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Аннотация. Рассматривая современное состояние экономической системы и закономерности ее 
развития, нельзя не отметить превалирующую роль информационных ресурсов для ее субъектов во всех 
отраслях. Актуальность темы обусловлена необходимостью развития новых подходов к структуре то-
варообмена на основе учета поведения «потребителя нового поколения» в условиях цифровизации. Цель 
статьи заключается в выявлении идентификации требований к структуре цепей товарообмена с точки 
зрения новых и перспективных возможностей цифровой экономики. Ведущими методами является ком-
плексный анализ современных инновационных подходов к цепочке товародвижения, экспликация моделей, 
прогнозов поведения потребителей в условиях информационной экономики. Одним из приоритетных про-
гнозов являются сценарии на основе потребительской панели ведущей исследовательской организации Gfk. 
Представленные результаты исследования указывают на тот факт, что современные информационные 
технологии представляет собой нововведение, нарушающее равновесие в привычной цепи товародвиже-
ния. Информационные технологии – один из приоритетов развития сферы товарообращения, который 
может обеспечить прорыв в качестве, скорости, доступности и эффективности предоставления услуг 
без роста расходов. На этой основе делаются выводы и прогнозы по формированию новых возможно-
стей потребителей в модифицированной цепочке товародвижения. Научная новизна результатов про-
веденного исследования состоит в развитии концепции трансформации потребления в информационной 
экономике. Среди положений проведенного исследования, имеющих элементы новизны, можно выделить 
следующие научные результаты: во-первых, модификация экономического поведения потребителей про-
является в усложнении механизма организации и принятия потребительских решений; во-вторых, про-
исходит резкое усиление влияния информационных технологий на поведение потребителей; в-третьих, 
имеет место новая тенденция изменения поведения «потребителей нового поколения» – контекстно-
зависимая модель процесса покупки; в-четвертых, структурные сдвиги в потреблении – «потребители 
нового поколения», становятся важным мультипликатором торговли. Направления дальнейшего иссле-
дования обуславливают экспликацию, дескрипцию комплекса вопросов, связанных с формированием оте-
чественных бизнес-экосистем, разработкой модели адаптации предприятий и появлением новых форм 
организации коммерческой деятельности.
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Abstract. Considering the current state of the economic system and the laws of its development, it should be 
noted the prevailing role of information resources for its subjects in all sectors. The relevance of the topic is due 
to the need to develop new approaches to the structure of commodity exchange based on the behavior of the “new 
generation consumer” in the context of digitalization. The purpose of this article is to identify requirements to 
the structure of the circuits of exchange of goods from the point of view of new and promising opportunities for 
the digital economy. The leading methods are a comprehensive analysis of modern innovative approaches to the 
chain of goods movement, explication of models, forecasts of consumer behavior in the information economy. One 
of the priority forecasts is scenarios based on the consumer panel of the leading research organization Gfk. The 
presented results of the study indicate the fact that modern information technology is an innovation that disturbs the 
balance in the usual chain of goods movement. Information technology is one of the priorities of the development 
of the sphere of trade, which can provide a breakthrough in the quality, speed, availability and efficiency of 
services without increasing costs. On this basis, draws conclusions and makes forecasts for the development of 
new opportunities for users in the modified distribution chain. The scientific novelty of the results of the study is the 
development of the concept of transformation of consumption in the information economy. Among the provisions of 
the study, with elements of novelty, we can distinguish the following scientific results: first, the modification of the 
economic behavior of consumers is manifested in the complexity of the mechanism of organization and consumer 
decision-making; second, there is a sharp increase in the impact of information technology on consumer behavior; 
third, there is a new trend of behavior “ consumers of a new generation – context-dependent model of the buying 
process; fourth, structural shifts in consumption – “new generation consumers” – are becoming an important 
multiplier of trade. The directions of further research determine the explication, description of the complex of 
issues related to the formation of domestic business ecosystems, the development of a model of adaptation of 
enterprises and the emergence of new forms of business organization.
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Введение
Цифровая трансформация цепочек товародви-

жения не является чем-то новым. Начиная с внедре-
ния ERP систем, электронных систем товарооборо-
та, новых технических средств, таких как сканиро-
вание, систем управления информацией о продук-
ции, CRM, цифровизация является повсеместным 
атрибутом. Новыми или постоянно совершенству-
ющимися в процессе обмена организационно-эко-
номических условий, принципов товарообращения 
является, помимо интеграции систем и отдельных 
звеньев цепочек товародвижения, возможность ис-
пользовать высокую скорость обработки данных. 
Это позволяет клиенту стать агентом данной цепоч-
ки, активно участвуя в развитии предприятия, по-
вышении его конкурентоспособности.

Главная проблема исследования связана с сис-
тематизацией современных представлений о новых 
возможностях потребителей за счет информационной 
модификации в цепочке товародвижения, использо-
вание которых, позволит обеспечить конкурентоспо-
собность и позитивное развития предприятий. 

Общие задачи теоретического и прикладного ха-
рактера: изучить и проанализировать активизацию 
роли потребителей и их основные характеристики, 
обуславливающие инновационные перемены в то-
варообращении; выявить направления трансформа-
ции потребления в цифровой экономике.

Предметом исследования является совокупность 
теоретико-методологических и организационно-

практических отношений в формировании новых 
возможностей потребителей при информационной 
модификации цепочки товарообращения. Объектом 
исследования являются модели покупательского 
поведения, влияющие на процессы формирования 
и развития товародвижения в условиях применения 
информационных технологий.

Сущностная характеристика 
«потребителей нового поколения»

Усиливающаяся цифровая трансформация вле-
чет за собой большую свободу действий, выбора 
и даже влияния для клиента, т. е. потребителя. До 
начала цифровой трансформации распределение 
знаний между потребителями и продавцами было 
разрозненным. Благодаря возможностям интернета 
и быстроты получения информации, потребителям 
представилась возможность более прозрачно ви-
деть ситуацию на рынке. Информированный кли-
ент теперь может быстро и качественно оценить 
предложение продавцов, сравнивая их как конку-
рентов [1; 2].

Возникающая в связи с этим угроза вытеснения 
стационарной торговли пока невелика, а важность 
онлайн-торговли и связанных с ней отраслей, за-
метна уже сегодня. Исследование показывает, что 
покупатели очень ценят интегрированное, «омни-
канальное» присутствие ритейла и отвечают более 
высоким уровнем лояльности бренду, большей 
суммой среднего чека и частотой покупок [3; 4; 
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5]. Статистика свидетельствует, что 22 % поку-
пателей покупают больше, если используют мо-
бильное устройство. При этом у более 50 % из них 
средний чек на 25 % выше. В целом эффект от «ом-
никанальности» в торговле может быть в 2–4 раза 
выше. Лидеры мирового и отечественного ритейла 
это понимают и работают в своих компаниях над 
построением омниканальных продаж. Например, 
«М.Видео» считает развитие интегрированных 
продаж стратегическим приоритетом, который по-
зволит сохранить потребителей бренда и вернуть 
трафик в офлайновые магазины или перенапра-
вить прежних интернет-покупателей в традици-
онные токи продаж. Однако обеспечение такого 
присутствия подразумевает очень серьезные из-
менения, и не только в технологическом обеспе-
чении – понадобиться переработать как страте-
гию развития компании, так и ее операционную 
модель. Необходимость тотальной прозрачности и 
контроля товародвижения во всех каналах продаж 
потребует изменения процессов – от маркетинга 

и планирования ассортимента до логистики и по-
стпродажной поддержки. 

Важные суждения относительно тенденций 
в мире мультиканальной торговли с выборкой 
свыше 35 тыс. онлайн-пользователей в возрасте 
15+ (16+ в России) были взяты за количественную 
основу из исследований, проведенных на базе по-
требительской панели Gfk. 

Как показали результаты исследования, много-
канальное поведение при выборе и покупке наблю-
дается во всех исследованных категориях. В России 
лидирующими категориями с многоканальным по-
ведением являются Игрушки, Одежда/обувь, Ау-
диоустройства, Мелкая бытовая техника, где более 
50 % покупателей покупают как онлайн, так и оф-
лайн. Кроме этого определились категории с самой 
значимой долей чистого онлайн покупательского 
поведения (с самой высокой долей только онлайн 
покупателей): Носимые устройства, Смартфоны, 
Компьютеры, Финансовые услуги, Аудиоустройст-
ва, Мелкая и крупная бытовая техника (рис. 1).

Если посмотреть, как меняются причины выбора потребителем онлайн-

канала, то из интересных инсайтов можно выделить то, что значимость фактора 

низких цен хотя и остается высокой, но все же несколько снизилась (на 4 п.п. 

по сравнению с данными этого исследования в 2016 году), а важность такого 

фактора, как быстрая покупка, только растет. «Но все, же главным фактором 

успеха для онлайн-торговли как локальной, так и трансграничной, является 

качество и скорость доставки. Поэтому так важно знать, что конкретно 

потребители в разных странах и регионах России понимают под удобной 

доставкой, чтобы работать над развитием и повышением качества 

фулфиллмента», – говорит Елена Морковина, руководитель отдела Digital Ad 

Hoc GfK Rus[12]. 
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Рисунок. 1. Тенденций в мире мультиканальной торговли по исследованиям GfK FutureBuy, 2018 г. [12]

При том, что чистого офлайн поведения не со-
хранилось ни в одной из категорий, он по-преж-
нему востребован. Дело в том, что в сознании 
потребителей устойчиво сложились роли онлайн 
и офлайн каналов покупки. Офлайн – ценен впечат-
лениями и уникальным покупательским опытом, 

здесь покупки более эмоционально вовлеченные. 
Онлайн – более рациональная и быстрая покупка. 
Главное преимущество покупки онлайн, по мнению 
покупателей, – экономия денег, и вот уже несколько 
лет – это главный драйвер онлайн-покупок.
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Содержание онлайн-торговли
Если посмотреть, как меняются причины выбо-

ра потребителем онлайн-канала, то из интересных 
инсайтов можно выделить то, что значимость фак-
тора низких цен хотя и остается высокой, но все же 
несколько снизилась (на 4 п.п. по сравнению с дан-
ными этого исследования в 2016 году), а важность 
такого фактора, как быстрая покупка, только рас-
тет. «Но все, же главным фактором успеха для он-
лайн-торговли как локальной, так и трансгранич-
ной, является качество и скорость доставки. Поэ-
тому так важно знать, что конкретно потребители 
в разных странах и регионах России понимают под 
удобной доставкой, чтобы работать над развитием 
и повышением качества фулфиллмента», – говорит 
Елена Морковина, руководитель отдела Digital Ad 
Hoc GfK Rus [12].

В России для роста онлайн-покупок в будущем 

будут актуальны такие опции, как доставка в день 
заказа, а также бесплатная доставка. На текущий 
момент самая удобная опция получения товара – 
возможность самовывоза.

Онлайн поиск и покупки потребители предпо-
читают делать на больших экранах, однако роль 
смартфона неуклонно растет. Доля россиян, кото-
рые покупали со смартфона, выросла за последние 
два года с 18 % в 2016 году до 26 % в 2018 году. При 
этом особенно растет интенсивность использова-
ния смартфона при онлайн поиске и покупке среди 
молодой аудитории. Этот тренд подтверждается 
еще одним исследованием GfK. По данным кросс-
медийного исследования GfK, россияне в процес-
се выбора тратят практически столько же времени 
на онлайн-шоппинг через смартфоны, сколько че-
рез стационарный компьютер (таблица 1).

Таблица 1. Кросс-медийное исследование GfK об использовании времени в сети Интернет [11]

Рисунок. 1. Тенденций в мире мультиканальной торговли по 

исследованиям GfK FutureBuy, 2018 г. [12] 
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Таблица 1. Кросс-медийное исследование GfK об использовании времени 

в сети Интернет [11] 

Логотип/ 
тип контента 

Стационарный 
компьютер 

(время ч:м:с) 

Смартфон 
(время ч:м:с) 

 Социальные сети 12:58:00 15:49:22 

 Media-on-Demand 15:35:43 86:43:07 

 Информация/Новости 6:20:29 2608:16 

 Коммуникации 3:20:06 6:17:38 

 Игры 3:54:35 11:54:53 

 Shopping 3:21:06 3:15:39 
 

В России одни из самых высоких ожиданий по отношению к покупке с 

мобильных устройств. 42% россиян говорят, что будут рады возможности 
В России одни из самых высоких ожиданий 

по отношению к покупке с мобильных устройств. 
42 % россиян говорят, что будут рады возможности 
оплачивать больше операций со своего мобильного 
устройства. Это немного меньше, чем в целом по 
миру (46 %), где эти показатели подкрепляются жи-
телями стран Азии, которые являются большими эн-
тузиастами мобильных покупок и платежей. Но это 
больше, чем в странах с традиционными платежны-
ми системами – Германии, Великобритании, США.

Эти сведения, основанные на репрезентативных 
исходных данных, являются доказательством того, 
что уже сейчас предсказуемо для области торговли. 
Наглядным это станет на примере поставщиков не-
дорогих товаров молодежной одежды, на которых 
динамика онлайн-продаж для их молодой целевой 
групп оказывает сильное воздействие. 

Текущие опросы подтверждают, что «потре-
бители нового поколения», т. е. подрастающее 
и определяющее будущее «цифровое» поколение 

потребителей, ни в коем случае не настаивают ис-
ключительно на использовании онлайн-торговли. 
Несмотря на то, что информация из интернета или 
покупки онлайн является естественными опциями, 
классический аналоговый процесс совершения по-
купок играет для них, как и прежде, важную роль 
[6;7]. В то время как изобилие, но и одновременно 
противоречивость данных в интернете испытыва-
ют потребительское доверие, аналоговые каналы – 
будь то магазины или печатные издания – носят бо-
лее высокий обязательный характер. 

Новые факторы будущей торговли
На основании поведения и позиций «потре-

бителя нового поколения» требования к торговле 
завтрашнего дня можно представить следующим 
образом:

1) «потребители нового поколения» являются 
важным мультипликатором торговли. Они ищут 
информацию, сравнивают и совершают покупки 
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в равной степени и в аналоговом и цифровом про-
странстве, но в силу того, что они всегда «на связи», 
могут не только сравнивать цены и данные о товаре 
до потребления, но и размещать отзывы в социаль-
ных сетях, влияя на активность потребления.

2) «потребители нового поколения» являются 
приверженцами этического потребления. Мораль-
но-этические критерии выбора подразумевают 
ориентацию на биологически чистые или натураль-
ные продукты, справедливую торговлю, продукты 
местного, фермерского производства, а также несут 
принципы «осознанного потребления», когда есть 
готовность заплатить больше за справедливо про-
изведенные товары.

3) «потребители нового поколения» являют-
ся контекстно-зависимыми. В современном мире 
существует неограниченное количество продук-
тов и сервисов, поэтому для потребителя большое 
значение приобретают нематериальные выгоды. 
В связи с этим маркетинговые технологии пред-
приятий перестраиваются для работы с брендами 
и торговлей, инструменты перестают быть связан-
ными с ценой и позиционированием. Теперь чтобы 
заинтересовать потребителя, торговой организации 
нужно стать частью жизни потребителя, его инди-
видуальности и желаний, формируя символические 
связи с другими сферами жизни. 

4) «потребители нового поколения» подходят 
к процессу покупки и оценке различных людей, 
явлений, не одинаково, с учётом индивидуальных 
особенностей и обстоятельств. Данный факт гово-
рит о том, что не каждый процесс приобретения 
должен обязательно соответствовать новейшим 
трендам [8; 9]. В зависимости от повода соверше-
ния покупки он может находиться в диапазоне меж-
ду привычным и инновационным впечатлением. 
К примеру, покупка, связанная с потребительскими 
ежедневными товарами, формирующими домаш-
ние запасы продовольствия и др. будет обладать 
свойствами функциональности, непрерывности, 
удобства и доступности. Процесс покупки катего-
рии товаров из сегмента моды и стиля должен быть 
на самом современном уровне, обладающий самы-
ми модными торговыми инновациями, дизайном 
места, обновляемой дополнительной выгодой.

5) «потребители нового поколения» требуют 
больше усилий продавца по убеждению к покупке. 
Перенасыщение потребителей привело к тому что, 
чтобы привлечь их совершить покупку, ритейле-

ру необходимо придумать и применить стратегию 
с индивидуальным, заслуживающим доверия под-
ходом. Торговля сегодня должна уделять большое 
внимание честному информированию покупателя, 
а также давать возможность хорошо существовать, 
выглядеть, вдохновлять и облегчать жизненные 
функции [10; 11]. Не забывая при этом о соотно-
шении цены и качества предоставляемых товаров 
и услуг.

6) «потребители нового поколения» являются 
приверженцами мобильных устройств и приложе-
ний [12]. Согласно исследованиям, проводимым 
Яндекс.Маркет и GfK в декабре 2018 года, отече-
ственные потребители по-прежнему чаще всего со-
вершают покупки с компьютера. Однако при этом 
растёт доля заказов, оформленных с телефонов 
и планшетов: за год она почти удвоилась – до 21 % 
в российских и 40 % в иностранных магазинах. По 
данным опроса, в зарубежных магазинах больше 
покупают с мобильных устройств из-за простоты 
оплаты, более удобных приложений и наличия ски-
док при покупке со смартфона.

На сегодня мобильные приложения, использу-
емые благодаря техническим инновациям мобиль-
ных терминалов – ноутбуков, планшетов, смартфо-
нов, носимых аксессуаров, имеют самые высокие 
темпы роста. Данные тенденции позволяют улуч-
шить осведомленность потребителей, обеспечивая 
при этом получение информации в любое время. 
Тем самым теряется привязка не только к месту 
осуществления покупок, но и время (утреннее, ве-
чернее).

Заключение
Исходя из проведенного исследования, распре-

деление долей каналов реализации товаров и услуг 
будет и дальше изменяться. Торговля с использо-
ванием информационных технологий представля-
ет собой нововведение, нарушающее равновесие 
в привычной цепи товародвижения, которое приве-
дет некоторых сегодняшних участников рынка либо 
к исчезновению, либо поможет подняться на новую 
ступень развития.

Говорить о вытеснении стационарной торговли, 
пока явно не следует, напротив, новые технологии 
станут новым эволюционным импульсом конкурен-
ции, сделают ее адаптивной в отношении эффек-
тивности модели деловых взаимосвязей и привле-
кательности для потребителей.
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