RAPORT 2025

Marketerzy i Al:
Nowa tala innowacji

Marketerzy, ktérzy postawili na GenAl, siegaja gtebiej.
Czy agentowa Al stanie sie ich nowg przewaga?
| czy sq gotowi na nadejscie ery kwantowej?
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WPROWADZENIE:
Marketerzy sprawdzajg mozliwosci
agentowe] Al

Marketerzy sa o krok przed innymi w wykorzystaniu generatywnej Al, ktora

stata sie nowym standardem w branzy. Wielu dysponuje narzedziami i wiedza,
ktore pozwalajg im wyjs¢ poza bezpieczny swiat GenAl i wkroczy¢ w nieznane

terytorium agentowej Al.

Badanie pokazuje, ze dziaty marketingu poczynity ogromne postepy

w zakresie GenAl w ciggu zaledwie 12 miesiecy. Podczas gdy niektore z nich
szybko robia postepy w zakresie agentowej Al, inne wcigz pozostaja w trybie
analizy mozliwosci tej technologii. Na podstawie wynikdw naszego badania
mozemy podzieli¢ marketerow na trzy kategorie: Praktykow, Planistow

i Obserwatorow. Praktycy juz dzis korzystaja z agentowej Al, Planisci
zamierzaja to zrobi¢ w ciagu najblizszego roku, a Obserwatorzy w ciggu
najblizszych dwoch lat.

Miedzy Praktykami a Obserwatorami istnieje wyrazna roznica w zakresie
wykorzystania sztucznej inteligencji. Nasze badanie wyraznie pokazuje,

ze: poziom dojrzatosci Twojej organizacji w zakresie Al dzis, decyduje o tym,
co bedzie dla niej mozliwe jutro. Badanie wskazuje takze, ze wraz z rosngcym
wykorzystaniem agentowej Al, technologie kwantowe staja sie realna
perspektywa.

Raport ten opiera sie ha nowej ankiecie przeprowadzonej wsrod

300 organizacji na catym swiecie, od matych i srednich firm

po przedsiebiorstwa zatrudniajace ponad 10 000 pracownikow.
Respondentami sg szefowie marketingu w organizacjach z roznych branz.

Badanie ujawnia zachowania i strategie, ktore Praktycy wykorzystuja
do wdrazania agentowej Al. Analizuje rowniez liczne korzysci i bariery
na drodze do sukcesu.

Stowniczek Al

Generatywna Al (GenAl) uczy sie wzorcow na podstawie istniejagcych danych,
aby tworzy¢ nowe tresci, takie jak tekst, obrazy lub kod.

Agentowa Al dziata autonomicznie, podejmujac decyzje bez udziatu
cztowieka. Wchodzi w interakcje z procesami operacyjnymi i wykonuje
bardziej ztozone zadania.

Obliczenia kwantowe wykorzystujg zasady mechaniki kwantowej

do przetwarzania informacji za pomoca gbitow, ktoére moga reprezentowac
wiele standw jednoczesnie. Moga rozwigzywac ztozone problemy znacznie
szybciej niz klasyczne obliczenia.



https://www.sas.com/en_us/insights/analytics/generative-ai.html
https://www.sas.com/en_us/insights/analytics/ai-agents.html
https://www.sas.com/en_us/insights/analytics/quantum-ai.html

Celem tego raportu jest wsparcie Twojej organizacji w przejsciu od
optymalnego wykorzystania generatywnej Al, poprzez eksploracje
mozliwosci agentowej Al, az po ocene potencjatu, jaki niesie ze soba
technologia komputerow kwantowych. Przedstawiamy aktualny opis tego,
w jaki sposob dziaty marketingu wykorzystuja generatywng i agentowa Al
oraz analizujg mozliwosci obliczen kwantowych.

Przeanalizujemy:

Dynamiczny rozwoj GenAl oraz jej rosnacy wptyw na poprawe ROI.

Dlaczego marketerzy z najwiekszym doswiadczeniem w zakresie GenAl
wyprzedzaja konkurencje.

Rewolucyjne mozliwosci agentowej Al oraz jej wptyw na ROl i efektywnos¢
operacyjna.

Najwazniejsze wyzwania stojgce przed marketerami w procesie wdrazania
agentowej Al.

Jak Praktycy podchodza do tych wyzwan.
Jakie kroki moga podjac¢ Obserwatorzy i Planisci, aby dogonic¢ Praktykow.

Jak marketerzy moga zaczac przygotowywac sie do ery quantum computing.
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Marketerzy sa gotowi wyjsc
poza podstawy GenAl

Stowniczek Al

Duze modele jezykowe (LLM) to modele uczenia maszynowego zaprojektowane
do przewidywania i generowania wiarygodnego jezyka.

Mate modele jezykowe (SLM) s3g zredukowanymi wersjami LLM stworzonymi
dla okreslonych zadan lub srodowisk.

Cyfrowe blizniaki to wirtualne repliki systemow fizycznych (takich jak fabryki),
ktore nasladuja rzeczywiste stany i mogg by¢ wykorzystywane do trenowania Al.

Dane syntetyczne to sztucznie wygenerowane dane, ktore nasladujg dane rzeczywiste,
zapewniajagc ochrone prywatnosci.

Dwanascie miesiecy temu marketerzy stawiali pierwsze kroki w zakresie wykorzystania GenAl.
Dzis nasze badanie pokazuje, ze znacznie przyspieszyli wdrazanie technologii GenAl, gtdwnie
duzych modeli jezykowych (LLM).

Bardzo niewielki odsetek organizacji marketingowych w 2025 r. korzystat z generowania danych
syntetycznych, matych modeli jezykowych lub technologii cyfrowych blizniakow - dlatego
wszystkie wzmianki o GenAl beda odnosic sie do duzych modeli jezykowych.

W 2025 r. przyjecie GenAl wsrod marketerow znacznie wzrosto, przy 85% korzystajacych

z tej technologii i 15% w petni integrujacych jg z codziennymi procesami operacyjnymi. Ponad
90% marketerow jest w petni swiadomych poteznego potencjatu GenAl - a 93% zespotow
marketingowych uwzglednia inwestycje GenAl w budzecie na lata 2025/26.

77% marketerow korzysta z duzych modeli
jezykowych.

Ktoére z ponizszych GenAl wykorzystujesz obecnie lub planujesz wykorzystac
w marketingu?

77% 22% 2%

Duze modele
jezykowe (LLM)

18% 54% 28%

Dane syntetyczne

12% 68% 19%

Mate modele
jezykowe

5% 26% 68%

Cyfrowe blizniaki

B Wdrozenie zrealizowane I Wdrozenie planowane Brak planu wdrozenia


https://www.sas.com/en/offers/dive-shallow.html
https://www.sas.com/en_us/insights/articles/analytics/harnessing-synthetic-data-to-fuel-ai-breakthroughs.html
https://www.sas.com/en_us/insights/articles/analytics/harnessing-synthetic-data-to-fuel-ai-breakthroughs.html
https://www.sas.com/en_us/insights/articles/analytics/understanding-digital-twin-technology.html

W 2025 roku 85% marketerow wykorzystuje

GenAl , : :
9 na 10 marketerow rozumie potencjalny
W jakim stopniu Twoja organizacja wykorzystuje generatywna Al do dziatan wptyw GenAl na iCh dziatalnos'c':.

marketingowych?

65% 70% Jak oceniasz swoj poziom zrozumienia generatywnej Al oraz jej potencjalnego
(o]
W 2024 wptywu na procesy biznesowe?
M 2025
. 2%
22% 9% Niewielkie zrozumienie
15% . Catkowite zrozumienie
10% 13%
N sss——
Jest wykorzystywana Jest wykorzystywana Nie jest wykorzystywana Nie jest wykorzystywana
w marketingu i w petni w marketingu, ale nie jest w marketingu, ale bedzie w marketingu, ale bedzie
zintegrowana zintegrowana z procesami wdrozona w ciggu wdrozona w ciggu 1-2 lat 36%
z procesami 12 miesiecy .o
Umiarkowane
53% Zrozumienie

Dobre zrozumienie

93% marketerow ma dedykowany budzet
GenAl na lata 2025/2026.

Czy Twoja organizacja ma zaplanowany budzet na Generatywna Al
dla marketingu na nadchodzacy rok finansowy?

2024 Tak 90%

2025 Tak 93%
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Marketerzy uzyskuja wyzsze ROI
dzieki GenAl

8 na 10 marketerow dostrzega korzysci wykorzystania GenAl w zakresie zwrotu z inwestyciji.
Marketerzy nie tylko oszczedzajg czas i pienigdze, ale takze obserwujg wieksza lojalnosc
klientow i wzrost sprzedazy dzieki narzedziom GenAl.

93% CMO i 83% zespotow marketingowych na catym swiecie, korzystajgcych z narzedzi GenAl,
odnotowuje odpowiedni zwrot z inwestycji, przy czym najwyzszy ROl wystepuje w Stanach
Zjednoczonych (87%) i regionie EMEA (85%), podczas gdy w regionie APAC wynosi 74%.
Praktycy wykorzystujacy agentowa Al odnotowujg jeszcze wyzszy poziom - 98% ROI.

Trzy najwazniejsze korzysci, ktore, wedtug marketeréw, zapewnia GenAl w procesach
analitycznych, to lepsza personalizacja (94%), wydajne przetwarzanie duzych zbioréw danych
(91%) oraz oszczednosc czasu i kosztow operacyjnych (90%).

Analiza zwrotu z inwestycji (ROI) w sektorze MSP

@ 55% wieksza lojalnosc 58% oszczednos¢ czasu

klientow i kosztow operacyjnych

83% wszystkich marketerow i 98% praktykow
wykorzystujacych agentéw Al potwierdza
zwrot z inwestycji w rozwigzania GenAl.

Czy widzisz zwrot z inwestycji w Generatywnag Al?

98%

93%
83%
63%
34%
16%
7%
Tak

Trudno powiedziec

2%
—

B Wszyscy marketerzy
[ Obserwatorzy

[ Planisci
[l Praktycy
1% 3%
———
Nie



94% marketerdw korzystajacych z GenAl
poprawito personalizacje.

Jakie wymierne wyniki osiggasz dzieki integracji Generatywnej Al z procesami
analitycznymi?

Usprawniona personalizacja _ 94% B Zadowalajace /
znaczace /
wyjatkowe

Efektywne przetwarzanie duzych zbioréw danych _ 91% korzysci
Ograniczenie czasu i kosztow operacyjnych _ 90%
Wozrost sprzedazy i udziatu w rynku _ 88%
Wzrost satysfakcji klienta _ 86%

Lepsze rekomendacje 75%

Nastapita ewolucja podstawowych zastosowan

Podstawowe przypadki uzycia GenAl sg obecnie powszechne, najczesciej stosowane sg chatboty,
a nastepnie generowanie tresci i analiza trendow.

Z perspektywy globalnej, wykorzystanie GenAl dla chatbotow jest powszechne w obu
Amerykach (69%) w porownaniu do APAC (61%) i EMEA (58%).Generowanie tekstu jest bardziej
powszechne w regionie EMEA (48%) niz APAC (44%) i obu Amerykach (41%).

Przyjecie GenAl byto szybsze niz przewidywano, a marketerzy wcigz znajduja nowe zastosowania
tej technologii. Marketerzy osiggajacy zwrot z inwestycji dzieki generatywnej Al nie zwalniaja
tempa i wykorzystuja swoje doswiadczenia, by siegnac po kolejng fale innowacji: autonomiczne
technologie Al, w tym agentic Al.

Przyktady zastosowania GenAl nadal ewoluuja

Jak wykorzystujesz lub planujesz wykorzysta¢ Generatywna Al

w marketingu?

2025 ® Wykorzystuje GenAl

B Planuje wykorzysta¢ GenAl w ciggu 6-12 miesiecy

Planuje wykorzysta¢ GenAl w ciggu 1-2 lat

Czatboty/
Interakcje z klientami

Generowanie tekstu

Analiza trendow

Generowanie obrazow

Mapowanie sciezki klienta

Targetowanie odbiorcow

Tworzenie grup odbiorcow

Generowanie wideo

Projektowanie i aktywacja

Sciezki klienta

Optymalizacja cenowa

62%

29% 9%

45% 1% 13%

36% 44%

18%

34% 47%

16%

22% 40%

21% 47%

21% 43%

36%

24%

30%

20% 33% 39%

18% 35% 40%

15% 47%

24%

2024 m Wykorzystuje GenAl

Planuje wykorzysta¢ GenAl w ciggu 6-12 miesiecy
Planuje wykorzysta¢ GenAl w ciggu 1-2 lat

Czatboty/
Interakcje z klientami

Generowanie tekstu

Generowanie obrazow

Analiza trendow

Generowanie wideo

Targetowanie odbiorcow

Tworzenie grup odbiorcow

Mapowanie sciezki klienta

Projektowanie i aktywacja
sciezki klienta

Optymalizacja cenowa

43%

34%

39% 18%

48% 18%

27%
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18%

16%

16%

14%

47%

48%

39%

50%

47%

42%

44%

45%

26%

30%

36%

32%

35%

39%

39%

41%
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Testowanie agentowe] Al

GenAl zapewnia marketerom petne wykorzystanie potencjatu ich danych. Moze tworzy¢ tresci,
odpowiadac na ztozone zapytania i generowac wnioski. Jest to jednak tylko mata czes¢ tego,
co jest mozliwe dzieki Al - zasadniczo jest to narzedzie, ktore reaguje na ludzkie podpowiedzi
w celu zwiekszenia produktywnosci poszczegolnych zadan lub uzytkownikow.

Nasze badanie pokazuje, ze wiele organizacji posuwa sie dalej na swojej drodze wykorzystania Al.
Korzystajac z tych samych mechanizméw LLM i potokow danych, ktore zasilajg GenAl, zaczynaja
eksperymentowac z nowym, autonomicznym rozwigzaniem: agentowg Al. Pozwala to organizacjom
na orkiestracje ztozonych zadan, procesow i interakcji przy minimalnej interwencji cztowieka.

21% marketerdw juz testuje agentowa Al w rzeczywistych srodowiskach, a 73% planuje
wdrozyc ja w ciggu dwoch lat. Nieznacznie przodujg Stany Zjednoczone, gdzie 28% marketerow
przetestowato lub w petni wdrozyto Al.

Jednak wiele organizacji i CMO wcigz doswiadcza luk w wiedzy na temat agentowej Al, poniewaz
maja trudnosci ze zrozumieniem i nadgzaniem za pojawiajgcymi sie trendami. Pomimo tego,
51% decydentow marketingowych planuje zainwestowaé w agentowg Al w przysztym roku.

Uzytkownicy przejmujg inicjatywe w testowaniu
agentowej sztucznej inteligencji

W jakim stopniu Twoja organizacja wykorzystuje agentowa Al do dziatan
marketingowych?

Obserwatorzy
o, e s e
40% Planisci
0,
33% Praktycy
21%
18%
|
Nie jest wykorzystywana Nie jest wykorzystywana Jest wykorzystywana Jest wykorzystywana
w marketingu, ale bedzie w marketingu, ale bedzie w marketingu, ale nie jest w marketingu i w petni
wdrozona w ciagu 1-2 lat wdrozona w ciagu 12 miesiecy zintegrowana z procesami zintegrowana z procesami

Ponad potowa marketerow planuje zainwestowac
w agentow w ciggu najblizszego roku.

Czy Twoja organizacja planuje zainwestowac¢ w agentowa Al dla marketingu
w hastepnym roku finansowym?

WSszyscy marketerzy 51%

USA 61%

Region obu Ameryk 59%

Azja-Pacyfik 49%

EMEA 47%

Tylko 33% CMO jest przekonanych, ze sledzi
| rozumie pojawiajace sie trendy w agentowej Al.

Jak bardzo jestes przekonany, ze mozesz by¢ na biezaco z najnowszymi
osiggnieciami w dziedzinie rozwigzan agentic Al, ktore majg zastosowanie
w marketingu?

64%
53%

B Wszyscy marketerzy
B CMO

33%
21%

13%

1%
_ _
I

Bardzo przekonany - aktywnie Probuje zrozumied najnowsze Obawiam sie, Trudno mi zrozumied
sledze najnowsze trendy trendy, ale jest to wyzwanie ze zostaje w tyle i $ledzi¢ trendy

Procenty na wykresach moga nie sumowac sie do 100% z powodu zaokraglania.



Praktycy przoduja w dziedzinie agentowej
sztucznej inteligencji

Nasze badanie pokazuje, ze wdrazanie Al w marketingu przebiega zgodnie z wyraznym postepem:

GenAl, nastepnie sztuczna inteligencja agentowa i ostatecznie obliczenia kwantowe. Jesli chodzi
o sztuczng inteligencje agentowg, marketerzy dzielg sie na trzy grupy: 40% to Obserwatorzy,
33% to Planisci, a 21% to Praktycy. Jak wspomniano wczesniej, Praktycy juz korzystaja

z agentowej sztucznej inteligencji, Planisci zamierzajg to zrobi¢ w ciggu najblizszego roku,

a Obserwatorzy w ciggu najblizszych dwédch lat. Obserwatorzy sg opdznieni zarowno w zakresie
agentowej sztucznej inteligencji, jak i GenAl i widza mniej korzysci z GenAl.

Praktycy idg naprzdd zarowno z GenAl, jak i agentowg sztuczng inteligencja. Maksymalizujac
petny potencjat GenAl, grupa ta opracowata infrastrukture danych, umiejetnosci Al, nadzor
| strategie zarzadzania ryzykiem potrzebne do szybkiego przyjecia agentowej sztucznej

inteligencji. Praktycy nie tylko dodajg narzedzia - stopniowo budujg rowniez wydolnosc¢ procesu.

Praktycy nie tylko lepiej rozumiejg GenAl niz planisci i obserwatorzy, ale takze osiggaja wyzszy
zwrot z inwestycji. Sg rowniez bardziej sktonni do korzystania z GenAl w celu wyboru grupy
docelowej, projektowania sciezki zakupowej klienta i optymalizacji cen.

Praktycy wyprzedzaja Planistow i Obserwatorow, jesli chodzi o korzystanie z danych
syntetycznych, cyfrowych blizniakow i matych modeli jezykowych.

Prawdopodobienstwo wysokiego zwrotu
@ z inwestycji w GenAl jest 1,5 razy wieksze
w przypadku Praktykow niz Obserwatorow.

80% Praktykow dobrze rozumie GenAl
w porownaniu z 60% Planistow
i 54% Obserwatorow.

Jak oceniasz swoje osobiste zrozumienie generatywnej Al i jej potencjalnego
wptywu na procesy biznesowe?

56%

53%
47% 459 I Obserwatorzy
B Planigci
O,
39% B Praktycy
33%
19%
0,
% I 2% 1% 2%
— - | e |

Petne zrozumienie Dobre zrozumienie Srednie zrozumienie Mate zrozumienie

Procenty na wykresach moga nie sumowac sie do 100% z powodu zaokraglania.




Praktycy wyprzedzaja Planistow
i Obserwatorow pod wzgledem dojrzatosci
projektow GenAl

W jakim stopniu Twoja organizacja wykorzystuje generatywng Al do dziatan

marketingowych?

58%

29 4%
1 |

Jest wykorzystywana
w marketingu i w petni
zintegrowana z procesami

92%

74%

42%
23%

3%

[
Jest wykorzystywana Nie jest wykorzystywana
w marketingu, ale nie jest w marketingu, ale bedzie

zintegrowana z procesami wdrozona w ciggu 12 miesiecy

Procenty na wykresach moga nie sumowac sie do 100% z powodu zaokraglania.

[ | Obserwatorzy
M Planisci
B Praktycy

2% 1%
| .

Nie jest wykorzystywana
w marketingu, ale bedzie
wdrozona w ciggu 1-2 lat

98% Praktykow uzyskuje zwrot z inwestycji

w projekty GenAl.

Czy zauwazasz zwrot z inwestycji z wdrozenia generatywnej Al?

63%

98%
939
34%

%
‘ I7%

Tak Trudno powiedziec

2%

B Obserwatorzy

B Planigci
B Praktycy
3%
[
Nie



Praktycy czesciej wykorzystujg GenAl do
dziatan takich jak wybor grupy docelowej

Jak wykorzystujesz lub planujesz wykorzystac generatywna Al w marketingu?

Generowanie tekstu

Generowanie obrazoéow

Generowanie wideo

Czatboty / Interakcje z klientami

Optymalizacja cenowa

Analiza trendoéw

Tworzenie grup odbiorcow

Targetowanie odbiorcow

Mapowanie sciezki klienta

Projektowanie
i aktywacja sciezki klienta

o
()

| |

[

49%
53%
36%

23%

N
[0
PN

47%

38%

73%

30%

30%
40%
45%

33%

41%

27%

[ | Obserwatorzy
B Planisci
34% B Praktycy

Praktycy czesciej niz inne grupy korzystaja
z danych syntetycznych, matych modeli

jezykowych i cyfrowych blizniakéw.

Ktoére z ponizszych typow generatywnej Al wykorzystujesz obecnie lub

planujesz wykorzysta¢ w marketingu?

Duze modele jezykowe
(LLM)

Mate modele jezykowe

Cyfrowe blizniaki

Dane syntetyczne

1%
1%

5%
6%

22%

38%

45%

[ | Obserwatorzy
B Planiéci
B Praktycy

95%
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Cztery kroki, ktore przyspiesza
Twoja droge do agentowej Al

Gdy réznice w tempie wdrazania sie pogtebiaja, inni marketerzy coraz trudniej nadazaja

za Praktykami. Planisci i Obserwatorzy napotykajg wyzwania podczas wdrazania Al. Nasze
badania ujawnity cztery kluczowe obszary, w ktorych ich postepy w zakresie agentow utknety
w martwym punkcie. Wierzymy, ze podazajac za przyktadem Praktykow, grupy te moga
przyspieszyc¢ sukces na swojej drodze do Al.

[1] Stworz solidne podstawy technologiczne i kompetencyjne -
zrob krok od GenAl ku agentowej Al.

[ 2] Wdrazaj agentowg Al w sposob strategiczny - odkryj,
jak potezne mozliwosci oferuje.

[ 3] Wyjdz poza ramy nadzoru - buduj zaufanie i sSwiadomosc¢
etyczna.

[ 4 ] Buduj zaufanie, pozostawiajac cztowieka w centrum procesu
- to jeden z najwazniejszych sposobow na bezpieczne
wdrozenie agentowej Al.




KROK 1:

Stworz solidne podstawy
technologiczne i kompetencyjne
pod rozwoj Al.

Nasze badanie pokazuje, ze wielu marketerow nie dysponuje infrastrukturg, wiedzg ani procesami
potrzebnymi do skutecznego wdrozenia GenAl. Oznacza to, ze brakuje im praktycznych
umiejetnosci, aby przejs¢ do agentowej Al.

Praktycy zyskali wiekszg wydolnosc procesu i pewnosc siebie dzieki eksperymentom z Al.
Obserwatorzy i Planisci powinni rozwija¢ kompetencje organizacyjne w zakresie GenAl,
by ptynnie przejs¢ od GenAl do autonomicznych modeli Al.

Podczas gdy 75% Praktykow uwaza, ze w petni wykorzystuje potencjat Al, tylko

7% Obserwatorow moze to potwierdzic. 42% Praktykow stosuje rowniez bardziej zintegrowane
podejscie do wykorzystania Al w kampaniach, aby wspiera¢ podejmowanie decyzji w czasie
rzeczywistym - w stosunku do 1% Obserwatorow.

Praktycy skupiajg sie na testach, optymalizacji i wydajnosci, natomiast Obserwatorzy
I Planisci stawiajg na cele i zastosowania przy ocenie konkretnych rezultatow.

\ @ Kluczowe wnioski

Organizacja ,gotowa na Al” opiera sie na trzech fundamentach: solidnej
infrastrukturze danych i technologii, zespotach sprawnie wykorzystujgcych
Al w trybie aktywnym i potautonomicznym oraz procesach gwarantujacych
wiarygodnosc Al. Bez jednoczesnego funkcjonowania wszystkich trzech
elementow organizacje maja trudnosci z przejsciem od eksperymentalnej Al
do produkcyjnego wdrozenia agentowej Al.

3 na 4 Praktykow uwaza, ze w petni

wykorzystuje potencjat sztucznej inteligencii.

Czy uwazasz, ze Twoja organizacja w petni wykorzystuje potencjat narzedzi
Al w marketingu?

7%
]

Tak

93% g3y

75%
12%

Nie

25%

[ | Obserwatorzy
B Planisci
B Praktycy

Obserwatorzy rzadziej dostrzegaja wymierne
rezultaty korzystania z GenAl.

Jakie wyniki osiggasz dzieki integracji generatywnej Al z procesami

analitycznymi?

Usprawniona
personalizacja

Efektywne przetwarzanie
duzych zbioréw danych

Ograniczenie czasu
i kosztéw operacyjnych

Precyzja analiz
predykcyjnych

89%
94%
98%

86%
90%
95%

91%
85%
95%

93%
83%
95%

Wzrost lojalnosci

Wzrost sprzedazy
i udziatu w rynku

Wzrost satysfakcji
klienta

Lepsze
rekomendacje

[ | Obserwatorzy
B Planisci
B Praktycy

88%
81%
98%

84%
86%
94%

77%
85%
97%

72%
66%
94%



42% Praktykow korzysta z Al do wsparcia
procesow podejmowania decyzji w czasie
rzeczywistym.

Czy dziat marketingu w Twojej organizacji wykorzystuje Al do wsparcia
procesow podejmowania decyzji (np. systemow automatycznie wybierajacych
najlepsze kolejne dziatania, oferty lub komunikaty na podstawie danych

i zachowan klientow)?

88%

[ | Obserwatorzy

M Planisci

B Praktycy

61%
56%
42%

38%

9%
— - [ ]

Tak - we wszystkich Tak - w ograniczonym zakresie Nie, ale jest to w planach
kanatach i kampaniach

Praktycy uwazaja, ze skuteczne testowanie,
optymalizacja i monitorowanie wynikéw to
najwazniejsze czynniki w osigganiu mierzalnego
zwrotu z inwestycji w GenAl w marketingu.

Ktore z ponizszych elementéw uwazasz za najwazniejsze w 0sigganiu
wymiernych wynikow/ROI dzieki wykorzystaniu generatywnej Al
w marketingu?

Skuteczne testowanie,
optymalizacja i monitorowanie wynikow

Integracja z istniejgcymi systemami

Jasne cele i spdjne wykorzystanie

Dostep do wysokiej jakosci danych

Zapewnienie prywatnosci
i bezpieczenstwa danych

Efektywne procedury zarzadzania

Rozwdj kompetenciji w zakresie GenAll

Wsparcie kadry zarzagdzajacej

Wspotpraca miedzydziatowa

w
N
IS



KROK 2:

.. , o ’ . .
Wd razayj agentOWa Al w SpOSOb Tylko 25% Obserwatoroyv vydraza strategie Al
: w ramach catego przedsiebiorstwa.
strategiczny
Ktore z ponizszych stwierdzen najlepiej opisuje sposob, w jaki Twoja
Wielu marketerdow nie przyjmuje strategicznego podejscia do Al. Nie sg swiadomi organizacja korzysta obecnie z Al?

mozliwych przypadkow uzycia lub wptywu, ktory Al moze miec na ich wyniki finansowe.
Zaledwie 25% Obserwatorow wdraza strategie Al w catym przedsiebiorstwie, w porownaniu

do 63% przyjmujacych. Tylko 3% Obserwatoréw zgtasza silne zrozumienie agentowej Al, I 259
podczas gdy jest to 61% dla oséb przyjmujacych. Posiadamy zintegrowana strategie wykorzystania
Al w catym przedsiebiorstwie i rozpoczeliSmy _ 56%
Agentowa Al moze by¢ wykorzystywana do autonomicznego identyfikowania pojawiajacych wdrazanie naszego planu strategicznego D 63%
sie trendow, testowania wariantow kampanii i optymalizacji sciezek zakupowych klienta
w czasie rzeczywistym. W ciggu najblizszych dwadch lat Planisci skupia sie na prostszych
funkcjach agentowych, takich jak zautomatyzowane projektowanie sciezki (60%) i raportowanie
wydajnosci (49%). Obserwatorzy przewidujg wykorzystanie konwersacyjnych metod Al (57%), _ 55%
by¢ moze dlatego, ze chatboty byty tak popularnym przypadkiem uzycia dla GenAll. Posiadamy zintegrowang strategig wykorzystania Iy 349
Al w catym przedsiebiorstwie, ktérg zamierzamy
Praktycy sa bardziej $wiadomi potencjalnego wptywu agentowej Al na biznes. Swiadomos¢ ta realizowac w przysztosci [ 38%
pozwala im na strategiczne podejscie do zaawansowanych wdrozen, takich jak metody ciggtego
uczenia si€e i raportowanie wydajnosci.
Kazdy dziat ma wtasne podejscie lub strategie _ 17%
wykorzystania Al - 10%
. Kluczowe wnioski
. @ - Zaawansowane organizacje marketingowe rozumiejg, jakie typy agentéw mozna Kazdy pracownik sam decyduije, jafuwﬁzivr;yes}tféﬁ I 3%

wdrazac¢ do angazowania klientow oraz ktore przypadki uzycia agentowej Al
przynosza najszybsze sukcesy i najwyzszy zwrot z inwestycji (ROIl). Zajecie sie B Obserwatorzy
tymi przypadkami uzycia w pierwszej kolejnosci buduje zaufanie, wzmacnia M Planisci
procesy i pomaga zespotom w wygodnym korzystaniu z Al w zaufany sposob W Praktycy

w kanatach marketingowych, ustugowych i wsparcia.



W ciagu najblizszych dwodch lat Planisci Dla Praktykow, najwazniejsze obecne
zamierzajg wdrozy¢ zautomatyzowane przypadki uzycia agentowej Al to metody
projektowanie sciezek klienta, a Obserwatorzy ciggtego uczenia sie i raportowanie wydajnosci
planuja wdrozyc¢ agentéw konwersacyjnych

W jaki sposob wykorzystujesz lub planujesz wykorzystywac agentowa Al

. , , : , w marketingu?
W jaki sposob wykorzystujesz lub planujesz wykorzystywac agentowa Al

w marketingu?

Optymalizacja 44% o o .
pOdrGizy Klienta I S 62% Agenci z ciggtym uczeniem sic | 47 %
O 419
DK 0% Raportowanie wynikow iich analiza | 45%
sciezki klienta
Raportowanie wynikow 509 L o )
lichanaliza [ Optymalizacja podrézy kiienta [ 34%
Personalizacja 43% . .. .
Optymalizacia ofert [ Personalizacja w czasie rzeczywistym | 31%
hiperpersonalizacja 40% Kompleksowe zarzadzanie kampaniami _ 28%
rcetingowych I i i iami °
Autonomiczne zarzadzanie kampaniami | 285
e kampanam: I 9% izac] ’
zarzgdzanie kampaniami 39% Optymalizacja ofert _ 27%
Agenci z ciggtym  I— 50% Automatyzacja projektowania _ 279,
UCZENIEM Sig I 37% Sciezki klienta o
Kompleksowe zarzadzanie s % ) .. X
g ampaniam [ — 3% Agenci konwersacyjni / asystenci [ R 27%
Agenci konwersacyini/ % - o
asystenci [ S Skalowana hiperpersonalizacia [ R 22%
[ | Obserwatorzy B Praktycy

M Planisci



KROK 3:
WYyjdz poza ramy zarzadzania

Zarzadzanie Al jest powracajaca kwestig dla marketerow. W 2024 r. stwierdzilismy, ze mniegj

niz jedna na 10 organizacji miata dobrze zdefiniowane i kompleksowe ramy zarzadzania Al (7%),
podczas gdy potowa marketerow (48%) stwierdzita, ze ich gtobwnym zmartwieniem zwigzanym
z wykorzystaniem GenAl w ich organizacji jest zarzadzanie.

Ten rok pokazuje, ze poczyniono pewne postepy, ale bardzo niewielu marketerow czuje sie
pewnie w zarzadzaniu Al w swojej organizacji. Jednak obserwujac zachowania Praktykodw,
widac¢ wyraznie, ze ich priorytety ewoluowaty — z podejscia opartego na odgdérnym zarzadzaniu
w kierunku bardziej swiadomego, elastycznego i zniuansowanego sposobu reagowania na
wyzwania stawiane przez Al. Opierajac sie na zachowaniach Praktykéw, marketerzy powinni
wykraczac poza nadzér, aby rozwazyc¢ takie kwestie, jak wewnetrzne zaufanie do korzystania

z Al i etyczne implikacje Al.

Choc¢ 79% marketeréw deklaruje pewien poziom zaufania do zasad zarzadzania Al w swojej
organizacji, mniej niz 10% czuje sie w tym zakresie w petni pewnie. Istnieje znaczaca réznica
miedzy Obserwatorami a Praktykami - 73% z tych pierwszych nie posiada zadnych zasad
zarzadzania agentowa Al, podczas gdy 52% z Praktykéw jest w trakcie opracowywania takiego
frameworku.

W miare jak marketerzy posuwaja sie naprzod na swojej drodze do wdrazania Al, ich priorytety
ewoluuja. Podczas gdy Obserwatorzy i Planisci koncentruja sie gtdwnie na zarzadzaniu i ochronie
danych, Praktycy zwracajg dodatkowo uwage na wewnetrzne zaufanie oraz etyczne aspekty
wykorzystania Al.

Marketerzy z USA czesciej dysponuja solidnymi zasadami zarzadzania Al - 15% w porownaniu
do 11% w obu Amerykach, 10% w regionie APAC i 5% w regionie EMEA.

Zaledwie 8% marketerow wykazuje petne
zaufanie do zasad zarzadzania Al w swojej
organizacji.

Jak oceniasz stopien pewnosci, ze w Twojej organizacji funkcjonuja wtasciwe
mechanizmy nadzoru, gwarantujace odpowiedzialne stosowanie Al
w marketingu?

Bardzo przekonany

8%

Srednio przekonany

Niezbyt przekonany

Kluczowe wnioski

Al Governance ma dzis kluczowe znaczenie dla organizacji, jednak
wiekszosc¢ wcigz ma trudnosci z jego skutecznym wdrozeniem. Wynika to

z liczby elementow, ktére nalezy uwzglednic¢ - od prywatnosci i ochrony
danych, przez bezpieczenstwo, testowanie, aspekty etyczne, az po uczenie
adaptacyjne. Bez silnych zasad zarzadzania zaufanie do wynikow i danych Al
stabnie, co sprawia, ze 95% inicjatyw zwiazanych z generatywna Al nigdy
nie trafia do fazy produkcyjne;.


https://protect.checkpoint.com/v2/r01/___https://virtualizationreview.com/articles/2025/08/19/mit-report-finds-most-ai-business-investments-fail-reveals-genai-divide.aspx___.YzJ1OnNhc2luc3RpdHV0ZTpjOm86M2EyNmYyYjgyZTk1OTQwN2E1ODZhOGZlZWFhZjRkNDA6Nzo0MGQ3OmMyMDBmNjhkMjQ1YjRiODdhM2I2MjNlNjQ2NWJkZDJlMzI2YzYyNjM4ZWI3NjBkZmQ1OWViNzQxZGFlOTUwNjI6cDpUOk4
https://protect.checkpoint.com/v2/r01/___https://virtualizationreview.com/articles/2025/08/19/mit-report-finds-most-ai-business-investments-fail-reveals-genai-divide.aspx___.YzJ1OnNhc2luc3RpdHV0ZTpjOm86M2EyNmYyYjgyZTk1OTQwN2E1ODZhOGZlZWFhZjRkNDA6Nzo0MGQ3OmMyMDBmNjhkMjQ1YjRiODdhM2I2MjNlNjQ2NWJkZDJlMzI2YzYyNjM4ZWI3NjBkZmQ1OWViNzQxZGFlOTUwNjI6cDpUOk4

73% Obserwatorow nie posiada zadnych Praktycy bardziej niz inne grupy zwracaja
zasad zarzadzania agentowa Al. uwage na zaufanie do Al wewnatrz organizacji
W jaki sposob opisat(a)bys aktualne zasady zarzadzania agentowg Al 1J€] etyczne aspekty'

W Swojej organizacji? : .. . . . : ..
Czego najbardziej obawiasz sie przy wdrazaniu agentowej Al w swojej

73% 75%

organizacji?
B Wszyscy marketerzy
B Obserwatorzy
52% [ Planisci
42% 44% [l Praktycy
39% 989% .
Zarzadzanie 95% Obserwatorzy
26% 52% M Planidci
21% N 63% M Praktycy
Prywatnos¢ danych 68%
13% 9% 45%
o 4% 8 . 45%
IL- Z . Kompetencje zespotu 43%

39%
Brak ustalonych zasad Zarzadzanie ad hoc Zasady w opracowaniu  Kompleksowe zarzadzanie

38%
4%
47%

Aspekty etyczne

Zaledwie 8% wszystkich marketerow okresla e igsnalposc
swoje ramy zarzadzania GenAl jako ,dobrze
ugruntowane i kompleksowe”.

40%
39%
39%

44%
29%
42%

Bezpieczenstwo danych

28%
32%
56%

Zaufanie
pracownikow do Al

W jaki sposob opisat(a)bys aktualne zasady zarzadzania generatywna Al
W Swojej organizacji?

26%
26%
47%

Zaufanie klientéw do Al

90%
22%
12%
27%

69%
13%

Koszty
B Wszyscy marketerzy
o 64% [ Obserwatorzy .
62% ) B Planigci Kultura oporna na zmiany 15%
o)
[l Praktycy 28%
. . Y& 4 7%
Nadmierna zaleznos¢ 6%
31%
8%
1% 2%
| -

34%

22%

8%

5%
N

Brak ustalonych zasad Zarzadzanie ad hoc Zasady w opracowaniu  Kompleksowe zarzadzanie

2% 3%
e R

Procenty na wykresach mogag nie sumowac sie do 100% z powodu zaokraglen.



KROK 4:
/apewnij zautanie, utrzymujac
cztowieka w procesie decyzyjnym

Marketerzy dostrzegli sposob, w jaki mozna ograniczyc ryzyka zwigzane z wdrazaniem Al.
Zarowno Obserwatorzy, Planisci, jak i Praktycy zgadzaja sie, ze zaufanie do agentowej Al wymaga
istotnego, ludzkiego nadzoru. Podejscia oparte na wspotpracy, w ramach ktérych cztowiek
pozostaje czescia procesu (HITL), sa kluczowe dla powodzenia projektow.

Choc¢ zdecydowana wiekszos¢ marketerow (90%) deklaruje pewien poziom zaufania do
agentowej Al, jest ono uzaleznione od nadzoru cztowieka — jedynie 5% wyraza petne zaufanie.
Niemal potowa (48%) uwaza, ze decyzje generowane przez Al powinny by¢ zatwierdzane przez
cztowieka.

Praktycy (36%) czesciej deklaruja, ze funkcje umozliwiajace interwencje cztowieka podnosza ich
poziom zaufania do narzedzi Al.

, Kluczowe wnioski

@ = Marketerzy sg zgodni — Al nie jest jeszcze gotowa na petng swobode
dziatania. Zaufanie wymaga udziatu cztowieka — to klucz do
odpowiedzialnego wykorzystania Al. Wyjasnialnosc, przejrzystosc,
mechanizmy zatwierdzania i testowania stanowiag kluczowe elementy
gwarantujace, ze Al dziata zgodnie z intencjami cztowieka. W obszarach
o nizszym ryzyku, jak rekomendacje produktow, mozna pozwoli¢ sobie na
wiecej automatyzacji. W obszarach wysokiego ryzyka, jak medycyna czy
wymiar sprawiedliwosci, kluczowa role odgrywa ludzki nadzor.

Tylko 1 na 20 marketerow w petni ufa
agentowej Al dziatajacej bez nadzoru
cztowieka.

Czy ufasz agentowym lub autonomicznym systemom Al, ktore podejmuja
decyzje marketingowe bez bezposredniego zaangazowania cztowieka?

Tak

W pewnym zakresie

Nie



Prawie potowa marketerow twierdzi,
ze ludzie powinni zatwierdzac¢ wszystkie
decyzje generowane przez Al.

Jak wazna jest, Twoim zdaniem, rola cztowieka w decyzjach marketingowych
podejmowanych przez Al?

Ludzie powinni przegladac
i zatwierdzac wszystkie
decyzje generowane przez Al

Ludzie powinni interweniowac
jedynie w przypadkach wrazliwych
lub o duzym znaczeniu

Ludzie powinni ustala¢ parametry, ale
nie musza nadzorowac kazdej decyzji

Jedynie 1% respondentow uznato, ze Al moze dziata¢ samodzielnie, bez znaczacego udziatu cztowieka.

Praktycy czesciej niz inne grupy wskazuja,
ze funkcje umozliwiajace interwencje cztowieka
zwiekszytyby ich zaufanie do narzedzi Al.

Jakie sg kluczowe czynniki, ktore zwiekszytyby Twoje zaufanie do narzedzi Al?

84%

Silne zabezpieczenia 249

prywatnosci danych

72% B Obserwatorzy
B Planisci
73% B Praktycy

Potwierdzona precyzja

i ; 74%
i rezultaty biznesowe ,

55%

66%
63%
63%

Zgodnosc¢ z przepisami

57%
52%
61%

Wyjasnialnosc /
przejrzystosc¢ wynikow Al

29%
27%
50%

Wewnetrzna wtasnos¢
modeli Al

18%
27%
41%

Czas na dalszy rozwoj
technologii

18%
19%
48%

Niezalezne audyty
lub weryfikacja przez
strone trzecig

15%
8%
36%

Nadzér cztowieka /
kontrola manualna
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Nastepny etap:
Technologie kwantowe

W miare jak marketerzy przechodza od wykorzystania generatywnej Al do agentowej Al,

a nastepnie ku technologiom kwantowym, tempo i skala zmian rosng wyktadniczo. Nasze badania

z lat 2024 1 2025 pokazujg, ze w ciggu zaledwie 12 miesiecy marketerzy poczynili ogromne
postepy w obszarze generatywnej Al. W ciggu kolejnego roku spodziewamy sie powszechnej

adopcji agentowej Al — 51% ankietowanych planuje inwestycje w te technologie. Na tym etapie

technologie kwantowe znajda sie w zasiegu reki. Czy jestes gotowy na kolejng fale zmian?

Skoro to wtasnie wykorzystanie generatywnej i agentowej Al buduje fundament pod gotowosc¢
na technologie kwantowe, wdrozenie strategii opisanych w tym raporcie staje sie kluczowym
krokiem w kierunku przysztych innowacji. Obecnie wida¢ wyraznie, ze marketerzy zaczynaja
dostrzega¢ mozliwosci, jakie niesie ze sobga technologia kwantowa.

Zainteresowanie technologiami kwantowymi stale rosnie — 31% Praktykow spodziewa sie,
ze znajda one zastosowanie w marketingu w ciggu najblizszych dwéch lat. Choc jedynie
16% marketerow deklaruje, ze dobrze rozumie technologie kwantowa, odsetek ten wzrasta
do 49% wsrod Praktykow.

W miare postepow organizacji w ich drodze Al, staja sie one bardziej dostrojone do sasiednich,
przysztosciowych technologii, takich jak quantum. Kolejnym dowodem na to jest fakt,

ze 50% firm, ktore przyjety te technologie, wtaczyto juz technologie kwantowe do cyfrowych
lub innowacyjnych map drogowych.

Wedtug marketerow technologie kwantowe moga wnies¢ do branzy nowa jakos¢ — od
zaawansowanej analityki predykcyjnej, przez btyskawiczne i bezpieczne przetwarzanie
danych, po symulacje sciezki klienta w czasie rzeczywistym. Kolejna fala rozwoju Al pozwoli
firmom na budowanie gteboko spersonalizowanych doswiadczen marketingowych — dzieki
analizie ogromnych ilosci danych z niespotykang szybkoscia i doktadnoscig, prowadzac do
precyzyjniejszego dotarcia do klientow i ich silniejszego zaangazowania. Dla klientéw oznacza
to bardziej dopasowane doswiadczenia i oferty.

@

Potencjat technologii kwantowych w roznych
sektorach

W sektorze bankowym, 80% respondentéw wskazuje analityke predykcyjna
jako kluczowag korzysc. W ubezpieczeniach, 69% podkresla znaczenie symulacji
sciezki klienta w czasie rzeczywistym. W sektorze nauk przyrodniczych, 67%
akcentuje mozliwos¢ masowej hiperpersonalizacji. Z kolei, 62% przedstawicieli
ochrony zdrowia koncentruje sie na szybszym i bezpieczniejszym przetwarzaniu
danych. Respondenci z sektora publicznego czesciej niz przecietnie dostrzegaja
korzysci w obszarach generowania danych syntetycznych (29%) oraz
dynamicznego ustalania cen (27%).

Mate i sSrednie przedsiebiorstwa rowniez dostrzegaja
wartosc technologii kwantowych

20% matych i srednich przedsiebiorstw dostrzega korzysci ptynace
z generowania danych syntetycznych - w porownaniu z 1% w duzych
przedsiebiorstwach.



31% Praktykow oczekuje, ze technologie Potowa Praktykow wtaczyta juz technologie
kwantowe znajda zastosowanie w marketingu kwantowe do swoich strategii cyfrowych lub
w ciggu dwoch lat. planow rozwoju innowacji.

Kiedy, Twoim zdaniem, technologie kwantowe zaczna realnie wspierac Jakie dziatania, jesli jakiekolwiek, podejmuje Twoja organizacja w celu
dziatania marketingowe w Twojej firmie? - przygotowania sie na potencjalne zastosowania technologii kwantowych
65% : Obserwatorzy w marketingu?
Planisci
B Praktycy
41%
31% Monitorowanie rozwoju 60% B Obserwatorz
. technologii kwantowej oraz jej 75% . /
130, 16 17% 18% 29 zastosowan w marketingu 47% : Ela:sc'
raktycy
6% pot III I 5% 3% 9
[ — . — Planowanie scenariuszy dotyczacych ggcy/:

To juz sie dzieje W ciggu 2 lat 3-5lat 6-10 lat Wiecej niz 10 lat Nigdy przysztych zastosowan 39%

45%
53%
36%

Wspotpraca z dostawcami technologii lub
startupami badajgcymi zastosowania

16% marketeréw i 49% Praktyko’w tWierdZi’ technologii kwantowej w marketingu
ze dobrze lub catkowicie rozumie technologie Waptracz kouca
kwantowe.

38%
39%

. . - 41%
w celu monitorowania howosci

36%
26%
44%

Szkolenie i rozwéj kompetencji

Jak ocenit(a)bys swoje zrozumienie technologii kwantowych i jej zespotow marketingu w zakresie
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Jak wykorzystac
potencjat agentowej Al

Marketerzy musza opracowac strategie, ktore pozwolg im przejs¢ od
pasywnego i reaktywnego charakteru generatywnej Al do aktywnej,
autonomicznej natury agentowej Al — aby zbudowac fundamenty
nowego poziomu zaangazowania klientéw. Wraz z coraz szerszym
zastosowaniem agentowej Al w kolejnych latach rosna¢ bedzie
znaczenie i zapotrzebowanie na technologie kwantowe.

Przejscie od pasywnej do wszechobecnej Al

Od momentu opublikowania pierwszego z serii raportow

w 2024 roku swiat Al przeszedt gwattowny rozwoj. Technologie
generatywnej Al (szczegdlnie LLMy) staty sie integralng czescia
wielu rozwigzan wspierajacych zaangazowanie klientow. Marketerzy
zaczynajg obecnie eksplorowac nowsze mozliwosci generatywnej Al
— w tym generowanie syntetycznych zrodet danych, profili klientow
i srodowisk. Jak zatem odnalezc¢ sie w nadchodzacej erze agentowej
Al? Kluczem jest stopniowe podejscie do rozwoju Al.

Faza 1: Solidne fundamenty Al

Poniewaz 85% marketeréw korzysta juz z generatywnej Al, 90% rozumie jej wptyw, a 93% dysponuje dedykowanym budzetem na
GenAl, jasno widac, ze aspekt LLM jest dobrze przyswojony. Ale to dopiero poczatek. Generatywna Al moze by¢ wykorzystywana
na wiele innych sposobow niz tylko do tworzenia tresci i komunikacji — m.in. do generowania danych syntetycznych, tworzenia
wirtualnych srodowisk czy autonomicznych badan, rozwoju i projektowania.Czy organizacje potrafig wykorzystac¢ swoje pierwsze
sukcesy z LLM jako punkt wyjscia do bardziej zaawansowanych zastosowan Al, ktore zapewnig im trwatg przewage konkurencyjng?

Faza 2: Naturalna ewolucja Al

Powszechnie wiadomo, ze sztuczna inteligencja funkcjonuje od lat, znajdujac zastosowanie przede wszystkim w procesach
wewnetrznych organizacji. Obecnie jednak Al przeniosta sie z zaplecza organizacji — gdzie wspierata planowanie, harmonogramowanie
i analize danych — do dziatan frontowych, obejmujacych zaangazowanie klientéw w obszarach sprzedazy, obstugi i wsparcia.
Naturalnym kierunkiem rozwoju jest wiec forma agentowa - jako aktywny, pétautonomiczny asystent dla marketeréw. | wtasnie

w ten sposéb SAS wbudowuje agentic Al w swojg platforme marketingowa, SAS® Customer Intelligence 360. Agenty wykonuja
wewnetrzne zadania w ramach systemu — takie jak dobor grup odbiorcow, tworzenie sciezek klienta, generowanie tresci i modeli

oraz podejmowanie decyzji. Dzieki temu marketerzy moga dziata¢ bardziej efektywnie, a agenty zewnetrzne przekazuja informacje

w odpowiednim kontekscie i momencie.

Faza 3: Kolejny etap rozwoju Al

Juz 21% marketerow testuje agentowa Al, a 73% planuje jej wdrozenie w ciggu najblizszych dwdch lat — technologia ta jest wiec

na dobrej drodze do upowszechnienia. W ciggu 3-5 lat organizacje prawdopodobnie beda korzystac z setek, a nawet tysiecy
potautonomicznych agentow realizujgcych zadania w réznych dziatach. Jednak wdrozenie agentowej Al na szeroka skale niesie za soba
konsekwencje technologiczne. Firmy beda musiaty utrzymywac infrastrukture uwzgledniajaca zasady dziatania technologii kwantowej.
Poniewaz komputery kwantowe przetwarzajg informacje inaczej niz tradycyjne systemy, umozliwiajg znacznie szybsze obliczenia

i generowanie wielu rozwigzan jednoczesnie. Takie podejscie jest niezbedne w obszarach zaangazowania klienta, w ktorych agenty
realizujg zadania, takie jak wielowatkowa segmentacja odbiorcéw, prognozowanie zachowan, optymalizacja scenariuszy, rekomendacje
produktow czy podejmowanie decyzji oparte na Al.
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Buduj marketingowe rozwiazania Al
na fundamencie zaufania.

Praktycy szybko tworzg fundamenty pod wieloagentowe ekosystemy
marketingowe, w ktorych autonomiczne systemy Al samodzielnie
opracowujg kompletne kampanie, sciezki klienta i programy marketingowe,
korzystajac z promptéw generatywnej Al. Wraz z rozwojem tej technologii
na horyzoncie szybko pojawi sie era technologii kwantowych. Jednak zanim
organizacje przejda do wieloagentowych systemoéw Al, ktore wspotdziatajg
z uzytkownikami, musza najpierw zbudowac odpowiednie fundamenty
wspierajace rozwoj sztucznej inteligencji. Te mechanizmy aktywnie

| nieprzerwanie buduja zaufanie do technologii marketingowych - obejmujac
takie obszary jak zarzadzanie danymi, etyka, szkolenia i rozwoj kompetencji,
testowanie i optymalizacja, a co najwazniejsze - obecnosc cztowieka

w procesie decyzyjnym (humans in the loop). W ostatecznym rozrachunku
technologia jest tylko narzedziem. Bez czynnika ludzkiego - co do ktdrego
wszyscy uczestnicy badan sa zgodni — marki nie sg w stanie zbudowac
zaufania, ktore przektada sie na trwata lojalnosc klientow.

Aby dowiedziec sie wiecej o SAS Customer Intelligence 360, odwiedz strone
sas.com/marketing
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Informacje o badaniu

Badanie zostato przeprowadzone przez Coleman Parkes Research
w czerwcu i lipcu 2025 r. wsrod 300 marketerow w organizacjach
z kluczowych sektorow na catym swiecie.

Jest kolejng edycjg badania przeprowadzonego w 2024 r. wsrod
300 marketeréw w podobnych organizacjach. Respondenci
reprezentuja rozne sektory: bankowos¢, ubezpieczenia, sektor
publiczny, sektor nauk przyrodniczych, ochrone zdrowia,

telekomunikacje, produkcje, handel detaliczny, energetyke i ustugi.

Ich stanowiska obejmujg dyrektora ds. marketingu, dyrektora

ds. digital marketingu i wiceprezesa ds. marketingu. Najmniejsze
badane organizacje zatrudniaty od 500 do 999 osdb, a najwieksze
miaty ponad 10 O00 pracownikow.

Podziat geograficzny

Ameryki 99 (USA, Kanada, Brazylia, Meksyk)

EMEA 160 (Wielka Brytania/Irlandia, Szwecja, Norwegia,
Finlandia, Dania, Francja, Niemcy, Wtochy, Belgia,

Holandia, Hiszpania, Polska, Turcja, Zjednoczone Emiraty

Arabskie, Arabia Saudyjska, Afryka)

Azja 41 (Japonia, Australia, Chiny,
i Pafyfik Azja Potudniowo-Wschodnia)

Informacja o Coleman Parkes

Coleman Parkes to agencja badan rynku B2B, specjalizujaca sie

w badaniach z obszaru IT i technologii, skierowanych do kluczowych
decydentow w firmach — od matych i srednich przedsiebiorstw po
duze korporacje — dziatajacych w réznych sektorach na catym swiecie.

Wiecej informacji mozna uzyskac¢ pod adresem
Stephen@coleman-parkes.co.uk

Informacje o SAS

Rozwigzania SAS Customer Intelligence dostarczajg organizacjom
na catym Swiecie najnowoczesniejsze narzedzia w obszarze MarTech
i AdTech. Zaawansowane narzedzia do targetowania i zarzagdzania
grupami odbiorcow, kompleksowa identyfikacja uzytkownikow oraz
unikalna hybrydowa architektura danych umozliwiajg marketerom
personalizacje doswiadczen, wptywanie na zachowania klientow

I skuteczne komunikowanie sie na kazdym etapie cyklu zycia klienta.

Aby dowiedziec sie wiecej, odwiedz strone sas.com/marketing
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Aby dowiedziec sie wiecej, odwiedz strone
sas.com/marketing
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Aby skontaktowac sie z lokalnym oddziatem SAS, odwiedz strone:sas.com/offices
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