
Методичка по контенту 

Товары и услуги



О чем документ?

Примеры продающих страниц

Что такое качественный контент1

2



Какой контент можно считать 
качественным?

Продающий!



Что такое «продающий контент»?   

92,6% пользователей считают, 

что визуальный контент играет решающую роль 
при онлайн-покупке. 

Поэтому визуализация контента 
— это путь к росту продаж.



Что такое «продающий контент»?   

90 секунд требуется пользователю, чтобы 
принять решение: “Покупать на этом сайте или идти на 
следующий?”

У Вас есть всего 90 секунд, чтобы “продать” свой товар 
(услугу).

Помогут (помимо визуальных акцентов) правильные 
тексты. Без воды. Конкретно о преимуществах 
товара, компании. Честно. С доказательствами.

В достаточном количестве для поисковых систем.

Тексты должны быть разбиты на блоки, каждый блок должен 
быть озаглавлен. Пользователи и поисковые системы сначала 
читают заголовки, подзаголовки, а потом — если им 
интересно — сами тексты. 

Позаботьтесь, чтобы содержимое заголовков помогало 
продавать ваш товар, услуги.



Что такое «продающий контент»?   

О чем писать, чтобы без воды?

В самом начале текста ответьте на вопрос: почему стоит 
купить товар (услугу) именно у Вас? 
Варианты: 

- у Вас сейчас акция;
- широкий ассортимент (укажите размер); 
- лучшие цены (докажите, за счет чего); 
- известные производители как гарантия качества; 
- срок гарантии больше, чем у других; 
- оптовые цены при покупке от 2-х единиц и т.д.

А затем просто ответьте на те вопросы, которые Вам 
чаще всего задают по телефону:

- схема работы;
- размер предоплаты;
- срок гарантии;
- как ухаживать;
- срок доставки;
- какие размеры есть в наличии, что нужно учесть 

при указании размера и т.д.



Главная страница, 
«О компании», группы товаров



Главная страница   

Задачи продающей Главной страницы сайта

1. Четко ответить на вопрос, чем занимается 
компания.

2. Сообщить о преимуществах компании и 
предлагаемых товаров (услуг).

3. Ярко, заметно, стильно сообщить об акциях и 
спец. предложениях компании.

4. Прорекламировать те разделы сайта (или 
страницы), на которые важно перевести 
посетителя, чтобы он совершил покупку.

5. Соответствовать требованиям поисковых 
систем.

Цели продающей Главной страницы сайта

1. Задержать посетителя на сайте за счет 
визуальных акцентов, заинтересовать.

1. Переманить на другие разделы сайта.

1. Вызвать доверие к компании, интерес к 
продукции, услугам.

1. Обеспечить приток новых посещений за счет 
дружественности к поисковым системам. 



Примеры продающих Главных   
1 Ионизаторы воды 

2 Услуги грузоперевозок

3 Копировальная техника

4 Лифты

5 Двери, окна, витражи

6 Напольные покрытия



Страница «О компании»  

Задачи страницы “О компании”

1. Четко ответить на вопрос, чем занимается 
компания.

2. Сообщить об истории компании, регалиях, 
преимуществах как компании, так и 
предлагаемых товаров (услуг).

3. Быть нескучной, вызывать желание купить 
именно у Вас.

4. Соответствовать требованиям поисковых 
систем.

Цели страницы “О компании”

1. Вызвать доверие к компании, интерес к 
продукции, услугам.

1. Увеличить продажи за счет вызванного 
доверия.



Примеры продающих страниц «О компании»   

http://tyent.satu.kz/about_us 



Страницы групп товаров  

Задачи страниц групп товаров

1. С первых секунд донести самую актуальную 
информацию (акция либо главное 
преимущество) + призвать к действию.

2. Сообщить обо всех преимуществах как 
компании, так и предлагаемых товаров (услуг) 
+ призвать к действию.

3. Перевести в каталог товаров.
4. Рассказать о схеме работы, условиях 

сотрудничества.
5. Соответствовать требованиям поисковых 

систем.

Цели страниц групп товаров

1. Ответить на вопрос: “Почему я должен купить 
именно у Вас?”. Выделить Ваш интернет-
магазин на фоне конкурентов.

1. Перевести посетителя на самые актуальные 
предложения (новинки, топы продаж, 
акционные товары и т.п.).



Примеры продающих страниц групп товаров   

Солнечные водонагреватели

Жалюзи

Международные грузоперевозки



Анализ страниц товаров



Страницы товаров  

Задачи

1. Дать четко понять, что представляет собой товар 
(правильный заголовок, высокого качества 
изображение товара, краткое конкретное описание 
товара).

2. Призвать к покупке и дать возможность купить 
товар (оформить заказ).

3. Соответствовать требованиям каталога.
4. Опционально: соответствовать требованиям 

поисковых систем (от 500 символов уникального 
текста + правильный заголовок).

Цели

1. Стимулировать купить товар либо 
подсказать, что еще можно посмотреть.

1. Помочь выбрать товар из однотипных      и 
купить.



Знаете ли Вы, что... 

Фотографии товара в разных ракурсах 
и другие изображения способны 

увеличить продажи на 58%.

Есть такой факт: 25% интернет-покупателей 

назвали причиной возврата товара то, что он не 
соответствовал их ожиданиям.

Поэтому обязательно размещайте изображения, 
соответствующие действительности, таким образом Вы снизите 
число возвратов.



Примеры продающих 
страниц



Примеры продающих 
страниц



Предложение от SATU.KZ 
для Вашего сайта



Вы можете заказать у нас услуги 
по созданию и оформлению контента 

по самым низким ценам

Почему у нас низкие цены при высоком качестве?
Мы знаем, что хороший контент поможет Вам больше продавать. Значит, наша площадка 

принесет Вам прибыль, и Вы будете сотрудничать с нами много лет. 
Именно поэтому мы оказываем услуги по себестоимости.



Прайс на услуги

Создание и оформление контента в виде рекламной посадочной страницы:

1. Главная страница:  16 200 тенге.

2. Страница “О компании”:   19 000 тенге.

3. Страница группы товаров:  6 500 тенге.

Страницы товаров (услуг)

1. Создание уникального описания: 1 050 тенге.

2. Оформление страницы как рекламной посадочной: от 1 100 тенге.



Прайс на услуги

В личном кабинете в разделе Market можно найти более детальное описание каждой услуги



Давайте сделаем Ваш сайт 
более продающим!


