Profesjonalna strona internetowa B2B
— €O haprawde wptywa na decyzje
zakupowe firm?

Coraz wiecej przedsiebiorstw dostrzega, ze strona internetowa nie jest wytgcznie cyfrowag
wizytdwkag. Dobrze zaprojektowana witryna moze aktywnie wspiera¢ sprzedaz, prezentowac
przewage firmy i utatwia¢ potencjalnym klientom podjecie decyzji.

W sektorze B2B proces zakupowy jest zazwyczaj dtugi, wieloetapowy i oparty na zaufaniu.
Mimo to wiele stron firmowych nie odpowiada na rzeczywiste potrzeby odbiorcow
biznesowych. Co sprawia, ze potencjalny klient wybiera oferte jednej firmy, a odrzuca
propozycje konkurencji?

Inna logika zakupéw - inny uzytkownik

W marketingu konsumenckim decyzje czesto podejmowane sg pod wptywem emocji. W relacjach
pomiedzy firmami wieksze znaczenie majg kalkulacja, analiza ryzyka i przewidywane korzysci
biznesowe. Nie oznacza to jednak, ze emocje nie odgrywajg zadnej roli — ostateczng decyzje réwniez
w tym przypadku podejmuje cztowiek.

Profesjonalna strona internetowa B2B powinna zatem fgczy¢ dwa elementy — rzeczowos¢ oraz
empatie. Musi dostarczac konkretnych informacji, a jednoczesnie rozumie¢ problemy, obawy i
oczekiwania odbiorcy.

W procesie zakupowym uczestniczy zwykle kilka osdb — na przyktad menedzer odpowiedzialny za
projekt, przedstawiciel dziatu zakupéw oraz czionek zarzadu. Kazda z nich zwraca uwage na inne
kwestie i potrzebuje odmiennych argumentéw.

Witryna nie komunikuje sie wiec z jednym klientem, lecz z catym zespotem decyzyjnym. Powinna
zawierac¢ jasno opisang oferte, zrozumiate dane techniczne, informacje o sposobie wspotpracy oraz
wiarygodne uzasadnienie, dlaczego warto zaufa¢ wiasnie tej firmie.

Co buduje zaufanie w swiecie B2B?

W sprzedazy B2B nie wystarczg atrakcyjne obietnice. Znacznie wieksze znaczenie ma wiarygodnos$c¢
poparta konkretnymi informacjami.

Zaufanie mogg budowac miedzy innymi szczegotowe opisy realizacji, opinie klientow, referencije,
wyniki projektow oraz informacje o doswiadczeniu zespotu. Wazna jest rowniez spojnos¢ komunikacji
— od sposobu przedstawienia oferty po jako$¢ materiatdéw wizualnych.

Profesjonalny wyglad i logiczna struktura strony nie sg wytacznie ozdobnikami. Pomagajg odbiorcy
szybciej zrozumiec oferte, znalez¢ potrzebne informacje i oceni¢, czy firma bedzie odpowiednim
partnerem.



Estetyka ma znaczenie przede wszystkim wtedy, gdy wspiera przekaz biznesowy. Strona moze
wyglada¢ nowoczesnie, ale jesli nie wyjasnia wartosci oferty i nie prowadzi uzytkownika do kolejnego
dziatania, nie bedzie skutecznym narzedziem sprzedazowym. To jak elegancka wizytowka
pozbawiona danych kontaktowych — przycigga uwage, lecz nie utatwia rozpoczecia rozmowy.

Strona jako centrum lejka marketingowego

W firmach B2B sSciezka zakupowa rzadko rozpoczyna sie bezposrednio na stronie internetowej, ale
bardzo czesto wtasnie tam odbywa sie najwazniejsza weryfikacja oferty.

Potencjalny klient odwiedza witryne, aby sprawdzi¢ zakres ustug, poréwnac rozwigzania,
przeanalizowa¢ doswiadczenie firmy i oceni¢ ryzyko wspétpracy. Dopiero na tej podstawie podejmuje
decyzje, czy skontaktowac sie z dziatem handlowym.

Strona moze wiec petni¢ funkcje centrum catego lejka marketingowego — od przyciggania uwagi, przez
edukowanie odbiorcy i budowanie zaufania, az po pozyskanie zapytania.

Coraz wiekszg role odgrywajg w tym procesie automatyzacja oraz personalizacja komunikacji.
Odpowiednio wdrozone narzedzia pozwalajg rozpoznac etap Sciezki zakupowej uzytkownika i
zaprezentowa¢ mu tresci dopasowane do jego potrzeb.

Osoba, ktora dopiero poznaje dane rozwigzanie, potrzebuje materiatéw edukacyjnych. Odbiorca
poréwnujgcy dostawcow bedzie natomiast poszukiwat konkretnych informacji, przyktadéw wdrozen i
argumentow utatwiajgcych podjecie decyzji.

UX i komunikacja, ktére prowadza do decyzji

Doswiadczenie uzytkownika na stronie B2B ma inne znaczenie niz w typowym sklepie internetowym.
Nie chodzi o wywotanie spontanicznej decyzji zakupowej, lecz o stworzenie jasnej Sciezki poznawania
oferty.

Znaczenie majg przede wszystkim szybkos¢ dziatania strony, przejrzysty uktad informaciji, intuicyjna
nawigacja i prosty jezyk. Osoba odpowiedzialna za wybor dostawcy nie powinna domyslac sie, co
kryje sie pod ogdélnym hastem marketingowym.

Juz po wejsciu na strone odbiorca powinien zrozumie¢:

— czym zajmuje sie firma,

— do kogo kieruje swojg oferte,

— jaki problem pomaga rozwigzac,

— czym wyroznia sie na tle konkurencji,
— jaki powinien by¢ kolejny krok.

Dobry UX oznacza réwniez logiczng komunikacje. Zamiast nadmiaru ozdobnikow dostarcza
konkretnych informaciji. Zamiast rozbudowanych blokéw tekstu wykorzystuje krotsze sekcje, ktore
prowadzg uzytkownika do okreslonego celu — kontaktu, pobrania materiatu, przestania zapytania lub
rozmowy z dziatem handlowym.



Taka konstrukcja zwieksza poczucie bezpieczenstwa i profesjonalizmu po stronie potencjalnego
klienta.

Strona, ktéra realnie wspiera sprzedaz

Dobrze zaprojektowana witryna moze zwiekszy¢ liczbe wartosciowych zapytan oraz skutecznosé
prowadzonych dziatan marketingowych. Warunkiem jest jednak uwzglednienie sposobu, w jaki klienci
biznesowi analizujg oferte i podejmujg decyzje.

Profesjonalna strona internetowa B2B nie powinna by¢ traktowana wytgcznie jako koszt wizerunkowy.
To inwestycja w skuteczniejszg komunikacje, obstuge procesu sprzedazowego i budowanie przewagi
rynkowej.

Nieintuicyjna struktura, niejasne opisy ustug i brak wyraznych wezwan do dziatania mogg powodowac
utrate potencjalnych klientoéw. Jesli odbiorca nie znajdzie potrzebnych informaciji, najczesciej nie
bedzie o nie pytat — po prostu przejdzie do kolejnej oferty.

W Swiecie, w ktérym poszukiwanie dostawcy czesto rozpoczyna sie w wyszukiwarce, niedopracowana
strona ogranicza mozliwos¢ dotarcia do nowych klientow i ostabia efekty pozostatych dziatan
marketingowych.

Jak wybraé partnera do realizacji strony?

Stworzenie skutecznej strony B2B wymaga potgczenia kilku kompetencji — strategii, marketingu,
sprzedazy, projektowania doswiadczen uzytkownika, tworzenia tresci oraz technologii.

Proces nie powinien rozpoczynac sie od wyboru kolorow czy uktadu strony gtéwnej. Najpierw nalezy
zrozumie¢ model biznesowy firmy, potrzeby klientow, sposoéb podejmowania decyzji oraz role witryny
w catym procesie sprzedazowym.

Dopiero na tej podstawie mozna zaprojektowac strukture, komunikacje i funkcje strony. Wazne jest
réwniez uwzglednienie analityki, integracji z systemem CRM, narzedzi automatyzacji oraz mozliwosci
dalszego rozwijania serwisu.

Dobry partner nie ogranicza sie do wykonania atrakcyjnego projektu. Powinien pomaoc przetozy¢ cele
biznesowe na rozwigzania, ktére utatwiajg uzytkownikom dotarcie do informac;ji i wykonanie kolejnego
kroku.



Kiedy warto zdecydowac sie na zmiane strony?

Sygnaty swiadczgce o potrzebie przebudowy witryny sg zwykle fatwe do zauwazenia. Ruch na stronie
nie przektada sie na zapytania, oferta jest trudna do zrozumienia, wyglad serwisu odbiega od
obecnych standardoéw, a jego obstuga lub rozwijanie sprawiajg problemy.

Powodem do zmiany moze by¢ rowniez brak integracji z narzedziami wykorzystywanymi przez
marketing i sprzedaz. Jesli strona nie wspotpracuje z systemem CRM, analitykg lub rozwigzaniami
stuzgcymi do automatyzacji komunikaciji, firma traci czes$¢ informacji o zachowaniu potencjalnych
klientow.

Redesign warto potraktowac nie jako prostg zmiane wygladu, lecz jako mozliwos¢ uporzgdkowania
sposobu komunikowania sie z rynkiem. Nowa witryna powinna odpowiada¢ na potrzeby klientéw,
wspiera¢ dziatania handlowe i utatwia¢ mierzenie rezultatow.

Profesjonalna strona B2B - inwestycja w decyzje klientéw

Skuteczna strona internetowa B2B nie podejmuje decyzji za klienta, ale dostarcza mu argumentéw
potrzebnych do wykonania kolejnego kroku. Porzadkuje informacje, ogranicza niepewnos¢ i pokazuje,
czego mozna oczekiwaé od wspotpracy.

Najlepsze witryny tgczg profesjonalny wyglad, przemyslang strukture oraz komunikacje opartg na
rzeczywistych potrzebach odbiorcy. Dzieki temu nie sg jedynie wizytowkg firmy — stajg sie aktywnym
elementem procesu sprzedazowego.



