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Dashboard marketingowy dla
małej firmy: 12 kluczowych
wskaźników i jak je
zautomatyzować
W tym artykule znajdziesz praktyczne wskazówki, jak skutecznie wdrożyć dashboard

marketingowy w małej firmie. Dowiesz się, które kluczowe wskaźniki monitorować i

jak zautomatyzować raportowanie, aby podejmować lepsze decyzje budżetowe.

Insight Strategiczny Proboost: Dlaczego 80%
małych firm mierzy złe rzeczy
W audytach przeprowadzanych przez Proboost w 2025 roku zidentyfikowaliśmy jeden
powtarzający się błąd: właściciele MŚP raportują wskaźniki, które są łatwe do zebrania, a nie te,
które rzeczywiście wpływają na decyzje budżetowe. Śledzą liczbę fanów na Facebooku i zasięg
organiczny, ignorując CAC, LTV i ROAS na poziomie kanału. To nie jest problem narzędziowy. To

problem metodyczny.

Standardowy dashboard marketingowy w małej firmie to zazwyczaj screenshot z Google Analytics
wklejony do Slajdów Google raz w miesiącu. Zero automatyzacji, zero kontekstu, zero
benchmarków. Taki raport nie generuje żadnej wartości decyzyjnej — tylko iluzję kontroli.

Nasze rozwiązanie to dashboard marketingowy oparty na 12 wskaźnikach, podzielonych

według funkcji: akwizycja, konwersja, retencja i rentowność. Każdy KPI ma zdefiniowane źródło
danych i może być zasilany automatycznie przez narzędzia BI. Poniżej rozkładamy to na czynniki
pierwsze.

/ /  A N A L I T Y K A  I  C R O  C T A

Zoptymalizuj swój marketing już dziś

Proboost oferuje spersonalizowane wdrożenia dashboardów marketingowych dla małych
firm, pomagając automatyzować dane i usprawniać podejmowanie decyzji.

https://proboost.pl/


Poznaj ofertę Proboost →

3 Filary Techniczne: Nasz Standard Dashboardu
Marketingowego
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Architektura 12 KPI — źródła danych i progi alarmowe

Każdy z 12 wskaźników musi mieć przypisane konkretne źródło danych, właściciela i próg

alertu. Bez tego dashboard jest tablicą liczb, a nie systemem zarządzania. Poniżej pełna
lista z mapowaniem źródeł.

Blok Akwizycja (4 KPI):

Blok Konwersja (3 KPI):

▸ CAC (Customer Acquisition Cost) — źródło: Google Ads + Meta Ads API +
CRM. Próg alarmowy: wzrost CAC o więcej niż 20% MoM bez wzrostu LTV.

▸ ROAS per kanał — źródło: Google Ads, Meta Ads, TikTok Ads via
Supermetrics lub connectorami natywnymi do Looker Studio. Benchmark MŚP:
minimalny ROAS 3,0 przy marży brutto powyżej 50%.

▸ Organiczny ruch kwalifikowany (SQLs z SEO) — źródło: GA4 (sesje z intent
pages) + CRM tag "source: organic". Nie mierz całego ruchu — mierz
konwertujący ruch.

▸ CPL (Cost Per Lead) per kampania — źródło: arkusz mediaplanu + dane z
platform ads. Alert: CPL przekraczający 40% wartości pierwszej transakcji.

▸ CR strony lądowania — źródło: 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 — źródło: CRM (HubSpot, Pipedrive,
Salesforce). Alert: spadek poniżej 25% oznacza problem z kwalifikacją leadów
lub jakością kampanii.

https://proboost.pl/


Blok Retencja (3 KPI):

Blok Rentowność (2 KPI):
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Automatyzacja raportu w narzędziach BI — instrukcja wdrożenia

Ręczne raportowanie zabija czas i generuje błędy. Rekomendujemy naszym klientom
stack oparty na trzech warstwach: warstwa zbierania danych → warstwa transformacji
→ warstwa wizualizacji. Poniżej konkretna architektura dla MŚP.

Warstwa 1 — Zbieranie danych (connectors):

▸ Średnia wartość koszyka / wartość transakcji (AOV) — źródło: platforma
e-commerce lub CRM. Śledzony w kontekście segmentu, nie globalnie.

▸ Churn rate — źródło: CRM lub platforma subskrypcyjna. Benchmark SaaS
MŚP: poniżej 5% miesięcznie. Powyżej 8% to sygnał do natychmiastowego
działania retencyjnego.

▸ LTV (Customer Lifetime Value) — źródło: CRM + dane finansowe. Formuła
minimalna: AOV × częstotliwość zakupu × średni czas retencji. LTV:CAC powyżej
3:1 to zdrowy standard.

▸ Wskaźnik powrotów (Return Rate / Repeat Purchase Rate) — źródło:
platforma e-commerce lub CRM. Mierzony jako % klientów robiących drugi
zakup w ciągu 90 dni.

▸ Blended ROAS — całkowity przychód ze wszystkich kanałów płatnych /
całkowity koszt mediów. Nie myl z ROAS platformowym. Różnica może wynosić
40–70% przy atrybucji last-click.

▸ Marketing Efficiency Ratio (MER) — całkowity przychód / całkowity budżet
marketingowy. Dla MŚP rekomendujemy MER powyżej 4,0 przy budżetach do
50 000 PLN/miesiąc.

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



Warstwa 2 — Transformacja:

Warstwa 3 — Wizualizacja (dashboard BI):

Automatyczne odświeżanie dashboardu należy ustawić na minimum raz dziennie (KPI

kampanijne) i raz w tygodniu (KPI retencyjne i rentownościowe). Alert mailowy lub Slack
webhook przy przekroczeniu progów alarmowych to absolutne minimum naszego
standardu.
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Governance dashboardu — właściciel, rytm i decyzje

▸ GA4 → BigQuery export (natywna integracja, bezpłatna przy GA4 360 lub
płatna w BigQuery Sandbox od 10 USD/miesiąc).

▸ CRM connector: HubSpot → Looker Studio (natywny, bezpłatny) lub Pipedrive
→ Google Sheets via Zapier/Make.

▸ Dla małych firm bez analityka danych: Google Sheets z formułami QUERY i
IMPORTRANGE. Zero kodu, pełna automatyzacja odświeżania co 24h.

▸ Dla firm z analitykiem lub agentem zewnętrznym: dbt (data build tool) na
BigQuery. Transformacje SQL, testy jakości danych, wersjonowanie.

▸ Kluczowy krok: deduplikacja leadów między CRM a platformami ads. Bez tego
CAC jest zawyżony o 15–30%.

▸ Looker Studio (Google) — bezpłatne, natywna integracja z GA4, Google
Ads, Search Console. Wystarczające dla 90% MŚP. Czas budowy dashboardu: 4–
8 godzin.

▸ Power BI — lepszy dla firm korzystających z Microsoft 365 i Dynamics CRM.
Koszt: 9,99 USD/użytkownik/miesiąc (Pro). Silniejsze możliwości DAX dla
złożonych agregacji.

▸ Metabase — open source, self-hosted. Dla firm z bazą PostgreSQL lub
MySQL. Zero licencji, wysoki koszt wdrożenia (8–20h DevOps).



Najlepszy techniczny dashboard bez governance to martwy dashboard. W Proboost
wdrażamy u klientów trzy zasady zarządcze, bez których automatyzacja nie przynosi ROI.

Zasada 1 — Jeden właściciel KPI.

Każdy z 12 wskaźników ma przypisaną osobę odpowiedzialną za jego interpretację i action
plan. Nie zespół — jedna osoba. Head of Marketing lub właściciel firmy.

Zasada 2 — Rytm przeglądów.

KPI kampanijne (CAC, ROAS, CPL, CR) przeglądane co tydzień. KPI strategiczne (LTV,
Churn, MER) przeglądane co miesiąc z benchmarkiem YoY. Bez rytmu dashboard staje się

dekoracją.

Zasada 3 — Dashboard generuje decyzje, nie raporty.

Każde spotkanie przeglądowe kończy się listą maksymalnie 3 działań z terminem i
właścicielem. Jeśli po przeglądzie nikt nic nie robi — dashboard jest zbędny.
Rekomendujemy szablon: KPI X spadł poniżej progu → hipoteza → akcja → deadline →
właściciel.
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Polemika Merytoryczna: Mit „jednego dashboardu dla wszystkich"

Branżowy standard sprzedawany przez większość agencji i narzędzi SaaS to jeden zunifikowany
dashboard z 20–30 wskaźnikami na jednym ekranie. Pięknie wygląda na prezentacjach. W
praktyce jest bezużyteczny dla właściciela MŚP, który potrzebuje podjąć decyzję w 5 minut.

Nasz zespół testował ten format u klientów z branży e-commerce (budżety 20–80k PLN/miesiąc) i
retail B2B. Wynik: dashboardy z więcej niż 15 wskaźnikami były przeglądane rzadziej o 60% niż
dashboardy z maksymalnie 12 KPI z kontekstem trendu. Więcej wskaźników = więcej szumu =
mniej decyzji.

Drugi mit to atrybucja last-click jako domyślna. Większość narzędzi raportuje ROAS na

podstawie last-click w platformie. To systematycznie zawyża skuteczność remarketingu i search
brandowego, a niedoszacowuje wpływ kampanii display i video na górze lejka. Efekt: firmy
underfundują akwizycję, a overfundują konwersję. W połączeniu z fragmentarycznym
dashboardem bez Blended ROAS i MER — decyzje budżetowe są podejmowane Doradca
Marketingowy na podstawie fałszywych danych.

Jako Proboost rekomendujemy twardy podział: dashboard operacyjny (4 KPI kampanijne, przegląd
tygodniowy) i dashboard strategiczny (8 KPI biznesowych, przegląd miesięczny). Dwa widoki, dwie
grupy odbiorców, dwa rytmy decyzji. Jeśli szukasz partnera, który wdroży ten standard w Twojej
firmie, doradca marketingowy Warszawa z naszego zespołu przeprowadzi cię przez cały proces
od audytu do automatyzacji.
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Checklista Taktyczna Proboost: Wdróż
Dashboard w 30 Dni

// cta · Proboost

Zautomatyzuj swój dashboard marketingowy już dziś
Skontaktuj się z zespołem Proboost i wdroż efektywne narzędzia analityczne, które

pozwolą Twojej firmie podejmować decyzje szybciej i z większą precyzją.

▸ Dzień 1–2: Audit źródeł danych. Sprawdź, czy GA4 ma poprawnie skonfigurowane
zdarzenia (form_submit, purchase, add_to_cart). Bez poprawnego śledzenia żaden
dashboard nie ma wartości. Minimum: 0% błędów w raportach czasu rzeczywistego
GA4.

▸ Dzień 3–5: Mapowanie 12 KPI do źródeł. Użyj tabeli: KPI | Źródło danych |
Właściciel | Próg alarmowy | Częstotliwość odświeżania. Wypełnij wszystkie pola przed
budową dashboardu.

▸ Dzień 6–10: Konfiguracja connectorów. Podłącz Google Ads, Meta Ads i GA4 do
Looker Studio przez natywne connektory. Zweryfikuj zgodność danych z interfejsem
platform — tolerancja rozbieżności: max ±5%.

▸ Dzień 11–15: Budowa dashboardu operacyjnego. 4 KPI kampanijne (CAC, ROAS
per kanał, CPL, CR landing page) na jednym widoku z wykresem trendu 30-dniowym i
wskaźnikiem delta WoW.

▸ Dzień 16–20: Budowa dashboardu strategicznego. 8 KPI biznesowych (LTV, Churn,
MQL→SQL, AOV, Repeat Purchase Rate, Blended ROAS, MER, Organiczny SQLs) z
benchmarkiem poprzedniego miesiąca i YoY.

▸ Dzień 21–23: Konfiguracja alertów. Ustaw alerty e-mail lub Slack webhook dla
każdego KPI z progiem alarmowym. Narzędzia: Looker Studio Alerts (natywne), lub
Zapier/Make z Google Sheets.

▸ Dzień 24–27: Szkolenie właścicieli KPI. Każda osoba odpowiedzialna za wskaźnik
musi wiedzieć: jak go interpretować, co oznacza odchylenie, jakie działania uruchamia.
Czas: 1h na osobę.

▸ Dzień 28–30: Pierwszy przegląd i kalibracja. Przeprowadź pierwsze spotkanie
przeglądowe według szablonu: KPI → hipoteza → akcja → deadline → właściciel.
Zweryfikuj, czy progi alarmowe są właściwie ustawione — dostosuj na podstawie
pierwszych 4 tygodni danych.



Zamów wdrożenie →
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