Content Marketing
dla Matych Firm.

Jak zaczaC budowac widocznosc | zaufanie
na rynku niemieckim bez duzego budzetu
(i bez wielkiego zespotu).
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Mata firma nie potrzebuje
produkowac duzo. Potrzebuje

kilku dobrych tematow,
konsekwencji | jasnego

celu dla kazdego
tekstu. | l




Nie kopiuj duzych marek. Twojg przewaga
jest bliskos¢ klienta i konkret.

Model Korporacyjny Model Ekspercki B2B

Waskie, specyficzne problemy
Twoich klientow.

Rzadsza, ale zelazna

Ogolne artykuty branzowe.

Codzienna publikacja masowa.

konsekwencja.

Spokojny, ekspercki
| wyjasniajacy opcije.

Doswiadczenie wtasciciela
| precyzyjny proces.

Gtosny i promocyjny.

Duze zespoty i budzety.
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Zamiast strategii na 100 tematow,
zbuduj Most Zaufania.

Klient B2B

2 (Niemcy)
N

Czy mozna piynnie ||

porozmawiac¢ po

niemiecku?

[

Czy firma zna
niemiecki rynek?

™

4.

Czy obsiuga po
sprzedazy bedzie
dostepna?

[a

e

3.

7 3. Jak doktadnie P_\"

Polska
Firma

wyglada umowa?

Nie zaczynaj od narzedzi. Zdobadz 20 realnych pytan z rozmow sprzedazowych. To Twoj najlepszy materiat.
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Zestaw Startowy.
Trzy typy tresci na poczatek. [ *ArykutBlogowy

Cel: Edukacja i SEO.

N

Przyktad: Jak zdobywac
klientow B2B w Niemczech?

3. Post na LinkedIn

1. Strona Ustugowa

Cel: Relacja i dystrybucja.
Cel: Konwersja.

Przyktad: 3 btedy w
niemieckiej wersji strony

Przyktad: Projektowanie
stron dla firm dziatajacych
w Niemczech

Taki zestaw nie wymaga codziennego publikowania,
ale daje solidng podstawe do rozmow z klientami.
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Mapa Tresci. System, nie pojedynczy

Problem Klienta

Brak zapytan z Niemiec

Artykut

Wyjasnia przyczyny
problemu.

Post LinkedIn

Streszcza jeden
kluczowy bigd (Haczyk).

tekst.

Newsletter

Wysyla praktyczng
checkliste.

Strona Ustugi

Prowadzi do konkretnej
oferty.
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Plan Miesieczny. Jeden temat pracuje wiele razy.

1 Gtowny
Artykut

(lub aktualizacja
waznej strony)

1 Krotka wiadomosé
newsletterowa.

1 Poprawka SEO/GEQ na
| stronie internetowe|.
Lepszy jest rytm utrzymany przez pét roku,

1 Analiza: co dziatato | {l | 4 Posty na LinkedIn oparte
I co warto rozwingc. | natym samym temacie. |

niz intensywny start, ktory konczy sie po 3 tygodniach.
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Al jako asystent,
hie zastepca.

Przygotowanie surowego szkicu.
Uporzadkowanie pytan klientéw.

Poréwnanie wariantéw jezykowych (niemiecki).
Al obniza prég wejscia.

Rola Al

Dodanie realnych przyktadow.
Poprawa tonu na ekspercki.

Usuniecie sztucznych ogolnikow.
Uwzglednienie niemieckiego kontekstu
biznesowego.

Filtr (Ekspert / Wiasciciel)

Szybsza produkcja tresci nadal oparta
na realnej wiedzy firmy.
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Pierwsze 90 Dni.
Budowa fundamentu,
nie pogon za wiralem.

Publikacja pierwszych
artykutow i postow.

Dodanie sekcji FAQ do
stron ustugowych.

Uporzgdkowanie oferty.
Wybor 20 kluczowych pytan.
Poprawa strony kontaktowej.

Analiza tematow i pierwsze
poprawki SEO/GEO.

Przygotowanie newslettera
lub materiatu 'lead magnet'.




Co Mierzy¢? Sygnaty Biznesowe vs. Szum.

Szum (Zignoruj na poczatku) Sygnaty (Skup sie na tym)

Wejscia na kluczowe strony
ustugowe.

Zapytania z formularza lub
maila.

Czas spedzony na
merytorycznych artykutach.
- Same ‘lajki’.
- Ruch bez jakosci. Tematy z artykutow powtarzajace sie

- Zasieg bez konwersiji. w realnych rozmowach sprzedazowych.
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Zamkniety Obieg Tresci. <o g S
Twaj najlepszy do sekcji FAQ
handlowiec.

2. Edukacja Klienta

Link do artykutu wystany
mailem po pierwszej
rozmowie z potencjalnym
klientem z Niemiec.

4. Paliwo

Nowe, specyficzne pytania
klienta stajg sie tematem
kolejnego artykutu.

3. Budowa Zaufania
Klient widzi, ze rozumiesz rynek.
Zyskuje zaufanie, by zapytac

0 gtebsze szczegoty.




Aktualizacja > N°W9§Ci- Nie kazdy miesigc musi oznaczac nowy
(Rozbudowa jest tafisza  tekstod zera.

i skuteczniejsza). Google i uzytkownicy wolg petniejsze,

aktualne tresci niz dziesiatki krotkich
wpisow bez gtebi.

Plan Dziatania:

- WrocC do artykutu po 60-90 dniach.
- Dopisz sekcje FAQ na bazie nowych

rozmow.
- Popraw linki wewnetrzne.

Before - Dodaj nowy, realny przyktad z projektu.




Checklista Fundamentu.
Zanim zwiekszysz tempo:

\ 1. Czy mamy jasne, merytoryczne strony ustugowe?

| 2. Czy zebraliSmy i znamy 20 najczestszych pytan naszych klientow?

j 3. Czy kazdy pisany artykut naturalnie prowadzi do konkretnej oferty?

4. Czy nasz plan publikacji jest regularny, ale w 100% realistyczny?

5. Czy mierzymy jakos¢ zapytan handlowych, a nie tylko lajki?

—_ 6. Czy mamy proces systematycznej aktualizacji starych tresci?
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Zbudujmy to madrze.

Robert Werkier

KI-Content Partner « Online Marketing Werkier

Od ponad 20 lat zajmuje sie marketingiem internetowym

w Niemczech. Pomagam polskim firmom budowac widocznosc,
zyskowng strukture tresci i zaufanie na wymagajgcym rynku
niemieckim.
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Gdzie Twoja
firma moze
szybciej
zdobyc
zaufaniew
Niemczech?

W krotkiej rozmowie ustalimy,
czego potrzebujesz na start:

Kil-Marketing-Check
(Audyt)

Umow strategiczna
rozmowe po polsku

Wyslij e-mail
| zadaj pytanie

Content, SEQ i GEO dla polskich firm. ki-content-partner.eu

&1 NotebookLM



