
Поиск новых 
потенциальных клиентов 
и продвижение услуг на 

рынке



Поиск клиентов, пожалуй, является наиважнейшей частью любого 
бизнеса, которая, также как и прибыль от полученных продаж, может 
зависеть от конкуренции и стремится именно туда, где громче о себе 
заявляют.

Существует большое количество способов по поиску и привлечению клиентов. 

Однако в наше время большинство предпринимателей прибегают к одному из двух 
наиболее известных способов по расширению клиентской базы: «Холодные звонки» или 
«Личные встречи» (Отдел продаж). 

Первый способ на сегодняшний день набирает большую популярность, некоторые 
развивающиеся компании уже с не плохой клиентской базой прибегают к услугам 
профессионалов Call-центра, этот способ не из дешевых,  и от него есть свой эффект, но к 
сожалению радии экономии многие компании прибегают к менее затратному способу и  
нанимают Оператора-менеджера для прозвонов с минимальным опытом телемаркетинга, 
плюс пользуются не менее известным способом массовой рассылки на электронную почту, 
что как это ни парадоксально, но всегда заканчивается «продажей»: либо вы продаёте 
Клиенту услугу, либо Клиент продаёт вам своё нежелание пользоваться вашей услугой. 

Второй способ известен нам довольно давно и требует не на много больших вложений чем  
вариант с Оператором-менеджером, но мало кто понимает что данный способ дает 
возможность получить хороший и главное прибыльный эффект. 

Так все же какой способ выбрать? А может стоит совместить оба способа для 
достижения максимального результата?



Давайте рассчитаем эффективность «Холодного звонка» и 
«Личной встречи»

Рассчитаем производительность одного Оператора-менеджера в месяц.

Прежде чем нанимать данного Оператора-менеджер нужно учесть 
дополнительные расходы на обучение, а это  наличии хорошо отработанных 
скриптов, особенно на установление контакта, владение техникой продаж ( 
знать хорошо предлагаемую услугу, плюс так же знать услуги конкурентов), 
уметь работать с возражениями, владеть искусством паравербального 
общения, но суть в том что даже если все это учесть (заработная плата, такого 
профессионала будет дорого стоить), а конверсия данного способа очень 
низкая.

Рассмотрим на примере: 
Идеальное количество звонков которое должен совершать в день специалист – 100, но нужно 
учесть время на ожидание ответа, технические неполадки, просьбы перезвонить позже или 
срывающиеся разговоры, что сокращает норму до 40-50 звонков в день. Из них, как показывает 
статистика, при презентации компании и товара по телефону только 15-20% положительно 
реагируют на звонок, из них 5% заканчиваются успехом и согласием клиента на встречу, а 
продажа происходит с еще меньшей вероятностью, в среднем 1 % из-за маленького опыта 
«Личных встреч». 

А с продажей «Услуги» еще сложней 



Если таким способом продавать  «Услугу», то % эффективности снижается в 
двое, так как следует учесть «Услугу» продавать гораздо сложнее, так как 
Клиент не имеет возможности проверить качество ("потрогать") результат 
от оказания услуги.

Предположим, что Оператор-м все же назначает встречу, то к сожалению из-за 
маленького опыта (нет обучения, контроля качества, отсутствие планирования, 
редкие выезды):

- успех заключения договора сводится к нулю.

Авторитет Вашей компании с каждым разом начинает падать , из-за 
надоедливых и возможно не совсем умелых прозвонов, клиенты станут писать 
негативные отзывы и их с каждым разом будет все больше,  % положительных 
ответов сведется к минимуму,  Оператор-м  потеряет навыки  переговоров при 
личной встречи, так как большую часть рабочего времени будут тратить на 
разговоры (пустую болтовню) и у него просто не останется времени на 
подготовку к  качественной «Личной встрече».



Рассчитаем производительность «Личных встреч» в месяц с условие 
открытия одного отдела продаж.

Почему же так важна именно личная встреча? Зачем тратиться на отдел продаж?

Ведь гораздо проще использовать способ «Холодного звонка» да и к тому же  такой 
соблазн, у всех  под рукой есть телефон и компьютер, Оператору-м просто стоит 
позвонить, а то и вовсе настрочить письмо (нет руководителя, нет контроля) и с 
чувством выполненного долга ожидать реакции. А её может и не быть! 

И вообще, коммерческое предложение, полученное по телефону мы уже разобрали, а 
предложение по почте, часто воспринимается как спам, статистика 
положительного отклика в данном случае меньше 0%.

Вы считаете, что такие способы общения на расстоянии – это экономия времени 
и расходов и приносит результат, но Вы ошибаетесь – это всего лишь иллюзия.
 
На самом деле при таком общении Вы не чувствуете клиента, а клиент Вас и продажа 
«Услуги» практически не возможна, общаясь по телефону или почте Вы обесцениваете 
конкретную личность, не проявляете индивидуальный подход. 

Ведь, согласитесь, что даже приглашение на свадьбу приятней получить из рук в руки 
при личной встрече, а не по электронной почте.

Давайте рассмотрим почему же «Личные встречи» так важны:



Личная (персональная) продажа – это устное представление 
потребительских характеристик предлагаемой услуги, в ходе беседы с 
одним или несколькими потенциальными Заказчиками, в процессе которой 
принимается совместное решение о возможности заключения договора.

Следует отметить, что личная продажа отличается от других инструментов 
маркетинговых коммуникаций тем, что предполагает личный контакт.

Личная продажа – не дешевый, но весьма эффективный способ 
коммуникационной политики. 

Личную продажу осуществляют Менеджеры (представители) по сбыту – 
высококвалифицированные специалисты, обладающие особыми личными 
качествами (необходимо учесть расходы на тренинги): умением 
внимательно слушать человека, иметь дар убеждения, обладать 
способностью всегда оставлять заказчика довольным.



Что дает Личная встреча:

Личная встреча даёт возможность выявить потребности собеседника и мгновенно реагировать на его 
реакцию, мимику, жестикуляцию и подстраиваться под него.
И даже если при общении по телефону клиент не проявлял своей заинтересованности, общение с глазу на 
глаз повышают шансы изменить его первоначальное мнение.

При личной встрече клиент не сможет повесить трубку. Конечно, он может встать и уйти, но для 
этого нужны более веские аргументы.

Личная встреча с конкретным человеком, может привести к  90% позитивной оценки, при правильно 
выстроенной беседе. 

Кроме того, клиент оценит потраченное на него время. Да и сам он его потратил. А чем больше человек 
вкладывает во что-то усилие, тем больше он в этом задействован, тем больше он это ценит. 
И это приведёт к соответствующему результату, плюс клиент получит визитку с контактами,  прайс-лист, 
рекламный буклет (газету), увидит портфолио по вашим услугам с предоставлением контактов уже 
успешно пользующихся клиентов. 

Что даёт больший шанс Менеджеру (представителю) получить нужный ему результат.

Личная встреча повышает ответственность как Вашу, так и Вашего клиента. 

И показывает, что Вы заинтересованы в клиенте, что Вы подходите к процессам в бизнесе с правильной 
стороны и клиенты для Вас не пустое слово.

Но не стоит при этом забывать и отказываться от звонков, «Холодный звонок» будет лишь 
необходим для назначения встречи.

Так же стоит учесть и наличие офиса (отдела продаж), так как любому Менеджеру (представителю) для 
достижения высоких результатов нужен, руководитель, коллеги, место для работы (дисциплина, 
контроль), планирование и отчетность действий.



Зачем нужен отдел продаж и как его открыть?

В наши дни, успех компании напрямую зависит от работы отдела продаж. 
Если вы подберете (обучите) профессионалов,  для этой работы, то обеспечите 
стабильное развитие компании в целом. 

Достичь первенства в объемах продаж в отдельно взятой отрасли только лишь за 
счет повышения качества продуктов (услуг), предоставления уникального 
сервисного обслуживания или же путем снижения их стоимости невозможно. 

При нынешнем уровне конкуренции, когда в одной и той же отрасли 
функционирует несколько десятков предприятий, введение новой продукции или 
услуги приведет к появлению аналогов и дубликатов со стороны ваших 
конкурентов. 

А это, в свою очередь, вернет к очень простому исходу – кто лучше продаст, тот 
больше заработает.

Для этого и нужен Отдел продаж

Любой отдел продаж, работает по классическому принципу – 
руководитель и несколько менеджеров, давайте все же учтем 
что мы собираемся продавать Услугу, и хотим объединить 
«Холодный звонок» с «Личной встречей» и создать  Отдел 
продаж.



Что нужно для открытия отдела продаж и к какому результату это 
приведет, какие расходы нам потребуются:

1) Находим офис, где будет организован Отдел продаж, (стоимость от 10 000 -15 000 руб. в месяц)

2) Набираем сотрудников для работу:

Отдел операторов  – нанимаем одного - двух операторов, которые будут заниматься обзвоном, и 
внесение потенциальных клиентов в базу (минимальные навыки телемаркетинга) задача 
оператора только назначение встречи. Эти сотрудники получают не большой  оклад + % от 
звонков (средняя заработная плата сотрудника будет составлять 13 000 – 16 000 рублей в месяц),  %  
- необходим для мотивации, чем больше звонков тем выше уровень заработной платы, а у Вас 
повышения количества звонков, соответственно больше потенциальных клиентов.

Отдел по работе с клиентами  -   нанимаем двух – трёх менеджеров, которые непосредственно 
общаются напрямую с клиентами  «Личные встречи», менеджер получает контакты от оператора, 
готовит презентацию Услуги, так  же является посредником в подписании договора (необходимо 
проведение внутренних  тренингов, отчетность, планирование, работа на ошибками, контроль 
качества работы).  Эти сотрудники получают оклад + % от заключенной сделки (оклад не менее 18 
000 рублей – нужно учесть расходы на поездки к клиентам, либо делать компенсацию проезда, % 
нужен так же для мотивации, чем больше клиентов тем выше уровень дохода)

В числе сотрудников обязательно должен быть Руководитель,  он должен всегда вести контроль 
за работой Отдела продаж, проводить планерки, ставить амбициозные задачи, контролировать 
качество услуги,  работать с отчетностью, вести внутрикорпоративные обучения, строить 
доверительные отношения, совместно с сотрудниками находить решения сложных задач, давать 
обратную связь, строить доверительные отношения, повышать эффективность и вовлеченность 
сотрудников, давать обратную связь). Этот сотрудник получает оклад + % от сделки (оклад не 
менее 27 000-25 000 рублей,  % - мотивация стремиться к лучшему результату).



Почему необходимо разделение обязанностей, ведь оператор мог 
бы совершать продажи по телефону или самостоятельно ходить на 

Личные встречи?

Да действительно это возможно, но к сожалению результат в данном случае минимален, и 
постоянно стремиться к нулю. Плюс разделение труда дает вам почти 100% гарантии в Вашем 
Отделе продаж, фактически ни один сотрудник не владеет технологией продажи  от «А» до «Я», 
и не может скопировать её на новом месте, тем самым у Вас риски появления дубликата 
сводиться к минимуму, так как  Операторы только звонят, Менеджеры только продают Услугу 
клиентам, получается, те, кто имеет доступ к программе, к базе, не умеют продавать, и наоборот.
 
Эффективность Отдела продаж:

Оператор совершает «Холодные звонки» эффективность данного способа при навязчивой 
продажи  сводиться к минимуму, но если Оператор будет лишь назначать встречи, то в среднем 
по правилу Парето, с 50 звонков в день 10 звонков принесут  положительный ответ,  и  согласие 
на встречу.

Менеджер при  «Личной встрече»  с использованием правильно составленной презентации и 
использованием «фишек» продаж, принесет вам минимум один договор, это хороший результат 
для начала развития, с каждым разом Менеджер будет повышать свои навыки, а Оператор свои, 
в результате количество  продаж увеличится. 

Сделаем вывод: оба способа по поиску новых клиентов  интересны  и приносят 
свой результат,  так или иначе но эффект есть всегда, либо Вы стремитесь к 
бесконечности либо к нулю, какой способ выбрать для развития  зависит от того 
к какому результату Вы стремитесь…  


