
Strona internetowa dla branży

sprzedażowej lub firmy usługowej.

Starannie zaplanowana, dokładnie przetestowana strona ponad dwukrotnie zwiększa

standardowe współczynniki konwersji z zaledwie 9% do ponad 20%.

Ten wzrost oznacza, że dwa razy więcej Twojego dotychczasowego ruchu może zamienić

się w leady i płacących klientów. Według niedawnego badania, dobrze zaprojektowana

strona może potencjalnie zwiększyć współczynniki konwersji witryny nawet o 200%.

Co więcej, skupienie się na ogólnym doświadczeniu użytkownika, w tym na szybkości

witryny, nawigacji, przejrzystości i ogólnej ścieżce klienta, może mieć jeszcze większy wpływ

na współczynniki konwersji, nawet do 400%.

Oznacza to, że współczynnik konwersji wynoszący obecnie 5% mógłby potencjalnie

wzrosnąć do 20% poprzez przeprojektowanie strony zgodnie z opisanym formatem. Celem

jest zbudowanie płynnego doświadczenia, które prowadzi odwiedzających, buduje zaufanie

i przekonuje ich, że jesteś rozwiązaniem.

Oto kluczowe sekcje strony i co powinno się w nich znaleźć:

•

Nawigacja:

•

Elementy: Logo (górny lewy róg), przycisk (górny prawy róg) i niewielka liczba

linków po lewej stronie przycisku.

•

Zawartość: Umieść tylko te elementy, które są ważne, aby ludzie poczuli się na

tyle komfortowo, by zarezerwować spotkanie, konsultację lub rozmowę

sprzedażową. Przykłady obejmują cennik, o nas, usługi i FAQ.

•

Układ: Zachowaj standardowy układ (logo po lewej, przycisk po prawej), aby

spełnić oczekiwania użytkowników i uniknąć rozpraszania ich uwagi.

•

Funkcjonalność: Nawigacja powinna być przyklejona (sticky), co oznacza, że

pozostaje na górze strony podczas przewijania, zapewniając łatwy dostęp do

przycisku.

•

Dlaczego: Aby jak najbardziej zminimalizować czynniki rozpraszające i skupić

uwagę na treści strony. Spełnienie oczekiwanego układu witryny zapobiega

niepotrzebnemu obciążeniu poznawczemu. Przyklejona nawigacja zapewnia, że

wezwanie do działania jest zawsze łatwo dostępne.

•

Sekcja Hero (Nagłówek Strony):

•

Cel: Przyciągnij uwagę i zachęć do działania, zanim odwiedzający zacznie

przewijać stronę. Musi przekazywać, czym się zajmujesz, jak poprawiasz życie

klientów i co muszą zrobić, aby to uzyskać.

•

Nagłówek (Headline): Uczyń go jasnym i bezpośrednim, skupiając się na

głównym rezultacie, jaki uzyskają klienci. Przykład: „przesypianie nocy”.

•

Podnagłówek (Sub Headline): Wyjaśnij dokładnie, czym jest usługa, dla kogo

jest przeznaczona i w jaki sposób jest świadczona. Przykład: „zajęcia dotyczące

snu na żądanie”.

•

Przycisk Wezwania do Działania (Call to Action - CTA):

•

Zawartość: Używaj konkretnego, zorientowanego na działanie języka w

pierwszej osobie (np. „zarezerwuj moją bezpłatną sesję strategiczną”

zamiast „zarezerwuj swoją sesję strategiczną” lub „otrzymaj moją wycenę”

zamiast „otrzymaj swoją wycenę”).

•

Jasność: Wyraźnie określ, co się stanie po kliknięciu przycisku (np.

umówienie rozmowy, otrzymanie propozycji).

•

Wygląd: Upewnij się, że wizualnie się wyróżnia.

•

Dlaczego: Używanie pierwszej osoby może zwiększyć współczynniki

klikalności nawet o 90%, według badania Unbounce. Jasność zmniejsza

niepewność i zwiększa komfort kliknięcia.

•

Dowód Społeczny (Social Proof): Dołącz logo firm, z którymi współpracowałeś

(dla B2B) lub wskaźniki sukcesu, takie jak oceny pięciogwiazdkowe lub

imponujące statystyki.

•

Obraz: Pokaż swojego idealnego klienta w jego „szczęśliwym stanie po” –

rezultat, jaki osiągnie. Przykład: spokojnie śpiące dziecko, a nie zestresowany

rodzic.

•

Dlaczego: Sekcja hero to pierwsze wrażenie i musi natychmiast rezonować z

odwiedzającym i zachęcić go do dowiedzenia się więcej. Wizualizacje

pomagają mu wyobrazić sobie pożądany rezultat. Dowód społeczny buduje

zaufanie.

•

Sekcja Problemu (Problem Section):

•

Cel: Dokładnie określić, co rozwiązuje Twoja usługa i pokazać, że rozumiesz

problemy klientów.

•

Nagłówek: Odważne stwierdzenie, które oddaje główny problem. Przykład:

„Zdrowie Twojej firmy jest zbyt ważne, by je zaniedbywać”.

•

Objawy: Wymień konkretne objawy problemu, używając punktów

wypunktowania, ponieważ są one o 55% bardziej prawdopodobne do

przeczytania niż akapity. Każdy punkt powinien dotyczyć innego aspektu

głównego problemu.

•

Ton: Podkreślając problemy, unikaj negatywności; skup się na demonstrowaniu

zrozumienia.

•

Dlaczego: Pokazując, że doskonale rozumiesz ich problemy, pozycjonujesz się

jako idealna osoba do dostarczenia rozwiązania.

•

Sekcja Rozwiązania (Solution Section):

•

Cel: Przedstawić siebie lub swoją firmę jako przewodnika, który pomoże

rozwiązać zidentyfikowane problemy i zbudować więź.

•

Wprowadzenie: Krótko przedstaw siebie lub swoją firmę jako rozwiązanie,

koncentrując się na tym, jak możesz pomóc, a nie tylko kim jesteś.

•

Autorytet: Krótko podkreśl kwalifikacje, doświadczenie lub nagrody, które

ustanawiają Twój autorytet, ale unikaj przechwalania się.

•

Połączenie: Podziel się osobistą historią lub doświadczeniem, które pokazuje,

że rozumiesz, przez co przechodzą Twoi klienci.

•

Wyjaśnienie: Przedstaw jasne, bezpośrednie omówienie, w jaki sposób Twoja

usługa rozwiązuje problem, bez wchodzenia w nadmierne szczegóły.

•

Wizualizacja: W tej sekcji powinieneś pokazać swoją twarz lub swój zespół, aby

uhumanizować swoją firmę.

•

Dlaczego: Aby ustanowić swoją wiedzę i zbudować zaufanie i relację, okazując

empatię i zrozumienie. Ludzkie podejście w firmie sprawia, że stajesz się

bardziej przystępny.

•

Sekcja Korzyści (Benefit Section):

•

Cel: Pokazać potencjalnym klientom dokładnie, co zyskają dzięki współpracy z

Tobą, skupiając się na rezultatach i działaniach, a nie tylko na cechach.

•

Struktura dla każdej korzyści:

•

Tytuł: Podkreśl główny rezultat lub efekt. Przykłady: „szczęśliwszy,

zdrowszy pupil” i „niezwykle wygodne”.

•

Krótki Opis: Wyjaśnij cechę, która umożliwia osiągnięcie korzyści,

zapewniając logiczne uzasadnienie emocjonalnego zakupu. Przykłady:

zdrowsza karma i planowana dostawa.

•

Wizualizacje: Używaj ikon, zdjęć lub ilustracji, aby przedstawić każdą korzyść,

dzięki czemu sekcja stanie się bardziej angażująca i łatwiejsza do przeglądania.

Treści z obrazami mają o 80% większą szansę na przeczytanie.

•

Skupienie: Podkreśl, jak Twoja usługa poprawia życie lub działalność klientów.

•

Dlaczego: Ludzie kupują efekty i lepsze wersje siebie, a nie tylko funkcje.

Wizualizacje poprawiają zaangażowanie i czytelność.

•

Sekcja Planu Działania (Action Plan Section):

•

Cel: Odpowiedzieć na pytanie „jak to działa?” i przedstawić jasną, prostą

ścieżkę naprzód, aby zmniejszyć wahanie.

•

Kroki (Idealnie Trzy):

•

Krok 1: Rozpoczęcie – pierwsze działanie, jakie muszą podjąć (np.

kliknięcie przycisku „zarezerwuj rozmowę”).

•

Krok 2: Omówienie współpracy z Tobą – ogólny obraz Twojego procesu

(unikaj nadmiernych szczegółów).

•

Krok 3: Niesamowite rezultaty – transformacja lub „żyli długo i

szczęśliwie”, którą osiągną.

•

Przykład: Zarezerwuj rozmowę strategiczną -> Praca jest wykonywana ->

Otrzymujesz gotową pracę.

•

Dlaczego: Ludzie chętniej podejmują działania, gdy widzą jasną i łatwą ścieżkę.

Trzy kroki są łatwe do zapamiętania i zrozumienia.

•

Sekcja Referencji (Testimonial Section):

•

Cel: Udowodnić swoją wartość, pokazując rzeczywiste dowody na swoją

zdolność do osiągania rezultatów.

•

Zawartość: Dołącz rzeczywiste cytaty od zadowolonych klientów, które mówią

o konkretnych rezultatach lub transformacjach. Dobra referencja ma następujący

format: „Przedtem zmagałem się z X, teraz po współpracy z Tobą osiągnąłem Y i

czuję się Z”.

•

Jak wyróżnić referencje:

•

Dwusłowny lub trzysłowny nagłówek z kluczowym cytatem: Przyciąga

uwagę i podkreśla główną korzyść.

•

Zdjęcie: Dołącz zdjęcie osoby wystawiającej referencję (za jej zgodą),

aby zwiększyć wiarygodność.

•

Grafika pięciu gwiazdek: Dołącz wizualną reprezentację pozytywnej

opinii.

•

Różnorodność: Przedstaw referencje, które dotyczą różnych obaw

(rezultaty, łatwość współpracy, ROI).

•

Referencje wideo: Jeśli są dostępne, używaj ich, ponieważ są bardziej

przekonujące i trudniejsze do sfałszowania.

•

Serwisy z opiniami firm zewnętrznych: Pokaż logo i oceny gwiazdkowe z

serwisów takich jak Google, Trustpilot lub branżowych platform opinii i

potencjalnie dołącz linki. Wspomnij o liczbie opinii.

•

Dlaczego: Dowód społeczny jest potężniejszy niż Twoje własne obietnice. Te

elementy sprawiają, że referencje są bardziej wiarygodne i skuteczne. Opinie

firm zewnętrznych są uważane za bezstronne.

•

Sekcja FAQ (Najczęściej Zadawane Pytania):

•

Cel: Odpowiedzieć na typowe pytania i rozwiać wątpliwości, zanim się pojawią.

•

Zawartość: Zidentyfikuj 5-6 głównych powodów, dla których ludzie mogą się

wahać, i przekształć je w pytania z jasnymi, zwięzłymi i uspokajającymi

odpowiedziami. Odpowiadaj bezpośrednio na obawy, bez upiększania.

•

Dlaczego: Aby wyjaśnić wszelkie niejasności i pokazać potencjalnym klientom,

że rozumiesz ich obawy, dzięki czemu poczują się gotowi do podjęcia

następnego kroku.

•

Sekcja Wezwania do Działania (Call to Action - CTA na dole strony):

•

Cel: Sfinalizować transakcję i zapewnić zainteresowanym potencjalnym klientom

łatwy sposób na rozpoczęcie.

•

Opcje:

•

Narzędzie do rezerwacji (np. Calendly): Osadź narzędzie bezpośrednio

na stronie, aby wyeliminować wymianę e-maili i umożliwić bezpośrednie

planowanie.

•

Prosty przycisk wezwania do działania: Powtórz ten sam przycisk, który

został użyty w sekcji hero, z tym samym kolorem i komunikatem.

•

Nagłówek: Połącz CTA z mocnym nagłówkiem, który ostatecznie zachęci do

działania (np. „Gotowy do rozpoczęcia?”, „Gotowy do transformacji swojej

firmy?”, „Porozmawiajmy teraz”).

•

Dlaczego: Aby jak najbardziej ułatwić ludziom podjęcie następnego kroku i

przekształcenie się w klientów. Zmniejszenie tarcia zwiększa

prawdopodobieństwo kontaktu. Powtórzenie początkowego CTA zapewnia

spójność.

Te notatkę z naszego nagrania znajdziesz na stronie notatki.io
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