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Za co placisz agencji marketingowej i jak
skutecznie rozliczyc ja z wynikow

Zespot Boostwave - Czas czytania: ok. 5 min

Podpisanie umowy z agencjg bez ustalenia mierzalnych wskaznikdéw sukcesu to
jeden z najdrozszych bteddw, jakie popetniajg wiasciciele firm. Ten artykut
pokazuje, ktore modele rozliczenia — ryczatt, success fee, hybryda — faktycznie

chronig Twoje interesy, a ktére przenosza ryzyko wytgcznie na Ciebie.

Zanim podpiszesz umowe — co powinno by¢ czarne na
biatym

Agencja marketingowa kosztuje tyle, ile kosztuje — ale samo wyliczenie miesiecznej stawki
moéwi Ci mnigj niz to, co doktadnie dostajesz w zamian. Problem pojawia sie wtedy, gdy
umowa opisuje dziatania, a nie efekty. Audyt SEO, kampania Google Ads, content — to
nazwy ustug, nie zobowigzania do konkretnych rezultatdw. Dopdki nie wiesz, po czym

poznasz, ze agencja pracuje dobrze, ptacisz za aktywnos$¢, a nie za wyniki.

Konwersja — czyli zamiana ruchu na zapytanie, zakup albo rejestracje — to jedyna miara,
ktéra bezposrednio tgczy prace agencji z Twoim przychodem. Wszystko inne: pozycje w
wyszukiwarce, ruch organiczny, wspotczynnik klikalnosci, to wskazniki pomocnicze.
Pomagaja diagnozowa(, co dziata, ale same w sobie nie ptaca rachunkéw. Rozliczenie

powinno to uwzgledniac.

v'Umowa definiuje konkretne KPl — nie ogdlne cele, lecz liczby: np. X zapytan

miesiecznie, Y procent wzrostu ruchu organicznego w ciggu 6 miesiecy

vAgencja podaje metode pomiaru kazdego wskaznika — nie deklaruje, ze co$

wzros$nie, ale moéwi, jak to zmierzysz

v Zakres ustug jest opisany na poziomie dziatan — wiesz, ile tekstow, ile linkow, ile

godzin audytu wchodzi w miesieczng stawke

v'Umowa rozréznia efekty zalezne od agencji i te zalezne od Ciebie — np. czas

odpowiedzi na leady, budzet reklamowy, jakos$¢ oferty




V' Sa ustalone punkty kontrolne — co najmniej raz na kwartat petny przeglad

wynikéw, nie tylko raport aktywnosci

v'Warunki wyjscia sa symetryczne — jesli Ty mozesz odejs¢ po 3 miesigcach bez

kary, agencja nie moze zatrzymac danych, dostepéw ani domeny

v'Witasnos¢ materiatow jest zapisana wprost — tresci, grafiki, konfiguracje kont

reklamowych nalezg do Ciebie po zakonczeniu wspdtpracy

v'Agencja nie obiecuje konkretnych pozycji w Google — takie gwarancje to sygnat

ostrzegawczy, bo algorytm nie jest pod niczyjg kontrola

Putapka aktywnosci bez odpowiedzialnosci Raport pokazujacy 40 opublikowanych
wpiséw, 200 linkéw i wzrost ruchu o 15 procent brzmi dobrze — dopdki nie
sprawdzisz, czy ten ruch w ogole konwertuje. Agencje rozliczane wytacznie z dziatan
majg naturalng motywacje do produkowania widocznej aktywnosci. Jesli umowa nie

wigze wynagrodzenia z efektami, nie maja powodu, zeby optymalizowac cokolwiek

poza wtasng wygoda operacyjna.

Trzy modele rozliczenia — co kazdy z nich naprawde
oznacza

Model Zalety dla klienta Ryzyka dla klienta Ryczatt miesieczny Przewidywalny koszt, tatwe
budzetowanie, agencja planuje dziatania dtugofalowo Brak bezposredniej presji na wyniki —
agencja zarabia niezaleznie od efektow, trudno oceni¢, czy stawka jest adekwatna do zakresu

Success fee (prowizja od efektu) Agencja zarabia tylko wtedy, gdy Ty zarabiasz — zbieznos¢

interesdw, naturalna motywacja do optymalizacji konwersji Trudno$é w izolowaniu zastugi agencji

od innych czynnikow, ryzyko dziatan krétkoterminowych kosztem diugofalowego SEO, spory o

definicje sukcesu Model hybrydowy (stata + premia) taczy przewidywalnosc kosztow z motywacja

do wynikow, stata czesé pokrywa koszty operacyjne agencji, premia nagradza efekty ponad prég
Wymaga precyzyjnej definicji progu premiowego i metody pomiaru — bez tego premia staje sie

uznaniowa i rodzi konflikty

Ryczatt dominuje na rynku, bo jest wygodny dla obu stron — agencja ma stabilny

przychdd, Ty masz staty koszt. Problem pojawia sie w trzecim, czwartym miesigcu, gdy

raport wyglada podobnie, ale wyniki nie rosng. Nie ma tu mechanizmu, ktoéry zmusza

agencje do zmiany podejscia. Jedynym narzedziem jest wtedy Twoja presja negocjacyjna

albo klauzula wypowiedzenia.



Success fee brzmi uczciwie, ale jest technicznie najtrudniejszy do wdrozenia. Marketing
kosztuje efektami, ktére naktadajg sie na siebie — SEO, reklamy, tresci, marka, polecenia.
Jesli lead trafit do Ciebie przez wyszukiwarke, ale wczesniej widziat reklame i dwa wpisy na
blogu, czyja to zastuga? Bez ustalenia metodologii atrybucji przed startem wspdtpracy,

kazda dyskusja o prowizji skohczy sie sporem.

Hybryda jest w praktyce najlepiej skrojona do wielomiesiecznych projektéw SEO i content
marketingu, gdzie efekty narastaja stopniowo. Stata stawka — zwykle nizsza niz petny
ryczatt — gwarantuje ciggtosc pracy, a premia uruchamia sie po przekroczeniu audyt SEO
ustalonego progu: liczby leadéw, poziomu ruchu organicznego albo przychodu z kanatu.
To osobne zagadnienie, jak agencje buduja swoja marze na poszczegdlnych modelach —

tu liczy sie to, co Ty wynegocjujesz.

Z praktyki (dane uproszczone)

Firma ustugowa z Warszawy podpisata umowe ryczattowa na 4 500 zt miesiecznie za
SEO i content. Po 6 miesigcach ruch organiczny wzrést o 30 procent, ale liczba
zapytan przez formularz pozostata na tym samym poziomie. Analiza wykazata, ze
agencja pozycjonowata frazy informacyjne, a nie transakcyjne — zgodnie z umowa,
ale niezgodnie z intencja klienta. Przy modelu hybrydowym z premia za leady, taka
sytuacja bytaby niemozliwa, bo agencja sama miataby motywacje do doboru fraz
przektadajacych sie na konwersje. Efektéw SEO i decyzji klienta dotyczacych oferty

nie da sie tu rozdzieli¢ — oba czynniki miaty znaczenie.

I Najczestsze pytania

1. Jak ustali¢ KPI, jesli nie mam historycznych danych o ruchu ani leadach?

Zacznij od benchmarku branzowego i danych konkurencji — agencja powinna je dostarczy¢ na
etapie audytu. Jesli nie masz zadnych danych, pierwszym KPI moze by¢ sam audyt wyjsciowy:
dokumentacja stanu indeksacji, struktury tresci i profilu linkéw. Na tej podstawie ustalasz punkt
startowy i dopiero potem negocjujesz cele na kolejne kwartaty. Cele ustalane bez punktu

startowego to zawsze deklaracje, nie zobowigzania.

2. Czy mozna zmieni¢ model rozliczenia w trakcie trwajacej umowy?

Tak, ale wymaga to aneksu i ponownego ustalenia wskaznikéw sukcesu. Zmiana w potowie
projektu SEO jest utrudniona, bo trudno oceni¢, co agencja zdazyta juz zbudowaé — np. profil
linkdbw czy architektura tresci pracuje z opdznieniem. Najlepszy moment na renegocjacje to
koniec pierwszego kwartatu, gdy masz juz pierwsze dane i mozesz oceni¢, czy zakres prac

odpowiada temu, co faktycznie wptywa na wyniki.


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

Podsumowanie

Model rozliczenia sam w sobie nie chroni Twoich interesow — robi to precyzja definigji.
Ryczatt jest bezpieczny, gdy umowa zawiera jasny zakres i punkty kontrolne. Success fee
dziata, gdy obie strony ustala metode atrybucji przed startem. Hybryda jest najrozsadniejsza
dla projektow wielomiesiecznych, pod warunkiem ze prég premii i metoda jego pomiaru sa
zapisane czarno na biatym. Pierwszy krok: zanim zaakceptujesz oferte, popro$ agencje o
przyktadowy raport miesieczny i sprawdz, czy zawiera dane o konwersjach — nie tylko o

ruchu i pozycjach.

Chcesz wiedzie¢, co faktycznie napedza widocznos¢ Twojej strony?

P Boostwave przeprowadza audyt SEO, ktéry pokazuje stan indeksacji, technike, profil linkéw
i potencjat konwersji — zanim zaproponuje jakikolwiek model wspdtpracy.: Zamow audyt
SEO

Transparentnosc tresci (Al): Artykut zostat wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji, a
nastepnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespét Boostwave. Informacje
publikujemy zgodnie z zasada przejrzystosci wynikajaca z art. 50 rozporzadzenia UE 2024/1689 (Al Act).
- https://boostwave.pl



