Jak na funkéni
landing page
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1 Definujte si USP (unique selling proposition)

O 0000

Cim je vase nabidka specialni? Jaky nejvétsi problém vase sluzba ¢i produkt zdkaznikiim
resi? Strucné (idedlné jednou vétou) popiste svou konkurencni vyhodu. V ¢em jste
odli$ni a lepsi?

Titulek stranky je iderny a jasné sdéluje vase USP.
Dopliuje jej a rozsifuje podtitulek, do kterého mdzete pridat dalsi vyhodu nebo argument.
USP pfipominate i dal na strance (pokud je del$i) pomoci posilujiciho tvrzeni.

USP znovu zdtraznujete v zavéreéném prohlaseni, abyste zakaznika presvéddili
a prfipomnéli mu, co ma udélat.

USP zopakujete i ve vyzvé k akci (CTA tlacitku).

2 Ukazte to nejdulezitéjsi na prvni dobrou

Hlavni sdéleni i CTA uzivatel vidi ihned po otevieni webu, pred zlomem stranky

a bez nutnosti scrollovani. Dbejte zaroven na to, abyste zdkaznikim potvrdili, Ze klikli
spravné — stranku prizptsobte reklamé, ze které na ni uzivatel prisel (sdélenim

i designem).

Pred zlomem stranky je nadpis, USP i CTA tlacitko.

Vzhled stranky i sdéleni odpovida reklamé, ktera uzivatele na stranku privadi.

Ukazte svij produkt nebo sluzbu v akci

Vyuzijte k tomu hero fotku nebo video - tedy vizual v hlavni ¢asti stranky,
ktery pritdhne pozornost uzivatelu.

V hlavni ¢asti landing page ukazujete produkt ¢i sluzbu na fotce, videu ¢i vizuélu v akci
(jak vypada pfi pouzivani, co dokaze a co pfinasi uzivateltim).

Popisujete znaky, charakteristiky a p¥finos vasich produkt@ ¢i sluzeb.
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4 Zvyste diivéryhodnost pomoci socialnich dikaz(i

H Dokaite, jak vage produkty a sluzby pomahaji, jaky maji pfinos - citacemi spokojenych
zakaznikd, pripadovymi studiemi, logy partnerskych firem, hodnocenim (Google
Reviews, Amazon a jiné) nebo jinymi dtkazy.

[0 Uvadite citace skuteénych zakaznikt (véetné jména, fotky, ndzvu firmy a podobné).

[0 S referencemi se zakaznici ztotozni — uvadite konkrétni informace a podrobnosti,
kdo referenci dava, k c¢emu sluzbu ¢i produkt vyuzil, jaky pro néj méla prinos.

5 Zformulujte konverzni cil stranky do jasného CTA

H jedna landing page mad jeden cil, ke kterému uzivatele vedte. Nejlépe pomoci call to
action tlacitka. Jasné v ném uzivateli feknéte, co ma udélat a co se stane, kdyz na tlacitko
klikne.

Vase landing page ma jeden cil a vyzvu k jedné akci, kterou méa zakaznik provést.
CTA tlac¢itko uvadite na zaéatku i na konci (u dlouhych stranek i uprostred).

CTA tlacitko vypada jako tlaéitko a je v kontrastni barvé, dostatecné viditelné
a se srozumitelnym textem.

CTA tlacitko obsahuje fungujici odkaz (idealné s nastavenym mérenim).

OO0 000

Na landing page nejsou rusivé prvky — odkazy na dalsi stranky nebo na homepage.

6 Budte srozumitelni a struéni

H Pouivejte kritké odstavce, bodové seznamy, kratké a tiderné véty. Nezatézujte stranku
zbyte¢nymi informacemi - vSe, co na ni pridate, musi mit sviij smysl a uéel. Vyuzivejte
kontrastni barvy, jasné rozpoznatelna tlacitka, $ipky nebo animace, kterymi uzivatele
provedete strankou.

[0 Uzivatelé vi, jak strankou postupovat.

[0 zakaznici chapou a rozumi sdéleni, vi, co maji na strance udélat.
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7 Testujte

B Pied spusténim landing page i béhem jejtho provozu ji testujte a ovétuite, Ze funguje,
jak zamyslite. Nechte testery projit stranku a fict, jaké je jeji hlavni sdéleni. Vyzkousejte
A/B testovani, pokud budou vysledky statisticky vyznamné a vyplati se - testujte titulky,
CTA, sdéleni i design stranky.

[0 sSdéleni, design i klicové prvky landing page jsou otestované a funguiji.

Potiebujete poradit s vasi landing page?

Robin Janasek

Head of Research and Design v Proof & Reason
« +420 775782 201
« robin.janasek@proofreason.com

« www.proofreason.com
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2020

-20%

shizeni poétu pozadavka
na call centrum

Béhem let prace na projektu se pocet volani dal snizoval
a zékaznici vice vyhledavali feseni svych pozadavkt

pifimo na webu.
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+40 %

priimérné zvys$eni interakci
s obsahem webu

O 32 % vic spousti videa. O 19 % castéji klikaji na tlacitko
koupit. O 49 % castéji klikaji na trailer. O 49 % se zvysil

pocet registraci do kurzu.
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dlouhodoby konverzni pomér
e-shopu

Diky tomu patii k 10 % nejvykonnéjsich e-shopt

na svété podle dat spole¢nosti Wordstream.

PROOF & REASON + top-obalycz

Vysledky
landing pages
a e-shop,
které jsme
navrhli
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9%

+42 %

zvy$eni konverzniho poméru
nakupu on-line kurzu

Konverzni pomér nové stranky s detailem kurzu

je 0 41,53 % vys$si nez pavodni stranky.
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$2 398

+35 %

narast trzeb

U ptvodni varianty se prodalo 46 kurzt v celkové
hodnoté 1776 dolart, u nové landing page to bylo

63 kurzti za 2 398 dolard.
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2022

1 konverzni pomér
landing page

913 % Navrhli jsme kampar kombinujici direct mail a microsite.

2020 Microsite méla zcela vyjime&ny konverzni pomér 89 %

+7,2%

navyseni pfijatych formulaft online
oproti zaslanym pos$tou
Pavodnim cilem bylo dostat se na hodnotu 80 %.
U nékterych zadostfi se ji podafilo prekonat, napfiklad u

zadosti o vyjadreni k existenci siti.

PROOF & REASON + @-0m

a celda kampan 9 % — pres dvojnasobek béznych hodnot.
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2020

500 mio K¢

roéni obrat

Diky pfipravé a konzultacim digitalni a marketingové
strategie, ekosystémem akvizi¢nich webt dosahl obrat

firmy za rok 2022 hodnoty 500 miliont korun.
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