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راهنمای ساخت یک ماشن فروش خودکار
یک از مفاهیم اصل در صنعت بازاریای دیجیتال، قیف فروش است. بااینکه ان
مفهوم کلیدی در ابتدا عجیب به نظر مرسد؛ اما متواند یکشبه کسبوکاری
کوچک و ناشناخته را به یک ماشن بازاریای چند میلون دلاری با ظرفیت کامل
تبدل کند. در واقع، متخصصان زیادی با اجرای همن یک مفهوم، کسبوکاری

فوقالعاده رای خود ساختهاند.

اگر نمدانید قیف فروش چیست، کاف است یک قیف واقع را تصور کنید. مادهای
را از سر قیف داخل آن مرزیم تا پان رود و به مقصد نهای رسد. در فروش هم
اتفاق مشاهی رخ مدهد. تعداد زیادی بازدیدکننده دارید که شاید به قیفتان وارد
شوند؛ اما رخلاف قیف واقع، همه آنهای که از سر قیف وارد مشوند، از انتهای

آن خارج نمشوند.

قیف فروش، فرایندی چندمرحلهای و چندحالتی است که جستجوگران و علاقهمندان
را به خریدار تبدل مکند. چندمرحلهای است؛ زرا از وقتی مشتری احتمال با شما
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آشنا شده و وارد قیف فروش مشود تا زمانی که اقدام کرده و خرید موفق انجام
مدهد، اتفاقهای زیادی روی مدهد و از مراحل مختلف عور مکند.

ری ترغیبکننده هم شامل مواردی مثل داستانهای ارزشمند از زندگلهای پیگایم
افراد، آموزشها، حتی فشار ملایم به مخاطب رای شرکت در وبینارها و پیشنهاد
محصولات مختلف به او است که ط چند روز یا حتی چند هفته اتفاق مافتد.
حقیقت ان است که اکثر مشتریان احتمال در بازدید اول از سایت شما خرید
نمکنند، بهخصوص اگر همان روز با شما آشنا شده باشند. ان کار زمان مرد.
بناران، قیف یک فرآیند چند‌حالتی است؛ زرا انواع تجربههای ایجاد رابطه و تماس

با مشتری در مراحل مختلف را در ر مگرد.

بیشتر ان موارد در روانشناسی خریدار ریشه دارد. هترن بازاریابان دنیا مدانند یک
فراینـد روانشنـاختی مشتریـان احتمـال را مجـور مکنـد کـه کارتهـای اعتبـاری را از
جیبشان درآورند و به خریدار معمول یا خریدار مشتاق تبدل شوند. راسل رانسون،
کارآفرینی است که ان فرایند را انجام داده و یک شرکت خدمات نرمافزاری در حوزه
قیف فروش تاسیس کرده که به بازاریابان سراسر دنیا یاد مدهد بدون دردسر،

سیستم بازاریای و فروش خودکار ایجاد کنند.

او مگویـد سـاختن اپلیکیشـن قیـف فـروش کـار زیـادی مـرد. بایـد کـد نویسـی و
هماهنگهای زیادی انجام دهید و کارهای مثل ساخت سیستمهای ایمیل، صفحه
فرود، فرایندهای استفاده از کارت اعتباری و همه کارهای که باید در ان میان انجام

شود، فشار زیادی به یک بازاریاب معمول وارد مکند.

اما رانسون یک شرکت خدمات نرمافزاری بنام ClickFunnels ایجاد کرده که متواند
با محوبترن پلتفرمهای دنیا سازگار شود و هرکسی متواند با استفاده از آن،
بهراحتی و در عرض چند ساعت قیف رای خود درست کند؛ بهجای اینکه ساعتها یا
هفتهها درگر کد نویسی و رنامهنویسی باشد. من از ان سیستم استفاده کردهام و

م‌توانم بگویم فوقالعاده است.
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درک مفهوم قیف فروش
رای درک هتر مفهوم قیف فروش و روش استفاده از آن در کسبوکار، به تصور زر
توجه کنید. در سمت چپ تصور، یک آهنربا مبینید. ان آهنربا مشتریان را به چند
روش ازجمله وبلاگ نویسی، رسانههای اجتماع، تبلیغات ول و موارد دیگر جذب
مکنـد. شـوه ورود بازدیدکننـدگان بـه وبسـایت شمـا هـم ـر مـوفقیت قیـف اثـر

مگذارد.

مرحله 1. کسب آگاهی
(مشتریان احتمال) ن مرحله قیف فروش وقتی است که بازدیدکنندگان سایتمهمتر
از راه مرسند. مشتریان از طرق ازارهای مختلف که بسیاری از آنها را مشناسید؛
مانند ثبتنام در خرنامه ایمیل، دانلود کتاب الکترونیک، آزمونهای آنلان و غره و

به خاطر یک پیشنهاد اغواکننده وارد قیف فروش مشوند.

هـدف کـل قیـف و پلتفـرم فـروش، حـل مشکـل مشتـری اسـت. وقتـی مشکـل را
مشناسـید، محتـوای ـرای جـذب مشتریـان تولیـد مکنیـد و سـپس محصـول یـا
خدمتی رای حل ان مشکل پیشنهاد مدهید. جادوی واقع اینجا اتفاق مافتد.
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باانحال، رسیدن به ان مرحله به کار زیادی نیاز دارد و باید اول آنها را از وجود
خود آگاه کنید.

وقتی مشتری وارد قیف شد، از حضور شما آگاه شده است. ان اولن مرحله در قیف
است؛ اما آگاه کردن مشتری درباره خودتان اصلا ساده نیست. بسته به اینکه مشتریان
چطور به سایت شما وارد شوند (بهطور طبیع یا از طرق یک تبلغ ول)، ممکن
اسـت قیـف شمـا را متفـاوت ببیننـد و نـرخ انتخـاب محصـول شمـا در اـن دو گـروه

متفاوت است.

مثلا، وقتی مشتری شما را با یک جستجوی طبیع در گوگل پیدا مکند، یعنی تا
حدودی اقتدار دارید. وقتی اقتدار داشته باشید، احتمال ورود مشتری به قیف شما
بیشتر است؛ زرا فکر مکند چون شما را بهطور طبیع پیدا کرده، حتما چز ارزشمند

و مرتبط ارائه مکنید. ان خاصیت سئو و جستجوی طبیع است.

صرفنظر از شوه ورود آنها به قیف، باید آنها را به مراحل بعدی هدایت کرده و از
مشتـری احتمـال بـه خریـدار تبـدل کنیـد. وقتـی از وجـود شمـا آگـاه شدنـد، بایـد
علاقهشان را رانگزید. رای ان کار باید با مشتری رابطه رقرار کنید. متوانید آنها
را با یک پیشنهاد عال (آهنربای علاقهمندان) جذب کرده و آدرس ایمیلشان را بگرید؛

اما کشاندن آنها به قیف، چالش زرگتری است.

واقعیت ان است که مردم باهوش هستند. آنها بهراحتی هر چزی را از هرکسی
نمخرند، مگر اینکه احساس کنند ارزش زیادی دارد. بناران، قیف شما باید چنن
ارزشی ایجاد کرده و آن را با روشهای مختلف قویت کند. مهمتر از همه اینکه باید
وندی قوی با مشتری احتمال رقرار کنید و ان اتفاق زمانی مافتد که ایملهای

ترغیبکننده مرتبط، صادقانه و شفاف رایش ارسال کنید.

 

مرحله 2. ایجاد علاقه
با یک ایمل پیگری متوانید علاقه مشتری احتمال را رانگزید. باید داستان
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خودتان که چه کسی هستید و چطور به اینجا رسیدهاید را به آنها ربط دهید.
رانسون در کتاب خود بنام «اسرار متخصصان» ان مورد را اصل «شخصیت جذاب»
نامیده است. آیا همان قهرمان یمیل هستید که سفری تصادف را آغاز کرد؛ اما بعد
احساس کرد باید کاری ارزشمند رای خودش و دنیا انجام دهد؟ آیا یک رهر، ماجراجو
یا مبلغ هستید؟ جایگاهی که رای خود قائل هستید کاملا به خودتان بستگ دارد؛
اما پیامتان باید در کل فرایند فروش یکسان وده و ریشه در حقیقت داشته باشد.
سرگذشت شما و شوه انقال آن به دیگران در قالب مثالها، کاستیهای شخصیتی و

تضادها، نقش مهم در به قلاب انداختن مشتریان و ایجاد جنبشی زرگ دارد.

البته انجام ان کار آسان نیست. ابتدا باید داستان خودتان را بنویسید و بعد درباره
روش انقال آن به مخاطبان تصمیم بگرید. مثلا، شاید روز اول که در سایتان عضو
شدند، یک یا دو ایمل رایشان ارسال کنید و سپس روزانه یک ایمل رایشان
بفرسـتید. چـه بخشـی از اـن ایمـل داسـتانی اسـت و چـه بخشـی بـه محصـولات و

خدماتان مروط مشود؟

همچنن باید به مشتریان احتمال یاد دهید روی لینکها کلیک کنند. مثلا باید کاری
کنید که روی لینک موردعلاقهشان کلیک کنند یا آنها را از طرق یک لینک به پست
وبلاگ یا به صفحه محصول و خدمتان هدایت کنید. درهرصورت باید از همان اول

عادت کلیک کردن روی لینکها را به آنها آموزش دهید.

 

مرحله 3. تصمیمگری
مرحله بعد، تصمیمگری است. راض کردن مشتری به تصمیمگری اصلا آسان نیست.
هترن راه رساندن آنها به ان مرحله چیست؟ فراتر از هنر داستانگوی، تبلغ
نویسی و ایجاد عادت کلیک کردن روی لینکها، باید تعداد زیادی نظر و تاییدیه از
مشتریان داشته باشید. ان یک از قدرتمندترن روشهای ترغیب کردن مردم به

اقدام است.
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البته اگر از تبلیغات ول استفاده مکنید، متوانید از قابلیت «هدفگری مجدد»
در فیسوک و گوگل استفاده کنید تا سطح آگاهی و علاقه افراد نسبت به خودتان را
بالا نگه دارید. اگر فرد پس از ترک وبسایت شما متوجه شد که تبلیغاتان را همهجا
مبیند، دلل خاص دارد. بهخصوص اگر مشتری قبلا وارد قیف فروش شما شده

باشد، ان یک روش بسیار قدرتمند رای ترغیب او به اقدام است.

مثلا، متوانید تبلیغات هدفگری مجدد را رایش نمایش دهید که شامل تاییدیه
یا نظرهای ویدوی مشتریان دیگر است. اگر در رسانهها مطالی درباره شما نوشته
شده است، متوانید از ان فرصت استفاده کرده و آنها را رجسته کنید. وقتی
مخاطبان ان موارد را در قیف فروشتان ببینند و شما هم با هدفگری مجدد آنها را

پیگری کنید، بهراحتی فرصتی تازه رای نشان دادن خودتان به دست مآورید.

اما ترغیب آنها به اقدام اصلا ساده نیست. باید فرصتی عال رایشان فراهم کنید و
از 6 اصل رارت چالدینی استفاده کنید:

اصل عمل مقال. ان اصل با ارائه ارزش فراوان در قالب پیشنهاد رایگان در
ابتـدای کـار (آهنربـای علاقهمنـدان) یـا ادامـه دادن رابطـه بـا ایمـل حاصـل

مشود.

اصل تعهد و ثبات. وقتی افراد به چزی متعهد هستند، احتمال خریدشان از
شما بیشتر مشود؛ مثلا باید موافقت آنها رای دریافت محصول رایگان را
جلب کنید. ان یک اصل قدرتمند در فروش است و اگر به نظر هترن
بازاریابان دنیا توجه کنید، متوجه مشوید که مشتاقانه تلاش مکنند تا
مشتری را به چزی متعهد کنند، حتی اگر در ابتدای کار تعهدی بسیار کوچک

باشد.

اصل دوست داشتن. وقتی افراد شما را دوست دارند (مثلا با داستانهایتان
ارتباط رقرار مکنند) احتمال خریدشان از شما بیشتر است. اینکه چقدر خوب
داستانردازی کرده و آن را رای مشتریان احتمال تعریف کنید، نقش زرگ در

ترغیب یا منصرف کردن آنها از خرید دارد.
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اصل اقتدار. محصولات و خدماتان چقدر اقتدار دارند؟ آیا افراد محترم در
حوزه کاری شما آنها را تایید کردهاند؟ آیا تحقیقات علم از آنها پشتیبانی
مکند؟ آیا خودتان یک مرجع معتر هستید؟ همه ان موارد ر ان فرایند اثر

مگذارند.

اصـل تاییـد اجتمـاع. آیـا تاییـد اجتمـاع داریـد؟ آیـا افـراد در شبکههـای
اجتماع در مورد عال ودن محصولات و خدماتان حرف مزنند؟ آیا از انواع
دیگر تاییدیههای اجتماع رخوردار هستید؟ کتابهای رفروش دارید؟ یا
مواردی ازاندست؟ اگر از ان امتیازها رخوردار هستید، باید آنها را به

مشتریان احتمال نشان دهید.

اصل کمیای. مطالب ایملهایتان چقدر منحصربهفرد و کمیاب هستند؟ باز
هـم تاکیـد مکنـم کـه مـردم بـاهوش هسـتند؛ امـا وقتـی اصـل کمیـای را
بهکارگرید، مثلا بگویید تعداد محدودی از یک محصول، زمان کم تا پایان
مهلـت تخفیـف یـا شرکـت در یـک کلاس باقمانـده، مـردم ترغیـب بـه خریـد

مشوند.

 

مرحله 4. اقدام
مرحله آخر قیف فروش، کاری است که دوست دارید مشتریان انجام دهند که در
بیشتر موارد خرید از شما است. اینکه چقدر خوب آنها را از یک مرحلهبهمرحله بعد
هدایت کنید، باعث افزایش نرخ تبدل آنها به خریدار مشود. مثلا، اگر 100 نفر
روی پیشنهاد شما کلیک کنند و 10 نفر وارد قیف فروشتان شوند اما فقط 2 نفر از
شما خرید کنند، در ان صورت نرخ تبدل علاقهمند به خریدار رای شما 2 درصد

است.

امــا هترــن قســمت مــاجرا و قدرتمنــدترن مســری کــه کارآفرینــان ــرای ارقــای
کسبوکارشان ط مکنند ان است که اگر بدانید کشاندن 100 نفر به سایتان 200
دلار هزینه دارد، اما فقط 2 نفر را که هرکدام 300 دلار خرج م‌کنند به خریدار تبدل
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کنید، با ان هزینه 2 دلاری به ازای هر نفر، بازگشت سود 600 دلاری خواهید داشت
ــد ــود و متوانی ــوض مش ــازی ع ــد، ب ــن را بدانی ــی ا ــد). وقت ــی 300 درص (یعن

پیشنهادهایتان را بهشدت ارقا دهید.

باهوشترن بازاریابهای دنیا کسبوکارشان را با ان روش ارقا مدهند. آنها
ارزش تبدل علاقهمند به خریدار را مدانند و با ارقای پیشنهادهایشان، قیفهای
فروش خود را اصلاح و کامل مکنند. اگر بدانید با سرمایهگذاری 1 دلاری، 3 دلار پس

مگرید، مدام ان یک دلارها را سرمایهگذاری خواهید کرد.

باانحال، رسیدن به ان مرحله آسان نیست و به تلاش و پیگری فراوان نیاز دارد. با
استفاده از نرمافزار قیف فروش، یعنی چزی شبیه پلتفرم رانسون، کارتان بسیار
راحت مشود؛ اما هنوز هم باید کارهای زیادی انجام دهید. باید تبلغ بنویسید.
نصب پیکسلهای لازم را پیگری کنید و ایملهای پیگری طراح کنید. همه ان

کارها رای موفقیت لازم است.

دفعه بعدی که یک قیف فروش ایجاد مکنید، به ان موارد فکر کنید. ان مفهوم
پیچیده و ظریف در کسبوکار متواند با ارائه پیشنهادی جذاب که علاقهمندان را به
خریدار تبدل مکند، شما را از شرکتی کاملا ینامونشان به قدرتی جهانی تبدل
کند. سع نکنید میانر زنید یا ترفندهای خاص به کار رید. اگر دنبال سود و نتاج

پایدار هستید، باید وقت بگذارید.
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