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مدل بازاریای آنلان در اینترنت – بخش سوم
دوستان زیادی با خواندن دو مقاله قبل، نظرات و مخالفتهای خود را از طرق ایمل
اعلام کردند. در جواب دوستان باید بگویم که تمام نکات گفته در اران و در شرایط
خودمان به اندازه کاف آزموده شدهاند و پاسخ‌های مناسب گرفته شده است. شاید
رخ از مطالب گفته شده با دیدگاههای کنونی شما یکسان نباشد؛ مثلا دوستی
نوشته ود: نیازی به ان کارها نیست. کاف است تبلیغات اینترنتی را چندن رار
کنیم و فروشمان بیشتر مشود. در جواب ان دوستمان باید بگویم که در ان
مقالات درباره سیستم حرفهای صحبت مکنیم که باعث ایجاد ترافیک و مشتریان
پایدار مشود. در بسیاری از موارد با تبلیغات صرف و هدایت بازدیدکننده به صفحه
محصول حتی نمتوان هزینه تبلیغات را تامن کرد و اگر هم تامن شود با متوقف
کردن تبلیغات چه اتفاق مافتد؟ اگر رای افزایش فروش سایت صرفا امیدمان به
تبلیغات بیشتر باشد، مانند آن است که ر آتش بنزن رزیم. پس از مدت کوتاهی
که اثر بنزن از ن رفت چه اتفاق مافتد؟ حال به نکاتی درباره صفحه محصول

مردازیم که شاید با دیدگاههای کنونی شما متفاوت باشد!
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صفحه محصول صفحهای از سایت است که در آن جزئیات یک محصول توضح داده
شده، عکسهای از محصول قرار داده شده و معمولا دکمه خرید یا روش دیگری
پیشبینی شده که بازدیدکننده با کلیک ر آن و وارد کردن اطلاعاتی، علاقه خود به
خرید آن محصول را نشان دهد. در ان مقاله به چند نکته مهم در رابطه با صفحه

محصول مردازیم.

 

آیا صفحه محصول طولانی باشد یا کوتاه؟
توجه داشته باشید که اغلب خریدها به صورت احساسی انجام مشود و سپس با
منطق توجیه مشود. ان مطلب جملهای کلیشهای است که در بسیاری از کتابهای
بازاریـای و فـروش دیـده مشـود. اـن جملـه در وب بیشتـر از دنیـای واقعـ صـدق

مکند!

صفحه محصول هر چه طولانیتر باشد هتر است. ان موضوع شاید عکس دیدگاه
کنـونی شمـا باشـد ولـ حقیقـت آن اسـت کـه صـفحه محصـول معمـولا بایـد بسـیار
طولانیتر از حد لازم باشد. البته به ان موضوع هم توجه کنید که متن صفحه
محصول باید به بخشهای بسیار کوچک قسیم شده باشد که هر بخش به تنهای
قال خواندن است. متن صفحه محصول را به بندهای مجزای قسیم کنید که هر
بند بیشتر از 6 خط نباشد حتی شاید هتر باشد بندها کوتاهتر باشند و ن هر دو بند
یک یا چند سطر فاصله بگذاریم. بدترن صفحه محصول صفحهای است که شامل
مثلا 20 خط متن وسته و بدون فاصله باشد. چنن متنی بلافاصله بازدیدکننده را از

خواندن متن منصرف مکند.

چرا متن صفحه محصول باید بسیار طولانی باشد؟ زرا گفتیم اغلب خریدها به صورت
احساســی انجــام مشــود. توضیحــات طــولانی بــاعث ایجــاد اعتمــاد مشــود و
بازدیدکننده احساس هتری درباره محصول پیدا مکند و فرایند تصمیمگری خرید
رایش آسانتر مشود. فرض کنید مخواهید از یک وبسایت تلفن همراه بخرید.
اگر صفحه محصول فقط چند خط در مورد مشخصات آن توضح داده باشد، شاید
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احساس خوی نداشته باشید؛ ول فرض صفحه محصول شامل توضیحات بسیار زیاد
و کامـل از تمـام مشخصـات و مزایـای محصـول اسـت. شایـد حتـی معنـی رخـ از
مشخصات فنی را ندانید ول احساس هتری خواهید داشت و احتمال خرید بیشتر

مشود.

بناران صفحه محصول را تا حد ممکن طولانی و کامل طراح کنید؛ اما توجه داشته
باشید که متن به بخشهای مجزا و کوتاه قسیم شده باشد که هر کدام به صورت

مسقل قال خواندن است.

 

آیا صفحه محصول طولانی خوانده خواهد شد؟
خر. صفحات محصول طولانی معمولا خوانده نمشوند! در واقع بعید است فردی در
اینترنت تصمیم بگرد با حوصله تمام متن صفحه محصول را بخواند. سیستم
عملکرد مغز طوری است که ابتدا علاقه دارد دیدگاهی کل از هر موضوع داشته باشد؛
بنـاران اولـن اتفـاق آن اسـت کـه فـرد یـک نگـاه سـرع و اجمـال بـه تمـام مطلـب
ماندازند. صفحه محصول را از بالا تا پان ورانداز مکند و در دور دوم تصمیم
مگرد کدام قسمتها ارزش خواندن دارد. در ان مرحله بخشهای از متن که به

بازدیدکننده مرتبطتر به نظر مآید خوانده مشود.

نکته بسیار جالب و هیجانانگز آن است که متن صفحه محصول ما هچگاه به طور
کامل خوانده نمشود؛ ول همن افرادی که متن را نخواندهاند تصمیم به خرید
مگرند، دکمه خرید را کلیک مکنند و مبلغ محصول را رداخت مکنند! ما در
سایت مدرسز کارگاههای آموزشی معرف مکنیم و دوستانی ثبتنام مکنند و در
کارگاهها شرکت مکنند. من از دوستان مرسم معیار تصمیمگری آنها رای شرکت
در ان کارگاه چه وده است. همگ آنها بدون مکث مگویند: توضیحاتی که در
صفحه محصول داده شده ود باعث شده به ان نتیجه رسند ان کارگاه رایشان
مناســب اســت. ســپس ســوالاتی را از همــان صــفحه محصــول مرســم و اغلــب
شرکتکنندگان اعتراف مکنند که چنن موضوع را در صفحه محصول ندیدهاند!
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مثلا گاهی رای تست، در لابهلای متن توضح مدهیم که به شرکتکنندگان یک
سیدی آموزشی هدیه داده خواهد شد و وقتی درباره هدیه سوال مشود شاید کمتر

از 10 درصد شرکتکنندگان آن را دیدهاند!

اگر در یک جمله بگوییم: صفحه محصول طولانی و مفصل معمولا خوانده نمشود
ول فروش را افزایش مدهد!

 

در صفحه محصول چه چزی بنویسیم؟
صفحه محصول معمولا باید با یک عنوان مناسب آغاز شود. عنوان جملهای است که
اهمیـت خوانـده شـدن آن صـفحه را نشـان مدهـد. نـوشتن عنـوان در تبلغنویسـی
حرفهای تخصص بسیار مهم و ارزشمندی است. دوید اگیلوی، پدر علم تبلیغات،
مگوید 95 درصد افراد فقط عنوانها را مخوانند. عنوان نام محصول شما نیست!
اغلب افراد در وب فقط چند ثانیه ر یک صفحه وب متمرکز مشوند. شما در ان
چند ثانیه باید نشان دهید که صفحه شما ارزش توجه بیشتر را دارد. کار عنوان دقیقا
نشان دادن ان موضوع است که در صفحه محصول پیشنهاد ارزشمندی رای مخاطب

وجود دارد.

مورد دیگری که در صفحه محصول نوشته مشود مزایای محصول است. مزایای
محصول مواردی هستند که مخاطب با استفاده از محصول به دست مآورد؛ مثلا
کنیم عرضش 80 سانت است، کافی که تولید ملهااینکه به مشتری بگوییم م
نیست. باید ان مشخصه را به یک مزیت ارزشمند رای مخاطب تبدل کنیم؛ مثلا
بگوییم: ملهای ما عرضش 80 سانت است که باعث مشود به راحتی حمل شود و
از راهروهای کمعرض نز عور مکند. اگر ان مزیت را بیشتر بسط دهیم متوانیم
بگوییم: اگر مستاجر هستید و هر سال باید وسال خانه را جابهجا کنید، ملهای ما
گزینه مناسی است؛ چون به راحتی از راهروهای کمعرض عور مکند و مشکل در

اسبابکشی ایجاد نمکند.
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با ان روش یک مشخص معمول مل را به یک مزیت ارزشمند رای مشتری تبدل
مکنیم. هچگاه فکر نکنیم ان موارد بدهی هستند و اگر کسی عرض مل را بداند

خودش به ان نتیجه خواهد رسید.

بخـش مهـم دیگـری از صـفحه محصـول، نظـرات مشتریـان راضـ و خشنـود هسـتند.
نوشتن نظرات واقع مشتریان راض معمولا تاثر بسیار خوی ر مخاطب مگذارد.

پاسخ به سوالات متداول بخش مهم دیگری است که معمولا به آن توجهی نمشود.
دلل آنکه رخ از بازدیدکنندگان از خرید منصرف مشوند، داشتن اهامات کوچک
درباره محصول و خرید است. بناران تمام سوالات ممکن را بنویسید و به آنها
جوابهای واضح و مشخص بدهید. ان سوالات متواند درباره محصول، روش
خرید، روش رداخت، نحوه ارسال کالا و زمان رسیدن آن به دست مشتری و ... باشد.
بسیاری از خریدهای اینترنتی در ساعات آخر شب انجام مشود و مخاطب شاید
نتواند به شما دسترسی داشته باشد. بناران سوالات ذهن مشتری را پیشبینی کنید

و هترن جوابها را تهیه کرده و در صفحه محصول قرار دهید.

در مقاله بعد به جزئیات بیشتری درباره صفحه محصول مردازیم.
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