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فرایند 6 مرحلهای جذب مشتری که نمدانستید!
فرایند جذب مشتری مهمترن مرحله چرخه حیات مشتری است. با انکه جذب
مشتری در ابتدای سفر خرید او رخ مدهد، اما اساس رابطه کل او با محصول و
شرکتـان اسـت. روش جـذب مشتـری تعـن مکنـد کـه آیـا او در طولانیمـدت بـه
اسـتفاده از محصـول شمـا ادامـه خواهـد داد یـا فقـط پـس از چنـد مـاه از شمـا روی
مگرداند و سراغ رقبا مرود. اگر فرایند جذب بهخوی انجام شود، مشتریان را رای
موفقیت آماده مکند و ارزش محصولتان را به آنها نشان مدهد، اما اگر ان کار را
ضعیف انجام دهید، مشتری از خودش مرسد که چرا از اول با شما معامله کرده

است.

جذب مشتری فرایندی است که کارران جدید رای آشنای با شما و استفاده از
محصولتان به آن وارد مشوند. ان فرایند کل سفر خرید مشتری را در ر مگرد: از
عضویت اولیه در سایت تا آشنای با محصول و اولن استفاده از آن. هدف فرایند
جذب مشتری ان است که هر چه زودتر و حتی در اولن استفاده از محصول، ارزشی

به مشتری ارائه دهید.
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چرا جذب مشتری مهم است؟
جذب مشتری بسیار مهم است، زرا اساس ارتباط مستمر او با محصول شما است.

یک فرایند جذب خوب باعث مشود:

مشتریان را درگر و مجذوب نگه دارید و به آنها کمک مکند ارزش محصولتان را
نکه دلیلدرک و تجربه کرده و با موفقیت از آن استفاده کنند. مهمتر از همه ا

رای سر زدن دوباره به سایت شما و خرید چندباره محصولتان پیدا مکنند.

نرخ تبدل کارر آزمایشی به خریدار را هود مبخشد. اگر یک محصول آزمایشی
رایگان یا تخفیفدار ارائه کنید، کارران آزمایشی ارزش محصولتان را تجربه مکنند
و به مشتری دائم تبدل مشوند و در نتیجه جذب مشتری اتفاق مافتد. اگر
بتوانیـد ارزش واقعـ محصـول را در فراینـد جـذب و دقیقـا در شـروع اسـتفاده
آزمایشی به کارر نشان دهید، بهاحتمال زیاد مشتری دائم شما مشود و رای
خریـد محصولتـان ـول رداخـت مکنـد. جـذب درسـت مشتـری بـاعث مشـود
مشتریان بلافاصله ارزش استفاده از محصول شما را درک کنند و در ادامه استفاده

از محصول هم مدام ان ارزش را دریافت کنند.

فرایند جذب مشتری: مراحل، مثالها و هترن روشها
در ان بخش، شش مرحله مهم فرایند جذب مشتری با هترن روشها و نکات مهم

هر مورد آورده شده است تا مشتریان جدید را با استفاده از محصولتان موفق کنید.

1. فرایند عضویت
خیلها بهاشتباه فکر مکنند تا وقتی مشتری رای دریافت محصول در سایت عضو
نشده باشد فرایند جذب شروع نمشود، اما چنن نیست. یک نظرسنج از ۷۹
شرکت نشان داد که میانگن نرخ تبدل در مرحله عضویت ۳۶٫۲ درصد وده است. با
انکه هر شرکتی متفاوت است، اما اگر نرخ رزش بالاتر از حد متوسط دارید (یعنی
کارران فرایند عضویت را شروع مکنند، اما آن را کامل نمکنند)، نشان مدهد که

خیل زود اطلاعات زیادی را از آنها درخواست مکنید.
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هترن روشهای فرایند عضویت

فرایند عضویت را تاحدامکان کوتاه نگه دارید. عضویت رای دریافت محصول باید
تاحدامکان رای کارران آسان شود. چه مقدار از اطلاعاتی که از آنها مخواهید
ضروری نیست؟ اطلاعاتی را که رای استفاده مشتری از محصول نیاز است از او

بخواهید و در صورت نیاز بعدا اطلاعات بیشتری درخواست کنید.

رای عضو کردن مشتری به اطلاعات زیادی درباره او نیاز دارید؟ بهجای درخواست
همـه اـن مـوارد در یـک صـفحه، آن را در چنـد صـفحه قسـیم کنیـد و رسـید.
درخواست اطلاعات عضویت در چند صفحه باعث افزایش نرخ تبدل مشود.
پس، اگر هنگام عضو شدن مشتری باید اطلاعات زیادی از او بگرید، با قسیم آن

در چند صفحه، حس کم ودن سوالات را به کارر القا کنید.

کاری کنید که با نرمافزاری که از قل استفاده مکنند، مثل گوگل، اسلک یا
رسانههای اجتماع بتوانند ان عضویت را انجام دهند. ان روش قریبا همه
سختی فرایند عضویت را از ن مرد و به ان معنی است که مشتریان جدید
متوانند با یک کلیک عضو شوند که مزیت زرگ است. وقتی افراد امکان
عضویت با یک کلیک و با استفاده از یک نرمافزار مثل گوگل یا اسلک را دارند که

قبلا هم از آنها استفاده کردهاند، نرخ عضویت ۸٫۲ درصد هود میابد.

["message_box text_color="light]

نکات مهم

فرم عضویت باید کوتاه باشد. قل از انکه مشتریان محصول را امتحان کنند،
اطلاعات زیادی از آنها نخواهید.

عضویت نباید نیازی به کارت اعتباری داشته باشد.

نکات موردی و کوتاه حاشیه فرم به مشتریان ارزشهای را یادآوری مکند که
پست از عضویت به دست مآورند.

رای شروع فرایند فقط باید یک فرم را ر کنند و ان فرم باید تا حد ممکن کوتاه
باشد.
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باید به مشتریان ان امکان را بدهید که با ازارهای دیگری که قبلا استفاده
کردهاند در سایتان عضو شوند.

[message_box/]

 

2. ایمل خوشامدگوی
مرحله بعدی فرایند جذب، ارسال ایمل خوشامدگوی است. ان ایمل باید آنها را
مسقیم به محصول شما هدایت کند تا فورا بتوانند استفاده از آن را آغاز کرده و

ارزشش را درک کنند.

هترن روشهای ساخت ایمل خوشامدگوی

بگویید متشکرم! آنها رای عضویت و خرید محصول شما وقت گذاشتهاند، پس
باید بدانند که شما هم رایشان ارزش قائل هستید.

منابع را به اشتراک بگذارید که به آنها در شروع کار کمک کند، مثل ویدوی
ررسی محصول، لینک مقالات مرتبط یا لینک رسشوپاسخ درباره محصول.

ع اضافنکه اشتراکگذاری منارگردانید. با ا آنها را دوباره به صفحه محصول
مفید است، اما تمرکز اصل ایمل خوشامدگوی باید ر ان باشد که مشتری
جدید روی محصول کلیک کند و به آن صفحه وارد شود. لینک صفحه محصول

باید شاخصترن لینک دعوت به اقدام در ایمل خوشامدگوی باشد.

["message_box text_color="light]

نکات مهم

ایمل را کوتاه و ساده نگه دارید.

یک دکمه شاخص دعوت به اقدام رای بازگرداندن مشتری به صفحه محصول در
آن بگنجانید.

ان ایمل خوشامدگوی شروع فرایند جذب را آسان مکند و مراحل شروع را به
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کارر یادآوری مکند.

[message_box/]

 

3. لاگن اول مهم است
شاید کارر قبلا توضیحات محصول را دیده باشد، ویدوی ررسی محصول را تماشا
کرده باشد و چندن تصور از آن دیده باشد. باانحال، اولن باری که وارد صفحه
محصول مشود، اولن رخورد واقع او با محصول شما است. در ان مرحله، باید
آنها را ترغیب کنید که استفاده از محصولتان را آغاز کنند. پس معمولا از یک متن

راهنما یا پیغام شروع استفاده کنید و مشتری را در هر مرحله خرید هدایت کنید.

هترن روشهای طراح لاگن اول

مشتری را مجور به حدس زدن نکنید! وقتی مشتری جدید رای اولنبار وارد
سایت مشود، نباید با یک صفحه خال روبهرو شود. متوانید با یک پاپآپ یا
پیغام شروع به او خوشامد بگویید. باید همه جوانب را به او نشان دهید و رای

شروع استفاده از محصول به او کمک کنید.

به مشتری یک ُرد سرع هدیه بدهید. ترغیب مشتریان به تجربه کردن محصول،
نیازمند تلاش مداوم است. هرچه بیشتر از محصول استفاده کنند، بیشتر ارزش
آن را درک مکنند، اما دستیای به موفقیت‌های کوچک یا روزیهای سرع به
قویت روح کنند و نوعر درستی حرکت مکند که در مسآنها یادآوری م

رای درگر نگه داشتن آنها است.

["message_box text_color="light]

نکات مهم

یک نمای کل واضح از فرایند عضویت ارائه دهید.

یک دعوت به اقدام مثبت و جذاب ارائه دهید که مشتری را به شروع فرایند
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تشوق کند.

[message_box/]

 

4. یکپارچهسازی، درخواستها و وارد کردن اطلاعات
فرایند جذب مشتری در محصولات B2B فقط به یاد دادن روش استفاده از محصول
خلاصه نمشود. حالا محصول شما بخشی از مز فناوری مشتری است و هویتی جدا
از آن ندارد. شاید مشتریان نیاز داشته باشند محصول شما را با محصولات دیگری
ترکیب و یکپارچه کنند، دادهها را از مناع دیگری منقل کنند یا از تیمشان بخواهند

بیشترن هره را از محصول شما رند.

هترن روشهای یکپارچهسازی، درخواستها و وارد کردن اطلاعات

تا آنجا که ممکن است ان فرایند را خودکار کنید. یکپارچه کردن پلتفرم بازاریای
مشتری با محصول خودتان یا انقال اطلاعات از یک ازار به ازار دیگر کم سخت
است. اگر بتوانید ان فرایند را تا حد ممکن خودکار کنید، موانع مشتری رای

شناخت ارزش محصول از ن مرود.

ان مورد را اختیاری کنید. همه کارران شما نیازی به یکپارچهسازی، درخواست از
همکاران یا انقال اطلاعات از ازارهای دیگر ندارند، بناران ان کار را به بخش

اجباری فرایند جذب تبدل نکنید.

پشتیبانی کاف ارائه دهید. هچچز خستهکنندهتر از ان نیست که رای ادغام
دو ازاری که هر روز استفاده مکنند تلاش کنند و ان تلاش یثمر باشد. اغلب
شرکتها یک تیم جذب اختصاص دارند که در شروع فرایند به مشتریان جدید
کمک مکنند و وارد کردن اطلاعات و یکپارچهسازیها بخش مهم از کار آنها
است. اگر خدمات جذب اختصاص ارائه نمدهید، ترتی دهید که مشتری در

صورت نیاز بتواند بهراحتی با تیم پشتیبانی تماس بگرد.

["message_box text_color="light]
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نکات مهم

اـن آخرـن مرحلـه فراینـد عضـویت اسـت. بایـد کـاری کنیـد کـه مشتـری هنگـام
عضویت خودش یا اعضای تیمش، ارزش زیادی را تجربه کند.

دو روش مختلف رای دعوت اعضای تیم وجود دارد: ۱) با اضافه کردن ایمیلشان
یا ۲) با اشتراکگذاری یک لینک که دعوت از افراد خاص یا دعوت از یک تیم زرگ

را آسان مکند.

[message_box/]

 

 .5ررسی محصول
ررسی محصول، مشتریان را با مراحل راهاندازی و استفاده کامل از محصول آشنا
مکنـد. سـادهترن و مـوثرترن راه مشتریـان ـرای شنـاخت محصـول اسـتفاده از آن
است. بعض صفحات ررسی محصول شاخص هستند، زرا روش استفاده از محصول
را به مشتری یاد نمدهند، بلکه او را مجور مکنند واقعا از آن استفاده کرده و آن را

تجربه کند.

هترن روشهای ررسی محصول

امکان ورق زدن و رد کردن بخشی یا کل صفحات ررسی محصول را فراهم کنید.
شاید مشتری جدید از قل با محصولتان آشنا باشد، در شغل قبل خود از آن
استفاده کرده باشد یا سار افراد را در حال استفاده از آن دیده باشد. بخش
ررسی محصول که قال رد کردن و ورق زدن نباشد، مانع مشتریانی است که در

ظاهر جدید به نظر مآیند اما واقعا با محصول آشنا هستند.

کاری کنید که افراد راحت بتوانند به ان بخش رگردند. همه دوست ندارند بار
اول که در سایت لاگن مکنند، بخش ررسی محصول را ببینند. ان امکان را
رای مشتری فراهم کنید که بعدا بتواند به بخش ررسی محصول رگردد، زرا
شاید بار اول از آن عور کرده باشد یا بخواهد رای اطلاع از وژگهای خاص
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بعض محصولات دوباره به آن سر زند.

کاری کنید که مشتری در صورت نیاز بتواند پشتیبانی اضاف دریافت کند. شاید
ررسـی محصـول ـرای بعضـ کـارران کـاف نباشـد و جسـارت شـروع اسـتفاده از
محصول را به آنها ندهد و به پشتیبانی بیشتری نیاز داشته باشند. ان بخش
ررسی محصول باید کاملا قالمشاهده و قالدسترس باشد. مثلا جزئیات تماس

با تیم پشتیبانی یا امکان گفتگوی زنده با آنها را رای مشتری فراهم کنید.

 

6. ایملهای پیگری
هدف از فرایند جذب ان است که مشتریان را درگر نگه دارید تا پس از اولن
ورودشان به سایت، ان فرایند به پایان نرسد. پس از ارسال ایمل خوشامدگوی،
بایـد ایملهـای پیگـری هـم ارسـال کنیـد، ترفنـدها و نکـاتی ـرای اسـتفاده هتـر از

محصول به مشتری ارائه دهید و آنها را تشوق کنید که باز هم به سایت سر زنند.

هترن روشهای ارسال ایملهای پیگری

نکات و مناع مفید را در ان ایمل به اشتراک بگذارید، از جمله لینکهای به
مرکـز راهنمـای سـایت، نکـاتی دربـاره اسـتفاده از وژگهـای خـاص محصـول یـا
بهروزرسانیها درباره محصول. باید مطمئن شوید هر ایمیل که به مشتری ارسال
مکنید ارزشافزودهای به او مدهد و محصولتان در رسیدن به اهدافشان به

آنها کمک مکند و آنها را رای سر زدن دوباره به سایت تشوق مکند.

ایملهـای پیگـری بایـد کوتـاه باشنـد و گهگـاه ارسـال شونـد تـا مشتریـان را بـه
محصول و محتوای شما جذب کنند. بهجای اینکه سع کنید موضوعات زیادی را
در یک ایمل وشش دهید و مشتریان را گج کنید، هتر است در هر ایمل روی

یک وژگ یا یک مورد خاص تمرکز کنید.

بعض تاییدیهها و توصیهنامههای مشتریان درباره خودتان را به اشتراک بگذارید.
حرفها و توصیههای مشتریان فقط به درد بازاریای نمخورد. بعض سخنان یا
لینک مطالعات موردی مروط به مشتریان را در ایمل‌های پیگری بگنجانید. با ان
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کار ارزش محصولتان و دلل عضویت اولیه کارران را به آن‌ها یادآوری مکنید.

["message_box text_color="light]

نکات مهم

یک ویدو رای جذب مشتری در ایمل پیگری بگنجانید و روش شروع معامله با
خودتان را به آنها نشان دهید.

لینک به سایتان بدهید تا مشتریان در صورت نیاز به پشتیبانی بیشتر به آنجا
مراجعه کنند.

یک دکمه شاخص دعوت به اقدام در آن بگنجانید تا آنها را دوباره و مسقیم به
صفحه محصول هدایت کند.

[message_box/]

 

هدفتان از فرایند جذب مشتری چیست؟
فرایند جذب مشتری درست در ابتدای سفر خرید مشتری انجام مشود، اما پایه و
اساس کل رابطه است. یک فرایند خوب جذب مشتری نهتنها به ترغیب مشتری رای
کند. شاید فکر کنید هدف اصلز کمک ماستفاده از محصول، بلکه به حفظ او ن
فرایند جذب مشتری ترغیب مشتریان به استفاده از محصول است، اما هدف آن
خیل فراتر است. هدف نهای فرایند جذب ان است که از همان ابتدا مشتریان را
رای موفقیت بلندمدت با کمک محصولتان آماده کنید. واقعترن معیار رای ارزیای
موفقیت فرایند جذب مشتری ان است که آیا مشتریان در روزها، هفتهها و ماههای

پس از اولن استفاده دوباره وارد صفحه محصول مشوند یا نه.
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