
Ситуационная задача 2
Молодой врач-терапевт открыл частный кабинет по оказанию платных 

услуг взрослому населению в густонаселённом жилом микрорайоне города. 
Первые  месяцы  работы  были  успешными  —  многие  жители  района 
обратились на первичные консультации, остались довольны индивидуальным 
подходом и качеством лечения.

Однако  через  некоторое  время  ситуация  стала  ухудшаться:  рядом 
открылся  муниципальный  филиал  центра  здоровья,  который  начал 
предлагать  бесплатные  профилактические  мероприятия,  консультации, 
экспресс-диагностику. Поток новых пациентов в частный кабинет снизился, 
постоянные  клиенты  стали  реже  обращаться,  а  доход  предпринимателя 
сократился.

Врач отметил, что у муниципального центра больше возможностей для 
проведения массовых акций и привлечения широкой аудитории.  Владелец 
частного кабинета задумался, как сохранить свою клиентскую базу, повысить 
конкурентоспособность, не имея ресурсов муниципального учреждения..

Задача:
1) Определите,  какими  предпринимательскими  способностями  и 

качествами  должен  обладать  врач  для  успешного  ведения  частной 
медицинской практики в условиях конкуренции.

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

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

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

Решение
1. Предпринимательские способности и качества врача

Для  успешного  ведения  частной  медицинской  практики  в  условиях 
конкуренции  врачу  необходимы  такие  качества,  как  инициативность  и 
гибкость  мышления.  Важно  умение  видеть  перспективы  развития, 
адаптироваться к изменяющейся рыночной ситуации, проявлять творческий 
подход  при  организации  медицинских  услуг.  Предприниматель  должен 
обладать  способностью  к  самообразованию,  стремиться  к 
профессиональному  и  управленческому  росту,  быть  готовым  к  принятию 
решений в условиях неопределённости. Коммуникативные навыки и умение 



установить  доверительные  отношения  с  пациентами  также  становятся 
ценнейшими  качествами:  доверие  формирует  лояльную  клиентскую  базу. 
Немаловажными являются честность,  ответственность и этичный подход к 
ведению дела, так как репутация врача напрямую влияет на успех бизнеса.

2.  Возможные  риски  при  конкуренции  с  муниципальными 
учреждениями

Основной  риск  —  потеря  части  клиентской  базы,  когда  пациенты 
выбирают бесплатные услуги муниципального центра, даже если их качество 
ниже.  Частный  кабинет  может  столкнуться  с  финансовыми  рисками: 
снижение дохода и сложности с покрытием текущих расходов, особенно на 
аренду, материалы, оборудование. Существует угроза репутации: массовые 
акции муниципального центра могут вызвать у жителей района ощущение, 
что частный кабинет менее доступен и менее востребован. Кроме того, при 
ограниченности  бюджета  появляется  риск  неэффективности  рекламных 
мероприятий и недостаточной информированности населения.

3. План действий по повышению привлекательности кабинета

Персонализировать  подход  к  лечению  и  сделать  акцент  на 
индивидуальной работе с каждым пациентом. В частном кабинете возможно 
уделять больше времени каждому, составлять подробные планы лечения и 
восстановления,  помогать  решать  сопутствующие  проблемы,  что 
принципиально отличает сервис от массового муниципального учреждения.

Организовать  «дни  открытых  дверей»  и  бесплатные 
мини-консультации: это позволит жителям района познакомиться с врачом, 
задать  вопросы  и  получить  первичные  рекомендации,  после  чего  многие 
захотят воспользоваться платными услугами.

Создать  партнерские  отношения  с  аптеками,  фитнес-клубами, 
магазинами здорового питания — размещать там информацию о кабинете, 
проводить  совместные  образовательные  мероприятия  по  вопросам 
профилактики и оздоровления.

Вести  активную  работу  в  социальных  сетях:  делиться  полезными 
советами,  историями  пациентов  (с  их  согласия),  рассказывать  о 
преимуществах индивидуального подхода и новых методах лечения.

Внедрить  систему  скидок  для  постоянных  пациентов,  семейные 
абонементы, бонусы за рекомендации друзьям или родственникам.



Акцентировать  внимание  на  квалификации  врача,  наличии 
современного  оборудования  и  возможности  провести  консультацию  в 
удобное для пациента время.

4. Прогноз результата при реализации стратегии

После  реализации  перечисленных  мер  кабинет  получит  больше 
возможностей  для  привлечения  новых  пациентов,  даже  в  условиях 
конкуренции с муниципальным центром. Информационные мероприятия и 
укрепление  репутации  врача  приведут  к  росту  доверия,  увеличится  число 
повторных визитов  и  рекомендаций.  Уже через  несколько месяцев  можно 
ожидать  увеличение  числа  первичных  обращений  и  постепенное 
восстановление  дохода,  выход  на  устойчивое  развитие  бизнеса. 
Формирование ядра постоянных клиентов обеспечит кабинету стабильность 
и  конкурентоспособность  на  рынке  медицинских  услуг  микрорайона,  а 
высокая  удовлетворенность  пациентов  —  рост  позитивной  репутации  в 
дальнейшем.


