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Luminote OTWARCIE

WSTĘP

Koniec fazy zachwytu

Rok 2024 był rokiem demonstracji. Rok 2025 był rokiem pilotaży. Rok 2026 jest

pierwszym, w którym ktoś pyta o rachunek — i to pytanie jest zdrowe.

Większość zespołów sprzedażowych ma już za sobą pierwsze zetknięcie z AI: asystenta do pisania

maili, generator sekwencji, wtyczkę do transkrypcji spotkań. Część tych narzędzi została. Część została

odinstalowana po trzech tygodniach. Niewiele z nich ktokolwiek rozliczył z wpływu na przychód.

Ten playbook nie jest ani manifestem, ani ostrzeżeniem. Jest podziałem: gdzie AI w sprzedaży daje

przewagę wystarczająco dużą, żeby ją zauważyć w wyniku kwartału, a gdzie generuje pozory pracy.

Jedno i drugie wygląda na demo identycznie.

Przyjmujemy jedno założenie, które warto powiedzieć wprost na początku: dobrym zastosowaniem AI w

sprzedaży jest praca, której handlowiec i tak nie chce wykonywać, a która musi zostać wykonana

dokładnie. Notatka. Kwalifikacja. Aktualizacja CRM-a. Podsumowanie ustaleń. Złym zastosowaniem jest

zwykle to, co wymaga oceny sytuacji i wzięcia za nią odpowiedzialności.

Znajdziesz tu mapę zastosowań, siedem pułapek opisanych po objawach, uczciwą listę minusów —

łącznie z tymi, które dotyczą również nas — oraz zestaw metryk i plan wdrożenia na 90 dni.

I jedną zasadę, którą powtarzamy w każdym materiale: automat przygotowuje, człowiek zatwierdza. Nic

nie trafia do CRM-a ani nie wychodzi do klienta bez decyzji handlowca.

Jak czytać ten playbook

Rozdziały 1 i 3 są diagnostyczne — do przeczytania raz. Rozdział 2 warto mieć otwarty przy ocenie

każdego nowego narzędzia. Rozdział 4 i plan na stronie 19 są do wykonania, nie do przemyślenia.

2026 Sales Playbook · ebook Luminote 03 / 20



R O Z D Z I A Ł  1

Gdzie AI

Nie wszędzie tam, gdzie się ją wdraża, i nie tam, gdzie robi największe

wrażenie na demie. Wartość jest skoncentrowana w kilku bardzo nudnych

miejscach procesu.

1.1 Mapa zastosowań: działa, kuleje, szkodzi

1.2 Cztery poziomy dojrzałości zespołu

1.3 Trzy rzeczy, które zmieniły się naprawdę
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Luminote ROZDZIAŁ 1 · 1.1

1.1 · MAPA

Działa, kuleje, szkodzi

Prosty podział, który oszczędza kwartał eksperymentów: im bardziej zadanie polega na

wiernym zapisie tego, co już się wydarzyło, tym lepiej wychodzi. Im bardziej polega na

wzięciu odpowiedzialności, tym gorzej.

ZASTOSOWANIE OCENA PO DWÓCH LATACH PRAKTYKI

Notatka i wpis do CRM Działa. Zadanie zamknięte, weryfikowalne, oszczędność

natychmiastowa

Kwalifikacja z rozmowy Działa, jeśli opiera się na cytatach, a nie na ocenie modelu

Podsumowanie i follow-up Działa przy akceptacji człowieka. Bez niej to ryzyko reputacyjne

Research przed

spotkaniem

Kuleje. Oszczędza czas, ale wymaga sprawdzenia każdego faktu

Scoring leadów Kuleje przy małym wolumenie — model uczy się na zbyt krótkiej historii

Prognoza generowana

przez model

Kuleje. Poprawia się dopiero, gdy dane w CRM są kompletne

Masowy, generowany cold

outreach

Szkodzi. Krótkoterminowy wzrost wysyłek, długoterminowy koszt marki

Autonomiczne

odpowiadanie klientowi

Szkodzi. Odpowiedzialność za relację zostaje po Waszej stronie

Test przed zakupem dowolnego narzędzia AI

Zapytaj, czy da się sprawdzić wynik w trzydzieści sekund. Jeśli tak — nadaje się do automatyzacji.

Jeśli weryfikacja trwa tyle, co wykonanie zadania ręcznie, to narzędzie przenosi pracę, a nie ją usuwa.
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Luminote ROZDZIAŁ 1 · 1.2

1.2 · DIAGNOZA

Cztery poziomy dojrzałości

Zanim zaplanujesz kolejny krok, warto ustalić, gdzie zespół jest dzisiaj. Większość

organizacji, które „mają AI", siedzi na poziomie pierwszym i uważa, że jest na trzecim.

01 Prywatne narzędzia. Część handlowców używa czatu do pisania maili, na własną rękę i na własnych

kontach. Nikt tego nie mierzy, dane firmowe wychodzą na zewnątrz bez umowy. Efekt: nieregularny,

ryzyko: realne.

02 Pojedyncze wtyczki. Zespół ma transkrypcje spotkań albo generator sekwencji. Zapis powstaje, ale

nie trafia tam, gdzie podejmuje się decyzje. CRM dalej uzupełnia człowiek.

03 Wpięcie w proces. Rozmowa automatycznie zasila deal: notatka, kwalifikacja, ustalenia, follow-up

gotowy do zatwierdzenia. Handlowiec przestaje przepisywać. Tu pojawia się pierwszy efekt

widoczny w kalendarzu.

04 Decyzje na danych z rozmów. Manager prowadzi odprawę na faktach, coaching opiera się na

wzorcach z całego zespołu, a forecast na tym, co realnie padło u klienta. Poziom, na którym AI

przestaje być narzędziem, a staje się źródłem danych.

Skok, który daje najwięcej

Przejście z poziomu 2 na 3 zwraca się najszybciej i wymaga najmniej pracy — bo nie zmieniacie

procesu sprzedaży, tylko usuwacie z niego ręczne przepisywanie. Skok z 3 na 4 wymaga już

dyscypliny managerskiej, nie technologii.
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Luminote ROZDZIAŁ 1 · 1.3

1.3 · KONTEKST

Trzy rzeczy, które zmieniły się naprawdę

Poza szumem wydarzyły się trzy zmiany, które faktycznie przesunęły granicę tego, co

opłaca się automatyzować w sprzedaży.

1. Transkrypcja przestała być problemem

Jeszcze niedawno rozpoznawanie mowy w języku polskim, z żargonem branżowym i słabym

mikrofonem, było barierą wejścia. Dziś jakość zapisu rozmowy jest na tyle wysoka, że dyskusja

przeniosła się z „czy to rozumie" na „co z tym zrobić".

2. Koszt jednostkowy spadł do poziomu nieistotnego

Przetworzenie godzinnej rozmowy kosztuje dziś ułamek tego, co dwa lata temu. To dlatego opłaca się

analizować wszystkie rozmowy, a nie wybraną próbkę — i to jest zmiana jakościowa, nie ilościowa.

3. Skończył się kredyt zaufania po stronie klienta

Odbiorcy nauczyli się rozpoznawać wygenerowaną wiadomość. Personalizacja, która jeszcze w 2023

roku wyróżniała, dziś bywa sygnałem ostrzegawczym. Przewagę daje nie objętość komunikacji, a jej

trafność.

Wniosek, który bywa niewygodny

Te trzy zmiany razem oznaczają, że AI w sprzedaży opłaca się dziś głównie do wewnątrz — do

porządkowania własnych danych i odciążania zespołu. Zastosowania skierowane na zewnątrz, do

klienta, mają dziś gorszy stosunek zysku do ryzyka niż dwa lata temu.
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R O Z D Z I A Ł  2

Pułapki

Każda z nich wygląda na starcie jak dobra decyzja i każda kosztuje kwartał.

Opisujemy je po objawach, żeby dało się je rozpoznać zanim pojawią się w

wyniku.

2.1 Siedem pułapek wdrożenia

2.2 Pilotaż, który nigdy się nie kończy

2.3 Prospecting na sterydach, czyli spam
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Luminote ROZDZIAŁ 2 · 2.1

2.1 · KATALOG

Siedem pułapek wdrożenia

PUŁAPKA PO CZYM JĄ POZNASZ

Narzędzie zamiast

problemu

Wdrożenie zaczęło się od nazwy produktu, nie od liczby, którą chcecie

poprawić

Weryfikacja droższa niż

praca

Handlowiec czyta wygenerowany tekst dłużej, niż napisałby własny

Śmieci na wejściu Model dostaje niekompletny CRM i produkuje wiarygodnie brzmiące

nieprawdy

Automatyzacja złego

procesu

Przyspieszyliście krok, który wcześniej należało usunąć

Nagrania jako narzędzie

kontroli

Zespół mówi ostrożniej na spotkaniach, jakość danych spada

Zakup bez właściciela Licencje kupione, nikt nie odpowiada za adopcję, po kwartale 20%

logowań

Budowa własnego agenta Prototyp w tydzień, utrzymanie w nieskończoność, sprzedaż utrzymuje

oprogramowanie

Sześć pierwszych da się cofnąć w ciągu miesiąca. Siódma zwykle kosztuje rok, bo nikt nie chce być

osobą, która zamyka projekt ogłoszony na spotkaniu całej firmy. Warto ustalić kryteria wyjścia zanim

projekt się zacznie — data, metryka i zgoda, że brak wyniku oznacza koniec, nie kolejną iterację.

Pułapka ósma, nienazwana

Zachwyt kadry zarządzającej. Jeśli decyzja o narzędziu zapadła na konferencji, a nie w rozmowie z

handlowcami, adopcja będzie pozorna — zespół nauczy się raportować użycie, nie używać.
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Luminote ROZDZIAŁ 2 · 2.2

2.2 · ANATOMIA PORAŻKI

Pilotaż, który nigdy się nie kończy

Najczęstszy sposób, w jaki wdrożenie AI w sprzedaży umiera: nie przez odrzucenie, tylko

przez brak rozstrzygnięcia.

Start pilotażu marzec, trzy osoby, „zobaczmy jak działa"

Zdefiniowana metryka sukcesu brak

Punkt wyjścia zmierzony przed startem brak

Właściciel po stronie sprzedaży „wszyscy po trochu"

Decyzja w czerwcu przedłużamy pilotaż

Stan w październiku dwie osoby używają, temat wraca w budżecie

Żaden z tych wierszy nie jest o technologii. Wszystkie są o braku decyzji podjętej na starcie. Pilotaż bez

punktu odniesienia nie może się udać ani nie udać — może się tylko przeciągać, a przeciąganie wygląda

w organizacji bezpieczniej niż zamknięcie.

Trzy warunki pilotażu, który da odpowiedź

01 Liczba przed startem. Godziny administracji na osobę, czas do follow-upu, kompletność pól w

dealu. Zmierzone w tygodniu poprzedzającym, nie odtworzone później z pamięci.

02 Data rozstrzygnięcia. W kalendarzu, z nazwiskiem osoby, która podejmuje decyzję. Cztery do

sześciu tygodni wystarczy.

03 Zgoda na wynik negatywny. Powiedziana głośno na starcie. Bez niej każdy pilotaż kończy się

sukcesem, a żaden nie zmienia wyniku.
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Luminote ROZDZIAŁ 2 · 2.3

2.3 · NAJDROŻSZA PUŁAPKA

Prospecting na sterydach, czyli spam

Możliwość wysłania dziesięciokrotnie większej liczby spersonalizowanych wiadomości

brzmi jak dźwignia. W praktyce jest najszybszym sposobem na spalenie domeny i marki

naraz.

Mechanizm jest prosty: skoro koszt napisania wiadomości spadł niemal do zera, wysyła je każdy.

Skrzynka odbiorcy zapełnia się treścią, która jest poprawna, uprzejma i pusta. Odbiorca przestaje czytać

całą kategorię, nie tylko Waszą wiadomość.

WYMIAR WOLUMEN GENEROWANY TRAFNOŚĆ LUDZKA

Efekt pierwszy

miesiąc

Więcej wysyłek, więcej spotkań Bez zmiany

Efekt po kwartale Spadek odpowiedzi, problemy z

dostarczalnością

Stabilny wzrost jakości spotkań

Koszt ukryty Reputacja domeny, marka,

zmęczenie rynku

Czas handlowca na research

Kto to wykrywa Filtry i odbiorcy — jedno i drugie

szybko

Nie dotyczy

Odwracalność Miesiące odbudowy domeny Natychmiastowa

To nie jest argument przeciwko AI w prospectingu. To argument za innym jej użyciem: do

przygotowania handlowca przed rozmową, nie do wysyłania wiadomości zamiast niego. Ten sam

model, który generuje setki maili, potrafi w minutę zebrać kontekst, którego handlowiec szukałby

kwadrans — i to jest zastosowanie bez efektów ubocznych.

Reguła kciuka

Jeśli wiadomość mogłaby zostać wysłana do dwustu innych firm po podmianie nazwy, nie jest

spersonalizowana — jest sformatowana. Różnicę widzi każdy odbiorca po pierwszym zdaniu.
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R O Z D Z I A Ł  3

Uczciwy

Plusy, minusy i granice — łącznie z tymi, które dotyczą narzędzi takich jak

nasze. Dostawca, który nie potrafi wymienić własnych ograniczeń, po

prostu ich jeszcze nie poznał.

3.1 Plusy i minusy w jednej tabeli

3.2 Czego AI nie zrobi za handlowca

3.3 Dane, zgodność i odpowiedzialność
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Luminote ROZDZIAŁ 3 · 3.1

3.1 · BILANS

Plusy i minusy w jednej tabeli

OBSZAR MINUS, O KTÓRYM SIĘ NIE MÓWI PLUS, KTÓRY DA SIĘ ZMIERZYĆ

Czas zespołu Nowe narzędzie to nowy nawyk do

wypracowania

Kilka godzin tygodniowo mniej

administracji na osobę

Jakość danych Model zapisze też to, co klient

powiedział niedokładnie

Kompletność pól rośnie, bo nie

zależy od wieczornej dyscypliny

Forecast Lepsze dane nie naprawią złej

metodyki kwalifikacji

Prognoza oparta na cytatach, nie na

wrażeniach

Coaching Wymaga managera, który faktycznie

słucha rozmów

Wzorce z całego zespołu zamiast

kilku anegdot

Onboarding Biblioteka nagrań wymaga

porządkowania

Nowa osoba uczy się na

prawdziwych rozmowach od

pierwszego tygodnia

Zaufanie zespołu Źle zakomunikowane nagrywanie

psuje kulturę na długo

Dobrze zakomunikowane zdejmuje z

zespołu papierologię

Koszt Abonament plus czas na wdrożenie

nawyku

Porównywalny z ułamkiem etatu,

który odzyskujecie

Bilans wychodzi na plus w jednym konkretnym scenariuszu: kiedy automatyzujecie pracę odtwórczą i

zostawiacie człowiekowi decyzje. Wychodzi na minus, kiedy odwrotnie — i to jest cała różnica między

wdrożeniem, które się broni, a takim, które po roku cicho znika z budżetu.
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Luminote ROZDZIAŁ 3 · 3.2

3.2 · GRANICE

Czego AI nie zrobi za handlowca

Lista krótka i niezmienna od dwóch lat, mimo kolejnych generacji modeli. Wszystkie

punkty mają wspólny mianownik: wymagają wzięcia odpowiedzialności, a

odpowiedzialności nie da się delegować do oprogramowania.

Nie zbuduje zaufania. Klient kupuje od kogoś, kto poniesie konsekwencje, jeśli projekt się nie uda.

Model nie ponosi żadnych.

Nie wyczuje, czego klient nie powiedział. Najważniejsza informacja w rozmowie to często wahanie

przed odpowiedzią albo temat, który zniknął z agendy. To słyszy człowiek, który tam był.

Nie podejmie decyzji o ustępstwie. Rabat, zakres, termin — to decyzje o marży i o firmie, nie o treści

maila.

Nie naprawi złej kwalifikacji. Jeśli zespół rozmawia z osobami bez budżetu, automatyzacja pozwoli

robić to sprawniej i na większą skalę.

Nie zastąpi rozmowy z decydentem. Żadna ilość danych o dealu nie zastąpi jednego spotkania z

osobą, która podpisuje.

Dlatego zasada brzmi: automat przygotowuje, człowiek zatwierdza

To nie jest ostrożność marketingowa, tylko podział pracy zgodny z tym, co każda ze stron robi

dobrze. Model jest bez porównania lepszy w wiernym zapisie i w wychwytywaniu wzorców. Człowiek

jest jedyny w ocenie sytuacji i w braniu za nią odpowiedzialności.
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Luminote ROZDZIAŁ 3 · 3.3

3.3 · RYZYKO

Dane, zgodność i odpowiedzialność

Rozmowa sprzedażowa to dane osobowe co najmniej dwóch osób, często informacje

poufne klienta, czasem szczegóły jego planów budżetowych. Nagrywając rozmowy,

zaczynacie przetwarzać materiał wrażliwszy niż zawartość CRM-a.

KWESTIA CO USTALIĆ PRZED PIERWSZYM NAGRANIEM

Zgoda Kto i w którym momencie informuje rozmówcę. Zapis w kalendarzu i na

starcie spotkania

Lokalizacja danych Kraj serwerów, podwykonawcy, umowa powierzenia. Odpowiedź

powinna paść od razu

Trenowanie modeli Czy Wasze rozmowy zasilają model dostawcy. Jedyna akceptowalna

odpowiedź to „nie"

Retencja Jak długo trzymane są nagrania i kto może je usunąć

Dostępy Kto w firmie widzi nagranie handlowca. Manager, zespół, wszyscy?

Wyjście z umowy W jakim formacie odzyskujecie dane i w jakim czasie

Warto też rozstrzygnąć rzecz nietechniczną: kto odpowiada za błąd modelu, który trafił do klienta. Jeśli

podsumowanie wysyła się automatycznie, odpowiada firma i nikt konkretny. Jeśli zatwierdza je

handlowiec, odpowiada handlowiec — i to jest jedyny układ, w którym zespół faktycznie czyta to, co

wysyła.

Jak to rozwiązujemy w Luminote

Dane przetwarzane i przechowywane na serwerach w Unii Europejskiej, nigdy nie trenujemy modeli na

Waszych rozmowach, umowa powierzenia i dokumentacja gotowe przed rozmową z Waszym

prawnikiem. Nic nie trafia do CRM-a ani do klienta bez zatwierdzenia przez handlowca.
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R O Z D Z I A Ł  4

Wdrożenie

Bez transformacji, komitetu sterującego i strategii AI. Jedna warstwa stacku,

kilka metryk i data, w której zapada decyzja. Wszystko, co ponad to, jest

projektem, nie wdrożeniem.

4.1 Warstwy stacku sprzedażowego

4.2 Metryki, które mierzą efekt, nie hałas

— Plan na 90 dni
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Luminote ROZDZIAŁ 4 · 4.1

4.1 · ARCHITEKTURA

Warstwy stacku sprzedażowego

Zamiast listy narzędzi — cztery warstwy. Kolejność ma znaczenie: każda kolejna działa

tylko wtedy, gdy poprzednia jest wypełniona danymi, którym można wierzyć.

WARSTWA 1 Zapis rozmowy

Transkrypcja i strukturalna notatka z każdego spotkania. Bez tej warstwy wszystko wyżej

opiera się na pamięci handlowca.

WARSTWA 2 System zapisu prawdy

CRM zasilany automatycznie: etap, kontakty, kwalifikacja, ustalenia, następny krok.

Handlowiec zatwierdza, nie przepisuje.

WARSTWA 3 Działanie

Follow-up, przygotowanie do kolejnej rozmowy, przypomnienia o zobowiązaniach.

Zawsze jako propozycja do akceptacji.

WARSTWA 4 Decyzje managerskie

Forecast, coaching, onboarding i analiza przegranych — oparte na tym, co realnie padło w

rozmowach, nie na wrażeniach z odprawy.

Gdzie w tym siedzi Luminote

W warstwach 1–3, z danymi wystawionymi do warstwy 4. Słuchamy rozmowy, przygotowujemy wpis do

CRM-a, kwalifikację według MEDDIC, aktualizację forecastu i follow-up — handlowiec zatwierdza to

jednym spojrzeniem. 35 integracji, wdrożenie w 7 minut, dane w Unii Europejskiej.
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Luminote ROZDZIAŁ 4 · 4.2

4.2 · POMIAR

Metryki, które mierzą efekt, nie hałas

Liczba wygenerowanych podsumowań i liczba aktywnych użytkowników to metryki

dostawcy, nie Wasze. Poniższe cztery mówią o wyniku i wszystkie da się odczytać po

miesiącu.

METRYKA JAK JĄ CZYTAĆ

Godziny administracji na

osobę

Podstawowa. Spadek poniżej progu odczuwalnego przez zespół

oznacza, że nawyk się nie przyjął

Czas od spotkania do

follow-upu

Najszybciej reagująca. Zmiana widoczna w pierwszym tygodniu

Kompletność pól

kwalifikacji

Odsetek deali z wypełnionym budżetem, decydentem i terminem — na

cytatach, nie deklaracjach

Trafność forecastu Wolno reagująca, ale rozstrzygająca. Porównanie prognozy z wynikiem

kwartał do kwartału

1
metryka główna na cały pilotaż

4–6
tygodni do rozstrzygnięcia

0
nowych etatów w planie

Czego nie mierzyć

Liczby wygenerowanych treści, liczby zapytań do modelu, czasu spędzonego w narzędziu. Wszystkie

trzy rosną wraz z zaangażowaniem zespołu i żadna nie mówi nic o przychodzie.
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Luminote WDROŻENIE

DO ZROBIENIA

Plan na 90 dni

Trzy miesiące, jeden zespół, jedna decyzja na koniec każdego z nich. Jeśli któryś etap

nie da wyniku, kolejny się nie zaczyna.

DNI 1–30 Zmierz i wybierz jeden proces

Zapiszcie cztery liczby ze strony 18 jako punkt wyjścia. Wybierzcie jeden proces do

automatyzacji — najlepiej notatkę i wpis do CRM-a, bo efekt widać najszybciej. Ustalcie

właściciela i datę decyzji.

DNI 31–60 Jeden zespół, wszystkie rozmowy

Zasada zakomunikowana wprost: nagrania służą odciążeniu z papierologii i wspólnej

nauce, nie kontroli. Nikt nie uzupełnia CRM-a wieczorem — jeśli czegoś brakuje, to błąd

konfiguracji, nie dyscypliny.

DNI 61–90 Porównaj, zdecyduj, rozszerz albo zamknij

Te same cztery liczby. Jeśli różnica jest widoczna dla zespołu bez patrzenia w raport —

rozszerzcie na resztę. Jeśli nie — zamknijcie projekt i wróćcie do niego za rok, wiedząc

dlaczego.

Czego nie robić w tych 90 dniach

Nie wdrażajcie równolegle trzech narzędzi, nie budujcie własnego agenta i nie zaczynajcie od

zastosowań skierowanych do klienta. Pierwsze uniemożliwia przypisanie efektu, drugie kosztuje rok,

trzecie jest odwracalne najwolniej.
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N A  K O N I E C

AI nie sprzeda za Was.

Luminote słucha rozmów sprzedażowych, przygotowuje wpis do CRM-a,

kwalifikację według MEDDIC, aktualizację forecastu i follow-up — a handlowiec

zatwierdza to jednym spojrzeniem. 35 integracji, wdrożenie w 7 minut, dane na

serwerach w Unii Europejskiej — i nigdy nie trenujemy modeli na Waszych

rozmowach.

+8 h
tygodniowo na handlowca

12 dni
do zwrotu z inwestycji

Zobacz demo — luminote.io
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