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مدل بازاریای آنلان در اینترنت – بخش دوم
در شماره قل دیدیم که مهمترن کار یک وبسایت جمعآوری اطلاعات علاقهمندان
است. سایت را متوان به آهنربای تشبیه کرد که آدرس ایمل هر فرد علاقهمند به

فعالیت سایت را جذب مکند و رای استفادههای بعد ذخره مکند.

 

دو مدل راج در فروش اینترنتی
هدف نهای هر سایت تجاری، ایجاد فروش است. رای ان کار دو راه وجود دارد:
فروش متواند در داخل سایت انجام شود یا متواند خارج از سایت اتفاق بیفتد.
وقتـی فـروش در داخـل سـایت اتفـاق مافتـد، وبسـایت تمـام فراینـد فـروش را
هدایت مکند. تمام فرایند به صورت آنلان و در سایت اتفاق مافتد. در ان
مدل، وبسایت شما در واقع یک فروشگاه آنلان است. در سایت فهرست و قیمت
محصولات و خدمات ارائه مشود. در ان مدل معمولا توقع داریم که در چند بازدید
اولیه فروش را انجام دهیم. ان مدل فروش رای محصولات با قیمت نسبتا پان
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امکانپذر است. 

اگر مدل ما طوری است که فروش در خارج سایت اتفاق مافتد، توقع نداریم فروش
به صورت آنلان اتفاق بیفتد. در ان مدل سایت به عنوان دستگاهی رای تولید
اطلاعات افراد علاقهمند به کار مرود. سپس در خارج از سایت عملیات بازاریای
ادامه پیدا مکند تا به فروش منجر شود. پیگری مراحل معمولا از طرق فکس،

تلفن، نامه یا حتی ملاقات حضوری ادامه پیدا مکند.

در بسیاری از کسبوکارها تنها متوان از مدل دوم استفاده کرد؛ یعنی نمتوان توقع
داشت تمام مراحل در سایت اتفاق بیفتد و مراحل فروش در خارج از سایت ادامه
پیدا مکند. باید قول کنیم که فروش هر محصول در سایت و به صورت آنلان
امکانپذر نیست؛ مثلا اگر کار شما فروش مبلمان، کت و شلوار، پارچه، اتومل و ...
است نمتوانید توقع خرید آنلان داشته باشید. کارر شاید تا پارچهای را لمس نکند
رای خریدش اقدام نکند. پس آیا وبسایت رای ان کسبوکارها غرقال استفاده
است؟ خر. همانطور که صحبت کردیم در ان موارد متوانید از مدل دوم استفاده
کنید و مراحل بعدی فروش در خارج از سایت ادامه پیدا کند؛ بناران با صحبت
درباره سایت و بازاریای اینترنتی بلافاصله به فکر فروشگاه آنلان نیفتید. سایت
متواند اطلاعات افراد علاقهمند را جمعآوری کند و ما با روشهای آفلان بازاریای ر

ان علاقهمندان را ادامه دهیم.

 

بناران مراحل بازاریای اینترنتی چنن است:
1. ایجاد ترافیک موثر

2. ایجاد ارتباط دوستانه که با جمعآوری اطلاعات بازدیدکننده آغاز مشود
3. تبدل بازدیدکننده به مراجعهکننده سایت با ارسال ایمل و هدایت به سایت

4. تبدل مراجعهکننده به خریدار با ارائه پیشنهاد فروش
5. پیگری منظم رای خریدهای بیشتر به صورت آنلان و آفلان
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یک نکته مهم در ایجاد ترافیک: در تبلیغات خود کارر را به صفحه اصل هدایت
نکنید!

شاید فکر کنیم مناسبترن صفحه رای هدایت علاقهمندان صفحه اصل سایت
است. یک از اشتباهات راج افراد تازهکار در بازاریای اینترنتی هدایت بازدیدکنندگان
به صفحه اصل است. در صفحه اصل گزینههای بسیار زیادی وجود دارد. کارر به
راحتی متواند فراموش کند که رای چه منظوری وارد سایت شده است و جذب
بخشی از سایت شود که با اهداف تبلیغاتی ما همسو نیست. معمولا در تبلیغات،
کارر را به صفحهای هدایت مکنیم که صفحه فرود نام دارد. صفحه فرود صفحه
سادهای است که بازدیدکننده در آن حداقل گزینهها را دارد. در ان صفحه مخاطب را
ترغیب مکنیم تا نام و آدرس ایمل خود را وارد کند تا بتواند به اطلاعاتی با ارزش
دسترسی پیدا کند. ان اطلاعات با ارزش متواند نکاتی درباره خرید هتر محصول،

آموزشی رایگان یا ... باشد.

 

ایجاد ارتباط دوستانه
قل از فروش باید بتوانید با بازدیدکننده سایت ارتباط خوی داشته باشید. در ایجاد
ارتباطات معمولا اولن قدم دانستن نام فرد مقال است. تاکید کردیم که در اولن
قدم نام و آدرس ایمل شخص مقال را به دست بیاورید. ان کار در صفحه فرود

انجام مشود.

 

تبدل بازدیدکنندگان به مراجعن سایت
وقتی بازدیدکننده اطلاعات تماس خود را در سایت شما وارد کرد فرایند فروش آغاز
مشود. اگر مخواهید فروشهای فراوانی داشته باشید باید به ارائه اطلاعات با
ارزش ردازیـد. اـن اطلاعـات متوانـد شامـل فالهـای صـوتی، تصـوری، متـن یـا
ارائههای آنلان باشد. شما چندن بار با مخاطب تماس مگرید و هر بار مطالب
جالب و ارزشمندی دارید. در ان مرحله اعتمادسازی انجام مدهید. بازدیدکننده با
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دریافت خدمات ارزشمند و انحصاری قل از اولن خرید، ذهنیت خوی نسبت به شما
و سایتان پیدا مکند.

بازدیدکننده رفتهرفته به سایت شما بیشتر علاقهمند مشود. او سایت را به دوستان
نکند؛ ول چ کسی معرفتان را به هکند. البته شاید سایم و آشنایان معرف
احساس مکند منع ارزشمندی را یافته و باید تا حد ممکن از آن استفاده کند. البته
چند روز که مگذرد سایت شما به فراموشی سرده مشود؛ ول شما با ارسال
ایملهای جذاب مجددا یادآوری مکنید که شخص باید به سایتان مراجعه کند و
از محتوای جذاب و ارزشمند آن لذت رد. در ان مرحله بازدیدکننده دیگر نام سایت
شما را به خوی مداند و حتی آدرس سایتان را حفظ کرده تا در موارد لازم بلافاصله
آن را تایپ کند و وارد سایت شما بشود. شما دیگر یک سایت ینام و نشان نیستید

ول هنوز بازدیدکننده از شما خریدی نمکند، چگونه او را به خرید ترغیب کنیم؟

 

تبدل مراجعن سایت به خریداران
بسیاری از مراجعن هچگاه از سایت شما خرید نمکنند، مگر زمانی که خودتان از
آنها بخواهید که خرید کنند! ان موضوع بسیار جالب است و شاید بسیاری از
تازهکاران بازاریای اینترنتی را به تعجب وادارد. شاید با خود بیندیشیم که اگر فردی به
خدمات و محصولات ما علاقهمند باشد مسلما به صفحه محصولات مراجعه مکند و
خرید مکند؛ ول در عمل چنن اتفاق نمافتد. بسیاری از مراجعن سایت شاید از
محصولات شما کاملا ناآگاه باشند یا حتی ندانند که به چنن محصولات یا خدماتی
نیاز دارند. اگر بازدیدکننده از وجود محصول خاص آگاه باشد و حتی اگر به آن نیاز
داشته باشد، معمولا خرید نمکند. او با خود ماندیشید: روزی ان محصول را
خواهم خرید ول هچگاه ان روز فرا نمرسد و ان موضوع آنقدر طول مکشد که
محصول فوقالعاده شما کاملا به فراموشی سرده مشود. راهحل چیست؟ ما باید از
مخاطب بخواهیم که محصول ما را بخرد! ان گام معمولا با ارسال ایمل انجام
مشود. مهمترن عملیاتی که در بازاریای اینترنتی انجام مشود ارسال ایملهای
کند. طراحلها بازدیدکننده را به صفحه محصول هدایت من ایممناسب است. ا
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صفحه محصول نز اصول دارد که در صورت رعایت آنها، فروش قال توجهی ایجاد
مشـود. طراحـ صـفحه محصـول تخصـص بسـیار ارزشمنـدی اسـت کـه بـا اصـول
تبلغنویسی در وب مرتبط است. در شمارههای بعد به مبحث تبلغنویسی خواهیم

رداخت.

 

پیگری منظم
اگر تمام موارد گفتهشده را انجام دهید، باز هم بسیاری از بازدیدکنندگان خرید
نمکنند. لازم است ایملهای متوال بفرستید تا مخاطب رای خرید ترغیب شود.
شاید لازم باشد بارها ان کار را انجام دهید. رای ان کار معمولا از سیستمهای ارسال
خودکـار ایمـل بـا بازههـای زمـانی مشخـص اسـتفاده مشـود. بـه اـن سـرویسها
«پاسخگوی خودکار» مگویند. ان سرویسها به صورت ماهانه ارائه مشوند. البته
چنن سرویسهای رایگان نیستند و مستلزم رداخت مبلغ ماهیانه هستند. مبلغ
ان خدمات به تعداد اعضا بستگ دارد. رای تهیه چنن سرویسهای متوانید به

سایتهای زر مراجعه کنید.
www.icontact.com
www.aweber.com

www.verticalresponse.com

پیشنهـاد مشـود وقتـی ایملهـای ـرای فـروش محصـول خـاص طراحـ مکنیـم
حداقل 7 ایمل طراح کنیم و در بازه زمانی دوهفتهای ان ایملها را ارسال کنیم.
ایملها علاوه ر تبلغ محصول و دعوت به خرید، باید شامل اطلاعات جذاب و

آموزشی باشند تا مخاطب هر بار ترغیب شود آنها را بخواند.

در شماره بعد به طراح صفحه محصول مردازیم.
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