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Jak by¢ firma, ktéra sztuczna inteligencja cytuje
— kiedy Twdj klient zaczynaod pytania do Al, nie
od Google.

Karol Tabis — zewnetrzny dyrektor sprzedazy i marketingu. Metoda pracy nad
widocznoscig w Google i w odpowiedziach Al.
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Materiat otwarty. Mozesz go czytac, cytowacé i przekazywac¢ dalej z atrybucjg. Konkretne miejsca i
kroki, w ktérych ta praca dzieje sie dla Twojej kategorii, ustala sie indywidualnie — manifest
pokazuje krajobraz i kierunek, nie mape wdrozenia.



01 SPRZEDAZ B2B - 2026

SEO nie umario.
Przestato wystarczac.

-

W SKROCIE

Przez dwadziescia lat klient zaczynat od Google i klikat w wyniki. Dzi$ czes¢ klientow
zaczyna od pytania do Al — i dostaje jedng odpowiedz, bez dziesieciu linkdéw. Jesli w
tej odpowiedzi nie ma Twojej nazwy, dla tego klienta nie istniejesz. To nie jest wina
Twojego SEO. To inne miejsce, w ktérym zapada decyzja.

N

Scena, ktorg widze u klientow raz za razem: firma ma dobry blog, porzadne linki, trzy lata tresci
— a handlowiec styszy ,sprawdze was", i klient w tym czasie pyta ChatGPT albo Perplexity.
Wyszukiwarka sie rozsypata. Cze$¢ ruchu idzie tam, gdzie zawsze. Czes$¢ do modeli Al. Czes¢

do spotecznosci i platform, ktorych dziesiec lat temu nie byto.

To nie jest felieton o tym, Zze Google jest gorszy. To moment, w ktérym kanat, na ktérym oparta

sie cata kategoria SEO, przestat by¢ tym samym kanatem.

Co doktadnie sie zmienito

— ChatGPT, Perplexity, Claude, Gemini — dla rosngcej grupy decydentéw B2B to domysine
narzedzie researchu, nie gadzet.

— Al Overviews w Google — odpowiedz Al nad wynikami organicznymi dla wiekszosci zapytan
kategorialnych. Juz dzi$§ ponad potowa wyszukiwan konczy sie bez klikniecia w wynik
organiczny. To ma nazwe: zero-click search.

— Multi-platform query — ten sam cztowiek sprawdza te samag rzecz w trzech miejscach:
wyszukiwarka + model Al + zrodto spotecznosciowe. Lejek ,wpisat fraze — klikngt — konwersja"
przestat opisywac zakup B2B.



ZERO-CLICK SEARCH

wyszukiwan w Google

o konczy sie dzis bez klikniecia
+ w jakikolwiek wynik
° organiczny. Odpowiedz pada

nad linkami.

Trend zero-click search - analizy rynku wyszukiwania 2025—2026

Klasyczne SEO nie znikneto — ale to, co kiedy$ byto petnym programem (pozycje, linki, stowa
kluczowe), jest dzi$ warunkiem wejscia, nie strategig wygranej.

Reklama nie jest ucieczkgq od tego problemu

,OK, SEO maleje, ale mamy Google Ads i Meta." Tyle ze ta sama Al, ktora zjada CTR wynikéw
organicznych, podgryza tez ruch ptatny. Firmy z budzetami rzedu 50+ tys. zt miesiecznie na
Performance Max od kilku miesiecy méwig to samo: nie dowozi jak rok temu. Odpowiedz Al
wyswietla sie nad reklamg; Performance Max coraz czesciej zalicza sobie konwersje, ktére i tak
bys miat; a Srednia cena za klikniecie w Google w USA wzrosta w dekade o okoto 600% —

polski rynek idzie tg samg drogg z opoznieniem.

Reklama nie jest alternatywa dla tego problemu. Jest tym
samym problemem, tylko optaconym.

Co toznaczy dla Ciebie

Jesli prowadzisz firme z dtugg, trudng sprzedazg, a Twoj klient zaczyna $ciezke zakupowg od
pytania w Al lub w Google — samo SEO przestato wystarczac. Nie dlatego, ze zrobites je Zle.
Dlatego, ze nie obejmuje wiekszosci sygnatéw, na podstawie ktérych Al buduje odpowiedz o

Twojej firmie — a te sg poza Twojg strona.



oz PARADYGMAT

Od indeksu do konsensusu
)

W SKROCIE

SEO zaktadato: wyszukiwarka jest indeksem, a Twoim zadaniem jest zajg¢ w nim
wysokag pozycje. Al dziata inaczej: nie jest indeksem, jest konsensusem. Wygrywa nie
ten, kto stoi najwyzej w rankingu, tylko ten, kto pojawia sie jako odpowiedZz — bo
wystarczajgco wiele niezaleznych zrodet potwierdza, ze jest wiasciwg odpowiedzig.
Tego nie da sie zrobi¢ jedng strong i jednym blogiem.

N

Stare myslenie: indeks

Przez dwadzies$cia lat wyszukiwarka byta bibliotekg. Robot zbierat strony, uktadat je i na pytanie
oddawat liste dokumentéw. Cata kategoria SEO zbudowata sie wokot jednego pytania: jak zajgc
wysokg pozycje na tej liscie. Kto byt na gérze, ten wygrywat, bo cata pula klikajgcych szta przez
ten kanat.

Co zmienito si¢ fundamentalnie

Modele jezykowe nie odsytajg do biblioteki. Odpowiadaja. Kiedy kto$ pyta ,ktora firma w Polsce
robi X", model nie pokazuje dziesieciu linkbw — generuje jedno zdanie z jedng, czasem dwiema
odpowiedziami. Jesli nie ma w nim Twojej nazwy, nie ma Cie tam.

ODPOWIEDZ Al

poz.1-10 poz.1-3

Konkurencja o miejsce w pierwszej Konkurencja o pierwsze miejsce. Pozycja
dziesigtce. Wystarczyto tam by¢. 10 nie istnieje.

Konkurencja zwezona dziesieciokrotnie, a premia za pierwsze miejsce wielokrotnie wyzsza.



Nowe myslenie: konsensus

Pytanie sie zmienia. Juz nie ,jak zajg¢ pozycje w indeksie", tylko: co musi by¢ prawda o
Twojej firmie, zeby model uznat jg za wlasciwg odpowiedz na pytanie Twojego klienta?

Odpowiedz jest jedna: model uznaje Cie za wtasciwg odpowiedz wtedy, gdy wiele niezaleznych
zrédet, ktore widziat, mowi to samo o Twojej firmie. Twoja strona, recenzje, listy branzowe, audio
z transkryptami, wypowiedzi ekspertow, encyklopedie i bazy faktograficzne, dyskusje w
spotecznosciach. Im wiecej réznych zrédet, w ktorych ta sama firma pojawia sie w tym samym
kontekscie, tym silniejszy sygnat, ze to wlasciwy wybor.

SEO # GEO # Discovery Stack

W ostatnim roku pojawito sie kilka nazw: GEO, LLMO, AEO. Wszystkie krecg sie wokot tego
samego — jak by¢ cytowanym w odpowiedziach Al. Réznica jest w zakresie:

— SEO zajmuje sie Twojg strong i jej otoczeniem w klasycznym indeksie. Cel: ranking.

— GEO rozszerza to o strukture tresci przyjazng Al. Cel: by¢ cytowanym. Zakres: nadal w duzej
mierze Twoja strona.

— Discovery Stack idzie dalej: cel ten sam, ale zakres obejmuje wszystkie zrodia, z ktérych Al

buduje konsensus. Wiekszosc¢ pracy dzieje sie poza Twojg strong.

SEO i GEO to optymalizacja wiasnego ogrodu. Discovery Stack to Swiadome budowanie
ekosystemu wzmianek wokot firmy — przy zatozeniu, ze Twoja strona to moze 15% pracy. Stad
stowo ,stack": to nie jeden kanat ani plugin, tylko zestaw wspotpracujgcych warstw sygnatow.

Piec mechanizméw, ktérymi Al sktada odpowiedz

1 Konsensus miedzy niezaleznymi zrédtami. Pie¢ miejsc méwi to samo — pojawiasz sie z
duzym prawdopodobienstwem. Tylko Twoja strona — z matym.

2 Sygnaty zaufania z zewnatrz. Wzmianki w mediach branzowych, recenzje, listy ,top",
cytowania — wszystko, co model czyta jako ,inni potwierdzajg".



3 Generowanie z wyszukiwaniem na zywo. Model uruchamia wyszukiwarke w tle i
syntetyzuje biezgce zrodta. Swiezosé i dostepnosé dla bota Al stajg sie krytyczne.

4 Pamie¢ treningowa modelu. Co weszto do korpusu, zostaje. Im wczesniej i szerzej jeste$
obecny, tym mocniej wpisany w model.

5 Wiedza strukturalna. Encyklopedie, bazy faktograficzne, grafy wiedzy — zasoby, ktére
modele traktujg jako fakty do zaufania bez weryfikaciji.

Jesli ktos sprzedaje Ci ,,GEO" jako optymalizacje samej strony
pod Al Overview — sprzedaje Ci mniej niz jedng piata problemu.

03 STRUKTURA METODY
Cztery filary cytowalnosci

( P
W SKROCIE
Praca opiera sie na czterech filarach. Mentions — wzmianki o firmie w sieci. Earned
media — pozyskane miejsca na trzecich stronach. Platform-specific — obecnos¢
tam, gdzie Al siega bezposrednio. Consensus — spojnos¢ wszystkiego
powyzszego. Wszystkie cztery sg konieczne; mocny w dwdch z czterech jest mocny
w potowie.

N

Filar1— Mentions - wzmianki

Najbardziej podstawowy. Wszystkie miejsca, w ktorych Twoja nazwa pada w naturalnym
kontekscie — recenzja, post, komentarz, lista, audio z transkryptem, artykut. Bez linku, bez
Twojej kontroli. Model nie zaczyna od ,kto jest najlepszy w kategorii X", tylko od ,0 czym ludzie
mowig w kontekscie X" — i nazwy, ktére sie powtarzajg, wchodzg w pole odpowiedzi.



Dlaczego dziata. Czestotliwos¢ zmienia wage, réznorodnos¢ zmienia wiarygodnosé: 50 wzmianek z
50 miejsc wazy wiecej niz 200 z jednego bloga. Mentions nie wymagajg linkdw — model trenuje sie na
tekscie, a tekst nie ma podziatu na dofollow i nofollow.

DOWOD - ODPOWIEDZI GENERATYWNE

cytowanych zrodet w

odpowiedziach Al to nie domena
o firmy, tylko trzecia strona, ktéra ja
0 wspomina. Pie¢ széstych
sygnatéw dzieje sie poza Twoja

strona.

Prezentacje branzowe - infoShare 2026

Filar 2 — Earned media - pozyskane obecnosci

Wzmianki typu ,,zdobytem miejsce na trzeciej stronie nie pieniedzmi, tylko jakoscig". Recenzja
na platformie ocen, miejsce na liscie ,top", gos¢ w branzowym audio, komentarz w prasie,
cytowanie w analizie. R6znica miedzy mentions a earned media to roznica miedzy ,ktos o Tobie
wspomniat" a ,kto$ o Tobie wspomniat w miejscu, do ktérego ludzie sami przychodzg po wiedze
o Twojej kategorii".

Dlaczego dziata. Modele uczg sie zaufania kontekstowego — hierarchii zrodet odziedziczonej po
dwudziestu pieciu latach wyszukiwania. Earned media dzieli rynek na firmy znane swojej branzy i firmy
znane tylko swoim klientom.

Filar 3 — Platform-specific - gdzie zaglgda Al

Nie wszystkie miejsca sg dla modeli rowne. Mozna je opisa¢ kategoriami: encyklopedyczne
bazy wiedzy, duze spotecznosci tematyczne, platformy decydentéw B2B, platformy publicznych
recenzji, audio i video z transkryptami, autorskie publikacje o narastajgcym autorytecie. To
kategorie miejsc, nie konkretna lista nazw — bo lista jest r6zna dla réznych kategorii i

zmienia sie w czasie. Ktére platformy sg krytyczne dla Twojej kategorii, ustala sie indywidualnie.



Dlaczego dziata. Kazda z tych kategorii albo jest bezposrednio cytowana przez model, albo zawiera
dane traktowane jako podstawowa prawda o Swiecie. Pojawienie sie tam jest wpisaniem sie w
faktyczng pamie¢ modelu.

Filar 4 — Consensus - spojnos¢

Zamyka petle. Wyobraz sobie firme, ktorej strona twierdzi, ze jest liderem, ale w encyklopediach
jej nie ma, na platformach recenzji ma trzy oceny, w audio pojawita sie raz, a zatozyciel ma dwa
posty rocznie. Model ma staby sygnat ,z jednej strony" i brak potwierdzenia z reszty — wiec po

prostu nie wymieni tej nazwy.

Dlaczego dziata. Modele sg projektowane, by unika¢ halucynacji — nie powtorzg Twojego
stwierdzenia bez potwierdzenia w niezaleznych zrédtach. Consensus najczesciej decyduje o porazce
firm, ktore zrobity trzy pierwsze filary, ale kazdy méwit co innego. Cztery rézne firmy w oczach modelu,
mimo ze to jedna firma.

Jak to sie sktada

Filary nie sg roztgczne. Wzmianka w prasie branzowej jest mentions (1), jest earned media (2),
na autorytatywnej platformie wnosi do platform-specific (3), a jesli mowi to samo co inne zrodta
— buduje consensus (4). Im wiecej filarow obejmuje jeden ruch, tym silniejszy sygnat. Praca
polega na tym, zeby zobaczy¢, gdzie stoisz w kazdym filarze, i celowo zbudowac Sciezki,
ktorych brakuje.

04 ........
Cztery typy pracy

-

W SKROCIE

To nie jedna technika ani jedno narzedzie, tylko cztery typy pracy, ktére muszg i$¢
rownolegle: pomiar, produkcja, dystrybucja, koordynacja.

01- POMIAR 02 - PRODUKCJA



Gdzie stoisz i co sie zmienia. Bez punktu
odniesienia nie wiesz, czy ruch to postep
czy regres. Mierzysz trzy rzeczy: gdzie Al
cytuje Ciebie a gdzie konkurencje, co
dzieje sie ze wzmiankami w czasie, jak
spojne sg sygnaty. Praca cykliczna — to
ruchomy cel.

03 - DYSTRYBUCJA

Obecnos¢ tam, gdzie zaglada Al.
Najczesciej pomijana. Kazda kategoria
miejsc ma wtasng logike wejscia — do
encyklopedii nie wpiszesz sie, bo chcesz;
na wiarygodng liste ,top" nie trafisz bez
relacji z redakcjg. To kombinacja
researchu, kontaktu i przygotowania.

Fundament merytoryczny. Tresci, na
ktérych stoi Twoj autorytet: strona, eseje,
materiaty eksperckie. Nie content pod
ruch organiczny, ale tresci gotowe

do bycia zacytowane jako zrodto w
Twojej kategorii.

04 - KOORDYNACJA

Spoéjnosé sygnatow. Twoje
pozycjonowanie na stronie, w bio, w
opisach na trzecich platformach, w prasie i
w audio moéwi to samo — i struktura
zaufania jest czytelna dla modeli, nie tylko
dla ludzi. Najtrudniej zleci¢, bo wymaga
znajomosci pozostatych typow.

Te cztery nie sg etapami w sekwencji — dziatajg réwnolegle. Pomiar bez produkcji to konsulting

bez efektu. Produkcja bez dystrybucji to blog, ktérego nikt nie czyta. Dystrybucja bez

koordynacji to méwienie kilkkoma gtosami. Koordynacja bez pomiaru to zatozenia bez weryfikacji.

05 DOWOD - SPRAWA DSAI-001

Pierwszym poligonem byta
moja wiasna domena

-

W SKROCIE




Punkt wyjscia: ekspert sprzedazy B2B z klasycznym SEO, regularnym contentem i
trzema latami publikacji, praktycznie niewidoczny dla modeli Al. Po wdrozeniu
metody baseline cytowalnosci poszedt z zera do 87 cytowan w ChatGPT, 90

w Claude i 9 w Al Overview Google — mierzone niezaleznie, w pierwszym
kwartale 2026.

N

Punkt wyjscia: ,,mam wszystko, wigc powinno dziatac”

Klasyczne SEO podpowiadato: dobry blog + dobre linki + dobra struktura = wyniki. Miatem
wszystkie trzy. A klient mowit ,sprawdze cie" i pytat ChatGPT albo Perplexity. Pierwszy audyt
cytowalnosci Al ze stycznia 2026 pokazat zero: w ChatGPT, Claude i Al Overview —
niecytowany. Na zapytania kategorialne modele wracaty z kim$ innym, nigdy ze mna.

Dobre SEO nie kupuje cytowalnosci w modelach Al. To dwa rézne
kanaty, z dwoma réznymi mechanizmami.

Wyniki: pierwszy kwartat

87 90 9

CHATGPT CLAUDE Al OVERVIEW

MODEL CYTOWANIA KOMENTARZ
ChatGPT 87 w analizowanym zestawie zapytan kategorialnych
Claude 90 najwyzsza cytowalnos¢ cross-model

Al Overview (Google) 9 obecnos¢ w Al box na kluczowe pytania



Trzy lata SEO i contentu nie zbudowaty tej widocznosci. Pierwszy kwartat Swiadomej pracy nad
konsensusem — zbudowat. To wynik publicznie weryfikowalny: mozesz sam otworzyc¢
ChatGPT lub Claude, zapyta¢ o ekspertow w polskim B2B sales i sprawdzi¢, czy nazwa wraca.

Nie wymaga to zaufania do mnie — wymaga wpisania pytania.

Czego hie ujawniam

DSAI-001 jest dowodem, ze metoda dziata. Nie jest instrukcja, jak jg odtworzy¢. Publicznie nie
pokazuje: konkretnej kolejnosci krokow, zestawu publikacji i wejs¢, harmonogramu, metryk
posrednich ani konkretnych platform. To jest praca, ktérg prowadze z klientem — a jej wartos¢

polega wtasnie na tym, Zze nie jest publicznie dostepna.

Cztery wnioski dla kazdej firmy B2B z dtugim cyklem

1 Duza przewaga konkurenta w klasycznym SEO nie jest argumentem za porzuceniem
kategorii. Al zerwato korelacje ,wiecej pieniedzy na content = wyzszy ranking".

2 Klasyczne SEO i cytowalnos¢ w Al to réwnolegte systemy. Strategia musi obejmowac oba.
3  Woczesna praca w 2026 ma wiekszy efekt niz ta sama praca pdzniej.

4 To, co zadziatato u mnie, nie zadziata 1:1 u Ciebie. Kazda kategoria ma inne miejsca
autorytatywne i inng hierarchie zrodet.

06 OKNO CZASU

Dlaczego teraz
)

W SKROCIE

Dzis modele wcigz uczg sie, na czym opiera¢ odpowiedz w wielu kategoriach B2B —
nie majg utrwalonych kanonéw. Praca nad obecnoscig daje efekt szybciej i taniej niz
za dwa-—trzy lata, gdy hierarchie zrédet dojrzeja, a koszt wejscia wzrosnie. Kto
zbuduje spojne sygnaty wczesnie, ma przewage czasu, ktorej nie da sie potem
dokupi¢ za pienigdze.




FAZA BUDOWY - DZI$

Modele wcigz ustalaja, komu ufa¢ w niszach B2B. Wejscie wymaga spdjnego zestawu sygnatow
i regularnosci — ale nie ogromnego budzetu PR ani dziesiecioletniej obecnosci. To, co kiedys
wymagato lat, dzis wymaga miesiecy.

FAZA DOJRZEWANIA

Kanony sie utrwalajg — w kazdej niszy pojawiajg sie domysini eksperci, ktérych Al cytuje
regularnie. Wejscie do najbardziej autorytatywnych miejsc zaczyna wymagac relacji i historii.
Tych efektéw nie kupisz wtedy samymi pieniedzmi.

Nadejdzie ptatna warstwa w odpowiedziach — pierwsze testy juz trwajg. Kto zbudowat
obecnosc¢ wczesniej, ma rente; kto nie, ptaci za kazde wystagpienie, jak dzi$ ptaci za Google Ads.
Koszt opoznienia

Rzecz nie w tym, zeby ,zajg¢ pustke pierwszym". Rzecz w prostej matematyce: jesli Twoj biznes
B2B ma dtugi cykl sprzedazy, kazdy rok zwtoki to podwdjna strata — rok niezbudowanej
obecnosci plus rok cyklu, w ktérym ta obecno$¢ nie pracuje. Tego nie nadrabia sie liniowo, bo w
miedzyczasie dojrzewajg tez modele i rosnie koszt wejscia.

CALA SEKCJA W JEDNYM ZDANIUVU

Konwertuj czas, dopoki

konwersja jest tania.

07 PIERWSZE KROKI
Corobic teraz

W SKROCIE



Manifest nie daje gotowego harmonogramu — daje trzy kierunki. Najblizsze 30 dni:
zrozumie¢, gdzie stoisz. Najblizsze 90 dni: postawi¢ fundamenty. Najblizszy rok:
petna, spojna praca.

Najblizsze 30 dni: zrozumiec¢, gdzie stoisz
Pierwszy krok to zawsze pomiar, nie publikowanie. Odpowiedz sobie na trzy pytania:

1 Czy w odpowiedziach Al dla Twojej kategorii pada Twoja nazwa? Zapytaj kilka modeli o
ekspertow / firmy / dostawcow. Sprawdz, czy jestes wymieniany i w jakim kontekscie.

2 Czy istniejesz poza wiasng strong? Wpisz nazwe firmy w wyszukiwarke, w model Al i w
narzedzie pomiaru cytowalno$ci. Rozbieznos¢ pokazuje, gdzie masz luki.

3 Co ma konkurencja, czego nie masz Ty? Zapytaj Al o swojg kategorie i zobacz, czyje nazwy
wracajg. To firmy, ktérych sygnaty dziatajg.

To jest doktadnie zakres audytu widocznosci. Jesli chcesz zaczg¢ sam, te trzy pytania to
skrocona wersja tej samej diagnozy.

Najblizsze 90 dni: fundamenty

Nie wszystkie cztery filary naraz. Dwa kluczowe: fundament merytoryczny (strona, eseje,
materiaty ustrukturyzowane pod cytowanie) i pierwsze sygnaty konsensusu (spojnos¢
pozycjonowania na stronie, w bio, w opisach na trzecich platformach). To dwa obszary z

najwiekszym zwrotem w pierwszych miesigcach.

Najblizszy rok: petna praca

W ciggu roku mozna zbudowac¢ spdjny obraz na wszystkich czterech filarach — ale tylko jesli
plan jest skoordynowany. Pomiar w cyklach, produkcja regularna, dystrybucja jako Swiadome
wejscia na platformy autorytatywne, koordynacja pilnujgca spéjnosci. Manifest nie zastepuje
planu — pokazuje, ze plan ma sens.

08 KWALIFIKACJA



Dla kogo tojest

-

W SKROCIE

To nie jest praca dla kazdej firmy. Jest dla B2B (lub premium B2C) z dtugim cyklem,
w ktérym klient researchuje przed decyzjg; dla firmy, ktorej kontrakty sg na tyle duze,
ze inwestycja sie zwraca; i dla zespotu gotowego by¢ partnerem w procesie, nie
pasywnym zleceniodawca.

N

Ma sens, jesli:

1 Twaj klient researchuje przed decyzjg. Cykl w tygodniach—miesigcach, gdzie kupujgcy
czyta, poréwnuje, pyta innych i pyta Al. Sprzedaz impulsowa w pie¢ minut — to nie ta
kategoria.

2 Twoj produkt juz dziata. Ta praca przyspiesza dystrybucje dobrego produktu. Nie
naprawia produktu bez product-market fit.

3 Skala kontraktu uzasadnia inwestycje. Przy duzej, dtugiej sprzedazy zwrot z
widocznoéci jest realny; przy niskiej marzy na masowym produkcie — nie.

Dodatkowy sygnat: jesli wydajesz duze budzety na Performance Max lub Meta i widzisz, ze w
ostatnich miesigcach nie dowozg jak wczesniej — to mocna wskazéwka, ze warto zbudowac kanat,
ktory pracuje organicznie na lata.

TO NIE JEST DLA

e-commerce B2C z duzym wolumenem matych transakcji (Twoj kanat to performance);
lokalnych ustug konsumenckich (lokalne SEO + wizytdwka Google robi wiecej); firm, ktore
chcg ,zrobi¢ sobie szybko same" (to praca wymagajgca koordynacji czterech typéw przez

wiele miesiecy, nie plugin).




Pytanie kontrolne

1 Czy w ostatnich miesigcach widziates wzrost ruchu ,direct" w analityce i nie wiesz skad?
(Czesto = klienci zaczeli pyta¢ Al o Ciebie.)

2 Czy Twoi handlowcy styszg ,wygooglam cie" rzadziej, a ,sprawdze cie" czesciej niz dwa lata
temu? (Czesto = przejscie na inne kanaty discovery.)
3  Czy przeznaczenie czesci rocznego budzetu na nowy kanat — w zamian za pozycje

domys$inego cytowania w Al — uznajesz za sensowng inwestycje?

Trzy razy tak — porozmawiajmy. Dwa razy tak — ma to sens. Mniej — manifest zostaje

wiedza strategiczng na potem.



ZAMKNIECIE

W biznesie nie wygrywa ten, kto liczy na siebie. Wygrywa ten, kto liczy —
dane. To, co tu opisatem, nie jest opinig; to rynek mierzony. Zmiana juz
zaszta — pytanie nie brzmi, czy Twéj klient zacznie pytac¢ Al, tylko kiedy
zaczniesz to liczy¢.

ZACZNIJ OD OBRAZU, GDZIE STOISZ

Audyt widocznosci pokazuje, gdzie Al Cie cytuje, gdzie cytuje konkurencje

zamiast Ciebie i gdzie masz luki. Dostajesz mape, zanim cokolwiek zbudujesz.

Audyt widocznosci w Google i w Al

Krétka rozmowa (15 min) — czy to Twdéj kierunek

ZRODLA

infoShare 2026 (Gdansk, maj 2026) — dane o wzroscie sredniej ceny za klikniecie w Google w USA w
skali dekady (~+600%) oraz analiza spadku skutecznosci Performance Max u polskich reklamodawcéw z
duzymi budzetami.

Sprawa DSAI-001 (karoltabis.com) — audyt cytowalnosci Al, pomiar 2026-05-25 w niezaleznym
narzedziu; wartosci publicznie weryfikowalne przez bezposrednie zapytanie modeli.

Raporty o zachowaniach kupujacych B2B w erze Al (2025-2026) — analizy McKinsey, Gartner,
Forrester nt. udziatu modeli Al w Sciezce zakupowe;.

Badania korelacji wzmianek vs linkéw (2025-2026) — analizy osrodkéw badawczych SEO/AI
wskazujgce wzmianki jako silniejszy predyktor cytowan niz klasyczne linkowanie.

- Konkretne linki i petne nazwy raportow — na zyczenie, w rozmowie.


https://karoltabis.com/
https://karoltabis.com/

O AUTORZE

LETI R E TS

Zewnetrzny dyrektor sprzedazy i marketingu. Wchodze do firm z dtuga, trudng sprzedazg i
uktadam im cate zdobywanie klientéw — fundament, marketing i reklamy, prospecting,
sprzedaz — w jedng maszyne, a potem oddaje stery zespotowi. Widocznos¢ w Google i w
odpowiedziach Al to jedno z pieter tej maszyny; metode pracy nad nim nazywam
Discovery Stack.

Pracuje z matg liczbg klientow naraz, bo prowadze zmiane osobiscie, nie skaluje
jej zespotem.

KAROL TABI$ .
SYSTEM SPRZEDAZY karoltabls-com —>



https://karoltabis.com/

