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Strona ma ruch, ale nie ma zapytań — to nie
jest problem z pozycjonowaniem
Zespół Boostwave · Ostatnia aktualizacja: wrzesień 2026 · Czas czytania: ok. 4 min

Setki sesji miesięcznie, a skrzynka mailowa pusta. To jeden z częstszych

scenariuszy, z którymi trafiają do nas właściciele firm usługowych. Artykuł

pokazuje, dlaczego widoczność w Google i zdolność strony do generowania

leadów to dwie osobne sprawy — i które przekonania na ten temat najczęściej

prowadzą na manowce.

Trzy przekonania, które wyjaśniają wszystko — i każde z
nich jest tylko częściowo prawdziwe

Zanim zaczniesz szukać błędu w kampanii albo zlecać przepisanie tekstów, warto

sprawdzić, z jakiego założenia wychodzisz. W praktyce większość firm usługowych,

które mają ruch bez zapytań, działa pod wpływem jednego z trzech przekonań. Każde

zawiera ziarnko prawdy. Każde prowadzi też do działań, które nie rozwiązują

właściwego problemu.

Przekonanie 1: więcej ruchu to

więcej leadów

Co jest w tym prawdziwego: przy stałym

współczynniku konwersji większy ruch

rzeczywiście daje więcej zapytań. Gdzie

się to rozjeżdża z praktyką: jeśli strona

nie konwertuje przy 500 sesjach

miesięcznie, nie zacznie konwertować

przy 5000. Ruch organiczny z fraz

informacyjnych — typu co to jest albo jak

działa — przyciąga ludzi na etapie

rozpoznawania tematu, nie zakupu.

Pompowanie liczby odwiedzin bez zmiany

struktury lejka to przepalanie budżetu na

pozycjonowanie bez adresowalnego

efektu.

Przekonanie 2: dobra widoczność w

Google wystarczy

Co jest w tym prawdziwego: bez

widoczności klientów po prostu nie ma.

Wysoka pozycja na trafną frazę to

warunek konieczny. Gdzie się to rozjeżdża

z praktyką: widoczność odpowiada za to,

czy ktoś trafi na Twoją stronę. To, czy

zostanie i wypełni formularz, zależy od

zupełnie innych czynników — szybkości

ładowania, czytelności oferty, obecności

konkretnego wezwania do działania.

Można być na pierwszej pozycji i mieć

współczynnik konwersji bliski zeru, jeśli

strona nie odpowiada na pytanie, z

którym przyszedł użytkownik.



Przekonanie 3: problem leży w

treści — trzeba napisać lepsze

teksty

Co jest w tym prawdziwego: słabe treści

rzeczywiście zniechęcają. Strona bez

konkretów, pełna ogólników, nie buduje

zaufania. Gdzie się to rozjeżdża z

praktyką: w wielu przypadkach treść jest

wystarczająca, a problem leży gdzie

indziej — w strukturze strony, braku

lokalnych sygnałów zaufania albo w

technicznym blokowaniu indeksowania

podstron ofertowych. Nowe teksty nie

naprawią złej architektury informacji ani

formularza, który nie działa na

urządzeniach mobilnych.

Przekonanie 4: jeśli ktoś wchodzi na

stronę, to jest zainteresowany

zakupem

https://poradnik-pingowanie-seo.image-

perth.org/agencja-marketingowa-

warszawa-czego-szukac-na-lokalnym-

rynku

Co jest w tym prawdziwego: każda sesja

to potencjalny kontakt z marką. Gdzie się

to rozjeżdża z praktyką: intencja

wyszukiwania decyduje o tym, czego

szuka użytkownik — nie o tym, kiedy jest

gotowy kupić. Frazy z długim ogonem

często przyciągają osoby porównujące

opcje albo zbierające wiedzę. Jeśli Twoja

strona pojawia się głównie na zapytania

informacyjne, a nie transakcyjne czy

lokalne, ruch będzie wysoki, a zapytań

nie będzie.

Błąd, który kosztuje czas i budżet: Optymalizowanie strony pod więcej ruchu,

zanim ustalisz, dlaczego obecny ruch nie konwertuje, to działanie w złej

kolejności. Audyt zawsze powinien zaczynać się od pytania: co dzieje się z

użytkownikami, którzy już są na stronie — a nie od pytania, jak ich przyciągnąć

więcej.

Symptomy luki ruch-leady i ich techniczne przyczyny

Poniższa tabela zestawia objawy, które widzisz w GA4 albo w raportach kampanii, z

przyczynami, które leżą po stronie technicznej lub strukturalnej. To nie jest lista

wyczerpująca — każda strona jest inna — ale pokrywa przypadki, które pojawiają się

najczęściej w firmach usługowych z ruchem bez konwersji.

Objaw widoczny w danych Prawdopodobna przyczyna techniczna lub strukturalna Wysoki ruch,

zerowe wypełnienia formularza Formularz kontaktowy nie działa na mobile lub wymaga zbyt

wielu pól Krótki średni czas sesji przy wysokim ruchu Strona przyciąga ruch z fraz

informacyjnych, nie transakcyjnych Duży ruch na stronę główną, brak wejść na podstrony

ofertowe Brak wewnętrznego linkowania lub nieczytelna nawigacja Ruch lokalny, ale brak

zapytań z okolicy Niespójne dane NAP, brak zoptymalizowanego profilu Google Business Wysoki
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współczynnik odrzuceń na stronach ofertowych Strona ładuje się powyżej 4 sekund lub nie jest

responsywna Ruch z Google Ads bez konwersji Landing page nie pokrywa intencji reklamy lub

brak wyraźnego CTA Dobra pozycja na frazy ogólne, brak pozycji lokalnych Brak lokalnych

podstron, słaba widoczność w pakiecie map Google

Każdy z tych objawów ma inne rozwiązanie. Właśnie dlatego diagnoza przyczyn braku

konwersji przed zmianą strategii treści jest krokiem, którego nie warto pomijać —

inaczej ryzykujesz naprawienie objawu zamiast przyczyny. To, jak zaprojektować

stronę, która faktycznie sprzedaje, to osobne zagadnienie wymagające analizy struktury

i ścieżki użytkownika, a jak zaplanować content wspierający zapytania — to kolejny

temat z tej serii.

Z praktyki (dane uproszczone)

Chcesz wiedzieć, gdzie konkretnie tracisz zapytania?

▶  Przeprowadzimy bezpłatną diagnozę Twojej sytuacji — 15–30 minut, żadnej oferty na

wstępie, tylko konkretne obserwacje z Twojej strony i konta reklamowego.: Umów

bezpłatny audyt

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

Firma z branży usług B2B miała orientacyjnie 1200 sesji miesięcznie i zero zapytań

z formularza przez trzy miesiące. Analiza w GA4 pokazała, że ponad 70% ruchu

wchodziło przez artykuły blogowe z fraz informacyjnych, a podstrona z ofertą

miała średnio 12 sekund na stronie i współczynnik odrzuceń przekraczający 80% —

co sugerowało, że użytkownicy nie znajdowali tego, czego szukali. Formularz

kontaktowy działał tylko na desktopie, a 60% sesji pochodziło z urządzeń

mobilnych. Po naprawie formularza i dodaniu lokalnych podstron ofertowych

liczba zapytań wzrosła w ciągu dwóch miesięcy. Nie da się jednoznacznie

rozdzielić, który z tych elementów zadziałał bardziej — zmiany wdrożono

równolegle. To typowe ograniczenie takich interwencji: efekty się nakładają.
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