1. Ситуация: 
 Онлайн-биржу KupiProday.ru (название вымышлено) Максим Артеменко и его друг запустили летом 2010 года. Идея возникла после того, как они в очередной раз пожаловались друг другу на нехватку времени, нежелание заниматься скучными делами, из-за чего второстепенные или неинтересные задачи постоянно откладывались на потом. К тому же Максиму хотелось получить опыт развития стартапа в Интернете. Знания и умения партнеров (инвестиционный банкир и опытный операционный управляющий) вполне позволяли рассчитывать на успех. 
KupiProday.ru – интернет-площадка, на которой те, кому нужна помощь в каком-то деле, могут подобрать исполнителей, а умеющие что-то делать – найти подходящую задачу и получить вознаграждение за ее выполнение. Сейчас у портала 5400 зарегистрированных пользователей и более 400 посетителей в день. В ближайшем будущем владельцы хотят достичь таких показателей: 2000 посещений, 50–60 регистраций и размещение 10–20 задач ежедневно. 
При подготовке проекта партнеры изучили рынок подобных онлайн-услуг, проанализировали особенности и преимущества других ресурсов. В частности, их внимание привлекли такие сайты: 

— www.free-lance.ru (IT-услуги; сервис ориентирован только на специалистов, отсутствует широкая аудитория);

— www.porucheno.ru (сайт агентства, которое берет дополнительные деньги за посреднические услуги и ограничивает в выборе исполнителей);

— www.youdo.ru (проект нацелен на молодежь и посвящен в основном развлечениям);

— www.time4money.ru (идея примерно такая же, как на предыдущем сайте, но акцент только на заказчике);

— www.shorttask.com и www.domystuff.com (американские ресурсы, не адаптированные для отечественного пользователя).

В результате были четко сформулированы отличия и преимущества запускаемого портала:

— сайт ориентирован на широкую аудиторию, не ограничен какой-либо отраслью или сферой деятельности;

— заказчик сам ищет исполнителя и взаимодействует с ним напрямую, портал лишь помогает найти нужного человека;

— исполнителям ресурс предоставляет не меньше возможностей, чем заказчикам;

— портал дает возможность переложить на другого неинтересную, рутинную работу или высвободить время для занятий чем-то приоритетным не в ущерб другим делам; владельцы ресурса поняли, что сама по себе экономия времени для заказчика ценности не представляет.

Сейчас портал существует на деньги соучредителей, лимит – 1000 долл. США в месяц (сайт пока еще остается хобби, и именно такую сумму партнеры могут позволить себе на него тратить). Размещать на портале рекламу учредители не спешат: с одной стороны, мало что можно предложить рекламодателям, с другой – проект только начал развиваться и сначала нужно понять, какую аудиторию он заинтересует (это позволит в дальнейшем привлекать целевую рекламу). Монетизировать проект владельцы собираются за счет основной услуги портала, а также за счет продажи дополнительных возможностей. Но это – планы на будущее.
А пока идет подготовка к прорыву (тогда уже понадобятся инвестиции). Текущая задача – достичь указанных выше показателей. Для этого сейчас активнее всего ведется работа в блогах, на форумах – используется партизанский маркетинг (он оказался самым эффективным). Кроме того, статистика показала, что трафик и интерес к ресурсу тем выше, чем больше на нем размещено задач. Поэтому основные силы сосредоточили на создании потока заказчиков. А исполнители приходят сами – сейчас уже сформировался круг лояльных пользователей: фрилансеров-профессионалов, любителей (студенты, домохозяйки и пр.) и компаний (доставка, ремонты, консультации), которые используют ресурс для того, чтобы обеспечить свою занятость.

Команда (владельцы и пока единственный сотрудник, поддерживающий сайт) пробовала использовать и другие методы продвижения: контекстную рекламу, плату за переходы, доски объявлений, вирусный маркетинг. Однако они не принесли желаемых результатов.

2. Проблема указанной ситуации состоит в следующем: какие пути повышения эффективности работы сайта могут быть предложены? Какие информационные ресурсы было бы желательно изучить владельцам и разработчикам сайта? Какую информацию   разместить на сайте для повышения эффективности его работы? Верно ли решение владельцев не размещать на данном этапе рекламу вообще, а в дальнейшем использовать ее очень выборочно? Какие дополнительные сервисы, позволяющие получить прибыль, можно было бы предложить посетителям? Какими способами, кроме уже испробованных, портал может обеспечить себе большой поток заказчиков? 
3. Ключевое задание. 

Рассмотреть представленную ситуацию и разработанные мероприятия по устранению проблем  в работе портала. Проанализировать возможности на предмет  реальности проведения всех намеченных (предложенных Вами) мероприятий.  Разработать варианты решения проблем и обосновать оптимальный вариант.

1. Какие пути повышения эффективности работы сайта могут быть предложены?

Для повышения эффективности портала важно чтобы на сайт приходили заказчики. Соответственно как на сайте появятся заказчики. Сразу появятся и исполнители. Поэтому важно сконцентрироваться на поиске заказчиков.

2. Какие информационные ресурсы было бы желательно изучить владельцам и разработчикам сайта? 

Посмотреть возможных конкурентов: Веблансер.нет и строительные биржи: Ремонтник.ру. Можно подсмотреть много работающих фишек. Которые проверены и уже внедрены конкурентами.

3. Какую информацию   разместить на сайте для повышения эффективности его работы?

А) Гарантии

Б) Инструкцию
В) Преимущества

4. Верно, ли решение владельцев не размещать на данном этапе рекламу вообще, а в дальнейшем использовать ее очень выборочно?

Верно т.к., 400 посетителей в сутки, это очень мало и не принесет владельцам «хорошие деньги», при этом будет отпугивать потенциальных клиентов.

5. Какие дополнительные сервисы, позволяющие получить прибыль, можно было бы предложить посетителям?

Гарантия сохранности денег (для заказчиков). Страховка (на случай если работы делаются на долгосрочную перспективу). Статусы для пользователей( например, начинающий, опытный, проверенный и т.д.), или рейтинга, как для покупателей, так и для продавцов.
6. Какими способами, кроме уже испробованных, портал может обеспечить себе большой поток заказчиков? 

А) Социальные сети

Б) Доски бесплатных объявлений (Авито.ру. Из рук в руки и пр.)

В) Тематические сайты (прямая реклама)

Г) Написание статей
Д) «Исходящий маркетинг»
3. Ключевое решение

Как видно из кейса. сайт имеет маленький бюджет на продвижение, поэтому распылятся на первом этапе на множество направлений бессмысленно, т.к. придется конкурировать с такими «монстрами» как www.free-lance.ru имеющие огромные бюджеты на продвижение.

Исходя из этого, скорей всего, необходимо будет сконцентрировать усилия на одном направлении, которое на данный момент приносит больше всего прибыли.

Важно сосредоточить 80% усилий на продвижении «самого эффективного» направления, что позволит увеличить прибыль, которую в будущем можно пускать в развитие следующего направления.

Необходимо провести маркетинговое следование, выявить свою нишу и направить все усилия на ее заполнение.
Новая концепция - "входящий маркетинг" (Inbound marketing). Этот термин слышали многие, но далеко не все понимают, в чем же отличая от привычного маркетинга (исходящего). Основные средства "исходящего" маркетинга

1) Реклама на ТВ и радио, печатная реклама
НО 86% людей переключает канал или радиостанцию во врем рекламы;

2) Холодные звонки
НО в 73% случаев информация не доходит до человека, который принимает решения;

3) Почтовая рассылка
НО 44% рекламных писем вообще не открывается;

4) Рассылка на электронную почту
НО в 91% случаев эти письма оказываются в Спаме;

5) Поисковый спам
НО в 40% случаев он снижает лояльность к вашей торговой марке. 

- Они не приемлемы для нашего развития, потому необходимо использовать "входящий маркетинг", а именно: использование поискового продвижения и SEM-маркетинга:
· контент-маркетинг (в том числе ведение блога для привлечения внимания к ресурсу);

· видео-наполнение;

· работа с социальными медиа для повышения узнаваемости бренда и стимулирования продаж;

· использование инструментов аналитики и электронной коммерции, в том числе Яндекс.Метрики и Гугл Аналитикс;

· публичные выступления;

· PR-работа.

Так, используя нижеприведенные принципы, можно привлечь внимание целевой аудитории и повысить уровень продаж:

Лучшая приманка - интересный контент

Предлагая посетителю увлекательный и полезный контент для целевой аудитории, без лишних усилий вы можете привлекать новых и новых посетителей на веб-ресурс. Это основная концепция контент-маркетинга. Обновление информации на сайте, наполнение блога, работа в социальных сетях должна быть хотя бы раз в неделю. Причем во время создания материала нужно руководствоваться не рекламными целями, а исключительно интересами клиента. Для легкой подачи приветствуется использование инфографики, видео.

Развиваем отношения. Делаем из гостя пользователя

Работоспособный сайт дает массу возможностей для получения ЛИДов посетителей. Получив базу пользователей, заинтересованных в вашей работе, услугах или товарах, нужно поддерживать с ними связь, ненавязчиво готовя к осуществлению заказа.

Конвертируйте пользователей в покупателей

На пути к продажам не обойтись без качественного веб-ресурса. Только правильно созданный сайт, который не доставляет проблем в процессе поиска товара и оформления заказа, вместе с вовремя оказанной технической поддержкой, а также email-рассылкой позволит поднять конверсию, а также повысит лояльность уже совершивших приобретение пользователей.

Анализируем, делаем эксперименты, совершенствуем

Современные технологии веб-аналитики предлагают великолепные возможности анализа и мониторинга посетителей и их поведения на сайте. Определив сильные и слабые стороны в интерфейсе или контенте сайта, вы можете установить причины утечки клиентов и сделать все, чтобы это не повторилось. Сервисы Яндекс.Метрики и Гугл Аналитикс в этом деле прекрасные бесплатные помощники для любого специалиста.

Итак, концепция Inbound marketing сегодня более актуальна для развития бизнеса. Навязчивая реклама вызывает апатию и агрессию, а её активное использование ведет только к завышенным рекламным расходам. Современное общество диктует тесные взаимоотношения между входящим маркетингом и продвижением в Интернете.

Грамотно спроектированный сайт, прекрасное юзабилити, качественный контент,  поисковая оптимизация, современные функциональные возможности интернет-технологий, а также аналитика - это наиболее эффективные, а главное, бюджетные инструменты нового маркетинга.

Соотношение величин бюджетов входящего и исходящего маркетинга для получения одинаковых результатов можно оценить как 1 к 2. Именно поэтому правильно созданная "входящая" рекламная кампания вместе с успешным сайтом дает систематический приток новых клиентов, повышает лояльность к бренду. Нужно только запастись терпением, помощниками-профессионалами и классным веб-ресурсом! 

