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Dashboard marketingowy dla
malej firmy: 12 kluczowych
wskaznikow 1 jak je
zautomatyzowac

W tym artykule znajdziesz praktyczne wskazowki, jak skutecznie wdrozy¢ dashboard
marketingowy w matej firmie. Dowiesz sie, ktore kluczowe wskazniki monitorowacd i

jak zautomatyzowac raportowanie, aby podejmowac lepsze decyzje budzetowe.

Insight Strategiczny Proboost: Dlaczego 80%
malych firm mierzy zle rzeczy

W audytach przeprowadzanych przez Proboost w 2025 roku zidentyfikowaliSmy jeden
powtarzajgcy sie btad: wtasciciele MSP raportujg wskazniki, ktore sg fatwe do zebrania, a nie te,
ktére rzeczywiscie wptywajg na decyzje budzetowe. Sledzg liczbe fanéw na Facebooku i zasieg
organiczny, ignorujgc CAC, LTV i ROAS na poziomie kanatu. To nie jest problem narzedziowy. To

problem metodyczny.

Standardowy dashboard marketingowy w matej firmie to zazwyczaj screenshot z Google Analytics
wklejony do Slajdow Google raz w miesigcu. Zero automatyzacji, zero kontekstu, zero

benchmarkéw. Taki raport nie generuje zadnej wartosci decyzyjnej — tylko iluzje kontroli.

Nasze rozwigzanie to dashboard marketingowy oparty na 12 wskaznikach, podzielonych
wedtug funkcji: akwizycja, konwersja, retencja i rentownos¢. Kazdy KPl ma zdefiniowane zrodto
danych i moze by¢ zasilany automatycznie przez narzedzia Bl. Ponizej rozktadamy to na czynniki

pierwsze.

// ANALITYKA I CRO CTA

Zoptymalizuj swoj marketing juz dzi$
Proboost oferuje spersonalizowane wdrozenia dashboardéw marketingowych dla matych

firm, pomagajgc automatyzowac dane i usprawnia¢ podejmowanie decyzji.
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Poznaj ofert¢ Proboost —

3 Filary Techniczne: Nasz Standard Dashboardu
Marketingowego

FILAR 1

Architektura 12 KPl — zrodta danych i progi alarmowe
Kazdy z 12 wskaznikdw musi mieC przypisane konkretne zrédto danych, wtasciciela i prog

alertu. Bez tego dashboard jest tablicg liczb, a nie systemem zarzgdzania. Ponizej petna
lista z mapowaniem zrodet.

Blok Akwizycja (4 KPI):

» CAC (Customer Acquisition Cost) — Zrodto: Google Ads + Meta Ads API +
CRM. Prog alarmowy: wzrost CAC o wiecej niz 20% MoM bez wzrostu LTV.

> ROAS per kanat — Zrodto: Google Ads, Meta Ads, TikTok Ads via
Supermetrics lub connectorami natywnymi do Looker Studio. Benchmark MSP:

minimalny ROAS 3,0 przy marzy brutto powyzej 50%.

» Organiczny ruch kwalifikowany (SQLs z SEOQ) — Zzrédto: GA4 (sesje z intent
pages) + CRM tag "source: organic". Nie mierz catego ruchu — mierz

konwertujacy ruch.

» CPL (Cost Per Lead) per kampania — Zrodto: arkusz mediaplanu + dane z

platform ads. Alert: CPL przekraczajacy 40% wartosci pierwszej transakgji.

Blok Konwersja (3 KPI):

» CR strony ladowania — Zrédto: GA4 (zdarzenia: form_submit, purchase,
lead). Benchmark e-commerce: 1,5-3,5%. Benchmark B2B: 2-8% dla landing

page z formularzem.

» MQL — SQL conversion rate — zrodto: CRM (HubSpot, Pipedrive,
Salesforce). Alert: spadek ponizej 25% oznacza problem z kwalifikacja leadéw

lub jakoscig kampanii.
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» Srednia wartosé¢ koszyka / wartosé transakcji (AOV) — zrédto: platforma

e-commerce lub CRM. Sledzony w kontekscie segmentu, nie globalnie.

Blok Retencja (3 KPI):

» Churn rate — Zrédto: CRM lub platforma subskrypcyjna. Benchmark SaaS
MSP: ponizej 5% miesiecznie. Powyzej 8% to sygnat do natychmiastowego

dziatania retencyjnego.

» LTV (Customer Lifetime Value) — Zzrédto: CRM + dane finansowe. Formuta
minimalna: AOV x czestotliwos$¢ zakupu x Sredni czas retencji. LTV:CAC powyzej

3:1 to zdrowy standard.

» Wskaznik powrotow (Return Rate / Repeat Purchase Rate) — Zrodto:
platforma e-commerce lub CRM. Mierzony jako % klientow robigcych drugi

zakup w ciggu 90 dni.

Blok Rentownos¢ (2 KPI):

» Blended ROAS — catkowity przychod ze wszystkich kanatow ptatnych /
catkowity koszt mediow. Nie myl z ROAS platformowym. R6znica moze wynosic

40-70% przy atrybugji last-click.

» Marketing Efficiency Ratio (MER) — catkowity przychdd / catkowity budzet
marketingowy. Dla MSP rekomendujemy MER powyzej 4,0 przy budzetach do
50 000 PLN/miesiac.

FILAR 2

Automatyzacja raportu w narzedziach Bl — instrukcja wdrozenia
Reczne raportowanie zabija czas i generuje btedy. Rekomendujemy naszym klientom
stack oparty na trzech warstwach: warstwa zbierania danych — warstwa transformacji

— warstwa wizualizacji. Ponizej konkretna architektura dla MSP.

Warstwa 1 — Zbieranie danych (connectors):

» Supermetrics lub Funnel.io do agregacji danych z Google Ads, Meta Ads,
TikTok Ads, LinkedIn Ads do jednego miegjsca (Google Sheets lub BigQuery).



» GA4 - BigQuery export (natywna integracja, bezptatna przy GA4 360 lub
ptatna w BigQuery Sandbox od 10 USD/miesigc).

» CRM connector: HubSpot — Looker Studio (natywny, bezptatny) lub Pipedrive
— Google Sheets via Zapier/Make.

Warstwa 2 — Transformacja:

» Dla matych firm bez analityka danych: Google Sheets z formutami QUERY i
IMPORTRANGE. Zero kodu, petna automatyzacja odswiezania co 24h.

» Dla firm z analitykiem lub agentem zewnetrznym: dbt (data build tool) na

BigQuery. Transformacje SQL, testy jakosci danych, wersjonowanie.

» Kluczowy krok: deduplikacja leadéw miedzy CRM a platformami ads. Bez tego

CAC jest zawyzony 0 15-30%.

Warstwa 3 — Wizualizacja (dashboard Bl):

» Looker Studio (Google) — bezptatne, natywna integracja z GA4, Google
Ads, Search Console. Wystarczajace dla 90% MSP. Czas budowy dashboardu: 4-
8 godzin.

» Power Bl — lepszy dla firm korzystajacych z Microsoft 365 i Dynamics CRM.
Koszt: 9,99 USD/uzytkownik/miesiagc (Pro). Silniejsze mozliwosci DAX dla

ztozonych agregacji.

» Metabase — open source, self-hosted. Dla firm z bazg PostgreSQL lub

MySQL. Zero licengji, wysoki koszt wdrozenia (8—20h DevOps).

Automatyczne odswiezanie dashboardu nalezy ustawi¢ na minimum raz dziennie (KPI
kampanijne) i raz w tygodniu (KPI retencyjne i rentownosciowe). Alert mailowy lub Slack
webhook przy przekroczeniu progow alarmowych to absolutne minimum naszego

standardu.

FILAR 3

Governance dashboardu — witasciciel, rytm i decyzje



Najlepszy techniczny dashboard bez governance to martwy dashboard. W Proboost

wdrazamy u klientéw trzy zasady zarzgdcze, bez ktérych automatyzacja nie przynosi ROI.
Zasada 1 — Jeden witasciciel KPI.

Kazdy z 12 wskaznikbw ma przypisang osobe odpowiedzialng za jego interpretacje i action

plan. Nie zespét — jedna osoba. Head of Marketing lub wiasciciel firmy.
Zasada 2 — Rytm przegladow.

KPI kampanijne (CAC, ROAS, CPL, CR) przeglagdane co tydzieh. KPI strategiczne (LTV,
Churn, MER) przeglgdane co miesigc z benchmarkiem YoY. Bez rytmu dashboard staje sie

dekoracja.
Zasada 3 — Dashboard generuje decyzje, nie raporty.

Kazde spotkanie przegladowe konczy sie listg maksymalnie 3 dziatan z terminem i
wiascicielem. Jesli po przeglagdzie nikt nic nie robi — dashboard jest zbedny.
Rekomendujemy szablon: KPI X spadt ponizej progu — hipoteza — akcja — deadline —

wiasciciel.

// POLEMIKA

Polemika Merytoryczna: Mit ,jednego dashboardu dla wszystkich"
Branzowy standard sprzedawany przez wiekszo$¢ agenciji i narzedzi SaaS to jeden zunifikowany
dashboard z 20-30 wskaznikami na jednym ekranie. Pieknie wyglgda na prezentacjach. W

praktyce jest bezuzyteczny dla whasciciela MSP, ktéry potrzebuje podjgé decyzje w 5 minut.

Nasz zespot testowat ten format u klientdw z branzy e-commerce (budzety 20—80k PLN/miesigc) i
retail B2B. Wynik: dashboardy z wiecej niz 15 wskaznikami byty przeglgdane rzadziej o 60% niz
dashboardy z maksymalnie 12 KPI z kontekstem trendu. Wiecej wskaznikdéw = wiecej szumu =

mniej decyzji.

Drugi mit to atrybucja last-click jako domyslna. \Wiekszosc narzedzi raportuje ROAS na
podstawie last-click w platformie. To systematycznie zawyza skuteczno$¢ remarketingu i search
brandowego, a niedoszacowuje wptyw kampanii display i video na gorze lejka. Efekt: firmy
underfundujg akwizycje, a overfundujg konwersje. W potgczeniu z fragmentarycznym
dashboardem bez Blended ROAS i MER — decyzje budzetowe sg podejmowane Doradca

Marketingowy na podstawie fatszywych danych.

Jako Proboost rekomendujemy twardy podziat: dashboard operacyjny (4 KPI kampanijne, przeglad
tygodniowy) i dashboard strategiczny (8 KPI biznesowych, przeglad miesieczny). Dwa widoki, dwie
grupy odbiorcow, dwa rytmy decyzji. Jesli szukasz partnera, ktory wdrozy ten standard w Twojej
firmie, doradca marketingowy Warszawa z naszego zespotu przeprowadzi cie przez caty proces

od audytu do automatyzaciji.
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Checklista Taktyczna Proboost: Wdroz
Dashboard w 30 Dni

// cta -

» Dzien 1-2: Audit zrédet danych. Sprawdz, czy GA4 ma poprawnie skonfigurowane
zdarzenia (form_submit, purchase, add_to_cart). Bez poprawnego $ledzenia zaden
dashboard nie ma wartosci. Minimum: 0% btedow w raportach czasu rzeczywistego
GA4.

» Dzieh 3-5: Mapowanie 12 KPI do zrédet. Uzyj tabeli: KPI | Zrédto danych |
Whasciciel | Prég alarmowy | Czestotliwos¢ odswiezania. Wypetnij wszystkie pola przed

budowa dashboardu.

» Dzien 6-10: Konfiguracja connectorow. Podtagcz Google Ads, Meta Ads i GA4 do
Looker Studio przez natywne connektory. Zweryfikuj zgodnos¢ danych z interfejsem

platform — tolerancja rozbieznosci: max +5%.

» Dzien 11-15: Budowa dashboardu operacyjnego. 4 KPl kampanijne (CAC, ROAS
per kanat, CPL, CR landing page) na jednym widoku z wykresem trendu 30-dniowym i

wskaznikiem delta WoW.

» Dzien 16-20: Budowa dashboardu strategicznego. 8 KPI biznesowych (LTV, Churn,
MQL-SQL, AOV, Repeat Purchase Rate, Blended ROAS, MER, Organiczny SQLs) z

benchmarkiem poprzedniego miesigca i YoY.

» Dzien 21-23: Konfiguracja alertow. Ustaw alerty e-mail lub Slack webhook dla
kazdego KPI z progiem alarmowym. Narzedzia: Looker Studio Alerts (natywne), lub

Zapier/Make z Google Sheets.

» Dzien 24-27: Szkolenie wiascicieli KPI. Kazda osoba odpowiedzialna za wskaznik
musi wiedzieC: jak go interpretowac, co oznacza odchylenie, jakie dziatania uruchamia.

Czas: 1h na osobe.

» Dzien 28-30: Pierwszy przeglad i kalibracja. Przeprowadz pierwsze spotkanie
przegladowe wedtug szablonu: KPI — hipoteza — akcja — deadline — wiasciciel.
Zweryfikuj, czy progi alarmowe sg wtasciwie ustawione — dostosuj na podstawie

pierwszych 4 tygodni danych.

Proboost

Zautomatyzuj swéj dashboard marketingowy juz dzis

Skontaktuj sie z zespotem Proboost i wdroz efektywne narzedzia analityczne, ktore

pozwolg Twojej firmie podejmowac decyzje szybciej i z wiekszg precyzja.



Zamow wdrozenie —

Proboost - Analityka i CRO : https://proboost.pl/ - Tresé¢ ma cel informacyjno-edukacyjny.

Proboost
Siedziba: Warszawa
kontakt@proboost.pl
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