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Zielgruppe praezise definieren
Wer ist Ihr idealer Kunde? Welche Probleme hat er? Welche Suchbegriffe nutzt er? Ohne

ein klares Bild Ihrer Zielgruppe schreiben Sie am Bedarf vorbei. Definieren Sie

mindestens eine detaillierte Buyer Persona, bevor Sie den ersten Artikel planen.
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Keyword-Recherche durchfuehren
Finden Sie heraus, wonach Ihre Wunschkunden wirklich suchen. Nutzen Sie Google

Search Console, Ubersuggest oder AnswerThePublic. Fokussieren Sie sich auf

Long-Tail-Keywords mit klarer Kaufabsicht - diese bringen qualifizierten Traffic, der sich in

Leads verwandelt.
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Themencluster und Redaktionsplan erstellen
Strukturieren Sie Ihre Inhalte in Themenbereiche: Awareness, Consideration und

Decision. Erstellen Sie einen Content-Kalender fuer mindestens 90 Tage mit konkreten

Titeln, Keywords und Veroeffentlichungsdaten. Konsistenz ist der wichtigste Erfolgsfaktor.
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SEO-optimierte Artikel schreiben
Jeder Artikel braucht ein primaeres Keyword im Titel, in den ersten 100 Woertern und in

mindestens einer Ueberschrift. Schreiben Sie fuer Menschen - aber stellen Sie sicher,

dass Google Ihren Content findet und versteht.
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Wertvolle Leadmagneten erstellen
Bauen Sie zu jedem Themencluster einen passenden Leadmagneten: Checkliste,

Vorlage, Whitepaper oder kostenloses Erstgespraech. Der Leadmagnet muss thematisch

zum Artikel passen und einen sofort nutzbaren Mehrwert bieten.
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Conversion-Elemente strategisch einbauen
Platzieren Sie Calls-to-Action an drei Stellen: nach der Einleitung, in der Mitte und am

Ende des Artikels. Der CTA soll konkret und niedrigschwellig sein - z.B. 'Jetzt kostenlose

Checkliste herunterladen' statt 'Kontaktieren Sie uns'.
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Interne Verlinkungsstruktur aufbauen
Verlinken Sie verwandte Artikel untereinander und fuehren Sie den Leser gezielt durch Ihr

Content-Universum. Gute interne Verlinkung erhoht die Verweildauer, senkt die

Absprungrate und fuehrt Besucher Schritt fuer Schritt naeher an eine Anfrage.
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Blog-Artikel aktiv verbreiten
Veroeffentlichung ist erst der Anfang. Teilen Sie jeden Artikel auf LinkedIn, per Newsletter

und in relevanten Gruppen. Nutzen Sie den Artikel als Basis fuer weitere Formate:

LinkedIn-Post, Short Video, Podcast-Snippet.
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Performance messen und analysieren
Verfolgen Sie die entscheidenden Kennzahlen: organischer Traffic, Verweildauer,

Conversion Rate und Lead-Qualitaet. Nutzen Sie Google Analytics und Search Console.

Verstehen Sie, welche Artikel Leads bringen - und schreiben Sie mehr davon.
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Optimieren, aktualisieren und skalieren
Content Marketing ist ein System, kein Sprint. Aktualisieren Sie aeltere Artikel, optimieren

Sie schwache CTAs und skalieren Sie, was funktioniert: Staerken Sie Ihre besten Artikel

mit gezielter LinkedIn-Werbung fuer maximale Wirkung.

Bereit, Ihren Blog zur Lead-Maschine zu machen?

Fordern Sie hier Ihr kostenloses Strategie-Gespraech an!
inblurbs.de/inbound-marketing-strategie-gespraech/
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