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Zajmuje sie gtownie tworzeniem
trescina potrzeby content mar-
ketingu, ktére buduja autorytet
wokot jego klientow oraz przy-
ciagaja jakosciowy ruch nastrone.
Specjalizuje sie w SEO, marketingu
internetowym, e-commerce oraz
IT. Pisze po polsku oraz angielsku.
Autor i wspdtautor kilku e-bookdw.
Lubi upiekszac swoje artykuty kon-
kretnymiwskazowkami, przykta-
dami oraz danymi statystycznymi.
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9 WSKAZOWEK, JAK
OPTYMALIZOWAC WITRYNY POD
IKATEM ZAKUPOWYM | LEADOWYM

Z artykutu nauczysz sie:

Jakie cele zwigzane z konwersjg mozesz sobie wyznaczyc.

Jak prosta optymalizacja tresci nagtéwkoéow moze podnies¢ konwersje o 776%.

Czego unika¢ podczas tworzenia formularzy.

Jak bardzo wazna jest intencja zakupowa zwigzana ze stowami kluczowymi.

Co na temat optymalizacji konwersji radzi Google.

woja strona internetowa dziata dla Ciebie 24/7, pod warunkiem ze jest

odpowiednio zoptymalizowana. Jednak dostosowanie jej tak, aby genero-
wata sprzedaz oraz leady, to nietatwe zadanie. Blisko 63% marketingowcow
przyznaje, ze pozyskiwanie leadéw to jedno z ich najtrudniejszych wy-
zwan. Badanie przeprowadzone przez Baymard Institute wykazato, ze 69%
kupujgcych porzuca koszyki. Przektada sie to na straty w potencjalnych
zyskach, ktore siegajg nawet i 26@ mid dolaréw na rynku amerykanskim

oraz europejskim.

Istnieje jednak wiele sprawdzonych metod (popartych
praktyka i konkretnymi danymi), ktére pomoga Ci
ulepszy¢ funkcjonowanie swojej strony firmowej lub
sklepu internetowego. Na poczatek warto jednak
zaczac¢ od pewnej kwestii:

Osobiste opinie nie majq
tak duzego znaczenia

Kazdy ma swoje zdanie na okreslony temat. Wielu
jednak uwaza, ze inni ludzie postepuja (lub powinni
postepowac) tak samo jak oni. ,Przeciez nikt nie
klika w reklamy!”. ,Kto by chciat dzieli¢ sie swoim
adresem e-mail!”.

Swiat nie kreci sie wokét nikogo z nas. Nie nalezy
zatemwychodzic¢ z zatozenia, ze jezeli my zachowu-
jemy sie na danej stronie tak a tak, to tak tez bedzie
zachowywat sie potencjalny klient.

Zamiast tego lepiej skupic sie na praktycznych me-
todach, ktore dziatajg, oraz na biezaco testowac
swoje wyniki.

1. Rozpocznij od mierzalnych celéw

Aby zoptymalizowac swoja strone, musisz wiedziec,
cow ogole chcesz optymalizowac. Bez konkretnego
celu trudno bedzie osiggnac konkretne rezultaty.
Ustal zatem, co chcesz osiagnac.

Przyktadowe cele zwigzane z konwersja
nastronie internetowej:

dokonanie zakupu,

dodanie produktu do koszyka,
dodanie produktu do listy zyczen,
zapisanie sie do newslettera,
udostepnienie w mediach spotecz-
nosciowych.

Istnieje mnostwo czynnikow, ktére przektadaja sie
na problemy z optymalizacja konwersji. Wiele z nich
(rys. 1) moze miec zwiazek z pewnymi elementami



JAK POZYSKIWAC LEADY | SPRZEDAWAC ONLINE?

Primary reasan for digital shoppers in the United States to abandon their carts
as of November 2018
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ORys. 1. Gtéwne powody porzucania koszykéw w USA

user experience, jak chocby z trudng nawigacja na stronie. Jezeli wiesz,
ktorych procesow konwersje chcesz usprawnic, tatwiej bedzie Ciznalez¢
kluczowe elementy do poprawy.

2. Zadbaj o szybkie tadowanie strony

JeZeli strona taduje sie dtuzej niz trzy sekundy, 53% uzytkownikéw ja
opusci. Co tacy internauci zrobig péZniej? Inne badanie pokazuie, ze
75% w takiej sytuacji odwiedzi witryne konkurencji, zamiast czekac
na zatadowanie sie strony.

Z kolei testy przeprowadzone przez KISSmetrics dowiodty, ze jedna
sekunda opdZnienia w tadowaniu moze obnizyc¢ konwersje 0 7%. Dla
przyktadu, jezeli sklep internetowy generuje 20 000 zt zysku dziennie,
to powolne tadowanie sie strony spowoduije straty wwysokosci 1400 zt.
W skali roku to ponad pét miliona ztotych!

Zwykle problemem sa zbyt ciezkie pliki graficzne bez odpowiedniej kom-
presji. Warto tez pamietac o odpowiednim hostingu oraz kodzie witryny.
Szybkos¢ tadowania strony mozesz sprawdzi¢ dzieki takim narzedziom
jak Pingdom oraz GTmetrix.

3. Zoptymalizuj nagtowki, by przyciggaty
uwage i oferowaty wartosé

CEO HubSpotu, Brian Halligan, powiedziat: ,Mozesz miec swietng
oferte ze ztymtytutem - nikt z niej nie skorzysta. Jesli jednak zastosujesz
Swietny tytut, nagle wszyscy ja chcg”. Zgadza sie - ludzie oceniaja ksigzke
po jej oktadce. Jezeli chcesz, aby odwiedzajacy strone pobrali e-book,
prezentacje czy zapisali sie do newslettera, musisz stworzyc swietny tytut.
HubSpot wykonato eksperyment, w ktorym zmienito tytut e-booka oraz
przeprowadzito testy A/B.

Oryginalny tytut brzmiat: The Productivity Handbook for Busy Marketers.
Ulepszonawersja to: 7 Apps that change the way you do marketing. Sztam-
powy tytut przeobrazono nataki, ktéry oferuje konkretng wartos¢ oraz
zawiera liczbe. Oto wyniki (tabela 1).

Dzieki niby tak matej zmianie udato sie zwiekszy¢ liczbe pozyskanych
leaddw o 776%! Dodatkowo przetozyto sie to na osmiu nowych klientéw.
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ORys. 2. Zastosowanie dwoch call to action widocznych zaraz po
wejsciu na strone gtéwna

Ciekawym narzedziem do usprawniania nagtow-
kow jest Headline Analyzer Tool od CoSchedule.

Dziata jedynie po angielsku, wiec tytuty trzeba
przetozy¢ wtasnie naten jezyk. Niemniej jednak

dzieki tej metodzie mozna uzyskac¢ wglad w to, jak tytut
wypada pod wzgledem oryginalnosci, nacechowania
emocjonalnego czy sentymentu.

4. Umies¢ call to action w widocznym miejscu

Call to action powinno znajdowac sie above the fold, czyliw tym
miejscu strony internetowej, ktéra pojawia sie bezposrednio po
wejsciu na nig. Analizy heat map pokazuja, ze wszystko, co znajduje
sie ponizej tej strefy, jest ogladane jedynie przez 50% odwiedzaja-
cych. Dobrym pomystem jest takze zawarcie dwdch CTA (rys. 2).

5. Nie zapomnij o zamieszczeniu numeru
telefonu w odpowiednim miejscu

W przypadku optymalizacji pod wzgledem generowania sprze-
dazy zwykle zwraca sie uwage na call to action, formularze czy
odpowiednio opisana oferte. Nie wolno jednak w tym wszystkim
przeoczyc czegos tak podstawowego, jak numer telefonu. Ma to
szczegodlne znaczenie w przypadku urzadzen mobilnych. Osoba
trafiajgca na strone za pomoca telefonu moze miec pilne i roz-
budowane zapytanie, ktérego nie da sie omowic¢ przez zwykty
formularz kontaktowy.

Klarowne umieszczenie numeru na samej gorze (rys. 3) na pewno
pomoze w usprawnieniu konwersiji.

6. Unikaj nattoku informacji na stronie

Oczywiscie warto odwiedzajacemu dostarczy¢ odpowiednia ilos¢
informacji oraz zrobi¢ na nim wrazenie ciekawym designem. Jednak
i tutaj mozna przesadzic. Zbyt dtugie opisy oraz zdjecia stapiajace
sie z tekstem (rys. 4) sprawiaja, ze wszystko jest nieczytelne.

Tabela 1. Poréwnanie wynikéw dwéch tytutéw tego samego e-booka w testach A/B

Tytut Wyswietlenia  Konwersja Pobrania Pozyskane nowe leady Uzyskani klienci
7 Apps that change the way you do marketing 37636 51,7% 19 465 2716 8

The Productivity Handbook for Busy 7233 23,3% 2333 310 0

Marketers
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ORys. 3. Numer telefonu jest widoczny od razu po wejsciu na strone
gtéwna - widok w wersji mobilnej

ORys. 4. Zdjecie w tle stapia sie z opisem oferty, ktéra jest napisana
zbyt mata czcionka

Ostatnio coraz bardziej modny staje sie minimalizm. Przejrzysty i este-
tyczny wyglad czesto catkowicie wystarczy. Zdjecia powinny tez by¢
tematycznie dopasowane do ustug oraz produktow.

7. Odpowiednio zoptymalizuj formularze

Im mniej pol do wypetnienia, tym lepiej. Jezeli chcesz pozyskac wiecej
informacji, to wprowadz dodatkowe polajako opcjonalne. Spraw tez,
by nie byty one widoczne domyslinie, gdyz ich duza ilosc juz na starcie
moze odstraszy¢ odwiedzajacego. Daz do tego, aby generowac jak
najmniej tarcia.

Czestym btedem jest pomijanie faktu, ze osoby wypetniajace formularz
podejmuija pewne ryzyko. Nie wiedza zawsze, co stanie sie po podjeciu
konkretnych krokéw. Czy ich skrzynke e-mailowa nie zaleje spam? Czy
nie zaczna otrzymywac telefonéw z oferta? Czy moga zwrécic towar?

Stopien trudnosci: 000

Dobrym krokiem jest zatem rozwianie tych watpliwosci juz na starcie.
Whystarcza takie komunikaty jak: ,Cenimy Twdj czas, dlatego bedziemy
informowac Cie tylko o najlepszych nowosciach w sklepie” czy W kazdej
chwili mozesz wypisac sie z listy”.

8. Skup sie na stowach kluczowych
z intencjg zakupowq

Wspodtczynnik konwersji okresla, jaki odsetek oséb odwiedzajacych
strone podjat pozadane dziatania. Zachodzi jednak wazne pytanie - kto
i czemu w ogdle odwiedzit dang strone?

Proces podejmowania decyzji zakupowej mozna przed-
stawic w trzech etapach:

« Etap swiadomosci - zapewne przydataby mi sie strona
firmowa.
Etap rozwazania wyboréw - moge taka strone zrobic

sam dzieki odpowiednim kreatorom, zatrudni¢ freelan-
cera lub wynajac agencje.

Etap podejmowania decyzji - nie mam czasu na two-
rzenie strony samodzielnie, a na agencje mnie nie stac.
Wybiore zatem freelancera.

Mozliwe, ze przyciagasz do siebie osoby, ktére nie sa jeszcze ,dojrzate”
w procesie sprzedazy. Szukaj zatem takich stéw kluczowych, ktére wpisuja
osoby gotowe od Ciebie kupic (rys. 5).

Gdy ktos wpisuje hasto ,buty”, moze szukac butéw dladziecka, mezczyzny
lub kobiety. Mozliwe tez, ze szuka tylko nowinek z branzy obuwniczej.
Nie da sie tego doktadnie okreslic.

Pozostate frazy, cho¢ maja znacznie mniejsza liczbe wyszukiwan,
posiadaja jednak jasno okreslona intencje zakupowa. Gdy sie na nie
wypozycjonujesz, zyskasz tym samym bardziej jakosciowy ruch, ktory
przetozy sie na konwersje.

Tabela 2. Przyktadowe zestawienie stéw
kluczowych w zaleznosci od etapu procesu
sprzedazowego

Etap swiadomosci recenzje telewizorow, jaki telewizor jest

najlepszy, plazma czy lcd

Etap rozwazania
wyboréw

znizki na telewizory, telewizory na sprzedaz,
najlepsze sklepy z telewizorami

Etap podejmowania kup telewizor 70 cali, gdzie kupic telewizor
decyzji XYZ

9. Zastosuj sie do rad od samego Google

Pod koniec grudnia 2018 r. do sieci przedostat sie UX Playbook for
Retail przygotowany przez Google. Liczacy sobie 108 stron e-book jest
wypetniony samymi konkretamina temat tego, jak usprawnic konwersje.

D Shiwn Kluchowe ElkFmgia L Wkwietianla Ko CTR
D T 115 35307 172 81as (i Fc Lok | BN
D bty demakie tanie %18 47 08 1E3E2 H 5%
D buty damakie na kotumie 145 17408 ShEd ol 6%

ORYys. 5. Stowa kluczowe réznia sie intencja zakupowa
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Przyktadowo w przypadku stron produktowych znajdziemy
nastepujace porady:

Wprowad?Z opcje tatwego filtrowania i sortowania
duzychilosci produktéw.

Informacje o produktach powinny wys$wietlac sie
above the fold.

Korzystaj z technik, ktére ponaglajg do zakupu (czasowo
ograniczona oferta).

Gdy produktéw jest bardzo duzo, dodaj ich recenzje.

Podkreslono takze znaczenie optymalizacji wyszukiwarki sklepowej.
Nigdy nie powinna ona zwracac zerowych wynikow.

Przeprowadzone przez Google testy podaja, ze:

* zerowe wyniki daje 22% wyszukiwani,
e az85% zapytan nie zwraca tego, czego szukat uzytkownik,
e naskutek tego 80% oséb opusci strone internetowa.

Zamiast zerowych wynikéw, dobrze jest zwracac najpopularniejsze
kategorie produktow. Dzieki temu opisany w e-booku sklep odzie-
zowy LYST zwiekszyt liczbe odwiedzanych stron o 15%.

Okazuije sig, ze pasek wyszukiwania ma ogromne znaczenie. Google
ustalito, ze konwersja w przypadku oséb z niego korzystajacych
jest wieksza 0 200%.

Podsumowanie

Optymalizacja konwersji to na pewno nietatwe zadanie. Istnieje
jednak wiele fundamentalnych zasad oraz skutecznych technik,
ktére pozwola Ci zadbac o ten jakze wazny element. Pamietaj
o nich na poszczegodlnych etapach budowania strony internetowe;j
i kreowania kazdej oferty. m

Zapamietaj!

CHECKLISTA

15 pytan, ktére musisz sobie zadac opty-
malizujac konwersje na stronie:




