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 3........................................................................................................... دیخر  یتجربه 

 4 ................................................................................. دارد؟  یدیچه فوا ینقشه سفر مشتر 

 4 .......................................................................................یسفر مشتر  ی طراح ی گام برا ۵

 4 ........................................................................... ی رفتار مشتر  یمشاهد و بررس  گام اول(

 4 ............................................................... در مراحل فروش  یبازخورد مشتر  یبررس گام دوم(

 ۵ ............................................................................. مشخص کردن نقاط تماس  گام سوم(

 ۵ ......................................................................... د؟ یبه هدفش رس  ی مشتر  ایآ گام چهارم(

 ۵ ........................................................................................... رات ییانجام تغ گام پنجم(

 ۵ .................................................................................................. ی مرحله سفر مشتر  8

 ۵ ........................................................................................................... ی آگاه (کی

 6 ....................................................................................................... تعهد  جادیا دو(

 6 .......................................................................................... دنبال کنندگان جادیا سه(

 7 ............................................................................................ نرخ بازده ش یافزا چهار (

 7 .................................................................................................... زه یانگ جادیا پنج(

 7 ......................................................................................... فروش مهم  شنهادیپ شش( 

 7 ......................................................................................... طرفداران برند   جادیا هفت(

 8 ............................................................................................ مروج برند  جادیا هشت(
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. 

 (Custome Journey)   نقشه سفر مشتری

  

. 

 ی خرید تجربه

 

.

 

https://mitraarman.ir/%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%ae%d8%aa-%d9%85%d8%ae%d8%a7%d8%b7%d8%a8-%db%8c%d8%a7-%d9%be%d8%b1%d8%b3%d9%88%d9%86%d8%a7-%da%86%db%8c%d8%b3%d8%aa%d8%9f/
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 نقشه سفر مشتری چه فوایدی دارد؟

• 

. 
• 

. 
• 

. 

 

 گام برای طراحی سفر مشتری  ۵

 مشتری مشاهد و بررسی رفتار  گام اول(

  . 

 بررسی بازخورد مشتری در مراحل فروش  گام دوم(

 

https://mitraarman.ir/%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%ae%d8%aa-%d9%85%d8%ae%d8%a7%d8%b7%d8%a8-%db%8c%d8%a7-%d9%be%d8%b1%d8%b3%d9%88%d9%86%d8%a7-%da%86%db%8c%d8%b3%d8%aa%d8%9f/
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 مشخص کردن نقاط تماس گام سوم(

  
. 

 آیا مشتری به هدفش رسید؟ گام چهارم(

 

 انجام تغییرات گام پنجم(

. 

 

 مرحله سفر مشتری 8

 آگاهی یک(

. 
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: 

• . 
• . 
• . 

 

 ایجاد تعهد دو(

. 
: 

• . 
• . 
• . 
• . 

 ایجاد دنبال کنندگان  سه(

.
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 افزایش نرخ بازده چهار (

. 

 ایجاد انگیزه  پنج(

. 

 پیشنهاد فروش مهم شش(

. 

 ایجاد طرفداران برند هفت(

. 
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 ایجاد مروج برند هشت(

.

. 
 

 ..................................................................................

 ..................................................................................

 ..................................................................................

 .......... ........................................................................

 ..................................................................................

 ..................................................................................

..................................................................... .............

 .................................................................................. 


