
W O P L O O . C O MW O P L O O . C O M

Z B U D U J  S T R O N Ę ,
K T Ó R A  S P R Z E D A J E

W W W . W O P L O O . C O MW W W . W O P L O O . C O M

1 4
K R O K Ó W  D O  

E - B O O K O W E G O

T R I U M F U ! !



S P I S  T R E Ś C IS P I S  T R E Ś C I

11

Landing Page z ofertą zamiast strony

produktowej - strona 2

Nagłówek - strona 5

Oferta video - strona 11

Magic bullet - strona 13

Dowody w postaci opinii - strona 16

Materiały bonusowe - strona 18

Gwarancja - strona 22

Stopniowanie ceny - strona 26

Klient ma podjąć decyzję tu i teraz - strona 30

Ograniczenie wyboru - strona 33

Silne wezwanie do działania - strona 35

Oferta nie do odrzucenia - strona 38

Atrakcyjny wygląd oferty - strona 39

Analiza danych i optymalizacja strony - strona 40

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.



L A N D I N G  P A G E  Z  O F E R T Ą  Z A M I A S TL A N D I N G  P A G E  Z  O F E R T Ą  Z A M I A S T
S T R O N Y  P R O D U K T O W E JS T R O N Y  P R O D U K T O W E J

22

Sprzedaż e-booków za pomocą specjalnego landing page'a
(strony docelowej) przynosi zdecydowanie lepsze rezultaty
niż korzystanie z tradycyjnych stron ofertowych, takich jak
te spotykane w sklepach internetowych.

Dlaczego?

Oto kilka kluczowych przyczyn, które ukazują, jak
skuteczne mogą być landing page'e:

Lepsze skupienie na produkcie: Landing page skupia się
na jednym konkretnym produkcie - Twoim e-booku -
zamiast przedstawiać całą gamę różnych produktów, co
jest typowe dla sklepów internetowych.

Dzięki temu Twoi potencjalni klienci są bardziej
skoncentrowani na Twojej ofercie. To przekłada się na
zdecydowanie wyższą konwersję.

Wyższa kontrola nad przekazem: Landing page pozwala
Ci lepiej kontrolować przekaz i dostosować go do potrzeb
Twojej grupy docelowej.

Możesz w pełni zoptymalizować stronępod kątem treści,
projektu graficznego oraz Call-to-Action (CTA), co zwiększa 
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szanse na sprzedaż.

Mniejsze rozproszenie uwagi: Landing page eliminuje
niepotrzebne elementy, które mogą rozpraszać uwagę
potencjalnych klientów - takie jak menu, pasek boczny czy
linki do innych stron.

Skupiając się wyłącznie na ofercie e-booka, zwiększasz
szansę na zachowanie uwagi odwiedzających, co prowadzi
do wzrostu konwersji.

Więcej danych do analizy: Landing page pozwala na
zbieranie szczegółowych danych na temat zachowań
odwiedzających, takich jak liczba wyświetleń, kliknięcia czy
konwersje.

Dzięki temu możesz lepiej zrozumieć, co działa, a co
można poprawić, co pozwoli Ci jeszcze bardziej
zoptymalizować swoją ofertę.

W przypadku dobrze zoptymalizowanego landing page'a
konwersja może być wielokrotnie wyższa niż na tradycyjnej
stronie ofertowej.
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Zintegrowane narzędzia marketingowe: Landing page
daje Ci możliwość łatwego zintegrowania z narzędziami
marketingowymi, takimi jak systemy e-mail marketingowe
czy analityka. Dzięki temu możesz śledzić efekty swoich
działań promocyjnych oraz lepiej dostosować swoją
strategię marketingową.

Podsumowując, stosowanie landing page'i podczas
tworzenia ofert e-booków może przynieść znacznie lepsze
rezultaty w porównaniu z tradycyjnymi stronami ofertowymi.

Wzrost konwersji oraz lepsze możliwości optymalizacji i
analizy danych sprawiają, że warto zainwestować w
stworzenie dedykowanego landing page'a dla swojego
produktu cyfrowego.

Dobrze zaprojektowany i zoptymalizowany landing page
nie tylko przyciąga uwagę potencjalnych klientów, ale także
buduje zaufanie do Twojej oferty oraz zachęca do podjęcia
akcji, co ostatecznie przekłada się na większe zyski ze
sprzedaży e-booków, kursów i szkoleń. Zastosowanie tego
podejścia w promocji własnych produktów cyfrowych może
być kluczem do sukcesu w coraz bardziej konkurencyjnym
rynku.
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Nagłówek odgrywa kluczową rolę w tworzeniu skutecznej
oferty na landing page dla sprzedaży e-booków.

Jako pierwszy element, który zauważa odwiedzający, musi
on natychmiast przyciągnąć uwagę, zainteresować i
zachęcić do dalszego czytania.

Właściwie skonstruowany nagłówek może zdecydować o
powodzeniu całej strony, ponieważ to właśnie on oddziałuje
na emocje czytelników, zmuszając ich do podjęcia decyzji o
zakupie.

Nagłówek powinien odzwierciedlać główną ideę e-booka
oraz dostarczać wartości, którą odbiorca z niego otrzyma.
Dobrze dobrany nagłówek potrafi przekazać emocje,
zaspokajać potrzeby czytelników oraz obiecywać konkretne
rozwiązanie ich problemów.

Tym samym, tworzy on silne podstawy do zbudowania
zaufania, które jest niezbędne dla skutecznej sprzedaży.
Jednocześnie, nagłówek powinien być krótki i zwięzły, aby
w prosty i przystępny sposób przekazać główne przesłanie. 

Ważne jest, aby unikać zbyt długich i skomplikowanych
sformułowań, które mogą zniechęcać odwiedzających do 
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Odkryj tajemnice pozyskiwania klientów: 10
skutecznych strategii dla Twojej firmy!
Niezawodne metody nauki języków: Jak opanować
każdy język w rekordowym czasie? 7 sekretów
poliglotów!
Przełom w odchudzaniu: 5 sekretnych trików
ekspertów, których nie znajdziesz nigdzie indziej!
Podbij świat inwestycji: 12 kroków, jak zacząć zarabiać
na giełdzie, kryptowalutach i nieruchomościach!
Zdrowie i energia na co dzień: 8 sprawdzonych
sposobów, jak pozbyć się zmęczenia i zyskać siłę
witalną?
Rozwijaj swoją kreatywność: 15 technik i ćwiczeń dla
artystów, pisarzy i innowatorów!

dalszego czytania. Zastosowanie odpowiedniej długości
nagłówka pozwala na łatwe przyswajanie informacji, co ma
bezpośredni wpływ na skuteczność landing page'a.

Przykłady 6 skutecznych nagłówków
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Odpowiedź na wyzwanie: 

Użyj wartości liczbowych: 

Jak tworzyć skuteczne nagłówki:

Poniżej przedstawiam 7 konkretne techniki, które pomogą
Ci opracować atrakcyjne i przekonujące nagłówki,
uwzględniając wyzwania, wartości liczbowe i metody
kroków.

Twórz nagłówki, które bezpośrednio odnoszą się do
wyzwań lub problemów, z którymi boryka się Twoja grupa
docelowa. Pokaż, że Twoja oferta jest rozwiązaniem na ich
problemy i że potrafisz zrozumieć ich potrzeby.
"Rozwiązanie dla małej sprzedaży: 10 wskazówek, jak
przekształcić Twoją stronę ofertową w maszynę generującą
zyski"

Liczby w nagłówkach pomagają przyciągnąć uwagę,
ponieważ przekazują konkretne informacje, które są łatwe
do przyswojenia. Na przykład, zamiast „Jak zwiększyć
sprzedaż”, spróbuj „Jak zwiększyć sprzedaż o 50% w 30
dni”.
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Stosuj metody kroków:

Zastosuj tajemniczość:

Zaoferuj konkretne korzyści:

Użyj języka potocznego:

Prezentowanie informacji w formie kroków sprawia, że
Twoja oferta wydaje się bardziej przystępna i zrozumiała.
Przykład nagłówka z wykorzystaniem tej techniki to „5
kroków, aby tworzyć doskonałe strony ofertowe”.

Budowanie intrygi w nagłówkach zwiększa zainteresowanie
ofertą. Możesz zastosować pytania czy tajemnicze
stwierdzenia, które pobudzą ciekawość odbiorcy. Przykład:
„Tajemny składnik skutecznych stron ofertowych, o którym
nikt nie mówi”.

Skup się na tym, co czytelnik zyska z Twojej oferty,
prezentując konkretne korzyści. Nagłówek, który skupia się
na korzyściach, może brzmieć tak: „Poznaj sprawdzoną
strategię, która podwoi sprzedaż Twojego e-booka”.

Stosuj prosty i zrozumiały język, który pozwoli czytelnikowi 



NAGŁÓWEKNAGŁÓWEK

99

Wykorzystaj technikę FOMO (Fear of Missing Out):

szybko zrozumieć przekaz. Unikaj skomplikowanych
zwrotów i trzymaj się języka, którym posługują się Twoi
odbiorcy. "Nie daj się zakrzyczeć w tłumie: Proste
wskazówki, które wyróżnią Twoją stronę ofertową"

Budowanie poczucia, że czytelnik straci okazję, jeśli nie
skorzysta z Twojej oferty, może zwiększyć
zainteresowanie. Przykład takiego nagłówka to „Ostatnia
szansa, aby nauczyć się tajników skutecznych stron
ofertowych!”.

Korzystając z tych 7 technik, z pewnością stworzysz
skuteczne nagłówki, które przyciągną uwagę, zainteresują
potencjalnych klientów i przekonają ich do skorzystania z
Twojej oferty. 

Pamiętaj, że kluczem do sukcesu jest dostosowanie tych
technik do specyfiki Twojej grupy docelowej oraz
konkretnego produktu lub usługi, którą promujesz.

Regularnie testuj różne warianty nagłówków, analizuj wyniki
i optymalizuj swoje podejście, aby osiągnąć jak najwyższą
skuteczność swoich stron ofertowych. 
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Dzięki temu zwiększysz swoje szanse na sukces na
konkurencyjnym rynku produktów cyfrowych.
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Oferty video stały się niezwykle ważnym elementem
podczas tworzenia stron sprzedażowych z ofertą e-booka,
zwłaszcza w kontekście rosnącej popularności video
marketingu.

Istnieje kilka powodów, dla których warto zainwestować w
takie rozwiązanie, poniżej przedstawiamy 4 główne
powody, o których warto pamiętać.

Po pierwsze, video pozwala Ci pokazać się potencjalnym
klientom, dzięki czemu mają okazję Cię zobaczyć, poznać i
polubić. Osobiste podejście buduje zaufanie i sprawia, że
Twoja oferta staje się bardziej wiarygodna.

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

Dzięki niemu masz szansę przekazać swoje emocje,
entuzjazm i przekonanie w wartość swojego produktu.
Ponadto, video pozwala na lepsze wyjaśnienie korzyści
płynących z zakupu e-booka oraz pokazanie, jak
rozwiązujesz konkretne problemy swoich klientów.



O F E R T A  V I D E OO F E R T A  V I D E O

1 21 2

Po trzecie, oferty video wyróżniają Cię na tle konkurencji.
Wiele stron sprzedażowych korzysta tylko z tekstu, dlatego
zastosowanie video sprawia, że Twoja oferta staje się
bardziej atrakcyjna i interesująca dla odwiedzających.

Wreszcie, video daje możliwość przedstawienia silnej
obietnicy, jednocześnie unikając naruszenia zasad ochrony
prywatności klientów, co jest szczególnie ważne w branży
fitness.

W przypadku tej branży, gdzie nie możesz pokazywać
zdjęć przed i po przemianach swoich podopiecznych, video
pozwala na zaprezentowanie swojego podejścia, metod
treningowych i filozofii, jednocześnie przekonując
odbiorców, że Twój e-book jest tym, czego potrzebują, aby
osiągnąć swoje cele.

Podsumowując, wykorzystywanie oferty video podczas
tworzenia strony sprzedażowej z ofertą e-booka przynosi
szereg korzyści, takich jak zbudowanie zaufania, lepsze
przekazanie wartości produktu, wyróżnienie się na tle
konkurencji oraz możliwość przedstawienia silnej obietnicy
bez naruszenia zasad ochrony prywatności. Dlatego warto
rozważyć zastosowanie video marketingu w swojej strategii
sprzedażowej.
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"Odkryjesz 10 sprawdzonych sposobów na
oszczędzanie pieniędzy bez rezygnacji z przyjemności!"
"Poznasz 7 sekretów, jak z sukcesem prowadzić
negocjacje i zawsze osiągać zamierzone cele!"
"Dowiesz się, jak przygotować pyszne dania wegańskie
w mniej niż 30 minut!"
"Zdobędziesz wiedzę o 15 innowacyjnych technikach
marketingowych, które odmienią Twoją firmę!"
"Zanurzysz się w 50 emocjonujących historyjkach dla
dzieci, które pobudzą ich wyobraźnię!"
"Opanujesz sztukę minimalizmu dzięki naszym 8
krokowym przewodnikowi!"

Magic Bullet to krótkie, przekonujące punkty, które mają na
celu pokazanie wartości oferty sprzedażowej, w tym
przypadku promującej e-booki.

Skupiają się one na zawartości książki, jej korzyściach,
unikalnych cechach czy praktycznych zastosowaniach.
Mają one przekonać klienta do zakupu, pokazując mu, jak
e-book może rozwiązać jego problemy, zaspokoić potrzeby
czy dostarczyć wartościowych informacji.

Poniżej: 21 przykładów Magic Bulletów dla e-booków z
różnych dziedzin:
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"Zyskasz wiedzę o 21 technikach zarządzania stresem,
które odmienią Twoje życie!"
"Nauczysz się 12 skutecznych metod na zwiększenie
produktywności w pracy!"
"Odkryjesz 5 tajemniczych zagadek kryminalnych, które
trzymają w napięciu do ostatniej strony!"
"Poznasz 30 inspirujących cytatów związanych z
rozwojem osobistym, które pomogą Ci zmienić swoje
życie!"
"Przeczytasz 9 zaskakujących historii ludzi, którzy
odnieśli sukces pomimo przeciwności!"
"Zdobędziesz wiedzę o 18 egzotycznych miejscach na
świecie, które musisz odwiedzić!"
"Nauczysz się 25 prostych ćwiczeń jogi, które poprawią
Twoje samopoczucie i zdrowie!"
"Odkryjesz 10 sprawdzonych metod na zdobycie
nowych klientów w branży e-commerce!"
"Zanurzysz się w 11 niezapomnianych powieściach
klasycznych, które każdy miłośnik literatury powinien
przeczytać!"
"Dowiesz się, jak zastosować 14 zasad Feng Shui w
swoim domu, aby przyciągnąć szczęście i harmonię!"
"Poznasz 6 kluczowych umiejętności lidera, które
pozwolą Ci osiągnąć sukces w zarządzaniu zespołem!"
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"Nauczysz się 20 przepisów na smaczne i zdrowe
smoothie, które dodadzą energii na cały dzień!"
"Zdobądź wiedzę o 15 technikach medytacji, które
pomogą Ci zredukować lęk i poprawić koncentrację!"
"Odkryj 13 innowacyjnych metod na osiągnięcie
równowagi między życiem zawodowym a prywatnym!"
"Poznaj 10 praktycznych porad na skuteczne
planowanie swojego czasu i wykorzystanie go w
100%!"

Im więcej bulletów dla Twojego e-booka znajdziesz, tym
lepiej. Dzięki tej krótkiej i zwięzłej formie informacji zawartej
na Twojej stronie z ofertą klienci łatwiej zrozumieją korzyści
płynące z zakupu stworzonego przez Ciebie produktu.

Umieszczając magic bullety na swojej stronie stopniuj je
zgodnie z wartością. Im silniejsze argumenty, tym wyżej
powinny znajdować się na liście. 

Zastosowanie tego rozwiązania znacząco podnosi Twoje
szanse na sprzedaż e-booka i zarabianie naprawdę
dobrych pieniędzy!
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Następnym kluczowym elementem, który może zwiększyć
skuteczność Twojej oferty sprzedażowej, są dowody
skuteczności produktu – opinie klientów.

W dzisiejszym świecie, gdzie klienci są coraz bardziej
świadomi, opinie innych osób mają ogromne znaczenie w
procesie podejmowania decyzji o zakupie.

Według badań, aż 92% konsumentów czyta opinie przed
zakupem danego produktu, a 88% z nich bardziej ufa
opiniom innych klientów niż komunikacji marketingowej
danej marki. W związku z tym, umieszczając referencje i
opinie na stronie z ofertą Twojego produktu, zwiększasz
szanse na przekonanie potencjalnych klientów do jego
zakupu.

Im więcej dowodów na skuteczność produktu, tym większa
chęć jego zakupu ze strony klientów. Dlatego warto zadbać
o to, aby na stronie ofertowej umieścić jak najwięcej
pozytywnych opinii i referencji od zadowolonych
użytkowników.

Warto również zauważyć, że w dobie powszechnego
dostępu do informacji, ludzie coraz mniej ufają opiniom,
które wyglądają tak jak część strony internetowej. 
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Bądźmy szczerzy, na stronie można napisać wszystko.
Dalego zamiast eleganckiej i bardzo atrakcyjnie
wyglądającej sekcji z testymonialami, lepiej postawić na
nieco mniej wyrafinowaną, lecz autentyczną opcję.

Bardzo dobrze sprawdzają się dowody w postaci zrzutów
ekranu z komentarzy na Facebooku, ocen na Google Moja
Firma, czy prywatnych wiadomości wysłanych przez
zadowolonych klientów.

Pokazując te dowody na stronie z ofertą Twojego e-booka,
nie tylko zwiększasz wiarygodność oferty, ale również
budujesz zaufanie do Twojej marki. 

Dzięki temu, potencjalni klienci będą bardziej skłonni do
zakupu Twojego produktu, wiedząc, że inni ludzie już
skorzystali z niego i osiągnęli pozytywne rezultaty.
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Branża zdrowia i fitness: seria filmów instruktażowych z
ćwiczeniami do wykonywania w domu.
Branża kulinarna: wideo z pokazami przygotowania
wybranych przepisów z e-booka.

Wszyscy kochają dostawać bonusy, prezenty, czy gratisy.
Warto więc mieć na uwadze ten element podczas
tworzenia strony z ofertą Twojego e-booka.

Właśnie dopasowane dodatki będą świetnym motywatorem
do tego, żeby Twój klient podjął decyzję związaną z
zakupem e-booka.

Poniżej przedstawiamy kilka rodzajów materiałów
bonusowych, które najlepiej pasują jako dodatki do
sprzedaży e-booków, wraz z konkretnymi przykładami dla
różnych branż.

1. Mini-kursy wideo – uzupełniające materiały wideo, które
pomagają czytelnikom lepiej zrozumieć i zastosować
wiedzę z e-booka.
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Branża marketingu: webinaria na temat najnowszych
strategii marketingowych.
Branża finansowa: warsztaty online dotyczące
planowania budżetu i oszczędzania.

Branża zarządzania czasem: szablony planów
tygodniowych i list zadań.
Branża biznesowa: checklisty do oceny konkurencji i
analizy rynku.

Branża rozwoju osobistego: indywidualne sesje
coachingowe.
Branża edukacji: konsultacje z nauczycielem lub
doradcą zawodowym.

2. Szkolenia online na żywo – interaktywne warsztaty lub
webinaria, które pozwalają czytelnikom zadawać pytania i
otrzymywać odpowiedzi na bieżąco.

3. Checklisty i szablony – gotowe do użycia narzędzia,
które ułatwiają czytelnikom praktyczne zastosowanie
wiedzy z e-booka.

4. Konsultacje indywidualne – sesje konsultacyjne z
autorem e-booka lub innym ekspertem z danej dziedziny.
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Branża zdrowia psychicznego: grupa wsparcia na
Facebooku dla osób praktykujących techniki z e-booka.
Branża fotograficzna: grupa na Instagramie, gdzie
uczestnicy mogą dzielić się swoimi zdjęciami i
otrzymywać konstruktywną krytykę.

Branża podróżnicza: rabat na przewodnik po kolejnym
kraju czy regionie.
Branża programowania: zniżka na kurs online związany
z innym językiem programowania.

5. Dostęp do grup społecznościowych – ekskluzywne grupy
na platformach społecznościowych, gdzie czytelnicy mogą
wymieniać się doświadczeniami i uzyskiwać wsparcie.

6. Rabaty na kolejne produkty – zniżki na przyszłe zakupy
e-booków, kursów online czy innych produktów.

Kiedy dobierasz materiały bonusowe do sprzedaży e-
booków, ważne jest, aby były one spójne z tematem e-
booka i dostarczały wartości dodanej dla czytelników. 

Staraj się wybierać materiały, które uzupełniają wiedzę
zawartą w e-booku, pomagają czytelnikom ją praktycznie
zastosować, dają dostęp do ekskluzywnej wiedzy lub 
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umożliwiają kontakt z autorem czy ekspertami z danej
dziedziny.

Pamiętaj, że wartościowe materiały bonusowe mogą
zachęcić potencjalnych klientów do zakupu Twojego e-
booka, a jednocześnie zwiększyć ich zadowolenie i
lojalność względem Twojej marki.

Dlatego warto zainwestować czas i wysiłek w
przygotowanie atrakcyjnych dodatków, które wyróżnią
Twoją ofertę na rynku.
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Gwarancja jest niezwykle ważnym elementem sprzedaży
produktów cyfrowych. Zwłaszcza jeśli Twoje działania są
podejmowane na tzw. zimnym ruchu, kiedy Twój
potencjalny klient nigdy o Tobie nie słyszał i nic o Tobie nie
wie. 

To swojego rodzaju bufor bezpieczeństwa, który zapewnia,
że osoba zamawiająca produkt nic nie ryzykuje, ponieważ
zawsze ma szanse wycofać się z zakupu.

Gwarancja jest również elementem oferty, który budzi wiele
obaw u sprzedających, ponieważ martwią się oni, o to, że
ten biznes nie będzie się opłacał. 

Paradoksalnie, im dłuższa gwarancja, tym mniejszy
odsetek zwrotów. Osoby zajmujące się sprzedażą
własnych produktów cyfrowych, często dają bardzo silną
gwarancję - 30, 60, a nawet 90 dni.

Z naszego doświadczenia wynika, że liczba zwrotów w
przypadku dobrego produktu, który działa i faktycznie
rozwiązuje konkretny, palący problem, to zazwyczaj nie
więcej niż 1-2%.
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“jeśli w Twoim przypadku produkt nie zadziała,
zwrócimy Ci pieniądze”
“jeśli nie będziesz miał efektów, dostaniesz zwrot
środków na konto” 

Gwarancja to dla klienta coś w rodzaju odwrócenia ryzyka.
Dzięki niej może kupić produkt i mieć pewność, że jeśli mu
się on nie spodoba, to może z niego zrezygnować. 

Oczywiście, zdarzają się cwaniacy, którzy kupują produkt,
pobierają go na komputer lub telefon i następnie proszą o
zwrot pieniędzy, jednak mieszczą się oni we spomnianych
1-2%.

Osoby decydujące się na zastosowanie gwarancji w swojej
ofercie często popełniają jednak jeden powtarzalny błąd.
Formułują ją w taki sposób, że zmniejsza ona wartość
produktu:

Argumenty przedstawione w ten sposób sugerują klientowi,
że przedstawione przez Ciebie rozwiązanie może się u
niego nie sprawdzić, a skoro ma się nie sprawdzić, to
szkoda tracić w ogóle czas na zakup i czytanie e-booka, a
także zabieganie o zwroty.
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Jak w takim razie powinna zostać przedstawiona
gwarancja?

“Gwarancja satysfakcji 100% przez 30 dni
Zakup naszego e-booka jest dla Ciebie całkowicie bez
ryzyka! Jesteśmy przekonani, że nasz e-book dostarczy Ci
wartościowej wiedzy i pomoże osiągnąć Twoje cele. 

Dlatego oferujemy Ci bezwzględną, 30-dniową gwarancję
satysfakcji.

Jeśli z jakiegokolwiek powodu zdecydujesz się
zrezygnować z zakupu w ciągu 30 dni od daty transakcji,
wystarczy, że skontaktujesz się z nami, a natychmiast
zwrócimy Ci wszystkie środki na Twoje konto – bez
zadawania pytań ani wymagania podawania przyczyny.

Chcemy, abyś czuł się pewnie, inwestując w nasz e-book,
wiedząc, że jesteśmy tu dla Ciebie i zawsze służymy
pomocą. Naszym celem jest dostarczenie Ci produktu,
który spełnia Twoje oczekiwania i daje Ci realne korzyści.

Zakup e-booka z gwarancją satysfakcji 100% przez 30 dni i
przekonaj się sam, jak wiele możesz zyskać!”
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Przygotowana w ten sposób gwarancja daje jasną
deklarację tego, że nasz produkt jest świetny, na pewno Ci
pomoże i jesteśmy o tym przekonani.

Jeżeli jednak zdecydujesz się z niego zdecydować to w
porządku, zwrócimy Ci 100% pieniędzy!

Dzięki temu klient nie będzie bał się podjąć decyzji.
Dodanie gwarancji do oferty ma ogromne znaczenie dla
podniesienia konwersji w sprzedaży e-booków.

Jeśli więc zależy Ci na tym, aby osiągać świetne wyniki -
koniecznie uwzględnij ten element w swojej ofercie!
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Stopniowanie ceny jest kluczowym elementem tworzenia
oferty sprzedaży e-booka, ponieważ pozwala na
przedstawienie wartości produktu w sposób bardziej
przekonujący dla potencjalnych klientów.

To rozwiązanie sprawdzi się lepiej niż tylko podanie kwoty,
ponieważ pokazuje, że klient otrzymuje produkt o wyższej
wartości za niższą cenę, co zwiększa jego chęć zakupu.

Trzystopniowy mechanizm prezentowania ceny jest jednym
ze sposobów na stopniowanie ceny w ofercie sprzedaży e-
booka. W praktyce może to wyglądać tak:

Realna wartość produktu (299 zł) - zacznij od
przedstawienia wartości rynkowej e-booka, która wynosi
299 zł. Ta kwota pokazuje klientowi, jak wiele wiedzy i
wartości oferuje Twój produkt. Podkreśl, że e-book zawiera
informacje, które mogą pomóc czytelnikom osiągnąć
konkretne korzyści.

Zwykła cena sprzedaży (119 zł) - następnie poinformuj, że
produkt zazwyczaj jest sprzedawany za 119 zł, co i tak
stanowi atrakcyjną ofertę w porównaniu z realną wartością.
Podkreśl, że taka cena jest wciąż bardzo konkurencyjna i
dostępna tylko dla wybranych klientów.
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Cena promocyjna (47 zł) - na koniec przedstaw najniższą
cenę, dostępną tylko teraz, wynoszącą 47 zł. Wyjaśnij, że
to wyjątkowa okazja, której nie można przegapić, i
podkreśl, że oferta jest ograniczona czasowo lub ilościowo.
Zachęć klientów do szybkiego zakupu, aby skorzystać z tej
niezwykłej okazji.

Korzystając z tego trzystopniowego mechanizmu
prezentowania ceny, potencjalny klient będzie miał
poczucie, że otrzymuje produkt o dużo wyższej wartości za
znacznie niższą cenę. To zwiększa atrakcyjność oferty i
zachęca do dokonania zakupu.

Poniżej przykład tego, jak można wykorzystać
prezentowany model w praktyce:

1. Realna wartość produktu (350 zł):

Nasz e-book "Pokonaj nieśmiałość: krok po kroku" to
skarbnica wiedzy wartą aż 350 zł! Zawiera on unikalne
informacje, sprawdzone metody i ćwiczenia, które pomogą
Ci zbudować pewność siebie i odważnie stawić czoła
wyzwaniom w życiu osobistym i zawodowym. E-book ten to
inwestycja w siebie, która z czasem przyniesie Ci ogromne
korzyści.
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2. Zwykła cena sprzedaży (199 zł):

Chociaż realna wartość e-booka wynosi 350 zł, zazwyczaj
oferujemy go w cenie 199 zł, aby był dostępny dla
szerszego grona osób pragnących zmienić swoje życie. W
tej cenie e-book to świetna oferta, która dostarcza
konkretne rozwiązania dla osób borykających się z
nieśmiałością.

3. Cena promocyjna (89 zł): 
Mamy dla Ciebie wyjątkową okazję! Tylko teraz możesz
zdobyć nasz e-book "Pokonaj nieśmiałość: krok po kroku"
za jedyne 89 zł! To jedyna taka szansa, aby skorzystać z
naszych sprawdzonych metod i ćwiczeń w tak niskiej cenie.
Ale uważaj, oferta jest ograniczona czasowo - nie czekaj z
decyzją!

Nie przegap tej niezwykłej promocji i zacznij zmieniać
swoje życie już dziś! Kup e-book "Pokonaj nieśmiałość:
krok po kroku" za jedyne 89 zł i odkryj, jak pokonać
nieśmiałość raz na zawsze!

Nasz opis został przygotowany w bardzo prostym stylu,
ponieważ zależało nam na tym, aby pokazać jego unikalny
charakter.
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“w e-booku znajdziesz 12 planów treningowych.
Zazwyczaj trenerzy personalni biorą minimum 100 zł za
jeden plan, więc łaczna wartość programów to 1200 zł”

“wiedza zawarta w naszym e-booku, to sekrety
marketingowe specjalistów z branży e-commerce,
którzy stosują przedstawione praktyki na co dzień.
Opisany w e-booku schemat działania to zadanie, za
które specjaliście od marketingu musiałbyś zapłacić
minimum 500 zł netto”

W bardziej zaawansowanych ofertach możesz wykorzystać
strategie stopniowania powołując się na wartość np:
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klient ma 20 minut na podjęcie decyzji, jeśli zdecyduje
się teraz, dostanie produkt w obniżonej cenie
klient ma 20 minut na podjęcie decyzji, jeśli nie
zdecyduje się teraz, traci szanse na zdobycie bonusów

Żeby cały proces sprzedaży produktów cyfrowych był
skuteczny, klient ma podjąć decyzje możliwe jak
najszybciej.

Dzięki temu minimalizujesz koszty związane z
koniecznością ponownego pozyskania jego odwiedzin na
Twojej stronie z produktem. Im wcześniej klient kupi Twój
produkt, tym bardziej Ci się to opłaca.

Skuteczną praktyką uzyskania decyzji od klienta jest
stosowanie środków, które mogą wpłynąć na to, że albo
może on coś zyskać, albo stracić, jeśli nie podejmie decyzji
o zakupie.

Przykładowo, możesz wykorzystać strategię, która zakłada,
że:

Ważne jest to, żeby dotrzymywać słowa. Jeśli powiedziałeś
klientowi, że ma on 20 minut na podjęcie decyzji, a po tym
czasie wartość oferty nie ulega zmianie, to klient będzie 
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czuł się oszukany i może zrezygnować z zakupu. Dlatego
bardzo ważne jest to, aby respektować obietnice, które
dałeś klientowi.

Kolejnym rozwiązaniem jest możliwość poinformowania
klienta, że propozycja obejmuje pierwsze 200 osób.
Możesz również aktualizować co jakiś czas licznik, aby
zobrazować jak zmiany i zmobilizować klienta do działania.

Stosowanie taktyk wymuszających szybką decyzję na
klientach to sprawdzona metoda, która skłania ich do
działania. Kluczowym celem jest przekonanie klienta, że
ma on ograniczoną szansę na skorzystanie z oferty, co
zmusza go do szybkiego działania.

Warto również wykorzystać mechanizm społeczny.
Informując klientów, że inni już skorzystali z oferty i
osiągają pozytywne rezultaty, wzmocnisz ich chęć
doświadczenia tego samego. Możesz przykładowo
przedstawić liczbę zadowolonych klientów, którzy nabyli
Twój produkt cyfrowy.

Dobrze też zastosować strategię pilności, np. odliczanie
czasu do zakończenia promocji. 
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Możesz użyć licznika odliczającego na stronie ofertowej,
który pokazuje, jak mało czasu pozostało do końca
promocji. To dodatkowo podkreśli wyjątkowość i wartość
Twojej oferty.
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W marketingu i sprzedaży istotne jest zrozumienie zasady
"mniej znaczy więcej". Klienci mają ograniczoną zdolność
koncentracji i uwagi, dlatego ważne jest, aby proces
podejmowania decyzji był jak najprostszy i intuicyjny.

Podczas tworzenia oferty sprzedażowej dla Twojego e-
booka, staraj się ułatwić klientowi proces zakupu. Zamiast
przedstawiać różne warianty, pakiety czy konfiguracje, skup
się na jednej, klarownej propozycji.

Ułatwia to klientowi podejmowanie decyzji, ponieważ jego
wybór sprowadza się do jednego pytania: "tak" lub "nie".
Zadbaj o to, aby strona ofertowa była przejrzysta i czytelna.
Klient powinien wiedzieć, gdzie kliknąć, aby dokonać
zakupu, i jakie kroki należy wykonać, by skorzystać z
oferty. 

Unikaj zbędnych elementów, które mogą rozpraszać uwagę
klienta i utrudniać mu podejmowanie decyzji.
Na początku swojej przygody ze sprzedażą e-booków,
warto skupić się na prostocie i przejrzystości oferty.

W miarę jak zdobędziesz doświadczenie i zrozumiesz
potrzeby swoich klientów, możesz zacząć
eksperymentować z różnymi wariantami oferty, jednak na 
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początek warto trzymać się zasady "mniej znaczy więcej".
Pamiętaj, że prostota i przejrzystość oferty pomogą
klientowi podejmować szybkie i świadome decyzje.

Im mniej rozpraszasz klienta, tym większa szansa, że
skorzysta z Twojej oferty i zostanie zadowolonym nabywcą
Twojego e-booka.
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Było krótkie i jasne, aby klient natychmiast rozumiał, co
ma zrobić.
Wyróżniało się na stronie, np. poprzez użycie
kontrastujących kolorów.
Budziło poczucie pilności lub wyjątkowości oferty,
zachęcając klientów do natychmiastowego działania.

Wezwanie do działania (Call To Action, CTA) to kluczowy
element każdej strony ofertowej, ponieważ ma za zadanie
skierować klienta do wykonania konkretnego kroku, w tym
przypadku zakupu e-booka. 

Skuteczne CTA pobudza klientów do działania, prowadząc
ich przez cały proces zakupowy, zwiększając szanse na
konwersję i generowanie sprzedaży.

Przy tworzeniu CTA dla e-booków ważne jest, aby:

1.

2.

3.

Przykłady CTA do zakupu e-booków:

E-book "Sekrety zdrowego odżywiania":
CTA: "Kup teraz i zacznij zdrowo się odżywiać!"
Kolor przycisku: Pomarańczowy (kontrastujący z tłem
strony)
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E-book "Mistrzowski kurs gry na gitarze":
CTA: "Opanuj gitarę już dziś - kliknij tutaj!"
Kolor przycisku: Zielony (symbolizujący rozwój i postęp)

E-book "Jak osiągnąć sukces w biznesie":
CTA: "Zdobądź przewagę konkurencyjną - zamów e-book
już teraz!"
Kolor przycisku: Niebieski (kojarzony z zaufaniem i
profesjonalizmem)

Pamiętaj, że kolory przycisków powinny kontrastować z
tłem strony, aby zwrócić na siebie uwagę klienta.
Jednocześnie warto wybrać kolory, które wpisują się w
charakterystykę tematu e-booka i budzą pożądane emocje
u klientów. Ważne jest także, aby tekst na przycisku był
czytelny i zrozumiały, aby klient nie miał wątpliwości co do
swojego kolejnego kroku.
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Przy tworzeniu oferty sprzedaży e-booków istotne jest, aby
zapewnić klientom jak największą wartość za jak najniższą
cenę.

Wprowadzenie atrakcyjnej propozycji, która wydaje się nie
do odrzucenia, sprawi, że klienci będą bardziej skłonni
zdecydować się na zakup Twojego e-booka, nawet jeśli nie
znają Cię jeszcze.

W przypadku sprzedaży z zimnego ruchu, czyli do osób,
które nie są zaznajomione z Twoją marką, kluczowe jest
zbudowanie zaufania i przekonania ich o wartości
oferowanego rozwiązania. 

Możesz to osiągnąć, oferując e-book o dużej wartości w
wyjątkowo okazyjnej cenie.
Wartość nie zawsze oznacza to, że Twój e-book musi być
kosmicznie drogi. Powinien on rozwiązywać palący
problem. 

Jeśli dodasz do tego świetną ofertę cenową, klient będzie
chciał skorzystać z prezentowanego produktu, bo zauważy
okazję, której żal nie wykorzystać.

Możesz więc stworzyć pakiet 3 e-booków, których łączna 
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wartość wynosi 129 zł i sprzedać je za 47 zł. Wykorzystując
mechanizm stopniowania ceny i motywowania klienta do
podjęcia decyzji, finalizacja może zakończyć się sukcesem
bardzo szybko. 

Pamiętaj, że e-book, kurs online, czy poradnik internetowy
to rozwiązania, które tworzysz raz i możesz na nich
zarabiać w nieskończoność.

Nie bój się więc łączyć swoich produktów w pakiety o dużej
wartości, budując ofertę, obok której nie można przejść
obojętnie.
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Tym elementem zaskoczymy wiele osób. Twoja strona nie
musi być ładna, żeby być skuteczna. Czasami graficy
tworzą niezwykłe, artystyczne projekty ofert. 

Problem polega jednak na tym, że tego rodzaju
rozwiązania nie zawsze gwarantują konwersję. 

Twoja strona powinna być czytelna, minimalistyczna i
prosta w obsłudze. To najważniejsze kryteria.
Staraj się unikać rozwiązań, które są artystyczne lu
niezwykle designerskie.

Fajerwerki, lasery i inne kolorowe dodatki nie powinny
odwracać uwagi klienta od Twojego produktu. Liczy się
pomoc, jaką on otrzyma - rozwiązanie palącego problemu,
opinie klientów, a także wysoka wartość oferty w
stosunkowo niskiej cenie.

Twoja strona powinna mieć dosłownie 3-4 kolory, proste
czcionki i sekcje opisane w prezentowanej przez nas
kolejności. 

Zachowując tę strukturę, możesz mieć pewność, że
zbudujesz ofertę, której Twój klient nie będzie mógł się
oprzeć.
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Ostatnim, bardzo ważnym elementem idealnej strony z
ofertą, która skutecznie sprzedaje e-booki, jest analiza
danych i optymalizacja strony. 

Aby móc mierzyć skuteczność sprzedaży i monitorować
zachowanie użytkowników na stronie, warto zainstalować
narzędzia analityczne, takie jak Google Analytics.

Nigdy nie bazuj na tym, co Ci się wydaje. Nasz umysł
często wpędza nas w pułapki, przez które mylnie
zakładamy, że wszystko wiemy najlepiej. 

W przypadku stron sprzedażowych jest podobnie. Decyzje
o zmianach podejmuj wyłącznie w oparciu o chłodną
analizę.

Kiedy zdecydujesz się wprowadzić zmiany na stronie,
pamiętaj o zmienianiu tylko jednego elementu naraz. W
przypadku większych modyfikacji trudno będzie określić,
które zmiany wpłynęły pozytywnie na wyniki, a które
negatywnie. 

Dobrym rozwiązaniem są testy A/B, które pozwalają na
porównanie dwóch wersji strony, różniących się jednym
elementem.
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Testy A/B polegają na porównaniu dwóch wersji strony (A i
B), gdzie Strona A to pierwotna wersja, a Strona B różni się
tylko jednym elementem, np. nagłówkiem.

Użytkownicy są przypadkowo kierowani na jedną z tych
stron, a na podstawie danych zbieranych przez narzędzia
analityczne można ocenić, która wersja przynosi lepsze
rezultaty.

Możesz przeprowadzić testy A/B, korzystając z narzędzi
takich jak Google Optimize. Testy te można stosować do
optymalizacji każdego elementu strony, takiego jak
nagłówki, kolory przycisków, obrazy czy treść oferty. 

Dzięki testom A/B będziesz mógł określić, które zmiany
skutkują lepszymi wynikami sprzedaży, a następnie
wdrożyć te ulepszenia na swojej stronie. 

W ten sposób będziesz mógł stale monitorować i poprawiać
skuteczność swojej strony sprzedażowej, prowadząc do
większej liczby sprzedanych e-booków.
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stron, a na podstawie danych zbieranych przez narzędzia
analityczne można ocenić, która wersja przynosi lepsze
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Możesz przeprowadzić testy A/B, korzystając z narzędzi
takich jak Google Optimize. Testy te można stosować do
optymalizacji każdego elementu strony, takiego jak
nagłówki, kolory przycisków, obrazy czy treść oferty. 

Dzięki testom A/B będziesz mógł określić, które zmiany
skutkują lepszymi wynikami sprzedaży, a następnie
wdrożyć te ulepszenia na swojej stronie. 

W ten sposób będziesz mógł stale monitorować i poprawiać
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większej liczby sprzedanych e-booków.
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Skoro już poznałeś wszystkie niezbędne rozwiązania, takie
jak efektywne wykorzystanie landing page, mocne
nagłówki, ofertę wideo, magic bullety, wykorzystanie opinii
klientów, atrakcyjne materiały bonusowe, gwarancje
satysfakcji, stopniowanie cen, czy wezwanie do działania,
teraz jesteś gotowy, aby stworzyć stronę internetową, która
pozwoli Ci na pozyskiwanie wielu klientów na sprzedaż
swoich e-booków.

Pamiętaj, jak ważne jest zachowanie spójności w przekazie
i skupienie się na wartościach, które oferuje Twój produkt.
Utrzymuj jasną i atrakcyjną ofertę, a klienci z pewnością
docenią Twoje starania. 

Dbaj o estetykę strony i analizuj dane, aby nieustannie
optymalizować swoją stronę i jeszcze lepiej odpowiadać na
potrzeby odbiorców.

Teraz, z wiedzą, jaką zdobyłeś z naszego e-booka, możesz
śmiało tworzyć skuteczne strony sprzedażowe, które
przyciągną uwagę, zbudują zaufanie wśród klientów i
pomogą Ci osiągnąć sukces w sprzedaży e-booków.

Powodzenia!


