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Комплексное использование методов управления рисками по-
зволяет минимизировать убытки, улучшить финансовые результаты 
и  обеспечить конкурентоспособность предприятия в долгосрочной 
перспективе.
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ВОЗМОЖНОСТИ ИСКУССТВЕННОГО ИНТЕЛЛЕКТА 
В ЭЛЕКТРОННОЙ ТОРГОВЛЕ

В современном мире, где автоматизация уступила место цифро-
визации, технологии развиваются с невероятной скоростью, сменяя 
друг друга. Одним из ярких примеров является искусственный ин-
теллект (ИИ) — технология создания умных машин и компьютерных 
программ.

На сегодняшний день искусственный интеллект нашел приме-
нение во многих сферах деятельности, и электронная коммерция не 
стала исключением. Благодаря способности собирать, анализировать 
и  прогнозировать значительные объемы данных и росту вычисли-
тельных возможностей умных программ искусственный интеллект 
значительно влияет на автоматизацию и оптимизацию бизнес-про-
цессов. С помощью ИИ улучшаются персонализация потребителей, 
качество обслуживания и управление им, повышается кибербезопас-
ность, оптимизируются процессы управления запасами и прогнозиро-
вания спроса на товары и услуги.

Для взаимодействия с потребителями интернет-магазины исполь-
зуют чат-боты на своих сайтах или в социальных сетях, которые помо-
гают не только сохранить постоянных покупателей, но и определить, 
к какому сегменту аудитории относится потенциальный покупатель. 
Полученные данные позволяют персонализировать рассылку сообще-
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ний, предоставляя потребителям информацию, соответствующую их 
запросам. Как показывает опыт компании Amazon, после внедрения 
индивидуального маркетинга с использованием искусственного ин-
теллекта продажи увеличились на 29 % [1].

Британский интернет-магазин ASOS использует искусственный 
интеллект в мобильном приложении, обеспечивая пользователям 
возможность визуального поиска товаров. Воспользовавшись инстру-
ментом Style Match, покупатель может загрузить фотографию пред-
мета одежды и найти аналогичный товар из каталога магазина [2].

Алгоритмы умных программ также позволяют управлять целе-
выми рекламными кампаниями. Искусственный интеллект способен 
предсказать склонность посетителя сайта к покупке и выявить потен-
циальных покупателей, которых нужно подтолкнуть к совершению 
заказа.

Большое внимание интернет-магазины, цифровые и электрон-
ные торговые площадки уделяют использованию искусственного ин-
теллекта для контроля и структуризации данных о классификации 
товаров и их характеристиках, управления данными, в том числе 
ошибочными или отсутствующими, генерации ключевых показателей 
и контрольных таблиц.

Таким образом, основными направлениями использования искус-
ственного интеллекта в электронной торговле являются: улучшение 
качества обслуживания потребителей, прогнозирование спроса на то-
вары и услуги и оптимизация управления запасами. Возможности, 
предоставляемые искусственным интеллектом, позволяют компани-
ям удержать потребителей и в полной мере удовлетворить их потреб-
ности.
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