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[bookmark: _Toc19743903]1. Подготовка 

Определите, с какими видами услуг вы будете работать. Составьте список компетенций, которыми вы обладаете, в каких сферах интернет-маркетинга вы можете руководить сотрудниками, делать работу самостоятельно, контролировать результат.
	Компетенции
	Уровень (делать самостоятельно / руководить сотрудниками)

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



Решите, будете ли вы работать в партнерстве или самостоятельно. Взвесьте все достоинства и недостатки такого сотрудничества, включая возможные риски при расставании.

	Достоинства и возможности
	Недостатки и риски

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	





[bookmark: _Toc19743904]2. Постановка бизнес-целей

2.1. Определите минимальный и желаемый уровни дохода. Рассчитайте свои базовые и желаемые потребности. Максимально подробно распишите свою жизнь и расходы на желаемом уровне доходов, а также на минимальном уровне, который вы можете считать для себя приемлемым с точки зрения рентабельности бизнеса.

	Базовые расходы
	Сумма в месяц
	Желаемые расходы
	Сумма в месяц

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



2.1. Запишите свои финальные цели и закрепите их на видном месте, чтобы всегда иметь перед глазами. 

	Ваши цели
	Дедлайн по достижению

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	





[bookmark: _Toc19743905]3. Оценка конкурентной среды

3.1. Определитесь с нишей: с кем вы готовы сотрудничать? Например, с юристами или с производителями одежды. 

3.2. Оцените работу ваших конкурентов, чтобы понять, в каком состоянии находится рынок. Введите в поиск слова «интернет-агентство» или «онлайн-агентство» и добавьте свой регион. Запишите в таблицу результаты выдачи.

	Конкурент
	Сфера деятельности
	Специфика

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



3.3. Также проанализируйте детали оформления сайтов и профилей конкурентов:
· название корпоративного сайта;
· цветовая палитра в социальных сетях;
· логотип;
· теги;
· услуги;
· цены.

	Конкурент
	Название
	Цвета
	Логотип
	Теги
	Услуги
	Цены
	ЦА

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	



3.4. Оцените, что предлагают ваши соперники по рынку, а чего не предлагают. Каков уровень профессионализма в их работе, в их визуальных материалах?

3.5. Как отображаются сайты конкурентов на вашем телефоне или планшете?

3.6. Как ваши конкуренты выбирают название для бизнеса? Как ведут профили в социальных сетях? Как сообщают о своих выгодах и преимуществах? Какие бонусы предлагают?

3.7. Проанализируйте ценовую политику конкурирующих организаций.

3.8. На основе анализа сделайте для себя выводы, какой должна быть ваша политика. Какими будут ваши услуги и цены, какие уникальные торговые предложения вы можете сделать в своей нише? Какие цвета будете использовать?

[bookmark: _Toc524301247]

[bookmark: _Toc19743906]4. Экспресс-бизнес-план

4.1. Создайте новый документ в обычном Word, напишите в заголовке: «Бизнес-план для (имя вашей компании / личный бренд)». 

4.2. Перечислите:
1) название компании / личный (именной) бренд;
2) слоган (если он есть);
3) услуги, которые предоставляете;
4) как выглядит ваша целевая аудитория;
5) уникальное торговое предложение;
6) расценки на услуги;
7) цель ежемесячного дохода;
8) сколько повторных продаж или новых клиентов нужно, чтобы достичь этой цели;
9) как привлекаете новых клиентов;
10) кто будет входить в вашу команду;
11) как вы измеряете успех, результат — по количеству клиентов, по ежемесячному доходу или как-то еще.



[bookmark: _Toc19743907]5. Формирование бренда

5.1. Напишите четко, чем вы отличаетесь от других агентств интернет-маркетинга. Создайте ваше уникальное торговое предложение, ответив на вопрос: что клиент получит в результате сотрудничества с вами?
5.2. Сформируйте свою целевую аудиторию. Запишите в таблицу ее признаки.

	Географические
	

	Социально-демографические
	

	Психографические
	

	Профессиональные
	

	
	

	
	



5.3. Запишите, какие услуги вы готовы предоставлять клиентам и на каком рынке собираетесь действовать. Например, SMM — для юристов.

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



5.4. Определитесь с названием: составьте шорт-лист потенциально интересных названий и проверьте на пригодность к регистрации путем поиска возможных совпадений по классу хозяйственной деятельности.
5.5. Опционально придумайте слоган для агентства.
5.6. Выберите фирменные цвета.
5.7. Создайте логотип при помощи сервиса Canva или другого альтернативного варианта.

[bookmark: _Toc19743908]6. Регистрация компании

Зарегистрируйтесь в качестве индивидуального предпринимателя. Чтобы получить максимум бонусов, сделайте это через кредитную организацию, выбрав пакет «открытие ИП + расчетный счет под ключ» в любом банке, предоставляющем подобную услугу.

[bookmark: _Toc19743909]7. Упаковка услуг

7.1. Составьте линейку из трех пакетных предложений: минимального, стандартного и премиального. Напишите, какие услуги будут входить в каждый из пакетов, рассчитывая цену так, чтобы временные и трудовые затраты окупались, при этом чтобы цена была адекватной для выбранной вами ниши.
7.2. Для этого оцените платежеспособность рынка методом анализа. Проведите опрос в социальных сетях и спросите предпринимателей, сколько обычно готовы платить за те или иные услуги «в среднем».
7.3. Распределить услуги по пакетам можно способом «трех корзин»:
7.4. Пакет «Эконом» — базовый, без дополнительных опций, кроме основных двух-трех услуг. 
7.5. Пакет «Стандарт» — большее количество опций, цена на 15–20% выше. 
7.6. Пакет «Премиум» — максимальное количество предложений, цена на 30–50% выше.
[bookmark: _Toc524301248][bookmark: _Toc19743910]8. Создание сайта 

Для создания сайта агентства воспользуйтесь инструкцией из соответствующего курса.



[bookmark: _Toc19743911]9. Работа с клиентами

[bookmark: _Toc524301251]9.1. Подпишитесь на обновления тематических групп в социальных сетях: выберите те, которые посвящены бизнесу или маркетингу. Отслеживайте запросы и контакты. Каждый день контактируйте с теми, кто оставляет запросы на ваши услуги.
9.2. Напишите в своем профиле об услугах, которые вы предлагаете.
9.3. Составьте расписание встреч и бизнес-мероприятий, чтобы организовать нетворкинг.
	Мероприятие
	Дата

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



9.4. Познакомьтесь с профессионалами в смежных областях и владельцами бизнесов, чтобы предложить коллаборацию.



[bookmark: _Toc19743912]10. Составление брифа, коммерческого предложения и договора 

10.1. Составьте пакет документов:
· стандартное коммерческое предложение;
· стандартный договор об оказании услуг;
· стандартный бриф для заполнения клиентом.
10.2. Запишите все условия обслуживания, выполнения обязательств, а также ответственность сторон. 

[bookmark: _Toc19743913]11. Работа с клиентами 

11.1. Поставьте в свой календарь ежемесячное отслеживание активности клиентов для контроля платежей. Если клиент не оплатил работу, позвоните и спросите, нужна ли помощь. Если клиент не выходит на связь, уведомите его о расторжении договора в одностороннем порядке.
11.2. Оценивайте уровень удовлетворенности клиентов: спрашивайте, довольны ли ваши покупатели, какие у них планы, возможно, в них есть те услуги, которые вы могли бы оказать, но в стандартных пакетах они не рассматриваются.
11.3. Обязательно включите в план «обмен с превышением»: небольшие бонусные услуги, которые вы будете оказывать сверх оговоренных в договоре и техническом задании.
11.4. С помощью любого сервиса создайте автоматическую рассылку и ежемесячно высылайте клиентам информационное письмо с новостями компании и актуальными предложениями от вас.
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