SEKRETY SKUTECZNYCH
LANDING PAGE'Y -
PODRECZNIK CWICZEN

Wstep

Ten podrecznik z ¢wiczeniami zostat przygotowany jako
praktyczne narzedzie do ¢wiczenia copy na landing page. Nie
chodzi tutaj tylko o czytanie zasad, ale o ich zastosowanie:
analizowanie nagtowkow, przepisywanie stabszych komunikatow,
tworzenie CTA, odpowiadanie na obiekcje i sprawdzanie, czy
cata strona prowadzi uzytkownika do dziatania.

Najlepiej pracowac na witasnej ofercie - eBooku, kursie online,
konsultacji, szablonach, workbooku albo innym produkcie
cyfrowym. Dzieki temu kazde ¢wiczenie bedzie miato realne
zastosowanie i pomoze Ci poprawi¢ konkretne elementy Twojej
landing page.

Wypetniaj zadania krok po kroku. Nie spiesz sie. Najwiekszg
wartos$¢ uzyskasz wtedy, gdy po kazdym ¢wiczeniu wrocisz do
swojej strony i sprawdzisz, co mozesz od razu ulepszyc.

Celem tego workbooka jest pomoc Ci pisac jasniej, konkretnigj i
bardziej strategicznie. Po jego ukonczeniu bedziesz mie¢ nie
tylko lepsze zrozumienie landing page copy, ale tez gotowe



pomysty na poprawe nagtéwkow, CTA, tresci gtdwnej i catej
sciezki konwersiji.

Tworzenie Zwycieskich Nagtowkow

Cwiczenie 1: Analiza Nagtowkoéw

Przeanalizuj ponizsze nagtowki i ocen ich skutecznos$¢ w skali od
1do 5, gdzie 1 oznacza bardzo staby nagtowek, a 5 oznacza
bardzo mocny nagtdéwek. Nastepnie krotko wyjasnij swojg ocene.
Zwrdc¢ uwage na jasnosc, konkret, obietnice, dopasowanie do
odbiorcy i wiarygodnosc.

a) ,,Zrewolucjonizuj swoj cyfrowy paradygmat marketingowy
dzieki naszym innowacyjnym rozwigzaniom"

Ocena: _/5

Wyjasnienie:

b) ,,Zwieksz sprzedaz online o0 37% w 30 dni - gwarantowane

efekty”
Ocena: _/5
Wyjasnienie:

c) ., Sekret bezstresowego zarzadzania projektami”
Ocena: _ /5
Wyjasnienie:



Pytanie pomocnicze:

Ktory z tych nagtowkow najszybciej komunikuje wartosé i
dlaczego?

Odpowiedz:

Cwiczenie 2: Transformacja stabych nagtéwkoéw

Przepisz ponizsze stabe nagtowki tak, aby byty bardziej
konkretne, atrakcyjne i nastawione na rezultat. Pamigtaj, ze dobry
nagtowek powinien moéwic nie tylko, czym jest produkt, ale
przede wszystkim co odbiorca moze dzieki niemu osiggnac.

a) ,Nasze oprogramowanie jest dobre”
Ulepszona wersja:

b) ,Naucz sie zarzgdzania czasem”
Ulepszona wersja:

c) ,Nowy produkt na sprzedaz”
Ulepszona wersja:

Dodatkowe zadanie:

Wybierz jeden z ulepszonych nagtéwkow i dodaj do niego wiecej
konkretu, np. liczbeg, rame czasowg albo konkretny rezultat.
Wersja z wiekszym konkretem:



Cwiczenie 3: Zastosowanie formut nagtowkow

Uzyj ponizszych formut, aby stworzy¢ nagtowki dla fikcyjnej
aplikacji produktywnosci o nazwie FocusMax. Wyobraz sobie, ze
aplikacja pomaga uzytkownikom lepiej sie koncentrowac,
planowac zadania i konczyc¢ wazne projekty bez ciggtego
rozpraszania.

a) Jak osiggna¢ [pozadany rezultat] w [ramy czasowe]
Nagtéwek:

b) [Liczba] sposobow na [rozwigzanie problemul]
Nagtéwek:

c) Sekret [pozadanego rezultatu]
Nagtowek:

Dodatkowe zadanie:

Stworz podobny nagtéwek dla swojego wtashego produktu
cyfrowego.
M&j produkt:
Nagtowek:




SEKCJA 2: CTA, ktorym trudno sie oprzeé

Cwiczenie 4: Poprawa CTA

Przepisz ponizsze ogolne CTA tak, aby byty bardziej konkretne,
nastawione na dziatanie i lepiej pokazywaty wartosc¢ klikniecia.
a) ,,Wyslij"

Ulepszona wersja:

b) , Kliknij tutaj”
Ulepszona wersja:

c) ,Dowiedz sie wiecej"
Ulepszona wersja:

Wskazowka:

Zamiast pisa¢ ogolne CTA, pokaz uzytkownikowi, co dostanie po
kliknieciu. Przyktad: zamiast ,Dowiedz sie wiecej", mozesz
napisac ,Zobacz, jak dziata framework".

Enhancing CTA Effectiveness

Basic prompts with
minimal engagement

Encourage specific Action-Oriented
user actions CTAs

Drive immediate Compelling
action with urgency CTAs




Cwiczenie 5: Dopasowanie CTA do etapu sciezki klienta
Dopasuj ponizsze CTA do odpowiedniego etapu sciezki klienta.

CTA:
1. ,Rozpocznij darmowy test”
2. ,Pobierz kompletny przewodnik"
3. ,Dodaj do koszyka"
4. Umoéw demo”
5. ,Dotagcz do naszej spotecznosci”
Etapy:

a) Etap Sswiadomosci

b) Etap rozwazania

c) Etap decyzji

d) Etap utrzymania klienta

e) Etap polecania / advocacy

Twoje odpowiedzi:

1.
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Pytanie pomocnicze:
Ktére CTA bytoby najlepsze dla osoby, ktéra pierwszy raz trafia
na Twojg marke?

Odpowiedz:

Cwiczenie 6: Strategia rozmieszczenia CTA

Wyobraz sobie, ze projektujesz landing page dla nowego kursu
online. Opisz, gdzie umiescitbys CTA na stronie i dlaczego.

Wez pod uwage rdézne miejsca:
. sekcja hero,
. PO opisie problemu,
. PO pokazaniu korzysci,
« przy social proof,
« przy sekcji z ceng,
« PO gwarancji,
. ha koncu strony.

Twoja strategia rozmieszczenia CTA:



Pytanie pomocnicze:
Jakie CTA uzytbys$ na poczatku strony, a jakie blizej koica, gdy
uzytkownik jest juz bardziej przekonany?

CTA na poczatku strony:

CTA blizej konca strony:

SEKCJA 3: Przekonujgca tresé gtowna

Cwiczenie 7: Sprawdzenie spéjnosci narracji

Przeczytaj ponizszy fragment landing page’'a. Zidentyfikuj
niespodjnosci w komunikacie, a nastepnie przepisz tekst tak, aby
nagtéwek i tres¢ gtdwna mowity o tym samym rezultacie.

Nagtowek:
,Opanuj wystgpienia publiczne w 30 dni”
Tresé:

+Witamy w SpeakEasy, najlepszym miejscu do rozwijania
umiejetnosci pisania. Nasz kompleksowy kurs nauczy Cie



wszystkiego, czego potrzebujesz, aby tworzy¢ angazujgce wpisy
blogowe i artykuty. Dzieki naszym ekspertom i praktycznym
c¢wiczeniom szybko staniesz sie pewnym siebie méwca
publicznym.”

Niespdjnosci:

Poprawiona wersja:

Wskazowka:

Jesli nagtdéwek obiecuje wystgpienia publiczne, tresc¢ nie moze
nagle przechodzi¢ do pisania blogéw. Cata strona musi rozwijac
te samg gtowng obietnice.

Cwiczenie 8: Odpowiadanie na obiekcje

Wypisz trzy czeste obiekcje, ktore potencjalny klient moze mieé
przed zakupem drozszego kursu online. Nastepnie napisz krotki
akapit, ktéry odpowiada na kazdg z nich.



Sekrety Skutecznych Landing Page'y — Podrecznik ¢wiczen

Obiekcja 1:

Odpowiedz:

Obiekcja 2:

Odpowiedz:

Obiekcja 3:

Odpowiedz:

Przyktadowe obiekcje:
,Nie mam czasu”, ,Nie wiem, czy to jest dla mnie”, ,Cena jest za
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wysoka”, ,Juz kupitem podobny kurs i go nie skonczytem”, ,Nie
wiem, czy dam rade wdrozy¢ materiat”.

Cwiczenie 9: Dodanie social proof

Napisz przekonujgcg opinie klienta dla aplikacji produktywnosci
FocusMax. Opinia powinna zawiera¢ konkretny problem, rezultat
i benefit.

Unikaj ogolnikdéw typu ,Swietna aplikacja". Pokaz realng zmiane.

Testimonial:

Struktura pomocnicza:
Przed FocusMax miatem problem z:
Po 30 dniach zauwazytem:
Najwigksza korzysc to:

SEKCJA 4: Psychologia perswazji

Cwiczenie 10: Rozpoznawanie triggeréw psychologicznych

Przeczytaj ponizszy fragment copy i wskaz, jakie zasady
psychologiczne zostaty wykorzystane.

g



Fragment:

,Dotgcz do ponad 100 000 zadowolonych klientéw, ktorzy
poprawili swojg produktywnosc¢ dzieki FocusMax. Ale pospiesz
sie - nasza premierowa cena nizsza o 50% konczy sie za 24
godziny. Nie przegap okazji, aby zwiekszy¢ koncentracje i
szybciej osiggac swoje cele.”

Wykorzystane zasady psychologiczne:

2 2 2

Pytanie pomocnicze:
Ktory element tego komunikatu buduje zaufanie, a ktéry tworzy
pilnos¢?

Element zaufania:

Element pilnosci:
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Emphasize Scarcity

Scarcity principle suggests that people
How to promote a value things more when they're rare or

limited-time offer? dwindling in availability.
Create Urgency

Urgency creates a sense of immediacy
and motivates action.

Cwiczenie 11: Etyczne wykorzystanie scarcity i urgency
Napisz krotki akapit na landing page promujgcy ograniczong
czasowo oferte programu fitness. Uzyj zasad scarcity i urgency
W sposob etyczny, bez fatszywej presii.

Twaj akapit:

Wskazowka:

Pilnos¢ dziata najlepiej wtedy, gdy ma prawdziwy powdd.
Przyktad: start programu, limit miejsc, zamknigcie zapisow,
koniec bonusu albo termin konsultaciji.

Cwiczenie 12: Ramowanie komunikatu
Przepisz ponizsze zdanie tak, aby brzmiato bardziej pozytywnie i
przekonujgco.

Zdanie:
.Nasz kurs zarzgdzania czasem pomoze Ci marnowac mniej
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czasu.”
Pozytywne ramowanie:

Pytanie pomocnicze:

Jak mozesz pokazac ten sam benefit jako zysk, a nie tylko jako
unikanie problemu?

Wersja oparta na zysku:

SEKCJA 5: Integracja i optymalizacja

Cwiczenie 13: Krytyczna analiza landing page
Przeanalizuj ponizsze fikcyjne elementy landing page'a i
zaproponuj ulepszenia dla kazdego z nich.

Obecna wersja:

Nagtowek: ,Najlepsze oprogramowanie marketingowe"

CTA: ,Zarejestruj sie”

Tresc gtowna: ,Nasze oprogramowanie ma wiele funkcji, ktore
pomoga Twojej firmie. Korzystajg z niego firmy na catym
swiecie."”

Co jest problemem?
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Ulepszony nagtowek:

Ulepszone CTA:

Ulepszona tres¢ gtowna:

Wskazowka:

Zwrdc¢ uwage na konkret, benefit, social proof i jasnosc.
.Najlepsze" nie wystarczy, jesli nie pokazujesz, dlaczego i dla
kogo.

Cwiczenie 14: Scenariusz testu A/B

Prowadzisz test A/B na landing page. Wersja A ma wspotczynnik
konwersji 2%, a wersja B ma wspotczynnik konwersji 2,5%. Test
trwa od tygodnia, a kazda wersja miata po 1000 uzytkownikow.

a) Czy ten wynik jest statystycznie istotny? Dlaczego tak lub

dlaczego nie?
Odpowiedz:
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b) Co zrobitbys dalej na podstawie tych wynikéw?
Odpowiedz:

Wskazowka:

Nie podejmuj duzych decyzji tylko dlatego, ze jedna wersja
wyglada lepiej po matej probce. Sprawdz wielkos¢ proby, czas
trwania testu, roznice wyniku i stabilno$¢ danych.

Cwiczenie 15: Rozwijanie gtosu marki

Opisz, jaki gtos marki zastosowatbys dla ponizszych produktow
lub ustug. Zwrd¢ uwage na ton, poziom formalnosci, emocje i
oczekiwania odbiorcy.

a) Marka luksusowych zegarkow
Gtos marki:

b) Aplikacja edukacyjna dla dzieci
Gtos marki:

c) Ustuga cyberbezpieczenstwa dla firm
Gtos marki:
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Dodatkowe zadanie:
Opisz gtos marki dla wtasnej oferty.
M&j produkt / ustuga:

Gtos marki:

Notatki kornicowe

Po wykonaniu ¢wiczen wroc¢ do swojej aktualnej landing page i
sprawdz, ktore elementy mozesz poprawic od razu. Najczesciegj
najwiekszy wptyw majg: nagtowek, pierwsza sekcja, CTA, social
proof, odpowiedzi na obiekcje i jasnosc¢ gtéwnej obietnicy.
Najwazniejsze wnioski z workbooka:

Pierwsze 3 rzeczy, ktore poprawie na mojej landing page:
1.

2.
3.
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Podsumowadnie

Ten workbook pomaga przej$¢ od teorii do praktyki. Cwiczenia
prowadzg Cig przez najwazniejsze elementy skutecznej landing
page: nagtowki, CTA, tresc¢ gtdwng, social proof, psychologie
perswazji oraz optymalizacje.

Najwieksza wartos¢ pojawia sie wtedy, gdy wykonujesz zadania
na wtasnej ofercie - eBooku, kursie, konsultacji, szablonach,
workbooku albo innym produkcie cyfrowym. Dzieki temu nie
pracujesz na abstrakcyjnych przyktadach, tylko od razu
poprawiasz realne elementy swojej strony.

Po zakonczeniu workbooka wybierz trzy najwazniejsze rzeczy do
poprawy na swojej landing page. Zacznij od nagtowka, CTA,
sekcji z obiekcjami albo social proof. Wprowadz zmiany,
przetestuj je i obserwuj wyniki.

Nie traktuj tego materiatu jako jednorazowego ¢wiczenia. Wracaj
do niego przy kazdej nowej stronie, kampanii lub ofercie. Im
czesciej bedziesz analizowac, przepisywac i testowac¢ swoje
copy, tym fatwiej bedzie Ci tworzyc¢ landing page’e, ktére jasno
pokazujg wartosc i prowadzg uzytkownika do dziatania.
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