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Jak dobre kombinovat obchodni
dovednosti s nastroji Al?

Struktura Géastnikd dle sektoru plsobnosti

B2B services
36 %

IT/Telco
29 %

Heavy Media
industry,
construction
25% Banking,
Insurance
9%

FMCG production Retail & Hospitality
14 % 13 %

Struktura uéastnik( dle pozice ve firmé

Sales Manager,
Sales Consultant,
BD Manager

38 %

37 %

Sales Director

26 %
CEO, Managing Director

17 %
Other Managers (HR, Marketing, ...)

Other C level (CFO, CMO, ...)

Program 7 /6 /2023

8.00
Registrace, networking

9.00-11.00 Blok A: Kde muze Al prodeji
vyznamné napomoci?

Uméle inteligentni prodavani?
Josef Holy, odbornik na umélou inteligenci
a spoluautor podcastu Kanarci v siti

Boom umélé inteligence zrychluje a ma v nasledujicich
letech potencial ovlivnit a zménit fadu oblasti lidské
¢innosti. Co systémy jako GPT umi? Jsou skute¢né
inteligentni? Na co si u nich dat pozor? A jak ovlivni nase
vztahy, véetné téch obchodnich? Josef Holy ve svém
vystoupeni zUro¢i mnohaleté zkusenosti jak

z korporatniho, tak startupového prostredi, i znalosti
girsich vztaht digitalnich manipulaci a dezinformaci, které
komunikuje pfi tvorbé podcastu Kanarci v siti.

MUzZe Al ve vyrobé zlepsit vztah se

zakaznikem?

Jan Lat, CFO a mistopfedseda pfedstavenstva,
BENES a LAT

Vyrobni spole¢nosti Al pomaha pfi zpracovani dat o stavu
vyrobnich zafizeni, a tim eliminuje jak reaktivni, tak
preventivni odstavky, zvySuje kapacitu vyroby a dopfedné
notifikuje 0 zméndach. Diky tomu dochdazi k minimalizaci
terminovych posund, a kdyz pfeci jen nastavaji, je obchod
schopen je proaktivné komunikovat se zakaznikem. Ve
vazbé na vyuziti Al ve forecastovani je pak v dlouhodobém
horizontu snazsi reagovat na potfebné kapacity vyroby,
logistiky, ale i tfeba financovani.

Al, chytra data, automatizace...
Na co se tésit (a pfipravit) v B2B
obchodu?

Martin Hosek, Business Consultant, IMPER

S modernimi technologiemi se méni i zplsob, jakym
délame byznys. Zdsadni rozdil je ve vytvareni cilovych



skupin - k dispozici mame mnoho informaci k segmentaci
trhu pro presnéjsi marketing a obchod ,na jistotu”.

Znat svdj trh a védét, kde si na ném stojime, je pak

i zakladem k implementaci dalSich technologii - umélé
inteligence i automatizace komunikace. Rekneme si, co by
mél jesté délat ¢lovék a co automatizovat i pfenechat Al.
A jak si vytvofit cilové skupiny, abyste ndsobné zvysili
§anci na prode;j.

Vyuzijte silu Chatu GPT k posileni
prodeje

, Head of Business Development
& Marketing, InSpace Proximity
Zjednoduste kazdodenni Ukoly a nasad'te Chat GPT
k vyhledavani zakaznikd, ke zvyseni efektivity a zlepseni
prodejnich vysledkl. Od praktickych aplikaci v prodejnim
procesu, jako je vyhledavani zékaznikd a Fizeni vztaht, az
po diskuzi o nedostatcich umélé inteligence v prodejni
komunikaci. VyuZzitim efektivnich strategii pfekonate
omezeni souvisejici s touto technologii a zajistite nejen
vyvazeny pfistup k vyuziti umélé inteligence v B2B prodeji,
ale i zvy$eni svych prodejnich vysledka.

Prestavka na kavu a €aj

Slevomat za odménu: Efektivni online
motivace klientl pro zvySeni vaseho
obratu

, feditelka obchodu, Slevomat
, zakladatelka Allegria a Business
Strategy Manager, Slevomat

Porce inspirace a zdbavy: pfedstaveni revolu¢niho online
motiva¢niho programu ,Slevomat za odménu”, Jak pfinést
Wow momenty"” do vaseho podnikani? Veronika a Linda
se podéli o tajemstvi Uspé&sného odmériovani klientd,
obchodnich partnerd a dodavatelll bez ndmahy. Dozvite
se, jak tento nastroj mize zlep$it loajalitu vasich zakaznik{
a tim zvysit obrat firmy.

Vyjednavani a fizeni cen - klasika,
kterou nezméni ani Al

, trenér a lektor nakupu, obchodu
a vyjednavani, profesionalni vyjednavac
Obchodnik by nemél byt , ufednik”. Nastup Al navic mdze
otevfit prostor pro navrat ke kofenlim vyjednavani.
Zaméfime se na to, jak vyjedndvat ceny u zakaznik(
v dobé nejistoty a neustalych zmén. Ukdzeme si, co
firemni nakup v oblasti cenotvorby ocekava od dodavatele
a jak vyuzit fizeni cen jako cestu k posileni vztahu se
zdkaznikem.

Social selling — Jak pomoci LinkedIn
budovat perspektivni obchodni vztahy
kdekoli na svété

, Co-Founder, FUTURE SALES

Se spravné nastavenym cilem a pfistupem se mUze
z LinkedIn stat jedna z vasich hlavnich akvizi¢nich

platforem, a to v zdsadé kdekoli na svété. Pojdme si
spole¢né krok po kroku ukazat, jak si nastavit svou vlastni
dlouhodobou vizi prace s touto platformou. Pro¢ jsou zde
Uspésni hlavné ti, co se neboji sdilet verejné své
know-how. A pro¢ si obchodnici, co tla¢i moc na pilu,
vétsinou rychle vyldmou na LinkedIn zuby.

Umi obchodnici v dobé technologii
stale uspésné prodavat?
, Founder & General

Partner, Nation1
, Partner, Saleshero

V dnedni dobé& umélé inteligence a digitalniho svéta se
mnoho podnikateld a obchodnich manazerd ptd, zda jsou
tradi¢ni obchodni dovednosti stéle relevantni. Je to pouze
technologie, ktera rozhoduje o Uspéchu v prodeji nebo
jsou to i naddle kli¢ové kvality a schopnosti obchodniki?
V diskusi se Petra a Fares zaméri na téma, které casto
byva v éfe technologii prehlizeno - jakou roli v Uspésném
byznysu hraji tradi¢ni obchodni dovednosti. Pfestoze
moderni technologie mohou podnikateldm a obchodnikim
usnadnit jejich praci, jsou to stale jedinecné kvality

a schopnosti daného ¢lovéka, které rozhoduji o tom, zda
se obchod podafi uzavfit ¢i nikoliv.

Pfestavka na obéd a networking

Panelova diskuse prednich expertl se zamé&fi na aktudlni
otazky spravného mixu umélé a lidské inteligence pfi
fizeni prodeje:

e Jsou dnesni obchodnici stale schopni efektivné
komunikovat se zakazniky a naslouchat jejich potfebam?
e Do jaké miry je zadouci pfedat ,ufednicinu“ do sféry Al
a uvolnit prostor pro udrzeni lidskosti v obchodnich
vztazich?

e Bude uméla inteligence nékdy schopna klast spravné
otazky / identifikovat problémy a potfeby obchodnich
partner(?

e Jak efektivné rozvijet zaméstnance v sales a zajistit,
aby se navzajem podporovali?

Diskutujici budou zkoumat rlizné pohledy na tyto otazky
a hledat zplsoby, jak firmy mohou posilit své obchodni
vztahy a zlepSovat své vysledky. Mlzete se tésit na pfival
inspirace a obohaceni o nové napady a pfistupy.

, Partner, Saleshero

, odbornik na umélou inteligenci

a spoluautor podcastu Kanarci v siti
, CCO Enterprise, Member of the
Board, T-Mobile Czech Republic
, Head of B2B Sales and Marketing,

Samsung

, CEO, Simon says

Networking a koktejl



Early Birds Zakladni Skupinova

Pfi platbé do 19. 5. 2023

mate slevu 2 000 K¢& ze

zakladniho vstupného

8 500 K¢ (+bPH) 10 500 K¢ (+DPH) 6 900 K¢ (+DPH)

Misto konani

Nasge podékovani patfi pfedevsim témto partnerim:
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