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Rozdziat
1

Potrzebujesz wiecej
leadow?

Jak tworzy¢ witryny internetowe i strony docelowe,
stale przyciagajace potencjalnych klientow

esli czytasz te ksigzke, istnieje spora szansa, ze slyszales juz o tym
(moze nawet zbyt wiele razy), iz w internecie to ,tre$¢ stanowi
o zwyciestwie”.

JEZELI MASZ ZA CEL PRZYCIAGNIECIE

| PRZEKONANIE DO SIEBIE POTENCJALNYCH
KLIENTOW, TO WIEDZ, ZE O ZWYCIESTWIE
STANOWIA WYGLAD, SENS | STRONY DOCELOWE

Gdy bedziesz tworzy¢ swoja witryne lub strony docelowe (albo zmie-
nia¢ i modyfikowac te juz istniejace), koniecznie zastosuj podejscie
~konwersje s3 najwazniejsze” zaréwno do projektowania wygladu, jak
i doswiadczenia uzytkownika. Méwiac wprost, dobry projekt buduje
zaufanie, a zaufanie zawsze byto i bedzie motorem do zakupdéw tak
w internecie, jak i poza nim. Jak powiedzial kiedy$ Zig Ziglar: ,,Jesli
ludzie cig¢ lubig, beda cie stuchad. Ale jedli ci ufaja, beda robi¢ z toba
interesy”.

25
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W tym rozdziale przedstawi¢ najlepsze sposoby zdobywania do-
brych jakosciowo potencjalnych klientéw (tzw. ,leadéw”) w interne-
cie z wykorzystaniem witryny i stron docelowych. W prawdziwym
$wiecie sprzatasz dom, nim zaprosisz do niego gosci na kolacje. Ta
sama zasada obowigzuje w sieci. Zanim przekierujemy ruch do naszej
witryny, musimy si¢ upewni¢, ze gwarantuje ona konwersje. Niestety,
widzialem juz bardzo wiele firm, ktérych projekty stron interneto-
wych byly tak kiepskie, ze sami pracownicy sktonni byli przyznac,
iz na ich podstawie nie wynajeliby wlasnej firmy.

Jako ze prawie kazdy biznes ma juz jaka$ strone internetows,
zaczniemy wlasnie od niej. Ale nie mégtbym w tym miejscu nie wspo-
mnie¢, ze do opanowania Tajnikéw Konwersji kluczowe jest zrozu-
mienie, iz strony docelowe s3 lepsza opcja do generowania inter-
netowych leadéw i konwersji niz witryny.

Najlepiej by byto, gdyby firma korzystata z obu zZrddel. Ale jesli
w chwili, gdy czytasz te stowa, bardzo zalezy Ci na jak najszybszym
zdobyciu potencjalnych klientéw, lepsza opcja beda strony docelowe.

Jak stworzy¢ witryne budzqcq zaufanie i przyciggajgcg
potencjalnych klientow

Przeprowadzone niedawno przez Elizabeth Sillence, Pam Briggs
i Lesley Fishwick badania pod tytutem ,,Zaufanie i jego brak do witryn
pos$wieconych zdrowiu™ (odkrytem je dzieki Derekowi Halpernowi,
zatozycielowi Social Triggers, ktéry goscit w naszym podcascie)
wykazaly, ze projekt strony przeklada sie na zaufanie i sprzedaz. Oto
fragment badan i wnioskow autorek:

Czy rézne projekty stron i inne czynniki prezentowania tresci
wplywajg na zaufanie bgdz jego brak w stosunku do witryn
internetowych poswieconych zdrowiu? Przez cztery kolejne tygo-
dnie obserwowalysmy 15 kobiet, ktore stanely przed wyborem
wysokiego ryzyka zwigzanym ze stanem zdrowia i poszukiwaty
informacji oraz porad w internecie. W badaniu wziely udziat
kobiety na réznym etapie menopauzy (w wieku 41 - 60+, sredni
wiek 49 lat). Wszystkie kobiety chcialy dowiedzieé sig wigcej
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o menopauzie i wszystkie korzystaly z internetu przynajmniej
raz w tygodniu, choc reprezentowaly rézny poziom bieglosci
w obstudze sieci.

Uczestniczki opisywatly pierwsze wrazenia z obecnosci w danej
witrynie. Na szybkg oceng ich zaufania do strony internetowej
bgdz jego braku wptywaly dwa czynniki. Zdecydowana wigk-
szos¢ komentarzy odnosita si¢ do wyglgdu witryny.

W 94% wypowiedzi wymieniano wyglad, a zaledwie w 6% wska-
zywano tres¢ w odpowiedzi na pytanie odnoszace si¢ do czynnikow,
ktore sprawily, ze dana strona zostala uznana za niegodna zaufania.
Czyli to jednak nie tre$¢ stanowi o zwyciestwie. ..

Oto niektdre sposrod pierwszych badanych wrazen i uwagi do-
tyczace projektu strony internetowej (lub jego braku):

»Ekran byl zbyt przetadowany. Nie moglam od razu skoncen-
trowac si¢ na ktoryms z elementow” (kobieta, 66 lat).
»Kojarzy sie z kolorystyka kliniki, duzo bieli i bladego biekitu
to dobre rozwigzanie dla oczu” (kobieta, 48 lat).

»1e banery prébuja nakloni¢ do kupna czego$ albo klikniecia
ponizej, by dosta¢ co$ za darmo, a to od razu zniecheca”
(kobieta, 49 lat).

»Na jednej ze stron nie podobata mi si¢ kolorystyka. Nie mo-
glam si¢ doczeka¢, az opuszcze witryng. Mdte, zielonkawe tto
zniechecito mnie do czytania” (kobieta, 53 lata).

»Nic nie podobalo mi si¢ w tej witrynie. Ani kolory, ani tekst,
ani uklad strony” (kobieta, 52 lata).

Ten szczery, surowy osad ze strony uczestniczek przywodzi mi na
mysl stynny cytat Davida Ogilv’ego: ,Konsument nie jest idiota; jest
twoja zona”.

Jesli planujesz szybko przyciagnaé potencjalnych klientéw z inter-
netu i dokona¢ konwersji, musisz zdoby¢ ich zaufanie. Zacznij od
powyzszej listy zarzutdw i przyjrzyj sie swojej witrynie, by ocenic,
ktdére punkty odnoszg si¢ takze do niej.
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Zasady dotyczace dobrego projektu strony nie zaleza od badanej
grupy demograficznej. Code Academy, interaktywny program in-
ternetowy oferujacy darmowe lekcje tworzenia stron (a rGwnoczesnie
reprezentujacy zupelnie inng grupe demograficzng niz w opisywanym
wyzej badaniu), wymienia dokladnie te same porady® co kobiety
przygladajace si¢ witrynom zwigzanym z opieka medyczng.

We wrzesniu 2015 roku amerykanski rzad spisal standardy doty-
czace projektowania swoich wszystkich przysztych stron interneto-
wych’. Jesli kobiety w $rednim wieku, informatycy i politycy s3 w stanie
zgodzi¢ si¢ ze soba co do dobrych zasad projektu witryny, zignoro-
wanie ich i niewprowadzenie zmian na swojej stronie wydaje si¢ chy-
ba nierozsgdne.

Ponizej przedstawiam liste zasad dotyczacych wygladu strony,
ktéra to lista pokrywa sie z wytycznymi Pan, Programistéw i Poli-
tykow. Dodalem takze swoje interpretacje uzasadniajace istnienie
poszczegdlnych wymogow.

Jedna kolumna. Jednokolumnowy uklad strony jest gwarantem
zachowania zasady ,jedna strona, jeden cel”. Witryny o dwoch czy
trzech kolumnach sprawiajg wrazenie zattoczonych, zlozonych i pet-
nych ruchu. Poza tym przy jednokolumnowym layoucie znacznie
tatwiej zadba¢ o responsywnos¢ na urzadzeniach mobilnych, beda-
cych obecnie zrodtem ponad potowy ruchu i leadéw. Jesli do bu-
dowy strony zamierzasz wykorzysta¢ takie platformy jak WordPress
czy Squarespace, szukaj szablonow z jedng kolumna.

Potwierdzenie spoleczne. ,Oni s §wietni” zastapilo ,,My jestesmy
$wietni”. Jesli zaprezentujesz opinie swoich zadowolonych klientéw,
a nie tylko wlasne slogany marketingowe, odnotujesz wzrost jakosci
i ilo$ci leadow w swojej witrynie.

Idealnym rozwigzaniem jest wykorzystanie recenzji z takich por-
tali jak Yelp, Google czy Facebook oraz rekomendacji z LinkedIna.
Pamietaj, ze potencjalni klienci od razu rozpoznajg logo tych firm
i zapewne ufajg im znacznie bardziej niz Tobie. To zdumiewajace,
jak wielu wiascicieli firm moze poszczyci¢ sie ZNAKOMITYMI
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recenzjami w internecie, ale nie eksponuje ich w swoich witrynach
w piekny sposdb.

Wedtug badania ,,88% konsumentéw darzy recenzje internetowe
takim samym zaufaniem jak rekomendacje znajomych™.

Wiecej kontrastu. Im mniej koloréw uzyjesz, tym bardziej beda sie
rzucaé w oczy te barwy, ktére wybierzesz. Biala przestrzen jest bar-
dzo niedoceniana. Dobrze zaprojektowane strony sprawig, ze uzyt-
kownicy szybciej trafig do tych czesci, ktore zapewniaja Ci zysk.
Zwigksz kontrast, stosujac podejscie ,,mniej znaczy wigcej”: korzystaj
z kolorow tylko wtedy, gdy jest to absolutnie konieczne — na przy-
kiad gdy zachecasz do dzialania. Sprawi to, ze osoby odwiedzajace
witryne bedg klika¢ w podstrony, przyciski i linki, na ktérych naj-
bardziej Ci zalezy.

Mniej pol w formularzach. W internecie mamy zaledwie osiem
sekund, by przyku¢ czyja$ uwage, nie mozesz wiec wymagaé od
uzytkownikéw ton informacji w formularzu kontaktowym na stro-
nie. Jesli to mozliwe, zostaw tylko imie¢ i nazwisko, numer telefo-
nu i adres e-mailowy. Mozesz takze umiesci¢ przycisk ,zaloguj sie
przez Facebook lub Google” ponizej lub powyzej formularza — dzigki
temu bedzie mozna uzupelni¢ formularz za pomoca jednego klikniecia.

Bardzo pomocng opcja jest tez umieszczenie informacji takiej jak
»Mozesz tez zadzwoni¢ do mnie/napisa¢ pod numer 555-555-555
lub wysta¢ e-mail na adres Witaj@mojafirma.pl” przy kazdym for-
mularzu kontaktowym. Zmierzam do tego, ze jesli uzytkownik chce
wypetni¢ formularz, by nawiazac z Tobg kontakt, to réwnie dobrze
moze wole¢ zrobi¢ to od razu. Jesli znalezienie na stronie Twojego
numeru telefonu i adresu e-mailowego zajmuje dluzej niz kilka chwil,
napraw to NATYCHMIAST.

Utrzymywanie koncentracji. Wiecej wyboréw to mniej podjetych
decyzji. Jesli tylko to mozliwe, powiniene$ ograniczy¢ do jednego
liczbe wezwan do dzialania na kazdej podstronie. Gdy Twoja strona
réwnocze$nie zacheca mnie do zamdwienia newslettera, $ledzenia
Cie na Twitterze oraz pobrania e-booka, prawdopodobnie nie zrobie
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zadnej z tych rzeczy. Pamigtaj, jedna strona = jeden cel. Jedyna pod-
strong, ktéra moze zawiera¢ wiecej niz jedno CTA (ang. call to action
— wezwanie do dzialania), jest strona gtéwna. Wszystkie inne pod-
strony powinny koncentrowac¢ sie na jednym, okreslonym celu.

Wieksze cele. Ten punkt jest szczegdlnie istotny przy pozyskiwaniu
leadow. Code Academy cytuje prawo Fittsa, ktéore mowi: ,,Czas
wymagany do dotarcia do okreslonego obszaru i wejscia z nim w in-
terakeje jest funkcja odleglodci i rozmiaru celu. Im blizej potozony
i wiekszy cel, tym szybsza akcja”. Méwigc prosciej: rozmiar i odle-
glo$¢ miedzy polami formularza w witrynie i na stronie docelowej
majg znaczenie. Upewnij sig, ze pola formularza nie sg zbyt male ani
zbyt rozstrzelone.

Projekt dla specjalnych przypadkéw. Wielu sposrod odwiedzajacych
Twoja witryne bedzie wraca¢ do niej drugi, trzeci czy setny raz. Ale
niektérzy z uzytkownikéw zjawia si¢ w niej po raz pierwszy, zwlasz-
cza gdy naucze Cig, jak tworzy¢ reklamy na Facebooku sprowadzajace
codziennie nowych potencjalnych klientéow. Z duza doza pewnosci
mozna tez powiedzie¢, ze wielu internautéw nie chce dzwoni¢ do
firmy, ktora znalezli w sieci. Ale co ze ,,specjalnymi przypadkami”,
czy oni nie powinni z fatwo$cig méc znalez¢ numer telefonu? Zmie-
rzam do tego, ze nawet najlepiej zbudowana strona nie zatrzyma kaz-
dego odwiedzajacego. Upewnij sie tylko, Ze nie stracisz zadnego po-
tencjalnego klienta, ktory powaznie mysli o zakupie. Zadbaj takze
o to, by odwiedzajacy bedacy ,,specjalnymi przypadkami” (nie zagla-
daja na strone¢ regularnie i nie znaja Ciebie ani Twojej marki) po-
czuli si¢ na niej réwnie mile widziani, co powracajacy uzytkownicy.

Jesli planujesz stworzy¢ nowa witryne, kieruj sie informacjami
pochodzacymi z badan konsumentéw oraz zasadami dobrego pro-
jektowania. Nie dotyczy to tylko tych sytuacji, gdy zamierzasz zrobi¢
wszystko sam — wierz mi, przeszedtem przez to. Platformy takie
jak WordPress czy Squarespace sprawiaja, Ze tworzenie pieknych wi-
tryn, a nastgpnie rozbudowywanie ich, jest szybkie i niedrogie. Ale
to nie oznacza, ze samodzielne projektowanie i budowanie strony
nie pociaga za sobg kosztéw. Nawet jedli pobierzesz ,,skorke”, ktora
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wyglada wspaniale, musisz wlozy¢ wiele pracy w poprawne jej
ustawienie.

Lata temu pos$wiecitem wiele godzin, pracujac i rozmyslajac nad
strong o nazwie Tech Savvy Agent, ktérg prowadzitem wraz z moim
dobrym przyjacielem Steve’em Pacinellim. Projektowanie, budo-
wanie i dostosowywanie jej pochtoneto godziny pracy i wiele bez-
sennych nocy.

To byl koszmar. Naszym przepisem na kreatywnos¢ bylo zro-
bienie wszystkiego wbrew zdrowemu rozsadkowi i obowigzujacym
standardom, zastosowali$my wiec czarne tto i morska czcionke. Cate
szczescie, broniliSmy sie §wietng tredcia, a projektowanie stron in-
ternetowych bylo wéwczas w powijakach. W przeciwnym razie nikt
nie wytrzymalby tej brzydoty.

Kiedy wreszcie zatrudniliémy profesjonalnego projektanta stron,
wszystko sie zmienilo. Zainwestowali§my $rodki zarobione dzieki
naszej pierwszej chalupniczej stronie i zatrudniliémy programiste/
projektanta (Kena Grangera), ktéry stworzyl dla nas oparty na
WordPressie autorski szablon za pie¢ tysigcy dolaréw. Nasza pierwsza
profesjonalna witryna ujrzala $wiatto dzienne w maju 2010 roku.
Do tego momentu nigdy nie notowaliémy wiecej niz tysigc odwie-
dzin na stronie w ciaggu dnia. Ale nagle wszystko si¢ zmienilo, strona
zyskala nawigacje, jasne, kontrastujace kolory i tak dalej. Rezultaty
byly natychmiastowe i przelomowe.

Pierwszego dnia po uruchomieniu nowej wersji strony odnoto-
wali$my trzykrotnie wiecej odston niz kiedykolwiek w ciggu jedne-
go dnia! Co wiecej, jako ze wcigz dodawali$émy $wietne tresci, byli-
$my w stanie utrzyma¢ ruch na tym poziomie przez dluzszy czas.
Gdy tylko zobaczytem, ze osiagnigcie 3 tysiecy odwiedzin dziennie
jest mozliwe, obralem wiekszy cel: 100 tysiecy odwiedzin w ciggu
miesigca. Wiedzialem, ze to realne do osiagnigcia i wierzytem, ze uda
nam si¢ sprosta¢ wyzwaniu w ciggu pierwszych 12 miesiecy od startu
nowej strony o profesjonalnym designie.

Wyobrazcie sobie moje zaskoczenie, gdy osiagnelismy ten cel juz
po pierwszych 30 dniach. Gdy tylko do wspaniatych tresci dotozyli-
$my wspanialy wyglad, bylismy na dobrej drodze do przekroczenia
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miliona odston w ciggu roku! Brzydkie kaczatko oficjalnie zmienito
sie w tabedzia. Docen warto$¢ zatrudnienia profesjonalisty, ktory
potrafi stworzy¢ $wietne projekty witryny i stron docelowych.

Jedli planujesz aktualizacje strony, tkwiacej do tej pory w mro-
kach $redniowiecza, zréb sobie przystuge: zatrudnij profesjonaliste.
Niech stworzy dla Ciebie strong, ktdra nie tylko bedzie dobrze wy-
glada¢ przez najblizszy rok, ale nastaw si¢ na to, Ze bedziesz placi¢ za
drobne modyfikacje przez kolejne lata. Standardy projektowe szybko
sie zmieniajg. Pokaz liste zasad opisanych w tym rozdziale swojemu
projektantowi (lub skorzystaj z nich sam, jesli upierasz si¢ przy samo-
dzielnej pracy) i upewnij sie, ze Twoja nowa witryna spetni je wszyst-
kie. Potencjal tych zmian zadziwi Cig skalg i szybkoscia.

JAK SZYBKO | NIEDROGO ZMIENIC WITRYNE
W MASZYNKE DO GENEROWANIA LEADOW

Tworzenie nowej, dobrze zaprojektowanej witryny moze wydawac si¢
onie$mielajacym, dtugim i kosztownym procesem. Dobra wiadomos¢
jest taka, ze istnieje kilka trikéw pozwalajacych od reki zmieni¢ (nie-
malze) kazda strone w maszynke do generowania leadéw. Pamietaj,
nie chcemy zacza¢ przekierowywac ruchu do naszej strony, zanim nie
zamienimy jej w dobrze naoliwiong putapke na myszy pelng $wiezego
sera.

Istnieja sprawdzone taktyki oraz wtyczki do stron, ktére sprawia,
ze sukcesywnie bedzie rosng¢ odsetek odwiedzajacych witryne za-
mienionych w potencjalnych klientéw (czgsto nazywa si¢ to wspot-
czynnikiem konwersji). Kazdy ma wtasne preferencje dotyczace licz-
by proaktywnych wezwan do dzialania zamieszczonych na stronie.
Jak zauwazyly panie ze wspomnianego wczes$niej badania, nie mozesz
przyttacza¢ odwiedzajacych. 49-letnia badana zauwazyta, ze Te banery
probujg naktonié do kupna czegos albo kliknigcia ponizej, by dostac
cos za darmo, a to od razu zniecheca.

Nie chodzi o to, Ze banery, wyskakujace reklamy czy autopromo-
cja nie dzialajg i nie powinny w ogoéle by¢ czes$cig Twojej strony.
W istocie s3 to niezbedne elementy w opanowywaniu Tajnikdéw
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Konwersji. Ale jesli musisz uciekac si¢ do zirytowania albo oszuka-
nia leada, by zdoby¢ jego dane, znacznie trudniej przyjdzie Ci prze-
kona¢ go do zakupu za posrednictwem e-maila czy rozmowy tele-
fonicznej. Pierwsze wrazenie ma znaczenie.

Naszym celem jest bycie dobrze widocznym dla oséb, ktore chca
co$ w tej chwili kupi¢ lub porozmawiaé z dzialem sprzedazy, przy
ROWNOCZESNYM informowaniu i pilnowaniu tych, ktérzy kupia
co$ pozniej.

Oto kilka sprawdzonych sposobéw na zatrzymanie leadéw na
swojej stronie, ktére jednoczesnie nie sg (zbyt) nachalne. Pamietaj, ze
réwniez te elementy musza spelnia¢ zasady dobrego projektowania,
nim dodasz je do swojej witryny:

m okno ostrzegawcze (oferujg je na przyktad Intercom,
Kissmetrics Engage czy HelloBar);

B czat na zywo (dobrym wyborem bedzie Intercom, Zopim
badz Olark);

m pelnoekranowe wyskakujace okno (nalezy je dobrze
zsynchronizowac z zamiarem wyjscia lub zachowaniem
odwiedzajacego) (Intercom, Kissmetrics Engage,
OptinMonster);

m informacje kontaktowe w nagléwku lub stopce (numer
telefonu, adres e-mailowy i fizyczny adres firmy powinny
by¢ dobrze widoczne i klikalne);

m podstrona Kontakt, do ktorej linkujesz z podstron O firmie
i Rekomendacje, a takze z menu/nagléwka/stopki witryny
— na tej podstronie mozesz umiesci¢ formularz, ale nie
zapomnij o dodaniu innej opcji nawigzania z Toba kontaktu
(na przyklad poprzez media spotecznosciowe);

m alternatywa moze by¢ dodanie opcji ,,Albo zadzwon, wyslij
SMS, wyslij e-mail badz napisz na czacie na zywo” do kazdego
formularza kontaktowego.
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Jesli chcesz za jednym zamachem doda¢ do swojej witryny wiek-
sz0$¢ powyzszych opcji, dobrym wyborem bedzie SumoMe. Szcze-
golnie przydatnymi wtyczkami w tej aplikacji sa moim zdaniem
Welcome Mat, List Builder i Scroll Box. Na cale szczeécie zaréwno
SumoMe, jak i Kissmetrics oraz Intercom umozliwiajg fatwe i szybkie
zaimplementowanie tych opcji w witrynie — wystarczy doklei¢ linij-
ke kodu lub dwie do swojej strony.

Jednym z najlepszych wynalazkéw dzialajacych w czasie rzeczywi-
stym, czatem na Zywo nowej ery, z ktorego korzysta wciaz niewiele
firm, s wiadomos$ci kontekstowe i wyzwalacze. Jesli uzytkownik od-
wiedzi konkretna podstrone w Twojej witrynie, odwiedzi ich okre-
$long liczbe lub spedzi na stronie wystarczajaco wiele czasu, narze-
dzie to sprawi, ze internauta otrzyma dopasowang do kontekstu
wiadomos¢. Przykladowo, jesli ktos przeglada podstrone Rekomen-
dacje, wyskakujace okno czatu na zywo lub okno ostrzegawcze wy-
$wietli wiadomo$¢: ,,Dzigkujemy za lekture opinii, Krzysztofie. Ja tez
zawsze przegladam recenzje przed zakupem. Jesli masz jakie$ pyta-
nia, daj mi znac!”. Jezeli kto$ przeczytal kilka artykuléw na Twoim
blogu, moze wyzwala¢ to wiadomos¢ o tresci: ,,Przybij piatke! Wta-
$nie przeczytale§ cztery $wietne artykuly jeden po drugim. Moze
zainteresuje Cie zapisanie si¢ na newsletter informujacy o nowych
postach na blogu”. Tlo$¢ mozliwosci jest nieskonczona. Aby nie skom-
plikowac¢ sprawy, pamietaj o dwoch rzeczach: (a) jakiego wyzwala-
cza chcesz uzy¢? (b) jakie wiadomosci/odnosniki/éciezki chcesz wy-
swietli¢, kiedy odwiedzajacy aktywuje wyzwalacz?

Te wiadomosci, bazujace na zachowaniu uzytkownika w witrynie
(ktére mozna rozszerzy¢ do wiadomosci wysylanych w e-mailach
reklamowych, opisywanych w rozdziale 5.), czynig doswiadczenie
danej osoby bardziej spersonalizowanym i umozliwiaja jej nawig-
zanie relacji w pasujacy do kontekstu, potowicznie zautomatyzo-
wany sposob, jednocze$nie zas nie powodujg dyskomfortu ani nie
budzg irytacji.

1”
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Jesli szukasz bardziej tradycyjnego czatu na zywo, to wiedz, ze
dobrymi narzedziami sg Olark i Zopim. Latwo mozna doda¢ je do
praktycznie kazdej istniejacej strony w zaledwie kilka minut. Wy-
obraz sobie, ze Twoja witryna jest dla klienta jak sklep. Jesli posta-
pisz zgodnie z Tajnikami Konwersji, tysigce os6b beda wchodzi¢ do
niego kazdego miesigca. Jezeli zawsze kto$ bedzie dla nich dostepny,
na wypadek gdyby nie tylko ,,si¢ rozgladali”, zapewnisz cenng ustuge
osobom powaznie rozwazajacym zakup, ktére potrzebuja pomocy,
ale nie sg jeszcze gotowe, by wypetni¢ formularz lub do Ciebie za-
dzwonic.

Kluczem do korzystania z narzedzi wysyltajacych wiadomosci
w czasie rzeczywistym jest bycie dostgpnym. Moze nie jeste§ w stanie
odpowiada¢ przez 24 godziny na dobe, ale pamietaj: tak samo jak nie-
zwykle istotne jest, by natychmiast oddzwania¢ do potencjalnego ku-
pujacego z internetu, tak i na wiadomosci na czacie na zywo trzeba
reagowac od razu. Zaletg tego typu narzedzi jest to, ze gdy zainstalu-
jesz je na swojej stronie, bedziesz otrzymywac powiadomienia widocz-
ne na ekranie za kazdym razem, kiedy uzytkownik wejdzie w interakcje
z automatycznym narzedziem czatu. Pamigtaj, ze celem kazdej takiej
rozmowy jest bycie pomocnym, jak réwniez uzyskanie informacji
o kliencie (imienia i nazwiska, adresu e-mailowego, numeru telefo-
nu). Klienci chcg korzysta¢ z czatu, by szybko uzyskaé odpowiedz
na pytanie; Ty chcesz korzystac z czatu, by umoéwic sie na spotkanie
albo skloni¢ klientéw do jak najszybszej rozmowy telefonicznej.

Przedstawiam przyklad prawdziwej rozmowy na czacie na zywo,
ktéra prowadzila do konwersji. Zwrdo¢ uwage, ze nasz zespot, pro-
wadzgc dynamiczng, Zywg rozmowe na czacie, nie rozwodzi si¢ nad
zaletami firmy. Zamiast tego koncentruje si¢ na umdwieniu spo-
tkania ze sprzedawcy i zdobyciu numeru telefonu klienta (por. ry-
sunek 1.1).

Rysunek 1.2 prezentuje inny przyklad rozmowy z potencjalnym
klientem prowadzonej na czacie na zywo.
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Cheialbym uméwic sie na spotkanie po poludniu, aby oméwic ustuge Curaytor,

ceny itd. n
L ]
Lol

Sent from /website.html, via Internet explorer, 2mth ago

Sent 2mth ago
n Czesd Jessica, jasne. W jakich godzinach jestes dostepna i pod jakim numerem
® mozemy sie z Tobg skontaktowac?

Sent from /website.html, via Internet explorer, 2mth ago

- e - najlepiej kolo 13 czasu A

centralnego.

Sent from /website.html, via Internet explorer, 2mth ago
Sent 2mth ago. Seen Oczywiscie! Zadzwonimy do Ciebie :)

RYSUNEK 1.1.

Czesc, cheialbym sie uméwic na demonstracje. Bylem juz zainteresowany
ustuga w przeszlosci, teraz szukam posrednika.

Sent from httpz//www.curaytorsystems.com/, via Chrome, 2mth ago
L]
Sent 2mth ago
n Czesc Nick, swietnie! Widze, ze jakis czas temu rozmawiales juz z Nealem. Jaki

dzien i godzina bylyby dla Ciebie najdogodniejsze, by zobaczy¢ demonstracje?
Pasowaloby Ci jutro?

Majlepiej dzisiaj koto 13. Jutro o 12 tez mi pasuje. Czas pacyficzny. ﬂ

RYSUNEK 1.2.
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Z moich doswiadczen wynika, ze potencjalni klienci z czatu na
zywo s3 jednymi z najlepszych leadéw. Jesli nie korzystates wcze-
$niej z tego narzedzia, ciesz si¢ nim teraz. Jezeli miale$ juz zainsta-
lowany czat na zywo, ale uzywates go w niewlasciwy sposéb, prze-
konasz sig, ze stosowanie opisanych tu najlepszych praktyk stanie
sie stalym zrodtem wysokiej jakosci spotkan dla Twojego zespotu
sprzedawcow. Pamietaj, Ze miejsce leada jest w terminarzu, a nie na
stronie internetowej! Czat na zywo sprawi, ze przejécie od etapu
marketingu do sprzedazy stanie si¢ ptynne.

STRONY DOCELOWE SA NA TOPIE

W 2003 roku dzial IT w Microsofcie wymyglit strony docelowe, by
przeciwdziala¢ stabym wynikom sprzedazy ich flagowego produktu
biznesowego, pakietu Office. Powdd, dla ktérego strony docelowe
okazaly sie tak skuteczne w generowaniu leadéw w internecie, jest
prosty: maja tylko JEDEN cel. Poréwnaj to z calg witryna czy blogiem,
wyposazonym w tuziny opcji poruszania si¢ czy kategorii, z ktérych
trzeba wybiera¢, a zrozumiesz, dlaczego profesjonalni sprzedawcy ko-
rzystaja ze stron docelowych, gdy chodzi o duze pieniagdze i zwroty
z inwestycji.

Oto jak Wikipedia definiuje stron¢ docelows (i dlaczego powin-
ni$my dzigkowac gosciom z IT Microsoftu za jej wymyslenie):

Strona docelowa (ang. landing page) to pojedyncza podstrona
witryny, pojawiajqca si¢ po kliknieciu w wynik wyszukiwania
w wyszukiwarce internetowej lub w reklame internetowg. Strona
docelowa jest zazwyczaj logicznym przedtuzeniem reklamy, wy-
niku wyszukiwania bgdz odnosnika i prezentuje ukierunkowa-
ne na odbiorce tresci zachecajgce do zakupu. Strony docelowe
sq czesto linkowane z portali spotecznosciowych, kampanii
e-mailowych bgdz kampanii SEO, co ma na celu zwigkszenie
skutecznosci reklamy.

Zasadniczym celem strony docelowej jest konwersja uzytkow-
nika odwiedzajgcego strong w kupujgcego lub leada.
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Jesli celem jest zdobycie leada, strona docelowa bedzie zawieraé
jakgs forme nawigzania kontaktu z uzytkownikiem, na przy-
ktad poprzez podanie numeru telefonu Iub wypetnienie for-
mularza.

Tajniki Konwersji koncentruja sie szczegélnie na tej czesci opisu,
ktéra ma za zadanie juz dzisiaj przynie$¢ Ci nowych leadéw i spo-
tkania z nimi: ,,Strony docelowe sg czgsto linkowane z portali spo-
tecznodciowych czy kampanii e-mailowych”.

W przeciwienistwie do ruchu internetowego generowanego przez
Google dzigki SEO i SEM, w ktérych ,,podglad” reklamy czy odno-
$nika opiera sie wylacznie na tekscie, media spoteczno$ciowe i mar-
keting e-mailowy pozwalaja na uzycie pomocy wizualnych i obrazowe
przedstawienie tego, co sprzedajesz, ZANIM uzytkownik kliknie, co
znacznie zwigksza wspdlczynnik konwersji strony docelowej, na ktdra
przekierowujesz internaute.

Strategie tworzenia strony docelowej dla reklamy na Facebooku
oraz marketingu e-mailowego opisz¢ dokladniej w dalszej czesci
ksigzki.

Ale zanim zaczniesz odsyla¢ ludzi na swoja stron¢ docelowy, mu-
sisz ja nieco odswiezy¢ i zmodyfikowa¢, podobnie jak zrobilismy to
z projektem witryny i doswiadczeniem uzytkownika. Najprawdo-
podobniej powinienes$ zacza¢ od zera i utworzy¢ nowe, zoptymali-
zowane strony docelowe, zbierajace przez cala dobe imiona i nazwi-
ska klientéw, ich numery telefonéw i adresy e-mailowe. Oto jak to
zrobic.

Istnieje wiele sprawdzonych regul dotyczacych designu strony
docelowej, ktére przedstawie w dalszej czesci. Pamietaj, ze nawet
jesli nie masz umiejetnosci plastycznych czy technicznych, to prze-
ciez dostepnych jest wiele dobrych narzedzi, takich jak LeadPages,
Instapage czy Unbounce, pozwalajacych na utworzenie niedrogiej
(lub darmowej) strony docelowej za pomoca kilku prostych kliknigé.
Warto przeszuka¢ istniejacg baze ich szablondéw po stowach kluczo-
wych, takich jak ,nieruchomosci”, by znalez¢ stworzone wczesniej
projekty dopasowane do danej branzy.
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Nawet SumoMe (wspomniany przeze mnie wczesniej zestaw $wiet-
nych wtyczek do strony) stworzyl produkt o nazwie WelcomeMat,
bedacy w zasadzie strong docelowa nalozong na gére wpisu na blogu
czy stronie, ktory to wpis akurat kto$ czyta (co spycha tres¢ nizej).
Ta technologia pozwala na natychmiastowe zamienienie wlasciwie
kazdej podstrony witryny w stron¢ docelowa. Do czego zmierzam?
Wszystkie wodotryski i fajerwerki zamontowane na stronie nie za-
pewnia lepszej konwersji niz pojedyncza, dobrze zaprojektowana
i ukierunkowana strona docelowa.

MENTALNOSC MARKETINGU MIKROFALOWKI

Kiedy$ ludzie ogladali dwuminutowe reklamy i, wierz lub nie, nie
dawalo si¢ ich przewija¢. Stuchali radia i gdy na antenie pojawiala
sie reklama, mogli co najwyzej zmieni¢ stacj¢ na inng, z jeszcze wigk-
szg liczbg reklam. Dzisiaj jestesmy uzaleznieni od telefonéw komor-
kowych, zegarkéw i mediow spotecznosciowych, a uwage dzielimy
miedzy rozne kanaly, co sprawia, ze na niczym nie skupiamy jej przez
dtugi czas. Ostatnie badania donosza, Ze masz jedynie osiem sekund,
by przyku¢ czyjas uwage, zanim dana osoba skupi sie na kolejnej rze-
czy. To o cztery sekundy mniej niz w 2000 roku i o jedna sekunde
mniej niz wynosi czas skupienia uwagi przez zlota rybke!

Jako ze nasz mdzg 60 tysigcy razy szybciej przetwarza obrazy niz
tekst, jednym z najwazniejszych elementéw opanowania Tajnikéw
Konwersji jest zrozumienie, ze to design, nie stowa, buduje zaufanie
w internecie. Oczywiscie stowa tez majg znaczenie. Tworzenie tek-
stow reklamowych powinno by¢ niezwykle istotne dla kazdego biz-
nesu, ktéry ma odnies¢ sukces w internecie. Pisanie dobrych tekstow
INTERNETOWYCH w ogtoszeniach reklamowych na Facebooku,
e-mailach wysylanych do leadéw, tweetach i tak dalej jest umiejetno-
$cig, ktdrg mato kto moze sie poszczyci¢. Ale jesli chcesz, zeby klient
w internecie w ogdle przeczytal to, co piszesz, musisz przestawic si¢
na sposdb myslenia ,,obraz jest wszystkim”.

Z raportu Silverpop wspomnianego przeze mnie w czgsci ,,Jak
opanowac¢ Tajniki Konwersji”, odnoszacego si¢ do tematu krotkiego
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czasu skupiania uwagi, dowiedzialem sig, ze ,,Cztonkowie zespotu
badan strategicznych Silverpop zaczeli od zarejestrowania si¢ na listach
mailingowych 150 firm z Ameryki P6inocnej i Wielkiej Brytanii —
w tym 40 firm B2B i 110 firm B2C”. Zespodt oceniat jako$¢ i dziatanie
stron docelowych, na ktére trafiat uzytkownik po kliknieciu w gtéwne
wezwanie do dzialania opisane w e-mailu. Metoda sklonienia istnie-
jacych leadéw do ponownego wyrazenia zainteresowania — a wigc
udowodnienia swojego zaangazowania — za po$rednictwem nowej
strony docelowej wysylanej w masowym e-mailu jest jedng z tech-
nik, ktérg powinna stosowa¢ kazda firma.

W badaniu oceniane byly takie elementy, jak: tatwe do odczyta-
nia adresy URL, powtorzenia w teksécie reklamowym w e-mailu i na
stronie docelowej, gléwne cele konwersji, spéjnos¢ i jakos¢ projektu,
umieszczenie gléwnego wezwania do dziatania, dodanie paskéw na-
wigacji, uzycie form, dtugoé¢ tekstu, uzycie podtytutéw, rodzaj i licz-
ba odnosnikéw, prosby o podanie danych i inne. Oto szes¢ gtéwnych
spostrzezen zawartych w raporcie:

1. ,Udane strony docelowe szybko przykuwaja uwage odbiorcy,
dopasowujac tekst reklamowy do wezwania do dzialania
zawartego w e-mailu, bedacego zrédtem klikniecia.
Tymczasem 45% stron docelowych ocenianych w badaniu
nie powtdrzylo tekstu reklamowego z e-maila w naglowku”.

2. ,Przeniesienie klikajacego uzytkownika na strone glowna
nie spelnia obietnicy zawartej w wezwaniu do dzialania
z e-maila. Mimo to 17% kampanii e-mailowych wlasnie
tam odsylato odbiorcow”.

3. ,,Uzytkownicy mogg poczu¢ si¢ zdezorientowani, kiedy
po kliknieciu w odnoénik zostang przeniesieni na strone
docelowg nieprzypominajaca pod wzgledem wygladu
i wywolywanych wrazen e-maila, ktory przykut ich uwage.
Ale 3 na 10 sprzedawcow ryzykowalo zdziwienie klientow
i potencjalnych klientéw, odsylajac ich do stron docelowych
niepasujacych do e-maila”.
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4. ,Zadawanie zbyt wielu pytan moze wywotywaé
u potencjalnych klientéw na tyle duzg nieufno$¢ i frustracje,
ze nie dokoncza procedury. Tymczasem 45% stron docelowych
zawieralo formularze liczace ponad 10 pdl do uzupelnienia”.

5. ,Cho¢ obecno$¢ paska nawigacji na stronie docelowej moze
by¢ dekoncentrujaca i odcigga¢ uzytkownikéw od gtéwnego
celu konwersji, zawieralo go prawie 7 na 10 stron docelowych”.

6. ,Profesjonalni pisarze wiedza, ze o wiele trudniejsze jest
napisanie krotkiego tekstu niz dlugiego. Najwyrazniej
niektorzy sprzedawcy wybrali fatwiejsza droge, poniewaz
25% stron docelowych badanych przez Silverpop wymagato
przewijania przez wiecej niz dwa ekrany tekstu”.

Innym $wietnym zrédlem, pomocnym przy optymalizowaniu stron
docelowych, jest wpis na blogu Kissmetrics zatytutowany ,,Anatomia
idealnej strony docelowej”. Cho¢ post zaczyna si¢ od wyznania ,,Co
prawda nie istnieje dokladny przepis na utworzenie idealnej strony
docelowej”, to wizualizacja (rysunek 1.3) i wypunktowanie elemen-
tow ,idealnej” strony sg bez zarzutu.

. _
ANATOMIA IDEALNEJ STRONY DOCELOWE)J
%

DZIESIEC KLUCZOWYCH ELEMENTOW STRONY DOCELOWEJ PRZYCIAGAJACE) UZYTKOWNIKOW

. 8 LADNASTRONADOCELOWA COM

LADNASTRONADOCELOWA.COM o—; LENI | LINKC | LINK | LINK | LINK

€) - DOBRZE WYGLADAJACY NAGLOWEK /9

PODTYTUL

? Q ZROBTO TERAZ! " . e

REKOMENDACIAI WIECES INFORMACIH

RYSUNEK 1.3.
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Oto dziewig¢ kluczowych elementéw opisanych przez Kissmetrics
jako sktadowe idealnej strony docelowej (a takze moje komentarze
do kazdego punktu):

1. Nagléwek: niech bedzie jasny, zwiezly i spdjny. Naglowek
strony docelowej musi by¢ przedluzeniem reklamy, e-maila
badz odnosnika, ktory sprowadzit tu uzytkownika. Jesli dotart
on na strong, klikajac w oferte ,,Poznaj warto$¢ swojego
domu” lub ,,Darmowy e-book o reklamach na Facebooku”,
naglowek powinien by¢ jak najblizej powtorzenia tych tresci.
Pamietaj, masz co najwyzej osiem sekund (cztery sekundy
mniej niz jeszcze dekade temu), by przyku¢ jego uwage.
Nie rozckliwiaj sie przy tworzeniu nagléwka, w przeciwnym
razie reszta punktow na tej liScie przestanie mie¢ znaczenie.

2. Podtytul: w podtytule chcemy kontynuowac to, co zaczglismy
w nagléwku. Jesli w nagtéwku znalazlo sie ,Poznaj wartos¢
swojego domu” lub ,,Darmowy e-book o reklamach na
Facebooku”, dobrym podtytulem bedzie: ,Raport o wartosci
domu bedzie w 100% zgodny z danymi na dzisiaj” czy
»27 reklam na Facebooku, ktére mozesz wykorzysta¢ juz
dzis, by zyskac wiecej leadow”.

3. Opis: upewnij sig, ze trzy razy sprawdzites gramatyke,
interpunkcje i ortografie (jesli wiesz, ze czesto si¢ mylisz,
wspomoz si¢ autokorekta). Dotyczy to absolutnie
WSZYSTKICH tekstow, o ktorych bede pisal w tej ksigzce.
Opisy na stronach docelowych, teksty reklam na Facebooku
(rozdzial 4.), wpisy na blogu (rozdziat 2.), e-maile i SMS-y
(rozdzial 6.) nalezy sprawdzi¢ pod mikroskopem przed ich
opublikowaniem czy rozestaniem. Jesli chcesz, by kto$ co$
od Ciebie kupil, albo przynajmniej odebrat telefon, kiedy
zadzwonisz, miej §wiadomo$¢, ze stowa majg znaczenie.
Wszystkie. Tak samo jak w sytuacji, gdy sprzedajesz cos
przez telefon i nie mozesz skorzysta¢ z dobrodziejstw
pomocy wizualnych, w internecie masz tylko stowa. Piszac
teksty reklamowe, obrabiaj je skalpelem, a nie siekiera.
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Rekomendacja: celem tego elementu jest szybkie zdobycie
zaufania. Wykorzystanie pozytywnych recenzji (a takze
estetycznej ikony umieszczonej obok rekomendacji) z dobrze
znanych i zaufanych stron, takich jak Yelp, Facebook czy
LinkedIn, moze wplyna¢ na odbiorcéw. To nie jest nowa
praktyka, ale wiele firm wciaz wybiera zachwalanie referencji
z Better Business Bureau zamiast recenzji od klientéw. Ale
nawet te staromodne ,,zweryfikowany przez” czy ,,zaufali mu”
pomoce wizualne moga zwigkszy¢ wspotczynnik konwersji.
Kiedy firma produkujaca okulary AC Lens zaczeta korzystaé
z VeriSign, odnotowata wzrost konwersji o 41%. To zaufanie
sprawia, ze kupujemy i bedziemy kupowac rzeczy; nigdy

o tym nie zapominaj. Budowanie zaufania w cyfrowym
$wiecie to wcigz budowanie zaufania.

. Wezwanie do dzialania: kiedy odwiedzajacy bedzie gotowy,

musi na niego czeka¢ Twoje wezwanie do dziatania —
jednoznaczne, fatwe do znalezienia, w odpowiednim kolorze
i o odpowiedniej tresci. Unikaj takich stéw jak ,Zarejestruj
sie” czy ,,Subskrybuj”, a zamiast nich uzyj lepiej ,,Obejrzyj
teraz”, ,Pobierz”, ,,Odblokuj” czy ,,Uzyskaj natychmiastowy
dostep”. Tworcy popularnej przegladarki Firefox zwigkszyli
swoj wspolczynnik konwersji o 3,6%, zmieniajac napis

na przycisku z ,, Wyprobuj Firefoksa 3” na ,,Pobierz teraz —

za darmo™. Wspomniane przeze mnie wczeéniej narzedzia
stuzace do modyfikowania stron docelowych, takie jak
LeadPages czy Unbounce, sprawiaja, ze testowanie dwoch
roéznych wariantow strony, przyciskow, kolorow czy tekstow
jest niezwykle proste. Nie boj sie czesto modyfikowac, testowac
i zmienia¢ wezwania do dzialania, a gdy juz odkryjesz to,
ktére dziala najlepiej, zostan przy nim.

. Klikalny przycisk/przyciski: przycisk stuzacy do konwersji

powinien wyrdzniac si¢ i znajdowac tuz obok wezwania
do dzialania albo pod nim, uzupetnia¢ wezwanie albo je
powtarzac stowo po stowie. Kissmetrics radzi: ,,przycisk
powinien by¢ duzy, jasny i na tyle wysoko na ekranie,
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by uzytkownik nie musiat do niego przewija¢. Pomaranczowe
lub z6lte przyciski z CTA szybciej rzuca si¢ w oczy odbiorcy”.
Cho¢ nie istnieje zadna uniwersalna zasada (co oznacza, ze
zielone czy czerwone przyciski tez moga skutecznie dziata¢),
to zawsze jest to dobry punkt wyjscia.

7. Usun odnosniki: strony docelowe stuzg jednemu celowi, wigc
nie powinny zawiera¢ zbyt wielu linkéw (o ile w ogole jakie$
powinny mie¢). Beda one bowiem odcigga¢ odwiedzajacych,
co utrudni zdobycie ich danych. Czasami musisz doda¢
odnosnik do swojej strony gtéwnej lub Warunkow swiadczenia
ustug/ Polityki prywatnosci, aby spetnia¢ wymogi reklamy,
ale badz szczegolnie ostrozny, umieszczajac linki na stronie
docelowej. Pamigtaj, ze to nie jest Twoja witryna. Nie
potrzebujesz tradycyjnych opcji nawigacji. Potrzebujesz
leadow!

8. Grafika lub film: jestem zwolennikiem prezentowania tego,
jak rzeczywiscie dziata dany produkt lub ustuga (tzw. ,hero
shot”) zamiast umieszczania kolazu zdje¢. Nad grafika czy
filmem nie potrzebujesz dodatkowego tekstu, mogacego
zepsu¢ design. Sprobuj rozpatrywaé obraz lub wideo
na stronie docelowej w ponizszym kontekscie, najlepiej
opisanym przez mojego przyjaciela Matthew Shadbolta
z ,The New York Timesa”: czy gdyby kto$ przegladal swoje
aktualnos$ci na Facebooku i ujrzal Twoja grafike, to czy
mialaby ona do$¢ mocy, by go zatrzymac¢? W dalszej czesci
doglebnie omoéwie istotng role zdje¢ w reklamach na
Facebooku (rozdzial 4.) i we wpisach na blogu (rozdziat 2.),
ale na stronach docelowych (i w witrynach) s3 one réwnie
istotne. Jesli szukasz na stronach stockowych takich
fotografii, ktére nie wygladaja tandetnie, sprobuj przejrze¢
dzialy biznesowe w StockUp, Pexels i ShutterStock.

9. Trzymaj si¢ gory strony: jako ze wiele os6b bedzie wchodzito
na Twoja strong za posrednictwem urzadzenia mobilnego
(masz jedynie osiem sekund, by przyciagna¢ ich uwage,
niezaleznie od tego, z jakiego sprzetu korzystaja), musisz
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zmaksymalizowa¢ wykorzystanie gérnej czesci strony
docelowej. Mowa o tej czgéci witryny, ktéra uzytkownik
widzi i z ktora moze wej$¢ w interakcje bez jej przewijania.
Istnieja sytuacje, w ktorych sprawdzg sie dtugie strony docelowe,
pelne tekstu zachecajacego do kupna (a nawet strony docelowe
zlozone z kilku podstron), ale w wigkszosci przypadkow
lepiej nastawi¢ sie na opcje trzymania sie gory strony.

Jedna z moich ulubionych funkcjonalnosci LeadPages jest moz-
liwo$¢ posortowania stron docelowych na podstawie wspotczynnika
konwersji. Mozesz w praktyce zastosowa¢ wnioski, do ktorych doszli
inni uzytkownicy, zamiast samodzielnie budowa¢ od podstaw nie-
skuteczne strony docelowe. Wybierz jeden z najlepiej funkcjonuja-
cych szablonéw z Twojej branzy i dokonaj szybkich zmian na swoj
uzytek. Nie gwarantuje to sukcesu, ale szeroki zaséb danych i wypro-
bowane metody moga okaza¢ si¢ niezwykle pomocne. Jak si¢ prze-
konasz, wiekszo$¢ najlepiej funkcjonujacych szablonéw spetnia opi-
sane powyzej dziewie¢ kluczowych wytycznych.

Jesli chcialby$ spedzi¢ kilka godzin, uczac sie, jak drobne zmiany
w projekcie witryny, stron docelowych, wezwan do dzialania, przy-
ciskow, grafik i tekstow moga wplynaé na wspétczynnik konwersji,
szczegolnie polecam odwiedzi¢ strone WhichTestWon.com. Znaj-
dziesz na niej setki testow poréwnujacych dwa warianty, z ktérych
to testow mozesz wyciaggnaé wnioski. Jak sugeruje nazwa portalu,
dowiesz sig, ktdra opcja zwyciezyla w tescie. Bedziesz zaskoczony tym,
jak czesto si¢ pomylisz, probujac zgadna¢, ktéry wariant okazal sie
lepszy!

CZERP JAK NAJWIECEJ KORZYSCI ZE

SWOJEJ WITRYNY | STRON DOCELOWYCH,
WYKORZYSTUJAC RETARGETING ODWIEDZAJACYCH,
KTORZY NIE DOKONALI KONWERSJI

Nawet najlepiej skonstruowane witryny i strony docelowe na $wiecie,
z idealnie umiejscowionymi widzetami, nie s3 w stanie przeobrazi¢
kazdego odwiedzajacego w potencjalnego kupujacego. Na cale szcze-
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$cie mozesz inaczej ,wykorzysta¢” osoby, ktore weszly na strong i nie
dokonaly konwersji. Kiedy przeprowadzalem wywiad z prezesem
AdStage, Sahilem Jainem, nazwal to ,,znakowaniem rekina”. Nie zla-
piesz kazdego rekina na haczyk i nie wciagniesz go na poklad swojej
todzi, ale mozesz przynajmniej go oznakowac¢ i obserwowa¢. Retarge-
ting w internecie wyglada podobnie. Kazdy odwiedzajacy, ktéry nie
zostal potencjalnym kupujgcym, moze zacza¢ natychmiast natyka¢
sie na Facebooku, w internecie i aplikacjach mobilnych na Twoje
reklamy. Moze to zmieni¢ znajomo$¢ internauty z Twojg witryng
w dlugotrwalg relacje, co istotne w $wiecie, gdzie wigkszo$¢ stron spo-
tyka sie ze swoimi odwiedzajacymi zaledwie na jednorazows przygo-
de. Jedli nie nawigzesz kontaktu przy pierwszej probie, klient juz nig-
dy nie oddzwoni. OGROMNY bfad.

W poézniejszych rozdzialach zaprezentuje Ci mndstwo strategii
i taktyk, pozwalajacych osiagna¢ darmowy i platny ruch na stronie.
Liczne wskazowki, ktore juz poznales, zapewnia Ci wysoki wspol-
czynnik konwersji, ale prawie nigdy nie bedzie on wyzszy od odsetka
uzytkownikow, ktorzy nie dokonajg konwersji. Wiele spo$rdd stron
docelowych, ktére utworzysz i z ktorych bedziesz korzysta¢, zatrzyma
mniej niz 90% wszystkich odwiedzajacych. Badanie czytelnikow
Marketing Sherpa wykazalo, ze kiedy odno$nik do strony docelowej
z darmowg lub platng ofertg wysytany jest w e-mailu®, wspotczynnik
konwersji strony docelowej $rednio waha si¢ od 5% do 11%. Wspét-
czynnik konwersji z reklam na Facebooku i w Google’u moze by¢
jeszcze nizszy. Z tego tez powodu $ledzenie 0s6b, ktére nie dokonaly
konwersji, jest obowigzkowe. Uzytkownicy wykazali zainteresowanie,
odwiedzajac Twdj ,,sklep” — po prostu nie wypetnili formularza ani
nie skontaktowali si¢ z Tobg. Retargeting pozwala Ci na umiesz-
czanie swoich reklam w czasie rzeczywistym, kiedy dany internauta
kontynuuje ,,zakupy” w sieci. Jesli kiedykolwiek szukale$ produktu
na Amazonie, a wkrdtce potem zobaczyle§ go wsréd swoich aktu-
alnosci na Facebooku — doswiadczyles retargetingu.

Mozesz tez skorzystac z bardziej zaawansowanego, profesjonalne-
go narzedzia, takiego jak Driftrock, dzieki czemu cata baza danych
i lista mailingowa klientéw bedzie podlega¢ retargetingowi w czasie
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rzeczywistym. Wyobraz sobie, ze kiedy do agenta nieruchomosci tra-
fia potencjalny klient z Zillow, automatycznie staje si¢ elementem
lejka sprzedazowego, a nastepnego dnia, kiedy lead zaloguje si¢ na
Facebooku albo odwiedzi strone CNN.com, widzi reklame agencji
albo zblizonej nieruchomosci.

Retargeting dziala dzigki §ledzeniu ciasteczek, pikseli, numeréw
telefonow lub adreséw e-mailowych. Obecnie korzystamy z narzedzia
Facebooka do $ledzenia pikseli, by umieszcza¢ reklamy w aktualno-
$ciach, witrynach i na urzadzeniach mobilnych. Korzystalismy tez
z AdRoll, by retargetowaé w internecie. W czesci II zaglebie sie
bardziej w kwesti¢ wykorzystywania retargetingu jako narzedzia do
powracania do leadéw i umawiania spotkan.

Teraz juz wiesz, czemu zalecatem, by$ z pelng swiadomoscig
rozpoczal Tajniki Konwersji od wyczyszczenia swojej strony startowej
(zaréwno witryny, jak i stron docelowych), zanim zaprosisz do niej
»gosci” (ruch lub leadéw). Jesli masz juz design strony, ktéry za-
pewnia konwersje, strony docelowe zatrzymujace leadéw oraz na-
rzedzie retargetingu strzelajace pelng parg we wszystkie strony, je-
ste$ gotowy rozpoczaé nauke pisania idealnych wpiséw na blog,
zoptymalizowanych pod katem wyszukiwarek internetowych, mediéw
spoleczno$ciowych i generowania leadéw.

Kup ksigzke Pole¢ ksiazke


http://helion.pl/page354U~rf/tajkon
http://helion.pl/page354U~rt/tajkon

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke


http://helion.pl/page354U~rf/tajkon
http://helion.pl/page354U~rt/tajkon

PROGRAM
PARTNERSKI

1. ZAREJESTRUJ SIE
2. PREZENTUJ KSIAZKI
3. ZBIERAJ PROWIZJE

Zmien swojg strong WWW
W dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiecej i dotgcz juz dzisiaj!
http://program-partnerski.helion.pl

GRUPA WYDAWMNICZA

¥ Helion SA


http://program-partnerski.helion.pl

POZNAJ TAJNIKI KONWERSJI
| ZOBACZ, JAK ROSNA TWOJE ZYSKI!

Marketing — to wtasnie on pozwala wyrdznic sie z ttumu przecietnych
sprzedawcow, usitujgcych wcisnac swoje produkty coraz bardziej swiadomym
konsumentom. Naprawde dobry marketing to nie taki, w ktérym rzucasz sie
na oslep i probujesz przekonad do zakupu kazdego, kto tylko zechce cho¢
przez moment Cie postuchad. To przemyslana, dopracowana strategia,
obejmujgca zarowno zdobywanie dobrych kontaktow do potencjalnych
klientow, jak i odpowiedni dobdr metod dziatania. Jesli chcesz poznac
sprawdzone sposoby na udang sprzedaz oraz tajniki jej finalizowania

i zaczac wreszcie realnie zarabiac, nie mozesz przeoczyc tej ksigzki.

Autor pokazuje wszystkie swoje sztuczki: od budowania baz danych z uzy-
ciem najrozniejszych narzedzi, przez korzystanie z technologii informatycz-
nych, az po gotowe scenariusze rozmoéw z klientami, uwzgledniajace naj-
drobniejsze szczegdty takiej konwersacji. Sprawdz, jak znaczaco zwiekszyc
swoje zyski dzieki idealnemu potaczeniu nowych technologii i starej sztuki
perswazji. Zobacz, jak ocenic wtasna skutecznosd i z dnia na dzien poprawic
wyniki. Zacznij korzystac¢ z narzedzi utatwiajacych umawianie spotkan.
Udanych towdw!

— Nowy scenariusz rozmowy sprzedazowej, ktory pomoze Ci kazdego
dnia przekonywac klientéow do zakupu

— Sprawdzone wskazowki i techniki, ktore zapewnity fortuny
najlepszym i najbardziej znanym liderom sprzedazy

— Rzetelne rekomendacje oprogramowania, platform i strategii
projektowania, oparte na osobistych doswiadczeniach autora
i zapewniajace mu zyski

CHRIS SMITH jest wspotzatozycielem firmy Curaytor, swiadczacej ustugi coachingowe
w zakresie obstugi medidow spotecznosciowych, marketingu cyfrowego i sprzedazy,
majgcej na celu pomoc innym biznesom w szybszym rozwoju. Dzieki zastosowaniu
Tajnikdw Konwersji w mniej niz trzy lata sprawit, ze staty roczny dochdd Curaytora prze-
kroczyt 5 milionow dolarow bez kapitatu inwestycyjnego. Wezesniej Chris pracowat dla
dwaoch miliarderdw, wartej blisko miliard dolaréw spotki publicznej oraz startupu prze-
jetego za 108 miliondow dolarow. Rocznie wystepuje na zywo przed widownia liczaca
ponad 50 tysiecy osob.
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