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В представленной статье авторами рассмотрена проблема управления поставками компании в сфере прода-
жи товаров повседневного спроса (Fast-Moving Consumer Goods) в сети Интернет на финальном этапе доставки 
(«последняя миля»). Эмпирический анализ данных рынка онлайн-продажи товаров повседневного спроса за 
2022–2023 гг. подтвердил наличие сезонных пиков спроса и влияние внешних факторов, таких как празд-
ничные периоды и погодные условия. Показано, что колебания спроса способны поставить компанию перед 
сложным выбором, чреватым потерей части спроса, ухудшением репутации компании относительно конку-
рентов рынка, ростом затрат и упущенных продаж в обороте продукции. Обосновываются особенности этой 
деятельности, не позволяющие напрямую использовать в ней существующие разработки в сфере логистики, 
менеджмента, онлайн-маркетинга и т. д. Приведен обзор существующих подходов к проблеме, а также про-
анализирован спектр причин, вызывающих колебания в потребности на услуги доставки товаров повсе-
дневного спроса. Предложена классификация современных инструментов управления (алгоритмические, 
инфраструктурные и отношенческие), воздействующих на текущую величину спроса, организацию поста-
вок или потребительские привычки. Раскрыты плюсы, минусы и ситуации применения этих инструментов.  
Ключевые слова: интернет-торговля, логистика интернет-торговли, управление цепями поставок, e-grocery, 
сезонность спроса. 
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In this article the authors study the problem of supply management of company in the sphere of fast-moving 
consumer goods in the Internet at the final stage of delivery (‘Last mile’). Empiric analysis of data of online-sale 
market of fast-moving consumer goods in 2022-2023 showed seasonal peaks of demand and impact of external 
factors, such as festive periods and weather conditions. It was demonstrated that demand fluctuations can make the 
company encounter a difficult situation that could cause a loss of a certain part of demand, deterioration of the 
company reputation in comparison with market competitors, a rise in costs and missed sales in product turnover. 
Specific features of this activity were grounded that prevent direct use of available means in the field of logistics, 
management, on-line marketing, etc. The article provides a review of existing approaches to the problem and 
analyzes a range of reasons causing fluctuations in demand for services of fast-moving consumer goods. 
Classification of today’s tools of management (algorithmic, infrastructural and relational) was put forward, which 
can affect the current demand, supply organization or customer habits. The article shows benefits, drawbacks and 
situations of using these tools. 
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Введение 

оставка, в том числе онлайн, является 
развитой, хорошо изученной отрас-
лью, однако сфера e-grocery (прода-

жа в сети Интернет товаров повседневного 
спроса – продуктов питания, напитков, 
детского питания, бытовой химии, сопут-
ствующих товаров и т. д.) требует сегодня 
особого внимания.  

До недавнего времени доставка товаров 
повседневного спроса была практически 
невозможна, и лишь в последние 5–7 лет 
наблюдается ее бурный рост, объясняю-
щийся развитием технологий. Только са-
мые современные технологии управления 
поставками, цифровые и транспортные 
технологии сделали принципиально воз-
можной организацию доставки товаров 
небольшими партиями с малым и пре-
дельно малым сроком хранения в значи-
тельной степени ситуативным спросом 
(нужно здесь и сейчас) в условиях высокого 
разнообразия потребительских предпо-
чтений (поставляемых марок товаров). Од-
нако тот факт, что поставки такого рода 
товаров в принципе стали рентабельными, 
не означает, что они осуществляются эф-
фективно.  

Напротив, учитывая одновременно 
большой накопленный в последние годы 
эмпирический материал и одновременно 
отсутствие его теоретического осмысления, 
видно, что данная область представляется 
одним из приоритетных направлений по-
вышения производительности труда в 
экономике (особенно если учесть тенден-
ции рынка труда в части его перехода к 
трудодефицитности). 

Как свидетельствуют отечественная и 
зарубежная теория и практика, в научных 
трудах большинство исследований по теме 
сконцентрированы на анализе динамики 
изменения объема онлайн-заказов на рын-
ке, где внимание акцентируется на пер-
спективах развития сферы электронной 
коммерции в России, включая интересую-
щие нас компании e-grocery [1; 2; 7; 8]. Су-
ществующие исследования сезонности  
(в широком смысле, включая бизнес-циклы 

и шоки) также не охватывают онлайн-
сферу, которая имеет отличающиеся от 
офлайн-продаж паттерны и внешние фак-
торы влияния [5]. 

К основным методам управления сезон-
ными колебаниями спроса относятся про-
цессы планирования и прогнозирования.  
В научной литературе представлено боль-
шое количество качественных, математи-
ческих и комбинированных методов про-
гнозирования закупок и логистических за-
трат в целом [3; 4; 6]. Однако имеющиеся 
методы планирования и прогнозирования 
в логистике не могут быть автоматически 
перенесены в сферу экспресс-доставки в 
онлайн-торговле, так как нуждаются в пе-
реработке и адаптации с учетом специфи-
ки области.  

Более того, в то время как прогнозиро-
вание является инструментом превентив-
ной борьбы с сезонностью, данное иссле-
дование направлено на выявление ин-
струментов, позволяющих реагировать на 
изменения в динамике спроса в режиме 
реального времени. 

В зарубежной научной литературе во-
просы управления спросом при доставке 
на «последней миле» исследованы значи-
тельно глубже, однако они не охватывают 
комплексно все аспекты, рассматриваемые 
в настоящей статье, и в основном опира-
ются на математические подходы к реше-
нию проблемы, не раскрывая их управ-
ленческую логику. 

 К. Ли в своем исследовании разработал 
гибридную нейросетевую модель прогно-
зирования товарного спроса, направлен-
ную на повышение точности прогнозиро-
вания на платформах электронной ком-
мерции для управления запасами, а не за-
казами [10].  

М. Абдоллахи, Х. Янг, М. И. Насри,  
М. Фэрбенк в своей работе представили 
подход динамической маршрутизации за-
казов с целью решения проблемы опреде-
ления динамической стоимости доставки 
как способа управления спросом в режиме 
реального времени [9]. 

Д 
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Следует отметить, что исследование се-
зонности спроса на рынке доставки на 
«последней миле» вписывается в концеп-
цию оказания логистического сервиса кли-
ентам в рамках управления спросом при 
организации доставки клиенту на дом.  

В работе К. Васмут, Ч. Келер,  
Н. Агац и М. Флейшман описаны различ-
ные решения по управлению спросом на 
немецком рынке доставки на дом, что поз-
воляет адаптировать некоторые идеи под 
специфику и потребности российского 
рынка экспресс-доставки на «последней 
миле» [12]. 

 
Исследование специфики сезонности 
спроса на примере сферы e-grocery 

На представленном графике (рис. 1) 
видно, что российский интернет-рынок в 
2022–2023 гг. характеризуется ростом обо-
рота на 27,5% с явной сезонностью1. Пик 
продаж приходится на декабрь каждого 
года, что соответствует предновогодним 
покупкам. В течение года оборот увеличи-
вается к летним месяцам и снижается в ян-
варе после праздничного периода, демон-
стрируя восстановление и постепенный 
рост к концу года. Доля продуктов пита-
ния в общем обороте электронной ком-
мерции за два года выросла с 9,8 до 13,2% 
(рис. 1). 

 

 
 

Рис. 1. Оборот российского рынка  
интернет-торговли в 2022–2023 гг. по месяцам 

(в млрд руб.)  
 
Рис. 1 и 2 составлены по данным аналитической компании 
Data Insight. 

 

 
1 URL: http://admin.akit.ru/wp-content/uploads/ 
2024/03/240227-Prezentatsiya-po-itogam-2023-goda.pdf 
(дата обращения: 14.05.2024). 

График демонстрирует динамику коли-
чества заказов в секторе e-grocery на рос-
сийском интернет-рынке за 2022–2023 гг., 
отображая заметный рост заказов, особен-
но к концу 2023 г.2 Видно, что количество 
заказов увеличивается в начале года с пи-
ком в марте, после чего наблюдается спад, 
который стабилизируется летом и начина-
ет расти с сентября, достигая максималь-
ных значений в декабре. Это подтверждает 
сезонные пики, связанные с предновогод-
ними покупками, аналогично анализу 
рынка интернет-торговли, где также был 
выявлен рост в конце каждого года. Одна-
ко в отличие от оборота, который увели-
чивался к летним месяцам и падал после 
января, динамика количества заказов пока-
зывает более выраженные колебания в те-
чение года с более выраженным пиком в 
декабре, подчеркивая значимость сезон-
ных и праздничных продаж в этом сегмен-
те (рис. 2). 

 

 
 

Рис. 2. Количество заказов по месяцам  
в сфере e-grocery, 2022–2023 гг. (в млн ед.) 

 
Эмпирические данные указывают на 

значительное увеличение объема заказов и 
оборота в декабре каждого года, что кор-
релирует с усиленной потребительской 
активностью в преддверии новогодних 
праздников. Этот период характеризуется 
пиковым спросом на продукты питания и 
подарочные товары, что способствует ро-
сту транзакций в секторе e-grocery и ши-
рокомасштабной электронной коммерции 
в целом. Однако для более глубокого по-

 
2 URL: https://datainsight.ru/eCommerce_2023 (дата 
обращения: 14.05.2024). 
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нимания потребительского поведения и 
факторов изменения спроса на онлайн-
доставку продуктов питания необходимо 
также проанализировать общие причины 
выбора онлайн-сервисов покупателями без 
привязки к определенным временам года. 

Согласно другому исследованию 
агентства Data Insight, 33% опрошенных 
респондентов сделали онлайн-заказ по 
причине нежелания идти в магазин, что 
является третьей по частоте причиной. Это 
связано с ленью, отсутствием времени по-
сещать офлайн-магазин или погодными 
условиями на улице. Фактор погодных 
условий, в отличие от личных мотивов 
каждой группы клиентов, является наибо-
лее прогнозируемым1. Это означает, что 
при учете погодных условий в прогнози-
ровании объемов онлайн-заказов компа-
нии могут заранее запланировать необхо-
димые операционные изменения при ока-
зании логистического сервиса в тот или 
иной день для минимизации случаев 
столкновения с непредвиденными пробле-
мами в результате изменения спроса. 

 
Инструменты управления  
эффективностью доставки  
в рамках сезонности спроса 

Вопреки прогнозам флуктуации спроса 
могут возникать и по непрогнозируемым 
причинам, что подчеркивает необходи-
мость определения инструментов не толь-
ко для предварительного нивелирования 
рисков, таких как увеличение количества 
курьеров на линии в планировании, но и 
для оперативного управления изменения-
ми спроса в реальном времени. 

Первым методом управления измене-
нием спроса на продукцию является изме-
нение стоимости доставки. Авторы статьи 
исследуют методику управления динами-
ческим ценообразованием стоимости до-
ставки на основе предлагаемых клиентам 
слотов доставки. Данная стратегия позво-
ляет влиять на выбор временных слотов 
потребителями, что способствует более 

 
1 URL: https://datainsight.ru/DI_eGrocery_buyers_ 
2023 (дата обращения: 14.05.2024). 

эффективному распределению курьеров и 
уменьшению операционных логистиче-
ских издержек. Путем вычислительного 
исследования в статье продемонстрирова-
на выгода от предложенного подхода по 
сравнению с традиционными методами 
фиксированного ценообразования [9]. 

Выделим несколько основных условий 
для повышения стоимости доставки, кото-
рые можно внедрить в алгоритмы прило-
жений доставки продуктов питания: 

1. Пиковые периоды – время с высоким 
спросом на доставку, такое как предпразд-
ничные/праздничные дни или часы пик, 
когда увеличивается количество заказов. 

2. Ограниченная доступность ресур- 
сов – недостаток свободных курьеров на 
новые заказы. 

3. Специфические условия доставки – 
наличие различных уровней скорости до-
ставки (например, экспресс за 30 минут и 
доставка в течение часа, как у сети 
«ВкусВилл»). 

4. Сезонные колебания – в холодное 
время года или в периоды с плохими по-
годными условиями, когда процесс достав-
ки становится более затрудненным.  

Помимо этого, авторы исследования 
предлагают в совокупности с предложен-
ными выше методами управления стоимо-
стью доставки применять различные мар-
кетинговые стратегии для оказания влия-
ния на поведение потребителей: сегмента-
цию клиентов и персонализацию предло-
жений (например, более высокие тарифы 
для срочной доставки для бизнес-
клиентов), а также психологическое воз-
действие путем предоставления информа-
ции о возможном повышении цен заранее, 
чтобы стимулировать клиентов совершать 
заказы вне пиковых периодов. Примене-
ние этих стратегий позволяет не только 
управлять операционной эффективностью 
на «последней миле», но и улучшать удо-
влетворенность клиентов за счет предо-
ставления им большей гибкости и кон-
троля над условиями доставки. 

Второй практикой, применяемой в ра-
боте зарубежных компаний, таких как 
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Amazon, является использование трудовых 
ресурсов краудсорсинговых компаний. 
Доказано, что использование краудсор-
синга на «последней миле» может помочь 
компаниям справиться с неожиданными 
скачками спроса и обеспечить устойчи-
вость системы распределения товаров в 
периоды значительных рыночных флук-
туаций. Авторы рассматривают примеры 
использования пунктов выдачи заказов 
(ПВЗ) и сотрудничества с логистическими 
провайдерами. Краудсорсинговая доставка 
обеспечивает гибкость и быструю мобили-
зацию ресурсов в ответ на резкое увеличе-
ние спроса, в то время как пункты выдачи 
предлагают клиентам самостоятельно за-
бирать заказы, что потенциально снижает 
нагрузку на систему доставки [11]. 

Краудсорсинговая доставка является 
потенциальным решением для компаний, 
которые сталкиваются с резкими измене-
ниями спроса. Ограниченность использо-
ванием только собственных трудовых ре-
сурсов может не позволять компаниям 
проявлять гибкость относительно потреб-
ностей покупателей, а сотрудничество с 
российскими краудсорсинговыми компа-
ниями (например, «Яндекс.Доставка» и 
«Достависта») обеспечит дополнительный 
запас надежности для цепей поставок в 
случае возникновения непредвиденных 
скачков спроса. 

Помимо анализа лучших практик на за-
рубежных рынках, стоит упомянуть дей-
ствующие инструменты, используемые 
российскими компаниями в сфере  
e-grocery.  

Сеть «Самокат» гарантирует своим по-
купателям бесплатную доставку в течение 
15 минут по всем заказам. Компания обес-
печивает данный уровень сервиса посред-
ством изменения минимальной суммы за-
каза, отсекая в часы пик заказы на суммы 
ниже среднего чека. В утреннее и вечернее 
время минимальная сумма может снижать-
ся до 200 рублей, в середине дня – от 800 до 
2 000 рублей в зависимости от нагрузки 

сервиса1. Еще одной практикой, использу-
емой компанией SPAR, является установка 
внутреннего ограничения на количество 
заказов в тот или иной временной интер-
вал. Если свободные интервалы отсутству-
ют, клиенту предлагается выбрать другой 
временной слот2.  

Перечисленные инструменты можно 
классифицировать исходя из того, каким 
именно образом решается проблема 
управления логистическими процессами, с 
помощью чего устраняется противоречие 
между колеблющимся спросом и ограни-
ченным предложением компании (рис. 3). 

 
 

 
 
 

Рис. 3. Классификация инструментов  
управления нестабильным спросом  
на рынке доставки в сфере e-grocery  

на «последней миле» 

 
Отразим в сравнительной таблице про-

анализированные инструменты, положи-
тельные и отрицательные стороны, а также 
условия их применения в компаниях  
(табл. 1). Как видно из сравнительной таб-

 
1 URL: https://samokat15min.ru/minimalnaya-summa-
zakaza/ (дата обращения: 14.05.2024). 
2 URL: https://myspar.ru/shipping/ (дата обраще-
ния: 14.05.2024). 
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лицы и ранее приведенного анализа, эти 
инструменты, хоть и решают одну и ту же 
проблему, но, в сущности, направлены на 
разный объект. Алгоритмические инстру-
менты направлены на уменьшение спроса, 
при этом с использованием разных спосо-
бов предотвращения дефицита с различ-
ными возможностями его переноса на ме-

нее загруженные периоды времени. Ин-
фраструктурные методы расширяют логи-
стические возможности компании, увели-
чивая ее предложение. Наконец, отношен-
ческие методы предполагают целенаправ-
ленную работу над поведением клиентов 
(а не их ситуативным решением о спросе в 
конкретный момент времени). 

  
Т а б л и ц а   1  

Сравнительная таблица инструментов управления изменением спроса 
 

Методы управления  
изменением спроса 

Положительные аспекты  Отрицательные аспекты  Условия применения 

1. Динамическое  
изменение стоимости  
доставки 

• Повышение дохода в 
периоды высокого спроса. 

• Стимулирование спроса 
в периоды низкой нагруз-
ки. 

• Оптимизация распреде-
ления заказов по времени 

• Возможное недовольство 
клиентов из-за изменений 
цен. 

• Сложность прогнозиро-
вания и планирования 
бюджета для клиентов. 

• Вероятность переклю-
чения клиента на сервис с 
более предсказуемым це-
нообразованием 

• Наличие продвинутых 
систем аналитики и мони-
торинга спроса. 

• Возможность оператив-
ного обновления инфор-
мации на платформе. 

• Лояльность клиента к 
сервису или отсутствие 
жесткой привязки ко вре-
мени 

2. Персонализированные 
условия доставки 

• Увеличение лояльности 
клиентов. 

• Возможность удовле-
творения специфических 
потребностей различных 
сегментов клиентов 

• Увеличение операцион-
ных расходов. 

• Необходимость наличия 
CRM-системы для управ-
ления персонализацией. 

• Повышенные требова-
ния к безопасности данных 

• Развитая инфраструкту-
ра и IT-система для персо-
нализации предложений. 

• Наличие аналитики 
данных о клиентах 

3. Информирование  
о возможном повышении 
цен 

• Повышение прозрачно-
сти и доверия клиентов. 

• Снижение нагрузки на 
систему в пиковые перио-
ды 

• Возможное снижение 
спроса в периоды повыше-
ния цен. 

• Дополнительные ресур-
сы по коммуникации с 
клиентами 

• Эффективная коммуни-
кационная стратегия. 

• Гибкость в управлении 
ценообразованием 

4. Сотрудничество  
с краудсорсинговыми  
компаниями 

• Быстрое масштабиро-
вание операционных воз-
можностей. 

• Снижение затрат на 
постоянный персонал 

• Потенциальные про-
блемы с качеством услуг. 

• Зависимость от сторон-
них исполнителей 

• Наличие партнерских 
соглашений и механизмов 
контроля качества. 

• Гибкость в управлении 
заказами 

5. Использование ПВЗ  
как альтернативного  
способа доставки 

• Снижение нагрузки на 
курьерскую доставку. 

• Снижение затрат на 
доставку 

• Неудобство для части 
клиентов, предпочитаю-
щих доставку на дом. 

• Затраты на создание и 
поддержание сети ПВЗ 

• Развитая сеть ПВЗ в зоне 
обслуживания. 

• Готовность клиентов к 
использованию ПВЗ 

6. Динамическое  
изменение минимальной 
суммы заказа 

• Управление спросом в 
зависимости от нагрузки. 

• Стимулирование 
оформления более круп-
ных заказов 

• Недовольство клиентов 
при повышении мини-
мальной суммы, потеря 
части спроса 

• Аналитика покупатель-
ского поведения. 

• Гибкость инфраструкту-
ры для изменения мини-
мальной суммы в зависи-
мости от часа, времени 
суток или дня недели 

7. Установка ограничения  
на количество заказов  
в интервальной доставке 

• Управление нагрузкой 
на курьеров и логистику. 

• Поддержание качества 
обслуживания. 

• Сохранение у клиента 
пространства выбора 

• Недовольство клиентов, 
не успевших оформить 
заказ. 

• Потенциальные потери 
выручки в пиковые перио-
ды 

• Аналитика и прогнози-
рование спроса. 

• Гибкость в управлении 
временными интервалами 
доставки 
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По результатам проведенного исследо-
вания сформирована таблица, показыва-
ющая факторы, влияющие на спрос, их 
классификацию по степени предсказуемо-
сти и типы инструментов, позволяющие 
управленчески воздействовать на миними-
зацию негативного влияния факторов 

(табл. 2). Несмотря на то, что приведенные 
инструменты могут эффективно влиять на 
растущий спрос покупателей, ставка ис-
ключительно на их использование может 
негативно сказаться на финансовых ре-
зультатах компании, не достигая необхо-
димого уровня продаж и товарооборота. 

 
Т а б л и ц а   2  

Факторы, влияющие на отклонения спроса от устойчивого состояния,  
и соответствующие им по предпосылкам инструменты управления  

 

Вид  
окружения 

предприятия 
Тип фактора 

Факторы, влияющие  
на спрос 

Степень  
предсказуемости 

фактора 

Инструмент  
управления  

(в соответствии  
с номером метода  

в табл. 1) 

Макро- 

Экономический 
Сезонность Высокая 1–7 

Праздничные дни Высокая 1, 4, 6 

Социальный Социальные тренды Средняя 2, 5 

Политический 
Изменения в законодательстве по услови-
ям доставки 

Средняя – 

Природный Погода Средняя 1–7 

Микро- 
Социальный 

Изменения предпочтений потребителей 
в сторону онлайн-сервисов 

Высокая 1–4, 6, 7 

Нежелание потребителей посещать мага-
зин 

Низкая 1, 3, 4, 6, 7 

Отсутствие времени идти за покупками Низкая 1, 3, 4, 6, 7 

Экономический Промоакции и скидки Высокая 1–7 

 
Компании важно избежать ошибки 

смешения отклонений с трендом. Исполь-
зовать эти инструменты можно именно 
для компенсации отклонений спроса от 
трендового уровня, в то время как наблю-
даемый зачастую устойчивый тренд на 
рост рынка требует наращивания мощно-
стей доставки. В контексте логистики «по-
следней мили» курьеры представляют со-
бой ключевой ресурс, чья значимость ча-
сто превышает возможности ограничи-
тельных инструментов управления спро-
сом. В определенных ситуациях для того, 
чтобы поддерживать оперативную эффек-
тивность и обеспечивать достаточный объ-
ем доставок, компаниям приходится не 
только ограничивать спрос, но и вести 
конкурентную борьбу за курьеров, пред-
лагая им повышенные ставки оплаты. Это 
обеспечивает поддержание качества серви-
са и удовлетворение потребностей клиен-
тов даже в пиковые периоды1. 

 
1 URL: https://www.bfm.ru/news/540041 (дата об-
ращения: 14.05.2024). 

Заключение 

Анализ колебаний спроса на рынке до-
ставки на «последней миле» в сфере  
e-grocery позволил выявить ключевые фак-
торы, влияющие на изменение спроса, и 
предложить эффективные инструменты 
управления для компаний. В ходе исследо-
вания были рассмотрены следующие ас-
пекты: 

1. Обзор существующих подходов: прове-
ден обзор отечественной и зарубежной ли-
тературы по вопросам управления спро-
сом и логистики в сфере e-grocery. Выяв-
лено, что большинство существующих ис-
следований сконцентрировано на прогно-
зировании и планировании, тогда как во-
просы оперативного управления в режиме 
реального времени остаются недостаточно 
исследованными. 

2. Проведение эмпирического анализа: на 
основе данных российских исследований 
проанализирована динамика спроса на 
услуги e-grocery в 2022–2023 гг., что позво-
лило подтвердить сезонные пики и вы-
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явить ключевые факторы, влияющие на 
спрос. 

3. Анализ факторов спроса: исследованы 
основные факторы, вызывающие колеба-
ния спроса, такие как сезонность, празд-
ничные дни, погодные условия и измене-
ния в потребительских предпочтениях. 
Была выявлена их степень предсказуемо-
сти и предложены соответствующие ин-
струменты управления. 

4. Предложение классификации инстру-
ментов управления: разработана классифи-
кация инструментов управления спросом, 
включающая алгоритмические, инфра-
структурные и отношенческие методы.  
В сравнительной таблице представлены их 
положительные и отрицательные стороны, 
а также условия применения. 

В качестве направлений для дальней-
ших исследований можно выделить мо-
дернизацию разработанных инструментов 
за счет расширения списка предлагаемых 

лучших практик, углубленное изучение 
вопросов прогнозирования спроса с целью 
повышения его точности. Также в контек-
сте данного исследования необходимо 
дальнейшее изучение влияния культур-
ных и экономических особенностей раз-
личных регионов на спрос в сфере  
e-grocery. Это позволит разработать более 
универсальные и эффективные подходы к 
управлению логистикой на «последней 
миле». 

Проведенное исследование подтверди-
ло значимость и актуальность вопросов 
управления спросом на рынке доставки на 
«последней миле» в сфере e-grocery. Пред-
ложенные инструменты и подходы могут 
способствовать повышению операционной 
эффективности и удовлетворенности кли-
ентов, однако необходимы дальнейшие 
исследования для достижения наилучших 
результатов в данной области. 
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