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Pytania, ktore oddzielaja kompetentna
agencje SEO od tadnej prezentacji

Zespot Boostwave - Czas czytania: ok. 5 min

Masz kilka ofert na stole i kazda wyglada podobnie: obietnice wzrostu
widocznoSci, case studies z wykresem w gore, lista ustug. Zanim zdecydujesz, zadaj
konkretne pytania — nie o cene, ale o sposob pracy. To, jak specjalista odpowiada

na te pytania, mowi wiecej niz jakakolwiek oferta.

I Trzy warianty wspoétpracy i co z nich realnie wynika

Zanim przejdziesz do pytan, ustal, ktéry wariant wspolpracy rozwazasz. Kazdy ma inny
profil ryzyka i inne wymagania wobec agencji lub specjalisty. To nie kwestia budzetu — to

kwestia dopasowania do etapu, na ktorym jest Twoja firma.

Wariant Kiedy pasuje Glowne ryzyko Agencja kompleksowa Firma bez zasob6w wewnetrznych,
chce delegowa¢ cato$é Brak kontroli nad procesem, trudno ocenié jakoé¢ pracy Specjalista SEO na
etacie Firma ma duzo tresci i potrzebuje cigglosci Koszt staly, waski zakres kompetencji jednej
osoby Agencja jako wsparcie wewnetrznego marketingu Jest kto§ w firmie, kto rozumie SEO i
koordynuje Konflikty kompetencyjne, niejasny podzial odpowiedzialno$ci Jednorazowy audyt +
wdrozenie wlasne Firma chce wiedzie¢ co naprawi¢, ale wdraza sama Audyt bez wdrozenia rzadko

zmienia wyniki

To, ktory wariant wybierzesz, zmienia zestaw pytan, ktore maja sens. Jesli planujesz oddac
calo$¢ do agencji — pytaj o procesy i raportowanie. Jesli rozwazasz specjaliste na stale, to
osobne zagadnienie, bo dotyczy rekrutacji i wynagrodzen, a nie wyboru zewnetrznego

partnera.

I Pytania weryfikujace — czego szukac¢ w odpowiedzi

Ponizsze pytania nie sprawdzaja wiedzy encyklopedycznej. Sprawdzaja, czy agencja
rozumie Twoj kontekst i czy potrafi thumaczy¢ decyzje. Dobry specjalista odpowiada

konkretnie. Staba agencja ucieka w ogolniki albo pyta o budzet, zanim cokolwiek powie.



Jak wygladal Twoéj ostatni audyt
SEO dla firmy podobnej do
mojej?

Szukasz konkretow: co zostalo zbadane,
jakie problemy znaleziono, co
zaproponowano. Odpowiedz ogblna — czyli
opis procesu bez zadnego przykladu — to
sygnal, ze agencja nie ma do$wiadczenia w
Twojej branzy lub nie chce pokazac swojej
pracy. Jesli mowia o technikaliach bez
wyjasnienia skutkéw biznesowych, tez jest

problem.

Ktore wskazniki bedziecie
raportowac i jak czesto?

Agencja powinna wymieni¢ konkretne
metryki: ruch organiczny z podzialem na
segmenty, widoczno$¢ na frazy z intencja
zakupowa, konwersje zZ kanalu
organicznego. Je§li pada slowo pozycje
jako jedyna miara sukcesu — zapytaj, co sie
stanie, gdy pozycja wzrosnie, a ruch nie.
OdpowiedZ na to pytanie odrbznia
pozycjonowanie rozliczane z efektu od

sprzedawania ruchu.

Kto konkretnie bedzie pracowal na moim projekcie?

W agencjach zdarza sie, ze sprzedaje senior, a wdraza junior bez nadzoru. Zapytaj o imie i
doéwiadczenie osoby prowadzacej Twoj projekt. Jesli agencja nie potrafi odpowiedzie¢ przed

podpisaniem umowy, to odpowiedz sama w sobie.

I Kolejne pytania, ktére warto zada¢ podczas rozmowy

Trzy pytania z kart to wstep. Ponizej masz rozwiniecie — pytania, ktore warto zadaé¢ w
trakcie spotkania lub na etapie doprecyzowania oferty. Kazde z nich ma
https://webmaster.cavandoragh.org/audyt-seo-co-sprawdzamy-zanim-cokolwiek-

naprawimy konkretny cel.

Co zrobicie w Sprawdza, czy agencja ma ustrukturyzowany onboarding.

pierwszych 30 dniach? Odpowiedz powinna obejmowacé: zebranie dostepow, audyt

techniczny, analize obecnej widoczno$ci, ustalenie

priorytetow. Brak planu na start to brak planu w ogole.

Jak wyglada profil Pytanie techniczne, ale z czytelnym celem: czy agencja

linkéw, ktéry uznacie odrdznia link building jako$ciowy od masowego stawiania
b

linkow z katalogow. Jesli nie potrafi isac ka — ni
za ryzykowny? inkow z katalogow. Jedli nie potrafig opisaé ryzyka — nie
rozumieja, czym ryzykujesz Ty.

Jak mierzycie sukces Szukasz sp6jnoéci miedzy obietnicami a mierzalnymi celami.

po 6 miesiacach? Jedli agencja mowi o wzro$cie widocznosci, zapytaj: o ile, na
jakich typach fraz, w jakim kontekécie konkurencji. Liczba bez

kontekstu to nie cel.


https://webmaster.cavandoragh.org/audyt-seo-co-sprawdzamy-zanim-cokolwiek-naprawimy
https://webmaster.cavandoragh.org/audyt-seo-co-sprawdzamy-zanim-cokolwiek-naprawimy

Co sie dzieje, gdy Agencja, ktora nigdy nie miala projektu bez turbulencji, albo
wyniki nie rosna klamie, albo nie ma do$wiadczenia. Szukasz odpowiedzi

zgodnie z planem? opisujacej konkretny scenariusz: diagnoza, zmiana podejécia,

komunikacja z klientem.

Sygnaly, ktére powinny Cie zatrzymac: Agencja gwarantuje pierwsza pozycje w
Google — zaden specjalista pozycjonowania nie moze tego zagwarantowac, bo
algorytm nie jest w niczyich rekach. Umowa jest bardzo dluga, a klauzule wyjscia
ukryte albo ich nie ma. Oferta nie zawiera zadnej analizy Twojej strony przed wycena
— to oznacza, ze agencja sprzedaje szablon, nie rozwigzanie. Raportowanie opiera sie
wylacznie na zrzutach ekranu z narzedzi bez interpretacji. Nie pytaja Cie o cele

biznesowe, tylko o budzet.

Z praktyki (dane uproszczone)

Firma uslugowa z Warszawy — branza prawna — poréwnywala trzy oferty. Dwie
agencje na pytanie o plan pierwszych 30 dni odpowiedzialy opisem ogolnego
procesu. Trzecia przyszla z lista pytan o strukture strony, historie widocznosci i
obecne zZrédla leadow — zanim w ogoble przedstawila wycene. Ta trzecia miala wyzsza
cene miesieczng. Firma wybrala ja, bo rozmowa przed umowa pokazala, ze
specjalista rozumie kontekst, a nie tylko zna narzedzia. Efektow nie da sie tu
rozdzieli¢c — na wyniki wplynelo zaréwno podejscie agencji, jak i zmiany na stronie
wdrozone przez samego klienta. Ale decyzja o wyborze partnera byla oparta na tym,

jak odpowiadali na pytania, nie na tym, co obiecywali.

I Najczestsze pytania

1. lle pytan wystarczy zada¢ agencji przed podpisaniem umowy?

Nie chodzi o liczbe, ale o jako$¢ odpowiedzi. W praktyce pie¢ do siedmiu dobrze dobranych
pytan wystarczy, zeby ocenic, czy agencja rozumie Twoj kontekst. Jesli po trzech pytaniach masz
juz konkretne odpowiedzi z przykladami — to dobry znak. Jesli po siedmiu nadal slyszysz

ogo6lniki, masz odpowiedz.

2. Czy agencja powinna pokazac case studies przed spotkaniem?
Tak, ale traktuj je jako punkt wyjscia do rozmowy, nie jako dowod kompetencji. Zapytaj o
projekt, ktory nie poszedl zgodnie z planem — i jak agencja zareagowala. To méwi wiecej niz

najlepszy wykres ze strony portfolio.



3. Jak oceni¢ odpowiedz na pytanie o raportowanie?
Dobra odpowiedz zawiera: konkretne metryki, czestotliwo$é raportow i opis, co agencja robi z
danymi, ktére pokazuja regres. Zta odpowiedz to lista narzedzi bez wyjaénienia, co z nich wynika

dla Twojego biznesu.

4. Czy warto prosic o probny audyt przed podpisaniem umowy?
Niektore agencje oferujg mini-audyt lub analize wstepna jako cze$é procesu sprzedazowego. To
uczciwa praktyka — pozwala oceni¢ sposob mys$lenia specjalisty. Jes$li agencja odmawia

pokazania czegokolwiek przed umowa, sprawdz, czy nie chodzi o to, ze nie maja czego pokazac.

Chcesz zobaczyé¢, jak wyglada rzetelna diagnoza widocznosci
Twojej strony?

» Przeprowadzimy audyt SEO i pokazemy konkretne problemy z indeksacja, technika i

architektura tre$ci — zanim cokolwiek podpiszesz.: Zamoéw audyt SEO

Transparentnos¢ tresci (AI): Artykul zostal wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji,
a nastepnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zesp6l Boostwave. Informacje
publikujemy zgodnie z zasada przejrzystosci wynikajaca z art. 50 rozporzadzenia UE 2024/1689 (Al
Act). - https://boostwave.pl



