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  1  سازمان مديريت صنعتي
 

  فروشگاه آنلاين 
  مقايسه فروشگاه هاي مجازي و فيزيكي

 مقدمه 

نظريه هوفمن و( شود  اي دارد بطوريكه در هر ده ماه از لحاظ حجم دو برابر مي امروزه تجارت بر روي اينترنت رشد فزاينده
دهد تا با ديگران ارتباط برقرار ياين قابليت به كساني كه به اينترنت دسترسي دارند فرصت بدون حد و مرزي را م). 1996نواك، 
فروشي را به خود اختصاص داده است اما به اگر چه فروش بدون نياز به فروشگاه فيزيكي سهم كوچكي از كل فروش خرده. كنند

زيرا سير تكاملي جديدي در كسب و كار خرده فروشي با حركت به). 1999درصد در سال  10كمتر از ( سرعت در حال رشد است 
اين بازار مجازي روز به روز جاي خود را در اجتماع بيشتر باز .ساختارهاي بدون نياز به فروشگاه فيزيكي در حال شكل گيري است سمت

  ).1998ونكاتش (مي كند 
د ازدرحاليكه خريد از طريق تلويزيون و يا كاتالوگ در مجموعه فروش بدون نياز به فروشگاه قرار ميگيرد، روش هاي ديگري نظير خري 

هاي تغيير وضعيت ساختارهاي فروشگاه فيزيكي و كاتالوگ هاي چاپي به سمت كاتالوگ. طريق اينترنت و وب بسار جديد و ومطرح است 
  :لكترونيكي باعث طرح دو سوال شده است فروشي ا الكترونيكي و ديگر ساختارهاي خرده

  
 اين  تغييرات تكاملي خواهد بود يا چرخشي ؟ - 1

 ده نرخ تغيير كدامند ؟عوامل تعيين كنن - 2

 

  بازاريابي اينترنتي 

اصول عمومي تجـارت بـر روي اينترنـت راكند بايستي  ي الكترونيكي آغاز ميشركتي كه بازاريابي محصولات را از طريق سرويس ها
زيرا اينترنـت يـك رسـانه ها را ارائه دهد، ي اينترنت بايستي اطلاعات اختصاصي درباره كالاها و يا سرويسورسايت بر  يك وب. بداند

يك وب سايت است كه مانند يك فروشگاه) فروشگاه اينترنتي( مجازيفروشگاه ). 1996نظريه برتون . ( ارتباطي جهت بازاريابي است
خريداران پس از ورود بـه سـايت فروشـگاه، در كاتـالوگ محصـولات جسـتجو. كند سنتي، اجناس مختلفي را براي فروش عرضه مي

بـا: آن بـه چنـد شـيوه قابـل پرداخـت اسـت        ارش، هزينـه پس از تكميل سـف . دهند كالاهاي موردنظر خود را سفارش ميكنند و  مي
كه پس از مشاهده و تأييد سفارش توسط مسـئول فروشـگاه .و يا واريز به حساب هاي بانكي، پرداخت نقد در زمان تحويل كالا رتكا

افزارهـاي فروشگاه اينترنتي توسط نرم  اداره .روشي كه تعيين نموده دريافت مي كند خريدار كالا يا كالاهاي خريداري شده را توسط
پيگيري سفارش توسط خريـدار، مشـاهده و  گيرد كه ايجاد كاتالوگ كالا، ايجاد سبد خريد، اتصال به سيستم بانكي، اي صورت مي ويژه

 .افزار است ، از امكانات اين نرمشهاي مختلف از فرو گزارش  ها توسط فروشنده، و تهيه ارسال سفارش

 ساختارهاي خرده فروشي بدون نياز به فروشگاه 

  .نوآوري ها در ساختارهاي فروش بدون نياز به فروشگاه باعث افزايش فشارهاي رقابتي برروي خرده فروشي فروشگاهي شده است 
گرد و يا فروش درب به درب نيز د دستفروشي دورهدرحاليكه ساختارهاي فروش بدون نياز به فروشگاه شامل روش هاي سنتي مانن

اين ساختار تهديد جدي براي قالب هاي فروشگاه هاي سنتي و خرده.  فروشي الكترونيكي ساختار نوين مطرح است  گردد ، خرده مي
  .فروشي بر اساس كاتالوگ سنتي ميباشد

  : وشگاه در دو سطح قابل بررسي است تغيير ساختار از فروشگاه هاي سنتي به ساختارهاي بدون نياز به فر
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  به عنوان مثال تغيير ساختار از فروشگاه هاي فيزيكي به فروش  – در سطح اول يك تغيير بين قالب و ساختارها

از منظر مصرف. كاتالوگي نمايش دهنده يك تغيير عمده در تكامل خرده فروشي هم براي مصرف كننده و هم براي خرده فروش ميباشد 
خريد كاتالوگي به صورت خاص براي مصرف.ه خريد كاتالوگي در منزل يك روش متفاوت نسبت به خريد مستقيم از فروشگاه ميباشد كنند

مصرف كنندگان ساختارهاي خرده فروشي بدون نياز به. كنندگاني با زمان محدود و يا اشخاص با درآمد هاي  بالا  مناسب تر است 
  .تماد به نفس بسيار بالايي برخوردار ميباشند زيرا توانايي خريد بدون ارزيابي فيزيكي محصول را دارند فروشگاه از نظر شخصيتي از اع

  
به عنوان مثال تغيير روش از خريد كاتالوگي به خريد كامپيوتري كه تغييرات كمتري  –در سطح دوم يك تغيير در روش خريد در خانه 

ر دو مدل خريد كامپيوتري و كاتالوگي مزايايي نظير صرفه جويي در زمان و تسهيلات خريددر ه. در رفتار  مصرف كننده مشاهده ميشود
  .بدون محدوديت زمان خريد يا محل فروشگاه قابل بحث است 

  
  آينده همين حالا است ؟

ها به وقوع پيوسـتهدي از آنتا بحال پيش بيني هاي خوش بينانه اي در خصوص خريد الكترونيكي انجام گرفته ، اما تعداد محدو 1960از سال 
لذا تعجبـي نـدارد اگـر.  يكي از موانع حركت جهشي بود ه است ) فن آوري نوين(هاي كامپيوتري و منابع تكنولوژيكي  هارتنياز به م. است 

  : شكست هايي نظير . مشكلاتي در جهان خرده فروشي شنيده شود 
Petstore.com – Toysmart.com – Boo.com – Craftshop.com  

ميلي خرده فروشان سنتي به سرمايه گذاري بيشتر در فعاليتهاي ساختار فروشـگاه الكترونيكـي را ميتـوان بـه هزينـه بيشـتر در فـروش بي
  .محصولات به روش الكترونيكي بجاي فروش از طريق فروشگاه فيزيكي نسبت داد

 

 متغييرهاي تاثير گذار در نوع و قالب خريد 

 جنسيت -1

اگرچه نقش جنسيت كم رنگ ميباشد اما خريـد يـك. زنان و مردان در جهت گيري خريد متفاوت باشند  به نظر مي رسد
به عنوان مثال براي زنان شاغل خريد همراه با ديگر وظـايف. فعاليت وابسته به جنسيت است ، مخصوصا در خانوار متاهل 

  .خانواده يك چالش همراه با احساس منفي است 

 سن  -2

مصرف كنندگان كهن سال تمايل بيشتري به روش. علايق و منابع نسبت به سن متنوع ميباشند  –نندگان نيازهاي مصرف ك
سال و زنان سرپرست خانواده بين 40مطالعات اخير نشان ميدهد مردان مجرد با سن كمتر از  .هاي خريد متعارف دارند

ن جوانان به دليل آشنايي بـا كـامپيوتر و صـرف زمـانهمچني. سال تمايل بيشتري به خريد از منزل دارند  49تا  40سنين 
  .بيشتر با آن تمايل بيشتري به اين نوع قالب ها دارند

 تحصيلات  - 3

كاربران اينترنت تحصيلاتي بالاتر از ميانگين دارند و لذا مشاهدات نشان داده است تمايل اشخاص تحصيل كرده بـه قالـب
  .هاي نوين خريد الكترونيكي بيشتر است 

 د درآم - 4

گروه هاي خانوار بـا درآمـد. مطالعات نشان ميدهد رابطه مثبتي بين درآمد مصرف كننده و خريد در منزل وجود دارد 
  .ميانگين به بالا تمايل بيشتري به اين قالب ها دارند 
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 تركيب و آرايش خانواده -5

حضور يا عدم حضور بچه ،. ر ميباشد تعداد و سن فرزندان از اجزاء اصلي تشكيل دهنده خانواده و مفهوم چرخه عمر خانوا
زنان خانه دار و زنان شـاغل نيمـه. همچنين كم سن ترين بچه تاثير مستقيمي در نيازهاي خانوار ، منابع و هزينه ها دارند 

 .وقت با بچه هاي پيش دبستاني  يكي از گروه هاي بالقوه خريد در منزل ميباشند 

  نت با فروشگاههاي فيزيكيتفاوتهاي سفارش سرويس از طريق اينتر 

   .توجهي در وقت و هزينه خواهد جويي قابل امكان خريد آسان و سريع از منزل كه باعث صرفه. 1
  .ن خريد در هر ساعت از شبانه روزامكا. 2
  .ر بيشتر از يك فروشگاه سنتي استبسيا مجازيمعمولاً تنوع كالاهاي عرضه شده در يك فروشگاه  . 3
  .م استي اطلاعات تفصيلي هر كالا فراه و مقايسه بين كالاهاي مختلف و مشاهدهامكان جستجو . 4
وص براي ساكنان به خص. هاي سنتي در محل سكونت خريدار در دسترس نيستند بسياري از كالاها از طريق فروشگاه . 5

  .رت شهرهاي كوچك
  .شوند عرضه مي هاي سنتي تر از فروشگاه ارزان مجازيهاي  برخي كالاها در فروشگاه. 6 

 

 چه مزايايي نسبت به فروش سنتي دارد؟ مجازيفروش  

دهد، خريد و ارسال  ي بسيار محدودي خدمات مي در حالي كه يك فروشگاه سنتي به منطقه: عدم محدوديت جغرافيايي. 1
تمام نقاط دنيا به) المللي هاي اعتباري بين در صورت فروش با كارت(به دورترين نقاط كشور و  مجازي سفارش از يك فروشگاه

  پذير است امكان
.ادامه دارد يد، كسب و كارحتي زماني كه در خواب هست: روز باز است ساعت شبانه 24روز سال و  365در  مجازيفروشگاه  . 2
، پاييني دارد بسيار هزينه اي با برترين امكانات حرفه مجازيدر حالي كه ساخت و نگهداري يك فروشگاه : ي بسيار كمتر هزينه. 3

  .پذير است امكانهزينه هاي اوليه و ماهيانه با عادي كوچك سنتي اداره يك فروشگاه 
در حالي كه ارائه اين . بود ندراضي خواه نت كامل هر كالا در سايت، مشتريااطلاعا  با ارائه: دمات بهتر به مشتريانارائه خ . 4

  .گيردو وقت و نيروي فراواني مي  پذير نيست امكان اطلاعات به هر مشتري در يك فروشگاه سنتي معمولاً
 ميزان فروش، موجودي انبار، مشخصات خريداران، ميزان استقبال از هر كالا، و تمام اطلاعات ديگر فروشگاه در هر لحظه . 5

  .گيري است قابل مشاهده و گزارش
  .است سايت فروشگاه شما همزمان يك كاتالوگ كامل و به روز از محصولات شما. 6
 

  كنند؟اندازي ميمعمولاً چه كساني فروشگاه آنلاين راه 

  .ها ها، توليدكنندگان بزرگ و كوچك، و كارخانه شركت . 1
  .وارد كنندگان و بازرگاناني كه مي خواهند كالا يا محصولات خود را در اين بازار بيكران عرضه نمايند . 2
اندازي يك فروشگاه اينترنتي، بازار خود را به تمام كشور گسترش دهند و همچنين  توانند با راه كه مي حقيقيهاي  فروشگاه . 3

  .امكان خريد آسان و از راه دور را به مشتريان فعلي خود ارائه دهند
  .اندازي يك كسب و كار جديد هستند كساني كه به دنبال راه . 4
  .ند كالاهاي خود را بدون واسطه در سطح كشور عرضه كنندتوليدكنندگان محصولات هنري، فرهنگي، و صنايع دستي كه مايل . 5
 .هاي خبري كه مايلند با فروش كالاهاي مرتبط با موضوع سايت خود كسب درآمد كنند مديران نشريات اينترنتي و سايت . 6
  .كساني كه مايلند كسب و كار خود را از منزل اداره كنند. 7

، محصولات مصرفي ،كتاب ، مجله ، موسيقي و محصولات سرگرم كننـده ، پـربطور معمول فروشندگان محصولات كامپيوتري 
  .رونق ترين تجارت هاي الكترونيكي رادارا هستند 
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چه كالاهايي را خريداران الكترونيكي خريد ميكنند
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هدايا
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نرم افزار و سخت اقѧزار 

خواربار  

سی دی ، نوار و ويدئو 

کتاب 

  
  Doidge and Higgins (2000): منبع 

ميليـارد دلار تخمـين زده 115ون تـا  ميلي  21ميلادي ،  2005طبق آمار ، ميانگين ساليانه فروش از طريق شبكه اينترنت تا سال 
  .شده است

رشد فروش آنلاين از طريق اينترنت و تلويزيون ( بيليون پوند) 
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 Verdict (2000;2003): منبع 
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 مسير اصلي تجارت الكترونيكي چيست ؟ 

 :ايجاد تجارت الكترونيكي مستلزم وجود كالاها يا خدماتي به علاوة سه ركن اصلي مي باشد 

گـر در واقـع واسـطه  . گر الكترونيكي چه نقشي ايفا مي كند  شايد بپرسيد كه اين واسطه. ه گر الكترونيكي و فروشند خريدار ، واسطه
  .الكترونيكي نقش اصلي در ايجاد و پايداري تجارت الكترونيكي را دارد 
دو محسـوس ، ميـان آن   اي پس معاملـه ، تجربـه  . برقراراست در دنياي واقعي ، نوعي تماس فرد با فرد ميان خريدار و فروشنده 

اما در دنياي مجازي اينترنت چه اتفاقي ممكن است در بين راه بروز نمايد ؟ ما به شما خواهيم گفت ، دزدي و يا بـه عبـارتي. است 
  .دقيق تر، كلاهبرداري

كلاهبرداران اينترنتي ممكن است پول شما را به حسابهاي ديگران منتقل كننـد و يـا ممكـن اسـت بـه اطلاعـات كـارت اعتبـاري شـما
گـر الكترونيكـي در ايـن ميـان ايفـاي نقـش واسطه. دسترسي پيدا كنند و امنيت معاملات شما را در شبكه اينترنت مخاطره اندازند 

با بكارگيري فن آوريهاي برتر براي شما به مرحله اجـرا در آنها اين مهم را. را پردازش و حفظ كند كند تا پرداختهاي نقدي شما  مي
، هر دو طرف معامله نيز از اين امر راضي خواهنددر عين حال. كنند  مي آورند ودر عوض بخشي از مبلغ اين معامله را دريافت مي

 .بود

 آيا تجارت الكترونيكي مطمئن است ؟ 

خبر نقص شرايط ايمني اينترنت در مطبوعات مطرح گرديده است ، اما اغلب فروشندگان و تحليل گران براين عقيـده انـد اگر چه
 .فرد در دنياي فيزيكي مي باشد  با مطمئن تر از معامله فرد گاه اطلاعاتي رايانهكه معامله در گذر

ارتهاي اعتباري توسط كارمندان خرده فروشيها انجام مي شود كـهدليل اين مسئله آن است كه در صد بسياري از كلاهبرداريها از ك
ها را از بين مي سيستم تجارت الكترونيكي با واگذاري اين شماره ها به شركتها ، اين وسوسه. با شماره هاي كارت ها سروكار دارند 

  .برند
است كه هر لحظه خطر آتش سوزي  اندازي فروشگاهيتر از راه  داران ، بواقع مطمئن تجارت الكترونيكي براي بازرگانان وفروشگاه

تنها مشكل اين است كه بتوان مشتريان را متقاعد ساخت كه به ايمني تجارت الكترونيكي اعتماد. ، دزدي يا سيل آن را تهديد مي كند 
  .كنند 

هرزمان كه شما وجهي را. مطمئنتر است  كارشناسان عقيده دارند كه معاملات تجارت الكترونيكي از خريد با كارتهاي اعتباري رايج ،
اندازيد ، به يك فروشگاه يا رستوران، توسط كارت اعتباري خود، پرداخت مي كنيد و هر بار كه رسيد كارت اعتباري خود را دور مي

  .كنيد  كلاهبرداران را بيشتر مي  امكان فعاليت
 

 وجود دارد ؟ ي مجازيفروشگاههاوژيكي خاصي براي تجارت آيا استانداردهاي تكنول 

كـه اغلـب آنهـا در ا هسـتند استاندارد مخصوص به خود را دارچندين، فروشگاه هاي مجازيعلاوه بر استانداردهاي اوليه اينترنتي
  .معاملات شركت به شركت، كاربرد دارند 

 

 واسطه زدايي 

گذارنـد و تي ، كانالهاي سنتي خرده فروشي را كنار ميوقتي شركتهاي اينترن .گر مي انجامد فرايندي است كه به خاتمه نقش واسطه
.شوند  هاي خريد و فروش سنتي از ميان برداشته مي كنند ، واسطه عرضه مي محصولات خود را بصورت مستقيم به مصرف كننده 

 

 پرداخت هاي جزيي  

شوند را به عنـوان اطلاعات ساخته مي ير، بازيها ودلار هستند و معمولاً به منظور دستيابي به تصاو  10سنت و  25معاملاتي كه بين 
را دگرگون سازد ، امـا بسـياري از فروشگاههاي مجازيپيشتر تصور مي شد كه اين روش ، دنياي . شناسند  پرداخت هاي جزيي مي

  . مشتريان بالقوه تمايلي نداشتند كه درگير اين روش شوند 
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 ببرند ؟ ت الكترونيكي سودچگونه تجارتهاي كوچك مي توانند از تجار 

فروشگاه كوچك شخصي مي توانـد شركتهاي بزرگ ميليونها دلار صرف سايتهاي چشمگير تجارت الكترونيكي مي كنند در حاليكه يك
 . بدون جزئيات غير ضروري سود خوبي در وب سايت داشته باشد 

  . مشتريان شناخته شويم پاره أي از اوقات، تنها رمز موفقيت اين است كه بدانيم چگونه توسط
اگر چه اغلب شركتها و فروشندگان مي توانند باداشتن يك صفحه بر روي اينترنت به سود مورد نظر خود دست يابند، ليكن همگان

غالباً موفقيت با شركتهايي است كه محصولات و خدمات منحصر به فرد خود راكه هنوز. نيازمند ورود به تجارت الكترونيك نيستند 
  .دسترس مشتريان محلي نيست، به بازار عرضه كنند  در

شايد يك فروشگاه كوچك كتابفروشي مايل باشد كتابهاي منتشر شدة خود يا پيشنهادهاي ويژه اش را تبليغ نمايد اما قصد رقابت بـا
اد غذايي خاصي مي فروشـدسايت آمازون را نداشته باشد و اين امكان هم وجود دارد كه فروشگاه اينترنتي كه قهوه ، شكلات و مو

بتواند مشتريان جديدي رادر گوشه و كنار كشور بيابد ، خصوصاً در جاهايي كه مردم نمي توانند شـكلات تلـخ سوئيسـي و كالاهـاي
  . مشابه را براحتي تهيه نمايند 

د چرا كه بـراي توفيـق درپس هيچ نگرا ن نباشي. هاي گزاف نيستيد مجبور به صرف هزينه فروشگاه مجازييك  داشتن براي شروع
  .نيازي به داشتن يك فروشگاه گران قيمت نيست روشگاه مجازييك ف

 محدوديتهاي عمده تجارت الكترونيكي چيست ؟

طبق بررسيهاي انجام شده در پاره أي مواقع فروشگاه داران به تجارت الكترونيكي اطمينان كافي ندارند ، نمي توانند چيزي را كه به
 .هستند پيدا كنند ويا نمي توانند مبلغ پرداختي خود را به آساني بپردازند  دنبال آ ن

داران هنـوز متقاعـد اغلـب فروشـگاه  . غالباً مشتريان ، از دزدان كارتهاي اعتباري، اطلاعات محرمانه وامنيت شخصي خود، هراسـانند 
ت براي دريافت سفارشهاي مشتريان اقدامات بسيار باشبكه اينترنت و جستجو براي سايتهاي خريد و صرف وق اند كه تماس با نشده

آنهـا جهـت متقاعدسـازي .پس لزومي ندارد كه در مورد سرقت كارتهاي اعتباري خود، نگراني بـه خـود راه دهنـد   . ارزشي هستند
نه چنـدان دور اغلـبدر هر حال، در آينده . فروشندگان اينترنتي ناچار خواهند بود كه اطلاعات بسياري را به مشتريان خود بدهند

  . رو خواهند آورد  از فروشگاههاي مجازي اين مشتريان مردد، به خريد
  .ماهيت مشكلات مقصود در سيستم هاي شركت به شركت كمتر احساسي هستند، اما هنوز جدي مي باشند 

دارند و مشكل تبادل اطلاعات ودر دسترس تاجران اينترنتي وجود ن فروشگاه مجازيهنوز الگوهاي خوبي به منظور راه اندازي يك 
اين است كه فروشندگان) خريد و فروش ( يك الگوي تجاري  كليد معماي.سفارشات با ساير نرم افزارهاي تجاري را پيش رو دارند

ز مزيـتد ، بلكه تنها به خود متكي باشند و خود و عمليات خود را با ساختاري متفاوت پـيش ببرنـد تـا ا   نمتكي به اپلت هاي جاوا نباش
تجـارت. و انرژي خودرا به سمت موقعيت در تجـارت الكترونيكـي سـوق دهنـد      هاي تجارت الكترونيكي بهره مند شوند و سرمايه

  . الكترونيكي نيز مانند هر اتوماسيون ديگر قابل طراحي و اجراست 
 

 د ؟نشو در تجارت الكترونيكي متضرر تلقي مي انيچه كس 

ط تجارت الكترونيكي تهديد مي شوند ، آژانس هـاي مسـافرتي ، فروشـندگان امكانـات سـرگرم كننـده،شركتهايي كه مستقيماً توس
تجارت الكترونيكي پيشاپيش قلمرو آنـان. كاتالوگ هاي سفارش پستي و خرده فروشان به خصوص فروشندگان نرم افزارها هستند

 .را با موفقيت مورد تهاجم قرار داده است 

صدد حذف و از بين بردن واسطه هاي معاملات است و نبايد هيچ شخص ثـالثي ميـان خريـدار و فروشـنده تجارت الكترو نيكي در
  .نوع جديدي از واسطه گر را به بازار عرضه خواهد كرد  فروشگاه مجازياما با نگاهي دقيق تر در ميابيم كه . وجود داشته باشد 

در واقــع. اســت Amazon.com  لكترونيكــي مطــرح مــي شــود گــر موفــق در تجــارت ا يكــي از مــواردي كــه بــه عنــوان واســطه
Amazon.com  كتابي را منتشر نمي كند بلكه يك توزيع كننده آنلاين است .  

دهي به مشتريان ساير روش ها باعث ارتقاء روند خريد ها، خدمات اما اين واسطه گرهاي الكترونيكي بايد ثابت كنند كه با بازاريابي
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  .ن صورت، مشتريان، آنها را به عنوان يك عامل منفي از روند كاري حذف خواهند كرد در غير اي. مي گردند
 

 آيا دولت ها تجارت الكترونيكي را در چارچوب قوانين مشخصي قرارخواهند داد؟  

ل پـيشچنـد سـا  . مي دانيم كه شبكه اينترنت در اقصي نقاط جهان نفوذ مي كنـد : مشكلي در خصوص مالياتهاي مشخص وجود دارد 
دولت ژاپن موافقت خود را در رابطه بـا ايـن. واست كه اينترنت را مبدل به يك منطقه آزاد تجاري نمايدخ ايالات متحده امريكا مي

براي مثال، فرانسه تلاش بسياري نموده است تا زبان خـود را بـر. مطلب اعلام كرد اما ساير دولتها، تمايلي به اين امر، نشان ندادند 
كند، اما آلمان سعي در حذف محتواي سكسي و نئونازي داشته است و اسـتراليا تثبيت يتهاي مختلف به عنوان تنها زبان روي وب سا

شايد بزرگترين دغدغه خاطري كه مستلزم توافقي بـين. نيز محتويات سكسي سايت ها را به چهار چوب خاصي محدود كرده است
   .هاي مشخص باشد المللي است اعمال ماليات

 

 نفش تجارب گذشته 

 3. هاي فروش الكترونيكي عوامل اصلي تعيين كننده رفتار آينده آنان ميباشد تجارب گذشته مصرف كنندگان سرويس
  :متغيير مطرح در اين زمينه عبارتند از 

 رفتارهاي خريد در منزل در گذشته  -1

 رضايت از خريد فروشگاه در گذشته  -2

 مالكيت كامپيوتر -3

 

  ترونيكي چگونه است ؟آينده تجارت الك 
هنگامي كه موضوع هاي جزيي موجود در تجارت الكترونيكي. در اينكه آينده تجارت الكترونيك درخشان مي باشد، شكي وجود ندارد

 .حل و فصل شوند ، اين تجارت و اينترنت به طور كلي مي توانند ساختار دنياي تجارت را تغيير شكل دهند 

تشكيل گروههاي علاقمند پيش بيني شده را مي دهند، تضمين كرده اند كه كفه قدرت اقتصـادي رشد گروههاي بزرگ مجازي كه
  .از سمت توليد كننده به جانب مشتريان سنگيني خواهد كرد

اين گروههـا، امتيازهـاي .در حال حاضر اين گروههاي مجازي حضور خود را در عرصه تجارت الكترونيكي پيشاپيش مطرح كرده اند
يـك شـركت كوچـك بـا محصـولات و. ازاريابي و فروش شركتهاي بزرگ را تحت الشعاع فعاليت هاي خـود قـرارداده انـد   بالفعل ب
و. دهي بهتر به مشتريان مي تواند با استفاده از اين گروهها رقيبان بزگتر خود را به چالشي عظيم در عرصه تجارت بكشاند سرويس

  .پذير نباشد با فرد امكاناين چيزي است كه شايد در دنياي تجارت فرد 
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