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Каждый, кто занимается бизнесом, кто анализирует свою работу, наверняка хоть раз задумывался над воросом: почему уровень реально полученного результата не соответствует ожидаемому уровню? Иначе говоря - Почему нет продаж? Отличный вопрос! И очень важный для каждого.
Чтобы ответить на этот вопрос, надо  разобрать на компоненты весь путь нашего клиента. Для того, чтобы случилась продажа, существует некий «тунель», в который клиент попадает с одного конца, а с другой стороны он выходит уже оплатившим. 
Первое, что нам нужно понять – какой у нас тунель, какой путь мы хотим, чтобы человек прошел. Проанализировав его, мы должны ответить себе на несколько вопросов:
· Где наши клиенты «вываливаются» с этого пути-тунеля?
· Почему они из него «вываливаются»?
· И третий вопрос, который мы задаем - Как сделать так, чтобы они не «вываливались» или как сделать так, чтобы мы их обратно в этот тунель возвратили?
Рассмотрим путь клиента с использованием персональных консультаций. Человек видит рекламу и кликает по ней, переходит на лендинг. На лендинге он читает информацию, заинтересовывается и оставляет заявку. После этого мы с ним созваниваемся и проводим персональную консультацию. Он вдохновляется нашим предложением. После этого мы с ним создаем договоренность об оплате, он оплачивает и после этого мы с ним начинаем работать. В целом обычно путь нашего клиента выглядит так.
Если у нас нет продаж или их уровень нас не удовлетворяет, то мы разбираемся в каком месте люди «вываливаются».
Идем с самого начала. Есть рекламное обьявление. Кликают? Кликают. Если посмотреть количество заходов на лендинг, то тоже все нормально. 
Следующий вопрос: заявки оставляют или нет? Заявки есть! Из тех заявок, которые оставлены, сколько из них консультаций состоялось? То есть люди до консультаций вообще доходят? Какой процент людей доходит до консультаций? Не в этом ли главная причина? И если в этом, то какой процент отвалился и по какой причине отвалился?
Наш клиент дошел до персональной консультации и мы должны для себя получить ответы на ряд вопросов.
· Из дошедших до персональной консультации какой процент целевые, т.е. те клиенты, с которыми мы могли бы работать?
· После того как мы провели консультацию по заинтересовавшему клиента продукту, ему интересна тема? У него есть те проблемы, которые мы решать собираемся?
· Если проблемы есть, он их решать готов или не готов? И если он готов решать проблему, то ему решение наше подходит или не подходит? Верит ли он в то, что наше решение способно решить его проблемы или не верит?
· Подходят ли ему цена, срок, условия, формат и т.д.? И если да, но после этого он все равно отказываются, то соответственно тогда мы его напрямую спрашиваем: «Почему нет?» Обязательно спрашиваем и ответ учитываем.
Вот так нужно проанализировать каждый этап этого тунеля, этого пути, который проходит человек, прежде, чем стать нашим клиентом. Выяснить где проблемы, на каком этапе сколько человек «вывалилось» и по какой причине они «вывалились». И главное, исходя из этого мы можем сделать вывод, что  и как мы можем и должны изменить, сделать лучше в нашем деле. 
Вперед, приступаем к работе!
