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Jak zbudowac strone internetowg, ktora
zamienia odwiedzajacych w zapytania
ofertowe
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Wiekszos¢ stron firmowych B2B wyglada poprawnie, ale nie konwertuje — bo
skupia sie na estetyce zamiast na decyzji zakupowej odwiedzajgcego. Ten artykut
opisuje, ktore elementy strony faktycznie wptywaja na to, czy ktos wysle zapytanie,

i co zrobi¢, zeby te elementy dziataty razem, a nie osobno.

I Punkt wyjscia: tadna strona, zero zapytan

Firma produkcyjna z segmentu B2B — dostawca komponentéw dla branzy budowlanej —
zgtosita sie do nas po redesignie strony wykonanym przez studio graficzne. Nowa strona
wygladata profesjonalnie, tadowata sie szybko i byta responsywna. Problem byt jeden:
przez trzy miesigce po wdrozeniu liczba zapytan ofertowych przez formularz nie wzrosta.
Utrzymywata sie na poziomie dwdch, trzech miesiecznie — tyle https://rentry.co/8mo7x7i6

samo co przed redesignem.

Analiza w GA4 pokazata, ze ruch organiczny wzrést o kilkanascie procent, a wspdtczynnik
odrzucen spadt. Strona byta wiec technicznie lepsza. Mimo to odwiedzajacy nie zostawiali
kontaktu. Przyczyna nie lezata w tresci ani w SEO — to osobne zagadnienia — lecz w
architekturze decyzyjnej strony: w tym, co uzytkownik widzi, kiedy jest gotowy podjac

decyzje, i czy w tym momencie dostaje wtasciwy sygnat.

Kontekst Firma obstuguje klientéw instytucjonalnych i wykonawcow.
Cykl zakupowy trwa od dwoch tygodni do kilku miesiecy.
Odwiedzajacy trafiajg na strone gtownie przez wyszukiwarke i
z rekomendacji — sa wiec juz wstepnie zainteresowani, ale
potrzebuja potwierdzenia, ze dostawca jest wiarygodny i ze

kontakt nie bedzie stratg czasu.

Co zrobilismy Przeprojektowalismy architekture informacji wokdt momentu
decyzji: dodaliSmy wyrazne sygnaty zaufania w miejscach,
gdzie uzytkownik naturalnie zwalnia przegladanie, skrocilismy

formularz kontaktowy z dziewieciu pdl do czterech,


https://rentry.co/8mo7x7i6

umiescilismy konkretne CTA na stronach produktowych
zamiast ogdlnego skontaktuj sie z nami w stopce, oraz
dodalismy sekcje z odpowiedziami na pytania, ktdre pojawiaja

sie zwykle przed pierwszym kontaktem z dostawca.

Czego nie zrobilismy Nie przepisywalismy tresci marketingowych ani nie
zmienialismy struktury technicznej strony. Nie dotykalismy
szaty graficznej — ta byta wystarczajaco dobra. Zmiany
dotyczyty wytgcznie elementdw decyzyjnych: rozmieszczenia,

priorytetyzacji i formy CTA oraz sygnatéw zaufania.

Efekt W ciggu dwdch miesiecy od wdrozenia liczba zapytan przez
formularz wzrosta do orientacyjnie osmiu, dziesieciu
miesiecznie. Nie da sie rozdzieli¢, ile z tego wynikato z kazdej
pojedynczej zmiany — zmiany dziataty razem jako system i tak
nalezy je traktowac. Ruch na stronie pozostat na podobnym

poziomie.

Z praktyki (dane uproszczone)

W tym przypadku najwiekszy opor byt po stronie klienta przy skracaniu formularza.
Obawa brzmiata: jak dostaniemy za mato danych, to nie bedziemy wiedziec, czego
klient potrzebuje. Analiza pokazata, ze ponad potowa porzucen formularza
nastepowata na etapie trzeciego lub czwartego pola. Po skroceniu do czterech pol
porzucenia spadty wyraznie — a brakujace dane handlowcy uzupetniaja telefonicznie
przy pierwszym kontakcie. To klasyczny kompromis miedzy komfortem sprzedazy a
barierg wejscia dla kupujgcego. Marketing w 2026 roku coraz wyrazniej premiuje
strony, ktore minimalizuja tarcie w momencie decyzji, a nie te, ktore prébujag zebrac

wszystko z gory.

I Checklista: elementy decyzyjne strony B2B

v'Formularz kontaktowy ma maksymalnie cztery, pie¢ pél — imie, firma, e-mail lub
telefon, tres¢ zapytania. Kazde dodatkowe pole zwieksza porzucenia, a dane mozna

uzupetnié pozniej.

v CTA na stronach produktowych i ustugowych jest konkretne i kontekstowe — np.

Zapytaj o wycene dla swojej branzy zamiast ogdlnego Kontakt. Ogdlne CTA w stopce

nie zastepuje CTA w miejscu decyzji.
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V' Sygnaty zaufania sg umieszczone w poblizu formularza lub CTA, nie tylko na
stronie gtownej — certyfikaty, liczba obstuzonych klientéw (jesli mozna ja podac),

logo znanych kontrahentéw lub krétkie referencje.

v'Strona odpowiada na pytania, ktére kupujacy B2B zadaje przed pierwszym
kontaktem: czas realizacji, minimalne zamdwienie, obszar dziatania, sposdb wyceny.
Brak tych informacji zmusza do kontaktu w celu weryfikacji, ale czesto skutkuje

wyjsciem ze strony.

v'Na urzadzeniach mobilnych formularz i CTA sa widoczne bez przewijania lub
dostepne w jednym kroku — w B2B coraz wieksza czes¢ pierwszego kontaktu z

dostawca odbywa sie przez telefon, szczegdlnie w terenie.

V' Strona ma wyrazny sygnat, czego sie spodziewac po wystaniu zapytania — np.
Oddzwaniamy w ciggu jednego dnia roboczego. Niepewnos$¢ co do nastepnego

kroku jest jednym z czestszych powoddw porzucenia formularza.

VSciezka do formularza jest krétsza niz trzy klikniecia z kazdej gtéwnej podstrony.
Jesli uzytkownik musi szukag, jak sie skontaktowac, czes¢ z nich rezygnuje zanim

znajdzie.

I Najczestsze pytania

1. Czy landing page B2B powinien mie¢ jeden formularz czy kilka punktéw
kontaktu?

To zalezy od dtugosci cyklu zakupowego i liczby person. Jesli decyzja zakupowa trwa kilka
tygodni i angazuje kilka osdb po stronie klienta, warto mie¢ wiecej niz jeden punkt kontaktu —
np. formularz zapytania ofertowego dla osoby gotowej do rozmowy oraz mozliwo$¢ pobrania
materiatu technicznego dla osoby na etapie analizy. Jeden formularz dopasowany do jednego
etapu zwykle konwertuje lepiej niz jeden formularz prébujacy obstuzy¢ wszystkich jednoczesnie.
Konwersja strony firmowej rosnie, gdy architektura odpowiada rzeczywistemu procesowi

zakupowemu klienta, a nie wewnetrznej strukturze oferty dostawcy.

2. Jak sprawdzi¢, ktory element strony blokuje zapytania, zanim zlece
przeprojektowanie?

Zacznij od danych, ktére juz masz: GA4 pokazuje, na ktoérych podstronach uzytkownicy koncza
sesje i skad wychodza. Nagrania sesji (np. z Hotjar lub Microsoft Clarity) pokazuja, gdzie
uzytkownicy zatrzymuja sie lub cofajg przy formularzu. Jesli wiekszos¢ porzucen formularza
nastepuje po pierwszym lub drugim polu — problem lezy w liczbie lub typie pytan. Jesli
uzytkownicy nie docierajg do formularza — problem lezy w architekturze strony lub w braku
wyraznego CTA na podstronach. Diagnoza powinna poprzedzaé¢ przeprojektowanie, bo
marketing w 2026 roku i rosngca widocznos¢ w wynikach Al sprawiajg, ze ruch na stronach B2B
bedzie coraz bardziej zréznicowany intencyjnie — a trendy marketingowe 2026 wskazuja, ze

strony bez jasnej Sciezki decyzyjnej beda tracity konwersje szybciej niz dotad.
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Podsumowanie

Strona www pod konwersje w B2B to nie kwestia wygladu ani nawet tresci — to kwestia
architektury decyzyjnej. Odwiedzajacy, ktéry jest gotowy zapytal o oferte, musi w tym
momencie dostac sygnat, ze kontakt jest prosty, bezpieczny i ma sens. Jesli formularz jest za
dtugi, CTA jest ukryte, a strona nie odpowiada na podstawowe pytania przedsprzedazowe
— cze$¢ tych osob wyjdzie i zapyta konkurencje. Pierwszy krok to diagnoza: sprawdz w
GA4, gdzie uzytkownicy opuszczajg strone, i poréwnaj to z miejscami, w ktorych
umieszczone sg Twoje formularze i CTA. To zwykle wystarczy, zeby wskaza¢, co wymaga

zZmiany — zanim zaczniesz myslec¢ o petnym redesignie.

Chcesz wiedzie¢, dlaczego Twoja strona nie generuje zapytan?

P Sprawdzimy architekture decyzyjna Twojej strony i wskazemy konkretne miejsca, w ktorych

tracisz potencjalnych klientow.: Zamoéw analize strony

Boostwave to warszawska agencja SEO i marketingowa, ktéra pomaga firmom zamienia¢ widocznos$¢ w Google i

odpowiedziach Al w realnych klientéw.

([ Transparentnosé tresci (Al): Artykut zostat wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji,
a nastepnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespdt Boostwave. Informacje
publikujemy zgodnie z zasadg przejrzystosci wynikajaca z art. 50 rozporzadzenia UE 2024/1689 (Al Act).
- https://boostwave.pl/

BoostWave - Skuteczne SEO

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