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15 najlepszych statystyk landing page’y
w 2024

Statystyki landing page’y dostarczajg informaciji na temat wydajnosci w ré6znych sektorach,
pokazujgc ich skutecznos¢. Landing page’e w poszczegodlnych branzach konwertujg na srednim
poziomie 10,76%, cho¢ wartosci te znaczgco sie rdznig. Istotne czynniki, takie jak czas
tadowania, elementy graficzne oraz skuteczno$¢ CTA, odgrywajg wazng role w poprawie tej
wartosci.

Dodatkowo benchmarki charakterystyczne dla landing page’y pokazujg koszty zwigzane z ich
tworzeniem — od kilkuset ztotych za samodzielne projekty po kilka tysiecy za profesjonalne
realizacje. Czas tadowania okazuje sie by¢ istotnym elementem — szybciej tadujgce sie strony
zazwyczaj osiggajg wyzszy wspoétczynnik konwersji. Strony, ktore fadujg sie w 2,4 sekundy,
konwertujg prawie dwa razy lepiej niz te wolniejsze. Ponadto strategiczne dziatania projektowe,
takie jak przeprowadzanie testéw A/B, uzycie tresci wideo oraz skracanie formularzy, mogg
znaczaco zwiekszyC¢ wspotczynnik konwersji, dlatego marketerzy musze uwzglednic je w
procesie tworzenia lub udoskonalania landing page'’y.

» T WOi uzytkownicy sie zmieniajg, Twoj produkt sie zmienia, a technologia nieustannie ewoluuje.
Oznacza to, ze proces poprawy konwersji nigdy sie nie konczy”, jak twierdzi Heidi Pun. Ten
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nieustajgcy cykl adaptaciji i ulepszen jest istotny dla firm, ktére chcg utrzymacé przewage w stale
zmieniajgcym sie swiecie digital marketingu. Zrozumienie tego otwiera przed firmg ogromne
mozliwosci rozwoju. Przeczytaj nasz artykut obejmujgcy 70 statystyk landing page’y
podzielonych na 15 kategorii, aby poprawi¢ strategie marketingowe i przenies¢ konwersje na
zupetnie nowy poziom.

Wolisz artykut w PDF? Sciagnij i czytaj w formacie, ktéry najlepiej Ci
odpowiada.
Pobierz artykut w PDF

1. Statystyki wspoéiczynnika konwersji wediug branzy

Sredni wspétczynnik konwersiji mierzy skuteczno$é landing page’y w réznych branzach, z
sektorami takimi jak gastronomia i zywnos$¢, ktore osiagajg prawie 40%. Przyjrzyj sie, jak
wypadajg poszczegdlne branze i sprawdz mozliwosci rozwoju zgodnie z okreslonym
standardem dla Twojego sektora.

1. Zgodnie z raportem GetResponse z 2024 roku srednia warto$¢ wspotczynnika konwersiji
landing page’y, opartego na wspotczynniku subskrypcji generowanych w réznych branzach, jest
nastepujaca:

Agencje: 1,86%

Sztuka i rozrywka: 12,77%
Motoryzacja: 3,84%
Komunikacja: 23,49%
Edukacja: 9,53%

Ustugi finansowe: 17,6%
Zdrowie i uroda: 4,04%

Opieka zdrowotna: 11,11%
Marketing internetowy: 9,42%
Ustugi prawne: 25,05%
Organizacje non-profit: 7,52%
Wydawnictwa: 2,13%
Nieruchomosci: 2,86%
Restauracje i zywnos¢: 39,93%
Sprzedaz detaliczna: 0,7%
Sport i rekreacja: 1,75%
Technologia i sektor high-tech: 9,79%
Podréze: 10,35%
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2. Branze takie jak restauracje i zywnos$¢, ustugi prawne oraz komunikacja majg najwyzsze
wspotczynniki konwersji, przy czym restauracje i zywnos¢ przodujg z wynikiem prawie 40%. Z
drugiej strony, sektory takie jak handel detaliczny, wydawnictwa i sport majg znacznie nizsze
wspotczynniki konwersji, przy czym handel detaliczny ma najnizszy wspoétczynnik wynoszacy
tylko 0,7% (dane GetResponse, artykut ,Landing page conversion by industry”).

3. Sredni wspétczynnik konwersji landing page’y w réznych branzach wynosi 10,76% (dane
GetResponse, artykut ,Landing page conversion by industry”).

4. Sredni wspétczynnik konwersji landing page’y wynosi 9,7%. Rézni sie on w zaleznosci od
branzy i rodzaju konwersiji, poniewaz tatwiej jest zdoby¢ adresy e-mail niz wypetnienia
formularzy lub zakupy (Unbounce).

5. Rozpoczecie promocji co najmniej cztery tygodnie przed webinarem prowadzi do 12%
wzrostu rejestracji, co podkresla znaczenie wczesnych dziatan generujgcych leady.
(GoToWebinar, raport ,, The Big Book of Webinar Stats”)

6. 59% zapiséw na webinar ma miejsce w tygodniu poprzedzajgcym wydarzenie, a 17% w dniu
samego webinaru. Wskazuje to na koniecznos¢ optymalizacji landing page’y pod katem
rejestracji w ostatniej chwili i utrzymania zaangazowania az do rozpoczecia wydarzenia.
(GoToWebinar, raport , The Big Book of Webinar Stats”)

7. Najlepsze webinary moga osiggna¢ sredni wspdétczynnik konwersji na poziomie 19%.
Ponadto 51% osdb, ktore trafiajg na landing page webinaru, finalizuje proces zapisu. Nastepnie
okoto 36% tych oséb wezmie udziat w wydarzeniu. (blog Neila Patela)

2. Statystyki kosztu stworzenia landing page’a

Koszt stworzenia landing page’a jest bardzo zréznicowany: od kilkuset ztotych przy uzyciu
ogolnodostepnych narzedzi do kilku tysiecy, gdy do gry wchodzg najlepsi specjalisci. Zastanéw
sie nad poszczegdlnymi kryteriami, aby okresli¢ najlepsze rozwigzanie dla okreslonego budzetu
i celow kampanii.

8. Stawki freelancerow plasujg sie pomiedzy 15 a 200 dolarami za godzine, w zaleznosci od
poziomu doswiadczenia (Waseem Bashir z agencji Apexure).

9. Sredni koszt zaprojektowania landing page’a przy uzyciu ogélnodostepnych narzedzi to 113
dolaréw (Waseem Bashir z agencji Apexure).

10. Zatrudnienie profesjonalnego grafika lub agencji moze kosztowac kilka tysiecy dolaréw, a
renomowane marki lub projektanci inkasujg ponad 3000 dolarow. (Blog WebFX, artykut ,2024
PPC Landing Page Pricing”).



11. Koszt stworzenia landing page’a waha sie od 0 do nawet 2000 dolaréw, w zaleznosci od
stopnia skomplikowania projektu, poziomu dostosowania i wybranej metody tworzenia. (Marcin
Hylewski, ekspert ds. content marketingu Landingi)

12. Korzystanie z kreatora landing page’y moze kosztowac od 0 do nawet 399 dolarow
miesiecznie, a cena zalezy od dostawcy rozwigzania i wybranego planu. (Marcin Hylewski,
ekspert ds. content marketingu Landingi)

3. Statystyki czasu fadowania landing page’a

Czas tadowania wptywa na doswiadczenie uzytkownika i bezposrednio oddziatywuje na
wspotczynnik konwersji. Strony tadujgce sie w 2,4 sekundy konwertujg prawie dwa razy
skuteczniej niz te, ktére potrzebujg na to wiecej czasu. Przyjrzyj sie tym wartosciom, aby
przekonac sie, jak optymalizacja predkosci fadowania strony moze zwiekszy¢ wspoétczynnik
konwersiji.

13. Sredni czas petnego zatadowania mobilnego landing page’a skrécit sie o 7 sekund (Think
with Google).

14. Tresci wizualne w gdrnej potowie strony potrzebujg ponad 5 sekund, aby sie wyswietli¢ na
70% mobilnych landing page’y, a petne zatadowanie wszystkich tresci trwa ponad 7 sekund
(Think with Google).

15. Rakuten 24 poprawito predkosc¢ tadowania strony i ogdélng wydajno$¢ witryny, co
doprowadzito do spadku wspétczynnika wyjs¢ o 35,12%. W efekcie mniej uzytkownikdw
opuszczato strone przed ukonczeniem zakupu lub innej pozgdanej akcji (web.dev).

16. Badania pokazujg, ze strony fadujgce sie w 2,4 sekundy osiggajg wspotczynnik konwersji na
poziomie 1,9%, ktéry spada do 1,5% przy tadowaniu trwajgcym 3,3 sekundy i ponizej 1% przy
4,2 sekundy (Cloudflare).

17. 53% mobilnych uzytkownikéw porzuca strone, jesli jej tadowanie trwa diuzej niz 3 sekundy
(Think with Google).

4. Statystyki dot. designu landing page’a

Testy A/B poréwnujg rézne wersje landing page'’y, a elementy takie jak liczba stron czy uzycie
wideo mogg znaczgco poprawi¢ generowanie leadow. Sprawdz te statystyki, aby dowiedzie¢
sie, jak strategiczne decyzje na etapie projektowania mogg przynies¢ ogromne zyski w
konwersiji.

18. Zwiekszenie liczby landing page’y z 10 do 15 moze skutkowac wzrostem liczby leadéw o
55% (HubSpot, artykut ,Why You Need to Create More Landing Pages”).



19. W poréwnaniu do witryn gtéwnych z mniejszg liczbg landing page’y, posiadanie ponad 40
landing page’y moze przynies¢ wzrost konwersji 0 500% (HubSpot).

20. Kolor zwieksza czytelno$¢ o 80%, co bezposrednio wptywa na generowanie wiekszej liczby
leadbw, gdyz takie wyréznienie zapewnia, ze wieksza liczba odbiorcéw przeczyta i zaangazuje
sie w tresci oferowane w przewodnikach produktowych czy materiatach marketingowych (firma
Xerox, opracowanie ,20 Ways to Share Color Knowledge”).

21. 73% landing page’y przedstawia zdjecia twarzy, czesto w sekcji gtdwnej, co skutecznie
wyraza emocje i przycigga uwage, szczegolnie w niezbyt ekscytujgcym i emocjonalnym
sektorze SaaS (Ed Shelley, specjalista ds. contentu ChartMogul).

22. Wartos¢ produktu jest szybko przekazywana przez 53% landing page’y za pomocg wideo,
poniewaz filmy sg bardziej angazujace niz obrazy, pomimo wyzszych kosztéw produkcji (Ed
Shelley, specjalista ds. contentu ChartMogul).

23. Usuniecie menu nawigacyjnego moze zwiekszy¢ konwersje o 100% (Paras Chopra, twérca
VWO).

24. Osadzenie wideo na landing page’ach moze zwiekszy¢ wspétczynnik konwersji o 80% (blog
Ecom Convert, artykut ,Pros and Cons of a Homepage Background Video”).

5. Statystyki wg rodzaju landing page’a

Poszczegdlne rodzaje landing page’y przynoszg rézne wyniki, przy czym prostsze strony typu
click-through czesto przewyzszajg bardziej ztozone formularze generowania leadéw. Przyjrzyj
sie, jak przeznaczenie landing page’a moze wptyngé¢ na jego sukces.

25. Wspotczynniki konwersji sg zazwyczaj nizsze na stronach docelowych do generowania
leaddw, gdzie odwiedzajgcy muszg wypetni¢ formularz kontaktowy, podczas gdy strony typu
click-through majg lepsze wyniki, poniewaz cel konwersiji jest znacznie prostszy (Garrett
Hughes, specjalista ds. contentu w Unbounce).

26. 77% landing page’y to jednoczesnie strony gtéwne (Mark Spera, tworca Growth Marketing
Pro).

27. Typowy wspotczynnik konwersji dla landing page’y zapisujgcych do newslettera waha sie
miedzy 5% a 15% (Leadpages, przewodnik ,Conversion Optimization Guide”).

28. Generowanie leaddéw jest gtdwnym celem tworzenia landing page’y dla 43,6% marketeréw
(Flori Needle, Senior Marketing Manager w HubSpot).

29. Strony sprzedazowe osiggajg o 34% lepsze wyniki, gdy zawierajg opinie klientow
(Wisernotify).



6. Statystyki dot. CTA landing page’a

Wspotczynnik klikalnosci (CTR) bada skutecznosé wezwan do dziatania (CTA) i moze zostaé
znaczgco poprawiony dzieki technikom takim jak personalizacja lub wtgczenie dowodéw
spotecznych. Zbadaj wptyw réznych strategii CTA na wspotczynnik konwersiji.

30. Umieszczenie dowodu spotecznego pod CTA na landing page’u moze zwiekszy¢
wspotczynnik konwersji o 68% (Ankit Vora, specjalista ds. content marketingu HubSpot).

31. Spersonalizowane CTA na landing page’ach poprawiajg wydajnos¢ o 202%, co podkresla
skutecznosc¢ personalizacji (Ankit Vora, specjalista ds. content marketingu HubSpot).

32. Uzycie wyrazenia ,Przeslij” jako CTA moze prowadzi¢ do 3% spadku wspétczynnika
konwers;ji (Oli Gardner, wspéttwérca Unbounce).

33. Dodanie wielu ofert na landing page’'u moze zmniejszy¢ konwersje o 266% (Nick Montagu,
CEO Alphawhale).

7. Statystyki rozwigzan optymalizujgcych konwersje

Narzedzia do optymalizacji wspotczynnik konwersji (CRO) mogg zwiekszy¢ wyniki srednio o
30%, co czyni je szczegdblnie istotnym elementem w kazdej strategii landing page’y. Sprawdz te
statystyki, aby zobaczy¢, jak narzedzia optymalizujgce moga poprawi¢ wydajnos¢ landing
page’a.

34. Niektore narzedzia CRO mogg zwiekszy¢ wspotczynniki konwersji nawet o 223% (Dan
Slagen w artykule dla VentureBeat).

35. Google Analytics jest najczesciej uzywanym narzedziem do pozyskiwania danych
dotyczgcych zachowania uzytkownikow i monitorowania witryn (Daria Krasovskaya, Head of
Content w UXtweak).

36. Firmy, ktore stosujg narzedzia do optymalizacji landing page’y, odnotowujg $rednio 30%
wzrost konwersji, przy czym strony zoptymalizowane pod katem urzgdzen mobilnych generujg
wiecej leadow i docierajg do szerszej grupy odbiorcow (Mailchimp).

8. Statystyki pozyskiwania ruchu na landing page

Zrédta ruchu pokazuja, skad pochodzg odwiedzajgcy, a niektére kanaty, takie jak PPC, czesciej
prowadzg do konwersji w porownaniu do ruchu organicznego. Sprawdz te informacje, aby
zoptymalizowac strategie pozyskiwania ruchu i uzyskac lepsze wyniki.

37. Marketerzy korzystajg z roznych sposobdéw, aby generowac ruch na landing page’ach, a
97% z nich ma strategie promocyjng, ktéra obejmuje promocje w mediach spotecznosciowych



(51,5%), e-mail marketing (43,6%), SEO (35,6%), reklamy ptatne (32,7%) oraz inne metody,
takie jak wewnetrzne linki blogowe (28,7%) i marketing afiliacyjny (17,8%) (Flori Needle, Senior
Marketing Manager w HubSpot).

38. Odwiedzajgcy pozyskani z kampanii PPC sg o 50% bardziej sktonni do dokonania zakupu w
poréwnaniu z odwiedzajgcymi z ruchu organicznego (Sahil Ahuja, tworca Outreach Monks).

39. Sredni wspétczynnik odrzucen dla landing page’y wynosi od 60% do 90%
(Customedialabs).

40. Najczestsze zrédta ruchu na landing page’ach to media spotecznosciowe, e-mail marketing,
reklama PPC oraz wyszukiwanie organiczne (SITE123).

9. Statystyki zachowania uzytkownikéw landing page’a

Wspétczynnik odrzucen ukazuje zaangazowanie odwiedzajgcych i jest istotnym wskaznikiem
dajacym pojecie, jak dobrze landing page utrzymuje zainteresowanie. Przeanalizuj te statystyki
wynikajgce z obserwacji zachowan, aby okresli¢, ktére elementy zniechecajg uzytkownikdéw i w
jaki sposob zaangazowac ich na diuzej.

41. Rozwigzanie obaw potencjalnych kupujgcych na landing page’ach moze zwiekszyc¢
wspotczynnik konwersji nawet o 80% (Mark Spera, twérca Growth Marketing Pro).

42. Wiekszos¢ stron mobilnych taduje sie dtuzej niz wersje desktopowe, a uzytkownicy mobilni
oczekujg skrocenia tego czasu (Kristen Baker, Marketing Manager w HubSpot).

43. 47% uzytkownikdw oczekuje fadowania landing page’a w 2 sekundy lub jeszcze kricej
(Cloudflare).

44. Srednio prawie 90% odwiedzajgcych moze opuscié landing page bez zadnej interakcji (Ted
Vrountas, Content Writer w Leadpages).

45. Strona z dlugg trescig jest dobra, jesli osigga gtebokos¢ przewijania na poziomie 75%.
Gtebokos¢ przewijania ponizej 50% moze by¢ korzystna dla stron skupionych na konwers;ji
(Usermaven).

46. W ostatnim kwartale 2023 roku urzgdzenia mobilne wygenerowaty 54,67% globalnego
ruchu na stronach internetowych (Statista).

47. Wiekszos¢ administratoréw witryn odnotowuje wspotczynnik wyjscia ponizej 25% lub w
przedziale 26%-40%, w zaleznosci od rodzaju dziatalnosci i tresci landing page’a (Masooma
Memon dla Databox).



48. Sredni czas wizyty wynosi 52 sekundy, w réznych branzach. Czas spedzony na stronie
wskazuje na zaangazowanie w tres¢ i odzwierciedla zdolnosc¢ strony do przyciggania i
utrzymywania uwagi odwiedzajgcego (Priyaanka Arora, badaczka w MetricHQ).

10. Statystyki dot. formularzy na landing page’ach

Wspodtczynnik ukonczenia formularza mierzy sukces w generowaniu leadow, a krotsze
formularze zazwyczaj gwarantujg wyzszg jego wartosc. Przeanalizuj te dane, aby
zoptymalizowac¢ formularze i zwigkszy¢ konwersje.

49. Wspotczynnik konwersji formularzy do zbieranie adresow e-mail na landing page’ach rézni
sie znacznie w zaleznosci od ich umiejscowienia:

CTA w pasku bocznym: 0,5-1,5%,

CTA na koncu wpisu: 0,5-1,5%,

Pop-upy: 1-8%,

Slidery i paski: 1-5%,

Okna powitalne: 10-25%,

Boksy funkcyjne: 3-9% (Devesh Khanal, wspéttworca Grow and Convert).

50. Prawie 95% o0s0b, ktére rozpoczynajg wypetniaé formularze z branzy ubezpieczeniowej,
dokonujg jego przestania (Mike Hakob, wspottworca FormStory).

51. Zmniejszenie liczby pol w formularzu kontaktowym moze znacznie zwigkszy¢ wspotczynnik
konwersiji. Na przyktad, jedna firma odnotowata wzrost konwersji 0 120% po zmniejszeniu liczby
pol z 11 do 4 (Oli Gardner, wspottworca Unbounce).

52. Pole z numerem telefonu w formularzu zazwyczaj skutkuje spadkiem wspoétczynnika
konwersji o 5%, poniewaz wielu uzytkownikoéw niechetnie go podaje (Oli Gardner, wspottworca
Unbounce).

53. Zmniejszenie liczby pdl w formularzu z 4 do 3 zwieksza wspdtczynnik konwersji 0 50%
(Douglas Karr dla Search Engine People).

54. Sredni wspétczynnik ukonczenia formularzy we wszystkich branzach wynosi 4,2% (Unicorn
Platform).

11. Statystyki dot. magnesow na leady

Magnesy na leady, takie jak ebooki, sg poteznym narzedziem popularnym wsréd marketerow
dla zwiekszania liczby leaddéw poprzez formularze. Zobacz, jak odpowiedni magnes na leady
znaczgco podnosi konwersje na landing page’u.



55. Oferowanie ebookdéw na landing page’ach jest niezwykle skuteczne — wedtug HubSpot 55%
ich najbardziej wartosciowych leadéw pochodzi z ofert ebookéw (Flori Needle, Senior Marketing
Manager w HubSpot).

56. 79,1% marketerow korzystajgcych z formularzy opt-in stosuje rowniez magnesy na leady.
Najpopularniejszym magnesem na leady sg ebooki — korzysta z nich 75% marketeréw. Ponadto
25% marketeréw wykorzystuje znizki i darmowe wersje probne (Mor Mester, Head of Content
Marketing w Email Vendor Selection).

12. Statystyki lokalnych landing page’y

Lokalne landing page’e zwiekszajg wiarygodnos¢ i wspoétczynnik konwersji poprzez
umieszczenie nazwy firmy w tagu tytutowym. Przeanalizuj te statystyki, aby lepiej zrozumie¢
niuanse optymalizacji lokalnych landing page'’y dla lepszej wydajnosci.

57. Na 65% najwyzej pozycjonowanych lokalnych landing page’y tagi tytutowe zawierajg nazwe
firmy. Wtaczenie nazwy firmy w tagu tytutowym zwigksza wiarygodnosc, co skutkuje wigkszym
zaufaniem, wiekszg liczbg leaddw i lepszym wspotczynnikiem konwersji (blog Nifty Marketing,
artykut ,Local Landing Page Study”).

58. 75% konsumentéw woli dokonywa¢ zakupdéw w ojczystym jezyku (Common Sense
Advisory).

13. Statystyki landing page’y B2B

Landing page’e B2B charakteryzujg sie wyzszg srednig konwersji na poziomie 13,28% —i tu
warto zaznaczy¢, ze webinary sg wysoce skuteczne w pozyskiwaniu wartosciowych leaddw.
Dowiedz sie, jak landing page’e B2B rdznig sie od tych B2C i jak skutecznie je wykorzystac.

59. Sredni wspétczynnik konwersji landing page’a B2B wynosi 13,28% (blog Wishpond, raport
,Landing Page Benchmark Report”).

60. Wsréd najlepszych w marketingu tresci B2B, 64% z powodzeniem pozyskiwato
subskrybentow, odbiorcow lub leady, w poréwnaniu do 49% wszystkich respondentow (jak
wynika z badan Content Marketing Institute ,B2B Content Marketing Report for 2023”).

61. 67% respondentéw mierzgcych wydajnos¢ tresci odkryto, ze konwersja dostarcza waznych
informacji na temat wydajnosci tresci B2B (jak wynika z badan Content Marketing Institute ,B2B
Content Marketing Report for 2023”).

62. 91% specjalistéw z sektora B2B preferuje webinary jako forme zdobywania wiedzy i
narzedzie generowania leadéw, dlatego landing page’e promujgce webinary sg niezwykle
skuteczne w przycigganiu wartosciowych leadéw (Matt G. Southern, Senior News Writer w
Search Engine Journal).



63. Firmy zaréwno z sektora B2B, jak i B2C odnotowujg korzysci ptyngce z posiadania wiekszej
liczby landing page’y. W szczegolnosci firmy z sektora B2B widzg wieksze korzysci, gdy majg
40 lub wiecej landing page’y (blog HubSpot, artykut ,Why You Need to Create More Landing
Pages”).

64. Strona B2B, ktdra taduje sie w 1 sekunde, ma 3 razy wyzszy wspotczynnik konwersji niz
strona, ktéra taduje sie w 5 sekund (blog Portent, artykut ,Site Speed is (Still) Impacting Your
Conversion Rate”).

14. Statystyki landing page’y B2C

W sektorze B2C odniesienie sie do watpliwosci klientow moze prowadzi¢ do 80% wzrostu
wspofczynnika konwersji, co pokazuje znaczenie zaufania w procesie podejmowania decyzji
przez konsumentow. Zobacz, jak mozesz poprawi¢ landing page B2C, aby zwiekszy¢
zaangazowanie i lojalnosc¢.

65. Sredni wspotczynnik konwersji landing page’a B2C wynosi 9,87% (blog Wishpond, raport
,Landing Page Benchmark Report”).

66. Odniesienie sie do obaw i watpliwosci kupujgcych na landing page’u moze zwiekszy¢
wspétczynnik konwersji o 80%, poniewaz dzieki temu odwiedzajgcy zyskujg pewnosé co do
bezpieczenstwa i korzysci ptynacych z podania danych osobowych (Aida Omanovi¢ na blogu
SerpWatch).

67. 62% konsumentéw nie pozostanie lojalnych wobec marki, ktéra nie oferuje
spersonalizowanego doswiadczenia (Statista).

15. Statystyki landing page’y dot. liczby stéw

Liczba stoéw i liczba elementow na stronie znaczgco wptywajg na wspoétczynnik konwersiji, przy
czym zwiezte i konkretne strony czesto osiggajg lepsze wyniki. Przejrzyj te wnioski, aby
dopracowac tres¢ landing page’a dla optymalnych rezultatow.

68. W miare zwigkszania sie liczby elementdéw (tekstow, tytutdw, obrazéw) na stronie z 400 do
6000 prawdopodobienstwo konwersji spada o 95% (Think with Google).

69. Srednia diugo$¢ nagtéwkéw na landing page’ach wynosi 6 stéw, przy czym 88% nagtéwkow
ma mniej niz 10 stéw (Ed Shelley, specjalista ds. contentu ChartMogul).

70. 29,5% landing page’y ma zbyt duzo tekstu, co skutkuje srednim wspétczynnikiem konwersji
wynoszgcym 11,10%. Tymczasem strony tworzone z uwzglednieniem odpowiedniej liczby stow
osiggajg sredni wspofczynnik konwersji wynoszacy 14,30% (Unbounce).



Uzyj statystyk landing page’y, by optymalizowa¢
konwersje z Landingi

Zrozumienie i wykorzystanie statystyk landing page’y jest istotne dla marketeréw, ktorzy dgzg
do optymalizacji wspotczynnika konwersji bez wzgledu na branze. Poszczegdlne dane pokazuja
znaczace roznice w konwersji: sektory takie jak gastronomia i zywnos¢, ustugi prawne oraz
komunikacja osiggajg najlepsze wyniki, a handel detaliczny i wydawnictwa majg trudnosci w
efektywnym konwertowaniu odwiedzajgcych.

Skupiajgc sie na najwazniejszych czynnikach, takich jak czas fadowania strony, design oraz
strategiczne wykorzystanie CTA, mozna znacznie poprawi¢ wydajnos¢ landing page’a. Ponadto
koszt tworzenia landing page’y znacznie sie rozni, ale inwestycja w szybsze fadowanie strony i
angazujgce projekty zwrdci sie w formie poprawy konwersiji.

Aby skutecznie wdrozy¢ te rozwigzania, siegnij po kompleksowe narzedzie do tworzenia landing
page’y, takie jak Landingi. Dzieki przyjaznemu interfejsowi i zaawansowanym funkcjom
(testowanie A/B, Smart Sekcje, EventTracker) Landingi umozliwia marketerom tworzenie
landing page’y o wysokiej konwersji bez potrzeby posiadania umiejetnosci technicznych lub
wydatkow na ustugi specjalistéw. Niezaleznie od tego, czy chcesz skréci¢ czas fadowania
strony, prowadzi¢ testy A/B, czy zoptymalizowac¢ formularze i CTA, Landingi zapewnia
narzedzia i wsparcie niezbedne do maksymalizacji sukcesu landing page’a. Zacznij
optymalizowaé konwersje juz dzi$ z Landingi i wyprzedz konkurencje w 2024 roku!
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