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ETICKE DESATERO

Nejprve mi dovolte, podélit se o etické desatero, které pouzivam ja, Barbora Brabcova, pfi praci s ChatGPT a jakymikoli
dalsimi ndstroji s umélou inteligenci. Jde mi prfedevsim o to, aby se ndstroje nezneuzivaly, naopak pouzivaly odpovédné
a udrzitelné. V souladu se zadkony, ale také v souladu s etikou a moralkou. Tyto ndstroje jsou tu pro to, aby nam
ulehcovaly praci, a ne aby vytvérely prostiedi pro zlocin ¢i pro rlizné dezinformace, ale také pro pfehnané konspiracni
teorie a katastrofické scénare nékterych samozvanych prorokd.

Proto jsem toto desatero sestavila, sama se jim fidim a u¢im ostatni, aby se jim fidili také!

Etické desatero prace s ChatGPT:

10.

Nepodporujte nezakonné aktivity: Nikdy nepouzivejte ChatGPT k podpore, planovani nebo uskutecrovani
nezakonnych Cinnosti, ¢i ¢innosti, které jsou v rozporu s etikou a moralkou.

Respektujte soukromi: Nikdy nepouZivejte ChatGPT k ziskavani nebo Sifeni ddvérnych nebo citlivych informaci
o jednotlivcich.

Ovérujte informace: Pred sdilenim informaci ziskanych od ChatGPT si ovérte jejich spravnost a aktualnost.
Omezte Sifeni dezinformaci: Zamezte pouziti ChatGPT k Sifeni nepravdivych nebo zavadéjicich informaci.
DodrZujte autorska prava: Respektujte dila druhych a nepouzivejte ChatGPT k plagiatorstvi nebo k naruseni
autorskych prav.

Respektujte svobodu projevu: Nepouzivejte ChatGPT k utladovani, zastrasovani nebo Sifeni nenavistnych
nebo diskriminacnich prohlaseni.

Dodrzujte pravidla pouzivani aplikace ve vztahu k détem: Déti do 13 let nemohou aplikaci pouZivat
samostatné, ani kdyby mély souhlas zdkonného zastupce. Déti od 13 let mohou ChatGPT se souhlasem
zakonného zdastupce vyuZivat. Pfesto doporucuji dohled!

Pouzivejte jako inspiraci: Misto prebirani text( 1:1, vyuZijte ChatGPT jako zdroj napadi a inspirace pro vlastni
tvorbu.

Odpovédné sdileni: Pfi sdileni obsahu vytvofeného pomoci ChatGPT, uvadéjte, Ze byl text generovan umélou
inteligenci a neni dilem ¢lovéka.

Vzdélavejte sebe a druhé: Sdilejte své zkusenosti s etickym pouzivdnim ChatGPT a podporujte ostatni, aby
také dodrzovali tyto zasady.

Toto desatero vam mize slouZit jako zaklad pro etické pouzivani ChatGPT ve vasi praci i pti praci s ostatnimi.
DodrZovanim téchto zasad muiZete pfispét k pozitivhimu a udrZitelnému vyuZivani umélé inteligence.
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POHLED PRAVNIKA...

Obsah, ktery ChatGPT vyprodukuje, patfi uzivateli aplikace.

V pravidlech aplikace je vyslovné uvedeno, Ze veskery vygenerovany obsah patti uzivateli. UzZivatel je ale povinnen

vidy uvést, Ze obsah byl vytvoren prostfednictvim ChatGPT. Neni dovolené vydavat obsah z ChatGPT za své vlastni
autorské dilo.

S vlastnictvim obsahu se poji odpovédnost za obsah!

Dulezité je védét, Ze provozovatel sluzby ChatGPT se ziika jakékoli odpovédnosti za vytvoreny obsah. Je na kazdém
uzivateli, aby si sdm vystupy pred jejich publikaci zkontroloval.

Zverejnénim vystupu muze uZivatel zasdhnout do téchto oblasti:

1. Autorska prava: ChatGPT mUzZe generovat vystup i z autorskych dél (publikovanych tryvkd knih, diplomovych
praci, basni...).

2. Osobni Udaje a ochrana osobnosti: vystupem mohou byt i osobni Gdaje tretich osob.

3. Uvadéni nepravdivych informaci: vystupy mohou byt nepravdivé.

4. Obsah porusuijici eticka pravidla: nasilny, nenavistny, Sikandzni, rasisticky, vulgarni, apod.

Pted verejnou publikaci jakéhokoli obsahu vygenerovaného v aplikaci ChatGPT je tak potrfeba obsah zkontrolovat a
ujistit se, Ze je legalni ho zvefejnit a dale pouZzivat.

Shrnuti:

Uzivatel vlastni obsah vytvoreny ChatGPT, ale ma zodpovédnost za jeho kontrolu a legalni
pouziti!

Zdroj: VyuZiti ChatGPT ve Skoldch — prdvni pohled (aidetem.cz)

Ondfej Vykoukal z advokatni kancelafe KROUPAHELAN
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CO JE CHATGPT A JAK FUNGUJE?

Co o sobeé rekl sam ChatGPT

Jsem uméla inteligence s nazvem ChatGPT a funguji na principu strojového uceni a algoritm( zpracovani prirozeného
jazyka.

To znamen3, Ze jsem byla natrénovana na velkém mnoiZstvi textovych dat, abych dokazala rozumét pfirozenému
jazyku a generovat plynulé odpovédi.

MUj algoritmus pracuje na bazi rekurentni neuronové sité, kterd mi umoziuje ucit se na zakladé predchozich interakci
s uZivateli.

Pti kazdé interakci se snazim pochopit vstup uZivatele, porovnat ho s mym tréninkovym souborem a vygenerovat
odpovéd, ktera je nejpravdépodobnéjsi, aby byla srozumitelnd a uZite¢na pro uzivatele.

Jak vidime ChatGPT my

ChatGPT je schopen porozumét vstuplm v pfirozeném jazyce a reagovat na né, coZz mu davd mnoho moznosti vyuziti.
Nékteré mozZnosti pouZiti:

Zakaznicky servis: ChatGPT lze pouZit k zodpovidani dotazl zakaznikl, poskytovani informaci a feseni problém v
redlném case. To mlzZe byt uZitecné zejména pro firmy, které chtéji svym zakaznikim poskytovat podporu 24 hodin
denné, 7 dni v tydnu.

Vzdélavani: ChatGPT Ize pouZit k poskytovani informaci nebo zodpovidani dotazl v rliznych vzdélavacich kontextech.
MuzZe byt napfiklad pouZzit jako vyukovy program nebo k poskytovani informaci o ur¢itém tématu.

Poskytovani informaci: ChatGPT Ize pouzit k poskytovani informaci o Siroké skale témat, napfiklad o pocasi, zpravach
nebo mistnich podnicich.

Osobni asistent: ChatGPT Ize pouZit jako osobniho asistenta, ktery pomaha s ukoly, jako je planovani, organizace a
sprava informaci.

Socialni interakce: ChatGPT lze pouzit k nezdvazné konverzaci nebo zabavé, coz z néj ¢ini uzitecny ndstroj pro socialni
média nebo online komunity.

Celkové lze fici, Ze moznosti vyuZziti ChatGPT jsou rozsahlé a rozmanité, coz z néj Cini vSestranny a vykonny ndstroj pro
Sirokou skalu aplikaci.
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Jak ChatGPT funguje

Proces fungovani ChatGPT Ize rozdélit do nasledujicich krok:

1. UzZivatel zadava text do rozhrani ChatGPT. MUZe se jednat o otdzku, Zadost o informaci nebo neformalni
prohlaseni.

2. Systém ChatGPT analyzuje vstupni Udaje a pomoci algoritmU strojového uceni vygeneruje odpovéd.

Odpovéd je uzivateli vracena v podobé textu.

4. Uzivatel pak mlZe zadat dalsi text, ktery systém ChatGPT opét analyzuje a odpovi na néj. Tento proces
pokracuje aZz do ukonceni konverzace.

w

Jednim z klicovych faktor(, které urcuji Uspésnost konverzace ChatGPT, je kvalita podnét(, které se pouzivaji k zahajeni
a vedeni konverzace. Dobre definované podnéty neboli prompty mohou pomoci zajistit, Ze konverzace zlstane na
spravné cesté a bude se tykat témat, kterd uZivatele zajimaji. Naopak Spatné definované podnéty mohou vést k
nesouvislym nebo nesoustfedénym konverzacim, coZz ma za nasledek méné poutavy a informativni zazZitek.

V nasledujicich kapitolach se budeme podrobnéji zabyvat tim, jak vytvofit efektivni podnéty ChatGPT, které povedou
k poutavym a vysoce kvalitnim odpovédim.
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CO JE TO PROMPT?

Prompt je v kontextu ChatGPT kratky text, ktery uZivatel zadava do modelu jako vstup, aby model na zakladé tohoto
vstupu generoval odpovéd.

V zdsadé lIze prompt chdpat jako zadani ukolu pro model, ktery se poté snazi odpovédét na dotaz nebo vykonat
pozadovanou ulohu.

Je to tedy vlastné nase sdéleni ChatGPT toho, co po ném chceme, aby ucinil.

Jak jiz bylo zminéno, kvalita promptl pouzitych v konverzaci ChatGPT muzZe vyznamné ovlivnit Uspésnost konverzace.
Jak se Fika SHIT IN = SHIT OUT tady plati dvojnasob!

Proto pokud jste zatim z konverzace s ChatGPT spise zklamani, je naase se zamyslet nad kvalitou promptd, které
zadavate!

Zakladni poZadavky pro ucinny a mocny prompt jsou:

1. Konkrétnost: prompt musi byt dostate¢né konkrétni, aby poskytl ChatGPT srozumitelné vstupy a ukoly.

2. Jasna formulace: prompt musi byt jasné a srozumitelné formulovdn, aby ChatGPT presné védél, co od néj
pozadujeme.

3. Relevantnost: prompt by mél byt relevantni pro ukol, ktery chceme vyresit nebo otazku, na kterou chceme
najit odpovéd.

4. Presnost: prompt by mél byt presny a konkrétni, aby ChatGPT presné védeél, co od néj chceme.

5. Variabilita: pozor na pfilis ptisna omezeni! Prompt by mél byt dostatecné variabilni, aby poskytl ChatGPT
rlzné moznosti, jak na danou otazku odpovédét nebo jak fesit dany ukol.

6. Kvalitni data: prompt by mél byt podporen kvalitnimi daty, aby ChatGPT mohl na danou otazku odpovédét co
nejpresnéji a nejefektivnéji.

7. Definice cilové skupiny: v promptu by mélo byt uréeno, pro jakou cilovou skupinu ma byt odpovéd
formulovana (napft.: pro Sestileté dité, pro séfa firmy, apod.)

8. Kreativita: prompt by mél byt kreativni a inovativni, aby stimuloval ChatGPT k rozvoji novych myslenek a
napada.



BD bebecon

Priklady Ucinnych a neldcinnych promptu pro ChatGPT

Kvali lepsimu pochopeni zasad tvorby Ucinnych promptl pro ChatGPT si ted uvedeme nékolik prikladd ucinnych a
naopak neucinnych prompta.

U¢inné prompty pro ChatGPT:

"Shrii mi 10 hlavnich bod( z dokumentu ,,Manual dodavatele“”
ChatGPT snadno poskytne poZadované informace.

(vloZite text) - Tato vyzva je cilend a relevantni, takze

"Napis mi seznam 5 nejlepsich restauraci v Praze, kde maji ¢eskou kuchyni." - Tato vyzva je konkrétni a relevantni, coz
ChatGPT umoznuje poskytnout cilenou a uZite¢nou odpovéd.

Neucinné prompty ChatGPT:

"Ahoj, jak to jde?" — Béiny zacdtek konverzace, ovsem zde naprosto nedefinovany ukol, neposkytuje jasny ucel
zaméreni konverzace.

"Mam domadci tkol, pomUzes mis nim?" - Tato vyzva je sice jasna a konkrétni, ale je pfilis oteviena na to, aby ChatGPT
mohl vytvorit uziteCnou odpoveéd. Efektivnéjsi vyzva by specifikovala konkrétni téma nebo ukol.

Konkrétni techniky vytvoreni dobré konverzace / mocného promptu

1. Definujte tcel a zaméreni konverzace. Nez zacnete psat vyzvu, je dlleZité mit jasnou predstavu o tom, ¢eho
chcete konverzaci dosdhnout. Je vasim cilem poskytnout informace, odpovédét na otazku, nebo se zapojit do
neformalni konverzace?

2. Pouiivejte konkrétni a relevantni jazyk. Abyste zajistili, Ze ChatGPT porozumi vasi vyzvé a bude schopen
vytvofit odpovidajici odpovéd, je dulezité pouzivat konkrétni a relevantni jazyk. Vyvarujte se pouzivani
Zargonu nebo nejednoznacného jazyka, ktery by mohl vést ke zmatkim nebo nedorozuménim.

3. Vyhnéte se otevienym nebo pfilis obecnym vyzvam. | kdyz muze byt Idkavé klast oteviené nebo pfilis Siroké
otazky ve snaze ziskat obsahlejsi odpovéd, tyto typy podnétld mohou Casto vést k nesouvislym nebo
nesoustifedénym rozhovorlim. Budte co nejkonkrétné;jsi a definujte jasny ucel a zaméreni rozhovoru.

4. Udrzujte konverzaci na spravné cesté. Pfi konverzaci v ramci ChatGPT je dlleZité soustiedit se na dané téma
a vyvarovat se odbocek od tématu nebo nesouvisejicich témat.

5. Zkontrolujte a pfipadné upravte svou vyzvu. NeZ odeslete vyzvu do sluzby ChatGPT, vénujte chvili jejimu
prezkoumani a revizi, abyste se ujistili, Ze je jasnd a srozumitelna.
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6. Pozadejte o novou formulaci, pokud se Vam odpovéd od ChatGPT nelibi. M{Zete to udélat bud pomoci
tlacitka , Regenerate response” nebo pozadejte slovné o novou formulaci a doplrite upfesnéni.

7. Poutzijte pokyn ,Pokracuj“, pokud se ChatGPT s odpovédi zasekne uprostted psani.

8. Piste vidy v jednom chatu jen o jednom tématu. ZlepsSuje to vzajemné pochopeni, o ¢em konverzace je a jak
se rozviji.

9. Chat sividy hned na zacatku pojmenujte danym tématem. Napft.: ,Itinerar na sluzebni cestu”

10. Podpoite ChatGPT, aby své odpovédi dale rozvedl. PrestoZe je ChatGPT schopen poskytnout uZitecné a
relevantni informace, mlZete nékdy potfebovat, aby své odpovédi rozsifil a poskytl tak podrobné;jsi informace
nebo se vénoval souvisejicim tématim. Toho muZete dosdhnout kladenim dopliujicich otadzek nebo
poskytnutim dalSich souvislosti ¢i priklad(, které pomohou déle rozsifovat konverzaci.

11. Sledujte smér konverzace a podle potieby jej upravte. V pribéhu konverzace je dllezité sledovat, jakym
smérem se ubird, a podle potreby ji upravovat, abyste udrzeli spravny smér. Pokud se konverzace zacne
odchylovat od hlavniho tématu, mUlzete ji pomoci podnétl nebo dopliujicich otdzek nasmérovat zpét
relevantnéjsSim smérem.

Spatny pfiklad promptu, ktery poutzil Zargon, jemuz ChatGPT nemusi rozumét:

"Hele, potfebuju, abys mi tam hodil trochu dat do toho scriptu a pustil to na cloudu. Musim to ukazat tém ucetnim, at
vidi, jak to funguje s tou data mining analyzou. Jo a dej tam taky néjakyhohle jupyter notebooku, abychom to mohli
okomentovat a pak rovnou exportovat vysledky do toho CSV. Diky!"

Nejlepsi obecné Prompty

X3

8

Chovej se/ jednej jako odbornik na X
Prezentuj informace v tabulce

JsiXa..

Pro tuto cilovou skupinu proved' X

Napis dlouhy vyklad X

Vytvor seznam XYZ

Vytvof podrobny plan pro XYZ

Poskytni mi pokyny krok za krokem k XYZ

R/
’0

*,

X3

%

X3

8

X3

S

X3

8

X3

8

X3

S

Tyto prompty jsou obecné velmi oblibené, protoZe jsou univerzalni a daji se pouzit témér na jakékoli téma.

ChatGPT muZete poZzadat, aby se choval jako odbornik na cokoli (zahradni¢eni, domaci zvifata, SEO, vztahy atd.).

Kromé toho ho mulzZete pozadat, aby délal prekladatele, tazatele, privodce na cestach, motivacniho kouce nebo
kuchare.
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MuZete se zaméfit na libovolné publikum (18-24leti svobodni otcové, éerstvé maminky, milovnici knih atd.).

Tyto priklady jsou jen zacatek, ale nejlepsi na tom je, Ze nemusite byt programatorem,
abyste dosahli toho, co chcete — s ChatGPT muzete mluvit béZnou lidskou reci!

Priklad mocného promptu a vysvétleni jeho sestaveni:

po,

Zahrajme si hru. Jednej jako ucitel a vysvétli mi, co znamenaji INCOTERMS, jako kdybych
byl 10-leté dité. Vyber 4 nejdulezitéjsi body. Uved konkrétni priklady.

RO O

Klicovy prompt

Jak se ma chovat

Co potrebujeme védét

Cilova skupina, pro kterou se vysvétluje
Upresnéni, jak informace sdélit

Sdéleni na zavér

ok wWwNRE

10
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Srovnani dvou variant prepisu téhoz textu

Varianta 1
"Prosim, pfepis tento text:

Zacit podnikat v elektronickém obchodé je snadné, ale byt v ném i pristi rok je mnohem tézsi. V tomto privodci pro
zacCatecniky se dozvite vSe, co potfebujete k tomu, abyste v e-commerce prezili a prosperovali.”

Zacatek podnikani v oblasti elektronickeho obchodu je pomérné jednoduchy,
nicméne pretrvat v teto oblasti i v pfistim roce je mnohem narocnéjsi tkol. Tento
pravodce pro zacatecniky Vam poskytne veskeré potiebneé informace k tomu,

abyste prezili a prosperovali v e-commerce.
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Varianta 2

"Jsi profesionalni spisovatel B2B marketingu a marketér obsahu. Dam Ti text a Ty ho prepiSe$ jako profesiondlni
spisovatel, s vyuZitim jedine¢ného pohledu a tvilrciho talentu. Budes psat stru¢né a uderné, vyhnes se klisé a zjevné
obecnym radam. Misto toho poskytnes vzacné, neobvyklé postiehy, které vyzaduji hodiny vyzkumu a rozhovort s
odborniky.

Text: Zacit podnikat v oblasti elektronického obchodu je snadné, ale byt v ném i pfisti rok je mnohem tézsi. V tomto
privodci pro zacatecniky se dozvite vse, co potiebujete k tomu, abyste v e-commerce preiili a prosperovali.”

Zahajeni podnikani v e-commerce miZe byt snadné a rychlé, aviak udrZet se v této
konkurenénl a neustale se vyvijejici oblasti pfedstavuje opravdovou vyzvu. Jak miZete zajistit
Uspéch svého podniku v pfistim roce a zlstat na vrcholu této dynamicke oblasti?

Podle nasi-analyzy klicem k Gspéchu v e-commerce neni pouze ovladani nejnovéjsich
technologif a trendq, ale také budovani divéry a loajality zakaznikd prostfednictvim
skvélého obsahu a osobniho kentaktu. Oviadani dat a pouzivani digitalnich nastrojd pro
zlepieni zakaznicke zkusenosti je dllezité, aviak pro skutedné navazani spojeni se zakazniky

je zapotriebi vice neZ pouhé automatizované e-maily a reklamni kampané.

Podle naseho wyzkumu Gspéini podnikatelé v oblasti e-commerce usiluji o vytvoreni
komunit, které sdileji spoleéné zdjmy a hodnoty a nabizeji jim cenné informace a zkuSenosti,
aby se staly davéryhodnymi zdroji. Zakaznici touzi po autenticité a davére, a pokud majl
pocit, Ze vage znatka rozumi jejich potfebam a nabizi jim skutecnou hodnotu, budou se k

vam vracet a doporucovat vas.

Proto, abyste byli v e-commerce Uspésni, musite se zaméfit nejen na vytvoreni skvélého
produktu, ale také na budovani vztahi se svymi zakazniky a vlastni komunity. Zaroven
musite byt pripraveni na neustalé inovace a pfizpGsobeni se rychle se ménicim trendim a
potfebam zakaznikd. Pokud se vam podaifi skuteéné vyniknout v cbou oblastech, mizete byt

jisti, Ze budete prosperovat v této vzrudujici a rychle se rozvijejici oblasti.
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Tipy a osvédcené postupy na zavér:

1. Casto plati, Ze &im vice podrobnosti o tom, co hledate, pfidate, tim lepsi budou vysledky. Naopak, pokud do
vyzvy pridate pfilis mnoho omezeni, mlze se stat, Ze vysledky budou nedostatecné.

2. Mdze trvat 5-10 minut, neZ se dostanete ke sprdvné zadané vyzvé. Doporucuji nespokojit se s prvnim
vysledkem.

3. KdyzZ zacinate, vyberte si jednoduchy ukol, ktery chcete splnit, a vyzkousejte 4-5 variant, abyste zjistili, co
pfinasi nejlepsi vysledek.

4. V soucasné dobé je soubor dat ChatGPT omezen na rok 2021, takZe pokud chcete provadét prlizkum trhu,
hledat data nebo zdroje, méjte toto omezeni na paméti.

5. ChatGPT umi prochazet webové stranky! Pfidanim odkaz( do svych vyzev ziskate souhrny nebo vytahnete
data.

6. Pokud hledate data nebo zdroje, zkuste pouzit klicova slova jako "data", "zdroje", "vyzkum", abyste zvysili
presnost.

7. Pokud hledate podrobnéjsi odpovédi, zkuste do vyzvy pfidat slova "proc" nebo "jak".

Je zfejmé, Ze v roce 2023 vznikne velké mnozstvi novych podnik( a dojde k dramatické proméné zplsobu prace lidi,
od kreativni pres programatorskou aZ po analytickou a dalsi. Doporucuji naudit se tyto nastroje jiZz nyni, protoze
pracovnici, ktefi tak ucinili, budou mit obrovskou vyhodu.

* Upozornéni: OpenAl uklddd vase podnéty pro dalsi skoleni umélé inteligence, takZe si dobfe rozmyslete, jak své
podnéty strukturujete, a nesdilejte divérnd data!
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VYUZITI PRO PRACI
1. Zakladni techniky

1.1.  Poskytnuti informaci

»Napi$ mi dlouhé vysvétleni, co to je INCOTERMS.“

INCOTERMS, co? je zkratka pro “International Commercial Terms" (Mezinarodni obchodni
podminky), jsou souborem pravidel a zasad, které stanovuji zakladni povinnosti kupujiciho a
prodévajiciho pfi mezinarodnim obchodovéani zbozim. Tyto pravidla jsou vytvorena
Mezinarodni obchodni komorou (ICC) a slouzi jako standardni dohoda mezi obchodniky z
ruznych zemi, aby bylo mozné snadno a jasné definovat, jaké povinnosti ma kazda strana pfi

dodavce zbozi.

Cilem INCOTERMS je zjednodusit obchodni transakce a snizit riziko nedorozumeéni tim, Ze se
zajisti, Ze obé strany, kupujici a prodavajici, rozumi svym povinnostem, jakym nékladdm a

rizikim. INCOTERMS pokryvaji aspekty, jako jsou prepravni naklady, predani

(&) rizika, dodani zbozi, platba za prepravu a pojisténi, celni odbaveni a dal$i povinnosti spojené

s prepravou zbozi mezi zemémi.

Aktuélné existuje 11 zakladnich INCOTERMS pravidel, ktera se déli do dvou skupin: pravidla
pro jakykoli druh prepravy a pravidla pouze pro namofni a vodni piepravu. Zde je prehled

téchto pravidel:
Pravidla pro jakykoli druh prepravy:

1. EXW (Ex Works): Prodavajici doda zbozi v jeho provozovné nebo jiném stanoveném
misté. Kupujici je zodpovédny za prepravu zbozi, jeho pojisténi a celni odbaveni.
2. FCA (Free Carrier): Prodavajici doda zbozi na ur¢ené misto, kde preda zbozi prepravci,

kterého si vybral kupujici. Prodavajici splni své povinnosti,
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kdyz preda zboZi prepravci, a od té chvile je kupujici zodpovédny za prepravni naklady,

pojisténi a celni odbavent.

3. CPT (Carriage Paid To): Prodavajici zaplati za prepravu zbozZi na urc¢ené misto v zemi
kupujiciho. | kdyz prodavajici plati za prepravuy, riziko ztraty nebo poskozeni zbozi se
prenasi na kupujiciho, jakmile je zbozi pfedano prvnimu prepravci.

4. CIP (Carriage and Insurance Paid To): Prodavajici plati za pfepravu a pojisténi zbozi az do
uréeného mista. Riziko ztraty nebo poskozeni zboZi se prendsi na kupujiciho, jakmile je
zbozi pfedano prvnimu prepravci.

5. DPU (Delivered at Place Unloaded): Prodévajici doda zbozi na uréené misto a zajisti jeho

vylozeni z dopravni

prostredku. Prodavajici nese veskera rizika a naklady, dokud neni zboZi vylozeno a
pripraveno k prevzeti kupujicim. Kupuijici je zodpovédny za celni odbaveni a dalsi povinnosti

spojené s dovozem zbozi do své zemé.

6. DAP (Delivered At Place): Prodavajici doda zboZi na uréené misto ve zvolené zemi.
Prodavajici nese veskera rizika a naklady spojené s dodanim zbozi, s vyjimkou celniho
odbaveni, které je zodpovédnosti kupujiciho.

7. DDP (Delivered Duty Paid): Prodavajici dodéa zbozi az na misto urceni a také zaplati
veskera cla a dané spojené s dovozem zbozi. Prodavajici nese veskera rizika a naklady

spojené s dodanim zbozi. Kupujici je zodpovédny pouze za prevzeti zbozi.
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1.2. Zjednodusovani

»Vysvétli mi INCOTERMS jako kdybych byla desetileté dité.”

Dobre! Predstav si, Ze INCOTERMS jsou pravidla, ktera pomahaji lidem z rznych zemi
dohodnout se na tom, jak budou posilat a pfijimat zbozi. Je to jako velka hra, kde kazdy

musi znat pravidla, aby se vyhnul nedorozumeénim.

INCOTERMS je zkratka pro "Mezinarodni obchodni podminky” a existuje 11 zakladnich
pravidel. Tyto pravidla fikaji, kdo (prodavajici nebo kupuijici) je zodpovédny za rtzné véci,

jako je platba za prepravu zboZi, pojisténi nebo dokonce i platba za cla.

@ Musis se dohodnout s kamaradem, kdo zaplati za prepravu darku, kdo ho pojisti a kdo se
postara o to, aby darek prosel celni kontrolou. INCOTERMS té naudi, jak mluvit o téchto

vécech, abyste oba presné vedéli, co mate délat.
Tady jsou néktera z téchto pravidel:

1. EXW (Ex Works): Jako bys svému kamaradovi rekla: "Prijd"si pro darek k nam doma.”
Kamarad by musel zajistit prepravu, pojistit darek a platit za vSechny dalsi naklady.

2. FCA (Free Carrier): Rekla bys kamaradovi: "Dam darek prepravci, kterého si vyberes, a oni
ti ho dovezou." Kamarad by musel platit za pfepravu a dalsi néklady.

3. CPT (Carriage Paid To): Rekla bys: "Zaplatim za prepravu déarku az do tvé zemé." Kamarad

by se musel postarat o to, aby darek prosel celni kontrolou.
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1.3. Formulace

,,Nas dodavatel nam jiz po nékolikaté dodal zbozi pozdé. Velmi negativné to ovlivnilo nase projekty. Samoziejmé jsme s nim o
tom jiZ hovofvili. Ale neustale se na néco vymlouva, v prvni chvili ty vymluvy pasobily vérohodné (porucha stroje), ale nyni nam
pfipada, Ze upfednostiiuje jiné zakazniky. Coz se nam samoziejmé nelibi. Chceme dodavatele navstivit a udélat u néj
dodavatelsky audit. Napi$ mi e-mail, kde dodavatele upozornime na to, Ze nam jeho problémy zptlisobily nemalé potiie a Ze u
néj chceme provést audit. Rovnou do e-mailu i navrhni kroky (sepis je v bodech), které bychom u dodavatele méli kontrolovat.
Tim ho i budeme dopfedu informovat, co ho ¢eka.”

E Subject: Navitiveni a dodavatelsky audit
Vazeny [Jméno dodavatele],

rad bych Vas informoval o naSem znepokojeni ohledné opakovanych zpoZdéni dodavek
zboZi, které negativné ovliviiuji nase projekty. Chapeme, Ze se mohou vyskytnout

komplikace, ale upfimné jsme ocekavali stabilnéjsi dodavky.

Vzhledem k témto problémdm bychom radi navitivili Vasi spolecnost a provedli
dodavatelsky audit. Cilem auditu je prozkoumat a analyzovat procesy ve Vasi spolecnosti,

abychom zjistili pficiny zpoZdéni a identifikovali potenciaini oblasti pro zlepseni.
Béhem auditu se zaméfime na nasledujici kroky:

1. Prohlidka vyrobnich prostor a skladovych zafizeni.

o

Kontrola plnéni objednavek a dodacich lhit.
Zhodnoceni vnitfnich procest a komunikaénich kanald.
Posouzeni fizeni kvality a kontrolnich mechanismd.
Analyza UdrZby strojh a zafizeni.

Zkoumani planovacich a fidicich procest ve vyrobé.

N oo oW

Prozkoumani zplsobu, jakym jsou fedeny potiZe a jak je prioritizovana prace na
Jjednotlivych zakazkach.

Prosim, dejte nam védét, jaky termin by Vam nejlépe vyhovoval pro nasdi navstévu a audit.
Doufame, Ze spolecné najdeme reseni, které zlepsi nasi spolupraci a zajisti stabilnéjsi
dodavky zboii.

Dékujeme za pochopeni a tésime se na Vasi odpovéd.
S pozdravem,

[Tvé jméno]

[Pozice]
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Druha verze:
- Predmét: Navrhovany dodavatelsky audit a fedeni opakujicich se problém( s dodavkami
Vézeny [jméno dodavatele],

v posledni dobé jsme zaznamenali opakujici se problémy s dodavkami zboZi z Vasi strany,
coZ mélo negativni dopad na nase projekty. | kdyZ jsme o téchto problémech jiZ hovofili, zd3

se, Ze situace se nelepsi.

Proto bychom radi navstivili Vasi spolecnost a provedli dodavatelsky audit, abychom
spoleéné identifikovali pficiny problémd a navrhli feseni. Véfime, Ze tento audit ndm pomdze
zlepéit nadi spolupraci a zajistit hladky pribéh dodavek v budoucnosti.

Béhem auditu bychom radi provedli nasledujici kroky:

1. Prohlidka vyrobnich prostor a skladovych zafizeni, abychom ziskali prehled o Vasich
procesech a kapacitach.

2. Prezkoumani systému fizeni kvality a postupd, které mate na misté, véetné kontroly
kvality a sledovani vad.

3. Analyza Vasi logistiky a plénovani dodavek, abychom zjistili, jak miZeme optimalizovat a
zlepsit spolehlivost dodavek.

4. Diskuze o komunikaci mezi nagimi spoleénostmi a zplsobech, jak zlepéit transparentnost
a informovanost.

5. Identifikace moZnych oblasti zlepSeni, které by mohly vést k lepsi spolupréci a

stabilnéj$imu dodavatelskému retézci.

Radi bychom se s Vami dohodli na vhodném terminu pro tento audit. Prosim, dejte ndm
védét, kdy by pro Vas bylo nejvhodnéjsi a jaké jsou Vase poZadavky na navitévu.

Dékujeme za Vasi spolupraci a tésime se na setkani s Vami, abychom mohli spolecné najit

feseni, které ndm umoini dosahnout Gspéchu.
S pozdravem,
[Tvé jméno]

[Pozice ve spolecnosti]

[Nazev spolecnosti]
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1.4. Rewriting

»Jsem nastvana. Potiebuji napsat e-mail kolegovi, ktery mé velmi rozcilil. Problém je, Ze mé napadaji pouze sprosta
slova. Napisu Ti svij text a Ty ho prosim prepis tak, aby byl profesionalni, vyjadfil mé rozcileni, byl asertivni. Ale
zaroven diplomaticky, aby nenarusil vztah s mym kolegou: Petfe, ty nepouzitelny blbce! Mame zpoZdéni, protoze
jsi zase Spatné vykomunikoval s dodavateli potiebné terminy! Mél by sis to radéji srovnat v hlavé! Jestli na tu praci

wvrv

nemas, radéji se ndm do ni pfisté neplet!”

Vazeny Petre,

rada bych ti vyjadfila své znepokojeni ohledné nedavného problému s komunikaci s
dodavateli tykajici se terminu. Zda se, Ze doslo k nedorozumeéni, které nasledné zpusobilo

zpozdéni v nasem projektu.

Bylo by skvélé, kdybys mohl v budoucnu vénovat vétsi pozornost dulezitym detailim a
zajistit, Ze informace budou spravné sdéleny vsem zucastnénym stranam. Chapu, ze kazdy z
nas muze udelat chybu, ale je dulezité z toho Cerpat zkuSenosti a snazit se predchazet

podobnym situacim.

Pokud si nenis jisty nekterymi aspekty své prace nebo potfebujes pomoc, nevahej se obratit
na meé nebo na ostatni cleny tymu. Spoluprace a podpora jsou klicové pro tuspéch naseho
tymu.

Dékuiji ti za pochopeni a tésim se na dalsi uspésnou spolupraci.

S pozdravem,

[Tvé jméno]
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1.5. Sumarizace

vevs

,Udélej mi sumarizaci tohoto dokumentu a sepi$ mi 10 nejdulezitéjSich bodu, které z néj vyplyvaji. (vloZila jsem
text manudlu pro dodavatele od firmy Wikov)”

Tento dokument je navod pro dodavatele spole¢nosti Wikov MGI, které se zabyva vyrobou a

dodavkami prevodovek a dalSich strojnich souastek.
Zde je seznam 10 nejduleZitéjsich bodi z tohoto dokumentu:

1. Je nutné dodrZovat viechny poZadavky tykajici se kvality, bezpeénosti a Zivotniho
prostredi.

2. Dodavatelé musi byt registrovani v centrdini databéazi a splnovat poZadavky na finanénf
stabilitu.

3. Spole¢nost Wikov MGI si vyhrazuje pravo poZadovat dodate¢né dokumenty od
dodavatele, aby ovéfila jeho schopnost splnit poZzadavky.

4. Dodavatelé musi mit dokumentaci kvality a Usp&sné projit audit dodavatelského fizeni.

5. Dodavatelé musi splfiovat poZadavky na ochranu dat a informaci.

6. Jsou stanoveny pozadavky na odpovédnost za vyrobu, prepravu, skladovani a manipulaci
s materidly.

7. Dodavatelé musi mit adekvatni pojisténi a zaruku kvality svych produktd.

8. Spolecnost Wikov MGl si vyhrazuje pravo na inspekce na misté u dodavatele.

9. Pokud se dodavatel nedokéze fidit poZadavky, muaze byt diskvalifikovan.

10. Tento dokument je podrobnym névodem pro dodavatele a je nutné jej peclivé

prostudovat a dodrZovat viechny uvedené poZadavky.
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1.6. Prace s Excel

7 wvrs

»Mam tabulku v Excel. V listu 1 mam seznam dodavateli. Klicovy identifikator je jejich dodavatelské éislo, které je
ve sloupci A. Na listu 2 mam seznam dodavateld a informace o jejich platebnich podminkach. Dodavatelské cislo je
opét ve sloupci A, informace o platebnich podminkach ve sloupci B. Potifebuji do listu 1 dostat do sloupce G tyto

informace o platebnich podminkach. Napi$ mi vhodnou funkci.“

MuZete pouZzit funkci VLOOKUP (VHLEDAT) pro propojeni informaci mezi dvéma listy v
Excelu. V tomto pfipadé chcete propojit informace o platebnich podminkéch z listu 2 se

seznamem dodavatelt na listu 1. Nasledujici funkce by méla fungovat pro vas pripad:

E} Copy code

Vysvétlent:

A2: odkaz na dodavatelské ¢islo v listu 1

* 'List 2'!$A%$1:$B$100: rozsah bunék na listu 2, kde se nachéazeji dodavatelska ¢isla ve
sloupci A a informace o platebnich podminkach ve sloupci B. Upravte rozsah dle potfeby.
2: index sloupce (sloupec B) na listu 2, ze kterého chcete vratit hodnotu platebnich
podminek

FALSE: pfesné shoda pro hledani dodavatelského cisla

Tuto funkci vloZte do buriky G2 na listu 1 a poté ji zkopirujte dolt pro ostatni fadky se

seznamem dodavateld.
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»Je jesté néjaka jina vhodna funkce?“

Ano, maZete pouit funkci INDEX a MATCH misto VLOOKUP (VHLEDAT). Tato kombinace
funkci poskytuje véts( flexibilitu pfi hledani a propojovani dat. Nasledujici funkce by méla

fungovat pro vas pripad:

D Copy code

Vysvétlent:
* 'List 2'1$B$1:$B$100: rozsah bunék ve sloupci B na listu 2, ktery obsahuje informace o
platebnich podminkéch. Upravte rozsah dle potieby.

A2: odkaz na dodavatelské ¢islo v listu 1
* ‘List 2'1$A$1:3A%100: rozsah bunék ve sloupci A na listu 2, ktery obsahuje dodavatelska
¢isla. Upravte rozsah dle potieby.

0: pfesnéa shoda pro hledéni dodavatelského ¢isla

Tuto funkci vlozte do buriky G2 na listu 1 a poté ji zkopirujte dol pro ostatni fadky se

seznamem dodavatell.
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»Napi$ makro Excel vba pro odesilani e-mailll. Pouzij nasledujici predmét: "Faktura spole¢nosti Bebecon". Pouizij

nasledujici text: "DluZite spolecnosti Bebecon X €." Hodnotu X vezmi ze sloupce A. Makro odesle mail na seznam e-
mailovych adres ve sloupci B.”

Urcité. Zde je kod pro makro Excel VBA pro odesilani e-mailt s predmétem "Faktura

spolecnosti Bebecon" a textem "Dluzite spolecnosti Bebecon X €" pomoci seznamu e-

mailovych adres ve sloupci B a hodnoty X ziskané ze sloupce A.

vbret

SendInvoiceEmails()

OutApp
OutMail

lastRow = ActiveSheet.Cells(Rows.Count, ).

(x1Up) . Row

OutApp = CreateObject(

i= lastRow

OutMail = Outhpp.Createltes( )
OutMail

= Cells(i, 2).value
Subject =

& Cells(i, 1).value &

Ujistéte se, Ze jste v Excelu povolili makra pred spusténim tohoto kédu.
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1.7.  Priprava na rozhovor se §éfem

»Jsem nakupéi a chtél bych se v nasi firmé uchazet o pozici $éfa nakupu. Souéasny $éf jde do diichodu. Ve firmé

vedouci. Ale myslim, Ze by mi to Slo, protoze jsem tymovy hra¢ a umim dobfe organizovat. Pfiprav mi soupis bodu,
argumentt, které bych mohl pouzit pfi rozhovoru s jednatelem firmy, abych ho presvédcil, Ze jsem vhodnym
kandidatem na pozici $éfa nakupu. Nakup mé bavi. Ostatni kolegové nejsou tak zkuseni. Sepis mi také argumenty,
pro¢ by $éf nemél na tuto pozici hledat nékoho nového mimo firmu.“

Zde jsou nékteré body a argumenty, které byste mohli pouZit pfi rozhovoru o své
kandidatufe na pozici $éfa nakupu:

Argumenty pro:

1. Zkusenosti v nakupu: Pracoval jsem v oddéleni nakupu jiz 10 let, coZ mi dalo mncho
zkusenosti a znalosti o nakupnim procesu.

2. Znalost spolecnosti: Mam 3irokou znalost nasi spolecnosti a jejich potfeb, coZ mi
umoznuje efektivné vyjednavat s dodavateli a najit nejlepii feseni pro nasi spolecnost.

W

. Tymovy hrac: Dokazi se dobre zapojit do tymu a spolupracovat s ostatnimi, abychom
doséahli spoleénych cild.
4. Organizacni schopnosti: Mam schopnost dobfe organizovat a planovat nakupni procesy,
coZ mi umozZnuje pfinaset vyhody pro spolecnost.
5. Motivace: Mam velky zdjem a motivaci pro praci v oblasti nakupu, coZ mé motivuje k
tomu, abych svou praci délal co nejlépe.

Argumenty proti hledani nového kandidata mimo firmu:

1. Znalost spolecnosti: Kandidat mimo firmu by potfeboval ¢as na to, aby se seznamil se
spolecnosti a jejimi procesy.
2. Draha naborova kampan: Hledani nového kandidata mimo spoleénost by mohlo byt
nakladné a narocné na zdroje.
. Kultura spolecnosti: Kandidat mimo spoleénost by potreboval ¢as, aby se seznamil s
kulturou spolecnosti a s ostatnimi éleny tymu.

w

4. Neprovéfeny vykon: Kandidat mimo spoleénost by mél neprovéfeny vykon a nevime, zda
by se mu darilo dobfe plnit své pracovni povinnosti.
5. Riziko: Pfijimani novych kandidatd mimo spoleénost vidy nese uréité riziko, zda se

osvéddi a zapadnou do tymu.
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1.8. Priprava oponentury

»PFiprav mi seznam bodd, ktery by mohl jednatel firmy pouZit jako argumenty proti tomu, abych se stal vedoucim
nakupu. Pfipadné, jaké by na mé mohl mit otazky, aby zjistil, zda jsem na tuto pozici vhodny.”

Zde je seznam potencidlnich argumenti nebo otazek, které by jednatel firmy mohl pouZit pri

posuzovani vasi zpusobilosti pro pozici vedouciho nakupu:
Argumenty proti:

1. Chybi vdm zkusenosti s vedenim tymu. MazZete byt dobre organizaéni tymovy hraé, ale
vedouci pozice vyZaduje vice neZ jen schopnost organizovat a koordinovat.

2. Chybi vam zku3enosti s vyjednavanim a uzaviranim velkych obchodd. Vedouci pozice v
nakupu vyZaduje znalosti a schopnosti v oblasti strategického planovani, vyjednavani a
uzavirani vyhodnych smiuv.

3. Nemate zku3enosti s vedenim projekty a s koordinaci mezi oddélenimi.
Otazky, které by vam mohl poloZit jednatel firmy:

1. Jaky je vas dosavadni prinos pro nakupni oddéleni a jakym zplsobem jste se podilel na
uspésnych nakupnich projektech?

2. Jaké zkuSenosti maéte s vedenim tymu a jak jste se vyporadaval s konflikty mezi cleny
tymu v minulosti?

3. Jak se vyporadavate s naro¢nymi dodavateli a jaké mate zkuSenosti s vyjednavanim a
uzaviranim smluv?

4. Jakym zpUsobem fesite problémy v ramci nakupniho procesu a jaky mate plan na
zlepseni efektivity nakupnich procesa?

5. Jaké jsou vase znalosti v oblasti regulaci a zakonl tykajicich se nakupu a jak je vyuZivate v

praxi?
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1.9. Priprava na prezentaci

»PotFebuji vytvofrit prezentaci na zitfejsi schiizku. Prezentace bude o tom, zda budeme hledat nové dodavatele spise
v nasem okoli, tedy stiedni a vychodni Evropé, nebo zda je budeme hledat v Turecku, Indii a Ciné. Pfiprav mi
podklady na prezentaci s timto tématem. Maximalné 5 slid.“

Varianta 1:

Dobfe, zde je navrh prezentace s pé&ti slidami na zitfej$i schlzku:

1. Uvodni slide:
* Nazev: "Volba dodavatell: Stfedni a vychodni Evropa vs. Turecko, Indie, Cina®
* Kratky popis: "Porovnani kli¢ovych faktorl pro rozhodnuti 0 zemi pivodu novych
dodavatel(®
2. Slide - KliCoveé faktory:
* Naklady: porovnani cen, naklady na dopravu, cla adané
* Kvalita: srovnani kvality vyrobki a sluZeb, certifikace a normy
* Spolehlivost: dodaci IhGty, komunikace, flexibilita dodavatell
* Geopolitické riziko: politickd a ekonomicka stabilita, obchodni vztahy
3. Slide - Vyhody Stfedni a vychodni Evropy:
* Geograficka blizkost: niz3i naklady na dopravu a krat3i dodaci Ihity
* Kulturni a jazykova podobnost: lepSi komunikace a porozumeéni potfeb zakaznika
* EU:snaz&i obchodni spoluprace, bezcelni zona, dodrZovani standardl EU
* Stabilni obchodni prostiedi: politicka a ekonomicka stabilita regionu
4. Slide - Vyhody Turecka, Indie a Ciny:
* NiZ8i vyrobni naklady: levnéjsi pracovni sila a vyrobni procesy
* Velka Skala vyrobku a sluZeb: Siroka nabidka specializaci a vyrobnich kapacit
* Rychly ekonomicky rist: moZnost vytvareni novych obchodnich prileZitosti
* ZkuSenost se zahrani¢nim obchodem: vysoka mira exportu, zkuSenost s dodavkami
pro zahranicni trhy
5. Zavér - Shrnuti a doporuceni:
* Zvazte vSechny kliCoveé faktory pfi rozhodovani o novych dodavatelich
* Vyhodnofte konkrétni potfeby vasi spole¢nosti a moZnosti spoluprace s dodavateli v
obou regionech
* Zvazit mozZnost kombinovani dodavatell z obou oblasti pro diverzifikaci rizik a
zajisténi stability dodavek

Tato prezentace pokryva hlavni aspekty, které byste mél/a zvazit pfi rozhodovani o novych
dodavatelich.
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Varianta 2:

Slide 1: Uvod

* Titul: "Volba novych dodavateld: Stiedni a vychodni Evropa nebo Turecko, Indie a Cina?"
* Kréatky tvod do tématu

Slide 2: Vyhody hledani dodavatelt ve stiedni a vychodni Evropé

* Kratéi dodaci lhaty diky blizéi geografické vzdalenosti
* Mensi kulturni a jazykové bariéry, coz usnadniuje komunikaci a spolupraci
* Podpora mistnich ekonomik a udrzenf dobrych obchodnich vztaht v regionu

* Niz&i naklady na dopravu a moZnost snizeni uhlikové stopy
Slide 3: Vyhody hledéni dodavateld v Turecku, Indii a Ciné

* NiZ8i naklady na vyrobu diky levnéjsi pracovni sile
* Velky vybér dodavatelt a odbornych znalosti
* Moznost vstupu na nové trhy a rozsifeni globalniho pasobent

* Piistup k inovativnim technologiim a fesenim

Slide 4: Nevyhody obou moZnosti

* Strednfi a vychodni Evropa: Vy3si vyrobni néklady, omezenéjsi vybér dodavatelt
* Turecko, Indie a Cina: Dlouhé dodaci Ihiity, moZné kulturni a jazykové bariéry, etické a

environmentalni obavy

Slide 5: Zavér a doporuéeni

Zvéazit priority spolecnosti a specifické potreby v oblasti dodavatelského fetézce

* Provést podrobnou analyzu nakladd, rizik a pfileZitosti obou moznosti

* Zvéazit kombinaci regionalnich a mezinarodnich dodavatell pro diverzifikaci rizik a
zajisténi konkurenceschopnosti

* Vytvofit strategii pro udrZitelné a etické nakupy a spolupréci s dodavateli
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1.10. Itinerar na sluzebni cestu

»Jedu na sluzebni cestu do Ciny, do Pekingu. Sepi$ mi podrobny seznam bodi, co si mam na cestu nachystat. Body
rozdél dle kategorii, napfiklad "potifebné dokumenty" apod. Sepis mi i véci, které si mam pfipravit na jednani, tedy
napfiklad vizitky. Hotel mam zajistény. Uved také, co vSe nesmim zapomenout zkontrolovat pred cestou.”

Seznam predmétd a Gkold, které byste mél zvazit pied cestou do Ciny:

Potiebné dokumenty:

* Platny pas a viza

* Letenka a vstupenky

Rezervace hotelu

* Penize v mistni méné a kreditni karty

Zdravotni pojisténi a dal3i nezbytné doklady (napf. o ockovani)
Zdravi a bezpecnost:

Zkontrolujte, zda byly provedeny vSechny nezbytné ockovan{

* Ujistéte se, Ze mate s sebou léky, které béZné uzivate

* Informujte se o mistnich zvyklostech a zdkonech, abyste se vyhnul nevhodnému chovani
* Ujistéte se, Ze jste pfipraven na mistni klima (napf. vhodné obleceni, opalovaci krém,
apod.)

Komunikace a jednani:

Pripravte si vizitky a pfeloZte je do ¢instiny

Naucte se zaklady &instiny a mistni kultury

* Zjistéte si informace o firmé, se kterou mate jednat (napf. historie, produkty, apod.)
* Méjte pripraveny pléan, jaké informace potfebujete ziskat béhem jednani a jaké otazky
poloZit
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Seznam predmét( a Ukold, které byste mél zvazit pred cestou do Ciny:
Potfebné dokumenty:

* Platny pas a viza

Letenka a vstupenky
* Rezervace hotelu
* Penize v mistni méné a kreditni karty

Zdravotni pojisténi a dalsi nezbytné doklady (napf. o ockovani)
Zdravi a bezpeénost:

* Zkontrolujte, zda byly provedeny viechny nezbytné ockovani

* Ujistéte se, Ze mate s sebou léky, které béiné uzivate

* Informujte se o mistnich zvyklostech a zdkonech, abyste se vyhnul nevhodnému chovani
* Ujistéte se, Ze jste pfipraven na mistni klima (napf. vhodné obleceni, opalovaci krém,

apod.)

Komunikace a jednant:

Pripravte si vizitky a preloZte je do Cinstiny
Naucte se zaklady ¢instiny a mistnf kultury
* Zjistéte si informace o firmé&, se kterou méate jednat (napf. historie, produkty, apod.)
Méjte pfipraveny plan, jaké informace potfebujete ziskat béhem jednani a jaké otézky
poloZit

Technologie a vybaveni:

Zkontrolujte, zda mate potrebnou technologii, jako jsou napfiklad mobilni telefony,
prenosné nabijecky, prevodniky napéjent, apod.

Pokud jedete s pracovnimi ukoly, ujistéte se, Ze mate s sebou vSechny potiebné nastroje
(napf. notebook, USB kabely, apod.)

Pokud méte pfipravené prezentace nebo jiné dokumenty, zkontrolujte, zda jsou

aktualizované a uloZené na prencsném zarizeni nebo cloudovém dlozZisti

Pred odjezdem:

* Zkontrolujte sviij plan cesty a zabezpecte si potfebné informace o dopravé
* Zkontrolujte pfedpovéd pocasi a pfizplsobte si podle ni své vybaven(

* Informujte své blizké o své cesté a zanechte jim kontakt na sebe

Tento seznam neni Uplny, proto se ujistéte, Ze jste pro svou cestu pfipraven na viechny dalsi
potiebné véci.
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2. Techniky pro odborna témata

2.1.  Poskytnuti informaci z odbornych oblasti

.Jaké jsou soucasné trendy v oblasti udrzitelnosti v primyslu?”

| kdyZ nemohu poskytnout informace aktuainé&jsi nez zari 2021, mohu se podélit o nékteré

trendy v oblasti udrzitelnosti v primyslu, které byly v té dobé relevantni a pravdépodobné

stale ovliviiuji priamysl:

1. Obnovitelné zdroje energie: Stéle vice priumyslovych podnikd investuje do obnovitelnych
zdrojl energie, jako jsou solarni, vétrna a vodni energie, aby sniZily svou zavislost na
fosilnich palivech a snizily emise skienikovych plynu.

2. Cirkularni ekonomika: Tento koncept zahrnuje znovu pouziti, recyklaci a repurposing
materidld a zdrojl, coz snizuje mnoZstvi odpadu a minimalizuje dopady na Zivotni
prostredi.

3. Energeticka Géinnost: Primyslové podniky hledaji zplisoby, jak zlepsit energetickou
uéinnost svych provozu, napfiklad prostrednictvim modernizace zafizeni, optimalizace
procest a vyuZiti inteligentnich technologii.

4. Uhlikova neutralita: Stale vice firem se zavazuje dosahnout uhlikové neutrality nebo "net-
zero" emisi sklenikovych plynt. To zahrnuje sniZzovani emisi, zlepSeni icinnosti a investice
do projektd na zachycovani a skladovani uhliku.

5. Zelena logistika: Prumysl se zaméfuje na zelenou logistiku, jako je zlep3eni efektivity
dopravy, vyuZziti ekologiétéjsich dopravnich prostfedku a optimalizace dodavatelskych
fetézcl, aby se sniZily dopady na Zivotni prostfedi.

6. Udrzitelné dodavatelské fetézce: Firmy se snazi zlepSit udrzitelnost svych
dodavatelskych fetézcd tim, Ze kontroluji dodavatele a zdroje surovin, stanovuji
environmentalni standardy a podporuji transparentnost.

7. Socidlni a environmentélni zodpovédnost: Firmy stale vice uznavaji dlleZitost sociadlni a
environmentalni zodpovédnosti a integruji udrzitelnost do svych obchodnich strategiia
firemnich hodnot.
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E 8. Inovace v oblasti materidlG: V primyslu se objevuji inovace v oblasti materiald, jako jsou
biodegradabilni plasty, ekologické stavebni materialy a alternativni materialy s nizsim
dopadem na Zivotni prostfedi. Tyto inovace sniZuji spotfebu zdrojl a zlepSuji udrZitelnost
vyrobku.

9. Zelené technologie: Prumyslové podniky investuji do zelenych technologii, které
pomahaji minimalizovat negativni dopady na Zivotni prostredi, napriklad istSi vyrobni
procesy, technologie pro usporu vody a systémy pro fizeni znecisténi.

10. Udrzitelné baleni: Priimysl se zaméfuje na sniZovani mnoZstvi odpadu z baleni a na vyvoj
ekologi¢téjsich reseni, jako jsou recyklovatelné, kompostovatelné nebo znovu pouzitelné
obaly.

11. Vodni management: Firmy se stéle vice zabyvaji Géinnym vodnim managementem, coz
zahrnuje sniZovani spotieby vody, zlep&eni ¢isténi odpadnich vod a opétovné vyuziti vody
v ramci vyrobnich procest.

12. Ekologické certifikace a znacky: Primyslové podniky se stéle vice snaZi ziskat ekologické
certifikace a znacky, které ukazuji zavazek k udrZitelnosti a pomahaji zakaznikim
rozpoznat ekologic¢téjsi vyrobky a sluzby.

13. Spoluprace se stakeholdery: Firmy se stale vice zaméfuji na spolupraci se stakeholdery,
jako jsou viady, nevladni organizace, zaméstnanci a komunity, aby spolecné resily
problémy udrzitelnosti a dosahly pozitivniho dopadu na zivotni prostredi a spole¢nost.

14. Transparentnost a zodpovédné investice: Primyslové podniky zvySuji transparentnost
svych environmentalnich a socidlnich Usili a stale vice se zaméfuji na zodpovédné

investice, které berou v Givahu dopady na udrZitelnost.

. Zelené financovani: Zelené financovani, které zahrnuje granty, Gvéry a dluhopisy

zamérfené na projekty s pozitivnim dopadem na Zivotni prostredi, je stale vice dostupné a

vyuzivané prumyslem k financovani udrzitelnych iniciativ a technologii.

Shrnuti: Souéasné trendy v oblasti udrZitelnosti v priimysiu zahrnuji investice do
obnovitelnych zdrojl energie, podporu cirkularni ekonomiky, zlepSeni energetické G&innosti,
snahu o dosazeni uhlikové neutrality, zelenou logistiku, udrzitelné dodavatelskeé retézce,
socidlni a environmentalni zodpovédnost, inovace v oblasti materialt, zelené technologie,
udrzitelné baleni, vodni management, ekologické certifikace a znacky, spolupraci se
stakeholdery, transparentnost a zodpovédné investice, a zelené financovani. Tyto trendy
odrazZeji narustajici dlraz na udrzitelnost v primyslu a snahu firem minimalizovat negativni

dopady svych €innosti na Zivotni prostfedi a spoleCnost.
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2.2.  Pokyny krok za krokem pro urcité téma

,Poskytni mi pokyny krok za krokem k vyjednani nejlepSich podminek s novym zakaznikem, o kterého nase firma
moc stoji, aby ho ziskala.”

K vyjednani nejlepsich podminek s novym zakaznikem je dileZité byt pfipraven,

komunikativni a flexibilni. Zde je navod krok za krokem:

1. Prfiprava:
a. Prostudujte si informace o zakaznikovi - jejich potfeby, ocekavani, minulé zkusenosti s
dodavateli a jaké produkty nebo sluzby kupuiji.
b. Uréete, co nase firma mlze nabidnout - nejlepsi produkty, sluzby, slevy a podminky,
které mizeme poskytnout, aniz bychom prekrogili nase limity.
c. Vypracujte strategii vyjednavani - stanovte cile, prioritni oblasti a moZné ustupky.
2. Navazani kontaktu:
a. Kontaktujte zakaznika a navrhnéte schizku, telefonni hovor nebo videohovor, kde
budete moci projednat spolupraci.
b. Predstavte se a predstavte nasi firmu, ukaZzte nasi odbornost, Gspéchy a silné stranky.
c. Zjistéte, jaké jsou potreby a ocekavani zakaznika a jak byste jim mohli vyhovét.
3. Prezentace nabidky:
a. Piedstavte nasi nabidku, ktera nejlépe vyhovuje potfebam zakaznika, a zdlraznéte
klicové body, které nas odliSuji od konkurence.
b. Vysvétlete, jak nase redeni prinasi hodnotu zakaznikovi, napf. Uspora ¢asu, zvyseni
efektivity nebo snizeni nakladd.
c. Zmiiite specialni podminky nebo slevy, které jsme pfipraveni nabidnout, pokud
zakaznik spolupracuje s nami.
4. Vyjednavani:
a. Naslouchejte zakaznikovi, abyste pochopili jejich nazory, obavy a poZadavky.
b. Budte flexibilni a ochotni najit kompromis, ale zarovei si udrZujte pevné stanovisko
ohledné nasich limitd.
c. PouZzijte taktiky, jako je vytvareni divéry, pfiklady Uspésnych spolupraci, nebo
zdlraznéni vzacnosti nasi nabidky, pokud je to vhodné.

32



@ bebecon

5. Uzavieni dohody:
a. Shrite dohodnuté podmiky a zkontrolujte, zda jsou obé strany spokojené s vysledkem.
b. Navrhnéte podepsani smlouvy nebo dohody, ktera zahrnuje vSechny dohodnuté
podminy, ceny, terminy a dalsi dileZité aspekty.
c. Ujistéte se, Ze zakaznik rozumi vSem podminkam a Ze neexistuji Zadné nejasnosti.
d. Nabidnéte zakaznikovi moznost projednat smlouvu s jeho pravnim zastupcem nebo
tymem, pokud je to potieba.

6. Zajisténi dobrého zacatku spoluprace:
a. Po podepsani smlouvy zavedte zakaznika do nasi firmy, pfedstavte mu klicové
kontaktni osoby a zodpovézte veskeré otazky.
b. Zorganizujte Gvodni schiizku s tymem, ktery bude s klientem spolupracovat, aby se
vSichni seznamili a prodiskutovali plan a o¢ekavani.
c. Udrzujte pravidelnou komunikaci se zakaznikem, abyste zajistili hladky pribéh
spoluprace a resili pripadné problémy i obavy véas.

7. Hodnoceni a zpétna vazba:
a. Po urcité dobé spoluprace se zakaznikem zjistéte, jak probiha spoluprace a zda jsou
splnény jejich ocekavani.
b. Vyzadejte si od zakaznika zpé&tnou vazbu ohledné nasich produktd, sluzeb a tymu.

c. Analyzujte ziskané informace a zvaZte moZnosti pro zlep3eni a dalSi rozvo) spoluprace.

8. Udrzovani vztahu s klientem:
a. Pravidelné informujte zakaznika o novinkach, aktualizacich a zménach ve spolecnosti,
které by ho mohly zajimat.
b. Nabidnéte zakaznikovi specialni nabidky, slevy nebo dal3i vyhody, které by mohly
prohloubit spolupraci a zvysit jeho spokojenost.
c. Navitévujte a organizujte spolecenské akce, jako jsou veletrhy, konference nebo

firemni akce, aby zakaznik vidél, Ze si ho vazime a Ze jsme aktivni v oboru.
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2.3. Hledani produktl, dodavatell ¢i zakaznikd

»,MtZe$ mi doporucit dodavatele, ktefi poskytuji vynikajici servis pro tiskarny a kopirky?“

Samoziejmé, mohu vam nabidnout nékolik doporuceni dodavatell, kteff jsou znami svou
vynikajici sluzbou pro tiskarny a kopirky.

1. Canon - Canon poskytuje Sirokou $kalu tiskaren a kopirek pro rizné potieby a velikosti
podnikd. Canon také nabizi Sirokou $kalu sluZeb a feseni, véetné navitév techniki a
vzdéaleného monitoringu zafizeni.

2. HP - HP je dalsim vyznamnym hracem na trhu s tiskarnami a kopirkami a nabizi Sirokou
skalu zafizeni pro rizné potieby a velikosti podnikl. HP také nabizi rozséhlé sluzby,
véetné oprav zafizeni a spravy siti.

3. Xerox - Xerox je znamy svymi vysokokvalitnimi kopirkami a tiskarnami, které jsou uréeny
pro podniky vSech velikosti. Xerox také nabizi Sirokou $kalu sluzeb, véetné navstév
technikd a sprévy zafizeni,

4. Konica Minolta - Konica Minolta je dalsim vyznamnym hracem na trhu s tiskdrnami a
kopirkami a nabizf Sirokou $kélu feSeni pro rizné potieby a velikosti podnikd. Konica
Minolta také nabizi fadu sluzeb, véetné spravy siti, navstév technik( a vzdaleného
monitoringu zarizeni.

5. Ricoh - Ricoh je daldi vyznamny hraé na trhu s tiskdrnami a kopirkami a nabizi Sirokou
skalu zafizeni pro rzné potreby a velikosti podniki. Ricoh také nabizi Sirokou skélu

sluZeb, véetné spravy siti, navitév techniki a vzdaleného monitoringu zafizeni.

Vybér dodavatele zavisi na vasich konkrétnich potrebach a preferencich. Doporucuji vam
porovnat nabidky jednotlivych dodavatel( a provéfit zpétnou vazbu od jinych zédkaznik(

predtim, neZ se rozhodnete.
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»,Doporué¢ mi vyrobce oceli v Ceské republice.”

V Ceské republice je nékolik vyrobcl oceli. Néktef( z nich jsou:

1. ArcelorMittal Ostrava - Tento vyrobce oceli mé dlouholetou tradici v oblasti vyroby a
zpracovani oceli. Nabizi Sirokou $kélu ocelovych vyrobkd, véetné bezesvych trubek,
plech(, dratd a daldich produkta.

2. Zeleziarne Podbrezova - Tento slovensky vyrobce oceli se nachézi pobliz ¢eskych hranic a
specializuje se na vyrobu bezesvych trubek a profilG. Vyrabi ocelové vyrobky pro rizné
pramyslové odveétvi, véetné energetiky, stavebnictvi a automobilového primyslu.

3. Trinecké Zelezarny - Tento vyrobce oceli se nachazi na vyichodnim okraji Ceské republiky a
je jednim z nejvétsich vyrobct oceli v zemi. Vyrabi Sirokou $kélu ocelovych vyrobkd,
véetné bezedvych trubek, profill, dratd a dalSich produkta.

4. Vitkovice Steel - Tento vyrobce oceli se specializuje na vyrobu bezesvych trubek a plechi
pro pramyslové odvétvi. Nabizi také Sirokou $kalu dalSich ocelovych vyrobk, jako jsou

ocelové konstrukce, Zelezni¢ni napravy a dalsi produkty.

Je dulezité zvaZit Vase konkrétni potfeby a preference pfi vybéru vyrobce oceli v Ceské
republice. Doporucuji provést dalsi vyzkum a srovnat nabidky od rGznych vyrobct, abyste

ziskali nejlepsi ocelové vyrobky pro Vase potieby za spravnou cenu.
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2.4. Hledani alternativ
»Jaké jsou alternativy k Siemens elektro komponentim?“

Existuje nékolik alternativ k Siemens elektrokomponentam, na trhu jsou k dispozici i dalsi
vyrobci s podobnymi produkty. Mezi tyto alternativy patfi napfiklad:

1. ABB - $védska spolecnost, ktera vyrabi elektromotory, kabelové systémy, fidici prvky a
dalsf elektrokomponenty.

2. Schneider Electric - francouzskd spole¢nost, ktera nabizi produkty jako jsou spinace,
vypinace, regulatory, ménice frekvence a dalsi.

3. Eaton - americka spolecnost, kterd vyrabi elektromagnetické spinace, spinaci relé,
kontaktniory, zabezpecovaci prvky a dalsf.

4. Phoenix Contact - némecka spolecnost, ktera se specializuje na konektivitu, primyslové
rozhrani, senzory a fidicl prvky.

5. Omron - japonska spolecnost, ktera vyrabi elektromagnetické spinace, vypinace, ménice

frekvence, senzory a dalsi elektrokomponenty.

Je vidy dobré zkoumat alternativy a porovnat je s produkty, které nabizi Siemens. Je dulezité
zvazit, jak se dana alternativa hodi pro dany projekt, jeho naroky a poZadavky na kvalitu,

spolehlivost a cenu.
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2.5.  Souhrn informaci o produktech

»Shrit mi v bodech, co vis o softwaru SAP. K ¢emu slouzi, na co se da pouzit a jaké ma vyhody.”

Software SAP: Systémy, aplikace a produkty pro zpracovani dat

1. Coto je: SAP je némecka globalni softwarova spolecnost, ktera se specializuje na vyvoj
podnikovych aplikaci a feseni pro fizeni podnikovych zdroji (ERP). SAP nabizi fadu
produkti a sluZeb, které pomahaji podnikiim zlepSovat efektivitu, fidit procesy a ziskavat
pfistup k daleZitym informacim pro rozhodovani.

2. K &emu slouzi: Software SAP je navrZen pro integraci riznych oblasti podnikani, jako jsou
finance, logistika, lidské zdroje, zakaznické vztahy (CRM), dodavatelsky fetézec (SCM) a
dalsi. Jeho hlavnim Géelem je usnadnit spoluprdci mezi oddélenimi a poskytnout
transparentni a efektivni zplsob sprévy podnikovych zdrojd.

3. Pouziti: SAP se da pouzit v riznych primyslovych odvétvich, véetné vyroby, prodeje,
zdravotnictvi, stavebnictvi, telekomunikaci a dalSich. Jeho produkty a sluzby Ize
prizpUsobit potfebam konkrétniho podniku nebo odvétvi.

4. Vyhody:

a) Integrace: SAP integruje riizné oblasti podnikani do jednoho systému, coZ usnadfiuje
sdileni informaci a spolupraci mezi oddélenimi.

b) Flexibilita: SAP nabizi fadu modull a funkci, které Ize pfizplsobit potfebam
konkrétniho podniku.

c) Skalovatelnost: Software SAP Ize Skalovat podle velikosti podniku, od malych firem az
po globaini korporace.

d) Podpora rozhodovani: SAP poskytuje nastroje pro analyzu dat a generovani reportd,
které pomahaji manazeram pfi rozhodovani.

€) Spolehlivost a bezpe&nost: SAP je znamy svou spolehlivosti a bezpeénosti, diky éemuz
si ziskal divéru mnoha podnikl po celém svété.
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2.6. Simulace obchodniho jednani

7_sv

»Jednej jako vyjednavac. Budu s tebou jednat o cené produktu, ktery mi nabizis za 100 000 K¢. Ja s tebou budu
jednat o lepsi cené a ty se mnou smlouvej. Ted mi jen napis, Ze rozumi$ a nic jiného nevysvétluj ani nekomentuj.”

Rozumim.

Dobry den. Chceme koupit Vas produkt, ale nabizite ndm cenu 100 000 K¢ a k tomu jesté
dopravu. To je neslychané! U koupé takového produktu bych oZekavala dopravu v cené. Co
mi na to feknete?

Dobry den, dékuji za Vas zajem o nas produkt. Nase nabidka je zaloZena na skutecnych
nakladech a kvalité sluZeb, které poskytujeme. Radi bychom Vam umoZnili co nejniZii cenu a
dopravu v cené, ale musime brat v Gvahu i faktory jako jsou nakiady na vyrobu, matenaly,
logistiku a dalsi vydaje. Nicméné, pokud si pfejete, miZeme pro Vs zvaZit moZnosti sniZeni
ceny v kombinaci s jinymi sluzbami nebo produktovymi balicky. Radi bychom spolupracovali
s Vami a nasli fedeni, které bude pro Vas vyhodné a uspokojivé.

- Dobre. Co tedy navrhujete?

&

MuZeme se domluvit na nékteré z nasledujicich moZnosti:

1. Pokud si produkt osobné vyzvednete, mohu vam poskytnout slevu na cenu v hodnoté 5
%.

2. Pokud preferujete doruceni produktu, mohu zvaZit snizeni ceny dopravy o 50 %.

3. MdZeme se domluvit na kombinaci obou moZnosti a ziskat tak jak slevu na cenu
produktuy, tak i na cené dopravy.

Jaky z téchto navrhii by vdm nejvice vyhovoval?

. Mame altemativni nabidku od vasi konkurence. Nabizi nam produkt za 95 000 K< a dopravu
zdarma. Co s tim udélate?
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@ Rozumim, Ze jste obdrZeli jinou nabidku a chtéli byste slySet, co mohu nabidnout ja. Pokusim
se najit zplsob, jak vam vyjit vstiic a predeviim zajistit, aby nas produkt byl pro vas stile
vyhodny. Mohu se napfiklad pokusit sniZit cenu produktu, nebo vam nabidnout néjakou
dalii vyhodu, napfiklad prodlouZenou zaruku nebo podobné. Rad bych vam tedy poloZil
nékolik otazek, abych zjistil vice informaci o vadich poZadavcich a mohli jsme spolecné najit
nejlepsi fedeni.

. Ptejte se.

“@J Dobre, mohla byste mi prosim fict, zda je nabidka od nasi konkurence stejné kvalitni jako
nase a zda vdm cena a podminky nasi nabidky vyhovuji kromé dopravy? Radi bychom vam
totiZ poskytli nejen kvalitni produkt, ale i skvély zakaznicky servis.

. Ano, nabizeny produkt od konkurence je stejné kvalitni. Ale je pravda, Ze Vis zndme delsi
dobu a vime, Ze mate kvalitni zakaznicky servis. Pfesto se potfebujeme s cenou vejit do 100
000 KE véetné dopravy.

Rozumim Vagim obavdm a cenovym limitim. R3d bych se tedy zeptal, zda by byla moZnost,
abychom Vam nabidli produkt za 100 000 K¢ véetné dopravy, ale s néjakym pfidanym
hodnotovym prvkem jako napfiklad del3i zéruéni dobou nebo moZnosti vyhodného servisu a
udrZby produktu po dobu jeho pouZivani.

@
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2.7. NAavrh strategie

»,Navrhni marketingovou strategii pro firmu nabizejici produkty pro kybernetickou bezpecnost.“

Navrh marketingové strategie pro firmu nabizejici produkty pro kybernetickou bezpecnost:

1. Definice cilového trhu: Identifikujte klicové segmenty trhu, jako jsou korporace, viadni
instituce, malé a stfedni podniky (SMEs) a jednotlivci. Ur&ete jejich specifické potieby a
preference, aby bylo moZné nabidnout uZivatelsky privétivé a efektivni feSeni.

2. Unikatni nabidka hodnot (UVP): Vypracuijte silny a jedineény hodnotovy navrh pro vase
produkty. Zdlraznéte vyhody, které vase feSeni nabizi, jako je snadna implementace,
$pickova ochrana, aktualizace v realném ¢ase nebo pfizplsobitelnost.

3. Budovani znacky: Vytvorte silnou znaéku, kterd bude vnimana jako divéryhodna a
odborna v oblasti kybernetickeé bezpecnosti. Zahrnujte do vaseho vizualniho a textového
obsahu konzistentni a profesionalni design.

4. Vytvoreni obsahu: Produkuje kvalitni obsah pro rizné kanaly, jako jsou blogy, élanky;,
infografiky, videa a podcasty. Poskytujte informace o nejnovéjsich hrozbach, trendy v
kybernetické bezpe&nosti a tipy pro prevenci Gtokd. Timto zplisobem budujete autoritu
ve svém oboru.

5. Socialni média: VyuZijte silu socialnich médii pro Sifeni povédomi o vasi znacce a
produktech. Zamérte se na platformy, které jsou popularni mezi vasimi cilovymi
skupinami, jako jsou Linkedin, Twitter, Facebook a Instagram.

6. PR a medialni vztahy: Pracujte na vytvareni pozitivnich medialnich vztaht
prostiednictvim tiskovych zprav, rozhovorti a odbornych &lankd. Spolupracujte s
odborniky na kybernetickou bezpe€nost a influencery, aby vase znacka ziskala divéru a

legitimitu.
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. E-mail marketing: Vytvorte e-mailové kampané, které poskytuji pfidanou hodnotu pro

vase zakazniky. Nabizejte tipy a triky, informace o novych produktech a specialni nabidky.

Segmentujte sv(j e-mailovy seznam, aby byl obsah relevantni pro rizné cilové skupiny.

. SEO a PPC: Optimalizujte svijj web pro vyhledavace (SEQ) a investujte do placeného

vyhledavani (PPC), abyste zvysili viditelnost vaseho obsahu a dosahli vy3siho poétu
navstév. Vyberte klicova slova a fraze, které jsou relevantni pro vase produkty a cilové
skupiny.

. Spoluprace a partnerstvi: Navazat partnerstvi s dalSimi firmami v oboru, které mohou

doplnit vage produkty a sluzby. Spolupracujte na spolec¢nych projektech, odbornych
seminarich a konferencich, abyste rozsifili svij dosah a povédomi o znacce.

Webinaie a workshopy: Pofadejte pravidelné webinare a workshopy, které se zaméruji na
aktudlni témata v oblasti kybernetické bezpe&nosti. Timto zptisobem budujete divéru a
autoritu ve svém oboru a zaroven predstavujete své produkty a sluzby potencialnim
zakaznikim.

Méreni a analyza: Sledujte vykonnost svych marketingovych kampani pomoci
analytickych nastrojl, jako jsou Google Analytics nebo Adobe Analytics. Identifikujte
Uuspésné strategie a upravujte nelspésné kampané, abyste maximalizovali navratnost
investic (ROI).

Zakaznicky servis a podpora: Poskytujte excelentni zakaznicky servis a technickou
podporu, aby vasi zakaznici méli co nejlepsi zazitek s vasimi produkty. Rychla a efektivni
feseni problémi zvy3uji zakaznickou loajalitu a usnadiiuji Sifeni pozitivniho hodnoceni
vasi znacky.
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2.8.  Prispévky na firemni témata na socidlni sité

»Napi$ mi kratky pfispévek na Linkedin na téma "Jak zaujmout v dnesni dobé nové uchazece o zaméstnani v malé
Ci stfredni obchodni firmé." Pouzij poutavy tvod.”

' &7 Jak osinit nové talenty v malych a stednich obchodnich firmach: 5 tipl, kters zméni vai
hru &

V dneinidobé konkurence na trhu prace naristd a zaujeti talentovanych uchazedl o
zaméstndni se stdva kli¢ovou vyzvou pro malé a stfedni obchodni firmy. Jak mdZete pfilakat
ty nejlepsi z nejlepdich a zéroven se odliit od konkurence? Zde je 5 tipl, které vam
pomohou vybudovat silny zaklad pro ziskavani novych talentd:

1 @ Flexibilni pracovni podminky: Nabidnéte moZnost flexibilniho pracovniho éasu, priace
na délku ¢i kombinaci obou. Moderni zaméstnanci ocenuji flexibilitu a moZnost vyvazit
préci a soukromy Zivot.

2. X Firemni kultura: Vytvofte pfivétivou, transparentnia inkluzivni firemni kulturuy, ktera
podporuje profesni rist a rozvoj. Pfedstavte vasi firmu jako misto, kde se lidé chtéji uéita
rlist.

3. T Atraktivni benefity: Vymyslete kreativni a atraktivni benefitovy baliek, ktery zahrnuje
mimoradné vyhody, jako je napfiklad placeny dovoleny €as pro dobrovolnictvi, zdravotni
pojisténi nebo zvyhodnéné Elenstvi v posilovné.

4. W Partnerské vztahy: Navazéni partnerstvi se vzdélavacimi institucemi, profesnimi
organizacemi nebo odbornymi skupinami pomaéha Sifit povédomi o vasi firmé a zéroven
nabizi moZnost pfistupu k talentdm.

5./ Zviditelnéte se: Aktivné se podilejte na socidlnich médiich, sdilejte Gspéchy vasi firmy
a pfedstavte své zaméstnance jako ambasadory znadky. To vdm pomiiZe vytvorit

pozitivni povést a zaujmout nové uchazede.

Af uz jde o nabidku flexibilnich pracovnich podminek nebo vytvéareni atraktivniho
benefitového balickuy, téchto 5 tipl vdm pomdizZe pfildkat nové uchazede a udrZet sity

nejlepsi talenty ve vasi malé & stfedni obchodni firmé. Nenechte si ujit pfileZitost osInit nové
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3. Pokrocilé techniky

3.1. Tvorba sablon

»Vytvor mi tabulku v Excel, kde budou jednotlivé prvky 8D reportu.”

Samoziejmé, zde je piiklad tabulky v Excel pro 8D report:

Krok Popis

1 Vytvofeni tymu

2 Popis problému

3 OkamZita opatfeni

4 Stanoveni kofenové pficiny problému
5 Napravna opatreni

6 Ovéreni Géinnosti napravnych opatieni
7 Preventivni opatfeni

8 Uzavieni 8D reportu a uvolnéni tymu

Tuto tabulku muZzete dale rozsifit o dalsi prvky, jako jsou napriklad seznam clent tymu,

datum vytvoreni reportu, nebo planované a skute¢né datumy dokondeni jednotlivych krokd.

3.2. Analyzadat

»Zde jsou data v Excel o nabidkach dodavatell, ktefi se uchazeji o to, dodavat nam dily. Vyhodnot mi tabulku, shrii

vewvs

nejdilezitéjsi poznatky a navrhni mi nejlepsiho dodavatele, kterého bys vybral:

Dodavatel Dil 1 (€) Dil 2 (€) Dil 3 (€) Dil 4 (€) Dil 5 (€) Platebni podminky Dodaci podminky Plivod dodavatele
Dodavatel A 35 80 50 120 25 Platba predem DAP Turecko Dodavatel B 30 75 60 110 20 30 dni splatnost
faktury EXW Indie Dodavatel C 40 85 55 130 30 Platba na dobirku CIF Ceska republika

Tabulka:
Platebni Dodaci Pavod
Dodavatel Dil 1 (€) Dil 2 (€) Dil 3 (€) Dil 4 (€) Dil 5 (€) podminky podminky dodavatele
Dodavatel A 35 80 50 120 25 Platba predem DAP Turecko
Dodavatel B 30 75 60 110 20 30dnisplatnost ., Indie
faktury
Dodavatel C 40 85 55 130 30 Platbana CIF Ceska
dobirku republika
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KdyZ vyhodnotime tabulku s nabidkami dodavateld, miZeme zohlednit ceny dild, platebni
podminky, dodaci podminky a pavod dodavatele.

Ceny dild:

* Dodavatel B nabizi nejniz3i celkovou cenu za viechny dily (30+75+60+110+20 = 295 €).
* Dodavatel A ma celkovou cenu 310 €.
* Dodavatel C ma celkovou cenu 340 €.

Platebni podminky:

* Dodavatel A pozaduje platbu predem.
* Dodavatel B nabizi 30 dnf splatnost faktury.
* Dodavatel C poZaduje platbu na dobirku.

Dodaci podminky:

* Dodavatel A nabizi DAP (Delivered At Place) - dodavka aZ na misto urceni.
* Dodavatel B nabizi EXW (Ex Works) - zakaznik zajistuje pfepravu.
* Dodavatel C nabizi CIF (Cost, Insurance and Freight) - dodavatel zajistuje naklady,

pojisténi a prepravu.

Plvod dodavatele:

* Dodavatel A pochazi z Turecka.
* Dodavatel B pochézi z Indie.
* Dodavatel C pochazi z Ceské republiky.

Na zékladé téchto informaci bych doporucil Dodavatele B jako nejlepsiho dodavatele pro
vasi firmu, protoZe nabizi nejniZsi ceny za dily a piiznivé platebni podminky (30 dnf splatnost
faktury). Je viak dilezité zvazit i dodaci podminky, protoZe u Dodavatele B je zakaznik
zodpovédny za prepravu. Pokud je vase firma schopna zajistovat pfepravu za pfijatelné

néklady a ¢asovy rdmec, pak Dodavatel B bude stale nejlepsi volbou.

44



@ bebecon
===
3 L

3.3.  Programovani

»Napis$ mi kod v Python pro sepsani vsech mych souborti na disku C: do Excel tabulky. Jeden sloupec v tabulce
bude nazev souboru, druhy jeho velikost, tieti jeho format, ctvrty datum jeho vytvoreni.”

Tento Gkol mizZe byt feSen pomoci knihoven os, pandas a datetime.

Nize je kéd v Pythonu, ktery provede pozadované ukoly a uloZi vyslednou tabulku do Excel

souboru:

pd.DataFrame(columns=[
dirpath, dirnames, filenames os.walk(path):
r filename filenames:
file_path os.path.join(dirpath, filename)
file size = os.path.getsize(file_path)

file_format = os.path.splitext(file_path)[']
file_creation_date = datetime.fromtimestamp(os.path.getctime(file_ps

data = data.append({ : filename, : file_size,

data.to_excel(

Tento kéd projde véechny soubory na disku C a pro kazdy z nich ziska nazev, velikost, format
a datum vytvoreni. Tyto informace jsou nasledné ulozeny v DataFrame a nakonec uloZeny do

souboru Excel pomoci metody “to_excel()".

Je viak dileZité mit na paméti, Ze prochazeni celého disku muze trvat velmi dlouho a muze

zpusobit vysoké vytiZzeni procesoru. Proto je tfeba byt opatrny pfi pouZiti tohoto kédu.
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3.4. Kontrola dohod

vewvs

»Zhodnot mi tuto dohodu. Napi$ mi, co se v ni Fesi. Shrii mi nejduleZitéjsi informace z ni do nékolika bodd. Napi3
mi, zda je v ni néco zarazejiciho nebo proti zdkonu ¢i béZnym zvyklostem:“ (vloZila jsem dohodu o miéenlivosti)

1. Dohoda se tyka spoluprace mezi dodavatelem a objednatelem a zahrnuje sdileni
divérnych technickych a obchodnich informaci.

2. Uéelem dohody je zaloZenf zavazku chrénit, utajovat a déle zachovévat micenlivost o
téchto informacich.

3. Smluvni strany se zavazuji udrZovat v tajnosti a neprozrazovat Chranéné informace po
dobu trvani obchodni spoluprace a dalSich 24 mésich od jejiho ukondeni, nejméné viak
po dobu 28 let od obdrzZeni.

4. Vyjimky z povinnosti utajeni jsou v pfipadé, Ze Chranéné informace jsou verejné
dostupné, zakonné zpfistupnény tfetl strané nebo jsou pfeddny osobé vézané zdkonnou
povinnosti mi¢enlivosti.

5. Poruseni povinnosti ochrany Chranénych informaci miZe mit za nasledek povinnost
nahradit druhé strané skodu ve vysi 20 000 000 €.

6. Dohodu nelze vypovédét, s vyjjimkou prava na odstoupeni na zakladé donucujiciho
ustanoveni zdkona.

7. Prava a povinnosti smluvnich stran se fidi pravnim fadem CR a piipadné rozpory se

budou resit u soudu.

Z dohody nevyplyva nic zaréZejictho nebo proti zdkonu &i béznym zvyklostem. Dohoda je
standardni a v souladu s ob¢anskym zakonikem. Nicméné je dllezZité poznamenat, Ze
Dohoda stanovi pomérné dlouhou Ihiitu pro povinnost zachovani micenlivosti o chranénych
informacich a vysokou financni sankci za jejich poruseni, coz by mohlo byt pro nékteré

strany narocné aZ obtiZné.
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3.5. Navrh dohod a ujednani

»Potfebuji navrhnout bonusové ujednani s dodavatelem. V roce 2020 jsme u dodavatele objednali za 1 000 000 K¢,
v roce 2021 jsme objednali za 1 250 000 K¢. Chtéli bychom bonusové ujedndni na rok 2023, které bude pro nas
vyhodné. Dodavatel uz dal védét, Ze nebude zcela prosti, oviem nechce vyssi bonus nez 1%. My jsme plavodné
navrhovali 3%. Navrhni mi bonusové ujednani z riznym odstupriovanim nakupniho obratu.”

Zde je nékolik mozZnosti bonusového ujednani, které mohou byt vyhodné pro vas obchodni
vztah s dodavatelem:

1. Pokud chcete bonusové ujednani s riznym odstupfiovénim nékupniho obratu, miZete

navrhnout nasledujici:

* Nakup do 1 500 000 K¢ - bonus 1%
* Nakup od 1 500 001 K¢ do 2 500 000 K¢ - bonus 2%
* Nakup od 2 500 001 K¢ - bonus 3%

2. Dalsi moZnosti mizZe byt bonusové ujednani s pevnym bonusovym procentem pro kaZdy

nakup:

* Nakup do 1 500 000 K¢ - bonus 1%
* Nakup od 1 500 001 K¢ do 2 500 000 K¢ - bonus 1,5%
* Nakup od 2 500 001 K¢ - bonus 2%

Pokud chcete nabidnout dodavateli vétsi motivaci k ristu obratu, mézZete navrhnout

v

bonusové ujednani s progresivnim odstupfovanim:

* Nakup do 1 500 000 K¢ - bonus 1%
* Nakup od 1 500 001 K¢ do 2 500 000 K¢ - bonus 2%
* Nakup od 2 500 001 K¢ do 3 500 000 K¢ - bonus 3%
* Nakup od 3 500 001 K¢ - bonus 4%

Je dilezité si uvédomit, Ze kazda moZnost ma své vyhody a nevyhody, a vy si musite zvolit
takovou vanantu, ktera bude nejvyhodnéjsi pro vas a zaroven bude prijateina pro vaseho
dodavatele. Je také dilefité peclivé zvaZit, zda bonusové ujednani skuteéné podpofi vas
obchodni vztah s dodavatelem a zda je pro vas financné vyhodné.
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3.6.

Porovnani dvou nebo vice véci / pojmu do tabulky

,Proved mi porovnani téchto dvou pojmt do tabulky, kde zhodnotis vyhody a nevyhody a uvedes pro kazdy
pojem jeden priklad z praxe. Pojmy: ESG a CRS.”

Kritérium

Definice

Vyhody

Nevyhody

Priklad z
praxe

ESG (Environmentalni, Sociaini a Spravni)

ESG se tyka tfi klicovych faktor(, které
hodnoti udrZitelnost a etické dopady

firem: environmentalni, socialni a spravni.

- Poskytuje SirSi pohled na udrzitelnost a
etické chovani firem<br>- Zlep3uje
povédomi o environmentalnich, socidlnich
a spravnich rizicich<br>- MiiZe vést k

lepsim investiénim rozhodnutim

- MZe byt nakladné a zdlouhavé pro firmy
implementovat<br>- Nékteré spolecnosti
mohou upfednostnit pouze povrchni
zmény misto skutecného zlepseni

Unilever: Spolecnost Unilever integruje
ESG do svého podnikani s cilem
minimalizovat environmentalni dopad a

zlepsit socialni a spravni aspekty.
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CRS (Corporate Social Responsibility)

CRS je strategie podnikani, ktera
zahrnuje ekonomicke, socidlni a
environmentalni aspekty a soucasné
usiluje o zlepsSeni spolec¢enského
dopadu firmy.

- Zlepsuje povést a hodnotu znacky
firmy<br>- Podporuje dlouhodoby rist
a stabilitu<br>- MzZe pfinést finanéni
uspory diky efektivité a snizovani rizik

- MdiZe byt vnimano jako "zelené myti"
nebo PR tah, pokud neni provadéno
transparentné<br>- Nemusi zahrnovat
viechny aspekty udrZitelnosti a etiky

Patagonia: Patagonia je zndma svym
silnym zamérenim na CRS, které
zahrnuje sniZzovani environmentalniho
dopadu, podporu mistnich komunit a

transparentnost ve svém fizeni.
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3.7.  PrAzkum trhu

,Jednej se jako odbornik na prizkum trhu a pfiprav mi podklady pro prizkum trhu nakupu nového software pro
firmu z Ceské republiky.”

Urceni cilové skupiny:
Prvnim krokem pfi prizkumu trhu nakupu nového software pro vasi firmu z Ceské republiky
by mélo byt uréeni cilové skupiny. ZvaZte, kdo bude software vyuZivat a jaké jsou jeho
potieby. Zamérte se na vékovou skupinu, pracovni pozice, obor ¢innosti, Groven technickych

znalosti a dalsi faktory, které by mohly ovlivnit vybér.

Analyza trhu:
Nasledujicim krokem je provést analyzu trhu. Zjistéte, jaké jsou hlavni hraéi na trhu, jaké jsou
jejich nabidky a jak se li&i od vasich poZadavki. ZvaZte také trend na trhu, moZnosti vyvoje a

prileZitosti pro dalsi rozvoj.

Srovnani produkti:
Po zjisténi kli¢ovych hraél na trhu si vyberte nékolik produktd, které odpovidaji vasim
potfebam. ZvazZte jejich kli¢ové funkce, cenu, uZivatelskou privétivost, moznosti Skoleni a

podporu, a daldi viastnosti, které by mohly ovlivnit vas vybér.

Vyhodnoceni dat:
Po provedeni analyzy a srovnéni produktl mazZete vyhodnotit data. Porovnejte a zvaZte
klic¢ové funkce kazdého produktu a uréete, ktery nejlépe vyhovuje potfebam vasi cilové

skupiny a rozpoctu vasi firmy.

Zpracovani vysledkd:

Na zékladé vagich zjisténi mizZete vybrat nejvhodnéj&i produkt pro vadi firmu. ZvaZte
moznosti pro ziskani produktu a jeho implementaci do vasi firmy. ZvaZzte také mozZnost
testovani produktu pred jeho kone€énym nakupem, aby se zabezpecil jeho plny potencial pro

vasi firmu.

Zavér:

Priizkum trhu ndkupu nového software pro vasi firmu z Ceské republiky je kli¢ovym krokem
pfi vybéru nejvhodnéjéiho produktu. Je dileZité pedlivé analyzovat kli¢ové hréée na trhy,
porovnat produkty a zvolit ten, ktery nejlépe vyhovuje vasim potfebam a rozpoctu. Pfi
vybéru nezapomente na podporu a skoleni, které jsou klicové pro Uspésnou implementaci

nového softwaru.
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»Vyhledej mi a napi$ mi www stranky na vyrobce obrabécich strojli z Némecka.”

Jsem Al model a nemohu provadét vyhledavani v realném ¢ase, ale mohu vam nabidnout

nékolik znamych némeckych vyrobcl obrdabécich stroji a jejich webovych stranek, které

jsem se naucil do zari 2021. Pamatujte, Ze tyto informace nemusi byt aktualni.

1. DMG MORI

Webova stranka: https: //www.dmgmori.com/
2. TRUMPF

Webova stranka: https://www.itrumpf.com/
3. GROB-WERKE

Webova stranka: https://www.grobgroup.com/
4. EMAG

Webova stranka: https://www.emag.com/
5. INDEX TRAUB

Webova stranka: https: //www.index-traub.com/
6. CHIRON Group

Webova stranka: https://www.chiron-group.com/
7. Waldrich Coburg

Webova stranka: https://www.waldrich-coburg.de/
8. WFL Millturn Technologies

Webova stranka: https: /www.wil.at/

Tyto webové stranky vam mohou poskytnout daldi informace o rliznych obrabécich strojich,
které vyrabé&ji tyto némecké spoleénosti. VZdy doporuéujeme ovéfit informace primo na

webovych strankach vyrobcl, jelikoZ se situace mize zménit.
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,Jak Fidit R&D nakupni kategorii ve farmaceutickém pramyslu?“

Rizeni R&D nakupni kategorie ve farmaceutickém pramyslu vyZaduje strategicky pfistup a

dobrou koordinaci mezi riznymi tymy. Nésledujici kroky mohou slouZit jako zakladni rémec
pro efektivni fizeni R&D nakupni kategorie:

1. Analyza kategorie: Zhodnot'te soucasnou situaci R&D nakupu ve vasi organizaci.
Identifikujte klicové dodavatele, produkty, sluzby a trzni trendy. Zjistéte, jaké jsou vase
nakupni potreby a jak se méni s casem.

2. Definice strategie: Na zakladé analyzy kategorie vytvorte dlouhodobou strategii, ktera
zahrnuje cile, priority a rizika spojena s R&D nékupy. Ujistéte se, Ze strategie je flexibilni a
dokéZe reagovat na zmény v prumyslu a trhu.

3. Vytvoreni nakupnich tymi: Pro efektivni fizeni R&D nakupu je ddlezZité mit dobre
fungujici nakupni tymy. Tyto tymy by mély zahrnovat zastupce z R&D, finance, pravniho
oddéleni a dalsich relevantnich funkci.

4. Vybér dodavatell: Vyberte dodavatele, ktefi nejlépe odpovidaji vasim potiebadm a
strategii. Hodnot'te je na zakladé kritérii, jako jsou kvalita, cena, dodaci lhuty, inovace,
kompatibilita s vasi organizaci a spolehlivost.

5. Rizeni vztahl s dodavateli: UdrZujte staly kontakt s dodavateli a sledujte jejich vykonnost.
Usilujte o dlouhodobé partnerstvi zaloZené na diveére a spolupraci, coz mize vést k
lepSim smlouvam, inovacim a celkovému zlepseni vykonu.

6. Sledovani a méfeni vykonu: Systém sledovani a méreni vykonu by mél byt soucasti vasi
R&D nakupni strategie. Vyberte si klicove ukazatele vykonu (KPI) a sledujte, jak se vyvijeji
v ase.

7. Optimalizace procest: Pribézné hledejte zplsoby, jak zlepsit a optimalizovat vase
nakupni procesy, coz vede ke sniZzovani nakladu a zvySovani efektivity.
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Skoleni a rozvoj: Investujte do $kolenf a rozvoje svého nakupniho tymu, aby byli neustéle
informovani o nejnovéjsich trendech, technologiich a postupech ve farmaceutickém
prumyslu. To zahrnuje nejen technické dovednosti, ale také mezikulturni a vyjednavaci
dovednosti.

Spoluprace s internimi tymy: Posilujte spolupraci mezi nakupnim tymem a ostatnimi
internimi tymy, jako jsou vyvoj, vyroba a marketing. To zajistuje, Ze nakupni strategie a
procesy jsou plné integrovany do celkové firemni strategie a podporuji rist a inovace.
Rizeni rizik: Proaktivné identifikujte a fid'te rizika spojena s R&D nakupy, jako jsou
dodavatelska rizika, trZni rizika nebo rizika souvisejici s dusevnim vlastnictvim. Zavedeni
robustniho systému fizeni rizik pomuZe minimalizovat dopad téchto rizik na vase
podnikani.

Sledovani trznich trendl: Budte neustale informovani o aktualnich a budoucich trznich
trendech ve farmaceutickém prdmyslu. To vam umoZni pfizplsobit svou nakupni strategii
zménam na trhu a udrzZet si konkurenéni vyhodu.

Etika a udrzZitelnost: Pii fizeni R&D nakupni kategorie ve farmaceutickém primyslu by
méla byt zohlednéna etika a udrZitelnost. Zajistéte, Ze vasi dodavatelé dodrzuji etické
normy a pracuji na udrZitelnych fesenich, coz pomaha zlep3it povést vasi spolecnosti a
minimalizovat negativni dopady na Zivotni prostredi.

Inovace: Podporujte inovace v ramci nakupniho procesu a spoluprace s dodavateli.
Hledejte zpusoby, jak spole¢né s dodavateli zlepsit produkty, procesy a sluzby, coZ
prispéje k vétsi efektivité, rychlejSimu uvedeni novych lé€iv na trh a zvySeni
konkurenceschopnosti.

. Kontinualni zlepSovani: Provadéjte pravidelné revize a audit svého R&D nakupniho

procesu a strategie. Identifikujte oblasti, které vyZaduji zlepseni, a upravte svij pristup
podle potfeby. Timto zplsobem zajistite, Ze vase nakupni strategie zlstava aktudini,
efektivni a konkurenceschopna.

Komunikace a transparentnost: Zajistéte otevienou a transparentni komunikaci mezi
nakupnim tymem, dodavateli a internimi tymy. Transparentnost pomaha vytvaret divéru,
zlepSovat spolupraci a sniZovat rizika spojena s nejasnostmi nebo nedorozuménimi.
Technologie a digitalizace: VyuZijte moderni technologie a nastroje pro zlep3eni efektivity
a presnosti vaseho nakupniho procesu. To zahrnuje pouiZiti elektronickych nakupnich
systémd, pokrocilé analytiky, umélé inteligence a dalSich technologii, které mohou
zefektivnit nakupni proces a usnadnit fizeni R&D kategorie.

Benchmarking: Srovnejte sviij R&D nakupni vykon s konkurenci a s nejlepsimi postupy v
oboru. To vdam pomuzZe identifikovat oblasti, ve kterych muZete zlepsit své ndkupni
procesy, a zaroven vam poskytne cennou zpétnou vazbu pro budouci strategii.

Flexibilita a agilita: BEhem fizeni R&D ndkupni kategorie ve farmaceutickém primyslu je
dulezité byt flexibilni a agilni. Rychle se prizptisobte novym vyzvam, zménam na trhu
nebo novym technologiim, abyste zajistili konkurenceschopnost a Uspéch vasi
organizace.

Méfeni navratnosti investic (ROI): Sledujte navratnost investic ze svych R&D nakupt.
Ujistéte se, Ze vydaje na vyzkum a vyvoj jsou efektivné vyuzivany a prinaseji ocekavané
vysledky a hodnotu pro vasi spole¢nost.

52



@ bebecon
e

3.8. Souhrn vyhod a nevyhod. Poradce pro témata.

»,Chceme zavést pravidelné firemni porady prodeje a nakupu, aby byli jednotlivi pracovnici informovani o vyvoji v
jednotlivych oddélenich, o novinkach v oblasti prodeje a vztahu k zakazniklim a o novinkach v nakupu a vyvoji
dodavatelt a trhu. Navrhni mi strukturu porad a program, ktery by se na nich mél projednavat.”

Struktura pravidelnych firemnich porad prodeje a nakupu by méla byt takova, aby bylo

zajisténo efektivni sdileni informaci mezi oddélenimi a podpora spolupréce. Nize je navrh

struktury a programu pro tyto porady:

1. Frekvence a délka porad:
* MNavrhujeme konani porad jednou za mésic, s moznosti mimoradnych porad v pfipadé
potreby.
* Délka porady by méla byt omezena na 60-90 minut, aby byla zajisténa efektivita a
udrzeni pozornosti Géastnikd.
2. Ugastnici porad:
* Vedouci oddéleni prodeje a nakupu
* Zastupci jednotlivych tymi prodeje a nakupu
* Pfipadné zastupci dalsich relevantnich oddéleni (marketing, vyvoj produktd, logistika,
atd.)
3. Program porady:
A. Uvod a shrnuti cilii porady (5 minut)
* Predstavit Gcel porady a ocekavané vysledky
B. Prezentace vyvoje v oddéleni prodeje (15-20 minut)
* Shrnuti prodejnich vysledkl za uplynuly mésic
* Predstaveni novych zakaznikl a Gisp&snych obchodnich pfipadl
* Aktualizace tykajici se trhu, konkurence a trendi v oblasti prodeje
* Analyza vykonu prodejnich tymi a plan zlep$eni
C. Prezentace vyvoje v oddéleni nakupu (15-20 minut)
* Shrnuti nakupnich vysledku a Gspor za uplynuly mésic
* Predstaveni novych dodavatell a jejich produktd éi sluzeb
* Aktualizace tykajici se trhu, dodavatell a trend(i v oblasti nakupu
* Analyza vykonu niakupnich tymu a plan zlepSeni
D. Diskuse a spoluprace mezi oddélenimi (20-30 minut)
* Reseni spoleénych problémii a vyzev
* Sdileni informaci o novych produktech nebo sluzbach, které mohou ovlivnit prodej
nebo nakup
* Koordinace spolecnych aktivit, jako jsou akce, tréninky nebo konference

* |Identifikace prileZitosti pro zlepSeni spoluprace mezi oddélenimi
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E. Zavér a plan dalSich krokd (10-15 minut)

- Shrnuti diskutovanych témat a stanoveni akénich bodu pro kazdé oddéleni

- Pridéleni zodpovédnosti za jednotlivé dkoly a stanoveni termind pro jejich realizaci
- Uréeni potfebnych zdroji a podpory pro realizaci akénich bodd

- Planovani dalsi porady (datum, as a misto konani) a pfipadné navrZeni témat k projednani

F. VoIna diskuze a networking (pokud zbyva ¢as)
- MoZnost pro Ucastniky diskutovat neformaélné o dalsich tématech nebo navazat nové
kontakty mezi oddélenimi

G. Zapis z porady a distribuce informaci

- Zodpovédna osoba by méla zpracovat zapis z porady a zaslat jej vSem Gc¢astnikim

- Zapis by mél obsahovat shrnuti diskutovanych témat, akéni body, zodpovédné osoby a
terminy pro jejich realizaci

- V pripadé potfeby mohou byt sdileny také prezentace a dalsi materidly z porady

Tato struktura a program porad by mély zajistit, Ze jednotliva oddéleni budou pravidelné
informovana o vyvoji v prodeji a nakupu, novinkach v oblasti zakaznikl a dodavatell, a
podpofi spolupraci mezi tymy. Pribé&h porad muzZe byt pfizplsoben konkrétnim potfebam
firmy a zohlednény zpétné vazby od uéastnikd.
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,2Udélej mi SWOT analyzu k tomuto tématu. Tedy konani porad mezi nakupem a obchodem.“

SWOT analyza konani porad mezi oddélenim nakupu a prodeje:

S - Silné stranky (Strengths):

. Zlep3eni komunikace a spoluprdace mezi oddélenimi.
. Rychlejsi Siteni informaci o novych produktech, dodavatelich a trznich trendech.
VE&asné odhaleni problém nebo prilezitosti v obou oddélenich.

. Sdileni osvédéenych postupl a zkusenosti mezi tymy.

b W N

. Podpora firemni kultury a soudrZnosti mezi zaméstnanci.
W - Slabé stranky (Weaknesses):

1. MNaklady na ¢as a zdroje spojené s organizaci a U¢asti na poradéach.

2. Potencidlni nedostatek zdjmu nebo motivace nékterych G€astniki.

3. Riziko, Ze porady se stanou rutinni a neefektivni, pokud nebudou spravné fizeny.

4. MoZnost nejasnosti nebo nedorozuméni mezi G&astniky v disledku rliznych odbornych

znalosti a terminologie.
O - Prilezitosti (Opportunities):

1. Identifikace novych obchodnich pfileZitosti vychazejicich ze spoluprace mezi oddélenimi.

2. Optimalizace procesu a snizeni naklad( prostiednictvim spoleénych projekti a iniciativ.

3. Zlep3enivztaht se zakazniky a dodavateli diky koordinovanym a sjednocenym
postuptim.

4. Rast konkurenceschopnosti firmy diky lepsimu pochopeni trhu a schopnosti rychle

reagovat na zmeény.

T - Hrozby (Threats):

1. Konflikty mezi oddé&lenimi nebo jednotlivci kvili rozdilnym ciliim nebo prioritam.

2. Prokrastinace nebo zdrZzovani rozhodovani z diivodu éekani na dalsi poradu.

3. Unik citlivych informaci mezi oddélenimi nebo mimo firmu, pokud nebudou spravné
chranény.

4. Pretizeni zaméstnanci nadmérnym mnozstvim informaci a schiizek.

SWOT analyza konani porad mezi oddélenim nakupu a prodeje ukazuje, Ze pravidelné
porady mohou mit mnoho pozitivnich dopadu na spolupréci, komunikaci a efektivitu obou

oddéleni. Nicméné, je dlezité spravné fidit a organizovat tyto porady, aby byly skuteéné
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1 PROMPT PRO VSECHNY PROMPTY NA SVETE

KROK1:

"Chovej se jako odbornik na ChatGPT prompty. Vis pfesné, jak vyuzit silu NLP, abys dosahl nejlepsich
vysledkl pfi psani promptd pro ChatGPT.

Budes psat formalni prompty typu "Chovej se jako [poZzadovand odbornost]. Napis _
na [urcité téma] pro _ abys [dosahl poZadovanych vysledk(]. Pridej _
OSSR RNSRESNBISHEERG -1y dosah Poutij
Davej prednost unikatnim a neobvyklym napadim. Vyhni se obecnym tématim. Vyhni se klasickému
nudnému uvodu: prejdi rovnou k jadru sdéleni.

Chovej se jako specialista prodeje. Napis$ _o svych produktech - strojich a zafizenich pro

automobilovy primysl - a vzbud' zdjem _o nase nové produkty. Zahrn _
| CEVEWRext Iépe Citelny a srozumitelny MBS Inadseny a vésnivy ton hlasuBEISIIEURES
unikatnim a neobvyklym napadim. Vyhni se obecnym tématlm. Vyhni se klasickému nudnému Gvodu:
prejdi rovnou k jadru sdéleni.

Vidy zachovej strukturu ndvodu a nahrad pouze slova v hranatych zavorkach.

Nyni vytvof seznam ocislovanych promptl od 1 do 5 pro marketingového manaZera strojirenské
spolecnosti, ktery hleda nové zakazniky.

Kazdy prompt by mél odkazovat na zcela odlisné téma."
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Vysledek:

1. Chovej se jako expert na digitalizaci pramyslu. Napis$ clanek o vyhodach priamyslové
automatizace a loT pro strojirenské spolecnosti, ktery by prilakal potencialni zakazniky.
Pouzij grafy a tabulky, abys ilustroval kli¢ové statistiky a trendy. Pouzivej informativni a
presvédcivy ton hlasu. Davej prednost inovativnim a disruptivnim technologiim. Vyhni se
obecnym pojednanim o vyznamu digitalizace. Vyhni se klasickému nudnému Gvodu:
prejdi rovnou k jadru sdéleni.

2. Chovej se jako odbornik na udrZitelnost. Napi$ prezentaci o environmentalné pratelskych
strojirenskych fesenich, které by presvédcily ekologicky zodpovédné zakazniky. PouZij
ilustrace a infografiky, abys vizualizoval dulezité aspekty udrZitelnosti. PouZivej nadSeny a
inspirativni tén hlasu. Davej prfednost neotfelym a progresivnim konceptdm. Vyhni se
obecnym ekologickym tématim. Vyhni se klasickému nudnému tvodu: prejdi rovnou k
jadru sdélent.

3. Chovej se jako expert na strojirensky design. Napis studii pfipadu o Gspésném projektu,
ktery zahrnoval inovativni strojirenské reseni a poskytl kenkurenéni vyhodu klientovi.
Pouzij fotografie a schémata, abys demonstroval designové prvky a jejich funkcnost.
Pouzivej darazny a strucny ton hlasu. Davej prednost originalnim a efektivnim navrham.
Vyhni se obecnym piikladim strojirenskych projektd. Vyhni se klasickému nudnému

Uvodu: prejdi rovnou k jadru sdélent.

4. Chovej se jako odbornik na primyslové partnerstvi. Napi$ navrh spoluprace mezi
strojirenskou spolecnosti a univerzitou na vyzkumu novych materiald a technologif, ktery
by prilakal potencialni partnery. PouZij tabulky a diagramy, abys prezentoval plan
spolupréace a olekavané vysledky. PouZivej presvéddivy a profesionalni tén hlasu. Davej
prednost ambiciéznim a vzajemné prospésnym napadim. Vyhni se obecnym
partnerstvim. Vyhni se klasickému nudnému tvodu: prejdi rovnou k jadru sdélent.

5. Chovej se jako expert na servis a udrzbu strojd. Napi$ broZuru o zésadach Gdrzby a
servisu strojirenskych zafizeni, ktera by presvéddila potencidini zakazniky o vyhodach
pravidelného servisu a prodlouZenf Zivotnosti stroju. PouZzij ilustrace a popisky, abys
vysvétlil rizné aspekty Gdrzby a servisu. PouZivej ujistujici a divéryhodny tén hlasu. Davej
pfednost specifickym a efektivnim postupim. Vyhni se obecnym Gvaham o vyznamu

udrzby. Viyhni se klasickému nudnému Gvodu: prejdi rovnou k jadru sdéleni.

KROK2:
PROVEDTE VYBRANY PROMPT

"Proved prosim prompt cislo 1."
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KROK3:
UPOZORNIT NA CHYBY
e Reknéte GPT, co chybélo

e PozZadejte o vylepSenou verzi

e |terujte, dokud nedosahnete konecného vysledku
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A BONUS NAVIC...

,Isi robot pro vytvareni promptd. MusiS shromdzdit informace o cilech uZivatele, jeho zamérech, prikladech
preferovanych vystupul a dalsich relevantnich souvislostech. Vyzva by méla obsahovat vSechny potfebné informace,
které Ti byly poskytnuty. Pokladej uZivateli dopliujici otazky, dokud si nebudes jisty, Ze dokaze$ vytvorit dokonalou
vyzvu. Tvoje zpétna vazba by méla byt jasné naformatovana a optimalizovana pro interakci s ChatGPT. Nejprve se
uzivatele zeptej na cile, poZzadovany vystup a dalsi potfebné informace.”

PRILOHY

Co napsat, pokud potfebujete text upravit nebo rozvinout

e Udélej z toho prezentaci

e Tidr

e Generuj klicova slova

e Generuj hashtagy

e Vypis klady a zapory pro [téma]

e Sepis Casto kladené dotazy (FAQ)

o Uved 4 odrazky pro vyse uvedeny text, véetné navrhovanych emotikon(
e Objasni

e Uved priklady

e  Pokracuj

e Prodluz

o Zkrat

e Dejte mi pfechodovou linku k [téma]
e Shri

e Shri jednou vétou

e Preved na 3 odrazky

e Prepis pro [cilovou skupinu]

e Dalsi 3 verze

e Dalsi 3 ndpady

e Dalsi 3 otazky

e Udélej to vice vtipné

e Brainstorming 5 otazek k vySe uvedenému textu
e Napisv[1./2./3.] osobé
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Toén sdéleni

Nadseny / rezervni
Povzbuzujici / odrazujici
Empaticky / odtazity
Vtipné / suché
Diplomaticky / tupy
Hravé / slavnostni
Optimisticky / pesimisticky
Pecujici / autoritativni
Soucitny / posuzujici

. Zvidavy / Apateticky

. Formalni / neformalni

. Profesionalni/bézné

. Pfimy / nepfimy

. Konverzace / Vdinost

. Skromny / vasnivy

. Pfesvéddivé / Neutralni

. Pratelsky / asertivni

. Upfimny / sarkasticky

. Pfistupny / bez emoci

. Vaziné / frivolni

Lo NV R WNPRE
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Format

e Shrnuti lekce

e  Plan vyuky

e Navrh vyzkumu

e Vyvojovy diagram

e Rozhovor

e  Myslenkovd mapa

e SWOT analyza

e Bodové hodnoceni

e Presvédciva esej

e Limerick

e  Struktura

e Sonet

e UfZivatelska prirucka
e Haiku

e  Epistolarni vypravéni
e Anotovana bibliografie
e Parodie

e Ret
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e Zpravodajské ¢lanky
e  Skript

Jednej jako...

e Expert na oblast nakupu / Supply Chain
e Expert na Category Managment

e Odbornik na copywriting

e Kouc verejnych projevl

e Stratég digitalniho marketingu

e Poradce pro budovani osobni znacky
e Konzultant grafického designu

e NAvrhar UX

e Specialista na elektronické obchodovani
e  Kouc produktivity

e Odbornik na SEO

e Marketing obsahu

e Poradce

e Ucitel programovani

e Poradce pro dusevni zdravi

e Vzdélavaci poradce

e Skolitel prodeje

e Odbornik na vyvoj webovych stranek
e Realitni poradce

e Konzultant pro vyrobu videa

e Skolitel podcastingu

e Odbornik na online ochranu dat

e InZenyr strojového uceni

61



ZDROJE

@Ruben Hassid
@Nick Locascio
@Sam Szuchan
@Christian Schuh

@aichatgroupe.slack.com

BB bebecon
eSS |

62



