SEKRETY PLATFORM
REKLAMOWCH - CHECKLISTA

Wstep

Wybor platformy reklamowej to jeden z najwazniejszych etapow
przed uruchomieniem ptatnych kampanii. Mozesz miec¢ dobrg
oferte, ciekawy produkt i sensowny budzet, ale jesli wybierzesz
niewfasciwy kanat, reklamy bedg trafiac do ztych osob albo w
ztym momencie. Efekt? Duzo kliknie¢, mato wynikow i
niepotrzebnie przepalony budzet.

Ta checklista zostata przygotowana jako praktyczna roadmapa,
ktéra pomoze Ci przejs¢ przez caty proces wyboru,
przygotowania, uruchomienia i optymalizacji platform
reklamowych. Nie jest to lista przypadkowych punktéw. To
uporzgdkowany system, ktory prowadzi Cie od oceny
fundamentow az do kwartalnego przeglagdu wynikow.

Jesli sprzedajesz eBooka, kurs online, konsultacje, szablony,
workbooki, lead magnet albo inny produkt cyfrowy, nie musisz od
razu reklamowac sie wszedzie. Duzo lepszym podejsciem jest
sprawdzenie, gdzie znajduje sie Twoj odbiorca, jak podejmuje
decyzje i jaki format reklamy najlepiej pasuje do Twojej oferty.

Google Ads moze pomoc Ci dotrze¢ do osob, ktore aktywnie
szukajg rozwigzania. Meta Ads moze budowac zainteresowanie i
wspierac retargeting. TikTok Ads moze przyciggac¢ uwage
krétkim, naturalnym wideo. LinkedIn Ads moze sprawdzic sig



przy ofertach B2B, konsultacjach i ustugach premium.

Celem tej checklisty jest pomoc Ci dziata¢ Swiadomie. Najpierw
ocenisz swoje cele, budzet, zasoby techniczne i mozliwosci
tworzenia tresci. Nastepnie porownasz platformy, przygotujesz
tracking, stworzysz tresci reklamowe, uruchomisz kampanie
testowe i zaczniesz analizowac wyniki.

Traktuj te checkliste jak narzedzie robocze. Mozesz wracac do
niej przed kazdg nowg kampania, przy wyborze kolejnej
platformy albo podczas kwartalnego przegladu strategii. Dzigeki
temu Twoje decyzje reklamowe bedg oparte na danych i
dopasowaniu do biznesu, a nie na trendach, zgadywaniu albo
tym, co akurat robi konkurencja.

Checklista

Ta checklista pomoze Ci przejsc¢ krok po kroku przez proces
wyboru najlepszych platform reklamowych dla Twojego biznesu.
Mozesz uzy¢ jej, jesli chcesz promowac eBooka, kurs online,
konsultacje, szablony, workbook, lead magnet albo inny produkt
cyfrowy.

Celem nie jest reklamowanie sie wszedzie naraz. Celem jest

wybranie tych platform, ktére najlepiej pasujg do Twojej oferty,
odbiorcy, budzetu i mozliwosci dziatania.

Etap 1: Ocena fundamentéow

[0 Okresl gtéwny cel biznesowy
Zdecyduj, czy reklamy majg generowac sprzedaz, leady, zapisy



na webinar, konsultacje, pobrania darmowego materiatu czy
budowanie rozpoznawalnosci.

[0 Ustal konkretne KPI

Wypisz wskazniki, ktére bedg oznaczaty sukces, np. koszt leada,
koszt zakupu, ROAS, liczba zapisow, liczba konsultacji, CTR lub
wspotczynnik konwersii.

[0 Opisz swojag grupe docelowa
Zapisz, kim jest Twoj odbiorca, jaki ma problem, czego szuka,
gdzie spedza czas online i jak podejmuje decyzje zakupowa.

[0 Okresl budzet reklamowy
Ustal, ile mozesz przeznaczy¢ na testy i ile mozesz wydawacd
miesiecznie bez ryzyka dla biznesu.

[0 Ocen swoje zasoby techniczne

Sprawdz, czy masz strong, landing page, tracking, Google
Analytics, pixele reklamowe, CRM lub narzedzie do e-mail
marketingu.

[0 Ocen mozliwosci tworzenia tresci

Zastanow sig, czy mozesz regularnie tworzyc teksty reklamowe,
grafiki, krotkie wideo, landing page’e, webinary, posty eksperckie
lub materiaty edukacyjne.

[0 Sprawdz obeche kanaty pozyskiwania klientéw

Wypisz, skad obecnie masz ruch, leady lub sprzedaz. Zapisz, ile
kosztuje pozyskanie klienta w kazdym kanale, jesli masz takie
dane.



Etap 2: Analiza platform reklamowych

[0 Sprawdz, gdzie znajduje sie Twoja grupa docelowa
Zastanow sig, czy Twoj odbiorca czesciej szuka rozwigzania w
Google, scrolluje Meta, oglagda TikToka, czy dziata zawodowo na
Linkedlnie.

[0 Poréwnaj gtdwne platformy reklamowe
Przeanalizuj Google Ads, Meta Ads, TikTok Ads, Linkedln Ads i
ewentualnie YouTube Ads pod kagtem swojej oferty.

[0 Ocen koszty i wymagany budzet wejscia

Sprawdz, ktore platformy mogg dziatac przy mniejszym budzecie,
a ktére wymagajg wiekszych srodkdéw, np. Linkedln przy ofertach
B2B.

0 Sprawdz wymagania kreatywne kazdej platformy

Google Ads wymaga dobrych stow kluczowych i landing page’a.
Meta wymaga kreacji i testowania komunikatéw. TikTok wymaga
krotkiego wideo. Linkedln wymaga eksperckiego, biznesowego
przekazu.

[0 Ocen mozliwosci targetowania

Sprawdz, czy dana platforma pozwala dotrze¢ do Twoich
odbiorcéw wedtug intencji, zainteresowan, zachowan, stanowisk,
branzy lub wczesniejszego kontaktu z marka.

O Przeanalizuj konkurencje
Zobacz, gdzie reklamujg sie podobne marki, eksperci, tworcy



kursow, konsultanci lub firmy z Twojej niszy. Zwrd¢ uwage ha ich
komunikaty, formaty i oferty.

[0 Wybierz platforme gidowna
Wybierz kanat, ktéry ma najwieksze szanse realizowac¢ Twoj
gtéwny cel.

[0 Wybierz platforme wspierajaca

Wybierz kanat, ktéry moze uzupetnia¢ gtowng platforme, np.
retargeting, budowanie zainteresowania lub przechwytywanie
innej intenciji.

[0 Wybierz platforme testowa
Wybierz jeden kanat do matych testow, bez ryzykowania
gtéwnego budzetu.

Etap 3: Przygotowanie techniczne

[0 Zainstaluj pixele i tagi sledzace
Dodaj Meta Pixel, TikTok Pixel, LinkedIn Insight Tag, Google Ads
Tag lub inne narzedzia zaleznie od wybranych platform.

[0 Skonfiguruj sledzenie konwersiji

Mierz dziatania takie jak zakup, zapis, pobranie materiatu,
wystanie formularza, klikniecie CTA, rezerwacja konsultacji lub
zapis na webinar.

[0 Potgcz platformy z analityka
Upewnij sig, ze Google Analytics i inne narzedzia zbierajg dane z



kampanii.

[0 Skonfiguruj CRM lub system e-mail marketingowy
Jesli zbierasz leady, zadbaj o to, zeby trafiaty do odpowiedniego
systemu i mozna byto Sledzi¢ ich jakos¢.

[0 Ustal sposob mierzenia wynikéw miedzy platformami
Przygotuj prosty model atrybucji lub przynajmniej jasny system
poréwnywania danych.

[0 Stwoérz dashboard raportowy

Moze to by¢ arkusz Google, Looker Studio albo inne narzedzie.
Wazne, zeby widziec¢ budzet, klikniecia, leady, sprzedaz, ROAS i
koszt konwersiji.

[0 Przetestuj tracking przed startem kampanii

Nie uruchamiaj reklam, dopoki nie masz pewnosci, ze
najwazniejsze zdarzenia sg poprawnie mierzone.

Etap 4: Przygotowanie tresci reklamowych

[0 Stworz strategie tresci dla kazdej platformy
Nie kopiuj tej samej reklamy wszedzie. Dopasuj format do kanatu.

O Przygotuj tresci pod Google Ads
Stworz liste stow kluczowych, teksty reklam, rozszerzenia i

landing page dopasowany do intencji uzytkownika.

O Przygotuj tresci pod Meta Ads



Stworz grafiki, krétkie wideo, karuzele, nagtéwki, teksty reklam i
warianty pod rézne grupy odbiorcow.

[0 Przygotuj tresci pod TikTok Ads
Napisz hooki, nagraj krétkie wideo, przygotuj teksty na ekranie,
CTA i kilka wariantow pierwszych sekund reklamy.

O Przygotuj tresci pod LinkedIln Ads
Stworz ekspercki komunikat, lead magnet, webinar, case study,
raport lub reklame konsultacji dopasowang do odbiorcy B2B.

[0 Zadbaj o spéjnos¢ marki
Ustal podstawowe zasady: ton komunikacji, kolory, styl grafik,
obietnica, CTA i sposdb prezentacji oferty.

O Przygotuj warianty do testow A/B
Dla kazdej platformy przygotuj minimum kilka wers;ji reklam:
rézne nagtowki, kreacje, CTA, formaty i katy komunikatu.

O Zbuduj prosty kalendarz tresci
Zaplanuj, kiedy tworzysz nowe reklamy, kiedy odswiezasz
kreacje i kiedy testujesz kolejne komunikaty.

Etap 5: Start kampanii

OO0 Uruchom kampanie z matym budzetem testowym
Nie zaczynaj od duzych kwot. Najpierw sprawdz, czy platforma
daje wartosciowy ruch, leady lub sprzedaz.



[0 Wdroz pierwsze grupy odbiorcow

Ustaw targetowanie zgodne z wybrang platforma: stowa
kluczowe w Google, zainteresowania i retargeting w Meta,
stanowiska i branze na Linkedlnie, formaty wideo i
zainteresowania na TikToku.

[0 Ustaw strategie stawek i budzet
Zacznij od prostego budzetu dziennego i jasnego celu kampanii.

[0 Skonfiguruj ustawienia optymalizacji
Wybierz wtasciwe zdarzenie konwersji, np. Lead, Purchase,
Complete Registration lub inne dziatanie wazne dla Twojej oferty.

[0 Ustal benchmarki startowe
Zapisz, jaki koszt leada, koszt zakupu, CTR, CPC lub ROAS
uznasz za akceptowalny na poczatku.

[] Nie oceniaj kampanii po jednym dniu
Daj kampanii czas na zebranie danych, ale kontroluj, czy budzet
nie jest przepalany na oczywiste btedy.

Etap 6: Framework optymalizacji

[0 Ustal codzienny monitoring
Codziennie sprawdzaj wydatki, btedy techniczne, tempo budzetu
i podstawowe wyniki.

0 Wprowadz tygodniowy przeglad wynikéw
Raz w tygodniu sprawdzaj CTR, CPC, CPA, ROAS, jakosc¢ leadow,



skutecznosc¢ kreacji i zachowanie uzytkownikdw na stronie.

[0 Zaplanuj miesieczng analize strategicznag
Raz w miesigcu poréwnaj platformy i zdecyduj, gdzie zwigkszyc¢
budzet, co poprawic, a co zatrzymac.

[0 Ustaw alerty wydajnosciowe

Jesli mozesz, ustaw automatyczne alerty, np. gdy koszt
konwersji przekroczy okreslony poziom lub kampania zacznie
wydawac budzet zbyt szybko.

[0 Dokumentuj wszystkie zmiany
Zapisuj, co zmieniasz w kampanii i kiedy. Dzigki temu tatwiegj
ocenisz, ktére dziatania poprawity wyniki.

[0 Tworz procedury optymalizaciji
Ustal, co robisz przy wysokim koszcie klikniecia, niskim CTR,
braku konwersji, stabych leadach albo spadku ROAS.

Etap 7: Analiza wynikow

[ Sledz ROAS dla kazdej platformy
Sprawdz, ktora platforma realnie generuje przychdd wzgledem
wydatkéw.

[0 Monitoruj koszt pozyskania klienta
Porownuj CPA miedzy platformami, ale pamigtaj, ze tanszy klient
nie zawsze ozhacza lepszego klienta.



O Analizuj jakos¢ leadow
Sprawdzaj, czy leady pasujg do Twojej oferty, otwierajg maile,
zapisujg sie na rozmowy, kupujg lub przechodzg dalej w lejku.

[0 Mierz wartosc¢ klienta w czasie
Jesli ktos najpierw kupuje tani eBook, a pézniej kurs lub
konsultacje, uwzglednij to w ocenie platformy.

0 Porownuj wyniki miedzy platformami

Zobacz, ktéra platforma najlepiej buduje swiadomosc, ktora
generuje leady, ktéra domyka sprzedaz, a ktdra dziata najlepiej
jako retargeting.

[0 Sprawdzaj petny lejek, nie tylko klikniecia
Klikniecia sg poczatkiem. Liczy sie to, co dzieje sie pozniej: zapis,
zakup, rozmowa, retencja i kolejne transakcje.

Finalny krok: kwartalny przeglad strategii

[0 Zaplanuj przeglad strategii co 3 miesigce
Raz na kwartat sprawdz, czy wybrane platformy nadal pasujg do
Twoich celow.

[0 Ocen podziat budzetu
Zdecyduj, czy platforma gtdwna nadal powinna otrzymywac

najwiekszg czesc srodkow.

[0 Sprawdz, ktore kanaty skalowaé
Zwiekszaj budzet tylko tam, gdzie widzisz stabilne wyniki i
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sensowng jakosc¢ klientow.

[0 Zatrzymaj stabe kanaty
Nie trzymaj platformy tylko dlatego, ze jest popularna. Jesli nie
dowozi wyniku, ogranicz jg lub przebuduj strategie.

[0 Dodaj howe testy

Wybierz jedng nowg okazje do sprawdzenia: nowy format, nowg
grupe odbiorcéw, nowy lead magnet, nowg platforme lub nowy
typ kampanii.

[0 Zaktualizuj plan reklamowy
Na podstawie danych zdecyduj, jak bedzie wyglagdat kolejny
kwartat dziatan.

Podsumowanie

Ta checklista prowadzi Cie przez caty proces: od oceny
fundamentow, przez wybor platformy, przygotowanie
techniczne, tworzenie tresci, start kampanii, optymalizacje i
analize wynikow.

Najwazniejsze jest to, aby nie wybierac platformy przypadkowo.
Najpierw sprawdz swaj cel, odbiorce, budzet, tracking i
mozliwosci contentowe. Dopiero pdézniej zdecyduj, gdzie warto
inwestowac.

Dobrze wybrana platforma reklamowa oszczedza pienigdze, czas
i energie. Zle wybrana platforma moze generowaé duzo kliknieg,
ale zero realnego wyniku. Dlatego regularnie wracaj do tej

g



checklisty, aktualizuj jg na podstawie danych i traktuj wybor
platform jako proces ciggtego testowania, a nie jednorazowg
decyzje.
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