
Jak wybrać usługi SEO dla e-commerce i zacząć
widzieć wyniki
Prowadzisz sklep internetowy i masz wrażenie, że ruch na stronie stoi w miejscu? Albo gorzej
— płacisz za reklamy, ale po zakończeniu kampanii wszystko wraca do punktu wyjścia. To
częsty scenariusz w polskim e-commerce. Właściciele sklepów na WooCommerce, Shopify czy
Magento inwestują w Google Ads i Facebook Ads, zapominając, że pozycjonowanie to
fundament, na którym można budować stabilną sprzedaż. Dlatego coraz więcej firm decyduje
się na profesjonalne usługi seo dla e-commerce, które traktują sklep jak żywy organizm, a nie
statyczną wizytówkę.

Zanim jednak oddasz swój sklep w ręce agencji, warto zrozumieć, co dobre pozycjonowanie
sklepu internetowego naprawdę oznacza. To nie jest kwestia wrzucenia kilku fraz do treści i
czekania. To praca u podstaw: techniczna, analityczna, treściowa i linkowa. I chociaż każda
agencja ma własne metody, dobre firmy łączą te obszary w spójną strategię. W tym artykule
pokażę Ci, na co zwracać uwagę przy wyborze usług SEO dla e-commerce, jakie narzędzia
mają znaczenie i dlaczego efekty nie przychodzą z dnia na dzień.

Od czego zaczyna się pozycjonowanie sklepu?
Każdy dobry projekt SEO zaczyna się od audytu. Ale nie takiego „audytu”, który polega na
wygenerowaniu raportu z PageSpeed Insights i wysłaniu go mailem. Chodzi o dogłębną analizę
techniczną, treści i architektury informacji. W sklepie internetowym najważniejsza jest
struktura kategorii i produktów. Jeśli jest chaotyczna, nawet najlepsze treści nie pomogą.

Dobry specjalista sprawdzi, czy strona jest zaindeksowana w Google Search Console, czy nie
ma błędów typu duplicate content, czy adresy URL są przyjazne, a nagłówki H1, H2 i H3
ułożone logicznie. Sprawdzi też, jak sklep radzi sobie z Core Web Vitals — bo szybkość
ładowania to dziś nie tylko kwestia wygody, ale także czynnik rankingowy. Jeśli Twój sklep
działa na Shopware, PrestaShop lub WooCommerce, każda z tych platform ma swoje
specyficzne bolączki. Doświadczona agencja powinna je znać i wiedzieć, jak je obejść.
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Jakie narzędzia są naprawdę przydatne?
W codziennej pracy nad SEO e-commerce nie obejdzie się bez narzędzi analitycznych. Google
Analytics 4 i Google Search Console to podstawa — bez nich nie zobaczysz, skąd przychodzą
użytkownicy i jakie frazy generują ruch. Ale to dopiero początek. Specjaliści sięgają po Ahrefs
czy Senuto, żeby sprawdzić konkurencję i znaleźć luki w słowach kluczowych. Surfer SEO
pomaga zoptymalizować treści pod kątem intencji użytkownika, a PageSpeed Insights
pokazuje, co spowalnia Twoją stronę.

Warto też pamiętać o danych strukturalnych. Schema.org to nie fanaberia — to sposób, w jaki
komunikujesz Google, co dokładnie znajduje się na Twojej stronie. Dzięki odpowiedniemu
oznakowaniu produktów, opinii czy cen możesz wyróżnić się w wynikach wyszukiwania i
zwiększyć CTR. To często pomijany element, a potrafi zrobić różnicę.

Treści, które sprzedają, a nie tylko wypełniają miejsca
Treści w sklepie internetowym to nie tylko opisy produktów. To także wpisy na blogu, poradniki,
często zadawane pytania i opisy kategorii. Kluczowe jest, żeby odpowiadały na realne pytania
klientów. Jeśli sprzedajesz buty trekkingowe, ktoś może szukać „jak dobrać buty na szlak” albo



„różnica między butami niskimi a wysokimi”. Taka treść przyciąga ruch, buduje zaufanie i
prowadzi do zakupu.

Ale uwaga — nie każda treść musi być pisana pod SEO. Google coraz lepiej rozpoznaje intencję
użytkownika, więc jeśli napiszesz tekst tylko pod frazy kluczowe, szybko się zorientuje. Dlatego
tak ważne jest, aby agencja, która świadczy usługi seo dla e-commerce, potrafiła łączyć
optymalizację pod wyszukiwarki z naturalnym językiem. To sztuka balansowania — i niestety
wielu wykonawców nie potrafi jej opanować.

Linki i autorytet — ciągła praca u podstaw
Pozycjonowanie sklepu to także budowa autorytetu. Bez wartościowych linków z zaufanych
stron trudno o wysokie pozycje, zwłaszcza w konkurencyjnych branżach. Ale link building w e-
commerce to nie to samo co w przypadku zwykłych stron firmowych. Trzeba uważać na linki z
katalogów czy wymiany, które mogą zaszkodzić. Lepsze są naturalne zdobycze: współprace z
blogerami, publikacje gościnne, a nawet lokalne inicjatywy.

Jeśli Twój sklep działa lokalnie, warto zadbać o Google Business Profile. To często
niedoceniane narzędzie, które pomaga w pozycjonowaniu lokalnym, szczególnie gdy masz
stacjonarny punkt albo obsługujesz klientów z okolicy, na przykład ze Szczecina. Dobra
agencja SEO, taka jak SeoBiteMedia, która specjalizuje się w pozycjonowaniu stron lokalnych i
e-commerce, wie, jak połączyć te dwa obszary dla najlepszych efektów.

https://bitemediaseo.pl/


Jak rozpoznać dobrą agencję SEO?
Wybór agencji to nie jest decyzja, którą można podjąć w pięć minut. Zwróć uwagę na kilka
rzeczy. Po pierwsze, czy agencja pokazuje konkretne case studies i potrafi wytłumaczyć, jakie
działania przyniosły efekty. Po drugie, czy korzysta z nowoczesnych narzędzi i śledzi zmiany w
algorytmach. Po trzecie, czy komunikuje się jasno i nie obiecuje „pierwszej strony w tydzień”.
Jeśli słyszysz takie deklaracje, uciekaj — to ściema.

Dobra agencja powie Ci, że pierwsze efekty mogą być widoczne po 3–6 miesiącach, a pełne
rezultaty po roku. To realna perspektywa, biorąc pod uwagę, jak działa Google. Warto też
zapytać o to, jak agencja mierzy postępy. Czy raportuje tylko pozycje na wybrane frazy, czy też



pokazuje ruch, konwersje i przychody? Te drugie są znacznie ważniejsze, bo ostatecznie
chodzi o sprzedaż, a nie o pozycję w wyszukiwarce.

Integracja z platformami marketplace — dodatkowe wyzwanie
Coraz więcej sklepów internetowych decyduje się na sprzedaż również na platformach takich
jak Amazon czy Allegro. To świetna strategia, ale stawia przed SEO nowe wyzwania. Po
pierwsze, musisz zadbać o spójność danych między sklepem a marketplace — ceny, opisy,
zdjęcia. Po drugie, musisz unikać duplikacji treści. Jeśli ten sam opis produktu pojawia się na
Twojej stronie i na Allegro, Google może nie wiedzieć, którą wersję wyświetlić.

Dlatego warto, aby agencja SEO dla e-commerce miała doświadczenie w pracy z Google
Merchant Center. To narzędzie pozwala zarządzać danymi produktowymi i jest kluczowe, jeśli
chcesz wyświetlać swoje produkty w wynikach zakupowych Google. Odpowiednie
przygotowanie feedu to podstawa — a to wymaga znajomości specyfiki każdej platformy, na
której sprzedajesz.

Podsumowanie — czego oczekiwać od współpracy
Współpraca z agencją SEO to inwestycja, która wymaga cierpliwości i zaufania. Nie oczekuj, że
po miesiącu będziesz na szczycie, ale też nie zgadzaj się na brak jakichkolwiek efektów przez
pół roku. Dobra agencja będzie regularnie raportować, wyjaśniać działania i proponować
zmiany w strategii, gdy coś nie działa.



Pamiętaj też, że SEO to nie jest jednorazowy projekt. To ciągły proces, który wymaga
monitorowania, testowania i dostosowywania. Jeśli szukasz partnera, który podejdzie do
Twojego sklepu w sposób kompleksowy, zwróć uwagę na agencje, które mają doświadczenie z
różnymi platformami — od WooCommerce, przez Shopify, po Magento. Każda z nich ma swoją
specyfikę, a dobre usługi seo dla e-commerce powinny uwzględniać te różnice.

Na koniec jedno zdanie, które często powtarzam klientom: SEO to maraton, nie sprint. Ale jeśli
wybierzesz odpowiednich ludzi, ten maraton może przynieść Ci stabilny ruch i sprzedaż na
długie lata.


