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매출이 멈춘 소상공인을 위한 실전 교재

팔리는
상세페이지의
기술
스크롤만 하다 떠나던 고객을
‘사는 사람’으로 바꾸는 설계의 원리

상세페이지 전문 디자이너 · 마케터가 알려주는 전환율의 문법



P R O L O G U E

들어가며

“상세페이지 하나로 매출이 두 배”라

는 말의 진짜 의미

솔직하게 시작하겠습니다. 시중에는 “이것만 바꾸면 매출 300% 상승” 같은
말이 넘칩니다. 저는 그렇게 이 책을 시작하고 싶지 않습니다. 대신 정직한
수학 하나를 먼저 보여드리겠습니다.

온라인에서 물건이 팔리는 구조는 딱 세 개의 숫자로 설명됩니다.

매출의 방정식 — 100% 상승은 마법이 아니라, 떠나던 고객의 절반을 붙잡는 일입니다.

하루 유입 수

1,000명 × 구매전환율

2% × 객단가

3만원 = 하루 매출

60만원

유입·광고비 그대로, 전환율만 2% → 4%로 올리면

전환율 2%

60만원

전환율 4%

120만원 같은 비용, 매출은
정확히 2배



여기서 구매전환율(상세페이지를 본 100명 중 실제로 산 사람의 비율)이 핵심

입니다. 전환율을 2%에서 4%로만 올리면 유입도 광고비도 그대로인데 매출은

정확히 두 배가 됩니다. 이것이 이 책이 약속하는 100%의 정체입니다.

광고비를 두 배 쓰면 유입은 늘지만 수익률은 그대로입니다. 반면 전환율을 두

배로 만들면 같은 비용으로 두 배를 법니다. 소상공인에게 이보다 남는 장사는

없습니다. 그리고 그 고객을 붙잡는 무대가 바로 상세페이지입니다.

이 책을 읽는 법

Part 1에서 왜 팔리고 안 팔리는지의 원리를, Part 2~3에서 마음을 움직이

는 마케팅 기법과 눈을 붙잡는 디자인 원칙을, Part 4~5에서 이 둘을 합친 

황금 구조와 실전 사례를 다룹니다. 급하시다면 Part 6의 자가진단 체크리스

트부터 펼쳐 내 페이지의 구멍을 찾은 뒤, 해당 챕터로 돌아오셔도 됩니다.
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P A R T  1

01왜 상세페이지에서
매출이 갈리는가

좋은 제품인데도 안 팔린다면, 문제는 대개 제품이 아니라 그것
을 파는 방식에 있습니다.
1-1　24시간 일하는 당신의 세일즈맨

1-2　매출이 안 나오는 페이지의 7가지 공통점

1-3　모바일이 90%다 — 전제가 바뀌면 설계가 바뀐다 



24시간 일하는 당신의 세일즈맨

오프라인 매장이라면, 손님이 들어왔을 때 사장님이 다가가 “이거 찾으세요? 이

건 이래서 좋고, 요즘 이게 제일 잘 나가요”라고 말을 겁니다. 망설이면 “지금

이 가격, 이번 주까지예요” 한마디를 더 보탭니다. 손님의 표정을 읽고, 반론을

받아치고, 결정을 도와줍니다.

온라인에는 그 사장님이 없습니다. 대신 그 역할을 통째로 떠맡는 것이 상세페

이지입니다. 상세페이지는 여러분이 자는 새벽에도, 밥 먹는 점심에도 쉬지 않

고 손님을 응대하는 세일즈맨입니다.

말을 못 하는 세일즈맨은 아무것도 못 팝니다. 상세페이지는 ‘제품을 소개하는

도록’이 아니라 ‘고객을 설득해 지갑을 열게 하는 대화’라는 관점의 전환, 여기

서부터 모든 것이 시작됩니다.

매출이 안 나오는 페이지의 7가지 공통점

1-1

그런데 많은 셀러가 이 세일즈맨에게 대본 한 줄 쥐여주
지 않은 채, 사진 몇 장과 스펙 표만 세워두고 “알아서
팔아봐”라고 방치합니다.

“

1-2
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수백 개의 페이지를 진단하면서, 매출이 멈춘 페이지에는 놀랄 만큼 똑같은
병증이 반복된다는 걸 알게 됐습니다.

이 책의 역할

이 일곱 가지 중 서너 개만 고쳐도 전환율은 눈에 띄게 움직입니다. 이 책의

나머지는 이 병증을 하나씩 치료하는 처방전입니다.

첫 화면에서 ‘이게 나에게 뭔지’가 3초 안에 안 읽힙니다. 감성 무드컷, 로고,
정체불명의 카피만 있습니다. “그래서 이게 뭔데?”를 느끼는 순간 뒤로가기입
니다.

1

특징만 있고 혜택이 없습니다. “600W 모터, 6중 날.” 이 숫자가 내 삶을 어떻
게 바꾸는지 고객은 모릅니다.

2

고객의 문제는 말하지 않고 제품 자랑만 합니다. 사람은 자기 문제에 반응하
지, 남의 제품 자랑에 반응하지 않습니다.

3

믿을 근거가 없습니다. 후기도, 판매량도, 인증도, 비포애프터도 없습니다. 처
음 보는 판매자의 “좋아요”를 누가 믿을까요.

4

지금 사야 할 이유가 없습니다. “나중에 사야지” 하고 닫은 페이지는 두 번 다
시 열리지 않습니다.

5

정보가 뒤죽박죽이라 스캔이 안 됩니다. 헤드라인 없이 긴 글이 이어지면, 훑
는 눈에는 아무것도 안 남습니다.

6

모바일에서 글자가 안 보입니다. PC 기준으로 만들어, 정작 90%가 보는 모바
일에서 깨알같이 작습니다.

7
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모바일이 90%다 — 전제가 바뀌면 설계가 바
뀐다

이 사실 하나가 모든 설계의 전제를 바꿉니다.

이 책에서 말하는 모든 기법은 ‘모바일 세로 스크롤’이라는 무대 위에서 벌어진

다고 생각하고 읽어주세요.

1-3

여러분의 상세페이지는 대부분 모바일 세로 화면에서,
한 손으로 스크롤하며, 다른 일을 하는 틈에 소비됩니다.

“

한 화면에 한 메시지. 작은 화면에 여러 말을 욱여넣으면 아무 말도 안 남습니
다. 스크롤 한 칸에 핵심 하나씩입니다.

글자는 크게. 본문은 편하게 읽히는 크기로, 헤드라인은 그보다 확실히 크게. 노
안이 시작된 40~60대 고객도 주요 타깃임을 잊지 마세요.

세로 스크롤의 리듬. 위에서 아래로 흐르는 리듬이 전부입니다. 큰 이미지 → 헤
드라인 → 부연 → 근거의 리듬이 고객을 아래로 끌고 내려가야 합니다.

엄지의 도달 범위. 구매·문의 버튼은 엄지가 닿는 곳에. 페이지 중간중간에도
‘지금 구매’로 이어지는 시각적 신호를 넣어주면 좋습니다.

9



P A R T  2

02팔리는 상세페이지의
마케팅 심리학

디자인이 옷이라면, 마케팅 기법은 뼈대입니다. 아무리 예쁜 옷
도 뼈대가 없으면 서 있지 못합니다.
2-1~2-3　후킹 · PASONA · FAB

2-4~2-6　사회적 증거 · 희소성 · 손실 회피

2-7~2-9　앵커링 · 스토리텔링 · 반론 처리 



3초의 법칙 — 후킹(Hooking)

고객이 상세페이지에 들어와 이탈할지 머무를지 결정하는 데 걸리는 시간은 3

초 남짓입니다. 이 3초 안에 “어, 이거 내 얘기네”를 느끼지 못하면 손가락은 이

미 뒤로가기로 향합니다.

첫 화면(첫 스크롤 안에 보이는 영역)이 후킹의 전부입니다. 이 자리에 예쁜 무

드컷만 두는 것은 가장 흔하고 가장 뼈아픈 낭비입니다. 첫 화면에는 다음 세 가

지가 3초 안에 읽혀야 합니다.

후킹 첫 화면의 3요소 — 제품 인지 · 혜택 헤드라인 · 차별점이 3초 안에 읽혀야 합니다.

예를 들어 홈카페 미니 블렌더라면, “600W 초고속 블렌더”가 아니라 “설거지

없이 30초, 컵째 갈아 컵째 마시는 아침 스무디”가 후킹 헤드라인입니다. 전자

는 스펙이고, 후자는 고객이 겪는 아침의 장면입니다.

2-1

▶ GIF

설거지 없이 30초,
아침 스무디 한 잔
바쁜 아침, 컵째 갈아 컵째 마시는

★ 세척통 분리 · 물 없이도 세척

지금 구매하기

1 제품이 한눈에
무슨 제품인지 즉시 인지

2 혜택 헤드라인
‘내 삶이 어떻게 바뀌는지’

3 차별점 한 줄
왜 남들 것 아닌 이것인지

첫 화면에서 움직이는 요소는
딱 하나 — GIF 하나가 시선을 붙잡습니다
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P R E V I E W  ·  미 리 보 기

여기까지가 맛보기입니다.
진짜는 지금부터예요.

지금 보신 건 전 49면 중 앞부분입니다. 실제 매출을 바꾸는
핵심은 다음 장부터 펼쳐집니다.

2부 후킹·PASONA·FAB·앵커링 등 팔리는 마케팅 심리학 9가지

3부 시선 설계·정보 위계·컬러 3색 등 전환을 높이는 디자인 원칙

4부 상세페이지 황금 구조 12섹션 설계도

5부 5개 업종 Before → After 실전 개선 사례

부록 업종별 컬러 팔레트 & 업종별 PASONA 카피 예시

전체판 보러 가기 →

※ 판매 링크는 스토어 주소로 교체해 사용하세요.
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