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Abstrakt

Tato prace se zabyva moznostmi ziskavani
informaci o zdkaznicich. Prvni ¢ast je za-
méfena na to, jaké informace a jakym
zpusobem lze o zakaznicich ziskavat, a
které technologie je k tomu mozné vyuzit.
Jednotlivé technologie jsou poté vzajemné
porovnany s ohledem na moznosti pouziti
v segmentu malych az strednich obchod-
nich firem. Druhd c¢ast zac¢ind vybérem
vhodné technologie. Pro tu jsem vytvo-
il pripadovou studii mozného systému,
ktery vyuziva vybranou technologii pro
sbér informaci o zdkaznicich tak, aby je
$lo déle vyuzit pro rozvoj podnikani. V
zévéru prace je vyhodnoceni pouziti vy-
brané technologie navrzenym systémem
pro ziskdvani informaci.

Klicova slova: NFC, QR, Bluetooth
Beacon, informace

Vedouci: Ing. Pavel Naplava
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Abstract

This thesis is involved in acquiring infor-
mation about customers. The initial part
is focused on what kind of information
and in which way it is possible to obtain
it and which technologies are available to
use for this purpose. All the technologies
are then mutually compared concerning
the possibility of using them in a segment
of small up to middle businesses. The sec-
ond part starts with with a choice of one
suitable technology. For this very one I
created a case study of a system using this
chosen technology for an information se-
lection in a way that enables it to further
exploit it for an business‘s development.
In a final part one can find an evaluation
of the chosen technology system design for
the information obtaining. In a final part
one can find an evaluation of the chosen
technology used in created system.

Keywords: NFC, QR, Bluetooth

Beacon, information

Title translation: Ways of acquiring
customer information and their usage for
business purposes
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Kapitola 1
Uvod

Pokud vlastnime obchod a nakupuji u nas zakaznici, méli bychom premyslet
jak co nejlépe vyuzivat data, kterd ndm zanechévaji. Jejich zpracovinim
bychom si mohli vytvorit predstavu o tom, kteri lidé u nas nakupuji a
jaké maji ndkupni ndvyky. Slo by jim lépe pFizptisobovat nabidku a tim je
presvedcit k navratu a uskutecnéni dalsich ndkupt. Také bychom ziskali
zajimavé informace tieba o tom, jaky podil maji stavajici zdkaznici oproti
novym a mohli se tak zamyslet nad samotnym zlepSenim stéavajicich sluzeb.

V této praci jsem se tak zabyval tim, jakéd data lze o zakaznicich obecné
zpracovat, do jakych se déli kategorii a jakymi postupy lze jednotlivé in-
formace ziskat. K tomu abychom mohli néjaké informace efektivné ziskat,
potiebujeme vyuzivat technologickou podporu. Zaméril jsem se tak na to, jaké
jsou v soucasné dobé dostupné technologie vhodné pro ziskavani informaci o
zdkaznicich a jejich chovani, jaké maji vyhody a zaroven nevyhody, a také co
to miiZze prinést samotnym zdkazniktim. Poté jsem provedl analyzu vybranych
technologii a jejich mozné konkrétni vyuziti v segmentu obchodu.

Ve druhé casti prace jsem navrhl samotny systému pro ziskavani informaci
o zékaznicich a jejich vyuziti. Mym cilem bylo navrhnout jednoduchy systém
vyuzivajici nékterou z nalezenych technologii pro ziskavini informaci tak,
aby byl prinosny jak pro obchodnika, tak pro samotného zdkaznika. Aby
obchodnik zaroven ziskal prehled o svych zdkaznicich, mohl jim naptiklad
cilené nabizet sluzby nebo zbozi, ale aby zdkaznik mél ze systému uzitek a
opakované ho vyuzival.






Kapitola 2

Zpusoby sbéru a zpracovani informaci o
zakaznicich — historie, soucasnost,
budoucnost

. 2.1 Historie

Vzdy bylo dulezité mit prehled o svych zdkaznicich. Pokud jste je dobfe znali,
mohli jste jim lépe nabidnout produkty a sluzby. V prubéhu doby se vsak
zpusoby ziskdavani informaci a moznosti jejich vyuziti rychle vyvijeli a ménili.

Jesté na pocatku a v prubéhu 19. stoleti byl jediny zptisob jak komunikovat
se zédkaznikem osobni kontakt. Obchodnik musel jit prodavat své produkty na
trzisté, kde se se zdkazniky osobné setkdval a ziskdval tak i o nich informace.
Ty mohl poté vyuzit pro prizptisobeni své nabidky.

Na prelomu 19. a 20 stoleti doslo k mensi revoluci ve sdileni informaci.
A to s rozsitenim novin a deniku. Diky tomu se ¢lovék mohl dozvédét o
vécech z mist, kde jesté nebyl. Zaroven tam informace i slo sitit. Obchodnik
tam mél teoreticky moznost oslovit vétsi mnozstvi zdkazniky skrze noviny.
V prvni poloviné 20. stoleti ale zasli moznosti Sifeni a ziskavani informaci
jesté dal. Lidé zacali pouzivat jako jeden z hlavnich zdroji informaci radio.
To umoznovalo ziskavani zcela aktualnich informaci v porovnani s novinami.
Daéle doslo k rozvoji telekomunikace. Obchodnik tak mohl byt potencialné v
kontaktu se zdkazniky pravé pomoci telefonu, napriklad je mohl informovat o
moznosti ndkupu nového zbozi.[2]

Dalsim stupném v ziskavani informaci byl rozvoj televizniho vysilani. Diky
nému bylo mozné ziskavat informace zivé a navic obrazem. K zakazniktim
tak slo jednoduse sifit obrazové informace.

V pribéhu 90. let ale doslo k dalsimu rozvoji techniky, ktera umoznuje
oboustrannou komunikaci a vyménu informaci. Zacalo se mezi lidmi rozsirovat
vyuzivani pripojeni k internetu. Lidé tam navic aktivné informace vyhledévaji.
S postupem doby se z internetu stal jeden z hlavnich zdroji informaci.
Postupné se internet dostal az do mobilnich zarizeni, které se tak stalo jednim
z hlavnich konunikac¢nich uzli kazdého clovéka, pies ktery miize neustéle
ziskavat a rozsirovat dalsi informace.
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. 2.2 Jaké informace o zakaznicich sbirat

Obecné lze ziskavat dva typy informaci, které mi mohou rici spoustu uziteénych
véci o chovani zakaznik béhem nakupovani. Jsou to obecné informace, kdy
ziskavam informace o zakaznicich bez prirazeni ke konkrétnimu ¢loveéku. Mize
to byt rozlozeni poc¢tu zdkazniki v Case, zdjem o jednotlivé vyrobky, Cas
straveny v obchodé, a dalsi idaje, ze kterych lze ziskat obecny prehled o
zvyklostech zdkazniki, jejich poctech a dalsi obecné udaje.

Dalsi typem informaci jsou informace o jiz konkrétnim zakaznikovi. Diky
spravné interakci o nich lze ziskat pomérné velké mnozstvi informaci, které
je pak mozné dale vyuzit. Detailni znalosti kazdého konkrétniho zakaznika,
mu poté lze nabidnout sluzby nebo zbozi, o které by mél skutecné zajem.
Zaroven tim lze zjistit i obecné chovani a navyky zdkaznikd v konkrétnim
obchodé, coz jsem popisoval predchozim odstavci.

Nejdiive je nutné nasbirat dostatek informaci o zdkaznikovi. Informace,
které v dalsich podsekcich popisuji, 1ze rozdélit na: [19)

® obecné informace
® identifikaéni osobni data
B kvantitativni data
® rozsitujici informace
B 2.2.1 Obecné informace

Jedna se o typ informaci, které nemusime mit propojené s konkrétnimi
zékazniky. S jejich pomoci tak 1ze vyhodnocovat chovani skupin zdkazniki na
zékladé zarazeni do vékové skupiny, podle pohlavi, ale bez znalosti konkrétni
identity.

B 2.2.2 Identifika¢ni osobni data

Veskeré informace, které umozni jednoznacné identifikovat zakaznika. Jsou
zékladnimi tdaji, které bychom meéli ziskat o zdkaznikovi nejdrive, a které
nam ho pomohou jednoznac¢né identifikovat v prubéhu dalsich nakupt a
interakei s obchodem.

B jméno, prijmeni
® datum narozeni, pohlavi
B adresa

telefon

email (osobni, pracovni)

profily na socidlnich sitich



2.2. Jaké informace o zakaznicich sbirat

Tyto idaje nam ale samy o sobé nefeknou uz nic dalsiho o zdkaznikovi,
nic o jeho chovani pti nakupovani nebo detailech jeho ndkupu. Slouzi pouze k
jeho identifikaci v budoucnu a moznosti kontaktovat ho.

B 2.2.3 Kvantitativni data

Dalsi dulezita kategorie dat o zakaznicich po té, kdy zjistime konkrétni osobni
udaje a dokazete tak zdkaznika identifikovat a propojit ho pravé s témito
informacemi.

Data lze ziskat konkrétnim mérenim nebo sledovanim chovani zakazniku.
Zakaznik tak nemusi byt zatizen néjakym zadavanim tdajt. Staci pouze to,
aby prisel do obchodu a nakoupil. Takto lze ziskat radu udaji, zalezi hlavné
na vyuzité technologii, o kterych se budu zminovat déle. Po provedeni nakupu
lze ziskané tdaje priradit ke konkrétnim identifika¢nim tdajum z predchozi
Casti a rozsirit tak tdaje o zdkaznikovi. K ziskani identifika¢nich tdaji lze
pouzit rizné metody, které popisuji v kapitole |3.

7 dat 1ze pochopit, jak se zdkaznik chova a jak je mozné, ze se bude chovat
v budoucnu pti dalsim nakupovani. Napiiklad na zdkladé analyzy posledniho
nakupu lze doporucit zakaznikovi dalsi zbozi, nebo muzeme odhadnout, kdy
bude znovu u nas nakupovat, a tak ho vcas oslovit se spravnou nabidkou.
Mozné tdaje jde rozdélit do téchto kategorii:

® Obchodni transakce (pocet zakoupenych produkti, hodnota ndkupu,
data nakupi, nakoupené zbozi, zrusené obchody, reklamace)

[ ] Udaje o pohybu prii offline nakupovani (lze sledovat zdjem o zbozi a
pohyb v jednotlivych ¢astech obchodu, dobu stravenou nakupovanim,
...) pri online nakupovani (zaznamenavani pohybu po strance a listovani
jednotlivymi vyrobky)

® Komunikace (kdy zdkaznik komunikuje a jak)
® Online aktivity (navstévy stranek, ndhledy na produkty, registrace)

® Aktivity na socidlnich sitich (¢asy sdileni nebo komentovani informaci)

B 2.2.4 Rozitujici adaje

Dodaji kompletni nahled na zakaznika. Jsou to tidaje, které lze Spatné nebo
témeér viubec ziskat, aniz by je poskytl sam zdkaznik. Jsou ale dtilezité pro
pochopeni chovani zakaznika v celém jeho kontextu. Je poté mozné lépe
pochopit jeho chovani a lépe mu tak napriklad upravit nabidku, tak aby
odpovidala co nejvice jeho preferencim.

® Rodina (¢lenové rodiny, pocet déti, vék déti)

® Konicky (auto, domaci zvife, ...)

5
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® Pracovni detaily (profese, vzdélani)

#® Oblibend barva, hudba, ...

. 2.3 Jak zakaznicka data sbirat

Neni mozné ziskat vSechna data o uzivatelich najednou v jednom kroku. Profil
uzivatele je potreba vytvaret krok po kroku. Ten se skladd z jednotlivych
typu informaci, jak jsem je popsal v predchozi kapitole, a vytvari komplexni
prehled o konkrétnim zdkaznikovi. Je z nich postupné skladan a doplnovan. To
ale nesmi byt pro zdkaznika rusivé, aby ho to neodradilo od dalstho nakupu,
nebo musi byt dostate¢né motivovan (soutéze, vérnostni bonusy,. .. ), aby byl
ochoten néco o sobé dobrovolné sdélit.

Zakaznik navic o néjakém sbirani tdaju ani nemusi védét. Pouze totiz tim,
ze zédkaznik, kterého jste jiz schopni identifikovat, prijde do obchodu a provede
nakup, poskytne vdm mnoho uzite¢nych informaci, které miizete pouzit k
doplnéni jeho profilu. Nezalezi ani na tom, zda se jedn o klasicky obchod, kam
musi fyzicky prijit, nebo ¢im dal vice rozsifeny nakup v internetovém obchodé.
Miuze to byt napiiklad pii vyuziti jiz zminéného zakaznického programu. Z
nakupu dostanete informace o jeho nakoupeném zbozi a to pak priradite k
jeho uctu.

B 2.4 Pro¢ zakaznik poskytuje osobni informace

Zminil jsem, zZe pokud je zdkaznik dostatec¢né motivovan, mize vam sam
poskytnout své idaje dobrovolné. A to i ty, ke kterym by jinak nebyla témér
zadnda Sance dostat se jinym zpusobem (kvalitativni tdaje jako napriklad
oblibena barva, ...). Sta¢i pouze, aby byl dostateéné motivovan a védeél, co
mu to prinese. Jednim z nejlepsich zpusobt je naptiklad okamzity bonus na
nakup nebo maly darek. Pokud obchodnikovi na konci ndkupu u pokladny
sdéli svij email, pres ktery jej lze kontaktovat, dostane bonus naptiklad 5
%,slevu na jeden z dal$ich ndkupt nebo mensi darek za nakup.

Dalsi moznosti je vyuziti modernich technologii pfimo v obchodé. Za-
kaznikovi prinesou komfort navic, protoze se napriklad mize dozvédét vice
informaci o vyrobku, aniz by musel ¢ekat na prodejce, nebo si zaslat de-
tail produktu na svij email. Existuje mnoho zptsobu, jak vyuzit moderni
technologie a diky nim nabidnout zdkaznikovi pridanou hodnotu k néjaké
sluzbé. Zakaznik se pak snaze smiri se ztratou jistého soukromi a tim, ze s
obchodnikem sdili nékteré své osobni udaje.

Zakaznik ale musi obchodnikovi davérovat. Ten musi byt smérem k nému
transparentni v tom ohledu, ze ho dopfedu seznami s tim, k ¢emu jeho data
potiebuje a co mu poskytnuti jeho osobnich 1daji a informaci o ndkupu
konkrétné prinese. Pokud se podaii ziskat vétsi divéru zakaznika, bude
ochotny 1épe a vice spolupracovat.



2.5. Budoucnost

. 2.5 Budoucnost

Myslim si, ze budoucnost sbéru informaci bude zalozena na rychlém, okamzi-
tém zpracovani aktudlnich dat, bez nutnosti vyrazné spoluprice zadkaznika, a
jejich porovnavani s jiz zaznamenanymi. takovy pristup je v soucasné dobé
zatim ve fazi testovani, coz je priklad vyuziti technologie Microsoft Kinect,
ktery uvadim dale. Zaroven by mél takovy systém prindset zakaznikim oka-
mzity prinos jiz v dobé nakupovani. Dilezité tak bude umét zakaznika co
nejrychleji poznat (prfi vstupu do prodejny) a pfizpusobit mu aktualné na
zékladé predchozich ziskanych informaci nabidku.[15]

V budoucnu bude ¢im dél tim vice vyuzivan pro sbér informaci automaticky
systém, ktery dokaze co nejvice dat ziskat bez nutnosti zapojeni zdkaznika.
Prvni prikopniky Ize najit uz nyni, jedna se napriklad o vyuziti technologie,
ktera dokaze automaticky vyhodnocovat udalosti ve svém okoli, rozeznat lidi,
pohlavi, konkrétni obli¢ej. Na zakladé toho pti propojeni s dalsimi systémy
muze okamzité reagovat na zakaznika (naptiklad zobrazit na néjakém panelu
odlisnou nabidku, pokud prochézi muz nebo Zena).

Microsoft Kinect. Jako piiklad bych uvedl MS Kinect, ktery nemusi byt
nutné pouze zarizeni na ovladani her. Jedno z moznych vyuziti je v oblasti
obchodu. Kinect se sklada ze systému senzori a kamer, které zachycuji celkové
déni a situaci v dosahu, a hardwaru, ktery informace zpracovava.

S pouzitim senzoru Kinect lze zpracovavat automaticky spoustu informaci
o osobdch, které jsou zarizenim zachyceny. Existuji aplikace, které dokazi
celkem presné zjistit pohlavi i priblizny vék osob a na zakladé toho tdaje dale
zpracovavat. Uplatnéni tak mize mit sensor jako soucast chytrych regali se
zbozim[9], kde se tak snadno automaticky vyhodnoti slozeni zékazniku, které
maji o urcité vyrobky zajem. Dalsi z testovanych moznosti je také automatické
rozpoznavani obliceje. To tak jednoznac¢né urci konkrétniho zdkaznika a muze
ho propojit se zbylymi daty.

Je to jedna z nejnovéji testovanych technologii pro sbér dat v obchodech,
takze pokusy o pouziti jsou spise vice teoretické a experimentalni. Ukazuje
se ale, Ze systém neprinasi tolik vyhod oproti jeho nevyhodam. Myslim si,
ze pokusy o vyuziti jsou spise demonstraci moznosti Kinectu. Nejspise se v
budoucnu nesetkdme s obchodem pokrytym senzory Kinect. Ale podobné
moznosti budou v budoucnu k dispozici diky specialnimu softwaru i u béznych
kamer. Urcité je tak moznost, Zze s timto typem prace s informacemi v
budoucnu setkdme castéji. Ve svém rozboru technologii se tak touto technologii
vice zabyvat nebudu, protoze si myslim, ze zatim patii spiSe do mozné
budoucnosti a nenalezl jsem priklad realného dlouhodobého pouziti.

B 26 Legislativa

Jeden z problému tykajicitho se price se zdkaznickymi daty jsou omezeni
vyplyvajici ze zakona. Pokud chceme zpracovavat néjaka osobni data zakaz-
nikid, musime se fidit zdkonem ¢. 101/2000 Sb. Podle néj je tak nutné vzdy
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2. Zpiisoby sbéru a zpracovani informaci o zakaznicich — historie, souc¢asnost, budoucnost

informovat zdkaznika o tom, za jakym ucelem a v jaké rozsahu budou udaje
zpracovany. Dale je dilezité uvést dobu, po kterou budou osobni data ulozena
a kdo s nimi muze nakladat [24].

Praci se zdkaznickymi daty se také zabyva zékon ¢. 480/2004 Sb. o nékterych
sluzbach informacni spolecnosti, nékdy nazyvany ,antispamovy“, ktery urcuje,
jakym zptisobem pracovat s osobnimi daty a jak je vyuzivat, aby nedochézelo
k naruseni soukromi osob. Diilezitou ¢asti tohoto zdkona je paragraf §7.
Ten stanovuje, ze pro zasilani obchodnich sdéleni je nutné udéleni souhlasu
zédkaznika. Zaroven mu musi byt poskytnuta jednoduchd moznost takovyto
souhlas bezplatné zrusit. Pri ziskavani kontaktnich informaci o zakaznikovi
(email, telefon,...), které chceme déle vyuzit napiiklad pro zasilani nabidek,
nam musi tedy zdkaznik udélit souhlas [11].

Pri zpracovavani idajt o zédkaznicich tak vzdy musime pamatovat na to,
abychom zékaznika informovali o vSech povinnych informacich vyplyvajicich z
téchto zdkonil. To je vétSinou reseno v ramci tvodni registrace u obchodnika,
kdy zédkaznik zaroven potvrzuje souhlas s jejich zpracovanim.



Kapitola 3

Technologicka podpora ziskavani informaci
o zakaznicich a zpusoby zpracovani

. 3.1 Moznosti ziskavani informaci

Abychom ziskali co nejjednoduseji idaje a informace o zdkaznikovi, je vhodné
mit pro to dostatecnou technologickou podporu. Tam je rozhodujici to, o jaky
typ obchodu se jedna, a jak se tudiz se zakazniky stfetavame. Jiné technologie
jsou vhodné pro vétsi obchody, jiné pro obchody s mensim mnozstvim zédkaz-
nikta. Nékteré technologie lze samozrejmé vyuzit ve vSech typech obchodu
bez ohledu na velikost nebo pocet zékaznikii.

Metody pro ziskavani informaci jdou rozdélit do dvou zakladnich kategorii.
Prvni je pfima metoda, kdy se zakaznika zeptame na konkrétni informace o
ném. To je vétsinou nutné pii ziskavani prvotnich kontaktnich informacich o
zdkaznikovi nebo rozsirujicich informaci (kvalitativni data). Toho je mozné
dosdhnout pii registraci do zdkaznického programu (napiiklad i pres mobilni
aplikaci nebo webovy formuldr) nebo napriklad prihldsenim k odbéru novinek
pomoci emailu.

Druha kategorie jsou metody vyuzivajici technologie jiz na zakladé znalosti
konkrétniho zakaznika, po tom co ziskdme néjaky kontaktni idaje. Diky tomu,
ze je mozné zakaznika jednoznacné urcit, je pak mozné k nému priradit ziskané
informace, které ziskdme vyuzitim dalsich technologii. Ty budu konkrétné
popisovat v jedné z dalSich kapitol.

. 3.2 Ziskani avodnich kontaktnich informaci

Na uvod je dulezité ziskat pozornost zakaznika a presvédcit ho, aby nam
zanechal néjaky kontaktni tidaj, diky kterému jej bude mozné v budoucnu
kontaktovat a dale rozvijet a upresnovat jeho profil. Dilezitym tdajem, podle
kterého lze zdkaznika v budoucnu jednoznac¢né identifikovat, mize byt email
nebo telefon.

Metod, kterymi lze tyto tvodni informace ziskat je spousta. Zde jsem
vybral ty, se kterymi se lze setkat pri nakupovani nejcastéji a vice jsem je
rozebral.
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B 3.2.1 P¥i kontaktu se zakaznikem béhem nakupu

Zakladem pro moznou identifikaci zakaznika je ziskani néjakého konkrétniho
identifika¢niho tdaje. K tomu lze vyuzit situaci, kdy se obchodnik dostane
do kontaktu se zdkaznikem béhem nakupovani.MiZe to byt napriklad situace
pri placeni, kdy vyplni zdkaznik kratky listek nebo pouze odpovi na otazku,
kde zaroven sdéli n¢jaky svij kontaktni udaj (email,...). V tu chvili tak mate
prvotni identifika¢ni tdaj, na kterém miizete v budoucnu doplnovat ziskané
informace. Pokud jsou zdkaznici motivovani néjakym moznym ziskem (cena,
sleva do obchodu,. .. ), jsou ochotni snaze sdilet své osobni tdaje.

B 3.2.2 Zaikaznické programy a karty

Dalsim zptisobem ziskani informaci o zdkaznicich je vytvoreni zdkaznického
vérnostniho programu. Nejjednodussi jeho forma muze byt prostfednictvim
papirové karty. Zakaznik vyplni email a jméno. Vyménou dostane karticku,
na kterou muze Cerpat slevu, nebo po uréitém poctu nakupu dostane bonus.
Touto formou ziska obchodnik pouze kontaktni tidaj, se kterym miize dale
pracovat. Pro ziskani avodnich kontaktnich informaci tak tato forma plné
dostacuje.

Rozsitena verze miize mit formu zdkaznické karty spojené s konkrétnim
u¢tem nebo pouze elektronickou podobu (s podporou mobilni nebo webové
aplikace), ¢i jejich kombinace.

Tim, Ze se vim podaii zakaznika presvédcit k tomu, aby se zaregistroval
do vérnostniho programu, ziskite pristup k jeho zakladnim ddajam, které
vyplni pii registraci. To mohou byt identifika¢ni osobni data (jméno, email,
telefon, ... ), ale i nékteré rozsifujici udaje (profese, vék, bydlisté,.. . ).

V zavislosti na tom, jaky zdkaznicky program obchodnik pouziva, jsou
funkce dale rozsireny. Neziskaji se tak pouze kontaktni informace, ale je mozné
dale shromazdovat informace o ndkupech a ty vyhodnocovat, ptipadné zakaz-
nikim nabizet slevy ¢i bonusy. Konkrétni priklad jsem uvedl v v néasledujici
podkapitole /refcasecard]. O zdkaznicich se ale nelze dozvédét vice informaci

B Moznost konkrétniho pouziti

Jednim z prednich firem zabyvajicich se vérnostnimi programy a analyzou
ziskanych zdkaznickych dat je spolecnost PunchTab. Tato firma nabizi spravu
zékaznickych uctu, vedeni statistik o nakupu, takze lze ziskat detailni prehled
o chovani jednotlivych zakaznik.

Vyhody. Ziska se komplexni prehled o zakaznicich, véetné kontakti, protoze
je nutna registrace do programu. Zaroven je vyhodou, ze neni tfeba provadét
vétsi apravy obchodu.

Nevyhody. V dnesni dobé je zakaznickych programiu spousta, takze je tézké
zaujmout zakazniky. Navic nelze ziskat témér zadné udaje o priubéhu ndakupu.
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B 3.3 Emailové dotazniky

Poté, co ziskame email od zdkaznika lze zacit pracovat na doplnéni dostatku
informaci o zdkaznikovi napriklad pomoci emailovych dotaznikti. Tam mutzeme
pozadat zékladni idaje, jako napiiklad vék, jméno, pohlavi atd. I pfesto,
ze spousta lidi odmitne vyplnit dotaznik, lze ziskat dostatek informaci o
konkrétnich zédkaznicich i celkovy prehled o cilovém zdkaznikovi.

Dotaznik se muze tykat zpétného hodnoceni ndkupu, hodnoceni spojenosti
s personalem nebo vyplnéni toho, co by si zdkaznici préli zlepsit. Pokud tak uz
néjaky zdkaznik vyplni dotaznik, ziskaji se diky tomu uzitecna data, kterd by
se jinak tézko ziskavala. Mtze jit o subjektivni hodnoceni kazdého zakaznika,
které ve vysledku ale poskytnou relevantni informaci. Navic jednoduse lze
ziskat i néjaka kvalitativni data o zédkaznikovi, kdyz se ho zeptdme napt. na
profesi.[12]

B 3.3.1 Mozné pouiiti

Lze vyuzit sluzby, kterou nabizi napriklad FluidSurvey (https://fluidsurveys.com).
Jednoduse vytvorime dotaznik a rozeslete svym zdkazniktim, od kterych mate

jiz. ziskany email. Statistiky ziskanych dat z dotazniku od téch, ktefi na email
zareaguji, je mozné jednoduse prochazet pifimo na webu nebo je exportovat a
sloucit s daty ve svém systému.

Vyhody. Mezi vyhody patii to, ze systém je nezavisly na systému obchodu.
Potfebujeme pouze ziskat zdkaznicky email a poté mu odeslat vytvoreny
dotaznik. Lze tak pomérné jednoduse ziskat informace piimo od zakazniki,
zélezi pouze na vhodném sestaveni otézek. [1]

Nevyhody. Informace o zédkaznikovi nemtzeme pouzit pro interakci s nim
ihned, na rozdil od technologii vyuzivajici pro interakci napiiklad mobilni
aplikace. Navic tim, ze zadkaznika kontaktujeme az pozdéji po ndkupu, snizuje
se Sance, ze bude chtit spolupracovat.

Myslim si, ze technologie vyuzivajici kontaktovani pres email nema do
budoucna takovy potencial a bude se postupné méné vyuzivat. A to z toho
dtvodu, Ze nase emailové schranky jsou totiz riznymi nabidkami doslova
zavaleny a snadno tam tak lze prehlédnout i tu jednu, ktera je tfeba od naseho
oblibeného prodejce a radi bychom na ni reagovali. Podle studie provedené
v roce 2015 [18] na vzorku obchodnikti napfi¢ riznymi zemémi je procento
otevienych emailt pro oblast maloobchodu 18,3 %. Ke kontaktu zdkaznikt
by tak moznd bylo vhodné zvolit lepsi komunikacéni kanal, zalozeny napriklad
na moznosti reagovat ihned prostiednictvim mobilniho telefonu.
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. 3.4 Prostiedi internetového obchodu

Pokud nabizime produkty pres internetovy obchod, miizeme snadno ziskdvat
mnozstvi informaci o zdkaznikovi i obecné informace o zajmu zakaznikd o
jednotlivé vyrobky. Zakaznik pouze tim, Ze prochézi internetovy obchod,
zanechdva za sebou spoustu stop, ze kterych lze s pouzitim analytickych
systému ziskat konkrétni sadu informaci. Tato moznost je dostupnd v mnoha
formach, od obecné analytiky (napf. Google Analytics), az po specializované
firmy, které provadi analyzu pohybu v obchodé a na zakladé toho navrhnou
dalsi moznosti prace se zakaznikem (napf. firma SovaNet - www.sovanet.cz).
Lze ziskavat rtizné informace, od toho, jaké zbozi si zakaznik prohlizel, az
po to, jakou dobu kde stravil prohlizenim konkrétniho zbozi. Pokud je navic
prihlaseny ke svému zakaznickému uctu, informace je mozné priradit ke
konkrétnimu ¢lovéku. Pokud je vyuzivano jiz hotové reseni internetového
obchodu, vétsinou tam jiz néjaky systém pro vyhodnocovani zakaznické
interaktivity je obsazen.

Vyuziti internetového obchodu pro sbér informaci o zédkaznicich je siroka
kategorie. Dale se ji tak zabyvat nebudu a zamérim se vice na technologie,
které lze vyuzit pro ziskavani informaci béhem nakupoviani v kamenném
obchodé.

B 35 Technologie vyuzivajici aplikace

Podle vyzkumu spolec¢nosti Insightexpress pouziva mobilni telefon pri na-
kupovani 82 % lidi.[10] Pro¢ tedy zékaznikim nenabidnout aplikaci, ktera
jim pomuze pri nakupovani a zaroven pomiuze ziskat informace o jejich na-
kupovani a bude jim na zakladé ziskanych informaci i pomahat a ulehcovat
samotné nakupovani. Nejrozsitenéjsi technologie, které lze pouzit ve spojeni s
mobilni aplikaci pro ziskavani informaci jsou nasledujici:

® QR kody
® NFC
® Bluetooth Beacons

® Ctecka ¢arovych kédi (jedna z moznosti)

Tyto technologie jde rozdélit do nékolika skupin. Prvni rozdéleni muze
byt v zavislosti na tom, zda je pozadovana po zakaznikovi néjaka aktivni
¢innost. To znamena, ze aby se ziskavali néjaké informace o zdkaznikovi,
musi napriklad nacitat ¢arové nebo jiné koédy. Do této kategorie muzeme
zatadit QR kédy (nutnost fotografovat), NFC tagy (nacitani tagl na kratkou
vzdalenost) a ¢tecku ¢arovych kédu. Naopak v piipadé vyuziti Bluetooth
Beacons neni zapottebi ze strany zakaznika témeér zadnd aktivita, pouze mit
aktivni Bluetooth a prislusnou aplikaci.
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Pouziti technologii. Pro implementaci téchto vybranych technologii, u
kterych je nutna podpora mobilniho zafizeni, do obchodu existuji dvé moznosti.
Je mozné vyvinout vlastni aplikaci vyuzivajici a zpracovavajici informace
ziskané pomoci konkrétni technologii, nebo vyuzit existujici systém pro spravu,
ktery jiz nabizi vlastni aplikaci. To méa nevyhodu v tom, Ze nemate moznost
doplnit aplikaci o vlastni funkce, které by jste tam radi méli a vyuzivali.

V dalsich podkapitolach se zamérim na popis jednotlivych technologii, spolu
s konkrétnim pripadem vyuziti a popisem vyhod a nevyhod dané technologie.

B 35.1 QR kédy

QR (Quick Response) kdd umoznuje jednoduse sifit informaci. Navic dokéze
zakédovat mnohem vice informaci nez klasicky 1D (EAN) tzv. ¢arovy kod,
ktery se bézné pouziva napiiklad na zbozi. Podle velikosti QR kédu (od 21x21
bodu po 177x177 bodi) a nastaveném modulu pro korekci chyb, do néj lze
ulozit od 72 do 23 648 bitu dat. Modul korekce chyb (L, M, Q, H) urcuje,
jaké muze byt poskozeni QR, aby z néj sla stale ziskat ulozend informace.
Podle zvoleného modulu miuze byt poskozeni od 7% do 30% a stale pujde
ulozenou informaci ziskat.

Precteni QR je jednoduché a v dnesni dobé ho zvladne jakékoliv zafi-
zeni, které mé k dispozici fotoaparat a aplikaci pro zpracovani obrazové
informace kédu (v soucasnosti k dispozici ve vSech mobilnich zarizenich s
nejrozsirenéjsimi opera¢nimi systémy Android, iOS nebo Windows).

Obrazek 3.1: Ukazka QR kodu

QR kody tak umozni zdkazniktim napiiklad ziskat dodatecné informace o
zbozi, které si mohou prohlédnout v obchodé. Zaroven tim vsak poskytnou
cenné udaje o tom, které zbozi je jak zddané a prohlizené.

B Zpisob pouziti

Nejdrive se musime rozhodnout, zda budeme chtit na spravu QR a naslednou
analyzu pristupt vyuzivat hotova externi feseni (Delivr.com,... ), nebo si data
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budeme zpracovavat sami vlastnim systémem. Na obrazku 3.1 je pravé kéd,
ktery jsem vytvoril pomoci sluzby Delivr.com. Po nacteni kbédu je patrné, ze
na koncovou stranku je uzivatel presmérovan pres delivr.com. Tam ma pak
uzivatel sluzby prehled o pristupu zédkaznikt k jednotlivim QR koédim. Tento
systém je ale zaméren spise na vyuziti QR v reklamnich kampanich a bylo by
obtizné pouzit je napriklad pfimo u kazdého zbozi v obchodu. Z pristupu ke
QR kédu z mobilniho zarizeni mizeme ziskat obecné tyto informace|[17]

® datum zobrazeni

® doba zobrazeni

B opakovany pristup

B typ zafizeni, ze kterého bylo pristoupeno

B pocet proklika

Pokud navic zadkaznik vyuziva k zobrazeni QR vlastni aplikaci obchodu,
Ize poté informace propojit s jeho profilem a ziskat tak konkrétni informace o
zékaznikovi.

B Piipadové studie konkrétniho pouziti

Best Buy. Podle jiz zminéné studie insightexpress.com, vyuziva mobilni
telefon pfi nakupovani 82 % lidi [10]. Americky Fetézec Best Buy se tak
rozhodl, Ze ve svych obchodech da zakazniktim moznost vyuzit svd mobilni
zarizeni pro ziskani vice informaci o vyrobcich, jako hodnoceni ostatnich
uzivateld, porovnani s podobnymi produkty nebo moznost zaslani detailt
produktu na e-mail. Best Buy navic zjistil, Zze pro udrzeni aktudlnosti stitka
o vyrobcich na policich v obchodé, musi vynalozit roéné 312 mil. $ pouze na
praci pracovniki, ktef{ stitky méni. Digitalni stitky tak mohou prinést i dalsi
aspory. Pii zméné ceny vyrobku neni nutné ménit stitek, ale pouze cenu na
strance, na kterou QR odkazuji.

Ke kazdému vyrobku tak umistili stitek s obecnymi informacemi o vyrobku
a QR kdédem, ktery jsou jedine¢ny u kazdého druhu zbozi. Kazdy obsahuje
URL odkazujici na konkrétni vyrobek. Kazdd URL navic obsahuje unikatni
kéd prodejny, takze lze ziskavat data o tom, na které prodejné je jaké zbozi
jak vyhledavané. Zaroven to zakaznikovi poskytuje moznost ziskat informace
o poctu vyrobku na prodejné, nebo na jaké nejblizsi maji vyrobek dostupny.

B Vyhody

Pro samotny QR kéd nemusi byt zadny specidlni hardware, takze mezi vyhody
patii jednoducha implementace, stac¢i vygenerovat a vytisknout kéd. Existuje
mnozstvi sluzeb, které nabizeji spravu QR a vytvareni statistik interakce s
konkrétnim QR. Mnoho z nich dovoluje ptistupovat k jejich rozhrani a vytvorit
si svoji aplikaci pro vyhodnocovani chovani zakazniki, jako jiz zminovany
Delivr.com.

14



3.5. Technologie vyuzivajici aplikace

B Nevyhody

Nutnosti pouzivat pro nacitani fotoaparat na zarizeni, nacitani kédu muiize
byt nékdy obtiznéjsi. Napiiklad pokud je kéd mensi nebo je horsi svétlo.
Pokud se nepouziva c¢teni kédu pres aplikaci, které by byla propojend s
uctem konkrétniho zédkaznika, nelze data jednoduse propojit s konkrétnim
zakaznikem, ale ziskaji se pouze obecnd data (pocet nacteni kédu, doba
nacteni,...) o chovani zdkaznik.

B 352 NFC tagy

NFC (Near Field Communication) je technologie slouzici pro bezdratovou
komunikaci mezi zarizenimi na kratkou vzdalenost. Podminkou tak je pouzi-
vat zatizeni podporujici technologii NFC. V soucasnosti se tato technologie
rozSifuje i do levnéjsich mobilnich zarizeni. Bezdratova komunikace muze
probihat mezi dvémi aktivnimi zafizenimi (napf. mobilnimi telefony, tablety)
nebo aktivnim zafizenim a pasivnim tagem. Ten disponuje malou progra-
movatelnou paméti, do které lze ulozit informace stejné, jako do QR kdodu.
Lze je tak pouzivat podobné jako QR, ale bez nutnosti nacitat fotoaparatem
QR nebo jiny kod. Cely proces nacteni informace z tagu je tak oproti QR
rychlejsi a pohodlnéjsi pro zadkazniky, staci pouze priblizit zarizeni s aplikaci
na malou vzdalenost k pasivnimu NFC tagu, to mu doda energii a vysle
informaci ulozenou v jeho paméti zpét do blizkého okoli. Telefon informaci
prijme a néasledné zpracuje.

Obrazek 3.2: Nacteni informace o zbozi

Tagy tak jde pouzit pro doplnéni informaci o zbozi, jak je mozné vidét na
obrazku U kazdého zbozi lze umistit vlastni tag, ktery po nacteni kdédu
zobrazi zdkaznikovi doplnujici informace o zbozi. Ten tak ziskd kompletni
informace o prohlizeném zbozi a zaroven ziskd dilezité informace prodejce.
Obecné tak jde timto postupem sledovat zajem o urcity typ zbozi, podle poctu
nacteni tagu. Pocet nacteni mizeme sledovat primo v pocitadle v kazdém
tagu, pokud to umoznuje, nebo podle poc¢tu pristupu na odkazovanou stranku

vyrobku.
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Diky nacteni tagu uzivatelem mtizeme ziskat i ivodni kontaktni informaci.
Po otevreni stranky produktu miize mit moznost zaslat si detail na email,
ktery vyplni. Pokud ale zakaznika presvédc¢ime, aby tagy nacital po ptihlaseni
na strankach nebo pouzitim aplikace obchodu, ziskdme tak ke kazdému
zakaznikovi konkrétni idaje o prohlizeném zboz{ v obchodu, dobé stravené
nakupovanim, pruchodem obchodu a nakonec i nakoupeném zbozim. Nacitani
NFC tagt tak lze pouzit jako jednu z moznosti pro samoobsluzné nakupovani.

B Pr¥ipadové studie konkrétniho pouZiti

Mezi pritkopniky v uzivani NFC tagi v maloobchodé miizeme zatradit ame-
rickou spole¢nost Cloudtags. Ta testuje ve svoji technologii vyuzivajici NFC
tagy ve vybranych obchodech, s riznym vstupnimi podminkami. Hlavnim
cilem jejich implementace je nabidnout zdkaznikiim néjakou funkci navic
tak, aby pro né bylo nakupovani prijemnéjsi. Zaroven se vsak snazi ziskat
co nejvice dat o zakaznicich. Klicové je ziskani emailu, na jehoz zdkladé
muze zédkaznika obchod v budoucnu kontaktovat a zaroven k nému prirazovat
vsechny informace, co béhem jeho nakupovani ziskaji.

Made.com. V prvnim pripadé se jedna o obchod, zabyvajici se prodejem
nabytku. Prodejna se zabyvala problémem, jak zakazniktim zpristupnit zby-
Iych 90 % sortimentu, ktery se fyzicky nevejde do showroomu. Rozhodli se
vyuzit pro prezentaci zbylého sortimentu tablety. Zakaznik tak prijde do
prodejny, a pokud se chce dozvédét o zbozi, které neni fyzicky vystaveno,
pujci si ze stojanu tablet, nac¢te informaci z NFC tagu u obrazku zbozi
a zobrazi si tak detailni informace o vyrobku spolu s vizualizaci. Zakaznik
vsak neni nucen pred pouzitim tabletu zadat kontaktni idaj. Ten muze zadat
dobrovolné, pokud si chce na email poslat zbozi, které si prohlizel nebo chce
byt informovan o novinkach.

Obrazek 3.3: Pripad pouziti NFC v showroomu Made.com

Z vyhodnoceni udaji tohoto obchodu bylo zjisténo, ze 75 % zékazniku
pii svém nakupovani tablet vyuzilo pfi nakupu. A 21 % z celkového poctu

16



3.5. Technologie vyuzivajici aplikace

zakazniku zadalo v tabletu email pro zaslani detailu o zbozi nebo zaslani
aktualnich informaci. Navic 41 % z nich pokracovalo v nakupovéni i doma.
Celkové se za dobu testovani systému zvedla primérnd hodnota ndkupu o 15

%.[F]

Harvey Nichols. Dalsim obchodem, ktery se rozhodl vyuzit NFC technologii
prostiednictvim Cloudtags je Harvey Nichols zabyvajici se prodejem luxusniho
odévu. Jejich cilem bylo prostfednictvim této technologie zjistit, kdo jsou
zdkaznici, ktefl u nich nakupuji. Zaroven zdkaznikim zpiijemnit nakupovani,
aby se k nim méli duvod vratit. Z vysledka vychéazejicich z testovaci ¢asti
se lze dozvédét spoustu zajimavych informaci. Celych 7 % zékazniku se
rozhodlo zanechat obchodu svij email, diky kterému s nimi mohl obchod
dale komunikovat. Celych 90 % zdkazniku, kteri vyuzili tuto moznost, bylo
navic pro obchod dfive nezndmych. Po obdrzeni emailu od obchodu 18 %
zakaznika provedlo néjakou akei, spojenou s nabidkou v obdrzeném emailu. [4]

B Vyhody

Mezi hlavni vyhodu, i oproti QR kédtéim, bych uvedl jednodussi nacitani
informaci z tagu. Zakaznik viibec nemusi pouzivat fotoaparat, pouze priblizi
zafizeni na urcitou mensi vzdalenost. Stejné jako u QR existuje mnoho sluzeb
poskytujicich spravu a vytvareni statistik.

8 Delivr.com — nabizi stejné jako u QR pouze spravu odkazu a vytvareni
statistik pfistupti, NFC tagy si ale musite vytvorit samy nebo najit
specializovanou firmu

® Cloudtags - nabizi celkové individualni feseni. Vybavi obchod potiebnou
technologii i zajisti spravu uzivateli spolu se statistikami.

B Nevyhody

Nevyhodou v soucasné dobé je, ze oproti QR nelze pouzit pro Cteni tagu
jakékoliv mobilni zafizeni. Je nutnd podpora technologie NFC v mobilnim za-
fizeni, kterd prozatim neni tolik rozsitena. Je tak vhodné nabidnout naptiklad
moznost zapujc¢it si zarizeni primo v obchodé. Dalsi nevyhodou miize byt, ze
pokud jednou tag naprogramujete a uzamknete, jiz nejde obsah informace v
tagu ménit. Pokud byste tak chtéli zménit informaci v tagu, je nutné pouzit
novy.

B 3.5.3 Bluetooth Beacon

Dalsi moznosti, jak doplnit tdaje o zdkaznikovi, je sledovani jeho pohybu a
aktivity v obchodé. To je mozné diky tomu, ze témér kazdy clovék méa dnes
u sebe néjaké mobilni zarizeni, které komunikuje s okolnimi sitémi (Wi-Fi,
Bluetooth). Lze tak jednoduse sledovat, jaky ¢as travi zdkaznik v jednotlivych
¢astech obchodu a jaké je jeho trasa. Zakaznikovi lze navic 1épe smérovat
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konkrétni nabidky a informace v zavislosti na jeho soucasné poloze v obchodu.
Tyto technologie tak prinasi zdkaznikovi stejné jako QR kédy nebo NFC tagy
moznost ziskat dynamicky se doplnujici nebo bonusové informace a nabidky,
ale bez toho, ze by byl zdkaznik nucen skenovat QR kédy u vyrobkt nebo
prikladat zarizeni k NFC tagtim. Vse se déje automaticky, diky presnému
urceni polohy zdkaznika. To je hlavni vyhoda této technologie v porovnani s
NFC nebo QR. Ale stejné jako u NFC nebo QR je pro pfifazeni ziskanych
udaju ke konkrétnimu zdkaznikovi nutné, aby pouzival specidlni aplikaci
spojujiciho se svym zdkaznickym tcétem.[14]

Jednou z technologii, kterou lze vyuzit pro sledovani polohy zafizeni je
vyuziti Bluetooth Beacon.

Tato technologie je zalozena na interakci chytrého mobilniho zarizeni pomoci
nizkoenergetického Bluetooth 4.0 s jednotlivymi ,majaky“ rozmisténymi
v prostoru. Zarizeni vysila do svého okoli v pravidelnych intervalech své
identifika¢ni tdaje, slozené z UUID, MajorID, MinorID a TxPower. Tyto
udaje dohromady (UUID, MajorID, MinorID) davaji informaci o tom, ktery
konkrétné Beacon to je a v jaké vysila vzdalenosti(TxPower). Pfijmutou
informaci zpracuje aplikace v zarizeni zakaznika a zobrazi konkrétni informace
spojené s unikatnim Beaconem, které ma ulozené primo v aplikaci nebo
se online spoji se serverem, odkud prijde informace spojena s unikatnim
ID Beaconu. Schéma komunikace je patrné na obrazku 3.4. Je ptijato ID
konkrétniho Beacon, odeslano do sité a vraceny jsou konkrétni informace o
vyrobku. Ty jsou poté zobrazeny piimo mobilnim zaf{zenim zakaznika.|7]

Obrazek 3.4: Identifikace konkrétniho Beaconu v aplikaci a zobrazeni informace
spojené s nim [3]

Miuze se jednat naptiklad o dodate¢né informace k prohlizenému zbozi,
slevy na zbozi a dalsi doplnujici idaje. Zaroven tak mohou byt ziskavany
informace o konkrétnim pohybu zdkaznika po obchodé. Jednotlivé Beacon
body mohou mit dosah od par centimetr az po stovky metrt. Zalezi, k
jakému tcelu jsou body vyuzivany [3]. Jednotlivé ticely mohou byt naptiklad:

B navigace — pomoci rozmisténych Beacon bodt lze uré¢it polohu zakaznika
az s presnosti na desitky centimetrt. Tuto funkcionalitu tak lze vyuzit
napiiklad pro presnou navigaci k jednotlivym vyrobktim v obchodé.
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Provozovatel obchodu je tak schopen zjistit presnou trasu prichodu
obchodem konkrétniho zakaznika, ktery vyuzije tuto sluzbu.

® nabidka ke konkrétnimu zbozi — pokud mé Beacon nastaven maly dosah,
zobrazi se zakaznikovi notifikace s nabidkou ke konkrétnimu vyrobku az
poté, co se priblizi do jeho bezprostiedni blizkosti. Diky témto Beaconim
lze zachytit to, o jaké konkrétni zbozi se ktery zakaznik zajimé nebo
jakou u néj travi dobu. Je to tak podobna funkénost, jakou nabizeji QR
a NFC s tim rozdilem, ze vSe se déje automaticky (nemusi se prikladat
mobil k tagu nebo nacitat QR kéd).

B obecné notifikace — Beacony s vétsim dosahem mohou pokryvat napriklad
celé ¢asti obchodu, ¢i prostor kolem obchodu. Zakaznikovi se mohou
zobrazit obecnéjsi notifikace s nabidkami nebo informacemi. Diky témto
bodim lze zjistit naptriklad to, jak casto chodi konkrétni zdkaznik okolo
obchodu nebo jestli se zastavuje u vylohy.

Mezi hlavniho prikopnika v oblasti technologie Bluetooth Bacon patii
iBeacon od spolecnosti Apple. Tato platforma je v soucasné dobé dostupna
jak pro zarizeni s opera¢nim systémem iOS od samotného Applu, tak i na
zafizenich s OS Android.

B P¥ipadové studie konkrétniho pouZiti

Tarrytown Pharmacy. Mala lékarna se chtéla vice priblizit zakaznikiim, néco
o nich zjistit a na zakladé toho jim nabidnout prizptisobenou nabidku. Protoze
se jednd o malou firmu, nemohli investovat do feSseni mnoho prostredku.
Vyuzili proto reseni Shelfbucks, ktera prizpusobila svoji aplikaci, ktera vyuziva
iBeacon, pro konkrétni 1ékarnu. Poté co si zakaznik stdhne aplikaci, dostane
se k nabidkam slev. Akce a slevy mu jsou zobrazeny i na zakladé konkrétni
polohy v obchodé.[21]

B Vyhody

Hlavni vyhodou je moznost dynamicky pfifazovat jednotlivym Beacontim
informace, které maji zobrazovat. Tim ze Beacon odesila pouze svoje 1D,
libovolné v prubéhu ¢asu mizeme ménit informace, které s konkrétnim ID maji
byt spojené. Hlavni vyhodou je moznost zjistovani vzdélenosti od vysilaciho
bodu a v zavislosti na tom provadét odlisné akce.

Dalsi vyhodou prii sbéru dat je moznost automatické lokalizace mobilniho
zarizeni. To je hlavni vyhodou oproti QR a NFC, které takto jednoduse
sledovat polohu nedokézou.

B Nevyhody

Hlavni nevyhoda oproti NFC nebo QR je ta, ze Beacon musi byt vzdy pouzit
s konkrétni aplikaci, ktera ptitazuje Beacon ID zobrazovanou informaci. Nejde
pouzit univerzalni aplikaci, jako v pripadé QR nebo NFC.

19



3. Technologicka podpora ziskavani informaci o zdkaznicich a zpisoby zpracovani

B 3.5.4 Ctelka &arovych kédi

Jednou z dalsich technologii, kterd dokaze sledovat i pohyb v obchodé a
aktivitu zdkaznika, je ¢tecka c¢arovych kédu. Tu lze pouzit napiiklad pro
automatické nakupovani, kdy si zdkaznik sdm béhem nakupu nacita zbozi, a
poté u pokladny (automatické) ndkup zaplati bez nutnosti vykladéni zbozi z
kosiku. Zakaznikovi to tak usetii cas a zprijemni nakupovani. Zaroven tim
za, sebou zanechava udaje o svém nakupu, ze kterych lze jednoduse ziskat
mnoho udaju.

V soucasné dobé jsou dva mozné technologické pristupy ke ¢teni ¢arovych
kodi samotnym zdkaznikem. Prvnim z nich je vyuziti mobilni aplikace, kterd
pomoci fotoaparatu precte informace z ¢arového kédu. Druhy pristup nenuti
zakaznika k pouzivani vlastni zarizeni. Zakaznik si pouze pri vstupu do
obchodu pujci ¢tecku, na kterou nacita svij ndkup a pri odchodu ji zanechéd
v obchodé. Abych mohl zékaznik tento zpusob nakupovani vyuzivat, musi se
vétsinou zaregistrovat do zdkaznického programu obchodu.

Pri nakupovani je pak pravé diky registraci zakaznik vzdy jednoznacéné
identifikovan. Vznika tak prilezitost, jak ziskavat jednoduse data o tom, jak
se jednotlivi zdkaznici pfi nakupovani chovaji. Lze sledovat i jejich pohyb po
obchodé. A to diky tomu, v jakém poradi bylo nakoupené zbozi skenovano.
Pripadné, pokud je ¢tecka, at uz v ramci mobilni aplikace nebo externiho
zalizeni, pripojena k siti, lze sledovat pohyb zdkaznika i bez skenovani zbozi.
Dalsimi informacemi, které o zakaznikovi ziskame je samotny nakup.

B Piipadové studie konkrétniho pouziti

Walmart. Prikopnikem v tomto stylu nakupovani je napriklad americky
Walmart. Ten se rozhodl v roce 2012 otestovat systém nazvany Scan&Go
ve svych vybranych prodejnach. Pokud tak zdkaznik chtél vyuzit systém,
musel si na svij telefon nainstalovat prislusnou aplikaci a zaregistrovat se.
Pti nakupovani vzdy pfed vlozenim zbozi do kosiku pomoci fotoaparatu
nacetl ¢arovy kod zbozi a aplikace ho pridala do seznamu. Na konci nakupu u
samoobsluzné pokladny zdkaznik odeslal na¢tenim ukoncovaciho kédu seznam
do pokladny a zaplatil.

7 vyhodnoceni testovaciho provozu vzesla spousta zajimavych informaci.
Mezi hlavni vyhody, které zakazniky priméji vyuzivat aplikaci pro samoob-
sluzné nakupovani, patii zrychleni ndkupu a zpétny prehled o nakoupeném
zbozi a celkovych vydajich v obchodé. Obchodnikovi to zase prinasi kromé
ziskanych tdaja o zdkaznicich napriklad snizeni po¢tu pokladnich. Déle z vy-
sledku vyplynulo, Ze vice nez 50% zakazniki, ktefi aplikaci pouzili, ji pouzilo
opakované. 6]

Carrefour. Obchodni fetézec Carrefour se vydal druhou cestou. Pro samo-
obsluzné nakupovani vyuzivaji zdkaznici zarizeni poskytnuté prodejnou. Pri
prichodu si u stojanu nactou svoji zdkaznickou kartu, vezmou ¢tecku a jdou
nakupovat. Pii nakupovani nacitaji ¢arové kody vyrobka pomoci scanneru,
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takze nemusi kédy fotografovat jako v prvnim pripadé. Nacitani jednotlivych
vyrobki je tak jesté rychlejsi.

Z vyhodnoceni testovani vyslo, Ze samoobsluzné nakupovani vyuziva 25 %
vsech zakaznikt. V dalsi fazi se proto chystaji zavést sluzbu, ktera na zakladé
identifikace nabidne zdkaznikovi skrze displej ¢tecky informace o konkrétnich
akcich.[16]

B Vyhody

V obou ptipadech pouziti (mobilni telefony i externi ¢tecky) dojde vzdy k
presnému zachyceni chovani zdkaznika. Je zaznamenano veskeré nakoupené
zbozi, C¢asy nakupovani i jednotlivych skenovani. To vse je prifazeno ke
konkrétnimu ¢lovéku, protoze je nutné byt prihlasen ke svému zakaznickému
uc¢tu. Ze vsech téchto daji jde sestavit presny prichod zakaznika obchodem.

B Nevyhody

Technologie je draha na implementaci. Je nutné propojeni s pokladnim sys-
témem. Tato technologie je proto vice pouzitelnd ve vétsich obchodech. V
pripadé externich ¢tecek je nutné dalsi investice do porizeni a udrzby zafizeni.
P1i vyuziti systému, ktery vyuzivd mobilnich telefont uzivateld, je nutné mit
k dispozici aplikaci, kterou si musi zakaznik nainstalovat. Hlavni nevyhodou
jsou samotné carové kédy, podle kterych nelze napriklad uréit konkrétni
pobocku, kde byl kéd nacten.

B 36 Vyhodnoceni a porovnani technologii

Nékteré nalezené technologie jsou vhodné pouze pro vétsi obchody nebo
retézce. To se tyka napriklad technologie vyuzivajici externi ¢tecky ¢arového
kédu. Je mozné, Ze se v budoucnu objevi moznost, jak tuto technologii vyuzit i
v mensim rozsahu s mensimi naklady. Nékteré technologie jsou sice vyuzivany
v mensich obchodech, ale myslim si, ze nemaji takové moznosti vyuziti nebo
jsou jiz zastaralé, jsou to napriklad emailové dotazniky s ohodnocenim zbozi.

I presto se mi podarilo najit mnozstvi prikladi, kdy je nékterd technologie,
ktera dokaze uspésné sbirat data, vyuzita i v mensich obchodech. Spravu
NFC nebo QR kédu nabizi mnoho spolecnosti, takze neni ani nutné starat
se o systém navic. To uz zalezi na rozhodnuti, jestli staci to reseni, které
vam oni nabizeji. V pripadé, Ze chcete néco vice prizpusobeného, je asi nutné
navrhnout si individualni reseni.

Pro vybrané technologie, které jsem v predchozi ¢asti detailnéji rozebiral
provedu multikriteridlni hodnoceni. V zavislosti na jednotlivych kritériich,
ktera pro hodnoceni zvolim, mi poté vyjde nejvhodnéjsi technologie pro dalsi
pouziti. Vybranou technologii poté vyuziji pri navrhu systému pro ziskdvani
informaci o zédkaznicich a jejich dalsimu vyhodnoceni.
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B 3.6.1 Cilovy skupina obchodnikii vyuZivajici technologii a
jejich analyza

Pred samotnym vyhodnocenim jednotlivych technologii je tieba si urcit okruh
cilovych obchodniki. Pro ty budu v nasledujici ¢asti |4 v pripadové studii
navrhovat systém, ktery danou technologii pouzije pro ziskavani informaci o
zékaznicich a ziskané informace déle vyuzije pro rozvoj obchodnika.

Do cilové skupiny obchodniki fadim hlavné malé az stiedni obchodni firmy,
které nevyuzivaji zadny systém pro spravu a sledovani svych zakazniki. Se
systémem by tak ziskali zakladni spravu a prehled o zadkaznicich. Navic systém
pridavé moznost vytvaret sité spolupracujicich obchodnik, kteri si budou
navzdjem pomahat a sdilet mezi sebou informace o jednotlivych zadkaznicich.
Tim mohou ziskat novy okruh zakaznikt a zaroven ty své poskytnou spolu-
pracujicim obchodnikiim. Obchodniky lze rozdélit do nékolika nasledujicich
skupin.

B Maloobchodnici

Maloobchodni prodejci by méli byt hlavni cilovou skupinou. Princip mnou
navrzeného systému navic dovoluje propojeni vice maloobchodnikt do spolu-
pracujici skupiny, ktera sdili informace o zdkaznicich. Diky tomu maji Sanci
oslovit vétsi ¢ast zakazniku. Tim, ze zakaznici vidi, Ze pro né neznami ob-
chodnici spolupracuji s jim zndmymi a oblibenymi obchodniky, dostanou ti,
pro konkrétni zdkazniky neznami, vétsi duveéru.

Ale i pokud se rozhodne maloobchodnik pouze vyuZzit systém pro to, aby
ziskal urcity prehled o svych zdkaznicich bez toho, aby se sdruzoval s ostatnimi
a sdilel s nimi tdaje, ma to pro néj i tak velky prinos. Mize to byt to, co
priméje zdkazniky k dalsimu ndkupu v obchodé. Pokud obchodnik systém
dobre vyuziji a zdkaznik uvidi, Ze se mu obchodnik snazi nabidnout co nejlepsi
zbozi v zavislosti na tom, co o ném vi, napriklad z drivéjsich nakup.

Hlavné u téchto maloobchodniki, at uz spojenych nebo samostatnych, je
tfeba, abych nastavil systém placeni za vyuzivani sluzby uvazlivé. V navrhu
celého systému jsem se proto zameéroval na to, aby jednotlivi obchodnici
nebyli zatizeni nadbytecnym porizovanim HW i SW. To jsem zohlednoval i pti
vybéru samotné technologie, ktera slouzi pro interakci zakaznika s produkty,
tedy vyuziti QR.

B Maloobchodni sité

Dalsi skupinou obchodniki, pro kterou mize byt vyhodné vyuziti systému,
jsou celé maloobchodni sité, které disponuji vice pobockami. Cilem by mélo
byt, aby i kdyz zdkaznik navstivi jinou pobocku, nez ve které bézné nakupuje,
mohl mu obchodnik na zakladé tdaji nasbiranych z predeslych nakupt
poradit pfi aktualni navstéveé. V prehledu jsem vybral jako priklad prifez
nékterymi maloobchodnimi sitémi z riznych oblasti maloobchodu spolu s
jejich trzbou za prodej zbozi. Tu jsem c¢erpal z dostupnych elektronickych
vyroc¢nich zprav.
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® Enapo — vyrocni zprava za rok 2008 — trzby za prodej zbozi 17 750 000
K¢

8 Bohemia Wine — vyrocni zprava 2014 — trzby za prodej zbozi 2 982 250
K¢

® Sklizeno - vyroc¢ni zprava 2013 — trzby za prodej zbozi 31 678 000 K¢

B Nas grunt - vyro¢ni zprava 2014 — trzby za prodej zbozi 43 022 000 K¢
24 prodejen

At uz se jednd o jednotlivé obchodniky nebo o mensi sité, maji spolecné znaky.
Vétsinou se jednd o obchodniky, ktefl maji minimum zaméstnanct, tudiz je
nesmi provozovani systému nijak vice zatézovat, naopak by jim mél préci
ulehcovat.

B 3.6.2 Kritéria hodnoceni

V této kapitole jsem se zaméril na stanoveni jednotlivych kritériif pro hodnoceni
technologii. Kritéria vychazeji jak z porovnani technickych moznosti, tak z
toho, aby technologie byla vhodna pro cilovou skupinu systému.

B Cena implementace - K,

Cena implementace je kritérium, které zobrazuje ndklady, které musi byt
vynalozeny na potizeni a zprovoznéni technologie.

B Cena provozu a udriby - K,

Po implementaci technologie do obchodu je tfeba tuto technologii nadéle
udrzovat. Napr. pokud se jednd o aktivni zarizeni, kterd vyzaduji zdroj
elektrické energie, je tfeba ménit baterie nebo je néjak jinak udrzovat v
provozu.

B Technické pozadavky - K3

Pri implementaci technologii je tfeba provadét nékteré technické dpravy
obchodu, aby slo danou technologii co nejlépe vyuzit. Toto kritérium shrnuje,
co vse je treba udélat, aby byla technologie Gspésné implementovana. To
znamend napiiklad dpravy polic se zbozim, doplnéni zarizeni do polic, zména
popist vyrobki v policich a jiné technické upravy v obchodu.

B Uzivatelska naroénost - Ky

Zasadnim kritériem je uzivatelska naroc¢nost. Predpoklad je, ze zbozi v obcho-
dech se v priibéhu ¢asu méni. Cas od ¢asu je tak potfebny zasah do systému
a prizpusobeni technologie novému zbozi a vyrobkium (pfesun, nové vyrobky).
Toto kritérium tak sleduje narocnost pro spravu a udrzbu technologie v
provozu.
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B Ziskané informace - K;

Dulezitym kritériem je porovnani toho, jaké vSechny informace je mozné diky
prace se zakaznikem a je pomoci ni ziskat jinad data o zdkaznikovi. Je tak
nutné porovnat, kterd data je vyhodnéjsi a uzitecnéjsi pro budoucnost ziskat.

B Dostupnost pro koncové uzivatele - Kg

Aby bylo mozné urcitou technologii vyuzivat, je tfeba vlastnit mobilni za-
fizeni, které ji podporuje. Tento bod tak shrnuje, jakd jsou omezeni pro
uzivani konkrétni technologie z hlediska dostupnosti pro uzivatele. Snahou je
poskytnout moznost vyuzivat systém co nejvétsimu poctu zakazniki.

B 3.6.3 Stanoveni vah kritérii

Po urceni jednotlivych kritérii, ze kterych budu vytvaret kone¢né hodnoceni
jednotlivych technologii, si stanovim jejich vahy. K tomu pouziji Metfesselovu
alokaci, coz je typ bodovaci metody. Mezi jednotliva kritéria rozdélim 100
bodu podle toho, jak vyznamné kritérium dle mého nazoru je (¢im je kritérium

Vv

vidét v nasledujici tabulce 3.1

Kritérium Pocéet bodu Vaha

K 12 0,12
Ky 15 0,15
K3 9 0,09
Ky 25 0,25
K;5 18 0,18
Kg 21 0,21
Celkem 100 1

Tabulka 3.1: Tabulka vah kritérii

B 3.6.4 Porovnani technologii

B NFC technologie

Cena implementace. Nejjednodussi a nejlevnéjsi moznosti implementace
NFC tagu je vyuziti tzv. inlays tagi. Jedna se pouze o samotny ¢ip s anténou
umistény na nosném materidlu (papir, uméld péska,...). Cena jednoho NFC
tagu dosahuje v soucasné dobé hodnoty priblizné 0,50 USD. Poté je nutné
pocitat s nutnosti priradit NFC tagy k cilovym vyrobkim.

Cena provozu a udrzby. NFC tag funguje pasivné, coz znamenad, Ze energii
prijima od mobilniho zarizeni, které ho po pfriblizeni chce nacist. Diky tomu
neni tfeba ménit baterie ani jinak udrzovat NFC tagy. Jejich zZivotnost tak
zéavisi spiSe na mozném fyzickém poskozeni.
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3.6. Vlyhodnoceni a porovnani technologii

Technické pozadavky. Vzhledem k tomu, ze NFC tag pouze vysle informaci,
kterd mu je pfi naprogramovani nastavena (v nasem pripadé unikéatni ID),
je tfeba navrhnout vlastni aplikaci, kterd bude ke konkrétnim ID tagtiim
pritazovat akce. V jednodussim piipadé, kdy do tagu ulozime pouze URL, lze
ji oteviit v bézném prohlizeci. V mém navrhu systému bych pouzival prvni
variantu, protoze spojeni s aplikaci prindsi fadu dalsich moznosti, jak ziskavat
informace, které bychom pomoci prohlizece neziskali.

Uzivatelska narocnost. Pro uzivatele se jednd o technologii uzivatelsky
privétivou z pohledu uzivani. Neni treba pouzivat fotoaparat pro zjisténi
technologii. Jako nevyhodu vidim nutnost vlastnit mobilni zatizeni s podporou
této technologie.

Ziskané informace. Nagcitanim NFC tagu lze ziskat pouze informaci o tom,
ktery NFC tag byl kdy nacten. Z toho lze ziskat informace o pohybu. Samotny
NFC tag vsak zadné informace neziskava, pouze vysila. Informace je treba
vhodné zpracovat pravé v mobilni aplikaci nebo webové strance.

Dostupnost pro koncového uzivatele. V soucasné dobé je mozné NFC
pouzivat na chytrych telefonech s OS Windows a Android. Apple ve svych
nejnovejsich zafizenich jako je iPhone 6 vyuziva NFC, ale neni dostupné pro
aplikace tretich stran. Tabulku se soucasnym podilem mizete vidét v grafu
na obrazku [3.5

mAll mobile phone  MENFC mobile phone —% NFC penetration
3,500

3,000

2,500

2,000

1,500

1,000

500

2013 2014 2015

Obrazek 3.5: Podil prodeje telefoni s NFC
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3. Technologicka podpora ziskavani informaci o zdkaznicich a zpisoby zpracovani

I Bluetooth Beacons

Cena implementace. Pro zédkladni funkci sledovani konkrétniho druhu zbozi
pomoci Bluetooth Beaconu je tieba nakoupit zdkladni hardware obsahujici
jednotlivé Beacony. Cena jednoho je v priméru 10 dolart za kus. Pokud by
se zakaznik rozhodl vyuzit rozsitené funkce Bluetooth beaconu ke zjistovani
polohy, je tfeba nakoupit Bluetooth Beacony urcené k lokalizaci pripojeného
zalizeni, které maji vyssi dosah Bluetooth. Jejich cena se pohybuje kolem 30
dolart za kus, pficemz pro spravnou funkei lokalizace (na zékladé triangulace)
je tfeba sada obsahujici 3 kusy. http://estimote.com/

Cena provozu a udrzby. Tim, Ze se jedna o aktivni technologii, kterd na
rozdil od pasivnich NFC tagti, je nutné zajistit energii pro vysilani informaci.
Je tak tfeba pocitat s tim, ze bude nutné vyménovat baterie nebo je dobijet
(v zavislosti na zvoleném vyrobci).

Technické pozadavky. V prvni fadé je nutné beacony vhodné rozmistit po
prostoru. Jak jsem zminoval v kapitole s popisem technologie, tak vzhledem
k tomu, ze pouze vysila UUID, které nelze zménit, je nutné pro zpracovani
navrhnout vlastni aplikaci. Neni tak mozné jako naptiklad u NFC nebo QR
ulozit do beaconu i dalsi informaci, jako je URL.

Uzivatelska narocnost. 7 pohledu uzivatele se jedna o velice pohodlnou
technologii. Staci si zapnout Bluetooth a prislusnou aplikaci. Ta se uz sama
stard o vyhodnocovani a zobrazovani dat z jednotlivych beacont.

Ziskané informace. Samotny Beacon zadné informace neziskd. Ale s pomoci
mobilni aplikace lze Beacon pouzit k ur¢ovani polohy zdkaznika uvnitt budov.
To zadn4é jind porovnévanda technologie nedokéze.

Dostupnost pro koncového uzivatele. Pro vyuzivani technologie Bluetooth
Beacon na principu Bluetooth LE je tfeba vyuzivat mobilni zafizeni, které
podporuje Bluetooth LE (Bluetooth 4.0). To zatim, stejné jako v pripadé
NFC, neni bézné podporovany standard. Naptiklad na opera¢nim systému
Android je podpora Bluetooth 4.0 az od verze Android 4.3. To znamena, ze v
soucasné dobé zhruba 23 % zafizeni s OS Android nemiize tuto technologii
vyuzivat.

B QR kédy

Cena implementace. Pro pouzivani neni nutné potizovat specialni HW,
pouze se na néjakém zarizeni vytiskne QR kod, naptiklad na samolepku nebo

papir.

Cena provozu a Gdrzby. Pii provozu nevznikaji témér zadné dalsi naklady.
Tim, zZe je technologie pasivni, je vse zavislé pouze na ¢tecim zarizeni. Pouze
pri pripadném poskozeni QR kdédu je nutné vytisknout novy, coz jsou pouze
minimélni ndklady navic.
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3.6. Vlyhodnoceni a porovnani technologii

Technické pozadavky. Pro vyuziti QR kdédi nejsou potieba zadné specidlni
upravy. Pouze si staci nechat vytvorit QR a ten poté vytisknout a umistit na
prislusné misto.

UzZivatelska naroénost. 7 pohledu uzivatele jde o relativné jednoduché po-
uzivani. Stac¢i pouze pomoci fotoaparatu nacist QR kdod. Oproti bezdratovym
technologiim jako NFC, BTLE Beacon je nac¢itani slozitéjsi. Porad je ale lepsi
nez pomoci fotoaparatu nacitat klasické ¢arové kody. To praveé diky tomu, ze
u QR se nemusi povést nacist cely QR kdd a presto se z néj ziska ulozena
informace.

Ziskané informace. Stejné jako u NFC, z QR se nactenim ziska ulozena
informace. Poté zalezi, jak na ni mobilni zafizeni zareaguje (otevie webovou
stranku, nacte data do aplikace). Az na zdkladé toho lze ziskavat dalsi
informace o zakaznikovi.

Dostupnost pro koncového uZivatele. Pro koncového uzivatele (zdkaznika)
se jedna o dostupnou technologii. Stac¢i vlastné jakékoliv mobilni zafizeni s
fotoaparatem a néjakou aplikaci na nacteni informace z QR kdédu. Na rozdil od
NFC nebo Beacons je tak technologie pfistupna témér pro vsechny uzivatele
chytrych mobilnich zafizeni.

B Ctetka €arového kédu

Cena implementace. Pokud se jedna o ¢teni kédu pomoci specialni ¢tecky,
nepodarilo se mi nalézt cenu takovych zafizeni. Pro malé obchodniky by to
vSak prineslo zatéz, takze o takové varianté nemad cenu vice uvazovat.
Pokud bychom c¢arové kédy nacitali pomoci mobilni aplikace, je to nejjed-
nodussi technologie. Céarové kédy jsou obsazeny na téméf vSech vyrobcich.

Cena provozu a adrzby. Pokud by obchodnik provozoval ruéni ctecky
c¢arovych kodt, bylo by je nutné dobijet a provadét béznou ddrzbu, coz by
vytvorilo néjaké néklady na provoz. Se samotnymi ¢arovymi koédy by nemély
byt spojeny zadné dalsi ndklady.

Technické pozadavky. Je treba se rozhodnout, zda budou pro nacitani kodu
pouzity ¢tecky nebo mobilni telefony zakaznika s aplikaci. V pripadé mobilni
aplikace neni tfeba zadnych technickych tprav. S moznosti vyuziti externich
¢tecek nebudu pocitat.

Uzivatelska naro€nost. Pro uzivatele neni naro¢né kédy nacitat. Nevyhodou
muze byt to, ze kédy jsou na obalech ¢asto poskozené nebo malo ¢itelné (napft.
zmackané). To potom muze ztézovat nac¢itdni kodia. Pokud je navic pouzivan
pro Cteni kédi mobilni zarizeni s fotoaparatem, mohou byt problémy jesté
vetsi.
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3. Technologicka podpora ziskavani informaci o zdkaznicich a zpisoby zpracovani

Ziskané informace. Nactenim se ziskd pouze kod, ktery vyrobek nese.
Bohuzel z toho moc informaci nejde urcit. Na rozdil od ostatnich technologii
nejde zjistit ani to, kde byl vyrobek nacten. Kod nejde nikterak ménit. Navic
pro zpracovani je nutné mit mobilni aplikaci, ktera podle kédu zjisti, o ktery
vyrobek se jedna a umozni dalsi interakci.

Dostupnost pro koncového uzivatele. Pokud by k nacitani slouzila ¢tecka
¢arovych koda, bylo by nutné si ji ptijécovat od obchodnika. Nejde predpo-
kladat, ze by si ji zdkaznik porizoval. Pokud by kédy byly nac¢itany pomoci
mobilni aplikace, bylo by mozné vyuzit jakékoliv chytré mobilni zafizeni, pro
které by byla prislusna aplikace vytvorena.

B 3.6.5 Stanoveni poradi technologii

Pro stanoveni poradi vhodnosti jednotlivych technologii jsem zvolil metodu
poradi. To znamenad, ze vSech technologiim postupné stanovim poradi u daného
kritéria, nejnizsi soucet poradi zobrazuje nejvhodnéjsi technologii(3.2). Zde
vsak jesté nepocitam s vahami jednotlivych kritérii. Po zapocteni jednotlivych
vah tak bude vysledkem u kazdé technologie soucet vazenych poradi(pocitam
se stanovenymi vahami v tabulce |3.1). Technologie s nejnizs$im vazenym

souctem vyjde jako nejvhodnéjsi dle tohoto multikriterialniho hodnoceni.
Vysledné poradi je vidét v tabulce |3.3|

Ky Ky, K3 Ky Ks Kg Soucet poradi Poradi

NFC 3 3 4 2 2 4 18 4
Bluetooth Beacons 4 4 2 1 1 3 15 3
QR 2 2 3 3 3 1 14 2
Ctetka Carovych kéda 1 1 1 4 4 2 13 1

Tabulka 3.2: Tabulka poradi

Vazeny soucet

K1 K2 Kg K4 K5 K6 pof'adi Poradi
NFC 0,36 045 0,36 0,50 0,36 0,84 2,87 4
Bluetooth Beacons 0,48 0,60 0,18 0,25 0,18 0,63 2,32 2
QR 0,24 0,30 0,27 0,75 0,54 0,21 2,31 1
Ctecka carovych kéda 0,12 0,15 0,09 1 0,72 0,42 2.5 3

Véha 0,12 0,15 009 025 0,18 0,21

Tabulka 3.3: Tabulka vézeného poradi

7 tabulek je tak patrné, jak se diky vaham jednotlivych kritérii zménilo
poradi technologii. Bez zapocteni vah se jako nejlepsi jevila technologie
¢teni ¢arovych kédu (verze pro mobilni telefony). OvSem po prepocteni s
jednotlivymi vahami se jako nejvhodnéjsi technologie ukdzaly QR koédy, velmi
tésné pred Bluetooth Beacons.
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3.6. Vlyhodnoceni a porovnani technologii

B 3.6.6 Vybér technologie

Na zédkladé multikriteridlniho hodnoceni vybranych technologii, které jsem
provedl v minulé kapitole, jsem se rozhodl pro vybér technologie QR. Jednim z
hlavnich davodu je to, aby technologie byla dostupnd, pro co nejvice uzivatelu
bude mozné. V tom ma hlavni vyhodu pravé technologie zalozena na QR
kédech, protoze je mozné ji vyuzivat témér na vsech chytrych mobilnich
zarizenich. Omezeni tak bude vytviret samotnd mobilni aplikace (vybér
opera¢niho systému), pres kterou se budou QR kdédy nacitat.

Dalsi vyhodou QR je jednoduchd implementace ze strany obchodnik.
Nemusi manipulovat s zadnym hardwarem navic, pouze jim sta¢i vytisknout
prislusné QR kédy. V pripadé poskozeni QR se jednoduse vytiskne novy a
nemusi se fesit zprovoznéni nového HW (Beacon, NFC,...).

Mirnou nevyhodu vidim v komfortu pouzivani. V tom maji zase mozna
mirnou vyhodu bezdratové technologie jako NFC ¢i Beacony. QR se museji
snimat pomoci vestavéného fotoaparatu v mobilnim zafizeni a pri zhorsenych
svételnych podminkach miize dojit k pomalejsimu zachyceni daného QR.

B 3.6.7 Mozna budouci doplnéni

Vybér QR kédua jako vyuzivané technologie se muze jevit jako zastaraly.
Vznika tu vSak do budoucnosti moznost rozsirit nebo nahradit technologii
QR technologii NFC. Jak je patrné z mého ptredchoziho rozboru technologii,
QR a NFC maji moznost v zdkladu podobného vyuziti. V QR kédu i NFC
tagu muze byt obsazen identifika¢ni kéd, ktery napiiklad v mobilni aplikaci
spusti prislusnou akci (nac¢te URL). Pravé proto by v budoucnosti mohly byt
v systému, ktery navrhuji v dalsi kapitole, nahrazeny QR kédy NFC tagy,
které jsou urcité uzivatelsky privétivéjsi. V systému, tak jak ho navrhuji, totiz
vyuzivam QR pouze k uloZeni identifikatoru. NFC tagy by tak slo vyuzit
témeér bez nutnosti provadét vétsi tpravy v systému.

Zalezi vsak na tom, jestli se NFC technologii podaii rozsitit do vétsiho
poctu zarfizeni, i téch levnéjsich, aby se zvysil podil zatizeni vyuzivajici tuto
technologii. Zejména nepfijemné je nemoznost vyuzivat NFC technologii v
zafizenich Apple v aplikacich tretich stran. V pripadé, Ze ale nastane zména a
NFC se rozsiti, bylo by lepsi poté rozsitit systém o podporu této technologie.
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Kapitola 4

Navrh systému

V predchozi kapitole jsem vyhodnotil jednotlivé technologie, které lze v
soucasné dobé redlné pouzit pro sbér informaci o zakaznicich a interakci s
nimi. Po porovnani jednotlivych vlastnosti technologii jsem se pak rozhodl
vyuzit technologii QR kod.

V této kapitole se tak zamérim na navrh systém, ktery bude vyuzivat této
technologie. Cilem systému je, aby dal obchodnikiim moznost dozvédét se
vice o svych zakaznicich. Pfi nakupovani pak diky oném ziskanym tdajum
a informacim muze mit k zdkaznikovi osobngéjsi piistup a lépe mu poradit s
nakupem. Zakaznik tak mtze mit pocit, jako kdyby nakupoval v obchodé,
kde nakupuje bézné, jako kdyby se s obchodnikem znal. To je mozna to, co
v dnesni dobé nakupovani ve velkych obchodech chybi, osobnéjsi pristup k
zékaznikovi. A to je to, co timto systémem miize obchodnik ziskat.

Nejprve se zaméiim obecné na systém, jaké prinosy a funkcnost by mél
mit pro obchodniky i zakazniky. Je to jedna z dilezitych ¢asti. To proto, ze
abychom mohli ziskat informace o zdkaznikovi, je nutné, aby mél motivaci
zacit vyuzivat zminénou technologii. Musi mu tak prinaset néjaké vyhody v
nakupovani, at uz prizptisobeni nabidky nebo pfistup k pro néj zajimavym
slevam. Ziskané informace o zakaznikovi musi byt poté zpracovany a vyuzity
tak, aby mély prinos také pro samotné obchodniky a systém tak vSichni méli
motivaci pouzivat.

Jak jsem popisoval v podkapitole|3.6.1], cilovy obchodnici vyuzivajici systém
budou spise mensi maloobchodnici. Je tak tieba, abych navrhl systém, ktery
bude jednoduchy na spravu a ddrzbu, nebude prindset zbyteéné naklady
navic a obchodnik ziské jednoduchy prehled o zakaznicich. Zakladem systému
tedy budou jiz vybrané QR kody, které budou umistény u kazdého vyrobku
v obchodu. Obchodnik tak bude muset na pocatku veskeré zbozi vlozit do
systému, prifadit mu cenu a poté volitelné dalsi adaje, které si nactenim
kédu zdkaznik zobrazi. Je tak vhodné doplnit tam informace, které jsou navic
a zakaznik se je z obalu nedozvi. To ho motivuje k tomu, aby takové kody

nacital a systém tak splnoval ucel.
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4. Navrh systému

. 4.1 Mozné situace zakaznika

V této casti se zaméfim na to, jak docilit toho, aby zdkaznik vyuzival sluzby
systému prostiednictvim aplikace. Zvolenim technologie QR je nutné brat
ohled na specifika této technologie a jeji moznosti. Abychom totiz mohli touto
technologii ziskat informace, je nutné, aby zakaznik co nejvice spolupracoval
a aplikaci aktivné pouzival. Vsechny informace jsou ziskavany pouze tim, ze
zdkaznik skenuje QR u jednotlivych vyrobki. Je tak potfeba navrhnout pro
zakaznika sluzby tak, aby pro né€j bylo vyuzivani systému vyhodné a mél
z néj prinos. V této kapitole se tak pokusim rozebrat to, jakou funkénost
by mél systém zdkaznikovi nabidnout, aby byl poté dostatecné motivovany
pro dlouhodobé a opakované pouzivani. Dtlezité bude, aby cely proces od
registrace az po samotné pouzivani byl jednoduchy a pro zakaznika prehledny.
Dtlezité také bude, aby mél prehled o tom, co se s osobnimi informacemi,
které bude sdilet s aplikaci, s informacemi o jeho nédkupech, v budoucnosti
stane a kdo s nimi bude moci pracovat. Je treba mu vysvétlit, jaké prinosy
z toho bude mit. Zakaznik také bude mit moznost nastavovat si, zda chce
umoznovat vyuzivat idaje pro zasilani nabidky. Samoziejmé pokud odmitne,
prijde i o mozné vyhody, které by ziskal. Veskeré hlavni funkénosti, které by
mél mit zakaznik dostupné jsem shrnul v diagramu 4.1

System

Registrovani
do systému
Pridavani
MNeregistrovany zakaznik @

oblibenych
obchodi

Vyhledavani
obchodi v

okoli
Sledovani
Oblfbenyfh Registrovany zakaznik
vyrobkd
obrazeni Zobrazovani
doruéenyich historie
nabidek nakupd

Obrazek 4.1: Use case zdkaznika
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4.1. Mozné situace zakaznika

B 4.1.1 Registrace

Uvodni &sti, kdy se zdkaznik p¥ipoji do systému, je p¥i nutné registraci. Ta
bude dostupna pouze v mobilni aplikaci. Tim bude zajisténo to, ze u kazdého
registrovaného zakaznika budeme mit jistotu, ze vlastni mobilni zafizeni, na
kterém mobilni aplikace funguje a bude ji tak moci dale po registraci vyuzivat.
Nenastane tak situace, ze by se zakaznik zaregistroval pres obdrzeny email
napiiklad ve webovém rozhrani, ale aplikaci si uz nestahl.

Registrace musi probihat jednoduse, nesmi zakaznika odradit hned na
pocatku. Nejprve je nutné nainstalovat samotnou aplikaci. K jednodussimu
pristupu k aplikaci mtize byt pouzit QR kéd jiz zde. Ten se mize nachazet
v reklamnich nabidkach nebo napftiklad pfimo v obchodé u vstupu a bude
obsahovat adresu do Google Play nebo App Storu na stazeni aplikace.

Poté, co si zdkaznik tspésné nainstaluje aplikaci, ptrichazi krok samotné
registrace do systému. V této tivodni fazi tak ziskame zakladni tdaje o
zakaznikovi, diky kterym ho budeme moci pii dalsich nakupech identifikovat
a propojovat s informacemi, které se nam podari béhem jeho nakupovani
ziskat. Je tak nutné urcit si jednoznacny identifikator. Zde je nékolik moznosti.
Ucet mize byt propojen s ID mobilniho zarizeni, coz neni vhodné resSeni.
Zakaznik by pak obtizné mohl pouzivat jiné zarizeni. Myslim si, Ze nejlepsi
pro identifikaci je pouzit bud uzivatelské jméno, které by tak muselo byt
unikatni.

Bl 4.1.2 Oblibené obchody

Kazdy zdkaznik si bude moci vytvaret seznam svych oblibenych obchodii.
Poté co si prida obchod mezi oblibené, bude dostavat od téchto obchodu
upozornéni o akcich, aktualni nabidky, slevy a dalsi upozornéni, kterd bude
chtit obchod vyslat mezi své zdkazniky. Pokud je oblibeny obchod sdruzen
s jinymi obchody do spolupracujici skupiny, bude dostavat upozornéni i od
nich. Bude mit vSak moznost od téchto obchodu upozornéni vypnout. Tim
vSak prijde o vyhody, které mu budou v ramci této sité obchod® nabizeny.

B 4.1.3 Nakupovani

Jednou z klicovych funkci celého systému je interakce se zdkaznikem béhem
samotného nakupovéani. Tim probihd dalsi ziskavani informaci a doplnovani
profilu zdkaznika, diky ¢emuz mu lze pri dalsim nakupovani vice prizpusobit
sluzby.

Zakladni myslenkou je, ze pokud se zdkaznik bude pohybovat po obchodé,
bude si sam nacitat pomoci mobilni aplikace QR kody, které budou umistény
u jednotlivych vyrobki, napiiklad jako doplnéni cenovky. Na zdkladé nacteni
vyrobku pies QR kdéd by mohl zdkaznik vyvolat dalsi akci:

8 Zobrazeni detailu vyrobku
® Pridani do oblibenych
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B Vlozeni do kosiku
® Hodnoceni vyrobku
B Placeni nakupu

Otazkou je, jestli tyto funkce jsou pro zakaznika dostatecné zajimavé, aby
opravdu béhem svého nakupovani aplikaci pouzival. Pokud by tomu tak
nebylo, Slo by zdkaznika jesté vice motivovat. A to tak, Ze by za vyuzivani
aplikace pfi nakupovani sbiral vérnostni body nebo by mél slevu na nakup.

B Zobrazeni detailu vyrobku

Detaily vyrobku budou obsahovat veskeré informace popisujici vyrobek. Mize
se jednat o slozeni, energeticky obsah v pripadé potravin a jiné rozsirujici
udaje o vyrobku. Souc¢ast muze byt detailni popis pouziti nebo vyuziti, které
zakaznici nenajdou na obalu. Popis mtze obsahovat odkaz na stranky vyrobce.
Déle se odtud dostane na hodnoceni vyrobku, o kterém se zminuji pozdéji.

Obchodnik timto ziskava velice cenné informace. Mtze to byt napriklad to,
kolik lidi, kteri si vyrobek nactou, tak si i nakonec koupi.

B Pridani do oblibenych

Zakaznik bude mit moznost sestavovat si seznamy oblibenych vyrobktd. Do
seznamu svych oblibenych vyrobku se zakaznik muze dostat kdykoliv primo
v aplikaci a bude mit tak rychly pristup pfimo na jejich seznam. Z vybéru
oblibenych vyrobku dostane obchodnik dalsi cenné tdaje, které bude moci
vyuzit pro zacileni nabidky pfimo zakaznikovi.

Na zékladé seznamu oblibenych polozek bude zékaznik informovan o zméné
stavu jeho oblibenych vyrobku. Napiiklad pokud dojde ke slevé daného
vyrobku, prijde zdkaznikovi notifikace s ozndmenim. Vse bude mit navic i
zvyraznéno v aplikaci v sekci oblibenych vyrobkt. Vice se o této ¢asti zminuji
dale.

B VioZeni do kosiku

Jednim z hlavnich zdroji informaci o zakaznikovi bude to, ze obchodnik bude
mit prehled o tom, kdy konkrétni ¢lovék provadél nakupy a co presné nakupo-
val. Toho bude dosazeno tim, ze zdkaznik bude pii nakupovani zaznamenavat
zbozi, které si kupuje. Pri placeni tak nebude dochazet k dalsimu vykladani
zbozi na pult, ale pouze k preneseni dat mezi aplikaci a pokladnim systémem.

Tato moznost poskytuje zajimavé reseni pro obchody, které maji zbozi
pouze vystavené a zdkaznik si fyzicky zbozi prebird az tésné pred (napft.
IKEA) nebo po zaplaceni (pf. Alza). Neni tak potfeba nikam nic prepisovat,
pouze si zakaznik vlozi do virtualniho kosiku, ve kterém vidi zbozi s detaily a
ktery je propojeny se systémem obchodu (napf. na vydej zbozi).
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B Hodnoceni vyrobku

Dulezitym bodem pro zakaznika, pri interakci s vyrobkem, bude moznost
zobrazeni hodnoceni ostatnich zdkaznikt. To da zdkaznikovi moznost doda-
tecného rozhodnuti na zdkladé zkusenosti ostatnich zdkazniki, a to piimo v
obchodé pri nakupovani. Sdm zakaznik muze vyrobek ohodnotit az poté, co
si jej zakoupi a bude je mit v zakoupenych vyrobcich. To bude vysvétleno v
jedné z nasledujicich ¢asti.

Hodnoceni vyrobkia muze dle mého nazoru byt prinosné nejen pro ostatni
zédkazniky béhem nakupovani, ale hlavné dava zpétnou vazbu obchodnikovi.
Ten tak ziska prehled o tom, jak jsou zdkaznici s jednotlivym zbozim spokojeni
a muze na to reagovat ipravou nabidky.

B Placeni nakupu

Jednou z vyhod pro zdkaznika je, Zze nakup si ictuje sim béhem nakupu.
U pokladny pouze v aplikaci ukonc¢i nakupovani a data, kterd vyplnil o
nakupovéni (zbozi, které vlozil do kosiku) se prenese do pokladniho systému
a zakaznik pouze zaplati ndkup bez toho, aby se zdrzoval vykladdnim kosiku
a dalsim skladanim do tasky.

Nakupovéani pres aplikaci tak umozni uklddat ke kazdému zédkaznikovi ukla-
dat historii nakupt. To je zajimavé nejen pro zakaznika, ktery si muze zpétné
prohlizet své nakupy, ale i pro samotny obchod. Ten tim ziska dalsi informace,
které muze doplnit k profilu zdkaznika. Kromé konkrétnich vyrobki, které
nakupuje, ptijde zaznamenavat napriklad celkovou hodnotu nakupu.

Bohuzel sebou tato funkce prinasi vétsi zatéz pro obchodnika. Je treba
propojeni s platebnim systémem obchodnika. Tato funkce tak bude volitelna
a nebudou ji muset implementovat vsichni zapojeni obchodnici.

B 4.1.4 Oblibené vyrobky

Béhem nakupovani bude mit zdkaznik moznost po nac¢teni QR kédu daného
vyrobku a zobrazeni detailu, pridat si ho mezi oblibené vyrobky. S tim bude
spojena moznost nastavit si, zda chce byt upozornén notifikaci, pokud dojde
ke zméné stavu vyrobku (napiiklad pokud se zlevni).

Obchodnik tak ziska detailnéjsi pohled na jednotlivé vyrobky, dozvi se,
které jsou mezi zdkazniky oblibené, a mize tomu prizpusobovat nabidku.
Navic informaci o tom, jaké vyrobky ma uzivatel mezi oblibenymi, lze pozdéji
snadno vyuzit pfi vytvareni newslettera.

Samotné oblibené vyrobky bude mit zdkaznik pfehledné zobrazené v samo-
statné ¢asti. Bude u nich moci sledovat to, jestli se u nich nezménila cena,
nebo s nimi neni spojena jind specialni nabidka. Detail vyrobku bude také
moci, stejné jako v klasickém detailu vyrobku, preposlat na email. Jednoduse
tak bude moci doporuéit zbozi tfeba svym znamym.
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B 4.1.5 Vyhledavani

Dalsi ze zajimavych moznosti pro zdkaznika je moznost vyhledavat ve svém
okoli. Zakaznik si v aplikaci jednoduse muze vyhledavat obchody, které patii
do stejné sité. Aplikace mu ukaze nejblizsi obchod, nebo alternativni obchod
ze sité spolupracujicich prodejen. To zdkaznik muze napriklad vyuzit, pokud
se rozhodne nakupovat ve mésté, ve kterém se ne zcela Gplné vyzna. Bude se
tak chtit spolehnout na obchody ze svoji zndmé sité, které duvéruje a rad
tam nakupuje. Na mapé se mu tak prehledné zobrazi nejblizsi prodejny.

B 4.1.6 Historie nakupi

V dalsi sekei si bude moci zékaznik prohlizet historii svych nakupti. To mu
mulize pomoci pri planovani jeho dalsiho nakupu. Jednoduse si prohlédne to,
v jakém obchodé nakoupil konkrétni vyrobky. Zaroven to bude moci pouzit
jako takovy prehled vydaji a jejich porovnani v case.

B 4.1.7 P¥ijimani a zobrazovani nabidek

V ramci aplikace, kterou zakaznik pouziva pro konkrétniho obchodnika nebo
sit spolupracujicich obchodniki, bude mit moznost pfijimat specidlni nabidky
od jednotlivych obchoda. Muze to byt i od obchodd, ve kterych nikdy nebyl,
ale spolupracuji s obchodem, ve kterém nakupuje. U zasildni cilenych nabidek
je omezeni, ze jeden obchod smi poslat zdkaznikovi nabidku pouze jednou za
dva dny.

Zaroven si zakaznik muze prijimani nabidek vypnout. Prijde tak ale o
moznost vyuzivat slevy a akce jednotlivych obchodt, které mu praveé timto
kanalem mohou byt také dorucovany.

. 4.2 Mozné situace obchodu

V této casti se budu zabyvat tim, jak budou moci obchodnici vyuzivat
udaje nasbirané o zakaznicich pro podporu jejich nakupovani. Diky nékterym
funkcim navic mohou obchody ziskat vétsi prehled o tom, co zadkazniky zajima
nebo jaké maji navyky béhem nakupovani. Obchodnik bude mit komplexni
prehled o zakaznicich. At uz o téch, kteri pravé nakupuji, tak i o téch kteri
nakupovali. V pribéhu nakupu by tak mél mit o zdkaznicich prehled a na
zakladé toho by jim mél byt schopen vice pomoci pri samotném nakupovani.
Ve schématu [4.2] jsem shrnul, které vsechny zakladni funkénosti by mélo
rozhrani pro obchodniky obsahovat. V nasledujici ¢asti jsem je jednotlivé
vice popsal a rozebral. Jak z pohledu toho, co jednotlivé funkce obchodnikovi
prinesou, tak také, co vSe navic bude diky nim moci nabidnout zakaznikovi.

B 4.2.1 Registrace

Kazdy obchodnik, ktery bude chtit vyuzivat systém, nejprve bude muset
provést registraci do systému. Cést pro obchodniky bude p¥istupné z webového
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Obrazek 4.2: Use case obchodnika

rozhrani. Tam bude probihat veskerd registrace, a po zaregistrovani také
sledovani statistik, vkladani novych produktt do systému a jejich zobrazovani
a vyuzivani.

Pri samotné registraci prodejny je mozné vytvorit i samostatnou sit ob-
chodti, kterd bude mezi sebou sdilet vybrand anonymizovand data o zdkazni-
cich.

B 4.2.2 Vkladani produkti

Pokud se obchodnik tspésné zaregistruje, stale jesté nemiize spustit systém
pro zakazniky. Aby mohl byt obchod zarazen do seznamu, ktery je pristupny
zdkaznikim, musi mit obchod v systému vlozeny alespon jeden vyrobek nebo
sluzbu.

Nejnarocnéjsi casti je tak tvodni naplnéni sytému vyrobky nebo sluzbami
obchodnika. Jedné se ale o jednordzovou akci, kterd se provede pouze po
registraci. Poté se produkty pridavaji pouze nové, které doposud v systému
nejsou, nebo aktualizuji informace o stavajicich vyrobcich. Po vlozeni kazdého
nového produktu do systému se obchodnikovi vygeneruje unikatni QR kdd,
ktery pouzije s danym produktem. Jedno z moznych pouziti, jako doplnéni
cenovky, je viditelné na obrazku QR koéd poté zakaznik pomoci aplikace
nacitd a provadi s nim dalsi interakci, v zavislosti na tom, jak obchodnik
systém vyuziva. Moznosti zdkaznika jsem popisoval v predeslé sekci.

Vsechny vlozené vyrobky budou zakaznikovi dostupné po nacteni QR kodu.
Jedna z moznych variant je i to, ze by si zdkaznik po otevieni obchodu v
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Obrazek 4.3: Zobrazeni titku vyrobku s doplitujicim QR kédem

mobilni aplikaci, mohl prohlizet vsechny vlozené produkty na déalku pres
mobilni aplikaci. To povazuji ale spise za moznost, jak systém nékdy v
budoucnu rozsirit. Mohli by uz totiz dojit k tomu, ze by aplikace prestala byt
pro zadkaznika prehledna a $patné by se v ni orientoval.

B 4.2.3 Zobrazovani statistik

Jednim z klicovych pfinosi pro obchodnika je moznost sledovat statistiky
jednotlivych produkti. Pokud zdkaznik nevyuziva pri nakupovani aplikaci
spolu s timto systémem, je témér nemozné zjistit, o co se zajima. Kromé
vyrobku, které potom skuteéné zakoupi. Pfi vyuzivani mobilni aplikace ale
zustane zaznamenano kazdé nacteni vyrobku, ne pouze ty, které zakoupi.
U kazdého produktu tak lze sledovat statistiky konkrétniho produktu nebo
zékaznika.

Ke kazdému vyrobku také vznikne prehled toho, kdo si dany vyrobek kupuje
nejvice, jakd skupina lidi. Na zédkladé toho bude mozné vytvaret konkrétni
nabidky urcené cilovym skupinam, které se o vyrobek nejvice zajimaji nebo
ho nakupuji.

Dalsim pohledem bude statistika zdkaznikd. Pro obchodnika muze byt
zajimavé mit moznost sledovat statistiky jednotlivych zakaznika. Bude tak
mit moznost zobrazit si napriklad pouze ty zakazniky, kteri v uréitém casovém
obdobi nenavstivili obchod nebo nic nenakoupili.

Vsech téchto moznosti bude moci obchodnik vyuzit pii planovani rozvoje
svého obchodu, ale zaroven napftiklad i pro tvorbu a rozesilani newslettert,

ktery popisuji v kapitole

B 4.2.4 Osloveni nakupujiciho

Po nacteni prvniho QR kdédu v obchodé dojde ke zméné stavu zakaznika.
Dostane se do stavu aktudlné nakupujiciho. Toho lze vyuzit napiiklad pro
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automatické informovani o zbozi v nabidce pomoci notifikaci v aplikaci.
Zékaznikovi bych ale nechal moznost tuto volbu zrusit, pokud by si nepral
byt pti nakupovani rusen automatickymi zpravami.

Na druhou stranu by to mohla byt zajimava funkce z pohledu obchodnika.
Jednalo by se o takovou obdobu psani aktudlni specidlni nabidky na tabule v
obchodé. Rano by si nastavil, jakou zpravu chce zakazniktim zasilat, a ta by
jim po prichodu do obchodu automaticky prisla.

B 4.2.5 Zobrazeni nakupujiciho

Obchodnik bude mit moznost jednoduse si zobrazovat zakazniky, kteri jsou ve
stavu nakupujici, to znamend, ze v obchodé nacetly QR kod. To obchodnikovi
dava moznost zobrazit si jeho minulé ndkupy, které u néj provedl a na zakladé
toho mu poradit pfi tom stavajicim. Zakaznikovi to d& pocit, ze ho obchodnik
zné a chce mu spravné poradit.

Je to trochu névrat k tomu, kdy se obchodnik znal se zdkaznikem a dovedl
mu poradit. Diky technologiim tomu je tak témér znovu, i kdyz obchodnik
nemusel zakaznika predtim nikdy vidét.

B 4.2.6 Vytvareni newsletteri

Jednou z funkci, kterd muze tézit vyhody ze ziskanych 1dajt o zdkaznikovi,
je moznost vytvaret cilené newslettery a jiné reklamni nabidky. Obchodnik
mé k dispozici statistiku historie ndkupt jednotlivych zakazniki i historii
prohlizeného zbozi. Z této znalosti jde sestavit spoustu moznych strategii, jak
informace pouzit. Ja si myslim, Ze to, jak jednotlivy obchodnici informace
vyuziji pri rozesilani nabidek, by mélo zistat na nich. Ja jim pouze ddvam
volbu urcit, na koho by konkrétni akce méla byt cilena.

K dispozici bude mit filtr na jednotlivé vyrobky. Bude si moci vybrat
zdkazniky, kteri si produkt koupili, ptidali do oblibenych nebo pouze prohlizeli.
Vybranym zakaznikiim poté bude moci odeslat konkrétni nabidku do mobilni
aplikace.

B a3 Propojeni vice obchodii

Hlavni vyhodou celého systému pro obchody je moznost sdruzovat se do
skupin spolupracujicich obchodt, které mezi sebou sdileji anonymizované
informace o zakaznicich. Také diky tomu lze 1épe cilit na zdkazniky vyuzivajici
jednotlivé obchody. Je to obdobn4 situace, jako pokud nakoupite v obchodu
A a dostanete slevu do obchodu B, nebo vdm pouze tento obchod doporudi.
Diky aplikaci mtze tento proces probihat zcela automaticky. Navic diky tomu,
zZe jiz obchod A ziskal néjaké informace o zakaznikovi, lze pak konkrétni akce
cilit na konkrétni zakazniky.
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B 4.3.1 Cilena nabidka produktii

Pristup k siti zdkazniki, ktefi se pripoji do systému v jiném obchodé, dava
moznost cilit svoji nabidku i na zakazniky, kteri by o obchodu jinak nevédéli.
Je treba peclivé vybirat, komu nabidku zaslat a nezneuzivat tak systém pro
zbytecné obtézovani vSech zdkaznikt. Zakaznik ma totiz moznost nabidky
od urc¢itych obchodu vypinat, pokud ho budou obtézovat. Tim ale ptijde i o
pripadné vyhody. Je tak tieba ze sdilenych zakaznika peclivé vybrat ty, pro
které by mohla byt nabidka alesponi neobtézujici.

Vsechny tyto nabidky a bonusy si zdkaznik muze zobrazovat v aplikaci, jak
jsem o tom psal v zakaznické sekci.

B Zikaznici v okoli

Tato moznost prinese obchodnikiim moznost oslovit zakazniky, kteri nakupuji
v obchodech ve stejné siti obchodii. Pomoci funkce oslovit zakazniky v okoli
mé& moznost obchodnik zaslat pomoci notifikace do mobilni aplikace nabidku
na konkrétni zbozi. Pomoci dostupného filtru muze zakazniky jesté vice zacilit
tak, aby se nabidka dostala k cilové skupiné zakaznika.

V tomto odstavci popisu to, jak by takovato funkce s pomoci filtru mohla
fungovat. Nejdiive si obchodnik najde ve své statistice u zbozi, které chce
nabizet to, jakd cilova skupina se o zbozi zajima, pripadné ho nakupuje.
K dispozici ma filtr na vsechny parametry, které se z jednotlivych nakupu
vyhodnocuji (naptiklad vék, pohlavi,...). Nabidka se poté automaticky jiz
zminénymi notifikacemi odesle zédkaznikovi, ktery si nabidku zobrazi.

B Narozeniny

Pokud zdkaznici vyplni svoje datum narozeni, jde poté vyuzit pro dalsi
marketing. Obchodnik si bude moci zvolit, zda nabidku posle pouze svym
zdkazniktim, nebo i zdkaznikiim ze stejné sité obchodii. Obchodnik bude mit
na vybér véc, kterou bude chtit zakaznikovi nabidnout a naldkat ho tak na
navstévu jeho obchodu. Muze jit o slevu na ndkup nebo darek pii nakoupeni.

B 4.3.2 Mozny rozvoj

Riiznych moznosti, jak vyuzivat data o zdkaznicich mezi jednotlivych cleny
maloobchodni sité je spousta. V prvni fadé je vSak nutné zprovoznit systém
v ramci jednotlivych maloobchodii a poté teprve zacit zjistovat, jak by spolu
mohli obchody jesté vice spolupracovat nad ramec pouhého sdileni zakaznika
mezi sebou a moznosti oslovit je.

. 4.4 Technicka realizace

Celkova realizace z technického pohledu se sklada ze tfi hlavnich celk.
Hlavni ¢asti, pres kterou budou k systému pristupovat zakaznici obchodu,
bude mobilni aplikace. Naopak obchodnici vyuzivajici ve svém obchodé tuto
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Obrazek 4.4: Celkova struktura systému

sluzbu, budou mit piistup k systému pouze primo pres webové rozhrani.
Souvisi to s tim, ze kazda skupina uzivateli (obchodnici, zdkaznici) bude
vyuzivat systém odlisné. Na pozadi obou téchto ¢asti bude vSechna data,
jak z webového rozhrani, tak mobilni aplikace, zpracovavat serverova c¢ast,
ktera bude komunikovat s databazi. Schéma této komunikace jsem zachytil
na obrazku 4.4l

V prvni fazi jsem se rozhodl, ze kazdy samostatny obchodni nebo sit
obchodnikid bude mit vlastni aplikaci. Dalsi moznosti bylo to, aby pokud se
néktery zdkaznik zaregistruje ve vice obchodech (nebo sitich), bude se mezi
nimi prepinat v ramci jedné aplikace.

B 4.4.1 Mobilni aplikace

Na strané zdkaznika bude systém pouzivan prostrednictvim mobilni aplikace
pro mobilni zarizeni. Konkrétni platformy a jejich verze, které by aplikace
podporovala, by byly vybrany az pfed samotnym zahajenim vyvoje. Jedna se
totiz o velice dynamické prostfedi, kde takova rozhodnuti nejde délat prilis
dopredu.

Tabulka nize zobrazuje podil jednotlivych verzi systému na trhu tak,
jak jsou odhadovany v soucasné chvili. Pfi navrhu aplikace by bylo vhodné
pokryt co mozna nejvétsi skupinu uzivatel chytrych zatizeni. Rozhodovat
tak bude i podpora jednotlivych verzi nejrozsitenéjstho mobilniho operac¢niho
systému Android. To je nutné tesit ale az aktualné v dobé realizace, protoze
podily se dynamicky méni.

Podle mého nazoru bude dilezité se pri vyvoji mobilni aplikace zamérit
na jednoduchost rozhrani tak, aby bylo pro zdkazniky co nejvice privétivé a
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srozumitelné. Je tak tieba se zamyslet, jakéd je hranice mezi tim, kdy velké
mnozstvi funkci je uz na tkor jednoduchosti a prehlednosti. Prilis mnoho
funkci a s tim spojend mensi pirehlednost by pak v koneéném disledku mohlo
vést k tomu, ze by zdkaznici aplikaci nepouzivali.

Globalni podil prodeji mobilnich OS mezi 1. étvrtletim 2009 a 4 ctvrtletim 2015
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Obrazek 4.5: Zobrazeni podilu prodeji mob. zafizeni s jednotlivymi OS

B 4.4.2 Serverova cast

7 technického hlediska bude serverova ¢ast systému provozovana na pro-
najatych serverech. Detail ceny uviadim v pozdéjsi kapitole, zabyvajici se
financéni strankou projektu. Pronajmuti serveru prinasi mnoho vyhod. Po
spusténi projektu nebude potieba tak vykonny server, protoze nebude ke
sluzbé pristupovat velké mnozstvi lidi. Jak se ale postupné bude zvysSovat
pocet obchodniku, respektive jejich zdkaznikt, ktefi budou systém vyuzivat,
je mozné jednoduse navysit vykon pronajatého serveru dle aktualni potreby.

Z funkéniho hlediska bude serverova cast zajistovat komunikaci mezi zé-
kaznikem a obchodnikem (naptiklad béhem placeni). Také bude zajistovat
spravu dat a propojeni jednotlivych ¢4sti systému (mobilni aplikace, webové
rozhrani pro obchodniky) s databézi.

K veskerym ulozenym dattiim budou mit obchodnici pristup pouze pres
webové rozhrani, a to uz néjakym zpusobem zpracovanym. Jeden obchodnik v
siti si tak nebude moci prohlizet to, jaké zbozi konkrétni zakaznik nakupuje v
ostatnich obchodech. Bude mit pfistup pouze k idajim, které ziskd ve svém
obchodé. Udaje od ostatnich obchodniki v sité bude moci pouzit napiiklad
pro nastaveni rozesilani konkrétnich nabidek.

B Ukladani dat

Zékladem celého systému je moznost uchovavat data o zakaznicich a znovu je
vyuzivat. K tomu je tfeba optimalné navrhnout databazi pro uchovavani dat
a spravneé ji vyuzivat.
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4.4. Technicka realizace

Kazdy obchod bude do systému pridavat nové vyrobky, které nabizi zdkazni-
ktim. Cilem je, aby kazdy vyrobek napri¢ vSemi obchodniky mél unikatni kod.
V kédu produktu bude zakédovana unikatni prodejna i kategorie produktu.
QR kéd by tak byl pouzitelny pouze v ramci mobilni aplikace. Pokud by QR
nékdo nacetl jinou dostupnou aplikaci na ¢teni QR kédu, vidél by pouze kdd,
pomoci néhoz se ziskaji konkrétni informace o produktu.

B 4.4.3 Webové rozhrani

Webové rozhrani slouzi pro obchodniky pro spravu systému. V prvni fazi
neplanuji, ze by obchodnici méli k dispozici i rozhrani v mobilni aplikaci. Ta
bude zase naopak slouzit vyhradné zékaznikium. Pokud se projekt stabilizuje,
je mozné rozsirit funkénost tak, aby byly nékteré funkce pristupné obchodni-
kim i prostrednictvim mobilni aplikace. Ve webovém rozhrani by mél mit
pristupné vSechny funkce, které jsem zminoval v predchozi kapitole zamérené
na funkcénost systému z pohledu obchodnika.

B ViozZeni zboZi do systému

Aby mohl byt systém plnohodnotné vyuzivan, je tfeba, aby kazdy obchodnik
vlozil do systému vsechny vyrobky, které by méli byt pristupné pres systém
a mobilni aplikaci. K tomu slouzi webové rozhrani systému. Obchodnikovi
systém po zadani nového vyrobku a jeho ulozeni vygeneruje jedinecny QR
kéd pro dany vyrobek. Pri vkladani je nutné zadat zédkladni iidaje o vyrobku
(vyrobce, jméno). Vlozeny vyrobek bude ulozen do databédze produktu a
zaroven bude pridan ke konkrétnimu obchodu nebo pobocce.

B 4.4.4 Technické vybaveni

Zde se dostavame k tomu, co je potieba, aby mél k dispozici samotny prodejce.
Pro zakladni funkcénost systému je nutné, aby u kazdého typu zbozi byl
unikatni QR, ktery si vygeneroval v sytému pii vkladani nového vyrobku.
Tento kéd musi vytisknout a umistit na prislusné misto ke zbozi nebo obrazku
zbozi, ¢i k popisu sluzby (lze vyuzit mnoha zpusoby). Cilem je, aby byl QR
kéd jednoduse pristupny a viditelny pro prochazejicitho zédkaznika a ten ho
tak mohl jednodusSe pomoci aplikace nacist.

Nutné tak je, aby obchodnik mél pristup k pocitaci s pripojenim na internet.
Skrze néj bude pristupovat do webové ¢asti systému, kde bude kompletné
spravovat svlij obchod v rdmci systému.

Pro tisk QR kédu neni potreba zadné specidlni vybaveni. To bylo i cilem
celého navrhu systému. Nechtél jsem, aby obchodnici museli na pocatku
vynakladat mnozstvi prostfedki na porizeni néjakého vybaveni, kdyz nevi,
jaky to bude mit pro né prinos. Zalezi na konkrétnim obchodnikovi a zptisobu
jeho pouziti, ale jednou z moznosti je tisk na samolepici papiry. Samolepky s
QR se pak jednoduse umisti k produktu. Na obrazku 4.6 jsem zachytil jedno
z moznych Teseni infrastruktury v obchodu. Pro spravné fungovani je vhodné,
aby zakaznici méli pristup ze svych zarizeni na internet. Samoziejmé v dnesni
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Tiskarna QR pro

Web Service Router "_‘ obchodnika
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telefon 2

Obchodnikovo PC

Obrazek 4.6: Infrastruktura v obchodu

dobé ma spousta lidi jiz sviij vlastni pristup pfes mobilni internet, ale urcité
by bylo pohodlnéjsi z hlediska rychlosti vyuzit internet obchodu.
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Kapitola 5

Ekonomicka cast

Pro moznost skutecného pouziti je potieba navrhnout systém také z hlediska
ekonomického tak, aby byl vyhodny jak pro obchodniky, tak pro nas jako
tvirce a provozovatele systému. V prvni fadé je tfeba zajistit to, abych zvolil
vhodny systém pro prodej nebo prondjem systému jako sluzby maloobchodnim
sitim nebo jednotlivym maloobchodnikim. Nabizi se mnoho moznosti, jak
nastavit financovani, aby bylo pro obchodniky zajimavé premyslet o vyuziti
systému.

Po tom, co zjistim veskeré ndklady na systém z pohledu provozovatele (po-
¢atecni a provozni), zaméfim se na spocteni jednotlivych financénich ukazatel
investice, které si myslim, ze zobrazi dulezité tdaje o projektu a investici
do néj. Zivotnost projektu po¢itdm na sedm let s tim, Ze bych chtél, aby
navratnost projektu byla mezi 3-4 roky. S tim souvisi nutnost nastavit systém
financovani projektu od obchodniku tak, aby se jim vyplatilo systém vyuzivat
a nebyla to pro né jednorazova zatéz.

Poté, az budu znat, jakych rocnich ptijmu za prondjem budu muset dosaho-
vat, aby byla navratnost v mnou stanovené dobé, mohu spocitat standardni
finan¢ni ukazatel investice, jako je NPV.

B 5.0.1 Finance - pohled obchodnika

S ohledem na cilovou skupinu obchodniki, kterou jsem rozebiral v podkapitole
3.6.1, je nutné vhodné nastavit systém financovani systému. Neni mozné,
aby musel maloobchodnik na poc¢atku vynalozit vysoké vydaje na porizeni
vybaveni nebo zaplatit vysoky pocatecni poplatek za zprovoznéni systému.
Proto je mnohem vyhodnéjsi nastavit model financovani zalozeny na placeni
pravidelného poplatku za vyuzivani sluzeb spojenych se systémem. To finan¢né
nezatizi malé obchodniky, ktefi by ¢asto vétsi jednorazovou sumu za systém
nevydali a zaroven v pripadé, ze nebudou spokojeni, lehce prerusi nebo ukondéi
vyuzivani systému a nepfinese jim to zadné vétsi ztraty. Otazku, kterou
jsem musel vyTesit je, jak nastavit prubézné placeni poplatku ze strany
maloobchodnika za vyuzivani sluzeb. Touto otdzkou se tak zabyvam v dalsi
kapitole.
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5. Ekonomicka cast

B Nastaveni financovani

Vzhledem k vyse uvedenym duvodim jsem se rozhodl nastavit platbu poplatki
za, vyuzivani systému jako prondjem, ktery by jednotlivy maloobchodnici
platili mési¢nim poplatkem. Jednou z moznosti, jak stanovit vysi poplatku,
je tak, aby zohlednovala to, jak velkd prodejna systém vyuziva.

Dalsi z moznosti je stanovit vysi mési¢niho poplatku v zavislosti na poctu
druhii zbozi v obchodu. TakZe pokud pocitame s tim, Ze u kazdého druhu zbozi
bude QR kéd, tak vlastné podle poctu spravovanych QR kodi. Takovouto
moznost jsem vsSak zamitl, protoze nezohledniuje to, jakou hodnotu maji
propagované produkty. Mohlo by se tak stat, ze by obchod, prodavajici velké
mnozstvi levného zbozi, platil mési¢ni poplatek vyssi, nez obchod nabizejici
daleko mensi mnozstvi zbozi, ale za mnohem vyssi ceny.

Dalsi moznou variantou by tak mohlo byt stanovovat mési¢ni poplatek
podle toho, jakou celkovou hodnotu maji produkty vyuzivajici k propagaci
QR kody. Tim se zabrani tomu, ze by se diky mnoha vyrobkim s nizkou
cenou platil vysoky mési¢ni poplatek. Muize nastat ale situace podobna jako
v prvnim piipadé. Sice se plati podle ceny produkti, ale téch se zase nemusi
prodat tolik.

Ve

obratu obchodnika. Nastavit ale platbu za sluzbu v zavislosti na celkovém
obratu nebo trzbé za zbozi, muze byt nespravedlivé vici obchodnikim. Dovedu
si predstavit situaci, kdy obchodnikovi stoupne obrat, ale nebude jednoznacné,
ze to bylo v dtisledku pouzivani aplikace. Jako nejlepsi moznost se mi jevi
zalozit mési¢ni platbu na zdkladé celkového obratu zbozi, které bylo zakoupeno
s vyuzitim aplikace. To jde jednoduse zjistit diky tomu, Ze jednou z moznych
funkénosti je vyuzivat pri nakupovani virtudlni kosik. Tuto moznost jsem
detailnéji rozebiral v jedné z predchozich kapitol, zamérené na mozné scénare
zékaznika.

Predchozi moznost je realizovatelna pouze pokud se obchodnik rozhodne
vyuzivat moznost virtualniho kosiku a nakupovani pres aplikaci. Tato funkce
je totiz pouze volitelna. Pokud se ji vSak obchodnik rozhodne nevyuzivat, at uz
z jakychkoliv dtivodi, je pro mé obtizné urcit trzby z prodaného zbozi. Nabizi
se tak moznost stanovit mési¢ni poplatek. Ten jsem stanovil fixné na 499 K¢
za mésic. Tuto ¢astku jsem zvolil vzhledem k vypoctim, které provadim v
dalsi kapitole. Dale jsem také prihliZel k tomu, kolik stoji sprava QR kampané
u existujicich sluzeb, jako napiiklad Delivr.com. Ten jsem zminoval, kdyz
jsem detailnéji popisoval technologii QR. Delivr.com sice nabizi sluzbu trochu
jinak zaméfenou, na reklamni kampané a nabidky pomoci QR, ale zahrnuje
to i spravu a statistiky jednotlivych QR kédu.

V prvnim pripadé, kdy se cena odviji od obratu v aplikaci, by stalo za
zvazeni, zda nestanovit minimalni poplatek, ktery by byl stejny jako poplatek
fixni, tedy 499 K¢ za mésic.
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B 5.0.2 Finance - pohled provozovatele

Jednou z hlavnich ¢asti projektu, kterou potifebuji zcela jisté naplanovat pred
samotnou realizaci projektu, je finan¢ni ¢ast z pohledu provozovatele systému.
Ta mi po spocitani jednotlivych ukazatelti zobrazi, zda je mozné projekt
skutecné realizovat a za jakych podminek.

B Naklady na vyvoj

Jednou z hlavnich polozek, kterd rozhodla o nastaveném systému placeni
prondjmu systému je investice nutna do vyvoje systému. Jak jsem zminil v
predchozich kapitolach, je tfeba vytvorit tii zdkladni ¢asti systému, které
jsem detailnéji rozebiral v kapitole ,, Technickd realizace“. Predpokladam,
ze navrhovany systém vytvori ¢tyfi vyvojari (frontend, backend, Android,
i0S) tak, jak odhaduji v nésledujicim rozpisu. Pti odhadu ¢asové ndroc¢nosti
realizace vychazim z vlastnich poznatki, které jsem ziskal pii podileni se na
vyvoji podobné rozsahlého projektu.

Mobilni aplikace. Prii vyvoji mobilni aplikace oc¢ekédvam néklady na vyvoj za
166 h prace na jedné platformé. V navrhu pocitdm s tim, ze mobilni aplikace
bude vyvijena pro dvé nejrozsitenéjsi mobilni opera¢ni systémy (Android,
i08), které pokryvaji drtivou vétsinu trhu chytrych telefonti. Celkovou préci
tak odhaduji na 332 h. Kazdou platformu bude vytvaret jeden vyvojar.

Webova aplikace. Vyjvoj a testovani webového rozhrani, pres které bu-
dou obchodnici pristupovat k systému, odhaduji na 150 h prace clovéka.
Predpoklddana prace je pro jednoho webového vyvojére.

Serverova cast. Rozsah préace na serverové ¢ésti (backend) odhaduji pro
jednoho vyvojire na 188 h, véetné testu.

Kromé toho je tfeba do ndkladi zapocitat prostfedky na na analyzu a navrh
systému. Pocitam s nutnosti vyclenit na to 40 h prace. Na findlni spusténi
systému o celkové otestovani pocitam také i s rezervou 40 h. Dohromady tak
odhaduji naklady na vyvoj a spusténi systému na 750 000 K¢, kdyz pocitam
se mzdou 1000 K¢/hod.

Cinnost Pocéet odhadovanych hodin [h] Odména [Ké/hod.] Celkova cena [Kc]
Analyza a navrh systému 40 1 000 40 000
Mobilni aplikace 332 1 000 332 000
Webové rozhrani 150 1 000 150 000
Serverova ¢ast 188 1 000 188 000
Celkem 750 000

Tabulka 5.1: Niklady na vyvoj systému

Od téchto naklada se odviji mij dalsi vypocet za vyuzivani sluzeb jednot-
livymi obchodniky. Je to pouze zédkladni ¢ést, dalsi neméné diilezitou ¢asti
jsou naklady na provoz systému vynakladané v prubéhu zivotnosti celého
projektu.
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B Naklady na provoz

Dalsi polozkou, ktera ma vliv na koncovou cenu sluzby pro obchodniky
jsou naklady spojené s provozem a uidrzbou systému. Tim, ze systém vyuziva
pronajimany server, jsou zde i ndklady na pronajem tohoto serveru. Z pocatku
pocitam s prondjmem mensiho s tim, ze jak se postupné bude zvétsovat pocet
obchodnikil vyuzivajicich systém, je mozné jednoduse navysit vykon serveru
podle potteby. Navic se tu vyuziva tspory z vicenasobného prondjmu aplikace,
kdy vice obchodnikt bude vyuzivat jeden server a tim se naklady do konecné
ceny pro obchodniky rozlozi vice, nez kdyby kazdy obchodnik vyuzival vlastni
server. [13]

V nakladech na provoz mam dale zahrnuto to, Ze bude nutné mit néjakou
kancelar se zdzemim. Zaroven tam bude pracovat administrativni pracovnik.
Ten bude také komunikovat se zdkazniky a TesSit jejich aktualni problémy.
Dva technic¢ti pracovnici budou zodpovédni za implementaci technologie u
obchodnikt a pripadné budou pomahat pri reseni néjakych problémi. Jako
technickd podpora a udrzba systému bych byl rad, kdyby byl ¢lovek, ktery se
podilel na vyvoji systému. Pocitdm s tim, ze bychom ho vyuzivali jenom na
urc¢ity pocet hodin béhem mésice. V nasledujicim piehledu jsou rozepsany
jednotlivé vsechny polozky, se kterymi v ndkladech pocitam.

® Pronajem serveru 3990 K¢/més.

Technickd podpora 20h/més. x 1000 K¢/h = 20 000 Ké/més.

® Pronajem prostor 10 000 K¢/meés.

Provozni vydaje 10 000 K¢é/més.

Administrativni pracovnik 25 000 K¢/més.

2x technicti pracovnici 50 000 K¢/més.

B Finanéni ukazatele projektu

Navratnost investice . Navratnost investice projektu pojmu z druhé strany.
Budu vychéazet z toho, ze mam urc¢enou dobu, za jakou ma mit investice do
projektu nédvratnost. Diky tomu, Zze zndm néklady projektu a urcil jsem si dobu
ocekavané navratnosti, mohu dopocitat nutnou vysi prijmt v jednotlivych
letech. Dobu navratnosti jsem si uré¢il 3 roky a to vzhledem k pldnované
dobé zivotnosti, kterou o¢ekavam 7 let. Na zakladé zjisténi toho, jakych bude
muset projekt dosahovat pir{jmu v jednotlivych letech, budu schopny lépe
napldnovat systém financovani ze strany obchodniki.

Ve svych vypoctech navratnosti budu pracovat s vice moznymi scénafi.
Prvni z nich bude sledovat takovou situaci, ze sluzbu budou vyuzivat ma-
loobchodnici s celkovym konstantnim obratem v pribéhu jednotlivych let
zivotnosti systému. Zjistim tak, jak velky obrat musi mit maloobchody, které
budou sluzbu vyuzivat, aby projekt dosahoval pozadované navratnosti 3 roky.
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To mohu vzhledem k tomu, Ze jednim z moznych systému financovani, které
jsem zvolil v minulé kapitole 5.0.1, je zalozen na vysi obratu jednotlivych
obchodnikii.

V tabulce 5.2/ jsou tak vypocitané hodnoty nutného konstantniho prijmu
béhem let zivotnosti projektu. Tabulka vychazi z vypocti, které jsem provadél
v prilozeném Excel souboru. Moje tivaha pti vypoctu vychazela z toho, ze
pokud chci dosdhnout navratnosti pocatecnich naklada, béhem tii let, musi
se soucet kumulovaného diskontovaného cash flow po 3 letech rovnat prave
pocatecnim nakladiim. Postupoval jsem tak metodou piileni intervalu vyse
prijmu, az jsem nalezl pozadovanou nejmensi ¢astku, pro kterou plati, ze
pocatecéni naklady se rovnaji kumulovanému diskontovanému cash flow. To je
znazornéno v grafu 5.1l Je tam znazornéna vyse kumulovaného DCF, ktery
se po 3 letech rovna 0 a doslo tak k ndvratu poc¢atecénich nakladu.

V této varianté mi tak vyslo, ze béhem celé doby zZivotnosti projektu je
nutné mit konstantni prijem ve vysi 170 8463 K¢ za rok. O tom, co to znamena
a jak toho lze dosdhnout, se zabyvam po vypoctu druhého scénére déale v této
kapitole.

Rok 0 1 2 3 4 5 6 7
Vydaje 750000 1427880 1427880 1427880 1427880 1427880 1427880 1427880
Piijmy 1708463 1708463 1708463 1708463 1708463 1708463 1708463
CF -750000 280583 280583 280583 280583 280583 280583 280583
DCF -750000 264700,9 2497179 235582,9 222248  209667,9 197799,9 186603,7
Kumulované DCF 264700,9 514418,8 750001,71

Tabulka 5.2: Vypocet nutného konstantntho pfijmu pfi navratnosti 3 roky

1 000 000 K¢
800 000 K¢
600 000 K¢
400 000 K¢
200 000 K¢

0 Ke

-200 000 K¢
-400 000 K¢
-600 000 K¢
-800 000 K¢

-1 000 000 K&

Obrazek 5.1: Navratnost 3 roky pii konstantnim prijmu

Ve druhém scénéri budu pocitat s optimistickou vizi, Zze pocet maloobchod-
nikd, vyuzivajicich systém, bude v pribyvajicich letech naristat. Mé opét
zajima to, jaky bude potfebny celkovy obrat maloobchodniki v jednotlivych
letech zivotnosti systému. Predpokladat budu meziro¢ni narust jejich obratu
0 10 %. Pro vypoéty budouciho vyvoje jsem zvolil hodnotu diskontni sazby 6
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%. A to proto, ze jsem vychézel z hodnot, se kterymi jsem se bézné setkal
pfi pocitani financi podniku béhem svého studia. Stejné jako u predcho-
ziho scénafe jsou v tabulce 5.3 po jednotlivych letech rozepsané vydaje a
dopocitané prijmy. Postupoval jsem opét stejnou metodou pileni intervalu.
Cilem bylo nalézt takovou hodnotu prijmu v prvnim roce, aby se pfi daném
ristu vyrovnala hodnota kumulovaného DCF pocateénim nakladim v roce
0 po 3 letech a bylo tak dosazeno pozadované doby navratnosti. Hodnoty
kumulovaného DCF jsou vidét v grafu na obrazku [5.2. V tabulce vidime, ze
prijmy v prvnim roce museji dosahovat hodnoty 1 554 195 K¢. To je nizsi
castka, nez v predchozim scénari, ale je nutné, aby bylo dosahovano v celém
prubéhu zZivotnosti daného rastu prijmu.

Rok 0 1 2 3 4 5 6 7

Vydaje 750000 1427880 1427880 1427880 1427880 1427880 1427880 1427880
Prijmy 1554195 1709615 1880576 2068634 2275497 2503047 2753351
CF 126315 281734,5 452696 640753,5 847616,9 1075167 1325471
DCF 119165,1  250742,7 380092,2 507536,8 633388,7 757950  881514,1
Kumulované DCF 119165,1 369907,8 750000 1257537 1890926 2648876 3530390

Tabulka 5.3: Vypocet nutného prijmu pii nédvratnosti 3 roky

3 000 000 K&
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-500 000 K&

-1 000 000 K&

Obrazek 5.2: Névratnost 3 roky pii rastu vyse pii{jmu

Pfijem 1.rok [KE] Pocet obchodniku - pausidl Obrat obchodniki pfes aplikaci [Ké&/rok]

Situace 1 (konstantni pfijem) 1708 463 286 170 846 300
Situace 2 (pfijem kazdy rok +10 %) 1 554 195 260 155 419 500

Tabulka 5.4: Nutny pocet obchodniky nebo jejich obrat v aplikaci

Z vyslednych vypocta a grafi je uz ziejmé, jaky musi byt prijem, aby
navratnost byla do 3 let. Pokud bychom pocitali s tim, ze kazdy bude platit
fixni pausél a ne podle obratu, muselo by systém vyuzivat 286 obchodnikt
(situace 1) nebo by musel byt obrat v aplikaci 170 846 300 za rok, pokud
by platba byla nastavena jako 1 % z obratu skrz mobilni aplikaci. Detailni
prehled pro oba pocitané scénére je v tabulce [5.4.
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5. Ekonomicka cast

Cista sou¢asnad hodnota (NPV). Jednim z hlavnich ukazatelt, ktery se
pouziva k hodnoceni vynosnosti investicnich projektii, je NPV. Pti vypoctu
NPV jsem vychazel z toho, ze mohu vypocitat cash flow pro jednotlivé roky
provozu systému. To jsem zjistil v jedné z predchozich ¢éasti této kapitoly
5.0.2, kde jsem se zabyval vypoc¢tem navratnosti investice. Vypocty jsem
provadél opét pro vice moznych scéndii vyvoje, tak, jak jsem je popisoval v
¢asti o navratnosti investice [5.0.2l

P1i vypoctu jsem vychézel ze standardniho vzorce pro cash flow:

NPV =Y =5

i=0 {1+r)?
Rok 0 1 2 3 4 5 6 7
DCF [K& -750000 264700,9 249717,9 235582,9 222248 2096679 1977999 186603,7
NPV [K¢&] 816321,3

Tabulka 5.5: NPV pro situaci 1

Rok 0 1 2 3 4 5 6 7
DCF [K& -750000 1191651 250742,7 380092,2 507536,8 633388,7 757950 881514,1
NPV [K¢ 2780390

Tabulka 5.6: NPV pro situaci 2

V obou pripadech vysla ¢ista soucasna hodnota kladna, coz je zobrazeno
v tabulkéch 5.5/ a 5.6, coz je prvni predpoklad ukazujici to, ze je vhodné do
projektu investovat prostiedky. Ve druhém piipadé vychézi NPV vyssi. Dalo
se to predpokladat, vzhledem k tomu, ze pifjem roste kazdy rok o 10 % oproti
predchézejicimu, zatimco naklady zlstavaji konstantni. V prvnim ptipadé jde
o situaci, kdy v prubéhu zivotnosti projektu nedochéazi ke zméné vyse prijmu,
ktery je tak stale konstantni. To je také ten divod, pro¢ je NPV oproti druhé
situaci nizsi.

B 5.0.3 Zhodnoceni finanéniho navrhu a ukazateld

Navrh finanéni ¢asti, ktery jsem provedl, je pouze orientacni. Pied samotnou
realizaci by bylo nutné provést detailnéjsi prizkum mezi obchodniky, za
jakych podminek by jesté méli zajem sluzbu vyuzivat. Obecné podle toho,
jak vysel ukazatel jako NPV, se miize zdat, ze projekt je z finanéni stranky
zajimavy. Ovsem je to dano tim, ze jsem finance propocital vzhledem k situaci,
ze navratnost investice bude 3 roky. Do konce zivotnosti projektu, kterou
jsem urcil na 7 let, tak prinasi projekt zisk.

Otazkou vsak je, jestli je mozné ziskat do projektu takové mnozstvi ob-
chodnikll s takovym obratem, ktery jsem spocital. Pokud by se jich tolik
nepodarilo zapojit, jesté by Slo uvazovat nad vysi mési¢niho poplatku za
sluzbu. Moje propoc¢ty vychazi z toho, ze vyse je 1 % z obratu v mobilni
aplikaci. Urcité by Slo ale uvazovat i o jeho zvyseni. To vSe zavisi na zajmu
obchodniki, ktery je tézko predvidatelny.
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Kapitola 0
Zaveér

V préci jsem si stanovil nékolik cila. Jednim z nich bylo zjistit, jaké vsechny
informace je mozné ziskavat. Vytvoril jsem tam tak zakladni piehled o jed-
notlivych kategoriich a to, jak je vhodné které informace ziskat. Také jsem
se zaméril na to, pro¢ by viibec méli chtit zdkaznici sdilet informace o sobé,
pripadné, zda by o tom méli védét. Dosel jsem k zavéru, ze bychom k z&-
kazniktim méli byt co nejvice transparentni. To znamenad, ze by méli védét,
které informace obchodnik zaznamenéva a k ¢emu je vyuziva. S tim souvisi
dalsi véc a to ta, ze zdkaznik by mél védeét, co mu to konkrétné bude prindset.
Musi z toho, ze sdili o sobé informace, mit néjaké jasné vyhody. Z této uvahy
jsem poté vychazel pfi navrhu systému.

Jednou z hlavnich ¢asti prace bylo nalezeni technologii vhodnych pro zis-
kavani informaci o zdkaznicich. Podarilo se mi nalézt technologie vhodné
k ziskdvani informaci. Vybrané technologie jsem detailnéji popsal a uvedl
priklady readlného pouziti. Z nich jsem poté pomoci multikriterialniho hod-
noceni vybral nejvhodnéjsi technologii pro vyuziti v segmentu malych az
stfednich obchodnich firem. Nakonec zvitézila technologie QR, coz mé sa-
motného prekvapilo, protoze se jevi ze vSech porovnavanych technologii jako
nejzastaralejsi. Ale mozné pravé diky tomu ma vyhodu, Ze je dobfe dostupna
pro zakazniky. Ostatni technologie, jako napiiklad NFC, jsou uzivatelsky
privétivéjsi, nebo s nimi lze ziskat vice informaci (Bluetooth Beacon), ale
bohuzel v soucasné chvili nejsou uzivatelsky dostupné, pouze pro malou ¢ést
zdkaznikt. Na druhou stranu to mozna tak nec¢ekané neni. Kdyz se podivam
okolo sebe pfi nakupovani, jedina z rozebiranych technologii, kterou je mozné
obcas zaznamenat, jsou v naprosté vétsiné pripadt QR kédy. Jsou vSak vyu-
zivany pouze jejich zédkladni funkce, neni na né vétsinou napojeno nic dalsiho.
Coz je pro mé z pohledu zdkaznika mozné skoda.

V dalsi ¢asti prace jsem se na zékladé vybéru nejvhodnéjsi technologie
pokusil navrhnout systém pro ziskavani informaci a jejich dalsi vyuziti. Cilem
bylo navrhnout jednoduchy systém, jak pro zadkaznika, tak obchodnika, ktery
by obéma strandm prinasel uzitek. Jak jsem zminil v minulém odstavci,
dilezité bylo poskytnout zdkaznikovi vyhody, které pouzivanim systému ziska.
Funkénost, kterou jsem navrhl, je pouze zédkladni moznosti. Moznych variant
funkci, které by slo nabidnout jak zdkaznikovi, tak obchodnikovi, je velké
mnozstvi. Pred redlnym spusténim by mozna bylo vhodné udélat mezi obéma
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6. Zavér

skupinami analyzu toho, co by pro né bylo skuteé¢né prinosného. Hlavni
potencial pro dalsi pripadny rozvoj systému vidim v mozné vétsi spolupraci
obchodt mezi sebou. Dokazali by pak nabidnout zakazniktim zajimavé sluzby
a vytvorit moznou konkurenci vétsim obchodtm.

Prinos prace tak vidim v tom, Ze jsem navrhl jedno z moznych pouziti
vybrané technologie, konkrétné QR tak, aby byla lépe vyuzivatelna, nez je
v Ceské republice v sou¢asné dobé. Myslim si totiz, ze k brzkému nastupu
modernéjsich technologii v nejblizsi dobé nedojde do takové miry, aby podil
pokryti potencidlnich zékaznik byl podobny jako v pfipadé QR kodi.

V zévérecné ¢asti jsem se na vytvoreny systém zaméftil z ekonomické ¢asti.
Mohl jsem navrhnout prinosny systém pro zakaznika i obchodnika, ale pokud
by byl z ekonomického pohledu neredlny, nemeélo by to smysl. Myslim si, ze
milj ndvrh zcela neredlny neni. Urcité by ale bylo vhodné, stejné jako jsem
zminoval v predchozim odstavci, udélat mezi obchodniky prizkum, za jakych
podminek by byli ochotni systém vyuzivat.
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P¥iloha A

Seznam zkratek

Zkratka Vyznam

NFEC Near field communication
QR Quick response

NPV Net present value

UvUID Universally unique identifier
CF Cash flow

DCF Discounted cash flow
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P¥iloha B

Obsah CD
Soubor Popis
BP_ Hryzak_ Ondrej.pdf text bakalaiské préace

Hryzak Ondrej vypocty.xlsx doplnujici vypocty
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