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Как вас зовут и чем именно вы занимаетесь? (Ваша экспертная область)
	 


Ссылки на все ресурсы в интернете:
	


На кого ориентированы ваши услуги? (Ваша целевая аудитория)
	 


Текущая ситуация, требующая разрешения (выберите 1-3 главные проблемы)
	· Недостаток клиентов и заявок

· Заявки есть, но они нецелевые или нет моих денег

· Отсутствие сильного личного бренда

· Не могу упаковать свой экспертизу в понятные и востребованные продукты

· Клиенты не видят достаточно ценности в моем предложении

· Не вижу системности в своей деятельности, все происходит хаотично

· Не знаю, как эффективно продвигать себя и свои услуги

· Неэффективное продвижение - много нецелевых обращений, высокая стоимость на одно целевое обращение

· Клиенты охотно покупают мои услуги, но при реализации проекта требуют увеличения видов и объемов работ без увеличения стоимости, или возврата оплаты

· Проекты начинаются активно, но чрезмерно затягиваются по времени (в связи с падением интереса клиента, недостаточного времени со стороны клиента и др.)

· Другое: 


Какую ближайшую бизнес-цель вы хотите достичь? (Например, «выйти на стабильный доход 500к/мес», «запустить и продать 10 мест на групповую программу», «привлечь 3 клиентов в премиум-пакет», привлечь клиентов на новые продукты с большим/меньшим чеком)
	 


Какой результат от этой консультации вы хотите получить
	 


Готовность к изменениям и необходимости активно в них вкладывать собственные усилия (1-10)
	 


Как вы узнали обо мне?

	



Ваши прямы контакты для связи (телефон(ы), электронная почта, др.
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Информация и материалы для подготовки к консультации (дополнительно повышает результативность и полезность консультации)

Бизнес-модель и позиционирование

	Вопрос
	Информация

	Краткое описание бизнеса (1-2 предложения)
	

	Основные целевые группы клиентов с указанием среднего чека
	

	Опишите кратко вашу основную продуктовую линейку. Что вы предлагаете клиентам и по какой стоимости? (Например, «разовая консультация - 10к, месячное сопровождение - 80к, онлайн-курс - 25к»)
	

	Продукты для входа в воронку
	

	Ключевые продукты монетизации
	

	Продукты для удержания и дополнительных продаж
	

	Как бы вы тремя предложениями сформулировали свое основное ценностное предложение для клиента? (Почему должны работать именно с вами?)
	



Продвижение, маркетинг , продажи

	Как потенциальные клиенты узнают о вас и ваших услугах? Отметьте все, что используете и дополните при необходимости, оцените эффективность каждого канала (по 10-балльной шкале):
	· Соцсети (Личный профиль/Бизнес-страница)

· Сарафанное радио / рекомендации


· Контент (блог, статьи, видеохостинги)


· Вебинары / мастер-классы


· Партнерства / коллаборации


· Контекстная реклама / таргетированная реклама


· Холодные outreach (письма, сообщения)


· Пока не продвигаюсь системно


· Другое: _[Уточнить]_

	Система лидогенерации
	

	Контент-стратегия
· Типы контента:

· Регулярность:


· Эффективность:
	

	Работа с личным брендом:
    
· Позиционирование:

· Отличие от конкурентов:


· Узнаваемость:
	

	Процесс продаж:
· Воронка продаж:

· Конверсия на каждом этапе:


· Среднее время сделки:
	

	Где хранится информация о клиентах
	



Организация работы и операционная деятельность

	Регулярность вашей загрузки проектами
	· Постоянная загрузка, есть очередь потенциальных клиентов

· Недостаточная загрузка, мог бы вести в несколько раз большее количество проектов

· Неравномерная загрузка, то теряю клиентов не желающих ожидать, то проектов нет / очень мало 

	Организация работы
- Как управляете проектами?
    
- Как храните знания и материалы?
    
- Есть ли система регулярной деятельности?
	

	Наличие наемного персонала (количество)
	

	Опишите процессы управления операционной деятельностью персонала
	

	Процессы на аутсорсинге (процесс + как управляете)
	· 

	Опишите регулярные управленческие отчеты
	· 

	Опишите регулярные аналитические отчеты
	· 

	Оцените по шкале от 1 (полный хаос) до 10 (отлаженная система) текущее состояние ваших процессов: 
- привлечения клиентов

- продаж

- ведения проектов
	    


· 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

· 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

· 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	Как организована ваша работа с знаниями и информацией
	· Вся информация разбросана по чатам, почте и заметкам в телефоне

· Пытаюсь структурировать в разных файлах (Word, Excel)

· Использую систему для управления проектами/задачами (Notion, Trello, и т.д.)

· Есть централизованная база знаний (Notion, Coda, Wiki-система, Obsidian, и т.д.)




Финансовая эффективность и динамика

	Финансовые показатели за последние 12 месяцев:
	

	- Выручка помесячно:
	

	- Маржа:
	

	- CAC (стоимость привлечения клиента):
	

	- LTV ( время жизни клиента):
	

	Динамика ключевых показателей:
	

	Рентабельность по продуктам:
(Доходы-Расходы) / продолжительность в днях
	

	
	

	
	



Самооценка бизнеса, проблематика, целеполагание

	Сильные стороны бизнеса:
	

	Ключевые проблемы и вызовы:
	

	Предыдущие попытки решения проблем:
	

	Готовность к изменениям (1-10)
	

	Приоритетные задачи на 3-6 месяцев:
	

	Желаемый доход в год:
	

	Готовность к изменениям (1-10)
	

	Готовность к инвестициям в изменения (1-10):
· Собственного времени
· Финансов
	
•	1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
•	1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Опишите формы аналитики и отчетности вашего бизнеса

	Форма аналитики/отчетности 
	Какие управленческие решения принимаются на ее основе 
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Запишите основные проблемы бизнеса, связанные с продажами, маркетингом, управлением и развитием вашего бизнеса, которые необходимо решить:
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