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10 قدم ساخت صفحه محصول در وب
بسیاری از افراد در صفحه محصول خودشان از گرافیک بسیار زیاد و سنگینی استفاده
مکنند؛ ول کمک به افزایش فروش آن محصول نمکند. باید در تبلغ نویسی به

گرافیک بهعنوان ازاری رای کمک به انقال پیام تبلیغاتی نگاه کنید.

بناران از ان به بعد در صفحه محصول هر وقت خواستید از عکسی استفاده کنید
یا گرافیک را دخل کنید، حتما از خودتان رسید که آیا ان عکس کمک به انقال

پیام بازاریای مکند یا خر؟

همانطور که مدانید هر تبلغ شامل 4 قسمت است: جذب، ادعا، اثبات و اقدام.

در ساختن صفحه محصول هم دقیقا همن نکات باید رعایت شود؛ ول فرق یک
صفحه محصول در سایت با یک تبلغ مجلهای در ان است که افراد وقتی جلوی
کاموتر یا موبایلشان هستند حوصله و تمرکز بسیار کمتری دارند. بناران باید به
نکات رزی توجه کنید که باعث مشود افراد با تمرکز کم هم قسمتهای مهم صفحه

را ببینند و ترغیب شوند تا اقدام انجام دهند و خرید کنند.
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در ادامـه در ده قـدم بـه اـن موضـوع مردازیـم کـه چگـونه متوانیـد یـک صـفحه
محصول بسیار عال و قدرتمند در سایت درست کنید:

1. عنوان
عنوان بخشی از قسمت «جذب» تبلغ است. رای ساختن عنوان باید از زرگترن
فـونت ممکـن اسـتفاده کنیـد تـا جلبتـوجه ایجـاد کنیـد. هترـن عنـوان در سـایت
متواند جملهای باشد که در مورد نتیجه محصول یا کسبوکار صحبت مکند؛ مثلا
اگر قرص لاغری مفروشید، متوانید در عنوان بنویسید: «ماه بعد همن موقع با

تناسباندام کامل در یک مهمانی شرکت کنید.»

بناران در قسمت عنوان، زرگترن نتیجه محصول یا کسبوکار خودتان را توضح
مدهید تا توجه بسیار زیادی را به خودتان جلب کنید. مسلما لازم است رای ان کار
وقت کاف اختصاص دهید تا فکر کنید و ببینید هر محصول که مفروشید در

نهایت چه سودی به مخاطبتان مرساند.

نکته ظریف که وجود دارد ان است که شاید یک محصول، چندن سود به مخاطب
مرساند، شما باید ررسی کنید و ببینید که بخش عمده مخاطبان شما دنبال کدام

سود هستند.

 

ن فرع2. عناو
عناون فرع، خودشان عنوانهای هستند که در زر عنوان اصل نوشته مشوند.
ان عناون فرع مکمل عنوان اصل هستند؛ یعنی اگر در عنوان اصل نکتهای را
گفتهاید و موضوع را مطرح کردهاید، عناون فرع موضوع را کاملتر مکنند و

توضح بیشتری مدهند یا به موارد دیگری در آن زمینه مردازند.

علت اینکه بعد از عنوان اصل بلافاصله به سراغ متن نباید رفت، ان است که تمرکز
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افراد روی صفحات سایت بهصورت میانگن 3 تا 7 ثانیه است. بناران زمان بسیار
کم در اختیار است تا بتوانید اثبات کنید صفحه محصول خوب و مفید است. اگر
بازدیدکننده سایت در 3 تا 7 ثانیه به ان نتیجه رسد که محتوای صفحه خوب
است، زمان خیل بیشتری را ادامه خواهد داد و توضیحات بیشتری را مطالعه خواهد

کرد.

کاری که در عنوانهای فرع باید انجام دهید، ایجاد حس همدردی است. بسیاری از
افراد خرید نمکنند چون فکر مکنند شرایطشان را درک نمکنید و دقیقا نمدانید
چـه چـزی مخواهنـد. در تبلـغ نویسـی اگـر بـه مخـاطب نشـان دهیـد کـه دقیقـا
شرایطش را درک مکنید، مدانید چه مشکلاتی دارد و مدانید با چه چالشهای
روبهرو است، راحتتر اعتماد مکند، صفحه محصول را دققتر مخواند و خرید

م‌کند.

در عنوانهای فرع متوانید در مورد مزایای محصول صحبت کنید؛ یعنی چند مزیت
بسیار رجسته محصول را انتخاب کنید و به یک یا دو مورد از ان مزایا در عنوانهای
فرع اشاره کنید تا شخص در همان چند ثانیه اول نهتنها جذب شود، بلکه بخشی از

کار ادعا هم انجام مشود.

 

3. توضح محصول
بخـش توضیحـات محصـول، بخشـی از ادعـا اسـت کـه در مـورد محصـول توضـح
مدهید. اولن معیار توضیحات ان است که دقیقا باید طوری باشد که شما رای
دوسـت خودتـان اـن محصـول را تشرـح مکنیـد. وقتـی بـا دوسـت خـود صـحبت
مکنید احتمالا خیل از واژههای عجیب و فنی استفاده نمکنید، ول درعنحال

خیل محترمانه توضح مدهید.

بنـاران همیشـه در نـوشتن متـن صـفحه محصـول یادتـان باشـد کـه نزدیکترـن
دوستان به همان حرفها گوش مکند و هرلحظه متواند بگوید چزهای که
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مگویید اصلا به چه دردی مخورد. اگر جملهای منویسید که دوستان متواند
ی نیست و باید پاک شود. پس خیلزند احتمالا جمله خو ن حرف را به شماا
رسم و مانند نامههای اداری موضوع را توضح ندهید، بههچوجه مقدمهچینی
نکنیـد و مسـقیما سـر اصـل مطلـب رویـد و در چنـد سـطر توضـح دهیـد کـه اـن

محصول دقیقا چه چزی است و چگونه متواند مفید باشد.

 

4. جایگاهسازی
جایگاهسازی زرمجموعه ادعا است، در بخش ادعا هم توضح محصول را مدهیم
هم جایگاه خودمان را مگوییم. منظور از جایگاهسازی ان است که نشان دهید

نسبت به دیگران و رقیبان در کجا هستید.

 

5. توجیه قیمت
منظور از توجیه قیمت، ان است که نشان دهید ارزش محصول خیل بیشتر از
مبلغ است که مخاطب مردازد. هر وقت افراد احساس کنند سود مکنند؛ یعنی
ول مدهند و به ازای آن سود بیشتری دریافت مکنند، بهراحتی محصولات و
خدمات را خریداری مکنند. بناران اگر بتوانید به مخاطب نشان دهید که اگر
محصول 5 هزارتومانی را تهیه کنید، 50 هزار تومان سود خواهید کرد، فرد هر چه

زودتر محصول شما را تهیه مکند.

 

6. نظر مشتریان
وقتی مردم تبلغ شما را در مجلات چای مبینند، نسبت به تبلغ شما اعتماد
بیشتری دارند چون فکر مکنند که یک کسبوکار واقع پشت آن است که مبلغ
قالتوجهی داده و ان تبلغ را در یک مجله معتر چاپ کرده است؛ ول اعتماد افراد
به وبسایتها خیل کمتر است. همانطور که مدانید هرکسی متواند در چند
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ساعت یک وبسایت درست کند، اطلاعاتی را آپلود کند و محصولاتی را بفروشد.
پس در صفحات محصول سایت ان موضوع خیل مهمتر مشود که از نظرات
مشتریان راض استفاده کنید تا اعتماد کم افراد از ن رود. بناران هر صفحه
محصول که بخواهد فروش ایجاد کند حتما باید نظرات مشتریان راض در آن صفحه

وجود داشته باشد.

 

7. پاسخ سوالات متداول
شاید ان قسمت در تبلیغات چای الزام نباشد، ول در وبسایت ان موضوع
الزامـ اسـت چـون اغلـب خریـدها در اـران از سـاعت 10 شـب تـا 1 نیمهشـب اتفـاق
مافتد، بناران در ساعتهای است که احتمالا شما پاسخگو نیستید. ان موضوع
باعث مشود که مخاطب کلا از ان خرید صرفنظر کند و به سایت دیگری مراجعه

کند که هچ اهام را یپاسخ نگذاشته است.

 

8. ضمانت
ضمانت زرمجموعه اثبات است. ضمانت در سایت خیل مهمتر از تبلیغات چای
است، چون افراد به وبسایتها بدنتر هستند و هرکسی متواند یک وبسایت
درست کند، پس در وبسایت بسیار مهمتر است که از ضمانت استفاده کنید.
ضمانت هتر است در باکسی قرار بگرد. مزیت ان کار ان است که افراد وقتی در
اسکن اولیه صفحه محصول با سرعت اسکرول مکنند، چون یک اِلمان گرافیک دور
آن است ان قسمت خیل به چشم مآید و بازدیدکننده احتمالا تصمیم خواهد
گرفت که در اسکن دوم صفحه محصول به ان قسمت توجه بیشتری کند و بخش

ضمانت را مطالعه کند.
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9. پیشنهاد وژه
پیشنهاد وژه ترکیب یک مزیت با یک محدودیت است. در سایت چون ان احتمال
وجود دارد که بازدیدکننده وقتی خارج شد دیگر هچوقت به سایت رنگردد، پس
اهمیت پیشنهاد وژه نسبت به تبلیغات چای بیشتر مشود و باید سع کنید حتما
یک پیشنهاد وژهای بدهید که در همانجا بازدیدکننده بتواند تصمیم خرید خودش

را بگرد.

 

10. پیشنهاد به منصرفها!
ــلتوجهی از ــر اســت و درصــد قا ــ کمت ــراد در وبســایت خیل چــون حوصــله اف
بازدیدکننـدگان صـفحه محصـول، منصـرف مشونـد و خریـدی انجـام نمدهنـد و بـه
پان صفحه مرسند و احتمالا آن صفحه را مبندند، بناران خیل مهم است که
در وبسایتان حداقل رای محصولات خیل رفروش و کلیدی در قسمت پان یک
پیشنهاد به منصرفها داشته باشید. پیشنهاد به منصرفها صرفا انطور نیست که
در قسمت پان صفحه باشد، اگر سایت شما مقداری پیشرفته باشد متوانید
روشهـای را تعریـف کنیـد کـه اگـر شخـص قصـد بسـتن صـفحه محصـول را داشـت
ظاهر شود که روی آن متوانید پیشنهاد را به افراد  pop up بهصورت خودکار یک

منصرف ارائه دهید.

 

ان مقاله بخشی از دوره ستارگان تبلغنویسی است، رای آموزش بیشتر در ان
زمینه متوانید فیلم دوره تبلغنویسی را با ۵۰ درصد تخفیف تهیه کنید.
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