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Abstrakt

V digitalnim véku, kdy technologie neustale postupuji vpied, se umela inteligence (Al)
stava neodmyslitelnou soucasti marketingovych strategii, zvlasté v prostiedi socialnich
médii. Tato prace se zamétuje na prozkoumdni, jak uméla inteligence transformuje
marketing na socialnich sitich a jaké konkrétni aplikace Al pfindseji obchodnim znackédm
nejvetsi piinosy a potencialni rizika. Metodika prace zahrnuje kvantitativni priizkum mezi
uzivateli socidlnich siti, kde bylo zkouméno vnimani personalizované¢ho obsahu a
efektivita chatbotli ve srovnani s tradi¢nimi metodami zakaznické podpory. Analyza dat
byla provadéna s vyuzitim statistickych néstrojii pro hodnoceni G¢innosti Al v téchto
oblastech. Vysledky ukazaly, Ze personalizace obsahu pomoci umélé inteligence ma
pozitivni vliv na uzivatelskou angazovanost, zatimco chatboti byli hodnoceni jako méné
efektivni ve srovndni s lidskou zdkaznickou podporou v komplexnéjsich interakcich, ackoli
poskytovali rychlejsi odpovédi. Diskuze zdaraziuje, ze zatimco Al mize zvysit efektivitu
a personalizaci v marketingovych kampanich na socialnich sitich, je dilezité fesit etické a
bezpecnostni obavy spojené s ochranou osobnich tdaji uzivatelii. Déle je zdiraznéna

potteba dalSiho vyzkumu pro lepsi integraci Al s lidskymi aspekty zédkaznické sluzby.

Klicova slova: Uméla inteligence (Al), marketing, marketing na socialnich sitich, chatbot,

personalizace obsahu, digitalni marketing
Abstract

In the digital age, where technology continually advances, artificial intelligence (Al) has
become an integral part of marketing strategies, especially within social media
environments. This thesis explores how Al is transforming marketing on social networks
and which specific applications of Al bring the most benefits and potential risks to
business brands. The methodology of the work includes a quantitative survey among social
media users, examining perceptions of personalized content and the effectiveness of
chatbots compared to traditional customer support methods. Data analysis was conducted
using statistical tools to evaluate the effectiveness of Al in these areas. Results showed that
content personalization through Al positively affects user engagement, while chatbots were
rated as less effective compared to human customer support in more complex interactions,
although they provided faster responses. The discussion emphasizes that while Al can
enhance efficiency and personalization in social media marketing campaigns, it is

important to address ethical and security concerns related to the protection of users'



personal data. Further research is highlighted as necessary for better integration of Al with

the human aspects of customer service.

Key words: Artificial Intelligence (Al), marketing, social media marketing, chatbot,

content personalization, digital marketing.
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Uvod

V digitalnim vé&ku, ktery je charakterizovan rychlym vyvojem technologii, se uméla
inteligence (AI) rychle stava zdsadnim prvkem marketingovych strategii, obzvlasté v
kontextu socialnich médii. Al piinasi revoluci ve zpiisobu, jakym firmy komunikuji s
konzumenty, analyzuji velké objemy dat a pfizpiisobuji své marketingové kampané v
realném case, aby dosahly maximalni efektivity a relevancie.

V dnesni digitalni éfe je vyuziti umélé inteligence v marketingu na socidlnich sitich
stale relevantnéjsi diky obrovskému mnozstvi generovanych dat a pozadavkiim na jejich
rychlé zpracovani. Spotiebitelé ocekavaji stale personalizovanéjsi zazitky, coz firmam
umoziiuje Al s jeji schopnosti cilit reklamy a pfizptisobovat obsah. Automatizace
pomoci Al zvysSuje efektivitu marketingovych procest, uvoliuje lidské zdroje pro
slozit&jsi ukoly a zaroven zlepSuje navratnost investic diky pfesnéj§imu cileni a analyze.
V konkuren¢nim prostfedi socidlnich médii pfedstavuje Al kliCovy ndastroj pro ziskani
vyhody diky schopnosti rychle reagovat na trzni zmény a spotiebitelské chovani.
Soucasné roste dilezitost etického vyuZivani Al, jelikoZ firmy musi feSit otdzky
soukromi a transparentnosti v souladu s regulacemi. Toto vSe ¢ini Al nepostradatelnou
souCast modernich marketingovych strategii na socialnich sitich, ovliviiujici nejen

zpisob komunikace se zédkazniky, ale i celkovou podnikovou dynamiku.

Tato prace si klade za cil prozkoumat, jak uméla inteligence transformuje marketing na
socidlnich sitich a jaké konkrétni aplikace Al pfinaSeji obchodnim znackam nejvétsi
pfinosy a potencidlni rizika. Vyznam tématu je podtrZzen nejen rychlym rozvojem Al
technologii, ale také zvySujici se zavislosti spolenosti na digitalnim marketingu jako

klicovém nastroji pro dosazeni komercniho Gspéchu a udrzeni konkurenceschopnosti.

Cilem této bakalafské prace je zkoumat vliv umélé inteligence na personalizaci obsahu
na socialnich sitich a jeji dopad na angaZovanost uzivateli. Dale se prace zaméfi na
analyzu efektivity chatbotii ve srovnani s tradi¢nimi metodami zékaznické podpory na
socidlnich sitich. Prizkum poskytne ptehled o tom, jak AI meéni strategie socialniho
marketingu a jak efektivné mohou byt tyto technologie vyuZivany pro zlepSeni
uzivatelské interakce a spokojenosti. Celkové prace nabidne komplexni pohled na
soucasné 1 potencialni vyuziti umé&lé inteligence v marketingovém prostiedi socidlnich
médii.

Prace je rozdélena na dvé ¢asti. Nejprve prace predstavi teoretickd vychodiska a objasni



pojmy navazujici na marketing na socialnich mediich. Déale prace popiSe pojem uméla
inteligence a jeho aplikace v marketing, vyhody a rizika vyuziti umélé inteligence v
marketingovych strategiich, inovace v umélé inteligenci a jejich potencidlni dopad na
marketing na socialnich sitich a budoucnost a perspektivy rozvoje umélé inteligence. V
poslednim segmentu teoretické Casti prace prozkoumd vliv umélé inteligence na
personalizaci obsahu na socidlnich sitich a jeji dopad na angazovanost uzivatelt.. Déle se
prace zamé¢fi na analyzu efektivity chatbotli ve srovnani s tradicnimi metodami
zakaznické podpory na socialnich sitich. Prizkum poskytne ptehled o tom, jak Al méni
strategie socidlniho marketingu a jak efektivné mohou byt tyto technologie vyuzivany
pro zlepSeni uzivatelské interakce a spokojenosti. Ziskané poznatky pomohou

formulovat doporuceni pro optimalizaci vyuziti Al v marketingovych aktivitach.

1. Definice marketingu na socialnich sitich a jeho cile

1.1 Definice marketingu na sociélnich sitich

Marketing na socialnich sitich (SMM) hraje kli¢ovou roli v moderni marketingové strategii
mnoha spole¢nosti. Abychom plné pochopili podstatu této strategie, je dulezité odkazat na

definice navrzené pfednimi odborniky v této oblasti.

Weinberg definoval marketing na socialnich sitich jako proces, ktery umoZiuje
jednotliveim propagovat své webové stranky, produkty nebo sluzby prostfednictvim
online socialnich kandlii a proniknout do mnohem vétsi komunity, kterd by nemusela byt
dostupna tradiénimi kanaly.!

Dave Evans, autor knihy Social Media Marketing: An Hour a Day, vidi marketing na
socialnich sitich jako strategii, pomoci které spolec¢nosti vytvareji obsah pro platformy
socialnich médii, aby upoutaly pozornost a povzbudily uzivatele k akci, stejné jako aby

navazaly a udrzely vztah s cilovym publikem.?

Eric Qualman, autor knihy Socialnomics: How Social Media Transforms the Way We Live
and Do Business (Socialni média: Jak socialni média transformuji zpasob, jakym Zijeme a
podnikame), povazuje marketing na socialnich sitich za marketingovou strategii zalozenou

na vyuziti platforem socialnich médii k propagaci znacky, upoutani pozornosti na produkty

! Tamar Weinberg 2009, s.8.
2 Dave Evans 2012, s.31.



nebo sluzby a zapojeni potencialnich i stavajicich zakaznika.®

Marketing na socialnich sitich je tedy soubor strategii a metod zaméienych na vyuzivani
platforem socialnich médii k dosazeni marketingovych a obchodnich cila spole¢nosti,
véetn¢ navazani kontaktu s publikem, propagace znacky a produkti a také analyzy

efektivity provadénych ¢innosti.
1.1 Marketingové cile na socidlnich sitich

Marketingové cile socidlnich médii neboli SMM jsou souborem strategickych cila, kterych
chce podnik dosahnout aktivni pfitomnosti na populdrnich socialnich platforméach. Mezi

hlavni cile SMM patii:

Porozuméni cilové skuping: Pro uspéSny marketing na socialnich sitich je dilezité
porozumét vasi cilové skupin€, coz zahrnuje identifikaci demografickych udaji, zajmi a
chovani vaseho publikum. To vdm umozni pfizptsobit obsah a komunikaci, aby

rezonovala s potiebami a piedstavami vasi audience.*

Vytvoieni strategie: Vytvofeni efektivni strategie zahrnuje definovani vasich cild,
pochopeni cilového publika a rozvoj jedinecné nabidky vasi znacky. Strategie by méla
zahrnovat konkrétni akéni plany pro dosazeni téchto cilii, véetné typi obsahu, které budete

vytvafet, a jakym zptisobem budete s vasim publikem komunikovat.®

Kvalitni obsah: Kvalitni obsah je zakladem uspé$Sného marketingu na socialnich sitich. M¢l
by byt relevantni, vizualn¢ atraktivni a zajimavy pro vase publikum. Dilezité je také
pravidelné aktualizovat obsah a udrzovat konzistenci ve vasich ptispévcich, aby byl udrzen

zdjem a angaZovanost publika.®

Zapojeni publika: Interakce s uzivateli na socialnich médiich, jako jsou komentare, sdilent,
ankety a soutéZze, jsou kli€ové pro zapojeni publika a posileni komunity kolem znacky.
Tato aktivita nejenze zvySuje loajalitu sledujicich, ale také pfispiva k rozvoji vztahu mezi

znackou a jejimi fanousky. AngaZovanost publikum poméha znackam vytvaret hlubsi

3 Eric Qualman 2009, s.1-37.
4 Natalie, O'Grady 2024.

5 Rebecca, Riserbato 2020.
6 Rebecca, Riserbato 2021.



spojeni a podporuje socidlni déleni obsahu, coz miize vést k SirSimu dosahu a zvySeni

povédomi o znadce.’

Konzistence a pravidelnost: Pravidelnost a konzistence v publikovani obsahu na socialnich
sitich jsou klicové pro udrzeni pozornosti a angazovanosti publika. Publikovani kvalitniho
obsahu na pravidelné bazi poméha udrzet znacku v povédomi sledujicich, coz mize vést k
lepSimu zapojeni a loajalité zakaznikti. Diky konzistentnimu ptistupu k publikaci se znacka

v

mize stat spolehlivéjsim a diivéryhodnéj§im zdrojem pro své sledujici.®

Konzistence nejen zvysuje Sance, ze obsah znacky bude pravidelné zobrazovan ve feedech
uzivatell, ale také posiluje rozpoznatelnost znacky a daveru v ni. Kdyz sledujici vidi obsah
znacky pravidelné, je pravdépodobnéjsi, ze si znaCku zapamatuji a budou s ni interagovat.
Také to umoznuje znackam Iépe poznat, co jejich publikum zajima a jak na rizné typy
obsahu reaguje, coz miize vést k optimalizaci strategii pro socidlni média.Vyuziti reklamy:
Reklamni schopnosti socidlnich platforem umoziuji marketértim zacilit na své publikum a

dosahnout konkrétnich cilt.. Placena reklama muze zvysit dosah a ptilakat nové klienty.

Analyza a optimalizace: Méfeni vysledki a analyza efektivity marketingovych kampani na
socialnich sitich poméha urcit, co funguje a co lze zlepsit. Pribézna optimalizace strategie

na zakladé ziskanych dat vam pomiize dosahnout lepsich vysledki.®

Sledovani konkurence: Studium aktivit konkurence na socialnich sitich vam muze
poskytnout uziteéné informace a pomoci vam pochopit, co 1ze udélat jinak, abyste na trhu

vynikli.10

2. Pojem uméla inteligence a jeho aplikace v marketingu
2.1 Definice umélé inteligence

Definice umélé inteligence se 1i$i podle riznych autorh a zdrojt, reflektujici Siroky rozsah
aplikaci a teoretickych pfistupli k tomuto poli. Podle Encyklopedie Britannica, uméla
inteligence (Al) oznacuje schopnost digitalniho pocitace nebo pocitacem fizeného robota
vykonavat ukoly, které jsou bézné spojeny s inteligentnimi bytostmi, jako je schopnost

logicky uvazovat, objevovat vyznam, zobectiovat, nebo se u¢it z minulych zkugenosti.**

7 Mike, Eckstein 2024.

8 Lauren, Payne. ,,The Importance of Consistency in Social Media Marketing“. auburnadvertising.com.
[online].

9 Kristen Baker. 2023.

10 Mahnoor, Sheikh 2023.

11B.J. Copeland 2024.



Stanfordova univerzita nabizi definici, Ze inteligence mtize byt definovana jako schopnost
ucit se a provadét vhodné techniky k feSeni problémii a dosahovani cilt, které jsou vhodné

pro kontext v nejistém a neustale se ménicim svéts.'?

Dalsi perspektivy zahrnuji definice od vyznamnych védct a vyzkumnikd, ktefi se zabyvaji
umélou inteligenci na institucich jako MIT, Harvard, nebo Carnegie Mellon University,
pificemz kazdd z téchto instituci piistupuje k Al z mirn€¢ odliSného uhlu pohledu,

zalozeného na svych specifickych vyzkumnych prioritach a historickém p¥inosu k poli.*3

2.2 Technologie a metody umélé inteligence pouzivané v marketingu

Automatizace a efektivita

Umeéla inteligence je pateti efektivity marketingu na socidlnich sitich. Automatizuje riizné
procesy od planovani obsahu az po analyzu dat. Pomoci néstrojii umélé inteligenci mohou
marketéfi zefektivnit své pracovni postupy a zajistit hladky chod svych strategii na
socialnich sitich. Tyto nastroje mohou efektivné zvladat ukoly, jako je sprava kalendait,

cileni reklam a optimalizace kampani, a uvolnit tak lidské zdroje pro strategi¢téjsi ukoly.'*
Analyza dat a personalizace

Jedna z nejvétSich vyhod umélé inteligence spociva v jeji schopnosti rychle a presné
analyzovat obrovské soubory dat. Platformy socidlnich médii denné generuji obrovskeé
mnoZzstvi obsahu. Algoritmy umélé inteligence mohou tato data analyzovat a ziskat cenné
poznatky o chovani, preferencich a trendech zakaznikd. Pomoci téchto znalosti mohou
marketéfi personalizovat sviij obsah a sdéleni podle zajmi jednotlivych uzivateld, a tim

zvysit miru zapojeni a konverze.'®
Spréava obsahu a moderovani

Nastroje pohanéné umeélou inteligenci jsou nepostradatelné pro spravu a moderovani
obsahu na platformach socialnich médii. DokaZou automaticky analyzovat, tfidit a

oznacovat data, coz firmam usnadiiuje efektivni orientaci v socialnich médiich. Uméla

12 Christopher, Manning 2020.

13 Brian, Ka Chan 2018.

14 Raul, Tiru. ,,Al for Social Media Marketing”. storylab.ai. [online].
15 Scott, Clark 2023.



inteligence navic dokaze identifikovat a oznacit nenavistny nebo nevhodny obsah, coz

pomahd udrzovat piivétivé a bezpecné prostiedi pro uZzivatele.®
Zlepseni cileni reklam a navratnost investic

Uméla inteligence (Al) mize skute¢né vyznamné zlepsit cileni reklam a névratnost
investic v oblasti marketingu. Al umoziuje optimalizaci cileni reklam tim, Ze analyzuje
velké objemy dat o uzivatelich, coz pomaha identifikovat nejvhodnéjsi segmenty publika
pro konkrétni reklamy. Diky tomu mohou marketingové tymy efektivnéji oslovovat

relevantni uzivatele, coz vede k vyssi konverzni mife a lepsi navratnosti investic.

Jednim z ptikladu je vyuziti Al ve spolecnosti AirAsia, kde Al vylepSila programmatické
reklamy a vedla ke zvySeni ndvratnosti investic az tficetinasobné. Al také pomahé v
realném Case upravovat strategie nabidkovani, coz zajist'uje, ze rozpocet je vynakladén na

neji¢inngjsi reklamy. Tato dynamicka adaptace zvysuje celkovou efektivitu kampani.t’

V dalsim ptipad¢, spolecnost SolaWave pouzila Al pro cileni reklam a snizila své naklady
na ziskéani zdkaznika (CPA) o 32%. Toto ukazuje, jak mze Al zptesnit cileni reklam a

zlepsit celkovy vykon kampani.'8

Dynamicka optimalizace reklam (DCO) je skute¢né oblasti, kde uméla inteligence
exceluje. Neustalou analyzou interakci uzivatelll s reklamami mohou algoritmy Al v
realném Case upravovat komponenty obsahu reklamy, parametry cileni a strategie nabidek.
Tento dynamicky ptistup zajiStuje, Ze vase reklamy zlstavaji relevantni a efektivni po

celou dobu kampané a maximalizuji sviij dopad.!®

3. Vyhody a rizika vyuziti umélé inteligence v marketingovych
strategiich

3.1 Vyhody vyuziti umél¢ inteligence v marketingu na socialnich sitich

Vyuziti umélé inteligence (Al) v marketingu na socialnich sitich pfedstavuje vyznamny
prilom v modernich marketingovych strategiich. Tyto inovativni technologie poskytuji
spole¢nostem fadu vyhod, které mohou ovlivnit kazdy aspekt jejich marketingového usili.

Od zlepSeni analytiky a personalizace obsahu aZ po zlepSeni spokojenosti zdkaznik a

16 David Weldon 2023.

17 WebFX®2021.

18 proxima, a product of Innovation Brands Corp 2024.
1% The Weather Company 2022.



zvySeni navratnosti investic — uméla inteligence nové definuje zptsob, jakym podniky
komunikuji s publikem na socialnich sitich. Pojd’'me se podivat na n¢kolik kli¢ovych
vyhod um¢l¢ inteligence v marketingu na socialnich sitich a na to, jak ovliviiuji tspéch

marketingovych kampani a zapojeni zakaznikd.
1. Pokrocilé porozuméni zakaznikiim

Technologie pohdnéné umélou inteligenci mohou vyrazné zlepsit pochopeni a analyzu
chovani a preferenci zdkaznikii na platformach socialnich médii. Mezi dulezité aspekty této
vyhody patii analyza dat, personalizace, prehledy v redlném cCase a cilena reklama. Um¢la

inteligence mtize také identifikovat vzorce zakazniki, segmenty a predvidat budouci akce.

Shromézdéné relevantni informace umoziuji podnikiim provozovat personalizované a
cilené¢ marketingové kampang, které rezonuji s jejich publikem. Pokrocilé poznatky o
zadkaznicich s umélou inteligenci pomohou marketériim €init rozhodnuti zaloZena na
datech, zlepSovat strategie a v kone¢ném duasledku vytvaret relevantni obsah pro zvysSeni

zapojeni zakaznik.?°
2. Inovativni marketingové strategie:

Podniky mohou vyvijet pokrocilé marketingové strategie s vyuzitim umél¢ inteligence,
ktera automatizuje opakujici se tikoly, jako je tvorba obsahu, planovani a optimalizace. Al
analyzuje data v redlném case, rozpoznava trendy a predpovida spotiebitelské chovani, coz
umoznuje marketériim ptizpusobit své kampané aktualnim potfebam trhu. Nastroje pro
socialni naslouchani s Al také sleduji online interakce a sentimenty, coz umoziuje lepsi

cileni, umisténi reklam a komunikaci.?
3. Lepsi zékaznicky servis

V tomto piipad¢ je cilem umélé inteligence na platformach socialnich médii zlepsit
celkovou zakaznickou zkuSenost. Chatboti s umélou inteligenci nabizeji personalizované a
okamzité odpovédi na dotazy zdkazniku. Inteligentni virtualni asistenti poskytuji
nepfietrzitou podporu tim, Ze vyfizuji rutinni dotazy, doporucuji produkty a vedou nakupni

proces.

20 Jaby 2024.
21 Yarn Owls 2024.


https://reads.alibaba.com/ru/4-ways-optimize-online-customer-experience/

Riizné tkoly zdkaznickych sluzeb jsou automatizovany, aby se zlepSila doba odezvy,
zvysila efektivita a zajistil hladky provoz. Spole¢nosti mohou budovat loajalitu ke znacce a

pevnéjsi vztahy, zvySovat spokojenost zakazniki.??
4. Vylepsena uzivatelska zkuSenost

Uméla inteligence hraje zdsadni roli v zlepSovani uzivatelské zkusenosti tim, ze umoziuje
vytvareni personalizovanych obsahovych kanall ptizpisobenych zajmiim a preferencim
uzivatelti. Al-driven doporucovaci systémy analyzuji interakce uzivateld a jejich chovani,

aby poskytly cilenéjsi a relevantnéjsi obsah.

Dale, Al umoznuje vytvaret dynamicky obsah, jako jsou personalizovana videa a
interaktivni reklamy, které 1épe rezonuji s cilovym publikem. Toto nejenze zvysuje
zapojeni uzivateld, ale také posiluje vztahy mezi znackou a jejimi zdkazniky a zlepSuje

povést znacky.

Tyto schopnosti Al v marketingu na socialnich sitich transformuji zpasob, jakym firmy
komunikuji se svymi zdkazniky, a nabizi nejen vétsi zapojeni, ale i zlepSeni celkové

uzivatelské zkusenosti.?
5. Zvyseni navratnosti investic:

Navratnost investic (ROI) se zvySuje diky marketingu na socialnich sitich s umélou
inteligenci. Firmy mohou ve svych reklamnich kampanich vyuZzivat nastroje umélé
inteligence analyzou velkého mnozstvi dat v redlném case. Identifikuji se vysoce vykonné
segmenty publika, které marketérim umoziuji optimalizovat umisténi reklam a ptedvidat
optimalni strategie nabidek. To ma za néasledek vyssi uroven presnosti cileni, coZ zajist'uje
efektivitu Marketing na socialnich sitich, ktery zvySuje miru konverze a zvySuje navratnost

investic.

Analytika s umélou inteligenci poskytuje marketériim hloubkové informace o vykonu, aby
mohli sledovat kritické metriky, hledat oblasti, které je tieba zlepsit, a rozhodovat se na

zakladé dat.?*

22 Carlos Granda 2023.
23 Neal Schaffer 2024.
24 Ali Liaquat. ,,Al In Marketing: 4 Real-World Examples And Case Studies”. aliliaquat.com. [online].
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3.2 Rizika pouzivani umé¢l¢ inteligence v marketingu na socidlnich sitich

Pouzivani umé¢l¢ inteligence (Al) v marketingu na socialnich sitich pfindsi mnoho vyhod,

ale existuji i potencialni rizika a vyzvy, kterym musi podniky celit:

1. Etické obavy a ochrana soukromi:

V soucasné éte digitalizace a automatizace se uméla inteligence stava stale vyznamnéj$im
nastrojem ve sféfe marketingu na socidlnich sitich. Tento technologicky pokrok vSak
piinasi s sebou nemalé etické dilema spojené s akumulaci a analyzou rozsahlych kvant
osobnich dat uzivatelii, coz vyvolava zavazné otazky ohledné ochrany soukromi a
moralnich zasad. Z hlediska legislativy je imperativni, aby korporace striktn¢ adherovaly k
regulativnim normam, jako je Obecné nafizeni o ochrané osobnich udaji (GDPR) v

Evropské unii, které stanovuje pfisné pozadavky na zpracovani osobnich dat obéanti EU.%

Je nezbytné, aby se spolecnosti zavazaly k transparentnosti ve svych metodach zpracovani
dat, aby ujistily vefejnost o etickém vyuzivani shromazdénych informaci. Tato zdsada
vyzaduje, aby bylo zaji§téno, ze vSechny operace Al jsou provadény s maximalnim
zietelem k zachovani dastojnosti a soukromi jedinct, pficemz je tfeba zarucit, ze
technologie neni vyuZivana k manipulativnim nebo nekalym praktikam, které by mohly

vést k zneuziti citlivych dat.?®

Déle je esencialni implementovat robustni bezpecnostni opatieni, ktera zabrani
neopravnénému piistupu a zneuziti osobnich dat. V tomto kontextu musi korporace
vyvinout komplexni strategie na ochranu dat, v¢etné Sifrovani dat, pravidelnych auditii

bezpecnosti a vytvaieni silnych protokolll pro reakce na bezpec¢nostni incidenty.

Kromé technickych a legislativnich aspektt je nezbytné také zvazit moralni dimenze
pouzivani umélé inteligence v marketingu. Spolecnosti by mély vést interni diskuse o
etickych standardech a zvazit vytvoreni etickych vybori, které by dohlizely na vyvoj a
implementaci Al technologii, aby se zajistilo, Ze jejich pouzivani reflektuje hodnoty a etiku

organizace.?’

2. Pfesnost a zkresleni dat

%5 Anas Baig 2024.
26 Reid Blackman, Beena Ammanath 2022.
27 Sunshine Farzan Contributor 2023.



Implementace algoritmii umélé inteligence v marketingovych strategiich pfinasi
nezanedbatelné riziko spojené s potencialnim zkreslenim vstupnich dat, které mtze
rezultovat v generovani nepiesnych cileni a neadekvatniho obsahu. Tato problematika
muZe mit za nasledek erodovani reputace znacky a vyvolat negativni zdkaznické reakce,

coz muze vést k trvalému poskozeni divéry ve znacku.

Aby se minimalizovalo riziko zkresleni dat, je nezbytné, aby spolecnosti piijaly rigor6zni
metodologie pfi ptipravé datovych sestav, které budou vyuzity pro trénink modelt umélé
inteligence. To zahrnuje implementaci pokrocilych technik datového inzenyrstvi, které
zajisti odstranéni ptipadnych piedpojatosti a nerelevantnich vlivl z tréninkovych datasett.
Vybér a piiprava dat by méla byt provedena s maximalni peclivosti, aby se zabezpecilo, ze
modely Al jsou schopné generovat vystupy, které jsou nejen technicky presné, ale také
eticky nezpochybnitelné a komercné relevantni.3. Poruseni ochrany osobnich udajt
Pouzivani umélé inteligence na socidlnich sitich mtize vést k naruSeni ochrany osobnich
udajii uzivatell. Algoritmy mohou analyzovat uzivatelska data a pouZzivat je pro

marketingové a reklamni Gicely.?®
3. Vytraceni osobniho prahu v marketingovych kampanich

Ptehnana zéavislost na automatiza¢nich technologiich a algoritmickém zpracovani
prostiednictvim umél¢ inteligence mize vést k postupnému vytraceni osobniho prahu v
marketingovych kampanich, coz paradoxné miZe oslabit schopnost znacek vytvaret a
udrzovat hluboké, trvalé vztahy se svymi zdkazniky.?® Osobni pfistup je ¢asto povazovan
za zasadni aspekt efektivniho marketingu, jelikoZ lidska interakce miize dodat komunikaci
autenticitu a divéryhodnost, které jsou nezbytné pro vybudovani skute¢ného

emocionalniho spojeni s publikem.*

V kontextu rostouciho vyuzivani digitalnich nastroju je kliové, aby spolenosti neupadly
do pasti mechanického pfistupu, kde je kazdy zdkaznik vniméan pouze jako soucast datové
sady, a naopak si zachovaly kapacitu pro empatii a osobni angazovanost. To vyzaduje
strategické promysleni toho, jak integrovat Al a automatizac¢ni technologie tak, aby
efektivné dopliovaly lidské schopnosti, misto aby je plné nahrazovaly. Efektivni

marketingové strategie by mély usilovat o vyvazeny ptistup, kde technologické nastroje

28 |IBM Data and Al Team 2023.
2 Michael Brenner 2023.
30 Jennifer Dublino 2023.
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zlepSuji operativni efektivitu, zatimco lidé zstavaji v popiedi kreativniho procesu a

zakaznického servisu, coz zajist'uje, ze kazda interakce mé osobni charakter.

Jednim z piistupti, jak dosahnout této rovnovahy, je vyuziti technologii pro zpracovani
opakujicich se uloh a analyzu dat, zatimco klicova rozhodnuti tykajici se obsahu a
komunikace s klienty by méla zistat v rukou lidskych pracovnikii. Tento ptistup nejenze
umozni znackam vyuzit nejlepsi z obou svéti, ale také umozni marketingovym tymim
soustiedit se na strategické a kreativni aspekty kampani, které vyzaduji nuancované

porozuméni lidskym emocim a kulturnim kontexttim.3!

Nakonec je dilezité, aby firmy neustale hodnotily dopad svych automatizacnich nastroji
na zékaznickou zkuSenost a pravidelné¢ revidovaly své postupy, aby se ujistily, Ze
technologie slouZzi ke zlepSeni, a nikoli ke snizeni kvality interakci se zakazniky. Tento
nepretrzity proces hodnoceni a ptizpiisobeni pomize zajistit, Ze i pfi vyuzivani
nejmodernéjsich technologii, znacky zlistanou vnimavé k lidskym aspektiim marketingu,

které jsou zasadni pro budovani dlouhodobého vztahu a loajality zakazniki. 2
4. Implementacni a integracni vyzvy

Integrace umélé inteligence do existujicich korporatnich infrastruktur predstavuje
komplexni a naro¢ny tkol, ktery miize pfinaSet znacné¢ implementacni a integracni vyzvy.
Tyto obtiZe jsou Casto spojeny s potiebou znacnych finanénich investic a technickych
uprav, které jsou nezbytné pro zaclenéni Al systému do stavajicich procesi a systémovych

architektur.

Proces integrace Al vyZaduje detailni planovani a koordinaci, jelikoZ technologie Al
obvykle vyZzaduje specifické hardwarové a softwarové podminky pro svou funkénost.
Navic se firmy mohou setkat s vyzvami pii zabezpeceni datové kompatibility, coZz je
klicové pro spravné fungovani Al algoritmi. Tato situace vyzaduje, aby byla data nejen
spravné extrahovana a transformovéna, ale také aby byla udrZzovéna v €isté a konsistentni

formé, coz muze byt samo o sob& narocné.

Dalsi vyzvou je zarovnani Al feSeni s obchodnimi cili spole¢nosti. To znamena, ze
implementace Al musi byt strategicky planovana tak, aby pfinasela skute¢nou hodnotu a

podporovala kli¢ové obchodni procesy. Tento pozadavek Casto vede k potiebé rozsahlého

31 Gerri Knilans 2023.
32 salesforse stuff 2023.
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Skoleni zamé&stnanct, aby byli schopni efektivné pracovat s novymi technologiemi, a ke

zvySeni interniho uvédoméni o moznostech a omezenich, které Al ptinasi.

Navic, bez ohledu na technologické piekazky, mize byt vyzvou také zvladnuti zmén ve
firemni kultufe a v manazerskych pfistupech, coz je nezbytné pro uspésné vyuzivani Al
Akceptace novych technologii mezi zaméstnanci a jejich adaptace na nové pracovni

procesy mize byt kli¢ova pro dosazeni planovanych vysledk.®

4. Inovace v umélé inteligenci a jejich potencialni dopad na marketing

na socialnich sitich

4.1 Chatboti s umé&lou inteligenci defenice

Inovace v oblasti umél¢ inteligence (Al) pfindsi revolucni zmény v mnoha primyslovych
odvétvich, véetné marketingu na socialnich sitich. Jednim z nejvyraznéjsich ptikladu, jak
Al méni krajinu digitdlniho marketingu, jsou chatboti s umélou inteligenci. Tito virtualni
asistenti jsou programovani tak, aby simulovali konverzace s uzivateli v realném c¢ase, coz

umoziuje znackam vytvaret hlubsi a personalizované interakce s jejich publikem.

Definice chatbota podle ¢eskych zdroji jsou riznorodé, ale vétSinou se shoduji na tom, ze
se jedna o pocitatovy program navrzeny k simulaci konverzace s ¢lovékem. Zde jsou

nékteré z definic:

Chatbot je program navrzeny tak, aby dokazal konverzovat s lidmi v naSem pfirozeném
jazyce. Tyto rozhovory mohou byt vedny na riznych platformach, jako jsou webové chaty,

mobilni aplikace, telefonické hovory, nebo socidlni medilni platformy.3*

Chatboty jsou soucasti stale se rozsifujici kategorie softwarovych aplikaci, které zastava;ji
ulohy tradi¢né vykonéavané prosttednictvim pocitacli, mobilnich zafizeni nebo telefonnich
hovort na zdkaznickych linkach. Jejich charakteristickym rysem je pouZiti konverza¢niho
rozhrani jako hlavniho komunikaéniho kanalu, coz zahrnuje integrované chatovaci systémy
na webovych strankach nebo popularni chatovaci platformy jako Facebook Messenger,
WhatsApp, Slack a Skype. Pii interakci s uZivateli chatboty priméarné vyuZzivaji psanou

nebo mluvenou formu, coZ je nejpfirozendjsi zptisob lidské komunikace.*®

33 Francisco Fox 2023.
34 Ondrej Bartak 2023.
35 Jan Hejtmanek. ,, Chatboti: Nechte za sebe promluvit umélou inteligenci®. deloitte.com. [online].
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Tyto definice ilustruji Siroké vyuziti chatbotii a zpiisoby, jakymi mohou interagovat s
uzivateli, a zdiraziuji jejich rostouci vyznam v digitalni komunikaci a zdkaznickém

servisu.

4.2. Potencialni dopad chatbotl s Al na marketing na socidlnich sitich
Zvyseni angazovanosti uzivateli: Chatboti mohou poskytovat okamzité odpovédi na
dotazy zékazniki, coz vede k vyssi mife zadkaznické spokojenosti a udrzeni jejich zajmu.
Tato schopnost okamzitého zapojeni mize zasadné zlepsit zazitek uzivatelt a zvysit jejich

angazovanost.

Clanek publikovany na Springer zdiraziiuje, jak Al chatboti v zdkaznickém servisu zvysuji
angazovanost uzivateli tim, ze poskytuji real-time interakce, coz je zasadni pro zlepSeni
zakaznického zazitku v mnoha e-commerce kontextech. Diskutuje, jak chatboti ptebiraji
ukoly zivych agentll, coz vede k efektivnéjSimu a rychlejSimu zpracovani pozadavkl

zakaznik.%®

Personalizace komunikace: Diky pokrocilym schopnostem zpracovani ptfirozeného jazyka
mohou chatboti analyzovat dotazy a pfedvolby uZzivateld a nabidnout vysoce
personalizované obsahové doporuceni. To umozituje znackam cilit na specifické segmenty

publika s prislusné prizptisobenymi marketingovymi sdélenimi.

Studie The Impact of Chatbots on Customer Satisfaction: A Systematic Literature Review,
publikovana na ResearchGate, zddraziuje, Ze chatboti mohou nabizet vysoce
personalizované obsahové doporuceni a efektivné cilit na specifické segmenty publika s
pfizpisobenymi marketingovymi sdélenimi. Vyzkum ukazuje, Ze chatboti, které vyuZzivaji
schopnosti strojového u€eni a zpracovani ptirozeného jazyka, jsou schopni ucit se z
interakci uzivatelli a poskytovat stale relevantnéjsi a personalizovanéjsi odpovédi, coz

zvysuje celkovou zakaznickou spokojenost a angazovanost.®’

Optimalizace nakladd na zakaznicky servis: Chatboti mohou automatizovat mnoho
rutinnich tkolt, jako je odpovidani na ¢asto kladené dotazy nebo priivodce
objednavkovym procesem, coz snizuje potiebu lidského zdsahu a umozituje spolecnostem

snizit naklady na zékaznicky servis.

36 Martin Adam, Michael Wessel & Alexander Benlian 2020.
37 Alfredo Daza Vergaray 2023.
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Clanek "How Al can reduce customer service costs by up to 30%" od VentureBeat
zdirazije, ze Al a feSeni zpracovani pfirozeného jazyka méni zptisob, jakym jsou
provadény zakaznické sluzby. Al technologie mohou snizit naklady na zédkaznické sluzby o
30 % tim, ze automatizuji odpovédi na €asto kladené dotazy a privodce objednavkovym

procesem, coz vyrazné snizuje potiebu lidského zasahu.®®

Ziskavani dat a analyza: Chatboti s Al mohou shromazd’ovat cenné informace o
preferencich a chovani uzivateli béhem interakci. Tato data mohou byt vyuzita pro hlubsi

analyzy a zlepSeni budoucich marketingovych strategii.

Zvyseni prodeje a konverzi: Implementaci chatbott, ktefi mohou provadét prodejni
rozhovory a pomahat uzivatelim v nakupnim procesu, mohou spole¢nosti zvysit své

konverzni miry a celkovy obrat.

LocaliQ uvadi, ze firmy, které vyuzivaji chatboty, vidi primérny nartst prodejt o 67%.
Toto zvySeni je disledkem proaktivniho upsellingu nebo cross-sellingu zakaznikiim
chatboty. Chatboty také pomahaji chytit zakazniky, ktefi se chystaji opustit nakupni kosik,

a tim pomahaji firmam uzaviit vice prode;ji.*°

Vyvoj a implementace chatbotli s umélou inteligenci v marketingovych strategiich na
socialnich sitich se stava klicovym prvkem pro znacky, které usiluji o inovace ve svém
komunikacnim a servisnim pfistupu. Tyto pokroCilé systémy nejenZe znacné zvySuji
efektivitu a sniZuji provozni néklady, ale také umoznuji poskytovat hlubsi, angazovangjsi a
vysoce personalizované zazitky, které ptitahuji pozornost a udrzuji zdjem koncovych
uzivateld. Integrace téchto inteligentnich feSeni do digitalnich marketingovych plant tak
pfinasi znackam vyznamnou konkuren¢ni vyhodu a otevird nové moznosti pro interakci a

budovani vztahtli se zakazniky na socialnich platforméach.

4.3 Prediktivni analyza: Vyuziti um¢lé inteligence k predpovidani
spottebitelskych trendl a chovani.

Analyza a prognoza poptavky hraji kliCovou roli ve strategickém ftizeni spolecnosti,

umoziuji managementu ziskat jasnéjsi pfedstavu o aktudlni situaci a planovat provozni

38 Dr. Daniela Braga 2020.

39 Robert Koch. ,,Best Practices and Strategies on how to gain a suitable Chatbot Data Collection”.
clickworker.com. [online].

40 Susie Marino 2023.
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procesy, od ndkupu surovin az po upravu marketingové strategie. V tradi¢nim ptistupu
se poptavka urcuje na zakladé analyzy prodejnich dat za poslednich nékolik let, ale
moderni spolecnosti se stale vice obraceji k vyuziti velkych dat. v¢etné informaci o
nakupech zakaznik® v riznych kategoriich produkti.*!

Progndza poptavky poskytuje spolecnosti fadu vyhod:

Analyza spottebitelského chovani: Zpracovani nakupnich dat a statistik poptavky
poskytuje hluboké pochopeni potieb publika a charakteristik jeho ndkupniho chovéni.
To umoziuje spolecnostem ptizpusobit své produkty a sluzby ocekavanim zdkaznikd,
vytvafet relevantnéjsi marketingové kampané a zvysovat loajalitu zakaznika.*?
Spolec¢nost Starbucks naptiklad pouzivd vérnostni program Starbucks Rewards ke
shromazd’'ovani tdaji o nakupech a preferencich zakaznikli. Tato data analyzuji, aby
pochopili, které produkty jsou nejoblibenéjsi, kdy a kde se nejcastéji nakupuji a které
marketingové aktivity jsou nejucinngj$i. Na zdkladé téchto informaci nabizeji
personalizované nabidky a slevy, aby si udrzeli zdkazniky a podpofili opakované
nakupy.*®

Zvyseni prodeje: Zvyseni prodeje je klicovym cilem pro mnoho podnikd, a sluzba jako
Amazon Forecast predstavuje vyznamny ndstroj, ktery tento cil podporuje. Tato
inovativni sluzba, vyvinutd maloobchodnim gigantem Amazon, umoZznuje piedvidat
poptavku po produktech jeste¢ pted jejich prichodem do skladu, coz vede k
efektivnéjSimu fizeni zasob. Amazon Forecast vyuZzivd rozsdhla data, vcetné
historickych nakupt, sezonnich vlivii a aktualnich trendii v chovani spotiebiteld, aby s
vysokou ptesnosti urcil budouci poptavku po riiznych produktech. Tato pfesna predikce
poptavky umoziuje podnikim optimalizovat objedndvky a minimalizovat naklady
spojené s prebyteCnymi zisobami, zatimco zdroven zajiStuje dostupnost oblibenych
produktt pro zdkazniky.**

Marketingova optimalizace: Marketingova optimalizace se stava klicovym prvkem
uspé$ného prodeje a efektivniho rozdéleni marketingovych zdroji. Presné urceni
potencidlnich zdkazniki, ktefi maji v imyslu nakupovat v blizké budoucnosti, umoziuje
firmam cilit své usili mnohem ucinngji.

Jednim z pfednich piikladd takového pfistupu je spolecnost Google, kterd

41 QodeNext 2023.

42 SMART WAREHOUSING 2023.

43 |pek Su 2023.

4 Amazon Web Services, Inc. 2023.
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prostiednictvim své platformy Google Ads poskytuje vysoce personalizované reklamni
zazitky. Google vyuziva sofistikované algoritmy k analyze obrovského mnozstvi udajt
o vyhledavacich dotazech a uzivatelském chovani. Tato data umoznuji algoritmim
identifikovat, které reklamy budou pro jednotlivé uzivatele nejrelevantnéjsi, coz
znackam umoziuje optimalizovat své reklamni kampané pro maximalni efektivitu. Diky
této cilené strategii mohou podniky zna¢né zvysit navratnost svych marketingovych
investic a zaroven zlepsit celkovou spokojenost uzivateli.*®

Pfijimani optimalnich manazerskych rozhodnuti je zasadni pro uspéch kazdé
spole¢nosti. Analyzovanim trendii poptavky po specifickych produktech muze
management efektivné pfizplsobit vyrobni strategie, coz vede k optimalizaci operaci.
Pokud napftiklad urcitd produktovd fada nedosahuje ocekdvaného uspéchu a trend
poptavky ukazuje staly pokles bez znamek zlepSeni, mize byt pro spolecnost rozumné

rozhodnuti snizit nebo dokonce zastavit jeji vyrobu.

Spolec¢nost Coca-Cola predstavuje priklad firmy, kterd efektivné vyuziva pokrocilé
analytické nastroje k monitorovani trznich trenda a optimalizaci vyrobnich kapacit.
Coca-Cola systematicky sbira a analyzuje udaje o prodeji z rozsahlé sit¢ distribu¢nich
kanalt, coz ji umoznuje predvidat trzni potieby a adekvatné planovat objemy vyroby.
Tato analyza prodejnich dat a preferenci zakazniki pak spolecnosti umoznuje
rozhodovat o tom, které produkty a v jakém objemu by mély byt vyrabény pro rtizné
regiondlni trhy. Diky tomuto ptistupu dokaZe Coca-Cola nejen efektivné reagovat na
ménici se poptavku, ale také zvySovat spokojenost zakaznikli a optimalizovat své

zdroje. 4

Efektivni fizeni penéznich tokt je klicové pro stabilitu a rast kazdého podniku. Pfesna
prognoza poptavky hraje zasadni roli v umoZznéni spole¢nostem adekvatné planovat a
rozdélovat finan¢ni zdroje napfic riznymi segmenty jejich operaci. Tato alokace
zahrnuje investice do vyvoje novych produktii, zdokonaleni technologickych procest,
rozsifeni pracovni sily, priizkumy trhu a dalsi klicové oblasti, které podporuji inovace a

efektivni fungovani podniku.

Diky ptesnému odhadu budouci poptavky mohou firmy piedejit situacim, kdy dochazi k
nedostatku nebo naopak nadbyteCnosti zdrojii, coz umoziuje optimalizaci investic a

minimalizaci plytvani. Tento pfistup nejenZe zlepSuje operativni efektivitu, ale také

4> WordStream. ,, A Simple Guide to Google Ads Optimization”. wordstream.com. [online].
46 Robert J. Bowman, SupplyChainBrain 2015.
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posiluje finan¢ni udrzitelnost podniku, protoze umoziiuje pfizpusobit vydaje aktualnim a
ocekavanym potiebam trhu. Spravné fizeni penéznich tokl tak predstavuje zakladni

kamen pro dlouhodobou prosperitu a konkurenceschopnost firmy na trhu.*’

Podpora uvadéni novych produkti na trh: Usp&$né uvadéni novych produktd na trh je
klicové pro expanzi a rast kazdé spolecnosti, ale s sebou pfinasi i inherentni rizika. I
malé nepiesnosti ve vyhodnoceni trzni poptavky mohou mit zna¢né financni dopady,
zejména pro velké podniky. Z tohoto diivodu je esencialni, aby spole¢nosti investovaly

do sofistikované analytiky a pokrocilych prognostickych metod.

Duikladna analyza trznich dat a precizni predpovédi poptavky jsou nezbytné pro
minimalizaci rizik a podporu informovaného rozhodovani. Tento pfistup umoziuje
firmdm efektivné navigovat procesem vyvoje a zavadéni novych produkti,
optimalizovat marketingové strategie a zaroven zajiStovat, Ze nové iniciativy jsou v
souladu s aktudlnimi trZznimi trendy a potfebami zakazniki. Strategické vyuziti datové
fizenych analyz tak posiluje Sance na uspéch novych produkti a zvysuje
konkurenceschopnost firmy na trhu.*

Netflix je jednou ze spolecnosti, které¢ zlepSily své porozuméni poptavce zakaznikd,
uvedly na trh novy produkt a dokazaly rychle zvysit zisky. Spole¢nost zahgjila svou
¢innost pronagjmem DVD s dorucenim poStou. Poté, co Netflix zjistil, Ze divaci nechté;i
¢ekat na vydani filmf na DVD a na dlouhé dodavky, rozhodl se vyvinout novou sluzbu,
aby divaci méli rychlejsi pfistup k novym filmim pies internet. Toto rozhodnuti,
zaloZené na predikci poptavky a potfeb zdkaznikli, umoznilo spole¢nosti zaujmout

vedouci postaveni na trhu a udrzet si ho dodnes.*®

Prognodza poptavky predstavuje zasadni krok v procesu strategického planovani a tizeni
prodeje ve spole¢nostech. Tato faze je kli€ova pro stanoveni budoucich prodejnich cili
a rozhodovani o alokaci zdrojii. Konstrukce poptavkové kiivky je postavena na peclive
analyze historickych dat o trzbach, zaznamenanych b&hem piedchozich let. Cim
rozséahlejsi a stabilnéjsi datovy zadklad spolecnost ma, tim presnéjsi a ucinnéjs§i mohou
byt jeji prognozy. Stabilita a predvidatelnost spotiebitelského chovani pfitom hravaji

klicovou roli v celkové spolehlivosti téchto odhadd. Spravné nastavend progndza

47 Mariluz Sampalo 2023.

48 Vanguard. ,, New Product Demand Forecasting From Comparables to Supersessions”. anamind.com.
[online]

4 Marc Randolph 2019, s. 120-144.
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umoziiuje firmadm optimalizovat své operace a maximalizovat efektivitu celého

prodejniho procesu.*

Tradicni matematické predpovédni metody, jako jsou linearni regrese nebo metody
klouzavych primért, maji sva omezeni, zejména kdyz jde o zahrnuti Siroké Skaly
faktort ovliviiujicich poptavku. Tyto metody Casto spoléhaji na historickd data a mohou
mit problémy s piesnym modelovanim v situacich, kde poptavku ovliviuje velké

mnozstvi dynamickych a necekanych proménnych.

Podle literatury, tradicni metody mohou byt G¢inné v piipadech s omezenym poctem
proménnych a kde jsou zmény relativné piedvidatelné a konzistentni. Napiiklad pii
pfedpoviddni prodeje rychle obrotovych spotiebnich zbozi mohou byt tradicni

statistické metody dostate&né piesné.®!

Na druhou stranu, moderni pfistupy jako strojové uceni (ML) a analyza velkych dat
pfindSeji zlepSeni v presnosti a efektivité ptfedpovédi diky schopnosti zpracovavat a
analyzovat rozsédhlé¢ a komplexni datasety. Tyto metody jsou schopné identifikovat
vzory a predikovat budouci trendy na zakladé mnohem SirSiho spektra dat, vcetné
socialnich médii a trznich trendd, coz mtze vést k lep§im predpovédim v dynamickych
a rychle se ménicich trznich podminkach.>

vvvvv

vlivnymi faktory jsou moderni metody casto efektivnéjSi a poskytuji komplexnégjsi
pohled na piedpovéd’.

Pouziti umélé inteligence (Al) a strojového uceni (ML) v prediktivni analyze nabizi
podstatné vyhody pro rozlicné oblasti podnikani. Tyto technologie umoziuji firmam
efektivnéji rozpoznavat vzorce v chovani zékaznikli a predpovidat meénici se
spotiebitelské potieby, coz vede k cileng$im marketingovym kampanim a zvySeni
prodeje. Naptiklad v oblasti dodavatelského fetézce umoziuji Al a ML optimalizovat
inventaf a planovéani vyroby, ¢imz snizuji naklady a zvysuji spokojenost zdkaznikd.>
Vyuziti Al v prediktivni analyze také zlepSuje rozhodovaci procesy ve firmach tim, ze
poskytuje hlubsi porozuméni dostupnym datim a umoziuje rychlejsi reakci na trzni

zmény. To vede k lepsi spravé rizik, operativni efektivité a zvySovani konkurencni

0 Mahya Seyedan & Fereshteh Mafakheri 2020.

51 Sreekanth Menon. ,, The evolution of forecasting techniques: Traditional versus machine learning
methods”. genpact.com. [online].

52 True Tamplin 2023.

53 Dorota Owczarek 2024.
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schopnosti. Firmy vyuZivaji tyto technologie naptiklad v bankovnictvi pro hodnoceni
kreditniho rizika, v marketingu pro pfedpovidani odchodu ziakaznikli, nebo ve

zdravotnictvi pro predikci vyskytu uréitych zdravotnich stavi.>*

Diulezitym aspektem je, ze Al a ML nejsou omezeny pouze na analyzu strukturovanych
dat, ale jsou schopny pracovat s velkymi a slozitymi datovymi sadami, které zahrnuji i
nestrukturovana data, jako jsou obrazky, video a audio. To rozsifuje spektrum moznych
aplikaci Al ve firmach a umoznuje jim Iépe reagovat na dynamické trzni podminky a

rozvijet nové inovativni piistupy.

Celkové Al a ML pfinasi zna¢né moznosti pro zlepSeni prediktivnich analyz ve vSech
odvétvich podnikani, ¢imz podstatné ptispivaji k rliistu a adaptabilité firem.

Jednou z klicovych vyhod Al je jeji schopnost rychle zpracovavat data. Tato vlastnost je
zvlast’ uzitecna v sektorech, kde je rychla odezva kritickd, jako naptiklad u online sluzeb
rozvozu jidla. Al umozinuje témto sluzbam okamzit¢ odhadovat naklady a casovani
doruceni s ohledem na mnoho faktorti, v€etn¢ pracovniho vytiZeni, aktualni poptavky a
povétrnostnich podminek. Diky AI mohou tyto platformy efektivné reagovat na
dynamické zmény, jako jsou nepftiznivé pocasi, cozZ vyZaduje okamzité lipravy v Casech
doruceni a pfipadné zvySeni ndkladi na dopravu. Tato schopnost rychlé adaptace na

ménici se podminky zvysuje spokojenost zakaznikii a efektivitu operaci.®®

Specialisté vyuZzivaji umélou inteligenci pro planovani prodeje a predpovidani poptavky,
¢imz se opiraji o rizné sluzby a platformy pro analyzu dat. Tyto néstroje se lisi
funkcemi, od zékladnich po rozsdhlé a komplexni balicky. NiZe jsou ptiklady né€kolika

popularnich platforem:

Microsoft Azure: Tato platforma nabizi architekturu pro prediktivni analyzu poptavky,
coz umoznuje firmam efektivné planovat zasoby, stanovovat pracovni doby a fidit
zakaznickou spokojenost. Azure poskytuje pfedem pfipravené modely pro rizna

odvétvi, coz usnadiiuje implementaci, aviak miize omezovat moznosti pfizptisobeni.>’

Tableau: Jde o platformu pro vizualizaci dat, kterd umoziluje uzivatelim vytvaret

> ibm.com. ,,What is predictive analytics?”“. www.ibm.com. [online].
55 Michael Chui 2018.

%6 Jessica 2022.

57 learn.microsoft.com 2024.
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interaktivni dashboardy a sestavy zaloZzené¢ na prodejnich a zakaznickych datech.
Tableau je znamé svou schopnosti pichledné zobrazovat slozité datové sady a

podporovat rozhodovani zaloZené na datech.®®

rr

IBM Watson Studio: Tato cloudova platforma pro vyvoj prediktivnich modelti nabizi
Siroké spektrum ndstrojii pro popisnou, diagnostickou a prediktivni analyzu. Je vysoce
prizpisobitelna a l1ze ji konfigurovat pro praci s riznymi datovymi sadami a modely, coz
ji ¢ini vhodnou pro riazné analytické a prognostické ukoly.>®

Amazon a Google: Tyto technologické giganty nabizeji vlastni prediktivni analytické
sluzby, které jsou integrace s jejich ostatnimi cloudovymi sluzbami a umoznuji firmam
vytvafet vlastni aplikace nebo vyuzivat ptedpfipravené ndstroje pro predpovéd
poptavky.

Kazdé4 z téchto platforem nabizi unikédtni sady néstroji a funkei, které mohou firmy
vyuzit k optimalizaci svych operaci a lepSimu pochopeni trhu a zdkaznickych potieb.
Vyuziti umélé inteligence (AI) v marketingu na socidlnich sitich k ptredpovidani
poptavky je stale rozsifenéjsi a pfinasi vyznamné vyhody pro podniky. Al a strojové
uceni umoziuji spole€nostem analyzovat obrovské mnozstvi dat ziskanych ze socialnich
médii, jako jsou uzivatelské interakce, preference a chovani. Tyto analyzy pomahaji

identifikovat trendy a vzorce, které jsou kli€ové pro efektivni predpovidani poptavky.

Naptiklad, Al mize automatizovat proces sbéru a analyzy socialnich signalii, jako jsou
zminky o znaCce nebo reakce na marketingové kampang, coz umoziuje rychlejsi a
presnéjsi reakce na ménici se zdkaznické chovani.?® Kromé toho, néstroje pro analyzu
socidlnich médii vyuZzivajici Al, jako je platforma Sprout Social, umoziuji firmam
monitorovat a analyzovat sentiment znacky a reagovat na potencidlni krize v realném

Case.®!

Al také umoziiuje personalizaci marketingovych kampani na socidlnich sitich tim, Ze
predpovida, jaké obsahy a produkty budou pro konkrétni segmenty zakaznikil

nejzajimavéjsi, coz vede k vys§i angaZovanosti a konverzim.%?

Vyuziti Al pro
pfedpovidani poptdvky se stdva zdsadnim ndstrojem pro zlepSeni -efektivity

marketingovych strategii a maximalizaci navratnosti investic v digitdlnim marketingu.

58 Bauecnas 3otos 2023.
% Armand Ruiz 2018.

60 James Kessinger 2022.
61 Annette Chacko 2024.
62 sproutsocial.com 2024.
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5. Budoucnost a perspektivy rozvoje umélé inteligence v marketingu na
socialnich sitich

Socidlni média se stala nezbytnym nastrojem pro marketing, poskytuji Sirokou
platformu pro rychlé Sifeni povédomi o znacce. VSak dosdhnout Gspéchu neni vzdy
snadné, zejména v dnes$ni dobé, kdy je digitalni prostor nesmirné ptesyceny. Vytvofit
video, které by se odlisilo v takto konkuren¢nim prostredi, je skutecnou vyzvou. Denné

8 na Facebooku 1 miliarda

je na Instagramu sdileno 95 miliont fotografii a videi,
piib&hi® a na TikToku 34 milionti videi.%® Navic se oéekava, Ze tento objem obsahu v
pristich péti letech jesté vzroste, coz ztézuje zaujeti pozornosti uzivateld.

Pro znacky je klicové ptijmout strategie, které umoziuji jejich obsahu vyniknout a
efektivné komunikovat jejich jedine¢nou hodnotu, a to i v prostiedi, kde novy obsah

neustale zaplavuje platformy.

V posledni dobé se tvorba obsahu stala skuteCnou vyzvou pro marketingové
profesionaly. UdrZet si dislednost v distribuci obsahu je klic¢ové pro zajiSténi vysoké
miry zapojeni a vyrazné online piitomnosti, coz je vSak v dynamickém prostiedi
socidlnich médii naro¢né. Mnoho marketéri se potyka s omezenymi zdroji, coz mize
ovlivnit kreativitu a ¢as potiebny pro pravidelné publikovani poutavého obsahu. A to
vSe v situaci, kdy jsou marketingova oddéleni Casto zaneprdzdnéna dalSimi dalezitymi
ukoly. Nejde o zadnou novinku, Ze podle nedavnych prizkumt povazuje 44 %
marketingovych odbornikti tvorbu atraktivniho obsahu za jednu z hlavnich priorit. Tento
tlak ukazuje, jak klicové je najit spravnou rovnovahu mezi kvalitou obsahu a jeho
pravidelnym a promyslenym sdilenim.®

PietiZzeni trhu a stala poptavka po novém obsahu kladou na profesionaly v oblasti
obsahu zna¢ny tlak. Diky schopnosti rychle pfitdhnout a udrZet pozornost v dneSni
rychle se ménicim digitdlnim prostiedi se socialni média stala pro podniky a znacky
nezbytnymi. Toto napéti v praxi pfinaSi vyznamné nasledky: nedavné studie uvadéji, ze
75 % tvlrct obsahu pocituje uzkost z nekone¢né potieby produkovat stale novy obsah,
zatimco 79 % z nich trpi syndromem vyhoteni. Tato situace naznacuje, jak naléhava je

potieba najit udrzitelné pracovni postupy a podporovat duSevni zdravi v kreativnich

83 Jack Flynn 2023.

54 Jimit Bagadiya 2024.
85 Ch Daniel 2023.

66 Krystle Wong 2023.
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profesich.®’

V dobé¢, kdy se ekosystém socidlnich médii neustdle rozviji, je pro znacky a podniky
stale dilezitéjsi implementovat strategie, které podpoii pravidelnou tvorbu videoobsahu,
aniz by dochazelo k vyhoteni tviirct. Toto je klicové pro zajisténi jejich viditelnosti na
socidlnich platformach. Efektivni feSeni mohou zahrnovat vyuZzivani pokrocilych
nastrojii pro automatizaci a planovani obsahu, které umozni znackdm udrzet konzistenci
bez nadmérného =zatizeni kreativnich tymi. Timto zpisobem mohou podniky
optimalizovat své procesy a zaroveil podporovat dusevni pohodu svych zaméstnanct,

coz je nezbytné pro udrzeni inovativni a produktivni pracovni atmosféry.

6. Prakticka ¢ast
6.1. Cil vyzkumu

Cilem praktické¢ casti je zjistit, zda implementace personalizovaného obsahu na
socialnich sitich s vyuzitim umélé inteligence ma pozitivni vliv na angaZovanost
uzivateli. Déle se snazim zjistit, zda chatboty efektivné nahrazuji tradicni metody
zakaznické podpory.

6.2. Vyzkumné otazky

Jaky vliv m4 um¢la inteligence na personalizaci obsahu na socidlnich sitich a jak to

ovliviiuje angazovanost uzivateli?

Jak se efektivita chatboti v komunikaci na socidlnich sitich méfi ve srovnani s

tradiénimi metodami zakaznické podpory?
6.3. Metodika vyzkumu

Pro realizaci marketingového vyzkumu na vybrané téma ,,Vyuziti umélé inteligence v
marketingu na socidlnich sitich®, byl pouzit kvantitativni vyzkum ve formé
strukturovaného dotazniku pomoci sluzby Pollfish.com a nasledné¢ rozeslan
potencidlnim zdkazniklim skrz riizné komunikacni kandly. Dotaznik obsahoval v ivodu
celkem 3 demografické otazky tykajici se charakteristiky respondentd. Nasledovalo 17
uzavienych otazek souvisejici s vyzkumnym tématem. Otazky zkoumaly postoje
respondentll k implementaci umélé inteligence na socidlnich sitich a k pouZivani

chatbotti jako prostiedku komunikace a poskytovani zadkaznické podpory.

67 Tastyedits 2023.
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7. Rozbor kvantitativniho dotazniku
7.1. Demografické otdzky v kvantitativnim dotazniku

Otazka ¢.1: Jaky je vas vek?

Tato otazka pomaha ziskat informace o v€kovém slozeni respondentli a porozumét, jak se

jejich odpovédi mohou lisit v zavislosti na véku.

Z odpovédi bylo zjisténo, ze vétsina respondentil byla ve vékové skupiné 18—24 let,

pti¢emz nejméné respondentii spadalo do kategorie 4564 let.

Obrazek ¢.1

Jaky je vas vék?

Miadsi 18 let 0.00% 0.00%
18-24 let 52.17% 52.17%
25-34 let 34.78% 34.78%
35-44 et 7.25% 7.25%
45-54 let 2.90% 2.90%
55-64 et 2.90% 2.90%

Zdroj: pollfish.com
Otazka ¢.2: Jaké je vase pohlavi?

Odpovéd’ na druhou otdzku umoznuje ziskat informaci o pohlavi respondentii, coz je
dilezité pro porozuméni moznym rozdiliim v ndzorech a postojich v zavislosti na pohlavi.

V dutsledku bylo dotazano 138 lidi, z nichz 50 bylo muzii (36,23 %) a 88 Zen (63,77 %).
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Obrazek ¢.2

Jakeé je vase pohlavi?

Muz 36.23% 36.23%

Zena 63.77% 63.77%

Zdroj: pollfish.com
Otazka ¢.3: Kolik ¢asu travite na socialnich sitich?

Otazka méla za kol poskytnout dilezité¢ informace o tom, jak asto a jak dlouho
respondenti vyuzivaji socidlni média. Tato data jsou klicova pro porozuméni chovani

uzivateld na socidlnich sitich.

Respondenti mohli odpoveédét na tuto otazku nasledovné:
1-2 hodiny: 20 respondentt (14.08 %)

2-4 hodiny: 72 respondentt (52.70 %)

5 a vice hodin: 50 respondentu (36.21 %)

Nemam socialni sité: 0 respondentti (0.00%)

Celkem bylo dotazano 142 respondenti.

Obrazek ¢.3

Kolik ¢asu travite na socialnich sitich?

1-2 hodiny 14.49% 14.08%
2-4 hodiny 52.17% 50.70%
5a vic 36.23% 3I5.21%
nemam soc. sité 0.00% 0.00%

Zdroj: pollfish.com
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8. Analyza prvni vyzkumné otazky

8.1. Jaky vliv ma um¢la inteligence na personalizaci obsahu na socidlnich

sitich a jak to ovliviiuje angazovanost uzivateli?

Pro hloubkovou analyzu prvni vyzkumné otazky: "Jaky vliv ma umélé inteligence na
personalizaci obsahu na socidlnich sitich a jak to ovliviiuje angazovanost uzivatelti?" jsem
se zaméfila na data z nékolika klicovych otazek v prizkumu. Zde je podrobné&jsi popis

zpracovani jednotlivych otazek a zjisténi z nich:

Otazka 4 - "Jak cCasto se setkavate s personalizovanym obsahem na socialnich sitich?"

Vétsina respondentt (85.51 %) uvadi, Ze se s personalizovanym obsahem setkava denné.
Toto ¢islo ukazuje na Sirokou expozici Al-generovanému obsahu, coz naznacuje vysokou
uroven integrace personalizovanych algoritmt v jejich kazdodennim prohlizeni socidlnich

médii.

Obrazek ¢.4

Jak Casto se setkavate s personalizovanym obsahem na socialnich sitich?

Denné 85.51% 84.29%
Tydné 11.59% 11.43%
Mésicné 1.45% 1.43%
Zfidka 2.90% 2.86%

Zdroj: pollfish.com

Otazka 5 - "Jak uzZitecné jsou pro vas personalizované reklamy pii objevovani novych

produktli nebo sluzeb na socidlnich sitich?"

Zde 75.36 % respondentd povazuje personalizované reklamy za mirn¢ uzite¢né. Tento
udaj naznacuje, ze personalizace obsahu ma pozitivni dopad na z4jem uZzivateli a poméha

jim objevovat produkty a sluzby, které jsou pro né relevantni.
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Obrazek ¢.5

Jak uziteCné jsou pro vas personalizované reklamy pfi objevovani novych produktu nebo
socialnich sitich?

Velmi uZiteCné 7.25% 7.25%
Mirné uzZiteCné 75.36% 75.36%
NevyuZivam 17.39% 17.39%

Zdroj: pollfish.com

Otazka 6: "Odrazeji personalizované reklamy na socialnich sitich vase skute¢né zajmy a
potieby?"
Vysledky: 46.38 % respondentii uvadi, ze personalizované reklamy Casto odrazeji jejich

zajmy a potieby, a dalSich 50.72 % to uvadi obcas. Toto ukazuje, zZe vétSina uzivatell

(97.10 %) vnima alespon ur¢itou miru relevance v personalizovaném obsahu, coz muze

v

prispét k vyssi angazovanosti a pozitivné ovliviiovat jejich zkusenost na platformé.

Obrazek ¢.6

Odrazeji personalizované reklamy na socialnich sitich vaSe skute¢né zajmy a potreby?

Vidy 1.45% 1.45%
Casto 46.38% 46.38%
Obgas 50.72% 50.72%
Nikdy 1.45% 1.45%

Zdroj: pollfish.com

Otazka 7 - "Ovlivnila reklamni personalizace na socialnich sitich n¢kdy vase rozhodnuti o

nakupu?"
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Podle odpovédi, 52.17 % respondentt uvadi, Ze personalizace nékdy ovlivnila jejich
rozhodnuti o ndkupu. Toto zjisténi zdlraznuje vyznam personalizace v marketingovych

strategiich, jelikoz ma pfimy dopad na nakupni rozhodovani uzivatelt.

Obrazek ¢.7

Ovlivnila reklamni personalizace na socialnich sitich nékdy vase rozhodnuti o nakupu ?

Velmi ¢asto 8.70% 8.70%
Nékdy 52.17% 52.17%
Zridka 28.99% 28.99%
Nikdy 10.14% 10.14%

Zdroj: pollfish.com

Otazka 8: "Jak cCasto se setkavate s doporuc¢enim produkti na sociadlnich sitich, které jsou

generovany umélou inteligenci?"

Vysledky: 31.88 % respondentti uvadi, ze se s Al generovanymi doporucenimi setkavaji
denng, a 39.13 % tydné. Tento vysoky podil pravidelné expozice Al doporuceni
poukazuje na to, Ze technologie umélé inteligence mé vyrazny dopad na kazdodenni

interakce uzivatelu s obsahem na socialnich sitich.

Obrazek ¢.8

Jak Casto se setkavate s doporucenim produktu na socialnich sitich, které jsou generovany umélou
inteligenci?

Denné 31.88% 30.56%
Tydné 39.13% 37.50%
Mésicné 23.19% 22.22%
Nikdy 10.14% 9.72%

Zdroj: pollfish.com
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Otazka 9: "Jak byste ohodnotili vasi spokojenost s personalizovanymi reklamami na

socialnich sitich, které jsou generovany umélou inteligenci?"

Vysledky: Ziskané skore naznacuji, ze vétSina respondentll ma neutralni ndzor na Al-
generované personalizované reklamy. Tento neutralni postoj mize odrazet riznorodost
zkuSenosti uzivatelti s timto typem reklamy, kde néktefi mohou ocenovat jejich relevanci,

zatimco jini mohou byt kriti¢ti vi€i jejich invazivnosti nebo nedostatecné piesnosti.

Obrazek ¢.9

Jak byste ohodnotili vasi spokojenost s personalizovanymi reklamami na socialnich sitich, které jsou
generovany umélou inteligenci? 0- nespokojeni 10- velmi spokojeni
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Otazka 10: "Jaky dopad ma personalizace obsahu pomoci Al na vasi divéru v znacku na
socidlnich sitich?"

Vysledky: 4.35% respondentil uvadi, ze personalizace posiluje divéru, a 26.09 % uvadi, Ze
mirné zlepsuje divéru. Vétsina (56.52 %) vsak citi, Ze to na jejich davéru nema vliv. Tento
vysledek naznacuje, ze ackoliv personalizace miize mit pozitivni vliv na vnimani znacky u

nekterych uzivatelt, pro vétSinu respondentt to neni klicovy faktor ovlivitujici jejich divéru.

Obrazek ¢.10

Jaky dopad ma personalizace obsahu pomoci Al na vasi duvéru v znacku na socialnich sitich?

Posiluje davéru 4.35% 417%
Mimeé zlepSuje duvéru 26.09% 25.00%
Nema viiv 56.52% 54.17%
Snizi davéru 17.39% 16.67%

Zdroj: pollfish.com

8.2. Zavér prvni vyzkumné otazky

Zavérem lze fici, ze uméla inteligence se stale vice etabluje jako zdsadni prvek v
personalizaci obsahu na socialnich sitich, coz ma vyznamny dopad na zapojeni uzivatelt.
Denné se s timto obsahem setkava témét kazdy uzivatel, coz odrazi jeji rozsahlé zaclenéni
do digitalnich platforem. I kdyZ personalizované reklamy pomahaji uZivateliim objevovat
nové produkty a jsou povazovany za uzitecné, stale je zde prostor pro zlepSeni, zejména v
oblasti budovani ditvéry mezi znackami a jejich zdkazniky. To ukazuje, Ze prestoZze Al
zvySuje interakci, je dilezité pecliveé zvazovat, jak jsou tyto technologie implementovany,

aby byly eticky odpovédné a skutené prospésné pro uzivatele.
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9. Analyza druhé vyzkumné otazky

9.1. Jak se efektivita chatbotu v komunikaci na socialnich sitich méfi ve

srovnani s tradicnimi metodami zédkaznické podpory?

Pro hloubkovou analyzu druhé vyzkumné otazky jsem se zamétila na data z 11, 12, 13, 16,
17, 18, 19, 20 otazek ve mém prizkumu, které pfimo souvisi s timto tématem. Zde je

detailni pfehled jednotlivych otazek a zjisténi z nich:
Otazka 11: "Jak Casto komunikujete se zakaznickou podporou pies socialni sit¢?"

Vysledky: VétSina respondentl (55.07 %) uvadi, Ze nikdy nekomunikuje se zakaznickou
podporou pies socialni sit€, coz naznacuje, ze mnoho uzivatell preferuje jiné komunikaéni

kanaly pro zdkaznickou podporu.

Obrazek ¢. 11

Jak ¢asto komunikujete se zakaznickou podporou pres socialni sité?

Denné 1.45% 1.41%
Tydné 13.04% 12.68%
Mésicné 33.33% 32.39%
Nikdy 55.07% 53.52%

Zdroj: pollfish.com
Otazka 12: "Jak hodnotite uzitecnost chatbotl pfi interakci na socidlnich sitich?"

Vysledky: 50.72 % respondentl povazuje chatboty za né€kdy uzite¢né, zatimco 26.09 % je
povazuje za malo uzite¢né. To ukazuje, ze chatboti jsou vnimani jako pomérné uZite¢ni,

ale stale existuje prostor pro zlepSeni.
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Obrazek ¢. 12

Jak hodnotite uZitecnost chatbotu pfi interakci na socialnich sitich, at’ uz jde o ziskavani informaci n
nakup produktu?

Velmi uZiteéni 7.25% 7.14%
Nékdy uZitecni 50.72% 50.00%
Malo uziteéni 26.09% 25.71%
NepouzZivam 17.39% 17.14%

Zdroj: pollfish.com

Otazka 13: "Myslite si, ze chatboti na socialnich sitich efektivné rozumi vasim dotaziim a

poskytuji relevantni odpovédi?"

Vysledky: Pouze 1.45% respondentl uvadi, ze chatboti vzdy poskytuji relevantni
odpovédi, zatimco vétsina (52.17 %) uvadi, ze to byva obcas. To znadi, ze efektivita

chatbotll ve vnimani a zpracovani dotazi je proménliva.

Obrazek ¢. 13

Myslite si, Zze chatboti na socialnich sitich efektivné rozumi vasim dotazum a poskytuji relevantni
odpovédi?

Vzdy 1.45% 1.41%
Vétsinou 34.78% 33.80%
Obéas 52.17% 50.70%
Nikdy 14.49% 14.08%

Zdroj: pollfish.com

Otéazka 16: "Pokud jste vyuzili chatboty, jak hodnotite rychlost odpovédi chatbotl ve

srovnani s Zivymi operatory?"

Vysledky: Vétsina (60.87 %) hodnoti odpovédi chatboti jako rychlejsi nez odpoveédi
zivych operatord, coz podtrhuje jednu z hlavnich vyhod chatbott.
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Obrazek ¢. 14

Pokud jste vyuzili chatboty, jak hodnotite rychlost odpovédi chatbotu ve srovnani s zivymi operatcry

Rychlejsi 60.87% 59.15%
Podobna 33.33% 32.39%
Pomalejsi 8.70% 8.45%

Zdroj: pollfish.com

Otazka 17: "Jak byste ohodnotili pfesnost informaci ziskanych od chatbotii ve srovnani s

informacemi od zivych operatora?"

Vysledky: Pies 59 % respondentil povazuje informace z chatbotii za méné pfesné nez

informace od operatord, coz ukazuje na oblast, kde je tfeba technologii zlepsit.

Obrazek ¢. 15

Jak byste ohodnotili pfesnost informaci ziskanych od chatbotu ve srovnani s informacemi od Zivych
operatoru?

Presnéjsi 4.35% 4.17%
Stejné pfesné 40.58% 38.89%
Méné pfesné 59.42% 56.94%

Zdroj: pollfish.com

Otazka 18: "Povazujete chatboty za efektivni nastroj pro zakaznickou podporu na

socialnich sitich?"

Vysledky: Vétsina (72.46 %) uznava alespon castecnou efektivitu chatbotu, ale 27.54 % je

povazuje za nedostatecné efektivni.
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Obrazek ¢. 16

Povazujete chatboty za efektivni nastroj pro zakaznickou podporu na socialnich sitich?

Ano, zcela 14.49% 13.89%
Ano, Castecné 57.97% 55.56%
Ne, nejsou dostatecné efektivni 27.54% 26.39%
Ne, vubec nejsou efektivni 4.35% 4.17%

Zdroj: pollfish.com

Otazka 19: "Mate n&jaké zkuSenosti, kdy chatbot nebyl schopen fesit va$ dotaz a musel byt

zapojen zivy operator?"

Vysledky: 76.81 % respondentli ma zkuSenosti s tim, Ze chatboty nebyly schopny plné fesit

vvvvvv

Obrazek ¢. 17

Mate néjakeé zkuSenosti, kdy chatbot nebyl schopen resit vas dotaz a musel byt zapojen zZivy

Ano, ¢asto 26.09% 26.09%
Ano, ob¢as 50.72% 50.72%
Ne, vétSinou to chatbot zviadne 15.94% 15.94%
Nikdy jsem nevyuzil chatbot 7.25% 7.25%

Zdroj: pollfish.com
Otazka 20: "Preferujete komunikaci s zivymi operatory nebo s chatboty?"

Vysledky: Drtiva vétSina (82.61 %) preferuje zivé operatory, coz ukazuje na dilezitost

lidského prvku ve zédkaznické podpote.
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Obrazek ¢. 18

Preferujete komunikaci s Zivymi operatory nebo s chatboty?

chatbot 23.19% 21.92%

operator 82.61% 78.08%

Zdroj: pollfish.com

9.2. Zavér druhé vyzkumné otdzky

Zavérem lze tici, ze chatboty na socidlnich sitich nabizeji nékteré vyznamné vyhody, jako
je rychlost odpovédi, coz je ocenéno zejména v kontextu operativni efektivity zakaznické
podpory. Piesto vSak vyzkum ukdzal, Ze maji sva omezeni, zejména pokud jde o piesnost a
operatory, coz naznacuje, ze lidsky prvek v komunikaci ziistava nepostradatelny, zejména
v oblastech vyzadujicich hlubsi porozuméni a empatii. Chatboty jsou sice povazovany za
castecné efektivni, ale je zde jasné viditelny prostor pro zlepSeni, aby mohly plné€ uspokojit
potieby a ofekavani uzivatelll. Tato zjiSténi poukazuji na diileZitost pokracujiciho vyvoje a
zdokonalovani Al technologii, aby mohly efektivnéji podporovat a dopliiovat lidské zdroje

v zakaznické sluzbé.

10. Zavér a doporuceni
Tato zavérecna prace si kladla za cil prozkoumat vliv umélé inteligence na personalizaci
obsahu na socidlnich sitich a posoudit, jaky dopad ma tato personalizace na angazovanost
uzivatell. Zaroven se zaméfila na hodnoceni efektivity chatbotl ve srovnani s tradi¢nimi
metodami zékaznické podpory na téchto platformach. Vysledky ukazaly, ze uméla
inteligence umoziuje vytvaiet vysoce personalizovany obsah, coz vede k zvySeni
uzivatelské angaZovanosti, nebot’ obsah 1épe rezonuje s individudlnimi z4jmy a potfebami
uzivatelii. Avsak, ackoliv chatboti poskytuji rychlé odpovédi, Casto nedosahuji urovné
komplexnosti a empatie, kterou nabizeji zivi operatoii, coz mize nékteré uzivatele

frustrovat.
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Na zakladé zjiSténi doporucuji pro hlubsi integraci Al do procest tvorby obsahu zvazit
vyvoj sofistikovangjsich algoritmt, které budou schopné 1épe pochopit kontext
uzivatelskych dotazi a poskytnout vice personalizované a relevantni odpovédi. Firmy by
mély také investovat do Skoleni chatbotti, aby 1épe rozumély jemnostem lidské
komunikace a mohly poskytovat sluzby na urovni, ktera se blizi kvalité sluzeb
poskytovanych zivymi operatory. Tim by se mohlo zna¢né zlepsit celkové vnimani znacky
a zakaznicka loajalita, coz je klicové pro udrzeni konkurenceschopnosti v rychle se

ménicim digitalnim prostiedi.
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