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® wyjasni¢ czym jest marketing tresci (content marketing),
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® powigzac strategie content markeﬁngu ze strategig biznesowag
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Aktywnosc w sali (dyskusja)

Czym jest content marketing (marketing tresci)?

Czy content marketing to marketing typu push czy pull?

W jakich kanatach mozna prowadzi¢ content marketing?
Podziel sie swoimi spostrzezeniami na temat marek / firm i ich
dziatan w zakresie content marketingu?
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1.Definicja marketingu tresci

Czym jest marketing tresci?

"Content marketing to strategiczne
podejscie marketingowe skoncentrowane
na tworzeniu i rozpowszechnianiu
wartosciowych, istotnych i spojnych tresci
w celu przyciggniecia i zatrzymania jasno
zdefiniowanych odbiorcow - a ostatecznie
w celu stymulowania zyskownych dziatan
klientow".
https://contentmarketinginstitute.com/what-is-content-
marketing/

« Docenione przez grupe docelowg

* Przydatne - grupa docelowa zazwyczaj
wyszukuje tresci

« Ciggte dziatanie

« Zaplanowane i mierzalne

Co-funded by
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Czym nie jest content marketing?

 Reklama

przekazywaniem wytgcznie
wtasnych wiadomosci;

niemierzalnym dziataniem,

stworzonym tylko dla duzych
marek;

skupieniem wytgcznie na
sprzedazy;

wyniki nie przychodzg
szybko i za darmo.



https://contentmarketinginstitute.com/what-is-content-marketing/
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OUTBOUND INBOUND
(Interruption) (Permission)
Cold Calling SEO
Cold Emails (SPAM) Blogging
Interruptive Ads Attraction

Marketer - Centric Customer - Centric

Wiece{_informacji: httg' ./Iblog.hubspot.com/blog/tabid/6307/bid/2989/inbound-
marketing-vs-outbound-marketing.aspx
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https://blog.hubspot.com/blog/tabid/6307/bid/2989/inbound-marketing-vs-outbound-marketing.aspx

Jakie tresci tworzyc? ®DEMS

Tres¢ zwieksza widocznos¢ marki

Zamiast czyta¢ oferte sprzedazy, klienci lub potencjalni klienci mogg czytaé artykut, ktéry zawiera porady lub wskazowki, promujgc
marke w roznych obszarach poza jej witryng korporacyjng lub tradycyjnymi lokalizacjami.

Tresé pomaga tworzyé¢ linki zwrotne na potrzeby optymalizacji pod katem wyszukiwarek (SEO).
Dobre artykuty sg czesto wykorzystywane przez inne osoby w Internecie. Czy kiedykolwiek cytowates artykut lub dodates link
zwrotny do strony na okreslony temat? Dodajgc czyjs artykut do swojej strony internetowej, tworzysz link zwrotny, ktory Google
widzi i uznaje, ze oryginalna tres¢ musi mie¢ wartos¢, aby mogta zosta¢ dodana do innej witryny.

Tresci zachecaja do optymalizacji wspotczynnika konwersji (CRO).

Sprytne tresci, takie jak przewodniki zakupowe, mogg przeksztatci¢ przegladajgcych w kupujgcych. Jesli odwiedzasz sklepy
internetowe, takie jak Sears w Stanach Zjednoczonych lub John Lewis w Wielkiej Brytanii, zauwazysz, ze w przypadku drozszych
towarow, takich jak te z kategorii duzych urzgdzen, oferujg one "przewodniki zakupowe". Te bezptatne porady online oferujg
przydatne informacje przed dokonaniem zakupu. Dobrze napisany przewodnik moze przeksztatci¢ przeglgdajgcych w kupujgcych i
zaoferowac wiekszg pewnos¢ co do wiedzy specjalistycznej firmy.

Tresc¢ inspiruje do udostepniania w mediach spotecznosciowych

Czy kiedykolwiek udostepnite$ artykut na Twitterze? Retweetowates, polubites lub skomentowates tres¢ stworzong przez kogos
innego? Tresci mogg inspirowac do udostepniania w mediach spotecznosciowych, zwtaszcza jesli sg zywe i interaktywne.
Narzedzia cyfrowe utatwiajg udostepnianie tresci w kanatach spotecznosciowych.
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® DEMS

2. Rodzaje i kanaty marketingu tresci Ee
° Blogi "Ojciec" content marketingu. Magazyn
* Raporty, artykuty, przewodniki The Furrow wydawany przez firme
* \White Papers John Deere, zatozony w 1895 roku.
° Filmy Wci_qz dz_ia’ra preznie - oczywiscie teraz

: , . takze online.
* Posty w mediach spotecznosciowych
* Media drukowane (np. magazyny dla klientow)
* Webinaria, e-booki Furrow
° Podcasty
* Infografiki
° Biuletyny informacyjne

Influencer marketing
Reklama natywna
Wydarzenia

v
Co-funded by : _— .
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Wskazowka: tzw. Kurator tresci (Content Curation)
Nie musisz tworzy¢ tresci od podstaw.

Kurator tresci lub proces kuratorowania tresci zostat opisany przez badaczy Aristea Fotopoulou |
Nick Couldry z Goldsmiths College, University of London, jako “"znajdowanie, kategoryzowanie |
organizowanie odpowiednich tresci online dotyczgcych okreslonych zagadnien® (Fotopoulou |
Couldry, 2015, s. 243).

Content curation moze by¢ przydatnym sposobem tworzenia tresci na okreslone tematy, takie jak
recenzje produktow, w ktorych opowiadasz historie o historii. Przyktadem moze bycC tworzenie tresci
poprzez zebranie serii artykutow napisanych na pewien temat, oceniasz rozne perspektywy | zakres
udzielonych porad i przeksztatcasz je w post na swoim blogu.

Fotopoulou, A. i Couldry, N. (2015) "Telling the story of the stories: Online content curation and digital engagement™; | '
Communication and Society, 18 (2),
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3. Korzysci pIynqce Zz content marketlngu
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Zmiany w sposobie
przykuwania uwagi
konsumentow

Klient ma kontrole.
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the marketer
simply sells
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One of the biggest
reasons inbound

marketing is growing
is its ROL. ©) Inbound
marketing

Costs 62% less
per lead than
traditional
outbound
marketing,

M Inbound Il Outbound
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Content Marketing - DLACZEGQO?

® Wedtug Demand Metric, content
marketing kosztuje 62% mniej niz
tradycyjny marketing i generuje 3
razy wiecej leadow.

® Nie jest zaskoczeniem, ze 90%
organizacji wykorzystuje
marketing tresci jako czesc¢ swoich
dziatan marketingowych i ze jego
popularnosc¢ wcigz rosnie.

Zrédto: Lyfemarketing

Co-funded by
the European Union

/8

of consumers prefer Cont_e”t )
getting to know a company marketing is

via articles rather than ads. quickly becoming
the best way to

attract and
convert these
customers.

believe that organizations
providing custom content are
interested in building good
relationships with them.

Dalsze czytanie: https://www.thehoth.com/blog/boring-niche-content/



https://www.demandmetric.com/content/content-marketing-infographic
https://www.thehoth.com/blog/boring-niche-content/

Korzysci z marketingu tresci ®DEMS

eeeeeeeeeeeeeeeeeee

e /Zwiekszenie ruchu w witrynie.

e Ustanowienie autorytetu I zaufania.
e Tworzenie swiadomosci marki.

® Rozwijanie osobowosc¢ marki.

e Nawigzanie kontaktu z odbiorcami.
e Media spotecznosciowe | PR.

e \Wspieranie lejka konwersii.

e Poprawa wspotczynnikow konwersiji.
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Quiz! (aktywnos¢é podczas zajec)

Prawda czy fatsz?
content marketing = reklama

content marketing moze bycC stosowany rowniez w matych
firmach

Content marketing szybko przynosi rezultaty
Marketing tresci nic nie kosztuje

Co-funded by

the European Union



4. Strategia marketingu tresci ®DEMS

for the Bus

Strategia
biznesowa

Strategia
marketingowa

Strategia marketingu tresci

Strategia mediow Strategia wideo itp.
spotecznosciowych

Co-funded by
the European Union




Strategia marketingu tresci
- cOo to Jest?

® Wyznaczanie celdw, a) celow i b) odpowiednich wskaznikow i c) KPI

® Np. a) Zwiekszenie $wiadomosci, sprzedazy, obstugi klienta, marki pracodawcy. Pamietaj o
SMART

® b) Liczba powracajgcych uzytkownikow, najlepiej konwertujgce tresci, liczba powracajgcych
klientow.
® Cel = poznaj swoich (potencjalnych) klientow
® Osoby kupujgce
® Ich zachowania zakupowe

®  podréz klienta

® Stwdrz misje tresci
® Jak - poprzez tworzenie tresci - pomoc kupujgcym osiggnaé ich cele. | sta¢ sie Twoimi
klientami.
® Realne zasoby
® Ludzie, budzet

RN the European Union Developing E-marketing Skills

for the Business Market
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Strategia marketingu tresci
Blizsze spojrzenie na nastepujace elementy strategii

CELE, ZADANIA | . .
WSKAZNIKI DLACZEGO | JAK  PODROZ KLIENTA MISJA TRESCI ZADANIA

BUDOWAC PERSONY
KUPUJACYCH?

Co-funded by
the European Union
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CELE, ZADANIA |
WSKAZNIKI
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Jaka jest ré6znica miedzy strategia ®DEMS
biznesowo-marketingowa a strategia
dotyczaca tresci?

=

. . Co chcesz osiggng¢ dzieki
dotarciu do grupy
o o
E .&. docelowej z Twojg trescig?i
Cele biznesowe Cele marketingu tresci Cele dotyczace tresci
Prognoza sprzedazy Swiadomosé marki

Zwiekszenie liczby konwersiji

Zysk Znajomos¢ marki
Udziat w rynku Postawa marki

Angazowanie klientow

Intencja dziatania (zakupu) marki Edukacja obecnych i potencjalnych klientow

Lojalno$é wobec marki Wspieranie lojalnosci wobec marki

Co-funded by
the European Union




Metryki zawartosci ®DEMS

Cele Metryki
* ustawic odpowiednie cele konwersiji dla
g ﬁ roznych etapow podrozy klienta: subskrypcja
| @ newslettera i bloga, wyswietlenia wideo,
N/ pobranie tresci, zakup

° zaangazowanie: liczba udostepnien |

Cele dotyczace tresci , .
komentarzy w mediach spotecznosciowych,

Zwiekszenie liczby konwersji sy . : :

| . | | wskazniki analityczne: liczba stron na sesje,
ngazowanie kientov czas na stronie, sesje na uzytkownika itp.
Edukacja obecnych i potencjalnych klientow * Edukacja klientow: pobieranie tresci,
Wspieranie lojalnosci wobec marki uzytkownicy na stronie

* wspieranie lojalnosci wobec marki: liczba
powracajgcych uzytkownikow

Co-funded by
the European Union
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Cele SMART

Konkretne: Muszg jasno opisywac, co chcesz osiggnac.

Mierzalne: Powinny miec jasne wskazniki, ktbre mozna zmierzyc¢ przed i po osiggnieciu
celu.

Osiggalne: Powinny byc¢ realistyczne do osiggniecia przez firme w okreslonym czasie.
Istotne: Powinny odnosic sie do ogolnych celow biznesowych lub indywidualnych. Pamietaj:
otrzymujesz to, co mierzysz / jakie sg twoje cele. Istotnos¢ jest waznal

Terminowe: Powinny mieC docelowg date ukonczenia, aby zacheci¢ do podjecia dziatan w
celu realizacji celu.

Co-funded by
the European Union




Dlaczego SMART?

® Kierujg marketing we wtasciwym kierunku.
Tzn. dopasowujg sie do celow
biznesowych.

® Sg mierzalne. Jesli cele nie sg mierzalne,
nie sg wiele warte.

® Dobre i przydatne dla wszystkich celow w
marketingu cyfrowym

Konkretny
Mierzalny
Osiggalne

Istotne

Okreslone w czasie

Co-funded by
the European Union
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PRZYKLAD:

Lokalna firma ogrodnicza (sprzedajgca rosliny,
sprzet ogrodniczy itp.) z Sopotu rozszerza swoje
ustugi. W przysztym roku skupi sie na nowej
ustudze - planowaniu ogrodu.

Ktoére z ponizszych celow sg celami SMART?
® Naszym celem jest wzrost 0 20%.
® Naszym celem jest sprzedaz ustugi planowania
ogrodu o wartosci 10 000 € w 2023 roku.
® Naszym celem jest osiggniecie pozycji
najwiekszej firmy zajmujgcej sie projektowaniem
ogrodow w Polsce w 2023 roku.




Developing E-marketing Skills

DLACZEGO | JAK
BUDOWAC
PERSONY

KUPUJACYCH?
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Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Persona kupujacego

® Fikcyjna postac stworzona w celu reprezentowania okreslonego typu klienta.
® Personas sg uzywane w potgczeniu z segmentacjg, gdzie personas reprezentujg rozne segmenty.

® Personas sg reprezentowane przez ich dane demograficzne, historie, osobowos¢, ambicje i cele,

frustracje, preferowane marki i inne cechy, ktére sg wazne dla firmy z punktu widzenia decyzyjnego.

® Gdy kupujgcy nie jest uzytkownikiem/konsumentem, wazne jest stworzenie persony kupujgcego |

persony uzytkownika.

Co-funded by
the European Union




DLACZEGO?

® Mozesz przyciggngc¢ uwage
potencjalnych klientéw, oferujgc im

interesujgce tresci lub pomagajac im.

® Doskonaty sposob na tworzenie
ukierunkowanych, interesujgcych i
znaczgcych tresci

¢ Klienci oczekujg spersonalizowanych
tresci

® Buyer persona to model - fikcyjna
persona - ktora opisuje typowego
Klienta.

* UWAGA! Osoba kupujgca NIE jest
"mezczyzng w wieku 30-50 lat".

Co-funded by
the European Union

- . BDEMS
JAK UZYWAC? b

® Mow do swojej postaci jej wtasnym
tonem gtosu.

® Tworzgc tresci, zawsze nalezy
pamietacC o tym, co jest wazne dla
Klienta (a nie dla firmy)

® Lepsze wyniki w SEO | SEA, gdy
zaplanujesz stowa kluczowe dla swojegj
persony (np. Painpoints).

® Udostepniajgc tresci w mediach
spotecznosciowych, mozesz
precyzyjniej kierowac reklamy do
swojej osoby (np. zgodnie z e
zainteresowaniami).




Osoby kupujace ®DEMS

for the Business Market

Jak budowac?

1. Zbadaj odbiorcow

Kto juz od Ciebie kupuje? Przeprowadz wywiad z niektorymi z nich.
Przeanalizuj swojg witryne i analizy spotecznosciowe. Na przyktad
Facebook Audience Insights.

* Zobacz, co robi konkurencja

2. ldentyfikacja bolaczek klientow

* Stuchanie spotecznosciowe

3. ldentyfikacja celéw klienta

4. Zrozumienie, w jaki sposob Twoja marka moze pomaoc

5. Jak mozna sie z nim skontaktowaé¢? Jakie wiadomosci i media
spotecznosciowe

kanat, z ktorego korzysta?

6. Przeksztat¢ swoje badania w persony kupujgcych

Co-funded by
the European Union




for the Business Market

Dobry, edytowalny szablon ®DEMS
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https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research

Mapa empatii

Mapa empatii to narzedzie do
wspotpracy, ktore mozna
wykorzystacC do uzyskania
gtebszego wglgdu w naszych
klientow. Podobnie jak
persona kupujgcego, mapa
empatii moze reprezentowac
grupe uzytkownikow, takich
jak segment klientow.

Co-funded by
the European Union
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Mapa empatii

Narzedzie pozwalajgce uzyskac
gtebszy wglad w potrzeby /
doswiadczenia grupy docelowej,
dla ktorej pracujesz.

Uzyj tego, aby zidentyfikowac

cele i punkty bolu swojej persony.

Sl Co-funded by
L the European Union

® DEMS

Developing E-marketing Skills
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WHAT DOES HE THINK AND FEEL?
What is really important to him? What does he think about in
the shower? What touches him? What does he get
emotional about? What keeps him awake at
night? What gives him pain in his belly?
What makes him feel sick/nausea?
What does he dream about?

WHAT DOES HE HEAR?
What do his friends,
colleagues, boss, family and ( :
acquaintances say to him? Q
Which people, media and

channels have the strongest
influence on him?

WHAT DOES HE SEE?
What sort of location does he
live and work in? Who are

© his friends, colleagues,
family and acquaintances?

Which messages and

propositions does
he see daily?

WHAT DOES HE DO AND SAY?
What is his attitude? How does he behave?
What does he say to other people? What activities is
he engaged in? To what extent is there a conflict between
what he thinks, feels, does and what he says?

WHAT PAIN IS HE FEELING?

What does he fear? What are his problems
and frustrations? What obstacles does he face
in trying to reach his goals? What risks does
he not dare to run?

WHAT DOES SUCCESS MEAN TO HIM?
What does he really want to achieve? What are
his needs? What requirements and standards
does he apply? What are his criteria for succes?
How can he achieve his objectives?

Bron: Basisboek customer journey © 2018 Noordhoff uitgevers b.v.




What are
doing this
weekend?

What book
are you
currently
Reading

your hair,
It looks

great.

Is therea
culture you
haven't
explored?

Energy wasted
on travel
time

What's the

Is there an

app to help
find downtown

parking?

Whereis a
Cat's only
Vet?

How do you
find these
cool places

Houston is so
big, that |
feel lost

systems
and processes

Sl Co-funded by
LI the European Union

Looking for a
rare book
can't find

Is there
Mexican
Junk food?

Wish | didn"t
have to drive
so far for
salon visits

Where can |
go to learn

WHAT SHE THINKS AND FEEL

Istherea
better way

Indian vegan
restaurants on
Hillcrost?

buildings
many people

Hurricane
recovery helped
with map app

of innovative
programers

Has this book
been
translated
to English?

Lots of online
ads that don't
interest me

Piles of work
on my desk.
Very little time

Found cool
Bistro near
home

® DEMS

Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Negative Yelp
ratings for
everything

Invite to
explore
Angie’s list

eading Mayor's

task force for
highschool

entrepreneurs




1 . BDEMS
Mapa empatii - proces tworzenia

Broad empathy map 10-minute persona

Contextual
empathy maps Detailed persona

\J
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the European Union




Cwiczenie grupowe w klasie: tworzenie mapy empatii

Problem menedzerski do rozwigzania: "Dlaczego ktos miatby kupi¢ nowego iPhone'a?".

Przed rozpoczeciem ¢wiczenia nalezy przynajmniej w podstawowym stopniu zrozumie€ segmenty
uzytkownikow (np. Sally - studentka, Sean - mtody profesjonalista).

Mozesz uzyc¢ tego szablonu:

Zache¢ wszystkich do zapisania swoich przemyslen dotyczgcych kazdego z kwadrantow mapy empatii.
Przejrzyj ukonczong mape empatii i omow wszelkie wzorce i wartosci odstajgce.

Wybierz moderatora, ktory bedzie zadawat takie pytania, aby pomoc cztonkom zespotu lepiej wizualizowac
swoich uzytkownikow:

W jakim srodowisku uzytkownicy korzystajg z produktu?

Czy dobrze sie bawig, czy chcg miec to juz za sobg?

Jak wyglada ich zycie poza korzystaniem z produktu?

Jaki majg dzien?

Jesli wszystko inne zawiedzie, sprobuj troche odgrywania rol, w ktérym jedna osoba "gra" uzytkownika i
zadaje mu pytania lub odgrywa role produktu, uzyskujgc odpowiedzi.

Pod koniec sesji podsumuj, czego sie nauczytes. Czy czyjes opinie ulegty zmianie? Czy istnieje lepszy
kierunek projektowania produktu? Czy ktéras z odpowiedzi byta oparta na danych, czy na czystych
przypuszczeniach? Te odpowiedzi sg po czesci powodem, dla ktérego stworzytes mape empatii.

Co-funded by § DEMS

the E uro pean U n ion Developing E-marketing Skills
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Podroz klienta

® Istnieje wiele roznych ilustracji - a nawet termindw - w opisie podrozy klienta

® Wspodlne dla nich wszystkich jest to, ze ich celem jest opisanie sciezki, ktorg
potencjalny klient podgza, szukajgc rozwigzania dla swoich potrzeb.

® W marketingu tresci zadaniem marketera jest dostarczanie tresci, ktore

prowadzg potencjalnego klienta przez rézne etapy podrozy klienta do
zakupu i lojalnosci wobec marki

® Na ponizszych slajdach widac¢ cztery rozne ilustracje, z ktorych kazda
podkresla inny punkt widzenia.

® Czy widzisz te samg logike we wszystkich z nich?

Co-funded by
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Buyer's Journey (= Customer Journey)

= Proces, przez ktéry przechodzg kupujacy, aby poznaé, rozwazyc¢ i zdecydowacé sie na zakup nowego ‘5 D EE M §
produktu lub ustugi. forthe BushessMarket

Sieci spotecznosciowe
Infografiki

Video

Blogi

Rozwazania e Stronainternetowa, SEO,

Potencjalny klient jest $wiadomy SEM

problemu - teraz szuka rozwigzania. e Obstuga klienta
e Newsletter

e Eventy, webinary

e Programy lojalnosciowe
e Demo/ Sample

Zrédto grafiki: https://insights.newscred.com/

Co-funded b Wiecej informacji:
y . :
the European Union https://www.crazyegg.com/blog/quides/buyers-journey/
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Blog posts Audio podcast
Content at the top of the Social me_dla updates Vn;leo podca‘_st
. Infographics Print magazine/
funnel facilitates Photographs newsletter

AWARENESS E-books Primary research
Web pages

Educational Useful

Content in. Ithe middle of the BSOUICES ESOUICES
funnel facilitates Quiz/surveys Downloads
EVALUATlON Discounts/offers Webinar/

Emails events

Content at the bottom of the Demo :
- Customer stories
funnel facilitates Comparison/spec

CONVERSION sheet

Webinar/events
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Qualified Traff¥ic

g

Lead nurturing

Website visitors

A s ‘P,
Call-#a=-Br8ian
Lallim o ICCIon

Graphics

Effective
Landing pages

Lead
capturing features

Converted
Leads/Customers
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METODOLOGIA MARKETINGU # DEMS
PRZYCHODZACEGO = e
Od nieznajomego do lojalnego promotora

Inbound Marketing Methodology

Attract Convert Close Delight
Blog & Keywords Forms Events Email
' Social Media Calls-to-Action Email Social Media
Pages Landing Pages CRM Integrations Workflows
Graphic by: DevriX Source: HubSpot Devru
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Skuteczna strategia
marketingu
przychodzacego, ktéra
angazuje w rozmowe z
potencjalnymi
kKlientami

Co-funded by
the European Union
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Zaangazowanie buduje wiezi z
kKlientem.
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MISJA TRESCI
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Misja tresci

e Tworzgc misje tresci, musisz zastanowic sie, w jaki sposob mozesz pomaoc swojej
osobie kupujgcej za pomocg tresci.

e Jakie sg jego/jej problemy/punkty bolu?

e Jakie sg jego/jej cele i w jaki sposob Twoje tresci mogg pomaoc mu/jej je osiggngc?

e Dokonaj najpierw analizy stow kluczowych i uwzglednij je w swojej misji tresci.

Na przykfad:

Naszg misjg w zakresie tresci jest utatwienie naszym odbiorcom sprostania wyzwaniom
zwigzanym z rekrutacjg. Dostarczamy przydatnych wskazowek, informaciji i tresci na temat
tego, jak odniesc¢ sukces w znajdowaniu i zatrudnianiu naJIepszych 0sob na otwarte

stanowiska.
stowa kluczowe: rekrutacja, jak znalezc najlepszych pracownikow

Co-funded by
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Ale pamietaj!

Inbound marketing nie wyklucza
dziatan outbound marketingowych.
Tylko potaczenie tych dwéch
strategii bedzie kluczowa przewaga
w budowaniu konkurencyjnosci
firm.

Co-funded by
the European Union
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5. ZADANIA

Ta sekcja zawiera rowniez cwiczenia w
klasie, ktore zostaty przedstawione
wczesnie)
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Indywidualne zadanie
Roznica miedzy marketingiem przychodzacym i wychodzacym

Poszukaj dwoch organizacji lub marek.

Uzyj przyktadow marketingu tresci spotecznosciowych, aby
pokazac, jak marka stosuje odpowiednio marketing
przychodzacy lub wychodzacy.

Pokaz te przyktady (zrzuty ekranu) w prezentacji Powerpoint
(maksymalnie 6 slajdéw). Uzasadnij swoje wybory w notatkach ’
ponizej i nie zapomnij podac zrodet.

Na ostatnim slajdzie wspomnij o swoich efektach uczenia sie,
jakie spostrzezenia wyniesiesz z tego zadania?

Co-funded by § DEMS
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Zadanie wstepne

Czym jest content marketing?

Przed rozpoczeciem kursu studenci muszg wymysli¢ wiasny
przyktad; wymysl przyktad content marketingu, ktory uwazasz
za interesujgcy/skuteczny i uargumentuj swoj wybor.

Uzyj .pptx lub .word w raportowaniu
Mogg byc przygotowaniem do dyskusji w klasie

Co-funded by

the European Union



Zadanie grupowe:
Zbuduj strategie marketingu tresci dla swojej firmy

Wybierz firme, dla ktérej bedziesz budowac strategie. Moze to by¢ firma B2C lub
B2B. Kluczowe elementy (1-4) strategii sg wymienione na slajdzie 25.

Zbuduj strategie marketingu tresci dla swojej firmy. Tworzgc persony kupujgcych,
zastanow sie i odpowiedz na te pytania:

Wejdz w umyst swojej persony kupujacego Stwérz podréz klienta dla swojej
Jaki jest jego/jej bolgczka lub cel, dla ktérego persony
szuka pomocy?
Jakie sg etapy jego/jej podrozy i jakiego rodzaju Skorzystaj z tych slajdéw i
tresci mozesz zaoferowac? wiarygodnych zrodet.
W jaki sposob (kanaty) docierajg do niego/nigj na
réznych etapach? Format: .doc lub .pptx.
Jak pomoc w konwersji na roznych etapach? Jakos$¢ ponad ilosé.

Co-funded by § DEMS
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Ocena

Zbuduj strategie content marketingu dla swojej firmy

Brak zaliczenia:
Strategia jest gorsza; brakuje wiekszosci elementow i nie jest zwigzana z content
marketingiem.

Dopuszczajacy:
Strategia zawiera pewne elementy, ale nie jest do konca logiczna ani realistyczna.
Wykorzystanie zrodet jest ograniczone.

Bardzo dobrze:
Strategia demonstruje ekspertyze i gtebokie zrozumienie strategii marketingu tresci

Co-funded by
the European Union




Materiat DEMS ma na celu zwigkszenie umiejetnosci
marketingu cyfrowego w szkolnictwie wyzszym,

odpowiadajgc na potrzeby biznesu i organizacji. Uzytkownicy
majg dostep do obszernych zestawow slajdow z cwiczeniami
| zadaniami, a takze do szczegotowych instrukeji dla
nauczycieli. Mozesz swobodnie korzystac z czesci lub catosci
dostepnych materiatow.

Materiat zawiera tresci i dane liczbowe pobrane z Internetu

| w zwigzku z tym moze ulec zmianie. Zrodta zostaty podane
zgodnie z zasadami dozwolonego uzytku. Caty materiat
mozna obejrzec i pobrac ze strony www.dems.pro.
Wszystkie materiaty sg przeznaczone do otwartego uzytku

| wspotfinansowane przez program Erasmus +.
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