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O P S A M L I N G  E F T E R  A I - W O R K S H O P

Maskinpartner A/S
Hvor I starter, og hvorfor
Muligheder i prioriteret rækkefølge, et datatjek, og vores anbefaling til det første skridt. Skrevet, så den
kan deles med resten af ledelsen.

Dette er et eksempel. Maskinpartner A/S er en tænkt virksomhed, en maskinhandel med 45 ansatte,
og beløbene er illustrative. Formen og dybden er den samme som i en rigtig opsamling. Vi viser den,
så I ved, hvad I får, før I booker.

Workshop afholdt hos Maskinpartner A/S · 2½ time · [dato]
Deltagere: direktør, salgschef, servicechef, bogholder og to sælgere
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Det vi hørte

Et tilbud på en brugt gummiged tager to til fire dage, fordi priser, finansiering og tilbehør skal samles fra
flere steder. Kunderne ringer til konkurrenten i mellemtiden.

Servicerapporter skrives på papir i marken og fotograferes ind. Bogholderiet fakturerer efter dem, og der
går ting tabt mellem værkstedet og fakturaen, ingen kan sige præcis hvor meget.

Reservedelslageret lever i to systemer, ét fra et opkøb i 2019, og de taler ikke sammen. Genbestilling sker
på erfaring.

Priserne bor i ét stort regneark og i hovedet på salgschefen. Det virker, men det hænger på én mand.

Ledelsen sagde det selv i workshoppen: de ved, de burde noget med AI, men er usikre på, om deres data
kan bære det. Det korte svar: nogle af dem kan, og det er dér, I skal starte.

Sådan har vi prioriteret

Hver mulighed er vurderet på fire ting: værdien for forretningen, om der er et målbart udfald, om data
findes i brugbar kvalitet, og om risikoen kan bæres. Nummer 1 herunder svarer ja til alle fire.
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Jeres muligheder, i rækkefølge

1 ·  START HER

Tilbudsudkast på minutter i stedet for dage

En løsning, der samler priser, finansiering og tilbehør fra jeres regneark og systemer og lægger et
færdigt tilbudsudkast klar, når sælgeren har talt med kunden. Sælgeren retter til og sender. Intet
sendes automatisk.

Hvorfor først: Prisdata er jeres bedste data, og hvert tilbud, der venter, koster ordrer. Risikoen er
lav, fordi et menneske godkender hvert tilbud.

4-6 uger
til første version i drift

50-75.000 kr.
overslag, fast ramme
aftales

Salgschefen
ejer løsningen hos jer

Målepunkt
tilbudstid: fra dage til
samme dag

2 ·  DEREFTER

Servicerapport til fakturagrundlag

Montøren taler eller fotograferer rapporten ind på telefonen. Løsningen skriver den struktureret,
matcher reservedele og timer, og lægger et fakturaudkast klar til bogholderiet. Mennesket
godkender, før noget sendes.

Hvorfor som nummer to: Gevinsten er stor (tabt fakturering), men den kræver, at I først bliver
enige om, hvad en komplet servicerapport indeholder. Det er en uges arbejde med servicechefen,
før vi bygger noget.

6-8 uger
inkl. rapportskabelon

40-60.000 kr.
overslag, fast ramme
aftales

Servicechefen
ejer løsningen hos jer

Målepunkt
fakturerede timer pr.
servicebesøg

3 ·  KRÆVER FUNDAMENT FØRST

Automatisk genbestilling af reservedele

Den mulighed, I selv nævnte først, og den vi råder jer til at vente med. Genbestilling på tværs
kræver ét samlet lagerbillede, og jeres lager bor i to systemer, der ikke taler sammen. Første skridt
er at samle lagerdata. Når det er gjort, er resten til gengæld ligetil.
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Datatjekket

Vurderet ud fra det, I viste og fortalte os. Et egentligt eftersyn af systemerne indgår ikke i workshoppen, så
det her er et kvalificeret billede.

OMRÅDE TILSTAND BETYDNING

Prisdata og
produktdata

Klar Samlet i regnearket, vedligeholdt. Kan bære case 1 nu.

Kundedata Klar med
huller

CRM bruges, men historik før 2022 er tynd. Rækker til case 1.

Servicehistorik Spredt Papir og fotos. Case 2 skaber selv strukturen fremadrettet.

Lagerdata To systemer Skal samles, før case 3 giver mening. Selvstændigt projekt.

Regler for AI-brug Uskrevne En side papir om, hvad jeres data må, før case 1 går i drift. Vi
leverer et udkast.

Det siger vi også højt

Ingen af de tre cases kræver, at I køber nye systemer.

Case 1 og 2 fungerer med et menneske, der godkender, og det er grunden til, at I kan starte nu.

Regnearket med priser er en styrke i dag og en risiko på sigt. Én person vedligeholder det. Det haster
ikke, men det skal på listen.
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Vores anbefaling

Godkend case 1 som ét afgrænset forløb med en ansvarlig ejer, målbare succeskriterier og et aftalt
stoppunkt:

Ejer: salgschefen. Én person, ikke et udvalg.

Succeskriterier: tilbudstid fra dage til samme dag, og at sælgerne faktisk bruger det efter uge 4.

Stoppunkt: efter 6 uger gør vi status. Virker det ikke, stopper vi, og I skylder ikke mere end det aftalte.

Rammer: menneskelig godkendelse af hvert tilbud, logning af hvad løsningen har foreslået, og en side
papir om, hvad jeres data må.

Case 2 sættes i gang, når case 1 er i drift og rapportskabelonen er aftalt. Case 3 venter på lagerprojektet.

Næste skridt

I beslutter i ledelsen, om case 1 skal i gang. Siger I ja, sender vi en fast ramme (pris og tid) på baggrund
af overslaget her, og vi mødes med salgschefen inden for to uger. Siger I nej, har I stadig prioriteringen og
datatjekket, og I kan løbe videre selv eller med andre. Herfra ser vi gerne på det næste sammen med jer.

Spørgsmål til opsamlingen: hello@femfemten.com · Ralf Nielsen, +45 21 60 09 84
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