oo imprv.

PRZYKLADOWY RAPORT - FIRMA | DANE ZMIENIONE

Raport nr A-2026-031
Wroctaw, 20 pazdziernika 2026

BOOSTER Al W TWOJEJ FIRMIE - RAPORT Z WARSZTATU

Gdzie Al da firmie
hajwiecej

procesow, jezyk domeny, dziesie¢ szans dla Al uszeregowanych
wedtug korzysci, architektura, harmonogram i szacowana korzysc.

G

PRZYGOTOWANO DLA WARSZTAT POTENCJAL
Przyktadowa Firma Sp. zo.0. 13 pazdziernika 2026 ~226 h miesigcznie
handel i serwis sprzetu 6 godzin, 7 uczestnikow ok. 1,4 etatu do odzyskania

pomiarowego

! impM Raport Al = Przyktadowa Firma Sp. z 0.0. 01/15



01 - PODSUMOWANIE DLA ZARZADU

Al najpierw w obstudze zapytan, potemw
katalogu

Najwieksza strata nie jest w magazynie ani w fakturach, tylko na poczgtku
sprzedazy: klienci pytajg, a czesc pytan nie dostaje odpowiedzi. Drugie zrédto
pracy to katalog — opisy, parametry i pytania o kompatybilnos¢.

~226h 23% 10szqns 24tyg.

miesiecznie do odzyskania,  zapytan bez odpowiedzi dla Al, é opisanych na wdrozenie trzech
ok. 1,4 etatu dzis; cel: ponizej 5% szczegotowo etapow

NAJWAZNIEJSZA REKOMENDACJA

Zacznij od wspolnej kolejki zapytan
ze szkicami odpowiedzi

KOLEJNOSC WDROZEN

Etap 1 tyg. 1-8
01, 02

Co czwarte zapytanie zostaje dzi$ bez odpowiedzi, a Etap 2 tyg. 6-14
po wystaniu oferty rozmowa zwykle sie urywa. To 05, 03, 04
najtansze pienigdze w firmie, bo klient juz przyszedt.
Szanse 011 02 dajqg efekt po 6 tygodniach i nie
wymagajq zmian w sklepach.

Etap 3 tyg. 14-24
06, 07,08, 09, 010

TRZY RZECZY, OD KTORYCH WARTO ZACZAC

01 Jedna kolejka zapytan ze wszystkich skrzynek i portali (O1)
Al rozpoznaje zapytanie, jezyk i prawdziwego klienta - takze za portalem - i zaktada sprawe w jego
historii. Handlowiec widzi, na co czeka klient i od kiedy.

02  Odpowiedz w jezyku klienta i przypomnienie po ofercie (02)
Szkic odpowiedzi powstaje w kilka sekund, w jezyku klienta i z polskim ttumaczeniem. Wysyta zawsze
cztowiek. Brak reakcji po 24 godzinach to propozycja przypomnienia.

03  Uporzgdkowany katalog jako fundament (O5)
Kategorie i parametry wyciggniete z opisdw to warunek dobrej wyszukiwarki, ofert i bazy kompatybilnosci.
Warto zaczqc¢ réwnolegle z etapem 1.

Przyktadowy raport. Firma, osoby i liczby sq zmienione; struktura, metoda i rodzaj rekomendacji odpowiadajg raportom,
ktore dostarczamy 7 dni po warsztacie.

! impM Raport Al = Przyktadowa Firma Sp. z o0.0. 02/15



® 02 - PUNKT WYJSCIA

Firma i przebieg warsztatu

Firma sprzedaje uzywany i odnowiony sprzet pomiarowy i laboratoryjny oraz
czesci zamienne — w Polsce i za granicq. Sprzedaz rosnie szybciej niz zespot:
zapytania przychodzqg z wielu kanatow i w wielu jezykach, a katalog liczy prawie
10 tysiecy pozycji opisanych recznie.

28 ~9 800 ~380 7

0s0b w zespole produktéw w dwdch zapytan miesiecznie, w 6 skrzynek pocztowych i 5
sklepach jezykach portali
FIRMA WARSZTAT
Branza Uzywany i odnowiony sprzet Termin 13 pazdziernika 2026, 6 godzin
pomiarowy i laboratoryjny,
czesci zamienne Miejsce Siedziba firmy
Klienci Laboratoria, zaktady Uczestnicy Wrtasciciel, kierownik
przemystowe, uczelnie, sprzedazy, 2 handlowcéw,
posrednicy z UE merchandiser, magazyn,
ksiegowos¢
Kanaty 2 sklepy internetowe, 5 portali
branzowych, poczta, telefon Metoda Event Storming (Big Picture) i
Domain-Driven Design
Systemy Sklepy WooCommerce, system
fakturowy w chmurze, Excel Zakres Od zapytania do ptatnosci oraz
przyjecie sprzetu do katalogu
Jezyki Polski, angielski, niemiecki,

niderlandzki i inne

JAK CZYTAC TEN RAPORT

STRONY 4-7 STRONY 8-11 STRONY 12-14 STRONA 15
Jak firma dziata dzis Co wdrozyé Jak, kiedy i zaile Pierwsze 30 dni
Mapa proceséw, punkty Dziesie¢ szans dla Al, Architektura, Kroki, role i zabezpieczenia
zapalne, stownik i mapa priorytety i sze$¢ szans harmonogram na 24 na start.
obszaréw. opisanych szczegdtowo. tygodnie i szacowana
korzysé.

! impM Raport Al = Przyktadowa Firma Sp. z 0.0. 03/15



03 - MAPA PROCESOW

Jak firma dziata dzis: od zapytania do
ptatnosci

Wynik czesci Il warsztatu. Zespot wypisat zdarzenia, utozyt je na osi czasu, dodat
systemy i oznaczyt punkty zapalne. To uporzqgdkowana wersja sciany z warsztatu.

Pozyskanie

portale, sklepy,
7 skrzynek

Sprzedaz

kierownik
i 4 handlowcow

Katalog

merchandiser,
fotograf

Magazyn
2 osoby

Finanse
ksiegowos¢,
back office

Zdarzenie w procesie

System lub kanat

@ Punkt zapalny

1. ZAPYTANIE 2. KWALIFIKACJA 3. OFERTA 4. ZAMOWIENIE 5. WYSYLKA 6. PO SPRZEDAZY
|-
>

Zapytanie Lead z portalu Sprzedany towar
wptyneto bez danych wcigz na
kupujgcego portalach
7 skrzynek, brak Portale x5,
wspdinego widoku sklepy %2
Zapytanie Dopasowanie Oferta Klient Kolejne
przeczytane sprawdzone wystana zaakceptowat zapytanie
klienta
Co 4. zapytanie Kompatybilno$¢ Brak Rezerwacja
bez odpowiedzi z Google i czatu przypomnienia na 7 dni
po ofercie
Sklep gtéwny Zdjecia Produkt
isklep z i opis gotowe opublikowany
czesciami
40 min na opis, Ten sam produkt
brak parametréw w dwdch
sklepach
Sprzet Towar Towar spakowany,
przyjety zarezerwowany czeka na wptate
Paczka
wystana
Proforma Whptata Faktura
wystawiona zaksiegowana koricowa
System
fakturowy

Numer punktu zapalnego (strona 5)

Mapa obejmuje gtdwny przeptyw sprzedazy i przyjmowania sprzetu. Serwis i reklamacje zespdt uznat za osobny

obszar — do zmapowania na kolejnym warsztacie.

e imprv.

Raport Al — Przyktadowa Firma Sp. z o.o.
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® 04 - PUNKTY ZAPALNE

Gdzie praca sie zatrzymuje

Miejsca oznaczone przez zespot na mapie procesdéw, z kosztem oszacowanym na
warsztacie i w danych z ostatniego kwartatu. Numery odpowiadajg mapie na

poprzedniej stronie.

e imprv.

Siedem skrzynek, brak wspélnego widoku kryTvczny

Zapytania trafiajg do réznych skrzynek, a odpowiedz czesto wychodzi z inne;j.
Historia jednego klienta jest rozproszona miedzy kilka osdb.

Lead z portalu bez danych kupujgcego wysoki

Portale przekazujq zapytania z adresu technicznego. Kupujgcego trzeba
wytuskac z tresci, a czesc leadow trafia do ztego klienta.

Co czwarte zapytanie bez odpowiedzi kryTvczny

Gdy odpowiedz jest, przychodzi szybko (mediana 1,5 h). Problem to zapytania,
ktdre ging — zwitaszcza obcojezyczne i listy od posrednikow.

Kompatybilnosé sprawdzana w Google i czacie wysoki

Czy sonda pasuje do urzqgdzenia? OdpowiedzZ zalezy od modelu i wers;ji
oprogramowania. Dzis$ szuka jej kazdy handlowiec osobno, a pomyiki wracajg
jako zwroty.

Brak przypomnienia po ofercie kryTvczny

Wiekszos$¢é rozmdw konczy sie na wystanej ofercie. Nikt systematycznie nie
wraca do klienta, ktéry nie odpowiedziat.

Opis produktu trwa 40 minut wysoki

Opis powstaje recznie ze zdjec tabliczki i internetu. Parametry sq w tekscie,
wiec nie da sie po nich filtrowad.

Ten sam produkt w dwadch sklepach $rebni
Czesc pozycji jest w sklepie gtéwnym i w sklepie z czesciami — z tym samym
kodem, ale innym opisem i stanem.

Sprzedany towar wcigz na portalach wysoki

Po sprzedazy ogtoszenia na dwdch portalach zdejmuje sie recznie. Status
LZarezerwowany” nie istnieje w zadnym systemie.

Raport Al = Przyktadowa Firma Sp. z 0.0.

~45 h [ mies.
szukanie wgtkoéw i
przekazywanie

~15%
leadow przypisanych
btednie

~87 | mies.
zapytan bez
odpowiedzi

~20 h / mies.
plus zwroty i
reklamacje

2z3

ofert konczy sie ciszq

~80 h /[ mies.
ok. 120 nowych
produktéw

~1100

zdublowanych pozycji

2-3 dni
opdznienia; pytania o
sprzedany towar

05/15



® 05 - JEZYK DOMENY

Stownik pojec firmy

Nazwy ustalone z zespotem na warsztacie. To wspolny jezyk dla ludzi i dla Al: te
same pojecia trafiajqg do instrukcji agentdéw, nazw pdl w systemie i raportow. Tam,

gdzie w firmie funkcjonowaty dwie nazwy, zapisaliSmy obie.

POJECIE

Zapytanie

Lead z portalu

Sprawa

Opiekun klienta

Oferta

Proforma

Rezerwacja

Stan

Zestaw

Kompatybilnosé

Karta produktu

Parametry

Lista poszukiwanych

e imprv.

CO DOKLADNIE ZNACZY W FIRMIE
Wiadomos¢ od klienta, ktéra wymaga odpowiedzi handlowca:
pytanie o produkt, ceng, dostepnosé lub czesé.

Zapytanie przekazane przez portal branzowy. Kupujgcy jest w

tresci, nie w nadawcy.

Jedna potrzeba klienta od zapytania do ptatnosci: zapytanie,
odpowiedz, oferta, zamowienie, wptata.

Handlowiec odpowiedzialny za klienta. Tylko jeden naraz.

Dokument z konkretnymi, dostepnymi produktami, ceng, walutq i
warunkami, wystany klientowi.

Dokument do zaptaty wystawiany po akceptacji oferty. Od niej

liczy sie rezerwacja.

Towar odtozony dla klienta na 7 dni od proformy. Nie mozna go
sprzedac¢ innemu klientowi.

Nowy, uzywany, odnowiony albo na czesci. Decyduje o cenie i
gwarancji.

Urzgdzenie z akcesoriami sprzedawane jako jedna pozycja. Bywa
niekompletny przy przyjeciu.

Potwierdzenie, ze akcesorium, sonda lub cze$¢ dziata z danym
modelem i wersjqg oprogramowania.
Strona produktu w sklepie: zdjecia, opis, parametry, stan, cena,

dostepnosé.

Ustrukturyzowane dane produktu: producent, model, numer
seryjny, rok, zakres, wymiary, wersja oprogramowania.

Zbiorcze zapytanie od posrednika z wieloma modelami naraz.

Raport Al — Przyktadowa Firma Sp. z o.o.

UWAGA

Nie jest nim
powiadomienie z portalu
ani oferta od dostawcy.

Dawniej ,mail z portalu”.

Klient moze miec kilka
spraw naraz.

Ustalane przy pierwszej
sprawie.

Wycena w systemie
fakturowym to tez
oferta.

Dzi$ bez statusu w
systemach.

Klienci piszq tez ,po
serwisie”.

Brak elementu
zapisujemy w opisie.

Zawsze ze zrodtem:
karta katalogowa,
instrukcja.

Dzi$ zapisane w opisie,
nie w polach.

Wymaga krotkiej

odpowiedzi takze wtedy,
gdy nic nie mamy.

06 /15



06 - OBSZARY | PRZEPLYWY

Mapa obszarow odpowiedzialnosci

Firme podzielilismy na obszary odpowiedzialnosci z jasnymi granicami. Linie
pokazujq, ktéredy ptynie informacja; przerywane — gdzie dzis ktos przepisuje jq

recznie.

KANAL
Poczta i telefon

7 skrzynek,
telefon, WhatsApp

OBSZAR
Pozyskanie

rozpoznanie
zapytania i klienta

nowa sprawa

historia, opiekun,
status sprawy

OBSZAR KLUCZOWY
Klienci i sprawy

Ieodz,r'
T TTETEEEEEEEE S NP
I -
I KANAL 1 OBSZAR
o ! Vs . .
i Portale branzowe ! potrzeba klienta Zamowienia
|5 portali, ' rezerwacja,
: 2 z leadami : magazyn, wysytka
I
\ ’: zamowienie”
\'\' |
. 1
. OBSZAR KLUCZOWY !
dast;epnos'c' Oferty proforma
. dobdr, wycena,
\\ dokument :
N 1
\\ dostepne produkty, :
I'— ---------------- \ I’— ------- Rl \
I SYSTEM : | SYSTEM
1
i Sklepy x2 ka i System fakturowy
: sprzet i czesci | parametry, zdjecia, : proformy, faktury
' ! kompatybilnogé '
S ; S )
@ Obszar kluczowy - tu Al daje najwiecej Obszar wspierajgcy i} System zewnetrzny
— Przeptyw reczny, zrédto bteddéw
Klienci i sprawy to serce firmy  Katalog to najwiekszy diug Trzy przeptywy reczne

Tu zbiega sie wszystko, co wie
handlowiec. Dzi$ ta wiedza jest w
skrzynkach i w gtowach - Al
potrzebuje jej w jednym miejscu.

e imprv.

Bez parametréow w polach nie da sie
dobrze wyszukiwagé, ofertowac ani
sprawdzaé kompatybilnosci. Kazda
z tych szans zaczyna sie od
katalogu.

Raport Al — Przyktadowa Firma Sp. z o.o.

Leady z portali, zaktadanie spraw i
zdejmowanie sprzedanego towaru z
portali — to miejsca, w ktérych
informacja dzis ginie.

07 /15



® 07 - PRIORYTETY

Ktore szanse wdrozy¢ najpierw

Kazdq szanse ocenilismy pod kqtem korzysci dla firmy i wysitku wdrozenia (dane,
integracje, zmiana pracy zespotu). Wielkos¢ kota odpowiada odzyskanym
godzinom miesiecznie.

5 | SZYBKIE WYGRANE e Wspéina kolejka zapytari PROJEKTY STRATEGICZNE
e 06 Baza kompatybilnosci
Odpowiedzi i przypomnienia
03  Wyszukiwarka i ankieta
0 ‘ 04  Agent ofertowy i PDF
>_
>
% [ Porzadek w katalogu 08 Dostepnosé na portalach
<
S 3 07 Produkt ze zdje¢
O
‘n
& 09 Rozmowy i hotatki
% 010 Analityk danych
X
2
| PRzY OKAZJI POZNIEJ
1 2 3 4 5
WYSILEK WDROZENIA >
@ Etap 1 Etap 2 Etap 3 i pézniej
NR SZANSA OBSZAR TECHNOLOGIA H / MIES. ETAP
o1 Wspdlna kolejka zapytan ze wszystkich skrzynek Pozyskanie, klienci  LLM, integracja poczty 38 1
i portali
02 Szkice odpowiedzi w jezyku klienta i Sprzedaz LLM, reguty SLA 34 1
przypomnienia po ofercie
03 Wyszukiwarka, ktéra rozumie pytanie, i ankieta Katalog, sprzedaz  wyszukiwanie 22 2
doboru dla klienta hybrydowe
04 Agent ofertowy i oferta PDF w kilka minut Oferty agent Al, generator PDF 26 2
05 Porzqgdek w katalogu: kategorie, parametry, Katalog LLM, ekstrakcja danych 30 2
duplikaty
06 Baza kompatybilnosci akcesoridéw i czesci Katalog, sprzedaz  agent badawczy, graf 18 3
o7 Nowy produkt ze zdjec¢ tabliczki znamionowej Katalog model wizyjny 28 3
08 Dostepnosc i rezerwacje zsynchronizowane z Zamowienia integracje API 14 3
portalami
09 Rozmowy i notatki gtosowe w historii klienta Klienci transkrypcja, LLM 10 3
010 Analityk danych: pytania po polsku, odpowiedz z Zarzqd LLM, SQL tylko do 6 3
wykresem odczytu

=8 impM Raport Al - Przyktadowa Firma Sp. z 0.0. 08/15



08 - REKOMENDACJE

Szanse dla Al - szczegoty

m Wspoalna kolejka zapytan ze wszystkich skrzynek i portali

ETAP 1

Zapytania przychodzq do siedmiu skrzynek i z pieciu portali. Co czwarte zostaje bez odpowiedzi, bo nikt go nie widzi albo

kazdy mysli, ze odpowie ktos inny.

Zapytanie trafia do 1z 7

pzis skrzynek

Al rozpoznaje zapytanie,

Z Al -
typ ijezyk

ROZWIAZANIE

Al czyta nowe wiadomosci, rozpoznaje zapytanie
i jego typ, wytuskuje kupujgcego z leada portalu,
odnajduje klienta po adresie lub telefonie i
zaktada sprawe z listg produktéw, terminem i

budzetem.

38h

miesiecznie odzyskanego czasu

~35 tys. zt

miesiecznie, potencjat przychodu z odzyskanych zapytan

Handlowiec szuka historii
w poczcie

Lead z portalu bez
danych kupujgcego

- Sprawa w historii klienta > S W'qZ' kglejke :
czas oczekiwania

MIERNIK SUKCESU

Co 4. zapytanie bez
odpowiedzi

Lead z portalu >
prawdziwy klient

TECHNOLOGIA

Model jezykowy z klasyfikacjg
wieloetykietowq (kazda etykieta z
cytatem z maila)

Zapytania bez odpowiedzi: z 23% do
ponizej 5%

Odpowiedz na kazde zapytanie:
Integracja skrzynek tylko do odczytu, najpoézniej w 1 dzien roboczy

parsery portall Leady przypisane btednie: ponizej 2%

Historia klienta w CRM z indeksem
adreséw i telefondw

Btedna klasyfikacja
- zestaw 50 zapytan
testowych, przeglgd
co tydzien

ryzyko i zabezpieczenie

6 tygodni

czas wdrozenia

m Szkice odpowiedzi w jezyku klienta i przypomnienia po ofercie

ETAP 1

Zapytania obcojezyczne czekajq najdtuzej, a po ofercie rozmowa zwykle sie urywa — dwie z trzech ofert konczg sie ciszq.

Odpowiedz pisana od
zera

DZI$

Szkic w jezyku klienta i po

Z Al
polsku

ROZWIAZANIE

Dla kazdej sprawy Al przygotowuje szkic
odpowiedzi w jezyku klienta z polskim

> Handlowiec poprawia i N
wysyta

Obcojezyczne zapytania

. - Oferta wystana
czekajg

- Nikt nie przypomina

E&@ Handlowiec akceptuje

MIERNIK SUKCESU

Cisza 24 h - propozycja
przypomnienia

TECHNOLOGIA

Model jezykowy z kontekstem klienta i
katalogu

Odpowiedzi na zapytania
obcojezyczne: powyzej 90%

ttumaczeniem dla handlowca. Brak reakciji klienta

po 24 godzinach to propozycja przypomnienia.

Wysyta zawsze cztowiek.

34 h

miesiecznie odzyskanego czasu

o3 imprv.

+3 pp.

konwers;ji ofert — cel na 6 miesiecy

Wysytka ze skrzynki handlowca po
akceptacji

Oferty z przypomnieniem: 100%

Konwersja oferty: z 11% do 14%
Reguty czasu: odpowiedz 1 dzien,
oferta 2 dni, przypomnienie po 24 h

Ton i btedy w szkicu - akceptacja
cztowieka, poprawki uczqg przyktady
ryzyko i zabezpieczenie

6 tygodni

czas wdrozenia

Raport Al - Przyktadowa Firma Sp. z o.0. 09 /15



08 - REKOMENDACJE (CD.)

Wyszukiwanie i oferta

) Wyszukiwarka, ktéra rozumie pytanie, i ankieta doboru dla klienta ETAP 2

Wyszukiwarka zwraca zawsze 12 wynikow, nie rozumie odmiany stéw, skrétéw ani stowa ,dostepny”. Handlowiec przeglgda
katalog recznie, a klient dopytuje mailem.

DZI& Wys.zu'klwarko zwraca 12 N Nle'ro’zumle odmian i Reczne przeglgdanie > Klient dopytuje mailem
wynikow skrotow katalogu
7 Al Wyszuklwonle po znaczeniu N Filtry: stan, dostepnos¢, 5 Ankieta doboru dia Klienta N Hoqdlgwmc dostaje 3
i parametrach cena trafienia
ROZWIAZANIE TECHNOLOGIA MIERNIK SUKCESU
Wyszukiwanie po znaczeniu i po parametrach, z Wyszukiwanie petnotekstowe i Trafny produkt w pierwszej tréjce: 80%
filtrami stanu, dostepnosci i ceny. Gdy produkty wektorowe z porzgdkowaniem wynikéw zapytan testowych
réznig sie czyms, czego klient nie podat, system przez model

wysyta mu krétkg ankiete doboru - bez handlowca. X Czas doboru produktu: 15 do 3 minut
Filtry z parametréw katalogu (zalezne od

05) Zapytania domkniete ankietq: 20%

Ankieta doboru joko drzewo decyzji z
linkiem dla klienta

22h ~1,9 tys. zt 8 tygodni Niepetne parametry - start na

miesiecznie odzyskanego czasu  miesiecznie, wartodé czasu handlowcéw  czas wdrozenia  Kategoriach z najlepszymi danymi
ryzyko i zabezpieczenie

Agent ofertowy i oferta PDF w kilka minut ETAP 2

Oferta to kopiowanie danych ze sklepu do dokumentu, sprawdzanie kursu waluty i dobieranie akcesoriéw z pamieci. Co pigta
oferta jest niepetna.

Kopiowanie danych do Kurs waluty sprawdzany

DZIS$ > R - Co 5. oferta niepetna - Mail z zatgcznikiem
dokumentu recznie
Agent zbiera dostepne Kontrola: tylko istniejgce PDF ze zdjeciami, QR i Handlowiec zatwierdza i
Z Al -> . > ->
produkty pozycje kursem NBP wysyta
ROZWIAZANIE TECHNOLOGIA MIERNIK SUKCESU
Agent zbiera dostepne produkty pasujgce do Agent Al z narzedziami: wyszukiwarka, Czas przygotowania oferty: z 25 do 8
sprawy, proponuje akcesoria, ktére sq na stanie, i dostepno$é, akcesoria minut
sktada oferte PDF ze zdjeciami, kodem QR do karty . o . o
Kontrola: oferta moze zawierac¢ tylko Oferty niepetne: z 20% do ponizej 5%

produktu i ceng w walucie klienta po kursie NBP. N
istniejqce produkty Oferty z akcesoriami: 40%
Generator PDF w identyfikaciji firmy, w 3

jezykach

26 h ~2,2tys. zi 6tygodni  Zmyslony produkt w

miesigecznie odzyskanego czasu miesiecznie, warto$¢ czasu, plus wyzsza wartosé koszyka  czas wdrozenia ofercie - twarda kontrola
identyfikatoréw przed

publikacjg

ryzyko i zabezpieczenie

He impM Raport Al - Przyktadowa Firma Sp. z 0.0. 10/15



08 - REKOMENDACJE (CD.)

Katalog i wiedza o produktach

@ Porzqdek w katalogu: kategorie, parametry, duplikaty ETAP 2

Prawie 10 tysiecy opiséw w réznych formatach, parametry tylko w tekscie, ponad tysigc pozycji zdublowanych miedzy
sklepami.

Opisy w réznych Ten sam produkt w 2

DZI$ $ci i
v - Parametry tylko w tekscie > sklepach - Reczne poprawki
7 Al Kategoria z listy Po.rqmetry wyciggniete z N Drugol kgntrolo: tylko to, co N Merchandlser akceptuje
opisu w tekscie zmiany
ROZWIAZANIE TECHNOLOGIA MIERNIK SUKCESU
Al przypisuje kqtegorie z ustalonej listy i wycigga Model jezykowy z listq kategorii i Trafno$é parametréw (F1) na zestawie
parametry z opisow do pol: producent, model, schematem parametrow testowym: powyzej 0,9
numer seryjny, rok, zakres, wersja ) )
oprogramowania. Druga kontrola odrzuca Zestaw testowy 150 produktow Produkty z kompletem parametréow: z
sprawdzonych recznie ok.10% do 85%

parametry, ktérych nie ma w teks$cie. Duplikaty
trafiajg na liste do decyz;ji. Zmiany jako propozycje do akceptaciji, Zdublowane pozycje: 0
nie automatycznie

30h ~2,6tys. zt 8tygodni  Btedywdanych-

miesiecznie odzyskanego czasu  miesiecznie, wartoé¢ czasu, fundament dia 03, 04106  czas wdrozenia ~ Zestaw testowy jako
stata bramka jakosci
ryzyko i zabezpieczenie

€ Boaza kompatybilnosci akcesoridw i czgsci ETAP 3

Pytanie ,czy ta sonda pasuje do mojego urzqgdzenia” wraca codziennie. Kazdy handlowiec szuka odpowiedzi osobno, a
réznica w wersji oprogramowania konczy sie zwrotem.

Szukanie w Google i Odpowiedz po kilku

DZI$ Klient pyta: czy to pasuje? - - Inna wersja = zwrot
2 L czacie J godzinach
Agent czyta karty i Akcesorium — urzgdzenie - Kazdy fakt z cytatem
Z Al . 9 .y v - . q = y y Edl Specjalista zatwierdza
instrukcje wersja zrodta
ROZWIAZANIE TECHNOLOGIA MIERNIK SUKCESU
Agent czyta karty katalogowe, instrukcje Agent badawczy z wyszukiwaniem w Odpowiedz o kompatybilnosci: z 20
serwisowe i strony producentéw, a powigzania internecie i odczytem PDF minut do 2 minut

akcesorium — urzgdzenie — wersja zapisuje w

bazie. Kazdy fakt ma cytat ze zrédia; bez cytatu Graf powigzan w bazie danych katalogu Zwroty z powodu niekompatybilnosci:

odpowiedz brzmi ,sprawdzimy”. Akceptacja specjalisty przed publikacjq ~50%
Produkty z powigzaniami: 3 000 w 6
miesiecy
18 h ~1,5 tys. zt 9 tygodni Btedne powiqgzanie - tylko z
miesiecznie odzyskanego czasu  miesiecznie, wartoéé czasu, plus mniej zwrotéw  czas wdrozenia  cytatem i po akceptacii
specjalisty

ryzyko i zabezpieczenie

H! impr./ Raport Al - Przyktadowa Firma Sp. z 0.0. 11/15



® 09 - ARCHITEKTURA DOCELOWA

Jak to polgczyé w jeden system

Jeden system wokot klienta i katalogu. Dotychczasowe sklepy, poczta i system
fakturowy zostajg — Al dostaje od nich zdarzenia, a wyniki wracajq do ludzi jako

propozycje do akceptacii.

ZRODLA

INTEGRACJA

DANE | WIEDZA

AGENCI Al

LUDZIE

Poczta
7 skrzynek, do odczytu

Portale
leady, API ogtoszen

Zdarzenia

kolejka, ponawianie

Automatyzacje

przeptywy, slad krokéw

Klienci i sprawy

historia, opiekun

Klasyfikator

zapytania, klienci

Handlowcy
akceptujg wysytke

Katalog

parametry, zdjecia

Sklepy x2

produkty, zaméwienia

System fakturowy
proformy, faktury

Rozmowy i notatki

nagrania, dyktowanie

Asystent odpowiedzi

szkice, przypomnienia

Klient

ankieta, oferta PDF

Kompatybilnosé

powigzania z cytatami

Agent ofertowy
dobodr, oferta PDF

Merchandiser

akceptuje zmiany

Wyszukiwarka

tekst i wektory

|
— v

Agent katalogu

parametry, opisy

Zarzqd
pulpit i raporty

ZASADY, NA KTORYCH OPIERA SIE ARCHITEKTURA

Analityk danych

pytania i wykresy

Cztowiek zatwierdza

Nic nie wychodzi do klienta i
nic nie zmienia katalogu bez
akceptaciji. Edycje ludzi
wchodzg od razu.

e imprv.

Fakt z cytatem

Kazda informacja od Al ma
cytat ze zrodta. Bez cytatu
odpowiedz brzmi
Lsprawdzimy”.

Zrédta prawdy zostajq
Sklepy i system fakturowy
pozostajq nadrzedne.
Usuniecie w nich niczego nie
kasuje w historii.

Raport Al — Przyktadowa Firma Sp. z o.o.

Kazdy krok widoczny
Kazde uruchomienie ma
$lad krokéw i mozna je
bezpiecznie powtdrzyc.
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® 10 - HARMONOGRAM

Kolejnos¢ wdrozen i realny czas

Trzy etapy po kilka tygodni. Etapy nachodzq na siebie, bo porzqgdek w katalogu
(O5) warto zaczgé, zanim skonczy sie etap 1. Kazda szansa konczy sie pilotazem

na zywych danych.

01 Wspdlna kolejka zapytan
02 Odpowiedzii przypomnienia
03 Wyszukiwarka i ankieta

04 Agent ofertowy i PDF

05 Porzqdek w katalogu

06 Baza kompatybilnosci

07 Produkt ze zdje¢

08 Dostepnosc na portalach
09 Rozmowy i notatki

010 Analityk danych

@ Etop 1 @ Etap 2 Etap 3

mies. 1 mies. 2 mies. 3

Wspdina kolejka zapytan

Pilotaz na zywych danych

L1 . .
mies. 4 mies. 5 mi
)

oI

Oferta w 8 minut

12}
o

B R O - ¢+ 0

* *

Katalog z kompatybilnosciq

@ Kamien milowy

TYGODNIE 1-8
Etap 1: zapytania i odpowiedzi
Najszybszy zwrot: odzyskane

zapytania i przypomnienia. Pilotaz
na jednej skrzynce i jednym portalu.

e imprv.

TYGODNIE 6-14

Etap 2: katalog i oferta
Parametry w katalogu,
wyszukiwarka i agent ofertowy.
Merchandiser i handlowcy pracujq
na nowych narzedziach.

Raport Al = Przyktadowa Firma Sp. z 0.0.

TYGODNIE 14-24

Etap 3: wiedza i skala

Kompatybilno$é¢, nowe produkty ze
zdje¢, portale, rozmowy i analityka
dla zarzgdu.

13/15



11 - SZACOWANA KORZYSC

lle to jest warte

Liczymy tylko to, co zespdt potrafit policzy¢ na warsztacie albo co widaé w
danych z ostatniego kwartatu. Przychdd z odzyskanych zapytan pokazujemy
0sobno - to potencjat, nie gwarancja.

Ok. 1,4 etatu pracy miesiecznie wraca do ~23O tyS. ZI
SprZEdOIiy i katalogu rocznie, warto$é odzyskanego czasu

Odzyskany czas nie oznacza zwolnien: zespdt obstuzy wiecej
zapytan i szybciej wprowadzi nowe produkty bez nowych ~35 tys. ZI'

etatow. miesiecznie, potencjat przychodu

ODZYSKANE GODZINY MIESIECZNIE, WEDLUG SZANSY

01 Wspéina kolejka zapytart T =8 h
02 Odpowiedzi i przypomnienia i

03 Wyszukiwarka i ankieta 22h

04 Agent ofertowy i PDF 26 h

05 Porzgdek w katalogu 30h
06 Baza kompatybilnosci 18h

07 Produkt ze zdjeé 28 h

08 Dostepnosé na portalach 14 h

09 Rozmowy i notatki 10h

010 Analityk danych 6h

ZALOZENIA PRZYCHOD, NIE TYLKO OSZCZEDNOSC

Z ok. 87 zapytan miesiecznie, ktére dzi$ zostajq bez

Koszt godziny pracy 85 zt (petny koszt odpowiedzi, przy obstuzeniu potowy i dzisiejszej
pracownika) konwersji 11% powstaje ok. 5 dodatkowych zaméwien,
czyli ok. 35 tys. zt przychodu miesiecznie.
Zapytania ok. 380 miesiecznie, 23% Przypomnienia po ofercie (02) mogg podnies¢
bez odpowiedzi konwersje — tego nie wliczamy.
) o Szanse, dla ktérych nie byto danych, oznaczamy jako brak
Konwersja oferty 11% (dane z systemu danych i nie szacujemy ich.
fakturowego)
Srednie zamdéwienie ok. 7 500 zt netto
Koszt dziatania Al ok.1500-2 500 zt
miesiecznie (modele,
serwer)

S imprv. Raport Al — Przyktadowa Firma Sp. z 0.0. 14 /15



® 12 - JAK ZACZAC

Pierwsze 30 dni

Plan na pierwszy miesigc po decyzji. Nie wymaga zmian w sklepach ani w
systemie fakturowym — tylko dostepu do odczytu i kilku decyzji po stronie firmy.

Wybierz wtasciciela wdrozenia. Najlepiej kierownik sprzedazy, ok. 2 godziny tygodniowo. (zarzqd, dzien
1)

Daj dostep do odczytu. Skrzynki pocztowe, portale z leadami i eksport z systemu fakturowego.
(whasciciel, IT, tydzien 1)

(=)

Ustal reguty. Kto zatwierdza odpowiedzi, czas na odpowiedz (1 dzien roboczy), na oferte (2 dni) i na
przypomnienie. (kierownik sprzedazy, tydzien 1)

(=]

Oznaczcie 50 prawdziwych zapytan. Typ, jezyk, czy wymaga oferty. To zestaw testowy, na ktérym
sprawdzamy Al przed startem. (handlowcy, tydzien 2)

(=)

Uruchom kolejke zapytan (O1) w pilotazu. Jedna skrzynka i jeden portal, rownolegle z dotychczasowqg
pracq. (imprv i sprzedaz, tygodnie 3-4)

o Przeglad po 30 dniach. Mierniki O1i decyzja o rozszerzeniu na wszystkie skrzynki. (zarzqd, dzien 30)

ROLE PO STRONIE FIRMY RYZYKA | ZABEZPIECZENIA
Wiasciciel firmy Priorytety i budzet; przeglgd Btedna odpowiedz Wysytka tylko po akceptacii
wynikéw raz w miesigcu. Al cztowieka; kazdy fakt z
cytatem.
Kierownik sprzedazy  Witasciciel wdrozenia: reguty
akceptacji, czasy Dane osobowe Serwery w UE, umowa
odpowiedzi, cotygodniowy powierzenia, dostep tylko do
przeglqd. potrzebnych skrzynek.
Handlowcy Zatwierdzajq szkice i Zespot nie korzysta Pilotaz z dwoma
oznaczajq btedy Al - z tego handlowcami, cotygodniowy
uczy sie system. miernik czasu odpowiedzi.
Merchandiser Akceptuje zmiany w katalogu Jakosé katalogu Zestaw testowy 150
(od etapu 2). produktow; zmiany tylko jako
propozycje.
Omowienie raportu Maciej Sobczak

imprv.qi
hello@imprv.ai

Godzinne spotkanie z zarzgdem: przechodzimy przez priorytety i ustalamy zakres
pierwszego etapu.
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