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Obstuga klienta odgrywa coraz wigkszq role w sukcesie biznesowym. Wraz
z rosngcymi oczekiwaniami i rozwojem nowych technologii trafne decyzje
strategiczne sg wazniejsze niz kiedykolwiek. Wszyscy zadajq sobie podobne
pytania: Czy stawiamy na wiasciwe priorytety? Czy nie przegapiamy rewolucji

Al? W co inwestuje konkurencja?

Wigkszos§¢ firm szuka jednak odpowiedzi wyitqgcznie wewngtrz wiasnej
organizacji, nie majgc punktu odniesienia. PostanowiliSmy to zmienié
i zaprosié do dyskusji osoby, ktére na co dzier odpowiadajg za dziatanie
contact center - od menedzerbw obstugi klienta i dyrektoréw dziatdw

Customer Care po CTO, COO i wiascicieli firm.

W efekcie powstat przekrojowy obraz planéw 132 specjalistow z odnoszgcych
sukcesy firm z catego regionu Europy Srodkowo-Wschodniej. Podzielili
sie oni informacjami o tym, w jakim kierunku w 2027 roku bedqg zmierza¢
ich inwestycje, rozwdj zespotdw oraz wykorzystanie Al i nowych technologii
w obstudze klienta. Oprécz konkretnych planéw otwarcie opowiedzieli takze
o swoich obawach i obszarach, w ktérych dostrzegajg najwigkszy potencijat

rozwoju.

Wierzg, ze te dane bedq dla Panstwa wartosciowym punktem odniesienia
i pomogq zaplanowag, na co skierowaé uwage i inwestycje we wiasnej firmie
w 2027 roku.

Jifi Havliéek @ CEO, Daktela



NAJWAZNIEJSZE WNIOSKI

Al priorytetem numer 1

Dla 75% firm Al i automatyzacja nalezq
do trzech najwazniejszych priorytetéw
na 2027 rok. 77% planuje inwestycje

w tym obszarze — wigcej niz

w jakimkolwiek innym.

Ludzie zostajq,
Al przejmuje
rutynowe zadania

Wiekszos¢ firm (63%) chce utrzymaé
liczebnos¢ zespotdw i obstugiwaé
rosnqcq liczbe zgtoszen dzigki Al. Tylko
15% zamierza ograniczy¢ zatrudnienie

poprzez automatyzacije. Zbiezny jest takze
kierunek inwestyciji: 72% firm z konkretnymi
planami wykorzystania Al stawia najpierw

na wsparcie konsultantéw, a nie na
automatyzacje kontaktu z klientem.

Szybkosc¢ jako gtowna
przewaga konkurencyjna

78% specjalistébw z branzy uwaza szybkos¢
odpowiedzi i rozwigzania sprawy za gtdwne
zroédto przewagi konkurencyjnej. Tuz za

niq plasujq sie indywidualne podejscie

i empatia (56%).

Rownowaga miedzy Al
a cztowiekiem

Obstuga klienta w 2027 roku nie bedzie
opierac sie wytqcznie na botach

i automatyzaciji. Cho¢ automatyzacja
przyspiesza obstuge zgtoszen, indywidualne
podejScie i empatia pozostajg drugim
najczesciej wskazywanym zrédtem przewagi
konkurencyjnej (56% firm). Oprocz samej
automatyzacji firmy bedq wigec musiaty
zadbaé o rownowage miedzy technologiq

a czynnikiem ludzkim.

Przeszkodq sq systemy
i zaufanie, nie budzet

42% firm wskazuje, ze ich plany dotyczqce Al
utrudnia integracja z istniejgcymi systemami,
a 40% obawia sie o trafno§¢ odpowiedzi

Al i akceptacije ze strony klientéw. Barierg nie
sq pienigdze, lecz systemy i zaufanie.

Obstuga klienta
jako zrodio przychodow

71% lideréw zgadza sie, ze do 2027 roku
obstuga klienta stanie sie zrodtem
przychodéw. Tradycyjne postrzeganie
wsparcia klienta jako niezbednego kosztu
ustepuje podejsciu, w ktérym jest ono
inwestycjg o wyraznym, mierzalnym zwrocie.




Strategia
I inwestycje

Dokgd zmierza obstuga klienta w 2027 roku
i w co bedg inwestowac firmy

Przy opracowywaniu strategii i podziale budzetdw na obstuge
klienta nie wystarczq juz dorazne, reaktywne rozwigzania. Rosngce
oczekiwania klientdw dotyczqce szybkosSci i dostepnosci zderzajg
si¢ z potrzebqg kontrolowania kosztéw i zwigkszania efektywnosci
operacyjnej. Jednoczesnie coraz trudniej sig wyrdznic — to, co kilka lat
temuwykraczato ponad standard, dzis klienciuznajg za oczywistosé.

Planowanie na 2027 rok wymaga wiec jasnego okreslenia, w co warto
inwestowa€ czas i pienigdze oraz jak fgczy€ nowe technologie z troskg
0 zespoty. Inwestycje to nie tylko kwestia budzetu. Liczy sie réwniez to,
czy firma potrafi wyeliminowac bariery i potqczy¢ swoje systemy, aby
nowe technologie miaty solidng podstawe do dziatania.

Dlatego w badaniu zapytaliSmy lideréw branzy o kierunki rozwoju,
planowane inwestycje, najwazniejsze przeszkody oraz obszary,

w ktérych dostrzegajq najwigksze szanse na zbudowanie przewagi
konkurencyjne;j.
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firm planuje w 2027 roku najwigksze
inwestycje w Al i automatyzacje

postrzega szybkos§¢ odpowiedzi
i rozwigzania sprawy jako gtéwne
zrodto przewagi konkurencyjnej

zgadza sig, ze do 2027 roku
obstuga klienta stanie sie zrédiem
przychoddéw, a nie tylko centrum
kosztoéw




Jakie sq najwazniejsze priorytety Panstwa firmy w obszarze

obstugi klienta na 2027 rok? Poprawa doswiadczen

i satysfakciji klientéw (CX)
(Mozna wybra¢ maksymalnie 3 odpowiedzi.)

% Poprawa doswiadczen i satysfakeji klientéw (CX)

% Rozwéj Al i automatyzacji 7 5 o/o
D

. Rozwoj Al

Obnizanie kosztéow i zwiekszanie efektywnosci operacyjnej . B

% Y P yinel I automatyzacji
I

% Poprawa komfortu pracy konsultantéw i ograniczanie rotacji
]
% Lepsze planowanie zmian i zarzgdzanie personelem (Workforce Management) o
— o
fo Lepsze zarzgdzanie jakosciq i zgodnosciq z przepisami (Compliance) Obnizanie kosztéw i zwiekszanie
—

efektywnosci operacyjnej




W jakie obszary obstugi klienta Panstwa firma planuje
inwestowaé najwiecejw 2027 roku?

(Mozna wybraé maksymailnie 3 odpowiedzi.)

77 % Ali automatyzacja

56 % Integracja i tgczenie systemow

42 % Dane i analityka

24 %% Rozwdj i utrzymanie konsultantow

23 % Narzedzic samoobstugowe dla klientéw (FAQ, poradniki)

18 % Komunikacja omnichannel i integracja kanatéw

15 % Zarzgdzanie wiedzg

Co jest najwigkszq przeszkodq w realizacji priorytetow
dotyczgcych obstugi klienta w 2027 roku?

(Mozna wybraé tylko 1 odpowied?.)

Nie napotykamy przeszkéd

Ograniczenia budzetowe

Brak wewnetrznych kompetencji lub zasobéw
potrzebnych do wdrozenia

Przestarzate systemy i ztozona integracja

Wymogi dotyczqce bezpieczenstwa,
prywatnosci i zgodnosci z przepisami

Niska jakos¢ lub brak dostepu do danych i wiedzy

Wewnetrzny opér i zarzgdzanie zmiang

Inne




Co bedzie giownym zrédiem przewagi
konkurencyjnej w obstudze klienta w 2027 roku?

(Mozna wybra¢ maksymailnie 3 odpowiedzi.)

Szybkosé odpowiedzi .

. . . Indywidualne

i rozwigzania sprawy 56 . .
podejscie i empatia

Personalizacja Spojne doswiadczenie
46 na podstawie danych 36 klienta we wszystkich
i historii klienta kanatach

10~

Al i automatyzacja

komunikaciji z klientem

Dane i wiedza

o klientach

Szybko$¢ odpowiedzi (78%) i indywidualne podejscie (56%) prowadzq wérdd zrédet przewagi konkurencyjnej. Nie stojg one

-‘ '_ w sprzecznosci z automatyzacjq — wrecz przeciwnie. Al moze natychmiast odpowiadaé na rutynowe pytania, uwalniajgc czas
konsultantéw na sytuacje wymagajqgce empatii i ludzkiej oceny. Firmy nie inwestujg wigc w Al po to, by zastepowac¢ ludzi,

lecz by da¢ im wiecej przestrzeni do obstugi ztozonych spraw.
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W jakim stopniu zgadzajq

sie Panstwo z ponizszym
stwierdzeniem?

»Do 2027 roku obstuga klienta stanie sie dla firm

Zrédiem przychodéw (sprzedaz dodatkowa,

utrzymanie klientéw, polecenia), a nie tylko

centrum kosztow”.

10+

Nie zgadzam sig

VA B7

Zgadzam sie

Przez lata skuteczno$€ obstugi klienta mierzono przede wszystkim szybkosciq

odbierania potqczen i liczbg zamknigtych zgtoszen. Tyle ze klient nie pamigta numeru
zgtoszenia. Pamigta za to, czy musiat trzy razy ttumaczy¢€ ten sam problem, jok dtugo
czekat i czy kto$ rzeczywiscie mu pomogt. To wiasnie takie doSwiadczenia decydujg
dzi$ o lojalnosci, zaufaniu i coraz czgsciej o wynikach sprzedazowych firmy.

Wyniki raportu pokazujg interesujgcy paradoks: 77% firm planuje inwestycje
w Al i automatyzacje, ale zaledwie 27% wykorzystuje Al na co dzieh. Migdzy
zainteresowaniem technologig a jej realnym zastosowaniem wcigz istnieje duza
przepas¢. Samo wdrozenie chatbota czy voicebota nie wystarczy. Prawdziwa zmiana
zaczyna sie wtedy, gdy technologia tqczy informacje z réznych kanatéw, eliminuje
rutynowe zadania i daje konsultantom czas na sprawy wymagajgce ich wiedzy
i doSwiadczenia.

Nie dziwi mnie, ze 71% lideréow postrzega obstuge klienta jako przyszie zrodto
przychodow. W 2027 roku przewage zbudujq firmy, ktére przestanqg traktowac
customer care wyiqcznie jako koszt, a zaczng dostrzega€ w nim strategiczny
element rozwoju biznesu. Al zapewni szybkosS¢ i skalg, ale to potqczenie technologii
z ludzkim podejsciem zdecyduje o jakosci relaciji z klientami. Bo ostatecznie najlepsza
technologia w obstudze klienta to ta, ktorej klient nie musi zauwazaé. Widzi po
prostu, Zze jego sprawa zostata zatatwiona.

tukasz Korecki

Country Manager
Daktela Polska
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Al i automatyzacja
w praktyce

Jak daleko firmy zaszty we wdrazaniu Al
i co je powstrzymuje

Przez ostatnie lata o Al w obstudze klienta mdwiono przede
wszystkim w kategoriach oczekiwan - tego, jakie zadania
mogtaby przejgc i jok bardzo mogtaby zmieni€ catg branze.
Badanie pokazuje, ze to zaczyna sie zmieniac: wiekszos¢ firm
ma juz jakie$ doSwiadczenie z Al, ale tylko okoto jedna czwarta
wykorzystuje jg w codziennej pracy.

Pytanie nie brzmi juz zatem, czy wdrazaé Al, ale jak przejs¢
od pilotazy i ograniczonego zastosowania do codziennego
wykorzystania. Od czego zaczq¢, aby jak najszybciej osiggnqé
efekty przy mozliwie najmniejszym ryzyku? Co trzeba rozwigzaé
przed wdrozeniem?

Dlatego zapytaliSmy firmy o trzy kwestie: na jakim etapie
wdrazania Al sie znajdujg, gdzie planujg wykorzysta€ jg
w pierwszej kolejnosci i co najbardziej je powstrzymuije.

Jak opisaliby Panstwo obecny etap wykorzystania
Al w obstudze klienta w swojej firmie?

(Mozna wybrac¢ tylko 1 odpowied?.)

31% Korzystamy z Al, ale jedynie w niewielkim lub ograniczonym zakresie

27 % Al jest statym elementem codziennej pracy dziatu obstugi klienta

19 % Prowadzimy projekty pilotazowe lub przygotowujemy wdrozenie

10 % Analizujemy mozliwosci Al, ale nie mamy ustalonych planéw wdrozenia
| —)
8% Planujemy wdrozyé Al w 2027 roku
| —)
3% Obechnie nie rozwazamy wykorzystania Al
—
2% PrébowaliSmy, ale Al nie przyniosta wartosci
—
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W jakich obszarach Panstwa organizacja planuje wdrozyé lub rozszerzyé zastosowanie Al

w obstudze klienta do konca 2027 roku?
(Mozna wybraé wszystkie pasujgce odpowiedzi.)

Kontrola jakosci
i monitorowanie

Agenci Al i boty Automatyczna zgodnosci
prowadzqgce bezposredniqg klasyfikacja, kierowanie z przepisami
komunikacje z klientami i podsumowywanie spraw (compliance)

43% 35% 26%

Wsparcie konsultantow Automatyzacja procesow Przewidywanie
i dostep do wiedzy back-office potrzeb i zachowan
(agent assist) klientéw na podstawie
danych

(UWAGA: To pytanie zadano tylko respondentom, ktérzy odpowiedzieli twierdzgco

na poprzednie pytanie = korzystajq z Al lub planujq jej wdrozenie; n=113)



Jakie sq najwigksze przeszkody ograniczajgce

Panstwa plany zwigzane z Al w obstudze klienta?

(Mozna wybraé maksymailnie 3 odpowiedzi.)

Integracja z istniejgcymi systemami

Obawy o trafnosé i niezawodnosé Al oraz akceptacje ze strony klientow

Ochrona danych osobowych, bezpieczenstwo i wymogi regulacyjne

Brak wewnetrznych kompetencji lub zasobow do wdrozenia

Niska jakos¢ danych i bazy wiedzy

Niejasny przypadek uzycia, wartos¢ biznesowa lub oczekiwany
zwrot z inwestyciji (ROI)

Nie mamy istotnych przeszkéd

Wyniki potwierdzajq to, co obserwujemy w praktyce. Najwigkszq barierg we
wdrazaniu Al jest potgczenie jej z systemami, z ktérych firmy juz korzystajq
(42%), a takze obawy o niedostateczne zaufanie klientéw (40%).

Drugq z tych barier mozna ograniczaé, wspierajgc konsultantéow
asystentami Al - takie rozwigzanie planuje 72% firm. W nowoczesnym
contact center Al przygotowuje propozycje odpowiedzi, wyszukuje dane
z réznych kanatdw oraz automatycznie tworzy i aktualizuje zgtoszenia.
Ostateczna decyzja nalezy jednak do konsultanta, wiec ewentualny btgd
mozna wychwycic¢, zanim zobaczy go klient.

To wiadnie zasada nadzoru cztowieka pozwala firmom bezpiecznie
przekazywa¢ Al wigkszo$€ rutynowych zadan i stopniowo budowaé
zaufanie do jej rezultatow.

Mikulas Stary
Head of Product, Daktela



Ludzie
i operacje

Jak zmienigq sie zespoty i ich wynagrodzenia

Pozyskiwanie i utrzymywanie dobrych konsultantéw od dawna jest
wyzwaniem w obstudze klienta. Rotacja pracownikéw nalezy do
najwyzszych sposrod wszystkich branz, a stres i duze obcigzenie
pracq to jedne z gtéwnych przyczyn odejsé. Wymagania wcigz
rosng, a pracy nie ubywa.

Do tego dochodzi automatyzacja, a wraz z niq pytanie, ktére zadaje
sobie niemal cata branza: co stanie sie z zespotami? Czy czekajq nas
zwolnienia, czy raczej utrzymanie liczby pracownikéw, ktorzy dzieki Al
bedg w stanie obstuzy€ wigecej spraw?

Odpowiedzi uczestnikbw badania pokazujg, ze firmy nie planujg
masowych zwolnienh z powodu Al. Wigkszo§¢ chce zachowaé
obecne zespoty i wykorzysta¢ automatyzacje do obstugi rosngcej
liczby zgtoszeh. Zgodnos¢ opinii dotyczy nie tylko wielkosci zespotéw,
ale takze przewidywanych zmian wynagrodzen.

Jaka bedzie giowna strategia zatrudnienia Panstwa
firmy w obszarze obstugi klienta w 2027 roku?

(Mozna wybracé tylko 1 odpowied?.)

3% 1%
. Utrzymanie obecnej liczby
pracownikéw i wykorzystanie Al

do obstugi rosngcej liczby zgtoszen

. Utrzymanie obecnej liczby
pracownikéw bez wigkszych zmian
operacyjnych

. Zmniejszenie zatrudnienia dzigki
Al i automatyzacji

Zatrudnienie wigkszej liczby
. pracownikéw etatowych

Zlecenie na zewngqtrz wigkszej
. czesci proceséw obstugi klienta
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W jaki sposéb Panstwa organizacja planuje reagowaé na zmiany liczby zgtoszen klientéow w 2027 roku?

(Mozna wybraé¢ maksymailnie 3 odpowiedzi.)

64 % 59

49 <,

Automatyzacja Zwigkszanie Upraszczanie
kontaktow produktywnosci procesow

z klientami konsultantow i ograniczanie
za pomocq Al dzieki Al zbednych
zgtoszen

38 %

Rozwijanie
samoobstugi
klienta

(FAQ, poradniki,

instrukcje)

13 %

Lepsze
prognozowanie,
planowanie zmian
i zarzgdzanie
zasobami

8 %
L]

Nie planujemy
istotnych
zmian

3%

Zwigkszenie
liczebnosci
zespotow
wewnetrznych lub
outsourcingowych
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Jak wedtug Panstwa zmieni sig Srednie
wynagrodzenie konsultantow w firmie w 2027 roku?

o

3%

Znaczgco

wzrosnie Spadnie

47 °%

(¢
Nieznacznie

wzros$nie

Pozostanie
mniej wigcej
na tym samym
poziomie

]
) U4

Automatyzacja nie musi oznaczac¢ presji na 9

obnizanie ptac — ani jeden respondent nie
spodziewa sig spadku Srednich wynagrodzeh
konsultantéw. Ma to réwniez zwiqzek z rodzajem
pracy, joka pozostanie ludziom po wdrozeniu Al.

Proste, powtarzalne pytania — przy ktoérych
konsultanci mogli ztapa¢ oddech migdzy
trudniejszymi rozmowami — znikng. Pozostang
natomiast eskalacje, nietypowe sytuacje

i niezadowoleni klienci.

Zmieni sig wiec rowniez profil oséb, ktore
warto zatrudnia¢ w obstudze klienta. Praca
bedzie wymagata wigkszej samodzielnosci

i doSwiadczenia, a tacy pracownicy nie stajg
sie na rynku pracy tansi.

-




Jak bedzie
mierzony sukces?

Ranking wskaznikébw potwierdza, co jest dla firm najwazniejsze:
satysfakcja klientéw (57%) i szybko$é odpowiedzi (55%) zyskajq
na znaczeniu do 2027 roku, wyraznie wyprzedzajgc pozostate
obszary.

W zestawieniu z innymi wynikami raportu pojawiajq sie jednak
interesujgce rozbieznosci. Cho€ 66% firm wskazato ograniczanie
kosztdw jako priorytet, tylko 17% zamierza nadawaé wigksze
znaczenie wskaznikom kosztowym. Podobnie 65% firm planuje
wdrozy¢ agentéw Al, ale tylko 26% spodziewa sig, ze poziom
automatyzacji stanie sig dla nich kluczowym miernikiem.

Firmy planujg wiec oszczedza¢ i automatyzowaé, ale nie
oczekujq, ze wiasnie w ten sposdb bedzie oceniany ich sukces.
Kazdy, kto w 2027 roku bedzie chciat uzasadnic inwestycje
w modernizacje obstugi klienta, bedzie potrzebowat — obok
danych o satysfakcji klientéw - réwniez liczb pokazujgcych, czy

nowe technologie rzeczywiscie przynoszqg zwrot.

Ktore wskazniki efektywnosci obstugi klienta
zyskajq wedtug Pafistwa na znaczeniu do 2027 roku?

(Mozna wybraé¢ maksymalnie 2 odpowiedzi.)

57 % satysfakcja klientéw (CSAT/NPS)

55 9% Szybkos¢ odpowiedzi i dostepnos¢ obstugi

29 % Rozwigzanie sprawy przy pierwszym kontakcie (FCR)

26 % Poziom automatyzacji i skutecznos¢ rozwigzywania spraw przez Al

17 % Koszt pojedynczego kontaktu i efektywnosé kosztowa




CZEGO OBAWIAJA SIE LIDERZY | GDZIE WIDZA SZANSE?

Moje najwieksze obawy dotyczgce 2027 roku to... Najwigkszqg szansq, jakg widze w 2027 roku, jest...

.brak wiasciwej réwnowagi miedzy automatyzacjq .skuteczny model hybrydowy. Al btyskawicznie rozwigzuje

a indywidualnym podejsciem do klienta. rutynowe sprawy, a konsultanci zyskujg czas na sytuacije,

w ktérych kluczowa jest empatia.

..przejscie od reaktywnego rozwigzywania probleméw do
..regulacje i ryzyko btednego wdrozenia wymogow Al Act. obstugi, ktéra przewiduje potrzeby klientdw, zanim jeszcze sig
skontaktujq.

..nienadqzanie za zawrotnym tempem rozwoju technologii ..personalizowanie ofert na podstawie danych
i rosngcq konkurencijq. o zachowaniach klientéw, zamiast dziatania na wyczucie.

..niedobdér wykwalifikowanych pracownikéw. Coraz trudniej
~uwalnianie czasu konsultantéw dzigki Al, aby mogli

ich znalezg, a szkolenie nowych osob jest kosztowne i nie
zajmowac sie pracq, ktéra rzeczywiscie generuje zysk.

zawsze przynosi oczekiwane efekty.

..rosngca presja na ograniczanie kosztow przy jednoczesnie . ) . .
.jeszcze wigkszy wptyw obstugi klienta na satysfakcje,

coraz wiekszych oczekiwaniach klientdw wobec szybkosci
i jakosci obstugi.

lojalnos¢ i wyniki catej firmy.




Dane moéwiq jasno: Al jestjednym z najwazniejszych priorytetdw na 2027
rok. Wskazuje jg 75% firm, tak samo czesto jok poprawe doswiadczen
klientow. Rzeczywisto§¢ wciqz jednak pozostaje daleko za ambicjami.
Al stanowi staty element codziennej pracy zaledwie w 27% firm.

Dobrg wiadomosciq jest to, ze firmy chcq wykorzystaé Al do
eliminowania rutynowych zadah - 72% planuje wdrozy¢ jg jako
asystenta utatwiajgcego prace konsultantow. 65% zamierza
wprowadzi€ agentéw Al komunikujgcych sie bezposrednio z klientami.
Wigkszos¢€ przedsigebiorstw podejmuje oba te dziatania jednoczesnie.

Wdrozenia Al najczgsciej komplikuje dtug technologiczny — 42% firm
napotyka trudnosci przy integracji z istniejgcymi systemami.

Jednymzkluczowychtematoéw 2027 roku bedzie znalezienie rownowagi
miedzy wykorzystaniem Al a rolq cziowieka. 56% firm uznaje ludzkie
podejscie za gtdwne Zrodto przewagi konkurencyjnej. 40% obawia sie,
czy klienci zaufajg Al - te obawe wielokrotnie styszeliSmy od lideréw.
Pytanie od dawna nie brzmi juz, czy wdrozy¢ Al. Firmy, ktére chcg
odnieS¢ sukces, powinny jasno okresli¢, jakie zadania powierzy¢ Al
a jakie ludziom, i odpowiednio dostosowaé swoje procesy, systemy
oraz sposdb mierzenia rezultatow.

Karel Vijtek
COO, Daktela
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Klienci ca najwozniefsi

Badanie pokazato, ze liderzy obstugi klienta w Europie Srodkowo-Wschodniej koncentrujqg sie w 2027 roku na trzech
kwestiach: szybkiej reakcji, ludzkim podejéciu oraz Al, ktéra sprawdza sie w codziennej pracy. Nie powstrzymujg

ich pienigdze ani budzety. Problemem sq systemy, ktére nie komunikujq sig ze sobq, oraz obawy, czy Al udzieli
klientom wtasciwych odpowiedzi.

Wiasnie te wyzwania rozwigzujemy w Daktela od ponad 20 lat. Komunikacja omnichannel, analityka i nasze
wiasne narzedzia Al — od agentdw Al po Copilota dla konsultantéw — dziatajg na jednej platformie, dzigki czemu
nie trzeba ich tgczy¢ w skomplikowany sposbb. Zaufato nam ponad 1600 firm w catej Europie — od lokalnych
sklepdw internetowych po duze miedzynarodowe marki.

EH_‘_E:IE Chcesz, aby Twoja obstuga klienta byta
F t}:;gi o krok przed konkurencjqg w 2027 roku?

P n L ’ .. .-. )
- T daktela@daktela.pl
I&J& H - Napisz do nas na adres daktela@daktela.pl

Wspdlnie sprawdzimy, jak Al moze poméc réwniez Twojej firmie.

‘ /-’ @ daktelapl & +48221530 460
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