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Аннотация
Поиск первых клиентов — это один из самых сложных

этапов для начинающего предпринимателя. Вот шесть стратегий,
которые помогут вам привлечь первых клиентов и начать свой
бизнес на правильной ноте.
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6 стратегий поиска
первых клиентов

 
 

Введение
 

Поиск первых клиентов — это один из самых сложных
этапов для начинающего предпринимателя. Вот шесть стра-
тегий, которые помогут вам привлечь первых клиентов и на-
чать свой бизнес на правильной ноте.

 
Стратегия первая.

Нетворкинг и личные связи
 

Основополагающим и, возможно, самым естественным
способом найти первых клиентов, особенно для начинаю-
щего специалиста или предпринимателя, является активное
использование существующих личных и профессиональных
связей. Эта стратегия предполагает целенаправленное по-
строение и развитие сети контактов. На начальном этапе
очень важно сообщить всем своим знакомым, друзьям, быв-
шим коллегам, однокурсникам и даже дальним родственни-
кам о том, чем вы теперь занимаетесь, какие услуги пред-
лагаете и для кого они предназначены. Не стоит недооцени-



 
 
 

вать силу «сарафанного радио» в кругу близких людей. Ча-
сто именно через них удается получить первые заказы, кото-
рые, в свою очередь, становятся отправной точкой для даль-
нейшего роста. Помимо информирования своего ближнего
круга, стоит активно участвовать в различных отраслевых
мероприятиях, конференциях, семинарах, выставках и круг-
лых столах. Такие мероприятия предоставляют уникальную
возможность познакомиться с большим количеством потен-
циальных клиентов, партнеров и коллег по цеху. При этом
важно не просто обменяться визитками, а установить насто-
ящий контакт, узнать о задачах и потребностях собеседника,
предложить свою помощь или экспертное мнение. Успеш-
ный нетворкинг строится на взаимной заинтересованности
и готовности помочь. Важно также быть готовым прийти
на помощь другим — такие действия часто вознаграждают-
ся ответными предложениями и рекомендациями. Эта глава
фокусируется на том, как эффективно использовать каждую
встречу, каждое мероприятие для расширения своей про-
фессиональной сети и превращения случайных знакомств в
реальные возможности для бизнеса.

 
Стратегия вторая. Создание

экспертного контента
 

В современном медиапространстве демонстрация своей
экспертности и компетентности является мощным инстру-



 
 
 

ментом привлечения внимания целевой аудитории. Созда-
ние и распространение ценного, информативного контента
позволяет позиционировать себя как авторитетного специа-
листа в своей области. Эта стратегия включает в себя раз-
личные форматы: написание статей для профильных блогов
или онлайн-изданий, ведение собственного блога или тема-
тической страницы в социальных сетях, публикация видео-
роликов с полезными советами или обзорами, создание ин-
фографики, проведение вебинаров или онлайн-мастер-клас-
сов. Главная цель — предоставить потенциальным клиентам
максимум полезной информации, которая поможет им ре-
шить их проблемы или удовлетворить потребности, а также
продемонстрирует вашу способность делать это эффектив-
но. Качественный контент не только привлекает внимание,
но и формирует доверие. Когда люди видят, что вы глубо-
ко разбираетесь в теме, готовы делиться своими знаниями
и опытом, они с большей вероятностью обратятся именно к
вам, когда им потребуется профессиональная помощь. Важ-
но выбирать те темы, которые наиболее актуальны для ва-
шей целевой аудитории, и подавать информацию в доступ-
ной, понятной форме. Регулярность публикаций и активное
взаимодействие с аудиторией (ответы на комментарии, во-
просы) также играют существенную роль в укреплении ва-
шей репутации. Эта глава учит, как превратить ваши знания
и опыт в мощный маркетинговый инструмент, который бу-
дет работать на вас, привлекая заинтересованных клиентов.



 
 
 

 
Стратегия третья.

Партнерства и коллаборации
 

Расширение охвата и выход на новые, ранее недоступные
сегменты целевой аудитории часто становится возможным
благодаря стратегическому объединению усилий с другими
специалистами или компаниями, чьи услуги являются смеж-
ными по отношению к вашим. В этой главе мы детально рас-
смотрим различные методы и подходы к выстраиванию эф-
фективных партнерских отношений. Основной принцип за-
ключается в поиске партнеров, чья деятельность дополня-
ет вашу, но не конкурирует с ней напрямую. Например, ди-
зайнер интерьеров может успешно сотрудничать с копирай-
тером, который специализируется на создании продающих
текстов для сферы недвижимости, или с архитектором, ко-
торый разрабатывает проекты зданий, а затем передает их
для дальнейшей детализации и воплощения. Аналогично,
строительная компания может наладить партнерство с ар-
хитектором-проектировщиком, инженером-сметчиком или
специалистом по ландшафтному дизайну. Стратегия взаим-
ных рекомендаций между проверенными партнерами явля-
ется чрезвычайно эффективной, поскольку она опирается на
существующий уровень доверия. Если ваш партнер, которо-
го уже знает и уважает клиент, рекомендует вас, вероятность
получения заказа значительно возрастает. Мы обсудим раз-



 
 
 

личные форматы такого сотрудничества: начиная от просто-
го обмена контактами и взаимной передачи потенциальных
клиентов, и заканчивая разработкой и реализацией совмест-
ных комплексных проектов, что может быть особенно вы-
годно для обеих сторон. При выборе партнера крайне важно
убедиться, что его профессиональные ценности, этические
принципы и уровень качества работы соответствуют вашим
собственным стандартам. Такое совпадение обеспечит гар-
моничное и продуктивное взаимодействие. Эта глава предо-
ставит вам необходимые инструменты и понимание для вы-
страивания прочных, взаимовыгодных отношений, которые
позволят вам эффективно расширять свою клиентскую базу
и повышать узнаваемость вашего бренда.

 
Стратегия четвертая.

Грамотный холодный поиск
 

Активный и целенаправленный выход на контакт с по-
тенциальными клиентами, которые еще не знакомы с ва-
шим бизнесом или услугами, является одним из наиболее
действенных, хотя и требующих определенных навыков, ме-
тодов поиска первых заказчиков. В этой главе мы подроб-
но разберем различные техники и подходы к осуществле-
нию «холодных» контактов, будь то посредством телефон-
ных звонков или электронных писем. Ключевым и основопо-
лагающим правилом успешного холодного поиска является



 
 
 

переход от простого информирования о существовании ва-
шей компании или услуги к предложению конкретного, ощу-
тимого решения для существующей проблемы или потреб-
ности клиента. Вместо того чтобы просто рекламировать се-
бя, сосредоточьтесь на том, какую пользу вы можете при-
нести. Перед тем как инициировать контакт, крайне важно
провести предварительное исследование клиента. Соберите
максимум информации о его бизнесе, его текущих проектах,
потенциальных проблемах или задачах, с которыми он мо-
жет сталкиваться. Это позволит вам максимально персона-
лизировать ваше обращение, сделав его релевантным и ин-
тересным для получателя. Мы также рассмотрим практиче-
ские приемы, которые помогут вам успешно преодолевать
барьеры, такие как секретарь или система автоматического
ответа, и достигать лиц, принимающих ключевые решения
в компании. Важной частью главы будет обсуждение этиче-
ских аспектов холодного поиска, а также эффективные стра-
тегии работы с возражениями, которые неизбежно возника-
ют в процессе коммуникации. Цель этой главы — научить
вас превращать первоначальный, потенциально нежелатель-
ный холодный контакт в продуктивную, теплую встречу или
диалог, который откроет путь к потенциальному сотрудни-
честву, при этом не вызывая у клиента ощущения навязчи-
вости или давления.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.
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