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LANDING PAGE 2 OFERTA ZAMIAST
STRONY PRODUKTOWEJ

Sprzedaz e-bookoéw za pomoca specjalnego landing page'a
(strony docelowej) przynosi zdecydowanie lepsze rezultaty
niz korzystanie z tradycyjnych stron ofertowych, takich jak
te spotykane w sklepach internetowych.

Dlaczego?

Oto kilka kluczowych przyczyn, ktore ukazuja, jak
skuteczne moga byc¢ landing page'e:

Lepsze skupienie na produkcie: Landing page skupia sie
na jednym konkretnym produkcie - Twoim e-booku -
zamiast przedstawiac catg game roznych produktéw, co
jest typowe dla sklepdw internetowych.

Dzieki temu Twoi potencjalni klienci sg bardziej
skoncentrowani na Twojej ofercie. To przektada sie na
zdecydowanie wyzszg konwersje.

Wyzsza kontrola nad przekazem: Landing page pozwala
Ci lepiej kontrolowac przekaz i dostosowac go do potrzeb
Twojej grupy docelowe;.

Mozesz w petni zoptymalizowac stronepod katem tresci,
projektu graficznego oraz Call-to-Action (CTA), co zwieksza



LANDING PAGE 2 OFERTA ZAMIAST
STRONY PRODUKTOWEJ

Szanse na sprzedaz.

Mniejsze rozproszenie uwagi: Landing page eliminuje
niepotrzebne elementy, ktore moga rozpraszac uwage
potencjalnych klientow - takie jak menu, pasek boczny czy
linki do innych stron.

Skupiajac sie wylacznie na ofercie e-booka, zwiekszasz
szanse na zachowanie uwagi odwiedzajgcych, co prowadzi
do wzrostu konwersii.

Wiecej danych do analizy: Landing page pozwala na
zbieranie szczegob6towych danych na temat zachowan
odwiedzajgcych, takich jak liczba wyswietlen, klikniecia czy
konwersje.

Dzieki temu mozesz lepiej zrozumiec, co dziata, a co
mozna poprawi¢, co pozwoli Ci jeszcze bardziej
zoptymalizowac¢ swojg oferte.

W przypadku dobrze zoptymalizowanego landing page'a
konwersja moze bycC wielokrotnie wyzsza niz na tradycyjnej
stronie ofertowe.



LANDING PAGE 2 OFERTA ZAMIAST
STRONY PRODUKTOWEJ

Zintegrowane narzedzia marketingowe: Landing page
daje Ci mozliwosc fatwego zintegrowania z narzedziami
marketingowymi, takimi jak systemy e-mail marketingowe
czy analityka. Dzieki temu mozesz sSledzi¢ efekty swoich
dziatan promocyjnych oraz lepiej dostosowac swojg
strategie marketingowa.

Podsumowujgc, stosowanie landing page'i podczas
tworzenia ofert e-bookdw moze przynieS¢ znacznie lepsze
rezultaty w poréwnaniu z tradycyjnymi stronami ofertowymi.

Wzrost konwersiji oraz lepsze mozliwosci optymalizacji i
analizy danych sprawiaja, ze warto zainwestowacC w
stworzenie dedykowanego landing page'a dla swojego
produktu cyfrowego.

Dobrze zaprojektowany i zoptymalizowany landing page
nie tylko przycigga uwage potencjalnych klientéw, ale takze
buduje zaufanie do Twojej oferty oraz zacheca do podjecia
akcji, co ostatecznie przektada sie na wieksze zyski ze
sprzedazy e-bookow, kursow i szkolen. Zastosowanie tego
podejscia w promocji wikasnych produktow cyfrowych moze
by¢ kluczem do sukcesu w coraz bardziej konkurencyjnym
rynku.



Nagtéwek odgrywa kluczowag role w tworzeniu skutecznej
oferty na landing page dla sprzedazy e-bookow.

Jako pierwszy element, ktory zauwaza odwiedzajgcy, musi
on natychmiast przyciggna¢ uwage, zainteresowac i
zachecic do dalszego czytania.

Wiasciwie skonstruowany nagtdéwek moze zdecydowac o
powodzeniu catej strony, poniewaz to wiasnie on oddziatuje
na emocje czytelnikdw, zmuszajgc ich do podjecia decyzji o
zakupie.

Nagtowek powinien odzwierciedla¢ gtdwnag idee e-booka
oraz dostarczac wartosci, ktérg odbiorca z niego otrzyma.
Dobrze dobrany nagtowek potrafi przekaza¢ emocje,
zaspokajac potrzeby czytelnikow oraz obiecywac konkretne
rozwigzanie ich problemow.

Tym samym, tworzy on silne podstawy do zbudowania
zaufania, ktore jest niezbedne dla skutecznej sprzedazy.
Jednoczesnie, nagtdowek powinien byc krotki i zwiezly, aby
W prosty i przystepny sposob przekazac¢ gtéwne przestanie.

Wazne jest, aby unikac zbyt dtugich i skomplikowanych
sformutowan, ktére mogg zniechecac odwiedzajacych do



dalszego czytania. Zastosowanie odpowiedniej dtugosci
nagtdwka pozwala na tatwe przyswajanie informacji, co ma
bezposredni wptyw na skutecznos¢ landing page'a.

Przykiady 6 skutecznych nagtowkow

e Odkryj tajemnice pozyskiwania klientow: 10
skutecznych strategii dla Twojej firmy!

» Niezawodne metody nauki jezykow: Jak opanowac
kazdy jezyk w rekordowym czasie? 7 sekretow
poliglotow!

* Przetom w odchudzaniu: 5 sekretnych trikow
ekspertow, ktorych nie znajdziesz nigdzie indziej!

» Podbij Swiat inwestycji: 12 krokéw, jak zaczaC zarabiac
na gieldzie, kryptowalutach i nieruchomosciach!

e Zdrowie i energia na co dzien: 8 sprawdzonych
sposobow, jak pozbyc¢ sie zmeczenia i zyskac site
witalng?

* Rozwijaj swojg kreatywnos¢: 15 technik i éwiczen dla
artystow, pisarzy i innowatorow!




Jak tworzy¢ skuteczne nagtowki:

Ponizej przedstawiam 7 konkretne techniki, ktére pomoga
Ci opracowac atrakcyjne i przekonujgce nagtowki,
uwzgledniajgc wyzwania, wartosci liczbowe i metody
krokow.

e Odpowiedz na wyzwanie:

Tworz nagtowki, ktore bezposrednio odnosza sie do
wyzwan lub problemoéw, z ktorymi boryka sie Twoja grupa
docelowa. Pokaz, ze Twoja oferta jest rozwigzaniem na ich
problemy i ze potrafisz zrozumiec ich potrzeby.
"Rozwigzanie dla matej sprzedazy: 10 wskazowek, jak
przeksztaiciC Twojag strone ofertowg w maszyne generujaca
zyski"

e Uzyj wartosci liczbowych:

Liczby w nagtdwkach pomagaja przyciagna¢ uwage,
poniewaz przekazuja konkretne informacje, ktore sg tatwe
do przyswojenia. Na przyktad, zamiast ,Jak zwiekszy¢
sprzedaz”, sprobuj ,,Jak zwiekszyC sprzedaz o 50% w 30
dni”.



o Stosuj metody krokow:

Prezentowanie informacji w formie krokow sprawia, ze
Twoja oferta wydaje sie bardziej przystepna i zrozumiata.
Przyktad nagtowka z wykorzystaniem tej techniki to ,5
krokow, aby tworzy¢ doskonate strony ofertowe”.

e Zastosuj tajemniczosc:

Budowanie intrygi w nagtdéwkach zwieksza zainteresowanie
oferta. Mozesz zastosowac pytania czy tajemnicze
stwierdzenia, ktore pobudzg ciekawosc odbiorcy. Przykiad:
,Tajemny skfadnik skutecznych stron ofertowych, o ktérym
nikt nie mowi”.

o Zaoferuj konkretne korzysci:
Skup sie na tym, co czytelnik zyska z Twojej oferty,
prezentujgc konkretne korzysci. Nagtowek, ktory skupia sie
na korzysciach, moze brzmiec tak: ,Poznaj sprawdzong
strategie, ktora podwoi sprzedaz Twojego e-booka”.

e Uzyj jezyka potocznego:

Stosuj prosty i zrozumiaty jezyk, ktory pozwoli czytelnikowi



szybko zrozumie€ przekaz. Unikaj skomplikowanych
zwrotow i trzymaj sie jezyka, ktérym postugujg sie Twoi
odbiorcy. "Nie daj sie zakrzyczecC w ttumie: Proste
wskazowki, ktore wyroznig Twojq strone ofertowg”

o Wykorzystaj technike FOMO (Fear of Missing Out):

Budowanie poczucia, ze czytelnik straci okazje, jesli nie
skorzysta z Twojej oferty, moze zwiekszyc
zainteresowanie. Przykiad takiego nagtdwka to ,Ostatnia
szansa, aby nauczyc sie tajnikow skutecznych stron
ofertowych!”.

Korzystajac z tych 7 technik, z pewnoscig stworzysz
skuteczne nagtowki, ktore przyciagng uwage, zainteresuja
potencjalnych klientow i przekonajg ich do skorzystania z
Twojej oferty.

Pamietaj, ze kluczem do sukcesu jest dostosowanie tych
technik do specyfiki Twojej grupy docelowej oraz
konkretnego produktu lub ustugi, ktorg promujesz.

Regularnie testuj ré6zne warianty nagtdwkow, analizuj wyniki
| optymalizuj swoje podejscie, aby osiggnac jak najwyzsza
skutecznosSc¢ swoich stron ofertowych.



Dzieki temu zwiekszysz swoje szanse na sukces na
konkurencyjnym rynku produktow cyfrowych.




OFERTA VIDEO

Oferty video staty sie niezwykle waznym elementem
podczas tworzenia stron sprzedazowych z ofertg e-booka,
zwtaszcza w kontekscie rosngcej popularnosci video
marketingu.

Istnieje kilka powodow, dla ktorych warto zainwestowac w
takie rozwigzanie, ponizej przedstawiamy 4 gtéwne
powody, o ktérych warto pamietac.

Po pierwsze, video pozwala Ci pokazac sie potencjalnym
klientom, dzieki czemu majg okazje Cie zobaczyc, poznac |
polubiC. Osobiste podejscie buduje zaufanie i sprawia, ze
Twoja oferta staje sie bardziej wiarygodna.

W dobie internetu, gdzie konkurencja jest ogromna,
budowanie relacji z klientami jest kluczowe dla sukcesu.
Po drugie, przekaz video jest bardziej przekonujacy niz
sam tekst na stronie.

Dzieki niemu masz szanse przekazac¢ swoje emocje,
entuzjazm i przekonanie w wartos¢ swojego produktu.
Ponadto, video pozwala na lepsze wyjasnienie korzysci
plynacych z zakupu e-booka oraz pokazanie, jak
rozwigzujesz konkretne problemy swoich klientow.



OFERTA VIDEO

Po trzecie, oferty video wyrdzniajg Cie na tle konkurenciji.
Wiele stron sprzedazowych korzysta tylko z tekstu, dlatego
zastosowanie video sprawia, ze Twoja oferta staje sie
bardziej atrakcyjna i interesujaca dla odwiedzajgcych.

Wreszcie, video daje mozliwosc przedstawienia silnej
obietnicy, jednoczesnie unikajgc naruszenia zasad ochrony
prywatnosci klientdéw, co jest szczegodlnie wazne w branzy
fitness.

W przypadku tej branzy, gdzie nie mozesz pokazywac
zdjec przed i po przemianach swoich podopiecznych, video
pozwala na zaprezentowanie swojego podejscia, metod
treningowych i filozofii, jednoczesnie przekonujac
odbiorcow, ze Twoj e-book jest tym, czego potrzebujg, aby
osiggnac swoje cele.

Podsumowujgc, wykorzystywanie oferty video podczas
tworzenia strony sprzedazowej z ofertg e-booka przynosi
szereg korzysci, takich jak zbudowanie zaufania, lepsze
przekazanie wartosci produktu, wyroznienie sie na tle
konkurencji oraz mozliwos¢ przedstawienia silnej obietnicy
bez naruszenia zasad ochrony prywatnosci. Dlatego warto
rozwazyC zastosowanie video marketingu w swojej strategi
sprzedazowe,.



Magic Bullet to krotkie, przekonujgce punkty, ktére majg na
celu pokazanie wartosci oferty sprzedazowej, w tym
przypadku promujacej e-booki.

Skupiajg sie one na zawartosci ksigzki, jej korzysciach,
unikalnych cechach czy praktycznych zastosowaniach.
Majg one przekonac klienta do zakupu, pokazujac mu, jak
e-book moze rozwigzac jego problemy, zaspokoic¢ potrzeby
czy dostarczyC wartosciowych informaciji.

Ponizej: 21 przyktadoéw Magic Bulletow dla e-bookow z
roznych dziedzin:

"Odkryjesz 10 sprawdzonych sposobow na

oszczedzanie pieniedzy bez rezygnacji z przyjemnosci!"

e "Poznasz 7 sekretow, jak z sukcesem prowadzic
negocjacje i zawsze osiggac zamierzone cele!"

» "Dowiesz sie, jak przygotowac pyszne dania weganskie
w mniej niz 30 minut!"

e "Zdobedziesz wiedze o 15 innowacyjnych technikach
marketingowych, ktére odmienig Twojg firme!"

e "Zanurzysz sie w 50 emocjonujgcych historyjkach dla
dzieci, ktore pobudza ich wyobraznie!"

e "Opanujesz sztuke minimalizmu dzieki naszym 8

krokowym przewodnikowi!"



"Zyskasz wiedze o 21 technikach zarzgdzania stresem,
ktore odmienig Twoje zycie!"

» "Nauczysz sie 12 skutecznych metod na zwiekszenie
produktywnosci w pracy!"

» "Odkryjesz 5 tajemniczych zagadek kryminalnych, ktore
trzymajg w napieciu do ostatniej strony!"

e "Poznasz 30 inspirujgcych cytatow zwigzanych z
rozwojem osobistym, ktore pomogag Ci zmieni¢ swoje
zycie!"

» "Przeczytasz 9 zaskakujgcych historii ludzi, ktorzy
odniesli sukces pomimo przeciwnosci!"

» "Zdobedziesz wiedze o 18 egzotycznych miejscach na
Swiecie, ktore musisz odwiedzic!"

» "Nauczysz sie 25 prostych ¢wiczen jogi, ktore poprawig
Twoje samopoczucie i zdrowie!"

» "Odkryjesz 10 sprawdzonych metod na zdobycie
nowych klientow w branzy e-commerce!"

e "Zanurzysz sie w 11 niezapomnianych powiesciach
klasycznych, ktore kazdy mitosnik literatury powinien
przeczytac!"

» "Dowiesz sie, jak zastosowac 14 zasad Feng Shui w
swoim domu, aby przyciggngc¢ szczescie i harmonie!"”

» "Poznasz 6 kluczowych umiejetnosci lidera, ktére
pozwolag Ci osiggnac sukces w zarzadzaniu zespotem!"



"Nauczysz sie 20 przepisOw ha smaczne i zdrowe
smoothie, ktére dodadzg energii na caty dzien!"
"Zdobadz wiedze o 15 technikach medytacji, ktore
pomogg Ci zredukowac lek i poprawi¢ koncentracje!"
"Odkryj 13 innowacyjnych metod na osiggniecie
rownowagi miedzy zyciem zawodowym a prywatnym!"
"Poznaj 10 praktycznych porad na skuteczne
planowanie swojego czasu | wykorzystanie go w
100%!"

Im wiecej bulletow dla Twojego e-booka znajdziesz, tym
lepiej. Dzieki tej krotkiej i zwieztej formie informacji zawartej
na Twojej stronie z ofertg klienci tatwiej zrozumiejg korzysci
ptynace z zakupu stworzonego przez Ciebie produktu.

Umieszczajgc magic bullety na swojej stronie stopniuj je
zgodnie z wartoscig. Im silniejsze argumenty, tym wyzej
powinny znajdowac sie na liscie.

Zastosowanie tego rozwigzania znaczgco podnosi Twoje

szanse na sprzedaz e-booka i zarabianie naprawde
dobrych pieniedzy!



DOWODY SKUTECZNOSCI TWOJEGO

PRODUKTU - OPINIE KLIENTOW

Nastepnym kluczowym elementem, ktory moze zwiekszyc¢
skutecznosSc¢ Twojej oferty sprzedazowej, sg dowody
skutecznosci produktu — opinie klientow.

W dzisiejszym swiecie, gdzie klienci sg coraz bardziej
Swiadomi, opinie innych os6b majg ogromne znaczenie w
procesie podejmowania decyzji o zakupie.

Wedtug badan, az 92% konsumentoéw czyta opinie przed
zakupem danego produktu, a 88% z nich bardziej ufa
opiniom innych klientéw niz komunikacji marketingowej
danej marki. W zwigzku z tym, umieszczajac referencje i
opinie na stronie z ofertg Twojego produktu, zwiekszasz
szanse na przekonanie potencjalnych klientéw do jego
zakupu.

Im wiecej dowodow na skutecznosc produktu, tym wieksza
chec jego zakupu ze strony klientéw. Dlatego warto zadbac
0 to, aby na stronie ofertowej umiescic jak najwiecej
pozytywnych opinii i referencji od zadowolonych
uzytkownikow.

Warto réwniez zauwazyc¢, ze w dobie powszechnego
dostepu do informacji, ludzie coraz mniej ufajg opiniom,
ktore wygladaja tak jak czesc strony internetowe,;.



DOWODY SKUTECZNOSCI TWOJEGO

PRODUKTU - OPINIE KLIENTOW

BadZzmy szczerzy, na stronie mozna napisa¢ wszystko.
Dalego zamiast eleganckiej i bardzo atrakcyjnie
wygladajacej sekcji z testymonialami, lepiej postawi¢ na
nieco mniej wyrafinowang, lecz autentyczng opcje.

Bardzo dobrze sprawdzajg sie dowody w postaci zrzutow
ekranu z komentarzy na Facebooku, ocen na Google Moja
Firma, czy prywatnych wiadomosci wystanych przez
zadowolonych klientow.

Pokazujgc te dowody na stronie z ofertg Twojego e-booka,
nie tylko zwiekszasz wiarygodnosc oferty, ale rowniez
budujesz zaufanie do Twojej marki.

Dzieki temu, potencjalni klienci bedg bardziej sktonni do
zakupu Twojego produktu, wiedzgc, ze inni ludzie juz
skorzystali z niego i osiggneli pozytywne rezultaty.




MATERIALY BONUSOWE

WSszyscy kochaja dostawac bonusy, prezenty, czy gratisy.
Warto wiec mieC na uwadze ten element podczas
tworzenia strony z ofertg Twojego e-booka.

Wiasnie dopasowane dodatki bedg Swietnym motywatorem
do tego, zeby Twoj klient podjat decyzje zwigzang z
zakupem e-booka.

Ponizej przedstawiamy kilka rodzajéw materiatow
bonusowych, ktore najlepiej pasuja jako dodatki do
sprzedazy e-bookow, wraz z konkretnymi przyktadami dla
roznych branz.

1. Mini-kursy wideo — uzupetniajgce materiaty wideo, ktore
pomagajg czytelnikom lepiej zrozumiec i zastosowac
wiedze z e-booka.

e Branza zdrowia i fitness: seria filmow instruktazowych z
cwiczeniami do wykonywania w domu.

e Branza kulinarna: wideo z pokazami przygotowania
wybranych przepisow z e-booka.



MATERIALY BONUSOWE

2. Szkolenia online na zywo — interaktywne warsztaty lub
webinaria, ktore pozwalajg czytelnikom zadawac pytania i
otrzymywac odpowiedzi na biezaco.

e Branza marketingu: webinaria na temat najnowszych
strategii marketingowych.

* Branza finansowa: warsztaty online dotyczace
planowania budzetu i oszczedzania.

3. Checklisty i szablony — gotowe do uzycia narzedzia,
ktore utatwiajg czytelnikom praktyczne zastosowanie
wiedzy z e-booka.

» Branza zarzadzania czasem: szablony planow
tygodniowych i list zadan.

e Branza biznesowa: checklisty do oceny konkurencji i
analizy rynku.

4. Konsultacje indywidualne — sesje konsultacyjne z
autorem e-booka lub innym ekspertem z danej dziedziny.

» Branza rozwoju osobistego: indywidualne sesje
coachingowe.
* Branza edukaciji: konsultacje z nauczycielem lub

doradca zawodowym.



MATERIALY BONUSOWE

5. Dostep do grup spotecznosciowych — ekskluzywne grupy
na platformach spotecznosciowych, gdzie czytelnicy moga
wymienia¢ sie doswiadczeniami i uzyskiwac wsparcie.

» Branza zdrowia psychicznego: grupa wsparcia na
Facebooku dla os6b praktykujacych techniki z e-booka.

» Branza fotograficzna: grupa na Instagramie, gdzie
uczestnicy moga dzieli¢ sie swoimi zdjeciami i
otrzymywac konstruktywnag krytyke.

6. Rabaty na kolejne produkty — znizki na przyszie zakupy
e-bookow, kursow online czy innych produktéw.

e Branza podroznicza: rabat na przewodnik po kolejnym
Kraju czy regionie.

e Branza programowania: znizka na kurs online zwigzany
Z innym jezykiem programowania.

Kiedy dobierasz materiaty bonusowe do sprzedazy e-
bookow, wazne jest, aby byly one spodjne z tematem e-
booka i dostarczaty wartosci dodanej dla czytelnikow.

Staraj sie wybiera¢ materialy, ktore uzupetniajg wiedze
zawartg w e-booku, pomagajg czytelnikom jg praktycznie
zastosowac, dajg dostep do ekskluzywnej wiedzy lub



MATERIALY BONUSOWE

umozliwiajg kontakt z autorem czy ekspertami z danej
dziedziny.

Pamietaj, ze wartosciowe materiaty bonusowe mogg
zachecic¢ potencjalnych klientéw do zakupu Twojego e-
booka, a jednoczesnie zwiekszy¢ ich zadowolenie i
lojalnos¢ wzgledem Twojej marki.

Dlatego warto zainwestowac czas i wysitek w

przygotowanie atrakcyjnych dodatkow, ktére wyrdznia
Twojg oferte na rynku.




GWARANCJA

Gwarancja jest niezwykle waznym elementem sprzedazy
produktow cyfrowych. Zwtaszcza jesli Twoje dziatania sg
podejmowane na tzw. zimnym ruchu, kiedy Twoj
potencjalny klient nigdy o Tobie nie styszat i nic o Tobie nie
wie.

To swojego rodzaju bufor bezpieczenstwa, ktory zapewnia,
ze 0soba zamawiajgca produkt nic nie ryzykuje, poniewaz
zawsze ma szanse wycofac sie z zakupu.

Gwarancja jest rowniez elementem oferty, ktory budzi wiele
obaw u sprzedajgcych, poniewaz martwig sie oni, o to, ze
ten biznes nie bedzie sie optacat.

Paradoksalnie, im dtuzsza gwarancja, tym mniejszy
odsetek zwrotow. Osoby zajmujgce sie sprzedazg
witasnych produktow cyfrowych, czesto dajg bardzo silng
gwarancje - 30, 60, a nawet 90 dni.

Z naszego doswiadczenia wynika, ze liczba zwrotow w
przypadku dobrego produktu, ktory dziata i faktycznie
rozwigzuje konkretny, palacy problem, to zazwyczaj nie
wiecej niz 1-2%.



GWARANCJA

Gwarancja to dla klienta co$ w rodzaju odwrocenia ryzyka.
Dzieki niej moze kupiC produkt i mieC pewnosg, ze jesli mu
sie on nie spodoba, to moze z niego zrezygnowac.

Oczywiscie, zdarzajg sie cwaniacy, ktorzy kupujg produkt,
pobierajg go na komputer lub telefon i nastepnie prosza o
zwrot pieniedzy, jednak mieszczg sie oni we spomnianych
1-2%.

Osoby decydujace sie na zastosowanie gwarancji w swojej
ofercie czesto popetniajg jednak jeden powtarzalny btad.
Formutuja jg w taki sposob, ze zmniejsza ona wartos¢
produktu:

e “jesli w Twoim przypadku produkt nie zadziala,
zwrocimy Ci pienigdze”

e “jesli nie bedziesz miat efektow, dostaniesz zwrot
Srodkéw na konto”

Argumenty przedstawione w ten sposob sugerujg klientowi,
ze przedstawione przez Ciebie rozwigzanie moze sie u
niego nie sprawdzi¢, a skoro ma sie nie sprawdzic, to
szkoda traci¢ w ogole czas na zakup i czytanie e-booka, a
takze zabieganie o zwroty.



GWARANCJA

Jak w takim razie powinna zostac przedstawiona
gwarancja?

“Gwarancja satysfakcji 100% przez 30 dni

Zakup naszego e-booka jest dla Ciebie catkowicie bez
ryzyka! Jestesmy przekonani, ze nasz e-book dostarczy Ci
wartosciowej wiedzy i pomoze osiggng¢ Twoje cele.

Dlatego oferujemy Ci bezwzgledna, 30-dniowg gwarancje
satysfakciji.

Jesli z jakiegokolwiek powodu zdecydujesz sie
zrezygnowac z zakupu w ciggu 30 dni od daty transakcji,
wystarczy, ze skontaktujesz sie z nami, a hatychmiast
zwrocimy Ci wszystkie srodki na Twoje konto — bez
zadawania pytan ani wymagania podawania przyczyny.

Chcemy, abys czut sie pewnie, inwestujac w nasz e-book,
wiedzgc, ze jestesmy tu dla Ciebie i zawsze stuzymy
pomoca. Naszym celem jest dostarczenie Ci produktu,
ktory spetnia Twoje oczekiwania i daje Ci realne korzysci.

Zakup e-booka z gwarancjg satysfakcji 100% przez 30 dni |
przekonaj sie sam, jak wiele mozesz zyskac!”



GWARANCJA

Przygotowana w ten sposob gwarancja daje jasng
deklaracje tego, ze nasz produkt jest Swietny, na pewno Ci
pomoze i jesteSmy o tym przekonani.

Jezeli jednak zdecydujesz sie z niego zdecydowac to w
porzadku, zwrécimy Ci 100% pieniedzy!

Dzieki temu klient nie bedzie bat sie podja¢ decyzji.
Dodanie gwarancji do oferty ma ogromne znaczenie dla
podniesienia konwersji w sprzedazy e-bookow.

Jesli wiec zalezy Ci na tym, aby osiggac swietne wyniki -
koniecznie uwzglednij ten element w swojej ofercie!




STOPNIOWANIE CENY

Stopniowanie ceny jest kluczowym elementem tworzenia
oferty sprzedazy e-booka, poniewaz pozwala na
przedstawienie wartosci produktu w sposob bardziej
przekonujacy dla potencjalnych klientow.

To rozwigzanie sprawdzi sie lepiej niz tylko podanie kwoty,
poniewaz pokazuje, ze klient otrzymuje produkt o wyzszej
wartosci za nizszg cene, co zwieksza jego chec¢ zakupu.

Trzystopniowy mechanizm prezentowania ceny jest jednym
ze sposobow na stopniowanie ceny w ofercie sprzedazy e-
booka. W praktyce moze to wyglgdac tak:

Realna wartos$¢ produktu (299 zi) - zacznij od
przedstawienia wartosci rynkowej e-booka, ktora wynosi
299 zt. Ta kwota pokazuje klientowi, jak wiele wiedzy i
wartosci oferuje Twoj produkt. Podkresl, ze e-book zawiera
informacje, ktére moga pomadc czytelnikom osiggnac
konkretne korzysci.

Zwykla cena sprzedazy (119 zt) - nastepnie poinformuj, ze
produkt zazwyczaj jest sprzedawany za 119 zt, co i tak
stanowi atrakcyjng oferte w poroOwnaniu z realng wartoscia.
Podkresl, ze taka cena jest wcigz bardzo konkurencyjna i
dostepna tylko dla wybranych klientow.



STOPNIOWANIE CENY

Cena promocyjna (47 zi) - na koniec przedstaw najnizsza
cene, dostepnag tylko teraz, wynoszaca 47 zt. Wyjasnij, ze
to wyjatkowa okazja, ktérej nie mozna przegapic, |
podkresl, ze oferta jest ograniczona czasowo lub ilosciowo.
Zachec klientow do szybkiego zakupu, aby skorzystac z tej
niezwykite] okazji.

Korzystajgc z tego trzystopniowego mechanizmu
prezentowania ceny, potencjalny klient bedzie miat
poczucie, ze otrzymuje produkt o duzo wyzszej wartosci za
znacznie nizszg cene. To zwieksza atrakcyjnosc oferty i
zacheca do dokonania zakupu.

Ponizej przykiad tego, jak mozna wykorzystac
prezentowany model w praktyce:

1. Realna wartos¢ produktu (350 zi):

Nasz e-book "Pokonaj niesmiatosc: krok po kroku" to
skarbnica wiedzy wartg az 350 z#! Zawiera on unikalne
informacje, sprawdzone metody i cwiczenia, ktére pomoga
Ci zbudowac pewnosc siebie i odwaznie stawiC czota
wyzwaniom w zyciu osobistym i zawodowym. E-book ten to
inwestycja w siebie, ktéra z czasem przyniesie Ci ogromne
korzysci.



STOPNIOWANIE CENY

2. Zwykta cena sprzedazy (199 zi):

Chociaz realna wartosc¢ e-booka wynosi 350 zt, zazwyczaj
oferujemy go w cenie 199 zi, aby byt dostepny dla
szerszego grona 0sob pragnacych zmienic swoje zycie. W
tej cenie e-book to swietna oferta, ktora dostarcza
konkretne rozwigzania dla oséb borykajacych sie z
nieSmiatoscia.

3. Cena promocyjna (89 zi):

Mamy dla Ciebie wyjgtkowg okazje! Tylko teraz mozesz
zdobyC nasz e-book "Pokonaj nieSmiatosc: krok po kroku™
za jedyne 89 zl! To jedyna taka szansa, aby skorzystac z
naszych sprawdzonych metod i cwiczen w tak niskiej cenie.
Ale uwazaj, oferta jest ograniczona czasowo - nie czekaj z
decyzjq!

Nie przegap tej niezwyklej promocji i zacznij zmieniac
swoje zycie juz dzis! Kup e-book "Pokonaj niesmiatosc:
krok po kroku" za jedyne 89 zt i odkryj, jak pokonac
nieSmiatosc raz na zawsze!

Nasz opis zostat przygotowany w bardzo prostym stylu,
poniewaz zalezato nam na tym, aby pokazac jego unikalny
charakter.



STOPNIOWANIE CENY

W bardziej zaawansowanych ofertach mozesz wykorzystac
strategie stopniowania powotujgc sie na wartosc np:

* “w e-booku znajdziesz 12 planow treningowych.
Zazwyczaj trenerzy personalni biorg minimum 100 zt za

jeden plan, wiec taczna wartosc¢ programow to 1200 z¥”

» “wiedza zawarta w naszym e-booku, to sekrety

marketingowe specjalistow z branzy e-commerce,
ktorzy stosujg przedstawione praktyki na co dzien.
Opisany w e-booku schemat dziatania to zadanie, za
ktore specjaliscie od marketingu musiatbys zaptacic
minimum 500 zt netto”




KLIENT MA PODJAC DECYZJE TU

Il TERAZ

Zeby caly proces sprzedazy produktéw cyfrowych byt
skuteczny, klient ma podjg¢ decyzje mozliwe jak
najszybciej.

Dzieki temu minimalizujesz koszty zwigzane z
koniecznoscig ponownego pozyskania jego odwiedzin na
Twojej stronie z produktem. Im wczesniej klient kupi Twoj
produkt, tym bardziej Ci sie to optaca.

Skuteczna praktykg uzyskania decyzji od klienta jest
stosowanie srodkow, ktore moga wptynac na to, ze albo
moze on cos zyskac, albo stracic, jesli nie podejmie decyzji
0 zakupie.

Przyktadowo, mozesz wykorzystac strategie, ktéra zaktada,
ze:

e klient ma 20 minut na podjecie decyzji, jesli zdecyduje
sie teraz, dostanie produkt w obnizonej cenie

» klient ma 20 minut na podjecie decyzji, jesli nie
zdecyduje sie teraz, traci szanse na zdobycie bonusow

Wazne jest to, zeby dotrzymywac stowa. Jesli powiedziates
klientowi, ze ma on 20 minut na podjecie decyzji, a po tym
czasie wartoSc¢ oferty nie ulega zmianie, to klient bedzie



KLIENT MA PODJAC DECYZJE TU

Il TERAZ

czut sie oszukany i moze zrezygnowac z zakupu. Dlatego
bardzo wazne jest to, aby respektowac obietnice, ktére
dates klientowi.

Kolejnym rozwigzaniem jest mozliwosc poinformowania
klienta, ze propozycja obejmuje pierwsze 200 osob.
Mozesz réwniez aktualizowac co jakis czas licznik, aby
zobrazowac jak zmiany i zmobilizowac klienta do dziatania.

Stosowanie taktyk wymuszajgcych szybkg decyzje na
klientach to sprawdzona metoda, ktora sktania ich do
dziatania. Kluczowym celem jest przekonanie klienta, ze
ma on ograniczong szanse na skorzystanie z oferty, co
zmusza go do szybkiego dziatania.

Warto réwniez wykorzysta¢c mechanizm spoteczny.
Informujgc klientow, ze inni juz skorzystali z oferty i
osiggaja pozytywne rezultaty, wzmocnisz ich cheé
doswiadczenia tego samego. Mozesz przyktadowo
przedstawic liczbe zadowolonych klientéw, ktorzy nabyli
Twoj produkt cyfrowy.

Dobrze tez zastosowac strategie pilnosci, np. odliczanie
czasu do zakonczenia promaocji.
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Il TERAZ

Mozesz uzyc licznika odliczajgcego na stronie ofertowej,
ktory pokazuje, jak mato czasu pozostato do konca
promocji. To dodatkowo podkresli wyjatkowosc¢ i wartosc
Twojej oferty.




OGRANICZENIE WYBORU

W marketingu i sprzedazy istotne jest zrozumienie zasady
"mniej znaczy wiecej". Klienci majg ograniczong zdolnosc
koncentracji i uwagi, dlatego wazne jest, aby proces
podejmowania decyzji byt jak najprostszy i intuicyjny.

Podczas tworzenia oferty sprzedazowej dla Twojego e-
booka, staraj sie utatwi¢ klientowi proces zakupu. Zamiast
przedstawiac rozne warianty, pakiety czy konfiguracje, skup
sie na jednej, klarownej propozycji.

Utatwia to klientowi podejmowanie decyzji, poniewaz jego
wybor sprowadza sie do jednego pytania: "tak" lub "nie".
Zadbaj o to, aby strona ofertowa byta przejrzysta i czytelna.
Klient powinien wiedzie¢, gdzie klikngc, aby dokonac
zakupu, i jakie kroki nalezy wykonac, by skorzystac z
oferty.

Unikaj zbednych elementéw, ktére moga rozprasza¢ uwage
klienta i utrudnia¢ mu podejmowanie decyzji.

Na poczatku swojej przygody ze sprzedazg e-bookow,
warto skupic sie na prostocie i przejrzystosci oferty.

W miare jak zdobedziesz doswiadczenie | zrozumiesz
potrzeby swoich klientow, mozesz zaczgc¢
eksperymentowac z réznymi wariantami oferty, jednak na



OGRANICZENIE WYBORU

poczatek warto trzymac sie zasady "mniej znaczy wiecej".
Pamietaj, ze prostota | przejrzystosc oferty pomoga
klientowi podejmowac szybkie i Swiadome decyzje.

Im mniej rozpraszasz klienta, tym wieksza szansa, ze
skorzysta z Twojej oferty i zostanie zadowolonym nabywcg
Twojego e-booka.




SILNE WEZWANIE DO
DZIALANIA

Wezwanie do dziatania (Call To Action, CTA) to kluczowy
element kazdej strony ofertowej, poniewaz ma za zadanie
skierowac klienta do wykonania konkretnego kroku, w tym
przypadku zakupu e-booka.

Skuteczne CTA pobudza klientéw do dziatania, prowadzac
ich przez caly proces zakupowy, zwiekszajgc szanse na
konwersje i generowanie sprzedazy.

Przy tworzeniu CTA dla e-bookow wazne jest, aby:

1.Byto krotkie i jasne, aby klient natychmiast rozumiat, co
ma zrobic€.

2.Wyrozniato sie na stronie, np. poprzez uzycie
kontrastujgcych kolorow.

3.Budzito poczucie pilnosci lub wyjatkowosci oferty,
zachecajac klientdbw do natychmiastowego dziatania.

Przyktady CTA do zakupu e-bookow:

E-book "Sekrety zdrowego odzywiania™:

CTA: "Kup teraz i zacznij zdrowo sie odzywiac!"
Kolor przycisku: Pomaranczowy (kontrastujacy z ttem
strony)



SILNE WEZWANIE DO
DZIALANIA

E-book "Mistrzowski kurs gry na gitarze":
CTA: "Opanuj gitare juz dzis - kliknij tutaj!"
Kolor przycisku: Zielony (symbolizujacy rozwoj i postep)

E-book "Jak osiggnac sukces w biznesie™:

CTA: "Zdobadz przewage konkurencyjng - zamow e-book
juz teraz!"

Kolor przycisku: Niebieski (kojarzony z zaufaniem i
profesjonalizmem)

Pamietaj, ze kolory przyciskow powinny kontrastowac z
ttem strony, aby zwroci¢ na siebie uwage klienta.
Jednoczesnie warto wybrac kolory, ktoére wpisuja sie w
charakterystyke tematu e-booka i budzg pozadane emocje
u klientdw. Wazne jest takze, aby tekst na przycisku byt
czytelny i zrozumiaty, aby klient nie miat watpliwosci co do
swojego kolejnego kroku.




STWORZ WARTOSC. Z KTOREJ

NIE SPOSOB NIE SKORZYSTAC

Przy tworzeniu oferty sprzedazy e-bookow istotne jest, aby
zapewnic klientom jak najwiekszg wartos¢ za jak najnizszg
cene.

Wprowadzenie atrakcyjnej propozycji, ktora wydaje sie nie
do odrzucenia, sprawi, ze klienci beda bardziej sktonni
zdecydowac sie na zakup Twojego e-booka, nawet jesli nie
znajg Cie jeszcze.

W przypadku sprzedazy z zimnego ruchu, czyli do osoéb,
ktore nie sg zaznajomione z Twoja marka, kluczowe jest
zbudowanie zaufania i przekonania ich o wartosci
oferowanego rozwigzania.

Mozesz to osiggnac, oferujac e-book o duzej wartosci w
wyjatkowo okazyjnej cenie.

Wartosc nie zawsze oznacza to, ze Twoj e-book musi by¢
kosmicznie drogi. Powinien on rozwigzywac palacy
problem.

Jesli dodasz do tego swietng oferte cenowa, klient bedzie
chciat skorzystac z prezentowanego produktu, bo zauwazy

okazje, ktorej zal nie wykorzystac.

Mozesz wiec stworzyC pakiet 3 e-bookow, ktorych tgczna



STWORZ WARTOSC. Z KTOREJ

NIE SPOSOB NIE SKORZYSTAC

wartos¢ wynosi 129 zt i sprzedac je za 47 zt. Wykorzystujgc
mechanizm stopniowania ceny i motywowania klienta do
podjecia decyzji, finalizacja moze zakonczyc sie sukcesem
bardzo szybko.

Pamietaj, ze e-book, kurs online, czy poradnik internetowy
to rozwigzania, ktore tworzysz raz i mozesz na nich
zarabiaC w nieskonczonosg.

Nie boj sie wiec tgczy¢ swoich produktow w pakiety o duzej
wartosci, budujac oferte, obok ktérej nie mozna przejsc¢
obojetnie.




ATRAKCYJNY WYGLAD OFERTY

Tym elementem zaskoczymy wiele oséb. Twoja strona nie
musi by¢ tadna, zeby byC skuteczna. Czasami graficy
tworzg niezwykite, artystyczne projekty ofert.

Problem polega jednak na tym, ze tego rodzaju
rozwigzania nie zawsze gwarantujg konwersje.

Twoja strona powinna byc¢ czytelna, minimalistyczna i
prosta w obstudze. To najwazniejsze kryteria.

Staraj sie unika¢ rozwigzan, ktore sg artystyczne lu
niezwykle designerskie.

Fajerwerki, lasery i inne kolorowe dodatki nie powinny
odwracac uwagi klienta od Twojego produktu. Liczy sie
pomoc, jakg on otrzyma - rozwigzanie palgcego problemu,
opinie klientow, a takze wysoka wartosc oferty w
stosunkowo niskiej cenie.

Twoja strona powinna mie¢ dostownie 3-4 kolory, proste
czcionki i sekcje opisane w prezentowanej przez nas
kolejnosci.

Zachowujac te strukture, mozesz mieC pewnosc, ze
zbudujesz oferte, ktorej Twoj klient nie bedzie mogt sie
oprzec.
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OPTYMALIZACJA STRONY

Ostatnim, bardzo waznym elementem idealnej strony z
ofertg, ktora skutecznie sprzedaje e-booki, jest analiza
danych i optymalizacja strony.

Aby moc mierzyC skutecznosc sprzedazy i monitorowac
zachowanie uzytkownikOw na stronie, warto zainstalowac
narzedzia analityczne, takie jak Google Analytics.

Nigdy nie bazuj na tym, co Ci sie wydaje. Nasz umyst
czesto wpedza nas w putapki, przez ktére mylnie
zaktadamy, ze wszystko wiemy najlepiej.

W przypadku stron sprzedazowych jest podobnie. Decyzje
0 zmianach podejmuj wytacznie w oparciu o chtodng
analize.

Kiedy zdecydujesz sie wprowadzi¢ zmiany na stronie,
pamietaj o zmienianiu tylko jednego elementu naraz. W
przypadku wiekszych modyfikacji trudno bedzie okreslic,
ktore zmiany wptynety pozytywnie na wyniki, a ktore
negatywnie.

Dobrym rozwigzaniem sg testy A/B, ktore pozwalajg na

poréwnanie dwoch wers;ji strony, roznigcych sie jednym
elementem.
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OPTYMALIZACJA STRONY

Testy A/B polegajg na porownaniu dwoch wersji strony (A i
B), gdzie Strona A to pierwotna wersja, a Strona B rozni sie
tylko jednym elementem, np. nagtdowkiem.

Uzytkownicy sg przypadkowo kierowani na jedna z tych
stron, a na podstawie danych zbieranych przez narzedzia
analityczne mozna ocenic, ktéra wersja przynosi lepsze
rezultaty.

Mozesz przeprowadzic testy A/B, korzystajac z narzedzi
takich jak Google Optimize. Testy te mozna stosowac do
optymalizacji kazdego elementu strony, takiego jak
nagtowki, kolory przyciskow, obrazy czy tresc oferty.

Dzieki testom A/B bedziesz mogt okresli¢, ktore zmiany
skutkujg lepszymi wynikami sprzedazy, a nastepnie
wdrozyC te ulepszenia na swojej stronie.

W ten sposob bedziesz mdgt stale monitorowac i poprawiac

skutecznosSc¢ swojej strony sprzedazowej, prowadzac do
wiekszej liczby sprzedanych e-bookow.
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OPTYMALIZACJA STRONY

Testy A/B polegajg na porownaniu dwoch wersji strony (A i
B), gdzie Strona A to pierwotna wersja, a Strona B rozni sie
tylko jednym elementem, np. nagtdowkiem.

Uzytkownicy sg przypadkowo kierowani na jedna z tych
stron, a na podstawie danych zbieranych przez narzedzia
analityczne mozna ocenic, ktéra wersja przynosi lepsze
rezultaty.

Mozesz przeprowadzic testy A/B, korzystajac z narzedzi
takich jak Google Optimize. Testy te mozna stosowac do
optymalizacji kazdego elementu strony, takiego jak
nagtowki, kolory przyciskow, obrazy czy tresc oferty.

Dzieki testom A/B bedziesz mogt okresli¢, ktore zmiany
skutkujg lepszymi wynikami sprzedazy, a nastepnie
wdrozyC te ulepszenia na swojej stronie.

W ten sposob bedziesz mdgt stale monitorowac i poprawiac

skutecznosSc¢ swojej strony sprzedazowej, prowadzac do
wiekszej liczby sprzedanych e-bookow.



PODSUMOWANIE

Skoro juz poznates wszystkie niezbedne rozwigzania, takie
jak efektywne wykorzystanie landing page, mocne
nagtowki, oferte wideo, magic bullety, wykorzystanie opinii
klientow, atrakcyjne materialty bonusowe, gwarancje
satysfakcji, stopniowanie cen, czy wezwanie do dziatania,
teraz jestes gotowy, aby stworzyC strone internetowa, ktéra
pozwoli Ci na pozyskiwanie wielu klientéw na sprzedaz
swoich e-bookow.

Pamietaj, jak wazne jest zachowanie spojnosci w przekazie
| skupienie sie na wartosciach, ktore oferuje Twoj produkt.
Utrzymuj jasng i atrakcyjng oferte, a klienci z pewnoscig
docenig Twoje starania.

Dbaj o estetyke strony i analizuj dane, aby nieustannie
optymalizowac¢ swojg strone i jeszcze lepiej odpowiadac na
potrzeby odbiorcow.

Teraz, z wiedzg, jaka zdobytes z naszego e-booka, mozesz
Smiato tworzyC skuteczne strony sprzedazowe, ktore
przyciagna uwage, zbudujg zaufanie wsrod klientow i
pomoga Ci osiggnac¢ sukces w sprzedazy e-bookow.

Powodzenia!



