МАРЖИНАЛЬНОСТЬ И РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ: КАК ПОНЯТЬ, ЧТО ВЫ РЕАЛЬНО ЗАРАБАТЫВАЕТЕ
Введение
Вы знаете себестоимость стоматологических своих услуг. Теперь следующий вопрос: какой доход вы получаете с каждой услуги? И насколько эффективно работает клиника в целом?
Для этого есть два ключевых показателя — маржинальность стоматологии и рентабельность стоматологической клиники. Они часто путаются, но показывают разные вещи. В этой статье — разбираемся, что такое маржинальность стоматологии и рентабельность стоматологической клиники, как их считать и как использовать для управления клиникой.
Что такое маржинальность стоматологии
Маржинальность — это показатель, который показывает, какая часть выручки остаётся после вычета прямых затрат. Она отвечает на вопрос: «Сколько денег остаётся с каждого рубля выручки на покрытие накладных расходов и формирование чистой прибыли?»
Формула:
Маржинальность = (Цена услуги — Прямые затраты) / Цена услуги × 100%
Пример с лечением кариеса:
	Показатель
	Значение

	Цена услуги
	5 000 ₽

	Прямые затраты
	1 070 ₽

	Маржинальность
	(5 000 — 1 070) / 5 000 × 100% = 78,6%


Что это значит: с каждого рубля, который пациент платит за лечение кариеса, 78,6 копеек остаётся на покрытие накладных расходов и формирование прибыли. 21,4 копейки уходит на прямые затраты.
Маржинальность показывает, насколько услуга «выгодна» с точки зрения покрытия постоянных расходов . Чем выше маржинальность стоматологии, тем больше денег остаётся на развитие клиники .
Что такое рентабельность стоматологической клиники
Рентабельность — это показатель, который показывает, какая часть выручки остаётся после вычета всех расходов (и прямых, и накладных). Она отвечает на вопрос: «Сколько чистой прибыли приносит каждый рубль выручки?»
Формула:
Рентабельность = Чистая прибыль / Выручка × 100%
Пример:
	Показатель
	Значение

	Выручка за месяц
	2 000 000 ₽

	Прямые затраты
	428 000 ₽

	Накладные расходы
	1 000 000 ₽

	Чистая прибыль
	572 000 ₽

	Рентабельность
	572 000 / 2 000 000 × 100% = 28,6%


Что это значит: после вычета всех расходов клиника получает 28,6% чистой прибыли от выручки. Это высокий показатель. В среднем по стоматологическому рынку рентабельность стоматологической клиники составляет 20–30% .
Маржинальность vs Рентабельность: в чём разница
	Критерий
	Маржинальность
	Рентабельность

	Что показывает
	Долю выручки, остающуюся после прямых затрат
	Долю выручки, остающуюся после всех расходов

	Что учитывает
	Только прямые затраты
	Все затраты (прямые + накладные)

	Для чего используется
	Оценка выгодности услуги
	Оценка эффективности всей клиники

	Норма в стоматологии
	60–80%
	20–30%


Пример из практики:
У клиники высокая маржинальность стоматологии по услугам (70%), но низкая рентабельность стоматологической клиники (15%). Это значит, что услуги приносят хороший доход после прямых затрат, но накладные расходы «съедают» большую часть прибыли. Возможно, слишком дорогая аренда или неэффективная реклама.
Что делать: сначала анализировать маржинальность стоматологии по каждой услуге, а затем — рентабельность стоматологической клиники в целом. Если маржинальность стоматологии высокая, но рентабельность стоматологической клиники низкая — проблему нужно искать в накладных расходах . Если маржинальность стоматологии низкая — проблему нужно искать в ценообразовании или в прямых затратах .
Как управлять маржинальностью и рентабельностью
1. Отслеживайте маржинальность стоматологии по каждой услуге.
Нельзя считать маржинальность стоматологии «в среднем». У разных услуг разные материалы, разное время врача, разные прямые затраты. Если вы не считаете маржинальность стоматологии по каждой услуге — вы не знаете, какая услуга приносит деньги, а какая — убыток.
2. Сравнивайте маржинальность стоматологии с планом.
Установите плановую маржинальность стоматологии для каждой услуги (например, 70%). Если фактическая маржинальность стоматологии ниже плановой — ищите причину: рост цен на материалы, изменение процента врача, увеличение времени на приём.
3. Анализируйте динамику рентабельности.
Рентабельность клиники должна быть стабильной. Если она падает — ищите причину в росте накладных расходов, снижении выручки или увеличении себестоимости.
4. Внедрите план-факт анализ.
Сравнивайте плановые показатели с фактическими. Это поможет видеть отклонения и принимать решения до того, как проблема станет критической.
Какая маржинальность стоматологии и рентабельность стоматологической клиники считается нормальной
Маржинальность в стоматологии:
В среднем, рентабельность стоматологической клиники стоматологического бизнеса колеблется в пределах 15–20% . Но маржинальность стоматологии отдельных услуг может быть разной:
· Терапия (лечение кариеса, пломбы) — 70–85%
· Хирургия и имплантация — 60–75%
· Ортодонтия (брекеты, капы) — 65–80%
· Сложное протезирование — 50–65%
Если маржинальность стоматологии услуги ниже 50% — это повод задуматься. Возможно, цена занижена, или материалы слишком дорогие.
Рентабельность клиники:
Норма рентабельности стоматологической клиники в России — 20–30% . Если рентабельность стоматологической клиники ниже 20% — есть резерв для оптимизации расходов. Если выше 30% — проверьте, все ли расходы учтены.
Что делать, если маржинальность стоматологии или рентабельность стоматологической клиники падает
Если падает маржинальность стоматологии услуги:
· Проверьте цены поставщиков. Возможно, вы переплачиваете за материалы.
· Проверьте систему мотивации врачей. Не слишком ли высокий процент?
· Проверьте, не завышено ли время на услугу. Возможно, процесс можно оптимизировать.
· Проверьте цены на услугу. Возможно, вы работаете дешевле рынка.
Если падает рентабельность стоматологической клиники:
· Проверьте накладные расходы. Аренда, реклама, оклады администраторов — возможно, есть резервы для сокращения.
· Проверьте структуру услуг. Не слишком ли много низкомаржинальных услуг?
· Проверьте загрузку врачей. Если врачи недозагружены — накладные расходы «размазываются» на меньшее количество услуг, и рентабельность стоматологической клиники падает.
Вместо заключения
Маржинальность и рентабельность стоматологической клиники — это два ключевых показателя, которые показывают, насколько эффективно работает ваша клиника. Маржинальность показывает выгодность отдельных услуг. Рентабельность — эффективность всей клиники.
Управляющий, который не считает маржинальность стоматологии и рентабельность стоматологической клиники, — управляет клиникой вслепую. Он не знает, какие услуги приносят деньги, а какие — убыток. Он не видит, где теряется прибыль.
Управляющий, который считает маржинальность стоматологии и рентабельность стоматологической клиники, — видит реальную картину. Он знает, на чём клиника зарабатывает, а на чём теряет. Он может принимать обоснованные решения и планировать развитие.
Начните с простого: посчитайте маржинальность стоматологии 5–10 основных услуг. Узнайте реальную рентабельность стоматологической клиники. И вы увидите, где теряются деньги — и где их можно найти.

