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 МАТЕРИАЛЫ КОНФЕРЕНЦИЙ 
Системы автоматического синтеза вычисляют бо-

лее сложные конструкции, по сравнению с исходны-
ми заготовками. Обеспечивается решение практиче-
ских задач снижения материалоемкости конструкций 
на этапе проектировании.
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В условиях современной конкуренции осущест-
вление автоматизированного формирования заказов 
и предварительный расчет их прибыльности позволя-
ет эффективно вести бухгалтерию предприятия и пла-
нировать его дальнейшее развитие. Информационная 
поддержка сотрудников организации на основе со-
бранных данных позволит улучшить качество работы 
и уменьшить влияние человеческого фактора при ра-
боте с системой заказов.

Последние пару десятилетий особое внимание 
уделяется идеи маркетинга взаимоотношения с кли-
ентами. Большинство компаний стремятся создать 
собственной базы данных клиентов для построения 
систем взаимодействия, учитывающих индивиду-
альные особенности и приносящие прибыль. Они 
вкладывают средства в системы управления взаимо-
отношениями с клиентами, которые определяют цен-
ность сделок.

На сегодняшний день основу электронной ком-
мерции составляет электронная торговля. Наиболее 
распространенным критерием для классификации ком-
пании электронной коммерции является уровень тех-
нологий, применяющихся для организации торгового 
процесса. На практике системы для торговли редко 
бывают полностью автоматизированными и по степе-
ни автоматизации такие системы можно классифици-
ровать как web-витрины и электронные магазины.

Существует три основные схемы для электронной 
коммерции:

1) Схема B2B или бизнес-бизнес. Принцип работы 
такой схемы основывается на простой логике, пред-
приятие торгует с другим предприятием. Интернет-
платформы дают возможность значительно упростить 
проведение операций на всех этапах, сделать торгов-
лю более оперативной и прозрачной. Часто в таких 
случаях представитель стороны заказчика имеет воз-
можность интерактивного контроля процесса выпол-
нения заказа путем работы с базами данных продавца.

2) Корпоративный сайт компании. Предназначен 
для общения данной компании с другими – партне-
рами, контрагентами – поставщиками и потребителя-
ми, действующими и потенциальными инвесторами. 
Сайт, как правило, содержит информацию о компа-
нии, ее персонале, руководстве, а также каталоги про-
дукции и описание услуг;

3) Он-лайновый магазин (online store) может быть 
встроен в общекорпоративный сайт или существо-
вать отдельно. Предназначен для обеспечения сбыта 

продукции предприятия. Такой интернет-магазин по-
зволяет покупателям размещать заказы на требуемую 
продукцию непосредственно через Интернет, заклю-
чать контракты, проводить платежи и осуществлять 
контроль за поставками.

4) Электронные торговые площадки (ЭТП) су-
ществуют как отдельные интернет-системы (сай-
ты) и предназначены для непосредственной ор-
ганизации он-лайн деятельности специалистов 
служб сбыта и снабжения различных предприятий. 
На электронной торговой площадке создаются «ра-
бочие места» для обеспечения пользователей не-
обходимым сервисом: создание и поддержка фир-
менных каталогов, поиск продавцов и покупателей, 
проведение тендеров, аукционов и других видов кон-
курсов в режиме он-лайн.

Системы, позволяющие производить автомати-
зированное оформление заказов и формирование со-
ответствующего запроса для дальнейшей обработки, 
призваны упростить труд работников компании, а так-
же повысить его эффективность. Наряду с CRM си-
стемами они решают задачи эффективного контроля 
качества работы организации и, в частности, сотруд-
ников. Кроме того, автоматизация такого рода задач 
позволяет собирать множество полезной статистики, 
которая с учетом тенденций развития рынка и воз-
можностей компании позволяет строить достаточно 
эффективные прогнозы на дальнейшее развитие, что 
в современном мире является залогом для интенсив-
ного роста.

Такими системами являются сегмент CRM – 
системы класса SFA (Sales Force Automation). 
Они включают в себя автоматизацию практически 
всех этапов процесса продаж от занесения потен-
циального клиента в базу данных до удаленного 
оформления заказа и получения отчетности по всем 
заказам и отгрузкам по данному клиенту. SFA си-
стемы – идеальный инструмент для мобильной 
торговли, где в процессе осуществления продажи 
задействованы выездные сотрудники (мерчендай-
зеры, супервайзеры, диспетчеры отделов принятия 
заказов, прочие). Такие системы интегрируются 
с CRM, что позволяет руководству компании полу-
чать информацию о клиентах и качестве работы со-
трудников комплексно [1]. 

Стандартной цепочкой движения продукции 
и построения системы продаж, актуальной практи-
чески для любого производителя, является последо-
вательность: «продукция находиться на центральном 
складе, далее продукция перемещается на склад дис-
трибьютора, от склада дистрибьютора продукция 
продается в розничные точки, с розничной точки про-
дукция покупается конечным потребителем». На всех 
этих звеньях цепи, перемещение продукции необхо-
димо контролировать. Контроль должен начинаться 
с того момента, когда продукция ушла с нашего скла-
да на склад дистрибьютора. Соответственно, цепочка 
контроля приобретает следующий вид: «Склад дис-
трибьютора» – «Полка в торговой точке» – «Конеч-
ный потребитель».

Подводя итоги можно выделить общие требова-
ния для систем сбора заказов и планирования продаж. 
Они должны: автоматизировать прием и обработку за-
явок от торговых точек или клиентов и работу с тор-
говыми представителями и клиентами; проводить 
анализ, планирование и контроль выполнения целей 
и задач торговыми командами; осуществлять плани-
рование продаж компании с учетом тенденций разви-
тия рынка, а также хранение и защиту корпоративной 
информации, обмена данными по продажам и контро-
лировать процесс доставки продукции.
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В настоящее время на рынке программного обе-

спечения представлено большое количество систем 
прогнозирования и учета продаж [2,3,4] . Области, 
на которые ориентированы такие системы, доволь-
но обширны и в основном имеют широкий профиль  
применения, что позволяет учесть большинство 
нюансов при организации работы производства 
или точки сбыта. Однако функциональность та-
ких систем непременно приводит к её усложне-
нию и необходимости дополнительного конфигу-
рирования под узкоспециализированные задачи. 
Нюансы присущие пищевой промышленности 
невозможно полностью учесть в системах обще-
го профиля. Всё это, в конечном счете, позволя-
ет сделать вывод о целесообразности разработки 
автоматизированной Web-системы сбора заказов 
и планирования продаж в производстве именно 
пищевой продукции.
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Сегментация как метод цифровой обработки изо-
бражений представляет собой разделение растра 
на пространственно-связанные группы элементов [1]. 
В [2] сегменты также называются локальными областя-
ми. Наиболее простой вариант сегментации возможен, 
если исходное изображение бинарное. Такой способ 
локализации областей имеет следующие недостатки:

1) В бинарном изображении невозможно опреде-
лить координаты максимумов сегментов.

2) Бинарное изображение не всегда точно переда-
ет очертания объектов реального мира.

Поэтому наиболее корректная сегментация получа-
ется, если исходное изображение полноградационное.

Перед исследованием ставятся следующие цели:
1) Определение принадлежности пикселей к сег-

ментам;
2) Определение границ между объектами, между 

объектом и фоном;
3) Определение координат максимумов локаль-

ных областей.
При проведении исследования приняты следую-

щие допущения:

1) В качестве полезных объектов выступают пятна 
белого гауссового шума.

2) Яркость пикселя в области пересечения пятен 
определяется максимальнымзначением яркости пере-
секающихся пятен для данных координат.

3) Воздействие высокочастотных шумов при про-
ведении исследования не учитывается.

Исходное изображение представляет собой сово-
купность гауссовых пятен с разной амплитудой, сме-
щением в пространстве и дисперсией (рис. 1).

Функция Гаусса двух переменных описывается 
выражением (1):
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где σ – среднеквадратичное отклонение; µx, µy – 
смещение от центра пятна от начала координат 
по осям X, Y.

Следует учесть, что пороговый уровень яркости 
для выделения локальной области должен подбирать-
ся индивидуально в зависимости от максимальной 
яркости пятна. В результате проведенного исследова-
ния разработан алгоритм сегментации полноградаци-
онных изображений и реализован в виде программы 
для ПК. Алгоритм сегментации состоит из следую-
щих действий:

1) Анализ растра начинается с пикселя с коорди-
натами [i=1, j=1]. На него устанавливается указатель. 
Изображение обрабатывается не последовательно, а 
по цепочке. Для пикселя с координатами [i, j] прове-
ряется яркость соседних пикселей. В данном случае 
применяется 8-связная система соседства [1].Среди 
соседних пикселей находится максимум. Если яр-
кость максимума ≥ яркости выбранного указателем 
пикселя, то указатель переносится на максимум, обо-
им пикселям присваивается номер сегмента ns=1, они 
отмечаются проверенными.

2) Цепочка продолжается до тех пор, пока по со-
седству с пикселем [i, j] не останется непроверенных 
пикселей с яркостью ≥ яркости пикселя [i, j]. Пиксель 
[i, j] признается максимумом сегмента ns. Цепочка за-
вершается.

3) Производится последовательный поиск в рас-
тре непроверенных пикселей, начиная с координат 
[i=1, j=2]. Первый найденный непроверенный пик-
сель начинает новую цепочку. Далее возможны 2 ва-
рианта развития событий.

4) Если цепочка завершается нахождением непро-
веренного максимума, то создается новый сегмент, 
ему присваивается номер ns> 1 (аналогично п.2).

5) Если обнаруженный максимум относится 
к какому-либо сегменту, то все пиксели цепочки 
присоединяются к сегменту, к которому относится 
максимум.

6) Растр анализируется до тех пор, пока все пиксе-
ли не будут проверены. При этом следует исключить 
проверку пикселей на краях изображения.

7) Необходимо выделить область фона, не относя-
щуюся ни к одному из сегментов. Для каждого пиксе-
ля проверяется условие (2).

  (2)

где ns[i,j] – номер сегмента пикселя с координатами i, j; S[i,j] – уровень яркости пикселей с координатами i, j; 
SMIN – минимальный уровень яркости распознавания объектов или максимальный уровень помех; X – чувстви-
тельность распознавания объектов в  %; SMAX[ns] – максимальный уровень яркости сегмента с номером ns.


