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Аннотация.

В данной статье представлена авторская точка зрения относительно набирающего популярность процесса реализации продукции - электронных продаж, проведен анализ их количественных показателей и прогноз дальнейшего развития в сфере.

В процессе исследования были выявлены факторы, оказываю-щие негативное влияние на онлайн-ритейлинг, такие как: уровень информационной и технической оснащенности, обеспечение высоко-квалифицированными специалистами, построение правильной логистической системы.
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Forming a model of effective electronic sales.

Kirsanova K.N.

This article presents the author's point of view regarding the grow-ing process of selling products - electronic sales, an analysis of their quantitative indicators and a forecast for further development in the field.

The study identified factors that have a negative impact on online retailing, such as: the level of information and technical equipment, pro-vision of highly qualified experts, the construction of proper logistics sys-tem.

Keywords: electronic sales, online retailing, e-commerce.
В России практически утвердилось понимание того, что интер-нет- это еще одна важная среда для ведения бизнеса, имеющая свою специфику. В интернете ищут партнеров или клиентов, осуществля-ют поддержку собственного бизнеса, автоматизируют операции с партнерами, дилерами, провайдерами, создают и развивают рознич-ные интернет-магазины.

В электронной сети общаются и находят необходимые сведения люди различных профессий, национальностей, возрастов, социаль-ных слоев общества, что само по себе обеспечивает широкую аудито-рию потенциального клиента интернет-магазин.

Однако данный вид продаж привлекателен не только возможно-стью охвата широкого круга потенциальных клиентов. Он зачастую освобождает предпринимателей от многих обязательств, как напри-мер: аренда складских помещений, содержание торговых площадей и оплата коммунальных услуг,обучение персонала и их заработная плата.[1]

Интернет-торговля охватывает собой различные рыночные ас-сортиментные вертикали: от недвижимости до рынков, оперирующих ценными бумагами.

Объемы электронной торговли удваиваются практически еже-годно. Оборот электронной торговли в 2014 г. в России составляет 683 млрд. руб., что на 27 % больше значения предыдущего года. По оценкам экспертной компании J’Son & Partners, рынок Интернет-торговли за последние пять лет прибавлял в среднем 42,5 % в год. Однако в связи с макроэкономической ситуацией ожидается сниже-ние объема рынка в 2015 г. до 650 млрд. руб. В 2016 г. рынок начнет медленно расти (до 696,5 млрд. руб.), затем рост ускорится, и к 2018 г. объем Интернет-торговли составит почти 960 млрд руб.[5] (рис. 1).
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Рисунок 1. – Российский рынок интернет-торговли, млрд.р.

Источник: составлено автором 
Несмотря на возрастающую популярность онлайн приобретений существует ряд сложностей, которые препятствуют развитию и укреплению данного вида продаж.

Организация электронной торговли немыслима без использования персональных данных покупателей, хранение и обработка которых регламентируется Федеральным законом № 152-ФЗ «О персональных данных»[2]. В этой связи интернет-магазины будут нести дополнительные затраты на обработку баз данных, а покупатели тратить больше времени на заполнение анкет с паспортными данными. Это значительно усложняет процесс оформления сделки для населения, не обладающего достаточным уровнем компьютерной грамотности. Кроме того, проведение наличных расчетов определяется Федеральным законом № 54-ФЗ «О применении контрольно-кассовой техники…»[3], что делает затруднительным процедуру оформления отказов покупателей от приобретенных товаров. Следует отметить еще один Федеральный закон, в котором определяется статус электронных денег и мобильных платежей (Федеральный закон «О национальной платежной системе»). Указанные обстоятельства создают предпосылки нарушения правовых норм, снижение качества услуги, сложности в реализации прав потребителей.

Недоверие к такого рода торговым площадкам вызвано невозможностью для потребителя проверить реальность существования той или иной организации. В достаточной степени этому способствуют случаи совершения онлайн-мошенничества. Это значительно снижает интерес на потребительском рынке. Информатизация населения недостаточно развита в нашей стране, что значительно усложняет процесс функционирования онлайн-продавцов[7].

Следующим фактором является уровень материального благосостояния населения, технической подготовки и уровня образования. С одной стороны данный фактор позволяет увеличить ассортимент предоставляемой на рынок продукции. Например, продвижение компьютерной техники и ее программного обеспечения, а также услуг по их установке и настройке, обучению пользованию данными техниче-ски сложными средствами. От уровня обеспеченности и потребительского спроса населения зависит наполненность рынка, т.к. одни потребители готовы платить за качественную продукцию, а другие же наоборот нацелены на количественный показатель.

Выше были рассмотрены внешние факторы оказывающие влияние на киберпространство. Теперь рассмотрим внутренние аспекты[4].

1.
В данном случае основным элементом является техническая оснащенность и организация процесса в целом. От них напрямую зависит какое впечатление останется у клиента и вернется ли он в дальнейшем для последующего сотрудничества. Т.е. требуется ведение клиента на протяжении всего времени взаимодействия. Довольно часто встречается основная ошибка многих ритейлеров, потому что получение клиентом оплаченного товара или услуги не является окончанием отношений между продавцом и покупателем. Дальней-шее обслуживание и контакт с клиентом позволяет повысить уровень сервиса, что  впоследствии повлияет на выбор потребителя.

2.
Система логистики также оказывает большое влияние в онлайн-продажах. Причиной этого является отсутствие собственных торговых территорий, точек сбыта продукции. Таким образом продавец должен отрегулировать данный процесс с целью предоставления максимального сервиса, т.к. в случае с двумя конкурирующими ритейлерами, имеющими одинаковый товар с одинаковой ценой, клиент выберет компанию с более быстрыми и удобными для него способами получения выбранного товара или услуги. В данном случае компания демонстрирует свою клиентоориентированность.

3.
Отсутствие квалифицированных специалистов в сфере логистики, онлайн-продаж, маркетинга и обслуживания клиентов также значительно усложняет процесс эффективных электронных продаж. Трудность заключается именно в самой специфике такого рода организации торговых отношений. Порой причиной пониженного спроса на может являться непроработанная система рекламы и презентации товара клиенту[6].

Из всего, сказанного выше, можно сделать выводы, что электронные продажи достаточно выигрышный и перспективный способ реализации продукции для большинства фирм. Данная сфера требует больших доработок, однако достижения в смежных сферах будут способствовать положительным изменениям.
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