SPRZEDAWAJ JAK SZALONY -
PODRECZNIK CWICZEN

WSTEP

Ten podrecznik ¢wiczen zostat przygotowany po to, aby pomaoc
Ci lepiej zrozumiec psychologie konwersji poprzez praktyczne
cwiczenia, pytania, przyktady i krotkie zadania.

Nie musisz by¢ ekspertem od marketingu, sprzedazy ani
projektowania stron. Materiat zostat zaprojektowany tak, aby
prowadzi¢ Cie krok po kroku przez najwazniejsze pojecia i
pokazac, jak dziatajg one w praktyce.

Psychologia konwersji pomaga zrozumie¢, dlaczego uzytkownicy
klikajg, kupujg, zapisujg sie, porzucajg koszyk albo rezygnuja z
dziatania. W tym workbooku prze¢wiczysz tematy takie jak
emocje, dowdd spoteczny, zaufanie, pilnosc¢, niedostepnosc,
FOMO, efekt zakotwiczenia, awersja do straty, CTA, obcigzenie
poznawcze oraz projektowanie skutecznych stron
sprzedazowych.

Kazda sekcja zawiera zadania, ktére pomogg Ci nie tylko
zapamietac teorig, ale tez zastosowac jg w realnych sytuacjach
marketingowych. Znajdziesz tutaj pytania jednokrotnego wyboru,
¢wiczenia prawda/fatsz, krétkie odpowiedzi, zadania praktyczne,
studia przypadkow, stowniczek pojec¢ oraz test koncowy.



Najlepiej korzystac z tego workbooka aktywnie. Zapisuj swoje
odpowiedzi, analizuj przyktady i wracaj do pytan, ktére sprawiaja
Ci trudnosc. Nie chodzi o szybkie przejscie przez materiat, ale o
zrozumienie, jak mysli uzytkownik i co wptywa na jego decyzje
online.

Na koncu przygotowatem dla ciebie test jednokrotnego wyboru
sktadajgcego sie az ze 100 pytan (na koncu tez mozesz
sprawdzi¢ swoje wyniki z prawidtowymi odpowiedziami) i
zweryfikowac jak dobrze ci poszto na bazie przygotowanej
tabelki z analizg ilosci punktow jakg zdobytes.

Celem tego workbooka jest pomoc Ci patrze¢ na marketing
bardziej Swiadomie. Po jego przerobieniu tatwiej zauwazysz,
dlaczego niektore strony, reklamy, oferty i lejki sprzedazowe
dziatajg lepiej niz inne. Dzieki temu bedziesz w stanie tworzyc
bardziej czytelne, wiarygodne i skuteczne komunikaty, ktére
prowadzg uzytkownika do dziatania w etyczny i przemyslany
Sposob.

Zaczynajmy



Zrozumienie Psychologii Konwersji

Cwiczenie 1.1: Pytania jednokrotnego wyboru

1. Ktdéra z ponizszych zasad psychologicznych oznacza, ze
ludzie czesto czujg potrzebe odwdzieczenia sie, gdy wczesniej
otrzymali cos$ wartosciowego?

a) Dowdd spoteczny

b) Niedostepnoscé

c) Wzajemnos¢

d) Awersja do straty

2. Ktdre okreslenie najlepiej opisuje gtdwny cel psychologii
konwersji?

a) Przekonywanie uzytkownika do wykonania konkretnego
dziatania

b) Manipulowanie uzytkownikiem

c) Projektowanie tadnej strony

d) Automatyzowanie procesu sprzedazy

3. Co bardzo czesto ma najwiekszy wptyw na decyzje
uzytkownikow w internecie?

a) Sama logika

b) Emocje

c) Szybkos¢ internetu

d) Cena

4. Czym jest , konwersja”" w marketingu internetowym?
a) Kliknieciem w dowolny element strony
b) Wejsciem na strong



c) Wykonaniem pozgdanego dziatania, np. zakupem, zapisem lub
pobraniem materiatu
d) Przewinieciem strony w dot

Cwiczenie 1.2: Prawda / Fatsz

1. Dowdd spoteczny dziata tylko wtedy, gdy pokazujemy opinie
klientéw i oceny produktow.
Prawda / Fatsz

2. Komunikaty oparte na emocjach czesto potrafig
przekonywaé¢ mochniej niz same logiczne argumenty.
Prawda / Fatsz

3. Konwersje pojawiaja sie wytgcznie na samym koncu sciezki
klienta, na przyktad dopiero przy zakupie.
Prawda / Fatsz

4. Zrozumienie tego, jak zachowuje sie uzytkownik na stronie,
pomaga poprawié¢ wspotczynnik konwersiji.
Prawda / Fatsz

Cwiczenie 1.3: Krotka odpowiedz
1. Wyjasnij, w jaki sposob zbyt duza ilos¢ informaciji, pol

formularza lub wyboréw moze sprawié, ze uzytkownik
zrezygnuje z dziatania na stronie.



2. Dlaczego warto wiedzie¢, czego uzytkownik szuka i z jakim
problemem trafia na landing page?

3. Opisz sytuacje, w ktorej przekaz oparty na emocjach moze
zadziata¢ lepiej niz sam logiczny argument.

Przyktad: uzytkownik kupuje produkt, poniewaz chce poczuc sie
bezpieczniej, pewniej, zdrowiej, atrakcyjniej albo chce unikngc
problemu.

4. W jaki sposéb uproszczenie sciezki uzytkownika moze
pomadc mu szybciej podjgc¢ decyzje i wykonac dziatanie na
stronie?

Cwiczenie 1.4: Praktyczne zastosowanie

1. Wyobraz sobie, ze wprowadzasz na rynek nowg aplikacje
fithess. Opisz trzy sposoby, w jakie mozesz wykorzystac
zasade wzajemnosci w swojej strategii marketingowej.
Chodzi o sytuacje, w ktorej najpierw dajesz uzytkownikowi cos
wartosciowego za darmo, aby zwiekszy¢ jego zaufanie i chec do
dalszego kontaktu z marka.

1.

2.

3.

2. Projektujesz landing page dla internetowego kursu



produktywnosci. Wypisz trzy sposoby, w jakie mozesz
zastosowacé dowod spoteczny, aby zwiekszy¢ liczbe zapisow.
Dowdd spoteczny oznacza pokazanie, ze inni ludzie juz
skorzystali z oferty, sg zadowoleni albo osiggneli dzieki nigj
konkretny efekt.

1.
2.
3.

3. Wyobraz sobie, ze promujesz howg aplikacje do zarzadzania
budzetem. Wskaz trzy sposoby, w jakie mozesz utatwi¢ howym
uzytkownikom pierwszy kontakt ze strong lub aplikacja.
Pomysl o tym, jak mozesz zmniejszyc liczbe krokéw, uproscic
komunikaty i sprawic, zeby uzytkownik od razu wiedziat, co ma
zrobic.

1.

2.

3.

4. Prowadzisz kampanie dla luksusowego produktu do
pielegnacji skory. Zaproponuj trzy sposoby wykorzystania
emocji, aby zwiekszy¢ szanse na zakup nha stronie
sprzedazowej.

Mozesz odwotac sie na przyktad do pewnosci siebie, poczucia
zadbania, atrakcyjnosci, komfortu lub potrzeby zrobienia czegos
dobrego dla siebie.

1.
2.
3.



Cwiczenie 1.5: Studium przypadku

Przeczytaj ponizszy scenariusz i odpowiedz na pytania.

,Firma X niedawno przeprojektowata swaj sklep internetowy.
Uproscita proces finalizacji zakupu, zmniejszyta liczbe pol w
formularzu i dodata pasek postepu. Po wprowadzeniu zmian
firma zauwazyta 15% wzrost liczby ukonczonych zakupow.”
a) Jaka zasada psychologii konwersji dziata w tym przyktadzie?
b) W jaki sposob te zmiany mogty utatwi¢ uzytkownikowi zakupy?
c) Co jeszcze Firma X mogtaby poprawic na stronie, aby jeszcze
bardziej zwigkszyc liczbe zakupow?

~Serwis do rezerwacji podrézy dodat opinie uzytkownikéw,
oceny w formie gwiazdek oraz powiadomienia w czasie
rzeczywistym, takie jak: '5 osob wiasnie zarezerwowato ten
hotel’. W ciggu miesigca liczba rezerwacji wzrosta 0 20%."

a) Jakie zasady psychologii konwersji zostaty tutaj
wykorzystane?

b) Dlaczego opinie, oceny i informacje o innych rezerwacjach
mogg zachecac uzytkownikdéw do szybszej decyzji?

c) Jakg dodatkowg technike mozna dodac, aby jeszcze mocniegj
zachecic¢ uzytkownika do rezerwac;ji?

,Startup uruchomit darmowy okres probny dla swojego
Zaawanhsowanego oprogramowania do projektowania. Pod



koniec okresu probnego uzytkownikom przypomniano, co
udato im sie juz stworzyé, a nastepnie zaproponowano
specjalng znizke na kontynuacje. Liczba przejsé na ptatny plan
podwoita sie."”

a) Jakie zasady psychologii konwersji zostaty wykorzystane w tej
kampanii?

b) Dlaczego przypomnienie uzytkownikowi o jego postepach
moze zwiekszy¢ chec¢ do dalszego korzystania z produktu?

c) Co firma mogtaby przetestowac jako nastepny krok, aby
jeszcze bardziej zwiekszyc¢ liczbe uzytkownikow
przechodzgcych na ptatny plan?

,Internetowa platforma do nauki jezykow dodata
spersonalizowane powitania, sledzenie codziennych postepow
uzytkownikow oraz nagradzanie serii hauki za pomocg odznak i
dzwiekéw. Poziom zaangazowania oraz liczba codziennych
logowan znaczgco wzrosty."

a) Jakie zasady psychologii konwersji wptywajg tutaj na
zachowanie uzytkownikow?

b) Dlaczego personalizacja, postepy i nagrody mogty zwiekszy¢
zaangazowanie uzytkownikow?

c) Jakg dodatkowg funkcje mozna dodacg, aby jeszcze bardziej
zacheci¢ uzytkownikéw do regularnej nauki?



Jak skutecznie wykorzystywaé Btedy
Poznawcze

Btedy poznawcze to uproszczone sposoby myslenia, ktore
wptywajg na decyzje ludzi. Czesto dziatajg automatycznie —
uzytkownik nawet nie zawsze zdaje sobie sprawg, ze co$
wptyneto na jego wybor. W marketingu pomagajg lepiej
zrozumie¢, dlaczego ludzie klikajg, kupuja, zapisujg sie lub
rezygnuija.

Cwiczenie 2.1: Dopasowanie
Dopasuj btgd poznawczy do jego prawidiowego opisu.

1. ___ Efekt zakotwiczenia

2. ___ Heurystyka dostepnosci

3. __ Awersja do straty

4. ___ Efekt owczego pedu
A. Ludzie oceniajg prawdopodobienstwo jakiegos zdarzenia na
podstawie tego, jak fatwo moga przypomnie¢ sobie podobne
przykfady.
B. Tendencja do silnego opierania decyzji na pierwszej informacji,
ktérg uzytkownik zobaczy lub ustyszy.
C. Ludzie czesto bardziej chcg unikngc straty niz zdobyc¢
podobng korzysc.
D. Tendencja do robienia lub uznawania czegos$ za stuszne,
poniewaz wiele innych osdb robi albo uwaza tak samo.

Cwiczenie 2.2: Uzupetnij luki
Uzupetnij zdanie odpowiednimi stowami.
Efekt sprawia, ze ludzie czesto mocno opierajg




swoje decyzje na pierwszej informacji, ktérg otrzymajg. Mozna to
wykorzysta¢ w strategii cenowej, pokazujgc najpierw opcje
, dzieki czemu kolejne opcje mogg wydawac sie

bardziej

Cwiczenie 2.3: Analiza scenariusza

Wyobraz sobie, ze promujesz luksusowy produkt do pielegnaciji
skoéry. Napisz, jak mozesz wykorzystac ponizsze btedy
poznawcze, aby wzmocni¢ komunikacje marketingowg i
zwiekszy¢ szanse na zakup.

a) Efekt zakotwiczenia:
Jak mozesz pokazac ceng, wartosc¢ produktu lub porownanie
ofert, aby uzytkownik lepiej zrozumiat, ze oferta jest atrakcyjna?

b) Awersja do straty:
Jak mozesz pokazac uzytkownikowi, co moze stracic, jesli nie
zadba o skore albo nie skorzysta z oferty?

c) Efekt niedostepnosci:
Jak mozesz pokazac ograniczong dostepnosc produktu, promocji
lub bonusu, aby zacheci¢ uzytkownika do szybszej decyzji?

Cwiczenie 2.4: Refleksja

Pomysl o ostatnim zakupie, ktérego dokonates/dokonatas online.
Czy potrafisz wskazac jakis btgd poznawczy, ktéry mogt wptyngé
na Twojg decyzje?

Przykfad: moze kupite$/kupitas produkt, bo miat duzo opinii, byt
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oznaczony jako ,najczesciej wybierany”, miat ograniczong
promocje albo wczesniejsza wyzsza cena sprawita, ze aktualna
cena wygladata atrakcyjniej.

Wyjasnij swoje rozumowanie.

Budowanie Zaufania Przez Spoteczny Dowéd

Stusznosci i Wiarygodnosé

Dowod spoteczny oznacza pokazanie uzytkownikowi, ze inni
ludzie juz skorzystali z produktu, ustugi lub oferty i mieli z tym
dobre doswiadczenie. Dla osoby, ktora pierwszy raz trafia na
marke, takie sygnaty mogg mocno zwigkszy¢ zaufanie i
zmniejszy¢ obawy przed zakupem.

Wiarygodnosc¢ buduje sie takze przez elementy takie jak opinie,
rekomendacje ekspertéw, certyfikaty, bezpieczne ptatnosci,
jasne zasady zwrotu oraz profesjonalna komunikacja.

Cwiczenie 3.1: Pytanie jednokrotnego wyboru

Ktéry z ponizszych przyktadow NIE jest typowym rodzajem
dowodu spotecznego?

a) Dowdd spoteczny od uzytkownikéw

b) Dowdd spoteczny od ekspertéw

c) Dowdd spoteczny od znanych osob

d) Dowdd spoteczny finansowy

g



Cwiczenie 3.2: Praktyczne zastosowanie

Wyobraz sobie, ze prowadzisz platforme z kursami online.
Wypisz pie¢ réznych sposobdéw, w jakie mozesz wykorzystaé
dowédd spoteczny w dziataniach marketingowych.

Pomysl o elementach, ktére mogg pokaza¢ nowym
uzytkownikom, ze inni ludzie juz korzystajg z platformy, ufajg jej i
osiggajg dzieki niej konkretne efekty.

1.

® o RN

Cwiczenie 3.3: Prawda / Fatsz

Pokazywanie na stronie oznaczen bezpieczenstwa,
certyfikatow, informaciji o bezpiecznych ptatnosciach lub
gwarancji moze zwiekszy¢ wiarygodnosc¢ i zaufanie
uzytkownikow.

Prawda / Fatsz

Cwiczenie 3.4: Rozwigzywanie problemu

Twadj sklep internetowy zaczyna otrzymywac negatywne opinie
dotyczace jakosci produktow. Jak mozesz zareagowac, aby
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utrzymac wiarygodnosé i zaufanie klientow? Przygotuj prosty
plan dziatania krok po kroku.

Pomysl o tym, jak marka powinna odpowiedziec¢ na opinie,
naprawic¢ problem, pokazac klientom konkretne dziatania i
odbudowac zaufanie.

Plan dziatania:
1.

Qs w N

Cwiczenie 3.5: Uzupetnij tabele

Uzupetnij tabele odpowiednimi przyktadami dla kazdego
rodzaju dowodu spotecznego.

Rodzaj dowodu spotecznego Przyktad

Dowdd spoteczny od
uzytkownikow

Dowdd spoteczny od ekspertéw

Dowdd spoteczny od znanej osoby

Madros¢ ttumu




Madrosé¢ znajomych

Wykorzystanie Zasady Niedostepnosci i
Pilnosci

Niedostepnosc i pilnos¢ to techniki, ktore pokazuja
uzytkownikowi, ze oferta moze by¢ ograniczona czasowo,
ilosciowo lub dostepna tylko dla wybranej grupy. Dobrze uzyte
pomagajg uzytkownikowi szybciej podjgé decyzje. Zle uzyte
mog3g jednak obnizy¢ zaufanie do marki, szczegolnie gdy
ograniczenie jest sztuczne lub nieprawdziwe.

Cwiczenie 4.1: Prawda / Fatsz

Tworzenie fatszywego wrazenia ograniczonej dostepnosci jest
skuteczng diugoterminowg strategiag zwiekszania konwersiji.
Prawda / Fatsz

Cwiczenie 4.2: Krotka odpowiedz

Wyijasnij, dlaczego liczniki czasu, np. ,Oferta konczy sie za
02:15:30", mogqg zwiekszaé skutecznos¢ kampanii
marketingowe;.

Pomysl o tym, jak ograniczony czas wptywa na decyzje
uzytkownika. Czy uzytkownik moze czuc¢ wiekszg potrzebe
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dziatania, gdy wie, ze oferta za chwile zniknie?

Cwiczenie 4.3: Praktyczne zastosowanie

Zaprojektuj ograniczong czasowo oferte dla fikcyjnego
produktu, ktéry samodzielnie wybierzesz.

W swojej odpowiedzi uwzglednij:

- Opis produktu — co to za produkt i komu pomaga?

- Szczegoty oferty — jaka jest promocja, bonus lub specjalny
warunek?

- Sposob stworzenia poczucia pilnosci — jak pokazesz, ze
uzytkownik powinien podjgc¢ decyzje szybko?

- Sposdb pokazania ograniczonej dostepnosci — jak pokazesz,
ze oferta nie jest dostepna bez konca?

Twoja propozycja oferty:

Cwiczenie 4.4: Etyka w marketingu

Omow, jakie ryzyka etyczne moga pojawi¢ sie przy stosowaniu
technik niedostepnosci i pilnosci w marketingu.

Zastanow sig, kiedy takie techniki sg uczciwe, a kiedy moga
wprowadzac uzytkownika w btad. Jak marketer moze zwiekszac
skuteczno$¢ kampanii, ale jednoczesnie zachowac zaufanie
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odbiorcow?

Przyktad: prawdziwa promocja ograniczona czasowo jest
uczciwa, jesli faktycznie konczy sie w podanym terminie.
Fatszywy licznik, ktory resetuje sie za kazdym razem po
odswiezeniu strony, moze zniszczy¢ wiarygodnos¢ marki.

Cwiczenie 4.5: Analiza studium przypadku

Przeanalizuj dowolng kampanie marketingowg, ktora ostatnio
widziates/widziatas, albo znany przykiad kampanii, w ktorej
wykorzystano niedostepnosé lub pilnosc¢.

W analizie opisz:

- Jakie konkretne techniki zostaty uzyte — na przykfad licznik
czasu, ograniczona liczba miejsc, limitowana edycja, promocja
tylko do potnocy, bonus dla pierwszych klientow.

- Czy kampania byta skuteczna — czy Twoim zdaniem mogta
zachecic ludzi do szybszego dziatania? Dlaczego?

- Co mozna bytoby poprawi¢ — czy komunikat mogtby byc¢
jasniejszy, bardziej wiarygodny albo mniej nachalny?

- Czy pojawity sie kwestie etyczne — czy oferta byta uczciwa,
czy mogta wywiera¢ zbyt duzg presje na uzytkownika?

Twoja analiza:
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Projektowanie Strony Ktora Sprzedaje

Strona internetowa powinna nie tylko dobrze wygladac, ale tez
prowadzi¢ uzytkownika krok po kroku do konkretnego dziatania.
Moze to by¢ zakup, zapis na newsletter, pobranie materiatu,
rejestracja lub klikniecie przycisku. W tym pomagajg takie
elementy jak uktad strony, kolory, hierarchia wizualna, prosty
komunikat i dobrze widoczne wezwanie do dziatania.

Cwiczenie 5.1: Pytanie jednokrotnego wyboru

Wedtug ksigzki uzytkownicy wyrabiajg sobie pierwsze
wrazenie o stronie internetowej w ciggu:

5 sekund

1 sekundy

50 milisekund
10 sekund

a
b
C
d

Cwiczenie 5.2: Uzupetnij luki
Uzupetnij zdanie odpowiednimi stowami.

Diagram jest przydatnym narzedziem do
zrozumienia, w jaki sposob uzytkownicy zazwyczaj skanujg
strone internetowaq. Dzieli on strone na cztery czesci, pokazujac,
ze uzytkownicy zwykle zaczynajg oglgdanie strony od obszaru

, @ konczg na obszarze

Cwiczenie 5.3: Praktyczne zastosowanie
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Zaprojektuj uktad strony gtownej dla fikcyjnego sklepu
internetowego, ktory sprzedaje produkty ekologiczne.

Wykorzystaj wiedze o hierarchii wizualnej, psychologii koloréw i
elementach, ktére pomagajg przekonywac uzytkownika do
dziatania.

Pomysl o tym:

- Co uzytkownik powinien zobaczy¢ jako pierwsze?
Na przykfad: gtdwny nagtéwek, zdjecie produktu, promocjg,
korzys$¢ lub przycisk ,Kup teraz”.

- Jak poprowadzisz uwage uzytkownika?
Zastanow sig, ktére elementy powinny by¢ najwieksze,
najbardziej widoczne i umieszczone najwyzej na stronie.

- Jakie kolory wybierzesz i dlaczego?

Przy produktach ekologicznych mozesz wykorzystac¢ na przyktad
zielen, biel, beze lub naturalne kolory, ktére kojarzg sie ze
spokojem, naturg i zdrowym stylem zycia.

- Jakie elementy zwiekszg zaufanie?

Mozesz dodac opinie klientow, certyfikaty ekologiczne,
informacje o bezpiecznej ptatnosci, darmowej dostawie lub
prostych zwrotach.

- Jakie wezwanie do dziatania dodasz?
Na przyktad: ,Sprawdz produkty”, ,Kup teraz”, ,Zobacz
bestseller” albo ,0dkryj naturalne produkty”.

Twadj szkic i wyjasnienie projektu:
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Cwiczenie 5.4: Dopasowywanie

Dopasuj kolor do jego najczestszego skojarzenia
psychologicznego.

1. __ Niebieski

2. ___Zielony

3. __ Czerwony

4. ___ 76ty

Ekscytacja, pilnos¢, potrzeba szybkiego dziatania
Zaufanie, stabilnosé, bezpieczenstwo

A.

B.

C. Wzrost, natura, swiezos¢

D. Optymizm, jasnosc¢, pozytywna energia

Cwiczenie 5.5: Refleksja

Pomysl o stronie internetowej, z ktérej czesto korzystasz i
ktora lubisz. Przeanalizuj jej projekt z perspektywy psychologii
uzytkownika.

Zastanow sie:

- Co sprawia, ze ta strona jest wygodna i przyjemna w uzyciu?
- Ktére elementy od razu przyciggaja Twoja uwage?
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- Czy strona jasno pokazuje, co masz zrobi¢ dalej?

- Czy kolory, przyciski, zdjecia i teksty pomagaja Ci szybciej
podjaé¢ decyzje?

- Czy na stronie s3 elementy budujgce zaufanie, takie jak opinie,
oceny, znane logo, certyfikaty lub jasne informacje o ptatnosci i
zwrotach?

Twoja analiza:

Jak Zastosowaé Psychologie Sprzedazy w
Twojej Strategii Marketingowej

Psychologia konwersji dziata najlepiej wtedy, gdy nie jest
uzywana przypadkowo. Pojedynczy licznik czasu, opinia klienta
albo atrakcyjny przycisk mogg pomaoc, ale najwiekszy efekt
pojawia sie wtedy, gdy wszystkie elementy marketingu
wspofpracujg ze sobg. Chodzi o to, aby lepiej rozumie¢ odbiorce,
jego emocje, obawy, potrzeby i sposéb podejmowania decyzji.

W tej czesci ¢wiczysz tworzenie prostego planu marketingowego
opartego na psychologii. Taki plan moze pomdc w przygotowaniu
landing page’a, kampanii e-mailowej, reklamy, lejka
sprzedazowego albo catej strategii komunikacji.
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Cwiczenie 6.1: Krotka odpowiedz

Wyjasnij, czym jest ,psychologiczny zestaw narzedzi
marketingowych" i dlaczego jest wazny.

Pomysl o tym jak o zbiorze zasad, technik i elementow, ktére
pomagajg lepiej wptywac na decyzje uzytkownikéw w etyczny
sposob. Moga to byc¢ na przyktad emocje, dowodd spoteczny,
ograniczona dostepnosc, prosty uktad strony, zaufanie,
personalizacja czy zmniejszanie liczby przeszkod przed
zakupem.

Cwiczenie 6.2: Praktyczne zastosowanie

Stworz psychologiczny plan marketingowy dla fikcyjnego
produktu lub ustugi.

Mozesz wybrac¢ dowolny produkt, na przyktad aplikacje fitness,
kurs online, kosmetyk, eBook, sklep internetowy, narzedzie Al
albo ustuge konsultingowa.

W swoim planie uwzglednij:

- Opis grupy docelowej
Kim sg osoby, do ktérych kierujesz oferte? Jakie majg potrzeby,
problemy, cele lub obawy?

- Gtowne emocje, ktére chcesz wywotacé
Czy uzytkownik ma poczuc bezpieczenstwo, pewnosc¢ siebie,
motywacje, ulge, ciekawosé, ekscytacje albo chec¢ zmiany?
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- Btedy poznawcze, ktore mozesz wykorzystac
Na przyktad efekt zakotwiczenia, awersje do straty, efekt
niedostepnosci, dowdd spoteczny albo efekt owczego pedu.

- Elementy dowodu spotecznego

Jak pokazesz, ze inni ludzie juz korzystajg z produktu lub mu
ufajg? Mozesz uzy¢ opinii, ocen, case studies, liczby klientow,
rekomendacji ekspertow albo wynikéw uzytkownikéw.

- Techniki pilnosci lub ograniczonej dostepnosci, jesli pasujg do
oferty

Czy oferta bedzie dostepna tylko przez okreslony czas? Czy
liczba miejsc, bonusdéw albo produktéw jest ograniczona?

- Elementy budujgce zaufanie

Jak zmniejszysz obawy uzytkownika? Mozesz doda¢ gwarancje,
jasne zasady zwrotu, bezpieczne pfatnosci, sekcje FAQ,
transparentny opis oferty albo informacje o autorze/firmie.

-> Strategie personalizacji

Jak sprawisz, ze komunikat bedzie bardziej dopasowany do
uzytkownika? Mozesz podzieli¢ odbiorcow na grupy, uzywac
imienia w e-mailach, rekomendowac produkty na podstawie
zainteresowan albo dopasowac tres¢ do poziomu
zaawansowania uzytkownika.

Twoj plan marketingowy:
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Cwiczenie 6.3: Rozwigzywanie problemu

Twoim zadaniem jest poprawienie strategii e-mail marketingowej
dla platformy z kursami online. Jak wykorzystasz zasady
psychologii, aby zwiekszyc¢ otwieralnos$¢ e-maili, liczbe klikniec i
liczbe konwersji?

Pomysl o catej sciezce uzytkownika — od tematu wiadomosci,
przez tre$¢ e-maila, az po klikniecie i zapis na kurs.

W swojej strategii mozesz uwzglednic:

- Tematy e-maili, ktére wzbudzajg ciekawosc¢
Na przyktad pytania, konkretne korzysci, problem uzytkownika
albo obietnice szybkiej wskazowki.

- Personalizacje wiadomosci
Na przykfad dopasowanie tresci do kursu, ktérym uzytkownik
wczesniej sie interesowat.

- Emocje i motywacje

Pokaz uzytkownikowi, co moze zyskac dzigeki nauce albo czego
moze uniknac, jesli dalej bedzie odktadat rozwdj na pdznie;.

- Dowdd spoteczny

Dodaj opinie kursantéw, wyniki uczestnikéw, liczbe zapisanych
0sob albo krétkie historie sukcesu.

- Proste wezwanie do dziatania

Zamiast wielu przyciskow i linkow, skup sie na jednym
konkretnym kroku, na przyktad: ,Zobacz kurs", ,Dotgcz do lekcji"
albo ,Odbierz dostep”.

- Ograniczong ofertg, jesli jest prawdziwa
Mozesz dodac znizke czasowg, bonus za zapis do konkretnego
dnia albo limit miejsc w grupie.
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Twoja strategia:

Cwiczenie 6.4: Etyka w marketingu

Wypisz piec¢ zasad etycznego wykorzystywania psychologii w
marketingu.

Pamietaj, ze skuteczny marketing powinien pomagac
uzytkownikowi podjgc decyzje, a nie wprowadzac go w bfad.
Psychologia moze zwigekszac sprzedaz, ale powinna by¢
uzywana uczciwie.

aop oW

Cwiczenie 6.5: Analiza przysztych trendow
Wybierz jeden przysztosciowy trend w marketingu
psychologicznym i przygotuj krétki raport.

Mozesz wybrac¢ na przyktad personalizacje z wykorzystaniem Al,
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neuromarketing, automatyzacje komunikacji, analize zachowan
uzytkownikow, dynamiczne landing page’e albo rekomendacje
produktéw oparte na danych.

W raporcie opisz:

- Na czym polega ten trend
Wyjasnij prostymi stowami, czym jest wybrany trend i jak moze
by¢ wykorzystywany w marketingu.

- Jaki moze miec¢ wptyw na marketing

Czy moze pomoc w lepszym dopasowaniu komunikatow,
zwiekszeniu sprzedazy, poprawie doswiadczenia uzytkownika
albo skuteczniejszej analizie danych?

- Jakie kwestie etyczne trzeba wzig¢ pod uwage

Zastanow sig, czy uzytkownik wie, ze jego dane sg
wykorzystywane. Czy komunikacja nie jest zbyt nachalna? Czy
personalizacja pomaga, czy moze zaczyna byc¢ zbyt inwazyjna?

- Jak marketerzy moga przygotowac sie na ten trend

Pomysl o nauce nowych narzedzi, lepszym rozumieniu danych,
testowaniu kampanii, jasnej polityce prywatnosci i
odpowiedzialnym korzystaniu z technologii.

Twadj raport:
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FINALNY TEST

1. Ktora zasada psychologiczna oznacza, ze ludzie czesto czuja
potrzebe odwdzieczenia sig, gdy wczesniej cos otrzymali?

a) Dowdd spoteczny

b) Niedostepnoscé

c) Wzajemnos¢

d) Awersja do straty

2. Jaki jest gtdwny cel psychologii konwers;ji?

a) Lepsze zrozumienie uzytkownika i zachecenie go do dziatania
b) Manipulowanie uzytkownikiem

c) Tworzenie wytgcznie fadnego wygladu strony

d) Automatyzowanie sprzedazy

3. Co bardzo czesto ma najwiekszy wptyw na decyzje
uzytkownikow w internecie?

a) Sama logika

b) Emocje

c) Szybkos¢ internetu
d) Cena

4. Czym jest , konwersja" w marketingu internetowym?

a) Samo klikniecie w dowolny element strony
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b) Wejscie uzytkownika na strone
c) Wykonanie pozgdanego dziatania, np. zakupu lub zapisu
d) Przewiniecie strony w dét

5. Jaki jest gtdwny cel propozycji wartosci?

a
b
C
d

Podniesienie ceny produktu

Wyjasnienie catego modelu biznesowego firmy
Jasne pokazanie najwazniejszej korzysci produktu
Zebranie danych uzytkownika

6. Ktdéra odpowiedz najlepiej opisuje efekt zakotwiczenia?

a) Podejmowanie decyzji wytgcznie pod wptywem emocji
b) Wybieranie produktow z okrggtymi cenami

c) Ocenianie wartosci na podstawie pierwszej pokazanej
informacji lub ceny

d) Zapamigtywanie reklam, ktore wywotujg silne emocje

7. Ktéra zasada polega na pokazaniu, ze inni ludzie juz cos
robig, kupuja lub polecajg, aby wptynac¢ na decyzje
uzytkownika?

a) Niedostepnoscé

b) Autorytet

c) Dowdd spoteczny
d) Pilnos¢
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8. Jakie skojarzenia kolor czerwony czesto wywotuje w
marketingu?

a
b
C
d

Spokoéj i zaufanie
Luksus i status
Dziatanie i pilnos$¢
Inteligencje i skupienie

9. Co jest czestym sposobem na zmniejszenie obcigzenia
pozhawczego ha stronie internetowej?

a
b
¢
d

Dodanie wiekszej liczby animaciji
Umieszczenie wigkszej ilosci tekstu
Uproszczenie nawigacji

Pokazanie jak najwiekszej liczby opciji

10. Co oznacza CTA w marketingu?

a) Umowa zaufania klienta

b) Alert Sledzenia konwersiji

c) Klikniecie bez celu

d) Wezwanie do dziatania, np. ,Kup teraz" lub ,Zapisz sie"

11. Co oznhacza ,,awersja do straty” w zachowaniu
konsumentow?

a) Ludzie wolg zyskiwac niz traci¢

b) Ludzie silniej reagujg na mozliwos¢ straty niz na podobny zysk
c) Ludzie ignorujg negatywne konsekwencje

d) Ludzie zawsze wybierajg najtanszg opcje
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12. Ktéry obszar strony zwykle jako pierwszy przycigga uwage
uzytkownika wedtug diagramu Gutenberga?

a) Prawy dolny rég
b) Lewy dolny rog
c) Prawy goérny rog
d) Lewy gorny rog

13. Jaki jest gtdwny cel umieszczania opinii klientdw na stronie
internetowej?

a
b
¢
d

Pokazanie wszystkich funkcji produktu
Rozbawienie czytelnika

Wydtuzenie strony

Budowanie zaufania przez dowdd spoteczny

14. Ktory z ponizszych komunikatow jest przyktadem pilnosci?

a) ,Oferta konczy sig dzis o potnocy!”

b) ,Zaufato nam 10 000 uzytkownikow"

c) ,Darmowa dostawa od 200 zt"

d) ,Nasza historia zaczeta sie w 2009 roku”

15. Jaka role petni pusta przestrzen na stronie internetowej?

a) Rozprasza uzytkownikow
b) Skraca czas tadowania strony
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c) Poprawia czytelnosc¢ i pomaga skupi¢ uwage
d) Sprawia, ze strona jest diuzsza

16. Ktora zasada sprawia, ze uzytkownik moze czug, ze cos go
ominie, jesli nie zareaguje?

a
b
C
d

Wzajemnosc¢

FOMO, czyli lek przed pominigeciem okazji
Efekt autorytetu

Efekt podobienstwa

17. Jaka jest korzysé z uzycia paska postepu w wieloetapowych
formularzach lub procesie zakupowym?

a) Zwieksza liczbe krokéw

b) Pokazuje informacje o cenach

c) Zmniejsza odczuwalny wysitek i pokazuje, ile zostato do konca
d) Zmienia propozycje wartosci produktu

18. Ktdry z ponizszych przyktadow jest btedem pozhawczym
wykorzystywanym w marketingu?

a) Testowanie uzytkownikéw
b) Teoria kolorow

c) Efekt zakotwiczenia

d) Sledzenie konwers;ji
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19. Co sprawia, ze propozycja wartosci jest skuteczna?

a
b
C
d

Jest dtuga i bardzo szczegotowa

Jest zabawna i ironiczna

Jest jasna, konkretna i skupiona na korzysci
Zawiera jak najwiecej funkcji produktu

20. Jaki mechanizm psychologiczny najczesciej stoi za
ofertami ograniczonymi czasowo?

a) Niedostepnosc

b) Nowosc¢

c) Porownywanie spoteczne
d) Wzajemnosc¢

21. Co oznacza ,wezwanie do dziatania” /| CTA w marketingu?
a) Nagtowek wyjasniajgcy oferte

b) Link do bloga

c) Komunikat zachecajgcy uzytkownika do wykonania
konkretnego dziatania

d) Opinia zadowolonego klienta

22. Jaki jest cel testow A/B?

a) Tworzenie réznych typow reklam

b) Porownanie dwoch wersji, aby sprawdzic¢, ktora dziata lepigj
c) Sledzenie konkurencji

d) Zmniejszenie szybkosci tadowania strony
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23. Ktdra zasada psychologiczna wyjasnia, dlaczego ludzie
sugerujg sie tym, co robig inni?

a) Niedostepnosc¢

b) Wzajemnos¢

c) Dowdd spoteczny
d) Awersja do straty

24. Dlaczego zbyt wiele opcji ha stronie moze obnizac
konwersje?

a
b
¢
d

Strona zawsze taduje sie wtedy wolnigj

Uzytkownik moze miec¢ trudnos¢ z podjeciem decyzji
Strona wyglada wtedy lepiej wizualnie

Zwieksza to zaufanie uzytkownika

25. Jaka jest gtdwna funkcja oznaczen zaufania na stronie, np.

certyfikatow, bezpiecznych ptatnosci lub gwaranc;ji?

a) Poprawa SEO
b) Dodanie wiekszej ilosci tresci

c) Zwiekszenie wiarygodnosci i zmniejszenie obaw uzytkownika

d) Wyroznienie opinii klientow

26. Ktory nagtowek najprawdopodobniej bedzie skuteczny
dzieki prostemu odwotaniu do emocji i poczucia tatwosci?
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a) ,Zacznij teraz — to proste!”

b) ,Nasz produkt zostat stworzony z uzyciem Al"
c) ,Zaufato nam 5000 profesjonalistéw”

d) ,Wersja 3.1.2 jest juz dostepna”

27. Ktora zasada jest wykorzystywana, gdy pokazujesz
przemiane ,przed” i, po" uzyciu produktu?

Efekt zakotwiczenia

Pilnos¢

Emocjonalna historia przemiany
Autorytet

a
b
¢
d

28. Czym jest punkt tarcia na sciezce konwers;ji?

a) Korzyscig dla uzytkownika

b) Funkcjg techniczng produktu

c) Elementem, ktéry powoduje dezorientacje, watpliwosc¢ lub
zatrzymuje uzytkownika przed dziataniem

d) Przyciskiem CTA o wysokiej skutecznosci

29. Jak dziata efekt zakotwiczenia w strategii cenowej?

a) Ukrywa ceny przed uzytkownikiem

b) Pokazuje wytgcznie najnizszg cene

c) Sprawia, ze pierwsza pokazana cena wptywa na ocene
kolejnych cen

d) Tworzy fatszywg pilnos¢
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30. Ktory kolor jest najczesciej kojarzony z zaufaniem i
bezpieczenstwem w projektowaniu stron internetowych?

a) Czerwony
b) Niebieski
c) Zotty
d) Czarny

31. Co oznacza skrot FOMO w marketingu?
a) Skupienie na celach marketingowych

b) Lek przed pominieciem okazji

c) Prosta optymalizacja lejka sprzedazowego
d) Funkcja wazniejsza niz oferta rynkowa

32. Ktdry z ponizszych elementéw jest mochym przyktadem
dowodu spotecznego?

a
b
C
d

Kolorowe logo

Historia sukcesu klienta
Link do polityki prywatnosci
Animacja tadowania strony

33. Dlaczego pusta przestrzen jest wazna w projektowaniu
strony internetowej?

a) Sprawia, ze tto jest bardziej kolorowe
b) Pomaga zmniejszy¢ obcigzenie serwera



c) Poprawia czytelnosc i kieruje uwage na najwazniejsze
elementy
d) Zwieksza liczbe stéw na stronie

34. Ktéory komunikat najlepiej pokazuje zasade awersji do
straty?

a) ,Nie przegap okazji — zostaty tylko 3 miejsca!”

b) ,Zdobedziesz wigcej klientdw z nhaszym narzedziem”
c) ,Zobacz, jak rozwija¢ swojg firmg"

d) ,UlepszyliSmy nasze funkcje”

35. Dlaczego paski postepu moga zwiekszac¢ konwersje
podczas rejestraciji?

a
b
¢
d

Fizycznie skracajg formularz

Sprawiajg, ze uzytkownik czuje sie blizej ukonczenia procesu
Ukrywaijg liczbe krokow

Pokazujg opinie klientéw

36. Ktore CTA jest bardziej przekonujagce emocjonalnie?

a) ,Rozpocznij darmowy okres probny juz dzis"
b) ,Kliknij tutaj”

c) ,Wiecej informaciji”

d) ,Kontakt”
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37. Do czego zacheca ludzi zasada wzajemnosci?

a
b
C
d

Do czekania przed podjeciem dziatania

Do porownywania wielu opcji

Do odwdzieczenia sie po otrzymaniu czegos$ wartosciowego
Do unikania nowych marek

38. Dlaczego techniki pilnosci dziatajg w marketingu?

a
b
¢
d

Wprowadzajg uzytkownika w zaktopotanie
Dajg uzytkownikowi wigecej czasu na decyzje
Odwotujg sie do leku przed pominigeciem okazji
Zwiekszajg liczbe odston strony

39. Jaki rodzaj btedu poznawczego sprawia, ze uzytkownicy
czesto zostajg przy domysinie zaznaczonej opcji w formularzu?

a) Efekt autorytetu

b) Efekt potwierdzenia
c) Efekt domysinej opciji
d) Efekt zakotwiczenia

40. Jaki jest gtéwny cel uzywania opinii klientow na landing
page'u?

a) Dodanie wigkszej ilosci tekstu

b) Poprawa pozycji SEO

c) Budowanie zaufania przez dowdd spoteczny
d) Wydtuzenie strony
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41. Jaki jest gtéwny cel landing page'a?

a) Przekazanie ogolnych informaciji

b) Pokazanie wszystkich ustug firmy

c) Zamiana odwiedzajgcych w klientow lub leady dzieki
konkretnemu komunikatowi

d) Przekierowanie uzytkownika do social mediow

42. Ktéry komunikat jest przyktadem niedostepnosci?

a
b
¢
d

»1en produkt jest dostepny w 3 kolorach”
.Zostaty tylko 2 sztuki!”

.Zobacz wszystkie opcje tutaj”
.Nielimitowane pobrania”

43. Ktora zasada jest wykorzystywana, gdy pokazujemy, ile
0sO0b juz kupito produkt?

a) Niedostepnos¢é

b) Efekt zakotwiczenia
c) Dowdd spoteczny
d) Zaangazowanie

44. Jaka emocja jest czesto wykorzystywana w marketingu
opartym na pilnosci?
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a) Spokdj

b) Nostalgia

c) Obawa przed utratg okazji
d) Humor

45. Jakie CTA najlepiej zacheca do dziatania?

a
b
¢
d

Bierne i bardzo grzeczne
Ogodlne i niejasne

Konkretne i oparte na korzysci
Dtugie i opisowe

46. Dlaczego personalizacja jest wazna w marketingu
internetowym?

a) Wyglada modnie

b) Przyspiesza tadowanie strony

c) Sprawia, ze komunikaty sg lepiej dopasowane i bardziej
angazujgce

d) Zastepuje SEO

47. Co oznacza wspoétczynnik konwersji?

a) Liczbe wszystkich wizyt na stronie

b) Stosunek liczby konwersji do liczby wszystkich
odwiedzajgcych

c) Czas spedzony na stronie

d) Wspodtczynnik odrzucen
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48. Jaki efekt opisuje sytuacje, w ktdrej ludzie mocno opieraja
sie na pierwszej informacji, jakg zobacza?

a
b
C
d

Awersja do straty
Efekt zakotwiczenia
Efekt Swiezosci

Efekt domysinej opcji

49. Jak mozna zmniejszy¢ obcigzenie poznawcze na landing
page'u?

a) Dodac¢ wiecej animacji

b) Uzy¢ diugich, szczegotowych akapitow

c) Uprosci¢ uktad strony i skupic sie na jednym gtownym
komunikacie

d) Pokazac¢ wszystkie produkty jednoczesnie

50. Jaki efekt psychologiczny moga wywotywac liczniki czasu?

a) Znudzenie

b) Pewnosc siebie

c) Pilnosc¢

d) Wiekszg jasnos$¢ przekazu

51. Co oznacza efekt FOMO w marketingu?
a) Szybkie oferty marketingowe online
b) Lek przed pominigciem okazji
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c) Poczucie marketingowego optymizmu
d) Przekaz skupiony na funkcjach produktu

52. Ktory komunikat jest przyktadem mochej propozycji
wartosci?

a) ,Mamy wiele do zaoferowania"

b) ,Zapisz sig juz dzis"

c) ,Schudnij 10 funtéw w 30 dni — z gwarancjg”
d) ,Nasza strona gtdwna jest tatwa w obstudze”

53. Wedtug diagramu Gutenberga, w ktérym miejscu strony
warto umiescic¢ gtowne CTA?

a) W lewym gornym rogu, czyli w miejscu, na ktore uzytkownik
czesto patrzy najpierw

b) W lewym dolnym rogu

c) Wytgcznie w prawym dolnym rogu

d) Na srodku dolnej czesci strony

54. Czym jest dowod spoteczny w marketingu?

a) Oficjalng zgodg urzedu

b) Samg obecnoscig marki w social mediach

c) Pokazaniem, ze inni ludzie ufajg produktowi lub z niego
korzystajg

d) Ukrytymi opiniami klientéw
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55. Co moze szybko zwiekszy¢ zaufanie do strony
internetowej?

a
b
C
d

Dodanie wiekszej liczby wyskakujgcych okienek
Dodanie losowych, niepotwierdzonych opinii
Pokazanie prawdziwych opinii klientow i certyfikatéow
Ukrycie strony kontaktowej

56. Ktory komunikat najlepiej wykorzystuje zasade pilnosci?

a) ,Mozesz kupic¢ ten produkt w dowolnym momencie"

b) ,Oferta ograniczona czasowo — konczy sie dzis wieczorem!”
c) ,Przejrzyj catg naszg kolekcje"

d) ,Dowiedz sie wiecej, zanim zdecydujesz”

57. Jaka jest gtowna korzys$¢ z uzywania pustej przestrzeni w
projektowaniu stron?

a) Wypetnienie przerw miedzy reklamami

b) Przyspieszenie tadowania strony

c) Poprawa czytelnosci i skupienie uwagi na waznych
elementach

d) Zmiescienie wiekszej ilosci tekstu

58. Ktory kolor jest najczesciej kojarzony z zaufaniemii
bezpieczenstwem?

a) Czerwony
b) Pomaranczowy
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c) NiebieskKi
d) Fioletowy

59. Jaki jest cel testow A/B?

a) Poréwnanie dwéch stron internetowych wytgcznie wizualnie

b) Sprawdzenie dwoch wersiji strony lub elementu, aby zobaczyc,
ktora dziata lepiegj

c) Rowny podziat reklam miedzy wszystkie kanaty

d) Sprawdzenie tylko wspotczynnika odrzucen i czasu ses;ji

60. Ktora odpowiedz najlepiej opisuje technike , stopy w
drzwiach"?

a) Zaczecie od duzej prosby, aby przyttoczy¢ uzytkownika

b) Najpierw poproszenie o mate dziatanie, a pozniej o wieksze
c) Zaoferowanie znizki po reklamacji

d) Sprawienie, ze oferta wydaje sie pilna

61. Co oznacza ,awersja do straty"?

a) Ludzie wolg zdobywac nagrody niz unikac strat

b) Ludzie sg obojetni wobec straty

c) Ludzie bardziej bojg sie straty, niz cieszg sie podobnym
zyskiem

d) Ludzie nie reagujg na negatywne komunikaty
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62. Dlaczego jashy nagtéwek jest wazny na landing page'u?

a
b
C
d

Wypetnia miejsce na gorze strony

Stuzy wytgcznie do SEO

Od razu pokazuje najwazniejszg wartosc oferty
Sprawia, ze strona wyglada bardziej formalnie

63. Ktory element najprawdopodobniej obnizy wspotczynnik
konwersji?

a) Opinie prawdziwych klientow

b) Uproszczony proces zakupu

c) Niejasna nawigacja i dtugie formularze

d) Mocne CTA widoczne na poczatku strony

64. Jaki jest gtowny cel stosowania pilno$ci w marketingu?

a) Testowanie szybkosci strony

b) Zwiekszenie liczby porzuconych koszykéw

c) Zachecenie uzytkownika do szybszego dziatania
d) Sprawienie, ze strona wyglada chaotycznie

65. Ktory bodziec emocjonalny najczesciej wigze sie z
ekskluzywnoscig?

a) Ciekawos¢
b) Poczucie przynaleznosci do wybranej grupy
c) Strach

)

d) Ztosc¢



66. Dlaczego krétsze formularze zwykle lepiej wptywajg na
konwersje?

a
b
C
d

Wygladajg tadniej

Zmniejszajg obcigzenie poznawcze uzytkownika
Pokazujg wiecej danych naraz

Tworzg wiecej rozpraszaczy

67. Co oznhacza efekt zakotwiczenia w strategii cenowej?

a) Uzycie grafiki kotwicy na stronie

b) Pokazanie wyzszej ceny poczgtkowej, aby wtasciwa cena
wygladata korzystniej

c) Zablokowanie cen dla lojalnych klientow

d) Oferowanie cen, ktére nigdy sie nie zmieniajg

68. Jakie CTA zwykle dziata najlepiej?

a) Niejasne i bardzo subtelne

b) Agresywne i krzykliwe

c) Jasne, nastawione na korzysc i zachecajgce do dziatania
d) Ukryte w stopce strony

69. Co pasek postepu podczas finalizacji zakupu pokazuje
uzytkownikowi?

a) Czas tadowania strony
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b) Pilnos¢ oferty
c) Poczucie zblizania sie do konca procesu i mniejszy wysitek
d) Prosbe o opinig

70. Dlaczego znizki ograniczone czasowo czesto dobrze
konwertujg?

a) Tworzg poczucie pilnosci i ograniczonej okazji
b) Sg trudne do zrozumienia

c) Zwiekszajg dezorientacje uzytkownika

d) Wygladajg mniej wiarygodnie

71. Jaki efekt psychologiczny sprawia, ze ludzie nasladujg
dziatania innych, zaktadajac, ze jest to wiasciwe zachowanie?
a) Niedostepnosc¢

b) Wzajemnos¢

c) Dowdd spoteczny

d) Zaangazowanie

72. Jaki jest gtowny cel skutecznego landing page'a?

a) Opowiedzenie historii firmy

b) Zachecenie uzytkownika do przeglgdania wszystkich podstron
c) Sktonienie uzytkownika do wykonania konkretnego dziatania
d) Pokazanie wszystkich produktéw naraz

73. Ktory przyktad pokazuje wykorzystanie efektu
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Zzaangazowania?

a) Pokazanie licznika czasu

b) Zaoferowanie gwarancji zwrotu pieniedzy

c) Zachecenie uzytkownika najpierw do wykonania matego
dziatania

d) Rozdawanie darmowych materiatow

74. Jaki rodzaj tresci moze najszybciej budowaé zaufanie?

a
b
C
d

Wyskakujgce okienka

Opinie i recenzje z zewnetrznych zrodet
Dtugie artykuty blogowe

Karuzele produktowe

75. Dlaczego jashe CTA zwykle konwertuje lepiej niz niejasne?

a) Wyglagda bardziej kreatywnie

b) Zmniejsza trudnos¢ podjecia decyzji

c) Lepiej pokazuje uzytkownikowi, co ma zrobic dalej
d) Odpowiedzi B i C sg poprawne

76. Na czym polega ,framing"”, czyli sposob przedstawienia
informacji w copywritingu?

a) Na wyrdznianiu kroju pisma

b) Na pokazaniu informacji w korzystnym lub mniej korzystnym
kontekscie

c) Na zmianie rozmiaru grafiki
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d) Na dodaniu ramki do nagtowka

77. Co moze si¢ staé, gdy uzytkownik widzi zbyt wiele opcji
haraz?

a) Czuje sie bardziej zmotywowany

b) Szybciej dokonuje konwersji

c) Moze miec problem z decyzjg i odtozy¢ dziatanie
d) Od razu przechodzi do ptatnosci

78. Jaka role odgrywajg emocje w konwersjach online?

a) Bardzo matg, poniewaz logika zawsze jest wazniejsza
b) Rozpraszajg uzytkownikow

c) Pomagajg zacheci¢ uzytkownika do dziatania

d) Powinno sig ich unika¢ w marketingu

79. Ktéry element NIE buduje zaufania na stronie internetowej?

a
b
C
d

Oznaczenie bezpiecznej ptatnosci
Opinie klientéw

Ukryte informacje o cenie

Jasna polityka zwrotéw

80. W czym pomaga diagram Gutenberga?

a) W wyborze odpowiedniej palety kolorow
b) W zrozumieniu naturalnego ruchu wzroku uzytkownika po
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stronie
c) W testowaniu responsywnosci mobilnej
d) W organizowaniu kampanii reklamowych

81. Jaka jest gtdwna korzysé z uzycia paska postepu w
formularzu wieloetapowym?

a) Spowalnia uzytkownika

b) Dodaje wiecej elementow wizualnych

c) Daje uzytkownikowi poczucie postepu

d) Sprawia, ze formularz jest bardziej skomplikowany

82. Ktory komunikat najlepiej pokazuje pilnos¢é w marketingu?

a) ,Kup, kiedy bedziesz gotowy"

b) ,Dostepna ograniczona liczba sztuk”

c) ,Skontaktuj sie z nami po wiecej informacji”
d) ,Zobacz naszg galerie”

83. Na czym opiera sie efekt zakotwiczenia?

a) Pokazaniu najnizszej ceny na koncu

b) Pokazaniu jednej ceny jako punktu odniesienia dla innej ceny
c) Zaoferowaniu darmowej dostawy

d) Pokazaniu opinii klientow na poczatku strony

84. Dlaczego opinie klientow pomagajg zwieksza¢ konwersje?
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a
b
C
d

Pokazujg kreatywnosc¢ marki
Zmniejszajg potrzebe uzywania grafik
Dziatajg jako dowodd spoteczny
Pokazujg strukture cenowg

85. Jaki jest cel testow A/B w optymalizacji konwers;ji?

a
b
¢
d

Zwiekszenie budzetu reklamowego
Sprawdzenie, ktdra wersja dziata lepigj
Mierzenie wytgcznie wspotczynnika odrzucen
Usuniecie opinii uzytkownikéw

86. Ktore CTA prawdopodobnie zadziata najlepiej?

a) ,Kliknij tutaj"”

b) ,Wyslij"

c) ,Pobierz darmowy poradnik teraz"
)

d) ,Wiecej informacji”

87. Czym jest awersja do straty w zachowaniu konsumentow?

a) Ludzie wolg wiecej zyskac¢ niz stracic

b) Ludzie mocniej nie lubig tracic, niz lubig zyskiwac
c) Ludzie lubig podejmowac ryzyko

d) Ludzie unikajg darmowych ofert

88. Jaki jest najlepszy sposdéb na zmniejszenie obcigzenia
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poznhawczego na landing page'u?

a
b
C
d

Dodac¢ jak najwiecej szczegotow

Uzy¢ wielu roznych fontow

Zastosowac czysty, prosty i skupiony uktad strony
Doda¢ automatycznie odtwarzane filmy

89. Dlaczego personalizacja jest skuteczna w marketingu?

a
b
¢
d

Sprawia, ze komunikat wydaje sie bardziej dopasowany i ludzki
Zwieksza szybkosc¢ dziatania strony

Poprawia pozycje w wyszukiwarce

Zmniejsza czestotliwosc reklam

90. Jakie jest najwieksze ryzyko, gdy nie testujesz technik
psychologicznych w marketingu?

a) Przepfacenie za reklamy

b) Utrata ruchu z Google

c) Mozesz Zle wptyngc¢ na odbiorcéw albo pomingc
skuteczniejsze rozwigzania

d) Zbyt duza liczba opinii klientow

91. Jaki jest gtdwny cel lead magnetu?

a) Poprawa pozycji SEO

b) Zatrzymanie uzytkownika dtuzej na stronie

c) Pozyskanie danych kontaktowych w zamian za wartosciowy
materiat

d) Podniesienie ceny produktu
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92. Jaka technika psychologiczna dziata, gdy cena jest
pokazana jako , 9,99 zt" zamiast , 10 zt"?

a) Dowdd spoteczny

b) Efekt zakotwiczenia
c) Sita darmowej oferty
d) Cena psychologiczna

93. Ktéry z ponizszych przyktadow jest czestym bodzcem
emocjonalnym uzywanym w reklamach?

a) Wdziecznos¢

b) Nuda

c) FOMO, czyli lek przed pominigciem okazji
d) Spokdj

94. Jak mozna dobrze wykorzystaé¢ dowod spoteczny na
stronie sprzedazowej?

a) Dodac wiecej wyskakujgcych okienek

b) Pokazac opinie klientéw lub liczbe uzytkownikow
c) Usung¢ opinie, zeby strona wyglgdata prosciej

d) Ukry¢ prawdziwe opinie uzytkownikow

95. Co najlepiej robi jasne i konkretne CTA?

a) Bawi uzytkownika
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b) Doktadnie pokazuje uzytkownikowi, co ma zrobi¢ dalej
c) Zastepuje potrzebe uzywania dowodu spotecznego
d) Dodaje kolejne kroki do lejka sprzedazowego

96. Ktory komunikat jest przyktadem copywritingu opartego na
pilnosci?

a) ,Zapisz sig, kiedy chcesz"

b) ,,Odbierz to w przysztym miesigcu”

c) ,Zostaty tylko 3 sztuki - zaméw teraz!”
d) ,Sprawdz wiecej opcji”

97. Jaki jest gtowny powod uzywania opinii klientéw i historii
uzytkownikow?

a
b
¢
d

Wydtuzenie strony

Opdznienie konwersiji

Budowanie zaufania i wiarygodnosci
Zastgpienie zdje¢ produktu

98. Czym jest mikrozaangazowanie w marketingu?

a) Mate dziatanie na ,tak”, ktore prowadzi uzytkownika do
wiekszego celu

b) Petny zakup produktu

c) 30-minutowa rozmowa onboardingowa

d) Ostatni krok w procesie ptatnosci
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99. Dlaczego jashos¢ przekazu jest wazniejsza niz sprytne,
kreatywne hasta?

a) Kreatywnosc¢ poprawia SEO

b) Uzytkownicy zawsze lepiej pamietajg sprytne hasta

c) Jasny przekaz pomaga uzytkownikowi szybko zrozumieé
oferte i podjgc dziatanie

d) Kreatywnos¢ zmniejsza wspoétczynnik odrzucen

100. Jaki jest ostateczny cel wykorzystywania psychologii
konwersji?

a) Naktonienie uzytkownikow do zakupu podstepem

b) Manipulowanie decyzjami uzytkownikow

c) Etyczne prowadzenie uzytkownika do dziatania dzieki
zrozumieniu, jak mysli i podejmuje decyzje

d) Skupienie sie wyfgcznie na wygladzie strony
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FINALNY TEST - ODPOWIEDZI

1. Ktora zasada psychologiczna oznacza, ze ludzie czesto czuja
potrzebe odwdzieczenia sig, gdy wczesniej cos otrzymali?

a) Dowdd spoteczny
b) Niedostepnoscé
c) Wzajemnos¢

d) Awersja do straty

Poprawna Odpowiedz: C

2. Jaki jest gtdwny cel psychologii konwers;ji?

a) Lepsze zrozumienie uzytkownika i zachecenie go do dziatania
b) Manipulowanie uzytkownikiem

c) Tworzenie wytgcznie fadnego wygladu strony

d) Automatyzowanie sprzedazy

Poprawna Odpowiedz: A

3. Co bardzo czesto ma najwiekszy wptyw na decyzje
uzytkownikow w internecie?

a) Sama logika

b) Emocje

c) Szybkos¢ internetu
d) Cena
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Poprawna Odpowiedz: B

4. Czym jest , konwersja" w marketingu internetowym?

a) Samo klikniecie w dowolny element strony

b) Wejscie uzytkownika na strone

c) Wykonanie pozgdanego dziatania, np. zakupu lub zapisu
d) Przewiniecie strony w dét

Poprawna Odpowiedz: C

5. Jaki jest gtdwny cel propozycji wartosci?

a
b
C
d

Podniesienie ceny produktu

Wyjasnienie catego modelu biznesowego firmy
Jashe pokazanie najwazniejszej korzysci produktu
Zebranie danych uzytkownika

Poprawna Odpowiedz: C

6. Ktora odpowiedz najlepiej opisuje efekt zakotwiczenia?

a) Podejmowanie decyzji wytgcznie pod wptywem emocji
b) Wybieranie produktow z okrggtymi cenami

c) Ocenianie wartosci ha podstawie pierwszej pokazanej
informacji lub ceny

d) Zapamietywanie reklam, ktére wywotujg silne emocje

Poprawna Odpowiedz: C
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7. Ktéra zasada polega na pokazaniu, ze inni ludzie juz cos
robig, kupuja lub polecajg, aby wptynac¢ na decyzje
uzytkownika?

a
b
C
d

Niedostepnosc
Autorytet

Dowdd spoteczny
Pilnos¢

Poprawna Odpowiedz: C

8. Jakie skojarzenia kolor czerwony czesto wywotuje w
marketingu?

a
b
C
d

Spokaj i zaufanie
Luksus i status
Dziatanie i pilnosc¢
Inteligencje i skupienie

Poprawna Odpowiedz: C

9. Co jest czestym sposobem ha zmniejszenie obcigzenia
poznawczedo ha stronie internetowej?

a) Dodanie wiekszej liczby animacji

b) Umieszczenie wiekszej ilosci tekstu
c) Uproszczenie nawigaciji

d) Pokazanie jak najwiekszej liczby opciji
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Poprawna Odpowiedz: C

10. Co oznacza CTA w marketingu?

) Umowa zaufania klienta
b) Alert Sledzenia konwers;ji
c) Kliknigcie bez celu
d) Wezwanie do dziatania, np. ,Kup teraz" lub ,Zapisz sie"

a

Poprawna Odpowiedz: D

11. Co oznhacza ,,awersja do straty” w zachowaniu
konsumentow?

a
b
C
d

Ludzie wolg zyskiwac niz traci¢

Ludzie silniej reagujg nha mozliwosc¢ straty niz na podobny zysk
Ludzie ignorujg negatywne konsekwencje

Ludzie zawsze wybierajg najtanszg opcje

N N N S

Poprawna Odpowiedz: B

12. Ktéry obszar strony zwykle jako pierwszy przycigga uwage
uzytkownika wedtug diagramu Gutenberga?

a) Prawy dolny rog
b) Lewy dolny rég
c) Prawy gérny rég
d) Lewy gorny rog
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Poprawna Odpowiedz: D

13. Jaki jest gtdwny cel umieszczania opinii klientdw na stronie
internetowej?

a) Pokazanie wszystkich funkcji produktu
b) Rozbawienie czytelnika
c) Wydtuzenie strony

d) Budowanie zaufania przez dowod spoteczny

Poprawna Odpowiedz: D

14. Ktory z ponizszych komunikatow jest przyktadem pilnosci?

a) ,Oferta konczy sie dzis o potnocy!”

b) ,Zaufato nam 10 000 uzytkownikow"

c) ,Darmowa dostawa od 200 zt"

d) ,Nasza historia zaczeta sie w 2009 roku”

Poprawna Odpowiedz: A

15. Jaka role petni pusta przestrzen na stronie internetowej?

a
b
C
d

Rozprasza uzytkownikéw

Skraca czas tadowania strony

Poprawia czytelnos$¢ i pomaga skupi¢ uwage
Sprawia, ze strona jest diuzsza

L e

Poprawna Odpowiedz: C
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16. Ktéra zasada sprawia, ze uzytkownik moze czug, ze cos go
ominie, jesli nie zareaguje?

a
b
C
d

Wzajemnosc¢

FOMO, czyli lek przed pominieciem okazji
Efekt autorytetu

Efekt podobienstwa

Poprawna Odpowiedz: B

17. Jaka jest korzysé z uzycia paska postepu w wieloetapowych
formularzach lub procesie zakupowym?

a) Zwieksza liczbe krokéw

b) Pokazuje informacje o cenach

c) Zmniejsza odczuwalny wysitek i pokazuje, ile zostato do konca
d) Zmienia propozycje wartosci produktu

Poprawna Odpowiedz: C

18. Ktory z ponizszych przyktadow jest btedem poznawczym
wykorzystywanym w marketingu?

a
b
C
d

Testowanie uzytkownikow
Teoria koloréw

Efekt zakotwiczenia
Sledzenie konwers;ji

L e

Poprawna Odpowiedz: C
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19. Co sprawia, ze propozycja wartosci jest skuteczna?

a) Jest dtuga i bardzo szczegotowa

b) Jest zabawna i ironiczna

c) Jest jasha, konkretna i skupiona na korzysci
d) Zawiera jak najwiecej funkcji produktu

Poprawna Odpowiedz: C

20. Jaki mechanizm psychologiczny najczesciej stoi za
ofertami ograniczonymi czasowo?

a) Niedostepnosc¢

b) Nowos¢

c) Porownywanie spoteczne
d) Wzajemnosc¢

Poprawna Odpowiedz: A

21. Co oznacza ,wezwanie do dziatania” / CTA w marketingu?

a) Nagtowek wyjasniajgcy oferte

b) Link do bloga

c) Komunikat zachecajgcy uzytkownika do wykonania
konkretnego dziatania

d) Opinia zadowolonego klienta

Poprawna Odpowiedz: C
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22. Jaki jest cel testow A/B?

a
b
C
d

Tworzenie réznych typdéw reklam

Poréwnanie dwoch wersji, aby sprawdzi¢, ktéra dziata lepiegj
Sledzenie konkurencji

Zmniejszenie szybkosci tadowania strony

Poprawna Odpowiedz: B

23. Ktora zasada psychologiczna wyjasnia, dlaczego ludzie
sugerujg sie tym, co robig inni?

a) Niedostepnosc¢

b) Wzajemnos¢

c) Dowdd spoteczny

d) Awersja do straty

Poprawna Odpowiedz: C

24. Dlaczego zbyt wiele opcji ha stronie moze obnizac¢
konwersje?

a) Strona zawsze taduje sie wtedy wolnigj

b) Uzytkownik moze miec¢ trudnosc¢ z podjeciem decyzji
c) Strona wyglagda wtedy lepiej wizualnie

d) Zwieksza to zaufanie uzytkownika

Poprawna Odpowiedz: B

25. Jaka jest gtdwna funkcja oznaczen zaufania na stronie, np.
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certyfikatow, bezpiecznych ptatnosci lub gwaranc;ji?

a
b
C
d

Poprawa SEO

Dodanie wiekszej ilosci tresci

Zwiekszenie wiarygodnosci i zmniejszenie obaw uzytkownika
Wyrdznienie opinii klientéw

Poprawna Odpowiedz: C

26. Ktory nagtowek najprawdopodobniej bedzie skuteczny
dzieki prostemu odwotaniu do emocji i poczucia tatwosci?

a
b
¢
d

.Zacznij teraz — to proste!”

+Nasz produkt zostat stworzony z uzyciem Al"
»Zaufato nam 5000 profesjonalistow”

+Wersja 3.1.2 jest juz dostepna”

Poprawna Odpowiedz: A

27. Ktora zasada jest wykorzystywana, gdy pokazujesz
przemiane ,przed” i, po" uzyciu produktu?

a) Efekt zakotwiczenia

b) Pilnosc¢

c) Emocjonalna historia przemiany
d) Autorytet

Poprawna Odpowiedz: C

28. Czym jest punkt tarcia na sciezce konwers;ji?
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a) Korzyscig dla uzytkownika

b) Funkcjg techniczng produktu

c) Elementem, ktéry powoduje dezorientacje, watpliwosé lub
zatrzymuje uzytkownika przed dziataniem

d) Przyciskiem CTA o wysokiej skutecznosci

Poprawna Odpowiedz: C

29. Jak dziata efekt zakotwiczenia w strategii cenowej?

a) Ukrywa ceny przed uzytkownikiem

b) Pokazuje wytgcznie najnizszg cene

c) Sprawia, ze pierwsza pokazana cena wptywa na oceneg
kolejnych cen

d) Tworzy fatszywag pilnos¢

Poprawna Odpowiedz: C

30. Ktory kolor jest najczesciej kojarzony z zaufaniem i
bezpieczenstwem w projektowaniu stron internetowych?

a) Czerwony
b) Niebieski
c) Zotty
d) Czarny

Poprawna Odpowiedz: B

31. Co oznacza skrét FOMO w marketingu?
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a
b
C
d

Skupienie na celach marketingowych

Lek przed pominigciem okazji

Prosta optymalizacja lejka sprzedazowego
Funkcja wazniejsza niz oferta rynkowa

Poprawna Odpowiedz: B

32. Ktéry z ponizszych elementéw jest mocnym przyktadem
dowodu spotecznego?

a
b
¢
d

Kolorowe logo

Historia sukcesu klienta
Link do polityki prywatnosci
Animacja tadowania strony

Poprawna Odpowiedz: B

33. Dlaczego pusta przestrzen jest wazna w projektowaniu
strony internetowej?

a) Sprawia, ze tto jest bardziej kolorowe

b) Pomaga zmniejszy¢ obcigzenie serwera

c) Poprawia czytelnos¢ i kieruje uwage na najwazniejsze
elementy

d) Zwieksza liczbe stéw na stronie

Poprawna Odpowiedz: C

34. Ktory komunikat najlepiej pokazuje zasade awersji do
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straty?

a) ,Nie przegap okazji — zostaty tylko 3 miejsca!”

b) ,Zdobedziesz wiecej klientow z naszym narzedziem”
c) ,Zobacz, jak rozwija¢ swojg firme"

d) ,UlepszyliSmy nasze funkcje"

Poprawna Odpowiedz: A

35. Dlaczego paski postepu moga zwiekszac¢ konwersje
podczas rejestraciji?

a
b
¢
d

Fizycznie skracajg formularz

Sprawiajg, ze uzytkownik czuje sie blizej ukonczenia procesu
Ukrywajg liczbe krokow

Pokazujg opinie klientéw

N N N S

Poprawna Odpowiedz: B

36. Ktore CTA jest bardziej przekonujgce emocjonalnie?

a) ,Rozpocznij darmowy okres probny juz dzis"
b) ,Kliknij tutaj"”

c) ,Wiecej informaciji”

d) ,Kontakt”

Poprawna Odpowiedz: A

37. Do czego zacheca ludzi zasada wzajemnosci?
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a
b
C
d

Do czekania przed podjeciem dziatania

Do porownywania wielu opcji

Do odwdzieczenia sie po otrzymaniu czegos wartosciowego
Do unikania nowych marek

Poprawna Odpowiedz: C

38. Dlaczego techniki pilnosci dziatajg w marketingu?

a
b
C
d

Wprowadzajg uzytkownika w zaktopotanie
Dajg uzytkownikowi wigcej czasu na decyzje
Odwotujg sie do leku przed pominieciem okazji
Zwiekszajg liczbe odston strony

Poprawna Odpowiedz: C

39. Jaki rodzaj btedu poznawczego sprawia, ze uzytkownicy
czesto zostajg przy domysinie zaznaczonej opcji w formularzu?

a) Efekt autorytetu

b) Efekt potwierdzenia
c) Efekt domysinej opciji
d) Efekt zakotwiczenia

Poprawna Odpowiedz: C

40. Jaki jest gtéwny cel uzywania opinii klientow na landing
page'u?

a) Dodanie wigkszej ilosci tekstu
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b) Poprawa pozycji SEO
c) Budowanie zaufania przez dowdd spoteczny
d) Wydtuzenie strony

Poprawna Odpowiedz: C

41. Jaki jest gtowny cel landing page'a?

a) Przekazanie ogolnych informacji

b) Pokazanie wszystkich ustug firmy

c) Zamiana odwiedzajgcych w klientow lub leady dzieki
konkretnemu komunikatowi

d) Przekierowanie uzytkownika do social mediow

Poprawna Odpowiedz: C

42. Ktory komunikat jest przyktadem niedostepnosci?

a
b
C
d

.1en produkt jest dostepny w 3 kolorach”
.Zostaty tylko 2 sztuki!”

.Zobacz wszystkie opcje tutaj)”
.Nielimitowane pobrania”

Poprawna Odpowiedz: B

43. Ktdéra zasada jest wykorzystywana, gdy pokazujemy, ile
0s0b juz kupito produkt?

a) Niedostepnoscé
b) Efekt zakotwiczenia
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c) Dowdd spoteczny
d) Zaangazowanie

Poprawna Odpowiedz: C

44. Jaka emocja jest czesto wykorzystywana w marketingu
opartym na pilnosci?

a) Spokdj

b) Nostalgia

c) Obawa przed utratg okazji
d) Humor

Poprawna Odpowiedz: C

45. Jakie CTA najlepiej zacheca do dziatania?

a
b
C
d

Bierne i bardzo grzeczne
Ogodlne i niejasne

Konkretne i oparte na korzysci
Dtugie i opisowe

Poprawna Odpowiedz: C

46. Dlaczego personalizacja jest wazna w marketingu
internetowym?

a) Wyglagda modnie
b) Przyspiesza tadowanie strony
c) Sprawia, ze komunikaty sg lepiej dopasowane i bardziej
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angazujgce
d) Zastepuje SEO

Poprawna Odpowiedz: C

47. Co oznacza wspotczynnik konwers;ji?

a) Liczbe wszystkich wizyt na stronie

b) Stosunek liczby konwersji do liczby wszystkich
odwiedzajgcych

c) Czas spedzony na stronie

d) Wspétczynnik odrzucen

Poprawna Odpowiedz: B

48. Jaki efekt opisuje sytuacje, w ktorej ludzie mocno opieraja
sie na pierwszej informaciji, jakg zobaczg?

a) Awersja do straty

b) Efekt zakotwiczenia
c) Efekt Swiezosci

d) Efekt domysinej opcji

Poprawna Odpowiedz: B

49. Jak mozna zmniejszy¢ obcigzenie pozhawcze na landing
page'u?

a) Dodac¢ wiecej animacji
b) Uzyc¢ dtugich, szczegdtowych akapitow
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c) Uprosci¢ uktad strony i skupic¢ sie na jednym gtownym
komunikacie
d) Pokazac¢ wszystkie produkty jednoczesnie

Poprawna Odpowiedz: C

50. Jaki efekt psychologiczny mogg wywotywagé liczniki czasu?

) Znudzenie
b) Pewnosc siebie
c) Pilnos¢
d) Wiekszg jasnosc¢ przekazu

a

Poprawna Odpowiedz: C

51. Co oznacza efekt FOMO w marketingu?

a
b
C
d

Szybkie oferty marketingowe online

Lek przed pominieciem okazji

Poczucie marketingowego optymizmu
Przekaz skupiony na funkcjach produktu

Poprawna Odpowiedz: B

52. Ktéry komunikat jest przyktadem mocnej propozycji
wartosci?

a) ,Mamy wiele do zaoferowania”
b) ,Zapisz sig juz dzis"
c) ,Schudnij 10 funtéw w 30 dni — z gwarancjg”
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d) ,Nasza strona gtdwna jest tatwa w obstudze”

Poprawna Odpowiedz: C

53. Wedtug diagramu Gutenberga, w ktérym miejscu strony
warto umiescic¢ gtowne CTA?

a) W lewym gornym rogu, czyli w miejscu, na ktére uzytkownik
czesto patrzy najpierw

b) W lewym dolnym rogu

c) Wytgcznie w prawym dolnym rogu

d) Na srodku dolnej czesci strony

Poprawna Odpowiedz: A

54. Czym jest dowod spoteczny w marketingu?

a) Oficjalng zgoda urzedu

b) Samg obecnoscig marki w social mediach

c) Pokazaniem, ze inni ludzie ufajg produktowi lub z niego
korzystajg

d) Ukrytymi opiniami klientow

Poprawna Odpowiedz: C

55. Co moze szybko zwiekszy¢ zaufanie do strony
internetowej?

a) Dodanie wiekszej liczby wyskakujgcych okienek
b) Dodanie losowych, niepotwierdzonych opinii
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c) Pokazanie prawdziwych opinii klientéw i certyfikatow
d) Ukrycie strony kontaktowej

Poprawna Odpowiedz: C

56. Ktory komunikat najlepiej wykorzystuje zasade pilnosci?

a) ,Mozesz kupic¢ ten produkt w dowolnym momencie"

b) ,Oferta ograniczona czasowo — konczy sie dzi$ wieczorem!”
c) ,Przejrzyj catg naszg kolekcje"

d) ,Dowiedz sie wiecej, zanim zdecydujesz”

Poprawna Odpowiedz: B

57. Jaka jest gtowna korzys$¢ z uzywania pustej przestrzeni w
projektowaniu stron?

a) Wypetnienie przerw miedzy reklamami

b) Przyspieszenie tadowania strony

c) Poprawa czytelnosci i skupienie uwagi na waznych
elementach

d) Zmiescienie wiekszej ilosci tekstu

Poprawna Odpowiedz: C

58. Ktory kolor jest najczesciej kojarzony z zaufaniemii
bezpieczenstwem?

a) Czerwony
b) Pomaranczowy
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c) NiebieskKi
d) Fioletowy

Poprawna Odpowiedz: C

59. Jaki jest cel testow A/B?

a) Poréwnanie dwéch stron internetowych wytgcznie wizualnie

b) Sprawdzenie dwoch wers;ji strony lub elementu, aby zobaczyc,
ktora dziata lepiegj

c) Réwny podziat reklam miedzy wszystkie kanaty

d) Sprawdzenie tylko wspotczynnika odrzucen i czasu sesji

Poprawna Odpowiedz: B

60. Ktora odpowiedz najlepiej opisuje technike ,,stopy w
drzwiach"?

a) Zaczecie od duzej prosby, aby przyttoczy¢ uzytkownika

b) Najpierw poproszenie o mate dziatanie, a pozniej o wigksze
c) Zaoferowanie znizki po reklamac;ji

d) Sprawienie, ze oferta wydaje sie pilna

Poprawna Odpowiedz: B

61. Co oznacza ,awersja do straty”?

a) Ludzie wolg zdobywac nagrody niz unikac strat
b) Ludzie sg obojetni wobec straty
c) Ludzie bardziej bojg sie straty, niz cieszg sie podobnym
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zyskiem
d) Ludzie nie reagujg na negatywne komunikaty

Poprawna Odpowiedz: C

62. Dlaczego jashy nagtéwek jest wazny na landing page'u?

a) Wypetnia miejsce na goérze strony

b) Stuzy wytgcznie do SEO

c) Od razu pokazuje najwazniejszg wartos¢ oferty
d) Sprawia, ze strona wyglada bardziej formalnie

Poprawna Odpowiedz: C

63. Ktory element najprawdopodobniej obnizy wspotczynnik
konwers;ji?

a) Opinie prawdziwych klientow

b) Uproszczony proces zakupu

c) Niejasna nawigacja i dtugie formularze

d) Mocne CTA widoczne na poczatku strony

Poprawna Odpowiedz: C

64. Jaki jest gtowny cel stosowania pilnosci w marketingu?

a) Testowanie szybkosci strony

b) Zwigkszenie liczby porzuconych koszykéw

c) Zachecenie uzytkownika do szybszego dziatania
d) Sprawienie, ze strona wyglgda chaotycznie
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Poprawna Odpowiedz: C

65. Ktory bodziec emocjonalny najczesciej wigze sie z
ekskluzywnoscig?

Ciekawosc¢

Poczucie przynaleznosci do wybranej grupy
Strach

Ztosc

a)
b)
c)
d)
Poprawna Odpowiedz: B

66. Dlaczego krétsze formularze zwykle lepiej wptywajg na
konwersje?

a) Wygladajg tadniej

b) Zmniejszajg obcigzenie poznawcze uzytkownika
c) Pokazujg wiecej danych naraz

d) Tworzg wiecej rozpraszaczy

Poprawna Odpowiedz: B

67. Co oznacza efekt zakotwiczenia w strategii cenowej?

a) Uzycie grafiki kotwicy na stronie

b) Pokazanie wyzszej ceny poczgtkowej, aby wtasciwa cena
wyglagdata korzystniegj

c) Zablokowanie cen dla lojalnych klientéw

d) Oferowanie cen, ktére nigdy sie nie zmieniajg
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Poprawna Odpowiedz: B

68. Jakie CTA zwykle dziata najlepiej?

a
b
C
d

Niejasne i bardzo subtelne

Agresywne i krzykliwe

Jasne, nastawione na korzysc i zachecajgce do dziatania
Ukryte w stopce strony

Poprawna Odpowiedz: C

69. Co pasek postepu podczas finalizacji zakupu pokazuje
uzytkownikowi?

a) Czas tadowania strony

b) Pilnos¢ oferty

c) Poczucie zblizania sie do konca procesu i mniejszy wysitek
d) Prosbe o opinig

Poprawna Odpowiedz: C

70. Dlaczego znizki ograniczone czasowo czesto dobrze
konwertujg?

a) Tworzg poczucie pilnosci i ograniczonej okazji
b) Sg trudne do zrozumienia

c) Zwiekszajg dezorientacje uzytkownika

d) Wygladajg mniej wiarygodnie
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Poprawna Odpowiedz: A

71. Jaki efekt psychologiczny sprawia, ze ludzie nasladujg
dziatania innych, zaktadajac, ze jest to wtasciwe zachowanie?

a
b
C
d

Niedostepnosc
Wzajemnosc¢
Dowdd spoteczny
Zaangazowanie

Poprawna Odpowiedz: C

72. Jaki jest gtowny cel skutecznego landing page'a?

a
b
C
d

Opowiedzenie historii firmy

Zachecenie uzytkownika do przegladania wszystkich podstron
Sktonienie uzytkownika do wykonania konkretnego dziatania
Pokazanie wszystkich produktow naraz

Poprawna Odpowiedz: C

73. Ktory przyktad pokazuje wykorzystanie efektu
Zaangazowania?

a) Pokazanie licznika czasu

b) Zaoferowanie gwarancji zwrotu pieniedzy

c) Zachecenie uzytkownika najpierw do wykonania matego
dziatania

d) Rozdawanie darmowych materiatow
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Poprawna Odpowiedz: C

74. Jaki rodzaj tresci moze najszybciej budowac¢ zaufanie?

a
b
C
d

Wyskakujgce okienka

Opinie i recenzje z zewnetrznych zrodet
Dtugie artykuty blogowe

Karuzele produktowe

Poprawna Odpowiedz: B

75. Dlaczego jashe CTA zwykle konwertuje lepiej hiz niejasnhe?

a) Wyglada bardziej kreatywnie

b) Zmniejsza trudnos¢ podjecia decyzji

c) Lepiej pokazuje uzytkownikowi, co ma zrobic dalej
d) Odpowiedzi B i C sg poprawne

Poprawna Odpowiedz: D

76. Na czym polega ,framing"”, czyli sposoéb przedstawienia
informacji w copywritingu?

a) Na wyrdznianiu kroju pisma

b) Na pokazaniu informacji w korzystnym lub mniej korzystnym
kontekscie

c) Na zmianie rozmiaru grafiki

d) Na dodaniu ramki do nagtowka
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Poprawna Odpowiedz: B

77. Co moze sie stac¢, gdy uzytkownik widzi zbyt wiele opcji
naraz?

a) Czuje sie bardziej zmotywowany

b) Szybciej dokonuje konwers;ji

c) Moze miec¢ problem z decyzjg i odtozy¢ dziatanie
d) Od razu przechodzi do ptatnosci

Poprawna Odpowiedz: C

78. Jaka role odgrywajg emocje w konwersjach online?

a) Bardzo matg, poniewaz logika zawsze jest wazniejsza
b) Rozpraszajg uzytkownikow

c) Pomagajg zachecic¢ uzytkownika do dziatania

d) Powinno sig ich unika¢ w marketingu

Poprawna Odpowiedz: C

79. Ktéry element NIE buduje zaufania na stronie internetowej?

a
b
C
d

Oznaczenie bezpiecznej ptatnosci
Opinie klientéw

Ukryte informacje o cenie

Jasna polityka zwrotéw

L e

Poprawna Odpowiedz: C
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80. W czym pomaga diagram Gutenberga?

a) W wyborze odpowiedniej palety kolorow

b) W zrozumieniu naturalnego ruchu wzroku uzytkownika po
stronie

c) W testowaniu responsywnosci mobilnej

d) W organizowaniu kampanii reklamowych

Poprawna Odpowiedz: B

81. Jaka jest gtdwna korzysé z uzycia paska postepu w
formularzu wieloetapowym?

a
b
C
d

Spowalnia uzytkownika

Dodaje wigcej elementow wizualnych

Daje uzytkownikowi poczucie postepu

Sprawia, ze formularz jest bardziej skomplikowany

Poprawna Odpowiedz: C

82. Ktéory komunikat najlepiej pokazuje pilnos¢ w marketingu?

a) ,Kup, kiedy bedziesz gotowy”

b) ,Dostepna ograniczona liczba sztuk”

c) ,Skontaktuj sie z nami po wiecej informacji"”
d) ,Zobacz naszg galerie”

Poprawna Odpowiedz: B



83. Na czym opiera sie efekt zakotwiczenia?

a) Pokazaniu najnizszej ceny na koncu

b)

c) Zaoferowaniu darmowej dostawy

d) Pokazaniu opinii klientow na poczatku strony

Poprawna Odpowiedz: B

Pokazaniu jednej ceny jako punktu odniesienia dla innej ceny

84. Dlaczego opinie klientow pomagajg zwieksza¢ konwersje?

a
b
¢
d

Pokazujg kreatywnos$¢ marki
Zmniejszajg potrzebe uzywania grafik
Dziatajg jako dowdd spoteczny
Pokazujg strukture cenowa

Poprawna Odpowiedz: C

85. Jaki jest cel testow A/B w optymalizacji konwers;ji?

a) Zwiekszenie budzetu reklamowego

b) Sprawdzenie, ktdra wersja dziata lepiegj

c) Mierzenie wytgcznie wspoétczynnika odrzucen
d) Usuniecie opinii uzytkownikow

Poprawna Odpowiedz: B

86. Ktore CTA prawdopodobnie zadziata najlepiej?

a) ,Kliknij tutaj"”
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b) ,Wyslij"
c) ,Pobierz darmowy poradnik teraz"
d) ,Wiecej informacji”

Poprawna Odpowiedz: C

87. Czym jest awersja do straty w zachowaniu konsumentow?

a
b
¢
d

Ludzie wolg wiecej zyskac niz stracic

Ludzie mocniej nie lubig traci¢, niz lubig zyskiwacé
Ludzie lubig podejmowac ryzyko

Ludzie unikajg darmowych ofert

Poprawna Odpowiedz: B

88. Jaki jest najlepszy sposéb na zmniejszenie obcigzenia
poznawczegdo ha landing page'u?

a
b
C
d

Dodac jak najwiecej szczegotow

Uzy¢ wielu roznych fontow

Zastosowac czysty, prosty i skupiony uktad strony
Dodac automatycznie odtwarzane filmy

Poprawna Odpowiedz: C

89. Dlaczego personalizacja jest skuteczna w marketingu?

a) Sprawia, ze komunikat wydaje sie bardziej dopasowany i ludzki
b) Zwieksza szybkosc¢ dziatania strony
c) Poprawia pozycje w wyszukiwarce
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d) Zmniejsza czestotliwosé reklam

Poprawna Odpowiedz: A

90. Jakie jest najwieksze ryzyko, gdy nie testujesz technik
psychologicznych w marketingu?

a) Przeptacenie za reklamy

b) Utrata ruchu z Google

c) Mozesz zle wptyng¢ na odbiorcéw albo pomingé
skuteczniejsze rozwigzania

d) Zbyt duza liczba opinii klientow

Poprawna Odpowiedz: C

91. Jaki jest gtdwny cel lead magnetu?

a) Poprawa pozycji SEO

b) Zatrzymanie uzytkownika dtuzej na stronie

c) Pozyskanie danych kontaktowych w zamian za wartosciowy
materiat

d) Podniesienie ceny produktu

Poprawna Odpowiedz: C

92. Jaka technika psychologiczna dziata, gdy cena jest
pokazana jako , 9,99 zt" zamiast ,10 zt"?

a) Dowdd spoteczny
b) Efekt zakotwiczenia

83



c) Sita darmowej oferty
d) Cena psychologiczna

Poprawna Odpowiedz: D

93. Ktoéry z ponizszych przyktadow jest czestym bodzcem
emocjonalnym uzywanym w reklamach?

a) Wdziecznos¢

b) Nuda

c) FOMO, czyli lek przed pominigciem okazji
d) Spokdj

Poprawna Odpowiedz: C

94. Jak mozna dobrze wykorzystaé¢ dowod spoteczny na
stronie sprzedazowej?

a
b
C
d

Dodac¢ wiecej wyskakujgcych okienek

Pokazac opinie klientéw lub liczbe uzytkownikow
Usung¢ opinie, zeby strona wyglgdata prosciej
Ukry¢ prawdziwe opinie uzytkownikow

Poprawna Odpowiedz: B

95. Co najlepiej robi jasne i konkretne CTA?

a) Bawi uzytkownika
b) Doktadnie pokazuje uzytkownikowi, co ma zrobi¢ dalej
c) Zastepuje potrzebe uzywania dowodu spotecznego

84



d) Dodaje kolejne kroki do lejka sprzedazowego

Poprawna Odpowiedz: B

96. Ktory komunikat jest przyktadem copywritingu opartego na

pilnosci?

a
b
¢
d

.Zapisz sie, kiedy chcesz”

,QOdbierz to w przysztym miesigcu”
.Zostaty tylko 3 sztuki — zamow teraz!”
~Sprawdz wiecej opcji”

Poprawna Odpowiedz: C

97. Jaki jest gtowny powod uzywania opinii klientéw i historii
uzytkownikow?

a
b
C
d

Wydtuzenie strony

Opobznienie konwersji

Budowanie zaufania i wiarygodnosci
Zastgpienie zdje¢ produktu

Poprawna Odpowiedz: C

98. Czym jest mikrozaangazowanie w marketingu?

a) Mate dziatanie na ,tak”, ktore prowadzi uzytkownika do
wiekszego celu

b) Petny zakup produktu

c) 30-minutowa rozmowa onboardingowa
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d) Ostatni krok w procesie ptatnosci

Poprawna Odpowiedz: A

99. Dlaczego jashos¢ przekazu jest wazniejsza niz sprytne,
kreatywne hasta?

a) Kreatywnosc¢ poprawia SEO

b) Uzytkownicy zawsze lepiej pamietajg sprytne hasta

c) Jasny przekaz pomaga uzytkownikowi szybko zrozumiec
oferte i podjgc dziatanie

d) Kreatywnos¢ zmniejsza wspoétczynnik odrzucen

Poprawna Odpowiedz: C

100. Jaki jest ostateczny cel wykorzystywania psychologii
konwers;ji?

a) Naktonienie uzytkownikow do zakupu podstepem

b) Manipulowanie decyzjami uzytkownikow

c) Etyczne prowadzenie uzytkownika do dziatania dzieki
zrozumieniu, jak mysli i podejmuje decyzje

d) Skupienie sie wyfgcznie na wygladzie strony

Poprawna Odpowiedz: C
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PODSUMOWANIE

Ten test skfada sie ze 100 pytan jednokrotnego wyboru. Kazde
pytanie ma tylko jedng poprawng odpowiedz.

Za kazdg poprawng odpowiedz otrzymujesz 1 punkt.
Maksymalna liczba punktow: 100

Po zakonczeniu testu zlicz wszystkie poprawne odpowiedzi i
sprawdz swoj wynik w tabeli ponizej.

SKALA WYNIKOW

Liczba
poprawnych Wynik Interpretacja
odpowiedzi

Bardzo dobrze rozumiesz
podstawy psychologii konwersiji,
bteddw poznawczych, dowodu
spotecznego, pilnosci, CTA i
projektowania stron
nastawionych na dziatanie.
Mozesz Smiato przejs¢ do
praktycznego wdrazania tych
zasad w kampaniach, landing
page’ach i lejku sprzedazowym.
Masz solidne zrozumienie
najwazniejszych zasad. Wiesz,
jak dziata psychologia konwers;ji
i potrafisz rozpoznac wiekszos¢
mechanizmoéw uzywanych w
marketingu. Warto jeszcze
powtdrzyc¢ trudniejsze pojecia,
takie jak efekt zakotwiczenia,

90-100 Bardzo wysoki poziom

75-89 Dobry poziom




obcigzenie poznawcze, framing
czy mikrozaangazowanie.

60-74

Podstawowy poziom

Rozumiesz ogdlne zatozenia, ale
czes¢ poje¢ moze wymagac
powtdrzenia. To dobry moment,
aby wrdcié¢ do sekcji o btedach
poznawczych, dowodzie
spotecznym, pilnosci i
elementach budujgcych
zaufanie. Skup sie na
praktycznych przyktadach, bo
one najszybciej pomagajg
zrozumiec teorie.

40-59

Poziom do poprawy

Znasz czes¢ tematdw, ale wiele
zasad psychologii konwers;ji
nadal moze by¢ niejasnych.
Warto jeszcze raz przejsé przez
materiat krok po kroku i robic
notatki przy kazdym pojeciu.
Szczegdlnie wazne sg podstawy:
konwersja, CTA, propozycja
wartosci, dowdd spoteczny,
FOMO, awersja do straty i
niedostepnosc.

0-39

Wymagana powtodrka

Ten wynik oznacza, ze warto
spokojnie wrdci¢ do materiatu
od poczatku. Nie traktuj tego
jako porazki. Psychologia
konwersji zawiera wiele nowych
pojec, ktdre na poczatku moga
sie mieszac. Przejdz jeszcze raz
przez rozdziaty, skup sie na
przyktadach i ponownie wykonaj
test po powtorce.
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Jak interpretowaé swoj wynik?

Wysoki wynik oznacza, ze dobrze rozumiesz, dlaczego
uzytkownicy podejmujg decyzje online i jakie elementy moga
zwiekszac lub obniza¢ konwersje.

Nizszy wynik oznacza, ze warto wroci¢ do podstaw i jeszcze raz
przeanalizowac najwazniejsze pojecia. Najwazniejsze nie jest
samo zapamietanie definicji, ale zrozumienie, jak wykorzystac te
zasady w praktyce - na stronie sprzedazowej, landing page'u,
reklamie, e-mailu lub lejku sprzedazowym.

Co zrobi¢ po tescie?

Po sprawdzeniu wyniku wré¢ do pytan, na ktore
odpowiedziates/odpowiedziatas btednie. Zapisz pojecia, ktére
sprawity Ci najwiekszg trudnosé, a nastepnie powtdérz
odpowiednie sekcje materiatu.

Najwiecej nauczysz sie wtedy, gdy zaczniesz patrze¢ na realne
strony, reklamy i oferty przez pryzmat psychologii konwersiji.
Zwracaj uwage na nagtowki, CTA, opinie klientow, ograniczone
oferty, uktad strony, kolory, formularze i elementy zaufania.

To wtasnie wtedy teoria zaczyna zamieniac sie w praktyczng
umiejetnosc.
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