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AdSense i Google Ads to nie to samo
narzędzie — mylenie ich ról ma konkretne
konsekwencje
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Google AdSense i Google Ads funkcjonują w tej samej sieci reklamowej, ale po

przeciwnych stronach transakcji. Jeden pozwala zarabiać na udostępnianiu miejsca

reklamowego, drugi — kupować wyświetlenia reklam u innych. Artykuł wyjaśnia,

kto pełni jaką rolę, skąd biorą się pieniądze i dlaczego pomylenie tych ról

prowadzi do błędnych decyzji budżetowych.

Dwa biznesy w jednej sieci: skąd bierze się zamieszanie

Obie platformy noszą nazwę Google, obie dotyczą reklam i obie operują na tym samym

ekosystemie — sieci reklamowej Google Display Network oraz wynikach wyszukiwania. To
wystarczy, żeby wiele osób traktowało je jako dwa warianty tego samego produktu. W

rzeczywistości opisują dwa odrębne modele biznesowe: jeden generuje przychód, drugi

generuje koszt.

Zamieszanie nasila się, gdy ktoś jednocześnie prowadzi sklep internetowy i bloga. Jako

właściciel sklepu kupuje ruch przez Google Ads. Jako bloger zarabia na wyświetleniach

reklam przez AdSense. Obie aktywności wyglądają podobnie w panelu Google, ale

rozliczane są według całkowicie różnych logik — i błąd w rozróżnieniu roli, w której się

działa, może prowadzić do źle postawionych celów optymalizacyjnych.

Najczęstsze błędy wynikające z mylenia ról

1 Traktowanie wyświetleń reklam jako celu, nie jako kosztu

Reklamodawca płaci za wyświetlenia reklam (model CPM) lub za kliknięcia (CPC), bo

chce doprowadzić do konwersji — zakupu, zapisu, kontaktu. Wydawca w AdSense

zarabia właśnie na tych wyświetleniach. Kiedy reklamodawca zaczyna optymalizować

kampanię pod maksymalizację liczby wyświetleń zamiast pod konwersję, działa jak

wydawca — tylko że bez przychodu. Efekt: rosnący zasięg, zerowy zwrot z inwestycji.

2 Oczekiwanie przychodu z konta Google Ads



Pułapka podwójnej roli bez rozdzielenia kont i celów Prowadzenie jednocześnie
konta Google Ads i AdSense jest możliwe i legalne, ale wymaga ścisłego rozdzielenia
logiki działania. Reklamodawca, który jednocześnie jest wydawcą, może

nieświadomie wyświetlać własne reklamy na własnej stronie — Google wykrywa takie
sytuacje i może zablokować konto AdSense za klikanie we własne reklamy (nawet
nieumyślne). Polityka Google zabrania wydawcom klikania w reklamy na ich własnych
stronach bez względu na intencje.

Przepływ pieniędzy: kto komu płaci i za co

Zdarza się, że osoby stawiające pierwsze kroki w reklamie pytają, kiedy Google Ads

zacznie im wypłacać pieniądze. Google Ads nigdy nie wypłaca środków reklamodawcy

— to konto, z którego budżet odpływa do Google i dalej do wydawców. Przychody z

reklam trafiają wyłącznie na konto AdSense, czyli do właścicieli powierzchni, na których

reklamy się wyświetlają.

3 Mylenie panelu AdSense z narzędziem do promowania własnej strony

AdSense służy do monetyzacji treści, nie do ich promowania. Właściciel serwisu, który

chce przyprowadzić nowych użytkowników na swoją stronę, potrzebuje Google Ads —

tam ustawia budżet, określa grupę docelową i płaci za ruch. AdSense robi odwrotność:

sprawia, że obcy reklamodawcy płacą właścicielowi serwisu za to, że ich reklamy

wyświetlają się jego czytelnikom.

4 Optymalizowanie ROAS bez rozumienia, po której stronie się stoi

ROAS (zwrot z wydatków reklamowych) to miara dla reklamodawcy — pokazuje, ile

przychodu wygenerował każdy złoty wydany w Google Ads. Wydawca w AdSense nie

ma ROAS-u, ma RPM (przychód na tysiąc wyświetleń). Próba poprawy ROAS-u przez

zmniejszenie liczby wyświetleń reklam jest błędem kategorycznym: może obniżyć

koszty, ale nie zwiększy przychodu z AdSense, bo wydawca zarabia więcej, gdy

wyświetleń jest więcej, nie mniej.

5 Uznawanie niskiego kosztu konwersji za sukces bez sprawdzenia

jakości ruchu

Konwersja w Google Ads to zdarzenie, które reklamodawca sam definiuje — zakup,

telefon, wypełnienie formularza. Niski koszt konwersji brzmi dobrze, ale wymaga

weryfikacji: czy konwersja jest mierzona poprawnie, czy ruch pochodzi z właściwych

segmentów, czy nie wlicza się do niej przypadkowych zdarzeń. Wydawca w AdSense

patrzy na konwersję inaczej — interesuje go CTR (współczynnik klikalności reklam na

jego stronie), bo to od niego częściowo zależy jego przychód.



Schemat transakcji jest trójstronny. Reklamodawca zasila konto Google Ads budżetem i

ustawia stawki za kliknięcia lub wyświetlenia reklam. Gdy użytkownik wchodzi na stronę

wydawcy (właściciela witryny z kodem AdSense), system Google w ułamku sekundy

przeprowadza aukcję — wybiera reklamę, która najlepiej pasuje do kontekstu strony i

profilu użytkownika. Reklama się wyświetla, a jeśli użytkownik w nią kliknie, reklamodawca
zostaje obciążony kosztem kliknięcia.

Z tej kwoty Google zatrzymuje swoją prowizję (orientacyjnie około 32 proc. w sieci Display,

choć stawka nie jest publicznie ujawniana dla wszystkich formatów), a pozostała część

trafia do wydawcy jako przychód AdSense. Wydawca nie ma wpływu na to, które reklamy

się wyświetlają ani ile dokładnie zapłacił reklamodawca — widzi tylko swój udział w

przychodzie. Reklamodawca z kolei nie wie, na której konkretnie stronie wyświetliła się

jego reklama, chyba że sprawdzi raport miejsc docelowych w Google Ads.

Kryterium Google Ads (reklamodawca) Google AdSense (wydawca) Kierunek przepływu pieniędzy

Płaci Google Otrzymuje od Google Cel działania Konwersja, sprzedaż, lead Monetyzacja ruchu na

stronie Kluczowa metryka ROAS, koszt konwersji, CPC RPM, CTR reklam, fill rate Kontrola nad treścią

reklam Pełna (własne kreacje) Ograniczona (blokowanie kategorii) Wyświetlenia reklam Koszt lub

efekt pośredni Źródło przychodu Kto decyduje o stawce Reklamodawca w aukcji Google (na

podstawie aukcji)

Z praktyki (dane uproszczone)

Podsumowanie

Google Ads i AdSense to dwie strony tej samej aukcji reklamowej — jedna wydaje
pieniądze, żeby dotrzeć do klientów, druga zarabia, udostępniając do tego miejsce. Mylenie

tych ról prowadzi do błędnie postawionych celów: reklamodawca, który optymalizuje pod

Właściciel sklepu z elektroniką prowadzi kampanię w Google Ads z budżetem 5000
zł miesięcznie. Jego reklamy wyświetlają się m.in. na blogu technologicznym,
którego autor ma konto AdSense. Za każde kliknięcie w reklamę sklepu
reklamodawca płaci orientacyjnie 1,20 zł. Blog otrzymuje https://rentry.co/diciceyd z

tego kwotę pomniejszoną o prowizję Google — powiedzmy 0,80 zł za kliknięcie.
Sklep mierzy, ile z tych kliknięć skończyło się zakupem (konwersja) i liczy ROAS.
Bloger mierzy, ile kliknięć wygenerowali jego czytelnicy i mnoży przez stawkę. Obaj
korzystają z tej samej sieci, ale ich interesy są częściowo sprzeczne: reklamodawca

chce płacić mniej za kliknięcie, wydawca chce zarabiać więcej. Boostwave — obsługa
Google AdSense i Ads to dwa zupełnie odrębne obszary doradztwa, bo wymagają
odwrotnej logiki optymalizacji.

https://rentry.co/diciceyd
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wyświetlenia zamiast pod konwersję, działa jak wydawca bez przychodu. Pierwszy krok do

właściwej optymalizacji to ustalenie, po której stronie transakcji się stoi — i dostosowanie
mierzonych metryk do tej roli. CPM na innych platformach reklamowych rządzi się podobną

logiką, choć szczegóły różnią się zależnie od systemu — to osobne zagadnienie z własnym
zestawem zmiennych.

Kampania Google Ads przepala budżet bez widocznych konwersji?

▶  Boostwave przeprowadza audyt konta, identyfikuje miejsca ucieczki budżetu i wdraża

zmiany ukierunkowane na obniżenie kosztu konwersji.: Zamów audyt konta
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