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Agencja marketingowa czy freelancer —
decyzja, którą etap firmy podejmuje za
ciebie
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Wybór między agencją a freelancerem rzadko sprowadza się do budżetu.

Zależy przede wszystkim od tego, czego firma potrzebuje w danym momencie:

jednej specjalizacji czy kilku naraz, szybkiego startu czy spójnej strategii

marketingowej na kolejne kwartały. Poniżej znajdziesz kryteria, które można

zweryfikować przed rozmową, nie po.

Etap firmy jako punkt wyjścia, nie budżet

Firma, która dopiero testuje kanały pozyskiwania klientów, ma inne potrzeby niż ta, która

uruchamia drugi oddział albo wchodzi w nowy segment. Na wczesnym etapie sprawdza się

często jeden dobry specjalista: copywriter z doświadczeniem w SEO albo performance

marketer znający Google Ads. Przy bardziej złożonym planie marketingowym —

obejmującym jednocześnie analitykę, treści i płatny ruch — koordynacja między kilkoma

freelancerami pochłania czas, który właściciel firmy zwykle woli poświęcić na sprzedaż.

Marketing B2B rządzi się dodatkowymi regułami: cykl sprzedażowy jest długi, a lead

wymaga kilku punktów styku zanim trafi do działu handlowego. To wymaga spójności

między treściami na różnych etapach lejka — od artykułów budujących świadomość po

strony dopasowane do decyzji zakupowej. Jednej osobie trudno utrzymać tę spójność i

jednocześnie pilnować technicznego SEO, raportowania w GA4 i harmonogramu publikacji.

Lista kontrolna przed pierwszą rozmową z kandydatem

✓Czy kandydat pokazuje wyniki z branży podobnej do twojej — nie tylko portfolio

wizualne, ale dane: ruch organiczny, konwersje, koszt leada?

✓Czy potrafi opisać, jak wygląda jego proces od audytu do pierwszych działań — krok

po kroku, z orientacyjnymi terminami?

✓Czy jasno mówi, czym się nie zajmuje i kogo wtedy poleca lub z kim współpracuje?



Sygnał ostrzegawczy, który łatwo przeoczyć Kandydat, który obiecuje wyniki w

ciągu pierwszego miesiąca bez wcześniejszego audytu, albo który nie pyta o twój model

sprzedaży — nie planuje strategii, tylko sprzedaje własną usługę. Każda rzetelna

diagnoza wymaga danych wejściowych. Brak pytań to brak procesu.

Agencja kontra freelancer — porównanie według
kryteriów operacyjnych

Kryterium Freelancer Agencja Zakres kompetencji Zazwyczaj jedna lub dwie specjalizacje Kilka

specjalizacji pod jednym dachem — SEO, Ads, content, analityka Ciągłość pracy Ryzyko przerwy przy

chorobie lub przeciążeniu Zastępowalność w zespole, projekt nie staje Koordynacja działań Właściciel

firmy koordynuje sam między specjalistami Koordynacja wewnętrzna po stronie agencji Elastyczność

Zwykle łatwiej dostosować zakres i rytm pracy Procesy agencji bywają mniej elastyczne przy małych

zmianach

Z praktyki (dane uproszczone)

✓Czy raportowanie jest wbudowane w usługę, czy doliczane osobno — i w jakim

rytmie dostajesz informacje o wynikach?

✓Czy proponuje plan działań na konkretny horyzont czasowy, a nie listę aktywności

bez priorytetów?

✓Czy pyta o twój lejek sprzedażowy i obecne źródła leadów, zanim zaproponuje

jakiekolwiek działania?

✓Czy wskazuje mierzalne wskaźniki sukcesu i moment, w którym wiadomo, że coś

nie działa?

✓Czy jest w stanie opisać, co się stanie z projektem, gdy zachoruje, wyjedzie lub

zdecyduje się zakończyć współpracę?

Firma usługowa z Warszawy przez rok współpracowała z trzema freelancerami

jednocześnie: osobno copywriter, osobno specjalista Google Ads, osobno ktoś od

analityki. Każdy raportował oddzielnie. Po dziewięciu miesiącach okazało się, że treści

nie były dopasowane do faz lejka — artykuły TOFU generowały ruch, ale strony BOFU

nie konwertowały. Nikt nie był odpowiedzialny za całość. Przejście do agencji

pracującej w sprintach 90-dniowych pozwoliło ustawić priorytety i połączyć kanały.

Efekty widoczne były po kolejnych trzech miesiącach — nie wcześniej, bo tyle trwa



Najczęstsze pytania

1. Kiedy freelancer wystarczy, a kiedy potrzebna jest agencja?
Freelancer sprawdza się, gdy firma potrzebuje jednej konkretnej kompetencji — na przykład tylko

kampanii Google Ads albo tylko tekstów na stronę. Agencja ma sens, gdy działania muszą być

skoordynowane między kanałami i gdy właściciel nie ma czasu ani zasobów, żeby samodzielnie

spinać pracę kilku specjalistów.

2. Jak sprawdzić, czy kandydat rozumie marketing B2B, a nie tylko e-commerce?
Zapytaj o konkretne przypadki: jak wyglądał lejek sprzedażowy klienta, jak mierzono jakość

leadów, ile trwał cykl zakupowy. Kandydat z doświadczeniem w B2B od razu operuje tymi

pojęciami. Ktoś bez tego doświadczenia będzie mówił o ruchu i kliknięciach zamiast o kwalifikacji

kontaktów.

3. Co to znaczy, że agencja pracuje w sprintach 90-dniowych i czy to ma
znaczenie?
Sprint 90-dniowy to horyzont planowania, w którym ustala się priorytety, wdraża działania i

ocenia wyniki przed kolejnym cyklem. Ma znaczenie, bo zmusza do ustalenia celów na początku, a

nie po agencja content marketingowa fakcie. Bez takiego rytmu łatwo wpaść w tryb reagowania:

robi się to, o co poprosi klient w danym tygodniu, bez spójnego planu marketingowego.

Podsumowanie

Wybór między agencją a freelancerem to decyzja operacyjna, nie estetyczna. Jeśli firma

potrzebuje jednej kompetencji i ma kogoś wewnątrz, kto skoordynuje resztę — freelancer

bywa szybszym i trafniejszym wyborem. Jeśli marketing ma działać jako system — od treści

przez analitykę po płatny ruch — i nikt w firmie nie ma czasu tego pilnować, agencja z jasno

określonym procesem i rytmem raportowania ogranicza ryzyko. Pierwszym krokiem jest lista

pytań z tej strony zadana każdemu kandydatowi przed podpisaniem czegokolwiek.

Nie wiesz, jakiego wsparcia marketingowego potrzebujesz na tym

etapie?

Boostwave przeanalizuje obecną sytuację firmy i wskaże, które działania mają sens teraz, a

które można odłożyć.: Umów bezpłatną konsultację

wyrównanie zaległości technicznych i spójność treści. Nie ma tu jednej zmiennej do

wyizolowania, bo zmieniło się kilka rzeczy naraz.

https://poradnik-pingowanie-seo.trexgame.net/strategia-content-marketingu-od-celu-biznesowego-do-kalendarza-tresci
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