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Copywriting i content marketing to nie
synonimy — mylenie ich kosztuje
budzet i czas
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Zamawiasz tekst i zastanawiasz sie, czy to ma byc¢ artykut, czy opis produktu,
czy moze cos zupetnie innego. Roznica miedzy copywritingiem a content
marketingiem nie lezy w gatunku tekstu, lecz w celu, ktbremu ma stuzy¢. Ten

artykut pokazuje, jak podja¢ decyzje zakupowa bez wchodzenia w definicje.

Popularne przekonania o tresciach — co w nich gra, a co
sie rozjezdza z praktyka

Wiasciciele firm zamawiajacy pierwsze teksty czesto przychodza z gotowym obrazem
sytuacji. Cze$¢ tych obrazéw jest uzyteczna. Cze$¢ prowadzi do zamodwienia czego$ innego
niz to, czego faktycznie potrzeba. Ponizej trzy najczestsze przekonania — kazde z jadrem

prawdy i miejscem, w ktérym praktyka wyglada inaczej.

Przekonanie 1: copywriting to teksty

sprzedazowe, content to edukacyjne

Jest w tym prawda: copywriting powstaje po
to, zeby wywota¢ konkretne dziatanie —
klikniecie, wypetnienie formularza, zakup.
Tresci  contentowe buduja kontekst i
zaufanie. Rozjezdza sie jednak tam, gdzie
dobry artykut blogowy konczy sie
wezwaniem do dziatania i bezposrednio
wspiera konwersje. Podziat na sprzedazowe
i edukacyjne to uproszczenie — oba
formaty moga generowac leady, tyle ze na

roznym etapie Sciezki.

Przekonanie 3: wystarczy jeden

dobry tekst na stronie

Przekonanie 2: content marketing
dziata wolno, wiec na start lepszy

copywriting

Prawda jest taka, ze artykuty i poradniki
buduja widoczno$¢ organiczng stopniowo, a
strona ofertowa z mocnym copy moze
przynies¢ efekt szybciej przy ptatnym ruchu.
Rozjezdza sie jednak w firmach ustugowych
bez budzetu na Google Ads — tam strona
bez wartosciowych tresci w ogdle nie
przyciagga ruchu, wiec copywriting nie ma na

kogo dziataé. Jedno bez drugiego traci sens.

Przekonanie 4: copywriting jest

drozszy, wiec lepszy



Jeden tekst moze by¢ Swietny. Prawda jest
taka, ze strona gtéwna z dobrym copy robi
roznice. Rozjezdza sie jednak w sytuacji, gdy
uzytkownik trafia na strone z poradnika

albo artykutu porownawczego i nie znajduje

Stawki za teksty reklamowe bywaja wyzsze
niz za artykuty, bo wymagaja innego
warsztatu. Prawda jest taka, ze specjalizacja
kosztuje. Rozjezdza sie jednak, gdy ptacisz

za drogi copy na stronie, ktorej nikt nie

nic, co pomoze mu przejs¢ dalej. Tres¢ na odwiedza, bo nie ma  zaplecza

stronie to system, nie pojedynczy plik. contentowego ani widocznosci.

Skutecznos¢ tekstu zalezy od kontekstu, w

ktorym pracuje — nie od stawki za znak.

Blad decyzyjny: zamawiasz format, nie efekt Najczestszy problem przy pierwszym
zamowieniu tresci: zlecajacy definiuje, co chce dostac (artykut, opis, landing), zamiast
okresli¢, co ma sie zmieni¢ po publikacji. Tekst bez zdefiniowanego celu — wiecej
zapytan, lepsza widoczno$¢ na dane frazy, wyzszy wspotczynnik konwersji na

konkretnej podstronie — nie ma kryterium oceny i trudno go poprawic, jesli nie dziata.

I Cel biznesowy jako jedyne kryterium wyboru

Zamiast pytac, czym jest copywriting, a czym content marketing, zadaj jedno pytanie: co ma
sie sta¢ po tym, jak kto$ przeczyta ten tekst? Odpowiedz prowadzi prosto do formatu. Jesli
chcesz, zeby odwiedzajagcy wypetnit formularz kontaktowy — potrzebujesz tekstu
ofertowego z wyraznym wezwaniem do dziatania. Jesli chcesz, zeby uzytkownik znalazt Cie
w Google, zanim zdecyduje, czego szuka — potrzebujesz tresci budujgcej widocznos¢ i

wstepne zaufanie. Oba cele sg zasadne. Oba wymagaja innego podejscia do pisania.

Cel biznesowy Typ tresci do zamdwienia Gdzie pracuje Zwiekszy¢ liczbe zapytan ze strony ofertowej
Copywriting — tekst ofertowy, landing page Strona ofertowa, kampania Google Ads Przyciaggnac ruch
organiczny na etapie szukania informacji Content marketing — artykut, poradnik, poréwnanie Blog,
sekcja wiedzy, wyniki wyszukiwania Zatrzymac uzytkownika i wyjasni¢ ustuge Content + copy —
strona ustugi z sekcjg edukacyjnag Podstrona ustugi, kategoria sklepu Zbudowaé widocznos¢ lokalng i
zaufanie Content lokalny + opisy z frazami geo Blog lokalny, Google Business Profile, strona
lokalizacji Skrocic czas decyzji zakupowej Copy konwersyjne — FAQ, obiekcje, dowdd spoteczny
Strona produktu, landing, e-mail Zwiekszy¢ ruch z diugiego ogona fraz Seria artykutéw tematycznych

Blog, sekcja poradnikowa

Tabela celowo pomija podziat na gatunki i stawia cel przed formatem. W praktyce wiele
stron potrzebuje obu typdw jednoczesnie — copywritingu na podstronach ofertowych i

contentu budujacego ruch. To nie jest sprzecznos¢, to architektura tresci. Kwestie tego,



dlaczego sam content nie zawsze przektada sie na ruch i leady, opisuje osobny artykut z tej

serii, bo tam zaczynaja sie problemy dystrybucji i intencji wyszukiwania.

Z praktyki (dane uproszczone)

Firma ustugowa z Warszawy zamowita piec tekstow ofertowych. Strona miata dobrze
napisane opisy ustug, ale ruch organiczny byt bliski zeru — brak artykutow, brak tresci
odpowiadajacych na pytania uzytkownikow przed etapem decyzji. Po dodaniu
czterech artykutéw poradnikowych pokrywajacych pytania TOFU (co to jest, jak
wybra¢, na co uwazac) ruch wzrdést w ciggu trzech miesiecy, a strony ofertowe zaczety
konwertowa¢, bo uzytkownicy trafiali na nie po przeczytaniu artykutu. Obu efektow
nie da sie tu rozdzieli¢ — tresci contentowe i copy ofertowe dziataty razem. Szczegoty
tego, co sprawdza sie przed wdrozeniem jakichkolwiek zmian, opisuje
webmaster.cavandoragh.org/audyt-seo-co-sprawdzamy-zanim-cokolwiek-

naprawimy.

I Najczestsze pytania

1. Czy artykut blogowy moze tez sprzedawac?

Tak, jesli jest dobrze zbudowany. Artykut odpowiadajacy na pytanie uzytkownika przed decyzja
zakupowa moze konczy¢ sie wezwaniem do kontaktu, linkiem do ustugi albo formularzem.
Granica miedzy contentem a copy nie jest ostra — liczy sie to, na jakim etapie decyzji trafia do

czytelnika i co proponuje jako nastepny krok.

2. Jak dtugo trzeba czeka¢ na efekty content marketingu?

Artykuty zaczynajg zbiera¢ ruch organiczny zwykle po kilku tygodniach do kilku miesiecy —
zaleznie od konkurencyjnosci tematu, autorytetu domeny i jakosci samego tekstu. Nie ma jednej
odpowiedzi. Copy na stronie ofertowej moze dziata¢ od razu przy ptatnym ruchu, ale bez ruchu

organicznego lub kampanii nie ma na kogo dziatac.

3. Czy matej firmy lokalnej potrzebny jest content marketing?

Zalezy od tego, jak uzytkownicy szukaja ustugi. Jesli wpisuja zapytania informacyjne przed
wyborem wykonawcy, content jest odpowiedzig na ten etap. Jesli szukaja wprost nazwy ustugi i
lokalizacji, wystarczag dobrze napisane podstrony ofertowe i zadbany profil Google Business.

Decyduje zachowanie konkretnej grupy docelowej, nie rozmiar firmy.

Podsumowanie

profil linkéw
Copywriting i content marketing to nie konkurencyjne opcje — to narzedzia do rdznych

etapow Sciezki uzytkownika. Copywriting zamien na stronach, ktére majg ruch i musza
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konwertowac¢. Content zamdéw tam, gdzie trzeba najpierw zbudowa¢ widocznos¢ i
przyciggnaé uzytkownika, zanim bedzie gotowy na decyzje. Zacznij od pytania: co ma sie stac
po przeczytaniu tego tekstu? Odpowiedz sama wskaze format.

Nie wiesz, czego faktycznie potrzebuje Twoja strona?

Diagnoza widocznosci i struktury tresci wskazuje, gdzie brakuje copy konwersyjnego, a gdzie

potrzebny jest content budujacy ruch.: Zamow diagnoze

Transparentnosc tresci (Al): Artykut zostat wygenerowany z wykorzystaniem sztucznej inteligencji, a
nastepnie zweryfikowany merytorycznie i zredagowany przez zespdt Boostwave. Informacje publikujemy

zgodnie z zasada przejrzystosci wynikajaca z art. 50 rozporzadzenia UE 2024/1689 (Al Act). -
https://boostwave.pl
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