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ZASTRZEŻENIE 
____ 

Tytuł: 

Sekrety Reklamy w Google Ads 

Jak tworzyć kampanię, które zamieniają wyszukiwania innych w twoją 

sprzedaż 

Dominik Malek & © Sales Craft Media. Wszelkie Prawa Zastrzeżone. 

Niniejszy eBook jest chroniony prawem autorskim. Żadna część tej 

publikacji nie może być kopiowana, powielana, rozpowszechniana, 

udostępniana ani przekazywana w jakiejkolwiek formie i za pomocą 

jakichkolwiek środków - elektronicznych, mechanicznych, fotograficznych, 

nagraniowych lub innych, bez uprzedniej pisemnej zgody właściciela praw 

autorskich. 

Treści zawarte w tym eBooku mają charakter wyłącznie informacyjny i 

edukacyjny i nie stanowią gwarancji osiągnięcia konkretnych wyników 

sprzedażowych, marketingowych ani biznesowych. Autor nie ponosi 

odpowiedzialności za sposób wykorzystania przedstawionych informacji 

ani za decyzje podjęte na ich podstawie.  



SEKRETY REKLAMY W GOOGLE ADS 

5 

  



SEKRETY REKLAMY W GOOGLE ADS 

6 

WSTĘP 
____ 

Reklama w Google to jeden z najbardziej bezpośrednich 
sposobów dotarcia do osób, które już szukają rozwiązania 
swojego problemu. W przeciwieństwie do wielu innych form 
reklamy, tutaj nie próbujesz przypadkowo złapać uwagi 
użytkownika. Pojawiasz się wtedy, gdy ktoś sam wpisuje w 
Google zapytanie związane z tym, co oferujesz. 
 
Ten eBook został przygotowany po to, aby pomóc Ci 
zrozumieć, jak działają reklamy w wyszukiwarce Google i jak 
wykorzystać je do promocji własnego biznesu online. Jeśli 
sprzedajesz eBooka, kurs online, konsultacje, szablony, 
workbooki albo inne produkty cyfrowe, Google Ads może 
pomóc Ci docierać do osób, które aktywnie szukają wiedzy, 
wsparcia lub konkretnego rozwiązania. 
 
W środku znajdziesz najważniejsze fundamenty prowadzenia 
kampanii Search: zrozumienie intencji użytkownika, dobór słów 
kluczowych, typy dopasowania, pisanie skutecznych reklam, 
rozszerzenia reklam, strukturę kampanii, zarządzanie 
budżetem, słowa wykluczające oraz plan wdrożenia działań 
krok po kroku. 
 
Ten materiał został napisany z myślą o osobach 
początkujących, dlatego nie musisz znać zaawansowanych 
ustawień Google Ads, żeby z niego skorzystać. Najważniejsze 
pojęcia są wyjaśnione prostym językiem, a przykłady odnoszą 
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się do realnych sytuacji, z którymi możesz spotkać się przy 
promowaniu produktów cyfrowych lub usług online. 
 
Celem tego eBooka jest pomóc Ci prowadzić kampanie 
bardziej świadomie. Zamiast wybierać przypadkowe słowa 
kluczowe, nauczysz się rozpoznawać intencję użytkownika. 
Zamiast pisać ogólne reklamy, zobaczysz, jak tworzyć 
komunikaty dopasowane do zapytań. Zamiast przepalać 
budżet na nietrafne kliknięcia, dowiesz się, jak używać 
wykluczeń, struktury kampanii i danych do poprawiania 
wyników. 
 
Traktuj ten eBook jak praktyczny przewodnik. Nie musisz 
wdrażać wszystkiego naraz. Najlepiej przechodzić przez 
kolejne rozdziały spokojnie, robić notatki i od razu odnosić 
materiał do swojej oferty. Przy każdym temacie zadaj sobie 
pytanie: jak mogę zastosować to w kampanii promującej mój 
produkt, konsultację, kurs, lead magnet albo stronę 
sprzedażową? 
 
Google Ads nie daje wyników przez samo uruchomienie 
kampanii. Wyniki pojawiają się wtedy, gdy rozumiesz, czego 
szuka odbiorca, pokazujesz mu właściwy komunikat i 
regularnie optymalizujesz kampanię na podstawie danych. Ten 
eBook pomoże Ci zbudować właśnie taki fundament.  
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ZROZUMIENIE REKLAMY W 
WYSZUKIWARCE (GOOGLE 
SEARCH ADS) 
____ 

Każdego dnia ludzie wpisują w Google miliardy zapytań. 
Szukają odpowiedzi, porad, produktów, usług, opinii, porównań 
i konkretnych rozwiązań swoich problemów. Dla Ciebie jako 
osoby rozwijającej biznes online to ogromna szansa, ponieważ 
reklamy w wyszukiwarce Google pozwalają pojawić się 
dokładnie w tym momencie, kiedy potencjalny klient sam szuka 
czegoś związanego z Twoją ofertą. 

To właśnie odróżnia Google Search Ads od wielu innych form 
reklamy. Tutaj nie próbujesz przerwać komuś oglądania filmu, 
scrollowania feedu czy czytania posta. Pojawiasz się wtedy, 
gdy użytkownik już ma konkretną intencję. Może szukać kursu, 
eBooka, konsultacji, szablonu, narzędzia, poradnika albo 
rozwiązania problemu, z którym nie umie sobie poradzić 
samodzielnie. 
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Jak działa reklama w wyszukiwarce w 
praktyce 

Google Search Ads to reklamy tekstowe, które mogą 
wyświetlać się nad organicznymi wynikami wyszukiwania. 
Kiedy ktoś wpisuje zapytanie w Google, system reklamowy 
sprawdza, które reklamy najlepiej pasują do danego zapytania, 
budżetu, jakości reklamy i strony docelowej. Jeśli Twoja 
kampania jest dobrze przygotowana, Twoja oferta może 
pojawić się bardzo wysoko, dokładnie wtedy, gdy użytkownik 
aktywnie szuka rozwiązania. 

Reklama w wyszukiwarce składa się z kilku podstawowych 
elementów. Najważniejsze są nagłówki, które mają 
przyciągnąć uwagę i pokazać, że Twoja oferta pasuje do 
zapytania użytkownika. Możesz potraktować je jak szyld nad 
wejściem do sklepu - użytkownik musi szybko zrozumieć, czy 
warto kliknąć właśnie tutaj. Niżej znajdują się opisy, w których 
możesz doprecyzować wartość oferty, pokazać korzyść i 
dodać wezwanie do działania. Widoczny adres strony 
pokazuje, dokąd użytkownik trafi po kliknięciu. Możesz też 
dodać rozszerzenia, na przykład linki do konkretnych 
podstron, dodatkowe informacje, numer telefonu lub inne 
elementy ułatwiające kontakt. 

Dobra reklama w Google nie powinna być przypadkowym 
zbiorem haseł. Powinna odpowiadać na intencję użytkownika. 
Jeśli ktoś szuka „kurs Google Ads dla początkujących”, 
reklama powinna jasno pokazywać, że oferujesz materiał dla 
osób początkujących, a nie ogólny produkt marketingowy bez 
konkretnego dopasowania. 
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Przykład prostej reklamy dla produktu cyfrowego może 
wyglądać tak: 

Kurs Google Ads Od Podstaw | Naucz Się Reklam Krok Po 
Kroku | Dostęp Online 
Praktyczny kurs dla początkujących. Poznaj kampanie Search, 
słowa kluczowe i optymalizację budżetu. 
Materiały, przykłady i checklisty. Zacznij uczyć się już dziś. 
www.twojadomena.pl/kurs-google-ads 

Taka reklama od razu mówi, czego dotyczy oferta, dla kogo 
jest przygotowana i jaki będzie kolejny krok. Nie próbuje być 
zbyt kreatywna. W Google często wygrywa jasność, konkret i 
dopasowanie do tego, czego użytkownik właśnie szuka. 

Jak Docierać do Właściwych Klientów we 
Właściwym Czasie 

Największa siła Google Search Ads tkwi w intencji 
użytkownika. Osoba wpisująca zapytanie w Google zwykle nie 
robi tego przypadkowo. Ma pytanie, problem, potrzebę albo 
zamiar zakupu. Twoim zadaniem jest zrozumieć, na jakim 
etapie decyzji znajduje się użytkownik i dopasować reklamę do 
tego etapu. 

Jeśli ktoś wpisuje zapytanie informacyjne, na przykład „jak 
zacząć reklamować kurs online w Google”, prawdopodobnie 
jest jeszcze na etapie nauki. Nie musi być gotowy do zakupu 
od razu. W takiej sytuacji lepiej sprawdzi się komunikat 
edukacyjny. Możesz skierować taką osobę do darmowego 
poradnika, checklisty, artykułu, webinaru albo prostego 
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materiału wprowadzającego. Dzięki temu budujesz zaufanie i 
pokazujesz, że rozumiesz problem odbiorcy. 

Jeśli ktoś wpisuje zapytanie bardziej zakupowe, na przykład 
„kurs Google Ads online cena” albo „konsultacja Google Ads 
dla małej firmy”, intencja jest już mocniejsza. Taka osoba 
prawdopodobnie porównuje konkretne rozwiązania albo jest 
bliżej decyzji. W tym przypadku reklama powinna mocniej 
pokazywać ofertę, korzyści, gwarancję, format produktu, cenę 
lub jasne wezwanie do działania. 

To rozróżnienie jest bardzo ważne. Nie każde kliknięcie ma 
taką samą wartość. Osoba, która dopiero szuka podstawowych 
informacji, może potrzebować więcej edukacji. Osoba, która 
wpisuje frazę związaną z zakupem, może być gotowa do 
działania szybciej. Dlatego kampanie Google Search Ads 
najlepiej działają wtedy, gdy nie wrzucasz wszystkich słów 
kluczowych do jednego worka, tylko dzielisz je według intencji. 

Możesz jeszcze dokładniej dopasować kampanię, ustawiając: 

➔ lokalizację, w której mają wyświetlać się reklamy, 

➔ harmonogram emisji reklam, czyli dni i godziny działania 
kampanii, 
➔ urządzenia, na których chcesz mocniej koncentrować 
budżet, 

➔ język użytkowników, 

➔ wybrane grupy odbiorców lub dane demograficzne, jeśli 
mają znaczenie dla Twojej oferty. 
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Dzięki temu nie tylko wyświetlasz reklamę osobom wpisującym 
odpowiednie zapytania, ale też kontrolujesz, gdzie i kiedy 
pojawia się Twoja oferta. Jeśli sprzedajesz produkt cyfrowy po 
polsku, naturalnym punktem startowym może być Polska i 
użytkownicy wyszukujący po polsku. Jeśli oferujesz 
konsultacje online, możesz testować szerszy obszar, ale nadal 
warto pilnować, czy ruch faktycznie prowadzi do 
wartościowych zapytań lub sprzedaży. 

Google Ads daje również dostęp do danych, które pomagają 
ocenić skuteczność kampanii. Możesz sprawdzić, które słowa 
kluczowe generują kliknięcia, które reklamy mają najlepszy 
CTR, które zapytania prowadzą do konwersji i ile kosztuje 
pozyskanie leada lub klienta. To pozwala podejmować decyzje 
na podstawie realnych wyników, a nie przeczucia. 

Jeśli sprzedajesz kurs online za 497 zł, eBooka za 97 zł lub 
konsultację za 300 zł, musisz wiedzieć, ile możesz zapłacić za 
kliknięcie, leada lub zakup. Inaczej będziesz patrzeć na 
kampanię promującą tani produkt wejściowy, a inaczej na 
kampanię sprzedającą droższą usługę lub program 
mentoringowy. Reklama może być skuteczna tylko wtedy, gdy 
liczby mają sens. 

Przykład: jeśli promujesz eBooka o tworzeniu produktów 
cyfrowych, możesz mieć osobne reklamy dla osób 
wpisujących frazy edukacyjne, takie jak „jak stworzyć 
eBooka”, oraz osobne reklamy dla osób z mocniejszą intencją 
zakupową, na przykład „kurs tworzenia eBooka” albo „szablon 
eBooka do sprzedaży online”. Pierwszą grupę możesz 
kierować do darmowego materiału lub strony edukacyjnej, a 
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drugą bezpośrednio do oferty sprzedażowej. Dzięki temu 
komunikat jest bardziej dopasowany, a budżet pracuje 
rozsądniej. 

W praktyce warto obserwować kilka podstawowych 
wskaźników: 

➔ CTR, czyli współczynnik kliknięć - pokazuje, czy reklama 
przyciąga uwagę i pasuje do zapytania. 
➔ Quality Score, czyli wynik jakości - pokazuje, jak Google 
ocenia trafność reklamy, słów kluczowych i strony docelowej. 
➔ Współczynnik konwersji - pokazuje, jaki procent 
użytkowników wykonuje oczekiwane działanie po kliknięciu. 
➔ Koszt konwersji - pokazuje, ile płacisz za lead, zakup, zapis 
lub inne ważne działanie. 
➔ ROAS lub zwrot z kampanii - pokazuje, ile przychodu 
generuje reklama w stosunku do wydatków. 

 

Zrozumienie tych podstaw daje Ci mocny fundament do pracy 
z Google Search Ads. Twoim celem jest pojawić się wtedy, gdy 
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użytkownik szuka rozwiązania, i pokazać mu komunikat, który 
pasuje do jego intencji. Nie chodzi o to, żeby wyświetlać 
reklamę każdemu. Chodzi o to, żeby pojawić się przed 
właściwą osobą, z właściwą ofertą, we właściwym momencie. 

Strategie z tego rozdziału są podstawą skutecznych kampanii 
w wyszukiwarce. W kolejnym rozdziale przejdziesz do jednego 
z najważniejszych elementów Google Ads, czyli wyboru 
odpowiednich słów kluczowych, które przyciągną 
użytkowników naprawdę zainteresowanych Twoją ofertą.  



SEKRETY REKLAMY W GOOGLE ADS 

16 

  



SEKRETY REKLAMY W GOOGLE ADS 

17 

JAK ODPOWIEDNIO 
DOBIERAĆ SŁOWA 
KLUCZOWE 
____ 

Kiedy uruchamiasz kampanię Google Ads, wybór 
odpowiednich słów kluczowych może zdecydować o tym, czy 
reklama zacznie przyciągać właściwych odbiorców, czy 
będzie tylko generować przypadkowe kliknięcia. Słowa 
kluczowe są mostem między tym, czego szuka użytkownik, a 
tym, co oferujesz. Jeśli dobrze je dobierzesz, możesz pojawić 
się dokładnie w momencie, w którym potencjalny klient szuka 
rozwiązania podobnego do Twojego. 

W Google Search Ads nie chodzi jednak o wybór jak 
największej liczby popularnych fraz. Duży wolumen 
wyszukiwań nie zawsze oznacza dobrą sprzedaż. Często dużo 
większą wartość mają bardziej konkretne zapytania, które 
pokazują, że użytkownik wie, czego chce i jest bliżej podjęcia 
decyzji. 
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Zrozumienie Znaczenia Słów Kluczowych 
Dobór słów kluczowych mocno zmienił się wraz z rozwojem 
algorytmów wyszukiwania i narzędzi opartych na sztucznej 
inteligencji. Dawniej wiele kampanii opierało się głównie na 
dokładnym dopasowaniu konkretnych fraz. Dzisiaj ważniejsze 
jest zrozumienie intencji użytkownika, czyli tego, co naprawdę 
chce osiągnąć, wpisując dane zapytanie. 

Jeśli ktoś wpisuje „jak stworzyć kurs online”, może dopiero 
szukać podstawowych informacji. Jeśli wpisuje „kurs 
tworzenia kursów online”, jest już bliżej porównywania 
konkretnych rozwiązań. Jeśli wpisuje „kup kurs tworzenia 
kursu online” albo „konsultacja sprzedaż kursu online”, jego 
intencja może być znacznie mocniejsza. Te zapytania dotyczą 
podobnego tematu, ale użytkownik znajduje się na innym 
etapie decyzji. 

Dlatego przy planowaniu kampanii nie patrz tylko na słowa. 
Patrz na kontekst. Zastanów się, czy dana fraza wskazuje na 
osobę, która chce się uczyć, porównać opcje, rozwiązać 
konkretny problem, czy już kupić produkt lub skorzystać z 
usługi. 
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Jeśli sprzedajesz eBooka, kurs, konsultacje, szablony albo inny 
produkt cyfrowy, możesz podzielić słowa kluczowe według 
etapu, na którym znajduje się odbiorca: 

➔ Etap researchu: „jak stworzyć eBooka”, „jak zacząć 
sprzedawać wiedzę online”, „co to jest produkt cyfrowy” 
➔ Etap porównywania: „najlepszy kurs tworzenia eBooków”, 
„kurs sprzedaży produktów cyfrowych opinie”, „szablon 
landing page do sprzedaży kursu” 
➔ Etap zakupu: „kup kurs tworzenia produktów cyfrowych”, 
„konsultacja Google Ads dla kursu online”, „szablony do 
sprzedaży eBooka online” 

Taki podział pomaga dopasować reklamę i stronę docelową do 
intencji użytkownika. Osobie na etapie researchu możesz 
zaproponować darmowy poradnik, checklistę lub artykuł. 
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Osobie na etapie zakupu możesz pokazać konkretną ofertę, 
cenę, korzyści i jasne CTA. 

Jak Znaleźć Zwycięskie Słowa Kluczowe 
Research słów kluczowych zacznij od wejścia w sposób 
myślenia swojego odbiorcy. Nie pytaj tylko: „Jak ja nazwałbym 
swój produkt?”. Zapytaj raczej: „Co wpisałaby osoba, która ma 
problem, który mój produkt rozwiązuje?”. 

Jeśli sprzedajesz kurs o Google Ads, użytkownik może nie 
szukać od razu „profesjonalny system kampanii PPC”. Może 
wpisać prościej: „jak ustawić reklamę w Google”, „Google Ads 
dla początkujących”, „jak reklamować kurs online”, „ile 
kosztuje reklama w Google” albo „jak nie przepalać budżetu w 
Google Ads”. Takie frazy często lepiej pokazują prawdziwy 
język klienta. 

Na początku wypisz podstawowe tematy związane z Twoją 
ofertą. Następnie rozwiń je przy pomocy narzędzi takich jak 
Planer słów kluczowych Google. To narzędzie pozwala 
sprawdzić, jak często ludzie wyszukują dane frazy, jaka jest 
konkurencja, jaki może być orientacyjny koszt kliknięcia i jakie 
podobne zapytania warto rozważyć. 
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Skutecznym narzędziem tutaj może okazać się Google 
Keyword Planner czyli planer słów kluczowych może pokazać 
Ci między innymi: 

1. ile razy dana fraza jest wyszukiwana miesięcznie,  

2. jak duża jest konkurencja reklamodawców,  

3. jaki jest szacunkowy koszt kliknięcia,  

4. jakie powiązane frazy mogą pasować do Twojej kampanii.  

Załóżmy, że promujesz konsultacje z Google Ads dla osób 
sprzedających produkty cyfrowe. Jedna fraza może brzmieć: 
„konsultacja Google Ads”. Druga: „pomoc w ustawieniu Google 
Ads”. Trzecia: „Google Ads dla kursu online”. Każda z nich 
może przyciągać trochę inną osobę. Pierwsza jest bardziej 
ogólna, druga pokazuje potrzebę wsparcia, a trzecia jest 
bardzo blisko konkretnego modelu biznesowego. 
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Przy analizie słów kluczowych zwracaj uwagę nie tylko na 
liczbę wyszukiwań. Liczy się też intencja. Fraza „Google Ads” 
może mieć większy wolumen, ale jest bardzo szeroka. Ktoś 
może szukać definicji, logowania, poradnika, pracy albo 
cennika. Fraza „konsultacja Google Ads dla małej firmy” może 
mieć mniejszy wolumen, ale dużo lepiej wskazuje, że 
użytkownik szuka konkretnej pomocy. 

Właśnie dlatego dłuższe, bardziej konkretne frazy, czyli tzw. 
long-tail keywords, są często bardzo wartościowe. Mogą mieć 
mniej wyszukiwań, ale przyciągają osoby z bardziej konkretną 
potrzebą. „Kurs online” jest szeroką frazą. „Kurs Google Ads 
dla początkujących przedsiębiorców” jest dużo bardziej 
precyzyjny. „Jak ustawić kampanię Google Ads dla sprzedaży 
eBooka” jest jeszcze węższe, ale może przyciągać dokładnie 
taką osobę, do której chcesz dotrzeć. 

Warto uwzględnić także naturalny język, którym ludzie wpisują 
zapytania. Coraz więcej osób szuka w Google pełnymi 
zdaniami lub pytaniami, szczególnie na telefonie. Zamiast 
wpisywać „Google Ads kurs”, mogą wpisać „jaki kurs Google 
Ads wybrać na początek” albo „jak nauczyć się Google Ads 
bez doświadczenia”. Takie zapytania mogą być dobrym 
źródłem pomysłów na słowa kluczowe, reklamy i treść landing 
page’a. 

Jeśli Twoja oferta jest kierowana do polskiego rynku, dostosuj 
frazy do języka, którym naprawdę posługują się odbiorcy. Nie 
każdy będzie wpisywał „kampanie PPC” czy „performance 
marketing”. Początkujący użytkownik częściej wpisze „reklama 
w Google”, „jak zrobić reklamę Google”, „ile kosztuje Google 
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Ads” albo „jak promować kurs w internecie”. To ważne, bo 
reklama powinna spotykać użytkownika na jego poziomie 
świadomości. 

Przy tworzeniu strategii słów kluczowych unikaj kilku częstych 
błędów. Nie wybieraj fraz tylko dlatego, że mają duży wolumen 
wyszukiwań. Nie ignoruj słów wykluczających, bo bez nich 
Twoje reklamy mogą wyświetlać się na nietrafne zapytania. Nie 
zakładaj też, że najdroższe słowo kluczowe automatycznie 
będzie najlepsze. Wysoka konkurencja często oznacza 
większy koszt kliknięcia, dlatego przy mniejszym budżecie 
warto szukać bardziej konkretnych i mniej oczywistych fraz. 

Słowa wykluczające są szczególnie ważne przy produktach 
cyfrowych i usługach eksperckich. Jeśli sprzedajesz płatny 
kurs, prawdopodobnie nie chcesz płacić za kliknięcia osób 
szukających wyłącznie darmowych materiałów, pracy, definicji 
lub narzędzi do pobrania za darmo. Przykładowe słowa 
wykluczające mogą obejmować: „za darmo”, „praca”, „pdf 
download”, „torrent”, „darmowy kurs”, jeśli te zapytania nie 
pasują do Twojej strategii. 

Research słów kluczowych nie jest jednorazowym zadaniem. 
Po uruchomieniu kampanii musisz regularnie sprawdzać raport 
wyszukiwanych haseł. To tam zobaczysz, jakie realne 
zapytania wpisywali użytkownicy, zanim kliknęli Twoją 
reklamę. Część z nich może dać Ci nowe pomysły na dobre 
słowa kluczowe. Inne pokażą, gdzie budżet jest marnowany i 
jakie słowa należy dodać do wykluczeń. 
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Dobrze dobrane słowa kluczowe wpływają na cały wynik 
kampanii. Pomagają przyciągnąć właściwych użytkowników, 
poprawiają trafność reklamy, mogą podnieść wynik jakości i 
zmniejszyć koszt kliknięcia. Najlepsze frazy nie zawsze są 
największe i najpopularniejsze. Najlepsze są te, które łączą 
Twoją ofertę z użytkownikiem, który naprawdę potrzebuje 
tego, co sprzedajesz. 

Słowa kluczowe, które wybierzesz dzisiaj, zdecydują o tym, 
kto zobaczy Twoją reklamę jutro. Dlatego traktuj keyword 
research jak fundament kampanii, a nie szybki techniczny krok 
do odhaczenia. Im lepiej zrozumiesz intencję użytkownika, tym 
łatwiej będzie Ci napisać reklamę, dobrać stronę docelową i 
zbudować kampanię, która nie tylko generuje kliknięcia, ale 
prowadzi do realnych wyników. 
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CZYM SĄ DOPASOWANIA 
SŁÓW KLUCZOWCH 
____ 

Kiedy reklamujesz się w Google, typy dopasowania słów 
kluczowych działają jak filtry, które pomagają kontrolować, 
kiedy Twoje reklamy mają się wyświetlać. Dzięki nim możesz 
zdecydować, czy reklama ma pojawiać się przy bardzo 
szerokim zakresie zapytań, czy tylko wtedy, gdy użytkownik 
wpisuje coś bardzo zbliżonego do wybranej frazy. 

To ważny element kampanii, bo źle dobrane dopasowanie 
może szybko przepalać budżet. Jeśli ustawisz słowa zbyt 
szeroko, reklama może wyświetlać się osobom, które wcale 
nie są zainteresowane Twoją ofertą. Jeśli ustawisz je zbyt 
wąsko, możesz nie dotrzeć do ludzi, którzy szukają dokładnie 
tego, co oferujesz, tylko używają trochę innych słów. 
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Trzy Główne Typy Dopasowania 
Google daje trzy główne typy dopasowania słów kluczowych. 
Każdy z nich ma inne zastosowanie i daje inny poziom kontroli. 
Możesz myśleć o nich jak o skali — od szerokiego zasięgu do 
większej precyzji. 

Dopasowanie przybliżone daje największy zasięg. Google 
może wyświetlać Twoją reklamę przy zapytaniach 
powiązanych z wybranym słowem kluczowym, nawet jeśli 
użytkownik nie wpisze dokładnie tej samej frazy. Jeśli używasz 
dopasowania przybliżonego dla frazy „kurs Google Ads”, 
reklama może pojawić się przy zapytaniach typu „nauka 
reklam w Google”, „jak ustawić kampanię Google” albo 
„szkolenie z reklamy internetowej”. To może pomóc odkryć 
nowe możliwości, ale wymaga ostrożności, szczególnie przy 
mniejszym budżecie. Takie dopasowanie potrafi generować 
dużo ruchu, ale nie każdy klik będzie wartościowy. 

Dopasowanie do wyrażenia jest bardziej kontrolowane. 
Reklama może wyświetlać się przy zapytaniach, które 
zachowują główne znaczenie Twojej frazy, ale zawierają 
dodatkowe słowa lub naturalne warianty. Jeśli ustawisz frazę 
„kurs Google Ads”, reklama może pojawić się przy zapytaniach 
takich jak „kurs Google Ads dla początkujących”, „dobry kurs 
Google Ads online” albo „kurs Google Ads krok po kroku”. To 
dobre rozwiązanie, gdy chcesz zachować równowagę między 
zasięgiem a trafnością. 
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Dopasowanie ścisłe daje największą precyzję. Reklama 
wyświetla się przy zapytaniach bardzo bliskich Twojemu słowu 
kluczowemu. Google nadal może uwzględniać drobne 
odmiany, liczbę pojedynczą i mnogą, literówki lub bardzo 
podobne znaczenie, ale kontrola jest dużo większa niż w 
dopasowaniu przybliżonym. Jeśli masz frazę „konsultacja 
Google Ads”, dopasowanie ścisłe może pomóc docierać do 
osób, które wpisują bardzo konkretną intencję i są bliżej 
podjęcia decyzji. 

Jak Skutecznie Wykorzystać Dopasowania w 
Biznesie 

Wybór typu dopasowania powinien zależeć od celu kampanii, 
budżetu i etapu, na którym znajduje się odbiorca. Jeśli chcesz 
zebrać dane i odkryć nowe zapytania, możesz ostrożnie 
testować dopasowanie przybliżone. Jeśli chcesz zachować 
większą kontrolę, zacznij od dopasowania do wyrażenia i 
dopasowania ścisłego. 

Przy sprzedaży eBooków, kursów, konsultacji, szablonów lub 
innych produktów cyfrowych często lepiej nie zaczynać od 
zbyt szerokiego dopasowania. Początkujący reklamodawcy 
często popełniają błąd polegający na tym, że dodają ogólne 
frazy, takie jak „marketing”, „reklama”, „biznes online” albo 
„kurs online” w szerokim dopasowaniu. Efekt może być taki, że 
reklama generuje kliknięcia, ale ruch jest zbyt przypadkowy i 
nie prowadzi do sprzedaży. 
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Lepszym podejściem jest rozpoczęcie od bardziej 
precyzyjnych fraz. Jeśli sprzedajesz kurs dla początkujących z 
Google Ads, możesz testować frazy typu „kurs Google Ads dla 
początkujących”, „nauka Google Ads od podstaw”, „jak 
ustawić kampanię Google Ads” albo „szkolenie Google Ads 
online”. Dopasowanie do wyrażenia i ścisłe pozwolą Ci lepiej 
kontrolować, na jakie zapytania wydajesz budżet. 

Dopasowanie przybliżone może być przydatne później, gdy 
masz już dane, poprawnie ustawione konwersje, dobrze 
działające słowa wykluczające i większą kontrolę nad 
kampanią. Wtedy może pomóc znaleźć nowe zapytania, 
których wcześniej nie brałeś pod uwagę. Ważne jednak, żeby 
nie zostawiać go bez kontroli. Regularnie sprawdzaj raport 
wyszukiwanych haseł i dodawaj wykluczenia, jeśli reklamy 
pojawiają się przy nietrafnych zapytaniach. 

Dobre podejście polega na tym, aby typy dopasowania ze sobą 
współpracowały, a nie konkurowały. Możesz używać 
dopasowania ścisłego dla najważniejszych fraz zakupowych, 
dopasowania do wyrażenia dla fraz z większą liczbą wariantów 
i ostrożnie testować dopasowanie przybliżone tam, gdzie 
chcesz odkrywać nowe możliwości. Warto też ustawiać różne 
stawki lub osobne struktury kampanii, aby lepiej kontrolować 
wydatki. 

Bardzo ważną rolę odgrywają słowa wykluczające. Jeśli 
promujesz płatny kurs lub konsultacje, prawdopodobnie nie 
chcesz płacić za kliknięcia osób szukających wyłącznie 
darmowych materiałów, pracy, definicji lub przypadkowych 
porad. Frazy takie jak „za darmo”, „praca”, „download”, 
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„torrent”, „definicja” albo „pdf” mogą w niektórych kampaniach 
wymagać wykluczenia. Oczywiście wszystko zależy od Twojej 
strategii - jeśli darmowy materiał jest elementem lejka, część 
takich zapytań może mieć sens. Najważniejsze jest świadome 
podejście. 

AI i automatyzacja w Google Ads coraz lepiej rozumieją 
intencje użytkowników, ale to nie znaczy, że możesz 
całkowicie oddać kontrolę systemowi. Automatyczne strategie 
stawek i dopasowanie przybliżone mogą działać dobrze, jeśli 
kampania ma dane i poprawnie ustawione konwersje. Jeśli 
jednak dopiero zaczynasz, zachowaj większą kontrolę i nie 
pozwól, żeby budżet był wydawany na zapytania, które nie 
pasują do Twojej oferty. 

Czas poświęcony na zrozumienie typów dopasowania szybko 
się zwraca. Dzięki nim możesz lepiej kontrolować ruch, 
zmniejszyć liczbę przypadkowych kliknięć i kierować reklamy 
do osób, które naprawdę szukają tego, co oferujesz. W 
kolejnym rozdziale przejdziesz do tworzenia treści reklam, 
czyli do tego, jak zamieniać dobrze dobrane zapytania w 
kliknięcia, leady i klientów. 
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TWORZENIE SKUTECZNYCH 
REKLAM 
____ 

Każdego dnia miliony osób wpisują w Google zapytania, bo 
chcą znaleźć odpowiedź, rozwiązanie problemu albo 
konkretną ofertę. W takim momencie treść Twojej reklamy 
działa jak krótka rozmowa sprzedażowa. Masz tylko kilka 
sekund, żeby pokazać użytkownikowi, że rozumiesz jego 
potrzebę i że warto kliknąć właśnie Twoją reklamę. 

Dobra reklama tekstowa w Google nie musi być krzykliwa. 
Powinna być jasna, konkretna i dopasowana do intencji 
użytkownika. Jeśli ktoś szuka kursu, eBooka, konsultacji albo 
szablonu, chce szybko zrozumieć, co oferujesz, dla kogo to 
jest i jaki problem pomożesz mu rozwiązać. 
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Psychologia Stojąca Za Skutecznym Copy 
Sprzedażowym 

Aby pisać reklamy, które działają, musisz zrozumieć, jak 
użytkownik podejmuje decyzję w wyszukiwarce. Osoba 
wpisująca zapytanie w Google zwykle porównuje kilka 
wyników naraz. Nie analizuje każdej reklamy przez kilka minut. 
Skanuje nagłówki, szuka znajomych słów, konkretnej korzyści i 
sygnału, że dana oferta pasuje do jej sytuacji. 

Najważniejszą rolę odgrywają nagłówki. To one najczęściej 
decydują, czy użytkownik zatrzyma wzrok na Twojej reklamie. 
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Dobry nagłówek powinien zawierać frazę związaną z 
zapytaniem, pokazywać jasną korzyść i dawać powód do 
kliknięcia. Zamiast pisać ogólnie „Kurs Marketingu Online”, 
lepiej napisać coś bardziej konkretnego, na przykład: „Kurs 
Google Ads Od Podstaw”, „Naucz Się Reklam W Google” albo 
„Google Ads Dla Początkujących”. 

W przypadku produktów cyfrowych dobrze działają nagłówki, 
które jasno pokazują rezultat lub poziom odbiorcy. Jeśli 
sprzedajesz eBooka, kurs lub konsultacje, użytkownik 
powinien od razu wiedzieć, czy to jest dla niego. Przykład: 
„Stwórz Pierwszy Produkt Cyfrowy”, „Sprzedawaj Wiedzę 
Online”, „Konsultacje Google Ads Dla Małych Firm”. Takie 
nagłówki są proste, ale konkretne. Nie próbują być sprytne. 
Pomagają użytkownikowi szybko podjąć decyzję, czy oferta 
pasuje do jego potrzeby. 

 

Opisy reklamy powinny rozwijać to, co obiecuje nagłówek. To 
miejsce, w którym możesz pokazać główną wartość, dodać 
element zaufania i zakończyć jasnym wezwaniem do działania. 
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Dobra treść opisu nie powtarza pustych haseł typu „najlepsza 
jakość” albo „profesjonalne rozwiązanie”. Lepiej pokazać 
konkretny efekt: „Praktyczny kurs dla początkujących. Naucz 
się tworzyć kampanie Search, dobierać słowa kluczowe i 
kontrolować budżet”. 

Przykład reklamy dla kursu może wyglądać tak: 

Kurs Google Ads Od Podstaw | Reklamy Search Krok Po 
Kroku | Dostęp Online 
Naucz się tworzyć kampanie w wyszukiwarce, dobierać słowa 
kluczowe i analizować wyniki. 
Praktyczne lekcje, przykłady i checklisty. Zacznij naukę już 
dziś. 
www.twojadomena.pl/kurs-google-ads 

Taka reklama działa, bo jest konkretna. Pokazuje temat, 
poziom zaawansowania, najważniejsze korzyści i kolejny krok. 
Użytkownik nie musi zgadywać, co znajduje się po kliknięciu. 

Przy pisaniu reklam warto myśleć o etapie, na którym znajduje 
się użytkownik. Osoba wpisująca „jak działa Google Ads” może 
potrzebować edukacji i spokojnego wprowadzenia. Osoba 
wpisująca „kurs Google Ads cena” prawdopodobnie porównuje 
konkretne opcje. Osoba wpisująca „konsultacja Google Ads” 
może być znacznie bliżej decyzji o kontakcie. Ten sam produkt 
można więc promować różnymi komunikatami, zależnie od 
intencji zapytania. 
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Jeśli kierujesz reklamę do osób początkujących, unikaj zbyt 
technicznego języka. Zamiast pisać „optymalizacja kampanii 
PPC z wykorzystaniem zaawansowanych struktur 
biddingowych”, napisz prościej: „Naucz się ustawiać reklamy 
w Google bez przepalania budżetu”. Odbiorca ma zrozumieć 
wartość od razu, a nie zastanawiać się, co dokładnie oznacza 
Twój komunikat. 

Tworzenie i Testowanie Skutecznych Reklam 
Tworzenie dobrych reklam to połączenie znajomości odbiorcy, 
jasnego komunikatu i regularnego testowania. Możesz 
korzystać z narzędzi AI, takich jak ChatGPT, aby generować 
pomysły na nagłówki, opisy i warianty CTA. Takie narzędzia 
pomagają szybciej przygotować pierwsze wersje reklamy, ale 
nie powinny zastępować Twojego zrozumienia klienta. AI może 
pomóc pisać, ale to Ty musisz wiedzieć, do kogo mówisz i jaki 
problem rozwiązujesz. 

Najlepiej przygotować kilka wariantów reklamy i testować je 
systematycznie. Nie zmieniaj wszystkiego naraz. Możesz 
najpierw sprawdzić różne nagłówki, zostawiając podobny opis. 
Później możesz przetestować inny opis, inne CTA albo inny kąt 
komunikatu. Dzięki temu łatwiej zobaczysz, co faktycznie 
wpływa na wynik. 

Przykładowo, jeśli promujesz eBooka o sprzedaży produktów 
cyfrowych, możesz przetestować trzy różne podejścia. 
Pierwsze może skupiać się na problemie: „Masz wiedzę, ale 
nie wiesz, jak ją sprzedać?”. Drugie na rezultacie: „Stwórz i 
sprzedaj swój pierwszy produkt cyfrowy”. Trzecie na 
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prostocie: „Praktyczny przewodnik dla początkujących 
twórców”. Wszystkie promują ten sam produkt, ale trafiają w 
inny sposób myślenia odbiorcy. 

Przy ocenie reklam obserwuj przede wszystkim CTR, 
współczynnik konwersji i koszt konwersji. CTR pokaże, czy 
reklama zachęca do kliknięcia. Współczynnik konwersji 
pokaże, czy użytkownicy po kliknięciu wykonują działanie na 
stronie. Koszt konwersji pokaże, czy reklama ma sens 
finansowy. Sama liczba kliknięć nie wystarczy, jeśli kliknięcia 
nie prowadzą do zapisów, zakupów lub kontaktu. 

Zwracaj też uwagę na wzorce. Jeśli reklamy z konkretną 
obietnicą działają lepiej niż reklamy ogólne, wykorzystaj ten 
wniosek w kolejnych testach. Jeśli użytkownicy lepiej reagują 
na komunikaty związane z oszczędnością czasu, 
uproszczeniem procesu albo unikaniem błędów, warto 
rozwinąć ten kierunek. Dobre reklamy nie powstają za 
pierwszym razem. Powstają przez obserwację danych i 
poprawianie tego, co już działa. 

Unikaj częstych błędów, które obniżają skuteczność reklam. 
Zamiast ogólnych haseł używaj konkretnych korzyści. Zamiast 
przesadnej presji stosuj jasne i uczciwe wezwanie do działania. 
Zamiast obiecywać zbyt wiele, skup się na realnej wartości. 
Jeśli reklama obiecuje prosty kurs dla początkujących, landing 
page powinien od razu pokazywać ten sam komunikat. Brak 
spójności między reklamą a stroną docelową obniża zaufanie i 
często pogarsza konwersję. 
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Tworzenie skutecznych reklam w Google Search Ads polega 
na zrozumieniu intencji użytkownika, napisaniu jasnego 
komunikatu i regularnym testowaniu. Twoja reklama powinna 
odpowiadać na pytanie użytkownika szybciej i konkretniej niż 
konkurencja. Jeśli potrafisz pokazać właściwą ofertę we 
właściwym momencie, Google Search Ads może stać się 
bardzo skutecznym kanałem pozyskiwania leadów i klientów. 

W kolejnym rozdziale przejdziesz do rozszerzeń i 
dodatkowych funkcji reklam, które pomagają zwiększyć 
widoczność, dodać więcej informacji i poprawić skuteczność 
kampanii.  
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JAK WZMOCNIĆ KAMPANIĘ 
DZIĘKI ROZSZERZENIOM 
REKLAM 
____ 

Kiedy walczysz o uwagę użytkownika w wynikach 
wyszukiwania Google, każdy dodatkowy element reklamy ma 
znaczenie. Rozszerzenia reklam, nazywane też zasobami 
reklam, pozwalają pokazać więcej informacji pod główną 
treścią reklamy. Dzięki nim użytkownik może szybciej 
zobaczyć, co oferujesz, dlaczego warto kliknąć i jaki kolejny 
krok może wykonać. 

Dobrze wykorzystane rozszerzenia sprawiają, że reklama 
zajmuje więcej miejsca w wynikach wyszukiwania, wygląda 
bardziej kompletnie i daje użytkownikowi więcej powodów do 
kliknięcia. Jeśli sprzedajesz eBooka, kurs online, konsultacje, 
szablony albo inny produkt cyfrowy, rozszerzenia mogą 
pomóc Ci pokazać dodatkowe korzyści, konkretne elementy 
oferty, linki do ważnych podstron, promocje, opinie lub szybki 
kontakt. 
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Wybór Odpowiednich Rozszerzeń do Celu 
Kampanii 

Pomyśl o rozszerzeniach jak o dodatkowych elementach, które 
wzmacniają Twoją reklamę. Sama reklama tekstowa może 
przekazać główną obietnicę, ale rozszerzenia pozwalają 
dopowiedzieć więcej bez przeciążania głównego komunikatu. 
To trochę jak dodatkowe drogowskazy, które pomagają 
użytkownikowi szybciej zdecydować, gdzie chce kliknąć. 

Jeśli Twoim celem jest pozyskiwanie leadów, dobrze sprawdzą 
się rozszerzenia, które ułatwiają kontakt lub przejście do 
konkretnego materiału. Możesz dodać linki do strony z 
konsultacjami, darmowego poradnika, formularza zapisu, case 
study albo strony z opisem oferty. Jeśli prowadzisz 
konsultacje, przydatne mogą być też rozszerzenia połączeń, 
szczególnie wtedy, gdy chcesz zachęcić użytkowników do 
szybkiego kontaktu. 

Jeśli sprzedajesz produkt cyfrowy, na przykład eBooka, kurs 
albo pakiet szablonów, warto wykorzystać rozszerzenia linków 
do podstron. Możesz kierować użytkownika do sekcji takich 
jak „Zobacz program kursu”, „Pobierz darmowy fragment”, 
„Sprawdź opinie”, „Zobacz bonusy” albo „Kup dostęp”. Dzięki 
temu osoba, która widzi reklamę, od razu dostaje kilka 
możliwych ścieżek i może kliknąć w to, co najbardziej ją 
interesuje. 
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Rozszerzenia informacji, czyli krótkie dodatkowe komunikaty, 
mogą pomóc pokazać najważniejsze atuty oferty. Przy 
produktach cyfrowych mogą to być przykłady takie jak: 
„Dostęp online”, „Dla początkujących”, „Praktyczne 
przykłady”, „Szablony w zestawie”, „Aktualizowane materiały” 
albo „Natychmiastowy dostęp”. Takie krótkie elementy 
wzmacniają przekaz i pomagają użytkownikowi szybciej 
zrozumieć wartość oferty. 

Rozszerzenia objaśnień i informacji strukturalnych dobrze 
sprawdzają się wtedy, gdy chcesz pokazać, co dokładnie 
znajduje się w środku. Jeśli sprzedajesz kurs, możesz 
wymienić moduły lub główne tematy. Jeśli oferujesz pakiet 
cyfrowy, możesz wskazać elementy takie jak eBook, 
checklisty, workbooki, prompt packi czy szablony. Jeśli 
promujesz konsultacje, możesz pokazać obszary pracy, na 
przykład strategia reklam, analiza konta, optymalizacja 
kampanii i plan działania. 

Jak Sprawić Żeby Rozszerzenia Działały Lepiej 
Samo dodanie rozszerzeń nie wystarczy. Trzeba je dobrze 
dopasować do reklamy, słów kluczowych i strony docelowej. 
Jeśli reklama dotyczy kursu Google Ads dla początkujących, 
rozszerzenia powinny prowadzić do elementów związanych z 
tym kursem, a nie do przypadkowych podstron. Użytkownik po 
kliknięciu powinien trafić dokładnie tam, gdzie spodziewa się 
znaleźć więcej informacji. 



SEKRETY REKLAMY W GOOGLE ADS 

43 

Najlepiej przygotować kilka wersji rozszerzeń i regularnie 
sprawdzać, które działają najlepiej. Zamiast używać ogólnego 
tekstu typu „Dowiedz się więcej”, możesz napisać bardziej 
konkretnie: „Zobacz program kursu”, „Pobierz darmowy 
fragment”, „Sprawdź, co jest w środku” albo „Umów 
konsultację”. Im bardziej konkretny komunikat, tym łatwiej 
użytkownikowi zdecydować, czy chce kliknąć. 

Warto też aktualizować rozszerzenia w zależności od aktualnej 
oferty. Jeśli prowadzisz promocję, możesz dodać rozszerzenie 
z informacją o rabacie lub ograniczonej czasowo ofercie. Jeśli 
uruchamiasz nową edycję kursu, możesz dodać link do zapisu. 
Jeśli promujesz darmowy materiał przed sprzedażą głównego 
produktu, rozszerzenia mogą prowadzić do lead magnetu i 
dodatkowych treści edukacyjnych. 

Dla użytkowników mobilnych rozszerzenia są szczególnie 
ważne, ponieważ wiele wyszukiwań odbywa się na telefonie. 
Teksty powinny być krótkie, jasne i łatwe do zrozumienia na 
małym ekranie. Linki do podstron powinny prowadzić do stron, 
które szybko się ładują i są wygodne w obsłudze na telefonie. 
Jeśli użytkownik kliknie reklamę, ale strona będzie wolna lub 
nieczytelna, nawet najlepsze rozszerzenie nie uratuje 
kampanii. 

Podczas analizy wyników sprawdzaj nie tylko ogólny CTR 
reklamy, ale też to, które rozszerzenia są najczęściej klikane i 
które pomagają w konwersjach. Może się okazać, że 
użytkownicy częściej klikają „Program kursu” niż „Kup teraz”, 
co oznacza, że potrzebują więcej informacji przed decyzją. 
Może też się okazać, że link do darmowego fragmentu 
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generuje dobre leady, które później kupują produkt. Takie dane 
pomagają lepiej zrozumieć proces decyzyjny odbiorcy. 

Jeśli rozszerzenia nie wyświetlają się często, problem może 
leżeć w jakości reklamy, rankingu reklamy, budżecie, stawkach 
albo trafności całej kampanii. Google nie zawsze pokazuje 
wszystkie rozszerzenia przy każdym wyświetleniu. System 
wybiera te elementy, które uzna za najbardziej przydatne w 
danym kontekście. Dlatego warto dbać o jakość reklamy, 
dopasowanie słów kluczowych i dobrą stronę docelową. 

Jeśli konkretne rozszerzenia nie działają, nie trzymaj ich tylko 
dlatego, że zostały dodane. Testuj nowe wersje, zmieniaj treść, 
dopasowuj linki i usuwaj te elementy, które nie pomagają 
użytkownikowi. Dobrą praktyką jest testowanie rozszerzeń 
przez kilka tygodni, a następnie porównanie, które z nich 
realnie wspierają kliknięcia i konwersje. 

W przyszłości rozszerzenia będą coraz mocniej wspierane 
przez automatyzację i systemy Google. Algorytmy coraz lepiej 
dobierają elementy reklamy do konkretnego użytkownika i 
zapytania. To nie znaczy jednak, że możesz zostawić 
wszystko bez kontroli. Najlepsze wyniki osiągniesz wtedy, gdy 
połączysz automatyzację z jasnym komunikatem, dobrze 
przygotowaną ofertą i regularną analizą danych. 

Zacznij od prostego podejścia. Określ cel kampanii, wybierz 
rozszerzenia pasujące do tego celu i przygotuj konkretne 
komunikaty. Jeśli promujesz kurs, pokaż program, korzyści i 
darmowy fragment. Jeśli sprzedajesz eBooka, pokaż temat, 
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bonusy i opinie. Jeśli oferujesz konsultacje, ułatw kontakt i 
pokaż, w czym dokładnie pomagasz. 

Rozszerzenia reklam mogą stać się ważną częścią Twojej 
strategii Google Ads. Dają użytkownikowi więcej informacji, 
zwiększają widoczność reklamy i pomagają kierować ruch do 
bardziej dopasowanych miejsc na stronie. W kolejnym 
rozdziale przejdziesz do struktury kampanii i budżetu, czyli do 
tego, jak uporządkować działania, aby Twoje reklamy mogły 
pracować skuteczniej i przynosić lepszy zwrot z inwestycji.  
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JAK SKUTECZNIE 
OPTYMALIZOWAĆ KAMPANIĘ 
I BUDŻET 
____ 

Skuteczne kampanie Google Ads nie opierają się wyłącznie na 
dobrych reklamach. Nawet najlepszy tekst reklamowy nie 
pomoże, jeśli kampania jest chaotycznie zbudowana, budżet 
rozbity na zbyt wiele elementów, a słowa kluczowe wrzucone 
do jednego worka bez jasnej logiki. Dobra struktura kampanii 
działa jak fundament. Dzięki niej łatwiej kontrolujesz koszty, 
analizujesz wyniki i widzisz, które elementy naprawdę 
przynoszą leady, sprzedaż lub zapytania. 

Jeśli sprzedajesz eBooka, kurs online, konsultacje, szablony 
albo inny produkt cyfrowy, struktura kampanii ma ogromne 
znaczenie. Inaczej powinieneś prowadzić kampanię na zimne 
zapytania edukacyjne, inaczej na frazy zakupowe, a jeszcze 
inaczej na osoby, które szukają konkretnej pomocy lub 
konsultacji. Im lepiej uporządkujesz kampanie, tym łatwiej 
będzie Ci zrozumieć, gdzie budżet pracuje dobrze, a gdzie jest 
marnowany. 
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Tworzenie Skutecznego Planu Kampanii 
Zanim przejdziesz do ustawień w Google Ads, potrzebujesz 
prostego planu. Zamiast zaczynać od ogólnego celu typu 
„chcę więcej sprzedaży”, określ konkretny wynik, który 
możesz zmierzyć. Przykład: „chcę pozyskać 50 zapisów na 
darmowy webinar w ciągu miesiąca przy maksymalnym 
koszcie 20 zł za zapis” albo „chcę sprzedać 30 egzemplarzy 
eBooka przy koszcie zakupu nie wyższym niż 35 zł”. 

 

Takie podejście od razu porządkuje kampanię. Wiesz, jaki 
wynik jest dobry, jaki koszt jest akceptowalny i kiedy kampania 
wymaga poprawy. Bez tego łatwo wpaść w pułapkę patrzenia 
wyłącznie na kliknięcia. Kliknięcia są potrzebne, ale same nie 
oznaczają jeszcze, że kampania zarabia. 

Pomyśl o swoich kampaniach jak o osobnych sekcjach w 
dobrze zorganizowanym sklepie lub bibliotece. Każda sekcja 
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ma swoje zadanie. Możesz mieć osobną kampanię dla fraz 
edukacyjnych, osobną dla fraz zakupowych, osobną dla 
konsultacji i osobną dla brandowych zapytań związanych z 
Twoją marką. Dzięki temu nie mieszasz użytkowników, którzy 
dopiero szukają informacji, z tymi, którzy są już blisko decyzji. 

Przykładowo, jeśli sprzedajesz kurs Google Ads dla 
początkujących, możesz stworzyć osobne kampanie dla kilku 
typów zapytań. Pierwsza może obejmować frazy edukacyjne, 
takie jak „jak działa Google Ads” lub „jak ustawić reklamę w 
Google”. Druga może być skierowana na frazy bardziej 
zakupowe, takie jak „kurs Google Ads online” lub „szkolenie 
Google Ads dla początkujących”. Trzecia może promować 
konsultacje, jeśli użytkownik wpisuje „pomoc Google Ads” albo 
„konsultacja Google Ads”. Każda z tych kampanii ma inny cel i 
powinna mieć inny komunikat. 

Struktura kampanii wpływa również na wynik jakości. Google 
lepiej rozumie Twoją ofertę, jeśli słowa kluczowe, reklama i 
landing page są ze sobą spójne. Dlatego grupy reklam powinny 
być wąskie i logiczne. Nie wrzucaj do jednej grupy 
wszystkiego, co luźno dotyczy marketingu, kursów, reklam i 
biznesu online. Lepiej stworzyć mniejsze grupy reklam oparte 
na konkretnym temacie. Jedna grupa może dotyczyć kursu 
Google Ads, druga konsultacji Google Ads, trzecia reklamy w 
wyszukiwarce, a czwarta lead magnetu dla początkujących. 

Dobrą praktyką jest trzymanie w jednej grupie reklam tylko 
blisko powiązanych słów kluczowych. Dzięki temu możesz 
napisać reklamę, która dokładnie odpowiada na zapytanie 
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użytkownika. Jeśli ktoś wpisuje „kurs Google Ads dla 
początkujących”, reklama powinna mówić właśnie o kursie dla 
początkujących, a nie ogólnie o marketingu internetowym. 

Skutecznie Zarządzanie Budżetem 
Mądre zarządzanie budżetem może mocno poprawić wyniki 
kampanii. Na początku nie musisz mieć dużych kwot, ale 
musisz wiedzieć, gdzie kierujesz pieniądze. Najwięcej budżetu 
powinno trafiać do kampanii, które mają największy potencjał 
biznesowy. Część środków warto zostawić na testy nowych 
słów kluczowych, reklam i landing page’y, ale nie kosztem 
kampanii, które już przynoszą wyniki. 

Jeśli masz miesięczny budżet 1500 zł na promocję kursu lub 
eBooka, nie rozbijaj go od razu na dziesięć kampanii. Lepiej 
zacząć od prostszej struktury: jedna kampania na frazy o 
wysokiej intencji, jedna kampania testowa na frazy edukacyjne 
i ewentualnie jedna kampania brandowa lub retargetingowa, 
jeśli masz już ruch i rozpoznawalność. Zbyt wiele kampanii 
przy małym budżecie sprawi, że każda z nich dostanie za mało 
danych, a Ty nie będziesz wiedzieć, co naprawdę działa. 
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Google oferuje różne strategie ustalania stawek, w tym 
strategie automatyczne oparte na danych. Mogą być bardzo 
pomocne, ale muszą być dopasowane do celu kampanii i ilości 
danych, jaką masz na koncie. Jeśli Twoim celem jest 
pozyskiwanie leadów, możesz z czasem testować strategię 
Target CPA, czyli docelowy koszt działania. Jeśli sprzedajesz 
produkt i masz dobrze skonfigurowane śledzenie wartości 
konwersji, możesz rozważać Target ROAS. Jeśli dopiero 
zaczynasz i chcesz zebrać pierwsze dane, strategia 
Maksymalizacja konwersji może pomóc systemowi szukać 
osób bardziej skłonnych do wykonania działania. 

Najważniejsze strategie możesz rozumieć w prosty sposób: 

➔ Target CPA sprawdza się wtedy, gdy chcesz pozyskiwać 
leady lub sprzedaż przy określonym koszcie. 
➔ Target ROAS pomaga wtedy, gdy śledzisz wartość 
sprzedaży i chcesz kontrolować zwrot z wydatków. 
➔ Maksymalizacja konwersji pozwala Google szukać jak 
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największej liczby konwersji w ramach dostępnego budżetu. 
➔ Enhanced CPC daje częściową automatyzację, ale nadal 
pozwala zachować pewien poziom kontroli nad stawkami. 

Lokalizacja, urządzenie i czas emisji reklam również mają 
znaczenie. Jeśli widzisz, że użytkownicy lepiej konwertują 
wieczorem, możesz mocniej analizować ten przedział 
czasowy. Jeśli większość sprzedaży pochodzi z urządzeń 
mobilnych, landing page musi być bardzo dobrze dopasowany 
do telefonu. Jeśli konsultacje kupują głównie osoby z 
większych miast, możesz osobno sprawdzić wyniki dla 
Warszawy, Krakowa, Wrocławia, Gdańska czy Poznania. Nie 
chodzi o zgadywanie, ale o regularne analizowanie danych i 
przesuwanie budżetu tam, gdzie wynik jest lepszy. 

W kampaniach Google Ads warto regularnie monitorować kilka 
kluczowych wskaźników: CTR, koszt kliknięcia, współczynnik 
konwersji, koszt konwersji oraz zwrot z wydatków. Raz w 
tygodniu warto zrobić spokojny przegląd wyników. Sprawdź, 
które słowa kluczowe generują wartościowe kliknięcia, które 
reklamy mają najlepszy CTR i które kampanie przynoszą 
konwersje w akceptowalnym koszcie. 

Testuj różne elementy kampanii, ale nie zmieniaj wszystkiego 
naraz. Jeśli jednocześnie zmienisz słowa kluczowe, reklamy, 
landing page, strategię stawek i budżet, nie będziesz wiedzieć, 
co wpłynęło na wynik. Zmieniaj jeden główny element, 
obserwuj dane i dopiero później przechodź do kolejnej 
optymalizacji. 
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Unikaj też jednego z najczęstszych błędów, czyli zbyt 
mocnego rozdrobnienia budżetu. Więcej kampanii nie oznacza 
automatycznie lepszych wyników. Często lepiej mieć mniej 
kampanii, ale lepiej uporządkowanych. Każda kampania 
powinna mieć jasny cel, sensowny budżet i wystarczająco 
dużo danych, żeby można było ocenić jej skuteczność. 

Struktura kampanii nie jest czymś, co ustawiasz raz na zawsze. 
Z czasem będziesz odkrywać nowe słowa kluczowe, lepsze 
reklamy, skuteczniejsze landing page’e i bardziej opłacalne 
segmenty odbiorców. Dlatego regularnie porządkuj kampanie, 
wyłączaj elementy, które nie działają, i rozwijaj te, które 
przynoszą konkretne wyniki. 

Dobrze zbudowana struktura kampanii pomaga Ci wydawać 
budżet z większą kontrolą. Dzięki niej wiesz, które zapytania 
prowadzą do sprzedaży, które reklamy przyciągają właściwych 
użytkowników i które kampanie warto rozwijać. W kolejnym 
rozdziale przejdziesz do słów wykluczających, czyli jednego z 
najważniejszych sposobów na ograniczenie niepotrzebnych 
kliknięć i ochronę budżetu przed nietrafnym ruchem.  
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JAK SŁOWA WYKLUCZAJĄCE 
MOGĄ POPRAWYĆ WYNIKI 
KAMPANII 
____ 

W kampaniach Google Ads każda złotówka ma znaczenie. Jeśli 
Twoje reklamy wyświetlają się przy nietrafnych zapytaniach, 
budżet może bardzo szybko znikać na kliknięcia od osób, 
które nigdy nie zostaną klientami. Właśnie tutaj ogromną rolę 
odgrywają słowa wykluczające. 

Słowa wykluczające działają jak filtr. Pomagają zablokować 
wyświetlanie reklam przy wyszukiwaniach, które nie pasują do 
Twojej oferty. Dzięki temu możesz ograniczyć przypadkowe 
kliknięcia, poprawić jakość ruchu i skupić budżet na 
użytkownikach, którzy naprawdę mogą być zainteresowani 
Twoim eBookiem, kursem, konsultacją, szablonem albo innym 
produktem cyfrowym. 
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Jak Znaleźć i Wdrożyć ‘Słowa Wykluczające’ 
Najlepszym miejscem do szukania słów wykluczających jest 
raport wyszukiwanych haseł. To tam zobaczysz, jakie frazy 
użytkownicy faktycznie wpisali w Google przed kliknięciem 
Twojej reklamy. Ten raport warto sprawdzać regularnie, 
najlepiej co tydzień, szczególnie na początku kampanii. 

Zacznij od analizy zapytań, które wygenerowały kliknięcia, ale 
nie doprowadziły do konwersji. Jeśli sprzedajesz płatny kurs 
Google Ads, możesz zauważyć zapytania typu „darmowy kurs 
Google Ads”, „Google Ads praca”, „Google Ads logowanie”, 
„Google Ads definicja” albo „Google Ads certyfikat za darmo”. 
Część takich fraz może nie pasować do Twojego celu 
sprzedażowego. Jeśli płacisz za takie kliknięcia, ale 
użytkownicy nie zapisują się ani nie kupują, warto dodać 
odpowiednie słowa do wykluczeń. 

Przy produktach cyfrowych trzeba szczególnie uważać na 
frazy związane z darmowymi materiałami, przypadkową 
edukacją lub zupełnie inną intencją. Jeśli sprzedajesz eBooka, 
kurs lub konsultacje, słowa takie jak „za darmo”, „pdf 
download”, „torrent”, „praca”, „definicja”, „co to jest” albo 
„logowanie” mogą w wielu przypadkach generować ruch 
niskiej jakości. Nie oznacza to, że zawsze musisz je 
wykluczać. Jeśli Twoja strategia opiera się na darmowym lead 
magnecie, część takich zapytań może mieć sens. 
Najważniejsze jest to, żeby świadomie oceniać, czy dane 
zapytanie wspiera Twój cel. 



SEKRETY REKLAMY W GOOGLE ADS 

57 

Dobrym rozwiązaniem jest tworzenie tematycznych list słów 
wykluczających. Dzięki temu łatwiej utrzymasz porządek i 
szybciej zastosujesz wykluczenia w wielu kampaniach. 
Możesz mieć osobną listę dla zapytań darmowych, osobną dla 
zapytań związanych z pracą, osobną dla niepasujących 
lokalizacji i osobną dla fraz, które wskazują na zupełnie inny 
typ użytkownika. 

Przykładowo, jeśli oferujesz płatne konsultacje Google Ads, 
możesz wykluczyć frazy wskazujące, że ktoś szuka pracy w 
Google Ads, darmowego kursu, definicji pojęcia albo panelu 
logowania. Jeśli prowadzisz kampanię tylko na rynek polski, 
możesz wykluczyć lokalizacje lub języki, które nie pasują do 
Twojej oferty. Jeśli sprzedajesz zaawansowany produkt, 
możesz wykluczyć część bardzo podstawowych zapytań, 
które generują kliknięcia, ale nie prowadzą do zakupu. 

Na start warto dodać najbardziej oczywiste wykluczenia, ale 
nie przesadzaj. Zbyt agresywne wykluczanie może ograniczyć 
kampanię i zablokować wartościowy ruch. Lepiej zacząć od 
ewidentnie nietrafnych fraz, a później co tydzień rozwijać listę 
na podstawie realnych danych z raportu wyszukiwanych haseł. 
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Optymalizacja Kampanii Na Podstawie 
Danych 

Słowa wykluczające są ważne, ale nie powinny być jedynym 
elementem optymalizacji. Regularnie analizuj wyniki kampanii i 
sprawdzaj, co pokazują dane. Szczególnie ważne są takie 
wskaźniki jak CTR, współczynnik konwersji, koszt konwersji i 
jakość zapytań, które uruchamiają reklamy. 

Jeśli widzisz dużo kliknięć, ale mało konwersji, pierwszym 
krokiem powinno być sprawdzenie raportu wyszukiwanych 
haseł. Możliwe, że reklamy wyświetlają się przy zapytaniach, 
które brzmią podobnie do Twoich słów kluczowych, ale mają 
zupełnie inną intencję. Przykład: sprzedajesz kurs tworzenia 
eBooków, a reklama wyświetla się osobom szukającym 
„darmowy kreator eBooków” albo „eBook pdf do pobrania za 
darmo”. Taki ruch może wyglądać dobrze w statystykach 
kliknięć, ale niekoniecznie przełoży się na sprzedaż. 

Warto zaplanować stały rytm optymalizacji. Raz w tygodniu 
sprawdzaj raport wyszukiwanych haseł i dodawaj nowe słowa 
wykluczające. Raz w miesiącu zrób szerszą analizę struktury 
kampanii, kosztów, konwersji i trendów. Sprawdź, które słowa 
kluczowe generują najlepszy wynik, które tylko wydają budżet 
i które zapytania warto przenieść do osobnych grup reklam lub 
kampanii. 

Jeśli koszty są wysokie, a konwersji jest mało, nie zakładaj od 
razu, że Google Ads „nie działa”. Problem może leżeć w 
nietrafnych zapytaniach, zbyt szerokim dopasowaniu słów 
kluczowych, słabej treści reklamy, niejasnym landing page’u 
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albo źle dobranej ofercie. Zacznij od danych. Raport 
wyszukiwanych haseł często bardzo szybko pokazuje, gdzie 
budżet ucieka. 

Jeśli CTR zaczyna spadać, przyczyną może być zmęczenie 
reklamą, słabsze dopasowanie komunikatu do zapytań albo 
konkurencja z bardziej konkretną ofertą. W takiej sytuacji 
warto przetestować nowe nagłówki, doprecyzować reklamy, 
dodać rozszerzenia lub poprawić podział grup reklam. Jeśli 
użytkownik wpisuje konkretną frazę, reklama powinna brzmieć 
tak, jakby odpowiadała właśnie na to zapytanie. 

Pomocne mogą być także automatyczne reguły i alerty. 
Możesz ustawić powiadomienia, gdy koszt konwersji 
przekroczy określony poziom, kampania wyda zbyt dużo bez 
wyniku albo CTR spadnie poniżej ustalonego progu. 
Automatyzacja pomaga szybciej zauważyć problem, ale nie 
zastępuje regularnej analizy. Szczególnie przy słowach 
wykluczających nadal potrzebujesz ludzkiej oceny intencji 
zapytania. 

Optymalizacja Google Ads to proces, a nie jednorazowe 
ustawienie. Lista słów wykluczających będzie rozwijać się 
wraz z kampanią. Im więcej danych zbierzesz, tym lepiej 
zrozumiesz, które zapytania przyciągają wartościowych 
odbiorców, a które tylko generują koszty. Regularne 
dodawanie wykluczeń pomaga chronić budżet, poprawiać 
jakość ruchu i zwiększać szansę, że reklamy będą trafiać do 
osób naprawdę zainteresowanych Twoją ofertą. 
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W kolejnym rozdziale znajdziesz kompletną roadmapę 
wdrożenia wszystkiego, czego nauczyłeś się o Google Search 
Ads, tak aby łatwiej przejść od teorii do uporządkowanego 
działania.  
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TWOJA DROGA DO SUKCESU 
W GOOGLE ADS 
____ 

Poznałeś już najważniejsze elementy skutecznych kampanii 
Google Ads: wybór słów kluczowych, typy dopasowania, 
pisanie reklam, rozszerzenia, strukturę kampanii, budżet i 
słowa wykluczające. Teraz najważniejsze jest to, żeby 
połączyć te elementy w jeden prosty plan działania. 

Google Ads działa najlepiej wtedy, gdy nie uruchamiasz 
kampanii przypadkowo. Potrzebujesz jasnego celu, dobrze 
dobranych słów kluczowych, spójnej reklamy, poprawnego 
śledzenia konwersji i regularnej optymalizacji. Dopiero wtedy 
reklamy mogą realnie wspierać sprzedaż eBooka, kursu, 
konsultacji, szablonów albo innego produktu cyfrowego. 

Budowanie Fundamentów 
Zacznij od przygotowania, a nie od szybkiego kliknięcia 
„utwórz kampanię”. Najpierw określ, co chcesz osiągnąć dzięki 
Google Ads. Czy Twoim celem jest sprzedaż produktu 
cyfrowego? Pozyskanie leadów? Zapis na webinar? Umówienie 
konsultacji? A może budowanie listy mailingowej przed 
premierą kursu? 



SEKRETY REKLAMY W GOOGLE ADS 

63 

Ten wybór wpływa na wszystko: słowa kluczowe, treść 
reklamy, stronę docelową, budżet i sposób mierzenia wyników. 
Inaczej przygotujesz kampanię dla osoby, która ma kupić 
eBooka za 97 zł, a inaczej dla kogoś, kto ma umówić płatną 
konsultację lub zapisać się na program za kilka tysięcy złotych. 

Następnie przejdź do dokładnego researchu słów kluczowych. 
Użyj Planera słów kluczowych Google oraz własnej znajomości 
odbiorcy. Pomyśl, co realnie wpisuje osoba, która może 
potrzebować Twojej oferty. Jeśli sprzedajesz kurs Google Ads, 
użytkownik może szukać „kurs Google Ads dla 
początkujących”, „jak ustawić reklamę w Google”, „Google Ads 
szkolenie online” albo „pomoc w kampanii Google Ads”. Każda 
z tych fraz pokazuje trochę inną intencję. 

Zadbaj o to, aby lista słów kluczowych była skupiona i 
logiczna. Nie wrzucaj wszystkich fraz do jednej kampanii. 
Podziel je według intencji: edukacyjne, porównawcze, 
zakupowe, brandowe lub związane z konsultacją. Dzięki temu 
łatwiej napiszesz reklamy, które naprawdę pasują do zapytań 
użytkowników. 

Kolejnym krokiem jest struktura kampanii. Traktuj ją jak 
porządek w systemie, który ma pomóc Ci analizować wyniki. 
Możesz stworzyć osobne kampanie dla różnych ofert, etapów 
lejka lub typów intencji. Jeśli promujesz eBooka i konsultacje, 
nie musisz mieszać ich w jednej kampanii. Jeśli masz frazy 
edukacyjne i frazy zakupowe, warto rozdzielić je przynajmniej 
na osobne grupy reklam. 



SEKRETY REKLAMY W GOOGLE ADS 

64 

Przed uruchomieniem kampanii upewnij się, że śledzenie 
wyników działa poprawnie. Połącz Google Ads z narzędziem 
analitycznym, skonfiguruj konwersje i sprawdź, czy system 
rejestruje właściwe działania. Dla produktów cyfrowych mogą 
to być zakupy, zapisy na listę, pobrania darmowego materiału, 
kliknięcia w przycisk, wysłane formularze lub umówione 
konsultacje. 

Bez poprawnego śledzenia danych kampania będzie działać 
trochę na ślepo. Możesz widzieć kliknięcia i koszt, ale nie 
będziesz wiedzieć, które słowa kluczowe naprawdę prowadzą 
do wyników. 

Nastawienie na Wynik Długoterminowy 
Po uruchomieniu kampanii nie zostawiaj jej bez kontroli. 
Google Ads wymaga regularnej optymalizacji, ale nie oznacza 
to ciągłego zmieniania wszystkiego co kilka godzin. Kampania 
potrzebuje danych, a Ty potrzebujesz spokojnego procesu 
analizy. 

Raz w tygodniu sprawdzaj raport wyszukiwanych haseł. To 
jedno z najważniejszych miejsc w całym koncie Google Ads. 
Zobaczysz tam, jakie frazy faktycznie wpisywali użytkownicy 
przed kliknięciem reklamy. Na tej podstawie możesz dodawać 
nowe wartościowe słowa kluczowe oraz wykluczać zapytania, 
które przepalają budżet. 

Regularnie analizuj też skuteczność reklam. Sprawdzaj, które 
nagłówki mają najlepszy CTR, które opisy prowadzą do 
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konwersji i które komunikaty przyciągają właściwych 
użytkowników. Nie testuj jednak wszystkiego naraz. Jeśli 
zmieniasz nagłówki, zostaw podobną strukturę pozostałych 
elementów. Jeśli testujesz landing page, nie zmieniaj 
jednocześnie całej listy słów kluczowych. 

Automatyzacja może pomóc, ale powinna być używana 
świadomie. Strategie automatycznego ustalania stawek, takie 
jak Maksymalizacja konwersji, Target CPA czy Target ROAS, 
mogą działać bardzo dobrze, jeśli kampania ma poprawnie 
skonfigurowane konwersje i wystarczającą ilość danych. Przy 
nowych kampaniach warto zachować ostrożność i nie 
oddawać pełnej kontroli systemowi zbyt wcześnie. 

Zwracaj też uwagę na zmiany w sposobie wyszukiwania. 
Coraz więcej osób wpisuje pełne pytania i bardziej naturalne 
frazy. Zamiast krótkiego „Google Ads kurs”, użytkownik może 
wpisać „jaki kurs Google Ads wybrać na początek” albo „jak 
nauczyć się Google Ads bez doświadczenia”. Takie zapytania 
mogą być dobrym źródłem nowych słów kluczowych, nowych 
reklam i treści na landing page. 

Jeśli korzystasz z innych narzędzi marketingowych, warto 
łączyć dane z Google Ads z resztą systemu. Jeżeli masz CRM, 
listę mailingową lub system sprzedażowy, sprawdzaj nie tylko 
liczbę leadów, ale też ich jakość. Tani lead nie zawsze jest 
dobry. Jeśli leady nie otwierają maili, nie kupują i nie umawiają 
konsultacji, warto wrócić do słów kluczowych, reklamy lub 
formularza. 
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Ustal prosty rytm pracy. Podstawowe dane sprawdzaj raz lub 
kilka razy w tygodniu, głębszą analizę rób raz w miesiącu, a 
większe decyzje strategiczne podejmuj raz na kwartał. Dzięki 
temu nie będziesz reagować nerwowo na każdy pojedynczy 
dzień, ale też nie przegapisz problemów, które zjadają budżet. 

Sukces w Google Ads rzadko wynika z jednej idealnej kampanii 
stworzonej za pierwszym razem. Częściej jest efektem 
konsekwentnego poprawiania: lepsze słowa kluczowe, 
trafniejsze reklamy, mocniejsza strona docelowa, 
dokładniejsze wykluczenia i lepsza analiza danych. 
Najważniejsze jest to, żeby nie zgadywać. Pozwól, aby dane 
prowadziły Twoje decyzje. 

Traktuj Google Ads jak system, który z czasem staje się coraz 
lepszy. Zacznij od solidnych fundamentów, uruchom kampanię 
w kontrolowany sposób, sprawdzaj wyniki i regularnie 
poprawiaj to, co wymaga optymalizacji. Jeśli będziesz działać 
konsekwentnie, zbudujesz kampanie, które nie tylko generują 
kliknięcia, ale realnie wspierają rozwój Twojego biznesu online. 


