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ИНТЕРФЕЙСНЫЕ ЭЛЕМЕНТЫ ДЛЯ СТИМУЛИРОВАНИЯ ПРОДАЖ В ЭЛЕКТРОННОЙ
КОММЕРЦИИ

П.Н. Кондратьев

Рассматривается  электронная  коммерция  как  пространство,  на  котором
непрерывно растет конкуренция за внимание и предпочтения потребителей. Отмечается,
что в  настоящее время интернет-аудитория замедлила  свой  рост,  привлечение  новых
клиентов  становится технически  сложнее  и  обходится дорого.  Показано,  что в  этом
контексте  интернет-магазины  стремятся  не  столько  привлечь  новых  пользователей,
сколько максимизировать выручку от существующей клиентской базы, при этом одним из
ключевых показателей эффективности таких магазинов – средняя стоимость заказа (или
средняя  сумма  чека).  Проводится  анализ  наиболее  распространенных  методов
стимулирования  продаж,  применяемых  в  сфере  электронной  коммерции.
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