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Цель – выявить тенденции развития  мирового  и российского розничного рынка и на этой  основе  определить перспективные инновационные направления в организации коммерческой деятельности для широкого использования  их в практике торговых предприятий г. Москвы.

Задачи:

· Сформулировать проблемы развития  рынка  услуг розничной торговли в условиях мирового  экономического кризиса;

· Обосновать  концептуальный подход  по преодолению последствий  кризиса на продавцов и потребителей;

· Определить научно обоснованные перспективные  инновационные направления  в организации коммерческой деятельности.

Пути решения: изучить и обобщить  литературные, научные, научно – практические, нормативные акты и методические материалы по  развитию  и организации коммерческой деятельности торговых предприятий  в условиях мирового экономического кризиса

Ожидаемые результаты: научно- информационные материалы  по концептуальному  подходу  к определению  перспективных  направлений в организации  коммерческой деятельности торговых предприятий.

Направления внедрения: использование  учебных и научных разработок  при формировании специализированной образовательной программы «Инновации в области коммерции» в курсах повышения квалификации работников торговых  предприятий г. Москвы.
Эффект от разработки: значительное повышение уровня знаний  работников  торговых предприятий   г. Москвы в области перспективных  инновационных направлений, нацеленных на совершенствование  коммерческой деятельности предприятий торговли.
Современные тенденции в розничном бизнесе

Розничная торговля является важной  составной частью  российской и мировой экономики. Объемы розничных продаж и занятость в сфере  розничной торговли – это  важные экономические  показатели, и очевидно, поэтому тенденции, наблюдающиеся в этой сфере,  полностью отражают  тенденции в экономике страны в целом.

Мировой кризис, начавшийся в 2007 году первоначально в США (крах американской  кредитно-финансовой системы), к 2009 году охватил всю мировую экономику.

Стремительный спад  наблюдался практически во всех отраслях.

Неожиданность и масштабность кризиса подвергла большой опасности и все торговые предприятия. Серьезность кризиса требует понимания  его причин, тщательного анализа  конкретной ситуации, решительных действий и оперативного  мониторинга результатов. Мировой кризис проходит под девизом: «Это кризис продаж и прибыли, а не кризис расходов».

Прибыль  и ликвидность  стали необходимыми условиями для выживания  торговых предприятий. На прибыль влияют в комплексе  три фактора: цена, объем продаж и расходы.

Последствия кризиса на продавцах и потребителях проявились следующим образом:
- потребители  проявляют  беспокойство и стараются экономить деньги, откладывая покупку товаров и услуг не первой необходимости;

- потребители экономят на товарах, которые  «приятно было бы приобрести», но особой нужды в них нет. Либо они вообще  не покупают их, либо находят более дешевый способ  для удовлетворения  своих потребностей. Это относится, к примеру,  к предметам роскоши, дополнительным аксессуарам для машин, отказываются от ужина в ресторане и путешествий;

- падение спроса  на «конечный продукт» отражается на всей цепочке. Если не продаются машины, то поставщики не  получают заказов и, в свою очередь, приобретают меньше комплектующих, механизмов и сырья;

- сокращение рабочих мест приводит к снижению покупательской способности;

- снижение покупательской способности  сопровождается нежеланием финансовых институтов  выдавать кредиты. Этот кредитный кризис  ударил как по потребителям, так и по торговым компаниям. Для компаний  сокращение кредита влечет сокращение потенциала продаж. Без кредитной страховки многие поставки  приходится отменять как слишком рискованные. В первую очередь это касается экспорта;
- при сужении рынка слабым конкурентам приходится его покидать, что позволяет  сильным компаниям  упрочить свое положение на нем. Так как коэффициент  обеспечения собственными средствами этих компаний  составляет более 40 %, можно сказать, что  они получают стабильное финансирование;

- сектор дешевой продукции  (дискаунты) оказался в более выгодном  положении благодаря кризису. Но в этом секторе существует  огромное количество мелких игроков, не способных конкурировать в условиях роста цен с компаниями, которых максимально рационализировали и оптимизировали свою деятельность;

- аутсорсинг или передача работы третьей стороне, стал важнейшим направлением за последние годы. В период кризиса прибегают к нему с целью сокращения расходов;

- в условиях превалирования рынка покупателей (в отличие от рынка продавцов) компании не используют  свои  производственные мощности и возможности сотрудников в полную силу, что приводит к сокращению рабочих часов, места и увольнениям;

- запасы растут; произведенные товары, которые еще  не удалось продать, лежат на складах, заводах и в магазинах;

- медленно, но начался процесс снижения цен из-за низкой покупательной способности потребителей  и обострения конкуренции. Необходимость в снижении цен вызвана также внутренними проблемами: надо избавляться от товарных запасов. Как правило, активно проводимые  ценовые изменения дают немедленный положительный результат. Расходы на изменения цен минимальны;

- переменные и постоянные издержки (вкупе) влияют на прибыль  примерно также, как цена. Таким образом,  оптимизация издержек  и цены одинаково важна в период  кризиса. Практика показывает, что большинство менеджеров стремится, прежде всего, сократить расходы;
- неизменный приток денежных средств намного важнее новых инвестиций. Потенциальные покупатели  берегут наличность, чтобы выжить, отказываясь от покупок и сокращая расходы;

- задача продавцов – увеличить продажи. А так как потребители  сомневаются, стоит ли тратить  деньги, выполнить эту задачу  становится намного сложнее. Поэтому усиливается необходимость  применять правила и принципы мерчандайзинга  к реальной торговой практике.
Стратегиями успеха предприятий во время кризиса,   по мнению  многих ученых и экономистов являются:

- инновации;

- выход на новые рынки  (новые сегменты рынка, новые страны);

- диверсификация (расширение ассортимента, сферы деятельности);

- приобретение (слияние) компаний;

- вертикальная интеграция;

- повышение квалификации сотрудников, привлечение наиболее опытных и талантливых сотрудников своих конкурентов.
Розничная торговля остается благодатной почвой для инноваций и поиска эффективного сочетания различных факторов как на уровне внутрикорпоративных механизмов (back-office), так и «на передовой» — в рамках системы отношений с клиентами (front office). Инновационный подход позволяет иначе видеть рынок и создавать новые эффективные инструменты. Инновационные подходы следует использовать при решении вопросов инфраструктуры розничной торговли, включая современные форматы предприятий и их дискаунтеризацию, сертификацию услуг розничной торговли, использование инновационного маркетинга и IT –технологий и др.   
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