I ¢
PRAKTICKY Al PLAYBOOK

44 praxou overenych
prikazov pre Al, ktoré ti
mozu usetrit cas, peniaze a
drahe chyby

Pre podnikatelov, Zivnostnikov a odbornikov, ktori chcu pouzivat
ChatGPT alebo Gemini ako praktického asistenta, poradcu, analytika a
experta v kazdodennej praci.

HOTOVYCH PRIKAZOV PRIPRAVENYCH
4 4 NA OKAMZITE POUZITIE



AKO POUZIVAT TENTO E-BOOK

44 praxou overenych prikazov pre
Al, ktoré ti mozu usetrit cas,
peniaze a drahé chyby

Pre podnikatelov, zivnostnikov a odbornikov, ktori chcu pouzivat ChatGPT
alebo Gemini ako praktického asistenta, poradcu, analytika a experta v
kazdodennej praci.

Toto nie je dalSi teoreticky navod o umelej inteligencii.

Je to prakticka sada hotovych prikazov, ktoré méze$ skopirovat, upravit podla seba a okamzite
pouzit' pri praci, komunikacii, marketingu, predaji, rozhodovani aj ochrane pred rizikom.

Prestan pouzivat’ Al ako hracku na véeobecné odpovede. Tychto 44 prikazov ti ukaze, ako z nej
dostat profesionalne rady, lepsSie rozhodnutia, Spi¢kové postupy, predajné argumenty, analyzy a
rieSenia, ktoré mozu Setrit ¢as, znizovat naklady a zarabat peniaze.



NAVIGACIA

Obsah

01 Al ako nastroj na znizenie nakladov

01 Navrhni lacnejSiu alternativu k tejto sluzbe, nastroju alebo dodavatelovi
02 Vytvor mi profesionalny reklamny text bez copywritera

03 Priprav mi obchodnt ponuku bez marketéra a grafika

04 Napi$ mi profesionalny predajny e-mail bez marketéra

05 Skontroluj méj web a navrhni SEO upravy pre vysSiu navstevnost'

06 Porovnaj mi dodavatelov a odporu¢ najvyhodnejsie riesenie

07 Navrhni, o méZzem automatizovat alebo delegovat na Al

08 Vytvor mi predajnu stranku bez externej agentury

09 Priprav mi klientsku prezentéciu bez grafika a konzultanta

10 Uprav moj text tak, aby pdsobil drahsie, odbornejsie a déveryhodnejsie
11 Vytvor mi profesionalny popis sluzby alebo produktu bez copywritera

03 Al ako obchodny poradca, ktory ti pomaha
zarabat viac

23 Vylep$i moju ponuku tak, aby bola pre klienta hodnotnejsia a lahSie sa
predavala

24 Navrhni mi novy produkt alebo sluzbu z toho, €o uz viem, robim alebo
predavam

25 Vytvor mi drah8iu prémiovu verziu mojej sluzby alebo produktu

26 Navrhni mi upsell, ktory mézem ponutknut existujicim klientom

27 Pom6z mi zvysit hodnotu objednavky bez toho, aby som pdsobil natlakovo

28 Analyzuj méjho idealneho klienta a povedz mi, za ¢o je ochotny zaplatit' viac

29 Napi$ mi predajny text, ktory lepSie vysvetli hodnotu mojej sluzby

30 Navrhni mi 10 dévodov, prec¢o by si klient mal vybrat prave mna

31 Priprav mi odpovede na naj¢astejSie namietky klientov

32 Navrhni mi kampan, ktora privedie novych zaujemcov o moju sluzbu alebo
produkt

33 Navrhni mi sp6sob, ako ziskat odporti¢ania od spokojnych klientov

02 Al ako nastroj na tisporu ¢asu

12 Zhrii mi tento dlhy text do najdéleZitejSich bodov, rozhodnuti a dloh
13 Priprav mi rychlu profesionalnu odpoved klientovi

14 Vytvor mi denny plan priorit podfa toho, ¢o ma najvacsi prinos

15 Premeri moje poznamky zo stretnutia na jasny zapis a zoznam uloh
16 Priprav mi otazky na poradu, konzultaciu alebo obchodné stretnutie
17 Vytvor mi rychly briefing k tejto téme bez zbyto¢nej omacky

18 Premen jednu myslienku na prispevok, e-mail, video alebo ¢lanok

19 Priprav mi argumenty na telefonat, rokovanie alebo predajny rozhovor
20 Roztried moje napady podla priority, prinosu a naro¢nosti

21 Vytvor mi checklist pred délezitym rozhodnutim

22 Priprav mi podklady na rozhodnutie: moznosti, vyhody, nevyhody, rizika a

odporuc¢anie

04 Al ako ochranny filter pred rizikami,
chybami a podvodmi

34 Skontroluj tento e-mail a povedz mi, ¢i méze ist o podvod alebo manipulaciu

35 Analyzuj tito zmluvu a upozorni ma na rizikové, nejasné alebo nevyhodné
Casti

36 Priprav mi otdzky, ktoré sa mam opytat pravnika, Gétovnika alebo poradcu
pred rozhodnutim

37 Skontroluj tuto obchodnt ponuku a upozorni ma na skryté rizika

38 Vyhodnot rizika tejto investicie, spoluprace alebo podnikatelského napadu

39 Skontroluj tuto fakttru, objednavku alebo platobnt poziadavku a upozorni ma
na nezrovnalosti

40 QOdhal manipulativne techniky v tejto sprave, ponuke alebo telefonate

41 Vytvor mi bezpecnostny checklist pred podpisom zmluvy alebo odoslanim
penazi

42 Vyhodnot reputacné riziko tejto verejnej odpovede, statusu alebo rozhodnutia

43 Priprav mi profesionalnu krizovi odpoved klientovi, partnerovi alebo verejnosti

44 Pom6z mi rozpoznat, ¢i je tato ponuka prili§ dobra na to, aby bola pravdiva



_ 11 PRIKAZOV

SEKCIA 01

Al ako nastroj na
znizenie nakladov

01 —11



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

o1 Navrhni lacnejSiu alternativu k tejto sluzbe,

nastroju alebo dodavatel’ovi

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny konzultant na optimalizaciu nakladov v podnikani. Pom6z mi posudit, €i za tuto sluzbu, nastroj
alebo dodavatela neplatim zbyto¢ne vela.

Moja aktualna situacia:

o Sluzba/nastroj/dodavatel: [dopln]

o Mesacny alebo ro€ny naklad: [doplri]

o Na €o to pouzivam: [doplf]

o Co od toho realne potrebujem: [dopli]

« Co je pre mna najddleZitejsie (vyber): cena, kvalita, jednoduchost, spolahlivost, podpora, automatizacia, bezpeénost
o Co urgite nechcem stratit: [dopli]

Tvoja uloha:

Zhodnot, ¢i je aktualne rieSenie primerané.

Navrhni lacnejSie alternativy.

Rozdel ich na bezplatné, lacné a prémiové rieSenia.

Pri kazdej alternative uved vyhody, nevyhody, rizika a pribliznu Usporu.
Odporu¢ najrozumnejSie rieSenie pre malé podnikanie alebo odbornu prax.
Upozorni ma, kde by Setrenie mohlo byt nebezpecné alebo nevyhodné.

OO WNPE

Vystup priprav ako prehladnu tabulku a na konci mi daj jasné odporucanie: ponechat, zmenit, vyjednat cenu alebo
nahradit.



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

Vytvor mi profesionalny reklamny text bez
copywritera

PROMPT

Spravaj sa ako Spickovy direct-response copywriter a Specialista na vykonnostnu reklamu. Vytvor mi profesionalny
reklamny text, ktory bude zrozumitelny, presvedcivy a orientovany na vysledok.

Informacie o produkte alebo sluzbe:

o Co predavam: [dopli]

o Pre koho je to uréené: [doplf]

o Najvacsi problém cielovej skupiny: [doplri]

o Hlavny benefit: [doplr]

o Dobkaz, skusenost, vysledok alebo referencia: [doplfi]

o Cena alebo spbsob objednania: [doplni]

o Kde bude reklama pouzita (vyber): Facebook, Instagram, Google, letak, web, e-mail
e TOn komunikacie (vyber): odborny, priatelsky, prémiovy, priamy, empaticky

Vytvor:

5 réznych reklamnych hookov.

3 kratke reklamné texty.

2 dlhSie reklamné texty.

5 navrhov CTA vyziev.

Verziu, ktora viac tla¢i na problém.

Verziu, ktora viac ukazuje tuzbu a vysledok.

DO WN P

Text musi byt fudsky, konkrétny, bez prazdnych fraz a bez prehnanych slubov. Na konci vysvetli, ktory variant by si
odporucil testovat ako prvy a preco.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 6



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

03

Priprav mi obchodna ponuku bez
marketéra a grafika

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny obchodny konzultant, marketér a copywriter. Pom&z mi vytvorit profesionalnu obchodnu
ponuku, ktora bude pdsobit déveryhodne, jasne a hodnotne.

Zakladné informacie:

Co pontikam: [doplfi]

Komu je ponuka uréena: [dopln]

Problém alebo potreba klienta: [doplri]
Navrhované rieSenie: [doplri]

Hlavné benefity: [doplfi]

Cena alebo cenové baliky: [doplf]

Co je zahrnuté v cene: [doplfi]

Terminy, rozsah alebo podmienky: [doplri]
Preco by si klient mal vybrat prave mna: [doplri]

Vytvor obchodnt ponuku v tejto Strukture:

OCoo~NOOITh~WN P

Profesionalny Gvod.
Pochopenie klientovej situacie.
Navrhované rieSenie.

Hlavné benefity.

Rozsah spoluprace.

Cena a vysvetlenie hodnoty.
Preco spolupracovat’ so mnou.
Dalsi krok.

Kratky zaver.

Pouzi jazyk, ktory zvySuje vnimanu hodnotu, ale nepdsobi lacno, agresivne ani prehnane predajne. Vystup priprav tak,
aby sa dal vlozit do PDF, e-mailu alebo prezentacie.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 7



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

Napis mi profesionalny predajny e-mail bez
marketéra

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny e-mail copywriter. Napi$ mi profesionalny predajny e-mail, ktory bude jasny, ludsky,
déveryhodny a bude viest’ adresata ku konkrétnej akcii.

Informacie:

o Co pontkam: [doplii]

o Komu piSem: [doplni]

e Vakom vztahu som s adresatom (vyber): novy kontakt, existujuci klient, byvaly klient, zaujemca, partner
o Hlavny problém alebo tuzba adresata: [doplni]

o Hlavny benefit ponuky: [doplfi]

o Dokaz alebo dévod dovery: [doplri]

e Akciu, ktort chcem, aby urobil (vyber): odpovedat, objednat, rezervovat termin, kliknat, zavolat

e TOn e-mailu (vyber): priatel'sky, odborny, prémiovy, priamy

Vytvor:

5 navrhov predmetu e-mailu.

Kratku verziu e-mailu.

DIhSiu presvedcivejSiu verziu e-mailu.
Jemnu verziu bez tlaku.

PriamejSiu predajnu verziu.

P.S. dodatok, ktory posilni rozhodnutie.

DO WN P

E-mail musi posobit ako od €loveka, nie ako reklamny letak. Vyhni sa kli§é, prazdnym superlativom a neoveritefnym
sfubom.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 8



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

05 Skontroluj m6j web a navrhni SEO apravy

pre vyssiu navstevnost

PROMPT

Spravaj sa ako SEO konzultant, UX Specialista a copywriter. Pomo6z mi zlepSit web tak, aby bol zrozumitelnejsi pre fudi,
lepsie Citatelny pre Google a viac orientovany na ziskavanie klientov.

Tu je mo6j web alebo text z webu:

[dopli URL alebo viloz text stranky]

Moja cielova skupina:

[doplri]

Moja hlavna sluzba alebo produkt:

[doplri]

Tvoja uloha:

Zhodnot, ¢i je jasné, ¢o ponukam a pre koho.

Navrhni lepsSi hlavny nadpis stranky.

Navrhni lepsi podnadpis.

Navrhni SEO titulok a meta popis.

Navrhni kfu€ové slovd, na ktoré by som sa mal zamerat.

Uprav text tak, aby bol jasnejSi, déveryhodnejsi a predajnejsi.

Navrhni Strukturu stranky pre vyssiu konverziu.

Navrhni 10 tém ¢lankov, ktoré mézu zvysit organicku navstevnost.
Upozorni ma na slabé miesta, ktoré mézu znizovat déveru alebo preda;.

©Cooo~NOOOUOITPh~hWNPE

Vystup priprav prakticky: o zmenit, pre€o to zmenit a ako to konkrétne napisat.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 9



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

Porovnaj mi dodavatel’'ov a odporuc
najvyhodnejSie rieSenie

PROMPT

Spravaj sa ako nakupny analytik a biznis konzultant. Poméz mi porovnat viacerych dodavatelov a vybrat najvyhodnejSie
rieSenie podla ceny, kvality, rizika a realneho prinosu.

Dodavatelia alebo moznosti:

1 [dodavatel A + cena + popis]

2 [dodavatel B + cena + popis]

3 [dodavatel C + cena + popis]

Moje kritéria:

e Rozpocet: [doplri]

o Co od dodavatela potrebujem: [doplri]

o Co je pre miia najddlezitejSie (vyber): cena, kvalita, rychlost, servis, referencie, flexibilita, bezpe¢nost
o Coho sa chcem vyhnut: [doplii]

Porovnaj moznosti podla tychto kritérii:

Cena.

Hodnota za peniaze.

Kvalita rieSenia.

Rizika.

Skryté naklady.

Vhodnost pre moje pouzitie.
Dlhodoba udrzatelnost.
Celkové odporutcanie.

O~NO U WN P

Vystup daj do tabulky. Na konci odporué najlepSiu volbu, najlacnejSiu rozumnu volbu a volbu, ktorej by som sa mal
radSej vyhnut.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 10



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

o7

Navrhni, ¢co mo6zem automatizovat alebo
delegovat na Al

PROMPT

Spravaj sa ako konzultant na produktivitu, automatizaciu a praktické vyuzitie Al v podnikani. Pom6z mi ngjst ulohy, ktoré
mdbzem prestat robit’ ruéne a presunut ich na Al alebo jednoduchy systém.

Moja praca alebo podnikanie:

[doplri]

Typické €innosti, ktoré robim kazdy tyzden:
[doplri]

Cinnosti, ktoré mi bera najviac ¢asu:
[doplri]

Cinnosti, ktoré neznasam alebo odkladam:
[doplri]

Nastroje, ktoré pouzivam:

[doplfi]

Tvoja uloha:

Identifikuj ulohy vhodné na delegovanie Al.

Identifikuj ulohy vhodné na automatizaciu.

Rozdel ich podla uspory €asu (vyber): nizka, stredna, vysoka.

Rozdel ich podla naro¢nosti zavedenia (vyber): jednoduché, stredné, zlozité.
Navrhni konkrétny postup, ako zacat.

Pri kaZdej ulohe uved priklad prikazu pre Al.

Upozorni, €o by som nemal automatizovat bez kontroly ¢loveka.

~NOoO Ok, WN -

Vystup priprav ako akény plan na 7 dni.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 11



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

Vytvor mi predajnu stranku bez externej
agentary

PROMPT

Spravaj sa ako Specialista na predajné stranky, psycholdgiu predaja a copywriting. Vytvor mi Strukturu a text predajne;j
stranky, ktora jasne vysvetli hodnotu mojej ponuky a povedie navstevnika ku kupe, registracii alebo odoslaniu dopytu.

Informacie:

e Produkt alebo sluzba: [doplri]

o Cielova skupina: [doplf]

o Hlavny problém cielovej skupiny: [doplfi]

o Hlavny vysledok, ktory ponukam: [doplfi]

o Co je sugastou ponuky: [doplfi]

o Cena alebo cenova uroveri: [dopli]

o Referencie, dokazy alebo skusenosti: [doplf]
o NajcastejsSie namietky: [doplri]

o Akcia, ktord ma navstevnik urobit: [doplri]

Vytvor predajnu stranku v tejto Strukture:
Silny nadpis.

Podnadpis.

Identifikacia problému.

Pre€o bezné rieSenia ¢asto nefunguju.
Predstavenie méjho rieSenia.
Hlavné benefity.

Co presne zakaznik ziska.

Pre koho to je.

Pre koho to nie je.

10 Dokazy a déveryhodnost.

11 Cena a vysvetlenie hodnoty.

12 Odpovede na namietky.

13 Vyzva na akciu.

OCoo~NOOITh~WN P

Text napi$ profesionalne, jasne a predajne, ale bez lacného natlaku, prehnanych sfubov a prazdnych fraz.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 12



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

Priprav mi klientsku prezentaciu bez
grafika a konzultanta

PROMPT

Spravaj sa ako konzultant, obchodnik a tvorca profesionalnych prezentacii. Pomo6z mi pripravit obsah klientskej
prezentacie, ktora bude jasna, presvedciva a obchodne pouzitelna.

Téma prezentacie:

[doplri]

Komu budem prezentovat’

[doplri]

Ciel prezentacie:

[doplri]

Co chcem, aby klient po prezentacii urobil:

[doplfi]

Moja ponuka alebo hlavna myslienka:

[doplfi]

Dolezité fakty, Cisla alebo dokazy:

[doplfi]

Vytvor:

Nézov prezentacie.

Strukturu 8 aZ 12 slidov.

Nadpis pre kazdy slide.

Kratky text na kazdy slide.

Poznamky pre rec¢nika.

Navrh vizualu ku kazdému slidu.
Zaverec€ny slide s jasnou vyzvou na akciu.

~NOoO ok~ WN PR

Prezentacia ma posobit profesionalne, hodnotne a déveryhodne. Texty maju byt stru¢né, pouzitelné do slidov a
zrozumitelné aj pre &loveka, ktory tému nepozna do hibky.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 13



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

10 Uprav moj text tak, aby posobil drahsie,

odbornejsie a doveryhodnejsSie

PROMPT

Spravaj sa ako senior copywriter a komunikacny stratég pre prémiové sluzby. Uprav mgj text tak, aby posobil
profesionalnejsie, hodnotnejsie, déveryhodnejsie a drahsie, ale stale prirodzene a [udsky.

Tu je moj pévodny text:

[vloz text]

Ciel textu:
[doplri]

Cielova skupina:
[doplri]

Tén komunikacie:
[doplri]

Tvoja uloha:

Uprav text do prémiovejSej verzie.

Zachovaj hlavnu myslienku.

Odstran slabé, lacné alebo nejasné formulacie.
Pridaj doveryhodnost a konkrétnost.

Zvyrazni hodnotu pre klienta.

Navrhni aj kratSiu udernejSiu verziu.

Vysvetli, €o si zmenil a preco.

~NOoO oIk, WN PP

Text nema zniet umelo, arogantne ani prili§ korporatne. Ma posobit ako komunikacia skuseného odbornika.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 14



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

Vytvor mi profesionalny popis sluzby alebo
produktu bez copywritera

PROMPT

Spravaj sa ako produktovy stratég a copywriter. Vytvor mi profesionalny popis sluzby alebo produktu tak, aby zakaznik
rychlo pochopil hodnotu, benefity a dévod, pre¢o by mal mat zaujem.

Informacie:

o Nazov sluzby alebo produktu: [dopln]

o Co presne ponukam: [doplfi]

o Pre koho je to uréené: [doplf]

o Aky problém to rieSi: [doplii]

o Aky vysledok méze klient o¢akavat: [doplri]
o Co je sugastou: [dopli]

o Cim sato Ii&i od konkurencie: [doplfi]

o Cena alebo cenova uroveri: [dopln]

e TOn komunikacie: [dopln]

Vytvor:

Kratky popis do jednej vety.

Predajny popis do jedného odseku.
Detailny popis na web.

Zoznam hlavnych benefitov.

Pre koho je produkt alebo sluzba idealna.
Pre koho vhodna nie je.

Silna zavere¢nu vyzvu na akciu.

~No ok~ WN -

PouzZi jasny jazyk, konkrétne benefity a doveryhodny ton. Vyhni sa v8eobecnym frazam typu ,kvalitné sluzby*,
sindividualny pristup“ a ,profesionalne rieSenie®, ak ich nevie$ konkretizovat.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 15



_ 11 PRIKAZOV

SEKCIA 02

Al ako nastroj na asporu
casu

12 — 22



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

Zhrn mi tento dlhy text do najdolezitejSich
bodov, rozhodnuti a iloh

PROMPT

Spravaj sa ako vykonny asistent a analytik. Zhrii mi tento text tak, aby som nemusel Citat' vSetko, ale okamzite pochopil
podstatu, délezité rozhodnutia a dalSie kroky.

Text:
[vloz text]

Vystup priprav v tejto Strukture:

Zhrnutie v 5 vetach.

NajdolezitejSie body.

Prijaté rozhodnutia.

Otvorené otazky.

Ulohy na vykonanie.

Kto ma ¢o urobit, ak je to z textu jasné.
Terminy, ak su uvedené.

Rizika alebo veci, na ktoré si mam dat pozor.
Odporucané dalSie kroky.

Ooo~NOOUOITP~hWNPEF

Pouzi stru€ny, jasny a prakticky Styl. Ak nieco z textu nevyplyva, nevymyslaj si a napi$, Ze to nie je uvedené.



PRAXOU OVERENY PRIKAZ

13

Priprav mi rychlu profesionalnu odpoved’
klientovi

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny odbornik na klientsku komunikaciu. Priprav mi profesionalnu odpoved klientovi, ktora bude
slusna, jasna, vecna a zaroven bude chranit moje zaujmy.

Sprava od klienta:

[vloz spravu]

Moja situacia alebo stanovisko:

[doplri]

Co chcem dosiahnut odpovedou:

[doplri]

Tén odpovede:

[dopln: priatel'sky, pevny, diplomaticky, ospravedIfiujuci, obchodny, stru¢ny]

Vytvor:

1 Kratku odpoved.

2 Profesionalnu vyvazenu odpoved.

3 PevnejSiu odpoved, ak treba nastavit' hranice.

4 JemnejSiu odpoved, ak chcem zachovat dobry vztah.

Odpoved musi byt ludska, bez zbyto€nej omacky a bez formulacii, ktoré by mohli vyvolat zbyto€ny konflikt.

44 PRAXOU OVERENYCH PRIKAZOV PRE Al 18



PRAXOU OVERENY PRIKAZ
1 o I d V4 o V4 4

4 Vytvor mi denny plan priorit podl’a toho, ¢o
ma najvacsi prinos

PROMPT

Spravaj sa ako expert na produktivitu a time management pre podnikatelov a odbornikov. Pom6z mi z dneSnych uloh
vytvorit plan podla realneho prinosu, nie podla toho, ¢o najviac hori.

Moje dnesné ulohy:

[vloz zoznam uloh]

Dostupny cas:

[doplri]

Dolezité terminy:

[doplri]

Moje hlavné ciele:

[doplfi]

Energia dnes:

[doplfi: nizka, stredna, vysokd]

Tvoja uloha:

Rozdel ulohy na délezité, urgentné, delegovatelné a zbytocné.
Urci 3 najddlezitejSie priority dna.

Navrhni poradie uloh.

Odhadni ¢as na kazdu ulohu.

Navrhni, €0 mam odlozit alebo nerobit'.

Navrhni, ¢o méZem delegovat na Al.

Vytvor mi realisticky denny harmonogram.

~NOoO Ok, WN -

Na konci mi napis$ jednu vetu: ,Ak dnes stihnes len jednu vec, urob toto: ..."
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15

Premen moje poznamky zo stretnutia na
jasny zapis a zoznam uloh

PROMPT

Spravaj sa ako profesionalny asistent na zapisy zo stretnuti. Z mojich chaotickych poznamok vytvor jasny, pouzitelny a
profesionalny zapis.

Poznamky zo stretnutia:

[vloz poznamky]

Typ stretnutia:
[doplri]
Ugastnici:
[doplri]

Tvoja uloha:

Vytvor struéné zhrnutie stretnutia.

Vypi$ hlavné témy.

Vypis$ prijaté rozhodnutia.

Vytvor zoznam uloh.

Pri kazdej ulohe uved zodpovednu osobu, ak je znama.
Uved termin, ak je znamy.

Vypi$ otvorené otazky.

Navrhni dalSi krok.

O~NO U WN -

Vystup priprav tak, aby som ho mohol poslat u€astnikom stretnutia ako profesionalny zapis.
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16

Priprav mi otazky na poradu, konzultaciu
alebo obchodné stretnutie

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny konzultant a facilitator stretnuti. Priprav mi otédzky, vdaka ktorym bude porada, konzultacia
alebo obchodné stretnutie vecné, uzito€né a povedie ku konkrétnemu vysledku.

Typ stretnutia:
[doplri]

S kym sa stretavam:

[doplri]

Ciel stretnutia:
[doplri]

Co uz viem:
[doplri]

Co potrebujem zistit:

[doplfi]

Vytvor:

Otvaracie otazky.

Diagnostické otazky na pochopenie situacie.

Otazky na potreby, problémy a priority.

Otazky na rozpocet, rozhodovanie alebo terminy, ak je to relevantné.
Otazky na odhalenie rizik.

Otazky smerujuce k rozhodnutiu.

Zaverecné otazky na dalsi krok.

~NOoO Ok, WN -

Otazky maju byt prirodzené, profesionalne a nesmu pésobit’ manipulativne.
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17 Vytvor mi rychly briefing k tejto téme bez

zbyto¢nej omacky

PROMPT

Spravaj sa ako analytik, ktory pripravuje stru¢ny briefing pre zaneprazdneného podnikatela alebo manazéra.
Potrebujem rychlo pochopit’ t¢ému bez dihého Studovania.

Téma:

[doplri]

Kontext, preco to rieSim:

[doplri]

Uroveii mojich znalosti:

[doplf: zaciato€nik, mierne pokrogily, pokrogily]

Priprav briefing v tejto Strukture:

Co je podstata témy.

Preco je to délezité.

Najdolezitejsie fakty.

Prilezitosti.

Rizika.

Casté omyly.

Co by som si mal overit.

Praktické odporucania.

Prvych 5 krokov, ak to chcem riesit.

©Coo~NOOOUITh~hWNPE

Pis stru€ne, jasne a prakticky. Ak téma vyzaduje aktualne data, upozorni ma, Ze si ich mam overit z aktualnych zdrojov.
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18

Premen jednu myslienku na prispevok,
e-mail, video alebo clanok

PROMPT

Spravaj sa ako obsahovy stratég a copywriter. Pom6z mi premenit jednu myslienku na viacero kvalitnych obsahovych
formatov, aby som z jedného napadu vytvoril viac hodnoty.

Moja myslienka:

[doplri]

Cielova skupina:

[doplri]

Ciel obsahu:

[doplf: vzdelavat, predavat, budovat déveru, vyvolat diskusiu, ziskat leady]

Tén komunikacie:

[doplfi]

Vytvor:

Kratky prispevok na socialne siete.
DIhsi hodnotny prispevok.

Kratky e-mail.

Scenar 30 az 60-sekundového videa.
Osnovu ¢lanku.

5 alternativnych nadpisov.

5 vyziev na akciu.

~NOoO oIk WN PP

Obsah ma posobit ludsky, prakticky a odborne. Nepis vSeobecnosti. Rozvifi myslienku tak, aby mala hodnotu pre
Citatela.
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19

Priprav mi argumenty na telefonat,
rokovanie alebo predajny rozhovor

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny obchodny tréner a vyjednavac. Priprav mi argumenty na rozhovor tak, aby som pdsobil
pripraveny, vecny a presvedcivy.

Situacia:
[doplri]

S kym budem hovorit’:
[doplri]

Co chcem dosiahnut:
[doplri]

Moja ponuka alebo stanovisko:
[doplni]

Mozné namietky druhej strany:

[doplfi]

Vytvor:

Hlavnu stratégiu rozhovoru.

Otvaraciu vetu.

5 hlavnych argumentov.

Otazky, ktoré mam druhej strane polozit.

Odpovede na mozné namietky.

Formulacie, ktoré zneju profesionalne a nie natlakovo.
Zaverecnu vetu smerujucu k dohode alebo dalSiemu kroku.

~NOoO Ok, WN -

Na konci ma upozorni, ¢o by som nemal povedat, aby som si nezhorsil vyjednavaciu poziciu.
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Roztried’ moje napady podl’a priority,
prinosu a naro¢nosti

PROMPT

Spravaj sa ako biznis mentor a analytik rozhodovania. Pomé6z mi roztriedit’ moje napady tak, aby som sa nesustredil na
vSetko naraz, ale vybral najlepsie prilezitosti.

Moje napady:
[vloz zoznam napadov]

Moje aktualne ciele:
[doplri]

Moje obmedzenia:

[dopln: Cas, peniaze, tim, energia, know-how, technoldgia]

Vyhodnot’ kazdy napad podfa:

Sulad s mojimi cielmi.
Pravdepodobnost Uspechu.

1 Potencialny prinos.
2 Rychlost realizacie.
3 Naklady.

4 Narocnost.

5 Riziko.

6

7

Vystup priprav ako tabulku. Potom rozdel napady do kategérii:
e urobit hned,

e haplanovat,

o oOtestovat v malom,

o odlozit,

e nerobit.

Na konci odporu€ 3 najlepSie kroky na najblizSich 7 dni.
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Vytvor mi checklist pred dolezitym
rozhodnutim

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny poradca pre rozhodovanie a riadenie rizik. Vytvor mi checklist, ktory mi poméze urobit’ lepSie
rozhodnutie a neprehliadnut’ dolezité veci.

Rozhodnutie, ktoré rieSim:

[doplri]

Moznosti, medzi ktorymi sa rozhodujem:
[doplri]

Co je v stavke:

[doplri]

Moje obavy:
[doplni]

Vytvor checklist rozdeleny na:

Ciel rozhodnutia.

Financné désledky.

Casové dosledky.

Rizika.

Skryté naklady.

Dopad na klientov, rodinu, tim alebo reputaciu.
Co si musim overit.

Koho sa mam opytat.

Co sa stane, ak neurobim nic.
10 Najhorsi realisticky scenar.
11 Najlepsi realisticky scenar.

©Coo~NOOUITR~WNPE

Na konci mi daj odporucanie, ¢i mam rozhodnut’ hned', ziskat viac informacii alebo rozhodnutie odlozit.
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Priprav mi podklady na rozhodnutie:
moznosti, vyhody, nevyhody, rizika a
odporucanie

PROMPT

Spravaj sa ako strategicky poradca. Priprav mi rozhodovaci dokument, ktory mi poméze rychlo a rozumne vybrat
najlepsiu moznost.

Rozhodnutie:

[doplri]

Moznosti:

1
2
3

[moznost A]
[moznost B]
[moznost C]

Moje kritéria:
[doplIn]

Dolezity kontext:

[doplri]

Pre kazdi moznost’ vyhodnot’:

Vyhody.

Nevyhody.

Naklady.

Rizika.

Casovu narognost.

Potencialny prinos.

Pre koho alebo kedy je tato moznost vhodna.
Kedy by som sa jej mal vyhnut.

O~NO U WN -

Na zaver vytvor:

e porovnavaciu tabulku,

e o0dporuc¢anu volbu,

e dbvod odporucania,

e plan prvych krokov,

o otazky, ktoré si eSte musim zodpovedat.
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pomaha zarabat viac

23 — 33



23 VylepsSi moju ponuku tak, aby bola pre
klienta hodnotnejsia a ’'ahSie sa predavala

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny biznis mentor, obchodnik a expert na tvorbu ponuk. Poméz mi vylepSit moju ponuku tak, aby
klient lepSie pochopil jej hodnotu a lahSie sa rozhodol kupit.

Moja aktualna ponuka:

[doplri]

Cielova skupina:

[doplri]

Cena:

[doplri]

Co klient dostane:

[dopln]

NajcastejSie namietky:

[doplni]

Konkurencia alebo alternativy:

[doplni]

Tvoja uloha:

1 Zhodnot silng a slabé stranky ponuky.
2 Navrhni lepsi nazov ponuky.

3 Uprav positioning.

4 Navrhni silnejsi hlavny benefit.

5 Navrhni, ¢o pridat, aby ponuka posobila hodnotnejsie.
6 Navrhni, ¢o odstranit alebo zjednodusit.
7 Navrhni 3 cenové baliky.

8 Navrhni garanciu alebo znizZenie rizika pre klienta, ak je to vhodnée.
O Vytvor kratky predajny text k ponuke.

Na konci napi$, preco by vylepSena ponuka mala byt predajnejSia ako pévodna.
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Navrhni mi novy produkt alebo sluzbu z
toho, ¢o uz viem, robim alebo predavam

PROMPT

Spravaj sa ako produktovy stratég a biznis mentor. Pomo6z mi najst novy produkt alebo sluzbu, ktord mézem vytvorit z
mojich existujucich skusenosti, znalosti, kontaktov, obsahu alebo sluzieb.

Co aktualne robim:

[doplri]

Co viem alebo v éom mam skusenosti:

[doplri]

Akym klientom pomaham:

[doplri]

Aké problémy l'udia ¢asto riesia:

[doplfi]

Co uz predavam:

[doplfi]

Moje kapacity:
[doplri]

Navrhni:

10 napadov na nové produkty alebo sluzby.
Pri kazdom napade cielovu skupinu.
Problém, ktory rieSi.

Vysledok, ktory zakaznik ziska.

Moznu cenu.

Narocnost vytvorenia.

Potencial predaja.

Najrychlejsi sposob otestovania.

O~NO U WN P

Na konci vyber 3 najlepSie napady a odporu¢, s ktorym mam zacat’ ako prvym.
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o Vytvor mi drahsiu prémiovia verziu mojej
sluzby alebo produktu

PROMPT

Spravaj sa ako expert na prémiové ponuky a hodnotovy predaj. Pom6z mi vytvorit drah$iu verziu mojej existujucej
sluzby alebo produktu tak, aby vysSia cena davala klientovi zmysel.

Moja aktualna sluzba alebo produkt:

[doplri]

Aktualna cena:
[doplri]

Co klient dnes dostava:
[doplri]

Cielova skupina:
[doplri]

Typ klienta, ktory by si mohol dovolit’ prémiovu verziu:

[doplfi]

Tvoja uloha:

Navrhni prémiovy nazov ponuky.

Navrhni, ¢o pridat do prémiovej verzie.

Navrhni, ako zvySit osobny pristup, rychlost, pohodlie alebo vysledok.
Navrhni prémiové bonusy.

Navrhni cenové rozpatie.

Vysvetli, ako cenu obhajit.

Navrhni predajny text pre prémiovu verziu.

Upozorni, ¢o nepridavat, aby ponuka nebola zbyto¢ne komplikovana.

O~NO U WN -

Cielom nie je len zdvihnat cenu, ale vytvorit redlne hodnotnejSiu ponuku.
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Navrhni mi upsell, ktory mé6zem ponuknut
existujucim klientom

PROMPT

Spravaj sa ako obchodny stratég. Poméz mi vytvorit prirodzeny upsell, ktory dava klientovi logicky zmysel po kupe
méjho produktu alebo sluzby.

Moj zakladny produkt alebo sluzba:
[doplri]

Co klient ziska:

[doplri]

Co klient zvyéajne potrebuje ako d'al$i krok:

[doplri]

Cielova skupina:

[doplfi]

Aktualna cena:

[doplfi]

Navrhni:

5 moznych upsellov.

Pre kazdy upsell vysvetli, preco logicky nadvazuje na pévodnu kupu.
Navrhni cenu.

Navrhni nazov upsellu.

Navrhni kratky predajny text.

Navrhni, kedy upsell ponuknut.

Navrhni, ako ho ponuknut bez natlaku.

Navrhni jednu vetu, ktorou upsell predstavim klientovi.

O~NO U WN -

Na konci vyber najleps$i upsell z pohfadu rychlej realizacie a potencialneho zisku.
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27 Pomoz mi zvySit hodnotu objednavky bez
toho, aby som posobil natlakovo

PROMPT

Spravaj sa ako expert na eticky predaj a zvySovanie hodnoty objednavky. Navrhni mi sp6soby, ako moze klient
prirodzene kupit’ viac, drahSi balik alebo vyhodnejSiu kombinaciu bez toho, aby komunikacia pdsobila agresivne.

Moja ponuka:

[doplri]

Priemerna hodnota objednavky:
[doplri]

Cielova skupina:

[doplri]

Co klienti najéastejsie kupuju:
[doplri]

Co by im realne pomohlo navyse:

[doplfi]

Navrhni:

Balicky sluzieb alebo produktov.

Vyhodné kombinacie.

Doplnkové sluzby.

Prémiovy variant.

Mnozstevné alebo ¢asové zvyhodnenie.
Odporucané formulacie bez natlaku.

Comu sa vyhnut, aby to nepdsobilo manipulativne.
Kratky predajny text k vy$Sej objednavke.

O~NO U WN -

Cielom je zvysit hodnotu pre klienta aj hodnotu objednavky.
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Analyzuj mojho idealneho klienta a povedz
mi, za ¢o je ochotny zaplatit viac

PROMPT

Spravaj sa ako expert na zakaznicku psycholdgiu, predaj a positioning. Poméz mi hlbSie pochopit méjho idealneho
klienta a zistit, za ¢o je pravdepodobne ochotny zaplatit’ viac.

Moj idealny klient:
[doplri]

Co predavam:

[doplri]

Cena alebo cenova uroven:

[doplri]

Co klient dnes riesi:

[doplfi]

Coho sa boji:
[dopli]

Po ¢om tuzi:
[dopli]

Analyzuj:

Jeho hlavné problémy.

Skryté tuzby.

Co mu $etri ¢as.

Co mu znizuje riziko.

Co mu zvy$uje status.

Co mu prinasa pohodlie.

Za ¢o by bol ochotny zaplatit' viac.
Aké argumenty na neho funguju.
Aké slova a formulacie by ho mohli oslovit.
10 Aké namietky bude mat.

©Coo~NooThhwWNPE

Na konci navrhni, ako upravit moju ponuku, aby bola pre tohto klienta hodnotnejsia.
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Napis mi predajny text, ktory lepSie vysvetli
hodnotu mojej sluzby

PROMPT

Spravaj sa ako predajny copywriter. Napi$ mi predajny text, ktory nevysvetluje len to, ¢o robim, ale hlavne preco je to
pre klienta hodnotné.
Moja sluzba:

[doplri]

Pre koho je urcena:

[doplri]

Co klient dostane:

[doplri]

Aky problém riesi:

[doplfi]

Aky vysledok klient chce:
[doplni]

Prec¢o som déveryhodny:

[doplfi]

Cena alebo typ ponuky:
[doplri]

Vytvor:

Kratky predajny text.
DIhSi predajny text.
Verziu na web.

Verziu na sociélne siete.
Verziu do e-mailu.

5 silnych nadpisov.

5 CTA vyziev.

~No O~ WN PR

Text musi jasne prekladat vlastnosti sluzby na benefity pre klienta. Nepouzivaj prazdne frazy. Kazdy benefit ma byt
konkrétny.
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30

Navrhni mi 10 dovodov, preco by si klient
mal vybrat prave mna

PROMPT

Spravaj sa ako positioning konzultant. Pom6z mi pomenovat’ konkrétne dévody, preco by si klient mal vybrat prave mna
namiesto konkurencie alebo nerieSenia problému.

Informacie o mne:

[doplri]

Moja sluzba alebo produkt:

[doplri]

Cielova skupina:

[doplri]

Moje skusenosti, vysledky alebo silné stranky:
[doplri]

Cim sa liim:

[doplri]

Konkurencia:

[doplfi]

Vytvor:

10 dbévodov, pre€o si vybrat’ prave mna.

Ku kazdému dbévodu pridaj vysvetlenie hodnoty pre klienta.
Ku kazdému ddévodu pridaj kratku marketingovu formulaciu.
Navrhni, ktoré dévody su najsilnejSie do reklamy.

Navrhni, ktoré dévody su vhodné na web.

Navrhni, ktoré dévody su vhodné do obchodného rozhovoru.

OOk wWNPE

Do6vody maju byt konkrétne, déveryhodné a nesmu zniet’ ako vSeobecné chvalenie sa.
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Priprav mi odpovede na najcéastejsie
namietky klientov

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny obchodnik a tréner predaja. Poméz mi pripravit profesionalne odpovede na namietky klientov
tak, aby som nepdsobil natlakovo, ale vedel jasne vysvetlit hodnotu.

Moja ponuka:
[doplri]

Cielova skupina:

[doplri]

Cena:

[doplri]

NajcastejSie namietky:
[doplri]

Tvoja uloha:

Ku kazdej namietke vysvetli, o sa za fiou moze skryvat.
Navrhni empaticku odpoved.

Navrhni vecnu odpoved.

Navrhni otazku, ktorou mézem pokracovat v rozhovore.
Navrhni dékaz alebo argument, ktory namietku oslabi.
Upozorni, kedy je lepSie klienta netlacit.

OUThWNPE

Priprav odpovede na namietky typu:

e jetodrahé,

e premyslim si to,

e Nemam cas,

e Mmusim sa poradit,

o poslite mi viac informacii,
o teraznie,

o konkurencia je lacnejSia.
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32

Navrhni mi kampan, ktora privedie novych
zaujemcov o moju sluzbu alebo produkt

PROMPT

Spravaj sa ako marketingovy stratég. Navrhni mi jednoduchu a prakticki kampan, ktorej cielom je priviest novych
zaujemcov 0 moju sluzbu alebo produkt.

Moja sluzba alebo produkt:
[doplri]
Cielova skupina:

[doplri]

Rozpocet:

[doplri]

Kanaly, ktoré mézem pouzit’:

[doplfi: Facebook, Instagram, LinkedIn, e-mail, web, osobné kontakty, odporuc¢ania]

Ciel kampane:

[doplfi: lead, objednavka, registracia, telefonat, navsteva webu]

Navrhni:

1 Hlavnd myslienku kampane.

2 Ponuku alebo dévod, pre¢o ma Clovek reagovat.
3 5 reklamnych uhlov.

4 5 textov na socialne siete.

5 3 e-maily.

6 Navrh jednoduchej landing page.

7 CTA vyzvy.

8 Harmonogram kampane na 14 dni.

9 Co merat.

10 Ako vyhodnotit’ ispesnost.

Kamparn ma byt jednoducha, realisticka a pouZzitelna aj bez velkej agentury.
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Navrhni mi sposob, ako ziskat odporacania
od spokojnych klientov

PROMPT

Spravaj sa ako expert na referral marketing a klientsku skisenost. Pomo6z mi vytvorit prirodzeny systém, ako ziskavat
odporucania od spokojnych klientov.

Moja sluzba alebo produkt:

[doplri]

Typ klientov:
[doplri]

Kedy su klienti najspokojnejsi:

[doplri]

Ako s nimi komunikujem:

[doplfi]

Co im mézem pontknut’ za odportéanie:

[doplfi]

Navrhni:

Kedy klienta poziadat o odporucanie.

Ako ho poziadat, aby to nepdsobilo trapne.
Text spravy so ziadostou o odporucanie.
Text e-mailu so ziadostou o odporucanie.
Jednoduchy referral systém.

MozZné odmeny.

Ako odporucania evidovat.

Ako ziskat aj verejnu referenciu.

Ako z toho vytvorit pravidelny proces.

©Coo~NOUIThhWNPE

Vystup priprav prakticky, aby som to vedel pouzit hned tento tyzden.
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34

Skontroluj tento e-mail a povedz mi, Ci
moze ist o podvod alebo manipulaciu

PROMPT

Spravaj sa ako expert na kyberneticki bezpecnost, podvodnu komunikaciu a manipulativne techniky. Skontroluj tento
e-mail alebo spravu a pomé6z mi vyhodnotit, ¢i mdze ist o podvod, manipulaciu alebo rizikovi komunikaciu.

Sprava:

[vloz e-mail alebo spravu]

Kontext:

[dopln, kto to poslal, ¢i odosielatela poznas, ¢o od teba chce]

Vyhodnot'’

1 Ci sprava pdsobi déveryhodne alebo podozrivo.

2 Aké varovné signaly obsahuje.

3 Ci pouziva natlak, strach, asovy tlak alebo autoritu.
4 Ci ziada citlivé udaje, peniaze, kliknutie alebo prilohu.
5 Co si mam overit pred reakciou.

6 Co urgite nemam robit.

7 Ako bezpetne odpovedat, ak je odpoved vhodna.

8 Aky je tvoj zaver: nizke, stredné alebo vysokeé riziko.

Ak si nie si isty, napi$, o presne treba overit. Nevydavaj neisty zaver za fakt.
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35

Analyzuj tato zmluvu a upozorni ma na
rizikové, nejasné alebo nevyhodné casti

PROMPT

Spravaj sa ako analytik zmlav a rizik. Pomdz mi precitat’ tuto zmluvu prakticky a upozorni ma na €asti, ktoré mézu byt
nejasné, nevyhodné alebo rizikové. Nenahradzas pravnika, ale pomahas mi pripravit sa na odbornu konzultaciu.

Zmluva alebo jej cast:

[vloz text zmluvy]

Kontext:

o O aky typ zmluvy ide: [doplri]

e Moja pozicia: [doplri: klient, dodavatel, investor, zamestnavatel, iné]
o Co je pre mia najddlezitejsie: [doplri]

Vyhodnot’:

NajddlezitejSie povinnosti.

Finan€né zavazky.

Sankcie a pokuty.

Vypovedné podmienky.

Nejasné formulacie.

Jednostranne nevyhodné Casti.

Rizika, ktoré by som si mal overit'.

Otazky pre pravnika.

Navrhy, €¢o by bolo vhodné upravit alebo doplnit.

O©CooO~NOOOITP,WNPE

Vystup priprav v prehladnej tabulke: citovana Cast alebo téma, mozné riziko, preco je to dolezité, €o si overit.
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Priprav mi otazky, ktoré sa mam opytat
pravnika, acétovnika alebo poradcu pred
rozhodnutim

36

PROMPT

Spravaj sa ako prakticky poradca, ktory mi pomaha pripravit’ sa na konzultaciu s odbornikom. Vytvor mi zoznam otazok,
aby som na stretnuti s pravnikom, uctovnikom alebo poradcom nezabudol na délezité veci.

Rozhodnutie alebo situacia:

[doplri]

Typ odbornika:
[doplf: pravnik, uctovnik, dafiovy poradca, finan€ny poradca, biznis poradca, iné]

Co uz viem:
[doplri]

Coho sa obavam:
[dopli]

Priprav:

NajdélezZitejSie otazky.

Otazky na rizika.

Otazky na naklady.

Otazky na terminy.

Otazky na alternativy.

Otazky na najhorsi scenar.

Otazky na moje povinnosti.

Otazky na dokumenty, ktoré mam priniest.

Otazky, ktoré odhalia, Ci je rieSenie pre mfa vhodné.

©Coo~NOOUITR~WNPE

Na konci vytvor kratky checklist, €o si mam pripravit' pred konzultaciou.
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37

Skontroluj tato obchodna ponuku a
upozorni ma na skryté rizika

PROMPT

Spravaj sa ako skuseny obchodny konzultant a analytik rizik. Skontroluj tuto obchodnu ponuku a upozorni ma na ¢asti,
ktoré mézu byt nevyhodné, nejasné alebo rizikové.

Obchodna ponuka:
[vloz text ponuky]

Kontext:

o Co planujem kupit alebo podpisat’ [doplfi]
o Cena: [doplni]

o Dodavatel: [doplri]

o Co od toho ogakavam: [doplf]

Vyhodnot’

Ci je jasné, &o presne dostanem.

Ci st jasné ceny a dodato¢né naklady.

Ci su jasné terminy.

Ci su jasné podmienky dodania.

Ci st uvedené garancie alebo zodpovednost.
Ci st rizikové alebo nejasné formulacie.

Co v ponuke chyba.

Na ¢o sa mam dodavatela opytat.

Co by som si mal dat doplnit pisomne.

OCoo~NoOUoIThhwWNPE

Na zaver uved celkové riziko: nizke, stredné alebo vysoké, a odporucanie, €i ponuku prijat, vyjednat’ alebo odmietnut.
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38 Vyhodnot rizika tejto investicie, spoluprace
alebo podnikatel’ského napadu

PROMPT

Spravaj sa ako konzervativny analytik rizik a biznis poradca. Poméz mi triezvo vyhodnotit’ tuto investiciu, spolupracu
alebo podnikatel'sky napad. Nehladaj len prilezitosti, ale hlavne rizika, slabé miesta a veci, ktoré si musim overit.

Popis prilezitosti:
[doplri]

Kol'ko penazi, casu alebo energie to vyzaduje:

[doplri]
Co mézem ziskat’:
[doplri]
Co mézem stratit’:

[doplfi]

Kto je druha strana alebo partner:

[doplfi]

Vyhodnot’

Finan¢né rizika.

Pravne rizika.

Reputacné rizika.

Prevadzkoveé rizika.

Riziko zavislosti od jednej osoby alebo firmy.
Riziko nerealnych oCakavani.

Signaly, Ze mbze ist o nevyhodnu alebo podvodnu ponuku.
Co si musim overit.

Aké otazky mam polozit.

10 Najhorsi realisticky scenar.

11 Konzervativne odporucanie.

©Coo~NOoOUIThhWNPE

Na konci mi daj jasny zaver: ist do toho, otestovat v malom, ziskat’ viac informacii alebo radSej neriskovat.
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Skontroluj tato faktaru, objednavku alebo
platobni poziadavku a upozorni ma na
nezrovnalosti

PROMPT

Spravaj sa ako pozorny administrativny kontrolor a analytik rizik. Skontroluj tuto faktuaru, objednavku alebo platobnu
poziadavku a upozorni ma na mozné nezrovnalosti, chyby alebo podozrivé prvky.

Text alebo Gidaje z dokumentu:

[vloz udaje]

Kontext:

e 0Od koho dokument priSiel: [doplri]

o Cisom platbu ogakaval: [doplfi: ano, nie, nie som si isty]
o Aka sluzba alebo produkt ma byt fakturovany: [doplf]

o Dohodnutéa cena: [doplri]

Skontroluj:

Nazov a udaje dodavatela.

Sumy a DPH.

Variabilny symbol alebo platobné udaje.

Cislo uétu alebo IBAN.

Datumy splatnosti a vystavenia.

Ci popis sedi s dohodou.

Ci su tam podozrivé alebo nejasné polozky.

Ci mdze ist o duplicitnt alebo neopravnenu platbu.
Co si mam overit pred zaplatenim.

OCoo~NoOUoIThhwWNPE

Na konci uved odporucanie: zaplatit, overit, Ziadat opravu alebo neplatit, kym sa vec nevyjasni.
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Odhal’ manipulativne techniky v tejto
sprave, ponuke alebo telefonate

PROMPT

Spravaj sa ako expert na psycholdgiu komunikacie, manipulaciu a obchodny natlak. Analyzuj tuto spravu, ponuku alebo
prepis telefonatu a upozorni ma, i druha strana pouziva manipulativne techniky.

Text alebo opis situacie:

[vloz text alebo opi$ telefonat]

Kontext:

[doplri]

Vyhodnot’

Ci komunikacia pouZiva natlak.

Ci pracuje so strachom.

Ci vytvara falo$nl urgentnost.

Ci zneuziva autoritu alebo déveru.

Ci pouziva vinu, hanbu alebo tlak na lojalitu.
Ci zahmlieva délezité informacie.

Ci tla&i na rychle rozhodnutie bez overenia.
Aké konkrétne formulacie su rizikove.

Ako by som mal reagovat.

10 Akeé otazky poloZit, aby sa ukazala realita.

©oo~NOOOUITR~WNPE

Na konci uved mieru manipulativnosti: nizka, stredna alebo vysoka, a odporu¢ bezpecny dalSi krok.
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41 Vytvor mi bezpecénostny checklist pred

podpisom zmluvy alebo odoslanim penazi

PROMPT

Spravaj sa ako konzervativny bezpecnostny poradca. Vytvor mi prakticky checklist, ktory prejdem predtym, nez
podpisem zmluvu, odoslem peniaze alebo sa zaviazem k spolupraci.

Situacia:
[doplri]

Suma alebo hodnota zavazku:

[doplri]

Druha strana:

[doplri]

Typ rozhodnutia:
[doplfi: podpis zmluvy, platba, investicia, spolupraca, objednavka, iné]

Vytvor checklist v tychto oblastiach:

Overenie identity druhej strany.
Overenie firmy alebo osoby.

Kontrola zmluvy alebo objednavky.
Kontrola platobnych udajov.

Kontrola ceny a skrytych nakladov.
Kontrola terminov a sankcii.

Kontrola storna alebo ukoncenia.
Kontrola dékazov a referencii.
Kontrola rizik.

10 Otazky pred podpisom alebo platbou.
171 Situacie, pri ktorych mam okamzite zastavit.

©Coo~NOOUITR~WNPE

Na konci mi daj rozhodovaci semafor: zelena, oranzova, ¢ervena.
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Vyhodnot reputacné riziko tejto verejnej
odpovede, statusu alebo rozhodnutia

PROMPT

Spravaj sa ako PR konzultant a expert na reputacné rizika. Pom6z mi vyhodnotit, Ci tato verejna odpoved, status alebo

rozhodnutie m6ze poskodit moju povest, znacku alebo vztahy s klientmi.

Text alebo rozhodnutie:

[vloz text alebo opi$ rozhodnutie]

Kde to bude zverejnené:

[doplri]

Kto to uvidi:
[doplri]

Ciel komunikacie:
[doplri]

Vyhodnot’

Ako to méze pochopit bezny Elovek.

Ako to mbze pochopit’ kritik alebo neprajnik.

Ci text nepodsobi arogantne, utocne, nejasne alebo necitlivo.
Aké Casti mézu vyvolat’ konflikt.

Aké reputacné rizika vznikaju.

Ako text upravit’ bezpec€nejsie.

Ako zachovat pointu, ale znizit riziko.

Navrhni profesionalnejSiu verziu.

O~NO U WN -

Na konci uved mieru reputacného rizika: nizka, stredna alebo vysoka.
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43

Priprav mi profesionalnu krizova odpoved’
klientovi, partnerovi alebo verejnosti

PROMPT

Spravaj sa ako krizovy komunikacny poradca. Pom6z mi pripravit profesionalnu odpoved v citlivej situacii tak, aby bola
vecna, pokojna, déveryhodna a nevyvolala zbytocnu eskalaciu.

Situacia:
[doplri]

Komu odpovedam:

[doplri]

Co sa stalo:

[doplri]

Moja zodpovednost’ alebo stanovisko:

[doplfi]

Co chcem dosiahnut:

[doplfi]

Tén odpovede:

[doplfi]

Vytvor:

Kratku odpoved.

DetailnejSiu odpoved.

Velmi diplomaticku verziu.

Pevnejsiu verziu, ak potrebujem nastavit hranice.
Verejnu verziu vhodnu na socialne siete.
Sukromnu verziu vhodnu do spravy alebo e-mailu.

OOk wWNPE

Odpoved’ musi:

o priznat fakty, ak je to vhodné,

o neutodit,

e nezhorsit pravnu alebo reputacnu situaciu,
e Ukazat ochotu riesit vec,

e jasne pomenovat dalsi krok.
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Pomoz mi rozpoznat, ¢i je tato ponuka prilis
dobra na to, aby bola pravdiva

PROMPT

Spravaj sa ako skepticky analytik podvodov, investi¢nych rizik a nerealnych sfubov. Pom6z mi vyhodnotit, €i tato
ponuka nie je prilis dobra na to, aby bola pravdiva.

Ponuka:

[vloz text alebo opis ponuky]

Kto ju pontka:

[doplri]

Co slubuje:

[doplri]

Co odo miia chce:

[doplfi]

Kol'ko penazi, €asu alebo udajov mam poskytnut:

[doplfi]

Vyhodnot’

Ci sluby posobia realisticky.

Ci st uvedené dokazy alebo len tvrdenia.
Ci ponuka tla&i na rychle rozhodnutie.

Ci je jasné, kto za ponukou stoji.

Ci su jasné rizika.

Ci je jasné, ako ma vzniknut zisk alebo vysledok.
Ci su tam typické znaky podvodu.

Co si mam overit.

Aké otazky mam polozit.

10 Co by ma malo okamzite zastavit.

©Coo~NOoOUIThhWNPE

Na konci uved zaver:

e pravdepodobne bezpecné,
e potrebuje overenie,

e Vysoke riziko,

e radsej sa tomu vyhnut.

Vysvetli svoje odporuc€anie prakticky a bez zbyto¢nej tedrie.
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44

44 praxou overenych prikazov pre
Al, ktoré ti mozu usSetrit cas,
peniaze a drahé chyby

Pre podnikatelov, zZivhostnikov a odbornikov, ktori chcu pouzivat ChatGPT
alebo Gemini ako praktického asistenta, poradcu, analytika a experta v
kazdodennej praci.



