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Anotacia vysledku: V internetovych obchodoch sa v su¢asnosti aplikuju rozne metéddy vplyvajlice na
rozhodovanie zakaznika pri kipe tovaru. Tieto metddy identifikuju zakaznika ¢i uz pomocou cookies
alebo pouZivatelského uctu a zhromazduju k nemu rozli¢né informacie, podla ktorych sa daju
zédkaznikom ,3it“ ponuky na mieru. V kamennych obchodoch je situacia o €osi zloZitejsia. Identifikacia
vacsinou nie je mozna, alebo k nej pride az pri/po samotnom plateni, kedy je uz velmi malo priestoru
odporucit relevantny tovar danému zékaznikovi. RieSme problém efektivheho odporucania tovaru

v sieti obchodov na cerpacich staniciach spoloc¢nosti Slovnaft. Vychadzame z histérie transakcii
pilotnych obchodov, kde mame k dispozicii podrobné udaje o Gctoch. K niektorym transakciam mame
priradené aj Cislo zakaznickej karty. V prvom kroku sme navrhli a testovali model odporucania tovaru,
ktory by pomohol predavacdovi odporucit zékaznikovi najpravdepodobnejsi tovar na zaklade
nablokovanych produktov a réznych atribdtov, akymi su napr. lokalita alebo ¢as. Evaluacia na
historickych datach priniesla povzbudivé vysledky v podobe 70% presnosti pri odporicani vhodného
typu produktu, pricom na vyber bolo okolo 4,5 tisic produktov. V sucasnosti sa venujeme
zdokonalovaniu modelu zahrnutim Udajov o zdkaznickych kartach.
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