STRUKTURA A 0BSAH PRODUKTU
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STRATEGICKY UVOD PRO MAJITELE FIRMY

JASNE VYMEZENi ROLE Al V RIZENi

NASTAVENI Al JAKO "0BCHODNIHO MANAZERA"

NEJDRIV NASTAVTE Al PAK TEPRVE PRACUJTE

Al PRO OBCHOD & PRODE)

0BCHOD NENi 0 SLOVECH. JE 0 ROZHODNUTICH

Al GENERATOR OBCHODNICH NABIDEK

SYSTEM PRO B2B | B2C OBCHOD

Al'V OBCHODNI KOMUNIKACI SE ZAKAZNIKY

PROFESIONALNi, ASERTIVNi, OBCHODNE EFEKTIVNi

Al PRO RIZENI OBCHODU & ROZHODOVANI

Al JAKO ANALYTIK, NE JAKO PISATEL TEXTD

Al MARKETING PRO OBCHODNI FIRMY

MARKETING JAKO NASTROJ PRODEJE

JAK S Al PRACOVAT DLOUHODOBE

FINALN UZAVRENI PRODUKTU




Ukazkovy prompt: pFiprava obchodnich podkladu

Nasledujici ukazka slouzi jako pfiklad, jak lze Al vyuzit pfi pfipravé
obchodnich podkladl pfed jednanim nebo tvorbou nabidky.

Jsi Al asistent obchodni firmy.
Pracujes v kontextu firmy, ktery mas k dispozici.

Na zakladé nasledujicich informaci pfiprav strukturovany prehled pro
obchodni jednani.
Zamér se na kliova fakta, souvislosti a pfipadna rizika.

Vstupni informace:
— informace o zakaznikovi
— dostupna historie komunikace

— cile planovaného jednani

Vystup strukturovat pfehledné a srozumitelné pro obchodnika.

41




Typické komunikaéni situace
Reakce na poptavku

Kdy to reSis:
Zakaznik projevi zajem a oCekava rychlou odpoveéd.

Na co si dat pozor:
* nepsat obecné
* nepiehanét sliby

* jasné fict, co bude dal

Al pomUze pfipravit strukturu odpovédi, aby zakaznik védél, ze se mu
vénuje$ a co muze oCekavat.

Ukazkovy prompt:

Jsi Al asistent obchodni firmy.
Pfiprav navrh odpovédi na poptavku zakaznika.

Zamér se na srozumitelnost, profesionalni ton a jasny dalSi krok.
Vstupy:

— popis poptavky

— informace o zakaznikovi

— navrhovany dalSi krok

Vystup ber jako navrh, ne finalni verzi.
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