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Аннотация
Привлечение клиентов представляет собой фундаментальный

процесс обеспечения жизнеспособности любой коммерческой
организации.

Это комплекс мероприятий, направленных на формирование
интереса к продукту или услуге, превращение потенциальных
потребителей в реальных покупателей и создание устойчивого
потока заказов.

Для бизнеса значение этого процесса невозможно
переоценить, так как именно клиенты являются источником
выручки, прибыли и возможности для развития.
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6 способов увеличить поток

клиентов без рекламы
 

Определение понятия «привлечение клиентов» и его зна-
чение для бизнеса

Привлечение клиентов представляет собой фундамен-
тальный процесс обеспечения жизнеспособности любой
коммерческой организации. Это комплекс мероприятий, на-
правленных на формирование интереса к продукту или услу-
ге, превращение потенциальных потребителей в реальных
покупателей и создание устойчивого потока заказов. Для
бизнеса значение этого процесса невозможно переоценить,
так как именно клиенты являются источником выручки,
прибыли и возможности для развития. Без постоянного при-
тока новых покупателей даже самый качественный продукт
обречен на стагнацию и постепенное угасание. Привлечение
клиентов тесно связано с концепцией воронки продаж, где
каждый этап от первого контакта до совершения покупки
требует продуманной стратегии и исполнения. В современ-
ной конкурентной среде способность эффективно привле-
кать целевую аудиторию становится ключевым конкурент-
ным преимуществом. Важно понимать, что привлечение не
заканчивается в момент первой покупки, а продолжается че-



 
 
 

рез удержание и развитие лояльности, так как повторные
продажи часто требуют меньших затрат и приносят большую
прибыль. Успешное привлечение клиентов строится на глу-
боком понимании потребностей рынка, четком позициони-
ровании предложения и выстраивании доверительных отно-
шений с потребителями.

Проблема высоких затрат на рекламу и поиск альтерна-
тивных методов

В последние годы стоимость привлечения клиента через
традиционные рекламные каналы демонстрирует устойчи-
вый рост. Конкуренция за внимание аудитории в цифровом
пространстве привела к удорожанию кликов, показов и раз-
мещений. Малый и средний бизнес часто сталкивается с си-
туацией, когда бюджет на рекламу поглощает значительную
часть маржи, делая продвижение экономически нецелесооб-
разным. Кроме того, эффективность рекламных кампаний
становится все сложнее предсказать из-за изменения алго-
ритмов платформ, блокировщиков рекламы и роста скепти-
цизма потребителей к прямым продажным сообщениям. В
этих условиях поиск альтернативных методов привлечения
клиентов становится стратегической необходимостью. Ме-
тоды, не требующие прямых рекламных затрат, часто осно-
ваны на создании ценности, построении отношений и ис-
пользовании внутренних ресурсов компании. Такие подходы



 
 
 

могут быть более устойчивыми в долгосрочной перспективе,
так как они формируют органический рост и лояльную ауди-
торию. Альтернативные методы не исключают рекламу пол-
ностью, но позволяют диверсифицировать каналы привлече-
ния и снизить зависимость от платных источников трафика.
Это особенно важно в периоды экономической нестабильно-
сти, когда бюджеты на маркетинг подвергаются сокращению.

Целью данного издания является предоставление пред-
принимателям и руководителям практического руководства
по увеличению клиентского потока без значительных вло-
жений в рекламу. Книга фокусируется на шести проверен-
ных способах, которые могут быть реализованы силами са-
мой компании при минимальных дополнительных затратах.
Структура материала построена вокруг последовательного
рассмотрения каждого метода с детальным разбором меха-
низмов работы, шагов по внедрению и примеров примене-
ния. Мы начнем с сарафанного радио как наиболее есте-
ственного и доверительного канала, затем перейдем к оп-
тимизации клиентского сервиса как фактора удержания и
привлечения. Далее рассмотрим партнерства, контент-мар-
кетинг, работу с репутацией и создание реферальных про-
грамм. Каждый раздел содержит практические рекоменда-
ции, чек-листы для внедрения и метрики для оценки эф-
фективности. Книга предназначена для владельцев бизне-
са, маркетологов и всех, кто заинтересован в росте продаж



 
 
 

через органические каналы. Материал изложен таким обра-
зом, чтобы читатель мог сразу применять полученные зна-
ния, адаптируя их под специфику своего бизнеса и рынка.



 
 
 

 
Глава 1: Способ 1 —

Использование сарафанного радио
 

Как сарафанное радио работает и почему оно эффективно

Сарафанное радио представляет собой процесс передачи
информации о продукте или услуге от одного потребителя
к другому через личные рекомендации и обсуждения. Этот
механизм является одним из древнейших и наиболее мощ-
ных инструментов влияния на покупательские решения. Эф-
фективность сарафанного радио обусловлена высоким уров-
нем доверия к мнению знакомых, друзей и коллег по срав-
нению с рекламными сообщениями. Когда человек получа-
ет рекомендацию от источника, которому доверяет, он вос-
принимает ее как объективную и беспристрастную оценку,
что значительно снижает барьеры для принятия решения
о покупке. Психологически люди склонны искать социаль-
ное подтверждение своего выбора, и положительные отзы-
вы окружения служат таким подтверждением. Сарафанное
радио работает особенно хорошо в нишах, где продукт или
услуга имеют высокую вовлеченность, эмоциональную цен-
ность или решают важную проблему. В таких случаях клиен-
ты естественным образом делятся опытом, так как это стано-
вится частью их социальной идентичности. Важно понимать,



 
 
 

что сарафанное радио не возникает спонтанно в нужном для
бизнеса объеме. Его можно и нужно стимулировать через
создание выдающегося клиентского опыта, поощрение реко-
мендаций и упрощение процесса передачи информации. Ор-
ганический рост через рекомендации часто приводит к при-
влечению более лояльных и ценных клиентов, так как они
приходят с уже сформированным доверием и позитивными
ожиданиями.

Стратегии для поощрения клиентов делиться информа-
цией о вашем бизнесе

Для активизации сарафанного радио необходимо внед-
рить системные подходы, которые мотивируют клиентов де-
литься опытом. Первым шагом является создание продукта
или услуги, которые действительно заслуживают рекоменда-
ций. Невозможно заставить людей говорить о посредствен-
ном предложении, поэтому качество должно быть приорите-
том. Далее важно упростить процесс рекомендации. Предо-
ставление клиентам готовых формулировок, ссылок для пе-
ресылки или реферальных кодов снижает усилия, необхо-
димые для передачи информации. Программы лояльности
с бонусами за привлечение друзей могут служить допол-
нительным стимулом, однако важно балансировать матери-
альные поощрения с искренностью рекомендаций. Создание
эмоциональной связи с брендом через истории, ценности и



 
 
 

вовлечение в сообщество повышает вероятность того, что
клиенты станут его адвокатами. Регулярное общение с кли-
ентами после покупки, запрос обратной связи и благодар-
ность за выбор компании укрепляют отношения и создают
поводы для упоминания бренда в разговорах. Важно также
выявлять и поощрять самых активных сторонников, предо-
ставляя им эксклюзивный доступ, ранние анонсы или особые
условия. Социальные доказательства, такие как публикация
отзывов и историй успеха клиентов, не только укрепляют до-
верие новых покупателей, но и мотивируют тех, чьи исто-
рии были рассказаны, продолжать делиться опытом. Ключ к
успеху заключается в том, чтобы сделать рекомендацию есте-
ственным продолжением положительного опыта, а не навя-
занной обязанностью.

Примеры успешных компаний, использовавших сарафан-
ное радио для роста

Многие компании достигли значительного роста именно
благодаря эффективному использованию сарафанного ра-
дио. Один из классических примеров касается бизнеса в
сфере услуг, где качество исполнения напрямую влияет на
удовлетворенность клиентов. Компания, специализирующа-
яся на ремонте и обслуживании, сделала акцент на превыше-
нии ожиданий: специалисты приезжали точно в срок, остав-
ляли после работы чистоту и предоставляли небольшие бо-



 
 
 

нусы, такие как чек-лист по профилактике оборудования.
Клиенты, впечатленные таким подходом, активно рекомен-
довали услугу соседям и знакомым, что привело к устойчи-
вому росту заказов без затрат на рекламу. Другой пример
связан с продуктовым бизнесом, где компания создала уни-
кальный клиентский опыт через персонализацию и внима-
ние к деталям. Упаковка товаров включала рукописные бла-
годарности и небольшие сюрпризы, что побуждало покупате-
лей делиться фотографиями в социальных сетях и рассказы-
вать о бренде в личном общении. Еще один кейс демонстри-
рует силу сообщества: компания организовала клуб постоян-
ных клиентов с эксклюзивными мероприятиями и возмож-
ностью влиять на развитие продукта. Участники клуба чув-
ствовали себя частью чего-то большего и активно привлека-
ли новых членов через личные рекомендации. Эти примеры
показывают, что сарафанное радио работает не само по себе,
а как результат продуманной стратегии создания ценности
и выстраивания отношений. В рамках квартала такие подхо-
ды могут обеспечить заметный прирост клиентской базы при
минимальных маркетинговых затратах.
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