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امتیازدهی سرنخ ها: نحوه استفاده از داده ها برای محاسبه 
 امتیاز سرنخ ها
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 امتیازدهی سرنخ ها: نحوه استفاده از داده ها برای محاسبه امتیاز سرنخ ها
جذب سرنخ  هنگامی که اکثر مردم شروع به اجرای بازاریابی داخلی می کنند، در درجه اول نگران

جدیدِ کافی در این مسیر هستند. اما وقتی تعداد زیادی سرنخ داشتید، باید بفهمید چه کسی  های
واقعاً به محصول شما علاقمند است و چه کسی تازه با محصول شما آشنا شده است. اینجاست که 

 .یازدهی سرنخ ها مشخص می شودامت
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 امتیازدهی سرنخ چیست؟

 
عددی به هر سرنخ که برای « امتیازهای»به شکل  امتیازدهی سرنخ فرآیند تخصیص مقادیر، اغلب

ای که توانید بر اساس چندین ویژگی، از جمله اطلاعات حرفهکسب و کار ایجاد می کنید، است. می
سایت و برند شما در اینترنت، امتیازدهی کنید. ها با وباند و نحوه تعامل آنبرای شما ارسال کرده

ها بندی کنند، به آنها را اولویتکند تا سرنخزاریابی کمک میهای فروش و بااین فرآیند به تیم
 .ها به مشتری را افزایش دهندپاسخ مناسب بدهند و نرخ تبدیل شدن آن سرنخ

هر شرکتی مدل متفاوتی برای تخصیص امتیاز برای امتیاز دادن به سرنخ های خود دارد، اما یکی 
ربوط به سرنخ های گذشته برای ایجاد سیستم ارزشی از رایج ترین راه ها استفاده از داده های م

 .است
اند بیندازید تا ببینید چه چگونه؟ ابتدا، نگاهی به مخاطبین خود که تبدیل به مشتری شما شده

چیزی مشترک است. در مرحله بعد، به ویژگی های مخاطبین خود که مشتری شما نشده اند نگاه 
توانید تصمیم بگیرید که ی از هر دو طرف نگاه کردید، میهای تاریخمی کنید. هنگامی که به داده

دهند فرد مناسبی برای محصول شما هستند، ها بر اساس میزان احتمالی که نشان میکدام ویژگی
 .مورد ارزیابی قرار گرفته است
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امتیازدهی سرنخ آسان به نظر می رسد، درست است؟ بسته به مدل کسب و کار شما و سرنخ های 
ر پایگاه داده های شما، این مدل می تواند پیچیده شود. برای اینکه این فرآیند کمی برای موجود د

ها نگاه هایی که باید به آنخواهیم شما را با اصول امتیاز سرنخ، از جمله دادهتر شود، میشما آسان
 .آشنا کنیم ها، و فرآیند محاسبه واقعی یک امتیاز اولیه،ترین ویژگیکنید، نحوه پیدا کردن مهم

 مدل های امتیازدهی سرنخ
دهید، نشان کنند که مقادیری که به هر سرنخ اختصاص میهای امتیازدهی سرنخ تضمین میمدل

ها با محصول شما است. بسیاری از امتیازات سرنخ بر اساس محدوده دهنده سازگاری واقعی آن
امتیازدهی سرنخ که در نظر می گیرید از ویژگی خاصی از مشتری   هستند، اما هر 100تا  0امتیاز 

 .کندلی شما پشتیبانی میاص
توانید از افرادی که با هایی که میدر اینجا شش مدل مختلف امتیازدهی سرنخ بر اساس نوع داده

 :آوری کنید، آورده شده استکسب و کارتان در ارتباط هستند، هستند جمع
 اطلاعات جمعیتی .1

رزندان، خردسال یا مدیران آیا محصول خود را فقط به افرادی با جمعیت خاصی مانند والدین، ف
ارشد اطلاعات می فروشید؟ سوالات جمعیت شناختی را در فرم های پایین صفحه خود بپرسید، و 
می توانید از پاسخ های سرنخ های خود استفاده کنید تا ببینید چقدر با مخاطب هدف شما مطابقت 

 .دارند
این است که با کم کردن امتیاز برای یکی از کارهایی که می توانید با این اطلاعات انجام دهید 

ها محصولی نمی فروشید، موارد بلااستفاده را از افرادی که در گروهی قرار می گیرند که شما به آن
صف تیم فروش خود حذف کنید. مثلا، اگر فقط در یک مکان جغرافیایی خاص محصولات خود را 

کد پستی، کشور و غیره مناسب باشد،  بفروشید، ممکن است به هر سرنخ که خارج از شهر، ایالت،
 .امتیاز منفی بدهید

اگر برخی از بخش های فرم شما اختیاری هستند )مثلًا شماره تلفن(، ممکن است امتیاز بیشتری را 
 .نیز به سرنخ هایی که اطلاعات آن گزینه را ارائه می دهند، اختصاص دهید

 اطلاعات شرکت .2

هستید، آیا بیشتر علاقه مند به فروش محصولات به سازمان هایی با اندازه،  B2B اگر یک سازمان
؟ B2C علاقه دارید یا سازمان های B2B نوع یا صنعت خاصی هستید؟ آیا بیشتر به سازمان های
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نید به تواهای پایین صفحه خود نیز بپرسید، بنابراین میتوانید سؤالاتی از این قبیل را در فرممی
هایی که اصلًا آن چیزی هایی که با مخاطبان هدف شما همخوانی دارند امتیاز دهید و از سرنخسرنخ

 .که شما به دنبال آن هستید، نیستند، امتیاز بگیرید
 تعامل آنلاین .3

ها به خرید از نحوه تعامل یک سرنخ با وب سایت شما می تواند به شما در مورد میزان علاقه آن
عات دهد. به سرنخ های خود که در نهایت تبدیل به مشتری می شوند نگاهی بیندازید: شما اطلا

 —و چند صفحه  —کدام پیشنهادها را دانلود کردند؟ چند پیشنهاد دانلود کردند؟ از کدام صفحات 
 قبل از تبدیل شدن به مشتری از سایت شما بازدید کردند؟

هایی که از صفحات با ارد. ممکن است به سرنخهم تعداد و هم نوع فرم ها و صفحات اهمیت د
های با ارزش بالا )مانند درخواست اند یا فرمگذاری( بازدید کردهارزش بالا )مانند صفحات قیمت

بازدید از  30اند، امتیاز بیشتری بدهید. مشابها، ممکن است به سرنخ هایی که نمایشی( را پر کرده
 .ز بالاتری نسبت به سه مشاهده دهیدصفحه در سایت شما داشته اند، امتیا

در مورد سرنخ هایی که در طول زمان رفتار خود را تغییر داده اند چطور؟ اگر سرنخ بازدید از وب 
سایت شما یا دانلود پیشنهادات شما را متوقف کرده باشد، ممکن است دیگر علاقه ای به آن نداشته 

ان مشخصی از تعامل با وب سایت شما دست باشد. ممکن است از سرنخ هایی که بعد از مدت زم
به چرخه فروش معمولی شما  —روز  90روز،  30روز،  10 —کشیده اند امتیاز بگیرید. مدت زمان 

 .بستگی دارد
 تعامل با ایمیل .4

اگر شخصی برای دریافت ایمیل از شرکت شما انتخاب شده باشد، مطمئن نیستید که چقدر علاقه 
ت. از سوی دیگر، نرخ کلیک کردن بر روی تبلیغ ها، به شما ایده بسیار بهتری مند به خرید از شما اس

ها را باز کرده خواهد بداند چه کسی همه ایمیلها می دهد. تیم فروش شما میاز سطح علاقه آن
های تبلیغاتی پیشنهاد شما کلیک کرده است. به این است، یا چه کسی همیشه از طریق ایمیل

رسند. همچنین ممکن توانند روی کسانی تمرکز کنند که بیشتر درگیر به نظر میها میترتیب، آن
کنند، امتیاز بالاتری بدهید، مانند های با ارزش کلیک میهایی که روی ایمیلاست به سرنخ

 .پیشنهادات نمایشی
 مشارکت در شبکه های اجتماعی .5
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نیز می تواند به شما ایده ای از میزان میزان مشارکت یک سرنخ با برند شما در شبکه های اجتماعی 
ها چند بار روی توییت ها و پست های فیس بوک شرکت شما کلیک ها بدهد. آنعلاقه مندی آن

های کردند؟ چند بار آن پست ها را ریتوئیت یا به اشتراک گذاشتند؟ اگر خریداران هدف شما در شبکه
هایی با امتیازات خاص یا د که به سرنخاجتماعی فعال هستند، ممکن است در نظر داشته باشی

 .تعداد فالوورهای خاص امتیاز بدهید
 تشخیص هرزنامه .6

های هایی که فرماهمیت ترین مورد، ممکن است بخواهید به سرنخبه عنوان آخرین اما نه کم
ها باشد، امتیاز منفی ای پر می کنند که نشان دهنده ی اسپم بودن آنصفحه فرود را به گونه

های های ایمیل در مقایسه با آدرسهمچنین ممکن است بخواهید در مورد انواع آدرس .بدهید
ایمیل پایگاه مشتریان شما، فکر کنید. برای مثال، اگر مشتری شما کسب و کارها هستند، ممکن 

 !کنند امتیاز کم کنیدهایی که از جیمیل یا یاهو استفاده میاست از سرنخ
 چه داده هایی اهمیت بیشتری دارند؟چگونه تشخیص می دهید 

 
تر دانید کدام داده مهمچگونه می –شما داده های زیادی دارید که باید از آن ها استفاده کنید 

وش خود مطلع شوید؟ آیا باید با مشتریان خود مصاحبه کنید؟ آیا باید به است؟ آیا باید از تیم فر
 تجزیه و تحلیل داده های خود بپردازید و چند گزارش اجرا کنید؟
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های تحلیلی شما به در واقع، ما ترکیبی از هر سه را توصیه می کنیم. تیم فروش، مشتریان و گزارش
ها به مشتریان ارزشمندتر است، برای تبدیل سرنخ کنند تا بتوانید محتوایی را کهشما کمک می

 ها و غیره الحاق کنیدکند نکات خاصی را به پیشنهادات، ایمیلآوری کنید، که به شما کمک میجمع
 .با تیم فروش خود صحبت کنید

کنند و مستقیماً با سرنخ هایی که نمایندگان فروش کسانی هستند که در این حوزه فعالیت می
ها مشتری شده اند و کسانی که تبدیل به مشتری نشده اند ارتباط برقرار می کنند. آنتبدیل به 

ایده های بسیار خوبی در این مورد ارائه می کنند که کدام بخش از اصول بازاریابی به تبدیل سرنخ 
ها به مشتری کمک می کنند. این موارد اطلاعات ارزشمندی هستند. به دنبال این مسئله باشید که 

 .ین اصول چه مواردی هستند و بر اساس آن امتیاز سرنخ ها را مشخص کنیدا
 .با مشتریان خود صحبت کنید

در حالی که تیم فروش شما ممکن است ادعا کند که محتوای خاصی مشتریان را جذب می کند، 
. ممکن است متوجه شوید افرادی که در واقع فرآیند فروش را طی کرده اند نظرات متفاوتی دارند

 .اشکالی ندارد: شما می خواهید آن را از هر دو طرف بشنوید
ها ها فکر می کنند چه چیزی عامل تصمیم آنچند مصاحبه با مشتری انجام دهید تا بدانید که آن

برای خرید از شما بوده است. مطمئن شوید که در حال مصاحبه با مشتریانی هستید که هم چرخه 
 .د تا دیدگاه های متنوعی به دست آوریدفروش کوتاه و هم طولانی داشتن

 .داده های بازاریابی را تجزیه و تحلیل کنید

شما همچنین باید تمام این تحقیقات شخصاً و استفاده از تجزیه و تحلیل داده های بازاریابی 
های بازاریابی منجر به جذب مشتری در تکمیل کنید. یک گزارش تهیه کنید تا بفهمید کدام تلاش

کند نگاه ها را به مشتریان تبدیل میشود. فقط به محتوایی که سرنخفرآیند سرنخ یابی میسراسر 
کنند نیز توجه در مورد محتوایی که مردم قبل از تبدیل شدن به یک سرنخ مشاهده می –نکنید 

کنند که از لحاظ تاریخی افراد را به سرنخ کنید. ممکن است به افرادی که محتوایی را دانلود می
کنند که از لحاظ تاریخی کند، تعداد مشخصی امتیاز و به افرادی که محتوایی را دانلود میتبدیل می

 .افراد را به مشتری تبدیل کرده است، امتیاز بیشتری بدهید
راه دیگری که به شما کمک می کند مطالب ارزشمندی را در سایت خود جمع آوری کنید، به کارگیری 

و چه  —رش مخاطبین به شما نشان می دهد که چه تعداد مخاطب گزارش مخاطبین است. گزا
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در نتیجه فعالیت های بازاریابی خاص و ویژه به وجود آمده است. فعالیت های  —مقدار درآمد 
بازاریابی ممکن است شامل دانلود پیشنهادات خاص، کمپین ایمیلی و غیره باشد. توجه داشته 

ند که سرنخ ها تبدیل به مشتری اولین خرید، تبدیل به ها باعث می شوباشید که کدام فعالیت
 .مشتری یکبار خرید و غیره شوند و بر اساس آن امتیازها را مشخص کنید

 آیا یک ویژگی برای امتیازدهی سرنخ ها کافی است؟
اگر در حال حاضر یک مشتری اصلی دارید، یک امتیاز کافی است. اما همانطور که شرکت شما 

کند ، به مشتریان جدید محصولات خود را می فروشید. ممکن است به شرکت شما پیشرفت می
خطوط تولید جدید، مناطق جدید یا افراد جدید اضافه شود. حتی ممکن است به جای دنبال کردن 

، بیشتر بر روی فروش مکمل و فروش متقابل به مشتریان فعلی تمرکز کنید. اگر مشتریان جدید
ندارند، سیستم امتیازدهی شما نیز نباید چنین « به یک اندازه با یکدیگر تناسب»مشتریان شما 

توانید چندین سیستم امتیازدهی سرنخ ایجاد کنید که باشد. با برخی از برنامه های بازاریابی، می
های مختلف واجد های مختلف مخاطبین را به روشدهد تا مجموعهپذیری میعطافبه شما ان

 .شرایط کنید
نمی دانید چگونه بیش از یک سیستم امتیازدهی تنظیم کنید؟ در اینجا چند مثال برای الهام 

 .بخشیدن به شما آورده شده است
 تناسب در مقابل علاقه

خواهد مشتریان را از نظر تناسب )یعنی مشتری در منطقه به عنوان مثال، تیم فروش شما می
مناسب است؟ صنعت مناسب؟ نقش مناسب؟( و سطح علاقه )مثلًا چقدر با محتوای آنلاین شما 

توانید هم امتیاز ها در اولویت هستند، میدرگیر بوده است؟( ارزیابی کند. اگر هر دوی این ویژگی
شان در هر دو مل و هم امتیاز تناسب را ایجاد کنید تا بتوانید ارتباط با مشتریانی را که ارزشتعا

 .دسته بالا است، اولویت دهید
 پرسوناهای متعدد

فرض کنید شما یک شرکت نرم افزاری هستید که دو نوع نرم افزار مختلف را از طریق تیم های 
شما می توانید دو امتیاز سرنخ مختلف ایجاد کنید فروش مختلف به خریداران مختلف می فروشید. 

ها به هر ابزار. از این نمرات مربوطه برای هدایت یکی برای تناسب خریدار و دیگری برای علاقه آن –
 .سرنخ ها به تیم های فروش مناسب استفاده می کنید
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 کسب و کار جدید در مقابل فروش بالا

شروع به تمرکز بر فروش یا فروش متقابل به اندازه همانطور که پیشرفت می کنید، ممکن است 
تجارت جدید کنید. اما به خاطر داشته باشید نشانه هایی که کیفیت مشتریان بالقوه جدید و 

 .مشتریان فعلی را نشان می دهند، اغلب کاملًا متفاوت به نظر می رسند
نگاه کنید، در حالی که برای  سایتشناسی و تعامل وبتوانید به جمعیتبرای مشتریان بالقوه، می

ها اند، تعامل آنهای پشتیبانی مشتری که ارسال کردهمشتریان فعلی، ممکن است به تعداد بلیط
ها در حال حاضر در ارتباط با محصولاتتان نگاه کنید. با یک مشاور داخلی و میزان فعال بودن آن

رسند، امتیازهای سرنخ به نظر میاگر این نشانه های خرید برای انواع مختلف فروش متفاوت 
 .متعددی را در نظر بگیرید

 نحوه محاسبه امتیاز سرنخ
روش های مختلفی برای محاسبه امتیاز سرنخ وجود دارد. ساده ترین راه برای انجام این کار این 

 :است
 امتیازدهی دستی سرنخ

 .به تمام سرنخ های خود را محاسبه کنید نرخ تبدیل سرنخ به مشتری مربوط .1
نرخ تبدیل سرنخ به مشتری شما برابر است با تعداد مشتریان جدیدی که به دست می آورید، 
تقسیم بر تعداد سرنخ هایی که در اختیار دارید. از این نرخ تبدیل به عنوان معیار خود استفاده 

 .کنید
 .یفیت بالاتری بودند را انتخاب کنیدافراد خاصی را که به نظر شما سرنخ هایی با ک .2

این افراد می توانند دارای یک سری ویژگی ها باشند؛ برای مثال آن ها سرنخ هایی بوده اند که در 
اند، یا مشتریانی در صنعت مالی، یا مشتریانی مقطعی درخواست استفاده از نسخه آزمایشی را کرده

 .کارمند باشند ۲۰تا  ۱۰با 
ن افراد خاص را بر اساس گفتگوهایی که با تیم فروش خود، تیم تجزیه و تحلیل شما می توانید ای

اما در کل، این یک قضاوت است. شما می توانید از پنج نفر  —خود و غیره داشته اید انتخاب کنید 
ها می توانند پنج مدل مختلف ارائه دهند. اما مختلف بخواهید که یک تمرین را انجام دهند و آن

 .که امتیاز شما بر اساس داده هایی باشد که قبلا ذکر کردیم، اشکالی ندارد تا زمانی
 .نرخ تبدیل شدن به مشتری را برای هر یک از آن افراد خاص محاسبه کنید .3
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رسند. مهم است همه سرنخ ها الزاماً به انتهای آن فرایند فروش )خرید محصول / عقد قرارداد( نمی
رسند. این همان چیزی است که با بدانیم که چند درصد از سرنخ ها به انتهای فرآیند فروش می

نرخ شود. محاسبه سنجیده می  Closing Rateیا نرخ پایانی Conversion Rate نرخ تبدیل عنوان
تبدیل یا نرخ پایانی برای هر نوع اقدامی که سرنخِ شما انجام می دهد مهم است. بنابراین، مشخص 

دهند، به کنید که چه تعداد از افراد خاصی که انتخاب کرده اید بر اساس اقداماتی که انجام می
 .شوندهای واجد شرایط )نهایتا مشتریان( تبدیل میسرنخ

 تفاده از رگرسیون لجستیکامتیازدهی سرنخ ها با اس

روش ساده ای که ذکر شد برای محاسبه امتیاز سرنخ یک شروع عالی است. با این وجود، از نظر 
ریاضی یکی از صحیح ترین روش ها، روشی است که از تکنیک داده کاوی مانند رگرسیوت لجستیک 

 .استفاده می کند
ل تبدیل شدن سرنخ به مشتری را رگرسیون لجستیک شامل ساخت رابطه ریاضی است که احتما

تر از تکنیکی است که پیش از این توضیح دادیم، زیرا یک رویکرد نشان می دهد. این روش دقیق
مانند صنعت، اندازه شرکت، و اینکه آیا کسی درخواست  –های مشتری جامع است که همه ویژگی

 .در نظر می گیردو اثر متقابل آن ها بر روی یکدیگر را  –آزمون کرده است یا نه 
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 امتیازدهی سرنخ ها با استفاده از روش های پیش بینی کننده

 
وکار شما انجام دهد: بهبود فرآیند جذب تواند کارهای بزرگی برای کسبازدهی به سرنخ ها میامتی

وری نمایندگان فروش و موارد دیگر. اما، همانطور که از سرنخ، افزایش نرخ تبدیل سرنخ، بهبود بهره
می  دو روش بالا به نظر می رسد، زمانی که امتیازدهی به سرنخ ها به صورت دستی انجام شود

تنظیم آن و فراموش “تواند یک کار وقت گیر باشد. علاوه بر این، ارائه معیارهای امتیازدهی به معنای 
نیست. همانطور که از تیم خود بازخورد دریافت می کنید و امتیازات خود را مورد بررسی قرار ” کردن

مطمئن شوید که دقیق  می دهید، باید سیستم امتیازدهی سرنخ خود را به طور منظم تغییر دهید تا
کار می کند. آیا اگر تکنولوژی بتواند تنظیمات دستی و تغییرات مداوم را انجام دهد و تیم شما زمان 
بیشتری را برای ایجاد روابط با مشتریان خود بگذارد، کار شما آسان تر نخواهد بود؟ اینجاست که 

برای  یادگیری ماشین  نی کننده ازبیبینی کننده مطرح می شود. امتیازدهی پیشامتیازدهی پیش
کند تا بهترین سرنخ های شما را شناسایی کند، بنابراین نیازی به تحلیل داده های شما استفاده می

این کار نیست. امتیازدهی پیش بینی کننده به بررسی ویژگی های مشترک و یکسان مشتریان شما 
ارائه می  و همچنین ویژگی هایی که مشتریان شما در آن ها تفاوت دارند، می پردازد، و فرمولی

دهد که مخاطبین شما را بر اساس اهمیت و بر اساس جایگاه آن ها برای تبدیل شدن به مشتری 

https://modamcrm.com/key-data-mining-techniques/
https://modamcrm.com/key-data-mining-techniques/
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بندی کنید تا مزاحم ها را اولویتدهد تا سرنخمرتب می کند. این به شما و تیم فروشتان اجازه می
د را برای ارتباط مند به محصولات یا خدمات شما نیستند نشوید و زمان خوکسانی که )هنوز( علاقه

 .با سرنخ هایی که علاقه بیشتری به محصولات و خدمات شما دارند بگذارید
 


