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Google Ads albo SEO — wybór, który zależy
od sytuacji firmy, nie od mody
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Masz budżet na jeden kanał i musisz zdecydować. Płatne reklamy dają ruch od

zaraz, pozycjonowanie buduje go wolno, ale bez miesięcznych rachunków za

kliknięcia. Który wariant jest lepszy? To zależy od trzech zmiennych: czasu, jaki

masz, ryzyka, które akceptujesz, i tego, czy Twoja strona w ogóle jest gotowa na

ruch organiczny.

Dwa kanały, dwa modele kosztów

Google Ads to model płatności za wynik — płacisz za każde kliknięcie, a gdy budżet się

kończy, ruch znika. Pozycjonowanie to model inwestycji odroczonej — płacisz za pracę, a

efekt zostaje nawet po zakończeniu współpracy. To nie ocena wartości, tylko opis

mechaniki, bo z tej różnicy wynikają wszystkie decyzje budżetowe.

Koszt pozyskania klienta przez kampanię płatną widać od razu: dzielisz wydatek przez

liczbę konwersji. W przypadku ruchu organicznego rachunek jest trudniejszy, bo efekty

nakładają się w czasie i nie da się ich w pełni rozdzielić od innych działań. Zwykle jednak
po 9–12 miesiącach poprawnie prowadzonego pozycjonowania koszt pozyskania klienta

przez organikę jest niższy niż przez Ads — pod warunkiem, że strona i profil Google

Business Profile są w porządnym stanie.

Kryterium Google Ads SEO / pozycjonowanie Kiedy pojawia się ruch Natychmiast po uruchomieniu

kampanii Orientacyjnie 3–6 miesięcy dla lokalnych wyników Co się dzieje po zatrzymaniu Ruch

spada do zera Pozycje utrzymują się, wolno opadają Miesięczny koszt utrzymania Budżet na

kliknięcia + obsługa kampanii Abonament agencji lub własna praca Ryzyko utraty widoczności Brak

budżetu = brak widoczności Algorytm może obniżyć pozycje, ale rzadko z dnia na dzień

Skalowalność w górę Szybka — wystarczy zwiększyć stawki Powolna — zależy od domeny i

konkurencji

Trzy sytuacje firmy i rekomendacja dla każdej



Firma nowa lub po rebrandingu

Strona ma mniej niż rok, brak historii
domeny, zero recenzji w Google Maps.
Organika potrzebuje czasu, którego nie
ma. Tu Ads daje oddech — klienci trafiają
od pierwszego tygodnia, a przychody
finansują równoległą budowę widoczności
organicznej. Pozycjonowanie można zacząć
równolegle, ale nie należy od niego
oczekiwać telefonów weryfikacja wizytówki
Google przez pierwsze kwartały.

Firma z ustabilizowanym portfelem

klientów

Działa co najmniej 2–3 lata, ma recenzje,
stronę z historią i względnie stały
przychód. Tu SEO jest naturalnym
wyborem — buduje kanał, który nie znika
po wstrzymaniu płatności. Ads można
uruchomić sezonowo lub przy konkretnych
promocjach, ale nie powinien być głównym
źródłem leadów przy ograniczonym
budżecie.

Firma z pilnym problemem sprzedażowym

Sezon trwa dwa miesiące, właśnie otwarto nową lokalizację albo wypada duży kontrakt. Czas jest
krytyczny — SEO tego nie rozwiąże. Ads uruchomiony w ciągu 48 godzin może pokryć lukę. Po
wyjściu z kryzysu warto wrócić do pytania o kanał długoterminowy.

Co decyduje o wyborze — lista kryteriów z progami

Zamiast ogólnego to zależy — konkretne progi, przy których jeden kanał wygrywa z

drugim. Kryteria są niezależne, ale waga każdego zależy od branży. Hydraulik z Mokotowa

działa inaczej niż gabinet stomatologiczny na Żoliborzu, nawet jeśli oba mają ten sam

budżet.

Czas do pierwszego

klienta

Jeśli potrzebujesz zapytań w ciągu 2–4 tygodni, tylko Ads to
gwarantuje. SEO w tym czasie jest na etapie indeksacji i
budowania sygnałów.

Miesięczny budżet na

kliknięcia

Poniżej orientacyjnie 800–1000 zł miesięcznie na sam budżet
reklamowy w branżach usługowych kampania Ads często nie
pokrywa kosztów własnych zarządzania. SEO jest wtedy
efektywniejsze kosztowo.

Konkurencja w Local

Pack

Jeśli trójka firm w mapach jest obsadzona przez firmy z
setkami recenzji i latami historii, wejście organiczne zajmie
długo. Ads pojawia się nad Local Packiem i omija tę barierę.

Jakość strony i profilu

GBP

Strona bez treści, bez struktury i profil Google Business Profile
bez recenzji nie będą dobrze konwertować ani z Ads, ani z
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organiki. Przed wyborem kanału trzeba ocenić ten fundament.

Akceptowalny poziom

ryzyka

Ads to ryzyko uzależnienia — wyłączenie kampanii =
wyłączenie ruchu. SEO to ryzyko czasu — wyniki mogą przyjść
za 6 miesięcy albo po roku. Jedno i drugie jest ryzykiem, tylko
inaczej rozłożonym.

Pułapka jednoczesnego startu obu kanałów bez priorytetu Rozdzielenie małego
budżetu na Ads i SEO jednocześnie zwykle kończy się tym, że oba kanały pracują
poniżej progu skuteczności. Kampania Ads z budżetem 400 zł miesięcznie w
konkurencyjnej branży to kilkanaście kliknięć. Pozycjonowanie za 400 zł to praca

symboliczna. Lepiej wybrać jeden kanał, dać mu pełny budżet i ocenić wyniki po 3
miesiącach, niż rozpraszać się i nie wiedzieć, co działa.

Z praktyki (dane uproszczone)

Podsumowanie: jak podjąć tę decyzję

Jeśli firma potrzebuje klientów w ciągu miesiąca — zacznij od Ads. Jeśli horyzont to pół
roku i dłużej, a budżet nie przekracza 1500 zł miesięcznie łącznie — SEO i Local Pack dadzą

lepszy zwrot. Jeśli masz wątpliwości co do stanu strony i profilu, najpierw oceń te
fundamenty, bo słaba strona zmarnuje każdy budżet bez względu na kanał. Konfiguracja

kampanii Ads i szczegóły audytu SEO to osobne zagadnienia z własnymi artykułami w tej
serii — tutaj chodziło wyłącznie o logikę wyboru.

Pracowaliśmy z warsztatem samochodowym z Woli, który przez rok prowadził
kampanię Ads z budżetem 1200 zł miesięcznie i płacił dodatkowo za obsługę. Koszt
pozyskania jednego klienta wynosił orientacyjnie 80–110 zł. Po przeniesieniu połowy

tego budżetu na pozycjonowanie lokalne i optymalizację profilu Google Business
Profile — przy zachowaniu Ads tylko na dwie najbardziej dochodowe usługi — po 8
miesiącach organika zaczęła generować porównywalną liczbę telefonów. Koszt
pozyskania klienta z kanału organicznego był trudny do wyizolowania, bo nie ma tu

opłaty za kliknięcie, ale łączny koszt na klienta z obu kanałów spadł. Nie twierdzimy,
że to gwarantowany wynik — zależy od branży, lokalizacji i stanu strony wyjściowej.



Nie wiesz, który kanał pasuje do Twojej sytuacji?

▶  Sprawdzimy stan Twojego profilu Google Business Profile i strony, a potem powiemy

wprost, od czego zacząć — bez sprzedawania obu kanałów na raz.: Umów bezpłatną analizę

Transparentność treści (AI): Artykuł został wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji, a
następnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespół Boostwave. Informację
publikujemy zgodnie z zasadą przejrzystości wynikającą z art. 50 rozporządzenia UE 2024/1689 (AI Act).
· https://boostwave.pl


