
لاشخصمنLeadsإلىprospectتحويلمرحلة

تقدمهبمامعجبشخصالىيعرفك

A.إمساكعليكLeadsأكبرجممعلىوالتركيز

مباشرة  البيمفيتفكرلاالمهتمينمنعدد
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B . أسلوبCall to Action  في التسويق

الصغيرةالشركاتفياستخدامهيجباسلوب

وتجممالإهتمامترصدأنهوهدفهوالمتوسطة

مباشرة  بالبيمتقومانلاالمهتمين
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طةالمتوسأوالصغيرةالشركاتفيالأخطاءأكبرأحد

الكبرىالشركاتتقليدهو

"إشتري" الخطأ الثاني هو كتابة 

فكّر كمزارع ليس كصياد

إزرع ثم إحصد
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عكعندما تقوم بحملة تسويقية ليس كل الناس سيتعاملون م

مباشربشكلللشراءمستعدين3%

سيشترونبالتكرارلكنالشراءعلىالقدرةلديهم7%

الانليسلكنيشترواانممكنالشراءعلىالقدرةلديهم30%

تقدمهبمامهتمينغير30%

أبدا  يشتروالن30%
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من الناس لايشترون منك% 60

فقط% 40الان عليك ان تركز على 

فقط% 3فإنك تتركز على "اشتري"حين تقول ق

: عليك إدراك التالي

جمم المهتمين هو الهدف الأساس وليس البيم
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C .طريقة عرض خدماتك او منتجاتك للناس

ئلوساعنبعيدا  اللإلكترونيالموقماستخدم

المختصرالرقماوCOM.الإجتماعيالتواصل

.ركاتالشباقيعنتختلفإضافيةميزاتتقديم

عودستيعجبكلمواناشتري"الضمانتوضيح

"أضعاف10اموالكلك
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تشتريانقبلجرب

للزبونمتعددةخياراتتضملا

اغلق ادارة منم البيم 

راء اي يجب توفير جميم وسائل الدفم او طريقة الش
 .باكثر من طريقة
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