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Kiedy opłaca się rozliczenie performance
zamiast stałego abonamentu
Zespół Boostwave

Performance ma sens, gdy cel jest mierzalny i da się go przypisać do działań

marketingowych w krótkim cyklu. W tekście porównamy koszty obu modeli,

przedstawimy typowe błędy przy wyborze i zaproponujemy kryteria, które pomogą

dopasować model do budżetu i struktury sprzedaży.

Najczęstsze błędy przy wyborze modelu rozliczeń

Decyzja między abonamentem a rozliczeniem od wyniku często zapada na podstawie intuicji

zamiast analizy modelu biznesowego klienta. Błędy w wyborze wpływają nie tylko na koszty, ale
na tempo uczenia się kampanii i alokację budżetu reklamowego. Poniżej omawiamy najczęstsze

potknięcia i jak je skorygować tak, żeby budżet pracował efektywniej.

1 Wybieranie performance dla każdego projektu

Jak wygląda: klient decyduje się na model performance z założeniem minimalnego ryzyka dla

siebie. Ile kosztuje: koszty ukryte pojawiają się w formie wyższych stawek za lead lub
procentu od sprzedaży, a agencja ogranicza długofalowe prace strategiczne; budżet zwykle

rośnie przy konieczności przyspieszenia wyników. Jak go naprawić: zastosować hybrydę —

krótką fazę testową w modelu performance, a następnie przejście na abonament przy

pozytywnych trendach lub odwrotnie ustawić stałą prowizję za nowe kanały przy

jednoczesnej opłacie podstawowej.

2 Nieprecyzyjne KPI w umowie

Jak wygląda: KPI są ogólne lub mierzone niewłaściwie, np. licząc tylko ruch zamiast jakości
leadów. Ile kosztuje: budżet idzie na działania, które nie konwertują do sprzedaży i trudno

rozliczyć efektywność; konflikt interesów rośnie. Jak go naprawić: zdefiniować jasne KPI

powiązane z procesem sprzedaży, z użyciem GA4 i raportów, oraz ustalić zasady walidacji

leadów.

3 Zastosowanie performance przy długim cyklu B2B

Jak wygląda: wybór nastawiony na natychmiastowe efekty, mimo że sprzedaż wymaga kilku

spotkań i miesięcy od pierwszego kontaktu. Ile kosztuje: agencja dostaje wynagrodzenie tylko

za zadeklarowane konwersje, co zniechęca do inwestowania w branding i content; budżet na



Czego nie robić: Nie przenoś mechanicznie modelu z innej branży bez analizy lejka
sprzedaży. Nie zgadzaj się na nieprecyzyjne definicje konwersji. Nie oczekuj

natychmiastowych wyników performance przy niskim budżecie uruchomieniowym. Nie
rezygnuj z prac technicznych SEO i contentu tylko dlatego, że są trudne do zmierzenia
natychmiast.

Kiedy performance przeważa nad abonamentem

Performance ma sens, gdy można jednoznacznie przypisać efekt do kanału i działania, cykle

sprzedaży są krótkie, a firma dysponuje wystarczającym budżetem reklamowym do szybkiego
testowania i skalowania. Kryteria wyboru agencja marketingowa to: klarowny proces walidacji

leadów, szybkie ścieżki decyzyjne u klienta, dostęp do danych konwersji w GA4 oraz polityka
wynagrodzenia agencji zgodna z realnym wpływem na przychód. Przy ocenie projektu warto

uwzględnić wybór agencji jako czynnik, bo doświadczenie i narzędzia partnera determinują, czy
performance będzie opłacalny.

Z praktyki (dane uproszczone)

edukację rynku jest zaniedbany. Jak go naprawić: preferować abonament lub hybrydę, gdzie

część budżetu pokrywa prace długofalowe, a bonusy są wypłacane za mierzalne kamienie

milowe.

4 Zbyt niski budżet uruchomieniowy przy performance

Jak wygląda: zakładamy model rozliczeń od wyniku, ale nie dajemy wystarczającego budżetu

na testy i skalowanie reklam. Ile kosztuje: koszt jednostkowy leadu będzie wysoki, kampanie
nie wypracują optymalnego CPA, a agencja może nie mieć marginesu na eksperymenty. Jak

go naprawić: zwiększyć początkowy budżet testowy lub wybrać abonament na fazę testów, a

potem przejść do performance przy skali.

5 Brak danych i transparentności

Jak wygląda: decyzje są podejmowane bez dostępu do źródłowych danych analitycznych lub

z niekompletnym śladem konwersji. Ile kosztuje: każdy model rozliczeń staje się ryzykowny,

bo nie można wiarygodnie przypisać efektów; budżet jest wydawany na działania o nieznanej
efektywności. Jak go naprawić: wdrożyć GA4, ustalić procesy tagowania i raportowania w

Looker Studio, oraz zapisać w umowie zasady dostępu do danych.

Przykład uproszczony: współpracowaliśmy z firmą B2B, która sprzedawała subskrypcję
SaaS i miała średni czas zamknięcia 45 dni. Zbadaliśmy lejek i okazało się, że 70 procent
leadów zwracała zainteresowanie w ciągu 30 dni, więc można było wiarygodnie przypisać
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Podsumowanie

Wybór między abonamentem a performance zależy od mierzalności efektu, długości cyklu

sprzedaży i rozmiaru budżetu. Jeśli cele są krótkoterminowe, konwersje można dobrze przypisać i
jest budżet na testy, performance przeważy. Jeśli sprzedaż wymaga edukacji rynku lub prac

długofalowych, lepszy będzie abonament lub model hybrydowy. Pierwszy krok: przeprowadzić
krótką analizę lejka i walidacji leadów, a potem dobrać model rozliczeń zgodnie z kryteriami

opisanymi wyżej.

Chcesz sprawdzić, który model lepiej pasuje do twojego budżetu?

Przeanalizujemy lejki, kryteria konwersji i zaproponujemy model rozliczeń dopasowany do

wyników.: Sprawdź model rozliczeń

Transparentność treści (AI): Artykuł został wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji, a
następnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespół Boostwave. Informację publikujemy
zgodnie z zasadą przejrzystości wynikającą z art. 50 rozporządzenia UE 2024/1689 (AI Act). ·
https://boostwave.pl

wyniki do kampanii. Przy założeniu budżetu reklamowego orientacyjnie 30 000 PLN
miesięcznie model performance był korzystny, jeśli agencja otrzymywała prowizję od

zweryfikowanych umów oraz bonus za przekroczenie progu konwersji. Gdy klienci mieli
dłuższy cykl sprzedaży lub niski budżet testowy, preferowaliśmy model hybrydowy: stała
opłata za prace techniczne i content oraz premiowanie za nowe kontrakty. W analizie
jasno oddzieliliśmy wpływ reklam od działań sprzedażowych, ale trzeba zaznaczyć, że przy

dużej liczbie kanałów rozdzielenie efektów zawsze ma margines niepewności.
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