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1 .8 . S M M - менеджер должен уметь:
• использовать инструментарий и рекламные возможности современных
социальных медиа;
• составлять технические задания:
—для составителей текстов,
—на разработку медийного контента,
—для веб- программистов, H T M L - верстальщиков;
• формулировать замечания к результатам выполнения задания и контролировать
устранение выявленных недочетов;
• составлять тексты информационных и иных сообщений и размещать их в
социальных медиа;
• обрабатывать графические и текстовые материалы с использованием
программных средств и платформ;
• использовать профессиональные инструменты для проверки текстов;
• взаимодействовать с персоналом своей организации и организации заказчика;
• использовать специальные профессиональные программы и сервисы для
измерения и анализа информационного поля;
• выявлять маркетинговые преимущества сетевых сообществ конкурентов;
• анализировать рекламные кампании конкурентов в социальных медиа;
• выявлять особенности эргономичности (юзабилити) веб- сайтов конкурентов,
влияющие на конверсию;
• составлять отчеты по проведенному аудиту;
• использовать современное программное обеспечение для разработки
календарных планов продвижения в социальных медиа;
• регистрировать и оформлять сообщества в социальных медиа;
• разрабатывать методы и способы привлечения пользователей в
интернет- сообщество;
• реагировать на вопросы и комментарии участников сообществ в социальных
медиа;
• составлять планы проведения конкурсов и реализовывать их;
• составлять алгоритмы проведения опросов и реализовывать их;
• искать в социальных медиа в соответствии с заданными критериями рекламные
площадки и составлять их список;
• анализировать тематику площадок в социальных медиа;
• обосновывать выбор рекламных площадок в социальных медиа;
• оценивать характеристики аудитории, присутствующей на площадках;
• сегментировать целевую аудиторию рекламной компании;
• производить расчет бюджета на проведение рекламной кампании;
• размещать рекламные материалы на рекламных площадках социальных медиа;
• рассчитывать и интерпретировать количественные и качественные показатели
эффективности социального продвижения;
• анализировать трафик на веб- сайт из социальных медиа;
• составлять аналитические записки по результатам продвижения в социальных
медиа.
1 .9 . S M M - менеджер руководствуется в своей деятельности:
• законодательными актами РФ;
• Уставом компании, Правилами внутреннего трудового распорядка, другими
нормативными актами компании;
• приказами и распоряжениями генерального директора;
• настоящей должностной инструкцией.

I I . Должностные обязанности S M M -менеджера

S M M - менеджер выполняет следующие должностные обязанности:

2 .1 участие в разработке и реализации стратегии присутствия компании в
социальных сетях;
2 .2 создание, ведение и развитие сообществ и групп в социальных сетях;
2 .3 поиск, создание и размещение контента (текстов, фото, видео, аудио) в группах
и сообществах;
2 .4 ведение рекламных кампаний, подготовка и размещение рекламных
материалов в социальных сетях;
2 .5 привлечение целевой аудитории, увеличение количества посетителей,
подписчиков, участников групп;
2 .6 коммуникация с аудиторией, ответы на вопросы, комментарии;
2 .7 анализ эффективности рекламных кампаний, S M M - продвижения;
2 .8 составление контент- планов;
2 .9 мониторинг и анализ конкурентной среды;
2 .1 0 подготовка аналитических отчетов.

I I I . Права S M M - менеджера

S M M - менеджер имеет право:

3 .1 . Запрашивать у руководителя отдела маркетинга информационные материалы и
нормативно- правовые документы, необходимые для выполнения должностных
обязанностей, разъяснения и уточнения по выданным поручениям.
3 .2 . Знакомиться с проектами решений генерального директора, касающимися
исполняемых должностных обязанностей, с документами, определяющими права и
обязанности по занимаемой должности, критериями оценки качества исполнения
должностных обязанностей.
3 .3 . Участвовать в обсуждении вопросов, касающихся исполняемых должностных
обязанностей.
3 .4 . Информировать руководителя отдела маркетинга о нарушениях трудового
законодательства в компании.
3 .5 . Разрабатывать и вносить на рассмотрение руководителя отдела маркетинга
предложения по организации труда в рамках своих должностных обязанностей.
3 .6 . На защиту профессиональной чести и достоинства, знакомиться с
документами, содержащими оценку его деятельности, и давать по ним
разъяснения.

I V . Ответственность S M M - менеджера

S M M - менеджер несет ответственность:

4 .1 . За невыполнение, несвоевременное или халатное исполнение своих
должностных обязанностей.
4 .2 . За несоблюдение действующих инструкций, приказов и распоряжений по
сохранению коммерческой тайны и конфиденциальности информации.
4 .3 . За нарушение или ненадлежащее исполнение Устава, правил внутреннего
трудового распорядка, должностной инструкции, трудовой дисциплины, правил
техники безопасности и противопожарной безопасности.

V . Взаимоотношения и связи по должности

5 .1 . S M M - менеджер работает в режиме нормированного рабочего дня по графику
4 0 - часовой рабочей недели, утвержденному собственником компании.
5 .2 . Под руководством руководителя отдела маркетинга или самостоятельно

планирует свою работу на отчетный период.
5 .3 . Представляет руководителю отдела маркетинга или собственнику компании
отчет установленного образца о проделанной работе за отчетный период.
5 .4 . Получает от руководителя отдела маркетинга или собственника компании
нормативно- правовую информацию и знакомится с ней под роспись.
5 .5 . Доводит до сведения руководителя отдела маркетинга или собственника
компании информацию, полученную на совещаниях различного уровня.
5 .6 . Оперативно взаимодействует с другими специалистами компании в целях
повышения качества работы отдела.
5 .7 . Исполняет должностные обязанности других специалистов отдела маркетинга
во время их отсутствия в соответствии с распоряжением собственника компании.

V I . Заключительные положения

6 .1 . Сотрудник знакомится с должностной инструкцией под роспись при приеме на
работу до подписания трудового договора.
6 .2 . Один экземпляр должностной инструкции находится у работодателя, другой—у
сотрудника.
6 .3 . Сотрудник знакомится под роспись с изменениями в должностной инструкции,
касающимися общих положений, должностных обязанностей, прав,
ответственности и оформленными соответствующим распоряжением генерального
директора компании.

С инструкцией ознакомлен:

подпись _______________________________ / Ф.И.О. _______________________________
дата «___» ____________ 2 0 2 __ г.

планирует свою работу на отчетный период.
5 .3 . Представляет руководителю отдетдет ла маркетинга или собственнику компании
отчет установленного образца о проделанной работе за отчетный период.
5 .4 . Получает от руководителя отдетдет ла маркетинга или собственника компании
нормативно- правовую информацию и знакомится с ней под роспись.
5 .5 . Доводит до сведения руководителя отдетдет ла маркетинга или собственника
компании информацию, полученную на совещаниях различного уровня.
5 .6 . Оперативно взаимодействует с другими специалистами компании в целях
повышения качества работы отдетдет ла.
5 .7 . Исполняет должностные обязанности других специалистов отдетдет ла маркетинга
во время их отсутствия в соответствии с распоряжением собственника компании.

V I . Заключительные положения

6 .1 . Сотрудникуднику знакомится с должностной инструкцией под роспись при приеме на
работу до подписания трудовудову ого договора.
6 .2 . Один экземпляр должностной инструкции находится у работодателя, другой—у
сотрудникуднику а.
6 .3 . Сотрудникуднику знакомится под роспись с изменениями в должностной инструкции,
касающимися общих положений, должностных обязанностей, прав,
ответственности и оформленными соответствующим распоряжением генерального
директора компании.

С инструкцией ознакомлен:

подпись _____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ / Ф.И.О. _____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____
дата «_____ ____ » _____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ ____ 2 0 2 _____ г.

Должностная инструкция СММ-менеджера
Центра эстетики лица и тела Face&Body

УТВЕРЖДАЮ
Генеральный директор

наименование компании _______________________________
подпись _______________________________ / Ф.И.О. _______________________________

дата «___» ____________ 2 0 2 __ г.

I . Общие положения

1 .1 . Должностная инструкция регулирует следующие параметры, касающиеся
деятельности S M M - менеджера: должностные обязанности, права,
ответственность, взаимоотношения и связи по должности.
1 .2 . S M M - менеджер относится к категории специалистов.
1 .3 . S M M - менеджер назначается на должность и освобождается от нее приказом
генерального директора компании.
1 .4 . S M M - менеджер подчиняется непосредственно руководителю отдела
маркетинга либо собственнику компании
1 .5 . Во время отсутствия S M M - менеджера либо его увольнения, он обязан передать
права и обязанности специалисту, заменяющему его
1 .6 . На должность S M M - менеджера назначается лицо, имеющее высшее
образование без предъявления требований к стажу работы.
1 .7 . S M M - менеджер должен знать:
• принципы функционирования и особенности аудитории современных социальных
медиа;
• актуальные инструменты и методы продвижения;
• особенности функционирования специальных программ и приложений;
• основы коммуникаций в информационно- телекоммуникационной сети интернет;
• состав и особенности комплекса маркетинговых мероприятий при работах:
—с социальными сетями,
—с блогами и блогерами,
—с интернет- форумами;
• основы копирайтинга и веб- райтинга, правила создания и корректировки
текстового материала;
• правила реферирования, аннотирования и редактирования текстов;
• методы обработки текстовой и графической информации;
• алгоритмы анализа информационного поля;
• основы управления репутацией бренда, личности, организации;
• основы связей с общественностью, маркетинга и рекламы;
• рекламные возможности современных социальных медиа;
• особенности функционирования современных рекламных систем в составе
социальных медиа;
• основы эргономичности (юзабилити) веб- сайтов;
• особенности поведения пользователей современных социальных медиа в
зависимости от географического расположения и времени суток;
• основы веб- аналитики;
• основы деловой коммуникации;
• основы компьютерной грамотности.
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(используемые отчеты: ежемесячный отчет и сводный отчет по клиентам)

Каждое 20 число месяца проводится планерка с руководителем, где утверждаются
стратегия и маркетинг-план на следующий отчетный период. На такой планерке
смм-менеджер предоставляет наработки контент-плана и визуальной концепции, а
также презентуется план мероприятий по увеличению продаж и узнаваемости
бренда. Смм-менеджер предоставляет:
- темы постов
- визуальную концепцию ленты
- график их публикаций
- сторителы и воронки
- референсы интересных фото/видео/рилс-интеграций для получения «отмашки»
по их созданию

*Следующие 10 дней даются на внесение необходимых корректировок, проведение
фото/видео сьемки и создание необходимой диджитал-полиграфии.
Руководителем утверждаются новые акции и возможные рекламные интеграции,
выделяется рекламный бюджет, согласовываются посты и их даты публикаций

(используемый отчет: КП и маркетинг-план)

V. Еженедельно

Каждое воскресенье смм-менеджер присылает руководителю смс-отчет по
количеству полученных с инстаграм заявок, а также заметки по их обработке в
случае некорректных действий со стороны администраторов.

*Фиксировать такие заявки можно в разделе директа, папка «Общие», которую
переносят в основные сообщения в момент фиксации данных смм-менеджером.

на услуги компании, сами услуги в зависимости от спроса рынка, а также
рубрикатор.

Большой и неотъемлемой частью работы смм-менеджера является упаковка соц
сетей компании. Но в отличии от ежемесячного обновления контент плана и запуска
рекламных колобораций, рекомендуется ежегодно обновлять следующие точки
касания:
- аватар
-шапка профиля
- Taplink или сайт (при наличии сервиса онлайн-записи, таковой переносится в
taplink)
- Хайлайт-воронка (включающая хайлайты «о нас», «услуги», «топ-5», «акции»,
«мастера», «прайс», «как добраться», «контакты», «отзывы», «наши клиенты», а
также хайлайты с презентацией отдельных видов высоко маржинальных услуг»

По необходимости данные точки касания актуализируются, а также проходят
ребрендинг.

III. Раз в 6 месяцев

Общий анализ всех метрик соц сетей.
- Сколько было подписчиков и сколько стало?
- Какие маркетинговые мероприятия приводят наибольшее количество
подписчиков?
- Какой средний показатель ER и ERR?
- Топ-15 тем и форматов контента, которые дают наибольшие охваты?
- Какую сумму продаж составил источник инстаграм?
- Какая стоимость подписчика?
- Какая стоимость клиента?
- Какой процент возвращаемости клиентов с источника инстаграм?
- Какой ROMI? (окупаемость маркетинга)

Данные показатели необходимо сравнить с текущей нормой показателей по рынку,
тем самым оценив эффективность существующей стратегии и при необходимости
внести корректировки.

IV. Раз в месяц

Ежемесячно смм-менеджер ведет следующие отчеты:
-Маркетинг-план
- КП (контент-план)
-Отчет по эффективности (Ежемесячный отчет по смм)
- Сводный отчет по клиентам

Каждое 1 число месяца проводится планерка с руководителем по итогам
прошедшего отчетного периода с анализом метрики, полученных результатов и
выводами.

Регламент работ СММ-менеджера
Центра эстетики лица и тела Face&Body

I. Разово

При вступлении в должность, смм-менеджеру необходимо глубоко изучить
компанию, ведением аккаунта которой он планирует заниматься. Данный процесс
можно разделить на 3 основных сегмента:
1) сбор и структурирование информации о компании;
2) проведение аналитики
3) разработка стратегии

Процесс сбора информации и аналитики должен занимать не более 1 месяца.

Результатом такой работы должна являться СТРАТЕГИЯ, содержащая следующие
файлы (формат на выбор: exel-таблица, mind-карта или pdf-файл):
- анализ конкурентов
- анализ ЦА (целевой аудитории)
- пособие с описанием услуг и продуктов компании
-фото/видео банк
- рубрикатор
- бренд-бук компании для соц сетей, включающий визуальную концепцию,шрифты,
элементы стиля, а также TOV
- план продвижения с описанием всех рекламных инструментов, эффективных для
работы с данной нишей

*Стратегия разрабатывается разово в целях создания единого фирменного стиля и
содержит в себе план работ на ближайший год, где крупными мазками прописана
общая маршрутная карта по достижению одной большой цели. Далее, каждый
календарный месяц, составляется новая стратегия с точечно прописанными
маркетинговыми мероприятиями (различия между такими стратегиями в конечной
цели и фокусе внимания на деталях).

Данная информация должна быть проверена и согласована собственником
компании/ директором/ управляющем, а также являться базой для создания
стратегии продвижения, информационно-продающего контента, а также рекламных
интеграций.

II. Ежегодно

Раз в год смм-менеджеру необходимо актуализировать данные следующих
сегментов:
- Анализ конкурентов
- Анализ ЦА

*В зависимости от результатов проведенного исследования, может видоизменяться
общее позиционирование и ключевое УТП компании, визуальная концепция, цены
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Стандарт №1 «Начало рабочего дня»

1. В смене работает 1 администратор.
Администратора приходит в 9:15 – 9:30, уход в 21:00-21:15.

2.

Подготовить центр к приему Клиентов:
включить всю технику, необходимую для работы (кассу, компьютер, витрины,
вывеску, музыку и необходимые аппараты в кабинете косметологии при наличии
ранней записи).

3. Проверить чистоту всех рабочих мест, кабинетов. Сделать замечание мастерам и
клинеру, указать что и где необходимо исправить.

4.

Проверить наличие на рабочих местах всех сотрудников согласно регламенту:

В смене должны присутствовать:
Врач-косметолог – 1 человек
Спа-технолог – 1 человек
Мастер массажа – 1 человек
Стилист – 1 человек

Проверить их внешний вид, при необходимости сделать замечания.
При отсутствии сотрудника на рабочем месте либо его ненадлежащем виде выяснить
причину отсутствия и поставить в курс Руководителя.
Клиенту объяснить, что случился форс мажор и ему будет предложена замена
специалиста и комплимент от центра в качестве извинения за неудобства.

5.
Проверить запись на день, позвонить и уточнить достоверность записи у тех
Клиентов, кому не дозвонились накануне вечером или не получили письменного
подтверждения записи.

6. Проверить оставленные комментарии по клиентам, оставленные предыдущим
администратором и информацию в рабочей группе в WhatsApp.

7. Проверить наличие и внешний вид журналов (ТОЛЬКО свежие, находятся ТОЛЬКО в
зоне ресепшн и зоне отдыха нигде более).
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ЧЕК-ЛИСТ ОБЩЕНИЯ АДМИНИСТРАТОРА С КЛИЕНТОМ
ПО ТЕЛЕФОНУ (ВХОДЯЩИЙ ЗВОНОК)

1. Совершать ответ на звонок не позднее третьего гудка.
2. Представиться.
3. Поприветствовать.
4. Выявить потребность.
5. Презентовать услуги, чтобы подобрать наилучшую.
6. Презентовать специалиста как лучшего в решении запроса клиента.
7. Закрыть возражения клиента.
8. Записать на процедуру.
9. Предложить дополнительные услуги, которые уместно совместить (в момент

предоставления услуги или поочередно) при наличии окошек у смежных
специалистов.

10. Проинформировать клиента о действующих акциях и спец предложениях в центре.
11. Закрыть возражения при их наличии у клиента.
12. Записать клиента на услугу.
13. Вежливо попрощаться, поблагодарив клиента за обращение и с акцентировав

внимание на радости от скорой встречи.
14. Отправить либо удостовериться в отправке системой подтверждающего запись

сообщения.

ВАЖНО!
● «Улыбаться» голосом на протяжении всей беседы.
● Вести беседу строго по скрипт.
● Исключать из употребления слова – паразиты.

ЧЕК-ЛИСТ АДМИНИСТРАТОРА ПРИ ОТКРЫТИИ СМЕНЫ

1. Открытие центра, снятие с сигнализации.
2. Включение света и всей необходимой техники.
3. Подготовка зоны ресепшн и столиков в зонах ожидания в надлежащий вид,

обеспыливание поверхностей.
4. Проверка корпоративной почты и рабочих чатов.
5. Изучение информации, оставленной администратором предыдущей смены.
6. Поверка социальных сетей на наличие новых заявок или вопросов.
7. Составление плана работы на день.
8. Подготовка информации для утренней планёрки со специалистами – актуализация

информации по:
- действующим акциям и спец предложениям,
- нововведениям салона (новый специалист или услуга),
- встрече гостей специалистами,
- плану продаж косметики (подведение промежуточных итогов лидирующих в
конкурсе специалистов),
- личным клиентам с обсуждением индивидуальных предложений для них в целях
приглашения в центр (например, последние 3 окошка в этом месяце к их любимому
мастеру или введение новой услуги в центре).

9. Проверка и актуализация расписания работы мастеров на смену
10. Проверка готовности специалистов к выходу в смену (чистая отглаженная форма,

внешний вид, состояние).
11. Проверка клиентской базы на предмет потерянных клиентов (не посещали центр

последние 20 дней) с передачей этой информации руководителю центра для
разработки стимулирующих мероприятий.

ВАЖНО!
Администратор как душа центра формирует и задает настроение всей команды,
поэтому важно:

● создавать теплые доверительные отношения с сотрудниками,
● ежедневно проводить рабочие пятиминутки с обсуждением возникших

вопросов
● а также поддерживать и мотивировать каждого работника центра.

ЧЕК-ЛИСТ АДМИНИСТРАТОРА
ПРИ РАБОТЕ В СЕРВИСНОЙ ЗОНЕ (РЕСЕПШН)

1. Контроль собственного состояния и внешнего вида.
2. Подготовка своего рабочего места к открытию центра.
3. Обход всех сотрудников на предмет их готовности к работе.
4. Проверка всех каналов связи: телефона, кнопки вызова, мессенджеров,

онлайн-записи.
5. Фиксация времени визита каждого клиента с одновременным определением его

категории (новый, постоянный, вернувшийся старый после долгого отсутствия).
6. Обработка входящих звонков с фиксацией записи.
7. Встреча входящих гостей согласно регламенту встречи.
8. Помощь с вещами, приглашение клиента в зону отдыха, предложение

комплиментарных угощений и спешл меню.
9. Приготовление и сервировка угощения согласно регламенту.
10. Информирование гостей о действующих акциях и спец предложениях во время

ожидания.
11. Информирование гостей о новых услугах и специалистах центра (при наличии).
12. Информирование о смежных услугах, возможных к совмещению, с презентацией

специалистов, оказывающих эту услугу, как лучших в своем деле.
13. Small Talk (поддержание ненавязчивой беседы в процессе ожидания с целью более

тесного знакомства с гостем и выявления ключевой информации):
● Откуда узнал о нашем центре?
● Какими услугами нашего центра пользуется, а что еще не пробовал, почему?
● Не желает ли получить небольшую экскурсию (при возможности), чтобы

узнать обо всех возможностях центра.
14. Контроль времени работы мастеров.
15. Контроль получения клиентами рекомендаций от мастеров, косметологов и прочих

специалистов.
16. Увеличение среднего чека, например, за счёт уместного предложения сопутствующих

товаров, услуг или приобретения подарочных сертификатов.
17. Анкетирование клиента (анкета честной обратной связи с гарантированной

комплиментарной скидкой 5% за заполнение).
18. Проведение расчётов с клиентами.
19. Запись на следующую процедуру.
20. Благодарность за выбор нашего центра.
21. Предложение приготовления горячего напитка с собой.
22. Помощь с верхней одеждой.
23. Сопровождение клиента до двери.
24. Пожелание хорошего дня.

ЧЕК-ЛИСТ ОБЩЕНИЯ АДМИНИСТРАРАР
ПО ТЕЛЕФОНУ (ВХОХОХ ДОДО ЯЩИЙ

1. Совершатьершатьерша ответ на звонок не позднее третьего гудкгудкгу
2. Представиться.
3. Поприветствовать.ать.а

ЧЕК-ЛИСТ АДМИНИСТРАРАР ТАТА ОРАРАР ПРИ ОТКРЫ

1. Открытие центра, снятие с сигнализации.
2. Включение света и всей необходимой техники.
3. Подготовка зоны ресепшн и столиковликовлик в зонах ожидания в надлежащий

обеспыливание поверхностей.
4. Проверка корпоракорпорак тивнойорпоративнойорпора почты и рабочих чатчатча ов.

ЧЕК-ЛИСТ АДМИНИ
ПРИ РАРАР БОТЕ В СЕРВИСНОЙ

1. КонтКонтК роль собственного состояния и внешнего
2. Подготовка своего рабочего места к открытию
3. Обход всех сотрудникуднику овдниковдник на предмет их готовно
4. Проверка всех каналов связи: телефона, кнопки
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Ежемесячный отчет по СММ Face&Body
За период с ____ по _____ (___ дней)

Кол-во новых подписчиков: _______
Кол-во заявок: ____________
Кол-во записей: ___________

Рекламный бюджет: ________________
Конверсия (из заявки в клиента): _____
Средняя стоимость подписчика: ______
Средняя стоимость заявки: __________
Средняя стоимость клиента: _________

Статистика эффективности контента

Контентная
единица

Кол-во
КЕ

Охваты ER (%) Новых
подписчико

в

Заявок

Stories
Посты
Reels

Прямой
эфир

ИТОГО:

В течении отчетного периода было создано ____ контентных единиц. Из них:
- наибольшее количество охватов получили ____________
- наилучший коэффициент вовлечения у _______________
- наибольшее количество подписчиков привели ________
- наибольшее количество заявок сгенерировали ________

Выводы (в каком формате и количестве создать контент в следующем отчетном
периоде):
1.
2.
3.
4.

ТОП-5 КЕ (посты/ reels/ stories)

1.
(скрины постов и развертки статистики к ним)
2.
3.
4.

5.

Выводы (какие темы и инструменты продвижения принесли наибольшую
эффективность):
1.
2.
3.

Что повторить или улучшить в следующем месяце:
1.
2.
3.

План-факт по проведению маркетинговых мероприятий
с целью привлечения новой аудитории, увеличению продаж

и узнаваемости бренда

Всего в рамках отчетного периода было запланировано _____ мероприятий, а
именно:
- ________________ (реализовано)
- ________________ (не реализовано)
-
-
-

На реализацию было потрачено _______ руб с последующими результатами:
-
-
-

Выводы (степень эффективности, что можно повторить в следующем месяце, а что
улучшить):
1.
2.
3.
4.
5.

ИДЕИ И КОММЕНТАРИИ
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8. РАБОТА С CRM 

8.1 ПРОВЕДЕНИЕ ABC-АНАЛИЗА КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ 
С СЕГМЕНТАЦИЕЙ КЛИЕНТОВ

8.2 РАЗРАБОТКА СТИМУЛИРУЮЩИХ МЕРОПРИЯТИЙ ДЛЯ (ЕСТЬ 
ДОКУМЕНТ):

  КЛИЕНТОВ КАТЕГОРИИ А

  КЛИЕНТОВ КАТЕГОРИИ В

  КЛИЕНТОВ КАТЕГОРИИ С

Сводный отчет по клиентам
Центра эстетики лица и тела Face&Body

за период 01.05.23-21.12.23.

Всего в базе центра эстетики лица и тела Face&Body - 2029 клиентов.

Согласно проведенному АВС-анализу выявлены следующие категории клиентов

По сумме:
А) приобрели услуг на сумму от 300 тыс руб до 600 тыс руб (9 чел)
Семья Заяц – подарить СПА адам и ева
Яна Сургучева – СПА адам и ева
Петлина Оксана – Heleo 4
Екатерина сотрудник -
Марина Мартиросян – Heleo 4
Елена Ягодкина – СПА адам и ева
Елена Владимировна – реконструкцию волос
Юлия Варзар -

В) приобрели услуг на сумму от 100 тыс руб до 299 тыс руб (43 чел)
С) приобрели услуг на сумму до 100 тыс руб (698 чел)

По количеству визитов:
А) от 20 до 37 (max) (4 чел)
В) от 3 до 19 (306 чел)
С) от 1 до 2 (481 чел)

По направлениям:
● SPA – 120 чел
● Стилисты – 236 чел
● ТОП-стилист Даниил – 78 чел (готов разовым предложить 20% скидку на

любую услугу)
● Косметология – 269 чел
● Массаж – 228 чел
● Брови/ресницы – 17 чел
● Макияж – 18 чел

В понедельник подписать открытки и личные прозвоны с Роксаной
Випов + отправка сообщения
В понедельник подключить рассылку и без уточнения, что был один раз
рассылку сделать: номинал 1500 руб до 15% скидка
Подключить систему касаний (подтвержддение записи)
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