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Kiedy optaca sie rozliczenie performance
zamiast statlego abonamentu

Zespot Boostwave

Performance ma sens, gdy cel jest mierzalny i da sie go przypisa¢ do dziatan
marketingowych w krétkim cyklu. W tekscie porownamy koszty obu modeli,
przedstawimy typowe btedy przy wyborze i zaproponujemy kryteria, ktére pomoga

dopasowac¢ model do budzetu i struktury sprzedazy.

I Najczestsze btedy przy wyborze modelu rozliczen

Decyzja miedzy abonamentem a rozliczeniem od wyniku czesto zapada na podstawie intuicji
zamiast analizy modelu biznesowego klienta. Btedy w wyborze wptywaja nie tylko na koszty, ale
na tempo uczenia sie kampanii i alokacje budzetu reklamowego. Ponizej omawiamy najczestsze

potkniecia i jak je skorygowac tak, zeby budzet pracowat efektywnie;.

1 Wybieranie performance dla kazdego projektu

Jak wyglada: klient decyduje sie na model performance z zatozeniem minimalnego ryzyka dla
siebie. lle kosztuje: koszty ukryte pojawiajg sie w formie wyzszych stawek za lead lub
procentu od sprzedazy, a agencja ogranicza dtugofalowe prace strategiczne; budzet zwykle
rosnie przy koniecznosci przyspieszenia wynikdéw. Jak go naprawic: zastosowa¢ hybryde —
krotka faze testowg w modelu performance, a nastepnie przejscie na abonament przy
pozytywnych trendach lub odwrotnie ustawi¢ statg prowizje za nowe kanaty przy

jednoczesnej optacie podstawowej.

2 Nieprecyzyjne KPl w umowie

Jak wyglada: KPI sg ogdlne lub mierzone niewtasciwie, np. liczac tylko ruch zamiast jakosci
leadow. lle kosztuje: budzet idzie na dziatania, ktére nie konwertuja do sprzedazy i trudno
rozliczy¢ efektywnos¢; konflikt intereséw rosnie. Jak go naprawi¢: zdefiniowac jasne KPI
powigzane z procesem sprzedazy, z uzyciem GA4 i raportow, oraz ustali¢ zasady walidacji

leadow.

3 Zastosowanie performance przy dlugim cyklu B2B

Jak wyglada: wybor nastawiony na natychmiastowe efekty, mimo ze sprzedaz wymaga kilku
spotkan i miesiecy od pierwszego kontaktu. lle kosztuje: agencja dostaje wynagrodzenie tylko

za zadeklarowane konwersje, co zniecheca do inwestowania w branding i content; budzet na



edukacje rynku jest zaniedbany. Jak go naprawi¢: preferowa¢ abonament lub hybryde, gdzie
cze$¢ budzetu pokrywa prace dtugofalowe, a bonusy sg wyptacane za mierzalne kamienie

milowe.

4 Zbyt niski budzet uruchomieniowy przy performance

Jak wyglada: zaktadamy model rozliczen od wyniku, ale nie dajemy wystarczajacego budzetu
na testy i skalowanie reklam. Ile kosztuje: koszt jednostkowy leadu bedzie wysoki, kampanie
nie wypracuja optymalnego CPA, a agencja moze nie mie¢ marginesu na eksperymenty. Jak
go naprawic: zwiekszy¢ poczatkowy budzet testowy lub wybra¢ abonament na faze testéw, a

potem przejs¢ do performance przy skali.

5 Brak danych i transparentnosci

Jak wyglada: decyzje sa podejmowane bez dostepu do zrédtowych danych analitycznych lub
z niekompletnym $ladem konwersji. lle kosztuje: kazdy model rozliczen staje sie ryzykowny,
bo nie mozna wiarygodnie przypisac efektéw; budzet jest wydawany na dziatania o nieznanej
efektywnosci. Jak go naprawic¢: wdrozy¢é GA4, ustali¢ procesy tagowania i raportowania w

Looker Studio, oraz zapisa¢ w umowie zasady dostepu do danych.

Czego nie robié¢: Nie przenos mechanicznie modelu z innej branzy bez analizy lejka
sprzedazy. Nie zgadzaj sie na nieprecyzyjne definicje konwersji. Nie oczekuj
natychmiastowych wynikéw performance przy niskim budzecie uruchomieniowym. Nie
rezygnuj z prac technicznych SEO i contentu tylko dlatego, ze s3 trudne do zmierzenia

natychmiast.

I Kiedy performance przewaza nad abonamentem

Performance ma sens, gdy mozna jednoznacznie przypisa¢ efekt do kanatu i dziatania, cykle
sprzedazy sa kroétkie, a firma dysponuje wystarczajagcym budzetem reklamowym do szybkiego
testowania i skalowania. Kryteria wyboru agencja marketingowa to: klarowny proces walidacji
leadow, szybkie Sciezki decyzyjne u klienta, dostep do danych konwersji w GA4 oraz polityka
wynagrodzenia agencji zgodna z realnym wptywem na przychod. Przy ocenie projektu warto
uwzgledni¢ wyboér agencji jako czynnik, bo doswiadczenie i narzedzia partnera determinuja, czy

performance bedzie optacalny.
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wyniki do kampanii. Przy zatozeniu budzetu reklamowego orientacyjnie 30 000 PLN
miesiecznie model performance byt korzystny, jesli agencja otrzymywata prowizje od
zweryfikowanych umow oraz bonus za przekroczenie progu konwersji. Gdy klienci mieli
dtuzszy cykl sprzedazy lub niski budzet testowy, preferowalismy model hybrydowy: stata
optata za prace techniczne i content oraz premiowanie za nowe kontrakty. W analizie
jasno oddzielilismy wptyw reklam od dziatan sprzedazowych, ale trzeba zaznaczy¢, ze przy

duzej liczbie kanatéw rozdzielenie efektow zawsze ma margines niepewnosci.

Podsumowanie

Wybor miedzy abonamentem a performance zalezy od mierzalnosci efektu, dtugosci cyklu
sprzedazy i rozmiaru budzetu. Jesli cele sa krétkoterminowe, konwersje mozna dobrze przypisac i
jest budzet na testy, performance przewazy. Jesli sprzedaz wymaga edukacji rynku lub prac
dtugofalowych, lepszy bedzie abonament lub model hybrydowy. Pierwszy krok: przeprowadzic
krotka analize lejka i walidacji leadéw, a potem dobra¢ model rozliczen zgodnie z kryteriami

opisanymi wyzej.

Chcesz sprawdzi¢, ktory model lepiej pasuje do twojego budzetu?

Przeanalizujemy lejki, kryteria konwersji i zaproponujemy model rozliczen dopasowany do

wynikow.: Sprawdz model rozliczen

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