
Как агентству выйти 
в прибыль в первый 
год работы 

Вот бы знать это всё раньше.



Кто я и при чём тут digital?

Данил Симонов 
CEO агентства перформанс-маркетинга 
Taktika Digital Agency  

• Работал директором по маркетингу 
в SMART-FOOD


• Был потом фрилансером (2 месяца)  
— надоело  

• Сам руками работал и в контексте, и 
в таргете – есть опыт и понимание как  
работать со всем инструментарием  
в рекламных системах 

• Спикер отраслевых и профильных конференций



Клиенты, с которыми мы работаем



Тезисы

•  Как мы увеличили прибыль в 2 раза с начала этого года и что 

помогло 

• Как правильное делегирование помогает расти агентству 

• Маркетинг и продажи: наш опыт 

• Как организовать систему финансового учета 

• Почему самый важный вопрос в агентстве — не «как», а «кто» 



С чего всё  
началось? 









Ммм, щас как найду 10 
клиентов по 100 тыс 
каждый с окладом…  

Буду миллион 
зарабатывать и будет 
классно





Немного позиционирования
• С самого начала делали только performance (осознанно, 

потому что с этого начинали) — фокус на лидгене  
• Работаем и с таргетом, и с контекстом, и с аналитикой  
• Сейчас — добавили лэнды, сквозную аналитику, и SMM  



УТП: 50% нашей оплаты – к 
результату клиента



И что же могло 
пойти не так? 😏😏😏





Делегирование – суть 
роста и развития 



Делегирование – суть 
роста и развития 
•Ваш ресурс всегда ограничен: время, энергия, психика   
•Важно понимать – что и когда ты делегируешь и на каком этапе 
•Делегирование = масштабирование 



Какая есть «этапность»?

• Производство 
• Продажи  
• Маркетинг  
• Финансы*  
• Эйчар 
• IT



Как сейчас выглядит 
наша оргструктура в 
компании? 



Как мы строим производство 



Наше производство

•Стендапы с утра на 10-15 
минут 

•Ретроспектива в конце 
недели 



Проджекты – молодцы! И 
очень нужны на первом этапе 
делегирования



Срочно загружать 
производство клиентами!



Как мы строим продажи

• «Холод» не работает (конкретно у нас)  
• Как устроена CRM у нас  
• Где и как брать лидов?  
• Как устроен бизнес-процесс – посмотрим! 



Как мы строим продажи — в CRM 





Как мы строим продажи — бизнес-
процесс







Краткое резюме по продажам — 

• Выбрать себе свою нишу  
• Квалифицировать лидов  
• Уделять большое внимание пресейлу, не стремиться 

заключить договор любой ценой 
• Сделать шаблон КП на старте и работать по нему)) 
• Разложить максимально подробно для себя бизнес-

процесс продажи и почему он должен происходить 
именно так 



Маркетинг агентства надо 
строить так, чтобы тебе 
однажды сказали…



«П**дец, этот 
Симонов — 
уже из 
каждого 
утюга!»



Нишевание — работает! 
(мы — на фитнесах)





Лучшие чек-листы для старта работы по 
контенту



Краткое резюме по маркетингу — 

• Выбрать свою нишу (сфера, продукт, рекламный инструмент)  
• Не искать волшебный источник, откуда будут самые 

качественные лиды  
• Понимать, что будет работать связка Маркетинг + Пиар  
• Делать контент с самого начала!  
• Не стремится оцифровать всё и вся, иногда лучше что-то 

просто делать  
• Мыслить критериями «квалифицированных лидов» – вам 

нужны только они  
• Строить и развивать нетворкинг — связи это «новое золото» 



• Деньги на входе  
• Деньги на выходе  
• Люди на входе

Контроль CEO – что важно  
не упустить? 



И почему это важно 

Финансы – как мы учились их 
контролировать?

• ДДС  
• БДР  
• Баланс



ДДС: видим откуда пришло, куда ушло



ОПиУ: сколько 
чистой  
прибыли мы 
заработали?



Баланс: где деньги, 
Лебовски?



Самые нормальные ребята по 
финучету!



Финансы – как мы учились их контролировать?

• Факап с бюджетами и налогами! 
• Неверный формат договора  
• Неверный формат подсчета налогов  
• В итоге – заплатили налоги с бюджетов, но из своего кармана  

(это болезненно, да)



Резюме по теме бухгалтерии  
и финансов

• Настроить учет в 1С сразу же  
• Нанять бухгалтера и снять с себя все бумажные вопросы  
• Сразу заплатить юристу за консультацию по составлению договора и его же 

и составить  
• Сразу настроить весь поток денег – как учитывать наличку, бюджеты, 

кэшбеки, оплату за работу и так далее 
• Юристы, бухгалтерия, финансисты – лучше на это вложиться на старте  
• …и еще один маленький совет всем агентствам
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Эйчар – самая 
больная боль сейчас!













Ближайшее агентское будущее 

• Не к нам в очереди будут стоять кандидаты, а мы к ним  
• Придется научиться делать быстрый онбординг в агентствах 

и свои собственные стажировки  
• Надо научиться доучивать / переучивать людей под себя  
• «Срок жизни» проджекта – 1,5-2 года, спеца – 3-4 года  
• Важно научиться не отпускать людей из компании, а 

перепридумывать им функционал и растить горизонтально 
или вертикально  

• Борьба за кадры даже еще вышла к своей кульминации 



Зафиналим!



Игра  
в команде



Постоянное 
развитие 



Готовность  
к изменениям



Фокус  
на результате



И чё?



Выручка 



Прибыль



Владимир Тарасов

• Путь это то, что нас ведет  

• Учись отделять пустое от твердого 

• Мысли метафорично и наперед 



Питер Друкер

• Время - самый ценный ресурс  
руководителя  

• Умей консолидировать время  

• Делегируй  

• Лучше построить большую  
компанию –  
так она устойчивее



Ицхак Адизес 

• Тебе никогда не стать идеальным руководителем  

• Узнай что такое PAEI и почему это важно  

• Научись видеть людей через эти функции 

• Собирай лучшую команду 



Тимур Горяев

• Просто хорошо и правильно)) 

• Подвиг на работе, это результат чьей-то 
недоработки, а не то, что должно становиться 
нормой 

• Стоит прочитать каждому менеджеру и боссу 



Элияху Голдратт 

• Стройте систему  

• Ищите «bottleneck» 

• Так – победите!



Дэвид Гейдж 

• Подбирать партнера по бизнесу надо  
тщательнее, чем жену  

• Ищите партнеров со схожими ценностями  

• На берегу пропишите условия входа в проект,  
а также — условия выхода!



Джефф Смарт

• «Кто» – самый главный вопрос  

• Ищите игроков категории «А»  

• Не идите на компромиссы при найме 
сотрудника, даже если он плохо ищется 
— потом вам это обойдется дороже 



Отраслевые ассоциации



Краткое резюме по теме 

• Поймите что и как будете делегировать – с самого старта  

• Поймите, что такое для вас квалифицированный лид и как 
будете их «отбраковывать»  

• Делайте контент с самого начала - кейсы, статьи, вебинары, 
выступления. Это всё помогает  

• Не жалейте ресурса на юридическую, бухгалтерскую и 
финансовую базу с самого начала – вам это ещё пригодится в 
будущем  

• Подбирайте команду, исходя из ваших ценностей, как 
руководителя — главный вопрос не «как», а «кто» 



          facebook.com/danil.simonow  

           @danil_simonow 

           vk.com/danil_simonov                  

           8(922)618-99-82 

Контакты

https://www.facebook.com/danil.simonow
https://www.instagram.com/danil_simonow/
https://vk.com/danil_simonov

