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Цель: разработка научно-информационных материалов, способствующих проведению информационно-образовательных мероприятий, направленных на внедрение инноваций в торговую отрасль города Москвы, повышение уровня профессиональной подготовки специалистов торговли и обеспечение  социальной поддержки населения.


Задачи:  

- изучить зарубежный опыт и социально – экономическую эффективность от внедрения инноваций в деятельность предприятий розничной торговли и, в первую очередь, дискаунтеров;


- определить возможность использования зарубежного опыта в отечественной торговой практике;


- обосновать место и роль торговых предприятий современных форматов в системе торгового обслуживания населения города Москвы;


- проанализировать состояние и наметить перспективы дальнейшего развития дискаунтной торговли в городе Москве как одного  из основных направлений социальной поддержки населения в период экономического кризиса в стране.


Пути решения: изучение и обобщение материалов литературных источников, Интернет - ресурсов по зарубежной и отечественной практике в части внедрения инноваций в торговле.


Ожидаемые результаты: научно-информационные материалы по инновациям в розничной торговле для использования их в образовательном процессе по подготовке и  повышению квалификации специалистов торговли.  
Эффект от разработки:  социальная поддержка предпринимательства, обусловленная значительным повышением уровня знаний  работников  торговых предприятий    САО г. Москвы в области перспективных  инновационных направлений, нацеленных на совершенствование  коммерческой деятельности предприятий торговли.
Раздел 1. Тенденции развития мировой розничной торговли. 


Розничная торговля является благодатной почвой для инноваций и поиска эффективного сочетания различных факторов как на уровне внутрикорпоративных механизмов (back-office), так и в рамках системы отношений с покупателями (front office). Инновационный подход позволяет иначе видеть рынок и создавать новые эффективные инструменты. Зарубежный опыт внедрения инноваций в торговле может быть использован и в отечественной практике. Инновационные подходы следует применять при решении вопросов инфраструктуры розничной торговли, включая современные форматы предприятий, дискаунтеризации, использования инновационного маркетинга,  IT – технологий и др. 

Выявление и анализ тенденций развития розничной торговли в мировом секторе позволяют выявить спектр инноваций, которые этот процесс сопровождают. Тенденции проявляются, прежде всего: 


- в инвестировании розничных компаний в сферу услуг;


- выступлении розничных компаний в роли маркетологов мирового уровня;


- усилении процесса коммодитизации (обезличивания товаров) и развитии розничных нишевых продаж;


- многоканальной интеграции;


- усилении внимания к системе торгового обслуживания покупателей.


Раздел 2. Инновации, сопровождающие тенденции развития мировой розничной торговли

2.1. Коммерческие инновации в области инвестирования розничных компаний в сферу услуг

Такая тенденция сформировалась под влиянием появления новых возможностей для инвестирования в другие сферы и принятия розничными компаниями соответствующих нововведений. Примерами некоторых из них являются:

- крупнейшая в Британии розничная сеть по продаже продуктов питания Tesco предлагает целый спектр финансовых услуг, а также услуг,  представляемых в режиме онлайн;  

- крупнейшая в мире корпорация розничной торговли Wal Mart стремительными темпами расширяет свое присутствие в сфере медицинского обслуживания и т.д.

2.2. Коммерческие инновации в области становления розничных компаний мировыми маркетологами


Крупнейшие розничные компании, переманивая ведущих маркетологов у производителей товаров повседневного спроса, преследуют цель – стать центрами влияния в области маркетинга, создать неповторимый фирменный стиль, успешно конкурировать с другими розничными компаниями и, все чаще, с производителями за счет продажи товаров под собственной торговой маркой. Фактически собственные марки больше не являются лишь способом предложения низких цен. Они выступают важным каналом продвижения товаров и повышения маржи прибыли.

 
2.3. Коммерческие инновации в области развития нишевых продаж


В современную эпоху коммодизации (обезличивания товаров) потребители не видят никакой разницы между товарами, кроме цены. Будущее будет за теми международными розничными компаниями, кто сможет дифференцировать свои товары не только по цене, но также и по иным признакам: использованием нестандартных торговых форматов, новых методов работы с покупателями, наполнением продуктового ряда. Кроме того, можно уверенно сказать, что следует меньше ориентироваться на массовый рынок и уделять больше внимания нишевым рынкам. Так, например, в условиях жесткой конкуренции вместо открытия новых супермаркетов на перенасыщенном рынке торговые компании могли бы разработать ряд новых форматов, нацеленных на различные ниши потребительского рынка. К этим форматам можно отнести продажи товаров как состоятельным покупателям, готовым приобретать органические или генетически немодифицированные продукты, так и покупателям с низким уровнем доходов, ориентированным на покупку недорогих товаров. Такие ниши приведут к дальнейшему дифференцированию инфраструктуры розничной торговли. 


Из приведенного материала следует, что коммерческие инновации в торговле направлены сегодня на достижение двух основных целей: создание дополнительных ценностей и сегментацию, а также массовую персонификацию торговли.


2.4. Радикальные инновации в розничной торговле, осуществляемые на основе многоканальной интеграции  

Радикальные инновации связаны с серьезными изменениями в области технологий и влекут за собой радикальные перемены. Например, Интернет позволил создать системы электронной торговли, совершившими переворот в работе с поставщиками и расширившими свою географию на весь мир.


Для любого ритейлера использование такого канала сбыта, как Интернет, должен быть обязательным, тем более что уже есть практически вся бэкофисная инфраструктура. Основная стратегия его – увеличивать величину предложения товаров и услуг в Интернете и следить за тем, чтобы Интернет – и традиционной оффлайн – бизнес не пересекались, а качественно дополняли друг друга.

2.5. Пошаговые инновации в сфере торгового обслуживания покупателей


Пошаговые инновации характеризуются незначительной технологической эволюцией и поэтапным улучшением условий для потребителя. Например, к решению этой проблемы относятся все элементы воздействия на покупателя, в частности такие как внутренняя планировка магазина, размещения товаров в торговом зале, выкладка их на торговое оборудование, музыкальное сопровождение продажи товаров, освещение, простота и скорость совершения операции и т.д. В данном отношении решающее значение будет иметь наличие в магазине нужных товаров в нужное время.   
 

Раздел 3. Дискаунтер как объект внедрения инноваций в условиях кризисного состояния экономики


Схема работы дискаунтера основана на жесткой минимизации издержек и возможности предложить  минимальные цены. Чтобы сделать работу дискаунтера эффективной, необходимы три главных фактора: низкие затраты, операционная эффективность, большой оборот при узком ассортименте товаров. 


Основным нововведением, используемым в дискаунтерах, является собственная торговая марка (Private Labels). Примерами использования частной марки являются российская сеть продовольственных магазинов «Дикси», «Пятерочка», «Перекресток» и др. 

Продажа товаров собственных марок  в магазинах приводит к формированию эксклюзивного набора качественных товаров, которых нет у других продавцов. Кроме того, эта мера позволит увеличить оборот за счет присутствия качественных товаров по доступным ценам. Снижение  цен на товары собственных марок достигается за счет уменьшения цен со стороны производителей, расходов на продвижение товаров, маркетинг и других затрат, не связанных с производством самого товара. Самая большая проблема здесь – отсутствие большого количества поставщиков, удовлетворяющих всем  условиям, необходимым требованиям торговых сетей. Сейчас доля Private Labels в ассортименте российских сетей достигает максимум 18%, за рубежом  она повышается до 90%.

Нововведения в организации технологического процесса продаж, вводимые в практику работы магазинов – дискаунтеров за рубежом, но еще не нашедшие (или недостаточно нашедшие) своего внедрения в отечественную практику работы дискаунтеров, могут быть представлены следующим образом:


-  кассы самообслуживания и самосканирование (self-scaning), которые позволяют покупателю самому сканировать приобретаемые им товары в контрольно-кассовом узле и осуществлять электронный платеж по кредитной или дебетовой карточке;  


- система автоматического размещения повторного заказа (automatic reordering system), который представляет собой компьютеризированный метод, сочетающий систему непрерывного учета запасов и вычисление точки повторного заказа;


- смешанный мерчандайзинг (scrambled merchandising) – ситуация, когда розничный торговец добавляет в ассортимент товары, не связанные как с другими, так и основным направлением деятельности организации;


- ситуация совместимости (affinity), когда магазины на какой-либо территории взаимно дополняют друг друга, хорошо сочетаются, и каждый извлекает преимущество от присутствия другого (например, по опыту Германии, - супермаркет и дискаунтер);


- установка сенсорного экрана, который помогает в выборе товара, например вина – в винной секции, детского питания – в секции детского питания, что дает мамам возможность выбрать сбалансированный продукт, подходящий для ребенка определенного возраста и т.д. 



В чистом виде в России дискаунтер пока не представлен по тем причинам, что нет опыта работы с собственными марками, отсутствует система организации труда по жесткому (военному) принципу, существующему в дискаунтерах западного образца. А западные игроки, работающие в этом формате, у нас пока не представлены.    
