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Бриф на продвижение сайта/сообщества.
Знание бизнес-процессов своей компании, позволит легко ответить на вопросы. Обращаем Ваше внимание, полноценно заполненный бриф - это важный исходный документ, на нем строится вся последующая работа. Рекомендуем начинать работу с брифом в полной концентрации внимания, с возможностью выделить этому важному процессу столько времени сколько понадобится. 
  1.
Представьтесь, пожалуйста.
	1.1
	Ваше имя

	

	1.2
	E-mail, другие контактные данные

	

	1.3
	Ссылки на продвигаемый сайт/сообщество
	


  2.
Чем вызвана необходимость в продвижении сайта.
	2.1
	Необходимо повысить узнаваемость бренда со стороны потребителя, увеличить уровень его лояльности к товарам и услугам компании?
	

	2.2
	Нужно увеличить количество клиентов и число партнеров компании?
	

	2.3
	Требуется увеличить объем продаж услуг и продуктов?
	

	2.4
	Требуется наладить коммуникации (взаимообмен необходимой и актуальной информацией) с целевой аудиторией, выработать каналы оперативного взаимодействия с заказчиками, клиентами, партнерами, подрядчиками и др. заинтересованными лицами?
	

	2.5
	Переход с традиционной формы торговли, на продажу товаров и услуг посредством Интернета?
	

	2.6
	Требуется анализ уникальности торгового предложения и последующие маркетинговые исследования?
	

	2.7
	Нужно собрать, систематизировать и выдать статистические данные?
	

	2.8
	Другое?

Опишите пожалуйста, что мы упустили.
	


  3.
Текущая ситуация.
	3.1
	Количество участников/посещаемости/просмотров?
	

	3.2
	Имеются ли негативные отзывы, что они из себя представляют?
	

	3.3
	Методы продвижения использованные ранее. Что уже применялось из методов интернет-продвижения? 

Укажите результат, даже если он был отрицательным.
	

	3.4
	Каковы текущие конверсии? (переходы в продажи или целевые действия, подписки, просмотры и т.п.).

Каковы виды трафика, выдающие данные показатели?
	


  4.
Ваши конкуренты.
	4.1
	Основные конкуренты.
Сообщите наименования 3-4 прямых конкурентов. 

Укажите их сайты, если есть.
	

	4.2
	Их недостатки и преимущества.
В чем ваши конкуренты хуже/лучше? Где их слабые/сильные места?
	


  5.
Кто посетитель вашего сайта/сообщества?

	5.1
	Географический регион местонахождения потенциальных посетителей/клиентов?
	

	5.2
	Тип клиента.

Продукт/услуга Вашей компании для организаций или физических лиц?
	

	5.3
	Возраст.
Укажите ориентировочный возраст человека принимающего решение о приобретении продукта/услуги компании.
	

	5.4
	Пол заказчика/клиента.

Ваш продукт/услуга скорее для мужчин или женщин?
	

	5.5
	Уровень дохода.
Среднемесячный доход: 
низкий (до 25000 руб.), средний (от 25000 руб. до 60000 руб.), высокий (свыше 60000 руб.). К какому уровню относится ваш клиент?
	

	5.6
	Решаемые проблемы.

Какую проблему решает клиент/заказчик, приобретая ваш товар/услугу?
	

	5.7
	Сомнения и неопределенности.

Что может негативно настроить заказчика/клиента от покупки/приобретения услуг Вашей компании? 
	

	5.8
	Другое.

Что еще можно сказать о клиенте/заказчике компании: его хобби, работа, предпочтения, интересы, семейное положение. Пишите всё, что знаете и считаете важным.
	


  6.
Какие сферы продвижения вы хотите задействовать?
	6.1
	Поисковые системы.

	

	6.2
	Контекстная реклама.


	

	6.3
	Реклама в социальных сетях.

Какие соц. сети интересуют.
	

	6.4


	Создание и администрирование групп в социальных сетях? 
	

	6.5
	Другое.
	


  7.
Ваши пожелания к нашей работе по продвижению.
	7.1
	Стиль общения при администрировании который наиболее уместен на Ваш взгляд
(друзья, товарищи, уважаемые клиенты).
	

	7.2
	Свойства и особенности контента.

Что категорически не должно публиковаться?
	

	7.3
	Другие пожелания.


	


  8.
Планируемые периодичность и объем работ по продвижению.
	8.1
	Единовременный период проведения работ по продвижению
	с ______________ по _______________


	8.2
	Периодично проводимые работы по продвижению (например, один раз в месяц, в объеме 3-5 часов).
	

	8.3
	Постоянные работы, проводимые в зависимости от целей компании.
	

	8.4
	Другое.


	


  9.
Планируемый бюджет и способы оценки работ.
	9.1
	Какой объем средств Вы запланировали на продвижение?
	

	9.2
	По каким критериям Вы оцените проделанную нами работу?

Какие показатели будут сообщать Вам, что работа выполнена хорошо?
	


Благодарим Вас за ясные, точные, определенные и информационно наполненные формулировки ответов.
РА "Юла"  тел.+7(34936)3-00-88; ICQ 452527956; www.raula.ru 

