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BIZNES W SIECI odc. 21

Zanim przejde do gtéwnej czesci dzisiejszego spotkania, zachecam do
tego, aby Ci z Panstwa, ktérzy nie widzieli poprzedniego odcinka,

natychmiast po zakohczeniu biezgcego, weszli na blog.mogilewski.pl i go

obejrzeli. Dlaczego? Dlatego, ze mowitem w nim wtasnie o tym czym sg

EER)

“Landing Page™e, do czego je stosujemy i dlaczego warto... a moze
inaczej, dlaczego NALEZY wiaczy¢ je do swojej codziennej pracy nad

wtasnym biznesem w sieci.

A zatem, najpierw przypomne czym jest “Landing page”. “Landing Page”
wykorzystujemy w przeciwnej sytuacji, niz ta, ktérg widzicie Panstwo w
tym momencie na tej grafice (odwofanie do prezentacji). Nadal bowiem
bardzo duzo firm (niezaleznie od ich wielkosci) preferuje kierowanie
klientdw pochodzacych z réznych Zrodet i przejawiajgcych rozne potrzeby
w jedno miejsce jakim jest strona gtdwna. Nie jest to dziatanie efektywne.
Dlaczego nim nie jest mowitem w poprzednim odcinku. Znacznie lepszym
rozwigzaniem jest separowanie poszczegdéinych grup potencjalnych
klientdéw, pod réznym wzgledem: Zrddta, z ktérego przychodzg, czy tez
potrzeb jakie majg, a nastepnie kierowanie ich na dedykowane strony
zwane witasnie “Landing Page” (w jezyku polskim: “stronami

docelowymi”), ktére bezposrednio odwotujg sie do potrzeb tychze grup.
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Dzisiaj opowiem o tym, w jaki sposéb pracowa¢ nad tym, aby “Landing

Page” stawat sie coraz bardziej efektywny.

Gtownym zadaniem “Landing Page” jest utrzymanie internauty w
kontekscie jego wtasnych potrzeb i poszukiwan. Dam Panstwu przyktad.
Wyobrazmy sobie, ze internauta Jan Kowalski znajduje sie¢ na serwisie
wedkarskim. Zobaczyt wtasnie naszg reklame, w ktérej promujemy
najnowsze haczyki dla wedkarzy. A zatem nasza reklama wpisuje sie w
kontekst zainteresowan Jana, dzieki czemu jest duza szansa, ze przykuje
jego uwage. Jest zainteresowany rybami, najprawdopodobniej zatem jest
réwniez zainteresowany najnowszymi haczykami.

Jesli jednak po kliknieciu na reklame (na ktérej widziat interesujgce
haczyki) trafi na strone gtdbwng naszego sklepu wedkarskiego to
najprawdopodobniej zaraz z niej wyjdzie gdyz tym samym zbyt mocno
zmieniliSmy jego mentalny kontekst. Internauta poczgtkowo
przeciez niczego nie chciat kupi¢ - byt zainteresowany tematyka zwigzang
z rybami a nie zakupami. Zatem aby unikng¢ takiej sytuacji, niezbedne
jest skierowanie Jana Kowalskiego na strone bedaca wtasnie

“strong docelowa (Landing Page)” na ktorej opisuje ten konkretny rodzaj
haczykéw ktéry widziat w reklamie. Opisujemy go “w kontekscie”
pierwotnych zainteresowan internauty (opisujac jak bardzo pomoze mu
ten haczyk w doskonaleniu swojego hobby). Dopiero potem mozemy

zaproponowac mu jego zakup.

Zatem warto o tym pamietac, ze jesli prowadzimy jakiekolwiek dziatania

reklamowe to “Landing Page” jest niezbedny.

W uproszczeniu mozemy przyja¢, ze sg dwa typy stron docelowych:
krotkie, zawierajgce niewiele tresci; oraz dtugie, w ktdérych tresci potrafig

zajmowac “wiele ekranéw” przewijania.
‘:fi?
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Strony krétkie bardzo dobrze dziatajg w przypadku kiedy nasza firma /
produkt jest znany, markowy i masowy. W takiej sytuacji potencjalny
klient zwykle wie, czym sie zajmujemy, wie, ze jesteSmy duzg organizacja
wartg zaufania. W takiej sytuacji wtasnie krotkie “Landing Page” sie
witasnie Swietnie sprawdzaja.

Ale w sytuacji, w ktorej jest wiekszos¢ z Panstwa - witascicieli niewielkich
firm - to zaufanie potencjalnego konsumenta musimy dopiero zbudowac .
A do tego najlepiej sprawdzajg sie znacznie dtuzsze w tresci “Landing

Page”.

STRUKTURA LANDING PAGE

Jakie elementy skftadajg sie na strone docelowa (“Landing Page”)?

Mozemy wyrdznic trzy gtowne elementy:

- jej wyglad (design),

« jejtresc (tekst)

oraz

« konkretna akcja / cel, ktéry chcemy, aby internauta zrealizowat. Czy
jest to wykonanie do nas telefonu (np. celem umdwienia sie na wizyte),
czy jest to subskrypcja newslettera, lub tez bezposrednio zakup

naszego produktu czy ustugi (jesli dajemy takg mozliwosc).

Moim zdaniem z tych trzech elementéw najwazniejszym jest to, co
znajduje sie w tresci strony docelowej. Uwazam to za tyle wazny element,
ze poswiece mu kolejny odcinek. W stu procentach bede méwit o tym w
jaki sposéb nalezy wykorzystywac¢ tekst na stronach docelowych, czy

tez szerzej - na stronach internetowych jako takich.

Dlaczego tekst jest taki wazny? Wyobrazmy sobie typowego internaute,
nie znajgcego naszej oferty, do ktdérego serca i umystu musimy dotrzec.

Ktérego rozne watpliwosci musimy rozbroi€. Postugiwatem sie metaforg
L
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banku emocjonalnego przy okazji tematu zwigzanego z e-mail
marketingiem. Postuze sie nig ponownie. Wyobrazmy sobie, ze to jest
bank emocjonalny naszego konsumenta (odwofanie do prezentacji). Jest
on w potowie wypetniony aktywami, zatem jego zaufanie do nas jest
“przecietne”. Konsument zapewne ma réznie watpliwosci co do naszej
oferty / produktu / ustugi. Warto o tym pamietac. Internauci czesto
zaktadajg, ze reklamy zwykle nie méwig do konca prawdy. My,
przedsigbiorcy przeciez réwniez jesteSmy zwykle sceptycznie nastawieni
do réznego rodzaju ofert znalezionych w Internecie. Tak samo jest z
innymi internautami. Jezeli na naszym “Landing Page”, na naszej stronie
docelowej na ktérg on trafi, uda nam sie skutecznie odpowiedzie¢ na jego
pytania oraz rozwia¢ skutecznie watpliwosci, prawdopodobienstwo
odniesienia sukcesu (konwersji) bardzo wzrasta. Ale jesli, tylko na czesc
pytan i watpliwosci uda nam sie odpowiedzie¢, prawdopodobienstwo
osiggniecia sukcesu (konwersiji) bardzo maleje gdyz zaufanie (wyrazajgce
sie naszymi aktywami w emocjonalnym banku klienta) rowniez maleje.

Gtéwnym narzedziem rozwiewajgcym watpliwosci klientéw jest wtasnie

tekst, czyli materiat ktéry konsument przeczyta.

KROLIKI | ZOEWIE

Wiele sie méwi o tym, ze internauci nie czytajg, ze internauci tylko
przeskakujg po tresci. Jest w tym sporo prawdy, ale jest ona bardziej
ztozona.

Warto pamietaé, ze ludzie sg bardzo rézni. Dla uproszczenia podzielitem
potencjalnych konsumentéw na dwie grupy. Mamy konsumentow,
ktorych nazwijmy ,krélikami”: sg oni bardzo ruchliwi, szybko podejmuja
decyzje; nie lubig szczegdtdéw i meczg ich dtugie teksty na stronach www.

Dla nich istotne jest, abysmy “bez owijania w bawetne”, szybko, w
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czytelny sposob podali najwazniejsze fakty, najwazniejsze elementy
naszej oferty, odpowiedzi na najwazniejsze pytania.

Ale jest jeszcze druga grupa konsumentow, rownie liczna, ktorg nazwijmy
»,20lwiami”. Przedstawiciele tej grupy bardzo skrupulatnie przegladaja
wszystkie dostepne informacje czytajgc je wnikliwie. Nadal wielu
przedstawicieli tej grupy drukuje nawet cate strony www, celem
tatwiejszego, nie meczacego oczu, przeczytania wszystkich znajdujgcych
sie na nich informaciji.

A zatem na kazdg odpowiedz szybka, prostg, skierowana do ,krélikow”,
powinnismy przygotowac¢ rowniez mozliwos¢ poszerzenia tych
odpowiedzi dla oséb, ktére tego potrzebuija.

| tylko “Landing Page”, ktéry zawiera wszystkie mozliwe informacije,
ktérych potrzebujg potencjalni klienci, jest wtasciwy. Oczywiscie,
prawdziwym wyzwaniem jest to, jak skonstruowac strone docelowg, aby
nie znudzita “krolikow” jednoczesnie odpowiadajgc na potrzeby “zétwi”.

Bede starat sie odpowiedzie¢ na to pytanie w kolejnym odcinku.

W POGONI ZA SUKCESEM

A zatem w jaki sposéb nalezy pracowac, aby “Landing Page” byt coraz
lepszy? Mamy dwa “narzedzia” do tego wykorzystywane.

Testowanie réznych wersji stron docelowych: kazdy “Landing Page”
nalezy poddawac testom A/B. Przyktad (odwofanie do prezentacji): majac
okreslony rodzaj i kontekst konsumentow, kierujemy ich losowo na dwa
“Landing Page”, ktore si¢ czyms od siebie réznig (np. tekstem oferty).
Nastepnie sprawdzamy, ktéry “Landing Page” przynidost nam wiecej
korzysci (konwersji). Czyli uzywajac, ktérego “Landing Page” internauci
zrealizowali wiecej celéw dla nas istotnych. Po pewnym (statystycznie
wartosciowym) okresie testdw mamy zwyciezce. Ale to nie koniec.
Poniewaz jak tylko wytonimy zwyciezce to przechodzimy do kroku

wczesniejszego i szukamy kolejnego potencjalnego zwyciezcy (ktdérego
‘3-
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bedziemy testowac przeciwko najlepszej wersji Landing Page wybranej w
poprzednim kroku). Nigdy nie wiemy bowiem, czy Landing Page ktory
zwyciezyt jest faktycznie najlepszym z mozliwych. Utopijnie podchodzac
do tematu, “Landing Page” wtedy jest w stu procentach
zoptymalizowany, jezeli sto procent potencjalnych konsumentéw realizuje

nasz cel. To oczywiscie jest utopia. Ale to jest mentalna granica testow.

Drugim narzedziem, oprécz testowania, jest segmentacja. Majgc tylko
jeden duzy “segment” potencjalnych konsumentdw i kierujac go tylko na
jeden kontekstowy “Landing Page” (nawet jesli go testujemy testami A/B),
nie uzyskamy wysokich warto$ci konwersji. Sposobem na polepszenie
wynikéw jest podzielenie tego “segmentu”, na mniejsze grupy klientow,
réznigce sie swoimi potrzebami / kontekstami. Dzigki temu konwersja
wzrasta. Takie dzielenie w zasadzie nie ma konca. Réwniez — utopijnie do
tego podchodzgc — ostatnim krokiem jest sytuacja, w ktorej w jednym
segmencie znajduje sie tylko jeden potencjalny konsument. Oczywiscie to
jest utopia.

Zatem, stosujac te dwa podejscia - testy A/B oraz segmentacjae grup
klientdbw mozecie Panstwo skutecznie optymalizowa¢ “Landing Page”

uzyskujgc coraz lepsze efekty biznesowe.

Masz pytanie, watpliwosc, lub po prostu Ci sie
spodobata tresé?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/
usprawniamy-swoje-lotnisko-"Landing Page”-c-d-
odcinek-21-wszy-biznes-w-sieci/
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BIZNES W SIECI odc. 21:

Moim gosciem jest dzis Maciek Marszatek z firmy ,Link4”. Zapytam go w
jaki sposdb wykorzystuje sie strony “Landing Page” w duzych
organizacjach. Czego mozemy sie¢ nauczy¢ od nich réwniez my firmy,

ktore majg znacznie mniejsze obroty i znacznie mniejszg ilos¢ klientdw.

Witam po przerwie. Moim gosciem jest Maciej Marszatek z firmy

»Link4”.
Dobry wieczor.

Macku, powiedz w jaki sposéb duze organizacje, takie jak Link4,

pracuja nad optymalizacja swoich stron docelowych?

Takie duze organizacje jak Link4, ale nie tylko, takze firmy typu banki czy
telekomy pracuja w bardzo podobny sposéb jak mniejsze firmy, czyli tak
jak moéwites wczesniej - skupiajg sie na duzej ilosci testéw i ciagte;

optymalizacji swoich “Landing Page™’y.

Jak duzo stron docelowych, jezeli mozesz zdradzié, jest obecnie w

uzyciu w przypadku dziatan online Link4?

Link4 prowadzi swoje dziatania juz od wielu lat, w zwigzku z czym nasze

)

“Landing Page”™’e sa juz dosy¢ dobrze zoptymalizowane. Znamy dosy¢
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dobrze uzytkownikdéw, ktérzy z nich korzystaja, w zwigzku z tym

korzystamy z mniejszej ilosci “Landing Page”’y. Nie robimy juz takich

rewolucyjnych testéw tj. bardziej optymalizacja matymi krokami.

Natomiast wariacji “Landing Page”’y mamy kilkanascie.

Czy przewazajg strony krotkie czy diugie?

W zasadzie nie mamy w ogdle diugich “Landing Page’y”. W trakcie
historii naszych optymalizacji i przegladania analityki wynikéw dziatan
reklamowych, doszliSmy do wniosku, ze tylko krotkie “Landing Page”’e
dostarczajg nam taka liczbe akcji, czy sprzedazy, ktéra jest dla nas
satysfakcjonujgca. Dtugie “Landing Page™’e znajduja sie tylko na naszej
stronie internetowej, czyli tam gdzie uzytkownicy szukajg wiekszej ilosci

informacii.
Czyli na serwisie Link4.pl?
Tak jest.

A jakie akcje, czy jakie ,call to action” stosujecie na swoich stronach

docelowych?

To zalezy w jakiej kampanii. Stosujemy rdézne wariacje. Natomiast

mozliwosci sg na “Landing Page”ach - czyli poza naszg strong
internetowa, mozliwosci sa trzy. Uzytkownicy moga skorzystaé z
kalkulatora online, czyli moga sobie zobaczy¢ cene ubezpieczenia w
Internecie. Moga tez dokonczy¢ proces zakupowy, czyli dokonaé zakupu
online. Jezeli uzytkownicy z jakiegos powodu nie chca, czy nie potrafig
dokonczy¢ zakupu online, czy skorzysta¢ z kalkulatora, mogg zamdowié

rozmowe z naszej strony, czyli moga zostawi¢ numer telefonu, na ktéry
‘2-
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my oddzwaniamy i nasi konsultanci przeprowadzajg jakby caty proces

sprzedazowy i ofertowy. Na niektérych “Landing Page”’ach, tych
uzytkownikéw, ktérych znamy bardzo dobrze i wiemy, ze np. potrzebujg
szybkiej informacji, majg tez trzecia mozliwos¢, czyli dedykowany nr
telefonu, na ktéry mogg po prostu natychmiast zadzwoni¢ i dowiedzie¢

sie 0 naszej ofercie.

Czy testujecie takie rozwigzania, w ktérych klient ma do wyboru kilka
mozliwych akcji, call to action, czy raczej skupiacie sie¢ na

rozwigzaniach w ktérych akcja moze by¢ tylko jedna?

My z zatozenia zawsze przyjmujemy takag strategie, w ktérej sami nie
podejmujemy decyzji, zostawiamy to uzytkownikom, czyli jezeli
rozpoczynamy dang kampanie, testujemy kilka réznych rozwigzan czy
wariacji jak mowig marketerzy, i po jakims$ czasie sami widzimy jakie sg
wyniki najlepszych takich wariacji i wybieramy ostatecznie tg, ktéra jest
tzw. wariacjg wygrywajgca. Czyli w jednej kampanii moze sie okazac, ze
to bedzie “Landing Page”, na ktérym bedzie tylko jedna opcja np.

kalkulator, a w innej kampanii bedag dwie, albo jedna, ale inna.

A w jaki sposéb réznicujecie tres¢ stron docelowych w zaleznosci od
zréodta pochodzenia klienta? Gdybys moégt opowiedzie¢ na Kkilku

przyktadach.

Tresci zazwyczaj réznicujemy w zaleznosci... jakby sg dwie mozliwosci.
Jedna to jest Zrédio ruchu, ktére wchodzi na “Landing Page”, czyli jezeli

wiemy jaki mniej wiecej sie uzytkownik na tym “Landing Page”’u pojawi,
to wtedy przedstawiamy adekwatne, czy w danym kontekscie,
informacje. Natomiast, jezeli tego nie wiemy, wtedy stosujemy zatozenie

takie, ze pokazujemy mu za pierwszym razem informacje tzw.
‘Z-
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sdefault’owg” (z jezyka angielskiego), czyli taka podstawowg, domysina.
Natomiast zostawiamy potem... dowiadujemy sie o uzytkowniku wiecej
kiedy on wraca na nasze strony internetowe, wtedy bardziej

spersonalizowane komunikaty pokazujemy.
Czyli stosujecie remarketing do tego?
Tak jest.

RozmawialiSmy o remarketingu przy okazji jednego z odcinkéw o
AdWords. Zachecam do powrotu do tego odcinka. Powiedz mi, jak
bardzo “Landing Page” zmienity sie na przestrzeni Kkilku,
powiedziates szesciu lat, kiedy testujecie i optymalizujecie? Czy

dostrzegasz jakies zmiany w trendach?

Zmiany sg bardzo znaczace. | to nie tylko w Link4, ale w ogdle w
Internecie. Wszystkie organizacje, ktore od dtuzszego czasu wydajg
wieksze Srodki na komunikacje reklamowag w Internecie, zazwyczaj
skupiajg sie na optymalizacji, bo to na koniec dnia wptywa bardzo na taki
wskaznik, ktéry jest istotny, czyli koszt pozyskania klienta. W zwigzku z

czym “Landing Page”’e z czasem sie zmienity. Z mojego doswiadczenia i
obserwacji wynika, ze w duzych organizacjach, ktore sg juz wiarygodne i
rozpoznawalne jednak te “Landing Page” stajg sie coraz krétsze i coraz

bardziej ukierunkowane na prostote i szybkos¢ zakupu.

Czy Wasze doswiadczenia, w skracaniu stron docelowych réwniez
dotyczag diugosci formularzy? Czy one staja sie faktycznie coraz

krétsze i majg coraz mniej danych, ktére internauta musi podaé?

&
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To jest trudne zagadnienie, szczegolnie w przypadku ubezpieczycieli,
dlatego, ze na ilos¢ pytan czesto my, jako marketerzy, nie mamy wptywu,
bo te pytania decydujga o cenie produktu. Na przyktad w przypadku
ubezpieczenia samochodu, ilos¢ odpowiedzi w przypadku firm
directowych jest dosy¢ spora, w zwigzku z czym nie zawsze mozemy te
ilosci skraca¢. Natomiast oczywiscie staramy sie to robi¢ tam, gdzie jest
to mozliwe — po pierwsze. A po drugie staramy sie tez nie tylko skracac
ilos¢ informaciji, ktére uzytkownicy muszg nam podawac¢ po drodze, ale
takze optymalizowac wyglad tej strony, aby zostawianie tych danych byto

jak najprzyjemniejsze i jak najtatwiejsze.

Czy korzystacie przy testach stron docelowych réwniez z informac;ji
uzyskanych z call center, do ktérego bardzo czesto trafiajg leady

pozyskane przez te strony?

Tak. Caly proces zakupowy, od momentu kiedy uzytkownik zobaczy
nasza reklame, do momentu kiedy kupi produkt jest dla nas bardzo
istotny. | u nas, w Link4, jest zespdt, ktory jest dedykowany do tego, aby
mierzy¢é efektywnosc¢ catego procesu. Czyli nie tylko “Landing Page”’y,
ale tez kreacji reklamowych, a takze efektywnos¢ tych kontaktdéw, czy
leadéw witasnie, w call center. | call center jest bardzo istotnym Zrodtem
informacji na temat tego z jakimi partnerami my wspétpracujemy w
Internecie, ktérzy dostarczajg te leady do call center. Tak ze to jest jedno

z wazniejszych zrodet informaciji o leadach.

Czy narzedzia, ktére uzywacie do testowania réznych wersji stron
docelowych sg Waszymi autorskimi narzedziami, czy tez sg ogdlnie

dostepne na rynku?
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Narzedzia, z ktérych korzystamy do optymalizacji czy mierzenia ruchu w
call center sg naszymi wtasnymi. Natomiast narzedzia, z ktérych

”)

korzystamy przy optymalizacji np. “Landing Page™y czy kreacji
reklamowych, to sg narzedzia, ktére sg ogdlnie dostepne na rynku i sg

relatywnie znane.

Na przykiad?

W przypadku “Landing Page™y historycznie korzystalismy z bardzo

popularnego Google website optimasera...
Ktory juz nie istnieje...

...ktéry juz nie istnieje. Natomiast w tej chwili korzystamy z narzedzia,
ktore wybraliSmy jako grupa - nie tylko w Polsce, ale we wszystkich
grupach, ktore nalezg do grupy RSA - i to jest narzedzie, ktdre dostarcza

nam Adobe.

Jak, Twoim zdaniem, zmienig si¢ strony docelowe w przysziosci? Czy
np. social media w ramach swoich wtasnych ekosysteméw beda

dobrym miejsce na publikowanie tego typu tresci?

Te rzeczy juz sie zaczynajg dzia¢. Facebook juz uruchamia narzedzia dla
sklepow internetowych na przyktad, w ramach ktérych mozna dokonywac
zakupow, albo pobiera¢ kupony rabatowe juz w ramach dostepnych
funkcjonalnosci samego Facebooka. Tak ze to si¢ juz dzieje. Natomiast w
tej chwili Facebook jednak bardziej sie skupia na tym, zeby jednak
bardziej rozbudowywaé narzedzia reklamowe, ktére udostepnia
reklamodawcom, czyli takim firmom jak np. my. Natomiast pozostawia

“Landing Page™’e w dalszym ciggu po stronie reklamodawcy.
(i
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Dziekuje za rozmowe.
Dziekuije.

RozmawialiSmy dzisiaj o stronach docelowych (Landing Page), byt to
drugi odcinek poswiecony temu tematowi. Zapraszam na
blog.mogilewski.pl, gdzie moga Panstwo obejrze¢ poprzedni

odcinek.

Masz pytanie, watpliwosc, lub po prostu Ci sie
spodobata tres¢?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/jak-
strony-docelowe-optymalizuja-duze-organizacje-
rozmowa-z-maciejem-marszalkiem-link4/
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