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THE APPLICATION OF ARTIFICIAL INTELLIGENCE IN THE AUTOMATION AND
OPTIMIZATION OF THE MARKETING PROCESS
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Oblast — InZenjerski menadZment

Kratak sadrzaj — Ovaj rad analizira nacine na koje
savremene tehnologije vestacke inteligencije (Al) mogu
unaprediti marketinske aktivnosti kroz automatizaciju i
optimizaciju razlicitih procesa. Fokus je na personalizaciji
kampanja, poboljsanju segmentacije trzista i efikasnijoj
upotrebi resursa analizom velikih podataka i predikcijom
ponasanja korisnika. Rad ukljucuje i studije slucaja koje
osvetljavaju prakticne primene i efekte Al u savremenom
marketingu.

Kljuéne refi: vestacka inteligencija, automatizacija
marketinga, optimizacija marketinga, masinsko ucenje,
personalizacija, analiza podataka, segmentacija

Abstract — This paper analyzes how modern artificial
intelligence (Al) technologies can enhance marketing
activities by automating and optimizing various processes.
The focus is on campaign personalization, improved
market segmentation, and more efficient resource use
through big data analysis and user behavior prediction.
The paper also includes case studies that highlight
practical applications and the impact of Al in modern
marketing.
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1. UVOD

Vestacka inteligencija (artificial inteligence - Al)
omogucéava preduzeCima da iskoriste moé¢ podataka,
automatizuju¢i marketinske strategije i omogucavajuci
personalizovano korisnicko iskustvo u realnom vremenu
[1].

Al poboljsava ciljanje reklama, distribuciju sadrzaja i
angazovanje korisnika, dok se uloga ljudi pomera ka
strateSkom planiranju 1 kreativnom razvoju. Al u
marketingu ukljucuje automatizaciju zadataka, analizu
podataka i emocionalnu inteligenciju, ¢ime se poboljSava
personalizacija, ciljanje kupaca i upravljanje odnosima.
Integracija Al optimizuje kampanje, poboljSava korisnicko
iskustvo 1 efikasnost, omogucavaju¢i preduzec¢ima da
odgovore na trzisne promene. Rad istrazuje ulogu Al u
automatizaciji marketinskih procesa, kroz pregled
literature i studije slu¢aja, analizirajuci efikasnost i dodatu
vrednost koju Al donosi korisnicima.

NAPOMENA:

Ovaj rad proistekao je iz master rada ¢iji mentor je
bila doc. dr Jelena Spajié.

2. PREDNOSTI I MANE AI U DIGITALNOM
MARKETINGU

Vestacka inteligencija (Al) donosi brojne prednosti u
digitalnom marketingu ukljucujuéi:

e  Personalizaciju — Al omogucava prikupljanje i analizu
podataka 0 korisnicima radi ponude
visokorelevantnog i prilagodenog sadrzaja. Povecava
angazovanost i konverzije prepoznavanjem obrazaca
ponasanja i pruZanjem pravovremenih preporuka.

e Automatizaciju - Al automatizuje rutinske i
repetitivne zadatke poput objava na drustvenim
mrezama, slanja emailova i upravljanja kampanjama,
Stedi vreme i osigurava tacnost sprovodenja strategija.

e Analiza podataka — Al brzo i precizno obraduje velike
koli¢ine podataka, pruza uvide u ucinak kampanja,
ponasanje korisnika i trziSne trendove, omogucava
donosenje informisanih odluka i identifikaciju novih
prilika.

e Optimizacija marketinga — Al optimizuje ciljanje
oglasa, vreme slanja emailova, sadrzaj sajta i druge
aspekte digitalnog marketinga radi boljih rezultata uz
manje resursa.

o Korisni¢ko iskustvo — Al poboljSava korisni¢ko
iskustvo kroz chatbotove, personalizovane preporuke
i brzu podrsku, ¢ime jaca odnose sa korisnicima,
povecéava lojalnost i zadrZavanje.

e Vizuelni prikaz — Slika prikazuje glavne prednosti
automatizacije i koristi koje organizacije ostvaruju
njenom primenom u digitalnom marketingu [2].

Nedostaci vestacke inteligencije u digitalnom marketingu:

e Visoki troskove implementacije — Razvijanje i
integracija Al tehnologije zahteva znacajna ulaganja u
hardver, softver, ljudske resurse i obuku. Za mala i
srednja preduzecéa to moze biti prepreka.

e Ogranicena kreativnost — lako je Al efikasna u analizi
podataka i automatizaciji, ima ograni¢enja u pogledu
kreativnosti. Ne moze u potpunosti zameniti ljudski
doprinos u stvaranju originalnog i angazujuceg
marketinskog sadrzaja i ideja.

e  Privatnost podataka — Al u marketingu podrazumeva
prikupljanje i analizu velikih koli¢ina podataka o
korisnicima, §to izaziva zabrinutost zbog zastite
privatnosti i sigurnosti. Kompanije moraju postovati
propise i uvesti stroge sigurnosne mere kako bi izbegle
pravne posledice i narusavanje reputacije.
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Zavisnost od podataka — Al zavisi od kvaliteta i
koli¢ine podataka. Ako su podaci nepotpuni, netacni
ili pristrasni, rezultati ¢e biti nepouzdani. Takode je
neophodna odgovarajuca infrastruktura za upravljanje
velikim podacima.

Nedostatak ljudskog dodira — Iako AI povecéava
efikasnost, ne moze zameniti ljudsku interakciju i
emocionalnu povezanost sa kupcima. Ljudski dodir
ostaje vazan za izgradnju odnosa i poverenja u
digitalnom marketingu [3].

3. ANALIZA DOBRIH PRIMERA 1Z PRAKSE

Kako bi se bolje razumela konkretna primena vestacke
inteligencije u savremenom digitalnom marketingu, u
nastavku ¢e biti predstavljena tri primera globalno poznatih
brendova — Starbucks, Amazon i Spotify. Ove kompanije
uspesno integriSu Al tehnologije u svoje marketinske
strategije kako bi unapredile korisnicko iskustvo,
automatizovale operacije 1 donosile efikasnije odluke
zasnovane na podacima. Svaki primer ilustruje specifi¢ne
alate i pristupe kojima Al doprinosi postizanju boljih
marketinskih rezultata.

3.1 Starbucks

Starbucks, jedan od vodecih svetskih brendova u industriji
kafe, suoCavao se sa izazovom kako da ponudi
personalizovano korisnicko iskustvo milionima kupaca
Sirom sveta. Tradicionalne marketin§ke kampanje koje su
nudile genericke popuste nisu bile dovoljno efikasne u
angazovanju potrosaca. Zbog toga je kompanija uvidela
potrebu za inovativnijim pristupom koji bi omogucio
dublju personalizaciju ponuda i direktniju komunikaciju sa
potrosacima (slika 1).

Kako bi reSio ovaj izazov, Starbucks je razvio i
implementirao Al alat pod nazivom Deep Brew, koji
koristi prediktivnu analitiku i algoritme masinskog ucenja.
Ova tehnologija analizira niz parametara - ukljucujuci
prethodne porudzbine, lokaciju korisnika, doba dana i ¢ak
vremenske uslove - kako bi predvidela slede¢u kupovinu
korisnika i ponudila relevantne proizvode [4].

Kljuéne funkcionalnosti Al sistema koje Starbucks koristi

1. Personalizovane ponude

Koris¢enjem masinskog ucenja, Deep Brew analizira
istoriju kupovine, demografske podatke i preferencije
korisnika kako bi im slao ponude koje su skrojene prema
njihovim interesovanjima i navikama [5]. Time se
znatajno povecava verovatnoéa pozitivnog odgovora
kupca na promotivne aktivnosti.

2. Prediktivna analitika

Al tehnologija omogucava Starbucksu da predvidi
ponasanje i potrebe kupaca unapred, §to im pomaze da na
vreme ponude tacno ono $to je korisniku potrebno [6].

3. Dinamic¢ko odredivanje cena

Cene se mogu automatski prilagodavati na osnovu
potraznje, zaliha i segmentacije korisnika, $to omogucava
kompaniji da maksimalizuje profit bez naruSavanja
korisni¢kog iskustva [7].
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4. Sistem preporuka

Kroz mobilnu aplikaciju i digitalne kanale, kupcima se
nude personalizovane preporuke — bilo da je re¢ o pi¢ima,
hrani ili promocijama — na osnovu prethodnih izbora i
ponasanja korisnika [5].

5. Angazovanje u realnom vremenu

Kompanija koristi personalizovane notifikacije, e-mail i
SMS poruke kako bi kupce angazovala u pravom trenutku,
povecavajuci verovatnocu interakcije sa brendom [8].

Order ahead
with Mobile Order

Collect Stars and
earn Rewards

Pay in store Send gifts from afar

Slika 1. Interfejs mobilne aplikacije Starbucks-a
3.2 Amazon

Amazon, gigant u svetu e-trgovine, pravi je lider kada je u

pitanju koriS¢enje vestacke inteligencije (Al) za
automatizaciju  marketinga. Njihovo  besprekorno,
personalizovano iskustvo kupovine je dokaz snage

vestacke inteligencije.

Amazon je primenio napredne Al algoritme koji analiziraju
istoriju pregledavanja i kupovine, zajedno sa ocenama i
recenzijama korisnika, kako bi preporucili proizvode
prilagodene individualnim preferencijama kupaca [9].

Osnova Amazonovog sistema preporuka inicijalno je
bazirana na kolaborativnom filtriranju zasnovanom na
stavkama. Kolaborativno filtriranje funkcioniSe tako §to
analizira proizvode sa kojima je korisnik veé¢ imao
interakciju ili ih je kupio i pronalazi slicne proizvode na
osnovu interakcija ili obrazaca kupovine drugih korisnika.

Amazon je vremenom unapredio svoj sistem preporuka
koriste¢i sofisticiranije modele masinskog ucenja,
ukljuCuju¢i duboko ucenje koje moze prepoznati
preferencije korisnika na granularnom nivou i napraviti
preciznije predikcije.

Sistem preporuka uzima u obzir razli¢ite vrste podataka,
kao Sto su:

Istorija kupovine korisnika
Istorija pregleda

Ocene i recenzije

Vreme provedeno na stranici
Sadrzaj korpe za kupovinu [10].

Prema studiji Feedvisor-a iz 2019, na osnovu uzorka od
2000+ potrosaca, rezultati su neverovatni: cak 95%
potrosaca su zadovoljni rezultatima koje dobijaju kada
traze proizvode na Amazonu. Stavise, 71% potrosaca koji
svakodnevno ili skoro svakodnevno kupuju na Amazonu
veoma su zadovoljni svojim rezultatima pretrage, §to se
moze videti na Slici 2.
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Slika 2. Zadovoljstvo kupaca rezultatima pretrage

3.3 Spotify

Spotify je postao jedna od vodecih svetskih platformi za
strimovanje muzike, sa milionima pesama, podkasta i
korisnika. Zna€ajno je smanjio muzicku pirateriju i
promenio nacin na koji umetnici objavljuju i promovisu
svoju muziku.

Kroz napredne algoritme (slika 3), uz analitiku podataka i
posvecenost angazovanju korisnika, Spotify nudi
prilagodene preporuke za muziku koje zadovoljavaju
individualne ukuse i preferencije [11].

Kako bi pruzio vrhunsko korisni¢ko iskustvo, Spotify je
implementirao niz strategija koje kombinuju podatke,
inovacije i personalizaciju, uz Al:

1. Spotify koristi analitiku podataka za razumevanje
preferencija korisnika

Prikupljanjem i analizom podataka o navikama slusanja
kreira personalizovane preporuke i plejliste.

2. Spotify poboljsava angazovanost korisnika kroz
personalizovana Wrapped iskustva

Godisnji Wrapped sazeci personalizuju iskustvo i podsticu
deljenje na mrezama, jacajuéi vezu sa brendom.

3. Spotify kreira plejliste na osnovu podataka u realnom
vremenu

Plejliste se azuriraju kontinuirano prema korisnickim
navikama, novim izdanjima i na osnovu popularnosti
pesama.

4. Spotify unapreduje otkrivanje muzike kroz urednicke
plejliste

Tim muzickih struénjaka kreira lokalizovane i tematske
plejliste koje korisnicima pomazu da otkriju novu muziku.

5. Spotify  poboljsava  korisnicko
kompatibilno$¢u na vise platformi

iskustvo  sa

Aplikacija je dostupna na razli¢itim uredajima (mobilni
telefoni, desktop, pametni zvucnici), pruzajuci neprekidno
iskustvo.

6. Spotify koristi drustvene funkcije za unapredenje
korisnickog iskustva

Omogucava deljenje muzike i uvid u aktivnosti prijatelja,
¢ime podstice interakciju i zajednistvo.

Veoma nezadovoljni
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7. Spotify koristi podkaste za diverzifikaciju sadrzaja i
angazovanje korisnika

Kroz ekskluzivne i raznovrsne podkaste, korisnici ostaju
duze angazovani na platformi.

8.  Spotify inovira
interaktivno$céu

sa glasovnim kontrolama i

Uvodenjem glasovnih komandi i interaktivnih funkcija,
poboljsava se dostupnost i angazman.

9. Spotify podstice interakciju izmedu umetnika i korisnika

Spotify koristi platformu Spotify for Artists, koja
umetnicima pruza alate i uvid u analitiku radi boljeg
razumevanja publike i prilagodavanja sadrzaja.

Posebno se izdvaja nacin na koji Spotify implementira
algoritme masinskog ucenja za dinamicke preporuke.

Spotify koristi mo¢ vestacke inteligencije kako bi svakom
korisniku ponudio unikatno, personalizovano muzicko
iskustvo i to kroz:

o Kolaborativno filtriranje: Al algoritmi analiziraju
navike sluSanja korisnika slicnog muzickog ukusa i na

osnovu tih obrazaca preporucuju nove pesme.

Obrada prirodnog jezika (NLP): Spotify analizira
tekstove pesama, recenzije i objave na mreZama kako
bi razumeo emocije i kontekst iza svake numere, te
kreirao plejliste koje odgovaraju korisnikovom
raspolozenju.

Ova strategija ne samo da povecava angazman korisnika
(za cak 60%, prema MIT Technology Review, 2024), ve¢
1 omogucava preciznije, emocionalno povezane preporuke
koje povecavaju zadrzavanje korisnika na platformi.

. Zelene linije pokazuju gde se
informadije dodaju

. Crvene linije pokazuju gde se
informadije filtriraju

Slika 3. Algoritam za kolaborativno filtriranje



4. ZAKLJUCAK

Ovaj rad zakljucuje da vestacka inteligencija (Al)
predstavlja pravu revoluciju u svetu marketinga. Al
preoblikuje marketinski pejzaz automatizacijom zadataka,
optimizacijom procesa 1 omoguéavanjem izuzetne
personalizacije i preciznosti. Rezultati istrazivanja
ilustruju transformativni potencijal Al-ja, naroCito u
poboljsanju efikasnosti, unapredenju alokacije resursa i
unapredenju korisnickog iskustva. Od analize ponaSanja
potrosaca do personalizacije marketinskih kampanja i
predvidanja bududih trendova, Al pruza preduzecima alate
koji im omogucavaju da ostanu konkurentni u dinami¢nom
digitalnom okruzenju.

Analizom stvarnih studija slu¢aja ovaj rad istakao je kako
vodeée kompanije uspesno integriSu Al alate kako bi
ostvarile izuzetne rezultate. Ovi primeri potvrduju da Al
nije samo teorijski koncept, ve¢ i kljucni prakticni alat za
preduzeca koja teze napretku u savremenoj i konkurentnoj
digitalnoj ekonomiji.

Dodatno, istrazivanje naglasava da implementacija Al-ja
donosi brojne prednosti, ukljucujuéi pojednostavljene
operacije, smanjenje operativnih troskova i unapredeno
korisnicko iskustvo. Ove karakteristike pozicioniraju Al
kao klju¢ni faktor kako za ostvarenje kratkoro¢nih ciljeva,
tako i za dugorocni rast i odrzivu konkurentsku prednost na
trzistu.

Kljuéni problemi ukljucuju zastitu privatnosti podataka,
algoritamsku pristrasnost i eticku upotrebu podataka o
potrosacima. Takode, integracija Al-ja zahteva znacajna
finansijska ulaganja. Novi trendovi, poput generativne
vestacke inteligencije, konverzacijskih Al sistema i
prosirene stvarnosti (AR), obecavaju dalja unapredenja
korisni¢kog iskustva.

5. LITERATURA

[1] G. Kihlstrém, Using Al in Marketing: An Introduction.
Sterling, VA: Stylus Publishing, LLC, 2024.

[2] M. Johnsen, Al in Digital Marketing. Berlin: Walter de
Gruyter GmbH & Co KG, 2024.

[3] ThinkML Team, “The Dark Side of Al in Marketing:
Understanding the Disadvantages,” ThinkML, May 7,
2023. [Online]. Available: https://thinkml.ai/the-dark-side-
of-ai-in-marketing/ [Accessed: May, 2025].

[4] R. Venkatesan and J. Lecinski, The Al Marketing
Canvas: A Five-Stage Road Map to Implementing
Artificial Intelligence in Marketing. Stanford, CA:
Stanford University Press, 2021.

[5] L. Kotorchevikj, “Deep Brew: Transforming Starbucks
into an Al & Data-Driven Company,” Hyperight, 2021.

76

[Online]. Available: https://hyperight.com/deep-brew-
transforming-starbucks-into-a-data-driven-company
[Accessed: May, 2025].

[6] E. Wilson, “How Starbucks Uses Predictive Analytics
and Your Loyalty Card Data,” Demand-Planning.com,
May 29, 2018. [Online]. Available: https://demand-
planning.com/2018/05/29/how-starbucks-uses-predictive-
analytics-and-your-loyalty-card-data/ [Accessed: May,

2025].
[7] D. Pereira, “Starbucks Marketing Strategy,” Business
Model Analyst, Jul. 9, 2024. [Online]. Available:

https://businessmodelanalyst.com/starbucks-marketing-
strategy/?srsltid=AfmBOopqs7VY507GFHC-

119K CCrgCegfKSGU1p_qc3eGecFHI97EVVje
[Accessed: May, 2025].

[8] M. O’Connor, “How Does Starbucks Use Artificial
Intelligence for Better Results,” AI2People, May 20, 2023.
[Online]. Available: https://ai2people.com/how-does-
starbucks-use-artificial-intelligence-for-better-results/
[Accessed: May, 2025].

[9] Y. Y. Raghav, R. K. Tipu, R. Bhakhar, T. Gupta, and
K. Sharma, “The Future of Digital Marketing: Leveraging
Artificial Intelligence for Competitive Strategies and
Tactics,” in The Use of Artificial Intelligence in Digital
Marketing: Competitive Strategies and Tactics, IGI
Global, 2024, pp. 249-274.

[10] M. Arsenault, “The Amazon Recommendations
Secret to Selling More Online,” Rejoiner, Dec. 21, 2022.
[Online]. Available:
https://www.rejoiner.com/resources/amazon-
recommendations-secret-selling-online [Accessed: May,
2025].

[11] 1. van de Haar, C. P. Broberg, and 1. Doshoris, “How
Artificial Intelligence is Changing the Relationship
Between the Consumer and Brand in the Music Industry,”
LBMG Strategic Brand Management - Masters Paper
Series, 2019.

Kratka biografija:

Ivana Damjanovi¢ rodena je u
Vrbasu, 1995. godine.
Master rad na Fakultetu tehnickih
nauka iz oblasti Inzenjerskog
menadZzmenta Inzenjerski
marketing i multimediji,
odbranila je 2025. god.

Kontakt:
ivana.damjanovic95@gmail.com



