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 التجارة التقليدية
 

العمليات التجارية المختصة بتبادل الخدمات  من مجموعةالتجارة هي 

عن طريق البيع والشراء الخاصة بالسلع والتي قد تكون على هيئة الجملة 

أو التجزئة، ويوجد من يعرفها على أنها عملية تبادل مجموعة حاجيات 

آخرون على أنها  أغراض اعتماداً على الصفقات التجارية، ويعرفها

مرادف توصيفي لمجموعة الأنشطة التسويقية والترويجية من أجل بث 

 .الرغبة والتحفيز للإقدام وامتلاك السلعة عن طريق شرائها
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 :أهمية التجارة

 

تتمثل أهمية التجارة عامةً في محاولة النهوض بمستوى معيشة الأفراد 

مع كفاءتهم وقدراتهم، من خلال توفير فرص عمل متنوعة بما يتناسب 

 .وأيضًا تمكين المشترين والزبائن من التمتع بالمنتجات والشعور بالرضا
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 توصية الاسلام بالتجارة

 
 .والشراءفي البيع  واليسر، بالسماحة،صلى الله عليه وسلم يأمر 

ِ صلى الله ِ رضي الله عنهما أنَه رَسُولَ اللَّه عليه وسلم قاَلَ : ) رَحِمَ  عَنْ جَابرِِ بْنِ عَبْدِ اللَّه

ُ رَجُلاً سَمْحًا إذِاَ باَعَ ، وَإذِاَ اشْترََى ، وَإذِاَ اقْتضََى   . (اللَّه

  )1970(البخاري

 عَن تِجَارَة   تكَُونَ  أنَ إِلَّ  بِالْباَطِلِ  بيَْنكَُم أمَْوَالكَُم تأَكُْلوُا لَ  آمَنوُا الَّذِينَ  أيَُّهَا ياَ
نكُمْ  ترََاض    النساء﴾ ٢٩﴿ م ِ

 

مَ  :وَقوَْلهُُ  ُ الْبيَْعَ وَحَرَّ باَ وَأحََلَّ اللََّّ ذَلِكَ بِأنََّهُمْ قاَلوُا إِنَّمَا الْبيَْعُ مِثلُْ الر ِ

باَ  [275البقرة: ]الر ِ

 .من غشنا فليس منا :قال النبي الكريم عليه الصلاة والسلام

ل يؤمن أحدكم حتى يحب لأخيه ما يحب  :ل نبينا عليه الصلاة والسلامقا

 .لنفسه

https://www.almaany.com/quran-b/4/29/
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 التجارة اللكترونية

 
 

في الوقت الذي يكون فيه من الرائع حق ا أن تبدأ مشروعك التجاري على 

الإنترنت بالكثير من الأفكار الكبيرة، لكن من الأفضل في واقع الأمر أن تضع 

البداية، وأن ترك ز على الخطوات الأكثر عملية  طموحاتك العظيمة جانب ا في

ة بك.  وفعالية في خط ة المشروع الخاص 
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 بداية في مشروع التجارة الإلكترونية أدوات
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 بريد الكتروني مهم جدا
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  اسم الشركة او سطور يكون مميز 

 ميديايوضع على صفحات في سوشل 
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 عنوان مقر سطور سواء محل تجاري او منزلك
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 منتج محتمل نموذج
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 محتمل الدي سوف يعرض في سوشل ميديا فيديو اعلاني 
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 للزبائن للوصول فيسبوك Adsense في فيديو نشر

 المحتملين
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 مرحلة التنفيذ المشروع
 :فيسبوك صفحة إنشاء كيفية

 
 .شخصي فيسبوك لحساب امتلاكك من تأكد. 1

 :التالية الخطوات اتبع. 2

 على فيسبوك تطبيق افتح أو الويب على فيسبوك موقع إلى انتقل*  

 .هاتفك

 .القائمة أعلى في" إنشاء" على اضغط*  

 .المتاحة الخيارات من" صفحة" حدد*  

ا أدخل*    .فئتها واختر لصفحتك اسم 

 .لصفحتك شخصية وصورة غلاف صورة أضف*  

 .بصفحتك ةالخاص التصال معلومات أضف*  

 ".صفحة إنشاء" على انقر*  
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 مع والتفاعل المحتوى بنشر البدء يمكنك صفحتك، إنشاء بعد. 3

 .جمهورك

 :ناجحة فيسبوك صفحة لإنشاء نصائح

ا اختر*    التجارية علامتك تمثل شخصية وصورة غلاف وصورة اسم 

 .جيد بشكل

 الأشخاص يتمكن حتى بصفحتك الخاصة التصال معلومات أضف*  

 .بسهولة عليك العثور من

ا محتوى انشر*    .لجمهورك وجذاب ا للاهتمام مثير 

 .والرسائل التعليقات على الرد خلال من متابعيك مع تفاعل*  

 .ومنشوراتك لصفحتك للترويج فيسبوك إعلانات استخدم*  

 

 :مفيدة موارد

 :فيسبوك مساعدة مركز*  

 ar.facebook.com/help-https://ar 

 

: للأعمال فيسبوك مدونة*  

https://www.facebook.com/business/tools/facebook

started-pages/get- 

 

 

https://ar-ar.facebook.com/help
https://www.facebook.com/business/tools/facebook-pages/get-started
https://www.facebook.com/business/tools/facebook-pages/get-started
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 المناسب المنتج على العثور ---1

 
 تتساءل الآن أنت فربما الإلكترونية، التجارة عالم في جديد ا تكن إن

 العقبة السؤال هذا يعتبر الواقع، في. لبيعه المناسب المنتج عن باحث ا

 الأشخاص من الكثير يبدأ أن دون يحول الذي الأعظم والسبب الأكبر

 .الخاص   الإلكتروني مشروعهم

 على واحد منتج تحديد في في استراتيجي ا تكون أن عليك الواقع، في

 المتاجر في عليها العثور يصعب عصرية منتجات عد ة أو الأقل

 أن   حيث أمازون، مثل الشهيرة الإلكترونية التجارة مواقع أو التقليدية

 سيؤدي الكتب أو كالمجوهرات عامة منتجات واختيار الأمر هذا إهمال

ا مسدود، طريق إلى  تاجروالم الشركات من العديد لوجود نظر 

 .المنتجات هذه من الزبائن حاجة تلبي التي الرائدة الإلكترونية
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 جمهور اهتمام تجذب محد دة منتجات في التفكير عليك ذلك من بدل  

ب. معي ن  :يلي بما القيام جر 

 

 صفحة في بيعها في ترغب قد التي المحتملة بالمنتجات قائمة ضع

 وانستغرام. الفيسبوك

 

 يمكنك. أصدقائك أو عائلتك، أفراد أو أنت مامكاهت تجذبُ  بمنتجات فك ر

ا سؤالهم  .إلكتروني متجر من شرائه في يرغبون قد عم 
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 :إعلاني فيديو إنشاء كيفية ---2

 
 :أساسية خطوات عدة من إعلاني فيديو إنشاء عملية تتكون

 :الفيديو من الهدف تحديد. 1

 إيصالها؟ تريد التي الرسالة هي ما*  

 المستهدف؟ جمهورك هو من * 

 جمهورك؟ يتخذه أن تريد الذي الإجراء هو ما*  

 :الفيديو نص كتابة. 2

 .للانتباه وجذاباً وموجزًا قصيرًا النص يكون أن يجب*  
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 .لها تروج التي الخدمة أو المنتج فوائد على النص يركز أن يجب*  

 .إجراء لاتخاذ دعوة النص يتضمن أن يجب*  

 :فيديو لبقا اختيار. 3

 عبر المتاحة والمدفوعة المجانية الفيديو قوالب من العديد هناك*  

 .الإنترنت

 .ورسالتك أسلوبك مع يتناسب قالباً اختر*  

 :صوتية ومؤثرات وموسيقى لقطات إضافة. 4

 .المشاهدين انتباه تجذب الجودة عالية لقطات استخدم*  

 .الفيديو نغمة تناسب موسيقى اختر*  

 .إثارة أكثر الفيديو لجعل صوتية مؤثرات أضف*  

 :الفيديو تحرير. 5

 والمؤثرات والموسيقى اللقطات لدمج الفيديو تحرير برنامج استخدم*  

 .الصوتية

 .الفهم وسهل سلس الفيديو أن من تأكد*  

 :الفيديو إلى تجارية علامة إضافة. 6

 .الفيديو إلى التجارية وعلامتك شعارك أضف*  

 .الفيديو أنحاء جميع في بوضوح مرئية التجارية علامتك أن من تأكد*  

 :الفيديو نشر. 7

 و YouTube مثل الاجتماعي التواصل منصات على الفيديو بنشر قم*  

Facebook و Instagram. 
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 حملات في أو بك الخاص الويب موقع على الفيديو نشر أيضًا يمكنك*  

 .مدفوعة إعلانية

 :ناجح يإعلان فيديو لإنشاء نصائح

 .وموجزًا قصيرًا الفيديو على حافظ*  

 .ومقنعة قوية لغة استخدم*  

 .للانتباه جذاباً الفيديو اجعل*  

 .واضحة إجراء لاتخاذ دعوة حدد*  

 .نشره قبل المستهدف جمهورك مع الفيديو اختبر*  
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 :سلع على الجملة سوق في البحث كيفية ---3

 
 :السوق نوع حسب سلع على الجملة وقس في البحث طرق تختلف

 :التقليدية الجملة أسواق. 1

 .المختلفة المتاجر واكتشف السوق في تجول: السوق زيارة*  

 .عنها تبحث التي السلع عن التجار من استفسر: التجار سؤال*  

 تطبيقات أو إلكترونية مواقع عن ابحث: الإنترنت عبر البحث*  

 .منطقتك في الجملة أسواق في متخصصة
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 :الإلكترونية الجملة أسواق. 2

  الجملة لأسواق إلكترونية مواقع عن ابحث: الويب مواقع تصفح*  

 باستخدام عنها تبحث التي السلع عن ابحث: البحث محركات استخدام*  

 .Google مثل البحث محركات

 مجموعات إلى انضم: الاجتماعي التواصل مجموعات إلى الانضمام*  

 Facebook على بالجملة التجارة في المتخصصة جتماعيالا التواصل

 .LinkedIn و

 :سلع على الجملة سوق في للبحث نصائح

 .وخصائصها عنها تبحث التي السلعة نوع حدد: عنه تبحث ما حدد*  

 .الشراء قبل التجار مختلف من السلع أسعار قارن: الأسعار قارن*  

 .الشراء قبل السلع جودة تفقد: السلع جودة من تأكد*  

 .التجار مع السعر على التفاوض في تتردد لا: السعر على تفاوض*  

 .التاجر من فاتورة على الحصول من تأكد: فاتورة على احصل*  
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 فيسبوك Adsense في فيديو نشر مرحلة ---4

 :المحتملين للزبائن للوصول

 
 :فيديو إعلان إنشاء. 1

 دفع أو التجارية بعلامتك الوعي زيادة تريد هل: الإعلان هدف حدد*  

 المبيعات؟ زيادة أو الإلكتروني موقعك إلى الزوار

 الوصول تريد الذين الأشخاص هم من: المستهدف جمهورك اختر*  

 بإعلانك؟ إليهم

 للانتباه وجذاباً قصيرًا الفيديو يكون أن يجب: جذاب فيديو إنشاء*  

 .خدمتك أو منتجك فوائد ويظُهر
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 بعد فعله منهم تريد بما جمهورك أخبر: إجراء لاتخاذ دعوة أضف*  

 .الفيديو مشاهدة

 :Facebook Ads في إعلانية حملة إنشاء. 2

 .Facebook Ads Manager إلى انتقل*  

 ".حملة" ثم" إنشاء" على انقر*  

 .بك الخاص" الحملة هدف" حدد*  

 .الإعلان كنوع" فيديو إعلان" اختر*  

 .لمستهدفا جمهورك حدد*  

 .الزمني وجدولك ميزانيتك أضف*  

 .بك الخاص الفيديو بتحميل قم*  

 .للزر ونصًا ووصفاً عنواناً أضف*  

 ".عرض" على انقر*  

 :إعلانك أداء مراقبة. 3

 .فعاليته مدى وقيمّ إعلانك نتائج تابع*  

 .الحاجة حسب إعلانك على التعديلات بإجراء قم*  

 :المحتملين للزبائن للوصول فيسبوك Adsense في فيديو لنشر نصائح

 .الجودة عالي فيديو استخدم*  

 .للانتباه وجذاباً قصيرًا الفيديو اجعل*  

 .خدمتك أو منتجك فوائد على ركز*  

 .واضحة إجراء لاتخاذ دعوة أضف*  
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 .بعناية المستهدف جمهورك استهدف*  

 .جةالحا حسب التعديلات بإجراء وقم إعلانك أداء راقب*  

 :مفيدة موارد

  *Facebook Ads Help Center: 

/https://business.facebook.com 
 

  *How to Create a Facebook Video Ad: 

Zl0bCyDPQhttps://www.youtube.com/watch?v=1i 
 

  *5 Tips for Creating Effective Facebook Video Ads: 

-https://help.hootsuite.com/hc/en

-video-Facebook-a-Create-us/articles/4402753190939

ad 

 

 

 

 

  

 

 

 

https://business.facebook.com/
https://www.youtube.com/watch?v=1iZl0bCyDPQ
https://help.hootsuite.com/hc/en-us/articles/4402753190939-Create-a-Facebook-video-ad
https://help.hootsuite.com/hc/en-us/articles/4402753190939-Create-a-Facebook-video-ad
https://help.hootsuite.com/hc/en-us/articles/4402753190939-Create-a-Facebook-video-ad
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 في بنكي حساب أهمية ---5

 :الإلكترونية التجارة
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 تجاري عمل أي لنجاح ضرورياً أمرًا بنكي حساب امتلاك يعدّ 

 :التالية للأسباب وذلك إلكتروني،

 :العملاء من المدفوعات استقبال. 1

 مباشرةً  المدفوعات قبول الإلكترونية التجارة منصات لمعظم يمكن لا*  

 .بنكي بحساب هاربط تتطلب بل العملاء، من

 بسهولة العملاء من المدفوعات استقبال البنكي الحساب لك يتُيح*  

 .وأمان

 :التشغيل تكاليف دفع. 2

 التجاري عملك تشغيل تكاليف لدفع بنكي حساب إلى ستحتاج*  

 .والتسويق والإعلان الاستضافة تكاليف مثل الإلكتروني،

 فواتيرك ودفع فعال   ل  بشك أموالك إدارة البنكي الحساب لك يتُيح*  

 .بسهولة

 :العملاء مع الثقة بناء. 3

 شرعي تجاري عمل أنك لعملائك بنكي لحساب امتلاكك يظُهر*  

 .وموثوق

 .منك الشراء على العملاء ويشُجع عملك في الثقة يعُزز*  

 :النقدية التدفقات تتبع سهولة. 4

 .ودقة لةبسهو النقدية تدفقاتك تتبع البنكي الحساب لك يتُيح*  

 .وقت أي في وتنفقه تدخله الذي المال مقدار معرفة يمكنك*  

 .لعملك أفضل مالية قرارات اتخاذ على ذلك يساعدك*  

 :أموالك حماية. 5
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 .أموالك لحفظ آمناً مكاناً البنكي الحساب يعُدّ *  

 حدوث حالة في أموالك لحماية الودائع على تأميناً البنوك معظم توفر*  

 .مشاكل أي

 الأخرى الفوائد بعض إليك أعلاه، المذكورة الأسباب إلى بالإضافة

 :الإلكترونية للتجارة بنكي حساب لامتلاك

 :تجارية قروض على الحصول*  

 لتمويل تجارية قروض على للحصول البنكي حسابك استخدام يمكنك*  

 .عملك نمو

 :الرواتب إدارة*  

 لدفع البنكي ابكحس استخدام يمكنك موظفين، توظف كنت إذا*  

 .رواتبهم

 :الدولية المدفوعات قبول*  

 أنحاء جميع في العملاء من المدفوعات قبول البنكي الحساب لك يتُيح*  

 .العالم

 عمل أي لنجاح ضروري   أمر   بنكي حساب امتلاك فإنّ  عام، بشكل  

 .إلكتروني تجاري

 ملاءالع من المدفوعات استقبال يمكنك بنكي، حساب امتلاك خلال من

 تدفقاتك وتتبع العملاء مع الثقة وبناء التشغيل تكاليف ودفع بسهولة

 .أموالك وحماية النقدية
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صاحب المشروع داخل الإطار  ---6

 القانوني

 

 
 وطنية بطاقة على المشروع صاحب يتوفر ان ضروري من

 او التوصيل شركات مع يتعاقد ان يتمكن حتى المفعول سارية

 ... اخرى قداتتعا او موردينال مع

 شكل على التجار الشركاء بين عقد انشاء يتم ان واجب من

 اثناء تقع التي التجارية المسؤوليات من التملص لتجنب التزام

 .والشراء البيع عمليات
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 الكترونية للتجارة القانوني إطار ---7

 
  SARL ou SA  الشركات القانوني إطار :المقترح بالمنتج الزبون إقناع كيفية
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 :لمقترحا بالمنتج الزبون إقناع كيفية ---8
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 بطبيعة ومعرفةً  مهارات   يتطلب فن   هو المقترح بالمنتج الزبون إقناع إنّ 

 .الزبائن واحتياجات السوق

 بالمنتج الزبون لإقناع اتباعها يمكنك التي الأساسية الخطوات بعض إليك

 :المقترح

 :الزبون احتياجات فهم. 1

 .الزبون يقوله ما إلى باهتمام استمع*  

 .ورغباته احتياجاته لفهم مفتوحة أسئلة اطرح*  

 .حلها الزبون يحاول التي المشكلة حدد*  

 :المنتج فوائد عرض. 2

 .الزبون مشكلة حل للمنتج يمكن كيف شرح*  

 .الزبون تهُم التي المنتج فوائد على ركز*  

 .ومباشرة واضحة لغة استخدم*  

 :اجتماعية أدلة تقديم. 3

 .ويحبونه المنتج يستخدمون الذين الأشخاص عدد عن الزبون أخبر*  

 .راضين عملاء من شهادات شارك*  

 .المنتج عليها حصل تقديرات أو جوائز عرض*  

 :الثقة بناء. 4

 .الزبون مع وشفافاً صادقاً كن*  

 .وصراحة بوضوح أسئلته جميع على أجب*  

 .المنتج على ضمانات قدم*  
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 :الاعتراضات معالجة. 5

 .الزبون اعتراضات ىإل باهتمام استمع*  

 .وموضوعية بوضوح اعتراضاته ناقش*  

 .اعتراضاته لمعالجة حلولاً  قدم*  

 :مغر   عرض تقديم. 6

 .خصمًا أو خاصًا عرضًا للزبون قدم*  

 .بالإلحاح شعور لخلق زمنياً محدودًا العرض اجعل*  

 .منه والاستفادة الفهم سهل العرض اجعل*  

 :الإجراء لاتخاذ دعوة. 7

 .فعله منه تريد بما الزبون أخبر * 

 .ومباشرة واضحة الإجراء لاتخاذ دعوة اجعل*  

 .الإجراء اتخاذ الزبون على سهل*  

 :إضافية نصائح

 .تبيعه الذي للمنتج متحمسًا كن*  

 .الزبون إقناع على قدرتك ومن نفسك من واثقاً كن*  

 .ونالزب لإقناع الوقت بعض الأمر يستغرق فقد صبوراً، كن*  

 في رفض لو حتى الزبون إقناع محاولة في استمر بسهولة، تستسلم لا*  

 .البداية

 .وصبراً  ومعرفةً  مهارات   يتطلب المقترح بالمنتج الزبون إقناع أنّ  تذكر

 في فرصك زيادة يمكنك أعلاه، المذكورة والنصائح الخطوات اتباع خلال من

 .المنتج بشراء الزبون إقناع
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 :منتج ثمن تحديد كيفية ---9

 
 

 

 :منها العوامل، من العديد مراعاة تتطلب معقدةً  عمليةً  المنتج ثمن تحديد يعدّ 

 :المنتج تكلفة. 1

 تكلفة مثل شرائه، أو بإنتاجه المتعلقة التكاليف جميع المنتج تكلفة تشمل*  

 .والتسويق والنقل والعمالة الخام المواد

 .خسائر البائع يتكبد لا حتى قلالأ على تكاليفه المنتج سعر يغطي أن يجب*  
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 :المنتج قيمة. 2

 .يستحقه أنه المستهلك يراه ما هي المنتج قيمة*  

 وفوائده المنتج جودة مثل العوامل، من العديد خلال من المنتج قيمة تتحدد*  

 .التجارية والعلامة العرض وندرة

 مستعدًا لكالمسته يكون حتى قيمته مع متناسباً المنتج سعر يكون أن يجب*  

 .لشرائه

 :المنافسة. 3

 .المنتج سعر تحديد عند السوق في المماثلة المنتجات أسعار مراعاة يجب*  

 .المستهلكون يشتريه لا فقد جدًا، مرتفعاً المنتج سعر كان إذا*  

 .كافياً ربحًا البائع يحقق لا فقد جدًا، منخفضًا المنتج سعر كان إذا*  

 :التسويق أهداف. 4

 .البائع حددها التي التسويق أهداف مع المنتج سعر يتوافق أن يجب*  

 يضطر فقد السوق، حصة زيادة هو البائع هدف كان إذا المثال، سبيل على*  

 .المنتج سعر خفض إلى

 سعر رفع إلى يضطر فقد عالية، أرباح تحقيق هو البائع هدف كان إذا أما*  

 .المنتج

 :المنتج على الطلب. 5

 .سعره تحديد عند المنتج على الطلب الاعتبار بعين البائع خذيأ أن يجب*  

 .سعره رفع من البائع يتمكن فقد مرتفعاً، المنتج على الطلب كان إذا*  

 .سعره خفض إلى البائع يضطر فقد منخفضًا، المنتج على الطلب كان إذا أما*  

 :المنتج ثمن تحديد طرق

 .الإنتاج تكلفة إلى ربح هامش بإضافة تجالمن سعر تحديد يتم: الزائدية التكلفة*  
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 .للمستهلك قيمته على بناءً  المنتج سعر تحديد يتم: القيمة على القائم التسعير*  

 المماثلة المنتجات أسعار على بناءً  المنتج سعر تحديد يتم: التنافسي التسعير*  

 .السوق في

 .المستهلك لنفسا علم على بناءً  المنتج سعر تحديد يتم: النفسي التسعير*  

 :المنتج ثمن لتحديد نصائح

 .المماثلة المنتجات أسعار لفهم السوق عن بحث   بإجراء قم*  

 .بدقة المنتج تكلفة حدد*  

 .للمستهلك المنتج قيمة حدد*  

 .بك الخاصة التسويق أهداف اعتبارك في ضع*  

 .الحاجة حسب السعر بتعديل وقم المنتج على الطلب راقب*  

 .المنتج تسعير في ناًمر كن*  

 .والتعديل المراجعة تتطلب مستمرة   عملية   هو المنتج ثمن تحديد أنّ  تذكر

 زبون الى منتوج توصيل سعر على منتوج تكلفة سعر اضافة
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 مناسب موردال اختيار كيفية ---10

 :للمنتج
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 .وربحه المنتج جودة لضمان ضرورياً أمرًا للمنتج المناسب المورد اختيار يعد

 مناسب مورد لاختيار اتباعها يمكنك التي الأساسية الخطوات بعض إليك

 :للمنتج

 :احتياجاتك تحديد. 1

 عنها؟ تبحث التي المنتجات نوعية هي ما*  

 تحتاجها؟ التي المنتجات كمية هي ما*  

 عنها؟ تبحث التي المنتجات مواصفات هي ما*  

 ميزانيتك؟ هو ما*  

 ني؟الزم جدولك هو ما*  

 :الموردين عن البحث. 2

 .الموردين أدلة في أو الإنترنت عبر الموردين عن ابحث*  

 .عملك مجال في الأخرى الشركات من توصيات اطلب*  

 .التجارة معارض حضر*  

 :الموردين تقييم. 3

 تبحث التي المنتجات توريد أو تصنيع في خبرة لديه المورد أن من تأكد*  

 .عنها

 الكمية حيث من احتياجاتك تلبية على القدرة لديه المورد أن من تأكد*  

 .والوقت والجودة

 .السوق في طيبة بسمعة يتمتع المورد أن من تأكد*  

 .قرارك اتخاذ قبل موردين عدة من أسعار عروض على احصل*  

 :المورد مع التفاوض. 4

 .ممكن سعر أفضل على للحصول المورد مع التفاوض في تتردد لا*  
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 .كتابةً  الاتفاقية شروط جميع على الحصول من أكدت*  

 :المورد مع علاقة بناء. 5

 .معه جيدة علاقة بناء المهم من مورد، اختيار بمجرد*  

 .احتياجاتك لمناقشة بانتظام المورد مع تواصل*  

 .أدائه حول للمورد ملاحظات قدم*  

 :للمنتج مناسب مورد لاختيار إضافية نصائح

 .ممكناً ذلك كان إذا شخصياً لموردا بزيارة قم*  

 .جيد جودة مراقبة نظام لديه المورد أن من تأكد*  

 .والاجتماعية البيئية المعايير مع يتوافق المورد أن من تأكد*  

 .الشحن على تأمين على احصل*  

 .وجهدًا وقتاً تتطلب مهمة   عملية   هو للمنتج المناسب المورد اختيار أنّ  تذكر

 في فرصك زيادة يمكنك أعلاه، المذكورة والنصائح الخطوات اعاتب خلال من

 .عالية كفاءة وذو به موثوق مورد اختيار
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 السلع لتخزين توصيل شركة عن البحث ---11

 :المغرب في مناسبة بأسعار الزبائن على وتوزيعها
 بعض إليك الخاصة، احتياجاتك على المناسبة التوصيل شركة اختيار يعتمد

 :مراعاتها يجب التي واملالع

 :السلع نوع. 1

 الغذائية؟ المواد مثل للتلف قابلة سلع وتوزيع تخزين تود هل*  

 الإلكترونية؟ والأجهزة الملابس مثل للتلف قابلة غير سلع أم*  

 :والتوزيع التخزين حجم. 2

 وتوزيعها؟ تخزينها إلى تحتاج التي السلع كمية كم*  

 الأجل؟ طويل تخزين أم ؤقتم تخزين إلى تحتاج هل*  

 :التوزيع منطقة. 3

 سلعك؟ بتوزيع ترغب منطقة أي في*  

 دولي؟ أم محلي توزيع إلى تحتاج هل*  

 :التكلفة. 4

 والتوزيع؟ للتخزين المخصصة ميزانيتك هو ما*  

 .قرارك اتخاذ قبل التوصيل شركات مختلف أسعار قارن*  

 :الإضافية الخدمات. 5

 العملاء؟ خدمة أو والتعبئة التغليف مثل إضافية خدمات إلى تحتاج هل*  

 .قرارك اتخاذ قبل التوصيل شركات مختلف تقدمها التي الإضافية الخدمات قارن*  

 وتوزيع تخزين خدمات تقدم التي المغرب في التوصيل شركات بعض إليك

 :السلع



 
42 

  *en/home.html-ps://www.dhl.com/mahttDHL:  

 

  *https://www.ups.com/ma/en/Home.pageUPS:  

 

  *ma/home.html-https://www.fedex.com/enFedEx:  

 

  *https://www.aramex.com/ma/arAramex:  

 

  */https://www.sntl.maSNTR Maroc:  

 

  */https://www.poste.maBarid Al Maghreb:  

 

 :توصيل شركة لاختيار نصائح

 العملاء مراجعات اقرأ توصيل، شركة اختيار قبل: العملاء راجعاتم اقرأ*  

 .وخدماتها سمعتها من للتأكد الإنترنت على

 التوصيل شركات مختلف من أسعار عروض اطلب: أسعار عروض اطلب*  

 .قرارك اتخاذ قبل

 التوقيع قبل بعناية الخدمة شروط قراءة من تأكد: الخدمة شروط من تأكد*  

  .عقود أي على

 

  

https://www.dhl.com/ma-en/home.html
https://www.ups.com/ma/en/Home.page
https://www.fedex.com/en-ma/home.html
https://www.aramex.com/ma/ar
https://www.sntl.ma/
https://www.poste.ma/
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 :توصيل شركة أداء مراقبة كيفية ---12
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 أفضل على حصولك لضمان ضرورياً أمرًا التوصيل شركة أداء مراقبة تعُد

 .كفاءة وأكثرها ممكنة خدمة

 :توصيل شركة أداء لمراقبة الطرق بعض إليك

 :(KPIs) الرئيسية الأداء مؤشرات تتبع. 1

 من الطلبات لتسليم الشركة تستغرقه الذي الوقت متوسط قياس: مالتسلي وقت*  

 .العملاء قبل من استلامها وقت إلى وضعها وقت

 أي وبدون صحيح بشكل تسليمها يتم التي الطلبات نسبة قياس: التسليم دقة*  

 .تأخيرات أو أضرار

 خلال من الشركة خدمات عن العملاء رضا مستوى قياس: العملاء رضا*  

 .المراجعات أو التعليقات أو ستطلاعاتالا

 التوصيل بشركات مقارنةً  الطلبات توصيل تكلفة قياس: التوصيل تكلفة*  

 .الأخرى

 :العملاء تعليقات مراقبة. 2

 .الاجتماعي التواصل ومنصات الويب مواقع على العملاء تعليقات اقرأ*  

 .ملاحظاتهم لجمع للعملاء رأي استطلاعات بإجراء قم*  

 .وحلها مشاكلهم لفهم مباشرةً  الراضين غير العملاء مع تواصل*  

 :البيانات تحليل. 3

 الرئيسية الأداء مؤشرات مثل التوصيل، شركة أداء عن بيانات اجمع*  

 .العملاء وتعليقات

 .التحسين مجالات لتحديد البيانات حلل*  

 شركة أداء تحسين كيفية بشأن مستنيرة قرارات لاتخاذ البيانات استخدم*  

 .التوصيل

 :الأخرى التوصيل شركات مع مقارنات إجراء. 4



 
76 

 .المجال نفس في الأخرى التوصيل بشركات التوصيل شركة أداء قارن*  

 .بالمنافسين مقارنةً  التوصيل شركة لدى والضعف القوة نقاط حدد*  

 .التوصيل شركة أداء لتحسين المعلومات هذه استخدم*  

 :مراقبةال أدوات استخدام. 5

 .التوصيل شركات أداء لمراقبة المتاحة الأدوات من العديد هناك*  

 وتحليل الرئيسية الأداء مؤشرات تتبع في مساعدتك الأدوات لهذه يمكن*  

 .التحسين مجالات وتحديد البيانات

 :توصيل شركة أداء لمراقبة إضافية نصائح

 .أدائها لمناقشة بانتظام التوصيل شركة مع تواصل*  

 .التوصيل شركة لأداء محددة أهدافاً حدد*  

 .الأهداف هذه تحقيق نحو التوصيل شركة تقدم بتتبع قم*  

 التوصيل شركة أداء لتحسين الوقت بعض الأمر يستغرق فقد صبوراً، كن*  

 .كبير بشكل

 على حصولك من التأكد يمكنك بانتظام، التوصيل شركة أداء مراقبة خلال من

 .كفاءة أكثرهاو ممكنة خدمة أفضل
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 :الزبائن إلى تصل حتى الطرود تتبع أهمية ---13
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 البائع من لكل إيجابية شراء تجربة لضمان ضرورياً أمرًا الطرود تتبع يعدّ 

 :التالية للأسباب وذلك والعميل،

 :العملاء ثقة تعزيز. 1

 من يقُلل مما وقت، أي في طرودِهم مكان معرفة للعملاء الطرود تتبع يتُيح*  

 .الإلكتروني المتجر في الثقة ويعُزز القلق

 .طرودِهم سير تتبع على قادرون أنهّم معرفة عند بالأمان العملاء يشعر*  

 :العملاء خدمة تحسين. 2

 .الطرود بموقع المتعلقة العملاء خدمة استفسارات عدد من الطرود تتبع يقُلل*  

 بخدمة الاتصال إلى ةالحاج دون بأنفسهم طرودِهم تتبع للعملاء يمكن*  

 .العملاء

 .تعقيدًا الأكثر المشكلات حلّ  على التركيز العملاء لخدمة ذلك يتُيح*  

 :العملاء رضا زيادة. 3

 .الشرائية تجربتهم عن العملاء رضا زيادة على الطرود تتبع يسُاعد*  

 .بسهولة طرودِهم تتبع على قادرين يكونون عندما بالتقدير العملاء يشعر*  

 الإلكتروني المتجر من للشراء العملاء عودة احتمال زيادة إلى ذلك يؤُدي * 

 .أخرى مرة

 :الطرود فقدان مخاطر تقليل. 4

 .الطرود فقدان مخاطر تقليل على الطرود تتبع يسُاعد*  

 مما وقت، أي في الطرود مكان معرفة سواء حد ّ  على والعميل للبائع يمكن*  

 .فقدت إذا موقعها تحديد يسهل

 :الشحن عمليات كفاءة تحسين. 5

 .الشحن عمليات كفاءة تحسين للبائع الطرود تتبع يتُيح*  
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 .بسرعة ومعالجتها الشحن عملية في مشكلات أي تحديد للبائع يمكن*  

 .للعملاء الشراء تجربة وتحسين الشحن تكاليف تقليل إلى ذلك يؤُدي*  

 تقديم يريدُ  إلكتروني ّ  متجر   لأي ضروري   أمر   الطرود تتبع فإنّ  عام، بشكل  

 .لزبائنه إيجابية   شراء   تجربة

 وتحسين العملاء ثقة تعزيز الإلكترونية للمتاجر يمكن الطرود، تتبع خلال من

 وتحسين الطرود فقدان مخاطر وتقليل العملاء رضا وزيادة العملاء خدمة

 .الشحن عمليات كفاءة
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 الأرباح لتحديد لزبائنل منتجات بيع فاتورة فحص ---14

 :المال ورأس
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 الخطوات اتبع المال، ورأس الأرباح لتحديد للزبائن منتجات بيع فاتورة لفحص

 :التالية

 :المبيعات إجمالي تحديد. 1

 .الفاتورة مبلغ إجمالي عن ابحث*  

 .المنتجات مقابل العميل دفعه الذي المبلغ هو هذا*  

 :المنتجات تكلفة تحديد. 2

 .الفاتورة في منتج كل تكلفة عن ابحث*  

 ذلك تكلفة على للحصول المباعة الوحدات بعدد منتج كل تكلفة اضرب*  

 .المنتج

 .المنتجات تكلفة إجمالي على للحصول المنتجات جميع تكلفة اجمع*  

 :الربح حساب. 3

 .المبيعات إجمالي من المنتجات تكلفة إجمالي اطرح*  

 .المنتجات ذهه بيع من ربحك هي النتيجة*  

 :المال رأس تحديد. 4

 .بعتها التي المنتجات لشراء استثمرته الذي المبلغ هو المال رأس*  

 .بك الخاصة المشتريات سجلات في المال رأس على العثور يمكنك*  

 الأرباح لتحديد للزبائن منتجات بيع فاتورة فحص يمكنك العملية، هذه خلال نم

 .وعملياتك منتجاتك ربحية تقييم على يساعدك مما المال، ورأس
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 :الإلكترونية بالتجارة خاص حسابي جدول وضع كيفية ---15

 



 
85 

 



 
86 

 



 
87  



 
88 

 وذلك إلكتروني، تجاري عمل أي لنجاح ضرورياً أمرًا مُفصل حسابي جدول وضع يعدّ 

 :من يوفره لِما

 .المالية العمليات تنظيم*  

 .المالي الأداء متابعة*  

 .سليمة مالية قرارات اتخاذ*  

 :الإلكترونية للتجارة حسابي جدول لوضع الأساسية الخطوات إليك

 :المالية الأهداف تحديد. 1

 الإلكتروني؟ التجاري لعملك المالية أهدافك هي ما*  

 تربحه؟ أن تريد المال من كم*  

 تتوقعها؟ التي التشغيل تكاليف هي ما*  

 :والمصارف المصادر تحديد. 2

 دخلك؟ مصادر هي ما*  

 مصاريفك؟ هي ما*  

 :والمصارف المصادر تصنيف. 3

 .الفئات حسب ومصاريفك دخلك مصادر بتصنيف قم*  

 الخدمات، أو المنتجات مبيعات إلى الدخل مصادر تصنيف يمكن المثال، سبيل على*  

 .الاشتراك رسوم أو الإعلانات، أو

 أو التسويق، تكاليف أو المباعة، البضائع تكاليف إلى المصاريف تصنيف يمكن*  

 .العمالة تكاليف أو التشغيل، تكاليف

 :فئة لكل القيم تحديد. 4

 .والمصارف المصادر فئات من فئة كل قيمة حدد*  

 تكاليف إجمالي أو الخدمات، أو المنتجات مبيعات إجمالي حدد المثال، سبيل على*  

 .المباعة البضائع

 :الحسابي الجدول وضع. 5
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ً  جدولاً  استخدم*    .الحسابي جدولك لوضع ورقياً أو إلكترونيا

 .منفصلة أعمدة في والمصارف المصادر فئات بإدراج قم*  

 .المناسبة الصفوف في فئة لكل القيم أدخل*  

 .المصاريف وإجمالي الدخل إجمالي احسب*  

 .الخسارة أو الربح صافي احسب*  

 :بانتظام الحسابي الجدول مراجعة. 6

 .شهرياً الأقل على بانتظام، الحسابي جدولك بمراجعة قم*  

 .حددتها التي المالية بالأهداف الفعلي الأداء قارن*  

 .الحاجة حسب الحسابي جدولك على التعديلات بإجراء قم*  

 :الإلكترونية للتجارة حسابي جدول لوضع إضافية نصائح

 :محاسبياً برنامجًا استخدم*  

 جدولك وضع في تساعدك أن يمكن التي المتاحة المحاسبية البرامج من العديد هناك*  

 .بسهولة وإدارته الحسابي

 :دقيقة بسجلات احتفظ*  

 .ومصاريفك دخلك لجميع دقيقة بسجلات الاحتفاظ من تأكد*  

 .معاملاتك لجميع رسمية وفاتورات فواتير استخدم*  

 :مالية استشارة على احصل*  

 في ففكر أموالك، إدارة أو الحسابي جدولك وضع في مساعدة إلى بحاجة كنت إذا*  

 .مالي مستشار من استشارة على الحصول

 يسُاعدك مُفصل حسابي جدول وضع يمكنك والنصائح، الخطوات هذه اتباع خلال من

 .المالية أهدافك وتحقيق بفعالية الإلكتروني التجاري عملك أموال إدارة على
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