
 

SPRZEDAWAJ JAK SZALONY 
– CHECKLISTA WYSOKIEJ 
KONWERSJI 
____ 

WSTĘP: 

Ta checklista powstała po to, żeby pomóc Ci szybko sprawdzić, 
czy Twoja strona, oferta i lejek sprzedażowy naprawdę prowadzą 
użytkownika do decyzji. Masz tutaj prostą strukturę, która 
pozwala przejść przez najważniejsze elementy konwersji krok po 
kroku: od zrozumienia odbiorcy, przez zaufanie i prezentację 
oferty, aż po CTA, UX, pilność, mikrodecyzje i spójność całego 
procesu. 

W sprzedaży online łatwo skupić się na pojedynczych detalach. 
Zmienić kolor przycisku. Dopisać nowy nagłówek. Dodać kolejną 
sekcję. Problem często leży głębiej. Użytkownik może nie 
rozumieć wartości. Może nie ufać stronie. Może mieć zbyt dużo 
opcji. Może nie czuć powodu, żeby działać teraz. Ta checklista 
pomaga znaleźć właśnie takie miejsca. 

Każdy punkt ma trzy części: działanie, pytanie kontrolne i krótką 
wskazówkę. Dzięki temu możesz od razu zobaczyć, co 
sprawdzić, jakie pytanie sobie zadać i jak poprawić dany element 
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w praktyce. To ma być narzędzie do pracy, a nie materiał do 
samego czytania. 

Najlepiej używać tej checklisty przy każdej ważnej stronie 
sprzedażowej, kampanii, ofercie, produkcie cyfrowym, landing 
page’u albo sekwencji mailowej. Przejdź przez punkty spokojnie i 
zaznacz miejsca, które wymagają poprawy. Później wybierz kilka 
najważniejszych zmian i wdrażaj je po kolei. 

Celem tej checklisty jest większa jasność. Masz szybciej 
zobaczyć, gdzie klient może tracić uwagę, gdzie pojawia się brak 
zaufania, gdzie oferta jest zbyt słaba, a gdzie proces wymaga 
uproszczenia. Im lepiej rozumiesz te punkty, tym łatwiej 
poprawiać konwersję w sposób świadomy. 

Potraktuj ten materiał jak szybki audyt psychologii sprzedaży. 
Otwórz swoją stronę, reklamę albo ofertę i przejdź przez każdy 
punkt tak, jakbyś widział ją pierwszy raz. To właśnie perspektywa 
klienta pokaże Ci najwięcej. 

Zaczynajmy 

 

 

 

 

 



SPRZEDAWAJ JAK SZALONY – Checklista wysokiej konwersji 

3 

ODBIORCA & EMOCJONALNE 
FUNDAMENTY 

1. Czy naprawdę wiesz, do kogo mówisz? 

• Działanie: Dodaj realne dowody: opinie, liczby, screeny, 
wyniki. Pokaż, że jesteś wiarygodny, zamiast opierać się 
tylko na mocnych obietnicach.  

• Pytanie kontrolne: Jeśli ktoś trafia na Twoją stronę pierwszy 
raz, czy od razu widzi, że jesteś realny, konkretny i godny 
zaufania?  

• Wskazówka / przykład: Nie pisz tylko: „Zaufały nam setki 
klientów”. Pokaż prawdziwą opinię: „Nie miałem pojęcia, że 
coś tak prostego może zwiększyć moją sprzedaż o 38% w 
tydzień.”’’ 

2. Czy rozwiązujesz problem, który naprawdę 
ich obchodzi? 

• Działanie: Skup komunikat na problemie, który klient realnie 
czuje. Najlepszy problem to taki, który od razu wywołuje 
reakcję: frustrację, ulgę, ciekawość albo poczucie, że ktoś w 
końcu go rozumie.  
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• Pytanie kontrolne: Gdybyś powiedział ten problem klientowi 
na głos, czy od razu przytaknąłby i powiedział: 
„Tak, dokładnie z tym się mierzę.”  

• Wskazówka / przykład: Klient często nie szuka samego 
narzędzia, tylko konkretnego efektu. Przy e-mail marketingu 
mocniejszy będzie komunikat o pisaniu maili, które klienci 
faktycznie otwierają, niż ogólny opis oprogramowania. 

3. Czy Twój komunikat ma emocje, czy tylko 
przekazuje informacje? 

• Działanie: Dodaj do komunikacji język, który pokazuje realne 
napięcie klienta. Nazwij frustrację, konsekwencje problemu i 
sytuacje, które odbiorca dobrze zna. Tekst powinien od razu 
uruchamiać emocję.  

• Pytanie kontrolne: Czy osoba, która szybko przeskanuje 
Twój tekst, od razu poczuje, jaki problem opisujesz?  

• Wskazówka / przykład: Sam komunikat „oszczędzaj czas” 
brzmi płasko. Dużo lepiej działa opis sytuacji, w której ktoś 
traci wieczory na poprawianie arkuszy, raportów i zadań, 
które powinny być ogarnięte szybciej.” 
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ZAUFANIE & 
WIARYGODNOŚĆ 

1. Czy dajesz ludziom wystarczająco dużo 
powodów, żeby Ci uwierzyli? 

• Działanie: Dodaj realne dowody: opinie, liczby, screeny, 
wyniki, case studies albo konkretne efekty klientów. Pokaż, 
że za Twoją ofertą stoi coś więcej niż mocna obietnica.  

• Pytanie kontrolne: Jeśli ktoś trafia na Twoją stronę pierwszy 
raz, czy od razu widzi, że jesteś realny, wiarygodny i godny 
zaufania?  

• Wskazówka / przykład: Najmocniej działa konkretny dowód. 
Ogólny komunikat typu „zaufały nam setki klientów” brzmi 
słabiej niż prawdziwa opinia klienta, który opisuje konkretny 
efekt, np. wzrost sprzedaży o 38% w tydzień po wdrożeniu 
prostych zmian.!” 

2. Czy Twoja strona wygląda jak miejsce, 
któremu można zaufać? 

• Działanie: Sprawdź design, literówki, układ strony, grafiki, 
ikony płatności, gwarancje, certyfikaty i sekcje z opiniami. 
Każdy szczegół wpływa na to, czy użytkownik czuje się 
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bezpiecznie.  

• Pytanie kontrolne: Gdyby to nie była Twoja strona, czy 
czułbyś się komfortowo, wpisując tutaj dane karty albo 
finalizując zakup?  

• Wskazówka / przykład: Dodaj widoczne sygnały 
bezpieczeństwa przy formularzu, koszyku i płatności, np. 
„Bezpieczna płatność”, „Gwarancja satysfakcji” albo „Łatwy 
zwrot”. Takie elementy szybciej zmniejszają niepewność niż 
ogólne deklaracje o wysokiej jakości.” 

3. Czy pokazujesz ludzką stronę swojej 
marki? 

• Działanie: Dodaj swoją twarz, krótką historię, kulisy pracy 
albo prosty opis, dlaczego stworzyłeś tę ofertę. Ludzie 
szybciej ufają marce, gdy widzą, kto za nią stoi.  

• Pytanie kontrolne: Czy odwiedzający stronę wie, kto do 
niego mówi i dlaczego może tej osobie zaufać?  

• Wskazówka / przykład: Krótkie, szczere wprowadzenie 
działa lepiej niż anonimowa marka bez kontekstu. Możesz 
napisać, że stworzyłeś produkt, bo sam miałeś dość drogich 
rozwiązań, które wyglądały dobrze, ale nie dawały efektu. 
Taki prosty powód szybko buduje bliższy kontakt z 
odbiorcą. 
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JAK DOBRZE PRZEDSTAWIĆ 
TWOJĄ OFERTĘ? 

1. Czy Twoja oferta jest od razu jasna i 
wartościowa? 

• Działanie: Rozbij ofertę na prosty komunikat. Użytkownik 
powinien szybko zrozumieć, co sprzedajesz, dla kogo to jest 
i jaki rezultat może uzyskać.  

• Pytanie kontrolne: Czy osoba przeglądająca stronę na 
telefonie późnym wieczorem zrozumiałaby w kilka sekund, 
dlaczego warto sprawdzić Twoją ofertę?  

• Wskazówka / przykład: Dobry komunikat powinien szybko 
łączyć problem z efektem. Przykład: „Masz problem ze 
zdobywaniem klientów? Ten 3-częściowy playbook pokaże 
Ci, jak pozyskiwać leady bez wydawania pieniędzy na 
reklamy.” 

2. Czy używasz emocji, które pomagają 
podjąć decyzję? 

• Działanie: Wzmocnij komunikat emocjonalnie. Pokaż 
pragnienie, frustrację, ciekawość, ulgę albo konkretną 
zmianę, której klient szuka. Sama informacja często daje 
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zainteresowanie, ale emocja popycha do działania.  

• Pytanie kontrolne: Czy Twój tekst sprawia, że odbiorca 
czuje: 
„Potrzebuję tego” 
czy tylko: 
„Brzmi ciekawie”?  

• Wskazówka / przykład: Komunikat „zwiększ współczynnik 
konwersji” brzmi poprawnie, ale dość płasko. Mocniej działa 
obietnica typu: „Przestań zgadywać, dlaczego ludzie nie 
kupują, i napraw konkretne elementy strony za pomocą 
sprawdzonych zasad psychologii sprzedaży.’’ 

3. Czy dajesz jasny powód, żeby działać 
teraz? 

Działanie: Dodaj prawdziwą pilność albo realne ograniczenie. 
Może to być deadline, kończący się bonus, limit miejsc, 
ograniczona liczba sztuk albo zamknięcie dostępu.  

Pytanie kontrolne: Co powstrzymuje użytkownika przed 
powiedzeniem: 
„Wrócę do tego później”? 
Usuń tę wymówkę z komunikacji.  

Wskazówka / przykład: Pilność działa dobrze, gdy jest konkretna 
i prawdziwa. Możesz użyć komunikatu typu „Zostało 9 kopii w 
tym miesiącu” albo „Bonusowy warsztat wygasa w piątek o 
północy”. Jeśli ograniczenie jest sztuczne, szybko niszczy 
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zaufanie. 

PSYCHOLOGIA DESIGNU I UX 

1. Czy układ strony pomaga podjąć decyzję? 

• Działanie: Uporządkuj layout tak, żeby był prosty, czytelny i 
łatwy do skanowania. Najważniejsze elementy powinny być 
widoczne od razu: nagłówek, główna korzyść, CTA i 
elementy zaufania.  

• Pytanie kontrolne: Czy użytkownik rozumie, co ma zrobić 
dalej, nawet jeśli nie przeczyta całej strony?  

• Wskazówka / przykład: Używaj mocnych nagłówków, 
krótszych akapitów i jednego głównego CTA w jednej sekcji. 
Użytkownik nie powinien szukać sensu strony. Ma go złapać 
szybko i naturalnie. 

2. Czy grafiki wzmacniają komunikat? 

• Działanie: Wybieraj zdjęcia, grafiki i mockupy, które 
wspierają tekst oraz pomagają zrozumieć wartość oferty. 
Unikaj przypadkowych zdjęć stockowych, które niczego nie 
wnoszą.  

• Pytanie kontrolne: Czy każda grafika pomaga opowiedzieć 
historię, pokazać efekt albo skierować wzrok użytkownika?  
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• Wskazówka / przykład: Jeśli sprzedajesz spokój, 
bezpieczeństwo albo większą kontrolę, grafika powinna 
pokazywać właśnie taki efekt. Obraz ma wzmacniać 
obietnicę, a nie tylko wypełniać puste miejsce na stronie. 

3. Czy UX ułatwia użytkownikowi wykonanie 
akcji? 

• Działanie: Usuń tarcie z procesu. Przyciski powinny być 
łatwe do znalezienia, kroki jasne, formularze krótkie, a 
przejście przez stronę intuicyjne.  

• Pytanie kontrolne: Czy osoba, która nie zna Twojej strony, 
mogłaby wykonać główną akcję bez zastanawiania się i bez 
proszenia o pomoc?  

• Wskazówka / przykład: Mniej pól w formularzu, czytelny 
pasek postępu, jasne etapy i widoczne przyciski potrafią 
mocno poprawić doświadczenie. Dobry UX sprawia, że 
użytkownik płynnie przechodzi dalej. 
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PERSONALIZACJA & 
TARGETOWANIE PO 
ZACHOWANIACH 

1. Czy traktujesz ludzi jak konkretne osoby, 
czy tylko jak ruch na stronie? 

• Działanie: Wykorzystuj dane, żeby lepiej dopasować 
doświadczenie użytkownika. Możesz brać pod uwagę imię, 
wcześniejsze działania, lokalizację, urządzenie, historię 
zakupów albo etap, na którym użytkownik zatrzymał się 
ostatnio.  

• Pytanie kontrolne: Czy ten komunikat byłby bardziej trafny, 
gdyby uwzględniał wcześniejsze zachowanie użytkownika?  

• Wskazówka / przykład: Komunikat w stylu „Witaj ponownie, 
Sarah. Chcesz dokończyć zamówienie?” brzmi bardziej 
naturalnie niż ogólne wezwanie do zakupu. Użytkownik od 
razu widzi, że doświadczenie jest dopasowane do jego 
sytuacji.” 

2. Czy Twoje komunikaty pasują do etapu, na 
którym jest użytkownik? 
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• Działanie: Segmentuj odbiorców według zachowania i etapu 
lejka. Innego komunikatu potrzebuje osoba, która widzi 
markę pierwszy raz, a innego stały klient albo ktoś, kto 
porzucił koszyk.  

• Pytanie kontrolne: Czy ten komunikat pasuje do miejsca, w 
którym użytkownik znajduje się teraz?  

• Wskazówka / przykład: Nowemu odbiorcy pokaż korzyści, 
zaufanie i wyjaśnienie oferty. Osobie, która wraca na stronę 
albo zostawiła produkt w koszyku, możesz pokazać 
mocniejszy powód do decyzji, np. przypomnienie, bonus 
albo ograniczony dostęp. 

3. Czy nie przesadzasz z personalizacją? 

• Działanie: Personalizuj z konkretnym celem, ale szanuj 
prywatność użytkownika. Komunikat ma być pomocny, a nie 
zbyt dokładny lub niepokojący.  

• Pytanie kontrolne: Gdybyś sam dostał taki komunikat, 
odebrałbyś go jako pomocny czy dziwny?  

• Wskazówka / przykład: Komunikat typu „Zauważyliśmy, że 
interesował Cię ten produkt, więc wybraliśmy kilka 
podobnych propozycji” brzmi użytecznie. Zbyt szczegółowe 
odnoszenie się do zachowania użytkownika może wywołać 
dyskomfort i obniżyć zaufanie. 
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ZASADA NIEDOSTĘPNOŚCI I 
PILNOŚCI 

1. Czy dajesz ludziom powód, żeby działali 
teraz? 

• Działanie: Dodaj realną pilność. Może to być deadline, 
bonus dostępny do konkretnego dnia, ograniczony dostęp 
albo jasny kolejny krok, który warto wykonać od razu.  

• Pytanie kontrolne: Co sprawiłoby, że użytkownik poczuje, 
że czekanie może oznaczać utratę okazji?  

• Wskazówka / przykład: Komunikat „Oferta kończy się w 
piątek o północy” daje konkretny powód do działania. 
Ogólne „zacznij w dowolnym momencie” nie tworzy takiego 
samego impulsu.” 

2. Czy Twoja niedostępność jest prawdziwa? 

• Działanie: Używaj liczników, komunikatów o niskim stanie 
magazynowym i limitowanych miejsc tylko wtedy, gdy 
faktycznie są prawdziwe.  

• Pytanie kontrolne: Czy użytkownik nadal ufałby Twojej 
marce, gdyby zobaczył, że licznik resetuje się następnego 
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dnia?  

• Wskazówka / przykład: Komunikat „Zostały 3 miejsca na 
konsultacje w lipcu” może działać bardzo mocno, jeśli 
wynika z realnej dostępności. Sztuczna pilność szybko 
niszczy zaufanie. 

3. Czy kolejny krok jest maksymalnie jasny i 
łatwy? 

• Działanie: Używaj konkretnych CTA, które od razu mówią 
użytkownikowi, co ma zrobić. Przycisk powinien zmniejszać 
myślenie, a nie dodawać niepewność.  

• Pytanie kontrolne: Czy ktoś może szybko spojrzeć na 
stronę i od razu wiedzieć, jaki jest następny krok?  

• Wskazówka / przykład: CTA „Zarezerwuj darmową 15-
minutową rozmowę” jest dużo jaśniejsze niż ogólne 
„Dowiedz się więcej”. Użytkownik od razu wie, co stanie się 
po kliknięciu. 
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MIKRO-POTWIERDZENIA I 
BUDOWANIE MOMENTUM 

1. Czy zaczynasz od łatwego „tak”, zanim 
poprosisz o większą decyzję? 

• Działanie: Podziel proces na małe, proste kroki. Najpierw 
poproś użytkownika o działanie, które nie wymaga dużego 
wysiłku ani dużego zaufania.  

• Pytanie kontrolne: Jaki najmniejszy krok użytkownik może 
wykonać teraz, żeby zbliżyć się do większej decyzji?  

• Wskazówka / przykład: Darmowy guide, krótki quiz albo 
prosty zapis na listę mogą być dobrym pierwszym krokiem 
przed zaproszeniem na rozmowę, prezentacją oferty albo 
zakupem. 

2. Czy pokazujesz użytkownikowi, że robi 
postęp? 

• Działanie: Zaznaczaj małe zwycięstwa po drodze. 
Użytkownik chętniej idzie dalej, gdy widzi, że już coś zrobił i 
jest bliżej celu.  

• Pytanie kontrolne: Jak możesz pokazać użytkownikowi, że 
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już rozpoczął proces i warto go dokończyć?  

• Wskazówka / przykład: Komunikat „Jesteś w połowie. 
Został tylko jeden krok, żeby odblokować bonus” wzmacnia 
chęć dokończenia działania i zmniejsza ryzyko porzucenia 
procesu. 

3. Czy usuwasz tarcie w najważniejszych 
momentach? 

• Działanie: Skróć formularze, usuń zbędne pola i ogranicz 
informacje, które spowalniają użytkownika. Każdy 
dodatkowy krok może obniżyć liczbę osób, które dotrą do 
końca.  

• Pytanie kontrolne: Co sprawia, że ten proces zaczyna 
wyglądać jak obowiązek zamiast prostego kolejnego kroku?  

• Wskazówka / przykład: Przy pierwszym zapisie często 
wystarczy imię i e-mail. Dodatkowe informacje możesz 
zebrać później, gdy użytkownik już wykona pierwszy krok i 
bardziej zaangażuje się w proces. 

 

 

 



SPRZEDAWAJ JAK SZALONY – Checklista wysokiej konwersji 

17 

WYBÓR I ZMĘCZENIE 
DECZYJNE 

1. Czy ograniczasz wybór, żeby nie 
przytłaczać użytkownika? 

• Działanie: Zmniejsz liczbę widocznych opcji do tych, które 
są najważniejsze, najbardziej trafne albo najlepiej 
konwertują. Zbyt wiele wariantów może spowolnić decyzję.  

• Pytanie kontrolne: Czy ta strona zmusza użytkownika do 
zbyt długiego analizowania i porównywania?  

• Wskazówka / przykład: Przy tabeli cenowej lepiej wyróżnić 
najczęściej wybierany pakiet oznaczeniem „Najlepsza 
wartość”, niż pokazywać sześć podobnych planów bez 
jasnej rekomendacji. 

2. Czy używasz domyślnych wyborów albo 
rekomendacji? 

Działanie: Pomóż użytkownikowi szybciej wybrać najlepszą 
opcję. Możesz wskazać rekomendowany pakiet, 
najpopularniejszy wariant albo ścieżkę dopasowaną do jego 
sytuacji.  
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• Pytanie kontrolne: Czy ułatwiasz użytkownikowi 
powiedzenie „tak” bez nadmiernego zastanawiania się?  

• Wskazówka / przykład: Komunikat „Najczęściej wybierany 
przez klientów” albo domyślnie zaznaczona opcja może 
zmniejszyć niepewność i przyspieszyć decyzję. 

3. Czy układasz treść w logiczny i lekki 
proces? 

Działanie: Zadbaj o kolejność sekcji na stronie lub w lejku. 
Użytkownik powinien przechodzić krok po kroku: od 
zainteresowania, przez zrozumienie wartości, do decyzji.  

Pytanie kontrolne: Czy ten proces jest płynny i oczywisty, czy 
chaotyczny i męczący?  

Wskazówka / przykład: Dobrze działający układ najpierw 
pokazuje wartość emocjonalną, później wzmacnia ją logicznymi 
argumentami, a na końcu prowadzi do prostego CTA. 
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ETYCZNOŚĆ I UCZCIWOŚĆ 

1. Czy wszystkie Twoje obietnice są 
prawdziwe i możliwe do sprawdzenia? 

• Działanie: Sprawdź statystyki, obietnice, korzyści i rezultaty, 
które pokazujesz w komunikacji. Każde mocne stwierdzenie 
powinno mieć podstawę w faktach, danych albo realnym 
doświadczeniu klientów.  

• Pytanie kontrolne: Gdybyś był na miejscu klienta, czy ten 
komunikat brzmiałby dla Ciebie w pełni uczciwie?  

• Wskazówka / przykład: Używaj prawdziwych opinii, 
konkretnych korzyści i jasnego opisu produktu. Unikaj 
obietnic, które brzmią zbyt idealnie albo sugerują efekt bez 
wysiłku. 

2. Czy szanujesz wolność wyboru 
użytkownika? 

• Działanie: Prowadź użytkownika do decyzji, ale nie opieraj 
komunikacji na fałszywej presji, wstydzie albo sztucznym 
poczuciu winy. Dobry marketing pomaga podjąć decyzję, 
zamiast wymuszać ją emocjonalnie.  

• Pytanie kontrolne: Czy pomagasz użytkownikowi lepiej 
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zrozumieć ofertę, czy próbujesz docisnąć go do zakupu?  

• Wskazówka / przykład: Zamiast straszyć odbiorcę 
komunikatem w stylu „będziesz żałować, jeśli teraz nie 
kupisz”, pokaż spokojnie, dla kogo oferta będzie dobrym 
wyborem i jaki problem może pomóc rozwiązać.” 

3. Czy użytkownik może łatwo zrezygnować 
albo powiedzieć „nie”? 

Działanie: Dodaj jasne zasady zwrotu, anulowania, wypisania się 
z listy albo opuszczenia oferty. Użytkownik powinien czuć, że ma 
kontrolę nad decyzją.  

Pytanie kontrolne: Czy osoba, która zmieni zdanie, nadal będzie 
czuła się potraktowana uczciwie i z szacunkiem?  

Wskazówka / przykład: Jasna gwarancja zwrotu, prosty przycisk 
anulowania i widoczna opcja wypisania się z maili budują większe 
zaufanie niż agresywne zatrzymywanie użytkownika za wszelką 
cenę. 
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FINALNE POPRAWKI – 
SPÓJNOŚĆ W CAŁYM LEJKU 

1. Czy każdy etap lejka wygląda jak część 
tego samego doświadczenia? 

• Działanie: Sprawdź reklamy, landing page, maile, checkout i 
strony podziękowania. Zwróć uwagę na kolory, fonty, styl 
komunikacji, obietnicę i emocję, którą budujesz na każdym 
etapie.  

• Pytanie kontrolne: Czy użytkownik od razu wie, że nadal 
jest w kontakcie z tą samą marką?  

• Wskazówka / przykład: Utrzymuj ten sam ton, podobną 
estetykę i spójną obietnicę od pierwszego kliknięcia aż do 
zakupu. Jeśli reklama obiecuje prosty i szybki proces, 
landing page, checkout i maile powinny potwierdzać to 
samo wrażenie. 

2. Czy Twoje CTA prowadzą do jednego 
jasnego celu? 

• Działanie: Sprawdź wszystkie przyciski, linki, komunikaty i 
follow-upy. Każdy z nich powinien prowadzić użytkownika 
w tym samym kierunku, do jednej głównej akcji.  
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• Pytanie kontrolne: Czy użytkownik może się pogubić i 
zastanawiać, co powinien zrobić dalej?  

• Wskazówka / przykład: Jeśli głównym celem strony jest 
zakup, CTA powinny konsekwentnie prowadzić do zakupu. 
Mieszanie wielu ścieżek, np. zakupu, konsultacji i luźnego 
„dowiedz się więcej”, może rozproszyć uwagę i osłabić 
decyzję. 

3. Czy emocje i oczekiwania są spójne przez 
całą ścieżkę? 

• Działanie: Ustaw właściwy ton na początku i utrzymaj go do 
końca. Obietnica z reklamy powinna być rozwinięta na 
stronie, potwierdzona w ofercie i dowieziona po zakupie.  

• Pytanie kontrolne: Czy energia, obietnica i poziom wartości, 
które pokazujesz na początku, są utrzymane przez cały 
proces?  

• Wskazówka / przykład: Jeśli zaczynasz od mocnej, 
energicznej obietnicy, onboarding, produkt i komunikacja po 
zakupie powinny dawać podobne poczucie jakości. 
Spójność buduje zaufanie i zmniejsza ryzyko rozczarowania 
klienta. 
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PODSUMOWANIE 
Ta checklista ma jeden główny cel: pomóc Ci spojrzeć na swoją 
stronę, ofertę i lejek sprzedażowy oczami klienta. Nie przez 
pryzmat tego, co Tobie wydaje się oczywiste, ale przez pryzmat 
osoby, która widzi Twoją markę pierwszy raz i w kilka sekund 
decyduje, czy zostaje, ufa i idzie dalej. 
Przeszedłeś przez najważniejsze elementy, które wpływają na 
konwersję: odbiorcę, emocje, zaufanie, sposób prezentacji 
oferty, design, UX, personalizację, pilność, mikrodecyzje, 
architekturę wyboru, etykę i spójność całego lejka. Każdy z tych 
obszarów może samodzielnie poprawić wynik. Razem tworzą 
mocniejszy system sprzedaży. 

Największa wartość tej checklisty pojawia się wtedy, gdy 
naprawdę jej używasz. Nie traktuj jej jak materiału do 
jednorazowego przeczytania. Wróć do niej przy każdej nowej 
stronie sprzedażowej, kampanii, ofercie, produkcie cyfrowym, 
sekwencji mailowej albo lejku. Przejdź punkt po punkcie i 
sprawdź, gdzie użytkownik może tracić uwagę, zaufanie albo 
gotowość do działania. 

Nie poprawiaj wszystkiego naraz. Wybierz najpierw 3–5 punktów, 
które mogą mieć największy wpływ na wynik. Zmień nagłówek. 
Dodaj mocniejszy dowód społeczny. Uprość CTA. Skróć 
formularz. Doprecyzuj obietnicę. Usuń chaos z pierwszego 
ekranu. Potem sprawdź dane i przejdź do kolejnych elementów. 

Dobra sprzedaż online bardzo często wynika z małych, 



SPRZEDAWAJ JAK SZALONY – Checklista wysokiej konwersji 

24 

świadomych poprawek. Jedna lepsza sekcja może zatrzymać 
więcej osób. Jedna mocniejsza opinia może zwiększyć zaufanie. 
Jedno jaśniejsze CTA może podnieść liczbę kliknięć. Jedno 
usunięte pole w formularzu może zmniejszyć liczbę porzuceń. 

Ta checklist pomaga Ci przestać zgadywać. Daje prostą strukturę 
do analizy i poprawiania elementów, które realnie wpływają na 
decyzję klienta. Używaj jej praktycznie, regularnie i bez 
pośpiechu. 

Jeśli będziesz systematycznie wracać do tych punktów, Twoja 
komunikacja stanie się jaśniejsza, oferta bardziej przekonująca, a 
cały lejek łatwiejszy do przejścia dla użytkownika. 


