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自己做也能用

個人品牌一頁式網站的

七個必要區塊

每一區該寫什麼、不該寫什麼，還有最常見的錯誤。你自己做也能照著用，不

一定要找我。

順序就是重要性，由上往下

先講一個原則

訪客不是在讀，是在掃。他用三秒決定要不要繼續看。所以每一區的第一行都要能單獨看懂 —— 其

他文字是給已經有興趣的人看的。

1　開頭：你是誰、幫誰解決什麼

整個網站最重要的一區。做不好，後面六區都沒人看。

要寫：一句話講清楚你做什麼（給完全不認識你的人看）、一兩句支撐它的話（年資、服務過多少人、你的

原則）、一個明確的行動按鈕。

不要寫：「提供專業服務，用心對待每位客戶」這種所有人都能寫的話。也不要寫公司沿革 —— 沒有人在

乎你哪一年成立。

最常見的錯誤

把「我很厲害」寫在最上面。訪客這時候還不在乎你厲不厲害，他在乎的是「這關我什麼事」。

先講你解決什麼問題，再講你憑什麼。順序反了效果差很多。



2　關於我：為什麼是你
要寫：一個具體的事件。你為什麼進這行、為什麼還在做、你跟同業哪裡不一樣。

不要寫：形容詞。「熱忱」「專業」「用心」這些字任何人都能放，讀者自動跳過。

一個對照

✕　「我對這份工作有極大的熱忱，always 站在客戶角度思考。」

✓　「我入行第一年，親戚拿著一張繳了八年的保單問我這保什麼。我看了半小時才看懂。那一刻我

決定要當那個把話講清楚的人。」

第二種沒有用到任何形容詞，但你已經知道他是什麼樣的人了。

3　服務項目：你實際在做什麼
要寫：三項，最多四項。每項一個名稱、一兩句說明、三個具體內容。

不要寫：把所有會的都放上去。

我踩過的坑

有個客戶堅持放十一項服務。上線後沒人詢問 —— 因為看的人不知道該選哪個。

後來砍到三項，詢問就進來了。選項越多，決定越難。

4　經歷與證照：讓人放心的證據
要寫：證照、年資、服務過的數量、得獎。一行一個，後面加年份或數字。

不要寫：湊數。三個真的比八個灌水的有力。

如果完全沒有可寫的 —— 這一區直接不要，空著比硬湊好。

5　客戶怎麼說：別人幫你講

你自己說一百句，不如客戶說一句。

要寫：越具體越好，而且要標明是誰說的（可以只寫「陳小姐 · 38 歲 · 兩個孩子的媽」，不用全名）。



具體  v s  空泛

✕　「很專業、很用心，推薦給大家！」

✓　「他花兩小時做了一張表給我，最後還跟我說有兩張可以停掉。」

第二句讓人看見畫面，也順便說明了你的做事方式。

沒有見證怎麼辦：傳訊息問兩個熟客，通常十分鐘就有了。問法是「可以用一兩句話說說跟我合作有什麼

不一樣嗎？我想放在網站上」。

6　常見問題：擋掉猶豫

這一區通常是整個網站停留最久的地方，但最多人隨便寫。

要寫：客戶真的會問的三到六題，照他們原本的問法。

照原話寫，不要修飾

✕　「請問貴公司之服務流程為何？」

✓　「會不會一直推銷我買東西？」

第二種才是真的有人在問的。修飾過的問題，讀者不會覺得是在講他。

寫不出來的話，回想最近三個客戶在成交前問你什麼 —— 那就是答案。

7　聯絡：讓他知道下一步
要寫：兩到三種聯絡方式（LINE、電話、表單）、服務區域或時間、以及一句降低壓力的話。

不要寫：只放一個表單然後什麼都不說。

一句話的差別

在按鈕旁邊加一句「聊完不合適也沒關係，不會有人一直打給你」，詢問率會明顯上升。

因為多數人不聯絡不是因為沒興趣，是怕被纏上。



檢查清單

最後

七個區塊裡，1、5、6 是決定成交的，其他四個是支撐。時間有限就先把這三區寫好。
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第一區的第一句話，不認識我的人看得懂

關於我寫的是事件，不是形容詞

服務項目不超過四項

至少兩則具體的客戶見證

FAQ 是客戶真的會問的問法

每一區的第一行單獨看都成立

手機上打開看過一遍

找一個不認識我工作的人看過，他答得出「你是做什麼的」


