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افزایش فروش سایت با ساخت قیف بازاریای
 

قیف، اصطلاح است که شاید تا به حال نشنیده باشید و در سایتان پیادهسازی
نکرده باشید؛ ول یک از مفهومهای کلیدی در بازاریای اینترنتی است و اگر بهدرستی
در سایتان پیادهسازی شود، متواند باعث شود که فروشهای سایتان به مزان

قالتوجهی افزایش پیدا کند.

 

قیف بازاریای چیست؟
سلسـلهای از صـفحات سـایت اسـت کـه بازدیدکننـده اـن صـفحات را بـه ترتـی کـه
دوست داریم، دقیقا ط مکند. پس در واقع قیف چند صفحه از سایت یا چند
وبج است که با دقت بسیار بالای ان صفحات را طراح کردهایم و کاری مکنیم
که بازدیدکننده در ان صفحات قدمبهقدم پیش رود. محتوای ان صفحات معمولا
پیشنهادهای خاص است که بیشتر پیشنهاد فروش است و بازدیدکننده در هر قدم یا
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در هر صفحه متواند انتخاب کند که آن پیشنهاد را قول یا رد کند، اگر قول کرد به
قدم بعدی هدایت مشود و حتی اگر پیشنهاد را رد کرد متوانیم تعریف کنیم که

مجدد به یک قدم دیگری هدایت شود.

بناران علت اینکه باید از قیفهای بازاریای در سایت استفاده کنیم، ان است که
باعث مشود دید مخاطب افزایش پیدا کند و خریدهای بیشتری از سایت انجام

دهد. در نتیجه متوانیم فروش سایت را خیل راحتتر افزایش دهیم.

 

مثال یک قیف ساده
در سـادهترن حـالت ممکـن قیـف متوانـد شامـل دو صـفحه از سـایت باشـد. مثلا
صفحه اول یک صفحه فرود است. صفحه فرود صفحهای از سایت است که معمولا
اطلاعـات تمـاس بازدیدکننـده را مـگرد و بـه ازای آن یـک هـدیه بـه بازدیدکننـده
مدهیم. هدیه متواند PDF، ویدو یا صوت رایگان باشد، البته متوانیم هدایای
غر دانلودی و هدایای فزیک هم به بازدیدکنندگان بدهیم که مسلما کار سختتری

است.

بنـاران در قسـمت اول قیـف بازدیدکننـده بـه یـک صـفحهای بـه اسـم صـفحه فـرود
هدایت مشود. اگر به ان صفحه فرود واکنش مثبت نشان داد، یعنی اطلاعات
تماس خود را داد 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
فایل را که قول دادیم، در همان صفحه رای بازدیدکننده قرار مدهیم و علاوه ر ان
کنیم. محصول رد نشدنی محصولدر آن صفحه یک محصول رد نشدنی پیشنهاد م
است که معمولا قیمت آن طوری در نظر گرفته شده که بسیار ترغیبکننده است و
یک بازدیدکننده سایت بهراحتی نمتواند از ان پیشنهاد بگذرد و اغلب منجر به یک

خرید مشود.

در واقع موفق مشویم به یک بازدیدکننده سایت فروشی را انجام دهیم. مسلما از
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ان فروش سودی را کسب نمکنیم بلکه بیشتر هدف ان است، فردی که تابهحال از
سایت خرید نکرده و صرفا بازدیدکننده ود را به یک خریدار تبدل کنیم. وقتی
بازدیدکننده تبدل به یک خریدار شد، حتی رای خریدی که هچ سودی ندارد معمولا
کار خیل راحتتر مشود و متوانیم فروشهای بعدی را به همن بازدیدکننده انجام

دهیم.

بناران ان یک مثال ساده از یک قیف در سایت ود و صرفا شامل دو صفحه از
سـایت اسـت و از طرـق هـدایت بازدیدکننـده از صـفحه اول بـه صـفحه دوم موفـق

مشویم که فروشهای را ایجاد کنیم.

 

قیفهای سنتی یا قیفهای نسل قل
در قیفهای سنتی یا قیفهای نسل قل بیشتر، تمرکز کل کانال ر قل از خرید ود.
فرض کنید شخص محصول را به سبد خرید خود اضافه مکند. در مدل قیف 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 محصول دیگری را به سبد خریدتان اضافه کنید و به
ازای آن تخفیف را لحاظ مکنیم یا هدیهای به شما اضافه ر آن دو محصول مدهیم

و... تا شخص قل از رداخت، وسوسه یا ترغیب شود که خرید بیشتری انجام دهد.

در واقـع اغلـب قیفهـای سـنتی کـل روش کارشـان همـن موضـوع ـود؛ یعنـی بـه
بازدیدکننـدهای کـه محصـول را بـه سـبد خریـد اضـافه کـرده اسـت پیشنهادهـای را

مدهیم و پیشنهاد مکنیم که بیشتر خرید کند.

 

قیف‌های نون و مدرن
در قیفهای نون و قیفهای مدرن، یک اتفاق بسیار جالب افتاده است. تمرکز کل
کانـال و کـل مراحـل، ـر بعـد از خریـد متمرکـز شـده اسـت؛ یعنـی اجـازه مدهیـم،
بازدیدکننـدهای کـه در سـایت اسـت خریـد و رداخـت خـود را انجـام دهـد و بعـد از
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رداخت موفقیتآمز و پایان خرید، بازدیدکننده را به صفحهای هدایت مکنیم که
در واقع قدم بعدی قیف است و در آن صفحه پیشنهادهای متفاوتی به فرد مدهیم.
مثلا مگوییم شما که ان محصول را همن الان خریدهاید، بیایید چند محصول
دیگر را هم بخرید و ما یک تخفیف خیل خوب لحاظ خواهیم کرد یا تخفیف در ارسال
در نظر مگریم یا کلا ارسال را رایتان رایگان انجام مدهیم و هر پیشنهاد دیگری که

فکر مکنید متواند ترغیبکننده باشد.

بناران نکته بسیار کلیدی که تا ان مرحله روی آن تاکید شده ان است که در
قیفهای بسیار حرفهای و پیشرفته تمرکز قیف و قدمها را به بعد از خرید مریم؛
یعنی وقتیکه بازدیدکننده رداخت را انجام داد و تمام شد، تازه وارد قیف مشود
که شامل چندن مرحله است و پیشنهادهای مختلف را به ان فرد که تازه به خریدار

تبدل شده ارائه مدهید.

یک از مزیتهای که ان کار دارد ان است که وقتی شخص خرید خود را انجام داده
است و منتظر محصول است، معمولا خیل راحتتر خریدهای بعدی را انجام مدهد.
چون فرایند خرید را یک بار تا پایان ط کرده احتمال خریدهای دوم و سوم در همان

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

نکته رقابتی بسیار مهم که شاید به آن توجهی نکرده باشید، ان است که وقتی شما
پیشنهادهای وژه سایتان را به بعد از خرید مرید، رقیبان شما بهراحتی نمتوانند
چک کنند هر روز در سایتان چه اتفاق مافتد و به خریداران خودتان چه پیشنهادی
مدهید. چون هر بار باید رداخت کنند و کار تمام شود و ببینند که بعد از خرید چه

اتفاق مافتد و مسلما اغلب رقیبان ان کار را انجام نمدهند.

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

سایت شما خرید موفق داشته باشند و خریدشان را به پایان رسانند.
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 3رار کردن فروش سایت
شمــا هــر محصــول را کــه مفروشیــد و در سایتــان ارائــه مدهیــد، بهخصــوص
محصولات ارزان و رد نشدنی، بعدازاینکه خریدار آن محصول را خریداری کرد، سپس

شما یک پیشنهاد بسیار گران به خریدار ارائه دهید.

فـرض کنیـد کـار شمـا آمـوزش اسـت و در سایتـان PDF هـزار تومـانی مفروشیـد،
هزار تومانی را خرید و رداخت خود را انجام داد، ان  PDF بعدازاینکه کسی ان 
خریدار را به صفحهای هدایت کنید که در آن گرانترن محصولتان را به همن فرد

پیشنهاد مدهید.

فرض کنید گرانترن محصولتان 100 هزار تومان است که 100 هزار تومان یعنی 100
را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 خرید 100 هزار تومانی هم انجام دهند، ول به یک 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 ان افراد پیشنهاد دوم شما را هم قول
کرده است، بناران با یک خرید از 100 خرید، فروش کل ان قسمت سایتان دو رار
مشود و بسیار قالتوجه است. حال اگر دو نفر ان کار را انجام دهند فروشتان سه

رار مشود.

البته یک راهکار دیگر ان است که محصول را که بعد پیشنهاد مدهید، محصول
گرانتری در نظر بگرید که با یک خرید، فروش کل ان محصول و یا ان بخش سه تا
پنج و یا ده رار شود. بناران ان یک فرصت بسیار عال است. ان فرصت را از
دست ندهید، به خریداران سایتان 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 تخفیف 50 درصد با قیمت 500 هزار تومان ارائه
بدهید. ان متواند به یک پیشنهاد بسیار جذاب تبدل شود که شاید از هر 100 نفر
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خریدار یک نفر قول کند و ان خرید را انجام دهد که متواند خیل به نفع سایت
شما باشد.

 

قیفهای جدید و پیشرفته
نکته دیگر ان است که در قیفهای جدید، پیشرفته و خیل حرفهای همیشه از
هزار تومانی  PDF پیشنهادهای شرط استفاده مشود. یعنی در همن مثال یک 
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، شاید
یک پیشنهاد یک میلون تومانی بدهیم. فرض کنید از هر 1000 نفر 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 بهسرعت کار
را تمام نمکنیم. قیفهای حرفهای معمولا حداقل شامل 3 تا 5 مرحله هستند و
پیشنهادهای مختلف ارائه مکنند. اگر پیشنهاد قول شد به یک صفحه دیگری
هدایت مشوند و اگر پیشنهاد رد شد مجدد به صفحه دیگری هدایت مشوند و
پیشنهادهای ارزانتری به ان افراد داده مشود تا کار ادامه پیدا کند و بتوانیم از یک
خریدار سایت حداکثر سود ممکن را ریم و خود خریدار هم کاملا راض باشد. چون
پیشنهادهای گرانی که به او مدهیم معمولا با تخفیف بسیار زرگ و با مزیتهای
رد و راض شود خریدار از خرید خود لذتژهای همراه هستند که باعث مبسیار و

باشد.

بناران دیدیم که چگونه متوانیم قیفهای بسیار جالب و جذای داشته باشیم که
مزان فروش را نهتنها چند درصد بلکه تا چند رار افزایش دهند.
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فرض کنید در سایت کتاب ده هزار تومانی مفروشیم و یک خریدار ان کتاب را خرید
کرده است، سپس ان خریدار را به صفحهای هدایت مکنیم که به او پیشنهاد
مدهیم 4 نسخه بیشتر از همان کتاب را تهیه کنید؛ یعنی در کل 5 نسخه شود.
متوانند آن 4 نسخه را با 50 درصد تخفیف تهیه کنند یعنی بهجای 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 بهصرفه است چون شما فقط یک بار مبلغ

ارسال را مدهید و احتمالا در کتاب هم بهاندازه کاف سود مکنید.

در ان مرحله پیشنهاد شرط ودن را مطرح کنید که اگر پیشنهاد شما قول شد و
خریدار 4 نسخه را هم خواست، کار تمام نمشود. یعنی بعد از تایید، متوانیم فرد
را به صفحه دیگری هدایت کنیم و در آنجا به او پیشنهاد دهیم که متواند یک
سیدی صوتی را هم بخرد و سیدی صوتی همن کتاب را هم به سبد خریدش اضافه
کند. اگر پیشنهادش هم خر ود متوانیم به او پیشنهاد دهیم که بهجای 4 نسخه
فقط 2 نسخه بیشتر بخرید و با ان کار در واقع ما پیشنهادمان را نصف مکنیم. قدم
بعد از قول پیشنهاد دو نسخه، ان است که اگر فرد نسخه صوتی را قول نکرد،

متوانیم به او پیشنهاد دهیم که نسخه دانلودی را بخرد.

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

خریدار خیل راضتر و خوشحالتر است.

 

نکات قیفهای حرفهای
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1. گرافیک بسیار زیبا و حرفهای
اگر از گرافیک خیل زیبا و حرفهای یا از اکشنهای سهبعدی فتوشاپ بهخوی استفاده
نکنیم، معمولا خیل فروش افزایش نخواهد یافت. بناران روی ان قضیه حتما کار

کنید و حتی اگر لازم است روی ان موضوع سرمایهگذاری کنید.

2. بیشفروشی در چند قدم
هزار تومانی خرید و سپس به او پیشنهاد 100 هزار  PDF فرض کنید خریدار یک 
تومانی داده مشود، اگر پیشنهاد 100 هزار تومانی را هم قول کرد، در ان مرحله کار
تمام نمشود و یک پیشنهاد زرگتر به او مدهید و در چند قدم بیشفروشی انجام

مشود.

درصـورتیکه در قیفهـای سـنتی، بیشفروشـی صـرفا در یـک قـدم انجـام مشـود 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
PDF هزار تومانی را در نظر بگرید، بعدازآن یک پیشنهاد 100 هزار تومانی مدهیم.
اگر خریدار ان پیشنهاد را قول نکرد متوانید یک پیشنهاد 20 هزار تومانی بدهید و
اگر مجدد قول نکرد متوانید یک پیشنهاد 5 هزار تومانی بدهید، ان خریدار حتی
اگر یک پیشنهاد 5 هزار تومانی را بخرد چون در ابتدا PDF هزار تومانی خریده ود،

اکنون  5رار خرید مکند.

بناران کار بسیار با ارزشی است که قیف، هم در بیشفروشی و هم در کمفروشی
شامل چندن قدم یا چندن مرحله باشد.

4. تست کانال
چهارمن نکته ان است که وقتی یک کانال یا قیف را طراح مکنیم، در اولن
طراح به حداکثر سود نمرسیم، بلکه مرتب باید سع و خطا کنیم، تست کنیم و
روی خریداران ررسی کنیم کدام قدم کانال موفقیتآمزتر است و بالاخره تغراتی

انجام دهیم که به حداکثر سود ممکن رسیم.
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در قسمت پایانی مخواهم به شما بگویم قیفهای حرفهای چقدر متوانند اثرگذار
باشند و چقدر متوانند کسبوکارتان را متحول کنند. متوان گفت که «قیفهای
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 بهجای رسید تا
قیفهای طراح کنید که حتی فروش سایتان را تا ده رار افزایش دهند. بناران
ان نکته بسیار مهم است و توصیه مکنم حتما روی ساختن قیف در سایتان وقت

بگذارید و کار کنید.

 

پیادهسازی کانال
اگر سایت شما با وردرس طراح و ساخته شده است، خر بسیار خوب ان است که
پیادهسازی کانال یا قیف کار بسیار سادهای است و تنها چزی که لازم دارید یک
پلاگـن بـه اسـم Smart Offers اسـت. بـه فارسـی بـه آن پیشنهادهـای هوشمنـد
مگویند. توسط ان پلاگن فوقالعاده ووکامرس متوانید تمام ان نکات که تا

اینجا توضح داده شد در سایتان پیادهسازی کنید.

 

تعریف بیشفروشی
منظور ان است که متوانید بگویید، اگر کسی خرید خود را موفقیتآمز انجام داد

و از صفحه رداخت بانک به سایتان رگشت، پیشنهادی رای او ظاهر شود.

 

تعریف شرط ثابت
متوانید توسط ان پلاگن شرطهای ثابت تعریف کنید، شرطهای بسیار عجی
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مثلاینکه بگویید اگر کسی حداقل یک سال عضو سایت است و اگر قبلا بیشتر از
500 هزار تومان از فروشگاه خرید داشته و 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. خوی
شرطهای ثابت و پیچیده ان است که بسیاری از رقیبان و حتی بازدیدکنندگان دیگر
سایتان هچوقت ان پیشنهادات را نخواهند دید به ان دلل که فقط افرادی ان

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

 

تعریف شرط قول یا رد
منظور ان است که متوانید تعریف کنید اگر کسی 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.
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