Czego Al nie zrobi za Ciebie nigdy. | dlaczego to dobra

wiadomos¢ dla przedsiebiorcy. Czes¢ 1.

Wszyscy mowig dzi$ o tym, co potrafi sztuczna inteligencja.

Potrafi napisac oferte, analize. Podsumowac wiele stron dokumentow. Jest w
stanie przygotowac kampanie marketingowgq, przeanalizowa¢ dane sprzedazowe,
przygotowa¢ umowe, odpowiedzie¢ klientowi, uporzadkowac spotkania, znalez¢
niescistosci w dokumentach i podpowiedzie¢ co powinnismy zrobic.
Codziennoscig sq tez agenci Al, ktdérzy nie tylko odpowiadajg na pytania. ale tez
wykonujq dziesigtki zadan. tacza sie z firmowymi systemami, tworzg raporty,
przegladajg dokumenty, porzadkujg zgtoszenia klientow, wspierajg handlowcéw,
robig nawet przelewy. I to bardzo dobrze, bo dzieki technologii jestesSmy bardziej
efektywni i wiele czynnosci zajmuje nam mniej czasu niz kilkanascie lat temu.
Przez ostatnie miesigce sam wielokrotnie pisatem o tym, co AI moze przejaé w
firmie. O automatyzacji, o agentach AI, o analizie danych i o tym, jak
wykorzystywaé nowe narzedzia do zwiekszania produktywnosci.

Ale im wiecej obserwuje wdrozen Al, tym bardziej nurtuje mnie pytanie - NIE:
“co jeszcze mozemy oddac sztucznej inteligencji” tylko “czego nie

powinnisSmy jej oddac”

To wtasnie pytanie moze okaza¢ sie dla wtasciciela matej lub Sredniej firmy
znacznie wazniejsze niz znajomos¢ kolejnego narzedzia Al

Z praktycznego punktu widzenia, przewaga przedsiebiorcy w Swiecie sztucznej
inteligencji nie bedzie polegata na tym, ze nauczy sie on konkurowac z
komputerem w pisaniu raportéw, analizie tabel czy przygotowywaniu prezentacji.
W tych zadaniach maszyny beda zawsze szybsze od ludzi. Przewaga bedzie
catkowicie gdzie indziej. To odpowiedzialno$¢ w ocenie sytuacji, w relacjach, w
rozumieniu ludzi czy w swiadomym wyznaczaniu kierunku. W podejmowaniu
decyzji wtedy, gdy danych jest za mato lub za duzo, ze mozna z nich uzasadni¢
niemal wszystko.

Dlatego firmy, ktére moim zdaniem najlepiej wykorzystajq Al, nie bedg tymi,
ktére zautomatyzujgq najwiecej. Bedq to firmy, ktére nauczg sie bardzo

precyzyjnie rozdziela¢ zadania pomiedzy cziowiekiem a technologig. AI ma zajac



sie tym, w czym zapewnia realng przewage. Cziowiek powinien zachowac
kontrole nad tym, za co ostatecznie odpowiada. To wtasnie jest celem tego

artykutu oraz kolejnego, ktéry ukaze sie w przysztym miesigcu.

Al jest swietna. Zacznijmy wiec od uczciwosci.

Zaznaczam, ze nie jestem przeciwnikiem sztucznej inteligencji. Wrecz
przeciwnie, sam wielokrotnie w moich artykutach polecam korzystanie z niej.
Sam uzywam jej praktycznie kazdego dnia i obserwuje, jak szybko zmienia sie
sposob prowadzenia firmy. Odpowiednio dobrane i dobrze wdrozone narzedzia Al
naprawde potrafig skréci¢ czas pracy, ktora kiedys zajmowata nam kilka godzin,
do kilkunastu minut.

Przedsiebiorca moze rano otrzymac podsumowanie sprzedazy zamiast
samodzielnie przekopywac sie przez dane. Handlowiec moze dostac
przygotowang informacje przed rozmmowa z klientem. Marketingowiec moze
stworzy¢ kilkanascie wariantdw komunikacji zamiast zaczynac¢ od zera i pustej
kartki. Zarzad moze szybciej porownywac scenariusze. To wszystko dziata w
wielu firmach, to nie jest juz eksperyment technologiczny. To normalnosé
dziatalnosci biznesowej.

Problem zaczyna sie wtedy, gdy mylimy dwie rzeczy: ze Al potrafi wykonac
zadanie i ze moze wzig¢ odpowiedzialnos¢ za jego wynik.

Nie moze.

Generatywna AI moze wygenerowac odpowiedz brzmigca profesjonalnie i
jednoczesnie zawierajqcq btad. Moze btednie zinterpretowaé dokumenty i
rownoczesnie stworzy¢ nieistniejgce zrédto, pomyli¢ dane, nie zauwazyc¢
istotnego wyjatku albo zaproponowac rozwigzanie, ktére wyglada racjonalnie.
Ale jest niedopuszczalne w naszym konkretnym przypadku.

Ryzyko nie konczy sie w momencie gdy Al da nam odpowiedz. Zaczyna sie
wtedy, gdy ktos jg przyjmuje bez sprawdzenia.

Najwazniejszg kompetencjq przedsiebiorcy nie staje sie wiec umiejetnosé
korzystania z Al a staje sie umiejetno$¢ odpowiedzi na trzy pytania:

Co moge Al powierzy¢? Co musze sprawdzi¢? I czego nie powinienem

delegowac?



AI moze przygotowac decyzje. Nie moze z nas

zdjac¢ odpowiedzialnosci.

Wyobrazmy sobie takg sytuacje. Chcemy zatrudnic¢ dyrektora sprzedazy. Mamy
pieciu kandydatow. AI moze nam porownac ich CV. Moze uporzadkowaé
doswiadczenie. Przygotowac pytanie rekrutacyjne. Zestawi¢ kompetencje
wymagane na stanowisku z doswiadczeniem kandydatéw. Moze pomdc
przeanalizowad notatki po rozmowach. I tu musimy zadac sobie najwazniejsze
pytanie - Kto zatrudnia? Odpowiedz jest bardzo prosta. My.

Podobnie bedzie przy wyborze nowego rynku, decyzji o duzej inwestycji, zmianie
dostawcy, zwolnieniach, sporach z klientami czy zacigganiu finansowania. Al
moze by¢ swietnym “drugim mdzgiem” ale nie moze by¢ autentycznym
prezesem.

To rozrdznienie jest bardzo wazne, poniewaz tatwo pomyli¢ rekomendacje z
decyzja.

Jesli Al napisze: “rekomenduje wejscie na rynek niemiecki, poniewaz analiza
wskazuje na 78% prawdopodobienstwo osiggniecia zaktadanej rentownosci” - to
pierwsze nasze pytanie powinno brzmiec¢: skad doktadnie pochodzi te 78%?
Jesli nie potrafimy tego zweryfikowad, ta liczba nie powinna by¢ podstawg

decyzji tylko dlatego, ze wyglada profesjonalnie.

Praktyczna zasada: AI jako analityk, cztowiek jako decydent.

W sprawach o duzym znaczeniu biznesowym rekomenduje prosty model.
Najpierw popros Al o przygotowanie analizy.

Nastepnie popros o przedstawienie argumentéw przeciwko wiasnej
rekomendacji.

Potem popros o wskazanie danych, ktérych brakuje do podjecia decyziji.

Na koncu cztowiek czyli my, analizujemy wyniki i podejmujemy decyzje.

To znacznie lepszy sposob wykorzystania Al niz zadanie pytania: “powiedz mi, co

mam zrobic”.

AI moze mie¢ racje i jednoczesnie nie zna¢ Twojej firmy.
To jeden z najbardziej niedocenionych problemdéw. W kazdej firmie istniejg dwa

rodzaje wiedzy.



Pierwsza - to wiedza zapisana. Znajduje sie w CRM, arkuszach, umowach,
raportach, korespondencji czy systemie ksiegowym.

Drugi - to rodzaj wiedzy o wiele trudniejszy do uchwycenia. To wiedza
przedsiebiorcy i jego otoczenia.

Wiemy, ze klient ktory dzi$ w raportach wyglada przecietnie, prawdopodobnie
otwiera trzy nowe oddziaty za pét roku. Wiesz, ze jeden z twoich dostawcéw jest
drozszy o 5% ale przez kilka lat waszej wspdtpracy nigdy nie zostawit Cie z
problemem. Wiesz, ze pracownik majacy obecnie przecietne wyniki jest w trakcie
wdrazania duzego projektu i za kilka miesiecy moze stac sie jednym z
najwazniejszych ludzi w organizacji. To ty wiesz, ze czasami co$ “nie pasuje”,
cho¢ nie potrafisz tego udowodnié na liczbach. Model AI zna tylko kontekst jaki
mu udostepnimy lub do jakiego ma dostep. I to jest ogromna rdéznica. Nie
oznacza to, ze intuicja przedsiebiorcy zawsze jest lepsza od analizy. Intuicja
rowniez moze prowadzi¢ do btedéw. Ludzie majg swoje uprzedzenia,
przyzwyczajenia i Slepe punkty.

Najlepszy model dziatania wyglada w nastepujacy sposdb:

Dane + AI + doswiadczenie czlowieka

Nie AI zamiast cztowieka i nie cztowiek ignorujacy dane.

Al napisze swiethnego maila ale relacje z klientem nadal musisz
budowac sam.

Generatywna Al zmienita komunikacje biznesowgq. Potrafi przygotowac oferte,
maila, odpowiedz na reklamacje czy podsumowanie rozmowy. W zaleznosci od
wdrozenia moze réwniez personalizowa¢ komunikacje na podstawie danych
klienta. I warto z tego korzystac.

Ale przedsiebiorcy muszg uwazaé na pokuse automatyzowania wszystkiego.
Wyobrazmy sobie takg sytuacje -

Mamy dwéch dostawcéw:

Pierwszy po kilku latach wspotpracy wysyta klientowi wygenerowang
automatycznie wiadomosc¢ -

“ ZauwazyliSmy obnizenie Panstwa aktywnosci zakupowej. Czy mozemy pomoc?”
Drugi witasciciel firmy bierze telefon i mowi -

“Jan, widze, ze ostatnie dwa miesigce sq u Was stabsze. Wszystko w porzadku?

Mozemy Ci w czyms$ pomoc?”



Ktéra z tych odpowiedzi buduje relacje? Pytanie retoryczne bo odpowiedz jest

oczywista.

Al Swietnie skaluje komunikacje. Ale relacja powstaje z poczucia, ze po drugiej
stronie kto$ naprawde interesuje sie naszym biznesem. Dlatego uwazam, ze w
firmach rodzinnych i MSP moze pojawiac sie paradoksalnie przewaga. Im wiecej
konkurencji automatyzujg, tym cenniejszy moze stawac sie prawdziwy kontakt

cztowieka z cztowiekiem.

Zasady praktyczne:

Automatyzuj komunikacje rutynowa.

Nie automatyzuj bezrefleksyjnie komunikacji waznej.
Potwierdzenie spotkania? automatyzuj.

Podsumowanie rozmowy - AI moze przygotowac.
Przypomnienie o standardowej ptatnosci - automatyzuj.
Rozmowa z klientem, ktéorego mozesz straci¢? zadzwon.
Negocjacje najwiekszych kontraktow? badz osobiscie.

Reklamacja klienta strategicznego? nigdy chatbotem, tylko ludzie.

AI nie przejmie za Ciebie przywodztwa.

To szczegdlnie wazne w firmach matych i rodzinnych. Tam wiasciciel nie jest
anonimowym nazwiskiem na stronie internetowej. Ludzie go znajq i wiedza, czy
wierzy w strategie, ktérg przedstawia.

Kiedy firma rosnie, role przedsiebiorcy tatwo sprowadzi¢ do zarzadzania. KPI,
budzety, raporty, projekty, spotkania. Tymczasem zarzadzanie i przywodztwo nie
sg tym samym.

Al moze wspierac zarzadzanie, moze kontrolowac terminy, przygotowywac
statusy projektow, wykrywaé opdznienia, robi¢ podsumowania spotkan,

analizowac realizacje celéw.



Ale kiedy firma traci duzego klienta, ludzie nie chcg dosta¢ automatycznego
podsumowania sytuacji ale chcg wiedzie¢, co mysli lider. Kiedy musisz zmienié
strategie, zespot obserwuje, czy sam w te zmiane wierzysz. Kiedy sytuacja jest
trudna, niepewna, kto$ musi powiedziec¢:

“Nie znam wszystkich odpowiedzi, ale wiem, dokad idziemy”.

Al moze pomoc przygotowacd takie wystgpienie ale odpowiedzialnosci nie
zautomatyzuje.

Juz o tym pisatem, ale powtoérze to - w trudnych momentach, zespét patrzy na

lidera, nie na dashboard, nie na rekomendacje Al.

Nie pytaj tylko: “co AI moze zrobic?” tylko " jaki problem
biznesowy chce rozwigzac?”

Obserwuje dzi$ ogromng pokuse kupowania narzedzi Al dlatego, ze ... majg Al
Sam przeciez polecatem we wczesniejszych artykutach: nowy CRM, asystent Al,
agent Al, chatbot Al

Tylko, ze przedsiebiorcy nie zarabiajg na posiadaniu Al. Zarabiajg na rozwigzaniu
“potrzeb/problemdéw” klientéw i na sprawnym prowadzeniu firmy.

Dlatego kazde wdrozenie zaczynaj od pytania -

Nie: “gdzie mozemy wdrozy¢ AI”

Tylko: “co obecnie zabiera nam najwiecej czasu?, gdzie ludzie wykonujq
powtarzalng prace?, gdzie popetniamy najwiecej btedéw?, na jakg informacje
Zarzad czeka kilka dni, cho¢ powinien miec jg od razu?, ktére zapytania klientéw
powtarzajq sie kazdego dnia?.

Dopiero wtedy zapytaj, czy AI moze pomac.

Dobry pierwszy projekt AI dla MSP

powinien spetniac¢ cztery warunki: miec jasno okreslony problem, dawac
mierzalny rezultat, nie generowac na poczatku duzego ryzyka oraz pozostawiac
mozliwos¢ kontroli wyniku przez cztowieka.

Dlatego czesto warto zaczg¢ od automatycznego podsumowania raportéw niz od
automatycznego ustalania cen.

Od przygotowania pierwszej wersji ofert zamiast automatycznego ich wysytania.
Od analizy dokumentéw zamiast automatycznego podejmowania decyzji na ich

podstawie.



Wprowadzenie prostych zasad - zielone, z6ite i czerwone zadania

dla AI

Ponizsza prosta tabela moze zrobi¢ w firmie wiecej dobrego niz

“trzydziestostronicowa strategia AI”, ktorej nikt nie przeczyta.

Rodzaj
zadania Przyktady Jak korzystac z Al
pierwsze wersje tekstow,
podsumowania, burza moézgow, . ,
klasyfikacja informacji, Al moze wyk,o,nywac Znaczna
) - czesc pracy
przygotowanie pytan,
formatowanie
analiza finansowa, umowy, oferty
dla waznych klientéw, HR, Al przygotowuje, cztowiek
rekomendacje biznesowe, analizy obowigzkowo weryfikuje
konkurencji
duze przelewy, zwolnienia,
decyzje prawne, zobowigzania Al moze wspierac, ale decyzja i
Czerwone kontraktowe, dostep do kontrola pozostajq po stronie
krytycznych systemow, decyzje uprawnionego cztowieka
majgce istotny wptyw na ludzi

Najwiekszy btad: pracownik wrzuca do AI wszystko.

Temat opisany przeze mnie we wczesniejszych artykutach. Warto o tym

przypomniec.

Jakie dane wolno przekazywac do narzedzi AI?

Nie mozna odpowiedzie¢ na to pytanie prostym hastem: “nigdy nie wlejaj

zadnych danych firmowych do AI” bo to zbyt duze uproszczenie.

Ryzyko zalezy od rodzaju narzedzia, zawartej umowy, ustawien, polityki

przechowywania danych, uprawnien, rodzaju informacji oraz tego, czy nasza

firma korzysta z rozwigzania darmowego czy biznesowego.




Przyktadowo OpenAl deklaruje, ze dane organizacji w ChatGPT Business,
Enterprise oraz przez API nie sq domyslnie wykorzystywane do trenowania
modeli. Majg tez dodatkowe mechanizmy kontroli i bezpieczenstwa. Nie oznacza

to jednak, ze mozemy tam wrzucac¢ wszystko.

Mamy cztery klasy informacji:

Publiczne - informacje dostepne na stronie firmy, publikowane oferty, ogdine
materiaty marketingowe.

Wewnetrzne - procedury, robocze raporty, materiaty przeznaczone dla
pracownikéw.

Poufne - niepubliczne dane klientéw, szczegdty kontraktéow, ceny specjalne,
marze, strategie, dokumentacja pracownicza.

Krytyczne - hasta, klucze API, dane logowania, tajemnice przedsiebiorstwa o
szczegdblnym znaczeniu, informacje umozliwiajgce wykonanie operacji

finansowych.

Najwazniejsza zasada: pracownik nie powinien sam decydowa¢, jakie narzedzie
AI moze otrzymac dane poufne i krytyczne. O tym decyduje odpowiednia osoba

W organizacji, najczesciej Zarzad.

Nigdy nie przekazuj AI haset i danych uwierzytelniajacych

To kluczowy zakres. W tym przypadku nie ma pola do eksperymentéw.

Do chatu Al nie wklejamy: haset, kodéw jednorazowych, PIN-éw, kluczy API,
kluczy prywatnych, koddéw odzyskiwania, petnych danych kart ptatniczych,
danych umozliwiajgcych wykonanie operacji finansowych.

Jesli potrzebujesz pomocy np. z konfiguracjq systemu, zastap prawdziwe dane
przyktadowymi.

Zamiast: “mdéj login to X, hasto Y, dlaczego nie dziata?”

Napisz: “w tym miejscu podaje login i hasto, system zwraca btad - co
powinienem sprawdzi¢?”,

Réznica wydaje sie banalna. Z punktu widzenia bezpieczefnstwa jest

fundamentalna.



AI moze sie myli¢. Najwiekszym zagrozeniem jest odpowiedz,

ktéra wyglada wiarygodnie.

Gdy cztowiek czegos nie wie, najczesciej mowi: “nie wiem”.

Model jezykowy potrafi natomiast wygenerowac bardzo przekonujaca odpowiedz
rowniez wtedy, gdy informacja jest btedna, niepetna albo Zle zinterpretowana.

To wtasnie dlatego nie wystarczy nauczy¢ pracownikOw pisania promptow. Trzeba
nauczy¢ ich weryfikowania odpowiedzi, a z tym coraz czesciej pojawiajq sie
problemy. Petne zaufanie do odpowiedzi bez rzetelnego sprawdzenia i

potwierdzenia.

Kluczowe elementy do zastosowania:

Jezeli Al podaje przepis prawa - musimy sprawdzic¢ zrddto.

Jezeli Al podaje statystyke - pytamy, skad pochodzi i sprawdzamy.

Jezeli wykonuje wazne obliczenia - sprawdzamy dane i rachunek.

Jezeli analizuje umowe - wynik jest wsparciem analizy, a nie automatycznie
opinig prawna.

Jezeli rekomenduje decyzje finansowgq - ustalamy i sprawdzamy zatozenia.
Jezeli tworzy dokument, ktoéry finalnie trafia do klienta - cztowiek bierze

odpowiedzialnos¢ za jego tresc.

Zastosuj zasade dwoch pytan.

Przed wykorzystaniem waznej odpowiedzi Al zapytaj: “skad to wiesz?” oraz “co
musiatoby by¢ prawda, zeby ta odpowiedz byta btedna?”.

Te dwa bardzo dobre pytania sg réwniez bardzo dobre w przypadku rozmowy z

cztowiekiem.

Na koniec czesci pierwszej.

Al daje przedsiebiorcom mozliwosci, ktérych jeszcze kilka lat temu nie mieliSmy.
Mozemy dziata¢ szybciej, analizowa¢ wiecej informacji, automatyzowac
powtarzalne zadania i odzyskiwac czas, ktéry wczesniej “traciliSmy” na prace
operacyjng. Ale wraz z tymi mozliwosciami pojawia sie co$ rownie waznego -
koniecznos$¢ Swiadomego wyznaczania granicy pomiedzy tym, co mozemy oddad

technologii, a tym, co nadal powinno zosta¢ po naszej stronie.



I wiasnie ta granica jest dla mnie dzisiaj jednym z najciekawszych tematow
zwigzanych z Al w biznesie. Bo pytanie nie brzmi juz, czy bedziemy korzysta¢ ze
sztucznej inteligencji. Pytanie brzmi: czy bedziemy potrafili korzystac z niej
madrze.

Na tym koncze pierwszg czesc tego artykutu. W przysztym miesigcu wréce do
tematu i przejde do praktyki. Pokaze, jak poukfadac korzystanie z Al w firmie,
jak wyznaczac¢ granice automatyzacji, gdzie pozostawi¢ kontrole cztowieka i jak
sprawdzi¢, czy wdrozenie Al rzeczywiscie daje biznesowi wartos¢, a nie jest
kolejnym narzedziem, ktére dobrze wyglada na prezentacjach

Bo ostatecznie nie wygrajg firmy, ktére bedg miaty najwiecej Al a wygrajg te,
ktére bedq wiedziaty, gdzie Al naprawde daje przewage i gdzie nadal potrzebny

jest cztowiek.

Ciag dalszy w przysztym miesigcu.

Adam tabecki
IDENTT Sp. z o.0.



