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Анкета для компании
Ответив на эти вопросы, Вы дадите возможность лучше познакомиться с деятельностью вашей компании, а следовательно более точно подобрать эффективные инструменты для вашего развития.

	Просьба на вопросы отвечать подробно. Принципиально важные вопросы отмечены красным, на эти вопросы дайте максимально развернутый ответ.

	Название вашей компании, ваше имя и должность, прямой контактный телефон
	

	Какова сфера вашей деятельности? (розничный магазин, интернет-магазин, производитель продукции с последующей реализацией оптом, агентство недвижимости и т.д.)
	

	Для торговли / производства. Вы торгуете оптом или в розницу? (если и оптом и в розницу, то нужно понимание что покупают в розницу, что оптом (какое соотношение дохода? Какое соотношение прибыли?). Например: розница: 30% оборота, 50% прибыли. Опт: 70% оборота, 30% прибыли. (Продажи в интернет оптом и / или розницу требуют разного подхода, поэтому нам нужно понять что более приоритетно)
	

	Какие товары / услуги (группы товаров/услуг) в приоритете? (больше всего продаются сейчас / планируете развивать) Можете указать прямо группы товаров  / услуг. Например: низковольтное оборудование оптом - 70% оборота (сейчас активно продаем) - приоритет. Инструменты для работы с высоковольтным оборудованием (розница) - планируем активно развивать продажи этих товаров - приоритет. (Задача этого вопроса выделить приоритетные для вас группы товаров/услуг или отдельные товары/услуги)
	

	В каких регионах Вы работаете или готовы работать? (просьба отвечать на этот вопрос обдуманно. Не нужно писать РФ, если вы не можете организовать поставки на Северный Кавказ из-за того, что там баснословная стоимость ТК. Также не нужно писать РФ, если вашу продукцию нерентабельно везти например во Владивосток или Хабаровск. Пишите реальные регионы, с которыми у вас отлажено сообщение, либо с которыми логистика спланирована и обдумана).
	Регионы желательно писать по-приоритетности. От более приоритетных к менее приоритетным.

	Какие цели сейчас перед вашей организацией?
	

	Сформулируйте какие задачи вы ставите нам, как подрядчику? (Достижение каких результатов будет показателем успешности нашей работы).
Если есть четкие задачи по кол-ву требуемых обращений; Конверсии из посетителей в звонки/заявки; конверсии из звонков/заявок в клиентов; обязательно  сформулируйте.
	Пример: 
1) Необходимо привлечь максимум заказчиков в УрФО. (мы планируем привлечение до 100 новых обращений в месяц)
2) Необходимо протестировать / начать продажи новых, появившихся услуг/товаров (ссылка)
3) Необходимо улучшить доверие к нашему интернет-магазину. Проработать сервисы, а-ля flamp и т.д.

	Какой бюджет вы готовы выделить на выполнение задачи? (ежемесячно, если речь идет о продолжительных работах)
	

	Есть ли у вас сайт (укажите адрес)? Если несколько сайтов (в т.ч. сайты на площадках tiu.ru, pulscen.ru и т.д.), укажите адреса всех сайтов. Особое внимание уделите дополнительным сайтам, т.к. ошибки при дублировании информации на сайтах могут подорвать, например, работу по продвижению основного сайта. Поэтому укажите все сайты вашей организации.
	

	Пользуетесь ли вы контекстной рекламой?
	Если да, можете ли предоставить гостевой доступ нашим специалистам для оценки качества настройки контекста?

	Происхождение продукции / услуг

	Вы производитель? (просьба давать реальную информацию, если торгующая организация, так и нужно написать, эта анкета ТОЛЬКО для внутреннего пользования)
	

	Вы дилер / официальный представитель производителя?
	

	Для услуг. Вы сами оказываете услуги или являетесь посредником?
	

	Качество продукции и уникальные свойства товара

	Известен ли бренд производителя / организации оказывающей услуги?
	

	Страна происхождения продукции?
	

	Сертифицирована ли продукция?
	

	Срок гарантии?
	

	Есть ли у товара / услуги уникальные характеристики, выгодно отличающие его от товара конкурентов (больший ресурс, значительно выше производительность)?
	

	Вы предлагаете своим клиентам какой-то уникальный сервис? (например, единственные из всех можете окрасить изделие в цвета, выбранные заказчиком и т.п.)
	

	Весь ли спектр сопроводительных услуг оказываете? (например, автомойка предлагает дополнительно химчистку салона, полировку) Есть ли уникальные дополнительные услуги?
	

	Ценовое предложение 

	Цена по сравнению с конкурентами ниже или выше? (Здесь и далее отвечайте на вопрос относительно приоритетных групп товаров / услуг)
	Например: 
1. Стоимость клейких лент с логотипом (опт) собственного производства самая низкая в УрФО. Средняя для Москвы (с учетом доставки из Екатеринбурга)
2. Стоимость алюминиевой клейкой ленты (опт) аналогична другим производителям в УрФО, однако более низкая даже с учетом доставки в ЦФО и СФО.
3. И т.д….

	Для дилеров. Вы реализуете товар по ценам производителя? Существуют ли рекомендации от производителя касательно цены, по которой вы должны работать? 
	

	Для работы с разными регионами. Берете ли вы деньги за доставку транспортными компаниями? Если да, то включается ли эта сумма в стоимость товара, оплачивается по тарифам ТК клиентов или вы принимаете платеж за доставку на себя?
Какое предложение по доставке у ваших конкурентов в регионе?
	

	Сроки

	В какие сроки происходит выполнение услуги / поставка продукции? Быстрее ли, чем у конкурентов? (Здесь и далее отвечайте на вопрос относительно приоритетных групп товаров / услуг)
	

	Есть ли продукция в наличии на складе? Если есть отдельная группа(-ы) товаров, то какие?
	

	Можно ли ускорить? Есть ли экспресс-услуги / экспресс-доставка за дополнительную плату?
	

	Опыт

	Сколько лет компания на рынке?
	

	Выполненные вами работы / наиболее крупные и известные клиенты
	

	Можно ли использовать логотипы / отзывы крупных / известных клиентов при рекламе вашей организации?
	

	Насколько ваша организация крупная? Сколько работает сотрудников, можно ли размер, опыт вашей организации представить как преимущество?
	Для увеличения доверия к организации на сайте очень важно добавлять персоналии (фото офиса, производства, сотрудников и т.д.). Если есть такая возможность, укажите и вышлите информацию, которую можно будет использовать.

	Отзывы и рекомендации

	Есть ли отзывы потребителей, рекомендательные письма, грамоты, награды?
	

	Монтаж и сервисное обслуживание

	Осуществляете ли монтаж? Монтаж бесплатный?
	

	Описание сервиса. Есть ли гарантийный ремонт?
	

	Какова квалификация у ваших работников, проходят ли специальное обучение?
	

	Маркетинговые преимущества

	Для розницы и услуг. Какие акции проводите? (Пишите все мысли, которые есть на этот счет. Чем больше, тем лучше. Посмотрите, какие акции вам нравятся у конкурентов)
	

	Для оптовиков. 
Какие специальные условия (как правило, цена ниже рынка на отдельные товары, особенно те, у которых есть сопутствующие уже без скидки) вы можете дать на отдельные товары / группы товаров? 
Есть ли скидки за объем закупа?
Какие специальные условия по доставке вы можете дать интересующим вас клиентам?
Какие условия есть по сервису / монтажу, доп. услугам? (например, при покупки кондиционера бесплатный монтаж = экономия 13 000 рублей). 
	

	Информационные преимущества

	Есть ли телефон для консультаций?
	

	Каков уровень знаний у людей, отвечающих по телефону?
	

	Есть ли бесплатный номер 8-800?
	

	Консультации/техподдержка бесплатные?
	

	Можно звонить в любое время, круглосуточно или только в рабочее время? (просьба давать реальную информацию, если телефон для входящих сотовый и звонки после 21.00 нежелательны, не нужно писать: "любое время")
	

	Проблемы, с которыми сталкиваются 90% потребителей

	Перечислите проблемы, с которыми могут столкнуться покупатели, приобретая товар у ваших конкурентов, либо заказывая товары других брендов.
	

	Почему у Вас по-другому?
Почему ваши клиенты, обращаясь к вам, не испытывают данных проблем.
	

	Итоговый список выгод

	Итого. Почему вы? Почему купить / заказать на вашем сайте? Почему доверить вам (почему ваша продукция / услуга будет качественной)? 
Это очень важный столбец, не скупитесь на информацию. Представьте, что от заполнения этого поля зависит будет ли с вами работать самый крупный клиент в вашей сфере.
	


