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ИНФОРМАЦИОННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ  
В СФЕРЕ ТОРГОВЛИ

В данной статье рассмотрена проблема грамотного внедрения информа-
ционных технологий в сферу торговли. Автор утверждает, что появление 
современных информационных диджитал-технологий привело к введе-
нию нового понятия – цифровая трансформация бизнеса. Сюда входит 
изменение многих сфер деятельности: перестраиваются управленческие 
процессы, строится новая коммуникация с клиентами, появляется корпо-
ративная культура в сети бизнеса, меняется уровень удовлетворенности 
работой сотрудниками.

This article considers the problem of competent implementation of information 
technologies in the sphere of trade, which is solved not only through the use 
of modern technical means. The author argues that the emergence of modern 
digital information technologies has led to the introduction of a new concept 
- the digital transformation of business. This includes changing many areas 
of activity - management processes are being rebuilt, new communication 
with customers is being built, a corporate culture is emerging in the business 
network, and the level of employee job satisfaction is changing.
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Идти в ногу со временем, обладать не-
обходимым уровнем знаний, быть в курсе 
рынка спроса и предложений, уметь под-

страиваться под резко меняющиеся реа-
лии – это те условия, при которых будет 
развиваться предприятие. Современные 
информационные системы предоставляют 
возможность обрабатывать значительное 
количество информации, взаимодейство-
вать с подразделениями предприятия, уве-
личивать скорость и качество обслужива-
ния клиентов. Информационно-аналити-
ческие системы, применяемые для реше-
ния задач прогнозирования спроса, пла-
нирования закупок, управления запасами, 
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эффективного мерчандайзинга и т. п., являются приори-
тетным направлениями. 

Появление современных информационных диджитал-
технологий привело к введению нового понятия «циф-
ровая трансформация бизнеса». Сюда входит измене-
ние многих сфер деятельности, при которых перестраи-
ваются управленческие процессы, строится новая ком-
муникация с клиентами, появляется корпоративная куль-
тура в сети бизнеса, меняется уровень удовлетворенно-
сти работой сотрудников. Таким образом, правильное 
применение современных технологий дает возможность 
развития предприятия, повышения его конкурентоспо-
собности (рис. 1.)

Внедрение информационных технологий плотно свя-
зано с технологической необходимостью, когда исполь-
зование информационных технологий диктуется требо-
ванием обеспечения сложных технологических опера-
ций (например, обработки штриховых кодов). Такие же 
технологические потребности заставляют оптовые тор-
говые организации внедрять компьютерные программы 
для печати товаросопроводительной документации, объ-
ем которой для оптовой торговли значителен и без ав-
томатизации практически невыполним. Благодаря вне-
дрению информационных систем становится возможна 
оценка состояния предприятия, быстрая ориентация в то-
варных и финансовых потоках, охват всех стадий цикла 
движения товаров. Каждый сегмент современной тор-
говой деятельности применяет различные необходимые 
для его развития информационные технологии. 

ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ, ДИСТРИБУЦИЯ

Это узловое звено в цепочках поставок. Его задача – 
связать производителя и покупателя, которые могут на-
ходиться отдаленно друг от друга. Лишь только самые 
крупные мировые изготовители в состоянии выстроить 
собственную сбытовую логистику таким образом, дабы 
не нуждаться в посредниках. Работа посредника – оп-
товика или же дистрибьютора – это процесс, включаю-
щий сбор и анализ потребностей клиентов, привлече-
ние новых и удержание постоянных покупателей, рас-

чёт и поддержание оптимального уровня складских за-
пасов, управление заказами и поставками, внутрисклад-
ской и транспортной логистикой. Эти задачи решают 
товароучетные системы, торговые модули ERP-систем. 
За складскую логистику отвечают системы управления 
складами (WMS – Warehouse Management System), за 
транспортную – системы управления перевозками гру-
зов (TMS – Transport Management System). Задачи взаи-
модействия с внешним миром решают специальные си-
стемы электронного обмена данными (EDI – Electronic 
data interchange). Задачи поддержания лояльности кли-
ентов и маркетинговые задачи решаются совместно в 
товароучетных системах или соответствующих моду-
лях ERP-систем и в системах управления отношения-
ми с покупателями – CRM.

Оптовая торговля и дистрибуция эволюционируют под 
влиянием, с одной стороны, рыночных критериев, с дру-
гой – совершенствования информационных технологий. 
Рыночные условия таковы, что все ресурсы для стреми-
тельного прогресса торговых предприятий практически 
исчерпаны. Конкуренция обострена как никогда рань-
ше. Один и тот же товар готовы предоставить множе-
ство приблизительно по одним и тем же тарифам. Раз-
личные акции и бонусные программы вытеснили цено-
вую конкуренцию.

В таких условиях эффективной становится стратегия 
борьбы за качество и сервис. Этому способствуют не 
только поставки точно в срок, но и:

 системы автоматизированного заказа товара;
 интеграция информационных систем продавца и 

клиента;
 оперативное информирование клиента о ходе вы-

полнения его заказа.
Информационные технологии в данный момент де-

ятельно развиваются в мобильном секторе. Работни-
ки торговли, раньше не имевшие своих автоматиче-
ских пространств для труда, получают их на планше-
тах и смартфонах.

Другой значительный тренд – развитие облачных тех-
нологий, увеличивающих скорость решения задач по 
объединению. Это и включение удаленных отделений в 

Рис. 1. Бизнес-модель цифровой трансформации
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общее информационное целое, и интеграция внешних 
контрагентов с информационными системами.

Если торговое предприятие станет использовать дан-
ные информационные технологии и сервисы (по отдель-
ности либо комбинируя их в системы), то оно будет спо-
собно успешно решать свои задачи.

ПРОИЗВОДСТВЕННЫЙ СБЫТ

Сбытовые подразделения производственных предпри-
ятий играют ту же роль, что и оптовые организации, и 
дистрибьюторы, только работают они со своим же пред-
приятием, а не с внешним контрагентом. Таким образом, 
чтобы производство могло выстраивать работу, исполь-
зуя в своей деятельности актуальные заказы, предпри-
ятию необходимо использовать единую автоматизиро-
ванную ERP-систему (рис. 2. )

Рис. 2. ERP-система

Кроме того, можно дополнительно включить в свой 
арсенал WMS, TMS и CRM-системы или встроенные в 
ERP-систему модули с упрощенными функциями.

Основными тенденциями производственного сбыта 
являются стремление производителей управлять сво-
ими цепочками поставок, минимизировать затраты на 
них и извлекать максимальную прибыль. На выполне-
ние этих задач ориентирован функционал информаци-
онных систем.

РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ

Розница – это самое узкое место в цепочках поста-
вок, при этом предприятия занимают наиболее выгод-
ное положение и могут диктовать свои условия осталь-
ным игрокам рынка. Ни у одного розничного магази-
на нет возможности представить на своих полках весь 
спектр ассортимента товаров, которые предлагаются 
поставщиками. Задача магазина – спланировать диапа-
зон товаров на полках так, чтобы они были постоянно в 
обороте, не «залеживались» и приносили наибольшую 
прибыль. Для организации логистики и управления ею 
ритейлеры строят собственные распределительные цен-
тры и транспортные службы (кроме той доли, которая 
делегируется поставщикам).

В розничной торговле применяются три класса ин-

формационных систем:
 фронт-офис (Front-officе) помогает в решении задач 

по обслуживанию покупателей, работает на специали-
зированных рабочих местах, оснащенных необходимым 
оборудованием (фискальный регистратор, табло покупа-
теля, эквайринговый терминал) или на POS-терминалах;

 управление магазином (In store solution) помога-
ет в решении задач по учету движения товаров и денег в 
магазине, управлению ценами, запасами, заказами, пер-
соналом, маркетинговыми акциями и лояльностью по-
купателей. Существуют также комплексные системы, 
объединяющие товароучетные функции магазина с об-
служиванием покупателей. Такие системы относятся к 
классу систем фронт-энд (front-end);

  бэк-офис (Back-office) помогает в решении задач по 
учету и управлению торговым предприятием, относит-
ся к системам ERP-класса. Из специфических рознич-
ных задач «отвечает» за управление взаимоотношения-
ми с поставщиками и ассортиментом в розничной сети.

В розничной торговле в задачи информационных си-
стем входит: выполнение анализа и моделирование про-
гноза о прибыльности по товарам и товарным группам, 
предоставление информации для принятия решения об 
актуальности ввода и вывода тех или иных товарных по-
зиций из ассортимента торгового предприятия. В зави-
симости от сферы деятельности предприятия встреча-
ются и специфические особенности. 

Объединение автоматизированных компонентов си-
стемы обеспечения безопасности с иными бизнес-про-
цессами отдельной фирмы может привести к взаимно-
му увеличению их производительности. Видеонаблюде-
ние в торговых павильонах за покупателями может как 
предотвращать кражи (рисунок 3.), так и применять-
ся с целью изучения закономерностей в их поведении 
при покупках отдельных категорий товаров, а анализ  
видеозаписей деятельности сотрудников торговых цен-
тров способствует улучшению качества их работы. 

 Рис. 3. Технология распознавания лиц 

Немаловажную роль в автоматизации системы отчет-
ности компании играет финансовая и бухгалтерская от-
четность. Периодические изменения в налоговом за-
конодательстве и системе отчетности, представляемой 
в различные государственные органы, требуют от ин-
формационной системы розничного предприятия опре-
деленной гибкости и возможности адаптации к подоб-
ным изменениям.
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К важнейшим возможностям современных информа-
ционных систем можно отнести:

 планирование основных показателей работы рознич-
ных магазинов, таких как оборот, прибыль, количество 
и средний размер покупок;

 анализ эффективности использования торговых пло-
щадей, производительности труда персонала и др.;

 оценку соответствия плановых показателей реальным. 
Чем совершеннее и многофункциональнее информа-

ционная система, тем выше стоимость её внедрения и 
технического обслуживания. Чаще всего перед введе-
нием в работу единой информационной системы либо 
отдельных модулей рационально сравнивать их цену с 
ценностью тех конкурентных преимуществ, какие в ито-
ге приобретает отдельная фирма. На сегодняшний день 
информационные технологии зарекомендовали себя в 
качестве одного из главных инструментов для торгово-
го бизнеса. Их применение значительно повышает кон-
курентоспособность и рентабельность предприятия на 
рынке товаров и услуг. 

На данный момент розничная торговля активно про-
двигается, и это способствует усилению конкуренции в 
торговом бизнесе. Как следствие, предприятию нужно 
постоянно поддерживать уровень эффективности свой 
деятельности, а для этого необходимо использование 
программного обеспечения для работы с большими объ-
емами данных. Рынок специализированного програм-
много обеспечения непрерывно развивается. Появля-
ются новые все более совершенные программы, предо-
ставляющие широкие возможности по управлению раз-
личными бизнес-процессами предприятия и по опера-
тивной обработке поступающей информации.

Прогнозы развития сектора говорят о том, что иннова-
ционные технологии, такие как торговля через социаль-
ные сети, идентификация по лицу в интернет-магазинах, 
виртуальная реальность и Интернет вещей, предлагают 
значительный потенциал для трансформации потреби-
тельского опыта в сфере розничной торговли.

CASH&CARRY 
(ОПТОВО-РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ)

В этом сегменте торговли подразумевается объедине-
ние всех самых сложных задач секторов B2B и B2C, по-
этому без автоматизации этих процессов не обойтись. 
Здесь присутствуют, во-первых, мелкий опт для малого 
бизнеса. Но оптовые продажи в нём практически не от-
личаются от продаж в розничной торговле.

Есть и розничные продажи, но это не продажа частно-
му лицу, а сделка по договору купли-продажи, как и на 

B2B рынке. Соответственно, она должна быть оформ-
лена контрольно-кассовым терминалом, требуется вести 
персонифицированный учет. Поэтому от информацион-
ных технологий в сегменте Cash&Carry требуется совме-
щение функциональности товароучетных систем для оп-
товой торговли и выполнение комплекса опций систем 
автоматизации розничной торговли. Это весьма экстре-
мальные условия работы, поэтому к ним предъявляют-
ся столь же высокие требование по надежности и, как 
и к розничным системам, т. е. работоспособность 24х7. 

ОНЛАЙН-ТОРГОВЛЯ

С появлением интернета онлайн-торговля стала не-
отъемлемой частью розничного рынка. Как индустрия, 
электронная коммерция влияет на все сферы торговли. 
Особенно это стало заметным в последние годы, с воз-
никновением пандемии COVID-19 (рис. 4).

По данным исследовательского онлайн-портала Statista, 
объем онлайн-продаж в 2018 году более чем удвоился по 
сравнению с 2014-м, превысив 2,8 трлн USD. Согласно 
прогнозу Statista, в ближайшие годы рост продолжит-
ся, хотя темпы несколько замедлятся, и к 2021 году об-
щемировой объем рынка составит около 4,9 трлн USD. 
В России доля e-commerce пока не столь велика: около 
4% от общего объема розничных продаж, но в то же вре-
мя Россия демонстрирует один из самых высоких тем-
пов роста онлайн-торговли. Согласно данным аналити-
ческой компании Data Insight, по состоянию на начало 
2018 года в РФ действовало не менее 300 тыс. сайтов с 
функцией онлайн-магазина. Только 2 тыс. из них полу-
чают больше 20 заказов в день, менее 10 тыс. получают 
больше 5 заказов в день. Только около 80 тыс. магазинов 
имеют посещаемость более 20 человек в день (рис. 5).

В настоящее время существует более десятка разновид-
ностей бизнес-моделей электронной коммерции. Основ-
ными и наиболее применимыми на практике считаются 
модели (по схеме «продавец – покупатель»): 

 В2С: компания – потребитель; 
 С2С: потребитель – потребитель; 
 В2В: компания – компания; 
 С2В: потребитель – компания.

Торговля в режиме онлайн практикуется и в сегменте 
B2C, и в сегменте B2B. Но их требования к информа-
ционным системам различаются. Для B2B важны вза-
имоотношения с клиентами. Отличным решением этой 
задачи является использование CRM-систем, интегри-
рованных с корпоративным сайтом, что позволяет кон-
тролировать весь цикл продажи – от первого обращения 
клиента до превращения его в постоянного покупателя, 

Рис. 4. Динамика роста общемирового объема продаж в интернете
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анализировать эффективность рекламных кампаний в 
Интернете, рассчитывать стоимость привлечения клиен-
та. В сегменте B2C продавцы большую часть своих сил 
тратят на поисковую оптимизацию и продвижение сво-
их сайтов. Оставшиеся силы направляются на повыше-
ние юзабилити, удобство работы пользователей. Сейчас 
мало кто разрабатывает сайты с нуля, есть множество 
готовых систем управления содержимым сайта (CMS – 
Content management system), как коммерческих, так и 
свободных. Практически у каждой из них есть модули 
для организации онлайн-торговли и интернет-магазина.

Организации вынужденно прибегают к повышению 
эффективности деятельности, что зависит от «способ-
ностей» программных средств. Увеличение требований 
компаний приводит в дальнейшем к возникновению но-
вых специальных программных средств с более широ-
кими возможностями. В то же время разработчики про-
граммных продуктов предлагают более совершенное 
программное обеспечение для торговых компаний, при 
этом обеспечивая эффективное управление основными 
бизнес-процессами торговой организации: продажи, бух-
галтерский и управленческий учет, логистика, закупки, 
ценообразование. 

Информационные системы в настоящий момент опре-
деляют самые актуальные направления формирования 
предприятия и оценивают результативность деятель-
ности каждой торговой единицы. Получение и анализ 
данных в режиме реального времени позволяют своев-
ременно скорректировать деятельность предприятия и 
учесть изменение факторов из внешней среды раньше 
конкурентов. Информационные системы сегодня позво-
ляют спланировать основные показатели работы пун-
ктов торговли, анализировать производительность ра-
боты сотрудников, результативность эксплуатации тор-
говых площадей, оценить соотношение между заплани-
рованными показателями и реальными.

Использование информационных технологий в ком-
мерческой деятельности обеспечивает юридическим и 
физическим лицам следующие преимущества:

 Экономичность, так как при организации деятель-
ности в сети отсутствует аренда помещений или необ-
ходимость их строительства, инвестиции в развитие ин-
фраструктуры населенного пункта.

 Коммерческие организации получают дополнитель-
ные возможности управления и экономии времени при 
переходе от ручных операций к электронным.

 Клиенты получают более качественное и быстрое 
обслуживание. Вместо того чтобы добираться до ор-
ганизации или связываться с ней по телефону, ожидая 
контакта с определенным служащим, клиент получа-
ет прямой доступ к информационным ресурсам Web-
ориентированной коммерческой организации, следова-
тельно, экономит свое время.

 Изменяются методы взаимодействия с поставщика-
ми, деловыми партнерами и потребителями. Обмен ин-
формацией осуществляется посредством электронной 
почты. Более тесное взаимодействие позволяет добить-
ся в целом лучших результатов.

 Автоматизированные интерактивные консультан-
ты по закупке дают возможность делать сравнитель-
ные покупки. Одновременный поиск по базам данных 
нескольких электронных магазинов позволяет сделать 
оптимальный выбор.

 Совместное использование информации коммер-
ческими организациями и потребителями. Каждый из 
субъектов может использовать информацию в разных це-
лях, в разных хозяйственных процессах круглосуточно.

В заключение можно сказать, что переход торгового 
бизнеса на цифровую платформу предлагает как удобные 
инструменты для ввода и обработки информации, так и 
современные цифровые механизмы управления процес-
сами деятельности предприятия, что существенно со-
кращает ошибки, при этом уменьшается себестоимость 
продукции и увеличивается производительность всего 
предприятия в целом. Информационные системы сегодня 
являются одним из главных инструментов для ведения 
качественного торгового бизнеса. Их применение дает 
возможность торговым предприятиям получать огром-
ные преимущества среди конкурентов на рынке. Актив-
ное формирование торговых операций влечет увеличе-
ние конкурентной борьбы среди организаций торговли.

Таким образом, информационные технологии являют-
ся неотъемлемой частью развития любой отрасли эко-
номики, в том числе и торговли. Чем активнее и пра-
вильнее они используются, тем выше качество, произ-
водительность товара, прибыль и, соответственно, рас-
тет уровень жизни населения. Это, естественно, влия-
ет на рост покупательской способности, где уровень об-
служивания играет важную роль, и способствуют этому 
применение современных информационных техноло-
гий, их правильное, рациональное использование и по-
стоянное обновление.
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