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e a milf,

mj muz, Radko Jelinek, patii ke Sprinxu dvacet jedna
let. A vy se ptéte, jak ho vidim j&? Stejné jako pred Ctyfi-
ceti jedna lety: prosté frajer. Trochu pfidrzly, dost vesely
(v tom tedy ubral) a VZDYCKY mé pravdu.

Jeho profesni cesta byla divoka. | kdyZ: poprvé jsem
zaklepala na jeho kancelai v CVUT. Sedél v ni s nohama
na stole. ,M&s pohodu, co?" fikdm mu. ,M&m hotovo!”

PROC JE RADKO,
JAKY JE:

Kazdy krok do detailu
prfedem promysli.
Neustéle néco studuje
(a vSechno vi!)

Je nézné pridrzly.
Miluje golf. Netouzi
po vitézstvi, hraje sém
proti sobé.
Nezapomina.

A neodpousti.

mrknul na mé a zkfiZil si
ruce za hlavou. Hotovy pro-
gram stréil do Supliku a ode-
vzdal ho, jak slibil: za ¢trnact
dni. Provedl mé Sumicim
sélem s obrovskymi podi-
taci, pred kterym se ajtaci
snad vyzouvali i ze svych
korkovych pantofli. A vypra-
vél mi historii pocitacd, co je
COBOL, Assembler, ¢etl cosi
z dérnych pések a na plo-
varné psal na rub dérnych
§titkGi 10 11... a doma jsme
na cizich radiich poslouchali
Every Breath You Take, Billie
Jean... hity roku 1983,

Brzy potom se
Radkovi rozficela IT kari-
éra. Teritorialné jedno-
znacné orientovand na
Zapad. Pracoval v zahra-
ni¢nim obchodu, na mini-
sterstvu zahranic¢i a tésné

pred listopadem 1989 zacal byznys s Holandany, hned

v lednu 1990 zalozil firmu, pak dal$i s Ameri¢any...

Brzy zaklapl kapitolu programovani, stal se manaze-
rem. Jezdil po svété na byznysovéa Skolenf, tteba osmkrat
do Farga v Severni Dakoté, do Nice, Cannes. Byl porad
fuc. Po svétové krizi 1998 se jeho divoké cesta zastavila

v meandru...

Bylo mu skoro padesat. Nechtél slavit své narozeniny,
zato j4 jo. Nendpadné jsem ho vtéahla do suterénniho
baru... a tam byli vSichni! Celd tfida z gymlu, hokejovi
a tenisovi partaci a pak... po téch schodech do suterénu
sestoupili dva vysoci mladici: Jirka Cap a Janek Tom&ik.

Marcela Pechackova

8 E 23939, MISTO VYDANI: Praha

dolni 212/1, 147 00 Praha 4, IC: 26770211, tiskové chyby jsou vyhrazeny.
nication, s. r. 0., Nad Kazankou 708/37, 171 00 Praha 7, www.boomerang.agency

OBSAH

4

BUDEME
OBCHODOVAT
V METAVERZU?

10

GRADA - E-SHOP
NA REACT

14

VEKRA - PORTAL
PRO VYROBCE
OKEN A DVERI

~216

\,_.:7

APLIKACE JSOU
vCcLoubu
BEZPECNEIJSI

18

DO RESTAURACE SE
BUDE CHODIT JAKO
DO DIVADLA



T Marketing Sprinx F Shutterstock

POCKETSERVICE
JE NOVE FIEWO!

aSe aplikace PocketService prosla
N rebrandingem a je nyni fiewo! Spustili

jsme také online prodej, diky tomu je
aplikaci mozné snadno zakoupit ptimo na
naSem webu. Novy design a nové funkce
zlepsily intuitivnost uzivatelského rozhrant.
Zameérili jsme se na to, aby prace s aplikaci
byla rychla a jednoduché. Zavedli jsme
privodce nastavenim a moznost konfigurace
servisnich listl. Diky tomu maji nasi uzivatelé
jesté vétsi kontrolu nad tim, jak a jaké
informace jsou v jednotlivych servisnich

ZAJIMAVOSTI [

listech zobrazovany.
N
JAKO DOBRY C,; %,
SLUHA, ALE

A gAnn '\;
‘ ZLY PAN ‘@@@‘

Studie Univerzity ve Warwicku ukazuje, Zze ChatGPT ve svych
odpoveédich pro programatory v 52 procentech bud chybuje,
nebo davé nepfesné odpovédi. ZkuSenosti ukazuji, ze LLM jsou
vykonnymi pomocniky pro seniorni pracovniky, ktefi rozumi
problémové doméné, ale juniofi se nemohou na odpovédi

Al bezmyslenkovité spolehnout. | Al od samotného Google
doporucovala v kvétnu 2024 konzumovat kameni na dotaz, jakymi
prostfedky mUze télo zvysit pfijem mineral.

GLOBALNI

ECOMMERCE TRH SE
VRACI K DVOUCIFERNEMU
RUSTU

Po obdobi stagnace se v roce 2024 ocekava
celkovy svétovy obrat vecommerce 4,1 mld. USD
proti 3,5 mld. USD v roce 2003 s uzivatelskou
penetraci pfes 40 procent.

Zdroj: https://www.statista.com/outlook/emo/ecommerce/worldwide#revenue [}

FRAVEBOT

SE ZUCASTNIL
PRESTIZNI
SVETOVE VYSTAVY

Spolec¢nost Fravebot, vyznamny hrac¢ ve
vyvoji robotickych platforem a Uspé&nych
Al néstrojd pro detekci $kidcl a chorob,
se zU&astnila svétové vystavy Green

Tech na téma sklenikového hospodarstvi
v Nizozemsku.

www.greentech.nl l}
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SUDEME

OBCHODOVAI

V METAVERZU?

eneracni vyména na postech top
G manazert i obchodniki prindsi zcela
jiné pracovni ndvyky a vyzvy pro vyvoj

produktl a zplsob jejich obchodovani,

Nastup generace Z znamena obchodo-
vat s lidmi, ktefi daleko méné vyhledavaji
osobni kontakt, v soukromém Zivoté resi své
zalezitosti online a jsou zvykli, Ze si pomoci
samoobsluznych systému vyridi vse, co potre-
buji - kdykoli a odkudkoli. Prosté jako kdyz
si do svého mobilu instaluji novou aplikaci.
Vyslat nékam ,Zivého” obchodnika bude stéle
vEtsi riziko. Najde spolecnou fec se svym pro-
tejskem? Nebude pro néj pfilis stary, nebo
naopak mlady? A mame vibec Sanci, tedy
Jsou nase produkty dostatecné ,cool”?

Budeme se vibec jesté za par let setka-
vat pfi obchodnich jednénich osobné - at uz
na dalku pres videokonference, nebo naZivo
v zasedackdch? A nebylo by mozna lepsi
svéfit pfipravu a vyhodnocovani nabidek
umélé inteligenci? Vzdyt by to bylo pfece tak
snadné - jedna Al na zékladé prani (mozna uz
Jen myslenky nebo prosté zminky) zakaznika
sestavi objednavku ¢i poZadavek, druhy model
Jji vyhodnoti a nabidne produkt ¢i sluzbu
pfesné odpovidajici dané potfebé - bez pro-
storu pro omyly, nedorozuméni nebo snad
korupci.

MENI SE NEJEN OBCHOD, ALE TAKE
PRODUKTY

Kli¢ k vyfeSeni mezigeneracniho stfetu viak
muze byt pravé v produktech. | ve svété soft-
warovych feseni totiz probiha generaéni vyvoj,
Neni'to prece tak dlouho, co jsme si neuméli
predstavit vybudovani rozsahlého e-shopu
bez nekolik mésicl trvajici analyzy, programo-
vani a implementace. A dnes mame cloudova

feSeni jako Shopify - aplikace, které si koupime
a podle potreby ,naklikame” v internetovém
prohlizec¢i. A kdyZ potfebujeme néco vic, pro-
sté si to jen vybereme z galerie doplnkd. Uméla
by takovy e-shop vybrat a postavit uméla inteli-
gence? Nepochybné ano.

Co to vSak znamena pro softwarové firmy
a jejich obchod? Predevsim moznost prodavat
konzultace a dalsi sluzby k existujicim Fesenim.
Zakaznici si sami najdou a vyberou vhodnou
cloudovou aplikaci nebo sluzbu (a tfeba si pfi-
tom nechaji poradit od Al), ale velmi pravdé-
podobné budou (alesporn zatim) potfebovat
pomoc s konfiguracr a integraci’ s dal$imi jiz
vyuZivanymi systémy.

Ale hlavné budou hledat partnera, ktery jim
pomduZe nejen se softwarovym feSenim, ale pre-
devsim s dosaZenim obchodnich cili. Jinak
feceno, v sebelepsim e-shopu nezaénou zakaz-
nici nakupovat sami od sebe - nékdo je tam
musf privést.

KDYZ SI NEPADNEME

DO OKA

Ze jsem utekla od tématu

mezigeneracniho stfetu?

Ale kdepak. Vratme se na

zacatek k virtualnim setka-

nim a popustme uzdu pfed-

stavivosti. Ze nam nékdo

nepadne do oka, jesté

neznamena, Ze spolu nemu-

Zeme obchodovat, UZ brzy si

tfeba nasadime bryle pro vir-

tualni realitu, zvolime si ava-

tara a vyrazime na schizku

v metaverzu. Nezdlezi na

formé, ale na obsahu. Nebo

snad ano?
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DANA HOSKOVA

Od lonského zafi je Dana Hoskova
obchodni feditelkou Sprinxu, kam si
prindsi svoje dlouholeté zkusenosti

z vedeni obchodniho tymu ve skupiné
AXA a také s rozvojem obchodu

v korporatni i soukromé sfére.
Dosavadni profesni cestu Dana vzdy
spojovala s obchodnimi aktivitami

a péci o klienty. Za 20 let tymy pod
jejim vedenim dosahly mnoha tspécha
v budovani partnerskych vztah

a obchodnim rozvoji. Vystudovala
trenérstvi a ucitelstvi, vychovava

2 déti a ve volném Case se rada
vénuje sportovnim aktivitdm, zejména
veslovani,
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BEHEM POSLEDNICH NEKOLIKA LET SE ZNACNA CAST
KAZDODENNI KOMUNIKACE | OSTATNICH INTERAKCI

PRESUNULA DO ONLINE PROSTORU. A TO SE TYKA

b

rh se méni a obchodovani's nim.
I Z rozsahlych, komplexnich feSenf

se stdvaji snadno pouzitelné pro-
dukty a hlavni dliraz se klade pfedevsim
na sluzby, které pomohou s nasazenim
téchto produktd, jejich efektivnim vyuzi-
vanim a dal&im rozvojem. A na to musi
reagovat i obchod a neprodévat jen
produkt, ale pfedevsim feseni konkrét-
nich problémd, které firmy trapi.

Chcete pfiklad? KdyZ chce obchod-
nik ¢i vyrobce, ktery zatim prodéval jen
pres vlastni obchodniky nebo partnery,
zacit proddvat online, uréité nestaci
pofidit si novy e-shop. Zakaznici jen
tak sami nakupovat neza¢nou, takze
potfebujete marketingovou podporu.
Bez zapojeni automatizace by online
marketing predstavoval znacnou per-
sonalni a ¢asovou zatéz, proto se neo-
bejdete bez dalSiho feseni. A jakmile
za¢nou prichazet objednévky, bude
jasné, ze jejich manualni zpracovanfi
trvé nednosné dlouho, a navic zdsadné
snizuje marzi. Takze musite zacit myslet
na integraci e-shopu s ERP, logistikou,
Gcetnim systémem nebo skladovym
hospodafrstvim.

Ulohou obchodniki je presné takové
problémy a vyzvy znat, vidét za horizont
a byt schopny nabidnout komplexnfi
feSeni skute¢ného problému a ne pouze
prodat solitérni feseni.

GENERACNI VYMENA

Soucasné s ur¢itou komoditizaci podni-
kovych feSeni probiha také dalsi dilezita
zména. Mezi nasimi vyznamnymi kli-

enty jsou spolecnosti, kde dochézi nebo

v neddvné dobé doslo k vyméné vedouci
generace manazer(. Casto proto, Ze
rodinny podnik pfevzali potomci svych
Uspésnych otcl ¢i matek. Pro udrzeni dob-
rého vztahu s témito klienty musime i my
pfehodnotit, zda obsazeni na obchodnické
pozici stéle odpovida pozadavkim a pred-
stavdm naseho klienta.

Bude pro mladou nastupujici gene-
raci manazer komfortni jednat s protéjs-
kem vékoveé blizsim jejich rodi¢im? Bude
vyhovovat starsimu, zkusenému ,off-line"
obchodnikovi zplisob komunikace mladé
generace (poslete mi messenger, ddme
call po Teams nebo pres Google Meet)?

A k tomu se u mladsi generace vyrazné
zkracuje doba pro upoutdni jejich pozor-
nosti nasi nabidkou. Mladsi lidé asto jiz
nejsou zvykli v osobnim Zivoté pfilis komu-
nikovat s lidmi, ktefi nesdileji podobné
ndzory a postoje. Na socidlnich sitich se
pohybuji ve své socidlni bubling, kde si
vybiraji pouze takova témata, kterd pro né
nejsou ,nepohodInd”. Tak pro¢ by to mélo
byt v pracovnim Zivoté jinak?

P¥i akvizici mé obchodnik ¢asto jen
jeden vystrel a konkurence je velikd, takze
kdo si vybiré feseni pro svij byznys, chce

SAMOZREJME | OBCHODOVANI. POTREBUJEME TEDY
JESTE VUBEC OBCHODNIKY?

BUDUJEME
LKONZULTAGCNT
OBCHOD" - NASTI

OBCHODNICI
MUSEJI DOBRE
ZMAT NASE
PRODUKTY., ABY

KLIENTUM MOHLTI

POSKYTNOUT
INFORMACE

V SOUVISLOSTECH

co

JE POTREBA

VYRESIT.
INTEGROVAT

C1I

PROPOJIT.



AZ 70 % ROZHODNUTI RiDi EMOCE.
OBCHODNIK S NIMI MUSi UMET PRACOVAT.

¢asto sympatéka ze své bubliny - bez
ohledu na dal$i schopnosti. Ani se mi
nechce pomyslet, jaké to bude, az do
manazerskych funkci doroste generace
snow flakes - budou tito pozdni mile-
nidlové vibec stat o vedeni firem a zod-
povédnost, kterd s tim nutné souvisi?

BUDEME SI ROZUMET?

Abychom mohli nabizet feSeni pro-
blém(, musime naseho klienta a jeho
podnikani dobfe poznat. Soucasné
musi zafungovat i vzdjemnd chemie,
kterd je zakladem ddvéry a dlouho-
dobého vztahu. Rlzné generace maji
odli$nou motivaci, preferuji jiny zpQ-
sob i styl komunikace, stejné jako majf
rliznéd ocekavani. To vSe Casto vede

k nedorozuménim a frustraci. Jak mize
takovy mezigeneracni stret pfi obcho-
dovéni vypadat?

— Preference zpisobu komunikace:
Starsi generace Casto preferuji osobni
setkani a telefonni hovory, zatimco
mladsi obchodnici a manazefi si vystaci
s e-maily a stéle Castéji jen s textovymi
zprdvami pres messengery.

— Technologické znalosti:
Predstavitelé mladsi generace jsou
obvykle dobfe sezndmeni s novymi
technologiemi a trendy, ale mdZze jim
naopak chybét Sirsi pohled na zakladnf

technologie, na kterych stoji stale
pouzivané podnikové systémy.

— Proces rozhodovani: Manazefi ze
star§i generace mohou své rozhod-
nuti déle zvaZovat, ale pevné si za nimi
stoji, zatimco mladsi generace mize byt
v rozhodovani i ndslednych zménach
impulzivnéjsi.

— Ocekavani ohledné sluzeb: Starsi
generace Casto o¢ekava vyssi uro-
ven osobné poskytovanych sluzeb, ale
ndvyky z osobniho Zivota mladsi gene-
race manazerl sméfuji jednoznacné

k online samoobsluznym fe$enim.

— Kritéria pro vybér podnikovych
feSeni: Manazefi zavedenych firem
poptévaji zpravidla komplexnéjsi feseni
se zaruéenym servisem a moznosti
dalSich integraci i ndsledného roz-
voje. Start-upy fizené mladsi gene-
raci majitell ¢asto hledaji feSeni svych
aktudlnich potfeb, které je mozné zacit

néklady. AZ pozdéji migruji na komplex-

néjsi, robustni fesent.
lII]l.i|
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KLIENT JAKO PRITEL?
VSECHNO MA SVE
HRANICE

S mnoha nasimi klienty spolupracujeme
dlouhou radu let, béhem kterych jsme si
casto vybudovali velmi tésné, préatelské
vztahy. To samoziejmé pomaha pfi
pravidelném kontaktu a rozvoji dodaného
fesSeni, ale mlze to mit i sva uskali. Jaka
jsou nase doporuceni pro pratelské, ale
oboustranné korektni vztahy s klienty?

— Klient by mél byt zvykly slyset i Spatné
zpravy. Kdyz se néco nepodafi, musime to
bez ohledu na pratelstvi ptiznat a navrhnout
reseni.

— Pozadavky klientli musime vzdy kriticky
zhodnotit, bez ohledu na vzajemny vztah -
na podstaté, proveditelnosti a smyslu
pozadavku to nic neméni.

— Nékdy musime fict ,ne". Vyjit si vzajemné
vstfic a poskytnout laskavost je v poradku.
VSechno v8ak musi mit svoji miru.

Vztah se v8emi klienty musi byt vzajemné
vybalancovany, jen pak muize fungovat
dlouhodobé.

PARUJEME CLOVEKA
S CLOVEKEM

Doba se méni, stejné jako i lidé. Proto
se musime v fizeni obchodnich aktivit
vyporadavat stéle s novymi situacemi
a otazkami:

— Starsi versus mladsi generace obchodnikd.

— Jaka je spravna cesta k osobnimu jednani?
On-line, nebo prezen¢né? Vyhody i nevyhody
obojiho jsou velké. Co tedy zvolit?

— Az 70 % rozhodnuti fidi emoce. Obchodnik
s nimi musi umét pracovat.

— Zena obchodnice, nebo muz obchodnik?
Tady se da hodné pokazit, nebo ziskat.

A predevsim - jak spravné napérovat
klienta a obchodnika? Velmi zajimava je
nedavna zkusenost, kdy jsme dostatecné
neakcentovali, Ze u klienta doslo k vyméné
vedeni a hlavni roli zacala hrat mladsi
generace. NasSe vztahy se zacaly plizivé
horsit, az jsme pristoupili k vyméné
obchodnika za mladsiho kolegu. Reakce
klienta byla okamzita a velmi pozitivni. | proto
jsme zacali otazku generaéniho stretu velmi
intenzivné resit.
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Aby bylo mozné tyto mezigeneraéni
stfety prekonat, je nutné uvédomit si pre-
devsim odliSnosti v komunikaci a pfizpQ-
sobit ji preferencim klienta. Casto je také
nezbytné trpélivé vysvétlovat technolo-
gické souvislosti a upravit nabidku sou-
visejicich sluzeb podle predstav klientd.
Jakkoli se mezigeneracni stret mlze pfi
prodeji B2B podnikovych feSeni jevit jako
zasadni prekazka, s vysokou mirou poro-
zumeéni a empatie je mozné rozdilné vni-
mani svéta prekonat a vybudovat si
s klienty silné a trvalé vztahy.

Jestlize chceme byt GspéSni v ziskavani
novych klientd, stejné jako v dalsi spo-
lupréci s nastupci ,otcl zakladateld", je
dnes jesté vice nez dfive dlleZité akcen-
tovat spole¢enskou bublinu, se kterou se
lidé na strané klienta identifikuji. Jsou to
Jrychlé pusky”, které chtéji vSechno hned,
a pokud mozno na nejnovéjsi technolo-
gii, kterou nékdo vymyslel teprve v€era?
Nebo mdme pred sebou manazery star-
Siho stihu, ktefi se drzi zpatky a novinky
vnimaji spiSe jako ohrozeni? | takové véci
musime nyni hodné zvazovat a v nékte-
rych pfipadech udélat zdsadni zmény ve
vybéru klientova protéjsku, protoze si to
prosté ,chemicky" nesedlo.

Naprostym zékladem je vSak pocho-
peni skutecnych potreb klienta, nejlépe
prostfednictvim hlubokého porozuméni
stylu jeho podnikani a jeho motivace.
Kdyz k tomu obchodnici a konzultanti
pfidaji i znalost technologii kombinova-
nou s nabizenymi produkty a sluzbami,
mohou klienta presvédcit, ze budou sku-
te¢né a upfimné ,Zit jeho projekt"”. Kdyz
se vratime k pfikladu nového e-shopu,
Ukolem projektového tymu je nejen
postavit e-commerce platformu a zajistit

AKTUALIZACE ZASTARALEHO RESENI
MUZE ZNAMENAT DOCASNE ZVYSENI
NAKLADU NEBO JEDNORAZOVOU

INVESTICI. Z DLOUHODOBEHO
HLEDISKA VSAK VYJDE VZDY
LEVNEJI NEZ UDRZOVAT
ZASTARALE SYSTEMY.

jeji kazdodenni spolehlivy provoz, ale sle-
dovat také jeji skute¢nou funkénost. To
znamena mit predstavu o pohybu zdkaz-
nikd v e-shopu, konverzich a dobé zpra-
covani objednéavek. Jediné pak je mozné
klientovi doporucit mozZnosti, jak mize ze
své investice ziskat opravdu maximalni
pfinos.

CO ZNAMENA ,,ZIT PROJEKT"?
Pokud jde o uzavirani novych obchod(,
je pravdépodobnost, Ze se ndm podafi
namichat Gspésny koktejl schop-
nosti a vlastnosti obchodnika, samo-
zfejmé niz8i nez u stévajicich
klientd. S dlouholetymi klienty je
naopak nutné neustale komuniko-
vat a zajimat se nejen o to, jak Slape
jejich e-shop, web, CRM, servisni
aplikace ¢i jina vychytavka od nés,
ale stejné dulleZitou soucésti oprav-
dového ,Ziti projektu” je také znalost
internich pomérd u klienta. Nastoupil
novy feditel IT nebo marketingu? Ma
zahrani¢ni matka v planu nasadit vlastni
feSeni pro celou skupinu? Stahuje se

klient z obchodnich aktivit na nékterych
trzich? Pro¢ se letos nekonal vdnoénf
vecirek? | na toto je dobré znat odpovédi.

Portfolio souc¢asnych a potencial-
nich klientd je velmi rozmanité. Dive bylo
viceméné dano, Ze se obchodni kore-
spondence vede v néjakém stylu, na jed-
nani se chodi z 90 % v obleku s kravatou
a existuji i dal$i nepsand pravidla. Dnes
opravdu neni snadné predem odhad-
nout, jestli na schlzku p¥ijde majitel firmy
v zabkdch a Sortkach, nebo bude ,stard
Skola" a stejny pfistup bude vyZadovat
i od svého protéjsku. Na tyto situace se
neda stoprocentné pfipravit, ale kazda
firma, kterd chce obchodovat, s nimi
zkrétka musi pocitat a jit do rizika.

Jakou sadu dovednosti k tomu potfe-
bujete? Co je pro obchodnika ,must have
skill" a co bude jeho USP (Unique Selling
Proposition - tedy jedine¢ny prodejni
argument)? U nds nestavime tym uni-
verzalnich vojaky, ale snazime se, aby
kazdy obchodnik mél sadu zékladnich
dovednosti, které jsou nezbytné k Uspé-
chu a zéroven jsou v souladu s DNA
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Sprinxu. A pak u kazdého individuéiné hle-
dédme a rozvijime jeho USP. Cilem je, aby
byl obchodnik pevny, ale dokazal uza-
viit dohodu, kterd napliiuje ,win-win"
partnerstvi.

Nejprve prodédvéme klientovi dGvéru,
ze se rozhod| sprdvné a nase feSeni mu
pomUze k vylepSeni aktualni situace. A déle
uz je to dlvéra, ze tady pro néj budeme i za
5 ¢i vice let a Ze opét spole¢né najdeme
vylepSené feSeni, které posune jeho podni-
kani dal. Vzdy se pfitom snazime zejména
o evoluéni pfistup, protoze revoluce ¢i
welky tresk” mohou od poc¢éatku budit
obavy a nedlvéru.

UMELA INTELIGENCE VE SLUZBACH
OBCHODU

Zni vdm to vSechno jako zastaraly, malo
hi-tech zplsob obchodovani? Fakt, Zze
stéle sadzime na lidsky pfistup, jesté nezna-
meng, ze bychom netestovali a nepouzivali
i nejmodernéjsi technologie, tfeba umélou
inteligenci. Samozrejmé Ze Casto diskutu-
jeme o tom, kolik prace ndm mohou usetfit
rGzné aplikace generativni Al. Pomdze ndm

vSak uméld inteligence také v obchodo-
vani a udrzovani vztahu s klienty? S vyhle-
dem do budoucna je odpovéd jednoznacéné
,ano" - od Uplného zac¢étku pti genero-
véni leadl az po spolupréci s dlouholetymi
klienty na kontinualnim rozvoji jejich feseni.
Naptfiklad v B2B prodeji za nds mze Al
odvést spoustu nédro¢né prace na datovych
analyzéch pfi segmentaci trhu, kdyz ndm
na zékladé poskytnutych dat pomdze zjis-
tit, komu bychom mohli nase produkty pro-
davat a jakého objemu prodejd mdzeme
doséhnout. Praci, na které by cely datovy
tym stravil tydny, mdze Al pomoci zkratit
tfeba jen na par dni.

Celkové mUze Al analyzovat obrov-
ské mnozstvi dat z rliznych zdrojl, véetné
naptiklad interakci na webovych stran-
kéch, aktivity v sociélnich sitich, e-maill
nebo hovor( z call centra a prodejnich
dat. Agregaci a analyzou téchto dat mlze
Al odhalit vzory a trendy, které by jinak
zUstaly bez povSimnuti. Uméla inteligence
ma dnes i schopnosti potfebné k pInéni
trychtyre potencidlnich obchodnich ptilezi-
tosti, které Ize ndslednou interakci promeé-
nit v aktivni leady.

Diky modeltm zohlednujicim historicka
prodejni data, trzni trendy a dalsi relevantni
faktory Ize také presnéji planovat prodeje,
plénovat strategii, alokovat zdroje a cel-
cile. Algoritmy Al pro lead scoring mohou
také automaticky vyhodnocovat a upred-
nosthovat kvalitni leady na zakladé prav-
dépodobnosti jejich konverze. Obchodnici
pak mohou vénovat své Usili a ¢as nejlep-
§im leadlim, pracovat efektivnéji a s vétsi
Uspésnosti plnit svlj plan. Zpétné je také
mozné vyhodnocovat, pro¢ potenciélni
obchody nevysly, a obohatit tak model Al
o dal$i poznatky z praxe.

Al OBCHODNIKY NENAHRADI
Umélé inteligenci samoziejmé nemlzeme
pfisuzovat magickou moc. Obchodovani
v B2B je a stale bude stat predevsim
na lidech a osobnich vztazich. Vzdy vsak
stoji za to, vyuZit pro zvy$eni efektivity
a k dosazeni Uspéchu vSechny dostupné
prostredky. Al véak, na rozdil od Sikovného
obchodnika neodhali skute¢nou motivaci
zékaznikl a nezjisti, jaké opravdu fesi pro-
blémy, kdyz je nelze jednoznacéné kvantifi-
kovat &isly.

Al v rukou zkusenych obchodnik
pom(ze nastavit realistickd ocekavani
a také je s vétsi ispéSnosti plnit. Uméla
inteligence je v8ak jen ndstroj, tak uzitecny,
jak Sikovné s nim umite pracovat - nikdy
za vas ale ,zit projekt” nebude. | proto stéle
jesté parujeme Clovéka s Clovékem. ®

ROZEJDEME SE JAKO
PRATELE

Kazdy vztah mlze dospét ke svému
konci a plati to i v byznysu. Pro nés
spolupréce s klienty nejc¢astéji konci,
kdyz je pohlti vétsi, nadnarodni
podnik, kdyz prerostou rozsah nasSich
feSeni a potrebuji vétsi a robustnéjsi
platformu, nebo kdyz se moznosti
vzdjemné spoluprace prosté vycerpaiji.
A jak pozname, Ze se nas vztah chyli
ke svému zavéru?

Typicky se tak stane v pripadé
naruseni vzajemné dlveéry poté, co
jedna strana nedostoji svym zdvazkam.
Je to jasny signal, Ze dalsi pokracovani
spoluprace bude velmi slozité, spise
nemozné. Ukonceni spoluprace

s klientem muze mit také Cisté
praktické divody. Nejcastéji se tak

stava v pfipadé, ze klientovo soucasné
feSeni potrebuje zdsadni modernizaci,
typicky pfi prechodu na moderné;si
technologie a platformy.

Jestlize klient do zastaralého feseni

z néjakého diivodu nechce nebo
nemuzZe investovat, je pro dodavatele
velmi slozité a ndkladné takové feSeni
déle udrzovat v provozu a garantovat
jeho funkénost a zabezpecent.
Naptiklad to znamend mit v tymu
vyvojare i pro technologie, které se

uz na zadnych dalSich projektech
nepouzivaji. Ve vysledku to predstavuje
podstatné zvyseni nakladli na udrzbu
zastaralého feSeni a riziko i pro dalsi
projekty a klienty dodavatele.

Jak takovou situaci vyresit? Jediné
dohodou o ukoncéeni podpory
zastaralého systému ¢i aplikace

i za cenu rozchodu s dlouholetym
klientem.
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VELMI DULEZITY

MARTIN SVITAK

NAZOR ZVENCI
JE PRO NAS

T Radek Kube$ F archiv Martin Svitdk

PRVNIi VYDANOU KNIHOU
NAKLADATELSTVi GRADA
BYLA UZIVATELSKA PRIRUCKA
PRO MICROSOFT WORD. PSAL
SE ROK 1991 A ROMAN SVITAK
ZALOZIL NAKLADATELSTVI,
KTERE O VICE NEZ TRI DESITKY
LET POZDEJI PATRI KE TREM
NEJVETSIM VYDAVATELUM
ODBORNE LITERATURY

| BELETRIE NA CESKEM TRHU.
V LONSKEM ROCE VYDALA
GRADA 389 NOVYCH TITULU
A DOSAHLA TRZEB PRES

347 MILIONU KORUN.

REACT JE RYCHLA, MODERNI
FRONT-ENDOVA TECHNOLOGIE,
KTERA MUZE BEZET NAD MNOHA
RUZNYMI ZDROJI DAT A BACK-
-ENDOVYMI PLATFORMAMI.

soucasné dobé produkuje nakla-
\/ datelstvi nejen tisténé a elektro-

nické knihy, ale i stéle rostouci
mnozstvi audioknih. Grada je také provo-
zovatelem sluzby Bookport - ,Netflixu na
knizky" -, kterd umoziiuje neomezeny pfi-
stup ke knihovné literatury na zakladé
meésicniho poplatku. Po¢atkem letosniho
roku doslo v nakladatelstvi Grada ke gene-
racni vymeéné vedeni, kdyz fizeni spolec-
nosti prevzali dva synové a dcera Romana
Svitdka. Co to pro firmu znamena a jaké
novinky chystéa ve spolupréci se Sprinxem,
jsme se zeptali Martina Svitéka, feditele
rozvoje nakladatelstvi Grada.

Jak dnes vypada knizni trh, jak velky
podil titul prodavate online?
Jako nakladatelstvi proddvdme nase
tituly jak pfimo ¢tenafiim, prostiednic-
tvim naseho e-shopu, tak samoziejmé
knihkupctim a dal$im obchodnikdm.
Dlouhodobé se ndm dafi zvySovat podil
pfimého online prodeje, ktery dnes tvoii
kolem 20 procent naSeho obratu
a déle posiluje. Takze digitalizace
je pro nds na jednu stranu velmi
pfiznivym trendem, na dru-
hou stranu mé pro naklada-
tele i svoji stinnou stranku.
Tim myslim moznost sdileni
a dalsi zplsoby Siteni digitél-
nich médii, které zaznamena-
védme hlavné v oblasti odborné
literatury. A konkurenci jsou
pro nds také vzdélavaci videa,
zédznamy webindrl a dalsi zdroje.

Jak na takou konkurenci
reagujete?

Predevsim se snazime rozSitovat
nasi nabidku kvalitniho digitalniho

obsahu - at uz jde o e-knihy, audioknihy,
nebo nasi sluzbu Bookport. Touto sluz-
bou cilime jak na vétsi zakazniky, jako
jsou firmy nebo univerzity, tak na Sirokou
verejnost a koncové ¢tenére a v posled-
nich letech nabyvéd na vyznamu. Prodej
e-knih ndm setrvale roste a dnes tvofi
kolem 9 procent obratu Grady. To je
vyrazné vice nez primér na celém trhu,
ktery se pohybuje kolem 2 az 3 procent.
To ov8em souvisi i s tim, Ze v elektro-
nické formé u nas stale vychazi vyrazné
méné tituld nez v podobé tisténé. Radost
nam délaji audioknihy, které rostou rych-
leji nez e-knihy, av§ak pochopitelné

z nizsiho zakladu, protoze ten trend pfi-
Sel o dost pozdéji. Je jasné vidét, ze
zdkaznici stéle vice vyhledavaji tuto
relativné novou formu zébavy i vzdé-
|dvani, kterd odpovidé jejich zivotnimu
stylu. SnaZime se samozifejmé posouvat
i mimo knizni formu a poskytovat prede-
v&im vzdélavaci zdroje i jinymi cestami,
jako jsou napfiklad jiz zminéné webinare
nebo kurzy.

Spéjeme k tomu, Ze audioknihy
pfeskoéi v prodeji e-knihy?

Je to celkem pravdépodobné a treba
americky trh se takové situaci blizi.
E-kniZka je zkratka pofad formou

knihy bez ohledu na to, na jakém zafi-
zenf ji budu ¢&ist. Témér celd spolec¢nost
v8ak sméfuje predevsim k audiovizu-
alnim zazitkdim, cozZ je vidét na obrov-
ském mnoZstvi vznikajiciho videoobsahu
ve v8ech oblastech - v¢etné vzdélavani
nebo tfeba vafeni a rGznych navodi na
cokoli, co vas napadne.
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na feSeni dodaném Sprinxem,
pamatujete si jeSté na pocatky
spoluprace?

Ano, méli jsme v té dobé velmi jed-
noduchy e-shop, ktery prestal stacit
aktuéinim pozadavkim. Kromé komplet-
niho redesignu a responzivniho zobra-
zeni jsme tehdy potfebovali i integraci

s nasim ERP Navision, aby nam prestaly
chodit objednédvky e-mailem, ale pro-
pisovaly se z e-shopu rovnou do ERP.
Sprinx ndm postavil nové feSeni na plat-
formé Kentico, které pouzivdme dodnes.
Pochopitelné do néj od té doby prl-
bézné investujeme, a to jak z pohledu
UX, tak doplfiovdnim novych funkciona-
lit. Neddvno jsme napfiiklad pfidali pravé
prodej nasich audioknih.

Ted'vSak nastava €as dalSiho cyklu
modernizace. Jak bude nové feSeni
vypadat?

Ano, pozadavky na e-shopy se opét
posunuly a kon¢i i Zivotnost nékte-

rych technologii, které pouzivdme. Proto
v soucasné dobé rozbihdme dalsi cyk-
lus modernizace, kterd ma za cil pre-
devsim vyrazné zrychlit odezvu strdnek
a prizplsobit prostfedi e-shopl soucas-
nym pozadavkdm zakaznikl. Ponechédme
si Kentico na back-endu, ale Sprinx ném
vyvine novy front-end na technologii
React, ktera je aktualné Spickou v rych-
losti odezvy i responzibility webovych
stdnek. E-shop bude mit novy design

s pfepracovanou navigaci a vyrazné
zménime napftiklad i strukturu stranek
jednotlivych produkt.

ROZHOVOR [

9 %

PRODEJ E-KNIH DNES TVORI
KOLEM 9 PROCENT OBRATU GRADY

Bude se zména tykat také

dalsich webovych projekti, které
provozujete?

Zatim ne. Weby jako Bookport a dalsi
bézi na jinych technologiich od dal$ich
dodavatell a v souc¢asné dobé neplédnu-
jeme prechod na jednu platformu s jed-
nim dodavatelem. Pfestoze by to mélo
své vyhody, vidime za tim také urcita
rizika a omezeni.

250 K¢

250 KC JE PRUMERNA CENA
E-KNIHY V ROCE 2024

a programovy feditel. Generacni obména
se v8ak netyka jen nasi rodiny. Chceme
ve firmé pozménit i nékteré pfistupy

a postupy. At uz k lidem, ¢i tfeba préavé

k technologiim a jejich vyuziti. To vSak
bude delsi a postupny proces. Ostatné
firma ma dobré vysledky a dlouho-

dobé se ji na trhu dafi. Nenfi tedy dlivod
pro z&dné undhlené nebo pfili§ drama-
tické zmény. Na druhou stranu je pravda,
ze sklenénych stropd je u nas hodné,

UMELA INTELIGENCE SE SAMOZREJME DOTYKA
| KNIZNIHO TRHU. UVAZUJEME NAPRIKLAD
O PREDCITANI UKAZEK KNIZEK POMOCI Al, KTERE
BY SI MOHLI ZAKAZNICI PREHRAVAT NA NASICH
STRANKACH.

MazZete je zminit?

Vyhodou by uréité bylo zjednoduseni
celé architektury a samozrejmé také
snaz§i integrace s ERP, kdy bychom
nemuseli fesit hned nékolik datovych
stream(, ale tfeba jen jeden. A jedno-
dussi by byla urcité i komunikace s jedi-
nym dodavatelskym tymem. Na druhou
stranu rozhodnuti nefixovat se na jedi-
ného dodavatele ndm dava vétsi flexibilitu
a prinasi i ur¢itou konkurenéni soutézi-
vost. Nezanedbatelnou vyhodou je i moz-
nost cerpat know-how z vice stran.

Vase rodinna firma prochazi
generaéni vyménou vedeni. Jaké to
pfinese zmény?

Od pocatku roku tvofime novy mana-
zersky tym s bratrem jako generdinim
feditelem a sestrou finanéni feditelkou.
Soucasné jsme chtéli i ndzory zvenci,
které ndm prindsi nas obchodni feditel

budeme se je snaZit postupné odboura-
vat a dévat prostor novym napaddm.

Je pro Fizeni firmy vyhodou, kdyz

se cely board schazi vec¢er doma

v obyvaku?

Jelikoz mdme ve vedeni i dva nerodinné
zastupce, tak to tak Uplné neni. Navic jiz
méme kazdy i své rodiny. Ale jinak pre-
nesené rfeceno ano. Myslim, Ze to pfi-
nasi snazsi shodu a porozuméni. Od taty
prebirame dlouhodoby pohled na véc,
ktery externi management ziskava jen
téZzko, protoze to nemusi vzdy byt v jeho
zajmu. Na druhou stranu jsme se souro-
zenci pochopitelné omezeni podobnymi
nazory a vlastnimi schopnostmi. A pravé
to je dlivod, pro¢ ve vedeni chceme i lidi
mimo rodinu. ®

e carRADA
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FCIV A JAK JE

UMIME ULEHCIT

VYVOJ NASICH APLIKACI
VZDY REAGUJE NA
AKTUALNI ZMENY

V LEGISLATIVE, A KDYZ

O CHYSTANE ZMENE
VIME ALESPON TROCHU
S PREDSTIHEM, SNAZIME
SE NEJEN REAGOVAT, ALE
BYT | PRIPRAVENI VCAS.

Sprinx Pharma

ovela zédkona o IéCivech, ktera
N nabyla U¢innosti k 1. lednu leto§-

niho roku, ptinasi drzitelGim roz-
hodnuti o registraci, distributorim
i Iékdrndm celou fadu novych povinnosti,
které umime nékterym z dotéenych
touto zménou usnadnit nebo je rovnou
plné automatizovat. Pfikladem tohoto
postupu je dvojice aplikaci HldSeni skla-
dovych zasob / Povinnd zdsoba (HSZ/
PZ).

V souvislosti s tim, ze se dostupnost
nékterych 1é¢iv v CR zhorsila, a také se
zjisténimi SUKL, ze dochazi k n&kterym
anomaliim v distribuénim fetézci, které
mohou vést k nedostupnosti nékterych
pripravkl pro nase pacienty, byla pfipra-
vena a schvalena vySe zminéna novela
zékona o Iégivech. SUKL s nové zave-
denymi hlaSenimi ziskd pomérné solidni
prehled o stavech zdsob pfipravkl ohro-
zenych nedostupnosti, coz mize prispét
k ndslednému feSeni téchto nedostatkl

prislusnymi statnimi organy. VSem sub-
jektlim v systému vSak timto krokem pfi-
bylo hodné prace a odpovédnosti, kterd
je ze zédkona pod sankci.

Pfi vyvoji aplikace HSZ/PZ jsme se
zameéfili predevSim na automatizaci
téchto procesu. Ze zkusenosti jiz vime,
ze to, co bézi po spravném odladénfi
,samo”, nasi klienti vitaji, protoze maji
préce a povinnosti i tak dost. Proto jsme
naptiklad v modulu HSZ vytvorili funkci
Nulové hlasent.

Pomoci nové funkce po vytvoreni fil-
tru pro vlastni portfolio Ize snadno vyme-
zit produkty, které je nutné do hlasenfi
zahrnout. A naopak v§echny vyzvy pro
distributory, které se definovaného port-
folia netykaji, budou automaticky nahla-
Seny jako nulové. V prehledu odeslanych
hldseni v aplikaci HSZ se zobrazi s pfi-
znakem ,*AUTO*",

Hlaseni stavu skladovych zdsob sta-
novena novelou zédkona o [é&ivech



budou od €ervna 2024 povinnd pro
véechny schvalené distributory v CR.
Vyzvy pro distributory v8ak chodf jiz
od ledna a pro vétsinu klientd zname-
naji pouze administrativni zatéz s jejich
kontrolou a nulovou odpoveédi. S novou
funkcfi aplikace HSZ/PZ na automati-
zaci povinnych hlaSeni usetfite ¢as uz
nyni.

Dalsi vylep$eni povinnych a o¢eka-
vanych funkcionalit jsme pfipravili do
modulu Povinna zasoba. Zde jsme ke
standardnimu vypogitdvani povinné
zasoby a jejimu porovnavani se stavem
skladovych zasob pridali nékolik funkei,
které ti, ktefi maji tuto problematiku na
starosti, jisté ocenl.

Prvni z nich je dashboard, ktery
informuje uZivatele o tom, zda neni ve
vypadku néktery z pfipravkl se stej-
nym slozenim, coz by mohlo ovlivnit
spotrebu, a tim i zdsobu jeho vlastniho
pripravku.

Z PRODUKTU [

MATE-LI DOTAZY NEBO S| CHCETE
APLIKACI HLASEN{ SKLADOVYCH
ZASOB ROVNOU VYZKOUSET,
NEVAHEJTE NAS KONTAKTOVAT
NA PHARMA@SPRINX.COM.

Druhou funkef je informace o podilu
jednotlivych pripravkd na trhu v rdmci
relevantnich trznich segmentt. To
mUze byt pro odhad vyvoje spo-
treby, a tim i z&soby také velmi dule-
Zité. Pripravky s vySsim trznim podilem
budou ubyvat rychleji a jejich nedosta-
tek okamzité ovlivni v8echny ostatni.

Treti ,vychytavkou" je automaticky
prepocet stavu skladu u pfipravki,
které jsou moznou ndhradou za ty
nedostatkové. Algoritmus prepoctu je
nastaveny tak, aby splfioval obecné
pouzivana pravidla pro nahrazovani,
pokud jde o silu, pocet tablet a sloZeni.
| toto jsou informace, u kterych ocenite,

kdyz je budete mit na jednom misté
a na oCich ihned a nebude potieba je
zdlouhavé vyhledavat a ovérovat.
Poslednim vylepSenim je napo-
jeni aplikace PZ na systém sbéru dat
z obchodnich center jednotlivych dis-
tributord, ktery umoznuji nékteré nase
aplikace a systémy. Nejde sice o zbozi,
které by vypocet povinné zasoby jak-
koli ovliviiovalo, protoze je jiz u dis-
tributorl a pro drzitele registrace je
tim paddem nedostupné, ale informace
o naplnéni distribu¢niho kanalu je pro
rozhodovéni o tom, zda mize dojit
k ohrozeni dostupnosti mého pfipravku
nebo portfolia, uzite¢na.

VIME, ZE KLIENTI NAS KOMPLEXNI PRISTUP OCENU!JI,
A VERIME, ZE TOMU TAK BUDE | V TOMTO PRIPADE. PRVN
ZKUSENOSTI, KTERE TOMU NASVEDCULJI, JIZ MAME A VERIME,
ZE BRZY PRIBUDOU DALSI.

13
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VYROBCE OKEN

/

A DVER

T Radek Kube$ F archiv Sprinx Systems

OPTIMALIZACI VYKONU A SPRAVNE NAVRZENYM OBSAHEM
DOSAHL SPRINX PREDNICH POZIC NOVEHO PORTALU
SPOLECNOSTI VEKRA V INTERNETOVYCH VYHLEDAVACICH.

poleCnost Vekra svéfila Sprinxu
S vytvoreni svého nového webového

portdlu, jehoz design bude pod-
porovat brand nejvétsiho vyrobce oken
a dvefi v Ceské republice a sougasné
poskytne pokrocilé sluzby névstévnikim
i obchodnimu oddéleni firmy. Novy web
musel splfovat také aktudini poZzadavky
na optimalizaci obsahu pro vyhleddvace
a responzivitu a samoziejmeé za vSech
okolnosti poskytovat ndvstévnikim rych-
lou odezvu i relevantni obsah.

Sprinx zvolil kombinaci robustniho
back-endu Kentico a modernf front-
-endové technologie React. Ta je vyvi-
jena spolec¢nosti Meta a pouziva se na
strdnkach Facebooku i v mnoha dal-
§ich webovych projektech s nejvyssimi
naroky na responzibilitu a rychlost ode-
zvy. Prévé rychlost odezvy je pfitom pro

KLICOVYM PARAMETREM
SOUCASNYCH WEBU A E-SHOPU
JE RYCHLOST JEJICH ODEZVY.
POMALY WEB NA ZASTARALYCH

TECHNOLOGIICH ZACNE
RYCHLE PROPADAVAT VE
VYSLEDCICH VYHLEDAVANI
|V NAVSTEVNOSTI
UZIVATELU.

internetové vyhledévace a samotné uziva-
tele nejdulezitéjsim parametrem pfi hod-
noceni pouZitelnosti webovych stranek.

Soucésti implementace nového webo-
vého portélu byla rovnéz integrace s clou-
dovou CRM platformou Salesforce.
Spole¢nost Vekra ji v sou¢asné dobé
pouziva k evidenci a fizeni komunikace
se soucasnymi i potencialnimi klienty. Na
jednom misté se tak setkavaji zdznamy
z rGznych konverznich mist webu, jako
je poptévka, zaddost o schiizku na stavbg,
rezervace navstévy v showroomu nebo
zajem o feseni dotaci. Zcela novou funkcfi
pro zékazniky je pfehledny konfigurator
dvefi a pripraveny jsou také interaktivni
formulére Zaddosti o dotace na novostavby
i rekonstrukce domi.

Na struktufe a grafickém designu stra-
nek spolupracoval Sprinx s Michalem

Horavou, prednim ¢eskym designérem UX.

| diky tomu vznikl webovy portél s moder-
nim designem a intuitivni strukturou, ktery
dokonale spliuje pozadavky silné znacky
spolecnosti Vekra. Vedle firemni pre-
zentace je novy web také vykonnym
prodejnim nastrojem integrovanym
s cloudovou platformou Salesforce
a jeho robustni back-end je pfri-
praven na dalsi rozvoj funkci pro
potencidlni i soucasné zdkazniky,
stejné jako na propojeni s dal§imi
podnikovymi systémy. ®

PADOVA STUDIE [J

JAK TO SLAPE

+Konzultanti Sprinxu pfistoupili

k nasim pozadavkim na novy
webovy portal velmi zodpovédné
a béhem nasich jednani navrhli
nejen vhodné technologie pro
back-end a front-end. To umozni
dal$i rozvoj webu a realizaci
budoucich zamérl pro rozsiteni
komunikace se zékazniky.
Spolehlivy dodavatel je pro nas
velmi dllezity, a proto jsme radi,
Ze se spoluprace se Sprinxem
Uspésné rozviji."

TOMAS PILSKY,

Director of Business
Development
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CHYBELO MALO A MAREK LIBRA BY POKRACOVAL

V RODINNE TRADICI A STAL SE POLICISTOU. NAMISTO
POLICEJNi SKOLY VSAK VYSTUDOVAL ELEKTROTECHNIKU
A POZDEJI | MANAZERSKOU EKONOMIKU A INFORMATIKU.

udovéani a spravovani infrastruktur
B IT se vénoval fadu let, aby se poz-

déji nasel v projektovém mana-
gementu. Ve Sprinxu je uz patym rokem
jako projektovy manaZer odpovédny za
spravu a rozvoj feSeni dodanych klien-
tdm. Marek je vasnivy sportovec, cely
Zivot hraje florbal a letos chce zajet co
nejlepsi ¢as v L'Etape Czech Republic by
Tour de France.

udrzeni dlouhodobého vztahu

s klienty?
Pfedevsim urcité nechceme fungo-
vat jako obyc&ejny helpdesk, kam klient
hlasi své problémy s dodanym FeSenim
nebo pozadavky na jeho zmény. | tako-
vou sluzbu samoziejmé poskytujeme,
ale chceme ji délat proaktivnim zpQ-
sobem a sami klienta upozorhovat na
moznd zlepSeni nasi podpory jeho pod-
nikani prostfednictvim rozvoje stavaji-
cich systémU a aplikaci nebo doplnénim
dal$ich sluzeb. Nasi lidé musi své zédkaz-
niky dobfe znat a byt schopni jim poradit
s dalSim rozvojem. Treba skvéle fungujici
e-shop jesté neznamend, ze o ném zékaz-
nici védi a ze se objednavky jen pohrnou.

1 Jak se svym tymem pracujete na

klientim vyjimecéné?

Je to urcité poskytovani poimple-
mentacniho servisu nad rdmec bézné
Udrzby a také fakt, ze méme vSe potfebné
pro Uspésné feseni in-house. Nase fesenfi
sami navrhujeme, vyvijime, testujeme,
hostujeme, doplfiujeme sluzbami a také
déle rozvijime. Treba kombinace vyvoje
na miru a vlastniho cloudového hos-
tingu nenf UpIné obvykla, pfitom prindsi

2 Co je na pristupu Sprinxu ke

zékaznikdim jen samé vyhody. Podobné
nabizime nejen moderni e-commerce
feSeni, ale také souvisejici sluzby digi-
télniho marketingu, véetné napriklad
vykonnostniho marketingu a kampani
na podporu prodeje. Klientlim z B2B
muizeme nabidnout i generovani leadd
nasim call centrem a podobnych kom-
binaci sluzeb bychom poskladali mno-
hem vic.

¢ Jak poznate, Ze spoluprace
3 s klientem uz nefunguje a je

2 oboustranné lepsi ji ukongéit?
Vztah s klientem se té€Zko zachrafiuje ve
chvili, kdy dojde k naruseni vzédjemné
dGvéry. To mlze i zcela nedmysiné zpQ-

PO IMPLEMENTACI
NECHCEME FUNGOVAT
JAKO OBYCEJNY
HELPDESK - NASE
RESEN| DALE ROZVIJIME,
ABYCHOM KLIENTOVI
POMOHLI S JEHO
BYZNYSEM.

sobit kterakoli ze stran takového vztahu.
Davéru zdkaznika bychom ztratili tteba

v pfipadé, Ze by nase feSeni neplnilo svoji
funkci, a naopak bychom jen tézko mohli
akceptovat poruseni dohod ze strany
naseho klienta. PfestoZe se snazime se
zakazniky komunikovat a v&e si vysvétlit,
nékdy zkratka uz neni cesty zpét.

Jak byste mohli servis pro
4 klienty Sprinxu jesté zlepsit?

Nage motto ,Zit projekt” zna-
mena intenzivni komunikaci s klienty,

LIDE [

KDYZ BUDE VAS DODAVATEL

SYSTEMU A APLIKACI TATO RESENI
| HOSTOVAT VE SVEM CLOUDU,
ZiSKATE JEDINE KONTAKTNI
MiSTO PRO RYCHLEJSi RESENI
PROBLEMU | NOVYCH
POZADAVKU.

pochopeni jejich byznysu a vnimani
jejich potreb. V tomto ohledu je stéle
co zlepSovat, protoze nasi klienti

i jejich trhy prochézeji neustalymi zmé-
nami. Také bychom chtéli dale posilit
spolupraci nasich tym{ obchodu, pro-
jektového managementu a nésledné
péce. Nadi obchodnici by méli mit od
projektovych manaZzer( vice informacfi
o spolupréci se zdkaznikem - nejen

0 Uspésich, ale i o pfipadnych kompli-
kacich. Nasi dGvéryhodnost v ocich
klienta zasadné posili, kdyz budou
obchodnici i projektovi manazefi
vychézet ze stejnych informaci a hovo-

fit stejnou fedi.
5 vasen pomaha pfi praci?

” 0Od détstvi se vénuiji florbalu jako
hra¢ a pozdéji i jako trenér. Florbal je
tymovy sport a pravé tymova hra je,
myslim, pfi nasi préci hodné dulezit4,
stejné jako schopnost silny tym posta-
vit, kou€ovat a byt pfipraveny dat za
kazdého z vaSich hracd ruku do ohné.
Musite ale umét i prohrévat - a samo-
zfejmé se z kazdé porédzky poucit. No
a ke sportu patfi urcité i velké emoce,
které mGzu nechat na hfiti a nenosit
si je do préce. ®

V ¢em vam vase sportovni

[§
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VASE APLIKACE
3UDOU

O CLOUDU SE HOVORI
NEJCASTEJI V SOUVISLOSTI
S NAKLADY, DOSTUPNOSTI
NEBO SKALOVATELNOSTI.
JESTLIZE VSAK CHCEME
JEDNO HLEDISKO ZASADNE
VYZDVIHNOUT, MELA

BY TO BYT HLAVNE
BEZPECNOST DAT.

RI JINGER

bavy o bezpecénost patfily zpo-
¢atku k zdsadnim argumen-

tdm, pro¢ do cloudu podnikové
aplikace a data vlibec nepoustét. Velmi
rychle se ukdzalo, ze cloud, o ktery se
stard rozséahly tym profesionald v oblasti
provozu a zabezpeceni, je naopak daleko
vani aplikaci a systémU nez naprostd vét-
Sina podnikovych datovych center. Jak
se méni povaha kybernetickych hrozeb
a predevsim jak roste intenzita Gtokd, je

Microsoft Azure a dalsi vefejné cloudy,
stejné jako virtualni servery v cloudu, od
aplikaéniho hostingu v cloudu. Rozdil
spociva v tom, Ze o aplikace provozované
ve vefejném cloudu nebo na virtudlnich
serverech musi opét pecovat predevsim
podnikové IT. To znamen4d aktualizovat
systémy, zdlohovat data nebo fesit bez-
pecnostni incidenty. Oproti tomu apli-
kaéni hosting v cloudu, jako je nés
AppOn.cloud, pfedstavuje sluzbu, o kte-
rou se kompletné stara jeji poskytovatel,

V ROCE 2023 ZDOKUMENTOVAL EUROPOL
5 613 RANSOMWAROVYCH UTOKU, COZ PREDSTAVUJE 42%
NARUST OPROTI ROKU 2022. RANSOMWARE TAK ZUSTAVA
HLAVN{ HROZBOU. NEJAKTIVNEJSI RANSOMWAROVOU
SKUPINOU BYL LOCKBIT ZODPOVEDNY ZA 25 %
HLASENYCH PRIPADU.

extrémné nérocné, aby tym pod-
nikového oddéleni IT obsahl
svymi znalostmi a zkuSe-
nostmi celou aktuéini
oblast kyberbezpecnosti.
Navic se musi posta-
rat také o dalSi néle-
Zitosti kazdodenniho
provozu a nemdze se
tedy vénovat jen bez-
pecnosti. Mezi povin-
firem navic nové pfibu-
dou i ndro¢né pozadavky
regulace NIS2 transfor-
mované do pfipravova-
ného zékona o kybernetické
bezpelnosti.
Samoziejmé i pro cloud plati, Ze
je jen tak bezpecny, jak dokdzeme jeho
prostiedi nakonfigurovat a zabezpedit.
Proto je nezbytné odlisit platformy jako

ktery je soucasné zodpovédny za plnéni
vSech provoznich parametr(i takové
sluzby.

BEZPECNE APLIKACE V CLOUDU
Formou aplikaéniho hostingu se nej-
Castéji provozuji Gcetni a ekonomické
systémy, aplikace pro personalistiku
nebo CRM a ERP. Uloha poskytovatele
sluzby pfitom spociva v zajisténi pro-
vozu a dostupnosti téchto aplikaci, stejné
jako zabezpeceni dat. To znamen4, ze se
musi postarat o zdlohovani dat i ochranu
pred kybernetickymi Gtoky, stejné jako
o pfipadnou obnovu po havdrii (disaster
recovery) - aniz uzivatelé aplikaci zazna-
menaji jakykoli problém nebo vypadek.
Ale jak pozndme, Ze to provozo-
vatel aplika¢niho hostingu zvladne?
Predevsim by méla byt bezpecnost
samoziejmou soucasti jeho podnikant.
To Ize prokdazat naptiklad certifikaci ISO



27001 pro systém fizeni bezpecnosti dat,
kterd vyzaduje pravidelné audity. Sprinx,
jako provozovatel sluzby AppOn.cloud,

k tomu pfidava naptiklad i provérku NBU.
A samoziejmé se vyplati sledovat také
historii na trhu a reference.

Certifikace samoziejmé nezname-
naji, Ze poskytovatel aplikaci v cloudu
nemUze byt napaden. Prokazuji vSak, ze
s takovou moznosti pocita, je na ni dobre
pripraven a Utok dokaze budto odvréa-
tit, nebo se z néj rychle a bez nasledkd
pro své zdkazniky zotavit. Dobry posky-
tovatel cloudu dokaze takové certifikace
a sva opatieni v kybernetické bezpec-
nosti odprezentovat spole¢né s vysledky
aktudlnich audita.

A co je velmi dilezité - dokdze svou
kompetenci sdilet se svymi zékazniky,
kterym pomUze rychle prokazat, Ze ve
svych aplikacich a systémech udrzuji
data v souladu s pfislusnou legislativou.
At uz jde o GDPR, nebo v blizké budouc-
nosti o NIS2, respektive pfipravovanou
novelou zédkona o kybernetické bezpec-
nosti. Prokazovani shody s predpisy na
téni dostupnosti a obecné kybernetické
bezpecnosti budou stale ¢astéj$im poza-
davkem ve v8ech odvétvich, a firmy proto
velmi oceni partnera, ktery jim se splné-
nim povinnosti v této oblasti pomuze.

..
[g;i AppOn.cloud

Hl \Vicrosoft
Hl Azure

Z NAST

BEZPECNOST JE JEDNIM Z FAKTORU,

KTERE ZDURAZNUJi EKONOMICKOU
VYHODNOST CLOUDOVYCH
SLUZEB. BOHUZEL SE NA NI

CASTO ZAPOMINA A NEBYVA

NOVE POVINNOSTI

V KYBERBEZPECNOSTI
Splnéni pozadavkd nového zédkona

o kybernetické bezpec¢nosti bude pro
organizace v rezimu regulovanych sluzeb
velmi ndro¢né. Zavadi totiz fadu zésad-
nich zmén:

Rozsifena pusobnost a nové
regulované subjekty

Novy zadkon se bude vztahovat na Sirsi
spektrum subjektl, coz podle odhad
NUKIB znamené ptiblizné 6 000 novych
firem ¢&i organizacfi ze sektor( jako
verejné sprdva, energetika, vyrobnf

a potravinérsky prlimysl, chemicky
primysl, vodni a odpadové hospodarstvi,
doprava, digitaIni infrastruktura, finanéni
trhy, zdravotnictvi, véda, vyzkum

a vzdélavani, postovni sluzby a vojensky
i vesmirny pramysl.

Zvyseny diiraz na bezpeénost
dodavatelskych fetézci

Z divodu Castych Gtokl na dodavatelsky
fetézec a rostouci zavislosti mezi
dodavateli stanovi novy zédkon povinnost
aktivné Fidit kybernetickou bezpec¢nost
pti vybéru dodavatell. Zavadi také dalsf
povinnosti pro vyznamné dodavatele,
véetné pozadavkl na obsah smluv

a pravidelnou kontrolu opatfent.

Lokalizace dat

Pro organizace spadajici do rezimu
vys$ich povinnosti navrhuje NUKIB
pozadavek na lokalizaci dat na Gzemi CR
nebo EU. Tento pozadavek se vztahuje
na zpracovani dat, kterd mohou vést

k incidentlm s vyznamnym dopadem.
Podobné jako u GDPR mize tento
pozadavek znamenat pro spole¢nosti
vyznamné néklady na migraci dat do
povolenych lokalit.

ZAHRNUTA V KALKULACICH

NAKLADU.

DILNY [

Roz§ifeni povinnosti hlaseni incidentt
Povinnost hlaseni kybernetickych
incidentd NUKIB nebo narodnimu

CERT bude nové rozsitena na vetsi
pocet subjektd. Novy zékon také

zavadi povinnost informovat uzivatele
sluzeb o incidentech, ¢imz se zvySuje
transparentnost a reakéni schopnost na
kybernetické hrozby.

VysSi sankce za poruseni
kybernetické bezpecénosti

Né&vrh zdkona vyrazné zpfisiuje
pokuty za poruseni kybernetické
bezpecénosti, které mohou dosahnout
az 10 miliond eur nebo 2 % z ¢istého
obratu za posledni ukonéené ucetni
obdobi. Tento krok ma za cil motivovat
organizace k dlislednému dodrzovani
bezpecnostnich opatient.

Odpovédnost vrcholového vedeni
NIS2 klade na vrcholové vedeni
organizaci zvySenou odpovédnost za
kybernetickou bezpeénost. Povinnosti
zahrnuji stanoveni bezpecnostni politiky
a cil, zajisténi dostatecnych zdroj,
komunikaci dileZitosti bezpecnosti ve
spolecnosti a aktivni Uc¢ast na fizeni
kybernetickych rizik.

Smérnice NIS2 predstavuje komplexni
pristup k posileni kybernetické bezpec-
nosti v EU s dGirazem na zvysSeni ochrany
kritické infrastruktury a zajisténi bez-
pecnosti v dodavatelskych retézcich.
Opatreni na zékladé této smérnice budou
vyzadovat zna¢né Usili od vSech zicast-
nénych subjektd, to je vSak mozné do
znacné miry prenést na spolehlivé part-
nery. ®

I/
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DO ReESTAURACE
St BUDE CHODIT

JAKO DO DIVADLA

RESTAURANT NA KVETNICI V PRAZSKYCH NUSLICH PATRI

K MISTNIM LEGENDAM. ABY NE, KDYZ NA STEJNEM MISTE,

V OBJEKTU SOKOLA, FUNGUJE UZ 100 LET. POSLEDNICH 11 LET
PROVOZUJE KVETNICI TOMAS PROCHAZKA, PROFESIONALNY
RESTAURATER, KTERY OBOR POHOSTINSTVi NEJEN
VYSTUDOVAL, ALE ZASVETIL MU | CELY SVUJ ZIVOT.

omas Prochazka umi nejen vést
I nejlepsi restauraci v okoli - sou-
¢asné je fanouskem moder-
nich technologii, coz se vyrazné odrazi
i vtom, jak to Na Kvétnici, kterou uz roky
pravidelné navstévuji i lidé ze Sprinxu,
funguje.

Jaké zkusSenosti jste si Na Kvétnici
pFinesl?

Jsem vyucéeny kuchat a nikde jinde nez
v restauracich jsem vlastné nikdy nepra-
coval. Délal jsem kuchare, ¢isnika i pro-
vozniho a také jsem byl spole¢nikem

v siti restauraci po celé Praze. Kdyz jsem
ziskal moznost provozovat Kvétnici, mél
jsem jasnou vizi typické, staroCeské
restaurace s dobrym jidlem a skvé-

lym pivem. To se ndm myslim poda-

filo splnit, protoZe dnes vafime hodné
obéd i vecefi, a pokud jde o pivo, pra-
videlné vyhrédvadme soutéze Plzefiského
Prazdroje.

Co jste zménil jako prvni?

Zménil jsem dodavatele piva na Prazdroj.

Ale vézné - predevsim jsme Na Kvétnici
zavedli obsluhu na zahrédce, kterd ma
kolem 450 mist. Aby to mohlo fungo-
vat rychle a s udrzitelnymi néklady na

personél, vyZzadovalo to zavést Gplné jiny
model obsluhy. Ten jsem odkoukal na
zaocednské lodi. V podstaté jde o to, ze
jsme servirkdm dali tablety, se kterymi
obchazeji hosty, zaznamenévaji objed-
navky a ty jdou rovnou do kuchyné nebo
na bar. Objednéavky se pfipravi a rozne-
sou je nasi ,pivonosi”. Mimochodem,

s témi tablety jsme byli jedni z prvnich

v republice a tenkrét byly jesté pfipojené
pres radiové viny — Wi-Fi jsme vibec
neméli.

To v$ak neni jedina technologicka
~vychytavka” Na Kvétnici...

Zdaleka ne. Pfed dvéma lety jsme zru-
Sili platby kartou a zavedli jsme systém

i placeni vyhovuje. Na Kvétnici chodi asi
Z 90 % stéli hosté a ti se s Qerkem rychle
szili. Dlouhodobé& méme pfiblizné 80 %
bezhotovostnich plateb. Ostatné, jak to

u néas funguje, se jezdi podivat hospodsti
i hodné z daleka.

Kromé vlivu na efektivitu pomahaji
vam takova reSeni i s prilakanim
novych host?

J& si vlastné myslim, Zze bez toho to ani
nejde. Vite, kazdé |éto u nds pracuje
hodné brigadnikl, mladych lidi. A ja se

s nimi bavim, ptdm se, co je zajimé a kam
se chodi bavit. No a zjistil jsem, ze mladf
lidé prosté nechtéji v restauraci mlu-

vit s obsluhou, oni se dokonce ¢asto ani

ZAVEDEN [ SYSTEMU S OBJEDNAVKAMI PFVQEVS TABLETY
A PLACEN{ PRES QERKO ZNAMENALO SICE URCITE NAKLADY,
ALE NAVRATNOST BYLA VELMI RYCHLA.

Qerko. Diky tomu dnes nasi zékaz-

nici zaplati svoji Gtratu béhem nékolika
sekund, véetné rozpocitani G¢tu mezi
vice lidi u stolu. Pfedevsim béhem obédl
hostlim usetfime opravdu hodné ¢asu -
a podle jejich ohlasl jim nds styl obsluhy

nebavi mezi sebou a vystaci si s mobi-
lem. Proto zavedeme oddélenou ¢ést,
kterou nebudou obsluhovat servirky, ale
hosté si objednaji pfes mobil a objed-
ndvku jim jen pfineseme. Objedndvat
se bude opét pres Qerko a postupné



nabidneme moznost online objednavek
véem hostim.

Bude to pro pfilakani nové generace
hostu stacit?

Jisté Ze ne. Museli jsme pfizplsobit menu
a nabidku népoju, treba doplnit michané
drinky, a médme v pldnu vafit si vlastni,
leh¢&i druh piva. Pripravujeme kam-

pan s youtubery, prezentujeme se na
Facebooku a Instagramu, mdme skvélé
recenze i hodnoceni na webu a zapla-
tite u nas bitcoinem. A hlavné pora-
déme rlizné akce - koncerty, sledovani
sportovnich zapasU, pecenfi prasat nebo
nedélni promitani filmd. A na 10. ro¢-

nik naseho karnevalu loni v srpnu pfislo
350 lidi v maskach.

Co je tedy nejvétsim rizikem pro
restauracéni byznys?

Jednoznacéné je to nedostatek lidi. Ovsem
ne hostd, ale zaméstnanc, hlavné
kuchafd. Absolventl v oboru je naprosté
minimum a je stéle vétsi problém sehnat
i brigddniky na roznasku béhem letni
sezony. Prace v restauraci prosté nenf
mezi mladymi atraktivni. S nasim sys-
témem si sice vystacime s relativné
malo lidmi, ale problém kuchafud to

LIFESTYLE [

U nés se Casto potkdva
tradice a historie s kreativni
mladou generaci.

Stejné jako ve firmé je
i v restauraci klicovy dobre
fungujici tym.

samoziejmé nefesi. Proto je pro mé Kli-
Cové udrzet si staly tym, cozZ se zatim
dafi - jsme tady takova rodina, kterd

uz 11 let buduje dobré jméno Kvétnice

a kvalitni ¢eské kuchyné. Navic je mi vel-
kou oporou mUj brécha Ludék.

Kdybych se ale mél podivat do
budoucnosti, tfeba jednak 20 let, tak
jsem presvédceny, ze vétsina restauraci
zanikne a zUstanou ndm jednak luxusni
podniky, kam budou hosté chodit par-
krat ro¢né jako do divadla, a pak
rychlad obcerstveni a bistra s unifi-
kovanou nabidkou jidla vyrobe-
ného nékde v tovarné. Hospod
jako Kvétnice moc nezbude.

Bude vas takova budoucnost
bavit, nebo se pustite do
néceho jiného?

J& urcité ne. Cely zZivot pra-

cuji v restauracich a Na Kvétnici
dokonce i bydlim. Hospoda je mdj
Zivot, jsem tu kazdy den a svicko-
vou, vrabce i $panélské ptacky porad
vaiime tak, jak mé to naucila moje
babicka - i kdyZ nasi kuchafi uz to zvlad-
nou lip nez j&. Takze at pfijde cokoli, ja
uz nic jiného nez hospodského délat ]9
nebudu. ®

MYSLITE SI, ZE DIGITALIZACE NEMA
V TRADICNIM BYZNYSU MISTO?
ZAJDETE SI NA KVETNICI, KDE VAS
RYCHLE PRESVEDC| O OPAKU.



SPRINX ACADEMY

ONLINE
DIAGNOSTIKOU
K LEPSIMU
VYHODNOCEN(|
UCHAZECU &
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Abychom mohli opravdu ,Zit projekt”, potfebujeme tymové
hrace, ktefi maji nejen potfebné znalosti a dovednosti,

ale také mezi nas dobfe zapadnou. UZ druhym rokem jsou
proto nedilnou souéasti nasich vybérovych fizeni online
psychodiagnostické testy.

Vybérova fizeni s uchazeci o volné pracovni pozice ve Sprinxu probi-
haji vzdy v nékolika kolech pohovor( se specialistou z HR a mana-
Zery pfislusnych tym(. Abychom nase potencialni nové kolegy co
nejlépe poznali po v8ech strankach, roz§ifili jsme pohovory také
o online psychodiagnostické testy, které dopliuji a upfesnuji je-
jich profil v kontextu dané pozice. Uz béhem kratké doby se ndm
potvrdilo, jak je tento krok dulezity.

R{zné testy pro riizné pozice
Tak jako jsou pro rlizné pracovni pozice potfebné jiné dovednos-
ti, liSi se také vhodny osobnostni profil uchazece. Proto pouziva-
me rdzné sady testl osobnostnich predpokladd, kterymi ovétuje-
me nejen motivaci uchazec, ale také jejich postoj k tymové praci
¢i predpoklady k vyjedndvani se zdkazniky nebo Uroven empatie.
V rdmci zpétné vazby zpfistupriujeme vysledky online testu i ucha-
ze¢lm a s vystupy téch, ktefi k ndm nastoupi, pracujeme i v rdmci
onboardingu pfi ladéni jejich pozice. A jaké jsou naSe zkuSenosti
a vysledky po dvou letech vyuzivani psychodiagnostickych test(?
e U priblizné 2 uchazec, ktefi by podle ostatnich kritérii v zasadé
odpovidali profilu oteviené pozice, nam testy vyraznéji usnad-

PSYCHOMETRIKOU PRI VYBEROVEM nuji rozhodnuti o zamitnuti kandidéta.
RIZENi PRACE S MOTIVACI » O vice nez 50 % se snizil podil novych zaméstnancd, kteff

A OSOBNOSTNIMI PROFILY NEKONCI. VE odchazeji jesté béhem zkusebni doby.
SPRINXU PRUBEZNE SPOLUPRACUJEME Psychodiagnostické testy uréité nemohou byt b&éhem vybéro-

S PSYCHOLOZKOU NA PODPORE vych fizeni rozhodujicim faktorem, ale jejich pfinos pro celkové
POTENCIALU NASICH LIDI vyhodnoceni uchazecl je nezpochybnitelny. Zasadni snizenf{

. ‘ fluktuace novych zaméstnancl znamené vyraznou Usporu ¢asu,
A EFEKTIVN,IM [,\jASTAVENI Gsili i ndkladd na onboarding a poméhé budovat stabilni tym, ktery
TYMU. je nezbytnym predpokladem pro udrzovéni dlouhodobych vztah( se
zékazniky. ®




