
Продающая структура Landing page

Целевая страница, посадочная страница, страница захвата, она же – landing page. Все мы слышали о существовании этих «волшебных» страниц, продающих в 2-3 раз лучше, чем  обычные сайты. Так в чем же секрет одностраничников?
Эффективность лендингов во многом объясняется тем, что в рамках одной страницы человеку выдается вся информация, необходимая для принятия решения. Поэтому при создании лендинга мы должны, в первую очередь, ответить на 3 главных вопроса: 
1. Кто наш клиент (пол, возраст, его страхи, сомнения, проблемы, потребности, ожидания от продукта)?
2. В чем преимущества нашего товара (не громкие слова типа «самый лучший», «самый удобный» и вообще «самый-самый», а реальная польза - способность удовлетворять потребности и решать проблемы)?
3. Какое действие должен совершить пользователь после просмотра нашей страницы (купить, зарегистрироваться, оставить контактные данные, подписаться и т.д.)?
Что дальше? Дальше на основании эти ответов мы создаем «смысловые блоки», каждый из которых выполняет определенную функцию:
1. Привлечение внимания 

Первое, что видит посетитель, – это, конечно же, заголовок. Поэтому он должен содержать в себе сведения о главной выгоде. Выносим в подзаголовок дополнительные бонусы, которые мы можем предложить клиенту, и добавляем красивую фотографию товара или услуги. Готово! Человек вас заметил. Но прежде, чем перейти к следующему разделу, вставим первую кнопку с призывом к действию. С помощью нее мы сообщаем посетителям, что именно можно сделать на нашем сайте.

2. Создание интереса

На втором этапе мы «разогреваем» клиента. Чтобы вызвать реальный интерес, мы должны показать практическую пользу от нашего товара или услуги – какую проблему человек решит, нажав на кнопку выше? Лучше всего для этого блока подойдут продающий текст или видео. 

3. Пробуждение желания

Чтобы у человека возникло желание купить, он должен четко осознать выгоду вашего предложения. Здесь мы говорим не о решении проблем покупателя, а о неких бонусах, которые он получит, если нажмет на кнопку прямо сейчас. Выгодой может быть скидка, бесплатная доставка или подарок.

4. Формирование доверия

Пробудить желание не трудно, куда сложнее завоевать доверие. Допустим, вам удалось убедить клиента, что ему необходим ваш «чудо-шампунь», однако это не значит, что он купит его на вашем сайте. Если что-то в вашем предложении покажется ему подозрительным, покупатель совершит покупку в другом месте.

Чтобы сформировать доверие, добавьте отзывы клиентов, контактные данные фирмы, сертификаты качества, логотипы партнеров и пр. Но помните, самый беспроигрышный прием – это гарантии. Если вы можете гарантировать результат, значит, вы уверены в своем предложении. 

5. Совершение целевого действия

[bookmark: _GoBack]Вот мы и подошли к тому месту, где наконец можно вставить большую красивую кнопку с призывом к действию. На этот раз мы не просто информируем пользователя о возможности купить, скачать или подписаться, но настойчиво предлагаем ему сделать это прямо сейчас. Для сомневающихся добавляем чуть менее красивую кнопочку с альтернативным предложением, например – лайкнуть, рассказать друзьям, оставить контактные данные, чтобы получить сообщение о скидке и т.д. В противном случае клиент будет потерян навсегда.

6. Получение удовлетворения

Чтобы убедить человека, что он все сделал правильно и развеять последние сомнения, добавляем раздел FAQ и отвечаем на оставшиеся вопросы: Когда со мной свяжутся? Что делать дальше? Как скоро доставят товар? Что делать, если товар оказался ненадлежащего качества? и т.д.

Как видите, рецепт хорошего лендинга довольно прост. Главное – правильное позиционирование и хорошее знание своего клиента. Если вы сомневаетесь, что можете создать правильный продающий лендинг – доверьте это дело профессионалам!
