


PIELIKUMS NR.2
TEHNISKĀ SPECIFIKĀCIJA 

Mākslīgā intelekta sistēma klientu meklēšanai nekustāmā īpašuma segmentā

Šis pielikums jāaizpilda pretendentam, sniedzot informāciju par katru tehniskās specifikācijas prasību. 

	Nr.
	Prasības apraksts
	Mērvienība (ja attiecas)
	Pretendenta piedāvājums / Atbilde

	1.1
	Mērķis: Ieviest MI risinājumu, kas automatizē B2B klientu piesaisti, pirmo kontaktu un tirgus datu apkopošanu būvmateriālu tirdzniecības un būvniecības piegāžu segmentā.
	Nav specifiska (kvalitatīva)
	

	1.2
	Sagaidāmie ieguvumi: Regulāra kvalificētu klientu plūsma, ātrāka tikšanās rezervācija un RFQ ģenerēšana, pilnīga pārskatāmība par projektiem un pieprasījumu, resursu fokusēšana uz augstas vērtības kontiem.
	Nav specifiska (kvalitatīva)
	

	1.3
	Mērāmie rezultāti pirmajos 90–120 dienās: 100–150 kvalificēti konti/mēnesī.
	100–150 konti/mēnesī
	

	1.4
	Mērāmie rezultāti pirmajos 90–120 dienās: 70–110 lēmumu pieņēmēji/mēnesī.
	70–110 lēmumu pieņēmēji/mēnesī
	

	1.5
	Mērāmie rezultāti pirmajos 90–120 dienās: 25–40 tikšanās/mēnesī.
	25–40 tikšanās/mēnesī
	

	1.6
	Mērāmie rezultāti pirmajos 90–120 dienās: Pirmās atbildes rādītājs ≥12%.
	≥12% atbildes rādītājs
	

	1.7
	Mērāmie rezultāti pirmajos 90–120 dienās: Piedāvājuma sagatavošana ≤48h.
	≤48 stundas
	

	1.8
	Mērķa tirgi: Baltija, Polija, Vācija, Ziemeļvalstis. Tālāk pakāpeniska paplašināšanās ES.
	Nav specifiska (ģeogrāfiska)
	

	1.9
	Lokalizācija: Valodas EN/DE/PL/LV/LT/ET, valūta EUR, GDPR & ePrivacy atbilstība.
	6 valodas, EUR valūta, atbilstība GDPR & ePrivacy
	

	2.1
	Segmentēšana: Konti sadalīti 4 līmeņos (Stratēģiskie, Uzņēmumi, Vidējais tirgus, Ilgā aste).
	4 līmeņi
	

	2.2
	Pircēju profili: Iepirkumu vadītāji, kategoriju menedžeri, direktori, projektu vadītāji, uzņēmumu īpašnieki.
	5 profili
	

	2.3
	Vērtēšanas sistēma: 0–100 punkti, prioritātes noteiktas pēc uzņēmuma potenciāla un kontakta līmeņa.
	0–100 punkti
	

	2.4
	Datu avoti: LinkedIn, uzņēmumu reģistri, iepirkumu portāli, statistika, cenu indeksi.
	5 datu avoti
	

	2.5
	Ierakstu struktūra: Uzņēmuma dati, kontakti, iepirkumi, eksports CSV/XLSX/JSON.
	3 eksporta formāti
	

	2.6
	Atjaunošanas grafiks: Nedēļas, mēneša un notikumu atjauninājumi.
	Nedēļas/mēneša/notikumu biežums
	

	3.1
	GDPR atbilstība, atteikšanās mehānismi, avotu uzskaite.
	Atbilstība GDPR (jā/nē)
	

	3.2
	Personalizētas ziņas pēc pircēja profila.
	Nav specifiska (kvalitatīva)
	

	3.3
	Secības: E-pasti un LinkedIn, tikšanās rezervācija ar kalendāra integrāciju.
	2 kanāli
	

	3.4
	Zināšanu bāze: Produktu dati, cenas, piegādes, garantijas, ilgtspēja.
	5 elementi
	

	3.5
	Piegādes drošība: SPF/DKIM/DMARC, reputācijas kontrole.
	3 protokoli
	

	4.1
	Ievades dati: Būvatļaujas, iepirkumi, attīstītāju plāni, konkurentu aktivitātes, cenu indeksi.
	5 ievades datu avoti
	

	4.2
	Analīze: Tendences, cenu koridori, tenderu piemērotība, iespēju noteikšana.
	4 analīzes veidi
	

	4.3
	Piegādes: Mēneša tirgus pārskats, konkurences analīze, iespēju saraksti.
	3 piegādes veidi
	

	5.1
	CRM: HubSpot vai Zoho, stadijas no Atklāts līdz Uzvarēts/Zaudzēts.
	2 CRM opcijas, ~5 stadijas
	

	5.2
	Ziņojumu piegāde: SendGrid/Mailgun, SPF/DKIM/DMARC.
	2 piegādes opcijas, 3 protokoli
	

	5.3
	Datu glabāšana: DB, AES-256 šifrēšana, piekļuves kontrole.
	AES-256 šifrēšana, piekļuves kontrole (jā/nē)
	

	5.4
	MI pamats: LLM ar SIPEX katalogiem, vektoru datubāze.
	2 komponentes
	

	5.5
	Novērošana: KPI paneļi, kļūdu brīdinājumi.
	2 elementi
	

	6.1
	KPI: 100–150 jauni konti/mēnesī.
	100–150 konti/mēnesī
	

	6.2
	KPI: 70–110 lēmumu pieņēmēji/mēnesī.
	70–110 lēmumu pieņēmēji/mēnesī
	

	6.3
	KPI: 25–40 tikšanās/mēnesī.
	25–40 tikšanās/mēnesī
	

	6.4
	KPI: Pirmās atbildes rādītājs ≥12–18%.
	≥12–18% atbildes rādītājs
	

	6.5
	KPI: RFQ: 30–45/mēnesī.
	30–45 RFQ/mēnesī
	

	6.6
	KPI: Piedāvājumi ≤48h.
	≤48 stundas
	

	6.7
	KPI: Datu precizitāte ≥85%.
	≥85% precizitāte
	

	6.8
	KPI: Piegādes kvalitāte ≥95%.
	≥95% kvalitāte
	

	7.1
	Riski: Platformu ierobežojumi, datu atbilstība, tirgus svārstības, MI uzvedības riski.
	4 riski
	

	7.2
	Pārvaldības lomas: Biznesa īpašnieks, pārdošanas operācijas, juridiskais atbalsts, IT.
	4 lomas
	

	8.1
	Ieviešanas plāns: Kopējais termiņš ~8 nedēļas.
	~8 nedēļas
	

	8.2
	1.–2. ned.: Pamatu uzstādīšana, CRM integrācija.
	1.–2. nedēļas
	

	8.3
	3.–4. ned.: Pilots Baltijā un Polijā (100–150 konti).
	100–150 konti
	

	8.4
	5.–6. ned.: Paplašināšana uz Vāciju un Ziemeļvalstīm.
	5.–6. nedēļas
	

	8.5
	7.–8. ned.: Optimizācija, zināšanu nodošana.
	7.–8. nedēļas
	



