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Wyboér miedzy agencja a freelancerem rzadko sprowadza sie do budzetu.
Zalezy przede wszystkim od tego, czego firma potrzebuje w danym momencie:
jednej specjalizacji czy kilku naraz, szybkiego startu czy spoOjnej strategii
marketingowej na kolejne kwartaly. Ponizej znajdziesz kryteria, ktére mozna

zweryfikowaé przed rozmowa, nie po.

I Etap firmy jako punkt wyjscia, nie budzet

Firma, ktora dopiero testuje kanaly pozyskiwania klientobw, ma inne potrzeby niz ta, ktora
uruchamia drugi oddzial albo wchodzi w nowy segment. Na wczesnym etapie sprawdza sie
czesto jeden dobry specjalista: copywriter z do$wiadczeniem w SEO albo performance
marketer znajacy Google Ads. Przy bardziej zlozonym planie marketingowym —
obejmujacym jednoczesnie analityke, tresci i platny ruch — koordynacja miedzy kilkoma

freelancerami pochlania czas, ktory wilasciciel firmy zwykle woli po$wieci¢ na sprzedaz.

Marketing B2B rzadzi sie dodatkowymi regulami: cykl sprzedazowy jest dlugi, a lead
wymaga kilku punktéw styku zanim trafi do dzialu handlowego. To wymaga spojnosci
miedzy treSciami na réznych etapach lejka — od artykuléw budujacych $wiadomosé po
strony dopasowane do decyzji zakupowej. Jednej osobie trudno utrzymacé te spojnosc i

jednocze$nie pilnowac technicznego SEO, raportowania w GA4 i harmonogramu publikacji.

I Lista kontrolna przed pierwsza rozmowa z kandydatem

v Czy kandydat pokazuje wyniki z branzy podobnej do twojej — nie tylko portfolio

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

v Czy potrafi opisac, jak wyglada jego proces od audytu do pierwszych dzialan — krok

po kroku, z orientacyjnymi terminami?

v Czy jasno mowi, czym sie nie zajmuje i kogo wtedy poleca lub z kim wspolpracuje?



v Czy raportowanie jest wbudowane w ustuge, czy doliczane osobno — i w jakim

rytmie dostajesz informacje o wynikach?

v Czy proponuje plan dzialan na konkretny horyzont czasowy, a nie liste aktywnoSci

bez priorytetow?

v Czy pyta o twdj lejek sprzedazowy i obecne Zrodla leadow, zanim zaproponuje

jakiekolwiek dzialania?

v Czy wskazuje mierzalne wskazniki sukcesu i moment, w ktérym wiadomo, ze co$

nie dziala?

v Czy jest w stanie opisa¢, co sie stanie z projektem, gdy zachoruje, wyjedzie lub

zdecyduje sie zakonczy¢ wspoltprace?

Sygnal ostrzegawczy, ktory latwo przeoczy¢ Kandydat, ktory obiecuje wyniki w
ciggu pierwszego miesigca bez wezeéniejszego audytu, albo ktory nie pyta o twoj model
sprzedazy — nie planuje strategii, tylko sprzedaje wlasna usluge. Kazda rzetelna

diagnoza wymaga danych wejSciowych. Brak pytan to brak procesu.

Agencja kontra freelancer — poréwnanie wedtug
kryteriow operacyjnych

Kryterium Freelancer Agencja Zakres kompetencji Zazwyczaj jedna lub dwie specjalizacje Kilka
specjalizacji pod jednym dachem — SEO, Ads, content, analityka Ciagto$¢ pracy Ryzyko przerwy przy
chorobie lub przeciazeniu Zastepowalno$¢ w zespole, projekt nie staje Koordynacja dzialan Wtasciciel
firmy koordynuje sam miedzy specjalistami Koordynacja wewnetrzna po stronie agencji Elastyczno$é¢
Zwykle tatwiej dostosowaé zakres i rytm pracy Procesy agencji bywaja mniej elastyczne przy malych

zmianach



I Najczestsze pytania

1. Kiedy freelancer wystarczy, a kiedy potrzebna jest agencja?

Freelancer sprawdza sie, gdy firma potrzebuje jednej konkretnej kompetencji — na przyklad tylko
kampanii Google Ads albo tylko tekstow na strone. Agencja ma sens, gdy dzialania musza byc
skoordynowane miedzy kanalami i gdy wlasciciel nie ma czasu ani zasobow, zeby samodzielnie

spina¢ prace kilku specjalistow.

2. Jak sprawdzi¢, czy kandydat rozumie marketing B2B, a nie tylko e-commerce?

Zapytaj o konkretne przypadki: jak wygladal lejek sprzedazowy klienta, jak mierzono jako$¢
leadéw, ile trwat cykl zakupowy. Kandydat z do$wiadczeniem w B2B od razu operuje tymi
pojeciami. Kto$ bez tego do$wiadczenia bedzie méwil o ruchu i kliknieciach zamiast o kwalifikacji

kontaktow.

3. Co to znaczy, ze agencja pracuje w sprintach 90-dniowych i czy to ma
znaczenie?

Sprint 9o-dniowy to horyzont planowania, w ktérym ustala sie priorytety, wdraza dzialania i
ocenia wyniki przed kolejnym cyklem. Ma znaczenie, bo zmusza do ustalenia celow na poczatku, a
nie po agencja content marketingowa fakcie. Bez takiego rytmu latwo wpas¢ w tryb reagowania:

robi sie to, o co poprosi klient w danym tygodniu, bez spdjnego planu marketingowego.

Podsumowanie

Wyb6ér miedzy agencja a freelancerem to decyzja operacyjna, nie estetyczna. Jeéli firma
potrzebuje jednej kompetencji i ma kogo$ wewnatrz, kto skoordynuje reszte — freelancer
bywa szybszym i trafniejszym wyborem. Jesli marketing ma dziala¢ jako system — od tresSci
przez analityke po platny ruch — i nikt w firmie nie ma czasu tego pilnowac, agencja z jasno
okreslonym procesem i rytmem raportowania ogranicza ryzyko. Pierwszym krokiem jest lista

pytan z tej strony zadana kazdemu kandydatowi przed podpisaniem czegokolwiek.

Nie wiesz, jakiego wsparcia marketingowego potrzebujesz na tym

etapie?

Boostwave przeanalizuje obecna sytuacje firmy i wskaze, ktore dzialania maja sens teraz, a

ktore mozna odlozyc.: Umow bezplatna konsultacje


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

Transparentnosé tresci (AI): Artykul zostal wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji, a
nastepnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespot Boostwave. Informacje publikujemy

zgodnie z zasada przejrzystosci wynikajaca z art. 50 rozporzadzenia UE 2024/1689 (Al Act). -
https://boostwave.pl



