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Skad pochodzi przychod agencji
marketingowej i gdzie naprawde lezy
marza

Zespot Boostwave - Ostatnia aktualizacja: wrzesien 2026 - Czas czytania: ok. 5 min

Agencja marketingowa to firma ustugowa, ale jej model przychodowy rzadko
jest przejrzysty — nawet dla oséb, ktére rozwazaja wejscie w te branze.
Ponizej: rozktad na czesci pierwsze tego, jak agencje buduja przychod, gdzie
zarabiajg najwiecej i dlaczego marza jest znacznie bardziej zmienna niz

sugeruja branzowe opracowania.

I Trzy gtowne zrodta przychodu — i jedno ukryte

Wiekszos¢ agencji marketingowych taczy co najmniej dwa modele https://poradnik-
pingowanie-seo.image-perth.org/agencja-marketingowa-warszawa-czego-szukac-na-

lokalnym-rynku rozliczen jednoczesnie. Retainer, czyli staty miesieczny abonament,
zapewnia przewidywalnos¢ cashflow. Projekty jednorazowe — audyty, kampanie sezonowe,
wdrozenia — generujg wyzsze jednorazowe wptywy, ale tworza luke miedzy zleceniami.
Prowizja od mediow, czyli procent od budzetu reklamowego klienta, przez lata byta
standardem; dzi§ bywa traktowana sceptycznie, bo premiuje wydawanie wiecej,
niekoniecznie skuteczniej. Czwarte zrodto — rzadziej omawiane — to marza na narzedziach:
agencja kupuje licencje hurtowo lub w ramach partnerstwa i odsprzedaje je klientom z
narzutem. Orientacyjnie moze to stanowic kilka procent catkowitego przychodu, ale zalezy

od portfolio technologicznego.

1 Zmapuj strukture przychodow wedtug modelu

Przed jakimkolwiek liczeniem marzy trzeba wiedzie¢, w jakich proporcjach przychod
pochodzi z retainerow, projektéw i prowizji. Wystarczy arkusz z ostatnich 12 miesiecy —
kazda faktura oznaczona typem. Zajmuje to 2-3 godziny, a efekt to obraz tego, ktéra

czes$¢ biznesu jest powtarzalna, a ktora jednorazowa.

2 Oblicz efektywna stawke godzinowa dla kazdego modelu

Retainer wyglada stabilnie, dopoki nie podzielisz przychodu przez rzeczywiscie

przepracowane godziny. Jesli miesieczna optata wynosi 8 000 zt, a zespdt spedza przy
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tym kliencie 60 godzin, efektywna stawka to ok. 133 zi/h brutto przychodu — z ktorej
trzeba pokry¢ koszty. To ¢wiczenie ujawnia, ktore kontrakty sg rentowne, a ktére zjadajag

zasoby. Czas: godzina na klienta, wykonalne co kwartat.

3 Wydziel koszty bezposrednie projektu

Marza brutto agencji to przychdd minus koszty bezposrednio przypisane do zlecenia:
wynagrodzenia lub stawki podwykonawcow, licencje narzedzi uzywanych tylko dla tego
klienta, koszty produkgji tresci. Koszty ogdlne — biuro, administracja, sprzedaz —
wchodza dopiero na poziomie marzy operacyjnej. Rozroznienie jest istotne, bo zacieranie

obu pozioméw prowadzi do btednych decyzji cenowych.

4 Sprawdz, ile kosztuje pozyskanie klienta

CAC agencji marketingowej rzadko jest liczony wprost. Tymczasem czas poswiecony na
oferty, prezentacje i przetargi to realny koszt. Agencja, ktdéra wygrywa co piaty przetarg, a
kazdy kosztuje 10 godzin pracy seniora, ma CAC rowny 40 godzinom seniora na kazdego
pozyskanego klienta. Bez tego liczenia nie wiadomo, czy nowy klient jest rentowny od

razu, czy dopiero po kilku miesigcach.

5 Ocen koncentracje przychodow

Agencja, w ktérej jeden klient odpowiada za ponad 30-40% przychoddéw, ma problem
strukturalny niezaleznie od nominalnej marzy. Utrata takiego kontraktu zmienia model
finansowy z dnia na dzien. To zagadnienie odrebne od samej rentownosci, ale wptywa na
wycene agendji i jej zdolnos¢ do inwestycji — warto je mapowac przy kazdym przegladzie

portfela klientow.

6 Porownaj marze wedtug specjalizacji

W praktyce branzowej ustugi o wysokim naktadzie czasu analitycznego — audyty
techniczne, konfiguracja analityki, strategia — maja nizszy wolumen, ale wyzszg marze
jednostkowa. Ustugi  produkcyjne —  copywriting, grafika, obstuga medidéw
spotecznosciowych — generujg powtarzalny przychdd przy nizszej marzy i wyzszym
ryzyku komodityzacji. Agencje o zdrowym modelu zazwyczaj tacza oba typy, nie opieraja

sie wytgcznie na jednym.

7 Zaplanuj review marzy co kwartat, nie raz w roku

Koszty podwykonawcow, stawki specjalistow i ceny licencji zmieniajg sie szybciej niz
roczny cykl budzetowy. Kwartalny przeglad efektywnych stawek i kosztow bezposrednich
pozwala wychwycic erozje marzy, zanim stanie sie problemem ptynnosciowym. Czas: 34

godziny na kwartat przy dobrze prowadzonej ewidencji.

Marza agencji — co jest pewne, a co szacowane Marza brutto dobrze zarzadzanej

agencji marketingowej orientacyjnie miesci sie w przedziale 40-60% przychodu. Marza



operacyjna — po kosztach ogdlnych — jest znacznie nizsza i zalezy silnie od modelu
sprzedazy, rotacji klientow i stopnia standaryzacji ustug. Te liczby to szacunki
branzowe, nie gwarantowane wyniki: agencje dziatajagce w niszach premium lub z
silnym IP (metodyki, wtasne narzedzia) moga je przekracza¢, agencje z duzym

udziatem produkcji — nie osiagaja.

I Tabela modeli rozliczen: co agencja zyskuje, a co ryzykuje

Wybor modelu rozliczenia to decyzja strategiczna, nie tylko handlowa. Kazdy model
przenosi ryzyko inaczej — miedzy agencja a klientem. Ponizsza tabela pokazuje trzy
dominujace formy z perspektywy agencji, nie klienta. Kwestia tego, co jest korzystniejsze dla

zamawiajacego, to osobne zagadnienie wymagajace analizy konkretnej sytuacji zakupowej.

Model Zrédto przychodu Ryzyko dla agencji Retainer (abonament) Stata miesieczna optata niezalezna
od wynikoéw Scope creep — klient doktada zadania bez zmiany stawki Prowizja od budzetu Procent
od wydatkéw mediowych klienta (zwykle 10-20%) Przychéd spada przy cieciach budzetu; konflikt
interesdw przy optymalizacji Projekt jednorazowy Ustalona kwota za zdefiniowany zakres
Niedoszacowanie czasu; brak przychodu po zakonczeniu projektu Model hybrydowy Retainer bazowy

+ premia za wyniki lub dodatkowe projekty Ztozonos$¢ rozliczen; spory o definicje sukcesu

Podsumowanie

Model przychodowy agencji marketingowej opiera sie na taczeniu retaineréw, projektow i —
coraz rzadziej — prowizji od medidéw. Marza zalezy od tego, jak dobrze agencja kontroluje
zakres pracy, koszty bezposrednie i koncentracje klientéw. Nie istnieje jeden wtasciwy cennik
ani jedna wifasciwa marza — istnieje konkretna struktura kosztow i konkretny portfel

klientéw. Jesli planujesz wejscie w te branze lub oceniasz istniejacg agencje, zacznij od



zmapowania efektywnej stawki godzinowej dla kazdego aktywnego kontraktu — to jedno

¢wiczenie pokaze wiecej niz jakikolwiek benchmark branzowy.

Chcesz wiedzie¢, jak wyglada to od strony klienta agenc;ji?

Boostwave zaczyna wspdtprace od bezptatnej diagnozy sytuacji — bez wyceny na slepo, bez

0golnych deklaracji.: Uméw bezptatny audyt
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