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Podmienky na absolvovanie predmetu

Zaverecne hodnotenie je udelené na zaklade spinenia nasledujucich podmienok:

1)Priebezné cvicenia a ulohy (20 %)

2) Produktova stratégia (20 %)

3)ZaverecCny projekt: Al Biznis Plan (40 %)

4) Zaverecna obhajoba projektov a prezentacia vo forme Pitch Decku (20 %)

Student teda méze celkovo ziskat max. 100 bodov. Pre Uspesné absolvovanie predmetu musi Student
ziskat minimalne 56% bodov.

Zavere¢na hodnotiaca stupnica (v percentach):

A 1,0 vyborne - vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami <92-100 %>,

B 1,5 velmi dobre - nadpriemerne vysledky s mensimi chybami <83-91%>,

C 2,0 dobre - vcelku dobré, priemerné vysledky <74-82 %>,

D 2,5 uspokojivo - dobre vysledky, ale vyskytuju sa vyznamne chyby <65-73 %>,

E 3,0 dostatoc¢ne - vysledky vyhovuju minimalnym kritériam <56-64 %>,

FX 4,0 nedostatoc¢ne - absolvovanie predmetu si vyzaduje vynaloZit eSte zna¢né Usilie a mnozstvo prace
zo strany Studenta <0-55 %>.

Vysledky vzdelavania

Studentky a $tudenti po absolvovani predmetu nadobudnu tieto vedomosti, zruénosti a kompetencie:
Vedomosti:

« Poznaju rozne monetizacné modely (Freemium, Pay-per-Use, Licencie) aplikovatelné na Al agentov a
vedia ich priradit k réznym obchodnym scenarom.

« Rozumeju principom merania navratnosti investicie (ROI) v pripade Al rieSeni, vratane kvantifikacie
uspory nakladov a zvySenia efektivity.

« Ovladaju $pecifika marketingu Al produktov, vratane optimalizacie pre Al trhoviska (SEO pre GPT Store
/Gemini Platformu) a komunikacie hodnoty, nie len technologie.

« Rozumeju zakladnym technickym a procesnym poziadavkam na skalovanie Al agenta (napr. kontrola
nakladov na tokeny, zvladanie vysokej zataze).

- Vedia identifikovat ariesit kl'i¢oveé pravne a etické aspekty komeréného nasadenia Al, ako su autorskeé
prava, ochrana dat a zodpovednost za vystupy.

Zrucnosti:



- Dokézu navrhnut a obhajit biznis model pre Al agenta, vratane vypoctu potencialneho ROl a vyberu
optimalneho monetizacného modelu.

« Su schopni vytvorit Value Proposition Canvas a marketingovu stratégiu zameranu na uvedenie Al agenta
natrh.

- Vedia optimalizovat listing (ndzov, popis, kl'ucoveé slova) pre Al agenta na platformovych trhoviskach s
cielom zvysit jeho viditelnost a adopciu.

« Dokazu navrhnut onboarding proces a podporné materialy (navody, UX dotazniky) na zabezpecenie
hladkeho prijatia a adopcie agenta koncovymi pouzivatelmi.

- Vedia efektivne zostavit a odprezentovat Pitch Deck a biznis plan s cielom obhajit komerénu
Zivotaschopnost Al projektu.

Kompetencie:

« Schopnost strategicky rozhodovat o nasadeni a monetizacii Al rieSenia na zaklade trhovej analyzy a
financnej udrzatelnosti.

« Schopnost manazovat Al projekt

« Schopnost kriticky obhajit finan¢nu a eticku udrzatelnost Al agenta pred internymi/externymi
odbornikmi.

Struéna osnova predmetu

1)Stratégia Al produktu a definicia hodnoty.

2) Modely monetizéacie Al asistentov. Prehlad monetizacnych modelov pre Al rieSenia:

3)Tvorba marketingovej stratégie pre Al agenta.

4)Optimalizacia rieSenia pre platformove trhoviska

5) Skalovanie I: Architektura a technicka pripravenost. Principy kontroly nakladov (minimalizacia tokenov) a
zaistenie konzistencie vystupu pri masovom nasadeni.

6)Skalovanie Il: Onboarding a adopcia. Onboarding novych pouzivatelov do Al produktu. Tvorba efektivnej
dokumentacie a navodov na pouzitie Al agenta (user-friendly sprievodca). Meranie adopcie (frekvencia
pouzivania) a zber spatnej vazby.

7) Pravne a etické aspekty v Al monetizacii. Riesenie autorskych prav k vystupom Al. Zodpovednost za
halucinacie a dezinformacie v kontexte komercneho vyuzitia. Zasady ochrany osobnych udajov a sukromia
(GDPR) pri praci s Al agentmi.

8-9) Projektova faza I: Tvorba biznis planu a marketingovej kampane. Skupinova praca na finalnom
projekte. Integracia vSetkych predchadzajucich krokov do uceleného biznis planu (monetizacia,
Skalovanie, ROI) a vytvorenie simulovanej digitalnej marketingovej kampane na spustenie ich Al agenta.
10-11) Projektova faza Il: Finalne ladenie a prezentacia. Finalna Uprava biznis planu a priprava na
prezentaciu. Nacvik obhajoby ROI pred potencialnymi “investormi” (publikom). Hodnotenie udrzatelnosti
projektu a dihodobeho rastoveho potencialu.

12) Zavere¢na obhajoba projektov. Obhajoba kompletného Al produktu: od technickej realizacie po
strategicky a monetizacny plan. Doraz na kvalitu argumentacie a presvedcive preukazanie trhoveho
potencialu a udrzatelnosti. Diskusia o realnych moznostiach Skalovania a ROI. Vystup: Kompletny Al biznis
plan a zaverecna obhajoba.
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