Prog-It
Omskrivning av herosektion pd startsida

Mal - tydliggora erbjudandet, konkretisera nyttan och géra budskapet mer relevant for
beslutsfattare.

Fore

Strategisk IT-partner

Valkommen till din strategiska och palitliga partner for IT-tjanster och radgivning - Prog-It

Vi ar specialister inom IT och levererar affarskritiska 16sningar och tjanster till ett brett
spektrum av branscher och sektorer.

Efter

IT-support du inte ar fast i
Har ni system som Kkranglar eller en IT-miljo som tar for mycket tid?

Prog-IT hanterar supporten, natverket och molntjansterna - utan bindningstid. Ni stannar for
att ni ar nojda, inte for att ni maste.

Analys

Prog-Its ursprungliga herosektion har ett problem som ér vildigt vanligt bland IT-konsultbolag —
den beskriver foretaget snarare dn kundens situation. "Strategisk och palitlig partner",
"affdrskritiska 16sningar" och "brett spektrum av branscher" dr formuleringar som later
professionella men som egentligen inte sdger nagot konkret om vad kunden faktiskt far — eller
varfor de ska vélja just Prog-IT.

Rubriken

"Strategisk IT-partner" dr ett pastdende om vad foretaget anser om sig sjélvt, inte ett 16fte till
kunden. Nistan alla IT-konsultbolag anvénder liknande formuleringar, vilket gor att ingenting
differentierar. I omskrivningen ersattes den med "IT-support du inte &r fast i" — en rubrik som
omedelbart kommunicerar Prog-ITs verkliga styrka: avsaknaden av bindningstid. Det &dr ovanligt i
branschen och signalerar sjilvfortroende. Ett bolag som inte behover lasa in sina kunder litar pa att
de levererar tillridckligt bra for att kunden ska stanna frivilligt.

Brodtexten

Originalet 6ppnar med "Vilkommen till..." — en hélsningsfras som tar upp vérdefull plats utan att
tillfora nagot. En besokare som landar pa startsidan behover inte vilkomnas, de behover forsta om
de dr pa ritt stidlle. Omskrivningen byter ut vilkomsthélsningen mot en direkt fraga som speglar ett
konkret problem kunden kan kénna igen sig 1, foljt av ett tydligt 16fte och Prog-ITs differentiator.



Meningen "Ni stannar for att ni dr nojda, inte for att ni maste" dr medvetet placerad sist — det &r ett
lofte som bygger fortroende och som de flesta konkurrenter inte kan eller vill gora, vilket gor det till
ett starkt avslut pa hero-sektionen.

Den dvergripande principen

Bra B2B-copy borjar hos kundens problem, inte hos foretagets sjidlvbild. En beslutsfattare som letar
efter I'T-support har ett konkret problem de vill 16sa — de bryr sig inte om huruvida leverantdren
anser sig vara "strategisk". Omskrivningen utgér fran den verkligheten och later Prog-Its faktiska
konkurrensfordel tala for sig sjilv.
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