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1.Сбор и обработка данных по вопросу "Электронная коммерция и электронный бизнес"

С каждым днем человечество все более активно начинает пользоваться информационными технологиями. Для этого оно пользуется сетью Интернет. Сегодня в данной системе практически все организации открывают свои сайты. Не остаются в стороне и рядовые граждане. Они заводят собственные странички в различных социальных сетях.

Интернет – это открытая система с обширной аудиторией, позволяющая осуществлять совершенно новые взаимодействия между пользователями. И нет ничего удивительного в том, что ее начали широко использовать для ведения электронного бизнеса. Это совершенно новый уровень не только рыночных и экономических, но и социально-культурных взаимоотношений организаций и людей.
Появление и развитие сети Интернет, совершенствование информационных технологий, систем, и стандартов их взаимодействия привели к созданию нового направления современного бизнеса -электронному бизнесу, как особой формы бизнеса, реализующейся в значительной степени посредством внедрения информационных технологий в процессы производства, продажи и распределения товаров и услуг.

Часто происходит путаница двух понятий: электронный бизнес и электронная коммерция.

Существует множество определений понятия электронного бизнеса, которые отражают разные точки зрения и соответствуют профессиональной подготовке и накопленному опыту авторов этих определений. Так, согласно определению:

· специалистов компании IBM , электронный бизнес - это преобразование основных бизнес-процессов при помощи Internet -технологий (по материалам сайта http :// www . ibm . com / e - bus in ess /in fo ).

· Gartner Group , электронный бизнес определяется как непрерывная оптимизация продуктов и услуг организации, а также производственных связей через применение цифровых технологий и использование Интернета в качестве первичного средства коммуникаций.

· Энциклопедия Интернет-бизнеса придерживается следующей трактовки: электронный бизнес - это любая деловая активность, использующая возможности глобальных информационных сетей для преобразования внутренних и внешних связей с целью создания прибыли.
Однако как ни странно эти определения отражают процессы, связанные в основном с использованием сети Интернет, тогда как развитие электронного бизнеса на сегодняшний день уже перешло этот этап и шагнуло в новую, более обширную эру своего развития. Таким образом, можно дать следующее определение электронному бизнесу:

· электронный бизнес (e-бизнес) - это реализация бизнес-процессов с использованием возможностей информационных и

· телекоммуникационных технологий, систем и сетей.

На данный момент уже можно говорить о том, что процессы преобразование внутренних и внешних связей предприятий, опять же с целью создания прибыли, идет полным ходом.

Внутренняя организация компании на базе единой информационной сети (интранет), повышающей эффективность взаимодействия сотрудников и оптимизирующей процессы планирования и управления; внешнее взаимодействие (экстранет) с партнерами, поставщиками и клиентами - все это составные части e-бизнеса.

Важнейшим составным элементом электронного бизнеса является электронная коммерция. Под электронной коммерцией подразумеваются любые формы сделок, при которых взаимодействие сторон осуществляется с применением возможностей информационных и телекоммуникационных технологий систем и сетей

Электронная коммерция представляет собой средство ведения бизнеса в глобальном масштабе. Она позволяет компаниям более полно взаимодействовать с поставщиками и быстрее реагировать на запросы и ожидания заказчиков. Компании получают возможность выбора поставщиков независимо от географического расположения, а также возможность выхода на глобальный рынок со своими товарами и услугами.

Еще раз подчеркнем разницу между двумя введенными понятиями. Электронный бизнес является наиболее общим понятием. В него входят любые формы взаимодействия между субъектами рынка при помощи цифровых технологий:

· обмен информацией;

· проведение маркетинговых исследований;

· установление контактов, например, между потенциальными заказчиками и поставщиками;

· пред- и послепродажная поддержка, например, представление подробной информации о продуктах и услугах, документации, ответов на вопросы заказчиков и т. д.;

· продажа товаров и услуг;

· электронная оплата, в том числе с использованием электронных платежных систем;

· распространение продуктов, включая как управление доставкой и ее отслеживание для физических продуктов, так и непосредственную доставку продуктов, которые могут распространяться электронным путем;

· возможность организации виртуальных предприятий - группы отдельных специалистов или даже независимых компаний для ведения совместной коммерческой деятельности; осуществление бизнес процессов, совместно управляемых компанией и ее торговыми партнерами.

Электронная коммерция является только одной из составных частей электронного бизнеса, которая ограничивается проведением сделок при помощи электронных систем, например, продажа товаров или оказание услуг через Интернет.

Принято выделять пять направлений электронной коммерции:

· бизнес - бизнес (business-to-business, B2B);
· бизнес - потребитель (business-to-consumer (customer), B2C);
· потребитель - потребитель (consumer (customer)-to- business-to-
· consumer (customer), C2C)
· бизнес - администрация (business-to-administation, B2A);
· потребитель – администрация (consumer (customer)-to-administration, C2A).
Бизнес-бизнес

Данное направление включает себя все уровни информационного взаимодействия между компаниями. При этом используются специальные технологии и стандарты электронного обмена данными, такие как EDI (Electronic Data Interchange) или системы на базе языка разметки документов XML (eXtensible Markup Language).

Выгоды от подобного сотрудничества трудно переоценить. Например, дилер получает возможность самостоятельно размещать заказы и следить за ходом их исполнения, работая с базами данных поставщика и таким образом получая необходимую информацию о запасах продукции на складах. Так же и поставщик, имея подключение к складским базам, может оперативно отслеживать запасы партнера, своевременно их пополняя. И подобные примеры можно найти в любой сфере взаимодействия между компаниями.

Согласно прогнозам Jupiter Communications суммарный оборот рынка В2В к 2005 г. будет составлять свыше $6 трлн долларов.
Развитие B2B в России также не стоит на месте. Уже сегодня общее число торговых площадок перевалило за сотню, а согласно данным исследования Brunswick Warburg ежегодный рост российского B2B-рынка составляет 245 %.
Бизнес-потребитель
Сегодня это направление представляется наиболее перспективным с коммерческой точки зрения. Его основу составляет электронная розничная торговля. В Интернет работает большое число электронных магазинов, предлагающих широкий спектр товаров и услуг.
Сектор В2С в настоящее время, конечно же, уступает по объему сектору В2В и, хотя эта тенденция будет сохраняться, он занимает очень значительную долю от общего объема электронной коммерции.
Потребитель-потребитель
Все большую значимость последнее время приобретает направление потребитель-потребитель. Оно включает в себя возможность взаимодействия потребителей для обмена коммерческой информацией. Это может быть обмен опытом приобретения того или иного товара, обмен опытом взаимодействия с той или иной фирмой. К этой же области относится и форма торговли между физическими лицами, находящая свое воплощение в Интернет-аукционах.
Аукционная форма торговли в Интернете - достаточно молодая, но перспективная сфера электронной коммерции, оборот которой сегодня приближается к оборотам всей остальной розничной торговли через Интернет. Число пользователей, совершающих сегодня покупки на Интернет-аукционах, составляет миллионы. На одном из наиболее популярных Интернет-аукционов eBay в 2001 году ежедневно на торги выставлялось примерно 3,5 млн видов товаров более чем в 2900 разнообразных категориях.

Бизнес - администрация
Взаимодействие бизнеса и администрации включает деловые связи коммерческих структур с правительственными организациями, начиная от местных властей и заканчивая международными организациям.
К примеру, в последнее время налицо стремление правительств развитых стран и руководства международных организаций активно использовать Интернет для проведения закупок товаров и услуг путем публикации объявлений и результатов заключенных сделок. Нередко коммерческие структуры имеют и возможность направлять свои предложения в электронном виде.
Потребитель-администрация
Это направление наименее развито, однако имеет весьма высокий потенциал, который может быть использован для организации взаимодействия правительства и потребителя, особенно в социальной и налоговой сфере.
Основной формой е-коммерции на сегодняшний день является организация торговли и обслуживания через Интернет.
При этом на новую базу переводятся все этапы процесса совершения сделки: поиск (реклама) товара, оформление заказа, выписка счетов, проведение платежей, доставка и послепродажное обслуживание.
Преимущества е-коммерции по сравнению с традиционными видами деловой активности достаточно значимы:
· Использование электронных форм коммуникации позволяет существенно снизить затраты на организацию и поддержание всей инфраструктуры бизнеса. Отпадает необходимость в торговых залах, функции которых выполняют Интернет-магазины.
· Снижаются затраты на рекламу и обслуживание и как следствие -цена на товар.
· Снижается время на оформление и выполнение заказа.
· Появляется возможность непрерывного контроля за заказами, а также до- и послепродажного обслуживания.
· Возможна персонализация обслуживания клиента.
· Расширяется рынок сбыта товаров и услуг для продавца и возможности выбора для покупателя.
· Появляются принципиально новые возможности для маркетинга.
· Создаются новые направления бизнеса.

Первоначально электронная коммерция («е-commerce») представляла собой форму организации продаж. Не претендуя на самостоятельность, она лишь воспроизводила методы традиционной коммерции, перенося их в среду Интернет. В последствие, электронную коммерцию стали рассматривать как сферу сетевой (электронной, цифровой, веб и др.) экономики.

Под сетевой экономикой понимается хозяйственная деятельность, осуществляемая с помощью электронных сетей (цифровых телекоммуникаций). Сетевая экономика технологически представляет собой среду, в которой юридические и физические лица могут контактировать между собой по поводу совместной деятельности.
В настоящее время существует множество определений термина «электронная коммерция». Наиболее общее определение «электронной коммерции» как сферы экономики звучит следующим образом:
«Электронная коммерция — это сфера экономики, которая включает в себя все финансовые и торговые транзакции, осуществляемые при помощи компьютерных сетей, и бизнес-процессы, связанные с проведением таких транзакций».

Электронная коммерция обеспечивает выполнение ключевых функций сетевой экономики, способствующих проведению сделок с использованием возможностей сети Интернет. В целом эти возможности сводятся к трансформации цепей поставок, информированию покупателей, а также организации приёма заказов и платежей.
Электронная коммерция состоит из шести основных элементов, обеспечивающих проведение бизнес-операций:
Электронный обмен данными(Electronic Data Interchange, EDI) – обмен информацией с использованием цифровых средств коммуникации стандартизированными бизнес-документами (заказы и счета) между покупателями и продавцами. Основу электронного обмена данными составляют стандарты форматирования и передачи информации, разрабатываемые Международной организацией по стандартизации (ISO).

В частности, обмен данными регулируется стандартом EDIFACT (ISO 9735) – «Электронный обмен данными в управлении, торговле и на транспорте». Кроме этого, существуют региональные стандарты, например: ГОСТ 6.20.1-90 (Россия), ANSI X.12 (США). Электронный обмен данными позволяет унифицировать документооборот между торговыми партнёрами, снизить количество возможных ошибок и автоматизировать потоки информации. Стандарты EDI представляют собой перечень допустимых значений, из числа которых продавец выбирает для определенного документа (например, инвойса) необходимые элементы исходя из специфики своего бизнеса.
Электронное движение капитала(Electronic Funds Transfer, EFS) –электронный обмен или перевод денег с одного счета на другой. В электронной коммерции EFS связано с проведением электронных денежных трансакций. Механизм EFS предполагает обмен данными между серверами, обрабатывающими денежные трансакции и связанную с ними информацию.

В качестве примера такого обмена данными можно привести систему международных межбанковских расчётов SWIFT (Society for Worldwide Interbank Financial Telecommunications). В электронной коммерции такие системы используются для осуществления не только межбанковских, но и любых иных видов платежей. Электронное движение капитала классифицируется по содержанию трансакций (дебетовые, кредитовые), по сфере их применения (например, бизнес-трансакции) или по видам операторов (банки, провайдеры). При этом операторами трансакций могут выступать и «виртуальные организации» (например, сервисы для обмена виртуальных денег).
Электронная торговля(e-trade) – проведение торговых операций и сделок в сети Интернет, посредством которых совершается покупка (продажа) товаров, а также их оплата. Операции в электронной торговле включают в себя выбор товара, подтверждение заказа, приём платежей и обеспечение доставки.

Обычно реализация этих функций обеспечивается не непосредственно продавцами, а оказывающими посреднические услуги провайдерами. Причём оплата и доставка может быть не связана с использованием сети Интернет (например, по почте или транспортной компанией). Хотя тенденция развития электронных продаж свидетельствует о постепенном переходе к использованию возможностей Интернета на всех этап цикла продажи товара.
Электронные деньги (e-cash) – денежные обязательства эмитента перед доверителем в электронном виде. Электронные деньги одновременно являются средством платежа и обязательством эмитента. Их преимущество заключается в скорости безналичных расчётов, а недостаток – в ограниченности сферы применения. Перевести электронные деньги в обычные можно только в рамках взаимоотношений между их владельцем и эмитентом.

Использование электронных денег в платёжных системах подразумевает наличие электронных кошельков, представляющих собой сервис онлайновых трансакций, сохраняющий платёжную информацию пользователей. Разновидностью электронных денег являются предоплаченные пластиковые карты, которые обладают всеми характеристиками пластиковых карт, но не предполагают возможности пополнения.
Электронный маркетинг(e-marketing) – комплекс маркетинговых мероприятий, связанный с анализом рынка и продвижением товаров в сети Интернет. Обычно с электронным маркетингом связывают размещение в сети маркетинговой информации (сайты, блоги, реклама и т.д.), а также управление размещенным контентом (веб-проектирование, веб-дизайн, веб-программирование и веб-администрирование).

Вместе с тем, если рассматривать электронный маркетинг как деятельность, связанную с продвижением товаров и услуг в сети Интернет, то здесь можно обнаружить все элементы традиционного комплекса маркетинга. Ориентированность сетевой коммерции на взаимодействие с неопределённым кругом потребителей на неопределенной территории делает электронный маркетинг незаменимым инструментом продвижения товаров в сети Интернет.
Электронный банкинг(e-banking) – технология дистанционного банковского обслуживания, при которой доступ к счетам и операциям клиента осуществляется посредством сети Интернет. В России эта технология называется «банк-клиент» и широко применяется большинством российских банков.

Электронный банкинг включает в себя: денежные переводы, оплату товаров и услуг, проверку остатков на банковских счетах и пластиковых картах и др. На основе технологий дистанционного обслуживания через Интернет работают многие системы электронного банкинга и онлайновые биржи. Среди технических стандартов интернет-банкинга можно выделить: Open Financial Exchange (OFX), Homebanking Computer Interface (HBCI) и Bank Internet Payment System (BIPS).
2.Сбор и обработка данных по вопросу "Инновационные разработки в сфере электронных продаж".
Ритейл принято считать консервативной отраслью. В 2009 году мне на глаза попался отчет одного инвестиционного банка, в котором говорилось, что цикл технологических изменений в сфере ритейла составляет 7-12 лет. В тот момент верность традициям и неспешность среди ритейлеров еще бросалась в глаза. Если нет ветра, беритесь за весла – учит нас латинская пословица. Учитывая скорость, с которой меняется мир, большой игрок не всегда сможет победить маленького, а вот быстрый превзойдет медленного. Топ-менеджеры Blackeberry не успели оглянуться, как с капитализацией $83,4 млрд. и долей в 20% на рынке смартфонов в 2008 году оказались у руля компании, чья оценка упала до $3,7 млрд. в 2017 году, а более инновационные корпорации, Apple и Google, ушли далеко вперед.

Вот и ритейлеры, которых не интересовали инновации, пересматривают свои стратегии. Сегодня глобальный ритейл стал конкурентной отраслью, которая ищет и внедряет инновации, изучает, меняет, производит их. Новые технологии связаны не только с продажами и обслуживанием клиента, но и с автоматизацией и ускорением внутренних процессов ритейлера. Посмотрите какой ожесточенной выглядит конкуренция среди технологических стартапов, обслуживающих отрасль торговли (а ведь на инфографике от CB Insights представлены только крупнейшие из них).

Некоторые новинки занимают свое место в нашей жизни незаметно. Но когда дело жизни так или иначе связано с IT – важно вовремя увидеть тренды и воспользоваться ими с пользой. 

Сегодня мы обсудим инновации сферы e-commerce, которые, возможно, через пару лет изменят наше представление об онлайн-шоппинге, а некоторые из них вы можете испробовать в своем бизнесе уже сегодня. 
Шоппинг через социальные медиа

Amazon, один из мировых лидеров электронной коммерции уже не первый год собирает вокруг себя толпы лояльных и платящих покупателей. В начале мая 2014 года компания ввела AmazonCart возможность клиентам добавлять товары в свою корзину прямо из твиттера. Чтоб все заработало, нужно связать свои амазон и твиттер аккаунты. После этого можно добавлять в корзину или вишлист понравившийся товар из твиттов Amazon просто ответив на сообщение с хэштегом #AmazonCart или #AmazonWishList. При следующем заходе на сайт, продукт будет уже в корзине (вишлисте) и пользователю больше не нужно бродить часами по сайту в поисках того, что когда-то попалось на глаза в твиттере. 

Это оказалось настолько удобно, что за первые две недели работы сервиса им воспользовались 157 000 раз. 

Vogue, известнейший модный журнал использует инстраграм, чтоб помогать читателям найти, где приобрести понравившуюся вещь (около вещей стоят теги на дизайнера или магазина).
Многие, даже некрупные интернет-магазины для смм-продаж используют специальный сервис Soldsie, который позволяет отправлять счет на имейл покупателю, после того, как он написал комментарий “sold“ под желаемым продуктом. В письме приходят детали заказа и реквизиты для оплаты картой или через PayPal.
Между тем, Twitter в своем блоге объявили о том, что в ближайшее время некоторые американские бренды смогут продавать свою продукцию, встраивая кнопку “купить“ прямо в твит.
Там же объявлен первоначальный список брендов-партнеров, среди которых Burberry (@burberry), Eminem (@eminem), Panic! At The Disco (@panicatthedisco).
Электронные платежные системы, кошельки и виртуальная валюта

Вам не кажется, что вводить каждый раз при покупке 16 цифр с карты немного утомительно? Особенно, с небольшого экрана смартфона. Именно потому, с расцветом мобильного ecommerce на рынке появилось немало мобильных кошельков и альтернативных способов оплаты и со временем, они будут только набирать популярность, что стоит учитывать. 
9 сентября Apple представили свой платежный сервис ApplePay. Пользователю нужно только один раз ввести данные своих карт с помощью камеры или вручную, и можно делать покупки просто выбрав ApplePay среди предложенных способов оплаты (помимо оффлайн-покупок с помощью NFC). Пока что это работает только в iTunes для владельцев шестых айфонов, но поскольку API открыта для разработчиков, рынок ожидает ряд интересных нововведений, которые повлияют на рынок. 

Уже сейчас ApplePay совместим со считывателями Visa PayWave, MasterCard PayPass, American Express ExpressPay, а о поддержке этой системы заявили сотни банков и крупные торговые сети. 
С помощью той же технологии работает выпущенный еще в 2011 году GoogleWallet, платежная система, разработанная корпорацией Google и выпущенная для пользователей устройств на Android. Кроме того, есть возможность заказать себе обычную дебетовую карту и рассчитываться ею в магазинах.
С одной стороны, в электронных кошельках и платежных системах масса плюсов. С другой стороны, если пользователь беспокоится о безопасности (а все мы беспокоимся о безопасности своих кредиток), то покупка с помощью GoogleWallet может выглядеть так: достаешь телефон, разблокируешь экран и вводишь пароль (использовать смартфон, в котором лежит личная информация, доступ к почте, соцсетям и приложения, без дополнительного ограничения доступа — неразумно, потому мы его заранее запаролили), нажать на иконку Wallet, который тоже может быть запаролен и не зря (провести оплату без вашего пин-кода никто не сможет, но вот узнать все детали ваших транзакций – запросто), ввести пароль, дождаться пока он загрузиться и, наконец, ввести пин-код. В любой момент этого процесса, ну мы же реалисты, приложение может, например, упасть из-за недостатка оперативной памяти. Представьте себе огорчение человека, который пытался всего-лишь купить чашку кофе. 

Тем временем, по всему миру продолжают набирать популярность биткоины, теперь их можно снять в специальных банкоматах. 
Доставка в магазин

Расходы на логистику – одна из самых непростых вещей для владельцев интернет-магазинов. Согласно опросам, до 82% покупателей предпочтут сайт с бесплатной доставкой. А около 61% предпочтут отменить покупку, если доставка окажется платной.

Хорошая альтернатива – вообще упразднить доставку. Человек совершает покупку на сайте, а забирает ее в ближайшем магазине, без ожидания и очередей. Удобный вариант и для развитых торговых сетей, как walmart.com и bestbuy.com, и для небольших магазинов. Например, стоковый магазин одежды Red использует такую доставку для клиентов в Киеве. Это удобно для покупки одежды, которую прямо в магазине можно померить и заменить, если не подошла, при этом избежать многочасового прочесывания всех полок в поиске конкретных вещей, всю эту работу делают за покупателя фильтры в интернет-магазине. 
Первыми, придумали и внедрили такую услугу в магазине Nordstrom в 2008 году, с помощью чего продажи магазина выросли на 8%, а доход на 42% в течение 4 лет. 
Большинство продавцов и владельцев магазинов демонстрируют свой товар на сайте также, как они продемонстрировали бы его в оффлайн-магазине. Беда в том, что пользователь в интернете ведет себя совершенно не так, как приходя в магазин и рассматривая продукцию на полках. 

С одной стороны, в обычном магазине человек не может посмотреть обзор продукции или телепортироваться из одной точки продаж в другую, чтоб сравнить предложения, между вкладками с е-магазинами переключаться легко, просто и приятно. 

Некоторые ecommerce-сайты уловили эту разницу, например популярные магазины Net-a-porter и Joyus презентуют свои товары более интерактивно, а не просто сыпят тоннами наименований, цен и спецификаций. 
Эти магазины взяли за основу оригинальный, журнальный стиль демонстрации, они предлагают видео, на котором можно увидеть, как сидит вещь при движении, тянется ли, как выглядит ткань при другом освещении. Кроме того, там же можно увидеть советы стилистов о подходящих к вещи аксессуарах и о том, как можно ее носить для разных ситуаций и случаев.
Такая презентация больше похожа на знакомство с товаром, чем просто на прайс-лист склада, как это было еще несколько лет назад. Конечно, в первую очередь, такой подход ценен для продавцов косметики, одежды, аксессуаров и красивых вещиц для интерьера. Но зная, как важно для человека “увидеть“ свою покупку и ее место в своей жизни, пользу могут извлечь продавцы совершенно любого товара. 

На данный момент покупатели и бизнес генерируют огромное количество данных, которые компании уже пытаются собирать, систематизировать и использовать. Пока что не всем это удается, но обладая богатством данных для аналитики, в ближайшие годы, компании смогут сфокусироваться на задачах и проблемах, которые, в свою очередь изменят масштаб принимаемых, в процессе работы и обслуживания клиентов, решений.

Вместо составления всеобъемлющих инструкций по созданию “идеального“ результата, появится больше возможности для микро-решений, касающихся всех аспектов бизнеса. Например “как уменьшить срок доставки в город N“, “как вернуть покупателей корма для крупных собак, которые в последние месяцы стали неактивны и почему они утратили лояльность“. 

Amazon высылает персонализированные письма с товарами, похожими на те, которые получатель уже покупал или добавлял в виш-лист. Также в такие письма попадают аксесуары к уже купленным товарам. Картинка взята с сайта conversionxl.com 
Электронная коммерция – благодатная почва для экспериментов и инноваций. Гибкость сферы и возможность быстро ввести любую новинку в работу позволяет тестировать любые идеи и стратегии. В случае удачи бонусом будет серьезный толчок бизнесу и новые пути получения дохода. Конечно, возможны и неудачи, чтоб переживать их с минимальными потерями, стоит подходить к экспериментам с точки зрения здравого смысла и вовремя оценивать их результаты.
А что в России? 

Глобальные тренды инноваций в мировом ритейле приходят и в Россию. Если оценивать степень развития отечественной отрасли с точки зрения расходов на оборудование и телеком, то мы незначительно отстаем от лучших мировых практик. Но вот в инвестициях на программное обеспечение, системы хранения и управления данными Россия отстают гораздо сильнее. К сожалению, большинство ритейлеров привыкли планировать не дольше чем на 1-2 года, из-за чего программное обеспечение и ИТ-системы многих компаний выглядят как написанные «на коленке» ИТ-решения. Их крайне сложно адекватно «вписать» в долгосрочную стратегию развития бизнеса. Такие решения неэффективны, требуют постоянной поддержки большого числа ИТ-персонала, часто их невозможно масштабировать и интегрировать с другими ИТ-продуктами.

Компания BCG, в своем исследовании «Россия онлайн? Догнать нельзя отстать» отмечает, что отечественные ритейлеры в основном используют интернет и мобильные приложения для рекламы и размещения информации о своих услугах, в то время как «базовое использование» у компаний-лидеров включает гораздо более прогрессивные решения, которые легко интегрируются друг с другом (мониторинг социальных сетей, продажи, CRM, лояльность, оплата, omnichannel, контент, пр.) По интуитивным данным ряда экспертов только у 10-15% российских ритейлеров есть мобильные приложения, в которых можно совершать покупки. Это очень печально, поскольку в России за последние годы появилось много крепких технологических стартапов в сфере ритейла. К сожалению, сесть за стол переговоров с российским ритейлером среднего размера сложнее, чем продать продукт крупному глобальному игроку, который понимает его необходимость и готов включить технологию в свою стратегию на 5-10 лет.  Впрочем, есть и обратные примеры, российские команды Benetton и Addidas активно внедряют инновационные продукты (зачастую раньше, чем их штаб-квартиры), очень много внимания инновациям уделяют «Магнит», Х5, «МВидео» и другие ритейлеры. 

Что можно прогнозировать в российском ритейле? К сожалению, ритейлерам пока сложно заниматься инновациями в связи со слабой экономической ситуацией в стране в последние годы (вспомним, с какой скоростью закрывается стрит-ритейл). Поэтому для того, чтобы не отставать от мировых трендов и конкуренции возможно ритейлерам стоит обратить больше внимания на российские технологические стартапы. Такие технологии лучше кастомизируются и обойдутся в десятки раз дешевле собственной разработки (или работы с ведущими мировыми компаниями). Сейчас отставание не критично, но скорость внедрения новых решений для ритейл-бизнеса становится все важнее.
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