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Google Ads 设置操作讲解文档

一、先讲清楚 Google Ads 在做什么

- Google Ads 不是只发一条广告，而是一个完整流程：选目标、选人群、写广告、追踪结果、持续优化。

- 第一次给客户讲，建议从搜索广告开始，因为用户先搜索，再看到广告，逻辑最直观。

- 先理解三件事：广告给谁看、用户点击后做什么、我们如何判断投放有没有效果。

二、开始前要准备的 8 项资料

准备项 说明

官网或落地页 至少有一个可以承接咨询、注册、提交表单或拨打电话的页面。

明确目标 例如表单提交、电话咨询、预约试听、购买。

投放地区 如美国全国、加州、纽约，或指定城市和邮编。

预算 建议先准备测试预算，例如每天 20 到 50 美元。

业务关键词 从客户会搜索什么词开始想，例如 Chinese classes for kids。

卖点文案 至少准备 5 到 10 个标题卖点，如免费测评、小班课、1 对 1。

联系方式 电话、邮箱、表单或 CRM 对接方式。

三、实际操作流程

Step 1 - 先设置转化，再建广告

- 菜单路径通常是“目标 / 转化 / 新建转化操作”。



- 先告诉 Google Ads：什么结果对你最重要，例如表单提交、购买、电话来电或页面访问。

- 如果网站已经有 GA4、Google Tag 或 GTM，优先接好；没有的话，也可以先用网站转化手动设置。



Step 2 - 新建广告系列

- 菜单路径通常是“广告系列 / 加号 / 新广告系列”。

- 先选广告目标，例如潜在客户、网站流量或销售。



- 再选广告系列类型，建议先选搜索广告。

Step 3 - 选择转化目标和出价方式

- 如果目标是获客，优先让系统围绕表单提交、电话咨询等结果来优化。

- 初期数据少时，可以先使用尽可能提高点击次数，或视情况直接使用尽可能提高转化次数。

- 出价方式不是越高级越好，而是要和当前数据量匹配。



Step 4 - 设置网络、地区、语言、预算和时间

- 网络：搜索广告通常先以 Google 搜索网络为主，展示网络要谨慎开启。

- 地区：按真实服务范围设置，可选国家、州、城市、邮编或半径。

- 语言：通常选择客户会使用的语言；做华人业务时，可结合中文和英文。

- 预算：建议先用可接受的测试预算跑 2 到 4 周再判断。



Step 5 - 建立广告组和关键词

- 一个广告组尽量只围绕一类意图，例如 Chinese Language Classes、Weekend Chinese School、

Chinese Classes Near Me。

- 关键词不要一开始撒太大，先放高相关词。

- 配套加入否定关键词，避免无关流量，比如 free、job、pdf、youtube。





Step 6 - 编写自适应搜索广告

- 准备多个标题和多个描述，让系统自动测试组合。

- 标题尽量覆盖核心服务、地区、优势和行动号召。

- 例如：Free College Planning Evaluation / AI Classes for Kids / Book a Free Trial。



Step 7 - 补充广告素材

- 建议补充附加链接、电话、宣传信息、结构化摘要、图片等素材。

- 这些素材会提升广告信息量，也有助于点击率。



Step 9 - 发布后看什么数据

- 前 3 到 7 天重点看展示、点击、点击率、搜索词、平均每次点击费用。

- 有转化后重点看转化次数、每次转化成本，以及哪些关键词和地区带来结果。

- 不建议刚跑几天就频繁大改，先让系统积累一点数据。



四、关键词和广告文案

1）关键词分组原则

- 不要把所有业务都放进一个广告组。建议按一个主题一组关键词来分。

2）广告文案三段式

- 第一段：你是谁，提供什么服务。

- 第二段：你有什么可信优势，例如免费测评、小班、名校导师、30 分钟出报告。

- 第三段：明确行动号召，例如 Book Now、Free Consultation、Sign Up Today。

示例：面向 CEP / College Planning 的搜索广告文案

标题示例：Free College Planning Evaluation｜Know Your College Chances｜Get a Clear

Plan in 30 Minutes

描述示例：Students and parents can receive a report card, gap analysis, and next-step plan.

Book your evaluation today.



五、发布后怎么优化

优化动作

看搜索词 删掉不相关搜索词，把浪费预算的词加入否定关键词。

看点击率 标题不够吸引人时，点击率通常会低；可换更直接的卖点和行动词。

看落地页 点击很多、转化很少，问题往往不只在广告，也可能在页面。

看地区和时段 预算有限时，先把钱留给效果更好的地区和时间段。

看转化成本 不是点击越便宜越好，而是有效咨询成本是否合理。

Google Ads 的核心不是把广告发出去，而是先定义目标，再设置转化，再用关键词把对的人引

进来，然后通过文案和落地页促成咨询，最后根据数据持续优化。第一次投放不用追求一步到

位，先把基础结构搭对，后面再逐步放大。


