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Priporo¢€ilni sistemi v spletnih trgovinah

Uporabniki se danes na spletu sooc¢ajo z veliko koli¢ino informacij ter Siroko ponudbo izdelkov
in storitev, kar uporabniku otezuje odloCitev glede izbire tisth informacij, izdelkov in storitev,
ki jih dejansko potrebuje. S tem problemom se lahko spopadamo s pomocjo sistema, Ki nam
pomaga med mnozico informacij poiskati tiste, ki so za nas najbolj uporabne in zanimive. Ta
sistem se imenuje priporoCilni sistem. Priporocilni sistem predstavlja vsak sistem, ki proizvaja
individualizirana priporocila, kiimajo u¢inek vodenja uporabnika na oseben na¢in do zanimivih
ali uporabnih izdelkov v velikem prostoru razli¢nih moznosti izbire. Priporocilni sistemi se zelo
pogosto uporabljajo v spletni prodaji, saj je vse vecja izbira izdelkov povecala kolicino
mformacij, ki jih morajo potroSniki obdelati, preden lahko izberejo, kateri izdelki ustrezajo
njihovim potrebam. Cilj magistrske naloge je pojasniti, kaj so priporocilni sistemi, katere vrste
priporoCilnih sistemov obstajajo, kako poteka interakcija med priporo¢inim sistemom in
srecujejo, kako so prikazana priporocila ter kaksna je funkcija priporocilnih sistemov V spletnih
trgovinah. Ker pa morajo biti priporocilni sistemi uporabniku prijazni, sem na koncu Se s
pomocjo ankete raziskala, kaksna morajo biti priporocila v spletnih trgovinah, da so uporabniki
z njimi zadovoljni, ter na podlagi tega izdelala smernice za vsebinsko in vizualno podobo
priporoCil.

Klju¢ne besede: spletna trgovina, priporo€ilni sistemi, priporo¢ila.

Recommender systems in e-commerce websites

Today users face a large quantity of information and a wide range of products and services on
internet. They find it difficult to choose only those information, products and service they
actually need. To solve this problem, we can use a system that helps us find, in a mass of
information, only those information that are most useful and interesting for us. This is the so-
called recommender system. A recommender system is any system that produces personalized
recommendations that have an effect of leading a user in a very personal way to most interesting
and useful products among variety of them. Recommender systems are most often used in
online stores because a large choice of products has caused increase of information users have
to process, before they choose which products suit their needs. The purpose of the master's
thesis is to explain what recommender systems are, what types of systems exist, what kind of
interaction is present between a recommender system and a user, what data are used in
recommender systems, what problems and challenges they face, how recommendations are
introduced and what functions recommender systems have in e-commerce websites. Since
recommender systems need to be friendly to users, | have used the questionnaire to find out
what kind of recommendations are needed in e-commerce websites to make users satisfied.
Based on these findings | have prepared some guidelines for substantive and visual image of
recommendations.

Key words: e-commerce websites, recommender systems, recommendations.
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1 Uvod

Velik del uporabe digitalnih medijev — pa naj gre za iskanje ali naSe odnose z ostalimi —se je v
zadnjih letih preselil na splet. Eden izmed razlogov je zagotovo ta, dase je stroSek shranjevanja
podatkov postopoma znizeval, hkrati pa so se povecale tudi pasovne $irine. Tako je postal

internet stalnica v veCini gospodinjstev in podjetij (Battelle 2010, 10).

Za internet lahko re¢emo, da je medij, Ki se je razvijal najhitreje v zgodovini. V petih letih je
dosegel 50 milijonov uporabnikov, radio je za to Stevilo uporabnikov potreboval kar 38 let,
televizija pa 13 (Rolih 2007, 19). Trenutno je na svetu ve¢ kot 3.700 milijonov uporabnikov
interneta, Kkar predstavlja skoraj 50 % svetovne populacije (Internet World Stats 2017). Po
ocenah spletnega portala eMarketer pa naj bi to stevilo tudi v prihodnosti narascalo (eMarketer
2017). Veliko uporabnikov interneta tudi nakupuje preko spleta. Delez spletnih uporabnikov,
ki se odlo¢ajo za spletno nakupovanje, stalno naras¢a. To velja tudi za Slovenijo. Povecuje se
Stevilo spletnih uporabnikov, ki se odloCajo za spletno nakupovanje, nasprotno pa se niza
Stevilo tistih, ki se za spletno nakupovanje sploh ne odlo¢ajo. Po zadnjih podatkih Statisti¢ ne ga
urada Slovenije (iz prvega Cetrtletja leta 2016) je internet uporabljalo 75 % oseb, starih 16-74
let, 55 % prek mobilnega ali pametnega telefona (SURS 2016a). 30 % pa jih je prek interneta
nakupovalo (v 2015: 28 %) (SURS 2016b). V letu 2009 je prek spleta nakupovalo 14 % oseb
od vseh v tej starosti (SURS 2014). Vecina teh e-kupcev je v opazovanem obdobju opravila
najve¢ dva (1-2) spletna nakupa (44 %), 38 % jih je opravilo 3-5, 13 % 6-10 in 5 % ve¢ kot
10 spletnih nakupov (SURS 2016b).

Eksplozivna rast in raznolikost informacij na spletu ter hitro uvajanje novih storitev
elektronskega poslovanja (nakup izdelkov, primerjava izdelkov, drazbe ipd.) pogosto
preobremenijo uporabnike, kar vodi do slabih odlocitev. Razpolozljivost velike izbire je
namesto ustvarjenja koristi privedla do upadanja dobrega pocutja uporabnikov (Ricci in drugi
2011, 2). S tem problemom se lahko spopadamo na razliéne nacine, posvetujemo se na primer

s prijatelji, strokovnjaki ali pa si pomagamo s pomocjo iskanja po spletu. V pomo¢ nam je lahko

1 Pasovna§irina se v raunalniSkem omreZu nana$ana hitrost prenosa podatkov. Tako pasovna §irina predstavlja

zmogljivost povezave (Mitchell 2017).



sistem, ki nam pomaga med mnozico informacij poiskati tiste, ki so za nas najbolj zanimive in

uporabne. Ta sistem se imenuje priporocilni sistem (Ozok in drugi 2010).

V svoji magistrski nalogi predstavim, kaj so priporo¢ilni sistemi, njihov razvoj, katere vrste
priporo€ilnih sistemov poznamo, kako poteka mterakcija med priporoCinim sistemom in
uporabnikom, katere podatke uporabljajo priporo€ilni sistemi, s kak$nimi izzivi in problemi se
soocajo ter kakSne so prednosti in slabosti posameznih priporo€ilnih sistemov, kako poteka
ocenjevanje priporoc¢inih sistemov, kaj so pojasnila v priporo¢inih sistemih in kako so
prikazana priporocila. Sledijo poglavja, ki se osredotocCajo na priporocilne sisteme v spletnih
trgovinah. Predstavim, kaksna je funkcija priporocilnih sistemov v spletnih trgovinah in primer
uporabe priporo¢ilnega sistema v spletni trgovini. Na koncu izvedem raziskavo, s katero zelim
ugotoviti uporabnikove preference, kako naj bi priporocila, katere generira priporocilni sistem,

izgledala (struktura) in katere informacije naj bi priporoCila vsebovala (vsebina).

2 Priporocilni sistemi

Priporo¢ilni sistem predstavlja vsak sistem, Ki proizvaja individualizirana priporoc¢ila, Ki imajo
ucinek vodenja uporabnika na oseben nacin do zanimivih ali uporabnih izdelkov v velikem
prostoru razlicnih moznosti izbire. Sistemi delujejo v okolju, kjer je koli¢ina informacij
toliksna, da prekasa zmoznosti vsakega posameznika, da jih v celoti razisc¢e (Schafer in drugi v
Burke 2002). Kriterija »individualizirano« in »zanimivo ter uporabno« locujeta pojem

priporo¢ilni sistem od spletnega iskalnika (Burke 2002).

Priporo¢ilni sistemi so postali temeljna aplikacija v elektronskem poslovanju in pri dostopanju
do informacij, saj ucinkovito zmanjSujejo velk informacijski prostor, in sicer tako, da
uporabniku ponudijo informacije, ki najbolj ustrezajo njegovim potrebam in Zeljam (Burke

2002).

Za priporoCilne sisteme lahko re¢emo, da so sistemi za prepricevanje, saj poskusajo prepricati
uporabnike, da upoStevajo njihova priporocila. Torej skusajo sproziti vedenjske spremembe.

To pa je zelo pomembno na primer za poveCanje prodaje. Poleg vedenjskih sprememb



priporocilni sistemi lahko vplivajo na uporabnikovo stalisce, verjetje in odloCitve. Prepricljivo st

priporocCilnih sistemov je v veliki meri odvisna od zaupanja (Leino 2014).

Priporo¢ilne sisteme lahko delimo na prilagojene oz. personalizirane in neprilagojene. Pri
prilagojenih priporocilnih sistemih razlicni uporabniki prejmejo razli¢na priporoc€ila, dobijo
personalizirana priporocila. Neprilagojeni priporo€ilni sistemi pa so veliko enostavnej$i za
ustvarjenje in so obiCajno prikazani v revijah ali Casopisih. Tipi¢ni primer neprilagojenih

priporoc¢ilnih sistemov je prikaz najbolj$ih desetih knjig, CD-jev ipd. (Ricci in drugi 2011, 2).

Priporo¢ilni sistemi so epicenter personalizacije, pogon, da so spletne strani prilagojene
vsakemu uporabniku in zagotavljajo personalizirano uporabniSko izku$njo. Torej nemogoce je,
da na primer dva uporabnika na spletni strani Amazon.com vidita natan¢no isto vsebino, Ce

obiSceta spletno stran veckrat.

Personalizacija je sestavni del vsakega priporoCilnega sistema. Joseph A. Konstan opredeljuje
Stiri ravni personalizacije:
1. Splosna: Vsi prejmejo enaka priporocila. To je tipicno neosebna raven priporocanja.
2. Demografska: Vsi ¢lani ciline skupine prejmejo enaka priporocila.
3. Kratkotrajna: Priporo€ila ustrezajo trenutni aktivnosti uporabnika.
4. Dolgotrajna: Priporo¢ila zajemajo dolgoro¢ne interese uporabnika. Ta od uporabnika
zahteva, da se ohrani dolgotrajna identiteta uporabnika v sistemu (Konstan v Leino
2014).

Personalizacijo poganja velika kolicina podatkov. PriporoCilni sistemi so pri zagotavljanju
osebnih (personaliziranih) priporo¢il odvisni od modelov uporabnikov. Ce model ni oblikovan,
ne morejo biti podana personalizirana priporo¢ila. Bolj kot imamo podrobne informacije o
uporabniku, natanénej$a so lahko priporocila. Stopnja personalizacije pa neposredno vpliva na
zaupanje. Zaradi tega lahko personalizacija vpliva na to, ali uporabnik Zeli uporabljati sistem
in ali zaupa njegovim predlogom (Leino 2014).

Najbolj pogosta podrocja, kjer se uporabljajo priporocilni sistemi, so sledeca:

- zabava: priporocanje fimov, glasbe



- vsebina: priporo¢anje dokumentov, spletnih strani, aplikacij za spletno ucenje, filtrov za
elektronsko posto

- spletno oglaSevanje: priporocanje nakupa produkta, npr. knjige, fotoaparata, ra¢unalnika

- storitve: priporoCanje potovalnih storitev, strokovnjakov za pogovor, najema stanovanja

(Ricci in drugi 2011, 14)

Pomen priporo¢ilnega sistema za uporabnika je mogoCe videti tudi v podatku iz raziskave
Forrester iz leta 2008, ki je pokazala, da 64 % vprasanih zeli videti ocene in mnenja
uporabnikov na spletnih straneh, Kkar je bistveno ve¢ kot teh, ki si Zelijo personalizacijo (37 %).
68 % vprasanih prebere vsaj Stiri mnenja uporabnikov pred nakupom, medtem ko skoraj

Cetrtina prebere vsaj osem mnenj, preden se odlo¢ijo za nakup (Kee v Leino 2014).

2.1 Razvoj priporoc€ilnih sistemov

Ko se je zacel razvoj spletnih trgovin, se je pojavila tudi potreba za zagotavljanje priporocil, ki
izhajajo 1z filtriranja celotne palete razpoloZljivih alternativ. Uporabniki so ugotovili, daje zelo
tezko priti do najbolj primernih izbir iz mnozice neizmerno razlicnih proizvodov in storitev, ki

jin te spletne strani ponujajo (Leino 2014).

Razvoj priporocilnih sistemov se je zaCel z razmeroma preprostim razmiSljanjem: posamezniki
se pogosto zanaSajo na priporoc¢ila drugih oseb pri rutinskem, dnevnem odlo¢anju. Na primer
posamezniki obi¢ajno zaupajo svojim wrstnikom, ko izbirajo knjigo za branje, delodajalci
ratunajo na priporoCilna pisma pri njihovih odlo¢itvah pri zaposlovanju, posamezniki se pri
izbiri filma po navadi zanaSajo na filmske kritke, ki se pojavljajo v casopish ipd. V
prizadevanjih, da priporocilni sistemi posnamejo to vedenje, so prvi priporoCilni sistemi
uporabljali algoritme za ustvarjanje priporo€il, ki jih skupnost uporabnikov ponudi aktivne mu
uporabniku oz uporabniku, ki i§¢e predloge. Priporocila so bila za predmete, ki so bili
podobnim uporabnikom (tistim s podobnim okusom) vse¢. Ta pristop se imenuje sodelovalno
filtriranje (Leino 2014).

Zgodovina priporoCilnih sistemov se je zaCela v letu 1990 in se je razvijala vzporedno s hitro

Siritvijo  uporabe interneta. Prizadevanje za raziskovanje priporocCilnih sistemov je zacelo
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potekati v akademski sferi. Prvi priporocilni sistem, ki se je imenoval Tapestry, so predstavili
leta 1992 Goldberg in drugi. V istem dokumentu je bil predstavljen tudi pojem »filtriranje na
podlagi sodelovanja«. Vstop priporo¢ilnih sistemov v elektronsko poslovanje je bil malce
kasneje, ko je Amazon videl njihov potencial in zael njihovo izvajanje, da pomagajo
uporabnikom izmed velikega Stevila izdelkov, ki so na voljo, najti izdelek, Ki jih zanima (Leino
2014).

Akademska sfera se pri raziskovanju priporocilnih sistemov osredoto¢a na ocenjevanje
algoritmov, ki jih uporabljajo priporo¢ilni sistemi in na testiranje to¢nosti napovedi na razli¢ ne
nacine. Poslovanje pa se osredotoca od samega zaCetka na uporabnike oz. stranke, s ciljem, da
bi dosegli najboljSo uporabnisko izkusnjo (Leino 2014).

2.2 Vrste priporocilnih sistemov

Priporo€ilni sistemi so sestavljeni iz
- podatkov v ozadju: to so informacije, ki jih ima sistem pred zacetkom procesa priporo¢anja,
- vhodnih podatkov: to so informacije, Ki jih mora uporabnik posredovati sistemu,

- algoritma, ki zdrumje podatke iz 0zadja in vhodne podatke.

Na podlagi te sestave priporocilnih sistemov lo¢imo razline tehnike priporocanja oz. razli¢ne

vrste priporocilnih sistemov (Burke 2002).

»  Priporocilni sistemi, kidelujejo na podlagi sodelovanja
Priporocilni sistem filtrira podatke na osnovi sodelovanja ostalih uporabnikov in uwvrsti vsakega
uporabnika v njemu najbolj primerno skupino glede na stopnjo ujemanja njegovega profila z
ostalimi uporabniki. To je zelo u¢inkovita metoda v primerih, ko na osnovi uporabnikovega
profila ne moremo ugotoviti verjetnih podrocij, ki bi ga utegnila zanimati v naslednjem trenutku
(Dinevski in Ojstersek 2004).

Ta vrsta priporocilnih sistemov je v praksi uporabliena najpogosteje. PriporoCilni sistem, Kki
deluje na podlagi sodelovanja, zdruzi ocene ali priporocila predmetov, prepozna podobnosti

med uporabniki na podlagi njhovih ocen in ustvarja nova priporocila, ki temeljijo na primerjavi
11



med uporabniki (Burke 2002). Torej te sistemi priporocajo aktivnim uporabnikom elemente, Ki
so bili v preteklosti vSe¢ drugim uporabnikom s podobnim okusom. Podobnost okusa dveh

uporabnikov se izraCuna na podlagi podobnosti zgodovine ocenjevanja uporabnikov (Ricci in
drugi 2011, 11-13).

Taksno filtriranje v bistvu avtomatizira ustno izro¢ilo. Za primer lahko vzamemo obisk kino
predstave, Kjer po navadi prej povprasamo prijatelje, ali je v kinu kaksen dober film. Glede na
njihovo priporocilo in oceno se potem odlo¢imo, kateri film si bomo ogledali. V primerjavi s
priporoCili nekaj naSih prijateliev uporabi algoritem filtriranja podatke o ocenah tisoc¢ih
uporabnikov in tako lahko priporoca iz velke mnozice razlinih predmetov (Dinevski in
Ojstersek 2004).

Postopek filtriranja 0z. priporoc¢anja pa je naslednji:

- grajenje uporabniSkega profila skoz Cas, ta vsebuje seznam ocen uporabnika za dolocen
predmet,

- primerjanje profila nekega uporabnika zostalimi profili s pomocjo korelacijskih algoritmov
(podobni profili imajo med sabo visoko stopnjo podobnosti),

- iz mnozZice najbolj podobnih profilov sestavi odgovor uporabniku, in sicer seznam
predmetov, Ki bi lahko uporabnika zanimali,

- na koncu je Se potrebno odgovor dostaviti uporabniku (Dinevski n OjsterSek 2004).

»  Priporocilni sistemi, kidelujejo na podlagi vsebine
Priporocilni sistemi, ki delujejo na podlagi vsebine, proucijo profil uporabnikovih interesov, ki
temeljijo na znaCilnostih predmetov, katere je uporabnik ocenil (Burke 2002). Tehnika
vsebinskega filtriranja priporo¢a elemente, podobne tistim, ki so bili vSe¢ uporabniku v
preteklosti. Podobnost elementa se izraCuna na podlagi znacilnosti, ki so povezane S
primerjalnim elementom. Npr. ¢e je uporabnik pozitivno ocenil film, ki spada v zanr komedije,

se potem sistem nau¢i priporocati druge filme iz tega zanra (Ricci in drugi 2011, 11-13).

Pri priporoCilnem sistemu, Ki deluje na podlagi vsebine, klasifikator razvrsti besedila v vnaprej
predvidene kategorije. Te kategorije se lahko v nekem trenutku tudi spremenijo. Takrat je

potrebno kategorizacijo za vse dokumente izvesti znova. TakSen sistem filiriranja informacij je
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namenjen nestrukturiranim ali delno strukturranim podatkom. Transformacija vhodne mnoZice
podatkov wpliva na celoten fiter in njegovo delovanje ter u¢inkovitost. Pri problemu
razvr¢anja teksta je potrebno dokument, Ki je sestavljen iz zaporedja besed, transformirati v
predstavitev, ki je primerna za algoritem strojnega ucenja in za dotino nalogo klasifikacije.
Besede teksta dokumenta so lahko izbrane kot lastnosti pri klasifikaciji in razvrs¢anju. Taksna
predstavitev dokumenta poenostavi vhodni dokument iz zaporedja znakov v zaporedje besed
(Dinevski in OjsterSek 2004).

Osnovna postopka te vrste priporo¢anja sta:

- Analiziranje opisov izdelkov, ki si jih je uporabnik zazelel, ogledal ali kupil ter doloCitev
glavnih skupnih lastnosti in preferenc, ki se lahko uporabijo za razlikovanje teh izdelkov.
Te preference se nato zapisejo v profil uporabnika.

- lzvedba primerjave vseh produktnih preferenc s profilom uporabnika tako, da so priporo¢eni

samo izdelki z visoko stopnjo podobnosti s profilom uporabnika (Lu in drugi 2015).

Ta na¢in filtriranja se najpogosteje uporablja za priporocanje spletnih strani, publikacij in novic.
Izdelki, ki so v veCini primerov povezani s pozitivno ocenjenimi izdelki, so nato priporoceni

posameznemu uporabniku (Isinkaye in drugi 2015).

»  Demografski priporocilni sistemi

Demografski tip priporoCilnega sistema temelji na demografSkem profilu uporabnika.
Predpostavka je, da morajo biti generirana razlicna priporoCila za razlicne demografske niSe
(Ricci in drugi 2011, 11-13). Cilj demografskih priporoc¢ilnih sistemov je kategorizirati
uporabnike na podlagi osebnih lastnosti (npr. starost, spol) in ustvariti priporo¢ila, temeljeCa na
demografskih razredih. Zgodnji primer taksSnega sistema je Grundy, ki priporoca knjige na
podlagi osebnih podatkov, zbranih s pomocjo interaktivnega dialoga. Uporabnikove odgovore
so nato primerjali s knjiznico, ki vsebuje ro¢no sestavljene stereotipe uporabnikov.
Demografska tehnika uporablja korelacijo »od ljudi do ljudi« tako kot metoda sodelovanja,
vendar uporablja druge podatke. Prednost demografskega pristopa je, da ne zahteva zgodovine
uporabnikove ocene predmetov, Kkar je potrebno pri tehniki, ki deluje na podlagi sodelovanja in
pri tehniki, ki deluje na podlagi vsebine (Burke 2002).
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»  Priporocilni sistemi, temeljecina Koristi
Ti priporoCilni sistemi temeljijo na izraCunu koristnosti posameznega predmeta za uporabnika.
Osrednji problem tu je, kako ustvariti funkcijo koristnosti za vsakega uporabnika. Na primer
spletna stran Personalogic ima razlicne tehnike, ki privedejo do funkcije Koristnosti, ki je
specificna za uporabnika in jo uporabljajo za predmete v obravnavi. Tako je uporabnikov profil
funkcija koristnosti, iz katere izhaja sistem. Prednost te tehnike je, da lahko uposteva lastnosti,
Ki niso vezane na lastnosti izdelka (npr. zanesljivost prodajalca in razpoloZljivost izdelkov) v

izraCun koristnosti (Burke 2002).

»  Priporocilni sistemi, kitemeljijo na znanju

Ti sistemi priporo¢ajo izdelke, kitemeljijjo na specificnem podro¢ju znanja o tem, kako nekatere
macilnosti izdelkov ustrezajo potrebam in preferencam uporabnika, in ne nazadnje, kako je
izdelek Kkoristen za uporabnika (Ricci in drugi 2011, 11-13). Torej poskuSajo priporocati
izdelke na podlagi sklepanja o potrebah in zeljah uporabnika. Nekako bi lahko za vse
priporocilne tehnike rekli, da sklepajo, vendar se priporocilni sistemi, ki temeljijjo na znanju,
razlikujejo od ostalih v tem, daimajo funkcionalna znanja: imajo znanje o tem, kako dolo¢eni
izdelek izpolnjuje posebne potrebe uporabnika in zaradi tega tudi razmerje med potrebo in
moznim priporo¢ilom. Uporabniski profil je tudi oblika znanja, ki podpira to sklepanje (Burke
2002).

Torej priporoCilni sistemi, ki temeljijo na bazi znanja, priporoc¢ajo uporabniku izdelke na

podlagi trenutnega znanja o uporabniku, izdelkih in medsebojnih povezavah (Lu in drugi 2015).

Pri priporo¢ilnih sistemih, Ki temeljijo na znanju, obstajajo tri vrste znanja:

- Znanje kataloga: To je znanje o izdelkih, ki se jih priporoca in o njihovih znacilnostih. Npr.
priporocilni sistem mora vedeti, da je tajska kuhinja neke vrste azijska kuhinja.

- Funkcijsko znanje: Ta predstavlja znanje, ki je potrebno, da sistem poveZe potrebe
uporabnika z izdelki, ki bodo zadovoljili te potrebe. Sistem mora biti sposoben razporediti
med potrebami uporabnika in predmeti, ki bi lahko zadovoljili te potrebe. Npr. sistem mora

vedeti, da se potreba po romanticni vecerji ujema z restavracijo s pogledom na morje.
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- Znanje o uporabniku: Za zagotavljanje dobrih priporoc¢il mora sistem imeti tudi nekaj znanja
0 uporabniku, npr. demografske podatke ali posebne informacije o njegovih potrebah
(Burke 2002).

»  Priporocilni sistemi, kitemeljijo na skupnosti

Ta sistem priporoca izdelke, ki temeljjjo na preferencah uporabnikovih prijateljev. Ta tehnika
sledi epigramu: »Povej mi, kdo je tvoj prijatelj, in povedal ti bom, kdo si.« Znano je, da se
lludje bolj zanasajo na priporocila svojih prijateliev kot na priporocila podobnih, vendar
anonimnih  posameznikov. Ta ugotovitev, skupaj z naras¢ajoCo priljublienostjo odprtih
socialnth omrezj, ustvarja naras¢ajoCe zanimanje za te sisteme. Ta vrsta sistemov modelira in
pridobi informacije o druzbenih razmerjih uporabnikov in preferencah njihovih prijateljev.
Priporocilo temelji na ocenah, ki jih je zagotovil prijatelj uporabnika (Ricci in drugi 2011, 11—
13).

»  Hibridni priporocilni sistemi
Hibridni priporocilni sistemi VkljuCujejo dve ali ve¢ tehnik priporo¢anja s ciljem, da dobijo
boljse rezultate in se tako izognejo doloCenim slabostim posameznih priporoc€ilnih sistemov
(Burke 2002). Najpogostejsa uporabliena kombinacija hibridnih tehnik je kombinacija
sodelovalne tehnike z neko drugo tehniko z namenom, da se izognejo problemu novih

uporabnikov in izdelkov ter pomanjkanju podatkov (Lu in drugi 2015).

Torej hibridni priporo¢ilni  sistemi temeljjo na kombinaciji zgoraj omenjenih tehnik.
Zdruzujejo tehniko A in B ter poskusajo uporabiti prednosti tehnike A, da popravijo slabost
tehnike B (Ricci in drugi 2011, 11-13).

Mozne metode hibridizacije so sledece:

- Utezitev: Rezultat priporoCenega predmeta je izraCunan iz rezultatov vseh razpolozljivih
priporocilnih tehnik, Ki so prisotne v sistemu. Torej so rezultati zdruzeni skupaj, da dobimo
eno priporocilo.

- Zamenjava: Sistem preklaplia med priporo¢ilnimi tehnikami glede na trenutno situacijo.
Sistem uporablja neko merilo za zamenjavo med priporo¢ilnimi tehnikami. Cilj te tehnike

je, da zaobide dolocene slabosti posamezne tehnike priporocanja, npr. problem novega
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uporabnika v vsebinskem priporo¢inem sistemu, in ga zamenja z drugim priporoCilnim
sistemom. Ta tehnika prinese veliko kompleksnosti v priporo€ilni proces, saj je potrebno
definirati kriterje zamenjave, kar poveca Stevilo potrebnih kriterfjev in nastavitev za
ucinkovita priporocila.

Mesanje: Ta tehnika zdruzi rezultate razlicnih wvrst priporoCilnih sistemov in se ne
osredotoca le na eno tehniko priporoCanja. Priporocila iz razlinih priporo€ilnih sistemov
so prikazana istoc¢asno.

Kombinacija lastnosti: Lastnosti, pridobljene iz razli¢nih priporo¢ilnih sistemov, SO V tej
tehniki vrzene skupaj v en priporocCilni algoritem. Tako te lastnosti, pridobljene iz razli¢nih
priporocilnih sistemov, predstavljajo vhod v drugo tehniko priporocanja.

Kaskadiranje. En priporo¢ilni sistem oplemeniti priporo¢ila, ki jih poda drug priporo¢ilni
sistem. Pri tej tehniki en priporocilni sistem pripravi grobo razvrstitev kandidatov, druga
tehnika priporo¢anja izboljSuje priporocila izmed niza kandidatov.

Bogatenje lastnosti: Rezultat ene tehnike priporo¢anja se uporabi kot vhodni podatek za
drugo tehniko. Ena tehnika je uporabljena za izdelavo ocene ali klasifikacije dolo¢enega
predmeta in ta informacija je potem vkljutena v proces druge priporoc¢ine tehnike. Torej ta
na¢in filtriranja uporablja lastnosti, preference in ostale informacije, ki so pridobljene iz
predhodnega priporoCilnega sistema, za izratun novih preferenc in lastnosti ki pa
predstavljajo vhod v naslednji priporocilni sistem. Npr. Libra sistem porabi vsebinsko
tehniko za priporocanje Kknjig, in sicer na osnovi podatkov, dobljenih iz Amazon.com. V
tekstovnih podatkih, ki jih uporablja sistem, so vklju¢eni ustrezni avtorji in naslovi, katere
Amazon generira z uporabo svojega notranjega sistema, Kitemelji na sodelovanju.

Meta nivo: Gre za uporabo modela, ki je generiran z eno tehniko kot vhodni podatek za
drugo tehniko. Ta tehnika se razlikuje od predhodne, in sicer pritehniki bogatenja lastnosti
uporabljamo naucen model za generiranje lastnosti, ki so vhodni podatek za drugi algorite m.
Prit. i. meta nivo sistemu pa celoten model postane vhodni podatek. Tako je model, izdelan
s strani ene tehnike priporocanja, uporabljen kot vhodni podatek za drugo tehniko
priporo¢anja. Novoustvarjeni model je vsaki¢ bogatejsi z novimi dodatnimi informacijami
(Burke 2002).
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2.3 Interakcija med priporo¢ilnim sistemom in uporabnikom

Slika 2.1: Generiéni model interakcije med uporabnikom in priporo€ilnim sistemom

Kaorak 1: Korak 2: Korak 3:
brskanje, iskanje, pregled priporoéil dajanje povratnih
nakupovanje, ocenjevanje informacij {ocene,
UPORABNIK izdelkov kritike, izhira priparaéil)

INTERAKCUA UPORAENIK - SISTEM 10

A4 | A4
pregled in poravek

pridobitev preferenc prikaz priporofil
prefernec

L

PROFIL UPORABNIKA 2
FIEGOVINI PREFEREMNCANI

PRIPOROCILMI SISTEM

Vir: Puin drugi (2012).

Slka 2.1 prikazuyje interakcijo med uporabnikkom in priporo¢inim sistemom. Zacetni
uporabniski profil se ustvari na podlagi uporabnikovih podanih informacij (eksplicitni nacin)
ali na podlagi njhovega objektivnega vedenja (implicitni na¢in). To predstavlja korak 1 (glej
Sliko 2.1). Ko je ustvarjen profil uporabnika, je obicajno, da priporocilni sistem ustvari in
prikaze niz rezultatov, ki se imenujejo priporoCila (korak 2). Uporabnik lahko sprejme enega
ali ve¢ elementov (npr. kupi izdelek), Kritizira nekatere izdelke (»Vse¢ mi je ta fotoaparat,
vendar ho¢em nekaj cenejSega«) ali jih ignorira. Ta korak se imenuje povratna informacija
uporabnika (korak 3). Te povratne informacije pa lahko izboljSajo priporoc¢anje (Pu in drugi
2012).
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2.4 Podatki, ki jih uporabljajo priporocilni sistemi

Priporocilni sistemi so sistemi za obdelavo podatkov, ki aktivno zbirajo razlicne vrste podatkov
za gradnjo njihovih priporocil Podatki so primarno o izdelkih, ki jih priporo¢ajo in o
uporabnikih, ki bodo prejeli ta priporocila. Katere vrste podatkov se uporablja, je odvisno od
nacina delovanja oz tehnike priporoc¢ilnega sistema (Ricci in drugi 2011, 7).

Podatki, ki jth uporabljajo priporo€ilni sistemi, se nanaSajo na tri vrste objektov: predmeti,
uporabniki in transakcije. Transakcije predstavijajo relacijo med uporabnikom in predmetom.
Ocenjevanje je najbolj priljubljena oblika transakcije podatkov, ki jih priporocilni sistemi
zbirajo (Ricci in drugi 2011, 8-9).

Vhodni podatki, ki jih priporocilni sistemi uporabljajo za izdelavo priporo¢il, na splosno

spadajo v eno izmed spodnjih kategorij:

- Ocenjevanje, ki izraza mnenje uporabnikov o izdelkih. Ocene obi¢ajno zagotovi uporabnik,
kar imenujemo eksplicitni nacin zbiranja ocen. Pri tem na¢inu so uporabniki pozvani, da
izrazijo svoje mnenje o izdelku. Ocene se lahko zbirajo tudi implicitno, in sicer iz zgodovine
nakupa uporabnikov, spletnih dnevnikov, obiskov spletnih strani, navad pri brskanju ali
drugih oblik dostopa do informacij.

- Demografski podatki, ki se nanasajo na informacije, kot so starost, spol in izobrazba
uporabnikov. Te wrste podatkov je obi¢ajno tezko dobiti in se obi¢ajno zbirajo eksplicitno.

- Podatki o vsebini, ki temeljijo na tekstovni analizi dokumentov, povezani z izdelki, ki jih

oceni uporabnik (Vozalis in Margaritis 2003).

Obstajajo razlicni nac¢ini, s katerimi lahko uporabnik posreduje informacijo, kako deluje

priporocilni sistem. Eksplicitne povratne informacije s strani uporabnika so lahko sledece:

- Uporabnik opredeli svojezahteve.Z omogocanjem uporabniku, da neposredno doloci svoje
zahteve, se je mogoce izogniti vrsti napacnih predpostavk, ki jih lahko naredi sistem.

- Uporabnik zahteva spremembo. Bolj direkten pristop je, da se omogoc¢i uporabnikom, da
izrecno zahtevajo spremembe priporoc¢enih izdelkov. Ta pristop pomaga uporabnikom, da
najdejo, kar zelijo hitreje. Uporabniki si lahko ogledajo, kateri drugi elementi so Se na voljo,

¢e trenutno priporocCilo ne ustreza njthovim zahtevam.
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Ocene uporabnikov. Ce Zeli uporabnik spremeniti vrsto priporo¢il, ki jih prejme, lahko

popravi 0z. spremeni oceno, ki jo je naredil v preteklosti (Tintarev in Masthoff 2007).

Imamo razlicne oblike ocenjevanja:

e Steviéno ocenjevanje (npr. od 1 do 5)

e ordinalno ocenjevanje (npr. zelo se strinjam, se strinjam, niti-niti, se ne strinjam, sploh
se ne strinjam): uporabnik izbere izraz, ki najbolje kaZe njegovo mmnenje o dolo€enem
predmetu (obicajno preko vprasalnika)

e binarno ocenjevanje: pri tem ocenjevanju se mora uporabnik odlociti, ali je nek
element dober ali slab

Druga oblika uporabnikovega ocenjevanja je sestavljena iz oznak, ki jin uporabnik povezuje
z dolo¢enim izdelkom (npr. oznake v priporoCilnem sistemu v MovieLens predstavijajo, kaj

MovieLens uporabniki menijo o filmu — npr. »je predolg«) (Ricci in drugi 2011, 9).

Nacini, s katerimi lahko uporabnik posreduje informacijo, kako deluje priporocilni sistem, SO

v

SE:

Uporabnik poda svoje mnenje. Splosno nacelo uporabnosti je, da je ljudem lazje prepoznati
predmete, kot pa jih Crpati iz spomina. Zato je uporabniku vcasih lazje reci, ko imajo pred
sabo moznosti, kaj Zeljo ali ¢esa ne Zeljo. Nekaj primerov podajanja svojega mnenja:
o Vec takih. Ce je uporabniku vie¢ izdelek, ki ga vidi, lahko zahteva, da prejme ved
izdelkov te vrste.

o Vec kasneje. Uporabnik je morda imel dovolj, vendar bi zelel podati mnenje,
da gre za vrsto izdelka, kibi ga obiCajno Zelel prejemati. Npr. uporabniku je
morda vSec trenutni avtor in zeli prejemati informacijo o vseh knjigah, ki jih
bo napisal v prihodnosti.

o Daj mivec. Uporabniku se lahko priporoci izdelek, ki mu je vSe¢, zato si zeli
ogledati Se ve¢ takih izdelkov. Npr. ¢e uporabnik odkrije nov Zanr, lahko
priporocilni sistem priporoc¢a ve¢ knjig v tem zanru.

e Nic vec takih. V tej situaciji uporabnik zahteva, da ne zeli ve¢ prejemati doloCene
vrste priporoCil. Npr. priporoCilni sistem lahko priporo¢i knjige, ki jih je uporabnik
7e prebral.

o Ta izdelek Ze poznam. Uporabnik je lahko Ze seznanjen z vsebino izdelka.
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Ta povratna informacija ni nujno negativna, to je tudi odvisno od ocene, Ki
jo uporabnik dodeli predmetu. Mozno je, da je priporocilo te vrste
uporabniku vSe€ in bi ga tudi sam iskal. Vendar pa zahteva, da se ne poveca
verjetnost za prejemanje podobnih priporo¢il.

o Ni¢ vec taksnih izdelkov. Uporabniku lahko izdelek ni vSe¢ ali ni
zainteresiran za to vrsto izdelka.

e Preseneti me. Pogosto priporocilni sistemi nimajo dovolj informacij o uporabniku.
Podobno lahko uporabnik Zeli razsiriti svoje obzorje moznosti. To pomeni, da lahko
uporabnik zahteva, da ga sistem preseneti. Sistem lahko tudi prikaze, v kolikSni meri
ponuja nakljuéna priporo¢ila. Uporabnika lahko tudi obvesti o tem, koliko
informacij izstopa od ocene uporabnika. Ti podatki se lahko uporabijo za ustvarjanje
pojasnil in omogocajo uporabniku, da ustrezno prilagodi nastavitve (Tintarev in
Masthoff 2007).

Ricci in drugi navajajo tri glavne pristope za pridobitev eksplicitne povratne informacije:

- Vsec mije/ni mi vSec. Izdelki so oznaCeni kot relevantni ali nerelevantni s preprosto binarno
ocenjevalno lestvico.

- Ocenjevanje. Ocenjevanje z numericno lestvico ali pa imamo namesto Stevilske lestvice
ocenjevanje s simboli.

- Tekstovni komentarji. Komentarji o posameznem izdelku so zbrani in prikazani uporabniku
kot sredstvo za olajSanje postopka odloc¢anja. Besedini komentarji so lahko v pomo¢, lahko
pa preobremenijo aktivnega uporabnika, ker more prebrati vse komentarje in interpretirati,

kateri je pozitiven ali negativen (Ricci in drugi 2011, 76-77).

Ker je eksplicitno pridobivanje informacij prva stopnja interakcije med uporabnikom in
priporo€ilnim sistemom, je zelo pomembno, kakSen je ta pristop. Pristop n vmesnik, ki se
uporablja za pridobivanje uporabniSkih preferenc, vplivata na zaznano kakovost priporocilnih
sistemov in priporocila, ki jih ustvarjajo, vplivajo na pravinost odlocitve uporabnikov in na to,
ali se nameravajo vrniti na spletno stran (Leino 2014).

Pri implicitnem zbiranju podatkov sistem sklepa mnenja uporabnikov na podlagi uporabnikovih

dejanj. Ta nain zbiranja informacij ne zahteva aktivnega vkljuCevanja uporabnika, ampak so
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povratne informacije pridobljene s spremljanjem in analiziranjem njegovih dejavnosti. Pritem
nacinu se po navadi belezi, kaj si je uporabnik ogledal, kako dolgo je gledal tisto, kaj je kupil
in na koncu se primerja dobljeno z obiski drugih uporabnikov. Torej ustvarja se profil vsakega
uporabnika. Implicitni na¢in je nacelom boljsi s staliS¢a uporabniSke izkusnje, saj uporabnika
ne motimo pri ogledu vsebin (Ricci in drugi 2011, 9-10). Implicitni podatki se obi¢ajno sklepajo
iz vedenja uporabnikov, ne da se uporabniki nujno zavedajo, da se podatki zbirajo ali da se

uporabljajo (Leino 2014).

Eksplicitni pristopi zbiranja podatkov o preferencah se obi¢ajno obravnavajo kot zagotavljanje
zanesljivejSih  podatkov, saj ne vkljuCujejo pridobivanja preferenc iz dejanj. To pa ima za
posledico nekoliko vi§jo zaznano kakovost priporoCil in ve¢jo zaupanje v priporoCila. Vendar
morajo uporabniki imeti doloCeno raven zaupanja v sistem, da so pripravijeni razkriti osebne
podatke. Implicitno zbiranje informacij o preferencah pa lahko privede do psiholoske
odpornosti, saj se lahko uporabniki negativno odzovejo na omejevanje avtonomije. A po drugi
strani bi lahko bili implicitni podatki bolj objektivni, saj ni nobene pristranskosti s strani
uporabnika, da bi se odzvali na druzbeno zaZelen nacin in ni problema samopodobe (kako se

zelimo videti v nasprotju s tem, kaj smo) (Leino 2014).

Eksplicitni in implicitni pristopi se lahko zdruzijo, da bi zmanjSali prizadevanja uporabnikov, s
tem pa ne bi zmanjSali kakovosti priporoCil, celo kaze na to, da zdruzevanje rezultatov
eksplicitno in implicitno pridobljenih preferencnih podatkov izbolj$a to¢nost priporocil (Leino
2014).

V praksi implicitni pristopi omogocajo zbiranje velkega Stevila podatkov, medtem ko je
motiviranje uporabnikov, da zagotovijo eksplicitne podatke, lahko izziv. Spletne trgovine po
navadi uporabljajo velike koli¢ine mmplicitnih podatkov. Noben od pristopov ni bolj pravilen,

saj imata oba izzive in omejitve poleg svojih prednosti (Leino 2014).
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2.5 Izzivi in problemi priporocilnih sistemov

Priporo¢ilni sistemi se sreCujejo z naslednjimi problemi in izzivi:

Pomanjkljivost. To je problem, ki se pojavi kot rezultat pomanjkanja informacij. Vecina
uporabnikov ne oceni veCine izdelkov, zato je matrika ocen uporabnikov obifajno zelo
pomanjkljiva. Obicajno je, da celo najbolj aktivne stranke kupijo ali ocenijo zelo majhen
odstotek izdelkov v primerjavi s skupno razpolozZljivo kolicino. In ¢e je matrika ocen
uporabnikov pomanjkljiva, je priporocilni sistem nezmoZen poiskati podobne sosede, kar vodi
do slabih priporoCil. To je tezava sodelovalnih priporocilnih sistemov, ker zmanjSuje verjetnost,
da najde$ mnoZico uporabnikov s podobnimi ocenami. Ta problem se pogosto pojavi, ko ima
sistem zelo veliko elementov na enega uporabnika ali pa je sistem v zaCetnih fazah uporabe
(Melville in Sindhwani 2010).

Problem hladnega zagona. Ta problem se nanaSa na situacijo, kadar priporoCilni sistem nima
dovolj ustreznih informacij o uporabniku ali izdelku, da bi lahko zagotovil zanesljiva priporocila.
Novi izdelki in novi uporabniki predstavljajo velk izziv priporo¢ilnim sistemom. Skupno se ti
problemi imenujejo problem w»hladnega zagona«. Ta tezava se pojavlja pri sodelovalnih
priporoCilnih sistemih, kjer elementa ni mogoce priporocati, ¢e ga noben uporabnik prej Se ni
ocenil. Ta problem se ne nanasa samo na nove izdelke, ampak tudi na manj znane in manj
pomembne izdelke. Vsebinski priporo¢ilni sistemi se ne nanasajo na ocene drugih uporabnikov,
zato pri izdelavi priporoCil lahko uporabijo vse izdelke, ¢e so na voljo atributi elementov
(Mebville in Sindhwani 2010). Torej problem novega izdelka se pojavi, ker novi izdelki, ki so
vneseni v priporo€ilni sistem, obiCajno nimajo zacetnih ocen, zato je zelo verjetno, da ne bodo
priporoani. Po drugi strani pa izdelka, ki se ne priporo¢a, ne vidi velik del skupnosti
uporabnikov in ima tudi zato manj ocen. Tako pridemo v zacaran krog, v katerem je sklop
izdelkov v priporocilnem sistemu izlo€en iz procesa ocenjevanja in priporocanja. Problem
novega izdelka ima manjSi vpliv na priporoCilne sisteme v primerih, ko se izdelki lahko
odkrijejo tudi na druge nacine kot samo iz priporoCil. Skupna reSitev tega problema je, da
imamo nabor motiviranih uporabnikov, ki so odgovorni za ocenjevanje vsakega novega izdelka
v sistemu. Problem novega uporabnika predstavlja eno od vecjih tezav, s katero se sooca
priporocilni sistem. Ker novi uporabniki v priporoc¢ilnih sistemih niso podali $e nobenih ocen,

ne morejo prejemati nobenih personaliziranih priporocil v sodelovalnih priporocilnih sistemih.
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Ko uporabniki vnesejo svoje prve ocene, pa ze pricakujejo, da jim bo priporoéilni sistem
ponudil personalizirana priporo€ila, vendar Stevilo ocen v priporo¢ilnem sistemu $e ni zadostno,
da bi lahko pripravili zanesljiva priporocila na podlagi sodelovalnih priporocinih sistemov in
zaradi tega lahko novi uporabniki cutijo, da jim priporocilni sistem ne ponuja storitve, ki so jo

pricakovali in ga lahko zato nehajo uporabljati (Bobadilla in drugi 2013).

Skalabilnost. To je problem, ki je povezan z algoritmi priporocilnih sistemov, ker obi¢ajno
raCunske potrebe rastejo linearno s Stevilom uporabnikov in izdelkov. Doloc¢ena tehnika
priporocanja, ki je u¢inkovita, kadar je Stevilo podatkov omejeno, morda ne bo mogla ustvariti
zadovoljivega Stevila priporo¢il, ko se poveca obseg podatkov. Zato je klju¢no, da se uporabijo
tehnike priporocanja, ki se lahko uspesno prilagodijo, ko se Stevilo podatkov v podatkovni bazi
povecuje (Isinkaye in drugi 2015).

Goljufija. Ker so priporocilni sistemi vedno bolj sprejeti v spletnih trgovinah, so zaceli igrati
pomembno viogo pri vplivanju na donosnost prodajalcev. To je pripeljalo do mnogih
brezvestnih prodajalcev, ki se ukvarjajo zrazli€nimi oblikami goljufij, da preigrajo priporocilni
sistem sciljem, da priporocajo v njihovo korist. ObiCajno poskusajo napihniti zaZelenost svojih
izdelkov ali znizati ocene svojih konkurentov. TakSne goljufije po navadi vkljuCujejo postavitev
laznih 0z. testnih profilov, ki preizkusajo in prevzemajo razlina znanja o sistemu (Melville in
Sindhwani 2010).

Problem sinonimov. Tu gre za problem priporo¢anja zelo podobnih izdelkov, ki imajo le
malenkost razlicna imena ali opise. VeCina priporocilnih sistemov ima tezave z razlikovanjem
dveh zelo tesno povezanih izdelkov, kot so recimo »otroska oblacila« ali »otroSke cunje«.
Priporocilni sistemi, ki deluyjejo na podlagi sodelovanja, obi¢ajno v tem primeru ne najdejo
nobenega ujemanja med tema dvema izrazoma, da bi lahko izraCunali njuno podobnost. Za
reSevanje tega problema se uporabljajo razliéne metode, kot je npr. avtomatska razSiritev
izrazov, gradnja sopomenk ipd. Slabost teh metod je, da imajo lahko nekateri dodani izrazi
drugacen pomen od tega, kar je njihov namen, kar lahko v€asih vodi do hitrega zmanjSanja

uCinkovitosti priporocilnih sistemov (Isinkaye in drugi 2015).

23



Kakovost priporocil. Klju¢na beseda tukaj je zaupanje. Stranke potrebujejo priporocila, katerim
lahko zaupajo. Da bi to dosegli, mora priporo¢ilni sistem zmanjSati napake oz. priporocati ¢im
manj izdelkov, ki niso vSe¢ uporabniku (Vozalis in Margaritis 2003). Kvaliteta priporo¢il ima
lahko velik vpliv na nadaljnje vedenje uporabnika pri nakupovanju. Slaba priporocila lahko
povzrocijo dve wrsti napak:

- LaZni negativi: t0 o produkti, ki niso priporoceni, ¢eprav bi si jih kupec zelel.

- Lazni poztivi: to so produkti, ki so priporoceni, ¢eprav jih kupec ne Zeli

Na podro¢ju spletne trgovine se je najpomembneje izogniti lazni pozitivi, saj to vodi v jezo in
frustracijo uporabnikov, ki pa lahko privede do tega, da bo uporabnik zapustil spletno trgovino
(Cho in drugi 2002).

Prilagodljivost. Priporocilni sistemi zahtevajo kalkulacije, ki rastejo tako s Stevilom kupcev kot
s Stevilom izdelkov. Za algoritem, ki je uCinkovit, ko je Stevilo podatkov omejeno, se lahko
izkaze, da ne more ustvariti zadovoljivega Stevila priporocil, takoj ko se poveca koli¢ina
podatkov. Zato je kljunega pomena uporaba algoritmov, kise lahko uspesno spopadajo z vecjo

koli¢ino podatkov (Vozalis in Margaritis 2003).

Izguba prehoda med sosedi. Predpostavimo, da uporabnik A in uporabnik B korelirata visoko
med sabo, uporabnik B pa je zelo povezan z uporabnikom C. Potem je moznost, da uporabnik
Ain C tudi visoko korelirata med sabo preko skupne povezave z uporabnikom B. Kljub temu
takSen prehoden odnos ni zajet v sodelovalnih priporocilnih sistemih, razen ¢e sta uporabnika
A in C kupila ali ocenila veliko skupnih izdelkov. Pomembno je, da uporabimo metode, Ki

zajamejo take odnose.

Problem nenavadnega uporabnika. Ta problem je znan tudi pod imenom problem »sive ovce«.
Nanasa se na posameznike z mnenji, ki so nenavadna, kar pomeni, da se ne strinjajo ali se ne
strinjajo konsistentno z nobeno od skupin uporabnikov. Ti posamezniki nimajo zlahka Kkoristi
od priporo€ilnih sistemov, saj le redko, ¢e sploh, dobijo natan¢na priporocila (Vozalis in
Margaritis 2003).
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2.6 Prednosti in slabosti posameznih priporocilnih sistemov

Vsi priporo€ilni sistemi imajo Svoje prednosti in slabosti. Te so povezane predvsem z dvema
problemoma, in sicer z novimi uporabniki in novimi izdelki (Burke 2002).

Priporo¢ilni sistemi, temeljeCi na sodelovanju, S0 odvisni od prekrivanja ocen med uporabniki
in imajo tezavo, ko je prostor ocen skop. Ce je niz izdelkov velik in interes uporabnikov
razprsen, potem bo verjetnost prekrivanja z drugimi uporabniki majhna. Tehnika sodelovanja
je najprimernejsa, Kjer je velika gostota uporabnikov in majhno ter staticno okolje izdelkov
(Burke 2002).

Priporocilni sistemi, temelje¢i na sodelovanju, najbolje delujejo pri uporabniku, ki se prilega v
niSo s Stevilnimi sosedi podobnega okusa. Ta tehnika ne deluje dobro za t. i »sive ovce, ki
sodijo na mejo med obstojece skupine uporabnikov, ki imajo podoben okus. To je tudi problem
demografskih sistemov (Burke 2002).

Demografski sistemi nimajo problema novin uporabnikov, ker od uporabnika ne zahtevajo
seznama ocen. Namesto tega imajo tezave z zbiranjem potrebnih demografSskih informacij, saj

jih mnogi uporabniki nocejo razkriti zaradi ohranjanja zasebnosti (Burke 2002).

Priporo¢ilni sistemi, ki temeljijo na vsebini, imajo problem v zacetku, saj morajo nabrati dovolj
ocen za izgradnjo zanesljivega klasifikatorja. Ti sistemi imajo teZavo, ker so omejeni s
znacilnostmi, ki so izrecno povezane s predmeti, ki jih priporocajo. Npr. priporo€ilni sistem za
filme lahko deluje le na podlagi napisanega gradiva o filmu (imena igralcev, povzetek zgodbe
ipd.), ker je film sam po sebi nerazumljiv za sistem. Torej so ti priporoCilni Sistemi odvisni od
dostopnosti opisnih podatkov. Sodelovalni sistemi se nanasajo na uporabniSke ocene in se lahko
uporabljajo brez opisnih podatkov. Velika prednost sodelovalne tehnike v primerjavi z
vsebinsko tehniko je sposobnost priporoCanja navzkriznega zanra. Ta prednost velja tudi za
demografSki priporocilni sistem. Namre¢ mozno je, da tisti poslusalci, ki uzivajo v jazz glasbi,
lahko uzivajo tudi v klasi¢ni glasbi, vendar vsebinski priporo€ilni sistem ne bi mogel priporocati
vsebine iz klasiéne sfere, saj nobena od znacilnosti (izvajalci, instrumenti itd.) ni povezana z

vsebino iz jazz glasbe (Burke 2002).
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Vsebinski priporo€ilni sistemi imajo prednost v tem, da za priporocila ne potrebujejo profilov
ostalih uporabnikov, saj podatki o drugih uporabnikih nimajo vpliva na izdelavo priporo¢ila.
Tako ta sistem v primeru spremembe uporabniSkega profila lahko v zelo kratkem casu prilagodi
svoja priporoc¢ila. Ta tehnika omogoca priporo¢anje novih izdelkov, ¢eprav uporabnik $e ni ocenil
nobenega izdelka, kar je tudi velika prednost. Torej tudi ¢e podatkovna baza $ene vsebuje preferenc
uporabnika, natan¢nost priporoCila zaradi tega ni manjSa. Pri tej tehniki uporabniki dobijo
priporocila, ne da bi morali deliti svoj profil, kar zagotavlja in povecuje obCutek zasebnosti. Slabost
vsebinske priporoCilne tehnike pa je v tem, da mora pred izdelavo priporocila imeti poglobljeno
znanje, odvisna je od metapodatkov izdelkov ter zahteva bogate opise izdelkov (Isinkaye in drugi
2015).

Vsebinski in sodelovalni priporocilni sistem trpita zaradi t. i. »efekta portfelja«. Idealen
priporocilni sistem ne bi predlagal izdelka, ki ga uporabnik ze ima v lasti ali film, ki ga je Ze
videl. To postane predvsem zapleteno na podrocju, kot je filtriranje novic, saj lahko novica
zgleda precej podobna tistim, ki jih je uporabnik Ze prebral, vendar v resnici predstavlja neka
nova dejstva ali nove perspektive, ki bi bile koristne za uporabnika. Hkrati pa razlicni prikaz
iste zgodbe iz razlicnih ¢asopisov ne bi bil koristen za uporabnika. Nekateri priporo€ilni sistemi
(npr. DailyLearner) uporabljajo t.i. zgornjo mejo podobnosti v svojih vsebinskih priporocilnih
sistemih, skatero izloCijo nove vsebine, ki so preve¢ podobne tistim, ki jih je uporabnik ze videl
(Burke 2002).

Prednost sodelovalne in vsebinske tehnike je ta, da implicitna informacija zadostuje in ni
potrebno od uporabnika zbirati dodatnih informacij (Burke 2002).

Priporocilni  sistemi, temelje¢i na Kkoristi in znanju, ne poskusajo graditi dolgoro¢nih
posplosevanj 0 svojih uporabnikih, temve¢ njihova priporocila temeljijo na ocenjevanju
ujemanja med potrebami uporabnika in naborom razpoloZljivih moznosti. Priporocilni sistemi,
temelje¢i na koristi nimajo problema novih uporabnikov in izdelkov ali problema
pomanjkljivosti podatkov, saj ne uporabljajo statisticne evidence. Tehnika, temeljeca na koristi,
zahteva, da sistem zgradi popolno funkcijo koristnosti skozi vse znalilnosti predmetov v
obravnavi. Ena izmed prednosti tega pristopa je, da se lahko vkljuci veliko razlicnih dejavnikov,

Ki prispevajo k vrednosti produkta, kot je na primer razpored dobave, garancijski pogoji, in se
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ne uporabijo samo specificne znacilnosti produkta. Uporabnik mora tako zgraditi popolno
funkcijo preferenc in mora tehtati pomen vsake mozne znacilnosti izdelka. To pa pogosto

povzroca veliko interakcije (Burke 2002).

Tudi priporo¢ilni sistemi, temelje¢i na znanju, ne vklju¢ujejo zagonskega obdobja, med katerim
SO priporo¢ila manj kvalitetna. Tem sistemom ni potrebno odkriti uporabniske niSe tako kot
sodelovalnim sistemom. Po drugi strani pa lahko oblikujejo priporocila tako dobro, kot to

omogoca njihova baza znanja (Burke 2002).

Prednost priporo¢ilnih sistemov, ki temeljjo na koristi in znanju, je ta, da lahko vkljucujejo

razlicne znacilnosti, ki se ne nanaSajo na produkt (Burke 2002).

Vsi sistemi, ki temeljijo na tem, da nekaj izvejo o neCem (sodelovalni, vsebinski in
demografski), trpijo od problema novih uporabnikov in novih izdelkov. Obratni problem od
tega je stabilnost, saj ko ima uporabnik ustvarjen profil v sistemu, je tezko spremeniti
posameznikove preference. Npr. ¢e nekdo, ki je zelo rad jedel pis¢ancje zrezke, naenkrat
postane vegetarijanec, bo Se kar nekaj ¢asa dobival priporocila, povezana s pis¢ancjimi zrezki,
v primeru vsebinskega ali sodelovalnega sistema, vse dokler ne bodo nove ocene uporabnika
»nagnile tehtnico«. Nekateri sistemi vklju€ujejo pravilo, da imajo starejSe ocene manjsi vpliv,
ampak s tem storijo veliko tveganje za izgubo informacij o interesih, ki so dolgoro¢ni, vendar
obcasni. Npr. uporabnik rad bere novice o vecjih potresih, ko se zgodijo, ampak ta dogodek je
precej redek. Sistema, temelje¢a na znanju in koristnosti, pa se odzoveta na uporabnikovo
trenutno potrebo in ne potrebujeta kakrsnekoli prekvalifikacije, ko se spremenijo preference.
Kakovost sodelovalnega, vsebinskega in demografskega priporoilnega sistema se izboljSuje

skozi Cas. Torej je kakovost teh sistemov odvisna od koli¢ine zgodovinskega nabora podatkov
(Burke 2002).
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2.7 Ocenjevanje priporo¢ilnih sistemov

Ocenjevanje priporocilnih sistemov lahko razdelimo na tri eksperimente, ki nam pomagajo

ugotoviti, kateri algoritem je najbolj ustrezen za na$ primer:

Pri

»Offline« eksperiment, Kjer se primerjajo pristopi priporoCanja brez interakcije
uporabnikov.

Studija uporabnikov, kjer manjsa skupina ljudi preizkusa sistem in poroca o izkusnjah.
»Online« eksperiment, kjer resnicni uporabniki komunicirajo s sistemom (Ricci in drugi
2011, 257).

vseh treh eksperimentih je potrebno upostevati spodnje:

Pred zagonom eksperimenta moramo oblikovati hipotezo. Pomembno je oblikovati tak
eksperiment, Ki preizkusa hipotezo. Npr. hipoteza je lahko, da algoritem A bolje napoveduje
ocene uporabnikov kot algoritem B. V tem primeru mora eksperiment preizkusiti natan¢nost
napovedi in ne drugih dejavnikov, ki nam niso pomembni.

Imeti moramo nadzor nad spremenljivkami. Ko primerjamo nekaj algoritmov na doloc¢eni
hipotezi, je pomembno, da vse spremenljivke, ki niso testirane, ostanejo fiksne oz
nespremenjene. Npr. predpostavimo, da primerjamo to¢nost napovedi filmskih ocen
algoritma A in algoritma B, ki uporabljata razline modele sodelovalnega filtriranja. Ce
testiramo algoritem A na podatkovnem nizu MovieLens in algoritem B na Netflixovem nizu
podatkov in algoritem A predstavlja odlicno zmogljivost, ne moremo povedati, ali je bila
uspesnost posledica boljsega modela sodelovalnega filtriranja, boljsih vhodnih podatkov ali
obojega. Zato moramo algoritme testirati na istem naboru podatkov (ali preko nepristranskih
vzorcev iz istega nabora podatkov) ali pa uporabiti iste algoritme na dveh razlicnih naborih

podatkov, da birazumeli vzrok boljSe uspesnosti (Ricci in drugi 2011, 260).

Oblikovalec aplikacij, kizeli v svojo aplikacijo dodati priporocCilni sistem, ima na voljo veliko

razlicnih algoritmov in mora sprejeti odloCitev o najprimernejSem algoritmu za svoje cilje.

Obiajno takSne odloc¢itve temeljijo na eksperimentih, ki primerjajo uspeSnost Stevilnih

priporocilnih sistemov (Ricci in drugi 2011, 258).
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Sprva so bili priporo€ilni sistemi ocenjeni in razvrS¢eni glede na njthovo mo¢ napovedovanja
oz. glede na njihovo sposobnost natannega priporo¢anja. Natantna priporo¢ila so kljucna,
vendar pa ne zadostujejo za uvedbo dobrega priporo¢ilnega mehanizma. V mnogih aplikacijah
lludje od priporocilnega sistema ne priCakujejo samo natanénega priporoc¢anja. Uporabnike
lahko zanima tudi odkrivanje novih izdelkov, hitro raziskovanje razlicnih predmetov,
ohranjanje njihove zasebnosti, hitra odzvnost sistema in Se velko ve¢ lastnosti interakcij s
priporoCilnim sistemom. Zato je potrebno opredeliti vrsto lastnosti, ki lahko vplivajo na uspeh

sistema v okviru dolo¢ene aplikacije (Ricci in drugi 2011, 258).

Pri studiji uporabnikov se od majhnega nabora uporabnikov zahteva, da izvedejo niz nalog z
uporabo sistema, obiajno odgovarjajo na vprasanja o svojih izkusnjah s sistemom. »Online «
eksperiment pa je verjetno najbolj zaupanja vreden eksperiment, saj je najblizji realnosti, vendar
pa je s tem eksperimentom mogoce zbrati le dolocene vrste podatkov. Ta eksperiment ocenjuje
u¢inkovitost priporo¢ilnih sistemov na pravih uporabnikih, ki pa niso seznanjeni z izvedenim
poskusom (Ricci in drugi 2011, 259).

»Offline« eksperiment se izvaja z uporabo vnaprej zbranega nabora podatkov uporabnikov, Ki
zbirajo ali ocenjujejo izdelke. Z uporabo tega nabora podatkov se lahko poskusa simulirati
vedenje uporabnikov, ki sodelujejo s priporo¢ilnim sistemom. Pri tem se predpostavija, da bo
vedenje uporabnikov, ko bodo podatki zbrani, dovolj podobno vedenju uporabnikom, ko bo
priporo¢ilni sistem name$cen. Tako da se bodo lahko na podlagi simulacij naredile zanesljive
odlocitve. »Offline« eksperimenti so privlacni, ker ne potrebujejo nobenih interakcij s pravimi
uporabniki, zato nam omogocajo primerjavo Sirokega nabora algoritmov po nizki ceni.
Negativna stran teh eksperimentov je, da lahko odgovorijjo na zelo ozek nabor vprasanj,
obiCajno na vprasanje o moc¢i napovedi algoritma. S tem pristopom ne moremo neposredno
izmeriti  vpliva priporoilnega sistema na vedenje uporabnikov. Zato je cij »offline«
eksperimentov izloCanje neustreznih pristopov, pri ¢emer je nato relativno majhen nabor

algoritmov testiran z drazjimi uporabniSkimi ali »online« Studjami.

Ker je cilj »offline« ocenjevanja filtriranje algoritmov, se morajo podatki, uporabljeni v
woffline« eksperimentu, ¢im bolj ujemati s podatki, s katerimi se bo priporo¢ilni sistem soo€il,
ko bo dejansko names¢en oz postavljen. Paziti pa je potrebno, da pri razporeditvi uporabnikov

in izbiri izdelkov ter ocen ni pristranskosti. Npr. v primerih, ko so na voljo podatki iz obstojece
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spletne strani, Ki Se nima priporoCilnega sistema, lahko izvajalec eksperimenta predhodno
filtrira doloCene izdelke ali uporabnike, ki nimajo veliko zabeleZenih podatkov, da zmanjsa
stroske eksperimentiranja. Pri tem pa treba upoStevati, da gre za kompromis, saj to uvaja
sistemati¢no pristranskost podatkov. Ce je potrebno, je lahko sluéajno vzoréenje uporabnikov

in izdelkov bolj primerna metoda za zmanjSevanje podatkov (Ricci in drugi 2011, 261).

Zelo tezko je ustvariti zanesljivo simulacijo interakcij uporabnikov s sistemom, zato je
»offline« eksperiment tezko izvesti Za pravino ocenjevanje tak$nih sistemov je potrebno
zbrati dejanske interakcije uporabnikov s sistemom. Tudi Ce je »offline« eksperiment mogoc,
lahko mterakcije z dejanskimi uporabniki Se vedno zagotavljajo dodatne mnformacije o
uspesnosti  sistema. V teh primerih se obiCajno izvajajo Studije uporabnikov. Uporabniska
Studija poteka z zaposlovanjem nabora testnih uporabnikov, Ki opravljajo razlicne naloge, ki
zahtevajo interakcijo s priporocilnim sistemom. Medtem ko subjekti opravljajo naloge, se jih
opazuje in zabelezi njihovo vedenje. Zbirajo se kvantitativne mere, npr. kaksen del naloge je
bil kon€an, toCnost rezultatov naloge ali potreben Cas za izvedbo naloge. V mnogih primerih
lahko postavljamo kvalitativna vpraSanja pred, med in po zakljucku naloge. TipiCen primer je
preizkus vpliva algoritma na brskanje po novicah. V teh primerih se od subjektov zahteva, da
preberejo zgodbe, ki jih zanimajo. Nato lahko preverimo, ali so bila priporocila uporabljena, ali
lludje berejo razlicne zgodbe. Zbere se lahko podatek o tem, kolikokrat je bil narejen klik na
priporoCila. V nekaterih primerih se lahko spremfja gbanje oci Na koncu lahko postavljamo
kakovostna vpraSanja, npr. ali je oseba menila, da so priporocila ustrezna (Ricci in drugi 2011,
263-264).

Eksperiment, ki zagotavlja najmocnejSe dokaze o resnicni vrednosti sistema, pa je »online «
ocenjevanje, Kjer sistem uporablja resnicne uporabnike, Ki opravijajo prave naloge (Ricci in
drugi 2011, 267).

2.8 Pojasnila v priporoc€ilnih sistemih

Pojasnila v priporocCilnih sistemih lahko znatno izboljSajo zadovoljstvo uporabnikov s
priporo¢ilnim sistemom. Pomagajo lahko pri spodbujanju zaupanja in zvestobe uporabnika ter

povecanju zadovoljstva s priporo¢ilnimi sistemi, omogocajo tudi, da uporabnik hitreje in lazje
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najde tisto, kar hoCe in pomagajo prepricati uporabnike, da poskusijo ali kupijo priporoceni

izdelek.

Spodaj je nastetih sedem ciljev pojasnil v priporo€ilnih sistemih (Tintarev in Masthoff 2007):

= Transparentnost.
Pojasniti, kako sistem deluje oz pojasniti, kako so bila priporocila izbrana. Ko sistem zbira in

interpretira informacije v ozadju, je Se toliko pomembnejse, da se omogoc¢i uporabniku razlaga.

= QOdprtost za povratne informacije.
Omogocati uporabnikom, da izrazijo napa¢no delovanje sistema. To lahko pomaga
priporo¢ilnemu sistemu, da popravi napacne predpostavke ali korake. Pojasnila bi morala biti
del samega procesa priporocanja, v katerem uporabnik razume, kaj se dogaja v sistemu in lahko

izvaja nadzor nad vrsto priporocil, stem ko popravi sistemske predpostavke, Kjer je to potrebno.

= Zaupanje.
Povecati zaupanje uporabnikov v sistem. Zaupanje je v¢asih tudi povezano s transparentnostjo.
Obstojece Studije kazejo, da transparentnost in moznost interakcije s priporoCilnimi sistemi
povecata zaupanje uporabnikov. Zaupanje Vv priporoCilni sistem je lahko odvisno tudi od
to¢nosti algoritma za priporo¢anje. Studija o zaupanju uporabnikov kaze, da se uporabniki

nameravajo vrniti priporocilnim sistemom, Ki se jim zdijo zanesljivi.

»  Prepricljivost.
Prepricati uporabnike, da nekaj poskusijo ali kupijo. Pojasnila lahko povecajo uporabnisko
oceno sistema ali danth priporoc¢il. To se lahko kvalificira kot prepricevanje, ker gre za poskus
pridobitve koristi za sistem in ne za uporabnika. Pravzaprav je bilo dokazano, da se uporabnike
lahko manipulira tako, da dajo boljSo oceno, ne glede na to, ali je priporo¢ilo to¢no ali ne. Tu
je pomembno upostevati, da lahko preveliko prepri¢evanje uporabnika zavraca, ko uporabniki

ugotovijo, da so poskusali ali so kupili izdelke, ki jih resnicno ne Zelijo ali ne potrebujejo.
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= UCcinkovitost.
Pomagati uporabnikom sprejemati dobre odlo¢itve in odloCitve sprejemati hitreje. Namesto da
preprosto prepricajo uporabnike, da poskusijo ali kupijo doloceni izdelek, lahko razlaga
pomaga uporabnikom, da sprejmejo boljse odlocitve. Ucinkovitost je po definiciji zelo odvisna
od to¢nosti algoritma priporocilnega sistema. UcCinkovita razlaga lahko uporabniku omogocéa
oceniti kakovost predlaganih predmetov glede na njihove lastne preference. To bi povecalo
verjetnost, da uporabnik zavrze nepomembne moznosti, medtem ko pomaga prepoznavati
uporabne. Pojasnila lahko uporabnikom olajsajo odlocitev, Kkateri priporo¢ani izdelek je
najbolisi  zanje. Uc¢inkovitost je eno od uveljavljenih naéel uporabnosti, to je, kako hitro je
mogoce opraviti nalogo. Ucinkovitost se lahko izboljSa z omogocanjem, da uporabnik razume
razimerja med konkurenénimi moznostmi. Npr. pri digitalnih fotoaparatih so lahko konkurenéne
moznosti opisane kot »manj pomnilnika in nizja resolucija ter cenejSe«. Nata nac¢in uporabniki

hitreje najdejo nekaj cenejSega, Ce so pripravljeni imeti manj pomnilnika in nizjo lo¢ljivost.

= Zadovoljstvo.
Povecati laZjo uporabnost. Pojasnila lahko povecajo zadovoljstvo uporabnikov s sistemom,
Ceprav slaba razlaga verjetno zmanjSa zanimanje uporabnika. Ugotovljeno je bilo, da je
prisotnost dalj$ih opisov posameznih izdelkov pozitivno povezana z zaznano uporabnostjo in
enostavnostjo uporabe priporoCilnega sistema. To lahko razumemo kot izboljSanje splosnega

zadovoljstva uporabnikov.

Ne moremo trditi, da lahko pojasnila v priporo¢inih sistemih Vv celoti nadomestijo slaba
priporoCila. Po drugi strani pa uporabnik lahko laZje odpusca in bolj zaupa v priporocila, ce
razume, zakaj je dobil slabo priporo¢ilo in lahko prepre¢i, da bi se znova pojavila slaba
priporocila. Uporabnik ceni, ¢e je sistem odkrit in ¢e priznava, da ni preprican o dolo¢enem

priporo¢ilu (Tintarev in Masthoff 2007).
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2.9 Prikaz priporocil

V tem poglavju so predstavljeni nacini prikaza priporo¢il. Prikazana je tudi ponazoritev, kako
se lahko v vsakem od teh primerov uporabljajo razlage oz. pojasnila (Tintarev in Masthoff
2007).

*  Najboljsi izdelek.
Verjetno najpreprostej$i nacin prikaza priporocil je, da se uporabniku ponudi najboljsi izdelek.
Nacin izbire tega predmeta se lahko nato uporabi kot del pojasnila. Predstavljajte si uporabnika,
ki ga zanimajo Sportni izdelki in ceni nogomet, ampak ne tenisa ali hokeja. Priporocilni sistem
lahko nato ponudi nedavne izdelke, povezane z nogometom, npr. in s finalom svetovnega
pokala. Ustvarjeno pojasnilo je lahko naslednje: »Ogledali ste si veliko Sportov, Se posebej
nogomet. To so najbolj priljubljeni in najnovejSi izdekki iz svetovnega pokala.« Potrebno je
upostevati, da ta primer uporablja zgodovino ogledov uporabnika, da lahko oblikuje to razlago.

Sistem bi lahko uporabil tudi podatke, ki jih dolo¢i uporabnik, npr. koliko jim je v§e¢ nogomet.

*  Najboljsih n-izdelkov.
Sistem lahko hkrati prikaze ve¢ elementov. V veliki domeni, kot SO npr. novice, je verjetno, da
ima uporabnik ve¢ interesov. V tem primeru je lahko ve¢ predmetov, ki bi lahko bili uporabniku
zanimivi. Ce zgoraj omenjenega nogometnega navduienca zanimajo tudi novice o tehnologiji,
bi lahko sistem prikazal skupaj s Sportnimi izdelki tudi tehnoloSke izdelke. Pojasnilo, ki ga
lahko uporabi sistem v tem primeru, je lahko sledece: »Ogledali ste si veliko nogometnih in
tehnoloskih izdelkov. Morda bi radi videli lokalne nogometne rezultate in najboljSe naprave

dneva.«
Sistem lahko prikaze tudi ve¢ izdelkov z istega podrocja, npr. priporoCila, povezana z

nogometom. UpoStevati je potrebno, da mora sistem med tem biti sposoben razloziti povezavo

med izbranimi izdelki in racionalnost za vsako posamezno postavko.
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= Podobnost najboljsim izdelkom.
Ko uporabnik pokaZze preference za en ali ve¢ izdelkov, lahko sistem priporo¢a podobne
izdelke. Priporocilni sistem lahko prikaze posamezni element, seznam prednostnih izdelkov ali
celo najbolj gledane izdelke. Za vsak izdelek lahko prikaze en ali ve¢ podobnih predmetov ter
pojasnila na nacina, Kot sta bila predstavliena zgoraj. Npr. ¢e je uporabniku vSe¢ dolo¢ena
knjiga, lahko priporocilni sistem prikaze priporocila na naslednji nac¢in: »Morda vam bo vsec¢
tudi ...« Priporocilni sistem lahko ponudi tudi priporo¢ila v druzbenem kontekstu, pri ¢emer
uposteva uporabnike, ki so podobni posamezniku. Taksno priporocilo je prikazano na naslednji

na¢in: »TakSnim ludem kot ti so vSe€ ...«

= Ocene za vse izdelke.
Priporocilni sistem omogoc¢a uporabnikom, da si ogledajo vse razpolozljive moznosti in jim ne
vsiljuyje dolocene izbire. Priporocila so prikazana kot ocene na lestvici (recimo od 0 do 5) za
vsak izdelek. Uporabnik lahko nato $e vedno najde izdelke z nizkimi predvidenimi ocenami in
lahko nasprotuje priporo¢ilom, tako da oceni prizadete izdelke ali neposredno spremeni
uporabniski model, tj. spremeni pogled sistema na podlagi uporabnikovih preferenc. To
omogoca, da uporabnik obvesti sistem, kadar se moti. Ta vrsta sistema lahko npr. v povpreéju
ponudi viSje napovedi za izdelke, povezane z nogometom, kot za hokejske izdelke. Uporabnik
se lahko nato vprasa, zakaj je doloceni izdelek, npr. lokalni rezultati hokeja, napovedan z nizko
oceno. Priporo¢ilni sistem lahko nato ustvari razlago kot npr.: »To je Sportna postavka, vendar
gre za hokej. Zdi se mi, da ti hokej ni vie¢.« Ce se uporabnik zanima za rezultate lokalnega
hokeja, ne pa tudi za rezultate iz drugih drzav, lahko spremeni svoj uporabniski model, da omeji

zanimanje za hokej na lokali Sport.

= Strukturiran pregled.
Pri tem nac¢inu je na vrhu prikazan najbolj$i ustrezen izdelek. Spodaj pa je navedenih veé
kategorij nadomestnih moznosti. Vsaka kategorija ima naslov, ki pojasnjuje znacilnosti
elementov v kategoriji, npr. »Ti prenosniki so cenej$i in lazji, ampak imajo nizjo hitrost
procesorja.« Vrstni red naslovov je odvisen od tega, kako dobro se kategorija ujema z zahtevami
uporabnika. Prednost strukturiranega pregleda je, da lahko uporabnik vidi, Kje je v iskalnem
prostoru in koliko elementov je mogoce videti v vsaki kategoriji. To v veliki meri olaj$a tako

navigacijo kot uporabni§ko razumevanje razpolozljivih moznosti.
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»  Priporocati »osebnost«.
Izbira priporocenih elementov lahko odraza »osebnost« priporo€ilnega sistema. Priporoc¢ilni
sistem ima lahko tako osebnost, da uporabniku priskrbi priporocila, ki jih morda Ze poznajo.
To bi lahko povecalo zaupanje uporabnikov v sposobnost sistema, da predlozi ustrezne ali to¢ne
elemente. Ali nasprotno, lahko ima cilj ponuditi novejSe izdelke in priporocila, ki so poztivno

presenecenje, da bi povecali zadovoljstvo uporabnikov.

3 Priporocilni sistemi v spletnih trgovinah

V spletnih trgovinah lahko izbiramo med ve¢ milijoni izdelkov. Povecana izbira je seveda
povecala tudi koli¢ino informacij, ki jo morajo potroSniki obdelati, preden se odlo¢ijo za
izdelek, ki ustreza njihovim Zeljam in potrebam. Za zmanjSevanje te preobremenjenosti z
informacijami se uporabljajo v spletnih trgovinah priporocilni sistemi. Priporo¢ilni sistemi v
spletni trgovini na podlagi preteklega uporabnikovega nakupovanja ali iskanja izdelkov

priporocajo izdelke kupcu (Leino 2014).

Torej so priporocilni sistemi V spletnin trgovinah u¢inkovito sredstvo za spopadanje s preveliko
koli¢ino informacij, saj nam pomagajo zozti Stevilo ponujenih izdelkov in se odloc¢iti, kateri
izdelek izbrati. Pomagajo nam pri sprejemanju boljsih odlo¢itev z nizjimi transakcijskimi
stroSki. PriporoCilne sisteme se uporablja povsod, kjer Stevilo izdelkov presega naSe zmoznosti,
da bi vse izdelke preucili posami¢no. Pomagajo nam na dva nacina, ki se delno prekrivata:
pomagajo nam najti izdelke, ki nas bodo po vsej verjetnosti zanimali (priporo¢anje izdelkov)
in pomagajo nam odlociti se, kateri izdelek naj izberemo (npr. katero knjigo kupiti med
priporocenimi), z zagotavljanjem informacij, kot so mnenja in kritike ostalih uporabnikov. V
bistvu je ena od glavnih funkcij priporocilnih sistemov, da nam pomagajo pri sprejemanju
boljsih odlocitev. Priporocilni sistemi skuSajo nadomestiti ali obogatiti naravni socialni proces,

pri katerem prosimo prijatelje, druzino, da nam pomagajo sprejemati odlo¢itve (Leino 2014).

Priporocilni sistem ni ve¢ zanimiv dodatek za spletno trgovino, temve¢ Zze nujna komponenta.
Na podlagi raziskave ChoiceStream iz leta 2014 bi 45 % uporabnikov bolj verjetno kupilo

izdelek na spletni strani, ki uporablja priporocilne sisteme. Poleg tega pa kar 69 % uporabnikov
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iz kategorije, Ki potrosijo veliko denarja, bolj verjetno Zeli podporo priporo¢inih sistemov (Pu
in Chen 2010).

3.1 Spletna trgovina

Eno izmed podroci elektronskega poslovanja, ki je bilo v zadnjih letih delezno najved

pozornosti, je zagotovo podroéje spletnih trgovin. Elektronsko poslovanje pomeni poslovati v

elektronski obliki z uporabo informacijske in komunikacijske tehnologije. Glede na interakcijo

subjektov elektronskega poslovanja lo¢imo elektronsko poslovanje:

med podjetji (angl. Business to Business, B2B)

med podjetji in potro$niki (angl. Business to Consumer, B2C)

med potros$niki (angl. Consumer to Consumer, C2C)

med podjetji in javno 0z. drzavno upravo (angl. Business to Government, B2G),

med drzavljani in javno oz. drzavno upravo (angl. Consumer to Government, C2G),
znotraj javne 0z. drzavne uprave (angl. Government to Government, G2G) (Kovaci¢ in
drugi 2005, 55-56).

Elektronsko poslovanje prinasa udelezencem takSne oblike poslovanja neposredne koristi v

obliki stalnega:

znizevanja stroskov nakupa,

znizevanja obsega zalog,

skrajSevanja poslovnega cikla (celoten cas, ki je potreben za razvoj, izdelavo in
posredovanje proizvoda odjemalcu),

razvijanja ucinkovitejSe in uspeSnejSe pomocCi in povezovanja z njihovimi odjemalci,
znizevanja stroSkov prodaje in trzenja ter ustvarjanja novih trznih priloznosti (Kovaci¢ in

drugi 2005, 57).

Spletne trgovine predstavljajo pomemben delez v poslovanju med podjetji in potroSniki. Obseg

nakupovanja pri nas in v tujini vztrajno raste in predstavlia vse ve¢ji delez v skupni prodaji
(Kovaci¢ i drugi 2005, 54).
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Spletna trgovina je pravzaprav analogija klasini trgovini, vendar svoje proizvode ali storitve
prodaja prek spleta. Vcasih gre za dodatno obliko prodaje, ki dopolnjuje sicerSnjo (klasicno),
nekatera podjetja pa so bila ustanovljena na novo prav z namenom tovrstne prodaje (npr.
www.amazon.com). Spletno trgovino pogosto uporabljajo proizvajalci, ki Zeljo svoje izdelke

prodajati brez posrednikov (Kovac¢ic n drugi 2005, 65).

Spletna trgovina je lahko trgovina v pravem pomenu besede ali izloZzba za elektronsko trzenje.
Zelo pogosto podjetja pri prvem nastopu na internetu postavijo spletne strani, ki so namenjene
predvsem promociji podjetja. Nastop na internetu, Ce je dobro premiSlen, kmalu pokaze, da se
je povprasevanje po storitvah ali izdelkih povecalo in da so se stroski oglasevanja in prodaje
zmanjSali. Koristi, ki jih imajo potrosniki, pa so ve€ja izbira, niZle cene v primerjavi s
tradicionalnimi ponudbami, bolj$a informiranost ter udobnost izbiranja, kupovanja in dostave,

ki vklju€uje tudi celodnevno dostopnost spletne trgovine (Jerman in drugi 2001, 30).

Spletno trgovino defintamo vecplastno. Lahko gre za enostavne predstavitvene strani fizi¢nih
ali pravnih oseb, kjer storitev ali blago narofimo po navodilih te spletne strani. Najveckrat
naroc¢ilo poteka preko telefona ali elektronske poste. Te strani imajo jasno definrane kataloge,
pogoje dostave in placila, vendar narocila Se vedno potekajo prek nekega avtomatiziranega
obrazca, elektronske poste ali telefona. Prave spletne trgovine paso popolnoma avtomatizirane.
Katalog se nadomesti z bazo izdelkov in iskalnikom, tako da Zeleni artikel najdemo in ga
posliemo v elektronsko kosarico (Poto¢nik 2001, 179).

3.2 Funkcija priporocilnih sistemov v spletnin trgovinah

Kot glavno ali temeljno nalogo priporocilnih sistemov lahko navedemo, da ponudijo predloge
za izdelke, ki bilahko bili koristni za uporabnika. Priporo¢ilni sistemi pa niso koristni samo za

uporabnike, ampak tudi za ponudnike priporocilnih sistemov (Leino 2014).
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3.2.1 Koristi priporo€ilnih sistemov v spletnih trgovinah za uporabnike
Priporocilni sistemi v spletnih trgovinah so koristni za uporabnike, ker (Leino 2014):

» Zmanjsajo transakcijske stroske. Torej funkcija priporoCilnih sistemov je, da uporabnik
izbere izdelek z nizjimi transakcijskimi stroski. Da bi uporabnik nasel n izbral izdelek,
mora iti skozi transakcijski proces, ki se zacne z iskanjem ustreznih predmetov, temu sledi

faza primerjanja, ki v prodaji vklju¢uje npr. primerjavo cen, na¢ina dostave ipd.

Transakciski proces lahko vklju€uje negotovost izdelka, negotovost procesa in psiholosko
negotovost (posebej v primeru pri izdelkih, katerega kakovost spoznamo, ko ga
poizkusimo). Negotovost izdelka se nanaSa na moznost, da potro$nk po konzumiranju
izdelka ugotovi (npr. ko prebere knjigo), da je drugac¢en od tistega, Kar si je predstavijal, ko
ga je naroCil. Negotovost procesa se nanasa na nakup izdelkov od nezazelenih prodajalcev.
Psiholoska negotovost se nana$a na emocionalne stroske negotovosti. Cepogledamo skupaj,
se negotovost nanaSa na stroSke, povezane z nepriCakovanim izidom zaradi asimetrije
informacij. Visoka negotovost pomeni visoke transakcijske stroske in naravna nagnjenost
potrosnika je, da presodi kakovost izdelka na osnovi vseh razpolozljivih informacij ter

izbere izdelek z najnizjimi transakcijskimi stroski, to je z najnizjo negotovostjo.

Priporo¢ilni sistemi so sposobni zmanjSevati transakcijske stroske. Pomagajo nam poisk ati
izdelke, ki nas bi morda zanimali, s Cimer se zmanjSa Stevilo izdelkov za brskanje in
negotovost glede izdelkov, npr. z mnenjem ostalih uporabnikov o izdelku. Tako se zmanjSa

tudi skupni cas, potreben za odlocCanje.

» [zboljsajo kvaliteto odlocanja. Priporocilni sistemi postajajo bistveno orodje za ljudi, ki se
soocajo s preveliko koli¢ino informacij, ogromnimi iskalnimi prostori in kompleksno izbiro
sklopov na razli¢nih podrocjih. Priporocilni sistemi podpirajo uporabnika pri odlocitvenih
procesih: najprej uporabniku priporo¢ajo izdelke in nato pomagajo uporabniku, da se odloci,
kateri izdelek bo izbral za nakup. Zelo pomembna funkcija priporoCilnih sistemov v tem

procesu je, da pridobijo uporabnikovo zaupanje.
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3.2.2 Koristi priporo€ilnih sistemov v spletnih trgovinah za ponudnike
storitev

Glavni interes spletnih trgovin je prodati izdelke in priporoCilni sistemi so vse bolj prepoznano
sredstvo za uCinkovito povecanje prodaje. Z vse vec¢jim izborom izdelkov priporocilni sistemi
postajajo nepogresljiivi za spletne trgovine, saj strankam pomagajo pri iskanju in izbiri izdelkov.

Priporocilni sistemi tezijo k razli¢nosti nakupov (Leino 2014).

Ponudniki storitev Zelijo s priporocilnimi sistemi v spletnih trgovinah (Ricci in drugi 2011, 4—

6):

» Povecati prodajo. To je verjetno najbolj pomembna funkcija priporocilnih sistemov v
spletnih trgovinah, in sicer povecati predvsem prodajo izdelkov, ki se ne prodajajo veliko.
Namre¢ nekateri izdelki se prodajajo brez kakrSnega koli priporocila.

» Prodati vec razlicnih izdelkov. Druga pomembna funkcija priporocilnih sistemov je
omogocCiti uporabniku, da izbere produkte, ki bi jih teZko naSel brez priporocila.

» Povecatizadovoljstvo uporabnikov. Dobro oblikovani priporo€ilni sistemi lahko izbolj$ajo
uporabnisko izkusnjo. Ce bo uporabnik dobil zanimiva, relevantna priporodila z ustrezno
oblikovanim uporabniskim vmesnikom (interakcija racunalnik in uporabnik), bo tudi uzival
v uporabi sistema. To pa poveca uporabo sistema in verjetnost, da bodo priporocila sprejeta.

» Povecati uporabnisko zvestobo. Uporabnik je lojalen do spletne strani, ki, ko jo obisce,
prepozna starega uporabnika in ga obravnava kot dragocenega obiskovalca. To je obicajna
znacilnost priporocilnih sistemov, saj veéina priporoc¢inih sistemov ponudi priporocila na
podlagi informacij, pridobljenih od uporabnika v preteklih interakcijah.

» Bolje razumeti, kaj uporabnik zZeli. Zelo pomembna funkcija priporo¢ilnih sistemov, Ki je
lahko uporabliena v Stevilnih drugh aplikacijah, je opis Zella uporabnikov. Ponudnik
storitve se lahko odlo¢i, da ponovno uporabi to znanje za Stevilne druge cilje, kot je npr.
izboljSanje upravljanja zaloge produktov ali proizvodnje. Uporabi se lahko tudi za ciljno

oglasevanje.

Torej zaradi zgornjih razlogov ponudniki spletnin trgovin uvajajo priporocCilne sisteme.
Uporabniki pa si tudi morda Zelijo priporoCilne sisteme, ¢e so jim v pomo¢ pri izbiri izdelkov.
Zato mora priporo€ilni sistem uskladiti potrebe teh dveh igralcev m ponuditi storitve, ki so

koristne za oba (Ricci in drugi 2011, 6).
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Schafer in drugi (2001) so podali tri nac¢ine, pri katerih priporo¢ilni sistemi Kkrepijo spletno

prodajo:

1. Pretvorba oseb, ki brskajo, v kupce. Obiskovalci spletnega mesta pogosto obiSéejo stran,
ne da bi kaj kupili. Priporocilni sistemi pomagajo potrosniku najti izdelek, kiga Zelijo kupiti.
Torej pomagajo pretvoriti osebe, ki samo brskajo, v kupce s tem, da jim pomagajo med
mnozico produktov najti izdelke, ki jin zanimajo in jim vcepijo potrebno zaupanje za nakup.
Na priporocila je treba gledati kot na pravilen odgovor.

2. Povecanje navzkrizne prodaje (angl. cross-sell). Priporocilni sistemi so posebej primerni
pri predlaganju dodatnih ali sorodnih izdelkov za kupca, in ¢e so priporo€ilni sistemi dobri,
je rezultat priporoCil povecanje prodaje. Medtem ko izdelki, ki jih je uporabnik dal v
nakupovalni voziek, zagotavljajo 0Snovo za priloznosti navzkrizne prodaje, saj kaZejo
trenutni interes kupca, signalni in reklamni u€inki tudi pomagajo pri navzkrizni prodaji.
Signalizacija (nakazovanje) se nanaSa na predhodne nakupe drugih strank, medtem ko
priporoc¢ila lahko funkcionirajo kot reklama, nagibajo se posebej k povecanju ozaves¢enosti
relativno nepoznanih predmetov. Torej priporoCilni sistemi s predlaganjem dodatnih
izdelkov kupcem izboli§ujejo navzkrizno prodajo. Ce so priporoéila dobra, se mora
povpre¢na velikost naroCila povecati Npr. spletna stran priporo¢a dodatne izdelke v
postopku placila, in sicer na podlagi teh, ki so ze v koSarici.

3. Grajenjezaupanja. V svetu, kjer je konkurenca le klik ali dva stran, je pridobivanje zvestobe
potroSnikov bistvena poslovna strategija. Tako je pridobivanje in ohranjanje zvestobe
kupcev zelo pomembno v mnoZici konkurence. Zvestobo je mogoce izboljSati z
oblikovanjem in ustvarjanjem odnosa med stranko in spletno trgovino, kar predstavlja
dodatno vrednost. Zbiranje podatkov o strankah in operacionalizacija teh v priporocilih, Ki
se ujemajo z interesi strank, vodi do lojalnosti, stranke se vracajo na spletno stran. Ko imajo
enkrat priporoCilni sistemi dovolj podatkov, da ponujajo ustrezna priporocila, se povecajo
»stroski prehoda«, saj bi stranke morale vlagati ve¢ Casa v konkurentne spletne strani,
preden bi ujele primerna priporocila, ¢eprav ponujajo popolnoma enak priporocilni sistem.
Zadovoljstvo strank poveca tudi verjetnost, da bodo spletno stran priporocale prijateljiem in
druzini. Priporo¢ilni sistemi lahko pomagajo zgraditi skupnost strank okoli izdelkov ter
spodbujanje lojalnosti. Spletna mesta vlagajo v ucenje o svojih strankah, uporabljajo
priporocilne sisteme, da spravijo nauc¢eno v uporabno zadevo in prikazejo vmesnik po meri,

Ki ustreza potrebam potroSnikov. Potro$niki poplacajo spletne strani s ponovnim obiskom,
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i sicer tiste, ki najbolj ustrezajo njihovim potrebam. Ve¢ kot stranka uporablja priporo€ilni

sistem — bolj ga uci, kaj hoc¢e — bolj je stranka zvesta spletni strani.

Zraven treh nacinov, pri katerih priporoCilni sistemi povecajo spletno prodajo, Schafer in drugi

(2001) opredelijo pet poslovnih ciljev in modelov za njihovo resevanje.

1.

Pomo¢ novim in redkim obiskovalcem: S$irsi seznam priporocil. Siroka, neosebna
(nepersonalizirana) priporocila, kot je »najbolj prodajno v dolo¢eni kategoriji«, SO primerna
za nove in redke obiskovalce spletne strani. Ker je malo znanega o teh obiskovalcih, so
uCinkovite Siroke liste priporo¢il, ki zahtevajo nizko raven podatkov. Majhna
personalizacija je mozna, vendar je personalizacija omejena na kratkotrajne kontekstualne
informacije, npr. Kateri izdelek obiskovalec trenutno gleda.

Gradnjaverodostojnostipreko skupnosti: komentarjiin ocene kupcev. Kerkupci mnogokrat
Cutijo, da so spletne strani samo usmerjene Vv prodajo, le-te potrebujejo na¢in za krepitev
verodostojnosti (kredibilnosti). Mnenja, komentarji in ocene strank ponujajo nacin za
zagotavljanje visoke stopnje kredibilnosti poleg ustvarjanja obcutka skupnosti.

Vabljenje strank nazaj: storitev obvestila. Ce spletne trgovine poznajo interese svojih
strank, lahko izkoristijo te informacije, da povabijo stranke nazaj na stran, s tem da jih
obvestijo o novih izdelkih, ki jih zanimajo ali o popustih na izdelke, ki jih zanimajo.
Navzkrizna prodaja: priporocila, povezana s produktom. Poznavanje interesov kupcev
zagotavlja ucinkovit naCin za predlaganje izdelkov. Ta priporocila so primerna za vgradnjo
v informacijsko stran izdelka.

Grajenje dolgorocnih odnosov: globoka personalizacija. Globoka personalizacija temelji
na Siroki koli¢ini podatkov uporabnikov, ki omogocajo ustvarjanje dolgotrajnih
personaliziranih priporo¢il. Dolgotrajna razmerja so cilj vec¢ine spletnih trgovin in globoka
personalizacija je videti kot naCin za zagotavljanje vrednosti za stranko. Obstajajo Stevilni

pristopi algoritmov za globoko personalizacijo.
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3.3 Primer uporabe priporo¢ilnega sistema v spletni trgovini
Amazon.com

V nadaljevanju je prikazano, kako delovanje priporocilnega sistema zgleda v praksi, in sicer na

primeru spletne trgovine Amazon.com.

Ce v iskalnik spletne trgovine Amazon.com vpisemo dolodeno kljuéno besedo (v mojem
primeru »mobile phone«), se nam prikaze seznam izdelkov, za katere je prikazana tudi
povpre¢na ocena, Ki je predstavljena z zvezdicami. Zraven je prikazano tudi, koliko ljudi je

podalo oceno (glej Sliko 3.1).

Slika 3.1: Prikaz seznama izdelkov

LG Stylo 3 - Prepald - Carrier Locked - Boost Mobile

$12gm

SN

. Stevilo ocen izdelka
Povprecna ocena izdelka

Mini Phone 4.5mm Ultra Thin Packet Phone M5 {Black]
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4129 4 49 p0sh pning

e Fizsiels: Smartpans
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More Buying Chaices
51199 i2 new afenl

Samsung Galaxy J7 Prime (32GE) GA10F/DS - 5.5° Dual Sk Unlocked Phone with Finger Print Sensor {White Gold)

$23 3w

Mare Buyng RN
523305 (10 newwr affer] Mazimum: 1920 x 1080

Second Generation, IPOW Car Silicone Pad Dash Mat Cell Phone Mount Holder Cradle Dock For Smartphaones Table PC
Ty IPCIW

0. oif tmm with perchae of 7 tems and B mem prometions

Vir: Amazon.com.

Ce se spustimo do konca seznama prikazanih izdelkov na prvi strani, zasledimo na koncu

priporocene izdelke na podlagi nase zgodovine gledanja izdelkov (glej Sliko 3.2).
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Slika 3.2: Priporocanje izdelkov na podlagi nase zgodovine gledanja izdelkov

Inspired by your views

(= o)
s
|
oAl My
\ J
\* 7/
ZTE Max XL 16GB - Prepaid - Carrier Locked HTC One A9 - Retail Packaging (Boost Mobile) - Samsung Galaxy J7 Perx - Prepaid - Carrier
(Boost Mobile) Carrier Locked - Opal Silver Locked - Boost Mobile
by Boost Mobile by Boost Mobile by Boost Mobile
$999 g12999 $129% $179.60 _prime $13756 $399.99 prime
Wk dkrdry v 15 Yol i iy ~ 27 ey ~ 37

Vir: Amazon.com.

Ce iz seznama prikazanih izdelkov, katerega smo dobili s vpisom kljuéne besede v iskalnik

spletne trgovine, Kkliknemo na dolo¢eni izdelek, se nam prikazejo vse podrobnosti izdelka.

Najprej imamo prikaz izbranega izdelka, ki vkljucuje spodnje elemente (glej Sliko 3.3):

ime

slike

opis

ceno

povpre¢no oceno, Ki je prikazana z zvezdicami

povezavo do komentarjev o izdelku s strani uporabnikov, ki so na isti strani kot glavni
izdelek, vendar nekoliko nizje

povezavo do vprasanj strank in odgovorov, katere piSejo stranke (ta del je tudi na isti strani
kot glavni izdelek)

povezavo do primerjave s podobnimi izdelki, ki je tudi na isti strani kot glavni izdelek
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Slika 3.3: Prikaz glavnega izdelka

Sams‘ung Galaxy J7 Prime (32GB) G610F/DS - 5.5" Dual SIM
Unlocked Phone with Finger Print Sensor (White Gold)

FIrdriris v 341 customer reviews | 444 answered questions

Price: $232.98 & FREE Shipping. Details

In Stock.

Want it tomorrow, Aug. 22? Order within 1 hr 5 mins and choose One-Day Shipping at
checkout. Details

Sold by TechnoMaster and Fulfilled by Amazon. Gift-wrap available.

Color: White Gold
7 B .
4236.47 ( $232.98 c 4232598

# 5.5-inch Full HD 1080 x 1920 pixels (~401 ppi pixel density) IPS LCD

« 32 GB ROM, 3 GB RAM, microSD, up to 256 GB (dedicated slot), Android 6.0.1 Marshmallow,
Finger Print Scanner, All Metal Body

* 13 MP Main Camera f/1.9, 28mm, 8MP Front Camera w/ Flash, Exynos 7870 Octa-core 1.6
GHz Cortex-AS53

» 3G HSDPA 850 / 900 / 1700(AWS) / 1900 / 2100, 4G LTE band 1(2100), 3(1800), 5(850),
7(2600), 8(300), 20(800), 38(2600), 40(2300) - 3G/4G H+ in US only.

» International model phone, will work with Most GSM SIM cards in U.S. and world Including
ATE&T, T-Mobile, MetroPCS, Etc. Does not have US warranty. Will NOT work with CDMA,
Carriers Such as Verizon, Sprint, Boost.

Roll over image to zoom in

Compare with similar items

Vir: Amazon.com.

Prikazu glavnega izdelka sledijo Stevilni elementi, katere ustvarja priporocilni sistem, in sicer:

prikaz izdelkov, ki so po navadi kupljeni poleg izbranega (glavnega) izdelka (glej Sliko
3.4)

Slika 3.4: Priporocanje izdelkov — kaj je po navadi kupljeno zraven izbranega izdelka

Frequently bought together

o

Total price: $243.93

an
GLASH Add both to Cart
L]
o=
i = | Add both to List |
i =N
g1 i

This item: Samsung Galaxy J7 Prime (32GB) G610F/DS - 5.5" Dual SIM Unlocked Phone with Finger Print Sensor... $236.98
Mr Shield Tempered Glass Screen Protector for Samsung Galaxy J7 [Will Not Fit For Galaxy S7] - 2... $6.95

Vir: Amazon.com.
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- prikaz sponzoriranih izdelkov, ki so povezani z izbranim izdelkom (glej Sliko 3.5)

Slika 3.5: Priporo¢anje sponzoriranih izdelkov, Ki so povezani z izbranim izdelkom

Sponsored products related to this item (what's this?) Page 1 of 82
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$44.99 vprime $4.90 vprime $39.99 vprime $12.99 vprime

Ad feedback |

Vir: Amazon.com.

- prikaz priporoc¢enih izdelkov »uporabniki, ki so kupili ta izdelek, so kupili tudi« (glej Sliko
3.6)

Slika 3.6: Priporocanje izdelkov — »uporabniki, ki so kupili ta izdelek, so kupili tudi«

Customers who bought this item also bought Page 1 of 20
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Vir: Amazon.com.
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- prikaz primerjave izbranega izdelka s podobnimi izdelki po dolocenih parametrin (glej
Sliko 3.7)

Slika 3.7: Primerjava izbranega izdelka s podobnimi izdelki

Compare to similar items

$219% $224%

FREE Shipping FREE Shipping

32324

FREE Shipping
INTEGRON TECHNOLOGIES INC Amazon.com

- M 130 13MP 3Mp 13 M
55in s 55 s55in s55in
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5,89 ounces b 5.04 ounces 6.08 ounces 0621b b

Operating System android 6.0 Android 6.01 Marshmallow android 6.0 Androld Androld Androld 5.1

Vir: Amazon.com.

- prikaz ocen izbranega izdelka, ki so prikazane procentualno po posameznem Stevilu
zvezdic od 1 do 5 (glej Sliko 3.8). Ce kliknemo na doloGeni procent, ki prikazuje delez
uporabnikov, ki so ocenili izdelek s petimi zvezdicami, nas povezava vodi do vseh ocen in

komentarjev uporabnikov, Ki so ta izdelek ocenili s petimi zvezdicami.

Slika 3.8: Ocene izbranega izdelka
Customer reviews

WWWWLS 292

3.8 out of 5 stars ~

5 star \:| | 53% Share your thoughts with other customers
4 star 19%

3 star D 1% Write a customer review

2 star [l 5%

1 star 16%

See all verified purchase reviews »

Vir: Amazon.com.

46



prikaz nekaj najboljsih komentarjev uporabnikov na izbrani izdelek (glej Sliko 3.9)

Slika 3.9: Nekaj najboljsih komentarjev uporabnikov na izbrani izdelek
Top customer reviews

= Love this phone out of the box
By primeguy on May 27, 2017

Color: White Gold | Verified Purchase

Love this phone out of the box. This was a replacement for my original samsung note. The note was very very reliable and it serve
me very well but i have broke the sim card holder..did try to have fix but it only lasted amonth.

So i found this j7 when i visit the philippines and most of my relative uses this phone. | almost bought one out there for 13k pesos.
I search right in amazon and there it is...i keep searching and found this j7 prime...

Ok. First out the box experience was smooth without any problem.turn on the phene as suppose to and connect to wifi rigth away
again with no issues. Of couse after all the right setting was set.

This phone have two sim cards holder....sim1 and sim2 with the sd cad. Sim1 have a dedicated slot and sim2 is together with your
sd...external storage....expandable to 256..huh

Im very impressed how fast the phone is...wifi handle very well...already tried alot of hot spot. Take pictures and video very good.
Use this phone alot in facebook messenger...very happy.

| bough this phone mainly for my relative in the philippinez....all us are well connected now.

Not to mention my new friend .... we get connected too by this phone.

Love it....even though this not the s7 or s8..but they are close. No iphone for me by the way.

For pinoy user... i reccomrnd this pon.

cAf

¥ Read more

Vir: Amazon.com.

prikaz nekaj zadnjih komentarjev uporabnikov na izbrani izdelek (glej Sliko 3.10)

Slika 3.10: Prikaz nekaj zadnjin komentarjev uporabnikov na izbrani izdelek

Most recent customer reviews

very good phone! battery performs ok
very good phone!
battery performs ok! though we expected a longer talk time....
Published 20 hours ago by Alioune D.

{7777 Exceptional Product
The looks and the performance of the product is exceptional to
the extent that one day after | received it | gave it to my
daughter and it caught the eye of someone while her bag...
Read more »
Published 1 day ago by Amazon Customer

One Star
Phone not functioning correctly. Watch the video
Customer Video Review

Published 1 day ago by Amazon Customer
Five Stars

super camera
Published 1 day ago by Amazon Customer

Vir: Amazon.com.
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prikaz priporo¢enih izdelkov, katere uporabniki po navadi kupijo po tem, ko gledajo ta
(izbrani) izdelek (glej Sliko 3.11)

Slika 3.11: Priporocanje izdelkov — »kaj po navadi kupijo uporabniki po tem, ko gledajo
ta izdelek«

What other items do customers buy after viewing this item?

| Mr Shield Tempered Glass Screen Protector for Samsung Galaxy J7 [Will Not Fit For Galaxy S7] - 2-Pack
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Samsung Galaxy J7 LTE (2016) J710M/DS 16GB - 5.5" Dual SIM Factory Unlocked Phone (Black) - International Version
Wi vy 244

$204.95 sprime

Vir: Amazon.com.

- prikaz priporocenih izdelkov »uporabniki, Ki so si ogledali ta izdelek, so gledali tudi« (glej
Sliko 3.12)

Slika 3.12: Priporocanje izdelkov — »uporabniki, ki so si ogledali ta izdelek, so gledali tudi«

Customers who viewed this item also viewed Page 10f 10

e

< > |
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Wl i Y7 220 8¢ ¢ g*¢:] Wik Y7 120 Wl e W v'7 759 Wl vz 39 Al ik Y7 120
$201.68 prime $204.96 ,prime $238.94 prime $209.00 prime $208.90 vprime $239.97 yprime

Vir: Amazon.com.
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- prikaz nedavno ogledanih izdelkov in priporocil (glej Sliko 3.13)

Slika 3.13: Nedavno ogledani izdelki in priporocila

Your recently viewed items and featured recommendations

Inspired by your browsing history Page 10of 9

Samsung Galaxy Express3 LG Stylo 3 Case, Zizo LG Stylo 3 Case, LG Stylo3  Sponsored (7 LG Stylo 3 Case, LG Stylo3 LG Stylo 3 Case, LG Stylo 3
AT&T Prepaid (U.S. [Static Series] Shockproof ~ Plus Case, MagicSky [2 Pack] LG Stylo LS777/ Plus Case, LK [Gladiator Plus Case, LK Luxury PU
Warranty) [Military Grade Drop [Shock Absorption] Stylo 3 Plus TP450 Series] Shock Absorption Leather Wallet Flip
v 114 Tested] w/... Studded... Screen... Hybrid... Protective Case...
20 offers from $69.97 e ils 95 ez 98 103 s a7 v 65
$10.99 prime $7.99 sprime $8.99 sprime $8.99 ,prime $9.99 prime

Vir: Amazon.com.

Kot vidimo, spletna trgovina Amazon.com uporablja veliko elementov, ki so prikazani na

podlagi delovanja priporocilnega sistema.

4 Raziskava o uporabnikovih preferencah, kako naj bi
priporocilni sistemi izgledali (vizualno in vsebinsko)

Priporocilni sistemi so pogosto uporabljeni, a Studij o njihovi uporabnosti in uporabnikovih
preferencah je zelo malo. Studije o priporo¢ilnih sistemih so relativno nove v primerjavi z
ostalimi klasiénimi informacijskimi sistemi, orodji in metodami (npr. podatkovne zbirke ali
spletni iskalniki). Priporocilni sistemi so se pojavili kot neodvisni raziskovalni prostor v sredini
1990. V zadnjih letih pa se je zanimanje za priporocCilne sisteme dramatino povecalo (Ricci in

drugi 2011, 3).

Zadovoljstvo s priporo€ilnim sistemom je delno doloceno z natan¢nostjo algoritma, ki ga
uporablia sistem. Obstaja veliko raziskav, ki ugotavljajo toCnost samega algoritma
priporocilnega sistema, le malo pa se jih osredotoca na oblikovanje interakcije za priporocilne
sisteme. Za oblikovanje ucinkovite interakcije je treba upostevati dve vpraSanji:

- kaksne so uporabnikove potrebe, da so zadovoljni s sistemom in

- kaksne specifitcne znacilnosti sistema vodijo do zadovoljevanje teh potreb (Swearingen in

Sinha 2001b).
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Z vidika nakupovalca lahko priporo€ilni sistemi v spletnih trgovinah prihranijo cas in trud. Po
drugi strani pa je treba nakupovalcu predlozti priporo€ila na nevsiljiv na¢in. Priporocila so
predstavljena nakupovalcu v obliki slk in besedila. Mogoce je trditi, da Ce je vmesnik
priporoCilnega sistema slabo nacértovan, ga lahko nakupovalci ignorirajo, se jim zdi vsiljiv in
mote¢, zato ga lahko dojamejo kot dejavnik, ki negativno wvpliva na njihovo nakupovalno
izkuSnjo. Zaradi napacno oblikovanega vmesnika priporocilnega sistema se lahko nakupovalec
odlo¢i, da ne kupi izdelka, ki ga i¢e ali celo zapusti mesto brez namena, da se bo kdaj vrnil
nazaj. Po drugi strani pa ima lahko dobro zasnovani vmesnik pomemben vpliv na prodajo na
spletni strani (Callahan in Koenemann 2000). Torej, kot vidimo, je zelo pomembno, kako je
oblikovan uporabni§ki vmesnik priporoCilnega sistema. Sicer obstaja veliko smernic za zasnovo
spletne strani, ki so izdelane na podlagi razli¢nih S$tudij, vendar te splosne smernice za spletne

strani niso bile empiriéno testirane za specificno komponento priporocilnih sistemov.

Postavitev  strani in navigacija sSta najpomembnejSa dejavnika, povezana s splo$no
enostavnostjo uporabe in zaznano uporabnostjo sistema. Poleg tega so Stevilne Studije pokazale,
da uporabnike zanima, zakaj to¢no dobijo nekatera priporocila. To se imenuje transparentnost
sistema. 'V vec¢ini primerov je lahko transparentnost pridobliena z vizualno predstavitvijo
priporocene vsebine, kot so zvezdice ocen, slike priporo¢enih izdelkov, kakor tudi komentarji
in povratne informacije ostalih kupcev izdelka. Dodatna tehnika prezentacije, kot je npr. »klepet
v Zivo s spletnim asistentom o izdelkug, je tudi pomemben dejavnik, Ki krepi transparentno st
(Ozok in drugi 2010).

V zadnjih leth je priznano, da samo natancnost priporoCil ne zadostuje za ustvarjanje
zadowvoljstva uporabnikov, zvestobe uporabnikov in prepriCevanje v nakup. Velko pomeni
splosno mnenje uporabnikov o priporoCilu. V nasprotju z meritvami natanCnosti, ki jih je
mogocCe uporabiti za vrednotenje algoritmov v spletnih okoljih, lahko vpraSanja, povezana z
uporabniki, ucinkovito preuCujemo le z empirinimi Studijami, ki vkljuujejo resniCne

uporabnike (Pu in drugi 2012).

V svoji magistrski nalogi zelim z raziskavo ugotoviti uporabnikove preference, kako naj bi
priporoCilni sistemi izgledali (struktura) in katere informacije naj bi vsebovali (vsebina).

Osredotocila se bom na uporabnost priporocilnih sistemov s perspektive nakupovalca.
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4.1 Obstojece raziskave o uporabnosti priporo€ilnih sistemov

Predhodno dosedanjo raziskovalno delo se je pri ocenjevanju priporoc¢ilnih sistemov
osredoto¢ilo predvsem na toCnost algoritmov, zlasti na objektivno natancnost napovedi V
zadnjem Casu pa so raziskovalci zaCeli preuCevati vpraSanja, povezana S subjektivni mnenji
uporabnikov in razvijati dodatna merila za vrednotenje priporoCilnih sistemov. Raziskave
predvsem kazejo, da zadovoljstvo uporabnikov ni vedno povezano z visoko natancnostjo
priporoilnega  sistema. Raziskovalci vedno bolj raziskujejo vpraSanja o uporabniSkih
izkusnjah, kot so opredelitev determinant, ki vplivajo uporabnikovo percepcijo (zaznavanje)
priporocilnih  sistemov, ucinkovite metode za izbiro preferenc, tehnke, ki motivirajo
uporabnike, da ocenijo izdelke, metode, ki ustvarjajo raznolike in bolj zadovoljive sezname
priporoCil, vmesnike s pojasnili, oblikovanje zaupanja s priporo¢ili in napotki za izboljsanje
uporabniSkega vmesnika priporoCilnega sistema. Vendar pa nimamo nekega sploSnega okvira
opredelitve i vrednotenja, kaj je ucinkovit in zadovoljiv priporo€ini sistem z vidika

uporabnika (Pu in Chen 2010).

V studiji, ki jo je izvedel Human-Computer Interaction (HCI), so ugotovili, da grafika in barve
niso mo¢no povezane z enostavnostjo uporabe in zaznano uporabnostjo priporocilnih sistemov

(Swearingen in Sinha 2001a).

Callahan in Koenemann sta trdila, dabi lahko dobro organiziran vmesnik s skrbno nacrtovanim
seznamom izdelkov in dodatnimi informacijami o izdelku, kot sta npr. opis in podoba izdelka,
pozitivno vplival na spletno prodajo. Prisla sta do zakljucka, da enostavna navigacija in dobro
organizirana postavitev vmesnika lahko izboljsata dostopnost informacij o izdelku spletnim

nakupovalcem (Callahan in Koenemann 2000).

Tudi Cramer je pokazala, da prilagodljivi priporo¢ilni sistemi omogocajo vecjo transparentno st
in boljSo uporabnisko interakcijo (Cramer 2007). Sinha in Swearingen sta pokazali, da je
transparentnost priporoCilnih sistemov spodbudni dejavnik za naklonjenost potro$nikov in

zaupanje Vv spletno nakupovanje (Sinha in Swearingen 2002).
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Glavni razlogi, zakaj spletni prodajalci omogocajo priporocilne sisteme na svojih spletnih
straneh, so pomoC strankam pri njihovih nakupnih dejavnostih, nudenje alternativnih ali
dopolnilnih  proizvodov, izboljSanje splosne nakupovalne izkus$nje, izboljSanje zadovoljstva

nakupovalca s spletno trgovino in povecanje prodaje (Callahan in Koenemann 2000).

Zasnova uporabniSkega vmesnika priporoCilnega sistema vpliva na njegovo kredibilnost. V
Studiji dejavnikov, ki doloCajo verodostojnost spletnih strani, se najvecji delez komentarjev
uporabnikov (46,1 %) nanaSa na izgled uporabniSkega vmesnika. Torej je izgled mozen faktor,
ki vpliva na zaupanje v sistem, zato ga je treba upoStevati, Ce Zelimo povecati sploSno zaupanje

v priporocilni sistem (Tintarev in Masthoff 2007).

Obstojece Studije so pokazale, da struktura spletnega mesta neposredno vpliva na nakupovalno
izkusnjo (Ozok in drugi 2010).

Swearingen in Sinha sta izvedli uporabniSko Studijo enajstih priporo€ilnih sistemov, da bi
razumeli in odkrili vplivne dejavnike, ki niso natanCnost algoritma, na uporabnikovo
zaznavanje. Glavni rezultati so bili, da so transparentna logika sistema, priporoCilo ustreznih
izdelkov in zadostne podporne informacije o priporocenih izdelkih kljuénega pomena pri

vplivanju na ugodno zaznavanje sistema s strani uporabnika (Swearingen in Sinha 2001b).

Jones in Pu sta predstavila Studijo uporabnikov, ki je bila namenjena razumevanju
uporabnikovega zaCetnega sprejemanja priporoCilnih sistemov in njihovega subjektivne ga
dojemanja sistema. Rezultati kazejo, da so preprosta zasnova vmesnika, majhna koli¢ina
zaetnega napora, Ki jo sistem potrebuje za spoznavanje uporabnikov, zaznane lastnosti, kot so
subjektivna natan¢nost, novosti in prijetnost priporocenih izdelkov, kljuéni dejavniki, ki znatno

povecajo moznost, da uporabnika pritegne dolo¢eno spletno mesto (Jones in Pu 2007).
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4.2 Konceptualni

V svoji raziskavi

model

meril

bom uporabila Ze izdelani

za ocenjevanje uporabnosti
priporocilnih sistemov v spletnih trgovinah

konceptualni

model meril za ocenjevanje

uporabnosti priporocilnih sistemov v spletnih trgovinah (angl. usability criteria conceptual

model for e-commerce recommender systems), Ki je bil izdelan na podlagi pregleda literature

(glej Sliko 4.1). Ta model vsebuje dve ravni ocenjevanja uporabnosti vmesnika priporocilne ga

sistema, in sicer mikro in makro raven.

Slika 4.1: Konceptualni model meril za ocenjevanje uporabnosti priporo€ilnih sistemov v
spletnih trgovinah
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Vir: Ozok in drugi (2010).
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Mikro raven vmesnika se osredotoca na informacije, ki so specificne za priporoceni izdelek.
Obicajno mnformacije za priporoCene izdelke vkljucujejo ime, ceno in slko izdelka. To SO
osnovne lastnosti izdelkov. Dodatne informacije lahko vkljucujejo opis izdelka, oceno izdelka,
informacije o promociji, komentarje uporabnikov in druge informacije, posredovane s strani

uporabnikov. Te informacije so poimenovane kot napredne (Ozok in drugi 2010).

Makro raven vmesnika obravnava skupino priporo¢enih izdelkov kot celoto. Zato makro raven
vkljuéyje vprasanja o tem, kdaj, kje (fizicni polozaj priporoCil na spletni strani) in kako (npr.
kot del vsebine spletne strani, kot pojavno okno, poslano posebej po elektronski posti ...)
morajo biti priporoCeni izdelki prikazani. Na makro ravni imamo Se dodatno sekcijo,
imenovano dodatne znacilnosti, ki zajema primerjavo, vrednotenje izdelka in koli¢ino izdelkov
(Ozok in drugi 2010).

Kriteriji uporabnosti v modelu vkljuCujejo eclemente zadostnosti (angl. sufficiency),
transparentnosti  (angl. transparency), fleksibilnosti (angl.flexibility) in dostopnosti (angl.
accessibility), ki temeljijo na obstojecih raziskavah uporabnosti. V skladu z literaturo so ta Stiri
merila v modelu povezana med seboj, saj je njihov cilj izgradnja optimalne uporabniSke
izkusnje. Koncept uporabnosti je zgrajen z glavnim ciljem, da bi moral uporabni§ki vmesnik
priporoCilnega sistema pomagati nakupovalcem pri nakupu in/ali raziskovanju dodatnih
izdelkov zraven svojega osrednjega izdelka. Medtem ko naj bi bila prikazana vsebina
relevantna za uporabnika, mora biti fiziéna pozcija priporoc¢i intuitivna, dostopna in

fleksibilna, tako kot bi morali biti tudi drugi elementi spletne strani (Ozok in drugi 2010).

Zadostnost pomeni, da mora biti vsebina priporoc¢il zadostna za uporabnike, da lahko
sprejemajo samozavestne odloCitve o nakupu, medtem pa prihranijo ¢as in trud. Npr. na eni
spletni strani morajo kupci obiskati eno dodatno stran, da dajo priporocene izdelke Vv
nakupovalni vozicek, medtem ko lahko na drugi dodajo priporocene izdelke neposredno v

nakupovalni vozicek, brez premika na drugo spletno stran (Ozok in drugi 2010).

Transparentnost priporoCilnih sistemov kaze, na podlagi Cesa sistem doloca priporocila.
Priporo¢ila, temeljeCa na dejstvih in zgodovini uporabnikov, se lahko Stejejo med bolj

transparentne. Nekatera priporo¢ila temeljijo na imenu in znacilnostih izdelkov, katere je kupila
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ali iskala stranka. Priporocila lahko temeljijo tudi na nakupovalni zgodovini strank, ki so
nakupovale enak izdelek v preteklosti. Poleg tega lahko kupci zaupajo konkretnim izjavam, kot
so: »Kupci, ki so kupili ta artikel, so kupili tudi ...« ali nekaterim nejasnim izjavam, Kot SO
»Prav tako vam bi lahko bil vSe€ ...« Zato je mogoce trditi, da lahko transparentnost izboljSa

uporabnikovo zadowvoljstvo s priporo¢ili (Ozok in drugi 2010).

Fleksibilnost priporo¢ilnega sistema se nanasa na siStem, ki je zmozen personalizirati in
manipulirati v skladu s potrebami in Zeljami nakupovalca. Fleksibilen sistem je mogoce gledati
tudi kot manj vsiljiv oz mote¢, saj so le-te lahko bolj v skladu s tem, kaj si kupci zelijo, da bi

bilo predstavljeno (Ozok in drugi 2010).

Dostopnost priporocilnih sistemov pomeni, da morajo priporo¢ila Omogocati nakupovalcu
enostavno navigacijo skoz priporocila. Npr. povezave v priporocilih lahko vodijo do
podrobnejsih informacij (Ozok in drugi 2010).

Izdelani model na kriterijih uporabnosti ima dve plasti. Prva plast je sestavljena iz strukturnih
lastnosti spletne strani priporoCilnega sistema, kot so ime, cena, slika, opis in lokacija
priporoCenega izdelka. Elementi te plasti predstavljajo vsebino in zasnovo (obliko) vmesnika
priporocilnega sistema (katere informacije morajo biti prikazane, kje n kdaj). Druga plast
predstavlja S$tiri sploSne kriterije vmesnika spletne trgovine in kako so ti kriteriji povezani z

elementi iz prvega sloja (Ozok in drugi 2010).

Cili moje studije je iti v detajle elementov iz prve plasti modela, saj so tesneje povezani z
uporabnisko izkuSnjo v spletnih trgovinah. Za ta namen bom uporabila vprasalnik, v katerega
so integrirani elementi iz prve plasti, da se izmeri in razwrsti njihova pomembnost z vidika

nakupovalca.
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4.3 Anketa

V svoji raziskavi sem uporabila anketo, izdelano na podlagi konceptualnega modela za

ocenjevanje uporabnosti priporocilnih sistemov v spletnih trgovinah (omenjen zgoraj).

Anketa je pokrila naslednja podrocja:

kako pogosto so udelezenci nakupovali prek spleta v zadnjem letu

kako pogosto si pogledajo podrobnosti priporoc¢enih izdelkov, ko brskajo po spletni
trgovini

kako pogosto kupijo priporoceni izdelek

kako so jim na splosno vSec priporocila na spletu

kako naj bodo prikazane informacije o priporocenih izdelkih na spletni strani

kdaj je najbolj$i Cas za prikaz priporocil in kateri del spletne strani je najboljsi za prikaz
priporocil

kaj je potrebno v zvez s priporocenim izdelkom prikazati v priporocilih

ali naj bodo opisi izdelkov vkljuéeni v priporocila in ¢e ja, kako dolgi naj bodo opisi
ali bi bilo treba ocene izdelkov, katere podajo stranke, vkljuciti v priporocila

ali naj bodo promocije izdelkov vkljuCene v priporoc¢ila in Ce ja, katere informacije o
promociji je treba prikazati

ali je potrebno komentarje o izdelkih vkljuCiti v priporocila i Ce ja, kako jih je treba
prikazati

ali bolj podrobne informacije o priporo¢enih izdelkih vodijo do manjSega
nakupovalnega napora

koliko priporo¢enih izdelkov je optimalno na eni strani

ali ve¢ priporoCenih izdelkov vodi do manjSega nakupovalnega napora

ali so koristne primerjave med priporoc¢enimi izdelki

ali naj bodo prikazane povratne informacije s strani uporabnikov o tem, kako koristno
ali uporabno je priporocilo ter kako naj bodo prikazane informacije

ali povratne informacije s strani uporabnikov povecajo prodajo izdelkov

kako avtomatska naj bodo priporocila (ali naj se samodejno ustvarjajo, ali naj stranke

vnesejo informacije za izdelavo priporocil)
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Na koncu je bilo Se eno odprto vprasanje, kjer so lahko udelezenci podali dodatno pripombo o

priporocilnih sistemih.

V celotni anketi sem za doloCitev strinjanja udelezencev v zvezi s priporocili uporabila 5-
stopenjsko Likertovo lestvico (sploh se ne strinjam, se ne strinjam, niti-niti, se strinjam, povsem
se strinjam). Tudi za ocenjevanje pogostosti je bila uporabljena 5-stopenjska lestvica (nikoli,

redko, v€asih, pogosto, vedno).

Skoraj vsa vpraSanja, razen enega odprtega vprasanja, SO vsebovala vnaprej dolo¢ene moznosti,
med katerimi so anketiranci izbirali, na primer vprasanje o tem, kje naj se nahajajo priporocila
in kak$ne informacije naj vsebujejo, na koncu pa so nekatera vpraSanja imela tudi opcijo

»Drugo«, ¢e njihov odziv ni bil vkljuéen v eno od moznosti odgovora.

V sklopu ankete je bilo predstavljeno tudi, kaj so priporo€ilni sistemi oz priporo¢ila, hkrati so

bili dodani trije primeri priporocil, katere ustvarjajo priporoCilni sistemi.

Celotna anketa je v poglavju Priloge.

4.4 Enota, ¢as in nacin zbiranja podatkov

Podatke sem zbirala s pomocjo kvantitativne metode raziskovanja, in sicer s spletno anketo, ki
sem jo izdelala s pomo¢jo orodja »lka«. Anketo sem objavila na svojem Facebook profilu in
poslala preko elektronske poste, in sicer 25. julija 2017. Najvecji odziv je bil na dan objave
ankete in dan po objavi, v teh dveh dnevih je bilo uspesno izpolnjenih 75 anket, kar predstavlja
skoraj 73 % vseh izpolnjenih anket. Nato sem Se enkrat delila objavo na Facebooku 29. julija

in 31. julija, kar je razvidno tudi v uspesnosti koncanih anket v teh dveh dnevih (20 anket).
Na nagovor ankete je kliknilo kar 613 oseb, od tega jih je anketo v celoti koncalo 103 oseb

(17 % vseh), katere sem tudi uporabila za analizo podatkov v naslednjih poglavjih. Torej je

enota analize posameznik, ki je v celoti koncal spletno anketo.
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Tabela 4.1: Stopnje odgovorov

Kumulativni status n Odstotek

Klik na nagovor 613 100 %

Klik na anketo 141 23 %
Delnoizpolnjena 120 20 %
Koncéal anketo 103 17 %

4.5 Anketiranci

Graf 4.1: Spol anketirancev

MoZki (26%)

Zenski [74%) n=103

V vzorcu so vse skupaj 103 enote. V vzorec je zajetih precej ve¢ zensk, ki jih je kar 74 %,

medtem ko je moskih le 26 %.

Tabela 4.2: Frekvencna porazdelitev starosti anketirancev

Starost Frekvenca Odstotek Kumulativa

18 1 1,0 1,0

22 2 19 29

23 5 49 78

24 3 29 10,7
25 6 58 16,5
26 3 29 194
27 15 14,6 34,0
28 16 15,5 49,5
29 7 6,8 56,3
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30 10 9,7 66,0
31 3 29 68,9
32 5 49 738
33 4 39 77,7
34 1 1,0 78,6
35 3 29 81,6
36 1 1,0 82,5
38 3 29 854
39 2 19 874
40 3 29 90,3
41 2 19 92,2
42 2 19 94,2
43 1 1,0 95,1
44 1 10 96,1
48 1 10 97,1
49 1 10 98,1
50 1 1,0 99,0
85 1 1,0 100,0
Skupaj 103 100

PovpreCna starost anketirancev je 31 let. NajmlajSi sodelujoci je bil star 18 let, najstarejSi pa
85.

Graf 4.2: NajviSja dosezena izobrazba anketirancev

0% 20% 40% 60% 80 %
] 1 ] ]

Vigja, visoka Zcla ali ved

Srednja sola

Poklicna ali strokowna Zola 2%

Dsnovna Sola ali man) 4 0%
n= 103
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Ve¢ kot polovico anketirancev (67 %) ima viSjo, visoko Solo ali Se viSjo izobrazbo. Srednjo
Solo je koncalo 31 % posameznikov. 2 anketiranca (2 %) pa imata dokoncano poklicno ali

strokovno $olo. Z osnovnoSolsko izobrazbo ni nobenega anketiranca.

Graf 4.3: Trenutni status anketirancev
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Vecina anketirancev je zaposlenih, sledijo jim posamezniki, ki so dijaki ali Studentje.

Vsi, razen 5 anketirancev (5 %), so v preteklem letu vsaj enkrat opravili nakup preko spleta,
tako da je veCina udelezencev seznanjena s spletnim nakupovanjem. Vec¢ kot polovica
anketirancev (53 %) je navedla, da kupuje preko spleta nekajkrat letno, 26 % udelezencev jih
nakupuje mesec¢no, 8 % jih nakupuje tedensko, 8 % pa jih je navedlo, da so v zadnjem letu

nakupovali preko spleta samo enkrat.

V naslednjem koraku sem zelela izvedeti, kako pogosto sploh pogledajo podrobnosti
priporo¢enih izdelkov, ko brskajo po spletni trgovini. 2 % anketirancev 0z. 2 anketiranca sta
navedla, da nikoli ne pogledata podrobnosti priporoc¢enih izdelkov, ko brskata po spletni
trgovini, 33 % jih pogleda redko, 41 % jih pogleda v¢asih, 17 % pogosto, 8 % pa vedno.

Ugotoviti sem Zelela tudi, ali priporo¢ilni sistemi doseZejo svoj cilj 0z. kako pogosto uporabniki

kupijo priporoceni izdelek, bodisi prek spleta bodisi v klasiéni trgovini. 11 % jih je navedlo, da
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nikoli ne kupijo priporocenega izdelka, skoraj polovica (49 %) ga kupi redko, 33 % vcasih, 8 %

pa pogosto. Z vedno ni odgovoril noben anketiranec.

Skoraj polovica (49 %) anketirancev ima nevtralno mnenje o priporo¢ilih na spletu (niti So jim
vSeé, niti jim niso vSec¢), 37 % so priporocila vse¢, 11 % niso vse€. 2 % je takih, Kiso jim zelo

vse€, 2 % pa je takih, ki jim sploh niso vSec.

4.6 Rezultati raziskave

Anketiranci so bili vprasani, kako naj bodo prikazane informacije o priporocenih izdelkih. Ve
kot polovica anketirancev (56 %) je mnenja, da bi informacije o priporocenih izdelkih morale
biti prikazane kotobicajna spletna vsebina na spletni strani, 24 % pa jih je mnenja, da bi morale
biti predstavljene v veCpredstavnostnem formatu (video, avdio, animacija ipd.). Ta dva

odgovora predstavljata vecmno vseh odgovor (anketiranci so lahko izbrali ve¢ odgovorov).

Sledili sta vpraSanji, kdaj in kje naj bodo prikazana priporocila. Skoraj polovica (48 %) je
mnenja, da naj se priporocilo prikaze, ko kupci gledajo podrobnosti dolo¢enega izdelka. Torej
mora biti priporo¢ilo prikazano zraven glavnega izdelka. 17 % jih je menilo, da naj se
priporocilo prikaze takoj za tem, ko kupci dajo izdelek v nakupovalno koSarico. 17 % jih je
mnenja, da bi bilo najbolje, da se priporo¢ilo pojavi samo na zahtevo kupca, medtem ko jih

13 % meni, da se lahko priporocilo pojavi kadarkoli med obiskom spletne trgovine.

Obicajno je spletna trgovina razdeljena na 6 podrocij, kot je prikazano na spodnji sliki (glej
Sliko 4.2).
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Slika 4.2: Elementi spletne strani

glavni men @

glavni zdelek in mjegow

lewa opis desna
stran stram
tnet

@ druge nformaciie @
spodn del stram @

Vir: Ozok in drugi (2010).

36 % anketirancev ima najraje, da so priporocila na spletni strani prikazana kjerkoli v obmocju
3 (desna stran na spletni strani), 31 % pa jih je pravilo, da kjerkoli v obmocju 4 (spodnji del
spletne strani). 12 % jih je izbralo obmocje 5 (pod glavnim izdelkom). Torej ugotovitve kazejo,

da vecina kupcev zeli priporocene izdelke na dosegljivi in vidni, a ne moteci lokaciji.

UdeleZenci so bili vprasani, katere informacije bi morale biti prikazane kot del priporocenih
izdelkov (izbrali so lahko ve¢ odgovorov). 79 % anketirancev je med ponujenimi moznostmi,
ki jih je treba prikazati v priporo€ilu, oznacilo ceno, 63 % jih je izbralo slko izdelka, 38 % pa
ime izdelka. Razumljivo je, da je najve¢ anketirancev izbralo ceno, saj ima cena po navadi velik
vpliv na sam nakup izdelka. Veliko uporabnikov paseveda tudi zeli videti, kako izdelek izgleda

vizualno.

V zvez s prikazom priporo€il izdelkov so bili udelezenci vprasani, koliko priporocil je potrebno
prikazati na zaslonu. Kar 42 % zeli videti le najboljse tri izdelke, 13 % jih zeli videti najboljsa
dva, 12 % najboljse stiri, 11 % pa Zeli videti vse mozne izdelke, ki bi nakupovalca morda
zanimali, 9 % jih Zzeli videti najboljSih pet izdelkov, prav tako jih 9 % zeli videti samo enega

(najboljSega). Rezultati so pokazali, da ve¢ina anketirancev zeli, da so prikazani najboljsi trije
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izdelki na zaslonu. Seveda pa je prikaz priporocil tudi odvisen od razpoloZljivega prostora na

zaslonu.
V anketi je bilo osem trditev, na katere so morali anketiranci podati svoje strinjanje na lestvici

od 1 do 5 (1 — Sploh se ne strinjam, 5 — Povsem se strinjam). Spodnja tabela (glej Tabelo 4.3)

prikazuje povprecje in standardni odklon za posamezno trditev.

Tabela 4.3: Povprecje in standardni odklon trditev

Trditev Povprecje | Standardni
odklon?

V priporocCilih morajo biti opisi priporo¢enega izdelka. 3,5 11

Ocene priporoc¢enih izdelkov je potrebno prikazati v 38 11

priporocilih.

Ko ima priporoceni izdelek promocijo, morajo biti 3,7 11

podatki o promociji prikazani v priporocilu.

Komentarji priporo¢enih izdelkov morajo biti prikazani v 31 13

priporocilih.

Vec ko dobim podrobnej§ih informacij o priporoCenem 3,6 10

izdelku, manj truda porabim za nakupovanije.

Vec ko dobim priporo¢enih izdelkov, manj truda porabim 31 11

za nakupovanje.

Imeti moram moznost primerjanja priporocenih izdelkov 41 0,8

med sabo, ¢e je prikazan ve¢ ko eden (npr. primerjanje

podobe, cene, ocene priporocenih izdelkov na eni strani).

Vecja verjetnost je, da bom kupil priporoc¢eni izdelek, ki 42 0,8

prejme pozitivne povratne informacije od tistega, ki ne

prejme nobenih povratnih informacij.

Rezultati ankete kazejo, da je mogoce prikaz povratnih informacij drugih kupcev v zvezi s
priporocenimi izdelki obravnavati kot najpomembnej$i element priporoCilnih sistemov
(povprecje: 4,2; std. odklon: 0,8). Z raziskavo pa ni bilo doloceno, katere povratne informacije
se pricakujejo pri prikazu priporo¢enih izdelkov. Vendar pricakovane povratne informacije na
spletnih  straneh obiCajno vkljuCujejo celotno zadovoljstvo kupca z izdelkom. Pomembna

podjetja kazejo pozitivne in negativne povratne informacije o svojih izdelkih ter povratne

2 Standardni odklon je ena izmed najpogosteje uporablienih mer variabilnosti oz razpr§enosti enot. Definiran je
kot kvadratni koren iz variance. S standardnim odklonom lahko izmerimo, kako so razprSene vrednosti okoli
aritmeti¢ne sredine populacije oz vzorca. Vi§ja kot je vrednost standardnega odklona, bolj so enote v populaciji
0Zz. VZOrcu razprSene in obratno, nizja vrednostkaze na manjSo razprSenostenotin vecjo koncentracijo enot okoli

aritmetiéne sredine (BenSTAT 2017).
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informacije niso cenzurirane, Ceprav Vsebujejo neprimerne izjave. Povratne informacije imajo
pomembno vlogo pri odlo¢anju za nakup dolocenega izdelka. Vecja verjetnost je, da bo
uporabnik kupil priporoCeni izdelek, ki prejme poztivne povratne informacije od tistega, ki ne
prejme nobenih povratnih informacij.

O tem, kako naj bodo prikazane povratne informacije glede tega, kako koristno ali uporabno
je priporocilo, pa imajo udeleZenci razlicna mmnenja. 40 % anketirancev meni, da je povratne
informacije potrebno prikazati v obliki zvezdic ali v podobnih oblikah (npr. Stevilo src ipd.),
38 % jih pravi, da jih je potrebno prikazati v stevikah (npr. 3 od 5 oseb meni, da je priporocilo
koristno), 20 % v majhnih ikonah (npr. palec navzgor in palec navzdol), 17 % pa meni, da jih
je treba predstaviti kot numeri¢ni rezultat (npr. 50 od 100). Anketiranci so lahko izbrali vec

odgovorov.

Kot ena od oblik povratne informacije s strani kupcev je element ocene strank, ki so zgos¢ene
simbolicne oblike izjav o skupnem zadovoljstvu kupcev s priporocenim izdelkom. Ocene
izdelkov so pogosto v zvezdicah. Prikaz ocen izdelkov je za anketirance pomemben element
(povprecje: 3,8; std. odklon: 1,1).

Moznost, da kupci primerjajo priporocene izdelke med sabo, je drugi najpomembnejsi element
priporoCilnih sistemov s povpre¢jem 4,1 in standardnim odklonom 0,8. Primerjava izdelkov
med nakupom je ena od glavnih metod v maloprodaji (Marmorstein in drugi 1992). Zato je
popolnoma normalno, da je ta element eden izmed pomembnejSih pri prikazu priporocil
izdelkov. Prikaz primerjave izdelkov omogoca kupcem, daizbirajo med Stevilnimi moznostmi,
namesto da so omejeni le na eno. V anketi ni bilo postavljeno vprasanje, kaksne bi morale biti
te primerjave. Predpostavljamo pa lahko, da bi v primerjavi zagotovo morala biti med drugim

tudi cena izdelkov.

Anketiranci so nakazali, da je potrebno podatke o promociji prikazati v priporoc¢ilih, ko ima
priporoceni izdelek promocijo (povprecje: 3,7; std. odklon: 1,1). Koncept promocij je glavna
atrakcija spletnih nakupovalcev (Allen in Fjermestad 2001). Torej iz rezultata ankete sledi, da
je prikaz promocije v priporocenih izdelkih mogoce obravnavati kot pomemben element

priporoCilnih sistemov.
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Udelezenci so bili vprasani tudi, kako naj bo promocija prikazana. Kar 73 % anketirancev je
navedlo, da morajo biti promocije zelo natanéne (kot je npr. "50 % popust" ali "Kupi$ enega,
drugega ti podarimo™ ipd.). 24 % je navedlo, da bi moral biti znak promocije povezava do
celotnega opisa promocije, 20 % pa jih je navedlo, da mora biti znak promocije povezava do
celotnega opisa priporocenega izdelka. Anketiranci so lahko izbrali ve¢ odgovorov. Te
ugotovitve poudarjajo, da kupci pricakujejo natancne informacije o promocijah, v skladu s
splosnim pricakovanjem, da najdejo najboljSo ceno za izdelek, ki ga iCejo. Ugotovitev je
skladna tudi s prejSnjo ugotovitvijo, da je pomembno, da je cena prikazana v priporoCenih

izdelkih.

Pri trditvi »Vec ko dobim podrobnejsih informacij o priporocenem izdelku, manj truda porabim
za nakupovanje.« S0 se anketiranci bolj nagibali K strinjanju (povprecje: 3,6; std. odklon: 1,0).
Torej podrobnejSe informacije o priporo¢enem izdelku jim pomagajo, da hitreje 0z z manj
vlozenega napora kupijo zeleni izdelek. Na podlagi tega lahko reCemo, da so priporocilni
sistemi uporabni in da pomagajo kupcu pri samem nakupu. Je pa zanimivo, da so bili
anketiranci pri trditvi »Vec ko dobim priporocenih izdelkov, manj truda porabim za
nakupovanje.« bolj nevtralni, niti se strinjajo s to trditvijo, niti se ne strinjajo (povprecje: 3,1;
std. odklon: 1,1). 1z tega lahko sklepamo, da ni pomembna kvantiteta, ampak kvaliteta

priporoCenih izdelkov.

Opisi izdelkov kot del priporo¢enega izdelka so prejeli povprecje 3,5 (std. odklon: 1,1). Torej
se anketiranci bolj nagibajo k temu, da so opisi tudi prikazni kot del priporocil. Anketiranci so
bili nato vprasani, kaj mora opis vsebovati (izbrali so lahko ve¢ odgovorov). Najve¢
anketirancev (44 %) je pravio, da Zzelijo, da je prikazanih samo prvih 50 znakov celotnega
opisa, kateremu sledi nekaj v smislu "kliknite za ve¢", 24 % jih je navedlo, da mora biti opis
povezava do izdelka, 23 % jih je menilo, da mora biti celoten opis izdelka, 16 % se je odlocilo
samo za prvi stavek celotnega opisa. Torej rezultati kazejo, da ima velina udelezencev raje

kratke opise.

Komentarji, ki jih napisejo stranke o izdelku, so dobili najnizji rezultat (povprecje: 3,1; std.

odklon: 1,3). Komentarji so oblika povratne informacije o izdelku v obliki besedila. Vendar je
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verjetno glavni razlog, ki je pripomogel, daimajo komentarji nizek rezultat, prostor, saj si kupci
drugace zelijo povratne informacije. Besedilni komentarji lahko zasedajo veliko prostora in so

zato verjetno nezeleni.

Na koncu je sledilo vprasanje, kako naj se spletna stran odloci, katere izdelke naj priporocajo.
43 % udeleZzencev je navedlo, da bi bil polavtomatski pristop najbolj$i. Torej da bi spletno
mesto pripravilo priporo¢ila samostojno, kupci pa bi lahko dali povratne informacije o
priporocilu, tako da bi navedl, ali jim je priporocilo vSe¢ ali ne. To bi lahko dosegli tako, da bi
vpraSanje »Ali vam je to priporoilo vSec?« prilozili zraven priporoCenega izdelka. 37 %
anketirancev je dalo prednost popolnoma avtomatskemu sistemu, v katerem sistem sam poda
priporo¢ila na podlagi zgodovine nakupovanja in iskanja posameznika. 20 % je raje izbralo

ro¢ni pristop, pri katerem bi stranke odlocale o svojih interesin na spletnem mestu.

4.7 Glavne ugotovitve

1. Kupci imajo najraje, da se priporo¢ila prikazujejo kot obiCajna spletna vsebina (besedilo in
slike) na spletni strani.

2. Kupci preferirajo, da se informacije o priporocenem izdelku prikazejo na isti strani kot
njihov glavni izdelek. Torej da se jim priporo€ila prikazejo, ko gledajo svoj glavni izdelek.
Same informacije pa morajo biti kratke in jedrnate.

3. Vecina kupcev ima najraje, da se priporoCilo prikaze na desni strani glavnega izdelka ali pa
na dnu spletne strani (pod glavnim izdelkom). Torej Zelijo, da so priporoc¢ila na dosegljivi
in vidni, a ne moteci lokaciji.

4. Cena izdelka, slike in ime predstavljajo osnovni niz Zelenih informacij o priporo¢enem
izdelku. Cena je podatek, katerega zelijo skoraj vsi kupci videti v priporocilu. Po drugih
dodatnih elementih prikaza izdelka kupci niso izrazili Zelje.

5. Opisi izdelkov morajo biti kratki, povezava naj vodi do celotnega opisa izdelka.

6. Kupcem je prikaz povratnih informacij drugih kupcev v zvezi s priporo¢enimi izdelki zelo
pomemben element priporocilnih sistemov. In zato je vecja verjetnost, da bo posameznik
kupil priporoceni izdelek, ki prejme pozitivne povratne informacije od tistega, kine prejme

nobenih povratnih informacij.
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10.

11.
12.

13.

14.
15.

Ocene priporocenih izdelkov, ki so ena izmed oblik povratnih informacij, je potrebno
prikazati v priporocilih.

Kupci si Zelijo povratne informacije v jedrnati obliki (kot so npr. zvezdice).

Kupci zelijo, da je prikazana primerjava med izdelki, saj na tak nac¢in lazje izberejo iskani
izdelek.

Kupci Zelijo, da je informacija o promociji prikazana v priporocilu, ¢e jo priporo¢eni izdelek
ima, le-ta pa mora biti kratka in jasna.

Priporo¢eni naj bodo le najboljsi trije izdelki.

Do komentarjev imajo kupci nevtralen odnos. Ce jih ponudnik Zeli prikazati pa naj ob
priporo¢enem izdelku doda povezavo, ki vodi do vseh komentarjev o tem izdelku.
Priporo¢ilni sistemi izbolj$ajo nakupovalno izkusnjo, ¢e dobijo podrobne informacije o
priporo¢enem izdelku, saj zaradi tega kupci porabijo manj truda za nakupovanje.

Kupcem je pomembna kvaliteta priporoCil in ne kvantiteta.

Polavtomatski tip priporo¢ilnega sistema je najbolj zazelen tip, saj lahko kupci manipulirajo
z njihovimi priporocili, kajti stranka lahko dolo¢i, kaj zeli, ¢e ni zadovoljna s priporo¢ili, ki
se ji pojavijo avtomatsko. Znatna skupina bi tudi raje v celoti avtomatizirala priporocila.

Torej kupci ne Zeljo vlagati veliko truda v prikaz priporocil

4.8 Smemice za vsebinsko in vizualno podobo priporocil

Na podlagi zgornjih ugotovitev sem ustvarila spodnje smernice, kaksna naj bodo priporocila v

spletnih trgovinah, da bodo uporabniki z njimi zadovoljni (vrstni red smernic je razvrSéen

subjektivno). Te smernice predstavljajo tudi odgovor na moje raziskovalno vprasanje, kako

oblikovati priporo¢ilni model (vizualno in vsebinsko), da bo uporabniku prijazen. Nanj sem

zelela odgovoriti s pomo¢jo izvedene ankete. Odgovor na to raziskovalno vprasanje je v spodaj

napisanin smernicah za izdelavo priporocil.

1.

V priporocilih prikazite ceno, slike in ime priporoCenega izdelka. Vsekakor mora biti
prikazana cena.

K priporo¢ilom dodajte tudi povratne informacije ostalih kupcev, primerjavo med izdelKi,
ocene uporabnikov in informacijo o promociji izdelka, Ce je ta ima.

Na glavnem zaslonu prikazite najvec tri priporocila.
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4. Prikazte kratke, jedrnate m natancne informacije o priporocenem izdelku.

5. Priporocila prikazite na isti strani, kot je glavni izdelek, in sicer na spodnji ali desni strani
spletne strani. Priporocila naj bodo na vidni, a ne moteci lokaciji.

6. Dovolite udelezencem, da imajo moznost spremeniti in prilagoditi samodejno ustvarjene
preference za priporocanje.

7. Ne prikazujete priporocCil v pojavnih oknih ali na kakrSen koli drug nacin, kini del glavnega
zaslona.

8. Ce zasnova omogoda ved prostora na zaslonu, prikazite tudi opis izdelka, ki naj ne bo
napisan v celoti, ampak naj bo dodana zraven povezava, preko katere prideS do celotnega
opisa izdelka.

9. Dodajte povezavo, ki vodi do vseh komentarjev kupcev o priporocenem izdelku.

5 Sklep

Uporabniki se danes na spletu sooc¢ajo z veliko koli¢ino informacij ter Siroko ponudbo izdelkov
in storitev, kar uporabniku otezuje odlo¢itev glede izbire tistin informacij, izdelkov in storitev,
ki jih dejansko potrebuje. Pri tem problemu nam je lahko v pomo¢ sistem, ki nam pomaga med
mnozico informacij poiskati tiste, ki so za nas najbolj zanimive. Ta sistem se imenuje

priporoCilni sistem.

Priporo¢ilni sistem predstavlja vsak sistem, ki proizvaja individualizirana priporocila, Ki imajo
u¢inek vodenja uporabnika na oseben nacin do zanimivih ali uporabnih izdelkov v velikem
prostoru razli¢nih moznosti izbire. Sistemi delujejo v okolju, kjer je koli¢éina informacij

tolikSna, da prekasa zmoznosti vsakega posameznika, da jih v celoti raziSce.

Tako so priporocilni sistemi postali temeljna aplikacija v elektronskem poslovanju in pri
dostopanju do informacij, saj u¢inkovito zmanjSujejo velik mnformacijski prostor, in sicer tako,
da uporabniku ponudijo informacije, ki najbolj ustrezajo njegovim potrebam in Zeljam.
Priporocilni sistemi se zelo pogosto uporabljajo v spletni prodaji, saj je vse vedja izbira izdelkov
povecala kolicino informacij, ki jth morajo potroSniki obdelati, preden lahko izberejo, kateri

izdelki ustrezajo njihovim potrebam.
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Obstajajo razlicne tehnike priporocanja oz razliéne vrste priporocilnih sistemov, Kise med sabo

razlikujejo po tem, katere podatke uporabljajo in na kakSen na¢in za priporoc¢anje produktov.

Priporo¢ilni sistemi Vv spletnih trgovinah so koristni tako za uporabnike o0z. nakupovalce
(zmanj$ajo transakcijske stroske, izboljSajo kvaliteto odlo¢anja) kot tudi za ponudnike
priporocilnih sistemov (poveCanje prodaje, prodajanje ve¢ razliénih izdelkov, povecanje

zvestobe uporabnikov in njinovega zadovoljstva).

Priporo¢ilni sitemi oz. priporocila pa morajo biti uporabniku prijazni. Vmesnik priporo¢ilne ga
sistema mora biti dobro nac¢rtovan. Namre¢ mogoce je trditi, da ¢e je vimesnik priporoCilne ga
sistema slabo nacrtovan, ga lahko nakupovalci ignorirajo, se jim zdi vsiljiv in mote¢, zato ga
lahko dojamejo kot dejavnik, ki negativno vpliva na njihovo nakupovalno izkusnjo. Po drugi
strani paima lahko dobro zasnovan vmesnik pomemben vpliv na prodajo na spletni strani. Torej
je zelo pomembno, kako je oblikovan uporabniSki vmesnik priporoCilnega sistema, zato se je
zelo pomembno drzati dolocenih smernic pri oblikovanju priporo¢il. Te smernice morajo
vsebovati odgovore na to, kako naj bi priporocila izgledala (struktura) in katere informacije naj

bi priporo¢ila vsebovala (vsebina), da bodo uporabniki z njimi zadovoljni.

6 Literatura

1. Allen, Eric in Jerry Fjermestad. 2001. E-Commerce Marketing Strategies: An Integrated
Framework and Case Analysis. Logistics Information Management (14): 14-23.

2. Amazon.com. Dostopno prek: https://www.amazon.com/ (19. avgust 2017).

3. Battelle, John. 2010. Iskanje: kako so Google in njegovi tekmeci na novo napisali pravila
poslovanja. Ljubljana: Pasadena.

4. BenSTAT. 2017.  Varianca  in  standardni  odklon.  Dostopno prek:
http//Awww.benstat.si/blog/varianca-standardni-odklon (27. avgust 2017).

5. Bobadilla, Jesus, Fernando Ortega, Antonio Hernando in Abraham Gutierrez. 2013.
Recommender systems survey. Knowledge-Based Systems (46): 109-132.

6. Burke, Robin. 2002. Hybrid Recommender Systems: Survey and Experiments. User
Modeling and User-Adapted Interaction 12 (4): 331-370.

69



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Callahan, Ewa i Jirgen Koenemann. 2000. A comparative usability evaluation of user
interfaces for online product catalog. EC '00 Proceedings of the 2nd ACM Conference on
Electronic commerce: 197-206. Dostopno prek: http//www.dax.ca/daxpdfs/e-
commerce/online_product_catalogs.pdf (19. avgust 2017).

Cho, Yoon Ho, Jae Kyeong Kim in Soung Hie Kima. 2002. A personalized recommender
system based on web usage mining and decision tree induction. Expert Systems with
Applications (23): 329-342.

Cramer, Henriette. 2007. Interaction with User-Adaptive Information Filters. Trust,
Transparency and Acceptance. Proceedings of the Doctoral Consortium at the CHI
Conference on Human Factors in Computing Systems: 1633-1636. Dostopno prek:
https://hcramer. files.wordpress.com/2012/09/chi2007dc-cramer.pdf (19. avgust 2017).
Dinevski, Dejan in Milan OjsterSek. 2004. Personalizacija e-izobrazevanja za
vsezivljenjsko  ucenje.  Dostopno  prek:  httpJ//profesor.gess.si/marjana.pograjc/
%C4%8Dlanki_VIVID/Arhiv2004/05Dinevski.pdf (15. avgust 2017).

eMarketer. 2017. eMarketer Updates Worldwide Internet and Mobile User Figures.
Dostopno  prek:  https//www.emarketer.com/Article/eMarketer-Updates-Worldwide-
Internet-Mobile-User-Figures/1015770 (28. junij 2017).

Internet  World  Stats. 2017. Internet usage statistic. Dostopno  prek:
http//www. internetworldstats.com/stats.htm (28. junij 2017).

Isinkaye, Folasade., Yetunde Folajimi in Bolanle Ojokoh. 2015. Recommendation
systems: Principles, methods and evaluation. Egyptian Informatics Journal (16): 261-273.
Jerman, Borka Blazic, Tomaz Klobu€ar, Zoran PerSe in Dragan Nedeljkovic. 2001.
Elektronsko poslovanje na internetu. Ljubljana: Gospodarski vestnik.

Jones, Nicolas in Pearl Pu. 2007. User Technology Adoption Issues in Recommender
Systems. Proceedings of Networking and Electronic Commerce Research Conference:
379-394. Dostopno prek: https//infoscience.epfl.ch/record/128435/files/naecO7.pdf (19.
avgust 2017).

Kovaci¢, Andrej, Ales Groznik in Miroslav Ribic. 2005. Temelji elektronskega poslovanja.
Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Leino, Juha. 2014. User Factors in Recommender Systems: Case Studies in e-Commerce,

News Recommending, and e-Learning. Dostopno prek:

70



18.

19.

20.

21.

22.

23.
24.

25.

26.

217.

28.

https://tampub. uta. fi/bitstream/handle/10024/95965/978-951-44-9551-9.pdf?sequence=1
(15. avgust 2017).

Lu, Jie, Dianshuang Wu, Mingsong Mao, Wei Wang in Guangquan Zhang. 2015.
Recommender system application developments: A survey. Decision Support Systems
(74): 12-23.

Marmorstein, Howard, Dhruv Grewal in Raymond Fishe. 1992. The Value of Time Spent
in Price-Comparison Shopping: Survey and Experimental Evidence. The Journal of
Consumer Research (19): 52-61.

Melville, Prem in Vikas Sindhwani. 2010. Recommender Systems. Encyclopedia of
Machine Learning: 829-838.

Mitchell, Bradley. 2017. Bandwidth. Dostopno prek: http//compnetworking.about.
com/od/speedtests/g/bldef_bandwidth.htm (15. avgust 2017).

Ozok, A. Ant, Quyin Fan in Anthony F. Norcio. 2010. Design Guidelines for Effective
Recommender System Interfaces Based on a Usability Criteria Conceptual Model: Results
from a College Student Population. Dostopno prek:
http//userpages. umbc.edu/~norcio/papers/2009/0 zok-Guidelines-
BIT/BITManuscript.pdf (15. avgust 2017).

Potocnik, Vekoslav. 2001. TrZenje v trgovini. Ljubljana: Gospodarski vestnik.

Pu, Pearl in Li Chen. 2010. A User-Centric Evaluation Framework of Recommender
Systems. Proceedings of the ACM RecSys 2010 Workshop on User-Centric Evaluation of
Recommender Systems and Their Interfaces (UCERSTI): 157-164. Dostopno prek:
https://pdfs.semanticscholar.org/bd68/8619a279eea77ch538e4c6032f3ff06f0b16.pdf (19.
avgust 2017).

Pu, Pearl, Li Chen in Rong Hu. 2012. Evaluating recommender systems from the user’s
perspective: survey of the state of the art. User Model User-Adap Inter (22): 317-355.
Ricci, Francesco, Lior Rokach, Bracha Shapira in Paul B. Kantor. 2011. Recommender
Systems Handbook. New York: Springer.

Rolih, Robert. 2007. Trzenje s pomocjo spletnih iskalnikov: kako so spletni iskalniki
spremenili nakupno vedenje in kako lahko podjetjato izkoristijo pri trzenju. Ljubljana: GV
zalozba.

Schafer, J. Ben, Joseph A. Konstan in John Riedl. 2001. E-Commerce Recommendation

Applications. Data Mining and Knowledge Discovery (5): 115-153.

71



29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

Sinha, Rashmi in Kirste Swearingen. 2002. The Role of Transparency in Recommender
Systems. Proceeding CHI '02 Extended Abstracts on Human Factors in Computing
Systems: 830-831. Dostopno prek: https://pdfs.semanticscholar.org/c778/
8c34bal387fle437a2183e1931f0c64d8ede.pdf (19. avgust 2017).

Statisticni urad RS (SURS). 2014. Najvec e-kupcev kupovalo oblacila in Sportno opremo.
Dostopno prek: http//www.stat.si/StatWeb/prikazi- novico?id=4840&idp=10
&headerbar=8 (28. junij 2017).

--- 2016a. Internet v 1. cetrtletju 2016 uporabljalo 75 % oseb (1674 let), 55 % mobilnega
ali pametnega telefona. Dostopno prek: http//www. stat.si/StatWeb/News/Index/6263 (28.
junij 2017).

--- 2016b. Koliko in kaj smo nakupovali preko spleta?. Dostopno prek:
http//www.stat.si/StatWeb/News/Index/6325 (28. junij 2017).

Swearingen, Kirste in Rashmi Sinha. 2001a. Beyond Algorithms: An HCI Perspective on
Recommender  Systems.  Dostopno  prek:  http//citeseerx.ist.psu.edu/viewdoc/
download?doi=10.1.1.23.9764&rep=repl &type=pdf (19. avgust 2017).

---  2001b. Interaction Design for Recommender Systems. Dostopno prek:
http://citeseerx.ist.psu.edu/viewdoc/download?doi=10.1.1.15.7347 &rep=repl&type=pdf
(19. avgust 2017).

Tintarev, Nava in Judith Masthoff. 2007. A Survey of Explanations in Recommender
Systems. ICDEW '07 Proceedings of the 2007 IEEE 23rd International Conference on
Data Engineering Workshop: 801-810. Dostopno prek:
https://pdfs.semanticscholar.org/4adc/c5d7429adcea3b365a223fac2441880cab28.pdf (19.
avgust 2017).

Vozalis, Emmanouil in Konstantinos G. Margaritis. 2003. Analysis of Recommender
Systems’  Algorithms. Dostopno prek: http//citeseerx.ist.psu.edu/viewdoc/
download?doi=10.1.1.134.9302&rep=repl &type=pdf (15. avgust 2017).

72



Priloga: Vprasalnik o priporocilih v spletnih trgovinah

VPRASALNIK: Priporo&ila v spletnih trgovinah

(vpraSanja oznaCena z * so bila obvezna za izpolnitev)

Pozdravijeni!

Pred vami je anketa o priporoCilih v spletnih trgovinah, ki sem jo pripravila v sklopu

zaklju¢evanja magistrskega Studija.

Izpolnjevanje vpraSalnka vam bo vzelo priblizno 7 minut. Zaradi zagotavljanja ustrezne

kakovosti in objektivnosti podatkov je kljuénega pomena, da na anketo odgovorite v celoti
Anketa je anonimna. Podatki bodo namenjeni izkljuéno za magistrsko nalogo.
Za sodelovanje se vam najlepSe zahvaljujem!

Mojca Lazanski

1. Kako pogosto ste v zadnjem letu nakupovali prek spleta?*
o Tedensko

o Mesecno

(@)

Nekajkrat letno
o Samo enkrat
o Nikoli

Sledijo vprasanja o priporo¢ilih v spletnih trgovinah, katere ustvarja priporocilni sistem.
Priporo¢ilni sistem je sistem, ki v spletni trgovini na podlagi preteklega uporabnikovega
nakupovanja ali iskanja priporo¢a kupcu izdelke. Npr. ¢e nakupujete fotoaparat na spletni strani
Amazon, vam lahko Amazon priporo¢i objektive za fotoaparat, Ki ustrezajo vasemu iskanemu

fotoaparatu ali pa  druge fotoaparate, ki bi vas morda  zanimali.

73



Da bi si priporocila lazje predstavljali, so spodaj trije primeri priporocil.

Primer 1: "Uporabnik, Ki je kupil ta izdelek, je kupil tudi ..."

Customers who bought this item also bought

\ o \..v.

‘ { ‘ |
i ! L
Signature by Levi Strauss
& Co Women's Totally
Shaping Pull On Skinny

Signature by Levi Strauss
& Co Women's Skinny Jean

il i i 558

Signature by Levi Strauss
& Co Women's Totally
Shaping Slim-Straight

Signature by Levi Strauss
& Co Women's Curvy
Straight Jean

Signature by Levi Strauss
& Co Women's Straight
Jean

$19.94 sprime Jean Yol vy 257 Jeans, Harmony, 12 Short Wil ¥y 116
Y e e e vz 161 $19.94 vprime Vi vir vir e vz 311 $22.37 vprime
$19.87 vprime

Primer 2:"Kaj so drugi uporabniki kupili po tem, ko so si ogledali ta izdelek™

What other items do customers buy after viewing this item?

The Fate of the Furious [Blu-ray] Blu-ray
Vin Diesel
Wkl iriT a3

$19.96 prime

By~
! Yy

¥

Kong: Skull I1sland (BD) [Blu-ray] Blu-ray
Tom Hiddleston
Wwilrdwrrir 13s

$25.19 sprime

U

WErririr 127
$24.99 sprime

John Wick: Chapter 2 [Blu-ray] Blu-ray
Keanu Reeves
W iririy eso

$19.96 .sprime
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Levi's Women's Slimming
Skinny Jean

Al v 284
$19.99 vprime

Wonder Woman (Blu-ray + DVD + Digital HD UltraViolet Combo Pack) (BD) Blu-ray



Primer 3:"lzbrano za vas"

Prosim oznacite odgovor, ki najbolje odraza vase mnenje za vpraSanja na

cpmpnﬂuémo

Lenovo prenosnik |deaPad
i5-6200U/4GB/SSD256GB
/15,6F HD/FreeDOS
{80UD0OHGSC

= ER=l=R

465,90 €

+ brezplaéna dostava

Ma zalogi — predvidena dobava: 257

Acer prenosnik Aspire E5
i5-7200U/4GB/120GB+1TB
/940M/W10Home
E5-575G-59PL

iR

678,56 €

+ brezplaéna dostava

MNa zalogi — predvidena dobava: 25.7,

IZBRANO ZA VAS

<

-

Lenovo prenosnik IdeaPad 110

i5-6200U/4GB/256GB/15,6"

cpmpnﬂuémo

5 5

Lenovo prenosnik IdeaPad 110
i3-6006U/4GB/12855D

/FHD/DOS (80UD0OOH35C)
e
529 €

+brezplaéna dostava

Na zalogi — predvidena dobava: 25 .7

/15,6F HD/FreeDOS
{80UD0OY65C
[AT=RelEN

374,90 €

+ brezplaéna dostava

Ma zalogi — predvidena dobava: 257,

naslednji strani.

2. Kako pogosto si pogledate podrobnosti priporocenih izdelkov, ko brskate po spletni

trgovini?*

o

o

O

Nikoli
Redko
Vcasih
Pogosto
Vedno

3. Kako pogosto kupite priporoceni izdelek, bodisi prek spleta bodisi v klasi¢ni trgovini?*

©)

O

(0]

Nikoli
Redko
V(asih
Pogosto
Vedno
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4. Kako so vam na sploSno vSe¢ priporocCila na spletu?*
o Sploh mi niso vse¢
o Niso mi vSe¢
o Niti niti
o Vse€ so mi

o Zelo so mi v8e¢

5. Kateri od naslednjih prikazov informacij o priporo¢enih izdelkih vam bi najbolje ustrezal?*
(Mozmih je ve¢ odgovor)

O Informacije bi morale biti prikazane kot obiCajna spletna vsebina (besedilo in slike) na
spletni strani.
Informacije bi morale biti v vepredstavnostnem formatu (video, avdio, animacija ipd.)
Informacije bi morale biti poslane kot sporoc¢ilo na mobilni telefon.
Informacije bi morale biti prikazane kot pojavno okno.
Informacije bi morale biti poslane preko elektronske poste.
Sistemi ne bi smeli dajati priporoCil.

Ne vem.

o 0o oo oo o

Drugo:

6. Kdaj menite, da je najboljsi ¢as za prikaz priporo¢il?*
o Ko kupci gledajo podrobnosti dolocenega izdelka.
o Takoj za tem, ko kupci dajo izdelek v nakupovalno kosarico.
o Preden se stranka odjavi iz spletne trgovine.
o Kadarkoli med tem ko kupec potrdi placilo in se odjavi s spletne strani.
o Takoj za tem, ko se stranka odjavi iz spletne trgovine.
o Kadarkoli med obiskom spletne trgovine.
o Samo na zahtevo kupca.
o Nikoli.
o Drugo:

7. Obi¢ajno je spletna trgovina razdeljena na naslednjih 6 podrocij, kot je prikazano na spodnji

sliki. Kateri del spletne strani je po vaSem mnenju najboljsi za prikaz priporogil?*
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glavnl metd @

glavni izdelek in njegov
lewva opis desna
strat stran

e

@ druge informaciie @
spodng del stram @

o Kjerkoli v obmo¢ju 1
o Kjerkoli v obmocju 2
o Kjerkoli v obmo¢ju 3
o Kjerkoli v obmocju 4
o Kjerkoli v obmo¢ju 5
o Mi je vseeno

o Drugo:

8. Recimo, da nakupujete prek spleta in gledate opis izdelka, vmes pa so prikazani Se drugi
priporocCeni izdelki. Kaj menite, dabi moralo biti prikazano kot del priporoCil?* (Moznih je vec
odgovorov)

O Cena

O Ime

O Slike

O Drugo:

9. Izberite odgovor, ki najbolie odraza vase mnenje o naslednji izjavi: V priporoCilih morajo
biti opisi priporocenega izdelka.*
o Sploh se ne strinjam
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(@]

Se ne strinjam
o Niti niti

Se strinjam

O

o Povsem se strinjam

o Nevem

10. V primeru, da imamo opis priporoCenega izdelka, kaj mora biti v tem opisu?* (Moznih je
ve¢ odgovorov)
[0 Celoten opis izdelka.
Samo prvi stavek celotnega opisa.
Samo prvih 50 znakov celotnega opisa, kateremu sledi nekaj v smislu »kliknite za vec«.

O

O

[0 Opis mora biti povezava do izdelka.

O Le beseda, kot je »veC«, ki je predstavijena kot povezava.
O

Drugo:

11. Ocena izdelka je ocena, ki jo dajo stranke proizvodom (npr. 4 zvezdice). Prosim, izberite
odgovor, ki najbolje odraza vase mmenje o naslednji izjavi: Ocene priporocenih izdelkov je
potrebno prikazati v priporocilih.*

o Sploh se ne strinjam

o Se ne strinjam

o Niti-niti

o Se strinjam

o Povsem se strinjam

o Nevem

12. Prosim, izberite odgovor, ki najbolje odraza vase mmenje o naslednji izjavi: Ko ima
priporoceni izdelek promocijo, morajo biti podatki o promociji prikazani v priporo¢ilu.*
o Sploh se ne strinjam
Se ne strinjam
o Niti niti

Se strinjam

o

(0]

o Povsem se strinjam
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o Nevem

13. Kaj naj bi bilo v opisu promocije, Ce obstaja trenutna promocija za priporoceni izdelek?*
(Moznih je ve¢ odgovorov)
O Informacije o promociji morajo biti v zelo natancni frazi, kot je npr. »50 % popust« ali
»Kupi§ enega, drugega ti podarimo« ipd.
[0 Znak promocije mora biti povezava do celotnega opisa promocije.
[0 Znak promocije mora biti povezava do celotnega opisa priporocenega izdelka.

O Drugo:

14. Komentarji izdelkov so komentarji, ki jih napiSejo stranke o izdelku. Prosim, izberite
odgovor, ki najbolje odraza vase mnenje o naslednji izjavi: Komentarji priporoc¢enih izdelkov
morajo biti prikazani v priporo€ilih.*

o Sploh se ne strinjam

o Se ne strinjam

o Niti niti

o Se strinjam

o Povsem se strinjam

o Nevem

15. Ce imamo komentarje izdelkov, kako naj bodo prikazani?*
o Prikazati je treba vse komentarje priporoCenega izdelka.
o Prikazan naj bo le najnovejSi komentar o priporocenem izdelku.
o Le beseda »komentarji«, kije povezava do vseh komentarjev.

o Drugo:

16. Prosim, izberite odgovor, ki najbolje odraza vaSe mnenje o naslednji izavi: Vec ko dobim
podrobnejsih informacij o priporo¢enem izdelku, manj truda porabim za nakupovanje.*

o Sploh se ne strinjam

o Se ne strinjam

o Niti niti

Se strinjam

(@)
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o

o

Povsem se strinjam

Ne vem

17. Koliko priporocenih izdelkov je treba prikazati skupaj z vaSim glavnim izdelkom?*

©)

o

©)

Samo enega (najboljSega)

Najboljsa dva

Najboljse tri

Najboljse stiri

Najboljsih pet

Najboljsih Sest

Vse mozme izdelke, ki bi nakupovalca morda zanimali
Ne vem

Drugo:

18. Prosim, izberite odgovor, ki najbolje odraza vase mnenje o naslednji izjavi: Ve¢ ko dobim

priporoCenih izdelkov, manj truda porabim za nakupovanje.*

O

(@]

O

Sploh se ne strinjam
Se ne strinjam

Niti niti

Se strinjam

Povsem se strinjam

Ne vem

19. Prosim, izberite odgovor, ki najbolje odraza vaSe mmenje o naslednji izavi: Imeti moram

moznost primerjanja priporocenih izdelkov med sabo, ¢e je prikazan ve¢ ko eden (npr.

primerjanje podobe, cene, ocene priporoCenih izdelkov na eni strani).*

O

O

o

Sploh se ne strinjam
Se ne strinjam

Niti niti

Se strinjam

Povsem se strinjam

Ne vem
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20. Kaj menite, kako morajo biti prikazane povratne informacije strank o tem, kako koristno ali

uporabno je priporoCilo?* (Moznih je ve¢ odgovorov)

O

(|
O
]
O
(|

Potrebno jih je prikazati v obliki zvezdic ali v podobnih oblikah (npr. Stevilo src ipd.).
Potrebno jih je prikazati v Stevikah (npr. 3 od 5 oseb meni, da je priporoCilo koristno).
Potrebno jih je prikazati v majhnih ikonah (npr. palec navzgor in palec navzdol).
Potrebno jih je predstaviti kot numeri¢ni rezultat (npr. 50 od 100).

Ne vem.

Drugo:

21. Prosim, izberite odgovor, kinajbolje odraza vase mnenje o naslednji izjavi: Vecja verjetnost

je, da bom kupil priporoceni izdelek, ki prejme poztivne povratne informacije od tistega, ki ne

prejme nobenih povratnih informacij.*

O

O

o

Sploh se ne strinjam
Se ne strinjam

Niti niti

Se strinjam

Povsem se strinjam

Ne vem

22. Predpostavimo, da spletna trgovina nacrtuje uvesti uporabo priporoCilnega sistema. Kateri

od naslednjih sistemov priporo¢anja bi najverjetneje izbrali?*

O

Avtomatski — priporocila se stranki prikazejo avtomatsko na podlagi njene zgodovine
nakupovanja.

Polavtomatski — stranka lahko doloci, kaj Zeli, ¢e ni zadovoljna s priporocili, ki se ji
pojavijo avtomatsko.

Roc¢ni — stranke lahko navedejo svoje interese na spletni strani, nato pa stran daje
priporoCila za stranke.

Drugo:

23. Zelite $e kaj sami dodati o priporo¢ilnih sistemih?
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Preden zapustite anketo, bi vas prosila $e za nekaj vasih demografskih podatkov.

24. Spol*
o Moski

o Zenski

25. VpiSite svojo starost:*

26. Kaksen je vas$ trenutni status?*
o diak, Student
o samozaposleni, kmet
o zaposleni
o aktiven —drugo (npr. gospodinja)
o brezposelni
o upokojenec

o neaktiven — drugo

27. Kaksna je vasa najviSja dosezena formalna izobrazba?*
o Osnovna Sola ali man;

o Poklicna ali strokovna Sola

(@]

Srednja Sola

Vi§ja, visoka Sola ali ve¢

o

Prisli ste do konca vpraSalnika. Za sodelovanje se vam najlepSe zahvaljujem!
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