Бріф: Маркетинговий аудит (B2B, товари)
Включає дані для аналізу бренду, ЦА, конкурентів, сайту, соцмереж, digital/offline реклами та клієнтського сервісу.

1. Інформація про компанію
· Назва компанії:
· Контактна особа (ім’я, посада, email, телефон):
· Рік заснування:
· Сайт (URL):
· Галузь/сегмент ринку:
· Короткий опис бізнесу (2-4 речення):
· Модель продажів (канали): прямі продажі, дилери, e‑commerce, тощо
2. Продукт
· Опис ключових продуктів:
· Унікальна торгова пропозиція (USP):
· Цінова політика (цінові сегменти, середній чек):
· Маржинальність/собівартість (за потреби):
· Сезонність/циклічність попиту:
3. Бізнес‑цілі та KPI
· Головні бізнес‑цілі на 6/12 місяців:
· Основні KPI (продажі, ліди, CPA, LTV, retention тощо):
*якщо не володієте інформацією, напишіть про це і ми повернемося до цього пізніше
· Бюджет на маркетинг (місячний/річний):
· Бажані строки досягнення цілей:
4. Цільова аудиторія (для B2B деталізовано)
· Опис ідеального клієнта (компанія): галузь, розмір, географія, структура прийняття рішень
· Посади/рішення‑контакти, з ким спілкуєтесь:
· Болі та потреби клієнта:
· Які аргументи/вигоди найбільш цінні для клієнта?:
· Наявні buyer personas (документи/скріншоти):
5. Конкуренти
· Основні прямі конкуренти (3–5): (назва, сайт, ключові переваги)
· Найбільші відмінності вашої пропозиції від конкурентів:
· Чи проводилися раніше конкурентні дослідження? (файли/скріншоти):
6. Сайт та діджитал (технічні дані)
· Платформа сайту (CMS/платформа):
· Основні сторінки/шляхи конверсії:
· Аналітика (Google Analytics/GA4): (доступи або screenshot звітів, останній рік)
· Ключові показники сайту (середня конверсія, трафік/міс, відмови):
· SEO: пріоритетні ключі, чи є SEO‑звіти:
· Технічні проблеми, відомі вам:
7. Соціальні мережі та контент
· Які платформи використовуєте (LinkedIn, Facebook, Instagram, Telegram, YouTube тощо):
· Посилання на акаунти:
· Контент‑стратегія (є/немає):
· Частота публікацій і відповідальність:
· Які теми/формати працюють краще:
· Наявність креативів/банерів/відео (посилання, файли):
8. Реклама (Digital та Offline)
· Поточні рекламні канали (контекст, соцмережі, programmatic, офлайн):
· Щомісячні витрати по каналах:
· Основні рекламні повідомлення:
· Результативність каналів (CPA, CPL, ROAS):
· Історія A/B тестів (результати):
9. Продажі та клієнтський сервіс
· Опис воронки продажів (lead → qualification → demo → close):
· Скільки людей у відділі продажів та їхня роль:
· CRM (яка система) та які дані там зберігаються:
· Процес обробки ліда (SLAs, часові норми):
· Післяпродажне обслуговування і програми лояльності:
· Індекс задоволеності клієнтів (NPS, CSAT) — якщо є:
10. Документи та доступи (для аудиту)
· Доступи (анонімні/тимчасові) до аналітики та рекламних кабінетів (можна додати електронну пошту keytoup.agency@gmail.com із наданням доступу до перегляду):
· Посилання на маркетингові матеріали, брендбук, презентації:
· Інші корисні файли/звітність:


