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Landing page che
convertono

Anatomia, Strategie e Trucchi per trasformare i visitatori
in clienti.




Introduzione

Perché il tuo sito web non basta?

Immagina questa scena: hai investito budget su Meta o Google Ads. Hai
lavorato giorni sulle creativita, hai affinato il target e il copy dell'annuncio e
perfetto. Le persone cliccano. | numeri del traffico salgono. Eppure, il
telefono non squilla e gli ordini non arrivano.

Cosa sta succedendo? Hai appena scoperto, a tue spese, la differenza
abissale tra generare traffico e generare clienti.

Molte aziende commettono l'errore fatale di concentrarsi esclusivamente
sulla "prima parte" del viaggio (I'annuncio pubblicitario), trascurando
completamente la destinazione. Nella maggior parte dei casi, questi click a
pagamento vengono indirizzati sulla home page del sito istituzionale.

Ma...mandare un potenziale cliente che ha cliccato su un'offerta specifica
alla tua home page € come invitare un amico a cena e, quando arriva,
lasciarlo nell'atrio del condominio a cercare da solo qual € il tuo
appartamento.

La home page del tuo sito ha uno scopo informativo e istituzionale. E piena
di distrazioni. Ogni link su quella pagina € una "via di fuga". Ogni opzione in
piu che offri all'utente € un invito a perdersi, a rimandare la decisione e,
infine, ad uscire senza aver fatto nulla.




L'Unico Obiettivo: la Conversione

Una landing page, al contrario, &€ un ambiente sterile, focalizzato e
progettato chirurgicamente per un unico scopo: convincere l'utente a
compiere una sola azione specifica.

In una Landing Page efficace, I'utente ha solo due opzioni: convertire o
chiudere la pagina. Non ci sono vie di mezzo.

Cosa imparerai in questa guida

In questo ebook non parleremo di "bel design"” fine a se stesso. Parleremo di
psicologia della vendita applicata al web. Smronteremo la struttura di una
pagina che funziona, analizzando dove posizionare i testi, quali colori usare
per i pulsanti e come scrivere per persuadere.

Ma faremo anche un passo in piu: verso la fine di questo percorso, vedremo
come il concetto stesso di Landing Page sta evolvendo. Passeremo dai
moduli statici e noiosi a interfacce conversazionali (il futuro del web
marketing), dove I'utente non si limita a leggere, ma dialoga con il brand.

Se sei stanco di vedere il tuo budget pubblicitario evaporare senza risultati
tangibili, volta pagina. E il momento di chiudere i buchi nel secchio.
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La Regola dei 3 Secondi

L'arte dell'Above the Fold

Il web € un luogo spietato. L'utente medio € impaziente, distratto e
bombardato da informazioni.

Studi di eye-tracking e comportamento utente confermano una verita
scomoda: hai a disposizione meno di 3 secondi per convincere un visitatore
a restare sulla tua pagina. Se in questo lasso di tempo non capisce chi sei e
cosa puoi fare per lui, se ne andra. E non tornera.

Tutto questo avviene in quella porzione di schermo chiamata "Above the
Fold" (letteralmente "sopra la piega").

Cos'e I'Above the Fold?

Il termine deriva dai vecchi quotidiani cartacei: le notizie piu importanti
venivano stampate nella meta superiore della prima pagina, in modo da
essere visibili anche quando il giornale era piegato ed esposto in edicola.
Nel digitale, 'Above the Fold & tutto cid che l'utente vede sul suo schermo
appena atterra sulla pagina, senza dover scorrere (fare scroll) verso il
basso.

Qui si gioca il 90% della partita della conversione.
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Le 3 Domande Fondamentali

Affinché il tuo Above the Fold superi il test dei 3 secondi, deve rispondere
istantaneamente a tre domande inconsce che ogni utente si pone:

Cosa offre? (Chiarezza)

Cosa ci guadagno io? (Beneficio)

Cosa devo fare adesso? (Azione)

Se l'utente deve scorrere o leggere un muro di testo per trovare queste
risposte, hai gia perso.

L'Anatomia di una "Hero Section" perfetta

Per costruire una sezione superiore che converte, devi assemblare quattro
elementi chiave come i pezzi di un puzzle:

1. La Headline (Il Titolo Principale)

Dimentica slogan creativi ma oscuri come "Innovazione al tuo servizio" o
"Leader del settore dal 1990". All'utente non importa di te, importa di se
stesso. Il titolo deve promettere un risultato.

« X Sbagliato: Software di gestione contabilita per PMI. (Descrittivo,
Noioso).

o ¥ Giusto: Dimezza il tempo che passi sulle fatture e fatti pagare piu
velocemente. (Beneficio chiaro e desiderabile).

2. La Sub-headline (Il Sottotitolo)

Se il titolo & I'amo che aggancia I'attenzione, il sottotitolo € cid che convince
a restare. Usa questo spazio (solitamente 1-2 frasi sotto il titolo) per
spiegare come mantieni la promessa fatta nel titolo o per chi &€ pensato il
servizio.

o Esempio: "La piattaforma intuitiva che automatizza i tuoi flussi di cassa.
Nessuna competenza tecnica richiesta. Provalo gratis per 14 giorni."
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3. La Hero Shot (L'Immagine o Video)

Il cervello processa le immagini 60.000 volte piu velocemente del testo.
L'immagine che scegli deve supportare il tuo messaggio, non riempire un
vuoto.

Evita: Le classiche foto stock di uomini in giacca e cravatta che si stringono
la mano o sorridono in modo innaturale. Sanno di finto e abbattono la
fiducia.

Usa: Una foto del tuo prodotto vero, uno screenshot del tuo software in
azione, o (meglio ancora) una foto che ritrae il "cliente felice" che ha gia
ottenuto il risultato promesso. L'utente deve potersi immedesimare.

4. La CTA (Call To Action) Primaria

Non nascondere il pulsante. Deve essere |'elemento piu evidente della
pagina.

Evita comandi passivi come "Invia" o "Clicca qui". Usa verbi orientati al
valore.

X Invia
Voglio la mia consulenza gratuita
Scarica la guida ora

Inizia la prova gratuita

Attenzione al Mobile!

Ricorda che oggi il 70-80% del traffico arriva da smartphone. L'Above the
Fold su un iPhone € molto piu piccolo rispetto a un monitor da 24 pollici.
Prima di lanciare la campagna, prendi il tuo telefono e guarda la pagina:

Il titolo e leggibile senza zoomare?

Il pulsante CTA e visibile subito, senza dover scorrere col dito? Se la
risposta € no, stai buttando via budget.
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Copywriting Persuasivo

Scrivere per vendere, non per descrivere

Il design attira I'occhio, ma ¢ il testo (il copy) che apre il portafogli. L'errore

numero uno sulle landing page e scrivere testi tecnici, freddi o auto-

celebrativi. Per convertire, devi smettere di parlare di quanto sei bravo tu e

iniziare a parlare di quanto stara meglio il tuo cliente grazie a te.

La Regola d'Oro: caratteristiche vs. benefici

Il cliente non compra il tuo prodotto. Compra la versione migliore di se
stesso che ottiene usando il tuo prodotto. Devi trasformare ogni
caratteristica tecnica in un beneficio emotivo o pratico.

Caratteristica (Cosa &): Descrive la specifica tecnica.

Beneficio (Cosa fa per me): Descrive il risultato finale nella vita del cliente.

Se vendi...

Creme

Software

Trapano

Non dire solo
(Caratteristica)

"Contiene acido
ialuronico al 2%"

"Spazio cloud illimitato"

"Punta in titanio
rinforzato"

Di invece (Beneficio)

"Risvegliati con una
pelle piu giovane e
luminosa."

"Non dovrai mai piu
cancellare unricordo
per liberare memoria."

"Fai buchi perfetti in
meta tempo, senza
sforzo."
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Il Test del "E quindi?"

Non sai se hai scritto un beneficio reale? Fai questo test. Leggi la tua frase e
chiediti: "E quindi?" Se non c'é una risposta chiara che migliora la vita del
cliente, devi riscrivere.

Abbatti i "Muri di Testo"

Nessuno legge sul web. La gente scansiona. Se presenti un blocco di testo
di 10 righe, l'utente lo saltera.

» Usa elenchi puntati (come questo).
» Usa il grassetto per evidenziare i concetti chiave.
e Scrivi paragrafi brevi (massimo 2-3 righe).

Parla al "Tu", non al "Noi"

Conta quante volte nella pagina hai scritto "Noi", "La nostra azienda", "Il
nostro team". Ora conta quante volte hai scritto "Tu", "Il tuo business", "La
tua vita". Se vincono i "Noi", hai un problema. Ribalta la prospettiva: il
protagonista della storia € il cliente, tu sei solo la guida che lo aiuta a
vincere.

Y

Unleash Your Inner Champion Tk
AllIn One Place.

Join the ultimate fennis experience — where passion me
and every swing brings you closer to
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Design & UX

Togliere il superfluo per guidare I'occhio

Il design di una landing page non serve a vincere premi artistici. Serve a
prendere I'occhio del visitatore e trascinarlo, volente o nolente, verso il
pulsante di acquisto. Ecco le 4 regole di ferro per un design che converte.

1. Elimina le vie di fuga (Niente Menu)

Questa ¢ la regola piu importante e la piu ignorata. Sulla tua landing page
non deve esistere il menu di navigazione. Niente "Chi siamo", niente link al
Blog, niente icone social nel footer. Ogni link che non porta alla conversione
e un buco nel secchio da cui escono potenziali clienti.

Obiettivo: L'utente deve avere solo due scelte: cliccare il pulsante che vuoi
tu o chiudere la finestra.

2. Usa il Contrasto Cromatico

Il tuo pulsante (CTA) non pud mimetizzarsi. Deve "saltare fuori" dallo
schermo. Usa la ruota dei colori: se il tuo sito € dominato dal blu, il pulsante
deve essere arancione. Se ¢ verde, il pulsante deve essere rosso o viola.

Il "Test dello Strabismo": Allontanati dal monitor, socchiudi gli occhi finché
vedi tutto sfocato. Se I'unica cosa che riesci ancora a distinguere
chiaramente ¢ il pulsante della Call to Action, hai fatto un buon lavoro.
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3. Segnali Direzionali (Frecce e Sguardi)

Il cervello umano e programmato per seguire le indicazioni. Sfrutta questa
tendenza.

Frecce esplicite: Non aver paura di mettere una freccia disegnata che punta
verso il form di contatto. Funziona.

Squardi: Se usi la foto di una persona, assicurati che i suoi occhi stiano
guardando verso il testo o verso il pulsante, mai verso l'utente o verso
I'esterno della pagina. Seguiamo istintivamente lo sguardo degli altri.

4. La "Thumb Zone" (Pensare Mobile)

Come detto prima, la maggior parte degli utenti usera il pollice. Su mobile, il
design deve essere impilato verticalmente (una colonna).

Grandezza: | pulsanti devono essere abbastanza grandi da essere premuti
senza sbagliare (almeno 44x44 pixel).

Posizione: Non costringere l'utente a fare "stretching" con il pollice per
raggiungere la CTA. Metti i pulsanti importanti nella zona centrale o inferiore
dello schermo.

Less is More. Se un elemento grafico non supportala
conversione, toglilo. Lo spazio bianco (vuoto) non é
spazio sprecato: € ossigeno che farisaltare il tuo
messaggio.
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Trust Factors

Costruire fiducia a prima vista

Su Internet, la fiducia € la valuta piu rara. L'utente non ti conosce e ha paura
di essere truffato o di sprecare soldi. La tua Landing Page deve smontare
questo scetticismo immediamente. Ecco come blindare la tua credibilita.

1. Testimonianze Reali (Niente falsi!)

Una recensione vaga come "Ottimo servizio - Marco" € inutile e sembra
finta. Per funzionare, la riprova sociale deve essere specifica.

2. La forza dei loghi

Se hai lavorato con brand noti, metti i loro loghi subito. Si chiama "Autorita
per associazione".

3.1 Numeri non mentono

Le cifre rassicurano il cervello razionale. Inserisci una barra con dati chiave.

4. Inversione del Rischio (Garanzie)

La paura principale dell'utente é: "E se poi non mi piace?". Elimina il rischio
dalle sue spalle e prendilo sulle tue.

» Soddisfatti o Rimborsati: Se puoi offrirlo, scrivilo a caratteri cubitali vicino
al pulsante d'acquisto.

e Prova Gratuita / Nessun vincolo: Rimuovi la frizione dell'impegno a lungo
termine.

Se l'utente si fida, I'utente compra. Non chiedere la carta di credito prima
di aver dimostrato di meritarla.
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Oltre il Modulo Statico

L'era della conversazione

Il classico modulo di contatto (Nome, Email, Telefono) sta morendo. E
noioso, freddo e sembra un interrogatorio. Oggi I'utente vuole risposte
subito, non "inviare una richiesta e sperare".

Il problema dei Form: Tassi di abbandono alti. Appena l'utente vede 5 campi
vuoti da riempire, la pigrizia prende il sopravvento e chiude la pagina.

La Soluzione: landing page conversazionali. Immagina di sostituire il modulo
statico con una chat interattiva (o un assistente Al come aiROSE). Invece di
chiedere dati, inizi una conversazione.

Minore frizione, qualificazione immediata e 'utente si sente ascoltato
all'istante.

Non chiedere dati. Chiedi di parlare.

Se segui queste regole, partirai con un vantaggio
enorme rispetto al 90% dei tuoi competitor che
mandano ancora il traffico in home page.

Smetti di sperare nella fortuna. Inizia a progettare la
conversione.

Buon lavoro!

www.deepcube.eu info@deepcube




