
Website Review Template by WP Curve 
 
Use the following template to review the effectiveness of your own website. 
 
Instructions: 
 
To use this review please Choose File / Make a Copy then feel free to edit as you wish.  
 
To download a Word Document, choose File / Download As / Microsoft Word (Doc) 
 
Brought to you by WP Curve 
 
This is the publicly available conversion review template from WP Curve  Unlimited 
WordPress live support, maintenance & small fixes, 24 hours a day worldwide from $69. 
Check out the  WP Curve site  for more info.  
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Overall brand 
 
A website’ success will be impacted heavily by the overall brand which includes the name, the 
logo, the domain name etc. I touch on design a little bit in this template, but delving into the  

1.  Unique Selling Proposition (USP) and proof 
 
What is it about your business that gives it a unique appeal to those in your target market? 
 

 
 
Best practice:  Forget the viral video this is just a super simple unique value proposition 
expressed in only 9 words.  
 

Best practice  Your site  Recommendations 

Something unique about 
your business that appeals 
to the inner desires of your 
target market expressed in a 
handful of words.  
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What proof is there that your 
claim is true? 

   

 

2.  Copy 
 
 
Sales copy that reenforces the USP and encourages people in your target market to take 
action. 

 
Best practice:  Paperless Pipeline contains strong copy that appeals to the potential 
customers and reduces risk to encourage people to sign up for a trial.  
 

Best practice  Your site  Recommendations 

Headlines that grab 
attention, intrigue the target 
customer and encourage 
them to read on 

   

Clear definition of the 
problem 

   

Clearly define the target 
customer (even in the 
headline if you can) 
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Clear presentation of the 
solution (as much detail as 
you can about what it is, 
what it does, how it solves 
the problem) 

   

Evidence of proof that your 
solution solves the problem 
(testimonials, social proof, 
logos etc  anything adding 
credibility) 

   

Clear call to take action     

Reverse risk and address 
any objections.  

   

 

3.  Design 
 
Have a modern, simple clear design that looks professional and enables visitors to focus on 
the content and calls to action.  
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Best practice:  At around 50,000 employees Apple are hardly a small business but they sure 
do know how to focus attention on their products with simple design. 
 
 

Best practice  Your site  Recommendations 

Make sure your theme is 
clean, professional and 
simple  strong colours or 
shapes should be reserved 
for focus points not outlying 
design 

   

Support text with relevant, 
consistent and professional 
graphics (limit stock photos 
– if you can avoid them 
altogether do so) 

   

Break content up using     
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visuals, dot points, ample 
paragraph spacing etc 

Don’t clutter the page / limit 
options 

   

Clear calls to action with 
size, shape and colour used 
to differentiate from the rest 
of the page  

   

1 page 1 purpose     

Establish a visual hierarchy  
make it natural for someone 
to read through the page 
and arrive at the goal of the 
page 

   

Make it legible (contrast 
against background, font 
size etc) 

   

Make sure elements are 
aligned  small imperfections 
in alignment can hurt a 
design 

   

Make sure colours are 
coordinated and consistent 
and strong colours aren’t 
buidoverused 

   

Generally bevels, drop 
shadows etc look dated 
unless you are working with 
a great designer. Simpler 
flatter designs are easier to 
make look professional in 
most cases. 

   

Make sure all elements are 
consistent (style, colour, size 
etc) 
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4.  Conversion Optimization 
 
Each page is clearly designed around an obvious and appealing goal.  
 
*Note conversion tips may vary depending on the goal. Here we will assume the goal is to 
complete a contact form or signup for a product.   
 

 
 
Best practice:  MailChimp, beautiful design, large call to action button that stands out visually.  
 
Overall theme 
 

Best practice feature  Your site  Recommendation 

Attractive and simple overall 
theme 

   

1 page 1 goal      

Limited clutter     

Optin stands out in colour and     
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depth or in some other way 

Visual cues towards opt in     

Proof of benefits provided if 
possible 

   

 
Top pages are optimized 
 
One of the best way to get more conversions is to make sure your most popular pages are 
optimized.  

 
Best Practice:   Social Triggers  about page, simple, benefit driven, personal image, clear opt 
in below the content (cut off above).  
 

Best practice feature  Your site  Recommendation 

8 

http://socialtriggers.com/


Make sure your top pages 
are optimized for conversion 
(check Analytics for top 
pages) 

   

Homepage     

Blog homepage     

About page     

Product pages might be the 
final destination before 
conversion so these 
obviously need to be 
optimized for conversion.  

   

 
Clear value proposition 
 
We have spoken above about having a clear unique selling proposition. Now make sure that 
is turned into a clear reason to take action right now (i.e. sign up or contact you).  
 

Best practice feature  Your site  Recommendation 

The benefits of taking action 
should be relevant to your 
target audience 

   

The value should be clear     

The steps for taking action 
should be simple and clear 

   

The value should be backed 
up by some sort of proof 
(logos, testimonials, images 
etc) 

   

If there can be some sort of 
scarcity or urgency this will 
increase conversion 

   

 
Conversion headline 
 
How are you attracting people to your conversion point? This section could apply if you are 
running banner ads on your site to get people to the conversion pages or just generally on 
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pages that are designed to get people further down the funnel (i.e. sections of the homepage 
that talk about the product etc).  
 

Best practice feature  Your site  Recommendation 

Benefit driven (don’t say 
‘contact us’ say ‘improve 
your x today’) 

   

Data filled (if practical)     

Social proof (if practical)     

Who is it for (if practical)     

Grabs attention     

 
Dot points or supporting copy  
 
Depending on the conversion goal, this copy might be in the optin location or on the 
conversion page (i.e contact page or sales page). 
 

Best practice feature  Your site  Recommendation 

Specifically what the benefits 
/ features are 

   

Who it's for if not specified in 
the headline  

   

Social proof (if practical)     

Logos / security / 
memberships / clients / risk 
reduction (if practical) 

   

Deal with objections if 
possible  i.e. Add message 
‘100% privacy  no spam 
guaranteed’ with a padlock 

   

 
Conversion images  
 

Best practice feature  Your site  Recommendation 
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Professional     

Adding credibility     

People can work     

Don’t take focus away from 
Opt in 

   

 
 
Conversion call to action button 
 
 

Best practice feature  Your site   Recommendation 

Button stands out in colour     

Looks like a button     

Text is benefit filled and 
actionoriented 

   

 
5.  Conversion locations 
 
Where on your site are you going to aim to get people to your conversion pages? Here are a 
few options worth considering.  
 

Best practice feature  Your site  Recommendation 

Homepage  Make sure your homepage 
(which will be the page with 
the most traffic) does a good 
job at converting visitors.  

 

Sidebar of every page  Put a clear call to action in 
the sidebar (assuming it 
doesn’t conflict with another 
goal of the page) 

 

Blog pages  If you have a blog consider 
the blog homepage, scroll 
box, hello bar and post 
signature locations 

 

Pop up  Pop ups are a pretty   
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aggressive way to get 
people’s attention but they 
do convert very well 
(particularly for email optin) 

 
Landing pages 
 
Dedicated landing pages will convert visitors much higher than normal pages within the 
standard theme.  
 

 
 
Best Practice:  MindValley Hispano : Courtesy of the Marketing Show this template converts 
exceptionally well.  
 

Best practice feature  Recommendation  Decision 

Landing pages setup for 
offsite visitors or even 
targeted onsite visitors. 

   

 

5.  Technology 
 
Make sure the technology behind the site is up to what is required of a modern website.  
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Best practice feature  Recommendation  Decision 

Full featured CMS  Make sure your site is built 
on a modern, full featured 
CMS so you can maintain a 
regularly updated site 
yourself.  

 

Hosting  Make sure your site loads 
quickly and has good 
uptime.  

 

Backups  Make sure your site is 
regularly backed up and can 
be restored quickly. 

 

Cross browser support  Make sure your site looks 
good in all major browsers 

 

Mobile / responsive design  Make sure your design looks 
great on smaller devices.  

 

 
 

6.  Content 
 
Content is the future of traffic and SEO and it’s also a big driver of leads and conversions. 
Here are some guidelines for producing excellent onsite content.  
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Best Practice:  Kiss Metrics : Produce world class content every day that drives 70% of their 
leads.  
 

Best practice feature  Recommendation  Decision 

You have a blog  Make sure you have a blog 
or some way of publishing 
useful content for your 
audience.  

 

You produce content 
regularly 

Make sure you are regularly 
producing quality content. 
This improves your search 
engine performance and 
also shows your expertise.  

 

Your content isn’t all about 
you  

Content shouldn’t be all 
about you. Great content 
should be about the reader. 
Case studies are useful but 

 

14 

http://kissmetrics.com/


make sure it’s for the benefit 
of the reader and focus on 
how they can apply your 
results.   

Your content is specific  General content like ‘what is 
social media’ isn’t that 
actionable for people. Make 
sure your content is specific.   

 

Your content solves 
problems for your target 
customers. 

Put yourself in your 
customers shoes, work out 
what their problems are and 
solve them with your 
content.  

 

Tell your customers what 
they want to know.  

If your prospects regularly 
ask you ‘how much does a 
pool cost’ then write a post 
about how much a pool 
costs.  

 

Reveal inside secrets  People love openness and 
honesty, the more you can 
reveal the better.  

 

Content isn’t too technical  Try to stay away from 
making content too 
technical. If it’s interesting to 
you it doesn’t mean it’s 
interesting to your 
customers.  

 

Content has personality and 
a viewpoint 

Generic content turns people 
off. Have a viewpoint and 
some personality.  

 

Content is graphic heavy  Plain text content is being 
replaced by graphicheavy 
content (such as related 
images, audio, video, 
interactive elements etc). 

 

Content is long and detailed  This type of content 
generally works best 
particularly for search 
engines, so make your 
content in general long and 
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detailed.  

It’s designed to convert  Make sure your content 
serves to build desire among 
your target audience. This 
will turn your content into a 
lead generation activity.  

 

Introduce new concepts  If you want to become a 
thought leader in your 
space, introduce new ideas 
that people (in your industry) 
haven’t come across before.  

 

 
 

7.  Personalization 
 
People want to do business with other people, make sure your website reflects that.  

 
 
Best Practice:  Basecamp : Brilliant use of personalization from 37 Signals.  
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Best practice feature  Recommendation  Decision 

Use of professional images 
of the founders  

Use people images, ideally 
real people not stock photos. 

 

Social proof  Make sure you include social 
media elements to show you 
are a real business that real 
people love. 

 

Testimonials  Include proof that you have 
real customers that love your 
business.  

 

Company owner is prevalent  The owner of the business 
often drives the business, 
make sure their presence is 
prevalent on the site. 

 

Great about page  Make sure you have a great 
about page with pictures and 
a great story about the 
business and it’s people. 

 

Contact page  Make sure your contact 
page is personable and 
mentions real people or real 
teams. Include a physical 
address for more 
personalization.  

 

Showcase customer 
success stories 

Have a page or the 
occasional blog post that 
showcases customers 
having success with your 
offering. 

 

Include press mentions  Press mentions can add 
credibility and make the 
company more personal 

 

Tell personal stories in your 
content 

Blogs are the best way to 
build a community around 
your story. The more 
personal the better. Make 
sure you have personalised 
author boxes.  
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Talk to your customers (live 
chat) 

Consider installing live chat 
and allowing your customers 
to chat with your team.  

 

 
If you want to learn more about personalization, check out  10 ways to differentiate your 
website through personalization .  

8. Important information 
 
An easy way to kill an otherwise great small business website is to fail to include the most 
important information.  
 

Best practice feature  Recommendation  Decision 

Your phone number  Include your phone number 
on your contact page if not 
every page (depending on 
your business and call to 
action). If your business 
heavily relies on phone 
leads then the top right is the 
best place.   

 

A contact form or email 
address (that is monitored) 

Check that your email 
address or contact form is 
easy to find (and it works 
and it’s monitored). Most 
small business leads go with 
the first responder.  

 

Your physical address  Show a physical address. 
This gives proof that you are 
legitimate and adds to 
credibility.  

 

Your products and services  Make sure your main 
products and services are 
well represented on your 
site.  

 

Your customers   People in your target market 
will relate to people like them 
so make sure your 
customers are prevalent.  
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9.  Search Engine Optimization 
 
There is a lot of information out there about SEO but the fundamentals have remained more 
or less unchanged for quite a while. Here are some basic guidelines.   
 
 

Best practice feature  Recommendation  Decision 

No spammy techniques  Google is coming down hard 
on spammy SEO 
techniques. Basically if your 
site isn’t good for a human 
Google will be able to work 
that out. Spammy 
techniques might include too 
many exact anchor text 
backlinks, keyword stuffing 
on the page, articlespun 
content etc.  

 

Cleanly coded  Making sure it’s coded with 
clean HTML / CSS 

 

Right tags in the right places  Make sure your site is using 
the right tags in the right 
places (for example your 
post titles are H1 tags) 

 

Making sure you have SEO 
friendly URLS 

When someone visits your 
‘productx’ page the address 
is ‘busines.com/productx’ 

 

Auto creation of titles and 
descriptions 

Making sure your site 
automatically create page 
titles / descriptions etc based 
on the content created on 
the current page 

 

Sharability of content  Make sure any content on 
your site can be easily 
shared (i.e. sharing widgets 
on your blog posts) 

 

Google authorship  If you have a blog make sure 
you are using Google 
Authorship so when people 
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search in Google and find 
your post, your face (or that 
of your staff) is shown.  

 

10.  Analytics 
 
 
Best Practice:  Google Analytics : Google Analytics has become the standard in web 
analytics.  
 

Best practice feature  Recommendation  Decision 

Basic Google Analytics 
tracking code added 

Standard Google Analytics 
header code added 

 

Conversion goals tracking  Tracking of conversion goals 
established 

 

Regularly checking or 
reporting 

System in place to enable 
the business owner to see 
how their website is 
performing 
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