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мых покупателям: от приема за$

казов до отгрузки продукции.

По уровню организации про$

даж можно выделить три основ$

ных вида интернет$магазинов:

1. Интернет�витрины, на ко$

торых представлено описание

товаров, условия их продажи

и поставки, а также контактные

реквизиты продавца2.Их трудно

назвать полноценными интер$

нет$магазинами, но основные

атрибуты магазинов (товары,

продавец и место продаж) здесь

присутствуют.

До сих пор подавляющая часть

сайтов российских компаний

представляет собой такие сай$

ты$визитки. Эффективность

охвата аудитории ими крайне не$

велика, ассортимент продукции

и объемы заказов минимальны.

Основная маркетинговая функ$

ция, которую они выполняют,

заключается в расширении ком$

муникативных возможностей.

2. Самостоятельные интер�

нет�магазины с регистрацией

покупателей, возможностью ин$

терактивного отбора товаров

и автоматизированной оплатой

через электронные платежные

системы. Отличительной чертой

таких магазинов является усе$

ченность виртуальных возмож$

ностей – только продажи про$

Д о м и н и р у ю щ а я  с е г о д н я

в электронной коммерции рас$

пределительная концепция мар$

кетинга неразрывно связана

с процессом формирования но$

вых форм и методов организации

продаж. В традиционном марке$

тинге основная идея этой концеп$

ции заключается в том, что эф$

фективность продаж находится

в прямой зависимости от опти$

мальности распределения товара

по территории рынка1. Примени$

тельно к интернет$маркетингу

распределительная концепция

подразумевает максимизацию

доступности товарных предло$

жений для потенциальных поку$

пателей в сети Интернет.

Важной особенностью элект$

ронной коммерции является то,

что источником маркетинговой

деятельности в Интернете может

выступать любой из трех типов

участников процесса товаро$

движения: производители, по$

средники и покупатели. Это

предполагает применение ши$

рочайшего спектра инноваци$

онных форм и методов органи$

зации продаж, список которых

постоянно пополняется за счет

включения новых целевых рын$

ков и аудиторий.

В электронной коммерции та$

кой подход подразумевает ис$

пользование специфически вир$

туальных каналов сбыта и ком$

муникации:

I. Интернет�магазины – спе$

циализированные сайты, в авто$

матическом режиме торгующие

товарами от имени владельца.

Интернет$магазины были первой

формой электронной коммер$

ции в сети Интернет. Они про$

шли эволюцию от примитивных

прайс$листов с изображениями

товаров до сложных торговых

систем с автоматизированным

приемом платежей и обработ$

кой заказов. Их отличительной

особенностью является полный

цикл торговых услуг, оказывае$

1 Подробнее см.: Калужский М.Л. Практический маркетинг. – СПб.: Питер, 2012. – С. 21.
2 Юрасов А.В. Электронная коммерция. – М.: Дело, 2003. – С. 131–132.


























