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	Тиімді сату шұңқырын құру үшін 7 қадам.
	Сату шұңқыры тек кәсіби маркетингтік тұжырымдама негізінде құрылған жағдайларда ғана тиімді болады. Мақсатты аудиторияға талдау жасау, өнімнің және брендтің күшті жақтарын анықтау, бірегей ұсынысты тұжырымдау қажет. Кез келген сату шұңқырын әзірлеу ке...
	- 1-қадам. Сапалы БСҰ құру. БСҰ-бірегей  сауда ұсынысы, оның ішінде тұтынушы өнімнің немесе брендтің нақты құндылығы туралы ақпарат шығарады.
	«Ең тиімді бағалармен «және» ең жоғары сапамен» тұтынушыны біріктіру өте қиын. Ұсыныстың күшті жақтарын көрсету, оның құндылығын жеткізу, бірегейлігін белгілеу қажет. Нақты ұсыныс неғұрлым жақсы. Яғни « ең тиімді бағалардың» орнына белгіленген жеңілді...
	- 2 қадам . «Суық» клиенттерді алу. «Суық» байланыстарды алу жолдарын ойластыру қажет. Мүмкін, сіз телефон сату құралдарын пайдаланасыз немесе сайттан өтінімдерді жинап, қуатты жарнама науқанын іске қосасыз. Осы кезеңде аудиторияны сегменттеуді бастау...
	- 3 қадам . Қызығушылықты қалыптастыру. Суық клиенттің ұсынысына қызығушылық тудыруға қалай әрекет етесіз? Өнімнің күшті жақтарын қалай көрсетіңіз? Бұл міндеттерді шешу «суық» байланыстар базасының сапасына (бұл мақсатты аудиторияның өкілдері болуы ти...
	-4 қадам. Қарсылықтарды пысықтау. Талдау әдісімен неғұрлым көп таралған қарсылықтарды (жоғары құн, делдалдық сапа, қызметтің күрделі құрылымы, тауардың бағаланбаған пайдасы және тағы басқалар) анықтаймыз. Содан кейін біз клиенттің әрбір бас тартуына с...
	- 5 қадам. Мәмілені жабу. Сатылым шұңқырының толық конверсиясын анықтайтын кезең. Мұнда БСҰ мен менеджерлердің жұмыс сапасына баға қою керек. Сондай – ақ, жоғалған клиенттерді өңдеу мүмкіндігін қарастыруарқылы арнайы қызметтерді пайдалана отырып, олар...
	- 6 қадам .Аналитика. Сату шұңқырының тиімділігін тұрақты талдау тек маркетингтік тұжырымдамада ғана емес, жалпы бизнесте де кемшіліктерді табуға көмектеседі. Сіз сәтсіздіктердің көп санын алу кезеңдерін анықтайсыз және оларды түзетесіз. Сіз мақсатты ...
	- 7 қадам. Конверсияны арттыру. Конверсия әлеуетті клиенттерді нақты сатып алушылар мен тапсырыс берушілерге айырбастау кезінде артады. Өзара тиімді іс-қимыл құралдары мен сендіру әдістерін әзірлеу қажет. Мысалы: интернет-дүкендерде конверсияны арттыр...
	2.2-кесте – Интернет алаңдарының ерекшеліктері
	Контент жасау. Бұл жерде ең бастысы, сіздің тұтынушы кім екенін және сіздің түпкі мақсатыңыз – тауарды сату екенін ұмытпау керек. Бұл дегеніміз, сіз келесі ережелерді ұстануға тиіс деген сөз:
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