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Κυρίαρχο θέµα της εργασίας είναι οι σύγκριση τριών ελληνικών ιστοσελίδων µε τρεις ξένες 
ιστοσελίδες µε θέµα την αγορά ενδυµάτων « ανδρικών εσώρουχων » στα πλαίσια του 
ηλεκτρονικού εµπορίου . Για να το πράξουµε αυτό θα χρησιµοποιήσουµε κάποια βασικά 
στοιχεία για το ∆ιαδίκτυο , το ηλεκτρονικό εµπόριο , µεθόδους συγκρίσεις ιστοσελίδων , 
κάποια βοήθεια για κάποιο αρχάριο ως προς το πως να κινηθεί και τις επιλογές του για να 
αγοράσει ενδύµατα και τελειώνοντας θα δώσουµε µια πρόταση για µελλοντική ερευνά πάνω 
στο θέµα του πως µπορεί κάποιος να προβάλει ενδύµατα στο διαδικτυο . Στην σύγκριση µου 
και µε βαση το πίνακα και στις ξένες ιστοσελίδες  όπως και στις Ελληνικές ιστοσελίδες 
παρουσιάζονται µειονεκτήµατα . Όµως όπως φαίνετε οι ελληνικές ιστοσελίδες υστερούν 
σηµαντικά έναντι των ξένων. Μπορούµε πολύ εύκολα να διαπιστώσουµε ότι οι κανόνες που 
πρέπει να διέπουν ένα σωστό εταιρικό Site δεν πληρούνται σε µεγάλο βαθµό από τις 
ελληνικές εταιρίες. Παραδείγµατος χάρη παρατηρούµε ότι στο θέµα ασφάλεια συναλλαγών 
υστερούν σηµαντικά οι ελληνικές έναντι των ξένων όπως επίσης και το να δώσουν κίνητρα 
και οικονοµικά οφέλη στους πελάτες. 
 
 

 
 
 
 
 

SUMMARY 
 
 
The main subject of these project is the comparison of three greek webpages with three 
foreign webpages for clothing « men underwear » as presented in the internet . 
In order to do so , we are using some basic evidence of the internet , e – commerce , ways of 
comparing webpages . Also we are giving some ways and finishing with a suggestion for an 
upcoming project on the subject of how someone can show clothes on the internet . In both , 
the greek and foreign webpages , there are some disadvantages . The greek webpages do not 
reach the standards of a succesfull business site and so there are not so good as the foreign 
pages are . For instance , in safety matters or economic advantages the greek webpages fail to 
give motivation to their web clients . 
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ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ ΘΕΜΑΤΟΣ 
 
 
 
 
 
Αναµφισβήτητα η εποχή στην οποία ζούµε δίκαια ονοµάζεται η εποχή της πληροφορίας . Το internet 
έχει εισβάλει στην ζωή µας και δίνει λύσεις σε όλους τους τοµείς της οικονοµίας . Πλέον δεν 
χρειάζεται να τρέξει κάποιος σε καταστήµατα , εκθέσεις , µέχρι και για να πληρώσει τους 
λογαριασµούς του σε κάποια δηµόσια η ιδιωτική υπηρεσία . Η απόσταση από την πραγµατοποίηση 
µιας συναλλαγής , την παραγγελιά , την πληρωµή και την παράδοση ενός προϊόντος έχει γίνει µόλις 
ένα click . 
Ένα σηµαντικό κοµµάτι του internet είναι και το ηλεκτρονικό εµπόριο το οποίο αύξησε τις 
προοπτικές αγοράς εµπορευµάτων και πραγµατοποίησης συναλλαγών και αυτό γιατί στην κοινωνία 
την οποία ζούµε της οποίας ο χρόνος είναι υπέρ-πολύτιµος , το να µπορεί κάποιος να καλύψει τις 
ανάγκες του από το σπίτι η την δουλεία του η ακόµα και ένα καφέ είναι κάτι αξιοθαύµαστο . 
Στην Ελλάδα οι µεγαλύτεροι οικονοµικοί οργανισµοί αύξησαν το µερίδιο τους στην αγορά µε την 
προσθήκη τους στο διαδικτυο και αυτό δεν ήταν καθόλου τυχαίο . Πόσες φορές κάποιος από εµάς 
βρέθηκε σε µια ανάγκη αγοράς ενός προϊόντος έτσι ώστε να κάνει µια ερευνά στην αγορά και να 
απόκτηση ένα προϊών ; Η καλύτερη απάντηση δεν θα ήταν φυσικά αν εκτέλεσε την συναλλαγή αλλά 
αν έµεινε ικανοποιηµένος από την συναλλαγή του . Έτσι θα γεννηθεί σίγουρα το ερώτηµα , γιατί 
internet ; 
Την απάντηση αυτή θα την αντλήσουµε µε ένα απλό παράδειγµα ׃ για να αποκτήσετε ένα κοστούµι 
πιθανόν θα πάτε  κάτω στην αγορά και αφού κτενίσετε για τρεις µε τέσσερις µέρες την Τσιµισκη και 
όλες τις καθέτους πάνω σε αυτήν θα βαρεθείτε είτε από την κούραση , είτε από τις µεγάλες τιµές που 
είδατε , είτε από την ανεπαρκή ποικιλία , είτε ακόµα και από τον χρόνο που διαθέσατε από κάποια 
άδεια που πήρατε από το αφεντικό σας για να πάτε το πρωινό για ψώνια . Γι’ αυτό λοιπόν διαδίκτυο , 
οτι ώρα σας βολεύει , σαφώς µεγαλύτερη ποικιλία , καµιά σωµατική κούραση , µικρότερο κόστος για 
των πωλητή άρα και µικρότερο κόστος για σας και όλα αυτά µε παράδοση στο σπίτι όταν σας βολεύει 
. 
Θα µπορούσαµε να δούµε πολλά θέµατα µε ηλεκτρονικό εµπόριο και όµως πότε δεν θα ήταν επαρκής 
η µελέτη µας γιατί η πληροφορία ταξιδεύει γρηγορότερα από την ερευνά . Παρακάτω θα δουµε ένα 
κοµµάτι του ηλεκτρονικού εµπορίου , τα ενδύµατα και για να ακριβολογούµε τα εσώρουχα όπως 
αυτα προβάλλονται στην Ελλάδα και εξωτερικό .Επίσης θα προσπαθήσουµε να κάνουµε µια 
σύγκριση µεταξύ των ιστοσελίδων των Ελληνικών και ξένων ιστοσελίδων εσώρουχων και τέλος να 
δώσουµε µια πρόταση για µελλοντική ερευνά . Για να παρουσιάσουµε τα δεδοµένα µας θα πάρουµε 
ως δεδοµένο για εµάς οτι απευθυνόµαστε σε ένα αρχάριο αναγνώστη ώστε οι πληροφορίες οι οποίες 
θα προβληθούν να είναι κατανοητές . Έτσι θεωρούµε αναγκαίο πέρα απο το θέµα µας να πούµε 
καποια επιπλέον δεδοµένα για να ευκολύνουµε και  να κατατοπίσουµε τον αναγνώστη . 
 
 

 
 

 
 
 
 
 



 
ΙΝΤΕΡΝΕΤ – ∆ΙΑ∆ΙΚΤΥΟ 
 
 
ΙΣΤΟΡΙΚΑ ∆Ε∆ΟΜΕΝΑ 
 
Το 1950 , οι πιστωτικές κάρτες άλλαξαν ριζικά τον τρόπο µε τον οποίο πληρώνουµε τους 
λογαριασµούς µας . Σήµερα , µε την είσοδο της τεχνολογίας στη ζωή µας και την αποδοχή 
της απο την πλειονότητα του κόσµου δηµιουργείται η τάση να συναλλασσόµαστε 
περισσότερο µε ηλεκτρονικο χρήµα παρά µε µετρητά . 
Οι νέοι τρόποι πληρωµής ανάλογα µε την τεχνολογία που θα χρησιµοποιηθούν ως εξής ׃ 

• Πληρωµή µέσω βιοµετρικών συστηµάτων ( ιδιαίτερα ανάγνωσης δακτυλικού 
αποτυπώµατος ) 

• Πληρωµή µε τη βοήθεια ψηφιακής ταυτότητας που µεταδίδεται µε ραδιοκύµατα ( 
RF-IDs ) 

• Πληρωµή µε χρήση gadget όπως το κινητό τηλέφωνο1 
 
 
Το Internet δηµιουργήθηκε στα τέλη της δεκαετίας του 1960 απο το υπουργείο άµυνας της 
Αµερικής , βασίζεται σε µια οµάδα πρωτοκόλλων , γνωστή ως TCP/IP  και σχεδιάστηκε έτσι 
ώστε να είναι πάντα διαθέσιµο ακοµα και σε περίπτωση που κάποιο κοµµάτι του δικτύου ( 
δηλαδή κάποιος υπολογιστής συνδεδεµένος σε αυτό ) διακόψει για κάποιο λόγο τη 
λειτουργία του . Για την υπέρβαση µιας τέτοιας προβληµατικής και σίγουρα ανεπιθύµητης 
κατάστασης , τα µεταφερόµενα πακέτα δροµολογούνται µέσω διαφορετικού δροµολογίου 
στον τελικό προορισµό τους . Με αλλά λόγια , τα πακέτα στέλνονται µέσω διαφορετικών 
διαδρόµων ( ανάλογα µε τη διαθεσιµότητα του δικτύου ) και συναρµολογούνται στον τελικό 
τους προορισµό. 
Για τον απλό κόσµο είναι η συνύπαρξη εκατοµµυρίων χρηστών απο ολόκληρο το κόσµο που 
είναι κυρίως απλοί πολίτες που συνδέονται απο τον προσωπικό τους χώρο στο δίκιο και 
στελέχη επιχειρήσεων που χρησιµοποιούν το διαδικτυο ειτε για προσωπικούς λόγους ειτε για 
την εξυπηρέτηση των αναγκών του οργανισµού για τον οποίο εργάζονται .2 
ΧΡΗΣΗ 
 
Ο αριθµός των συνδεδεµένων µε το internet  υπολογιστών αυξάνεται ραγδαία . Αυτό το 
γεγονός µεταφράζεται πρακτικά , σε πολλαπλάσια αύξηση του αριθµού των χρηστών του . 
Με τον τρόπο αυτό ενισχύεται η ικανότητα του internet  να αποτελέσει µέσο προώθησης και 
ενηµέρωσης . Άλλωστε συστηµατικές επιστηµονικές έρευνες επικροτούν την επιλογή του ως 
µέσο προώθησης και διαφήµισης και πώλησης προιοντων και υπηρεσιών σε συγκεκριµένα 
κοινά-στόχους ( target groups ) . Τελικά το internet προσφέρει τεράστιες δυνατότητες 
πραγµατοποίησης εµπορικών συναλλαγών για τους χρηστές του και αυτό γιατι ׃ 

• Ευρεία κάλυψη . Το internet είναι απο τη φύση του ένα διεθνές δίκτυο και 
προσφέρει τη δυνατότητα παγκόσµιας παρουσίας . 

• Εύκολη χρήση . Η χρήση του δικτύου , παρά το γεγονός οτι αποτελεί νέα τεχνολογία 
, δεν κρίνεται ιδιαίτερα δύσκολη . Αυτό διευκολύνεται απο τις γραφικές διεπαφες που 
προσφέρει , συνδυάζοντας έτσι την άριστη απεικόνιση της πληροφορίας µε τις 

                                                 
1 NET ECONOMY ΣΑΒΒΑΤΟ 29 ΝΟΕΜΒΡΙΟΥ  ΣΕΛ 13 ΗΜΕΡΗΣΙΑ 
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προηγµένες δυνατότητες φιλικής απο το χρηστή αλληλεπίδρασης . Αποτέλεσµα των 
παραπάνω χαρακτηριστικών είναι η γρήγορη εξοικείωση των νέων χρηστών µε το 
περιβάλλον τους . 

• Χαµηλό κοστος . Το κοστος χρήσης του internet είναι εξαιρετικά χαµηλό . Το ίδιο 
ισχύει και για το κοστος ανάπτυξης , λειτουργίας και συντήρησης ενός κόµβου στο 
internet ( Web site ) . Μάλιστα η αύξηση του αριθµού των χρηστών ωθεί νέες 
επιχειρήσεις να ασχοληθούν µε τον τοµέα της παροχής υπηρεσιών internet ( Internet 
Service Providers ) , µε συνέπεια ο αυξανόµενος ανταγωνισµός να αποβαίνει σε 
όφελος του τελικού χρηστή ( µε τη µορφή χαµηλότερων συνδροµών και πρόσφορων 
) 

• Αυξανόµενος αριθµός νέων χρηστών . Μεγάλο κίνητρο για τις επιχειρήσεις να 
επενδύσουν στο internet .3 

 
 
Μέχρι το 2005 , το 1/5 των Αµερικανών χρηστών του διαδίκτυο θα αγοράζει περιεχόµενο 
online , σύµφωνα µε τους αναλυτές της e-marketer . Οι δαπάνες στον τοµέα αυτό θα 
ανέλθουν µέχρι το τέλος του τρέχοντος έτους σε 1.4 δισεκατοµµύρια δολάρια4 
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ΗΛΕΚΤΡΟΝΙΚΟ ΕΜΠΟΡΙΟ 
 
ΟΡΙΣΜΟΣ 
 

Το ηλεκτρονικό εµπόριο µπορεί να οριστεί ως ένα σύνολο επιχειρηµατικών και διεπιχειρησιακών 
στρατηγικών καθώς και µοντέλων ολοκλήρωσης που µπορούν να υποστηρίξουν όλους τους 
τοµείς επιχειρηµατικής δραστηριότητας . Οι εφαρµογές του επιτρέπουν , µέσω της χρήσης νέων 
τεχνολογιών και κατάλληλων τηλεπικοινωνιακών υποδοµών , τη διεκπεραίωση εµπορικών 
διαδικασιών . Το µοντέλο ηλεκτρονικού εµπορίου αποτελείται απο τέσσερα επίπεδα ׃ 

• Τηλεπικοινωνιακή υποδοµή . Για την διεξαγωγή των εµπορικών συναλλαγών είναι 
απαραίτητο να υπάρχει η κατάλληλη τηλεπικοινωνιακή υποδοµή . Το διαδικτυο είναι 
απαραίτητο τόσο για την επικοινωνία των χρηστών – καταναλωτών µε την 
επιχείρηση όσο και για την υποστήριξη των διεπιχειρησιακών συναλλαγών . 

• Τεχνολογίες ηλεκτρονικού εµπορίου . Το ηλεκτρονικο εµποριο αποτελεί µια 
ολοκληρωµένη και εµπεριστατωµένη προσπάθεια συνδυασµού νέων τεχνολογιών µε 
απώτερο σκοπό την εξυπηρέτηση των επιχειρήσεων . Έτσι , το ηλεκτρονικο εµποριο 
συνδυάζει τεχνολογίες που υποστηρίζουν ολα τα σταδία των επιχειρηµατικών 
συναλλαγών και σχετίζονται τόσο µε το διεπιχειρησιακό ( πχ . E-mail , EFI , EDI , E-
Catalogs , E-Forms , Bar Codes , E-Cash , Multimedia Databases ) όσο και µε το 
ενδοεπιχειρησιακό επίπεδο     (  Workflow , Electronic Document Management ) . 

• Εφαρµογές ηλεκτρονικού εµπορίου . Το ηλεκτρονικό εµπόριο µπορεί να προσφέρει 
σηµαντικά οφέλη σε αρκετούς τοµείς δραστηριοποίησης µιας επιχείρησης και σε 
πολλα σταδία της συνολικής της λειτουργίας . Έτσι για παράδειγµα , κλασσικές 
εφαρµογές Η .Ε. είναι η Σύναψη Εµπορικής Σχέσης  (  ∆ιαπραγµάτευση Συµφωνιών 
) , η Προώθηση Προϊόντων ( Marketing ∆ιαφήµιση , Πωλήσεις ) , η Παραδοση 
Προιοντων , ο κύκλος της Προσφοράς / Παραγγελιοδοσιας / Τιµολόγησης , οι 
Πληρωµές κ.α. 

• Μοντέλα Τεχνικές και Στρατηγικές Επιχειρηµατικής και ∆ιεπιχειρησιακής 
Ολοκλήρωσης . Βασικός άξονας του ηλεκτρονικού εµπορίου είναι η υποστήριξη 
των επιχειρήσεων στην προσπάθεια τους να σχεδιάσουν και να εφαρµόσουν εκείνες 
τις στρατηγικές κινήσεις που θα τους εξασφαλίσουν ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα 
και θα βοηθήσουν τόσο στην εσωτερική τους λειτουργία όσο και στην επικοινωνία 
και συνεργασία µε άλλες επιχειρήσεις . Έτσι , το ηλεκτρονικο εµποριο δεν 
αναφέρεται απλά στη χρήση τεχνολογίας για αυτοµατοποίηση κάποιων 
επιχειρηµατικών διαδικασιών , αλλά και στη στρατηγική εκµετάλλευση της για 
επίτευξη ενδοεπιχειρησιακων και διεπιχειρησιακών στόχων .5 

 
 
 

 
 
 
 
ΕΡΕΥΝΑ ΤΗΣ GFK MARKET ANALYSIS 
 

                                                 
5 ΗΛΕΚΤΡΟΝΙΚΟ ΕΜΠΟΡΙΟ ΚΑΙ ΙΝΤΕΡΝΕΤ ΣΕΛ 39-41 ∆ΟΥΚΙ∆ΗΣ Ι. ΓΕΩΡΓΙΟΣ 
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« ΤΙ ΑΝΑΖΗΤΟΥΝ ΟΙ ΕΛΛΗΝΕΣ ΣΤΟ ∆ΙΑ∆ΙΚΤΥΟ ; » 
Η ενηµέρωση και η ψυχαγωγία είναι ο βασικότερος λόγος για τον οποίο οι Έλληνες 
χρησιµοποιούν το internet . Την εκτίµηση  αυτή αναφέρει σε πρόσφατη ερευνά της η εταιρεία 
GFK Market Analysis . 
Ειδικότερα , όπως αναφέρουν τα στοιχεία της ερευνάς , το 81% των χρηστών του internet  
χρησιµοποιεί το διαδικτυο για την ενηµέρωση του . Ο δεύτερος πιο σηµαντικός λόγος ( 37% ) 
είναι η ψυχαγωγία , ιδιαίτερα για τους νέους ηλικίας 18-24 χρόνων όπου το ποσοστό φτάνει 
το 52% . Ακολουθεί το ηλεκτρονικο ταχυδροµείο     ( e-mail )  µε ποσοστό 17% , ενώ 
φαίνεται οτι ο λόγος αυτός αφορά περισσότερο τους µεγαλύτερης ηλικίας 45-54 χρόνων , 
αφού σε αυτή την ηλικιακή κατηγόρια το ποσοστό φτάνει το 47% . 
Σε χαµηλότερα επίπεδα κυµαίνονται οι επαγγελµατικοί λόγοι σύνδεσης ( 8% ) , η αναζήτηση 
προιοντων ( 7% ) , καθώς και το κατέβασµα αρχείων ( 4% ) . Όσον αφορά το ηλεκτρονικο 
εµποριο ( e-commerce ) η πλέον ενεργητική οµάδα είναι νέοι ηλικίας 25-29 χρόνων , µε 
ποσοστό 14% . 
Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα της ερευνάς της GFK Market Analysis , η χρήση του internet 
στην Αθηνά , τη Θεσσαλονίκη και τις αστικές περιοχές παρουσίασε έντονους ρυθµούς 
αύξησης το έτος 2002 , σε σύγκριση µε το 2001 , ενώ την περίοδο Ιανουαρίου – Μαρτίου 
2003 φαίνεται να επικρατούν σταθεροποιητικές τάσεις . 
Συγκεκριµένα για την περίοδο αυτή πανελλαδικά , ( συµπεριλαµβανόµενων και των 
ηµιαστικών και αγροτικών περιοχών ) αυτοί που χρησιµοποιούν το internet περισσότερο 
είναι άνδρες ( 34% ) , οι νέοι ηλικίας 18-24 χρόνων ( 41% ) , όσοι έχουν ανώτερη / ανωτάτη 
κοινωνική µόρφωση ( 48% ) ειτε ανήκουν στη ανώτερη κοινωνική τάξη ( 45% ) . Τέλος , 
όπως είναι αναµενόµενο , η Αθηνά ( 37 % ) και η Θεσσαλονίκη ( 35% ) εµφανίζουν 
υψηλότερα ποσοστά χρήσης σε σύγκριση µε την υπόλοιπη Ελλάδα . Όσον αφορά τον τόπο 
χρήσης του internet , το 61% των χρηστών έχει πρόσβαση απο το σπιτι του , το 40% 
επισκέπτεται το internet  απο τον εργασιακό του χώρο , ενώ ακολουθούν τα internet cafe και 
τα πανεπιστήµια µε ποσοστά 11% και 10% αντίστοιχα . Τέλος , ένα ποσοστό 5% ‘σερφάρει’ 
στο internet απο συγγενικά η φιλικά σπίτια . 
Οι µεγαλύτερες ( ηλικίες 45-54 χρόνων ) προτιµούν το σπιτι σε ποσοστό 82% , όσοι έχουν 
ανώτερη / ανωτάτη εκπαίδευση το χρησιµοποιούν περισσότερο στη δουλεία σε ποσοστό 56% 
, ενώ , όπως είναι φυσικό , τα µεγαλύτερα ποσοστά στα internet cafe και τα πανεπιστήµια 
έχουν οι νέοι ηλικίας 18-24 χρόνων , µε ποσοστά 23% και 31% αντίστοιχα . Τέλος στις 
αγροτικές περιοχές 16% των χρηστών επισκέπτεται το internet απο συγγενικά η φιλικά σπίτια 
. Πάντως σηµειώνεται πως υψηλότερη τάση σύνδεσης παρουσιάζουν οι νέοι ηλικίας 18-24 
χρόνων , σε ποσοστό 19% , καθώς και όσοι ανήκουν στην ανώτερη κοινωνική τάξη ειτε 
έχουν ανώτερη και ανωτάτη µόρφωση µε το ίδιο ποσοστό 17% . Η GFK Market Analysis 
αναφέρει στην ερευνά της οτι το 10% του δείγµατος δήλωσε οτι θα κάνει σύνδεση το 
επόµενο έτος .6 
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ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ ΕΝΟΣ ΕΤΑΙΡΙΚΟΥ 
SITE 
 
Παράγοντες που πρέπει να ληφθούν υπόψη για την εταιρική παρουσία στο internet ׃ 

I. Αποκλειστικό και εύκολο – µνηµονευτώ domain-name ׃ Πρέπει το domain name 
της ηλεκτρονικής παρουσίας στο internet να είναι εύκολο µνηµονευτώ , να ταυτίζεται 
εννοιολογικά µε την εταιρεία και να ανήκει αποκλειστικά στην εταιρεία ( π.χ. 
www.mycompany.gr ) . ∆εν θα ηταν καλό για την εταιρεία να έχει µεγάλο domain 
name το οποίο οι επισκέπτες δεν θα µπορούν εύκολα να θυµηθούν και κατά συνέπεια 
να χρησιµοποιήσουν . 

II. Απλότητα στη σχεδίαση των σελίδων ׃ ∆εν είναι τυχαίο οτι τα µεγαλύτερα 
ψηφιακά καταστήµατα που βρίσκονται σήµερα σε λειτουργία βασίζονται σε σελίδες 
µε λίγα  , καλόγουστα γραφικά και σε πλούσια και σωστά δοµηµένη πληροφορια . Ο 
σχεδιασµός και η ανάπτυξη του site πρέπει να γίνονται µε υψηλά επαγγελµατικά 
πρότυπα , διαφορετικά οι επισκέπτες θα αναλογισθούν οτι η ίδια προχειρότητα 
χαρακτηρίζει και την επιχείρηση .Επίσης η σχεδίαση του site πρέπει να αντανακλά τα 
βασικά χαρακτηριστικά τα οποία συνθέτουν το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα και την 
ανταγωνιστική τοποθέτηση της εταιρείας στην αγορά . 

III. Μικρές σε όγκο και εύκολα αναγνώσιµες σελίδες ׃ Ο πελάτης έχει να 
αντιµετώπιση τις χαµηλές ταχύτητες που επιβάλλουν οι υπάρχουσες συνθήκες στο 
ελληνικό τµήµα διαδίκτυο . Επίσης θα θέλει µε 3-4 « clicks » να µπορεί να φτάσει 
στη πληροφορια που αναζητεί . Για αυτό προτείνεται η ιεραρχία του site να είναι 
σχετικά « ρηχή » , ενώ οι πρώτες διαθέσιµες επιλογές θα πρέπει να εµφανίζουν ολες 
τις περιοχές ενδιαφέροντος χωρίς να οδηγούν σε σύγχυση . Παράλληλα όπως ήδη 
αναφέρθηκε οι σελίδες δεν πρέπει να είναι πολύ φορτωµένες απο πλευράς δεδοµένων 
γιατι γίνονται πολύ αργές κατά τη φόρτωση τους . Στόχος των δηµιουργών του site 
πρέπει να είναι ο διάλογος µε τους επισκέπτες και όχι ο µονόλογος , και να υπάρχει 
προσανατολισµός στις ουσιαστικές και περιεκτικές πληροφορίες και όχι στην 
υπερβολή . Ως προς την χρήση εικόνων , προτείνεται η χρήση των λεγόµενων « 
thumbnail » ( µικρών εικονιδίων προ-απεικόνισης ) για την εµφάνιση των προιοντων 
, που παρέχουν τη δυνατότητα µεγέθυνσης της εικόνας µε ένα κλικ πανω τους . 

IV. Οικονοµικό κέρδος για τον πελάτη ׃ Το κέρδος για τον έµπορο θα έρθει µόνο αν ο 
πελάτης πειστεί οτι και αυτός κερδίζει αγοράζοντας απο το συγκεκριµένο κατάστηµα 
( win – win strategy ) . Για παράδειγµα , η παροχή πρόσφορων και εκπτώσεων είναι 
σίγουρα ένας πολύ καλός τρόπος προσέλκυσης νέων , αλλά και διατήρηση ήδη 
υπαρχόντων πελατών . Η λέξη  « δωρεάν » η « free » πάντα ελκύει πελάτες . Αυτό 
δεν σηµαίνει οτι διατίθενται δωρεάν υπηρεσίες η προϊόντα της εταιρείας αλλά θα 
µπορούσε η εταιρεία προκείµενου να προσελκύσει πελάτες να τους παρέχει δωρεάν 
κάποιο οδηγό µε συµβουλές αγοράς για τα προϊόντα η τις υπηρεσίες που παρέχει , 
δείχνοντας έµµεσα στους ενδιαφερόµενους οτι κατέχει καποια τεχνογνωσία και 
εξειδικεύσει . Για παράδειγµα µια εταίροι πώλησης φωτογραφικών µηχανών θα 
µπορούσε να δίνει δωρεάν στους επισκέπτες του site της έναν οδηγό µε συµβουλές 
για επαγγελµατικές φωτογραφίες 

V. Εξοικονόµηση πολυτίµου χρόνου  ׃ Οι χρηστές πρέπει να µάθουν πως µπορούν 
πλέον και µέσω του Η / Υ να παραγγείλουν τα προϊόντα που χρειάζονται σε 
χαµηλότερη τιµή , ίσως και µε παραδοση στο σπιτι . Πολύτιµος δρόµος 
εξοικονοµείται οταν η σχεδίαση των µηχανών αναζήτησης έχει γίνει µε καποια 
στρατηγική ( προσεκτική επιλογή των λέξεων – κλειδιά και των µεθόδων 
αναζήτησης ) . 

VI. ∆υνατότητα επιστροφής χρηµάτων στην περίπτωση ׃ εκείνη που ο πελάτης δεν 
µείνει ικανοποιηµένος απο το προϊών , αλλά και δυνατότητα επιστροφής του 
προϊόντος βάση κάποιων προϋποθέσεων και εγγυήσεων που θα του παρέχονται . Το 



γεγονός οτι ο πελάτης του internet δεν έχει την δυνατότητα να δει απο κοντά το 
πραγµατικό προϊών το οποίο αγοράζει , σηµαίνει οτι επαφίεται στην αξιοπιστία και 
υπευθυνότητα της on – line εταιρείας , οτι το διαφηµιζόµενο η προτεινόµενο µέσω 
του internet προϊών πληροί τους όρους εγγύησης και καλής λειτουργίας και είναι 
όπως ακριβώς αυτό παρουσιάζεται η περιγράφεται στο site της εταιρείας . 

VII. One – to – one – marketing ׃ Κάθε πελάτης ενός ψηφιακού καταστήµατος είναι 
ξεχωριστή µονάδα και διευκολύνεται αφάνταστα , οταν κάθε φορά που επισκέπτεται 
το ψηφιακό κατάστηµα βρίσκεται µπροστά σε µια σελίδα διαµορφωµένη σύµφωνα 
µε τις συνήθειες , αλλά και τις απαιτήσεις του . Επίσης όσον αφορά την εξυπηρέτηση 
πελατών , πρέπει η επιχείρηση να µπορεί να ανταποκρίνεται στα µηνύµατα τους 
µέσω e – mail εντός 24 ωρών το πολύ . Συνηθισµένα αιτήµατα η απορίες µπορούν να 
αντιµετωπίζονται µέσω των συχνών ερωτήσεων ( FAQ – Frequently Asked 
Questions ) . 

VIII. Ασφάλεια κατά τις συναλλαγές µέσω του internet ׃ Ο καταναλωτής χρηστής του 
internet πρέπει να γνωρίζει οτι τα στοιχεία της πιστωτικής του κάρτας , την οποία 
χρησιµοποιεί για να κάνει µια ηλεκτρονική συναλλαγή , δεν θα υποκλέπτουν . Το 
ίδιο ισχύει και για την e – mail διεύθυνση του , την οποία δεν θα ήθελε να την 
προωθήσει η εταιρεία σε ενδιαφερόµενες διαφηµιστικές εταιρείες . Βέβαια για να 
κατοχυρωθεί η on – line εταιρεία απο πλευράς ασφάλειας των συναλλαγών θα πρέπει 
να κάνει κάποιες δαπάνες σε λογισµικά πακέτα προκείµενου να διασφαλίσει τους 
πελάτες της . Για την ακρίβεια θα χρειαστεί λογισµικό πληρωµών , λογαριασµό 
έµπορου για πωλήσεις µέσω πιστωτικών καρτών , υπηρεσίες προγραµµατισµού 
πωλήσεων , λογισµικό για το καλάθι αγορών του πελάτη , ειδικό λογισµικό 
υπολογισµού των εξόδων Αποστόλης αλλά και των φορών βάσει της διεύθυνσης του 
παραλήπτη ( το οποίο θα πρέπει να λαµβάνει υπόψη και τις διαφοροποιήσεις του 
ΦΠΑ σε παραµεθόριες περιοχές η στο εξωτερικό ) , και τέλος , κατάλληλο λογισµικό 
για να συνδεθούν ολα αυτα µεταξύ τους . 

IX. Να µην αποµακρύνει τους πελάτες ׃ να µην αναγκάζει τους πελάτες να εγγράφουν 
πριν καν εισέλθουν στο site . Να µην είναι το πρωτοεµφανιζόµενο τµήµα του site ένα 
τεράστιο γραφικό που δεν έχει άξια µέχρις ότου φορτωθεί ολόκληρο , ο τίτλος της 
σελίδας να έχει νόηµα 

X. Να µην δηµιουργεί σύγχυση στους χρηστές για την επιχείρηση ώστε να µην 
έχουν ιδέα οι επισκέπτες για τις προσφερόµενες υπηρεσίες , πόσο αυτές 
κοστίζουν και πως δουλεύουν ׃ να παρέχονται πληροφορίες για επικοινωνία , να 
έχει καλή δόµηση το site και καλή σχεδίαση της πλοήγησης , να µην αγνοεί την 
ύπαρξη εσωτερικών µηχανών αναζήτησης 

XI. Να µην προβάλει µια ερασιτεχνική , αναξιόπιστη εικόνα για την επιχείρηση ׃ να 
έχει κατάλληλη τυπογραφία , καλή ορθογραφία , να µην αγνοεί τα σηµεία στίξης , τη 
γραµµατική και τους κανόνες σύνταξης , να µην εµφανίζει ένα τεράστιο κατάλογο µε 
κουκκίδες , να µην έχει παραγεµισµένες σελίδες , να έχει έλεγχο λειτουργίας του site 
µε διαφορετικούς browsers , σε διαφορετικές ταχύτητες  και µε διαφορετικό αριθµό 
επισκεπτών .7 

XII. Ευκολία εκµάθησης ׃ να µπορέι ο χρήστης ευκολα να κίνειται µέσα στην 
ίστοσελιδα χώρις να οδηγέιται σε αδιέξοδο και να µπορέι αν έιναι δυνατό απο την 
πρώτη του επίσκεψη στην ιστοσελίδα να κατατοπίζεται γρήγορα για να µπόρει να 
βρει αυτό που τον ενδιαφέρει 

XIII. Επίκαιρη ׃ µια ιστοσελίδα ( πχ. Ενός σχεδιαστή ) πρέπει να ακολουθά την τελευτάια 
τάση της µόδας ή τουλάχιστον να ακολουθά µια σταθέρη γραµµή για να κερδίζει µια 
αντιπρωσοπευτίκη οµάδα πελατών και επιπλέον νέους πέλατες 
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XIV. Ασφάλεια ατοµικών πληροφοριών ׃ να εγγυάται η επιχείρηση ότι οι πληροφορίες 
που θα καταχωρήσει ο πελάτης ότι θα παραµείνουν µόνο µέταξυ των δύο 
συναλλασόµενων και ότι δεν υπάρχει πιθανότητα να µπορέσει κάποιος τρίτος να τις 
αποκτήσει 

XV. Φηµη ׃ να είναι αναγνωρισµένη στον κόσµο για το προιόν µε το οποίο ασχολείται 
ώστε να κερδίζει τον σέβασµο των πελατών της ως προς την ποιότητα , ποσότητα και 
την τιµή . 

XVI. Εξατοµίκευση ׃ να µπορεί ο πελάτης να επέµβει πάνω στο προιόν ετσι να πει 
κάποιες δικές του ιδέες και να ικανοποιήση τις ανάγκες του ή τουλάχιστον να µπορεί 
να απευθυνθεί σε κ’αποιον υπευθυνο της εταιρειας για τυχον προβληµατα µε το 
προιον 

XVII. Αισθητή συµµετοχή ׃ να υπάρχει online επικοινωνία ώστε ο πελάτης να µπορεί να 
επηρεάσει τους υπευθύνους αφου το προιόν στην ουσία για αυτόν προσανατολίζεται 

XVIII. Εκπλήρωση υποσχέσεων ׃ η ιστοσελίδα να προσφέρει κάποια στοιχεία όπως 
, ποσοστό πελατών που έµειναν ικανοποιηµένη , ποσοστό πελατών που τους 
παραδόθηκε το προιόν όπως είχε προσυµφωνηθεί , ποσοστό πελατών που 
τους επιστάφηκε το ποσό επειδή δεν ικανοποιήθηκαν µε το προιόν .8 

 
Στην συνεχεία θα παρουσιάσουµε  τις τρεις ελληνικές ιστοσελίδες και τις τρεις ξένες 
ιστοσελίδες µε θέµα τα ανδρικά εσώρουχα και σε συνδυασµό µε τα κριτήρια που αναλύσαµε 
παραπάνω θα δείξουµε πως συµπληρώσαµε τον πίνακα που παρουσιάζεται αµέσως  πιο κάτω 
: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ΠΡΩΤΗ ΙΣΤΟΣΕΛΙ∆Α ΕΛΛΗΝΙΚΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ 
 
 

                                                 
8 ΣΗΜΕΙΩΣΕΙΣ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ ( ΕΙ∆ΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΚΗΣ Ι ) ΕΛΛΗΝΙΚΕΣ ΚΑΙ 
ΞΕΝΕΣ ΙΣΤΟΣΕΛΙ∆ΕΣ 2003-2004 ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ ΟΙΚΟΝΟΜΙ∆ΗΣ. 



 
 
 
Το πλήρες όνοµα της ιστοσελίδας είναι http://shop.ziros.gr 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
∆ΕΥΤΕΡΗ ΙΣΤΟΣΕΛΙ∆Α ΕΛΛΗΝΙΚΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ 
 
 



 
 
 
 
 

 
 
 
Το πλήρες όνοµα της ιστοσελίδας είναι www.vero-collection.com 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ΤΡΙΤΗ ΙΣΤΟΣΕΛΙ∆Α ΕΛΛΗΝΙΚΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
Το πλήρες όνοµα της ιστοσελίδας είναι www.statuswear.gr 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ΠΡΩΤΗ ΙΣΤΟΣΕΛΙ∆Α ΞΕΝΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ 
 

 
 



 
 
 
 
Το πλήρες όνοµα της ιστοσελίδας είναι : http://www.undyworldunderwear.com/ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
∆ΕΥΤΕΡΗ ΙΣΤΟΣΕΛΙ∆Α ΞΕΝΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ 
 
 



 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
Το πλήρες όνοµα της ιστοσελίδας είναι : http://www.abcunderwear.com 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ΤΡΙΤΗ ΙΣΤΟΣΕΛΙ∆Α ΞΕΝΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
Το πλήρες όνοµα της ιστοσελίδας είναι   http://www.metromanusa.com/ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ΠΙΝΑΚΑΣ ΣΥΓΚΡΙΣΗΣ ΜΕ ΒΑΣΗ ΤΟΥΣ ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ ΕΝΟΣ 

ΕΤΑΙΡΙΚΟΥ SITE 
 



 
 

1.ΠΟΛΥ ΚΑΚΗ                   2. ΚΑΚΗ                3.ΜΕΤΡΙΑ        4.ΚΑΛΗ               5.ΠΟΛΥ ΚΑΛΗ 

ΕΡΩΤΗΜΑΤΑ ΖΗΡΟΣ VERO-
ASLANIS 

STATUS UNDYWORLD ABC METROMAN 

ΕΥΚΟΛΟ-
ΜΝΗΜΟΝΕΥΤO 
DOMAIN NAME 

2 3 3 
 

3 4 4 

ΑΠΛΟΤΗΤΑ ΣΤΗ 
ΣΧΕ∆ΙΑΣΗ 

5 3 5 4 5 3 

ΕΥΚΟΛΑ 
ΑΝΑΓΝΩΣΙΜΗ 

5 1 5 5 5 4 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ 
ΚΕΡ∆ΟΣ ΓΙΑ ΤΟ 
ΠΕΛΑΤΗ 

4 1 1 4 4 5 

ΕΞΟΙΚΟΝΟΜΗΣΗ 
ΠΟΛΥΤΙΜΟΥ 
ΧΡΟΝΟΥ 

4 3 2 5 
 

4 4 

∆ΥΝΑΤΟΤΗΤΑ 
ΕΠΙΣΤΡΟΦΗΣ 
ΧΡΗΜΑΤΩΝ 

1 1 1 1 1 4 

ONE TO ONE 
MARKETING 

4 
 

4 1 5 4 4 

ΑΣΦΑΛΕΙΑ ΚΑΤΑ 
ΤΗ ΣΥΝΑΛΛΑΓΗ 

4 2 2 4 4 4 

ΝΑ ΜΗΝ 
ΑΠΟΜΑΚΡΥΝΕΙ 
ΤΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ 

2 1 1 1 2 1 

ΝΑ ΜΗ 
∆ΗΜΙΟΥΡΓΕΙΤΕ 
ΣΥΓΧΥΣΗ ΓΙΑ 
ΤΗΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ 

3 3 1 2 3 
 

1 

ΝΑ ΜΗΝ 
ΠΡΟΒΑΛΛΕΤΑΙ 
ΑΝΑΞΙΟΠΙΣΤΗ 
ΕΙΚΟΝΑ ΓΙΑ ΤΗΝ 
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ 

1 4 2 2 3 1 

ΕΥΚΟΛΙΑ 
ΕΚΜΑΘΗΣΗΣ 

5 2 4 5 5 5 

ΕΠΙΚΑΙΡΗ 5 
 

4 4 4 3 3 

ΑΣΦΑΛΕΙΑ 
ΑΤΟΜΙΚΩΝ 
ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΩΝ 

2 2 2 3 2 2 

ΦΗΜΗ 5 4 4 5 5 3 
ΕΞΑΤΟΜΙΚΕΥΣΗ 1 1 1 3 4 4 
ΑΙΣΘΗΤΗ 
ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ 

1 3 1 3 3 3 

ΕΚΠΛΗΡΩΣΗ 
ΥΠΟΣΧΕΣΕΩΝ 

1 1 1 4 3 4 

 
ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ ΙΣΤΟΣΕΛΙ∆ΩΝ ΚΑΙ ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

 



Στην πρώτη ελληνική ιστοσελίδα http://shop.ziros.gr παρατηρήσαµε ότι ήταν µια παρα πολύ 
φιλική προς τον χρήστη ιστοσελίδα οµώς είχε κάποια πολύ σοβαρά µειονεκτήµατα ׃ 
∆εν είχε ευκολο µνηµόνευτο domain name , δεν είχε δυνατότητα επιστροφής χρηµάτων , έτσι 
φαίνεται να είναι αναξιόπιστη για τους χρήστες .Επίσης ο χρήστης δεν µπορεί να κάνει 
εξατοµίκευση σε ένα προιόν , δεν µπορεί έυκολα να επικοινωνήσει µε κάποιον µέσα στην 
ιστοσελίδα για να λυσεί κάποιες απορίες του . 
Στην δέυτερη ελληνική ιστοσελίδα www.vero-collection.com βρήκαµε τα ίδια µειονεκτήµατα 
µε την πρώτη , επιπλέον όµως ότι ήταν δύσκολη ως προς την εκµάθηση , δεν δίνει κάποιο 
οικονοµικό κέρδος για τον χρήστη . Στην τρίτη ελληνική ιστοσελίδα  www.statuswear.gr  
παρόλο που ήταν πιο βελτιωµένη τα προβλήµατα όσον αφορά την ασφάλεια και την 
συµµετοχή του πελάτη µε online επικοινωνία και κατεπέκταση στην παραγώγικη διαδικασία 
δεν πάυουν να υφίστανται . 

Στην πρώτη ξένη ιστοσελίδα http://www.undyworldunderwear.com/  το πρώτο αρνητικό σηµείο ήταν ότι δεν 
υπήρχε δυνατότητα επιστροφής χρηµάτων και η εικόνα που προβάλλε η επιχείρηση ήταν 
µάλλον αναξιόπιστη . Στην δέυτερη ξένη ιστοσελίδα http://www.abcunderwear.com αν και 
ήταν η πιο πλήρες απο όλες τις ιστοσελίδες και πάλι βρήκαµε κάποια µειονεκτήµατα 
όπως την δυνατότητα επιστροφής χρηµάτων και την αποµάκρυνση των πελάτων . 
Στην τρίτη ξένη ιστοσέλιδα http://www.metromanusa.com/  µπορούµε να πούµε ότι το 
εξώφυλο ήταν αρκετά προκλητικό γεγονός που δηµιουργεί µια κακή εντύπωση για την 
εταιρεία , παρόλα αυτά όµως ήταν η µοναδική η οποία παρείχε τη δυνατότητα επιστροφής 
χρηµάτων . 
Oπως φαίνετε από το πίνακα και στις ξένες ιστοσελίδες  όπως και στις Ελληνικές ιστοσελίδες 
παρουσιάζονται µειονεκτήµατα . Όµως όπως φαίνετε και στον πιο πάνω πίνακα οι ελληνικές 
ιστοσελίδες υστερούν σηµαντικά έναντι των ξένων. Μπορούµε πολύ εύκολα να 
διαπιστώσουµε ότι οι κανόνες που πρέπει να διέπουν ένα σωστό εταιρικό Site δεν πληρούνται 
σε µεγάλο βαθµό από τις ελληνικές εταιρίες. Παραδείγµατος χάρη παρατηρούµε ότι στο θέµα 
ασφάλεια συναλλαγών υστερούν σηµαντικά οι ελληνικές έναντι των ξένων όπως επίσης και 
το να δώσουν κίνητρα και οικονοµικά οφέλη στους πελάτες. Κατα την γνώµη µου οι 
εταιρείες θα έπρεπε να δώσουν µεγαλύτερο βάρος στο θέµα ασφάλειας όπως και στο θέµα 
δυνατότητας απο τον πελάτη να του επιστραφεί το ποσό που πλήρωσε αν δεν ικανοποιήθει 
απο το προιόν . Επίσης πρέπει ο πελατης να µπορεί να εκφέρει την γνώµη του ή τουλάχιστον 
να µπορεί να επικοινώνη µε την εταιρεία . ∆εν πρεπεί να ξεχνάµε οτί ο πελάτης είκονικα 
γνωρίζει το προιόν και ως εκ τούτο του δηµιούργουνται ανασφάλειες που µε την παραµικρή 
επιπλέον µη ικανοποιήση των αποµακρύνουν απο την συναλλαγή .Τελειώνοντας  πρέπει να 
αναφέρουµε  ότι χρησιµοποιήσαµε ένα δείγµα κριτηρίων που θεωρήσαµε εµείς πιο 
σηµαντικά για την επιτυχία ενός εταιρικού Site. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
ΑΓΟΡΑ ΕΝ∆ΥΜΑΤΩΝ ΣΤΟ ∆ΙΑ∆ΙΚΤΥΟ 



 
Καταρχήν όπως υπάρχουν σχεδιαστές µε τα δικά τους καταστήµατα έτσι και στο διαδικτυο 
υπάρχουν σχεδιαστές µε τα δικά τους ηλεκτρονικά καταστήµατα . 
Αυτό ηταν και το αντικείµενο µελέτης µας στη εργασία διαφορετικά αν παίρναµε όλη την 
αγορά  µε όλη την διαδικτυακη αγορά ενδυµάτων δεν θα είχαµε όµοια δείγµατα . Οµως είναι 
χρέος µας να δείξουµε στον αναγνώστη οτι εκτός απο αυτα που αναφέραµε και που ηταν ένα 
πολύ µικρό ποσοστό των ενδυµάτων που παρουσιάζονται στο διαδικτυο να τον 
πληροφορήσουµε και µε κάποιες άλλες ηλεκτρονικές οδούς όπου µπορεί να χρησιµοποιήσει 
για να κάνει τα ψωνια του ׃ 
¾ Καταρχήν υπάρχουν οι µηχανές αναζητήσεις οι οποίες µόνο µε την προσθήκη ενός 

ονόµατος µπορούν να σας όλους τους πιθανούς συνδυασµούς ενός σχεδιαστή που 
ψάχνεται , µιας εταιρείας , και οτι επιθυµείτε φτάνει να υπάρχει . Αν δεν βρείτε αυτό 
που αναζητάτε σε αυτές τις µηχανές αναζήτησης τότε µάλλον θα πρέπει να 
αναθεωρήσετε τις σκέψεις σας γιατι µια καλή µάρκα , γιατι ένας καλός σχεδιαστής η 
µια καλή εταιρεία δεν νοείται να µην έχει προβολή στο internet .Τέτοιες µηχανές 
αναζήτησης είναι ׃ 

www.google.com 
www.yahoo.com 
www.altavista.com 
www.lycos .com 
www.hotbot.com 
 
¾ Στην Ελλάδα µια τέτοια µηχανή αναζήτησης είναι η ׃ 

www. In.gr 
¾ Στα παραπάνω θα βρείτε περισσότερα απο όσα φαντάζεστε , µερικές προτάσεις µας 

όσον αφορά την ένδυση είναι ׃ 
www.fashionmall.com 
www.fashionclub.gr 
¾ Όσον αφορά κάποιες συγκεκριµένες µάρκες µπορείτε να τις βρείτε ειτε ολες µαζί σε 

ένα εµπορικό κέντρο στο internet ׃ 
www.carouzos.com 
www. Fokas.gr 
¾ Ειτε σε έναν χώρο δηµοπρασίας όπως είναι ׃ 

www.ebay.com 
www.otenet.gr 
¾ Ειτε µε το όνοµα της συγκεκριµένης µάρκας που ενδιαφέρεσθε ׃ 

www.nike .com 
www.adidas.com 
¾ Ειτε µε το όνοµα µιας εταιρείας που δεν ασχολείται µόνο µε τα ρούχα όπως είναι οι 

ποδοσφαιρικές οµάδες ׃ 
www.juventus.com 
www.olympiakos.org.gr 
 
Επίσης µια πρόταση για µελλοντική έρευνα µε θέµα την ένδυση θα ήταν πώς να προβάλετε 
και να πωλήσετε ένα δικό σας ρούχο (π.χ Jeans) στο ∆ιαδύκτιο. Φυσικά αυτό είναι 
αντικείµενο έρευνας για αυτό και εµείς θα δώσουµε κάποιες προτάσεις πώς να βάλετε τα δικά 
σας  προϊόντα στο internet. 
 
 
 
 
 



ΠΡΟΒΟΛΗ ΚΑΙ ΠΩΛΗΣΗ ΕΜΠΟΡΕΥΜΑΤΩΝ ΣΤΟ 
ΙΝΤΕΡΝΕΤ 
 
Από το αρχικό µενού που φαίνεται στην πιο κάτω οθόνη, µπορούµε να επιλέξουµε ποια 

ιστοσελίδα για δηµοπρασίες επιθυµούµε να επισκεφθούµε : 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
Έστω ότι επιλέγουµε µια από αυτές (Otenet Auctions), πατώντας στο αντίστοιχο link 

(σύνδεσµο). Μεταφερόµαστε τότε στην σελίδα που υπάρχουν οι δηµοπρασίες που έχουµε 

επιλέξει, δηλαδή οι πιο κάτω: 



 
 
 
 
 
Όπως µπορούµε εύκολα να διαπιστώσουµε υπάρχει ένας κατάλογος στα αριστερά της 

σελίδας που µας βοηθά στις επιλογές µας (σε γαλάζιο πλαίσιο). Για να µπορέσουµε όµως να 

χρησιµοποιήσουµε τις υπηρεσίες που προσφέρονται πρέπει πρώτα να έχουµε κάνει εγγραφή 

σαν µέλη. Αυτό µπορεί να γίνει επιλέγοντας το «ΝΕΟΣ ΧΡΗΣΤΗΣ» πάνω δεξιά στη σελίδα, 

όπως φαίνεται στην πιο πάνω οθόνη. 

 

Όπως διαπιστώνουµε πατώντας το πιο πάνω, θα οδηγηθούµε σε µια νέα σελίδα όπου 

υπάρχουν όροι και κανονισµοί για την εν λόγω υπηρεσία. Αφού τα διαβάσουµε και 

συµφωνήσουµε µε αυτά θα επιλέξουµε «Συµφωνώ απόλυτα µε τους παραπάνω όρους», όπως 

φαίνεται πιο κάτω: 

 



 
 
 

 
 
 
 
 



Τώρα θα οδηγηθούµε στο σηµείο όπου πρέπει να συµπληρώσουµε το όνοµα (username) που 

θέλουµε να χρησιµοποιούµε κάθε φορά που θα επισκεπτόµαστε τη σελίδα µε τις 

δηµοπρασίες. Συµπληρώνουµε το όνοµα αυτό όπως πιο κάτω, ακολουθώντας τις οδηγίες που 

δίνονται: 

 
 

 
 

 

Για να ολοκληρώσουµε την εγγραφή µας, οδηγούµαστε σε µια άλλη οθόνη, όπου πρέπει να 

συµπληρώσουµε κάποια προσωπικά µας στοιχεία. Όπου αναγράφεται «απαιτείται» είναι 

αναγκαίο όπως καταχωρήσουµε το στοιχείο που ζητείται, αλλιώς είναι προαιρετικό. 

Συµπληρώνουµε τη φόρµα, όπως φαίνεται πιο κάτω: 

 



 
 

 

Αφού συµπληρώσουµε όλα τα απαιτούµενα στοιχεία θα  προχωρήσουµε και θα επιλέξουµε 

«Συµφωνώ. Ενεργοποιήστε το λογαριασµό µου», όπως φαίνεται πιο κάτω. Μετά 

ανατρέχουµε στο ηλεκτρονικό ταχυδροµείο για να πάρουµε τον κωδικό πρόσβασης στην 

υπηρεσία. 

 



 
 
Τέλος, εµφανίζεται το πιο κάτω µήνυµα και το µόνο που µένει είναι να µεταβούµε στο 

ηλεκτρονικό µας ταχυδροµείο για να πάρουµε τον κωδικό που µας έχει σταλεί για να 

µπορούµε να έχουµε πρόσβαση στην υπηρεσία. 

 

 



Τώρα εφόσον έχουµε τους κωδικούς που χρειάζονται, µπορούµε να µεταβούµε στην πρώτη 

σελίδα και τοποθετώντας τους στα κατάλληλα πεδία, χρησιµοποιούµε την υπηρεσία. 

 

 

 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

Για εισαγωγή νέας δηµοπρασίας, στην περίπτωση που έχουµε κάποια προϊόντα προς πώληση, 

επιλέγουµε από πάνω «ΝΕΑ ∆ΗΜΟΠΡΑΣΙΑ» και έχουµε µπροστά µας την πιο κάτω φόρµα 

για να συµπληρώσουµε : 

 



 

 
 

Στο πεδίο όπου µπορούµε να τοποθετήσουµε εικόνα του αντικειµένου, πατούµε το κουµπί 

ακριβώς δίπλα από το πεδίο όπως φαίνεται πιο πάνω. Τότε ανοίγει ένα δεύτερο παράθυρο και 

εκεί επιλέγουµε ποια φωτογραφία επιθυµούµε να εισαγάγουµε. Εφόσον γίνει επιτυχής 

εισαγωγή, παίρνουµε το πιο κάτω µήνυµα και πατούµε το κουµπί που φαίνεται πιο κάτω: 



 

 
 

 

 
 

 



 
 

 

Και πάλι σηµειώνονται τα πεδία που πρέπει οπωσδήποτε να συµπληρωθούν («απαιτείται»), 

ενώ τα άλλα σηµειώνονται ως προαιρετικά. Τελειώνοντας και αυτή τη διαδικασία 

συµπληρώνουµε κάτω τους κωδικούς µας και πατούµε το «Υποβολή ∆ηµοπρασίας», όπως 

φαίνεται πιο πάνω. 

 

 

 

 

 
 
 
Από το αρχικό µενού που φαίνεται στην πιο κάτω οθόνη, µπορούµε να επιλέξουµε ποια 

ιστοσελίδα για δηµοπρασίες επιθυµούµε να επισκεφθούµε : 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
Έστω ότι επιλέγουµε µια από αυτές (Otenet Auctions), πατώντας στο αντίστοιχο link 

(σύνδεσµο). Μεταφερόµαστε τότε στην σελίδα που υπάρχουν οι δηµοπρασίες που έχουµε 

επιλέξει, δηλαδή οι πιο κάτω: 



 
 
 
 
 
Όπως µπορούµε εύκολα να διαπιστώσουµε υπάρχει ένας κατάλογος στα αριστερά της 

σελίδας που µας βοηθά στις επιλογές µας (σε γαλάζιο πλαίσιο). Για να µπορέσουµε όµως να 

χρησιµοποιήσουµε τις υπηρεσίες που προσφέρονται πρέπει πρώτα να έχουµε κάνει εγγραφή 

σαν µέλη. Αυτό µπορεί να γίνει επιλέγοντας το «ΝΕΟΣ ΧΡΗΣΤΗΣ» πάνω δεξιά στη σελίδα, 

όπως φαίνεται στην πιο πάνω οθόνη. 

 

Όπως διαπιστώνουµε πατώντας το πιο πάνω, θα οδηγηθούµε σε µια νέα σελίδα όπου 

υπάρχουν όροι και κανονισµοί για την εν λόγω υπηρεσία. Αφού τα διαβάσουµε και 

συµφωνήσουµε µε αυτά θα επιλέξουµε «Συµφωνώ απόλυτα µε τους παραπάνω όρους», όπως 

φαίνεται πιο κάτω: 

 



 
 
 

 
 
 
 
 



Τώρα θα οδηγηθούµε στο σηµείο όπου πρέπει να συµπληρώσουµε το όνοµα (username) που 

θέλουµε να χρησιµοποιούµε κάθε φορά που θα επισκεπτόµαστε τη σελίδα µε τις 

δηµοπρασίες. Συµπληρώνουµε το όνοµα αυτό όπως πιο κάτω, ακολουθώντας τις οδηγίες που 

δίνονται: 

 
 

 
 

 

Για να ολοκληρώσουµε την εγγραφή µας, οδηγούµαστε σε µια άλλη οθόνη, όπου πρέπει να 

συµπληρώσουµε κάποια προσωπικά µας στοιχεία. Όπου αναγράφεται «απαιτείται» είναι 

αναγκαίο όπως καταχωρήσουµε το στοιχείο που ζητείται, αλλιώς είναι προαιρετικό. 

Συµπληρώνουµε τη φόρµα, όπως φαίνεται πιο κάτω: 

 



 
 

 

Αφού συµπληρώσουµε όλα τα απαιτούµενα στοιχεία θα  προχωρήσουµε και θα επιλέξουµε 

«Συµφωνώ. Ενεργοποιήστε το λογαριασµό µου», όπως φαίνεται πιο κάτω. Μετά 

ανατρέχουµε στο ηλεκτρονικό ταχυδροµείο για να πάρουµε τον κωδικό πρόσβασης στην 

υπηρεσία. 

 



 
 
Τέλος, εµφανίζεται το πιο κάτω µήνυµα και το µόνο που µένει είναι να µεταβούµε στο 

ηλεκτρονικό µας ταχυδροµείο για να πάρουµε τον κωδικό που µας έχει σταλεί για να 

µπορούµε να έχουµε πρόσβαση στην υπηρεσία. 

 

 



Τώρα εφόσον έχουµε τους κωδικούς που χρειάζονται, µπορούµε να µεταβούµε στην πρώτη 

σελίδα και τοποθετώντας τους στα κατάλληλα πεδία, χρησιµοποιούµε την υπηρεσία. 

 

 

 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

Για εισαγωγή νέας δηµοπρασίας, στην περίπτωση που έχουµε κάποια προϊόντα προς πώληση, 

επιλέγουµε από πάνω «ΝΕΑ ∆ΗΜΟΠΡΑΣΙΑ» και έχουµε µπροστά µας την πιο κάτω φόρµα 

για να συµπληρώσουµε : 

 



 

 
 

Στο πεδίο όπου µπορούµε να τοποθετήσουµε εικόνα του αντικειµένου, πατούµε το κουµπί 

ακριβώς δίπλα από το πεδίο όπως φαίνεται πιο πάνω. Τότε ανοίγει ένα δεύτερο παράθυρο και 

εκεί επιλέγουµε ποια φωτογραφία επιθυµούµε να εισαγάγουµε. Εφόσον γίνει επιτυχής 

εισαγωγή, παίρνουµε το πιο κάτω µήνυµα και πατούµε το κουµπί που φαίνεται πιο κάτω: 



 

 
 

 

 
 

 



 
 

 

Και πάλι σηµειώνονται τα πεδία που πρέπει οπωσδήποτε να συµπληρωθούν («απαιτείται»), 

ενώ τα άλλα σηµειώνονται ως προαιρετικά. Τελειώνοντας και αυτή τη διαδικασία 

συµπληρώνουµε κάτω τους κωδικούς µας και πατούµε το «Υποβολή ∆ηµοπρασίας», όπως 

φαίνεται πιο πάνω. 
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