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Cel biznesplanu: 
Celem biznesplanu jest opracowanie strategii dla biznesu wytworzenia, rozwoju i sposobów 

wdro� enia technologii zwanej z ameryka� ska Virtual Humans (VH), a sygnowanej w Polsce 

jako technologia chaterbotów (równie� : botów, awatarów) – tj. programów 

konwersacyjnych, wykorzystuj� cych dokonania prac z dziedziny przetwarzania j� zyka 

naturalnego (Natural Language Processing, NLP). 

 

Cele biznesowe: 

Krótkoterminowy (pierwszoplanowy ze wzgl� du na biznesplan): wej� cie na krajowy rynek 

technologii VH (w ci� gu 9 mc-y) i zyskanie na nim pozycji lidera (w ci� gu kolejnych 12 mc-

y) – tak w p
aszczy� nie innowacyjno� ci rozwi� za� , jak i ich sprzeda� y. 

D
ugoterminowa (wykraczaj� ca poza ramy niniejszego biznesplanu): wej� cie na rynek 

zagraniczny technologii VH i uzyskanie wysokiej pozycji strategicznej (w ramach pierwszej 

pi� tki najbardziej licz� cych si�  firm). 

 

Charakterystyka technologii: 
Technologia Virtual Humans ma za zadanie stworzenie oprogramowania, które 

komunikowa
oby si�  z u� ytkownikiem – u� ytkownikiem o ró� nym stopniu znajomo� ci 

specyfikacji urz� dzenia, na którym pracuje – w zrozumia
y dla tego ostatniego sposób. 

Zak
ada si�  tutaj, nie bez kozery, � e najs
uszniejsz�  drog�  jest próba odwzorowania tego, z 

czym ludzie maj�  do czynienia podczas codziennych prac z innymi lud� mi (w ramach 

realizacji has
a: „technologia ludzi dla ludzi”) – a wi� c: 

1. zastosowanie j� zyka naturalnego, jako formy wymiany informacji mi� dzy 

cz
owiekiem-u� ytkownikiem, a dowoln�  maszyn�  elektroniczn�  – st� d 

zainteresowanie NLP: systemami dialogowymi (SD) i inteligentnymi systemami 

dialogowymi (ISD), 
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2. próba odwzorowania i nadania cech czytelno� ci dla form komunikacji 

pozawerbalnej – st� d zainteresowanie problemem wizualizacji oprogramowania 

(interfejsu), czyli problemem Awatara; przy czym badania wykazuj�  na 

postawienie nacisku na du� y stopie�  naturalizacji (swoisto� ci) interfejsu, w 

ramach przystosowywania go do wirtualnej persony – graficznej reprezentacji 

osoby, 

3. w zale� no� ci od przeznaczenia danego VH, pomocne mo� e przyda�  si�  

„ud� wi� kowienie” danego interfejsu-postaci – to mo� e zapewni�  pod
� czenie 

systemu do syntezy mowy (SM), 

4. w bardziej zaawansowanej formie mo� na pokusi�  si�  o zaprojektowanie systemu 

dostarczania wytycznych i danych do systemu drog�  inn� , ni�  klawiatura (co 

przewiduje niniejszy biznesplan), jak systemu swobodnej konwersacji w ramach 

pary „u� ytkownik-maszyna”. Tutaj pomocnym sta
by si�  

a. system automatycznego rozpoznawania mowy ci� g
ej (ARMC ) 

b. oraz system kamer wraz z oprogramowaniem do automatycznego 

rozpoznawania twarzy (ART). 

 

Jednak – ze wzgl� du na koszty i spor�  komplikacj�  problemu – elementy wyszczególnione w 

punkcie czwartym i podpunktach tego punktu, wychodz�  poza ramy niniejszego biznesplanu. 

Ca
o��  problemów mo� na sprowadzi�  do nast� puj� cego grafu: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Przy czym, u� ywaj� c s
ów Arystotelesa, ca
o��  [VH] nie jest ju�  tylko sum�  cz�� ci! 

 
Virtual Humans 

1) System Dialogowy 
b� d�  Inteligentny 

System Dialogowy, w 
zale� no� ci od 
przeznaczenia 

2) Awatar  (graficzna 
reprezentacja) 

3) ± Synteza Mowy 

4) ± Automatyczne 
Rozpoznawanie Mowy 

Ci� g
ej; 
± Automatyczne 

Rozpoznawanie Twarzy 
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Model dzia
ania: 

(…) 

 

Plan dzia
ania: 

W ramach planowania stwierdzono, � e najwyra� niejszymi sta
ymi strategii dzia
ania s�  

nast� puj� ce zadania: 

· zdoby�  wiedz�  na temat aktualnie prezentowanego stanu technologii i rozwi� za�  jakie 

oficjalnie proponuje, 

· zbada�  specyfik�  rynku – ewentualnej konkurencji oraz przewidzianych klientów i ich 

gotowo��  na przyj� cie produktu, 

· zag
� bi�  si�  w problematyczno��  kluczowych zagadnie� : NLP, system dialogowy, 

Awatar, synteza mowy, 

· przewidzie�  i zaplanowa�  interdyscyplinarno��  bada� : NLP – j� zykoznawstwo 

kognitywne, logika matematyczna; Awatar – grafika komputerowa, z uwzgl� dnieniem 

animacji postaci i animacji twarzy; synteza mowy – problem typowo 

programistyczny; plus – dodatkowo – problem synchronizacji poszczególnych 

modu
ów: informacji tekstowej z animacj�  graficzn�  i werbalizacj�  informacji, 

· zweryfikowa�  sposoby i rynek wdro� e�  – marketing. 

 

W ramach tego, zarz� dzono podzia
 prac na poszczególne etapy: 

1. zebranie informacji na temat technologii i rozwoju technologii tam, gdzie VH 

zosta
o opracowane i jest rozwijane, 

2. zebranie informacji na temat wszelkich prób wdro� enia b� d� /i rozwijania 

technologii w kraju – tj. konkurencji, 

3. zebranie informacji na temat � wiadomo� ci technologii u planowanych klientów, 

4. rozwi� zanie kluczowych zagadnie�  programistycznych, 

5. opracowanie planu zastosowa� . 

 

Czas na realizacj�  etapów uszczegó
owionych w powy� szych wytycznych wyznaczono na 18 

m-cy (licz� c od chwili za
o� enia firmy). Po tym czasie firma powinna mie�  gotowy model 

dzia
ania na rynku i przej��  do etapu przygotowywania i wdra� ania produktu. Wprowadzono 

nast� puj� cy grafik czasowy na realizacj�  poszczególnych wytycznych: 
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 Punkt 1. Punkt 2. Punkt 3. Punkt 4. Punkt 5. 

1-2 m-c Zapoznanie si�  z danymi 
Zapoznanie 

si�  z trendami 

3-4 mc 

Zdefiniowanie 

g
ównych 

problemów 

5-6 m-c 

Definiowanie 

kierunków 

7-8 m-c 

9-10 m-c 

11-12 m-c 

13-14 m-c 

Szukanie 

rozwi� za� , 

opracowywanie 

rozwi� za�  

� ledzenie na 

bie�� co 

15-16 m-c Lista wst� pna 

17-18 m-c 

� ledzenie danych na bie�� co 

Proces 

zaznajamiania 

klienta z 

produktem 

(szczegó
y w Ad. 

3) 

Gotowy plan dzia
ania 

 

(…) 

 

Plan dzia
ania – realizacja: 

Przy realizowaniu poszczególnych etapów wyznaczono warunki wykonawcze – w formie 

pyta� , na które nale� a
o odpowiedzie�  – oraz poszukano na nie odpowiedzi: 

 

Ad. 1. Gdzie, kto i po jakich kosztach opracowuje/rozwija/wdra� a technologi�  VH? 

Przy czym podzielono blok odpowiedzi na: 

A) poznanie rynku firm zwi� zanych z technologi�  VH, 

B) osób indywidualnych, 

C) programów badawczych prowadzonych na uczelniach, itp. 

W ramach odpowiedzi stwierdzono: VH najlepiej rozwija si�  w USA, Francji, Niemczech. 

Dodatkowe rozró� nienia pozwoli
y na: 

A) zorientowanie si�  w rynku firm z kr� gu VH i wybraniu 10, którym nale� a
o si�  

bli� ej przygl� dn��  (pozna�  ich technologi�  – z punktu widzenia funkcjonalnego, tj. 

u� ytkownika, rozezna�  si�  w kosztach, klientach, modelu biznesowym 

(marketingu, klientach, wdro� eniach, itp.); 
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B) zorientowanie si�  w programach prowadzonych przez indywidualne osoby – co w 

przysz
o� ci mog
oby przynie��  owocne efekty w postaci nawi� zania wspó
pracy; 

C) to dobry sposób nie tylko na znalezienie grupy ludzi-ekspertów, b� d� cych 

gotowych do wspó
pracy, ale i � ród
a wiedzy z zakresu gotowych rozwi� za� , 

mog� cych w przysz
o� ci przys
u� y�  si�  rozwojowi VH wewn� trz firmy. 

(…) 

 

Ad. 2. Czy na krajowym rynku (wst� pnym polu dzia
a�  przewidzianych dla firmy) s�  ju�  

umieszczone firmy/osoby, które oferuj�  rozwi� zania z zakresu VH? Je� li tak to: jaki jest ich 

model biznesowy (kontakty, finansowanie prac, koszty wdra� ania, kr� g potencjalnych 

klientów)? 

W ramach odpowiedzi stwierdzono: na polskim rynku s�  dwie firmy – Fido Interactive sp. z 

o.o. oferuj� ca us
ugi VH, z siedzib�  w Sopocie i... � wie� o powsta
a (dos
ownie w przeci� gu 

ostatniego tygodnia, bior� c pod uwag�  czas sporz� dzenia biznesplanu) firma Sztuczna 

Inteligencja sp. z o.o. z siedzib�  w Bydgoszczy. 

Bli � sze modele obu firm zostan�  zaprezentowane w dalszej cz�� ci biznesplanu. 

 

Ad. 3. Jakie firmy/osoby mog�  by�  potencjalnie zainteresowane technologi�  VH? Jaka jest 

ich � wiadomo��  oferowanego rozwi� zania? 

W ramach odpowiedzi stwierdzono: 

A) obszar potencjalnych klientów jest � ci� le uzale� niony od sprawdzonych ju�  

sposobów zastosowania VH (punkt 4.) – zarówno tych, które zna konkurencja 

(aktualnie znanych), jak i tych, dla których – na przyk
ad przy pewnych 

modyfikacjach produktu – mo� na odkry�  zastosowanie (potencjalnych) i 

B) wiedza w kraju na temat VH nie jest zbyt du� a – tj. kr� g klientów mo� e by�  

mocno zaw�� ony, ze wzgl� du na brak � wiadomo� ci zastosowa�  i korzy� ci z 

produktu VH. 

Ze wzgl� du na podpunkt B) przyj� to za s
uszn�  lini �  dzia
a� , pog
� bianie wiedzy i 

� wiadomo� ci o produkcie. Do tego wybrano trzy formy: 

1) wspó
prac�  z dziennikarzami odpowiednich pism i redaktorami portalów 

internetowych zwi� zanych z rynkiem IT, 

2) dopracowanie si�  publikacji ksi�� kowej – szerzej zaznajami� cej z technologi�  VH 

i powi� zan�  z ni�  dziedzin�  Sztucznej Inteligencji i 

3) prowadzeniem dzia
alno� ci internetowej – w formie wortalu tematycznego. 
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W ramach powy� szych wyznaczników-celów uda
o si�  zrealizowa�  je z nast� puj� cymi 

wynikami: 

(…) 

 

Ad. 4. Jak, kto, w jakim czasie mo� e przyczyni�  si�  do rozwi� zania problemów 

programistycznych? Czy znane s�  mi firmy, które s�  gotowe na negocjacje w celu wdro� enia 

swoich rozwi� za� ? Czy znane s�  mi osoby, które by
yby zdolne na zlecenie takie rozwi� zania 

opracowa� ? Jakie b� d�  tego koszta? 

Po gruntownych i czasoch
onnych analizach danych stwierdzono: w ramach projektu mo� na 

A) przyj��  rozwi� zania z jednej z funkcjonuj� cych ju�  zachodnich firm w ramach 

polskiego przedstawicielstwa (model dzia
ania firmy Fido Interactive w Polsce), 

b� d�  

B) wytworzy�  swoje rozwi� zania. 

Zdecydowano si�  wybra�  model B) – wytworzenia swojego w
asnego produktu. 

Wytworzenie ca
ego produktu VH jednak mo� e si�  opiera�  na: 

A) wytworzeniu wszystkich cz�� ci sk
adowych w ramach prac firmy, 

B) wytworzeniu tylko wybranych cz�� ci sk
adowych w ramach prac firmy i 

przystosowaniu ju�  istniej� cych w ramach porozumie�  z innymi firmami na 

zasadzie outsourcingu, b� d�  

C) znalezieniu odpowiednich cz�� ci sk
adowych firm drugich (outsourcing) i w 

ramach porozumie� , wytworzeniu nowej jako� ci – produkt VH. 

Jak zaznaczono ju�  wcze� niej, cz�� ciami sk
adowymi systemu VH s� : 

1) system dialogowy (SD) b� d�  system inteligentnego dialogu (ISD), tj. ucz� cy si�  

(w zale� no� ci od zastosowa� ); 

2) Awatar, czyli graficzna reprezentacja i 

3) system syntezy mowy. 

W ramach analiz kosztorysów stwierdzono, � e najlepsz�  drog�  uzyskania produktu 

ko� cowego b� dzie – skupienie si�  wewn� trz firmy na rozwi� zaniach z zakresu NLP (np. 

poprzez zastosowanie i rozwój systemu prowadzonego przy moim udziale (punkt: Ad. 1. C), 

przy jednoczesnym zwróceniu uwagi na szkolenia przysz
ych pracowników, których zdaniem 

by
oby budowanie baz wiedzy bota); z zawieszeniem dzia
a�  z zakresu kreacji graficznej 

reprezentacji na rzecz firmy zewn� trznej w formie podwykonawcy (na czas wypracowania 

swoich standardów graficznych i ze wzgl� du na koszty zakupu odpowiedniego 

oprogramowania do grafiki 3D plus przeszkolenia odpowiednio pracownika) oraz 
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wykorzystaniem istniej� cej ju�  syntezy mowy (ze wzgl� dy na koszty i czas realizacji swojego 

w
asnego rozwi� zania). 

W tym celu rozpocz� to rozmowy z uznan�  i do� wiadczon�  firm�  z rynku animacji 

komputerowej, w tym animacji twarzy i animacji postaci (m.in. projekty realizowane dla TV 

Polsat, TVN i innych), oraz zwrócono uwag�  na rozwi� zania z zakresu syntezy mowy 

przygotowane przez partnera firmowego (…). 

Wszystkie rozmowy zako� czone zosta
y z pomy� lnymi dla rozwoju VH efektami. Poza tym 

dobór partnerów zdaje si�  gwarantowa�  rozwój samej technologii, z uwzgl� dnieniem rozwoju 

tych� e poszczególnych firm. 

Planowane koszty mog�  by�  zwi� zane jedynie z procesem zintegrowania poszczególnych 

modu
ów, jak i budow� , a dalej rozbudow� , baz wiedzy. A w przysz
o� ci z utrzymaniem 

in� ynierów wiedzy odpowiedzialnych za bazy, jak i ewentualnymi grafikami wewn� trz firmy, 

odpowiedzialnymi za rozwój idei Awatara (wizerunku graficznego postaci). 

 

Ad. 5. Jakie zastosowania mo� e mie�  produkt? Dlaczego firmy/osoby indywidualne mia
yby 

si�  nim zainteresowa� ? Dlaczego klienci mieliby kupowa�  produkt mojej firmy (korzy� ci)? 

Wybrane zastosowania: 

· Web Asystent – wirtualna posta�  umieszczona w Internecie na stronie WWW firmy 

b� d�  organizacji, spe
niaj� ca rol�  informatywn�  – na podobnej zasadzie jak Call 

Center (u� ytkownik: pytanie – VH: odpowied� ); 

· Osobisty Awatar – wirtualna posta�  wspomagaj� ca dzia
alno��  marketingow�  b� d�  

osoby (np. polityka w podczas walki w kampanii wyborczej), b� d�  produktu; 

· Wirtualny Obywatel  – � wietna alternatywa dla systemów infomatów, zwi� kszaj� ca 

ich atrakcyjno�� ; WO mo� e pe
ni�  rol�  przewodnika po mie� cie, informuj� c 

u� ytkowników infomatów o danych dotycz� cych danego miasta; 

· Game-bot – wykorzystanie systemu dialogowego b� d�  inteligentnego systemu 

dialogowego do implementacji w systemach gier komputerowych i video, jako 

podsystemów inteligencji postaci. 

Wybrane korzy� ci: 

· Uatrakcyjnienie systemu – rola Awatara – przyci� gaj� ca nowych klientów; 

· Badania u� ytkowników systemu (np. odwiedzaj� cych stron�  internetow� ) – rola 

programu dialogowego – mo� liwo��  odczytania z przeprowadzonych dialogów 
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informacji typu: jak�  informacj�  u� ytkownicy uwa� aj�  za najistotniejsza (najcz�� ciej 

zadawane pytania); 

· Przeniesienie systemu obs
ugi klienta z obszaru telefonicznego Call Center do 

Internetu (obni� enie kosztów); 

· Zwi� kszenie grywalno�� i, podstawowego miernika atrakcyjno� ci gry – w przypadku 

Game-bota; 

· Intuicyjno��  u� ytkowania – u� ytkownik niezale� nie od stopnia znajomo� ci systemu, 

jest w stanie nim operowa�  (system pomocy przy u� yciu dialogu). 

 

Analiza rynku – aktualny stan technologii VH: 

W ramach opisu rynku wybrano po jednym – wybijaj� cym si�  – przedstawicielu z ka� dego 

pa� stwa, w których stwierdzono najwy� szy stopie�  � wiadomo� ci technologii VH i jej 

rozwoju. W kolejno� ci b� d�  to: firma Haptek z USA i firma KiwiLogic  z Niemiec, dzia
aj� ca 

na rynku europejskim. W kwestii Francji – pomimo bardzo du� ej � wiadomo� ci technologii (o 

czym � wiadczy m.in. istnienie najwi� kszego wortalu internetowego po� wi� conego 

rozwi� zaniom VH: www.agentland.com) nie stwierdzono dzia
ania wi� kszej firmy 

proponuj� cej us
ugi biznesowe zwi� zane z VH. 

 

Haptek (USA; www.haptek.com) – firma ulokowana na rynku ameryka� skim. 

Spora � wiadomo��  technologii, nowatorstwo w ramach prac nad Awatarem – wizerunkiem 

graficznym – objawiaj� ce si�  w zastosowaniu rozwi� zania 3D wchodz� cego w interakcje z 

u� ytkownikiem w czasie rzeczywistym (real-time). Gotowe rozwi� zanie w ramach systemu 

rozpoznawania mowy ci� g
ej (ARMC). Brak rozwi� za�  z zakresu sytemu dialogowego (SD); 

podobna sytuacja w kwestii syntezy mowy – „gadaj� ce g
owy” dzia
aj�  na zasadzie 

„odczytywania” nagranych uprzednio kwestii. Stan finansowy bli� ej nieznany. 

Stan posiadanych rozwi� za�  – schematycznie: 

System dialogowy – 

Bazy wiedzy – 

Mechanizm uczenia si�  brak danych 

Reprezentacja graficzna 2D – 
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Reprezentacja graficzna 3D (bardzo dobrej jako� ci, du� a � wiadomo��  

mo� liwo� ci) 
+ 

Reprezentacja graficzna stylizowana + 

Reprezentacja graficzna fotorelistyczna (du��  � wiadomo��  mo� liwo� ci) + 

Synteza mowy – 

System rozpoznawania mowy ci� g
ej + 

 

 

KiwiLogic  (Niemcy; www.kiwilogic.de) – firma rangi europejskiej, posiadaj� ca kilka firm 

satelit – (…). 

Jednorodny model marketingowy pozwala na 
atw�  identyfikacj�  produktów firmy. 

Przestarza
y mechanizm systemu dialogowego (SD), uniemo� liwiaj � cy uczenie si�  VH. 

Wyró� niaj� ce si�  bardzo dobrej jako� ci bazy wiedzy. Spora liczba wdro� e�  – klientami 

przewa� nie s�  wielkie firmy – producenci samochodów, banki, firmy z rynku IT. Jedynym 

produktem firmy jest lingubot – asystent strony WWW. Spory – jak na warunki polskie – 

koszt wdro� enia produktu, si� gaj� cy kwoty znacznie powy� ej 150 tys. z
 (koszt lingubota 100 

tys. z
 netto + cena rocznej licencji u� ytkowania). 

Stan posiadanych rozwi� za�  – schematycznie: 

System dialogowy + 

Bazy wiedzy (bardzo dobrej jako� ci) + 

Mechanizm uczenia si�  – 

Reprezentacja graficzna 2D + 

Reprezentacja graficzna 3D – 

Reprezentacja graficzna stylizowana (marginalnie stosowana, niska 

� wiadomo��  mo� liwo� ci) 
+ 

Reprezentacja graficzna fotorelistyczna (przy u� yciu fotografii) + 

Synteza mowy – 

System rozpoznawania mowy ci� g
ej – 
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Analiza rynku – krajowi konkurenci: 

Fido Interactive sp. z o.o. – to g
ówny gracz na polskim rynku. Firma jest satelit�  

niemieckiej firmy KiwiLogic, która jest ju�  od pewnego czasu znana na rynku technologii 

VH. To daje Fido przewag�  pod wzgl� dem wiarygodno� ci – tak firmy, jak i sposobów 

realizowania produktu VH, przy kontaktach z du� ymi klientami z rynku IT i bankowego. 

(…) 

Dost� pna w Polsce próbka VH pozwala rozezna�  si�  w mechanizmach dzia
ania systemu 

dialogowego – s
aby mechanizm, ale bardzo dobra metodologia opracowywania baz wiedzy. 

Jest to typowy (i z wielu przyczyn przestarza
y) system dialogowy, nie wykorzystuj� cy 

mechanizmów uczenia si�  (system jako form�  „uczenia” wykorzystuje analizy statystyczne 

przeprowadzonych dialogów, w celu wprowadzenia [r� cznie] w bazy wiedzy najtrafniejszych 

odpowiedzi). 

S
abe i nie rozwijaj� ce si�  sposoby reprezentacji graficznej – Awatara – oparte w ca
o� ci na 

zestawie fotografii. 

Bardzo wygórowana cena us
ug – ok. 100 tys. z
 netto od jednego projektu plus roczna op
ata 

licencyjna, przed
u� ana co rok. 

Cho�  firma istnieje na polskim rynku od 2001 roku, jak do tej pory uda
o si�  jej wdro� y�  

tylko jednego VH – dla firmy Ster-Projekt S.A. (www.sterprojekt.pl). 

Wartym odnotowania jest tu fakt, � e Fido Interactive próbowa
o nawi� za�  wspó
prac�  z 

firmami proponuj� cymi rozwi� zania z zakresu syntezy mowy. (…) 

Zastanawiaj� cym jest te�  fakt, � e termin lingubot, który tak skutecznie próbuje wdro� y�  

KiwiLogic na okre� lenie swojej technologii, pomimo nieustannego oznaczania go symbolami 

Trade Mark, nie posiada wiarygodno� ci patentowej! (…) 

Stan posiadanych rozwi� za�  – schematycznie (jak w przypadku KiwiLogic): 

System dialogowy (przeci� tnej jako� ci) + 

Bazy wiedzy (bardzo dobrej jako� ci) + 

Mechanizm uczenia si�  – 

Reprezentacja graficzna 2D (wy
� cznie) + 

Reprezentacja graficzna 3D – 

Reprezentacja graficzna stylizowana – 
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Reprezentacja graficzna fotorelistyczna (przy u� yciu fotografii) + 

Synteza mowy – 

System rozpoznawania mowy ci� g
ej – 

Dost� p u� ytkowników tel. komórkowych (w bardzo nieprzemy� lany sposób) + 

 

Sztuczna Inteligencja sp. z o.o. – to bli� ej nieznana firma, dopiero co stawiaj� ca pierwsze 

kroki w ramach technologii VH. Od niedawna mo� na znale��  informacje o jej dzia
alno� ci 

pod adresem internetowym: www.sztucznainteligencja.pl. (…) 

Firma zdaje si�  mie�  powi� zania z EGB Investments S.A. (wskazuje na to fakt wdro� enia ju�  

VH na stronie tej� e firmy, przy jednoczesnym niedawnym czasie powstania firmy). Wydaje 

si�  by�  uprawnionym pogl� d, � e firma Sztuczna Inteligencja jest powi� zana finansowo z EGB 

Investments S.A. 

Model biznesowy wydaje si�  by�  bezpieczniejszy, ni�  w przypadku Fido Interactive – dobre 

wywa� enie cen, konkurencyjne wobec Fido – opieraj� ce si�  na zasadzie systemu op
at za 

uruchomienie VH (od 2,5 tys. z
 do 5 tys. z
 netto) oraz comiesi� cznym abonamencie za 

utrzymanie (od 500 z
 do 1 tys. z
). 

Uwag�  swoj�  zwraca ten sam model rozwi� zania reprezentacji graficznej (Awatara) co w 

przypadku fido.pl – tj. przy zastosowaniu fotografii, daj� cy do��  � redniej jako� ci efekt – z 

punktu widzenia u� ytkownika. 

Jako��  baz wiedzy i mechanizm pracy systemu dialogowego jest (jak na razie) na do��  

s
abym poziomie. 

Stan posiadanych rozwi� za�  – schematycznie: 

System dialogowy (s
abej jako� ci) + 

Bazy wiedzy (bardzo s
abej jako� ci) + 

Mechanizm uczenia si�  – 

Reprezentacja graficzna 2D (wy
� cznie) + 

Reprezentacja graficzna 3D – 

Reprezentacja graficzna stylizowana – 

Reprezentacja graficzna fotorelistyczna (przy u� yciu fotografii) + 
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Synteza mowy – 

System rozpoznawania mowy ci� g
ej – 

 

A.I.-bot – przygotowywanie gruntu: 

(…) 

 

Ocena przysz
ych dzia
a �  firmy w ramach oceny dzia
a �  konkurencji: 

W ramach analizy rynku technologii oraz rynku ew. konkurentów, jak i mo� liwo� ci 

przysz
ego zastosowania produktu VH wybrano nast� puj� ce wytyczne: 

· obni� y�  koszty produkcji VH w stosunku do g
ównego konkurenta – Fido Interactive, 

· skróci�  czas realizacji rozwi� zania z trzech miesi� cy – w przypadku realizacji przez 

g
ównego konkurenta Fido – co najmniej do dwu, 

· ze wzgl� du na wci��  nie wystarczaj� c�  (…) � wiadomo��  technologii w kraju, 

wprowadzi�  interesuj� cy i tani system wypo� yczania VH, daj� cy A) mo� liwo��  

(atrakcyjn�  cenowo!) zapoznania si�  z technologi�  VH, jak i z korzy� ciami, które daje 

firmie z niej korzystaj� cej i B) promowania tanimi kosztami produktu firmy i jej 

wizerunku (taniej znaczy wi� cej, wi� cej zwi� ksza prawdopodobie� stwo natkni� cia si�  

na rozwi� zanie przez osoby jeszcze go nie znaj� ce!), 

· poprawi�  i zró� nicowa�  form�  graficznej reprezentacji VH, poprzez wprowadzenie 

rozwi� za�  zarówno z grafiki 2D, 3D jak i animacji, 

· zró� nicowa�  formy sprzeda� y – poprzez 

A) wytworzenie kilku osobnych produktów przeznaczonych na ró� ne rynki zbytu 

(np. rynek internetowy – Wirtualny Asystent, rynek gier video – Game-bot, 

rynek oprogramowania – Help-bot, itp.) i 

B) poprzez zró� nicowanie licencji – wprowadzi�  mo� liwo��  taniego 

przygotowania VH (w okrojonej wersji!) dla indywidualnych – 

niebiznesowych – klientów i sprzeda�  tego programu w wersji pude
kowej 

oraz na zasadzie licencji komercyjnej – z przeznaczeniem dla klientów typowo 

biznesowych. 
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Produkt: 

Stan rozwi� za�  – schematycznie: 

System dialogowy + 

Bazy wiedzy + 

Mechanizm uczenia si�  – / + 

Reprezentacja graficzna 2D – / + 

Reprezentacja graficzna 3D + 

Reprezentacja graficzna stylizowana + 

Reprezentacja graficzna fotorelistyczna (przy u� yciu fotografii) – 

Synteza mowy + 

System rozpoznawania mowy ci� g
ej – 

Dost� p u� ytkowników tel. komórkowych – / + 

 

Ca
o��  mia
aby wygl� da�  jak na rysunku: 
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Realizacja produktu VH: 

(…) 

 

Czas realizacji: 

Bior� c pod uwag�  fakt, � e cz���  prac zosta
a ju�  wykonana – analiza rynku technologii, 

analiza rynku konkurencji, analiza rynku potencjalnych klientów, pierwsze rozmowy 

biznesowe w ramach pozyskania klientów, kreacja logo firmy oraz popularyzacja jego w 

prasie, literaturze i Internecie, wprowadzenie procedury patentowej w ramach ochrony 

wizerunku firmy, prowadzenie kampanii marketingowej maj� cej za zadanie u� wiadamianie 

rozwi� za�  VH i korzy� ci jakie ze sob�  niesie dla potencjalnego klienta, zdobycie zaufania 

partnerskich firm – pozostaje kwestia wytworzenia, produkcji i wprowadzenia do sprzeda� y 

samego produktu VH oraz jego promocji, wspomagaj� cej sprzeda� . 

Szacuje si� , � e czas potrzebny do budowy odpowiednich baz wiedzy, przystosowania 

poszczególnych modu
ów – systemu dialogowego, wizerunku graficznego (Awatara) i 

syntezy mowy – powinien zaj� c nie d
u� ej ni�  9 m-cy. W tym czasie te�  powinna powsta�  

strona WWW w Internecie oraz odnowione kontakty z firmami, które zadeklarowa
y si�  jako 

potencjalni klienci. 

 

Koszty: 

(…) 
 

Klienci, a zró � nicowanie produktów: 

Ze wzgl� du na specyfikacj�  oprogramowania, aktualny biznesplan przewiduje trojakich 

klientów: 

1. duzi klienci biznesowi – ulokowani w sektorze IT: A) wykorzystanie VH w ramach 

produktu Web Asystenta (ten rodzaj zastosowania jest modelem biznesowym firm 

konkurenckich) oraz B) wykorzystanie modu
ów VH (zw
aszcza j� zykowego) w 

ramach produktu Game-bota (odbiorca – producent gier video i komputerowych; ten 

pomys
 jest pionierski na rynku VH i zarazem – jak wskazuj�  badania bran� y video 

games – mocno oczekiwany!) – [licencja biznesowa], 
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2. masowi klienci indywidualni (odwrotnie ni�  czyni to konkurencja – postawienie 

modelu biznesowego konkurencji „na g
owie”) – ma
e i � rednie firmy z rynku 

multimediów (projektanci stron internetowych) i indywidualni u� ytkownicy – 

[licencja indywidualna, z niedost� pno� ci�  opcji umo� liwiaj � cej przygotowywanie VH 

na rynek firm komercyjnych], 

3. klienci specjalni (� wie� o��  zastosowania, nie uwzgl� dniana przez konkurencj� ) – np. 

liderzy partii, chc� cy VH skonstruowanego na wzór i podobie� stwo swoje, chc� cy 

budowa�  swój wizerunek przy pomocy swej wirtualnej reprezentacji; Urz� dy Miasta – 

w ramach oprogramowania do infomatów, podzielaj� cy wizj�  tworzenia Wirtualnych 

Obywateli, jako przewodników po mie� cie i systemu pomocy w kioskach 

multimedialnych – [specjalne, indywidualne umowy]. 

Po wst� pnej analizie klientów przyjmuje si� , � e najbardziej ekonomicznym posuni� ciem 

b� dzie wybór jako klienta podstawowego – indywidualnego, acz masowego, klienta. Trudno 

nie zauwa� y�  b
� du pope
nianego przez konkurencj� , w ramach którego firma skupia si�  na 

du� ym odbiorcy biznesowym, a wysokie koszty produkcji powoduj�  stagnacj�  finansow�  – ta 

za�  wp
ywa na podwy� szenie kosztów produkcji. 

Produkty – w ramach zró� nicowanych klientów – nie tylko powinny si�  ró� ni�  kosztami ich 

nabycia, ale te�  jako� ci� . I tak: dla klientów biznesowych by
y by przewidziane opcje bada�  

statystycznych przeprowadzonych rozmów, czy te�  opracowanie wizerunku graficznego 

(Awatara) najwy� szej jako� ci, gdy produkt dla klienta indywidualnego by
by tylko edytorem 

baz wiedzy dla systemu dialogowego VH, z mo� liwo� ci�  podpi� cia ich pod stron�  WWW. 

 

Popyt: 

Przewiduje si�  du� y popyt na produkt przeznaczony dla masowego klienta indywidualnego i 

raczej niski (maksymalnie dwie sztuki Web Asystenta) w przypadku du� ych klientów 

biznesowych – w tym drugim taki stan rzeczy b� dzie si�  najprawdopodobniej utrzymywa
 

przynajmniej przez pierwszy rok istnienia firmy na rynku. 

Zwi� kszaj� cy si�  ruch osób zaanga� owanych w tworzenie VH – generowany przez produkcje 

masowego indywidualnego klienta – pozwalaj�  przypuszcza� , � e sytuacja ta powinna 

poprawi�  si�  w dalszych latach funkcjonowania firmy. 

Aktualnie przeprowadzone rozmowy z przedstawicielami rynku video games oraz urz� dów 

miast, pozwalaj�  te�  przypuszcza� , � e w przeci� gu pierwszego roku powinien si�  sprzeda�  co 
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najmniej jeden Game-bot i jeden system Wirtualnego Obywatela, przeznaczonego do 

infomatów. 

 

Marketing: 

Aby zach� ci�  masowego klienta indywidualnego do zakupu produktu przeznaczonego na ten 

rynek – i w ten sposób rozpowszechnienie marki produktu i marki firmy – proponuje si�  

zastosowanie nast� puj� cych kroków: 

1. Przygotowanie kilku (3-4) VH na stronie producenta, z systemem 
atwego 

przeniesienia ich na dowoln�  – niekomercyjn� ! – stron�  internetow�  oraz 

przygotowanie wersji typu shareware, przeznaczon�  do umieszczenia na p
ytach CD 

do
� czanych do pism komputerowych. 

2. Przygotowanie systemu bazuj� cego na technologii VH, jako systemu rozrywkowego 

– np. rodzaju gry typu cRPG (je� li system taki rozwin� 
by si�  odpowiednio, by
aby 

te�  realna mo� liwo��  sprzedawania dost� pu do niego, jako us
ugi prenumeraty okresu 

uczestniczenia w zabawie). 

Zach� t�  dla klienta biznesowego, ale i dla klienta specjalnego, typu lider partii, powinna by�  

mo� liwo��  kilkudniowego – p
atnego – wypo� yczenia produktu typu Wirtualny Asystent na 

komercyjnych stronach WWW. Op
ata, ze wzgl� du na ch��  przyci� gni� cia klientów, nie 

by
aby jednak zbyt wygórowana i pe
ni
a raczej rol�  op
aty symbolicznej (np. (…)), a przy 

okazji pozwala
a ew. klientom zapozna�  si�  z produktem i przyzwyczai�  do modelu 

pobierania comiesi� cznych op
at za utrzymywanie przysz
ego, sko� czonego produktu. 

 

Wywa� enie ceny: 

(…) 

 

Forma sprzeda � y: 

Produkty dla du� ych klientów biznesowych i klientów specjalnych (zdefiniowanych powy� ej) 

by
yby sprzedawane w sposób bezpo� redni, ew. w ramach umów z du� ymi graczami w 

sektorze reklamy internetowej. 

Produkty dla klienta podstawowego – masowego klienta indywidualnego – by
yby 

sprzedawane przez system sprzeda� y, zorganizowany wokó
 czo
owych polskich 

dystrybutorów oprogramowania przeznaczonego dla klienta indywidualnego – sie�  Empików, 
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wybrane sklepy komputerowe, wybrane sklepy internetowe, ale te�  dystrybucja przez 

firmow�  stron�  WWW. 

Przewidywana mar� a dla dystrybutora (wg ustalonej stawki) – 20% warto� ci produktu. 

 

Przewidywane wp
ywy: 

Na podstawie analizy rynku oraz dokonanych ju�  rozmów z wybran�  grup�  firm w� ród 

potencjalnych klientów, szacuje si�  nast� puj� cy scenariusz sprzeda� y produktów (w 

przeci� gu pierwszego roku): 

 

Nazwa produktu Ilo��  sztuk Cena (netto) 

Web Asystent 1 licencja biznesowa* (…) 

Wirtualny obywatel 1 licencja* (…) 

Game-bot 1 licencja (…) 

Program w wersji pude
kowej, dla 

indywidualnego klienta 
500 sztuk (…) 

Razem: (…) 

* Zapewniony okres (3-miesi� czny) utrzymywania serwisu produktu. 

** Ceny uwzgl� dniaj�  koszty outsourcingu. 

 

Rzeczywisty wp
yw w pierwszym roku dzia
alno � ci: 

Wp
yw ze sprzeda� y  (…) 

Koszty mar� y w sprzeda� y detalicznej: (…) 

Utrzymanie firmy i pracowników (12 m-cy): (…) 

Specjalne premie dla pracowników (system motywacyjny): (…) 

Dodatkowe – nieprzewidziane koszty (rezerwa finansowa): (…) 

Ostatecznie: (…) 

 


