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علم قیفِ فروش
وقتی مشتریان محصول یا خدمات شما را مخرند، به «قیف فروش» یا «مسر حفظ
مشتری» هدایت مشوند و در ان فرایند، نامهها و ایملهای با مضمون تبلغ
محصولات نهای هم دریافت مکنند. من سالها قیفهای فروش و مسرهای حفظ
مشتری را ررسی کردهام و مدانم علم پشت آن است. رای همه آنها آزمایشهای
زیادی انجام مشود و اجرایشان زمانر است؛ اما وقتی درست اجرا شوند، ارزشی
عمق و ماندگار رای مشتری ایجاد مکنند. ان ارزش همیشگ باعث مشود که

زمان و تلاش صرفشده رای ساخت ان مسر واقعا بهصرفه باشد.

من شاگردان زیادی دارم که هرکدام دوره مقدماتی یک روش سرمایهگذاری خاص را
مفروشند. محصول نهای آنها معمولا اشتراک دائم در یک وبسایت یا خرنامه
است که اطلاعات لازم رای اجرای آن دوره را ارائه مکند. سپس، رنامههای مختلف
ویدوی، دورههای پیشرفته، خدمات مشاورهای، آموزش یا حتی سمینارهای حضوری

را رای خرید در دسترس مخاطبان قرار مدهند.
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مسری موفق رای حفظ مشتری
رای ایجاد مسری موفق در حفظ مشتری، باید بدانید چه محصولاتی را با چه ترتیب
و قیمتی ارائه دهید. رای یافتن ان موارد به آزمونوخطای فراوان نیاز دارید؛ اما

طراح یک قیف فروش خوب متواند ماهیت کسبوکارتان را متحول کند.

هترن راه ایجاد قیف فروش، تعن محصول اصلیتان است. اولن محصول که اکثر
مردم از شما خریداری مکنند چیست؟ سپس، ببینید کدام کالا یا خدمت دیگرتان
مکمل آن محصول است. 3، 4 یا 5 محصول دیگری که شبیه و مکمل محصول اصل

و ر مقاض هستند را مشخص کنید.

در مرحله بعد و مثلا با فاصله یکهفته‌ای یا ده روزه، یک پیشنهاد فروش محصول یا
خدمت رای هر مخاطب ایمل کنید. با ان کار، قیف فروش اولیه شکل مگرد.
سپس، باید قسمتهای از قیف که خوب کار مکنند و قسمتهای که کارای

ندارند را مشخص کنید که زمانر است و شاید تا شش ماه طول بکشد.

اگر دیدید اولن و چهارمن پیشنهاد خوب کار مکنند، همچنان آنها را ایمل کنید.
اگر دیدید پیشنهادهای دوم، سوم و پنجم عملکرد ضعیف دارند، آنها را با پیشنهادی

دیگر جایگزن کنید یا ترتیب ارائه را عوض کنید.

متوانید رای هر محصول، ایمل پیگری ارسال کنید. مثلا، شاگردان من اغلب
سمینارهای حضوری رگزار مکنند. معمولا ان کار رهزینه و مستلزم سفر به شهر
دیگری است و رای جلب نظر خریداران باید تبلیغات بیشتری انجام دهند. پس، قل
از رویداد، دعوتنامهای همراه با یک نامه طولانی رای مخاطبان مفرستند. سپس 10
روز بعد، کارتپستال با مضمون ر شدن سرع سمینار ارسال مکنند تا به مشتری
اعلام کنند اگر نمخواهد سمینار را از دست بدهد، باید فورا اقدام کند. یک یا دو

هفته بعد هم نامه سوم با مضمون «آخرن فرصت» را ارسال مکنند.
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ارسال نامههای یدری به مشتریان سرد و یعلاقه
متوانید نامههای یدری را رای مشتریان یعلاقه هم ارسال کنید. ان افراد،
فهرست اسام اجارهای یا خریداریشده هستند که شما را نمشناسند و احتمالا
تاکنون چزی درباره شما نشنیدهاند. در ان مرحله، باید قل از ارسال نامههای بعدی،
پاسخ آنها را ررسی کنید. اگر پاسخ رای اولن نامه دریافت نکردید، سار نامهها را

ارسال نکنید. نباید ولتان را صرف افراد یعلاقه کنید.

هر کدام از ان نامهها یا ایملهای یدری باید شکل و عنوان متفاوتی داشته
باشند تا مخاطب احساس نکند قبلا آنها را جای دیده و محتوایش را مداند. حتی
اضافه کردن واژه «آخرن فرصت» بهعنوان ایمل، باعث جلبتوجه بیشتر مشود.
باید در هر نامه نظر مشتری را با چزی متفاوت جلب کنید. اگر فقط همان پیشنهاد
فروش قدیم را بفرستید، احتمال پاسخگوی آنها کم است؛ زرا قبلا آن را دیدهاند.

 

هرگز تسلیم نشوید
باید همیشه دسترسی خود به مشتریان فعل و هترن مشتریان احتمال را حفظ
کنید، وجودتان را به آنها یادآوری کنید و درخواست خرید کنید. ان یک از هترن
راههای ارقای کسبوکار و گسترش پایگاه داده مشتریان است. آماده شرجه زدن در
دریای روشهای جدید باشید، محصولات جدید و روشهای تبلیغ جدید را امتحان
کــرده و واکنشهــا را ارزیــای کنیــد. مــوفقیت کســبوکارتان بــه عملکــرد موفــق در
نامهنگـاری یـا ارسـال ایمـل بسـتگ دارد. اگـر اـن رونـد سـالم و روبهرشـد باشـد، در

سالهای پیشرو سیل از سفارشها به سویتان سرازر خواهد شد.
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