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НОВЫЕ МНОГОКАНАЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ СОЧЕТАЮТ ЭФФЕКТИВНОСТЬ ВИРТУАЛЬНЫХ ИНСТРУМЕНТОВ И ТАКТИЛЬНЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ РЕАЛЬНОГО МАГАЗИНА
Во флагманском бутике Polo Ralph Lauren в Нью-Йорке «умные» зеркала в примерочных дают стилистические советы: когда покупатель меряет модель, зеркало «предлагает» другие подходящие к ней вещи. Кроме того, оно может передать запрос на нужный размер персоналу магазина и отправить ссылку на выбранные товары покупателю по электронной почте или в смс, чтобы тот мог позднее совершить покупку онлайн. 
Заркала — не единственный инвентарь магазина, который подлежит «оцифровке». На последней выставке Pitti Uomo во Флоренции Tommy Hilfiger представил ассортимент выставочного оборудования, включая панели тач-скрин для магазинов и приспособление для виртуального шоппинга в реальной точке продаж, показывающее наличие размеров и расцветок наиболее популярных базовых моделей бренда. Эта технология позволяет клиентам покупать больше товаров, когда торговая площадь ограничена. 
[bookmark: _GoBack]В универмагах, таких как нью-йоркский Saks Fifth Avenue Downtown, открывшийся в сентябре 2016 года, выкладка товаров устроена по образцу веб-сайтов, которые приглашают покупателей к дальнейшим исследованиям. Немецкий ритейлер Breuninger превратил свой филиал в Дюссельдорфе в испытательный полигон новых цифровых услуг, включая виртуальную экскурсию 360°, цифровое зеркало для обуви и инновационное выставочное оборудование, которое создает 3D-голограммы и обеспечивает бесперебойный опыт многоканального шоппинга. 
Но действительно ли все эти технологии необходимы, или это просто последний рекламный трюк? Питер Цзюнь Хо Цан, сооснователь нового лондонского концепт-стора The Dandy Lab, нашпигованного электроникой, предостерегает против внедрения многоканальных инструментов просто «чтобы были»: с его точки зрения, они полезны только тогда, когда решают конкретную проблему. Так, интерактивные экраны, которые использовались в его магазине, восприняли лишь скромные 2% покупателей. Он полагает, что это поведенческая проблема: люди «просто не хотят размахивать вещью перед экраном на глазах у всех». Взаимодействие с технологиями должно быть простым и приватным, а не публичным, и не должно требовать от покупателя никаких дополнительных, непривычных действий. С этой точки зрения, цифровые зеркала в примерочных — действительно удачное решение. 
Поскольку цена цифрового оборудования снижается и становится доступнее для ритейлеров, возможно, пора задуматься о его внедрении: технологии совершенствуют процесс покупки и парадоксальным образом возрождают романтический образ традиционного магазина, где любая индивидуальная потребность покупателя удовлетворяется без лишнего шума.


