
قیف فروش 
کتااااااااااا   
یالکترونیک

:بالای قیف
شناخت کلی از مخاطبان∆
آگاهی مخاطبان از کتاب الکترونیکی∆
خرد کردن محتوا به تکه های کوچک تر∆

:وسط قیف
تشویق مخاطبان به خرید∆

:پایین قیف
خرید ∆
ایجاد مشتری∆
تلاش برای ∆

حفظ مشتری

تبدیل هر فصل از کتاب به یک پست.
ضبط صوتی کتاب الکترونیکی.
برگزار کردن یک وبینار.
ایجاد یک اینفوگرافیک.
رونیکای در توییت نقل قول ها، آمارها یاا نکااک کتااب الکت

.توییتر
گ مرباو  باه ایجاد یک گفتگو در شبکه های اجتماعی یا وبلا

. کتاب الکترونیکی
ی کتااب درخواست از اینفلوئنسرها بارای باه اشاتراذ گ ار

.الکترونیکی
نوشتن یک پست در وبلاگ های هم موضوع.
سایتقرار دادن کتاب الکترونیک در دو یا سه مکان در وب .
ی و ارسال آن به تبدیل کتاب الکترونیک به یک کتاب چاپ

.ها، نمایشگاه ها و غیرهکنفرانس

کمپین های قطره ای.
اشتراذ گ اری در سایت.
بسته کتاب.
خبرنامه نشریه.
ای مختلا  فراهم سازی کتاب الکترونیک را در بستره

.برای به اشتراذ گ اری سریع و آسان
ا شرکا درخواست از شرکا برای به اشتراذ گ اری آن ب

.و شبکه های مشترذ
زاریابیواردکردن کتاب الکترونیک رقابت های با.

ارائه تخفی  و پیشنهادهای تشویق کننده.
ارائه کوپن تخفی  برای خریدهای بعدی.
اطلاع رسانی از طریق ایمیل.
اعیدرگیر کردن مشتریان از طریق شبکه های اجتم.

شادی سادات موسوی: اینفوگرافیک 


