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Abstrakt

BARAN, Martin: Vyuzitie nastrojov umelej inteligencie pri spracovani marketingovych dat.
— Ekonomickéa univerzita v Bratislave. Obchodna fakulta; katedra marketingu. — Veduci

zavere¢nej prace: Ing. Peter Cervenka, PhD. — Bratislava: OF, 2023, 53s

Cielom zavereCnej prace je preskimat’ vyuzitic umelej inteligencie pri spracovani
marketingovych dat na priklade konkrétnej spolo¢nosti @ navrhnut’ odporaéania na efektivne
zlepSenie aktualneho fungovania Al. Zavere¢na praca je rozdelena na tri Casti a obsahuje 9
grafov. V prvej kapitole sa rozobera teoreticka stranka umelej inteligencie a marketingu.
Stanovuju sa zakladné pojmy a poukazuje sa na vyhody, nevyhody, ale aj hrozby spojené
s Al. V druhej cCasti sa stanovil ciel’ bakalarskej prace, ktory sa rozdelil na dve ¢asti. Spolu
scielom je tu popisanda metodika prace a metoda zberu dat. V zaverecnej kapitole st
popisané vysledky a odporGi¢ania vramci vyuzitia umelej inteligencie pri zbere

marketingovych dat.

Kracové slova: marketing, umela inteligencia, Al



Abstract

BARAN, Martin: The use of artificial intelligence tools in the processing of marketing
data. — University of Economics in Bratislava. Faculty of Commerce; Department of
Marketing. — Supervisor: Ing. Peter Cervenka, PhD.— Bratislava: OF, 2023, 53p

The aim of the final thesis is to examine the use of artificial intelligence in the processing
of marketing data on the example of a specific company and to propose recommendations
for the effective improvement of the current functioning of Al. The final thesis is divided
into three parts and contains 9 graphs. The first chapter discusses the theoretical side of
artificial intelligence and marketing. Basic terms are defined and advantages,
disadvantages, but also threats associated with Al are pointed out. In the second part, the
goal of the final thesis was determined, which was divided into two parts. Along with the
goal, the work methodology and data collection method are described here. The final
chapter describes the results and recommendations for the use of artificial intelligence in

the collection of marketing data.

Key words: marketing, artificial intelligence, Al
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Uvod

Marketing je nesmierne doélezitou sucastou kazdej spolo¢nosti. Existuje vela
roznych definicii marketingu a kazdy si moze najst’ svoje. Dokonca kazdy jeden z nas moze
povazovat’ za marketing nieco iné. Niekto v nom vidi reklamu, propagaciu, iny zas predaj
a pripadné zvysovanie zisku. V kone¢nom dosledku, toto vSetko zahrituje marketing. Ten sa

vSak zacCina digitalizovat’.

Mame nové storocie a v iom vel'a pokrokovych inovacii, ktoré zahffaju aj umela
inteligenciu (AI). Cudstvo pokrocilo na taku aroven, ze dokazalo vyvinut software, ktory
vykona pracu za nas. Jedna sa o revolu¢ny pokrok, ktory sice nahradi niektoré pracovné
pozicie, ale vytvori nové. Vela T'udi tomu neddveruje, ale ked’ sa pozrieme na vsetky
priemyselné revollcie, tak sa nam to potvrdi. My v tejto bakalarskej praci budeme skumat’

proces, akym umela inteligencia spracovava marketingové data spolo¢nostiam.

V prvej kapitole opiseme samotny marketing a umell inteligenciu. Zadefinujeme si
zakladné pojmy a pozrieme sa na vyvoj umelej inteligencie. Na zéklade teoretickych
poznatkov vyjadrime aktualny stav umelej inteligencie a popiSeme, ako pomaha v istych
spolo¢nostiach. Rozoberieme si budicnost, ktora nas c¢aka s Al. Vyjadrime vyhody
a nevyhody, ale aj hrozby spojené s pouzivanim umelej inteligencie.

V druhej Casti prace si zadefinujeme hlavny ciel’ prace, ktory rozdelime na dve Casti.

Na zakladne zadefinovanej vyskumnej otazky zvolime metodiku prace a metddy skimania.

V zavere zhodnotime vysledky z nasho vyskumu, odpovieme na vyskumné otazky,
popiSeme ich graficky a na zakladne ziskanych tdajov spracujeme odportGcania aj pre

spolo¢nost’, v ktorej pracujem.



1 Sucasny stav riesenej problematiky doma a v zahranici

V prvej kapitole vyzdvihujeme dolezitost’ marketingu, ktory je potrebny pre tspech
pozornost’ venujeme prave Stvrtej priemyselnej revolucii. Prave do Stvrtej priemyselne;j

revolicie zahfiame umell inteligenciu, ktora je predmetom zaverecnej prace.

1.1 Marketing a jeho vyznam pre obchodné spolo¢nosti

Marketing sa podl'a Balku (2021) povazuje za proces vykonavania a planovania
cenotvorby, firemnej koncepcie, distriblcie, promovania idei spolo¢nosti, sluzieb a tovarov
sliziacich na uspokojovanie potrieb cielovych skupin zakaznikov. Zahiiia aktivity, ktoré
zvySuji ndkup alebo predaj sluzieb a produktov. Savisi sreklamou, doruovanim
a predajom produktov spolo¢nostiam alebo zdkaznikom. Marketing nie vzdy vykondva
spolo¢nost’, ktora chce svoje produkty propagovat. Marketing moze v mene spolo¢nosti

vykonavat’ aj tretia strana.

Marketing sa vyuziva s cielom zvysit' zisk spolo¢nosti. Marketingovy mix (4P) je
tvoreny zo Styroch zloziek, ato z ceny (price), produktu (product), umiestnenia (place)

a propagacie (promotion).

Obrazok 1 Marketingovy mix

PRODUCT PLACE
(PRODUKT) (MISTO)

kvalita, velikost, zésoby, pokryti,

design, funkce, distribuce, lokalita,
balenl, zaruka doprava

PRICE PROMOTION
(CENA) (PROPAGACE)
cenikova cena, Uvérové reklama, podpora
podminky, splatnost, prodeje, PR, brand,
slevy, srazky, primy marketing

Zdroj: Co je marketingovy mix 4P? (evolutionmarketing.cz)


https://www.evolutionmarketing.cz/marketingovy-slovnik/marketingovy-mix-4p/

Podl'a Hatiho (2023) marketing zohrava v spolo¢nostiach dolezité ulohy:

pdsobi priaznivo na zvySovanie prijmov,

je dolezity pri komunikacii s potencidlnymi zdkaznikmi,

je sucast'ou marketingového rozhodovania a planovania,

je napomocny pri formovani produktu od vyroby produktu az po jeho distribuciu
zakaznikovi,

vyuzite'nost’ marketingu nachadzame aj pri vyvoji produktov,

ulohou marketingu je budovat’ vzt'ahy medzi zakaznikmi,

marketing si vyzaduje efektivne zapojenie zakaznikov, ktoré spolo¢nostiam
umoziuje spozndvat potreby zdkaznikov. Spoznavanie potrieb spotrebitelov je

mozné napriklad pri osobnom predaji.

Marketing pomaha spolo¢nostiam vo viacerych oblastiach. Je ndpomocny napriklad pri:

efektivnom zapojeni zékaznikov — zékaznici poskytujd spolo¢nostiam spatni vizbu
na zaklade ktorej spolo¢nosti zistuji ich poziadavky ¢o im umoziuje vytvarat
kvalitny obsah pre cielova skupinu zakaznikov,

budovani a udrziavani si dobrého mena — v pripade ak su splnené ocakavania
zékaznikov spolo¢nost’ si buduje a udrziava dobré meno,

budovani vztahov medzi spolo¢nostami a zakaznikmi — rast spolo¢nosti si vyzaduje
budovanie dlhodobych vztahov so spotrebitel'mi,

zvySeni predaja — dobry marketing prispieva k zvyseniu predaja (Emeritus, 2023).

1.2 Priemyselné revollcie

Priemyselna revolicia je podl'a Popovic¢ovej (2021) oznaovana aj ako industrializacia.

Industrializacia sa povazuje za zmenu suvisiacu so z&kladnym procesom vyroby.

Predstavuje zmenu pracovnej ¢innosti zamestnancov, ktora sa zmenila od rucnej prace

k novodobym priemyselnym spolo¢nostiam. Z historie je zrejmé, Ze priemyselnej revolicii,

ktorej sme sucast'ou, predchadzali tri priemyselné revollcie.

Priemyselné revolicie sa vyznacovali rychlym nastupom s nasledovnym masivnym

zvySenim produkcie a zvacSenim vyrobnych kapacit. Kazda z priemyselnych revolucii

priniesla technoldgie, ktoré sa stali odrazovym mostikom d’alsich revolacii. V stéasnosti

sme svedkami novej priemyselnej revolucie, ktord sa vyznacuje rychlym vyvojom.
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Obréazok 2 Priemyselné revolucie
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Zdroj: Priemysel 4.0 — Bud’ FIT (cvut.cz)

Na obrazku mézeme vidiet jednotlivé fazy priemyselnej revolucie. Kazda
z vyznacenych priemyselnych revolucii sa vyznacovala jedine¢nymi faktormi a prvkami.
Vsetko sa zacalo v prvej priemyselnej revollcie, pre ktorti bola znama mechanicka praca, az
po druhl v ktorej sa pouzivala para a voda, cez masovu vyrobu, aZ po pouzitic IT systémov

a internetu.

Vznik prvej priemyselnej revolucie sa spaja s 18. storo¢im v ktorom James Watt
vynasiel parny stroj, ktory sa pouzival v lokomotivach a v lodiach. Vynalezom ulah¢il pracu
nielen T'ud’om, ale vtedy dopravnému prostriedku, koiom. Termin priemyselna revolicia
prvykrat pouzil francizsky ekonom Jérome-Adolphe Blanqui, vdaka ktorému sa Velka
Britania stala svetovou vel’'mocou. Vyvoj parnych strojov Britanii umoznil prepravu na
velké vzdialenosti medzi krajinami. V tomto obdobi dochadza k industrializacii v ramci
ktorej sa vyvijal priemysel aj v inych eurépskych krajinach, akymi si Francuzsko,
Nemecko, Belgicko a Holandsko. Za charakteristické érty obdobia sa povazuje nizka
konkurencia na trhu. Obdobie prvej priemyselnej revolicie sa vyznacuje nizkym podielom

fixného kapitalu, nizkou konkurenciou na trhu, ako aj jednoduchost'ou vyrobkov.

Druha priemyselna revolucia sa spaja s obdobim pred 1. svetovou vojnou. V obdobi
druhej priemyselnej revolucie doslo k objaveniu elektriny a vyroby montaznej linky. Ide
0 obdobie revolu¢nych vynalezov. Obdobie druhej priemyselnej revollcie sa spaja s rokom
1878 v ktorom Thomas Alva Edison zostrojil elektromotor sliiZziaci ako decentralizovany
zdroj energie. V tomto obdobi bol zaznamenany velky posun vo vyrobe, ktory mal za

nasledok Henry Ford, ktory vynasiel automobilovi vyrobnu linku.
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Automobilovd vyrobnd linka umoziiovala hromadni vyrobu a povazuje sa za
vyrobny pokrok ktory prispel k zvySovaniu produktivity prace a produkcie. ZvySovanie
objemu produkcie si vyzadovalo novych zékaznikov ¢o pozitivne vplyvalo na klesajice ceny

vyrobkov.

Vyznamni pre tato dobu boli aj bratia Wrightovci, ktori sa skonstruovanim prvého
lietadla v roku 1903 zapriCinili o rozvoj leteckej dopravy. Zatial ¢o prva priemyselna

revolucia zasiahla krajiny v Eurdpe a Vel’ka Britaniu, druha bola pritomna v celom svete.

Tretia priemyselnd revolicia za€ala v 70. rokoch minulého storocia a trvala az do
zac¢iatku druhého tisicrocia. V tretej priemyselnej revollcii nastupuje digitalizacia. Pokrok
v tomto obdobi zapri¢inila snaha vyrovnat’ a predbehnut’ supera pocas studenej vojny. Tretia
priemyselna revolucia je charakteristicka aj vyvojom a konstrukciou digitalnych a logickych
obvodov. Technologia stoji za zrodom osobnych pocitatov, mobilnych telefonov
a internetu. Vdaka technologickému pokroku sa skratil zivotny cyklus produktov a doslo
K urychlenejSiemu zavadzaniu novych inovacii. V obdobi tretej priemyselnej revolucie

vznikol aj internet. Vznik internetu sa povazuje za najvacsi prinos.

Poslednou priemyselnou revoluciou je Stvrtd priemyselna revolicia. V Stvrtej
priemyselnej revollcii dochadza k spolupraci kybernetickej a fyzickej oblasti, a preto stvrtt

priemyselnu revoluciu oznacujeme aj ako digitalnu.

V Stvrtej priemyselnej revoliacii zaznamendvame nové technologie, ktorymi sa
vyrazne meni sp6sob dopravy a urychl'uje sa vyrobny proces. Prostrednictvom digitalizacie
je mozné aby l'udia pracovali v jednej krajine a vykonavali ¢innosti v druhej. So Stvrtou
priemyselnou revoluciou sa spajaju aj hrozby tykajuce sa straty sukromia a elektronickych

utokov.

Pojem priemysel 4.0 sa po prvykrat pouzil v Nemecku na veltrhu Hannover Messe
vroku 2011. Hlavnd myslienka priemyslu 4.0 spociva v zbierani a zdielani dat
komponentmi v realnom ¢ase a celkovom pocitacovom prepojeni vyrobnych objektov.
V obdobi $tvrtej priemyselnej revoliicie dochaddza k zmene centralizovaného vyrobného
systému na decentralizovany, ¢o znamena, Ze stroj sa neprispdsobuje vyrobku ale vyrobok

urcuje stroju ¢o ma vykonavat’.
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Za hlavné technologie Stvrtej priemyselnej revoliicie zarad’'ujeme: komunikacénu siet’,
cloud computing, robotiku, kyberneticko-fyzikalne systémy, internet veci (lot), big data, ako

aj umelu inteligenciu.

Obrazok 3 Industry 4.0

m Simulation
Big Data

Augmented |~.| Cat ) System
Reality D’ @.@ Integration
. Industry 4.0 .

1

—
Additive Internet of
Manufacturing Things
1
[ [« o R

Cloud Cybersecurity
Computing

Zdroj: What is Industry 4.0? (calsoft.com)

1.3 Umela inteligencia

Lukéacova (2022) tvrdi, Ze umela inteligencia sa oznacuje skratkou Al odvodenou od
anglického slova Artifical Intelligence. Ide o senzaciu doby. Niektori chapu umeld

inteligenciu ako technologiu vyuzitel'nt pri spracovani udajov, ini ako umela formu Zivota.

Vznik umelej inteligencie sa spaja s druhou svetovou vojnou, v ramci ktorej sa Alan
Turig (britsky pocitatovy vedec) pokusil 0 prelomenie kodu ,,Enigma*, ktory sa pouzival na
tajné odosielanie sprav nemeckych sil. Vysledkom jeho prace bol stroj Bombe pouzivany na
desifraciu sprav v Enigme.

Ulohou umelej inteligencie je ulah¢ovat’ a zefektiviiovat’ spoloénostiam komunikaciu
s ciel'ovou skupinou zakaznikov. Umela inteligencia simuluje I'udski inteligenciu v strojoch
a sklada sa z ¢iastkovych oblasti, akymi su spracovanie prirodzeného jazyka (NLP), strojové
uéenie a pocitatové videnie. Kazda zvymenovanych oblasti sa zameriava na vyvoj
algoritmov umoziujucich strojom realizovat’ Specifické tlohy. Ciel’ umelej inteligencie
spociva vo vybudovani systémov, ktoré vykazuja l'udsku inteligenciu.

Otcom umelej inteligencie je John McCarthy, ktory umelu inteligenciu nazyva ako
vedu o vytvarani inteligentnych strojov. Neskér umela inteligencia napredovala. Vyvinul sa

programovy jazyk LISP, ktory je dolezity v strojovom uceni. Zdoérazinoval sa vyvoj
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algoritmov a vyvijali sa roboty. Vedci sa stretavali s otazkami tykajacimi sa nedostatku

financii, ktoré st potrebné na vyskum umelej inteligencie.

Obdobie od polovice 70-rokov do polovice 90-tych rokov sa oznacuje ako ,,Al
Winters®. Poslednych 15 rokov sme svedkami vyvijania umelej inteligencie. Pri

spolo¢nostiach akymi sut Amazon, Google hovorime 0 obrovskej konkuren¢nej vyhode
(Lamaj, 2023).

Rust & Huang (2020) v nedavnej §tadii kategorizovali umelt inteligenciu na zaklade
jej funkcii ako umelu inteligenciu, mechanickd inteligenciu a inteligenciu zamerand na pocit
a myslenie. Mechanické hladisko umelej inteligencie sa opiera o obmedzenia ochrany
osobnych udajov a bezpecnost’ pri ich zbere, ako aj 0 manipulaciu s tymito adajmi. Hladisko
myslenia umelej inteligencie prispieva k vytvaraniu optimélnych informacii tykajicich sa
umiestnenia, zacielenia a segmentacie analyz viacrozmernych tdajov, priCom st predmetom
korelacie medzi tedriou s lepsimi vysledkami a analyzou trhu, ktora sa zaklada na udajoch.

Vyuzitie umelej inteligencie nachadzame pri inovacii produktov, spolupraci, pri
rokovaniach o pristupoch acenach Kk efektivnej marketingovej  angaZovanosti
a pouzitel'nosti s umelou inteligenciou. Hladisko pocitov sa tyka poskytovania lepSicho
pochopenia a desifrovania spotrebitel'skych emocii a sentimentov aich vyvoju smerom

k budovaniu silnych vzt'ahovych vazieb a vzajomnej komunikéacie so strojmi.
Floridi (2018) uvadza prednosti umelej inteligencie oproti prirodzenej inteligencie:

e menej narocnd na financie — umela inteligencia predstavuje lacnejSie rieSenie. Je
finanéne menej naro¢né si na podobnu pracu zaobstarat’ notebook s programom,
ktory dokaze nahradit’ zamestnanca,

e nepretrzita a kontinualna - na rozdiel od prirodzenej inteligencie, ktora je
nevyspytatelnd (zamestnanci maja ¢asto ,,nerozumné* spravanie),

e nemenna - pocitate a programy su trvace na rozdiel od prirodzenej inteligencie
(zamestnancov), ktori mézu odist’ z organizacie alebo zabudnut’ nauc¢ené znalosti,

e lahko mnoziteI'na a rozSifrovatel'na,

e neustale napredujica a zdokonal'ujica,

e preukazatelnd.
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Sekaj (2021) poukazuje na nedostatky spojené s umelou inteligenciou:

e nezadzivna, trividlna inteligencia — umeld inteligencia sa vyznacuje vedomost’ami,
ktoré ma zabudované v ramci systému,
e obmedzeny, $tihly zdber — systémy umelej inteligencie sa vyznacuju Stihlym a

obmedzenym zaberom.

1.3.1 Histdéria umelej inteligencie

S pojmom umela inteligencia sa zaoberaju vedecki pracovnici a odbornici z praxe uz
niekol’ko rokov, a preto je potrebné uviest’ kI'i¢ové roky a udalosti, ktoré su pre tato oblast’
dolezité.

Za prvého autora (priekopnika) v oblasti umelej inteligencie sa povazuje A. M. Turing.
Prvé Uvahy Turinga sa spajaju s koncom pétdesiatych rokov minulého storocia. V roku 1950
dochédza k publikovaniu Studie v ramci ktorej sa zamysla nad otazkou, ¢i dokazu stroje
mysliet. Vysledkom jeho skiimania je Turingov test, ktory sa vyuziva dodnes. Test si
vyzaduje ucast’ najmenej troch I'udi. Prvy ucastnik je vySetrovatel’ a jeho uloha spociva
v kladeni otazok d’alsim respondentom, ktorych nevidi. Uéastnici testu otazky zodpovedaju
V pisomnej forme pri¢om pouzivaji tlacené pismo. Dorucit’ odpovede modze aj nezavisla
osoba. Jedného z respondentov zastupuje I'udska osoba a druhého stroj.

Ciel’ vySetrovania spociva v zisteni ktory respondent je stroj a ktory ¢lovek. Test sa
povazuje za uspesny v pripade, ak vySetrovatel’ nedokaZze rozoznat stroj od ¢loveka alebo to
nevie s urcitost'ou potvrdit. Zaujimavostou je, Ze prvy stroj ktory sa zapisal do historie ako
stroj, ktory zvladol Turingov test bol pocitac. Uskuto¢nil tak napodobiiovanim spravania 13-
ro¢ného chlapca. K udalosti doslo v roku 2014. Ide o historicku udalost, ktora nastala v

oblasti vyvoja umelej inteligencie.

Vyznamna je aj konferencia Dartmouth Summer Research Project on Artificial
Intelligence (DSRPAI), ktora sa uskuto¢nila v roku 1956. Konferenciu zorganizovali Marvin
Minsky, John McCarthy, Claude Shannon, ktory boli hlavnymi aktérmi usporiadania
diskusie tykajucej sa umelej inteligencie. Diskusia sa tykala zakladov a vymedzenia
hlavnych pojmov. Za najvicSie ocakavanie konferencie moZzno povazovat prezentaciu
programu Logic Theorist, ktorého vyvin suvisi s imitovanim l'udského myslenia pri rieseni

problémov.
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Vyskum sa financoval z finan¢nych prostriedkov firmy pochadzajucej zo sikromného
sektora. Prednaska z(castnené publikum nezaujala, ale aj napriek tomu sa program Logic

Theorist povazuje za prvy program v ktorom sa umela inteligencia pouzila v praxi.

Pracu sumelou inteligenciou determinuji schopnosti a rychlost’ poéitacovej techniky.
V minulosti po¢itatova technika nedisponovala s takou vypoctovou silou ako je tomu dnes.
Pocditace umoznovali len obmedzené podmienky na testovanie. Evolicia technologii
obmedzovala vyskum umelej inteligencie. Pocitacova technologia nebola dostato¢ne rychla,
a preto doslo k spomaleniu vyskumu a premietnutiu vyskumu len v ramci teérie. V tomto

obdobi sa do popredia dostdva strojové ucenie (machine learning).

Umelé inteligencia nema problém s vykonavanim prikazov zadanych riesitelom. Ma
problém pamatat’ si aktivity vykonané predtym alebo nevie spravne vyhodnotit’ situdciu.
Strojové ucenie sa povazuje za podmnoZzinu umelej inteligencie, ktoré ma dostatocne
vyvinutl pamait’ na to, aby si zapamétalo akcie vykonané predtym a nasledne vedelo situéciu
vyhodnotit. Fungovanie strojového ucenia si vyzaduje znacna pocitaCova pamaét’, ktora
umoziuje ukladanie zistenych informacii a zdroven sa vyznaCuje vysokou pocitatovou
silou. Ulohou vysokej poé¢itatovej sily je spracovavanie uloZenych informacii, ich

vyhodnocovanie a kombinovanie.

Osemdesiate roky minulého storoCia st zndme pre zaciatok pouzivania pojmu
hibkové ucenie (deep learning). Hibkové udenie je nadstavbou strojového uéenia.
Hlibkovym uéenim oznalujeme systém, ktory vyhodnocuje &i je mozné vyriesit dant
situaciu konkrétnym postupom vykonanym v minulosti. V pripade ak sa situacia lisi je

potrebné pouzitie tiplne nového riesenia.

Zaciatok devitdesiatych rokov minulého storocia oznacujeme ako technologicky
pokrok. Pre toto obdobie st charakteristické pocitace disponujuce s niekol’kondsobne viac¢sou
pamitou sliZiacou na Uschovu informécii. Vyznamnym projektom bol Fifth Generation
Computer Project, ktorého iniciatorom boli Japonci. Islo o 10-ro¢ny projekt, ktorého cielom
bolo vyvinut’ pocitace s inteligenénymi prvkami umoZiujicimi jednoduché pouzivanie. Aj
napriek investovaniu financnych prostriedkov japonskej vlady projekt nebol Uspesny.
Umelej inteligencii sa zacalo darit’ aj vd’aka usiliu sikromného sektora a velkych firiem

akou je napriklad IBM, ktora oblast’ umelej inteligencie finan¢ne podporovala.
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Za najuspesnejsiu aplikaciu umelej inteligencie do bezného zivota mozno povazovat’
uspeS$ny projekt Elona Muska, ktory vynaSiel elektricky automobil Tesla disponuje
technolégiou schopnou zbierania, spracovavania azaznamendvania informacii, ktoré

zaznamenava za pomoci zlozitych algoritmov (Fry, 2018).

Za prakticky priklad evolucie umele;j inteligencie mozno oznacit’ naprogramovanie
softvéru dokézajuceho hrat' Sach. Softvér bol znamy zvladanim zakladnych pravidiel
a hybanim figurok v smeroch. Pri softvéri neboli zaznamenané Ziadne chyby v tahoch.
Softvér nemal problém odohrat’ partiu Sachu aj s l'udskou bytostou. Vitazmi sa ale stavali
I'udia, a vSak vypoctova technika vyvinula softvér, ktory dokaze rozoznavat’ tahy stpera,
vyhodnotit’ zvolent stratégiu, rozmyslanie, ako aj odhadnut’ spravanie supera v najbliz§ich
tahoch. Vysledkom vzniku softvéru, je ze pocitacovy program Vv roku 1997 porazil

svetového majstra v Ssachu (Kuchta, 2019).

1.3.2 Definicia umelej inteligencie

Overgoor. G a kol. (2019, s. 157) umelt inteligenciu v marketingu definuje ako ,, vyvoj
umelych agentov, ktori vzhladom na informacie, ktoré maju o spotrebiteloch, konkurentoch
a Ustrednej spolocnosti, navrhujui a/alebo vykondvajii marketingové akcie na dosiahnutie

najlepsieho marketingového vysledku.

Chintalapati & Kumar, Pandey (2022) sa domnievaji, ze sucasny marketing mozno
povazovat’ za inteligentny, automatizovany a riadeny datami. Wirth (2018) tvrdi, ze bol
zaznamenany technologicky pokrok, ktorého désledkom su dlhodobé posuny vo vyvoji

marketingu, pricom sa potvrdila aj mozna spolupraca marketingu a umelej inteligencie.

Podl'a Epsteina (2018) pokrocilé a inovativne marketingové riesenia, ktoré su
vysledkom umelej inteligencie prispievaju k lepSiemu prisposobeniu meniacich sa potrebam
zékaznikov. Umela inteligencia umoziuje komunikéciu s lukrativnymi a kritickymi balikmi
rieseni.

Vyhody a nevyhody umelej inteligencie

e absencia prestavok — umela inteligencia nepotrebuje spanok ani obednu prestavku.
Pracuje nepretrzite.

e stopercentny vykon - umelu inteligenciu nie je mozné rozladit, vyrusit,

e rychlejsie rozhodovanie — umeld inteligencia sa dokaze rychlejSie rozhodovat. Jej
rozhodnutie neovplyviiuju subjektivne faktory, akymi st ndzory, pocity alebo osobné
preferencie.
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automatizacia banalnych aktivit — prostrednictvom umelej inteligencie je mozné
efektivne zautomatizovanie banalnych stereotypnych aktivit, akymi st napriklad
generovanie reklamnych kampani alebo pravidelnych reportov na socidlnych
sietach,

redukcia chybovosti — umelou inteligenciou dochadza k eliminovaniu chyb, ktoré by
zapri¢inil Tudsky faktor. Stroje pristupuju k Uloham dbdkladne na z&klade
preduréeného postupu,

digitalny asistenti — umela inteligencia dokaze nahradit’ ¢loveka a zvladat’ tlohy,
ktoré by ludia ani nedokazali. Stroj dokaze predpovedat’ najblizSie aktivity
a zamerat’ sa na ne v predstihu,

vyskum aj v nedostupnych podmienkach pre ¢loveka — vypoctova technika zvlada aj

naroc¢nejsSie ulohy a dokéze sa prispdsobit’ potrebnym podmienkam.

S umelou inteligenciou sa spajaju aj nevyhody, ktorymi su:

vysoké naklady — s vyvojom a adaptaciou umelej inteligencie v ramci kazdodennych
procesov su spojené naklady,

moralne, etické zasady — stroje nedokazu vyjadrovat’ emdcie, rozhodovat’ sa. Nemaju
zmysel pre moralku a etiku. V spojitosti s etickymi a moralnymi zasadami vznika
obava, Ze ¢i budu stroje konat’ v zaujme l'udi a zohl'adfiovat pri tom moralne a etické
medze,

kreativita — marketing sa spaja s kreativitou, ktora spaja I'udské aspekty, ktorych
zakladom su intuicia, emdcie a empatia. Ide o zlozky, ktoré stroje t'azko nahradia,
nezamestnanost — S vyvojom umelej inteligencie sa spdja aj nezamestnanost.
Systémy nahradzaji 'udska pracovnu silu. Dobrou spravou je, Ze tieto systémy si
vzdy budl vyzadovat’ podporu I'udi,

preferencie spotrebitelov — pouzivatelom nemusi vyhovovat interakcia s robotmi.
MobzZe sa stat’, ze spotrebitelia budu uprednostiovat’ interakciu s 'udskou bytostou,
algoritmy sa moézu mylit - umeld inteligencia je zaloZend na Statistike
a matematickych prepoctoch, ktoré umoziuji zloZitym algoritmom kalkulaciu
vyslednej akcie. S vyvojom ¢loveka sa menia aj jeho poziadavky. Moze sa stat’, ze
napriklad automatizovand odpoved na socidlnych sietach vygenerovana umelou

inteligenciou nebude najlep$im rieSenim pre zakaznika (Kuchta, 2019).
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1.3.3 VyuZzitie umelej inteligencie v marketingu

Prostrednictvom umelej inteligencie dosahuje marketing pokroky v:

pocitatovom videni — pocitaové videnie pomaha pri identifikacii nedokonalosti
produktov alebo pri zabezpeCovani plnych polic. Poméaha zlepSovat’ biometricku
autentifikéciu vylepSenim rozpoznavanim tvare ¢im sa mézu identifikovat’ zlodeji,
Al chatbotoch - umell inteligenciu nachadzame aj v inteligentnych chatbotov
a virtualnych agentoch. Prostrednictvom marketingu chatbotov umelej inteligencie
mozno zviditelnit znacku pomocou cielenych sprav. Chatboty pomahaja pri
zvySovani interakcii s potencidlnymi alebo existujicimi zakaznikmi. Ciel’ chatbotov
spoc¢iva v generovani potencialnych zékaznikov a v analyzovani Udajov. Virtualni
agenti su zakaznikom k dispozicii 24 hodin denne 7 dni v tyzdni, pricom efektivne
reaguju na poziadavky zakaznikov a zabezpeCuju zakaznicku podporu. Chatboty
prispievaju k lojalite a k celkovej spokojnosti zakaznikov,

normativna a prediktivha umela inteligencia — vd’aka prediktivnej a normativnej
umelej inteligencii dokazu spolo¢nosti vytvarat’ vysoko cielené reklamy, e-maily
a prispevky, ktoré prindsaju optimalne vysledky. Za dobry priklad prediktivne;j
a normativnej umelej inteligencie moézeme povazovat’ streamovacie sluzby, ktoré
ndm za pomoci predchadzajucich volieb poskytuji relevantné obsahy.
Prostrednictvom prediktivnej analyzy mézu spolocnosti predvidat’ vysledky a na
zaklade minulych G(dajov 0 zdkaznikoch vypracovavat’ obchodné stratégie
Vv dostato¢nom predstihu,

zodpovedna umela inteligencia — pri marketingu umelej inteligencie sa stretavame
s predsudkami tykajucich sa nedokonalosti umelej inteligencie. Do buducnosti sa
pripravuju autorske spravy a prava, ako aj pravidla ochrany osobnych udajov. Umela
inteligencia by mala zohl'adfiovat’ spolocenské a etické dosledky a byt spravodliva

voci spolo¢nostiam a 'ud’om, ktori pracuji na jej vyvoji (Chacko, 2023).

Technologické systémy, ktoré st podporované umelou inteligenciou sa stavaju ¢oraz

inteligentnej$imi. Prichadza k nahradzovaniu pracovnych miest v oblasti marketingu

a predaja. S umelou inteligenciou st spojené otazky tykajuce sa sposoby Zivota s umelou

inteligenciou a jej vyvojom. NajdolezitejSia otazka sa tyka pripadu, ked’ zo dia na den

nastane situacia, Ze v oblasti marketingu bude malo tloh, ktoré budi moct’ vykonavat

vyluéne l'udia (Wirth, 2018).

19



Marketingové prehlady umelej inteligencie podla Chacka (2023) poméahaju
spolo¢nostiam skimanim novych prilezitosti v oblasti produktov, zapojenia zékaznikov a
marketingu pri budovani zakladu pre rast a buduci Gspech. Ulohou technoldgii umelej
inteligencie, akymi st napriklad virtualni agenti alebo analyza sentimentu je urcovat
efektivne dosiahnutie obchodnych cielov. Ziskané cielené poznatky tykajice sa zdkaznikov
pomahaji pri vyvine proaktivnejSicho marketingového pristupu k socidlnym médiam,
k lojalite a udrzaniu zakaznikov, ako aj k rastu trhu.

Chacko (2023) tvrdi, ze marketing, ktoré¢ho zdklad tvori umeld inteligencia méa do roku
2045 pohanat’ 2030 % celkovej globalnej ekonomiky. Umeld inteligencia vylepSuje
produkty, ktoré su zakladané na udajoch, ovplyviiuje dopyt spotrebitel'ov a poskytuje
personalizované sluzby. Umelu inteligenciu nachadzame pri nasledovnych cinnostiach

spolo¢nosti:

e socialne pocuvanie — podstatu socidlneho marketingu tvori umela inteligencia, ktora
zvySuje efektivitu spésobom, ktory posuva socialne poctvanie na novu uroven.
Algoritmy umelej inteligencie s napomocné pri zoskupovani aspektov tykajucich
sa identifikdcii a extrahovania relevantnych podrobnosti z Gdajov socidlneho
pocuvania. Pomahajii prekonavat’ hluk a ich ciel’ spo¢iva v hlbokom pochopeni
mysle zédkaznika ¢o umoziuje predvidat’ d’alSie kroky zakaznikov a uskutoc¢iiovat
strategické kroky, ktoré su potrebné k dosiahnutiu planovanych vysledkov,

e generovanie obsahu - inteligentné nastroje spravuju socialne média. Jednym
z takychto nastrojov je Sprout, ktorého uloha spoc¢iva v analyze Udajov o hlase
zakaznikov v recenziach a socialnych prispevkoch. Ciel'om je zistit’ o aky obsah
maji cielovi zékaznici zaujem. V ramci umelej inteligencie sa stretavame aj
s platformami, ktoré vyuzivaji umelt inteligenciu. Ich cielom je pomoct pri
vytvarani patavych prispevkov. UmoZziuju lepSie reagovat’ na komentéare zakaznikov
a vytvaraji pdsobivejsie popisy pre produkty na webovych strankach. Inteligentné
nastroje a platformy prispievaju k lepsiemu zapojeniu znacky a k zvyseniu podielu
na trhu,

e automatizacia — inteligentna automatizacia, ktora je zaloZena na umelej inteligencii
pomdha manazérom socidlnych médii zlepsit' prevadzkovi efektivitu, pricom
vyuziva Statistické a lexikalne spustace, ktorymi sa riadia inteligentné pracovné

postupy,
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e segmentacia a personalizacia publika — Ulohou umelej inteligencie je riadenie
viackanalovych obchodnych stratégii, ktoré si zalozené na segmentacii trhu. Cielom
je zosuladit’ kampane spolo¢nosti s potrebami zakaznikov aby doslo ku kupe daného
produktu alebo sluzby,

e analyza tdajov pre prehl'ady o zdkaznikoch — umeld inteligencia spolu so strojovym
ucenim je napomocnd pri poskytovani kritickych informacii tykajacich sa
zakaznikov za pomoci ktorych mdzu spoloCnosti realizovat strategické
marketingové rozhodnutia. Vdaka umelej inteligencii sa spolo¢nosti dokazu
rychlejSie adaptovat’ na meniace sa podmienky trhu, ako aj prehlbovat vztahy
s cielovymi skupinami zakaznikov,

e riadenie reputacie — umela inteligencia umoziuje riadit’ reputaciu znac¢ky ¢im sa
moze zabranit potencidlnej hrozbe znacky v predstihu. Prostrednictvom
marketingovych nastrojov umelej inteligencie je mozné vybrat spravnych
ambaséddorov a influencerov, monitorovat’ negativne nalady, ako aj proaktivna
starostlivost’ o zakaznika,

e Kkonkuren¢né spravodajstvo — nastroje umelej inteligenciec mézu byt napomocné aj
pri rozpoznavani prilezitosti tykajacich sa zlepSenia produktov a ponuk. Pomahaju
vyplnit medzery na trhu. Prostrednictvom umelej inteligencie spolo¢nosti mézu
porovnavat’ socialnu vykonnost s konkurenciou. Mo6zu tak realizovat’ za pomoci
konkuren¢ného porovnavania. Konkurencné porovnavanie spolo¢nostiam umoznuje
upravovat’ marketingovu stratégiu s cielom udrzania si konkurencénej vyhody na
trhu,

e Viacjazy¢na vyhoda — globalna pritomnost’ zohl'adituje medzikultirne prvky spolu
s poskytovanim ucinnej a rychlej starostlivosti o zakaznika. Umela inteligencia
dokaze extrahovat' poznatky tykajuce sa zakaznikov z viacjazyénych udajov.
Spolo¢nosti sa prostrednictvom umelej inteligencie mdZu dozvediet ktora

marketingova stratégia im prinesie najvacsi tspech.
Cannela (2018) uvadza vyhody plynice z umelej inteligencie pre marketing:

e hyperpersonalizacia — umela inteligencia poskytuje spolo¢nostiam vysoko
personalizované  viackanalové  marketingové  tsilie.  Obchodnici modzu
prostrednictvom umelej inteligencie analyzovat’ a sledovat’ nové zdroje tidajov, ktoré

im poskytuju komplexnejsi obraz o sprévani zakaznikov,
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hibsie prehlady — prostrednictvom Al sa stdva segmenticia zékaznikov
efektivnejSou. Spolo¢nosti vyuzivaju udaje zo zdrojov, ktoré predtym nemali
k dispozicii ¢o im mdze pomdct’ komplexne pochopit’ svojich zakaznikov,

efektivne mifanie — vyuzivanie automatizacie na ¢asovo naro¢né tilohy a komplexné
pochopenie cielovych skupin prispieva K znizeniu nakladov. Umela inteligencia
umoziuje firmdm selektovat spravnych zakaznikov ana nich zameriavat
marketingové stratégie. Spolo¢nosti vd’aka umelej inteligencie neminaju peniaze na
marketing pre nevhodnych zakaznikov,

Skalovatelné zazitky — umela inteligencia umoznuje spolo¢nostiam oslovovat
zékaznikov personalizovanymi spdsobmi prostrednictvom ktorych st zékaznici
pobaveni. Za vysoko interaktivne zazitky, ktoré vyuzivaju umelu inteligenciu sa
povazuju analyza emocii, biometria, ako aj rozpoznavanie tvare. Prostrednictvom
personalizovanych spdsobov si zdkaznici moZu vychutnat obsah, ktory je
prisposobeny ich potrebam, tizbam a zaujmom,

bezproblémova pristupnost — umeld inteligencia umoZiuje spolo¢nostiam
automatizaciu mnohych ¢innosti, ktoré sa orientuju na zakaznika (hlasové aplikacie,
chatboty, osobni asistenti). Ide o ¢innosti, ktoré si predtym vyzadovali I'udskua pracu.
S umelou inteligenciou sa spajaji nizs$ie naklady na Skolenie, prijimanie a riadenie

zamestnancov (Cannela, 2023).

Vyhody pouzivania Al v marketingu

Umela inteligencia meni spésob marketingu a spolo¢nostiam prinaSa vyhody medzi

ktoré patria:

personalizacia — umela inteligencia zvySuje lojalitu a angazovanost’ zakaznikov, a to
tym, Ze analyzuje Udaje tykajliice sa zédkaznikov a poskytuje kazdému zakaznikovi
vysoko personalizované skusenosti,

ZlepSenie Statistiky zdkaznikov — nastroje vyuzivajice umell inteligenciu analyzuju
a zhromazd'uju udaje o zdkaznikoch, ktoré spolo¢nosti vyuZivaji pri zlepSeni
marketingovych stratégii,

efektivne zacielenie — umela inteligencia pomaha pri spravnej identifikacii publika

konkrétnej marketingovej stratégie ¢o robi kampane efektivnejsie,

22



optimaliz&cia v realnom ¢ase — systemy ktorych zéklad tvori umela inteligencia
pomahaju pri analyzovani Udajov prostrednictvom ktorych spolo¢nosti moézu
rychlejSie reagovat’ na meniaci sa trh ¢im optimalizuji svoje marketingové stratégie,
vylepSena navratnost’ investicii — umeld inteligencia spolo¢nostiam pomaha pri
zlepseni navratnosti investicii a to tym, Ze sa znizuje manudlna praca a zvysuje sa
efektivnost’ a presnost, pricom sa poskytuji personalizovanejSie a cielenejSie

marketingoveé skusenosti (Lamaj, 2023).

1.3.4 Vyuzitie Al v digitdlnom marketingu

Prostrednictvom umelej inteligencie spolo¢nosti moézu komunikovat’
s cielovymi zékaznikmi a vytvarat r6zne spOsoby metdd komunikacie. Pre
marketing je kliCové zhromazdovanie udajov tykajucich sa spotrebitelov.
Zhromazd'ovanie udajov sa uskutoCiiuje pomocou umelej inteligencie, ktora
vyhodnocuje a spracovava vel'ké data,

Riadenie vzt’ahov so zakaznikmi (CRM)

Ide o obchodnU stratégiu prispdsobend pristupu, ktory sa zameriava na
zakaznika. Umela inteligencia v kombinacii s CRM dokaze zistit' o ktoré sluzby
a produkty je zaujem a aj sumu za ktoru by boli zakaznici ochotni produkt alebo
sluzbu kupit. Vd’aka nastrojom CRM, ktoré su zalozené na umelej inteligencii sa
spolo¢nosti mdézu rychlejSie dostat’ k marketingovym udajom, ¢o umoZiuje
vytvorenie efektivnej marketingove;j stratégie. Spolo¢nostou, ktora vyuziva nastroje
CRM v spojitosti s umelou inteligenciou je napriklad Spotify. Ulohou umelej
inteligencie je vybrat’ na zaklade historie a preferencii pouzivatel’a skladby a zaradit’

ich do playlistu,
Aplikécie chatbotov Al

Chatboty prispievaju Kk zlepSeniu zéakaznickej skusenosti zakaznikov.
Vyhodou chatbotov je, Ze sa nezaoberaju len jednou osobou ale jednaju s viacerymi
zakaznikmi naraz. S chatbotom méze zakaznik komunikovat' 7 dni v tyzdni, 24
hodin denne. Prostrednictvom chatbotov pouzivatelia ziskavaji informacie tykajtce
sa vydavkov a zostatkov, mozu si nastavit’ upozorneni a, ¢im prispievaji k zlepSeniu

finan¢ného sektora a tym Kk zlepseniu zakaznickej skusenosti.
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Al v digitalnej reklame

Uspech umelej inteligencie je viditelny v digitalnej reklame. Velké znagky, akymi st
Google alebo Facebook pouzivaji umeli inteligenciu v ramci reklamnych platforiem. Uloha
umelej inteligencie v digitalnej reklame spociva v analyze informécii tykajucich sa
pouzivatelov, akymi si pohlavie, poloha, vek a oblast zdujmu. Na zaklade zistenych
informécii umela inteligencia zobrazuje reklamy len vybranym zakaznikom pri ktorych je
predpoklad, Ze o danu sluzbu alebo vyrobok prejavia zaujem.
Al v obsahovom marketingu

Umela inteligencia spolo¢nostiam umoziuje lepSie prildkanie potencidlnych

zakaznikov, efektivnejSie oslovenie, ako aj realizdciu digitdlnej transformacie. Medzi
spolo¢nosti profitujuce z umelej inteligencie vyuZzivanej v obsahovom marketingu

zaradujeme znaCku Nestlé. Znacka Nestlé je typickd tym, Ze na generovanie

personalizovaného obsahu vyuZziva technolégie spracovania prirodzeného jazyka.

Al v SEO

Umela inteligencia je pritomna aj v ramci seo optimalizacie. Vd’aka vyuzitiu umelej
inteligencie v SEO spolo¢nosti zlep$uji poradie webovych stranok ¢o zabezpecuje lepSie

stratégie, ako aj kvalitnejsi obsah.
Al a pouzivatel’ska skusenost’ (UX)

Ulohou UX algoritmov je nase kazdodenné sledovanie. V§imaji si pohyby
pouzivatel'ov, sleduju obsah ktory uzivatel'ov zaujima. Dokonca UX algoritmy dokazu
odhadnit’ aj preferencie spotrebitelov. Dobrym prikladom je funkcia Netflix Search vd’aka
ktorej pouzivatelia objavujii vided vygenerované na zaklade ich preferencii. Umela

inteligencia s cielom povzbudenia zakaznika vytvara jedine¢né webové stranky.

Napriklad funkcia Netflix Search umoziiuje pouzivatelom objavovat nové videa
vyjadrenim svojich preferencii zdbavy prostrednictvom hladanych vyrazov. Pomocou
Udajov zhromazdenych z tychto vyhladavani umela inteligencia generuje personalizovanu

domovsku stranku, ktord navrhuje obsah relevantny pre pouzivatel'a (Cezim, 2023).

1.3.5 Buducnost’ marketingu umelej inteligencie

Z dlhodobého hladiska existuje predpoklad, ze umeld inteligencia bude sucast'ou
komer¢nych subjektov na celom svete. Umela inteligencia dokaze rozpoznat’ objekty a tvare,

¢o ma obrovsky dopad na r6zne obchodné aplikécie.
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S l'udskymi obrazmi zaobchddza ako so sibormi cookie vdaka Comu moédzu
spolo¢nosti poskytovat’ personalizovanejSie sluzby, ktorych zaklad tvoria preferencie
zakaznikov. Niektoré podniky vyuzivaju umela inteligenciu na diagnostikovanie nalady

zakaznikov ¢o im pomaha pri odporuc¢ani vhodnych vyrobkov (Haleem, 2022).

Aplikacie umelej inteligencie dokazu na zaklade historickych udajov ur¢it’ aky obsah
bude pre zékaznikov najviac lakavy a ktory spdsobi to, Ze zakaznici sa budu na stranku radi

vracat’.

Umela inteligencia slizi na identifikaciu zakaznikov, ktori sa z odberu konkrétnej
sluzby odhlasia ¢o umoziuje marketingovym pracovnikov lepSie planovanie budicich
kampani. Prostrednictvom identifikdcie zakaznikov mozu spolo¢nosti implementovat

postupy, ktoré maju za ulohu povzbudit’ l'udi aby na stranke zotrvali (Haleem, 2022).

Zmysel umelej inteligencie pozorujeme napriklad aj pri predpovedani buducich
problémov. Prostrednictvom umelej inteligencie spolo¢nosti dokazu vytvarat' nové odvetvia,
prostredia a technolégie. Ulohou umelej inteligencie je stimulovat’ procesy ludske;
inteligencie, pricom stimuldcia sa dosahuje za pomoci strojov. Datova predpoved
spolo¢nosti vyuzivaju pri doladeni marketingovych a predajnych stratégii ¢im sa moze
zvysit predaj.

Umeld inteligencia je napomocna aj pri ziskavani hlbSich poznatkov tykajucich sa
spotrebitelov. Marketingovym pracovnikom umoziiuje lep$ie pochopenie a kategorizovanie
zakaznikov. Obchodnici vd’aka umelej inteligencii zameriavaju svoje reklamné kampane len
na vhodnu skupinu zdkaznikov ¢im sa eliminuje navratnost’ investicii na neefektivne pokusy.
Dokladné preskimanie spotrebitel'skych tdajov pomaha spolo¢nostiam identifikovat’

skuto¢né potreby zakaznikov a tym nestracaji ¢as na nudné reklamy drazdiace klientov.

Za primarny ciel’ umelej inteligencie sa povazuje automatizécia pracovnych miest
vyzadujica si l'udsky intelekt. Znizenie mnozstva ¢asu v ktorom sa zamestnanci spolo¢nosti
venuju rutinnym pracam, ako aj zniZenie poctu zamestnancov prispieva k efektivnosti
spolo¢nosti.

Vyuzitie umelej inteligencie nachddzame aj pri zvySovani dopytu klientov. Vd'aka
umelej inteligencii maju zakaznici pozitivne pouzivatel'ské skusenosti, ktoré ziskavaju
prostrednictvom aplikécii. Umela inteligencia dokaze sledovat’ nakupy vratane miesta a Casu

uskuto€nenia. Prostrednictvom analyzovania udajov realizovanych umelou inteligenciou
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mozu spolo¢nosti poskytovat’ zdkaznikom marketingové spravy, ktoré su prisposobené ich
poziadavkam.

Strojové ucenie a algoritmy umelej inteligencie znizuju riziko 'udskych chyb vd’aka
¢omu st udaje efektivne a reklama sa zameriava na $kalu zakaznikov. Cielené reklamy majd
za ulohu zabezpecit' oslovenie spravnych skupin, od ktorych sa o¢akava pozitivna spétna

vazba.

Umela inteligencia sa stala stiCastou marketingu a prispieva k efektivite firiem.
Systémy umelej inteligencie neustale pracuji na pozadi popularnych sluzieb a produktov,
akymi su Google, Netflix alebo Amazon. Vyhodou umelej inteligencie je aj skutocnost’, ze
je cenovo dostupna a pristupna nielen pre velké spolo¢nosti, ale aj pre malé a stredné
podniky.

K zlepSeniu spotrebitel'ského spravania sa do popredia dostdvaji neurénové siete,
ktoré sluzia aj na pochopenie a vytvorenie sofistikovanejSich segmentov kupujtcich, tvorbu
prognoz aobsahu predaja, ako aj na automatizaciu marketingu. Neuronovymi sietami
oznacujeme velké stibory idajov poskytujice vyznamnejSie poznatky.

Riesenia umelej inteligencie obchodnikom pomahaju poznat’ potreby, myslienky a pocity
zékaznikov vd’aka comu modzu obchodnici predvidat’ a zistené tdaje pouzit’ pri rychlejSej

reakcii smerovanej na zakaznika (Haleem, 2022).

1.3.6 Priklady pouzitia umelej inteligencie v praxi
Alibaba

Za mnajvacsiu platformu elektronického obchodu na svete sa povazuje Cinska
spolo¢nost’ Alibaba. Umela inteligencia ur¢uje produkty a sluzby o ktoré by zadkaznici mohli
mat’ zaujem. V ramci projektu City brain umeld inteligencia zniZzuje dopravné zapchy
a dokaze monitorovat’ vozidla v meste (Marr, 2023).

Amazon

Amazon ma svojho digitalneho asistenta Alexa. Na zaklade Udajov zistenych umelou
inteligenciou spolo¢nosti odportacaju produkty a sluzby zakaznikom. Odporacanie sa
uskutoc¢iiuje pomocou prediktivnej analyzy v ramci ktorej sa firmy sustred’uju na poziadavky

zakaznikov este pred ich vznikom (Marr, 2023).
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Apple

Umela inteligencia je pritomna aj v produktoch akymi st iPhone, Apple Watch alebo

AirPods.. V aplikacii HomePod je mozné spustenie inteligentného asistenta Siri. (Marr,
2023).

Coca-Cola

Za najnovsiu spolo¢nost’ v oblasti trendu umelej inteligencie sa povazuje spolo¢nost’
Coca-Cola. Prostrednictvom nastrojov DALL a ChatGPT vytvara imidz, ktorym sa zlepsuje
marketing a vytvara sa personalizovana reklama. Vd’aka umelej inteligencii spolo¢nost’
uklada tdaje, ktoré sa nasledne pouzij pri generovani marketingovych rozhodnuti (Meyer,
2023).

Sephora
Dobrym prikladom je znacka Sephora, ktora vyuziva nasledovné nastroje Al:

e chatboty — v ramci marketingu mdzeme najst 2 roboty prostrednictvom ktorych
zakaznici so spolo¢nostou komunikuji, ¢im sa zefektiviiuje pristup k relevantnym
informéaciam o sluzbach a produktoch,

e sephora Visual Artist — prostrednictvom nastroja si zakaznici mézu vyskusat
virtualne premeny na zaklade ktorych si mézu najst’ napriklad o¢né tiene bez toho
aby navstivili prevadzku,

e colour IQ — ide o zariadenie, ktorého tlohou je skenovanie povrchu pokozky
zakaznika a nasledné prirad’ovanie Cisla,

e Vvona IQ — vyznamna je spolupraca so znackou Inhalio, ktord zakaznikom umoziuje

suché vone, ktoré umoziuji zakaznikom citit’ parfum bez vysktsSania (Meyer, 2023).
Starbucks

Spolo¢nost’ Starbucks umell inteligenciu pouziva na ziskavanie (dajov o
zakaznikoch. Zistené udaje su spolo¢nosti napomocné pri budovani skusenosti zakaznika so
znackou. Prostrednictvom spotrebitel'skych navykov vedicich umelou inteligenciou
spolo¢nost’ vie ktoré polozky v menu ma ponechat’ a ktoré pridat’. Spolo¢nost’ Starbucks
zakaznikom umoziuje program odmien. Ide 0 nastroj sluziaci na ziskanie vztahov so

zakaznikmi. Zakaznici tak mozu pri prilezitosti narodenin ziskat’ kavu zadarmo.

Umeld inteligencia v ramci spolo¢nosti Netflix stahuje udaje zo sledovanych programoch
pouZzivatelom. Nésledne vytvara zoznam s ndzvom ,,odporucané pre vas“. Netflix poskytuje

aj percento kompatibility konkrétneho programu s histériou pozerania (Hoffman, 2019).
27



Old Spice

Spolo¢nost’” Old Spice prisla s neortodoxnou kampanou. V reklame vystupoval
holohlavy chlapik jazdiaci po plazi, ktory nemal koSelu. ISlo o odvazny a inovativny
marketing spajany s genialitou (queezegrowth, 2023).

Umela inteligencia v marketingu

S marketingovymi nastrojmi Al sa v porovnani s beznymi metoédami spaja vysoka
navratnost’ vydavkov na reklamu. Marketingové nastroje Al sa pouzivaju v marketingovych
procesoch aslizia na generovanie obsahu a poznatkov spotrebitel'ov. Prostrednictvom
marketingovych néstrojov Al dokézeme hlbsie preniknut’ do spotrebitel'skych kruhov.

V pripade vyuzitia Al v marketingu si mozu spolo¢nosti zefektivnit’ poskytovanie
kampani az o 40%. Al marketing tiez prinasa zlepSenie miery prekliknuti (13%), vysSie
vynosy ze-mail marketingu (41%), ako aj zlepSenie otvorenych sadzieb (8%)
(queezegrowth, 2023).

Podra portalu msg-life (2023) st dopady Al v marketingu viditeI'né. Prostrednictvom
umelej inteligencie sa marketing stava prepracovanej$i. Meni sa spdsob komunikéacie
podnikov so zakaznikmi. S umelou inteligenciou sa spaja personalizacia marketingovych

kampani, ako aj ich inovativne rieSenia.
Al sa v marketingu vyuZziva pri:

e analyzovani dat asegmentacii zakaznikov — prostrednictvom umelej
inteligencie moézeme analyzovat velké mnozstvo dat tykajucich sa
zakaznikov. Prostrednictvom ziskanych dat ziskavame hlbsi prehl'ad o ich
spravani, predpokladanych potrebach a preferenciach. Po uskutoéneni analyz
je mozna segmentdcia zdkaznikov do skupin, vd’aka comu je mozné
presnejSie cielenie marketingovych kampani.

e vytvarani personalizovanych odportacani a cielenych sprav — umela
inteligencia predstavuje skvely nastroj pre personalizaciu marketingovych
aktivit. Po uskuto¢neni analyzy déat je moZné vytvarat’ personalizované spravy
a odportcania vhodné pre zdkaznikov. Napriklad je moZné na zaklade historie
spravania sa na socialnych, webovych médiach a na zaklade histérie nakupov
odporucit’ zakaznikom sluzby a produkty, ¢im sa zvySuje pravdepodobnost’

konverzie a zlepsuje sa zakaznicky zazitok.
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vyuzivani virtudlnych asistentov a chatbotov — prostrednictvom umelej
inteligencie je mozné vytvaranie virtualnych asistentov a chatbotov, ktori
zékaznikom poskytuju odpovede na otazky a pomahaji im pri rozhodovacom
procese. Inteligentni agenti vedia spracovat’ ludska re¢, poskytovat
relevantné informacie, ako aj odpovedat’ na otazky zakaznikov, ¢o prispieva
k znizeniu nakladov na zakaznicku podporu a K zvySeniu spokojnosti
a dostupnosti zakaznikov.

optimalizécii kampani a prediktivnej analyzy — prostrednictvom Al je mozné
vyuZzivanie optimalizacie kampani a uskutoc¢iovanie prediktivnej analyzy.
Ziskané data tykajuce sa kampani pomahaju Al pri predikcii vysledkov
a ucinnosti marketingovych stratégii, ¢im je mozna lepSia identifikacia sprav,
kanalov a ¢asovych usekov sluZiacich na oslovovanie zakaznikov. Vd'aka
prediktivnej analyze je moZné urychlit reakciu na zmeny spravania
zakaznikov, ako aj prispdsobit’ kampane s cielom dosiahnutia lepSich
vysledkov.

automatizacii marketingovych procesov — Al predstavuje silny nastroj
prostrednictvom ktorého je mozna automatizacia marketingovych procesov.
Systémy Al vykonavaju automatické Ulohy, akymi st planovanie kampani,
personalizacia emailov a analyza vysledkov. Pomocou automatizcie sa

zefektiviuji a zrychl'uji marketingové operacie (msg-life, 2023)

1.3.7 Umela inteligencia ako hrozba pre svet

S umelou inteligenciou st spojené rézne nazory. Podla portalu Boston Globe umela
inteligencia prispieva k zvySovani vojenskej sily krajiny. Cina pristapila k exportovaniu
sledovacich zariadeni vyuzivajucich schopnosti umelej inteligencie.

V pripade umelej inteligencie hrozi aj riziko, Ze sa nieco pokazi. Portal Boston Globe
spomina na situéciu, ktora sa odohrala v roku 1983 kedy varovny systém ned’aleko Moskvy
vyhlasil, ze sa k Sovietskemu zvdzu priblizuju americké jadrové rakety. Kolonel Stanislav
Petrov na vzniknut situaciu nereagoval unahlene ¢im sa zabranilo jadrovej vojne.

S vyvojom novych technologii sa spaja napatie. Vynimkou nie je ani umela
inteligencia. V pripade ak by sa svetova ve'moc dozvedela, Ze ina vel'moc vyvija prelomova

umelu inteligenciu, mohla by sa rozhodnut’ zautocit’ (Zliechovsky, 2023).
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Spoluzakladatetel' Elon Musk sa vyjadril, Ze umela inteligencia predstavuje
najvacsiu hrozbu pre budicnost’ civilizdcie. Musk hovori, Ze je potrebna reguldcia umelej
inteligencie a zavedenie systémov, ktorych cielom je jej zodpovedné vyuzivanie ,, Uprimne
si myslim, ze musime bezpecnost umelej inteligencie regulovat. Myslim si, Ze je to
V skutocnosti vdcsie riziko pre spolocnost ako autd, lietadld alebo lieky,” (0 peniazoch,

2023).

V suvislosti s umelou inteligenciou stvisi aj obava spojena so zanikom pracovnych
miest. Podl'a Fabrici (2023) sa umeld inteligencia povazuje za vedny odbor vyuzivajici
znalosti z logiky, matematiky a informatiky. Ulohou umelej inteligencie je zber dét a ich
vyhodnocovanie. S po¢tom nazbieranych dat sa umela inteligencia stdva mudrejsia, pricom
si berie ponaucenie z vlastnych chyb ¢im sa zvySuje jej presnost’. Umela inteligencia dokaze
pracovat’ samostatne. Je sucast'ou nasich zivotov uz niekol'ko rokov.

Vedec ainformatik Martin Spafio prirovnal problematiku umelej inteligencie
k vynajdeniu kalkulacky. Kalkulacka bola do $kol zavedena v roku 1970, priCom jej
zavedenie bolo spojené s obavami. Do popredia sa dostavala obava ¢i kalkulacka nesposobi

to, Ze deti budu hlape. V stcasnosti je kalkulacka vec, ktort pouziva snad’ kazdy a bez obav.
Podobne pristupuje aj k umelej inteligencii. Studentom, marketérom a Zziakom umela
inteligencia pomaha pri pisani eseji ¢i vyrozpravani ¢lanku.
Je potrebné pamaitat’ na to, Ze umeld inteligencia nie je neomylna. Sice vygeneruje

putavé texty na zaklade poskytnutych dat, ale v umelej inteligencii absentuje kritické

myslenie a sedliacky rozum. Pri vyhodnocovani umelej inteligencie st potrebni I'udia.

Umela inteligencia pracu ulah¢uje. Predpoklada sa ze v buddcnosti monotdnne
zamestnania budd nahradené umelou inteligenciou podobne ako zamestnania z minulosti,

ktoré sa uz dnes nevyuzivaju (Fabrici, 2023).
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2 Ciel prace, metodika prace a metody skimania

2.1 Ciel prace

Hlavnym cielom bakalarskej prace je objasnenie podstaty vyuzitia umelej
inteligencie pri spracovani marketingovych dat na priklade konkrétnej spolo¢nosti.

Pre naplnenie hlavného ciela, sme ho rozdelili na teoreticku a prakticka cast’.
V teoretickej Casti sa zaoberame vyvojom umelej inteligencie a postupne prechadzame az
po samotné vyuzitie nastrojov umelej inteligencie v marketingu. Poukazujeme na potencial
umelej inteligencie v buducnosti, ale taktieZ aj na hrozby, ktoré s iou mézu prichadzat’.

V praktickej Casti rozoberame za pomoci online dotazniku dve casti. V prvej
zistujeme, akym spdsobom dokaze umela inteligencia rozsirit” konkrétnu kampan/formular.
V druhej Casti zistujeme, nazor respondentov na nahradenie ¢loveka umelou inteligenciou
a €1 vobec doveruju umelej inteligencii pri spracovavani ich vyplnenych dat. Na zaklade

tychto informacii prichadzame s navrhmi na zdokonalenie tohto procesu.

2.2 Metodika prace

Dosah socialnych sieti sa za posledné roky enormne zvysil. Zijeme v dobe, kde
takmer kazdy vyuziva vyhody jednoduchej komunikacie cez socialne siete. Tie su skvelym
nastrojom pre spolo¢nosti na rozSirenic portfolia klientov. Umeld inteligencia je
neodmyslitel'nou sucast'ou tohto procesu, pretoze vel'mi efektivne pomaha spracovavat
Udaje o Kklientoch. Z tohto dovodu sme si zadefinovali, Ze predmetom nasho skimania bude
zistit' nazor respondentov na cely proces spracovdvania marketingovych dat za pomoci

umelej inteligencie.

V teoretickej ¢asti sme ziskavali informacie z domacej, ale aj zahrani¢nej literattry.
Taktiez sme vyuzili internetové zdroje. VSetky vhodné poznatky boli uvedené formou citacie

alebo parafrazovania.

V praktickej €asti sme na zber udajov pouZili kvantitativnu metdodu dopytovania.
Vsetky odpovede respondentov sme zaznamenali v naSom online dotazniku, ktory
obsahoval 9 otazok. Dotaznik sa skladal z dvoch casti. V prvej Casti sme sa pytali nasich
respondentov, ako sa k nim dostavaju reklamné formulare/dotazniky a ¢o bolo pre nas
vyskum dolezité, &i ich vypinaji. Tato filtraéna otazka nam upravila podet respondentov zo
126 na 109.
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Druhé cast’ dotaznika bola zamerand na to, o si myslia respondenti o tom, ze umela
inteligencia spracovava ich data. Na z&klade odpovedi z dotaznika sme dokazali vytvorit’

grafy vo Worde a Exceli, popisat’ ich a vytvorit' nase odportcania v danej oblasti.
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3 Vysledky prace a diskusia

Vela spolo¢nosti uz vyuziva vyhody umelej inteligencie. Dokazu fiou nahradit’ svoj
technologicky ale aj personalny stav. Zjednodusuje im vyrobu svojich produktov, pripadne
im ul'ah¢uje rozsirovanie svojho aktualneho portfolia. Funguje 24 hodin denne 7 dni v tyzdni
a zakaznikovi je vzdy k sluzbam. Spolo¢nosti takto vel'mi jednoducho znizuju svoje naklady
a tym padom zvysuju svoje zisky. Toto je zatial’ vSak len zaciatok, ked’ze moézeme tvrdit, ze

Al je zatial’ len na pociatku a stojime na zaciatku éry umelej inteligencie.

3.1 Vyuzitie umelej inteligencie pri spracovani marketingovych dat

Vv praxi

Pre najjednoduchsie zobrazenie toho ako wumeld inteligencia v jednoduchosti

spracovava marketingové data, som si vybral spolo¢nost’ Herradura s.r.o.

Je to spolocnost’, v ktorej sam pracujem a zaoberame sa vyhladavanim investi¢nych
prilezitosti na trhu. Sledujeme cenové vykyvy akcii, ale aj kryptomien. Svojim klientom
poskytujeme informacie, na zdklade ktorych dokézu zhodnotit’ ich financné prostriedky aj
pri vysokej inflacii, ktorej aktualne ¢elime. S klientami komunikujeme dvomi sp6sobmi a to
nahodne alebo volame konkrétnym klientom, ktori vypInili nasu kampain. Umelé inteligencia
je unas vel'mi frekventovana téma nielen pri sledovani vyvoju akcii na trhu, ale najméa pri

spracovani dat o nasich klientoch.

Vytvarame online kampane, ktoré st zaloZzené na tom, Ze sa zameriavaji na potreby
potencidlnych klientov najmi na internete. Najnovs$ia kampan, ktorou disponujeme je Skola

investora.

‘ Obrazok 4 Skola investora ‘

< SKOLA INVESTORA

= :L'.E- VZDELAVANI V OBLASTI FINANCI A INVESTIC

Lf.u«.-__
ﬁ"«-:ér =

A

Zdroj: skolainvestora.sk
Je to kampan, ktord ukazuje l'ud'om, Ze existuje jednoduchd moZnost’ ako zhodnotit
svoje finan¢né prostriedky. Pontka im moznost’ vzdelavania sa v oblasti investicii a taktiez
v pripade seridzneho zaujmu investovat, aj obchodnika, ktory sleduje vyvoj akcii,

a odportica klientom konkrétne prilezitosti, do ktorych moéze klient investovat svoje
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finan¢ne prostriedky. Po investovani obchodnik sleduje vyvoj trhu. Sleduje novinky vo
svete, ktoré mézu hybat’ s klientskym portféliom akcii a radi klientovi, kedy je vhodny ¢as
na predaj, pripadny nakup akcii.

Potencialni klienti sa s touto kampanou moZu stretnit’ na socialnych sietach Facebook

a Instagram.

Obrazok 5 Kampani
/ey Skolainvestora
. Sponzorované - @

Nezmeskajte ancu zGcastnit sa na revolUcii v oblasti Cipov!s# Cipy st zékladom kazdého
inteligentného zariadenia a vyrobcovia ako INTEC, NVIDIA, AMD, Qualcomm st lidrami v
inovéciach v oblastiach ako umela inteligencia, autonémne vozidla a dalsie.

Tento trh je plny prileZitosti a potencialu a cena Cipov neustale rastie. g

Preto je teraz najlepsi ¢as investovat’ do tejto oblasti a profitovat z budicnosti!... Zobrazit viac

l | , -

Vyplite formular a zisite ako profitovat

Umela inteligencia je
technoloégia, ktora otvara nové
moznosti.

Zdroj: facebook.com

V pripade, ze by mal klient zaujem o informacie, tak v kratkom formulari vyplni svoje
meno, priezvisko, telefonne Cislo a email. Po potvrdeni vysko¢i na klienta zoznam, kde si
moéze vybrat' konkrétnu oblast’, ktord ho zaujima. Jednd sa o inflaciu, akcie, Al a IPO
Lamborghini.
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Obrazok 6 Formular

« Skola investora X

Kontaktni udaje @

Vyplrite spravne vietky udaje,aby sme vas vedeli
kontaktovat.

Celé jméno

Karol Timrava

Telefonni dislo

SK+421 » | 915123456

Skola investora vés miiZe nasledné kontaktovat.

E-mail
[ karol timrava@gmail.com| ]

Skola investora vas miiZe nasledné kontaktovat.

Zdroj: facebook.com

Po odoslani formularu pride klientovi spatny email, v ktorom sa nachadza e-book
o inflacii, v ktorom sa klienti dozvedia ako mdze inflacia ovplyvnit akciové trhy, veci ktoré
musia zvazit' pri kazdej investicii a mimo iného aj ako funguje psycholégia pri samotnom
investovani. Tento e-book si mozu klienti zadarmo precitat’.

Hned’ ako klient odosle formular s vyplnenymi Gdajmi sa informacie zaeviduju a zapisu
do nasej databazy. Tato databaza je vel'mi jednoducha a obsahuje presné udaje, ktore klient
odoslal vo formulari. AvSak vd’aka tomu, Ze klient si vedel vybrat, co ho zaujima, tak my
vidime klientov rozdelenych podla ich vyberu. To znamend, ze kazda kategéria (inflacia,
Al akcie, IPO Lamborghini) je zapisana zvlast. To ndim pomaha 'ahSie sa orientovat’ v tom,

¢o klient vyhl'adava a sme pripraveni pri kontakte s nim poniknut’ to, o ¢o ma zaujem.
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3.2 Vyskum préce

V tejto Casti si vyhodnotime vysledky z online dotazniku. Obsah dotaznika bol
zamerany na cely proces spracovdvania marketingovych dat umelou inteligenciou. To
znamena, 7e sa respondenti zamyslali nad tym, ako sa k nim formulére dostavaju, no

a taktiez nad tym, ¢i si umela inteligencia uklada a spracovava ich vyplnené udaje.

Otazka ¢.1

Vyplnili ste niekedy dotaznik alebo kampan na internete?

Touto otdzkou by sme radi zistili ¢i sa naSi respondenti stretavaju

s formularmi/dotaznikmi a hlavne, ¢&i ich vyplnaju. Odpovede sme zaznamenali do grafu 1.

Graf 1 Vyhodnotenie odpovedi respondentov

= Ano = Nie

Zdroj: vlastné spracovanie

Na zéklade grafu 1 mozeme konStatovat’, ze velka vicSina respondentov uz niekedy
vypliala nejakt kampan, pripadne dotaznik. To znamena, Ze umela inteligencia dokaze na

zaklade toho, ¢o vyhl'adavaji l'udia, posielat’ formulare/dotazniky.

Otazka ¢.2

Prekdza Vam, ze umeld inteligencia spracovava Vase vyplnené udaje?
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Druhou otazkou chceme zistit’, ¢i respondenti reaguju pozitivne, pripadne negativne, na
fakt, ze umela inteligencia spracovava ich vyplnené data. Odpovede respondentov sme

zaznamenali do grafu 2.

Graf 2 Vyhodnotenie odpovedi respondetov

= Ano = Nie.

Zdroj: vlastné spracovanie
Z grafu 2 vyplyva, Ze respondentom zviacsa neprekaza to, ze umeld inteligencia

spracovava ich vyplnené udaje. 76 % respondentom neprekaza, ze ich udaje spracovava Al,

avSak nemozeme zabudat’ na zvy$Snych takmer 24 %, ktori v tom vidia problem.

Otazka ¢.3

Akym spb6sobom sa k Vam dostavaju reklamné formulare a dotazniky?

V ramci tretej vyskumnej otazky sme riesili spdsob, akym sa formulare/dotazniky

dostavaju k respondentom. Zistené vysledky sme zaznamenali v grafe 3.
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Graf 3 Vyhodnotenie odpovedi respondentov

22%

Telefonicky

SMS sprava 34.90%

Email

44%

Socidlne siete 54.10%

Zdroj: vlastné spracovanie

Vv

Na zaklade vysledkov z grafu 3 vidime, Ze najva¢si pocet respondentov sa stretdva
s formularmi/dotaznikmi prave na socialnych siet’ach. Socialne siete su v tejto dobe najviac
vyuzivané reklamnymi spolocnostami, ktoré vyhl'adavaju potencialnych klientov pre svoje
sluzby. Email je druhou najcastejSou platformou, kde sa naSi respondenti stretavaji
s podobnymi ponukami. Takmer 35 % respondentov sa stretlo uz so situaciou, ze im prisiel
dotaznik prostrednictvom SMS sprav. NajmensSie percento respondentov tvorila posledna

moznost’ a to prave telefonicka forma dotaznikov.

Otazka ¢.4

Ma podla Véas kampan zverejnena na Facebooku a Instagrame dostato¢ny dosah pre

verejnost™?

Touto otazkou chceme zistit’ ¢i socialne siete Facebook a Instagram st dostato¢né na
oslovenie verejnosti pomocou kampane, kedZze ako som vysSie spominal, spolo¢nost’,
Vv ktorej pracujem vyuZiva prave tieto socidlne siete. Nasleduje graf 4, kde mézeme vidiet

odpovede respondentov.



Graf 4 Vyhodnotenie odpovedi respondentov

= Ano = Nie

Zdroj: vlastné spracovanie
Pomocou stvrtého grafu sme zistili, ze 56,9 % respondentov, ¢o predstavuje 62 'udi
zo 109, uvadza, ze pouzitie len Facebooku a Instagramu nemusi mat’ dostato¢ny dosah pre
siroku verejnost’. Tito I'udia by zvolili SirSie portfolio platforiem, kde by reklamna kampan
mala byt uverejnend, aby mala ¢o najviacsi dosah ku potencidlnym zakaznikom. 43,1 %
respondentov si mysli, Ze Facebook a Instagram st dostatocné platformy pre reklamné

dotazniky.

Otazka ¢.5

Ktory z tychto faktorov zvazujete pred vyplnenim formularu/dotazniku?

Nasleduje graf 5, kde sme zistovali faktory, na zaklade ktorych sa potencidlni

respondenti rozhodnu vyplnit’ formular/dotaznik.
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Graf 5 Vyhodnotenie odpovedi respondentov

Vizualna stranka 34.90%

Obsah

62.40%

Trend 32.10%

Finan¢na odmena 22%

Vlatnik formularu

)
~
<
X

Zdroj: vlastné spracovanie

24

Najvacsim lakadlom pre respondentov je obsah/téma formularu. To znamena, Ze
pokial’ ich zaujme formuldr po obsahovej stranke, tak je vac¢Sia pravdepodobnost’, ze ho
vyplnia. Vizual tieZ zohrava vel’ka rolu (vid’ graf 5). Takmer 35 % respondentov zaujima to,
ako vyzera formular, ktory ida vypliat. Trend je taktiez dolezity faktor, kedze 32 %
respondentov sa rozhodne vyplnit' formular na zaklade neho. 22 % presved¢i finan¢na

stranka obsahu a 2,7 % sa rozhoduje na zéklade poskytovatel’a formularu/dotazniku.

Otazka ¢.6

Doverujete tomu, Zze vyplnené udaje buda pouzité len na ucely kampane?

Do grafu 6 sme zapisali, ¢i 'udia maji doveru v to, ze ich Gdaje budil pouzité len na

ucely kampane.



Graf 6 Vyhodnotenie odpovedi respondentov

= Ano = Nie = Jemitojedno

Zdroj: vlastné spracovanie

Najmensie percento respondentov neddveruje tomu, ze ich Udaje ostand uchované
len pre ucely kampane. Na druht stranu z grafu 6 vidime, ze 45,9 % respondentov sa
nezaujima o to, ¢o sa bude diat’ z ich zaslanymi dajmi. 32,1 % respondentov déveruje tomu,

7e ich Uidaje ostanu pouzité len pre kampan, ktorej formular vyplnili.

Otazka ¢.7

Mate nejakt negativnu skusenost’ z nizSie uvedenych?

V nasledujuce vyskumnej otazke zistujeme od respondentov, ¢i sa stretli S nejakou
formou spamu, ktord mohla nastat’ po odoslani svojich udajov, pripadne ¢i sa stretli so

zverejnenim svojich tdajov bez povolenia. Odpovede sme zaznacili nizsie (vid’ graf 7).
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Graf 7 Vyhodnotenie odpovedi respondentov

Spam emailov 26.60%

Opakované telefonaty 40%

17.40%

Zverejnenie osobnych udajov bez povolenia

Nemam Ziadne z uvedenych 27.50%

B Nemam

Zdroj: vlastné spracovanie
respondentov sa stretdva s tym, ze zazivaju spam telefonatov. 26,6 % respondentov méa
zaspamovanu emailov( schranku. Mimo iné sa 27,5 % respondentov nestretlo so Ziadnou
formou uvedenych problémov. Pozoruhodné avSak ostava to, Ze 17,4 % respondentov uz

malo nejakt skusenost’ so zverejnenim udajov bez povolenia.

Otazka ¢.8

Ocakévate spétnti viizbu po vyplneni formuldru/dotazniku?

Do grafu 8 sme zaznamenali, ¢i respondenti o¢akavaju spitnu vizbu po vyplneni

formularu/dotazniku.



Graf 8 Vyhodnotenie odpovedi respondentov

Ano 21,1%

Nie 36,7%

Je mito jedno

30,3%

Zabudnem na to

11,9%

Zdroj: vlastné spracovanie
Najvicsie percento respondentov odpovedalo zaporne ateda neocakava spatnu
vazbu po vyplneni a zaslani svojich udajov. AvSak z grafu 8 je vidiet, ze 30,3 %
respondentov neriesi to, ¢i budu spétne kontaktovani. Najmensie percento respondentov na
to zabudne, ale 21,1 % respondentov ocakava, ze po vyplneni formularu/dotazniku moze

prist’ spitna vizba.

Otazka ¢.9

Myslite si, ze umela inteligencia bude mat’ vo svojej internej pamiti ulozené Vase udaje aj

po ukonceni kampane?

Touto otdzkou chceme zistit’ nazor respondentov na to, ¢i si umeld inteligencia bude
pamitat’ ich odoslané idaje aj po ukonéeni kampane. Odpovede sme zaznamenali do grafu
9.



Graf 9 Vyhodnotenie odpovedi respondentov

= Ano = Nie

Zdroj: vlastné spracovanie

67 % respondentov veri tomu, ze umela inteligencia bude mat’ ulozené ich odoslané
udaje aj po ukonceni kampane, do ktorej ich zaslali. Na druhu stranu z grafu 9 mozeme
vidiet, ze 33 % respondentov veri tomu, Ze ich odpovede sa vymazl z internej paméti po

ukonceni kampane.

3.3 Navrhy a odporucania

Na zéklade vysledkov z online dotaznika sme zistili nazor respondentov na Udaje, ktoré
vkladaju do elektronickych dotaznikov, kde sa na ich spracovani podiel’a umela inteligencia

a na zéklade zisteni sme formulovali odporuc¢ania v nasledovnych rovinach.

Dosah kampane

Kazda spolo¢nost’ sa snazi oslovit’ novu klientelu I'udi. Pouzivaju na to r6zne metddy.
Z vysledkov dotaznika mézeme pozorovat, ze sa neustale pouzivaju emaily ¢i telefonické
hovory. Zijeme v 21. storo¢i a technoldgie sa posunuli vpred. Nastala éra zjednodusene;j
komunikacie prostrednictvom socialnych sieti, ¢o je pre firmy vhodny nastroj na propaga¢né

kampane areklamy. Ako aj moZeme vidiet' z grafu 3, vd¢Sina naSich respondentov sa
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stretava s formularmi/dotaznikmi prave na socialnych sietach. Umela inteligencia uz dokaze
rozoznat', ¢o vyhl'adavame na internete a na zaklade toho sa stretdvame s reklamami, ktoré
st podobné tomu, ¢o sme vyhladavali. Zapisuje a uklada si do svojej internej paméti
vyhl'adavané vyrazy apreto sa stretavame s reklamnymikampanami, ktoré slvisia
s vyhladavanym vyrazom. Toto prave vyuziva aj nasa spolo¢nost’. Dudia sa v tejto chvili
zaujimaju o to ako sa daju zhodnotit’ ich finan¢né prostriedky, ked’ze zazivame krizové
obdobie. Prave tito T'udia sa mézu stretnut’ s reklamnou kampatiou Skola investora, ktora je

propagovana na Facebooku a Instagrame.

V online dotazniku sme sa pytali respondentov, ¢i si myslia, Ze Facebook a Instagram
tvoria dostacujuce prostredie na oslovenie potencidlnych klientov. V grafe 4 mézeme vidiet,
ze nadpolovicna vacsSina respondentov si mysli, ze platformy Facebook a Instagram
samostatne nie si dostaCujice pre oslovenie Sirokej verejnosti. Vo vSeobecnosti vieme, Ze
Instagram vyuzivaji skor mladsi pouzivatelia a star§i pouzivaju Facebook. Z teoretického
hl'adiska je to pokrytie takmer vSetkych vekovych kategorii, avSak nesmieme zabudat’ aj na
ostatné socialne siete. Mohli by sme preto rozsirit’ svoje posobenie aj na iné platformy.
Umela inteligencia, ktord zbiera Udaje o vyhl'adavani na Facebooku a Instagrame, a na
zéklade toho odporuca nasu kampan, by mohla to isté robit” aj na inych platforméch (Twitter,
Youtube, LinkedIn, Pinterest). Ticto socidlne siete by zabezpecili SirSie portfolio

potencialnych klientov pre nasu spolocnost’, pretoze by nasa kampaii oslovila viac l'udi.

Umela inteligencia

Vel'ké mnozstvo spolo¢nosti, vratane nasej, vyuziva na spracovanie dat Al. Vyhody,
ktoré poskytuje umeld inteligencia st pre nich vel'mi ddlezité, pretoze im Setria financné
prostriedky na ndkladoch. Uz len pri tom samotnom vyhl'addvani potencidlneho klienta
nemusi Clovek sediet’ za pocitacom a opakovanie zasielat’ kampan 'ud’om, o ktorych si
mysli, ze by mohli mat zaujem, ale umeld inteligencia miesto toho analyzuje, ¢o
vyhl'addvame a automaticky ndm vygeneruje kampan, ktord vyhovuje poslednym

vyhl'addvanym informaciam. To isté plati aj po odoslani kampane/formularu klientom.

Pred tym ako bola vyvinutad umeld inteligencia musel ¢lovek triedit’ vyplnené tidaje
ato mohlo viest ku chybam. Musime jest, pit a mat prestdvku. To st faktory, ktoré
ovplyviiujii nasu pozornost’ a mézu viest’ ku chybam v rozdelovani klientov do skupin.
ModzZeme prist do prace vycerpany alebo nahnevany a vSetky tieto prvky ovplyviiuji nase

rozhodovanie a pracovani moralku. Samotné pracovné prostredie moze byt pre nas rusivé.
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Co je viak najddlezitejsie, nemdzeme pracovat’ 24 hodin denne. Tieto vietky nedostatky

umela inteligencia eliminuje.

Umeld inteligencia je v podstate naprogramovany software, ktory nepotrebuje
uspokojovat’ svoje fyziologické potreby a dokaze pracovat’ nepretrzite. Nedokdze ju
ovplyvnit’ 'udska nalada a ani okolité prostredie. Prave toto su faktory, ktoré spolo¢nosti
vyuzivaji. Pokial’ je Al dobre naprogramovana, tak sa vyvaruje chybam a zle vyplnend
kampani jednoducho nezaeviduje. Takto dokazu spolo¢nosti uSetrit' svoje financie na
zamestnancoch. Co je doleZité spomenit’, tak umela inteligencia je na Slovensku este len na
pociatku. Niektori 'udia nevedia, ze po vyplneni nejakého formuléru, spracuje ich data
umeld inteligencia. Problémom vSak mdze byt, Ze niektorym l'ud'om prekaza, ze ich data
spracovava prave umeld inteligencia. Na zaklade vysledkov z grafu 2 vidime, Ze 23,9 %
respondentov, ¢o predstavuje 26 Tudi zo 109, uviedlo, ze im prekaza spracovavanie ich
udajov umelou inteligenciou. Tu nastdva problém, pretoze viac a viac spolo¢nosti bude
vyuzivat’ umelu inteligenciu na spracovanie dat, ale niektorym potencialnym klientom to
moéze prekazat. Tym padom nemusia vyplnit’ ich kampan/formular a pridu o potencialneho
klienta. Verejnost’ nemusi vediet’ o tom, ako funguje Al, ked’ spracovava ich tdaje a prave
to by mohli spolo¢nosti zmenit. Ukazat’ verejnosti, ze t4 umeld inteligencia len robi to, co
sa do nej naprogramuje. V momentalne chvili nema slobodni vol'u a neméze si robit
S informaciami ukony, ktoré nemad zadané. Verejnost' by mala vediet' ako funguje toto
spracovavanie dat. Nehovorime o tom, Ze spolo¢nosti by mali odhalovat’ svoje interné
programy a tak d’alej. Skor poukazat’ na to, Ze tic zadané idaje maja v programe rozdelené
tak isto, akoby to robil Clovek. V naSom konkrétnom priklade nam umeléd inteligencia
rozdel'uje 'udi na zaklade kategorie, ktoru si vybrali. Mézu si vybrat' zo 4 moZznosti, na
zaklade ktorych nam Al rozdel'uje klientov (IPO Lamborghini, akcie, inflacie, Al). My ako
Pudské bytosti mame strach z nezndmeho a prave tento strach z toho, ze l'udia nevedia, ¢o
bude Al robit’ z ich Gdajmi, ich odradi od vyplnenia kampane/formularu, a tym padom
spolo¢nost’ pride o potencidlneho klienta, ktory mohol predstavovat’ zisk pre spolo¢nost’.
Spolo¢nosti by mohli po vyplneni kampane/formularu odosielat’ zadarmo e-book, v ktorom
bude struéne popisana umela inteligencia a jej momentalne funkcie. V nasom pripade okrem
e-booku o inflacii mozeme zasielat’ kratky suhrn informacii, ako Al pomaha zjednodusovat’
a urychlovat’ spracovanie ich vyplnenych udajov. Tymto krokom budi mat’ l'udia do
budtcna vacsi prehlad o tom, ¢o sa deje s ich Udajmi a nebudi mat’ strach vyplnit’ aj d’al$iu

kampan, ¢o znamend vicsia pravdepodobnost’ nového klienta.
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Dalsi faktor, ktory stvisi s tym, ze umeld inteligencia je naozaj len na poéiatku
a verejnost’ o nej nema uplny prehl'ad je zobrazeny v grafe 9. Jedna sa o pamatanie si idajov
0 respondentoch aj po ukonceni kampane. 67% respondentov, ¢o je 73 I'udi zo 109, si mysli,
ze Al bude mat’ uchované ich vyplnené udaje aj po tom, ako skonc¢i kampan (vid’ graf 9).
Zvysnych 33%, teda 36 respondentov, ma opaény nazor. Opat’ sa dostavame k tomu istému
problému a to je nevedomost’ o funkciach Al. V pripade nasej spolo¢nosti to mame tak, Ze
aj po ukonCeni jednej kampane, mame ulozenych klientov, ktori ale chcu s nami
spolupracovat’. Pokial’ po komunikacii s klientom nam povie, Ze nema zaujem o nase sluzby,
tak st jeho Udaje vymazané z databéaze a Al si ich neuchovéva vo svoje internej pamati. Ak
nam klient povie, Ze by mal zaujem aj o d’alsie novinky v budlcnosti, tak si jeho Udaje
nechavame v databéaze a Al si ich paméta. Toto je vSak d’alsi proces, ktory nemusi byt znamy
Sirokej verejnosti. Zoberme si napriklad webové vyhladavace. Ked zadame nejaku
webstranku a vyhl'adame ju viackrat, tak si ten webovy vyhl'adava¢ bude pamatat’ to, ze sme
vyhl'adavali danu stranku a bude nam ju odporacat. Da sa to vSak odstranit’. Pokial
pouzijeme nejaky software na Cistenie pocitatu a pridame funkciu dCistenia paméte
vyhl'adavania, tak dany webovy vyhl'adava¢ si uz nebude paméitat’ nase vyhladavané
stranky. Takto to funguje aj s Al. Pokial’ spravca Al vymaze udaje z jej pamate, tak si nebude
pamatat’ data. Tieto informacie by sa mali dostavat’ na verejnost’, nielen spolo¢nostami,
ktoré vyhl'addvaji novych klientov, ale malo by sa o tom pisat’ vo vSeobecnosti, aby vznikla

Al gramotnost’.

VylepSenia Al

Vyssie som spominal, Ze umeld inteligencia je eSte len na zaciatku a nevyuziva sa jej
plny potencial. Pomaha nam pri spracovavani marketingovych dat a tym nam zjednodusuje
zivot, a Setri peniaze. Praca s umelou inteligenciou by sa vSak mala posunut’ na novy level

pri spracovavani Udajov.

U nas v spolo¢nosti Al spracovava odoslané informacie klientov a triedi ich do
skupin, na zaklade toho, &o si vybrali. Dalej nasleduje proces, kedy zamestnanci kontaktuju
klientov, ktori vypnili kampai. Prave v tomto bode by sa dala opit vyuzit' Al Casto sa nam
stava, ze ked’ kontaktujeme osobu, ktora vyplnila kampan, tak ani nevie presne o ¢o sa jedna.
Respektive, nie kazdy chce investovat. Niektori klienti maji zaujem len o informacie na
trhu, ini zas chct vediet, kedy je najlepsi cas predat’ svoje portfélio akcii. Na z&klade tychto
poznatkov by som navrhol, aby Al uskutoc¢niovala tieto telefonaty. Fungovalo by to Uplne
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jednoducho a principe stlaenia ¢isla na Klavesnici. Pokial’ klient bude chciet’ investovat’
a zalozit’ si ucet, tak stla¢i jednotku, no ato ho presmeruje k ndam na linku. Pokial’ bude
chciet’ len informacie o trhu, stlaci dvojku a to ho presmeruje na suport, kde méze obdrzat’
informécie, ktoré ho zaujimaju. V pripade, Ze osoba nebude mat zaujem o ni¢, tak
jednoducho zrusi hovor. Vsetky tieto informacie si ale bude Al spracovavat’ a ukladat’ do
nasej databazy a my budeme vidiet’ nie len skupinu, ktoru si vybral klient, ale aj to, ¢i ma
zaujem o otvorenie uctu alebo len informacie zo sveta investicii. Skrati to nas ¢as, kedy
zistujeme od klientov, ¢o chcu a vo viacerych pripadoch ani nevedia, ¢o chct. Takto by si
v jednoduchosti vybrali a hned’ by sme vedeli nadviazat’ na to komunikaciu. Podl'a grafu 7
vidime, Ze 28,4 % respondentov, ¢o je 31 I'udi zo 109, sa stretlo s telefonickym spamom.
V tomto pripade by k tomu nemuselo dochadzat’, pretoZe pokial’ by klient jednoducho zrusil
hovor, tak Al to spracuje ako klienta, ktory nemusi mat’ zadujem a uz ho nebude kontaktovat’.
Néam to zazna¢i do databazy a budeme vediet, ktori klienti vyplnili kampan/formulér

nevediac presne o ¢o ide.
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Zaver

Vplyvom digitalizicie a postupnych inovécii sme sa presunuli z offline prostredia do
online sveta. Zacali sme si zjednodusovat’ nasu pracu. Nemusime chodit’ kazdy den do prace
a mozeme pracovat’ z pohodlia domova. Najvac¢s§im pomocnikov v praci je vSak umela
inteligencia, ktora dokaze robit’ niektoré¢ ukony miesto ¢loveka a vo vela pripadoch aj lepsie

ako Clovek. Postupom Casu sa bude Al dostavat’ viac a viac do povedomia.

Cielom zéavereCnej prace bolo preskimat nazor respondentov na proces
spracovavania marketingovych dat za pomoci umelej inteligencie a navrhnuat’ rieSenia ako

eSte viac zefektivnit’ tento proces. Praca bola rozdelena do troch kapitol.

V prvej kapitole sme zhromazdili informacie o historii umelej inteligencie, ale aj
marketingu. Zadefinovali sme si vyhody a nevyhody pouzivania umelej inteligencie na
spracovavanie marketingovych dat, ukazali ako a kde sa Al pouziva v praxi, ale aj poukézali

na potencial budiceho fungovania umelej inteligencie.

V druhej Casti sme si zadefinovali ciel’ zadvarecnej prace, ktory sme rozdelili na

éiastkové ciele. Nasledne sme rozoberali metodu skiimania.

Co sa tyka praktickej Gasti, tak sme vykonali prieskum za pomoci online dotaznika.
Zucastnilo sa ho 126 respondentov, pricom ale len 109 odpovedi bolo vhodnych pre nas
vyskum. Skamali sme celkovy proces spracovavania dat umelou inteligenciou. To znamena
proces toho ako umela inteligencia méze ponukat” kampane/formulare na zaklade toho, ¢o
vyhl'addvem na internete, ale aj samotny proces kedy umeld inteligencia spracovava

vyplnené Udaje do databazy.

Na zéklade vysledkov vyskumu sme spracovali odpordcania a vylepSenia, ktoré boli

smerované aj na spolo¢nost’, v ktorej pracujem.
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