
Ситуационная задача 2
Молодой клинический психолог открыл частный кабинет по оказанию 

платных  психологических  услуг  взрослому  населению  в  густонаселённом 
жилом  микрорайоне  города.  Первые  месяцы  работы  были  успешными  - 
многие  жители  района  обратились  на  консультации,  остались  довольны 
индивидуальным подходом, результатами терапии, атмосферой доверия.

Однако  через  некоторое  время  ситуация  стала  ухудшаться:  рядом 
открылся  муниципальный  центр  психологической  помощи  населению, 
который  начал  предлагать  бесплатные  консультации,  группы  поддержки, 
психологические тренинги, экспресс-диагностику. Поток новых клиентов в 
частный кабинет снизился,  постоянные клиенты стали реже обращаться,  а 
доход предпринимателя сократился.

Психолог отметил, что у муниципального центра больше возможностей 
для проведения массовых мероприятий и привлечения широкой аудитории за 
счёт бюджетного финансирования.  Владелец частного кабинета задумался, 
как сохранить свою клиентскую базу и повысить конкурентоспособность, не 
имея ресурсов муниципального учреждения.

Задача:
1) Определите,  какими  предпринимательскими  способностями  и 

качествами должен обладать психолог для успешного ведения частной 
психологической практики в условиях конкуренции.

2) Назовите возможные риски, которые возникают при соперничестве с 
муниципальными учреждениями.

3) Предложите  план  действий  для  повышения  привлекательности 
частного психологического кабинета при ограниченном бюджете.

4)  Обоснуйте,  как  выбранная  стратегия  способна  изменить  положение 
кабинета на рынке психологических услуг района.

Решение
1. Предпринимательские способности и качества психолога
Для успешного ведения частной психологической практики в условиях 

конкуренции психологу необходимы следующие качества:
Инициативность  и  гибкость  мышления.  Важно  умение  видеть 

перспективы развития, адаптироваться к изменяющейся рыночной ситуации, 
проявлять  творческий  подход  при  организации  услуг  и  продвижении 
кабинета.



Способность к самообразованию и профессиональному развитию. 
Предприниматель  должен  постоянно  повышать  квалификацию,  осваивать 
новые методы терапии, управленческие навыки, быть готовым к принятию 
решений в условиях неопределённости.

Развитые  коммуникативные  навыки.  Умение  устанавливать 
доверительные  отношения  с  клиентами,  эмпатия,  способность  создавать 
безопасную терапевтическую среду -это ключевые факторы формирования 
лояльной клиентской базы.

Маркетинговая  компетентность.  Понимание  основ  продвижения 
услуг,  умение  рассказывать  о  своей  работе  доступно  и  этично,  навыки 
работы с социальными сетями и создания контента.

Честность, ответственность и этичный подход. Репутация психолога 
напрямую влияет на успех бизнеса.  Соблюдение профессиональной этики, 
конфиденциальности, уважение к клиентам -основа долгосрочного успеха.

Стрессоустойчивость  и  готовность  к  рискам.  Способность 
выдерживать  периоды  низкого  дохода,  неопределённости,  конкурентного 
давления без потери мотивации и качества работы.

2.  Возможные  риски  при  конкуренции  с  муниципальными 
учреждениями

Потеря части клиентской базы. Клиенты могут выбрать бесплатные 
услуги муниципального центра,  даже если их качество и индивидуальный 
подход ниже, просто из соображений экономии.

Финансовые риски. Снижение дохода может привести к сложностям с 
покрытием текущих расходов на аренду, коммунальные платежи, рекламу, 
что создаёт угрозу закрытия бизнеса.

Угроза  репутации.  Массовые  акции  муниципального  центра  могут 
создать у жителей района впечатление, что частный кабинет менее доступен, 
менее востребован или «не для всех».

Риск  неэффективности  маркетинга.  При  ограниченности  бюджета 
сложно конкурировать с государственными учреждениями в плане масштаба 
рекламных кампаний и охвата аудитории.

Выгорание  предпринимателя.  Постоянный  стресс  от  конкуренции, 
финансовой  нестабильности  может  привести  к  профессиональному 
выгоранию психолога, что негативно скажется на качестве работы.

3. План действий по повышению привлекательности кабинета



Сделать акцент на глубинной индивидуальной работе.  В частном 
кабинете  можно  уделять  больше  времени  каждому  клиенту,  проводить 
сессии  по  60–90  минут  (в  отличие  от  стандартных  40–50  минут  в 
муниципальных  центрах),  составлять  детальные  терапевтические  планы, 
работать с глубинными проблемами, что принципиально отличает сервис от 
массовых бесплатных услуг.

Организовать  «дни  открытых  дверей»  и  бесплатные 
мини-консультации.  Провести  несколько  открытых  встреч,  на  которых 
жители  района  смогут  познакомиться  с  психологом,  задать  вопросы, 
получить первичные рекомендации. Это снизит барьер недоверия и страха 
перед обращением к специалисту.

Создать  партнёрские  отношения  с  местными  организациями. 
Договориться  о  размещении  информации  о  кабинете  в  аптеках, 
фитнес-клубах,  центрах  йоги,  магазинах  здорового  питания.  Проводить 
совместные  образовательные  мероприятия  (вебинары  о  стрессе,  сне, 
эмоциональном выгорании).

Активно вести социальные сети.  Регулярно публиковать  полезный 
контент: статьи о психологическом здоровье, техники самопомощи, разборы 
типичных  проблем,  истории  успеха  (с  согласия  клиентов  и  анонимно). 
Использовать сторителлинг, видеоформат, прямые эфиры для установления 
контакта с аудиторией.

Внедрить систему скидок и бонусов. Предложить скидки при оплате 
пакета сессий (например, 10 встреч по цене 8), семейные консультации со 
скидкой,  бонусы  за  рекомендации  (одна  бесплатная  сессия  за  троих 
приведённых клиентов).

Акцентировать уникальные преимущества. В рекламе подчёркивать 
квалификацию психолога (сертификаты по современным методам терапии), 
индивидуальный  подход,  комфортную  атмосферу,  гибкий  график 
(возможность  записи  на  вечернее  время  или  выходные),  строгую 
конфиденциальность, результаты работы.

Предложить  онлайн-формат.  Если  офлайн-поток  снизился,  можно 
развивать онлайн-консультации,  что расширит географию клиентов и даст 
дополнительный источник дохода.

Собирать отзывы и кейсы. Просить довольных клиентов оставлять 
отзывы на сайте, в социальных сетях, на специализированных платформах 
(Prodoctorov,  Яндекс.Карты).  Публиковать  анонимизированные  кейсы  с 
описанием проблемы и результата терапии.



4. Прогноз результата при реализации стратегии

После реализации перечисленных мер кабинет получит конкурентное 
преимущество  за  счёт  позиционирования  как  премиального  сервиса  с 
глубоким  индивидуальным  подходом,  в  отличие  от  массовых  бесплатных 
услуг муниципального центра.

Информационные  мероприятия  и  укрепление  репутации  психолога 
приведут к росту доверия. Уже через 2–3 месяца можно ожидать увеличение 
числа первичных обращений на 20–40%, постепенное восстановление дохода 
и формирование ядра постоянных клиентов.

Через  6–12  месяцев  кабинет  сможет  выйти  на  устойчивое  развитие: 
сформируется  стабильная  клиентская  база  из  15–25  постоянных клиентов, 
которые приходят регулярно и рекомендуют психолога знакомым. Высокая 
удовлетворённость  клиентов  обеспечит  рост  позитивной  репутации,  что 
станет главным конкурентным преимуществом.

В  долгосрочной  перспективе  это  позволит  не  только  покрывать 
текущие расходы, но и развивать бизнес: расширять спектр услуг (групповая 
терапия,  онлайн-программы,  супервизии  для  коллег),  повышать  цены  в 
соответствии  с  ростом  репутации,  возможно,  нанять  коллегу  и 
масштабировать практику. Кабинет станет узнаваемым и востребованным на 
рынке психологических услуг микрорайона.


