
Матрица выбора тем для блога по воронке продаж
Визуальный фреймворк для системного подхода к контенту, направленному на
бизнес-цели.

Этапы воронки продаж: Краткий обзор и вопросы клиента

1. Осведомленность
(Awareness)

Клиент осознает наличие проблемы или потребности. Ищет
информацию о своей проблеме, симптомах, возможных
причинах.
Вопросы клиента: 'Что это?', 'Почему это происходит?', 'Как
это называется?', 'Существуют ли решения?'

2. Интерес (Interest) Клиент начинает исследовать различные решения своей
проблемы. Сравнивает подходы, методы, технологии.
Вопросы клиента: 'Какие есть варианты?', 'Как это
работает?', 'В чем преимущества разных решений?',
'Подходит ли это мне?'

3. Желание (Desire) Клиент выбирает конкретное решение и начинает оценивать
поставщиков/продукты. Ищет доказательства эффективности,
отзывы, кейсы.
Вопросы клиента: 'Почему именно этот продукт/услуга?',
'Какие гарантии?', 'Сколько это стоит?', 'Что говорят другие
клиенты?'

4. Действие (Action) Клиент готов совершить покупку или целевое действие. Ищет
информацию о процессе покупки, условиях, скидках.
Вопросы клиента: 'Как купить?', 'Каковы условия
доставки/внедрения?', 'Есть ли скидки?', 'Что нужно для
старта?'

5. Удержание/Лояльность
(Retention/Loyalty)

Клиент уже совершил покупку и ищет способы максимально
эффективно использовать продукт/услугу, а также
поддержку.
Вопросы клиента: 'Как получить максимум от продукта?',
'Как решить проблему с использованием?', 'Есть ли
обновления?', 'Что дальше?'
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1. Осведомленность Трафик из органического поиска (SEO), количество
просмотров страниц, охват в соцсетях, показатель отказов.
Цель: Привлечь как можно больше релевантной аудитории.
Бенчмарк: Средний показатель отказов для информационных
статей ~60-70% (HubSpot).

2. Интерес Время на странице, глубина просмотра, количество
переходов на другие страницы сайта (особенно
продуктовые), социальные взаимодействия (лайки, репосты,
комментарии).
Цель: Заинтересовать, удержать внимание, стимулировать
дальнейшее изучение.
Бенчмарк: Время на странице >3 минут для лонгридов (Orbit
Media).

3. Желание Количество скачиваний лид-магнитов (чек-листы, шаблоны),
заполненных форм обратной связи, регистраций на
вебинары, переходов на страницы с ценами/тарифами.
Цель: Сформировать потребность в продукте, получить
контактные данные.
Бенчмарк: Конверсия в лид ~1-3% для контент-маркетинга
(Content Marketing Institute).

4. Действие Количество заявок, звонков, покупок, оформленных заказов,
регистраций на демо-версии.
Цель: Стимулировать целевое действие.
Бенчмарк: Конверсия из лида в продажу может сильно
варьироваться, но для B2B часто составляет 5-10%
(Salesforce).

5. Удержание/Лояльность Повторные покупки, количество обращений в техподдержку
(снижение), активность в сообществах, участие в опросах,
количество положительных отзывов, NPS (Net Promoter
Score).
Цель: Увеличить LTV (Lifetime Value), снизить отток клиентов.
Бенчмарк: Увеличение LTV на 5% может увеличить прибыль
на 25-95% (Bain & Company).

Оцените ваш текущий контент-план

Хаотичный Частично структурированный Системный и целевой

Отметьте, насколько ваш текущий подход к созданию контента соответствует воронке продаж.
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