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MBI-AF: Analytika retailové firmy

Uvodni poznamky

(Vymezeni uéelu a obsahu publikace ,,Analytika retailové firmy*, charakteristika celkové
struktury, zasazeni do celkové struktury portalu MBI-AF a vazby na ostatni publikace.)

[A] Principy analytiky retailové firmy

(Vymezeni podstatnych komponent v fizeni analytiky retailové firmy (alohy, metriky, datové
zdroje, faktory atd. Primarni zaméreni publikace je na deskriptivni a prediktivni analytiku.)

[B] Analytika retailové firmy podle oblasti Fizeni

(Prehled oblasti fizeni retailové firmy, funkcionalita uloh deskriptivni i prediktivni analytiky

podle vybranych oblasti fizeni retailové firmy, vymezeni metrik a dimenzi a jejich vazeb, na-
vrh analytickych otédzek.)

[C] PFilohy

(Zakladni principy Machine Learning. Prediktivni analytika v Fizeni energii v retailu.)
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Uvodni poznamky

Analytika retailove firmy tvofi dnes béZnou soucast fizeni téchto typl firem, a to nejen
téch velkych. Uéelem této publikace je specifikovat obsah, moznosti a pfistupy k analytice
retailové firmy se zamé&fenim zejména na deskriptivni a prediktivni analytiku s cilem
poskytovat podklady manazeriim a analytikim ke zkvalitiovani Fizeni firmy a zajisténi jeji
dlouhodobé konkurenceschopnosti.

Struktura textu je rozdélena do nékolika zakladnich oddild, jak ukazuje Uvodni schéma. Tato publikace
je soucasti publikaci Fady ,IT a anatomie firmy* umisténych na portalu https://mbi-af.cz . RozliSuji se
na zakladni, zobecnéné, bez pfimé vazby na néktery sektor ekonomiky a odvétvové orientované. V
v soucasné dobé jsou obsahem portalu odvétvové publikace zaméfené na ,Strojirenskou firmu“ a ,Sa-
mospravu®.

Zamérem celé fady je, aby odvétvové orientované publikace zahrnovaly pro kazdé odvétvi minimalné
jejich dva typy, a to prvni — publikaci zaméfenou na obsah Fizeni a jeho zakladni komponenty, jako
napf. [Strojirenska firma] a druhou — publikaci orientovanou na analytiku firmy, napf. [Analytika stro-
jirenstvi]. Oba typy publikaci se vzdy na sebe vazi a odkazuji se sebe, stejné tak i na nékteré publikace
zakladni. Totéz plati i pro texty vénované retailu.

Pro texty uvedené fady je charakteristické, ze se zejména pro odvétvové publikace musi nékteré Casti
zakonité opakovat. Smyslem ale pfitom je poskytnout pro kazdy odvétvovy typ firmy, pokud mozno
komplexni obraz. ReSeni je zde v tom, Ze u text(l jako je tento, maji nékteré &asti pouze piehledovy
nebo rekapitulaéni charakter a pro dalSi informace uvadime odpovidajici zdroje prezentované na portalu
s pfimym odkazem, jako napf. [Podnikova analytika]. Jde o vybrané zdroje a proto Obrazek 0-1 doku-
mentuje vazby textu ,Analytika retailové firmy” pouze na ty hlavni na portale MBI-AF:

m Vazby analytiky retailu na dalSi publikace

[ Anatomie retailové firmy ]

O | (O &

Ulohy Role Faktory |T, Aplikace

[ Analytika retailové firmy ]

®© g R |

Metriky  pata Metody 1T, Aplikace

[ Oblasti a komponenty ] [ Podnikova analytika ]

Obrazek 0-1: Vazby publikace "Analytika retailové firmy" na ostatni publikace

K uvedenym vazbam doplnime schémata publikaci a nékolik poznamek:
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IT a anatomie retailové firmy

m Anatomie retailové firmy

[A] Podstatné charakteristiky retailové firmy

(Pravidla a klasifikace maloobchodnich firem, retail (maloobchod) v €R, role
v fizeni maloobchodni firmy, jejich funkéni naplr a poZadavky.)

[B] Obilasti Fizeni retailové firmy
(Vymezeni vybranych oblasti fizeni maloobchodni firmy na zakladé tloh
fizeni, kontextu rizeni v ramci firmy, analytickych otazek k reseni projektt
v ramci oblasti a souhrnnych zavéri.)

[C] Faktory ovliviaujici fizeni a rozvoj retailové firmy
(Faktory majici dopad na Fizeni a rozvoj firem, napf. firemni prostredi, troven
fizeni a organizace, rozvojové trendy.)

[D] IT v fizeni retailové firmy
(Uroveri Fizeni IT ve firmé oviiviiujici jeji vykonnost a tispésnost.)

[E] Obchodni centra
(Vymezeni obchodnich center, hlavni oblasti jejich fizeni.)

Obrazek 0-2: Struktura publikace "Anatomie retailové firmy"

[Anatomie retailové firmy] pfedstavuje obsah fizeni retailové firmy podle jednotlivych oblasti fizeni a
vymezeni vybranych komponent fizeni, na které se ,Analytika“ odkazuje. Strukturu textu dokumentuje
Obrazek 0-2. Odkazy jsou v tomto pfipadé pfedevsSim na obsah Fizeni, resp. jednotlivych uloh, vyme-
zeni roli v Fizeni v retailu, faktory ovliviujici fizeni, a tedy i analytiku a IT aplikace jako zdroje dat pro
analytiku.
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IT a anatomie firmy (Oblasti a komponenty)

.IT a anatomie firmy (Oblasti a komponenty Fizeni)“ [Oblasti a komponenty], prezentuje obsah fizeni
firem obecné, bez ohledu na odvétvi. Poskytuje pro analytiku retailu pfehled a vymezeni prevazné
standardnich metrik a jejich dimenzi a datovych zdroju. Strukturu publikace ukazuje Obrazek 0-3.

\ / L 4 , -
B9 \'/:]1] Oblasti Fizeni firmy
[ Ulohy v Fizeni firmy ] : e p——
: Strategické rizeni
[ Kontext Fizenifirmy ]
: FinanéniFizenf Zavazky Pohledavky
[ Metriky, KPI 1 \
Prace a mzdy Contolling
[ Data, dokumenty ]
: Prodej Nakup sklady
[ Role v Fizeni firmy ] :
—
i ‘] i Marketin,
[ IT v Fizeni firmy ] ; Fersondl Bicpmiex g
[ Faktory Fescni ] 3 Doprava Energie
[ Analytické otazky ] /
[ Metodiky, metody ] : : :
; : Z; 7/ \ B
[ Zavéry, doporugenf ] ; /Z/

Obrazek 0-3: Struktura publikace "IT a anatomie firmy (Oblasti a komponenty fizeni)

IT a anatomie firmy (Podnikova analytika)

,»IT a anatomie firmy (Podnikova analytika)“ [Podnikova analytika] souhrnné prezentuje pfistupy, me-
tody, postupy a technologie uplatfiované v feSeni uloh podnikové analytiky, v tomto pfipadé rovnéz bez
ohledu na odvétvi. Strukturu dokumentuje Obrazek 0-4. V tomto pfipadé se vyuziva odkazi na detailni

charakteristiky analytickych metod a postupll a charakteristiky zejména nastroji pro podnikovou analy-
tiku, jako business intelligence a dalSich.
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Zakladni principy podnikové analytiky
Obsah podnikové analytiky

Role v podnikové analytice

Faktory oviivaujici podnikovou analytiku
Vybrané metody reSeni podnikové analytiky

/' Reseni podnikovéanalytiky ) Komponenty podnikové analytiky

= Business Intelligence, B

= Scif-Service Business Intelligence, SSBI
= Mobliini BI

= Competitive Intelligence, C/

= Postup reseni podnikoveé analytiky na

» Datové bize v podnikové analytice
» Transformace dat
» Datova analytika

=
\

\ prikladu Business Intelligence / Prediktivnianalytika
= Potreba a obsah prediktivni analytiky
4 ™ = Prediktivnl analytika v Kontextu
odnikove analytKky
Reporting a dashboar P
: P g dy = Role v predikiivnl analytice

* Reporting = Postupy reSeni a organizace prediktivni

= Dashboardy analytiky
e P 9 e

Obrazek 0-4: Struktura publikace "IT a anatomie firmy (Podnikova analytika)"

Kompletni prfehled literatury je uveden v zavéru publikace. Vedle uvedenych online textd vychazi dalsi
text pfedevsim z téchto zdroju:

= ABBOTT, D.: Applied Predictive Analytics. Principlec and Techniques for the Professional
Data Analyst. John Wiley & Sons, Indianoplolis, 2014. ISBN: 978-1-118-72796-6.

=  BRAGG, S. M.: Retail Management. Accounting Tools, 2024. ISBN: 978-1-64221-241-9.

= CIMLER, P., ZADRAZILOVA, D. a kol.: Retail management. Praha, Management Press, 2007.
ISBN: 978-80-7261-167-6

= COX, E.: Retail Analytics. The Secret Weapon. John Wiley & Sons. 2012. ISBN: 978-1-118-
09984-1

* GERON, A.: Hands-On Machine Leraning with Scikit-Learn, Keras and TensotFlow. O'Re-
illy, 2023. ISBN: 978-1-098-12597-4.

=  LEVY, M, GREWAL, D.: Retailing Management. McGraw Hill, 2023. ISBN: 978-1-265-07246-9.

= MITCHELL, D. K.: Data-Driven Retail. Leveraging Analytics for Smarter Decisions. North
Haven, CT, 2025. ISBN: 9798286206964.

= TORRES, D.: Business Analytics with Python. A Pracrtical Guide for Data Analysts &
Business Professionals. Organica Al Solutions LLC, 2024. ISBN: 9798319482006.

=  WILSON, J., E.: Predictive Analytics for Business Forecasting and Planning. Graceway
Publishing Company, 2021. ISBN 978-0-9839413-8-5.

Poznamky k textu:
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Analytika retailové firmy

V dal$im prubéhu textu je k jeho oziveni a pro lepsi predstavu témat pouzita fada obrdzki a
fotografii. Ty jsou bud vlastni nebo ,online obrazky*“ spole¢nosti Microsoft pouze s licenci Cre-
ative Commons, tj. jsou vyuzity pouze pro studijni nikoli komeréni ucely.

Text publikace je provazan odkazy na dalsi publikace a pracovni dokumenty na portale MBI-
AF, stejné tak jsou pouzity odkazy na jednotlivé ¢asti textu v ramci dané publikace. VSechny
pfimé odkazy jsou uvedeny v hranatych zavorkach [ ].

V textu jsou pouzity terminy ,podnik” i .firma“ ve stejném nebo obdobném smyslu. Termin
.firma“ pokladame za zakladni, ale v mnohém kontextu je vyuziti terminu ,podnik“, ,podni-
kovy" apod. pfirozené&jsi. Vyuzivame je tak podle obvyklych pouziti v praxi.

Obdobné pouzivame podle kontextu terminy ,retailova firma“ nebo ,maloobchodni firma*,
Jretail* nebo ,maloobchod".

Dalsi kapitoly se i na zakladé uvedenych zdroji budou vénovat uplatnéni analytiky v retailové firmé
s hlavnim zamérenim na deskriptivni a prediktivni analytiku.

KIT VSE



MBI-AF: Analytika retailové firmy

A. Principy analytiky retailové firmy

[1] Analytika retailové firmy, celkovy koncept

s vr

(Prehled a rekapitulace hlavnich oblasti fizeni retailové firmy, urovné reseni analytiky v re-
tailu, pfistupy k reseni analytiky v retailové firmé.)

[2] Principy a komponenty deskriptivni analytiky

(Ulohy analytiky v retailu, podstata scénafu, resp. analytickych otdzek, pfehled hlavnich da-
tovych zdroji, vymezeni faktord ovliviujicich deskriptivni analytiku, vymezeni metrik a ob-
sah analytickych dimenzi, specifikace vyuZivanych metod a postupt, vymezeni aplikaci a na-
stroju deskriptivni analytiky v retailu.)

[3] Principy a komponenty prediktivni analytiky

(Ulohy planovani a prognéz, podstata scénérii, resp. analytickych otézek, hlavni principy
prediktivni analytiky, pfehled hlavnich datovych zdroji, vymezeni faktort ovliviiujicich pre-
diktivni analytiku, vymezeni cilovych proménnych a prediktoru, specifikace vyuZivanych me-

tod a metodik, vymezeni aplikaci a nastroju prediktivni analytiky v retailu.)
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1. Analytika retailové firmy, celkovy koncept

Otazky podnikoveé analytiky pfedstavuji velmi Siroky rozsah informaci, pFistupu, analytic-
kych uvah a nastroji. Ucelem této kapitoly je vymezit zakladni podstatu analytiky v retai-
lové firmé zejména na zakladé jejich oblasti Fizeni, vymezeni riznych drovni uplatiiované
analytiky a specifickych pfistupl k jejimu feSeni a uziti.

Podnikova analytika predstavuje zastfesujici pojem, pfipadné i synonymum pro rizné specifické, Ci
dil¢i discipliny a pojeti jako je business analytika, datova analytika a dalSi a s nimi spojené dnes jiz
obvyklé nastroje a technologie, jako je business intelligence, competitive intelligence, nastroje predik-
tivni analytiky a dalsi.

1.1 Pristupy k feseni analytiky v retailu

Na zakladé aktualni praxe i klicovych zdroju (Mitchell, D. K., 2025, Bragg, S. M., 2024, Cox, E. 2012)
jsou vyznamné pfistupy k analytice retailovych firem formulovany v nasledujicich bodech:

= Retailové firmy se v sou¢asné dobé pohybuji ve vysoce konkurenénim prostredi, v prostredi
velmi rychlych technologickych zmén. Analytika tak zde ma kli¢ovy vyznam pro podporu roz-
hodnuti jako napf., jaké zbozi objednavat a prodavat zakaznikdm, jak udrzovat, doplfiovat a
optimalizovat skladové zasoby, jak umistovat zbozi na prodejnach, jak nastavovat konkurence-
schopné ceny, jak predikovat zakaznickou poptavku, jak identifikovat potfeby, pfani a zvyklosti
zakaznikd, jak racionalizovat provoz prodejen a mnoho dalSich.

» Na rozdil od transakc¢nich uloh a aplikaci je pfi feSeni analytiky nutné respektovat tyto mo-
menty:.

o | kdyz trh nabizi urcité typové analytické aplikace, pfesto pfevazujici zaméfeni analy-

tickych aplikaci je v jejich individualizaci podle potfeb uzivateld, pfedevS§im manazerd

a marketingovych, obchodnich a dalSich specialist(i firmy. Tomu musi odpovidat i zpti-

sob a forma poskytovanych informaci. Na druhé strané s rozvojem novych techno-

o Pravé individualizace feSeni je i zdkladem obvykle sklofiovaného jejich efektu, tedy
hlavni pfinos pro konkurenceschopnost firmy a ziskavani konkuren¢nich vyhod.

= Podstatny rozdil transakénich aplikaci a aplikaci analytiky spoc&iva v tom, Ze zatimco trans-
akcni aplikace obvykle datové zdroje vytvareji (napf. na zakladé vstupnich dokladud), pak
analytika tyto zdroje vyuZziva pro realizaci analyz, pland, prognéz. Kromé toho analytika v re-
tailu vyuzZiva i data pfimo z technologii instalovanych na prodejnach (napf. POS, IoT), z komu-
nikace se zakazniky na eShopech, v CRM systémech nebo na socialnich sitich. Je tak zfejmé,
ze k dispozici se nabizeji obrovské objemy dat, které jsou v ramci analytiky systematicky ziska-
vany, integrovany a vyuzivany pro posilovani konkurenceschopnosti firmy.

v rv

» Analytika retailovych firem zaznamenava podstatné rozsifeni od uloh hodnoticich aktualni
stav (deskriptivni analytika) k Uloham podporujicim planovani a prognézovani, tedy urcujici
budouci stav (prediktivni analytika), viz dale.

= Ulohy deskriptivni i prediktivni analytiky nachazeji vyznamny prostor v optimalizaci sklado-
vych zdsob, snizovani nepfimérené vysokych zasob s rizikem vyprodeju pfi vyraznych slevach
a na druhé strané nedostate¢nych zasob, a tedy niZ8iho objemu prodeje.

= Analytika v fidici praxi retailovych firem posiluje jejich vykonnost, agilitu a rychlost posuzovani
zmén na trhu a vyuZivani novych obchodnich pfileZitosti ve vztahu ke konkurenci (,compe-
titive advantage®).

=  P¥ipraktickém uZiti aplikaci analytiky manazefi a specialisté firmy pracuji a vyhodnocuji pod-
nikové ukazatele podle riznych dimenzi, v del§im ¢asovém vyvoji, s predikcemi na delSi Casové
horizonty, s identifikaci problém0, které jsou jinak obtizné identifikovatelné. Z toho soucasné
vyplyva, ze pfistupy k resSeni deskriptivni a prediktivni analytiky se podstatné lisi. Tento
text se snazi pravé tyto rozdily objasnit.

= P¥iformulovani, feSeni i implementaci uloh deskriptivni i prediktivni analytiky je i¢elné se dobre
orientovat v principech, na kterych jsou zalozeny, a rovnéz soucdstech nebo
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1.2

komponentach Fizeni (Uloh, scénari apod.), které jejich feSeni tvofi, coz je naplni dalSich dvou
kapitol tohoto oddilu A.

Na druhé strané je kvalitni feSeni analytiky zavislé pfedev§im na pochopeni podstaty a potieb
byznysu podle jednotlivych oblasti Fizeni retailové firmy. Tomu jsou pak vénovany jednotlivé
kapitoly celého oddilu B.

Oblasti rizeni retailové firmy

Na tomto misté jako vstup pro dalsi feSeni analytiky rekapitulujeme zakladni oblasti fizeni, které jsou
detailnéji charakterizovany v publikaci ,Anatomie retailové firmy*. Celkovou strukturu fizeni pfedstavuje
Obrazek 1-1, s tim, ze v této publikaci je uveden pod ¢&islem 12 ,Controlling a fizeni vyzkumu®, ktery
zde neuvadime, ale naopak je zde uvedena ,Analytika obchodnich center, kapitola 11, které je v publi-
kaci ,Anatomie...“ vénovan specialni oddil.

MB' Oblasti a komponenty fizeni retailové firmy

E Scénare

[ 1. Strategickeé rizeni retailové firmy ]

i [ 8. Rizeni prodeje ] [ 9. Rizeni logistiky ] [ 10. Tvorba cen ]

I . |
i [ 2. Finanéni Fizeni ] 3. Personalni fizeni ] !
\ I
}
= 4 I
() : 4. Marketi 5. Rizeni vztahd k i @
e - narketing zakaznikam -
g ! b T
s ! ( B ] : 5
B 6. Rizeni nakupu 7. Rizeni sklad( !
i \ |
: I
I I
: I
I I

12. Controlling a fizeni
rozvoje firmy a vyzkumu

§ \ [10. Rizeni majetku a energii] [
\
%, ™.

Obrazek 1-1: Oblasti a komponenty fizeni retailové firmy

Rekapitulace oblasti Fizeni retailové firmy je v nasledujicim pfehledu:

Strategické Fizeni firmy — strategické analyzy, formulace strategie, vytvofeni byznys modelu,
fizeni inovaci atd.

s v

Financni fizeni retailové firmy — ucetni evidence, finan¢ni transakce, finanéni reporting, fi-
nancni analyzy, planovani, zpracovani rozpoc¢tu. Zahrnuje také:
o Rizeni zdvazkii — evidence zavazk( a jejich zpracovani, reporting zavazku, analyzy
zavazka.
o Rizeni pohleddvek — evidence pohledavek a jejich zpracovani, reporting pohledavek,
analyzy pohledavek.
Personalni fizeni a fizeni mezd — personalni evidence, fizeni personalu, pfijimani a propous-
téni zaméstnanct, fizeni kvalifikacniho rozvoje, evidence mzdovych slozek, evidence a zpra-
covani mezd, personalni a mzdovy reporting, analyzy a planovani mezd.

Rizeni marketingu — evidence, pFiprava a Fizeni marketingovych akci, marketingové analyzy,
planovani marketingovych akci.
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» Rizeni vztahi k zékaznikiim — vytvafeni zakaznické databaze, operativni aktivity ve vztahu
k zakaznikam.

» Rizeni ndkupu zboZi a sluZeb — evidence a Fizeni obchodnich operaci spojenych s nakupem
zbozi a souvisejicich sluzeb, reporting nakupt, analyzy nakupt, specifikace potfeb a planovani
nakupu.

= Rizeni skladu — evidence skladl a skladovych zasob, fizeni skladovych transakci, reporting
zasob (regleta a dalsi), analyzy zasob.

= Rizeni prodeje zboZi a sluZeb — evidence a Fizeni obchodnich operaci prodeje, fizeni popro-
dejniho servisu, reklamaci, reporting prodejli, prodejni analyzy, planovani a prognézovani pro-
deje.

= Rizeni logistiky — evidence logistiky, dopravy a dopravnich prostredku, Fizeni pozadavkd na
logistiku a jejich zajisténi, reporting logistiky, analyzy, planovani dopravnich kapacit.

= Tvorba cen — prizkumy cenové Urovné na trhu, strategie tvorby cen, vytvareni cenikl zbozi a
sluzeb.

= Rizeni majetku, investic, udrzby a energii — evidence majetku, Fizeni majetkovych transakci,
fizeni odpis(, reporting majetku, analyzy majetku, planovani rozvoje majetku a investic, fizeni
spotfeby energii, analyzy energii, planovani potfeby energii.

= Controlling a rozvoj firmy — kalkulace a analyzy na bazi controllingu, zpracovani controllingo-
vych plan(, organizaéni a technicky rozvoj firmy, fizeni firemniho vyzkumu.

1.3 Urovné Feseni analytiky

Dal8i podkapitoly podavaji stru€nou charakteristiku jednotlivych urovni analytiky tak, jak je vymezila
spole¢nost Gartner:

Deskriptivni analytika (Descriptive analytics) je proces shromazdovani a interpretaci dat k popisu
udalosti, které v rizeni firmy nastaly, a to jak v ekonomice nebo obchodu. Naprosta vétSina reportii
v praxi se vztahuje k minulosti, které se pokousi objasnit minulé udalosti a aktivity a popsat, jak se liSi
jedna od druhé, napf. v analyzach prodeje, problému v fizeni vztahll k zakazniklim, dosazenych eko-
nomickych a obchodnich vysledkd apod.

Diagnosticka analytika (Diagnostic analytics) je proces shromazdovani a interpretace dat. Identifikuje
anomadlie, detekuje vzory udalosti a uréuje souvislosti, které se v ramci nastalych udalosti objevily.

Prediktivni analytika (Predictive analytics) pfedstavuje typ analyzy vyuZivajici data a prediktivni mo-
dely pro predpovéd’ jevi na mikroekonomické urovni. UCi se ze zkuSenosti a dat a pfedvida budouci
chovani jedinctl, zahrnuje v sobé mnozstvi statistickych a analytickych technik. Sleduje a predikuje ta-
kové hodnoty, které jsou dosud nezndmé, ale mimoradné uZite€né, napf. ukazatele vyvoje prodeje zbozi
a sluzeb, moznosti nakupu apod.

Preskriptivni analytika (Prescriptive analytics) se zabyva tim, co je tfeba v budoucnosti délat. \Vy-
chazi tedy z pfedchozich krokd, tedy zejména z deskriptivni analytiky a prediktivni analytiky. Zavéry
vytvofené v prediktivni analytice, tedy to, co se stane, jsou doplnény o to, co s tim mdzeme udélat.

1 Jak jsme jiz uvedli, tak tento text se bude primarné zabyvat deskriptivni a prediktivni
O analytikou, coz koresponduje i s naprostou vétSinou publikaci na nasem i svétovém trhu.

1.4  Zdvéry

& Z kapitoly vyplyvaji nasledujici zavéry:

= S rozvojem informacnich technologii se uplatnéni analytiky dostava nejen do
vysSich arovni managementu retailovych firem, ale postupné i na nizsi arovné
jejich Fizeni a z toho vyplyvaji i podstatné SirSi pozadavky na kvalifikaéni pfipravu
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uzivatelU.
Potrebu analytiky ovliviuje cela Skala faktor(i, k nimz se dostaneme v dalSim
textu.

Analytiku, a stejné tak analytiku v retailu je tfeba vidét na rdznych drovnich re-
Seni jejich komplexnosti a se zaméfenim na minulost nebo budoucnost. Takové
rozliSeni nabizi klasifikace spole€nosti Gartner zahrnujici deskriptivni, diagnos-
tickou, prediktivni a preskriptivni analytiku.
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2. Principy a komponenty deskriptivni analytiky

Uéelem kapitoly je uvést principy deskriptivni analytiky s vymezenim podstaty a obsahu
jednotlivych komponent Fizeni, které jsou soucasti feSeni projektll v této oblasti.

2.1 Analytické ulohy

Analytické ulohy jsou soucadsti prakticky kazdé oblasti Fizeni. Pracovné Ize pfijmout nasledujici roz-
liseni analytickych uloh:

* Analyzy ekonomickych a obchodnich ukazateli podle zvolenych dimenzi, jako napf. objem
trzeb za zbozi a sluzby, objem mezd, objem odpist z majetku apod.

= Analyzy vykonovych ukazateld, resp. ukazatelll procesniho charakteru podle zvolenych di-
menzi, jako napf. pocet pfijatych objednavek, pocet vydanych faktur, poc¢et servisnich ukonu
apod.

* Analyzy ukazatel( organiza¢niho charakteru podle zvolenych dimenzi, jako napf. pocet za-
kaznikl, pocet novych zakaznikud, pocet dodavateli apod.

= Analyzy trendu, resp. ¢asového vyvoje vybranych ukazatel(l podle ¢asové a dalSich dimenzi
(tzv. ,time intelligence”), napf. podle jednotlivych let, tvrtleti, mésict, zahrnuje sledovani hod-
not ukazatel( k po¢ate¢nimu datu, napf. zacatku roku, meziro€ni srovnani nebo srovnani mezi
odpovidajicimi obdobimi, vypoéty a sledovani riznych typa indexu, napt. fetézovych nebo ba-
zickych (predpokladem je zde vSak dostupnost dat za delSi Casova obdobi).

= Srovnavaci analyzy ukazatell podle dimenzi, napf. porovnavani planovanych hodnot se sku-
teCnymi, pfipadné podle variant pland, porovnani dosazenych obchodnich vysledk(l podle vy-
branych region(, druhll zbozi, skupin zakaznik( apod.

= Zpracovani poradi uréitych objekti podle zvolenych hodnot ukazatelll (,ranking*), napf. za-
kaznikd podle objemu trzeb, dodavatelll podle objemu dodavek, reklamaci podle jejich poétu
nebo objemu apod.

' ' Tyto typy analytickych Uloh jsou i zakladem vymezeni analytické funkcionality v ramci
. jednotlivych oblasti fizeni a pfisluSnych kapitol uvedenych v oddile [B].

2.2  Scénare, analytické otazky

Scénar je chapan jako sada analytickych otazek ve vztahu k pozadavkim nebo problémum retailové
firmy a jejich pracovnikd. Smyslem je nabidnout mozZnost kvalitnéjsi pfipravy analytika na diskuse
S manazery a specialisty firmy pfi formulovani obsahu analytickych uloh. S tim souvisi i hledani jejich
adekvatnich feSeni, respektive pfipadna doporuceni.

Nékteré z analytickych otazek maji obdobné zaméreni a pouze se modifikuji podle obsahu dané oblasti
fizeni, jiné jsou pro danou oblast zcela specifické. Dal$i pFehled obsahuje zminéné standardni otazky
rozdélené pracovné na skupinu ,Vztahu k byznysu* a ,Obsahu a kvality analyz“.

Otazky vztahu uloh deskriptivni analytiky k byznysu:
» Jak zvysit uspésnost a vykonnost retailové firmy uplatnénim kvalitnich byznys analyz?
= Provadi se vyhodnoceni ekonomiky Utvary, pfipadné prodejen pravidelné?

= Jsou nastavena kritéria pro vyhodnoceni obchodnich &innosti a vykonnosti obchodnich
Gtvard a pracovnikd?

* Dochazi k hlubsi analyze dosahovanych parametrd zboZzi a sluzeb a dalSich aspekt(i?

» Jak zajistit potfebnou pozadovanou komplexnost a kvalitu analyz ekonomiky a obchodu vzhle-
dem k potfebam jednotlivych manazer( retailové firmy a jejich utvard?

» Jak dosahnout potfebné kvalifikace a motivace manazeru a specialistl firmy pro FeSeni tloh
deskriptivni analytiky?
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= Jak dosahnout konsensu mezi pracovniky firmy a jednotlivych utvarll na navrzeném obsahu
a strukturach uloh deskriptivni analytiky?

= Jak posilovat samostatnost pracovnikd pti feSeni Gloh analytiky a vyuzivani analytickych na-
stroju?

= Jak spravné stanovit perspektivu datovych zdrojt a klicovych aplikaci z pohledu dal$iho Fe-
Seni a nasazeni analytickych uloh?

= Jak dosahovat zkracovani doby a ¢asové naro¢nosti na pfipravu uloh deskriptivni analytiky?

= Jak racionalné urCovat o¢ekavané efekty uplatnéni uloh deskriptivni analytiky?

Otazky k obsahu a kvalité uloh deskriptivni analytiky:

= Které reporty a s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym urovnim a pozicim fizeni?

= Které metriky budou pro ulohy deskriptivni analytiky vyznamné, které budou mit charakter KPI1?

= Které dimenze ve vztahu k metrikam budou pfi navrhu uloh relevantni?

= Jak spravné nastavit analyticka pravidla ve vztahu k ukazatelim pro generovani varovnych
zprav (alert()?

= Jak dosahnout pozadované flexibility analyz vzhledem k momentalnim potfebam manazert a
specialistt v riznych oblastech Fizeni retailu?

= Jak dosahnout pozadovanou granularitu dat v ramci jednotlivych operaci pfi realizovanych
analyzach? Jak k tomu zajistit potfebné datové zdroje na pozadované urovni granularity?

= Jak zajistit vysokou prezentacéni droven vysledku feSeni analyz?

' ' Tento zaklad je v ramci jednotlivych oblasti fizeni v oddile [B] doplnén a modifikovan ve
. vztahu k retailu o dal$i analytické otazky.

2.3 Role

Role uréuji, jaké funkce bude mit pracovnik v FeSeni problému a uUloh, v daném pfipadé pfi feSeni Gloh
deskriptivni analytiky. Smyslem roli je presnéji vyjadfrit, jak jsou, nebo maji byt, ulohy analytiky perso-
nalné zajistény, resp. jaka je personalni naronost realizace jednotlivych uloh. V kazdé pracovni pozici
muze pracovnik vykonavat Ffadu riznych roli. Rolim jsou pFifazovany pracovni ¢innosti a zodpo-
védnosti ve firmé.

Komplex roli v retailové firmé je vymezen v publikaci [Anatomie retailové firmy] v kapitole 2. Pro Feseni
analytiky retailové firmy je nezbytné vymezit i nasleduijici role:

2.3.1 Architekt podnikové analytiky

Architekt podnikové analytiky je specialistou v oblasti celkového navrhu aplikaci a navrhu IT infrastruk-
tury pro analytiku retailové firmy. Analyzuje a navrhuje vhodnou aplikaéni a technologickou architekturu
celé podnikoveé analytiky firmy. Pfipravuje podklady pro konfigurovani hardware a software. Monitoruje
a feSi problémy s optimalizaci vykonu aplikaci. Realizuje tyto ¢innosti:
» feSi datovou a technologickou architekturu,
» uréuje umisténi datového skladu na servery, umisténi jednotlivych datovych trzist, technicka
feSeni OLAP databazi,
» zajiStuje vybér a realizaci produktu pro klientské aplikace, vyuziti portal( pro reportovani
z aplikaci,
» analyzuje soucasny stav infrastruktury vzhledem k aktualnim uZivatelskym poZadavkiam,
» analyzuje stav datovych zdroju a jejich technickou dostupnost,

» zpracovava navrh technologické infrastruktury s respektovanim pozadavku na jeji vykon
v&etné Spickovych zatizeni, bezpe€nost provozu, flexibilitu, mozZnosti Skalovani i pracovni na-
ro¢nost obsluhy.
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2.3.2

Byznys analytik

Byznys analytik FeSi obsahovou a logickou stranku jednotlivych tloh a pfipravu analytickych a planova-
cich aplikaci v ramci projektt podnikové analytiky. Podle povahy projektu zajistuje podle jednotlivych
uloh a fazi feSeni projektd napf. tyto ¢innosti:

233

konzultuje s uzivateli jejich problémy a pozadavky na analytické a planovaci aplikace,
posuzuje kvalitu zdrojovych databazi,

specifikuje ramcovy obsah a strukturu hlavnich reporti, ukazatel( a jim odpovidajicich di-
menzi,

definuje zakladni funkcionalitu analytickych a planovacich aplikaci,

feSi celkovou koncepci transformaci dat (ETL / ELT apod.),

zajistuje analyzu soucasného stavu Feseni a disponibilnich zdrojovych databazi a aplikaci,
kooperuje na analyzach poZadavki uzivatell a na jejich konsolidaci,

navrhuje a projednava s uzivateli hruby dimenzionalni model feSeni,

navrhuje datovy model datového skladu i datovych trzist’,

navrhuje strukturu a zplsob vyuZiti OLAP databazi,

fesi analytické otazky transformaci dat, tj. vlastni transformace dat, granularitu transformo-
vanych dat a dalsi,

navrhuje kontrolni a opravné procedury v souvislosti s ¢isténim, resp. zajisténim kvality
dat,

navrhuje zpUsob aktualizace pfi zménach dimenzi,
kooperuje na pFipravé datové zakladny pro zahajeni provozu aplikaci,
podili se na Feseni analytickych problémi nebo chyb vyplyvajicich s pfipravou provozu.

Datovy analytik

Datovy analytik zajistuje zejména spravné mapovani dat ze zdrojovych systémi do cilového sys-
tému, konzistenci dat apod. Zajistuje podle jednotlivych tloh FfeSeni projektl tyto ¢innosti:

2.4

zajistuje analyzu datovych struktur zdrojovych systému, jejich kvalitu a dostupnost,
spolupracuje s architektem podnikové analytiky na navrhu datové architektury,

spolupracuje na vyhodnoceni stavu a kvality dat na formulaci principu Fizeni jejich kvality,
konzultuje a posuzuje mozné varianty pfistupt k feseni projekt( z pohledu datové architek-
tury,

definuje datové struktury cilového systému, tj. datového skladu, datovych trzist a dalSich,
spolupracuje na specifikaci nastroji pro transformace dat,

spolupracuje s byznys analytiky na uréeni oblasti, jez budou v ramci datovych transformaci
prioritni,

definuje tabulky nutné pro plnéni cilové databaze, napi. datového skladu a trzist, které se
nenachazeji ve zdrojovych systémech,

definuje detailni pravidla a procedury transformaci dat, popis transformaci poli mezi zdrojo-
vymi a cilovym systémem (datové typy, délka poli, pInéni konstantami),

spolupracuje na implementaci databazovych schémat a transformacnich procedur,
spolupracuje na vytvareni prvotnich databazi datového skladu a datovych trzist.

Data, datové zdroje

Daty, datovymi zdroji nebo dokumenty se v anatomii firmy rozumi jakakoli datova struktura, ktera zde
predstavuje podstatny vstup do analytické ulohy. Zakladni klasifikaci datovych zdrojl nabizi publikace
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[Oblasti

a komponenty] v kapitole 5. Datové zdroje jsou zde ¢lenéné podle riznych hledisek, v naSem

pfipadé

je budeme sledovat podle technologické realizace, zejména podle typu aplikaci, které je vytva-

feji. To dokumentuje Obrazek 2-1:

Zakladni transakcni data:

< Celofiremni databaze:
finance, personal, prodej, nakup,
majetek, doprava, energie, ...
) Data dodavatelskych Fetézci:
W finance, personal, prodej, nakup,
majetek...

dopravci,..
Data partneru
<> Data o zakaznicich, obchodni <= Data o dodavatelich, profily
operace a vysledky, marketingova w dodavatelu, dogavky zboX,
data, demograficka data,... posky tované sluzby,..

Data elektronickych obchodd, (i Kontrolni pokladny, data o
eByznys eShopu, data eProcurementu, data prodavanych zbozi, data prodejny,
VMI.... aktualni data prodejni operace,..

Technologicka data:

< Webova analytika, vyuziti
socialnich siti, data o hodnoceni
firmy, pozadavky,...

Data a datové zdroje

Skladové databaze:
skladové kapacity, stavy a pohyby
zasob, skladové operace, ...

Data Fizeni dopravy:
dopravni trasy, dopravni prostredky,

(20 (&)

Data ze senzor(i na regalech prodejny,
data o pohybech zakaznika na
prodejné, mobilni aplikace,...

Obrazek 2-1: Primarni datové zdroje pro deskriptivni analytiku v retailu

Na tomto misté doplnime nékolik poznamek podle (Mitchel, 2025, upraveno):

ERP (Enterprise Resource Planning) — celopodnikova transakéni aplikace, vétsinou s centrali-
zovanymi databazemi pokryvajicimi funkce témér vSech oblasti fizeni retailové firmy.

WMS (Warehouse Management System) — pro komplexni feSeni fizeni sladového hospodaf-
stvi, poskytuje data a skladech a jejich kapacitach, skladovych zasobach, operacich dalsi.

SCM (Supply Chain Management) — v pfipadech, Ze se na dodavce kone¢nému zékazniku po-
dili vice podniku nebo jednotek jednoho podniku a tyto podniky nebo jednotky utvareji tzv. do-
davatelsky fetézec. SCM nabizi informace o celém dodavatelském fetézci, jeho fazich a jed-
notlivych dodavkach.

TMS (Transportation Management Systém), pfipadné Spedi¢ni systém — specializovany sys-
tém pro fizeni dopravy a optimalizaci dopravnich tras.

CRM (Customer Relationship Management) — nabizi podrobna data o zakaznicich, informace
o pozadavcich a problémech zakaznikl, demograficka data, data pro marketing.

SRM (Supplier Relationship Management) — je zakladem efektivniho fizeni retailové firmy se
zaméfenim na dodavatele, jejich profily, hodnoceni, dodavky zbozi.

eByznys — poskytuje data z nékolika typu systém(, zejména eCommerce, resp. eShop, pie-
vazné data a prodejich koncovym zakaznikim, eProcurement, resp. elektronické zasobovani
pro vymeény dokumentl s partnery, zejména dodavateli, VMI (Vendor Manage Inventory), resp.
dodavatelem fizené zasobovani.

POS (Pont of Sale) — kontrolni pokladny na prodejnach poskytuji okamzita data o uskuteéné-
nych nakupech, platbach, data o dané prodejné a dalsi.

Webova analytika (Web Analytics) — pod touto poloZkou se rozumi poskytovani dat na zakladé
nastrojl webové analytiky, data, kterda maze retailova firma Cerpat ze socialnich siti a dalsi.
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» JoT (Internet of Things) — jsou nejriznéjSi technologie poskytujici obrovské mnozstvi dat na
zakladé raznych senzorl na regalech, instalované kamery sledujici pohyby zakaznik( po pro-
dejné, z nichz Ize pak usuzovat na rGzné nakupni zajmy a zvyky, RFID pro identifikaci zasob
zbozi a jejich dalSi manipulace apod.

Alespon hlavni datové zdroje pro analytické ulohy jsou podle vyuzZiti v oblastech Fizeni uvedeny
v oddile [B].

2.5  Faktory ovlivniujici deskriptivni analytiku v retailu

Faktor prfedstavuje v anatomii firmy souhrnné vyjadreni pro organizaéni, technické a dalsi pod-
minky te$eni jednotlivych uloh, problému a projektd. Ugelem faktor(i je vymezit pro jednotlivé tlohy
byznys i technické prostredi, které feSeni Uloh vyraznéji ovliviiuje a co je tedy ucelné nebo dokonce
nezbytné brat v uvahu.

Faktory mohou byt vnéjSi nebo vnitini. K vnéjSim faktorlim Ize zaradit ty, které Ize pojmenovat akrony-
mem PESTEL (politické, ekonomické, socialni, technologické, environmentalni a legislativni), ale také
napf. to, zda firma je nebo neni soucasti dodavatelského fetézce. K vnitfnim faktorim Ize zaradit napf.
pravni formu, zplsob dosahovani souladu byznysu s informatikou (,Business — IT —Alignment*), fi-
remni kulturu apod.

Pfehled a vymezeni obsahu faktort vzhledem k Fizeni retailové firmy je v publikaci [Anatomie retailové
firmy] v oddile C.

Ve vztahu k analytice v retailu je dobré zdlraznit zejména faktory, jak jsou zminény v publikaci
[Podnikova analytikal:

= Proanalytické aplikace jsou charakteristické velmi tésné vazby na ostatni aplikace podnikové
informatiky. Jejich Uspéch zavisi proto i na kvalité podnikové a aplikacni architektury, Urovni
zajisténi integrace podnikové informatiky, kvalitnim planovani a zadavani novych projektl.

*= Analytika retailové firmy je postavena na vyuZiti datovych zdroji vznikajicich prevazné
v transakcénich aplikacich. Je nutné fesit cely komplex otdzek zajisténi kvality dat, coz neni
zalezitosti pouze projektl analytiky, ale procesU Fizeni celé podnikové informatiky. S jejich niz-
kou kvalitou klesa kvalita nebo UpIné zanika feSeni podnikové analytiky.

» Pro kvalitni a systematické Fizeni rozvoje podnikové analytiky je pfedpokladem i systematické
a kvalitni Fizeni datovych zdroji, v soucasné dobé obvykle zalozené na principech Data
Governance.

» S pfedchozi poznamkou souvisi fizeni zmén v IT aplikacich. Pokud neni zajisténo efektivni a
vCéasné predavani informaci o zménach v primarnich aplikacich spravcim analytickych apli-
kaci dochazi k chybam ve vstupnich datovych strukturach, v ETL, resp. transformacnich
procedurach, nacitani chybnych dat a nasledné k chybam ve vystupnich reportech a dashbo-
ardech.

= Uspéch podnikové analytiky ovliviiuje i drover Fizeni provozu celé informatiky, zejména
sprava databazovych serverq, fizeni provozu datovych skladl, planovani a kontrola prabéhu
ETL procest, zafazeni problematiky analytiky do sluzeb help-desku atd.

* Pravidlo silného sponzora je v oblasti podnikové analytiky jiz vSeobecné znamé. S ohledem
na konecny uspéch by tyto projekty (Bl a dal§i) mély byt uvnitf firmy vZdy podporovany osob-
nosti se znaénou mirou vlivu a s nezbytnymi rozhodovacimi pravomocemi. Jde o osob-
nost, ktera navic vedle svého vlivu a prezentovaného zajmu o feseni, je schopna vidét podnik
a jeho aktivity ve v3ech podstatnych souvislostech, ve vztahu k podnikovému okoli, je schopna
formulovat a rozhodovat o kliCovych prioritach FeSeni a samoziejmé je schopna fesit finanéni
zajisténi projektu a daldiho provozu.

= Strategické otazky feSeni podnikové analytiky se promitaji na nejvySsi urovni do informacni
znac¢ném rozsahu téchto projektu, jejich finanéni a asové naro¢nosti, mimoradné rychlém
rozvoji technologii, na nichz jsou zalozZeny, je ur€eni spravné strategie odpovidajici potfebam
a moznostem firmy velmi podstatnym faktorem feSeni. Stanoveni strategie by tak mélo zo-
hlednit i vyhodnoceni vSech dilCich faktord, a to zejména:
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o uréeni rozsahu projektu a jeho priorit ve vztahu k podnikovym procesim, resp. oblas-
tem fizeni firmy,

o ur€eni pFistupu k FeSeni projektu a s tim souvisejici i zapojeni adekvatnich pracovniku
do celého projektu,
zameéfeni feSeni na urcity typ produktu a produkt,

uréeni rozsahu outsourcingu v implementaci a provozu analytickych feSeni, uréeni
podilu vlastnich feSitelskych kapacit a zpisobu vybéru dodavatelské spole¢nosti.

K tomu, aby potfeba aplikaci analytiky byla kvalifikované posuzovana, je nezbytné formulovat
jejich potencialni efekty s ohledem na danou situaci firmy. Ur€ovani a posuzovani efektu
analytiky je v porovnani s ostatnimi typy aplikaci ponékud specifické, obvykle se dostavu;ji
s delSim ¢asovym horizontem. V kazdém pfipadé je vymezeni oCekavanych efektl a sledovani
jejich naplnéni podstatné s ohledem na to, Ze analytické pfipravé a vyuziti téchto aplikaci musi
vénovat ¢as na uZivatelské strané manazeri a podnikovi specialisté, jejichz Easové moznosti
jsou vesmeés omezené. Musi proto, pokud mozno, pfesné védét, co jim takto vynaloZzena ¢asova
i financni investice pfinese.

Na druhé strané vSak efekty podnikové analytiky nemusi byt vzdy zcela pfesné kvantifikova-
telné, resp. ve finanénim vyjadreni. Casto se v t&chto pfipadech jedna o kvalitativni efekty
znamenajici dosazeni vy$Si konkurenceschopnosti firmy, ziskani lepsi pozice na trhu, poskyto-
vani kvalitnéjsich informacnich sluzeb obchodnim partnerdm atd. Je dobré si v tomto kontextu
i polozit otazku ,,jaky bude mit dopad na firmu situace, kdy nebude investovat do podni-
kové analytiky, zatimco konkurence ano?*.

Navic ma dosazeni téchto efektll delSi ¢asovy horizont zplsobeny potfebnou dobou na vy-
tvoreni a naplnéni datového skladu, vytvoreni ¢asovych fad sledovanych ukazatel(, osvojeni si

Uspéch feseni podnikové analytiky je silné zdvisly na efektivni kooperaci dodavatelti a uzi-
vatelu predevsim v analytické fazi feseni. Prizkumy v ¢eské i zahrani¢ni praxi véak mnohokrat
ukazaly, ze pravé nedostateéna kooperace a komunikace mezi byznysem a IT specialisty je
zde prekazkou kvalitnéjSich vysledkud. Jednou z cest je vytvoreni kompetencnich center pro
podnikovou analytiku, které byly i v praxi mnohokrat ovéfeny. Jejich podstatou je to, ze for-
malné organizacné a systematicky sdruZuji pracovniky uZivatelskych a IT atvard, kde se
spolecné feSi kliCoveé problémy a ulohy projektl podnikové analytiky. Jsou postaveny na jasné
definované organizaci, pracovnich procedurach, dokumentacnich a dalSich standardech.

Cloud computing v podnikové analytice nabizi moznost soustredit se vice na pfedmét pod-
nikani a analyzy z byznysového hlediska nez na spravu IT infrastruktury. Cloud computing
Ize zde vymezit jako model, ve kterém je alesporn néktera komponenta podnikové analytiky
umisténa v cloudovém prostredi (j. mimo infrastrukturu firmy). Komponenty, které se obvykle
umist'uji do cloudového prostiedi jsou ETL/ELT feSeni, datovy sklad a reportingove, analytické
a dal8i vizualizagni nastroje.

Faktory podle oblasti fizeni v oddile [B] neuvadime, protoze zde maiji vice méné obdobny charakter
a omezime se pouze na vySe zafazeny piehled.

2.6

Metriky

Analytika retailové firmy je zalozena na celé soustavé metrik, resp. ukazateld. S ohledem na jejich
znacné mnozstvi, jsou do textu vybrany pro kazdou oblast Ffizeni pouze ty obvykle nejpouzivangjsi.
Z hlediska obsahu metrik je UcCelné v analytice podle jednotlivych oblastech Fizeni sledovat zejména:

metriky finanéniho, resp. ekonomického charakteru (objem vynos(, nakladu, pfijmy, vydaje,
objem majetku, objem odpisu, objem reklamaci apod.),

metriky vykonového, nebo procesniho charakteru (po¢et danovych dokladt, pocet prodejnich
nebo nakupnich transakci, poc€et vyfizenych reklamaci, pocet realizovanych Skoleni apod.),
metriky organizacéniho charakteru (pocet pracovnikl, Utvarli, pocet zakaznikd, dodavatell
apod.).

DetailnéjSi vymezeni metrik je rozsahem znaéné naroéné. Proto v ramci jednotlivych oblasti fizeni v od-
dile [B] uvadime pouze jejich prehled a pro detailnéjsi informace odkazujeme na publikaci [Oblasti a
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komponenty] a jeji pfisludné kapitoly nebo podkapitoly. Pouze metriky vyznamné vazané na retail uva-
dime v SirSim rozsahu.

2.7  Analytické dimenze

Dimenzi se rozumi analytické hledisko pro identifikaci a hodnoceni sledovanych metrik, resp. ukaza-
tell a je tak soucasti de facto kazdé metriky. Ma obvykle hierarchickou strukturu prvki. Smyslem
dimenzi je v kombinaci s metrikami vytvofit zakladnu pro komplexnéjsi analyzy a planovani firmy.

Dimenze jsou podle souvislosti rozdéleny do skupin, kde kazda jejich skupina ma pro rychlou orientaci
svou zvlastni ikonu. Souhrnny prehled dimenzi pro analytiku retailové firmy s ikonami prezentuje dalSi
tabulka s tim, Zze jde o vstupni naméty, které analytik musi doplnit a modifikovat podle konkrétnich
podminek dané retailové firmy.

Zakladni dimenze:

Cas — &asova dimenze predstavuje de facto podnikovy kalendat. SlouZi pro sledovani vyvoje jed-
notlivych ukazateld. Prvky dimenze jsou dany béznym kalendafem v definovaném datumovém
intervalu ve tvaru rrrrmmdd, napf. 20251001 — 20261231. Je nezbytné nadefinovat dostatecny
¢asovy rozsah dimenze, aby pokryla jak udalosti v Case zpét, tak udalosti v budoucnosti. Prvky
dimenze mohou byt v jednotlivych Ulohach prezentovany v raznych hierarchickych strukturach,
a to vétsinou:

= Rok — Pololeti — Kvartdl — Mésic — Tyden — Den.
= Rok - Mésic — Den.
= Rok - Kvartal — Mésic apod.

Regiony — zahrnuje zakladni strukturu regiond, kde firma ma obchodni aktivity, pfipadné vlastni
prodejny, pobocky, sklady apod. Zakladni struktura maze byt: kontinent — stat — region — pfipadné
mista.

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — zdrojem je dokumentace podnikovych procesU. Slouzi pro analyzy obsahu
a objemu prace spojené s jednotlivymi procesy a jejich €asové a finan¢ni naro¢nosti. Jednim
z podstatnych atributt dimenze procesy je ur€eni, zda jde o proces hlavni, podpurny nebo Fidici.

Cinnosti — ptredstavuiji jednotlivé vybrané dil&i &innosti uskute&fiované v ramci obchodnich a dal-
Sich aktivit retailové firmy, které jsou zakladem pro analyzy nakladd nebo pracnosti.

Podnikové dtvary — vychazi ze standardni organizaéni struktury a iéelem je hodnotit ekonomické
a obchodni vysledky utvarl retailové firmy. V praxi je tfeba uvazovat i paralelni organizaéni struk-
tury (realizované na jedné dimenzi), jako napf. maticové, projektové apod.

Strediska — je spolecné vyjadieni dimenze pro hospodarska, nakladova, resp. ziskova stfediska
firmy a slouzi pro hodnoceni jejich ekonomickych a obchodnich vysledku.

Ekonomické dimenze:

Finanéni astavy — pro analyzy stavl a pohybt finan¢nich zdrojl, kterymi firma disponuje v jed-
notlivych finan€nich ustavech. Dimenze finanénich Ustavl zahrnuje banky a pojistovny, pfipadné
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specifické spole¢nosti pusobici na finan¢nich trzich a slouzi pro analyzy objemu pfedavanych dat,
objemu finanénich prostfedkd, napf. uveérd.

Mény — struktura vyuZivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna. Zahrnuje kursy a vychazi
obvykle z kursovniho listku CNB.

Nakladové druhy — standardni struktura nakladd vynaloZenych v souvislosti s realizaci obchod-
nich aktivit. Struktura dimenze je obvykle tato:
=  Spotfeba materialu, energie a externich sluzeb.
= Mzdové a ostatni osobni naklady (platy, odmény, provize, ndklady na socialni zabezpe-
ceni).
=  Odpisy hmotného i nehmotného dlouhodobého majetku.
=  Finanéni naklady (nakladové uroky).

Uéetni obdobi — je nepretrzité po sobé jdoucich dvanact mésict, neni-li stanoveno jinak a slouzi
pro analyzy vyvoje nakladd a vynosu a jejich porovnani.

Uéetni osnova — je struktura G&t hlavni knihy a analytického Ugetnictvi.

Externi partnef¥i:

Dodavatelé — predstavuji vSechny dodavatele zbozi a sluzeb, rezijniho materialu apod. Struktu-
ralizaci dodavatelské dimenze Ize fesit podle riznych hledisek, tedy podle vyznamu dodavateld,
jejich velikosti, podle odvétvove orientace apod.

Zakaznici firmy — struktura zakazniku firmy z pohledu poskytovanych zbozi i sluzeb. Strukturali-
zaci zakaznické dimenze Ize realizovat podle rGznych hledisek, napf. podle vyznamu zakaznika,
jejich velikosti, podle odvétvove orientace, podle lokality apod.

Poskytovatelé Skolicich, logistickych a dalSich sluZzeb — nabizejici Skoleni, konzultace a celé
rekvalifikacni programy v fizeni ekonomiky a obchodu i IT.

Konkurence — pfedstavuje strukturu hlavnich konkurent( retailové firmy, které je tcelné sledovat
z pohledu poskytovanych produktll a sluzeb zakaznik(m a ziskavanych konkurenénich vyhod.

Lidské zdroje:

Zaméstnanci — zahrnuje vSechny pracovniky, resp. zaméstnance firmy. Zakladni struktura di-
menze ma obvykle dvé Urovné, a to profesni kategorie a zaméstnanci. Uroveri profesnich skupin
je zalozena na katalogu profesi dané retailové firmy.

Kvalifika¢ni struktura — zahrnuje vSechny kvalifikacni stupné a zakladni typy Skol a vzdélavacich
instituci.

Mzdové slozky — predstavuje vnitini strukturu mezd a slouzi pro analyzy mezd a mzdového vy-
voje podle jednotlivych definovanych sloZzek. Mzdy zahrnuji jednak pevnou slozku (pausalni objem
mzdy) a pohyblivou slozku (pfiplatky, osobni ohodnoceni, prémie atd.).

Vékova struktura — rozdéleni zaméstnancl podle vékovych skupin. Dimenze obvykle nema hie-
rarchickou strukturu, pfedstavuje vékové intervaly, napf. 18 — 25, 26 — 35 apod.

Vzdélavani — predstavuje strukturu kvalifikacnich a rekvalifikacnich programt, odbornych Skoleni
a kursu.
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ﬁ Obchodni dimenze:
Platebni podminky — prfedstavuji definované zplsoby a terminy plateb (Uvérovani zakaznika),
napf. bankovni pfevod, dokumentarni platby (typické pfi placeni do zahranici, ale i pfi placeni
uvnitf zeme).
Dodaci podminky — mezinarodni podminky platné pro pfepravu zbozi — Incoterms (Internatio-
nal Commercial Terms). Upravuje platby za dopravu, rizika a povinnosti mezi dopravcem, kupu-
jicim a prodavajicim. Dodaci podminky ur€uji, do jakého okamziku (mista) nese rizika a naklady
na dodani zboZi prodavajici, a kde tato rizika a naklady pfechazeji na kupujiciho. Neupravuji oka-
mzik pfechodu vlastnictvi, ktery je spiSe spojen s platebnimi podminkami nebo jinym smluvnim
ujednanim.
Tyto standardni podminky se tradi¢né déli na univerzalné pouzitelné (bez ohledu na druh dopravy)
a na specifické podminky pro lodni pfepravu. Prodavajici s kupujicim si samozifejmé mohou do-
hodnout jakékoli dodaci podminky, pro zjednoduSeni vSak byly vytvofeny standardy, které maji
jednotny vyklad a nevyzaduji proto obsahlé smluvni Gpravy. Staci, Ze obchodni partnefi uvedou
ve smlouvé &i objednavce mezinarodné pouzivanou zkratku dodaci podminky a upfesni misto
dodani, a obé strany maji jasno, kam ma byt zbozi dodano, kdo zajisti dopravu, kdo nese naklady
na dopravné anebo pojistné, pfipadné kdo uhradi pfipadné Skody vzniklé béhem pfepravy.
Segmenty trhu — dimenze obsahuje pfehled segmentl trhu, na nichZ podnik plsobi. Vymezeni
segmentu trhu se realizuje na zakladé segmentacnich kritérii, tj. charakteristik daného trhu, pfi-
padné segmentu. Mezi nejvyznamnéjsi kritéria patfi (zdroj Wikipedia):
=  Geograficka kritéria — svétova oblast, stat, nizsi teritorialni oblast, velikost oblasti, velikost
mésta podle obyvatel, typ osidleni a jeho charakter, podnebi oblasti, raz krajiny, morfo-
logie.
= Demograficka kritéria — vék, pohlavi, velikost rodiny, rodinny stav.
= Socioekonomicka kritéria — pfijem rodiny, povolani, vzdélani.
= Etnograficka kritéria — nabozenstvi, rasa, narodnost.
= Fyziograficka kritéria — kvantitativni charakteristiky, kvalitativni charakteristiky.
= Behavioralni kritéria — postoje ke zbozi, vérnost znaéce, mira uzivani, frekvence nakupu,
uzivatelsky status.
=  Sociopsychologicka kritéria — socialni tfida, zivotni styl, osobnost.
Obchodni dokumenty — typy obchodnich dokument( realizovanych ve vztahu k fizeni marke-
tingu, nakupl, prodeje, skladll, dopravy. Dimenze, které se vazi k dokumentim firmy jsou obvykle
pojaty jako degenerované, tj. bez dimenzionalni tabulky. Vyuziva se napf. pouze ¢islo faktury v
ramci tabulek faktl. Sem spadaiji napf.:
= Nakupni objednavky.
= Dodaci listy pfijaté.
= Dodaci listy vydané.
=  Faktury pfijate.
=  Faktury vydané.
=  Dobropisy.
=  PFijemky.
= Vydejky.
= adalsi.
Obchodni kanaly — reprezentuji rizné zplasoby prodeje.
Obchodni zastupci, agenti — reprezentuji firmu u zakaznik(, zajistuji marketing, pfipadné i rea-
lizaci obchod.
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Zbozi — struktura a typy nabizeného a prodavaného zboZzi.

Sluzby — struktura a typy poskytovanych a prodavanych sluzeb.

Servisni ¢innosti — typy servisnich ¢innosti a jednotlivé €innosti realizované u zakaznika.

Reklamace — typy reklamaci k dodavatellim, resp. zakazniki na dodané produkty a sluzby.

Posouzeni reklamace — pfijata, odmitnuta, v posuzovani apod.

Dimenze skladového hospodarstvi:

Sklady — predstavuji strukturu vlastnich pfipadné pronajatych skladd pro zboZzi.

Skladova mista — zahrnuje prehled skladovych mist, ¢lenénych podle jejich typ(.

Skladové technologie — prestavuje prehled pouzivanych technologii vyuzivanych ve skladovém
hospodafstvi. Jejim ucelem je sledovat i jejich vyuziti.

il
¥

Dimenze logistiky:

Dopravni prostredky — predstavuje prehled v§ech vlastnich dopravnich prostfedk( firmy a slouzi
zejména k hodnoceni dopravnich nakladu.

PHM — obsahuje zakladni druhy PHM pro hodnoceni jejich spotfeby, vlastnich zasob a planovani
potfebnych nakup.

Poskytovatelé dopravy — predstavuji pfehled dodavatel(i v oblasti dopravy, resp. poskytovatelt
téchto sluzeb, resp. dopravct pro hodnoceni jejich vykonu, nakladovosti, kvality poskytovanych
sluzeb.

Dimenze majetku, investic a energii:

Majetek — obsahuje prehled majetku firmy podle jednotlivych druhd.

Uroveri stavu majetku — vyjadiuje kvalitativni a technicky stav jednotlivych druh(i majetku Obsa-
huje pouze nékolik prvkl stavu majetku (napf. v bézném provozu, po generalni opravé (GO), pred
GO, nevyuzivany, vyfazeny apod.).

Druhy investic — predstavuje pfehled planovanych, aktualné realizovanych, nebo jiz uskute¢né-
nych investic firmy. Skupina investic zahrnuje:

= Realné investice — jsou vazany na néjaky konkrétni pfedmét nebo podnikatelskou ¢in-
nost a maji charakter dlouhodobého uziti.

= Financ¢ni investice — slouzi k vytvareni investi¢niho majetku.

= Dematerializované akcie, akcie na jméno, akcie na doruditele, Pojistky a Zivotni renty,
Sménky, Seky, Financ¢ni spolutcasti.

Druhy energii — obsahuiji zakladni druhy energii pro hodnoceni jejich spotfeby a energetické na-
ro¢nosti.
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Méridla — predstavuji pfehled méfidel v rozliSeni podle druhl energii.

Dodavatelé energii — pfedstavuji dodavatele a poskytovatele energii a s nimi spojené sluzby.

V ramci jednotlivych oblasti fizeni v oddile [B] je uveden pouze prehled relevantnich dimenzi pro
danou oblast.

2.8

Pokud jde o postupy feseni Uloh analytiky tak se lisi podle typu pouzitého feseni (business intelli-
gence, self service business intelligence, competitive intelligence atd.), podle konkrétni metodiky, podle
implementovaného produktu, podle dodavatelské firmy, pfipadné i dalSich. Bylo by tedy velmi obtizné
a prostorové narocné tyto nuance postihnout, navic je k témto tématim dostatek literatury. Omezime
se proto na souhrnné schéma vyjadfujici ramcové feSeni aplikaci na bazi business intelligence (Obra-
zek 2-2).

Postupy, metody, metodiky

Bl: Implementace Fe3eni

Bl: Navrh transformaci
dat, ETL

Strategické FizeniIT
= o . Rizeni IT . PO o s _&
Rizeni T sluzeb zdrojt IT ekonomika g}{ﬁ_ ,‘._: ‘*{’EL{?{
N N =g 70
RizenirozvojelT: Rizeni provozu IT o ﬁ ) )
i ’,." \
Rizeni projekto \?\ ~ 1) <
Reseni aplikacniho projekiu F
ReSeni implementace ERP Reseni projektu BI / SSBI
Reé:@ﬁ’?"gﬁ:ﬁgl? 2 Regeni projektu ECM 4‘
1) U431A
Zadani projektu
nebo smlouva na Bl: Zpracovani Gvodni
Bl projekt studie
2) U432A | | 3) U433A 4) U434A
Bl: Specifikace pFirlistku [ Bl: Analyza stavua > Bl: Modelovani anavrh
feseni pozadavki na BI feieni
5) U437A 6) U436A 7) U435A
<« <

Bl: Navrh technelogické
platformy pFiristku

L

8) U438A

Bl: Zavedeni de provozu

L

Snimek 23

Vystupni
dokumentace
Bl feSeni

Obrazek 2-2: Postup rfesSeni projektu business intelligence

Naznaceny postup je dokumentovan v publikaci [Podnikova analytika], v kapitole 9.

S ulohami podnikové analytiky se vaze i fada metod, pro vybrané 2 vyuzijeme rovnéz odkazy:

= Metody dimenzionalniho modelovani: [Podnikova analytika], kapitola 4.1.

= Metody datového modelovani: [Podnikova analytikal, kapitola 4.2.
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2.9 IT aplikace a nastroje pro analytiku

V tomto pfipadé jde o souhrn v8ech aplikaci, které tvofi aplikacni portfolio retailové firmy. Z pohledu
analytiky pfedstavuji na jedné strané analytické nastroje a na nich realizované aplikace, pfedevsim:

» business intelligence, resp. komplexni analytické systémy zaloZzené na celém spektru kom-
ponent, tj. datovych skladd a trzist, transformacnich prostfedcich (ETL / ELT), prostfedcich pro
kontroly a €isténi dat, prostifedcich reportingu a finalnich analytickych aplikacich,

» self service business intelligence, ur¢ené pro mensi skupiny uzivatell, umoZznuji realizovat
efektivni ulozeni a zpracovani dat, nabizeji relativné jednoduché pfistupy k datim. Pfiklady pro-
duktl jsou Power BI, Tableau, Qlick Sense apod.,

= competitive Intelligence se zabyva shérem, zpracovanim a ochranou informaci s cilem ziskat
konkurenéni vyhodu pro firmu. Je postaveno primarné na externich informacnich zdrojich,
Casto nestrukturovanych s cilem provadét na nich analyzy pfevazné k prostiedi trhu.

Zdrojové aplikace, tedy aplikace vytvarejici zdrojova data pro analytiku (ERP, CRM, eBusiness a dalsi),
mohou ale sou€asné nabizet analytickou funkcionalitu. Charakteristiky téchto aplikaci jsou obsahem
oddilu D v publikaci [Anatomie retailové firmy]. Zdrojova data vytvareji znaény potencial pro realizaci
analytiky prodeje, UspésSnosti nabizeného a prodavaného zbozi, analytiku zasob potieby jejich doplrio-
vani, analytiku pro Fizeni rozvoje zakaznickych sluzeb, personalizaci nabidky a zvySovani jejich loajality
a dal8i. Analytické nastroje mohou byt v tomto sméru i podkladem pro aplikace komplexniho fizeni vy-
konnosti prodeje SPM (Sales Performance Management), vykonnosti a porovnani jednotlivych prode-
jen, pro predikce a odhadovani trend(i na trhu.

V nékterych pfipadech velkych obchodnich Fetézcl vede nartst objemu dat z prodeje a jejich dalSich
aktivit i k pfechodu na koncept a technologie Big Data a Big Data Analytics. DalSimi technologiemi
specializovanymi pro potfeby retailu jsou Al agenti nebo chatboty, zamé&fenymi na monitorovani pro-
dejny a jednotlivych regall, doporu¢eni produktl zakaznikovi, orientaci zakaznika v prodejné, feseni
pFipadnych problému apod.

Velky potencial pro analytiku pfinasi dynamicky rozvoj nasazeni a vyuzivani eShopu, resp. i dalSich
aplikaci eByznysu a mobilniho byznysu, resp. mByzynsu.

2.10 Zavéry
% Z kapitoly vyplyvaji nasledujici zavéry:

= Zakladem FeSeni deskriptivni analytiky retailové firmy jsou jednotlivé dlohy ana-
lytiky rozlisené pracovné podle jejich typa.

» Podstatnym vstupem do feSeni tloh nebo projektd jsou scénare, resp. sady ana-
Iytickych otazek zaméfenych na potencialni pozadavky nebo problémy retailové
firmy.

* Role urcuji, jaké funkce bude mit pracovnik v feSeni projektt deskriptivni analytiky
a jaké jsou naroky na jeho znalosti. \V pfedchozim textu jsou specifikovany vy-
brané role ve vztahu k analytice retailové firmy, a to architekt, byznys analytik a
datovy analytik.

= Data, resp. datové zdroje predstavuji vstupy do analytickych aplikaci a je tedy
nezbytné dobfe pochopit a posoudit jejich obsah, kvalitu, dostupnost a dalSi para-
metry.

=  Faktory vyjadiuji organizacni, technické a dal$i podminky feSeni jednotlivych uloh,
problému a projektl. Vztahuji se jak k fizeni celé retailové firmy, tak specialné k fe-
Seni retailové analytiky.

=  Metriky, resp. ukazatelé jsou hlavni napini analytiky v retailu. Jejich popis je ob-
vykle detailni a je nutné se s nim pro feSeni dobfe seznamit.

= Dimenze predstavuje analytické hledisko pro identifikaci a hodnoceni
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sledovanych metrik, resp. ukazatell a je tak soucasti de facto kazdé metriky. Sys-
tém dimenzi vytvafi zakladni kostru feSeni analytiky firmy.

Postupy Feseni Uloh analytiky se li§i podle celé fady charakteristik a je nutné na
pocatku postup nebo metodiku kvalifikované vybrat. K nim se vazi analytické me-
tody, z nich nejvyznamnéjsi je dimenzionalni modelovani a datové modelovani.

IT aplikace a nastroje predstavuji aplikace majici charakter zdrojovych aplikaci a
nastroje nebo aplikace pro vlastni implementace analytickych aplikaci.
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3. Principy a komponenty prediktivni analytiky

Uéelem kapitoly je uvést prehled zdkladnich principu prediktivni analytiky. Ty budou
konkretizovany podle oblasti fizeni retailové firmy.

Na uvod k prediktivni analytice ve firmé doplnime nasledujici odkazy na vybrana dokumentacéni
videa:

=  [The Fundamentals of Predictive Analytics - Data Science WWednesday - YouTube ],

» [What is predictive analytics? Transforming data into future insights - YouTube ].

(> ddictive

Analytics

L]
{ ]

Nasledné nabizime i odkazy webovych stranek ke dvéma titulim literatury uvedenych v Gvodu této
publikace:

= ABBOTT, D.: Applied Predictive Analytics. Principlec and Techniques for the Professional
Data Analyst. John Wiley & Sons, Indianoplolis, 2014.ISBN: 978-1-118-72796-6. [ PA-Abbott ]

= GERON, A.: Hands-On Machine Leraning with Scikit-Learn, Keras and TensotFlow. O'Re-
illy, 2023. ISBN: 978-1-098-12597-4. [ Scikit-Learn ]

No Data is Clean But
Most is Useful

KIT VSE - 31 -


https://www.youtube.com/watch?v=4y6fUC56KPw
https://www.youtube.com/watch?v=cVibCHRSxB0
https://www.abbottanalytics.com/
https://scikit-learn.org/stable/

MBI-AF: Analytika retailové firmy

BRI Prediktivni analytika: SCIKIT

Qo®

« Simple and efficient tools for predictive data analysis
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3.1 Ulohy pldnovéni a prognéz

Vyuziti technologii podnikové analytiky je velmi ucelné i pro feSeni planovacich uloh (planl trzeb, na-
kladu, investic atd.), kdy je tfeba nejen data zpfistuprovat podle nejriznéjsich definovanych di-
menzi a analyzovat je podle nich, ale i nova data, tedy plany tvofit. Planovaci Ulohy sleduji nékolik
zakladnich cili, zejména:

= vytvofit a vyuZit planovaci systém respektujici v podniku uplatfiované planovaci a rozvrhové
metody,

= zajistit konsolidace vytvarenych plani vznikajicich na riznych organizac¢nich jednotkach, tj.
pobockach, prodejnach, Usecich, nebo naopak rozpousténi centralné stanovenych pland na
tyto jednotky,

» zajistit konsolidace hodnot z riznych druhd pland, napf. planu investiéniho, nakupniho,
prodejniho, personalniho apod. do vysledného, obvykle finan¢niho planu,

= Zzajistit konsolidace plant z pohledu riznych mén a prepocet na vyslednou pozadovanou
ménu,

» automatizovat fizeni pracovniho toku (workflow) pfi pfipravé planu, resp. pland, na kterém
se podileji rizni manazefi, planovaci a dal$i pracovnici podniku,

= efektivné zpfistupriovat sestavené plany zainteresovanym pracovnikim podniku, napf. ob-
chodnim manazerdm a vedoucim prodejen,

» zajistit potfebnou bezpecnost a nastaveni pristupovych prav pro zpracovani pland i pro
jejich prezentaci v podniku, pfipadné mimo podnik, kde jde o moznosti jejich ¢teni, zapisu a
schvalovani.

3.2  Hlavni principy prediktivni analytiky

Obsah planovani a prediktivni analytiky je velmi variantni podle odvétvi, typu a zamérfeni firem a
jeho zvladnuti je pro analytiky hodné naro€né. Z pohledu fizeni firmy je ale samotnym zakladem pro
prediktivni analytiku planovani a prognézovani (,forecasting®).

Prognézovani a planovani v fizeni firmy jsou aktivity, které spolu souviseji, i kdyz realné jsou v né-

Rozvoj planovani a prognézovani, jejich funkcionality ve vazbé na prediktivni analytiku je mozné pova-
zovat za jednu z klicovych oblasti rozvoje byznysu a investic v retailovych firmach bez ohledu na
jejich velikost a sloZitost. Sou€asné firmy v retailu disponuji obrovskymi objemy dat a smyslem kon-
ceptu, metod a nastroji prediktivni analytiky je z nich vytézit pravé takové informace, které povedou
k posilovani kvality planovani prognézovani a tim i jejich konkurenceschopnosti a ziskdvani novych
konkurenénich vyhod.
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Neni zde smyslem opakovat veskeré charakteristiky fizeni, které jsou jiZ detailnéji uvedeny v souvise-
jicich publikacich na portalu MBI-AF, a proto v tomto oddile vybirame pouze podstatné informace
vyznamné pro fedeni planovani a prediktivni analytiky v prostfedi retailovych firem.

3.3  Ulohy prediktivni analytiky
(Zdroj: Pechova, K., 2025, upraveno)

Prognézovani v podnikovych oblastech je podle odborné literatury definovano jako proces vyuzivajici
analytickych a datovych poznatki a zkusSenosti k vytvorfeni predpovédi a odpovédi na otazky
tykajicich se riznych obchodnich potfeb (Wilson, 2021).

Prediktivni analytika je sestavena na zakladé jinych analyticky orientovanych disciplin jako je data
mining, machine learning, statistika nebo rozpoznavani vzorad. (Praus 2013)

Zaroven disciplina prediktivni analytiky vyuziva data a prediktivni modely pro pfedpovéd’ jevii na mi-
kroekonomické drovni. Z dostupnych dat a pomoci analytickych technik je prediktivni analytika
schopna identifikovat dilezité podobnosti a vztahy a vyuzit je k pfedpovédi nejriznéjSich jevu udalosti
a aktivit. (Siegel 2016)

Wilson tvrdi, Ze ukolem prediktivni analytiky je odhalit mozné budouci stavy ale i posoudit pro¢ k
dané situaci doslo nebo jaké faktory, které ovlivni néco, co nastane v budoucnu. V rozhodovani o
podnikovych procesech je prognéza Casto tvofena na zdkladé vymezenych technik (Wilson, 2021):

=  Kvalitativni prognézovani zalozené na znalostech — vyuziti nazoru nebo kvalifikovaného od-
hadu.

=  Kvantitativni deduktivni prognézovani — vypracovani prognézy budoucnosti na zakladé
Gdaju z minulosti pomoci matematickych modeld.

= Strojové prumyslové uceni prognézovani — vyuziva informace z predchozich iteraci nebo
tréninkového souboru dat a pouziva je jako pomoc pfi sestavovani aktualniho budouciho mo-
delu.

3.4 Priprava prediktivni analytiky
(Zdroj: Pechova, K., 2025, upraveno)

Nejdulezitéjsi casti jakéhokoliv projektu tedy i navrhu feSeni analytického zpracovani je vymezeni si
cile, a tedy hlavni pfedmét zajmu. K tomu, aby bylo mozné si cil vymezit je dulezité pochopit byznys
daného podniku a analyzovat potfeby v oblasti prediktivni analytiky. \/ této Gvodni fazi jsou analy-
zovany problémy a poZadavky na dané feSeni podle konkrétnich podminek oblasti podniku. Cilem této
faze je vymezit uzivatele a ucel prediktivniho feSeni. Musi byt tedy znamo, k ¢emu bude Feseni slouZit,
jak bude aplikovano a jak svou predikci pomtiZe.

Pfed zahajenim prediktivniho modelovani je nezbytné provést nékolik ,kli€ovych kroku k zajisténi sprav-
nosti a pfipravenosti dat pro analyticky proces Prvnim a zasadnim krokem je definovani cile studie, tedy
jasné vymezeni problému nebo otazky, na kterou mé prediktivni analyza odpovédét. Bez pfesného cile
muze byt pfiprava dat neefektivni a zbytecné rozsahla. Jakmile je cil jasné stanoven, je mozné vytvorit
knihovnu provoznich otazek, které Ize opakované a automatizované fesit.

Mezi priklady prvotnich otdazek spadaji napfiklad tyto otazky:

= Je prediktivni analyza mozna na dostupnych datech, je zajiSténa proveditelnost?

= Jaké zdroje dat budou vyuzity?

* Pro realizaci bude zapotrebi provést zmény v samotnych datovych zdrojich?

= Jaké analytické nastroje budou pouzity?
Po vymezenich prvotnich cill a zodpovézeni klicovych otazek je mozné pokracovat s nasledujicim kro-
kem a tedy ziskani dat. V tomto kroku jsou shromazdovany relevantni informace z dostupnych zdroja.
V tomto kroku a v navaznosti na definované otazky je napfiklad odhalena potfeba dodateénych dat,
které jsou nasledné ziskavany pomoci senzorti nebo jinych zafizeni. Tato faze se lisi od béZného
rutinniho sbéru dat v zavedenych analytickych prostfedich, protoze €asto vyZaduje jednorazové ziskani
specifickych tdaju pro ucely analyzy. Nasleduje vybér a ¢isténi dat, coz je zasadni krok, ktery pomaha
zajistit, Ze pouzité udaje budou relevantni a kvalitni. Tento proces zahrnuje identifikaci nejdulezZitéj-
Sich datovych atributii a teSeni problém( s kvalitou dat, jako jsou chybéjici hodnoty nebo
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nesrovnalosti v zaznamech. V kontextu prediktivni analytiky se primarné pracuje s kvantitativnimi daty,
nicméné i kvalitativni udaje mohou byt v nékterych pfipadech transformovany do &iselné podoby pro
Ucely modelovani. Po dokonéeni pfipravy dat nasleduje faze prizkumu dat (Data exploration), ktera
se zaméfuje na podrobné zkoumani a vizualizaci shromazdénych informaci. Cilem této faze je identi-
fikovat vzorce, vztahy mezi promé&nnymi a potencialni korelace, které mohou byt vyuzity pfi tvorbé
prediktivnich modeld. Tento krok hraje zasadni roli pfi vybéru vhodnych analytickych technik a modeld,
které se budou v predikci pouzivat.

Data pro prediktivni proces musi byt uvedena ve dvoudimenzionalni formé, tedy fadky a sloupce
s tim ze kazda Ffadka reprezentuje jednotku analyzy. Sloupce v tabulkach oznacuji atributy, deskriptory,
proménné a vlastnosti. Tato faze procesu identifikuje, které datové zdroje a v jaké mife mohou byt
pouzity pro model prediktivni analytiky a také zdali jsou dostupna. Tedy zda pro vybrané proménné
existuji data, Ci je Ize ziskat. DalSi otazky je tfeba polozit v ramci datové kvality, tedy zda je na do-
stupnych datech prediktivni analytika proveditelna, jaké zdroje dat budou vyuZity, ¢i zda budou pro re-
alizaci potfeba zmény v datovych zdrojich a jaké nastroje budou vyuzity.

Zasadnim krokem je v prediktivni analytice vizualizace dat a exploratorni analyza dat ktera umoziiuje
identifikovat vzory a souvislosti je$té pfed provedenim jakychkoli Uprav. Nasleduje proces €isténi dat,
pfi némz se odstranuji chyby a zajistuje jejich uplnost, spravnost a aktualnost, pfedpoklada se i pfipadny
feature engineering (proces transformace vstupujicich dat, které jsou vhodné pro modely strojového
uceni) - napf. klouzavy primér, ,one-hot encoding*, aby data byla dobfe pouzitelna pro rizné typy mo-
deld Klicovym krokem je vSak pochopeni obsahu dat a souvislosti, které data poskytuji. Pro zajisténi
kvality dat je nezbytné poznat jejich zdroj, tedy ovéfit jejich plvod, zplsob spravy a cestu, kterou data
prosla. Profilovani dat pomaha odhalit jejich strukturu i mozné problémy s kvalitou. Profilovani by mélo
byt doplnéno vizualizaci, ktera poskytuje graficky prehled o jejich stavu (Wilson, 2021). Je vhodné také
zvazit automatizaci model(l (CI/CD pipeline, Docker), toto je dulezité napf. u on-demand retailt (jako
Rohlik, Bolt, foodora), kde se sloty pro kuryry nastavuji podle robustnich predikénich model(i poptavky
tak, aby pokryly poptavku a zarover firma dostate¢né efektivné vytizila kuryry.

3.5  Vymezeni dil¢ich funkci prediktivni analytiky

K hlavnim funkcim uplatfiovanym v prediktivni analytice patfi (podle Provost, F., Fawcett, T., 2013,
zkraceno):
= Clustering:

o hlavnim cilem je seskupovat data, ktera se k sobé vazi do jednotlivych skupin. Se-
skupuje tak objekty na zakladé jejich podobnosti. \/znikaji tak klastry zakaznikd, do-
davatelu, sluzeb apod.,

o s clusteringem je spojena i metoda segmentace. Ta pfedstavuje proces definovani a
rozdéleni velkych homogennich datovych sad do jasné identifikovanych segmentd,
které maji podobné charakteristiky,

o Priklad: Klastry zakaznikd zalozené na demografickych charakteristikach, jako je vék,
pohlavi, nebo jak €asto nakupuji u dané maloobchodni firmy*.

» Klasifikace a hodnoceni pravdépodobnosti tfid (Classification and class probability esti-
mation):
o je pfistup nebo kombinace metod, kde primarnim cilem je uréovat cilovou tfidu s vy-
uzitim sledovanych hodnot.
o predikuje pro kaZzdy objekt, do které sady tfid patfi, pficemz obvykle jsou tfidy vzajemné
disjunktni,
o urluje, do které tfidy objekt patfi a s tim souvisejici scoring, tj. odhad pravdépodob-
nosti spravnosti takového zarazeni.
o Priklad: ,Klasifikuje zakazniky do jednotlivych tfid, hodnoti pravdépodobnost, ze tam
zakaznik skutecné patfi?*“.
* Rozhodovaci pravidla

o pouziti rozhodovacich pravidel je podobné jako u rozhodovacich stroma (viz dale),

o rozhodovaci pravidla jsou zapisovana ve tvaru ,IF Ant THEN Class‘ a umoznuji kla-
sifikovat kategorii cilového atributu z kombinace kategorii vstupnich atributG. Ant je
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nazyvan jako antecedent neboli pfedpoklad, Class reprezentuje tfidu neboli kate-
gorii cilového atributu.

Asociacni pravidla

o

U asociacnich pravidel neni na rozdil od pravidel rozhodovacich definovan cilovy
atribut pro zafazeni prikladu do urcité tridy (v ramci nastaveni konkrétniho algoritmu
Ize nastavit omezeni na vybrané atributy jako mozné zavéry pravidla), naopak nés za-
jimaji vazby mezi riznymi atributy v pfedpokladu a v zavéru. S tim souvisi proble-
Hlavni cil: nalezeni vazeb a zavislosti mezi atributy v datech (€asto ve formé& nakup-
nich kosikud, zakaznickych transakci apod.).

Vyhodnocovani pravidel: protoze neni pfedem uréena ,spravna tfida“, pracuje se s
mirami zajimavosti pravidla:

Support (podpora) — jak Casto se antecedent i konsekvent vyskytuji spole¢né.
support(X=Y)=P(XNY)

Confidence (divéra) — pravdépodobnost, Ze plati konsekvent, pokud plati antece-
dent.

confidence(X=Y)=P(YIX)

Lift — mira sily asociace, srovnani s nahodnym vyskytem.

lift(X=Y)= P(XNY)/P(X)-P(Y)

Priklad (Market Basket Analysis):

IF (Chléb A Maslo) THEN (MIéko)

support = 0,25 (25 % zakaznikd koupilo vSe dohromady)

confidence = 0,6 (60 % zakazniku, co koupili chléb a maslo, koupili i mléko)
lift = 1,5 (pravidlo je 1,5x silngj$i, nez by odpovidalo nahodnému vyskytu).
Pouziti: doporucovaci systémy (,zakaznici, ktefi koupili X, ¢asto kupuji i Y*),
analyza nakupniho chovani

Predikce vazeb (Link prediction)

o

predikce vazeb predikuje vazby mezi datovymi poloZkami a obvykle navrhuje, ze
takova vazba by méla existovat a jaka je sila této vazby.
P¥iklad: ,Jestlize uloha analyza prodeje je ovlivnéna faktorem Uroven managementu,

pak by méla byt ovlivnéna i faktorem kultura firmy, a to s obdobnou silou tohoto
vztahu®.

Redukce dat (Data reduction)

o

redukce dat redukuje velké objemy dat pro analyzy pouze na ty nejpodstatnéjsi in-
formace,

mensi objemy vybranych dat jsou snaze vyuZitelné, nakonec i 1épe poskytuji pravé
relevantni informace.

P¥iklad: ,Disponujeme daty o nékolika milionech zakaznik(. Bude ucelné objem dat
omezit podle vybranych kritérii, napf. podle objemu trzeb, vyznamu zakaznika apod.*

Nahodné modelovani (Casual modeling)

o

Nahodné modelovani pokousi se pochopit, které udalosti nebo akce aktudlné
ovlivnuji ty ostatni. Casto je zalozené na nahodné vybranych a feSenych experimen-
tech.

Pfiklad: ,Snahou je vyhodnotit kvalitu dodavek jednotlivych dodavatelli zalozenou na
analyze vybranych dodavek, nebo vybranych parametrech dodavatel(i, napf. ekono-
micka sila, personalni sila, lokalita, kde plsobi apod..

Profilovani (Profiling)

o

o

profilovani charakterizuje typické chovani jednotlivce nebo skupiny, oznaduje se také
jako ,Popis chovani®.

Priklad: ,Jaké jsou hlavni charakteristické rysy nejvyznamnéjsi dodavatelu firmy?“
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Predikce vazeb (Link prediction)
o predikce vazeb predikuje vazby mezi datovymi poloZzkami a obvykle navrhuje, Ze ta-
kovéa vazba by méla existovat a jaka je sila této vazby.

o P¥iklad: ,Jestlize uloha analyza prodeje je ovlivnéna faktorem Urovefi managementu,
pak by méla byt ovlivnéna i faktorem kultura firmy, a to s obdobnou silou tohoto vztahu®.

Zpracovani ¢asovych fad
o Zpracovani ¢asovych fad z pohledu detekce anomalii, trend(l, oéekavanych hodnot a

odchylek.
o P¥iklad: ,Pouziti je napf. v ramci hodnoceni procesniho fizeni, kontroly obchodniho
procesu®.
Forecasting poptavky

o Predikce poctu objednavek na jednotlivé dny/hodiny (s vyuzitim sezénnosti, pocasi,
svatkl &i akei).
Rizeni skladovych zésob

o Casové fady slouzi k planovani, kolik derstvych produktd je tfeba naskladnit (minimali-
zace expirace a ztrat).

Optimalizace logistiky
o Predikce vytizeni kuryrd a planovani doru¢ovacich oken.
Monitoring kvality procest
o Sledovani realnych doru¢ovacich ¢asu oproti slibovanym, detekce zpozdéni jako ano-
malie.
Akéni kampané a promo
o Vyhodnoceni vlivu slev a marketingovych akci na ¢asové fady objednavek a trzeb.

Soucasna literatura vénovana prediktivni analytice nabizi obrovské mnozstvi jednotlivych metod a
modeld, jejich variant a modifikaci.

3.6

Scénare, analytické otazky

Scénar je obdobné, jako v pfipadé deskriptivni analytiky, chapan jako sada analytickych otdzek ve
vztahu k pozadavkdm nebo problémdm retailové firmy v oblasti planovani, prognézovani a s tim souvi-

sejici re

tailové analytiky. Dal$i pfehled obsahuje otdazky rozdélené pracovné na skupinu ,Vztahu pla-

novani, prognézovani a prediktivni analytiky k byznysu“ a ,Obsahu a kvality pfipravy pland"“.

Otazky

Otazky

ke vztahu planovani, prognézovani a prediktivni analytiky k byznysu

Jak zvysit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité planovani a prognézovani?
Jak identifikovat hlavni problémy firmy vzhledem k urovni a kvalité planovani, jaké dopady
maiji do uspésnosti jejiho byznysu?

Jak zajistit kvalitni pFipravu specialisti planovacu vzhledem k charakteru a potfebam firmy
a soucasneé vzhledem k vybranym softwarovym nastrojum pro planovani a prognézovani?

Jak systematicky planovat a regulovat stav zasob pro provoz prodejny?

Jak spravné a racionalné aplikovat planovaci metodiky firmy do feSeni planovacich uloh?

Jaké cilové proménné a prediktory stanovit vzhledem k aktualnim a o€ekavanym potfebam
fizeni retailu?

Jak zajistit propojeni riiznych typt plani, zejména naturalniho planovani na finanéni vyjad-
feni pland?

Jaké moznosti nabidnout v ramci individualnich plana pro jednotlivé manazery a specialisty
v oblasti fizeni?

k obsahu a kvalité pfipravy planu
Jak nastavit riizné moZnosti alokace planovanych hodnot na uUtvary, resp. prodejny?
Jak zajistit pro pfipravu plant adekvatni a kvalitni datové zdroje?
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» Jak dosahnout pozadovanou granularitu dat v ramci planovacich operaci?

= Jak pfipravovat a realizovat plany pro rizné ¢asové horizonty?

= Jak umoznit a realizovat sofistikované predikce planovanych hodnot?

= Jak pfipravovat plany ve variantach s jejich adekvatnim ohodnocenim a stanovenim priorit a
zajistit i verzovani plani?

» Jak respektovat dislokaci firmy a realizovat konsolidaci planu vzhledem k riznym obchod-
nim jednotkam a utvardm?

» Jak nastavit zodpovédnosti a kompetence za pfipravu plana?

= Jaké podstatné faktory (ekonomické, legislativni, personalni, organizacni) je tfeba pfi pfipravé
pland brat v uvah?

= Jak zajistit efektivni kooperace a pribéh schvalovani pfipravovanych plan?

= Jak spravné vyhodnotit potfebu specializovanych planovacich nastroju, resp. metod a mo-
deld prediktivni analytiky?

3.7 Role prediktivni analytiky

Role v prediktivni analytice a pfi feSeni projektd v této oblasti zahrnuji obdobnou $kalu roli, jak byly
vymezeny v publikaci [Anatomie retailové firmy] v kapitole 2. Na druhé strané se v literatufe prediktivni
analytiky zduraznuji role na principu ,,stoli¢ky o tfech nohach* (,The Three-Legged Stool*) (Wilson,
J., E., 2021), a to:

= doménovy expert,
» data a databazovy expert,
= expert prediktivniho modelovani.

DalSimi experty podilejicimi se na feSeni prediktivni analytiky jsou Data Engineer, ML engineer/Data
Scientist, DevOps Engineer.

3.7.1 Doménovy expert

Doménovy expert rozumi byznys problematice, a tedy potfebam byznysu, jednotlivych oblasti Fizeni
vzhledem k moznostem prediktivni analytiky:

= specifikuje charakter a ndroky na prognézovani a planovani v ramci firmy i ve vztahu k jed-
notlivym oblastem jejich aktivit,

» formuluje zadani novych planovacich aplikaci a reportu, specifikuje naroky na jejich kvalitu,
tj. funkcionalitu, dostupnost, uZivatelské rozhrani apod.,

»  konzultuje pozZadavky na feseni prediktivni analytiky v ramci své oblasti fizeni, a to z pohledu
hlavnich potfeb firmy,

= zajiStuje hodnoceni funkcionality stavajicich feSeni a aplikaci prediktivni analytiky vzhledem
k vyvoji potieb firmy, pfipadné k vyvoji pozadavkl partnera,

» uréuje pozadavky na funkce operaci prediktivni analytiky,

» analyzuje pozadavky uzivatell na prediktivni funkce, fesi jejich konsolidaci,

= poskytuje informace a zkuSenosti o stavu a kvalité relevantnich zdrojovych databazi,

» definuje specifikace cilovych proménnych, resp. ukazatelu,

» konzultuje specifické otazky transformaci dat,

» podili se na feSeni problémi spojenych s kvalitou dat,

» podili se na kvalifika¢ni pFipravé vsech ostatnich uzivatel.

3.7.2 Data a databazovy expert

Data a databazovy expert se orientuje v datovych zdrojich a datovych strukturach. Zajistuje podle jed-
notlivych uloh feSeni prediktivni analytiky tyto éinnosti:
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» zajiStuje analyzu datovych struktur zdrojovych systémd, jejich kvalitu a dostupnost,

» spolupracuje na vyhodnoceni stavu a kvality dat na formulaci principu fizeni jejich kvality,

» konzultuje a posuzuje mozné varianty pfistupt k reseni prediktivni analytiky z pohledu datové
architektury,

» spolupracuje na specifikaci nastroju pro transformace dat,

= spolupracuje s doménovym expertem na urceni oblasti, jez budou v ramci datovych zdroju
prioritni,

» definuje detailni pravidla a procedury transformaci dat, transformace poli mezi zdrojovymi
systémy a cilovym systémem (datové typy, délka poli, plnéni konstantami).

3.7.3 Expert prediktivnhiho modelovani
Expert prediktivniho modelovani je specializovany na vytvareni moduld a vyuzivani jednotlivych me-
tod a algoritm0. Zajistuje podle jednotlivych oblasti feseni tyto éinnosti:
»  konzultuje s doménovymi experty jejich problémy a pozadavky na aplikace pro podporu pro-
gndzovani a planovani ve firmé,
* kooperuje na analyzach poZadavki na prediktivni modely a na jejich konsolidaci,
= posuzuje kvalitu zdrojovych databazi,

» specifikuje ramcovy obsah a strukturu vystupu, cilovych proménnych, jejich hodnot a vizuali-
zace,

= zajiStuje vybér a definuje zakladni funkcionalitu prediktivnich model,

» zajiStuje analyzu souc¢asného stavu disponibilnich zdrojovych databazi a aplikaci,

» feSi analytické otazky transformaci dat, ij. vlastni transformace dat,

= npavrhuje kontrolni a opravné procedury v souvislosti s ¢i§ténim, resp. zaji§ténim kvality dat,

» podili se na feSeni problémi nebo chyb vyplyvajicich s pFipravou provozu prediktivni analy-
tiky,
» realizuje nasazeni modelu prediktivni analytiky ve firmé.

3.8  Faktory ovliviiujici prediktivni analytiku v retailu

Faktory prediktivni analytiky jsou svym zaméfenim i strukturou obdobné tém, které jsou definovany pro
podnikovou analytiku. Na druhé strané maji sva specifika vychazejici z podstaty prediktivni analytiky.
PFi FeSeni uloh prediktivni analytiky jsou vyznamné ,pfedpoklady”, za nichz feSeni probiha. Kromé toho
kazdy z faktort pfedstavuje vymezeni konkrétniho prostfedi, kde se Ulohy prediktivni analytiky realizuji,
a to se musi ve vétsiné pfipad(l dusledné respektovat, v opacném pfipadé je mozné pfipravovat kvalitni
prediktivni modely, ale které nikdo nechce nebo nepotiebuje. Jak je rozmanité prostfedi, tak jsou po-
mérné rozmanité i sady faktord.

V dalSich bodech jsou uvedené ty faktory, které pii FeSeni planovani, prognézovani a prediktivni ana-
lytiky Ize povaZovat za vyznamné (Wilson, J., E., 2021):

» V minulosti byla feSeni prediktivni analytiky zalezitosti pfevazné velkych spole¢nosti, v soucas-
nosti se posouva i do stfednich a mensich firem a uplatfuje se prakticky na vSech urovnich
jejich velikosti. Je nutné ale zddraznit, Ze ve velkych firmach jsou obchodni, ekonomickeé i dalSi

diktivni analytiky.

= Konkurence, zakaznici, dodavatelé a dalSi partnefi, jejich hodnoceni, jejich o¢ekavany vyvoj,
jejich naroky a ocekavani se stavaji velmi vyznamnou soucasti prediktivni analytiky a ob-
vykle tvofi také jadro prediktivnich aplikaci zaméfenych na strategické Fizeni, marketing, nebo
prodej. Faktor konkurenéniho prostfedi znamena vyraznéjsi potfebu a uplatnéni externich
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datovych zdroji a s tim spojené nezbytné aktivity, jako napf. jejich kvalifikované hodnoceni
kvality, dostupnosti, finanéni naro¢nosti.

= Zfejmé vychozim a nejpodstatnéjSim faktorem je potreba kvalitniho progn6ézovani a planovani
a samotny zdjem vedeni spole¢nosti o Ulohy a feSeni prediktivni analytiky. Ty jsou uréeny
primarné pro manazersky nebo analyticky orientované uzivatele. Z toho vyplyva, ze kvalita
jejich feSeni a zejména uziti neni primarné dana predpisy, metodikami, resp. disciplinou pra-
covnikd, ale zajmem, motivaci a invenci na strané zejména managementu.

= Ulohy prediktivni analytiky se siln& vazi i na hodnoceni a planovani aktivit ve vztahu k externim
partnerim. Nabidka této prediktivni funkcionality s pochopenim a respektovanim potreb
i externich subjektt muze ovlivnit vysledny obchodni a ekonomicky Uspéch firmy.

» P¥i pfevladajicim znacéném rozsahu téchto projektd, jejich finan¢éni a ¢asové naroénosti, mi-
moradné rychlém rozvoji technologii, na nichz jsou zalozeny, je uréeni spravné strategie od-
povidajici potfebam a moznostem podniku velmi podstatnym faktorem feSeni. Stanoveni
strategie by tak mélo zohlednit ur€eni priorit feSeni ve vztahu k oblastem fizeni, urCeni pfi-
stupu k feSeni a vyuziti raznych disponibilnich funkci a metod a spravny vybér technologii a
produktd:

= Ur¢ovani a posuzovani efektu prediktivni analytiky je v porovnani s ostatnimi typy aplikaci po-
nékud specifické. \V kazdém pfFipadé je vymezeni oéekavanych efektl a sledovani jejich napl-
néni podstatné s ohledem na to, ze analytické pfipravé a vyuziti téchto aplikaci musi vénovat
Cas experti, jejichz ¢asové moznosti jsou vesmés omezené. Na druhé strané vSak efekty pre-
diktivni analytiky nemusi byt vzdy zcela pfesné kvantifikovatelné, resp. ve finanénim vyjad-
feni. Casto se v t&chto pfipadech jedna o kvalitativni efekty znamenajici dosazeni vy$si kon-
kurenceschopnosti firmy, ziskani lepSi pozice na trh atd.

= Otazka kvality zdrojovych provozovanych aplikaci, je v souvislosti s Ulohami prediktivni analy-
tiky posuzovana v nékolika uhlech pohledu:

o do jaké miry jsou tyto aplikace schopné poskytovat uplna, konsistentni a presna
data, tj. jak je navrzena jejich datova zakladna, jaky systém kontrol zahrnuje jejich
funkcionalita, jak odpovidaji potfebam firmy z pohledu poskytovanych funkci i zpraco-
vavanych dat,

o zda zahrnuji vlastni planovaci funkcionalitu, do jaké miry je vyuzivana, jak mize
poslouzit i jako vstup pro feseni prediktivni analytiky.

3.9 Cilové proménné a prediktory

Vstupem prediktivni analytiky jsou data, ktera se promitaji do cilové proménné a jeji hodnoty (tar-
getu), ktera ma byt predikovana. Data se v ramci prediktivni analytiky usporadaiji, progisti a vytvofi se
novy datovy zdroj. Na néj jsou poté aplikovany prediktivni funkce a metod. ,Prediktivni model je tak
kombinace metod, kde primarnim cilem je predikovat pravdépodobnost kategorialnich nebo kontinual-
nich hodnot s vyuzitim hodnot prediktord“ (Wilson, 2021). Prediktorem, resp. ,vysvétlujici proménna*
je hodnota, nebo charakteristika, ktera ovliviiuje zjiStovani a vypocty cilové proménné. Pfikladem muze
byt pro cilovou proménnou ,objem trzeb® prediktor ,pocet zakaznik({*, nebo ,pocet poloZzek v sortimentu
zbozi“ apod.

ménné predpovidat.

3.10 Metody a metodiky

V ramci této podkapitoly uvadime pouze zakladni charakteristiku obvykle pouzivané metodiky CRISP-
DM a nasledné i nékolik vybranych metod. Omezujeme se pouze na stru¢né vymezeni s ohledem na
dostupnou literaturu, napt. i publikaci [Podnikova analytika] zaméfime se spiSe na jejich vyuziti v ob-
lastech Fizeni retailu v oddile [B].

3.10.1 Metodika CRISP-DM

Nejcastéji uzivanou metodiku je jiz od roku 1990 metodika CRISP-DM, ktera se primarné vaze k pro-
jektdm data miningu. Je to dano tim, Ze prediktivni analytika a data mining maji k sobé& velmi blizko,
pouzivaji i obdobné algoritmy. Prediktivni analytika tvofi jistou nadstavbu nad data miningem.
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CRISP-DM znadi ,Cross-Industry Standard Process for Data Mining“ (CRISP-DM, n.d.). Cilem je
vytvofeni standardniho procesniho modelu, bez vazby na konkrétni prostredi, ktery je zdarma a
verejné dostupny, se zacilenim na praktickou aplikaci prediktivni analytiky (povétSinou komeréni). Ob-
sahuje nejen jednotlivé kroky a postupy, ale i nezbytnou dokumentaci, ktera ma byt s projektem vytva-
fena. Metodika je uzite€na pro analytiky i proto, ze jim poskytuje argumentaci pro manazery, co v ramci
projektu délaji a pro€ to délaji (Obrazek 3-1).

CRISP-DM zahrnuje pfimo kroky vénujici se formulaci zadani spoleé¢né s pochopenim problematiky
a finalnimu vyuziti vysledku.

Navraty na pfedchozi faze jsou dany napf. nedostate¢nymi daty a jejich Spatnou kvalitou pro vytvareni
modeld, nebo pfi vyhodnoceni modelll se dojde k tomu, Ze vysledky nejsou adekvatni predpokladim
apod.

N .

Porozumeéni | ) Porozumeéni |

problematice ¢ datim
\V

Piiprava
dat

oS
Vyusiti l I
vysledkii 2 N
N Modelovani

Vyhodnoceni
vysledkt

Obrazek 3-1: Faze procesniho modelu CRISP-DM (CRISP-DM), (CRISP-DM, n.d.) (Berka, 2003,
stranky 24-28)

Obsah jednotlivych etap je uveden v publikaci [Podnikova analytika], v kapitole 18.

V dalSich podkapitolach jsou uvedeny alespor zakladni charakteristiky metod uplatiiovanych v pre-
diktivni analytice.

3.10.2 Strojové uéeni, Machine Learning

Machine Learning predstavuje kliC¢ové metody a pfistupy k prediktivni analytice. Proto je mu v tomto
textu vénovan vétsi prostor, a to v ramci celé pfilohy 1. Pfiklad vyuziti Machine Learning obsahuje
priloha 2 (Gorylova, 2025) zaméfena na prediktivni analytiku chladicich zafizeni v retailovém fetézci.
V ramci pfikladu jsou vymezeny i modely SARIMAX a XGBoost. Sarimax je model ¢asovych fad a
xgboost je unibverzalni model zalozeny na rozhodovacich stromech.
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ARTIFICIAL INTELLIGENCE

A technique which enables machines
to mimic human behaviour

Artificial Intelligence

MACHINE LEARNING

Subset of Al technique which use
statistical methods to enable machines
to improve with experience

DEEP LEARNING

Subset of ML which make the
computation of multi-layer neural
network feasible

Machi

Obrazek 3-2: Machine Learning v kontextu umélé inteligence (Zdroj: Microsoft, 2025)

ne Learning (Wilson, 2021) je podmnoZina umélé inteligence. Je to soubor riznych technik,

metod, modelovani a programovani, které dovoluji systému se automaticky ucit.

3.10.2.1  Zakladni principy machine learning

Machi

ne learning (ML) je postaven na nasledujicich principech:

Je to algoritmus nebo technika, ktera dovoluje systému byt trénovan a ucit se na vzorech
ze vstupu a nasledné je upravovat podle zku$enosti, aniz by musely byt explicitné programo-
vany.
Zakladni terminy vyuzivané pfi feSeni nebo uplatiiovani ML jsou:

o trénovaci sada (,training set"). pfipady, které systém vyuziva k uceni,

o jednotlivé trénovaci pfipady: trénovaci instance (,training instance®),

o model: ¢ast ML systému, ktera se uci a vytvafi predikce (napf. neuronova sit),

o pfesnost (,accuracy). mira kvality a vykonu systému.

Pristup k Feseni ML, viz obrazek:

/ Vstup dat / Provoz, uiti

h

OK

Pochopeni byznys Trénovani ML
problému modelu

| f
L

Vyhodnoceni
?

W Chyby
Analyza chyb r

Obrazek 3-3: Pristup k feSeni ML (Zdroj: Géron, 2023)

3.10.2.2  Klasifikace ML podle zpusobu Fizeni uc¢eni:
ZpusobU Ffizeni u€eni modeld v ramci machine learning je nékolik. Na tomto misté uvadime dva nej-

Castéj

Si

Rizené ugeni (,supervised learning"):
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o Tréninkova sada na vstupu algoritmu obsahuje poZadovana strukturovana reseni (,la-
bels®).

o  Typickou tlohou je zde klasifikace, nebo predikovani cilové ceny produktu, pozadova-
nych vlastnosti produktu na bazi regrese, regresni analyzy apod.

o Pokousi se modelovat vztahy a zavislosti mezi cilovou predikci, cilovou proménnou,
prognézou a vstupnimi viastnostmi tak, ze mohou predikovat vystupni hodnoty pro
nova data zaloZené na vztazich, které byly ,nauceny“ na pfedchozich datovych sadach.
Spoléhaji se zde na experty, ktefi funguji jako ucitelé k naplnéni trénovacich dat, ktera
pomahaji modelu ziskavat spravné odpovédi.

» Nefizené uceni (,unsupervised learning”)

o UGi se z prostych, jasnych pfikladii bez pfipojenych odpovédi, kde algoritmu je pone-
chana moznost urcit, které datové vzory vyuZije.

o  Sytém nevyuziva pritomnost ucitele.

o  Typickymi ulohami jsou:

» clustering, resp. hierarchicky clustering, ktery déli jednotlivé skupiny prvku na
podskupiny (,hierarchical clustering®),

» redukce dimenzi pro zjednodus$eni obsahu dat (,dimensionality reduction®), PCA,
predstavuje analyzu hlavnich komponent (Principal Component Analysis),

vybér, resp. vylouceni uréenych vlastnosti (,feature extraction®),
identifikace anomalii (,anomaly detection®),

identifikace novych instanci odliSujicich se od ostatnich (,novelty detection*),
zjisStovani asociacnich pravidel (,association rule learning®).

YV V V V

Dals$i charakteristiky Machine Learning obsahuje Pfiloha 1.

3.10.3 Regresni analyzy

Predstavuje tfidu modelu typu ,,pricina — nasledek*, kde je definovan vztah mezi pfi¢inou (vysvétiu-
jici proménna) a nasledkem (vysvétlovana proménna). Ty jsou vyuzity k feSeni predikci, mezi vstupy,
prediktory (vysvétlujici, nezavisle promé&nné) a cilovymi proménnymi (vysvétlované, zavisle proménné).
Odhaduje nebo predikuje pro kazdy objekt numerickou hodnotu uréité proménné.

Regresni analyza predstavuje souhrn statistickych postupt a metod slouzicich k analyze vztahu stfed-
nich hodnot numerické proménné y a hodnot numerické promé&nné x nebo vétsiho poc&tu takovych pro-
ménnych (Hindls a dalsi, 1999).

K principlm regresni analyzy patfi (podle Hindls a dal$i, 1999, podrobnéji statisticka literatura):

» sméfuje k nalezeni vhodnych funkci, pomoci nichz bude mozné odhadovat neznamé stfedni
nebo individualni hodnoty proménné y pomoci znamych hodnot proménné x, oznaované jako
regresni odhady,

*  meéfitelné cCinitelé, které se pfi odhadech maji brat v ivahu, pfedstavuji okruh vysvétlujicich
proménnych,

» pokud se vyuziva pouze jedna vysvétlujici proménna, jde o jednoduchou regresni analyzu,
pokud se vyuziva vice proménnych, jde o vicendsobnou regresni analyzu,

= podkladem pro jednoduchou regresni analyzu je n dvojic, pro vicenasobnou regresni analyzu
n trojic, ¢tvefic atd. hodnot,

= Ukolem regresni analyzy je specifikace funkce pfifazujici hodnotdm vysvétlujicich promé&nnych
stfedni hodnoty vysvétlované proménné — regresni funkce, tj. pfimkové, parabolické, hyper-
bolické regresni funkce,

» pfijednoduché regresni analyze se vyuziva bodovy diagram, kde kazda z n dvojic hodnot x;,
yije znazornéna jako bod v pravouhlé soustavé souradnic,

» v pfipadé vice vysvétlujicich proménnych je nutné brat v ivahu jejich vzdjemna zavislost.
Pokud jsou nezavislé, pak kazda z nich pfispiva k vysvétleni variability hodnot proménné y,

* pfi regresni analyze se vychazi z pfedpokladt formulovanych v pravdépodobnostnich re-
gresnich modelech,
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* nejjednodussim typem regresniho modelu je klasicky linedarni model, model s linearni regresni
funkci vysvétlujicich proménnych, jez nejsou nahodnymi veli¢inami.

= OLS (Ordinary Least Squares). Regrese je statisticka metoda pouzivana k odhadu vztahu mezi
zavislou proménnou a jednou nebo vice nezavislymi proménnymi nalezenim nejvhodnéjsi linie,
ktera minimalizuje soucet ¢tvercovych rozdill mezi pozorovanymi a predpovézenymi hodno-
tami. Jedna se o zakladni techniku linearni regrese, Siroce pouzivanou v mnoha oborech, k
odhadu koeficient(, které definuji linearni vztah mezi proménnymi).
Vyhody:
» linearni regrese:
o Jerelativné jednoduché vytvorit na této bazi model a rovnéz jednoduché je interpre-
tovat vysledky.

o Muze pracovat s témer jakymkoli objemem dat i pfi jednoduchém jejich zaélenéni do
modelu.

o Funguje velmi efektivné, kde viastnosti jsou linedrni, dobra interpretace vysledku.
* vicendasobné regrese:
o Je Siroce vyuzivana, protoze je velmi efektivni a nevyzaduje pfili§ mnoho vypoéetnich
zdroja.
o Mduze byt implementovana jednoduse a rychle.
Omezeni:
» linearni regrese:
o Predpoklada, Ze data jsou nezavisla, coz nemusi vzdy platit.
o Muze byt velmi citliva na abnormalni data (outliers), feSeni je ,quantile regression®.
o Predpoklada, ze vazba ,,pricina — nasledek* ziistava neménna a linearni, coz rovnéz
nemusi vzdy platit.
» vicendasobné regrese:

o Neni jedinou metodou pro feSeni komplexnich problému.

o Nefunguje dobre s nezavislymi proménnymi, které nejsou korelovany k cilové pro-
ménné.

3.10.4 Rozhodovaci stromy, (decision trees/forests)

Rozhodovaci stromy jsou prakticky nejpopularnéjsi metodou v prediktivni analytice, pouze regresni
analyza je podle pruzkumi vyuzivana Castéji. Davody popularity jsou uvedeny v kapitole jejich efekta.
Rozhodovaci strom je grafickou reprezentaci logického vyvoje ¢asové na sebe navazujicich alternativ-
nich rozhodnuti. (Friebelova, 2006). Jde o zvlastni pfipad grafu, kdy rozhodovaci strom je tvofen z:
(Vomlelova, 2009):

» korfene a vnitfnich uzl — oznacenych atributem, ze kterych vede jedna hrana pro kazdou moz-
nou hodnotu tohoto atributu,

= listd, které jsou oznaceny predikovanou hodnotou cilového atributu, za pfedpokladu, Ze ostatni
atributy nabyvaji hodnot na cesté od kofene do listu (pokud se nékteré atributy na cesté nevysky-
tuji, pak na jejich hodnoté v ramci klasifikace nezalezi),

= podminek (,split’), na jejichZz zakladé se data déli na 1 nebo vice podskupin, resp. vétvi
(,branch®),

* hloubkou (,depth*), ktera je vyjadifena poétem podminek mezi kofenem a nejhlub§im koncovym
uzlem.

Klasifikaci pfikladd na zakladé rozhodovacich strom( Ize jednodu$e provést tak, Ze z vychoziho uzlu
postupujeme pfes vnitini uzly (z uzlu volime hranu odpovidajici hodnoté daného atributu) az do listu,
ktery je klasifikaci daného pfikladu.
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3.10.4.1 Reseni rozhodovacich stromui

Podstatnym dkolem v pfipadé metod rozhodovacich strom(, je jejich konstrukce. Postupuje se meto-
dou ,rozdéluj a panuj* (,Divide and Conquer”). Tato metoda znamena, Ze jsou data postupné rozdélo-
vana na stale mensi podmnoziny, s cilem nalézt tu podmnozinu, ve které prevladaji pfiklady jedné tfidy
(hodnoty cilového atributu).

Zakladni algoritmus vychazejici z této metody je TDIDT (,, Top down induction of decision trees”). Hlav-
nim cilem je nalézt strom, jakozZto reprezentaci ziskané znalosti, konsistentni s trénovacimi daty. Kon-
sistentnich s trénovacimi daty maGze byt vice rlznych stromd, v tom pfipadé je davana prednost stro-
muUm mensim a jednodusS$im. Algoritmus zahrnuje tyto kroky (Berka, 2003 str. 86):

= zvol jeden atribut jako kofen dil&iho stromu,

= rozdél data v tomto uzlu na podmnoziny podle hodnot zvoleného atributu a pfidej uzel pro kaz-
dou podmnozinu,

= existuje-li uzel, pro ktery nepatfi vSechna data do téze tfidy, pro tento uzel opakuj postup od
bodu 1, jinak skon¢i.

Proto je v praktickych algoritmech ¢asto aplikovano takzvané prorezavani stromu, kdy dojde k nahra-
zeni urcitého podstromu jedinym listem. Vysledkem je jednodussi a srozumitelnéjsi podoba rozho-
dovaciho stromu, strom méné zatizeny pfipadnym Sumem v datech, avSak vétSinou za cenu zhorse-

ného chovani pfi klasifikaci novych pfikladd.

Tento typ modelu je jednim z nejoblibenéjsich prediktivnich modell pro svoji jednoduchost a dobré
vysledky (Siegel, 2013). Ze vstupnich proménnych vybira model na zakladé algoritmu ty, které jsou

statisticky nejdilezitéjsSi a vytvari pravidla, kterymi segmentuje bazi dat. Poskladana pravidla nau-
¢eného modelu se daji schematicky zobrazit jako strom s kofenem nahofe a listy dole. Rozhodovaci
stromy tak umozZzfiuji zpétnou interpretaci a vyvozeni dalSich zavérd. Oproti jinym modeldm je mozné
do nich nahlédnout a zkoumat jednotliva rozhodnuti a pravidla z nich vyplyvajici.
Vyhody:
= Jsou jednoduché na pochopeni a interpretaci. Mohou byt interpretovany jako posloupnosti ,if-
then-else* pravidel, které generuji nakonec prediktivni hodnoty bud' jako pravdépodobné po-
méry kategorialnich proménnych nebo jako primérnou hodnotu cilové proménné.

» Jsou jednoduché na vytvareni. Jsou lehce rozsifitelné, pokud se rozsah zaznamu nebo poli
zvysuje.

» Maji zabudovany vybér proménnych, coz je vyhodné v situacich se stovkami proménnych.

= Jsou neparametrické, tedy nepracuji s zadnymi pfedpoklady o rozdéleni vstupl nebo o ci-
lovych proménnych.

» Mohou automaticky fesit chybéjici data.

= Jsou flexibilni vzhledem k uZiti numerickych i kategoridlnich dat.

» NevyZaduji velké objemy ¢asu v souvislosti s pfipravou dat.

Omezeni:
» Chybna rozhodnuti na zakladé rozhodovaciho stromu mohou mit znaény dosah a dopad.
» | malé zmény ve vstupnich datech vyvolavaji velké dopady na vysledky.

» Postupem doby a s rozvojem se mohou stavat velmi slozitymi, vyzadujici zna¢ny ¢as na fe-
Seni a aktualizace.

» Pokud je hloubka (pocet Urovni) rozhodovaciho stromu vétsi nez 3, pak se vétSinou hare inter-
pretuje.
» Rozhodovaci stromy zahrnuji pouze jednu proménnou na kazdou podminku.

*» Rozhodovaci stromy pfedstavuji spiSe nestabilni modely, malé zmény dat znamenaji vy-
znamné zmény v rozhodovacim stromu.

3.10.5 Neuronové sité

Myslenka ,umélych neuronovych siti“ vychazi ze znalosti o biologickych neuronovych sitich. Umélé
neuronové sité (Artificial Neural Networks, ANN) se skladaji z jednotlivych navzajem propojenych
neuronu. Neuron je jednotka, ktera pfijima na vstupu podnéty, vstupujici do souétového ¢lenu. Forma
vyjadfeni pro neuronové sité, je obdobna jako pro linearni regresni model (viz kapitola 3.10.3):
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Yi=wo+ w1.X1+w2.X2+ ... + wn.Xn. kde:
Yi je cilova proménna, tedy vystup,
X1, Xz atd. jsou vstupy, vysvétlujici proménné,
wo, w1 atd. jsou vahy, resp. koeficienty,

Vahy piifazené kazdému vstupu jsou vyuzivany v procesu uceni (v okamziku pocatku procesu uceni
jsou vahy nastaveny na nahodna, mala €isla, blizka nule (Berka, 2003, str. 160) a u€¢enim se modifikuj).

V prediktivnim modelovani se uméla neuronova sit’ také sklada z neuronu, které jsou navzajem pro-
pojeny a jsou schopné prijimat vstupy a odesilat vystupy. Kazdy neuron je aktivovan, tedy produkuje
vystup, pouze pokud hodnoty do néj vstupujici (po vynasobeni s vahami a secteni) prekroci defi-
novanou, prahovou hodnotu.

Neurony jsou slozené v nékolika vrstvach:
»  Vstupni vrstva (input layer) — pfedstavuje proménné, které vstupujici do modelu.

» Vnitfni schovana vrstva (hidden layer) — mize byt sloZzena z 0 az N vrstev. Hodnoty ze
vstupni vrstvy jsou v této vrstvé propagovany dale, jsou nasobeny se svymi vahami, secteny a
aplikovany na nelinearni funkci.

» Vystupni vrstva (output layer) — pfedstavuje modelem predikované hodnoty.

VSechny neurony vnitini a vystupni vrstvy jsou propojeny se vS§emi neurony vrstvy predchozi (Stat-
které ovliviiuje schopnost predikce a generalizaci neuronové sité. Rozhodnuti zavisi na poctu vstup-
nich proménnych a vlastnostech a velikosti ucicich dat.

Existuji ridzné druhy umélych neuronovych siti. V praxi nejvyuZivanéjsim typem neuronové sité je
Multilayer Perceptron (MLP) (SAS, 2013). Jedna se o typ sité s feed-forward topologii (hodnoty jsou
siti propagované pouze jedinym smérem — vpfed) s moznosti specifikace poc¢tu skrytych vrstev, poc¢tu
jednotek ve skrytych vrstvach a dalSimi moznostmi (Statsoft, 2013). Nevyhodou neuronovych siti je
fakt, Zze produkované vystupy nejsou zpétné refaktorovatelné — neni mozné s urcitosti fici, proc¢ je
vysledek takovy, jaky je (vétSinou ano, ale ne nutné).

Po trénovacich fazich dochazi na faze strojového uceni. Sit se sama uci, respektive upravuje vahy
tak, aby zpresnila vystupy. Pro uéeni jsou pak faze nasleduijici:

o P¥iprava vstupnich dat — zde se jedna jen o pfipravnou fazi celého u¢iciho modelu. Dochazi
Vv ni totiz k pfipravé datové sady, ktera bude pro nasledné uéeni vyuZita. Datova sada by méla
byt rozdilna oproti trénovacim sadam.

o Uceni - sit obdrzi datovou sadu, na které se pokousi dosahnout pozadovaného vysledku.

e Testovdni a validace vystupt — v ramci testovani sit' pracuje s datovou sadou, kdy zna vy-
sledky, kterych ma dosahnout. Po aplikovani nau¢eného postupu pak dochazi k validaci jednot-
livych vystupl se znamymi vysledky.

o Aplikovani zmén nebo preuc¢ovani modelu — pokud tedy dosazené vystupy spliuji kritéria
znamych vysledk(, pak mize dojit na aplikovani postupu vuci redlnym datim. Ne vzdy je ale
dosazeno pozitivnich vysledkd. V takovém pfipadé dochazi k pfeu¢ovani modelu. Model se
tedy vraci do své faze uceni a upravuje algoritmy, pomoci kterych dosahl pfedeslych vystupu.

Vyhody:

= Mohou generalizovat vazby v datech, které nejsou zjistitelné tradi€nimi metodami.

» Neexistuji omezeni, pokud jde o vstupni proménné, mohou zpracovavat vystupy i na zakladé
nekompletnich znalosti.

= Mohou byt provozné efektivnéjsi nez ostatni modely, zejména pfi vyuziti paralelniho zpraco-
vani.

Omezeni:

» Efektivni architektura neuronova sité mize byt ¢asto navrzena pouze na zakladé metody
pokus — omyl.

» Nedostatek vysvétleni vystupnich feSeni mGze u uzivatell zplsobovat nedlvéru k ziskanym
vysledkim.
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3.11 Zivéry

<

Modell a metod spojenych s prediktivni analytikou je velké mnozZstvi, v této kapitole jsme
se omezili pouze na 4 z nich.

V dal8ich kapitolach se nezabyvame diléimi charakteristikami t&chto metod, ale pfe-
devS8im vyuzitim prediktivni analytiky pro ucely planovani a pfipadné prognézovani
v danych oblastech fizeni.

V kapitolach vénovanych jednotlivym oblastem Fizeni se omezime na nékteré funkce
prediktivni analytiky s tim, Ze pfedpokladame i uplatnéni vySe uvedenych a dalSich
metod podle konkrétnich potfeb a podminek.

Dil&i funkce (clustering a dalSi), které jsou spojeny s prediktivni analytikou mizeme
pracovné pokladat za jednotlivé stavebni kameny jejich feSeni.

Funkce se velmi Casto prolinaji s modely a metodami prediktivni analytiky, sou-

¢asné jsou ale aplikovany samostatné. Pfi rozsahu uvedenych funkci na jedné strané
a metod na strané druhé je jednoznacné jejich vzdjemné pfifazeni obtizné.
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Zavéry k oddilu A: Principy analytiky retailové firmy

<

Smyslem oddilu A bylo zejména shrnuti a rekapitulace informaci jako vychodiska pro
formulaci obsahu deskriptivni a prediktivni analytiky v retailove firmé.

Hlavnim obsahem tak zde byla struéna rekapitulace obsahu fizeni retailové firmy podle
jejich jednotlivych oblasti fizeni s tim, Ze jejich popis je sou&asti publikace [Anatomie retai-
lové firmy].

Za podstatny vstup povazZujeme ramcovou charakteristiku pfistupt k feSeni analytiky
v retailu a vymezeni drovni analytiky podle spoleCnosti Gartner (deskriptivni, diagnos-
ticka, prediktivni, preskriptivni). V dalSi ¢astech publikace se ale zaméfime vyluéné na
uplatnéni deskriptivni a nasledné prediktivni analytiky v jednotlivych oblastech Fizeni
v oddile [B].

Tato publikace se primarné zaméruje na obsah feseni analytiky pro retailovou firmu.
DetailnéjSi charakteristiky metod a nastroji analytiky nejsou predmétem tohoto textu,
ale jinych publikaci v€etné textu [Podnikova analytika], na kterou se podle potifeby odvola-
vame.

Ke v§em dal$im kapitolam v ramci nasledujicich oddilt pokladame za nutné uvést, Ze pre-
zentuji pfedevSim naméty na feSeni, nikoli striktni navrhy nebo doporu€eni. Je tak na
analytikovi a jeho realnych projektech, jak je bude konkretizovat podle skuteCnych potieb
a podminek dané retailové firmy.
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B. Analytika retailové firmy podle oblasti Fizeni

[1] Analytika ve strategickém Fizeni retailové firmy

[2] Finanéni analytika [3] Personalni a mzdova analytika

[4] Analytika v marketingu

[5] Analytika vztaht k zakaznik(im

[6] Analytika nakupu [7] Skladova analytika

[7.2] Analytika prodeje [9] Analytika logistiky

[10] Cenova analytika

[11] Analytika majetku, investic a energii

[12] Analytika obchodnich center
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Uéelem celého tohoto oddilu je prezentovat obsah a moznosti jak deskriptivni analytiky,
tak prediktivni analytiky podle jednotlivych oblasti fizeni retailové firmy, a to v navaznosti
na ¢asti, resp. komponenty feSeni prezentované v oddilu [A]. Kazda kapitola ma 2 za-

kladni éasti, tedy ¢ast vénovanou deskriptivni analytice a ¢ast vénovanou prediktivni
analytice.

Pokud jde o &ast, resp. podkapitolu deskriptivni analytiky, ma vétSinou tuto strukturu:

= Celkové schéma feSeni, které ma nabidnout souhrnny a velmi struény pohled na
soucasti ulohy deskriptivni analytiky v dané oblasti fizeni retailové firmy (viz dalSi
obrazek). Obsah schématu uréuji nasledujici body:

o Vhorni &asti kazdého schématu jsou uvedeny mozné analytické na-
stroje, jak standardni (Bl, SSBI, Cl), tak analytika ¢asto integrovana do
transakénich systém( (ERP, CRM, SCM apod.).

o Leva strana schématu vymezuje mozné datové zdroje vznikajici na za-
kladé standardnich typa transakénich aplikaci a jejich databazi. Ty jsou
vstupem po obvyklych kontrolach a upravach do analytickych databazi,
resp. databazi nebo datovych setll deskriptivni analytiky.

o Prostfedni ¢ast schématu je oznacena obecné jako ,Analytické data-
baze“, pficemz na tomto misté nerozliSujeme, zda jde o datovy sklad, da-
tové trzisté, dataset , zda je v cloudu nebo on premise apod. Je zaméfrena
vyluéné na obsah, tedy piehledy pouze hlavnich dimenzi a metrik, které
jsou vymezeny v dalSich ¢astech podkapitoly.

o Prava ¢ast schématu Funkce / Reporty nabizi pfiklady funkci analytic-
kych uloh nebo vystupnich reporta.

m Deskriptivni ..... analytika

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence, Competitive Intelligence
Analytika v ramci ERP, v ramci CRM, SCM....

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty

Dimenze: i : \
= Cas. Regiony. K Analyzy ukazatelu ...

= Podnikové procesy. podle zvolenych

dimenzi.

— Fakta | Metriky -
= Obpat. | |

eByznys = Objem nakladu.

Kontroly, cisténi, konsolidace a integrace dat
>
H
8.
]
P g
"
o
<
o
-
o

Dalsi ¢asti podkapitoly jsou v nasledujicich bodech:
» Pfehled a uziti analytickych dimenzi navazujicich na jejich vymezeni v kapitole
2.7 oddilu [A]. Dimenze jsou na tomto misté uvedeny jako naméty souhrnné, jejich
pfifazeni k jednotlivym metrikam je zde ponechano na analytikovi podle konkrét-
nich podminek feSeni.
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Prehled klicovych metrik, resp. ukazateli pro danou oblast fizeni. Na tomto misté
je tfeba zdlraznit, Ze fada standardnich, ¢asto vyuzivanych metrik byla jiz vyme-
zena v publikaci ,Novotny, O. a dal$i: IT a anatomie firmy (Oblasti a komponenty
fizeni)* [Oblasti a komponenty], a proto je zde neopakujeme a odkazujeme na pfi-
slusnou kapitolu zminéné publikace. Na druhé strané nékteré metriky specifické
pro retail maji pfislusné vymezeni.

Funkce, resp. vystupy ulohy deskriptivni analytiky obsahuji pouze jejich struénou
charakteristiku.

Reseni deskriptivni analytiky je posledni soudasti podkapitol vé&novanych
deskriptivni analytice a zahrnuje:

(o]

formulace analytickych otazek potiebnych jako vstup do FeSeni a diskusi
analytiki s manazery a specialisty retailové firmy,

charakteristiky datovych zdroji obvykle vyuzivanych (nikoli vSech)
v dané oblasti fizeni pro analytiku,

poznamky k fesSeni a implementaci deskriptivni analytiky v dané oblasti
fizeni retailové firmy.

Druha hlavni podkapitola v ramci kazdé oblasti fizeni (a kapitoly) je vénovana predik-
tivni analytice a obsahem jsou tyto ¢asti:

Celkova charakteristika reseni na bazi schématu prediktivni analytiky v dané ob-
lasti fizeni (viz dalSi obrazek):

O

Horni ¢ast schématu obsahuje relevantni metody a modely pro feSeni
prediktivni analytiky v ramci oblasti fizeni.

Leva éast obrazku je prehled vybranych cilovych proménnych, které se
pravdépodobné nejvice vazi k potfebam fizeni v dané oblasti.

Prava c¢dst zahrnuje prehled hlavnich prediktord, tj. dat, které vyznamné
ovliviiuji predikované hodnoty cilovych proménnych.

Spodni ¢ast schématu je vénovana stru¢né charakteristice funkci, resp.
vystupu prediktivni analytiky v oblasti.

m Prediktivni analytika v ....

Metody, modely, vzory
Regresni analy zy.
Rozhodovaci stromy.

Cilové proménné Prediktory
= Objem nakladd firmy. = Poéty pracovniku firmy.
= Objem investic. = Poéet ruznych dodavateld.

= Pocet investi¢nich zamérui.

l Predikce / Vystupy l

= Predikce nakladi na zbozi ve vazbé na poéty dodavateld
= Klasifikace dodavatel( podle cenové trovné.

Prehled vybranych cilovych proménnych (které jsou pfedmétem planu a pro-
gnoéz, a tedy i prediktivni analytiky) a jim obvykle odpovidajicich prediktort, tedy
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dat, atribut(i, které planované a predikované hodnoty cilovych proménnych vy-
razné ovliviuji.

= Reseni prediktivni analytiky, jsou rovnéZ posledni sougasti kazdé podkapitoly a,
obdobné jako v pfipadé deskriptivni analytiky, obsahuji zejména formulace analy-
tickych otazek potifebnych jako vstup do fedeni. Na zavér jsou zarazeny doplriujici
diléi poznamky k fedeni.

Dalsi kapitoly pokryvaiji jiz jednotlivé oblasti fizeni retailové firmy z pohledu feSeni deskriptivni i pre-
diktivni analytiky. Ty odpovidaji pfesné oblastem, jejichZ obsah je vymezen v publikaci [Anatomie retai-
lové firmy] pouze s jednou vyjimkou. Oblast zaméfenou na rozvoj firmy je zde nahrazena analytikou
obchodnich center, jejichz dil€i charakteristiky obsahuje oddil E vySe zminéné publikace.
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1. Analytika ve strategickém frizeni retailové firmy

Analy'tika ve strategickém fizeni pfedstavuje soucast zejména ulohy strategickych ana-
lyz. Uéelem je zajistit funkce deskriptivni analytiky pfedev§im nad vybranymi hlavnimi
ukazateli firmy na strategické urovni, tj. z pohledu strategie celé firmy a vSech podstatnych
souvislosti mezi nimi. Jde tedy pouze o kli¢ové ukazatele sledované na globalni urovni bez
detailll. S ohledem na specificky charakter strategického fizeni, s tim, Ze fada funkci se
promita i do ostatnich oblasti fizeni, ma kapitola charakter pouze struéného shrnuti.

1.1 Strategické analyzy

s vrs

Strategické analyzy jsou zaloZzeny na metrikach, které jsou rozdéleny podle hlavnich oblasti Fizeni,
na které se strategie retailové firmy orientuje (finance, prodej, nakup, ceny, investice atd.). Zahrnuiji
vybrané skupiny strategickych metrik, resp. klicovych ukazateld, jejichz vymezeni je v dalSich ka-
pitolach odpovidajicich oblastem fizeni retailové firmy.

Soucasti strategického fizeni a strategickych analyz je analytika strategickych obchodnich jednotek

(SBU, Strategic Business Unit), které predstavuji uréité skupiny subjekta a které maji mit relativné
oddélené strategické planovani.

1.2  Formulace strategie

Strategické Fizeni firmy Ize chapat jako zaklad a vstup pro formulaci v§ech planu a projektu ve firmé.
Do strategického fizeni, které je primarné zaleZitosti nejvyssiho vedeni firmy, patfi definovani jejiho
poslani (mission), tj. smysl existence ve vztahu k vlastnikiim a dal$im zainteresovanym skupinam lidi,

dale zpracovani vize firmy, formulace byznys modelu a specifikace hlavnich a dil¢ich cild.
Formulace strategie zahrnuje napf. tyto funkce:

= vytvofeni vize celé firmy. Sou¢asnym zakladem je marketingova koncepce managementu,

= na zakladé analyzy trhu se urCuje konkurencni prostredi a potencialni vlastni konkurenéni
vyhody,

= uréovani hlavni cenové strategie, a to i v rdmci obchodni, resp. marketingové strategie firmy,

»  ZzajisSténi doddvek zbozi a spektra sluzeb zakaznikim s potfebnou urovni jakosti, spolehli-
vosti, v€asnosti,

» formulace pozadavk( na ekonomicka rozhodnuti v souvislosti s rozvojem obchodu zaclenéna
do financéni strategie firmy.
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1.3 Reseni analytiky v rdmci strategického Fizeni
= Analytické otazky:
Iz Strategické analyzy:

Jak feSit hodnoceni prostredi, v némz firma podnika, kde jsou hlavni problémy
a omezeni?

Jaké jsou soucasné i budouci podnikatelské moznosti, jaky je jejich realny po-
tencial?

Jak efektivné vyuzit metodu SWOT, s jejiz aplikaci se mlze uskutecnit analyza
podstatnych faktord Fizeni a rozvoje firmy?

Jak pfistoupit k vytvofeni a pribézné aktualizaci byznys modelu firmy?

Formulace strategie:

Navazuji roéni plany na dlouhodobou strategii a zaméry firmy?

Jsou vSechny vstupy a vystupy jednoznacné ocenény a jsou stanoveny
mozné vykyvy v prabéhu roku?

Jsou stanoveny principy a postupy pro tvorbu strategickych plana?

Jsou stanoveny seznamy aktualné sledovanych kli¢ovych metrik z jednotli-
vych proces(?

Obsahuje plan rezervu na mozna rizika?

Vyuziva firma v oblasti strategického Fizeni metody a nastroje prediktivni ana-
Iytiky?
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2. Finan€ni analytika

Uéelem uloh deskriptivni finanéni analytiky je zpracovavat finanéni analyzy retailové
firmy podle rliznych kritérii a v riznych trovnich dekompozice. Vystupy téchto analyz maji
slouzit pro lepsi hodnoceni hospodareni a finan¢ni situace firmy a pfijimani rozhodnuti o
jejim budoucim vyvoji. Ugelem uziti prediktivni analytiky je efektivni podpora a zpfestio-
vani finanéniho planovani a tvorby rozpoctua.

2.1 Deskriptivni finanéni analytika

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni finanéni analytiky prezentuje Obrazek 2-1:
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m Deskriptivni finanéni analytika

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP, v ramci SCM.

Datové zdroje

, konsolidace a integrace dat

Analytické databaze

Dimenze:
Cas. Regiony.
Podnikové procesy.
Podnikoveé ttvary.
Meény.
Ugetni obdobi, U&etni osnova.
Nakladové druhy.

Fakta / Metriky
Hospodarsky vy sledek.
Obrat.

Objem nakladu.
MVA (Market Value Added).
EVA (Economic Value Added).

Funkce / Reporty

K Analyzy finanénich \

ukazateld podle
zvolenych dimenzi.

= Analyzy poctu
zpracovavanych
finanénich dokumentu
poctu ucetnich
transakci.

= Analyzy ¢asového
vyvoje finanénich
zdroju.

= Analyzy plnéni
finanénich planu a

eByznys = EBITDA (Earnings Before Interest, rozpoétu.
1] Taxes, Depreciation and = Alokace nakladd, tj.
,g Amortization). rozdéleni neadresnych
o = Ukazatelé cash-flow. nakladi na uréené
° = Ukazatelé rentability a nakladovosti. objekty.
t = Ukazatelé aktivity. « Analizrcash-fow
g = Ukazatelé zadluzenosti. y )

Ukazatelé likvidity. = Analyzy majetkové a
a dalsi. k kapitaloveé struktury.

Obrazek 2-1: Deskriptivni finanéni analytika

211 Dimenze finanéni analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze urdujici dobu platnosti finanénich ukazatelu, resp. finanénich operaci. Je zakla-
dem pro sledovani asového vyvoje finan¢nich zdroju.

Regiony — struktura statl a regiont kde se nachazeji jednotlivé pobocky nebo prodejny a kde se
realizuji ekonomické vysledky a financni operace. Slouzi pro porovnavani ekonomické uspésnosti
retailové firmy podle mista.

Ekonomické dimenze:

Financni ustavy — pro analyzy stavl a pohyb( na uétech, kterymi firma disponuje v jednotlivych
finan€nich Ustavech.

Mény — pro analyzy finan¢nich zdroji podle struktury vyuzivanych mén, pokud jsou pro danou
firmu vyznamné.

Nakladové druhy — pro analyzy nakladd na provoz firmy podle jednotlivych nakladovych druht
(zbozi, mzdy apod.).

Uéetni obdobi — pro analyzy vyvoje nakladt a vynost a jejich porovnani v Géetnich obdobich.

Uéetni osnova — pro analyzy finanénich ukazatel(l ve vztahu na uéty hlavni knihy a analytického
ucetnictvi.

25

Podnikova organizace:
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Podnikové procesy — pro analyzy objemu nakladd, a vynosl vzhledem k jednotlivym procesiim
firmy.

Podnikové utvary — zejména pro analyzy jejich ekonomickych pfinosu jednotlivych utvar( a na
druhé strané nakladd na jejich provoz.

21.2

Metriky finan€ni analytiky

Uloha je postavena na analyzach ndsledujicich zdkladnich finanénich metrik, resp. ukazateld, na
jejichz zakladé je mozné hodnotit ekonomickou uspésnost jednotlivych utvar( retailové firmy (jejich
detailnéjsi vymezeni je v publikaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.1.2):

Hospodarsky vysledek — rozdil mezi vynosy a naklady firmy za urcité obdobi.
Obrat — vSechny vynosy z trzeb zbozi a sluzeb.

Objem nakladi — celkové naklady firmy, spotfeba prostfedku a ¢innosti spojenych s funkcemi
firmy v daném obdobi.

MVA (Market Value Added) — trzni pfidana hodnota jako rozdil mezi trzni hodnotou, tj. hodno-
tou, kterou by akcionafi a investofi ziskali prodejem svych akcii a dluhopisti a hodnotou, kterou
do firmy vlozili.
EVA (Economic Value Added) — ekonomicka pfidana hodnota vyjadfujici rozdil mezi provoz-
nim ziskem po zdanéni (NOPAT) a naklady firmy na kapital:
o EAT (Earnings after Taxes) — zisk po zdanéni (vysledek hospodareni za tcetni ob-
dobi).
o EBT (Earnings before Taxes) — zisk pred zdanénim (EAT + dari z prijmu).
o EBIT (Earnings before Interest and Taxes) — zisk pfed thradou dané z pfijmi a na-
kladovych drokd.
EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization) — zisk pred
uroky, zdanénim a odpisy.
o EBITDA Margin — relativni ukazatel provozni vykonnosti vztaZzeny pomérem ukazatele
EBITDA k celkovym vynosim.
Stav ucta — aktualni stavy jednotlivych G¢ta hlavni knihy — koneény zUstatek Gctu, stav na ban-
kovnim Uctu, polozky obratl a dalsi.

Vedle zakladnich ukazatell je analytika zalozena i na nasledujicich skupindach finanénich metrik,
resp. ukazateli (detailnéji v publikaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.1.3):

Ukazatelé trendii — porovnavani zmén na sledovanych polozkach vykazu.

Ukazatelé procentniho rozboru — procentni vyjadreni podilu polozek u€etnich vykazu k jediné
zvolené zakladné.

Ukazatelé cash-flow — redlny tok penéznich prostfedku firmy v uréeném obdobi.

Ukazatelé rentability a nakladovosti — vychazeji ze zakladniho vztahu ,Rentabilita = Zisk /
Investovany kapital.

Ukazatelé aktivity — sleduji vykonnost (intenzitu), s niZ podnik dokaze vyuZivat aktiva s cilem
dosahnout trzeb.

Ukazatelé zadluzenosti a finan¢ni struktury — vztah mezi cizimi a vlastnimi zdroji financovani
a méfi tedy uroven zadluzeni firmy.

Ukazatelé likvidity — souhrn vSech potencionalné likvidnich prostfedku, kterymi firma disponuje
pro Uhradu svych splatnych zavazkad.

Ukazatelé kapitalového trhu — jsou spojeny s vyvojem cen akcii nebo vyplatou dividend, tj.
trzni cena kmenové akcie kétované na burze nebo na mimoburzovnim trhu.
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Ukazatelé financnich fondu a cash-flow — umoznuji vyjadfit a poméfit vnitini financéni silu
(finanéni potencial) firmy, tj. schopnost firmy vytvaret z vlastni hospodaiské ¢innosti finanéni
prebytky pouzitelné k financovani existenéné dllezitych potfeb. K témto ucellim obvykle slouzi
CPK (&isty pracovni kapital).

Ukazatelé majetkové struktury firmy — predstavuji celkovou hodnotu majetku, resp. aktiv
firmy podle ucetni rozvahy.

Ukazatelé kapitalové struktury firmy — predstavuji celkovou hodnotu kapitalu, pasiv firmy
podle ucetni rozvahy.

Funkce financ¢ni analytiky

Funkcionalita této analytické ulohy je rovnéz zalozena na hodnoceni vybranych financ¢nich metrik.
Zahrnuje napf. tyto funkce:

2.2

Analyzy finanénich ukazatelii podle zvolenych dimenzi, jako napf. obratu, objemu naklad (viz
predchozi kapitola).

Analyzy poctu zpracovavanych finanénich dokumenti (dariovych dokladu, dobropist atd.).
Analyzy poctu a objemu ucéetnich transakci.

Analyzy ¢asového vyvoje disponibilnich finanénich zdroji. Hodnoceni faktort ovliviiujicich
finanéni operace, Uvérové zatizeni, zpracovani kumulativnich hodnot finanénich ukazatell
v Case apod.

Analyzy plnéni finanénich pland a rozpoétu, tj. sledovani plnéni v absolutnich i relativnich
hodnotach, v rozliSeni podle utvard apod.

Alokace nakladl, resp. rozdéleni neadresnych nakladd na uréené objekty, napt. rozdéleni na-
kladli na centralni spravu na jednotlivé Gtvary, rozdéleni naklad(l na infrastrukturu IT na Gtvary,
rozdéleni naklad( na servis na skupiny produktl apod. Alokace se realizuji podle hodnot
vztaznych velié¢in, napf. u servisu podle doby provozu zafizeni prodejny apod.

Analyzy majetkové a kapitalové struktury firmy.
Analyzy komplexnich finanénich ukazateld, a to napf.:
o Analyza trendd, procentni rozbor, analyza cash-flow.

o Analyza ukazatell rentability a nakladovosti, analyza ukazatel( aktivity, analyza uka-
zatell zadluzenosti a finanéni struktury, analyza ukazatell likvidity.

o Analyza ukazatell kapitalového trhu, analyza ukazatel(l na bazi finan¢nich fondu.

o Soucasti analytiky v ramci finan€niho fizeni jsou i analyzy majetkové a kapitalové struk-
tury firmy.

Deskriptivni analytika zavazku

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky zavazkd prezentuje Obrazek 2-2:
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eByznys

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty
5 . = Analyzy ekonomickych
3 | /~ Anatyy ekonomickien "\
= Dimenze: ukazatelu zavazku
o = ) podle vybranych
g = Cas. Regiony. dimenz:
) = Dodavatelé zbozi. Analv o
= = Poskytovatelé sluzeb. - v:l.'a'gdz‘yemzavaz =
z e k dodavateliim a jejich
o G skupinam
s = Finanéni stavy. psm
5 | = | = Ucetni obdobi, Ugetni osnova. == = Analyzy zavazku po
2 splatnosti.
S Fakta | Metriky: = Analyzy penale.
- ) _ = Analyzy ¢asového
,§ = Objem zavazku k dodavatelum firmy. vyvoje zavazkd,
o = Objem zavazki po splatnosti. . = Analyzy faktor(
. = Objem realizovanych thrad zavazku. ovliviiujicich objem
%‘ = Objem penale podle dodavatelu. zavazku, jejich
= = Dlouhodobé zavazky. splatnost a uhrady.
5 = Kratkodobé zavazky.
¥ \_ -/

m Deskriptivni analytika zavazku

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP, v ramci SRM.

Obrazek 2-2: Deskriptivni analytika zavazk

2.21 Dimenze analytiky zavazk

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici dobu platnosti zévazkii, pro sledovani data splatnosti a hodnoceni plnéni
finan€nich zavazk( k dodavatelim retailové firmy.

Regiony — struktura statd a region(, pfipadné mist plsobnosti dodavateld a sou¢asné pobocek
firmy, které jsou nositeli zavazka.

Ekonomické dimenze:

Finanéni astavy — pro analyzy zavazkl podle bank dodavateld, resp. partnera.

Mény — mény, pokud je dimenze vzhledem k zavazkim pro danou firmu vyznamna.

Uéetni obdobi — pro analyzy objemu zavazk( vzhledem k G&etnim obdobim.

Uéetni osnova — struktura Ustd, kde jsou vedeny zavazky a které mohou byt pfedmétem analyz.

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — zejména nakupni, k nimz se vazi zavazky, pro sledovani zodpovédnosti
za jejich vznik a feseni.

Podnikové utvary — pro analyzy vzniku a vypofadani zavazku obvykle podle obchodnich Gtvart
firmy.
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%% | Externi partne¥i:

Dodavatelé — pro analyzy objemu zavazkl podle dodavatel(, jejich vyznamu a termin( splatnosti.

Poskytovatelé Skolicich, logistickych a dalSich sluzeb — pro analyzy obdobné, jako v pfipadé
dodavateld.

minlm
[

Obchodni dimenze:

Platebni podminky — pro analyzy objemu zavazkd vzhledem k platebnim podminkam nastave-
nych ve smlouvach.

Zbozi — pro analyzy zavazkud podle nakupovanych zbozi.

Sluzby — pro analyzy zavazku podle nakupovanych sluzeb.

222

Metriky analytiky zavazk

Analytika zavazkud pracuje zejména s témito metrikami (detailnéji v publikaci [Oblasti a komponenty],
v podkapitole 4.1.4):

223
Analytik

Objem zavazki k dodavatelim firmy — celkovy objem zavazk( za dodavky zbozi a sluzeb od
jednotlivych dodavatel(.

Objem zavazki po splatnosti.
Objem realizovanych uhrad zavazka.
Objem penale podle dodavatelt.

Objem dlouhodobych zavazki — se splatnosti del$i nez 1 rok, predstavuji celkovy objem dlou-
hodobych zavazkd.
Objem kratkodobych zavazki — se splatnosti kratSi nez 1 rok, predstavuiji celkovy objem krat-
kodobych zavazku.

Funkce analytiky zavazku

a zavazku pokryva ndsledujici skupiny funkci:

Analyzy ekonomickych ukazatelt zavazk( podle vybranych dimenzi, tj. hodnoceni jejich ob-
jemu, struktury apod. (Obrazek 2-3).

Analyzy zavazku vzhledem k dodavatelim a jejich skupinam.

Analyzy zavazkl po splatnosti.

Analyzy zavazk( podle platebnich podminek.

Analyzy zavazkl podle nakupovanych zbozi a sluzeb.

Analyzy uloZenych penadle a jejich vyporadani.

Analyzy ¢asového vyvoje objemu zavazki vzhledem k pobo¢kam a prodejnam firmy, vzhle-
dem k dodavatelim.

Hodnoceni faktort ovliviujicich objem zavazka, jejich splatnost a uhrady.
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SouCet hodnot: Fzav_hodnota podle kategorie Cas_Rok  SouCet hodnot: Fzav_hodnota podle kategorie Reg_Nazev

20m Zapadni Bélorusko
g 15mi
H 10 mi
2
Z s5m
3

omi

2025 2026 2027 2028 2029
coe e Hamburk
Dodavatelé Hodnota  PrémHodnots
Banky 14644823 146448230
Dodavatelé energii 4055433 101385825
Dodavatelé informatiky 6004437 54585791
Dodavatelé obchodnino zbozasluzeb 5358818 2 679.409,00
Dodavatelé rezijnino materidlu 1790858 35817160
Dodavatelé sluseb 2006904 299 557,71
Spoleénici 2001908 28598686
& 11514 27 918 25

Celkem 37104854 742 097.08

Typ zévazku Amerika  Asie Evopa  Celkem

Dlouhodobeé zavazky - obchodni vztahy 2183087 10361957 12545944  §
Diouhodobé zévazky - Gvéry 4221041 1482025 8601557 14305523 o

Jiné dlouhodebé zévazky 87850 606255 400450 1094555 £ 5

Ostatni zévazky 146752 379477 1161253 1687482 g

Ostatni zavazky ke spoleénikim a élenim druzstva | 782693 782693 =

Zévazky ke spolecnikim pii rozdglovani zisku 1219215 1219215 g

Zévazky viéi zaméstnancim 524704 085219 1509923 &

Zévazky z obchodnich vziahd 691255 2731993 3423248 &
Zivazky z prongjmu | 536271 536271 &
Celkem | 7856480 2467757 26780608 37104854

Soutet hodnot: Fzav_hodnota 2828026

Soucet hodnot: Fzav_hodnota podle kategorie Reg_Nazev_Stat

Sredni Ukraji-. Karlovarsk k.

Reg_Nazev Washington

A
¥
¥

Reg_Nazev_Stat

Obrazek 2-3: Priklad 1: Analytika zavazku (Zdroj: Marek, 2024)

2.3  Deskriptivni analytika pohledavek

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky pohledavek prezentuje Obrazek 2-4:

m Deskriptivni analytika pohledavek

Analytika v ramci ERP, v ramci CRM.

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.

Datové zdroje Analytické databaze

®
© Dimenze:
[
o -
= = ] = Cas. Regiony.
2 = Zakaznici.
ERP £ = Podnikové utvary.
———— © = Mény.
= | ? ) i
S = Ugetni obdobi, Uéetni osnova.
CRM =l —>
e @
s Fakta / Metriky:
eByznys ‘_: a riky:
8 « Pocet pohledavek.
:g = Objem pohledavek.
= = Pocet pohledavek po splatnosti.
° = Objem pohledavek po splatnosti.
'E = Pocet urgenci.
!o = Podil poctu pohledavek po splatnosti.

Funkce / Reporty

Analyzy ekonomickych

ukazateld pohledavek

podle dimenzi.

= Analyzy podle
splatnosti pohledavek,

= Analyza podle
platebnich podminek.

= Analyzy pohledavek
vzhledem
k zakaznikum,

= Analyzy pohledavek po
splatnosti, analy zy
urgence pohledavek
apod.

= Analyzy ¢asového
vyvoje pohledavek,

= Analyza faktort

ovliviiujicich objem

pohledavek.

/

Obrazek 2-4: Deskriptivni analytika pohledavek
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2.3.1 Dimenze analytiky pohledavek

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici dobu vzniku a splatnosti pohledavek, pro analyzy vyvoje objemu pohle-
davek v €ase a pro analyzy pohledavek vzhledem ke splatnosti.

Regiony — struktura stat( a region( pfipadné mist plsobnosti pobocek, pro analyzy pohledavek
podle regionalniho rozlozeni.

Ekonomické dimenze:

Financni ustavy — pro analyzy stavl a pohyb( na uctech, kterymi firma disponuje v jednotlivych
finanénich ustavech.

Mény — mény pohledavek, pokud jsou pro danou firmu vyznamné.

Uéetni obdobi — pro analyzy objemu pohledavek vzhledem k G&etnim obdobim.

Uéetni osnova — struktura Ustd, kde jsou vedeny pohledavky, a které mohou byt predmétem ana-
lyz.

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — zejména fizeni prodeje, obvykle ve vztahu k velkym zakaznikim.

Podnikové utvary — pro analyzy vzniku a feSeni pohledavek obvykle podle prodejnich utvar(
firmy.

Ig:"\

Externi partne¥i:

Zakaznici firmy — pro sledovani pohledavek podle skupin zakaznikd, pfipadné dalSich podstat-
nych charakteristik.

5%

Obchodni dimenze:

Platebni podminky — pro analyzy objemu pohledavek vzhledem k platebnim podminkam nasta-
venych ve smlouvach., zejména u velkych zakaznika.

Zbozi — pro analyzy pohledavek podle prodavanych zbozi.

Sluzby — pro analyzy pohledavek podle prodavanych sluzeb.

2.3.2 Metriky analytiky pohledavek

Analytika pohledavek je zaloZzena na téchto metrikach (detailnéji v publikaci [Oblasti a komponenty], v
podkapitole 4.1.5):

» Pocet pohledavek — celkovy pocet pohledavek za dodavky zbozi a sluzeb jednotlivym zakaz-
nikam retailové firmy.

= Objem pohledavek, napt. v tis. K&.

» Pocet pohledavek po splatnosti— celkovy poCet, které dosud nebyly splaceny v terminu splat-

nosti.

= Objem pohledavek po splatnosti.

= Pocet urgenci.

= Podil poc¢tu pohledavek po splatnosti na celkovém poctu
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2.3.3

Funkce analytiky pohledavek

Analyzy pohledavek jsou realizovany v ramci téchto skupin:

Analyzy ekonomickych ukazateli pohleddvek podle vybranych dimenzi, tj. hodnoceni jejich
poctu, objemu, struktury.

Analyzy pohledavek podle jejich splatnosti.

Analyzy pohledavek podle platebnich podminek.

Analyzy pohledavek vzhledem k zdakaznikiim a jejich skupinam.

Analyzy urgenci pohledavek.

Analyzy ¢asového vyvoje pohledavek.

Hodnoceni faktoru ovliviujicich objem pohledavek, jejich splatnosti a zptsoby uhrady.

2.4  Reseni deskriptivni analytiky v ramci finanéniho Fizeni
v Analytické otazky:
Iz Finanéni analytika:

Poskytuji sou€asné reporty pravdivé a véasné informace vzhledem k potre-
bam financniho fizeni?

Kdo a v jakych terminech vykonava hodnoceni finanénich vysledki firmy?
Do jaké miry je tfeba respektovat mezinarodni standardy — IFRS, US GAAP a
dalsi?

Jak operativné a s jakymi problémy jsou modifikovany finan¢ni aplikace vzhle-
dem ke zménam statni legislativy?

Jsou o finanénim stavu firmy pravidelné& informovany opravnéni pracovnici?
Jak fesit rozvoj finan¢niho fizeni v souladu se strategickymi zaméry firmy?
Jak efektivnim finanénim Fizenim podporovat vykonnost firmy (v obchodé,
nakupu apod.)?

Zjistuji a vyhodnocuji se ekonomické a mimoekonomické efekty financnich
operaci? Kde jsou cesty jejich zvySovani?

Jak fesit avérové zatizeni retailové firmy?

Analytika zavazku:

Existuje pravidelny systém reportingu zdavazki, mésicné, kvartalné, rocné,
jsou stanovena pravidla pro reportovani zavazk(?

Jsou pravidelné& analyzovany vyznamné odchylky, resp. anomalie v objemu za-
vazku?

Jak spravné nastavit analyticka pravidla ve vztahu k ukazateldm nakupu pro
generovani varovnych zprav (alertt)?

Analytika pohledavek:

Jak se vyhodnocuji pohledavky k zakaznikim vzhledem k jejich vyznamu a
vazbam?

Jak se sleduji pohledavky po splatnosti a jaké jsou pfistupy k jejich feSeni?

Promita se Urover a objem pohledavek do nastaveni dvérovych limitd vzhle-
dem k zakaznikim?
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= Jsou automaticky navrhovana opatreni pro feSeni pohledavek, zejména téch
vyznamnych a po splatnosti?

= Jsou pravidelné analyzovany vyznamné odchylky, resp. anomalie v objemu po-
hledavek?

w

Datové zdroje:

= ERP — finanéni moduly tvofi obvykle zakladni sou¢ast ERP, s nejvysSim vyuzi-
tim a poskytuji obvykle kompletni ekonomické informace finan¢ni analyzy. Sou-
¢asti ERP jsou u nékterych produkt i moduly finanéni analytiky.

= eByznys (eShop, eProcurement) — poskytuji ekonomicka data o prodejich
z provozu eShopu, pfipadné data dokumentt, pfedevsSim faktur elektronicky
pfedavanych retailové firmé od dodavatelll na bazi eProcurementu.

= POS - ekonomické informace o realizovanych prodejich na pokladnach, infor-
mace o platbach zakazniku.

» ECM - informace z finanénich dokumentu (internich i externich) ziskavané napf.
na bazi jejich parsovani.

Poznamky k reSeni:

= ERP jako zdroj dat pro analytiku vzdy nestaci na specifické potfeby retailové
firmy. Pak se vyuzivaji specidlni finanéni aplikace pro ty Casti finan¢niho Fi-
zeni, které ERP nepokryva, nebo realizuji specialni pozadavky na finan¢ni ana-
Iytiku.

= ERP podporuje vysokou uroveri integrace celého systému, coz praveé u financ-
nich modult je velmi podstatné, finanéni tlohy jsou vécné provazany na vétsinu
uloh ostatnich oblasti fizeni, coz se nasledné promita do feSeni uloh analytiky
(n@kupu, prodeje, majetku a dalSich) s respektovanim kontextu celé retailové
firmy.

= Vramci finan€ni analytiky a zpracovani vyslednych analytickych dokumentt
musi zajisténo, Ze se realizuji podle platnych standardd a legislativy. Musi se
také podle potfeb realizovat finan¢ni analyzy a vykaznictvi podle mezinarod-
nich standardi (IFRS, US GAAP atd.).

2.5

Prediktivni financ¢ni analytika

Celkové schéma prediktivni analytiky ve finanénim fizeni dokumentuje Obrazek 2-5:
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\"/[:]] Prediktivni finan¢ni analytika

Metody, modely, vzory
Regresni analyzy.
Rozhodovaci stromy.
Machine Learning.
Neuronoveé sité.

Cilové proménné Prediktory

Poéet pracovniki na prodejnach.

Objem prodejli za jednotlivé druhy zbozi.
Objem prodeju sluzeb.

Objem investic do rozvoje prodejen.
Poéty zakaznik.

= Hospodarsky vysledek.
= Obrat.

= Objem nakladu firmy.
= Cash Flow.

= MVA (Market Value Added), EVA =
(Economic Value Added)..

= EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes,
Depreciation and Amortization)..

Predikce / Vystupy

= Planovani extemich zdroju financovani, Gvérovani atd.

= Predikce solventnosti firmy, tj. schopnosti firmy splacet své
kratkodobé a dlouhodobé zavazky v dobé jejich splatnosti.

= Predikce cash flow.
= Predikce hodnot pro hlavni podnikovy rozpocet

Obrazek 2-5: Prediktivni analytika ve finanénim Fizeni

251 Cilové proménné ve finanénim Fizeni
= Hospodarsky vysledek.
= Obrat.
»  Objem nakladi firmy.
= Cash Flow.
= MVA (Market Value Added), EVA (Economic Value Added)..
= EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization).

2.5.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani ve finanénim fizeni

Prediktivni analytika ve finan&nim Fizeni firmy poskytuje podklady pro pfipravu finanénich prognéz a
financnich planud rdznych typt a zaméfeni a finanénich operaci. K tém patfi zejména:

» Predikce hodnot hospodarského vysledku:
o Prediktory: poCty zakaznik(, objem prodeji za jednotlivé druhy zbozi, objem prodejl
sluzeb.
» Predikce objemu nakladu firmy:
o Prediktory: objem investic do rozvoje prodejen, po€et pracovnikl na prodejnach.

= Predikce solventnosti firmy, tj. schopnosti firmy splacet své kratkodobé a dlouhodobé zavazky
v dobé jejich splatnosti:

o Prediktory: disponibilni cash flow.

= Predikce rentability, tj. ziskovosti firmy, ktera méfi efektivnost, s niz vyuziva kapital, tj. podil
zisku k vlozenému kapitalu.

o Prediktory: disponibilni cash flow.
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= Predikce cash flow:

o Prediktory: poéty zakaznikl, objem prodeju za jednotlivé druhy zbozi, objem prode;j
sluzeb.

= Predikce hodnot MVA (Market Value Added), EVA (Economic Value Added), EBITDA (Earnings
Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization):

o Prediktory: objem prodejl za jednotlivé druhy zbozi, objem prodeju sluzeb.
» Planovani externich zdrojti financovani, avérovani atd.

2.6  Reseni planovani prediktivni analytiky v ramci finanéniho Fizeni

Analytické otazky:

= Jak probiha finanéni planovani (napf. podle Utvaru), a jak se realizuje pfiprava
rozpoctu firmy?

= Jsou automaticky realizovany vazby mezi jednotlivymi ¢astmi planu? Jsou
automaticky podporovany vSechny zmény vSech Casti planu se vzajemnymi
vazbami?

= Je k dispozici porovnani planu a skute¢nosti véetné trendll a vyhledu podle
potfeby?

= Je automaticky podpofen rozpad finanéniho planu na rozpocty utvar(?

= Zahrnuje plan cash flow veSkeré informace z finan€niho planu a je obrazem
skute€nosti?

= Jak zaijistit kvalitni pfipravu specialisti planovacu vzhledem k charakteru a
potfebam firmy a soucasné vzhledem k vybranym softwarovym nastrojim pro
planovaci ulohy?

= Jak co nejpfesnéji a v¢éas zjiStovat budouci predpokladané potreby finan¢-
nich zdroji?

= Jak aplikovat metody a moznosti prediktivni analytiky v ramci financniho pla-
novani?

IEI Poznamky k reSeni:

» Plan cash flow obvykle zahrnuje veSkeré informace z finan¢niho planu a likvi-
dita firmy muze byt na zakladé dostupné analytiky pravidelné hodnocena a pfi-
jimana pfislusna opatfeni.

= Uspésnost prediktivni analytiky ve finanénim Fizeni miize byt vyrazné ovliv-
néna zejména nasledujicimi aspekty:

o nedostatkem potfebnych dat v nezbytném objemu a s historii pro vyvinuti
uspésnych prediktivnich model,

o Castym problémem je nedostate¢na kvalita dat — redundance dat, dupli-
city, vécné chyby v datech, absence unifikovanych dat a dalsi,

o je nezbytné pocitat i s tim, Zze realizace prediktivni analytiky je ¢asové
ndroc¢na s predpokladanym nasazenim nejen specialistd pro modely a
metody prediktivni analytiky, ale i doménové specialisty orientované
zejména na finanéni planovani a prognézovani v retailové firmé.

= Machine Learning — predstavuje modely, které se riznymi zplUsoby uéi z his-
torickych financnich dat, v nichz hledaji vyznamné vztahy a proménné vzta-
hujici se k cilové proménné (proménnym), kterou je tfeba predikovat.
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= PFiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni financni analytiku:

o Regresni analyzy — se uplatiiuji pro predikce uvedenych cilovych pro-
ménnych (hospodarského vysledku, objemu nakladu apod.) podle uvede-
nych prediktora.

o Klasifikace — zavazku, podle objemu vyznamu, splatnosti apod.

o Clustering — pohledavek podle vyznamu zakaznik.

o Profilovani — finan¢nich spole¢nosti vzhledem k moznostem financovani
a uvérovani retailové firmy.
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3. Personalni a mzdova analytika

r

Ucgelem personalni a mzdové analytiky je poskytovat vedoucim pracovnikiim kvalitni
analytické podklady pro feSeni pozadavkl na personalni kapacity a jejich struktury, kvali-

fikaéni programy a mzdové zaijisténi.

3.1 Deskriptivni personalni analytika

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni personalni analytiky prezentuje Obrazek 3-1:

m Deskriptivni personalni analytika

Socialni sité

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP. Web analytika.

Datové zdroje

, konsolidace a integrace dat

cisténi,

Kontroly,

Analytické databaze

Dimenze:
Cas. Regiony.
Zameéstanci.
Kvalifika¢ni struktura.
Vékova struktura.
Vzdélavani.
Podnikové procesy.
Podnikoveé ttvary

Fakta | Metriky
Poéty pracovniku.
Pracovni fond v élovékodnech.

Lidsky kapital a navratnost investice.

Naklady na nabor pracovnikd.
Efektivita naborovych zdroji.
Fluktuace zaméstnancui.
Objem kursi a kvalifikaénich
programu.

Naklady na kursy a kvalifikaéni
programy.

Funkce / Reporty

personalnich ukazateld.
Analyzy poétia
struktury pracovniku.
Analyzy pracovniho
fondu v ¢lovékodnech.
Analyzy pracovnich
nakladu.

Analyzy ukazatell
kvalifikaéniho rozvoje.
Analyzy objemu
pripravovanych a
realizovanych kursu a
programi.

Analyzy ¢asového
vyvoje personalnich
zdroju.

Analyzy faktoru

ovliviujicich rozvoj
k personalu.

Obrazek 3-1: Deskriptivni personalni analytika
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3.1.1 Dimenze personalni analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici napt. dobu vzniku pracovniho poméru, resp. jeho ukond&eni, doby realizo-
vanych pracovnich vykond. SlouZzi pro sledovani vyvoje personalnich kapacit v ¢ase, analyzy ne-
dostatku personalnich kapacit podle obdobi apod.

Regiony — struktura statl a regionud pro analyzy regionalniho rozdéleni disponibilnich i potfebnych
personalnich kapacit vzhledem k umisténi pobocek nebo prodejen firmy.

"mm Lidské zdroje a mzdy:

Zaméstnanci — pro analyzy ¢asovych kapacit zaméstnanc, pro analyzy realného vyuziti zameést-
nanc(, analyzy objemu odpracované doby atd.

Profesni struktura — pro analyzy pocta a ¢asového fondu zaméstnancl podle jednotlivych pro-
fesi.

Kvalifikaéni struktura — pro analyzy potfeby a stavu pocta pracovnikll a jejich charakteristik
vzhledem k dosazené kvalifikaci.

Vékova struktura — pro analyzy poctll pracovnik(l a jejich charakteristik vzhledem k véku, pro
uréeni potfeby novych pracovnika.

Vzdélavani — pro analyzy a uréeni rekvalifikaci pracovnikd podle poskytovateld.

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu prace spojené s jednotlivymi procesy vzhledem k za-
méstnancim, pro analyzy ¢asové a nakladové naroc¢nosti procesi v retailové firmé.

Cinnosti — predstavuiji jednotlivé vybrané dil&i &innosti uskute&fiované v ramci obchodnich a dal-
Sich aktivit firmy, které jsou zakladem pro analyzy pracnosti a narok( na pracovniky.

Podnikové dtvary — pro analyzy potfebného a realného personainiho vybaveni jednotlivych
utvara, pro specifikaci problémud spojenych s nedostatkem zaméstnanct v Utvarech retailové
firmy.

Externi partne¥i:
Iq':"\ p

Poskytovatelé Skolicich a dalSich sluzeb — pro analyzy zajiténi a realizace rekvalifikacni pro-
gramU v fizeni v fizeni ekonomiky, obchodu i IT.

3.1.2 Metriky personalni analytiky

Analytika pro Fizeni personalnich zdroju je zaloZena na téchto hlavnich metrikach (detailnéji v publi-
kaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.3.2):

»  Pocty pracovniki — fyzické pocty pracovniku firmy, tj. nepfepocitané podle tvazkd.

= Pracovni fond v ¢lovékodnech — piepocitany objem pracovni doby pracovniku firmy.

* Pocet obchodnich, zejména prodejnich transakci na 1 pracovnika.

» Lidsky kapital a ndvratnost investice — vyjadreni celkového zisku &i ztraty vici investici do
lidského kapitalu, a to obvykle v procentech ¢&i finanénim vyjadreni.

» Naklady na nabor pracovniki — na ziskavani a pfijimani novych pracovnik( vyjadfujici efek-
tivitu naborové &innosti.

=  Efektivita naborovych zdroji — prepocitané vyjadreni uc¢innosti vybranych naborovych zdroju.
*  Fluktuace zaméstnanct — méfeni zmén ve stavu zaméstnanc(.
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Objem kursu a kvalifikaénich programu — objem planovanych i absolvovanych Skoleni v ¢lo-
vékodnech.

Naklady na kursy a kvalifikacni programy jsou naklady na jednotlivé vzdélavaci programy,
kursy a odborna Skoleni.

Funkce personalni analytiky

Persondlni analyzy firmy predstavuji tuto funkcionalitu:

3.2

Analyzy souhrnnych ukazatelt personalniho fizeni a personalniho rozvoje.

Analyzy pocti a struktury pracovniku, pracovniho fondu v ¢lovékodnech, podle kvalifikacni
struktury, profesniho zafazeni, vékové struktury.

Hodnoceni pracovnich nakladu, podle Utvar(, jednotlivych pracovniku.
Analyzy produktivity pracovniku, napf. na bazi realizovaného objemu prodeje.
Analyzy navratnosti investice do novych i stavajicich zaméstnancu.

Analyzy nakladid na nabor zaméstnanc(i podle naborovych zdroju.

Analyzy fluktuace zaméstnancd, jejich pFic¢in a identifikace problému.

Analyzy ukazatel( kvalifikacniho rozvoje podle potiebné a realné kvalifikacni struktury za-
méstnancu.

Analyzy struktury a objemu pfipravovanych a realizovanych kurst a programu, podle utvard,
zaméstnancu, poskytovatell Skolicich sluzeb.

Analyzy nakladid na kursy a kvalifikaéni programy podle poskytovatell Skolicich sluzeb.

Analyzy éasového vyvoje personalnich zdroju, analyzy vykyv( v personalni zajisténi firmy
v Case.

Analyzy faktord ovliviiujicich rozvoj personalu, kvalifikacnich struktur v ¢ase, analyzy rozvoje
pracovniho fondu v ¢ase apod.

Deskriptivni mzdova analytika

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni mzdové analytiky prezentuje Obrazek 3-2:
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Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty
§ Dimenze: K Analyzy ekonomickf{ch
= . ukazatelu mezd podle
§ : g:;'é':;ga'?":?' vybranych dimenzi.
o = Kuvalifikaéni struktura. = Analyzy navratnosti
= = Vékova struktura. investice do
© = Podnikové utvary. pracovniku.
ot = Cinnosti. = Analyzy naklad na
S = Mzdoveé slozky. nabor pracovniku,
5 —_— — efektivita naborovych
a Fakta / Metriky: zdroju.
& = Analyzy fluktuace
- = Objem planovanych nebo zaméstnancd.
,g vyplacenych mezd. = Analyzy casového
33 = Prémie. vyvoje mez.
= = Odmény. = Analyza faktor(
= = Ucasti na vysledku firmy, !_)onus. ovliviiujicich mzdové
] = Pracovni naklady presc¢asu. naklady v &ase.
5 = Priméma hodinova sazba.
x = Pfijem za zaméstnance. K /

m Deskriptivhi mzdova analytika

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP.

Obrazek 3-2: Deskriptivni mzdova analytika

3.21 Dimenze mzdové analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze urdujici dobu realizovanych pracovnich vykont, doby narokd na mzdy, pro analyzy
vyvoje mzdového zatizeni firmy apod.

Regiony — struktura stat(l a region( kde se realizuji pracovni vykony vzhledem ke mzdam, u vel-
kych spole¢nosti i pro porovnavani pozadavku na mzdy mezi staty, pfipadné regiony.

Lidskeé zdroje a mzdy:

Zaméstnanci — analyzy ¢asovych kapacit zaméstnancu, analyzy objemu odpracované doby atd.

Profesni struktura — pro analyzy mezd podle jednotlivych profesi.

Kvalifikac¢ni struktura — analyzy potfeby a stavu poc¢tu pracovnika a jejich charakteristik vzhle-
dem k dosazené kvalifikaci.

Vékova struktura — analyzy poctl pracovnikl a jejich charakteristik vzhledem k véku, uréeni po-
tfeby novych pracovnika.

Mzdové sloZky — pro analyzy mezd a plat( podle jejich jednotlivych souc¢asti.

25

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu prace spojené s jednotlivymi procesy vzhledem k za-
meéstnanclm, analyzy mzdové naro¢nosti procesu v retailové firmé.

Cinnosti — pro analyzy mzdovych nékladtl a pracnosti na potfebné Grovni detailu.
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Podnikové utvary — pro analyzy mzdového zatizeni jednotlivych Utvard, resp. pobocek, prodejen
apod..

3.2.2

Metriky mzdové analytiky

Analytika prace a mezd je zaloZzena napf. na téchto metrikach (detailngji v publikaci [Oblasti a kompo-
nenty], v podkapitole 4.3.3):

3.23

Celkovy objem planovanych nebo vyplacenych mezd.

Prémie — za pracovni vysledky, které jsou kvantifikovatelné (napf. za Usporu nakladu).
Odmény — na zakladé hodnoceni zaméstnanc.

Uéasti na vysledku firmy, bonusy — podily zaméstnanct na celkovém vysledku firmy.
Pracovni naklady prescast = mzdové naklady na prescasy / celkové trzby.
Priimérna hodinova sazba = pracovni naklady/ poc¢et odpracovanych hodin.

PrFijem za zaméstnance = pfijmy / celkovy pocet zaméstnancu.

Funkce mzdové analytiky

Analyzy pro fizeni prace a mezd firmy predstavuji tuto funkcionalitu:

Analyzy souhrnnych ekonomickych ukazatelt mezd podle vybranych dimenzi a jejich po-
tfebnych kombinaci.

Analyzy objemu a struktury mezd podle utvard, pripadné podnikovych procesti.
Analyzy objemu mezd podle profesnich, kvalifikacnich a vékovych struktur.
Analyzy objemu prémii, odmén, bonusi.

Analyzy mezd podle mzdovych slozZek.

Analyzy ndvratnosti investic do novych zaméstnancu.

Analyzy nakladd na nabor novych zaméstnancu.

Analyza fluktuace zaméstnancl z pohledu mzdového zatiZeni.

Analyzy ¢éasového vyvoje mezd.

Analyzy faktoru ovliviiujicich mzdové naklady v ¢ase, hodnoceni sezdnnich vliva apod.

3.3 Reseni deskriptivni analytiky v personalnim Fizeni
v= Analytické otdzky:
Iz Persondlini analytika:

» Jsou analyzovany a odsouhlaseny cile pro vybrané profese v navaznosti na
cile firmy zaméfrené na vSechny sloZzky hodnoceni? Dochazi k pravidelné aktu-
alizaci personalnich cila?

» Existuje analyticky systém méreni vykonnosti pro vybrané profese véetné sys-
tému odménovani vazaného na vykonnost?

»  Zvysuji se analytické odbornosti a schopnosti zaméstnanct komunikovat a
spolupracovat a zvysuje se jejich motivace?

= Zaijistuje se pfiprava pracovniku v oblasti kvalitni komunikace se zakazniky?

= Jak zajistit trvaly pfehled vedeni firmy o kapacitach na pracovnim trhu?

» Jak analyzovat a nasledné omezit fluktuaci pracovnikd?

» Jak analyzovat, planovat a realizovat kvalifikacni rozvoj pracovnik(i?
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= Jak dosahnout potfebné znalostni Urovné pracovnikl pro efektivni vyuziti IT
vCetné vyuziti analytickych nastroju?

= Jak dosahnout konsensu mezi pracovniky personalniho fizeni na navrzeném
obsahu a strukturach personalnich analyz?

Mzdova analytika:

= Je pravidelné analyzovan, dokumentovan a zaveden benefitni program pro za-
méstnance s ohledem na zafazeni podle funkci a s moznosti vybéru? Ma moti-
vacni charakter?

» Jak analyzovat a planovat ndrist mezd ve vztahu k podnikovym vysledkiim a
produktivité prace?

= Jak fesit identifikaci dat, tj. jednotlivych polozek PAM a jejich vazeb tak, aby
poskytovala snadnou a rychlou orientaci pracovnikd firmy v mzdovych analy-
zach?

w

Datové zdroje:

» ERP (pfipadné specializované personalni nebo mzdové aplikace) — kompletni
personalni informace a informace pro vypocéty mezd.

=  POS - pocet transakci pro sledovani vykonnosti pracovnikil na pokladnach
s vazbou na odmeénovani. Soucasné poskytuje podklady pro planovani pracov-
nikd podle zatizeni prodejen ve $pickach.

= Socidlni sité — poskytuji data pro analytiku zaméfenou na pracovni trh a do-
stupnost pracovnich zdroja, zejména specialistli pro potfeby retailové firmy.

Poznamky k reSeni:

» S ohledem na legislativu se zejména v prfipadé mzdové analytiky vyuzivaji ve-
dle ERP jako zdroj specidlni mzdové aplikace a jejich data.

=  Moduly personalniho fizeni v ramci ERP zajistuji cely systém reportingu, pfi-
¢emz reporty jsou zvlasté naro¢né na urceni dostupnosti podle kompetenci ve-
doucich pracovniku.

» Na zakladé analytiky ERP i mimo n&j mohou byt zaméstnanci informovani ak-
tualné a bezprostiedné o déni ve firmé, tyto informace a analyzy se umistuji na
intranet, resp. specialni HR-portal.

»= Funkcionalita personalnich modull ERP mUze byt zdrojem pro prizkum spo-
kojenosti zaméstnancu. Na druhé strané podporuje projednavani stiznosti a
nespokojenosti zaméstnancu, co se tyka jejich problém.

3.4

Prediktivni personalni analytika

Uéelem prediktivni analytiky je na zakladé sougasnych a historickych faktti predikovat oge-
kavany vyvoj potfeb a moznosti zajisténi personalnich zdrojl ve firmé a zvySovat pravde-
podobnost vybéru spravnych lidi na spravna mista, zvySovat efektivitu ziskavani novych
lidi a efektivitu jejich kvalifikaCni pfipravy.
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Celkové schéma prediktivni analytiky v personalnim fizeni dokumentuje Obrazek 3-3:

m Prediktivni personalni analytika

Metody, modely, vzory
= Regresni analyzy.
= Rozhodovaci stromy.

=  Machine Learning.
= Neuronové sité.

Cilové proménné Prediktory

= Pocet otevienych pracovnich pozic. = Objem prodeju nebo sluzeb
= Poéet novych pracovnik. = Poéet zakazniku.
= Pracovni fond v ¢lovékodnech. = Pocet a velikost dislokovany ch prodejen.
= Utilizace pracovniku. = Poéty pracovnich pozic.
= Objem kurst a kvalifikaénich programu. <« | = Potty pracovniku.
= Naklady na kursy a kvalifikaéni programy. = Struktura kurzi a kvalifikaénich
= Hodnoceni spokojenosti manazert programu.

s pracovniky = Ceny poskytovatell kurzu.

l Predikce / Vystupy l

= Planovani rozvoje pracovni sily, fizeni kompetenci a fizeni zmén
v personalnich strukturach s dopady na zmény organizace.
= Predikce potieby pracovniki podle vybranych charakteristik.
= Predikce potieby kvalifikaénich programu.
= Predikce ekonomickych vy sledki investic do personalnich zdroju.
= Ocekavany vyvoj na nabidky pracovnim trhu.

Obrazek 3-3: Prediktivni analytika v personalnim fizeni

3.41 Cilové proménné v personalnim fizeni
Naméty na specifikaci cilovych proménnych v oblasti personédlniho fizeni obsahuje dalsi pfehled:
= Pocet otevienych pracovnich pozic ve firmé.
= Pocet novych pracovnik(i podle Utvaru, pozic a Urovni Fizeni.
= Pracovni fond v ¢lovékodnech.
= Utilizace pracovnikd, tedy vytiZzeni jednotlivych pracovniku.
» Objem kursu a kvalifikaénich program.
» Naklady na kursy a kvalifikacni programy.

= Hodnoceni spokojenosti manazeru s pracovniky podle utvarQ, pracovnika.

3.4.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v personalnim fizeni
V oblasti personalniho planovani prediktivni analytika zahrnuje napf. tyto funkce:

»  Planovani utilizace pracovni sily, fizeni kompetenci a fizeni zmén v personalnich strukturach
s dopady na zmény organizace.

o Prediktory: pocty pracovnikl, pocty pracovnich pozic.
» Predikce potfeby novych pracovnich pozic:
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o Prediktory: objem prodeju nebo sluzeb, pocet zakaznik(i, pocet a velikost dislokova-
nych prodejen.
Predikce potfeby novych pracovniki podle pracovnich pozic:

o Prediktory: objem prodeji nebo sluzeb.

Predikce predpokladanych nakladi na ziskavani, uplatiiovani a udrzovani lidského kapitalu:

o Prediktory: poéty pracovnik(, pocet a velikost dislokovanych prodejen.

Predikce objemu pracovniho fondu:

o Prediktory: poéty pracovnich pozic, objem prodeji nebo sluzeb, pocet zakaznikd.
Predikce potreby kvalifikacnich programi:

o Prediktory: pocty pracovnikll, nabidka kurz( a kvalifikacnich programu.

Predikce nakladu na kurzy a kvalifikacni programy:

o Prediktory: pocty pracovnik(l, pocty pracovnich pozic, ceny poskytovatell kurzd.
Ocekadvany vyvoj nabidky na pracovnim trhu podle dale upfesfiovanych prediktor( z oblasti
demografie.

Klasifikace pracovniku do tfid, napf. ,profesnich skupin® podle ,utvar(, profesnich charakte-
ristik“ apod.

Poznamka:

Podle (Fitz-Enz, Mattox, 2014) se uplatnéni prediktivni analytiky v personalnim Fizeni projevuje
v celkovém zvySeni vykonu firmy, nékdy az 0 4 %.

3.5 Prediktivni mzdova analytika

Celkové

schéma prediktivni analytiky v fizeni prace a mezd dokumentuje Obrazek 3-4:
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.m Prediktivni mzdov4 analytika

Metody, modely, vzory
= Regresni analyzy.
= Rozhodovaci stromy

Cilové proménné Prediktory

= Objem planovanych nebo vyplacenych = Mzdoveé slozky.

mezd. = Poéet pracovniku.
= Utilizace pracovniku. = Podty prodejen.
= Pracovni naklady preséast . = Objem preséasu.
= Objem nakladu na certifikaty. <> | = Objem realizovanych $koleni.
= Objem prémii a odmén. = Kuvalifikace personalu.

l Predikce / Vystupy I

= Predikce mezd a odmén podle struktur pracovniku.
= Predikce potieby mezd vzhledem k preséasum.
= Plan nakladu na $koleni a kvalifikaéni kurzy ...

Obrazek 3-4: Prediktivni analytika v Fizeni prace a mezd

3.5.1 Cilové proménné v fFizeni prace a mezd
= Celkovy objem planovanych nebo vyplacenych mezd.
= Utilizace pracovniku.
= Pracovni fond v ¢lovékodnech.
» Pracovni naklady prescas(.
=  Objem nakladi na certifikaty.
= Objem prémii a odmén.
3.5.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni prace a mezd
* Predikce objemu mezd.
o Prediktory: mzdové slozky, poc¢et pracovniku.
» Predikce prémii a odmén:
o Prediktory: pocet pracovniku, objem prodeji nebo sluzeb.
» Predikce nakladi na mzdy vzhledem k pfes€astm.
o Prediktory: objem prescCast, poCet pracovnika.
= Predikce utilizace pracovnikii.
o Prediktory: pocet pracovniki, objem prodejil nebo sluzeb.
» Predikce nakladu na ziskané certifikaty.
o Prediktory: pocty certifikatu, pocet pracovniku.
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3.6  Reseni prediktivni analytiky v persondlnim Fizeni
= Analytické otazky:
Iz = Jak zvySit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité uloh mzdového pla-

novani?
Jak co nejpfesnéji a véas zjisStovat budouci predpokladané mzdové pozadavky?

Jak mzdové plany pro riizné é¢asové horizonty, s respektovanim personalnich, eko-
nomickych a dalSich vliv(i?

Jak identifikovat hlavni problémy firmy vzhledem k Urovni a kvalité planovani mezd?
Jak zajistit kvalitni pfipravu specialisti planovacu vzhledem k charakteru a potre-

bam firmy a souc¢asné vzhledem k vybranym softwarovym nastrojiim pro planovaci
Ulohy a prediktivni analytiku?

Jak spravné a racionalné aplikovat planovaci metodiky firmy do feSeni mzdového
planovani?

Poznamky k rFeseni:

= Problémem pfi uplatiiovani planovani a analytiky mize byt respektovani platné
personalni a zejména mzdové legislativy, které se navic pomérné ¢asto méni.

= Piiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni personalni analytiku:

o Regresni analyzy — slouzi pro predikce cilovych proménnych, napf. pro
planovani ¢asového fondu, nakladi na mzdy, a to ve vztahu k uvedenym
prediktordm. Napf. ,po¢et novych pracovnikl“ podle ,po¢tl volnych pra-
covnich pozic*

o Klasifikace — segmentace rekvalifikacnich a Skolicich program( podle
obsahu, zplsobu realizace a ukon&eni programu, které mohou slouzit
presnéjsi planovani programu podle struktur pracovnik( (profesni, kvalifi-
kacni apod.).

o Klasifikace kvalifikacnich tfid — posouzeni narokl na znalosti a zkuSe-
nosti u kazdé kvalifikaéni tfidy.

o Kilasifikace prémii a odmén — podle dopadu na objem mezd.

o Clustering — klastry poskytovatell Skolicich sluzeb podle typu Skoleni,
kapacitnich moznosti, zplsobu Skoleni a konzultaci,

o Profilovani — specifikace klic¢ovych charakteristik jednotlivych pracovnikd
a jejich skupin z pohledu narokd na mzdy a odmeény.
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4,

4.1

Analytika v marketingu

—

]

ol

Deskriptivni analytika v marketingu

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky marketingu prezentuje Obrazek 4-1:

Datové zdroje

e s o

ERP

Socialni sité

e Lt
e
CRM
et ®?
T
SRM
e

m Deskriptivni analytika v marketingu

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.

Competitive Intelligence. Analytika v ramci ERP, CRM, SRM. Web analytika.

Analytické databaze

Funkce / Reporty

Dimenze:
Cas. Regiony.
Dodavatelé. Zakaznici.
Poskytovatelé sluzeb
Konkurence.
Podnikové procesy. -
Segmenty trhu.
Obchodni kanaly. -
Obchodni zastupci, agenti.
Zbozi. Sluzby.

Fakta / Metriky
= Pozice firmy na trhu.
Zvyseni prodeje diky promo akci v %.
= Procento zakaznikl zafazenych do
vérnostniho programu.
Naklady na ziskani nového zakaznika. -
Pogéet analy zovanych konkurentd. -
Uspésnost marketingové kampané.
Marketingové naklady na objednavku.
Podil marketingu na celkovych
trzbach v %.

i, konsolidace a integrace dat

cisténi
.

Kontroly,

Analyzy zakladnich \

ukazateld marketingu.
Analyzy pozice fimy na
trhu.

Analyzy zakaznickych
potieb.

Analyzy profilu
dodavatelu.

Analyzy konkurent.
Hodnoceni uspésnosti
prodejnich kampani.
Analyzy
marketingovych
nakladui.

Analyzy promo akci.
Analyzy ¢asového
vyvoje marketingovych
aktivit a jejich vysledku.

4

Obrazek 4-1: Deskriptivni analytika v marketingu
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411

Dimenze analytiky v marketingu

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze urdujici dobu marketingovych aktivit, pro analyzy vyvoje trhu, konkurence, uréo-
vani a analyzy ¢asu marketingovych kampani atd.

Regiony — struktura statl a regionud kde se realizuji marketingové aktivity pro analyzy teritorialniho
rozdéleni trhu, pro analyzy odezvy na marketingové kampané podle regiond apod.

'5,:’“ Externi partnefi:

Dodavatelé — pro analyzy marketingovych aktivit vzhledem ke zbozi a sluzbam podle jednotlivych
dodavateld.

Zakaznici firmy — pro pfipravu a analyzy marketingovych aktivit podle strukturalizace zakaznikd,
jejich vyznamu, jejich velikosti apod.

Poskytovatelé Skolicich, logistickych a dalSich sluzeb — pro analyzy marketingovych aktivit
vzhledem ke zbozi a sluzbam podle jednotlivych poskytovatell sluzeb.

Konkurence — pro analyzy konkurentt retailové firmy, které je ucelné sledovat z pohledu posky-
tovanych zboZi a sluZzeb zakazniklm a ziskavanych konkurenénich vyhod.

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy marketingovych aktivit, kampani, promo akci, jejich ¢asové a
finan€ni narocnosti.

Podnikové utvary — pro analyzy podilu (pracnosti, nakladd) jednotlivych utvar(, resp. pobocek,
prodejen na marketingovych aktivitach retailové firmy.

i

Obchodni dimenze:

Obchodni kanaly — pro analyzy vlivu riznych obchodnich kanalt na ekonomické i obchodni vy-
sledky firmy.

Obchodni segmenty — pro hodnoceni Uspésnosti obchodnich aktivit na jednotlivych obchodnich
segmentech.

Obchodni zdstupci, agenti — pro hodnoceni zastupcu z pohledu jejich podild na marketingovych
aktivitach firmy.

Zbozi — pro pfipravu a analyzy vysledk(l marketingovych akci podle struktury a typl nabizeného
a prodavaného zbozi.

Sluzby — pro pfipravu a analyzy vysledk( marketingovych akci podle struktury a typa poskytova-
nych a prodavanych sluzeb.

4.1.2

Metriky analytiky v marketingu

Analytika v marketingu je zalozena napf. na téchto metrikach (detailngji v publikaci [Oblasti a kompo-
nenty], v podkapitole 4.2.2):

Pozice firmy na trhu — podil firmy na daném segmentu, resp. segmentech trhu v %.
Procento respondentii kampané, ktefi uskutecnili nakup.

Zvyseni prodeje diky promo akci v % ((Promotion Uplift) = (Objem prodeje v pribéhu promo
akce — Bézny objem prodeje) / Bézny objem prodeje * 100.

Efektivnost riznych interakénich kanali na zakladé celkového poctu interakci a primérného
skore spokojnosti.

Procento interakci, které jsou Usp&3né vyfeSené.
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o Procento interakci, které zahrnuji opakované interakce.

Procento zakaznik( zarazenych do vérnostniho programu.

Naklady na ziskani nového zdkaznika prostfednictvim marketingovych kampani, (CAC,
Customer Aquisition Cost) = Celkové naklady marketingu / Pocet novych zakaznikd.

Pocet analyzovanych konkurentu — pocet konkurenénich firem, které jsou pfedmétem napf.
srovnavacich analyz, sledovani jejich nabidky sluzeb apod.

Uspésnost marketingové kampané — je stanovena jako pomér pod&tu zakaznik, kterym jsou
prodany nové sluzby, déleno pocétem vSech oslovenych zakazniki v kampani.

Marketingové ndklady na objednadvku — podil celkovych marketingovych vydaji na celkovém
poctu objednavek ukazuje naro¢nost investic do marketingu.

Podil marketingu na celkovych trzbach v % = (celkové marketingové vydaje / celkové trzby)
*100.

Funkce analytiky v marketingu

Analytika marketingu piedstavuje tuto funkcionalitu:

Analyzy souhrnnych ukazatelii marketingu v retailové firmé podle zvolenych dimenzi a jejich
kombinaci.

Analyzy pozice firmy na trhu podle obchodnich segmentd, regiond, zbozZi sluzeb apod.
Analyzy poctu a struktury zakazniki firmy a jejich zmén.
Analyzy konkurentu podle regiond, zbozi a nabizenych sluzeb.

Hodnoceni duspésnosti marketingovych kampani podle zmén v objemech prodeji zbozi a
sluzeb.

Analyzy marketingovych nakladid podle jednotlivych kampani, podle Gtvarud firmy, podle ob-
chodnich segmentu.

Analyzy podilu marketingu na celkovych trzbach,

Analyzy prodejnich marzi, trzniho podilu.

Analyzy vysledkd, resp. uspésSnosti slevovych akci.

Analyzy éasového vyvoje marketingovych aktivit a jejich vysledk.

Hodnoceni faktord ovlivriujicich marketingové aktivity hodnoceni promo akci, sezénnich fak-
tord apod.

4.2  Reseni deskriptivni analytiky marketingu
v Analytické otdzky:
Iz » Jsou pro analyzu trhu zmapovany a analyzovany potrebné interni a zejména
externi informacni zdroje?
= Je zmapovan potencial trhu?
= Je zmapovana konkurence (konkrétni data o cenach, podil na trhu, kvalité,
vztazich)?
= Zji8tuji a vyhodnocuji se ekonomické a mimoekonomické efekty marketingo-
vych akci? Kde jsou cesty jejich zvySovani?
= Jak efektivnimi analyzami v marketingu podporovat vykonnost firmy (v na-
kupu, obchodé apod.)?
= Jak kvalitné vyhodnocovat vysledky marketingovych prizkumu podle potieb
fizeni obchodu firmy, jak sledovat jejich navratnost?
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Jak efektivni jsou rizné promo akce?

Jak kvalitné a kompletné Ize vyhodnocovat konkurenci v danych segmentech
trhu?

w

Datové zdroje:

ERP — obsahuje zakladni informace o realizovaném obchodu, zejména vysled-
cich prodeje na prodejnach vstupujicich do marketingové analytiky.

CRM a socialni CRM — pro analytiku poskytuje podle moznosti detailni infor-
mace o zakaznicich, o jejich pozadavcich a potfebach.

SRM - zajistuje a analyzuje informace o dodavatelich, jejich profilech, slouzi pro
nakupni marketing.

Competitive Intelligence — poskytuje komplexni informace o konkurenci.
eByznys (eShop) — kompletni informace o pribéhu obchod(l a na eShopech pro
analytiku jejich uspésnosti, pfipadné problému v ramci marketingu.

Socialni sité — informace ve vztahu k hodnoceni vlastni firmy a rovnéz konku-
rence na internetu.

Poznamky k rFeseni:

Komplexni informace o potencidlnich i realizovanych obchodnich aktivitach
v ramci CRM vytvareji zaklad pro analyzy obchodni vykonnosti a tim i moz-
nost sledovat obchodni aktivity a jejich efektivitu atd.

CRM, Competitive Intelligence a socialni sité umoznuji systematické sledovani
a hodnoceni konkurence podle riizné zvolenych kritérii (sortiment, nabidka do-
provodnych sluzeb, cenova urover apod.).

Data ziskavana ze zakaznickych karet nebo aplikaci jsou vyznamnym zdro-
jem pro formulovani zakaznickych profild, a tedy pfesné;jsi zacileni i dalSich mar-
ketingovych aktivit.

4.3

Prediktivni analytika v marketingu

Celkové schéma prediktivni analytiky v fizeni marketingu dokumentuje Obrazek 4-2:
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m Prediktivni analytika v marketingu

Metody, modely, vzory
= Regresni analyzy.
= Rozhodovaci stromy.
= MachineLearning.
= Neuronové sité.

Cilové proménné Prediktory
= Pozice firmy na trhu. = Naklady marketingovych kampani.
= Pocet promo akci. = Poéty a rozsah marketingovych kampani.
= Uspésnost marketingové kampané. = Pogdet objednavek podle druht zbozi.
= Marketingové naklady na objednavku. - Poéty oslovenych zakazniku podle
= Podil marketingu na celkovych trzbach. = skupin.
= Objem nakladu na analyzy trhu a
konkurence.
l Predikce / Vystupy l

= Predikce trzni situace firmy podle segmentt trhu a prodejnich
moznosti.

= Planovani a zaméreni marketingovych kapani.

= Planovani marketingového mixu.

= Predikce poptavky na trhu.

= Planovani marketingového rozpoctu.

4.31
Naméty
hled:

4.3.2

Obrazek 4-2: Prediktivni analytika v marketingu

Cilové proménné v marketingu

na specifikaci vybranych cilovych proménnych v oblasti fizeni marketingu obsahuje dalsi pre-

Pozice firmy na trhu vyjadfuje podil firmy na daném segmentu, resp. segmentech trhu v %.
Pocet promo akci.

Uspé&snost marketingové kampané.

Marketingové naklady na objednavku.

Podil marketingu na celkovych trzbach.

Objem nakladu na analyzy trhu a konkurence.

Zvyseni trzeb za zbozi a sluzby za obdobi.

Funkce prediktivni analytiky a planovani v marketingu
Predikce trzni pozice firmy podle segmentl trhu a prodejnich moznosti:

o Prediktory: po€ty a rozsah marketingovych kampani, pocet objednavek podle druhi
zbozi, pocet pracovniku, pocty prodejen.

Planovani a zaméreni marketingovych kapani:
o Prediktory: poéty a rozsah marketingovych kampani, pocet pracovnikl, pocty prodejen.
Predikce uspésnost marketingové kampané:
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o Prediktory: poCty zakaznikl ve skupinach, naklady marketingovych kampani.
= Planovani poétll a obsahu promo akci
o Prediktory: poc€et pracovniku, poc¢ty prodejen.
» Planovani marketingového mixu, tj. planovani v oblasti cenové, distribu¢ni, komunikaéni:
o Prediktory: pocéty prodejen, pocty oslovenych zakaznik( podle skupin.
» Predikce poptavky na trhu:
o Prediktory: pocet objednavek podle druht zbozi.
» Planovani marketingového rozpoctu:
o Prediktory: naklady marketingovych kampani.
» Planovani nakladu na analyzy trhu a konkurence:
o Prediktory: poc€et pracovniku, pocty prodejen.
» Predikce zvyseni trzeb v dlsledku marketingovych aktivit:
o Prediktory: po€ty a rozsah marketingovych kampani,
= Predikce obchodnich prilezitosti-

o Prediktory: poéty a rozsah marketingovych kampani, pocty prodejen, naklady marke-
tingovych kampani.

4.4  Reseni prediktivni analytiky a planovdni v marketingu

Analytické otazky:

= Dafi se racionalné planovat jednotlivé marketingové akce a promo akce, vy-
hodnocuje se jejich finalni uspésnost?

= Vychazi pfiprava a planovani marketingovych akci z analyzy zakazniku a je-
jich segmenta?

» Hodnoti se pravidelné stav poptavky na trhu a jak se zjistuje?

= Ma kazda marketingova akce planované cile a metriky?

» Jsou marketingové akce realizovany v souladu s marketingovymi plany?

= Odpovida planovani marketingového mixu realnym moznostem retailové
firmy?

= Je schvalovan rozpocet na naplanované akce a komunikaci?

= Zjistuje se zvyseni trzeb za zboZi a sluzby, které Ize spqjit s realizovanymi
marketingovymi kampanémi?

= Jsou ndklady na marketing a marketingové kampané pfiméfené ziskavanym
efektam?

= Disponuje firma dostatkem specialistii na marketing nebo pro to vyuziva ex-
terni poskytovatele?

» Jak zajistit propojeni riznych typu plani, zejména naturalni planovani marke-
tingovych akci na finanéni vyjadreni plant?

E‘ Poznamky k reSeni:
» Prediktivni analytika je v oblasti marketingu vétSinou zalozena na komplexnich
hodnocenich zakazniku, jejich oCekavani, moznych odchodu od firmy apod.
» Na stale vétSim vyznamu nabyvaji predikce a prognézovani pfedpokladaného
vyvoje objemu a struktury prodeje.
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ketingovych kampani a snizeni nakladu na jejich realizaci.
Pfiklad uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni
analytiku v marketingu:
o Regresni analyzy — predikce zakaznické poptavky na zékladé dat pro-
deje z minulych obdobi.
o Regresni analyzy — na zakladé historie a vzort nakup( modelovani kam-
pani pro podporu budoucich prodeju.
o Rozhodovaci stromy — pro segmentaci zakaznik( podle véku, zpUsobu
a objemu nakupl, teritorii a dalSich pro ucely zacileni marketingovych
kampani.
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5. Analytika vztah( k zakaznikim

5.1  Deskriptivni analytika vztahu k zakaznikiim

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky vztah( k zakaznik(im prezentuje Obrazek 5-1:

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Competitive Intelligence. Analytika v ramci CRM.
Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty
s 5 it K Analyzy poétl \
° = Cas. Regiony. nayzy
s = Zakaznici. ka?nlku. i
] = Podnikové procesy. = Analyzy nowcha
g = Podnikové utvary. ztraceny ch zakazniku.
£ - Zbodi. Sluzby. -« Analyzy hodnoty
m = = Reklamace. Posouzeni reklamace. zakaznikd v zivotnim
® = Servisni ¢innosti. cyklu.
L] = Analyzy ukazatel( call
— % == Fakta /| Metriky = center jejich éasovych
2 = Poéet zakazniku firmy. metrik.
e E) = Celkovy objem zaznamenanych = Analyzy nakladu call
% interakci se zakaznikem. centra.
,§ - :-(I:o:;\?)ta zakaznika v zivotnim cyklu = Analyzy uspésnosti
3 K P . call centra.
= Konverzni pomér. i L
= = Call centra- éasové metriky. = Analyzy poétua
2 = Uspésnost call centra. objemu reklamaci.
5 = Pocty zakaznickych reklamaci. = Analyzy nakladu na
X = Naklady na reklamace. \ reklamace.

Obrazek 5-1: Deskriptivni analytika vztahti k zakaznikim
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5.1.1 Dimenze analytiky vztaha k zakaznik(im

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici dobu aktivit ve vztahu k zakazniktim a jejich &asového vyvoje, pro analyzy
vyvoje poctu a struktur zakaznikl v Case.

Regiony — struktura statd a regiont pro analyzy teritorialniho, resp. demografického rozdéleni
zakaznikl z hlediska poctl i struktury.

Ig':"\

Externi partne¥i:

Zakaznici firmy — pro analyzy struktury zékaznikd firmy napf. podle vyznamu zakaznikd, jejich
velikosti apod.

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy feSeni postupu pfi komunikaci a kooperaci se zakazniky.

Podnikové utvary — pro analyzy Uspésnosti Utvard, napf. pfi posilovani loajality zakaznik, trva-
lych vazeb na konkrétni prodejny nebo prodejnu.

(s

Obchodni dimenze:

Zbozi — pro analyzy struktury a typ( nabizeného a prodavaného zbozi z pohledu potfeb a poza-
davk( zakaznika.

Sluzby — pro analyzy struktury a typla poskytovanych a prodavanych sluzeb z pohledu zajmu za-
kaznikd o rdzné sluzby.

Servisni ¢innosti — pro analyzy servisnich Cinnosti realizovanych u zakaznik vzhledem k jejich
zajmu o tyto servisni &innosti.

Reklamace — pro analyzy reklamaci zakaznik(l na dodané produkty a sluzby podle druhl rekla-
maci, skupin zakaznikud, nebo ¢astky reklamovaného zbozi, &i sluzby.

Posouzeni reklamace — pro analyzy vysledk( reklamaci, napf. pfijata, odmitnutd, v posuzovani
apod.

5.1.2 Metriky analytiky vztahti k zakaznikim

V ramci analytiky vztaht k zakaznikim se vyuZzivaji zejména tyto metriky:

» Pocet zakazniku firmy zahrnuje vSechny zakazniky firmy.

O

(o]

o

Pocet novych zakaznikd, akvizice.
Pocet aktivnich zakaznikdu.
Procento ztracenych zakazniku, ktefi prestali nakupovat.

= Celkovy objem zaznamenanych interakci se zakaznikem.

» Hodnota zdakaznika v Zivotnim cyklu (CLTV, Customer Lifetime Value) = (Primérna hodnota
nékupu * Frekvence nakupt * Zivotnos) — Néklady na nového zékaznika.

»  Konverzni pomér (Conversion Rate) = (Pocet prodejli / Pocet navstévniki eShopu) * 100.

= Call centra — ¢asové metriky, do Casovych metrik spojenych s provozem call center patfi
zejména Cas straveny hovorem se zakaznikem, €as nezbytny po ukonceni rozhovoru a dalsi.

»  Pramérny ¢as rozhovoru vyuziva se pro urceni celkové pracovni zatéze call centra a plano-
vani kapacit lidskych zdroju.

» VytiZzeni operatora je procento ¢asu operatora, kdy je zaneprazdnény hovorem nebo nezbyt-
nymi po hovoru ¢innostmi porovnany s celkovym dostupnym ¢asem.
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51.3

Naklady na volani jsou klicovym ukazatelem vykonu pro vétSinu operaci call centra.
Uspésnost call centra je mira Uspé&snych telefonat(l. Poget Gspé&sné prijatych telefontl na cel-
kovy pocet telefonatu.

Pocty zakaznickych reklamaci podle jejich typu, obsahu, posouzeni, obchodniho agenta.
Naklady na reklamace celkové a primérné naklady na reklamaci.

Pocet dni reakce firmy na reklamaci, od podani reklamace.

Pocty reklamaci podle urovné obtiZnosti.

Funkce analytiky vztahi k zakaznikim

Analyzy vztaht k zakaznik(m pfedstavu;ji tuto funkcionalitu:

Analyzy poétu zakazniki, poctl novych zakaznikd, pocta ztracenych zakaznikd podle regiond,
podle prodejen apod.

Analyzy poctu interakci se zakaznikem podle obchodnich kanald, podle regionu.

Analyzy ukazateli call center jejich ¢asovych metrik.

Analyzy ndkladu call centra a jeho Uspésnosti.

Analyzy poctl a objemu zakaznickych reklamaci.

Analyzy nakladi na zakaznické reklamace.

Analyzy objemu reklamaci podle narokt na jejich vyfizeni,

5.2  Reseni deskriptivni analytiky vztaht k zékaznikim
= Analytické otazky:
Iz = Jak posuzovat vzory pFistupu zakaznikd k nakupim — nahodné versus podle
prizkumu nabidky?
= Jaké kategorie zbozi prochazeji, pfipadné nakupuji zakaznici dohromady?
= Jaké jsou podstatné indikatory naznadlujici odchod zékaznika (,churn®) od ob-
chodnika?
= Jak kvalitné a systematicky vyuzivat funkce call center?
» Které segmenty zakaznik( nejlépe reaguji na rizné promo akce?
§ Datové zdroje:

= CRM - obsahuje obvykle zakaznickou databazi na bazi vérnostnich a dalSich
programu a podklady pro analyzy zakaznickych potfeb. Z komunikace se zakaz-
nikem vyplyvaji €asto i jeho preference, pokud jde o obchodni kanaly.

= POS - poskytuje podklady pro aktualizace vérnostnich program(, zejména na
zakladé pouzitych zakaznickych karet.

= eByznys (eShop) — informace o navstivenych strankach, realizovanych prodej-
nich transakcich, pfipadné poznamky od zakazniku.

» Socialni sité — hodnoceni firmy ze zakaznickych komunit.

Poznamky k reSeni:

= Pro zakaznickou loajalitu je podstatné spravné personalni nebo automatické
(s chatboty) vybaveni call center.
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= Je otazkou, zda pro analytiku v oblasti vztah(l k zakaznik(m vyuzivat standardni
analytické nastroje nebo analytiku integrovanou v CRM.

5.3  Prediktivni analytika fizeni vztahu k zakaznikim

Celkové schéma prediktivni analytiky v fizeni vztaht k zakaznikim dokumentuje Obrazek 5-2:

.m Prediktivni analytika vztahi k zikaznikam

Metody, modely, vzory
= Regresni analyzy.
Rozhodovaci stromy.
Machine Learning.
= Neuronove sité.

Cilové proménné Prediktory
= Poéty novych zakaznikd. = Poéty zakaznikd.
= Poéty operatoru na call centrech. = Poéty pracovniki na prodejnach.
= Naklady na call centra. = Poéty a struktura nabizeny ch druhi zbozi
= Objem servisnich éinnosti nabizenych a sluzeb.
zakaznikim. <> | = Poéty prodejen.

= Poéty zakazniku zafazenych do
vérnostnich programu.

Predikce / Vystupy

= Predikce poétl zakaznikd.
= Predikce poétd novych zakaznikd.
= Predikce potreby personalu na call centrech.

= Predikce potfeby pracovniki pro servisni éinnosti.
= Predikce rozvoje vérnostnich programu

Obrazek 5-2: Prediktivni analytika v fizeni vztah( k zakaznikiim

5.3.1 Cilové proménné v fizeni vtahu k zakaznikiim
»  Pocty novych zakazniku.
= Pocty operatorli na call centrech.
= Na&klady na call centra.
=  Objem servisnich ¢innosti nabizenych zakaznikam.

»  Pocty zadkaznikd zafazenych do vérnostnich program.

5.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v Fizeni vztaht k zakaznikiim

» Predikce pocti zakaznikd.
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o Prediktory: pocty prodejen, pocty pracovnikl na prodejnach, objem prodeju za jednot-
livé druhy zbozi, objem prodejl sluzeb.

Predikce poctii novych zakazniku.

o Prediktory: pocty a rozsah marketingovych kampani.
Predikce potreby personalu na call centrech.

= Prediktory: pocty a struktura nabizenych druha zbozi a sluzeb.
Predikce potreby pracovniku pro servisni ¢innosti.

= Prediktory: pocty a struktura nabizenych druh( zboZzi a sluzeb.
Predikce rozvoje vérnostnich programu

= Prediktory: poCty a rozsah marketingovych kampani.

5.4  Reseni prediktivni analytiky a planovani Fizeni vztahi k zakaznikim
v Analytické otazky:
J= = Dafi se udrzovat stabilni pocet stalych zakaznik(?

= Do jaké miry jsou zakaznici spokojeni s nabizenymi sluzbami a zbozim?

= Vyuziva firma pro kontakty se zakazniky funkcionalitu CRM a zejména call cen-
ter?

= Je personalni vybaveni call centra odpovidajici sou¢asnym potfebam retailové
firmy?

» Dafi se snizovat podil ztracenych zakaznik(?

= Jsou dostate¢né kapacitné zajistény servisni ¢innosti pro zakazniky?

= Vyuziva se vérnostnich program(?

Poznamky k reSeni:
= Personalizovany marketing tvofi (Mitchel, 2025):
o orchestrace komunika¢nich kanalu (email, SMS, socialni média, direct
mail),
o personalizace obsahu (email obsahujici doporu¢ené produkty, prodejni
akce apod.),
o personalizace nabidky (prodejni kupény, darky apod.),

o Casova optimalizace (machine learning modely predikujici nejvhodnéjsi
Casy pro zaslani nabidek zakaznikovi).

* RFM (Recency, Frequency, Monetary) analyza feSi kvantifikaci zakaznika na
téchto atributech:

o R: Recency — kdy naposledy zakaznik nakupoval.
o F: Frequency — jak €asto zdkaznik nakupuje.
o M: Monetary — kolik zakaznik utraci.

»  VyuzZiti RFM analyzy je zaloZzeno na tom, Ze zakaznikovi se pro kazdy atribut
prifadi urcity poCet bod(, obvykle 1 — 5. Na zakladé toho se vytvofi matice za-
kaznikd RFM o 125 kombinacich. Podle hodnot se pak zakaznici déli do seg-
mentu jako ,Sampioni“, »Rizikovi“, ,Loajalni“ apod.

» Prediktivni analytika ma byt zaméfena na vytvareni dlouhodobych a tuspés-
nych vztahi se zakazniky, zvySovani jejich tzv. loajality.
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= Prubézna analytika zakaznickych pozadavku a chovani, evidence a hodnoceni
soucasnych obchodnich vztahi podstatné zvysuje vykonnost a celkovou ob-
chodni Uspésnost firmy.

= PFiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni analytiku v fizeni vztah( k zakaznik(m:

o Rozhodovaci stromy — pro specifikaci komunika&nich aktivit (call cen-
ter) se zakazniky a pfipravy podkladd pro marketingové kampané.
o Segmentace zakazniki umoznuje zefektivnéni komunikace se zakaz-

niky, lepsi planovani sortimentu zbozi a promo akci a realizuje se na
téchto principech (Mitchel, 2025):
» demograficka segmentace zakaznikll podle véku pohlavi, vyse
pfijmu, rodinného stavu, moznosti bydleni,

» geograficka segmentace podle regionu, klimatické zény pusobeni
ve mésté nebo na venkové,

» behavioralni segmentace podle nakupovanych produkt(, ¢etnosti
nakupl, velikosti nakupu, navstév eShopu, jejich vyuziti pro na-
kupy,

» psychograficka segmentace podle zivotniho stylu, hodnot, nasta-
venych priorit,

» pfipadné dalSich.
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6. Analytika v fizeni nakupt

6.1  Deskriptivni analytika nakupt

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky nakupt prezentuje Obrazek 6-1:

m Deskriptivni analytika nakupu

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci SCM, SRM.

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty
5 s Cac Regionyl?lmenze. K Analyzy ‘ekonomick)'u:h\
T o = Dodavatelé. ukazatelu nakupu podle
ERP § = Poskytovatelé logistickych sluzeb. vybrarnych dlmer’z. .
L. _ by = Podnikové procesy. = Analyzy ekonomické
£ = Podnikové atvary. Uspénostia
(s = = Obchodni dokumenty. efektivnosti nakupl
SCM S = Platebni podminky. zbozi i sluzeb.
— > L = Dodaci podminky. = Analyzy nakladovosti
—p = | = | = Zbozi. Sluzby. — nakupd.
a = Reklamace. Posouzeni reklamace. = Analyzy poétu, objemu
SRM 9 a vy voje nakupnich
—— & Fakta | Metriky transakci,.
5 - Ol?jem nékupt’givs!an’oveny éas:’ = Optimalizace velikosti
| eByznys .g - Nlalfla:y na zajisténi nakupu zbozi a nakupnich objednavek.
e i . = Analyzy éasového
s = Pocet dodavatelu. R e ;
2 = Pocet obchodnich dokument. yyvole nakupu,‘
5 = Dodaci lhuta nakupu. = Analyzy faktoru
4 = Poéet reklamaci a objem ovliviiujicich nakupni
reklamovaného zbozi. \ aktivity. /

Obrazek 6-1: Deskriptivni analytika nakupu

KIT VSE - 90 -



MBI-AF: Analytika retailové firmy

6.1.1 Dimenze analytiky nakup

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici dobu poZadovanych a realizovanych nakupli zboZi, pro sledovani vyvoje
objemu nakupu v €ase i ve vztahu k jednotlivym dodavatelim.

Regiony — struktura statt a regiont kde se realizuji nakupni operace pro sledovani Uspésnosti
nebo ekonomické efektivnosti nakupt v rozliSeni podle region(.

'5,:’“ Externi partnefi:

Dodavatelé — pro analyzy dodavatell zboZi a sluzeb, rezijniho materialu podle jejich kvality, sor-
timentu, cenové urovné.

Poskytovatelé logistickych sluzeb — pro analyzy portfolia sluzeb, dostupnosti, kvality.

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu nakladd a pracnosti spojeného s jednotlivymi nakup-
nimi procesy.

Podnikové utvary — pro analyzy pracovniho zatiZzeni jednotlivych Utvara, resp. pobocek, prodejen
apod. ve vztahu k dodavatelim a sluzbam logistiky.

Obchodni dimenze:

(s

Platebni podminky — pro analyzy objemu nakupu podle dohodnutych platebnich podminek vzhle-
dem k dodavateltm.

Dodaci podminky — pro analyzy objemu nakupl podle dohodnutych dodacich podminek vzhle-
dem k dodavatel(m.

Dokumenty — pro analyzy po¢tu zpracovavanych obchodnich dokumentd realizovanych ve vztahu
k Fizeni nakupl, pro posuzovani vykonnosti utvard.

Zbozi — pro pfipravu a analyzy vysledkl a efektivnosti nakupnich operaci podle struktury dodava-
ného zbozi.

Sluzby — pro pfFipravu a analyzy vysledk( a efektivnosti nakupnich operaci podle struktury doda-
vanych sluzeb.

Reklamace — pro analyzy reklamaci k dodavatelim na dodané produkty a sluzby.

Posouzeni reklamace — pro analyzy vysledku feSeni reklamaci — pfijata, odmitnutd, v posuzovani
apod.

6.1.2 Metriky analytiky nakupu
Analytika nakupt je zaloZzena napf. na téchto metrikach:

» Pocet objedndavek — na dodavatele zboZi a sluzeb s uréenim pozadovaného objemu polozek
zboZzi, resp. rozsahu sluzeb, dodacich termind apod. S tim souvisi:

o Prdamérna vyse, resp. objem objednavky ve finanénim vyjadreni.
o Pocet zpracovanych a odeslanych objednavek.
o Pocet dosud nevyfizenych objednavek.
= Ekonomicka vyse objednavky (EOQ, Economic Order Quantity) — pfedstavuje pocet jednotek

urovné poptavky a stabilnich dodacich dob dodavek zbozi. Pocita se na zakladé tohoto vzorce:
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£OO — 2(Ro¢ni vyuziti polozek zbozi )(Naklady na objednavku)
¢= (Rocni naklady na dodavku na jednotku zbozi)

PFiklad (Bragg, 2024, upraveno): Firma prodavajici papir ho dodava v objemu 1000 palet
ro¢né. Naklady na jednu objednavku jsou 15 USD. Naklady na dodavku jedné palety predsta-

vuji 5 USD roc¢né.
_ [2(1000)(15) _
EOQ = /7(5) 77

Dal$i metriky jsou vymezeny detailnéji v publikaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.2.4:

6.1.3

Objem nakupt za stanoveny ¢éas — celkovy objem nakupl zbozi a sluzeb podle sortimentu,
dodavatell a regionu a podily jednotlivych sortimentnich polozek, dodavatell a regiont a v ¢a-
SOvém Vyvoji.

Naklady na zajisténi nakupu zboZzi a sluzeb — objem nakladu na nakup podle nakladovych
polozek, zodpovédnosti a Cinnosti.

Pocet a profily dodavatelii — pocet aktualné vyuzivanych, potencialnich i v minulosti vyuziva-
nych dodavatell firmou. Sleduji se rovnéz:

o Prdmérny ¢as dodavky, pfipadné maximalni ¢asy dodavek.
o Spolehlivost dodavatele, polet reklamaci na zajisténi dodavek.
o Frekvence objednavek.
o Naklady na dodavku.
Pocet dokumentu zpracovavanych v souvislosti s nakupem (dodaci listy, faktury apod.)

Dodaci Ihdata nakupt — doba, ktera uplyne od predani objednavky odbératelem az po okamzik
dostupnosti (pohotovosti) zboZi

Pocet reklamaci a objem reklamovaného zbozZi — pocCet reklamaci (pfijatych, odmitnutych,
realizovanych) podle sortimentnich polozek, typl reklamaci atd.

Funkce analytiky nakupt

Analyzy nakupnich aktivit retailové firmy predstavuji tuto funkcionalitu:

Analyzy souhrnnych ekonomickych ukazatelti nakupu podle vybranych dimenzi.
Analyzy ekonomické tuspésnosti a efektivnosti realizovanych nakupl zbozi i sluzeb.

Analyzy nakladd na nakup, sledovani nakladovosti nakupu, analyzy a kontrola smiuv, plnéni
termind, jakosti apod.

Analyzy poctu, objemu a vyvoje nakupnich transakci.

Analyza poctl vytvorenych, odeslanych a dosud nevyfizenych objednavek.

Optimalizace velikosti objednavek a dodavek zbozi podle EOQ.

Hodnoceni dodacich Ihit nakupovanych produktl a sluzeb.

Analyzy a hodnoceni poétu a objemu reklamaci k dodavatelim.

Analyzy poctu riznych dodavatelt, jejich obmény a hodnoceni a porovnani jejich kvality.
Vyhodnoceni uspésnosti ¢i neuspésnosti podanych reklamaci k dodavateliim.

Analyzy kvality, resp. nekvality nakupovanych zbozi a sluzeb.

Analyzy ¢éasového vyvoje nakupd.

Analyzy faktord ovliviiujicich nakupni aktivity, hodnoceni sezénnich vlivd, zpracovani indexa,
kumulativnich hodnot v ¢ase apod.
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= Analyzy v ramci nakupniho marketingu, analyzy nabidky trhu, dodavatelskych moznosti, ana-
lyzy stavu dodavek.

6.2  Reseni deskriptivni analytiky nakupu

= Analytické otazky:
Iz = Jak nastavit a racionalné realizovat analytické funkce ndakupniho marketingu,
tj. analyzy prdzkumu na nakupnim trhu, moznosti dopravy a logistiky?
= Existuje evidence stavajicich i potencialnich dodavateli v takovém rozsahu,
aby bylo mozné vyhodnocovat spolehlivost a kvalitu dodavek?
= Provadi se systematicky vyhodnocovani dodavatelti (dodaci spolehlivost,
cena, dodaci pohotovost, kvalita dodavek a vykon()?
= Jak dosahovat zkracovani doby a ¢asové naroc¢nosti na pripravu nakupnich
analyz?
E Datové zdroje:
- =  ERP — nakupni moduly jsou zcela standardni souc¢asti ERP pro analytiku nabi-
zeji obvykle veskery potfebny objem dat.
=  SCM - poskytuje informace o aktualnim pribéhu logistickych fetézcu a pro jejich
analytiku.
=  SRM - poskytuje komplexni informace o dodavatelich jako vstupy pro analytiku
v ramci ndkupniho marketingu.
» eByznys (eProcurement) — poskytuje data z nakupnich dokumentd pfedava-
nych dodavateli na bazi elektronické vymény dat.
EI Poznamky k reseni:
» ERP a SRM podporuji evidenci stavajicich i potencialnich dodavateli v ta-
kovém rozsahu, aby bylo mozné analyzovat spolehlivost a kvalitu dodavek.
Umozriuje provadét systematické vyhodnocovani dodavateld, tj. dodaci spo-
lehlivost, cenovou uroven, dodaci pohotovost, kvalitu dodavek a vykonu.
» Nakupni analytika v ramci ERP obsahuje kritéria pro vyhodnoceni nakupni za-
kdzky a hodnoceni jeji ekonomiky.

6.3  Prediktivni nakupni analytika

Celkové schéma prediktivni analytiky v fizeni nakupt dokumentuje Obrazek 6-2:
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.m Prediktivni nakupni analytika

Metody, modely, vzory
Regresni analyzy.
Rozhodovaci stromy.
Machine Learning.
Neuronove sité.

Cilové proménné Prediktory

= Objem nakupl za stanoveny é&as. = Pocty zboZovych polozek.
= Objem nakladl na zajisténi nakupu zbozi. = Pocty a struktura externé zajiStovanych
= Objem nakladd na extemé poskytované sluzeb.

sluzby. = Rozsah a dislokace skladovych kapacit
= Poéty pracovniku zajistujicich nakupni — = Disponibilni pracovni kapacity.

operace.
= Pogéet dodavateld.
= Dodaci Ih(ita nakupu.

l Predikce / Vystupy l

= Predikce vyhledu a planu nakupu.
= Predikce potreby zbozi na dané obdobi.
= Predikce pro sestaveni nakupniho rozpoctu.

vazbé na planovani prodeje.

= Predikce pro operativni planovani nakupu, které se realizuje ve

Obrazek 6-2: Prediktivni analytika v fizeni nakupt

6.3.1 Cilové proménné v fFizeni nakupt
» Objem nakuptl za stanoveny ¢as.
=  Objem nakladl na zajisténi nakupu zbozi.
» Objem nakladl na externé poskytované sluzby.
=  Pocty pracovniku zajistujicich nakupni operace.
= Pocet dodavatelll, poCet aktualné vyuzivanych, potencialnich
vatell firmou.

i v minulosti vyuzivanych doda-

» Dodaci Ih(ta nakupu vyjadfuje dobu, ktera uplyne od pfedani objednavky firmou az po okamzik

dostupnosti (pohotovosti) zboZi.

6.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni nakupt

Prediktivni analytika v Fizeni nakupl podporuje prognézovani a planovani nakupu zbozi a sluzeb pro
potfeby firmy. V oblasti planovani nakupl ma zejména pfipravovat podklady pro tyto operace:

= Predikce pro planovani nakupu.
o Prediktory: objem prodeju za jednotlivé druhy zbozi.
» Predikce potfeby zboZi na dané obdobi.

o Prediktory: objem prodeju za jednotlivé druhy zbozi.

» Predikce ndkladd na zboZi pro sestaveni nakupniho rozpoctu.
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o Prediktory: po¢ty zbozovych polozZek, rozsah a dislokace skladovych kapacit.
Predikce pro operativni planovani nakupu, které se realizuje ve vazbé na planovani prodeje.
o Prediktory: objem prodeju za jednotlivé druhy zbozi, pocty zboZzovych polozZek, rozsah
a dislokace skladovych kapacit.
Predikce potfeby externé nakupovanych sluzeb:
o Prediktory: poCty a struktura externé zajiStovanych sluzeb, pocty prodejen.
Planovani potfeby personalniho zajisténi pro fizeni nakupu:
o Prediktory: disponibilni pracovni kapacity, poéty prodejen, objem prodejl za jednotlivé
druhy zbozi.
Predikce pocti dodavateli a jejich struktury

o Prediktory: pocty zboZovych polozZek, poéty prodejen, objem prodejll za jednotlivé druhy
zbozi.

6.4 Reseni prediktivni analytiky a planovédni nékupu
v= Analytické otazky:
v= = JakIze co nejpfesnéji a véas zjistovat budouci predpokladané potreby zbozi

a sluzeb?

= Jak systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zabezpedit jejich co ne-
jefektivnéjsi vyuziti?

* Vyhodnocuje se pravidelné ekonomicka a kvalitativni tspésnost nakupU?

= Realizuje se ve firmé nakupni marketing?

* Vyhodnocuije se kvalita dodavatelu?

= Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a predpokladaném vyvoji nakupniho
trhu?

= Jak efektivné provazat planovani nakupl na operativni planovani nakupu
s provozem prodejen?

= Jak pfipravovat a realizovat plany nakuptl pro rizné ¢asové horizonty vzhle-
dem k situaci na trhu?

Poznamky k reSeni:

» Klicovym vstupem pro planovani a prediktivni analytiku nakupt jsou predikce a od-
hady zakaznické poptavky na trhu, resp. vysledky prediktivni analytiky poptavky,
tedy konkrétné predikce poptavky ovliviiuje planovani zasob, vybér dodavatelll nebo
cash flow.

= Prfiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni ana-
lytiku v Fizeni nakupt:

o Regresni analyzy pro predikce cilovych proménnych jako objemu nakupl za
obdobi, objem nakladl ur¢enych na nakupy a dalSi podle uvedenych predik-
tord.

o Klasifikace dodavateli — jejich rozfazeni do stejnorodych tfid podle defino-
vanych charakteristik (velikost, vyznam, cenova uroven apod.).

o Klasifikace nakupovanych zbozi — podle standardnich parametrii (druh,
Sarze, cena apod.).

o Klasifikace nakupovanych sluzeb.
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Clustering — klastry dodavatell podle dodavaného zbozi, podle poskytova-
nych sluzeb, spolehlivosti, objemu dodavek v Case.

Profilovani — profily dodavatell s pfifazenim vSech kli€¢ovych charakteristik
napf. na bazi funkci nakupniho marketingu nebo aplikaci SRM.
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7. Skladova analytika

7.1 Deskriptivni skladova analytika

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni skladové analytiky prezentuje Obrazek 7-1:

m Deskriptivni skladova analytika
Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP, SCM.
Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty

= = o Hmece: / Analyzy dlspombllmch

° = Cas. Regiony.

X - Sklady. skladovych kapacit.

& = Skladova mista. Analyzy stavi zésob,
e o = Skladové technologie. zbozi,
“ % = Dokumenty. = Analyzy nakladd na

5 = Zbozi. zasoby, nebo drzeni

© = Poskytovatelé logistickych sluzeb. zasoby.

o Ea— o
i © = Hodnoceni nakladi na
— % —_ Fakta | Metriky = dopravu do skladu.

@ - N.aklady na sob¥ (drzeni zasoby). = Analyzy vrameci

) - ;lskova marze na jedn“u kor_unu inventur, hodnoceni
i |nvesmv§n?u do po]ozky zasob. inventurnich rozdilt.

S + Stedovinicasovich

] = > s norem zasob.

] = Casova norma zasob.

> = Priuméma zasoba. = Analyzy rychlosti

) = Rychlost obratu zasob. obratu zasob a obratky

€ = Obratka zasob. zasob.

x° = Priumémy éas na vy prodani zasob. = Analyzy éasového

= Pomér zasob k prodeji. vyvoje zasob.
= Inventurni rozdily. \ /

Obrazek 7-1: Deskriptivni skladova analytika
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7.1.1 Dimenze skladové analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici dobu pfijeti zasob na sklad, dobu vyskladnéni, pro sledovani stavii zasob
v Case, hodnoceni vyvoje disponibilnich skladovacich kapacit apod.

Regiony — struktura statu a regionu pro analyzy rozmisténi skladovacich kapacit hodnoceni vzda-
lenosti mezi sklady a pobo¢kami nebo prodejnami.

Dimenze skladového hospodarstvi:

Sklady — pro analyzy disponibilnich skladovacich kapacit, napf. s respektovanim struktury vlast-
nich pfipadné pronajatych skladd pro zbozi.

Skladova mista — pro analyzy stavu, kapacity a vytizeni skladovacich mist, ¢lenénych podle
jejich typd.

Skladové technologie — pro analyzy vybavenosti skladu a realného vyuziti skladovacich techno-
logii.

-ﬁ Obchodni dimenze:
Dokumenty — pro analyzy poctd a struktur dokumentl realizovanych ve vztahu k Fizeni, skladd,
pfipadné dopravy na sklad.
Zbozi— pro pfipravu a analyzy vykonu skladovych operaci podle struktury zbozi, pro analyzy stavl
zasob podle druhl zbozi, pro analyzy rizika vyprodani zasob.

%% | Externi partnefi:

Poskytovatelé logistickych sluzeb — pro analyzy portfolia poskytovanych sluzeb, jejich dostup-
nosti vzhledem k lokalité skladu.

7.1.2 Metriky skladové analytiky

Analytika ekonomiky skladu je zalozena na téchto hlavnich metrikdach (dale v publikaci [Oblasti a

komponenty],

v podkapitole 4.2.5.):

= Stav zdsob zbozZi — objem zasob zbozi v naturalnich i penéznich jednotkach. S tim souvisi:

O

O

(o]

O

(0]

Primérna zasoba — ukazatel, ktery udava primérny pocet mérnych jednotek zasoby
zbozi.

Okam?Zita zasoba.

Bezpecnostni zasoba.

Ubytek zasob.

Objem odepsanych zasob, napf, vzhledem k expiraci.

» Naklady na zdasoby (drZzeni zasoby) — obsahuji pouze ty slozky nakladu, které se méni v za-
vislosti na zméné velikosti zasob a které jsou rozhodnutim o vySi objednavky ovlivnény.

» Bod pro doplnéni zasob (ROP, Reorder Point) = (priumérna denni potfeba zboZi * ¢asovy
néarok dodani) + bezpecénostni zasoba. Pokud je stavajici zasoba mensi nebo rovna ROP, je
nutné doplnéni zasob.

» Ziskova marzZe na jednu korunu investovanou do polozky zasob — udava, jak je naro¢né
firmé vydélat zisk na konkrétni poloZce zasob.

» Dopravni naklady zasob — dopravni sazba nasobena prumérnym stavem zasob.
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Casovd norma zdsob — ukazatel, ktery udava pocet dni, b&hem kterych vydrzi pramérna za-
soba zbozi.

Rychlost obratu zasob — ukazatel, ktery udava pocet obratek primeérné zasoby zbozi.
Obratka zasob — uvadi, kolikrat jedna polozka zasob je nahrazena v pribéhu roku (obdobi).
Priimérny c¢as na vyprodani zasob.

Pomér zasob k prodeji = primérny pocet vSech jednotek v zasobach / pocet prodanych jed-
notek.

Inventurni rozdily = skuteéna hodnota zjisténa inventurou — evidenéni hodnota.

Funkce skladové analytiky

Analyzy skladu a skladovych zasob firmy jsou realizovany v nasledujicich skupinach:

Analyzy souhrnnych ukazatelt fizeni skladu.

Analyzy stavu zdsob zbozZi podle jeho sortimentu expirace, analyzy prGmérnych zasob podle
zbozi apod.

ABC analyzy pro prioritizaci zasob.

Analyzy nakladi na zasoby, nebo drzeni zasoby, analyzy naklad(l na dopravu do skladu.
Analyzy poétl zpracovavanych dokumenti — dodacich listd, pfijemek, vydejek atd.
Analyzy poctt skladovych transakci, analyzy objemu transakci v ¢ase.

Analyzy poc¢tl reklamaci a objem( reklamovaného zbozi za dodavateli.

Analyzy v ramci inventur, napf. hodnoceni inventurnich rozdild.

Analyzy éasovych norem zasob, analyzy rychlosti obratu zasob a obratky zasob.
Analyzy ¢asového vyvoje zdsob na skladech,

Analyzy faktort ovliviiujicich stavy zasob, hodnoceni sezénnich vlivd, zpracovani indexu, ku-
mulativnich hodnot v ¢ase apod.

7.2  Reseni deskriptivni analytiky skladu a skladovych zésob
v Analytické otazky:
Iz = Vyhodnocuje se pribéh Fizeni jednotlivych doddvek a na zakladé vysledk
se realizuji upravy v planu nakupa?
» Jak nastavit optimalni terminy pro objednavky riznych druhl zbozi?
= Analyzuje se nakladova naroénost provozu a rozvoje skladl ve vztahu k poza-
davkdm firmy?
» Jak Ize minimalizovat riziko vyprodani zdasob pfi neumérné vysokych zaso-
bach?
= Jak realizovat zallenéni analyz skladovych zasob do byznys modelu a pro-
vozniho modelu firmy?
» Jak feSit sezénnost ve vazbé k Urovni zasob?
» Jaké existuji aktualni ekonomickeé a organizacni problémy spojené s fizenim
skladl a skladovych zasob?
» Jak se realizuje analyticka pfiprava oceriovani a pfeceriovani skladovych za-
sob?
= Co je obsahem a jak se provani analytika v souvislosti inventurami skladi?
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Datové zdroje:

ERP — moduly skladového fizeni poskytuji kompletni informace o skladovych
kapacitach, objemech zasob a pohybech na skladech.

POS - zajistuji pribézné informace o prodejich a souvisejici aktualizace o po-
hybech zasob, snizovani rizika pfebyte€nych nebo chybéjicich zasob na skla-
dech.

WMS — zvySuje kvalitu procesu planovani a organizovani a sou¢asné efektivitu
a flexibilitu pfi procesech vykladky, pfijmu a vstupni kontroly, uskladnéni zbozi,
vyskladnéni a vystupni kontroly, kompletace a baleni, expedice a dalSich.

SCM - informace o ¢asech dodavek a jejich synchronizaci.

eByznys (eProcurement, VMI) — poskytuji informace vyplyvajici z nakupnich
dokumentl pfedavanych mezi dodavateli a retailovou firmou na bazi elektro-
nické vymény dat. VMI (Vendor Managed Inventory) umozruje dodavateli pru-
bézné sledovat stav zasob svého zbozi u obchodnika a podle toho je automa-
ticky doplriovat.

Poznamky k rFeseni:

ERP podporuje detailni evidenci skladovych polozek zbozi (pro naplnéni di-
menze zbozi) a pohybl zasob na skladech s asovymi znackami pro potfeby
analytiky.

Moduly ERP pro fizeni skladt umoznuji poskytovat data pro efektivni analytiku
vytizeni skladovych kapacit v pfipadé centralnich i detasovanych skladu.
S tim souvisi i moznost vytvareni virtualnich skladu, resp. logickych sklad nad
¢astmi fyzickych skladu

Predpokladem uspéchu je kvalitné nastavit systém oznacovani skladovych
mist pro analytiku vytizeni skladu a efektivni zaskladfiovani.

Musi byt nastavena pravidla a disponibilni data pro analytiku nakladani a li-
kvidace oballi.

Skladové moduly musi byt svoji funkcionalitou provazany na analytiku zamére-
nou na disponibilni skladové technologie a realizovana pfislusna rozhrani (za-
kladaCe atd.).

WMS umozniuje s vyuzitim pfenosnych pocitacd, snimacu ¢arovych kéda, RFID
¢i bezdratové sité sbér dat do centralni databaze, komunikaci s uzivateli, Ci
prezentaci vysledk(l ve formé analytickych report(l, coz vede ke snizeni nakladu
na zasoby a sklady a miru chybovosti.

7.3  Prediktivni analytika v fizeni skladu

Celkové schéma prediktivni analytiky v fizeni skladu dokumentuje Obrazek 7-2:
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\"/|:]] Prediktivni skladova analytika

Metody, modely, vzory
= Regresni analyzy.
= Rozhodovaci stromy.
= Machine Learning.
= Neuronové sité.

Cilové proménné Prediktory
= Stavy skladovych zasob podle zbozi. = Nommy zasob.
= Naklady na zasoby . = Struktura a poéty nabizenych druh( zbozi.
= Rychlost obratu zasob. = Disponibilni pracovni kapacity.
= Obratka zasob.. = Objemy prodeje zbozi.
= Primémy éas na vy prodani zasob. o
= Objem skladovacich kapacit.
= Poéty pracovniku pro sklady.

l Predikce / Vystupy l

= Predikce stavil zasob zbozi na zakladé éasové normy, podle jeho
sortimentu expirace.

= Predikce nakladd na zasoby.

= Predikce potieby pracovniku pro zajisténi skladu.

= Predikce potreby novych skladovych kapacit.

Planovani inventur.

Obrazek 7-2: Prediktivni analytika v fizeni skladt

7.3.1 Cilové proménné v Fizeni skladt
= Stavy skladovych zasob podle zboZi.
= Né&klady na zasoby.
= Rychlost obratu zasob.
= Obratka zasob.
* Prdmérny ¢as na vyprodani zasob.
= Objem skladovacich kapacit.

= Pocty pracovniku pro zajisténi skladovych operaci.

7.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni skladt
= Predikce stavu zasob zbozi podle jeho sortimentu a expirace.
o Prediktory: normy zasob, struktura a pocty nabizenych druhl zbozi.
» Predikce nakladi na zasoby.

o Prediktory: pocty prodejen, struktura a pocty nabizenych druhl zbozi, pocet dislokova-
nych skladd.

= Predikce potfeby pracovnikl pro zajisténi skladu.
o Prediktory: disponibilni pracovni kapacity, poCty prodejen.
= Predikce potfeby novych skladovych kapacit.
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o Prediktory: poéty prodejen, struktura a pocty nabizenych druhl zbozi, pocet dislokova-
nych skladd.

=  Planovani inventur.

o Prediktory: poéty prodejen, struktura a poéty nabizenych druh( zbozi.

7.4  Reseni prediktivni analytiky a plénovani skladti

Analytické otazky:

= Jak se sleduji a planuji disponibilni skladové kapacity?

= Je provoz skladl dostateéné personadlné vybaven, jak se planuji personalni
kapacity pro sklady?

= Jak se planuji stavy zasob vzhledem k riziku vyprodani a na druhé strané
k nakladim na zbyte¢né vysoké zasoby?

»= Vyuziva se pro planovani zasob funkcionalita planovacich nastrojia?

= Jak se fe$i kooperace skladu s dodavateli na planovani dodavek a efektivni
prejimce zbozi?

IEI Poznamky k reSeni:

= Planovani a predikce skladll vychazi z klicovych vstuplt, a to z predikce po-
ptavky a odhadu objemu prodej.

= Kli¢ovou otazkou je vyrovnani vztahu mezi nadmérnymi zasobami (,overs-
tock®), které zbytecné vazi kapital, zvySuji naklady na drzeni zasob a rizika za-
starani, pfipadné expirace a na druhé strané nedostate¢nymi (,,vyproda-
nymi“) zasobami (,stockouts), které naopak vedou k frustraci zakaznikd a
omezovani trzeb.

»= Planovani vySe zasob vychazi z pribézné aktualizace jejich stavu, kde pred-
pokladem je integrace s aplikacemi a technologiemi POS, WMS a aplikacemi
dodavatelt (Mitchel, 2025).

» Planovani a doplfiovani zasob miize byt vazano na Uzkou kooperaci s dodava-
teli na bazi systému VMI (Vendor Managed Inventory) a na operativni elektro-
nické vyméné dat EDI a obdobnych technologiich.

» Priklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni analytiku v fizeni skladu:

o Regresni analyzy pro predikce skladovych cilovych proménnych jako
stavll zasob, nakladli na zasoby zbozi podle uvedenych prediktoru.

o Klasifikace skladi a skladovych mist podle kapacity, mista, specific-
kych skladovych technologii.

o  Clustering — klastry skladovych zasob podle druhd zbozi, podle expi-
race, objemovych charakteristik.

o Modely zaloZzené na ¢asovych fFadach zajistuji predikce pozadova-
ného doplfiovani zasob na zakladé analyz historickych dat, hodnoceni
trendd na trhu, sezénnosti, cyklickém chovani zakaznikl i na zakladé
analyz nahodnych jevl na trhu. Vyuzivané modely jsou (Mitchel, 2025):

» ARIMA (AutoRegresive Integrated Moving Average),
» SARIMA (Seasonal ARIMA).

Modely zaloZzené na principech rozhodovacich stromda, které feSi neli-
nearni vazby, kalendarni charakteristiky (v8edni dny, svatky), externi

O
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vstupy (pocasi, promo akce a dalsi). Patfi sem napf. modely (Mitchel,
2025):

» Random Forests,
» Gradient Boosting (XCBoost, LIghtGMB).
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8. Analytika prodeje

nika..

8.1 Deskriptivni analytika prodeje

Uc&elem analytiky prodeje je podporovat kvalitni Fizeni a dosahovani pfiznivych ekono-
mickych vysledkl ve vSech parametrech fizeni prodeje a souvisejici spokojenosti zakaz-

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky prodeje prezentuje Obrazek 8-1:

m Deskriptivni analytika prodeje

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP, SCM, CRM.

Datové zdroje

, konsolidace a integrace dat

|

E
5
@
ciste

Kontroly, ¢i

Analytické databaze

Dimenze:
Cas. Regiony.
Platebni podminky. Dodaci podminky.
Obchodni dokumenty.
Obchodni kanaly. Obchodni zastupci.
Zbozi. Sluzby.
Servisni ¢innosti.
Reklamace. Posouzeni reklamace .
Zakaznici.

Fakta /| Metriky
Trzby z prodeje zbozi a sluzeb.
Trzni podil.
Naklady prodeje zbozi a sluzeb.
Prodejni marze.
Priméma mira slev.
Sezonnost prodeje v %.
Objem servisnich éinnosti.
Poéet prodanych produkti eShopu.
Priméma hodnota objednavky
v eShopu.

Funkce / Reporty

K Analyzy ekonomicky’ch

ukazatelu prodeje podle
vybranych dimenzi.

= Analyzy trzeb z prodeje
zbozi a sluzeb.

= Analyzy nakladi na
prodej zbozi a sluzeb,

= Analyzy poctua
objemu servisnich
cinnosti.

= Analyzy poétu a
objemu reklamaci.

= Analyzy prodejnich
aktivit na eShopu.

= Analyzy ¢asového
vyvoje objemu a
struktury prodej.

= Analyzy faktori

ovliviiujicich uroven

\ prodej. /

Obrazek 8-1: Deskriptivni analytika prodeje
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8.1.1 Dimenze analytiky prodeje

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze urdujici dobu prodeje, resp. prodejnich aktivit, pro analyzy vyvoje objemu prodeje
v Case, pro sledovani anomalii prodeju zbozi a sluzeb v ¢ase apod.

Regiony — struktura statG a regionu kde se realizuji prodeje zbozi a poskytovanych sluzeb, pro
hodnoceni UspéSnosti prodeje z teritorialniho hlediska, pro sledovani narokl na servisni aktivity
apod.

(5P

Obchodni dimenze:

Platebni podminky — pro analyzy objemu prodeju podle dohodnutych platebnich podminek vzhle-
dem k velkym zakaznikdm.

Dodaci podminky — pro analyzy objemu prodejd podle dohodnutych dodacich podminek.

Dokumenty — pro analyzy poc¢tt zpracovavanych prodejnich dokument realizovanych ve vztahu
k Fizeni prodeja.
Obchodni kanaly — pro analyzy Uspésnosti prodeje podle vyuzivanych obchodnich kanal(.

Obchodni zastupci, agenti — pro analyzy vykonu a Uspésnosti obchodnich zastupct v realizaci
prodeje.

Zbozi — pro pripravu a analyzy vysledk( a efektivnosti prodeje podle sortimentu nabizeného a
prodavaného zbozi.

Sluzby — pro pfipravu a analyzy vysledkud a efektivnosti prodeje podle sortimentu poskytovanych
a prodavanych sluzeb.

Servisni ¢innosti — pro analyzy poskytovanych servisnich ¢innosti realizované u zakaznikd,
podle regionl a skupin zakazniku.

Reklamace — pro analyzy reklamaci zakaznik( na prodavané produkty a sluzby.

Posouzeni reklamace — pro analyzy vysledku fe$eni reklamaci — pfijata, odmitnuta, v posuzovani
apod.

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy procesl spojenych s prodejem zboZi a sluzeb, pro hodnoceni
zejména servisnich procesu firmy.

Podnikové utvary — pro analyzy jejich vykon( v oblasti prodeje, v oblasti zajistovani servisnich
¢innosti apod.

€ Ekonomické dimenze:

Mény — pro analyzy trzeb podle struktury mén, pokud jsou pro danou firmu vyznamné.

Nakladové druhy — pro analyzy naklad( na prodejni aktivity firmy podle jednotlivych nakladovych
druht (zbozi, mzdy apod.).

%% | Externi partnei:

Zakaznici firmy — pro analyzy struktury skupin zakaznikd firmy z pohledu poskytovanych pro-
duktl i sluzeb.

8.1.2 Metriky analytiky prodeje

Analytika ekonomiky prodeje je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach (detailnéji v publikaci [Oblasti
a komponenty], v podkapitole 4.2.3.1):
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8.1.3

Trzby z prodeje zbozi a sluZzeb — trzby podle prodejen, sortimentnich polozek, region(, pro-
dejcl a podily jednotlivych polozek na celkovych trzbach. S tim souvisi:

o Trzby na étvereéni metr prodejny.

o Pramérna hodnota obchodni transakce (ATV, Average Transaction Value) = Cel-
kové pfijmy / Poéet obchodnich transakci.

Trzni podil — podil obratu firmy na celkovém trznim obratu vztazeny k relevantnimu trhu.

Naklady prodeje zboZi a sluzeb — naklady na prodej podle nakladovych druhu, prodejnich
¢innosti, zbozi, sluzeb a zodpovédnosti.

Prodejni marzZe — marze podle sortimentnich polozek, porovnani planované a skute¢né dosa-
Zené marze.

Primérna mira slev.

Sezénnost prodeje v % = (Priimérny objem prodeje za dané obdobi / Celkovy primérny objem
prodeje) * 100.

Metriky vykonnosti prodeje

Analytika vykonnosti prodeje je zalozena na téchto hlavnich metrikdch (detailngji v publikaci [Ob-
lasti a komponenty], v podkapitole 4.2.3.2):

8.14

Pocet servisnich ¢innosti a jejich objem v Case a v tis. K¢ podle sortimentnich polozek, ser-
visnich technik(, regiont, zakaznikd.

Pocet a objem reklamaci v tis. K¢ pfijatych, odmitnutych, realizovanych podle sortimentnich
polozek, typu reklamaci, prodejen a prodejcu.

Metriky prodeje prostrednictvim eShopu

Analytika prodeje prostrednictvim eShopu je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

8.1.5

Pocet navstévniki eShopu, pocet stranek, doba navstév, podil navstév bez objednavky a
dalsi.

Pocet prodanych produktu pres eShop je celkovy soucet prodanych kusu jednotlivych pro-
duktd (kategorii produkt().

Zisk na produkt (v eShopu) je rozdil prodejni ceny a nakladd na konkrétni produkt vynasobeny
poctem prodanych produktd a udava celkovy zisk dosazeny na jednotlivych produktech.

Primérna hodnota objednavky v eShopu = celkové trzby / pocet objednavek. Je to klicova
metrika pro Fizeni eShopu, ktera udava podil celkovych trzeb na poctu vSech objednavek, je
vhodna pro sledovani uginnosti marketingovych akci a dava podklady pro nastaveni systému
objednavek.

Pocet polozek na objednavku v eShopu = pocet nakoupenych poloZek (produktt) / pocet ob-
Jjednavek. Je to polet polozek objednanych pfi jednom nakupu a reprezentuje uspé&snost nasta-
veni portfolia produktd, marketingu a webového rozhrani.

Priimérny c¢as potfebny na odbaveni objednavky.

Produktivita zaméstnanci na zakladé odbavenych objednavek.

Funkce analytiky prodeje

Analyzy prodejnich aktivit firmy jsou Clenény na tyto hlavni skupiny funkci:

Analyzy souhrnnych ekonomickych metrik prodeje podle vybranych dimenzi.

Analyzy trzeb z prodeje zbozi a sluzeb podle skupin zbozi a sluzeb, podle skupin zakaznikd,
podle regiond, podle pouzivanych druht mén, pfipadné podle platebnich podminek u vétsich
zakazniku.
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Analyzy nakladu na prodej zbozi a sluzeb podle nakladovych druhd, podle dodavateld, podle
obchodnich jednotek, prodejen, podle teritorii apod.

Analyzy prodejnich marzi, trzniho podilu, dodacich Ih{t.

Analyzy poctu a objemu servisnich ¢innosti spojenych s prodejem zbozi podle typu servisnich
¢innosti, podle zbozi, podle zodpovédnych utvarl, podle procesu servisu.

Analyzy poctu a objemu reklamaci, podle skupin zakaznik(, podle regionu, podle vysledku fe-
Seni zakaznickych reklamaci.

Analyzy vykonnosti prodeje, tj. poCtu zpracovavanych dokumenti — poptavek, nabidek,
smluv atd. a po¢tu a objemu obchodnich transakci prodeje.

Analyzy poctu zdkazniki a hodnoceni jejich vyznamu v pofadi podle realizovanych sluzeb,
nakupovaného sortimentu apod.

Analyzy struktury a po¢td obchodnich zastupcu.
Analyzy obchodnich pobocek, prodejen a jejich obchodni UspéSnosti apod.

Analyzy prodejnich aktivit na eShopu, napf. hodnoceni poctu prodanych produktl pres
eShop, napt. nahradnich dild, sledovani ziskli na produkt v eShopu, analyzy poctu a struktury
polozek na objednavk.

Analyzy a hodnoceni trZeb na jednu navstévu eShopu, sledovani délky navstév webovy stra-
nek eShopu.

Analyzy ¢asového vyvoje objemu a struktury prodejii podle obchodnich jednotek, prodejen,
podle zbozi a sluzeb, podle teritorii apod.

Analyzy faktord ovliviiujicich droven prodejl, hodnoceni sezénnich vlivd, zpracovani indexd,
kumulativnich hodnot v ¢ase apod.

8.2  Reseni deskriptivni analytiky prodeje
v Analytické otazky:
P *» Do jaké miry je nakladova ndroénost obchodnich a prodejnich aktivit pfimé-
fena pozadavkdm firmy?
= Jak se feSi vazby analytiky prodeje na marketing, sklady, nakup?
» Jaké obchodni kanaly se vyuzivaji v oblasti prodeje novych zboZzi a sluzeb, jak
se rizné kanaly analyzuji?
» Jak efektivné zdkaznici vyuZivaji prostory prodejen, jak efektivné se v prodej-
nach pohybuji?
= Jak dosahnout pozadované flexibility prodejnich analyz vzhledem k momen-
talnim potfebam manazer( a specialistl v fizeni prodeje?
*= Provadi se systematicky vyhodnocovani zakazniki?
» Jak je efektivni vystavovani zbozi na prodejnach?
E Datové zdroje:
- = ERP - poskytuje v modulech prodeje veskeré zakladni informace o nabizeném sorti-
mentu zbozi a sluzeb a obchodni a ekonomické informace o realizovaném prodeiji.
= POS (obdobné samoobsluzné pokladny, Scan & Go) — zajistuji prabézné monitoro-
vani vykonu prodeje, poskytuji informace v realném Case, jaka zboZi a kde se proda-
vaji. Umozriuje online identifkovat ispé&snost druhli zbozi v prodeji. Zahrnuji napf. tyto
udaje:
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o SKU (Stock Keeping Unit), jedineény identifikacni kéd, kdy prodejce vytvari
své vlastni SKU,

kategorie zbozi,

cena,

id prodejni transakce, ¢as a datum,

zpusob platby,

id. prodejny, id. pokladny,

o data zakaznika, v pfipadé pouziti zakaznické aplikace nebo karty.

O O O O O

CRM - obchodnici ziskavaji a sdileji detailni informace o zakaznicich, o jejich poza-
davcich a potfebach, informace o obchodnich pfilezitostech. Na zakladé téchto infor-
maci je mozné realizovat kvalitni analytiku a uplatnit individualni pfistup k jednotlivym
zakaznikam.

eByznys (eShop) — data pro analyzy uskuteénénych prodejl prostfednictvim eShopu,
data pro zakladni analyzy provozu eShopu (pocty navstév, doba navstév apod.).
loT — data snimana senzory a shromazdovana prostfednictvi loT pro analyzy provozu
prodejny, analyzy pohybu zakaznikl po prodejné, optimalizace umisténi zbozi na pro-
dejné, vyuzivani ,chytrych regald” snizujicich riziko nedostatku daného zbozi v regalu
a snizeni prodeja a dalsi.

Poznamky k reSeni:

V souvislosti s analytikou pro fizeni prodeje doplnime 2 videa:
o Video: fizeni prodeje s vyuzitim funkcionality CRM [Dynamics 365, CRM ]

o Video: fizeni prodeje, sluzby pro zakazniky [Dynamics 365, prode;j ]

ERP systémy zahrnuji silnou podporu mobilnich technologii, ktera posiluji opera-
tivnost pracovnik(l prodeje pfi realizaci prodeje a poskytuji dalsi potfebna data pro
analytiku.

K jednotlivym nabizenym a poskytovanym sluzbam existuje informacni podpora za-
kaznikam dostupna na firemnim portalu vétSinou integrovanym s ERP. V nékterych
pfipadech prodejni moduly podporuji i konfigurovani poZadovanych zboZi a sluZzeb
zakaznikem pfimo na portale.

Komplexni informace o potencialnich i realizovanych obchodnich aktivitach vytvareji
zaklad pro analyzy prodejni vykonnosti a tim jeji zvySovani, umoznuji vytvaret pro-
gnozy prodeje, sledovat obchodni aktivity a jejich efektivitu atd.

V nékterych pfipadech Ize uplatnit i metody fizeni vykonnosti prodeje (SPM, Sales
Performance Management). SPM pfedstavuje komplex zejména analytickych a pla-
novacich kapacit a uloh, které spole¢né zahrnuji funkcionalitu pro pfipravu a optima-
lizaci prodejnich plan(, alokovani prodejnich aktivit podle teritorii, nastavovani prodej-
nich kvot, optimalizaci proviznich pravidel a programd.

8.3

Prediktivni prodejni analytika

Celkové schéma prediktivni analytiky v fizeni prodeje dokumentuje Obrazek 2-5:
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m Prediktivni prodejni analytika

Metody, modely, vzory
= Regresni analyzy.
= Rozhodovaci stromy.
= Machine Learning.
= Neuronové sité.

Cilové proménné Prediktory
= Poéet zakazniku firmy. = Pocet obyvatel v regionech.
= Trzby z prodeje zbozi a sluzeb. = Poéet druhu zboZi podle skupin.
= Naklady prodeje zbozi a sluzeb. = Struktura‘poskytovany::h sluzeb
= Prodejni marze. zakaznikum.
= Pogéet servisnich &innosti a jejich objem. <> | = Jednotkové ceny poskytovanych sluzeb.
= Poéty pracovniku pro zajisténi prodeje. = Pouzivana mira slev.
= Podcet prodanych produkti pres eShop = Disponibilni pracovni kapacity.

l Predikce / Vystupy l

= Predikce vy voje objemi prodeje.

= Predikce nakladi na zajisténi prodeje.

= Predikce potreby pracovni sily pro prodejni aktivity.
= Predikce uplatiovani slev na zbozi a sluzby.

Obrazek 8-2: Prediktivni analytika v Fizeni prodeje

8.3.1 Cilové proménné v fFizeni prodeje
= Pocet zdkazniku firmy zahrnuje vSechny zakazniky firmy.
= Trzby z prodeje zboZi a sluzeb a podily jednotlivych poloZek na celkovych trzbach.
= Naklady prodeje zbozi a sluzeb.
= Prodejni marze podle sortimentnich poloZek.
= Pocet servisnich &innosti a jejich objem.
=  Pocty pracovnikl pro zaji$téni prodeje.

=  Pocet prodanych produktl pres eShop.

8.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni prodeje
» Predikce poéti zakazniki a sou¢asné odhady moznych ztracenych zakaznikdu.
o Prediktory: objem trzeb podle zadkaznikd na zakladé napf. POS.
= Predikce vyvoje prodeje, kde se zohledriuji zkusenosti se specifickym chovanim zakaznika.

o Prediktory: poCet obyvatel v regionech, pocet druhll zboZi podle skupin, struktura po-
skytovanych sluzeb zakaznik{im.

*  Predikce nakladid na prodej zbozi a sluzeb.
o Prediktory: objemy prodeje zbozi, objemy poskytovanych sluzeb zakaznikim.
= Operativni planovani prodeje na uréena tasova obdobi.
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o Prediktory: po¢et druht zbozi podle skupin, struktura poskytovanych sluzeb zakazni-
kdm.
= Predikce potfeby pracovni sily pro prodejni aktivity:
o Prediktory: disponibilni pracovni kapacity, objem prodeje.
= Predikce uplatriovani slev na zbozi a sluzby.
o Prediktory: Pouzivana mira slev, jednotkové ceny poskytovanych sluzeb.

* Predikce objemi prodeje na eShopu.
o Prediktory: po¢et druht zbozi podle skupin.

8.4  Reseni prediktivni analytiky a planovéni prodeje

= Analytické otazky:
Iz = Jak racionalné planovat pracovni kapacity na zajisténi prodeje?

= Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a pfedpokladaném vyvoji trhu?

= Jak pribézné analyzovat odchylky od vytvofeného planu prodeje?

= Jak nastavit rizné mozZnosti alokace planovanych hodnot prodeji na utvary,
resp. prodejny?

= Jak efektivné planovat slevové akce pfi minimalizaci rizik?

= Jak racionalné planovat objemy prodeje na eShopu?

EI Poznamky k rFeseni:

= Podstatnou soucasti v analytice prodeje je cenova analytika a predikce cen a ceno-
vého vyvoje (kapitola 10).

» Analytika ztraty zakaznika (,,churn®) se vaze na situace, kdy zakazniky pfestal po
ur¢itou dobu u obchodnika nakupovat.

= A/Btestovdni umisténi zboZi— je porovnani dvou variant umisténi zbozi na prodejné
a jejich vyhodnoceni.

» Priklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni ana-
lytiku v Fizeni prodeje:

o Regresni analyzy (linearni i vicenasobna regrese) pro predikce objemu trzeb
zbozi, nakladu na prodej a dalsi cilové proménné podle vySe uvedenych pre-
diktoru.

o Clustering: klastry zakaznikd retailové firmy podle typu nakupovaného zbozi,
vérnostniho programu, prodejny apod.

o Klasifikace zakazniku — jejich rozfazeni do stejnorodych tfid a odhad prav-
dépodobnosti spravnosti takového zafazeni pro kazdého zakaznika.

o Klasifikace prodavanych zbozi — obvykle podle kategorii nebo katalogu
zboZi.

o Kilasifikace poskytovanych sluzeb — posouzeni spravnosti klasifikace uve-
denim pravdépodobnosti spravného €lenéni.

o Identifikace anomalii (,anomaly detection“), napt. pro identifikace mimorad-
nych prodeji nebo podvodu.

o Profilovani — specifikace klicovych charakteristik zakaznik( z pohledu pfi-
stupt k zajisténi a fizeni prodeje.

KIT VSE - 110 -



MBI-AF: Analytika retailové firmy

Rozhodovaci stromy a segmentace zakaznikl jsou zakladem pro analyzy
zakaznikd vzhledem k riziku odchodu (,churn®).

Neuronové sité — pro komplexnéjSi a naro¢néjsi ulohy predikce, napf. pro
planovani slev na zbozi a sluzby.
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9.

9.1

Analytika logistiky

Deskriptivni analytika logistiky

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky logistiky prezentuje Obrazek 9-1:

Datové zdroje

eByznys

\"/|:]] Deskriptivni analytika logistiky

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP, SCM.

Ja—

i, konsolidace a integrace dat

cisténi

Kontroly,

Analytické databaze

Funkce / Reporty

Dimenze:
Cas. Regiony.
Podnikové procesy. Cinnosti.
Podnikové utvary.
Dodavatelé.
Poskytovatelé logistickych sluzeb. -
Dopravni prostredky.
PHM. -

Fakta /| Metriky
Naklady na logistiku. -
Naklady na dopravu.
Primémeé naklady na kilometr.
Vykon dopravy.
Spolehlivost dopravce.
Véasné naskladnéni.
Podil vyuziti nakladniho auta.
Celkovy pocet realizovanych
pozadavki na dopravu.
= Primémy éas doruéeni zbozi. -
= Hodnoceni spokojenosti zakaznikd s

dopravou.

Analyzy souhrnnych \

ukazatelu logistiky.
Analyzy nakladi na
logistiku.

Analyzy vwykonu
dopravy.

Hodnoceni
spolehlivosti dopraved,
véasného naskladnéni.
Analyzy vyuziti
nakladnich aut.
Analyzy poétu
pozadavku na logistiku,
objemu realizovanych
dopravnich aktivit
Analyzy ¢asového
vyvoje dopravy.
Hodnoceni faktort
ovliviwujicich aktivity
logistiky, hodnoceni
sezonnich vlivii apod.

Obrazek 9-1: Deskriptivni analytika logistiky
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9.1.1 Dimenze analytiky logistiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici dobu pozadavk( na logistiku, pro analyzy vyvoje poZadavku na logistické
a zejména dopravni sluzby v €ase, pro sledovani vyraznych vykyvl objemu pozadavku v Case.

Regiony — struktura statl a regiond, kde se realizuji logistické, zejména dopravni sluzby, pro ana-
lyzy vykonu logistickych sluzeb vzhledem k vzdélenostem a regionalniho rozloZzeni obchodnich
jednotek, sklad(i apod.

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu naklad( a pracnosti vzhledem k logistickym procesim
firmy.

Cinnosti — pro analyzy naklad(i a pracnosti vzhledem k jednotlivym, pfipadné jen vybranym &in-
nostem v ramci logistiky.

Podnikové dtvary — pro analyzy podilu (zejména pracnosti) jednotlivych utvar(, resp. prodejen
na aktivitach zajistujicich logistiku retailové firmy.

'5,:’“ Externi partnefi:

Dodavatelé — pro analyzy dodavatell podilejicich se na logistickych procesech v ramci retailové
firmy.

Poskytovatelé logistickych sluzeb — pro analyzy nakladd a objemu prace podle specializova-
nych poskytovatell logistickych sluzeb.

il
P

Dimenze logistiky:

Dopravni prostfedky — pro analyzy vlastnich dopravnich prostfedk( firmy zejména k hodnoceni
disponibilnich dopravnich kapacit a nakladd na logistiku.

PHM — pro hodnoceni spotfeby PHM pro logistické procesy, pro analyzy vlastnich zasob PHM a
moznosti jejich zajisténi.

9.1.2 Metriky analytiky logistiky

Analytika pro fizeni logistiky je zalozena na téchto hlavnich metrikach (detailngji v publikaci [Oblasti
a komponenty], v podkapitole 4.2.6):
= Naklady na logistiku = naklady na fizeni a systém logistiky + naklady na zasoby + naklady na
Skladovani + néaklady na dopravu + naklady na manipulaci.
= Naklady na dopravu — jsou naklady na dopravu podle jednotlivych pfepravnich a dopravnich
zakazek + pojistné.
*  Prumérné naklady na kilometr.
=  Vykon dopravy — vyjadfeny v tunokilometrech.
= Spolehlivost dopravce — sleduje, zda vybrany dodavatel dopravi dodavku v€as, v kvalité a v
pozadovaném mnozstvi v poméru k celkovému mnozstvi vSech jeho dodavek.
= VEasné naskladnéni — pocita se podle dopravce, slouzi jako podklad pro hodnoceni efektiv-
nosti dopravce.
»  Podil vyuziti nakladniho auta — pocita se jako podil vahy nakladaného zbozi na celkové ka-
pacité.
»= Celkovy pocet realizovanych poZadavki na logistiku za stanovené obdobi.
*  Pramérny ¢as doruceni zbozi. Procento véasnych doruceni.
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= Hodnoceni spokojenosti zakaznik( s dopravou.

9.1.3

Analyzy logistickych potreb a jejich zajiSténi ve firmé predstavuji tuto funkcionalitu:

Funkce analytiky logistiky

* Analyzy souhrnnych ukazatelt na zajisténi logistiky firmy.

* Analyzy ndkladid na dopravu podle poskytovatell dopravy, regiont apod. (Obrazek 9-2).

= Analyzy vykonu dopravy v tunokilometrech podle Utvart a poskytovatell dopravy.

* Analyzy spolehlivosti dopravci, zejména vEasného naskladnéni.

= Analyzy poruch a jejich pfFic¢in v logistickém fetézci.

= Analyzy vyuzZiti nakladnich aut vzhledem Kk jejich kapacitam.

* Analyzy objemu a nakladu na dopravu podle typl dopravy (Obrazek 9-3).

* Analyzy poc¢tu poZadavki na logistiku, objemu realizovanych vysledku logistiky.

» Analyzy poctu a objemu reklamaci ve vztahu k externim dopravcim podle dopravcu, podle
typu reklamaci, podle vysledk jejich feseni.

= Analyzy ¢asového vyvoje logistickych operaci podle definovanych obdobi.

= Analyzy faktord ovliviiujicich aktivity logistiky, hodnoceni sezénnich vliva, regionalni vlivy, tro-
ven poptavky po zbozZi apod.

Naklady a objem prepravy dle poskytovatell dopravy i e Nejlepsi poskytovatelé dle ceny
®Souet hodnot: NakladyDoprava @ Souéet hodnot: ObjemDadavky Kombinace_Poskyt Prost PrumerneNaki
dyNaTunu
200 . v adyl
191 -
] v ] 1 m ||-- KC Cargo SK - Nakladni automokily 106 K&
36 461 = InterAuto - Nakladni automobily 132 Ké
5 :
= rprm = €D Cargo - Nakladni automobil 258 K¢
100tis. k& 136 — 141 &=l Celkovy objem pfepravy (tuny) rgo - akaaniadtemontly <
= 120 = Taxi Praha - Speciaini dopravni prostiedky 312k
£ " - £ Jihoeska trasoortni - Osobni automobily 320 k&
b} w2
Z = 100 ; 1 5 83 Nejhorsi poskytovatelé dle ceny
= Kombinace_Poskyt_Prost PrumemeNakl
= adyNaTunu
5
Priim&rné naklady na tunu Jihoeska trasportni - Nakladni automobily 1290 ke
& Prvni dopravni - Specidlni dopravni prostfedky 990 K&
P \o\* o ‘L? M 7 0 ‘I Ké Autobusy Ricany - Nakladni automebily 982 KE
< \dt‘"v “\b“ ;»‘ g P o AAA - Osobni automobily 974 KE
o X w -
. + Autobusy Riany - Osobni automobily 972 K¢
Nazev dopravce Naklady na pfepravenou tunu dle dopravce
Soucet hodnot: | PrumerneNakla Souet hodnot:
X TOP 5 - Staty dle objemu piepravy (tuny) ObjemDodavky  dyNaTunu NakladyDoprav
Kvartal a
Rok A 0
1
- Oz Doprava Magek
[] 2024 O3 . — Vizstni Gtvar osobni dopravy 141 @
Jihatesks trasportni % @ 63235 K¢
O4 = o _ 230 || Viastni Gtvar nakladni dopravy 112 @ 75318 Ke
®: ARA 161 @
Dpr_Nazev_Sku ™ Némecko _ = CD Cargo 128 @
[] Nakladni automabily InterAuto 129 @
Autodoprava Zizkov 136 @
= lni d i ted . A i ¢ z
[] speciéini dopravni prostiedky DT e T Praha g7 @ ss2ke 74351 Ke
Autohusy Rigany an R Q74 K¢

Obrazek 9-2: Priklad 1: Analytika naklad( na dopravu podle poskytovatelli dopravy (Zdroj: Hou-

dek, 2024)
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Schranka Data Dotazy Vloiit Vypolty
aklady v Ease — Objem pfepravy dle typu dopravy (tuny)
Celkové naklady na dopravu P
. 837
. w
1.11 mil.KC

100 tis. KE

TeRIaay

50 tis. K&

sic

=
I

Bfezen
Cerven
Cervenec
Duben
Kvéten
Leden
Listopad

Prosinec

Kvartal
01
[z
Os
a4

Objem pepravy
u
2
8

384 362

Osobn Nékladn
automobily  automobily

Specialni
doprawn
prostiedky

Typ dopravy

ﬂ
1 583

Objem pFepravy v Case (tuny)

149

145

150

3 4 1 2 3 4

2024

v Niklady dle typu dopravy

631 tis. KE 50

Objem pfepravy

0,5 milké

Naklady

2451is. K 234 tis. KE

el 1 2 H 4 1 2 H 4
automably

Zii

~

Srper

~ Cervene

~1 Cervener

0,0 milké

@
w

Osobnf
automabily

Speciain
dopravn
prostiedky
Typ dopravy

Obrazek 9-3:

Priklad 2: Analytika objemu a naklad(i na dopravu podle typt dopravy (Zdroj:

Houdek, 2024)

9.2  Reseni deskriptivni analytiky v Fizeni logistiky
= Analytické otazky.
Iz = Do jaké miry se analyzuje ndakladova narocnost realizovanych logistickych ak-
tivit ve vztahu k pozadavkdm firmy?
= Zjistuji a analyzuji se ekonomické a mimoekonomické efekty dopravnich ope-
raci? Kde jsou cesty jejich zvySovani?
* Analyzuje se prubézné spotfeba PHM?
= Jak optimalizovat dopravni cesty?
= Jak racionalizovat vnitropodnikovou dopravu?
§ Datové zdroje:

ERP — automatizuji chod logistiky firmy, nabizeji souasné i zdakladni funkci-
onalitu dopravy.

SCM - v rdmci celého dodavatelského fetézce umoZziuje Iépe optimalizovat a
koordinovat jednotlivé zakazky, optimalizovat dopravni cesty mezi subjekty
v fetézci a sou€asné poskytovat komplexni data pro analytiku fetézce.
Spedicni aplikace — spedi¢ni dopravni systémy maiji podstatné efekty v oblasti
dopravy a zasilatelstvi. Poskytuji pro analytiku data, ktera se kazdych par minut
aktualizuji, ve kterych je u pfeprav uvedena jejich hmotnost, rozméry a datum
pozadované realizace a u nabidek vozU jejich rozméry, nosnost, typ vozu a da-
tum.

eByznys (eProcurement) — zkvalitfiuje a urychluje zasobovaci procesy retailové
firmy na zakladé elektronické vymeény dat, u velkych firem vytvafi pro analytiku
obrovské datové zdroje.
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Poznamky k rFeseni:

ERP ¢&asto v této oblasti pokryva ¢ast funkcionality, takze specializované apli-
kace je doplriuji, ale pfedpoklada to je kvalifikované vybrat.

V souvislosti s ERP je nutné nastavit hodnoceni efektivnosti zajistovani logis-
tiky vlastnim prostredky, nebo externimi poskytovateli a vytvaret podklady
pro pfislusna rozhodnuti.

V logistickych modulech musi byt zahrnuto i sledovani priabéhu jednotlivych
zakézek a hodnoceni jejich efektivnosti ve vazbé na externi poskytovatele logis-
tickych sluzeb.

Uzkym propojenim réiznych firem na bazi SCM a informadnich technologii se
posiluje vaha celého takového komplexu pfi ziskavani zakazek a pfi vybéro-
vych Fizenich.

Diky propojeni riznych firem v dodavatelském fetézci a fizeni zakazek v celém
jeho ramci je mozné podstatné pruznéji a rychleji reagovat na poZadavky za-
kaznik( vEetné kvantitativnich nebo sortimentnich zmén v zakazkach.
DosaZeni potfebnych parametri reseni v ramci SCM, zejména jeho analytiky
zejména v Case dodavek, pruznosti, spolehlivosti a kvality souvisejicich sluzeb
pfinasi redukci nakladd na fizeni fetézcu, na skladovani zbozi, manipulaci a do-
pravu zbozi.

Predpokladem kvalitniho feseni SCM je shoda na standardech a technologi-
ich pro zajisténi komunikace mezi jednotlivymi subjekty.

Pro eProcurement musi byt nastavena shoda mezi retailovou firmou a doda-
vateli o komunikac¢nich standardech a zplsobu komunikace.

9.3

Prediktivni analytika v logistice

Celkové schéma prediktivni analytiky ve finanénim fizeni dokumentuje Obrazek 9-4:
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m Prediktivni analytika v logistice

Metody, modely, vzory
= Regresni analyzy.

= Rozhodovaci stromy.

= MachineLearning.

= Neuronové sité.

Cilové proménné Prediktory
= Objem aktivit spojenych s logistikou. = Pocet externich poskytovatell logistiky
= Naklady na logistiku. padistypu.
= Naklady na dopravu. = Pocty pozadavku na logistiku.
= Vykon dopravy . = Poéty vlastnich dopravnich prostredku.
= Podil vyuziti nakladniho auta <=+ | = Poéty vyuzivanych dopravnich
prostredku.
l Predikce / Vystupy l

= Predikce pozadavku na logistické sluzby.

= Predikce nakladd na logistiku.

= Predikce potieby externich poskytovatelli logistickych sluzeb.
= Predikce rozvoje viastniho vozového parku.

9.31

9.3.2

Obrazek 9-4: Prediktivni analytika v logistice

Cilové proménné v fizeni logistiky

Objem aktivit spojenych s logistikou.

Naklady na logistiku jsou naklady na zajisténi celého procesu logistiky ve firmé.
Néklady na dopravu.

Vykon dopravy vyjadfeny v tunokilometrech.

Podil vyuziti nakladniho auta se pocita jako podil vahy naklddaného zbozZi na celkové kapacité.

Funkce prediktivni analytiky a planovani logistiky

Prediktivni analytika v fizeni logistiky firmy mé podporovat nasledujici aktivity:

Predikce aktivit logistiky podle riiznych hledisek pro rizné ¢asové horizonty.
o Prediktory: pocty pozadavkl na logistiku.
Predikce nakladu na logistiku.
o Prediktory: pocty pozadavkl na logistiku.
Predikce potfeby externich poskytovateli logistickych sluzeb.
o Prediktory: pocet externich poskytovatelu logistiky podle typu.
Predikce rozvoje vlastniho vozového parku.

o Prediktory: podéty vilastnich dopravnich prostfedkd, poc¢ty vyuzivanych dopravnich pro-
stredk.
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9.4  Reseni prediktivni analytiky v Fizeni logistiky

Analytické otazky:

= Jak zvySit uspésnost a vykonnost logistiky diky kvalitnimu planovani doprav-
nich cest?

= Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a pfedpokladaném vyvoji trhu po-
skytovateld dopravy? Jak racionalné planovat a vybirat kvalitni dopravce?

= Jak co nejpfesnéji a véas zjiStovat budouci pfedpokladané potreby logistiky?

» Jak respektovat dislokaci firmy a realizovat konsolidaci plani logistiky vzhle-
dem k rznym obchodnim jednotkam a utvarim?

= Jak spravné nastavit zodpovédnosti a kompetence za ptipravu plana logis-
tiky?

IEI Poznamky k rFeseni:

= Prediktivni analytika v logistice sméfuje zejména ke zvySeni spolehlivosti logistic-
kych fetézcl, snizovani ¢asovych naroku jednotlivych dodavek, vytvareni konkurenc-
nich vyhod.

= Otazkou pro planovani logistiky je posuzovani disponibilnich vlastnich a externich
dopravnich kapacit a dalsi prostfedkl pro zaji§téni logistiky.

= Zasadni pfedpoklad feSeni prediktivni analytiky je zde definovani metrik vykonnosti
poskytovateld, k nimz patfi (Mitchel, 2025):

o VcEasné dodavky, (OTD, On Time Delivery), — procento dodavek uskute¢né-
nych ve stanovenych terminech.

o Splnéni mnozstvi (Fill Rate) — podil objednaného mnozstvi, které dodavatel
dodal jiz v prvni dodavce.

o Splnéni kvality (Quality Rate) — procento dodavek, které splnily stanovené
parametry kvality.

o Variabilita ¢asti dodavek (Lead Time Variability) — ur€uje spolehlivost doda-
vatele.

o Diference nakladu (Cost Variance) — rozdily mezi dohodnutymi a skuteénymi
naklady, diky pfiplatkim, penale apod.

= Priiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni ana-
lytiku v Fizeni logistiky:

o Regresni analyzy (linearni i vicenasobna regrese) pro predikce potfeby ob-
jemu logistickych zejména dopravnich sluzeb, predikce variability a spolehli-
vosti asu dodavek, predikce nakladu, predikce potfeby externich poskytova-
teld.

o Klasifikace vlastnich a nakupovanych logistickych sluzeb.
o Klasifikace rizikovych dodavateltu a dodavek.

o Klasifikace vlastnich dopravnich prostfedku podle druh(l, kapacity, vy-
robce apod.

o Clustering: klastry poskytovatell logistickych sluzeb podle cenové urovné,
dodacich podminek, platebnich podminek, objemu poskytovanych sluZzeb
v Case, spolehlivosti sluzeb.

o Profilovani specifikace komplexnich charakteristik poskytovatel( logistickych
sluzeb z pohledu pfistupud k zajiSténi a fizeni pozadavk( na logistiku, resp.
dopravu.
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(@]

Optimalizace dopravnich cest (VRP, Vehicle Routing Problem) zahrnuje
(Mitchel, 2025, upraveno):

» Kapacitni optimalizaci vzhledem ke kapacitam dopravnich pro-
stfedk.

» Casovou optimalizaci, kdy dodavky se musi realizovat v urgitych &a-
sovych Usecich.

» Optimalizaci mist nakladky a vykladky.
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10. Cenova analytika

10.1 Deskriptivni cenova analytika

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni cenové analytiky prezentuje Obrazek 10-1:

Datové zdroje

ERP

m Deskriptivni cenova analytika

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP, Analytika v ramci ERP, SCM, SRM.

Kontroly, ¢isténi, konsolidace a integrace dat

Analytické databaze Funkce / Reporty

Dimenze: / . . ; \
Cas. Regiony. = Analyzy nakladu na zbozi

a sluzby, jako zaklad pro

: ?:::z\::ile' stanoveni nakladovych

= Poskytovatelé skolicich, logistickych oen
a dalich sluzeb. = Analyza cen konkurence

= Konkurence. podle trznich segment.

= Analyza cenotvorby pro
’ Fakta /| Metriky prostredi eShopu.
= | = Uroven zakaznické poptavky = = Analyticka podpora

vzhledem k viastni nabidce. dynamické tvorby cen.

= Nastavené nakladové ceny podle
zbozi a sluzeb.

= Nastavené ceny zbozi a sluzeb podle
cenové hladiny konkurence.

= Naklady prodeje zbozi a sluzeb.

= Priméma marze.

- 4

Obrazek 10-1: Deskriptivni cenova analytika
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10.1.1

Dimenze cenové analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici dobu platnosti cenikil zboZi a sluZeb, pro analyzy cenového vyvoje na trhu
i v ramci retailové firmy.

Regiony — struktura statl a regionl pro pfipadné sledovani cenovych rozdilt zbozi a sluzeb mezi
staty, pfipadné regiony.

'5,:’“ Externi partnefi:

Dodavatelé — pro analyzy cenové Urovné zboZi a sluzeb podle jednotlivych dodavatelti a pro
tvorbu nakladovych cen.

Zakaznici firmy — pro pfipravu a analyzy cen podle jednotlivych zakaznik(, resp. skupin zakaz-
nika.

Konkurence — pro analyzy konkurentu retailové firmy jejich nastavené cenové urovné, pro pfi-
pravu cenikd vzhledem ke konkurenceschopnosti firmy.

b

Obchodni dimenze:

Obchodni kanaly — pro analyzy vlivd riznych obchodnich kanall na tvorbu cen.

Obchodni segmenty — pro hodnoceni charakteru a rozvoje rtznych obchodnich segment( na
tvorbu ceny.

Zbozi — pro analyzy cenotvorby vzhledem k rdznym druhdm zbozi.

Sluzby — pro analyzy cenotvorby vzhledem k rdznym druhim sluzeb.

10.1.2
Analytik

Metriky cenové analytiky
a pro fizeni cen a cenové politiky je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

Uroven zdkaznické poptavky vzhledem k viastni nabidce.

Naklady prodeje podle skupin zboZzi a sluzeb.

Nastavené nakladové ceny podle zbozi a sluzeb.

Nastavené ceny zbozi a sluzeb podle cenové hladiny konkurence.
Primérna marze.

Cenova elasticita vzhledem k poptavce.

Primérna mira slev.

10.1.3 Funkce cenové analytiky
» Analyzy nakladu na zboZi a sluzby, jako zaklad pro stanoveni nakladovych cen.
» Analyza cen konkurence podle trznich segmentd a pfiprava cenikl s respektovanim konku-
rence.
» Analyza cenotvorby pro prostfedi eShopu, na zakladé posouzeni cenové Urovné ostatnich
eShopu.
» Analyticka podpora dynamické tvorby cen.
» Analyzy ¢asového vyvaje cen podle zboZi, sluzeb, region(.
= Analyzy podstatnych faktord ovliviiujicich tvorbu cen, vyvoje poptavky a nabidky v obchod-
nich segmentech, vlivy rdznych obchodnich kanall apod.
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10.2 Reseni deskriptivni cenové analytiky

= Analytické otazky:
Iz = Jsou stanovovany adekvatni ceny pro segmenty trhu, resp. skupiny zakaznik(i?
= Jaka jsou k dispozici vstupni data pro analytiku cen?
= Jak FeSit cenovou analytiku vzhledem k otazce, které typy cen budou pro danou re-
tailovou firmu prioritni?
= Jak realizovat analytiku cen pro zbozZi na eShopech?
= Jak se bude promitat cenova analytika do pFipravy ceniku?
= Jak Casto se musi cenova analytika realizovat a kdo bude za ni zodpovédny?
= Jaké jsou tfeba analytické funkce vzhledem k nastavovani slev.
§ Datové zdroje:

ERP — obsahuje standardni a komplexni data o zbozi, sluzbach a jejich cenicich.

CRM — umoznuje pro analytiku cen systematické sledovani a hodnoceni cenove
nabidky na trhu a sledovani cenové urovné konkurence.

SRM - poskytuje pro analytiku cen profily dodavatelii a cenové parametry do-
davaného zbozi, pfipadné sluzeb.

Poznamky k reSeni:

Predpokladem uspésnosti CRM je nastaveni prostredi, kdy pracovnici z mar-
ketingu i obchodu jsou pfipraveni a ochotni sdilet informace o cenach na trhu
partnert i konkurentd a poskytuji je pro cenovou analytiku.

SRM poskytuje potfebna data pro systematické analyzy dodavatell, jejich ce-

novou uroven s provazanim na ostatni parametry, jako dodaci spolehlivost, kva-
lita dodavek a dalsi.

10.3 Prediktivni cenova analytika

Celkové schéma prediktivni analytiky v Fizeni cen a v cenotvorbé& dokumentuje Obrazek 10-2:
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m Prediktivni cenova analytika

Metody, modely, vzory
Regresni analyzy.
Rozhodovaci stromy.
Machine Learning.
Neuronoveé sité.

Cilové proménné Prediktory
= Objem nakladi na prodej zbozi a sluzeb. = Sortiment nabizenych zbozi.
= Zakaznicka poptavka. = Struktura poskytovanych sluzeb.
= Ceny zbozi a sluzeb. = Stav konkurence.
= Marze k cenam zbozi a sluzeb.
-—
l Predikce / Vystupy l

= Predikce nakladd na zbozi a sluzby.
= Predikce zakaznické poptavky
= Predikce cen za zbozi a sluzky.

Obrazek 10-2: Prediktivni analytika v Fizeni cen

10.3.1 Cilové proménné v fizeni cen
»  Objem nakladd na prodej zbozi a sluzeb.
=  Objem zakaznické poptavky.
= Ceny zboZi a sluzeb.

= Marze k cenam zbozi a sluzeb.

10.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani cen
= Predikce nakladi na prodej zbozi a sluzeb:
o Prediktory: objemy prodeje zbozi, objemy poskytovanych sluzeb zakaznikim.
» Predikce zdkaznické poptavky:

o Prediktory: sortiment nabizenych zboZi, struktura poskytovanych sluzeb, stav konku-
rence.

= Predikce cen za zboZi a sluzby.

o Prediktory: jednotkové ceny poskytovanych sluZzeb, pouZivana mira slev.
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10.4 Reseni prediktivni analytiky a planovdni cen

Analytické otazky:

Jak racionalné planovat droveri cen vzhledem k zakaznické poptavce?

Jak planovat ceny podle informaci o stavu a predpokladaném vyvoji trhu?
Jak planovat nakladové zaloZené ceny?

Jak raciondlné feSit slevové akce vzhledem k Urovni cen?

Jak racionalné planovat ceny na zbozi na eShopu?

Poznamky k reSeni:

Soucasti feSeni je analyza cenové sensitivity, tedy vnimani cenovych pohybl
zdkazniky, zalozené napf. na informacich z POS.

Analytika cen je zakladem i pro dynamickou tvorbu cen, ale v fadé pfipadul se
dynamicka tvorba cen pfili§ nedoporucuje s ohledem na negativni reakce zakaz-
nikad.

Zmény cen je ale nezbytné zodpovédné véas promitat do planovanych a publi-
kovanych cenikl, pravé s ohledem na ddvéru zakaznik( a jejich rychlou a spo-
lehlivou orientaci.

Predikce cenové elasticity poptavky (PED, Price Elasticity of Demand) — sle-
duje procentualni zménu poptavky po zbozi na zakladé jednoho procenta zmény
v cené (Mitchel, 2025). Je zaloZzena na nasledujici kalkulaci:

o PED=%AQ/% AP, kde (Q je mnozstvi, P je cena).

o  Elasticka poptavka, kde |PED| > 1, mnozstvi poptavaného zbozi odpo-
vida vice nez proporcionalné na zménu ceny, zakaznici jsou cenové
sensitivni.

o Neelasticka poptavka, kde |PED| < 1, mnoZstvi poptavaného zboZi od-
povida neproporcionalné na zménu ceny, zdkaznici jsou méné cenoveé
sensitivni.

Analyza indexu cenové pozice (PPI, Price Position Index) je zalozena na na-
sledujici kalkulaci (Mitchel, 2025):

o PPI = (Cena retailové firmy / Median konkurencnich cen) * 100 %.
o ZKkalkulace logicky vyplyva, pokud je PPl mensi nez 100 %, je firma
levnéjsi neZ konkurence, v opa&ném pfFipadé drazsi.
Pfiklad uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni
analytiku v fizeni cen:

o Machine Learning — zajiStuje, Zze ceny na zakladé preddefinovanych
pravidel budou v redlném ¢ase, resp. blizko realnému ¢asu odpovidat

nasledujicim aktualnim faktorim (Mitchel, 2025):
» uroven poptavky,
» uroven konkurence,
» charakteristika zakazniki,
» komplex externich faktort (sezéna, pocasi apod.),
>

dalSi faktory.
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o ,Reinforcement Learning*“ pfedstavuje algoritmy urcujici ceny na bazi
permanentniho hodnoceni zpétnych vazeb z trhu a zaloZzené na vyrov-
navani kratkodobych efektu trzeb a dlouhodobé spokojenosti zakazniku.
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11.  Analytika majetku, investic, udrzby a zajiSténi energiemi

Ué&elem analytiky majetku, investic, udrzby a zajisténi energiemi je zejména poskytovat
pracovnikim v danych oblastech fizeni kvalitni analytické podklady pro rozhodovani o
stavu majetku, narocich na udrzbu a na pfipravu novych investi¢nich akci, pro uplatnéni
optimalnich odpisovych modeld a zajisténi retailové firmy energiemi.

11.1 Deskriptivni analytika majetku

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky majetku prezentuje Obrazek 11-1:

m Deskriptivni analytika majetku

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP.

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty
E . Cas ReGionyDlmenze: ﬁ Analyzy zakladnich \
9 - Majetek. ukaz'atelu n'.lajetku.
s = Urovef stavu majetku. = Analyzy objemu
> = Podnikove utvary. majetku firmy.
€ = Nakladové druhy. = Analyzy objemu odpist
© majetku.
8 = Hodnoceni urovné
R s Fakta / Metriky vyuziti majetku a dalsi.
“ o - |- Cel_kovy objelp majetku firmy. - = Analyzy ukazateld
e = Objem odpisu. dlouhodobého
£ = Uroven vyuziti majetku. hmotného majetku,
e = Pozemky - rozsah pozemku. analy zy rozsahu
s = Budovy - vyuzitelna plocha budov. pozemkii, objemu
?g = :tavby - plocha staveb. majetku v budovach.
o = Stroje - pocet stroju. . = Analyzy ukazateld
_; = Dopravni prostredky - poéet. diouhodobétio
] nehmotného majetku,
xC> patentu, licenci,
\ autorskych prav. /

Obrazek 11-1: Deskriptivni analytika majetku
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11.1.1 Dimenze analytiky majetku

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze slouZici pro analyzy vyvoje objemu a struktury majetku firmy podle jednotlivych
druhd.

Regiony — struktura statd a regiont pro analyzy rozmisténi majetku a napf. hodnoceni jeho vyu-
Ziti, narokd na obnovu apod.

ﬁ Dimenze majetku:

Majetek — pro analyzy majetku firmy podle jednotlivych druhl. V kombinaci s dimenzi stavu ma-
jetku slouZi pro sledovani vyuZiti majetku, planovani oprav, nadhrady apod.

Uroveri stavu majetku — pro analyzy kvalitativniho a technického stavu jednotlivych druhti ma-
jetku.

@ Podnikova organizace:

Podnikové utvary — pro analyzy zodpovédnosti za majetek a spravy majetku podle Utvard retai-
lové firmy.

€ Ekonomické dimenze:

Nakladové druhy — pro analyzy nakladl na pofizeni a spravu majetku podle druht (material,
odpisy apod.).

11.1.2 Metriky analytiky majetku

Analytika pro fizeni majetku je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach (detailnégji v publikaci [Oblasti
a komponenty], v podkapitole 4.3.2 a 4.3.3):

= Celkovy objem majetku firmy — podle druhl majetku a technickych parametru, vyjadieny v
mérnych jednotkach a K&.

» Naklady na pofizeni a spravu majetku.

= Objem ndajemného.

» Objem ndajemného vzhledem k obratu.

=  Objem odpist majetku podle odpisovych kategorii.

= Urover vyuziti majetku je uréovana obvykle expertnim odhadem.

» Pozemky — rozsah pozemkU v danych jednotkach (Etvere¢ni metry, kilometry, hektary).
» Budovy — vyuzitelna plocha budov ve &tvere¢nich metrech.

» Zafizeni — pocet jednotlivych druhl zafizeni.

» Dopravni prostfedky — poCet dopravnich prostfedk( podle typu.

11.1.3 Funkce analytiky majetku
Analyzy majetku firmy predstavuji napf. tuto funkcionalitu:
» Analyzy souhrnnych ukazatelii majetku retailové firmy.
* Analyzy objemu majetku firmy v naturalnim i finan€nim vyjadreni.
* Analyzy objemu odpist majetku a jejich vlivu na potfebu obnovy jednotlivych druht majetku.
* Analyzy Urovné vyuZiti majetku a dalsi.
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* Analyzy ukazatel dlouhodobého hmotného majetku zahrnuje analyzy rozsahu pozemkd,
objemu majetku v budovach, dopravnich prostfedcich, v inventafi.

* Analyzy ukazatel dlouhodobého nehmotného majetku, pokud jsou vyznamné, zahrnuijici
patenty, licence, autorska prava.

11.2

Deskriptivni analytika investic a udrzby

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky investic a udrzby prezentuje Obrazek 11-2:

m Deskriptivni analytika investic a udrzby

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.

Analytika v ramci ERP.

Datové zdroje

Fakta / Metriky
Vynosnost investice, resp. ROl -
Retum on Investment
Cista souéasna hodnota, resp. NPV -
Net Present Value.

Ukazatel doby splaceni investice (PM
- Payback Method)

Analytické databaze Funkce / Reporty
Dimenze: / Ariald ich \
« Cas. Regiony. = nalyzy ;ouhrnnyc
« Majetek ukazatelu investic a
= Urovei stavu majetku. udrrj?y. )
= Druhy investic. = {\nalyy objemu
= Dodavatelé. investic.
= Poskytovatelé sluzeb. = Analyzy objemu oprav
a udrzby.

Hodnoceni navratnosti
investic zalozenych na
rentabilité investic,
Cisté soucasné
hodnoté investice
(NPV), dobé splaceni
investice.

Analyzy ¢asového

vyvoje investic a
objemu udrzby.
= Hodnoceni skaly

faktoru, které je
\ ovliviuji. /

Kontroly, cisténi, konsolidace a integrace dat

Obrazek 11-2: Deskriptivni analytika investic a udrzby

11.2.1 Dimenze analytiky investic a udrzby

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze slouZici pro sledovani vyvoje pozadavk( na investice, doby jejich realizace, ¢asové
charakteristiky uvér(i, Gasové charakteristiky udrzbovych aktivit apod.

Regiony — struktura statu a regiont, kde se realizuji jednotlivé investice, pro analyzy investi¢nich
aktivit a jednotlivych akci udrzby.

Dimenze investic a udrzby:

Majetek — pro analyzy majetku firmy podle jednotlivych druht a jejich stavu vzhledem k nezbytnym
nebo planovanym investicim.

Uroveri stavu majetku — pro analyzy kvalitativniho a technického stavu jednotlivych druhti ma-
jetku vzhledem k potfebé novych investic.

Druhy investic — pro analyzy objemu a vyznamu investic podle druhd, pro analyzy planovanych,
aktualné realizovanych nebo jiz uskuteénénych investic firmy.
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Druhy udrZzby — pro analyzy objemu, pracnosti a nakladd na planované a realizované aktivity
udrzby.

'5,:’“ Externi partnefi:

Dodavatelé — pro analyzy investic a udrzby z pohledu externich dodavateld, ktefi se na nich po-
dileji.

Poskytovatelé sluzeb — pro analyzy investic z pohledu poskytovatell sluzeb spojenych s inves-
ticemi i s aktivitami udrzby.

11.2.2 Metriky analytiky investic a udrzby

Zahrnuje metriky zakladni metriky i metriky ve vztahu k metodam sledovani navratnosti investic
(detailnégji v publikaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.3.4):

Objem investic ve finanénim vyjadreni.

Objem oprav a udrzby — objem planovanych a realizovanych oprav a udrzby vyjadfeny v K¢ a
normohodinach.

Vynosnost investice, resp. ROl — Return on Investment — pomér zisku (pfebytku vynos( nad
cenou investice) a finanénim objemem investice.

Cista souéasna hodnota, resp. NPV — Net Present Value — diskontované budouci pené&zni
toky k sou¢asnému obdobi.

Ukazatel doby splaceni investice (PM — Payback Method) — slouzi k odhadu ¢asového in-
tervalu, po jehoz uplynuti je investice splacena kumulovanym rocnim tokem penéz (cash flow).

11.2.3 Funkce analytiky investic a udrzby

Analytika v oblasti fizeni investic a udrzby predstavuje tyto skupiny funkci:

11.3

Analyzy souhrnnych ukazateld investic a Gdrzby.

Analyzy objemu investic, objemu oprav a Udrzby v pracnosti a ndkladech.

Analyzy ndvratnosti investic zalozenych na rentabilité investic (ROI), Cisté souc¢asné hodnoté
investice (NPV), dobé splaceni investice.

Analyzy ¢asového vyvoje investic a objemu udrzby.

Analyzy Skaly faktoru, které ovliviiuji pfipravu a realizace investi¢nich akci a akci udrzby.

Deskriptivni analytika energii

Souhrnny pohled na soucésti deskriptivni analytiky v fizeni energii prezentuje Obrazek 11-3:
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m Deskriptivni analytika v Fizeni energii

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.

Analytika v ramci ERP.

Datové zdroje

Analytické databaze

, konsolidace a integrace dat

cisténi,

Kontroly,

Dimenze:
Cas. Regiony.
Druhy energii.
Méridla.
Dodavatelé energii.
Podnikoveé atvary.
Majetek.

Fakta /| Metriky
Objem spotreby elektrické energie.
Objem spotreby plynu.
Objem spotieby nafty.
Objem spotieby vody.
Objem spotreby tepla. -
Naklady na energie podle druhu.
Pocty méridel.
Objem vlastni vyroby elektrické
energie.

Funkce / Reporty

Analyzy gkonomickﬁch
ukazatelu Fizeni energii.
Analyzy objemu
spotieby energii podle
druhu, objemu
spotreby tepla.

Analyzy poétu méFidel.
Analyzy planované
potieby energii.
Analyzy objemu viasti
vyroby energii.
Analyzy ¢asového
vyvoje potreby a
spotieby energii.
Hodnoceni faktort
ovliviujicich naroky na
energie, hodnopeni

sezoénnich vlivu apod./

Obrazek 11-3: Deskriptivni analytika v fizeni energii

11.3.1 Dimenze analytiky energii

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze slouzici pro vyvoj potfeby a spotfeby energii podle jejich druhi.

Regiony — pro analyzy energetické narocnosti firmy podle regionalniho rozdéleni, pro sledovani
ekonomické efektivnosti zajisténi energiemi vzhledem k regiontim.

Dimenze majetku, investic a energii:

Druhy energii — pro analyzy potfeby a spotfeby energii podle jejich druhli a pro hodnoceni ener-
getické naro¢nosti objektl.

Méridla — pro analyzy instalovanych méfidel v rozliSeni podle druhl energii.

Dodavatelé energii — pro analyzy poskytovateld energii, jejich sluzeb a cenové urovné.

Podnikova organizace:

Podnikové utvary — pro analyzy energetické potfeby a spotfeby za jednotlivé Gtvary, prodejny.

Dimenze majetku:

Majetek — pro analyzy jednotlivych druhi majetku podle jejich energetické naro¢nosti.
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11.3.2

Metriky analytiky energii

Analytika pro Fizeni energii je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach (detailnégji v publikaci [Oblasti a
komponenty], v podkapitole 4.4):

11.3.3

Objem spotreby elektrické energie — sleduje a analyzuje spotfebu elektrické energie v MWh.

Objem spotreby plynu — sleduje a analyzuje spotfebu zemniho plynu ve firmé v GJ, resp.
MWh.

Objem spotieby nafty — sleduje a analyzuje spotiebu nafty ve firmeé v litrech.

Objem spotreby vody — sleduje a analyzuje spotfebu vody ve firmé v m3.

Objem spotreby tepla — sleduje spotfebu tepla v prostorach firmy, prodejnach a podle region(
vCetné sezoénnich vykyva.

Naklady na energie podle druht — sleduje naklady na spotfebu energii podle druht v tisicich
K¢E.

Pocty méridel — zahrnuji pocty instalovanych méfidel pro rizné druhy energii.

Objem vlastni vyroby elektrické energie — sleduje vlastni vyrobu el. energie v MWh, napf¥. pfi
vyuziti vlastni elektrarny, fotovoltaické zdroje apod.

Funkce analytiky energii

Analyzy potfeby a spotfeby energii zahrnuje tyto funkce:

Analyzy souhrnnych ekonomickych ukazateli tizeni energii.

Analyzy objemu spotrfeby energii podle druhd, objemu spotfeby tepla.

Analyzy pocti méFidel a jejich umisténi.

Analyzy planované potreby energii.

Analyzy objemu vlastni vyroby energii.

Analyzy ¢éasového vyvoje potfeby a spotfeby energii.

Hodnoceni faktord ovliviiujicich naroky na energie, hodnoceni sezénnich vlivli, dodavateld,
umisténi prodejen, jejich technického vybaveni apod.

Celkovy poCet méfidel Pob_nazev IS7NEZ -+ Vyb&r méfidel Regiony
0 54 Bratislava_RuZinov E010
Bratislava_Ruzinov To10 Bratislava
Bratislava_Ruzinov V010 Vykon
N Bratislava StaréMesto  E009
w0 Bratislava_StaréMesto T009 teplota (T) Brno
Bratislava StaréMesto V009 .
Brmo_CernaPole E005 Objem voda
. Brno_CernaPole T005 . .
o Brmo_CernaPole VOos Objem plyn Gaisk
Brno_KralovoPole £006
Brno_KralovoPole T006 B
0 Brno_KrdlovoPole V006 Kosice
. Gdaisk Wrzeszcz £018
Gdaisk Wrzeszcz To18
Gdarisk Wrzeszcz V018 Krakov
Novy poCet méfidel za mésic Kosice Terasa E011
MJ_Nazev ® Objem plyn @Objem voda ®teplota (T) @Vykon Kosice_Terasa Ton
Kosice Terasa V11 Ostrava
Krakov_Krowodrza £015
. Krakov_Krowodrza 015
: Krakov_Krowodrza Vo15
Praha
Krakov_StareMiasta E014 i
E Krakov_StareMiasto T014 Ceskd republika
4 Krakov_StareMiasta V14
Ostrava_MoravskaOstrava EO08 Varfava
Ostrava MoravsksOstrava  P002 L |
Ostrava_MoravskaOstrava T008 Polsko
Ostrava MoravsksOstrava V008 Vratislav
n - _ Ostrava_Poruba £007
Ostrava_Poruba Too7
Ostrava_Poruba voo7 Slovensko Filina
Praha_Andél E004

Obrazek 11-4: Pfiklad 1: Analytika méfidel energii (Zdroj: Hajek, 2024)
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11.4 Reseni deskriptivni analytiky v fizeni majetku, investic, adrzby a energii

= Analytické otazky:
v= Analyzy majetku:
= Jak zvysit uspésSnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité analyz pro Fi-
zeni majetku?
» Jak dosahnout konsensu mezi pracovniky fizeni majetku na navrzeném ob-
sahu a strukturach analyz?
= Jak dosahovat zkracovani doby a ¢asové naroc¢nosti na pfipravu analyz ma-
jetku?
= Jak racionalné vymezit o¢ekdvané efekty analyz pro fizeni majetku?
= Které reporty fizeni majetku a s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym
urovnim a pozicim Fizeni?
= Jak spravné nastavit analyticka pravidla ve vztahu k ukazateldm majetku pro
generovani varovnych zprav (alertt)?
Analyzy investic a udrzby:
= Je k dispozici identifikace udrzovaného nebo opravovaného zafizeni?
= Je mozné v kazdém okamziku zjistit aktudlni stav jednotlivych zafizeni?
= Existuje ke kazdému zafizeni kompletni a aktudlni technicka dokumentace v
papirové i digitalni podobé pfistupna opravnénym pracovnikiim?
= Existuje ke kazdému zafizeni kompletni a aktualni provozni dokumentace v
digitalni podobé pfistupna opravnénym pracovnikim?
= Existuje komplexni, integrovana evidence o disponibilnich zdrojich pro reali-
zaci udrzby, a to v riznych ¢asovych horizontech?
= Analyzuje se realizace udrzby, zda je plné v souladu s definovanymi pravidly
(technologickymi postupy, bezpe&nosti prace)?
Analyzy potreby a spotfeby enerygii:
» Jak zajistit kvalitni evidenci mériéd spotreby energii?
= Jak racionalné analyzovat a vybirat mezi dodavateli energii?
= Existuje evidence stadvajicich i potencialnich dodavatelt energii v takovém
rozsahu, aby bylo mozné vyhodnocovat jejich spolehlivost a kvalitu?
= Jsou analyzy dodavatelil a dodavek provadény systematicky podle pfedem
stanovenych kritérii? Jsou dostupné opravnénym uzivatelim?
= Jak analyzovat efektivitu jednotlivych spotrebicu energii?
—] Datové zdroje:
— J]
=

ERP — moduly Fizeni majetku poskytuji obvykle funkcionalitu pro evidenci ma-
jetku, pro spravu majetku a Fizeni investic a udrzby a pro reporting majetku.
ERP nabizi ¢asto i adekvatni dokumentaci investic a aktualizovany seznam
pozadovanych dokladd pro uvedeni investice do provozu a nasledné zarazeni
do evidence majetku.

ERP zahrnuje evidenci a identifikaci udrZzovanych nebo opravovanych zafri-
zeni.
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E' Poznamky k rFeseni:
= Pokud ERP nepostihuje pozadavky retailové firmy je na trhu k dispozici Fada

produktt pro Fizeni majetku (,,asset management®), které se aplikuji v pfipa-
dech dalSich potfeb na funkce v dané oblasti a ty musi byt kvalifikované vybrany.

= Pro udrzbu musi feSeni zajistit komplexni, integrovanou evidenci o disponibil-
nich zdrojich pro realizaci udrzby, a to v riznych ¢asovych horizontech.

= ERP v fizeni majetku zefektiviiuje procesy spojené s feSenim a hodnocenim
pozadavkl na energie rGzného druhu a pfipadna feseni problém( ve vztahu
s dodavateli. ERP poskytuji obvykle zakladni funkce, ale spiSe se vyuzivaji spe-
cializované aplikace.

11.5 Prediktivni analytika investic, udrzby

Celkové schéma prediktivni analytiky v fizeni investic a udrzby dokumentuje Obrazek 11-5:

m Prediktivni analytika investic a udrzby

Metody, modely, vzZory
= Regresni analyzy.
= Rozhodovaci stromy.
= Machine Learning.
= Neuronové sité.

Cilové proménné Prediktory

= Objem investic. = Objem pozadavku na investice podle
utvard.

= Cenova uroven dodavatelu investic.

= Objem pozadavki na opravy a udrzbu.

<> | = Cenova uroven dodavateld oprav a
udrzby.

= Disponibilni pracovni fond.

= Objem oprav a udrzby.
= Poéty pracovniku pro investice a tdrzbu.

] Predikce / Vystupy

= Predikce investiénich zaméni, pfiprava investiéniho planu.
= Predikce nakladl na nové investice.

= Predikce nakladi na Gdrzbu a opravy.

= Predikce poétu pracovniku pro nové investice.

= Predikce poétu pracovniki pro zajisténi udrzby.

Obrazek 11-5: Prediktivni analytika v fizeni investic a udrzby

11.5.1 Cilové proménné a prediktory

Naméty na specifikaci cilovych proménnych v oblasti fizeni investic a udrzby obsahuje dalsi pfehled:
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=  Objem investic.
= Objem oprav a udrzby.
=  Pocty pracovniku pro realizaci investic a udrzbu.

11.5.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni investic a udrzby
= Predikce investi¢nich zamér(, pfiprava investi¢niho planu.
o Prediktory: objem pozadavku na investice podle utvaru.
» Predikce nakladd na nové investice.

o Prediktory: objem poZadavk( na investice podle utvar(, cenova uroven dodavatel in-
vestic.

* Predikce nakladi na udrzbu a opravy.
o Prediktory: cenova uroven dodavatell oprav a udrzby, objem pozadavkl na opravy a
udrzbu.
*= Predikce poctu pracovnik(l pro nové investice.
o Prediktory: disponibilni pracovni fond, rozsah investic.
= Predikce poctu pracovnik{l pro zajisténi udrzby.
o Prediktory: disponibilni pracovni fond, po¢et a asovy rozsah akci udrzby..

11.6 Prediktivni analytika v planovani potreby energii

Celkové schéma prediktivni analytiky v planovani potfeby energii dokumentuje Obrazek 11-6:

m Prediktivni analytika potireby energii

Metody, modely, vzory
Regresni analyzy.
Rozhodovaci stromy.
Machine Learning.
Neuronove sité.

Cilové proménné Prediktory
= Objem spotieby elektrické energie. = Objem novych investic.
= Objem spotieby zemniho plynu. = Rozsah budov.
= Objem spotieby nafty = Poéty dopravnich prostredku.
= Naklady na energie. = Kapacita zafizeni pro vyrobu energie..
= Objem vlastni vyroby el. energie. =P
l Predikce / Vystupy l

= Predikce potieby energii podle druhu.
= Predikce vlastni vyroby energii.
= Predikce nakladi na energie podle druhd.

Obrazek 11-6: Prediktivni analytika v planovani potieby energii
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11.6.1 Cilové proménné v fizeni energii
= Objem potieby elektrické energie.
=  Objem potieby zemniho plynu.
= Objem potfeby nafty v litrech.
= Objem potieby tepla.
» Naklady na energie podle druhd v méné.

= Objem vlastni vyroby el. energie.

11.6.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni energii
= Predikce potfeby poZadavk( na energie podle druhu.

o Prediktory: objem novych investic, pocty energeticky naroénych zafizeni, prostorova
kapacita budov.

= Predikce vlastni vyroby energii.
o Prediktory: kapacita zafizeni pro vyrobu energie.
*= Predikce nakladu na energie podle druhu.

o Prediktory: objem novych investic, polty energeticky naro¢nych zafizeni, prostorova
kapacita budov.

11.7 Reseni prediktivni analytiky v pléanovani investic, udrzby a energii

v — Analytické otazky:
v= . ,
v — Planovani investic:

= Existuje dlouhodoby redlny plan investi¢nich akci pro firmu schvéleny do-
zorci radou?

» Existuje roéni plan investic pro firmu? Existuje moznost operativni zmény roc-
niho planu?

= Jak realizovat kvalitni pfipravu investi¢nich zaméri a prabéh jejich posuzovani
a schvalovani?

= Jsou stanovena pravidla pro zpracovani investi¢niho zaméru?

» Dochazi k pravidelné aktualizaci planu investic na zakladé vysledk( marketin-
govych prazkum( (zvySeni odbytu a zlevnéni produktu a sluzeb), legislativnich
pozadavku a zajisténi bezpecnosti dodavek apod.?

» Jsou ke véem investicim zpracovavany terminové plany a jsou pravidelné kon-
trolovany ve vazbé na finanéni plany?

Planovani udrzby:
» Existuje odsouhlaseny roéni plan proaktivni adrzby jednotlivych budov a zafi-
zeni dostupny pro opravnéné pracovniky?

= Je plan udrzby v souladu s platnou legislativou, doporu¢enim vyrobce a pro-
voznimi zkuSenostmi?
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Planovani potreby energii:

Jak co nejpfesnéji a véas zjiStovat budouci predpokladané potreby firmy
v zajisténi energiemi?

Jaké jsou hlavni problémy firmy vzhledem k potiebé zajisténi energiemi, a to
obchodni, ekonomické i provozni?

Jak nastavit riizné moznosti alokace planovanych hodnot na utvary?

Poznamky k rFeseni:

=  P¥iklad Feseni prediktivni analytiky v fizeni energii je obsahem prFilohy 2. Priklad je
zameéfeny na optimalizaci energetického zajisténi chladicich zafizeni v retailo-
vych fetézcich vzhledem k nastaveni odpovidajicich teplot s minimalizaci rizika zka-
Zeni uskladnéného zboZzi.

= Priiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni ana-
Iytiku v fizeni investic, udrzby a energii:

(o]

Regresni analyzy (linearni i vicenasobna regrese) pro predikce pozadavki
na investice, resp. investi¢nich zameéry, predikce potfeby udrzby a narokd na
opravy, pozadavku na zajisténi energiemi.

Klasifikace majetku podle jednotlivych druht — jejich rozdéleni do skupin.

Klasifikace majetku podle urovné vyuZiti — obvykle vychazi z provozni evi-
dence firmy,

Klasifikace odpisovych trid — podle béZnych standard(l a legislativy.
Klasifikace pFipravovanych investic.

Klasifikace udrzbovych ¢innosti.

Clustering investi¢nich akci podle dodavatell, rozsahu a vyznamu investic.

Clustering udrzby a aktivit udrzby podle periodicity, rozsahu, zpUsobu rea-
lizace.

Clustering poskytovateltu energii pro retailovou firmu podle druhl energii,
objemu dodavek.

Profilovani:

» specifikace komplexnich charakteristik dodavatell investic, jejich kva-
lity a poskytovanych sluzeb,

» specifikace komplexnich charakteristik dodavatelt energii v€etné po-
skytovanych sluzeb.
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12. Analytika obchodnich center

Ué&elem analytiky obchodnich center je celkové zkvalitnéni a zpfesnéni fizeni obchodnich
center na zakladé vyhodnocovani sledovanych metrik a vytvareni analytickych podkladu
pro rozhodovani o rozvoji obchodniho centra, zménach ve struktufe najemcu apod. (dale
podle Tka¢, D., Franék, R., 2021).

12.1 Deskriptivni analytika obchodniho centra

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky obchodniho centra prezentuje Obrazek 12-1:
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m Deskriptivni analytika obchodniho centra

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty

eByznys

Socialni sité

l

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.
Analytika v ramci ERP, CRM.

b Dimenze: / ek ~ - \
o = Cas. Regiony. a nalyza najemniho

E = Podnikové utvary. mixu — godle typu

> = Zakaznici. Najemnici. najemcu.

c = Platebni podminky. = Marketingové analyzy.
= = Servisni éinnosti. Reklamace. = Analyzy spravy

b = Majetek. " majetku.

= | e — | " Porombvinivienes
] = Dodavatelé energii. S5 :

= =  Porovnani kategorie
S najemcu

‘g : = Analyzy vyvoje

& Fakta | Metriky :

)

b - Poget zakazniki OC — Footfall. 3"&‘;22"“"” centra

. = Vynosy z pronajmu.

%‘ = Poéet najemniku OC.

= = Pronajimatelna plocha

5

-

b A

Obrazek 12-1: Deskriptivni analytika obchodniho centra.

12.1.1 Dimenze deskriptivni analytiky obchodniho centra

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze uréujici napt. dobu platnosti smluv s najemci, pro analyzy vyvoje obsazeni ob-
chodniho centra, vyvoje ekonomickych vysledkd z pronajm( apod.

Regiony — pro analyzy dislokaci obchodnich center, pro analyzy jejich nabidky vzhledem k popu-
laci v daném regionu.

23

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy komunikaci a kooperaci mezi managmentem OC a jednotlivymi
najemci.

Podnikové utvary — pro analyzy ekonomickych vysledkd podle jednotlivych utvart OC.

(M

Ekonomické dimenze:

Nakladové druhy — pro detailni analyzy nakladu na provoz a na poskytované sluzby obchodnim
centrem najemnikdm.

Uéetni obdobi — pro analyzy vyvoje nakladd a vynost obchodniho centra a jejich porovnani
v ramci Ucetnich obdobi.

Uéetni osnova — pro analyzy financi podle G&td hlavni knihy a analytického téetnictvi obchodniho
centra.
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minlm
[

Obchodni dimenze:

Platebni podminky — pro analyzy plateb najemnika.

Servisni ¢innosti — pro analyzy servisnich ¢innosti poskytovanych najemnikdm.

Dimenze majetku, investic a energii:

Majetek — pro analyzy majetku obchodniho centra podle jednotlivych druhl. V kombinaci s di-
menzi stavu majetku slouZi pro sledovani vyuZiti majetku, planovani oprav apod.

Uroveri stavu majetku — vyjadiuje kvalitativni a technicky stav jednotlivych druhti majetku.

Druhy investic — pro analyzy planovanych, aktualné realizovanych nebo jiz uskute¢nénych inves-
tic do rozvoje obchodniho centra.

Druhy energii— pro analyzy druhl energii pro hodnoceni jejich spotfeby a energetické naro¢nosti.

Méf¥idla — pro analyzy poctt méfidel v rozliSeni podle druhl energii a jejich umisténi.

Dodavatelé energii — pro hodnoceni poskytovatelll energii a s nimi spojenych sluzeb a jejich ce-
noveé urovne.

b

Obchodni dimenze:

Obchodni kanaly — pro analyzy podill riznych obchodnich kanalt na ekonomickych i obchod-
nich vysledcich OC.

Obchodni segmenty — pro hodnoceni Uspésnosti OC na jednotlivych obchodnich segmentech.

Sluzby — pro pfipravu a analyzy poskytovanych sluzeb podle struktury a typt poskytovanych slu-
Zeb najemnikim.

12.1.2 Metriky pro deskriptivni analytiku obchodniho centra.

»  Pocty zakazniku OC (Footfall) — reportuji ho jednotlivi nadjemnici, zarovern se zaznamenava
senzory u vchodul, zaznamenava se i pocet aut.

Souvisejici metriky:

o

Pramérny nakup je pomér celkového obratu a poctu transakci a ukazuje kolik utrati zakaz-
nik pfi jednom nakupu.

Kupni sila odkazuje na sumu penéz, kterymi disponuji soukromé domacnosti za jisté ob-
dobi.

Mira absorpce je pomér mezi hrubym obratem prodejce a dostupnou koupé&schopnosti.

Index kupni sily vyjadiuje kupni silu regiénu na obyvatele v porovnani s celostatnim pru-
mérem.

* Vynosy z prondjmu — finanéni objem vynosl z pronajmu sledovany podle jednotlivych najem-
nikad.

Souvisejici metriky

o

Hruby pocatecni vynos vypocitany jako pomér nasmlouvaného najmu (Cistého roéniho
najmu) k trzni hodnoté najmu.

Cisty poéateéni vynos u nemovitosti oznaduje pomé&r hrubého pfijmu ogiténého od pro-
voznich naklad( ovliviiujicich likviditu a hodnotou nemovitosti plus naklady nabyvatele.
Trzby na metr étverecni (Produktivita prostoru) je obrat na metr ¢tvere€ni pronajimatelné
plochy.

Pomér najmu plus vSech ostatnich poplatku k trzbam je nejCastéjsi pouzivané kritérium.
Existuji standardni rozsahy, které se mohou oznacit za udrzitelné pro najemnika, hodnoty
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o

o

jsou v8ak subjektivni pro odvétvi, typ najemnika a strukturu pfijmd a vydaju. Casto se
z ného tvofi dvanactimésiéni klouzavy pridmer.

Obrat za celé centrum se mlze porovnavat s obratem jednotlivych najemnikd.

Miry rastu trZzeb jsou mezimési¢ni a meziro¢ni podily.

= Pocet ndajemniki OC zahrnuje vSechny najemniky daného obchodniho centra, napfr. kategori-
zované podle velikosti, typu apod. Vazi se k nému dalSi ekonomické charakteristiky podle
najemnika.

Souvisejici metriky

o

o

o

@)

@)

Pocet obchodnich transakci, reportuji ho jednotlivi najemnici.
Obrat najemniku za celé centrum.

Podil obratu najemniki na celkovém obratu OC.

Miry rastu trzeb jako mezimési¢ni a meziro¢ni podily.

Primérny prodej = Obrat / Pocet transakci.

» Pronajimatelna plocha se rozdéluje na pronajatou a prazdnou, pronajata se obvykle Cleni
podle kategorii najemniku.

Souvisejici metriky

o Hruba pronajimatelna plocha je celkovy rozsah plochy bez ohledu na jeji aktualni vyuziti.

o Obraty prondajmu se vytvareji jako celkové souhrny a ¢asové porovnani, které slouzi jako
KPI.

o Prodej na ¢tvereéni metrse pocita z obratll a z po¢td m2jednotlivych najemniku. Vytvareji
se z ngj souhrny a ¢asova porovnani. Je to jeden z hlavnich KPI.

o Pomér nakladu na prondjmy je ukazatel, ktery se da jednoznacné oznacit jako KPI. Pogcita

se z obratd, vysky najmu a vSech poplatkd jednotlivych najemnikd.

12.1.3 Funkce deskriptivni analytiky obchodniho centra

Analyza najemniho mixu — podle typu najemcu a technickych a smluvnich omezeni.
Marketingové analyzy — podle standardnich marketingovych metrik a dimenzi.

Analyzy spravy majetku — kontroly na bazi mésicnich a Ctvrtletnich reportd a jejich pro-
jednani.

Porovnavani ndajemct mezi sebou — porovnani kliCovych ukazatell, jako je obrat na metr

CtvereCni, pomér nakladu na obsazenost, navstévnost — pokud jsou v kazdé obchodni jed-
notce instalovany senzory.

Porovnani kategorie ndjemcit — podle sortimentni nebo velikostni kategorie se aplikuje
na indikatory v pfedchozim bodé.

Analyzy vyvoje obchodniho centra v ¢ase — meziro¢ni, dvanactimési¢ni klouzavé pru-
méry a soucty.

Obrazek 12-2 pfedstavuje plan rozmisténi jednotek v ramci obchodniho centra:
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1. Floorplan

2nd floor

Lease Term End

TO/SQM 12MR

Conversion Rate

Footfall

It floor

Kilpi

Turnover [CZK] YTD

12,584K

015 Turnover/SQM 12MR [CZK]

187080

(36:-24]  (-24-12]

Affordability ratio [%] 12MR

(36:-24] (2412 (-12:0]

Obrazek 12-2: Priklad 1: Floorplan obchodniho centra a zakladni udaje o najemnicich (Zdroj:

Tkaé, D., Franék, R., 2021).

12.2 Reseni deskriptivni analytiky obchodniho centra

Analytické otazky:

Jak dosahnout zvyseni vynosi z pronajimanych prostor?
Pro€ mélo obchodni centrum v daném obdobi nizsi navstévnost?
Jak Ize zvysit pocet navstévniki obchodniho centra?

Ktery ndajemce je vhodny pro obsazeni ur€itych prostor v obchodnim centru na za-
kladé jeho polohy?

Jak zvysit pocet transakci zakaznikid nakupujicich v obchodnim centru?
Jak udrzet navstévniky v obchodnim centru delSi dobu?

Jak organizovat obchody a poskytované sluzby tak, aby se maximalizoval poCet
transakci a ¢as straveny v obchodnim centru?

Jak Uspésna je aktualni marketingova strategie vzhledem ke zvySovani navstév-
nosti?

Na jak dlouho jsou smluvné zajisténé aktualni hodnoty mésic¢niho najemného pro
najemce?

Datové zdroje:

= ERP - poskytuje vysoky uroven interni integrace fizeni obchodnich center a
potfebnych dat pro analytiku v ramci jejich riznych oblasti fizeni (obchodu, mar-
ketingu, majetku, personalistiky).

= CRM - poskytuje pro analytiku informace o najemnicich, zakaznicich a obchod-
nich aktivitach v rdmci OC.
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= Socialni sité — dodavaji informace napf. o hodnoceni obchodniho centra ve ve-
fejnosti, stavu poptavky na trhu a dalSi charakteristiky globalniho charakteru pro
analyzy v fizeni obchodniho centra.

E' Poznamky k rFeseni:

= ERP zefektiviiuje obchodni, resp. prodejni procesy, diky racionalizaci standard-
nich operaci.

= Efektivita obchodnich procesu se dale zvySuje tam, kde jsou do ERP a jeho ob-
chodnich funkci zabudovany technologie workflow.

= Vedeni OC je diky analytice schopné velmi rychle reagovat na pozadavky za-
kaznik(, resp. najemcu a je soucasné je tak schopné Fesit ihned problémy spo-
jené s poskytovanymi sluzbami, infrastrukturou apod.

= ERP predstavuje obvykle hlavni zdroj dat OC a s tim rostou ndaroky na kvalitu
dat, ktera pfi velkych objemech, poétech obchodnich transakci mize byt problé-
mem.

* CRM podporuje vytvareni dlouhodobych a tuspésnych vztahi s najemci a
zvySovani jejich loajality.

12.3 Prediktivni analytika v fizeni obchodnich center

Celkové schéma prediktivni analytiky v fizeni obchodnich center dokumentuje Obrazek 12-3:

\"/|:]] Prediktivni analytika obchodnich center

Metody, modely, vzory
Regresni analyzy.
Rozhodovaci stromy.
Machine Learning.
Neuronove sité.

Cilové proménné Prediktory

= Poéet zakazniku obchodniho centra. = Pocet obyvatel v lokalité obchodniho

= Vynosy z pronajmu obchodui. centra. - )

= Poéet najemnikl obchodniho centra. = Rozsah pronajimatelné plochy.

= Poéet obchodniki plisobicich v lokalité
> obchodniho centra.

l Predikce / Vystupy l

= Predikce vynosy z pronajmu.
= Predikce zajemcu o pronajem plochy v obchodnim centru.
= Predikce poétu navstévniku, resp. zakaznikd v obchodnim centru.

Obrazek 12-3: Prediktivni analytika v fizeni obchodnich center
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12.3.1

12.3.2

12.4

Cilové proménné v fizeni obchodnich center
Pocet zakaznikl obchodniho centra.

Vynosy z pronajm( obchod(.

Pocet najemnikd obchodniho centra.

Naklady na sluzby poskytované obchodnim centrem.

Funkce prediktivni analytiky a planovani v Fizeni obchodnich center
Predikce vynosu z prondjma.

o Prediktory: rozsah pronajimatelné plochy, po¢et obchodnik( plsobicich v obchodnim
centru.
Predikce zdjemcii o prondjem plochy v obchodnim centru.

o Prediktory: rozsah pronajimatelné plochy, pocet obchodnikl pusobicich v lokalité ob-
chodniho centra.

Predikce poctu navstévniku, resp. zakaznikd v obchodnim centru.

o Prediktory: pocet obyvatel v lokalité obchodniho centra, po¢et obchodnik(, resp. na-
jemcl v obchodnim centru.

Predikce nakladi na sluzby poskytované obchodnim centrem:

o Prediktory: po¢et obchodniku, resp. najemcl v obchodnim centru.

Reseni prediktivni analytiky a planovani obchodnich center

v

Analytické otazky:
= Jak racionalné planovat vyuzitelné plochy k pronajmuti?

» Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a predpokladaném vyvaji trhu
v dané lokalité obchodniho centra?

= Jak planovat a nastavit ceny za pronajimané plochy?

» Jak nastavit rdizné moznosti alokace planovanych hodnot vynosu z pronajm
na utvary obchodniho centra?

= Jak efektivné planovat pocty ndajemnikd vzhledem ke kapacitdm obchodniho
centra?

= Jak planovat komplex sluzeb poskytovanych najemnikiim?
» Jak planovat ndklady za poskytované sluzby?

Poznamky k reSeni:

= Soucasti prediktivni analytiky obchodnich center je predikce cen a cenového vyvoje
za poskytované sluzby najemnik{m.

» Analytika ztraty zdakaznika (,,churn®) se vaze na situace, kdy najemce ztratil o umis-
téni a sluzby v obchodnim centru zajem.

» A/B testovani umisténi jednotlivych obchodnich jednotek — znamena efektivni roz-
lozeni prodejen, resp. obchodnikd v obchodnim centru.

= Reseni uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni ana-
Iytiku v fizeni obchodnich center:
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Regresni analyzy pro predikce vynos( z pronajmu, poctll zajemcu o umis-
téni v obchodnim centru, po¢tu zakaznik(l v ¢ase podle uvedenych predik-
tord.

Clustering: rozvojovych aktivit a inovaci ve vybaveni obchodnich centra.

Clustering: klastry najemnik( obchodniho centra podle typu a sortimentu
zbozi, pozadavku na sluzby apod.

Klasifikace ndjemnikt obchodniho centra — jejich rozfazeni do stejnorodych
trid.

Klasifikace poskytovanych sluZzeb najemnikim obchodniho centra.

Klasifikace poskytovanych sluzeb — posouzeni spravnosti klasifikace uve-
denim pravdépodobnosti spravného ¢lenéni.
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Zaveéry k oddilu B: Analytika podle oblasti fizeni retailové firmy

<

Oddil B byl vénovan primarné vymezeni zakladniho obsahu deskriptivni a prediktivni
analytiky retailové firmy podle vymezenych oblasti fizeni. Pfedmétem feSeni nebyly jed-
notlivé analytické nastroje a jejich parametry, nebot v tomto pfipadé se odvoladvame na
jiné dostupné publikace.

Kazda kapitola (a oblast fizeni) obsahovala 2 podkapitoly. Prvni byla vénovana deskrip-
tivni analytice pro danou oblast a druha prediktivni analytice. Ke v§em bodum v ramci ka-
pitol je treba zdlraznit, Ze nejde o striktni pravidla, ale o naméty na Feseni, které analytik
muUze nebo nemusi pfijmout, ale hlavné je pak konkretizovat podle skute¢nych potfeb a
podminek dané retailové firmy. Zejména v ¢astech prediktivni analytiky analytik musi mo-
difikovat a konkretizovat feSeni podle pochopeni a analyzy potfeb a moznosti firmy v
prognézovani a planovani, i s vyuzitim zminénych metod a modeld.

V kazdém pfipadé pokladame za podstatné znovu zdtraznit, zZe kli¢ovymi pfedpoklady
uspésnych feSeni deskriptivni i prediktivni analytiky je kvalitni znalost, resp. pochopeni
byznysu retailové firmy na strané analytika a na druhé strané, na strané manazZeru a
specialistu retailové firmy jejich zajem na feseni, kreativita a kvalifikovany pfistup k pro-
jektu.
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C. Prilohy

1. Strojové uceni (Machine Learning)

Ué&elem prilohy je pouze vymezit zakladni principy a funkce strojového ugeni (Machine
Learning). Pfiloha si tak neklade narok prezentovat tento fenomén ve vétSim rozsahu a
detail. Pro tyto ucely odkazujeme na dalSi zdroje uvedené v nasledujicim pfehledu:

= GERON, A.: Hands-On Machine Leraning with Scikit-Learn, Keras and Tensot-
Flow. O'Reilly, 2023. ISBN: 978-1-098-12597-4.

= Priklady koda k feSeni uloh: https://github.com/ageron/handson-mi3

= Tutorialy k publikaci: https://homl.info/tutorials

= Scikit-Learn: https://scikit-learn.org : jednoduché uZiti, zahrnuje implementace al-
goritm(, pfedstavuje efektivni vstup do ML prostredi.

» TensorFlow: https://tensorflow.org : zejména pro rozsahlé neuronové sité, distribu-
ované zpracovani modell

= Keras: https://keras.io : deep learning s vyuzitim neuronovych siti
Text pfilohy je zaloZen a upraven na publikaci (Géron, 2023), viz vyse.

1.1 Principy machine learning (ML)
Machine learning je postaven na nasledujicich principech:

= Je to algoritmus nebo technika, ktera dovoluje systému byt trénovan a uéit se na vzorech
ze vstupu a nasledné je upravovat podle zkuSenosti, aniz by musely byt explicitné programo-
vany.
»  Zakladni terminy ML jsou:
o trénovaci sada (,fraining set‘): pfipady, které systém vyuziva k uceni,
o jednotlivé trénovaci pfipady: trénovaci instance (,training instance"),
o model: ¢ast ML systému, ktera se udi a vytvafi predikce (napf. neuronova sit),
o presnost (,accuracy”): mira kvality a vykonu systému.
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= P¥istup k FeSeni ML dokumentuje dalSi obrazek:

/ Vstup dat / [ Provoz, uziti W
—

‘I" %" oK
Pochopeni byznys Trénovani ML Vyhodnoc;ﬂr;?HH““nH>
problému modelu _ ? /

—
Chyby

Obrazek 1-1: Pristup k feSeni ML (Zdroj: Géron, 2023)

|

1.2  Kilasifikace ML podle fizeni u¢eni

1.2.1  Rizené uéeni (,,supervised learning“)
»= Tréninkova sada na vstupu algoritmu obsahuje poZadované strukturované reseni (,/a-
bels").

= Typickou utlohou je zde klasifikace, nebo napf. predikovani cilové ceny produktu, poza-
dovanych vlastnosti produktu, a to na bazi regrese apod.

= Pokousi se modelovat vztahy a zavislosti mezi cilovou predikci, prognézou a vstupnimi
vlastnostmi tak, Zze mohou predikovat vystupni hodnoty pro nova data zalozené na vztazich,
které byly ,nau€eny” na pfedchozich datovych sadach. Spoléhaji se zde na experty, ktefi
funguiji jako ucitelé k naplnéni trénovacich dat, kter& pomahaji modelu ziskavat spravné
odpovédi.

1.2.2 Nefizené uceni (,,unsupervised learning“)
= UCi se z prostych, jasnych pfikladu bez pfipojenych odpovédi, kde algoritmu je pone-
chana moznost uréit, které datové vzory vyuZije.
= Sytém nevyuZiva pfitomnost ucitele.
» Typickymi tulohami jsou:
o clustering, resp. hierarchicky clustering, ktery déli jednotlivé skupiny prvki na
podskupiny (,hierarchical clustering*),

redukce dimenzi pro zjednoduseni obsahu dat (,dimensionality reduction®),
vybér, resp. vyloucéeni uréenych vlastnosti (,feature extraction®),
identifikace anomalii (,anomaly detection®),

identifikace novych instanci odliSujicich se od ostatnich (,novelty detection®),
zjistovani asociacnich pravidel (,association rule learning*).

O O O O O

1.2.3 Semi-supervised learning

Vytvafeni poZadovanych strukturovanych feseni (,/abels”) je Casto €asové a nakladové narocné, proto
se v nékterych pfipadech kombinuji ,,labels* a instance bez strukturovanych reseni. Ty se oznacuji
jako ,semi-supervised learning“ a jsou kombinaci ,supervised learning“ a ,unsupervised learning“ algo-
ritmd.

KIT VSE - 147 -



MBI-AF: Analytika retailové firmy

1.2.4 Self-supervised learning

Pfistup, ktery zahrnuje generovani piné ,labeled” datového setu z plné ,,unlabeled” datového
setu. Pak Ize vyuzit kompletné ,supervised learning“. Tento pfistup se oznacuje jako ,self-supervised
learning*.

1.2.5 Reinforcement learning

.Reinforcement learning®, resp. posilované u¢eni se oznacuje jako agent, ktery mizZe vyhodnocovat
prostredi, vybirat a vykonavat akce a ziskavat odmény nebo negativni odmény (penalizaci). U&i
se, co je nejlepsi strategie, resp. politika, jak ziskavat odmény. Politika uréuje, jakou akci ma agent
vybrat pro danou situaci.

1.3 Davkové a online uéeni

Dané rozliSeni zahrnuje situace, zda je systém schopen se postupné ucit z pribézné pfichazejicich dat,
¢i nikoli.

1.3.1  Davkové uéeni (,,batch learning*)

Systém se nemuze ucit priibézné, musi byt trénovan na zakladé v§ech dostupnych dat. Souc¢asné to
predstavuje ,offline learning“, to znamena, ze systém je nejprve trénovan a pak jako celek jde do pro-
vozu bez moznosti dalSiho trénovani. Systém postupné ztraci na hodnoté vzhledem k tomu, ze zatimco
se prostfedi méni, systém zlstava stejny. Tento stav se oznacuje jako ,model rot* nebo ,data drift".
Sytém musi v pravidelnych fazich prochazet dal§im trénovanim, coz zavisi na ulohach, pro které je
vyuzivan. Musi se pocitat s tim, Ze trénovani systému na kompletnim setu dat je obvykle Casové i na-
kladové vysoce narocné.

1.3.2 Uceni online (,,online learning®)

Systém je trénovan prabézné na zakladé aktualnich vstupl dat. Trénovani je tak vyrazné ¢asové méné
naroCné. Vyuziva se v prostfedich Castych a rychlych zmén a pfi omezeném rozsahu vypocetnich
zdroju. Mlze byt rovnéz vyuzit na velkych objemech dat, které vS§ak nemusi byt najednou v paméti —
wout-of-core learning®.

Podstatny parametr téchto systému je, jak rychle se mize adaptovat na zménéna data, a oznaluje se
jako ,learning rate“. Problém je v pfipadé chybnych dat, kdy systém reaguje velmi rychle a snizuje se
jeho vykon. Je tak nutné pribézné systém monitorovat.

1.4 Ucéeni zalozené na instancich nebo modelech (,,instance-based / model-based
learning*)

Klasifikace je zalozena na tom, do jaké miry je systém schopen generalizovat, to znamena, jak je
schopen poskytovat dobré predikce, generalizovat pfiklady.

1.41 Instance-based learning

Systém se uli na zakladé prikladd z paméti, které generalizuje do novych pfipadl s vyuzitim drovné
podobnosti a porovnava je s nau¢enymi pfiklady.

1.4.2 Model-based learning

Je pfistup generalizace setu pfikladl a vytvofeni modelu pfikladd, ktery je nasledné vyuzivan k predikci.
Prvnim krokem je vybé&r modelu a uréeni miry jeho vykonu. Definuje se tzv. ,utility function® (resp. ,fit-
ness function*) ur€ujici, jak je model dobry. Na druhé strané slouZi ,cost function®, tj. jak je model Spatny.
1.5  Faktory machine learning

Hlavni faktory ovliviiujici ML pfedstavuji nekvalitni modely a nekvalitni data.
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1.5.1 Nedostate¢né mnozstvi trénovacich dat

Obvykle je potfeba pro jednoduché problémy tisice pfiklad(l v datech, pro komplexni problémy (napf.
rozpoznavani obraz(, &i hlasu) se vyzaduji miliony pfFikladd.

1.5.2 Nereprezentativni trénovaci data

Pro generalizovani jsou nezbytna trénovaci data, ktera jsou reprezentativni vzhledem k novym pfipa-
dam, které se maji generalizovat. Pokud se vyuzZivaji nereprezentativni data, pak modely, které je pro
trénovani pouzivaji poskytuji chybné predikce.

1.5.3 Spatna kvalita dat
Spatna kvalita dat mdZe zahrnovat nasledujici aspekty:

» PFipady, kdy instance zahrnuji hodnoty mimo obvyklé limity (,outliers®).
= Ne&které instance neobsahuji potfebné vlastnosti, parametry (,features”), napf. vék zakaznika.
= Features engineering“ zahrnuje tyto kroky:

o ,Features selection”— vybér nejpouzivanéjSich vlastnosti.

o Features extraction“— kombinovani existujicich vlastnosti.

o Vytvareni novych vlastnosti na zakladé novych dat.

1.5.4 Validace a ladéni modeli

Aby se zajistilo, Ze je nauceny prediktivni model co nejpfesnéjSi, musi byt testovan pomoci skupiny
dat out-of-sample, testovacich dat, ktera nijak nevstoupila do vyvoje a u¢eni modelu. Ovéfuje se
schopnost predikce modelu na této skupiné dat a porovnava se, jak moc se odchyluje od vysledki
Z ucicich dat. Pokud je odchylka velka, znamena to, Ze model neni optimalné generalizovan. Nabyté
znalosti jsou poté aplikovany na model, ktery se podle nich upravi a nasledné opét testuje.

Z duvodu vlastnosti generalizace nejsou prediktivni modely pri predikci tspésné na 100 %. V kaz-
dém prediktivnim modelu se objevuji 2 zakladni typy chyb (NYCE, 2007):

= Typ . — chybné predikovany vyskyt, ve skute¢nosti neni vyskyt,
= Typ Il. — chybné predikovany nevyskyt, je ve skute€nosti vyskyt.

Overfitting (také overlearning) pfeu¢eni modelu znamena, Ze model S$patné vyhodnocuje nahodny
Sum v datech, urCuje dulezité vztahy na zakladé nahodnych proménnych a postrada schopnost gene-
ralizace. Uspé&$nost predikce modelu na novych datech je oproti idealnimu stavu sniZzena. Tento neza-
douci stav mGze byt mimo jiné zpdsobeny nasledujicimi pripady:

= Spatné nastaveni modelu, napfiklad pfilis velky (hluboky, rozvétveny) rozhodovaci strom, pfilis
komplexni neuronova sit,

= pfFili§ maly vzorek u€icich dat,
= chyby ve vstupnich proménnych, které nebyly fadné ocistény.

Underfitting (nedouceni modelu) znamena, Ze u¢eni modelu bylo chybou nastaveni modelu, nebo
nedostatkem dat zastaveno p¥ilis brzy a nebyly odhaleny vSechny dulezité vztahy. Model je pfilis
obecny a jednoduchy. Napfiklad nedougeny strom se sklada z pfili§ malého poctu pravidel a ma malo
listd.

Pruning (profezdvani) je jedna z metod optimalizace modelii. U&elem je snizeni komplexity modelu.
Napfiklad u rozhodovacich stromu pfedstavuje pruning ,profezavani“ vétvi modelu, za ucelem snizeni
poctu vétvi a listd a tim snizeni rizika overfittingu (Siegel, 2013), u neuronovych siti zase snizeni poctu
neuronu a vrstev Hidden Layer (Matignon, 2005).

1.5.5 Vyhodnoceni modelu

Na zakladé predikce se uskutecni rozhodnuti a nastane néjaka akce. Poté se vyhodnocuje, jak moc
predikce odpovida realité, vyhodnocuje se uspésnost modelu v praxi. Ta byva zpravidla fadoveé nizsi
nez model vykazuje na ucicich, €i testovacich datech. V nékterych pfipadech mize byt objektivni
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vyhodnoceni problematické, protoze provedena akce ovlivni chovani jedince a neni tak mozné zjistit
jeho chovani, kdyz by akce nenastala.

Prikladem muze byt marketingova kamparn telekomunika¢ni spolecnosti zaméfena na odchazejici
klienty, kde prediktivni modely vyhodnocuji pravdépodobnost odstoupeni klienta od smlouvy a jeho pfFe-
chodu ke konkurenci. Klienti s nejvysSim skdre jsou spole€nosti osloveni a je jim nabidnuta né&jaka
vyhoda. V tomto pfipadé se vSak neda pfesné ovéfit, zdali klienti, vyhodnoceni jako nejnachylné&jsi k
odstoupeni, skute€né odstoupit chtéli, tedy zdali je model vyhodnotil spravné jako nejnachylnéjsi k od-
stoupeni. D4 se pouze méfit, kolik lidi skute&né odstoupilo a kolik ne. Reseni tohoto problému spogiva
ve vyuZiti kontrolnich skupin, kdy se zamérné ¢ast klientd s vysokym skoére neoslovi a sleduje se u
nich jejich chovani neovlivnéné prediktivnim modelem.

1.6 Vyuziti machine learning
Hlavni oblasti uplatnéni ML podle (Géron, 2023) jsou tyto:

= v problémech, kde sou€asna feSeni vyzaduji obrovské mnozstvi ¢asu a ladéni, resp. jsou zalo-
zena ne neumérném poctu pravidel,

= pfifeSeni velmi komplexnich problému, kde tradiéni postupy neposkytuji odpovidajici vysledky,
= ufeSeni problém( v nestabilnim prostfedi, kde se data velmi rychle méni,
= pro feSeni komplexnich problémU zaloZzenych na velkych objemech dat.

Vyuziti machine learning v jednotlivych typech analytickych dloh je nasledujici:

» deskriptivni analytika — vyuziva obdobnych metod jako data mining. Vyuzivaji metody
clusteringu a asocia¢ni pravidla. Pfikladem klastril je vytvafeni zakaznickych skupin podle
nakupnich zvyklosti. Pfikladem asocia¢niho pravidla mliZze byt ,kdo nakupuje zboZi A, ob-
vykle nakupuje i zbozi B,

» diagnosticka analytika — vyuziva machine learning pro identifikace riznych anomalii napf.
u detekci podvodl nebo hledaji vzory dat pro klasifikace udalosti nebo viastnosti produktu,
nebo pro fesSeni uloh regrese,

= preskriptivni analytika — zahrnuje i ,deep learning®, coz je podmnozina machine learning
zaloZena na algoritmech, které se pokousi emulovat lidské mysleni a chovani pfi feSeni
komplexnich problému. Deep learning nastavuje zakladni parametry dat a pocitaC ma s vy-
uzitim mnoha vrstev zpracovani vytvaret potfebné vzory.

1.7  Prediktivni analytika a machine learning

Pro prediktivni analytiku machine learning nabizi nové moznosti a pokrocilé metody pfi jejim vyuziti a
dosahuje se lepsSich prognéz. Predstavuje dnes soucast vSech typu analytickych aloh, deskriptivni i
prediktivni analytiky. ML je vyuzivano v mnoha aplikacich, jako napf. Amazon, YouTube, Netflix v sou-
vislosti s dalSim doporu¢ovanim obsahu podle pfedchozich preferenci a nakupl zakaznika. Napf. Ama-
zon podle pfedchozich nakupl doporuduje dalsi tituly knih nebo publikaci souvisejicich s pfechozimi
nakupovanymi tématy. Business intelligence aplikace vyuzivaji machjhine learning algoritmy k identi-
fikovani dalSich pouzitelnych dat.

Prediktivni analytika — vyuziva machine learning a deskriptivni proménné pro prediktivni modelovani
jako neuronové sité, extrapolace, regresni modely, pfipadné pro spojovani nékolika modelt do jednoho
celku. Napf. u neuronovych siti Ize vyuzit data z pfedchozich marketingovych kampani (jako vék, pfijem
atd.) a urovat pfileZitosti a rizika spojena s novymi kampanémi.
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2. Priklad: Vyuziti loT pro chladici zafizeni v supermarketovém retézci

(Zdroj: Gorylova, B., 2025, upraveno.)

Uéelem prilohy je dokumentovat na pfikladu fizeni energii v maloobchodnim Fetézci moz-
nosti a principy vyuziti machine learning dalSich souvisejicich metod, kde zdrojem dat jsou
technologie IoT (Internet of Things). Cilem FesSeni bylo optimalizovat spotfebu energie
chladicich zafizeni s minimalizaci rizika zkazeni nebo ztrat zboZi.

2.1 VyulZiti IoT v maloobchodnim prodeji

Dle autord Hossain et. al. (2021) nabizi loT odvétvi maloobchodu mnoho pfilezitosti, zejména v oblasti
lokalizacnich sluZeb, které vyuzivaji bezdratové technologie k uréeni polohy zakaznikl, sbéru rele-
vantnich informaci a komunikaci s nimi. To mlze zahrnovat napfiklad zasilani propagac¢nich oznameni
na mobilni telefony zakazniki, kdyZz se nachazeji v urcité ¢asti obchodu, nebo poskytovani navigace
v ramci vétSich nakupnich prostor. Ocekavanym pfinosem je okamzité zlepSeni zakaznické zkuSenosti
a zaroven ziskani informaci o chovani zakaznik(, ktera mohou byt nasledné vyuzita pro cilenou mar-
ketingovou kampar.

loT pfinasi dal$i funkéni vyhody véetné dynamické cenotvorby, personalizovanych doporuéeni
nebo sledovani zasob. Senzory poskytuji informace o jejich stavu v redlném case, tim je umoznéno
Iépe reagovat na poptavku zakaznikl a vysi zasob optimalizovat. V maloobchodnich systémech jsou
dale uzivany napfiklad energeticky usporné termostaty a osvétleni (Hossain et. al., 2021).

Informace poskytované senzory v redlném ¢ase umozriuji prodejcm ¢init lep$i provozni ¢i finanéni
rozhodnuti. V ¢lanku je zminén provedeny prizkum se zavérem, Ze v odvétvi maloobchodu jiz 37 %
potravinarskych a obchodnich spole¢nosti experimentuje s IoT technologiemi nebo je jiz implemento-
valo, a dalSich 58 % planuje rozsifit jejich vyuziti (Hossain et. al., 2021).

Vyuziti 1oT v oblasti chlazeni se vénoval také ¢lanek ,A Smart IoT System for Remote Refrigeration
Monitoring” autord Padmaja et. al. (2021). Text navrhoval metodiku pro vytvofeni chytrého IoT systému
pro vzdadlené monitorovani chladirenskych skladi, které byvaji typicky umistény daleko od obydle-
nych oblasti. Vytvofenym produktem byl nizkonékladovy real-time systém, ktery umoznil sledovat a
vyhodnocovat teplotu ve zminénych skladech. Proces zacal sbérem dat ze senzoru a koncil tvorbou
dashboardl dostupnych v pocitaci nebo mobilnim telefonu. Navrhovana architektura se skladala ze tFi
vrstev, zahrnovala ,okrajovou vrstvu® se senzory a mikroprocesory, ,serverovou vrstvu“ obsahujici
brany a routery a ,aplikacni vrstvu“ pro cloudové sluzby a koncova uZivatelska zafizeni. Monitoring
fungoval také jako varovny systém a byl schopen spustit upozornéni pred skute¢nym poskozenim
potravin. V technické feSeni byl pouzit koncept edge computingu, ktery umoznil zpracovani dat blizko
mista jejich vzniku, diky Eemuz dojde ke snizeni nakladu na prenos dat a k vysSi efektivité. Vysokofrek-
vencni data byla agregovana do segmentl za u€elem snizeni nakladl na komunikaci mezi uzly a clou-
dem.

2.2 Prediktivni model

Dalsi text je zaméfen na vyvoj a implementaci prediktivniho modelu. VV daném pfikladé k tomu byly
pouzity dva popularni modely strojového uceni, SARIMAX a XGBoost. Modelovani bylo provadéno
s vyuzitim metody kriZzové validace na bazi casovych rad (TimeSeriesSplit z knihovny Sklearn), ktera
zohledriuje ¢asovou posloupnost dat a minimalizuje riziko Uniku informaci mezi trénovacimi a testova-
cimi sety. Oba algoritmy byly aplikovany na realnych datech.

2.21 TimeSeriesSplit

Jednou z dulezitych technik v oblasti strojového uceni a statistiky je kfizova validace nebo také cross-
validace, ktera slouzi k hodnoceni vykonnosti modeli. Cilem kfizové validace je zajistit, aby model,
ktery byl vyvijen, mél dobrou schopnost pfizplsobit se dosud neznamym dat{im.
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Zatimco tradi¢ni metody kfizové validace, jako je k-fold, funguji dobfe na nezavislé stejné rozdélené
nahodné veli¢iny, nemusi byt vhodné pro ¢asové fady prave kvli jejich Casové povaze. Data ¢asovych
fad prinaseji specifické vyzvy, nebot’ pozorovani jsou zavisla na poradi, ve kterém se vyskytuji.
Tradi¢ni metody kFizové validace mohou vést k pfili§ optimistickym vysledkdim modelu, protoZe ¢asovou
strukturu dat neberou v uvahu. V takovych pfipadech je vhodna kfizova validace pomoci TimeSe-
riesSplit z knihovny scikit-learn (Pedregosa et. aI 2025) ktery je schopen zohlednit c":asovou za’vis-
validace pro data ¢asovych fad. V tradi¢ni k-fold metodé by doSlo k nahodnému promlchanl dat, oviem
TimeSeriesSplit zachovava ¢asové poradi (KoshurAl, 2023).

TimeSeriesSplit nejprve rozdéluje datovou sadu do k bloku, kaZzdy z nich obsahuje souvislou sek-
venci pozorovani. V ramci kazdé iterace je jeden blok uréen jako testovaci a ostatni bloky slouzi pro
trénink. Cely proces se opakuje k-krat, pficemz testovaci sada se vZdy posouva na dalSi sekvenci
pozorovani. Diky tomu se zajisti, Ze kazdy Udaj je pouzit jak pro trénink, tak pro testovani. Tim se
zabrani uniku dat a vykon modelu miize byt realisticky hodnocen (KoshurAl, 2023).

2.2.2

Proces modelovani byl zahdjen pouzitim modelu SARIMAX (Seasonal AutoRegressive Integrated
Moving Average with eXogenous regressors), ktery je rozsifenim klasického ARIMA modelu, navic
umoziiuje zohlednit sezénnost v ¢asovych fadach a zaroven pracovat s externimi proménnymi. SARI-
MAX kombinuje autoregresni slozku, integrovanou slozku pro zohlednéni trendu a klouzavy prumér

s moznosti zahrnuti vysvétlujicich proménnych (Melanie, 2024).

Referen¢ni model

Hlavnim cilem bylo ovéfit, zda sledované atributy maji skutecné tak silny vliv na spotrebu elektfiny
v dané prodejné, jak bylo o¢ekavano. Do Uvodniho modelu vstupovala transformovana datova sada
z pilotni prodejny v 60minutovém intervalu. Za vysvétlovanou proménnou byla zvolena spotfeba
elektfiny. VSechny ostatni atributy obsahujici informaci o namérenych teplotach nebo o otevieni dvefi
byly v modelu pouzity jako nezavislé proménné. Data byla oCiSténa o extrémni pozorovani pomoci
metody z-score.

Model mél relativné vysokou chybovost ve svych predikcich. Vysledna hodnota znaci, ze pouzity
model nemusi byt vhodny pro tuto datovou sadu a bude zadouci vyzkouset i alternativni variantu. Je
ale nutné zminit ze data obsahuji pouze vysvétlujici proménné souvisejici s chlazenim a mrazenim.
V datové sadé chybi dalsi klicové atributy, které by jisté zvySily jeho pfesnost v predikci celkové
spotreby energie. VVysledek predikce byl znazornén na Obr. 2.1

Spotreba elektiiny - 60 minut
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Obr. 2.1 Vizualizovana predikce modelu SARIMAX (data ze systému TANIX, Gorylova, 2025)
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PFi tvorbé modelu byly vyzkouseny také rizné obmény vstupujicich dat. At uz zména nastaveni hra-
nic, vstupujicich parametrd nebo ¢asovych intervall, vée za ponechani ¢asové cross-validace. Oviem

2.2.3 XGBoost

Pfedchozi ¢ast byla zamérena na vytvoreni prediktivniho modelu pomoci SARIMAX. Dale byla prozkou-
mana pokrocilejsi metoda strojového uc¢eni — XGBoost (Extreme Gradient Boosting) z knihovny
XGBoost (Chen et. al., 2022).

Jedna se o volné dostupnou knihovnu strojového uceni, ktera vyuziva gradientné boostované roz-
hodovaci stromy — algoritmus spadajici do kategorie uéeni s ucitelem. Metoda, oblibena zejména diky
své rychlosti a schopnosti zpracovat objemné datové sady, je dostupna pro riizné programovaci ja-
zyky, mezi néz patfi C++, Python, R, Java nebo Scala. XGBoost byl vyvinut Tiangi Chenem na Wa-
shingtonské univerzité. Jeho zakladni princip je stejny jako u ostatnich metod boostingu — model kom-
binuje slabé rozhodovaci stromy do silného modelu prostfednictvim pfidani rezidui.

Rozhodovaci stromy se pouzivaji pro klasifikacni nebo regresni ulohy strojového u€eni. Hlavnim princi-
pem je vyuziti struktury stromu, kde je atribut symbolizovan vnitinim uzlem, rozhodovaci pravidlo
vétvi a vysledek je pfedstaven listovym uzlem. Rozhodovaci stromy jsou ovdem nachylné k preuceni, a
proto se misto nich ¢asto pouzivaji ensemble metody, které skladaji rozhodnuti z vice modell. Mezi
ensemble metody se fadi pravé i boosting, ten postupné kombinuje vice individualnich slabych stromu.
Boosting vyuziva aditivni pfistup, kazdy strom je jeden po druhém trénovan tak, aby napravil chyby
pfedchozich modeld. Po mnoha iteracich dojde ke vzniknuti silného modelu. (Kavlakoglu et. al., 2024)

Gradientné boostované rozhodovaci stromy jsou typem boostovaciho algoritmu, ktery vyuziva gradi-
entni sestup. Gradientni sestup slouzi k minimalizaci ztraty neboli ke zlepSeni vykonu pfi trénovani
novych modell. Gradientni sestup je popularni optimalizacni algoritmus pro minimalizaci ztratové
funkce. Gradientni boosting opét za¢ina slabym predikénim modelem. Cilem je sekvenéné vytvofit sou-
bor stromu, aby se kazdy dal$i strom vénoval chybné klasifikovanym pfikladim. Algoritmus poté pocita
rezidua pro kazdou predikci stromu, aby urcil, jak moc se predikce odchyluji od skute€nosti. Rezidua
predstavuji rozdil mezi predikovanymi a skute€nymi hodnotami. Tato rezidua se nasledné vyuZivaji ke
skoérovani modelu pomoci ztratové funkce. U regresnich uloh patfi mezi uzivané ztratové funkce
stfedni kvadraticka chyba (MSE) nebo stfedni absolutni chyba (MAE). (Kavlakoglu et. al., 2024)

Stredni absolutni chyba (Mean Absolute Error, MAE) je metrika pouzivana k méfeni primeérné veli-
kosti absolutnich chyb mezi pfedpovézenymi hodnotami a skute¢nymi hodnotami. MAE sdéluje pri-
mérnou velikost chyby bez ohledu na jeji smér — zda je chyba kladna nebo zaporna. MAE zpraco-
vava absolutni chyby linearné — zména v chybé bude mit pfimy vliv na MAE. (Singh, 2022).

Ve skutecnosti v8ak byva &asto potfebna metrika, ktera by vétsi chyby trestala pfisné&ji nez ty mensi. V
tu chvili je vhodné vyuzit stfedni kvadratické chyby (Mean Square Error, MSE), ktera vyjadfuje
pramérny kvadraticky rozdil mezi skutecnymi a predikovanymi hodnotami. Umocnéni hodnot zpU-
sobuje, ze MSE pfiklada vétsi vahu vét§im chybam a stava se tim citlivéjsi na extrémni hodnoty znamé
také jako outliery (Stewart, 2024).

Posledni z pouzivanych metrik je odmocnéna stredni kvadraticka chyba (Root Mean Square Error,
RMSE). RMSE méfi rozdil mezi hodnotami predpovézenymi modelem a skutec¢nosti. VVypocCitava
se jako druha odmocnina MSE. Zatimco MSE méfi kvadraticky rozdil mezi skute€nymi a predikovanymi
hodnotami, RMSE pfidava krok odmocnéni. Diky tomu je hodnota ztratové funkce pfevedena zpét na

stejnou jednotku jako puvodni méfené hodnoty (Singh, 2022).

224 Dlouhodoby datovy model

PFi tvorbé modelu byla za cilovou proménnou opét zvolena spotfeba elektfiny. \/Sechny ostatni
atributy nesouci informaci o namérenych teplotach nebo o dverfnim kontaktu byly do modelu za-
pojeny jako nezdvislé proménné.

Nasledné byl definovan for cyklus, ve kterém byla data v kazdé iteraci rozdélena na trénovaci a
testovaci mnoziny pomoci TimeSeriesSplit. Celkem bylo provedeno 5 iteraci a v kazdé z nich byl mo-
del trénovan na trénovaci sadé a jeho vykon hodnocen na testovaci sadé pomoci ¢tyF metrik: koefi-
cient determinace (R2), stfedni kvadraticka chyba (MSE), odmocnéna stfedni kvadraticka chyba
(RMSE) a stfedni absolutni chyba (MAE).
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Tyto hodnoty byly ukladany do pfislusnych seznamt a po dokonéeni vSech iteraci byly vypocitany pri-
mérné hodnoty téchto metrik. Tim byl poskytnut celkovy prehled o vykonu modelu.

2.2.5 SHAP hodnoty

SHAP hodnoty (SHapley Additive exPlanations) jsou uzivany pro interpretaci vystupu modelu
strojového uceni. Principem SHAP hodnot je pfifadit kazdému atributu duleZitost, ktera ukazuje
jeho individualni pfinos k vysledku modelu. SHAP hodnoty umozriuji porozumét, jak jednotlivé pro-
ménné ovliviuji kazdou predikci, jak jsou pro model diileZité ve srovnani s ostatnimi a jakym zpu-
sobem se prediktory navzdjem ovliviiuji. (Awan, 2023)

Model byl vytvofen pomoci XGBoost() s nejlep$im dosazenym nastavenim, tedy s daty ponechanymi
na frekvenci 15 minut a s eliminaci extrémnich pozorovani. Zaroven byly odstranény proménné
s klouzavym primérem a se zpozdénymi hodnotami, které byly do datasetu zapojeny dodatec¢né. V dal-
§im postupu byla pouzita metoda TreeExplainer() z knihovny shap (Lundberg, 2018), ktera vypocitava
SHAP hodnoty z trénovacich dat a z natrénovaného modelu. Vysledné SHAP hodnoty byly nasledné
vykresleny pomoci beeswarm grafu na Obr. 2.2. a sloupcového grafu Obr. 2.3.
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Teplota_1_°C_M8905 L=

Teplota_1_°C_M8906 et

Teplota 1 °C_M8916 ot =

Teplota_1_°C_M8903 .-

Teplota_1_°C_M8902 LR
Teplota_1_°C_CH8924 -

Teplota 1 °C CH8879
Teplota_1_°C_venk soom o .

Teplota_1_°C_M8901 ——— o 3
Teplota_1_°C_CH8910 - }. ]
Teplota_1_°C_CH8889 o oafhes g
Teplota_1_°C_CH8907 + g

Teplota_1_°C_M8925 g
Teplota_1_°C_CH8881 .o
Teplota_1_°C_CH8892 X
Teplota_1_°C_CH8900 s =

Teplota_1_°C_M8904 o smdue
Teplota_1 °C_CH8896 .

Teplota_1_°C_CH8885 odo e
Teplota_1_°C_CHB8882 M
~0.05 0.00 0.05 0.10 0.15 tow
SHAP value (impact on model output)

Obr. 2.2 SHAP hodnoty pro Model 2 (data ze systému TANIX, vlastni zpracovani)
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Obr. 2.3 Primérné SHAP hodnoty pro Model 2 (data ze systému TANIX, vlastni zpracovani)
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V beeswarm grafu byly na ose X znazornény SHAP hodnoty, které ukazuji vliv dané proménné na
predikci modelu. Kladna SHAP hodnota, umisténa smérem doprava od stfedu, ukazuje, Ze dana vlast-
nost ma pozitivni vliv na model a zvySuje jeho vystup. Zaporna SHAP hodnota, vykon naopak snizuje.

Kazdy bod vykresleny na grafu pfedstavuje jedno pozorovani z datasetu. Jeho barva reprezentuje
hodnotu atributu. Pokud je bod znazornén modfe jedna se o nizké hodnoty atributu, Cervena barva
naopak znaci vysoké hodnoty. Velikost a hustota bodd v fadku ukazuji, kolik vzorkli ma danou SHAP
hodnotu pro uréitou viastnost. Cim vice bodi v uréité oblasti, tim vice pozorovani ma podobny vliv
na predikci modelu.

Medianova teplota zafizeni M8906 byla pfiblizné -22,2 °C. Hygienicka norma stanovuje maximalni po-
volenou teplotu -14 °C, z tohoto pohledu je zajisténo bezpecéné skladovani potravin, ovSiem namérena
teplota se jevi jako pfFilis nizka. Za ucelem Uspory elektrické energie by bylo mozné uroven podchla-
zeni o par stupnu snizit blize k teploté -14 °C.

U MB8905 Ize pozorovat opaény problém, medianova teplota byla -14 °C a prGmérna pouze -12 °C,
vysoce nad nastavenou hranici maximalni teploty. Nabizi se hypotéza, zda zafizeni nemUze byt vadné.
Velkou spotrebu elektriny by pravdépodobné bylo mozné vysvétlit neustalou potfebou dochlazo-
vani.

V popredi se umistil také mrazici box M8916 (SHAP hodnota 0,007) ze zazemi. PrGmérna teplota boxu
¢ini -16,86 °C a median je -18,15 °C. Tyto hodnoty se pohybuiji pfili§ blizko pozadované hranice -14 °C
a bylo by pravdépodobné vhodné silnéjsi podchlazeni.

Z pohledu chladicich pfistroju se vyznamné umistila zafizeni CH8924 (SHAP hodnota 0,002) s mlé¢-
nymi vyrobky a CH8879 (SHAP hodnota 0,001) s mlé&nymi vyrobky. Lednice CH8879 je soucasti pro-
dejny, jeji primérna teplota je 5,08 °C a median nepatrné nizsi 4,25 °C. CH8924 je lednice naopak
umisténa v zazemi, jeji primérna i medianova teplota je 2,75 °C. Obé zafizeni spliuji hygienickou
normu s dostateénou rezervou. U CH8924 by pravdépodobné mohlo dojit ke zvySeni nastavené teploty,
u mléénych vyrobkl se stanovuje uskladnéni na 0,5-7,5 °C. Stavajici rezerva se jevi nadbyteéné
vysoka a vede k vyssi spotrebé, nez by bylo nutné.

Z byznysového hlediska by bylo uzite¢né zjistit dopad senzoru monitorujicich pocet otevienych
dvefri, aby zadavatel mohl pfipadné pozménit strategii doplhovani zbozi. Nicméné tyto udaje se na se-
znamu nejvlivnéjSich hodnot prekvapivé neumistily viibec a na predikci spotfeby mély na této pro-
dejné jen nepatrny vliv.

Namérena teplota uvnitf prodejny také nepatfi mezi silné prediktory a venkovni teplota ma jen maly
vliv (primérna SHAP 0,001).

Pro tfi nejvyse uvedené prediktory byly nasledné vykresleny dependance ploty znazornujici vztah
mezi promé&nnou a jeji SHAP hodnotou (viz Obr. 2.4, Obr. 2.5 a Obr. 2.6).
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SHAP Dependency Plot for Teplota_1_°C_M8906
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Obr. 2.4 Dependance plot pro M8906 (data ze systému TANIX, Gorylova, 2025)

Zavislost mezi teplotou pro zafizeni M8906 a jeji SHAP hodnotou vykazala skokovy charakter. Pro
teploty pod -20 °C jsou SHAP hodnoty mirné pozitivni az neutralni, model tedy predikoval spise
vyS$sSi nebo stabilni spotrebu. Pri zvySeni teploty mrazaku nad pfiblizné -20 °C dochazi k prudkému
poklesu SHAP hodnot a model nahle predikoval nizsi spotfebu. Na zakladé pozorovani Ize vyhodnotit,
Ze omezeni urovné podchlazeni z pivodnich -20 °C by skuteéné mohlo mit pozadovany vliv na snizeni

spotfeby Tento efekt byl viceméné nezavisly na venkovni teploté.
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Obr. 2.5 Dependance plot pro M8905 (data ze systému TANIX, vlastni zpracovani)

Na prvni pohled se vyvoj predikce teploty mohl jevit jako opaény nez u pfedchoziho grafu, vzhledem
k tomu, Ze s rostouci teplotou rostly i SHAP hodnoty. U zafizeni M8905 Ize ale z naméfenych hodnot
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sledovat, Ze pozorovani se nachazela v jiném rozsahu teplot, v tomto pfipadé vétSina pozorovani pre-
krocila kritickou mez -14 °C. Nejvétsi spotieba proto nastala v pfipadech, kdy muselo zafizeni in-
tenzivnéji pracovat na ochlazeni zpét na stanovenou teplotu. VVrchol nastal pfiblizné kolem 0 °C,
poté doSlo ke strmému poklesu SHAP hodnot, kdy model opét predikoval nizSi spotfebu — ziejmé v
momentech, kdy zafizeni pfestalo aktivné chladit. Podle barevné 3kaly Ize usoudit, Ze efekt je mirné
zesilen pfi niz§ich venkovnich teplotach.

Stejné jako v pfedchozim pfipadé, nejnizsi spotfeba nastava od -17 do -10 °C, kdy zafizeni udrzuje
vnitfni teplotu a nemusi usilovat o vétsi ochlazeni.
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Obr. 2.6 Dependance plot pro M8916 (data ze systému TANIX, vlastni zpracovani)

U tfetiho mraziciho zafizeni, M8916, SHAP hodnoty v grafu plsobily neCekané diskrétné, je to
zpusobeno tim, Ze osa y je ve srovnani s pfedchozimi dvéma grafy vice detailni.

VSechny SHAP hodnoty byly velmi blizko nule, vliv této proménné byl na predikovanou spotfebu slaby.
V oblasti mezi -15 °C a-5 °C byly SHAP hodnoty viceméné konstantni a kladné, zatimco pfi nizSich
teplotach kolisaly a klesaly do zapornych hodnot. Predikce spotfeby ma opacny charakter nez u
prvniho dependance plotu pro M8906.

Na zakladé vykreslenych SHAP dependence plotl Ize tvrdit, Ze se jednotliva zafizeni z hlediska vlivu
teploty na spotrebu elektfiny nechovaji jednotné. VVSechny sice vykazuji nelinedrni vztah mezi tep-
lotou a predikovanou spotfebou, avSak charakter téchto zavislosti se lisi. Zatimco napftiklad zafi-
zeni M8906 i M8905 vykazovala ofekavané chovani, tedy Ze k nejvysSi spotfebé bude dochazet pfi
extrémné vysokych a nizkych teplotach, mrazak M8916 se vyrazné liSil od obou zafizeni. Zatimco tyto
dva mrazaky mély jasné vyjadfeny vztah mezi teplotou a spotfebou, M8916 pusobilo jako zafizeni s
velmi stabilnim nebo rigidnim provozem, kde zmény teploty maji jen minimalni dopad na spotfebu
elektfiny podle modelu.

2.3 Predikce na 24 hodin

Puvodni predikce se zaméfovala pouze na velmi kratky ¢asovy horizont 15 nebo 60 minut, dale bylo
zadouci ovéfit, jak by si model poradil i s delSim ¢asovym horizontem. Z tohoto ddvodu byla implemen-
tovana predikce na 24 hodin.

V tomto pfistupu byl plvodni model rozsifen na vicekrokovy (multistep) model, ktery umoznuje
predpovédét vyvoj cilové proménné na delSi horizont — konkrétné na dalSich 96 kroku, coz odpovida 24
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hodinam pfi frekvenci 15 minut. Pavodni model pro porovnani predpovidal pouze jednu hodnotu do-
predu.

K pfipravé dat byla vytvofena funkce, ktera pro dany ¢asovy okamzik vzala aktualni vstupni hodnoty a
k nim pfifadila 96 budoucich hodnot cilové proménné, &imz vznikl vicerozmérny cilovy vektor. Tyto
vektory slouzily jako trénovaci sada pro model, ktery se ucil mapovat aktualni stav na budouci vyvoj.
Model byl opét postaven pomoci algoritmu XGBoost, ktery umoznil vytvofit vice paralelnich modelt —
jeden pro kazdy krok predikce. PFistup k tvorbé modelu zlstal v ostatnich ohledech stejny.

24 Interpretace

Interpretace modelu prostfednictvim SHAP hodnot ukazala, Ze klicové faktory ovliviiujici predikci za-
hrnuji zejména mrazici pfistroje umisténé na prodejné. \Vyznamny vliv ma také teplota chladicich
zafizeni a venkovni teplota vzduchu. Pfekvapivé nebyl zaznamenana pfinos senzor( pro otevieni dvefi,
jejich data méla jen omezeny vliv na spotfebu.

2.5 Vyhodnoceni vysledki

Byly identifikovany kli¢ové faktory ovliviujici spotfebu elektrické energie. Z pohledu manazerského vy-
hodnoceni analyza ukazala, ze hlavni prediktory spotreby elektfiny byly nejcastéji teploty v jed-
notlivych chladicich a mrazicich zafizeni. Ovsem v nékterych prodejnach byla nejsilnéjSim faktorem
Cetnost otevirani dve¥i. Ziskané vysledky se liSily podle lokalit, proto je doporu¢eno k optimalizaci
zavést regionalné specificky pristup se zaméfenim na monitoring individualnich zafizeni.

U mrazicich zafizeni bylo zpozorovano, ze k nejvyssi predikované spotfebé dochazi ve dvou krajnich
pfipadech. Pfi nadmérném podchlazeni mraziciho prostoru, a naopak pfi prudkém zvySeni teploty, které
vyzaduje opétovné ochlazeni. Rozhodnuti o snizeni miry pochlazeni z -20 °C na -18 °C se jevi jako
vhodné zvolené.
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