Inzynieria widocznosci B2B

w Niemczech

Dlaczego samo ttumaczenie strony nie wystarczy, aby zdobyc¢
zaufanie na rynku DACH (i jak to zrobi¢ wtasciwie).
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Opracowano na podstawie metodologii KI-Content Partner | Autor: Robert Werkier
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Ttumaczenie to nie strategia wejscia na rynek

BLAD: Ttumaczenie 1:1 ROZWIAZANIE: Lokalizacja B2B

Polska strona po prostu przettumaczona na Niemiecki odbiorca szuka konkretu.

jezyk niemiecki. Google i klient nie rozumieja Optymalizacja wymaga redakcji i przebudowy.
specyfiki oferty. Jezyk poprawny, ale Klient musi od razu widziec: zakres ustug,
marketingowo staby. Kalki jezykowe brzmig proces, odpowiedzialnos¢, terminy, przyktady
zbyt ogolnie lub nachalnie. i jasny kontakt.
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Trzy poziomy intencji niemieckiego klienta

/A

Intencja informacyjna //

Opis: Klient chce zrozumiec temat,
wymagania, od czego zalezy cena.

Tresc: Poradniki na blogu, szczegdtowe FAQ.

: Opis: Klient porownuje wykonawcow, modele
Intenqu wspotpracy, regiony,

porownawcza ° Tresé: Analizy przypadkéw (Case Studies),

podstrony ustug (Leistungsseiten).

Opis: Klient wie, czego potrzebuje i chce
szybko porozmawiac.

Tresc: Strona kontaktowa, WhatsApp,
bezposredni e-mail.

Dobry blog i strony ustugowe pokrywajq wszystkie 3 intencje.
Jestes widoczny, gdy klient dopiero buduje zaufanie, a nie tylko na koncu procesu.
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Hasta vs. Konkrety: Roznice w komunikacji biznesowej

Polska retoryka reklamowa

Niemieckie oczekiwania B2B

Obietnica (/) Oferujemy najwyzszg jakos¢ + Standardy pracy i etapy projektu.
Podejscie do czasu | () Szybka realizacja Vv Odpowiedzialnosc za termin

] e j | konkretny harmonogram.
Obstuga @ Kompleksowa obstuga firm v, Waska specjalizacja | konkretny

zakres ustugi.

Komunikacja

&) Krzykliwe hasta sprzedazowe

v Spokojny tekst, jasne kompetencje
| dostepnosc po polsku/niemiecku.
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Studium Przypadku:
Polska firma techniczna w Niemczech

Niemiecki klient nie wie:

Polska strona | Przettumaczona L jakie branze? S

Brak zaufania.

"Kompleksowa | 4

e v iemiecki | | jakwygladawdrozenie? W @
obstuga firm | na niemiecki J yglg |

kto odpowiada za projekt?

Jasny Artykuty
Dedykowana nagtowek dla Etapy wspierajace Wiasciwy
_strona docelowej wspnipracy lossiach klient pisze
Leistungsseite branzy | FAQ | procesie zapytanie.

Takie SEO jest blizej sprzedazy. Nie chodzi o ruch dla ruchu,

ale o to, by wtasciwy klient miat powod do kontaktu.
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Niezbedna architektura serwisu na start

Startseite (Strona Gtowna)

Cel: Zaufanie i szybka orientacja (w 10 sekund).
Tres¢: Oferta, rynek docelowy, dowody
kompetencji.

=

Leistungsseiten (Podstrony Ustug)

Cel: Widocznos¢ na konkretne ustugi.
Tresc: Problem klienta, zakres, proces, FAQ.

Uber uns (O nas)

Cel: Wiarygodnosc.
Tresc: Doswiadczenie, odpowiedzialnosc¢,
jezyki (np. obstuga po polsku).

[

| Blog Kontakt
== Cel: Dlugofalowa widocznosc. Cel: Konwersja.
Tresc: Poradniki, odpowiedzi na
pytania klientow. jezyki rozmowy.

Tresé: E-mail, telefon, WhatsApp,
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Silnik linkowania wewnetrznego:
Maty element, duzy efekt

Kazdy artykut musi miec logiczne potaczenie z ustuga. To mapa dla Google i Sciezka dla klienta.

Baza Wiedzy (Blog) Konwersja (Ustugi)
Artykut: Jak dziata SEO w Niemczech

Ustuga: SEO/GEQ

|l

Artykut: Btedy na niemieckiej stronie www Ustuga: KI-Marketing-Check / Projektowanie

stron

Artykut: Jak zdobywac klientow przez LinkedIn

Ustuga: Social media content




Local SEO dla DACH: Budowanie zaufania
na odlegtosc

Jasno pokaz model wspotpracy i
odpowiedzialnosc.

Podaj dostepnosc i jezyki kontaktu
(rozmowa po polsku to dla wielu firm
zaleta, pokaz to!).

Dodaj informacje, gdzie realnie dziatasz, |
czy spotkania sg online czy na miejscu.

Unikaj sztucznych, pustych stron dla
niemieckich miast, w ktorych nie masz
doSwiadczenia, klientow ani zespotu.
Zaufanie opiera sie na prawdzie.
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Era Al: Dlaczego SEO + GEO to jeden organizm

Systemy Al
(ChatGPT,

Google

Struktura, ktora karmi wszystkie systemy:

Search

Perplexity) on Krotkie, precyzyjne definicje.

‘2 Jasne, opisowe nagtowki.

Ry Ustrukturyzowane FAQ z realnymi
pytaniami.

Ludzie
(Klienci B2B)

L> Dane autora, data aktualizacji
| przyktady.

Al nie potrafi czyta¢ pustych slogandw. Potrzebuje danych do zacytowania. Systemy muszg
zrozumiec¢ kontekst: to polska firma, rynek niemiecki, obstuga B2B, komunikacja dwujezyczna.

& NotebookLM



Kontrola Jakosci: 7 pytan przed publikacjg tresci

Czy pierwszy ekran wyjasnia oferte bez przewijania (w 10 sekund)?

Czy tekst jasno mowi, dla kogo jest ustuga?

Czy przedstawiono konkretne etapy wspotpracy?

Czy strona posiada FAQ z realnymi pytaniami klientow?

Czy kontakt i jezyk rozmowy (np. polski/niemiecki) sg oczywiste?

Czy tekst posiada linki wewnetrzne do ustug docelowych?

Czy nagtdwki maja sens nawet wyjete z kontekstu?

Poprawnosc jezykowa to za mato. Drobne braki w zaufaniu kosztujg wiecej niz sam ruch z Google.
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Sprint Startowy: 30-dniowy plan fundamentow

Tydzien 1: Przekaz | Sprawdz i popraw strone gtdwng (test 10 sekund na oferte i rynek docelowy).
o : Wybierz 3 najwazniejsze ustugi i stworz dla nich
Tydzien 2: Architektura d eydyk S an e]p o strc{ny. d

- . Dodaj precyzyjne FAQ na kazdej
Tydzien 3: Zaufanie nowej stronie ustugowe.

Przygotuj jeden obszerny
artykut, potgcz go linkiem z
ustugg, dodaj autora i date.

Tydzien 4: Ekspertyza

Lepszy efekt daje uporzadkowanie fundamentow niz przypadkowe publikowanie 10 krétkich, niepowigzanych wpisow.
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Dashboard 90 Dni: Jak mierzy¢ realne efekty?

‘ SEO nie ocenia sie po tygodniu. Po 3 miesigcach szukaj tych sygnatow:

— Widocznosé >

Rosnace pozycje dla
kluczowych tematow
(Google Search Console).

{ Ruch Celowy )

Wejscia na strony
konkretnych ustug, nie
tylko na strone gtowna.

{  Przeplyw )

Klikniecia z edukacyjnych
artykutow na blogu
bezposrednio do oferty.

< Leady >—

Tematy, ktdre faktycznie
generujq zapytania i
rozmowy handlowe.

Czy po 3 miesigcach strona lepiej odpowiada na pytania klientow niz wczesniej? Jesli tak, system dziata.
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Synergia: Content SEO jako narzedzie handlowe

Faza 1: Baza Wiedzy (Blog)

Artykut odpowiada na trudne
pytania niemieckiego klienta.

Faza 4: Rozmowa Handlowa Faza 2: Cold Email / Follow-up

Dobry artykut nie umiera na blogu.
To zasob wielokrotnego uzytku
budujacy zaufanie B2B.

Uzywasz FAQD z artykutu jako
gotowych argumentow dla
handlowcow.

Wysytasz link po spotkaniu zamiast
pisac wszystko od nowa (dowaod
zrozumienia rynku).

p—

Faza 3: LinkedIn

Rozbijasz artykut na 3
merytoryczne posty budujgce
marke eksperta w regionie DACH.
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Mity strukturalne: Krotkie odpowiedzi na

czeste pytania

Czy potrzebuje
domeny .de?

Nie zawsze

Domena .eu buduje
wiarygodnosgé, o ile strona
ma swietny niemiecki,
petne dane firmy i jasno
wskazuje Niemcy jako
rynek docelowy.

Czy wystarczy jeden
‘Landing Page’?

Na start tak, docelowo nie

Potrzebujesz struktury
(ustugi + blog + linkowanie
wewnetrzne), aby
wygrywac w Google i Al.

Czy musze miec
fizyczne biurow
Niemczech?

Nie

Ale musisz
zrekompensowac to
hiper-jasnym modelem
wspotpracy, referencjami
| deklaracjg o
preferowanym jezyku
kontaktu.
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Skrocmy dystans do niemieckiego
klienta

Zbudujmy widocznosg¢, strukture i zaufanie dla
Twojej firmy.

Ustalmy w krotkiej rozmowie, czego najbardziej
potrzebujesz: optymalizacji strony, strategii
SEQO/GEQ, contentu na LinkedIn czy petnego
audytu (KI-Marketing-Check).

| \. Umoéw niezobowigzujgcg rozmowe po polsku. I

Robert Werkier | KI-Content Partner N Napisz bezposrednio na e-mail.

Ponad 20 lat doswiadczenia
w marketingu internetowym
w Niemczech. Zbudujmy inzynierie Twojego zaufania w DACH.
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