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Jak zbudować stronę internetową, która
zamienia odwiedzających w zapytania
ofertowe
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Większość stron firmowych B2B wygląda poprawnie, ale nie konwertuje — bo

skupia się na estetyce zamiast na decyzji zakupowej odwiedzającego. Ten artykuł

opisuje, które elementy strony faktycznie wpływają na to, czy ktoś wyśle zapytanie,

i co zrobić, żeby te elementy działały razem, a nie osobno.

Punkt wyjścia: ładna strona, zero zapytań

Firma produkcyjna z segmentu B2B — dostawca komponentów dla branży budowlanej —

zgłosiła się do nas po redesignie strony wykonanym przez studio graficzne. Nowa strona

wyglądała profesjonalnie, ładowała się szybko i była responsywna. Problem był jeden:

przez trzy miesiące po wdrożeniu liczba zapytań ofertowych przez formularz nie wzrosła.

Utrzymywała się na poziomie dwóch, trzech miesięcznie — tyle https://rentry.co/8mo7x7i6
samo co przed redesignem.

Analiza w GA4 pokazała, że ruch organiczny wzrósł o kilkanaście procent, a współczynnik

odrzuceń spadł. Strona była więc technicznie lepsza. Mimo to odwiedzający nie zostawiali

kontaktu. Przyczyna nie leżała w treści ani w SEO — to osobne zagadnienia — lecz w

architekturze decyzyjnej strony: w tym, co użytkownik widzi, kiedy jest gotowy podjąć

decyzję, i czy w tym momencie dostaje właściwy sygnał.

Kontekst Firma obsługuje klientów instytucjonalnych i wykonawców.
Cykl zakupowy trwa od dwóch tygodni do kilku miesięcy.
Odwiedzający trafiają na stronę głównie przez wyszukiwarkę i
z rekomendacji — są więc już wstępnie zainteresowani, ale
potrzebują potwierdzenia, że dostawca jest wiarygodny i że
kontakt nie będzie stratą czasu.

Co zrobiliśmy Przeprojektowaliśmy architekturę informacji wokół momentu
decyzji: dodaliśmy wyraźne sygnały zaufania w miejscach,
gdzie użytkownik naturalnie zwalnia przeglądanie, skróciliśmy
formularz kontaktowy z dziewięciu pól do czterech,
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umieściliśmy konkretne CTA na stronach produktowych
zamiast ogólnego skontaktuj się z nami w stopce, oraz
dodaliśmy sekcję z odpowiedziami na pytania, które pojawiają
się zwykle przed pierwszym kontaktem z dostawcą.

Czego nie zrobiliśmy Nie przepisywaliśmy treści marketingowych ani nie
zmienialiśmy struktury technicznej strony. Nie dotykaliśmy
szaty graficznej — ta była wystarczająco dobra. Zmiany
dotyczyły wyłącznie elementów decyzyjnych: rozmieszczenia,
priorytetyzacji i formy CTA oraz sygnałów zaufania.

Efekt W ciągu dwóch miesięcy od wdrożenia liczba zapytań przez
formularz wzrosła do orientacyjnie ośmiu, dziesięciu
miesięcznie. Nie da się rozdzielić, ile z tego wynikało z każdej
pojedynczej zmiany — zmiany działały razem jako system i tak
należy je traktować. Ruch na stronie pozostał na podobnym
poziomie.

Z praktyki (dane uproszczone)

Checklista: elementy decyzyjne strony B2B

W tym przypadku największy opór był po stronie klienta przy skracaniu formularza.
Obawa brzmiała: jak dostaniemy za mało danych, to nie będziemy wiedzieć, czego
klient potrzebuje. Analiza pokazała, że ponad połowa porzuceń formularza

następowała na etapie trzeciego lub czwartego pola. Po skróceniu do czterech pól
porzucenia spadły wyraźnie — a brakujące dane handlowcy uzupełniają telefonicznie
przy pierwszym kontakcie. To klasyczny kompromis między komfortem sprzedaży a
barierą wejścia dla kupującego. Marketing w 2026 roku coraz wyraźniej premiuje

strony, które minimalizują tarcie w momencie decyzji, a nie te, które próbują zebrać
wszystko z góry.

✓Formularz kontaktowy ma maksymalnie cztery, pięć pól — imię, firma, e-mail lub
telefon, treść zapytania. Każde dodatkowe pole zwiększa porzucenia, a dane można
uzupełnić później.

✓CTA na stronach produktowych i usługowych jest konkretne i kontekstowe — np.
Zapytaj o wycenę dla swojej branży zamiast ogólnego Kontakt. Ogólne CTA w stopce
nie zastępuje CTA w miejscu decyzji.
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Najczęstsze pytania

1. Czy landing page B2B powinien mieć jeden formularz czy kilka punktów
kontaktu?
To zależy od długości cyklu zakupowego i liczby person. Jeśli decyzja zakupowa trwa kilka
tygodni i angażuje kilka osób po stronie klienta, warto mieć więcej niż jeden punkt kontaktu —

np. formularz zapytania ofertowego dla osoby gotowej do rozmowy oraz możliwość pobrania
materiału technicznego dla osoby na etapie analizy. Jeden formularz dopasowany do jednego
etapu zwykle konwertuje lepiej niż jeden formularz próbujący obsłużyć wszystkich jednocześnie.

Konwersja strony firmowej rośnie, gdy architektura odpowiada rzeczywistemu procesowi
zakupowemu klienta, a nie wewnętrznej strukturze oferty dostawcy.

2. Jak sprawdzić, który element strony blokuje zapytania, zanim zlecę
przeprojektowanie?
Zacznij od danych, które już masz: GA4 pokazuje, na których podstronach użytkownicy kończą

sesję i skąd wychodzą. Nagrania sesji (np. z Hotjar lub Microsoft Clarity) pokazują, gdzie
użytkownicy zatrzymują się lub cofają przy formularzu. Jeśli większość porzuceń formularza
następuje po pierwszym lub drugim polu — problem leży w liczbie lub typie pytań. Jeśli

użytkownicy nie docierają do formularza — problem leży w architekturze strony lub w braku
wyraźnego CTA na podstronach. Diagnoza powinna poprzedzać przeprojektowanie, bo

marketing w 2026 roku i rosnąca widoczność w wynikach AI sprawiają, że ruch na stronach B2B
będzie coraz bardziej zróżnicowany intencyjnie — a trendy marketingowe 2026 wskazują, że
strony bez jasnej ścieżki decyzyjnej będą traciły konwersje szybciej niż dotąd.

✓Sygnały zaufania są umieszczone w pobliżu formularza lub CTA, nie tylko na
stronie głównej — certyfikaty, liczba obsłużonych klientów (jeśli można ją podać),
logo znanych kontrahentów lub krótkie referencje.

✓Strona odpowiada na pytania, które kupujący B2B zadaje przed pierwszym
kontaktem: czas realizacji, minimalne zamówienie, obszar działania, sposób wyceny.
Brak tych informacji zmusza do kontaktu w celu weryfikacji, ale często skutkuje
wyjściem ze strony.

✓Na urządzeniach mobilnych formularz i CTA są widoczne bez przewijania lub
dostępne w jednym kroku — w B2B coraz większa część pierwszego kontaktu z
dostawcą odbywa się przez telefon, szczególnie w terenie.

✓Strona ma wyraźny sygnał, czego się spodziewać po wysłaniu zapytania — np.
Oddzwaniamy w ciągu jednego dnia roboczego. Niepewność co do następnego
kroku jest jednym z częstszych powodów porzucenia formularza.

✓Ścieżka do formularza jest krótsza niż trzy kliknięcia z każdej głównej podstrony.
Jeśli użytkownik musi szukać, jak się skontaktować, część z nich rezygnuje zanim
znajdzie.
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Podsumowanie

Strona www pod konwersję w B2B to nie kwestia wyglądu ani nawet treści — to kwestia

architektury decyzyjnej. Odwiedzający, który jest gotowy zapytać o ofertę, musi w tym
momencie dostać sygnał, że kontakt jest prosty, bezpieczny i ma sens. Jeśli formularz jest za

długi, CTA jest ukryte, a strona nie odpowiada na podstawowe pytania przedsprzedażowe
— część tych osób wyjdzie i zapyta konkurencję. Pierwszy krok to diagnoza: sprawdź w

GA4, gdzie użytkownicy opuszczają stronę, i porównaj to z miejscami, w których
umieszczone są Twoje formularze i CTA. To zwykle wystarczy, żeby wskazać, co wymaga

zmiany — zanim zaczniesz myśleć o pełnym redesignie.

Chcesz wiedzieć, dlaczego Twoja strona nie generuje zapytań?

▶ Sprawdzimy architekturę decyzyjną Twojej strony i wskażemy konkretne miejsca, w których

tracisz potencjalnych klientów.: Zamów analizę strony

Boostwave to warszawska agencja SEO i marketingowa, która pomaga firmom zamieniać widoczność w Google i

odpowiedziach AI w realnych klientów.

ℹ️ Transparentność treści (AI): Artykuł został wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji,
a następnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespół Boostwave. Informację
publikujemy zgodnie z zasadą przejrzystości wynikającą z art. 50 rozporządzenia UE 2024/1689 (AI Act).
· https://boostwave.pl/

BoostWave - Skuteczne SEO

BoostWave to agencja SEO, która pomaga warszawskim firmom dominować w wynikach
wyszukiwania. Zamiast tanich sztuczek, stawiamy na skuteczne strategie SXO.

Sprawdź nas: https://boostwave.pl

📍 Adres: ul. Hoża 86/410, 00-682 Warszawa

📞 Telefon: 510 768 987

📧 Email: kontakt@boostwave.pl

⏰ Godziny otwarcia:
Poniedziałek - Piątek: 08:00 - 18:00
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Skonsultuj się z nami
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