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Rozdziat 2

Content marketing jako nowy
sposob na wzrost widocznosci
witryny na przyktadzie firmy
SNIEZKA S.A.

Joanna Ktosiriska
Account Manager w Atom Media Interaktywne

Celem tego rozdzialu jest przyblizenie pojecia marketingu tresci i za-
prezentowanie jego praktycznego wykorzystania. Marketing tresci jest
dzialaniem, ktére uzupelnia dotychczasowe sposoby zwigkszania wi-
docznosci domeny w wyszukiwarkach internetowych. Jest efektywna
metoda zwiekszania ruchu organicznego na firmowej stronie i moze
by¢ realizowany bez wsparcia podmiotéw zewnetrznych. Jako ostat-
ni element studium przypadku zaprezentowany zostal przyktad firmy
Sniezka'.

Wstep

Content marketing, czyli marketing tresci, powoli staje si¢ w Polsce od-
rebnym narzedziem promocji firmy. Moment, w ktérym marketing
tresci zaczal by¢ prawidlowo definiowany, to data wydania pierwszej
polskojezycznej literatury na ten temat — Content Marketing po polsku?
autorstwa Barbary Stawarz. Jednak w praktyce to narzedzie znalazlo za-
stosowanie o wiele wcze$niej. Marketing tresci — jak sama nazwa wska-
zuje — polega gtéwnie na dostarczaniu warto$ciowych dla klienta tresci.
W natloku informacji pojawiajacych sie codziennie w Internecie uzyt-
kownika zainteresuja tylko te najbardziej przydatne. Jezeli to marka be-

1 Materiaty udostepnione dzieki uprzejmosci ATOM Agency.
2 B.Stawarz, Content marketing po polsku, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warsza-
wa 2016.
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dzie dostarcza¢ tego typu tresci, stanie si¢ warto§ciowym zrddlem wie-
dzy. Zrédtem, ktérego potencjalni klienci bedg sami poszukiwad i w ten
sposéb doprowadza do ,,spotkania” z marka.

Inbound marketing

Rozwdj technologiczny sprawil, ze balans miedzy marketingiem realizo-
wanym online i offline przewaza w kierunku tego pierwszego. To wias-
nie marketing internetowy jest teraz najszerzej i najczgsciej dyskutowany
jako jeszcze niezbadany do konca pod wzgledem mozliwosci. Méwimy
tutaj o trudnej do okreslenia liczbie narzedzi, jednak mozemy podzieli¢
je na dwie podstawowe kategorie — inbound i outbound (tradycyjny).

IDEAINBOUND MARKETINGU IDEA MARKETINGU TRADYCYJNEGO

KLIENT

M SAMODZIELNE
1 | ODNALEZIENIE PRZEKAZU
0 — REKLAMOWEGO

Rysunek 2.1. Idea marketingu tradycyjnego i inbound marketingu

Zrédto: przygotowane przez Atom Agency na podstawie artykutu https://sprawny-
marketing.pl/inbound-marketing-strategia-przyszlosci/ (dostep 17.04.2016).

Inbound marketing to, krétko mowiac, sztuka bycia odnajdywanym
w Internecie i stoi ona w opozycji do agresywnych form reklam - billbo-
ardow, pop-upow itp. Obecnie nastepuje odwrét od sitowego i jednokie-
runkowego podejscia do marketingu, czyli outbound marketingu, ktéry
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jest uwazany za mniej skuteczny. Zdiagnozowano zjawisko tzw. slepoty
reklamowej (banner blindness) — odbiorcy w coraz mniejszym stopniu
reaguja na maile reklamowe, rzadziej zwracaja uwage na reklamy telewi-
zyjne czy migajace banery, przestaja czytac ulotki.

Wedtug badan OMG Metrics jestesmy juz na széstym miejscu w dzie-
sieciostopniowej skali irytacji reklamg. Jednoczesnie z roku na rok udziat
w zwiekszajacym si¢ budzecie wydatkow na e-marketing w przypadku
reklamy display jest coraz mniejszy. To wszystko §wiadczy o powolnym
odejsciu od marketingu tradycyjnego i jego agresywnej formy.

Inbound marketing skupia si¢ na wypracowaniu zaufania klientéw,
budowaniu lojalnosci i ma na celu sprawi¢, aby to klienci chcieli poszu-
kiwa¢ informacji o marce. Internet, ktdry staje sie zrédlem rekomendacji
i miejscem, gdzie to internauci poszukuja informacji, jest bardziej efek-
tywnym medium pod wzgledem tak finansowym, jak i wizerunkowym
z punktu widzenia réznego rodzaju firm. Doprowadzenie do tego, ze to
uzytkownik sam szuka kontaktu z marka, wydaje si¢ utopijnym roz-
wigzaniem, jednak w dzisiejszych czasach zdarza sie to coraz czesciej.
A umozliwia to wlasnie Internet. Otwarta pozostaje tylko kwestia, jak
wykorzysta to firma - inbound czy outbound?

— . o _
DOSTARCZENIE \ \ \
POiADANYCI:I PRZEZ DOSTARCZENIE \ ZYSKIW POSTACI
KLIENTOW \ 1 BUDOWANIE \ NOWYCH KLIENTOW |
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1 WARTOSCIOWYCH | DODANYCH | JUZ ISTNIEJACYCH
TRESCI W SPOSOB CIAGLY KLIENTOW

W SPOSOB CIAGLY

Rysunek 2.2. Elementy inbound marketingu

Zrédto: przygotowane przez Atom Agency na podstawie artykutu https://sprawny-
marketing.pl/inbound-marketing-strategia-przyszlosci/ (dostep 17.04.2016).

Narzedzia, z ktérych moze korzysta¢ firma w Internecie, to przede
wszystkim tzw. own media, czyli media wlasne - strona internetowa,
blog, newsletter, fanpage itp. Tego typu narzedzia nie narzucaja si¢ po-
tencjalnym klientom, lecz musza by¢ odszukane (inbound). A zeby byty
odszukane, muszg prezentowac okreslong wartos$c.

Inbound marketing to de facto trzy podstawowe filary — content mar-
keting, SEO oraz media spolecznosciowe. To za pomoca tych trzech
narzedzi inbound marketing moze by¢ realizowany skutecznie. Media
spolecznosciowe ze wzgledu na swoja specyfike sg klientom doskonale
znane i to oni goruja tam nad markg. Szczegélnej analizy wymagaja po-
zostate dwa narzedzia - SEO i content marketing (marketing tresci/CM).
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Rysunek 2.3. Proces inbound marketingu

Zrédto: przygotowane przez Atom Agency na podstawie artykutu https://sprawny-
marketing.pl/inbound-marketing-strategia-przyszlosci/ (dostep 17.04.2016).

SEO - Search Engine Optimization

Pozycjonowanie (SEO) strony ma sprawi¢, aby domena pojawiala si¢ jak
najwyzej w wynikach wyszukiwania. Samo posiadanie strony, zbudowa-
nej nawet na podstawie najnowoczesniejszych trendow, nie wystarczy, by
marka stala si¢ widoczna. Zazwyczaj na samym poczatku pojawia si¢ ona
na stronie 50 i wyzszej w wyszukiwarce Google. Z wlasnego doswiadcze-
nia wiemy zas, ze uzytkownikoéw interesuje jedynie pierwsze 10 wynikow
i tylko cze$¢ osob przejdzie na strone 2 lub 3. Aby strona wyswietlala si¢
w tzw. TOP 10, musi zosta¢ zoptymalizowana pod wyszukiwarke oraz
pozycjonowana na wybrane frazy kluczowe. Strona moze by¢ skutecznie
wypozycjonowana dla nawet kilkunastu fraz, dlatego nalezy wybrac te
jak najbardziej odpowiednie i te, po ktérych uzytkownicy beda szukaé
takiej firmy jak nasza. Narzedzia Google udostepniaja réznego rodzaju
dane, jak np. czestotliwo$¢ wyszukiwania danej frazy przez uzytkowni-
kéw lub tez ich konkurencyjnos¢, co umozliwia wybor pozadanych fraz
kluczowych.

Dzieki SEO strona dotyczaca dietetyki moze pojawiaé sie najwyzej
w wynikach wyszukiwania na takie frazy, jak: ,dieta 16dz”, ,dietetyk
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16dz”, ,jak schudng¢”, ,zdrowe odzywianie” itp. Bez tego bedzie zbyt nisko
w wynikach, aby uzytkownik, ktory szuka dietetyka, moégt ja odnalez¢.

Pozycjonowanie to jednak dlugotrwaly proces — moze trwa¢ nawet
do roku, a osiggniecie wysokich pozycji na niektdre frazy moze okazac
sie niemozliwe. Jednak efektywnie przeprowadzone SEO owocuje pod-
wyzszeniem rankingu strony internetowej w wynikach wyszukiwania,
co z kolei przeklada si¢ na wielokrotne zwigkszenie liczby odwiedzin
(a wiec i potencjalnych klientéw) witryny.

Content marketing

Content marketing to sztuka komunikowania sie z klientami (potencjal-
nymi i obecnymi) bez sprzedawania. Jest to marketing nieinwazyjny,
ktérego celem jest zamiana potencjalnych zainteresowanych w klientow,
a klientéw juz pozyskanych w statych poprzez oferowanie ciekawych tre-
$ci. Immanentng cecha CM jest produkcja wartosciowych tresci, ktdre
koresponduja z potrzebami klientéw. Content marketing to kolejny spo-
sob firm na ,,posiadanie” mediéw, a nie ich ,wynajmowanie”. W ,,posia-
danych” mediach (owned media) firma ma bowiem pelna kontrole nad
swoja obecnoscia i nad ksztattem informacji, ktére udostepnia.

OWNED MEDIA PAID MEDIA EARNED MEDIA
Catkowita kontrola Obecnosé, za ktéra marka Tresci, ktorych autorami
musi ptacic¢ sa klienci, uzytkownicy.

Na takg aktywnosé firma
musi zapracowac, stad
nazwa. Earned media nie
mozna kupié

Rysunek 2.4. Owned media, paid media, earned media

Zrédto: przygotowane przez Atom Agency na podstawie http://e-biznes.pl/owned-
-paid-i-earned-media-czyli-czym-jest-wideo-wirusowe/ (dostep 17.04.2016).

W uzupelnieniu do dzialan SEO, ktérych celem jest umiejscowienie
domeny na wysokich pozycjach w wyszukiwarkach, content marketing
ma dostarczac treéci, ktére same w sobie beda wptywa¢ na wzrost ru-
chu organicznego domeny. W przypadku standardowego SEO domena
jest narazona na algorytmy Google, ktore najczesciej oznaczaja spadek
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wynikow. Dodatkowo jest to ciggta praca marki z osobg, ktéra prowadzi
SEO. W momencie jej zaprzestania domena moze straci¢ nawet najwyz-
sze pozycje. Content marketing ma chroni¢ przed tym zagrozeniem. Do-
brej jakosci tresci pracujg bowiem caly czas.

Glowng cechg tresci tworzonych w ramach content marketingu ma
by¢ ich szeroko rozumiana przydatno$¢. Marka, aby sprzedawaé, musi
odpowiada¢ na potrzeby konsumentéw. Nie tylko przez dostarczanie
wlasciwych produktéw, ale takze przez przekazywanie konsumentom
porad, rekomendacji, odpowiadanie na ich pytania, rozwiewanie wat-
pliwosci. W ten sposob potencjalny klient, ktéry szuka odpowiedzi na
pytanie: ,jaka farbg pomalowac tapety?”, stanie si¢ klientem marki, kto-
ra odpowiedziala na to pytanie. Kluczowe jest tworzenie tresci nastawio-
nych na zmiane lub rozwiniecie zachowania klientéw. Nie musimy wiec
reklamowa¢ konkretnej farby. Bardziej przydatna dla uzytkownikow
bedzie informacja, jaka farba rozwigze ich problem.

W strategii content marketing istnieja trzy podstawowe kroki: stwo-
rzenie tresci, optymalizacja oraz promocja.

Stworzenie tresci. Tre$¢ musi by¢ warto$ciowa i przydatna, co w du-
zej mierze oznacza przekazanie informacji/rekomendacji, jak rozwig-
za¢ dany problem. Czesto bowiem uzytkownicy wpisuja wprost swoje
pytania w wyszukiwarke. Na przyklad w 2013 roku Polacy najczgsciej
wpisywali w Google nastepujace zapytania: ,jak zrobi¢ lukier?”, ,jak
segregowac $mieci?”, ,jak usung¢ konto na Facebooku?” itp.’> Aby con-
tent mogl zosta¢ uznany za przydatny, musi mie¢ kilka cech, a w tym
m.in. powinien by¢: wiarygodny, rzetelny, wartosciowy merytorycznie,
unikatowy (powtarzalne tre$ci wyszukiwarka ocenia negatywnie),
praktyczny, uniwersalny.

Optymalizacja. Kazdy tekst powinien zosta¢ zoptymalizowany
pod katem wyszukiwarek. Nie mozemy zrezygnowac z SEO, poniewaz
jest duze prawdopodobienstwo, ze kto$ juz kiedy$ poruszyl podob-
ng tematyke w swoim artykule i tylko SEO umozliwi wyzsza pozycje
w wyszukiwarkach. Odpowiedni copywriting réwniez jest tutaj istotnym
elementem, zadbamy bowiem w ten sposéb, aby tekst zawieral okreslone
stowa kluczowe. Dzigki optymalizacji uzytkownicy szybciej odszukaja
nasz artykul.

Promocja. Ostatnim etapem jest wypromowanie tresci, aby jak naj-
wiecej uzytkownikow ja zobaczylo. Do tego mogg zosta¢ wykorzystane
wszystkie kanaly firmy. I w tym wypadku mamy cate spektrum mozli-
wosci: social media, artykuly, newslettery, casy, blogi, poradniki, rapor-

3 http://wyborcza.pl/1,76842,15153848,Google_sprawdzil__czego_szukalismy
_w_necie_w_2013.html#ixzz4BGg5nnxr (dostep 17.04.2016).
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ty, podcasty, webinaria, wideo, infografiki, poréwnania, tutoriale, pre-
zentacje, e-booki i inne. Im wigcej linkéw do artykutu, tym artykut staje
sie bardziej widoczny. Algorytmy wyszukiwarek oceniaja wtedy artykut
jako warto$ciowy.

Aby zmierzy¢ efekt content marketingu, najczesciej sprawdza sie
wzrost ruchu na stronie lub na konkretnych podstronach. Google Ana-
lytics dostarcza nam takich statystyk po podpigciu kodu do strony. Ist-
nieja rowniez inne wskazniki pomiaru tych dziatan - np. budowa po-
zycji eksperta w branzy, zaangazowanie uzytkownikéw, konwersja na
leady, wzrost sprzedazy lub pozyskanie ambasadoréw marki.

Ruch i wizerunek

« wzrost ruchu

+ zwiekszanie zasiegu w social media

+ budowa $wiadomosci marki

+ budowa pozycji eksperta branzowego i edukacja

+ zaangazowanie uzytkownikow, dtuzszy czas spedzony w kanatach
marki

Leady

« pozyskiwanie leadéw

+ wzrost konwersji odwiedzin na leady

« dojrzewanie leaddw, wzrost jakosci leaddw.

Sprzedaz

« wzrost sprzedazy

« konwersja w klientow

Retencja i opieka klienta

« budowa lojalnosci

+ pozyskanie ambasadoréw marki

Rysunek 2.5. Wskazniki pomiaru dziatar content marketingowych

Zrédto: przygotowane przez Atom Agency na podstawie https://www.whitepress.
pl/baza-wiedzy/65/wspolczynniki-efektywnosci-w-content-marketingu (dostep
17.04.2016).

Z content marketingu plynie wiele korzysci, ktérych nie uzyskamy
przy innych narzedziach. Sg to dzialania bardzo czasochlonne, jednak
pod wieloma wzgledami optacalne:

1) Wirusowosc - jesli kontent jest dobry, to jest tez chetnie polecany.

2) Niskie naklady - w poréwnaniu do innych form reklamy.

3) Lepsze pozycjonowanie strony — im wigcej linkéw przychodza-

cych do serwisu, tym bardziej wiarygodna i wartosciowa strona
w wyszukiwarkach.

33



34

Cze$¢ I. Marketing cyfrowy - wspétczesne i kreatywne rozwigzania...

4) Zaufanie klientéw dzieki pozycji eksperta w branzy - klienci
wolg kupowac od firm, ktére znajg i ktérym ufaja.

5) Budowanie swiadomosci marki i produktu lub ustugi - wigcej
klientéw ma okazje pozna¢ marke, nie tylko od strony jej pro-
duktéw.

6) Przyciagniecie tej grupy klientéw, na ktérych marce rzeczywi-
$cie zalezy, SciSle sprecyzowanych i zainteresowanych tym, co
oferuje marka.

7) Wzrost wskaznikow konwersji: klientow potencjalnych na klientow
rzeczywistych oraz klientéw jednorazowych na klientéw statych.

8) Wicekszy zasieg dotarcia do potencjalnych klientow.

9) Zwiekszenie lojalnosci dotychczasowych klientow - dzigki wi-
zerunkowi eksperta latwiej stosowa¢ techniki zwiekszajace war-
tos¢ klienta, takie jak upselling czy cross selling, dodatkowo stali
klienci chetnie rekomenduja marke.

10) Wigksza liczba odwiedzin na stronie — uzytkownicy wchodza
na nig, by zapoznac sie z warto$ciowymi tresciami.

11) Pozyskanie cennej bazy klientow — na przyktad przez zachece-
nie do zapisania si¢ do newslettera.

12) Pozyskanie informacji zwrotnej od klientow.

13) Edukowanie i modyfikowanie opinii klientow.

Ponadto Google oraz inne wyszukiwarki stosuja wspominane juz al-
gorytmy. Na algorytm sklada si¢ po 200 czynnikéw, ktére umozliwiaja
przygotowanie oceny domeny i co za tym idzie — okreslenia jej pozycji.
Te czynniki mozemy podzieli¢ na dwie gléwne kategorie, czyli content
i linki. W przypadku contentu oceniane s3 zawarto$¢ domeny w stowa
kluczowe oraz cala jej tres¢. Druga kategoria, linki, stuzy do oceny liczby
i jakosci linkow prowadzacych do strony. Na podstawie tak zlozonego al-
gorytmu z wyszukiwarek usuwane sg wyniki o stabej jakosci tresci oraz
witryny, do ktérych prowadza niskiej jakosci linki.

Wedlug ekspertéw oceniajacych trendy w marketingu content marke-
ting mial by¢ koncepcja szczegdlnie wykorzystywang w 2016 roku. Jak
opowiada Milena Majchrzak, Managing Director SEMSTORM, ,,w dal-
szym ciagu bedzie roslo znaczenie tresci. Powoli uczymy sie, ze content
marketing to nie tylko artykuly, ale tez cala gama innych rozwigzan.
W dzialaniach SEO i content marketingowych w 2016 roku wygraja ci,
ktérzy nie beda si¢ oszukiwali i nie bedg szukali drogi na skréty. To po-
winien by¢ rok jakosci™.

4 https://sprawnymarketing.pl/trendy-w-marketingu-2016/ (dostep 17.04.2016).
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Przyktad Sniezki

Fabryka Farb i Lakieréw Sniezka S.A. jest czolowym producentem farb
i lakieréw w Polsce i Europie Srodkowo-Wschodniej. Swojg pozycje na
rynku zawdzigcza trzydziestoletniemu do$wiadczeniu oraz efektywne-
mu zarzadzaniu, ktére zaowocowaly dynamicznym rozwojem. Jest to
jedyna firma z branzy obecna na Gieldzie Papieréw Wartos$ciowych i je-
dyna kontrolowana przez polski kapital.

Sniezka prowadzi intensywne dzialania w zakresie marketingu
internetowego - m.in. posiada stron¢ internetowg i aktywnie udziela
sie w mediach spotecznosciowych. Kroki podjete przez ATOM Agency
mialy na celu: zwigkszenie widoczno$ci w wynikach organicznych na
okreslone slowa kluczowe, optymalizacje, zwigkszenie widocznosci
strony internetowej w Google Grafika oraz audyt poszczegélnych
rozwigzan zwigkszajacych widoczno$¢ w sieci.

Wsrdd propozycji znalazl sie content marketing jako wsparcie dla po-
zostatych dzialan, ktérego celem bylo umocnienie marki w roli eksperta
dla jej potencjalnych i obecnych klientow.

Proces
Keyword research

Na potrzeby realizacji strategii content marketingowej przeprowadzo-
ny zostal szeroki proces wyszukiwania fraz kluczowych powiazanych
bezposrednio z zawartoscig witryny internetowej, uwzgledniajacy tak-
ze zrédla zewnetrzne zwigzane tematycznie z dzialalnoscig FFiL Sniez-
ka SA. Wszystkie stowa kluczowe poddane zostaly ewaluacji poprzez
sprawdzenie ilo$ci ich wyszukiwan, poréwnanie z trendami oraz poten-
cjalnymi zapytaniami uzytkownikéow do wyszukiwarki.

Tak zwany keyword research byl podstawa, ktéra pozwolita na utoze-
nie popularnych tematéw artykuléw zwigzanych z ofertg oraz zaplano-
wanie ich publikacji w obrebie witryny internetowe;j.

Audyt witryny internetowej
Na stronie serwisu sniezka.pl przeprowadzony zostal szczegétowy audyt

optymalizacyjny majacy na celu wdrozenie rozwigzan, ktére wplynety
przede wszystkim na:
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« zwigkszenie stopnia skuteczno$ci witryny wspierajacej rozszerzanie
widoczno$ci,

« przyspieszenie indeksacji publikowanych tresci,

« wyeliminowanie wystepowania ewentualnych bledéw w obrebie wi-
tryny internetowe;.

Audyt dotyczyl przede wszystkim historycznych wynikéw firmy,
wezesniejszego linkowania, analizy tresci i wykluczenia jej duplikaciji,
a takze kwestii ustalenia nagtéwkow, title, metatagéw i brzmienia linkéw.

Efekty
Ruch w obrebie witryny internetowej

Dzigki odpowiednim narzedziom, takim jak m.in. Google Analytics,
Agencja byla w stanie dokona¢ pomiaru wynikéw. Podczas realizacji
strategii content marketingowej w okresie od lutego do pazdziernika
2014 organiczny ruch w obrebie witryny internetowej (pochodzacy wy-
tacznie z wyszukiwarki Google) zwigkszyt si¢ $rednio o 166% w stosun-
ku do analogicznego okresu w roku poprzednim.

Zmienil sie takze charakter sesji uzytkownikow. Przede wszystkim
spadl wspétczynnik odrzucen, czyli odsetek sesji, podczas ktorych uzyt-
kownik widzi tylko jedna strong i opuszcza witryne bez wchodzenia
w interakeje z nig. W 2013 roku wynosit on ponad 50%, po wprowadze-
niu content marketingu za$ spadt w 2014 roku do niewiele ponad 25%.
Wydtuzyt si¢ rowniez (niemalze dwukrotnie) sredni czas przebywania
uzytkownika w obrebie witryny internetowe;.

Uzytkownicy

Podczas trwania kampanii oprécz liczby sesji zwigkszyla sie takze
w stosunku do analogicznego okresu w roku poprzednim liczba nowych
uzytkownikow - o 152,80%, natomiast liczba uzytkownikéw powracaja-
cych wzrosta 0 212,24%. Uzytkownicy stali sie rowniez bardziej zaanga-
zowani, o czym $wiadczy wzrost w postaci $redniej ilosci przegladanych
podstron podczas trwania sesji — z 4,8 do 6,2.



Rozdziat 2. Content marketing jako nowy sposéb na wzrost...

Zrédta pozyskiwania uzytkownikéw

W Google Analytics mozemy znalez¢ 5 rodzajow zrodet pozyskiwania
uzytkownika:
o Direct — wejscia bezposrednie na strong, np. po wpisaniu adresu.
 Organic Search - wejscia z bezptatnych wynikéw wyszukiwania.
Do tej kategorii zaliczaja si¢ wszystkie przejscia na naszg strone ze
stron wynikéw wyszukiwania réznych wyszukiwarek interneto-
wych.
« Referral - przejscia na naszg strone z innych stron.
« Social - wejscia na strone z platform social media: Facebook, Twit-
ter, Google+ itp.
o Paid Search - wejscia na strone, ktdrych zrédlem bylo klikniecie
w reklame Google AdWords lub innych ptatnych reklam.
W okresie prowadzenia kampanii osoby odwiedzajace strong inter-
netowg z ruchu organicznego byty dominujacym typem uzytkownikéw
i stanowily ponad 75% calosci ruchu w obrebie witryny internetowe;.

Widocznos¢ w organicznych wynikach wyszukiwania

Unikalna tres¢ prezentowana w obrebie witryny internetowej klienta po-
zwolila na ciggte zwickszanie jej widocznosci w organicznych wynikach
wyszukiwania na coraz wigkszg liczbe stow kluczowych oraz wzrost licz-
by kliknie¢ w domene. Strategia content marketingu umozliwila pozy-
skiwanie kliknie¢ z coraz wigkszej liczby stéw kluczowych wchodzacych
w sklad zapytan organicznych wynikéw wyszukiwania. W sposéb na-
turalny wzrdst zatem zasob fraz, po ktérych wyswietlana byla domena
Sniezki. Wzrosty takze pozycje najwazniejszych dla domeny sniezka.pl
stéow kluczowych w organicznych wynikach wyszukiwania. Na jedena-
$cie fraz wszystkie poprawily swoje pozycje. W 2013 roku 7 na 11 fraz
prezentowanych bylo w TOP10 Google, dzieki za$ content marketingowi
w 2014 roku bylo to juz 10 fraz i jedenasta na 13. miejscu.

Celem bylo réwniez poprawienie widocznosci marki w graficznych
wynikach wyszukiwania, przez co oprécz wynikéw tekstowych marka
mogla zaprezentowac swoje zdjecia na pierwszej stronie wynikow wy-
szukiwania Google.
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Cze$¢ I. Marketing cyfrowy - wspétczesne i kreatywne rozwigzania...

Podsumowanie

Content marketing jest idealnym rozwigzaniem wspierajacym SEO. O ile
samo SEO sprawi, Ze domena bedzie wysoko w wynikach pozycjono-
wania, o tyle uzytkownik i tak szybko opusci strone, jezeli nie znajdzie
tam niczego warto$ciowego dla siebie. Marketing tre$ci ma sprawic, ze
marka stanie si¢ ekspertem w danej dziedzinie i uzytkownicy sami beda
zaglada¢ na jej strong w poszukiwaniu porad. Marka, ktéra odpowiada
na problemy klientdw, jest postrzegana jako wartosciowe zrédlo wiedzy
i doceniajg to sami uzytkownicy, co jest widoczne w statystykach.

Pytania

1. Wskaz réznice miedzy inbound a outbound marketingiem.
2. Wskaz najwazniejsza ceche content marketingu.
3. Jakie efekty przynosi content marketing?
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