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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  یهامقاله  ریسا دهمشاه یبرا

وکار، هدف اصلی فروش و بازاریابی افزایش فروش و درآمد است. در برای یک صاحب کسب

گذشته، ممکن بود این دو عملکرد را جدا از هم ببینید، اما در دنیای امروز، یکپارچگی این دو 

 .حوزه برای ایجاد اعتماد و ارتباط بهتر با مشتریان ضروری است

سازی کند، در حالی که فروش وظیفه نهاییبیت برند عمل میبازاریابی با هدف ایجاد آگاهی و تث

تواند به طراحی و قیف بازاریابی می قیف فروش ها بینخرید را بر عهده دارد. درک تفاوت

 .تر سازدکوکارتان نزدیهای مؤثرتری کمک کند و شما را به اهداف کسبکمپین

تفاوت قیف فروش و  وکار بابا هدف آشنا کردن صاحبان کسب مجله اقیانوس آبی این مقاله از

های وکارها در طراحی استراتژینوشته شده است. هدف اصلی، کمک به کسب قیف بازاریابی

یکپارچه و مؤثر برای افزایش آگاهی از برند، ایجاد اعتماد، و در نهایت افزایش فروش و درآمد 

 .است

 قیف بازاریابی چیست؟

هایی گیرد و شامل تمامی فعالیتای است که پیش از قیف فروش قرار میرحلهم قیف بازاریابی

شوند. این فرآیند است که با هدف افزایش آگاهی از برند و جذب افراد به قیف فروش انجام می

کند تا علاقه مشتریان بالقوه جلب شود، برند شما تبلیغ گردد و شهرت مثبتی ایجاد کمک می

 .شود

 :زاریابیمراحل قیف با –

 :یک قیف بازاریابی معمولاً چهار مرحله دارد
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 شود که مشتریان بالقوه را های تبلیغاتی آغاز میاین مرحله با بازاریابی هدفمند و کمپین :آگاهی

 .نمایدها را جلب میکند و توجه آنبا برند شما آشنا می

 در ذهن مشتریان بالقوه،  در این مرحله، با ایجاد روابط مثبت و تثبیت تصویر برند :ملاحظه

 .گیرداعتمادسازی صورت می

 شود. ممکن است اینجاست که مشتری بالقوه به یک لید )سرنخ( واجد شرایط تبدیل می :تبدیل

ها را به تیم فروش معرفی کنید تا فرآیند خرید تکمیل سایت خود هدایت کنید یا آنها را به وبآن

 .شود

 اد تجربه مثبت و شهرت خوب، مشتریان را به بازگشت و وفاداری به در این مرحله، با ایج :وفاداری

 .کنیدبرند تشویق می

 :یف بازاریابیهای قفعالیت –

 :های بازاریابی با توجه به موقعیت مشتری در قیف متفاوت استفعالیت

 )مشتریان در این مرحله ممکن است چیزی درباره برند شما ندانند. برای جلب  :بالای قیف )آگاهی

ها، باید از رقبا متمایز شوید. این کار از طریق شناخت بازار هدف و استفاده از تبلیغات توجه آن

، (PPC) ، تبلیغات پرداخت به ازای کلیک(SEO) سازی موتور جستجوشود. بهینهخلاقانه انجام می

 .های موثر هستندبخش از جمله روشهای آگاهیهای اجتماعی، و کمپینفعالیت در رسانه

 )د ها به برنمشتریان در این مرحله به محتوای بیشتری نیاز دارند تا علاقه آن :میانه قیف )ملاحظه

هایی مانند ایمیل مارکتینگ، محتوای تعاملی، و ایجاد تجربه کاربری شما تقویت شود. فعالیت

 .کنندسایت، نقش مهمی ایفا میمثبت در وب
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 )اینجا محتوای هدفمندتری مورد نیاز است که به نیازهای خاص  :پایین قیف )تبدیل و وفاداری

های پرورش روابط به مشتری پاسخ دهد. استفاده از بازاریابی محتوا، تبلیغات هدفمند، و کمپین

 .کندحفظ جایگاه برند شما در ذهن مشتری کمک می

تر با ارتباط عمیق ها، شما را در مسیر ایجاداین فرآیند با ترکیب خلاقیت و تحلیل دقیق داده

 .کندمشتریان و افزایش فروش همراهی می

 قیف فروش چیست؟

وکار شما قیف فروش یک نمایش بصری از فرآیند خرید مشتری است که از آشنایی اولیه با کسب

دهد. برای ورود به قیف فروش، مشتری بالقوه باید از تا تبدیل به مشتری وفادار را پوشش می

 .و به بررسی نیازهای خود و مزایای محصولات یا خدمات شما بپردازد برند شما آگاه شود

 :مراحل قیف فروش –

 :قیف فروش معمولاً پنج مرحله دارد

 شود. های بازاریابی منجر به آشنایی مشتری بالقوه با برند شما میدر این مرحله، تلاش :آگاهی

 .مشتری ممکن است هنوز از تمام مزایای محصولات شما آگاه نباشد

 های پیشنهادی آن برای نیازهایش حلمشتری در این مرحله به تحقیق درباره برند شما و راه :علاقه

 .یسه شما با رقبا نیز مشغول باشدپردازد. ممکن است به مقامی

 ها و جزئیات محصولات یا خدمات ها، ویژگیتر قیمتمشتری در حال بررسی دقیق :گیریتصمیم

 .شودشماست و به تصمیم خرید نزدیک می
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 در این مرحله، مشتری آماده خرید است. اگر خرید انجام نشود، ممکن است بتوانید در آینده  :عمل

 .کنیددوباره او را جذب 

 شود. او ممکن است خریدهای بیشتری پس از خرید، مشتری وارد مرحله وفاداری می :وفاداری

 .انجام دهد یا برند شما را به دیگران توصیه کند

 :های قیف فروشفعالیت –

 :ای که مشتری در آن قرار دارد متفاوت استها بسته به مرحلهفعالیت

 بالای قیف (ToFu):  .هدف اصلی در این مرحله، افزایش آگاهی از برند و ایجاد رابطه اولیه است

گزاری وبینارها، و ارائه اطلاعات اولیه درباره گذاری ویدیوها، بر هایی مانند اشتراکفعالیت

 .محصولات، در این مرحله مؤثر هستند

 وسط قیف (MoFu):  در این مرحله، مشتری به برند شما اعتماد پیدا کرده و شما را با رقبا مقایسه

های پرورش لید، ارائه نمایش محصول، یا جلسات تست هایی مانند کمپینکند. فعالیتمی

 .کنندگیری مشتری کمک میمحصولات به تصمیم

 پایین قیف (BoFu): ق در مورد مزایای محصولات، اینجا مشتری آماده خرید است. ارائه اطلاعات دقی

یق تواند فرآیند خرید را تسهیل کند. پس از خرید، از طر مذاکره درباره قیمت، و پشتیبانی فوری می

شده یا خدمات پس از فروش(، سازیهای شخصیهای وفاداری و ارتباط مداوم )مثلاً ایمیلبرنامه

 .رابطه با مشتری را تقویت کنید

 :مثال عملی –

 :یک مشتری قصد خرید خودرو داردفرض کنید 
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 او نیاز به خودرو را احساس کرده و با برند شما آشنا شده است، اما اطلاعاتی محدود  :بالای قیف

 .دارد

 کنداو خودروهای شما را با رقبا مقایسه کرده و چند خودرو را برای تست انتخاب می :وسط قیف. 

 کنداو آماده خرید است و درباره شرایط و قیمت مذاکره می :پایین قیف. 

پس از خرید، با ارائه خدمات پس از فروش، مانند پیشنهاد تخفیف برای تعویض روغن یا پیگیری 

توانید وفاداری او را افزایش دهید. این فرآیند یک راهنمای جامع برای هدایت رضایت مشتری، می

 .ها به مشتریان وفادار استید و تبدیل آنمشتریان از آگاهی اولیه تا خر 

 خلاصه تفاوت قیف فروش و قیف بازاریابی

ها است که در ادامه به مقایسه قیف تفاوت قیف فروش و قیف بازاریابی در اهداف نهایی آن

 :فروش و قیف بازاریابی پرداخته شده است

 :قیف بازاریابی .۱

جذب مشتریان بالقوه به برند شما است. این قیف  هدف قیف بازاریابی ایجاد آگاهی، جلب توجه و

بر ارتباط اولیه با مشتری و تثبیت شهرت برند تمرکز دارد. ابزارهایی مانند تبلیغات، محتواهای 

در این فرآیند نقش کلیدی  (SEO) سازی موتور جستجوهای اجتماعی و بهینهآموزشی، رسانه

 .دارند

 :قیف فروش .۲
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قیف فروش وظیفه تبدیل این مشتریان بالقوه به خریداران واقعی را دارد. تمرکز آن بر برقراری 

ی قیف ارتباط مستقیم با مشتری، حل نیازهای خاص او و تشویق به انجام خرید است. ابزارها

 .شودفروش شامل مذاکرات، ارائه محصولات، پشتیبانی و خدمات پس از فروش می

 :تفاوت رویکرد در هر قیف –

 دهد تا مشتریان بیشتری هایی گسترده و عمومی انجام میقیف بازاریابی فعالیت :دامنه فعالیت

تر و فردمحوری برای تبدیل مشتری به های دقیقرا جذب کند، در حالی که قیف فروش فعالیت

 .کندخریدار واقعی اجرا می

 دارد، در حالی که قیف بازاریابی با مراحلی مانند آگاهی، علاقه، و ملاحظه سر و کار  :مراحل فرآیند

 .گیری، اقدام، و وفاداری استقیف فروش شامل مراحل تصمیم

 هایی مانند تبلیغات گسترده، بازاریابی محتوا، و قیف بازاریابی از استراتژی :هاابزار و تاکتیک

های شخصی، ارائه برد، در حالی که قیف فروش بیشتر بر تماسهای اجتماعی بهره میرسانه

 .شده تمرکز داردسازیمات شخصیمحصولات، و خد

اند. قیف در حالی که قیف بازاریابی و قیف فروش اهداف متفاوتی دارند، اما به هم وابسته

فرستد، جایی که فرآیند ها را به قیف فروش میکند و آناندازهای اولیه را ایجاد میبازاریابی چشم

ماهنگی این دو قیف برای موفقیت کلی شود. یکپارچگی و هسازی خرید انجام میتبدیل و نهایی

 .وکار حیاتی استکسب

 وشهای بازاریابی و فر اهمیت هماهنگی بین قیف
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تر از هر زمان دیگری هستند و دائماً در معرض تبلیغات فراوان قرار امروزه مشتریان آگاه

بیند، و همین اشباع هزار تبلیغ می ۱۰تا  ۴۰۰۰گیرند. یک فرد معمولی در آمریکا روزانه بین می

 .های فروش مستقیم و سخت پاسخ دهنداطلاعات باعث شده است که مشتریان کمتر به روش

توانید درک های فروش و بازاریابی و ایجاد یک استراتژی بازاریابی جامع، میسازی قیفماهنگبا ه

بهتری از رفتار، نیازها و انتظارات مشتریان بالقوه در تمام مراحل داشته باشید. این هماهنگی به 

ان برقرار تر تنظیم کرده و ارتباط موثرتری با مشتریرسانی خود را دقیقدهد پیامشما امکان می

ها را برآورده تواند نیازهای آنوکار شما میویژه در زمینه نشان دادن اینکه چگونه کسبکنید، به

 .کند

 هاایجاد فضای عمل یکپارچه برای تیم –

کارکردی را فراهم های فروش و بازاریابی، فضای همکاری و یادگیری بینبا همسو کردن تیم

 :کنید. برای مثالمی

 های خود را به اشتراک بگذارند، های جلسات یا ارائهاگر فروشندگان یادداشت :تیم فروش

ها ارائه دهند که شاید تیم های جدیدی درباره نیازهای مشتری یا نقاط درد آنتوانند بینشمی

 .بازاریابی قبلاً در نظر نگرفته باشد

 درباره تأثیرگذاری انواع محتوا به  هاییها و تحلیلتواند دادهتیم بازاریابی نیز می :تیم بازاریابی

سازی کرده و های خود را شخصیکند تا ارائهاشتراک بگذارد. این اطلاعات به تیم فروش کمک می

 .تری با مشتریان بالقوه ایجاد کنندارتباط قوی

ها را افزایش داده و منجر به طراحی فرآیندهای هدفمندتر و وری تیماین همکاری متقابل، بهره

 .شودرتر برای جذب و تبدیل مشتریان میمؤث
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 گیریهنتیج

در این مقاله از گروه اقیانوس ابی با فرق قیف فروش و قیف بازاریابی به طور کامل آشنا شدیم. 

کنند، اما اهداف متفاوتی را دنبال های بازاریابی و فروش به طور هماهنگ عمل میاگرچه قیف

ها را به برند کند مشتریان مناسب را شناسایی کرده و آنکنند. قیف بازاریابی به شما کمک میمی

خود جذب کنید. در مقابل، قیف فروش بر ایجاد و تقویت روابط با افرادی که قبلاً با برند شما آشنا 

ها نشان دهید چرا محصولات یا خدمات شما بهترین انتخاب اند، تمرکز دارد تا بتوانید به آنشده

 .برایشان هستند

دهد که به شکلی مؤثرتر عمل کنند، ا میهای شما این امکان ر همسوسازی این دو قیف به تیم

وکار، از مشتریان بیشتری را به خریداران واقعی تبدیل کنند و در نهایت به اهداف کلیدی کسب

 .جمله افزایش فروش و رشد پایدار، دست یابند

اید های بازاریابی و فروش خود را به سطحی کاملاً جدید برسانید؟ آیا آمادهخواهید مهارتآیا می

دوره آموزشی  ،گروه اقیانوس آبی ای به اوج برسانید؟ ما درهای حرفهوکارتان را با استراتژیکسب

ما را به دانش و ابزارهای عملی مجهز ایم تا شای طراحی کردهو فروش را به طور حرفه بازاریابی

 .کنیم

 سوالات متداول

 تفاوت اصلی بین قیف بازاریابی و قیف فروش چیست؟ .1
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قیف بازاریابی برای جذب مشتریان بالقوه و ایجاد آگاهی از برند طراحی شده است، در 

ها حالی که قیف فروش بر تبدیل این مشتریان به خریداران واقعی و حفظ وفاداری آن

 .تمرکز دارد

 چرا هماهنگی بین قیف بازاریابی و قیف فروش اهمیت دارد؟ .2

تری داشته باشید، فرآیند سانی منسجمر شود پیامهماهنگی این دو قیف باعث می

 .تبدیل مشتری را تسریع کنید و به افزایش فروش و درآمد کمک کنید

 توان قیف بازاریابی را مؤثرتر کرد؟چگونه می .3

، تبلیغات خلاقانه، و (SEO) سازی موتور جستجوهایی مانند بهینهبا استفاده از استراتژی

 .کندطبان هدف را برطرف میتولید محتوای هدفمند که نیازهای مخا

 شود؟چه زمانی قیف فروش وارد عمل می .4

شود که مشتری بالقوه از برند شما آگاه شده و در حال قیف فروش زمانی شروع می

 .گیری برای خرید باشدبررسی نیازها و تصمیم
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