y

OTEVRENE KNIHY

IT AANALYTIKA
RETAILOVE
FIRMY

doc. Ing. Ota Novotny, Ph.D.

doc. Ing. Jan Pour, CSc.

Ing. Martin Potancok, Ph.D.

Ing. et Ing. Sona Karkoskova, Ph.D.




doc. Ing. Ota Novotny, Ph.D.,
doc. Ing. Jan Pour, CSc.,

Ing. Martin Potan¢ok, Ph.D.,
Ing. et Ing. Sona Karkoskova, Ph.D.

IT AANALYTIKA
RETAILOVE FIRMY

PROFESSIONAL PUBLISHING



doc. Ing. Ota Novotny, Ph.D., doc. Ing. Jan Pour, CSc.,
Ing. Martin Potancok, Ph.D., Ing. et Ing. Sona Karkoskova, Ph.D.

IT AANALYTIKA RETAILOVE FIRMY

Kniha byla doporu€ena k vydani védeckou radou nakladatelstvi.

© Autofi

Edition © Professional Publishing, s.r.o.
Obalka: Jan Mottl

Prvni vydani, 2026

ISBN 978-80-88260-85-1



Uvodni poznamky

(Vymezeni ucelu 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 (ulohy, metriky, datové
zdroje, faktory atd. Primarni zaméreni publikace je na deskriptivni a prediktivni analytiku.)
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[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 otazek.)

[C] PFilohy

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




Obsah

UVOANT POZNAMKY ..ot ee e nn e an e e e 11
A. Principy analytiky retailové firmy...........cnnnnnnccecen 15
1. Analytika retailové firmy, celkovy koncept..........cccoooirimiiinriinicncceenee 16

1.1 Pristupy k feSeni analytiky v retailu ... 16

1.2 Oblasti Fizeni retailove firmy ... 17

1.3 Urovn@ feSeni @nalytiKy ............c.ccoeoveueeeeeeeeeseeeee et ee et eeeeee s 18

T4 ZAVEIY ... 18
2. Principy a komponenty deskriptivni analytiky........c.cccooovcrirccniicnnncennnee. 20

2.1 ANAIYHCKE UIONY ... 20

2.2 Scénare, analytick€ OtazKy ............ooovmiiiiiiiiiiieee e 20

2.3 ROIE e e e e e nae e e e e eas 21

2.3.1  Architekt podnikoveé analytiKy.............uuoiiiiiiiiiiiic e 21
2.3.2 Byznys @nalytiK ... 22
2.3.3 Datovy analytiK........cooouuiiiiiie 22

2.4 Data, datOVe ZAIOJe. ... .o ii i e e e 22

2.5 Faktory, ovliviujici deskriptivni analytiku v retailu ..............cccooiiieiiee 24

2.6 MELIIKY .ot e e e e e e e 25

2.7 ANAlYtiCke dIMENZE.....cooi i 26

2.8 Postupy, metody, MetodiKy ..........ooiiiiiiiiiiiii e 30

2.9 |IT aplikace a nastroje pro analytiku ...............cceiiiiiiiiiiiiiieeeeee 31

210 ZBVEIY ..o a e 31
3. Principy a komponenty prediktivni analytiky...........ccccevemrivniiiniccnninenn. 33

3.1 Ulohy PlANOVANT @ PrOGNOZ.........ccueeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 34

3.2 Hlavni principy prediktivni @analytiky ... 34

3.3 Ulohy prediktivni @nalytiKy .............cccovoeeoeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 35

3.4 Priprava prediktivni analytiKy ..........cccooumiiiiiii 35

3.5 Vymezeni dilich funkci prediktivni analytiky ................ccooiiiiiiiiiiiee 36

3.6 Scénare, analytické OtazKy ..........ccccuiiiiiiii 38

3.7 Role prediktivni @analytiKy ... 38

3.7.1  DOMENOVY EXPEI .. ..ottt ettt e e 39
3.7.2 Data a databazovy exXpert..........oii i 39
3.7.3 Expert prediktivniho modelovani................ooviiiiiiiiiiin 39

3.8 Faktory, ovliviujici prediktivni analytiku v retailu...........ccccoooeeiiiiiiiii, 40

3.9 Cilové proménné a prediKiory...........oeeeieeiiiiee e 41

3.10 Metody @ MELOAIKY........ciiiieiee e e e 41



3.10.1 Metodika CRISP-DM........ccoioiiiiiiiiieee e 41

3.10.2 Strojové u€eni, Machine Learning ..........cccccovveeeeeiiiiiiiiiieceeeee 42
3.10.3 Regresni @nalyzy ..........oooooiiiiiiiiii e 43
3.10.4 R0OZhOdOVACH StrOMY ....ueieiiiiiii et 44
3.10.5 NEUrONOVE Sitl.......oeeiiieiiiiiiei i e e 46
Tt = Y= o OSSR 47
Zavéry k oddilu A: Principy analytiky retailove firmy ..........ccccccoviiiieie 47
B. Analytika retailové firmy podle oblasti fizeni.............................. 49
1. Analytika ve strategickém fizeni retailové firmy ... 53
1.1 StrategiCke @nalYzy.........ooooeiiiiiiii e 53
1.2 Formulace Strat@gi€ .........couiiiiiiiiiiiiii e 53
1.3 Reseni analytiky v rdmci strategického FZeNi ..........ceeeoeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeee. 54

2. Finanéni analytika ... s e 55
2.1 Deskriptivni finanéni analytika ............cccooeiiiiiiiiii 55
2.1.1 Dimenze finanCni analytiky ...............ouuuiiiiiiiiii e 56
2.1.2 Metriky finan€ni analytiKy .............oooommmiiiiiiee e 56
2.1.3 Funkce finan€ni analytiky.............ooommmiiiiii e 57

2.2 Deskriptivni analytika zavazku..............cccvuiiiiiiiiiiiiieeeeee e 58
2.2.1 Dimenze analytiky ZAvazku.............oooiuiiiiiiiiiiiee e 58
2.2.2 Metriky analytiky ZAvazKuU .............cooiiiiiiiiiiiiiiee e 59
2.2.3 Funkce analytiky Z&vazku .............oooiiiiiiiiiiiee e 59

2.3 Deskriptivni analytika pohledavek ........... ..o 60
2.3.1 Dimenze analytiky pohledavek ..o 61
2.3.2 Metriky analytiky pohledaveKk ... 61
2.3.3 Funkce analytiky pohledavek................uiiiiiiiiiii e 62

2.4 Reseni deskriptivni analytiky v ramci finanéniho Fizeni...........ccocceceeveeveeeennnne. 62
2.5 Prediktivni finanéni analytika ..o 63
2.5.1 Cilové proménné ve finan&nim Fizeni .........ccccceeeiiiiiiiiiiccceee e 64
2.5.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani ve finan¢nim fizeni.................. 64

2.6 Res$eni planovani prediktivni analytiky v ramci finanéniho Fizeni ................... 64
3. Persondlni a mzdova analytika ... 66
3.1 Deskriptivni personalni analytika ... 66
3.1.1  Dimenze personalni analytiky ... 67
3.1.2  Metriky personalni analytiky...........ooooriiiiii e 67
3.1.3 Funkce personalni analytiKy ............oooooimiiiiii e 68

3.2 Deskriptivni mzdova analytika ... 68
3.2.1 Dimenze mzdoveé analytiKy ..........coooriiiiiiiiiicce e 69



3.2.2 Metriky mzdove analytiKy ... 69

3.2.3 Funkce mzdove analytiKy..........cooooiiiiiiiiiiii e 69
3.3 Reseni deskriptivni analytiky v personalnim fizeni.........cccccoovivvieeeceeeeeeieeeene. 70
3.4 Prediktivni personalni analytika...............eeeeiiiiiiiiii 71

3.4.1 Cilové proménné v personalnim Fizeni.........cccccoevieiiiiiiiiiiiiieeienn 72

3.4.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v personalnim fizeni................ 72
3.5 Prediktivni mzdova analytika ............ccceueiiiiiiiii 72

3.5.1 Cilové proménné v fizeni praCe a mezd............cceeoeeeiieiiiiiicieeeeeee 73

3.5.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni prace a mezd.............. 73
3.6 Reseni prediktivni analytiky v personalnim fizeni ..........ccccoeviveeeeeceeeceeieeeee. 74

. Analytika v marketingu ... s 75
4.1 Deskriptivni analytika v marketingu ..............coooiiiiiiiiii e, 75

4.1.1 Dimenze analytiky v marketingu ............coooviiiiiiiiiiiiiii e 76

4.1.2 Metriky analytiky v marketingu...........ccoooiiiiiiiiiii e 76

4.1.3 Funkce analytiky v marketinQu...........cccoooiiiiiiiiiiiiiie e 77
4.2 Reseni deskriptivni analytiky marketingu ............ccocooveveeeereeeeeeeeeee e, 77
4.3 Prediktivni analytika v marketingu ... 78

4.3.1 Cilové promé&nné v marketinQuU ...........cccociumiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e e 79

4.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v marketingu.................c..o..... 79
4.4 Reseni prediktivni analytiky a planovani v marketingu.............ccocoeeeveeveenn.n. 79

. Analytika vztah( k zZakazniklm ... 81
5.1 Deskriptivni analytika vztaht k zakazniklm ..............cccooiriiiiiiiiie e 81

5.1.1 Dimenze analytiky vztahl k zakaznikim ....................cooeeiiiiiiiiiiiie 81

5.1.2 Metriky analytiky vztahl k zakazniklm.....................ccoeiiiiiiiiii 82

5.1.3 Funkce analytiky vztahl k zakazniklm....................cccoeiiiiiiiii 83
5.2 Re$eni deskriptivni analytiky vztahl k zakaznik(m.............ccccooeeeveveenennnne. 83
5.3 Prediktivni analytika fizeni vztaht k zakazniklm ............cccoooiiiiniii s 84

5.3.1 Cilové proménné v fizeni vtahu k zakaznikim..............cccoooeiiiiiiiiiiennee. 84

5.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni vztahl k zakaznikam..84
5.4 Re$eni prediktivni analytiky a planovani Fizeni vztaht k zakaznikam............ 85

. Analytika v Fizeni NAKUPU ......ccoeveeeieieie e 87
6.1 Deskriptivni analytika NAKUPU .............oouueiiiiiiiieee e 87

6.1.1  Dimenze analytiky NAKUPU ............uvviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee e 88

6.1.2 Metriky analytiky NAKUPU............ccevvviiiiiiiiiiiieeeeee e 88

6.1.3 Funkce analytiky NAKUPU ..........ooooiiiiiiiii e 89
6.2 Reseni deskriptivni analytiky NAKUPU .............coeeveveeeereeeeeeeeeeee e, 90
6.3 Prediktivni nakupni analytika ..............oouueiiiiiii e 90

6.3.1  Cilové promé&nné v fizeni NAKUPU .......eeevieiiiiiiiieeeeee e 91



6.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni nakupd........................ 91

6.4 Reseni prediktivni analytiky a planovani NAKUPU...........cceeveeviveeeeeeeeeeeeeene. 92
. Skladova analytika .........cccooiiiiiiiiiicc e e 93
7.1 Deskriptivni skladova analytiKa................eoiiiiiiiiiii e 93
7.1.1 Dimenze skladové analytiKy.............cooouriiiiiiiiiii e 94
7.1.2  Metriky skladoveé analytiKy ...........cooooriiiiiiiiiii e 94
7.1.3 Funkce skladoveé analytiKy ............coooriiiiiiiiiiiiici e 95
7.2 Reseni deskriptivni analytiky sklad(i a skladovych zasob ..................c........... 95
7.3 Prediktivni analytika v Fizeni skladU.............cooooiiiiii e 96
7.3.1  Cilové proménné v fizeni skladl ...........ccoeeeviiiieeeiiiiiiiiiieee 96
7.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni skladu......................... 97
7.4 Re$eni prediktivni analytiky a planovani skladu............cccooveevieeieeeeeeeeieeeene. 98
. Analytika prodeje........cciiiiiiiiiiiir 929
8.1 Deskriptivni analytika prodeje........ccooovviiiiiiiiiiiiie e 99
8.1.1 Dimenze analytiky pProdeje...........coiiiiiiiiiiiiieiieiie e 100
8.1.2 Metriky analytiky Prodeje .........couuuiiiiiiiiiiiiee e 100
8.1.3 Metriky vyKonnosti prodeje ..........cooovviiiiiiiiiiiiiiie e 101
8.1.4 Metriky prodeje prostifednictvim eShopu ........ccccoeveiiiiiiiiiiiiiiice, 101
8.1.5 Funkce analytiky prodeje .............uuueeiieiiiiiiiiiiiiiieee e 101
8.2 Reseni deskriptivni analytiky prodeje ...........c..oceveveveeereeeeeeeeeeeeeeeeeeeen, 102
8.3 Prediktivni prodejni analytika.............oouueiiiiii e 103
8.3.1 Cilové promé&nné v fizeni prodeje.......ccccuveieiieeeeeeiiiiiiiieeeceee 103
8.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni prodeje ..................... 104
8.4 Reseni prediktivni analytiky a planovani prodeje ...........ccccooveveeeeeeeeenennne. 105
. Analytika 10gisStiKy ........ccomimmiiiiiir s ————- 106
9.1 Deskriptivni analytika l0gistiKy .............ooormmmiiiiii 106
9.1.1  Dimenze analytiky 10QiStiKy ............uuuiiiiiiiiiiiiiiii 107
9.1.2 Metriky analytiky 10giStiKy............uuuuiiiiiiiiiiiiiiii 107
9.1.3 Funkce analytiky 10GiStiKy .............uuuiiiiiiiiiiiiiiiii 108
9.2 Reseni deskriptivni analytiky v fizeni [0giStiKy............cccvoveeeerieeeeeeeeeene, 109
9.3 Prediktivni analytika v I0giStiCe ..........uuuuuuiiiiiiee e 110
9.3.1 Cilové proménné v Fizeni l0gistiKy ...........ouveeiiiiiiiiiiiiee 111
9.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani logistiky .............ccccceiiiinnnns 111
9.4 Reseni prediktivni analytiky v fizeni l0gistiKy ...........ccoeceeeeeeorieeieeeeeeeeen, 111
10. Cenova analytika ... e 113
10.1 Deskriptivni cenova analytika ...............eiiiiiiiiiiiiiiecicere e 113
10.1.1 Dimenze cenové analytiKy .........ccoooiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee e 113



10.1.2 Metriky cenové analytiKy............oooommimiiiiiii e 114

10.1.3 Funkce cenove analytiKy..........ooooiiiiiiiiiiiiii e 114
10.2 Reseni deskriptivni CeNOVE @nalytiKy...........ccoveoveeieeeeeeeeeeeee e 114
10.3 Prediktivni cenova analytika ... 115

10.3.1 Cilové promeénné v FiZeNi CeN .........uueeiiiiieee e 116

10.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani cen .........cccccocccciiiiinn, 116
10.4 Reseni prediktivni analytiky a planovani cen............c.ccccveveveerevecceeeeeea, 116

11. Analytika majetku, investic, udrzby a zajiSténi energiemi.................. 118
11.1 Deskriptivni analytika majetku .............oooiiiiiiii e 118

11.1.1 Dimenze analytiky Majetku ..........cooooiiiiiiiiiiii e 118

11.1.2 Metriky analytiky Majetku............oooiiiiiie e 119

11.1.3 Funkce analytiky majetku............oooiiis 119
11.2 Deskriptivni analytika investic @ Udrzby ...........ccooooviiiiiiiii e 119

11.2.1 Dimenze analytiky investic @ UdrZby .............c.uuueieiiiiiiiiiiiiiiis 120

11.2.2 Metriky analytiky investic @ Udrzby............ccccuiiiiiiiiiiiiiiiiiiies 121

11.2.3 Funkce analytiky investic @ Udrzby ... 121
11.3 Deskriptivni analytika energii..............uuuiiiiiiiiiiii e 121

11.3.1 Dimenze analytiky energii...........coooiiiiiiiiiiiieeee s 122

11.3.2 Metriky analytikKy energii ............oooiiiiiiiiie e 122

11.3.3 Funkce analytiky energii..........ccooeiiiiiiiiiiiiic e 122
11.4 Re$eni deskriptivni analytiky v Fizeni majetku, investic, udrzby a energii....123
11.5 Prediktivni analytika investic, Udrzby ...........cccccuuuiiiiiiiiiiiieee 124

11.5.1 Cilové proménné a prediktory...........ccceeeiieeiiiieiiiiieeecce e 125

11.5.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni investic a udrzby....... 125
11.6 Prediktivni analytika v planovani potieby energii .........ccccccccoiiiini, 126

11.6.1 Cilové proménné v fizeni €nergii........cccceeeeeeieeiiiiiiiiiicicceeee e 126

11.6.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni energii ...................... 126
11.7 ReSeni prediktivni analytiky v planovani investic, udrzby a energii.............. 127

12. Analytika obchodnich center ... 129
12.1 Deskriptivni analytika obchodniho centra..............ccooceiiiiiiiiii e, 129

12.1.1 Dimenze deskriptivni analytiky obchodniho centra............................. 130

12.1.2 Metriky pro deskriptivni analytiku obchodniho centra. ........................... 131

12.1.3 Funkce deskriptivni analytiky obchodniho centra.....................oooiiis 132
12.2 Reseni deskriptivni analytiky obchodniho centra ............cccccooveveeeieeieneennn 133
12.3 Prediktivni analytika v fizeni obchodnich center .............cccccoiiiiiii 134

12.3.1 Cilové proménné v fizeni obchodnich center.........cccccoeeeiviiiiieeiiiinnnnnnn. 134

12.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni obchodnich center....134
12.4 Reseni prediktivni analytiky a planovani obchodnich center........................ 135
Zavéry k oddilu B: Analytika podle oblasti Fizeni retailové firmy........................... 136



(ORI 13 2 137

1. Strojové uceni (Machine Learning) ........ccccccooomniminnnnninnses s 137
1.1 Principy machine learning (ML) .........uuuuiiiiiiiiee e 137
1.2 Klasifikace ML podle Fizeni UCENI .........uuucieeiiiieiiiiiiiieeeece e 138

1.2.1 Rizené ugeni (,supervised 18arning®).......c..cccveeoveeeeeeeeeeeeeeeeeeeaenns 138
1.2.2 Nefizené uCeni (,unsupervised learning®)........ccccccccvviieeeeeieeeeeeeeeeees 138
1.2.3 Semi-supervised [€arning ...........ouuvuuiiiiiiiei e 138
1.2.4 Self-supervised 1earning ............ooouiiiiiiiiiiie e 138
1.2.5 Reinforcement learning..........ooooviviiiiiiiiiii e 138
1.3 DaAVvKOVE @ ONlNE UCENI ..cooeeeiiiieee e 138
1.3.1 Davkové uceni (,batch learning®).........ccccouumimiiiiiiis 138
1.3.2 UcCeni online (,online 1earning)..........cccuueeiiaeiiiiiee e 139
1.4 UcCeni, zaloZené na instancich nebo modelech
(,instance-based / model-based learning®)...........cooooviiiiiiiiiciiiiieee e 139
1.4.1 Instance-based learning............oooiiiiiiiiiie e 139
1.4.2 Model-based 1earning .........coooiiiiiiiiiiiii e 139
1.5 Faktory machine 1earning ... 139
1.5.1 NedostateCné mnozstvi trénovacich dat..............cccccoiiiiiii 139
1.5.2 Nereprezentativni trénovaci data..........cccoooeeieiiiii e 139
1.5.3  Spatnd Kvalita dat .........c.ccooiieeeeeeeeeee oo 139
1.5.4 Validace a ladéni modell..............coooiiiiieeee e 140
1.5.5 Vyhodnoceni MOdelu ... 140
1.6 VyuZiti machine learning...........cooooiiiiiiiiiiiii e 140
1.7 Prediktivni analytika a machine learning ............cccooevviiieiiiiccccieee e, 141

2. Priklad: Vyuziti loT pro chladici zafizeni v supermarketovém retézci.... 142

2.1 VyuZiti loT v maloobchodnim prodeji...........ueeeeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee 142
2.2 PrediKtivni MOEl ..... oo 142
221 TIMESErESSPIit.coeeeeeiiiieee e 142
2.2.2 ReferenCni Model...........oooo oo 143
2.2.3  XGBOOST.. ..o ittt ——————————— 144
2.2.4 Dlouhodoby datovy model ... 144
2.2.5 SHAP ROANOLY ...ooviiiiiiiiieee e 145
2.3 PredikCe Na 24 NOiN ......ccoo oo 148
A [ 01 =Ty o] =] ¢= Lo = PSPPI 148
2.5 Vyhodnoceni VYSIEAKU ..........cooiiiiiiiiieeiiiiiee e 148
4o | o ) 1= 149

10



Uvodni poznamky

Analytika retailové firmy tvofi dnes béznou soucast Fizeni téchto typu firem, a to nejen
téch velkych. Ucelem této publikace je specifikovat obsah, moznosti a pfistupy k analyti-
ce retailové firmy se zaméfenim zejména na deskriptivni a prediktivni analytiku
s cilem poskytovat podklady manazerim a analytikiim ke zkvalitiovani fizeni firmy a
zajisténi jeji dlouhodobé konkurenceschopnosti.

Struktura textu je rozdélena do nékolika zakladnich oddild, jak ukazuje Uvodni schéma. Tato publi-
kace je soucasti publikaci fady ,IT a anatomie firmy*, umisténych na portalu https://mbi-af.cz. Rozli-
Suji se na zakladni, zobecnéné, bez pfimé vazby na néktery sektor ekonomiky a odvétvové oriento-
vané. V v souCasné dobé jsou obsahem portalu odvétvové publikace, zaméfené na ,Strojirenskou
firmu* a ,Samospravu’.

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 druhy — 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 publika-
ce z&kladni. Totéz plati i pro texty, vénované retailu.

Pro texty uvedené fady je charakteristické, Ze se zejména pro odvétvové publikace museji nékteré
¢asti zakonité opakovat. Smyslem pfitom je poskytnout pro kazdy odvétvovy typ firmy pokud mozno
komplexni obraz. Reseni je zde v tom, Ze u text(, jako je tento, maji nékteré &asti pouze prehledovy
nebo rekapitulani charakter, pro dalSi informace uvadime odpovidajici zdroje, prezentované na por-
talu s pfimym odkazem, jako napf. [Podnikova analytika]. Jde o vybrané zdroje, proto Obrazek 0-1
dokumentuje vazby textu ,Analytika retailové firmy“ pouze na ty hlavni na portalu MBI-AF:

m Vazby analytiky retailu na dalSi publikace

[ Anatomie retailove firmy ]

&3 i | Q)
Ulohy Role Faktory |T, Aplikace

L

[ Analytika retailové firmy ]

®© g S =

Metriky pata Metody IT, Aplikace

[ Oblasti a komponenty ] [ Podnikova analytika ]

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

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

BRI Anatomie retailové firmy

[A] Podstatné charakteristiky retailové firmy

(Pravidla a klasifikace maloobchodnich firem, retail (maloobchod) v CR, role
v fizeni maloobchodni firmy, jejich funkéni ndplii a poZadavky.)

[B] Oblasti Fizeni retailove firmy

(Vymezeni vybranych oblasti fizeni maloobchodni firmy na zédkladé tloh
fizeni, kontextu fizeni v ramci firmy, analytickych otdzek k feseni projekti
v ramei oblasti a souhrnnych zavéru.)

[C] Faktory ovlivhujici fizeni a rozvoj retailové firmy
(Faktory majici dopad na fizeni a rozvoj firem, napfr. firemni prostiedi, droven
fizeni a organizace, rozvojové trendy.)

[D]IT v fizeni retailové firmy
(Uroveri fizeni IT ve firmé oviiviujici 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 pfedevSim na obsah rizeni, resp. jednotlivych uloh, vyme-

zeni roli v Fizeni v retailu, faktory ovliviiujici 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 Ffizeni)“ [Oblasti a komponenty], prezentuje obsah
fizeni firem obecné, bez ohledu na odvétvi. Poskytuje pro analytiku retailu pfehled a vymezeni pre-

vazné standardnich metrik, jejich dimenzi a datovych zdroji. Strukturu publikace ukazuje Obrazek
0-3.

[ Grohy v Faeni firmy ] Strategické fizeni
[ Kontext fizenifirmy ] '
i Finanéni Fizani Zdvazky Fohledavky
[ Metriky, KPI ] \
Prace a mzdy Contolling
[ Data, dekumenty ] i
Prodej Nakup Sklady
[ Rols v Fizenf firmy ] |
—_
7 j Markotin
[ IT v Fizeni fitmy } : Personal Majetek I]
[ Faktory Feseni ] ; Doprava Energle
[ Analyticks otdzky } /
Metodiky, metody ] -
[ = ]
[ Zavery, doporutenf ] ﬂ/

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,
metody, postupy a technologie, uplatiiované v feseni uloh podnikové analytiky, v tomto pfipadé rov-
néz bez ohledu na odvétvi. Strukturu dokumentuje Obrazek 0-4. V tomto pfipadé se vyuziva odkazu
na detailni charakteristiky analytickych metod a postupl a charakteristiky zejména nastrojd pro podni-
kovou analytiku, jako business intelligence a dalSich.

Kompletni prehled 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 Da-
ta 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'Reilly,
2023. ISBN: 978-1-098-12597-4.
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=  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 Ha-
ven, 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 Pu-
blishing Company, 2021. ISBN 978-0-9839413-8-5.

IT a anatomie firmy: Podnikova analytika

Zakladni principy podnikové analytiky
Ohsah podnikove analytity

Role v podnikoveé analytice

Faktory oviiviufici podnikoveu analytike
Vybraneé metody feSeni podnikové analytiky

4 o .
/_ Reseni podnikovéanalytiky N Komponenty podnikove analytiky

» Business [nteliigence, B 1 Daiove bize v podnifové analytice

= Self-Service Business Iniclfigence, SS8/f » Transformace dat

« Mobiinf B '\_. Datovd analyiika y.

» Competitive Imelligence, Cf

= Postup feseni podnikove analytiky na
\ pfiklady Businoss Intolligence _/ Prediktivni analytika

= Potfeba a obsah prediktivai analytiky
' ™ u Pn;df._l;cn'm_l ana;yr{:c; v Kontexty
podnikové analyi
REROIENJ aldashboardy = Role v prediftivnl analytfce
= Reporting

= Postupy feseni a organizace prediktivnf
v Dashboardy analyiiky /

A J .

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

Poznamky k textu:

=V dal§im prubéhu textu je k jeho oZiveni a pro leps$i pfedstavu témat pouzita fada obrdzki a
fotografii. Ty jsou bud vlastni, nebo ,online obrazky“ spole¢nosti Microsoft pouze s licenci
Creative Commons, {j. jsou vyuzity pouze pro studijni, nikoli komerc¢ni ucely.

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

= Vtextu jsou pouzity terminy ,podnik” i ,firma“ v stejném nebo obdobném smyslu. Termin
.firma“ pokladame za zakladni, ale v mnohém kontextu je vyuziti terminu ,podnik”, ,podni-
kovy* apod. pfirozenéjsi. Vyuzivame je tak podle obvyklych pouziti v praxi.

= Obdobné pouzivame podle kontextu terminy ,retailova firma“ nebo ,maloobchodni firma“,
.retail‘ 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.
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A. Principy analytiky retailové firmy

[1] Analytika retailové firmy, celkovy koncept

(Prehled a rekapitulace hlavnich oblasti fizeni retailové firmy, urovné reseni analytiky
v retailu, pfistupy k Feseni analytiky v retailové firmé.)

[2] Principy a komponenty deskriptivni analytiky

(Ulohy analytiky v retailu, podstata scénéari, resp. analytickych otézek, prehled hlavnich da-
tovych zdroju, vymezeni faktord, ovliviiujicich deskriptivni analytiku, vymezeni metrik a ob-
sah analytickych dimenzi, specifikace vyuzivanych metod a postupt, vymezeni aplikaci a
nastroju deskriptivni analytiky v retailu.)

[3] Principy a komponenty prediktivni analytiky

(Ulohy plénovéni a prognéz, podstata scénérii, resp. analytickych otézek, hlavni principy
prediktivni analytiky, prehled hlavnich datovych zdroju, vymezeni faktoru ovliviiujicich pre-
diktivni analytiku, vymezeni cilovych proménnych a prediktort, specifikace vyuZivanych
metod a metodik, vymezeni aplikaci a nastroju prediktivni analytiky v retailu.)
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1.

Analytika retailové firmy, celkovy koncept

Otazky podnikové analytiky predstavuji velmi Siroky rozsah informaci, pfistuptl, analytic-
kych Uvah a nastroju. Udelem této kapitoly je vymezeni zakladni podstaty analytiky
v retailové firmé zejména na zakladé jejich oblasti fizeni, vymezeni riznych drovni uplat-
nované analytiky a specifickych pfistupl k jejimu FeSeni a uziti.

Podnikova analytika predstavuje zastfesujici pojem, pfipadné i synonymum pro riizné specifické, i
dil€i discipliny a pojeti jako je business analytika, datova analytika a dal$i 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 reseni analytiky v retailu

Na zakladé aktualni praxe i kliCovych zdroja (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 souCasné dobé pohybuji ve vysoce konkurenénim prostredi,
v prostfedi velmi rychlych technologickych zmén. Analytika tak zde ma klicovy vyznam pro
podporu rozhodnuti jako napf., jaké zboZi objednavat a prodavat zakaznik(m, jak udrzovat,
dopliovat a optimalizovat skladové zasoby, jak umistovat zboZi na prodejnach, jak nastavovat
konkurenceschopné ceny, jak predikovat zdkaznickou poptavku, jak identifikovat potfeby, pra-
ni a zvyklosti zakaznikd, jak racionalizovat provoz prodejen a mnoho dalSich.

Na rozdil od transakénich uloh a aplikaci je pfi feSeni analytiky nutné respektovat tyto
momenty:.

o | kdyz trh nabizi urcCité typové analytické aplikace, pfesto je pfevazujici zaméfeni ana-

lytickych aplikaci v jejich individualizaci podle potfeb uzivatell, pfedev§im manaze-

ra a marketingovych, obchodnich a dalSich specialistt firmy. Tomu musi odpovidat i

zplisob a forma poskytovanych informaci. Na druhé strané s rozvojem novych

vych firem.

o Pravé individualizace feSeni je i zakladem jejich obvykle sklofiovaného efektu, tedy
hlavniho pfinosu pro konkurenceschopnost firmy a ziskavani konkurenénich vy-
hod.

Podstatny rozdil transakénich aplikaci a aplikaci analytiky spociva v tom, ze zatimco trans-
akcéni aplikace obvykle datové zdroje vytvareji (napf. na zakladé vstupnich dokladd), pak
analytika tyto zdroje vyuziva pro realizaci analyz, pland, progn6z. Kromé toho analytika
v retailu vyuziva i data pfimo z technologii instalovanych na prodejnach (napf. POS, IoT),
z komunikace se zakazniky na eShopech, v CRM systémech, nebo na socidlnich sitich. Je
tak ziejmé, Ze k dispozici se nabizeji obrovské objemy dat, které jsou v ramci analytiky syste-
maticky ziskavany, integrovany a vyuzivany pro posilovani konkurenceschopnosti firmy.
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 zdasob, snizovani nepfiméfené vysokych zasob s rizikem vyprodeju pfi vyraznych sle-
vach a na druhé strané nedostate€nych zasob, a tedy nizSiho 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®).

Pri praktickém uziti aplikaci analytiky manaZzefi a specialisté firmy vyhodnocuji podnikové
ukazatele podle rdznych dimenzi, v delSim ¢asovém vyvoiji, s predikcemi na delSi Casové hori-
zonty, s identifikaci problém(, které jsou jinak obtizné identifikovatelné. Z toho sou¢asné vy-
plyva, Ze pristupy k reseni deskriptivni a prediktivni analytiky se podstatné lisi. Tento
text se snazi tyto rozdily objasnit.

PFi formulovani, feSeni i implementaci uloh deskriptivni i prediktivni analytiky, je uCelné se
dobre orientovat v principech, na kterych jsou zaloZeny, a rovnéZz v soucastech nebo
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komponentach rizeni (Uloh, scénarll apod.), které jejich FfeSeni tvofi, coz je naplni dalSich
dvou kapitol tohoto oddilu A.

= Na druhé strané je kvalitni feSeni analytiky zavislé pfedevsim na pochopeni podstaty a po-
treb byznysu podle jednotlivych oblasti Fizeni retailové firmy. Tomu jsou pak vénovany jed-
notlivé kapitoly celého oddilu B.

1.2  Oblasti fizeni retailové firmy

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

MB' Oblasti a komponenty fizeni retailové firmy

[ 1. Strategicke Fizeni retailove firmy ]

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

! ~ 1

E [ 2. Finanéni Fizeni ] 3. Personalni fizeni ] :

1

i ( O : 1
(3 i [ 4. Marketing ] > ol ] ! ?
g ! S X
g ! : i T i &
A [ 6. Rizeni nakupu ] 7. Rizeni skladu ] :

! ; ;

! I

! 1

! I
: 1

; = e - 12. Controlling a fizeni ; |§I
@ -._\ [10. Rizeni majetku a energii } [ rozvoje firmy a vyzkumu ] i

R, @

;% ___________________________________________________ q‘_&»

Obrazek 1-1: Oblasti a komponenty fizeni retailové firmy

Rekapitulaci oblasti Fizeni retailové firmy uvadime v nasledujicim pfehledu:

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

» Finanéni Fizeni retailové firmy — ucCetni evidence, finan¢ni transakce, finanéni reporting, fi-
nancni analyzy, planovani, zpracovani rozpoctt. Zahrnuje také:

o Rizeni zdvazki — evidence zavazk(l 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 pro-
pousténi zaméstnanc, fizeni kvalifikacniho rozvoje, evidence mzdovych slozek, evidence a
zpracovani 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 vztah( k zdkaznikiim — vytvareni zakaznické databaze, operativni aktivity ve vztahu
k zakaznikim.

» Rizeni nékupu zboZi a sluzeb — evidence a Fizeni obchodnich operaci spojenych s nakupem
zbozi a souvisejicich sluzeb, reporting nakupt, analyzy nakupu, specifikace potfeb a planova-
ni nakupd.

= Rizeni skladt — evidence sklad(i 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 prodejl, prodejni analyzy, planovani a prognézovani
prodeje.

= Rizeni logistiky — evidence logistiky, dopravy a dopravnich prostfedk, fizeni pozadavk( 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 transak-
ci, Fizeni odpisU, reporting majetku, analyzy majetku, planovani rozvoje majetku a investic, Fi-
zeni spotfeby energii, analyzy energii, planovani potfeby energii.

= Controlling a rozvoj firmy — kalkulace a analyzy na bazi controllingu, zpracovani controllin-
govych planu, organizaéni a technicky rozvoj firmy, fizeni firemniho vyzkumu.

1.3 Urovné feseni analytiky

DalSi podkapitoly podavaji stru¢nou charakteristiku jednotlivych drovni analytiky tak, jak je vymezila
spolecnost Gartner:

Deskriptivni analytika (Descriptive analytics) je proces shromazdovani a interpretaci dat k popisu
udalosti, které v fizeni firmy nastaly, a to jak v ekonomice, tak v obchodu. Naprosta vétsina repor-
tu v praxi se vztahuje k minulosti, pokouseji se objasnit minulé udalosti a aktivity a popsat, jak se lisi
jedna od druhé, napf. v analyzach prodeje, problému v fizeni vztahU k zakaznikiim, dosazenych eko-
nomickych a obchodnich vysledk( apod.

Diagnosticka analytika (Diagnostic analytics) je proces shromazdovani a interpretace dat. Identifi-
kuje anomalie, detekuje vzory udalosti a urcuje souvislosti, kieré se v ramci nastalych udalosti
objevily.

Prediktivni analytika (Predictive analytics) pfedstavuje typ analyzy vyuZivajici data a prediktivni
modely pro pfedpovéd’ jevii na mikroekonomické Urovni. U¢i se ze zkuSenosti a dat a predvida bu-
douci chovani jedincli, zahrnuje v sobé mnozstvi statistickych a analytickych technik. Sleduje a predi-
kuje takové hodnoty, které jsou dosud nezndme, ale mimoradné uZite€¢né, napf. ukazatele vyvoje pro-
deje zbozi a sluzeb, moznosti nakupu apod.

Preskriptivni analytika (Prescriptive analytics) se zabyva tim, co je tfeba v budoucnosti délat.
Vychazi tedy z pfedchozich krokud, zejména z deskriptivni analytiky a prediktivni analytiky. Zavéry,
vytvorené 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
. analytikou, coz koresponduje i s naprostou vétSinou publikaci na nasem i svétovém trhu.

1.4  Zavéry

& 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. Z toho vyplyvaji i podstatné 3ir8i pozadavky na kvalifikacni pfipravu

uzivateld.
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Potrebu analytiky ovliviiuje cela $kala faktord, k nimz se dostaneme v dal$im
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. Tako-
vé rozliSeni nabizi klasifikace spole¢nosti Gartner, zahrnujici deskriptivni, dia-
gnostickou, prediktivni a preskriptivni analytiku.
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2. Principy a komponenty deskriptivni analytiky

Ucelem kapitoly je uvést principy deskriptivni analytiky s vymezenim podstaty a obsa-
hu jednotlivych komponent fizeni, které jsou soucasti FeSeni projekta v této oblasti.

2.1  Analytické ulohy

Analytické Ulohy jsou soucdsti prakticky kazdé oblasti fizeni. Pracovné lze pfijmout nasledujici
rozliseni analytickych uloh:

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

* Analyzy vykonovych ukazatelu, resp. ukazateld procesniho charakteru podle zvolenych
dimenzi, jako napf. pocet pfijatych objednavek, pocet vydanych faktur, pocet servisnich ukont
apod.

* Analyzy ukazatel(i organiza¢niho charakteru podle zvolenych dimenzi, jako napf. pocet za-
kaznikU, pocet novych zakaznikd, pocet dodavatell apod.

= Analyzy trendd, resp. ¢asového vyvoje vybranych ukazatell podle ¢asové a dalSich dimenzi
(tzv. ,time intelligence®), napf. podle jednotlivych let, Ctvrtleti, mésicl, zahrnuji sledovani
hodnot ukazatel( k po¢atec¢nimu datu, napf. zacatku roku, meziroéni srovnani nebo srovnani
mezi odpovidajicimi obdobimi, vypocty a sledovani rliznych typu indext, napf. fetézovych ne-
bo bazickych (pfedpokladem je zde v8ak dostupnost dat za delSi Easova obdobi).

= Srovnavaci analyzy ukazatell podle dimenzi, napf. porovnavani planovanych hodnot se sku-
te¢nymi, pfipadné podle variant planu, porovnani dosazenych obchodnich vysledk( podle vy-
branych regiont, druhd zbozi, skupin zakaznik( apod.

= Zpracovani poradi urcéitych objektu podle zvolenych hodnot ukazatelu (,ranking®), napf. za-
kaznikd podle objemu trzeb, dodavateld podle objemu dodavek, reklamaci podle jejich poctu
nebo objemu apod.

Tyto typy analytickych uloh jsou i zakladem vymezeni analytické funkcionality v ramci
jednotlivych oblasti fizeni a pfisluSnych kapitol, uvedenych v oddilu [B].

2.2  Scénare, analytické otazky

Scénar je chapan jako sada analytickych otazek ve vztahu k pozadavkim nebo problémim retailové
firmy a jejich pracovnik(i. Smyslem je nabidnout mozZnost kvalitnéjsi pripravy 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. DalSi pfehled obsahuje zminéné stan-
dardni otdazky, rozdélené pracovné na skupinu ,Vztahu k byznysu“ a ,Obsahu a kvality analyz"“.

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

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

= Dochazi k hlubsi analyze dosahovanych parametru zbozi a sluzeb a dalSich aspektt?

= Jak zajistit potfebnou poZzadovanou komplexnost a kvalitu analyz ekonomiky a obchodu
vzhledem k potfebam jednotlivych manazeru retailové firmy a jejich utvart?

= Jak dosahnout potfebné kvalifikace a motivace manazer(i a specialistl firmy pro feSeni uloh
deskriptivni analytiky?
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= Jak dosahnout konsensu mezi pracovniky firmy a jednotlivych utvar(i na navrzeném obsahu
a strukturach uloh deskriptivni analytiky?

= Jak posilovat samostatnost pracovniki pfi feSeni Uloh analytiky a vyuzivani analytickych
nastroji?

= Jak spravné stanovit perspektivu datovych zdroju a klic¢ovych aplikaci z pohledu dal$iho Fe-
Seni a nasazeni analytickych uloh?

= Jak dosahovat zkracovani doby a ¢asové naroc¢nosti na pripravu uloh deskriptivni analyti-
ky?

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

Otazky k obsahu a kvalité uloh deskriptivni analytiky:
» Které reporty a s jakym obsahem budou adekvatni jednotlivym Grovnim a pozicim fizeni?

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

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

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

= Jak dosahnout poZadované flexibility analyz vzhledem k momentalnim potfebam manazeru
a specialistd 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 prezentacni uroven vysledku feSeni analyz?

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

2.3 Role

Role urcuji, jaké funkce bude mit pracovnik v feSeni problém( a uloh, v daném pfipadé pfi feSeni
uloh deskriptivni analytiky. Smyslem roli je pfesnéji vyjadrit, jak jsou, nebo maiji byt, ulohy analytiky
personalné zajistény, resp. jaka je personalni naro¢nost realizace jednotlivych uloh. V kazdé pracovni
pozici mUze pracovnik vykonavat fadu riznych roli. Rolim jsou pfifazovany pracovni ¢innosti a
zodpovédnosti ve firmé.

Komplex roli v retailové firmé je vymezen v publikaci ,Anatomie retailové firmy* v kapitole 2. Pro FesSe-
ni analytiky retailové firmy je nezbytné vymezit i nasledujici 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 aplika¢ni a technologickou architektu-
ru celé podnikové analytiky firmy. Pfipravuje podklady pro konfigurovani hardware a software. Monito-
ruje a feSi problémy s optimalizaci vykonu aplikaci. Realizuje tyto ¢innosti:

» feSi datovou a technologickou architekturu,

» urCuje umisténi datového skladu na servery, umisténi jednotlivych datovych trzist, technic-
ka feSeni OLAP databazi,

= zajistuje vybér a realizaci produkti pro klientské aplikace, vyuZiti portalll pro reportovani
z aplikaci,

» analyzuje sou¢asny stav infrastruktury vzhledem k aktualnim uZivatelskym poZadavkim,

» analyzuje stav datovych zdroju a jejich technickou dostupnost,

= zpracovava navrh technologické infrastruktury s respektovanim poZadavkd na jeji vykon
vCetné Spickovych zatizeni, bezpecnost provozu, flexibilitu, moznosti Skalovani i pracovni na-
ro¢nost obsluhy.
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2.3.2

Byznys analytik

Byznys analytik FeSi obsahovou a logickou stranku jednotlivych uloh a pfipravu analytickych a plano-
vacich aplikaci v ramci projektd podnikové analytiky. Podle povahy projektu zajistuje podle jednotli-
vych Uloh a fazi feSeni projekt napf. tyto éinnosti:
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konzultuje s uzivateli jejich problémy a poZadavky na analytické a planovaci aplikace,
posuzuje kvalitu zdrojovych databazi,

specifikuje ramcovy obsah a strukturu hlavnich reportt, ukazateld a jim odpovidajicich di-
menzi,

definuje zakladni funkcionalitu analytickych a planovacich aplikaci,

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

zajiStuje analyzu souc¢asného stavu rFeseni a disponibilnich zdrojovych databazi a aplikaci,
kooperuje na analyzdch pozadavki uzivateld a na jejich konsolidaci,

navrhuje a projednava s uzivateli hruby dimenzionalni model feSeni,

navrhuje datovy model datového skladu i datovych trzZist,

navrhuje strukturu a zplsob vyuziti OLAP databazi,

feSi analytické otazky transformaci dat, {j. vlastni transformace dat, granularitu transformo-
vanych dat a dalSi,

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

navrhuje zpusob aktualizace pfi zménach dimenzi,
kooperuje na pfipravé datové zakladny pro zahajeni provozu aplikaci,

podili se na FeSeni analytickych problému nebo chyb, vyplyvajicich z pfipravy provozu.

Datovy analytik

Datovy analytik zajiStuje zejména spravné mapovani dat ze zdrojovych systémi do cilového sys-
tému, konzistenci dat apod. Zajistuje podle jednotlivych tloh feSeni projektli 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 principt fizeni jejich kvality,

konzultuje a posuzuje mozné varianty pristupu k feSeni projektl z pohledu datové architek-
tury,

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

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

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

definuje detailni pravidla a procedury transformaci dat, popis transformaci poli mezi zdro-
jovymi a cilovym systémem (datové typy, délka poli, plnéni 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 zdroja nabizi publi-
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kace [Oblasti a komponenty] v kapitole 5. Datové zdroje jsou zde ¢lenéné podle riznych hledisek,
v naSem pripadé je budeme sledovat podle technologické realizace, zejména podle typl aplikaci,
které je vytvareji. To dokumentuje Obrazek 2-1:

Zakladni tran

Data a datové zdroje

sakEni data:

Celofiremni databaze:
finance, personal, prodej, nakup,
majetek, doprava, energie, ...

Data dodavatelskych Fetézc:
finance, personal, prodej, nakup,
majetek...

(#) (&)

Data o zakaznicich, obchodni
operace a vysledky, marketingova
data, demograficka data,...

Data elektronickych obchodd,
eShopu, data eProcurementu, data
VM.,...

Technologicka

data:

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

Data Fizeni dopravy:
dopravni trasy, dopravni prostredky,
dopravci,..

Data o dodavatelich, profily
dodavatelti, dodavky zboii,

poskytované sluzby,..

Kontrolni pokladny, data o
prodavanych zbozi, data prodejny,
aktualni data prodejni operace,..

Data ze senzord na regalech prodejny,
data o pohybech zakaznika na
prodejné, mobilni aplikace,...

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

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

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

ERP (Enterprise Resource Planning) — celopodnikova transakéni aplikace, vétSinou
s centralizovanymi databazemi, pokryvajicimi funkce témér vSech oblasti fizeni retailové fir-
my.

WMS (Warehouse Management System) — pro komplexni feSeni Fizeni skladového hospodar-
stvi, poskytuje data o skladech a jejich kapacitach, skladovych zasobach, operacich a dalsi.

SCM (Supply Chain Management) — v pfipadech, Zze se na dodavce kone¢nému zakaznikovi
podili vice podnikd nebo jednotek jednoho podniku a tyto podniky nebo jednotky utvareji tzv.
dodavatelsky fetézec. SCM nabizi informace o celém dodavatelském fetézci, jeho fazich a
jednotlivych dodavkach.

TMS (Transportation Management System), pfipadné Spediéni 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 zakaznik(l, demograficka data, data pro marketing.

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

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

POS (Pont of Sale) — kontrolni pokladny v prodejnach poskytuji okamzita data o uskute¢né-
nych nakupech, platbach, data o dané prodejné a dalsi.
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» Webova analytika (Web Analytics) — pod touto poloZkou se rozumi poskytovani dat na zakla-
dé nastroju webové analytiky, dat, ktera mlze retailova firma Cerpat ze socialnich siti a dalsi.

= |oT (Internet of Things) — jsou nejrtznéjSi technologie, poskytujici obrovské mnozstvi dat na
zakladé ruznych senzoru v regalech, instalované kamery sledujici pohyby zakaznik( po pro-
dejné, z nichz Ize pak usuzovat na rizné nakupni zajmy a zvyky, RFID pro identifikaci zasob
zbozi a jejich dal8i manipulace apod.

Alespon hlavni datové zdroje pro analytické uUlohy jsou podle vyuZiti v oblastech Fizeni uvedeny
v oddilu [B].

2.5  Faktory, ovliviiujici deskriptivni analytiku v retailu

Faktor pfedstavuje v anatomii firmy souhrnné vyjadreni pro organizaéni, technické a dalsi pod-
minky tedeni jednotlivych uloh, problémil a projektd. Ugelem faktor(l je vymezit pro jednotlivé tlohy
byznys i technické prostredi, které feSeni Uloh vyraznéji ovliviiuje a co je tedy ucelné nebo dokonce
nezbytné brat v Gvahu.

Faktory mohou byt vnéjSi nebo vnitfni. K vnéjSim faktordm Ize zafadit ty, které Ize pojmenovat akro-
nymem PESTEL (politické, ekonomické, socialni, technologické, environmentalni a legislativni), ale
také napf. to, zda firma je nebo neni soucasti dodavatelského fetézce. K vnitfnim faktordm Ize zaradit
napf. pravni formu, zpisob dosahovani souladu byznysu s informatikou (,Business — IT —Alignment"),
firemni kulturu apod.

Prehled a vymezeni obsahu faktort vzhledem k fizeni retailové firmy je v publikaci ,Anatomie retailové
firmy* v oddilu C.

Ve vztahu k analytice v retailu je dobré zdUraznit zejména faktory, zminéné v publikaci [Podnikova
analytika]:

= Pro analytické aplikace jsou charakteristické velmi tésné vazby na ostatni aplikace podni-
kové informatiky. Jejich uspéch zavisi proto i na kvalité podnikové a aplikacni architektury,
urovni zajisténi integrace podnikové informatiky, na kvalitnim planovani a zadavani novych
projektd.

= Analytika retailové firmy je postavena na vyuZiti datovych zdroji, vznikajicich prevazné
v transakcnich aplikacich. Je nutné fesit cely komplex otazek zajisténi kvality dat, coz
neni zalezitosti pouze projektll analytiky, ale procesu fizeni celé podnikové informatiky.
S jejich nizkou kvalitou klesa kvalita nebo Uplné zanika feSeni podnikové analytiky.

= Pro kvalitni a systematické fizeni rozvoje podnikové analytiky je pfedpokladem i systematic-
ké a kvalitni Fizeni datovych zdrojt, v sou¢asné dobé obvykle zaloZzené na principech Da-
ta Governance.

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

= Uspéch podnikové analytiky ovliviiuje i droveri Ffizeni provozu celé informatiky, zejména
sprava databazovych server(, Fizeni provozu datovych sklad(l, planovani a kontrola priibéhu
ETL procesl(, 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 zna¢nou mirou vlivu a s nezbytnymi rozhodovacimi pravomocemi. Jde o osob-
nost, ktera je navic vedle svého vlivu a prezentovaného zajmu o feSeni schopna vidét podnik
a jeho aktivity ve vSech podstatnych souvislostech, ve vztahu k podnikovému okoli, je schop-
na formulovat a rozhodovat o kli€ovych prioritdch fedeni a samoziejmé je schopna fesit fi-
nancni zajisténi projektu a dalSiho provozu.

» Strategické otazky feSeni podnikové analytiky se promitaji na nejvyssi urovni do informacni
cim znaéném rozsahu téchto projektll, jejich finanéni a ¢asové ndro¢nosti, mimoradné
rychlém rozvoji technologii, na nichz jsou zalozeny, je uréeni spravné strategie, odpovidajici
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potiebam a moznostem firmy, velmi podstatnym faktorem feSeni. Stanoveni strategie by tak
mélo zohlednit i vyhodnoceni vSech dil¢ich faktor(, a to zejména:

o urceni rozsahu projektu a jeho priorit ve vztahu k podnikovym procesum, resp. ob-
lastem fizeni firmy,

o ur€eni pfistupu k feSeni projektu a s tim souvisejici i zapojeni adekvatnich pracovni-
ki do celého projektu,
zaméfeni feSeni na urcity typ produktu a produkt,

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

K tomu, aby potreba aplikaci analytiky byla kvalifikované posuzovana, je nezbytné formulo-
vat jejich potencialni efekty s ohledem na danou situaci firmy. Ur€ovani a posuzovani efek-
ta analytiky je v porovnani s ostatnimi typy aplikaci ponékud specifické, obvykle se dostavuji
s delSim ¢asovym horizontem. V kazdém pfipadé je vymezeni oCekavanych efektll a sledova-
ni jejich naplnéni podstatné s ohledem na to, Ze analytické pfipravé a vyuZiti téchto aplikaci
musi vénovat ¢as na uZivatelské strané manazefi a podnikovi specialisté, jejichz Casové
moznosti jsou vesmés omezené. Musi proto, pokud mozno pfesné védét, co jim takto vynalo-
Zena Casova i finanéni investice pfinese.

Na druhé strané vSak efekty podnikové analytiky nemuseji byt vzdy zcela presné kvantifiko-
vatelné, resp. ve finanénim vyjadieni. Casto se v téchto pFipadech jedna o kvalitativni efek-
ty, znamenajici dosazeni vy$si konkurenceschopnosti firmy, ziskani lepSi pozice na trhu, po-
skytovani kvalitnéjSich informacénich sluzeb obchodnim partnerdm atd. Je dobré si v tomto
kontextu polozit otazku ,,jaky bude mit dopad na firmu situace, kdy nebude investovat do
podnikové analytiky, zatimco konkurence ano?"“.

Navic ma dosazeni téchto efektd delsi ¢asovy horizont, zpisobeny potfebnou dobou na vy-
tvofeni a naplnéni datového skladu, vytvoreni ¢asovych fad sledovanych ukazatell, osvojeni

Uspéch feseni podnikové analytiky je siing zdvisly na efektivni kooperaci dodavatelti a
uzivatelu predevsim v analytické fazi feSeni. Prizkumy v ¢eské i zahrani¢ni praxi véak mno-
hokrat ukazaly, Ze pravé nedostatec¢na kooperace a komunikace mezi byznysem a IT speci-
alisty je pfekazkou kvalitnéjSich vysledkl. Jednou z cest je vytvorfeni kompetencnich center
pro podnikovou analytiku, které byly i v praxi mnohokrat ovéfeny. Jejich podstatou je to, Ze
formalné organiza¢né a systematicky sdruZuji pracovniky uZivatelskych a IT atvard, kde se
spolecné FeSi klicové problémy a ulohy projekti 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 analy-
tiky umisténa v cloudovém prostredi (tj. mimo infrastrukturu firmy). Komponenty, které se
obvykle umistuji do cloudového prostfedi, jsou ETL/ELT feSeni, datovy sklad a reportingové,
analytické a dalSi vizualizaCni nastroje.

Faktory podle oblasti fizeni v oddilu [B] neuvadime, protoZze maji vice méné obdobny charakter.
Omezime se pouze na vySe zafazeny prehled.

2.6

Metriky

Analytika retailové firmy je zalozena na celé soustavé metrik, resp. ukazatel(l. S ohledem na jejich
znaéné mnoZzstvi jsou do textu vybrany pro kaZzdou oblast Fizeni pouze ty obvykle nejpouzivanéjsi.
Z hlediska obsahu metrik je ucelné v analytice podle jednotlivych oblasti Fizeni sledovat zejména:

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

metriky vykonového, nebo procesniho charakteru (pocet darovych doklad(l, pocet prodej-
nich nebo nakupnich transakci, pocet vyfizenych reklamaci, pocet realizovanych Skoleni
apod.),

metriky organizacniho charakteru (pocet pracovnik(l, utvar(l, poCet zakaznik(l, dodavatell
apod.).
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Detailngj§i vymezeni metrik je rozsahem znac¢né naro¢né. Proto v ramci jednotlivych oblasti Fizeni
[Oblasti a komponenty] a jeji pfislusné kapitoly nebo podkapitoly. Pouze metriky, vyznamné vazané
na detail, uvadime 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, Ze jde o vstupni naméty, které analytik musi doplnit a modifikovat podle konkrét-
nich podminek dané retailové firmy.

Zakladni dimenze:

Cas — &asova dimenze predstavuje de facto podnikovy kalendat. SlouZi pro sledovani vyvoje
jednotlivych ukazateld. Prvky dimenze jsou dany béznym kalendafem v definovaném datumo-
vém intervalu ve tvaru rrrrmmdd, napf. 20251001 — 20261231. Je nezbytné nadefinovat dosta-
tecny casovy rozsah dimenze, aby pokryla jak udalosti v Case zpét, tak udalosti v budoucnosti.
Prvky dimenze mohou byt v jednotlivych Glohach prezentovany v rdznych hierarchickych
strukturach, a to vétsinou:

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

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

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — zdrojem je dokumentace podnikovych procesu. Slouzi pro analyzy obsa-
hu a objemu prace, spojené s jednotlivymi procesy a jejich asovou a finanéni naro¢nosti. Jed-
nim z podstatnych atributli dimenze procesy je urCeni, zda jde o proces hlavni, podplrny nebo
fidici.

Cinnosti — predstavuiji jednotlivé vybrané dil&i &innosti, uskutedfiované v ramci obchodnich a
dalSich aktivit retailové firmy, které jsou zakladem pro analyzy naklad(i nebo pracnosti.

Podnikové utvary — vychazeji ze standardni organizac¢ni struktury a ucelem je hodnotit ekono-
mické a obchodni vysledky Utvaru retailové firmy. V praxi je tfeba uvaZovat i paralelni organizac-
ni struktury (realizované na jedné dimenzi), jako napf. maticové, projektové apod.

Strediska — je spole¢né vyjadieni dimenze pro hospodaiska, nakladova, resp. ziskova stfediska
firmy a slouzi pro hodnoceni jejich ekonomickych a obchodnich vysledki.
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Ekonomické dimenze:

Finanéni dstavy — pro analyzy stavll a pohybl finanénich zdrojl, kterymi firma disponuje
v jednotlivych finanénich uUstavech. Dimenze finan¢nich uUstavd zahrnuje banky a pojistovny,
pfipadné specifické spole¢nosti, pdsobici na finanénich trzich a slouzi pro analyzy objemu pfe-
davanych dat, objemu finan¢nich prostfedk, napf. uveéru.

Mény — struktura vyuzivanych mén, pokud je pro danou firmu vyznamna. Zahrnuje kursy a vy-
chazi obvykle z kursovniho listku CNB.

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

Ucetni obdobi — je nepretrzité po sobé& jdoucich dvanact mésict, neni-li stanoveno jinak a slou-
Zi pro analyzy vyvoje nakladu a vynosu a jejich porovnani.

Uéetni osnova — je strukturou G&th hlavni knihy a analytického tgetnictvi.

I%:"\

Externi partneri:

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 odvétvové orientace apod.

Zakaznici firmy — struktura zakaznik( firmy z pohledu poskytovanych zbozi i sluzeb. Strukturali-
zaci zakaznické dimenze Ize realizovat podle riznych hledisek, napf. podle vyznamu zakaznika,
jejich velikosti, podle odvétvové 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 — predstavuje strukturu hlavnich konkurent( retailové firmy, které je ucelné sledo-
vat z pohledu poskytovanych produktu a sluzeb zakaznikiim a ziskavanych konkurenénich vy-
hod.

Lidskeé zdroje:

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

Kvalifikacni struktura — zahrnuje vSechny kvalifikacni stupné a zakladni typy Skol a vzdélava-
cich instituci.

Mzdové slozky — prfedstavuje vnitfni strukturu mezd a slouzi pro analyzy mezd a mzdového
vyvoje podle jednotlivych definovanych slozek. Mzdy zahrnuji jednak pevnou slozku (pau$alni
objem mzdy) a pohyblivou slozku (pfiplatky, osobni ohodnoceni, prémie atd.).

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

Vzdélavani — predstavuje strukturu kvalifika¢nich a rekvalifikaénich programd, odbornych Skole-
ni a kursu.
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Obchodni dimenze:

Platebni podminky — predstavuji 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 — Inco-
terms (International Commercial Terms). Upravuje platby za dopravu, rizika a povinnosti mezi
dopravcem, kupujicim a prodavajicim. Dodaci podminky uréuji, do jakého okamziku (mista)
nese rizika a naklady na dodani zbozi prodavajici, a kde tato rizika a naklady pfechazeji na
kupujiciho. Neupravuji okamzik pfechodu vlastnictvi, ktery je spiSe spojen s platebnimi podmin-
kami nebo jinym smluvnim ujednanim.

Tyto standardni podminky se tradi¢né déli na univerzalné pouzitelné (bez ohledu na druh dopra-
vy) a na specifické podminky pro lodni pfepravu. Prodavajici s kupujicim si samozifejmé mohou
dohodnout jakékoli dodaci podminky, pro zjednoduSeni vSak byly vytvofeny standardy, které
maji jednotny vyklad a nevyZaduji proto obsahlé smluvni UGpravy. Staci, Ze obchodni partnefi
uvedou ve smlouveé Ci 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 nebo pojistné, pfipadné kdo uhradi pfipadné Skody, vzniklé b&éhem pfepra-
vy.

Segmenty trhu — dimenze obsahuje pfehled segmentd trhu, v nichZ podnik pUsobi. Vymezeni
segmentd trhu se realizuje na zakladé segmentacénich kritérii, tj. charakteristik daného trhu,
pfipadné segmentu. Mezi nejvyznamnéjsi kritéria patfi (zdroj Wikipedia):
=  Geograficka kritéria — svétova oblast, stat, nizsi teritorialni oblast, velikost oblasti, veli-
kost mésta podle obyvatel, typ osidleni a jeho charakter, podnebi oblasti, raz krajiny,
morfologie.

=  Demograficka kritéria — veék, 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 znac¢ce, mira uzivani, frekvence naku-
pu, uzivatelsky status.

=  Sociopsychologicka kritéria — socialni tfida, zivotni styl, osobnost.

Obchodni dokumenty — typy obchodnich dokument( realizovanych ve vztahu k fizeni marke-
tingu, nakupt, prodeje, skladl, dopravy. Dimenze, které se vazi k dokumentdm firmy, jsou ob-
vykle pojaty jako degenerované, tj. bez dimenzionalni tabulky. Vyuziva se napf. pouze Cislo
faktury v ramci tabulek fakt(. Sem spadaiji napf.:

= Nakupni objednavky.

= Dodaci listy pfijaté.

= Dodaci listy vydané.

= Faktury pfijaté.

= Faktury vydané.

=  Dobropisy.
=  PFijemky.

= Vydejky.

= adalsi.

Obchodni kanaly — reprezentuji rizné zplsoby prodeje.

Obchodni zastupci, agenti — reprezentuji firmu u zakaznikl, zajistuji marketing, pfipadné i
realizaci obchod(.
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Zbozi — struktura a typy nabizeného a prodavaného zbozi.

Sluzby — struktura a typy poskytovanych a prodavanych sluzeb.

Servisni éinnosti — typy servisnich ¢innosti a jednotlivé ¢innosti, realizované u zakaznikd.

Reklamace - typy reklamaci k dodavatellm, resp. zakaznik(l na dodané produkty a sluzby.

Posouzeni reklamace — pfijata, odmitnuta, v posuzovani apod.

Dimenze skladového hospodarstvi:

Sklady — predstavuji strukturu vlastnich, pfipadné pronajatych skladt pro zbozi.

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

Skladové technologie — pfestavuje prehled pouzivanych technologii, vyuzivanych ve sklado-
vém hospodafstvi. U¢elem je sledovat i jejich vyuziti.

Dimenze logistiky:

Dopravni prostfedky — predstavuje prehled vSech vlastnich dopravnich prostfedkd firmy a
slouzi zejména k hodnoceni dopravnich nakladd.

PHM — obsahuje zakladni druhy PHM pro hodnoceni jejich spotfeby, viastnich zasob a planova-
ni potfebnych nakupd.

Poskytovatelé dopravy — predstavuji pfehled dodavateld v oblasti dopravy, resp. poskytovatelQ
téchto sluzeb, resp. dopravcl pro hodnoceni jejich vykonu, nakladovosti, kvality poskytovanych
sluzeb.

Dimenze majetku, investic a energii:

Majetek — obsahuje pfehled majetku firmy podle jednotlivych druht.

Uroveri stavu majetku — vyjadiuje kvalitativni a technicky stav jednotlivych druhti majetku Ob-
sahuje pouze nékolik prvk( stavu majetku (napf. v béZném provozu, po generalni opravé (GO),
pred GO, nevyuzivany, vyfazeny apod.).

Druhy investic — pfedstavuje pfehled planovanych, aktualné realizovanych, nebo jiz uskuteéné-
nych investic firmy. Skupina investic zahrnuje:

* Readlné investice — jsou vazany na néjaky konkrétni predmét nebo podnikatelskou &in-
nost a maji charakter dlouhodobého uZziti.

= Finanéni investice — slouzi k vytvareni investi¢niho majetku.

= Dematerializované akcie, akcie na jméno, akcie na dorucitele, pojistky a Zivotni renty,
smeénky, Seky, finanéni spoluucasti.

Druhy energii — obsahuji zakladni druhy energii pro hodnoceni jejich spotfeby a energetické
narocnosti.
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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.

s v

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

2.8 Postupy, metody, metodiky

Pokud jde o postupy feseni uloh analytiky,ty se lisi podle typu pouZitého reseni (business intelli-
gence, self service business intelligence, competitive intelligence atd.), podle konkrétni metodiky, pod-
le implementovaného produktu, podle dodavatelské firmy, pfipadné i dalSich. Bylo by tedy velmi ob-
tizné a prostorové naroCné tyto nuance postihnout, navic je k t€émto tématim dostatek literatury.
Omezime se proto na souhrnné schéma, vyjadfujici ramcové feSeni aplikaci na bazi business intelli-
gence (Obrazek 2-2).

\Yil:]] TG430: Reseni projektu business intelligence

Strategickeé FizenilT

RizeniIT sluzeb el IT ekonomika
zdreju
Rizeni rozvojelT: Rizeni provozuIT
Rizeni projekiy

Reseni aplikaéniho projekts

Reseni implementace ERP Reseni projektu Bl / 5581

Reseni implementace

mobilnich aplikaci Reseni projekiu ECU

1) U431A
Zadani projektu
nebo smlouva na Bl: Zpracovani tvodni
Bl projekt studie
2) U432A | | 3) U433A 4) U434A
Bl: Specifikace pFirtistku Bl: Analyza stavua =+ Bl: Modelovania navrh
feseni pozadavku na Bl feseni
5) U437A 6) U436A 7) U435A
Bl: Implementace Fedeni |~ | Bl: Navrh transformaci <~ BI: Navrh technologické
dat, ETL platformy pFiristku
L
8) U43BA Vystupni
dok t
Bl: Zavedeni de provozu OBr?;zgnaice
Snimek 23

Obrazek 2-2: Postup feseni projektu business intelligence

Naznaceny postup je dokumentovan v publikaci [Podnikova analytika] v kapitole 9.
S ulohami podnikové analytiky se vaze i fada metod, pro dvé vybrané vyuzijeme rovnéz odkazy:
= Metody dimenzionalniho modelovani: [Podnikova analytika], kapitola 4.1.

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

V tomto pripadé jde o souhrn vSech aplikaci, které tvori aplikacni portfolio retailové firmy. Z pohledu
analytiky pfedstavuji analytické nastroje a na nich realizované aplikace, pfedevsim:

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

» self service business intelligence, uréené pro mensi skupiny uzivateld, umoznuji realizovat
efektivni ulozeni a zpracovani dat, nabizeji relativné jednoduché pfistupy k datim. Priklady
produktt jsou Power BI, Tableau, Qlick Sense apod.,

» competitive Intelligence se zabyva sbérem, zpracovanim a ochranou informaci s cilem zis-
kat konkurenéni vyhodu pro firmu. Je postaveno primarné na externich informacénich zdrojich,
Casto nestrukturovanych, s cilem provadét na nich analyzy pfevazné k prostredi trhu.

Zdrojové aplikace, tedy aplikace, vytvarejici zdrojova data pro analytiku (ERP, CRM, eBusiness a
dalsi), mohou soucasné nabizet analytickou funkcionalitu. Charakteristiky téchto aplikaci jsou obsa-
hem oddilu D v publikaci ,Anatomie retailové firmy*. Zdrojova data vytvareji znaény potencial pro
realizaci analytiky prodeje, uspésnosti nabizeného a prodavaného zbozi, analytiky zasob a potfeb
jejich doplfiovani, analytiky pro fizeni rozvoje zakaznickych sluzeb, personalizaci nabidky a zvySovani
jejich loajality a dalSi. Analytické nastroje mohou byt v tomto sméru i podkladem pro aplikace kom-
plexniho fizeni vykonnosti prodeje SPM (Sales Performance Management), vykonnosti a porovnani
jednotlivych prodejen, pro predikce a odhadovani trendt na trhu.

V nékterych pfipadech velkych obchodnich fetézcli vede narlst 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 potieby retailu, jsou Al agenti nebo chatboty, zaméfené na monitorovani pro-
dejny a jednotlivych regall, doporuéeni 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
%j Z kapitoly vyplyvaji nasledujici zavéry:

= Zakladem feSeni deskriptivni analytiky retailové firmy jsou jednotlivé dlohy ana-
Iytiky, rozliSené pracovné podle jejich typ0.

= Podstatnym vstupem do feSeni uloh nebo projektd jsou scénare, resp. sady
analytickych otazek, zaméfenych na potencialni poZzadavky nebo problémy re-
tailové firmy.

= Role urluji, jaké funkce bude mit pracovnik v feSeni projekta deskriptivni analy-
tiky a jaké jsou naroky na jeho znalosti. \V pfedchozim textu jsou specifikovany
vybrané 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 pa-
rametry.

=  Faktory vyjadtuji organizacni, technické a dalSi podminky FeSeni jednotlivych
uloh, problém0 a projektd. Vztahuji se jak k Fizeni celé retailové firmy, tak speci-
alné k feSeni retailové analytiky.

=  Metriky, resp. ukazatelé jsou hlavni naplni 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 sledova-
nych metrik, resp. ukazatell a je tak soucasti de facto kazdé metriky. Systém di-
menzi vytvari zakladni kostru feSeni analytiky firmy.
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Postupy reseni Uloh analytiky se liSi podle celé fady charakteristik a je nutné na
pocatku postup nebo metodiku kvalifikované vybrat. K nim se vazi analytické me-

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

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

Uvodem k prediktivni analytice ve firmé doplnime nasledujici odkazy na vybrana dokumentaéni
videa:

[The Fundamentals of Predlictive Analytics - Data Science Wednesday - YouTube ],

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

.mm Prediktivni analytika

(P ddictive

Analytics

Nasledné nabizime i odkazy webovych stranek k dvéma titulim literatury, uvedenym v Gvodu této
publikace:

ABBOTT, D.: Applied Predictive Analytics. Principlec and Techniques for the Professio-
nal 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’Reilly, 2023. ISBN: 978-1-098-12597-4. [ Scikit-Learn ]

BRYIE]] Abbott Analytics

Al

No Datais Clean But
Most is Useful
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BRYE] Prediktivni analytika: SCIKIT

* 0O @

Qo®

= Simple and efficient tools for predictive data analysis
 Accessible to everybody, and reusable in various contexts
* Built on NumPy, SciPy, and matplotiib

* Open source, commercially usable - BSD license

Classification Regression Clustering

Applications: Spam detecton. in pcogrit ’ B Applications: Cus
Algarithms: Applications: Drug resparae, stock

OARBEY e
EETT M 7 IS ¥

3.1 Ulohy plénovani a prognéz

Vyuziti technologii podnikové analytiky je velmi i¢elné i pro feSeni planovacich uloh (planua trzeb, na-
klad(, investic atd.), kdy je tfeba nejen data zpfistupriovat podle nejriznéjSich definovanych di-
menzi a analyzovat je podle nich, ale i nova data, tedy pldny, tvofit. Planovaci Ulohy sleduji nékolik
zakladnich cila, zejména:

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

= Zzajistit konsolidace vytvarenych pland, vznikajicich v riznych organizacnich jednotkach, t;.
pobockach, prodejnach, usecich, nebo naopak rozpousténi centralné stanovenych pland na
tyto jednotky,

= zajistit konsolidace hodnot z rdznych druht pland, napt. planu investi¢niho, nakupniho,
prodejniho, personalniho apod. do vysledného, obvykle finanéniho planu,

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

= automatizovat fizeni pracovniho toku (workflow) pfi pfipravé planu, resp. plan(, na kterém
se podileji riizni 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 pfistupovych prav pro zpracovani planu i pro je-
jich 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 zaméreni firem a
jeho zvladnuti je pro analytiky velmi naro€né. Z pohledu fizeni firmy je v8ak samotnym zakladem pro
prediktivni analytiku planovani a prognézovani (,forecasting®).

Prognoézovani a planovani v fizeni firmy jsou aktivity, které spolu souviseji, i kdyz realné jsou

v nékterych pfipadech realizovany nezavisle na sobé&. Plati v3ak, Ze ¢im kvalitn&jSi a pfesné&jsi jsou

Rozvoj planovani a prognézovani a jejich funkcionality ve vazbé& na prediktivni analytiku je mozné
povazovat za jednu z kli€ovych oblasti rozvoje byznysu a investic v retailovych firmach bez ohledu
na jejich velikost a slozitost. Soucasné firmy v retailu disponuji obrovskymi objemy dat a smyslem
konceptu, metod a nastrojli prediktivni analytiky je z nich vytéZzit pravé takové informace, které pove-
dou k posilovani kvality planovani prognézovani a tim i k jejich konkurenceschopnosti a ziskavani
novych konkurenénich vyhod.
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Neni zde smyslem opakovat veSkeré charakteristiky Fizeni, které jsou jiz detailngji uvedeny
v souvisejicich publikacich na portalu MBI-AF, a proto v tomto oddilu 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 vyuZiva-
jici analytickych a datovych poznatki a zkusSenosti k vytvoreni predpovédi a odpovédi na otaz-
ky, tykajici se riiznych obchodnich potfeb (Wilson, 2021).

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

Zaroven disciplina prediktivni analytiky vyuziva data a prediktivni modely pro prfedpovéd’ jevii na
mikroekonomické drovni. Z dostupnych dat a pomoci analytickych technik je prediktivni analytika
schopna identifikovat dllezité podobnosti a vztahy a vyuzit je k pfedpovédi nejriznéjSich jevl, 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 jsou faktory, které ovlivni néco, co nastane v budoucnu. V rozhodo-
vani o podnikovych procesech je prognéza Casto tvofena na zakladé 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 tré-
ninkového souboru dat a pouziva je jako pomoc pfi sestavovani aktualniho budouciho modelu.

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 hlavniho pfedmétu zajmu. K tomu, aby bylo mozné si cil vymezit, je dilezité pochopit byznys
daného podniku a analyzovat potreby v oblasti prediktivni analytiky. V 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 éemu bude rFeSeni slou-
Zit, jak bude aplikovano a jak svou predikci pomuzZe.

Pfed zahajenim prediktivniho modelovani je nezbytné provést nékolik ,klicovych krokl k zajisténi
spravnosti a pfipravenosti dat pro analyticky proces®. Prvnim a zasadnim krokem je definovani cile
studie, tedy jasné vymezeni problému nebo otazky, na kterou ma prediktivni analyza odpovédét. Bez
presného cile mize byt pfiprava dat neefektivni a zbyte€né rozsahla. Jakmile je cil jasné stanoven, je

mozné vytvofit knihovnu provoznich otazek, kieré Ize opakované a automatizované resit.
Mezi pfiklady prvotnich otazek patfi napfiklad tyto otazky:

» Je prediktivni analyza mozna na dostupnych datech, je zajisténa proveditelnost?

= Jaké zdroje dat budou vyuzity?

=  Pro realizaci bude zapotfebi provést zmény v samotnych datovych zdrojich?

= Jaké analytické nastroje budou pouzity?
Po vymezenich prvotnich cilll a zodpovézeni kliCovych otazek je mozné pokracovat nasledujicim kro-
kem, ziskdanim dat. V tomto kroku jsou shromazdovany relevantni informace z dostupnych zdroja.
V tomto kroku a v navaznosti na definované otazky je napfiklad odhalena potfeba dodatec¢nych dat,
které jsou nasledné ziskdavany pomoci senzort nebo jinych zafizeni. Tato faze se liSi od bézného
rutinniho sbéru dat v zavedenych analytickych prostfedich, protoZe €asto vyzaduje jednorazové zis-
kani specifickych Gdajt pro ucely analyzy. Nasleduje vybér a ¢isténi dat, coz je zasadni krok, ktery
pomaha zaijistit, ze pouzité udaje budou relevantni a kvalitni. Tento proces zahrnuje identifikaci nej-
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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 Ciselné podoby pro
Ucely modelovani. Po dokonéeni pripravy dat nasleduje faze priuzkumu dat (Data exploration), ktera
se zaméfuje na podrobné zkoumani a vizualizaci shromazdénych informaci. Cilem této faze je identi-
fikovat vzorce, vztahy mezi proménnymi a potencialni korelace, které mohou byt vyuZity pfi tvorbé
prediktivnich model(l. Tento krok hraje zasadni roli pfi vybéru vhodnych analytickych technik a mode-
10, které se budou v predikci pouzivat.

Data pro prediktivni proces musi byt uvedena ve dvoudimenzionalni formé, tedy fadky a sloupce
s tim ze kazda fadka reprezentuje jednotku analyzy. Sloupce v tabulkach oznacuji atributy, deskripto-
ry, proménné a vlastnosti. Tato faze procesu identifikuje, které datové zdroje a v jaké mife mohou
byt pouzity pro model prediktivni analytiky a zda jsou dostupné. 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
realizaci potfeba zmény v datovych zdrojich a jaké nastroje budou vyuzity.

Zasadnim krokem v prediktivni analytice je vizualizace dat a exploratorni analyza dat, které umoZznuji
identifikovat vzory a souvislosti jeSté pfed provedenim jakychkoli Uprav. Nasleduje proces €isténi dat,
pfi némz se odstranuji chyby a zajistuje jejich Uplnost, spravnost a aktualnost. Kli¢ovym 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 vizuali-
zaci, ktera poskytuje graficky prehled o jejich stavu (Wilson, 2021).

3.5 Vymezeni diléich 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. VVznikaji tak klastry zakaznikd,
dodavatelu, sluzeb apod.,

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

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

» Kilasifikace a hodnoceni pravdépodobnosti tfid (Classification and class probability es-
timation):
o je to pfistup nebo kombinace metod, kde primarnim cilem je uréovat cilovou tridu
s vyuzitim sledovanych hodnot,
o predikuje pro kazdy objekt do které sady tfid patfi, pfi¢emz obvykle jsou tfidy vzdjem-
né disjunktni,
o uréuje, 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
zdkaznik skuteéné patfi?“.
= Rozhodovaci pravidia:

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

o rozhodovaci pravidla jsou zapisovana ve tvaru ,,JF Ant THEN Class“ a umozfuji
klasifikovat kategorii cilového atributu z kombinace kategorii vstupnich atributi. Ant je
nazyvan jako antecedent neboli pfedpoklad, Class reprezentuje tfidu neboli kate-
gorii cilového atributu.
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Asociacni pravidla:

o U asociaénich pravidel neni na rozdil od pravidel rozhodovacich definovan cilovy
atribut pro zarazeni prikladu do urcité tridy (v ramci nastaveni konkrétniho algorit-
mu Ize nastavit omezeni na vybrané atributy jako mozné zaveéry pravidla), naopak nas
zajimaji vazby mezi riznymi atributy v pfedpokladu a v zdavéru. S tim souvisi pro-

Predikce vazeb (Link prediction):
o predikce vazeb predikuje vazby mezi datovymi polozkami a obvykle navrhuje, zZe
takova vazba by méla existovat a jaka je sila této vazby.
o Priklad: ,Jestlize uloha analyza prodeje je ovlivhéna faktorem Urover 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,

o mensi objemy vybranych dat jsou snaze vyuZitelné, nakonec i Iépe poskytuji relevant-
ni informace.

o Priklad: ,Disponujeme daty o nékolika milionech zakaznikd. Bude ucelné objem dat
omezit podle vybranych kritérii, napf. podle objemu trzeb, vyznamu zakaznika apod.*
Nahodné modelovani (Casual modeling):

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

o Priklad: ,Snahou je vyhodnotit kvalitu dodavek jednotlivych dodavateld, zalozenou na
analyze vybranych dodavek, nebo vybranych parametrech dodavatel(, nap¥. ekono-
micka sila, personaini sila, lokalita, kde plsobi apod..

Profilovani (Profiling):
o profilovani charakterizuje typické chovani jednotlivce nebo skupiny, oznacuje se ta-
ké jako ,Popis chovani“.
o Priklad: ,Jaké jsou hlavni charakteristické rysy nejvyznamnéj$i dodavatel( firmy?*
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.

o Priklad: ,Jestlize Uloha analyza prodeje je ovlivnéna faktorem uUroveri managementu,
pak by méla byt ovlivnéna i faktorem kultura firmy, a to s obdobnou silou tohoto vztahu*.

Zpracovani ¢asovych rad:
o Zpracovani Casovych fad z pohledu detekce anomalii, trendd, ocekavanych hodnot a

odchylek.
o Priklad: ,Pouziti je napf. v ramci hodnoceni procesniho Fizeni, kontroly obchodniho
procesu®.
Forecasting poptavky:

o Predikce poctu objednavek na jednotlivé dny/hodiny (s vyuZitim sezénnosti, poc¢asi,
svatkl ¢i akci).
Rizeni skladovych zdsob:

o Casové fady slouzi k planovani, kolik Eerstvych produkttl je tfeba naskladnit (minima-
lizace expirace a ztrat).

Optimalizace logistiky:
o Predikce vytizeni kuryrd a planovani doru¢ovacich oken.
Monitoring kvality procesu:

o Sledovani realnych dorucovacich ¢asu oproti slibovanym, detekce zpozdéni jako
anomalie.

37



3.6

Akéni kampané a promo:
o Vyhodnoceni vlivu slev a marketingovych akci na ¢asové fady objednavek a trzeb.

Soucasna literatura, vénovana prediktivni analytice, nabizi obrovské mnozZstvi jed-
notlivych metod a modeld, jejich variant a modifikaci.

Scénare, analytické otazky

Scénar je obdobné jako v pfipadé deskriptivni analytiky chapan jako sada analytickych otazek ve
vztahu k pozadavkim nebo problémim retailové firmy v oblasti planovani, prognézovani a s tim sou-
visejici retailové analytiky. Dalsi prehled obsahuje otdzky, rozdélené pracovné na skupinu ,Vztahu
planovani, prognézovéni a prediktivni analytiky k byznysu® a ,Obsahu a kvality pFipravy pland“.

Otazky k 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 zaijistit kvalitni pfipravu specialisti planovaéu vzhledem k charakteru a potfebam firmy
a soucasné vzhledem k vybranym softwarovym nastrojiim pro planovani a prognézovani?

Jak systematicky pldnovat 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 ofekavanym potfebam
fizeni retailu?

Jak zajistit propojeni riznych typt plani, zejména naturalniho planovani, na finanéni vyjad-
feni plana?

Jaké moznosti nabidnout v ramci individualnich plani pro jednotlivé manaZery a specialisty
v oblasti fizeni?

Otazky k obsahu a kvalité pripravy plant

3.7

Jak nastavit riizné moznosti alokace planovanych hodnot na utvary, resp. prodejny?

Jak zajistit pro pfipravu plant adekvatni a kvalitni datové zdroje?

Jak dosahnout poZzadovanou granularitu dat v ramci planovacich operaci?

Jak pfipravovat a realizovat plany pro riizné ¢asové horizonty?

Jak umoznit a realizovat sofistikované predikce planovanych hodnot?

Jak pfipravovat plany ve variantach s jejich adekvatnim ohodnocenim a stanovenim priorit a
jak zaijistit i verzovani planu?

Jak respektovat dislokaci firmy a realizovat konsolidaci plant vzhledem k rGznym ob-
chodnim jednotkam a Utvaram?

Jak nastavit zodpovédnosti a kompetence za pripravu plana?

Jaké podstatné faktory (ekonomicke, legislativni, personalni, organizacni) je tfeba pfi pfipra-
vé planu brat v uvahu?

Jak zajistit efektivni kooperace a priabéh schvalovani pfipravovanych planu?

Jak spravné vyhodnotit potfebu specializovanych planovacich nastroju, resp. metod a
modelu prediktivni analytiky?

Role prediktivni analytiky

Role v prediktivni analytice a pfi FeSeni projektl v této oblasti zahrnuji obdobnou Skalu roli, jak byly
vymezeny v publikaci ,Anatomie retailové firmy* v kapitole 2. Na druhé strané se v literatufe prediktivni
analytiky zddraznuji role Data Engineer, ML engineer/Data Scientist, DevOps Engineer a zejména ty
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.
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3.71

Doménovy expert

Domeénovy expert rozumi byznys problematice jednotlivych oblasti Fizeni vzhledem k moznostem
prediktivni analytiky:

3.7.2

specifikuje charakter a ndroky na prognézovani a planovani vramci firmy i ve vztahu
k jednotlivym oblastem jejich aktivit,

formuluje zaddni novych planovacich aplikaci a reportll, specifikuje naroky na jejich kvalitu,
tj. funkcionalitu, dostupnost, uzivatelské rozhrani apod.,

konzultuje pozadavky na feSeni prediktivni analytiky vramci své oblasti fizeni, a to
z pohledu hlavnich potfeb firmy,

zajiStuje hodnoceni funkcionality stavajicich feSeni a aplikaci prediktivni analytiky vzhledem
k vyvoji potfeb firmy, pfipadné k vyvoji poZzadavku partnerd,

urCuje 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. ukazatel(,

konzultuje specifické otazky transformaci dat,

podili se na feSeni problémi, spojenych s kvalitou dat,

podili se na kvalifikaéni pFipravé vSech ostatnich uzivatelu.

Data a databazovy expert

Data a databazovy expert se orientuje v datovych zdrojich a datovych strukturach. Zajidtuje podle
jednotlivych uloh feSeni prediktivni analytiky tyto ¢innosti:

3.7.3

zajistuje analyzu datovych struktur zdrojovych systému, jejich kvalitu a dostupnost,
spolupracuje na vyhodnoceni stavu a kvality dat, na formulaci principu fizeni jejich kvality,

konzultuje a posuzuje mozné varianty pfistupt k FeSeni prediktivni analytiky z pohledu dato-
vé architektury,

spolupracuje na specifikaci nastroji pro transformace dat,
spolupracuje s doménovym expertem na uréeni 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).

Expert prediktivhiho modelovani

Expert prediktivniho modelovani je specializovany na vytvareni modult a vyuzivani jednotlivych
metod a algoritmu. Zajistuje podle jednotlivych oblasti feSeni tyto ¢innosti:

konzultuje s doménovymi experty jejich problémy a pozadavky na aplikace pro podporu
prognézovani a planovani ve firmé,

kooperuje na analyzach poZadavkii na prediktivni modely a na jejich konsolidaci,
posuzuje kvalitu zdrojovych databazi,

specifikuje ramcovy obsah a strukturu vystupu, cilovych proménnych, jejich hodnot a vizua-
lizace,

zajistuje vybér a definuje zakladni funkcionalitu prediktivnich modeld,

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

feSi analytické otazky transformaci dat, tj. vlastni transformace dat,

navrhuje kontrolni a opravné procedury v souvislosti s Cisténim, resp. zajiSténim kvality dat,
podili se na Feseni problémi nebo chyb, vyplyvajicich s pfipravou provozu prediktivni analytiky,
realizuje nasazeni modeld prediktivni analytiky ve firmé.
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3.8

Faktory, ovliviujici prediktivni analytiku v retailu

Faktory prediktivni analytiky jsou svym zamérenim i strukturou obdobné tém, které jsou definovany
pro podnikovou analytiku. Na druhé stran& maji sva specifika, vychazejici z podstaty prediktivni ana-
lytiky. PFi feSeni uloh prediktivni analytiky jsou vyznamné ,pfedpoklady”, za nichz feSeni probiha.
Kromé toho kazdy z faktord predstavuje vymezeni konkrétniho prostfedi, kde se ulohy prediktivni ana-
lytiky realizuji, a to se musi ve vétsiné pfipadl dlsledné respektovat, v opaéném pfipadé je mozné
pfipravovat kvalitni prediktivni modely, které vSak nikdo nechce nebo nepotiebuje. Jak je rozmanité
prostfedi, tak jsou pomérné rozmanité i sady faktor(.

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

V minulosti byla FeSeni prediktivni analytiky zaleZitosti prevazné velkych spole€nosti,
v soucasnosti se posouva i do stfednich a mensich firem a uplatiuje se prakticky na vSech
urovnich jejich velikosti. Je vSak nutné zdlraznit, ze ve velkych firmach jsou obchodni, eko-
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tovych soubor( prediktivni analytiky.

Konkurence, zakaznici, dodavatelé a dal3i partnefi, jejich hodnoceni, jejich oéekavany vyvoj,
jejich ndaroky a ocekavani se stavaji velmi vyznamnou soucasti prediktivni analytiky a
obvykle tvofi také jadro prediktivnich aplikaci, zaméfenych na strategické fizeni, marketing,
nebo prodej. Faktor konkurenéniho prostfedi znamena vyraznéjsi potfebu a uplatnéni ex-
ternich datovych zdroju a stim spojené nezbytné aktivity, jako napf. jejich kvalifikované
hodnoceni kvality, dostupnosti, finan¢ni naro¢nosti.

Zfejmé vychozim a nejpodstatnéjSim faktorem je potreba kvalitniho prognézovani a planovani
a samotny zdjem vedeni spolec¢nosti o Ulohy a feSeni prediktivni analytiky. Ty jsou uréeny
primarné pro manazZersky nebo analyticky orientované uzivatele. Z toho vyplyva, Ze kvali-
ta jejich feSeni a zejména uZiti neni primarné dana predpisy, metodikami, resp. disciplinou
pracovnik(, ale zajmem, motivaci a invenci zejména na strané managementu.

Ulohy prediktivni analytiky se siln& vaZi i na hodnoceni a planovani aktivit ve vztahu k externim
partneriim. Nabidka této prediktivni funkcionality s pochopenim a respektovanim potreb i
externich subjektii mize ovlivnit vysledny obchodni a ekonomicky tspéch firmy.

PFi prevladajicim znaéném rozsahu téchto projektl, jejich finanéni a ¢asové narocnosti,
mimofadné rychlém rozvoji technologii, na nichz jsou zalozeny, je ureni spravné strategie,
odpovidajici potfebam a moznostem podniku, velmi podstatnym faktorem feSeni. Stanoveni
strategie by tak mélo zohlednit uréeni priorit feSeni ve vztahu k oblastem Fizeni, uréeni pfi-
stupu k feSeni, vyuZiti rdznych disponibilnich funkci a metod a spravny vybér technologii a
produkta.

UrCovani a posuzovani efektu prediktivni analytiky je v porovnani s ostatnimi typy aplikaci
ponékud specifické. V kazdém pfipadé je vymezeni ocekavanych efektl a sledovani jejich
naplnéni podstatné s ohledem na to, Ze analytické pfipravé a vyuziti téchto aplikaci musi vé-
novat ¢as experti, jejichz Casové moznosti jsou vesmés omezené. Na druhé strané vSak efek-
ty prediktivni analytiky nemuseji byt vzdy zcela pfesné kvantifikovatelné, resp. ve financnim
vyjadreni. Casto se v téchto pfipadech jedna o kvalitativni efekty, znamenajici dosaZeni
vy$Si konkurenceschopnosti firmy, ziskani lepsi pozice na trhu atd.

Otazka kvality zdrojovych provozovanych aplikaci je v souvislosti s Ulohami prediktivni analyti-
ky posuzovana v nékolika ahlech pohledu:

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

o zda zahrnuji vlastni planovaci funkcionalitu, do jaké miry je vyuzivana, jak mGze
poslouzit i jako vstup pro feSeni prediktivni analytiky.
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3.9 Cilové proménné a prediktory

Vstupem prediktivni analytiky jsou data, ktera se promitaji do cilové proménné a jeji hodnoty
(targetu), kterd ma byt predikovana. Data se v ramci prediktivni analytiky uspofadaji, proc€isti a vytvori
se novy datovy zdroj. Na néj jsou poté aplikovany prediktivni funkce a metody. ,Prediktivni model
Je tak kombinaci metod, kde primarnim cilem je predikovat pravdépodobnost kategorialnich nebo kon-
tinualnich hodnot s vyuzZitim hodnot prediktora® (Wilson, 2021). Prediktorem, resp. ,vysvétlujici pro-
méennou® je hodnota nebo charakteristika, ktera ovliviiuje zjiStovani a vypocéty cilové proménné. Pfi-
kladem pro cilovou proménnou mulze byt ,objem trzeb” prediktor ,pocet zakazniki*, nebo ,pocet polo-

voru

Zek v sortimentu zboZi* apod.

proménné 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 struéné vymezeni s ohledem na
dostupnou literaturu, napf. i publikaci [Podnikova analytika], zamé&Fime se spiSe na jejich vyuZiti

v oblastech fizeni retailu v oddilu [B].

3.10.1 Metodika CRISP-DM

Nejcastéji uzivanou metodikou je jiz od roku 1990 metodika CRISP-DM, ktera se primarné vaze
k projektiim 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.

CRISP-DM znadi ,Cross-Industry Standard Process for Data Mining“ (CRISP-DM, n.d.). Cilem je
vytvoreni standardniho procesniho modelu bez vazby na konkrétni prostredi, ktery je zdarma a
vefejné dostupny, se zacilenim na praktickou aplikaci prediktivni analytiky (povétSinou komercni).
Obsahuje nejen jednotlivé kroky a postupy, ale i nezbytnou dokumentaci, ktera ma byt s projektem
vytvafena. 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 spoleéné s pochopenim problema-
tiky a findlnimu vyuZiti vysledku.

. .
Porozumeéni | ) Porozmmeéni
problematice |

Piiprava
dat

i

w

Modelovani

Vyhodnoceni
vysledki

Obrazek 3-1: Faze procesniho modelu CRISP-DM (CRISP-DM), (CRISP-DM, n.d.)
(Berka, 2003, stranky 24-28)
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Navraty na pfedchozi faze jsou dany napf. nedostateCnymi daty a jejich Spatnou kvalitou pro vytvareni
modell, nebo se pfi vyhodnoceni modelt dojde k tomu, Ze vysledky nejsou adekvatni pfedpokladim apod.

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

V dalSich podkapitolach jsou uvedeny alespon zadkladni charakteristiky metod, uplathovanych
v prediktivni 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 s tim, ze ze sarimax je model ¢aso-
vych fad a xgboost je univerzalni model, zaloZeny na rozhodovacich stromech.

ARTIFICIAL INTELLIGENCE
A technique which enables machines
to mimic human behaviour

Artificial Intelligence

e .
— .,

e ﬁ B
P N
/

Machine Learning

MACHINE LEARNING

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

S DEEP LEARNING
- e e — — . Subset of ML which make the
computation of multi-layer neural
network feasible

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

Machine 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
Machine learning (ML) je postaven na nasledujicich principech:
= Je to algoritmus nebo technika, kiera dovoluje systému byt trénovan a ucit se na vzorech
ze vstupl a nasledné je upravovat podle zkuSenosti, 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 ucéi a vytvari predikce (napf. neuronova sit),
o presnost (,accuracy”): mira kvality a vykonu systému.

=  P¥istup k Feseni ML viz obrazek:
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/ Vstup dat / Provoz, uziti 1

Pochopeni byznys Trénovani ML Vyhodnocenl
problému modelu ?

Chyby

|

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

3.10.2.2  Klasifikace ML podle zptisobu Fizeni uc¢eni
ZpUsobu Fizeni u¢eni modell v ramci machine learning je nékolik. Na tomto misté uvadime dva nej-

Castéjsi:

Rizené ugeni (,supervised learning"):

o  Tréninkova sada na vstupu algoritmu obsahuje poZadovana strukturovana feSeni
(,labels").

o  Typickou udlohou je zde klasifikace nebo predikovani cilové ceny produktu, poZado-
vanych vlastnosti produktu na bazi regrese, regresni analyzy apod.

o Pokousi se modelovat vztahy a zavislosti mezi cilovou predikci, cilovou promén-
nou, prognézou a vstupnimi vlastnostmi tak, ze mohou predikovat vystupni hod-
noty pro nova data, zaloZzené na vztazich, které byly ,nau¢eny“ na pfedchozich dato-
vych sadach. Spoléhaji se zde na experty, ktefi funguji jako ucitelé k naplnéni trénova-
cich dat, pomahajicich modelu ziskavat spravné odpovédi.

Nefrizené uceni (,unsupervised learning“)

o UG¢i se z prostych, jasnych pFikladu bez pfipojenych odpovédi, kde algoritmu je pone-
chana moznost uréit, které datové vzory vyuZije.

o  Systém nevyuziva pfitomnost ucitele.

o  Typickymi ulohami jsou:

> clustering, resp. hierarchicky clustering, ktery déli jednotlivé skupiny prvkui na
podskupiny (,hierarchical clustering®),
redukce dimenzi pro zjednoduSeni obsahu dat (,dimensionality reduction®),
vybér, resp. vylouéeni uréenych viastnosti (,feature extraction*),
identifikace anomalii (,anomaly detection®),
identifikace novych instanci odliSujicich se od ostatnich (,novelty detection®),
zjistovani asociacnich pravidel (,association rule learning*).

YV VV V VY

Dalsi charakteristiky Machine Learning obsahuje Pfiloha 1.

3.10.3

Regresni analyzy

Predstavuji tfidu modeld typu ,,pFic¢ina — ndsledek*, kde je definovan vztah mezi pficinou (vysvétiu-
jici proménna) a nasledkem (vysvétlovana proménna). Ty jsou vyuzity k feSeni predikci mezi vstu-
py, prediktory (vysvétlujici, nezavisle proménné) a cilovymi proménnymi (vysvétlované, zavisle pro-
ménné). Odhaduje nebo predikuje pro kazdy objekt numerickou hodnotu urcité proménné.

Regresni analyza predstavuje souhrn statistickych postupl a metod, slouzicich k analyze vztahu
stfednich hodnot numerické proménné y a hodnot numerické proménné x nebo vétsiho podtu tako-
vych proménnych (Hindls a dalsi, 1999).
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K principlim regresni analyzy patfi (podle Hindls a dal$i, 1999, podrobnéji statisticka literatura):

= sméfuje k nalezeni vhodnych funkci, pomoci nichz bude mozné odhadovat neznamé stredni
nebo individualni hodnoty proménné y pomoci znamych hodnot proménné x, oznacované
jako regresni odhady,

=  méritelni ¢initelé, které je tfeba pfi odhadech brat v Gvahu, pfedstavuji okruh vysvétlujicich
proménnych,

= pokud se vyuziva pouze jedna vysvétlujici proménna, jde o jednoduchou regresni analy-
zu, pokud se vyuziva vice proménnych, jde o vicenasobnou regresni analyzu,

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

» Udkolem regresni analyzy je specifikace funkce, pfifazujici hodnotam vysvétlujicich promén-
nych stfedni hodnoty vysvétlované proménné — regresni funkce, tj. pfimkové, parabolické,
hyperbolické regresni funkce,

= pfi jednoduché regresni analyze se vyuziva bodovy diagram, kde kazda z n dvojic hodnot
Xi, yj je znazornéna jako bod v pravouhlé soustavé soufadnic,

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

= pii regresni analyze se vychazi z predpoklad(i, formulovanych v pravdépodobnostnich re-
gresnich modelech,

* nejjednodussim typem regresniho modelu je klasicky linearni model, model s linearni re-
gresni funkci vysvétlujicich proménnych, jez nejsou nahodnymi veli¢inami.
Vyhody:
= Jinearni regrese:
o Je relativné jednoduché vytvorit na této bazi model a rovnéz jednoduché je inter-
pretovat vysledky.

o Mdaze pracovat s témér jakymkoli objemem dat i pfi jejich jednoduchém zaclenéni do
modelu.

o Funguje velmi efektivné, kde vlastnosti jsou linedrni a rovnéz je dobra interpretace
vysledkd.
* vicendasobna regrese:
o Je Siroce vyuzivana, protoze je velmi efektivni a nevyzaduje pfili§ mnoho vypocet-
nich zdroju.
o Muize byt implementovana jednoduse a rychle.
Omezeni:
» linedrni regrese:
o Predpoklada, ze data jsou nezadvisla, coz nemusi vzdy platit.
o Mdaze byt velmi citliva na abnormalni data (outliers).

o Predpoklada, ze vazba ,,pFicina — nasledek” zistava neménna a linearni, coz rov-
néz nemusi vzdy platit.

= vicendsobné regrese:

o Neni jedinou metodou pro feSeni komplexnich problému.

o Nefunguje dobfe s nezavislymi proménnymi, které nejsou korelovany k cilové
proménné.

3.10.4 Rozhodovaci stromy

Rozhodovaci stromy jsou prakticky nejpopularnéjsi metodou v prediktivni analytice, pouze regresni
analyza je podle prlizkumu vyuzivana ¢astéji. Dlvody popularity jsou uvedeny v kapitole jejich efektd.
Rozhodovaci strom je grafickou reprezentaci logického vyvoje ¢asové na sebe navazujicich alterna-
tivnich rozhodnuti (Friebelova, 2006). Jde o zvlastni pfipad grafu, kdy rozhodovaci strom je tvofen z
(Vomlelova, 2009):
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» kofene a vnitfnich uzli — oznacenych atributem, z 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 nevy-
skytuji, pak na jejich hodnoté v ramci klasifikace nezalezi),

» podminek (,split‘), na jejichz zakladé se data déli na jednu nebo vice podskupin, resp. vétvi
(,branch®),

= hloubkou (,depth*), ktera je vyjadfena poctem podminek mezi kofenem a nejhlubSim konco-
vym uzlem.

Klasifikaci pFikladd na zakladé rozhodovacich stromu Ize jednodus$e provést tak, Ze z vychoziho uzlu
postupujeme pres vnitfni uzly (z uzlu volime hranu, odpovidajici hodnoté daného atributu) az do listu,
ktery je klasifikaci daného pfikladu.

3.10.4.1 Reseni rozhodovacich stromui

Podstatnym dkolem v pripadé metod rozhodovacich stromd, je jejich konstrukce. Postupuje se me-
todou ,rozdéluj a panuj* (,Divide and Conquer*). Tato metoda znamena, Ze jsou data postupné roz-
délovana na stale menSi podmnoziny s cilem nalézt tu podmnozinu, v které prevladaji pfiklady jedné
tfidy (hodnoty cilového atributu).

Zakladni algoritmus, vychazejici z této metody, je TDIDT (,,Top down induction of decision trees”).
Hlavnim cilem je nalézt strom, jakoZto reprezentaci ziskané znalosti, konzistentni s trénovacimi daty.
Konzistentnich s trénovacimi daty maze byt vice rliznych strom(, v tom pfipadé je davana prednost
stromlm mensim a jednodus$sim. Algoritmus zahrnuje tyto kroky (Berka, 2003 str. 86):

= zvol jeden atribut jako kofen dil€iho stromu,

= rozdél data vtomto uzlu na podmnoziny podle hodnot zvoleného atributu a pfidej uzel pro
kazdou podmnozinu,

= existuje-li uzel, pro ktery nepatfi vSechna data do tézZe tfidy, pro tento uzel opakuj postup od
bodu 1, jinak skond&i.

Proto je v praktickych algoritmech ¢asto aplikovano takzvané profezavani stromi, kdy dojde

k nahrazeni ur€itého podstromu jedinym listem. Vysledkem je jednodus$si a srozumitelnéjsi podoba
rozhodovaciho stromu, strom méné zatizeny pfipadnym Sumem v datech, avSak vétSinou za cenu
zhorSeného chovani pfi klasifikaci novych pfiklad.

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

jsou statisticky nejduleZitéjsi a vytvari pravidla, kterymi segmentuje badzi dat. Poskladana pravidla
nauc¢eného modelu se daji schematicky zobrazit jako strom s kofenem nahofe a listy dole. Rozhodo-
vaci stromy tak umozniuji 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 rozsifiteIné, pokud se rozsah zaznamu nebo poli
zvy8uje.
» Maji zabudovany vybér proménnych, coz je vyhodné v situacich se stovkami proménnych.

» Jsou neparametrické, tedy nepracuji s Zadnymi predpoklady o rozdéleni vstupl nebo o ci-
lovych proménnych.

= Mohou automaticky feSit chybéjici data.
= Jsou flexibilni vzhledem k uZiti numerickych i kategorialnich 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.
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= Postupem doby a s rozvojem se mohou stavat velmi slozZitymi, vyZadujicimi znaény ¢as na
feseni a aktualizace.

*= Pokud je hloubka (pocet Urovni) rozhodovaciho stromu vétsi nez 3, pak se vétSinou hdre in-
terpretuje.

» Rozhodovaci stromy zahrnuji pouze jednu proménnou na kazdou podminku.

= Rozhodovaci stromy predstavuji 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
neuronove sité (Artificial Neural Networks, ANN) se sklddaji z jednotlivych navzajem propojenych
neuroni. Neuron je jednotka, ktera pfijima na vstupu podnéty, vstupujici do souctového ¢lenu. Forma
vyjadfeni pro neuronové sité, je obdobna jako pro linearni regresni model (viz kapitola 3.10.3):

Yi=wo+wi. X1 +w2.Xo+ ... + wn.Xn kde:

Yi je cilova proménna, tedy vystup,
X1, Xz atd. jsou vstupy, vysvétlujici proménné,
wo, w1 atd. jsou vahy, resp. koeficienty,

Vahy, pfifazené kazdému vstupu, jsou vyuzivany v procesu uceni (v okamziku poc¢atku procesu uceni
jsou vahy nastaveny na nahodna, mala cisla, blizka nule (Berka, 2003, str. 160) a u¢enim se modifiku-
ji).

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

Neurony jsou sloZené v nékolika vrstvach:
»  Vstupni vrstva (input layer) — pfedstavuje proménné, vstupujici do modelu.
*  Vnitfni schovana vrstva (hidden layer) — mlze byt slozena 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 vsemi neurony vrstvy pfedchozi
hodnuti, které ovliviiuje schopnost predikce a generalizaci neuronové sité. Rozhodnuti zavisi na
poctu vstupnich proménnych a vlastnostech a velikosti u€icich dat.

Existuji ridizné 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 poctu skrytych vrstev, poctu
jednotek ve skrytych vrstvach a dalSimi moznostmi (Statsoft, 2013). Nevyhodou neuronovych siti je
fakt, ze produkované vystupy nejsou zpétné refaktorovatelné — neni mozné s urcitosti Fici, proc¢ je
vysledek takovy, jaky je.

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

e Priprava vstupnich dat — zde se jedna jen o pfipravnou fazi celého uciciho modelu. Dochazi
v ni totiz k pfipravé datové sady, ktera bude pro nasledné uceni vyuzita. Datova sada by méla
byt rozdilna oproti trénovacim sadam.

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

e Testovani 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 jed-
notlivych vystupl se znamymi vysledky.
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Aplikovani zmén nebo preuc¢ovani modelu — pokud tedy dosazené vystupy splfiuji kritéria
znamych vysledkud, pak maze dojit na aplikovani postupu vici redlnym datiim. Ne vzdy je ale
dosazeno pozitivnich vysledkud. V takovém pfipadé dochazi k pfeu¢ovani modelu. Model se
tedy vraci do své faze uc€eni a upravuje algoritmy, pomoci kterych dosahl predeslych 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 zakla-
dé nekompletnich znalosti.

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

Omezeni:

3.11

Efektivni architektura neuronové sité muze byt ¢asto navrzena pouze na zakladé metody
pokus — omyl.

Nedostatek vysvétleni vystupnich feSeni mlze u uzivatell zplsobovat neduvéru k ziskanym
vysledktm.

Zavéry

<

Modelll a metod, spojenych s prediktivni analytikou, je velké mnozZstvi, v této kapitole
jsme se omezili pouze na C&tyfi z nich.

= V dalSich kapitolach se nezabyvame diléimi charakteristikami téchto metod, ale
predevsim vyuZitim prediktivni analytiky pro ucely planovani a pfipadné progno-
zovani 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-

Casné jsou ale aplikovany samostatné. Pfi rozsahu uvedenych funkci na jedné strané
a metod na strané druhé je jejich jednoznalné vzdjemné prifazeni obtizné.

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 retailové firmé.

Hlavnim obsahem zde byla stru¢na rekapitulace obsahu Fizeni retailové firmy podle
jejich jednotlivych oblasti fizeni s tim, ze jejich popis je soucasti publikace ,,Anatomie
retailové firmy*.

Za podstatny vstup povazZujeme ramcovou charakteristiku prfistupt k feSeni analytiky
v retailu a vymezeni drovni analytiky podle spoleCnosti Gartner (deskriptivni, diagnos-
ticka, prediktivni, preskriptivni). V dalSich ¢astech publikace se zaméfime vyluéné na
uplatnéni deskriptivni a nasledné prediktivni analytiky v jednotlivych oblastech fizeni
v oddilu [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 ktery se podle potfeby odvola-
vame.
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Ke vSem dalSim kapitolam v ramci nasledujicich oddild pokladame za nutné uvést, ze
prezentuji pfedev§im naméty na rFeseni, nikoli striktni navrhy nebo doporuceni. Je tak na
analytikovi a jeho realnych projektech, jak je bude konkretizovat podle skuteénych po-

tfeb 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 vztah( 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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Ucelem tohoto oddilu je prezentovat obsah a moznosti jak deskriptivni analytiky, tak pre-
diktivni analytiky podle jednotlivych oblasti Fizeni retailové firmy, a to v navaznosti na
¢asti, resp. komponenty feSeni, prezentované v oddilu [A]. Kazda kapitola ma dvé za-
kladni casti, tedy Cast, vénovanou deskriptivni analytice a ¢ast, vénovanou prediktivni
analytice.

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

= Celkové schéma rFeseni, které ma nabidnout souhrnny a velmi stru¢ny pohled
na soucasti ulohy deskriptivni analytiky v dané oblasti fizeni retailové firmy (viz
dal$i obrazek). Obsah schématu urcuji nasledujici body:

oV horni ¢asti kazdého schématu jsou uvedeny mozné analytické ndstro-
je, jak standardni (Bl, SSBI, CI), tak analytika, ¢asto integrovana do
transakénich systémud (ERP, CRM, SCM apod.).

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

o Prostfedni ¢ast schématu je oznacena obecné jako ,Analytické databa-
ze“, pfiCemzZ na tomto misté nerozliSujeme, zda jde o datovy sklad, dato-
vé trzisté, dataset , zda je v cloudu nebo on premise apod. Je zamé&fena
vyluéné na obsah, tedy pfehledy 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 reportd.

\"/[:]] Deskriptivni ..... analytika

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

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty

Dimenze: . : \
Cas. Regiony. K Analjzy ukazateld ....

Podnikové procesy. 5;‘11.':“ :;ﬂ‘-‘len)" ch

Analyzy éasového
vyvoje ......

iy Fakta | Metriky
Obrat.

eByznys Objem nakladu.

Kontroly, éisténi, konsolidace a integrace dat

Dalsi ¢asti jsou v nasledujicich bodech:
= Prehled a uziti analytickych dimenzi, navazujicich na jejich vymezeni v kapitole
2.7, oddilu [A]. Dimenze jsou na tomto misté uvedeny jako naméty souhrnné, je-
jich pfifazeni k jednotlivym metrikam je zde ponechano na analytikovi podle kon-
krétnich podminek feSeni.
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= Pfehled klicovych metrik, resp. ukazatelti pro danou oblast Fizeni. Na tomto
misté je tfeba zdlraznit, Ze Fada standardnich, ¢asto vyuzivanych metrik, byla jiz
vymezena v publikaci ,Novotny, O. a dalsi: IT a anatomie firmy (Oblasti a kom-
ponenty Fizeni)“ [Oblasti a komponenty], a proto je zde neopakujeme a odkazu-
jeme na pfisluSnou kapitolu zminéné publikace. Na druhé strané nékteré metriky,
specifické pro detail, maji pfisludné vymezeni.

=  Funkce, resp. vystupy ulohy deskriptivni analytiky obsahuji pouze jejich struc-
nou charakteristiku.

» Reseni deskriptivni analytiky je posledni soudasti podkapitol, vénovanych
deskriptivni analytice a zahrnuje:

(0]

formulace analytickych otazek, potfebnych jako vstup do feSeni a dis-
kusi analytikd s manazery a specialisty retailové firmy,

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

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

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

= Celkova charakteristika FeSeni na bazi schématu prediktivni analytiky v dané
oblasti fizeni (viz dalSi obrazek):

(0]

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

Leva c¢ast obrazku je pfehledem vybranych cilovych proménnych, kte-
ré se pravdépodobné nejvice vazi k potfebam fizeni v dané oblasti.
Prava c¢ast zahrnuje prehled hlavnich prediktord, j. dat, které vyznam-
né ovliviiuji predikované hodnoty cilovych promé&nnych.

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 nakladui firmy. = Poéty pracovnikd firmy.
= Objem investic. = Poéet ruznjch dodavatelu.
4 = Poéet investiénich zaméru.
£ —
I Predikce / Vystupy

= Predikce nakladi na zboi ve vazbé na poéty dodavateld
* Klasifikace dodavatel( podle cenové irovné.

e
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= Pfehled vybranych cilovych proménnych (které jsou predmétem plan( a pro-
gnoz, a tedy i prediktivni analytiky) a jim obvykle odpovidajicich prediktort, te-
dy dat, atributt, které planované a predikované hodnoty cilovych proménnych vy-
razné ovliviuji.

= Reseni prediktivni analytiky jsou posledni sougasti kazdé podkapitoly a obdob-
né jako v pfipadé deskriptivni analytiky obsahuji zejména formulace analytickych
otazek, potfebnych jako vstup do feSeni. Na z&vér jsou zafazeny doplfiujici dil€i
poznamky k feseni.

Dalsi kapitoly pokryvaji jiz jednotlivé oblasti Fizeni retailové firmy z pohledu feSeni deskriptivni i
prediktivni analytiky. Ty odpovidaji pfesné oblastem, jejichZz obsah je vymezen v publikaci ,Anatomie
retailové firmy*, pouze s jednou vyjimkou. Oblast, zaméfena na rozvoj firmy, je zde nahrazena analyti-
kou obchodnich center, jejichZ dil€i charakteristiky obsahuje oddil E vy$e zminéné publikace.
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1. Analytika ve strategickém fizeni retailové firmy

L
1
=
o ‘e
‘ W\

1r

Analy’tika ve strategickém Fizeni pfedstavuje soucast zejména ulohy strategickych ana-
lyz. U¢elem je zaijistit funkce deskriptivni analytiky pfedevSim nad vybranymi hlavnimi
ukazateli firmy na strategické urovni, tj. z pohledu strategie celé firmy a vSech podstat-
nych souvislosti mezi nimi. Jde tedy pouze o kliCové ukazatele, sledované na globalni
urovni bez detailt. S ohledem na specificky charakter strategického fizeni, s tim, Ze fada
funkci se promita i do ostatnich oblasti fizeni, ma kapitola charakter pouze stru¢ného
shrnuti.

1.1 Strategické analyzy

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.). Zahrnuji
vybrané skupiny strategickych metrik, resp. klicovych ukazateld, jejichz vymezeni je v dalSich
kapitolach, odpovidajicich oblastem fizeni retailové firmy.

Soudasti strategického Fizeni a strategickych analyz je analytika strategickych obchodnich jednotek
(SBU, Strategic Business Unit), které predstavuji urcité skupiny subjekti a které maji mit relativné
oddélené strategické planovani.

1.2  Formulace strategie
Strategické Fizeni firmy lze chapat jako zaklad a vstup pro formulaci vSech plani a projektu ve
firmé. Do strategického Fizeni, které je primarné zadlezitosti nejvyssiho vedeni firmy, patii defino-
vani jejiho poslani (mission), tj. smysl| existence ve vztahu k vlastnikim a dalSim zainteresovanym
skupinam lidi, dale zpracovani vize firmy, formulace byznys modelu a specifikace hlavnich a dil-
Gich cild.
Formulace strategie zahrnuje napf. tyto funkce:

= vytvorfeni vize celé firmy. Sou€asnym zakladem je marketingova koncepce managementu,

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

vyhody,
= urCovani hlavni cenové strategie, a to i v ramci obchodni, resp. marketingové strategie firmy,

= zajiSténi doddvek zbozZi a spektra sluZzeb zakaznikim s potfebnou Urovni jakosti, spolehli-
vosti, véasnosti,

= formulace pozadavkl na ekonomicka rozhodnuti v souvislosti s rozvojem obchodu, zacle-
néna do finanéni strategie firmy.
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1.3 Reseni analytiky v rémci strategického Fizeni

v= Analytické otazky:

Strategickeé analyzy:

= Jak teSit hodnoceni prostredi, v némz firma podnika, kde jsou hlavni pro-
blémy a omezeni?

= Jaké jsou sou€asné i budouci podnikatelské mozZnosti, jaky je jejich realny po-
tencial?

= Jak efektivné vyuzit metodu SWOT, s jejiz aplikaci se mGze uskutec¢nit analy-
za podstatnych faktord fizeni a rozvoje firmy?

= Jak pfistoupit k vytvofeni a pribézné aktualizaci byznys modelu firmy?

Formulace strategie:

= Navazuji ro¢ni plany na dlouhodobou strategii a zaméry firmy?

= Jsou vSechny vstupy a vystupy jednozna¢né ocenény a jsou stanoveny
mozné vykyvy v pribéhu roku?

= Jsou stanoveny principy a postupy pro tvorbu strategickych planu?

= Jsou stanoveny seznamy aktualné sledovanych kli¢ovych metrik z jednotli-
vych procesu?

= Obsahuje plan rezervu na mozna rizika?

= Vyuziva firma v oblasti strategického fizeni metody a nastroje prediktivni ana-
Iytiky?
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2.

Finanéni analytika

zpfesnovani finanéniho planovani a tvorba rozpo¢td.

2.1

Deskriptivni finan¢ni analytika

Ucgelem uloh deskriptivni finanéni analytiky je zpracovavat finanéni analyzy retailové
firmy podle rGznych kritérii a v riznych Urovnich dekompozice. Vystupy téchto analyz
maiji slouzit pro lepSi hodnoceni hospodareni a finanéni situace firmy a pfijimani rozhod-
nuti o jejim budoucim vyvoji. U&elem uZiti prediktivni analytiky je efektivni podpora,

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni finan¢ni analytiky prezentuje Obrazek 2-1:

m Deskriptivni finanéni analytika

Datove zdroje

eByznys

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

Analytické databaze

Funkce / Reporty

Dimenaze:

—

Kontroly, cisténi, konsolidace a integrace dat

Cas. Regiony. K
Podnikové procesy.

Podnikove utvary.

Mény. o
Ugetni obdobi, Uéetni osnova.
Nakladové druhy.

Fakta / Metriky

= Hospodarsky vy sledek. > -
= Obrat.
—— =
= Objem nakladu.
= MVA (MarketValue Added). -

EVA (Economic Value Added).
EBITDA (Earnings Before Interest,
Taxes, Depreciation and -
Amortization).

Ukazatelé cash-flow.

Ukazatelé rentability a nakladovosti.
Ukazatelé aktivity.

Ukazatelé zadluzenosti.

Ukazatelé likvidity. -
adalsi. \

Analyzy finanénich \

ukazateld podle
zvolenych dimenazi.
Analyzy poétu
zpracevavanych
finanénich dokumenti
poétu ucetnich
transakei.

Analyzy éasového
vyvoje finanénich
zdroju.

Analyzy pinéni
finanénich pland a
rozpoéta.

Alokace nakladu, tj.
rozdéleni neadresnych
nakladi na uréené
objekty.

Analyza cash-flow.
Analyzy majetkové a
kapitalove struktury.

Obrazek 2-1: Deskriptivni finanéni analytika
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Dimenze finanéni analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, uréujici dobu platnosti finanénich ukazateldi, resp. finanénich operaci. Je
zakladem pro sledovani asoveého vyvoje financnich zdroju.

Regiony — struktura statl a regionu, kde se nachazeji jednotlivé pobo¢ky nebo prodejny a kde
se realizuji ekonomické vysledky a finan¢ni operace. Slouzi pro porovnavani ekonomické
uspésnosti retailové firmy podle mista.

Ekonomické dimenze:

Finanéni ustavy — pro analyzy stavl a pohybu na uétech, kterymi firma disponuje v jednotlivych
finan¢nich ustavech.

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

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

Uéetni obdobi — pro analyzy vyvoje nakladd a vynost a jejich porovnani v Ggetnich obdobich.

Udetni osnova — pro analyzy finanénich ukazatel(i ve vztahu k G&tim hlavni knihy a analytické-
mu ucetnictvi.

25

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu nakladl a vynosu vzhledem k jednotlivym procesim
firmy.

Podnikové udtvary — zejména pro analyzy ekonomickych pfinosua jednotlivych utvar( a na druhé
strané nakladud na jejich provoz.

21.2

Metriky finanéni analytiky

Uloha je postavena na analyzach ndsledujicich zékladnich finanénich metrik, resp. ukazateld, na
jejichz zakladé je mozné hodnotit ekonomickou dspésnost 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 nakladu — celkové naklady firmy, spotfeba prostfedkl a Cinnosti, spojenych s funkce-
mi firmy v daném obdobi.

MVA (Market Value Added) — trzni pfidana hodnota jako rozdil mezi trzni hodnotou, tj. hod-
notou, kterou by akcionafi a investofi ziskali prodejem svych akcii a dluhopist a hodnotou,
kterou do firmy vlozili.

EVA (Economic Value Added) — ekonomicka pfidana hodnota, vyjadtujici rozdil mezi pro-
voznim ziskem po zdanéni (NOPAT) a naklady firmy na kapital:

o EAT (Earnings after Taxes) — zisk po zdanéni (vysledek hospodareni za ucetni ob-
dobi).

o EBT (Earnings before Taxes) — zisk pred zdanénim (EAT + dari z prijma).

o EBIT (Earnings before Interest and Taxes) — zisk pred thradou dané z prijmi a na-
kladovych urokd.

EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization) — zisk pred
uroky, zdanénim a odpisy.

56



o EBITDA Margin — relativni ukazatel provozni vykonnosti, vztaZzeny pomérem ukazate-
le EBITDA k celkovym vynosum.

Stav uctda — aktualni stavy jednotlivych uétl hlavni knihy — koneény zlstatek Gctu, stav na
bankovnim G¢&tu, polozky obrat(l a dalsi.

Vedle zakladnich ukazatell je analytika zaloZzena i na ndsledujicich skupindach financnich metrik,
resp. ukazatelu (detailnéji v publikaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.1.3):
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Ukazatelé trendii — porovnavani zmén na sledovanych polozkach vykazu.

Ukazatelé procentniho rozboru — procentni vyjadieni podilu poloZek ucetnich vykazu k jedi-
né zvolené zakladné.

Ukazatelé cash-flow — realny 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 finanéni struktury — vztah mezi cizimi a vlastnimi zdroji financo-
vani, méfi tedy uroven zadluzeni firmy.

Ukazatelé likvidity — souhrn vSech potencionalné likvidnich prostfedku, kterymi firma dispo-
nuje pro uhradu svych splatnych zavazkd.

Ukazatelé kapitalového trhu — jsou spojeny s vyvojem cen akcii nebo vyplatou dividend, tj.
trzni cena kmenové akcie kétované na burze nebo na mimoburzovnim trhu.

Ukazatelé financnich fondu a cash-flow — umoznuji vyjadrfit a poméfit vnitfni finanéni silu
(finan&ni potencial) firmy, tj. schopnost firmy vytvéfet z vlastni hospodarské &innosti finanéni
prebytky, pouzitelné k financovani existenéné dulezitych potfeb. K témto ucelim obvykle slou-
2i CPK (&isty pracovni kapital).

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

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

Funkce finan¢ni analytiky

Funkcionalita této analytické ulohy je rovnéz zaloZzena na hodnoceni vybranych finanénich metrik.
Zahrnuje napf. tyto funkce:

Analyzy finanénich ukazatelt podle zvolenych dimenzi, jako napf. obratu, objemu nakladu
(viz pfedchozi kapitola).

Analyzy poctu zpracovavanych finanénich dokumentu (danovych doklad(l, dobropisu atd.).
Analyzy poctu a objemu uéetnich transakci.

Analyzy ¢asového vyvoje disponibilnich finanénich zdroji. Hodnoceni faktord ovliviuji-
cich finan¢ni operace, uvérové zatiZzeni, zpracovani kumulativnhich hodnot finan¢nich ukazate-
I v Case apod.

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

Alokace nakladt, resp. rozdéleni neadresnych nakladd na urcené objekty, napf. rozdéleni
nakladd na centralni spravu na jednotlivé Utvary, rozdéleni nakladd na infrastrukturu IT na
Utvary, rozdéleni nakladd na servis na skupiny produktl apod. Alokace se realizuji podle
hodnot vztazenych velic¢in, napf. u servisu podle doby provozu zafizeni prodejny apod.

Analyzy majetkové a kapitalové struktury firmy.
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* Analyzy komplexnich finan¢nich ukazatelti, napr.:

o

o

2.2

Analyza trendd, procentni rozbor, analyza cash-flow.

Analyza ukazatelu rentability a nakladovosti, analyza ukazatel(l aktivity, analyza uka-
zatel(l zadluzenosti a finanéni struktury, analyza ukazatelu likvidity.

Analyza ukazatel(l kapitalového trhu, analyza ukazatell na bazi financ¢nich fonda.
Soudasti analytiky v ramci finanéniho fizeni jsou i analyzy majetkové a kapitalové
struktury firmy.

Deskriptivni analytika zavazku

Souhrnny pohled na souéasti deskriptivni analytiky zavazk( prezentuje Obrazek 2-2:

ERP

Datové zdroje

SRM
eByznys

m Deskriptivni analytika zavazku

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

Analytické databaze Funkce / Reporty
5 " = Analyzy ekonomickyjch
3 | [~ Anatyay sconomiciyen )
& Dimenze: ukazatelu zavazkui
Q 2 . podle vy branych
g = Cas. Regiony. i
e * Dodavatelé zboii. Analv vkt
1= = Poskytovatelé sluzeb. . V::.gdzimvaz u
o = bchiRou iihay. k dodavateltim a jejich
P oy skupinam
o = Finanéni ustavy. p. 3 :
— = | = | = Uéetni obdobi, Uetni osnova. —s = Analyzy zavazku po
o splatnosti.
= Fakta | Metriky: = Analyzy penale.
— * Analyzy éasového
,E = Objem zavazku k dodavateldm firmy. vyvoje zavazki,
0 = Objem zavazku po splatnosti. = Analyzy faktoru
o = Objem realizovanych thrad zavazku. ovliviiujicich objem
—E‘ = Objem penélle Podle dodavatelu. zavazkd, jejich
£ = Dlouhodobé zavazky. splatnost a ahrady.
5 » Kratkodobé zavazky.
b4

2.21

Obrazek 2-2: Deskriptivni analytika zavazku

Dimenze analytiky zavazki

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, urdujici dobu platnosti zdvazki, pro sledovani data splatnosti a hodnoceni
plnéni finanénich zavazkl k dodavatelim retailové firmy.

Regiony — struktura statd a region(, pfipadné mist plisobnosti dodavatelt a sou¢asné pobocek
firmy, které jsou nositeli zavazku.

Ekonomické dimenze:

Financni astavy — pro analyzy zavazk( podle bank dodavateld, resp. partnerd.

Mény — mény, pokud je dimenze vzhledem k zavazk(m pro danou firmu vyznamna.
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Uéetni obdobi — pro analyzy objemu zavazk( vzhledem k &etnim obdobim.

Ucetni osnova — struktura uét(, kde jsou vedeny zavazky a které mohou byt predmétem 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 utvar(
firmy.

'%I"\

Externi partnefi:

Dodavatelé — pro analyzy objemu zavazk( podle dodavateld, jejich vyznamu a termind splat-
nosti.

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

(5P

Obchodni dimenze:

Platebni podminky — pro analyzy objemu zavazk( vzhledem k platebnim podminkam, nastave-
nym ve smlouvach.

Zbozi — pro analyzy zavazkd podle nakupovanych zbozi.

Sluzby — pro analyzy zavazku podle nakupovanych sluzeb.

222

Analytik
v podka

223
Analytik

Metriky analytiky zavazku

a zavazku pracuje zejména s témito metrikami (detailnéji v publikaci [Oblasti a komponenty],
pitole 4.1.4):

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

Objem zavazku po splatnosti.
Objem realizovanych uhrad zavazka.
Objem penale podle dodavatel.

Objem dlouhodobych zavazku — se splatnosti delSi nez 1 rok, pfedstavuji celkovy objem
dlouhodobych zavazkd.
Objem kratkodobych zdvazki — se splatnosti kratSi nez 1 rok, predstavuji celkovy objem
kratkodobych zavazku.

Funkce analytiky zavazku

a zavazku pokryva ndsledujici skupiny funkci

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

Analyzy zavazk(l vzhledem k dodavateliim a jejich skupinam.

Analyzy zavazkl po splatnosti.

Analyzy zavazk( podle platebnich podminek.

Analyzy zavazk( podle nakupovanych zbozi a sluzeb.

Analyzy ulozenych penale a jejich vyporadani.

59



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

= Hodnoceni faktora ovliviiujicich objem zavazki, jejich splatnost a Uhrady.

Soucet hodnot: Fzav_hodnota podle kategorie Cas_Rok  SouCet hodnet: Fzav_hodnota podle kategorie Reg_Nazev
20m Zapadni Blorusko Stedni Ukraji... |Sapporo Karlovarskf k.
g 5m
3 1om
E
E osm
omi e ee— |
2025 2026 2027 2028 2028 . Tm...
Hamburk
Cas_Rok X
) A Reg_Nazev Washington
Dodavatelé Hodnota  PrimHodnota N
Soucet hodnot: Fzav_hodnota 2828026
Banky 14644823 1464 482,30
Dodavatelé energii 4055433 101385825
Dodavatelé informatiky 6004437 545 857,01
Dodavatelé obchodniho zboziaslufeb 5358818 2 679 409,00
Dodavatelé refijnhe materidlu 1700858 358 171,60
Dodavatelé sluzeb 2096904 299 557,71
Spoleénici 2001908 285 986,86
2 i 11516 A7 91825
Celkem 37104854 742 097,08
Typ zévazku Amerika  Asie Evropa Celkem Soucet hodnot: Fzav_hodnota podle kategorie Reg_Nazev_Stat
Diouhodobé zévazky - obchadni vztahy 2183987 10361957 12545944  §
Dlcuhodobé zévazky - Gvéry 4221941 1482025 8601557 14305523 %
Jiné dlouhodobé zévazky 87850 606255 400450 1094555 & Smi
Ostatni zavazky 146752 379477 1161253 1687482 G
Ostatni zévazky ke spoleénikim a Zlendm druZstva | 782693 782693 =
Zsvazky ke spoleénikim pfi rozdélovan zisku 1219215 1219215 ¢ . - -
Zévazky viéi zaméstnancim 524704 985219 1509923 & om . . . . . -
B 5O 3 o " ] @ &
Zsvazky z obchodnich vztahd 691255 2731993 3423248 \@\‘7"\ o & e \.j:_\f’ S \N?\-L ﬁ\@\-& o e
Zévazky z prongjmu | 536271 536271 ® ¢ ® 9 h
Celkem | 7856489 2467757 26780608 37104854
Reg Nazev_Stat

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

2.3  Deskriptivni analytika pohledavek

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

m Deskriptivni analytika pohledavek

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

Datové zdroje Analyticke databaze Funkce / Reporty
5 / Analjzy ekonomicky h
3 = - yzy ekenomickycl
= Dimenze: ukazateld pohledavek
o = i podle dimenazi.
b = Cas. Regiony. ;
SR e o L ol - Analjzy podle
“ E - Podnikové ttvary. splatnosti pohledavek,
© = Mény. = Analyza podle
S o = Finanéni ustavy. platebnich podminek.
L = Ugetni obdobi, Ugetni osnova. = Analyzy pohledavek
= —_—
- 5 | vzhledem
8 k zakaznikim,
e Fakta / Metriky: = Analyzy pohledavek po
=
= splatnosti, analy zy
E] = Pocet pohledavek. urgence pohledavek
= = Objem pohledavek. apod.
= = Pocet pohledavek po splatnosti. = Analyzy gasového
S = Objem pohledavek po splatnosti. vyvoje pohledavek,
= = Poéet urgenci. = Analyza faktor
= = = 4 = na aktoru
xo = Podil poétu pohledavek po splatnosti. owiv!lt‘lujicich objem
\ pohledavek. /

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

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, urgujici dobu vzniku a splatnosti pohleddvek, pro analyzy vyvoje objemu po-
hledavek v ¢ase a pro analyzy pohledavek vzhledem ke splatnosti.

Regiony — struktura stat( a region( pfipadné mist pusobnosti poboc¢ek, pro analyzy pohledavek
podle regionalniho rozlozeni.

=€ Ekonomické dimenze:

Financni ustavy — pro analyzy stav(i a pohybu na uétech, kterymi firma disponuje v jednotlivych
finanénich ustavech.

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

Uéetni obdobi — pro analyzy objemu pohledavek vzhledem k Géetnim obdobim.

Uéetni osnova — struktura Géti, kde jsou vedeny pohledavky, a které mohou byt pfedmétem
analyz.

@ 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.

%% | Externi partneri:

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

Obchodni dimenze:

i

Platebni podminky — pro analyzy objemu pohledavek vzhledem k platebnim podminkam, na-
stavenym ve smlouvach, zejména u velkych zakaznik.

Zbozi — pro analyzy pohledavek podle prodavanych zbozi.

Sluzby — pro analyzy pohledavek podle prodavanych sluzeb.

2.3.2 Metriky analytiky pohledavek

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

= Pocet pohleddvek — celkovy pocCet pohledavek za dodavky zbozi a sluzeb jednotlivym za-
kaznikam retailové firmy.

» Objem pohledavek, napr. v tis. K¢.

= Pocet pohledavek po splatnosti — celkovy pocet, které dosud nebyly splaceny v terminu
splatnosti.

» Objem pohledavek po splatnosti.
= Pocet urgenci.
= Podil poétu 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 ukazatelt pohleddvek podle vybranych dimenzi, tj. hodnoceni jejich
poctu, objemu, struktury.
= Analyzy pohledavek podle jejich splatnosti.
» Analyzy pohledavek podle platebnich podminek.
* Analyzy pohledavek vzhledem k zakaznikum a jejich skupinam.
= Analyzy urgenci pohledavek.
*» Analyzy ¢asového vyvoje pohledavek.
* Hodnoceni faktoru, ovliviiujicich objem pohledavek, jejich splatnosti a zplisoby uhrady.

2.4  Reseni deskriptivni analytiky v ramci finanéniho fizeni

Analytické otazky:

v

Finanéni analytika:

= Poskytuji soucasné reporty pravdivé a véasné informace vzhledem
k potfebam finanéniho Ffizeni?

= Kdo av jakych terminech vykonava hodnoceni finanénich vysledku firmy?

» Do jaké miry je tfeba respektovat mezindrodni standardy — IFRS, US GAAP
a dalsi?

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

= Jsou o finanénim stavu firmy pravidelné informovany opravnéni pracovnici?

» Jak fesit rozvoj finanéniho Fizeni v souladu se strategickymi zaméry firmy?

= Jak efektivnim finanénim Fizenim podporovat vykonnost firmy (v obchodg,
nakupu apod.)?

= Zji8tuji a vyhodnocuji se ekonomické a mimoekonomické efekty financnich
operaci? Kde jsou cesty k jejich zvySovani?

= Jak fesit uvérové zatizeni retailové firmy?

Analytika zavazku:
= Existuje pravidelny systém reportingu zdvazku, mési¢né, kvartalné, ro¢né,
jsou stanovena pravidla pro reportovani zavazk(?
= Jsou pravidelné analyzovany vyznamné odchylky, resp. anomalie v objemu
zavazkd?
» Jak spravné nastavit analyticka pravidla ve vztahu k ukazatelim 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 Uroven a objem pohledavek do nastaveni uvérovych limita
vzhledem k zakaznikim?

= Jsou automaticky navrhovana opatreni pro feSeni pohledavek, zejména téch
vyznamnych a po splatnosti?
Jsou pravidelné analyzovany vyznamné odchylky, resp. anomalie v objemu
pohledavek?
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Datové zdroje:

ERP — finan&ni moduly tvofi obvykle zakladni souc¢ast ERP s nejvy88im vyuzitim
a poskytuji obvykle kompletni ekonomické informace finanéni analyzy. Soucasti
ERP jsou u nékterych produktd i moduly finanéni analytiky.

eByznys (eShop, eProcurement) — poskytuji ekonomicka data o prodejich
z provozu eShopu, pfipadné data dokumentu, pfedevsim faktur, elektronicky pre-
davanych retailové firmé od dodavatell na bazi eProcurementu.

POS - ekonomické informace o realizovanych prodejich v pokladnach, informace
o platbach zakazniku.

ECM - informace z finan¢nich dokumentl (internich i externich), ziskavané napf.
na bazi jejich parsovani, resp. procesu syntaktické analyzy textu.

I:' Poznamky k feSeni:

ERP jako zdroj dat pro analytiku vzdy nestadi na specifické potfeby retailové firmy.
Pak se vyuZzivaji specialni finanéni aplikace pro ty Casti finanéniho fizeni, které
ERP nepokryva, nebo se realizuji specialni pozadavky na finan&ni analytiku.

ERP podporuje vysokou urovern integrace celého systému, coz je pravé u financ-
nich modull velmi podstatné. Finan¢ni Ulohy jsou vécné provazany na vétsinu uloh
ostatnich oblasti Fizeni, coz se nasledné promita do feSeni Uloh analytiky (nakupu,
prodeje, majetku a dalSich) s respektovanim kontextu celé retailové firmy.

V ramci finanéni analytiky a zpracovani vyslednych analytickych dokumentd musi
byt zajisténo, Ze se realizuji podle platnych standardi a legislativy. Musi se ta-
ké podle potfeb realizovat finan¢ni analyzy a vykaznictvi podle mezinarodnich
standardu (IFRS, US GAAP atd.).

2.5  Prediktivni finanéni analytika

Celkové schéma prediktivni analytiky ve finanénim Fizeni dokumentuje Obrazek 2-5:

Prediktivni finanéni 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 prodejl sluzeb.

Hospodarsky vysledek.
Obrat.
Objem nakladd firmy.

Cash Flow. Objem investic do rozvoje prodejen.
MVA (Market Value Added), EVA o Poéty zakaznikd.
(Economic Value Added)..
= EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes.
Depreciation and Amortization)..
Predikce / Vystupy l

= Planovani extemich zdrnjl.'l financovani, ivérovani atd.

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

= Predikce cash flow.
Predikce hodnot pro hlavni pednikovy rozpoéet

Obrazek 2-5: Prediktivni analytika ve finanénim fizeni
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2.51

2.5.2

Cilové proménné ve finan¢nim Fizeni

Hospodarsky vysledek.

Obrat.

Objem nakladd firmy.

Cash Flow.

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

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

Funkce prediktivni analytiky a planovani ve finanénim fizeni

Prediktivni analytika ve finan¢nim Fizeni firmy poskytuje podklady pro pfipravu finan¢nich prognéz a
finan¢nich planu rdznych typu, zaméreni a finanénich operaci. K tém patfi zejména:

Predikce hodnot hospodarského vysledku:

o Prediktory: poéty zakaznikl, objem prodeji za jednotlivé druhy zbozi, objem prodeju
sluzeb.

Predikce objemu nakladd firmy:
o Prediktory: objem investic do rozvoje prodejen, poc¢et pracovniki v prodejnach.

Predikce solventnosti firmy, tj. schopnosti firmy splacet své kratkodobé a dlouhodobé za-
vazky 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.
Predikce cash flow:
o Prediktory: pocty zakaznik(, objem prodeju za jednotlivé druhy zboZi, objem prodejl
sluzeb.

Predikce hodnot MVA (Market Value Added), EVA (Economic Value Added), EBITDA (Ear-
nings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization):

o Prediktory: objem prodeju za jednotlivé druhy zboZzi, objem prodeju sluzeb.
Planovani externich zdroju financovani, vérovani atd.

2.6  Reseni planovani prediktivni analytiky v ramci finanéniho fizeni
v= Analytické otazky:
vz » Jak probiha finanéni planovani (napf. podle Gtvar(l) a jak se realizuje pfiprava

rozpoctu firmy?

» Jsou automaticky realizovany vazby mezi jednotlivymi ¢astmi planu? Jsou
automaticky podporovany vsechny zmény vSech ¢asti planu se vzajemnymi
vazbami?

» Je k dispozici porovnani planu a skutecnosti véetné trendd 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 zajistit kvalitni pfipravu specialisti planovacu vzhledem k charakteru a
potfebam firmy a sou€asné vzhledem k vybranym softwarovym nastrojim pro
planovaci ulohy?

64



Jak co nejpfesnéji a véas zjistovat budouci pfedpokladané potreby financ-
nich zdroj?

Jak aplikovat metody a moznosti prediktivni analytiky v ramci financniho
planovani?

Poznamky k reseni:

Plan cash flow obvykle zahrnuje veSkeré informace z finanéniho planu a li-
kvidita firmy mGze byt na zakladé dostupné analytiky pravidelné hodnocena a
mohou byt pfijimana pfislusna opatfeni.
Uspésnost prediktivni analytiky ve finanénim fizeni miiZze byt vyrazné ovliv-
néna zejména nasledujicimi aspekty:
o nedostatkem potfebnych dat v nezbytném objemu a s historii pro vyvinu-
ti uspésnych prediktivnich modelu,

o Castym problémem je nedostatecna kvalita dat — redundance dat, du-
plicity, vécné chyby v datech, absence unifikovanych dat a dalsi,

o je nezbytné podcitat i s tim, Ze realizace prediktivni analytiky je ¢asové
ndroc¢na s pfedpokladanym nasazenim nejen specialistll pro modely a
metody prediktivni analytiky, ale i doménovych specialistl, orientova-
nych zejména na financ¢ni planovani a prognézovani v retailové firme.

Machine Learning — predstavuje modely, které se riznymi zpUsoby uéi z his-
torickych finanénich dat, v nichz hledaji vyznamné vztahy a proménné,
vztahujici se k cilové proménné (proménnym), kterou je tfeba predikovat.

Priklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni finanéni analytiku:

o Regresni analyzy — uplatiuji se pro predikce uvedenych cilovych pro-
ménnych (hospodarského vysledku, objemu nakladd apod.) podle uve-
denych prediktora.

o Klasifikace — zavazku, podle objemu, vyznamu, splatnosti apod.
o Clustering — pohledavek podle vyznamu zakaznika.

o Profilovani — finan¢nich spolec¢nosti vzhledem k moznostem financova-
ni a avérovani retailové firmy.
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3. Personalni a mzdova analytika

Ucelem personélni a mzdové analytiky je poskytovat vedoucim pracovnikim kvalitni
analytické podklady pro feSeni pozadavkl na personalni kapacity a jejich struktury, kvali-
fikaCni programy a mzdové zajisténi.

3.1 Deskriptivni personalni analytika

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

m Deskriptivni personalni analytika

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

Datové zdroje Analytickeé databaze Funkce / Reporty

Dimenze: / o ] \
Cas. Regiony. = Analjzy zakladnich

personalnich ukazateld.

= Zaméstanci. - e

= Kvalifikaéni struktura. = Analyzy poétua

= Vékova struktura. struktury pracovniku.

= Vzdélavani. = Analyzy pracovniho

= Podnikoveé procesy. fondu v élovékodnech.

= Podnikove utvary = Analyzy pracovnich

nakladu.
Fakta | Metriky = Analyzy ukazatelu

— = Poéty pracovnikd. —_— i

kvalifikaéniho rozvoje.
= Analjzy objemu

pfipravovanycha

realizovanych kursu a

Pracovni fond v ¢élovékodnech.
Lidsky kapital a navratnost investice.
Naklady na nabor pracovnikd.
Efektivita naborovych zdroji.

Socialni sité

Kontroly, ¢isténi, konsolidace a integrace dat

; Fluktuace zaméstnancu. programl:l. )
: Objem kursi a kvalifikaénich = Analyzy éasového
programi. vyvoje personalnich
= Naklady na kursy a kvalifikaéni zdroju. )
programy. = Analjzy faktoru

ovlividjicich rozvoj

\ personalu. /

Obrazek 3-1: Deskriptivni personalni analytika
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3.11

Dimenze personalni analytiky

Zakladni dimenze:

Cas - dimenze, urdujici napt. dobu vzniku pracovniho poméru, resp. jeho ukoné&eni, doby reali-
zovanych pracovnich vykonu. Slouzi pro sledovani vyvoje personalnich kapacit v €ase, analyzy
nedostatku personalnich kapacit podle obdobi apod.

Regiony — struktura statt a regiond pro analyzy regionalniho rozdéleni disponibilnich i potfeb-
nych personalnich kapacit vzhledem k umisténi pobocek nebo prodejen firmy.

Lidské zdroje a mzdy:

Zaméstnanci — pro analyzy ¢asovych kapacit zaméstnancl, pro analyzy realného vyuziti za-
méstnancu, analyzy objemu odpracované doby atd.

Profesni struktura — pro analyzy poét( a ¢asového fondu zaméstnancut podle jednotlivych profesi.

Kvalifikacni struktura — pro analyzy potfeby a stavu poctd pracovnikll a jejich charakteristik
vzhledem k dosazené kvalifikaci.

Vékova struktura — pro analyzy poctl pracovnikl a jejich charakteristik vzhledem k véku, pro
uréeni potfeby novych pracovniki.

Vzdélavani — pro analyzy a uréeni rekvalifikaci pracovnikt podle poskytovatelu.

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu prace, spojené s jednotlivymi procesy vzhledem
k zaméstnancim, pro analyzy ¢asové a nakladové naro¢nosti procesu v retailové firmé.

Cinnosti — predstavuji jednotlivé vybrané dil&i &innosti, uskute¢fiované v ramci obchodnich a
dalSich aktivit firmy, které jsou zékladem pro analyzy pracnosti a narokd na pracovniky.

Podnikové udtvary — pro analyzy potfebného a realného personalniho vybaveni jednotlivych
utvarQ, pro specifikaci problému, spojenych s nedostatkem zaméstnancli v Utvarech retailové
firmy.

Externi partne¥i:

Poskytovatelé Skolicich a dalSich sluzeb — pro analyzy zajiSténi a realizace rekvalifikanich
program( v fizeni ekonomiky, obchodu i IT.

3.1.2

Metriky personalni analytiky

Analytika pro Fizeni personalnich zdroju je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach (detailngji
v publikaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.3.2):

Pocty pracovniku — fyzické pocty pracovniki firmy, tj. nepfepocitané podle tvazki.
Pracovni fond v élovékodnech — prepocitany objem pracovni doby pracovniku firmy.

Pocet obchodnich, zejména prodejnich transakci na 1 pracovnika.

Lidsky kapital a navratnost investice — vyjadreni celkového zisku ¢&i ztraty vici investici do
lidského kapitalu, a to obvykle v procentech &i finan&nim vyjadfeni.

Naklady na nabor pracovnikii — na ziskavani a pfijimani novych pracovnikl, vyjadfujici
efektivitu naborové Cinnosti.

Efektivita naborovych zdroji — prepocitané vyjadfeni uc¢innosti vybranych naborovych zdroju.
Fluktuace zaméstnanct — méfeni zmén ve stavu zaméstnanc.

Objem kurst a kvalifikaénich programi — objem planovanych i absolvovanych Skoleni
v ¢lovékodnech.
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3.1.3

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

Funkce personalni analytiky

Personadlni analyzy firmy predstavuji tuto funkcionalitu:

3.2

Analyzy souhrnnych ukazateli personalniho fizeni a personalniho rozvoje.

Analyzy poctu a struktury pracovniki, pracovniho fondu v ¢lovékodnech, podle kvalifikacni
struktury, profesniho zafazeni, vékoveé struktury.

Hodnoceni pracovnich nakladi podle Gtvar( i jednotlivych pracovniku.
Analyzy produktivity pracovniku, napf. na bazi realizovaného objemu prodeje.
Analyzy ndvratnosti investice do novych i stavajicich zaméstnancu.

Analyzy nakladi na nabor zaméstnancl podle naborovych zdroja.

Analyzy fluktuace zaméstnancu, jejich pricin a identifikace problém.

Analyzy ukazatelu kvalifikacniho rozvoje podle potfebné a realné kvalifikacni struktury za-
méstnanca.

Analyzy struktury a objemu pfipravovanych a realizovanych kursi a programd podle Gtvard,
zaméstnancu, poskytovatel Skolicich sluzeb.

Analyzy nakladu na kursy a kvalifikacni programy podle poskytovatel(l $kolicich sluzeb.
Analyzy ¢asového vyvoje personalnich zdroju, analyzy vykyvl v personalnim zajisténi fir-
my v ¢ase.

Analyzy faktoru, ovliviujicich rozvoj personalu, kvalifikaénich struktur v ¢ase, analyzy rozvoje
pracovniho fondu v ¢ase apod.

Deskriptivni mzdova analytika

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni mzdové analytiky prezentuje Obrazek 3-2:

m Deskriptivni mzdova analytika

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

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty
E Dimenze K Analyzy eknnnmick}?ch
% . ukazatel mezd podle
§ : (Z::;.;:'lgal:?i‘. vybranych dimenzi.
£ R 2 : .
o = Kvalifikaéni struktura. = Analyzy navratnosti
= = Vékova struktura. investice do
© = Podnikové Gtvary. pracovniku.
e = Cinnosti. = Analyzy nakladd na
3 = = Mzdové slozky. nabor pracovnikd,
“ — 5 | = efektivita naborovych
a Fakta | Metriky: zdroju.
E] =  Analyzy fluktuace
i = Objem planovanych nebo zaméstnancu.
,E vyplacenych mezd. = Analyzy casového
:g = Prémie. vyvoje mez.
i z .
e . lemE_ny. _ . = Analyza faktoru
= = Ugasti n? v?sledku "flrn'uly, l?nnus. oviiviiujicich mzdové
e - Pralcr.wnl naklady preséasu. naklady v €ase.
= = Pruméma hodinova sazba.
x = PFijem za zaméstnance. \ /

Obrazek 3-2: Deskriptivni mzdova analytika
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3.21

Dimenze mzdové analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, uréujici dobu realizovanych pracovnich vykond, doby narok( na mzdy, pro ana-
lyzy vyvoje mzdového zatizeni firmy apod.

Regiony — struktura statt a region( kde se realizuji pracovni vykony vzhledem k mzdam, u
velkych spole€nosti i pro porovnavani pozadavkd na mzdy mezi staty, pfipadné regiony.

Lidské zdroje a mzdy:

Zaméstnanci — analyzy ¢asovych kapacit zaméstnanc(i, analyzy objemu odpracované doby atd.

Profesni struktura — pro analyzy mezd podle jednotlivych profesi.

Kvalifikacni struktura — analyzy potieby a stavu poc¢tu pracovnik( a jejich charakteristik vzhle-
dem k dosazené kvalifikaci.

Vékova struktura — analyzy poctl pracovnikd a jejich charakteristik vzhledem k véku, uréeni
potfeby novych pracovnikd.

Mzdové slozky — pro analyzy mezd a plat(i podle jejich jednotlivych souéasti.

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu prace, spojené s jednotlivymi procesy vzhledem
k zaméstnanclm, analyzy mzdové naro¢nosti procesu v retailové firmée.

Cinnosti — pro analyzy mzdovych nakladd a pracnosti na potfebné trovni detailu.

Podnikové udtvary — pro analyzy mzdového zatizeni jednotlivych Gtvard, resp. pobocek, prode-
jen apod.

3.2.2

Metriky mzdové analytiky

Analytika prace a mezd je zalozena napf. na téchto metrikdch (detailngji v publikaci [Oblasti a kom-

ponenty

3.2.3

], v podkapitole 4.3.3):

Celkovy objem planovanych nebo vyplacenych mezd.

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

Uécasti na vysledku firmy, bonusy — podily zamé&stnanc(i na celkovém vysledku firmy.
Pracovni naklady pfescast = mzdové naklady na preséasy / celkové trzby.
Priimérna hodinova sazba = pracovni naklady/ pocet odpracovanych hodin.

Pfijem za zaméstnance = prijmy / celkovy pocet zaméstnancu.

Funkce mzdové analytiky

Analyzy pro fizeni prace a mezd firmy pfedstavuji tuto funkcionalitu:

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

Analyzy objemu a struktury mezd podle dtvart, pripadné podnikovych procesdi.
Analyzy objemu mezd podle profesnich, kvalifika¢nich a vékovych struktur.
Analyzy objemu prémii, odmén, bonusti.

Analyzy mezd podle mzdovych slozZek.
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Analyzy navratnosti investic do novych zaméstnancu.

Analyzy nakladi na nabor novych zaméstnancu.

Analyza fluktuace zaméstnancu z pohledu mzdového zatizeni.

Analyzy ¢asového vyvoje mezd.

Analyzy faktort, ovliviiujicich mzdové naklady v ¢ase, hodnoceni sezénnich vlivi apod.

3.3 Reseni deskriptivni analytiky v personélnim Fizeni
v= Analytické otazky:
vz Personalni analytika:
= Jsou analyzovany a odsouhlaseny cile pro vybrané profese v navaznosti na
cile firmy, zaméfené na v8echny slozky hodnoceni? Dochazi k pravidelné ak-
tualizaci personalnich cil(?
» Existuje analyticky systém méreni vykonnosti pro vybrané profese vc€etné
systému odménovani vazaného na vykonnost?
= ZvySuji se analytické odbornosti a schopnosti zaméstnanct komunikovat a
spolupracovat a zvySuje se jejich motivace?
» ZajiStuje se priprava pracovnikl v oblasti kvalitni komunikace se zakazniky?
= Jak zajistit trvaly pfehled vedeni firmy o kapacitach na pracovnim trhu?
» Jak analyzovat a nasledné omezit fluktuaci pracovniki?
» Jak analyzovat, planovat a realizovat kvalifikacni rozvoj pracovniku?
» Jak dosahnout potfebné znalostni urovné pracovniku 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
zaméstnance s ohledem na zafazeni podle funkci a s moznosti vybéru? Ma
motivacni charakter?
= Jak analyzovat a planovat ndridst mezd ve vztahu k podnikovym vysledkim a
produktivité prace?
= Jak fesit identifikaci dat, {j. jednotlivych polozek PAM a jejich vazeb tak, aby po-
skytovala snadnou a rychlou orientaci pracovnikd firmy v mzdovych analyzach?
~—] Datové zdroje:
—] J]
=

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

POS - pocet transakci pro sledovani vykonnosti pracovnikdl v pokladnach
s vazbou na odménovani. Soucasné poskytuje podklady pro planovani pra-
covnikll podle zatizeni prodejen ve $pickach.

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

Poznamky k reSeni:

S ohledem na legislativu se zejména v pripadé mzdové analytiky vyuZivaji
vedle ERP jako zdroj specialni mzdové aplikace a jejich data.

70




» Moduly personalniho fizeni v ramci ERP zajiStuji cely systém reportingu,
pfiCemz reporty jsou zvlasté narocné na urceni dostupnosti podle kompetenci
vedoucich pracovnika.

= Na zakladé analytiky ERP i mimo né&j mohou byt zaméstnanci informovani
aktualné a bezprostfedné o déni ve firmé, tyto informace a analyzy se umistuji
na intranet, resp. specialni HR-portal.

* Funkcionalita personalnich moduld ERP muze byt zdrojem pro prizkum spo-

kojenosti zaméstnancu. Na druhé strané podporuje projednavani stiznosti,
nespokojenosti a problému zameéstnancu.

3.4  Prediktivni personalni analytika
Ué&elem prediktivni analytiky je na zakladé soudasnych a historickych faktt predikovat
oc¢ekavany vyvoj potfeb a moznosti zajisténi personalnich zdroji ve firmé a zvySovat
pravdépodobnost vybéru spravnych lidi na spravna mista, zvySovat efektivitu ziskavani
novych lidi a efektivitu jejich kvalifikaéni pfipravy.

Celkové schéma prediktivni analytiky v personalnim fizeni dokumentuje Obrazek 3-3:

m Prediktivni personalni analytika

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

= Machine Learning.
= Neuronoveé sité.

Cilové proménné Prediktory

= Poéet otevienych pracovnich pozic. = Objem prodeji nebo sluzeb
= Poéet novjch pracovniki. = Poéet zakazniku.
= Pracovni fond v élovékodnech. = Pocet a velikost dislokovanych prodejen.
= Utilizace pracovniki. = Pocéty pracovnich pozic.
= Objem kursi a kvalifikaénich programu. <« | » Potty pracovniku.
= Naklady na kursy a kvalifikaéni programy. = Struktura kurzi a kvalifikaénich
= Hodnoceni spokojenosti manazert programul.

s pracovniky = Ceny posky tovateld kurzi.

l Predikce / Vystupy l

= Planovani rozvoje pracovni sily, fizeni kompetenci a fizeni zmén
v personalnich strukturach s dopady na zmény organizace.
= Predikce potieby pracovnikl podle vybranych charakteristik.
= Predikce potieby kvalifikaénich programu.
= Predikce ekonomickych vysledki investic do personalnich zdroji.
Oéekavany vyvoj na nabidky pracovnim trhu.

Obrazek 3-3: Prediktivni analytika v personalnim fizeni
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3.41

Cilové proménné v personalnim fizeni

Nameéty na specifikaci cilovych proménnych v oblasti personalniho fizeni obsahuje dalsi prehled:

3.4.2

Pocet otevienych pracovnich pozic ve firmé.

Pocet novych pracovnikd podle Utvard, pozic a Urovni Fizeni.

Pracovni fond v ¢lovékodnech.

Utilizace pracovnikd, tedy vytizeni jednotlivych pracovnikd.

Objem kursu a kvalifikacnich program.

Naklady na kursy a kvalifikani programy.

Hodnoceni spokojenosti manazert s pracovniky podle ttvar, pracovnikd.

Funkce prediktivni analytiky a planovani v personalnim fizeni

V oblasti personalniho planovani zahrnuje prediktivni analytika napf. tyto funkce:

Planovani utilizace pracovni sily, fizeni kompetenci a fizeni zmén v personalnich struktu-
rach s dopady na zmény organizace.

o Prediktory: pocty pracovnikl, poc¢ty pracovnich pozic.
Predikce potfeby novych pracovnich pozic:
o Prediktory: objem prodejii nebo sluzeb, pocet zakaznikud, pocet a velikost dislokova-
nych prodejen.
Predikce potfeby novych pracovniki podle pracovnich pozic:
o Prediktory: objem prodeju nebo sluzeb.
Predikce pfedpokladanych nakladu na ziskavani, uplatfiovani a udrzovani lidského kapitalu:
o Prediktory: pocty pracovnikd, pocet a velikost dislokovanych prodejen.
Predikce objemu pracovniho fondu:
o  Prediktory: pocty pracovnich pozic, objem prodeju nebo sluzeb, pocet zakaznika.
Predikce potreby kvalifikaénich program:
o Prediktory: poc&ty pracovnikud, nabidka kurzl a kvalifikaénich programu.
Predikce nakladi na kurzy a kvalifikacni programy:
o Prediktory: pocty pracovnik(l, pocty pracovnich pozic, ceny poskytovatel kurzu.

Ocekavany vyvoj nabidky na pracovnim trhu podle dale upfesfiovanych prediktor(i z oblasti
demografie.

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

Poznamka:

3.5

Podle (Fitz-Enz, Mattox, 2014) se uplatnéni prediktivni analytiky v personalnim Fizeni projevu-

je v celkovém zvySeni vykonu firmy, nékdy az o 4 %.

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 = Mzdove slozky.

mezd. = Poéet pracovniku.
= Utilizace pracovniku. = Pocéty prodejen.
= Pracovni naklady preséasu . = Objem preséasu.
= Objem nakladi na certifikaty. <= | = Objem realizovanych skoleni.
= Objem prémii a odmén. = Kvalifikace personalu.

l Predikce / Vystupy

= Predikce mezd a odmén podle struktur pracovniki.
= Predikce potieby mezd vzhledem k preséasum.
= Plan nakladd na skoleni a kvalifikaéni kurzy.....

-

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

3.5.1 Cilové proménné v fizeni prace a mezd
= Celkovy objem planovanych nebo vyplacenych mezd.
= Utilizace pracovnikd.
» Pracovni fond v ¢lovékodnech.
*=  Pracovni naklady pfesc¢asu.
= Objem nakladu 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, pocet pracovnika.
= Predikce prémii a odmén:

o Prediktory: pocet pracovnik(, objem prodeji nebo sluzeb.
= Predikce nakladid na mzdy vzhledem k pfes¢asum.

o Prediktory: objem pfescCasl, pocet pracovnika.
= Predikce utilizace pracovniki.

o Prediktory: pocet pracovnikl, objem prodeju nebo sluzeb.
» Predikce nakladi na ziskané certifikaty.

o Prediktory: pocty certifikatl, pocet pracovnika.
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3.6  Reseni prediktivni analytiky v personalnim Fizeni
v Analytické otazky:
e = Jak zvySit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité Uloh mzdového

planovani?
Jak co nejpfesnéji a véas zjistovat budouci pfedpokladané mzdové poZadavky?

Jak jsou sestaveny mzdové plany pro rizné ¢asové horizonty s respektovanim
personalnich, ekonomickych a dalSich vliv(i?

Jak identifikovat hlavni problémy firmy vzhledem k urovni a kvalité planovani
mezd?

Jak zajistit kvalitni pfipravu specialistu planovaci vzhledem k charakteru a po-
tfebam firmy a sou€asné vzhledem k vybranym softwarovym nastrojim pro planova-
ci Ulohy a prediktivni analytiku?

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

Poznamky k reSeni:

*  Problémem pfi uplathiovani planovani a analytiky mdze byt respektovani platné
persondlni a zejména mzdové legislativy, které se navic pomérné ¢asto me-
ni.

» PFiklady 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. ,pocet novych pracovnikd“ podle ,poétd volnych pra-
covnich pozic*.

o Kilasifikace — segmentace rekvalifikaénich a Skolicich programi podle
obsahu, zplsobu realizace a ukonceni programu, které mohou slouzit
pro presnéjSi planovani programl podle struktur pracovnikd (profesni,
kvalifikacni apod.).

o Kilasifikace kvalifikacnich tfid — posouzeni narokd na znalosti a zku-
Senosti u kazdé kvalifika¢ni tfidy.

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

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

o Profilovani — specifikace klicovych charakteristik jednotlivych pracovni-
kU a jejich skupin z pohledu narokd na mzdy a odmény.
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4. Analytika v marketingu

4.1 Deskriptivni analytika v marketingu

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

m Deskriptivni analytika v marketingu

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.

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

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty

. Dimenze: K
Cas. Regiony.

Dodavatelé. Zakaznici.
Poskytovatelé sluzeb
Konkurence.
Podnikoveé procesy. .
Segmenty trhu.
Obchodni kanaly. -
Obchodni zastupci, agenti.
Zbozi. Sluzby. —

T
e
ERP
e
—_—
e

CRM

Fakta | Metriky
= Pozice firmy na trhu.
= Zvyseni prodeje diky promo akei v %.
Procento zakazniki zafazenych do
vérnostniho programu.
Maklady na ziskani nového zakaznika. "
Poéet analy zovanych konkurentd. .
Uspésnost marketingové kampané.
Marketingové naklady na objednavku.
Podil marketingu na celkovych
trzbach v %. \

eByznys

Kontroly, ¢isténi, konsolidace a integrace dat

Socialni sité

]

Analyzy zakladnich \

ukazateli marketingu.
Analjzy pozice fimy na
trhu.

Analyzy zakaznickych
potieb.

Analyzy profild
dodavatelu.

Analyzy konkurent.

Hodnoceni uspésnosti
prodejnich kampani.
Analyzy
marketingovych
nakladu.

Analyzy promo akci.
Analjzy éasového
vyvoje marketingovych
aktivit a jejich vysledku.

y

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,
urovani a analyzy ¢asu marketingovych kampani atd.

Regiony — struktura statl a regionll kde se realizuji marketingové aktivity pro analyzy teritorial-
niho rozdéleni trhu, pro analyzy odezvy na marketingové kampané podle regionli apod.

Ig:"\

Externi partneri:

Dodavatelé — pro analyzy marketingovych aktivit vzhledem ke zbozi a sluzbam podle jednotli-
vych dodavateld.

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

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

Konkurence — pro analyzy konkurentu retailové firmy, které je Gcelné sledovat z pohledu po-
skytovanych sluzeb a zbozi zakazniklm a ziskavanych konkurenénich vyhod.

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy marketingovych aktivit, kampani, promo akci, jejich asové a
finanéni narocnosti.

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

5%

Obchodni dimenze:

Obchodni kanaly — pro analyzy vlivu riznych obchodnich kandlll na ekonomické i obchodni
vysledky firmy.

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

Obchodni zastupci, agenti — pro hodnoceni zastupcl z pohledu jejich podild na marketingo-
vych aktivitach firmy.

Zbozi — pro pripravu a analyzy vysledk( marketingovych akci podle struktury a typa nabizeného
a prodavaného zbozi.

Sluzby — pro pfipravu a analyzy vysledkl marketingovych akci podle struktury a typu poskyto-
vanych a prodavanych sluzeb.

41.2

Metriky analytiky v marketingu

Analytika v marketingu je zaloZzena napf. na téchto metrikach (detailnégji v publikaci [Oblasti a kom-
ponenty], 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 pro-
mo akce — BéZny objem prodeje) / Bézny objem prodeje * 100.
Efektivnost riiznych interakcnich kanalt na zakladé celkového poctu interakci a primérné-
ho skére spokojnosti.
Procento interakci, které jsou Uspésné vyreSené.

o Procento interakci, které zahrnuji opakované interakce.
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41.3

Procento zdakazniki, zarazenych do vérnostniho programu.

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

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

Uspésnost marketingové kampané — je stanovena jako pomér poétu zakaznik(, kterym jsou
prodany nové sluzby, déleno poétem vSech oslovenych zakaznikl v kampani.

Marketingové naklady na objednavku — podil celkovych marketingovych vydaju na celko-
vém poctu objednavek ukazuje naroénost investic do marketingu.

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

Funkce analytiky v marketingu

Analytika marketingu predstavuje tuto funkcionalitu:

Analyzy souhrnnych ukazatelti marketingu v retailové firmé podle zvolenych dimenzi a je-
jich kombinaci.

Analyzy pozice firmy na trhu podle obchodnich segmentd, regiont, zbozi, sluzeb apod.
Analyzy pocti a struktury zakaznikd firmy a jejich zmén.

Analyzy konkurentu podle region(, zboZi a nabizenych sluzeb.

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

Analyzy marketingovych nakladi podle jednotlivych kampani, podle Gtvard firmy, podle ob-
chodnich segmentu.

Analyzy podilu marketingu na celkovych trzbach,

Analyzy prodejnich marzi, trzniho podilu.

Analyzy vysledku, resp. Uspésnosti slevovych akci.

Analyzy éasového vyvoje marketingovych aktivit a jejich vysledku.

Hodnoceni faktord, ovliviiujicich marketingové aktivity hodnoceni promo akci, sezénnich
faktort apod.

4.2  Reseni deskriptivni analytiky marketingu
= Analytické otazky:
M = Jsou pro analyzu trhu zmapovany a analyzovany potrebné interni a zejména

externi informacéni zdroje?
= Je zmapovan potencial trhu?

= Je zmapovana konkurence (konkrétni data o cenach, podilu na trhu, kvalitg,
vztazich)?

= Zjistuji a vyhodnocuji se ekonomické a mimoekonomické efekty marketin-
govych akci? Kde jsou cesty k jejich zvySovani?

= Jak efektivnimi analyzami v marketingu podporovat vykonnost firmy (v na-
kupu, obchodu apod.)?

= Jak kvalitné vyhodnocovat vysledky marketingovych prizkumu podle potfeb
fizeni obchodu firmy, jak sledovat jejich navratnost?

= Jak efektivni jsou rizné promo akce?

= Jak kvalitné a kompletné Ize vyhodnocovat konkurenci v danych segmen-
tech trhu?
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Datové zdroje:

ERP — obsahuje zakladni informace o realizovaném obchodu, zejména vysled-
cich prodeje v 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 ndkupni marketing.

Competitive Intelligence — poskytuje komplexni informace o konkurenci.
eByznys (eShop) — kompletni informace o prabéhu obchodl a v eShopech pro
analytiku jejich uspésnosti, pfipadné problémd v ramci marketingu.

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

E Poznamky k reSeni:

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 sit€ umoznuji systematické sledova-
ni a hodnoceni konkurence podle r(izné zvolenych kritérii (sortiment, nabidka
doprovodnych sluzeb, cenova uroven apod.).

Data, ziskavana ze zakaznickych karet nebo aplikaci, jsou vyznamnym zdro-
jem pro formulovani zakaznickych profill, a tedy pro pfesnéjsi zacileni dalSich
marketingovych aktivit.

4.3 Prediktivni

analytika v marketingu

Celkové schéma prediktivni analytiky v Fizeni marketingu dokumentuje Obrazek 4-2:

m Prediktivni analytika v marketingu

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

Cilové proménné Prediktory

Naklady marketingovych kampani.

Poéty a rozsah marketingovych kampani.
Poéet objednavek podle druhi zboii.
Poéty oslovenych zakaznikd podle

Pozice firmy na trhu.

Pocet promo akci.

Uspé&nost marketingové kampané.
Marketingové naklady na objednavku.

Podil marketingu na celkovyjch trzbach. A skupin.
Objem nakladi na analjzy trhu a
konkurence.
l Predikce / Vystupy l

= Predikce trini situace firmy podle segmentd trhu a prodejnich
moznost.

Planovani a zaméreni marketingovych kapani.

Planovani marketingového mixu.
Predikce poptavky na trhu.
Planovani marketingového rozpoétu.

Obrazek 4-2: Prediktivni analytika v marketingu
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4.3.1

Cilové proménné v marketingu

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

hled:

4.3.2

4.4

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 nakladl 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 segmentu trhu a prodejnich moznosti:

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

Planovani a zaméfeni marketingovych kapani:

o Prediktory: poCty a rozsah marketingovych kampani, pocet pracovnikd, pocty prode-
jen.

Predikce uspésnost marketingové kampané:
o Prediktory: pocty zakaznik(i ve skupinach, naklady marketingovych kampani.
Planovani poctt a obsahu promo akci:
o Prediktory: pocet pracovnikt, pocty prodejen.
Planovani marketingového mixu, tj. planovani v oblasti cenové, distribu¢ni, komunikacni:
o Prediktory: pocty prodejen, pocty oslovenych zakaznik( podle skupin.
Predikce poptavky na trhu:
o Prediktory: pocet objednavek podle druh(i zbozi.
Planovani marketingového rozpoctu:
o Prediktory: naklady marketingovych kampani.
Planovani nakladu na analyzy trhu a konkurence:
o Prediktory: pocet pracovniku, pocCty prodejen.

Predikce zvyseni trzeb v disledku marketingovych aktivit:
o Prediktory: pocty a rozsah marketingovych kampani.
Predikce obchodnich pfilezitosti:
o Prediktory: po€ty a rozsah marketingovych kampani, pocty prodejen, naklady marke-
tingovych kampani.

Reseni prediktivni analytiky a planovéani v marketingu

Analytické otazky:
» Daifi 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
jejich segment?

» Hodnoti se pravidelné stav poptdvky na trhu, jak se zjiStuje?
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Ma kazda marketingova akce planované cile a metriky?

Jsou marketingové akce realizovany v souladu s marketingovymi plany?
Odpovida planovani marketingového mixu realnym moznostem retailové fir-
my?

Je schvalovan rozpocet na naplanované akce a komunikaci?

Zjistuje se zvySeni trzeb za zbozZi a sluzby, které Ize spajit s realizovanymi
marketingovymi kampanémi?

Jsou naklady na marketing a marketingové kampané pfiméfené ziskavanym
efektam?

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

Jak zajistit propojeni riiznych typt plani, zejména naturalni planovani mar-
ketingovych akci, na finan¢ni vyjadreni plani?

Poznamky k feSeni:

Prediktivni analytika je v oblasti marketingu vétSinou zaloZena na komplex-
nich hodnocenich zakazniki, na jejich ocekavani, divodech moznych od-
chod(l od firmy apod.
Na stale vétSim vyznamu nabyvaji predikce a prognézovani predpokladané-
ho vyvoje objemu a struktury prodeje.
Prediktivni modely pro marketing sméruji stale vice na efektivnéjsi cileni
marketingovych kampani a snizeni naklad(l na jejich realizaci.
Pfiklad uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni analytiku v marketingu:
o Regresni analyzy — predikce zakaznické poptavky na zakladé dat pro-
deje z minulych obdobi.
o Regresni analyzy — na zakladé historie a vzor( nakupu modelovani
kampani pro podporu budoucich prodeja.
o Rozhodovaci stromy — pro segmentaci zakaznikl podle véku, zplsobu
a objemu nakupu, teritorii a dalSich pro ucely zacileni marketingovych
kampani.
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5. Analytika vztaht k zakaznikiim

5.1  Deskriptivni analytika vztah( k zakaznikum

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

| CRM
| eByznys

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

Datové zdroje

| Socialni sité

Kontroly, €isténi, konsolidace a integrace dat

Analyticke databaze

Dimenze:
Cas. Regiony.
Zakaznici.
Podnikoveé procesy.
Podnikové dtvary.
Zbodzi. Sluzby.
Reklamace. Posouzeni reklamace.
Servisni éinnosti.

Fakta | Metriky
Poéet zakaznikd firmy.
Celkovy objem zaznamenanych
interakci se zakaznikem.
Hodnota zakaznika v Zivomim cyklu
(CLTV).
Konverzni pomér.
Call centra - ¢asové metriky.
Uspésnost call centra.
Pocty zakaznickych reklamaci.
MNaklady na reklamace.

Funkce / Reporty

K Analjzy poétd \

\ reklamace.

zakazniku.

Analyzy nowjch a
ztraceny ch zakaznikd.
Analjzy hodnoty
zakaznikd v zivotnim
cyklu.

Analyzy ukazateld call
center jejich éasovych
metrik.

Analyzy nakladd call
centra.

Analjyzy dspésnosti
call centra.

Analyzy poétl a
objemu reklamaci.
Analyzy nakladd na

5.1.1 Dimenze analytiky vztah( k zakaznik(im

Obrazek 5-1: Deskriptivni analytika vztaht k zakaznikiim

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, urdujici dobu aktivit ve vztahu k zakaznik(im a jejich &asového vyvoje, pro ana-
lyzy vyvoje poctu a struktur zakaznikl v Case.
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Regiony — struktura statd a regiond pro analyzy teritorialniho, resp. demografického rozdéleni
zakaznikl z hlediska poctud i struktury.

'9,’{’“ Externi partnefi:

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

@ Podnikova organizace:

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

Podnikové udtvary — pro analyzy UspéSnosti Utvarl, napf. pfi posilovani loajality zakaznikd,
trvalych vazeb na konkrétni prodejny nebo prodejnu.

kb

Obchodni dimenze:

Zbozi — pro analyzy struktury a typl nabizeného a prodavaného zbozi z pohledu potfeb a poza-
davk( zakaznika.

Sluzby — pro analyzy struktury a typd poskytovanych a prodavanych sluzeb z pohledu zajmu
zakaznik( o rGzné sluzby.

Servisni éinnosti — pro analyzy servisnich ¢innosti, realizovanych u zakaznik( vzhledem
k jejich zajmu o tyto servisni ¢innosti.

Reklamace — pro analyzy reklamaci zakaznikt na dodané produkty a sluzby podle druh( rekla-
maci, skupin zakazniku, nebo podle ¢astky reklamovaného zbozi ¢&i sluzby.

Posouzeni reklamace — pro analyzy vysledk( reklamaci, napf. pfijata, odmitnuta, v posuzovani
apod.

5.1.2 Metriky analytiky vztahii k zakaznikiim
V ramci analytiky vztaht k zakaznikim se vyuzivaji zejména tyto metriky:
» Pocet zakaznikda firmy zahrnuje vSechny zakazniky firmy.
o Pocet novych zakazniku (akvizice).
o Pocet aktivnich zakaznik.
o Procento ztracenych zakazniku, ktefi prestali nakupovat.
= Celkovy objem zaznamenanych interakci se zakaznikem.

» Hodnota zakaznika v Zivotnim cyklu (CLTV, Customer Lifetime Value) = (Primérna hodnota
nakupu * Frekvence nakup( * Zivotnos) — Naklady na nového zékaznika.

= Konverzni pomér (Conversion Rate) = (Pocet prodeji / Pocet navstévniki eShopu) * 100.

= Call centra — ¢asové metriky. Do ¢asovych metrik, spojenych s provozem call center, patfi
zejména Cas straveny hovorem se zakaznikem, ¢as nezbytny po ukonceni rozhovoru a dalsi.

=  Prumérny ¢éas rozhovoru se vyuziva pro uréeni celkové pracovni zatéze call centra a plano-
vani kapacit lidskych zdroju.

= VytiZeni operatora je procento ¢asu operatora, kdy je zaneprazdnény hovorem nebo nezbyt-
nymi po hovoru €innostmi, porovnany s celkovym dostupnym ¢asem.

= Naklady na volani jsou klic¢ovym ukazatelem vykonu pro vétSinu operaci call centra.

= Uspésnost call centra je mira Uspésnych telefonatll. Poget Usp&$né prijatych telefonti na
celkovy pocet telefonatu.

= Pocty zakaznickych reklamaci podle jejich typu, obsahu, posouzeni, obchodniho agenta.

» Naklady na reklamace celkové a primérné naklady na reklamaci.
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= Pocet dni reakce firmy na reklamaci od podani reklamace.
»  Pocty reklamaci podle tirovné obtiznosti.

5.1.3 Funkce analytiky vztahu k zakaznikiim
Analyzy vztah( k zakaznikGm predstavu;ji tuto funkcionalitu:
* Analyzy pocti zakazniku, poCtl novych zakaznikl, poctl ztracenych zakaznik( podle regio-
nu, podle prodejen apod.
* Analyzy pocti interakci se zakaznikem podle obchodnich kanald, podle regiond.
* Analyzy ukazateli call center a jejich ¢asovych metrik.
* Analyzy nakladd call centra a jeho Uspésnosti.
» Analyzy poctl a objemu zdkaznickych reklamaci.
* Analyzy ndkladi( na zakaznické reklamace.
» Analyzy objemu reklamaci podle ndroku na jejich vyfrizeni.

5.2  Reseni deskriptivni analytiky vztaht k zékaznikim

7= Analytické otazky:
= = Jak posuzovat vzory pFistupu zakaznik( k nakupim — nahodné versus podle
prazkumu nabidky?
» Jaké kategorie zbozi prochazeji, pfipadné nakupuji zakaznici dohromady?
= Jaké jsou podstatné indikatory, naznadujici odchod zakaznika (,churn®) od ob-
chodnika?
» Jak kvalitné a systematicky vyuzivat funkce call center?
» Které segmenty zakaznik(l nejlépe reaguji na rizné promo akce?
E Datové zdroje:

= CRM - obsahuje obvykle zakaznickou databazi na bazi vérnostnich a dalSich
programu a podklady pro analyzy zakaznickych potfeb. Z komunikace se za-
kaznikem vyplyvaji Casto i jeho preference, pokud jde o obchodni kanaly.

= POS - poskytuje podklady pro aktualizace vérnostnich programu, zejména na
zakladé pouzitych zakaznickych karet.

= eByznys (eShop) — informace o navstivenych strankach, realizovanych pro-
dejnich transakcich, pfipadné poznamky od zakazniku.

» Socidlni sité — hodnoceni firmy ze zakaznickych komunit.

I:I Poznamky k feseni:
» Pro zakaznickou loajalitu je podstatné spravné personalni nebo automatické
(s chatboty) vybaveni call center.

» Je otazkou, zda pro analytiku v oblasti vztahll k zakaznikiim vyuzivat stan-
dardni analytické nastroje nebo analytiku, integrovanou v CRM.
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5.3

Prediktivni analytika fizeni vztaht k zakaznikim

Celkové schéma prediktivni analytiky v Fizeni vztahu k zakaznikim dokumentuje Obrazek 5-2:

5.3.1

5.3.2

m Prediktivni analytika vztahi k zékaznikam

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

Cilové proménné Prediktory
= Poéty novych zikaznikd. = Poéty zakazniku.
= Poéty operatoru na call centrech. = Poéty pracovniki na prodejnach.
= Naklady na call centra. = Poéty a struktura nabizenych druhu zbozi

= Objem servisnich €innosti nabizenych a sluzeb.
zakaznikam. <+ | = Poéty prodejen.

= Poéty zakazniku zafazenych do
vérnostnich programu.

l Predikce / Vystupy

= Predikce poétl zakaznikd.
= Predikce poétd novych zakaznikd.
= Predikce potieby personalu na call centrech.

= Predikce potfeby pracovniki pro servisni éinnosti.
= Predikce rozvoje vérnostnich programu

Obrazek 5-2: Prediktivni analytika v fizeni vztaht k zakaznikiim

Cilové proménné v fizeni vtahtl k zakaznik{m
Pocty novych zakaznikd.

Pocty operator( v call centrech.

Néaklady na call centra.

Objem servisnich ¢innosti, nabizenych zakaznikim.

Pocty zakaznikl, zafazenych do vérnostnich programu.

Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni vztah( k zakaznikiim
Predikce poétu zakazniku.

o Prediktory: pocty prodejen, poéty pracovnik(l v prodejnach, objem prodejl za jednotli-
vé druhy zbozi, objem prodejl sluzeb.

Predikce poéti novych zakaznika.
o Prediktory: polty a rozsah marketingovych kampani.
Predikce potreby personalu v call centrech.

= Prediktory: pocCty a struktura nabizenych druht zbozi a sluzeb.
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Predikce potreby pracovnikt pro servisni ¢innosti.

= Prediktory: pocty a struktura nabizenych druhl zbozi a sluzeb.

Predikce rozvoje vérnostnich programui.

= Prediktory: polty a rozsah marketingovych kampani.

5.4  Reseni prediktivni analytiky a planovani fizeni vztahi k zdkaznikam
v Analytické otazky:
vz = 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
center?

Je personalni vybaveni call centra odpovidajici sou¢asnym potiebam retailové
firmy?

Dafi se snizovat podil ztracenych zakaznik(?

Jsou dostatené kapacitné zajistény servisni €innosti pro zakazniky?

Vyuziva se vérnostnich program(i?

Poznamky k reseni:

Personalizovany marketing tvori (Mitchel, 2025):
o orchestrace komunikacnich kanalt (email, SMS, socialni média, direct
mail),
o personalizace obsahu (email obsahujici doporu¢ené produkty, prodejni
akce apod.),
o personalizace nabidky (prodejni kupony, darky apod.),
o Casova optimalizace (machine learning modely, predikujici nejvhodnég;si
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 zakaznik nakupuje.
o M: Monetary — kolik zakaznik utraci.

Vyuziti RFM analyzy je zalozeno na tom, Zze zakaznikovi se pro kazdy atribut
priradi urcity poc€et bodu, obvykle 1 — 5. Na zakladé toho se vytvofi matice za-
kaznikd RFM o 125 kombinacich. Podle hodnot se pak zakaznici déli do seg-
ment( jako ,Sampioni, ,Rizikovi“, ,Loajalni“ apod.

Prediktivni analytika ma byt zaméfena na vytvareni dlouhodobych a Uspés-
nych vztahi se zakazniky, na zvySovani jejich tzv. loajality.

Pribézna analytika zakaznickych pozadavkl a chovani, evidence a hodnoce-
ni souc¢asnych obchodnich vztahu podstatné zvySuje vykonnost a celkovou
obchodni Uspésnost firmy.

Priklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni analytiku v Fizeni vztahd k zakaznikim:

o Rozhodovaci stromy — pro specifikaci komunikacnich aktivit (call cen-
ter) se zakazniky a pfipravy podkladu pro marketingové kampané.
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o Segmentace zakaznik umozriuje zefektivnéni komunikace se zakaz-
niky, lepsi planovani sortimentu zboZzi a promo akci a realizuje se na
téchto principech (Mitchel, 2025):

» demograficka segmentace zakaznik(i podle véku, pohlavi, vySe
pfijm{, rodinného stavu, moznosti bydleni,

» geograficka segmentace podle regionu, klimatické zény, puso-
beni v mésté nebo na venkové,

» behavioralni segmentace podle nakupovanych produktt, ¢etnos-
ti nakupl, velikosti nakupl, navstév eShopd, jejich vyuziti pro
nakupy,

» psychograficka segmentace podle zivotniho stylu, hodnot, na-
stavenych priorit,

> pfipadné dalSich.
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6. Analytika v fizeni nakupt

6.1  Deskriptivni analytika nakupu

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky nakupu 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
- Dimenze: [ Analiz ok icky h
o = Cas. Regiony. S SN E) Enonamic NG
T T I = Dodavatelé ukazatelu nakupu podle
< ) ; g : :
ERP E = Poskytovatelé logistickych sluzeb. vybra.nych dlmerjz. i
b = = = Podnikové procesy. = Analjzy ekonomické
c = Podnikové atvary. uspésnostia ‘
o = = Obchodni dokumenty. efektivnosti nakup
sSCM 2 = Platebni podminky. zboZi i sluzeb.
. = e = Dodaci podminky. =  Analyzy nakladovosti
— 5 [ —> [ - ZboZ. Sluzby. = nakupd.
C:—-_: a = Reklamace. Posouzeni reklamace. = Analyzy poétu, objemu
SRM e a vy voje nakupnich
—— i Fakta | Metriky transakci,.
o = Objem nakupu za stanoveny &as. - Optimalizace velikosti
eByznys hi = Naklady na zajisténi nakupu zbozi a niawnic s bl
=] sluzeb. R :
~ < ; = Analyzy éasového
o = Pocet dodavatelu. i :
£ = Poéet obchodnich dokumentu. vyvae nakupu,(
= = Dodaci lhita nakupu. =  Analyzy faktoru )
X = Pocet reklamaci a objem ovlivijicich nakupni
reklamovaného zbozi. \ aktivity. /

Obrazek 6-1: Deskriptivni analytika nakupu
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6.1.1 Dimenze analytiky nakupt

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, uréujici dobu poZadovanych a realizovanych nakupti zboZi, pro sledovani vyvoje
objemu nakupt v ¢ase i ve vztahu k jednotlivym dodavatelim.

Regiony — struktura statd a region(l, kde se realizuji nakupni operace pro sledovani Uspésnosti
nebo ekonomické efektivnosti nakupt v rozliSeni podle regionu.

%% | Externi partneri:

Dodavatelé — pro analyzy dodavatelll zbozi a sluzeb, rezijniho materidlu podle jejich kvality,
sortimentu, cenové uUrovné.

Poskytovatelé logistickych sluzeb — pro analyzy portfolia sluzeb, dostupnosti, kvality.

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu naklad( a pracnosti, spojené s jednotlivymi nakup-
nimi procesy.

Podnikové utvary — pro analyzy pracovniho zatiZzeni jednotlivych Gtvard, resp. pobocek, prode-
jen apod. ve vztahu k dodavatellm a sluzbam logistiky.

Obchodni dimenze:

s

Platebni podminky — pro analyzy objemu nakupl podle dohodnutych platebnich podminek
vzhledem k dodavateliim.

Dodaci podminky — pro analyzy objemu nakupl podle dohodnutych dodacich podminek vzhle-
dem k dodavatelim.

Dokumenty — pro analyzy poétd zpracovavanych obchodnich dokumentd realizovanych ve
vztahu k Fizeni nakupd, pro posuzovani vykonnosti Gtvard.

Zbozi — pro pfipravu a analyzy vysledku a efektivnosti nakupnich operaci podle struktury doda-
vaného zbozi.

Sluzby — pro pfipravu a analyzy vysledkul a efektivnosti nakupnich operaci podle struktury doda-
vanych sluzeb.

Reklamace — pro analyzy reklamaci k dodavatelim na dodané produkty a sluzby.

Posouzeni reklamace — pro analyzy vysledk( FfeSeni reklamaci — pfijata, odmitnuta,
vV posuzovani apod.

6.1.2 Metriky analytiky nakupu
Analytika nakupl je zaloZzena napf. na téchto metrikach:

= Pocet objedndvek — na dodavatele zbozi a sluzeb s ur¢enim pozadovaného objemu polozek
zbozi, resp. rozsahu sluzeb, dodacich terminl apod. S tim souvisi:

o Prdamérna vyse, resp. objem objednavky ve finanénim vyjadfeni.
o Pocet zpracovanych a odeslanych objednavek.
o Pocet dosud nevyfizenych objednavek.
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Ekonomicka vyse objednavky (EOQ, Economic Order Quantity) — pfedstavuje pocCet jedno-

bilni Grovné poptavky a stabilnich dodacich dob dodavek zbozi. Podita se na zakladé tohoto
vzorce:

£00 — 2(Ro¢ni vyuziti poloZek zbozi ) (Naklady na objednavku)
Q= (Ro¢ninaklady 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 pfedstavu;ji

5 USD roéné.
_ [2(1000)(15) _
E0Q = B 77

Dal3i metriky jsou vymezeny detailnéji v publikaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.2.4:

6.1.3

Objem nakupt za stanoveny ¢as — celkovy objem nakupl zbozi a sluzeb podle sortimentu,
dodavatell a regionu a podily jednotlivych sortimentnich polozek, dodavatell a region(
v ¢asovém vyvoiji.

Naklady na zajisténi nakupu zbozi a sluzeb — objem nakladd na nakup podle nakladovych
polozek, zodpovédnosti a Cinnosti.

Pocet a profily dodavatelii — pocet aktualné vyuzivanych, potencialnich i v minulosti vyuZzi-
vanych dodavateld firmou. Sleduji se rovnéz:

o Pramérny ¢as dodavky, pfipadné maximalni ¢asy dodavek.
o Spolehlivost dodavatele, pocet reklamaci na zajisténi dodavek.
o Frekvence objednavek.
o Naklady na dodavku.
Pocet dokumentti, zpracovavanych v souvislosti s nakupem (dodaci listy, faktury apod.).

Dodaci Ihiata nakupu — doba, ktera uplyne od predani objednavky odbératelem az po oka-
mzZik dostupnosti (pohotovosti) zboZi.

Pocet reklamaci a objem reklamovaného zbozi — pocet reklamaci (pfijatych, odmitnutych,
realizovanych) podle sortimentnich polozZek, typl reklamaci atd.

Funkce analytiky nakupt

Analyzy nakupnich aktivit retailové firmy predstavuiji tuto funkcionalitu:

Analyzy souhrnnych ekonomickych ukazatelti nakupu podle vybranych dimenzi.
Analyzy ekonomické uspésnosti a efektivnosti realizovanych nakupud zbozi i sluzeb.

Analyzy nakladd na nakup, sledovani nakladovosti nakupt, analyzy a kontrola smiuv, plnéni
termin(, jakosti apod.

Analyzy poctu, objemu a vyvoje nakupnich transakci.

Analyza poc¢td vytvofenych, odeslanych a dosud nevyfizenych objednavek.
Optimalizace velikosti objedndvek a dodavek zbozi podle EOQ.
Hodnoceni dodacich Ihit nakupovanych produktt a sluzeb.

Analyzy a hodnoceni poétu a objemu reklamaci k dodavatelim.
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= Analyzy poctu ruznych dodavatell, jejich oomény a hodnoceni a porovnani jejich kvality.

= Vyhodnoceni uspésnosti ¢i neuspésnosti podanych reklamaci k dodavatel(iim.

= Analyzy kvality, resp. nekvality nakupovanych zboZi a sluZeb.

= Analyzy éasového vyvoje nakupu.

* Analyzy faktorud ovliviiujicich nakupni aktivity, hodnoceni sezénnich vlivl, zpracovani index,
kumulativnich hodnot v ¢ase apod.

= Analyzy vramci nakupniho marketingu, analyzy nabidky trhu, dodavatelskych moznosti,
analyzy stavu dodavek.

6.2  Reseni deskriptivni analytiky nékupu

7= Analytické otazky:
vz = Jak nastavit a racionalné realizovat analytické funkce ndkupniho marketingu,
tj. analyzy prdzkumu na nakupnim trhu, moznosti dopravy a logistiky?
» Existuje evidence stavajicich i potencialnich dodavatelt v takovém rozsa-
hu, aby bylo mozné vyhodnocovat spolehlivost a kvalitu dodavek?
» Provadi se systematicky vyhodnocovdni dodavatelti (dodaci spolehlivost,
cena, dodaci pohotovost, kvalita dodavek a vykon()?
» Jak dosahovat zkracovani doby a ¢asové naro¢nosti na pripravu nakupnich
analyz?
E Datové zdroje:
- = ERP — nakupni moduly jsou zcela standardni soucasti ERP pro analytiku, na-
bizeji obvykle veSkery potfebny objem dat.
»  SCM - poskytuje informace o aktualnim pribéhu logistickych fetézcl a pro je-
jich analytiku.
=  SRM - poskytuje komplexni informace o dodavatelich jako vstupy pro analyti-
ku v ramci nakupniho marketingu.
» eByznys (eProcurement) — poskytuje data z nakupnich dokumentl predava-
nych dodavateli na bazi elektronické vymény dat.
I:' Poznamky k reseni:
= ERP a SRM podporuji evidenci stavajicich i potencialnich dodavateld v ta-
kovém rozsahu, aby bylo mozné analyzovat spolehlivost a kvalitu dodavek.
Umozriuje provadét systematické vyhodnocovani dodavateli, tj. dodaci spo-
lehlivost, cenovou Uroven, dodaci pohotovost, kvalitu dodavek a vykond.
= Nakupni analytika v rdmci ERP obsahuje kritéria pro vyhodnoceni nakupni
zakazky 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 éas. = Pocty zhoZzovych polozek.
= Objem nakladl na zajisténi nakupu zbo#zi. = Poéty a struktura externé zajistovanych
= Objem nakladl na extemé poskytované sluzeb.

sluzby. = Rozsah a dislokace skladowyjch kapacit
= Poéty pracovniku zajistujicich nakupni <= | = Disponibilni pracovni kapacity.

operace.
= Poéet dodavatelu.
= Dodaci lhita nakupt.

l Predikce / Vystupy l

Predikce vyhledu a planu nakupu.
Predikce potieby zbozi na dané obdobi.
Predikce pro sestaveni nakupniho rozpoétu.

Predikce pro operativni planovani nakupu, které se realizuje ve
vazbé na planovani prodeje.

Obrazek 6-2: Prediktivni analytika v fizeni nakupt

6.3.1 Cilové proménné v fizeni nakupu
=  Objem nakupl za stanoveny ¢as.
=  Objem nakladll na zajisténi nakupu zbozi.
= Objem naklad(l na externé poskytované sluzby.
= Pocdty pracovniku zajistujicich nakupni operace.
» Pocet dodavatelu, pocCet aktualné vyuzivanych, potencialnich i v minulosti vyuzivanych doda-
vateld firmou.

= Dodaci lhata nakupu vyjadfuje dobu, ktera uplyne od predani objednavky firmou azZ po oka-
mzik dostupnosti (pohotovosti) zbozi.

6.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni nakupt

Prediktivni analytika v fizeni nakupu podporuje prognézovani a planovani nakupl zbozi a sluzeb pro
potfeby firmy. V oblasti planovani nakupl ma zejména pfipravovat podklady pro tyto operace:

= Predikce pro planovani nakupi.
o Prediktory: objem prodeju za jednotlivé druhy zbozi.
= Predikce potfeby zboZi na dané obdobi.
o Prediktory: objem prodejl za jednotlivé druhy zbozi.
= Predikce nakladi na zboZi pro sestaveni nakupniho rozpodtu.
o Prediktory: polty zboZovych polozek, rozsah a dislokace skladovych kapacit.
= Predikce pro operativni planovani nakupu, které se realizuje ve vazbé na planovani prodeje.

o Prediktory: objem prodejl za jednotlivé druhy zbozi, pocty zbozovych polozek, rozsah
a dislokace skladovych kapacit.
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Predikce potfeby externé nakupovanych sluzeb:
o Prediktory: pocty a struktura externé zajistovanych sluzeb, pocty prodejen.
Planovani potfeby persondlniho zajisténi pro fizeni nakupu:

o Prediktory: disponibilni pracovni kapacity, poCty prodejen, objem prodejl za jednotlivé
druhy zbo?Zi.

Predikce poéti dodavateli a jejich struktury

o Prediktory: poéty zbozovych polozek, pocty prodejen, objem prodeju za jednotlivé
druhy zboZi.

6.4 Reseni prediktivni analytiky a planovéani nékupu
7= Analytické otazky:
‘= » Jak Ize co nejpfesnéji a vcéas zjiStovat budouci predpokladané potreby

zbozi a sluzeb?

= Jak systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zabezpedit jejich co ne-
jefektivngjsi vyuziti?

» Vyhodnocuje se pravidelné ekonomicka a kvalitativni tspésnost nakupu?

» Realizuje se ve firmé& nakupni marketing?

* Vyhodnocuje se kvalita dodavateli?

» Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a predpokladaném vyvoji nakupni-
ho trhu?

» Jak efektivhé provazat planovani nakupl na operativni planovani nakupt
s provozem prodejen?

» Jak pfipravovat a realizovat plany nakup( pro rizné éasové horizonty vzhle-
dem K situaci na trhu?

Poznamky k reseni:

» Klicovym vstupem pro planovani a prediktivni analytiku nakupu jsou predikce a
odhady zakaznické poptavky na trhu, resp. vysledky prediktivni analytiky poptav-
ky, predikce poptavky ovliviiuje planovani zasob, vybér dodavatelt nebo cash flow.

= Piiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni
analytiku v fizeni nakupu:

o Regresni analyzy pro predikce cilovych proménnych jako objemu nakupt
za obdobi, objem naklad( uréenych na nakupy a dalSi podle uvedenych
prediktord.

o Kilasifikace dodavatell — jejich rozfazeni do stejnorodych tfid podle defino-
vanych charakteristik (velikost, vyznam, cenova urover apod.), kde cilem je
napfiklad identifikace rizikovych dodavatell nebo strategickych partneru.

o Klasifikace nakupovanych zbozi — podle standardnich parametri (druh,
Sarze, cena apod.).

o Klasifikace nakupovanych sluzeb.

o Clustering — klastry dodavatell podle dodavaného zbozi, podle poskytova-
nych sluzeb, spolehlivosti, objemu dodavek v Case, kde cilem mulze byt
segmentace pro vyjednavani, nebo detekce anomalii v dodavkach.

o Profilovani — profily dodavatell s pfifazenim vSech kli€ovych charakteristik
napf. na bazi funkci nakupniho marketingu nebo aplikaci SRM.

92



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
- g Dimenze: K Arializy di ibilni h
] = Cas. Regiony. :Iat);zy_ |I:|:on| |_:1|c
o = Sklady. it Ll e
E = Skladova mista. = Analyzy stavu zasob,
o = Skladové technologie. zbozi,
2 = Dokumenty. =  Analjzy nakladd na
ERP e 2 : S
o = Zboz. zasoby, nebo drzeni
o = Poskytovatelé logistickych sluzeb. zasoby.
Q R &
= . = Hodnoceni nakladu na
SCM - = | —> Fakta | Metriky : dopravu do skladu.
§ - N.ékladllf na sob)f (drzeni zasoby). = Analyzy vramci
) = Ziskova marze na jednu korunu inventur, hodnoceni
eByznys f‘_ investovanou do poloZky zasob. inventurnich rozdilt.
| = = Dopravni naklady zasob. . P s
b . Shviacibinas Sledovar’n céasowvych
0 = % : norem zasob.
o = Casova nhorma zasob. i i
= = Priméma zasoba. = Analyzy rychlosti
[} = Rychlost obratu zasob. obratu zasob a obratky
= = Obratka zasob. zasob.
¥° = Primémy éas na vy prodani zasob. = Analjyzy €asového
= Pomér zasob k prodeji. vyvoje zasob.
= Inventurni rozdily. /

Obrazek 7-1: Deskriptivni skladova analytika
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Dimenze skladové analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, uréujici dobu piijeti zasob do skladu, dobu vyskladné&ni, pro sledovani stav(
zasob v ¢ase, hodnoceni vyvoje disponibilnich skladovacich kapacit apod.

Regiony — struktura statd a region pro analyzy rozmisténi skladovacich kapacit, hodnoceni
vzdalenosti mezi sklady a pobockami nebo prodejnami.

Dimenze skladového hospodarstvi:

Sklady — pro analyzy disponibilnich skladovacich kapacit, napf. s respektovanim struktury vlast-
nich pfipadné pronajatych sklad( pro zboZzi.

Skladova mista — pro analyzy stavu, kapacity a vytizeni skladovacich mist, ¢lenénych podle
jejich typa.

Skladové technologie — pro analyzy vybavenosti skladt a realného vyuziti skladovacich tech-
nologii.

-ﬁ Obchodni dimenze:
Dokumenty — pro analyzy poctd a struktur dokumentl realizovanych ve vztahu k fizeni skladd,
pfipadné dopravy do skladu.
Zbozi — pro pfipravu a analyzy vykonu skladovych operaci podle struktury zbozi, pro analyzy
stavl zasob podle druhd zbozi, pro analyzy rizika vyprodani zasob.

I‘l"\ E . .

73 xterni partneri:
Poskytovatelé logistickych sluzeb — pro analyzy portfolia poskytovanych sluzeb, jejich do-
stupnosti vzhledem k lokalité skladd.

7.1.2 Metriky skladové analytiky

Analytika ekonomiky skladu je zalozena na téchto hlavnich metrikach (dale v publikaci [Oblasti a
komponenty], v podkapitole 4.2.5.):

Stav zdsob zbozZi — objem z&sob zbozi v naturalnich i penéznich jednotkach. S tim souvisi:
o Primérna zasoba — ukazatel, ktery udava prdmérny pocet mérnych jednotek zasoby
zboZi.
o Okamzita zasoba.
o Bezpelnostni zasoba.
o Ubytek zasob.
o Objem odepsanych zasob, napf, vzhledem k expiraci.

Naklady na zdasoby (drzeni zasoby) — obsahuji pouze ty sloZky nakladl, které se méni
v zavislosti na zméné velikosti zasob a které jsou rozhodnutim o vysi objednavky ovlivnény.

Bod pro dopinéni zasob (ROP, Reorder Point) = (primérna denni potreba zbozZi * ¢asovy
narok dodani) + bezpecnostni zasoba. Pokud je stavajici zasoba mensi nebo rovna ROP, je
nutné doplnéni zasob.

Ziskova marze 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 priamérnym stavem zasob.
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71.3

Casovd norma zdsob — ukazatel, ktery udava podet dni, b&hem kterych vydrzi pramérna za-
soba zbozi.

Rychlost obratu zasob — ukazatel, ktery udava pocet obratek priimérné zasoby zbozi.
Obratka zasob — uvadi, kolikrat je jedna polozka zasob nahrazena v prabéhu roku (obdobi).
Priimérny ¢as na vyprodani zasob.

Pomér zasob k prodeji = primérny pocet vSech jednotek v zasobach / pocet prodanych jed-
notek.

Inventurni rozdily = skute¢na hodnota zjisténa inventurou — evidencni hodnota.

Funkce skladové analytiky

Analyzy skladi a skladovych zdasob firmy jsou realizovany v nasledujicich skupinach:

Analyzy souhrnnych ukazatell fizeni skladu.

Analyzy stavu zasob zbozi podle jeho sortimentu expirace, analyzy primérnych zasob podle
zbozi apod.

ABC analyzy pro prioritizaci zésob.

Analyzy nakladi na zasoby, drzeni zasoby, analyzy naklad na dopravu do skladu.
Analyzy pocta zpracovavanych dokumentu — dodacich listd, pfijemek, vydejek atd.
Analyzy poctl skladovych transakci, analyzy objemu transakci v Case.

Analyzy poctu reklamaci a objemU reklamovaného zbozi za dodavateli.

Analyzy v ramci inventur, napf. hodnoceni inventurnich rozdilu.

Analyzy éasovych norem zdsob, analyzy rychlosti obratu zasob a obratky zasob.
Analyzy ¢asového vyvoje zdasob ve skladech.

Analyzy faktort, ovliviiujicich stavy zasob, hodnoceni sezénnich vlivl, zpracovani indexd,
kumulativnich hodnot v ¢ase apod.

7.2 Reseni deskriptivni analytiky skladu a skladovych zdsob
7= Analytické otazky:
vz * Vyhodnocuje se pridbéh fizeni jednotlivych doddvek a na zakladé vysledkl

se realizuji Upravy v planu nakupa?
= Jak nastavit optimalni terminy pro objednavky riznych druht zbozi?

» Analyzuje se nakladova naro¢nost provozu a rozvoje skladu ve vztahu k po-
Zadavkdm firmy?

= Jak Ize minimalizovat riziko vyprodani zasob pfi neumérné vysokych zaso-
bach?

= Jak realizovat zaClenéni analyz skladovych zasob do byznys modelu a pro-
vozniho modelu firmy?

» Jak fesit sezénnost ve vazbé k urovni zasob?

» Jaké existuji aktualni ekonomické a organizacni problémy, spojené
s fizenim skladl a skladovych zasob?

= Jak se realizuje analyticka pfiprava oceriovani a precenovani skladovych za-
sob?

*» Co je obsahem a jak se provadi analytika v souvislosti inventurami skladu?

95



=
-

Datové zdroje:

ERP — moduly skladového Fizeni poskytuji kompletni informace o skladovych
kapacitach, objemech zasob a pohybech ve skladech.

POS - zajistuji pribézné informace o prodejich a souvisejici aktualizace o po-
hybech zasob, snizovani rizika pfebyteénych nebo chybéjicich zasob ve 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
dokumentt, pfedavanych mezi dodavateli a retailovou firmou na bazi elektro-
nické vymény dat. VMI (Vendor Managed Inventory) umoznuje dodavateli pra-
bézné sledovat stav zasob svého zbozi u obchodnika a podle toho je automa-
ticky doplriovat.

Poznamky k reSeni:

ERP podporuje detailni evidenci skladovych poloZek zbozi (pro naplnéni di-
menze zbozi) a pohybl zasob ve skladech s ¢asovymi znackami pro potfeby
analytiky.

Moduly ERP pro Fizeni skladl umoznuji poskytovat data pro efektivni analytiku
vytizeni skladovych kapacit v pfipadé centralnich i detasovanych skladu.
S tim souvisi i moznost vytvareni virtualnich skladd, resp. logickych skladu
nad ¢astmi fyzickych skladu

Pfedpokladem uspéchu je kvalitné nastavit systém oznacovani skladovych
mist pro analytiku vytiZzeni skladU a efektivni zaskladrovani.

Musi byt nastavena pravidla a disponibilni data pro analytiku nakladani a li-
kvidace obalu.

Skladové moduly musi byt svou funkcionalitou provazany na analytiku, zamé-
fenou na disponibilni skladové technologie a realizovana pfisluSna rozhrani
(zakladace atd.).

WMS umoznuje s vyuzitim pfenosnych pocitacl, snimacu carovych kodd,
RFID ¢&i bezdratové sité sbér dat do centralni databdze, komunikaci
s uzivateli ¢i prezentaci vysledki ve formé analytickych reportl, coz vede
ke snizeni nakladl na zasoby a sklady a miru chybovosti.

7.3  Prediktivni analytika v rizeni skladu

Celkové schéma prediktivni analytiky v Fizeni skladl dokumentuje Obrazek 7-2:

7.3.1 Cilové proménné v fizeni skladt
= Stavy skladovych zasob podle zbozi.
= Naklady na zasoby.
= Rychlost obratu zasob.
= Obratka zasob.

= Prdmérny ¢as na vyprodani zasob.
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7.3.2

Objem skladovacich kapacit.

Pocty pracovniku pro zajisténi skladovych operaci.

Prediktivni skladova analytika

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

Cilové proménné Prediktory

Nomy zasob.

Struktura a poéty nabizenych druhi zbozi.
Disponibilni pracovni kapacity.

Objemy prodeje zbozi.

Stavy skladovych zasob podle zbozi.
Naklady na zasoby .

Rychlost obratu zasob.

Obratka zasob..

Prumémy éas na vy prodani zasob. =
Objem skladovacich kapacit.
Poéty pracovniki pro sklady.
l Predikce / Vystupy l

= Predikce stavi zasob zbozi na zakladé éasové normy, podle jeho
sortimentu expirace.

Predikce nakladu na zasoby.

Predikce potreby pracovniku pro zajisténi skladd.

Predikce potieby nowjch skladovych kapacit.
Planovani inventur.

Obrazek 7-2: Prediktivni analytika v fizeni skladt

Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni skladd
Predikce stavll zasob zbozi podle jeho sortimentu a expirace.

o Prediktory: normy zasob, struktura a pocty nabizenych druht zbozi.
Predikce nakladu na zasoby.

o Prediktory: pocty prodejen, struktura a pocty nabizenych druhl zbozi, pocet disloko-
vanych skladu.

Predikce potfeby pracovniku pro zajisténi skladu.
o Prediktory: disponibilni pracovni kapacity, poéty prodejen.
Predikce potfeby novych skladovych kapacit.

o Prediktory: pocty prodejen, struktura a pocty nabizenych druhl zbozi, pocet disloko-
vanych skladu.

Planovani inventur.

o Prediktory: pocty prodejen, struktura a poc¢ty nabizenych druht zbozi.
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7.4  Reseni prediktivni analytiky a planovani skladti
v Analytické otazky:
vz » Jak se sleduji a planuji disponibilni skladové kapacity?

Je provoz skladu dostatecné persondlné vybaven, jak se planuji personalni
kapacity pro sklady?

Jak se planuji stavy zasob vzhledem k riziku vyprodani a na druhé strané
k nakladim na zbyteéné vysoké zasoby?

Vyuziva se pro planovani zasob funkcionalita planovacich nastroji?

Jak se fesi kooperace skladu s dodavateli pfi planovani dodavek a efektivni
pfejimce zbozi?

Poznamky k reSeni:

Planovani a predikce skladll vychazeji z klicovych vstupit, a to z predikce
poptavky a odhadl objemu prodeju.

Klicovou otazkou je vyrovnani vztahu mezi nadmérnymi zasobami (,overs-
fock”), které zbyte€né vazi kapital, zvySuji naklady na drzeni zasob a rizika za-
starani, pfipadné expirace, na druhé strané nedostatecnymi (,,vyprodany-
mi*) zasobami (,stockouts®), které naopak vedou k frustraci zakaznik(h a ome-
zovani trzeb.

Planovani vySe zasob vychazi z prubézné aktualizace jejich stavu, kde
predpokladem je integrace s aplikacemi a technologiemi POS, WMS a aplika-
cemi dodavatelu (Mitchel, 2025).

Planovani a dopliovani zasob muUze byt vazano na Uzkou kooperaci
s dodavateli na bazi systémua VMI (Vendor Managed Inventory) a na operativ-
ni elektronické vyméné dat EDI| a obdobnych technologiich.

Pfiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni analytiku v fizeni sklad(:

o Regresni analyzy pro predikce skladovych cilovych proménnych jako
stav(l zasob, nakladd na zasoby zbozZi podle uvedenych prediktor(.

o Kilasifikace skladu 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 faddch, zajistuji predikce pozadova-
ného dopliovani zasob na zakladé analyz historickych dat, hodnoceni
trendd na trhu, sezénnosti, cyklického chovani zakaznikl i na zakladé
analyz nahodnych jevl na trhu. VyuzZivané modely jsou (Mitchel,
2025):

» ARIMA (AutoRegresive Integrated Moving Average),
» SARIMA (Seasonal ARIMA).

o Modely, zaloZené na principech rozhodovacich stroma, které fesi neli-
nearni vazby, kalendaini charakteristiky (vSedni dny, svatky), externi
vstupy (po€asi, promo akce a dalsi). Patfi sem napf. modely (Mitchel,
2025):

» Random Forests.
» Gradient Boosting (XCBoost, LIghtGMB).
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8. Analytika prodeje

Uéelem analytiky prodeje je podporovat kvalitni Fizeni a dosahovani pfiznivych ekono-
mickych vysledku ve vSech parametrech fizeni prodeje a souvisejici spokojenosti zakaz-
nikd.

8.1 Deskriptivni analytika prodeje

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 Analytické databaze Funkce / Reporty
Dimenze: K ’ . \
- . Gac Regiony. = Analyzy ekonomickych
. s . . s kazatel(i prodeje podle
° = Platebni podminky. Dodaci podminky. = = 3 L
@ = Obchodni dokumenty. eyt Glanana
e T = - Obchodni kanaly. Obchodni zastupci. = Analyzy trzeb z prodeje
ERP o = Zbozi. Sluzby. zboii a sluzeb.
R e “é = Servisni éinnosti. =  Analjzy nakladina
© = Reklamace. Posouzeni reklamace . prodej zbozi a sluzeb,
g Lz b = Zakaznici. = Analyzy poétua
SCM L objemu servisnich
— | 5| — —_— ginnosti.
e e g Fakta / Metrlky = Analyzy poétu a
ST ] = Trizby z prodeje zbozi a sluzeb. objemu reklamaci.
"---._.ﬂ._.-—-' 'JEi 5 Trlini o . " . . AnJaI)"zy prodejnich
2.3 o E::Lae?:i':::l:ée zhoZi a sluzeb. aktivit na eShopu.
eByznys iat - - - .
Syany: ) = Priméma mira slev. = Analyzy éasového
—:“ = Sezénnost prodeje v %. vyvoje objemu a
= = Objem servisnich &innosti. struk.tury pmdf""
B = Pocet prodanych produkti eShopu. = Analyzy faktoru
" = Priméma hodnota objednavky ovliviiujicich droveii
v eShopu. \ prodeju.

Obrazek 8-1: Deskriptivni analytika prodeje
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8.1.1 Dimenze analytiky prodeje

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, uréujici dobu prodeje, resp. prodejnich aktivit, pro analyzy vyvoje objemu prode-
je v Case, pro sledovani anomalii prodejl zbozi a sluzeb v ¢ase apod.

Regiony — struktura statu a regiond, kde se realizuji prodeje zbozi a poskytovanych sluzeb, pro
hodnoceni uspésnosti prodeje z teritorialniho hlediska, pro sledovani narokl na servisni aktivity
apod.

i

Obchodni dimenze:

Platebni podminky — pro analyzy objemu prodeji podle dohodnutych platebnich podminek
vzhledem k velkym zakaznikim.

Dodaci podminky — pro analyzy objemu prodejd podle dohodnutych dodacich podminek.

Dokumenty — pro analyzy poctl zpracovavanych prodejnich dokumentd, realizovanych ve vzta-
hu k fizeni prodeju.

Obchodni kanaly — pro analyzy Uspésnosti prodeje podle vyuzivanych obchodnich kanalu.

Obchodni zdstupci, agenti — pro analyzy vykonu a Uspésnosti obchodnich zastupct v realizaci
prodeje.

Zbozi — pro pfipravu 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, realizovanych u zakazniki,
podle regionud a skupin zakazniku.

Reklamace — pro analyzy reklamaci zakaznik( na prodavané produkty a sluzby.

Posouzeni reklamace - pro analyzy vysledkGl feSeni reklamaci — pfijata, odmitnuta,
v posuzovani apod.

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy procesu spojenych s prodejem zbozi a sluzeb, pro hodnoceni
zejména servisnich procesu firmy.

Podnikové utvary — pro analyzy jejich vykonu v oblasti prodeje, v oblasti zaji§tovani servisnich
¢innosti apod.

€ Ekonomické dimenze:

Mény — pro analyzy trzeb podle struktury mén, pokud jsou pro danou firmu vyznamné.

Nakladové druhy — pro analyzy naklad(l na prodejni aktivity firmy podle jednotlivych naklado-
vych druhl (zbozi, mzdy apod.).

%% | Externi partneri:

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 zalozena na téchto hlavnich metrikach (detailngji v publikaci
[Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.2.3.1):
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8.1.3

Trzby z prodeje zbozi a sluzeb — trzby podle prodejen, sortimentnich polozek, region(, pro-
dejcl a podily jednotlivych polozek na celkovych trzbach. S tim souvisi:

o Trzby na ¢tvere¢ni metr prodejny.

o Primérna hodnota obchodni transakce (ATV, Average Transaction Value) = Cel-
koveé pfijmy / Poéet obchodnich transakci.

Trzni podil — podil obratu firmy na celkovém trznim obratu, vztazeny k relevantnimu trhu.

Naklady prodeje zbozZi a sluzeb — naklady na prodej podle nakladovych druht, prodejnich
¢innosti, zbozi, sluzeb a zodpovédnosti.

Prodejni marze — marze podle sortimentnich polozek, porovnani planované a skute¢né dosa-
Zené marze.

Priimérna mira slev.

Sezénnost prodeje v % = (Priimérny objem prodeje za dané obdobi / Celkovy pramérny ob-
jem prodeje) * 100.

Metriky vykonnosti prodeje

Analytika vykonnosti prodeje je zalozena na téchto hlavnich metrikach (detailngji v publikaci
[Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.2.3.2):

8.1.4

Pocet servisnich ¢innosti a jejich objem v Case a v tis. KE podle sortimentnich polozek,
servisnich technikd, regionu, zakaznika.

Pocet a objem reklamaci v tis. K¢ pfijatych, odmitnutych, realizovanych podle sortimentnich
polozek, typl reklamaci, prodejen a prodejcu.

Metriky prodeje prostirednictvim eShopu

Analytika prodeje prostrednictvim eShopu je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach:

8.1.5

Pocet navstévnik 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 rozdilem prodejni ceny a naklad na konkrétni produkt vyna-

sobeny poétem prodanych produktl a udava celkovy zisk, dosazeny na jednotlivych produk-
tech.

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
vhodné pro sledovani ucinnosti marketingovych akci a dava podklady pro nastaveni systému
objednavek.

Pocet poloZek na objednavku v eShopu = pocet nakoupenych poloZek (produktti) / pocet ob-
jednavek. Je to pocet polozek objednanych pfi jednom nakupu, reprezentuje uspésnost na-
staveni portfolia produkt(i, marketingu a webového rozhrani.

Pramérny cas, potfebny na odbaveni objednavky.

Produktivita zaméstnancu na zakladé odbavenych objednavek.

Funkce analytiky prodeje

Analyzy prodejnich aktivit firmy jsou ¢lenény 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 zakazniku,
podle region(, podle pouzivanych druht mén, pfipadné podle platebnich podminek u vétSich
zakaznikd.
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Analyzy nakladi na prodej zbozi a sluzeb podle nakladovych druh(, podle dodavatell, podle
obchodnich jednotek, prodejen, podle teritorii apod.

Analyzy prodejnich marzi, trzniho podilu, dodacich Ihut.

Analyzy poctu a objemu servisnich ¢innosti spojenych s prodejem zboZi podle typu servis-
nich ¢innosti, podle zboZi, podle zodpovédnych utvard, podle procesl servisu.

Analyzy poctu a objemu reklamaci podle skupin zakazniku, podle regionu, podle vysledku Fe-
Seni zakaznickych reklamaci.

Analyzy vykonnosti prodeje, tj. po¢tu zpracovavanych dokumenti — poptavek, nabidek,
smluv atd. a poctu a objemu obchodnich transakci prodeje.

Analyzy poctu zakazniku a hodnoceni jejich vyznamu v pofadi podle realizovanych sluzeb,
nakupovaného sortimentu apod.

Analyzy struktury a po¢tt obchodnich zdstupcd.
Analyzy obchodnich pobocéek, prodejen a jejich obchodni uspésnosti apod.

Analyzy prodejnich aktivit na eShopu, hodnoceni poc¢tu prodanych produkti pres eShop,
napf. nahradnich dild, sledovani zisk( na produkt v eShopu, analyzy poctu a struktury polozek
na objednavky.

Analyzy a hodnoceni trZzeb na jednu navstévu eShopu, sledovani délky navstév webovych
stranek eShopu.

Analyzy ¢asového vyvoje objemu a struktury prodeji podle obchodnich jednotek, prode-
jen, podle zboZi a sluzeb, podle teritorii apod.

Analyzy faktoru ovliviiujicich Uroven prodeju, hodnoceni sezénnich vlivli, zpracovani indexa,
kumulativnich hodnot v ¢ase apod.

8.2  Reseni deskriptivni analytiky prodeje
v= Analytické otazky:
vz = Do jaké miry je nakladova naro¢nost 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 rtizné kanaly analyzuji?
» Jak efektivné zakaznici vyuZivaji prostory prodejen, jak efektivné se
v prodejnach pohybuji?
» Jak dosahnout pozadované flexibility prodejnich analyz vzhledem k momen-
talnim potfebam manazer( a specialistd v fizeni prodeje?
» Provadi se systematicky vyhodnocovadni zakaznik(?
= Jak je efektivni vystavovani zboZi v prodejnach?
E Datové zdroje:

= ERP — poskytuje v modulech prodeje veskeré zakladni informace o nabizeném sor-
timentu 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 pro-
davaji. Umozriuje online identifikovat ispéSnost druhli zbozZi v prodeji. Zahrnuji napft.
tyto udaje:
o SKU (Stock Keeping Unit), jedine¢ny identifikacni kdd, kdy prodejce vytvari
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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 ziskavaiji a sdileji detailni informace o zakaznicich, o jejich poza-
davcich a potfebach, informace o obchodnich pfilezitostech. Na zakladé téchto in-
formaci je mozné realizovat kvalitni analytiku a uplatnit individualni pfistup k jednotli-
vym zakaznikdm.

eByznys (eShop) — data pro analyzy uskuteénénych prodejl prostfednictvim eSho-
pu, data pro zakladni analyzy provozu eShopu (pocty navstév, doba navstév apod.).
loT — data snimana senzory a shromazdovana prostfednictvi loT pro analyzy provo-
zu prodejny, analyzy pohyb( zakaznik( po prodejné, optimalizace umisténi zbozi na
prodejné, vyuzivani ,chytrych regall“ snizujicich riziko nedostatku daného zbozi
v regalu a snizeni prodeju 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, prodej].

ERP systémy zahrnuji silnou podporu mobilnich technologii, které posiluji opera-
tivnost pracovnikl prodeje pfi realizaci prodeje a poskytuji dalSi potfebna data pro
analytiku.

K jednotlivym nabizenym a poskytovanym sluzbam existuje informaéni podpora
zdkaznikum, dostupnd na firemnim portalu, vétSinou integrovaném s ERP.
V nékterych pfipadech prodejni moduly podporuji i konfigurovani poZadovanych
zbozi a sluzeb zakaznikem pfimo v portalu.

Komplexni informace o potencialnich i realizovanych obchodnich aktivitdch vytvareji
z&klad pro analyzy prodejni vykonnosti a tim jeji zvySovani, umoznuji vytvaret
progndzy 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 pland, alokovani prodejnich aktivit podle teritorii, nastavovani pro-
dejnich kvot, optimalizaci proviznich pravidel a programd.

8.3

Prediktivni prodejni analytika

Celkové schéma prediktivni analytiky v fizeni prodeje dokumentuje Obrazek 2-5:

8.3.1

Cilové proménné v fizeni prodeje

Pocet zakaznik( firmy zahrnuje vSechny zakazniky firmy.

Trzby z prodeje zbozi a sluzeb a podily jednotlivych poloZek na celkovych trzbach.

Naklady prodeje zbozi a sluzeb.
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8.3.2

Prodejni marze podle sortimentnich polozek.
Pocet servisnich €innosti a jejich objem.
Pocty pracovnikl pro zajisténi prodeje.

Pocet prodanych produktl pfes eShop.

m Prediktivni prodejni analytika

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

Cilové proménné Prediktory
= Poéet zikazniku firmy. = Pocet obyvatel v regionech.
= Trizby z prodeje zboZzi a sluzeb. = Pocet druht zbozi podle skupin.
= Naklady prodeje zboii a sluzeb. - Stmktura[ poskytovanych sluzeb
= Prodejni marze. zakaznikum.
= Poéet servisnich &innosti a jejich objem. <« | = Jednotkové ceny poskytovanych sluzeb.
= Poéty pracovnikl pro zajisténi prodeje. * Pouzivana mira slev.
= Poéet prodanych produktl pres eShop = Disponibilni pracovni kapacity.

l Predikce / Vystupy l

Predikce vy voje objemti prodeje.
Predikce nakladi na zajisténi prodeje.
Predikce potireby pracovni sily pro prodejni aktivity.

Predikce uplatiiovani slev na zbozi a sluzby.

Obrazek 8-2: Prediktivni analytika v fizeni prodeje

Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni prodeje
Predikce poctii zakazniki a sou¢asné odhady moznych ztracenych zakazniki.
o Prediktory: objem trzeb podle zakaznik( na zakladé napf. POS.
Predikce vyvoje prodeje, kde se zohlednuji zkuSenosti se specifickym chovanim zakaznika.

o Prediktory: pocet obyvatel v regionech, po¢et druht zbozZi podle skupin, struktura po-
skytovanych sluzeb zakaznikam.

Predikce nakladi na prodej zbozi a sluzeb.
o Prediktory: objemy prodeje zbozi, objemy poskytovanych sluzeb zakaznikam.
Operativni planovani prodeje na uréena ¢asova obdobi.
o Prediktory: pocet druh(i zboZi podle skupin, struktura poskytovanych sluzeb zakazni-
kam.
Predikce potreby 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.
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= Predikce objem prodeje v eShopu.
o Prediktory: pocet druhli zbozi podle skupin.

8.4  Reseni prediktivni analytiky a planovani prodeje

Analytické otazky:

= Jak racionalné planovat pracovni kapacity pro zajisténi prodeje?

= Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a predpokladaném vyvaji trhu?

= Jak pribézné analyzovat odchylky od vytvofeného planu prodeje?

» Jak nastavit rizné moznosti alokace planovanych hodnot prodeji na utvary,
resp. prodejny?

= Jak efektivné planovat slevové akce pii minimalizaci rizik?

» Jak racionalné planovat objemy prodeje v eShopu?

I!' Poznamky k feSeni:

= Podstatnou soucasti v analytice prodeje je cenova analytika a predikce cen a ce-
nového vyvoje (kapitola 10).

= Analytika ztraty zakaznika (,,churn®) se vaze na situace, kdy zakaznik pfestal po
urc€itou dobu u obchodnika nakupovat.

= A/B testovani umisténi zboZzi — je porovnani dvou variant umisténi zbozi v prodej-
né a jejich vyhodnoceni.

= Piiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni
analytiku v fizeni prodeje:

o Regresni analyzy (linearni i vicenasobna regrese) pro predikce objemu tr-
zeb zbozi, nakladu na prodej a dalsi cilové proménné podle vySe uvedenych
prediktord.

o Clustering: klastry zakazniku retailové firmy podle typu nakupovaného zbo-
Zi, vérnostniho programu, prodejny apod.

o Klasifikace zakazniku — jejich rozfazeni do stejnorodych tfid a odhad prav-
dépodobnosti spravnosti takového zarazeni pro kazdého zakaznika.

o Klasifikace prodavanych zbozi — obvykle podle kategorii nebo katalogu
zboZi.

o Kilasifikace poskytovanych sluzeb — posouzeni spravnosti klasifikace
uvedenim pravdépodobnosti spravného &lenéni.

o Identifikace anomalii (,anomaly detection®), napf. pro identifikace mimo-
fadnych prodejd nebo podvoda.

o Profilovani — specifikace kli¢ovych charakteristik zakaznikd z pohledu pfi-
stupl k zajisténi a fizeni prodeje.

o Rozhodovaci stromy a segmentace zakaznikl jsou zakladem pro analyzy
zakazniku vzhledem k riziku odchodu (,churn®).

o Neuronové sité — pro komplexnéjsi a naro¢néjsi ulohy predikce, napf. pro
planovani slev na zbozi a sluzby.
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9. Analytika logistiky

9.1 Deskriptivni analytika logistiky

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky logistiky prezentuje Obrazek 9-1:

Deskriptivni analytika logistiky

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

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty

Dimenze: / ] ] \
Cas. Regiony. = Analyzy souhrnnych

Podnikové procesy. Cinnosti. bikcazatelizlogistilyg

objemu realizovanych

Véasné naskladnéni. ek ke

Podil vyuziti nakladniho auta.

-
5] .
1) -
i = Podnikové utvary. = Analyzy nakladd na
g = Dodavatelé. logistiku.
- 2 = Poskytovatelé logistickych sluzeb. = Analyzy wkonu
“ £ = Dopravni prostredky. dopravy.
o = PHM. = Hodnoceni )
- o spolehlivosti dopraveu,
A . Fakta | Metriky [ véasného naskladnéni.
E] = Naklady na logistiku. = Analyzy vyusiti
= = Naklady na dopravu. nakladnich aut.
By = = Prumémé naklady na kilometr. - Analjzy poétu
epyznys s = J .
= Vykon c!opravy. pozadavku na logistiku,
) = Spolehlivost dopravce.
il =
a -
=
S .
=
=
]
b4

Celkovy poéet realizovanych = AW'YZY ¢asového
pozadavki na dopravu. vyvoje dopravy.
= Primémy éas doruéeni zbozi. = Heodnoceni faktoru
= Hodnoceni spokojenosti zakazniki s ovliviiujicich aktivity
dopravou. logistiky, hodnoceni
\ sezénnich vlivi apod.

Obrazek 9-1: Deskriptivni analytika logistiky
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9.1.1

Dimenze analytiky logistiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, urdujici dobu poZzadavkd na logistiku, pro analyzy vyvoje pozadavk na logistic-
ké a zejména dopravni sluzby v Case, pro sledovani vyraznych vykyv( objemu pozadavku
v Case.

Regiony — struktura statd a regiond, kde se realizuji logistické, zejména dopravni sluzby, pro
analyzy vykonu logistickych sluzeb vzhledem k vzdalenostem a regionalnimu rozlozeni obchod-
nich jednotek, skladu apod.

@ Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy objemu nakladu a pracnosti vzhledem k logistickym proce-
sum firmy.

Cinnosti — pro analyzy nakladd a pracnosti vzhledem k jednotlivym, pfipadné jen vybranym
¢innostem v ramci logistiky.

Podnikové utvary — pro analyzy podilu (zejména pracnosti) jednotlivych Gtvard, resp. prodejen
na aktivitdch, zajistujicich logistiku retailové firmy.

%% | Externi partnefi:
Dodavatelé — pro analyzy dodavatell, podilejicich se na logistickych procesech v ramci retailo-
vé firmy.
Poskytovatelé logistickych sluZeb — pro analyzy nakladd a objemu prace podle specializova-
nych poskytovatell logistickych sluzeb.

—{) Dimenze logistiky:
Dopravni prostredky — pro analyzy vlastnich dopravnich prostfedkl firmy zejména pro hodno-
ceni 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 (detailnéji 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 + naklady na dopravu + naklady na manipulaci.

Naklady na dopravu — naklady na dopravu podle jednotlivych pfepravnich a dopravnich za-
kazek + pojistné.

Priimérné naklady na kilometr.

Vykon dopravy — vyjadifeny v tunokilometrech.

Spolehlivost dopravce — sleduje, zda vybrany dodavatel dopravi dodavku v¢as, v kvalité a v
poZadovaném mnozstvi v pomeéru k celkovému mnozstvi vSech jeho dodavek.

Véasné 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.
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= Celkovy pocet realizovanych poZadavki na logistiku za stanovené obdobi.
= Priimérny éas doruceni zboZi. Procento véasnych doruceni.

= Hodnoceni spokojenosti zakazniki s dopravou.

9.1.3
Analyzy logistickych potreb a jejich zajisténi ve firmé predstavuji tuto funkcionalitu:

Funkce analytiky logistiky

= Analyzy souhrnnych ukazateli na zajisténi logistiky firmy.
Analyzy ndkladd na dopravu podle poskytovatelll dopravy, regiont apod. (
» Obrazek 9-2).
* Analyzy vykonu dopravy v tunokilometrech podle Utvarli a poskytovatelt dopravy.
* Analyzy spolehlivosti dopravci, zejména véasného naskladnéni.
» Analyzy poruch a jejich pfi¢in v logistickém Fetézci.
= Analyzy vyuZiti nakladnich aut vzhledem k jejich kapacitam.
Analyzy objemu a nakladi na dopravu podle typt dopravy (
»  Obrazek 9-3).
* Analyzy poc¢tu poZadavku na logistiku, analyzy objemu realizovanych vysledku logistiky.

= Analyzy poc¢tu 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 faktora ovliviujicich aktivity logistiky, hodnoceni sezonnich vlivli, regionalni vlivy,
uroven poptavky po zbozi apod.

i Naklady a objem prepravy dle poskytovatelil dopravy Nejlepsi poskytovatelé dle ceny

@®5Soucet hodnot: NakladyDoprava @ Soucet hodnot: ObjemDadavky Kombinace_Poskyt Prost PrumerneNakl
00 . o= adyNaTunu
191 - =
1 v 1 1 mi I-- KC Cargo SK - Nakladni automobily 106 K¢
= 161 = InterAuto - Nakladni automobily 132 KE
£ =
= e - DG - Nakladni aut: bil 258 K&
100 tis. KE 135 — =8l Celkovy objem prepravy (tuny) =rge - Makedni adtomadly. <
= 129 = Taxi Praha - Specidini dopravni prostfedky 312 Ke
5
; 112 g Jihoceska trasportni - Osobni automobilv 320 ke
] =
= 50t KE = 100 E 1 5 83 Nejhorsi poskytovatelé dle ceny
% Kombinace_Poskyt_Prost PrumerneMakl
°© adyNaTunu
¥
e Priimé&rné naklady na tunu Jihoteska trasportni - Nakladni automobily 1290 Ke
s
B e U\q 5 Q‘ﬁ 0"‘“ Prvni dopravni - Speciélni dopravni prostredky 990 K&
e o wa“' a\‘“ & (m_‘,,\s (.\3‘ a“f o e 7 0 'I Ké Autobusy Rigany - Nakladn automobily 082 K
b o NJ‘“' w0 0\\;\“3 \{\“La” AAA - Osobni automobily o74 KE
o ‘ X -
R 4 Autobusy Ricany - Osobni automabily 972 KE
Nazev dopravce Naklady na pFepravenou tunu dle dopravce
- Soufet hodnot:  PrumerneNakla = Soucet hodnot:
. TOP 5 - Staty dle cbjemu pfepravy (tuny) ObjemDodavky  dyNaTunu MakladyDoprav
Kvartal ™ a
Rok b —
- 2 Doprava Masek 120 @  stoke | 86328Ke|
[] 2024 03 Frien — Vlastni dtvar osabni dopravy 141 @ 658 ke [NO2 590 KEl
Jihoceska trasportni % @ 658 K¢ 63 235 K&
14 -5 _ 230 || Viastni Gtvar nakladni dopravy 12 @ 675 K& 75318 K
(5 AAA 161 @ 700K
Dpr_Nazev_Sku v S _ £D Cargo 128 @ 716 k: [RINNOTTOAKE
[1 Nékladni automobily InterAuta 129 @ 746 Ke _
- = Prvni ds i 163
Autodoprava Zizkov 136 0
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Obrazek 9-2: Priklad 1: Analytika naklad( na dopravu podle poskytovateli dopravy

(Zdroj: Houdek, 2024)
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Schrénka
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Obrazek 9-3: Priklad 2: Analytika objemu a nakladd na dopravu podile typt dopravy

(Zdroj: Houdek, 2024)

9.2  Reseni deskriptivni analytiky v Fizeni logistiky
v= Analytické otazky:
M = Do jaké miry se analyzuje nakladova naroc¢nost realizovanych logistickych
aktivit ve vztahu k pozadavkam firmy?
= Zjistuji a analyzuji se ekonomické a mimoekonomické efekty dopravnich
operaci? Kde jsou cesty k jejich zvySovani?
= Analyzuje se pribézné spotfeba PHM?
= Jak optimalizovat dopravni cesty?
= Jak racionalizovat vnitropodnikovou dopravu?
§ Datové zdroje:

= ERP — automatizuji chod logistiky firmy, nabizeji souCasné i zakladni funkci-
onalitu dopravy.

= SCM - v ramci celého dodavatelského Fetézce umoznuje I1épe optimalizovat a
koordinovat jednotlivé zakadzky, optimalizovat dopravni cesty mezi subjekty
v Fetézci a souCasné poskytovat komplexni data pro analytiku fetézce.

= Spedi¢ni aplikace — spedi¢ni dopravni systémy maji podstatné efekty
v oblasti dopravy a zasilatelstvi. Poskytuji pro analytiku data, ktera se kazdych
par minut aktualizuji, v nichZ je u pfeprav uvedena jejich hmotnost, rozméry a
datum pozadované realizace a u nabidek vozu jejich rozméry, nosnost, typ vo-
zu a datum.

= eByznys (eProcurement) — zkvalitiiuje a urychluje zasobovaci procesy retailo-
vé firmy na zakladé elektronické vymény dat, u velkych firem vytvaii pro analy-
tiku obrovské datové zdroje.

Poznamky k reSeni:

= ERP d¢asto vtéto oblasti pokryva &ast funkcionality, takze specializované
aplikace ji doplriuji, pfedpoklada to vsak jejich kvalifikovany vybér.
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V souvislosti s ERP je nutné nastavit hodnoceni efektivnosti zajistovani logis-
tiky viastnim prostfedky nebo externimi poskytovateli a vytvaret podklady
pro prislusna rozhodnuti.

V logistickych modulech musi byt zahrnuto i sledovani priubéhu jednotlivych
zakézek a hodnoceni jejich efektivnosti ve vazbé& na externi poskytovatele lo-
gistickych sluzeb.

Uzkym propojenim réiznych firem na bazi SCM a informaénich technologii se
posiluje vaha celého komplexu pfi ziskavani zakazek a pfi vybérovych fize-
nich.

Diky propojeni rdznych firem v dodavatelském Fetézci a fizeni zakazek v celém
jeho ramci je mozné podstatné pruznéji a rychleji reagovat na pozadavky
zakazniku vEetné kvantitativnich nebo sortimentnich zmén v zakazkach.
Dosazeni potfebnych parametru feseni v ramci SCM, zejména jeho analyti-
ky zvlasté v Case dodavek, pruznosti, spolehlivosti a kvality souvisejicich slu-
Zeb pfinasi redukci nakladll na Fizeni fetézcll, na skladovani zbozi, manipulaci
a dopravu 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 do-
davateli o komunikacnich standardech a zplisobu komunikace.

9.3 Prediktivni analytika v logistice

Celkové schéma prediktivni analytiky v logistice dokumentuje Obrazek 9-4:

m Prediktivni analytika v logistice

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

Cilové proménné Prediktory
Objem aktivit spojenych s logistikou. = Pocet ext?rnich poskytovateld logistiky
Néklady na logistiku. pedle typu.

= Poéty pozadavki na logistiku.

= Poéty viastmich dopravnich prostredka.
<= | = Podéty vyuzivanych dopravnich
prostredku.

Naklady na dopravu.
Vykon dopravy .
Podil wyuziti nakladniho auta

I Predikce / Vystupy l

Predikce pozadavki na logistické sluzby.
Predikce nakladd na logistiku.
Predikce potieby externich poskytovateld logistickjch sluzeb.

Predikce rozvoje vlastniho vozového parku.

Obrazek 9-4: Prediktivni analytika v logistice
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9.3.1 Cilové proménné v fizeni logistiky
» Objem aktivit, spojenych s logistikou.
= Naklady na logistiku jsou naklady na zajisténi celého procesu logistiky ve firmé.
= Naklady na dopravu.
= Vykon dopravy vyjadieny v tunokilometrech.
= Podil vyuziti nakladniho auta se pocita jako podil vahy nakladaného zbozi na celkové kapacité.

9.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani logistiky
Prediktivni analytika v Fizeni logistiky firmy ma podporovat nasledujici aktivity:
» Predikce aktivit logistiky podle riznych hledisek pro rizné ¢asové horizonty.
o Prediktory: pocty pozadavku na logistiku.
» Predikce nakladi na logistiku.
o Prediktory: polty pozadavku na logistiku.
* Predikce potfeby externich poskytovateli logistickych sluzeb.
o Prediktory: pocet externich poskytovatel( logistiky podle typ0.
» Predikce rozvoje vlastniho vozového parku.

o Prediktory: poéty vlastnich dopravnich prostfedkl, pocty vyuzivanych dopravnich pro-
stfedkd.

9.4  Reseni prediktivni analytiky v Fizeni logistiky

v — Analytické otazky:

» Jak zvySit uspésnost a vykonnost logistiky diky kvalitnimu planovani do-
pravnich 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 predpokladané potreby logisti-
ky?

» Jak respektovat dislokaci firmy a realizovat konsolidaci planu logistiky
vzhledem k riznym obchodnim jednotkam a atvarim?

= Jak spravné nastavit zodpovédnosti a kompetence za pfipravu planud logisti-
ky?

I:I Poznamky k feseni:

= Prediktivni analytika v logistice sméfuje zejména ke zvySeni spolehlivosti logistic-
kych fetézcli, snizovani ¢asovych narokl jednotlivych dodavek, vytvareni konku-
renc¢nich vyhod.

= Otazkou pro planovani logistiky je posuzovani disponibilnich viastnich a exter-
nich dopravnich kapacit a dalSich prostfedk( pro zajisténi logistiky.

= Zasadnim predpokladem feSeni prediktivni analytiky je zde definovani metrik vy-
konnosti poskytovateli, k nimz patfi (Mitchel, 2025):

o Vc&asné 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.

111



Spinéni kvality (Quality Rate) — procento dodavek, které splnily stanovené
parametry kvality.

Variabilita ¢ast dodavek (Lead Time Variability) — uréuje spolehlivost doda-
vatele.

Diference nakladu (Cost Variance) — rozdily mezi dohodnutymi a skuteénymi
naklady vzhledem k pfiplatkim, penale apod.

Pfiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni
analytiku v fizeni logistiky:

(@]

Regresni analyzy (linearni i vicenasobna regrese) pro predikce potfeby ob-
jemu logistickych, zejména dopravnich sluzeb, predikce variability a spoleh-
livosti Casu dodavek, predikce naklad(, predikce potfeby externich poskyto-
vateld.

Klasifikace vlastnich a nakupovanych logistickych sluzeb.
Klasifikace rizikovych dodavatel( a dodavek.

Klasifikace viastnich dopravnich prostfedku podle druhd, kapacity, vy-
robce apod.

Clustering: klastry poskytovatell logistickych sluzeb podle cenové urovné,
dodacich podminek, platebnich podminek, objemu poskytovanych sluzeb
v Case, spolehlivosti sluzeb.

Profilovani specifikace komplexnich charakteristik poskytovatell logistic-
kych sluzeb z pohledu pfistupl k zajisténi a fizeni pozadavkl na logistiku,
resp. dopravu.
Optimalizace dopravnich cest (VRP, Vehicle Routing Problem) zahrnuje
(Mitchel, 2025, upraveno):
» Kapacitni optimalizaci vzhledem ke kapacitam dopravnich prostfed-
ka.
> Casovou optimalizaci, kdy dodavky se museji realizovat v urgitych
Casovych 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:

m Deskriptivni cenova analytika

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

Datové zdroje Analyticke databaze Funkce / Reporty
Dimenze: / . . . \

= Gas. Regiony. = Analyzy nakladu na zbo3i
= Dodavatelé. a sluzby, jako zaklad pro
. Zakaznici. stanoveni nakladovjch
= Poskytovatelé Ekelicich, logistickych cen

a dalsich sluzeb. = Analyza cen konkurence
= Konkurence. podle trinich segmenti.

= Analyza cenotvorby pro
Fakta | Metriky prostiedi eShopu.

= | = Uroveh zikaznické poptavky = Analyticka podpora
vzhledem k vlastni nabidce. dynamicke tvorby cen.
Nastavené nakladové ceny podle
zbozi a sluzeb.

Nastavené ceny zbeozi a sluzeb podle
cenove hladiny kenkurence.

Naklady prodeje zboZi a sluzeb.
Priméma marze.

Kontroly, ¢isténi, konsolidace a integrace dat

. v

Obrazek 10-1: Deskriptivni cenova analytika

10.1.1 Dimenze cenové analytiky

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, uréujici dobu platnosti cenik(i zboZi a sluzeb pro analyzy cenového vyvoje na
trhu i v ramci retailové firmy.

Regiony — struktura statu a regionu pro pfipadné sledovani cenovych rozdilli zbozi a sluzeb
mezi staty, pfipadné regiony.
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Externi partneri:

Dodavatelé — pro analyzy cenové Urovné zbozZi a sluzeb podle jednotlivych dodavatell a pro
tvorbu nakladovych cen.

Zakaznici firmy — pro pfipravu a analyzy cen podle jednotlivych zakaznik(, resp. skupin zakaz-
nikd.

Konkurence — pro analyzy konkurenti retailové firmy, jejich nastavené cenové urovné, pro
pfipravu cenik(l vzhledem ke konkurenceschopnosti firmy.

(5P

Obchodni dimenze:

Obchodni kanaly — pro analyzy vlivd riznych obchodnich kanala na tvorbu cen.

Obchodni segmenty — pro hodnoceni charakteru a rozvoje radznych obchodnich segmentl na
tvorbu cen.

Zbozi — pro analyzy cenotvorby vzhledem k rliznym druhim zbozi.

Sluzby — pro analyzy cenotvorby vzhledem k rdznym druhGim sluzeb.

10.1.2

Metriky cenové analytiky

Analytika pro Fizeni cen a cenové politiky je zalozena na téchto hlavnich metrikach:

Uroven zdkaznické poptavky vzhledem k vlastni nabidce.

Naklady prodeje podle skupin zboZi a sluzeb.

Nastavené ndkladové ceny podle zboZzi a sluzeb.

Nastavené ceny zboZi a sluzeb podle cenové hladiny konkurence.
Primérna marze.

Cenova elasticita vzhledem k poptavce.

Priamérna mira slev.

Funkce cenové analytiky

Analyzy nakladi na zboZi a sluzby jako zaklad pro stanoveni nakladovych cen.

Analyza cen konkurence podle trznich segmentl a pfiprava ceniku s respektovanim konku-
rence.

Analyza cenotvorby pro prostredi eShopu na zakladé posouzeni cenové Urovné ostatnich eShopd.
Analyticka podpora dynamické tvorby cen.
Analyzy ¢asového vyvoje cen podle zbozi, sluzeb, regionu.

Analyzy podstatnych faktort ovliviiujicich tvorbu cen, vyvoje poptavky a nabidky
v obchodnich segmentech, vlivy riiznych obchodnich kanaltd apod.

10.2 Reseni deskriptivni cenové analytiky
= Analytické otazky:
vz = Jsou stanovovany adekvatni ceny pro segmenty trhu, resp. skupiny zakaznik(?

= Jaka jsou k dispozici vstupni data pro analytiku cen?

= Jak fesit cenovou analytiku vzhledem k otazce, které typy cen budou pro danou
retailovou firmu prioritni?

» Jak realizovat analytiku cen pro zbozi na eShopech?

= Jak se bude promitat cenova analytika do pfipravy ceniki?

» Jak ¢asto se musi cenova analytika realizovat a kdo za ni bude zodpovédny?
= Jaké jsou tfeba analytické funkce vzhledem k nastavovani slev?
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Datové zdroje:

ERP - obsahuje standardni a komplexni data o zboZi, sluzbach a jejich ceni-
cich.

CRM — umoznuje pro analytiku cen systematické sledovani a hodnoceni ceno-
vé nabidky na trhu a sledovani cenové urovné konkurence.

SRM - poskytuje pro analytiku cen profily dodavatelti a cenové parametry
dodavaného zbozi, pfipadné sluzeb.

IE] Poznamky k reseni:

Predpokladem uspésnosti CRM je nastaveni prostredi, kdy pracovnici
z marketingu i obchodu jsou pfipraveni a ochotni sdilet informace o cenach na
trhu partner(l i konkurent( a poskytuji je pro cenovou analytiku.

SRM poskytuje potfebna data pro systematické analyzy dodavateld, jejich
cenovou uroven s provazanim na ostatni parametry jako dodaci spolehlivost,
kvalita dodavek a dalsi.

10.3 Prediktivni cenova analytika

Celkové schéma prediktivni analytiky v Fizeni cen a v cenotvorbé dokumentuje Obrazek 10-2:

m Prediktivni cenova analytika

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

Cilové proménné Prediktory
= Objem nakladd 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.
—t
l Predikce / Vystupy

= Predikce nakladu na zboZi a sluzby.

* Predikce zakaznické poptavky
= Predikce cen za zboii a sluzky.

Obrazek 10-2: Prediktivni analytika v fizeni cen
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10.3.1 Cilové proménné v fizeni cen
=  Objem nakladu na prodej zbozi a sluzeb.
=  Objem z&kaznické 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 zakaznik{im.
» Predikce zdkaznické poptavky:

o Prediktory: sortiment nabizenych zbozi, struktura poskytovanych sluzeb, stav konku-
rence.

= Predikce cen za zbozZi a sluzby.

o Prediktory: jednotkové ceny poskytovanych sluzeb, pouzivana mira slev.

10.4 Reseni prediktivni analytiky a planovadni cen

v Analytické otazky:
vz = Jak racionalné planovat aroveri cen vzhledem k zakaznické poptavce?

= Jak planovat ceny podle informaci o stavu a predpokladaném vyvaji trhu?
= Jak planovat ndkladové zalozené ceny?

= Jak racionalné fesit slevové akce vzhledem k urovni cen?
= Jak racionalné planovat ceny na zbozi v eShopu?

I:I Poznamky k reSeni:

= Soucasti feSeni je analyza cenové sensitivity, tedy vnimani cenovych pohy-
bu zakazniky, zaloZzené napf. na informacich z POS.

= Analytika cen je zakladem i pro dynamickou tvorbu cen, ale v fadé pfipad
se dynamicka tvorba cen pfili§ nedoporucuje s ohledem na negativni reakce
zakaznikd.

= Zmény cen je nezbytné zodpovédné véas promitat do planovanych a publiko-
vanych cenikd s ohledem na ddvéru zakazniku a jejich rychlou a spolehlivou
orientaci.

= Predikce cenové elasticity poptavky (PED, Price Elasticity of Demand) —
sleduje procentualni zménu poptavky po zbozi na zakladé jednoho procenta
zmény v cené (Mitchel, 2025). Je zalozena 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 cenové
sensitivni.
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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 Zkalkulace logicky vyplyva, pokud je PPl mensi nez 100 %, je firma
levnéjSi nez konkurence, v opacném pfipadé je drazsi.
PFiklad uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro predik-
tivni analytiku v fizeni cen:

o Machine Learning — zajistuje, Zze ceny na zakladé preddefinovanych
pravidel budou v realném ¢Case, resp. blizko realnému ¢asu, odpovidat
nasledujicim aktualnim faktorim (Mitchel, 2025):

» uroven poptavky,

» uroven konkurence,

> charakteristika zakaznikd,

» komplex externich faktor(i (sezéna, pocasi apod.),
» dalSi faktory.

o ,Reinforcement Learning” predstavuje algoritmy, urCujici ceny na
bazi permanentniho hodnoceni zpétnych vazeb z trhu a zaloZzené na
vyrovnavani kratkodobych efektl trzeb a dlouhodobé spokojenosti za-
kaznikd.
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11.  Analytika majetku, investic, udrzby a zajiSténi energiemi

Uéelem analytiky majetku, investic, Gdrzby a zaji$téni energiemi je zejména poskytovat
pracovnikiim v danych oblastech Fizeni kvalitni analytické podklady pro rozhodovani o
stavu majetku, narocich na udrzbu a na pfipravu novych investiCnich akci, pro uplatnéni
optimalnich odpisovych modell 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
- Dimenze: / N ] \
3 20 &.2 Regiony. - A:aly:yl‘zakla_:tnklch
o - Majetek. u az_a elu I'I‘.Iaj u.
® = Urove stavu majetku. = Analjzy objemu
o = Podnikové dtvary. majethu humy;
Tt = Nakladoveé druhy. = Analjzy objemu odpist
= majetku.
L] = Hodnoceni urovné
I K Fakta | Metriky vyugiti majetku a dali.
B o ; 2 —_—
“ —* 5 [ =™ | = Celkowy obje!'n majetku fimy. = Analjzy ukazatel(
o = Objem odpisu. dlouhodobého
g = Uroven vyuziti majetku. hmotného majetku,
— = Pozemky - rozsah pozemkd. analyzy rozsahu
= = Budovy - vyuzitelna plocha budov. pozemku, objemu
g‘g . :tavby - plocha sta‘veb. majetku v budovach.
% = Stroje - pocet stroju. 7 = Analyzy ukazatelu
_:‘- = Dopravni prostredky — poéet. dlouhodobého
..E nehmotného majetku,
Gl patentd, licenci,
= \ autorskych prav. /

Obrazek 11-1: Deskriptivni analytika majetku

11.1.1 Dimenze analytiky majetku

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, slouzici pro analyzy vyvoje objemu a struktury majetku firmy podle jednotlivych
druh(.
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Regiony — struktura stat( a region( pro analyzy rozmisténi majetku a hodnoceni jeho vyuziti,
narokd na obnovu apod.

Dimenze majetku:

Majetek — pro analyzy majetku firmy podle jednotlivych druhl. V kombinaci s dimenzi stavu
majetku slouzi pro sledovani vyuziti majetku, planovani oprav, nahrady apod.

Uroveri stavu majetku — pro analyzy kvalitativniho a technického stavu jednotlivych druhti ma-
jetku.

Podnikova organizace:

Podnikové utvary — pro analyzy zodpoveédnosti za majetek a spravy majetku podle Utvar( retai-
lové firmy.

Ekonomické dimenze:

Nakladové druhy — pro analyzy naklad na pofizeni a spravu majetku podle druh (material,
odpisy apod.).

11.1.2 Metriky analytiky majetku

Analytika pro fizeni majetku je zalozena na téchto hlavnich metrikach (detailnéji v publikaci [Oblasti
a komponenty], v podkapitole 4.3.2 a 4.3.3):

Celkovy objem majetku firmy — podle druhd majetku a technickych parametrd, vyjadfeny v
mérnych jednotkach a K&.

Naklady na pofizeni a spravu majetku.

Objem najemného.

Objem najemného vzhledem k obratu.

Objem odpist majetku podle odpisovych kategorii.

Uroveri vyuziti majetku, uréovana obvykle expertnim odhadem.

Pozemky — rozsah pozemk(l v danych jednotkach (Ctverecni metry, kilometry, hektary).
Budovy — vyuZitelna plocha budov ve &tvereénich metrech.

Zarizeni — pocet jednotlivych druh( zafizeni.

Dopravni prostiedky — poCet dopravnich prostfedku podle typu.

11.1.3 Funkce analytiky majetku

Analyzy majetku firmy piedstavuji napf. tuto funkcionalitu:

11.2

Analyzy souhrnnych ukazatelti majetku retailové firmy.

Analyzy objemu majetku firmy v naturalnim i finanénim vyjadfeni.

Analyzy objemu odpisi majetku a jejich vlivu na potfebu obnovy jednotlivych druht majetku.
Analyzy urovné vyuZiti majetku a dalsi.

Analyzy ukazatelii dlouhodobého hmotného majetku zahrnuje analyzy rozsahu pozemki,
objemu majetku v budovach, dopravnich prostfedcich, v inventari.

Analyzy ukazateli dlouhodobého nehmotného majetku, pokud jsou vyznamné, zahrnujici
patenty, licence, autorska prava.

Deskriptivni analytika investic a udrzby

Souhrnny pohled na souéasti deskriptivni analytiky investic a udrzby prezentuje Obrazek 11-2:
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m Deskriptivni analytika investic a udrzby

Datove zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty

- Dimenze: / Ariald Frnngch \

I} = Cas. Regiony. ¥ flaly 2y Sountmnmyc)

it ? ukazatelu investic a

o = Majetek. S

] = U = : udrzby.

o rovefi stavu majetku. - .

5 = Druhy investic. . ._Analy;y objemu

2 = Dodavatelé. investic.

= = Poskytovatelé sluzeb. = Analyzy objemu oprav

z a udrzby.
e 8 = Hodnoceni navratnosti
“ — O - - investic zaloZenych na

] Fakta | Metriky rentabilité investic,

s = Vynosnost investice, resp. ROl - Cisté soucasné

e Retum on Investment hodnoté investice

E = Cista souéasna hodnota, resp. NPV — !NF'V],_dDbé splaceni

:% Net Present Value. investice.

o » Ukazatel doby splaceni investice (PM = Analyzy éasového

= - Payback Method) vyvoje investic a

2 objemu udriby.

=

= = Hodnoceni $kaly

x faktoru, které je

\ ovliviuji. /

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

Obrazek 11-2: Deskriptivni analytika investic a udrzby

11.2.1 Dimenze analytiky investic a udrzby

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, slouzici pro sledovani vyvoje poZadavki na investice, doby jejich realizace,
Casové charakteristiky uvérl, Casové charakteristiky udrzbovych aktivit apod.

Regiony — struktura statd a regionu, kde se realizuji jednotlivé investice, pro analyzy investi¢-
nich aktivit a jednotlivych akci adrzby.

Dimenze investic a udrzby:

Majetek — pro analyzy majetku firmy podle jednotlivych druhll 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 iz uskute€nénych investic firmy.

Druhy udrzby — pro analyzy objemu, pracnosti a nakladd na planované a realizované aktivity
udrzby.

Externi partne¥i:

Dodavatelé — pro analyzy investic a udrzby z pohledu externich dodavatelu, ktefi se na nich
podileji.

Poskytovatelé sluzeb — pro analyzy investic z pohledu poskytovatelu sluzeb, spojenych
s investicemi i s aktivitami udrzby.
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11.2.2 Metriky analytiky investic a udrzby

Zahrnuje zakladni metriky i metriky ve vztahu k metodam sledovani ndvratnosti investic (de-
tailn&ji v publikaci [Oblasti a komponenty], v podkapitole 4.3.4):

11.2.3

Objem investic ve finan¢nim 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 vynosu
nad cenou investice) a financniho objemu investice.

Cista souéasna hodnota, resp. NPV — Net Present Value — diskontované budouci penézni
toky k sou¢asnému obdobi.

Ukazatel doby splaceni investice (PM — Payback Method) — slouZi k odhadu ¢asového interva-
lu, po jehoz uplynuti je investice splacena kumulovanym ro¢nim tokem penéz (cash flow).

Funkce analytiky investic a udrzby

Analytika v oblasti fizeni investic a udrzby predstavuje tyto skupiny funkci:

11.3

Analyzy souhrnnych ukazatell investic a Udrzby.

Analyzy objemu investic, objemu oprav a udrzby v pracnosti a nakladech.

Analyzy ndvratnosti investic zalozenych na rentabilité investic (ROI), Cisté soucasné hodno-
té investic (NPV), dobé splaceni investic.

Analyzy ¢asového vyvoje investic a objemu udrzby.

Analyzy $kaly faktorud, které ovliviuji pfipravu a realizace investi¢nich akci a akci udrzby.

Deskriptivni analytika energii

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky v fizeni energii prezentuje Obrazek 11-3:

m Deskriptivni analytika v fizeni energii

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

Datové zdroje Analytické databaze Funkce / Reporty

Kontroly, éisténi, konsolidace a integrace dat

Cas RegionyDlmenze: K Analyzy ekunumickﬁch
Drull-ny energii.. ukaz.atellfl fI'.ZEI'II' energii.
Méfidla. = Analyzy objemu

Dodavatelé energii.
Podnikové utvary.
Majetek.

Fakta | Metriky
Objem spotreby elektrické energie.
Objem spotieby plynu.
Objem spotieby nafty.
Objem spotfeby vody.
Objem spotieby tepla.
Naklady na energie podle druhui.
Poéty méfidel.
Objem viastni viroby elektrické
energie.

spotieby energii podle
druhd, objemu
spotieby tepla.
Analyzy poéth méfidel.
Analyzy planované
potreby energii.
Analyzy objemu vlastmi
vyroby energii.
Analyzy éasového
vyvoje potieby a
spotireby energii.
Hodnoceni faktoru
ovliviiujicich naroky na
energie, hodnoceni

sezénnich vlivi apod. /

Obrazek 11-3: Deskriptivni analytika v fizeni energii
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11.3.1

Dimenze analytiky energii

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, slouzici pro vyvoj potfeby a spotfeby energii podle jejich druh.

Regiony — pro analyzy energetické narocnosti firmy podle regionalniho rozdéleni, pro sledovani
ekonomické efektivnosti zajisténi energiemi vzhledem k regionam.

Dimenze majetku, investic a energii:

Druhy energii — pro analyzy potfeby a spotfeby energii podle druht a pro hodnoceni energetic-
ké naroc¢nosti objektl.

Méridla — pro analyzy instalovanych méfidel v rozliSeni podle druh( energii.

Dodavatelé energii — pro analyzy poskytovatell energii, jejich sluzeb a cenové urovné.

@ Podnikova organizace:

Podnikové utvary — pro analyzy energetické potfeby a spotfeby za jednotlivé Utvary, prodejny.

Dimenze majetku:

Majetek — pro analyzy jednotlivych druh majetku podle jejich energetické narocnosti.

11.3.2

Metriky analytiky energii

Analytika pro fizeni energii je zaloZzena na téchto hlavnich metrikach (detailné&ji 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 spotreby nafty — sleduje a analyzuje spotfebu nafty ve firmé v litrech.

Objem spotreby vody — sleduje a analyzuje spotiebu vody ve firmé v m3.

Objem spotreby tepla — sleduje spotfebu tepla v prostorach firmy, prodejnach a podle regio-
nu véetné sezonnich vykyva.

Naklady na energie podle druh — sleduje naklady na spotfebu energii podle druhl
v tisicich K&.
Pocty méridel — zahrnuji pocty instalovanych méfidel pro rdzné druhy energii.

Objem vlastni vyroby elektrické energie — sleduje vlastni vyrobu elektrické energie v MWh,
napf. pfi vyuziti vlastni elektrarny, fotovoltaickych zdroji apod.

Funkce analytiky energii

Analyzy potfeby a spotfeby energii zahrnuji tyto funkce:

Analyzy souhrnnych ekonomickych ukazatelii fizeni energii.
Analyzy objemu spotreby energii podle druht, objemu spotfeby tepla.
Analyzy pocti méridel a jejich umisténi.

Analyzy planované potreby energii.
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= Analyzy objemu vlastni vyroby energii.
= Analyzy ¢asového vyvoje potieby a spotfeby energii.

= Hodnoceni faktord ovliviiujicich naroky na energie, hodnoceni sezonnich vlivli, dodavateld,
umisténi prodejen, jejich technického vybaveni apod.

Celkovy poCet méfidel Pob_nazev IV \E7 -+ Vyb&r méfidel Regiony

Bratislava_RuZinov E010 -
Bratislava_RuZinov T010 Bratislava
Bratislava_RuZinov V10 Vykon
Bratislava_StaréMesto E009
Bratislava_StaréMesto T009 teplota (T) Brno
Bratislava_StaréMesto V0oo9 )
8rmo_CernaPole E005 Objem voda
Brno_CernaPole T005 . -
Brno_CernaPole Vaos Objem plyn sk
Brno_KralovoPole E006
Brno_KrilovoPole TOO6 .
Brno_KrélovoPole VOOs Kosice
Gdarisk_Wrzeszcz E018
Gdafisk_Wrzeszcz TO018
Gdafisk_Wrzeszcz V018 Krakov

Novy poCet méfidel za mésic Kogice_Terasa EO11

MJ_Nazev ®Objem plyn ®Objem vods ®teplota (T) ®Vykon Kofice Terasa ot
Kosice Terasa Vo1 Ostrava
Krakov_Krowodrza E015

10 Krakov_Krowodrza TO15
Krakov_Krowedrza Vo015

Praha

Krakov_StareMiasto E014 ~
Krakov_StareMiasto 1014 Cesl republika
Krakov_StareMiasto V14

5 Ostrava_MoravskaOstrava E008 Varsava
Ostrava_MoravskaOstrava P002
Ostrava_MoravskaOstrava  T008 Polsko
Ostrava_MoravskaOstrava V008 Vratislav
Ostrava_Poruba EO07

0 Ostrava_Poruba T007
Ostrava_Poruba Vo7 Slovensko Filina
Praha_Andél E004

Obrazek 11-4: Priklad 1: Analytika méridel energii (Zdroj: Hajek, 2024)

11.4 Reseni deskriptivni analytiky v fizeni majetku, investic, udrzby a energii

v Analytické otazky:

v
4

Analyzy majetku:

= Jak zvySit uspésnost a vykonnost byznysu diky vysoké kvalité analyz pro fizeni
majetku?

= Jak dosahnout konsensu mezi pracovniky Fizeni majetku na navrzeném obsahu
a strukturach analyz?

= Jak dosahovat zkracovani doby a ¢asové naro¢nosti na pfipravu analyz majetku?
= Jak racionalné vymezit o¢ekavané 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 ukazatelim majetku pro ge-
nerovani 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?
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= Existuje ke kazdému zafizeni kompletni a aktualni technicka dokumentace
v papirové i digitalni podobé, pfistupna opravnénym pracovnikiim?

= Existuje ke kaZzdému zafizeni kompletni a aktualni provozni dokumentace
v digitalni podobé, pfistupna opravnénym pracovnikiim?

=  Existuje komplexni integrovana evidence o disponibilnich zdrojich pro realizaci
udrzby, a to v riznych ¢asovych horizontech?

»  Analyzuje se realizace udrzby, zda je plné v souladu s definovanymi pravidly
(technologickymi postupy, bezpecnosti prace)?

Analyzy potieby a spotreby energii:

= Jak zajistit kvalitni evidenci méFiéa spotreby energii?

= Jak racionalné analyzovat a vybirat mezi dodavateli energii?

= Existuje evidence stavajicich i potencialnich dodavatel( energii
v takovém rozsahu, aby bylo mozné vyhodnocovat jejich spolehlivost
a kvalitu?

= Jsou analyzy dodavateli a dodavek provadény systematicky podle predem
stanovenych kritérii? Jsou dostupné opravnénym uzivatelim?

= Jak analyzovat efektivitu jednotlivych spotrebicii energii?

Datové zdroje:

w

= ERP — moduly fizeni majetku poskytuji obvykle funkcionalitu pro evidenci
majetku, pro spravu majetku, fizeni investic a idrzby a pro reporting majetku.

= ERP nabizi ¢asto i adekvatni dokumentaci investic a aktualizovany seznam
pozadovanych dokladu pro uvedeni investice do provozu a nasledné zarazeni
do evidence majetku.

= ERP zahrnuje evidenci a identifikaci udrzovanych nebo opravovanych
zafrizeni.

I:I Poznamky k rfeseni:

= Pokud ERP nepostihuje pozadavky retailové firmy, je na trhu k dispozici Fada
produktu pro Fizeni majetku (,,asset management*), které se aplikuji
v pfipadech dalSich potfeb na funkce v dané oblasti a ty musi byt kvalifikované
vybrany.

= Pro udrzbu musi feSeni zajistit komplexni, integrovanou evidenci
o disponibilnich zdrojich pro realizaci udrzby, a to v riznych ¢asovych
horizontech.

= ERP v fizeni majetku zefektiviiuje procesy, spojené s feSenim a hodnocenim
pozadavku na energie rizného druhu a pfipadna feseni problému ve vztahu
s dodavateli. ERP poskytuji obvykle zakladni funkce, ale spiSe se vyuzivaji
specializované aplikace.

11.5 Prediktivni analytika investic, udrzby

Celkové schéma prediktivni analytiky v Fizeni investic a udrzby dokumentuje Obrazek 11-5:
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m Prediktivni analytika investic a adrzby

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

Cilové proménné Prediktory

= Objem investic. = Objem pozadavki na investice podle
utvard.

= Cenova Groven dodavatell investic.

= Objem pozadavki na opravy a adrzbu.

< | = Cenova uroveri dodavateld oprav a
udrzby.

= Disponibilni pracovni fond.

= Objem oprav a udrzby.
= Poéty pracovnikl pro investice a udrzbu.

Predikce / Vystupy

= Predikce investiénich zam énl, pfiprava investiéniho planu.
= Predikce nakladd na nové investice.

= Predikce nakladd na udrzbu a opravy.

= Predikce poétu pracovniki pro nové investice.

= Predikce poétu pracovniki pro zajisténi adrzby.

[

11.51

Obrazek 11-5: Prediktivni analytika v fizeni investic a udrzby

Cilové proménné a prediktory

Nameéty na specifikaci cilovych proménnych v oblasti fizeni investic a Udrzby obsahuje dalSi pfehled:

11.5.2

Objem investic.
Objem oprav a udrzby.
Pocty pracovnikl pro realizaci investic a udrzby.

Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni investic a udrzby
Predikce investiCnich zaméra, pfiprava investi¢niho planu.

o Prediktory: objem pozadavkil na investice podle utvara.
Predikce naklad( na nové investice.

o Prediktory: objem pozadavku na investice podle utvar(, cenova urover dodavatel( in-
vestic.

Predikce nakladu na udrzbu a opravy.
o Prediktory: cenova uroven dodavatel(l oprav a udrzby, objem pozadavkl na opravy a
udrzbu.
Predikce podtu pracovnikll pro nové investice.
o Prediktory: disponibilni pracovni fond, rozsah investic.
Predikce poctu pracovnikl pro zajisténi udrzby.
o Prediktory: disponibilni pracovni fond, poc€et a asovy rozsah akci udrzby.
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11.6 Prediktivni analytika v planovani potfeby 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.
= Neuronoveé sité.

Cilové proménné Prediktory
= Objem spotieby elektrické energie. = Objem novych investic.
= Objem spotieby zemniho plynu. * Rozsah budov.
= Objem spotfeby nafty = Poéty dopravnich prostredki.
= Naklady na energie. = Kapacita zafizeni pro vyrobu energie..
= Objem vlastni vyroby el. energie. A=
I Predikce / Vystupy

= Predikce potieby energii podle druhd.
= Predikce viastni wyroby energii.
= Predikce naklad na energie podle druhu.

I

11.6.1

11.6.2

Obrazek 11-6: Prediktivni analytika v planovani potreby energii

Cilové proménné v fizeni energii
Objem potreby elektrické energie.
Objem potfeby zemniho plynu.

Objem potfeby nafty v litrech.

Objem potfeby tepla.

Naklady na energie podle druhl v méné.

Objem vlastni vyroby elektrické energie.

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 nakladd na energie podle druh(.

o Prediktory: objem novych investic, po¢ty energeticky naroénych zafizeni, prostorova
kapacita budov.
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11.7 Reseni prediktivni analytiky v planovani investic, idrzby a energii

Analytické otazky:

Planovani investic:

Existuje dlouhodoby redlny plan investi¢nich akci pro firmu, schvaleny do-
zorci radou?

Existuje ro¢ni plan investic pro firmu? Existuje moznost operativni zmény
ro¢niho planu?

Jak realizovat kvalitni pfipravu investiénich zaméra a priibéh jejich posuzo-
vani a schvalovani?

Jsou stanovena pravidla pro zpracovani investicniho zaméru?

Dochazi k pravidelné aktualizaci planu investic na zakladé vysledk( marke-
tingovych prizkumui (zvySeni odbytu a zlevnéni produkt a sluzeb), legislativ-
nich pozadavk( a zajisténi bezpecnosti dodavek apod.?

Jsou ke vSem investicim zpracovavany terminové plany a jsou pravidelné
kontrolovany ve vazbé na finanéni plany?

Planovani udrzby:

Existuje odsouhlaseny roéni plan proaktivni udrzby jednotlivych budov a za-
fizeni, dostupny pro opravnéné pracovniky?

Je plan udrzby v souladu s platnou legislativou, doporuc¢enim vyrobce a
provoznimi zkuSenostmi?

Planovani potfeby energii:

Jak co nejpfesnéji a véas zjiStovat budouci predpokladané potreby firmy
v zajisténi energiemi?

Jaké jsou hlavni problémy firmy vzhledem k potfebé zajisténi energiemi, a to
obchodni, ekonomické i provozni?

Jak nastavit rizné moznosti alokace planovanych hodnot na Gtvary?

Poznamky k reSeni:

= P¥iklad Feseni prediktivni analytiky v fizeni energii je obsahem prilohy 2. Priklad je
zaméfeny na optimalizaci energetického zajisSténi chladicich zafizeni
v retailovych fetézcich vzhledem k nastaveni odpovidajicich teplot s minimalizaci ri-
zika zkazeni uskladnéného zbozi.

= Piiklady uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni
analytiku v Fizeni investic, udrzby a energii:

(0]

Regresni analyzy (linearni i vicenasobna regrese) pro predikce pozadavki
na investice, resp. investiénich zaméry, predikce potfeby Udrzby a narokl na
opravy, pozadavk( na zajisténi energiemi.

Klasifikace majetku podle jednotlivych druhu — jejich rozdéleni do skupin.

Klasifikace majetku podle urovné vyuZiti — obvykle vychazi z provozni
evidence firmy,

Klasifikace odpisovych tfid — podle béznych standardu a legislativy.

Klasifikace pripravovanych investic.
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Klasifikace udrzbovych c¢innosti.
Clustering investi¢nich akci podle dodavatelu, rozsahu a vyznamu investic.

Clustering udrzby a aktivit adrzby podle periodicity, rozsahu, zpUsobu re-
alizace.

Clustering poskytovatelt energii pro retailovou firmu podle druhl energii,
objemu dodavek.

Profilovani:

> specifikace komplexnich charakteristik dodavatell investic, jejich
kvality a poskytovanych sluzeb,

» specifikace komplexnich charakteristik dodavatell energii vcetné
poskytovanych sluzeb.
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12. Analytika obchodnich center

Ucelem analytiky obchodnich center je celkové zkvalitnéni a zpfesnéni fizeni obchodnich
center na zakladé vyhodnocovani sledovanych metrik a vytvareni analytickych podkla-
du pro rozhodovani o rozvoji obchodniho centra, zménach ve struktufe najemcl apod.
(dale podle Tkag, D., Franék, R., 2021).

12.1 Deskriptivni analytika obchodniho centra

Souhrnny pohled na soucasti deskriptivni analytiky obchodniho centra prezentuje Obrazek 12-1:

Datové zdroje

| Socialni sité

Business Intelligence, Self Service Business Intelligence.

Analytika v ramci ERP, CRM.

Kontroly, €isténi, konsolidace a integrace dat

Analytické databaze

Funkce / Reporty

Dimenze:
Cas. Regiony.
Podnikoveé dtvary.
Zakaznici. Najemnici.
Platebni podminky.

Servisni éinnosti. Reklamace. Analyzy spravy
Majetek. majetku.
CRM i .
[ D’]{!‘Y energil. Porovnavani najemcu
— Méridla. . mezi sebou
Dodavatelé energii. e =
eByznys Porovnani kategorie
najemcu

Fakta | Metriky
Poéet zakazniki OC - Footfall.
Vynosy z pronajmu.
Poéet najemnikua OC.
Pronajimatelna plocha

X

Analyza najemniho
mixu — podle typd
najemcu.
Marketingové analyzy.

Analjyzy vjvoje
obchodniho centra
v tase

Obrazek 12-1: Deskriptivni analytika obchodniho centra.
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12.1.1 Dimenze deskriptivni analytiky obchodniho centra

Zakladni dimenze:

Cas — dimenze, urgujici napt. dobu platnosti smluv s najemci, pro analyzy vyvoje obsazeni ob-
chodniho centra, vyvoje ekonomickych vysledkl z pronajmu apod.

Regiony — pro analyzy dislokaci obchodnich center, pro analyzy jejich nabidky vzhledem
k populaci v daném regionu.

25

Podnikova organizace:

Podnikové procesy — pro analyzy komunikaci a kooperaci mezi managementem OC a jednotli-
vymi najemci.

Podnikové utvary — pro analyzy ekonomickych vysledkd podle jednotlivych utvart OC.

Ekonomické dimenze:

Nakladové druhy — pro detailni analyzy naklad( na provoz a na poskytované sluzby obchodnim
centrem najemnikdm.

Ucetni obdobi — pro analyzy vyvoje nakladii a vynost obchodniho centra a jejich porovnani
v ramci ucetnich obdobi.

Uéetni osnova — pro analyzy financi podle uétt hlavni knihy a analytického Ggetnictvi obchodni-
ho centra.

i

Obchodni dimenze:

Platebni podminky — pro analyzy plateb najemnikd.

Servisni éinnosti — 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 — vyjadtuje kvalitativni a technicky stav jednotlivych druhti majetku.

Druhy investic — pro analyzy planovanych, aktualné realizovanych nebo jiz uskuteénénych
investic do rozvoje obchodniho centra.

Druhy energii — pro analyzy druhl energii pro hodnoceni jejich spotfeby a energetické naroc-
nosti.

Mé¥idla — pro analyzy poc¢tl méfidel v rozliSeni podle druhli energii a jejich umisténi.

Dodavatelé energii — pro hodnoceni poskytovateld energii a s nimi spojenych sluzeb a jejich
cenové urovneé.

i

Obchodni dimenze:

Obchodni kanaly — pro analyzy podilt rdznych obchodnich kanall na ekonomickych i obchod-
nich vysledcich OC.

Obchodni segmenty — pro hodnoceni uspésnosti OC v jednotlivych obchodnich segmentech.

Sluzby — pro pfipravu a analyzy poskytovanych sluzeb podle struktury a typd poskytovanych
sluzeb najemnikdm.
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12.1.2 Metriky pro deskriptivni analytiku obchodniho centra.

Pocty zakazniku OC (Footfall) — reportuji ho jednotlivi nadjemnici, zaroven se zaznamenava
senzory u vchodd, zaznamenava se i pocet aut.

Souvisejici metriky:

o

Primérny nakup je pomér celkového obratu a poctu transakci a ukazuje, kolik utrati za-
kaznik 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 koupéschopnosti.

Index kupni sily vyjadfuje kupni silu regionu na obyvatele v porovnani s celostatnim
primérem.

Vynosy z prondajmi — finanéni objem vynost z pronajmda, sledovany podle jednotlivych na-
jemnikud.

Souvisejici metriky

o

o

o

Hruby pocateéni vynos, vypocitany jako pomeér nasmlouvaného najmu (Cistého ro¢niho
najmu) k trzni hodnoté najmu.

Cisty poéateéni vynos u nemovitosti oznaduje pomér hrubého piijmu ogisténého od pro-
voznich nakladu, ovliviujicich likviditu a hodnotou nemovitosti plus naklady nabyvatele.
Trzby na metr ¢tverecni (Produktivita prostoru) je obrat na metr Ctvere¢ni pronajimatelné
plochy.

Pomér najmu plus vsech ostatnich poplatkt k trzbam je nejcastéjSi pouzivané kritéri-
um. Existuji standardni rozsahy, které se mohou oznacit za udrzitelné pro najemnika,

hodnoty jsou v8ak subjektivni pro odvétvi, typ ndjemnika a strukturu p¥ijma a vydaju. Cas-
to se z ného tvofi dvanactimésicni klouzavy pramer.

Obrat za celé centrum se mize porovnavat s obratem jednotlivych najemniku.

Miry rastu trZzeb jsou mezimési¢ni a meziro¢ni podily.

Pocet najemniki OC zahrnuje v8echny najemniky daného obchodniho centra, napf. katego-
rizované podle velikosti, typu apod. Vazi se k nému dalSi ekonomické charakteristiky podle

najemnikd.

Souvisejici metriky

o Pocet obchodnich transakci, reportuji ho jednotlivi najemnici.
o Obrat ndgjemniki za celé centrum.

o Podil obratu ndajemnikd na celkovém obratu OC.

o Miry ristu trZzeb jako mezimési¢ni a meziro¢ni podily.

o Pramérny prodej = Obrat / Pocet transakci.

Pronajimatelna plocha se rozdéluje na pronajatou a prazdnou, pronajata se obvykle ¢Eleni
podle kategorii najemniku.

Souvisejici metriky

o

@)

Hruba pronajimatelna plocha je celkovy rozsah plochy bez ohledu na jeji aktualni vyuzi-
ti.

Obraty prondjmu se vytvareji jako celkové souhrny a ¢asové porovnani, které slouzi jako
KPI.
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o Prodej na étvereéni metr se pocita z obratil a z po&td m? jednotlivych najemniki. Vytva-
feji se z n&j souhrny a €asova porovnani. Je to jeden z hlavnich KPI.

o Pomér nakladid na prondjmy je ukazatel, ktery se da jednoznaéné oznacit jako KPI. Po-
Cita se z obratd, vysky najmu a vSech poplatkd jednotlivych najemnikd.

12.1.3 Funkce deskriptivni analytiky obchodniho centra

* Analyza ndjemniho mixu — podle typ najemcl a technickych a smluvnich omezeni.

» Marketingové analyzy — podle standardnich marketingovych metrik a dimenzi.

» Analyzy spravy majetku — kontroly na bazi mési¢nich a ¢tvrtletnich reporta a jejich pro-
jednani.

» Porovnavani ndjemct mezi sebou — porovnani klicovych ukazatell, jako je obrat na

metr CtvereCni, pomér nakladl na obsazenost, navstévnost — pokud jsou v kazdé ob-
chodni jednotce instalovany senzory.

= Porovnani kategorie ndajemcu — podle sortimentni nebo velikostni kategorie se aplikuje
na indikatory v pfedchozim bodu.

= Analyzy vyvoje obchodniho centra v ¢ase — meziro¢ni, dvanactimési¢ni klouzavé pru-
méry a soucty.

Obrazek 12-2 predstavuje plan rozmisténi jednotek v ramci obchodniho centra:

1. Floorplan Kilpi

2nd floor Turnover [CZK] YTD

Lease Term End

TO/SQM 12MR 12.584K

Conversion Rate Turnover/SQM 12MR [CZK]

Footfall 1870 8? R

(-36:-24] (-24:-12] (-12:01

1st floor — -
Affordability ratio [%] 12MR

(-36:-24] (-24:-12] (-12:01

AFR12MR @ >0-10%

Obrazek 12-2: Priklad 1: Floorplan obchodniho centra a zakladni tidaje o najemnicich
(Zdroj: Tkag, D., Franék, R., 2021).
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12.2 Reseni deskriptivni analytiky obchodniho centra

Analytické otazky:

Jak dosahnout zvysSeni vynosii z pronajimanych prostor?
Pro¢ mélo obchodni centrum v daném obdobi nizsi navstévnost?
Jak Ize zvysit pocet navstévnikd obchodniho centra?

Ktery najemce je vhodny pro obsazeni urcitych prostor v obchodnim centru
na zakladé jeho polohy?

Jak zvysit pocet transakci zakaznikd, 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 Cas, straveny v obchodnim centru?

Jak uspésna je aktualni marketingova strategie vzhledem k zvySovani
navstévnosti?

Na jak dlouho jsou smluvné zajisténé aktualni hodnoty mési¢niho najemného
pro najemce?

w

Datové zdroje:

= ERP - poskytuje vysokou uroven interni integrace fizeni obchodnich center
a potfebnych dat pro analytiku v ramci jejich riznych oblasti fizeni (obchodu,
marketingu, majetku, personalistiky).

» CRM - pro analytiku poskytuje informace o najemnicich, zakaznicich
a obchodnich aktivitach v ramci OC.
= Socidlni sité — dodavaji informace napf. o hodnoceni obchodniho centra ve

vefejnosti, stavu poptavky na trhu a dalSi charakteristiky globalniho charakteru
pro analyzy v fizeni obchodniho centra.

Poznamky k reSeni:

= ERP zefektiviiuje obchodni, resp. prodejni procesy diky racionalizaci stan-
dardnich operaci.

= Efektivita obchodnich procestl se dale zvySuje tam, kde jsou do ERP a jeho
obchodnich funkci zabudovany technologie workflow.

= Vedeni OC je diky analytice schopné velmi rychle reagovat na poZzadavky
zakazniku, resp. najemcu a je sou¢asné schopné fesit ihned problémy spojené
s poskytovanymi sluzbami, infrastrukturou apod.

» ERP pfedstavuje obvykle hlavni zdroj dat OC, avSak rostou naroky na
kvalitu dat, ktera pfi velkych objemech a poctech obchodnich transakci
muze byt problémem.

» CRM podporuje vytvareni dlouhodobych a ispésSnych vztahu s najemci
a zvySovani jejich loajality.
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12.3 Prediktivni analytika v Fizeni obchodnich center

Celkové schéma prediktivni analytiky v Fizeni obchodnich center dokumentuje Obrazek 12-3:

\"/|2]] Prediktivni analytika obchodnich center

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

Cilové proménné Prediktory
= Poéet zakaznikl obchodniho centra. = Pocet obyvatel v lokalité obchodniho
= Vynosy z pronajmu obchodu. centra. . )
= Poéet najemnikl obchodniho centra. * Rozsah pronajimatelné plochy.
= Poéet obchodniki pusobicich v lokalité
— obchodniho centra.
l Predikce / Vystupy

= Predikce vy nosy z pronajmu.
= Predikce zajemcti o pronajem plochy v obchodnim centru.
= Predikce poétu navitévniku, resp. zakaznikl v obchodnim centru.

-

Obrazek 12-3: Prediktivni analytika v fizeni obchodnich center

12.3.1 Cilové proménné v fizeni obchodnich center
= Pocet zakaznikd obchodniho centra.
= Vynosy z pronajmu obchod.
= Pocet najemnikd obchodniho centra.

= Naklady na sluzby, poskytované obchodnim centrem.

12.3.2 Funkce prediktivni analytiky a planovani v fizeni obchodnich center
= Predikce vynosu z pronajmau.

o Prediktory: rozsah pronajimatelné plochy, pocet obchodnik(, pusobicich v obchodnim
centru.

= Predikce zdjemci o prondjem plochy v obchodnim centru.

o Prediktory: rozsah pronajimatelné plochy, po¢et obchodnikd, plsobicich v lokalité ob-
chodniho centra.

* Predikce poctu navstévnikii, resp. zakaznikl v obchodnim centru.

o Prediktory: pocet obyvatel v lokalité obchodniho centra, pocet obchodnikd, resp. na-
jemcl v obchodnim centru.

= Predikce nakladi na sluzby, poskytované obchodnim centrem:

o Prediktory: pocet obchodnikd, resp. najemct v obchodnim centru.
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12.4 Reseni prediktivni analytiky a planovani obchodnich center

¢ —_
v

o -

Analytické otazky:

Jak racionalné planovat vyuzZitelné plochy k pronajmuti?

Jak zajistit dostupnost informaci o stavu a predpokladaném vyvoji trhu
v dané lokalité obchodniho centra?

Jak planovat a nastavit ceny za pronajimané plochy?

Jak nastavit rdzné moznosti alokace planovanych hodnot vynost z pronajm
na utvary obchodniho centra?

Jak efektivné planovat pocéty ndjemnikid vzhledem ke kapacitdm obchodniho
centra?

Jak planovat komplex sluZeb, poskytovanych najemnikiim?
Jak planovat naklady za poskytované sluzby?

Poznamky k reSeni:

Soucasti prediktivni analytiky obchodnich center je predikce cen a cenového vyvoje
za poskytované sluzby najemnikim.

Analytika ztraty zakaznika (,,churn®) se vaze na situace, kdy najemce ztratil o
umisténi a sluzby v obchodnim centru zajem.

A/B testovani umisténi jednotlivych obchodnich jednotek — znamena efektivni roz-

lozen

i prodejen, resp. obchodnikd v obchodnim centru.

Reseni uplatnéni machine learning a vybranych funkci a metod pro prediktivni
analytiku v fizeni obchodnich center:

(o]

Regresni analyzy pro predikce vynosu z pronajmu, poctl zajemcut o umis-
téni v obchodnim centru, po¢tu zakaznikd v ¢ase podle uvedenych predikto-
rd.

Clustering: rozvojovych aktivit a inovaci ve vybaveni obchodnich centra.

Clustering: klastry najemnik( obchodniho centra podle typu a sortimentu
zbozi, pozadavku na sluzby apod.

Klasifikace ndjemnikid obchodniho centra — jejich rozfazeni do stejnoro-
dych tfid.
Klasifikace poskytovanych sluZzeb ndajemnikiim obchodniho centra.

Klasifikace poskytovanych sluzeb — posouzeni spravnosti klasifikace
uvedenim pravdépodobnosti spravného Clenéni.
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Zavéry 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 odvolavame na
jiné dostupné publikace.

Kazda kapitola (a oblast Fizeni) obsahovala dvé podkapitoly. Prvni byla vénovana
deskriptivni analytice pro danou oblast a druha prediktivni analytice. Ke vS§em bodim
v ramci kapitol je tfeba zdlraznit, Ze nejde o striktni pravidla, ale o naméty na reseni,
které analytik mdze nebo nemusi pfijmout, ale hlavné je pak konkretizovat podle sku-
te€nych potfeb a podminek dané retailové firmy. Zejména v €astech prediktivni analytiky
analytik musi modifikovat a konkretizovat FesSeni 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 zdiraznit, Ze klicovymi predpokla-
dy uspésnych Feseni deskriptivni i prediktivni analytiky je kvalitni znalost, resp. pochope-
ni byznysu retailové firmy na strané analytika a na druhé strané, na strané manazZert a
specialisti retailové firmy, jejich zajem na FeSeni, kreativita a kvalifikovany pfistup
k projektu.
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C. Prilohy

1. Strojové uceni (Machine Learning)

Ucelem 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 u€ely 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 kodu 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, predstavuje efektivni vstup do ML prostfedi.

= TensorFlow: https://tensorflow.org : zejména pro rozsahlé neuronové sité, distri-
buované zpracovani modeld.

= Keras: https://keras.io : deep learning s vyuzitim neuronovych siti.
Text pfilohy je zalozen a upraven podle publikace (Géron, 2023), viz vySe.

1.1 Principy machine learning (ML)
Machine learning je postaven na nasledujicich principech:

» Je to algoritmus nebo technika, kiera dovoluje systému byt trénovan a ucit se na vzorech
ze vstupl a nasledné je upravovat podle zkuSenosti, aniz by musely byt explicitné programo-
vany.

= Zakladni terminy 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 udi a vytvari predikce (nap¥. neuronova sit),
o pfesnost (,accuracy): mira kvality a vykonu systému.
»  Pfistup k FeSeni ML dokumentuje dalSi obrazek:

/ Vstup dat / [ Provoz, uziti W

i L
—
L Pochopeni byznys Trénovani ML Vyhodnoceni

problému modelu — ? /

|

Obrazek 1-1: Pristup k feSeni ML (Zdroj: Géron, 2023)
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1.2  Klasifikace ML podle fizeni u¢eni

1.2.1  Rizené uéeni (,,supervised learning®)
» Tréninkova sada na vstupu algoritmu obsahuje poZadované strukturované reseni (,la-
bels®).

= Typickou ulohou 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, Ze mohou predikovat vystupni hodnoty pro nova data, zaloZzena na vzta-
zich, ktera byla ,nauc¢ena“ na pfedchozich datovych sadach. Spoléhaji se zde na experty,
ktefi funguji jako ucitelé k naplnéni trénovacich dat, ktera pomahaji modelu ziskavat
spravné odpovédi.

1.2.2 Nefizené uceni (,,unsupervised learning*)

» UCci se z prostych, jasnych prikladi bez pfipojenych odpovédi, kde algoritmu je pone-

chana moznost urcit, které datové vzory vyuzije.
= Systém nevyuziva pritomnost ucitele.
=  Typickymi ulohami 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. vylouceni uréenych vlastnosti (,feature extraction),
identifikace anomalii (,anomaly detection"),
identifikace novych instanc, odliSujicich se od ostatnich (,novelty detection®),
zjistovani asociacnich pravidel (,association rule learning*).

o O O O O

1.2.3 Semi-supervised learning

Vytvareni poZadovanych strukturovanych feseni (,/abels”) je Casto ¢asové a nakladové naro¢né, proto
se v nékterych pfipadech kombinuji ,,lJabels* a instance bez strukturovanych feSeni. Ty se ozna-
Cuji jako ,semi-supervised learning“ a jsou kombinaci ,supervised learning” a ,unsupervised learning*
algoritmu.

1.2.4 Self-supervised learning

Pristup, ktery zahrnuje generovani piné ,labeled“ datového setu z piné ,,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 miZe vyhodnocovat
prostredi, vybirat a vykondvat akce a ziskavat odmény nebo negativni odmény (penalizaci). UCi
se, co je nejlepsSi strategie, resp. politika, jak ziskavat odmény. Politika urCuje, jakou akci ma agent
vybrat pro danou situaci.

1.3  Davkové a online uéeni

Dané rozliSeni zahrnuje situace, v nichzZ je systém schopen postupné se ucit z pribézné pfichazeji-
cich dat, ¢i nikoli.

1.3.1 Davkové uceni (,,batch learning®)

Systém se nemUze ugit prubézné, musi byt trénovan na zakladé vSech dostupnych dat. Sou¢asné to
predstavuje ,offline learning®, to znamena, ze systém je nejprve trénovan a pak jako celek jde do pro-

138



vozu bez moznosti dalSiho trénovani. Systém postupné ztraci na hodnoté vzhledem k tomu, Ze zatim-
co se prostfedi méni, systém zustava stejny. Tento stav se oznacuje jako ,model rot‘ nebo ,data drift‘.
Systém musi v pravidelnych fazich prochazet dalSim trénovanim, cozZ zavisi na ulohach, pro které je
vyuzivan. Musi se pocitat s tim, Ze trénovani systému na kompletnim setu dat je obvykle Casoveé i
nakladové vysoce naroéné.

1.3.2 U¢eni online (,,online learning“)

Systém je trénovan praibézné na zakladé aktualnich vstupu dat. Trénovani je tak vyrazné ¢asové mé-
né naro¢né. Vyuziva se v prostiedich Castych a rychlych zmén a pfi omezeném rozsahu vypocetnich
zdroju. Muze byt rovnéz vyuzit na velkych objemech dat, které vS§ak nemuseji byt najednou v paméti —
Lout-of-core learning®.

Podstatny parametr téchto systému je, jak rychle se mize adaptovat na zménéna data, a oznacduje 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 zaloZzena na tom, do jaké miry je systém schopen generalizovat, to znamena, jak je
schopen poskytovat dobré predikce, generalizovat pfiklady.

1.4.1 Instance-based learning

Systém se uCi na zakladé pfikladi z paméti, které generalizuje do novych pfipad(l s vyuzitim Grovné
podobnosti a porovnava je s nau€enymi pfiklady.

1.4.2 Model-based learning

Je to pfistup generalizace setu pfiklad(l a vytvofeni modelu pfikladu, ktery je nasledné vyuzivan
k predikci. Prvnim krokem je vybé&r modelu a uréeni miry jeho vykonu. Definuje se tzv. , utility function*
(resp. ,fitness function*), urCujici, jak je model dobry. Na druhé strané slouzi ,cost function®, {j. jak je
model Spatny.

1.5  Faktory machine learning

Hlavni faktory, ovliviiujici ML, pfedstavuji nekvalitni modely a nekvalitni data.

1.5.1 Nedostate¢cné mnozstvi trénovacich dat

Pro jednoduché problémy jsou obvykle potfeba tisice pfikladl v datech, pro komplexni problémy
(napf. rozpoznavani obrazu ¢i hlasu) se vyzaduji miliony pfikladd.

1.5.2 Nereprezentativni trénovaci data

Pro generalizovani jsou nezbytna trénovaci data, ktera jsou reprezentativni vzhledem k novym pfipa-
dim, které se maji generalizovat. Pokud se vyuZivaji nereprezentativni data, pak modely, které je pro
trénovani pouzivaji, poskytuji chybné predikce.

1.5.3 Spatna kvalita dat
Spatna kvalita dat mtZe 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.
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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 vysledku
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 se opét testuje.

Z davodu vlastnosti generalizace nejsou prediktivni modely pri predikci tispésné na 100 %. V
kazdém prediktivnim modelu se objevuji 2 zakladni typy chyb (NYCE, 2007):

» Typ |. — chybné predikovany vyskyt, ve skute¢nosti neni vyskyt.
= Typ Il. — chybné predikovany nevyskyt, ve skutenosti je vyskyt.

Overfitting (také overlearning) preu¢eni modelu znamena, Zze model $patné vyhodnocuje na-
hodny sSum v datech, urCuje dllezité vztahy na zakladé nahodnych proménnych a postrada schop-
nost generalizace. Uspé&snost predikce modelu na novych datech je oproti idedlnimu stavu snizena.
Tento nezadouci stav mlze byt mimo jiné zplsobeny nasledujicimi pFipady:

= 3patné nastaveni modelu, napfiklad pfili§ velky (hluboky, rozvétveny) rozhodovaci strom, pfilis
komplexni neuronova sit,

= pfili§ maly vzorek ucicich dat,
= chyby ve vstupnich proménnych, které nebyly fadné ocistény.

Underfitting (nedouceni modelu) znamend, Ze uc¢eni modelu bylo chybou nastaveni modelu
nebo nedostatkem dat zastaveno pFilis brzy a nebyly odhaleny vSechny dulezité vztahy. Model je
pfili5 obecny a jednoduchy. Nedou&eny strom se napfiklad sklada z pfili§ malého poétu pravidel a ma
malo listd.

Pruning (profezévani) je jedna z metod optimalizace modelt. Uselem je snizeni komplexity mode-
lu. Napfiklad u rozhodovacich stromU pfedstavuje pruning ,profezavani vétvi modelu, a to za uc¢elem
snizeni poCtu vétvi a listd a tim snizeni rizika overfittingu (Siegel, 2013), u neuronovych siti zase
snizeni poc¢tu neuronu a vrstev Hidden Layer (Matignon, 2005).

1.5.5 Vyhodnoceni modelu

Na zakladé predikce se uskuteéni rozhodnuti a nastane néjaka akce. Poté se vyhodnocuje, jak moc
predikce odpovida realité, vyhodnocuje se uspésnost modelu v praxi. Ta byva zpravidla fadové
niz8i, nez model vykazuje na ucicich &i testovacich datech. V nékterych pfipadech muze byt objektiv-
ni vyhodnoceni problematické, protoze provedena akce ovlivni chovani jedince a neni tak mozné
Zjistit jeho chovani, kdyZ by akce nenastala.

Prikladem m(ze byt marketingova kamparn telekomunikacni spole¢nosti, zaméfena na odchazejici
klienty, kde prediktivni modely vyhodnocuji pravdépodobnost odstoupeni klienta od smlouvy a jeho
pfechodu ke konkurenci. Klienti s nejvy$8im skére jsou spole€nosti osloveni a je jim nabidnuta néjaka
vyhoda. V tomto pfipadé se v8ak neda presné ovéfit, zda klienti, vyhodnoceni jako nejnachylngjsi k
odstoupeni, skuteéné odstoupit chtéli, tedy zda je model vyhodnotil spravné jako nejnachylnéjsi k
odstoupeni. Da se pouze mé¥it, kolik lidi skuteéné odstoupilo a kolik ne. Reseni tohoto problému spo-
¢iva ve vyuziti kontrolnich skupin, kdy se zamérné ¢ast klientl s vysokym skére 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 soucasna FeSeni vyzaduji obrovské mnozstvi ¢asu a ladéni, resp. jsou za-
loZena na neumérném poctu pravidel,

=  pfifeSeni velmi komplexnich problému, kde tradiéni postupy neposkytuji odpovidajici vysledky,

= u feSeni problému v nestabilnim prostfedi, kde se data velmi rychle méni,

= pro feSeni komplexnich problému, zalozenych na velkych objemech dat.
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Vyuziti machine learning v jednotlivych typech analytickych uloh je nasleduijici:

deskriptivni analytika — vyuziva obdobnych metod jako data mining. Vyuzivaji se metody
clusteringu a asocia¢ni pravidla. Pfikladem klastrii je vytvareni zakaznickych skupin podle
nakupnich zvyklosti. Pfikladem asociaéniho pravidla mize byt ,kdo nakupuje zboZi A, ob-
vykle nakupuje i zboZzi B,

diagnosticka analytika — vyuziva machine learning pro identifikace rdznych anomalii,
napf. u detekci podvodd, nebo se hledaji vzory dat pro klasifikace udalosti, vlastnosti pro-
duktd, nebo pro feSeni uloh regrese,

preskriptivni analytika — zahrnuje i ,deep learning“, coz je podmnozina machine lear-
ning, zaloZzena na algoritmech, které se pokouseji emulovat lidské myS$leni a chovani pfi
feSeni komplexnich problému. Deep learning nastavuje zakladni parametry dat a pocitac
ma s vyuzitim mnoha vrstev zpracovani vytvaret potfebné vzory.

1.7  Prediktivni analytika a machine learning

Pro prediktivni analytiku nabizi machine learning nové moznosti a pokrocilé metody pfi jejim vyuziti,
dosahuje se tak lepS$ich progndz. Predstavuje dnes soucdst vSech typu analytickych dloh, deskrip-
tivni i prediktivni analytiky. ML je vyuZivano v mnoha aplikacich, jako napf. Amazon, YouTube, Net-
flix v souvislosti s dalSim doporuc¢ovanim obsahu podle pfedchozich preferenci a nakupl zakaznika.
Napf. Amazon podle pfedchozich nakupu doporucuje dalSi tituly knih nebo publikaci, souvisejicich
s pfechozimi nakupovanymi tématy. Business intelligence aplikace vyuzivaji machine learning algo-
ritmy k identifikovani dalSich pouZitelnych dat.

Prediktivni analytika — vyuziva machine learning a deskriptivni promé&nné pro prediktivni modelovani
jako neuronové sité, extrapolace, regresni modely, pfipadné pro spojovani nékolika modelt do jedno-
ho celku. Napf. u neuronovych siti Ize vyuZit data z pfedchozich marketingovych kampani (jako vék,
pfijem atd.) a ur€ovat 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.)

Ué&elem prilohy je dokumentovat na prikladu Fizeni energii v maloobchodnim Fetézci
moznosti a principy vyuZiti machine learning a dalSich souvisejicich metod, kde zdrojem
dat jsou technologie loT (Internet of Things). Cilem Feseni bylo optimalizovat spotfebu
energie chladicich zafizeni s minimalizaci rizika zkazeni nebo ztrat zbozi.

2.1 VyulZiti IoT v maloobchodnim prodeji

Podle autortt Hossain et. al. (2021) nabizi loT odvétvi maloobchodu mnoho pfilezitosti, zejména v
oblasti lokalizacnich sluZeb, které vyuzivaji bezdratové technologie k uréeni polohy zakaznikl, sbé-
ru relevantnich informaci a komunikaci s nimi. To mize zahrnovat napfiklad zasilani propagacénich
oznameni na mobilni telefony zakazniku, kdyz se nachazeji v urcité ¢asti obchodu, nebo poskyto-
vani navigace v ramci vétSich nakupnich prostor. O¢ekavanym pfinosem je okamzité zlepSeni zakaz-
nické zkusenosti a zaroven ziskani informaci o chovani zakaznikd, které mohou byt nasledné vyuzity
pro cilenou marketingovou kampari.

loT pfinasi dalSi funkéni vyhody véetné dynamické cenotvorby, personalizovanych doporuceni
nebo sledovani zasob. Senzory poskytuji informace o jejich stavu v realném ¢ase, tim je umoznéno
lépe reagovat na poptavku zakaznikd a vySi zasob optimalizovat. V maloobchodnich systémech jsou
dale uzivany napfiklad energeticky usporné termostaty a osvétleni (Hossain et. al., 2021).

Informace, poskytované senzory v realném c¢ase, umoznuji prodejcim Ccinit lepSi provozni &i fi-
nanc¢ni rozhodnuti. V ¢lanku je zminén provedeny prizkum se zavérem, ze v odvétvi maloobchodu jiz
37 % potravinafskych a obchodnich spole€nosti experimentuje s loT technologiemi nebo je jiz imple-
mentovalo, dalSich 58 % planuje rozsifit jejich vyuziti (Hossain et. al., 2021).

Vyuziti loT v oblasti chlazeni se vénoval také ¢lanek ,A Smart loT System for Remote Refrigeration
Monitoring” autor Padmaija et. al. (2021). Text navrhoval metodiku pro vytvoreni chytrého loT systé-
mu pro vzdalené monitorovani chladirenskych skladu, které byvaji typicky umistény daleko od
obydlenych oblasti. Vytvofenym produktem byl nizkonakladovy real-time systém, ktery umoznil sledo-
vat a vyhodnocovat teplotu ve zminénych skladech. Proces zaCal sbérem dat ze senzor( a kondil
tvorbou dashboardll, dostupnych v pocitaci nebo v mobilnim telefonu. Navrhovana architektura se
skladala ze tfi vrstev, zahrnovala ,okrajovou vrstvu® se senzory a mikroprocesory, ,serverovou
vrstvu®, obsahujici brany a routery, a ,aplikaéni vrstvu“ pro cloudové sluzby a koncova uzivatelska
zafizeni. Monitoring fungoval také jako varovny systém a byl schopen spustit upozornéni pred
skuteénym poskozenim potravin. V technickém feSeni byl pouzit koncept edge computingu, ktery
umoznil zpracovani dat blizko mista jejich vzniku, diky €¢emuz dojde k snizeni nakladl na pfenos dat a
k vyssi efektivité. Vysokofrekvenéni data byla agregovana do segment( za Ucelem snizeni nakladd na
komunikaci mezi uzly a cloudem.

2.2 Prediktivni model

Dalsi text je zamérfen na vyvoj a implementaci prediktivniho modelu. V daném pfikladé k tomu byly
pouzity dva popularni modely strojového uéeni, SARIMAX a XGBoost. Modelovani bylo provadéno
s vyuzitim metody krizové validace na bazi ¢asovych fad (TimeSeriesSplit z knihovny Sklearn),
ktera zohledriuje Casovou posloupnost dat a minimalizuje riziko uniku informaci mezi trénovacimi a
testovacimi 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 zaijistit, aby
model, ktery byl vyvijen, mél dobrou schopnost pfizplsobit se dosud neznamym datam.

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 pravé kvili jejich Casové povaze. Data ¢aso-
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vych fad prinaseji specifické vyzvy, nebot’ pozorovani jsou zavisla na poradi, v kterém se vy-
skytuji. Tradiéni metody kfizové validace mohou vést k pfili§ optimistickym vysledkim modelu, proto-
Ze Casovou strukturu dat neberou v Uvahu. V takovych pfipadech je vhodna kfiZzova validace pomoci
TimeSeriesSplit z knihovny scikit-learn (Pedregosa et. al., 2025), ktery je schopen zohlednit ¢aso-
vou zavislost a dokaze poskytnout realistictéjSi hodnoceni vykonu. TimeSeriesSplit je rozsifeni k-fold
kiizové validace pro data ¢asovych fad. V tradi¢ni k-fold metodé by doSlo k nahodnému promichani
dat, ovSem TimeSeriesSplit zachovava ¢asové poradi (KoshurAl, 2023).

TimeSeriesSplit nejprve rozdéluje datovou sadu do k blokl, kazdy z nich obsahuje souvislou
sekvenci pozorovani. V ramci kazdé iterace je jeden blok uren jako testovaci a ostatni bloky slouzi
pro trénink. Cely proces se opakuje k-krat, pficemz testovaci sada se vZdy posouva na dalsi sek-
venci pozorovani. Diky tomu se zajisti, ze kazdy Udaj je pouzZit jak pro trénink, tak pro testovani.
Tim se zabrani Uniku dat a vykon modelu maze byt realisticky hodnocen (KoshurAl, 2023).

2.2.2 Referenc¢ni model

Proces modelovani byl zahdjen pouzitim modelu SARIMAX (Seasonal AutoRegressive Integrated
Moving Average with eXogenous regressors), ktery je rozsifenim klasického ARIMA modelu, navic
umoziuje zohlednit sezénnost v Casovych Ffadach a zarovef pracovat s externimi proménnymi.
SARIMAX kombinuje autoregresni slozku, integrovanou slozku pro zohlednéni trendu a klouzavy
priamér s moznosti zahrnuti vysvétlujicich proménnych (Melanie, 2024).

Hlavnim cilem bylo ovéfit, zda sledované atributy maji skutecné tak silny vliv na spotrebu
elektriny v dané prodejné, jak bylo oCekavano. Do Uvodniho modelu vstupovala transformovana
datova sada z pilotni prodejny v 60minutovém intervalu. Za vysvétlovanou proménnou byla zvolena
spotreba elektriny. VSechny ostatni atributy, obsahujici informaci o namérenych teplotach nebo o
otevieni dvefi, byly v modelu pouzity jako nezadvislé proménné. Data byla olisténa o extrémni pozo-
rovani 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
vSak nutné zminit, Ze data obsahuji pouze vysvétlujici proménné, souvisejici s chlazenim a mrazenim.
V datové sadé chybéji dalsi klicové atributy, které by jisté zvySily jeho pfesnost v predikci celko-
vé spotreby energie. Vysledek predikce byl znazornén na Obr. 2.1

Spotreba elektfiny - 60 minut
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Obr. 2.1 Vizualizovana predikce modelu SARIMAX (data ze systému TANIX, Gorylova, 2025)

PFi tvorbé modelu byly vyzkouSeny také ridzné obmény vstupujicich dat. At uz zména nastaveni
hranic, vstupujicich parametrd nebo ¢asovych intervall, vSe za ponechani ¢asové cross-validace.
OvSem ani jedno z alternativnich feSeni nedosahlo uspokojivéjsiho vysledku.
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2.2.3 XGBoost

Pfedchozi ¢ast byla zaméfena na vytvoreni prediktivniho modelu pomoci SARIMAX. Dale byla pro-
zkoumana pokrocilejSi metoda strojového uceni — XGBoost (Extreme Gradient Boosting)
z knihovny XGBoost (Chen et. al., 2022).

Jedna se o volné dostupnou knihovnu strojového uceni, ktera vyuziva gradientné boostované
rozhodovaci stromy — algoritmus, spadajici do kategorie uéeni s uéitelem. Metoda, oblibena zejména
diky své rychlosti a schopnosti zpracovat objemné datové sady, je dostupna pro rizné programo-
vaci jazyky, mezi néz patfi C++, Python, R, Java nebo Scala. XGBoost byl vyvinut Tiangi Chenem na
Washingtonské univerzité. Jeho zakladni princip je stejny jako u ostatnich metod boostingu — model
kombinuje slabé rozhodovaci stromy do silného modelu prostfednictvim pfidani rezidui.

Rozhodovaci stromy se pouZzivaji pro klasifikacni nebo regresni ulohy strojového u€eni. Hlavnim prin-
cipem je vyuziti struktury stromu, kde je atribut symbolizovan vnitinim uzlem, rozhodovaci pra-
vidlo vétvi a vysledek je pfedstaven listovym uzlem. Rozhodovaci stromy jsou ovSem nachylné k pre-
uceni, a proto se misto nich Casto pouzivaji ensemble metody, které skladaji rozhodnuti z vice mo-
dell. Mezi ensemble metody se Fadi pravé i boosting, ten postupné kombinuje vice individualnich
slabych stromd. Boosting vyuziva aditivni pfistup, kaZzdy strom je jeden po druhém trénovan tak,
aby napravil chyby pfedchozich modeld. Po mnoha iteracich dojde ke vzniku 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 tréno-
vani novych modell. Gradientni sestup je popularni optimalizaéni algoritmus pro minimalizaci
ztratové funkce. Gradientni boosting opét zacina slabym predikénim modelem. Cilem je sekvencéné
vytvofit soubor strom(, aby se kazdy dalSi strom vénoval chybné klasifikovanym pfikladm. Algoritmus
poté pocita rezidua pro kazdou predikci stromu, aby urcil, jak moc se predikce odchyluji od skute¢-
nosti. Rezidua pFedstavuji rozdil mezi predikovanymi a skute¢nymi hodnotami. Tato rezidua se na-
sledné vyuzivaji ke skérovani modelu pomoci ztratové funkce. U regresnich uloh patfi mezi uzi-
vané ztratové funkce stfedni kvadraticka chyba (MSE) nebo stfedni absolutni chyba (MAE) (Kavla-
koglu et. al., 2024).

Stfedni absolutni chyba (Mean Absolute Error, MAE) je metrika, pouzivana k méfeni primérné
velikosti absolutnich chyb mezi pfedpovézenymi hodnotami a skute¢nymi hodnotami. MAE sdéluje
primérnou velikost chyby bez ohledu na jeji smér — zda je chyba kladna nebo zaporna. MAE
zpracovava absolutni chyby linearné — zména v chybé bude mit pfimy vliv na MAE (Singh, 2022).

Ve skuteCnosti vSak byva Casto potfebna metrika, ktera by vétsi chyby trestala pfisnéji 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
zpusobuje, ze MSE pfiklada vétsi vahu vétsim chybam a stava se tim citlivéjSi na extrémni hodnoty,
znamé takeé jako outliery (Stewart, 2024).

Posledni z pouzivanych metrik je odmocnénd stredni kvadraticka chyba (Root Mean Square Error,
RMSE). RMSE méfi rozdil mezi hodnotami pfedpovézenymi modelem a skutecnosti. VVypocitava
se jako druha odmocnina MSE. Zatimco MSE méfi kvadraticky rozdil mezi skuteCnymi a predikova-
nymi hodnotami, RMSE pfidava krok odmocnéni. Diky tomu je hodnota ztratové funkce prevedena
zpét na stejnou jednotku, jako pGvodni méfené hodnoty (Singh, 2022).

2.2.4 Dlouhodoby datovy model

PFi tvorbé modelu byla za cilovou proménnou opét zvolena spotfeba elektfiny. \VSechny ostatni
atributy, nesouci informaci o namérenych teplotach nebo o dvernim kontaktu, byly do modelu
zapojeny jako nezavislé proménné.

Nasledné byl definovan for cyklus, ve kterém byla data v kazdé iteraci rozdélena na trénovaci a
testovaci mnozZiny pomoci TimeSeriesSplit. Celkem bylo provedeno 5 iteraci, v kazdé z nich byl mo-
del trénovan na trénovaci sadé a jeho vykon byl hodnocen na testovaci sadé pomoci EtyF metrik:
koeficient determinace (R2), stfedni kvadraticka chyba (MSE), odmocnéna stredni kvadraticka
chyba (RMSE) a stredni absolutni chyba (MAE).

Tyto hodnoty byly ukladany do pfislusnych seznamd a po dokon&eni vSech iteraci byly vypogcitany
primérné hodnoty téchto metrik. Tim byl poskytnut celkovy prfehled o vykonu modelu.
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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 dileZitost, ktera ukazuje
jeho individualni pfinos k vysledku modelu. SHAP hodnoty umoziuji porozumét, jak jednotlivé pro-
ménné ovliviiuji kazdou predikci, jak jsou pro model dilezZité ve srovnani s ostatnimi a jakym
zplsobem se prediktory navzdjem ovliviuji (Awan, 2023).

Model byl vytvofen pomoci XGBoost() s nejlepSim dosazenym nastavenim, tedy s daty, ponecha-
nymi na frekvenci 15 minut a s eliminaci extrémnich pozorovani. Zaroveh byly odstranény pro-
ménné s klouzavym primérem a se zpozdénymi hodnotami, které byly do datasetu zapojeny doda-
teCné. V dalSim postupu byla pouzita metoda TreeExplainer() z knihovny shap (Lundberg, 2018),
ktera vypocitava SHAP hodnoty z trénovacich dat a z natrénovaného modelu. Vysledné SHAP hod-
noty byly nasledné vykresleny pomoci beeswarm grafu na Obr. 2.2. a sloupcového grafu na Obr. 2.3.
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Obr. 2.2 SHAP hodnoty pro Model 2 (data ze systému TANIX, vlastni zpracovani)
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Obr. 2.3 Priimérné SHAP hodnoty pro Model 2 (data ze systému TANIX, vlastni zpracovani)

V beeswarm grafu byly na ose X znazornény SHAP hodnoty, které ukazuji vliv dané proménné na
predikci modelu. Kladnd SHAP hodnota, umisténd smérem doprava od stfedu, ukazuje, Ze dana
vlastnost ma pozitivni vliv na model a zvySuje jeho vystup. Zaporna SHAP hodnota vykon naopak

shizuje.
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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, ¢ervena barva
naopak znaci vysoké hodnoty. Velikost a hustota bodu v Fadku ukazuji, kolik vzorkdi ma danou SHAP
hodnotu pro urgitou vlastnost. Cim vice bodii v uréité oblasti, tim vice pozorovani ma podobny
vliv na predikci modelu.

Medidnova teplota zafizeni M8906 byla pfiblizné -22,2 °C. Hygienickd norma stanovuje maximalni
povolenou teplotu -14 °C, z tohoto pohledu je zajiSténo bezpecné skladovani potravin, ovSem na-
mérena teplota se jevi jako prilis nizka. Za uCelem Uspory elektrické energie by bylo mozné uroven
podchlazeni o par stupnu snizit blize k teploté -14 °C.

U M8905 Ize pozorovat opacny problém, medianova teplota byla -14 °C a primérna pouze -12 °C,
vysoce nad nastavenou hranici maximalni teploty. Nabizi se hypotéza, zda zafizeni nemuze byt vad-
né. Velkou spotfebu elektfiny by pravdépodobné bylo mozné vysvétlit neustalou potfebou dochla-
zovani.

V popfedi se umistil také mrazici box M8916 (SHAP hodnota 0,007) ze zazemi. Primérna teplota
boxu €ini -16,86 °C a median je -18,15 °C. Tyto hodnoty se pohybuiji pfili§ blizko poZzadované hranice
-14 °C a bylo by pravdépodobné vhodné silnéjsi podchlazeni.

Z pohledu chladicich pfistroju se vyznamné umistila zafizeni CH8924 (SHAP hodnota 0,002)
s mléénymi vyrobky a CH8879 (SHAP hodnota 0,001) s mlé€énymi vyrobky. Lednice CH8879 je sou-
Casti prodejny, jeji primérna teplota je 5,08 °C a median nepatrné nizsi, 4,25 °C. CH8924 je lednice
naopak umisténa v zazemi, jeji pramérna i medianova teplota je 2,75 °C. Obé zafizeni splfiuji hygie-
nickou normu s dostate¢nou rezervou. U CH8924 by pravdépodobné mohlo dojit k zvySeni nastavené
teploty, u mlé€nych vyrobku se stanovuje uskladnéni na 0,5-7,5 °C. Stadvajici rezerva se jevi nadby-

tec¢né vysoka a vede k vyssi spotrebé, nez by bylo nutné.

Z byznysového hlediska by bylo uzite¢né zjistit dopad senzori, monitorujicich pocet otevienych
dvefi, aby zadavatel mohl pfipadné pozménit strategii doplfiovani zbozi. Nicméné tyto udaje se na
seznamu nejvlivnéjSich hodnot prekvapivé neumistily viibec a na predikci spotfeby meély na této
prodejné jen nepatrny vliv.

Namérena teplota uvniti prodejny také nepatfi mezi silné prediktory a venkovni teplota ma jen
maly vliv (prdmérna SHAP 0,001).

Pro tfi nejvyse uvedené prediktory byly nasledné vykresleny dependance ploty, znazorfiujici vztah
mezi proménnou a jeji SHAP hodnotou (viz Obr. 2.4, Obr. 2.5 a Obr. 2.6).
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Obr. 2.4 Dependance plot pro M8906 (data ze systému TANIX, Gorylova, 2025)
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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 spisSe
vys$Si nebo stabilni spotrfebu. PFi 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 puvodnich -20 °C by skute¢né 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
sledovat, Ze pozorovani se nachazela v jiném rozsahu teplot, v tomto pfipadé vétSina pozorovani pre-
krocila kritickou mez -14 °C. Nejvétsi spotfeba proto nastala v pripadech, kdy muselo zafizeni
intenzivnéji pracovat na ochlazeni zpét na stanovenou teplotu. \/rchol nastal pfiblizné kolem 0 °C,
poté doslo ke strmému poklesu SHAP hodnot, kdy model opét predikoval nizSi spotfebu — zfejmé v
momentech, kdy zafizeni pfestalo aktivné chladit. Podle barevné 3kaly Ize usoudit, Ze efekt je mirné
zesilen pfi nizSich venkovnich teplotach.

Stejné jako v prfedchozim pfFipad€, nejnizsi spotfeba nastava od -17 do -10 °C, kdy zafizeni udrzuje
vnitfni teplotu a nemusi usilovat o vétsi ochlazeni.

U tfetiho mraziciho zafizeni, M8916, SHAP hodnoty v grafu plsobily necekané diskrétné, je to
zpUsobeno tim, Ze osa y je ve srovndni s pfedchozimi dvéma grafy vice detailni.

V8echny 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 opaény charakter
nez u prvniho dependance plotu pro M8906.

Na zakladé vykreslenych SHAP dependence plotd Ize tvrdit, Ze se jednotliva zafizeni z hlediska
vlivu teploty na spotiebu elektfiny nechovaji jednotné. VVSechny sice vykazuji nelinearni vztah
mezi teplotou a predikovanou spotifebou, avSak charakter téchto zavislosti se lisi. Zatimco na-
pfiklad zafizeni M8906 i M8905 vykazovala oekavané chovani, tedy zZe k nejvysSi spotfebé bude
dochézet 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
zarizeni s velmi stabilnim nebo rigidnim provozem, kde zmény teploty maji jen miniméalni dopad na
spotiebu elektfiny podle modelu.
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SHAP Dependency Plot for Teplota_1 _°C_M8916
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Obr. 2.6 Dependance plot pro M8916 (data ze systému TANIX, vlastni zpracovani)

2.3 Predikce na 24 hodin

Pavodni 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 imple-
mentovana predikce na 24 hodin.

V tomto pfistupu byl pivodni model rozsifen na vicekrokovy (multistep) model, kiery umozriuje
predpovédét vyvoj cilové proménné na delSi horizont — konkrétné na dalSich 96 krokdl, coz odpovida
24 hodinam pfi frekvenci 15 minut. Pdvodni model pro porovnani predpovidal pouze jednu hodnotu
dopfedu.

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 ulil mapovat aktualni stav na budouci vyvo;.
Model byl opét postaven pomoci algoritmu XGBoost, ktery umoznil vytvofit vice paralelnich modelt —
jeden pro kazdy krok predikce. Pfistup k tvorbé& modelu z{istal v ostatnich ohledech stejny.

2.4 Interpretace

Interpretace modelu prostfednictvim SHAP hodnot ukazala, ze kli¢ové faktory, ovliviiujici predikci,
zahrnuji zejména mrazici pfistroje, umisténé v prodejné. \Vyznamny vliv ma také teplota chladicich
zarizeni a venkovni teplota vzduchu. Pfekvapivé nebyl zaznamenan pfinos senzoru pro otevieni dve-
fi, jejich data méla na spotfebu jen omezeny vliv.

2.5 Vyhodnoceni vysledki

Byly identifikovany klicové faktory, ovliviujici spotfebu elektrické energie. Z pohledu manazerského
vyhodnoceni analyza ukazala, Ze hlavni prediktory spotfeby elektriny byly nej¢astéji teploty v
jednotlivych chladicich a mrazicich zafizenich. OvSsem v nékterych prodejnach byla nejsilngjSim
faktorem cetnost otevirani dveri. Ziskané vysledky se liSily podle lokalit, proto je doporu¢eno k opti-
malizaci zavést regionalné specificky pristup se zaméfenim na monitoring individualnich zafizeni.

U mrazicich zafizeni bylo zpozorovano, Ze k nejvyssi predikované spotfebé dochazi ve dvou krajnich
pripadech. Pfi nadmérném podchlazeni mraziciho prostoru, a naopak pfi prudkém zvyseni teploty,
které vyzaduje opétovné ochlazeni. Rozhodnuti o snizeni miry podchlazeni z -20 °C na -18 °C se jevi

ialea vihAadnA& svnlana

148



Zdroje
AALST, WIL van der. Process Mining Data Science v akci. Berlni : Springer, 2016. 978-3-662-49850-7.

AWAN, A. A.: An Introduction to SHAP Values and Machine Learning Interpretability. DataCamp.
2023. https://www.datacamp.com/tutorial/introduction-to-shap-values-machine-learning-interpretability

BACAL, R.: Manager’s Guide to Performance Management. New York, McGraw-Hill 2012. ISBN 978-
0-07-177225-9.

BERKA, P. 2003. Dobyvani znalosti z databéazi. Praha: Academia, 2003. str. 366. ISBN 80-200-1062-9.

BOTHE, O., KUBERA, O., BEDNAR, D., POTANCOK, M., NOVOTNY, O.: Managing Analytics for
Success, CRC Press, 2022. ISBN 978-1-032-20851-0.

BRUCKNER, T. VORISEK, J., BUCHALCEVOVA, A. a kolektiv: Tvorba informaénich systémd: Princi-
py, metodiky, architektury, Grada, 2012, ISBN 978-802477-9027.

DOHNAL, J., POUR, J.: IT v fizeni podniku, Praha, Professional Publishing 2016. ISBN 978-80-7431-
160-4.

DRESNER, H.: Profiles in Performance. New York, John Wiley and Sons, 2010. ISBN: 978-0-470-
40886-5.

FIBIROVA, J., SOLJAKOVA, L., WAGNER, J., PETERA, P.: ManaZerské udetnictvi. Néstroje a meto-
dy. Praha, Wolters Kluwer, 2015. ISBN: 978-80-7478-743-0.

FITZ-ENZ J., MATTOX Il J. R,: Predictive Analytics for Human Resources. Wiley and SAS Business
Series, 2014. ISBN: 978-1-118-89367-8.

FRIEBELOVA, JANA: Rozhodovaci stromy. Osobni stranka — Jana Friebelova. [Online] 28. 12 2006.
[Citace: 10. 11 2010.] http://www?2.ef.jcu.cz/~jfrieb/rmp/data/teorie_oa/STROMY .pdf.

GORYLOVA, B: Vyuziti loT pro chladici zafizeni ve vybraném supermarketovém fetézci, DP, VSE,
Praha. 2025.

GROOVER, M., P.: Introduction to Manufacturing Processes. John Wiley and Sons, Inc. 2012. ISBN:
978-0-470-63228-4.

HALAMA, J.: Rizeni datové kvality v Hadoop Ecosystem, DP, VSE, Praha, 2021.

HINDLS, R., HRONOVA, S., NOVAK, |.: Analyza dat v manaZerském rozhodovéni. Grada, 1999.
ISBN: 80-7169-255-7.

HOLCIK, J, & KOMENDA, M.: Matematicka biologie uebnice: e-learningova uéebnice. Masarykova
univerzita. 2015. https://portal. matematickabiologie.cz/index.php?pg=aplikovana-analyza-klinickych-a-
biologickych-dat--aplikovana-analyza-preziti--nastroje-regresni-diagnostiky--rezidua-modelu

HOLTSNIDER, B., JAFFE, B. D.: IT Managener's Handbook. Amsterdam, Elsevier 2012. ISBN 978-0-
12-415949-5.

HOSSAIN, S., CHISTY, N. M. A., & AMIN, R.: Role of Internet of Things (loT) in Retail Business and
Enabling Smart Retailing Experiences. Asian Business Review, 2021 11(2), 75-80.
https://pdfs.semanticscholar.org/b6f4/38a323e355a24f126e7ab55387402079263c.pdf

HOUDEK, O., HAJEK, M., MAREK, J. Prezentace VSE, 2024.
CHANDLER, N.: The CPM Scenario. Gartner Bl Summit 2008.

CHEN, T., & XGBoost developers: XGBoost (Verze 2.1.4) [Software]. 2022.
https://xgboost.readthedocs.io/en/stable/index.html

CHRAMOSTOVA, V., POTANCOK, M., POUR, J.: Byznys analytika pro manazery, Oeconomia, Pra-
ha, 2020.

KAVLAKOGLU, E., & RUSSI, E.: What is XGBoost? | IBM. IBM. 2024.
https://www.ibm.com/think/topics/xgboost

KOSHURAL.: Understanding TimeSeriesSplit Cross-Validation for Time Series Data. Medium. 2023.
https://koshurai.medium.com/understanding-timeseriessplit-cross-validation-for-time-series-data-
4c232cc4f844.

149



KRAL, B. a kol.: ManaZerské téetnictvi. Praha, Management Press 2006. ISBN 80-7261-141-0.
KUNSTOVA, R.: Efektivni sprava dokumentt. Praha, Grada, 2009. ISBN 978-80-247-3257-2.
LANEY, D., B.: Infonomics, Bibliomotion, Inc., New York, 2018. ISBN 978-1-138-09038-5.

LUNDBERG, S.: Welcome to the SHAP documentation—SHAP latest documentation. (Verze v0.47.2)
[Software]. 2018. https://shap.readthedocs.io/en/latest/index.html#

MELANIE.: SARIMAX model: What is it? How can it be applied to time series? DataScientest. 2024.
https://datascientest.com/en/sarimax-model-what-is-it-how-can-it-be-applied-to-time-series

NOVOTNY, O., BUCHALCEVOVA, A., BRUCKNER, T., STANOVSKA, |., SEDIVA, Z., POUR, J.: IT a
anatomie firmy (Podnikova analytika). Professional Publishing, 2023. ISBN 978-80-88260-70-7. Dostupné
na https://mbi-af.cz

PADMAJA, B., VIJAYAKUMAR, CH., KRISHNA RAO PATRO, E., & SHASHIREKHA, B.: A Smart loT
System for Remote Refrigeration Monitoring. Research Square. 2021. https://doi.org/10.21203/rs.3.rs-
432649/v1.

PALADINO, B.: Innovative Corporate Performance Management: Five Key Principles to Accelerate
Results. Indianopolis, Wiley Publishing, 2011. ISBN: 978-0-470-62773-0.

PALVEL, S.: Understanding Time Series Cross-validation. Medium. 2023.
https://subashpalvel.medium.com/understanding-time-series-cross-validation-1929c543d339

PARMENTER, D.: Key Performance Indicators (KPI): Developing, Implementing,and Using Winning
KPlIs.

PEDREGOSA, F., VAROQUAUX, G., GRAMFORT, A., MICHEL, V., THIRION, B., GRISEL, O.,
BLONDEL, M., PRETTENHOFER, P., WEISS, R., DUBOURG, V., VANDERPLAS, J., PASSOS, A,
COURNAPEAU, D., BRUCHER, M., PERROT, M., & DUCHESNAY, E.: Scikit-learn: Machine learning
in Python—Scikit-learn 1.6.1 documentation. (Verze 1.6.1) [Software]. 2025. https://scikit-
learn.org/stable/index.html

REPA, V.: Podnikové procesy. Praha, Grada 2007.
SCHIESSER, R.: IT Systems Management. New York, Prentice Hall 2010. ISBN 978-0-13-702506-0.
SIEGEL, E: Predictive Analytics. New York, John Wiley & Sons, 2016. ISBN 978-1-119-14567-7.

SINGH, Y.: 3 Regression Metrics You Must Know: MAE, MSE, and RMSE | Proclus Academy. Proclus
Academy. 2022. https://proclusacademy.com/blog/explainer/regression-metrics-you-must-know/

SLANSKY, D.: Data and Analytics for the 21st Century: Architecture and Governance, Professional
Publishing, 2018. ISBN 978-80-88260-16-5.

STEWART, K.: Mean squared error (MSE) | Definition, Formula, Interpretation, & Facts | Britannica.
Britannica. 2025. https://www.britannica.com/science/mean-squared-error

SYNEK, M. a kol.: ManaZerska ekonomika. Praha, Grada 2011. ISBN 978-80-247-3494-1.

SYNEK, M., KISLINGEROVA, E. a kol.: Podnikové ekonomika. Praha, C H Beck 2015. ISBN 978-80-
7400-274-8.

SOLJAKOVA, L. FIBIROVA, J.: Reporting. Praha, Grada, 2010. ISBN 978-80-247-2759-2.
SVECOVA, L., VEBER, J. Produkéni a provozni management. Grada, 2021. ISBN 978-80-271-1385-9.
TKAC, D., FRANEK, R.: Obchodni centra. Pracovni dokument, 2021. Dostupny na https:/mbi-af.cz

UCEN, P.: ZvySovéni vykonnosti firmy na bazi potencialu zlepseni. Praha, Grada 2008. ISBN: 978-
80-247-2472-0.

VIRTANEN, P., GOMMERS, R., OLIPHANT, T. E., HABERLAND, M., REDDY, T., COURNAPEAU,
D., BUROVSKI, E., PETERSON, P., WECKESSER, W., BRIGHT, J., VAN DER WALT, S. J., BRETT,
M., WILSON, J., MILLMAN, K. J., MAYOROV, N., NELSON, A. R. J., JONES, E., KERN, R., ... SciPy
Contributors : SciPy (Verze 1.15.2) [Software]. 2025. https://scipy.org/

VOMLELOVA, MARTA: Rozhodovaci stromy. Vyuka — Marta Vomlelova. [Online] 10 20, 2009. [Cited:
11 10, 2010.] http://kti.mff.cuni.cz/~marta/slistromy.pdf

150



VORISEK, J., POUR, J. a kol.: Management podnikové informatiky, Professional Publishing, 2012,
ISBN 978-80-7431-102-4.

WASKOM, M. L.: 2023. Seaborn (Verze 0.13) [Software]. Waskom, M. L. 2023. Seaborn (Verze 0.13)
[Software]. hitps://seaborn.pydata.org/. https://seaborn.pydata.org/

151



