U svetu malih firmi, narocito onih sa ogranicenim resursima i malim timovima, svaka usteda vremena i poboljsanje
prodajnih rezultata moze biti presudno za opstanak i rast. Jedan od najvecih saveznika u tome danas je vestacka
inteligencija (Al) koja se sve ceScée koristi za analizu podataka i pravljenje izvestaja za prodaju koji omogudavaju
donosenje odluka zasnovanih na podacima. Ali Sta konkretno znaci “Al za prepoznavanje obrazaca u prodaji” i
kako male firme mogu da iskoriste ove tehnologije? U ovom tekstu poportal.rs ¢emo to objasniti jednostavnim

jezikom i iz prakse, fokusirajuci se na realne koristi, bez maglovitih fraza ili nejasnih obecanja.

Problem u jednoj recenici: Kako male firme mogu pratiti i bolje
razumeti promene u kupovnim navikama bez dodatnog opterecenja za
zaposlene?

Sta znacdi Al za prepoznavanje obrazaca u prodaji?

Na pocetku, vazno je razumeti da se iza termina "Al za prepoznavanje obrazaca" krije jednostavna ideja: racunar
koristi podatke iz vasih prodaja da bi pronasao ceste, ponavljajuce obrasce u ponasanju kupaca ili trendovima. To
moze biti na primer:

® Koji proizvodi se najvise kupuju u odredenim periodima

e Kako se kupovni obrasci menjaju tokom godine

® Koji kanali komunikacije donose najvise kupaca

¢ Kada je najbolje poslati promo poruku ili popust
U praksi, ti obrasci su skriveni u ogromnim kolicinama podataka koje ru¢no niko ne moze odmah da obradi. Al ih

automatski “izvlaci” i prezentuje kroz jasne izvestaje ili cak predloge za naredne korake. Ovo nije ni "magija" ni

komplikovan IT proces — to je precizna analiza koja pomaze da se ovi podaci pretvore u korisne informacije.

Zasto je ovo promena pravila igre za male firme?

Mali biznisi se cesto oslanjaju na intuiciju i iskustvo, Sto je vredno, ali ne obuhvata uvek celu sliku trzista ili

promena u ponasanju kupaca. Al kao tehnologija menja pravila igre

1. Automatizuje rutinske zadatke - pracenje prodaje, sastavljanje izvestaja i komunikacija sa kupcima moze biti
zamorno ako se radi ru¢no. Automatizovani sistemi za komunikaciju (kao $to su chat botovi i FAQ sistemi)

olaksavaju ove procese i oslobadaju vreme zaposlenima.

2. Pomaze u donosenju boljih odluka tako $to nudi precizne i pravovremene izvestaje. Umesto nagadanja,

vlasnici i menadzeri mogu da deluju na osnovu podataka iz realnog poslovanja.

3. Omogucava profesionalniji marketing uz mali tim jer Al alati mogu segmentirati kupce i slati

personalizovane poruke bez dodatnog ljudskog rada.

4. Ustede vremena i para jer se manje vremena gubi na administraciju, a vece su Sanse da povecate prodaju

fokusirajudi se na pravi sadrzaj u pravo vreme.

Koji su najcesci Al alati za male firme?

Vazno je napomenuti da u ovom tekstu neemo pominjati cene ili konkretne brendove bez jasnih izvora sa

autorima i datumima objave. Medutim, iz prakse i iskustva sa lokalnim radnjama i usluznim biznisima, sledeci tipovi


https://poportal.rs/veza-vestacke-inteligencije-i-vodjenja-malog-biznisa/

Al alata su posebno korisni:

¢ Al alati za analizu podataka — oni automatski pregledaju i razvrstavaju podatke o prodaji kako bi kreirali

izveStaje sa uvidima.

e Automatizovani sistemi za komunikaciju — chat botovi i FAQ sistemi koji odgovaraju na cesta pitanja

kupaca bez potrebe za angazovanjem zaposlenih.

Tipicni primer za automatizovani sistem jeste chat koji svojim odgovorima skracuje vreme cekanja kupaca i

povecava Sansu za prodaju, dok Al analiza omogucava da se bolje planiraju popusti, vieme kampanja i zalihe.

Cesta greska: Nepotpuni izvori i nedostatak konkretnih podataka o Al
alatima

U mnogim tekstovima o Al za prodaju moze se sresti problem da ne postoje jasno navedene cene, konkretni nazivi

alata, autori ili datum objave glavnog teksta. To je veliki nedostatak jer:



* Ne znate da li su informacije aktuelne i pouzdane.
* Tesko je doneti odluku o tome koji alat isprobati jer nemate jasnu predstavu o troskovima.

* Nema garancije da je tekst napisan iz prakticnog iskustva ili samo kao teorijski pregled.

Zbog toga uvek preporucujem firmama da prvo definiSu konkretan problem koji zele da rese (npr. pracenje

mesecne prodaje i slanje podsetnika kupcima), a onda traze proverene alate koji imaju jasne uslove i recenzije iz
stvarne prakse.

Kratka check lista za uvodenje Al u male firme:

1. DefiniSite problem u jednoj recenici — Sta zelite da poboljsate (npr. bolje pratiti Sta kupci kupuju i kada)

2. Procenite dostupne podatke — da li imate prodajne istorije i zapisnike o komunikaciji?

3. Istrazite dostupne Al alate sa konkretnim podacima o cenama i iskustvima drugih korisnika

4. Implementirajte Al automatizaciju za rutinske zadatke (kao Sto je FAQ chat)

5. Koristite dobijene izvestaje za donosSenje odluka — prilagodite nagrade, popuste i komunikaciju sa kupcima

6. Pratite rezultate i koriguje strategiju po potrebi

Zakljucak

Al za prepoznavanje obrazaca u prodaji nije samo tehnicki termin ve¢ stvarna promena u nacinu rada malih firmi.
Omogucava bolju analizu podataka, automatizaciju rutinskih poslova, ustedu vremena i profesionalniji marketing
Cak i uz mali tim. Vazno je da firme pristupe ovoj temi sistematski, sa jasno definisanim problemima i proverljivim
podacima o alatima koje koriste. Ne treba gledati Al kao zamenu za ljude ve¢ kao pomo¢ koja oslobada vreme da

se fokusirate na ono $to donosi stvarnu vrednost — vas proizvod, vas odnos sa kupcima i razvoj poslovanja.

--- Ako vam treba dodatna pomo¢ oko konkretnih alata ili koraka implementacije u vasoj firmi, slobodno pitajte!



