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Στην παρακάτω εργασία θα αναπτύξω την έννοια του ηλεκτρονικού εµπορίου, 
το οποίο θεωρείται από πολλούς το εµπόριο του µέλλοντος, το πώς δηµιουργείται ένα 
ηλεκτρονικό κατάστηµα στο internet καθώς και τι θα πρέπει να έχει ένα web site για να 
θεωρείται επιτυχηµένο. Αναφέρω κάποια από τα πλεονεκτήµατα που αποκτά η 
επιχείρηση όταν εισέρχεται στο τόπο του ηλεκτρονικού εµπορίου καθώς και τα 
πλεονεκτήµατα που θα έχει ο πελάτης µιας τέτοιας εταιρείας. 

Παρακάτω συγκρίνω τρία ελληνικά sites και τρία ξένα ως προς τα 
χαρακτηριστικά που θα πρέπει να έχει ένα καλό site για να σταθεί στην αγορά του 
ηλεκτρονικού τόπου και έπειτα αναπτύσσω της ελλείψεις αυτών των sites. 

 
 
 

 
 
 
In my project I will develop the concept of e commerce, which is considered to 

be the commerce of the future. However I will show how an on line shop is created on 
the internet, as well as what a web site should consist of in order for it to be considered 
a success. A few of the benefits or advantages a company  obtains will be mentioned 
along with the benefits a customer also will receive.  

The characteristics which a site has to consist of, in order for it to remain in the 
electronic market will be compared between three foreign sites and  three Greek sites. 
The pros and cons of all the above will be mentioned. 
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¾ 1ο Κεφάλαιο  
 

 
 
 
Το ηλεκτρονικό εµπόριο είναι η εκσυγχρονισµός του εµπορίου, είναι το 

εµπόριο του µέλλοντος. Αυτό ισχυρίζονται τουλάχιστον οι υπέρµαχοι της νέας 
τάσης στην αγορά ότι δηλαδή οι συναλλαγές επί το πλείστον θα γίνονται 
ηλεκτρονικά, χωρίς προσωπική επαφή ανάµεσα στον πωλητή και τον αγοραστή, 
αλλά και ούτε ανάµεσα στον καταναλωτή και το προϊόν. Το ηλεκτρονικό εµπόριο 
αλλάζει τον τρόπο που γίνονται οι αγορές. Η αγορά πλέον δεν γίνεται αναγκαστικά 
µόνο σε ένα γεωγραφικό µέρος αλλά και µέσω ενός υπολογιστή! Η αγορά ενός 
προϊόντος δεν είναι πλέον τοπικά προσδιορισµένη µπορεί να εκτείνεται έως και το 
πιο αποµακρυσµένο µέρος του πλανήτη και να πραγµατοποιείται απλά µε το πάτηµα 
ενός κουµπιού. 

   Το ηλεκτρονικό εµπόριο είναι ο καινούργιος τρόπος άσκησης των 
επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων που βασίζεται στις τεχνολογίες των πληροφοριών 
και των επικοινωνιών. Σκοπός του είναι η αύξηση της παραγωγικότητας, η 
ανάπτυξη νέων υπηρεσιών καθώς και η καθιέρωση νέων διαύλων επικοινωνίας. 

 
 
 
 
 
 
 
Λέγοντας Ηλεκτρονικό Εµπόριο εννοούµε κάθε αγοραπωλησία αγαθών και 

υπηρεσιών η οποία εκτελείται αποκλειστικά και µόνο σε ηλεκτρονικό επίπεδο, 
δηλαδή µε τη χρήση υπολογιστών που συνδέονται µέσω internet.  Για την 
πραγµατοποίηση µιας τέτοιας συναλλαγής χρησιµοποιούνται πολύπλοκοι 
προγραµµατιστικοί µηχανισµοί και το κατάλληλο λογισµικό που επιτρέπει την 
Ηλεκτρονική Ανταλλαγή ∆εδοµένων (Electronic Data Interchange - EDI) ανάµεσα 
στις δύο πλευρές (µεταξύ επιχειρήσεων αλλά και µεταξύ επιχειρήσεων και 
καταναλωτών) οι οποίες εµπλέκονται στη συγκεκριµένη συναλλαγή. Oι µηχανισµοί 
αυτοί πρέπει να είναι τέλεια κατασκευασµένοι ώστε να εξασφαλίζεται απόλυτη 
ασφάλεια στη µεταφορά των δεδοµένων, εφ’ όσων το ηλεκτρονικό εµπόριο 
συµπεριλαµβάνει κατά κανόνα ανταλλαγή προσωπικών στοιχείων, τα οποία 
µπορούν µετά από κάποια διαδικασία να µετατραπούν σε  χρήµα… 
Το ηλεκτρονικό εµπόριο δεν ασχολείται µόνο µε την ηλεκτρονική εµπορία αγαθών και 
υπηρεσιών αλλά και µε τα παρακάτω: 
      
1. παράδοση ψηφιακού περιεχόµενου (άϋλων αγαθών) 
2. ηλεκτρονική αγοραπωλησία µετοχών 
3. εµπορικές δηµοπρασίες 
4. ενηµέρωση από πηγές σε απευθείας σύνδεση 
5. κρατικές προµήθειες 
6. πωλήςεις απευθείας στον καταναλωτή και µεταγοραστική εξυπηρέτηση 
 
  
Υπάρχουν δύο µορφές ηλεκτρονικού εµπορίου το άµεσο και το έµµεσο Η.Ε. Το έµµεσο 
ηλεκτρονικό εµπόριο είναι η ηλεκτρονική παραγγελία υλικών αγαθών τα οποία όµως 
παραδίδονται στον καταναλωτή µέσω του ταχυδροµείου ενώ το άµεσο ηλεκτρονικό 
εµπόριο είναι τηλεµατική παραγγελιά, πληρωµή και παράδοση άϋλων αγαθών και 
υπηρεσιών, όπως λογισµικό υπολογιστών, ψυχαγωγικό περιεχόµενο ή υπηρεσίες 
πληροφόρησης σε παγκόσµια κλίµακα 
 
Το ηλεκτρονικό εµπόριο χωρίζεται σε τρείς επιµέρους τοµείς επικοινωνίας: 
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1. Στον τοµέα µεταξύ επιχειρήσεων (business-to-business) (B2B), 
2. Στο τοµέα µεταξύ επιχειρήσεων και καταναλωτών (business to 

consumers) (B2C), 
3. Και τέλος µεταξύ επιχειρήσεων και ∆ηµόσιας ∆ιοίκησης ( business-

to-government)(B2G). 
 
Το διεπιχειρησιακό µοντέλο B2B αναφέρεται σε όλες τις εφαρµογές που 

καλύπτουν την επικοινωνία και ανταλλαγή πληροφοριών µεταξύ επιχειρήσεων. Το 
σηµαντικό µε αυτό τον τοµέα ηλεκτρονικού εµπορίου είναι η µείωση του κόστους, 
αφού τις περισσότερες φορές οι συναλλασσόµενες επιχειρήσεις είναι ήδη 
συνεργάτες.  

Όσον αφορά το δεύτερο µοντέλο B2C, αναφέρεται στην επικοινωνία του 
καταναλωτή µε την επιχείρηση. Το κύριο ενδιαφέρον εδώ είναι η προσέγγιση όσο το 
δυνατόν περισσότερων πελατών (εάν πρόκειται για επιχείρηση κερδοσκοπικού 
χαρακτήρα) ή η δυνατότητα όσο το δυνατόν µεγαλύτερης πρόσβασης πολιτών. 
Ακόµη όµως µεγαλύτερη ενδιαφέρον σ’ αυτό το µοντέλο παρουσιάζει η δυνατότητα 
διατήρησης των ήδη υπαρχόντων πελατών. 

Η τελευταία κατηγορία ηλεκτρονικού εµπορίου B2G αναφέρεται στον 
τρόπο µε τον οποίο η επιχείρηση συναλλάσσεται µε το δηµόσιο τοµέα. 

 
 
 
 
 
 
 
 
Το ηλεκτρονικό εµπόριο στην Ελλάδα έχει αρχίσει να αναπτύσσεται µε πολύ 

ραγδαίους ρυθµούς! Αυτή τη στιγµή γύρω στο 10% του πληθυσµού έχει µόνιµη 
πρόσβαση και χρήση του Internet. Το 20% των Ελλήνων έχει πραγµατοποιήσει έστω 
και µια φορά online ηλεκτρονική αγορά. Ένα 5% του πληθυσµού αγοράζει σταθερά 
προϊόντα µέσω internet. Βεβαίως τα ποσοστά που ανέφερα είναι χαµηλότερα στην 
Ελλάδα  σε σχέση µε τη ∆υτική Ευρώπη και Αµερική.  Τα ηλεκτρονικά καταστήµατα 
που έχουν ήδη εµφανιστεί θα έχουν µεγαλύτερη αναγνωρισηµότητα σε σχέση µε αυτά 
που θα δηµιουργηθούν στο µέλλον, γιατί τα τελευταία θα πρέπει να κάνουν κάτι 
παραπάνω από τα ήδη υπάρχοντα καταστήµατα που έχουν κερδίσει το κοινό. (Πηγή: 
Εφηµερίδα Εξπρές) 

 
 
2ο Κεφάλαιο  
 
 
 
 
 

Tα ηλεκτρονικά καταστήµατα είναι µια από τις πιο συνηθισµένες εφαρµογές του 
ηλεκτρονικού εµπορίου. Το ηλεκτρονικό Εµπόριο παρέχει τη δυνατότητα δηµιουργίας 
ηλεκτρονικών επιχειρήσεων στο δίκτυο (π.χ. ηλεκτρονικά καταστήµατα, εταιρίες 
παροχής υπηρεσιών κλπ). Επιπλέον πολλές επιχειρήσεις ( κυρίως οι µικροµεσαίες ) 
δηµιουργούν Ηλεκτρονικά Εµπορικά Κέντρα δηλαδή οµάδες επιχειρήσεων που 
συνεργάζονται ηλεκτρονικά δηµιουργώντας ένα Εµπορικό Κέντρο στο Internet. Μια 
ηλεκτρονική επιχείρηση αποτελείται από δύο ή περισσότερα ηλεκτρονικά καταστήµατα 
και παρέχει τη δυνατότητα στις επιχειρήσεις να δηµιουργούν ισχυρούς και 
ανταγωνιστικούς οµίλους εταιριών. 

 Ο καθένας µας µπορεί κατά την πλοήγηση του στο Internet µπορεί να 
επισκεφθεί ένα ηλεκτρονικό κατάστηµα. Μέσα από την οθόνη του υπολογιστή του 
µπορεί να δει όσα θα έβλεπε σε µία βόλτα του στα φυσικά µαγαζιά και να αγοράσει 
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τα προϊόντα που τον ενδιαφέρουν, πληρώνοντας φυσικά το ανάλογο αντίτιµο. Το 
προϊόν φθάνει στον καταναλωτή µέσω courier, επιβαρυνόµενο ως εκ τούτου µε το 
κόστος µεταφοράς. Η εταιρία µε αυτό τον τρόπο δε χρειάζεται να απασχολεί 
προσωπικό αφού όλα γίνονται αυτόµατα µέσω του υπολογιστή αρκεί ο 
καταστηµατάρχης να έχει γεµάτες τις αποθήκες του µε προϊόντα. Ως εκ τούτου η 
εταιρία έχει κέρδος αφού τώρα δεν υπάρχει µεσάζοντας! Η προβολή του προϊόντος 
µπορεί να γίνει µέσω Internet, το οποίο τον τελευταίο καιρό έχει αρχίσει να 
αποδεικνύει την δύναµη του σε αυτόν τον τοµέα. 
 

 
 
 
 
 
Η δηµιουργία ηλεκτρονικού καταστήµατος είναι µια σχετικά απλή 

διαδικασία. Είναι βέβαια δυνατόν να ακολουθηθούν διαφορετικές διαδροµές, 
ανάλογα µε τις πωλήσεις που αναµένει η επιχείρηση καθώς επίσης και  την 
επένδυση που είναι διατιθεµένη να πραγµατοποιήσει. Η πιο δαπανηρή λύση είναι η 
αγορά των εφαρµογών που θα δηµιουργήσουν το ηλεκτρονικό κατάστηµα και του 
ηλεκτρονικού υπολογιστή που θα φιλοξενήσει τις εφαρµογές όπως επίσης και η 
µίσθωση της γραµµής που θα εξασφαλίσει τη σύνδεση µε το Internet. Αυτή ακριβώς 
η µίσθωση, σε συνδυασµό µε το κόστος της γραµµής σύνδεσης ενός Web server µε 
το Internet (10 εκ.) ∆ε συµφέρει για µικροµεσαίες επιχειρήσεις, η οποίες θέλουν να 
δοκιµάσουν την είσοδό τους σε αυτήν την νέα αγορά µε το µικρότερο επενδυτικό 
ρίσκο. Η καλύτερη λύση για εταιρίες τέτοιου µήκους είναι η ενοικίαση ενός 
ηλεκτρονικού καταστήµατος, απαλλασσόµενες έτσι από τον πάγιο εξοπλισµό και τα 
έξοδα του της τηλεφωνικής γραµµής. Για τις ανάγκες των µικρών και µικροµεσαίων 
επιχειρήσεων, οι Ελληνικές Υπηρεσίες internet ανέπτυξαν το eshops ™ , ένα από τα 
µεγαλύτερα Ηλεκτρονικά Εµπορικά κέντρα στην Ελλάδα που δραστηριοποιούνται 
µέσα στο  Internet. Το eshops ™   φιλοξενεί πολλά On-line ηλεκτρονικά 
καταστήµατα και λειτουργεί µε την µορφή "shop in shop"  δηλαδή κάθε 
επαγγελµατίας που θέλει να πουλήσει τα προϊόντα του µέσω Internet σε όλο τον 
κόσµο µπορεί να ανοίξει εύκολα και γρήγορα το ηλεκτρονικό του κατάστηµα στο 
eshops ™. Μέσα στο δίκτυο του eshops™  µπορεί να εκµεταλλευτεί την  
διαφηµιστική προώθηση, την κεντρική  διαχείριση και την απόδοση που προσφέρει. 

 
 
 
 
 
Ένα ηλεκτρονικό κατάστηµα αποτελείται από το περιβάλλον προβολής των 

προϊόντων, την αποθήκη, το λογιστήριο και το ταµείο. Ο πελάτης, δηλαδή αυτός που 
επισκέπτεται το e-shop, έχει πρόσβαση µόνο στην προβολή και στο ταµείο µέσω 
ενός οποιουδήποτε browser αρκεί αυτός να υποστηρίζει ασφαλείς συναλλαγές.  

Οι βασικοί κανόνες του σύγχρονου ηλεκτρονικού επιχειρείν, δηµιουργούν 
την ανάγκη ανάπτυξης web site µε περιεχόµενο δυναµικό, ζωντανό και πάντα 
ενηµερωµένο. Για την σύνθεση ενός πετυχηµένου ηλεκτρονικού καταστήµατος θα 
πρέπει να υπάρχουν κάποια συγκεκριµένα στοιχεία. 

 Κατά αρχήν το ηλεκτρονικό κατάστηµα θα πρέπει να έχει  διεύθυνση ή 
αλλιώς domain name, το να έχετε το δικό σας domain είναι πλέον απαραίτητη 
προϋπόθεση ως το πρώτο βήµα προς µια επιτυχηµένη δικτυακή παρουσία Η 
διεύθυνση ενός web site έχει τη µορφή www.onoma.gr ή www.onoma.com . Μια 
σωστή διεύθυνση µπορεί να συµβάλλει σε αυξηµένο αριθµό επισκέψεων στο site, 
λέγοντας "σωστή" αναφερόµαστε σε κάποια συγκεκριµένα κριτήρια που κάνουν µια 
διεύθυνση περισσότερο κατάλληλη για επισκέπτες και µηχανές αναζήτησης. Επίσης 
θετικό είναι το όνοµα της διεύθυνσης να είναι ευκολοµνηµόνευτο ή να έχει κάποια 
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διαφήµιση η οποία θα µένει στο µυαλό του καταναλωτή ένα σήµα κατατεθέν 
παραδείγµατος χάρη. 

Ένα άλλο χαρακτηριστικό το οποίο θα πρέπει να έχει το web site για να 
προσελκύει το βλέµµα του πελάτη είναι να είναι όµορφο αισθητικά ηλεκτρονικό 
κατάστηµα - web site: Το ηλεκτρονικό κατάστηµα - web site είναι σαν ένα 
κανονικό κατάστηµα. Αν είναι όµορφο αισθητικά και άρτια τεχνικά 
κατασκευασµένο, θα προκαλέσει την καλή διάθεση του επισκέπτη και το αίσθηµα 
εµπιστοσύνης. Αν ο επισκέπτης-πιθανός πελάτης πειστεί ότι πίσω από αυτό υπάρχει 
µια εταιρεία µε σοβαρότητα και επαγγελµατικότητα θα προχωρήσει σε συναλλαγές 
και αγορές από αυτή. 

 
Από τις προτεραιότητες ενός ηλεκτρονικού καταστήµατος, είναι η χρήση 

σύγχρονων τεχνικών και προδιαγραφών ασφαλείας (κρυπτογράφηση, 
αυθεντικοποίηση, σαφείς όροι χρήσης site, πολιτικές προστασίας δεδοµένων κτλ) 
ώστε ο επισκέπτης του, να αισθάνεται ασφάλεια κατά την περιήγηση του στις 
ιστοσελίδες του και την παραγγελία προϊόντων από αυτό. Είναι γνωστό ότι ο 
µεγαλύτερος φόβος των χρηστών του Internet που τους εµποδίζει να 
πραγµατοποιήσουν συναλλαγές, είναι τα θέµατα ασφαλείας των διαφόρων 
ηλεκτρονικών καταστηµάτων - web site. Ο πελάτης  για να δώσει τα προσωπικά του 
στοιχεία όπως το όνοµά του, τον αριθµό της κάρτας του κ.α θα πρέπει το web site να 
του δίνει την αίσθηση της ασφάλειας και της εµπιστοσύνης αλλιώς ο πελάτης δε θα 
αγοράσει το προϊόν που σκόπευε να αγοράσει. Αν και κανείς δε µπορεί να εγγυηθεί 
100% ασφάλεια από κακόβουλους χάκερ (hacker), παρόλα αυτά η τεχνολογία 
σήµερα µας παρέχει τα καλύτερα µέτρα ασφαλείας που υπήρξαν ποτέ. 

Βασικό χαρακτηριστικό που θα πρέπει να υπάρχει σε ένα on-line shop που 
θέλει να είναι επιτυχηµένο θα πρέπει να προσφέρει στους πελάτες του ευκολίες 
στον τρόπο πληρωµής. Έχει αποδειχθεί µε έρευνες και στατιστικές ανάµεσα σε 
δηµοφιλή ηλεκτρονικά καταστήµατα και χρήστες τους, ότι όσο πιο απλή και εύκολη 
είναι η παραγγελία ενός προϊόντος µέσω Internet, τόσο πιο πολλές είναι οι πωλήσεις 
του καταστήµατος και οι ικανοποιηµένοι πελάτες του. Το ηλεκτρονικό κατάστηµα 
πρέπει να παρέχει στους επισκέπτες εναλλακτικούς τρόπους πληρωµής ώστε να 
διαλέγει ο πελάτης µε πιο τρόπο θέλει να πληρώσει. Οι πληρωµές γίνονται µε δύο 
τρόπους είτε µε πιστωτική κάρτα που είναι και ο πιο άµεσος τρόπος, γιατί η 
συναλλαγή τελειώνει απευθείας µε τον έλεγχο της κάρτας και τη µεταφορά των 
χρηµάτων στον τραπεζικό λογαριασµό του καταστηµατάρχη ή µε αντικαταβολή, 
που είναι ο δεύτερος τρόπος πληρωµής, η συναλλαγή θεωρείται ότι έχει 
ολοκληρωθεί όταν ο αγοραστής πληρώσει τον ταχυδρόµο ή τον courier, που θα 
µεταφέρει το προϊόν στο σπίτι του. Εκτός των δύο παραπάνω τρόπων συναλλαγής 
συζητιέται και ένας άλλος τρόπος συναλλαγής οι λεγόµενες smart cards (έξυπνες 
κάρτες) 

Ένα τέλειο ηλεκτρονικό κατάστηµα, µε καλαίσθητες ιστοσελίδες και 
σύγχρονες τεχνικές ασφαλείας, είναι καταδικασµένο σε αποτυχία αν οι χρήστες του 
Internet δε γνωρίζουν γι' αυτό. Ο µόνος τρόπος για να µάθουν για αυτό είναι να 
διαφηµιστεί. Η αποτελεσµατική διαφηµιστική προώθησή του σε sites, µηχανές 
αναζήτησης και banners θα φέρει τους νέους επισκέπτες-πιθανούς πελάτες. Εκτός  
από µια απλή καταγραφή του στις µηχανές αναζήτησης, καλό θα ήταν να µπορούσε 
να εµφανίζεται στις υψηλότερες θέσεις αποτελεσµάτων σε αναζητήσεις µε τις λέξεις 
κλειδιά (keywords) που πληκτρολογεί ο χρήστης για να βρει αποτελέσµατα 
παρόµοια µε αυτό. Ένας άλλος τρόπος διαφήµησης είναι οι κάρτες για ψώνια ( 
shopping cards ) καθώς και οι εκπτωτικές κάρτες που µε αυτές ο πελάτης µπορεί να 
κάνει τα ψώνια του στο internet και να έχει κάποια έκπτωση στις αγορές του. 

Επίσης ένα απαραίτητο χαρακτηριστικό που θα πρέπει να έχει ένα 
καλοστηµένο web site  είναι να προβάλλονται όλα τα προϊόντα, τα όποία είναι 
προς πώληση καθώς και διάφορες λεπτοµέρειες, οι οποίες περιγράφουν το προϊόν 
και θα πρέπει να γνωρίζει ο ενδιαφερόµενος πελάτης (τιµή, µέγεθος, χρώµα, κτλ ).  
Εξίσου απαραίτητο µε τα παραπάνω είναι η ύπαρξη φωτογραφιών των προϊόντων 
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που είναι για πώληση και η δυνατότητα προσωποποίησης των προιόντων ανάλογα 
µε τις επιθυµίες των πελατών ( µέγεθος, χρώµα κτλ ) 

Πολύ θετικά στην πώληση θα µπορούσε να λειτουργήσει και η ύπαρξη 
εύκολου και γρήγορου µενού µε το οποίο ο πελάτης θα ξέρει ανά πάσα στιγµή τι 
πρέπει να κάνει εάν θέλει να αγοράσει το προϊόν ή να το αφαιρέσει από το καλάθι 
των αγορών του, καθώς επίσης να περιηγηθεί µέσα στο υπόλοιπο site µε ευκολία. 
Με άλλα λόγια το site θα πρέπει να είναι απλό(όχι φθηνό), δηλαδή να έχει απλές 
σελίδες, χωρίς µεγάλα γραφικά. Πολύς κόσµος δεν συµπαθεί τα frames. Αν 
χρησιµοποιηεί η εταιρεία tables, θα πρέπει να φροντίσει να έχει όσο το δυνατόν 
ξεχωριστά έτσι ώστε το κάθε table να φορτώνει ανεξάρτητα από τα άλλα. Αν όλη η 
σελίδα είναι tables το ένα µέσα στο άλλο, ο επισκέπτης δεν θα βλέπει τίποτα µέχρι 
να φορτώσει και το τελευταίο table. Αν οι σελίδες του site περιέχουν λ.χ. flash ή 
frames, είναι γενικά καλή ιδέα να δίνεται στους επισκέπτες η επιλογή να διαλέξουν 
ανάµεσα στο να δούνε το site µε ή χωρίς flash ή frames. Αν κάποιος έχει αργή 
σύνδεση, το flash θα κάνει πολλή ώρα να φορτώσει και ο επισκέπτης-πιθανός 
πελάτης κατά πάσα πιθανότητα θα βαρεθεί και θα φύγει. Σηµαντικό άρα είναι το site 
να φορτώνει εύκολα ειδάλλως ο επισκέπτης θα κουραστεί να περιµένει και θα φύγει 
από το συγκεκριµένο site. 

Καλό θα είναι ένα web site  να έχει extra λειτουργικότητα! Αυτό σηµαίνει 
να έχει κάποιες έξτρα υπηρεσίες που µπορεί ένας επισκέπτης να απολαύσει, 
κάποιες από αυτές τις υπηρεσίες είναι οι παρακάτω: 
1. Μέθοδο αναζήτησης (search) του περιεχοµένου των σελίδων σας.  
2. Φόρµα επικοινωνίας  
3. Forum συζητήσεων  
4. Mailing lists και email newsletters  
5. Βιβλίο επισκεπτών  
6. Chat room για ζωντανή συζήτηση  
7. Site map - σχεδιάγραµµα µε όλα τα site που περιλαµβάνονται στο συγκεκριµένο 

site 
8. Feedback –κάπου όπου µπορούν οι ενδεχόµενοι πελάτες να γράψουν τη κριτική 

τους για το site είτε αυτή είναι καλή είτε όχι  
9. Εκπτώσεις 
10. Καθώς και συχνή ανανέωση του site 
11. Βοήθεια για τους πελάτες που επισκέπτονται το site για πρώτη φορά 

Τέτοιες υπηρεσίες τείνουν να προσελκύουν επισκέπτες και να ενθαρρύνουν 
την επιστροφή τους στο site. 

 Ένα  άλλο θετικό στοιχείο το οποίο θα έπρεπε να έχει ένα ανταγωνιστικό 
site, δηλαδή ένα καλό on-line store, είναι να δίνει στους πελάτες του την διεύθυνση 
του µαγαζιού και το τηλέφωνό του ώστε να πείθονται οι καταναλωτές ότι η 
εταιρία υπάρχει στην πραγµατικότητα και ότι δεν είναι “fly-by-night”, δηλαδή 
ψεύτικη. Πολύ σηµαντικό επίσης για την επιτυχία του ηλεκτρονικού καταστήµατος 
είναι η πλήρης εξήγηση της µεταφοράς των προϊόντων στον πελάτη και ότι όλο το 
web site φτιάχτηκε µε νόµιµες διαδικασίες και µε σκοπό την ευχάριστη πλοήγηση 
του µέσα σε αυτό. 

Εξίσου σηµαντικό για ένα καλό web site είναι να έχει εναλλακτικούς 
τρόπους υποβολής παραγγελιών , δηλαδή να µπορεί ο πελάτης να παραγγήλει το 
προιόν που θέλει είτε on line είτε από το τηλέφωνο, είτε µέσω ταχυδροµίου είτε από 
το φυσικό µαγαζί της εταιρείας. Καθώς επίσης καλό θα ήταν να υπάρχει ένα 
σύστηµα το οποίο να επιβεβαιώνει τον καταστηµατάρχη και τον πελάτη για τις 
παραγγελίες µέσω e-mail. 

Εκτός των παραπάνω καλό θα ήταν να υπάρχει ένα είδος "αποθήκης" για 
να γνωρίζει ο πελάτης ανά πάσα στιγµή ποιο είναι το stock  που υπάρχει κάθε φορά 
και αν δεν υπάρχει πότε θα είναι διαθέσιµο. 

Ο πελάτης θα πρέπει να έχει τη δυνατότητα να καταχωρεί τα στοιχεία του 
και µε τη χρήση κωδικού και username και έτσι να βλέπει το καλάθι των αγορών 
του. Θετικό θα ήταν όµως ο πελάτης να έχει τη δυνατότητα να επιλέξει εάν θέλει να 
γίνει µέλος για να παραγγείλει ή θέλει να παραγγείλει χωρίς να πρέπει να εγγραφεί. 
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Αυτό θα έδινε τη δυνατότητα να παραγγείλουν άτοµα που είναι ακόµα καχύποπτα 
µε τη διαδικασία εγγραφής ή απλά θέλουν να κάνουν τις αγορές τους γρήγορα και 
εύκολα χωρίς να χάνουν χρόνο στη συµπλήρωση τέτοιων εγγράφων. 

Στα θετικά σηµεία ενός  web site που αναφέρεται σε on line κατάστηµα 
είναι να υπάρχουν διαφορετικά είδη συναλλάγµατος, υπολογισµός φόρων µε βάση 
διάφορα στοιχεία (όπως το βάρος του προϊόντος που έχει παραγγελθεί, η περιοχή 
όπου θα σταλεί, κ.α). 

Άλλα χαρακτηριστικά ενός ηλεκτρονικού καταστήµατος θα ήταν καλό να 
είχε διαγωνισµούς, ψηφοφορίες, στατιστικά, κουπόνια on line. Καθώς επίσης 
καλό θα ήταν να υπάρχει ένα ιστορικό το οποίο θα παραθέτει τις διάφορες 
πληροφορίες που έχουν δοθεί κατά καιρούς σε πελάτες, ώστε να µπορεί να τις δει ο 
οποιοσδήποτε και να ενηµερωθεί. Ένα άλλο χαρακτηριστικό που θα έκανε ένα web 
site καλό είναι να υπάρχει ένα εµφανές κουµπί το οποίο θα ενηµερώνει τους πελάτες 
για τα δηµοφιλέστερα προϊόντα.  

Τέλος αλλά όχι λιγότερο σηµαντικό χαρακτηριστικό ενός ηλεκτρονικού 
καταστήµατος θα πρέπει να είναι η διακριτικότητα. Όταν ο πελάτης έχει 
αποφασίσει να αγοράσει το προϊόν του δε θα πρέπει η ηλεκτρονική εταιρία να του 
ζητά πολύ προσωπικά του στοιχεία όπως δελτίο ταυτότητας και λογαριασµούς 
τραπεζών γιατί έτσι καταφέρνει να αποθαρρύνει τον πελάτη από µια πιθανή αγορά. 

 
 

 3ο Κεφάλαιο  
 
 
 
 
Τα πλεονεκτήµατα που αποκτά η επιχείρηση µε την δηµιουργία WebSite 

είναι πολλά κάποια από τα οποία είναι ότι εκσυγχρονίζεται η επιχείρηση, µπαίνει σε 
νέες αγορές και ως εκ τούοτυ αποκτά καινούριους πελάτες. Ξεφεύγει από τα στενά 
γεωγραφικά όρια µιας χώρας, γίνεται γνωστή παγκοσµίως καθώς δηµιουργεί ισχυρή 
φήµη και προβάλλει βελτιωµένη την εικόνα της επιχείρησης προς τα έξω 
εκµεταλλευόµενη ένα φτηνό µέσο επικοινωνίας το internet.  

Στην ουσία αποκτά ένα καινούριο υποκατάστηµα που πληροφορεί 
ταυτόχρονα πολλούς ανθρώπους χωρίς, όµως να απασχολεί δικούς του 
αντιπροσώπους!! Επιπλέον λειτουργεί 24 ώρες το 24ωρο, 7 ηµέρες τη βδοµάδα και 
365 µέρες το χρόνο! Κάτι που δε γινόταν µόνο µε τη φυσική παρουσία της 
επιχείρησης. 

Γίνεται πιο ευέλικτη στις απαιτήσεις των πελατών και των επιχειρηµατικών 
εταιριών και άρα αποκτά προνοµιακή θέση σε σχέση µε τις εταιρείες του ίδιου 
κλάδου που δεν έχουν ιστοσελίδες.   

Άρα µε την κατάλληλη ολοκληρωµένη ηλεκτρονική επικοινωνία οι 
επιχειρήσεις αποκτούν ένα ακόµη ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, έχουν δηλαδη 
βελτιωµένη ανταγωνιστικότητα. Η ηλεκτρονική επικοινωνία επιτρέπει στους 
προµηθευτές προϊόντων και υπηρεσιών να γίνουν πιο ανταγωνιστικοί, κυρίως 
προσφέροντας προς τους πελάτες τους υπηρεσίες που πριν ήταν αδύνατο ή πολύ 
δύσκολο να προσφέρουν. 

  
 
 
 
 
 
Παραπάνω ανέφερα κάποια από τα πλεονεκτήµατα που αποκτά η 

επιχείρηση µε την ενεργή ένταξή της στον κυβερνοχώρο, όµως ένας απλός πελάτης 
τι επωφελείται από την αγορά µέσω του  internet. Ένα από τα κυριότερα 
πλεονεκτήµατα που αποκτά ο πελάτης ενός ηλεκτρονικού καταστήµατος είναι ότι 
µπορεί να αγοράσει ότι προϊόν θέλει χωρίς να κάνει ούτε βήµα έξω από το σπίτι του. 
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Επίσης τα ηλεκτρονικά καταστήµατα είναι ανοιχτά 24 ώρες το 24ωρο. Έτσι, αν 
κάποια στιγµή θέλει κάποιος να κάνει τα ψώνια του 12 η ώρα το βράδυ κανείς δεν 
τον εµποδίζει από το να το πράξει! 

 Η αγορά είναι πραγµατικά παγκόσµια άρα µπορείς να παραγγείλεις ένα 
βιβλίο η ένα cd από µια χώρα του εξωτερικού χωρίς να χρειαστεί να πας ο ίδιος εκεί 
για να το πάρεις!! 

 Το κόστος των προϊόντων που πωλούνται µέσω Internet είναι οπωσδήποτε 
λιγότερο από τις τιµές του εµπορίου, αφού ένα ηλεκτρονικό κατάστηµα είναι 
απαλλαγµένο από µεγάλο µέρος του κόστους ενός πραγµατικού καταστήµατος 
(ενοικίαση ευπαρουσίαστου χώρου και "αέρα", ηλεκτρικό, νερό, προσωπικό που 
εξυπηρετεί τους πελάτες κ.α ). 

Επειδή υπάρχουν πάρα πολλές εταιρείες οι οποίες πωλούν παρόµοια αγαθά 
άρα υπάρχει ανταγωνιστικότητα µεταξύ των εταιρειών, ο καταστηµατάρχης 
προσπαθεί να βελτιώσει τη ποιότητα των προϊόντων του για να προτιµηθεί από τους 
καταναλωτές. Άρα ο καταναλωτής επωφελείται και από τον ανταγωνισµό που 
υπάρχει. 

  
Όπως είδαµε παραπάνω το κάθε πλεονέκτηµα που αποκτά ο επιχηρηµατίας 

µε την εισαγωγή της επιχείρησής του στο κόσµο του ηλεκτρονικού εµπορίου, 
δηµιουργήται και ένα αντίστοιχο πλεονεκτηµα για τον καταναλωτή που 
χρησιµοποιεί το Η.Λ ως µέσω για να πραγµατοποιήση της αγορές του. 

 
Συνοπτικώς πίνακας «παράλληλων» πλεονεκτηµάτων: 
 

Πλεονεκτήµατα καταναλωτών Πλεονεκτήµατα επιχειρηµατιών 
Παγκόσµια" παρουσία " Παγκόσµια" επιλογή 
Βελτιωµένη ανταγωνιστικότητα  Ποιότητα υπηρεσιών 
Ελαχιστοποίηση κόστους παραγωγής Ελαχιστοποίηση τιµών 
Σµίκρυνση προµηθευτικής αλυσίδας   Άµεση κάλυψη αναγκών 

 
 
 
4ο Κεφάλαιο 
 
 
 
 
 
Παρόλη την ανάπτυξη που γνωρίζει στις µέρες µας το ηλεκτρονικό εµπόριο 

υπάρχουν και κάποια προβλήµατα που δεν έχουν ακόµη ξεπεραστεί. Το 
σηµαντικότερο πρόβληµα κατά τη γνώµη µου είναι το πρόβληµα της µη κατάκτησης 
της εµπιστοσύνης του κοινού. Το πρόβληµα του να πείθεις τους ανθρώπους να 
αγοράζουν από εταιρείες που είναι on line θα λυθεί µόνο αφού περάσει κάποιος 
καιρός ώστε να ωριµάσει αυτός ο τρόπος για να κάνεις τα ψώνια σου και να 
καταλάβουν οι καταναλωτές ότι χρησιµοποιώντας το διαδύκτιο για τις αγορές τους 
αποκτούν πολλά οφέλη. Οι περισσότεροι δε συγκινούνται από την ιδέα των αγορών 
από το σπίτι γιατί βρίσκουν την βόλτα στην αγορά σαν έναν τρόπο διασκέδασης και 
ψυχαγωγίας. 

Ένα άλλο πρόβληµα που στέκεται ως τροχοπέδη στην ανάπτυξη του 
ηλεκτρονικού εµπορίου είναι το γεγονός ότι πολλές ελληνικές οικογένειες δεν έχουν 
internet στα σπίτια τους ή και να έχουν δε το χρησιµοποιούν ως µέσω για να κάνουν 
τις αγορές τους αλλά πολύ πιθανό για να συλλέγουν πληροφορίες για διάφορα 
προϊόντα, τα οποία στη συνέχεια θα αγοράσουν από ένα πραγµατικό µαγαζί. 

Ένα τρίτο πρόβληµα που υπάρχει για την γρήγορη ανάπτυξη του 
ηλεκτρονικού εµπορίου είναι ότι πολλοί άνθρωποι ∆ε γνωρίζουν πώς να χειρισθούν 
ένα pc πόσο µάλλον να κάνουν µια αγορά µέσω internet! 
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Τέλος σηµαντικό πρόβληµα που προκύπτει µε την κατάργηση των 
γεωγραφικών συνόρων από το internet είναι το θέµα της φορολογίας των προϊόντων 
που διακινούνται µέσω των ηλεκτρονικών µαγαζιών. Τα  νοµοθετικά πρόσωπα 
δυσκολεύονται να δηµιουργήσουν ένα θεσµικό πλαίσιο που θα ικανοποιεί όλους και 
αυτό γιατί οι κυβερνήσεις θέλουν να συλλέξουν τους φόρους από τις αυξανόµενες 
ηλεκτρονικές πωλήσεις ενώ οι επιχειρήσεις σε περιοριστικές νοµοθετικές ρυθµίσεις, 
καθώς αυτό θα έχει αντίκτυπο στο κέρδος τους από τις επενδύσεις. 

 
 
 
  
 
 

Έχει γίνει φανερό πλέον πως το µέλλον βρίσκεται στην έννοια της ηλεκτρονικής 
επιχείρησης, όπου οι συναλλαγές και οι διεργασίες της επιχείρησης γίνονται µέσω 
υπολογιστών..  
Σηµαντικό πλέον κοµµάτι για την σωστή διαχείριση της επιχείρησης δεν είναι η 
διαχείριση των αγαθών όσο η διαχείριση της πληροφορίας και η καλύτερη δυνατή 
οργάνωση και ολοκλήρωσή της µε τελικό στόχο την καλύτερη δυνατή παρεχόµενης 
υπηρεσίας προς τον πελάτη.  
Η αύξηση της ποιότητας των υπηρεσιών και των αγαθών είναι αναπόσπαστο κοµµάτι 
αυτής της αλλαγής όπως και η συνεχής παρακολούθηση των αιτηµάτων των πελατών. 
Ταυτόχρονα δίνεται η δυνατότητα της αύξησης της ανταγωνιστικότητας σε όλα τα 
επίπεδα. 
Για τον ελληνικό χώρο είναι πιο σηµαντικό από όλα η αύξηση των καναλιών διάθεσης 
και του έυρους της αγοράς. Η παγκοσµιοποίση των αγορών οδηγείται µέσα από την 
αξιοποίηση των ψηφιακών επιχειρήσεων.  
Η ευκαιρία για όλους τους Έλληνες επιχειρηµατίες είναι µοναδική. Η σηµερινή εποχή 
είναι αυτή που θα δώσει την ουσιαστική ώθηση στο πλαίσιο του ενωµένου ευρωπαϊκού 
νοµίσµατος (και των πολύ περισσοτέρων ανταγνωνιστών µας) προς την ισότιµη 
αντιµετώπιση των ψηφιακών προκλήσεων 
 

 
 
 
Όσο περνά ο καιρός ολοένα και περισσότερο θα διαπιστώνουµε ότι το 

ηλεκτρονικό επιχειρήν είναι κάτι παραπάνω από µια απλή µέθοδος για να 
παραγγέλνεις διάφορα απλά προϊόντα από τα e-shops….είναι το εµπόριο του 
µέλλοντος! 

Οι υπηρεσίες θα γίνουν προοδευτικά ολοένα και πιο σηµαντικές. Οι σελίδες 
web θα εκσυγχρονιστούν ακόµη περισσότερο καθώς θα διανέµουν κατά παραγγελία 
υπηρεσίες στους καταναλωτές, στιγµιαίο one stop shopping, ή stock management 
για τους συνεργάτες αντίστοιχα. Η πρόκληση να µετατρέψεις τους πελάτες σε on-
line αγοραστές έχει δηµιουργήσει έξαρση ιδεών. 

Οι καινοτοµικές λύσεις που προβάλλονται καθηµερινά είναι τόσες πολλές 
που καθηµερινά βλέπουµε σε µεγάλα περιοδικά και εφηµερίδες να αφιερώνουν 
σελίδες για τις ραγδαίες εξελίξεις του ηλεκτρονικού εµπορίου και όλων αυτών που 
συνεπάγονται. 

Η ανάπτυξη του e-commerce στη χώρα µας δεν είναι ακόµη τόσο µεγάλη 
όσο στο εξωτερικό. Πολλοί είναι αυτοί που λένε ότι το ηλεκτρονικό εµπόριο είναι 
µια µόδα και ότι θα περάσει…αυτό αποτελεί λανθασµένη αντίληψη της 
πραγµατικότητας. Το ηλεκτρονικό εµπόριο ήρθε για να µείνει. Η Ελλάδα είτε λόγω 
συγκυριών είτε λόγω εύστοχων επιλογών είναι προποµπός στα Βαλκάνια. 
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5ο Κεφάλαιο 
 
 
 
Κριτική στο site www.filippakis.net  
 
 
∆ιεύθυνση, domain, πρώτη σελίδα, πληροφορίες για την εταιρία 
  

 
1. Η ηλεκτρονική διεύθυνση του site διαθέτει απλό domain , προφανώς το όνοµα του 

ιδιοκτήτη, αλλά δυσκολοµνηµόνευτο γιατί δεν είναι µια γνωστή φίρµα. Το 
κατάστηµα είναι µόνο ηλεκτρονικό. Στην πρώτη σελίδα παρέχονται πληροφορίες 
για την εταιρεία αλλά δεν αναφέρεται πουθενά η ταχυδροµική διεύθυνση του 
φυσικού καταστήµατος ως εκ τούτου δεν εµπνέει ιδιαίτερη εµπιστοσύνη στον 
πελάτη 

2. Η πρώτη σελίδα είναι αισθητικά ικανοποιητική και ευκολόχρηστη διότι διαθέτει: 
♦  εύκολη και γρήγορη πρόσβαση στο εµπορικό κέντρο του καταστήµατος όπου 

τα προϊόντα είναι χωρισµένα σε κατηγορίες. 
♦  στατιστικά στοιχεία της εµπορικής κίνησης του καταστήµατος, Προτάσεις 

αγοράς 
♦  αριθµό τηλεφώνου για επικοινωνία και εναλλακτικούς τρόπους παραγγελίας 
♦ µενού για απ΄ευθείας πρόσβαση στην κεντρική σελίδα, στην εταιρεία, στην 

διαφήµιση, στην επικοινωνία, στο site map και στις αποστολές. 
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Προβολή προϊόντων  

 
1. Η σελίδα που αναφέρεται στην έκθεση των προϊόντων ανά κατηγορία διαθέτει 

menu το οποίο σε παραπέµπει εύκολα σε άλλους τοµείς του site όπως είναι η 
αρχική σελίδα, o λογαριασµόs του κάθε πελάτη, οι µηχανές αναζήτησης, τα 
στατιστικά κ.α 
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2. Στην ίδια σελίδα µπορεί ο πελάτης να δει τη διαφήµιση του ίδιου του site καθώς και 
να µεταβεί εύκολα και γρήγορα σε άλλες ενότητες του site όπως fashion news, 
fashion beauty, fashion fitness, accessories  και άλλα σχετικά θέµατα µε το 
αντικείµενο του site που είναι τα ενδύµατα και κατ’ επέκταση η µόδα. 

3. Επίσης στην σελίδα αυτή εµφανίζονται προϊόντα της κατηγορίας των ενδυµάτων 
που επέλεξε ο επισκέπτης να δει. Τα προϊόντα αυτά εµφανίζονται: 
♦ µε φωτογραφίες οι οποίες είναι µικρές και δυσδιάκριτες.  
♦ ∆ιαθέτει δυνατότητα ζουµ τις εικόνας για να φανεί το προϊόν καλύτερα και να 

πληροφορηθεί ο πελάτης για την τιµή, τα νούµερα, τα µεγέθη, την ποιότητα του 
προϊόντος τον τρόπο απόστολής.  

 
Παραγγελία προϊόντος 

 
1. ∆ιαθέτει ιδιαίτερη σελίδα για το καλάθι αγορών το οποίο εµφανίζεται κάθε φορά 

που προσθέτεις ένα προϊόν. 
2. Αυτή η σελίδα διαθέτει µενού για γρήγορη πρόσβαη στην ολοκλήρωση αγορών, 

συνέχιση αγορών και επιστροφή στην προβολή του καλαθιού. 
3. Η ολοκλήρωση της παραγγελίας γίνεται σε έντυπο που προβάλλεται σε ειδική 

σελίδα όπου τα στοιχεία που ζητούνται είναι διακριτικά και αναφέρονται οι τρόποι 
εξόφλησης της παραγγελίας (κατάθεση σε τραπεζικό λογαριασµό, αγορά µε κάρτα, 
αντικαταβολή µε ΕΛΤΑ ή COURIER. 

 
 

Ασφάλεια  
 
∆εν δίνει την αίσθηση της ασφάλειας στον πελάτη αφού δεν κάνει πουθενά λόγω για 
αυτή εκτός από κάποια προειδοποίηση πριν την µετάβαση του πελάτη στο καλάθι 
αγορών και στην ολοκλήρωση της παραγγελίας. 
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Κριτική στο site www.gm-collection.gr 
 

∆ιεύθυνση, domain, πρώτη σελίδα, πληροφορίες για την εταιρία 
  

1. Η ηλεκτρονική διεύθυνση του site αυτού δεν είναι καθόλου απλή. Είναι δε 
πολύ δύσκολο για τον καταναλωτή να θυµηθεί το όνοµά της σε περίπτωση που θέλει να 
την ξανά επισκεφτεί. Θετικό είναι ότι δίνεται η δυνατότητα στους επισκευές να 
επικοινωνήσουν µε κάποιον ειδικό για περαιτέρω πληροφορίες επάνω στα προϊόντα 
καθώς και κάποιοι εναλλακτικοί τρόποι παραγγελίας όπως µέσω τηλεφώνου ή µέσω 
πραγµατικού µαγαζιού αφού δίνεται η πλήρης διεύθυνση του. Τα τελευταία κάνουν τον 
επισκέπτη να αισθάνεται πιο σίγουρος για τις αγορές του. 

2. Η πρώτη σελίδα δεν εντυπωσιάζει αισθητικά γιατί έχει απλά δύο φωτογραφίες 
χωρίς λόγια που θα κατευθύνουν τον καταναλωτή σε αυτά που θέλει να κάνει.  
 

Προβολή προϊόντων  
 
Παρακάτω διευκολύνεται περισσότερο ο επισκέπτης έχοντας εύκολη και γρήγορη 

πρόσβαση στο κατάλογο των προϊόντων αφού δίνεται µια ταµπλέτα µε τις δυνατότητες 
µετακίνησης του µέσα στο site ( η εταιρία, show room, επικοινωνία, e-shop )  

Ο τίτλος της σελίδας που αναφέρεται στο κατάλογο των προϊόντων είναι στα 
αγγλικά και άρα θα είναι δύσκολο για κάποιον που δε γνωρίζει τη συγκεκριµένη 
γλώσσα να περιηγηθεί στο site και να µεταβεί στο κατάλογο των προϊόντων. 

Αργότερα ο επισκέπτης καταλαβαίνει ότι το site δεν ανανεώθηκε πρόσφατα αφού 
παρουσιάζεται η collection του 2002 

 16

http://www.gm-collection.gr/


Στη σελίδα προβολής των ρούχων : 
δεν κατηγοριοποιεί τα προϊόντα και άρα είναι δύσκολο να βρει ο πελάτης 

απευθείας 
 
♦ αυτό που ζητάει.  
♦ Το καλό είναι ότι υπάρχουν φωτογραφίες των προϊόντων επάνω σε µοντέλα  
♦ Οι φωτογραφίες είναι µικρές και δεν έχουν τη δυνατότητα της µεγέθυνσης 
♦ ∆εν υπάρχουν εναλλακτικές εικόνες του προϊόντος 
♦ ∆εν δίνονται αρκετές πληροφορίες για το προϊόν αλλά µόνο τα µεγέθη και η 

τιµή του 

 
 

Παραγγελία προιόντος 
 
1. ∆εν διαθέτει καλάθι αγορών καθώς σε πάει κατευθείαν στη φόρµα παραγγελίας 
2. Στη φόρµα παραγγελίας ζητάει τα στοιχειώδη προσωπικά στοιχεία αλλά δεν 

αναφέρει καθόλου µε ποιόν τρόπο θα γίνει η πληρωµή καθώς και η µεταφορά του 
προϊόντος 

3. Επίσης δεν αναφέρει πουθενά για υπολογισµό φόρων, έξοδα µεταφοράς, καθώς 
και για διάφορα είδη συναλλάγµατος. 

 
Ασφάλεια 

 
∆εν δίνει την αίσθηση της ασφάλειας στον πελάτη αφού δεν κάνει πουθενά λόγω 

για αυτή 
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Κριτική στο site  www.eurofashion.gr 
 

 
∆ιεύθυνση, domain, πρώτη σελίδα, πληροφορίες για την εταιρία 

  
1. Η ηλεκτρονική διεύθυνση του site είναι αρκετά εύκολη αφού το όνοµά της 

αναφέρεται στη µόδα και άρα µε τα προϊόντα που ασχολείται. 
2. Το κατάστηµα δίνει πληροφορίες για την γεωγραφική του διεύθυνση καθώς και 

για το ωράριο λειτουργίας του φυσικού µαγαζιού. Επίσης αναφέρει και το τηλέφωνο 
του µαγαζιού σε περίπτωση που κάποιος θέλει να επικοινωνήσει µε αυτόν τον τρόπο. 

3. Η πρώτη σελίδα δεν είναι και τόσο ωραία αφού δεν έχει πολλά χρώµατα και 
γραφικά. Παρόλο αυτά στη σελίδα αυτή δίνονται κάποιες πληροφορίες σε σχέση µε την 
εταιρεία και τα πλεονεκτήµατα που αποκτά ο καταναλωτής αγοράζοντας από το 
συγκεκριµένο ηλεκτρονικό κατάστηµα. 

Είναι ευκολόχρηστη γιατί διαθέτει menu  από το οποίο ο πελάτης µπορεί να 
µετακινηθεί στη σελίδα που θέλει εύκολα και γρήγορα. 

 
 
Προβολή προϊόντων: 
 
1. Η σελίδα που αναφέρεται στην παρουσίαση των προϊόντων είναι µια ξεχωριστή 

υποσελίδα όπου θα πρέπει να πληκτρολογήσει ο πελάτης την κατηγορία του προϊόντος 
που επιθυµεί να δει. 

2. Υπάρχει κατηγοριοποίηση των προϊόντων 
3. Τα προϊόντα παρουσιάζονται σε πολύ µικρές εικόνες αλλά έχουν την 

δυνατότητα της µεγιστοποίησης. Τα χαρακτηριστικά που αναφέρονται είναι 
ικανοποιητικά αλλά θα µπορούσε να έχει και δυνατότητα προσωποποίησης της εικόνας 
ανάλογα µε το χρώµα του προϊόντος που επιλέγει ο πελάτης. 

4. Προσφέρει εκπτωτικές τιµές. 
5. ∆εν υπάρχει συχνή ανανέωση του site 
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Παραγγελία προϊόντος 

  
 
1. ∆εν υπάρχει καλάθι αγορών 
2. Ζητάει τα στοιχειώδη στοιχεία του ατόµου που συµπληρώνει την φόρµα 

παραγγελίας για να πραγµατοποιηθεί η αγορά 
3. ∆εν έχει εναλλακτικούς τρόπους πληρωµής, ο µόνος τρόπος είναι µε 

αντικαταβολή 
4. ∆ίνει στον πελάτη τη δυνατότητα να διαλέξει εάν το δέµα του θα παραδοθεί 

µέσω ταχυδροµείου ή µέσω courier. 
5. ∆εν διευκρινίζει πόσο χρεώνονται τα έξοδα µεταφοράς 
 
 

Ασφάλεια 
 
∆εν δίνει την αίσθηση της ασφάλειας στον πελάτη αφού δεν κάνει πουθενά λόγω 

για αυτή εκτός από κάποια προειδοποίηση πριν την µετάβαση του πελάτη στο καλάθι 
αγορών και στην ολοκλήρωση της παραγγελίας. 
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 Ξένα sites 
www.dkny.com 

 
∆ιεύθυνση, domain, πρώτη σελίδα, πληροφορίες για την εταιρία 

 
1. Η ηλεκτρονική διεύθυνση του site είναι αρκετά εύκολη αφού το όνοµά της 

είναι το όνοµα γνωστής φίρµας ρούχων και διάφορων άλλων προϊόντων που έχουν να 
κάνουν µε τη µόδα. Το κατάστηµα δίνει πληροφορίες για την γεωγραφική του 
διεύθυνση καθώς επίσης αναφέρει και το τηλέφωνο του µαγαζιού σε περίπτωση που 
κάποιος θέλει να επικοινωνήσει µε αυτόν τον τρόπο. 
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2. Η πρώτη σελίδα είναι εντυπωσιακή αφού προβάλλεται µια φωτογραφία µε 
έντονα χρώµατα και flashes. 

3. Στη σελίδα αυτή δίνεται ένα εύχρηστο µενού που δίνει τη δυνατότητα στον 
πελάτη να περιηγηθεί µέσα στο site γρήγορα και εύκολα. 

4. ∆ίνονται οι υποενότητες του site στις οποίες µπορεί να µεταβεί ο επισκέπτης 
και να ενηµερωθεί για το λογαριασµό του, να γραφτεί, να πάρει βοήθεια από ένα ειδικό 
µέσω chat, να δεί τι έχει στο καλάθι αγορών του και τέλος µπορεί να πάει σε άλλες 
ενότητες του site µέσω της µηχανής αναζήτησης. 

 
Προβολή προϊόντων: 
 
1. Υπάρχει κατηγοριοποίηση των προϊόντων όχι µόνο αναλόγως το είδος αλλά και 

ανάλογα αν είναι ανδρικό ή γυναικείο. 
2. Τα προϊόντα παρουσιάζονται σε πολύ µικρές εικόνες αλλά έχουν την 

δυνατότητα της µεγιστοποίησης. Τα χαρακτηριστικά που αναφέρονται είναι 
ικανοποιητικά. 

3. Ο πελάτης έχει τη δυνατότητα να δει σε φωτογραφίες τα διάφορα χρώµατα που 
µπορεί να πάρει το προϊόν καθώς και να το δει από άλλη οπτική γωνία.  

4. Προσφέρει τιµές. 
5. ∆ίνεται η δυνατότητα συνδυασµού του συγκεκριµένου προϊόντος µε κάποιο 

άλλο άλλης κατηγορίας. 
 

Παραγγελία προϊόντος 
  
1. Υπάρχει ξεχωριστή σελίδα για το καλάθι αγορών. 
2. Για την ολοκλήρωση της παραγγελίας θα πρέπει ο πελάτης να εγγραφεί για να 

µπορέσει να συνεχίσει την αγορά του. Ζητάει αρκετά στοιχεία του ατόµου που 
συµπληρώνει την φόρµα παραγγελίας για να πραγµατοποιηθεί η εγγραφή 

3. ∆ίνει  εναλλακτικούς τρόπους πληρωµής ( πιστωτική κάρτα, επιταγή ) 
4. ∆ιευκρινίζει ότι τα έξοδα µεταφοράς δε χρεώνονται. 

 
Ασφάλεια 
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∆ίνει την αίσθηση της πλήρης ασφάλειας στον πελάτη αφού υπάρχει δυνατότητα 
να δει ο πελάτης ανά πάσα στιγµή τους όρους ασφάλειας τι προσφέρει η ασφάλεια αυτή 
από τι τους προστατεύει.  

 
 
 

 22



www.redoute.co.uk./homepage.html  
 
 
∆ιεύθυνση, domain, πρώτη σελίδα, πληροφορίες για την εταιρία 

 
1. Η ηλεκτρονική διεύθυνση του site είναι αρκετά εύκολη αφού το όνοµά της το 

παίρνει από το  όνοµα γνωστού περιοδικού που πουλάει ρούχα και διάφορα άλλα 
προϊόντα που έχουν να κάνουν µε τη µόδα µέσω ταχυδροµείου. Το κατάστηµα δε δίνει 
πληροφορίες για την γεωγραφική του διεύθυνση  

2. Η πρώτη σελίδα αισθητικά είναι πολύ καλή αφού έχει πολλά χρώµατα και 
φωτογραφίες. 

3. Η  σελίδα αυτή παρουσιάζει τις υποσέλιδες του site κάτι που είναι εύχρηστο 
και  δίνει τη δυνατότητα στον πελάτη να περιηγηθεί µέσα στο site γρήγορα και εύκολα. 

4. Υπάρχει ένας χάρτης ολόκληρου του site µέσω του οποίου ο καταναλωτής θα 
µπορέσει να βρεί εύκολα αυτό που ζητάει. 

5. Υπάρχει µηχανή αναζήτησης για να µπορεί ο καταναλωτής να πάει ακριβώς 
στην κατηγορία των προϊόντων που τον ενδιαφέρει. 

6. ∆ίνονται οι υποενότητες του site στις οποίες µπορεί να µεταβεί ο επισκέπτης 
και να ενηµερωθεί για την ασφάλεια που παρέχεται,για το πώς θα πληρώσει και πως θα 
παραδοθεί. 

7. Προτείνει κάποιες αγορές µε έκπτωση και υπάρχουν και οι αντίστοιχες 
φωτογραφίες των προϊόντων 
 

Προβολή προϊόντων: 
 
1. Υπάρχει κατηγοριοποίηση των προϊόντων όχι µόνο αναλόγως το είδος αλλά και 

ανάλογα αν είναι ανδρικό ή γυναικείο. 
2. Τα προϊόντα παρουσιάζονται σε πολύ µικρές εικόνες αλλά έχουν την 

δυνατότητα της µεγιστοποίησης. Τα χαρακτηριστικά του προϊόντος είναι αρκετά καθώς 
αναφέρεται και η έκπτωση που γίνεται στο κάθε είδος. 

3. Ο πελάτης έχει τη δυνατότητα να δει σε φωτογραφίες τα διάφορα χρώµατα που 
µπορεί να πάρει το προϊόν καθώς και να το δει από άλλη οπτική γωνία. 
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4. ∆ίνεται οι αντιστοιχίες των µεγεθών των ενδυµάτων µε τις διαστάσεις δηλαδή 
ύψος, φάρδος κτλ  

5. ∆ίνεται η δυνατότητα συνδυασµού του συγκεκριµένου προϊόντος µε κάποιο 
άλλο άλλης κατηγορίας. 

 

 
 

Παραγγελία προϊόντος 
  
 
6.  Υπάρχει ξεχωριστή σελίδα για το καλάθι αγορών. 
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7. Για την ολοκλήρωση της παραγγελίας θα πρέπει ο πελάτης να εγγραφεί για να 
µπορέσει να συνεχίσει την αγορά του. Ζητάει αρκετά στοιχεία του ατόµου που 
συµπληρώνει την φόρµα παραγγελίας για να πραγµατοποιηθεί η εγγραφή. 

8. ∆ίνει  εναλλακτικούς τρόπους πληρωµής ( πιστωτική κάρτα, επιταγή κτλ ) 
καθώς αναφέρει την ασφάλεια των προσωπικών δεδοµένων. 

9. ∆ιευκρινίζει πόσο κοστίζουν τα  έξοδα µεταφοράς. 
10. ∆ίνει τη δυνατότητα επιστροφής του προϊόντος δωρεάν καθώς και τη 

δυνατότητα παραγγελίας του προϊόντος µέσω τηλεφώνου. 
 
 

Ασφάλεια 
 
∆ίνει την αίσθηση της πλήρης ασφάλειας στον πελάτη αφού υπάρχει δυνατότητα 

να δει ο πελάτης ανά πάσα στιγµή τους όρους ασφάλειας τι προσφέρει η ασφάλεια αυτή 
και από τι τους προστατεύει.  
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www.landsend.co.uk 
 
 
∆ιεύθυνση, domain, πρώτη σελίδα, πληροφορίες για την εταιρία 

 
5. Η ηλεκτρονική διεύθυνση του site δεν είναι αρκετά εύκολη. Το γεγονός αυτό το 

κάνει δυσκολοµνηµόνευτο  το όνοµα του site. Το κατάστηµα δε δίνει πληροφορίες για 
την γεωγραφική του διεύθυνση καθώς επίσης δεν αναφέρει πουθενά το τηλέφωνο του 
µαγαζιού σε περίπτωση που κάποιος θέλει να επικοινωνήσει µε αυτόν τον τρόπο. 

6. ∆ίνει την δυνατότητα επικοινωνίας µέσω email 
7. Η πρώτη σελίδα είναι εντυπωσιακή αφού προβάλλεται µια φωτογραφία και το 

menu του εµπορικού καταστήµατος καθώς και κάποιες προτάσεις αγοράς ανάµεσά τους 
και τα πιο δηµοφιλή προϊόντα. 

8. Στη σελίδα αυτή δίνεται ένα εύχρηστο µενού που δίνει τη δυνατότητα στον 
πελάτη να περιηγηθεί µέσα στο site γρήγορα και εύκολα. 

9. ∆ίνονται οι υποενότητες του site στις οποίες µπορεί να µεταβεί ο επισκέπτης 
και να ενηµερωθεί για το λογαριασµό του, να γραφτεί µέλος, να ζητήσει βοήθεια, να δει 
τι έχει στο καλάθι αγορών του και τέλος µπορεί να πάει σε άλλες ενότητες του site 
µέσω της µηχανής αναζήτησης. 

10. Χαρακτηριστικό του site είναι ότι έχει µια υποενότητα my model που µπορεί ο 
επισκέπτης να φτιάξει το δικό του µοντέλο ανάλογα µε τις αναλογίες του και έτσι να 
διευκολύνει τις αγορές του επιλέγοντας το κατάλληλο νούµερο. 

 
 
 
Προβολή προϊόντων: 
 
6. Υπάρχει κατηγοριοποίηση των προϊόντων όχι µόνο αναλόγως το είδος αλλά και 

ανάλογα αν είναι ανδρικό ή γυναικείο. 
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7. Τα προϊόντα παρουσιάζονται σε πολύ µικρές εικόνες αλλά έχουν την 
δυνατότητα της µεγιστοποίησης. Τα χαρακτηριστικά που αναφέρονται είναι 
ικανοποιητικά. 

8. Ο πελάτης έχει τη δυνατότητα να δει σε φωτογραφίες τα διάφορα χρώµατα που 
µπορεί να πάρει το προϊόν καθώς και να το δει από άλλη οπτική γωνία ή επάνω στο 
δικό του µοντέλο. 

9. Καθοδηγεί τους πελάτες στο πώς θα βρουν το σωστό µέγεθος για αυτούς  
10. Προσφέρει  προιόντα σε έκπτωση 

 
 

Παραγγελία προϊόντος 
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11.  Υπάρχει ξεχωριστή σελίδα για το καλάθι αγορών. 
12. Για την ολοκλήρωση της παραγγελίας ∆ε θα πρέπει αναγκαστικά ο πελάτης να 

εγγραφεί για να µπορέσει να συνεχίσει την αγορά του. Ζητάει αρκετά στοιχεία του 
ατόµου που συµπληρώνει την φόρµα παραγγελίας για να πραγµατοποιηθεί η εγγραφή 

13. ∆εν δίνει  εναλλακτικούς τρόπους πληρωµής ( πιστωτική κάρτα, επιταγή ) αλλά 
δέχεται αγορές µόνο µέσω πιστωτικής κάρτας 

14. ∆ιευκρινίζει ότι τα έξοδα µεταφοράς χρεώνονται και αναφέρει και πόσο. 
 
 

Ασφάλεια 
 
∆ίνει την αίσθηση της ασφάλειας στον πελάτη, υπάρχει η δυνατότητα να δει ο 

πελάτης ανά πάσα στιγµή το τι του προσφέρει η ασφάλεια αυτή.  
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ΦΟΡΜΑ ΒΑΘΜΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ SITES 
 

 
 

ΒΑΘΜΟΙ www.filippak
is.net 

www.gm-
collection.gr  

www.eurofas
hion.gr  

∆ιεύθυνση domain, πρώτη σελίδα 35 25 12 20 
Το όνοµα  του site είναι απλό και ευκολοµνηµονευτο 2 - - 2 
Η ιστοσελίδα εµπνέει εµπιστοσύνη στον πελάτη για την σοβαρότητα 
της εταιρείας 

3 - - 3 

Συνοχή της σχεδίασης από σελίδα σε σελίδα και Menu για εύκολη 
πρόσβαση σ΄ αυτές 

7 7 7 7 

Σχεδιάγραµµα µε όλες τις σελίδες που περιλαµβάνονται στο site 5 5 5 5 
Το site υποστηρίζεται µε frames και tables 3 3 - 3 
∆ιαθέτει links για πρόσβαση σε άλλα sites µε παρόµοιο 
περιεχόµενο 

5 5 - - 

Το site συχνά ενηµερώνεται 5 5 - - 
Προβολή προϊόντων  20 14 6 16 
Παρουσιάζονται τα προϊόντα ανά κατηγορία για εύκολη αναζήτηση 4 4 - 4 
∆ιαθέτει menu που σε παραπέµπει εύκολα και γρήγορα σε άλλες 
σελίδες του site 

4 4 4 4 

∆ιαθέτει αποθήκη που πληροφορεί για το stock των προϊόντων 2 - - - 
∆ίνει ικανοποιητικές πληροφορίες για την τιµή το µέγεθος, το χρώµα 
και την ποότητα του προϊόντος 

2 2 - 2 

Προσφέρει εκπτωτικές τιµές σε σύγκριση µε τις τιµές που 
προσφέρονται στα µαγαζιά 

2 - - 2 

Φωτογραφίες του προϊόντος 2 2 2 2 
∆υνατότητα µεγέθυνσης φωτογραφίας του προϊόντος 2 2 - 2 
∆υνατότητα πρωσοποποίησης των προϊόντων ανάλογα µε την επιθυµία 
του πελάτη 

2 - - - 

Επικοινωνία –∆ιαφήµιση -Στατιστικά 10 9 1 1- 
∆ιαθέτει ειδικές τοποθεσίες για διαφήµιση του site και της εταιρείας. 2 2 - - 
Προσφέρει διαγωνισµούς, ψηφοφορίες κουπόνια on line 1 - - - 
Forum συζητήσεων 1 1 - 1 
Mailing list – email news 1 1 1 - 
Βιβλίο επισκεπτών. ∆υνατότητα καταγραφής των κρίσεων των 
πελατων 

2 2 - - 

∆υνατότητα εγγραφής µέλους η 1 1 - - 
Στατιστικά επισκέψεων – αγορών  2 2 -  
Τρόπος παραγγελίας - πληρωµή 20 9 0 0 
∆υνατότητα προβολής της λίστας παραγγελίας του πελάτη (καλάθι 
αγορών) 

2 2 - - 

Κατάλογος µεγεθών - διαστάσεων 2 - - - 
∆υνατότητα επιστροφής ή ανταλλαγής προϊόντων 2 - - - 
Ειδοποίηση για την πραγµατοποίηση της παραγγελίας 2 - - - 
Πιστοποιητικό δώρου 1 - - - 
Ιστορικό παραγγελίας του πελάτη 2 - - - 
Εναλλακτικοί τρόποι πληρωµής (πιστωτικές κάρτες, επιταγές, 
αντικαταβολή κ.τ.λ) 

4 4 - - 

Τοποθεσία όπου ο πελάτης µπορεί να εισάγει επιπλέον πληροφορίες 
όπως fax,email κ.τλ. 

1 1 - - 

Συνάλλαγµα – φόροι – Κόστος παράδωσης συσκευασίας 2 - - - 
Τρόπος παράδοσης - Μεταφορικά έξοδα 2 2 - - 
Προδιαγραφές ασφάλειας 20 10 0 10 
Συχνή αναφορά στην ασφάλεια των προσωπικών δεδοµένων 10 - - - 
∆ιακριτικότητα στα προσωπικά στοιχεία του πελάτη 10 10 - 10 
ΣΥΝΟΛΟ 100 67 19 47 
     

 

 29

http://www.filippakis.net/
http://www.filippakis.net/
http://www.gm-collection.gr/
http://www.gm-collection.gr/
http://www.eurofashion.gr/
http://www.eurofashion.gr/


 
 

ΦΟΡΜΑ ΒΑΘΜΟΛΟΓΗΣΗΣ ΞΕΝΩΝ SITES 
 

 
 

ΒΑΘΜΟΙ www.dkny
.com 
 

www.redo
ute.co.uk/h
omepage.h
tml 
 

www.lands
end.co.uk/ 
 

∆ιεύθυνση domain, πρώτη σελίδα 35 30 25 23 
Το όνοµα  του site είναι απλό και ευκολοµνηµονευτο 2 2 2 - 
Η ιστοσελίδα εµπνέει εµπιστοσύνη στον πελάτη για την σοβαρότητα 
της εταιρείας 

3 3 3 3 

Συνοχή της σχεδίασης από σελίδα σε σελίδα και Menu για εύκολη 
πρόσβαση σ΄ αυτές 

7 7 7 7 

Σχεδιάγραµµα µε όλες τις σελίδες που περιλαµβάνονται στο site 5 5 5 5 
Το site υποστηρίζεται µε frames και tables 3 3 3 3 
∆ιαθέτει links για πρόσβαση σε άλλα sites µε παρόµοιο 
περιεχόµενο 

5 5 - - 

Το site συχνά ενηµερώνεται 5 5 5 5 
Προβολή προϊόντων  20 18 20 16 
Παρουσιάζονται τα προϊόντα ανά κατηγορία για εύκολη αναζήτηση 4 4 4 4 
∆ιαθέτει menu που σε παραπέµπει εύκολα και γρήγορα σε άλλες 
σελίδες του site 

4 4 4 4 

∆ιαθέτει αποθήκη που πληροφορεί για το stock των προϊόντων 2 2 2 - 
∆ίνει ικανοποιητικές πληροφορίες για την τιµή το µέγεθος, το χρώµα 
και την ποότητα του προϊόντος 

2 2 2 2 

Προσφέρει εκπτωτικές τιµές σε σύγκριση µε τις τιµές που 
προσφέρονται στα µαγαζιά 

2 - 2 - 

Φωτογραφίες του προϊόντος 2 2 2 2 
∆υνατότητα µεγέθυνσης φωτογραφίας του προϊόντος 2 2 2 2 
∆υνατότητα πρωσοποποίησης των προϊόντων ανάλογα µε την επιθυµία 
του πελάτη 

2 2 2 2 

Επικοινωνία –∆ιαφήµιση -Στατιστικά 10 7 10 6 
∆ιαθέτει ειδικές τοποθεσίες για διαφήµιση του site και της εταιρείας. 2 - 2 - 
Προσφέρει διαγωνισµούς, ψηφοφορίες κουπόνια on line 1 - 1 - 
Forum συζητήσεων 1 1 1 - 
Mailing list – email news 1 1 1 1 
Βιβλίο επισκεπτών. ∆υνατότητα καταγραφής των κρίσεων των 
πελατων 

2 2 2 2 

∆υνατότητα εγγραφής µέλους η 1 1 1 1 
Στατιστικά επισκέψεων – αγορών  2 2 2 2 
Τρόπος παραγγελίας - πληρωµή 20 18 20 15 
∆υνατότητα προβολής της λίστας παραγγελίας του πελάτη (καλάθι 
αγορών) 

2 2 2 2 

Κατάλογος µεγεθών - διαστάσεων 2 2 2 2 
∆υνατότητα επιστροφής ή ανταλλαγής προϊόντων 2 - 2 - 
Ειδοποίηση για την πραγµατοποίηση της παραγγελίας 2 2 2 2 
Πιστοποιητικό δώρου 1 1 1 1 
Ιστορικό παραγγελίας του πελάτη 2 2 2 - 
Εναλλακτικοί τρόποι πληρωµής (πιστωτικές κάρτες, επιταγές, 
αντικαταβολή κ.τ.λ) 

4 4 4 2 

Τοποθεσία όπου ο πελάτης µπορεί να εισάγει επιπλέον πληροφορίες 
όπως fax,email κ.τλ. 

1 1 1 - 

Συνάλλαγµα – φόροι – Κόστος παράδωσης συσκευασίας 2 2 2 2 
Τρόπος παράδοσης - Μεταφορικά έξοδα 2 2 2 2 
Προδιαγραφές ασφάλειας 20 20 20 10 
Συχνή αναφορά στην ασφάλεια των προσωπικών δεδοµένων 10 10 10 - 
∆ιακριτικότητα στα προσωπικά στοιχεία του πελάτη 10 10 10 10 
ΣΥΝΟΛΟ 100 95 95 70 
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Συγκρίνοντας τα τρία ελληνικά sites µε άλλα τρία ξένα και βαθµολογώντας 

τα ίδια κριτήρια για όλα, όπως φαίνεται στη φόρµα βαθµολόγησης, διαπιστώνουµε 
ότι τα ελληνικά sites υπολείπονται κατά πολύ  από τα ξένα  σ τα σηµεία: Αισθητική, 
ελκυστικότητα, χρηστικότητα, ενηµέρωση, πρώτης σελίδας και περιεχοµένου στην 
προβολή των προϊόντων του ηλεκτρονικού καταστήµατος, στην επικοινωνία, στην 
διαφήµιση αλλά οι µεγάλες διαφορές παρουσιάζονται στον τρόπο παραγγελίας και 
πληρωµής των προϊόντων που συχνά δεν εµπνέει εµπιστοσύνη για την φερεγγυότητα 
του καταστήµατος και την ασφαλη επεξεργασία των προσωπικών δεδοµένων, 
πιστοτικών καρτων. Επίσης τα ελληνικά e-shops είναι κυρίως καταστήµατα που δεν 
αντιστοιχούν σε φυσικά καταστήµατα και µεγάλες φίρµες. Οι µεγάλες φίρµες 
κυρίως παρουσιάζουν ιστοσελίδες όχι ηλεκτρονικού εµπορίου αλλά ηλεκτρονικών 
εκθέσεων των προϊόντων τους.
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