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ГАРДЕРОБИНГ — ДАВНЕЕ ПРОКЛЯТЬЕ ИНТЕРНЕТ-ТОРГОВЛИ — ПРОДОЛЖАЕТ НАНОСИТЬ УЩЕРБ РИТЕЙЛЕРАМ. КАК МОЖНО С НИМ БОРОТЬСЯ? 

Гардеробинг — известная практика, когда вещь, купленная через Интернет, используется, а затем возвращается с полным возмещением стоимости — в основном касается дорогой одежды «одноразового использования», хотя затрагивает не только индустрию моды, но и электронику. В 2017 году Национальная федерация розничной торговли США сообщила, что жертвами гардеробинга стали почти 72% ритейлеров. Возврат, который наносит ущерб розничным операциям, затрагивая складирование, цепочку поставок и мерчендайзинг, вынудил множество малых предприятий отказаться от онлайн-торговли. Из-за высокой конкуренции в отрасли Интернет-магазины вынуждены предлагать политику возврата, которая соблазняет потребителей и увеличивает конверсию, даже если приходится нести расходы на пересылку в оба конца. По той же причине они принимают поврежденные товары, чтобы не рисковать получить плохой отзыв, который, как считается, приносит больше вреда, чем возврат.
	Сегодняшние стартапы разрабатывают инструменты сокращения правомерных возвратов — например, технологию 3-D сканирования тела Naked Labs, Body Labs и Virtusize. Но что делать с неправомерными? Checkpoint Systems недавно выпустила метки безопасности, обеспечивающие надежность возврата. Ритейлеры могут быстро, не повреждая продукт, разместить на видном месте метку «R-Turn». Клиент легко удаляет ее после покупки, но после этого возвратить вещь уже нельзя: этикетка четко указывает, что возвратить можно только предмет с неповрежденной меткой R-Turn.  
[bookmark: _GoBack]Кроме того, бороться с гардеробингом можно, меняя политику магазина: стратегически отклонять возврат тех продуктовых категорий, которые больше всего страдают от гардеробинга, предлагать возмещение в форме кредита в магазине, возлагать на покупателей расходы на обратную пересылку, поощряя бесплатным возвратом только постоянных клиентов, или, в случае многоканальных ритейлеров, поощряя возврат в физический магазин. Политика возврата должна быть четко указана на страницах часто задаваемых вопросов и оформления заказа, а также в сопроводительных документах к посылке. Другой вариант — компенсировать транспортные расходы, взимая с клиентов плату за подписку или за первый заказ. Наконец, хотя возвраты трудно прогнозировать, компании должны инвестировать в хорошую систему возврата и риверсивную систему управления цепочками поставок — например, Supply.AI или ее аналог.


