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PROBL EM A dane przyrastajg

121 - ilos¢ e-maili w postepie
Przyrost danych: ktore codziennie geometrycznym,
1992 - 100 GB/dzien otrzymuje pracownik ludzka praca przestaje
1997 - 100 GB/h ST byé efektywna, w
2002 - 100 GB/s Procesowanie konsekwencji staje sie
. : d
2018 - 50 000 GB/s  rodzaje wykonywanej pracy — za droga
Typowy Menadzer:

e ma problem z wypetnieniem zakladanych wskaznikéw
« boryka sie z lawinowo rosnagcq ilosciqg interakcji do obstuzenia
« brak mu swiadomosci sytuacyjnej

e « brakuje mu rgk do pracy
‘\'.." e ma ograniczong wiedze nt:

o czego Klienci chcg
o czy sq zadowoleni
o czy jego podwiadni majg wiedze merytoryczng
o czy sg rownomiernie obtozeni pracg
« narzedzia ktérych uzywa sqg nieefektywne
* nie reaguje szybko na potencjalnie niebezpieczne zdarzenia
« nie ma mozliwosci ich przewidzenia ani niewielkie mozliwosci obrony przed
nimi

Q.‘?/I'

 nie ma petnej kontroli nad procesami za ktore jest odpowiedzialny L 1 -i: mat ica




ROZWIAZANIE NLP TOOLKIT

ZESTAW BIBLIOTEK KTORE POZWALAJA NA ZASTAPIENIE CZLOWIEKA W
INTERPRETACJI OLBRZYMICH ILOSCI GROMADZONYCH DANYCH

OBSZARY KTORE OPTYMALIZUJEMY, POMAGAMY ZBUDOWAC:
. DEKRETACJA | KLASYFIKACJA TRESCI (E-MAILE, PISMA, SMS, INNE)
. ANALIZA JAKOSCI PRACY PODWLADNYCH
. BADANIE WYDZWIEKU (SENTIMENT ANALYSIS)
. ANALIZA WASKICH GARDEL, WYKRYWANIE LUK W PROCESACH
BIZNESOWYCH
. BAZY WIEDZY

« BOTY
« UP SELL/CROSS SELL POPRZEZ SYSTEMY REKOMENDACYJNE

: W EFEKCIE:
Procesowanie ILOSC PRACY, WYKONYWANEJ WCZESNIEJ PRZEZ PRACOWNIKOW, SPADA

CZYNNOSCI POWTARZALNE, MOGA ZOSTAC ZAUTOMATYZOWANE

litmatica




PROOF OF CONCEPT - BUSINESS CASE GRAK INFO W PROCESIE

10%

BRANZA - DIGITAL E-COMMERCE

400 KONSULTANTOW
ODPOWIADAJACYCH NA GRAK INFO W FAQ
Wynik analizy i
ZAPYTANIA intencji zapytan
Klientow z
ROZWIAZANIE )
NLP TOOLKIT JAKO podziatem na 3
NARZEDZIE DO ANALIZY gtowne klasy
DANYCH ABY MOC
IDENTYFIKOWAC STOPPERY
W PROCESACH

CELEM ICH OPTYMALIZACII

BLEDY TRANSAKCYJNE
70%

POTENCJAL

40 FTE

litmatica




DLACZEGO TERAZ?

GLOBALNY POPYT NA UStUGI Al
KRYSTALIZUJACY SIE RYNEK

NLP TOOLKIT jest odpowiedziq:
 na wielkie zapotrzebowanie ze
strony Klientéw i Dostawcow
Rozwigzan na narzedzia tej

klasy

« matq liczbe inzynieréw
specjalizujgcych sie w Al ( tylko
w Polsce, w branzy IT brak 50
tys. specjalistow)

« zbyt niskg skutecznos¢
powszechnie dostepnych
narzedzi aby moc je
zastosowad w procesach
biznesowych

e na rozproszone kompetencje

spotek zajmujgcych sie Al

Firmy aktywnie wdrazajgce Al osiggajg znacznie wyzsze marze zyskow

Aktualna marza zysku. Réznica w stosunku do sredniej branzowej (niewazona, w punktach procentowych)

==@==NI|E WDRAZA Al =@ CZESCIOWO WDRAZA Al ==@==AKTYWNIE WDRAZA Al

20,0%

15,0% /A
oo A

5,0% V)\‘

ZRODLO: REWOLUCJA Al MCKINSEY 2017 L 1— mat lca




KONKURENCJA

« obszary merytoryczne
nie pokrywajq sie

 konkurenci w jednym
obszarze
merytorycznym, mogq
wspotpracowacé przy
drugim

« NLP TOOLKIT
komplementarny do
wielkich platform
technologicznych jak
Google Dialogflow, MS
Cognitive Services

litmatica




PLANY ROZWOJU PRODUKTU

Pozyskanie Zwiekszenie Rozwéj Osiggniecie progu Osiggniecie progu Budowa drugiego Dokapitalizowanie
pierszego duzego potencjatu funkcjonalny aby  przychodu 2 min 50 000 transakcji produktu do w celu wyjscia na
projektu sprzedazy poprzez lepiej pokry¢ PLN dziennie (dla portfolio rynek EMEA

udostepniene potrzeby rynku klasyfikatora i encji)
Partnerom narzedzi

do prowadzenia

PoC
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MODEL BIZNESOWY 34 LEADY Z 18 PARTNERAMI

Klient

N

itmatica &——> Partner

NLP TOOLKIT sprzedawany jako ustuga Saa$ lub wdrozenie On - Premise
Saa$ - optata za transakcje

On - Premise - licencje (serwerowa na moduty + ilo$é¢ przetwarzanych
danych), prace wdrozeniowe, SLA & Maintenance

_ 2POCW TRAKCIE
C ZAKONCZONY SUKCESEM
Wielkosci projektéw > 100 000 PLN

dla skomplikowanych projektéow > 1000 000 PLN Potencjalni Klienci

PoC: Digital E-Commerce, Insurance,

Telco/Cable
Model partnerski Inni w lejku: Banking, Financial, E-Commerce,
. jest odpowiedziq na brak specjalistéw od analizy danych Insurance, BPO, Legal, Collection, Utilities
« pozwala na tatwg skalowalnosé
. jest mozliwy dzieki temu ze itmatica uzywa wtasnych bibliotek Partnerzy
« Zmniejsza zaangazowanie we wdrozenia i uwalnia czas potrzebny na Integratorzy, Producenci Rozwigzan, Software
rozwoéj narzedzi NLP TOOLKIT House, Consulting

« pozwala na transformacje z konkurenta do komplementariusza == .
litmatica




WIELKOSC RYNKU 2020

TAM ~200 min PLN

"Al musi do 2025 roku wzrosngé
przynajmniej 24-krotnie do poziomu ~8,3
mld zt przychodéw z tworzenia Al" za
Ministerstwem Cyfryzacgji

SAM ~86 min PLN

"..."When it comes to particular
applications of Al... natural language
processing (43%).." za Digital Poland

SOM ~4,3 min PLN

szacunkowa sprzedaz na poziomie

3% SAM

Zrédta: Zatozenia do strategii Al w Polsce-

Plan dziatan Ministerstwa Cyfryzacji;
Digital Poland; Map of the Polish Al

TAM ~45 mid USD

"Global spending on cognitive and
artificial intelligence (Al) systems.." za IDC

SAM ~9,4 mid USD

"...automated customer service
agents ($2.9 billion)...sales process

recommendation and automation ($1.7
billion).." za IDC

SOM ~188 k USD

szacunkowa sprzedaz na poziomie

0,002% SAM

Zrédto: 2018 Worldwide Semiannual
Cognitive Artificial Intelligence

Systems Spending Guide ol .
et | itmatica




KLUCZOWE OSOBY W ZESPOLE

PAWEL MUCHA LtUKASZ KOBIEC TOMASZ ZDANOWICZ

CTO CEO CAIO
stos technologiczny, sprzedaz, marketing, sieci neuronowe, Machine
lingwistyka, R&D wspolpraca z partnerami Learning, wdrozenia &
20 lat doswiadczenia w IT 17 lat doswiadczenia utrzymanie
w sprzedazy 15 lat doswiadczenia w IT

litmatica




KONTAKT

lukasz.kobiec@®itmatica.pl
+ 48 510 48 305

www.itmatica.pl

litmatica




