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ONLINE PREDAJ

Podklady pre lektorov

Uvodné pokyny pre lektorov

Pre lektorov sme pripravili materialy, ktorymi sa méZzu riadit. Zahfiaju
- Uvod

- Kompletné texty Citané strojovym hlasom. Lektor si moze vybrat, ¢o z nich povie, napriklad
zvyraznenim urcitych viet alebo pojmov.

- Odporucania, kde je mozné zapnut alebo vypnut zvuk.

Prezentacia modze 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 lektor tymto spdsobom presiel cely obsah. MdZe dojst k strate pozornosti
Skoleného, ako aj k tomu, Ze sa skoleny nesustredi na to, ¢o je z obsahu najdoleZitejsie.

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

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

- Moze tiez zdoraznit to, €o je najddleZitejSie na predvadzanom obsahu.
- Je dolezité, aby lektor presiel kurz niekolkokrat.

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

Financované Eurépskou Uniou. Vyjadrené nazory a postoje sU nazormi a vyhlaseniami autora(-ov) a nemusia
nevyhnutne odrdzat nadzory a stanoviska Eurdpskej Unie alebo Eurdpskej vykonnej agentdry pre vzdeldvanie a kultdru
(EACEA). Eurépska Unia ani EACEA za ne nepreberaju ziadnu zodpovednost.
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Lektor 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 vicsie
publikum).

V pripade expertov pozvanych do diskusie

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

- Lektor ma moznost doplfiat 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/online-predaj/?lang=sk

|Vzdelévacie ciele

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

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

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

- poznat predpoklady nasadenia umelej inteligencie v podmienkach konkrétnej spolo¢nosti, ako je
potreba Udajov, potrebny persondl atd’,

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

|Priebeh Skolenia |

I Uvod: ‘

Dobry den. Vyuzitie umelej inteligencie v online predaji sa stava neodmyslitelnou stic¢astou stratégii
internetovych obchodov. Ziskavanie detailnych informdcii o spravani a preferenciach zakaznikov v
realnom case poskytuje neocenitelné vyhody pri vytvarani personalizovanych skdsenosti a zvySovani
efektivity nakupného procesu. V tejto prezentacii preskimame, ako pomaha umeld inteligencia ziskat
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hibsi pohlad do mysle zdkaznika a ako tieto informacie mbézeme efektivne vyuzit na online predajovych
platformach.

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

I ®  SPUSTENIE PREZENTACIE

| Slide 1 - Uvod

I Slide 1 - Uvod ‘

I Slide 2 - Priklad na uvod

Ako to funguje, ukdZzeme najlepsie na priklade.

I Slide 3 — Zaznam z navstevy web stranky

Ked'sa bliZSie pozrieme na tento kratky zaznam aktivity pouZivatela pri ndvsteve webovej stranky, tak si
uvedomime, Zze dokazeme ziskat vyrazne vacsi detail o zakaznikoch, ako sme si mysleli.

Mozeme pochopit spravanie zakaznikov a ziskat redlny pohlad na zakaznicku skupinu a jej zaujmy.

Napriklad:

Zakaznikom méze byt zaneprazdnena mamicka, ktora navstivi webovu stranku. Vyuzije vyhladavanie,
nakolko nema ¢as na preklikdvanie stranok. Hfada turistické topanky. Ocitne sa na produktovej stranke.
Standardné farby jej nevyhovuiju a preto sa chvilu hra s farebnymi moZnostami. Ked'si vyberie, ¢o sa jej
pozdava, precita si informdacie o produkte a komentare inych zdkaznikov. Zisti, Ze vybrany tovar ma len
dve hviezdicky. Preto sa pozrie aj na iné alternativne produkty a pokracuje dalej s ndvstevou stranky.
Nakoniec vlozi do nakupného kosika produkt, ktory jej najviac vyhovuje.

V momente, ked' uz ide kliknut na ,Objednat” ju vyrusi pla¢ jej malej dcérky a okrem toho si uvedomi, Ze
je Cas vecere. Tieto neodkladné priority ju donutia k rozhodnutiu, Ze nové topanky teraz vlastne
nepotrebuje, ma doéleZitejSie veci na pracu a zatvara webovy prehliadac.



n Spolufinancovany PH |To o l SCDI k ‘ acrosslimits
Eurépskou Gnlou CIGITAL INNOVATION

I Slide 4 - Mikro-momenty

Ako zaznamenat a interpretovat vietky tieto mikro-momenty a signaly pred tym, ako zakaznik opusti
stranku?

Ako zaznamenat a interpretovat aktivity pred tym, ako zakaznik opusti stranku, respektive predtym ako
opusti ndkupny kosik a ako predist tomu ¢o sme videli na predchédzajlcej obrazovke?

Jednou z odpovedi je vyuZitie umelej inteligencie. Pozrime sa na to, ¢o potrebujeme pre nasadenie
umelej inteligencie pri online predaji.

I ] ZASTAVENIE PREZENTACIE

Ukoncenie prezentdcie — variant 1

- Lektor méZe v tejto fdaze vyklad ukoncit.

- Toto sa tyka predovsetkym, ak nasledovné Casti vykladu este neboli preberané ani na inych
predmetoch.

- Vpripade, Ze sa posluchaci maju absolvované vzdeldvanie v oblasti informatiky pre podniku
a rozumeju pojmom, ktoré sa preberaju v dalSej Casti, je mozné vo vyklade pokracovat.

- Jednd sa primdrne o zdkladné znalosti v oblasti vyrobnych a nevyrobnych procesov v podnikoch
a znalosti zdkladnych pojmov v oblasti spracovania ddt, vypoctovej a komunikacnej infrastruktury
a informacnych systémov vyuZivanych v podnikovej praxi.

- Je Ziaduce, aby si lektor overil bezprostredne po vyklade pochopenie vykladu zo strany posluchdcov.

- Rovnako délezité je, aby lektor umoZznil posluchdcom kldst otdzky a odpovedal im na ne, popripade
im vysvetlil suvislosti, ktoré idu nad ramec ukonceného vykladu.

I ® SPUSTENIE PREZENTACIE

I d9 SPUSTENIE ZVUKU PREZENTACIE

Financované Eurépskou Uniou. Vyjadrené nazory a postoje sU nazormi a vyhlaseniami autora(-ov) a nemusia
nevyhnutne odrazat nazory a stanoviska Eurdpskej Unie alebo Eurdpskej vykonnej agentury pre vzdelavanie a kultdru
(EACEA). Eurépska Unia ani EACEA za ne nepreberaju ziadnu zodpovednost.
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I Slide 5 - Kapitola 2 — Predpoklady ‘

I Slide 6 - Proces 1 ‘

Aby sme mohli nasadit umelt inteligenciu pri online predaji, musime perfektne rozumiet procesu
nakupu.

I dx  ZASTAVENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Text prerozprdva predndsajuci viastnymi slovami:

Znamena to:
Podavat: Pollvame to, ¢o zdkaznici hovoria a ¢o robia.
Pochopit: Spracovavame informacie a data aZz do pochopenia zakaznickeho zaujmu a zameru.

Rozhodnut: Rozhodneme sa pre najlepSiu a najvhodnejsiu akciu, ktora zakaznikovi poskytne dplne
personalizovanu skusenost v ¢ase, ked' je aktivny.

Vylepsovat: Uéime sa z vysledkov kaZdej interakcie so zdkaznikom a neustale vylepSujeme nase odozvy
tak, aby eSte lepSie zodpovedali jeho poZiadavkam.

I @  SPUSTENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Slide 7 - Proces 2

Pri identifikovani potrieb a chovania zdkaznika je potrebné zachytit vietky detaily zdkaznickeho spravania
v redlnom case.

Najdolezitejsie aspekty navstevy webstranky:

- Datum a ¢as navstevy: Aky je presny Cas jeho navstevy? Ide o opakovanu navstevu?
- Pouzité zariadenie: Z akého zariadenia sa prihlasil?

- Operacny systém: Aky ma zariadenie operacny systém?

- URL adresa: Z akej URL adresy pristupuje?
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- Vyhladavané produkty: Aké produkty si pozera?

- Kategorie produktov: Aké kategdrie produktov navstivil?

- Lokalita: Z akej lokality pristupuje?

- Vyutzivanie kosika: Co vloZil do kosika, ¢o odstranil? Zmenil velkosti, mnoZstvo a tak dalej?
- Kontaktné udaje: Aké kontaktné udaje o zakaznikovi mame k dispozicii?

- Historia objednavok: Aké objedndvky uz urobil v minulosti?

- Posledna objednavka: V akom stave je jeho posledna objednavka?

- Reklamadcie: Riesil uz nejaké reklamacie alebo vracal tovar?

A tak dalej. Vsetky tieto drobnosti su kli¢ové, pokial chceme ovplyvnit zdkaznika pocas 2 minut ¢asu,
ktoré stravi na naSom portali.

I ™ ZASTAVENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Text prerozprdva predndsajuci viastnymi slovami:

] slide 8 - Udaje

Udaje mdzu byt pouzité pre lepsie pochopenie zdkaznikov a k vyberu vhodnych akcii pre personalizaciu
zdkaznickeho zazitku

Predpokladajme, Ze zachytavame vsetky tieto Udaje a detaily zakaznickeho spravania v redlnom case.
MobzZeme ich pouzit k lepSiemu zazitku zakaznika pri nasledujicej navsteve.

Zo znalosti z predchadzajucich navstev moze byt napriklad zrejmé, Ze zakaznik inklinuje k urcitej
produktovej skupine, vyhladava v urcitej cenovej hladine. Tieto skisenosti je mozné poufZit tak, aby
aktualna zédkaznicka navsteva bola pre neho ¢o najefektivnejsia.

Toto vsetko sa samozrejme musi udiat v redlnom case. Inak je Usilie zbytoc¢né.

Udaje, ktoré vieme pouzit pre lepsie pochopenie zakaznikov a pre personalizaciu zdkaznickeho zaZitku
a preto nas zaujima:

- Naklonnost k uréitym produktom
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- Zaujem ku kategérii produktov

- NajdlhSie trvajuce aktivity

- Preferované lokality

- Preferované zariadenia

- Citlivost na cenu

- Vzory spravania a objednavania

- Mnoizstvo reklamdcii

- Stranky, z ktorych zakaznik typicky prichadza

A mnohé dalsie

I 0 SPUSTENIE ZVUKU PREZENTACIE

| Slide 9 — Zdroje dat

Riesenie je postavené na datovych zdrojoch z dvoch skupin:
Skupina Online, obsahujlca Udaje zachytené z ndvstevy webu, napriklad datum, ¢as ndvstevy, detaily
nakupu, aktivity spravanie klienta)

Skupina Offline, obsahujlca Udaje napriklad z ERP, ¢iZe z podnikového informacného systému, z CRM,
CiZe zo systému pre riadenie vztahov so zakaznikmi, z analytickych ndstrojov a z néstrojov marketingovej
automatizacie.

I Slide 10 - Ako to funguje

Ako to funguje?

Zber udajov: Zachytenie Udajov z predpripravenych integrdcii vdaka drag & drop tagovaniu akejkolvek
stranky. Proces musi byt v stlade so sihlasom so spracovanim osobnych tdajov.

Sprava identit: Automatické zjednotenie zakaznickych profilov a identit z viacerych zdrojov a navstev do
jedného profilu.

Zakaznicky kontext: Obohatenie zdkaznickych informacii na zdklade spravania, vypocet metrik, afinit,
kategorizacii v redlnom case. Vysledkom su podklady pre ndvrh spravnych akcii.



e DRI Tool SCDI Ay acrosslimits
EUI’OpSkOU uniou SLOVAK CENTRE FOR

DIGITAL INNOVATION

Pouzitie pri akcii smerovanej na zakaznika: PouZitie individudlnych informdcii pre personalizaciu v
redlnom cCase v priebehu navstevy webu, alebo portalu obchodnika, vratane reportingu v redlnom case a
analytiky.

I dx  ZASTAVENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Text prerozprdva predndsajuci viastnymi slovami:

I Slide 11 - Nasadenie v praxi

V praxi nasadeny systém poskytuje nasledovné sluzby:

Zber udajov: Sledovanie a zber Udajov o spravani a preferencidch zakaznika.

Segmentdcia: Segmentaciu zakaznikov a na jej zaklade personalizaciu vyhladdvania, obsahu a ponuky.
Obchodné ponuky: Produktové odporicania a navrhy.

Opakované ziskanie zakaznika: Oslovenie strateného zakaznika, napriklad emailom v pripade
opusteného kosika a podobne.

Ukoncenie prezentdcie — variant 2

- V pripade vyspelejsich posluchdcov sa lektor dostal aZz sem a méze v tejto fdze vyklad ukoncit.

- Toto sa tyka predovsetkym, ak nasledovné Casti vykladu este neboli preberané ani na inych
predmetoch.

- V pripade, Ze sa posluchdci maju absolvované vzdeldvanie v oblasti manaZzmentu podnikov
a rozumeju pojmom, ktoré sa preberaju v dalsej asti, je mozné vo vyklade pokracovat.

- Rovnako je délezité, aby posluchdci poznali zdkladné pojmy v oblasti manaZmentu projektov,
respektive, aby im lektor objasnil zakladné pojmy a principy.

- Je Ziaduce, aby si lektor overil bezprostredne po vyklade pochopenie vykladu zo strany posluchacov.
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- Rovnako délezité je, aby lektor umoznil posluchdcom kldst otdzky a odpovedal im na ne, popripade
im vysvetlil suvislosti, ktoré idu nad ramec ukonceného vykladu.

I 0 SPUSTENIE ZVUKU PREZENTACIE

| Slide 12 — Ludia

Kvalitny tim je kld¢om k Uspechu vsetkych projektov. Rovnako je to aj v tomto pripade.

V pripade nasadenia modernych rieSeni suvisiacich s online predajom je potrebné poditat s nasledovnymi
odbornymi profilmi:

1. Architekt zodpoveda za ndvrh potrebnej infrastruktiry. Zaroven sa jeho profil kombinuje aj s
rolou integra¢ného 3pecialistu.

2. Projektovy manazér zodpoveda za celkové riadenie implementacného projektu a jeho Uspesné
dotiahnutie v kvalite, Case a v stanovenom rozpocte.

3. Expert na spracovanie udajov ma na starosti celt agendu okolo zberu a technického spracovania
udajov.

4. Konzultant v oblasti datovej etiky a GDPR zodpoveda za to, aby spracovanie osobnych udajov
prebiehalo v stlade so zakonom a suhlasmi, ktoré poskytne prevadzkovatelovi webstranky
zakaznik.

5. Softvérovy Specialista zodpoveda za vyber a inStaldciu, a nastavenie vSetkych aplikacii, ktoré sa
nasadzuju a vyuzivaju v ramci rieSenia.

6. Konzultant na webovu analytiku a personalizaciu zodpoveda za optimalne ziskavanie informdcii
zo zakaznickych navstev a spravnu interpretaciu ziskanych udajov.

7. CX business konzultant je expertom na zékaznicku skisenost a zabezpeduje lahké pouZivanie
stranky a jej atraktivnost pre zakaznika.

8. eCommerce business konzultant je expertom v oblasti elektronického obchodovania a urcuje
napriklad spésob pouzivania kataldgu produktov, pracu s nakupnym kosikom alebo prepojenie
na platobné brany.

I dqx ZASTAVENIE ZVUKU PREZENTACIE
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I Text prerozprdva predndsajuci viastnymi slovami:

I Slide 13 - Kapitola 3 — Prinosy a rizika ‘

I Slide 14 — Prinosy ‘

Rast objednavok

- Tym, Ze si overujeme zdkaznicke potreby v redalnom case, v kazdom okamihu ich navstevy, vieme
davat cielené a relevantné produktové odporucenia. Personalizovany obsah podporuje predaj
vratane takzvaného Cross-sellingu a Up-Sellingu.

Vyssia zakaznicka lojalita

- Individualizované informacie ndm umoznia ziskat spat zdkaznikov, ktori nedokondili svoju navstevu,
alebo objednavku. Zdkaznika dokaZzeme oslovovat cez rozne digitalne kandly a vyberame také, ktoré
mu najviac vyhovuju.

Komplexny pristup k zakaznikovi

Integraciou rozli¢nych nastrojov podporujucich zdkaznicku skidsenost poskytujeme zakaznikom jednotny
a Uplne personalizovany zazitok a zédroven znizujeme chybovost Udajov, rizika a naklady.

I Na Co si treba dat pozor? — polozit otdzku do pléna

I d9 SPUSTENIE ZVUKU PREZENTACIE

I Slide 15 — Na ¢o si treba dat pozor

Nie kazdé nasadenie umelej inteligencie pri online predaji prinesie skvelé vysledky. Treba si dat pozor na
nasledovné:

1. Nedostatocna kvalita udajov:
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Pouzitie akychkolvek néastrojov pokrocilych analyz alebo umelej inteligencie je vo velkej miere zavislé od
kvality dat, ktoré su pouZité. Ak su data z nekvalitne spracované, nekonzistentné alebo su nekompletné,
umela inteligencia sa nedokaze spravne ucit a dava zakaznikom chybné odporucania.

2. Nekvalitna implementacia:

Uponahlané a nepremyslené implementdcie mnohokrat koncia sklamanim a nulovym, alebo negativhym
prinosom pre spolo¢nost. Zakaznika moze takato stranka skor odradit od nakupu alebo opakovanej
navstevy internetového obchodu.

3. Prehnané ocakavania od umelej inteligencie:

Umeld inteligencia sama o sebe negarantuje Uspesné obchody. Nedokaze napriklad nahradit chybajice
alebo nelplné popisy vyrobkov. Rovnako nedokaze zvysit predajnost nekvalitnych vyrobkov so zlymi
zakaznickymi recenziami.

BN ZASTAVENIE PREZENTACIE

Ukoncenie prezentdcie — variant 3

- V pripade tych najvyspelejsich posluchdcov sa lektor dostal az sem. Tu dochddza k ukonceniu
vykladu.

- Je Ziaduce, aby si lektor overil bezprostredne po vyklade pochopenie vykladu zo strany posluchdcov.

- Rovnako délezité je, aby lektor umoznil posluchdcom kldst otdzky a odpovedal im na ne, popripade
im vysvetlil suvislosti, ktoré idu nad ramec ukonceného vykladu.

- Lektor by mal odporucat posluchd¢om, aby si pozreli v ramci samostudia prezentdciu na strdnke
www.paitool.eu

- Lektor by mal upozornit posluchdcov, Ze digitdlny vzdeldvaci obsah je na stranke v slovenskej aj
anglickej verzii.

- Je narozhodnuti lektora, ¢i sa k obsahu vrdti na niektorej z buducich hodin formou preverenia
ziskanych znalosti.

- Testy a skusobné otdzky nie su sucastou stranky www.paitool.eu ani tohto materidlu.

I ® SPUSTENIE PREZENTACIE

I Slide 16 — Na tvorbe kurzu spolupravovali
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I ] ZASTAVENIE PREZENTACIE

|Zéver:

Online predaj je stale viac zavisly od umelej inteligencie, ktora dokaze ziskat a interpretovat mnozstvo
detailov o zdkaznikoch v redlnom case. Poskytuje ndm personalizované odporucania a obsah. S tymito
informaciami mézeme zdkaznikom ponuknut produktové odporucania, oslovit ich v pripade
nedokoncenych nakupov a zvysit ich zaujem o online nakupy. Pri nasadeni umelej inteligencie je ddlezZité
dbat na kvalitu dat, dokladnt implementaciu a realistické ocakavania, aby sme dosiahli skuto¢ny uspech
a zabezpedili, Ze umela inteligencia prispieva k lepsim vysledkom online predaja.

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