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چرا 60 درصد خریداران سبد خرید را نیمهکاره رها مکنند؟
بازاریای اینترنتی در دو کار خلاصه مشود: ترافیک و تبدل!

منظور از ترافیک، هدایت افراد جدید به سایت شما است. مهمترن موضوع در
موفقیت سایت، ایجاد ترافیک نیست. شما با رداخت مبلغ متوانید رای سایت

ترافیک ایجاد کنید.

ان تبدل است که باعث افزایش فروش خواهد شد.

سایتهای موفق نرخ تبدل سایتشان را هینه مکنند.

تعریف تبدل
منظور تبدل بازدیدکننده به خریدار است.

https://modiresabz.com


2

نرخ تبدل
درصدی از بازدیدکنندگان سایت هستند که خرید مکنند.

کمتر از 1 درصد بازدیدکنندگانی که از صفحه یک محصول بازدید مکنند تصمیم به
خرید محصول مگرند؛ بناران نرخ تبدل واقع بسیار کمتر از 1 درصد است، زرا
اغلب بازدیدکنندگان از صفحات دیگری به جز صفحه خرید محصول، بازدید مکنند.
نکته دیگر آن است که ان افراد فعلا فقط تصمیم به خرید گرفتهاند و خریدشان
قطع نشده است. سپس ان افراد ر دکمه خرید سایت شما کلیک مکنند و

محصول را به سبد خرید اضافه مکنند.

فرض کنید 10000 نفر از صفحه محصول شما بازدید کنند و در حالت رویای 100 نفر از
آنها تصمیم به خرید محصول مگرند. حال آیا فکر مکنید سایت شما با 100 خرید
مواجه خواهد شد؟ هچوقت چنن اتفاق پیش نمآید. به یک آمار تکاندهنده

توجه کنید.

 

سبدهای خرید رها شده!
آیا تا به حال توجه کردهاید که در فروشگاهها و سورمارکتهای زرگ شهر مثل
هاراستار و شهروند، عدهای اقلام را در سبد خرید خود قرار مدهند، کم با آن
چرخ در محوطه فروشگاه گردش مکنند و سپس از خرید منصرف مشوند؟ یعنی

سبد خرید را در فروشگاه رها کرده و از فروشگاه خارج مشوند.

ان افراد در فروشگاههای واقع کمتر هستند زرا افراد زیادی آنها را مبینند و
دورنهای زیادی ر فعالیت فروشگاه نظارت دارد؛ ول وقتی خریداران در سایت
هستند و اقلام را به سبد خرید اضافه مکنند خیل راحتتر متوانند کارشان را

نیمهکاره رها کنند و از سایت خارج شوند!

منتشر  (marketingsherpa.com) اخرا آماری توسط یک شرکت معتر تحقیقاتی 
شد که نشان مدهد حداقل 60 درصد خریداران سایت، سبد خرید را نیمهکاره رها
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مکنند!

ان آمار و نکتهای که در صفحه قل گفته شد نشان مدهد اگر 10000 نفر علاقهمند
را به سایت و صفحه محصول هدایت کنید شاید در حالت رویای بتوانید 40 فروش
ایجاد کنید. البته اغلب به چنن عددی هم نمرسید، چون صفحه محصول و فرایند

خرید هینه نشده است.

بیایید موضوع را کم عمقتر ررسی کنیم و ببینیم افرادی که سبد خرید را نیمهکاره
رها مکنند بعد از آن چه مکنند!؟

 

پس از رها کردن سبد خرید
منتشر شده است. موضوع در ده هزار سایت  NPD  Group ان تحقیقات توسط 
مختلف ررسی شد. نتاج میانگینی که از ان تحقق به دست آمد را با دقت ررسی

کنید.

پس از رها کردن سبد خرید:

39 درصد کلا از خرید منصرف شدند

26 درصد محصول را از رقیب خریدند

17 درصد محصول را آفلان خریدند

18 درصد رگشتند و از همان سایت خریدند

بناران در افرادی که سبد خرید را رها مکنند 82 درصد فروشها از ن مرود. افراد
سبد خرید را ترک مکنند و دیگر هچگاه رنمگردند!

توجه کنید فردی که سبد خرید را نیمهکاره رها مکند به سایت و محصول شما
علاقهمند است و ان علاقه تا جای پیش رفته که شخص دکمه خرید را زده و یک یا
چند محصول را به سبد خرید اضافه کرده است؛ ول بعد ان کار را نیمهکاره رها
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مکند و بدون هچ خریدی از سایت خارج مشود.

مهمترن دلل رها کردن سبد خرید، فرایند خریدی است که توسط شما طراح شده
است!

مثلا جالب است بدانید بیشترن ترک خرید در صفحه ر کردن فرم خرید اتفاق
مافتد! بناران بسیار مهم است که تمام مراحل خرید را طوری هینه کنیم که

کمترن انصراف را ایجاد کند.

 

هینهسازی فرایند خرید
بازاریای اینترنتی بسیار فراتر از چزی است که اغلب مدران سایت فکر مکنند.
بخش مهم از بازاریای اینترنتی مدرن هینه کردن فرایند خرید رای خریدار است. در
ادامه به چند پارامتر مهم مردازیم که با هینه کردن آنها متوانید نرخ رها شدن
سبد خرید را به کمترن مزان ممکن رسانید. سع کنید ان موارد را در صفحه خرید

هینه کنید:

 

فرم سفارش و فیلدهای آن
فیلدهای فرم سفارش

بازدیدکننده هنگام خرید مجور است فرمهای را ر کند. به هر بخش فرم فیلد
مگویند.

حساسترن مرحله در فرایند خرید همن فرمها هستند، چون افرادی که سبد خرید را
رها مکنند اغلب در همن مرحله ان کار را انجام مدهند.

هنگام خرید، کمترن اطلاعات لازم را از خریدار دریافت کنید. گاهی حذف فقط یک
فیلد باعث کاهش نرخ رها شدن سبد خرید مشود.

کاهش تعداد فیلدها متواند نرخ ر کردن فرم را تا دو رار افزایش دهد! توجه کنید
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ر شدن هر فرم متواند یک فروش ایجاد کند.

 

نکتـه دیگـری کـه خیلهـا تـوجه نمکننـد، ترتیـب فیلـدها اسـت. قبلا کتـای بـا نـام
«بازاریای عصی» تالیف کردهایم و در آن کتاب توضح داده شده است که اگر ابتدا
ــدن ــه ش ــال پذرفت ــاشیم احتم ــه ب ــدار داشت ــوچکتری از خری ــتهای ک درخواس

درخواستهای زرگتر بیشتر مشود.

با ان دیدگاه، ترتیب فیلدها در فرم بسیار مهم است. اگر ابتدا اطلاعاتی بخواهیم که
ر کردن آن رای مخاطب بسیار سادهتر است، احتمال ر کردن کل فرم بیشتر مشود
حتی مثلا اگر بعد از نام، شماره موبال را رسید و سپس ایمل را احتمال ر کردن
فرم بیشتر مشود، چون نوشتن شماره موبال راحتتر از نوشتن آدرس ایمل است.

 

دکمههای صفحه خرید و رداخت

اندازه دکمه خرید
اندازه دکمه خرید در مزان کلیک شدن آن اثر دارد. دکمههای زرگتر حس هتری

ایجاد مکند. دکمههای که به مستطل شبیهتر است حس اعتماد ایجاد مکند.

رنگ دکمه خرید
به نظر شما آیا رنگ دکمه خرید در تعداد کلیکها موثر است؟ بله، همنطور است.
کدام رنگ از همه هتر است؟ پاسخ آن بستگ به زمینه فعالیت سایت شما و کارران
دارد. هتر است همان نکات روانشناسی که در انتخاب رنگ بستهبندی محصولات

رعایت مشود در انتخاب رنک دکمه خرید استفاده شود.

مثلا:

محصولات زیبای و ضد ری رنگ بنفش

ارائه خدمات مل بیمه، بانک و ... آی
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مشک محصولات بسیار گران و تجمل

و ...

البته مسلم است که باید ان موارد را تست کنید تا هترن نتیجه ممکن حاصل
شود. اگر نمدانید چه رنگ رای دکمه خرید انتخاب کنید هتر است در رنگهای

قالب سایت، رنگ را انتخاب کنید که بیشتر به چشم مآید.

نوشته دکمه خرید
نکته بعدی که از کنار آن به راحتی مگذریم، نوشته دکمه خرید است. گاهی تغر
رخـ دهـد حتـینـوشته از «خریـد» بـه «سـفارش» تعـداد کلیکهـا را افزایـش م
سایتهای موفق یک جمله کامل در دکمه خرید منویسند، مثلا: من مخواهم ان

محصول خارقالعاده را داشته باشم و از آن لذت رم!

قانون کل ان است که هرچه نوشته دکمه خرید نامعمولتر باشد احتمال جلب
توجه آن بیشتر مشود.

نکته بسیار مهم

فرایند خرید را طوری طراح کنید که بعد از کلیک شدن دکمه خرید به بازاریای ادامه
دهید. یادتان باشد که 60 درصد از همن افراد شاید فرایند خرید را ترک کنند.

 

صفحه محصول
یکـ از کارهـای مهمـ کـه صـفحه محصـول انجـام مدهـد ایجـاد حـس اعتمـاد در
مخاطب است. ان اعتماد اغلب از رعایت نکات گرافیک حاصل مشود. نه تنها متن

صفحه محصول بسیار مهم است بلکه المانهای گرافیک نز اهمیت دارند.

رنگ متن، رنگ عنوانها، اندازه فونت، نوع فونت همگ ر مزان کلیک شدن دکمه
خرید اثرگذار هستند؛ مثلا فونتهای رز در توضیحات صفحه محصول به راحتی
متواند شخص را از خرید منصرف کند. همچنن استفاده از چندن رنگ مختلف در

https://modiresabz.com


7

نوشتهها متواند حس یاعتمادی نسبت به سایت ایجاد کند.

 

پیشفرضها
ررسی جالی انجام داد تا دریابد آیا مردم هنگام استفاده از  UIE سازمانی به نام 
نرمافزار آفیس تنظیمات آن را عوض مکنند یا خر. نتیجه آن ود که بیش از 95

درصد کارران آفیس حتی یک تنظیم پیشفرض نرمافزار را عوض نمکنند!

اغلب مردم کار خود را همان تنظیمات پیشفرض انجام مدهند.

از ان نکته چطور متوان در فرایند خرید استفاده کرد؟ ررسی کنید اغلب خریداران
از کدام شهر هستند و شهر پیشفرض را همان انتخاب کنید.

یا فرض کنید خدمات هاستینگ مفروشید: اگر پیشفرض ر خرید «سه ماهه»
باشد افراد بیشتر سه ماه خواهند خرید. کاف است پیشفرض را ر خرید «شش

ماهه» هاست قرار دهید تا بدون هچ تغر عمدهای فروشتان بیشتر شود!

یـک مثـال دیگـر: فـرض کنیـد مخواهیـد بـه خریـداران سـایت ایملهـای تبلیغـاتی
بفرستید و هنگام ثبتنام از آنها مرسید که آیا مخواهند ایمل تبلیغاتی دریافت
کنند یا خر. اگر به صورت پیشفرض ان جمله تیک زده شده باشد، احتمالا افراد
زیادی آن تیک را حذف نخواهند نکرد؛ ول اگر از آنان بخواهید که اگر مایلند رای

دریافت ایمل تبلیغاتی تیک زنند، افراد بسیار کمتری آن تیک را خواهند زد!

بناران فقط با تغر یک پیشفرض، تغر عمدهای در نتاج ایجاد مکنید.

 

 

طول صفحه محصول
دوستانی که در کارگاههای مدرسز شرکت کردهاند بلافاصله خواهند گفت صفحه
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محصول طولانیتر هتر است.

ر عوامل دهد. بایدرحرفهای فروش را کاهش میک صفحه محصول طولانی غ ول
مانند خوانده شده، تاکید مکانهای کلیدی و طراح مسر دید کار کنیم.

واحد ول تومان باشد یا ریال؟

شاید رایتان عجیب باشد، ول سایتهای که مبلغها را به تومان نشان مدهند در
مخاطب حس هتری ایجاد مکنند. با اینکه شاید از نظر منطق توجهی نداشته
باشد، ول دیدن صفرهای کمتر و اعداد کوچکتر احتمال کلیک شدن دکمه خرید را

افزایش مدهد.

 

آیا «هینهسازی فرایند» خرید فقط در همن موارد خلاصه
مشود؟

خر. موارد بسیار بیشتر وجود دارد که ر خرید اثرگذار است. مواردی مانند:

طراح مسر دید
یا ساختگ عکس واقع

نوع ادعای ضمانت یا گارانتی
روشهای رداخت و ترتیب آن در سایت

فروشهای وژه و زمان آغاز و پایان آن
تعداد کلیکهای لازم از کلیک دکمه رداخت تا اتمام خرید

مکالمات فرایند خرید و ...
بنـاران مبینیـم کـه هینهسـازی فراینـد خریـد کـاری بسـیار کلیـدی و مهـم اسـت و

موفقیت سایت شما تا حد زیادی به ان موضوع بستگ دارد.
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