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افزایش فروش سایت با ساخت قیف فروش
قیف اصطلاح است که شاید خیل نشنیده باشید و در سایتتان پیادهسازی نکرده
باشید؛ ول یک از مفاهیم کلیدی در دیجیتال مارکتینگ است که اگر به درستی در
سایتتان پیادهسازی شود، باعث مشود فروش سایتتان به مزان قال توجهی

افزایش یابد. پس ابتدا ببینیم که قیف فروش دقیقا چیست؟

قیف فروش چیست؟
سلسلهای از صفحات سایتمان است که بازدیدکننده ان صفحات را به ترتی که ما
دوست داریم ط مکند. پس در واقع قیف چند صفحه از سایت ما است. ما با
دقت بسیار بالای ان صفحات را طراح کردهایم و کاری مکنیم که بازدیدکننده در
ان صفحات قدمبهقدم پیش رود و محتوای ان صفحات معمولا پیشنهادهای
خاص است که بازدیدکننده در هر متواند انتخاب کند که آن پیشنهاد را قول کند
یا آن پیشنهاد را رد کند و اگر قول کرد به قدم بعدی هدایت مشود و حتی اگر

پیشنهاد را رد کرد متوانیم تعریف کنیم که به یک قدم دیگری هدایت شود.
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بناران علت اینکه ما باید از قیفهای فروش در سایتمان استفاده کنیم ان است
که معمولا باعث مشود که خریدهای بیشتری از سایت ما انجام گرد و در نتیجه

فروش سایتمان افزایش میابد.

 

مثال یک قیف ساده
بیایید یک مثال ساده از یک قیف فروش را ررسی کنیم.

در سادهترن حالت، قیف فروش متواند شامل دو صفحه از سایت ما باشد؛ مثلا
صفحه اول یک صفحه فرود است. صفحه فرود صفحهای از سایت است که معمولا
اطلاعات تماس بازدیدکننده را مگریم و به ازای آن یک هدیه که معمولا یک فال
ویدو یا  ،PDF دانلودی است را به بازدیدکننده مدهیم. آن هدیه متواند یک 
صوت رایگان باشد، البته متوانیم هدایای غر دانلودی و هدایای فزیک هم به

بازدیدکنندگان بدهیم که مسلما کار سختتری است.

بناران در قسمت اول قیف فروش بازدیدکننده به صفحهای به اسم صفحه فرود
هدایت مشود و اگر در صفحه فرود واکنش مثبت نشان داد یعنی اطلاعات تماس
خود را وارد کرد و دکمه دانلود را زد به صفحه دیگری به اسم صفحه «محصول رد
نشدنی» هدایت مشود. در ان صفحه ابتدا به قول که دادیم عمل مکنیم، یعنی
فال موردنظر را به بازدیدکننده مدهیم و علاوه ر ان یک محصول رد نشدنی
پیشنهاد مکنیم. محصول رد نشدنی محصول است که معمولا قیمت آن طوری در
نظر گرفته شده است که بسیار ترغیبکننده است و بازدیدکننده سایت به راحتی
نمتواند از ان پیشنهاد بگذرد و اغلب منجر به یک خرید مشود و در واقع ما

موفق مشویم به بازدیدکننده سایتمان فروشی را انجام دهیم.

مسلما از ان فروش سودی کسب نمکنیم بلکه هدف ما ان است که فردی که تا به
حال از سایت ما خرید نکرده است و صرفا بازدیدکننده ود را به یک خریدار تبدل
کنیم و وقتی ان اتفاق افتاد یعنی بازدیدکننده تبدل به یک خریدار شد معمولا کار
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خیل راحتتر مشود و متوانیم فروشهای بعدی را به همن بازدیدکننده انجام
دهیم.

بناران ان یک مثال بسیار ساده از یک قیف فروش در سایت ود که صرفا شامل
دو صفحه از سایت است و از طرق هدایت بازدیدکننده از صفحه اول به صفحه دوم

موفق مشویم که فروشهای را ایجاد کنیم.

 

قیفهای سنتی
قیفهای سنتی یا قیفهای نسل قل بیشتر متمرکز ر قل از خرید ود؛ مثلا فرض
کنید شخص محصول را به سبد خرید خود اضافه مکند. در مدل قیف فروش
سنتی قل از اینکه بازدیدکننده خرید خود را قطع کند؛ یعنی قل از اینکه رداختی
انجام دهد، به او پیشنهاد مدهیم که: بیایید محصول دیگری را هم با شرایط وژه
به سبد خریدتان اضافه کنید. کسی که خرید خود را به پایان نرسانده است، وسوسه

یا ترغیب شود که خرید بیشتری انجام دهد.

در واقع اغلب قیفهای سنتی روش کارشان همن است؛ یعنی به بازدیدکنندهای که
محصول را به سبد خرید اضافه کرده است پیشنهادهای را ارائه مدهیم که بیشتر

خرید کند.

 

قیف‌های نون و مدرن
در قیفهای نون و مدرن یک اتفاق بسیار جالب افتاده است و تمرکز کل مراحل ر
بعد از خرید متمرکز شده است؛ یعنی ما اجازه مدهیم که بازدیدکننده خرید و
رداخت خود را انجام دهد و بعد از رداخت موفقیتآمز و پایان خرید، بازدیدکننده
را به صفحهای هدایت مکنیم که در واقع قدم بعدی قیف فروش ما است و در آن
صفحه پیشنهادهای متفاوتی به فرد مدهیم؛ مثلا مگوییم شما که ان محصول را
ن الان خریدهاید بیایید چند محصول دیگر را هم بخرید و ما یک تخفیف خیلهم
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خوب لحاظ خواهیم کرد یا مثلا ارسال سفارش را رایگان در نظر مگریم.

بناران نکته بسیار کلیدی ان است که در قیفهای بسیار حرفهای و پیشرفته، تمرکز
قیف فروش و ان قدمها را به بعد از خرید مریم؛ یعنی وقتی که بازدیدکننده
ــه اســت و ــدن مرحل رداخــت را انجــام داد، وارد قیفــ مشــود کــه شامــل چن
پیشنهادهای مختلف را به خریدار ارائه مدهیم. وقتی شخص خرید خود را انجام
داده است و منتظر دریافت محصول است معمولا خیل راحتتر خریدهای بعدی را
انجام مدهد و چون فرآیند خرید را یکبار تا پایان ط کرده احتمال خریدهای دوم و

سوم در همان لحظه خیل بیشتر است و شخص راحتتر خرید مکند.

یک نکته رقابتی بسیار مهم که شاید به آن توجهی نکرده باشید ان است که وقتی
شما پیشنهادهای وژه سایتتان را به بعد از خرید منقل مکنید، رقیبان شما به
راحتی نمتوانند ررسی کنند در سایتتان چه خر است و به خریداران خود چه

پیشنهادی مدهید.

بناران ان مدل یا روش استفاده از قیف فروش باعث مشود که فرایند بازاریای
شما تا حد قال توجهی پنهان باق بماند و فقط افرادی ان مراحل را خواهند دید که

از سایت شما خرید موفق داشته باشند و خریدشان را به پایان رسانند.

 

 3رار کردن فروش سایت
مخواهم یک پیشنهاد عجیب به شما ارائه بدهم که متواند باعث شود فروش
سایتتـان سـه راـر شـود! ـرای هـر محصـول کـه مفروشیـد و در سایتتـان ارائـه
مدهید بهخصوص محصولات ارزان و رد نشدنی، بعد از اینکه خریدار آن محصول را

خریداری کرد، یک پیشنهاد بسیار گران ارائه دهید.

فرض کنید کار شما آموزش است و در سایتتان یک PDF هزار تومانی مفروشید،
بعد از اینکه کسی ان PDF هزار تومانی را خرید و رداخت خود را انجام داد، او را به
صـفحهای هـدایت کنیـد کـه در آن گرانترـن محصولتـان را بـه همـن فـرد پیشنهـاد
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مدهید! مثلا فرض کنید گرانترن محصولتان 100 هزار تومان است که 100 هزار
تومان یعنی  100رار قیمت محصول که همن الان خریدار اقدام کرده و آن را خرید

کرده است.

مسلم است که اغلب افرادی که صرفا یک خرید هزار تومانی انجام دادهاند بلافاصله
قانع نمشوند که پیشنهاد 100 هزار تومانی شما را قول کنند؛ ول به ان نکته توجه
کنید که اگر از هر 100 نفر فقط یک نفرشان ان پیشنهاد را قول کند اتفاق که
مافتد ان است که فروشتان  2رار مشود. 100 نفر از سایت شما خرید هزار
تومانی انجام دادهاند که 100 هزار تومان مشود و یک از آنها پیشنهاد دوم شما را
هم قول کرده است؛ بناران با یک خرید فروش کل ان قسمت سایتتان دو رار
مشود که بسیار قال توجه است. حال اگر دو نفر ان کار را انجام دهند فروشتان

سه رار مشود.

بناران ان یک فرصت بسیار عال است! ان فرصت را از دست ندهید، به خریداران
سایتتان حتی افرادی که محصولات ارزان خریدهاند یک پیشنهاد خیل گران بدهید
البته با یک مزایای خاص؛ مثلا یک محصول که یک میلون تومان است را با یک
تخفیـف 50 درصـدی بـا قیمـت 500 هـزار تومـان ارائـه بدهیـد و اـن متوانـد یـک
پیشنهاد بسیار جذاب باشد و عدهای از خریداران را ترغیب کند تا پیشنهاد شما را

قول کنند.

 

قیفهای فروش جدید و پیشرفته
نکتـه دیگـر اـن اسـت کـه در قیفهـای فـروش جدیـد و پیشرفتـه و خیلـ حرفـهای
همیشه از پیشنهادهای شرط استفاده مشود. یعنی در همن مثال یک PDF هزار
تومانی مفروشید و بعد به کسانی که خرید را انجام دادهاند پیشنهاد مشود که
یک محصول 100 هزار تومانی بخرند، در اینجا کار تمام نمشود، اگر شخص پیشنهاد
100 هزار تومانی را قول کرد سپس فرد را به یک پیشنهاد زرگتر هدایت مکنیم و
حال شاید یک پیشنهاد یک میلون تومانی بدهیم و فرض کنید اگر از هر 1000 نفر
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یک نفر ان پیشنهاد یک میلون تومانی را قول کند چقدر متواند به نفع شما
باشد.

یک حالت دیگر ان است که اگر شخص پیشنهاد 100 هزار تومانی را قول نکرد
متوانیم ان شخص را به صفحه دیگری هدایت کنیم که در آن صفحه یک پیشنهاد
ارزانتر دادهایم، مثلا یک پیشنهاد 20 هزار تومانی داریم؛ بناران مجدد به سرعت کار
را تمـام نمکنیـم. قیفهـای فـروش حرفـهای معمـولا حـداقل شامـل 3 تـا 5 مرحلـه
هستند و پیشنهادهای مختلف ارائه مکنند و اگر پیشنهاد قول شد به یک صفحه
دیگری هدایت مشوند و اگر پیشنهاد رد شد مجدد به یک صفحه دیگری هدایت
مشوند و پیشنهادهای ارزانتری به ان افراد داده مشود تا کار ادامه پیدا کند و ما
بتوانیم از یک خریدار سایت، حداکثر سود ممکن را ریم و خود خریدار هم کاملا
راض باشد؛ به ان دلل که پیشنهادهای گرانی که به او مدهیم معمولا با یک
تخفیف بسیار زرگ با یک مزیتهای بسیار وژهای همراه هستند که باعث مشود

خریدار هم از خرید خود لذت رد و راض باشد.

بناران دیدیم که چگونه متوانیم قیفهای فروش بسیار جالب و جذای داشته
باشیم که مزان فروش ما را نه تنها چند درصد؛ بلکه تا چند رار افزایش دهند.

فرض کنیم در سایتمان یک کتاب ده هزار تومانی مفروشیم و یک خریدار ان کتاب
را خرید کرده است و رداخت موفقیتآمز خود را انجام داده است، سپس ان
خریدار را به صفحهای هدایت مکنیم که به او پیشنهاد مدهیم که 4 نسخه بیشتر
از همان کتاب را تهیه کنید مثلا کتاب 10 هزار تومانی را پیشنهاد مدهیم که 4
نسخه دیگر هم تهیه کنند؛ یعنی در کل 5 نسخه شود و متوانند آن 4 نسخه را با
50 درصد تخفیف تهیه کنند؛ یعنی به جای 10 هزار تومان 4 نسخه بعدی را به شما 5
هزار تومان مدهیم که ان پیشنهاد رای خریدار متواند بسیار عال باشد و رای
شما نز احتمالا به صرفه است به ان دلل که شما فقط یک بار مبلغ ارسال را

مدهید و احتمالا در کتاب هم به اندازه کاف سود مکنید.

حال در ان مرحله پیشنهاد شرط ودن را مطرح کنید که اگر پیشنهاد شما قول شد
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و خریدار 4 نسخه را هم خواست کار تمام نمشود؛ یعنی اگر پاسخ بله ود و تایید
کرد متوانیم فرد را به یک صفحه دیگری هدایت کنیم و در آنجا به او پیشنهاد دهیم
که متواند یک سیدی صوتی را هم بخرند یعنی در واقع سیدی صوتی همن کتاب
را هم به سبد خریدش اضافه کند و اگر قول نکرد متوانیم به او پیشنهاد دهیم که

نسخه دانلودی را بخرد یعنی نسخه دانلودی کتاب یا ...

بناران در اینجا مبینیم که ما یک فرآیند طراح مکنیم که خریدار یک تک کتاب با
پیشنهادهای بسیار مختلف و متنوع مواجه مشود که شخص متواند تصمیم
بگرد از ان پیشنهادها کدام را قول کند و کدام را رد کند و با هر تصمیم خریدار ما
ان خریدار را در قیف فروش یک قدم جلوتر مریم و با یک پیشنهاد جدیدتری
مواجه مکنیم و با ان مدل ما متوانیم به حداکثر سود ممکن رسیم و کاری کنیم
که یک خریدار بیشترن حجم خریدش را از سایت ما انجام دهد و چون پیشنهادهای
بعدی ما همیشه پیشنهادهای وژه است خود خریدار خیل راضتر و خوشحالتر

است.
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چند نکته درباره قیفهای حرفهای:

 

1. گرافیک بسیار زیبا و حرفهای
در قیفهای فروش حرفهای که طراح مکنیم گرافیک بسیار مهم است. اگر از
گرافیک خیل زیبا و حرفهای یا از اکشنها سه بعدی فتوشاپ به خوی استفاده نکنیم
معمولا خیل فروشمان افزایش نخواهد یافت؛ بناران روی ان قضیه حتما کار کنید

https://modiresabz.com
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و حتی اگر لازم است روی ان موضوع سرمایهگذاری کنید.

 

2. بیشفروشی در چند قدم
ن است که بیشفروشیتان را در چند قدم انجام دهید؛ یعنی همان مثالنکته دوم ا
که زده شد که خریدار یک PDF هزار تومانی خرید و سپس به او پیشنهاد 100 هزار
تومانی داده مشود، اگر پیشنهاد 100 هزار تومانی را هم قول کرد مجدد در ان
مرحلـه کـار تمـام نمشـود و یـک پیشنهـاد ـزرگتر بـه او مدهیـد و در چنـد قـدم

بیشفروشی انجام مدهیم.

در صورتی که در قیفهای سنتی بیشفروشی صرفا در یک قدم انجام مشود و
هچگاه چند پیشنهاد نیست؛ ول ان نوع قیفها که قیفهای مدرن و حرفهای

هستند معمولا موفقیتآمزتر عمل مکند.

 

3. کمفروشی در چند قدم
نکته سوم ان است که کمفروشی را نز در چند قدم انجام دهید؛ یعنی همان مثال
PDF هـزار تومـانی را در نظـر بگریـد، بعـد از آن مـا یـک پیشنهـاد 100 هـزار تومـانی
مدهیم. اگر خریدار ان پیشنهاد را نز قول نکرد متوانید یک پیشنهاد 20 هزار
تومانی بدهید و اگر مجدد قول نکرد متوانیم یک پیشنهاد 5 هزار تومانی بدهیم،
ان خریدار حتی اگر یک پیشنهاد 5 هزار تومانی را بخرد چون در ابتدا PDF یک هزار

تومانی خریده ود، اکنون  5رار خرید مکند.

بناران کار بسیار با ارزشی است که قیفمان هم در بیشفروشی و هم در کمفروشی
شامل چندن قدم یا چندن مرحله باشد.
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4. تست کانال
چهارمن نکته که خیل مهم مباشد، ان است که مسلما وقتی یک کانال یا یک
قیف فروش طراح مکنیم، در اولن طراح به حداکثر سود نمرسیم؛ بلکه مرتب
If ررسی کنیم کدام قدم کانال یا و خطا کنیم، تست کنیم و روی خریداران باید سع
موفقیتآمزتر است و بالاخره تغراتی انجام دهیم که به حداکثر سود ممکن رسیم.

بناران تا اینجا چند نکته دیدیم که چگونه متوانیم کانال یا قیفهای فروش
حرفهایتری را طراح کنیم.

در قسـمت پایـانی مخـواهم بـه شمـا بگـویم کـه قیفهـای فـروش حرفـهای چقـدر
متوانند اثرگذار باشند و چقدر متوانند کسبوکارتان را متحول کنند. متوان گفت
که «قیفهای فروش حرفهای متوانند فروش شما را از 3 تا  10رار افزایش دهند».
البته مجدد تاکید مکنم که مطمئن باشید اولن قیف که طراح کردید، احتمالا
فروش شما را سه رار هم نخواهد کرد؛ ول با مقداری سعوخطا و تلاش متوانید
به جای رسید که قیفهای طراح کنید که حتی فروش سایتتان را تا ده رار
افزایش دهند. بناران ان نکته بسیار مهم است و توصیه مکنم حتما روی ساختن

قیف فروش در سایتتان وقت بگذارید و کار کنید.

 

پیادهسازی کانال
حال ان سوال پیش مآید که ما چگونه در سایتمان یک قیف فروش طراح کنیم؟

اگر سایت شما با وردرس طراح و ساخته شده است، خر بسیار خوب ان است که
پیادهسازی کانال یا قیف فروش کار بسیار سادهای است و تنها چزی که لازم دارید
یک پلاگن به اسم smart offers مباشد که به فارسی به آن پیشنهادهای هوشمند
مگویند. توسط ان پلاگن فوقالعاده ووکامرس متوانید تمام ان نکات که تا

اینجا توضح داده شد در سایتتان پیادهسازی کنید.

https://www.storeapps.org/product/smart-offers/
https://modiresabz.com
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1. تعریف بیشفروشی
در ان پلاگن امکان تعریف بیشفروشی وجود دارد. یعنی متوانید بگویید اگر
کسی خرید خود را موفقیتآمز انجام داد و از صفحه رداخت بانک به سایتتان
رگشت، یک پیشنهادی رای او ظاهر شود و همچنن پیشنهادهای بیشفروشیتان

رای او ظاهر شود.

2. تعریف شرط ثابت
متوانید توسط ان پلاگن شرطهای ثابت تعریف کنید، شرطهای بسیار عجی مثل
اینکه بگویید اگر کسی حداقل یک سال است که عضو سایت من است و اگر قبلا
بیشتر از 500 هزار تومان از فروشگاه من خرید داشته و اگر ان محصول خاص در

سبد خرید او است یک پیشنهاد وژه به ان بازدیدکننده خاص بدهید.

بناران متوانید شرطهای عجیب زیاد و سفارشی شدهای را تعریف کنید و خوی
ان شرطهای ثابت و پیچیده ان است که بسیاری از رقیبان و حتی بازدیدکنندگان
دیگر سایتتان هچوقت ان پیشنهادها را نخواهند دید به ان دلل که فقط افرادی

ان پیشنهادها را مبینند که فقط ان شرایط رایشان صدق کند.

3. تعریف شرط قول یا رد
سومن و مهمترن امکان فوقالعاده ان پلاگن ان است که شما متوانید شرط
قـول یـا رد تعریـف کنیـد. متوانیـد تعریـف کنیـد کـه اگـر کسـی یـا بازدیدکننـدهای
پیشنهاد اول را قول کرد بعد چه پیشنهادی به او داده شود و اگر ان پیشنهاد را رد
کرد حتی اگر صفحه را بست متوانیم تعریف کنیم چه پیشنهادی به ان بازدیدکننده

خاص ارائه شود.

بناران با ان پلاگن دقیقا متوانید تمام مطالی را که در ان قسمت توضح
دادهام را در یک سایت وردرسی پیادهسازی کنید.

https://modiresabz.com

