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Bra konvertering - Grunden till en lonsam affar for alla parter.

Bra konverteringsgrad ar det “superlim” som binder ihop alla parter i en [6nsam affar. Annonsorer
som kan rdkna hem sina kampanjer, aterforsaljare som vill skicka mer trafik och sist men inte minst:
Kunder och bestékare som far det de vill ha —snabbt.

Att alla vill 6ka sin konvertering ar givet, fragan ar bara hur man gor? Las var enkla guide sa kan du ta
dina forsta steg mot en konverteringsgrad i varldsklass.

Vi har delat in guiden i tre avsnitt:

A. Lagg grunden: Prioritera — Strukturera — Fokusera
B. Bygg en sida som konverterar bra
C. Testa— mat- folj upp = framgang pa lang sikt

A. Lagg grunden: Prioritera - Strukturera - Fokusera

1. Alla besokare dr inte lika och vill inte samma sak

Det later ju ocksa ganska sjalvklart. Men att forsta det ar en sak och att utforma sina sajter och sidor
efter det ar nagot helt annat. Steg nr 1 till battre konvertering &r att forsta sina olika trafikkallor och
besdkare och varfor de kom till er sajt?

2. Slut pa "one size fits all”

Nar man lyckats fa ordning pa sin trafik och alla grupper och undergrupper, ar det dags att fundera
pa vilka erbjudanden som matchar varje malgrupp. Lédgg upp en struktur med undersidor dar varje
sida matchar just den malgruppens behov.

Vanligt misstag nr 1

7

En vanlig approach till att anpassa sin sajt for olika malgrupper och behov ar att lagga upp "ingangar
for alla avdelningar/erbjudanden pa startsidan. Det kan ju verka enkelt och smidigt, men ofta leder
det till att hemsidan blir ett gytter av puffar och lankar sa att ingen hittar det de vill ha.

Gor istallet ett ordentligt jobb med att dela upp trafiken och skicka varje malgrupp till en egen
dedicerad landningssida.

Om det later svart borja har: - Nya besokare och aterkommande besokare har i regel mycket olika
forutsattningar och mal med sina besdk. Om ni inte gjort det, gor en sida fér nya besdkare och en
sida for aterkommande besdkare.
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3. Ett omvandlingsmal per sida. Basta!

En av de storsta utmaningarna med att jobba med konvertering ar att vaga ta bort. Det ar latt att
lagga till, mycket svarare att ta bort. Stall er fragan ”Vad ar den enda sak vi vill att besdkaren ska gora
pa denna sida?” Ta sedan bort allt det andra.

Om du gatt igenom stegen 1-3 har du lagt grunden till en strategi fér konvertering dar du bestamt dig
for vad du vill gora med vem och tagit bort allt brus. Du har prioriterat, strukturerat och fokuserat.
Grattis!

Slut pa del 1 i konverteringens grunder. | del tva tittar vi pa nagra kannetecken pa en
valkonverterande sajt eller sida.

B. Bygg en sida som konverterar bra

4. Hitta ratt anslag

Undersokningar visar en besokare bestammer sig inom brakdelar av en sekund om de vill stanna pa
en sida eller inte. Darfor géller det att vara OERHORT TYDLIG med vad man erbjuder och p3 vilket sitt
man l6ser kundens 6nskemal eller problem.

Bland det viktigaste ar en tydlig titel, slogan eller "tagline” som enkelt sammanfattar vad det ar ni
gor. Den ska vara tydligt placerad i borjan pa sidan sa att den ar bland det forsta besokaren ser. |
stort typsnitt med bra kontrast mot en enkel bakgrund sa att det &r latt att l1dsa den.

Vissa foretag klarar sig utan en sadan tagline, tack vare varuméarkeskdannedom. Men om ni inte ar
Coca-Cola eller Nike sa kommer ni att vinna pa att beskriva ert erbjudande eller foretag pa ett
karnfullt satt.

Vanligt misstag nr 2

Beskrivningen av foretaget ligger i en "flash banner” eller “slider” som gor att besékaren maste titta
igenom hela “filmen” for att forsta vad erbjudandet ar.

Men besdkare tittar inte pa filmer pa webben pa samma satt som pa bion. Sa nar er fina presentation
ar inne pa bild 3 ar besdkaren tillbaka pa Google.
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5. Enbild sager an tusen ord

Sa sager man, men konstigt nog verkar manga webbplatser vara byggda precis tvart om. Forst skriver
man en massa VIKTIGA ORD, sedan kdper man en slumpvis vald bild pa “shiny happy people” fran en
bildbyra.

Gor tvartom. Vilj en bild som tydligt illustrerar vad ni gor. Se till att den kan fanga bestékarens
uppmarksamhet. Se sedan till att den genom sin disposition leder besdkaren vidare till det stélle pa
sidan dar ni vill "knyta ihop sacken”.

6. Ettord sdger mer dn tusen ord

Manga sidor borjar med “Valkommen till XYZ pa néatet, har kan du ...” Ok. Det var atta ord och dom
har inte ens borjat prata om vad sidan handlar om. Ta bort 80% av er text. Om texten maste finnas
for sckmotoroptimering, lagg den pa ett stille dar den inte stor besdkaren. Kolla pa texten igen. Ta
bort halften av det som ar kvar. For att citera Jakob Nielsen — The godfather of usability: - “"How users
read on the web- They don’t”

Och de ord som &r kvar ska vagas pa guldvag. Allra viktigast &r de ord som &r “call to action”. Det &r
stor skillnad pa ”"Registrera dig”, ”Bli medlem”, ”“Prova nu”, "Ga vidare”, etc. Att anvdanda EXAKT ratt
ord kan betyda 10-20-50% battre konvertering.

Om ni inte funderat pa vilka ord som bast beskriver och uppmanar till handling pa er sajt gor det nu!

7. Utan fortroende - Ingen affar
Brist pa fortroende ar en av de enskilt storsta orsakerna till att besokare viljer att klicka bort fran en
sajt.

Fundera igenom vad ni kan gora for att 6ka trovardigheten for er sajt. Ett klassiskt grepp ar att
anvanda loggor fran betalningsleverantorer, resultat av tester och rankningar etc.

Vanligt misstag nr 3

Sajten har fértroendesymboler men de ligger langst ned pa sidan dar ingen kan se dem utan att
scrolla och/eller sa ligger de bara pa forstasidan

Symbolerna ska sitta pa det stalle dar besokaren dr som allra mest tveksam. Varfor inte pa varje sida i
kassaflodet?

Andra faktorer som kan hjalpa upp fortroendet &r citat fran néjda kunder och fraser som ” xxx
personer har redan valt att anvanda abcd-tjansten”.
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8. Led till avslut - snabbt och enkelt
Det ar latt att bli hemmablind och tro att det ar hur latt som helst for anvandaren att forsta hur man
kommer till avslut. Men férvanansvart ofta lyckas man krangla till det. Nagra enkla regler:

- Placera avslutsknapp/lank ovanfér scrollen sa att anvindaren inte maste scrolla for att hitta
- Anvéand tydlig kontrast och avvikande farg mot 6vrigt innehall

- Aterigen : var noga med val av text

- Fokusera pa ETT avslut. Om det finns fler méjligheter tona ned dem som ar andrahandsval.

9. Gor enkla och tydliga formular

Har du nagon gang fastnat i ett formular som du inte vet hur du ska fylla i. Grattis — du ar inte ensam.
Daliga formular ar riktiga Conversion killers. Hur man goér bra formular ar ett dmne i sig, men en bra
grundregel dr: Ta bara med félt som anvdndaren maste fylla i. Om nagot filt inte &r obligatoriskt- ta
bort det.

Tips
Ta er egen medicin . Fyll i era egna formular, kan ni géra det utan att gora fel?

Hur kandes det. Som att ga till tandlakaren?

Nu har du fatt lite praktiska regler for att géra en vilkonverterande sida. Da borjar det roliga —
testfasen!

C. Testa - mat- folj upp = framgang pa lang sikt
Vissa forbattringar ar uppenbara. Det rader ingen tvekan om att de forbattrar konverteringen. D3 ska
man inte fundera for mycket utan bara se till att fa det gjort.

10. GOr ett A/B-test

Efter ett tag har man betat av de lagt hangande frukterna, och da kommer man in i den riktiga
testfasen. Anvand ett enkelt testverktyg som tex Google Website Optimizer(GWO). Med GWO kan ni
gora olika alternativ pa layout, bildval farger och copytexter. Sedan testar man dessa alternativ mot
varandra i sa kallade A/B- test eller ”split test”. Testerna sker pa er riktiga trafik s man kan siga att
anvandarna rostar fram den bdsta versionen med sina val.

11. BIli en testfanatiker
Det elfte och sista steget i var “Kom igang med konvertering”-guide handlar om att géra konvertering
till en sjalvklar del av sin online-metodik.
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Att gbra ett test ar en bra start. De basta foretagen har byggt in testning, matning och utvardering
som en sjalvklar del i sin online-metodik. Ddr mater man och ifragaséatter kontinuerligt alla delar av
sajten. Sa fort man kommer fram med en bra forbattringshypotes sa lanserar man ett nytt test. Varje
gang man ska lansera en ny funktion sa testar man ett par varianter for att fa basta konvertering.

Langt ifrdn alla ar dar. Men dar har ni ert langsiktiga mal att arbeta emot.

Lycka till med era forsta steg mot en konverteringsgrad i varldsklass!

Behover du mer hjilp?

Genom att anlita ndgon av WordOns experter inom konvertering sa kan du fa hjalp med att
utvardera och forbattra ditt budskap och ditt annonsmaterial. Ersattningsmodellen for WordOn
Conversion bestar av en ersattning per timme. Kontakta oss pa info@wordon.se!




