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lle powinno kosztowac pozyskanie klienta?
CAC i ROl wytlumaczone na prostych liczbach

Zespot Boostwave - Ostatnia aktualizacja: lipiec 2026 - Czas czytania: ok. 7 minut

.Czy 400 zt za klienta to duzo?" — to pytanie styszymy niemal na kazdej pierwszej
rozmowie. | zawsze odpowiadamy tak samo: bez kontekstu nie da sie na nie
odpowiedzie¢. 400 zt to majatek, jesli klient zostawia u Ciebie 500 zt raz w zyciu —
i okazja stulecia, jesli ptaci Ci 500 zt co miesigc przez trzy lata. Do oceny wystarcza
dwie liczby: ile kosztuje pozyskanie klienta (CAC) i ile ten klient jest dla Ciebie wart.

Policzmy obie — na prostych przyktadach.

I CAC po ludzku: jedna kreska utamkowa

CAC = wszystkie koszty marketingu i sprzedazy + liczba nowych klientow

Przyktad: wynagrodzenie agencji 1 500 zt + budzet reklamowy 1 500 zt = 3 000
zt. Z tych dziatan przyszto 10 nowych klientéw. CAC = 3 000 zt + 10 = 300 zi.

Jedna uczciwa zasada: do licznika wrzucaj wszystko — takze abonamenty narzedzi, a przy
samodzielnym marketingu wycene wiasnego czasu. CAC liczony tylko z budzetu

reklamowego to autooszukiwanie sie, ktére predzej czy pdzniej wystawi rachunek.

I Ale czy 300 zt to dobrze? Dwie firmy, ta sama liczba
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Firma A: ustuga jednorazowa

Zlecenie warte 700 zt, marza ok. 350 zt. CAC 300 zt zjada niemal catg marze — ta firma pracuje
gtownie na to, zeby pozyskac klienta. Ratunkiem sg powroty i polecenia; bez nich trzeba obnizy¢

CAC albo podnies¢ wartosc zlecenia.

Firma B: abonament



Biuro ksiegowe, 500 zt/mies., klient zostaje Srednio 3 lata: 18 000 zt przychodu, przy marzy 40% —
ok. 7 200 zt zysku z jednego klienta (to jest wtasnie LTV, wartos¢ zyciowa). CAC 300 zt to okazja:

ta firma mogtaby ptaci¢ za klienta nawet kilkukrotnie wiecej i wcigz Swietnie na tym wychodzic.

Praktyczne progi orientacyjne (heurystyki, nie prawa fizyki): przy ustugach
jednorazowych zdrowy CAC to wyraznie mniej niz 1/3 marzy ze zlecenia. Przy
klientach powracajacych i abonamentach patrz na LTV — popularna reguta moéwi o
stosunku LTV do CAC co najmniej 3:1, a koszt pozyskania powinien sie ,zwracac" w

rozsgdnym czasie, nie po latach. Im lepiej znasz swoje liczby, tym $mielej mozesz

licytowac o klienta tam, gdzie konkurencja liczy na oko.

I ROI, ROAS - i putapka, ktora topi sklepy ,.na plusie”

ROI mowi, ile zysku wygenerowata kazda zainwestowana ztotowka. ROAS jest prostszy (i
przez to zdradliwy): to przychod z reklam podzielony przez wydatki na nie. ROAS 5 znaczy:

kazda ztotéwka w reklamie przyniosta 5 zt przychodu. Brzmi $wietnie? Policzmy:

Wydatek na reklamy: 1 000 zt — przychdéd 5 000 zt ( ROAS 5 - wyglada
pieknie).

Ale marza w tym sklepie to 15%: 5 000 zt x 15% = 750 zt marzy.

750 zt marzy — 1 000 zt kosztu reklam

-250 zi. Kampania ,,z ROAS-em
5" realnie traci pieniadze.

Scigga na przysztosé: prég oplacalnosci ROAS

100 + marza w procentach. Przy marzy
25% wychodzisz na zero dopiero przy ROAS 4; przy marzy 15% — przy ROAS ok. 6,7. Dlatego

rozmowa o wynikach reklam bez rozmowy o marzy to rozmowa o niczym.

3 putapki liczenia, w ktére wpadaja poczatkujacy: liczenie CAC tylko z budzetu
reklamowego (bez wynagrodzenia agencji i narzedzi — wynik wyglada o potowe
lepiej, niz jest); przypisywanie marketingowi wszystkich nowych klientéw (takze tych z
polecen — dlatego pytanie ,skad Pan o nas wie?" jest bezcenne); oraz ocenianie CAC
w pierwszym miesigcu wspotpracy, kiedy koszty rozruchu sztucznie go zawyzajg — o

realnych terminach dojrzewania kanatéw pisaliSmy w osobnym artykule.



Z naszej praktyki (dane uproszczone):

Wiasciciel firmy serwisowej panikowat, bo CAC doszedt do 450 zt — ,przeciez to
prawie tyle, co jedno zlecenie!". UsiedliSmy do jego historii sprzedazy: przecietny
klient wracat cztery razy w ciggu dwoch lat i zostawiat tacznie blisko 2 800 zt marzy.
Z ,przeptacania” zrobita sie jedna z najlepszych inwestycji w firmie — zamiast cigc¢
budzet, zaczat go skalowac. Bywa tez odwrotnie: sklep internetowy chwalit sie ROAS-
em 4, dopoki nie natozylismy na niego marzy 18% — kampanie ,na plusie” od
miesiecy doktadaty do interesu. Ta sama matematyka, dwa przeciwne wnioski.

Dlatego liczymy, zanim ocenimy.

I Q&A: liczby w praktyce

1. Nie znam doktadnie swojej marzy. Od czego zaczac?
Od przyblizenia. Wez jedno typowe zlecenie i odejmij bezposrednie koszty jego realizacji —
doktadnos¢ +10% w zupetnosci wystarczy do decyzji marketingowych. Zgrubna prawda bije

precyzyjna niewiedze za kazdym razem.

2. Czy agencja policzy mi CAC?

Agencja boostwave.pl marketingowa dostarczy koszt leada i wszystkie dane po swojej stronie
rury. Ale ile leadéw zamienito sie w klientow — to wiedza z Twojej firmy. CAC rodzi sie dopiero na
styku obu zrédet, dlatego comiesieczna informacja zwrotna ,ilu z tych zapytan kupito" jest

bezcenna dla obu stron.

3. Jaki CAC jest ,normalny" w mojej branzy?

Branzowe benchmarki sg zdradliwe — w tej samej branzy firmy majg rézne marze, rézne LTV i
rozne modele. Zdrowszy punkt odniesienia to Twoja wtasna marza (progi z tego artykutu) i Twoja

wiasna historia: czy CAC z kwartatu na kwartat spada, rosnie, i dlaczego.

Werdykt Boostwave

CAC i LTV to nie ,metryki dla korporacji* — to dwie liczby, ktére zamieniaja marketing z aktu
wiary w decyzje inwestycyjna. Gdy je znasz, przestajesz pytac ,czy sta¢ mnie na marketing?",
a zaczynasz pytac ,ile moge zaptacic za klienta, zeby wciagz Swietnie zarabiac?". Firmy, ktére

znajg odpowiedz, wygrywaja aukcje o uwage z tymi, ktére liczg na oko.

Chcesz policzyc swoj CAC, LTV i prog optacalnosci na wlasnych liczbach?


https://maps.google.com/?cid=18317777100987546330&g_mp=CiVnb29nbGUubWFwcy5wbGFjZXMudjEuUGxhY2VzLkdldFBsYWNlEAIYBCAA

» Zrobimy to wspdlnie na bezptatnej rozmowie: Poznaj oferte Boostwave

Boostwave — agencja marketingowa z Warszawy. Pomagamy firmom zamienia¢ widocznos$¢ w klientow.

([ Transparentnos¢ tresci (Al): Artykut zostat wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji,
a nastepnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespdt Boostwave. Informacje
publikujemy zgodnie z zasada przejrzystosci wynikajaca z art. 50 rozporzadzenia UE 2024/1689 (Al Act).

BoostWave - Skuteczne SEO

BoostWave to agencja SEO, ktéra pomaga warszawskim firmom zdobywa¢ TOP3 w Google. Nie

oferujemy spamu, wdrazamy skuteczne strategie SXO.
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