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2026 Sales
Playbook.
Al bez sciemy.

Co sztuczna inteligencja realnie zmienita w sprzedazy B2B, gdzie daje
mierzalny zwrot, a gdzie kosztuje wiecej, niz przynosi. Uczciwy bilans plusow,
minusow i siedmiu putapek, w ktore wpadta wiekszos¢ zespotow, ktore zaczety
wdrozenie w 2024 roku. Bez slajdéw o rewoluciji.

20 stron Zasada Dla kogo

plusy, minusy, putapki automat przygotowuje, cztowiek dyrektorzy sprzedazy, RevOps,
zatwierdza wtasciciele
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¢ Luminote OTWARCIE

WSTEP

Koniec fazy zachwytu

Rok 2024 byt rokiem demonstracji. Rok 2025 byt rokiem pilotazy. Rok 2026 jest
pierwszym, w ktorym ktos pyta o rachunek —i to pytanie jest zdrowe.

Wiekszos¢ zespotow sprzedazowych ma juz za sobg pierwsze zetknigcie z Al: asystenta do pisania
maili, generator sekwencji, wtyczke do transkrypcji spotkan. Czesc¢ tych narzedzi zostata. Czes$c¢ zostata
odinstalowana po trzech tygodniach. Niewiele z nich ktokolwiek rozliczyt z wptywu na przychod.

Ten playbook nie jest ani manifestem, ani ostrzezeniem. Jest podziatem: gdzie Al w sprzedazy daje
przewage wystarczajgco duzg, zeby jg zauwazy¢ w wyniku kwartatu, a gdzie generuje pozory pracy.
Jedno i drugie wyglada na demo identycznie.

Przyjmujemy jedno zatozenie, ktére warto powiedzie¢ wprost na poczatku: dobrym zastosowaniem Al w
sprzedazy jest praca, ktorej handlowiec i tak nie chce wykonywac, a ktéra musi zosta¢ wykonana
dokfadnie. Notatka. Kwalifikacja. Aktualizacja CRM-a. Podsumowanie ustalen. Ztym zastosowaniem jest

zwykle to, co wymaga oceny sytuacji i wziecia za nig odpowiedzialnosci.

Znajdziesz tu mape zastosowan, siedem putapek opisanych po objawach, uczciwa liste minusow —
facznie z tymi, ktore dotyczg rowniez nas — oraz zestaw metryk i plan wdrozenia na 90 dni.

| jedng zasade, ktdrg powtarzamy w kazdym materiale: automat przygotowuje, cztowiek zatwierdza. Nic
nie trafia do CRM-a ani nie wychodzi do klienta bez decyzji handlowca.

Jak czytaé ten playbook

Rozdziaty 1i 3 sg diagnostyczne — do przeczytania raz. Rozdziat 2 warto mie¢ otwarty przy ocenie
kazdego nowego narzedzia. Rozdziat 4 i plan na stronie 19 sg do wykonania, nie do przemyslenia.
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ROZDZIAt 1

Gdzie Al
naprawde dziala

Nie wszedzie tam, gdzie sig jg wdraza, i nie tam, gdzie robi najwigksze
wrazenie na demie. Wartos¢ jest skoncentrowana w kilku bardzo nudnych
miejscach procesu.

1.1 Mapa zastosowan: dziata, kuleje, szkodzi
1.2  Cztery poziomy dojrzatosci zespotu

1.3 Trzy rzeczy, ktore zmienity sie naprawde
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¢ Luminote ROZDZIAL 1 - 1.1

1.1 - MAPA

Dziala, kuleje, szkodzi

Prosty podziat, ktory oszczedza kwartat eksperymentow: im bardziej zadanie polega na
wiernym zapisie tego, co juz sie wydarzyto, tym lepiej wychodzi. Im bardziej polega na
wzieciu odpowiedzialnosci, tym gorzej.

ZASTOSOWANIE OCENA PO DWOCH LATACH PRAKTYKI

Notatka i wpis do CRM Dziata. Zadanie zamkniete, weryfikowalne, oszczednos¢
natychmiastowa

Kwalifikacja z rozmowy Dziata, jesli opiera sie na cytatach, a nie na ocenie modelu
Podsumowanie i follow-up Dziata przy akceptacji cztowieka. Bez nigj to ryzyko reputacyjne
Research przed Kuleje. Oszczedza czas, ale wymaga sprawdzenia kazdego faktu
spotkaniem

Scoring leadéw Kuleje przy matym wolumenie — model uczy sie na zbyt krétkiej historii
Prognoza generowana Kuleje. Poprawia sie dopiero, gdy dane w CRM sg kompletne

przez model

Masowy, generowany cold Szkodzi. Krétkoterminowy wzrost wysytek, dtugoterminowy koszt marki
outreach

Autonomiczne Szkodzi. Odpowiedzialnos¢ za relacje zostaje po Waszej stronie

odpowiadanie klientowi

Test przed zakupem dowolnego narzedzia Al

Zapytaj, czy da sie sprawdzi¢ wynik w trzydziesci sekund. Jesli tak — nadaje sie do automatyzacji.
Jesli weryfikacja trwa tyle, co wykonanie zadania recznie, to narzedzie przenosi prace, a nie jg usuwa.
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¢ Luminote ROZDZIAL 1 - 1.2

1.2 - DIAGNOZA

Cztery poziomy dojrzatosci

Zanim zaplanujesz kolejny krok, warto ustali¢, gdzie zespét jest dzisiaj. Wiekszos¢
organizaciji, ktore ,majg Al", siedzi na poziomie pierwszym i uwaza, ze jest na trzecim.

Prywatne narzedzia. Czes¢ handlowcow uzywa czatu do pisania maili, na wtasng reke i na wtasnych
kontach. Nikt tego nie mierzy, dane firmowe wychodza na zewnatrz bez umowy. Efekt: nieregularny,

ryzyko: realne.

@ Pojedyncze wtyczki. Zespo6t ma transkrypcje spotkan albo generator sekwenciji. Zapis powstaje, ale
nie trafia tam, gdzie podejmuje sie decyzje. CRM dalej uzupetnia cztowiek.

@ Wopigcie w proces. Rozmowa automatycznie zasila deal: notatka, kwalifikacja, ustalenia, follow-up
gotowy do zatwierdzenia. Handlowiec przestaje przepisywac. Tu pojawia sie pierwszy efekt
widoczny w kalendarzu.

@ Decyzje na danych zrozméw. Manager prowadzi odprawe na faktach, coaching opiera sie na
wzorcach z catego zespotu, a forecast na tym, co realnie padto u klienta. Poziom, na ktorym Al

przestaje by¢ narzedziem, a staje sie zrédtem danych.

Skok, ktory daje najwiecej

Przejscie z poziomu 2 na 3 zwraca sie najszybciej i wymaga najmniej pracy — bo nie zmieniacie
procesu sprzedazy, tylko usuwacie z niego reczne przepisywanie. Skok z 3 na 4 wymaga juz
dyscypliny managerskiej, nie technologii.
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¢ Luminote ROZDZIAL 1 - 1.3

1.3 - KONTEKST

Trzy rzeczy, ktore zmienily sie naprawde

Poza szumem wydarzyty sie trzy zmiany, ktore faktycznie przesunety granice tego, co
optaca sie automatyzowac¢ w sprzedazy.

1. Transkrypcja przestala by¢ problemem

Jeszcze niedawno rozpoznawanie mowy w jezyku polskim, z zargonem branzowym i stabym
mikrofonem, byto barierg wejscia. Dzi$ jakos¢ zapisu rozmowy jest na tyle wysoka, ze dyskusja

przeniosta sie z ,czy to rozumie" na ,co z tym zrobic¢".

2. Koszt jednostkowy spadt do poziomu nieistotnego

Przetworzenie godzinnej rozmowy kosztuje dzi$ utamek tego, co dwa lata temu. To dlatego optaca sie
analizowac¢ wszystkie rozmowy, a nie wybrang préobke — i to jest zmiana jakosciowa, nie ilosciowa.

3. Skonczyt sie kredyt zaufania po stronie klienta

Odbiorcy nauczyli sie rozpoznawa¢ wygenerowang wiadomosc. Personalizacja, ktora jeszcze w 2023
roku wyrozniata, dzis bywa sygnatem ostrzegawczym. Przewage daje nie objetos¢ komunikacji, a jej

trafnosc.

Whniosek, ktéry bywa niewygodny
Te trzy zmiany razem oznaczaja, ze Al w sprzedazy optaca sie dzi$ gtéwnie do wewngtrz — do

porzadkowania wtasnych danych i odcigzania zespotu. Zastosowania skierowane na zewnatrz, do
klienta, majg dzi$ gorszy stosunek zysku do ryzyka niz dwa lata temu.
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ROZDZIAt 2

Pulapki
wdrozenia

Kazda z nich wyglada na starcie jak dobra decyzja i kazda kosztuje kwartat.
Opisujemy je po objawach, zeby dato si€ je rozpozna¢ zanim pojawig sie w
wynhiku.

2.1 Siedem putapek wdrozenia
2.2 Pilotaz, ktory nigdy sie nie koriczy

2.3 Prospecting na sterydach, czyli spam
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¢ Luminote ROZDZIAL 2 - 2.1

2.1 - KATALOG

Siedem putapek wdrozenia

PULAPKA

Narzedzie zamiast
problemu

Weryfikacja drozsza niz
praca

Smieci na wejsciu
Automatyzacja ztego
procesu

Nagrania jako narzedzie
kontroli

Zakup bez witasciciela

Budowa wiasnhego agenta

PO CZYM JA POZNASZ

Wdrozenie zaczeto sie od nazwy produktu, nie od liczby, ktorg chcecie
poprawic

Handlowiec czyta wygenerowany tekst dtuzej, niz napisatby witasny

Model dostaje niekompletny CRM i produkuje wiarygodnie brzmigce

nieprawdy

Przyspieszyliscie krok, ktéry wczesniej nalezato usungc

Zespot mowi ostrozniej na spotkaniach, jakos¢ danych spada

Licencje kupione, nikt nie odpowiada za adopcje, po kwartale 20%
logowan

Prototyp w tydzien, utrzymanie w nieskoficzonos$¢, sprzedaz utrzymuje

oprogramowanie

Szesc pierwszych da sie cofngé w ciggu miesigca. Siodma zwykle kosztuje rok, bo nikt nie chce by¢
0soba, ktora zamyka projekt ogtoszony na spotkaniu catej firmy. Warto ustali¢ kryteria wyjscia zanim

projekt sie zacznie — data, metryka i zgoda, ze brak wyniku oznacza koniec, nie kolejng iteracjg.

Pulapka 6sma, nienazwana

Zachwyt kadry zarzgdzajacej. Jesli decyzja o narzedziu zapadta na konferencji, a nie w rozmowie z
handlowcami, adopcja bedzie pozorna — zespdt nauczy sie raportowac uzycie, nie uzywac.
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¢ Luminote ROZDZIAL 2 - 2.2

Pilotaz, ktory nigdy sie nie konczy

Najczestszy sposob, w jaki wdrozenie Al w sprzedazy umiera: nie przez odrzucenie, tylko
przez brak rozstrzygniecia.

Start pilotazu marzec, trzy osoby, ,zobaczmy jak dziata"
Zdefiniowana metryka sukcesu brak
Punkt wyjscia zmierzony przed startem brak
Wtasciciel po stronie sprzedazy ,Wszyscy po trochu"
Decyzja w czerwcu przedtuzamy pilotaz
Stan w pazdzierniku dwie osoby uzywajag, temat wraca w budzecie

Zaden z tych wierszy nie jest o technologii. Wszystkie sg o braku decyzji podjetej na starcie. Pilotaz bez
punktu odniesienia nie moze sie udac ani nie uda¢ — moze sie tylko przeciggac, a przecigganie wyglada
W organizacji bezpieczniej niz zamknigcie.

Trzy warunki pilotazu, ktéry da odpowiedz

@ Liczba przed startem. Godziny administracji na osobe, czas do follow-upu, kompletnos¢ pdl w
dealu. Zmierzone w tygodniu poprzedzajgcym, nie odtworzone pdzniej z pamieci.

@ Datarozstrzygniecia. W kalendarzu, z nazwiskiem osoby, ktéra podejmuje decyzje. Cztery do
szesciu tygodni wystarczy.

@ Zgoda na wynik negatywny. Powiedziana gtosno na starcie. Bez niej kazdy pilotaz koriczy sie
sukcesem, a zaden nie zmienia wyniku.
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¢ Luminote ROZDZIAL 2 - 2.3

2.3 - NAJDROZSZA PULAPKA

Prospecting na sterydach, czyli spam

Mozliwos¢ wystania dziesieciokrotnie wigkszej liczby spersonalizowanych wiadomosci
brzmi jak dzwignia. W praktyce jest najszybszym sposobem na spalenie domeny i marki
naraz.

Mechanizm jest prosty: skoro koszt napisania wiadomosci spadt niemal do zera, wysyta je kazdy.
Skrzynka odbiorcy zapetnia sie trescig, ktora jest poprawna, uprzejma i pusta. Odbiorca przestaje czytac¢

cafg kategorieg, nie tylko Waszg wiadomosc.

WYMIAR WOLUMEN GENEROWANY TRAFNOSC LUDZKA

Efekt pierwszy Wiecej wysytek, wiecej spotkan Bez zmiany

miesigc

Efekt po kwartale Spadek odpowiedzi, problemy z Stabilny wzrost jakosci spotkan

dostarczalnoscig

Koszt ukryty Reputacja domeny, marka, Czas handlowca na research
zmeczenie rynku

Kto to wykrywa Filtry i odbiorcy — jedno i drugie Nie dotyczy
szybko
Odwracalnosé¢ Miesigce odbudowy domeny Natychmiastowa

To nie jest argument przeciwko Al w prospectingu. To argument za innym jej uzyciem: do
przygotowania handlowca przed rozmowa, nie do wysytania wiadomosci zamiast niego. Ten sam
model, ktéry generuje setki maili, potrafi w minute zebra¢ kontekst, ktérego handlowiec szukatby
kwadrans — i to jest zastosowanie bez efektow ubocznych.

Regula kciuka

Jesli wiadomos¢ mogtaby zostaé¢ wystana do dwustu innych firm po podmianie nazwy, nie jest
spersonalizowana — jest sformatowana. Roznice widzi kazdy odbiorca po pierwszym zdaniu.
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ROZDZIAt 3

Uczciwy
bilans

Plusy, minusy i granice —tgcznie z tymi, ktore dotyczg narzedzi takich jak
nasze. Dostawca, ktory nie potrafi wymieni¢ wtasnych ograniczen, po
prostu ich jeszcze nie poznat.

3.1 Plusy i minusy w jednej tabeli
3.2 Czego Al nie zrobi za handlowca

3.3 Dane, zgodnosc¢ i odpowiedzialnos¢
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¢ Luminote

3.1 - BILANS

ROZDZIAL 3 - 3.1

Plusy i minusy w jednej tabeli

O0BSZAR

Czas zespotu

Jakos¢ danych

Forecast

Coaching

Onboarding

Zaufanie zespotu

MINUS, 0 KTORYM SIE NIE MOWI

Nowe narzedzie to nowy nawyk do
wypracowania

Model zapisze tez to, co klient
powiedziat niedoktadnie

Lepsze dane nie naprawia ztej
metodyki kwalifikacji

Wymaga managera, ktory faktycznie
stucha rozmow

Biblioteka nagran wymaga
porzgdkowania

Zle zakomunikowane nagrywanie
psuje kulture na dtugo

Abonament plus czas na wdrozenie
nawyku

PLUS, KTORY DA SIE ZMIERZYC

Kilka godzin tygodniowo mniej
administracji na osobe

Kompletnos¢ pdl rosnie, bo nie
zalezy od wieczornej dyscypliny

Prognoza oparta na cytatach, nie na
wrazeniach

Wzorce z catego zespotu zamiast
kilku anegdot

Nowa osoba uczy sie na
prawdziwych rozmowach od
pierwszego tygodnia

Dobrze zakomunikowane zdejmuje z
zespotu papierologie

Poréwnywalny z utamkiem etatu,

ktéry odzyskujecie

Bilans wychodzi na plus w jednym konkretnym scenariuszu: kiedy automatyzujecie prace odtworczg i

zostawiacie cztowiekowi decyzje. Wychodzi na minus, kiedy odwrotnie — ito jest cata réznica miedzy

wdrozeniem, ktdre sie broni, a takim, ktore po roku cicho znika z budzetu.

2026 Sales Playbook -

ebook Luminote
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¢ Luminote ROZDZIAL 3 - 3.2

3.2 - GRANICE

Czego Al nie zrobi za handlowca

Lista krétka i niezmienna od dwoch lat, mimo kolejnych generacji modeli. Wszystkie
punkty majg wspolny mianownik: wymagajg wziecia odpowiedzialnosci, a
odpowiedzialnosci nie da sie delegowac¢ do oprogramowania.

x Nie zbuduje zaufania. Klient kupuje od kogos, kto poniesie konsekwencje, jesli projekt sie nie uda.
Model nie ponosi zadnych.

x  Nie wyczuje, czego klient nie powiedziat. Najwazniejsza informacja w rozmowie to czesto wahanie
przed odpowiedzig albo temat, ktéry zniknat z agendy. To styszy cztowiek, ktéry tam byt

x Nie podejmie decyzji o ustepstwie. Rabat, zakres, termin — to decyzje o marzy i o firmie, nie o tresci

maila.

x  Nie naprawi ztej kwalifikacji. Jesli zespot rozmawia z osobami bez budzetu, automatyzacja pozwoli
robi¢ to sprawniej i na wiekszg skale.

x Nie zastgpirozmowy z decydentem. Zadna ilo$¢ danych o dealu nie zastgpi jednego spotkania z
osobg, ktéra podpisuje.

Dlatego zasada brzmi: automat przygotowuje, cztowiek zatwierdza

To nie jest ostroznos¢ marketingowa, tylko podziat pracy zgodny z tym, co kazda ze stron robi
dobrze. Model jest bez poréwnania lepszy w wiernym zapisie i w wychwytywaniu wzorcéw. Cztowiek

jest jedyny w ocenie sytuacji i w braniu za nig odpowiedzialnosci.
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¢ Luminote ROZDZIAL 3 - 3.3

Dane, zgodnos¢ i odpowiedzialnos¢

Rozmowa sprzedazowa to dane osobowe co najmniej dwoch oséb, czesto informacje
poufne klienta, czasem szczegdty jego planow budzetowych. Nagrywajgc rozmowy,
zaczynacie przetwarzac materiat wrazliwszy niz zawartos¢ CRM-a.

KWESTIA CO USTALIC PRZED PIERWSZYM NAGRANIEM

Zgoda Kto i w ktérym momencie informuje rozmowce. Zapis w kalendarzu i na
starcie spotkania

Lokalizacja danych Kraj serwerdéw, podwykonawcy, umowa powierzenia. Odpowiedz
powinna pasc¢ od razu

Trenowanie modeli Czy Wasze rozmowy zasilajg model dostawcy. Jedyna akceptowalna
odpowiedz to ,nie"

Retencja Jak dtugo trzymane sg nagrania i kto moze je usungc¢
Dostepy Kto w firmie widzi nagranie handlowca. Manager, zespot, wszyscy?
Wyjscie z umowy W jakim formacie odzyskujecie dane i w jakim czasie

Warto tez rozstrzygnac¢ rzecz nietechniczna: kto odpowiada za btgd modelu, ktory trafit do klienta. Jesli
podsumowanie wysyfa sie automatycznie, odpowiada firma i nikt konkretny. Jesli zatwierdza je
handlowiec, odpowiada handlowiec — i to jest jedyny ukfad, w ktdrym zespot faktycznie czyta to, co
wysyia.

p
Jak to rozwigzujemy w Luminote

Dane przetwarzane i przechowywane na serwerach w Unii Europejskiej, nigdy nie trenujemy modeli na
Waszych rozmowach, umowa powierzenia i dokumentacja gotowe przed rozmowg z Waszym
prawnikiem. Nic nie trafia do CRM-a ani do klienta bez zatwierdzenia przez handlowca.
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ROZDZIAtL 4

Wdrozenie
w 2026

Bez transformacji, komitetu sterujgcego i strategii Al. Jedna warstwa stacku,
kilka metryk i data, w ktorej zapada decyzja. Wszystko, co ponad to, jest
projektem, nie wdrozeniem.

4.1 Warstwy stacku sprzedazowego
) Metryki, ktére mierzg efekt, nie hatas

- Plan na 90 dni
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¢ Luminote ROZDZIAL 4 - 4.1

4.1 - ARCHITEKTURA

Warstwy stacku sprzedazowego

Zamiast listy narzedzi — cztery warstwy. Kolejnos¢ ma znaczenie: kazda kolejna dziata
tylko wtedy, gdy poprzednia jest wypetniona danymi, ktérym mozna wierzyc.

WARSTWA 1 Zapis rozmowy

Transkrypcja i strukturalna notatka z kazdego spotkania. Bez tej warstwy wszystko wyzej
opiera sie na pamieci handlowca.

WARSTWA 2 System zapisu prawdy
CRM zasilany automatycznie: etap, kontakty, kwalifikacja, ustalenia, nastepny krok.
Handlowiec zatwierdza, nie przepisuje.

WARSTWA 3 Dzialanie

Follow-up, przygotowanie do kolejnej rozmowy, przypomnienia o zobowigzaniach.
Zawsze jako propozycja do akceptacji.

WARSTWA 4 Decyzje managerskie

Forecast, coaching, onboarding i analiza przegranych — oparte na tym, co realnie padto w
rozmowach, nie na wrazeniach z odprawy.

Gdzie w tym siedzi Luminote

W warstwach 1-3, z danymi wystawionymi do warstwy 4. Stuchamy rozmowy, przygotowujemy wpis do
CRM-a, kwalifikacje wedtug MEDDIC, aktualizacje forecastu i follow-up — handlowiec zatwierdza to
jednym spojrzeniem. 35 integracji, wdrozenie w 7 minut, dane w Unii Europejskiej.
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¢ Luminote ROZDZIAL 4 - 4.2

4.2 - POMIAR

Metryki, ktore mierzg efekt, nie hatas

Liczba wygenerowanych podsumowan i liczba aktywnych uzytkownikow to metryki
dostawcy, nie Wasze. Ponizsze cztery mowig o wyniku i wszystkie da sie odczytac po

miesigcu.
METRYKA JAK JA CZYTAC
Godziny administracji na Podstawowa. Spadek ponizej progu odczuwalnego przez zespot
osobe oznacza, ze nawyk sie nie przyjat
Czas od spotkania do Najszybciej reagujgca. Zmiana widoczna w pierwszym tygodniu
follow-upu
Kompletnos$é pol Odsetek deali z wypetnionym budzetem, decydentem i terminem — na
kwalifikaciji cytatach, nie deklaracjach
Trafnos¢ forecastu Wolno reagujaca, ale rozstrzygajgca. Poréwnanie prognozy z wynikiem

kwartat do kwartatu

1 4-6 o

metryka gtdwna na caty pilotaz tygodni do rozstrzygniecia nowych etatow w planie

Czego nie mierzyé

Liczby wygenerowanych tresci, liczby zapytan do modelu, czasu spedzonego w narzedziu. Wszystkie
trzy rosng wraz z zaangazowaniem zespotu i zadna nie méwi nic o przychodzie.
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¢ Luminote WDROZENIE

DO ZROBIENIA

Plan na 90 dni

Trzy miesigce, jeden zespdt, jedna decyzja na koniec kazdego z nich. Jesli ktorys etap
nie da wyniku, kolejny sie nie zaczyna.

DNI 1-30 Zmierzi wybierz jeden proces

Zapiszcie cztery liczby ze strony 18 jako punkt wyjscia. Wybierzcie jeden proces do
automatyzacji — najlepiej notatke i wpis do CRM-a, bo efekt widac¢ najszybciej. Ustalcie
wtasciciela i date decyzji.

DNI 31-60 Jeden zespol, wszystkie rozmowy

Zasada zakomunikowana wprost: nagrania stuzg odcigzeniu z papierologii i wspdlnej
nauce, nie kontroli. Nikt nie uzupetnia CRM-a wieczorem — jesli czegos brakuje, to btad
konfiguracji, nie dyscypliny.

DNI 61-90 Poréwnaj, zdecyduj, rozszerz albo zamknij

Te same cztery liczby. Jesli roznica jest widoczna dla zespotu bez patrzenia w raport —
rozszerzcie na reszte. Jesli nie — zamknijcie projekt i wroccie do niego za rok, wiedzac
dlaczego.

‘
Czego nie robi¢ w tych 90 dniach
Nie wdrazajcie rownolegle trzech narzedzi, nie budujcie wtasnego agenta i nie zaczynajcie od
zastosowan skierowanych do klienta. Pierwsze uniemozliwia przypisanie efektu, drugie kosztuje rok,
trzecie jest odwracalne najwolniej.

\
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NA KONIEC

Al nie sprzeda za Was.
Ale moze przestac
przeszkadzac¢.

Luminote stucha rozméw sprzedazowych, przygotowuje wpis do CRM-a,
kwalifikacje wedtug MEDDIC, aktualizacje forecastu i follow-up — a handlowiec
zatwierdza to jednym spojrzeniem. 35 integracji, wdrozenie w 7 minut, dane na
serwerach w Unii Europejskiej — i nigdy nie trenujemy modeli na Waszych
rozmowach.

+8 h 12 dni

tygodniowo na handlowca do zwrotu z inwestycji
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