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WSTEP

Zanim zaczniesz

Nie napisatem tego ebooka, zeby Ci powiedzie¢, ze Twoja strona jest brzydka.
Prawdopodobnie nie jest. Wiekszos¢ stron, ktére oglagdam, wyglada catkiem porzadnie — i
nie sprzedaje nic.

tadna strona i skuteczna strona to dwie rézne rzeczy, ktére przypadkiem czasem sie pokrywajg.
tadna strona wygrywa konkurs. Skuteczna strona prowadzi obcego cztowieka od , nie znam Cie” do
»,hapisze do niego”. To jest inzynieria, nie dekoracja.

Ponizej znajdziesz siedem bteddéw. Kazdy z nich widziatem dziesiatki razy — u firm, ktére wydaty na
strone cztery tysigce, i u tych, ktére wydaty czterdziesci. Cena nie chroni przed zadnym z nich, bo
wszystkie siedem to btedy decyzji, a nie budzetu.

JAK CZYTAC TEN EBOOK

Kazdy rozdziat ma te sama budowe: na czym polega btad, ile realnie kosztuje, jak pozna¢, ze dotyczy
Ciebie, i jak go naprawi¢ w trzech krokach.

Nie musisz czytaé po kolei. Ale jesli masz przeczytac tylko jeden rozdziat — przeczytaj Btagd 02. To on
kosztuje najwiecej.

Uczciwe zastrzezenie

Nie obiecuje Ci konkretnych liczb. Kazda branza konwertuje inaczej, kazdy ruch jest innej jakosci. To,
co obiecuje, to usuniecie tarcia — a tarcie jest jedyna rzeczg, nad ktérg masz petna kontrole. Reszta
to Twoj produkt i Twéj rynek.
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DIAGNOZA

Dlaczego ruch nie zmienia sie w sprzedaz

Najczestsza reakcja na stabe wyniki strony brzmi: ,potrzebuje wiecej ruchu”. To
najdrozsza diagnoza, jakg mozesz postawi¢ — bo ruch kupuje sie za pienigdze, a
konwersje naprawia sie za darmo.

Spéjrz na to jak na wiadro. Reklama nalewa wode do Srodka. Konwersja to dno. Jesli dno jest
dziurawe, kazda ztotéwka wlana w reklame wycieka w tym samym tempie. Mozesz nalewad szybciej
— wtedy wycieka szybciej.

Matematyka, ktora boli

Zatézmy 1 000 odwiedzajgcych miesiecznie i klienta wartego 2 000 zt. Zobacz, co robi jeden punkt
procentowy konwersji.

KONWERSJA ZAPYTANIA [ MIES. KLIENCI (25% ZAMKNIEC) PRZYCHOD | ROK
5 1,25

0,5 % 30 000 zt
1,0 % 10 2,5 60 000 zt
2,0 % 20 5 120 000 zt
3,5% 35 8,75 210 000 zt

Ten sam ruch. Ta sama reklama. Ten sam produkt. Réznica 180 tysiecy ziotych rocznie lezy
wytgcznie w tym, co strona robi z cztowiekiem, ktéry juz na nig wszedt.

ZAPAMIETAJ

Podwojenie ruchu wymaga podwojenia budzetu. Podwojenie konwersji wymaga poprawienia nagtéwka,
przycisku i kolejnosci sekcji. Jedno kosztuje pienigdze, drugie — popotudnie.

Trzy pytania, na ktére strona musi odpowiedzieé w 5 sekund

1. Co to jest? Cztowiek musi zrozumied, czym sie zajmujesz, bez przewijania.
2. Czy to dla mnie? Musi rozpoznac siebie — swdj problem, swojg branze, swojg sytuacje.

3. Co mam teraz zrobi¢? Musi widzie¢ jedno oczywiste dziatanie. Jedno, nie pie¢.

Jesli strona nie odpowiada na te trzy pytania powyzej linii zgiecia, reszta ebooka jest kosmetyka.
Zacznij tam.
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BtAD 01

Nagtowek méwi o Tobie, nie o kliencie

»~Witamy na naszej stronie”. ,Jestesmy firmg z 15-letnim doswiadczeniem”. ,Pasja, jakos¢,
profesjonalizm”. Kazde z tych zdah méwi o Tobie. Zadne nie méwi klientowi, co z tego ma.

Nagtéwek to jedyne zdanie, ktére przeczyta kazdy odwiedzajgcy. Jesli nie ma w nim obietnicy
rezultatu, wtasnie zmarnowates swojg jedyng szanse.
ILE TO KOSZTUJE

Zty nagtéwek nie obniza konwersji o kilka procent. On decyduje o tym, czy cztowiek w ogdle zacznie
czytad. Przy 1 000 odwiedzin miesiecznie to réznica miedzy 200 a 800 osobami, ktére zobaczg Twojg
oferte.

Jak poznag, ze to o Tobie
— Nagtdéwek zaczyna sie od nazwy Twojej firmy albo od stowa ,Witamy”.
— Mozna go przeniesc na strone konkurencji i nadal bedzie pasowat.

— Zawiera stowa: pasja, jakos¢, kompleksowo, indywidualne podejscie, profesjonalizm.

Formuta, ktéra dziata

[Rezultat, ktérego chce klient] + [dla kogo] + [bez czego, czego sie boi]

PRZED PO

,DreamGastro — kompleksowe ustugi »,Catering na wesele, ktéry goscie zapamietaja.
cateringowe. Pasja do gotowania od 2011 roku.” Ustalona cena, zero niespodzianek.”

Méwi o firmie. Klient nie wie, czy to dla niego. Rezultat, dla kogo, i lek zdjety z pétki.

Naprawa w trzech krokach

01 Wypisz pie¢ zdan, ktére klienci méwig, kiedy do Ciebie dzwoniq
Dostownie. Ich stowami, nie Twoimi. To jest Twéj materiat Zrédtowy — nie wymyslaj go, zbierz.

02 Wybierz najczestszy problem i zamien go na rezultat
,Nie mam czasu ogarnia¢ dostawcéw” - ,Jeden kontakt zamiast pietnastu”.

03 Dopisz to, czego klient sie boi, i obiecaj, ze tego nie bedzie
Cena rosnie w trakcie? Termin sie przesuwa? Powiedz to wprost w nagtéwku.

Darmowy ebook - DreamDesigners - Twércy marzen 4
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BLAD 02

Nie ma jednego, oczywistego nastepnego kroku

Cztowiek wszedt. Przeczytat. Jest zainteresowany. | teraz widzi: przycisk ,Zobacz oferte”,
link ,Pobierz katalog”, numer telefonu w nagtéwku, formularz na dole, chat w rogu i
»,Zapisz sie do newslettera”.

Szes$¢ drég to zero drdg. Kiedy cztowiek musi wybraé¢, wybiera najtatwiejszg opcje ze wszystkich
dostepnych: wyjscie z zaktadki. To nie lenistwo — to sposdb, w jaki dziata podejmowanie decyzji przy
niskiej stawce zaangazowania.

ILE TO KOSZTUJE

To jest najdrozszy btad z catej siédemki. Caty ruch, caty budzet reklamowy i cata praca wiozona w tresc
ladujg w waskim gardle jednej decyzji. Jesli ta decyzja jest rozmyta, reszta nie ma znaczenia.

Zasada jednego celu

Kazda strona ma jeden cel. Nie gtéwny i dwa poboczne. Jeden. Wszystko inne na tej stronie albo
prowadzi do tego celu, albo od niego odcigga — trzeciej mozliwosci nie ma.

TYP STRONY JEDYNY CEL CZEGO TAM NIE MA

Strona gtéwna Przejscie do oferty lub kontaktu Newsletter, blog, social media w hero
Strona ustugi Wystanie zapytania Linki do innych ustug, cennik-labirynt
Landing z reklamy Jedna akcja: formularz Menu nawigacji, stopka z 20 linkami
Lead magnet Zapis na liste Wszystko poza formularzem

Naprawa w trzech krokach

01 Nazwij cel strony jednym czasownikiem
,WySslij zapytanie”. Zapisz to na kartce i przyklej do monitora.

02 Policz wszystkie wyjscia ze strony
Kazdy link, przycisk, ikone social media. Usun albo przesun do stopki wszystko, co nie prowadzi do
celu.

03 Powtérz jedno CTA trzy razy

Pod nagtéwkiem, w srodku strony, na konicu. To samo dziatanie, ten sam tekst przycisku.

SZYBKI TEST

Pokaz strone komus na dziesie¢ sekund, potem zastoh ekran i zapytaj: ,co masz teraz zrobi¢?”. Jesli sie
zawaha albo wymieni dwie rzeczy — masz ten btad.

Darmowy ebook - DreamDesigners - Twércy marzen 5
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BtAD 03

Pierwsze trzy sekundy przegrywasz na starcie

Trzy sekundy to nie metafora. To okno, w ktérym cztowiek decyduje, czy zostacd.
Przegrywasz je na dwa sposoby jednoczesnie — i wiekszos¢ firm naprawia tylko jeden z
nich.

Sposob pierwszy: strona sie nie taduje
Zdjecia po 4 MB wrzucone prosto z aparatu. Slider z piecioma grafikami, ktérego nikt nie przewija.

Szes$¢ wtyczek robigcych to samo. Font fadowany z trzech réznych serweréw. Kazdy z tych
elementdéw z osobna kosztuje p6t sekundy. Razem — piec.

TWARDE LICZBY

tadowanie 1 s —» 3 s: porzucenia rosng o okoto jedna trzecia.
tadowanie 1 s = 5 s: porzucenia rosna ponad dwukrotnie.
Google traktuje szybkos¢ jako czynnik rankingowy — wolna strona jest tez nizej w wynikach.

Rzedy wielkosci, nie gwarancje. SprawdzZ wtasng strone w PageSpeed Insights.

Sposob drugi: strona si¢ taduje, ale nic nie mowi

Wielkie zdjecie usmiechnietego zespotu. Napis ,Witamy”. Strzatka ,przewin w dét”. Cztowiek widzi
cos$ tadnego i kompletnie nie wie, gdzie trafit. Przewija raz, drugi, traci cierpliwos¢ i wraca do
wynikéw wyszukiwania — gdzie czeka pieciu Twoich konkurentéw.

Naprawa w trzech krokach

01 Zmniejsz obrazy, zanim je wgrasz
Format WebP, szerokos¢ maksymalnie 1920 px, kompresja 80%. To zwykle 60-80% wagi strony.

02 Wyrzu¢ slider i zastgp go jednym ekranem
Slider to sposéb na unikniecie decyzji, co jest najwazniejsze. Podejmij te decyzje.

03 Umies¢ nagtéwek, podtytut i przycisk nad linig zgiecia
Bez przewijania. Na telefonie tez — to tam sprawdzi to wiekszos¢ ludzi.

Szybkos¢ bez jasnosci daje szybko tadujgca sie strone, z ktérej ludzie szybko wychodza. Napraw obie
rzeczy albo zadnej.

Darmowy ebook - DreamDesigners - Twércy marzen 6
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BLAD 04

Zero dowodu — prosisz o zaufanie, nie dajgc
powodu

Twoja strona twierdzi, ze jestes dobry. Oczywiscie, ze tak twierdzi — to Twoja strona.
Klient wie o tym doskonale i dlatego nie wierzy ani jednemu Twojemu zdaniu o sobie.
Wierzy tylko temu, co moéwig inni albo co widzi na wtasne oczy.

Hierarchia dowodéw, od najstabszego

__

»Jestesmy profesjonalni” Zerowa Deklaracja. Kazdy tak méwi.

Logotypy klientéw Staba Nie wiadomo, co dla nich zrobites.

Opinia bez nazwiska Staba Wyglada jak wymyslona. Bo czesto jest.

Opinia z imieniem i rolg Srednia Konkretna osoba, konkretna sytuacja.

Opinia opisujgca obawe Mocna ,Batam sie, ze... a tu...” — czytelnik sie
rozpoznaje.

Liczba przed i po Mocna »Z 3 do 19 zapytan miesiecznie” — nie da sie
podwazyc.

Case study z procesem Najmocniejsza Pokazuje, jak myslisz. Sprzedaje bez

sprzedawania.

Nie masz jeszcze opinii? Masz inne dowody

— Proces. Pokaz krok po kroku, jak wyglada wspétpraca. To dowéd kompetencji.
— Gwarancja. WezZ na siebie ryzyko, ktérego boi sie klient.

— Konkret zamiast ogotu. Nie ,,szybko”, tylko ,14 dni od briefu do wdrozenia”.

— Przyznanie sie do ograniczen. ,Nie robie sklepéw powyzej 500 produktéw.” Nic nie buduje
zaufania szybciej niz powiedzenie, czego nie robisz.

JAK POPROSIC O DOBRA OPINIE

Nie pytaj ,czy mogtby$s napisa¢ opinie”. Zadaj trzy pytania: 1) Czego sie Pan/Pani obawiat przed
wspoétpraca? 2) Co sie zmienito? 3) Komu by Pan/Pani to polecit?

Sklej odpowiedzi. Dostaniesz opinie, ktéra sprzedaje, zamiast , wszystko super, polecam”.

Darmowy ebook - DreamDesigners - Twércy marzen 7
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BtAD 05

Struktura, ktéra nie domyka

Wiekszos¢ stron to zbidr sekcji utozonych w kolejnosci, w jakiej przyszty do gtowy. O nas,
potem ustugi, potem galeria, potem cennik, potem kontakt. To spis tresci firmy, a nie
rozmmowa z klientem.

Sprzedaz to sekwencja. Zanim cztowiek zapyta ,ile to kosztuje”, musi najpierw uwierzy¢, ze ma
problem, ze Ty go rozumiesz i ze potrafisz go rozwigza¢. Cennik pokazany za wczesnie nie sprzedaje
— odstrasza, bo nie ma jeszcze z czym poréwnac ceny.

ILE TO KOSZTUJE

Zta kolejnos¢ nie odstrasza od razu — powoduje, ze ludzie wychodzg ,pomysle¢” i nie wracajg. To
najtrudniejszy do zauwazenia btad, bo w statystykach wyglada jak brak zainteresowania, a nie jak btad
projektowy.

Kolejnos¢, ktéra domyka

01 Obietnica
Nagtéwek: rezultat, dla kogo, bez czego.

02 Rozpoznanie problemu
,Czy to o Tobie?” — trzy, cztery sytuacje, w ktérych klient siebie widzi.

03 Konsekwencja
Co sie stanie, jesli nic z tym nie zrobi. Bez straszenia, po prostu prawda.

04 Rozwigzanie
Twoja ustuga jako odpowiedz na ten konkretny problem, nie jako lista funkcji.

(0] Dowéod
Opinie, liczby, case study. Dopiero teraz, kiedy jest z czym je zestawic.

06 Proces

Trzy do pieciu krokéw. Cztowiek musi zobaczy¢, co sie wydarzy po kliknieciu.

07 Zdjecie obiekcji
FAQ z prawdziwymi obiekcjami: cena, czas, ,a jak mi sie nie spodoba”.

08 Cena albo widetki
Teraz. Nie wczesniej.

09 Jedno CTA
To samo, ktére byto na gérze.

Zwrdc uwage: sekcja ,,O mnie” nie wystepuje. Ona nie sprzedaje — buduje zaufanie, wiec jej miejsce
jest wpleciona w Dowdd albo Proces, nie jako osobny rozdziat o Twojej pasji.

Darmowy ebook - DreamDesigners - Twércy marzen 8
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Formularz jak wniosek kredytowy

Cztowiek jest przekonany. Chce sie odezwac. Klika ,Kontakt” i widzi jedenascie pdl, w tym

NIP, nazwe firmy, budzet w widetkach i ,skad sie o nas dowiedziates”. Zamyka zaktadke.

Kazde dodatkowe pole to dodatkowy powdd, zeby odtozyé to na pdzniej. A ,pdZniej” w internecie

znaczy ,nigdy”. Formularz nie jest miejscem na kwalifikacje leada — jest miejscem na zdobycie

prawa do rozmowy.

bot.

12 pél. Wypetnia je cztowiek zdesperowany albo

PRZED PO

Imie - Nazwisko - Firma - NIP - Telefon - E-mail - Imie - E-mail - ,,Napisz w jednym zdaniu, co chcesz
Stanowisko - Budzet - Termin realizacji - Skad o osiggnac”

nas wiesz - Wiadomos¢ - dwie zgody

marketingowe 3 pola. Reszte ustalisz w odpowiedzi. Kwalifikacja

to Twoja praca, nie jego.

Tarcie, ktorego nie widzisz

— Captcha. Zwtaszcza ta z przejsciami dla pieszych. Uzyj honeypota — jest niewidoczny.

— Brak informacji, co dalej. Napisz pod przyciskiem: ,Odpisze w ciggu 48 godzin”.

— Pole ,Wiadomos¢” bez podpowiedzi. Pusty prostokat paralizuje. Wpisz w niego przyktad.

— Przycisk ,Wyslij”. Zmieh na to, co cztowiek dostaje: ,Chce wycene”, ,Umdéw rozmowe".

— Zgody rozwlekte na pét ekranu. Jedna, obowigzkowa, krétka. Reszta opcjonalna.

Naprawa w trzech krokach

01

02

03

Usunh kazde pole, bez ktérego mozesz odpisac
Test: ,,czy potrafie napisa¢ sensowng odpowiedz, nie znajgc tego?”. Jesli tak — pole wylatuje.

Dodaj alternatywe dla formularza
Adres e-mail widoczny obok. Czes¢ ludzi nienawidzi formularzy i nigdy tego nie zmienisz.

Napisz, co sie stanie po kliknieciu
Jedno zdanie pod przyciskiem. Redukuje lek przed nieznanym skuteczniej niz cokolwiek innego.

Darmowy ebook - DreamDesigners - Twércy marzen 9
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BtAD 07

Mobile potraktowany jako dodatek

Strona byta projektowana na monitorze 27 cali. Wyglada sSwietnie. Potem ktos sprawdzit,
czy ,dziata na telefonie” — czyli czy da sie przewija¢ i nic nie wystaje. Dziata. Koniec
tematu.

Tymczasem potowa albo wiecej Twojego ruchu to telefon. Na telefonie nagtéwek 74 px zajmuje
cztery linie i wypycha przycisk poza ekran. Menu z dziesiecioma pozycjami zawija sie w trzy rzedy.
Dwukolumnowa siatka Sciska tekst do pasa szerokosci kciuka. Nic nie ,,wystaje” — i nic nie dziata.

ILE TO KOSZTUJE

Jesli mobile to 55% ruchu i konwertuje o potowe gorzej niz desktop, tracisz mniej wiecej jedng czwartg
wszystkich mozliwych zapytan. Na stronie, ktéra wyglada ,w porzadku”.

Co realnie sprawdzi¢

— Kciuk. Czy gtéwny przycisk jest w dolnej potowie ekranu? Tam siega kciuk.

— Rozmiar celu. Przycisk minimum 44 x 44 px. Linki w stopce nie moga sie kleic.
— Poziome przewijanie. Jesli strona sie przesuwa na boki, cos jest szersze niz ekran.
— Nagtéwek. lle linii zajmuje na 375 px szerokosci? Wiecej niz trzy to za duzo.

— Formularz. Czy klawiatura nie zastania przycisku wysyiki?

— Telefon. Numer musi by¢ klikalny (tel:), adres musi otwiera¢ mapy.

Naprawa w trzech krokach

01 Otwoérz wiasnq strone na swoim telefonie i sprobuj wysta¢ zapytanie
Nie w symulatorze przegladarki. Na telefonie, jedng reka, w drodze. Zapisz, gdzie sie zacigtes.

02 Zmniejsz nagtéwki i odstepy dla ekranéw ponizej 768 px
Nagtéwek gtéwny 30-34 px. Sekcje z paddingiem 48 px zamiast 80 px.

03 Zwif nawigacje i wyeksponuj jeden przycisk
Na telefonie menu moze sie schowacd. Przycisk kontaktu — nigdy.

Darmowy ebook - DreamDesigners - Twércy marzen (]
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WARSZTAT

Jak napisac CTA, ktore klienci klikajg

~Wyslij”. ,Dowiedz sie wiecej”. ,Kliknij tutaj”. Trzy najczestsze przyciski w polskim
internecie i trzy zdania, ktére nie méwig cztowiekowi absolutnie nic o tym, co dostanie.

Formuta

[Czasownik w pierwszej osobie] + [rzecz, ktéra dostaje]
Nie to, co ja mam zrobi¢ dla Ciebie. To, co ja dostaje.

Wyslij Chce wycene

Dowiedz sie wiecej Zobacz, jak to wyglada w praktyce
Zapisz sie Odbierz ebook za darmo

Kontakt Napisz do mnie — odpowiem w 48 h
Zamow Rezerwuje termin

Pobierz Pobieram checkliste (PDF, 2 min)
Sprawdz oferte Pokaz mi, co dostane za 5 000 zt
Uméw spotkanie Umawiam bezptatng konsultacje
Zapytaj Mam pytanie przed zakupem
Czytaj wiecej Przeczytaj case study (4 min)
Subskrybuj Chce jeden mail tygodniowo
Rozpocznij Zaczynam od darmowej wyceny

Trzy zasady, o ktérych si¢ zapomina

— Jeden tekst na catej stronie. Jesli powtarzasz CTA trzy razy, wszystkie trzy majg brzmiec tak
samo. Inaczej wygladajg jak trzy rézne oferty.

— Mikrotekst pod przyciskiem robi robote. , Bez zobowigzan”, ,Odpowiadam osobiscie”, ,,2 minuty”.
Zdejmuje ostatnig obiekcje doktadnie w momencie decyzji.

— Kontrast, nie kolor marki. Przycisk ma by¢ najbardziej widocznym elementem sekgji. Jesli wtapia
sie w tto, przegrates niezaleznie od tekstu.
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BLUEPRINT

Struktura strony, ktora domyka sie sama

To jest szkielet, ktérego uzywam. Dziata dla ustug, dla produktéw cyfrowych i dla
wiekszosci sklepéw. Nie dlatego, ze jest sprytny — dlatego, ze odzwierciedla kolejnos¢, w
jakiej cztowiek podejmuje decyzje.

(0] | HERO
Nagtéwek z obietnica, jedno zdanie podtytutu, jeden przycisk. Zero slideréw.
Cel: 5 sekund na zrozumienie, gdzie jestem.

02 CZY TO O TOBIE
Trzy-cztery sytuacje opisane jezykiem klienta.
Cel: rozpoznanie. ,,On méwi o mnie”.

03 STAWKA
Co sie stanie, jesli nic nie zmienisz. Konkretnie, bez straszenia.
Cel: problem przestaje by¢ abstrakcyjny.

04 ROZWIAZANIE
Twoja ustuga opisana przez rezultat, nie przez liste funkcji.
Cel: ,to jest odpowiedZ na mojg sytuacje”.

05 DowoD
Opinie z obawami, liczby przed/po, jedno case study.
Cel: ,innym sie udato, mnie tez sie uda”.

06 PROCES
3-5 krokéw. Co sie stanie po kliknieciu przycisku.
Cel: usuniecie leku przed nieznanym.

07 OBIEKCJE
FAQ z prawdziwymi pytaniami. Cena, czas, ryzyko, ,a co jesli".
Cel: odpowiedz, zanim padnie pytanie.

(0} CENA
Konkret albo widetki. Nigdy ,wycena indywidualna” bez punktu odniesienia.
Cel: samokwalifikacja klienta.

09 CTA
To samo, co w hero. Ten sam tekst, ten sam kolor.
Cel: jedno oczywiste dziatanie.

JEDNA UWAGA

Ta kolejnos¢ nie jest Swieta, ale odstepstwa muszg mie¢ powdd. Jesli przesuwasz cene wyzej, zréb to
Swiadomie — bo sprzedajesz co$, gdzie cena jest zaleta. Nie dlatego, ze tak byto w szablonie.
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BENCHMARK

Co Twoja konkurencja juz dawno nhaprawita

Nie chodzi o to, zeby ich kopiowac. Chodzi o to, zeby wiedzie¢, z czym Cie poréwnujg — bo
klient otwiera piec zaktadek naraz i Ty jestes w jednej z nich.

01. Widetki cenowe zamiast ,wycena indywidualna”
Klient chce wiedzie¢, czy w ogdle Cie sta¢ na rozmowe. Brak ceny to nie tajemnica handlowa — to strata
czasu obu stron.

02. Odpowiedz w okreslonym czasie, napisana wprost
,Odpisze w ciggu 48 godzin” to obietnica, ktérg mozna sprawdzi¢. Milczenie to obietnica, ktérej nie ma.

03. Jedno case study zamiast dwudziestu logotypow
Logotypy pokazuja, ze ktos Ci zaptacit. Case study pokazuje, jak myslisz.

04. Realne zdjecia zamiast stockéw
Usmiechnieci ludzie w garniturach przy laptopie sg w kazdej trzeciej polskiej firmie. Zdjecie Twojego biurka
jest tylko u Ciebie.

05. Strona tadujgca sie ponizej 2,5 sekundy

To nie jest przewaga techniczna. To jest minimum, ponizej ktérego Google przestaje Cie pokazywac.

06. Sekcja z obiekcjami, a nie z nagrodami

Nikt nie kupuje przez Twéj dyplom. Ludzie kupuja, kiedy ich najwieksza obawa zostanie nazwana i
rozbrojona.

07. Strona zaprojektowana od telefonu, nie do telefonu

Kto zaczyna projekt od ekranu 375 px, ten podejmuje trudne decyzje na starcie. Kto zaczyna od desktopu,
ten je odktada — i nigdy nie podejmuje.

Zadna z tych rzeczy nie wymaga wiekszego budzetu. Wszystkie wymagajg decyzji.
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DO ODHACZENIA

Checklista: 25 punktow na dzis

7 BLEDOW, KTORE KOSZTUJA CIE KLIENTOW

Otwdrz swojg strone obok. PrzejdZz punkt po punkcie. Zaznacz to, czego nie masz.

NAGLOWEK | PIERWSZY EKRAN

[l Nagtéwek moéwi o rezultacie klienta, nie o mojej firmie
O Da sie z niego wyczytad, dla kogo to jest
O Podtytut dodaje konkret, nie powtarza nagtéwka
[l Jeden przycisk widoczny bez przewijania — takze na telefonie
O Nie ma slidera
PRZEKAZ
O Jest sekcja, w ktorej klient rozpoznaje swdj problem
O Opisuje rezultaty, nie liste funkgji
O Nie uzywam stéw: pasja, kompleksowo, indywidualne podejscie
O Sekcja ,,0 mnie” nie jest trzecig sekcja od géry
DOWOD
[l Mam co najmniej jedna opinie z imieniem i rola
O Co najmniej jedna opinia nazywa obawe, ktérg klient miat przed wspétpraca
O Podaje konkretng liczbe (termin, wynik, zakres)
O Mam jedno case study albo opis procesu
DZIALANIE
Strona ma jeden cel, nie trzy
O Tekst przycisku méwi, co dostane, a nie co mam zrobi¢
O To samo CTA powtarza sie co najmniej trzy razy, tym samym tekstem
O Pod przyciskiem jest mikrotekst zdejmujacy obiekcje
[l Formularz ma maksymalnie cztery pola
[l Pod formularzem jest napisane, kiedy odpowiem
O Obok formularza jest widoczny adres e-mail
TECHNIKA
Strona taduje sie ponizej 2,5 s (sprawdzone w PageSpeed Insights)
[l Obrazy sg w WebP i wazg ponizej 300 KB kazdy
O Na telefonie nie ma poziomego przewijania
O Numer telefonu jest klikalny
O Sprawdzitem caty proces wysyiki zapytania na wtasnym telefonie
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CO DALEJ

Zrob to sam albo oddaj mi to

Masz teraz liste siedmiu btedéw i dwadziescia pie¢ punktéw do sprawdzenia. To
wystarczy, zeby samodzielnie poprawi¢ wiekszosc stron w Polsce. Méwie to serio — nie ma
tu zadnej ukrytej wiedzy, ktéra zatrzymatem dla ptacacych.

Jest tylko jedna rzecz, ktérej ten ebook Ci nie da: czasu i dystansu. Do wtasnej strony trudno podejs¢
jak obcy cztowiek, bo znasz kazdy powdd, dla ktérego kazda sekcja tam jest. Klient tych powoddéw
nie zna. Widzi tylko efekt.

Jesli chcesz zrobic to sam

— Zacznij od Btedu 02 — jeden cel, jedno CTA. To jedna godzina pracy i najwiekszy skok.
— Potem nagtéwek (Btad 01). Napisz dziesie¢ wersji, wybierz te, ktéra najbardziej boli.
— Potem telefon (Btad 07). Wyslij sobie zapytanie z wtasnej strony, stojac w kolejce.

— Reszte réb po jednym punkcie tygodniowo. Kolejnos¢ ma znaczenie, tempo — nie.

Jesli wolisz to oddaé

Projektuje strony, sklepy WooCommerce i systemy sprzedazowe na WordPress — od pierwszego
szkicu po wdrozenie. Bez agencji, bez posrednikéw, bez przekazywania projektu dalej. Napisz mi w
jednym zdaniu, co chcesz osiggnaé. Odpisze w ciggu 48 godzin i powiem wprost, co warto zrobi¢ w
pierwszej kolejnosci — takze wtedy, gdy odpowiedZ brzmi ,nie potrzebujesz nowej strony, wystarczy
poprawic trzy rzeczy”.

NAPISZ DO MNIE

kontakt@dreamdesigners.pl
dreamdesigners.pl/kontakt

Bez sprzedazy na site. Bez lania wody. Jeden cztowiek, jedna gtowa — za kazdy efekt.

Ten ebook mozesz przesta¢ dalej w catosci, komu chcesz. Nie mozesz go sprzedawac ani podpisywaé wiasnym
nazwiskiem.
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