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ساخت قیف فروش در 5 مرحله
قیف فروش یک اصطلاح بازاریای و همان مسری است که مشتریان احتمال رای
خرید ط مکنند. حرکت در قیف فروش چند مرحله دارد که معمولا سر، میانه و ته

قیف هستند؛ اما شاید ان مراحل بسته به مدل فروش هر شرکت متفاوت باشند.

هر صاحب کسبوکاری ناراحتی از دست دادن فروش را تجربه کرده است؛ یعنی بعد از
هفتهها معرف و نمایش محصول و گفتگو و تلاش رای جذب مشتری، فرد بدون
خرید از قیف فروش خارج مشود. گاهی چنن اتفاق روی مدهد؛ اما اگر قیف
فــروش را درســت مــدریت کنیــد، اــن مــوارد کمتــر مشونــد. قیفهــای فــروش
کسبوکارهای کوچک، اغلب شبیه الک هستند و ان سوراخها به خاطر یدقتی در
حساب‌وکتابها، به تعوق انداختن کارها، از دست دادن قرار ملاقاتها و پیگری

نکردنها ایجاد مشود.
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چرا قیف فروش مهم است؟
قیف فروش کمک مکند نوع تفکر و اقدام مشتریان احتمال در هر مرحله از مسر
خرید را بشناسید. چنن بینشی باعث مشود تا در فعالیتها و کانالهای بازاریای
درست سرمایهگذاری کنید، در هر مرحله مرتبطترن پیام را ارائه دهید و علاقهمندان

بیشتری را به خریدار تبدل کنید.

 

مراحل قیف فروش کداماند؟
از لحظهای که مشتریان، چزی درباره محصول یا خدمت شما مشنوند تا لحظهای که
خریـدی انجـام مدهنـد (یـا نمدهنـد)، از مراحـل مختلـف قیـف فـروش شمـا عـور
مکنند. سفر هر مشتری در قیف شما با مشتری دیگر متفاوت است؛ اما در پایان،
مشتریـان اـن مراحـل را ـر اسـاس خواسـتههای خـود ارزیـای مکننـد. آنهـا دربـاره
مشکلشان فکر مکنند و تحقق مقایسهای انجام مدهند تا مطمئن شوند محصول

و خدمت شما هترن راهکار رای آنها است.

 

در زر چهار مرحله اصل قیف فروش بیان شده است:

مرحله 1. کسب آگاهی
اولن مرحله در قیف فروش، مرحله «کسب آگاهی» است؛ زرا در ان مرحله افراد رای
نخستن بار از وجود محصول یا خدمتان آگاه مشوند. مثلا شاید در آگهیهای
تبلیغاتی، رسانههای اجتماع یا حتی تبلیغات دهانبهدهان درباره شما بشنوند؛ اما
ی و فروش بستگی شما در بازاریان افراد به سمت انتهای قیف به تواناحرکت ا
دارد. باید به علاقهمندانی که به مراحل وسط و ته قیف فروش مرسند بیشتر توجه
کنید؛ زرا از مرحله کسب آگاهی به مرحله علاقهمندی رسیده‌اند. مرحله آگاهی مشتری
وقتی است که نخستن بار با شرکتان آشنا مشود. شاید روی یک از تبلغهایتان
کلیک کرده باشد، وبلاگتان را خوانده باشد، وبسایتان را هنگام جستجو در گوگل
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پیدا کرده باشد یا حرفهای همکارش درباره محصول شما را شنیده باشد.

 

مرحله 2. علاقهمند شدن
وقتی مشتریان با رند شما آشنا شدند، آن را ر اساس خواسته خود ارزیای مکنند؛
مثلا به مشکلشان فکر مکنند و جستجوی مقایسهای انجام مدهند تا مطمئن

شوند که پیشنهاد شما هترن راهکار رای آنها است.

 

مرحله 3. تصمیمگری
مشتریان احتمال که حالا اطلاعات خوی درباره شرکتان دارند، قیمتها و بستهبندی
محصولاتان را دققتر ررسی مکنند. در ان مرحله، استفاده از صفحات فروش در
رسانههای اجتماع، وبینارها و تماسها رای ترغیب مشتریان احتمال به خرید،

مفید است.

 

مرحله 4. اقدام
همه کارهای شما به ان مرحله ختم مشوند: اینکه آیا مشتری خرید مکند یا خر.
اگر مشتری خرید نکند، معامله رای همیشه از دست نرفته است. متوانید رنامهای

رای تغذیه ذهن مشتری تهیه کنید تا مطمئن شوید همیشه در ذهنش ممانید.
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ساخت قیف فروش در 5 مرحله

1. یک صفحه فرود ایجاد کنید
صفحه فرود احتمالا اولن جای است که مشتری با شرکت شما آشنا مشود. وقتی
مشتری روی یک آگهی کلیک کند، در یک وبینار ثبتنام کند یا یک کتاب الکترونیک
دانلود کند، به صفحه فرود هدایت مشود. ان صفحه باید دقیقا نشان دهد شما
که هستید و چه مزایای منحصربهفردی ارائه مکنید. (شاید ان تنها فرصت رای
شگفتزده کردن مشتری باشد.) از همه مهمتر، صفحه فرود باید فرم رای گرفتن
اطلاعات از افراد (مثلا ایمیلشان) داشته باشد تا بتوانید ارتباط با آنها را ادامه دهید.

2. چزی ارزشمند ارائه دهید
در ان مرحله باید در ازای گرفتن آدرس ایمل، چزی به مشتری ارائه دهید. استفاده
از آهنربای علاقهمندان (مثل کتاب الکترونیک یا مقاله)، روشی موثر رای ارائه چزی

ارزشمند در صفحه فرود است.

3. تغذیه ذهن مشتری را شروع کنید
حالا مشتریان از مرحله آگاهی به مرحله علاقهمندی رسیدهاند و چون آدرس ایمل
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آنها را از صفحه فرود به دست آوردهاید، متوانید فهرستی از ان ایملها تهیه
کرده و محتوای آموزشی درباره محصولات و خدماتان رایشان ارسال کنید.

4. بیش فروشی کنید
وقتی مشتری به مرحله تصمیمگری مرسد، باید چزی ارائه کنید که او را ترغیب به
خرید کند؛ مثل نمایش محصول، افزایش زمان استفاده آزمایشی رایگان از محصول یا

ارائه تخفیف وژه.

5. ارتباط را ادامه دهید
شوید چرا بعضکنید یا متوجه مدر مرحله اقدام، یا مشتریان جدیدی جذب م
مشتریان علاقهای به خرید ندارند. در هر دو صورت، ارتباط با آنها را ادامه دهید. ر
آموزش کاررد محصول به مشتریان جدید، مشارکت دادن بیشتر و حفظ آنها تمرکز
کنید. همچنن، فهرستی از افرادی که خرید نکردهاند، تهیه کنید و هرچند ماه یکبار

آنها را پیگری کنید و ذهنشان را تغذیه کنید.

 

شکاف ن مراحل را پیدا کنید
حالا که روش ایجاد قیف فروش را یاد گرفتید، مخواهیم بدانیم چرا مدریت قیف
فروش انقدر مهم است. حتی اگر ذهن هترن مشتریان را هم درست تغذیه نکنید،
از مسر فروش خارج مشوند. هترن راه جلوگری از رفتن آنها، تعن و اجرای

دقق مراحل فروش است.

شاید در بعض شرکتها، مراحل فروش به شکل زر باشد:
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بازاریای و جذب علاقهمندان در واقع همان کارهای است که رای جلب افراد به سر
قیف فروش انجام مدهید. معمولا هر مرحله به دو یا چند گام قسیم مشود. مثلا
شاید نمایش محصول یک مرحله بهحساب بیاید؛ اما در واقع شامل موارد زیادی مثل
تماس با مشتری، ارسال پیام یادآوری، نمایش محصول و سپس پیگری مشتری
است. مراحل قیف فروشتان هر شکل که هست، رای مدریت آنها به پشتیبانی

یکسانی نیاز دارید.

https://modiresabz.com


7

وقتی مراحل قیف فروش خود را شناختید، وقت آن است که بفهمید مشتریان
احتمال را کجای مسر از دست مدهید. با تیم خود جلسه زارید و از آنها رسید:

گلوگاههای فرایند فروش کجاست؟

معمولا کجا پیگری مشتریان احتمال را متوقف مکنیم؟

محرکهای مثبت ان مسر؛ یعنی اقدامات خاص که منجر به فروش مشوند،
کدماند؟

شکافهای که مانع اجرای درست گامها مشوند را بهدقت ررسی کنید. سپس قیف
فروش را تعمر کنید.

 

مدریت قیف فروش چه مزایای دارد
نشتی قیف فروش سه دلل اصل دارد؛ اما مدریت قیف فروش، راهگشای ان

مشکلات است. ان سه دلل عبارتند از:

1. کنار گذاشتن سرع افرادی که پاسخ منف مدهند
CRM معمولا در فروش، «نه» به معنی «نه فعلا» است. یک از ارادهای نرمافزار 
است که ان موضوع را تشخیص نمدهد. مثلا مشتری مگوید: «وقت ندارم همه
محتوای خود را یکجا جمع کنم تا پلتفرم مفیدی بسازم.» اما در واقع مگوید: «به آن

علاقهمندم، ارزشش را مدانم؛ اما در حال حاضر نمتوانم از آن استفاده کنم.»

حتما وسوسه مشوید قید ان فرد را زنید و سراغ علاقهمند بعدی روید؛ اما راهکار
هتری هم وجود دارد. متوانید یک رنامه خودکار پیگری ایمل ایجاد کنید که
راهحل مسقیم ان مشکل است. هر وقت با ان مشکل روبهرو شدید، متوانید
اطلاعاتی رای آن مشتری احتمال ارسال کنید که انگار بهطور اختصاص رای او
طراح شده‌اند. یک دوره آموزشی چندماهه، اضطراب مشتری نسبت به محتوا و

محصول شما را کاهش داده و او را به خرید ترغیب مکند.
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راهکار عمل: به راجترن شکایتهای مشتریان توجه کنید و ببینید کدام مورد را
متوان با آموزش مفید و پیگری خودکار تغر داد. کجای قیف فروش مشتریان

احتمال را راحت از دست مدهید؟

2. پیگری ینتیجه
وز دیلزنس ن کنید؟ احتمالا نه، مجلهری مپیگ آیا مشتری را بهاندازه کاف

منویسد:

48 درصد فروشندگان، هرگز مشتریان احتمال را پیگری نمکنند.

فقط 10 درصد فروشندگان، بیش از سه بار با مشتری احتمال تماس مگرند.

اما 80 درصد فروشها ن تماس پنجم تا دوازدهم با مشتری حاصل مشود.

بسیاری از پیگریها هوده است و شکست مخورد. شناخت ان مشکل آسان
است. از خود رسید: «آیا با علاقهمندان جدید تماس مگرم یا رای ششمن بار به
یک علاقهمند قدیم زنگ مزنم؟» شاید ان پیگری را اتلاف وقت بدانید؛ اما اعداد

و ارقام، خلاف ان را ثابت مکنند.

یک راهحل هتر هم وجود دارد: کسبوکارهای کوچک متوانند از قیف بازاریای
خودکـار اسـتفاده کننـد. نرمافزارهـای خودکـار بهجـای گزینـه یـا ان/یـا آن، گزینـه هـم
ان/هم آن به شما ارائه مدهند. در ان روش، همه مشتریان احتمال، ایملها و
تماسهای ثابت و دوستانه شما را در همه مراحل قیف فروش دریافت مکنند، در

نتیجه متوانید توجه اختصاص خود را رای هترن علاقهمندان نگه دارید.

راهکار عمل: 20 علاقهمند جدید خود را تحلل کنید و ببینید بهطور میانگن چند
بار با هر مشتری تماس گرفتهاید. اگر پیگریهایتان ینتیجه وده، متوانید از قیف

بازاریای خودکار استفاده کنید.

3. کُند ودن
آیا مدانید اگر در پنج دقیقه اول اراز علاقه فرد به محصولتان، او را پیگری کنید،
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احتمال تبدل او به خریدار  9رار مشود؟ اگر 30 دقیقه یا بیشتر تعلل کنید،
احتمال فروش به آن علاقهمند  21رار کاهش میابد.

شاید از خودتان رسید: «چطور باید در پنج دقیقه اول با یک علاقهمند ارتباط رقرار
کنم؟ به نظر غرممکن است. »

راهکـار هتـر حـل اـن مشکـل، خودکارسـازی مـدریت قیـف فـروش اسـت. پاسـخ
موردنظرتان را در سیستم ضبط کنید تا همیشه آماده ارسال فوری به علاقهمندان
باشد. (حتی افرادی که ساعت 3 صح با شما تماس مگرند.) وقتی علاقهمندان
جذبشـده بـه سـمت انتهـای قیـف مرونـد، پلتفـرم خودکارسـازی فـروش متوانـد

ایملهای اختصاص دیگری متناسب با هر شرایط رایشان ارسال کند.

راهکـار عملـ: ببینیـد در حـال حـاضر بـا چـه سـرعتی بـه یـک مشتـری جدیـد پاسـخ
مدهید. سپس اولن ایمل اختصاص خود را رای ارسال انوه به مشتریان آینده

طراح کنید.

 

پیام مناسب را در مرحله مناسب ارائه دهید
ایملهای خودکار در قیف فروشتان خوب عمل مکنند؟

اغلب با دو شکایت مختلف به محصول و خدمتان مواجه هستید: «وقت لازم رای
اجرای آن نداریم» و «مطمئن نیستیم که به آن نیاز داشته باشیم.» متوانید رای
پاسخگوی به هر یک از ان موارد، ایملهای طراح کرده و آنها را طوری تنظیم

کنید که ط چند هفته یا ماه آینده رای مخاطبان ارسال شود.

بسته به نوع شکایت، شاید لازم باشد موارد مختلف مثل تاییدیه مشتریان دیگر،
ویـدوهای کـه نصـب آسـان سیسـتمتان را نشـان مدهـد یـا ایملهـای پیگـری

دوستانه را در زمانهای مختلف رای مخاطب ارسال کنید.

حالا قیف بازاریای خودکار، باعث پیشرفت شما در هر مرحله مشود؛ یعنی پنج
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دقیقه بعد از اولن تماس مشتری به او پاسخ مدهد و در نتیجه فرصت فروش
محصول فراهم م‌شود. پس از ارائه محصول هم متوانید ارتباط خود با مشتری را
حفظ کنید و با روشی دوستانه و هدفمند به شکایتهایش پاسخ دهید. (اگر هم
عاشق محصولتان شوند، خودکارسازی کمک مکند تا زمان نهای شدن فروش، ارتباط

نزدیک خود با آنها را حفظ کنید).

هتر است در ان مرحله سیستم مدریت ارتباط با مشتری داشته باشید. CRM خوب
از همه اطلاعات پایگاه داده شما استفاده مکند، پس متوان با کمک آن هر ایمل

را شخص و اختصاص کرد.
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