Skad wzigc pierwszych klientow?

Dla wielu poczatkujgcych psychologow pytanie ,skad wzig¢ pierwszych klientow?"
jest jednym z najbardziej obcigzajgcych na starcie. Nie dlatego, ze brakuje
teoretycznych odpowiedzi. Wrecz przeciwnie — poradnikow, postow i webinaréw
na ten temat jest mnostwo. Problem polega na tym, ze bardzo czesto te
odpowiedzi nie uwzgledniajg emocjonalnego kosztu bycia widoczng jako
poczatkujgca specjalistka.

Bo pozyskiwanie pierwszych klientow to nie tylko kwestia strategii. To przede
wszystkim konfrontacja z wtasnym wstydem, lekiem przed oceng,
porownywaniem sig i wewnegtrznym gtosem, ktéry méwi: ,jeszcze nie".

Widocznosc jako wyzwanie
, hie marketingowe

Na poczatku drogi wiele osob méwi: ,nie chce sie reklamowac". | bardzo czegsto za
tym zdaniem nie stoi przekonanie ideologiczne, tylko lek. Lek przed byciem
oceniong, skomentowang, porownang. Lek przed tym, ze ktos pomysili: ,kim ona
jest, zeby sie wypowiadac?".

Widocznos¢ w zawodzie psychologa dotyka bardzo wrazliwego obszaru -
tozsamosci zawodowej. Pokazanie sie Swiatu jako osoba, ktdra oferuje pomoc,
oznacza symboliczne zajecie miejsca. A to bywa trudne, zwtaszcza jesli przez lata
funkcjonowatas raczej w roli osoby uczacej sig niz eksperta.



Pierwsi klienci nie przychodzg dlatego, ze jestes idealna. Przychodzg dlatego,
ze jestes widoczna i wystarczajgco autentyczna, zeby wzbudzi¢ zaufanie.

Dlaczego klienci nie pojawiajg sie
,sami"?

Jednym z najbardziej bolesnych momentow na poczatku drogi jest pusty grafik.
Godziny dostepnosci wpisane w kalendarz, gotowos$¢ do pracy i cisza. Brak
telefonéw, brak wiadomosci, brak zgtoszen.

W takich momentach bardzo tatwo uruchamia sie myslenie: ,widocznie nikt mnie
nie potrzebuje", ,inni majg klientow, ja nie", ,cos robig zle". Tymczasem najczesciej
powaod jest prosty: ludzie nie wiedzg, ze istniejesz.

() Zaufanie do psychologa nie pojawia sie znikad. Klient, ktéry szuka
pomocy, czesto jest w kryzysie, leku, wstydzie. Zeby sie odezwag,

potrzebuje:
Poczucie Wrazenie zrozumienia Podstawowe
bezpieczenstwa . . informacje
Poczucie, ze ktos go
Wrazenie, ze to zrozumie i nie 0sadzi Minimum informacji o
miejsce jest dla niego tym, kim jestes i jak
bezpieczne i pracujesz

akceptujgce

Jesli nie ma tych informacji, nie bedzie kontaktu. Nawet jesli jestes bardzo dobrg

specjalistka.



Pierwsi klienci a

Perfekcjonizm to jeden z najwigkszych
wrogow poczatkujgcego gabinetu.
Objawia sie odktadaniem dziatan ,na
pozniej", az:

strona bedzie idealna,

opis bedzie perfekcyjny,

zdjecia profesjonalne,

oferta dopracowana w kazdym
szczegole.

Problem polega na tym, ze to ,pdzniej"
czesto nigdy nie nadchodzi. A nawet
jesli nadchodzi, to klienci nie pojawiajg
sie magicznie tylko dlatego, ze
wszystko wyglgda tadnie.

Na poczatku znacznie wazniejsza od
perfekcji jest obecnos¢. Prosty opis,
jasna informacja, regularnos¢. Klient nie
szuka marketingowej doskonatosci.
Szuka cztowieka, ktory bedzie w stanie
go wystuchac.




Polecenia - najczestsze zrodto
pierwszych zgltoszen

Wbrew pozorom pierwsi klienci bardzo rzadko trafiajg ,z internetu". Znacznie
czesciej pojawiajg sie przez polecenia, nawet jesli na poczatku wydaje Ci sig, ze
,Nie masz jeszcze kogo prosic¢ o polecanie".

Polecenia moga pochodzié¢ od:
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Znajomych Innych psychologéw Lekarzy

Osoby z Twojego Specjalisci, ktérzy moga Lekarze rodzinni i
otoczenia, ktore wiedzg o polecic¢ Cie swoim specjalisci z réznych
Twojej pracy Klientom dziedzin

N 5.

Terapeutéw z innych Osodb z Twojej sieci

nurtow

Ludzie, ktérzy wiedzg, ze
Specjalisci pracujgcy w zaczefa$ prace
komplementarnych
obszarach

Jednym z najczestszych btedow jest milczenie

Ludzie nie polecg Cig, jesli nie wiedzg, ze:

e przyjmujesz klientow,
e z kim pracujesz,

e W jakiej formie.

Poinformowanie otoczenia o tym, ze zaczynasz przyjmowac, nie jest nachalng
reklamg. Jest komunikatem:



Media spotecznosciowe -

Dla wielu poczatkujgcych psychologow media spotecznosciowe sg jednoczesnie
zroédtem ogromnego stresu i ogromnego potencjatu. Z jednej strony dajg mozliwosc
dotarcia do ludzi. Z drugiej strony uruchamiajg poréwnania, wstyd i poczucie bycia
,hie dosc".

Na poczatku warto bardzo jasno sobie powiedzie¢: media spotecznosciowe nie sg
egzaminem z bycia ekspertem. Sg narzedziem budowania relacji i zaufania.

e tworzyc¢ skomplikowanych tresci, e jestesregularna,
e dzieli¢ sie prywatnoscia, e maowisz prostym jezykiem,
e wypowiadac sie na kazdy temat. e pokazujesz sposdb myslenia i wrazliwosc.

Dla potencjalnego klienta wazniejsze od Twojej wiedzy encyklopedycznej jest to, czy
poczuje, ze mogtby sie przy Tobie bezpiecznie otworzy¢.

Portale dla pacjentow - pomoc czy
putapka?

Portale zrzeszajgce specjalistow bywajg dobrym rozwigzaniem na start, ale warto
podchodzi¢ do nich realistycznie. Dla wielu poczgtkujgcych psychologdéw sg
pierwszym miejscem, w ktorym pojawiajg sie zgtoszenia. Dla innych — zrédtem
frustraciji.

Klient trafiajacy przez portal czesto:

Poréwnuje ceny Nie ma jeszcze relaciji Moze tatwiej
Przeglada profile wielu zaufania rezygnowac
specjalistow Kontakt jest bardziej Brak wczesniejszej
jednoczesénie, transakcyjny, bez relacji sprawia, ze
wczesniejszego prog rezygnaciji jest

Zwracajgc uwage na
koszty poznania nizszy



Wspoltpraca zamiast

Jednym z najbardziej niedocenianych
zrédet pierwszych klientéw jest
wspotpraca z innymi specjalistami.
Wbrew lekom, srodowisko
psychologiczne nie musi by¢
konkurencyjne. Bardzo czesto jest
wspierajgce, o ile pozwolisz sobie w nim
byc.

Wspotpraca moze polegaé na:

150

Wzajemnych poleceniach

Przekazywanie klientéw, gdy specjalizacja lepiej
pasuje do innego specjalisty

&

Konsultacjach

Wspdlne omawianie trudnych przypadkéw i wymiana
doswiadczen

—

&

Wspolnych projektach
Organizowanie warsztatow, grup wsparcia czy

innych inicjatyw

4

&

Zwyktych rozmowach o pracy

Budowanie relacji przez autentyczne dzielenie sie
doswiadczeniem

Budowanie relacji zawodowych to proces,
ktory procentuje nie tylko klientami, ale
tez poczuciem, ze nie jestes sama w
gabinecie.




Dlaczego autentycznosc dziata lepiej niz
,marka eksperta"

Na poczatku drogi bardzo tatwo wpas¢ w putapke udawania kogos bardziej
doswiadczonego, niz sig jest. Stosowanie ,eksperckiego" jezyka, dystansu,
nadmiernej formalnosci. Tymczasem klienci czesto duzo lepiej reagujg na spdéjnosé
i autentycznosc.

Nie oznacza to odsfaniania wszystkiego ani
rezygnacji z profesjonalizmu. Oznacza méwienie:

e prostym jezykiem,
e W zgodzie ze sobg,

e bez udawania pewnosci tam, gdzie jej jeszcze nie ma.

Zaufanie rodzi sie z poczucia, ze po drugiej stronie
jest prawdziwy cztowiek.

Pierwsi klienci a

Jednym z najtrudniejszych aspektow pozyskiwania pierwszych klientow jest czas.
Efekty rzadko sg natychmiastowe. Czesto przez pierwsze tygodnie lub miesigce
dzieje sie niewiele. To moment, w ktorym wiele osdb sie wycofuje, zmienia
strategie co tydzien albo dochodzi do wniosku, ze ,to nie dziata".

[JJ Budowanie widocznosci i zaufania to proces dtugoterminowy. To, co
robisz dzi§, moze zaowocowac zgtoszeniem za miesigc lub dwa. | to jest
normalne.



Tydzien 1-2 Miesigc 2-3

Pierwsze dziatania, budowanie Efekt kumulaciji, pierwsze
obecnosci, niewielki ruch zgtoszenia, wzrost zaufania

Tydzien 3-4 Miesigc 4+

Kontynuacja dziatan, mozliwe Stabilizacja, polecenia, budowanie
pierwsze reakcje, budowanie bazy klientéw
rozpoznawalnosci

Wstyd jako naturalha czesc¢ poczatku

Warto bardzo wyraznie nazwac jedng rzecz: wstyd w pozyskiwaniu pierwszych
klientow jest normalny. Wstyd, Zze sie pokazujesz. Wstyd, ze mowisz o swojej
pracy. Wstyd, ze chcesz za nig pieniedzy.

«
Wstyd pokazywania Wstyd mowienia o Wstyd oczekiwania
sie pracy zaptaty
Uczucie dyskomfortu Trudnosc w Dyskomfort zwigzany
przy byciu widoczng komunikowaniu tego, Z wyceng wiasnej
publicznie CO robisz pracy

Nie da sie catkowicie wyeliminowac tego uczucia. Ale mozna nauczy¢ sie
dziata¢ mimo niego. Z czasem wstyd stabnie, a jego miejsce zajmuje coraz
wieksza pewnos$c¢, ze masz prawo robic¢ to, co robisz.



Pierwsi klienci przychodzg do ,
hie do perfekcji

Na koncu warto wrocic¢ do tego, co najwazniejsze. Pierwsi klienci nie przychodzg
dlatego, ze masz idealng strategie marketingowa. Przychodzg dlatego, ze w
pewnym momencie:

© O L)
Zobaczyli Cie Poczuli potgczenie Odwazyli sie napisaé
Bytas wystarczajgco Poczuli, ze mozesz by¢ Zebrali odwage, zeby
widoczna, zeby mogli dla nich odpowiednig nawigzac kontakt
Cie znalez¢ 0osobg

Twoim zadaniem ha tym
etapie nie jest bycie najlepsza
psycholozk3 na rynku

Twoim zadaniem jest by¢ wystarczajgco widoczng i wystarczajgco prawdziwg,
zeby ktos mogt Cie znalezé.

To naprawde wystarczy na poczatek.



