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В статье рассмотрены особенности цифро-
вой стратегии китайского оператора элек-
тронной торговли JD.com. Показано, что в 
его деятельности сочетаются элементы 
электронного магазина и маркетплейса. 
Описаны инструменты, используемые для 
контроля качества товаров и формирова-
ния доверия покупателей для обоих фор-
матов торговли. Показана роль финансо-
вых сервисов в интеграции экосистемы 
JD.com. Описаны модели организации ло-
гистики, позволяющие обеспечить быструю 
доставку заказов. Показано роль техноло-
гий искусственного интеллекта в организа-
ции торговой, маркетинговой и логистиче-
ской деятельности компании. 
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Отрасль розничной торговли Китайской Народной Республики (КНР) характеризу-

ется высоким уровнем цифрового развития. Китайские компании широко применяют ин-
струменты электронной коммерции, а покупатели всё более активно переключаются на 
цифровую модель потребления. По этой причине опыт Китая в области развития цифро-
вой торговли представляет большой интерес для российских предприятий, поскольку он 
может позволить адаптировать используемые китайскими компаниями инструменты и 
стратегии в целях повышения эффективности российских розничных операторов. При 
этом, по нашему мнению, необходимо уделять внимание не только лидеру китайской 
цифровой торговли (каким является Alibaba Group [1]), но и другим предприятиям, так как 
это расширит объём информации о возможных стратегиях развития цифрового бизнеса. 

Цель данного исследования заключается в идентификации стратегии использова-
ния цифровых инструментов в деятельности одного из ведущих китайских операторов 
розничной торговли JD.com (JingDong Group). 

Компания JD.com отличается тем, что выстраивала свою стратегию на полном 
контроле над цепочкой создания стоимости. Цифровые инструменты компании JD.com не 
просто соединяют покупателей и продавцов, но служат основой для организации движе-
ния товаров и создания стоимости в интересах ключевых стейкхолдеров [2]. 

Онлайн-платформа в полной мере представлена в деятельности компании 
JD.com, причём компания применяет гибридную модель (Рис. 1), которая сочетает про-
дажи собственных товаров (розничная торговля) и продажи сторонних продавцов (мар-
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кетплейс), т.е. одновременно использует платформенную и неплатформенную модели 
организации торговли [3]. 

В рамках модели розничной торговли компания JD.com самостоятельно закупает 
товары у производителей и брендов по оптовой цене и продаёт через собственную циф-
ровую площадку потребителям, т.е. функционирует в формате электронного магазина. 
Данный вид торговли даёт полный контроль над ассортиментом, качеством, ценами и вы-
полнением заказов. Такой подход является основой репутации компании JD.com, которая 
берёт на себя полную ответственность за надёжность и подлинность предлагаемых ей 
товаров. 

В рамках модели маркетплейса JD.com привлекает сторонних продавцов для уве-
личения ассортимента своей торговой площадки, при этом компания сохраняет жёсткий 
контроль над процессами взаимодействия поставщиков и потребителей. Например, 
внешние продавцы часто должны использовать JD Logistics (JDL) для хранения и достав-
ки товаров. Такой подход применяется, чтобы обеспечить единый стандарт сервиса [4]. 

Рис. 1 показывает, что онлайн-площадка компании JD.com может быть охаракте-
ризована как цифровая торговая система с высокой степенью контроля со стороны её 
оператора, где на первом месте находятся эффективность и надёжность [2]. 

 
Рисунок 1 – Структура гибридной цифровой торговой площадки компании JD.com 
В компании JD.com функционирует B2B-платформа JD Business, которая пред-

ставляет собой специализированный маркетплейс для корпоративных покупателей – 
предприятий малого и среднего бизнеса. При этом сервис В2В предлагает своим бизнес-
клиентам не только оптовые цены, но и управление расходами и различные бизнес-
решения, позволяющие клиентам повысить эффективность их деятельности. 

Мобильные платёжные системы в деятельности компании JD.com представлены 
собственными разработками, в частности, JD Pay (Baitiao). 

Особенностью платёжной системы компании JD.com является её высокий уровень 
интеграции. Приложение глубоко встроено в экосистему компании, что обеспечивает 
бесшовный и безопасный процесс оплаты для покупателей, что упрощает совершение 
покупок (за счёт минимизации усилий клиентов при оплате) и повышает доверие потреби-
телей [5]. 

Кроме платёжной системы компанией разработан кредитный инструмент Baitiao, 
что относится к важным конкурентным преимуществам компании JD.com. Аналогией в 
России является финансовый продукт Яндекс Сплит. Сервис представляет собой вирту-
альную кредитную линию, которая позволяет покупать товары в кредит или в рассрочку. 
Такой подход стимулирует средний чек и частоту покупок, особенно среди молодых поку-
пателей [6]. 

В рамках мобильной платёжной системы используются данные для скоринга. 
Компания JD.com использует данные о покупках и поведении покупателей для оценки 
кредитоспособности и предоставления кредитной линии посредством механизма Baitiao, 
что существенно снижает риски. 
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Таким образом, сервис JD Pay является не просто платёжным шлюзом, но страте-
гическим инструментом стимулирования спроса и увеличения лояльности покупателей 
внутри экосистемы JD.com [7], [8]. 

Социальная коммерция и суперприложения в деятельности компании JD.com 
представлены не так сильно. Основными направлениями развития JD.com являются 
партнёрство и интеграция с внешними операторами. 

Компания осуществляет партнёрство с крупными социальными сетями и прило-
жениями, в частности, в платформе Tencent находится виджет JD.com, также виджет 
JD.com представлен внутри супер-приложения WeChat в разделе "Покупки". Такой подход 
даёт JD доступ к пользователям WeChat и позволяет использовать потенциал социаль-
ных сетей без необходимости строить собственное социальное приложение [9]. 

К собственным инициативам компании JD.com относится сервис JD Jingxi (JD 
Pinpa), который запущен для завоевания региональных рынков и небольших городов Ки-
тая при помощи модели групповых покупок и скидок. 

В целом можно сделать вывод, что компания JD.com признаёт необходимость 
развития с использованием преимуществ социальной коммерции, но предпочитает зани-
мать место в социальном взаимодействии посредством партнёрств с внешними операто-
рами, а не создавать собственную экосистему социальных взаимодействий. 

Продажи товаров посредством прямых трансляций реализованы в деятельности 
компании JD.com при помощи собственной платформы JD Live. Данная платформа дела-
ет основной акцент на брендах и надёжности. Другие платформы полагаются на ин-
флюенсеров, однако JD.com сосредотачивается на экспертизе и специалистах. Прово-
дятся прямые трансляции официальных производителей, что усиливает позиции JD.com 
как платформы для подлинных и качественных товаров [2]. 

Интеграция с логистикой является ключевым преимуществом компании JD.com. 
Модель "трансляционной доставки" означает, что все товары, купленные во время пря-
мой трансляции, могут быть доставлены в течение 30 минут, если находятся на ближай-
шем складе компании JD.com. Такой подход возможен благодаря сети складов "послед-
ней мили", т.е. развитой логистической инфраструктуре, приближенной к конечным по-
требителям [4], [10]. 

Компания применяет дополненную реальность (AR) и виртуальную реальность 
(VR) для демонстрации товаров, особенно просмотр техники в 3D. Благодаря этому по-
требители могут получить более полное представление о характеристиках продукции в 
ситуации, когда их непосредственная проверка из-за особенностей электронной коммер-
ции невозможна [11], [12]. Это способствует формированию доверия со стороны клиентов 
и повышает вероятность принятия решения о покупке [13]–[15]. 

Таким образом, компания JD.com использует прямые трансляции не как развле-
чение, а как инструмент конверсии, усиливая ключевые конкурентные преимущества – 
качество товаров и надёжность и скорость доставки. 

Анализ больших данных и искусственный интеллект являются, по сути, ядром 
всей операционной системы компании JD.com [16], [17]. Предиктивная аналитика спроса 
означает, что алгоритмы искусственного интеллекта анализируют историю покупок, поис-
ковые запросы, просмотры и внешние данные (погода, тренды) для прогнозирования 
спроса с очень высокой точностью. Такой подход позволил компании JD.com повысить 
эффективность доставки "последней мили", так как все товары заранее размещаются на 
складах по региональным признакам согласно прогнозам [9], [18], [19]. 

Динамическое ценообразование также относится к конкурентным преимуществам 
компании JD.com. Цены на товары меняются в зависимости от спроса на товар, от цен 
конкурентов и поведения покупателей [6]. 

Персонализация в реальном времени означает, что искусственный интеллект 
компании JD.com формирует уникальную главную страницу и рекомендации для каждого 
покупателя, что значительно повышает число покупок [20]–[22]. 

Служба поддержки на основании технологий искусственного интеллекта помогает 
поддерживать репутацию компании, которая заботится о покупателе. Виртуальные асси-
стенты обрабатывают более 95% запросов покупателей, что ускоряет понимание и реше-
ние проблем [23]–[25]. 

Таким образом, большие данные и искусственный интеллект в деятельности ком-
пании JD.com не выполняют вспомогательную роль, а представляют собой основу, на 
которой построены все ключевые процессы: закупок товаров, хранения, сбора заказов, 
маркетинга и доставки [4]. 
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Интеллектуальная логистика и доставка "последней мили" являются важным пре-
имуществом JD.com, для обеспечения которого применяются следующие цифровые ин-
струменты [10], [18], [19]: 

− автоматизация складов: роботизированные склады используют роботов, 
применяются сортировочные системы и дроны для комплектации заказов, что повышает 
скорость и точность доставки; 

− сеть доставки "последней мили" включает тысячи фронтальных складов и 
пунктов выдачи по всему Китаю, в данной сети товары хранятся в непосредственной бли-
зости от покупателей; 

− технологии доставки: применяются автономные курьерские роботы и дро-
ны для доставки в удалённые районы и студенческие общежития; 

− система назначения заказов: алгоритм искусственного интеллекта опреде-
ляет оптимальный склад для выполнения заказа и строит наиболее быстрый маршрут 
для курьера для доставки товаров, что сокращает время ожидания товара потребителем 
и снижает логистические издержки компании; 

− IoT-мониторинг: датчики отслеживают местоположение посылок, для ско-
ропортящихся товаров измеряют температуру и влажность, что снижает риски утраты то-
варов. 

Основные аспекты стратегии компании JD.com представлены в Табл. 1. 
Таблица 1 – Реализация цифровых инструментов в торговой деятельности компании 
JD.com (составлено авторами на основе [26]) 
Онлайн-платформа (мар-
кетплейс) 

Компания применяет гибридную модель, которая сочетает прямые продажи (роз-
ничная торговля) и продажи сторонних продавцов (маркетплейс). В рамках рознич-
ной торговли JD.com самостоятельно закупает у поставщиков товары по оптовой 
цене и продаёт покупателям, в рамках маркетплейса компания предоставляет дру-
гим продавцам возможность продавать товары на платформе. При этом JD.com 
контролирует качество работы сторонних продавцов 

Мобильные платёжные 
системы 

Собственная мобильная платёжная система JD Pay, глубоко интегрированная с 
экосистемой компании, что обеспечивает бесшовное осуществление платежей. 
Кредитный инструмент Baitiao относится к ключевым конкурентным преимуще-
ствам компании JD.com, позволяя клиентской аудитории финансировать свои по-
купки 

Социальная коммерция и 
супер-приложения 

Партнёрство и интеграция с внешними операторами. На платформе Tencent и 
внутри супер-приложения WeChat в разделе "Покупки" установлены виджет 
JD.com, имеется доступ к пользователям WeChat и социальным сетям без необхо-
димости строить собственное социальное приложение 

Продажи товаров посред-
ством прямых трансляций 

Осуществляются посредством собственной платформы JD Live, платформа делает 
основной акцент на брендах и надёжности, на качественной экспертизе и специа-
листах. Проводятся прямые трансляции официальных производителей, большое 
внимание уделяется модели "трансляционной доставки": товар, купленный во вре-
мя трансляции, должен быть доставлен в течение 30 минут, если в локации потре-
бителя находится склад компании JD.com 

Анализ больших данных и 
искусственный интеллект  

Предиктивная аналитика спроса, алгоритмы искусственного интеллекта анализи-
руют историю покупок, поисковые запросы, просмотры и внешние данные прогно-
зирования спроса с очень высокой точностью. Повышена эффективность доставки 
"последней мили", товары заранее размещаются на складах. 
Результатами использования технологий больших данных и искусственного интел-
лекта являются динамическое ценообразование, персонализация, уникальная 
главная страница и рекомендации. Виртуальная служба поддержки обрабатывает 
более 95,0% запросов 

Интеллектуальная логи-
стика и доставка "послед-
ней мили" 

Автоматизация складов, роботизированные склады, сортировочные системы и 
дроны для комплектации заказов. Сеть доставки "последнего километра" включает 
тысячи фронтальных складов и пунктов выдачи по всему Китаю. Автономные курь-
ерские роботы и дроны для доставки в удалённые районы и студенческие общежи-
тия. Система назначения заказов, алгоритм искусственного интеллекта определяет 
оптимальный склад и строит наиболее быстрый маршрут для курьера для доставки 
товаров. IoT-мониторинг, датчики отслеживают местоположение посылок, для ско-
ропортящихся товаров измеряют температуру и влажность 

 
Глубокая цифровая интеграция позволяет компании JD.com доминировать в сег-

ментах розничной торговли в КНР, где обязательно требуются гарантия подлинности, ка-
чество и скорость. К таким сферам относятся товары электроники, бытовой техники, осо-
бенно для "умного дома", люксовые и брендовые товары. Компания отличается тем, что 
большая часть заказов в Китае доставляется в течение 24 часов, во многих крупных го-
родах доставка товаров от к JD.com доступна в течение 30 минут до 2 часов [21]. 

Этот результат достигается за счёт того, что применяемые цифровые инструмен-
ты не являются разрозненными сервисами, но представляют собой единую интегриро-
ванную систему. Большие данные и искусственный интеллект управляют прогнозирова-
нием, платформа JD.com генерирует заказы, интеллектуальная логистика (JDL) быстро 
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выполняет заказы, платежи в собственной платёжной системе (JD Pay) стимулируют и 
облегчают покупки. Таким образом, цифровые технологии являются основой конкурентно-
го преимущества компании JD.com в выбранном сегменте рынка. 
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