REKLAMA ONLINE | GOOGLE ADS VS SEO

Google Ads dla lokalnej firmy ustugowej — 8
pytan, ktore rozstrzygaja optacalnosc

Zespdt Boostwave

Budzet reklamowy mozna wydac dobrze albo bardzo Zle — i obie opcje
wygladajg podobnie w panelu Google Ads przez pierwsze dwa tygodnie. Zanim
zdecydujesz, czy kampania ma sens dla Twojego warsztatu, gabinetu czy
serwisu, odpowiedz na osiem konkretnych pytan. Wyniki pokaza, czy Ads zarobi

na siebie, czy tylko uszczupli konto.

I Osiem pytan, ktore zastepuja analize rynku

Kwestia wyboru miedzy ptatng kampania a pozycjonowaniem lokalnym sprowadza sie do
kilku twardych zmiennych: marzy, cyklu decyzyjnego klienta i tego, czy Twoja strona w
ogole jest gotowa przyjac ruch. Kazde pytanie ponizej ma jedna prawidtowa odpowiedz

— tak lub nie. Policz odpowiedzi po skonczeniu listy, bo instrukcja jest na dole.

v Jedna zrealizowana ustuga przynosi mi co najmniej 300-400 zt przychodu — i

mam to policzone, nie szacuje z gtowy.

v'Moi klienci podejmuja decyzje o zakupie szybko — czesto w ciagu jednego dnia

lub podczas pierwszego kontaktu telefonicznego.

v'Mam strone internetowa z numerem telefonu widocznym na urzadzeniu

mobilnym i formularzem kontaktowym, ktory faktycznie dziata.

v'Wiem, ile ptace teraz za pozyskanie jednego klienta z innych kanatéw i mam do

tego punkt odniesienia.

v'"Moja konkurencja juz reklamuje sie w Google Ads na zapytania, ktére mnie

interesuja — sprawdzitem to recznie lub narzedziem.

v'Moge przeznaczy¢ na testy co najmniej 1500-2000 zt miesiecznie przez
minimum dwa miesiagce bez oczekiwania zwrotu w pierwszym tygodniu.

v Obstuguje konkretny obszar geograficzny — dzielnice, miasto lub kilka gmin — i
nie chce ptacic¢ za klikniecia spoza tego terenu.




v'Mam wolne moce przerobowe: jesli jutro zadzwoni pie¢ nowych osob, jestem w
stanie je obstuzyc bez opdznien.

Co zrobi¢ z odpowiedziami 6-8 odpowiedzi TAK: Ads ma sens jako narzedzie
uzupetniajace — testuj z ograniczonym budzetem i mierz koszt pozyskania klienta
co tydzien. 4-5 odpowiedzi TAK: Najpierw usun braki z odpowiedzi NIE —
najczesciej chodzi o strone lub budzet testowy. Uruchamianie kampanii przed ich
naprawa to przepalanie pieniedzy. 3 lub mniej TAK: Ads nie jest teraz wtasciwym
krokiem. Zacznij od profilu Google Business Profile i pozycjonowania lokalnego —

koszt pozyskania klienta bedzie nizszy, a efekty trwalsze.

Scenariusze, w ktorych Ads zwraca sie — i te, w ktorych
nie

Pytania z listy nie sq przypadkowe. Kazde odpowiada konkretnemu scenariuszowi, ktéry
w praktyce decyduje o tym, czy kampania przyniesie telefony od nowych klientow, czy
tylko generuje klikniecia bez konwersji. Ponizej opisuje sytuacje po obu stronach

granicy — bez upiekszania.

Z praktyki (dane uproszczone)

Warsztat samochodowy z potudniowej czesci Warszawy uruchomit kampanie na
frazy zwiazane z wymiang opon i geometrig kot. Budzet: 2000 zt miesiecznie. Po
szesciu tygodniach wtasciciel zgtosit sie z problemem — klikniecia byty, telefony
sporadyczne. Analiza wykazata trzy rzeczy: strona tadowata sie ponad 6 sekund na
telefonie, numer telefonu byt ukryty w stopce, a kampania obejmowata cate
wojewodztwo mazowieckie zamiast dzielnic, z ktorych faktycznie dojezdzaja
klienci. Zmieniono trzy rzeczy: poprawiono czas tadowania, numer trafit na gore
strony z kliknieciem do potaczenia, zasieg geograficzny skrojono do 8 km od
warsztatu. Koszt pozyskania klienta z kampanii spadt orientacyjnie o potowe —
cho¢ nie da sie rozdzielic efektu kazdej zmiany osobno, bo wdrozono je
jednoczesnie. Ads zaczat sie optaca¢ dopiero po naprawieniu strony, nie po

zwiekszeniu budzetu.

I Kiedy Ads przepala budzet bez wzgledu na ustawienia



Sa sytuacje, w ktorych zadna optymalizacja kampanii nie pomoze, bo problem lezy poza
Google Ads. Jak ustawic sama kampanie — to osobne zagadnienie z wtasnym zestawem

decyzji. Tu chodzi o co$ wczesniejszego: czy w ogole ma sens wtaczanie reklam.

Strona nie konwertuje

Ruch z reklamy trafia na strone, ktora nie
ma numeru telefonu w widocznym
miejscu, nie wczytuje sie na telefonie w
rozsadnym czasie albo nie méwi jasno, co
firma robi i gdzie dziata. Kazde kliknigcie

kosztuje — i kazde jest stracone.

Brak ograniczenia geograficznego

Kampania bez precyzyjnego targetowania
lokalizacji ptaci za klikniecia od oséb
spoza obszaru obstugi. Dla firmy
dziatajacej w promieniu 10 km od
Mokotowa ruch z  Pruszkowa czy
Legionowa to koszt bez mozliwosci

realizacji.

Marza nie pokrywa kosztu klikniecia

W  ustugach o niskiej  wartosci
jednostkowej — drobne naprawy ponizej
150 zt, jednorazowe wizyty — koszt
pozyskania klienta przez Ads czesto
przekracza marze na pojedynczej
transakcji. Rachunki sie nie spinaja,

nawet przy dobrej konwersji.

Moce przerobowe sa wyczerpane

Jesli terminy sa zajete na trzy tygodnie
do przodu, nowe zapytania z reklamy
koncza sie  frustracja  klienta i
zmarnowanym budzetem. Ads powinien
generowac popyt, ktory firma jest w
stanie  obstuzy¢ — nie  kolejke

niezadowolonych.

Ads kontra pozycjonowanie lokalne — rozne narzedazia,
rozne cele

Pozycjonowanie lokalne i widocznos¢ w Local Pack to inwestycja z odroczonym zwrotem
— efekty pojawiaja sie po kilku miesiacach, ale sa trwate i nie
https://ameblo.jp/johnnyrrxx828/entry-12978715091.html  znikaja po wytaczeniu
budzetu. Ads daje ruch natychmiast, ale konczy sie z chwila, gdy skonczy sie srodki na
koncie. Ktore kanaty marketingowe realnie dziatajg dla lokalnych firm ustugowych — to
temat osobnego tekstu, bo wymaga poréwnania wielu zmiennych jednoczesnie. Tu
chodzi o jedno: Ads i pozycjonowanie rozwigzuja inne problemy, a nie konkuruja o ten

sam cel.

Firma, ktdra nie ma ugruntowanej widocznosci organicznej ani zadbatego profilu Google
Business Profile, moze uzywa¢ Ads jako mostu — generowac klientow teraz,
jednoczesnie budujac pozycje lokalna na kolejne miesiace. To ma sens finansowo wtedy,
gdy marza na ustudze pozwala udzwigna¢ koszt pozyskania klienta z ptatnej kampanii

przez czas, az organika zacznie pracowac samodzielnie.


https://ameblo.jp/johnnyrrxx828/entry-12978715091.html

Podsumowanie

Google Ads optaca sie lokalnej firmie ustugowej wtedy, gdy ustuga ma wystarczajaca
marze, strona zamienia odwiedzajacych w dzwonigcych, a kampania dziata na
precyzyjnie okreslonym obszarze geograficznym. Jesli cho¢ jeden z tych warunkéw nie
jest spetniony, budzet trafi w proznie — bez wzgledu na to, jak dobra jest sama
kampania. Zacznij od listy osSmiu pytan. Jesli masz co najmniej szes¢ odpowiedzi TAK,
testuj Ads z ograniczonym budzetem i mierz koszt pozyskania klienta co tydzien. Jesli nie

— napraw najpierw to, co blokuje konwersje, a dopiero potem wtacz reklame.

Nie wiesz, czy Twoja strona jest gotowa na ruch z Ads?

» Sprawdzimy, co blokuje konwersje i czy pozycjonowanie lokalne nie da Ci klientow

taniej niz kampania ptatna.: Zamoéw bezptatny przeglad

Transparentnosc tresci (Al): Artykut zostat wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji, a
nastepnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespét Boostwave. Informacje
publikujemy zgodnie z zasada przejrzystosci wynikajaca z art. 50 rozporzadzenia UE 2024/1689 (Al
Act). - https://boostwave.pl



