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Nota od autora

Firma kupuje system, ludzie przechodza szkolenie, pro-
jekt zostaje odebrany. A po roku najwazniejszy raport na-
dal powstaje w arkuszu, ktéry ktos$ skleja po godzinach.
Chce przyjrze¢ sie temu, co wydarzylo sie miedzy zaku-
pem a codzienna praca. Wilasnie tam czesto lezy odpo-
wiedZ na pytanie, dlaczego nie ma obiecanego efektu.
Samo uruchomienie raportu nie zamyka tej historii: ktos
musi jeszcze wzig¢ odpowiedzialnos$¢ za decyzje, ktéra ra-
port umozliwia, i za prace, ktdra ta decyzja zostawi innym.

Sceny, przez ktére cie poprowadze, sa skomponowany-
mi przykladami, a nie historiami moich klientéw. Wymy-
$lone firmy i postaci pozwalaja zatrzymac sie przy decyzji,
obejrzed jej skutki i sprawdzi¢, co mozna bylo zrobi¢ ina-
czej. Liczby w scenach pokazuja proporcje problemu. Wy-
niki badan oraz publiczne zdarzenia historyczne maja
osobne Zrddia na koncu ksiazki.

Pisze z perspektywy konsultanta, ktory taczy prace nad
operacjami, sprzedaza i technologia. Interesuje mnie przy-
czyna problemu, takze wtedy, gdy znajduje sie daleko od
miejsca, w ktérym go zgloszono. Zalezy mi na rozwiaza-
niach, ktére ludzie rozumieja, umieja zastosowac i potrafia
rozwijaé po zakonczeniu projektu.

Twoja firma moze mie¢ inny produkt, inng skale i inne
przepisy niz firma ze sceny. Nie pomijaj tych réznic. Szu-
kaj natomiast podobienstw w tym, jak powstaje kolejka,
kto czeka na informacje i komu brakuje czasu na nauke.
Cudzy przyklad jest poczatkiem pytania o wlasna prace.
Odpowiedz trzeba sprawdzi¢ u siebie.



Jak czytac te ksiazke

Najwiecej daje lektura od poczatku. Najpierw zobaczysz,
gdzie znika efekt wdrozenia, potem sprawdzisz, ile zmiany
firma moze przyjac¢, a na koncu przejdziesz do wyboru roz-
wigzania i pracy po starcie. Do poszczegdlnych rozdziatéw
mozna wracaé¢ przy konkretnym problemie. Pytania
w Skanie udZwigu firmy odpowiadaja numerom pierw-
szych trzynastu rozdzialéw i pomagaja znalez¢ potrzebne
miejsce.

Udzwigiem nazywam to, ile zmiany naraz firma moze
przyswoié przy biezacej pracy. Zalezy on od dostepnych
godzin, umiejetnosci i innych zmian zajmujacych tych sa-
mych ludzi. Mozna go rozwijaé. Dokonczona préba, zapisa-

na wiedza i przygotowany zastepca ulatwiaja nastepny
krok.

Przy wskazéwkach podaje orientacyjny zakres czasu
i osoby potrzebne do pracy. Dopasuj go do swojej firmy.
Pierwsze rozpoznanie czesto da sie zrobi¢ bez zakupu, ale
zawsze zabiera komu$ godziny. W matej firmie kilka rél
moze pelni¢ jedna osoba; potrzebuje wtedy szczegdlnie
waskiej proby i jasnej decyzji, co na ten czas odlozy. Jesli
dostates projekt do poprowadzenia, lecz nie decydujesz
o budzecie i zasobach, mozesz zaczac¢ od rozdziatu 14, ,Kie-
dy to nie ty podpisujesz”, a potem wréci¢ do gtdwnego
toku. Pomoze ci odrézni¢ wlasne dziatanie od decyzji, kto-
rej potrzebujesz od przelozonego.

Badania pomagajg zrozumie¢ mechanizmy, nie zastepu-
ja sprawdzenia konkretnej sytuacji. Nazwane w ksiazce
terminy, narzedzia i dane rynkowe maja date. Trwalsze sa
pytania o sens pracy, jej koszt i odpowiedzialnos¢ za wy-
nik. Z nimi warto zosta¢, kiedy zmienig sie programy.
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9. Al jako reflektor. Jak moda
odstania narzedzia, ktore
firmy mialy od lat

Niedziela, dwudziesta pierwsza. Wlasciciel firmy trans-
portowej, czterdzies$ci zestawdw, szescdziesiat pie¢ osob,
siedzi w kuchni z telefonem. Przez dwadzies$cia lat na kaz-
de spotkanie z informatykiem przychodzil z jednym pyta-
niem: ile to kosztuje. Nigdy nie zapytal, co to robi. Dzi$
wpisuje w czat zdanie, ktérego nie powiedzialby na zadnej
naradzie, bo brzmialoby jak stabo$é: czy da sie utozy¢ tra-
sy dla czterdziestu ciezaréwek tak, zeby mniej jezdzily na
pusto.

OdpowiedZ przychodzi po dwudziestu sekundach. Da
sie. Czat wymienia rzeczy, o ktérych wtasciciel nigdy nie
styszal od swojego informatyka ani od dostawcy systemu:
laczenie tadunkéw powrotnych, okna czasowe, kolejnosé
roztadunkéw, i pisze to tak, jak mowi sie do czlowieka, bez
jednego stowa, ktérego trzeba by szukaé. Wtasciciel czyta
to dwa razy. Potem drukuje.

Poniedzialek, kwadrans po szostej, dyspozytornia.
Dwoch dyspozytordéw, tablica na cala Sciane, na niej ma-
gnesy z numerami ciezaréwek, obok arkusz, w ktérym
starszy dyspozytor od czternastu lat uklada trasy na jutro.
W glowie ma kazdego kierowce, kazdy roztadunek i kazda
rampe, ktéra nie przyjmuje po czternastej. Wiasciciel kla-
dzie wydruk na biurku i méwi, ze od dzi$ uktadamy trasy
z Al
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System jest, efektu nie ma

Dyspozytor czyta. Potem odpowiada: nie wiem, czy Al
moze. Wiem, ze nasz system moze, bo dostawca pokazat to
na prezentacji sze$¢ lat temu.

Wtiasciciel milczy. Po chwili pyta, dlaczego nikt mu nie
powiedzial. Dyspozytor odpowiada, ze méwil, na tamtej
prezentacji, i ze wtasciciel zapytal wtedy, ile to kosztuje,
a potem, czy da sie bez tego.

System transportowy, optacany od szesciu lat, ma modut
planowania tras. Nikt go nie wiaczyl. Przy wdrozeniu bylo
,na razie zlecenia i faktury, planowanie potem”, i ,potem”
trwa do dzi$. Ciezarowki od czterech lat maja telematyke,
ktéra zapisuje potozenie i przejazdy; po polaczeniu ze zle-
ceniami mozna sprawdzi¢ odcinki bez tadunku, a oglada to
wylacznie osoba od rozliczen paliwa. Arkusz dyspozytora
ma dodatek do liczenia najlepszego wariantu, ktérego nikt
nie otworzyl, bo dyspozytor liczy w glowie szybciej. Sys-
tem kupiono szes¢ lat temu, bo ksiegowa zazadata faktur
z systemu, a nie z arkusza. Wtasciciel wybral najtanszy pa-
kiet, w ktéorym modul planowania byl w cenie, i nikt na
niego nie poszedl na szkolenie, bo szkolenie bylo w dniu,
w ktérym nie byto komu ukladaé tras. Wszystko, o co wia-
Sciciel zapytal czat w niedziele, lezalo w jego firmie od lat,
optacone.

Pytanie z niedzieli pada tez poza transportem, tylko
o inne narzedzie. W sklepie internetowym wtasciciel pyta
czat o opisy produktéw, a integracja z hurtownia, ktdra te
opisy przysyla, jest optacona i wylaczona, bo kiedys ,,psuta
zdjecia”. Inny $wiat, ta sama para: pytanie do czatu
i odpowiedz lezaca w firmie.

Zanim wtasciciel wybierze narzedzie Al, przyda mu sie
lista tego, za co firma juz zaptacita i czego nie uzywa. Od-
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Al jako reflektor. Jak moda odstania narzedzia, ktore firmy...

powiedz lezala na tablicy w dyspozytorni, w postaci ma-
gnesow.

Pytanie, ktérego nie bylto przez dwadziescia lat

Chce powiedzie¢ wprost cos, co w firmach brzmi niewy-
godnie: moda na AI nie dala tej firmie nowego narzedzia.
Dala jej nowe pytanie. Przez dwadzie$cia lat wilasciciel nie
zapytal nikogo, czy trasy da sie utozy¢ lepiej, bo uktadanie
tras bylo robota dyspozytora, a robota dyspozytora dziata-
la. Pytanie pojawilo sie w niedziele nie dlatego, ze co$ sie
zepsulo, tylko dlatego, Zze pierwszy raz bylo komu je zadacé
bez wstydu. Czat nie pyta, czemu wtlasciciel nie wie, czym
sa okna czasowe. Informatyk by zapytal, cho¢by spojrze-
niem.

Dostawca by nie zapytal, ale odpowiedzialby oferta,
a wlasciciel wie, ze kazda rozmowa z dostawca konczy sie
oferta, wiec nie zaczyna rozméw. Czat jest pierwszym roz-
moéwca w historii tej firmy, ktéry nie ma prowizji i nie ma
miny. To wystarczylo, zeby po dwudziestu latach padlo
pytanie, ktérego witasciciel nie zadatby nikomu z ludzi.

Takie pytanie jest reflektorem. Oswietla na chwile to, co
w firmie stalo w ciemnosci od lat: modul, telematyke, do-
datek w arkuszu, glowe dyspozytora. Nic z tego nie bylo
nowe. Nowe bylo $wiatto. I jak kazdy reflektor, ten tez
sSwieci krotko: uwaga wiasciciela jest najrzadszym zaso-
bem w firmie, rzadszym niz pieniadze, bo pieniadze da sie
pozyczy¢. Moda daje te uwage na sezon. Co firma z nia zro-
bi, zalezy od tego, na co ja skieruje: na zakup nowego na-
rzedzia albo na przeglad starych. Uwaga wydana na zakup
zostawia po sezonie nowa fakture i nowy modul, ktérego
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za trzy lata nikt nie wlaczy. Uwaga wydana na przeglad zo-
stawia wlaczony modutl i liste, ktora przezyje sezon.

Asystent Al z narady, od ktérej zaczalem, znal w firmie
produkcyjnej jedno zrdédio z trzech i nikomu to nie prze-
szkadzalo. Tu jest druga strona tej samej monety. Tam do
oceny marzy brakowato danych z dwéch zrédetl. Tu wiasci-
ciel pytat tylko o mozliwos$¢ ograniczenia pustych przebie-
gow i dostal uzyteczng odpowiedz. Dopiero w poniedziatek
potraktowatl ja jak podstawe zmiany pracy, bez sprawdze-
nia tras i ograniczen swojej firmy.

Wedlug analizy banku UBS z lutego 2023 roku ChatGPT
zdobyt sto milionéw uzytkownikéw w dwa miesiace od
premiery. Poprzedni rekordzi$ci potrzebowali na to dzie-
wieciu miesiecy i dwoch i poét roku, a chodzito o aplikacje
do ogladania filmikow i zdjec, nie o narzedzie do pracy. Sto
milionéw ludzi w dwa miesiagce: ta liczba ttumaczy scene
z niedzieli lepiej niz jakikolwiek raport o Al

Sama odpowiedz czatu na ogélne pytanie nie jest planem
tras. Do poréwnania z modutem lub pracg dyspozytora po-
trzebne sa te same dane, ograniczenia i sprawdzenie wyni-
ku. Czat wygral z nimi wszystkimi w jednej rzeczy: wtasci-
ciel moégt zapytac ludzkim zdaniem, w kuchni, w niedziele,
bez szkolenia i bez swiadkéw. Modut w systemie wymagat,
zeby kto$ wiedzial, Zze istnieje, umial go wlaczy¢, wpisat
ograniczenia i rozumial wynik. Czat wymagal zdania.

Przez lata to czlowiek uczy! sie jezyka narzedzia: gdzie
jest menu, jak nazywa sie pole, co znaczy filtr, dlaczego
przycisk jest szary. W niedziele wlasciciel opisal potrzebe
wlasnymi stowami i dostat zrozumiatg odpowiedz. To wy-
starczylo, zeby zrobil pierwszy krok.
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Fred Davis opisat w 1989 roku, od czego zalezy, czy lu-
dzie wezma narzedzie do reki: od tego, czy widza, ze jest
przydatne, i od tego, czy widza, ze jest tatwe. Modut plano-
wania byl przydatny i trudny, wiec przez szes¢ lat nikt nie
zrobil pierwszego kroku. Dostawca pokazat go na prezen-
tacji dokladnie tak: dwadziescia pol, stownik ograniczen,
plik z ustawieniami. Witasciciel zapytal, ile to kosztuje,
i zapamietal cene, bo cena byla jedyna rzecza na tej pre-
zentacji powiedziana ludzkim zdaniem. Czat jest latwy,
wiec pierwszy krok zrobil sie sam, w niedziele. Czy jest
przydatny, wtasciciel dopiero sprawdzi.

Ciezarowki z benzyna

W 1959 roku dwaj matematycy, George Dantzig i John
Ramser, opisali zadanie, ktore nazwali problemem rozwo-
zenia ciezaro6wkami. Chodzilo o flote cystern, ktéra ma
rozwiez¢ benzyne ze skiladu do stacji, tak zeby przejechac
jak najmniej kilometréw i zmie$ci¢ sie w ladownosci. Roz-
wiazali je dla kilkunastu stacji, w duzej czeSci recznie, bo
komputery, ktére mieli do dyspozycji, byly wolniejsze od
dzisiejszego telefonu o tyle, Ze nie ma sensu tego liczy¢. Za-
pisali to zadanie tak ogélnie, ze benzyny w samym zapisie
juz nie ma: sa punkty, tadunki i pojemnos¢ wozu. To uogol-
nienie jest w tej pracy najwazniejsze, bo ta sama matema-
tyka uklada dzi§ wizyty serwisantow i obchod przedstawi-
ciela po sklepach.

Od tamtej pory to zadanie dostalo wlasng nazwe, tysiace
prac naukowych i wszystkie mozliwe dodatki: okna czaso-
we, tadunki powrotne, kilka baz, rézne ciezaréwki, ograni-
czenia czasu pracy kierowcéw. Po drodze przeszio
z oSrodkow obliczeniowych do programéw dla firm trans-
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portowych, potem do dodatku w zwyklym arkuszu, ktéry
na biurowym komputerze liczy od poczatku lat dziewieé-
dziesiatych, potem do modulu w systemie, za ktory wiasci-
ciel z niedzieli placi od szesciu lat, i do darmowej aplikacji
z mapa w telefonie wiasciciela pieciu buséw. Ponad sze$¢-
dziesiat lat pracy nad jednym pytaniem, gotowej, optaco-
nej, w zasiegu reki.

Starszy dyspozytor przez czternascie lat robil w glowie
to, co tamci dwaj opisali na papierze: dokladat tadunki po-
wrotne, pilnowat ramp i tadownosci, przestawial kolej-
nos¢, kiedy kierowca dzwonil z korka. Robil to dobrze
i robil to sam, i to drugie jest tym samym problemem, co
plik jednego autora: metoda dziata, dopdki dziala jej jedy-
na glowa.

Wtasciciel ma wiec trzy mozliwosci do sprawdzenia:
optacony modul, dodatek do arkusza i sposéb pracy dyspo-
zytora. Zanim kupi czwarta, potrzebuje pordwnania na
tych samych trasach i ograniczeniach.

Wykorzystanie optaconej funkcji moze wymagaé konfi-
guracji, dodatkowej licencji albo przygotowania danych.
Rachunek nadal trzeba zrobié, lecz punktem wyjscia jest
juz konkretna mozliwo$é, a nie obietnica nowego narze-
dzia.
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Zapytajinaczej

Badanie zlecone przez Sharp Europe w czerwcu 2025
roku przyniosto deklaracje pelnej integracji Al
w wiekszos$ci proces6w od 62,8% badanych wtascicieli pol-
skich firm zatrudniajacych od pieédziesieciu do dwustu
piecdziesieciu oséb. Polska préba liczyla dwiescie pieé-
dziesiat osob. Eurostat podatl za 2025 rok, ze AI uzywalo
8,4% polskich przedsiebiorstw zatrudniajacych co naj-
mniej dziesie¢ osob, przy 20% w Unii. Réznia sie popula-
cje, doboér préby i pytania, wiec nie wolno z tej pary wyli-
czaé, o ile wlasciciele przeceniaja uzycie AI. Oba badania
korzystaja z deklaracji. Dla czytelnika zostaje uzyteczne
pytanie: kogo badano i co dokladnie uznano za uzywanie?

To samo dzieje sie z wiedza o narzedziach, ktére firma
juz ma, i to jest rzecz, ktéra mnie w firmach zaskakuje naj-
bardziej. Kiedy w poniedzialek wtasciciel zadzwonit do do-
stawcy systemu zapyta¢ o modul planowania, opiekun
klienta nie wiedzial, ze modul jest wylaczony. Byl pewien,
ze firma go uzywa, bo kupila go sze$¢ lat temu i ptaci co
miesiac.

Dostawca pracowal na wiedzy sprzed szesciu lat, dyspo-
zytor na wiedzy z prezentacji, informatyk na wiedzy
z faktury, a wlasciciel na wiedzy z niedzieli. Informatyk
wiedzial, ze modut jest, i nie wiedzial, ze jest wylaczony,
bo przez szes¢ lat nikt nie zglosil, Ze nie dziata. Nie zglasza
sie, Ze nie dziala co$, czego nikt nie uzywa. Wiedza
o narzedziu wietrzeje po cichu, u wszystkich naraz, i nikt
tego nie zauwaza, bo nikt jej nie sprawdza, dopoki ktos nie
zada pytania. Na spotkaniach sprzedazowych stysze wtedy
zdanie, ktére brzmi jak ulga: ,to my bedziemy wam utrzy-
mywac”. Utrzymanie mozna zleci¢ dostawcy. Po stronie
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firmy musi jednak zosta¢ wiedza, do czego narzedzie stu-
7y, kto odpowiada za dane i wynik oraz jak zmieni¢ wyko-
nawce. Samodzielno$¢ oznacza zdolnos¢ swiadomej decy-
zZji, nie obowiazek samodzielnego programowania.

Jest jeszcze mtodszy dyspozytor. Od pét roku pisze cza-
tem maile po niemiecku do spedytoréw, bo jego niemiecki
jest ze szkoly, a maile wychodza jak od rodowitego. Nikt
w firmie o tym nie wie, on nikomu nie méwil, bo nikt nie
pytal, a poza tym nie byl pewien, czy wolno.

Mtodszy dyspozytor ma tez drugi powod: gdyby wyszto,
ze maile pisze mu czat, wygladaloby to tak, jakby sam nie
umial. Wczesdniej sktadat je ze stownika i z gotowych zwro-
tow znalezionych w sieci, i tego nikt w biurze nie nazywat
Scigganiem. Zmienilo sie narzedzie, nie sposob. Przy pisa-
niu mozna korzystaé ze stownika, wzoru i programu. Zmia-
na narzedzia nie zwalnia jednak z rozumienia tego, co sie
wysyla, szczegélnie gdy wiadomosé zawiera stawke albo
zobowiazanie.

W badaniu Sharp Europe, wedlug wtlascicieli, nie sa-
mych zainteresowanych, wiekszo$¢ pracownikow uzywa
AI bez informowania kierownictwa. O pracy w ukryciu
bylo juz przy oporze. Tu wyglada tak: w firmie, w ktorej
wlasciciel w niedziele pierwszy raz zadal pytanie czatowi,
jeden pracownik od pét roku dostaje od czatu odpowiedzi.
Praktyka wyprzedzila polityke o pét roku, a firma dowie-
dziala sie o tym przypadkiem, przy wydruku. Firma miata
juz wdrozenie Al, z jednym uzytkownikiem, bez decyzji,
bez budzetu i bez umowy, i nie wiedziala o tym.

Jedno musze dodaé, bo inaczej ten rozdziat bytby rekla-
ma czatu. Wydruk z niedzieli nie byl gotowym planem
tras. Nie uwzglednial ani jednej rampy, ani jednego kie-
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rowcy, ani jednej godziny zatadunku. Na ogdlne pytanie
o mozliwo$¢ czat moégl odpowiedzieé¢ bez tych danych.
Blad pojawil sie w poniedziatek, gdy wtasciciel chcial we-
dlug tej odpowiedzi zmienié prace dyspozytorni. O tym, co
z tego wynika, kiedy firma na takich odpowiedziach zaczy-
na pracowac, bedzie osobno.

Trzy ruchy zamiast zakupu

Niedziela z wydrukiem konczy sie zwykle zakupem: na-
rzedzie AI do tras, platforma, doradca od AI, cokolwiek, co
ma w nazwie to, o co wtasciciel pytal. Udzwig, ktérego nie
trzeba budowad, lezy w narzedziach juz optaconych
i w rekach, ktére juz je umieja, wiec zanim firma cokol-
wiek kupi, trzy ruchy przez miesiac; zaden nie wymaga no-
wego dostawcy, a stary przyda sie przy jednym. Po nich
moze sie okazaé, ze zakup jest niepotrzebny albo duzo
mniejszy.

Pierwsze: przeczytaj faktury, nie funkcje.

Wez faktury z ostatnich dwunastu miesiecy i wypisz
wszystko, za co firma ptaci w oprogramowaniu: system,
jego moduly, abonamenty, telematyke, pakiet biurowy,
mapy, podpis elektroniczny, dodatki, o ktérych nikt nie
pamieta. Nie pytaj informatyka, co firma ma, tylko ksiego-
wo$¢, za co placi, bo to sa dwie rézne listy. Przy kazdej po-
zycji dwie rzeczy: kto tego uzywa i kiedy ostatnio otwo-
rzyt.

Na listach, ktére w ten sposéb skladatem, zawsze bytly
pozycje bez nikogo, kto otworzylby je w tym roku.
W firmie transportowej lista miala dwanascie pozycji
i cztery bez uzytkownika: modutl planowania, telematyke
poza paliwem, podpis elektroniczny z trzema licencjami
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na dwie osoby i mapy, za ktére ptacit dziat, ktéry uzywat
darmowych, bo byty lepsze.

Lista dostaje potem jednego wtasciciela i wraca na biur-
ko co kwartal, bo faktury przychodza co miesiac, a pytania
raz na szes$¢ lat; to zreszta ta sama kartka, na ktérej lezy juz
lista plikow obok systemu.

Granica: niczego nie wypowiadaj od reki. Lista nieuzy-
wanych rzeczy wyglada jak lista oszczednosci i to jest od-
ruch, ktéry psuje caty ruch, bo nieuzywany modut bywa
odpowiedzia na niedzielne pytanie. Najpierw ruch drugi,
potem wypowiedzenia.

Drugie: zadaj swoje pytanie temu, za co juz ptacisz.

WezZ wydruk z niedzieli i wypisz z niego pytania. Zwykle
jest ich pie¢: mniej pustych kilometréw, tadunki powrot-
ne, kto stoi, ile kosztuje trasa, co jutro. Z tymi pytaniami
idz najpierw do osoby, ktéra najwiecej uzywa systemu, bo
ona wie, co system robi naprawde, a nie co ma na prezen-
tacji. Potem zapro$ dostawce na pét dnia do was i zacznij
od zdania: pokaz, co mamy, nie co sprzedajesz. Na koncu
zajrzyj do arkusza, bo polowa pytan o liczby to pytania do
tabeli, ktéra juz jest.

W firmie transportowej modutl planowania ustawit kon-
sultant dostawcy w jeden dzien, na danych z telematyki,
ktorych do tego dnia nikt poza rozliczeniem paliwa nie
ogladal. Zanim zaczniesz czytaé te dane w nowy sposob,
powiedz kierowcom, po co. Skrzynka zamontowana do
rozliczania paliwa, z ktorej nagle czyta sie trasy, jest juz
czyms$ innym, niz byla, a kierowcy dowiedza sie o tym tak
czy inaczej. Dzien pracy konsultanta kosztowal mniej niz
miesiac abonamentu za modul, ktory firma placita szesé
lat. Pytanie ,,ile kosztuje trasa” poszlo do arkusza: dwie go-
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dziny i tabela z kosztem na kilometr dla kazdej ciezarowki,
z danych, ktére ksiegowos$¢ miata od zawsze i ktérych nikt
nie zestawil, bo nikt o to nie zapytal.

Granica: nie zamieniaj sprawdzania optaconej funkcji
w prezentacje nowej oferty. Propozycje wykraczajace poza
sprawdzane zadanie zapisz na pézniej. Jezeli jednak uru-
chomienie tej funkcji wymaga dodatkowej licencji, konfi-
guracji lub przygotowania danych, ustal zakres i koszt. Po-
réwnaj go z innymi sposobami wykonania tego samego za-
dania, zanim zdecydujesz o zakupie. To, ze za modul juz
placisz, nie zobowiazuje cie do dalszego wydawania na
niego pieniedzy.

Trzecie: zbieraj pytania, nie zakazuj.

Ludzie w firmie juz pytaja czat, jak mlodszy dyspozytor,
i bedg pytaé, niezaleznie od tego, co witasciciel postanowi.
Zakaz niczego tu nie konczy, tylko przenosi pytania na
prywatne telefony. Zamiast zakazu jedna strona: czego nie
wolno wpisa¢ do czatu, po ludzku, z przyktadami, bo ,da-
nych wrazliwych” nikt nie rozumie, a ,nazwisk klientéw,
cen z uméw i numerdw rejestracyjnych” rozumie kazdy.

I jedno miejsce, choéby zeszyt w dyspozytorni,
w ktérym kazdy zapisuje samo pytanie, bez podpisu. Bez
podpisu z dwoch powoddw. Interesuje cie pytanie, a nie to,
kto pytal. A zeszyt, w ktérym trzeba sie podpisac¢, zaczyna
zbiera¢ ludzi zamiast pytan i po tygodniu i tak jest pusty.
Bez podpisu nie znaczy przy tym anonimowo:
w dyspozytorni na dwie osoby wida¢ po samym pytaniu,
kto je zadal. Czytaj z zeszytu braki, nie autoréw, a jedyne,
co komus$ grozi za wpis, to odpowiedz. Ta lista po miesiacu
jest mapa tego, czego ludzie nie dostaja z systemu, tak jak
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pliki obok systemu byly mapa tego, czego w systemie nie
ma.

W firmie transportowej po miesiacu byly w zeszycie ma-
ile po mniemiecku, przeliczanie stawek na kilometr
i pytania o przepisy w krajach, przez ktoére jada ciezaréw-
ki. Zadne z nich nie wymagato zakupu. Dwa wymagaly
ustawienia w systemie, jedno kartki z odpowiedzia. Podpi-
séw pod nimi nie byto i nie byty potrzebne: takich pytan
nie zadaje informatyk. Zadaje je ktos, kto siedzi za kierow-
nica albo przy telefonie — czyli dokladnie ci ludzie, kt6-
rych o AI nikt w tej firmie nie podejrzewat.

Granica: strona zasad ma by¢ jedna i prawdziwa. Dzie-
sie¢ stron polityki AI, ktére podpisuje sie jak regulamin,
konczy tak, jak regulaminy, i ludzie wracajg do prywat-
nych telefonéw. Jedna strona, ktéra wlasciciel sam napisat
i sam stosuje, konczy tak, jak zeszyt w dyspozytorni,
w ktérym po miesigcu sa wpisy. Jedna strona nie zastepuje
przy tym polityki bezpieczenstwa ani ustalen prawnych;
mowi ludziom, co wolno dzi$, a nie zdejmuje z firmy obo-
wiazku poukladania reszty.

Wydruk w dyspozytorni

Starszy dyspozytor uklada trasy w module, na danych,
ktore telematyka zbierala cztery lata; rampy, ktérych mo-
dul nie znal, wpisal sam w pierwszym tygodniu, i pierwszy
raz od czternastu lat ta wiedza jest gdzies$ poza jego gtowa.

Firma wie tez co$, czego nie wiedziata przed tym pyta-
niem: ile kilometréw jedzie pustych. Mniej wiecej co
czwarty, i to nie jest liczba z prezentacji, tylko z tego same-
go raportu telematyki, z ktérego wczesniej rozliczano wy-
lacznie paliwo. Czy spadnie, okaze sie po sezonie. Na razie

120



Al jako reflektor. Jak moda odstania narzedzia, ktore firmy...

wiadomo, ze w ogodle jest i ze Lkto$S na nia patrzy
w poniedziatki.

Dwie pozycje z listy dwunastu leza dalej i pewnie poleza.
Podpis elektroniczny z trzema licencjami na dwie osoby
nie przeszkadza na tyle, zeby kto$ sie nim zajal, a mapy da-
lej optaca dzial, ktéry uzywa darmowych, bo latwiej pla-
ci¢, niz ttumaczy¢ to na naradzie budzetowe;j.

Nie wiem, czy Al ulozy kiedys$ trasy w tej firmie. Wiem,
ze pytanie o Al utozylo je w module, za ktéry firma placita
sze$¢ lat. Wydruk z niedzieli wisi na tablicy miedzy ma-
gnesami, a w zeszycie obok co tydzien przybywa pytan, co-
raz czesciej od kierowcédw, i nikt ich nie zakazuje. Przed za-
kupem pytam wiec: za co ta firma juz zaplacila
w licencjach i modulach, czego nikt nie uzywa, i kto o tym
wie.
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O autorze

Andrzej Pawlowski jest menedzerem i konsultantem biz-
nesowym. Pomaga wlascicielom firm taczy¢ kierunek roz-
woju z tym, co ich organizacja potrafi dostarczy¢ klientom
i jak na tym zarabia. Ma ponad 20 lat do$wiadczenia
w zarzadzaniu firmami i prowadzeniu projektéw
w roznych branzach, takze dla lideréw rynku. Pracowat po
stronie przedsiebiorstw korzystajacych z rozwiazan oraz
ich dostawcow.

W zarzadzaniu strategicznym laczy operacje, sprzedaz,
marketing, finanse i technologie. Szuka przyczyn proble-
mow réwniez poza dziatem, w ktorym widaé ich skutki.
Sprawdza, jak decyzja podjeta w jednym miejscu wpltywa
na prace zespotu, obstuge klienta i wynik calej firmy.

Tworzy nowe rozwiazania i modele dzialania, korzysta-
jac z doswiadczen réznych branz. Projektuje narzedzia
analityczne, wdraza automatyzacje i zastosowania sztucz-
nej inteligencji. Pomaga przejs¢ od pomystu do sprawdze-
nia go w praktyce. Miara wartosci rozwigzania sg dla niego
jego uzytecznosé, efekt biznesowy oraz to, czy ludzie po-
trafia z niego korzystac i dalej je rozwijac.

Jest takze trenerem i méweca. Dzieli sie wiedzg z zakresu
zarzadzania, sprzedazy i technologii. Studiowat logistyke
oraz zarzadzanie ze specjalno$cia analityka biznesowa. Do-
Swiadczenie praktyczne uzupelnia systematyczna nauka,
szkoleniami i programami rozwoju menedzeréw.

208



To byt fragment ksigzki.

System jest, efektu nie ma

Andrzej Pawtowski

Przeczytates$ rozdziat 9 z czternastu.
Petna ksigzka zawiera wszystkie rozdziaty, w tym narade,

od ktérej zaczyna sie ta historia, oraz Skan udzwigu firmy.

Gdzie kupi¢: andrzejpawlowski.com/ksiazka

Wydawnictwo Punkt Zwrotny, 2026


https://andrzejpawlowski.com/ksiazka/

	Nota od autora
	Jak czytać tę książkę
	Część II. Udźwig i próba na AI
	9. AI jako reflektor. Jak moda odsłania narzędzia, które firmy miały od lat
	O autorze

