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исследовательский, производственный и административный ком-
плексы.   
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Для занятия торговлей необходимо иметь как минимум две ве-

щи: 1) склад для хранения товаров; 2) средства для закупки товаров 
которыми можно наполнить этот склад. Для интернет-торговли су-
ществует схема продаж - дропшиппинг, который позволяет зани-
маться бизнесом без склада и большого стартового капитала. До-
вольно заманчиво, но насколько это реализуемо? 

Дропшиппинг (от англ. dropshipping) – прямая поставка. По-
средник (дропшиппер) продает товары поставщиков от своего име-
ни, оформляя заказ на поставку после получения оплаты от покупа-
телей. Затем деньги переводятся поставщику, который сам отгружа-
ет товар клиенту. 

Для дропшиппинга не нужен не только склад, но и офис. Этим 
видом торговли можно заниматься со своего планшетного компью-
тера везде, где есть доступ в Интернет. Достаточно иметь популяр-
ное у целевой аудитории сообщество в одной из социальных сетей. 
Но некоторые начальные затраты все же будут. 

Первое, что нужно сделать – найти поставщика, готового рабо-
тать по схеме дропшиппинга, и договориться об условиях взаимо-
действия. Перед этим нужно зарегистрировать ИП или компанию, 
если у вас нет такого статуса.  

Получив информацию о продукции и иллюстрации необходимо 
оригинальное описание товара. Создаем свой сайт или заполняем 
текстами, а также иллюстрациями сообщество в социальной сети. 

http://rep.bntu.by
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Очень важный момент – создание договора-поручения в виде 
оферты. Рекомендуется привлечь к его написанию профессиональ-
ного юриста. 

Необходимо заранее продумать способы коммуникации с клиен-
тами. Чаще всего удобно общаться через интернет-мессенджеры, но 
наличие телефона у продавца повышает доверие к нему [3].  

При дропшиппинге продавцы выигрывают у конкурентов за счет 
того, что предложили клиентам конкретно для них удобные спосо-
бы внесения денег. При выборе способов сбора платежей необхо-
димо проконсультироваться со специалистами на предмет легаль-
ности тех или иных финансовых операций. 

В общем виде схема работы дропшиппинга выглядит следую-
щим образом: 

Этап 1. Посредник находит сайт поставщика товаров, цена на 
которые в разы отличается от цен на местных рынках при условии, 
что поставщик продает свои товары почтой. 

Этап 2. Посредник делает пробную закупку и обговаривает с 
поставщиком условия сотрудничества (гарантия, условия отгрузки 
и т.д.). 

Этап 3. Посредник копирует описание и изображения товаров 
на сайте поставщика или делает их самостоятельно, а затем выстав-
ляет товары продавца на электронных торговых площадках от сво-
его имени. 

Этап 4. Покупатели приобретают товары у посредника с отгруз-
кой от поставщика. Причем посредник только принимает заказы и 
переводит оплату за минусом свой комиссии поставщику. 

Этап 5. Поставщик отгружает оплаченные товары по адресам, 
предоставленным ему посредником, и с ним же решает вопросы, 
связанные с гарантией на проданные товары. 

С позиции маркетинга такая схема позволяет поставщику без 
особых затрат быстро выйти на любые рынки независимо от стра-
новых или иных различий. Оптово-розничная торговля больше ста-
новится не нужна. Большой штат торговых работников, промежу-
точные склады, логистика поставок, сложные договорные отноше-
ния также не требуются [1]. 

При дропшиппинге возможен и низкий порог вхождения на ры-
нок, который может привести к огромной конкуренции между про-
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давцами. В связи с этим на первый план выходит репутация про-
давца и уровень доверия к нему клиентов. 

После размещения заказа у поставщика ответственность по 
взаимодействию с клиентом формально лежит на нем, что упрощает 
работу. Но в реальности это большая проблема, так как дальнейший 
процесс вы уже не контролируете. Но в лице клиента вы продол-
жаете нести ответственность за своевременную отгрузку и доставку 
товара, а также за его качество.  

Один из способов решения этой проблемы – предоставление 
клиенту кода, по которому он может отследить отгрузку и доставку 
товара на сайте поставщика. Необходимо объяснить клиентам, что 
вы работаете по принципу дропшиппинга.  

Если на потребительском рынке появляется объективно востре-
бованный товар, то он мгновенно распространяется по рынку. 
Функции отдела сбыта продукции трансформируются в функции 
администрирования интернет сайта, когда основная задача менедж-
мента заключается в организации взаимодействия с дропшипперами 
и своевременной обработке поступающих от дропшипперов заявок. 

Самая большая проблема, сдерживающая развитие дропшиппин-
га в нашей стране – недоверие населения к любой схеме оплаты, 
предусматривающей внесение денег до получения товара. Но орга-
низовать получение товара наложенным платежом при дропшип-
пинге сложно, а иногда вообще невозможно [4]. 

Торговля по принципу дропшиппинга выгодна в узких рыноч-
ных нишах, где действовать обычным способом оказывается невы-
годно. Делается ставка на товары для увлеченных людей, создается 
интернет-сообщество, которое будет пользоваться у них  
авторитетом.  

И обязательно нужно помнить, что дропшиппинг не так прост и 
легок, как кажется на первый взгляд, а конкуренция огромна. По-
этому необходимо заранее продумать свои действия при тех или 
иных сбоях в работе цепочки поставки товара. Нужно помнить, что 
в данном виде торговли многое зависит от доверия клиентов к про-
давцу. Необходимость отказаться от части прибыли ради сохране-
ния репутации в такой ситуации является платой за отсутствие не-
которых других затрат. 
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Инвестиционные фонды (далее – ИФы) в качестве финансовых 

посредников имеют большое значение на мировых финансовых 
рынках. Кроме непосредственного влияния на аккумулирование и 
распределение денежных средств они действуют как институцио-
нальные инвесторы, что подразумевает участие в управлении пред-
приятий и стимулирование развития различных отраслей экономи-
ки. Однако их деятельность может иметь также негативные послед-
ствия. 

Так, существует риск, что при росте процентных ставок, падении 
на фондовом рынке или при снижении показателей деятельности 
фондов инвесторы могут начать изымать свои средства, что может в 
свою очередь вызвать обвальное падение на рынке ценных бумаг. В 
то же время необходимо учитывать, что больше половины средств 
ИФов является индивидуальными пенсионными счетами, которые 
имеют долгосрочный характер.  




