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Strona ofertowa na etapie decyzji: co musi
zawierac, zeby klient nie odchodzit
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Uzytkownik juz wie, czego szuka. Porownat opcje, czytat opinie i teraz wchodzi na
Twoja strone ofertowa. To jest moment, w ktorym copywriting albo domknie
decyzje, albo ja zablokuje. Ponizej znajdziesz konkretne elementy, ktorych brakuje

na wiekszosci stron sprzedazowych, i checkliste do natychmiastowego zastosowania.

I Co odroéznia strone BOFU od zwyklej strony ofertowej

Tresci na etapie decyzji — czyli to, co w modelu tofu-mofu-bofu nazywamy dnem lejka —
maja jedno zadanie: usunaé ostatnig bariere przed dziataniem. Nie edukuja, nie buduja
swiadomosci marki, nie ttumacza ogoélnych pojec. Zaktadaja, ze czytelnik rozumie problem i
szuka kogos, komu moze zaufa¢ wystarczajaco, zeby zaptaci¢. To osobne zagadnienie od
catego lejka, bo tresci TOFU i MOFU maja wtasne mechaniki — tutaj skupiamy sie wytacznie

na tym, co dzieje si¢ w momencie decyzji.

Strona sprzedazowa skuteczna na tym etapie nie musi by¢ dtuga. Musi by¢ precyzyjna. Kazde
zdanie odpowiada na pytanie, ktoére czytelnik ma w gtowie, zanim je zada. Brak odpowiedzi

na jedno z tych pytan to powdd do zamkniecia karty przegladarki.

Element strony Wersja staba Wersja dziatajaca Nagtowek Jestesmy liderem rynku Wdrozenie systemu
CRM w 6 tygodni — z gwarancja migracji danych Opis ustugi Kompleksowe podejscie do Twoich potrzeb
Co dostajesz w cenie: audyt, konfiguracja, 3 miesigce wsparcia Dowod spoteczny Setki zadowolonych
klientéw Opinia z imieniem, stanowiskiem i konkretnym rezultatem CTA Skontaktuj sie z nami Zamow
bezptatna wycene — odpiszemy w 24h Cena lub widetki Cena na zapytanie Od X do Y zt — co wptywa

na ostateczna kwote Obiekcja brak Dlaczego nie taniej: co tracitbys przy tanszej opcji

Cena ukryta to bariera, nie tajemnica handlowa Strony, ktore chowaja widetki
cenowe za formularzem kontaktowym, traca uzytkownikow gotowych kupi¢. Osoba na
etapie decyzji chce wiedzie¢, czy w ogole grasz w jej budzecie — zanim wysle
zapytanie. Podaj zakres i wyjasnij, co go przesuwa w gore lub w dot. To nie jest

ujawnianie strategii cenowej, to usuwanie bariery wejscia.


https://poradnik-pingowanie-seo.trexgame.net/strategia-content-marketingu-od-celu-biznesowego-do-kalendarza-tresci

I Koszt napisania strony BOFU — widetki i co je przesuwa

Koszt przygotowania skutecznej strony sprzedazowej zalezy od kilku zmiennych, ktére warto
znac przed rozmowa z copywriterem lub agencja. Orientacyjny zakres to od 1 500 do 8 000 zt

netto za jeden landing page lub strone ofertowa — ale ta rozpietosc nie jest przypadkowa.

Na dolnym koncu znajdziesz teksty pisane na podstawie briefu klienta, bez wczesniejszego
badania odbiorcy i bez analizy konkurencji. Na goérnym koncu — prace poprzedzone
wywiadem z handlowcami, analiza obiekcji sprzedazowych, mapowaniem pytan na etapie
decyzji i testami A/B nagtowkow. Rdznica w cenie odzwierciedla réznice w tym, ile pracy

wchodzi przed napisaniem pierwszego zdania.

Osobna pozycja kosztowa, o ktorej klienci dowiaduja sie czesto za pozno: optymalizacja
konwersji po publikacji. Strona napisana raz rzadko osigga szczytowa skutecznos¢ bez
iteracji. Testy nagtowkow, zmiana kolejnosci sekcji, skrocenie formularza — to prace, ktore

w modelu jednorazowym nie sg wycenione. Zapytaj o nie przed podpisaniem umowy.

Kolejny ukryty koszt to ttumaczenie lub lokalizacja. Jesli obstugujesz klientow z roznych
regionow Polski albo planujesz wersje anglojezyczna, tekst BOFU wymaga osobnego
opracowania dla kazdego rynku — nie wystarczy maszynowe ttumaczenie, bo argumenty

sprzedazowe i dowody spoteczne musza byc wiarygodne dla konkretnej grupy odbiorcow.

Czego nie robi¢: Nie zlecaj pisania strony BOFU bez wczesniejszego zdefiniowania, kto
konkretnie ma ja czytac. Tekst napisany do wszystkich nie przekona nikogo, kto jest juz
blisko decyzji. Osoba na tym etapie lejka ma konkretne obiekcje, konkretny budzet i
konkretna alternatywe w gtowie — Twoja lub konkurencji. Jesli copywriter nie zna tych
trzech rzeczy przed pisaniem, efekt bedzie przypominat strone-wizytowke, nie maszyne
do generowania leadow. Brak briefu sprzedazowego to najczestszy powodd, dla ktorego

strona ofertowa nie konwertuje mimo poprawnego ruchu.

I Najczestsze pytania

1. lle sekcji powinna mie¢ strona BOFU?

Nie ma jednej liczby — liczy sie to, czy kazda sekcja usuwa konkretng bariere. W praktyce strony
B2B maja zwykle od 6 do 10 sekcji: nagtowek z obietnica, opis zakresu ustugi, dowod spoteczny,
widetki cenowe z wyjasnieniem, FAQ z obiekcjami i CTA. Strony e-commerce moga byc krotsze.
Dtugos¢ powinna wynika¢ z liczby pytan, ktore czytelnik ma w gtowie przed zakupem — nie z
estetyki projektu.

2. Czy strona BOFU musi zawierac cennik?



Nie musi pokazywac petnego cennika, ale powinna zawiera¢ punkt odniesienia — widetki,
przyktadowy zakres lub informacje, co wptywa na wycene. Catkowity brak informacji o cenie
przesuwa decyzje na rozmowe telefoniczng, co dla czesci uzytkownikdéw jest barierg nie do
pokonania. Jesli model biznesowy wymaga wyceny indywidualnej, napisz wprost, dlaczego tak jest

i czego klient moze sie spodziewac po kontakcie.

Twoja strona ofertowa ma ruch, ale nie ma leadéw?

Przejrzymy strukture i tres¢ Twojej strony pod katem etapu decyzji i wskazemy, ktére elementy

blokuja konwersje.: Zamow przeglad strony
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