1Z PRVE RUKE Racunalni vid u FMCG sektoru

Pametno gledanje u police
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Jeste li se ikada zapitali zasto su proizvodi u trgovinama posloZeni bas tako kako su poslozeni?
Otkrivena je snazna korelacija izmedu lokacije proizvoda u odnosu na razinu oc€iju s prodajom.
Jednostavnije re¢eno, proizvodi koji su bliZi razini o¢iju bolje se prodaju. Koliko vam se ¢esto
dogodi kada ste u trgovini da impulzivno kupite neki proizvod premda ste imali popis stvari

koje ste planirali kupiti?

Zvonimir Cikojevi¢,inZenjer strojnog u¢enja, Megatrend Poslovna RjeSenja

rocijenjeno je da se 76% svih

odluka o kupnji u FMCG sektoru

donosi na licu mjesta, to jest u

trgovini (FMCG - fast moving

consumer goods). Razumno je
pretpostaviti da se iz perspektive kupca to
moze Ciniti kao brzo i nepromisljeno done-
sena odluka.

Time bismo, medutim, zanemarili sav trud
i proces koji je ulozen u cijeli prodajni lanac
kako bi taj proizvod kupcu zapeo za oko.
Upravo to opisuje problematiku povezanu
s izrazom retail execution.

Postoji nekoliko problema cije rjeSavanje
poboljSava retail execution: prepoznavanje
proizvoda koji nedostaju na polici (out-of-
stock); pracenje udjela proizvoda u odnosu
na konkurenciju, te kontroliranje uskladeno-
sti s planogramom.
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PREPOZNAVANJE PROIZVODA
KOJI NEDOSTAJU NA POLICI
(OUT-OF-STOCK)

Recimo da ste posli u trgovinu kupiti svoje
najdraze bezalkoholno gazirano pice, a tog
pi¢a nema vise na polici. U tom slucaju vje-
rojatno Cete se odluciti za drugo najdraze,
Sto bi moglo biti pi¢e konkurentnog proizvo-
daca. Upravo zato proizvodaci i distributeri
iznimno moraju voditi brigu o tome da trgo-
vina koja stavlja njihov proizvod na trziste
redovito obnavlja zalihe na policama, inace
to predstavlja gubitke u prodaji. Naravno,
to podrazumijeva da se briga o tome ne
povjerava iskljucivo trgovini. Proizvodaci i
distributeri ¢esto Salju svoje zaposlenike na
teren kako bi osigurali da se takvi slucajevi
$to manje dogadaju.

PRACENJE UDJELA
PROIZVODA

(U ODNOSU NA
KONKURENCIJU)

Kada kao proizvodac stavljate svoj proi-
zvod na trziste (u ovom slucaju su to police
u trgovinama), s trgovinama dogovarate na
kojim mjestima ce se nalaziti vas proizvod i
koliki udio ¢e zauzimati. Buduéi da su police
organizirane tako da sadrze proizvode iste
kategorije, vas se proizvod nalazi "bok uz
bok" s konkurencijom. To je jedna od ceséih
metrika koju promatraju proizvodaci i distri-
buteri: udio vlastitog proizvoda u odnosu na
konkurenciju na polici - shelf share trenutacni
nacin na koji se provjerava drze li se trgo-
vine dogovorenog udjela slican je onome
u rjeSavanju out-of-stock problema - Salju
svoje zaposlenike na teren, koji ¢e na polici
rucno izbrojati vlastite proizvode i proizvode
konkurencije. Bez mnogo sumnje moglo bi
se redi da to iziskuje mnogo ru¢nog rada.



s proizvodima

KONTROLIRANJE
USKLADENOSTI S
PLANOGRAMOM

Planogram je detaljna vizualna reprezenta-
cija rasporeda proizvoda na polici u trgovini.
Proizvodaci zakupljuju odreden broj lica
(mjesto koje zauzima jedan proizvod) na
svakoj polici. Koliko je lica i koji su proizvodi
u pitanju definirano je planogramom. Bududi
da je raspored proizvoda visoko optimiziran
za maksimizaciju prodaje, bilo kakvo odstu-
panje od dogovorenog rasporeda predstavlja
potencijalne gubitke. Za razliku od pracenja
udjela, gdje je fokus stavljen i na konkurenci-
ju, kontroliranje planograma odnosi se prije
svega na pozicioniranje vlastitih proizvoda.
Kao sto je i prije spomenuto, svi ti problemi
rjeSavaju se rucno, tocnije receno, agenti
na terenu stanu ispred police i broje jedan
po jedan artikl.

POZITIVNI ISHODI

Kada bi se prethodno spomenuti proble-
mi uspjeli automatizirati barem do neke
mjere, to bi bili pozitivni ishodi: znacajna
usteda vremena i resursa - agenti na terenu
ucinkovitije bi analizirali stanje na polica-
ma; precizniji podaci - smanjenje ljudske
pogreske; trenutni i ¢es¢i uvid u stvarno
stanje na terenu.

Upravo su to problemi koje rjeSavamo u
sklopu projekta SOVA. Rjesenje koje razvi-
jamo bazirano je na racunalnom vidu, koji je
potpomognut umjetnom inteligencijom. Na
temelju jedne fotografije nas alat u stvar-
nom vremenu pruza sljedece informacije:
koordinate svakog artikla/proizvoda na
policama, naziv svakog artikla, redni broj
police u kojem se artikl nalazi, redni broj
lica u polici (redni broj artikla gledano slijeva
nadesno), veli¢inu ambalaze u slucaju da je
ta informacija potrebna.

Pojmovi koji se c¢esce koriste u podrucju
umijetne inteligencije za predvidanje koor-
dinata i naziva artikala su detekcija i klasifi-
kacija. Matematicki modeli koje koristimo za
obavljanje tih zadataka su duboke neuronske
mreze. Poznato je da su za takve modele
najbitniji podaci na kojima ¢e se ti modeli
uciti/trenirati. To znaci da je potrebno imati
mnogo fotografija te za svaku fotografiju
zabiljeZzene informacije o koordinatama ar-
tikala i imenima. Prikupljanje takvog skupa
podataka poprilicno je zahtjevan proces,
prije svega zato Sto je potrebna ljudska sna-
ga koja ¢e oznaciti te informacije na svakoj
fotografiji. Ukratko, nije nimalo jednostavno
imati znanost o podacima bez podataka.

Sa svim tim podacima i znanjem uspjesno
smo savladali navedene izazove, a neki koje
planiramo za buduénost su: predvidanje ori-
jentacije proizvoda (primjerice, zaokrenutost
boce), Citanje cijena, uparivanje proizvoda
s njihovim cijenama, generiranje 3D scena
koje predstavljaju police u trgovinama.

Bitno je ne izostaviti izazov koji je svepri-
sutan: kontinuirano poboljsanje svih dosa-
dasnjih rjesenja.

Poslovne ambicije projekta takve su da
planiramo pokriti Sto veci asortiman proi-
zvoda u trgovinama za robu Siroke potrosnije.
Time ¢e nam se otvoriti putevi za Sirenje
na medunarodno trziste, ¢cime se otvaraju
i potpuno novi izazovi.
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Naziv: Sky Cola 2L

| Koordinate: (500, 10, 550, 200)
| Redni broj police: 3

.| Redni brojlica: 4

INgA

koje analizira sustav

Pojednostavljeni prikaz informacija
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