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Jak optymalizować działania marketingowe?



Podczas webinaru opowiemy między innymi o tym:

• Co wpływa na sukces organizacji?

• Czy zasoby, którymi dysponuje firma są wystarczające lub dobrze 

wykorzystywane?

• Jakie są czynniki, którymi firma może się wyróżnić?

• Czy to wyróżnienie jest zawsze konieczne?

• Jak optymalizować budżety i zasoby firmy?



Prowadzący

Kamila Kierzek-Mechło Radosław Mechło



Organizacja sukcesu



Organizacja sukcesu

+

WARTOŚĆ KSIĘGOWA PRZEDSIĘBIORSTWA

Ile firma posiada aktywów

+
• Klienci

• Dostawcy 

• Akcjonariusze

• Wizerunek 

• Marka

KAPITAŁ „ZEWNĘTRZNY”

• Organizacja

• Procesy

• Innowacje

• Misja

• Strategia 

KAPITAŁ „WENĘTRZNY”

• Ludzie

• Kultura 

organizacyjna

KAPITAŁ LUDZKI

+



Typowa organizacja

• Zespoły realizują swoje cele, sami wewnątrz 

swoich silosów

• Nie zawsze są one zgodne z celami firmy

• Każdy działa najlepiej jak potrafi

• Ocena rezultatu jest subiektywna

Każdy pracuje NA SIEBIE

Organizacja zorientowana na strategię

• Zespoły realizują spójne cele, które są mierzalne

• Podstawą działań jest współpraca

• Sposoby realizacji poszczególnych celów są 

wspólnie ustalana i analizowane na bieżąco

• Ocena rezultatu jest obiektywna

Na sukces pracuje ZESPÓŁ
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Źródło: FIG Polska

Organizacja sukcesu



Sukces firmy

Silna marka
Efektywna 
sprzedaż

Strategia 
biznesowa

Strategia 
marketingowa

Cel



Strategia biznesowa

Strategia biznesowa a strategia marketingowa

• Wskazuje całościowe podejście do rozwoju biznesu

• Obejmuje wszystkie jednostki firmy

• Patrzy całościowo

• Celem jest wzrost

• Wskazuje kierunku rozwoju wraz ze sposobami 

ich realizacji

• Powinna jednoznacznie wynikać z misji i wizji 

określając sposoby osiągnięcia postawionych 

celów.

• Wyznacza kierunki działania w ujęciu 

marketingowym

• Nadaje charakter marce

• Pozycjonuje markę wśród konkurencji

• Pozwala na znalezienie przewag konkurencyjnych

• Definiuje, jak chcemy pozycjonować się w percepcji 

odbiorców

• Definiuje grupę docelową

• Odkrywa insighty

• Wyznacza najlepsze kanały komunikacji 

Strategia marketingowa



B2C B2B

Proces decyzyjny Krótki Długi

Decydenci 1 osoba Komitet zakupowy – kilka osób

Ścieżka zakupu Prosta, ale wymaga kilku punktów styku Wydłużona

Decyzje Emocjonalnie Logicznie

Persona
Konieczne jest poznanie zachowań 

odbiorcy

Wymaga zbudowania zaufania i zrozumienia 

potrzeb

Typ marketingu Reklamy, PR, komunikacja Content marketing, case study, komunikacja

Narzędzia 

dotarcia

GoogleAds, Social Media, Social Media Ads, 

Influencerzy, reklama w mediach 

E-mail marketing, webinary, Social Media 

biznesowe, prospecting

Typ działań

Działań o szerokim zasięgu oparte jedynie 

na wiedzy o grupie docelowej 
Działań o wąskim zasięgu, które wymagają 

znajomości potrzeb i wyzwań branży

Marketing B2B a B2C



• Content marketing

• Social Selling

• Blog

• Social Selling

• Raporty i e-booki

• Case study

• Marketing automation

• Remarketing

• Treści produktowe

PROSPECTS

Lejek marketingowy

Źródło ruchu 1
Źródło ruchu 2

TOFU

MOFU

BOFU

LEAD

• Social Media

• SEO

• SEM

• SoMe Ads



Przykład lejka

ŹRÓDŁO RUCHU

Profile firmy i kluczowych pracowników w social mediach - content

TOFU

Artykuł na WWW „Jak efektywnie wykorzystać budżet 
marketingowy firmy”

MOFU

Bezpłatna konsultacja z pracownikiem BUZZcenter

BOFU

Landing page dot. procesu budowania strategii marketingowej



Marketingowe wyzwania firm rodzinny



Wyzwania w marketingu firm rodzinnych!

Struktura w firmach rodzinnych 
budująca silosy.



Wyzwania w marketingu firm rodzinnych!

Wszechwiedzący szef.



Wyzwania w marketingu firm rodzinnych!

Marketing niekoniecznie 
dopasowany 



Wyzwania w marketingu firm rodzinnych!

Nieefektywne inwestycje 
marketingowe. 



Wyzwania w marketingu firm rodzinnych!

Brak analizy działań. 



Wyzwania w marketingu firm rodzinnych!

Brak strategii działań. 



Wyzwania w marketingu firm rodzinnych!

Handlowcy na piedestale!



Zasoby marketingowe firmy



Czy to wystarczy?



Jak optymalizować marketing 



Strategia marketingowa

Strategię marketingową można nazwać fundamentem skutecznego 

i efektywnego marketingu. 

Dobra strategia to zespół określonych działań i zasad postepowania, 

które mają za zadanie doprowadzić do osiągnięcia maksymalnego zysku.  

Cały proces opiera się na analizie rynku i firmy oraz wskazaniu priorytetów działań marketingowych i metod 

działania. Wszystko to ma na celu zwiększenie sprzedaży, a co za tym idzie – również zysku. 

Sporządzenie takiego dokumentu-przewodnika jest wskazane nie tylko dla wielkich firm, liderów rynku, 

ale dla każdej marki na początku jej drogi. 

Dlaczego cele marketingowe warto wyznaczać już od samego startu marki? 

Ściśle określony plan działania pomaga zapanować nad chaosem dnia codziennego i trzymać się ustalonych 

wcześniej zamierzeń. 

Ile firm w Polsce posiada strategię marketingową?



Pozycjonowanie marki 

Wyzwania współczesnego biznesWyzwania współczesnego biznes

Consumer insight Brand promise Reason to believe

Wyzwania współczesnego biznes

USP i ESP marki Brand values Brand voice

Wyzwania współczesnego biznes

Key message



Wiedza o kliencie

Wyzwania współczesnego biznesWyzwania współczesnego biznes

Twój Klient, czyli kto? 

• Kim jest Klient?

• Płeć

• Wiek

• Dochody

• Wykształcenie

• Zawód

• Stan cywilny

• Gdzie mieszka?

• Miasto czy wieś?

• Czy pracuje w innym 

miejscu? 

• Jakie ma wartości?

• Co się dla niego liczy?

• Stosunek do rodziny

• Stosunek do zakupów

• Jaki styl życia 

prowadzi?

• Czy jest lojalny wobec 

marek?

• Jakie media 

konsumuje?

• Jakie lubi marki?

• Czy jest gadżeciarzem? 



Plan marketingowy

Korzyści płynące z dobrego planowania

są ogromne.

Szacuje się, że każda minuta poświęcona 

na planowanie pozwala zaoszczędzić dziesięć 

minut pracy.

- Brian Tracy



Plan marketingowy

▪ streszczenie dla kierownictwa

▪ kluczowe czynniki wpływające na biznes np. Analiza 5 sił Portera

▪ bieżącą analizę sytuacji marketingowej firmy, np., model 7S

▪ pozycja firmy na rynku np. wielkość rynku, udziały w rynku

▪ analizę możliwości i problemów

▪ cele marketingowe, które powinny wynikać z celów biznesowych

▪ taktyki realizacji działań/ kampanie 

▪ plan operacyjny

▪ budżet

▪ P&L

▪ czynniki kontrolne, częstotliwość kontroli 



Zaplanowany budżet na rok 



Zaplanowany budżet na rok

Przykładowy budżet



Briefuj

✓ Wyceniaj działania zawsze na dłuższy czas przed realizacją

✓ Sporządź brief – pisemnie, wysłane mailowo, z formatką odpowiedzi – ułatwi to porównanie ofert

✓ Poproś o oferty co najmniej 3 firmy, nawet jeśli masz stałego podwykonawcę

✓ Ale nie 50! 

✓ Weryfikuj wiarygodność dostawców 

✓ Porównuj jabłko do jabłka 

✓ Mów otwarcie, że to konkurs ofert i wskazuj jakie kryteria są decydujące – bądź fair wobec innych

✓ Negocjuj ceny i proś o więcej 

✓ Dawaj coś w zamian

✓ Doceniaj oferty od podwykonawców, nawet tych których nie wybrałeś 



Analiza – Google Analytics

• Analiza ruchu na stronie

• Źródła pozyskania ruchu

• Popularne strony

• Czas spędzony na stronie

• Kontrola kampanii Google Ads

• Realizacja celów

• Dane o użytkowniku

• Zainteresowania

• Dane geograficzne

https://analytics.google.com

https://analytics.google.com/


Analityka – panele social media



Dopasowanie (Affinity index) 

Affinity Index czyli tzw. wskaźnik dopasowania. 

Affinity Index wyższy niż 100 oznacza ponad 

przeciętne dopasowanie w grupie docelowej.

To pozwala na określenie miejsc, w których jest większe 

prawdopodobieństwo trafienia na potencjalnego Klienta.



SEO

senuto.com

7 dni free

surferseo.com

https://www.senuto.com/


POEM

OWNED

EARNED

PAID

Media



Własna analityka i mierzenie stopy zwrotu

ROI = 
𝒁𝒚𝒔𝒌 𝒏𝒆𝒕𝒕𝒐

𝒁𝒂𝒊𝒏𝒘𝒆𝒔𝒕𝒐𝒘𝒂𝒏𝒆 ś𝒓𝒐𝒅𝒌𝒊
x 100% 

ROMI = 
𝒁𝒚𝒔𝒌 𝒏𝒆𝒕𝒕𝒐−𝒌𝒐𝒔𝒛𝒕𝒚 𝒎𝒂𝒓𝒌𝒆𝒕𝒊𝒏𝒈𝒖

𝒌𝒐𝒔𝒛𝒕𝒚 𝒎𝒂𝒓𝒌𝒆𝒕𝒊𝒏𝒈𝒖
x 100% 



Case study

Po analizie ruchu na WWW i sprzedaży w sklepie 

internetowym B2B wytypowane zostały 

nowe słowa kluczowe, a kampania 

optymalizowana co 2-3 dni. 

W efekcie Klient otrzymał oszczędności 

na poziomie 15.000 PLN miesięcznie tylko 

na kampanii Google Ads. 



Warto przeczytać

Własne kanały komunikacji – dlaczego są lepsze od płatnych mediów?

Niska efektywność marketingowa w firmach B2B

Działania marketingowe – wydatek czy inwestycja?

Prezesie, zabezpiecz swój biznes w Nowym Ładzie.

https://buzzcenter.pl/model-peom-i-kanaly-komunikacji/
https://buzzcenter.pl/efektywnosc-marketingowa/
https://buzzcenter.pl/dzialania-marketingowe/
https://buzzcenter.pl/prezesie-zabezpiecz-swoj-biznes-w-nowym-ladzie/


Bezpłatne konsultacje marketingowe

https://bezplatnakonsultacja.buzzcenter.pl/


Szkolenie „Ze strategią łatwiej do celu”

marketingstrategiczny.pl

✓ Naucz się wykorzystywać efektywnie budżety marketingowe.

✓ Zacznij liczyć zwrot z inwestycji marketingowych.

✓ Pozyskuj więcej Klientów.

✓ Opracuj i wdróż strategię marketingową.

✓ Analizuj wyniki marketingowe.

✓ Zwiększ sprzedaż.

✓ Zwiększ efektywność i rozpoznawalność 

swojej marki!

❖ 17-18 lutego 2022

❖ 3 - 4 marca 2022

Rabat

- 10%

Hasło IFR

http://www.marketingstrategiczny.pl/
http://www.marketingstrategiczny.pl/


Kim jesteśmy?

Jesteśmy agencją marketingową zajmującą się strategicznym doradztwem w obszarze marketingu.

Wyróżnia nas całościowe podejście do Klienta, które przekłada się na realne sukcesy 
wizerunkowe i finansowe. Specjalizujemy się w budowaniu strategii marketingowych, które 
wdrażamy w życie. Wspieramy silne marki i ich biznes. Uczymy firmy jak skutecznie 
zaplanować i wdrożyć efektywny marketing oraz jak zarządzać biznesem wykorzystując nowoczesne 
narzędzia komunikacyjne.

Znamy się na marketingu i na biznesie. Naszym celem jest zwiększenie przychodów naszych klientów.



Co robimy?

(zewnętrzny dział marketingu)



Kamila Kierzek-Mechło

Dyrektor Zarządzający

533 980 420

kamila.kierzek-mechlo@buzzcenter.pl

BUZZcenter
strategiczne doradztwo marketingowe | +48 515 275 443| kontakt@buzzcenter.pl | www.buzzcenter.pl

BUZZcenter buzzcenter.marketing BUZZcenterbuzz

Radosław Mechło

Dyrektor Operacyjny

508 003 369

radoslaw.mechlo@buzzcenter.pl

mailto:kamila.kierzek-mechlo@buzzcenter.pl
mailto:kontakt@buzzcenter.pl
http://www.buzzcenter.pl/
https://www.facebook.com/buzzcenter.marketing/
https://twitter.com/BUZZcenterbuzz
https://www.linkedin.com/company/buzzcenter/
https://www.linkedin.com/company/buzzcenter/
https://www.facebook.com/buzzcenter.marketing/
https://twitter.com/BUZZcenterbuzz
mailto:radoslaw.mechlo@buzzcenter.pl

