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 المقدمة 

 

 
كثیرا    تسلیما   وسلم  أجمعین   وصحبھ   آلھ  وعلى  محمد   سیدنا   والمرسلین  الأنبیاء   أشرف   على  ونسلم  ونصلى   الرحیم  الرحمن  الله   بسم

مھما   المشروع وھذا .الأیام ھذه   في تواجھنا  التي  المشاریع أھم  من  مشروع  لكم نعرض  سوف  .الأمة علم  الذي الدین یوم إلى

 التجارة “  بالمشروع  الخاصة  والمعلومات  الجوانب  أھم  لكم   نعرض  أن  الإمكان  بقدر  سنحاول   ولكن  حقھ،  أوفیھ  لن  عنھ  تحدثت

 .لھذا   یوفقنا  أن  الله  وندعو  ،”  الإلكترونیة
 

 
التجارة   جلبت  لقد  .والتحلیلات  الدراسات  من  العدید  موضوع  كان  وقد  كبیر  التقلیدیة  التجارة  على  الإلكترونیة  التجارة  تأثیر  أن

زیادة    إلى  ذلك  أدى  كما  .تضاھیھ  أن  التقلیدیة  بالتجزئة  البیع  لنماذج  یمكن  لا  الوصول  وسھولة الراحة  من  مستوى  الإلكترونیة

 التجارة  ومنصات  الإنترنت  عبر  التجزئة  تجار  من  شدیدة  منافسة  تواجھ  حیث  التقلیدیة،  بالتجزئة  البیع  شركات  على  المنافسة

 مما   معقولة،  وبأسعار  وكفاءة  ملاءمة  أكثر  تسوق  بتجربة  المستھلكین  الإلكترونیة  التجارة  زودت  ذلك،  إلى  بالإضافة  .الإلكترونیة

 .الاستھلاك  أنماط  في  تحول   إلى  أدى 
 

 
 تسعیر  على  تأثیر  لھ  وكان  التقلیدیة،  الأسواق  في  بالتسوق  الناس  اھتمام  على  الإلكترونیة  التجارة  ظھور  اثر   ذلك،  على  علاوة  •

ضا   أی  الإلكترونیة  التجارة  تنفیذ  مراكز  افتتاح  وتزامن  .وخارجھا  الإنترنت  عبر  المنتجات  .الفعلیة  المتاجر  إغلاق  احتمالیة  زیادة  مع  ً 
 

 
 ذلك  في  بما  التقلیدیة،  التجارة  على  الإلكترونیة  التجارة  تأثیر  وفھم  استكشاف  مواصلة  إلى  الحاجة  على  الضوء   النتائج  ھذه  تسلط  •

 .التقلیدیة  بالتجزئة  البیع  لشركات  تقدمھا  التي   والفرص  التحدیات
 

 
ء   بنا  •   المشھد  على  تؤكد  أن  التقلیدیة  التجارة  على  الإلكترونیة  التجارة  تأثیر  حول   البحث  لمقدمة  یمكن  المعلومات،  ھذه  على  ً 

  المستھلك  وسلوك  التقلیدیون،  التجزئة  تجار  یواجھھا  التي  والتحدیات  الإلكترونیة،  التجارة  صعود  بسبب   التجزئة  لتجارة المتغیر 

 المتطور 

 الإلكترونیة   التجارة  .البیئیة  بالعوامل   التأثر 
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 الإلكترونیة؟   التجارة  معوقات   ھي  ما 

والإغلاق   الفشل  إلى  النھایة  في  بھ  تؤدي  وقد  العثرات،  لھ  وتسبب  النمو  من  العمل  تمنع  التي  العوامل  كل  الإلكترونیة  التجارة  بمعوقات  یقصد

 وھي   خارجي  ھو   وما  والموظفین،  الإدارة  خلال  من  بھا  والتحكم  تحسینھا  یمكن  عوامل  أي  داخلي،  ھو   ما  بین  ما  العوامل  تلك  تتنوع   .التام

 .الإمكان   قدر  تأثیرھا  من  الحد  ھو  علیھ  ما  كل   ولكن  منعھا،  أو  علیھا  السیطرة  المتجر  یستطیع  لا  خارجیة  عوامل

 المشتریات   سلة  عن  التخلي  1.

  .ولائھ  وضمان  بھ  للاحتفاظ  النواحي،  جمیع  من  رضاه  عن  البحث  تتضمن  المضافة  وقیمتھا  للعمیل،  موجھة  أعمال  ھي  الإلكترونیة  المتاجر

 سلة  عن  التخلي  نسبة   تصل  إذ   الأخیرة،  اللحظة  في   مشتریاتھ  عن  یتخلى  قد  ببساطة  لأنھ  الإلكترونیة،  التجارة  تحدیات  أھم  أحد  العمیل  یظل  لكن 

 ذلك؟  یحدث  لماذا  70%.  نحو  إلى  المشتریات

إلى   الشراء،  عملیة  قبل   حساب  تسجیل  وفرض  الشحن،  مصاریف  أسعار  ارتفاع  أھمھا  ملئھا،  بعد  مشتریاتى  سلة  العمیل  لترك  أسباب  عدة  ھناك

 سلسة   لیست   الشراء   عملیة   تجعل   التي   الأسباب   من   وغیرھا  الاسترجاع،   سیاسة  كفاءة   وعدم   المتاحة،   الدفع   طرق  وقلة   الدفع،   عملیة   تعقید   جانب 

 .یكفي  بما 

الشحن   تكلفة  على  التغلب  یمكنك  المثال؛  سبیل  على  .ممكن  حد  أدنى  إلى  المشتریات  عن  التخلي  نسبة  خفض  من  ستتمكن  الأسباب،  ھذه  بمعالجة

 بإتمام   للعمیل  السماح  خلال  من  الشراء  عملیة  وتسھیل  .العمیل  تلائم  مناسبة  وأسعار  جیدة  خدمة  ذات   شحن  شركة  مع  التعاقد  خلال  من  المرتفعة

 .الموقع  على  حساب  لإنشاء  الحاجة  دون  الشراء،  عملیات

للعمیل،   فھم  سوء  أي  حدوث  لتمنع   بالشفافیة،  تتسم  واضحة  استرجاع  سیاسة  إعداد  خلال  من  المرتجعات  كثرة  على  التغلب  یمكنك  كذلك،

 تسمح   المتجر،  إلى  Chat  Live  مباشرة  محادثة   نافذة  توفیر  إلى  ة ً    إضاف  .الشائعة  الأسئلة  توفیر  خلال  من  المعلومات،  من  بالمزید  ودعمھم 

 .السلة  یترك  أن  دون  المتجر  ممثلي  أحد  مع  بالتواصل  للعمیل

 الشراء   عملیة  إنھاء  إلى  سیدفعھ   ما  بسرعة،  وافیة  إجابات  على  الحصول  یمكنھ   الشراء،  عملیة  أثناء  واجھتھ   استفسارات  أو   مشكلات   فأي 

 .خدمات  أو  منتجات  من  یقدمھ  وما  بمتجرك،  الاھتمام  دائم  وتجعلھ  العمیل  ولاء  تدعم  الخاصیة  ھذه  أن  بالذكر،   الجدیر  من  .بنجاح 

 الأمثل   العمیل  استھداف  صعوبة  2.

  یمكن  ذلك،  رغم  .المتاجر  من  كثیر  تواجھھا  التي  الإلكترونیة  التجارة  معوقات  إحدى  العملاء،  من  المثالیة  الشریحة  استھداف  خطوة  د ً   تعً  

  یمكن  المنافسة،  والشركات  المستھدف  السوق   دراسة  فبعد   .المحتملین  والعملاء  داً    جی  السوق  بدراسة  بالعمیل،  الخاصة  المشكلات  من  الحد

 تحدید 

 .للمتجر  المثالي  Persona Buyer  ستبنى علیھا شخصیة العمیل  شریحة العملاء المستھدفین، والتي

 خلال   من  المستھدفین   العملاء  شریحة  تستھدف  ناجحة   تسویقیة  خطة  إعداد   یسھل  واھتماماتھا،  تفاصیلھا  بكل   الشخصیة  تلك  خلق  خلال  من 

 .المدفوعة  الإعلانیة  الحملات  أو  بالمحتوى،  التسویق  أو  البحث،  محركات  في  متجرك  ظھور  تحسین  سواء  المختلفة،  التسویقیة  الاستراتیجیات

 حملات   ویجري  ناجحة،  تسویقیة   خطة  لك  لیعد  الحر،  للعمل  عربیة  منصة  أكبر  مستقل،  منصة  عبر  محترف  رقمي  مسوق  توظیف  یمكنك

  .أثرھا  تؤتي  تسویقیة

 العملاء  بولاء  الاحتفاظ  عدم  3.

غیر    أو  متجرك  في  سیئة   بتجربة   مروره  أو   آخر،  منافس  إلى  انجذابھ  سواء  وقت  أي   في  فقدانھ  الممكن  من  المثالي،  العمیل  إلى  الوصول  بعد

ما  دائ   البحث  لك  ینبغي   لذا،  .ذلك ما  دائ  احرص  .ولائھم   وزیادة   بالعملاء  الاحتفاظ  على   تساعدك  التي  السبل   أفضل  عن   ً    خدمة  تقدیم   على  ً 

 عملاء 

ما،  دو  العملاء   إلى   واستمع  ممیزة،  .مشكلاتھم   حل  على  واحرص  ً 

على    احرص  العملاء،  ولاء  برنامج  إعداد  أثناء  .الإلكتروني  لمتجرك  الولاء  على  دو  ما  العملاء  لحث   العملاء  ولاء  برامج  إعداد   یمكنك  كذلك،

 أي  في  التسجیل  قبل  الخصوصیة  حمایة  عن  العملاء  من  85%  یبحث  إذ  وخصوصیاتھ،  بیاناتھ  تحمي  بحیث  العمیل،  بثقة  جدیرة  جعلھا

 .مغریة  خصومات  للعملاء  ویوفر  للجمیع  فھمھ  یتیسر  و  الاستخدام،  سھل  البرنامج  یكون  أن  ینبغي  كما  .برنامج

على   لیحصل  كبیر  وقت  إلى  العمیل  یحتاج  فعندما  .المكافآت  إلى  للوصول   العمیل  انتظار  طول  مثل  البرنامج،  فشل  إلى  تؤدي  قد  عوامل  ھناك
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 ومكافآت   جوائز  اختیار  یفضل  كما  .ضعف  نقطة  إلى  جذب  عنصر  من  البرنامج  وسیتحول  المتجر،  مع  یتعامل  لن  البرنامج،  مكافآت  أو  نقاط 

 .الجمیع  نظر  في  ِّیمة  ق  لتكون  أھمیتھا،  على  العملاء  كل  یجتمع 
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 منافس   إلى  المورد  تحول  4.

بر  یع   مصطلح  ھو  Climbing  Chain  Value  القیمة  سلسلة  تسلق   الوصول  لطرق  ومعرفتھم  الكافیة،  الخبرة  الموردین  اكتساب  عن  ً 

رة   مباش  منتجاتھم  یبیعوا  النھائي،   العمیلإلى    بھدف   النھائي  للعمیل   البیع   إلى  الموردین  بعض   یتحول   نا، ً    أحیا   .الرئیسي  عمیلھم   متخطین   إلیھ،  ً 
 تحقیق 

 .لمتجرك  البیع  حال  في  كما  الجملة،  ولیس  القطعة  بسعر  سیبیع   لأنھ  الربح،  من  المزید 

أو    متاجر  بلا  مصانع  فھي  للعمیل،  المباشر  البیع   استراتیجیتھا  تتضمن  لا   ومصانع  موردین   تستھدف   حیث   البدایة،  من  یكون  المشكلة  تلك  حل

با  وغال   بیع،  منافذ    من  تشتري  التي  الأخرى،  والمتاجر  متجرك  بین  منافسة  ھناك  ستكون  وبذلك  .متوسطة  أو   صغیرة  مصانع  تكون  ما  ً 

 نفس

 .الأولى  الحالة  بعكس  مقبولة  منافسة  وھي  المورد،

یمكن    التي  النقاط  لتعرف  التحلیل،  أسالیب   من   غیرھا  أو  الرباعي  سوات  تحلیل  خلال  من  موقفك  تحلیل  علیك   المنافسة،  حالات  من  حالة  أي  في

ما  دائ   جدید   ھو  ما  وتقدیم  الابتكار   أن  وراعي  .خلالھا  من  المنافسین  علیك  یتغلب  قد  التي  الضعف  نقاط  وتدعیم  منافسیك،  على  التغلب  خلالھا  من   ً 

 .والتمیز  النجاح  على  متجرك  تساعد  التي  الأمور  من  للعمیل،

 والتوصیل   الشحن  خدمة   سوء   5.

من   كبیر  طاقم  إلى  الأمر  یحتاج  العملیات، وتكرار  الطلبات  حجم  تزاید  مع  لكن  .بك  خاص  شحن  بمندوب  تبدأ  قد  الإلكتروني،  متجرك  بدایة  في

 المنتجات  بتخزین  لتقوم  الثالث  الطرف   لوجیستیات  إلى  اللجوء  ھو   ھنا  الحل  یكون   قد  .ناشئة  كشركة  توفیره   یصعب  ما  وھو   الشحن،  مندوبي 

 .فقط  شحن  شركة  إلى  اللجوء  یمكن  أو  منك،  لا ً    بد  وشحنھا  وتغلیفھا

من    الطلبات  متابعة  نظام  توفر  ھو  الشركة  اختیار  أثناء  إلیھ  الانتباه  یجب  ما  أھم  ذلك،  ورغم  .السھل  بالأمر  لیس  المناسبة  الشحن  شركة  اختیار

 إلى  خسارتھ  یعني  سیئة،  تجربة  إلى  وتعرضھ  العمیل  إلى  المنتج  وصول  وتأخر  .دقتھ  مدى  من  والتأكد  ،GPS  المواقع  تحدید  خاصیة  خلال 

 .الأبد
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 البحث  أھمیة
 

 
 بالتحویلات  والقیام  الخدمات،  أو  المنتجات  وبیع   رشاء  عملیة  یھ   نتیجة  الإنجل   باللغة  Commerce  e  الـ  أو  الالكترونیة  التجارة 

 إلكتروني   وسیط  باستخدام  البیانات  ونقل   المالیة أي  دون  التجاریة  بأعمالھم  القیام  والشركات  للأفراد  تتیح  العملیة  وھذه  (.الإنترنت)

 .الجغرافیة  بالحواجز  أو  بالوقت  مرتبطة  قیود 

 الالكترونیة؟   التجارة   أنواع  ھي  ما 

ن   فإ  الإلكتونیة،  التجارة  كیف  كرونً    نف  حینما  باً    غال   وعلى   لكن  والعمیل،  المورد  ني  ب  التجاریة  المعاملات  ھو  ببالنا  یخطر  ما  أول   ً 

 .ذلك  من   رث  أك  على  تنطوي  التجارة  لكن  صحیح  الأمر  ھذا  أن  من  الرغم

 الإلكترونیة   للتجارة  رئیسیة  أنواع  6  ھناك  الواقع  یف  ن  :لى ي ي  كما 

 B2Bت  رشكا  ال   ني  ب  •

 B2C.  المستھلك  إلى  الشركات  من  •

 C2C.  ني  المستھلك  ني  ب  •

 C2B.  الشركات  إلى  المستھلك  من  •

 B2A.  الإدارات  إلى  الشركات  من  •

 C2A.  الإدارة  إلى  المستھلك  من  •
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 المرجع 

 

 
https://blog.mostaql.com/common-e-commerce-challenges/ 

https://blog.mostaql.com/common-e-commerce-challenges/
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 اسئلة البحث الفرعية 

 
 

 كيف يتحقق لي أمان معلوماتي الشخصية؟ -1

 

 كيف أتأكد من جودة المنتجات ومصداقية البائعين؟-2

 

 ما سياسات الشحن والتسليم؟ كم المدة التي سأنتظرھا حتى يصلني الطلب؟ -3

 

 كيف أحصل على سياسات الاسترجاع والضمان؟-4

 

 ھل ثمة وسيلة للتواصل؟-5
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 فرضيات البحث 

 
، وتزداد إلى  2023% في عام 21ذكرت عدد من التقارير الاقتصادية والإحصائيات ھذه النتائج وھي: من المتوقع أن تصل إلى 

مليار دولار بحلول عام   4.574. من المتوقع أن يصل سوق الدفع عبر الھاتف المحمول إلى 2025% بحلول عام 24.5
 .2017٪ مقارنة بعام 33.8، وھو معدل نمو سنوي بنسبة  2023
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