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

دهد. این مسیر از جایی شروع وکار شما را نشان میقیف بازاریابی مسیر سفر مشتری با کسب

کند. در واقع، قیف شود و تا خرید ادامه پیدا میفرد برای اولین بار با شما آشنا میشود که می

کند. در دنیای بازاریابی مراحل مختلف تبدیل مشتری و حتی مراحل بعد از خرید را مشخص می

دیجیتال امروز، این قیف تحت تأثیر عوامل مختلفی مثل حضور پررنگ تبلیغات آنلاین و کاهش 

خواهیم بدانیم چگونه وری، تغییر کرده است. اما اصل ماجرا همان است: ما میتعاملات حض

 .شوندمشتریان از آشنایی با محصول یا خدمت ما، به خرید آن ترغیب می

هدف ما در این مقاله این است که با زبانی ساده، مفهوم قیف بازاریابی را توضیح دهیم و 

خواهید این مفاهیم را وکار شما ارائه کنیم. اگر میابزارهای عملی برای بهبود بازاریابی کسب

تواند می دوره آموزش بازاریابی وکارتان به کار ببرید، شرکت در یکتر یاد بگیرید و در کسبعمیق

 .راهی مؤثر برای تقویت دانش و مهارت شما باشد

 قیف بازاریابی چیست؟

کند. قوه را در سفر مشتری راهنمایی میای از مراحل است که مشتریان بالقیف بازاریابی مجموعه

گیری ها و تصمیمشود. سپس به ارزیابی گزینهاین مسیر با تشخیص یک نیاز یا مشکل آغاز می

گیری یا تبدیل حرکت شود. این مسیر به مرحله تصمیمتوجه منجر میهای قابلدر مورد گزینه

فظ مشتری و حفظ و حمایت از طریق کند و پس از آن مراحل پس از خرید مانند وفاداری، حمی

 .دهان قرار دارندبهدهان
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 مراحل قیف بازاریابی

ها های مهمی را برای تعامل با مشتری و ایجاد ارزش برای آنهر مرحله از قیف بازاریابی، فرصت

ها توانید از آنگیرید چگونه میشوید و یاد میکند. در ادامه، با این مراحل آشنا میفراهم می

 .برای بهبود بازاریابی خود استفاده کنید

 مرحله اول: آگاهی –

مرحله آگاهی، اولین قدم در سفر خریدار است و هدف آن آگاه کردن مشتریان بالقوه در مورد 

برند و محصولات آن است. در این مرحله از قیف، مشتری متوجه شده است که نیازی دارد و به 

های ها برای درک بهتر گزینهحلها شروع به تحقیق در مورد راهآندنبال راهی برای رفع آن است. 

ها در کند، اما احتمال تبدیل آنکنند. مرحله آگاهی بیشترین مخاطب را به خود جذب میخود می

ها به مرحله تواند به انتقال آنها از طریق محتوای مرتبط میاین مرحله کم است. جلب توجه آن

 .بعدی قیف کمک کند

 مرحله دوم: بررسی یا مقایسه –

ای در سفر مشتری است که در آن افراد تحقیقات بیشتری را برای تعیین مرحله مقایسه نقطه

دهند. بازاریابان ها مطابقت دارد یا خیر، انجام میاینکه آیا یک محصول یا خدمت با نیازهای آن

ایجاد اعتماد بین مشتری بالقوه و  هایی برای حفظ این تعامل از طریق پرورش سرنخ ها وباید راه

 .برند خود پیدا کنند
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 مرحله سوم: تبدیل –

در انتهای سفر خریدار، مشتریان بالقوه معمولاً محصولات و خدمات مختلف را با یکدیگر مقایسه 

تواند به برند شما مزیت رقابتی بدهد. نقص میکنند. در این مرحله، ارائه یک تجربه مشتری بیمی

ن، آماده بودن برای پاسخ به اعتراضات احتمالی و برجسته کردن مزایای برند در مقایسه با همچنی

 .رقبا، از اهمیت بالایی برخوردار است

 مرحله چهارم: وفاداری –

کنند. برای تری با آن پیدا میمند شده و ارتباط عمیقدر مرحله وفاداری، مشتریان به برند علاقه

ای مبتنی بر ارزش و ها باید فراتر از معاملات معمول عمل کرده و رابطهتقویت این وفاداری، برند

های شرکت، تقویت هویت برند و ارائه اعتماد ایجاد کنند. این کار با به اشتراک گذاشتن ارزش

 .پذیر استهای وفاداری امکانبرنامه

کنندگان آمریکایی معتقدند درصد از مصرف ۵۰، ۲۰۲۲در ژوئن  LendingTree براساس نظرسنجی

 Bizrate های وفاداری اکنون بیشتر از همیشه اهمیت دارند. همچنین طبق نظرسنجیکه برنامه

Insights  جویی درصد از خریداران مواد غذایی در دو ماه گذشته برای صرفه ۲۰، ۲۰۲۲در سپتامبر

 .اندنام کردههای وفاداری رایگان ثبتها، در برنامهدر هزینه

 چرا قیف بازاریابی مهم است؟

ها ممکن است رود. آندر دنیای واقعی، مسیر مشتریان همیشه مطابق قیف بازاریابی پیش نمی

 .ند، در یک مرحله متوقف بمانند یا حتی به عقب برگردندجا شوبین مراحل مختلف جابه
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های بازاریابی غیرممکن است. ریزی برای همه تغییرات احتمالی در رفتار مشتریان برای تیمبرنامه

عنوان یک مدل ذهنی برای تنظیم کند و بهاما قیف بازاریابی این پیچیدگی را ساده می

کند مطمئن شوید که در هر این مدل به شما کمک میکند. های بازاریابی عمل میاستراتژی

 .کنیدهای بازاریابی مناسبی را اجرا میمرحله از قیف، تاکتیک

بدون این تمرکز، ممکن است برخی مراحل قیف بازاریابی نادیده گرفته شوند و در نتیجه 

ه به آن در قیف ایجاد شود که منجر به از دست دادن مشتریان شود، چیزی ک” هاییسوراخ“

 .گویندمی” نشتی“قیف 

کدام در سایت خود جذب کنید، اما هیچبرای مثال، ممکن است بازدیدکنندگان زیادی را به وب

تواند این مشکل را شناسایی کند و به شما نام نکنند. قیف بازاریابی میلیست ایمیل شما ثبت

یابی را به طور دقیق برای شما شرح کمک کند برای رفع آن اقدام کنید. در ادامه مزایای قیف بازار 

 .ایمداده

 مزایای قیف بازاریابی

های بازاریابی است. قیف بازاریابی ابزاری قدرتمند برای درک بهتر رفتار مشتریان و بهبود استراتژی

سازی را های رشد و بهینهکند تا در هر مرحله از سفر مشتری، فرصتاین ابزار به شما کمک می

و تجربه بهتری برای مشتریان ایجاد کنید. در ادامه به برخی از مزایای مهم قیف شناسایی کرده 

 :پردازیمبازاریابی می
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 :شناسایی هرچه زودتر مشکلات برای حفظ بهتر مشتریان .۱

ها در کدام سرعت متوجه شوید که آنتوانید بهبا ردیابی مشتریان در مراحل مختلف سفرشان، می

هایی کند تا راهعلاقه خود را از دست بدهند. این کار به بازاریابان کمک میمرحله ممکن است 

برای درگیر کردن بهتر مشتریان در هر مرحله پیدا کنند و از دست دادن مشتریان بالقوه جلوگیری 

 .کنند

 :ایجاد اعتماد مشتری از طریق محتوای مرتبط .۲

ازها و موقعیت مشتری در سفر خرید هماهنگ یا محتوای بازاریابی با نی بازاریابی محتوا وقتی

دهد که برند نیازهای شود. این هماهنگی نشان میباشد، احتمال جلب اعتماد مشتری بیشتر می

 .ها را داردفهمد و ابزارهای لازم برای کمک به حل مشکلات آنمشتری را می

 :هاسازی کمپینهای ارزشمند برای بهینهدریافت بینش .۳

کند تا ها و مراحل مختلف، به بازاریابان کمک میدر کانال (KPI) های کلیدی عملکردبررسی شاخص

های مختلف را در طول سفر خریدار به کار بگیرند تا تشخیص دهند چه زمانی و چگونه باید پیام

 .بالاترین نرخ تبدیل را به دست آورند

 انواع بازاریابی مبتنی بر قیف

مطالعه کردید، قیف بازاریابی ابزار مهمی  مجله اقیانوس آبی مطلب ازهمانطور که تا اینجای این 

کند در هر مرحله از سفر مشتری، استراتژی مناسبی برای جذب، درگیر است که به شما کمک می

کردن و تبدیل مشتریان بالقوه به کار بگیرید. در ادامه، به بررسی انواع قیف بازاریابی مرتبط با 

 .پردازیممیهای مختلف قیف بخش
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 (Top of funnel) بالای قیف –

ای تمرکز دارد که هنوز با برند شما آشنا بر جذب خریداران بالقوه (TOFU)بازاریابی بالای قیف

های کلی و معرفی برند شما حلنیستند. هدف این مرحله، جلب توجه مخاطبان گسترده، ارائه راه

 .عنوان یک متخصص در صنعت استبه

های وبلاگ، ای مانند انتشار پستهای سادهتوانید از روشاطلاعات در این مرحله میبرای ارائه 

 .های اجتماعی استفاده کنیدو بازاریابی در شبکه (SEO) سازی برای موتورهای جستجوبهینه

های در ایالات متحده معتقدند که رسانه B2B ، پنجاه درصد از بازاریابانAscend2 طبق گزارش

اند. پس از آن، ایمیل مارکتینگ اجتماعی بیشترین تأثیر را در رسیدن به اهداف بالای قیف داشته

 .های بعدی قرار دارنددرصد در رتبه ۳۴درصد و رویدادهای حضوری یا آنلاین با  ۴۳با 

 (Middle of funnel) وسط قیف –

اند و به آن علاقه دارند، است که مشتریان بالقوه از برند شما آگاه شده، جایی (MOFU)وسط قیف

سازی مشتری برای اما هنوز برای خرید آماده نیستند. هدف این مرحله، پرورش علاقه و آماده

 .مرحله بعدی است

های ایمیل هایی از بازاریابی در این مرحله شامل ارائه نظرات مثبت مشتریان، کمپیننمونه

 .های الکترونیکی و برگزاری وبینارها استهای ویدیویی، کتابدهنده، آموزششپرور 

 (Bottom of funnel) پایین قیف –

بر متقاعد کردن مشتریان بالقوه برای خرید تمرکز دارد. در این مرحله،  (BOF)بازاریابی پایین قیف

های منحصر به ئه ویژگیطور شفاف نشان دهید و با اراباید ارزش محصول یا خدمات خود را به
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برای تشویق به خرید  (CTA) فرد، از رقبا متمایز شوید. استفاده از یک فراخوان قوی به عمل

 .بسیار ضروری است

محتوای مناسب این مرحله شامل دموهای محصول، مطالعات موردی، نظرات مشتریان و 

 .شده استسازیهای ایمیل شخصیکمپین

 (Full-funnel) تمام قیف –

دهد. این طور همزمان آگاهی، بررسی و تبدیل را پوشش مییک استراتژی بازاریابی تمام قیف به

ها را با نزدیک درجه، مشتریان را در هر مرحله از سفر خرید همراهی کرده و پیام ۳۶۰رویکرد 

 .کندشدن به مرحله خرید، هدفمندتر می

او را به کلیک ترغیب کند، اما صفحه فرود برای مثال، اگر تبلیغی توجه مشتری را جلب کرده و 

نتواند انتظارات ایجادشده توسط تبلیغ را برآورده کند، احتمال ترک تعامل توسط مشتری افزایش 

 .یابد. هماهنگی بین تمام مراحل قیف برای موفقیت این استراتژی بسیار اهمیت داردمی

 تفاوت بین قیف فروش و قیف بازاریابی چیست؟

هاست. قیف بازاریابی بر ایجاد علاقه و و قیف بازاریابی در کاربرد آن قیف فروش بین تفاوت اصلی

شود که ای آغاز میهدایت مشتریان به سمت تبدیل تمرکز دارد، در حالی که قیف فروش از نقطه

عنوان مثال، پایان قیف بازاریابی شود. بهمشتری برای ارتباط مستقیم با تیم فروش آماده می

اند با پر کردن یک فرم توسط مشتری برای تماس نماینده فروش، آغاز قیف فروش را رقم تومی

 .بزند
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های ها استراتژیبا این حال، قیف بازاریابی و فروش اغلب همپوشانی دارند، زیرا برخی شرکت

 سازیوری بیشتر سفارشیهای خود را برای بهرهکنند یا قیفبازاریابی و فروش خود را ادغام می

 .کنندمی

تواند هماهنگی بهتری بین فروش و بازاریابی ایجاد کند و یک استراتژی بازاریابی تمام قیف می

تواند بازخوردها و نقاط درد تری از مشتریان بالقوه ارائه دهد. برای مثال، تیم فروش میدید جامع

الی که تیم بازاریابی های بازاریابی به اشتراک بگذارد، در حشده را برای تنظیم پیامشناسایی

 .های تعاملات ایمیلی را برای بهبود استراتژی فروش در اختیار تیم فروش قرار دهدتواند دادهمی

 شود؟چه چیزهایی در قیف بازاریابی اندازه گیری می

کند، بلکه معیارهای مهمی را برای قیف بازاریابی نه تنها به درک بهتر مسیر مشتری کمک می

ترین مواردی که دهد. در ادامه، برخی از مهمها ارائه میسازی استراتژید و بهینهارزیابی عملکر 

 :کنیمشوند را بررسی میگیری میدر قیف بازاریابی اندازه

 :(CPA) هزینه در هر جذب .۱

ای است که برای جذب مشتری جدید از طریق یک کانال دهنده میزان هزینهاین معیار نشان

 .شودمیبازاریابی صرف 

 :(LTV) ارزش عمر مشتری .۲

بینی احتمال خرید مجدد دهد و به پیشوکار شما را نشان میارزش مداوم یک مشتری برای کسب

 .کندمشتری کمک می
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 :نرخ تبدیل .۳

 چه تعداد از بازدیدکنندگان به لیدهای بازاریابی واجد شرایط :بالای قیف (MQL) شوندتبدیل می. 

 تعدادچه  :وسط قیف MQL کنندتعامل بیشتری با برند برقرار می. 

 چه تعداد مشتری بالقوه به خریداران واقعی و در نهایت به حامیان برند تبدیل  :پایین قیف

 .شوندمی

 :نرخ تبدیل در هر کانال .۴

های مختلف بازاریابی مانند جستجوی ارگانیک، دهد موفقیت کانالاین معیار به شما امکان می

تبلیغات پولی یا ارجاع توسط افراد تأثیرگذار را ارزیابی کنید و مشخص کنید که کدام کانال به 

 .بهترین شکل به اهداف شما دست یافته است

 معیارهای قیف بازاریابی چیست؟

هنگام طراحی قیف بازاریابی، اختصاص معیارهای مشخص به هر مرحله ضروری است. این کار به 

را شناسایی و ” نشتی“عملکرد قیف را بهبود دهید و مشکلات احتمالی مانند کند تا شما کمک می

برطرف کنید. معیارهای دقیق به استراتژی شما بستگی دارند، اما در ادامه معیارهای پیشنهادی 

 :برای هر بخش از قیف آورده شده است

 (TOFU) های بالای قیفمعیار –

 معیار معیار

 .کندسایت شما دریافت میفردی که وببازدیدکنندگان منحصربهتعداد  بازدیدکنندگان
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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  یهامقاله  ریسا دهمشاه یبرا

 معیار معیار

 .شوندسایت شما هدایت میهایی که از موتورهای جستجو مانند گوگل به وبتعداد کلیک بازدید ارگانیک

رتبه کلمات 
کلیدی )بالای 

 قیف(

مرحله سایت در نتایج جستجو برای کلمات کلیدی مرتبط با بندی ارگانیک وبموقعیت رتبه
 .بالای قیف

 (MOFU) های وسط قیفمعیار –

 معیار معیار

 Google هایی مانندها در پلتفرممیانگین کمیت و کیفیت نقد و بررسی امتیاز ستاره
Reviews. 

 .درصد تغییر تعداد مشترکین ایمیل در یک بازه زمانی ماهانه نرخ رشد مشترکین ماهانه

سایت در نتایج جستجو برای کلمات کلیدی بندی ارگانیک وبموقعیت رتبه رتبه کلمات کلیدی )وسط قیف(
 .مرتبط با مرحله وسط قیف

 (BOFU) های پایین قیفمعیار –

 معیار معیار

درصد بازدیدکنندگانی که اقدام موردنظر )مانند خرید محصول( را انجام  نرخ تبدیل
 .دهندمی

وکار )مانند تبلیغات در کمپین یا کانال بر درآمد کسبمعیاری از تأثیر یک  (ROI) بازگشت سرمایه
 .بوک(فیس
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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  یهامقاله  ریسا دهمشاه یبرا

 معیار معیار

سایت در نتایج جستجو برای کلمات کلیدی بندی ارگانیک وبموقعیت رتبه رتبه کلمات کلیدی )پایین قیف(
 .مرتبط با مرحله پایین قیف

 Google Analytics ،Google Search توانید از ابزارهایی مانندبرای ارزیابی این معیارها، می

Console و Ahrefs توانید برای دهند که میهای دقیقی ارائه میاستفاده کنید. این ابزارها داده

 .سازی استراتژی بازاریابی خود استفاده کنیدبهینه

 گیرینتیجه

ها برای بهبود عملکرد بازاریابی و فروش درک و استفاده از قیف بازاریابی یکی از مؤثرترین راه

وکارها است. با آگاهی از مراحل مختلف این قیف و معیارهایی که در هر بخش باید کسب

ها را های مناسب آنتوانید نقاط ضعف را شناسایی کرده و با استراتژیگیری شوند، میاندازه

 .برطرف کنید. اما موفقیت در این مسیر نیازمند دانش و مهارت است

وکار خود را به تر یاد بگیرید و کسبتر و کاربردیرت عمیقخواهید این دانش را به صواگر می

گروه  های تخصصی بازاریابی، فروش و مدیریتسطح جدیدی از موفقیت برسانید، شرکت در دوره

د تا نه تنها کننها به شما کمک میتواند گامی بزرگ برای شما باشد. این دورهمی اقیانوس آبی

وکارتان پیاده کنید و شاهد ها را به صورت عملی در کسبمفاهیم اساسی را درک کنید، بلکه آن

گذاری روی آینده نتایج ملموس باشید. فرصت را از دست ندهید و همین امروز برای سرمایه

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

 سوالات متداول

 چرا قیف بازاریابی اهمیت دارد؟ .1

های بازاریابی را کند تا رفتار مشتریان را بهتر درک کنید، استراتژیار به شما کمک میاین ابز 

 .بهینه کنید و نقاط ضعف در سفر مشتری را شناسایی کنید

 توان عملکرد قیف بازاریابی را بهبود داد؟چگونه می .2

توانید میو تجزیه و تحلیل معیارها،  Google Analytics با استفاده از ابزارهایی مانند

 .ها را تنظیم کرده و نقاط ضعف را برطرف کنیداستراتژی

وکارهای کوچک هم مفید آیا یادگیری قیف بازاریابی برای کسب .3
 است؟

های کند تا با منابع محدود، استراتژیوکارهای کوچک کمک میبله، قیف بازاریابی به کسب

 .مؤثری برای جذب و تبدیل مشتریان ایجاد کنند
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