La recherche de nouveaux clients est un problème courant. Les directeurs commerciaux se plaignent souvent de ne pas avoir « assez de nouveaux clients pour atteindre le volume dont nous avons besoin ». Dans la plupart des entreprises, une hausse des ventes de cinq pour cent se répercutera très favorablement sur le bénéfice. Elle égalera ou dépassera, par exemple, une amélioration comparable du coût des matières et des services, de la productivité, de la gestion des stocks ou du recouvrement des comptes débiteurs. 

L'augmentation de la clientèle et la hausse des ventes sont essentielles au bénéfice et à la croissance. Le dirigeant de petite entreprise devrait avoir un programme précis de recherche de nouveaux clients.     
La façon de trouver les clients permettant d'obtenir une hausse de volume devient une question de première importance pour la survie et la croissance. De très nombreuses entreprises, petites et grandes, abordent la question de la recherche de nouveaux clients à l'aveuglette et de façon intermittente, non planifiée et non coordonnée. Naturellement les résultats sont souvent médiocres, plus chers que prévu et généralement inadéquats du point de vue de la contribution au bénéfice.
