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OBCHOD

BIG DATA NA TALIRI

1 VE SKLADU

NOVE PRISTUPY K BIG DATUM, VYUZITI
UMELE INTELIGENCE A STROJOVEHO

UCENi PREDSTAVUJI V SOUCASNOST!
PRO RETAILERY VELKOU VYZVU.

Na chovani spotfebitelll se zamé¥il spo-
le€ny prispévek Zderika Skaly z GfK

a zakladatele aplikace Kalorické tabulky
Tomase Pétivokého. Platforma, ktera
pomaha uzivateldm vyvazovat pfijem

a vydej energie, registruje nyni mési¢né
99 tis. aktivnich uzivatell s vice nez osmi
miliony zaznamenanych jidel. Potvrzuje
napf. nardst spotfeby jogurtd se zvyse-
nym obsahem bilkovin a ukazuje, ze do-
savadni oblibené znacky Milko a Hollan-
dii meziro€né nahrazuje privatka Lidlu
Pilos. ,Zaroven vime, Ze na vétsinu je-
jich konzumentl nemaiji Zadny relevantni
dopad promoce, protoze se neobjevuje
korelace. Nakupuji podle potreby, niko-
liv podle letakd, “ dodal ke zminénému
trendu Zdenék Skala.

Znat dobre zakaznika znamena umét lépe
predvidat jeho chovani. Internetovy ob-
chod Notino se rozhodl soustfedit na re-
tenci, proto se pomoci algoritm{ snazi
urcit pravdépodobnost, s jakou hrozi od-
chod dfive bonitnich spotrebiteld. ,Kli-
¢ovy je spravny vybér vlastnosti popisu-
jicich chovani zakaznika, a navic model

letech.

nadale zpfesnujeme a ovéfujeme jeho
vykon jinymi algoritmy,“ vysvétlil za po-
skytovatele reSeni, firmu Intelligent Tech-
nologies, Lubo$ Bednar. ,Na vytipované
zékazniky pak mGzeme cilit s aktivaénim
mailingem,“ dodal Martin Kavfik z Notina.
Problematiku predikce z pohledu ,,ka-
menného* retailera prezentoval Michal
Kurcewicz z polského SAS Institutu v pfi-
padové studii s Rossmannem. Na pol-
ském trhu je tento drogisticky fetézec
jedni¢kou s 1 500 prodejnami a mnoha
formaty. Jeho cilem je primarné zvy-

Sit prodeje zajisténim lepsi dostupnosti
produktl v regdle. S vyuzitim strojového
uceni SAS nasledné zahrnuje do forecas-
tového systému také informace o sezén-
nosti, riznych formach promoci, medi-
alni podpore nebo mistnich udalostech.
Z historickych dat pak generuje pred-
povédi poptavky, aby byl schopen op-
timalizovat skladové zasoby a dostup-
nost zbozi. ,,Dfive se velka ¢ast prace
provadéla ru€né, nyni systém zvlada dva
miliony predikci za dvé hodiny,“ popsal
Kurcewicz.

Zcela vyprodana konference Big Data 2019 z produkce
Blue Events pfilakala do Narodni technické knihovny
vic nez 250 ucastnikl, maloobchodnici a FMCG vyrobci
byli v publiku zastoupeni tentokrat vice nez v minulych

SKLADUJTE DATA,
NE ZBOZi
Jakub Augustin ze spole¢nosti Adastra
demonstroval na modelu skladu s jes-
térkami na dalkové ovladani a s vyuzi-
tim senzord, RFID §titk( a videoanaly-
tiky, jak Ize ve skladu zajistit bezpecnost
a spravnou logistiku. Podobné principy
Ize vyuzit také pti optimalizaci front, po-
hybu po prodejné nebo navigaci v bu-
dovach. Milan Martak, CEO spole¢nosti
CEOS Data, na pfikladu klienta v podobé
nejmenovaného tuzemského fetézce ilu-
stroval, jak je dllezité uchovavat i data,
ktera nam dnes pfijdou nevyuzitelna. Kili-
ent oslovil CEOS s podezienim, ze ma
ve skladovych zasobach vazano pfi-
li§ mnoho prostiedkd. ,Nasi lidé analy-
zou zjistili, ze za posledni dva roky je to
zbyte¢né o 800 milionl korun vice,“ po-
psal Martak. Aby mohl CEQOS zjistit, pro¢
k tomu doslo, potfeboval data o plvod-
nich objednavkach. Klient byl v§ak scho-
pen dodat pouze objednavky vygenero-
vané forecastovacim systémem.
Mit k dispozici ta spravna data a mit jich
dostatek povazuje za kliCoveé také
Radim Dudek z firmy Yieldigo, ktera
umélou inteligenci a strojové uceni pou-
ziva na cenotvorbu. | kdyz nakupni cho-
vani na strané zakaznika stejné jako ce-
notvorbu na strané obchodnika uréuji
desitky faktor(, strojové uceni mdze vy-
razné pomoci napf. s predikci dopad(
cenovych promoci. ,,Zatim se nam ne-
stalo, ze bychom narazili na klienta, ktery
ma od zacatku k dispozici dostatek po-
tfebnych dat,” postézoval si Dudek. Na
druhou stranu pfi odstranéni této bariéry
je Yieldigo schopno pfi zachovani obratu
zvednout profit 0 4 az 12 % a obrat zvy-
Sit pfi udrzeni rozsahu marze o0 3 az 8 %.
Katerina Paterova, Blue Events
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