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MARKETING A PODPORA PREDAJA

Podklady pre skolitelov

Uvodné pokyny pre 3kolitefov

Pre 3kolitelov sme pripravili materialy, ktorymi sa mézu riadit. Zahfiaji
- Uvod

- Kompletné texty &itané strojovym hlasom. Skolitel si moZe vybrat, €o z nich povie, napriklad
zvyraznenim urcitych viet alebo pojmov.

- Odporucania, kde je mozné zapnut alebo vypnut zvuk.
Prezentacia mozZe bezat v dvoch reZzimoch

- so zapnutym zvukom

- bez zapnutého zvuku

ReZim so zapnutym zvukom

- V tomto reZime sa ozyva hlas stroja, ktory podava vysvetlenie k zobrazenym textom,
diagramom a animaciam.

- Tento rezim je vhodny na samostudium.

- Neodporuca sa, aby skolitel tymto spdsobom presiel cely obsah. Méze déjst k strate pozornosti
Skoleného, ako aj k tomu, Ze sa Skoleny nesustredi na to, co je z obsahu najdélezitejsie.

- Tento rezim odpordéame pouzit maximalne 2-krat pocas prezentécie.
Rezim so vypnutym zvukom

- Ak prezentujuci vypne zvuk, mdze ucastnikom poskytnut skratent verziu toho, ¢o hovori
strojovy hlas v pozadi.

- MoéZe tiez zdoraznit to, ¢o je najdblezitejSie na predvadzanom obsahu.
- Je dolezité, aby skolitel presiel kurz niekolkokrat.

- Je to preto, Ze strojovy hlas v pozadi bezi cely ¢as, a kym sa rozpravanie neskonci, Skolitel nema
moznost prejst na dalsi krok prezentacie.

Skolitel moze
- sam prepinat a posuvat obsah (odporuca sa pri online webinaroch)

- alebo to robi jeho partner, ale musi byt s nim dobre koordinovany (odporuca sa pre vacsie
publikum).

V pripade expertov pozvanych do diskusie

- Skolitel' na vybranych miestach zastavuje prezentaciu a otvara diskusiu
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- MozZné otdzky su navrhnuté v prilohe

- Skolitel ma moznost dopifiat otazky podla vlastnej Gvahy

- Experti maju moznost uvadzat vlastné skisenosti z projektov a priklady z praxe
Linka na kurz

https://paitool.eu/courses/kurz-paitool/lessons/marketing-a-podpora-predaja/?lang=sk

|Vzdelévacie ciele

Vykonavame skolenia. Preto musi kazdy prednasajuci pochopit vzdelavacie ciele. V pripade Ul bu
Ucastnici mali ziskat nasledujlce znalosti:

- Chapat umelu inteligenciu ako informacny systém, ktory je schopny sa udit,

- Vediet identifikovat tie procesy, pri ktorych ma zmysel pouzivat umelu inteligenciu alebo
strojové ucenie,

- poznat predpoklady nasadenia umelej inteligencie v podmienkach konkrétnej spolo¢nosti, ako
je potreba udajov, potrebny personal atd,

- Spoznat prinosy implementacie Al a rizika spojené s realizaciou projektu.

|Priebeh Skolenia |

I Uvod: ‘

Dobry den. Pocas dnesnej prezentdcie sa zameriame na vyuzZitie umelej inteligencie v procese
marketingovej komunikacie a digitdlneho marketingu. Pozrieme sa na moznosti umelej inteligencie
ako moze zmenit sposob komunikacie medzi podnikmi a ich zakaznikmi. Ukazeme vam priklad
fragmentovanej marketingovej komunikdcie a v zavere si predstavime rieSenie centralne riadene;j
personalizacie.

Teraz vam pustim prezentdciu, ktorej hlas patri umelej inteligencii, ako ukdzku jednej z jej schopnosti.

I ® SPUSTENIE PREZENTACIE

| Slide 1 - Uvod

Scenar digitalizacie s vyuZitim umelej inteligencie

I Slide 2 — Kapitola 1 — Priklad na tvod ‘

I Slide 3 - Fragmentovana marketingova komunikacia ‘
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DIGITAL INNCVATION

Toto je priklad marketingovej komunikdacie v beznom podniku.
Obsahuje mnozstvo roznych komunikaénych nastrojov, ktoré s vzdjomne Uplne nezavislé.

Tieto nastroje konzumuju a zaroven produkuju mnozstvo dat, ktoré nie s vzajomne prepojené.
Vytvdraju sa tak postupne datové sila. Cim vadsi je poéet pouZivanych nastrojov a objem
komunikdcie, tym viac dat sa generuje. Postupne sa ale straca jednotny pohlad na interakcie a
komunikdciu so zdkaznikom. Sice oslovujeme zdkaznikov roznymi kanalmi, avsak tie su navzajom
nezavislé a prinasaju cielovej skupine fragmentovany obsah. Znamen4 to, Ze jeden zakaznik moze
réznymi spésobmi a réznymi kanalmi ziskat odlisnd informaciu, ¢i uz sa jedna o produkty, zlavy, alebo
iné ponuky.

Zaroven je sprava takejto komunikacie velmi naroéna, nakolko pracovnici marketingu musia zvlast
pracovat v kazdom nastroji pre obsluhu prislusného kanalu.

I % ZASTAVENIE ZVUKU PREZENTACIE — ked dopovie Al ,,obsluhu prislusného kandlu.”

I Text prerozprdva predndsajuci viastnymi slovami

Toto neprindsa ofakavany vysledok a rieSenie neumozZni pracovnikom rozvoj a realizaciu novych
napadov a kampani.

Vysledok: Nekonzistentna zdkaznicka skisenost a vysoké prevadzkové naklady.

I # SPUSTENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Slide 4 - Centrélne riadend personalizacia

Toto je spravny priklad centralne riadenej marketingovej komunikdcie, vratane ucelenej
personalizacie napriec digitdlnymi kanalmi vyuzZivajucimi Umelu Inteligenciu.

Tento podnik vyuZiva jeden uceleny komunikacny nastroj pre realizaciu multi-kandlovej komunikacie
z jedného miesta.

Vyhodou tohto pristupu je moznost vytvorit Jednotny Zakaznicky Profil, ktory obsahuje vietky
dostupné data. Na jeho zaklade a s vyuZitim umelej inteligencie je mozné komunikovat roznymi
kanalmi, podla preferencii zakaznika, stratégie podniku, nakladov, alebo inych parametrov.

Umeld inteligencia zabezpeci personalizaciu pre kazdého konkrétneho zakaznika a sucasne vyberie
najvhodnejsi komunikaény kanal a ¢as, kedy komunikaciu zakaznikovi odosle.

Umeld inteligencia zohladruje vSetky interakcie a s rasticim mnoZzstvom dat stale vylepsuje
adresnost komunikacie.

Konzistentna zakaznicka skusenost bez nutnosti rutinnych &innosti pracovnikov.

Vo vysledku je zakaznicka skdsenost Uplne konzistentna a zakaznik ma pocit, Ze mu predajca rozumie
a pomaha. Takto sa vytvéra lojalny vztah. Pracovnici marketingu maju viac ¢asu venovat sa rozvoju
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kampani, produktovych ponuk a vylepSovaniu komunikaénych stratégii. Nemusia sa totiZ venovat
rutinnej prevadzke marketingovych nastrojov.

B ox  ZASTAVENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Text prerozprdva predndsajuci viastnymi slovami

I Slide 5 - Ako to funguje

Teraz si v kratkosti povieme, ako to celé funguje na pozadi:

Priprava kampane na zaklade ziskanych poznatkov

- Kampan sa robi podla definovanych komunikaénych stratégii s podporou umelej inteligencie.
Vstup dat z roznych zdrojov do jednotného zakaznickeho profilu

- Do systému vstupuje mnozstvo dat z rozliénych zdrojov, vratane dat ziskavanych v redlnom case.
Spolocne vytvaraju Jednotny Zakaznicky Profil.

Analyza dat umelou inteligenciou

- Umelainteligencia podla cielov komunikacnej stratégie analyzuje interakcie, spravanie a
preferencie zakaznika a dalSie dostupné data.

Navrh vhodnych produktovych, obchodnych a inych pontk

- Na zaklade dostupnych dat v Jednotnom Zakaznickom Profile, na zaklade interakcii,

produktovych doporuceni a ponuk umeld inteligencia navrhuje pre zdkaznika najvhodnejsiu
ponuku.

Navrh komunikacie najvhodnejsim komunikacnym kanalom

- Sucasne umela inteligencia navrhuje spésob komunikacie vratane vhodného komunikaéného
kanalu, ¢asu odoslania a podobne.

I n Zastavenie prezentdcie

Diskusia 1

1. VyuZivaju uZ dnes firmy ndstroje digitdlneho marketingu? Ak dno, vyuZivaju zvdcsa Standardné
ndstroje ponukané velkymi platformami (SEA), alebo maju zdujem aj o na mieru sité riesenia?

2. Ako by ste sa charakterizovali firmy, ktoré su marketingové rieSenia na mieru? Vdcsie alebo
mensie podniky? Daju sa identifikovat najaktivnejsie odvetvia?

3. Aké problémy zdkaznik typicky riesi? Smeruje k zniZeniu ndkladov na marketing, zvyseniu poctu
oslovenych a ziskanych klientov, vysporiadanie sa s nedostatkom pracovnikov — ¢o povie ako
prvé?

4. Ako vidite ochotu klientov ist do personalizdcie a adresného oslovovania klientov?
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5. Vyjadruju zékaznici aj priamo poZiadavku na zavedenie umelej inteligencie? Aspon nepriamo,
napriklad poZiadavkou na vytvdranie predikcii alebo spracovdvanie nestrukturovanych ddt alebo
podobne?

6. Ako dlho Vdam trvaju rokovania so zakaznikmi od prvého kontaktu aZ po uzatvorenie zmluvy a
Start projektu?

I ® Spustenie prezentdcie

I & SPUSTENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Slide 6 - Predpoklady ‘

I Slide 7 — Proces ‘

Cely proces marketingu a podpory predaja si mézeme predstavit ako poschodia takzvanej D.I.K.W.
pyramidy, ktora obsahuje Styri stupne analytiky

- od deskriptivnej (Udaje),

- cez diagnosticku (Informacie),
- prediktivnu (Vedomosti),

- aZ po preskriptivnu (Mudrost).

1.Deskriptivna analytika — odpoved' na otazku ,,Co sa stalo?“

Deskriptivna analytika - je zakladnd analyza, ktord $tandardne dava odpoved na otazku: Co
sa stalo?.

2.Diagnosticka analytika — odpoved' na otazku: ,,Preco sa to stalo?“

Diagnosticka analytika - ide o prvu z foriem pokrocilej analytiky. Tato odpoveda na otazku:
Preco sa to stalo?.

3.Prediktivna analytika — odpoved' na otazku: ,Co sa stane?*

Prediktivna analytika - tu uz méZzeme hovorit aj o pouzivani umelej inteligencie a
neurénovych sieti. Standardne dava odpoved na otazku: Co sa stane?

4.Preskriptivna analytika — odpoved na otazku: ,,Co mam urobit?“

Preskriptivna analytika - ¢asto oznacovana ako konecna hranica analytickych moznosti
podniku. Odpoveda na otazku: Co mam urobit?

I dx  ZASTAVENIE ZVUKU PREZENTACIE
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DIGITAL INNCVATION

I Text prerozprdva predndsajuci viastnymi slovami

[ slide 8 - Udaje

Zakladnym predpokladom na nasadenie akejkolvek technoldgie v marketingu — machine learning
nevynimajuc — su kvalitné data. Z hladiska pouZitia vieme data segmentovat do jednoduchej matice:
Interné a externé, Strukturované a nestrukturované.

- Interné: su to data z internych systémov ako objednavky, faktury, produkty a podobne.

- Externé: Medzi externé data patria spravanie zakaznika, realizované interakcie, neukoncené
transakcie, napriklad zavretie prehliadaca pred odoslanim objednavky.

- Struktdrované: Devizou $trukturovanych dat je ich konkrétnost. Ak mame kvalitu d4t na dobrej
urovni, vieme z tychto Udajov ziskat vela aj bez pouzitia umelej inteligencie.

- Nestruktirované: Skutocny poklad sa vsak ukryva v nestruktirovanych datach. Pod tymto
pojmom si mézeme predstavit napriklad e-mailovi komunikaciu, nahravky telefonickych
rozhovorov, ale aj facebookové prispevky a rézne iné formy online komunikacie. Na analyzu tejto
formy dat je strojové ucenie vybornym pomocnikom.

I &  SPUSTENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Slide 9 - IT néstroje

CDP- Customer Data Platform

jednotnd datova platforma zlucujlca zakaznicke data :

- Strukturované ( objednavky, faktury, atd’.)

- neStrukturované ( interakcie, zaujem o produkty, preferencie, atd'.)

Z hladiska IT nastrojov je vhodné vyuzit takzvani CDP, z angli¢tiny Customer Data Platform. Je to
jednotna Udajova platforma, ktora zlucuje rozne typy zakaznickych dat a vytvara unikatny zakaznicky
profil, ktory je nasledne mozné poskytnut rozlicnym nastrojom pre marketingovd komunikaciu.

CEP- Customer Engagement Platform
nastroj pre centralizované riadenie marketingovej komunikacie

Dal$im vhodnym riesenim je CEP, z angli¢tiny Customer Engagement Platform. Jedna sa o nastroj pre
centralizované riadenie marketingovej komunikacie.
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B & ZASTAVENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Text prerozprdva predndsajuci viastnymi slovami

l Slide 10 - [udia 1

Kompetentni ludia, ¢i uZ na strane zaddvatela, alebo dodavatela su kli¢ovym predpokladom
uspesnosti projektu.

Na strane zadavatela:

Sponzor vlastnik procesu, osoba ktord ma zdroje na financovanie a dostato¢ni moc na presadenie
zmeny.

Vrcholovou poziciou na zakaznickej strane je sponzor projektu, ktory zodpoveda za jeho financovania
a zaroven zabezpecuje potrebnu sucinnost, pripadne eliminuje odpor vo¢i zmene.

Marketingovy expert znalec marketingovych postupov, riadenie digitalnej komunikacie.

Pre zosuladenie s cielmi firmy musia byt do projektu zapojeni experti, ktori zodpovedaju vo firme za
tvorbu marketingovej stratégie.

Datovy expert znalec v oblasti ddtovych zdrojov, analytiky, segmentacie zakaznickych dat.

Aby nasadzované riesenia prinasali skuto¢nd hodnotu, treba zapojit expertov, kori rozumeju
ziskanym datam a dokazu vyhodnotit ich vyznam pre obchodnu stratégiu firmy.

Podporny tim planovanie a vykonavanie marketingovej komunikacie.

Rovnako podporny tim zabezpecujuci vykonavanie marketingovej komunikacie a jej pldnovanie.

] slide 11 - tudia 2

Na strane dodavatela je nevyhnutné mat k dispozicii

Na strane dodavatela:

Architekt navrh potrebnej infrastruktury, integracny Specialista.

Architekta, zabezpecujuceho navrh potrebnej infrastruktury, ktory zaroven riesi aj integracie so
spolupracujucimi aplikaciami.

Konzultant tvorba komunikaénych scenarov.

V suvislosti s nastavenim optimalnej komunikacnej stratégie je potrebné mat k dispozicii konzultanta
na navrh komunikac¢nych kanalov, ktory aktivne komunikuje so znalcom procesu zaddvatela a podla
jeho instrukcii konfiguruje proces u¢enia umelej inteligencie.

Datovy vedec analyza a priprava dat pre strojové ucenie

Aby strojové ucenie bolo vbbec mozné, treba analyzovat data a upravit ich do podoby vyuZitelnej
nastrojmi umelej inteligencie.
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Expert na vizualizaciu a interpretdciu dat

Tak isto je potrebny expert na vizualizaciu a interpretaciu Udajov.

Konzultant v oblasti datovej etiky a GDPR

Rovnako délezité je mat k dispozicii konzultanta v oblasti datovej etiky a GDPR.

I Slide 12 — Organizacia

Pre Uspech projektu je nevyhnutna efektivna spolupraca odbornych timov dodavatela a zadavatela.
Délezitymi faktormi si v tomto pripade projektovy plan s vhodne nastavenymi milnikmi,
komunika¢ny model definujuci aj systém projektovych stretnuti, ale hlavne dostatocna alokacia
odbornych timov a flexibilny procesny model podporujici proaktivne definovanie poziadaviek a
vCasné reagovanie na podnety od implementacného timu.

Projektovy plan

vhodne nastavené milniky a Ciastkové ciele projektu

Komunikaény model

interakcia odbornych timov
pravidelné stretnutia
formulovanie poZiadaviek

reagovanie na podnety od implementac¢ného timu

Ludské kapacity

dostatocna alokacia odborného timu

flexibilny procesny model

I Il ZASTAVENIE PREZENTACIE

Diskusia 2

1. Budovanie IT prostredia je postupny proces, zacina sa jednoduchsimi rieseniami a mézZe smerovat
aZ k umelej inteligencii. Ako tdto evolucia vyzerd v pripadoch, s ktorymi ste sa vy osobne stretli?

2. Je zdkaznik platit aj za analyzu svojich potrieb, alebo sa snaZi prevziat tuto rolu na seba? Ked'
prichddzate prvy krat do firmy, do akej miery zdkaznik vie, Co potrebuje?

3. Na aké problémy nardZate pri ziskavani dat? Mdme na mysli aj technické problémy
(fragmentované a distribuované ddta) aj trebdrs organizacné alebo kompetencné problémy?

4. Akd cast Vasich projektov je o integrdcii vasho rieSenia na systémy tretich stran? Ako to
prebiehalo, bolo potrebné zaangaZovat doddvatelov tychto rieSeni, alebo to klient zviadol so
svojimi pracovnikmi?

5. Ako dlho asi trvd projekt?

6. ZaZili ste problémy pri ziskani dostatocne kvalifikovanych pracovnikov na strane zdkaznika?

Nemali firmy problémy uvolnit ich v dostato¢nom rozsahu na projekt?
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7. Aké mdte skusenosti podporou manazmentu? Je si vedomy svojej ulohy v projekte?

B © spustenie PrREZENTACIE

B spustenie zvuku PRezENTACIE

I Slide 13 - Kapitola 3 - Prinosy a rizika ‘

I Slide 14 — Prinosy ‘

Umel3 inteligencia mdZe v maloobchode posilnit prakticky vsetky obchodné funkcie. K najvacsim
prinosom patri:

Rychly ,Time to Value”

- Rychla implementacia ktora zabezpedi prinosy v kratkom case.
Hyper- Personalizacia

- Uplne personalizovana komunikacia na jednotlivych zakaznikov.
Optimalizacia komunikacie (Celkova optimalizacia komunikacie.)

- Vyber najvhodnejsich komunika¢nych scenarov

- Vyber najvhodnejsich komunika¢nych kandlov

- Vyber najvhodnejsich ¢asov komunikacie

- Vyber najvhodnejSieho obsahu komunikacie

Konzistentna a uplne personalizovana zakaznicka skusenost

Optimalizovana nakupna cesta zakaznika.

| Slide 15 — Rizika

Medzi potencidlne rizikd mézeme zaradit:

Nedostatocné data
Pokial mam malo dat, umeld inteligencia nebude mat z ¢oho pocitat.
Nekvalitné data

Pokial mam nekvalitné data, umeld inteligencia bude pocitat a davat nespravne navrhy.
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Pouzitie automatizacie na nevhodnych komunikacnych scenaroch

Je nutné vymysliet vhodné komunikacné scenare a obsah pre konkrétny podnik a ten automatizovat.
Nedostatocny obsah

Pokial mam k dispozicii napriklad nevyhodnu alebo zastaranu ponuku, tak vysledok nebude dobry.
Ocakavania, Ze sa jedna o jednorazovy projekt bez nutnosti neustaleho rozvoja

Projekt marketingovej automatizacie vyzaduje neustaly rozvoj, pracu na komunikacnych scendaroch,
obsahu, ponukach a podobne.

BN ZasTAveNIE PREZENTACIE

Diskusia 3

1. Maju klienti na zaciatku projektu biznis pldn a vypocet ndvratnosti? Ak dno do akej miery ide o
realistické vypocty ndkladov a vynosov?

2. \Vedeli by ste zaramcovat cenu projektu? Od coho sa cena méZe odvijat?

w

Aké najcastejsie mylné ocakdvania ste zaregistrovali na strane zdkaznika?

4. Ako dlho po nasadeni projektu sa na Vds zdkaznik obracal s poziadavkami na pomoc?
Poskytovali ste ju v ramci zdruky, alebo islo o sluzby nad ramec zdruky?

5. Prebieha po ukonceni projektu vo firme hodnotenie ndkladov a vynosov ex post?

I ® SPUSTENIE PREZENTACIE

I Slide 16 - Na tvorbe kurzu spolupracovali

D" ZASTAVENIE PREZENTACIE

|Za’ver:

Na zaver by sme chceli zd6raznit, Ze digitalna transformacia v oblasti marketingu otvéra nové
moznosti a prileZitosti pre podniky. VyuZitie umelej inteligencie a centralizovaného pristupu k
marketingovej komunikacii méze viest k rychlejSiemu "Time to Value", hyper-personalizacii a
vytvoreniu konzistentnej zakaznickej skiisenosti. Nemali by sme v3ak zabudat na délezitost kvalitnych
a spravnych dat, ako aj na neustdlu potrebu rozvoja a optimalizacie.

Na zaver by som chcel podakovat vietkym Gcastnikom za ich pozornost a otvorenost pri pocuvani.
Dufam, Ze vdas nasa prezentacia inSpirovala a ak mate akékolvek otazky alebo potrebujete viac
informdcii, sme tu, aby sme vam pomohli.
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