
【Google Ads 入門操作教學】掌握這 10 個步驟，關鍵字廣告投放好上手！ 

如何在 Google 刊登搜尋廣告，以下是實際投放流程： 

建立 Google 廣告帳號 

如果你還沒有 Google Ads 帳號，第一步就是先建立 Google Ads 帳號。可以到 Google 搜尋＂

Google Ads＂，點擊廣告並進行建立帳號，這樣將會享有 $1500 優惠金（僅限新帳號）。 

 

整個過程有點麻煩，因為必須走過第一個廣告活動，如果對一些細節還不清楚也沒關係，照著 

Google Ads 的提示填寫就好。 

這個步驟比較重要的是，付款資訊要填寫正確，也建議選擇手動付款（這樣才可以開立發票，信用

卡付款只有收據），因為之後無法自行變更（需要聯繫官方客服才能變更）。 

完成之後，請切換到專家模式，並且暫停創建帳號的廣告活動（除非此廣告活動有要投放）。 

確定廣告活動目標 

在任何廣告平台上投放廣告時，都需要確切地知道要實現的目標是什麼，這樣才能選到合適的廣告

類型。 

Google Ads 為廣告主提供了多種廣告模式選擇：搜尋廣告、多媒體廣告、購物廣告、影片廣告和

應用程式廣告…等，可以借助不同的廣告類型實現不同的行銷目標。 

當你選擇不同目標時，將能夠看到每種目標的主要用途與特性，也能夠看到相對應的廣告類型。如

果想讓廣告實現自動化，可以選擇＂智慧型＂，通過這個活動類型，廣告可以在 Google、地圖和

聯播網上自動投放廣告。 

此篇文章我將只以搜尋廣告為主，請在後台選藍色＂+＂按鈕，再選擇＂新增廣告活動＂。 



 

然後再選擇銷售－>搜尋。 

 

廣告活動設定 

選擇廣告目標與類型後，就可以命名活動名稱（自己判別用）、選擇廣告聯播網（建議至少取消多

媒體廣告聯播網）、投放的時間與時段（依需求設定或保持預設）。如有必要，可以設定廣告投遞

日期，否則廣告會一直投放。 



 

指定目標和目標對象 

下一步是選擇廣告投放地區，如果要縮小搜尋範圍，可以還選擇特定城市，或者在一個地點周圍添

加幾公里範圍。對於經營實體店的廣告主而言，這個選擇很有幫助。此外，也可以排除不想顯示廣

告的特定位置，例如離島或偏僻地區。 

選擇用戶的語言，可以讓廣告只向具有相同語言偏好設定的用戶進行展示，這一點對於投放非搜尋

廣告而言更加重要。 



 

在選擇語言之後，可以考慮是否選擇目標受眾（這項功能有點類似 Facebook 廣告的＂詳細目標受

眾＂）。 Google Ads 提供多種受眾條件選項，像是家長狀態、婚姻狀況、教育、興趣…等等來鎖

定搜尋範圍和對象。 

 

對於搜尋廣告來說，可以用來指定再行銷受眾，比較不適合設定一大堆的受眾條件，建議保持預設

即可。 

 



決定預算和出價 

如果剛開始投放廣告，那麼你需要先知道清楚要在 Google Ads 上花費多少錢。Google 關鍵字廣告

沒有最低或最高的預算限制，實際收費成本也會根據廣告類型、關鍵字和廣告評級的不同而有所不

同。 

對於初學者而言，建議使用按點擊出價。通過此出價策略，可以為廣告設定的最高單次點擊出價上

限。設定每次點擊的最高上限後，該出價將應用於該廣告活動選擇的所有關鍵字詞。 

✍假設你設定上限是 $10 元，每次收的點擊費用不會超過 $10 元。但是如果設的太低的話，廣告可

能很難被曝光。 

 

廣告額外資訊 

設定預算後，還需要設定廣告額外資訊，而且這部分很重要。因為搜尋廣告的文案字數其實非常有

限，但是可以利用額外資訊來彌補字數限制，而且無需額外付費，既可以為用戶提供更多的資訊，

還可以提高廣告的點擊率。 

廣告額外資訊除了可以添加其他相關資訊之外（產品資訊、相關產品、品牌介紹、電話…等），還

可添加獨特銷售賣點，讓廣告更具吸引力，比如免運、6 小時快速到貨、免費退貨服務…等。 



 

設定群組名稱和關鍵字 

群組命名一樣是方便自己判別使用，可以依照群組區別進行命名。關鍵字是搜尋廣告的運作核心之

一，如果沒有設定正確的關鍵字，廣告就無法被目標受眾所觸發，也會導致廣告成效不佳。 

 



不要胡亂添加關鍵字，只關注那些有可能帶來流量或新客戶的關鍵字，除非你預算多到花不完。要

查找相關關鍵字的有效方法之一，就是使用 Google 關鍵字規劃工具。 

 

關鍵字規劃工具可以輸入你想查詢或了解關鍵字。 

 

這個工具將會為你提供搜尋量、競爭程度與頂端最低、最高出價，以及相關關鍵字，藉此可以從中

挑選出合適的關鍵字。 



 

另外，還要留意關鍵字的比對類型，這會大幅影響廣告的成效，在後面我會再進行說明和建議。同

時，不要把關鍵字都放到同一個廣告群組，因為鞋子跟襯衫是完全不一樣的產品，彼此的文案和著

陸頁自然不一樣。而且這樣也會影響到品質分數以及廣告的精準度。 

查找關鍵字之後，需要再進行分類而不是全部都放在一塊。比如賣鞋子又賣襯衫…，那麼可以為不

同產品分別創建一個廣告活動或廣告組合。這樣每個廣告組合就只會包含與該廣告最相關的關鍵

字。 

撰寫廣告文案 

在此步驟中，需要填寫廣告要顯示的資訊。 

最上頭是＂最終到達網址＂，這是點擊廣告後會轉移到的網頁；顯示路徑只是用於顯示，路徑可以

使用品牌名稱或關鍵字來提升被點擊的機會。 

✍例如產品是床墊，就可以把顯示網址設定為：imjaylin.com/床墊/試睡 30 天，這樣可以讓用戶大

致了解產品和網頁。 

延展型文字廣告可以為添加三個標題，每個標題之間都會用＂｜＂進行分隔。在行動裝置上，第三

個標題有時可能不會顯示。所以，請把重要標題優先使用。 

當中可以為廣告添加兩個說明，第二個說明不一定總是顯示，所以把你認為更好的說明放在第一

個。填寫好之後，可以透過右側預覽廣告。 



 

假如你對撰寫廣告文案毫無想法，一個小技巧就是先去 Google 看看對手的文案，然後寫出比他們

更好的廣告文案。 

提交廣告 

確定沒有任何錯誤後就可以提交廣告囉！提交後 Google 會先進行審核，審核完成後廣告才會開始

被觸發與曝光在 Google 上！ 

持續監控廣告數據 

廣告上線之後，應該持續進行數據監控，尤其是了解品質分數，品質分數有 1~10 分，Google 會根

據關鍵字、廣告相關性和目標網頁來判斷具體分數。 

品質分數會跟廣告排名與每次點擊成本有關，也就是分數越低，CPC 成本就越高，建議盡可能得到 

7 分以上。搜尋廣告開始曝光後，請務必了解每個關鍵字的表現成效，找出得分較低的關鍵字，然

後看看能否能提高它們的品質分數。 

如何查看品質分數？ 

到廣告後台中的＂關鍵字＂選單中的＂搜尋關鍵字＂頁面，點選右上角的＂欄＂。 



 

勾選品質分數指標，接著就可以看到個別關鍵字的品質分數了。 

 

話雖如此，不過不應該過分迷戀品質分數！這只是廣告數據指標之一，卻不是衡量廣告成效的唯一

指標，真正判定廣告是否賺錢的指標還是轉換！ 

像以下這兩個關鍵字的品質分數才 5 分，但它們有不錯的轉換率，那麼就算品質分數不夠理想，這

個關鍵字依然是有用的。轉換率跟品質分數不是成絕對正比關係，所以不要只是關注品質分數。 



 

如何追蹤關鍵字廣告成效？ 

依下方圖示點擊右上方的＂工具與設定＂->評估->轉換。 

 

點擊藍色的＂+＂按鈕。 

 

選擇要追蹤的轉換類型。除了選用網站、應用程式和來電之外，也可以使用資料匯入來源，比如把 

Google Analytics 已設定好的轉換導入到 Google Ads。 



 

這裡以網站為範例，然後逐一填寫欄位，並在網站上安裝追蹤代碼。 

 

安裝只需要複製追蹤代碼並貼到到正確的網站位置，如果實在搞不定，直接找網站製作公司幫你搞

定，不必在這裡浪費太多時間。安裝好之後就能知道廣告活動的成效，也能知道每個關鍵字的轉換

次數或轉換率。 

 



Google 關鍵字廣告設定建議 

除了以上的設定步驟之外，Google 關鍵字廣告其實還有很多小細節需要留意，以下是我特別想提

出來跟你分享的 7 個重點與技巧。如果能將這些付諸執行，應該可以避免常見錯誤，並使廣告有更

好的表現！ 

技巧 1、打造高強度著陸頁 

這是投放廣告中最容易被廣告主忽略的事情之一，著陸頁雖然是廣告設定之外的因素，但卻會直接

影響廣告成效。許多新手廣告主經常把精力放在受眾設定、預算與出價策略、廣告文案…中，卻沒

有優先優化好著陸頁（Landing Page）。 

但是，當受眾被廣告吸引並點擊廣告之後，接下來他們會進入網頁！廣告的最終目的往往是銷售，

而且以電子商務來說，網頁是銷售的決勝戰地，這跟廣告成功與否有極大的關聯。 

Google 廣告成效與目標網頁之間存在高度影響的關係，當廣告的點擊率已經相當好卻沒有訂單

時，就表示人們到目標網頁後看不到想要的東西。這可能是網頁設計問題，也可能是文案問題，它

甚至可能是載入速度問題。總而言之，不要忽略網頁的重要性，它的重要性絕對不亞於廣告設定。 

搜尋廣告包含 3 大要素：關鍵字、文案與著陸頁，這 3 個越能保持一致與相關性，廣告通常能獲得

越低的點擊成本、更好的曝光位置與帶來更多轉換。理想情況下，獲得更多利潤時，就可以最大限

度地提高預算。 

技巧 2、設定排除關鍵字 

避免浪費 Google Ads 預算的方式之一就是利用排除關鍵字。透過指定不適合產品或服務的關鍵

字，可以防止廣告出現在非理想受眾的面前，並且有效減輕不相關點擊帶來的預算浪費。 

https://imjaylin.com/landingpage%E8%91%97%E9%99%B8%E9%A0%81/


 

例如我銷售某品牌手錶的特製錶帶，為了確保只得到配戴某品牌手錶的潛在客戶，就可以排除其他

品牌、兒童、免費、便宜…等非相關關鍵字。排除關鍵字可以添加到廣告活動中，也可以只在特定

廣告組合中使用。 

技巧 3、使用合適的比對類型 

搜尋是很直接的精準流量來源，不過這倚賴關鍵字與著陸頁的匹配程度，Google Ads 也毫不例

外。只要有人在 Google 中輸入關鍵字查詢，廣告系統就會顯示相對應的廣告，不過這並不代表廣

告系統是智能顯示的。 

在選擇比對類型之前，需要先確保所使用的關鍵字句搜尋量，並且與產品或服務高度相關，可以使

用 Google 關鍵字規劃工具進行確認。除了設定想進行投放的關鍵字之外，比對類型的使用也很重

要，Google 搜尋廣告 有 4 種比對類型可以選擇： 

► 廣泛比對：這是可以投放最廣泛的比對類型，容易牽涉到不相關的字詞，通常也最容易導致預算

浪費。例如：客製化禮品。 

► 廣泛比對修飾符：這是投放廣度第二大的比對類型，而且精準程度也比廣泛比對高上許多，可以

通過在字詞前面加上＂+＂符號來鎖定某些關鍵字。＂+＂可以確保包含最為重要的關鍵字，並且允

許以任意順序出現。例如：+客製化 +禮品。 

► 詞組比對：只有使用包含指定的字詞時，系統才會展示廣告，如果順序不同或只包含一部分都不

會觸發廣告。例如：”客製化禮品”。 



► 完全比對：這種比對類似於詞組比對，不過差別在於必須完全一模一樣（除了錯別字，或可互換

的關鍵字），這是最省錢的方式，但也會錯失很多曝光。例如：[客製化禮品]。 

每種比對類型都需要在曝光次數、相關性和費用之間進行權衡。如果希望獲得最多的曝光次數，那

麼廣泛比對通常是最好的選擇，但是也會觸發大量不相關的搜尋意圖，而且預算會花費得很快。另

一方面，完全比對的曝光次數最低，但相關性和點擊率會更高，點擊成本通常會更貴。 

在運作全新的 Google 搜尋廣告時，我經常先使用廣泛比對修飾符和詞組比對，因為它們可以提供

很好的數據與加以控制預算。隨著投放時間的增加，數據開始顯示實際轉換的字詞是哪些的時候，

我會把某些字詞調整成詞組比對和完全比對。所以比對類型的使用並不是一直一成不變的，需要依

照數據進行調整改變。 

技巧 4、添加多組廣告文案 

如果希望搜尋廣告效果更好，請確保填寫所有可用的文案欄位。這也是進行搜尋廣告的測試必備條

件之一，只要確保每個廣告組合中都有 2 個以上的廣告版本，接著將廣告設定為平均輪播，然後可

以依照廣告數據判斷獲勝者，並再次替換新的版本進行測試比較。這個過程就是俗稱的 A/B 測試。 

https://imjaylin.com/ab-test/


 

說明 1 和 2：這是文案中容許最多文字的部分，盡量著重於與用戶搜尋相關的價值塑造，告訴搜尋

用戶為什麼需要在乎你！ 

此外，Google 還提供了回應式搜尋廣告。在回應式搜尋廣告中，可以設定多個標題和說明，然後 

Google 會自動測試不同組合，幫助你找到最佳組合結果。最多可以設定 15 個標題和 4 個說明。 



 

在任何廣告文案組合中，最多將顯示 3 個標題和 2 個說明。請務必注意，系統會以任何順序組合在

一起，因此請確保隨意組合標題和說明後，訊息傳遞是清晰有意義的！ 

技巧 5、使用額外資訊 



除了廣告標題、說明與路徑之外，額外資訊也是提升廣告成效與客戶體驗的重要因素，而且可以大

大提高廣告效果。 

 



使用額外資訊的好處有： 

► 提高點擊率－可以通過添加不同賣點或好處做為訴求來增加廣告版面，從而使廣告更具吸引力。

如果你發現點擊率和轉換率之間存在正向關係，那麼就可以透過增加預算來增加點擊次數的機會，

這樣就可以間接提升轉單量。 

► 提升諮詢量－添加電話號碼可讓用戶在看到廣告後立即與你聯繫，手機用戶點擊就能撥通電話。 

► 突顯其他資訊－可以使用額外資訊添加其他相關選項，像是：其他商品、免運費服務、售後一年

保固、優惠訊息…等。這可以讓人們確保你是他們正在尋找的企業，如果他們點擊廣告，他們更有

可能轉換。 

所以，使用廣告額外資訊不僅不用加錢，同時還能帶來好處。而額外資訊有好幾種選擇，以下是經

常被使用的額外資訊種類： 

► 網站連結額外資訊：這不僅能增加其他文案，還能點擊之後直接前往任何網頁，例如相關產品或

粉絲專頁。 

► 附加額外資訊：通過添加＂3 年保固服務＂、＂免費到府安裝＂或＂6 小時快速到貨＂…等特色來

建立更高的興趣和信任。 

► 網站簡介額外資訊：可以提供有關產品的更多資訊，這會需要基於特定類別進行設定，例如：目

的地、承保範圍、服務、社區、品牌、型號…等。因此，對某些產品可能會不適合採用。 

► 來電額外資訊：可以將自己的公司電話號碼直接顯示於廣告中，也會方便手機用戶撥通電話。 

► 地點額外資訊：實體店可以將 Google 我的商家連結到 Google Ads 帳戶中，讓潛在客戶可以輕

鬆了解商家位置。 

技巧 6、把預算放在刀口上 

大多數網路用戶都以使用行動裝置為主，並且越來越多的用戶會在行動裝置上完成轉換，不過這卻

不是絕對的情況。要如何確定要把廣告預算放在哪一種裝置呢？可以透過＂裝置＂了解不同裝置的

轉換成效。 

https://imjaylin.com/gmb/


 

如你所見，在此頁面中可以知道手機、電腦和平板電腦的各自成效。在某些情況下，你或許可以給

手機或電腦更多預算，藉此讓廣告預算最大化使用。 

技巧 7、參考 Google Ads 建議 

Google Ads 投放初期需要花費不少時間、心思和測試的付出，但是如果本身沒有這麼多時間呢？

有沒有一種可以快速獲得改善廣告效益的建議方式呢？YES～有的！ 

在 Google Ads 有提供給廣告主的＂建議＂功能，這可幫助廣告新手制定更好的廣告，而不是像無

頭蒼蠅一樣持續地增加廣告費用，然後什麼都沒有得到。Google Ads ＂建議＂功能為廣告主提供

快速的分析歸納，以便改善廣告效益、出價策略、受眾群及廣告帳戶的狀況。 

Google Ads 中的建議功能會查看廣告帳號的成效紀錄、廣告活動設定以及整體趨勢，然後自動產

生有助於提升成效的建議。機器學習是促進建議的來源，系統會分析廣告活動，以便確定哪些廣告

效果最佳，這個過程會不斷地發生。因此，廣告可以獲得持續性的改進。 

所以，Google Ads 的建議內容雖然是自動化，卻是個人化的建議，可幫助廣告主從廣告活動中獲

得更好的收益。在許多情況下，採納建議會提高點擊率（CTR），它也可以幫助吸引更多合適的潛

在客戶或增加銷售。 

大多數廣告主最關心的就是銷售轉換，無可厚非，畢竟這就是大多數廣告存在的原因！出於這個原

因，大多數 Google Ads 建議都是為了提高點擊率和曝光量。這是因為 Google 知道廣告和轉換率

之間的關鍵步驟實際上就是點擊廣告，較高的點擊數量通常也會轉換較多的訂單。 



 

Google Ads 的建議主要有 3 大類：出價和預算、關鍵字與指定目標、廣告和額外資訊。 

廣告和額外資訊 

要了解哪些廣告效果最佳就需要測試不同的版本，老生常談，但這就是必經過程。這就是建議中會

包含＂廣告和額外資訊＂的原因。該功能包括額外資訊建議，如果沒有額外資訊，廣告只會由 3 個

部分組成： 

1. 廣告標題 

2. 顯示網址 

3. 廣告說明 

Google 的建議是每個廣告群組中，至少需要有 3 個廣告測試版本，否則在建議中就會出現＂建立

新的廣告版本＂訊息。良心建議，至少得有 2 個廣告版本，因為基於測試實在不能再少啦！ 

 

另外，通過額外資訊可以為廣告添加更多內容，像是：特定網頁、電話號碼、甚至更多補充說明來

吸引更多搜尋用戶的目光。這會有助於最大限度地提高廣告點擊率，並可以提高廣告效益。以 1111 

人力銀行為例子，他們使用額外資訊來突顯熱門的高薪工作和外商企業： 



 

很明顯地，這會比沒有額外資訊的廣告有更大的版面和吸引目光，而要滿足好奇心的唯一方法就是

點擊查看。Google 會查看目前的額外資訊，並提供有助於廣告效果的建議。建議可能包括添加：

來電、網站連結、摘要…等。 

使用廣告和額外資訊的重點： 

► 確保有足夠的文案版本－除了要有多個文案版本之外，我非常推薦使用回應式搜尋廣告，這雖然

需要花費更多思考時間，但有時候也會發現令人驚豔的新組合喔。 

► 有增加足夠的額外資訊來源－盡可能增加不同的額外資訊種類，讓廣告有足夠的選擇和測試空

間。 

・關鍵字與指定目標 

為了幫助廣告活動取得更多曝光量、更精確觸及到對的潛在客戶，Google Ads 建議包含＂關鍵字

和指定目標＂類別。 

 

 

 



使用關鍵字和指定目標的重點： 

► 搜尋關鍵字－這可以讓廣告在 Google 搜尋過程中被觸發，關鍵字與廣告相關聯度越高，廣告效

益會越好，這部分和 SEO 是同等概念。對於新增字詞方面的建議會需要多加思考與評估，因為並不

總是符合理想情況的，所以別盲目地套用。 

► 排除關鍵字－這是指搜尋意圖與之相反時，使廣告不會因此而出現的方式。例如可以排除免費、

租用或 DIY。 

► 移除多餘關鍵字－如果同一廣告群組中有相似的關鍵字，系統則會建議移除某些關鍵字。要擴大

觸及範圍，關鍵字應該具有相關性和多樣性，而不是類似。 

 

同時，別忘了要刪除效果不佳的關鍵字。如果某個關鍵字所帶出來的曝光量達一定程度卻沒有任何

轉換，你需要將其刪除或暫停。一方面，這可以不再浪費預算；另一方面，它可以幫助你了解沒有

幫助的關鍵字有哪些。 

・出價和預算 

你可以自行決定關鍵字的出價，但 Google 會進行計算，最終具有最高相關性和最高出價的廣告會

贏得了廣告競標，也就是展示廣告。 

所以，如果只是為了控制成本而壓低出價或隨意出價，都可能對廣告曝光是不利的，此時可以藉由

＂出價和預算＂來優化出價策略。 

https://imjaylin.com/newbie-seo/


 

出價和預算建議包含： 

► 更新廣告預算－讓廣告支出更多或更少。 Google 會考慮變更出價方式，同時找到滿足廣告目標

的方法，例如：從手動改為全自動出價策略。 

► 重新分配廣告活動預算－如果某個廣告未使用所有預算，而另一個廣告不斷需要更多支出，則可

以自動重新分配預算，確保每個廣告都能獲得所需的預算。 

► 根據設備調整出價－也許使用桌機看到廣告比在行動裝置上看到廣告的效果更好。這可以相應地

確定預算的優先順序，使桌機用戶查看廣告有更高的出價。 

使用出價和預算的重點： 

► 變更出價獲得更多點擊次數－如果目標是點擊次數，Google 會使用最高單次點擊出價提高總點擊

次數。 

► 更多轉換－如果目標是轉換類型，則可以將目標設定為轉化，這將導致 Google 分配預算來改善

轉換率。 

► 超越競爭對手－可以選擇增加廣告預算來超越競爭對手對相同或類似關鍵字的出價，這是 Google

確定要展示哪些廣告以及按什麼順序展示的重要部分。 

► 讓廣告位置更高－搜尋頁面的頂部是主要廣告的黃金地段， 前四個廣告能獲得絕大部分的點擊次

數。與平均 2％點擊率相比，排名第一的廣告的平均點擊率接近 8％。可以按照 Google 廣告的建議

制定出價策略，將廣告置於搜尋結果頁的頂部，或者至少在第一頁上。 

以上都是不需要高度技術就能達成的建議，相信適時應用以上建議來調整廣告將可以幫助提升廣告

效益。要再次提醒的是，不要盲目地全部套用所有＂建議＂，＂建議＂功能所提供的做法還是需要



分析評估的，否則可能會招致反效果。因此，最佳化分數並非要 100 分不可，比分數更重要的是要

知道為什麼這樣做。 

最後我想說的是… 

廣告效果要更好不一定是花更多錢，有效廣告的關鍵是採用合適的策略與設定。事實上，沒有一個

不需要任何變動優化就能一直獲利的廣告公式，好的廣告需要持續改進。請把 Google Ads 當作一

項投資，而不是砸錢就會有用，這句話同樣也能套用在其他廣告平台上。 

投放 Google 搜尋廣告確實可以為企業和網站帶來精準流量，因為這是協助目標受眾主動發現你的

絕佳方式之一。但是廣告活動和設定技巧只是影響成效的因素之一，要實際獲得成效，更大程度還

取決於你的產品與著陸頁。 

哪怕廣告活動設定得很好，產品或著陸頁設計得不好，依然會讓潛在客戶放棄離開。所以，無論你

的目標是吸引流量或轉換銷售，有一個令人叫好的產品以及準備一個可靠的著陸頁都是非常重要

的。另外，如果不定期監控數據與調整，它可能會讓你花上不少冤枉錢，初期會需要你花不少時間

進行優化，但是這將會是值得的。 

 


