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1.1. Найдите нишу, в которой вам удобно работать длительное время и в которой вы можете разбираться, развиваться, учиться. Запишите те варианты, которые вам нравятся.

	Ниши
	Ваши умения и перспективы 
в этой нише
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1.2. Опишите, на чем вы специализируетесь, соберите портфолио из подходящих работ и отзывы своих клиентов. Расскажите подробно о том, почему за теми услугами, на которые вы «заточены», нужно обращаться к узкопрофильному эксперту. 

	Специализация
	Портфолио (ссылки)
	Отзывы (ссылки)
	Выгоды

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	





[bookmark: _Toc24151365]2. Эмоциональное позиционирование 

2.1. Запишите свои эмоциональные преимущества и выгоды для клиентов. Например: вы легко находите контакт со сложными, въедливыми клиентами. 

	Преимущество
	Выгода для клиента

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	





[bookmark: _Toc24151366]3. Позиционирование в Сети

3.1. Оформите свои аккаунты в едином стиле. Опубликуйте свои регалии, отзывы благодарных клиентов, при возможности — кейсы и материалы, демонстрирующие, как ваша работа положительно повлияла на рост доходов клиента.
3.2. Заведите блог с полезными статьями для потенциальных клиентов. 
3.3. Составьте контент-план публикаций, демонстрирующих ваши выгоды для клиентов.

	Тема
	Канал продвижения
	Аудитория
	Проблема

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



3.4. Сделайте публикации в СМИ, где о вас и вашей специализации могут узнать потенциальные клиенты. Публикуйте тематические статьи, раскрывающие особенности вашей работы и выгоды сотрудничества именно с вами. 

	СМИ
	Тема материала

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



3.5. Создайте коллаборации с другими специалистами. 

3.6. Поинтересуйтесь у клиентов, по каким причинам они выбрали сотрудничество именно с вами. Укажите эти причины в своем профиле.
	Причина сотрудничества
	Выгода клиента

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



[bookmark: _Toc24151367]4. Поиск клиентов

4.1. Составьте для себя список мест, в которых потенциальные клиенты могут искать ваши услуги, когда спрос «созрел». Какими инструментами поиска они пользуются? 
	Канал коммуникации
	Целевая аудитория канала

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



4.2. Организуйте email-рассылку, в которой будете публиковать небольшие полезные материалы, истории, чек-листы, ссылки на свой блог или статьи, вышедшие в СМИ, а заодно напоминать о себе и о своих услугах. 
	Письма рассылки
	Темы писем

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	





[bookmark: _Toc24151368]5. Социальные сети 

5.1. Найдите тематические сообщества в социальных сетях и подпишитесь на них.
5.2. Добавьтесь минимум в 10 тематических сообществ «Фейсбука» и «ВКонтакте». 
5.3. Ежедневно взаимодействуйте с людьми, которые задают вопросы. 
5.4. Запланируйте определенное время для участия в группах, пусть это будет 30 минут в день в вашем расписании ежедневных задач.
5.5. Обратите внимание, разрешена ли в группе самореклама. 
5.6. Под постами, где задают конкретные вопросы, пишите развернутые комментарии. 
5.7. Создайте шаблон для отслеживания времени, которое вы проводите в различных группах, и групп, в которых вы публикуете комментарии или посты.
5.8. В первую колонку внесите названия групп, в которых вы активно продвигаетесь. 
5.9. Во второй колонке — ссылки на них, чтобы можно было быстро перейти по нужному адресу. 
5.10. В третьей колонке — промодни, когда можно публиковать саморекламу. 
5.11. В четвертой колонке отслеживайте свое ежедневное взаимодействие в формате «вопрос-ответ». 
5.12. В пятой колонке делайте пометки, приходили ли заказы от участников этих групп. 
5.13. Добавляйте в эту таблицу имена и адреса профилей людей, с которыми вы взаимодействуете, пишите для себя комментарии: отправлено коммерческое предложение или договорились созвониться через неделю.


	Группы
	Ссылки
	Промодни
	Заказы
	Люди

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	





[bookmark: _Toc24151369]6. Шаблон личного сообщения в социальных сетях

6.1. Шаблон для личных сообщений состоит из трех частей. Первая часть — стандартное базовое введение, во второй части вы демонстрируете знание своего дела, а в третьей части уже предлагаете согласовать время звонка или встречи, чтобы заключить сделку. 

Например: 
«Здравствуйте, Анжелика. Вы спрашивали, как сделать дизайн посадочной страницы. Я давно занимаюсь этой работой и помогаю небольшим компаниям и частным экспертам. Я внимательно изучил ваш прототип, и вот некоторые вещи, с которыми я могу вам помочь.
1. Добавьте на главный экран кратко сформулированное предложение, чтобы его было видно сразу.
2. В третьем блоке перечислите выгоды вашего предложения для клиента.
3. Рекомендую вам добавить небольшой блок FAQ для закрытия базовых возражений клиентов».

6.2. Расскажите потенциальному клиенту, что именно вы можете исправить, чтобы его бизнес поднялся на новый уровень, сделайте акцент именно на выгодах самого клиента. 
6.3. В конце сообщения вы можете предложить свою помощь и договориться о времени для делового звонка или встречи: «Дайте мне знать, если вы будете готовы созвониться на следующей неделе. У меня есть доступное свободное время в понедельник, среду и пятницу в 08:00 и в 11:00». Дайте точное свободное время, чтобы потенциальный клиент мог сделать выбор и связаться с вами. 

[bookmark: _Toc24151370]7. Использование местных событий и мероприятий для продвижения

7.1. Найдите 4–5 целевых мероприятий в своей нише. 
7.2. Вы можете пользоваться для этой цели любым агрегатором мероприятий, например http://all-events.ru/, https://atawaka.com/msk/career-business или любым другим каталогом конференций, выставок и встреч. 

	Мероприятие
	Дата
	Место проведения

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



7.3. Подготовьтесь к таким встречам: закажите комплект визиток и распечатайте свое коммерческое предложение, которое вы сможете вручать потенциальным клиентам. 
7.4. Собирайте визитки руководителей и ответственных лиц, а затем отправляйте электронные письма всем, с кем вы встречались. Шаблон такого письма будет представлен ниже.
7.5. Установите себе цель: заводить не менее пяти новых знакомств на каждом мероприятии. 
7.6. Установите цели до того, как пойдете на мероприятие: со сколькими людьми вы хотите завязать знакомства, сколькими визитками вы бы хотели обменяться. Запланируйте эти вещи заранее.

[bookmark: _Toc24151371]8. Шаблон для электронных писем

«Добрый день, Владимир Иванович. Было приятно познакомиться с Вами на вчерашнем мероприятии “Деловые завтраки”. Мне было очень интересно узнать о Вашем мебельном магазине. 
Вот ссылка на мой сайт, портфолио, профиль LinkedIn. 
Хотелось бы пообщаться с Вами больше и посмотреть, смогу ли я помочь Вам с… (вставить необходимое)». 



[bookmark: _Toc24151372]9. LinkedIn для поиска клиентов 

9.1. Заполните свой профиль. Напишите о своих регалиях, образовании, профессиональных возможностях и специфике работы.
9.2. Сделайте фото в жанре делового портрета. Выглядеть на нем нужно профессионально и привлекательно одновременно.
9.3. Используйте красивую обложку профиля (размер 1400×425).
9.4. Заполните профиль на 100%. 
9.5. Создайте краткое резюме на 300–400 слов в профиле LinkedIn. 
9.6. Свяжитесь со своей целевой аудиторией — владельцами бизнеса, которых вы бы хотели привлечь в качестве клиентов для своих услуг.
9.7. Регулярно делитесь обновлениями, примерно 2–3 раза в неделю. 
9.8. Просите написать вам рекомендации. Когда люди ищут фрилансеров на LinkedIn, очень часто, прежде чем принять решение, они обращают внимание на рекомендации от предыдущих заказчиков или от коллег.
9.10. Находите своих потенциальных клиентов и налаживайте с ними связь напрямую. 
9.11. Используйте группы в LinkedIn, чтобы создать себе авторитет, обратить на себя внимание и усилить фактор доверия.
9.12. Создайте контакт со всеми людьми, которых вы реально знаете. Пригласите людей из списка адресатов рассылки электронной почты стать вашими друзьями в LinkedIn. В Gmail можно привязать контакты электронной почты и отправить им приглашение в LinkedIn автоматически.
9.13. Добавляйте людей, с которыми познакомились на мероприятиях. 
9.14. Делитесь обновлениями в своем профиле и в группах. Это может быть контент вашего блога, отраслевые новости в нише, в которой вы работаете, визуальные советы и статистика: например, с вашими цитатами или графической информацией, относящейся к вашей нише. Вы можете присоединиться к 50 группам. Отслеживайте активность аудитории во всех сообществах, чтобы понять, какие из них максимально эффективны для вас, а какие не дают результата, несмотря на потраченные усилия, чтобы оптимизировать свое время работы с платформой.



[bookmark: _Toc24151373]10. Как работать с биржей фриланса

10.1. Чтобы начать работать на бирже, составьте список из 4–5 видов работ, которые вы можете предложить покупателям.
	Вид работ
	Особенности выполнения

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



10.2. Изучите профили топовых фрилансеров из своей ниши и их объявления: посмотрите, какие у них заголовки, какое описание, какие изображения они используют. 
	Топовый фрилансер
	Заголовок
	Описание
	Изображение

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



10.3. Создайте собственные объявления, моделируя их по образу объявлений топовых продавцов из вашей ниши.
10.4. Попросите родственников, друзей и других людей, которых вы знаете, заказать самые доступные по цене услуги по вашим объявлениям, а затем написать вам отзывы. 
10.5. Начните с небольших по объему и по стоимости предложений, которые можно быстро и легко выполнить. Например: «Я разработаю дизайн логотипа за 5 долларов», или «Я напишу 100 слов за 5 долларов», или «Я разработаю изображение для обложки в Facebook за 5 долларов». 
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