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 التجارة التقليدية ۂʏ جزء من أɲشطة الأعمال، والۘܣ Ȗشمل جميع

.  الأɲشطة الۘܣ Ȗسɺّل عمليات التبادل
 أو ع

ً
، ʇش؈ف مصطݏݳ التجارة إڲʄ شراء وȋيع السلع واݍݵدمات نقدا

ً
يɴيا

 جميع الأɲشطة اللازمة مثل الأعمال المصرفية وا
ً
لتأم؈ن وʉعۚܣ ضمنيا

ملية والنقل والإعلان والتعبئة وما إڲʄ ذلك، والۘܣ Ȗساعد ࡩʏ إكمال ع
.التبادل ب؈ن الأطراف بنجاح

 
ݍݵدمات، من Ȗشمل التجارة ɠل تلك الأɲشطة الۘܣ تȎسّط تبادل السلع وا

.  الشركة المصنعة إڲʄ المسْڈلك الٔڈاǿي





الفرق بين التجارة الإلكترونية والتجارة التقليدية

التجارة التقليدية

ين يتم الشراء والدفع من خلال المقابلة ب•
.البائع والمشتري

ل يواجه المستخدمون صعوبة في الوصو•
.والتعامل  مع المنصات الرقمية

التجارة الإلكترونية

يتم الشراء والدفع من أي جهاز •
).حاسوب ، موبايل ، تابلت(إلكتروني

رق تساعد على حفظ المال والوقت المستغ•
 في التنقلات وايجار المحلات وعمليات

.التشغيل وغيره



الفرق بين التجارة الإلكترونية والتجارة التقليدية

التجارة التقليدية

ى يأخذ العميل القرار الشرائي بناءًا عل•
.اناًمعاينة المنتج وملامسته وتجربته أحي

ي يواجه مسؤول المبيعات صعوبة بالغة ف•
حالة الزحام وتكدس العملاء وخاصة في 

.المواسم

التجارة الإلكترونية

ى يأخذ العميل القرار الشرائي بناءًا عل•
ى الصور والفيديوهات  التي يشاهدها عل

.صفحة التاجر

بل يمكن إتمام عمليات الشراء المتعددة من ق•
.حظةعدد كبير من  المشترين في نفس الل



الفرق بين التجارة الإلكترونية والتجارة التقليدية

التجارة التقليدية

مدينة تحتاج لامتلاك متجر في منطقة مميزة في ال•
.ليسهل وصول العملاء إلية

ل إلى أنت مقيد بالعملاء الذين يستطيعون الوصو•
الحي  أو المدينة  التي يوجد فيها محلاتك 

.التجارية

 تحتاج عرض منتجك بشكل جذاب في صالات •
.العرض لخطف أنظار العملاء 

التجارة الإلكترونية

نظام  تحتاج لإنشاء موقع إلكتروني والاعتماد على•
.توريد وشحن المنتجات

جرد تستطيع بي منتجاتك في دولة أو أكثر  بم•
.الوصول إلى متجرك الإلكتروني 

 تحتاج لتصوير صور احترافية  وفيديوهات•
.لعرض منتجك وتظل محفوظة في المخزن



الفرق ب؈ن التجارة الإلك؅فونية والتجارة التقليدية
لمتعلقة Ȋشراء أو بيع فɴستطيع القول بأن التجارة الإلك؅فونية والتجارة التقليدية لا يختلفان ࢭʏ العناصر ا

لتقليدية، التجارة فɢلنا ʇعمل بالتجارة ا. السلع واݍݵدمات، ولكن يختلفان ࢭʏ كيفية تنفيذ تلك العناصر
التجارة  وɠلنا ʇعلم بأن. الۘܣ يتداولɺا ɠل فرد أو تاجر أو ɸيئة أو شركة أو مؤسسة ࢭʏ حياتنا اليومية

والكɺرȋاء  التقليدية متعبة ومرɸقة ومɢلفة، فمصارʈفɺا كث؈فة ɠالإيجار والديɢورات ومصارʈف الماء
 ما والنظافة ومɢاتب وأوراق ورواتب الموظف؈ن والمصارʈف الإدارʈة ومصارʈف الȘسوʈق الباɸظ

ً
ة والۘܣ عادة

.ةتɢون Ȗسوʈق محڴʏ أي عڴʄ مستوى المدينة الۘܣ تتواجد فٕڈا المɴشأة أو عڴʄ مستوى الدول

 غ؈ف تقليدي ࢭʏ الوصول إڲʄ الزȋائن، غ؈ف أن
ً
طرʈقة ونوع الȘسوʈق  أما التجارة الإلك؅فونية فإٰڈا تȘبع أسلوȋا

.فٕڈا عڴʄ مستوى العالم

 تحقق عائدات ܷݵمة يقابلɺا انخفاض كب؈ف ࢭʏ التɢاليف مقارنة بالتجارة التق
ً
ليدية، فالتجارة وۂʏ أيضا

الإلك؅فونية تتم من خلال سوق لرȋط الزȋائن بالتجار يتمثل ࢭʏ شبكة الإن؅فنت



الشرائح  لا بد لأي شركة منتجة أن تضع ࢭʏ خطْڈا الȘسوʈقية مجموعة
ɺف المنتج من قبلʈتم تصرʋذلك  . مالمسْڈدفة من العملاء الذين سȋو

،  يةترسم أول خطوة ࢭʏ عملية تحديد مخططات العمليات الȘسوʈق
غباٮڈم ʉعتمد الطلب عڴʄ منتجات الشرɠات عڴʄ احتياجات العملاء ور و

ات باختلاف ورفاɸيْڈم، وتختلف ɸذه الاحتياجات، والمتطلبات والكمالي
  .شرائح العملاء

فقًا من أجل أن تɢون مرȋحة، يُنܶݳ دائمًا بتقسيم ɸؤلاء العملاء و
لوɠي وتوجيه لل؅فكيبة السɢانية، والتخطيط النفؠۜܣ، واݍݨغراࢭʏ، والس

.ɠل أو معظم جɺودك الȘسوʈقية إڲʄ الشرʈحة الأك؆ف رȋحية



 ʋسْڈدفوا العملاء الذين سʇ ات إذا لمɠتم الكث؈ف من الأܧݵاص أܵݰاب الأعمال أو الشر
ɺلتحديد السوق المسْڈدف، ف ʏاࢭɢف البضاعة لدٱڈم، ولن يجدوا الوقت الʈتصر ʏم ࢭɸساʇ ذا

.فقد وɸدر الوقت والمال وɸم يبحثون عن عملاء Ȋشɢل دائم
 لذلك الواجب من أي شركة أو صاحب عمل دراسة نوعية الأܧݵاص الذين ʇسعون لݏݰصول 

صاحب المنتج  عڴʄ منتجه وطبيعة تفك؈فɸم ومعرفة Ȋسيطة عن سلوكɺم، فّڈذه الدراسة تمكن
 .أو اݍݨɺة الۘܣ Ȗسڥʄ لتحقيق تصرʈف إنتاجɺا

رʈة وغ؈فɸا ࢭʏ معرفة السوق المسْڈدف، ووضع أفɢار Ȗسوʈقية من خلال رسائل الاتصالات البص
بارات مɢان يوجد فيه اݍݨمɺور المسْڈدف، وذلك باستخدام ɠلمات ذات مدلولات ملفتة وع

.لمدروسةمن خلال الإعلانات ا. قص؈فة وɠلمات مغرʈة تتحدث عڴʄ وجه التحديد عن احتياجاٮڈم





تحديد شرائح السوق المسْڈدفة

قسيمɺا إڲʄ عندما ندرك نوعية الأܧݵاص المسْڈلكة للمنتج ʇسɺل علينا ت
.قطاعات مختلفة

ئص تقسيم السɢان إڲʄ مجموعات يمكن قياسɺا من خلال اݍݵصا: مثل 
الرئʋسية

اسة Ȗشمل قبل ɠل ءۜܣء نحدد الموقع اݍݨغراࢭʏ المسْڈدف ومن ثم نقوم بدر
لۘܣ ومستوى الدخل ا . اݍݨɴس المسْڈدف رجال أو ɲساء، وتحديد أعمارɸم

اعة تحدد القوة الشرائية للمنتج، من خلال الثقافة المش؅فكة لݏݨم
يفية فɺم ɲستطيع تحديد ɸوʈْڈا الفكرʈة وȋالتاڲɲ ʏستطيع أن نحدد ك

احتياجاٮڈم






