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Povzetek

Uporabniki se dandanes v nakupovalnem procesu soocajo z veliko koli¢ino
informacij ter Siroko ponudbo produktov in storitev, kar kupcu onemogoca
racionalno odlocitev o nakupu tistih produktov in storitev, ki jih dejansko potrebuje v
dolo¢enem Casu in kraju, in sicer glede na svoje zelje, interese in potrebe.

Z definiranjem in potrditvijo problema pri uporabnikih smo se lotili analize,
nacrtovanja, razvoja, testiranja in implementacije informacijskega in priporocilnega
sistema za personalizacijo prodaje.

Informacijski sistem deluje na poslovnem modelu, ki uporabniku za posredovanje
pomembnih povratnih informacij v zameno ponudi akcijske ponudbe ali tocke
zvestobe. Pomanjkanje kvalitetnih informacij o kupcih, njihovih navadah, prihodnjih
nakupih in preteklih izku$njah je eden od klju¢nih razlogov, da podjetja ne morejo
izvajati u€inkovite personalizacije. Tako tudi v realnem ¢asu nimajo vseh odgovorov
na pomembna vprasanja, ki se ti¢ejo marketinga, prodaje in poslovanja podjetja.

S pomoc¢jo priporocilnih in odloc¢itvenih sistemov in obdelave velike kolicine
pametnih podatkov lahko kupcu ponudimo personalizirane produkte in storitve ter s
tem pospesujemo in poveCujemo prodajo, na drugi strani pa izboljSujemo
uporabniSko ter nakupovalno izkusSnjo. Pri analizi in razvoju informacijskega in
priporocilnega sistema smo postavili hipotezo, da bomo lahko z uporabo kvalitetnih
podatkov o uporabnikovih Zeljah, potrebah, preteklih izkuSnjah in prihodnjih
nakupih uporabniku ponudili veliko bolj personalizirane akcijske ponudbe. S
personalizacijo bomo zelo povecali konverzijo CTR (angl. click to rate) med ogledi
akcijskih ponudb in odgovori oziroma izvedbo prodajnih akcij.

Na podlagi izdelanega in preizkuSenega priporoCilnega sistema sklepamo, da je za
naso reSitev najprimernej$a uporaba hibridnih priporocilnih tehnik, kjer se glede na
razli¢ne situacije uporabita metodi filtriranja CF ali CB v kombinaciji z ostalimi
odlocitvenimi pravili in pogoji.

Kljuéne besede: priporoc€ilni sistemi, skupinsko filtriranje CF, vsebinsko filtriranje
CB, Big Data, Internet stvari [oT, personalizacija
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Abstract

In the process of shopping, users are today faced with a large volume of information
and a broad range of products and services that prevent them from being able to
make rational decisions regarding the purchase of those products and services they
actually require at a particular time and place and which meet their preferences,
interests and needs.

By defining and confirming this problem faced by users, we began with the analysis,
design, development, testing and implementation of an information and
recommendation system for the personalization of sales.

This information system operates on the basis of a business model, where in
exchange for providing important feedback, the user receives special offers or
loyalty points. A lack of qualitative data about customers, their habits, future
purchases and past experiences is one of the key factors in preventing companies
from implementing effective personalization. Thus, even in real time, companies
lack answers to important questions that concern marketing, sales and business
operations.

With the assistance of recommendation and decision making systems and by
processing large amounts of smart data, we can offer the customer personalized
products and services and thereby accelerate and increase sales volume while
simultaneously improving the user and shopping experience. In the analysis and
development of the information and recommendation system, we developed a
hypothesis which proposed that with the use of qualitative data on user desires,
needs, past experiences and future purchases, we could offer the user more
personalized special offers. Personalization will also enable an increase of the CTR
(Click to Rate) conversion between views of special offers and relevant responses, or
rather, the execution of sales campaigns.

On the basis of the developed and tested recommendation system, we conclude that
the most appropriate solution for our purposes is the use of hybrid recommendation
techniques which, depending on different types of situations, implement either the
CF or CB method of filtering in combination with other decision rules and
conditions.

Keywords: recommendation systems, CF collaborative filtering, CB content
filtering, Big Data, Internet of Things IoT, personalization
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1. Uvod

Velika koli¢ina informacij ter Siroka ponudba produktov in storitev danes kupcu
onemogocajo racionalno odlocitev glede nakupa tistih produktov in storitev, ki jih ta
dejansko potrebuje v dolocenem casu in kraju glede na svoje zelje, interese in
potrebe. Podjetja se prav tako sooCajo s pomanjkanjem kvalitetnih informacij o
svojih kupcih, njihovih navadah, prihodnjih nakupih, preteklih izkusnjah in zato v
realnem c¢asu nimajo vseh odgovorov na pomembna vprasanja, ki se ticejo
marketinga, prodaje in poslovanja podjetja.

S pomocjo priporocilnih in odloc¢itvenih sistemov ter obdelave velike kolicine
pametnih podatkov lahko kupcu ponudimo personalizirane produkte in storitve ter s
tem pospesujemo in povecujemo prodajo, na drugi strani pa izboljSujemo
uporabnisko in nakupovalno izkusnjo. Zaradi narave mobilnih naprav lahko danes od
uporabnikov pridobimo kontekstualne informacije, njihove Zelje, lastnosti in druge
pomembne informacije, ki jih uporabimo za personalizacijo v priporoc€ilnih sistemih
[24].

Za cilj v magistrski nalogi sem si zadal teoreti¢ni pregled razli¢nih tipov, principov,
metod ter pristopov o uporabi in evalvaciji priporoc€ilnih in odlo¢itvenih modelov.
Preucil sem prednosti in slabosti uporabe razli¢nih tipov in metod priporocilnih
sistemov ter moznosti uporabe priporocilnih sistemov na podro¢ju marketinga in
prodaje. Po pregledu in analizi sem izbral primerni model priporoCilnega sistema za
pospesSevanje prodaje in izdelal prakticno reSitev z razvojem informacijskega in
priporocilnega sistema ter mobilne aplikacije za personalizacijo prodaje. Skupni cilj
magistrske naloge je tako bil zdruZzitev teoreti¢nega znanja z razvojem prakti¢ne
resitve priporocCilnega sistema, ki reSuje prakticne probleme na trgu.

Priporo€ilni sistemi so spremenili nacin, kako ljudje danes iSCejo ter najdejo
produkte, storitve, informacije in tudi druge ljudi. Prav tako vedno vecja koli¢ina
informacij ter Siroka ponudba produktov in storitev danes kupcu onemogoca hitro in
racionalno nakupno odlocitev. Z uporabo priporocilnih sistemov lahko podjetja
ponudijo personalizirana marketin§ka sporoc€ila, produkte in storitve, pri Cemer
upostevajo zelje, interese in potrebe kupca, s tem pa pospeSujejo in povecujejo
prodajo ter zmanjSujejo stroske. Priporocilni sistemi so informacijski sistemi za
filtriranje podatkov, ki se ukvarjajo s problemom prevelike koli¢ine informacij.
Priporocilni sistemi filtrirajo pomembne in vitalne fragmente iz velike koli¢ine
dinami¢no generiranth informacij o uporabnikovih lastnostih in interesih iz
opazovanega in merjenega vedenja. Priporocilni sistemi imajo zmoZnost
predvidevanja, ali si dolocCeni uporabnik dolo€en produkt glede na svoj profil Zeli ali
ne. Priporocilni sistemi so se izkazali za zelo koristne tudi pri odlocitvenih procesih
in izboljSanju kvalitete produktov ter celotnega poslovanja, zato je potreba po
uporabi ucinkovitih priporo€ilnih sistemov, ki bodo zagotavljali ustrezna in
zanesljiva priporocila za uporabnike, nujna za uspe$no poslovanje vsakega podjetja

[11].

E-trgovanje je postalo pomemben poslovni model v 21. stoletju in ima pomemben
vpliv na druzbo, gospodarstvo, Zivljenje in kulturo. Personalizirani priporocilni
sistemi so klju¢na tehnologija v e-trgovanju, ki vpliva na rast prodaje in uspesnost
poslovanja [30]. V Stevilnih spletnih trgovinah lahko uporabnik izbira med velikim
Stevilom razliénih produktov znotraj tevilnih kategorij. Ceprav bi se zdelo, da bo
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poveCana izbira boljSa za zadovoljstvo uporabnika, je v veini primerov prav
nasprotno. Ta fenomen je poznan kot paradoks izbire (angl. paradox of choice).
Velik nabor moznosti oteZuje uporabniku poiskati produkt, ki ga ima najraje, to je
produkt, ki je najbolj podoben uporabnikovemu zamisljenemu idealnemu produktu
[32].

Velika trgovska podjetja in tudi vse ostale gospodarske druzbe, ki bodo hotele
preziveti v 21. stoletju, bodo morale prilagoditi svoje poslovanje novim trendom ter
poslovati globalno. Uporaba personalizacije ter komunikacije s kupcem ena na ena s
pomocjo priporoCilnih sistemov je ena od klju¢nih razvojnih prioritet za vsako
podjetje [30].

1.1 Pregled strukture magistrske naloge

Struktura magistrske naloge je zgrajena iz zaCetnega teoreticnega dela in opisa
razvoja prakti¢ne reSitve priporoCilnega in odloCitvenega sistema ter mobilne
aplikacije za personalizacijo prodaje QuickA.

V uvodu magistrske naloge sem opisal kljuc¢ne probleme, s katerimi se danes soocajo
kupci. Velika koli¢ina informacij ter Siroka ponudba produktov in storitev danes
kupcu onemogocajo racionalno odlocitev glede nakupa tistih produktov in storitev,
ki jih ta dejansko potrebuje v dolocenem casu in kraju, upostevajo¢ njegove zelje,
interese in potrebe.

V drugem poglavju sem opisal podobne raziskave s podro¢ja razvoja in uporabe
priporocilnih sistemov na podroc¢ju personalizacije za pospeSevanje prodaje.

V tretjem poglavju sem raziskal literaturo in strokovne c¢lanke s podrocja
priporocilnih sistemov in sistemov za podporo odlo¢anju. V tem poglavju sem zajel
celoten pogled in pregled priporocilnih sistemov od zgodovine priporocilnih
sistemov, najpogostejSih tehnik, ki se danes uporabljajo, uporabe priporocilnih
sistemov, metrik vrednotenja priporo€ilnih sistemov, kvaliteto in trende na podrocju
priporocilnih sistemov. Raziskal sem podro¢je rudarjenja podatkov, poslovne
inteligence in strojnega ucenja. Preucil sem tudi trenutno najbolj vroc¢e odprtokodno
ogrodje Hadoop, ki se uporablja za hranjenje in procesiranje Big Data podatkov.
Hadoop in podobna ogrodja za distribuirano procesiranje, kot so Spark in Flink, so
pridobila na veljavi in se danes uporabljajo Ze v Stevilnih najve¢jih podjetjih na
svetu.

V Cetrtem poglavju sem raziskal podro¢je digitalnega marketinga v obdobju Big Data
in interneta stvari IoT. Opredelil sem dodano vrednost, ki jo prinaSa Big Data na
poslovanje podjetja in opisal pet klju¢nih dimenzij Big Data 5V (Volume, Velocity,
Variety, Veracity, Value). Raziskal sem tudi podro¢je Big Data analitike in klju¢ne
tehnike, kot so tekstovna analitika, avdio analitika, video analitika in analitika
druzbenih medijev. Na podroc¢ju digitalnega marketinga bo v naslednjih letih prislo
do velikih sprememb, saj bo do leta 2020 v omrezje povezanih 26 milijard naprav. S
tem namenom sem raziskal klju¢ne tehnologije IoT, arhitekturo IoT, varnost in
razvoj aplikacij IoT.

V petem poglavju sem raziskal podrocje personalizacije in vpliv personalizacije na
prodajo. Marketing 1-1 danes podjetjem na trgu prinaSa konkurencno prednost in
omogoca, da obdrzijo obstojece kupce in privabijo nove. Pri personalizaciji je
zasebnost eno od klju¢nih podro€ij pri nacrtovanju priporocilnih sistemov, saj
poruSeno zaupanje uporabnika lahko vodi do izgube kupca. Ker nas informacijski
sistem temelji na proaktivnem zbiranju osebnih podatkov, sem preucil podrocje
vedenjskih raziskav, ki jih uporabljamo za izdelavo prodajnih akcij v naSem
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priporoc¢ilnem sistemu. Opisal sem tudi prednosti personalizacije, klju¢ne dimenzije
za implementacijo personalizacije in vrednotenje  priporocCilnih sistemov za
personalizacijo.
V Sestem poglavju sem opisal celoten razvojni cikel priporocilnega in odlocitvenega
sistema ter mobilne aplikacije za personalizacijo prodaje QuickA. S Quicko lahko
uporabnik preko mobilne aplikacije ali spletne strani:

e izbere blagovno znamko ali podjetje,

e sodeluje z blagovno znamko ali podjetjem s hitrim odgovorom ali akcijo,

e prejme nagrado, akcijsko ponudbo ali program zvestobe.

S pomocjo mobilne aplikacije je naS priporoc€ilni sistem pridobival pomembne
podatke o uporabnikih, ki smo jih uporabili za personalizacijo prodajnih akcij.
Uporabnik je v zameno za akcijske ponudbe ali tocke zvestobe sodeloval v prodajni
akciji z odgovorom na anketo, kviz, oceno produkta, primerjavo produkta, prenosom
fotografije, prenosom videa, ogledom sporocila ali galerije. V tem poglavju je opisan
celoten razvoj priporoc¢ilnega sistema in predstavitev spletnega portala in mobilne
aplikacije ter algoritma za personalizacijo.

V sedmem poglavju je opisana analiza in validacija razvitega priporoCilnega in
odloc¢itvenega modela ter prakti¢na uporaba. Glede na podatke o CTR, ki smo jih
lahko realno primerjali za dolo¢eno oglasevalsko akcijo med nasim sistemom in
Google Adwords, so ti v prid naSemu informacijskemu sistemu, saj je bil splosni
CTR skoraj osemkrat vecji kot v Google Adwords, in sicer 1,89 % za iskanje, 0,43 %
za prikazno omrezje proti 14,2 % v naSem priporocilnem sistemu.

V zakljuc¢ku sem povzel ugotovitve celotne magistrske naloge.
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2. Sorodne raziskave

V zadnjih letih se na podroc¢ju priporoc€ilnih sistemov poskusa najti Stevilne pristope
za izboljSanje performanc tradicionalnih priporo€ilnih tehnik z uporabo hibridnih in
povsem novih tehnik, kot so genetski algoritmi, nevronska omrezja in umetno
imunska omrezja. Tema magistrske naloge je tesno povezana z raziskavo »Ucinki
lokacijske personalizacije na posameznikov namen, da uporabi mobilno storitev«
(Ying Ho, 2012), kjer avtor ugotavlja, da velika prodornost mobilnega trgovanja
spodbuja podjetja, da za prodajo svojih produktov in storitev uporabljajo mobilne
tehnologije. Podjetja uporabnikom posiljajo individualna mobilna sporocila za
promocijo produktov in personalizirajo vsebino sporocil, da bi ta bila pomembnejsa
za posameznega uporabnika. Pomemben faktor pri mobilni personalizaciji je
lokacija, saj raziskava preucuje ucinek lokacijske personalizacije na posameznikov
namen, da uporabi mobilno storitev. Avtor preucuje, kako notranja in zunanja
motivacija, ki se oblikuje v zacetni fazi, vpliva na posameznikov namen, da storitev
uporablja dolgoro¢no. Raziskava zagotavlja empiricne dokaze o ucinkovitosti
lokacijske personalizacije in pomaga podjetjem razumeti in ovrednotiti nove mobilne
priloznosti. Avtor prav tako razis¢e dejavnike, ki privabijo posameznike k uporabi
storitve in jih angazira k dolgoro¢ni uporabi storitve [49].

V raziskavi »Dinami¢ni uporabniski profili za spletno personalizacijo« (Hawalah in
Fasli, 2014) sta avtorja ugotovila, da lahko z uporabo spletnih personaliziranih
sistemov izboljSamo uporabnisko izkusnjo in zagotovimo prikrojene storitve glede
na uporabniske interese in preference, ki so ponavadi shranjene v uporabniskih
profilih. Da lahko tak$ni sistemi ostanejo ucinkoviti, se morajo profili ustrezno
prilagoditi spremembam uporabnikovega vedenja. Avtorja v Studiji predstavita vec¢
metod, ki so nacrtovane na nacin, da zajamejo in spremljajo uporabniske interese in
vzdrzujejo dinami¢ne uporabniske profile. Uporabniski interesi so predstavljeni kot
ontoloski koncept, ki je zgrajen z mapiranjem obiskov spletnih strani v referen¢no
ontologijo. Avtorja sta predstavila skupino eksperimentov, ki so pokazali, kako lahko
sistem uc¢inkovito modelira dinami¢ne uporabniske profile in se je sposoben nauciti
in prilagoditi razlicnim uporabniskim vedenjem brskanja po spletu [2].

V raziskavi »Skupinsko priporoc¢anje z uporabniSko generirano vsebino« (Xu in Yin,
2015) avtorja ugotavljata, da je v obdobju spleta 2.0 (angl. Web 2.0) uporabniSko
generirana vsebina, kot so komentarji in ocene, prisotna vsepovsod po internetu.
Avtorja sta izdelala dva nova statisticna modela, ki uporabljata skupinsko filtriranje
(angl. collaborative filtering) in modeliranje tem (angl. topic modeling). En model se
fokusira na ucenje uporabniSkih preferenc, drugi pa na ucenje uporabniSkih
preferenc, vezanih na posamezne produkte. Z ucinkovitim napovedovanjem ocen
atributom lahko algoritem napove manjkajofe vrednosti posameznih atributov in
proizvede interpretabilne teme. Eksperiment je na treh realnih podatkovnih zbirkah
pokazal, da lahko predlagani model doseZe velike izboljSave glede na nekatere dobro
poznane osnovne priporoc¢ilne modele [55].

V raziskavi »Razvoj priporocilnega sistema v elektronski napravi uporabnika«
(Martinez, Montenegro, Martinez, 2015) so avtorji raziskali moznost uporabe
priporocilnega sistema v mobilni napravi, brez mocnih streznikov v ozadju. Ta
priporocilni sistem priporo¢a filme uporabniku glede na njegov profil in pretekle
ocene. Glavni cilj je bil razvoj priporoCilnega sistema, ki bo priporocal vsebino
uporabniku tako online kot lokalno brez internetne povezave. Zaradi Stevilnih
omejitev razli¢nih naprav, kot so procesorska mo¢ in spomin, so avtorji morali
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prilagoditi kompleksne algoritme za njihovo izvajanje na razlicnih mobilnih
napravah [33].

V raziskavi »Ocenjevanje uporabniskega produktno specificnega znanja s
personalizacijo v elektronskem trgovanju« (Chang, ChangCien, Huang, 2005) avtorji
raziskujejo podrocje uporabniSkega znanja o specificnem produktu. Avtorji
predlagajo vkljuéitev domene uporabniskega znanja v proces personalizacije kot del
celotne strategije elektronskega poslovanja. Avtorji so predstavili nacrt za
ocenjevanje uporabniSkega znanja o specificnem produktu z uporabo inovativne
metode za neposredno odkrivanje znanja, ne da bi uporabniku postavljali kakrSnakoli
vpraSanja. Metoda analizira navigacijske vzorce skozi spletno vedenje uporabnika.
Za primerjavo in ucinkovitost metod so avtorji razvili Se sistem za ocenjevanje
uporabniSkega znanja s pomocjo vprasalnikov in ga vgradili v priporocilni sistem.
Studija je pokazala, da ¢eprav je sistem s pomogjo vprasalnika veliko bolj vsiljiv in
ga Stevilni uporabniki ne bodo sprejeli, pa predstavlja veliko dodano vrednost za tiste
uporabnike, ki so pripravljeni izpolniti vpraSalnik. Z zdruzitvijo teh dveh metod v
hibridni sistem lahko pridobimo bistveno izboljSano stopnjo natancnosti pri
odkrivanju uporabniskega znanja o specificnem produktu [48].



MAGISTRSKO DELO

3. Priporocilni sistemi in sistemi za podporo odlocanju

3.1 Priporocilni sistemi

Priporocilne sisteme lahko opredelimo kot programe, ki poskuSajo priporociti
najprimernejSe produkte in storitve posameznemu uporabniku ali podjetju s pomocjo
napovedovanja uporabnikovih Zelja in interesov za produkt ali storitev.
Napovedovanje temelji na povezanih informacijah o uporabnikih, produktih in
storitvah ter interakcije med njimi. Namen priporocilnega sistema je zmanjSati
informacijsko nasi¢enje s prioritiziranjem in pridobivanjem najpomembnejSih
informacij iz velike koli¢ine podatkov in na ta nacin zagotoviti personalizirane
produkte, storitve ter informacije. Najpomembnejsa lastnost priporoCilnih sistemov
je njihova sposobnost, da lahko »uganejo« uporabnikove zelje, zanimanja in lastnosti
z analiziranjem njegovega vedenja ali z analiziranjem vedenja drugih podobnih
uporabnikov, in s pomocjo teh informacij ustvarijo osebna priporocila [19].
Priporocilni sistemi so uporabni tako za ponudnika kot uporabnika, saj zmanjSujejo
transakcijske stroske iskanja in izbiranja produktov po spletnih straneh, portalih in
trgovinah. Priporoc€ilni sistemi prav tako izboljSajo odlocitveni proces in kvaliteto
odlocitev. Na podro¢ju e-trgovanja priporo€ilni sistemi povecujejo prihodke, saj
zaradi personalizacije povecujejo prodajo produktov in storitev [11].

Zelo velika ponudba produktov lahko na uporabnika vpliva negativno, saj mu
onemogoca, da bi enostavno nasel produkt, ki ga zeli. Velika ponudba produktov
negativno vpliva na enostavnost uporabe in uporabnisko izku$njo v nakupnem
procesu. To sta dve zelo pomembni lastnosti spletnih trgovin in portalov, ki vplivata
na zadrzevanje (angl. retention) uporabnikov. Pri nakupovanju na uporabnika vpliva
velika koli¢ina razli¢ic produktov in produktnih atributov, kar vodi v informacijsko
nasicenje in povecuje napor, potreben za sprejem nakupne odlocitve. Ta problem v
vecini primerov vodi v sprejem kompromisa s strani kupca, kar pomeni, da izbere
produkt, ki le deloma zadosti njegovim Zeljam in potrebam, kar lahko vodi do
zmanjSanja zadovoljstva in prizadene povratek uporabnika [31].

Zaradi pojava dolgega repa (angl. long tail) produktov, to so produkti, ki se prodajajo
zelo redko, ampak predstavljajo vecino, so priporocilni sistemi potrebni, da lahko
uporabniku priporo¢ajo nabor teh produktov. Fizi¢ne trgovine imajo omejene
prostore na policah in lahko na ta na¢in kupcu predstavijo in ponudijo le majhen
izbor vseh mozZnosti, ki so na voljo. Po drugi strani pa lahko spletne trgovine
ponudijo kupcu vse, kar imajo v ponudbi. Fizi¢na trgovina lahko da na polico nekaj
tiso¢ knjig, medtem ko jih ima Amazon v prodaji nekaj milijonov. Fizi¢ni Casopis
lahko natisne le nekaj deset ¢lankov na dan, spletni ¢asopis jih lahko ponudi tudi
nekaj tiso€. Priporocanje produktov je v fizicnem svetu veliko lazje, saj v trgovini ni
mogoce personalizirati ponudbe vsakemu posameznemu kupcu posebej, prav tako pa
je ponudba manjsa in izbrana in prodajni rezultati vplivajo na izbiro produktov. To
razlikovanje med fizi¢nim in spletnim svetom je imenovan pojav dolgega repa. Ta
sili spletne trgovce, da priporo¢ajo dolo¢enemu uporabniku tudi posamezne produkte
iz dolgega repa. Ti produkti imajo ponavadi tudi vecjo prodajno marzo [23].

Nekateri primeri priporo¢ilnih sistemov so:
1. Priporocila novih ¢lankov v spletnem cCasopisu, ki temeljijo na napovedi
uporabnikovih interesov.
2. Priporocila filmov, ki temeljijo na ocenah ostalih uporabnikov.
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3. Priporocila novih produktov v spletni trgovini, ki bi jih kupci Zeleli kupiti glede
na njihovo zgodovino nakupovanja ter zgodovino iskanja in brskanja produktov
na spletni strani [23].

3.2 Zgodovina priporocilnih sistemov

Prve raziskave na podrocju priporocilnih sistemov so se zacele iz pridobivanja in
filtriranja informacij. Kot samostojno raziskovalno podroc¢je so se priporocilni
sistemi pojavili Sele v sredini 90. let, ko so se raziskovalci zaceli osredotocati na
tezave priporocil, ki temeljijo izkljucno na podlagi sistema ocenjevanja.

Danes se kot najpogostejSe tehnike priporocCilnih sistemov uporabljajo skupinsko
filtriranje (angl. Collaborative Filtering — CF), vsebinsko filtriranje (angl. Content-
based Filtering — CB), filtriranje s pomocjo baze znanja (angl. Knowledge-based
Filtering — KB). Vsaka od tehnik ima dolo¢ene prednosti in slabosti. Skupinsko
filtriranje ima tezave z redkostjo podatkov (angl. data sparseness), skalabilnostjo
(angl. scalability) in hladnim zagonom (angl. cold-start) [19].

CB ima tezave s prevec specializiranimi (angl. overspecialized) priporocili, omejeno
analizo vsebine in redkostjo podatkov [11]. Za reSevanje teh tezav so bili predlagani
Stevilni napredni pristopi, kot so priporocilni sistemi, ki temeljijo na druzbenih
omrezjih (angl. social-network), mehki (angl. fuzzy) priporocilni sistemi, kontekstni
(angl. context awareness) priporocilni sistemi, hibridni (angl. hybrid) in skupinski
(angl. group) priporocilni sistemi [19].

Priporo¢ilni sistemi se danes najve¢ uporabljajo na podro¢ju prodaje produktov,
filmov, glasbe, televizijskih programov, knjig, dokumentov, spletnih strani, turizma
in izobrazevanja in vkljucujejo Stevilna podroc¢ja od e-trgovine, e-izobrazevanja, e-
knjiznic, e-uprave in e-storitev [19].

3.3 Priporocilne tehnike

Danes je v upora