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ные автоматизированные системы управлеВИJ1, однако не все из них подцерживаютсJ1 и 

развиваютс11, а многие требуют огромных затрат. Во-вторых, с неумением многих 

руководителей создать в орrаниэации эффективную систему управленческого учета. 

Эrо зависит от их видеНИJI миссии организации, целей управлеНИJI, yмel:JНJI поставить 

перед службами конкретные задачи и добиться их решеВИJ1. В-третьих, с отсуrствием 

необходнм:ых средств ДЛJ1 автоматизацив бизнес-процессов в оргавизацив и специали­

стов, заивтересовавиых в нх адапrации в управленчесmй декrел.ьности. В-четвертых. с 

нереmевносrью до хонца организационно-правовых аспекrов внедреНИJI инrервет--тех­

нолоrn:.й в торговто, напнчнем ограничений на "неденежные" расчеты. 

Глобальная сеть Интернет сделала электрошrую коммерцию доступной ДЛJ1 

хозяйствующих субъектов любого масшrаба. Если на первых этапах раэвИТИJI Ш1фор­

мациоШ1ЫХ технолоrяй организация элеюронного обмена данными требовала замет­

ных вложений в коммуmоощионную ивфраструюуру и была доступна лиmъ круп­

иым оргавизациn.t, то использование Интернет позвоЛJ1ет сегодня встуmпь в ряды 

«электронных торговцев» и веболыпим орrав:изацшм:. По статиС'IИХе пnrрива ишер­

нет--шrnоэа в республике с 2008 по 2009r.г. значительно возросла с 5,2 до 17 rбит/сех, 
число ивтернет-полъэователей в IIИК кризиса (апрель-май 2009г) составило оmло З 

млн., средняя стоямосn. доступа без ограничений трафика в течение 2008-2009r.r. 
упала с 55 до 22 у.е. Интернет превратилсJ1 в средство рекламы, маркеt'IПП-а, продвн­

жеВЮ1 товаров и услуг и J1ВЛJ1етсJ1 дешевым и доступпы:м ивструмевтом ДЛJ1 старта 

бизнеса. 

ИнформациоШIЬiе технологии обеспечивают развитие маркетинговых исследо­

ваний и планирование бизнеса - средством нэучеНИJ1 спроса, анализа потребностей 

пользователей в товарах и услугах. Возросла роль Сети в сфере бизнес-хоммуника­

ций и партнерства, поиска инвесторов. В Беларуси работают 32,9 тысnи магазинов 
розничной торговли, каrорые в совремешшх условИJ1Х в борьбе за рывок мoryr побе­

дить путем тщательной отимизации бизнес-процессов. Однако белоруссЮtе бизнес­

мены. в торговой отрасли недостаrочво уделяют внимания развиmю информационных 

технолоrяй. Автоматизирова.в:ные системы введрJ1ЛИсь в болъпnшстве торговых орга­

низаций с ограничением обласrи применеНШI -обеспечиrь техническое сопровождение 

mшсретных операций. В результате в торговле <УrСуrствует КОМПJJ.екснu автомаrиза­

ция бизнес-процессов, Ю1формационвые техволоПfИ не получают м.асшrабпого прим1>­

пеНИJ1, mмпыотеризировавные, но пе охваченные КО№IJJексной авrоматизацией участ­

ки рабоrы увеличивают издержки, I«ЛОрые сопровождаются потерей времени и де­
нежных средств. Для отечественного предпривнмателя Ишернет выступает удобной 

формой предложеНИJ1 и продажи товаров, но КОМIШексное развитие торгового субъек­
та 'Iребует постоJ1ННого совершенствованИJ1 и полной автоматизации системы управле­
ния орrавиэации в сопровождеlШИ раэвИТИJI электрошюй КОМЪ!ерции. 

Системы элеюроmюй торговли в Иптернете способствуют индивидуализации 
(кастоыизации) О"Шошешrii между nоставЩИЮIМИ и эахазчиками, обеспечивu ДЛJ1 мало­
rо и среднего предпринимательства следующие условu: гибкость, прющипиалъпо 

новые возможности бизнеса, расширение рыиха, сотрудничество деловых rрупп за 

счет испоJIЬЭовавия цифровой информации, возможность предпрИJ1тиям улучшить 

связи с потребиrе.лями, предостав.лятъ им полезную Шiформацию . 

Одним из важнейших факrоров разв1ПW1 электронной торговли в национальном 
и rnобальном масшrабах JIВJIJleтcя автоматизация документообораrа на основе между-
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ввродных <Л11НДарrов и рекомендаций (EDI). Условием успепmоrо функциовироваши 
оrечеСП1еяньсх организаций JIВЛJleтcR тахже регистраmu в rnобальной Сети нумерацнн 

предпри.пиii, товаров, услуг (ЕАН Беларусь) и постоJ1НВое развитие своих иитервет­

представительств и иитервет-.маrазинов. 

Дrur махсимальвоrо эmномичесmrо эффекrа от внедреюu1 системы электронной 

торговли информационнаи система сбьпадолжна быть сбалансирована с системой пла­

яиров3.ВИJI в оргавизации и системой оргавизации поставок. Поэтому электроНШU1 

тoproВJU ве просто дополвеиие в поиске эффективных продаж, а основной элемент 

базиса стратеrии продuс. Одним из ОI])авичений развити. данного процесса выступа­

ет отсуrствие на предпрюrrиюt ИТ -специалистов, а также отделов электронной тор­

говли в крупных орrаяиэациц что, в свою очередь, схазываетсJ1 и на состоmии меж­

,цупародвой электронвой торговли. 

ДлJ1 того чтобы белорусский экспорr стал более активВЬIМ, х чему призывает 

руководство страны, nредпрИIПИJIМ необходимо переходить от простого создавu :кор­

поративных сайтов х системе электронного взаимодействu. Исследовано, что приме­

нение е-маркетивгоllЬl)(. систем сокращает число посреднических звеньев и увеличива­

ет прnо.tе продажи в среднем ва 15%; издерххи продаж и nослепродажвого обслужи­
ваRllJI сокращаютсJ1 на 10-30%, расходы на докумеяrооборот- на 25% (38 последние 
1 О лет число печатвых документов в №lрОВОЙ торговле уменьшилось с 9()0/о до 30%, 
тогда хах обьем их удвоилс.1, именво за счет перехода в элепронвую форму). Иными 

словами, nждый вло:аевны:й в раэвиrие внформационвых услуг рубль дает более 

трех рублей отдачи. 

Динамика изменений в сфере электронной торговли формирует новый тип по­

кушrrелs - "социальный исследов~rrель" -тот похушпель, :который независимо UЛJ1ет­
С.1 ли офлайн или он.лай.в перед похуm<ой проведет предаариrельное ишервет-расс.ле­

дование (по данным ХDМПВШIИ RowerReview.com х таIСОму покупаrелю оmосиrсж 113 
rраждав). При этом на решение о покупхе товара у него 00ВЛЮ1ет наличие социальных 

ивструментов -ccЬIJIК& на тематическую rруппу на уже извествых порталах или воз­

можность прочесть (написать) отэывы на тот или ииой товар. По суп1, соцвальна. сеть 

начинает играrь роль вирrуа.rп.воrо супермаркета, в IСОТОром 70% покупок начишuот 
соверmатьсJ1 не целенаправпенво, а юшульсивно - по советам и отзываы. Поэтому 

торговые орган:нэации дОJIЖНЫ учитывать 'Л'/ специфику фор.wироваR11J1 спроса, быть 

ивформ:ироваан:ы:ми и раэрабаmвать маркетинговые стратегии, ориеmируJ1сь на со­

временное поведение покупаrеJ1.1-mн.креmой целевой аудиrории. Элепроннu внт­

рина в Wortd Wide Web дает тобой оргявизацЮ' возыожносп. привлекm. кпиеurов 
со всего ыира. Подобный on-line бизнес формирует новый хан.ал ДЛJ1 сбыrа- «Вирrу­
ВJIЬный», DOЧ'I11 не требующий материальвых вложений. Если информациа, услуги 

ИJIИ про.цухшц (например, проl])аммвое обеспечение) мoryr быть поставлены через 

Web, то весь процесс продажи (т.ч. оплата) может происходить в on-line ре:аиме. 
Факrораыи успешной реализации моделей электронной коммерции, направлен­

ных на конечного norpeбиrerur Ииrернет-рынха, J1ВЛ.1ЮТСJ1: 

1. Cipaтerwr офлайн плюс омайн. В наСТО11Щее вpeNJ1 реапиэаЦИJ1 такой модели 
наиболее эффеКIИВНВДЛJI предпрИJIТИЙ, имеющих <<ре&JJЬНЫе» маrазивы. Расходы, сu­

эаввые с выходом на Интернет-рывок (в онлайновьrй бизнес), в этом случае менее 

ощуrимы. чем в случае с Ииrервет-проектами, раэвивающимисJ1 без поддер::~кхи ОФ­
nайвовоrо бизнеса. УспеПП1Ые <<реаЛЬНЫе» юu:азины имеют сформировашwе amome-
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ЯИJ1 с поставщикам.и; узWU1аемую торговую марку; обширную клиентскую базу; зна­

ют поrребносn1 рыmса; располаrаюr организоВ8Ю1ой транспортной и складсJ<Ой сетью 

-чего пока нет у чисто овлайновых предприпий . 

2. Фокусирование на поrребности Wiатежеспособной Инrернет-аудиrории. 
3. Проведение активного маркетинга, что сопржжено с высокими финансовыми 

вложеВЮ1МИ в проект. В условиях .жесткой кон:куреJПВой борьбы обJIЗIП'еЛЬяым усло­

вием успешной раб<пы становится сильная торrовая марка. Дм привлечения конеч­

ного поrребите11J1 в Интернет-магазин необходимо, чтобы Иитернет-проС'lравство, в 

котором функционирует магазин. было ваnwшено популярными ресурсами, дополни­

тельНЬIМИ услуrами. 

4. Хорошая скорость заrрузки сайтов, высокая скорость обмена данными, удоб­

ная навигация, невысокие цевы на провайдерские услуm. 

5.Развитая система распределения и доставки товара. 

6. Создание реmовальных партнерских альmсов: Ивтерпет-маrазин пmос про­

вайдер ВЫСОКОСJ<ОрОС'П:IОГО доступа wпос курьерская служба. 

Освовпшm прИ'IИIШЩ mторые снижают эффекrивность моделей бизнеса, ори­

ентирующихся на 1<0нечяоrо поrребителя, аналиrики называют: слабое развиrие теле­
mммушпащио1Шой ипфраструкrуры (в т.ч. некачественвые телефоПВhlе линии СВJDИ); 

отсуrствие кредитп:ых карr у болыmmства покупателей; отсуrствие всебелорусской 

системы экспресс-доставки; низкий средний уровень доходов. Следовательно, можно 

сделать вывод, что сейчас Ивтернет представляет собой стратегически важное допол­

нение к обычным магазинам. Но впосnедствии традиционвым маrазивам ве обойrись 

без Интернета. Через rnобальвую информационную сеть традиционные ')>еальвые" 

магазины будут поддерживать СВJIЗЬ, реrулироватъ поставки я сливаться с Инrернет­

J.<ОМIIаниJIМR. Интернет будет представrurrь собой необходИNЫЙ элемент бизнеса ДЛJ1 

розничной торговли. 

Тахим образом, можно обозначить харакrерпые черты развиrия ЮJформацион­

ных rехвмогий в системе инновационного менеджмепrа: 

• увеличеяие роли информации и знаний в выработке управленчесIСИХ решений, 
создание и развитие рынка информации и знаний ках факторов производства в допол­

нение к рынкам природных ресурсов, труда и каmпала.; 

• превращение информационвых ресурсов в реальНЪlе ресурсы социалъво­
э.кономичесmrо развИТWI организаций, ведущая роль информационных ресурсов в 

обеспечении их устойчивого поступательного разв1ПИJ1; 

•создание ивформациошюrо пространства, обеспечивающего эффеюивное ин­

формацио1D1ое взаимодействие mmрагепrов, их дОС1)'П к мировым ивформациоШIЬIМ 
ресурсам и удовлеn~орение производственных и социальных поrребвостеii в инфор­

мационных про.цую:ах и услугах; 

• становле1mе и в послецующем домшшрование в эхономихе новых технологи­
ческих укnадов, базирующихс.v на массовом использовании ивформациош~о-хомыуви­

кациоНИЬIХ технологий и форм эmномической де.ятел:ьности (электронные торги, элек­
тронная торгоВЛJ1 и др.); 

• повышение уровня профессионального развития за счет совершенствования 
сисrемы образования и расширеВЮI возможностей сисrем Ш1формацио1Шоrо обмевава 
международном, национальном и региональном уровнях, повышение роли квалифи­

кации, профессионализма и способностей к нестандартному мьmшенюо в приюrrии 
управленческих решений. 
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Эффекrивное использование инrервет-технологий и развиrие электронной тор­

говли дm1 сбыта товаров и услуг не только на внутреннем, но и на внеmвем рЬlНЮ!Х, 

требует решенш ряда вопросов : 

• применение информвцион:иых техиолоmй в создании автоматизированной сис­
темы управлеЯИJ1 в торrовой организации 'IIOia "управление бизнес-процессами", ко­
торая должна сочетать в себе максимально возможный комплекс фушсций дm1 

управлеШ!JI всеми бизнес-процессами орrанизашm: от сrадии приобретеШ1J1 (произ­

водства) до конечной сrадии продажи товаров. 

• создание ежедневно обноВЛJJ.емой базы электронных паспоргов товаров, в ко­
торую отечественные производители в стандартной форме буТI;уТ внос1r1Ъ информа­

цию о производимых ими товарах. В этом направлении ведется соответствующая ра­

боrа под руководством межоrраслевоrо научво-пракrичесхоrо цеmра сисrем идепrи­

фикации и электропвых деловых операций Национальной академии наук. Создание 

батса элекrроввых паспортов будет способствовать продвижению белорусских rова­

ров за рубеж. 

•залогом успепmоrо функционирования отечественных торговых оргавизаций 

oJDieтcя посrояввое развитие своих ивтернет-представителъств и ивтервет-маrази­

вов. К примеру, в США и Европе м8ЛЬ1е предприятия, использующие глобальную 

Сеть, paC'I)'I' на 40-50% быстрее, чем те, хоrорые пренебрегают ею. 
• внедреяве ивформациоВВЬIХ технологий в сферу торговли и услуг с обеспече­

нием дОС'I)'Ш! зашпересованных торговых организаций к базе электронных паспортов 

товаров па коммерчесхой основе и организация системы заказов на продукцию mобо­

го производиrеля. 

• использование шm:рвет-ресурса в полном обьеме, а не толы<n в хачестве «элек­
тронной обложки» организации, дающей сведения о ее местонахождении, краткую 

информацию о товарах и mнпucrax; 

• замена массовоrо маркетинга работой с целевой аудиторией ДЛJ1 1СЗЖДоrо mик­
ретноrо товара; деыоrрафическаJ1 сегментация рЫНkа при этом должна дополшrrьсж 

психографич:есmй (стиль жизни, образ МЬ1слей, привычхи поrребленвя и т.п. ), чrо в 
позволяют осущесmиrъ совремеввые ивформационные технолоmи; 

• ДЛJ1 достижения максимальвоrо Эf<DноыичесI<DrО эффекrа от внедреНИI системы 

эле~аронной торговли информационная система сбыта должна ((балавсвроватм с сис­

темой манированш поставок и производства (в орrавизацип следует создавать от­

делы, в других - вводить в шrат специалистов по ивформациоННЬIМ технолоrию.а и 
ЭЛе.IСI'роННОму бизнесу). 

• обеспечение роста затрат на инrернет-мархетинг: на сеrодшmший день на их 
долю приходитсs всего лишь 5-1 О"/о от реЮI8МНоrо бюджета торговой организации, а, 
по оценкам отечестве88ЫХ специалистов, продвижение сайта дает 60-70% от общего 
ПОТОIСЗ продаж; 

•привлечение mnrmыx квалвфицврованвых специалистов по поисmвому мap­

кenmry, разрабопrе юпернет сайта, дальнейшее поддержание его в шсrуальвом состо­

JDШИ, ОптимвзациJJ и сохранение позиций в поиске. 

Решение дlUШЬIХ вопросов позвоmп сущес111еШ10 увеличить потеIЩИаЛ продаж 

оrечественных товаров средствами эле.IСI'ровной торrовли и внструменгами ко11ШЛек~ 

ных автомаn~зировавных систем управлеНЮI бизнес-процессами в торговой оргавнза­

ции и оrрасли торгоВЛJI в целом . 
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