Checklista TAYA

15 pytan, ktére zadecydujg o Twojej sprzedazy w 2026 roku

Marketing 5.0 ¢ Sales 5.0 * Business 5.0 * MarekBecht.pl

W Swiecie Business 5.0, Twoja strona internetowa przestata by¢ cyfrowg broszura.
Stata sie Twoim najwazniejszym handlowcem, ktéry pracuje wtedy, gdy Ty $pisz.
Czy Twoja strona buduje zaufanie, czy stawia bariery?

I. TRANSPARENTNOSC | EDUKACJA (Fundament TAYA)

Zaufanie buduje sie poprzez odpowiadanie na pytania, ktérych konkurencja unika.
D 1. Czy na stronie znajduje sie informacja o cenach lub kosztach wdrozenia?

(Nawet widetki - brak tej sekcji to najczestszy powdd ucieczki klienta do
konkurencji)

D 2. Czy otwarcie piszesz o tym, dla kogo Twoje rozwigzanie NIE JEST
odpowiednie? (To buduje najwyzszy stopien zaufania i filtruje stabe leady)

D 3. Czy publikujesz poréwnania swoich produktéw/ustug z alternatywami na
rynku? (Klient i tak szuka poréwnan - lepiej, zeby przeczytat rzetelng
analize u Ciebie)

D 4. Czy odpowiadasz na 'Wielkg Pigtke' pytan klientéw? (Ceny, Problemy,
Poréwnania, Opinie/Recenzje, Najlepsze rozwigzania)

D 5. Czy Twoja sekcja FAQ opiera sie na rzeczywistych pytaniach z rozméw
handlowych? (Nie na marketingowych ogdlnikach)

Il. HUMAN-CENTRIC APPROACH (Marketing 5.0)

W dobie Al ludzie pragng kontaktu z drugim cztowiekiem bardziej niz kiedykolwiek.

D 6. Czy na stronie wida¢ twarze Twoich ekspertdéw, inzynieréw i zespotu
wsparcia? (Ludzie kupujg od ludzi, nie od bezosobowych logotypéw)

D 7. Czy uzywasz wideo (Bio-Videos), aby powita¢ klienta i wyjasni¢ procesy?
(Krétkie wideo skraca dystans szybciej niz tekst)

8. Czy opinie klientéw (Social Proof) sg wiarygodne? (Imiona, nazwiska,
zdjecia, nazwy firm - nie anonimowe cytaty)

D 9. Czy jezyk na stronie jest przystepny (H2H - Human to Human)? (Bez
'pustego’ korporacyjnego zargonu)

10. Czy proces 'od zapytania do wdrozenia' jest wizualnie przedstawiony?
(OS czasu, infografika - zdejmuje lek przed nieznanym)



11l. FUNKCJONALNOSC | TECHNOLOGIA (System Sprzedazy)

Twoja strona musi by¢ szybka i uzyteczna, aby nie traci¢ wypracowanego zainteresowania.

D 11. Czy strona taduje sie btyskawicznie na urzgdzeniach mobilnych?
(Szybkos¢ to szacunek dla czasu klienta - wolne strony zamykane sg w 3
sekundy)

12. Czy nawigacja pozwala klientowi na 'samoobstuge wiedzy'? (Czy moze sam
znalez¢ odpowiedzi, zanim zdecyduje sie na kontakt?)

D 13. Czy formularze kontaktowe budujg poczucie bezpieczehstwa? (Jasna
komunikacja: 'Nasz inzynier oddzwoni w ciggu 2 godzin')

14. Czy posiadasz 'Centrum Wiedzy' (Learning Center)? (Tresci pogrupowane
wedtug problemdéw klienta, nie tylko chronologicznie)

15. Czy mierzysz jakos¢, a nie tylko ilos¢? (Analityka $ledzi, ktére
artykuty prowadza do sprzedazy, nie tylko ruch na stronie)

Jak interpretowac wyniki?

@® 13-15 punktéw - LIDER ZAUFANIA
Twoja strona to potezny system sprzedazy Business 5.0. Jestes$ o krok przed 95%
konkurencji w Polsce.

® 8-12 punktéw - EKSPERT W DRODZE
Masz solidne podstawy, ale wciaz tracisz leady, ktére bojg sie braku konkretéw
(szczegdlnie cen i poréwnan).

@ Ponizej 8 pkt - RYZYKOWNY DYSTANS
Twoja strona moze nieSwiadomie niszczy¢ zaufanie. Klient czuje, ze 'cos jest
ukrywane'.

Co zrobic teraz? (Actionable Steps)

1. Wybierz 3 pytania, na ktére odpowiedziates 'NIE' i ktére najtatwiej zmienié
(np. zdjecia zespotu, FAQ).

2. Stwérz jedna podstrone o kosztach. Nie musisz podawac ceny - wyjasnij, co ja
ksztattuje.

3. Sprawdz linki i btedy techniczne - to najszybszy sposéb na poprawe
wiarygodnosci.

Potrzebujesz pomocy w audycie TAYA?

Nie musisz zgadywac. Mozemy przejsc¢ przez te checkliste wspdlnie podczas bezptatnej
konsultacji. Sprawdzimy, gdzie sg najwieksze szanse na szybkie wygrane i jak zamieni¢
Twojg strone w system generujacy staty strumien klientéw (Endless Customers).

- Umoéw bezptatna konsultacje TAYA (50 min): becht.pl/kontakt
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