Как понять, почему нет продаж?
Вы создали коммерческий проект, верите в свой продукт и вдохновляете на его приобретение, но продаж мало, что Вас, естественно, не устраивает. Если от старта Вашего проекта прошло всего лишь несколько дней или недель, нужно понимать, что на его развитие нужно время. Но если прошло уже несколько месяцев, а продаж всё нет – необходимо пересмотреть весь процесс.

Чтобы ответить на вопрос, почему у вас мало продаж, необходимо понять, какой путь проходит клиент. Для этого надо сделать декомпозицию цепочки условий продажи, разобрать ее на компоненты. Предположительно, назовем этот путь неким туннелем, в который попадает клиент, а с другой стороны он выходит уже оплатившим. Главное – это понять, какой туннель проходит клиент в процессе приобретения товара, где и почему он сходит с этого пути, и как вернуть его в этот туннель.
Путь с использованием персональных консультаций для клиентов таков: мы показываем человеку рекламу, он ее воспринимает, кликает, переходит на отзыв, на лендинге читает информацию и оставляет заявку. После этого мы с ним связываемся и проводим консультацию. Потенциальный клиент вдохновляется и заинтересовывается предложением, после этого мы с ним создаем договоренности об оплате, и он оплачивает. Обычно происходит именно такая схема действий. Но если нет продаж, то необходимо разобраться, в каком месте потенциальные клиенты "выпадают" из тоннеля. 
Предлагаем сделать анализ, почему у вас мало продаж, применив такие шаги.

1) Рассмотрим объявления – работают ли они достаточно хорошо, справляются ли со своей задачей рекламные кампании. В зависимости от этого будет количество кликов перехода на продукт или предложение. 
2) Оставляют ли клиенты заявки, или нет. В принципе, можно начинать проверку всей цепочки с рассмотрения заявок, ведь если они есть, реклама и клики перехода на продукт работают. Если заявки есть, необходимо рассмотреть, сколько из них было создано после консультаций, а именно – доходят ли потенциальные клиенты до консультаций и какой их процент в общей сумме заявок. В этом может быть главная причина выхода клиентов из тоннеля и потому важно выяснить, по какой именно причине клиент отказался от дальнейшего продвижения. 
3) Следующий шаг – сегментирование. Отмечаем следующее:

– были ли проведенные консультации целевыми, 
– действительно ли клиент имеет потребность в Вашем предложении, или это "случайный" заход по рекламе;

– заинтересовался ли клиент еще больше после проведения консультации и решает ли консультирование какую-то из проблем, которые он имеет;

– действительно ли клиент готов решать эту проблему, и если готов – подходит ли ему Ваше решение, Ваше предложение на рынке, верит ли в то, что оно способно помочь решить его проблему.
4) Выясняем, подходят ли клиенту условия – срок, цена, формат и т. д. Если да, но он все же отказывается, то тогда уже напрямую спрашиваем, почему "нет", и фиксируем причину.
Таким образом, на каждом этапе этого процесса-туннеля, который проходит человек, прежде чем стать нашим клиентом, мы выясняем, где у него проблемы. Составив список и проанализировав заявки, мы получим реальную картину – выясним, сколько их сорвалось, на каком этапе и по какой причине. И уже исходя из этого детального рассмотрения процесса можно сделать вывод о том, что с этим делать дальше, то есть какой этап требует большего внимания и усиления работы с клиентом.
Надеемся, такая схема рассмотрения причин небольшого количества продаж станет основой для дальнейшей успешной работы с клиентами и процветания Вашего проекта. Не важно, у Вас продажи продуктов или предложение услуг, в целом – это эффективная система работы с клиентами и соответственно роста продаж. Моделируйте ее под себя и будьте успешны!
