Как создать крупный продающий сайт

Сложно представить себе успешный бизнес, у которого нет своего сайта в сети. Ссылку на него указывают даже в визитках. Однако, сайт не сможет помогать бизнесу развиваться, если он не будет учитывать множество особенностей, которые сделают его продающим, а значит, приносящим прибыль.

Конверсия и ее виды

Итак, от чего зависит, станет ли сайт продающим или нет? Это зависит от конверсии, то есть, от того, сколько людей, которые зашли на сайт, станут реальными покупателями. Чем выше уровень конверсии — тем успешнее продающий сайт выполняет свою функцию. Однако, мало кто знает, что существуют два вида конверсии:

· Первого порядка. При таком виде конверсии, задача сайта заключается не в прямой продаже, а в убеждении потенциального покупателя воспользоваться контактами, указанными на страницах.

· Второго порядка. Это конверсия возникает после контакта с компанией и заканчивается на покупке напрямую с сайта. Этот вид крайне важен для успешного продающего сайта, поскольку придется создать подходящую атмосферу и предоставить на сайте все необходимые инструменты и информацию для клиента, чтобы он захотел совершить покупку.

Важно не забывать, что какими бы профессиональными не были консультанты, участвующие в конверсии первого порядка, без достаточного внимания к продающим способностям самого сайта, конверсия второго порядка, чаще всего, не будет происходить. Отсюда, можно сказать, что продающий сайт — это площадка, которая обязательно включает в себя возможности для конверсии первого порядка и создает условия для проведения самой продажи.

Как потенциальный клиент попадает на сайт

Для начала, он должен узнать о вашем сайте из различных источников, и ваша задача создать их как можно больше:

· Оффлайн-каналы рекламы. Это может быть реклама на ТВ, радио, даже листовки, раздаваемые в городе.

· Контекстная или баннерная интернет-реклама.

· Посты из социальных сетей. Для этого вам придется создать аккаунты своей кампании и маркетинговую стратегию для соц. сетей.

· Видео-каналы, например, YouTube. Визуальный контент воспринимается намного лучше и привлекает больше внимания, потому стоит создать свой канал на этом сайте и размещать короткие рекламные или тематические ролики.

· Различные рекламные мероприятия.

Пошаговая работа продающего сайта

Для того, чтобы продавать свой товар или услуги клиенту, нужно понять, чем он руководится, и как себя ведет при посещении вашего сайта. Итак, действия потенциального покупателя включают в себя такие шаги:

· Посещение сайта.

· Визуальная и функциональная оценка. Всего за несколько секунд клиент способен понять, нравится ли ему то, что он видит, и остаться, либо же сразу закрыть страницу.

· Появление интереса. На этом этапе клиент может связаться с отделом продаж или с консультантом, чтобы узнать больше о товарах и услугах.

· Появление желания совершить покупку после получения информации.

· Намерение сразу же оплатить товар.

· Появление желания рассказать о сайте кругу знакомых и друзей, поскольку «сарафанное радио» работает не хуже оплачиваемой рекламы. 

Как заставить человека остаться на сайте дольше?

Время, проводимое человеком на сайте, также важно. Во-первых, его должно привлечь визуальное оформление. Для этого стоит нанять грамотного дизайнера-профессионала, который разбирается в новых трендах, и он поможет оформить ваш сайт так, что зайдя на него, любой клиент захочет остаться там подольше. В этом вам может помочь лендинг-пейдж или просто одностраничный сайт-визитка, которые будут содержать первичную информацию о вашем продукте или услугах.

Сайт должен быть не только красивым, но и удобным в использовании. Да, потенциальный клиент должен оставаться на нем как можно дольше, но это не значит, что если вы спрячете какую-нибудь важную кнопку, он захочет ее долго искать. Скорее всего, так вы спровоцируете его покинуть сайт, не совершив покупку. Структура сайта должна быть каталогизирована, и обязательно на видном месте следует размещать контактную информацию. Также популярность набирают небольшие чат-виджеты, которые занимают лишь узкую полоску сбоку сайта, но при этом позволяют связаться с консультантом за секунду и уточнить интересующие клиента вопросы, ведь большинство предпочитают общаться в сети, чем звонить по телефону.

Как сделать так, чтобы человек захотел сделать покупку?

Здесь, конечно же, поможет уникальное торговое предложение, УТП. Это может быть уникальный товар или услуга, которая его сразу же заинтересует, и которую больше никто не предлагает, но, поскольку современный мир быстро развивается, и такое предложить клиенту становится все сложнее, то УТП могут стать скидки, накопительные бонусы, небольшие подарки, акции, скидки на сопроводительные товары, покупаемые с определенными позициями, и тд. Заинтересуйте потенциального клиента, и он сам от вас не уйдет, пока не получит желаемое.

Как спровоцировать клиента поделиться своим опытом с другими?

Это очень важный аспект, не стоит им пренебрегать. Общество сейчас почти живет в интернете, потому обязательно добавляйте на свой сайт кнопки, привязанные к социальным сетям, и предлагайте клиентам рассказать всем о своей покупке всего лишь нажав на кнопку.

Как убедить даже самого ленивого клиента все же прорекламировать вас в сети? Предложите ему скидку или бонус за это действие, либо за подписку на ваши информационные и-мейл рассылки. Также ссылки в социальные сети могут служить как передаваемые бонусы, например, для друзей клиента. Таким образом, вы сможете сразу привлечь новых покупателей с помощью цепной реакции.

Учитывая все эти аспекты и проводя регулярные маркетинговые кампании в социальных сетях, интернете и оффлайне можно создать успешный продающий сайт, развивающий ваш бизнес.

