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Wstep: Dlaczego ten przewodnik powstat

Jesli Twoj dziat marketingu nadal produkuje artykuty o ogolnych tematach branzowych 2014 ten
przewodnik jest dla Ciebie. Nie dlatego, ze takie tresci sg zte. Dlatego, ze sg teraz niewidoczne.

ChatGPT, Gemini, Copilot i dziesigtki innych asystentow Al odpowiadajg na takie pytania w 2
sekundy, bez odsytania uzytkownika do Twojej strony. Budzet, ktéry wydajesz na ogdlnodostepne
tresci, finansuje materiaty, ktére Al wiasnie zastgpito.

Ale jest dobra wiadomosc: jako firma handlowa B2B ze sprzedazg, serwisem i bazg klientow —

posiadasz dane, ktorych zaden model Al nie ma. To Twoja naturalna przewaga. Ten przewodnik
pokazuje krok po kroku, jak jg zbudowac, ustrukturyzowac i opublikowac.

Co znajdziesz w tym przewodniku?

Krok 1: Audyt — co masz, a czego nie ma konkurencja

Krok 2: Ekstrakcja danych — jak wydoby¢ unikalne fakty z Twojej organizaciji
Krok 3: Formaty Content Moat — jakie tresci budujg cytowang przewage
Krok 4: Publikacja i dystrybucja — jak sprawi¢, by Al Cie cytowato

Krok 5: Pomiar efektow — jak sprawdzi¢, ze to dziata

Bonus: Gotowe szablony pytan i struktur artykutéw dla B2B produkcyjnego
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Krok 1: Audyt — co juz masz, a czego nie ma nikt inny

Zanim napiszesz pierwszg linie nowego contentu, musisz wiedzie¢, czym dysponujesz. Wiekszos¢
firm B2B siedzi na danych, ktére majg gigantyczng wartos¢ informacyjng — i kompletnie ich nie
wykorzystuje.

1.1 Cztery kategorie unikalnych danych w B2B

Kategoria danych Przyktad (maszyny pakujace) Gdzie szukaé

Dane sprzedazowe Ktére modele maszyn kupujg CRM, ERP
firmy z branzy spozywczej vs.
farmaceutyczne;j

Dane serwisowe Najczestsze usterki po 12 i 24 System serwisowy,
miesigcach eksploatacji helpdesk

Dane wdrozeniowe Sredni czas zwrotu inwestycji Raporty projektowe,
wedtug branzy i skali produkcji ~ faktury

Dane klientéw Jakie pytania zadajg przed E-maile, rozmowy
zakupem, jakie btedy handlowe, formularze

popetniajg przy konfiguraciji

1.2 Test: Commodity Content vs. Content Moat

Dla kazdego planowanego artykutu zadaj jedno pytanie:

Kluczowe pytanie audytowe

Czy model Al (ChatGPT, Gemini) mogtby napisac ten artykut
bez dostepu do danych Twojej firmy?

Jesli TAK — to Commodity Content. Porzué lub uzupetnij unikalnymi danymi.
JesliNIE — to Content Moat. Inwestuj i skalu;j.

1.3 Cwiczenie: Matryca audytowa

Wypeij ponizszg tabele dla 10 ostatnich artykutéw lub planowanych tematéw:

Temat artykutu Czy Al moze to Jaki unikalny fakt moge

napisac¢ bez naszych dodac¢?
danych?

Jak wybra¢ maszyne pakujgcg  TAK — Commodity Nasze dane: 78% klientow z
branzy spozywczej wybiera
model X
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Poréwnanie predkosci
pakowania

ROI automatyzacji pakowania

Btedy przy konfiguraciji linii

[Twoj temat]

TAK — Commodity

TAK — Commodity

NIE — Content Moat

Strona

Nasze testy: realna predkos¢
vs. katalogowa, odchylenie 12-
18%

Nasze wdrozenia: sredni
payback 14 mies. w
piekarnictwie

Dane serwisowe: top 5 btedéw
z 200+ wdrozen
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Krok 2: Ekstrakcja danych — jak wydoby¢ unikalne
fakty

Twoja organizacja produkuje unikalne dane kazdego dnia. Problem polega na tym, ze sa
rozproszone w gtowach ludzi, arkuszach Excela, systemach CRM i mailach. Ten rozdziat pokazuje,
jak je wydoby¢ systematycznie.

2.1 Trzy zrodta wiedzy eksperckiej

Zrédio A: Handlowcy i inzynierowie sprzedazy

To osoby, ktére rozmawiajg z dziesigtkami klientdw miesiecznie. Ich wiedza jest niezwykle cenna i
zupetnie niezindeksowana przez internet.

Pytania do wywiadu z handlowcem (30 minut nagrane = 3 artykuty)

1. Jakie 3 pytania zadaje KAZDY klient przed podjeciem decyzji o zakupie?
2. Jaki jest najczestszy btgd w mysleniu klientdw o naszych maszynach?

3. Kiedy klient mowi, ze maszyna jest za droga — co naprawde ma na mysli?
4. W jakiej sytuacji odradzasz klientowi zakup? Dlaczego?

5. Co zaskakuje klientéw najbardziej po 6 miesigcach eksploatac;ji?

6. Jaka branza najszybciej odzyskuje inwestycje? Dlaczego akurat ona?

Zrédto B: Serwisanci i technicy

Serwisanci wiedzg to, czego nie ma w zadnej specyfikacji technicznej. Ich obserwacje terenowe to
ztoto dla content marketingu B2B.

Pytania do wywiadu z serwisantem

1. Jaka jest najczestsza przyczyna awarii, ktéra NIE jest wing maszyny?
2. Ktére modele majg najmniej interwencji po roku eksploatacji?

3. Co operatorzy robig Zle przy codziennej obstudze maszyny?

4. Jaki typ produkcji najbardziej eksploatuje maszyne?

5. Kiedy klient dzwoni z problemem, ktéry rozwigzuje sie w 5 minut?

6. Co producent powinien napisa¢ w instrukcji, a nie pisze?

Zrédto C: Dane systemowe (CRM, ERP, serwis)

Dane liczbowe majg najwiekszg moc cytowang przez Al. Oto konkretna lista metryk, ktére mozesz
wyciggna¢ z systemoéw juz dzis:

Dane do wyciagniecia Jak to opisa¢ w artykule
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Liczba wdrozonych maszyn wedtug "Wdrozylismy 340 maszyn pakujgcych w 8

branzy branzach"

Sredni czas od oferty do zakupu "Sredni cykl sprzedazowy w MSP wynosi 6,2
tygodnia"

Najczestszy model w konkretnej branzy "87% piekarni wybiera model semi-auto"

Sredni koszt serwisu po 12/24 miesigcach  "Koszt utrzymania w 1. roku: ok. 2,3% warto$ci

maszyny"
Procentowy udziat awarii wedtug "64% awarii to btgd operatora, nie wada
przyczyny mechaniczna"
Dane o retencji i ponownych zakupach "74% klientow dokupuje kolejng maszyne w 3
lata"

2.2 Mini-audyt danych: 4 pytania na start

Zanim zaplanujecie pierwszy artykut Content Moat, odpowiedzcie na te pytania w zespole:

lle maszyn tgcznie sprzedaliscie i w ilu branzach? (liczba + rozktad)

Jaka jest najczestsza obiekcja przed zakupem? (dane z CRM lub notatki handlowe)
Jakie 3 btedy techniczne widzicie najczesciej w serwisie? (dane z systemu serwisowego)
Ktory klient osiggnat najszybszy ROl i dlaczego? (jeden konkretny case)

Odpowiedzi na te 4 pytania wystarczg na kwartat wartosciowego contentu.

Howbd-~
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Krok 3: Formaty Content Moat — co i jak pisa¢

Nie kazdy format tresci nadaje sie do budowania Content Moat. Ponizej znajdziesz 6 formatow, ktore
sprawdzajg sie w B2B produkcyjnym i majg najwyzszg szanse na cytowanie przez systemy Al.

Format 1: Raport z wkasnych danych branzowych

Dlaczego to dziata?

Modele Al szukajg twardych liczb z wiarygodnych zrédet. Raport oparty
na Twoich danych jest jedynym miejscem, gdzie te liczby istnieja.
Al musi Cie zacytowa¢ — nie ma alternatywy.

Przykladowy tytut:

"Raport: Automatyzacja pakowania w polskich zaktadach produkcyjnych 2024 — analiza 340
wdrozen"

Struktura raportu:
+ Wstep metodologiczny (skad dane, jak zbierane, jak anonimizowane)
*  Kluczowe liczby — minimum 5 unikalnych statystyk z Twoich danych
* Rozktad wedtug branz lub typow produkcji
* Najwazniejsze wnioski i rekomendacje
+ Stownik poje¢ i metodologia

Wydawaj raz na kwartat lub raz na rok. Nawet prosty raport z 5-10 liczb, opublikowany jako PDF i
strona HTML, zaczyna generowac linki i cytowania w ciggu 2-3 miesiecy.

Format 2: Benchmark operacyjny

Producenci podajg dane katalogowe. Ty podajesz dane z realnych warunkoéw produkcyjnych — to
fundamentalna réznica, ktérg Al docenia.

Przyktadowy tytut:
"Realna vs. katalogowa predkos¢ pakowania: analiza 47 instalacji w branzy spozywczej"

Co mierzy¢:
* Predkosc¢ pakowania: dane katalogowe vs. realne
» Czas rozruchu maszyny od wtgczenia do petnej produkciji
» Czestotliwos¢ zatrzyman i ich przyczyny
»  Zuzycie folii/materiatéw eksploatacyjnych vs. normy producenta
» Dokfadnos¢ nawazania / szczelnosci opakowan w praktyce
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Format 3: Kalkulator TCO (Total Cost of Ownership)

Jedno z najczestszych pytan przed zakupem maszyny brzmi: "lle mnie to naprawde bedzie
kosztowac przez 5 lat?" Odpowiedz oparta na Twoich danych serwisowych to unikalna wartosc.

Przyktadowy tytut:
"Petny koszt posiadania maszyny pakujgcej: kalkulator dla branzy spozywczej (dane z 5 lat serwisu)"

Skladowe TCO do opisania:
* Koszt zakupu i instalacji
«  Sredni koszt serwisu w roku 1, 2, 3 (Twoje dane realne)
« Zuzycie energii (mierzone, nie katalogowe)
» Koszt materiatdow eksploatacyjnych miesiecznie
» Koszt przestoju przy typowej awarii (czas + produkcja)
*  Wartos¢ rezydualna maszyny po 5-7 latach

Format 4: Case study z konkretng liczbg w tytule

Case studies bez liczb sg Commodity Content. Case studies z konkretnym, mierzalnym wynikiem
klienta to Content Moat.

Commodity Content (ogéInikowy) Content Moat (z liczba)

"Jak firma X zwigkszyta efektywnosé "Piekarnia X zmniejszyta koszt pakowania o
pakowania" 34% w 8 miesiecy"
"Automatyzacja linii produkcyjnej w firmie Y" "Firma Y pakuje 2x wiecej w tej samej

obsadzie — 14 miesiecy payback"

"Wdrozenie maszyny pakujgcej u klienta" "Eliminacja 3 etatow przy zachowaniu
produkcji 6000 szt./dzien"

Format 5: Artykut ekspercki z ekstrakcji wywiadu

Nagraj 20-30 minutowg rozmowe z handlowcem, serwisantem lub klientem. Transkrypcja +
opracowanie = artykut, ktérego zaden Al nie zduplikuje, bo opiera sie na osobistym doswiadczeniu
realnej osoby.

Przyktadowy tytut:

"15 lat serwisowania maszyn pakujgcych: co tak naprawde niszczy maszyne szybciej niz jakakolwiek
awaria"

Schemat artykutu eksperckiego:
» Kim jest ekspert (rola, doswiadczenie, liczba obstugiwanych klientow)
» 3-5 zaskakujgcych wnioskéw z jego pracy (nieoczywiste, kontraintuitywne)
* Konkretne przyktady z praktyki (zanonimizowane)
* Rekomendacje, ktorych nie znajdziesz w instrukcji obstugi
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Format 6: FAQ oparte na rzeczywistych obiekcjach sprzedazowych

Standardowe FAQ to Commodity Content. FAQ zbudowane na podstawie faktycznych pytan i
obiekcji z Twojego CRM to Content Moat — bo nikt inny nie ma tych samych danych.

Jak zbudowaé FAQ Content Moat w 3 krokach

Krok 1: Zbierz 20 najczestszych pytan z maili, rozméw, CRM (popro$ 3 handlowcow)
Krok 2: Odpowiedz na kazde pytanie, powotujgc sie na dane z wdrozen lub serwisu
Krok 3: Oznacz kazdg odpowiedz konkretnymi liczbami lub datami

Przyktad ztego FAQ: "Czy maszyna jest tatwa w obstudze?"

Przyktad dobrego FAQ: "Jaki jest $redni czas szkolenia operatora? Nasze dane: 2,3 dnia dla
modelu X"



CONTENT MOAT | Przewodnik B2B Strona

Krok 4: Publikacja i dystrybucja — jak sprawi¢, by Al
Cie cytowalo

Samo posiadanie unikalnych danych nie wystarczy. Musisz opublikowac je w sposoéb, ktéry jest
czytelny i atrakcyjny dla systeméw Al (AEO, GEO) oraz dla ludzi jednoczesnie.

4.1 Zasady formatowania Content Moat

Zasada Jak to zrobi¢ w praktyce

Liczba w tytule Kazdy artykut powinien mie¢ co najmniej jedng liczbe w H1
lub meta tytule

Dane z datg "Wedtug naszej analizy 280 wdrozen (2021-2024)" — data
zwieksza wiarygodnosc¢

Metodologia opisana Kroétki akapit "Jak zbieraliSmy te dane" przed pierwszg
statystykg

Dane w formie tabelarycznej Tabele i listy sg tatwiej indeksowane przez modele RAG

Definicje w artykule Definiuj branzowe pojecia — Al czesto szuka autorytetu
definiciji

Autor z nazwiskiem i rolg "Marek Kowalski, Inzynier Serwisu z 12-letnim

doswiadczeniem" buduje E-E-A-T

4.2 Struktura techniczna strony pod GEO/AEO

Tres¢ Content Moat musi by¢ dobrze osadzona technicznie. Oto minimalna lista wymagan:

» Schema markup: Article, FAQPage, HowTo — dodaj do kazdego artykutu

» Datowanie tresci: zawsze widoczna data publikacji i ostatniej aktualizaciji

+ Nagtéwkowanie: jasna hierarchia H1 > H2 > H3 bez pomijania poziomow

*  Wewnetrzne linkowanie: artykuty danych tgcz z kartami produktéw i case studies
» Canonical URL: kazdy raport/artykut ma jeden staty adres

* Open Graph + meta description: kazda strona ma unikalny opis z kluczowa liczba

4.3 Kanaty dystrybucji Content Moat

Sama publikacja na blogu to za mato. Content Moat wymaga wielokanatowej dystrybucji, ktéra
buduje linki zwrotne i sygnaty autorytetu:

Kanat | Dziatanie Efekt

PR branzowy Wyslij raport z danymi do redakc;ji Linki z autorytetu branzowego
Opakowania.com.pl, FoodTech

LinkedIn (firmowy) Opublikuj 3 kluczowe statystyki z Zasieg i ruch do artykutu
raportu jako post natywny
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E-mail do klientow "Nasz kwartalny raport branzowy
— Twoja branza na str. 4"

Targi i konferencje Raport jako materiat do pobrania
na stoisku lub po webinarze

Partnerzy handlowi Udostepnij raport dystrybutorom
lub partnerom technicznym

Strona

Powracajacy ruch, cytowania
Linki, wzmianki offline

Zasieg w nowych bazach
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Krok 5: Pomiar efektéw — jak wiedzie¢, ze to dziala

Content Moat buduje warto$¢ inaczej niz tradycyjny SEO. Efekty sg gtebsze, ale pojawiajg sie
wolniej. Oto jak monitorowac postepy:

5.1 Wskazniki do sledzenia

Wskaznik | Jak mierzyé Benchmark sukcesu

Cytowania Al Wpisuj kluczowe frazy w Firma cytowana w
ChatGPT, Gemini, Perplexity odpowiedzi
raz w miesigcu

Linki przychodzace Google Search Console, Nowe linki z mediéw
Ahrefs, Semrush branzowych

Ruch organiczny do Google Analytics 4 — strony z Wzrost rok do roku

raportow raportami/badaniami

Cytowania w mediach Google Alerts na nazwe firmy Min. 1 wzmianka/kwartat

+ "dane" / "badanie" / "raport"

Zapytania od mediow Sledzenie inbounddéw z tytutem  Pojawienie sie jako ekspert
"dziennikarz" lub "redakcja"

5.2 Test cytowania Al — instrukcja krok po kroku

Co miesigc wykonaj ten prosty test w 3 narzedziach Al:

Otworz ChatGPT, Google Gemini i Perplexity Al

Whpisz: "Jakie sg typowe koszty wdrozenia maszyny pakujgcej w branzy spozywczej?"
Wpisz: "Jaki jest Sredni czas zwrotu inwestycji w automatyzacje pakowania?"

Whpisz: "Jakie dane maja polskie firmy o automatyzaciji linii pakujgcych?"

© o N oo

Sprawdz, czy w odpowiedzi pojawia sie nazwa Twojej firmy lub link do Twojego raportu

Zapisuj wyniki w tabeli co miesigc. Pierwsze cytowania zazwyczaj pojawiajg sie 6-10 tygodni po
publikacji raportu z danymi.

5.3 Kiedy eskalowac¢ inwestycje?

Sygnaty, ze Content Moat dziata i warto zwiekszy¢ budzet:

* Twoje dane sg cytowane w co najmniej 1 artykule branzowym (nie przez Ciebie
napisanym)

* Przynajmniej jedno narzedzie Al powotuje sie na Twaj raport lub dane

*  Wozrost ruchu organicznego na stronach z raportami o min. 30% rok do roku

» Klienci w rozmowach handlowych powotujg sie na Twoje dane ("czytatem Wasz raport")

* Pojawia sie co najmniej jedno zapytanie od dziennikarza lub redakcji
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Plan dziatania: 90 dni do pierwszego Content Moat

Ponizej znajdziesz realistyczny harmonogram dla dziatu marketingu B2B, ktory zaczyna od zera.
Zaktada on 1-2 osoby zaangazowane w projekt.

Miesigc 1: Fundament danych

Tydzien Dziatanie Efekt
1 Audyt istniejgcego contentu (matryca z Kroku 1)  Lista tematéw Commodity vs.
Moat
2 Wywiady z 2 handlowcami i 1 serwisantem Baza wiedzy eksperckiej
(nagraj i transkrybuj)
3 Ekstrakcja danych z CRM/ERP: 5-10 Surowiec do raportu

kluczowych liczb

4 Przygotowanie struktury pierwszego raportu Gotowy outline dokumentu

Miesiac 2: Pierwszy raport i publikacja

Tydzien Dziatanie Efekt

5-6 Napisanie raportu (min. 1200 stéw, min. 5 Gotowy Content Moat #1
unikalnych statystyk)

7 Optymalizacja techniczna strony, schema Strona gotowa na
markup, meta opisy indeksowanie Al

8 Publikacja + dystrybucja do 3 mediow Linki, zasieg, pierwsze
branzowych cytowania

Miesigc 3: Skalowanie i pomiar

Tydzien Dziatanie Efekt

9 Publikacja artykutu eksperckiego (wywiad — Content Moat #2
artykut)

10 FAQ Content Moat z 10 obiekcji sprzedazowych  Content Moat #3

11 g)ierwszy test cytowania Al (procedura z Kroku Baseline pomiaru

12 Przeglad wynikéw, decyzja o tematach na Q2 Plan na kolejny kwartat

Wazne: Zacznij maly, zacznij teraz
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Nie czekaj na "idealny" raport z 1000 wdrozen. Raport oparty na 30 wdrozeniach
z konkretnymi liczbami bije jakikolwiek generyczny artykut bez danych.

Jedna liczba, ktorej nikt inny nie ma, jest wiecej warta niz 10 ogélnych porad.
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Bonus: Gotowe szablony dla B2B produkcyjnego

Szablon 1: Struktura raportu branzowego

Struktura: "Raport branzowy [ROK]" (ok. 1200-1800 stow)

1. Wstep i metodologia (150 stow)
— Kim jestesmy, ile wdrozen analizujemy, jak zbieraliSmy dane

2. Kluczowe liczby — infografika lub tabela (5-8 unikalnych statystyk)
— Minimum 1 liczba, ktérej nie znajdziesz nigdzie indziej

3. Analiza wedtug branz/segmentow (400 stow)
— Jak roznig sie wyniki w réznych sektorach

4. Najczestsze btedy i wnioski (300 stow)
— Co zaobserwowalismy, czego klienci nie widzg

5. Rekomendacje (200 stow)
— Praktyczne wskazowki oparte na danych

6. Metodologia i zastrzezenia (150 stow)
— Transparentno$¢ buduje zaufanie Al i czytelnikow

Szablon 2: Prompt do ekstrakcji wywiadu z ekspertem

Uzyj tego promptu w ChatGPT lub Gemini, wklejajgc transkrypcje nagranej rozmowy:

Prompt do Al (wklej po nim transkrypcije):

"Ponizej transkrypcja wywiadu z ekspertem technicznym.
Na jej podstawie napisz artykut ekspercki w jezyku polskim.

Wymagania:

— Tytut z konkretng liczbg lub nieoczywistym faktem

— 3-5 sekcji z nagtéwkami H2

— Kazda sekcja zawiera co najmniej jedno zaskakujgce stwierdzenie eksperta
— Styl: merytoryczny, bezposredni, bez marketingowego zargonu

— Na koncu: sekcja \"Kluczowe liczby\" z bullet points

— Diugosé: 900-1200 stow"

Szablon 3: Brief dla copywritera Content Moat

Jesli zlecasz pisanie zewnetrznie, przekaz ten brief:
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Element briefu Instrukcja

Tytut roboczy Musi zawierac liczbe lub date (np. "34%", "2024", "14
miesiecy")

Dane do wbudowania Minimum 3 liczby z naszego CRM/serwisu — podajemy w
briefie

Zrédto eksperckie Imie i rola osoby, z ktérg rozmawiamy (lub notatki z
rozmowy)

Czego NIE pisa¢ Zadnych ogélnych porad bez danych. Zadnego "eksperci
twierdzg"

Format docelowy Nagtowki H2/H3, minimum 1 tabela lub lista z danymi

Dtugosé Min. 900 stéw. Artykut < 600 stow to Commaodity Content

Weryfikacja Kazda liczba musi mie¢ zrédto (nasze dane lub konkretny

klient)
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Podsumowanie

Content Moat to nie trend — to odpowiedz na strukturalng zmiane w tym, jak klienci B2B szukajg
informaciji. Jesli Twoja firma sprzedaje maszyny, komponenty lub rozwigzania przemystowe, masz
cos, czego zaden chatbot nie wyprodukuje: lata danych z realnych wdrozen, serwisu i rozmow
sprzedazowych.

Trzy najwazniejsze zasady tego przewodnika:

Zapamietaj te 3 zasady

1. JEDNA liczba, ktorej nikt inny nie ma, jest warta wiecej niz 10 ogdlnych porad.

2. Kazdy artykut musi zawiera¢ cos, czego Al nie moze wygenerowac
bez dostepu do danych Twojej firmy.

3. Zacznij matymi raportami juz teraz — nie czekaj na "wystarczajgco duzo danych".
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