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Abstrakt

Praca sa zaobera analyzou on-line marketingu a implementaciou umelej inteligencie
v prostredi podnikatel'ov v roku 2026. Hlavnym ciel'om bolo identifikovat’ bariéry digitdlneho
rastu a navrhnut’ efektivne rieSenia pre subjekty s obmedzenym rozpoc¢tom. Na dosiahnutie
cielov sme vyuzili kvantitativny prieskum na vzorke 333 respondentov a kvalitativnu metodu
40 hibkovych rozhovorov. Vysledky poukazuju na vyrazny informaény chaos a absenciu
stratégii u takmer polovice oslovenych. Na zdklade zisteni sme v ramci cvicnej firmy
Propagator navrhli tri servisné baliky sluzieb, ktoré integruji Al nastroje a strategicky
mentoring. Praca dokazuje, ze sprdvna kombinacia technoldgii a koncepcného pristupu
umoznuje podnikatelom budovat’ profesionalnu on-line identitu a dosahovat meratel'nt

expanziu aj s minimalnymi nakladmi.

KPuacové slova: On-line marketing; umela inteligencia; marketingova stratégia; cvi¢na firma;

LinkedIn; digitalna transformacia; podnikatel’.

Abstract

This paper analyzes online marketing and the implementation of artificial intelligence
within the environment of entrepreneurs in 2026. The primary objective was to identify
barriers to digital growth and propose effective solutions for entities with limited budgets. To
achieve these goals, we employed a quantitative survey of 333 respondents and a qualitative
method consisting of 40 in-depth interviews. The results highlight significant information
chaos and a lack of strategy in nearly half of the analyzed subjects. Based on these findings,
we developed three service packages within the practice firm Propagator that integrate Al
tools and strategic mentoring. The thesis demonstrates that the right combination of
technology and a conceptual approach enables entrepreneurs to build a professional online

identity and achieve measurable expansion, even with minimal costs.

Key words: Online marketing; artificial intelligence; marketing strategy; practice firm;

LinkedIn; digital transformation; entrepreneur.



Uvod

V dnesnej dobe, kedy mnohi travia na mobiloch a socidlnych siet’ach niekol’ko hodin
denne, sa svet podnikania od zakladov meni. Ako Studenti 21. storocia vidime, ze pre firmu
v roku 2026 uz nie je volba, ¢i chce byt na internete, ale je to otazka jej prezitia. Viaceré
tradicné formy marketingu pomaly ustupujui a do popredia sa dostava digitalny priestor, ktory
je rychly, meratelny a neustale sa meni aj vd’aka umelej inteligencii.

Hlavnym dovodom, pre¢o sme si vybrali tito tému, bola zvedavost’. Chceli sme zistit’,
ako na tento rychly vyvoj reaguju realni podnikatelia. Zaujimalo nas, ¢i podnikatelia stihaju
drzat’ krok s trendmi, alebo sa v nich stracaju. PoCas prace sme si uvedomili, Ze existuje
obrovskd medzera medzi tym, ¢o firmy chct dosiahnut’ a medzi tym, ¢o pre to redlne robia.
Mnohi maja vel'ké sny o expanzii, ale chyba im bud’ odvaha investovat, alebo jednoduchy
navod, ako zacat’ bez toho, aby museli platit’ tisice eur marketingovym agentiram.

V tejto praci sa neopierame len o teériu z knih, ale prinaSame pohlad aj priamo
z praxe. Zakladom prace je nas dotaznikovy prieskum, do ktorého sa zapojilo viac ako 300
respondentov, ¢o ndm dodalo odvahu pozriet sa na tému hlbSie. Okrem cisiel ziskanych
v prieskume sme absolvovali aj 40 video hovorov s podnikatemi, ktoré nas presnejSie
usmernili a ukdzali ndm ich redlne obavy a potreby. Tieto zistenia sme nasledne preniesli aj
do naSej cvicnej firmy Propagator, s.r.o., kde sme zacali navrhovat’ niekol’ko konkrétnych
rieSeni.

Ciel'om tejto prace je nielen analyzovat sti€asny stav, ale hlavne navrhnat’ jednoduché
a moderné rieSenia, ktoré pomozu malym podnikatelom uspiet’ v on-line svete. Chceme
ukazat’, ze s pomocou Al a spravnej stratégie sa da dosiahnut mnoho aj s obmedzenym
rozpoctom. Verime, Ze tato praca prinesie uzitocné tipy kazdému, kto chce svoje podnikanie

v digitalnej dobe posunut’ vpred.



1. Vyuzitie socialnych sieti a on-line marketingu v podnikani

Ked sa dnes povie on-line marketing, vacSina l'udi si hned predstavi reklamy
na Instagrame alebo ,,otravné“ bannery, ktoré musime vypinat. Napriek tomu pre firmy
v roku 2026 je to jeden z uCinnych sposobov, ako o sebe dat vediet
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a ,,nezomriet™. V praci sa na on-line marketing pozerame ako na digitalny priestor, kde firma
neustale komunikuje so svojimi zédkaznikmi. Nie je to len o predaji, ale aj o tom, ako si
vybudovat’ meno a doveru. Na rozdiel od klasickych billboardov mé on-line priestor obrovska
vyhodu a to tu, ze vieme presne zmerat, kol'ko Tudi na reklamu kliklo akolko
z presmerovanych potencidlnych zadkaznikov nakupilo.
Dnes zijeme v dobe, kedy nepostacuje mat ,,pekni webstranku®. Cely systém
v on-line prostredi funguje ako jeden velky celok (,,on-line ekosystém®), kde je vsetko
navzajom prepojené. Zakaznik vas uvidi na TikToku, potom si vas vyhl'add vo vyhladavaci
google a nakoniec si vas prida na LinkedIne, mozno si pozrie Vase stranky ¢i nakupi
vo VaSom e-shop-e. Podl'a odbornikov, sme v ére, kedy technoldgie (ako AI) pomahaju
I'ud’om tvorit’ hodnotu. To znamen4, Ze marketing uz nie je len o tom, kto viac krici, ale aj
o tom, kto vie lepSie poradit’ a zaujat’.
V ramci prieskumu, ktory sme realizovali, sme sa snazili podchytit’ tieto hlavné

marketingové nastroje v on-line prostredi:

e Socialne siete (SMM): V stcasnosti na socidlnych sietach dominuje audiovizudlna
prezentacia firiem (video). Facebook je idedlny pre starSie vekové kategorie osob
a lokalne firmy, ale Instagram a TikTok su on-line prostredia, kde sa buduje medialny
osial’ (hype) prevazne u mladych. (Priloha 1)

e Obsahovy marketing: l'ud'om prostrednictvom niekol’kych nastrojov davate hodnotu
zadarmo (napr. navody, tipy). Je tu obrovsky priestor pre vyuzitie umelej inteligencie
pri tvorbe obsahu. Pre Studentov alebo malych podnikatelov je Al (ako ChatGPT)
genialny pomocnik, lebo mu napiSe texty alebo navrhne grafiku za relativne nizky
mesacny poplatok, alebo v obmedzenom rezime i zdarma, na ktoré by inak nemali
dostato¢ny rozpocet. (Priloha 2)

e SEO a reklama vo vyhPadavani: jedna sa o klasické dosiahnutie poprednych pozicii

vo vyhladavacoch, ked nieco hladdme na Google, chceme byt na prvej strane, ¢o



znacne ovplyviiuje interakciu a presmerovanie na Vas obsah. Je totiz pravdepodobné,
ze bez poprednych pozicii na prvej stranke vo vyhladavaci vas len malokto ndjde.
(Priloha 3)

e Influenceri: Jedna sa o skupinu l'udi, ktori tvoria zdanlivo zaujimavy medialny obsah

a su vzorom, ¢i zdrojom informécii a zabavy pre svojich sledovatel'ov. Dnes uz to nie

su len vel'ké celebrity. Firmy ¢asto radSej spolupracuju s mensSimi, odbornymi profilmi

(micro-influencermi), lebo do nich prevazna Cast’ sledovatel'ov vklada zna¢ni mieru
dovery. (Priloha 4)

V tejto praci chceme ukazat’, ze on-line marketing nie je len o velkych rozpoctoch. Ak

ma Clovek dobry napad, rozumie aspoii zdkladnym marketingovym nastrojom a neboji sa

pouzit’ technoldgie ako Al moze uspiet, aj ked’ zacina doslova na nule. Ide o to, spojit

kreativitu s datami a hlavne zacat robit’ veci strategicky.



2. Vysledky prieskumu a navrh rieSeni

V tejto Casti prace budeme analyzovat’ vysledky prieskumu z kratkeho dotaznika ako
aj zavery zrozhovorov s podnikate'mi, ktori nam ochotne uviedli kontakt na seba a boli
ochotni venovat’ ndm ¢as na rozhovor.

Nasim cielom v tejto aktivite bolo zistit' zakladné informacie o vyuzivani on-line
marketingu firmami a navrhnit’ rieSenia pre potreby podnikatel'skych subjektov v on-line
prostredi. Nasou snahou bolo najst’ sposob, ako pomdct’ podnikatel'om s on-line marketingom

tak, aby to pre nich bolo finan¢ne aj casovo unosné a zaroven prinosné.
2.1 Dotaznikovy prieskum
Dotaznik nam vyplnilo 333 respondentov, z priblizne 4000 osloveni za pomoci

automatu, ¢o naznacuje slubny pocet dat pre ziskanie prehladu o trhu. Respondenti boli

osloveni cez socialnu siet’ LinkedIn.

P6sobnost firiem na vybranych socialnych sietach
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Graf €. 1: Posobnost’ firiem na vybranych socialnych sietach

(Zdroj vlastny prieskum)

Ako prvé sme sa respondentov pytali, na akych socialnych sietach poésobia. Vzhl'adom
na to, ze sme podnikatel'ské subjekty oslovovali prostrednictvom socialnej siete LinkedIn,

posobnost’ na tejto socialnej sieti bola tym padom 100 %, ¢o potvrdil aj prieskum.



Viac ako dve tretiny respondentov su sucasne aktivnhe na Facebooku (68 %)
a Instagrame (66 %). Ukazuje sa tiez rastuci trend audiovizualneho obsahu, kde uz viac ako
tretina opytanych vyuziva YouTube (35 %) aaz pitina respondentov experimentuje
s TikTokom (20 %). Vzhl'adom na uvedené platformy modzeme konStatovat’, Ze ani jedna
z vybranych nie je zanedbateI'na. Publikum nie je uzavreté v jednej bubline a vyuziva viacero
kanélov. Iné platformy vyuziva len okolo 7 % opytanych. Hoci je LinkedIn domovskou podou
tychto respondentov, ich digitdlna stopa je multikanalova. Najvacsi potencial pre budovanie
znacky lezi v kombindcii LinkedInu s Instagramom/Facebookom (ako komunitnymi prvkami)

a YouTube (ako eduka¢nym kanalom).
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Graf ¢. 2: Ciele firiem v on-line prostredi

(Zdroj vlastny prieskum)

Hlavné priority respondentov su jasne definované a uzko prepojené. Na vrchole
rebricka stoji budovanie silnejSej znacky (75 %), tesne nasledované potrebou ziskavat novych
klientov (72 %). Tretim kIi€ovym pilierom je snaha zviditelnit' sa na socidlnych sietach
(61 %). Ostatné ciele, ako expanzia (20 %) ¢i technické novinky (web, vided), su
respondentmi vnimané skor ako sekundarne néstroje na dosiahnutie hlavnych ambicii.

Firmy maji znacny zaujem rast. Primarne sa nezameriavaju na technické detaily
(len 7 % rieSi marketingovu stratégiu ako ciel’), ale na hmatatel'né vysledky, ako je reputdciu
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a predaj. To otvara priestor pre odbornikov, ktori im dokdzu ukézat’ cestu, ako tieto vysledky

dosiahnut’.

Ochota podnikov investovat
do on-line marketingu
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Graf ¢. 3: Ochota podnikov investovat’ do on-line marketingu

(Zdroj vlastny prieskum)

Trh v oblasti investicii je vyrazne polarizovany. Takmer tretina respondentov (28 %)
neinvestuje do on-line prezentacie ni¢, no na druhej strane stoji silna Stvrtina (25 %), ktoré

mesacne vklada do on —line marketingu viac ako 1 000 €.

Firmy, ktoré maju vypracovanu
marketingovu stratégiu

m Ano
® Nie

= Nevyjadrilo sa

Graf €. 4: Firmy s vypracovanou marketingovou stratégiou

(Zdroj vlastny prieskum)
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Otazka stratégie rozdeluje respondentov na dva takmer identické tabory. Takmer
tretina respondentov (29 %) uvadza, Ze ma vypracovani marketingovu stratégiu zatial. Taka
istd skupina respondentov (29 %) funguje bez marketingovej stratégie. Viac ako tretina
(42 %) respondentov sa k tejto otdzke nevyjadrila Tento vysledok naznacuje, Ze trh sa
nachadza v doélezitom bode zlomu, kedy si takmer tretina podnikatelov uvedomila potrebu
koncepcného pristupu, zatial’ ¢o t& druhd priblizne tretina stale funguje skor intuitivne alebo
narazovo. Dé sa predpokladat’, ze bez marketingovej stratégie funguje vicsi pocet firiem,
nakol’ko ked’ze sa k otazke nevyjadrili, je vysoko pravdepodobné, ze pojem marketingova
stratégia Ciastocne, alebo uplne nepoznaju, o vytvara priestor pre navrhové riesenia a priestor
na edukaciu o dolezitosti strategického planovania, ktoré by respondentom pomohlo lepSie
zacielit’ ich rozpocty, ktoré su (ako ukazala predchadzajiuca otazka) u mnohych momentélne

nulové alebo vel'mi nizke.
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Graf ¢. 5: Trhovy potencidl pre pomoc s on-line marketingom

(Zdroj vlastny prieskum)

Takmer polovica (45 %) uz deleguje marketing na niekoho iného, ale stile existuje

vel'ka skupina (38 %), ktora pomoc bud’ aktivne zvazuje, alebo ju potrebuje, no naraza



na rozpoctové limity. Existuje priama zavislost medzi potrebou rast’ a potrebou odborne;j
pomoci. Fakt, Ze polovica trhu nemd stratégiu a takmer 40 % zvazuje pomoc, naznacuje
vysoky dopyt po vzdelavani a profesionalnych sluzbach. Segment, ktory investuje 1 000 €+,
pravdepodobne tvori jadro tych, ktori uZ pomoc vyuzivaju, zatial’ ¢o "zvazujici" respondenti

su idealnou ciel'ovou skupinou pre stredne drahé strategické rieSenia.

2.2 Analyza rozhovorov

V dotazniku ndm viaceri respondenti nechali na seba kontakt, vyuzili sme to
a absolvovali sme dokopy az 40 on-line ale aj osobnych rozhovorov.

Hoci nam dotaznikovy prieskum od 333 respondentov poskytol pevny Statisticky
zéklad, klI'aCovy zlom v nasej vedeckej aktivite nastal az vo chvili, ked’ sme sa s tymito 'ud'mi
zacali realne rozpravat. Absolvovali sme celkovo 40 osobnych on-line rozhovorov, ktoré
ukazali, Ze realita podnikania v roku 2026 je von-line priestore eSte o nieco
komplikovanejsia, nez naznacovali strohé ¢isla v grafoch.

Najvacsim zistenim z terénu bolo, Ze viac ako dve tretiny podnikatel'ov sa nachadza
v stave absoltutneho informa¢ného chaosu. Potvrdilo sa ndm presne to, ¢o sme predpokladali.
Podnikatelia cheu rast, cheu expandovat’ a budovat’ znacku, ale v spleti algoritmov a novych
nastrojov sa jednoducho viaceri z nich stracaji. Takmer polovica opytanych vkladaji nemalé
finan¢né prostriedky do reklamy bez casto akejkol'vek koncepcie, ¢o vedie vacSinou
k frustracii, ze ,,marketing nefunguje*.

Nase klI'icové zistenia z rozhovorov sme zhrnuli do troch bodov:

a) strach 7 technologii verzus efektivita: Zaregistrovali sme, Ze najméi
sktisenej$i podnikatelia maju pred nastrojmi umelej inteligencie (Al)
znacny reSpekt az obavy. Stacilo vSak prakticky ukézat’, ako im tieto
nastroje dokazu usetrit’ aj viac ako 3 hodiny préace tyzdenne pri tvorbe
obsahu, a ich postoj sa zmenil k lepSiemu,

b) hladanie partnera, nie doddvatel’a: zistili sme, ze firmy dnes
nepotrebuju dalSiu draht a neosobnu agentiru. Hl'adaju niekoho
,»do partie“ — partnera, ktory im ludsky vysvetli, ¢o maja robit’
a pomdze im upratat’ ich digitalny priestor,

c) ochota investovat’ cez vysledky: potvrdilo sa nam, ze podnikatelia su

ochotni platit’ za marketingové sluzby, ale az vo chvili, ked’ uvidia prvy
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redlny vysledok. Prave preto nase nizko nakladové ,balicky* pomoci
tak mézu vyvolat’ pozitivny ohlas.

Tieto rozhovory nam dali prilezitost okamzite otestovat’ naSe navrhované rieSenia.
Neostali sme len pri tedrii; vybranym podnikatelom sme zacali redlne pomahat’, niekedy len
za symbolické ,,vreckové“. VicSinou sa jednalo o profesiondlne upratanie profilu
na Linkedlne ana inych socidlnych sietach, aby obsah posobil ddéveryhodne, alebo
o nastavenie Al promptov na generovanie prispevkov, vysledky boli okamzité.

Vdaka priamej spétnej vizbe sme docielili zasadny prelom. Zistili sme, ze marketing
v roku 2026 nie je len o algoritmoch, ale aj o zjednoduSovani zivota 'ud’om pomocou vyuzitia
spravnych nastrojov. Vidiet vdacnost’ podnikatel'ov, ktorym sme priniesli poriadok do ich
online chaosu, ndm potvrdilo, Ze na$ model strategického minimalizmu a mentoringu je
spravne nastaveny.

Zistili sme, ze chybajuca koncepcia je hlavnym dovodom zlyhania na trhu, a prave
nase rieSenia, ktoré sme vd’aka rozhovorom s podnikatel'mi pripravili, dokdzu tito medzeru

na trhu efektivne zaplnit’.

2.3 Navrh rieSeni

Na zaklade zisteni z dotaznika arozhovorov s podnikatelmi sme navrhli konkrétne
3 baliky sluzieb, ktoré sme zarovenl zacali fiktivne testovat’ aj v cvi¢nej firme Propagator,
s.r.o. (Priloha 5). Tieto baliky rieSia potreby podnikatelov v on-line marketingu

s prihliadnutim na prijatel'ny rozpocet a ¢as. Obsah balickov je nasledovny:

Balicek Start — PoloZenie pevnych zakladov

Tento balicek sme navrhli pre zacinajicich podnikatelov alebo tych, ktori doteraz
do marketingu neinvestovali (nasa skupina 0 € investicii). Nasim cielom je za dostupnu cenu

310 € mesacne vybudovat’ profesiondlnu tvar znacky.
e Sprava 2 platforiem: Na zaklade dat sme zistili, Ze dominancia LinkedInu je
neodskriepitelna, no Facebook a Instagram su klIafové pre budovanie komunity.
V rémci tohto balicka sa zameriavame na dve siete, ktoré najlepSie pasuju k biznisu
klienta, ¢im zabezpecujeme, Ze jeho online stopa nie je rozdrobend, ale koncentrovana

a kvalitna.
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Publikovanie 4 posty tyZdenne: Verime, Ze konzistencia je v online svete dolezitejSia
nez kvantita. Nastavenim frekvencie Styroch prispevkov tyzdenne udrzujeme znacku
v povedomi potencidlnych klientov bez toho, aby sme publikum spamovali. Kazdy
prispevek ma svoj jasny ucel — ¢i uz edukacny, predajny alebo budujici doveru.
Zakladné moderovanie: Socialne siete nie s monolég, ale dialdg. Preberame na seba
zodpovednost’ za sledovanie komentarov a sprav, ¢im odlahcujeme podnikatela
od operativy. ZabezpeCujeme, ze ziadna otazka od zdkaznika nezostane bez odozvy,
¢o priamo buduje profesionalny imidz.

Mesaény Performance Report: Cisla neklamt. Kazdy mesiac spoloéne
vyhodnocujeme dosiahnuté vysledky (dosah, interakcie, narast sledovatelov). Tento
krok je pre nas kIicovy, aby sme klientovi dokdzali, ze jeho investicia m& zmysel
a prinasa realny posun vpred.

1x mesacne konzultacia: Marketing nie je staticky. PocCas pravidelného spolo¢ného
hovoru diskutujeme o smerovani biznisu, novinkach u klienta a spolo¢ne ladime
komunikaciu na d’alSie obdobie. Je to priestor na spdtnu vazbu a edukaciu klienta.
Media plan: Aby sme prediSli spominanému chaosu, vytvarame prehladny
harmonogram prispevkov vopred. Klient presne vie, ¢o sa bude na jeho sietach diat’,

a mé nad obsahom plnu kontrolu bez toho, aby ho musel sam generovat’.

NaSe odporiucanie: Tento bali¢ek odpori¢ame najma Zivnostnikom, odbornikom na vol’nej

nohe a malym lokalnym firmam, ktoré doteraz fungovali prevazne na baze odporucani

("word-of-mouth"). Je idedlny pre tych, ktori potrebuju rychlo a lacno "upratat™ svoju on-line

vizitku, aby pri hl'adani na internete nepdsobili neaktivne alebo neprofesionalne.

Balicek Rast — Akceleracia a strategicky rozvoj

Balicek Rast je nasSim ,,preferovanym® rieSenim. Je ur€eny pre tych, ktori uz stratégiu

zvazuju a cheu svoje zviditelnenie na sietach premenit’ na skuto¢nt expanziu.

Detailna analyza: nezaliname strielat’ naslepo. Vykonavame hibkovy audit
sucasného stavu, analyzu konkurencie a identifikujeme nevyuzité prilezitosti na trhu.
Tento dokument je naSim kompasom pre celt d’alSiu spolupracu.

Kompletna Sprava 3 platforiem: rozSirujeme zasah na tri klaCové kandly
(napr. LinkedIn, Facebook, Instagram), ¢im pokryvame takmer cel¢ digitalne
spektrum, kde sa nachadzaju ciel'ovi zdkaznici klienta. Tymto dosahujeme maximalnu

synergia medzi platformami.
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e Denné pridavanie postov/story: v tomto balicku prechadzame na vyssiu frekvenciu
komunikacie. Dennd pritomnost’ cez ,,Stories* umoziiuje budovat’ osobnejsi vztah
so sledovatel'mi a ukazuje autentické zdkulisie firmy, ¢o rapidne zvysuje lojalitu
zakaznikov.

o Kompletna stratégia a media plan: tu uz nehovorime len o tom, kedy nieCo
uverejnime, ale hlavne preco. Definujeme komunikacné piliere, tonalitu znacky
a predajné lieviky. Strategicky pristup odstrafiuje ndhodnost’ a nahradza ju cielenym
budovanim brandu.

e Sprava 4 platenych kampani mesac¢ne: organicky dosah ma svoje limity. Preto
do mixu pridavame platent reklamu. Navrhujeme a spravujeme kampane zacielené
na presnu cielova skupinu, ¢im priamo podporujeme hlavny ciel’ nasich respondentov
— ziskavanie novych klientov.

e 4x mesacne TyZdenna strategicka konzultacia: pri dynamickom raste je potrebny
CastejSi kontakt. Kazdy tyzden sme s klientom na linke, vyhodnocujeme operativne
zmeny a okamzite reagujeme na dianie na trhu, ¢im zabezpecujeme maximalnu
flexibilitu.

e Tvorba originalneho obsahu (grafika, videa): preberdme na seba celu kreativnu
produkciu. Na =zaklade zisteni, Ze videa su dolezité, ale narocné na vyrobu,
pripravujeme vizudlne putavy obsah, ktory v mori prispevkov vynikne a zaujme
na prvy pohlad.

e Dvojtyzdenny analyticky reporting: skracujeme cyklus spétnej védzby. Kazdych
14 dni predkladame data o uspesnosti kampani a obsahu, ¢o ndm umoziuje v redlnom
Case optimalizovat’ rozpocty a stratégiu pre dosiahnutie ¢o najlepSich vysledkov.

NasSe odporucanie: Tento balicek sme uSili na mieru rasticim malym a strednym firmam,
ktoré uz maju stabilny produkt a chcu zacat’ systematicky Skalovat’. Je vhodny pre majitelov,
ktori uz pochopili, ze organicky dosah nesta¢i a st ochotni investovat’ do platenej reklamy,

aby premenili svoj profil na redlny stroj na ziskavanie kontaktov (leads).

Bali¢ek Komplex — Maximalny vykon a dominancia
Toto rieSenie sme vyvinuli pre najnarocnejSich klientov (skupina investujuca 1000 €
a viac), ktori vyzaduju, aby sme sa stali ich externym marketingovym oddelenim a postarali

sa 0 kazdy detail ich digitalnej pritomnosti.
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VSETKO z Balitka RAST: tento bali¢ek stoji na pevnych zakladoch stratégie
a obsahu z predchadzajucej tirovne, ku ktorym priddvame Specializované néstroje pre
totalne pokrytie trhu.

Sprava 4 platforiem: tu uz neostavame len pri zdkladoch, ale pridavame aj Stvrta
platformu (¢asto YouTube alebo TikTok), ¢im reagujeme na trend videoobsahu, ktory
sme identifikovali v prieskume. Zabezpecujeme tak dominanciu vo vSetkych
dolezitych formatoch.

Sprava Google Ads PPC: ideme za hranice socidlnych sieti. Nastavujeme
a optimalizujeme vykonnostnu reklamu vo vyhladavani, aby sme klienta dostali pred
o€i I'udi v momente, ked’ aktivne hl'adaju jeho sluzby alebo produkty na Google.
Komplexna SEO podpora: budujeme dlhodobti hodnotu. Cez mesacné audity
a implementaciu kl'ai¢ovych odporucani pracujeme na tom, aby webstranka klienta
prirodzene réastla vo vyhladdvani. Tym znizujeme dlhodobt zéavislost’ na platenej
reklame.

Email Marketing: ozivujeme databdzu kontaktov. Navrhujeme a rozosielame
newslettre, ktoré nie s spamom, ale prinasaji hodnotu. Email marketing vnimame
ako jeden z najkonverznejSich ndstrojov na udrzanie existujucich klientov a ich
opakované nékupy.

Detailna analyza potrieb a konkurencie (mesacna revizia): trh sa meni raketovym
tempom. Preto kazdy mesiac prehodnocujeme celt naSu poziciu voci konkurencii.
Nezaspavame na vavrinoch a neustale h'adame nové cesty, ako byt o krok vpred.
Prioritna podpora 24/7 a konzulticie na vyZiadanie: sme k dispozicii vzdy, ked nas
klient potrebuje. V tomto balicku sme v podstate stcastou timu, pripraveni riesit
urgentn¢ situacie alebo bleskovo implementovat nové napady bez cakania
na planovany termin.

TyZdenny detailny analyticky reporting: pre maximalnu kontrolu nad vysokymi
rozpoétami dodavame hibkové reporty kazdy tyzden. Klient méa absolitny prehlad
o kazdom investovanom eure a o tom, aky prinos mu tato investicia v danom tyzdni

vygenerovala.

NasSe odporucanie: Balicek Komplex odporucame etablovanym firmam a e-shopom, ktoré

operuju na vysoko konkuren¢nom trhu a potrebujii 360-stupiiové pokrytie. Je uréeny pre

klientov, ktori chct delegovat’ celu agendu na profesiondlov, aby sa mohli naplno venovat

riadeniu firmy, zatial' ¢o my zabezpecujeme ich dominanciu vo vyhl'adavacoch, na sietach aj

v emailovych schrankach zékaznikov.

14



Zaver

Ked’ sme s touto pracou zacinali, mysleli sme si, Ze to bude len d’alSia analyza o tom,
ako firmy ,postuju“ na Instagrame. Po tom, ¢o sme spracovali odpovede od viac ako
300 respondentov a absolvoval 40 rozhovorov s podnikatelmi, sme pochopili, Ze
problematika on-line marketingu je ovela hlbsia. Prave tito priama komunikdcia cez video
hovory nés naucila najviac. Vidiet’ redlne tvare a pocut’ konkrétne problémy l'udi, ktori sa
snazia podnikat’ v roku 2026, nam dalo Uplne iny pohl'ad na marketing, nez vécSina
ucebnicovych textov.

Prieskum nam jasne ukéazal paradox, Ze kazdy chce novych klientov a expanziu, ale
malokto ma odvahu investovat do on-line marketingu. Zistili sme, Ze bariéra nie je len
v peniazoch, ale hlavne v tom, Ze podnikatelom chyba niekto, kto by im digitdlny svet
vysvetlil Tudskou reCou. NaSa osobna skusenost, ked” sme niekol’kym firmam pomohli
,»za vreckové®, nam potvrdila, Ze aj malé zmeny, ako napriklad vyuzitie Al na pisanie
prispevkov, vedia urobit’ vel’ky rozdiel v efektivite propagécie.

Tieto zistenia sme hned’ zacali aplikovat’ aj v ramci cvicnej firmy Propagator, s.r.o..
Vd'aka datam z prieskumu sme dokazali vyrazne zlepsit’ nase sluzby. Pochopili sme, ze firmy
nepotrebuju abstraktné ponuky, ale jasné rieSenia. Preto sme v cvicnej firme Propagétor, s.r.0.
navrhli a zacali fiktivne ponukat’ konkrétne marketingové balicky vytvorené presne na mieru
na zéklade potrieb trhu. Pomohlo ndm to zredlnit’ naSe podnikanie a priniest’ do cvicnej firmy
stratégiu, ktora by mohla efektivne fungovat’ aj v redlnej firme.

Vdaka navrhovanym rieSeniam sme vytvorili priestor, v ktorom je mozné obist’ drahé
agenturne sluzby, €o dokdze pomoct aj malym Zivnostnikom s nizkym rozpoctom
na marketing pdsobit’ na trhu profesionalne a zaroven rast. Verime, Ze moje zistenia
a otestované balicky pomoci mdézu byt realnym navodom pre kazdého, kto chce v on-line

svete uspiet’, ale nevie, ako urobit prvy krok.
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Priloha 1: Prieskum Al o vekovom vyuziti socialnych sieti s uvedenim zdrojov

1. Generacia Z (13 — 25 rokov)

Této skupina preferuje kratke videoformaty, vizudlnu autenticitu a rychle trendy.

Vhodné siete: TikTok (dominancia kratkych videi), Instagram (reels,

stories), YouTube (najma Shorts).

Charakteristika: TikTok je najva¢sim lakadlom pre mladych, pricom az 41 % z nich hl'ada

informécie radSej na socidlnych sietach nez vo vyhl'adavacoch.

Zdroj: Target Internet +2

2. Mileniali (26 — 40 rokov)

Vel'mi aktivna skupina, ktord vyuZziva siete na ndkupy, zabavu aj sledovanie trendov.

Vhodné siete: Instagram (vizudl, zZivotny $tyl), Facebook (skupiny, lokélne

komunity), YouTube (edukacné a dlhé vided).

Charakteristika: Instagram je idealny pre vizualne produkty a Instagram Obchod. Facebook

stale funguje pre cielenu reklamu.

Zdroj:

Sprout Social +2

3. Generacia X (41 — 55 rokov)
Zameriavaju sa na informacie, nadvdzovanie kontaktov a zdiel'anie obsahu s
rodinou/priatel'mi.

Vhodné siete: Facebook (primarna siet’), YouTube, LinkedIn (pre B2B a kariérny rast).

Charakteristika: Facebook je pre tito skupinu "informacnou centralou". Dolezity je obsah s

pridanou hodnotou a doéveryhodnost’.



Zdroj: promoguy.nl +1

4. StarSia generacia (55+ rokov)

Vyuzivaju socidlne siete na udrziavanie socidlnych kontaktov, zdbavu a ziskavanie sprav.

Vhodné siete: Facebook (komunikacia s rodinou), YouTube (video obsah).

Charakteristika: Rychly nérast pouzivatel'ov v tejto kategorii za posledné roky. Preferuju

prehl'adné formaty a znadme znacky.

Zdroj: promoguy.nl +1

Porovnavacia tabul’ka (Slovensko 2025/2026)

Socialna Primarna vekova Typ obsahu Vhodnost’ pre Biznis

siet’ skupina

Facebook 30 - 55+ Komunita, spravy, Vysoka (cielenie)
reklama

Instagram 18 - 35 Vizual, Lifestyle, Reels Vysoké (e-commerce)

TikTok 13-25 Kratke video, trendy Stredna (budovanie

znacky)
YouTube Vsetky (16-50+) Video (dlhé/kratke) Vysoka (edukacia/ADS)
LinkedIn 25 - 50+ Profesionalny, B2B Vysoka (B2B/HR)

Zhrnutie trendov a zdrojov: YouTube je na Slovensku v roku 2025 najpouzivanejSou

sietou, pricom az 80 % Slovakov pouziva asponl jednu socidlnu siet. Vekova skupina 16-24

rokov vykazuje az 93 %-nu penetraciu socialnych sieti.

Zdroje dat: Vyrocny report o internete na Slovensku (2025/2026), prieskumy SK NIC, Sprout
Social (2026 demographics) a IAB Slovakia.




Priloha 2: Obsahovy marketing

Metodika a zdroje informacii

Tento prieskum cien a funkcii sme realizovali ako sucCast aktivit nasej cvicnej
firmy Propagator,s.r.o.. Pri spracovani sme vychadzali z nasledujucich pilierov:

1. Oficidlne cenniky a dokumenticia poskytovatelPov: Udaje o cenach (napr. 20 $
za ChatGPT Plus alebo 11 € za Canvu Pro) st cerpané priamo z aktualnych
obchodnych podmienok spolo¢nosti OpenAl, Anthropic, Canva, Midjourney a Google
k roku 2026.

2. Vlastné testovanie v ramci 40 rozhovorov: To, ktoré nastroje sme oznacili
za "najuniverzalnejsie" alebo "s najludskejSim prejavom", nie je len subjektivny pocit,
ale vysledok spitnej vizby od 40 podnikatel'ov, s ktorymi sme tieto nastroje redlne
skusali pri tvorbe ich obsahu.

3. Analyza efektivity pre malych podnikatel’ov: Vyhody ako "rieSenie bez potreby

grafika" sme definovali na zdklade zisteni z naSho prieskumu, kde 55 % respondentov

uviedlo vel'mi nizky alebo nulovy rozpocet na marketing.

Bezplatna Platena Hlavna vyhoda pre
Al Nastroj |Hlavné vyuzitie . verzia . . !
verzia . malého podnikatela
(Mesacne)
- : Najuniverzalnejsi
ChatGPT Texty, stra’tegle, Ano 120 $ (Plus) pomocnik na texty a
(OpenAl) analyzy dat (obmedzena) . )
planovanie.
Claude Kreativne pisanie, ||Ano 20 $ (Pro) I\/Irz_\;(\ellr\r/u' :)L:)?ﬁisyna
(Anthropic) |[dIhé texty (obmedzena) prejav, vyborny
blogy a e-maily.
Canva Al Grafika Ano All-in-one rieSenie
(Magic ris ev’k vided |(zakladna) 11 € (Pro) pre vizualy bez
Studio) PrISPEVKY., potreby grafika.
Generovanie Najvyssia kvalita
Midjourney ([fotorealistickych |Nie od10$ vizualov pre unikatnu
obrazkov identitu znacky.
Gemini Er?assorjz’nie s Ano 20 Lilgﬂlz)il F;;thﬁﬁ:] v
(Google) Google nastrojmi $(Advanced) ekosystéme Google.




Priloha 3: Vyznam SEO a reklamy vo vyhl’adavani: Analyza spravania pouzivatel’ov

V digitdlnom marketingu plati pravidlo, ze ak sa firma nenachadza na prvej strane
vysledkov vyhladdvania Google, pre vicSinu pouzivatelov neexistuje. Organické
vyhl'addvanie je zodpovedné za viac ako 53 % celkovej navStevnosti webovych stranok, co
z neho robi najsilnejsi kanal na ziskavanie zakaznikov.

NizSie uvadzame tabul'ku, ktord zndzoriuje kl'aCovy fakt: pozicia vo vyhPadavani priamo
urcuje aspech podnikania.
1. Tabulka: Miera prekliku (CTR) podla pozicie na 1. strane Google

(Data vychadzaju z analyzy milionov vysledkov vyhladavania)

Priemerna miera prekliku Pravdepodobnost’
Pozicia vo vyhPadavani
(CTR) interakcie
1. miesto 27,6 % Extrémne vysoka
2. miesto 15,8 % Vysoka
3. miesto 11,0 % Stredna
10. miesto (koniec 1.
2,4 % Nizka
strany)
2. a 3. strana Google <0,7 % Takmer nulova

Kruacové zistenia prieskumu:

1. Monopol prvej strany: Viac ako 90 % pouzivatel’ov nikdy neklikne na druht stranu
vysledkov vyhl'addavania. Ak podnikatel nie je v top 10, jeho obsah zostava prakticky
neviditel'ny.

2. Doveryhodnost’ organiky: Pouzivatelia maju tendenciu doverovat’ organickym
vysledkom (SEO) viac nez platenej reklame, avSak kombinacia oboch (SEO + PPC)
zvySuje mieru prekliku az o 25 %.

3. Rychlost’ cez PPC: Zatial’ ¢o SEO je dlhodoby proces, reklama vo vyhl'adavani
(Google Ads) umoznuje okamzité zobrazenie na prvej pozicii, ¢o je kl'uiCové pre nové
produkty alebo ¢asovo obmedzené ponuky.

e [1] BACKLINKO (2023): Analysis of 4 Million Google Search Results. Stadia
zamerana na koreldciu medzi poziciou a mierou prekliku (CTR).

e [2] SISTRIX (2024): The Click-Through Rates of Google Search Results. Rozsiahly

prieskum spravania pouzivatel'ov na mobilnych a desktopovych zariadeniach.




[3] BRIGHTEDGE (2023): Organic Search Is the Largest Channel for

Content. Analyza podielu organickej navstevnosti na globalnom trhu.

[4] HUBSPOT (2024): The State of Inbound Marketing Report. Prieskum efektivity
SEO a PPC nastrojov pre mal¢ a stredné podniky.



o Priloha 4: Prakticka ukazka influencer marketingu v kampani ,,Sloboda je

v tebe“

Na prilozenom obrazku vidime sériu prispevkov vo formate ,,Instagram Stories*, ktoré¢ su
sucastou integrovanej marketingovej kampane. Tato koldz ndm sluzi ako ddkaz
moderného pristupu k budovaniu znacky, kde firma nevyuziva len klasické reklamné
formaty, ale vsddza na 'udsku tvar a déveru, ktoru k tymto osobnostiam prechovévaju
ich sledovatelia.

Popis zobrazenych influencerov a ich ulohy:

V kampani vidime mix réznych typov influencerov, ¢o potvrdzuje nas predpoklad, ze
firmy dnes hl'adaja zésah v r6znych komunitach:

Duklock: Predstavuje silného mienkotvorného influencera (macro-influencera) s
obrovskym zasahom na mladu generaciu, najma v oblasti technologii a gamingu.
Cheryldelarge: Ukazka influencera so Specifickym vizudlnym $tylom, ktory oslovuje
subkultury a I'udi hl'adajucich originalitu.

Zuzana Kravarikova a d’alSi: Predstavuju tvare zname z televiznych obrazoviek alebo
lifestylovych blogov, ktoré¢ do kampane prinasaji prvok znamej a obl'ibenej tvare z
kazdodenného zivota.

Preco prave influencer marketing?

Z naSej analyzy vyplyva niekol'’ko klI'i¢ovych dovodov, preco je tento format (ako vidime
na obrazku) taky Gspesny:

Vysoka miera dovery: Sledovatelia vnimaji odportcanie od svojho obl'ibeného tvorcu
skor ako radu od kamarata nez ako plateny inzerat.

Interaktivita a vyzva k akcii: Kazdy zobrazeny prispevok obsahuje jasnt vyzvu ,,Swipe
Up* (potiahnutie nahor), ktora priamo presmeruje pouzivatel'a na test o slobode a
peniazoch. Tymto sa vyrazne skracuje cesta zakaznika od zhliadnutia k interakcii.
Gamifikacia: Kampai vyuZziva psychologicky prvok testu (,,Mne vyslo toto... A ¢o vyjde
tebe?*"). LCudia radi spoznévaju sami seba a nasledne vysledky zdiel'ajti, ¢im kampan
ziskava organicky dosah.

Autenticita: Kazdy tvorca komunikuje kampaii vo svojom prirodzenom prostredi (izba,
telefon v ruke), Co pésobi omnoho prirodzenejsie ako sterilnd ateliérova fotografia.

Tato ukazka jasne dokumentuje, ze firmy sa v roku 2026 uz nespoliehaji na to, Ze ich
ludia najdu sami. Aktivne vstupuju do digitdlneho priestoru cez sprostredkovatel'ov

(influencerov), ktorym [ludia dobrovolne venuji svoju pozornost. Pre malych



podnikatel'ov
z nasho prieskumu je toto dolezitym ponaucenim: nie je dolezité mat’ najvacsi rozpocet,
ale ngjst’ spravnu tvar, ktora vasej znacke dodé 'udskost’ a doveryhodnost’.

e Zdroj: internet / Vol'ne dostupné socialne siete (Kampan ,,Sloboda je v tebe*, Slovenska

sporitel’nia).
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Obrazok €. 1: Ukazka z kampane ,,Sloboda je v tebe*

(Zdroj: https://wavemaker.sk/do-kampane-o-slobode-sme-ako-inak-prizvali-influencerov-
vysledky-prevysili-nase-ocakavania)



Priloha 5: Navrh bali¢kov pre spravu socialnych sieti a on-line marketingu

—

(vyuzité v cvicnej firma Propagator, s.r.0.)

Balicek

Start

Sprava 2 platforiem
Publikovanie 4 posty/tyzden
Zakladné moderovanie
Mesaény Performance Report
Ix mesacne kon.

Media plan

Balicek

Rast

Detailna analyza

Kompletna Sprava 3 platforiem
Denné prid@vanie postov/story
Kompletna stratégia a media
plan

Sprava 4 platenych kampani
mesacne

4x mesacne Tyzdennda
strategicka konzultacia

Tvorba origin@lneho obsahu
(grafika, vided)

Dvojtyzdenny analyticky
reporting

Balicek
Komplex

VSETKO z Bali¢ka RAST
+

Sprava 4 platforiem

Sprava Google Ads PPC
Komplexnda SEO podpora
(mesaény audit a implementécia
klaéovych odporaéani)

Email Marketing

Detailn@ analyza potrieb a
konkurencie (mesaéna revizia)
Prioritna podpora 24/7 a
konzultacie na vyziadanie
Tyzdenny detailny analyticky
reporting

Cena Cena Cena

310€ [/mesiac 597€/mesiac "97€/mesiac




