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Коммерческое предложение по разработке Интернет-портала 

В процессе разработки Интернет-портала для г-на Д. Бурмистрова (спортивного тренера) предполагается проведение маркетингового исследования с целью определения модели портала, эффективной для достижения приоритетных целей Заказчика.

Объект исследования: возможности эффективного взаимодействия в Интернет-пространстве  продавца (в лице тренера Д. Бурмистрова) и потенциальных покупателей услуг в конкурентной рыночной среде.

Предмет исследования: возможности и инструменты для создания модели эффективного личного Интернет-портала в соответствие с конечными целями Заказчика.

Цель исследования: определение критериев создания Интернет-портала для эффективной реализации соответствующих целей Заказчика.

Разработка, запуск и дальнейшее развитие Интернет-портала для г-на Д. Бурмистрова должны стать ощутимым преимуществом для привлечения новых потенциальных клиентов. 

Портал позволит, в частности:

· Выделиться из общей массы;

· Позиционировать себя;

· Привлечь новых клиентов;

· Обеспечить клиентам возможность интерактивного общения с тренером и между собой;

· Предложить клиентам дополнительные сервисы (видео-тренировки, онлайн- консультации, размещение информации для клиентов);

· В перспективе, возможно, привлечь партнеров, развить собственный бизнес.

Конкретное описание целей, которые должны быть реализованы через личный Интернет-портал, возможно после проведения детального маркетингового исследования.

Предложения:

Представляется целесообразным провести подробное исследование с целью разработки маркетинговой концепции и структуры портала.

1. Составление и предоставление для регулярного заполнения в течение одной недели тайминг-опросника для тренера Д. Бурмистрова (цель: определить существующий резерв времени Д. Бурмистрова для оптимизации управления спросом на услуги);

2. Проведение опроса клиентов тренера Д. Бурмистрова и клиентов сети спортивных клубов «Олимпик» с целью выяснить их Интернет-предпочтения, предпочтения информационных каналов, критерии выбора тренера, критерии выбора и покупки спортивных услуг;

3. Анализ конкурентной среды;

4. Анализ фитнес-запросов петербургского Рунета;

5. Разработка модели личного Интернет-портала по схеме принятия потенциальным клиентом решения о покупке товара/услуги AIDA (внимание – интерес – желание – действие). Это поможет определить оптимальное наполнение и специфику разделов сайта, а также разработать соответствующую программу продвижения, определить, какой вариант портала №1 или №2 (см. коммерческое предложение) наиболее приемлем.

6. Анализ эффективности проекта в целом: затраты – результаты, эффективность.

Данное исследование возможно при получении соответствующих исходных маркетинговых данных по запросу специалистов PR2B, достижения необходимых договоренностей о проведении опросов и полевых исследований.

Стоимость работ может быть определена после согласования почасового плана исследования исходя из 15 $/час работы специалиста.

После уточнения целей и задач исследования будет предоставлен почасовой календарный план работ. По предварительной оценке объем работ может составить порядка 30 человеко-часов.

Обоснование необходимости проведения предварительного маркетингового исследования
Данные, полученные в ходе маркетингового исследования, помогут разработать структуру, наполнение, схему управления Интернет-порталом с учетом реальных временных и финансовых возможностей Заказчика, тенденций рынка, а также – предпочтений и потребностей потенциальных клиентов. Структура и наполнение сайта смогут быть «заточены» таким образом, что они будут активно влиять на принятие потенциальными клиентами решения о приобретении услуги (тренировки и пр.), а также  способствовать удержанию существующих клиентов. Основой для определения структуры и наполнения портала станет схема степени готовности потенциального клиента к совершению покупки. Такая модель поможет «зацепить» его на любом из этапов принятия данного решения: 1 этап – акцентирование внимания на товаре/услуге, 2 этап – возникновение интереса к товару/услуге, 3 этап – возникновение желания приобрести товар/услугу, 4 этап – действие по приобретению товара/услуги. 
Данные маркетингового исследования позволят учесть все переменные в возможностях и потребностях сторон (продавец – тренер/ покупатели – потенциальные клиенты), для которых предназначен данный портал, и выбрать оптимальное решение. В противном случае (без получения и применения данных маркетингового исследования) велика вероятность ошибки при прогнозировании эффекта от работы портала, при выборе методик его создания наполнения и продвижения, которые, возможно, будут заведомо противоречить законам и правилам рынка или отражать интересы лишь одной заинтересованной стороны (продавец/клиент), что вызовет дисбаланс и снижение экономической эффективности портала (или ее отсутствие, убытки). Следствием превышения спроса над предложением станет негативная реакция неудовлетворенных клиентов. Несоответствие услуги или формы ее представления  с помощью портала ожиданиям и потребностям потенциальных клиентов станут причиной снижения или отсутствия спроса на нее. 
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