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ما المقصود بالتجارة

الإلكترونية؟

التجارة الإلكترونية (ecommerce) هي بيع أو

شراء الخدمات والمنتجات عبر الإنترنت، سواء

عن طريق موقع أو صفحة أو قناة اونلاين.

ما هي أنواع التجارة الإلكترونية؟

Business to  1. معاملة بين شركة وعميل

(Customer (B2C

أشهر أنواع الـ ecommerce وهي المتاجر

الإلكترونية أو الصفحات على مواقع التواصل

الإلكترونية التي تقوم بمعاملات اونلاين غرضها

بيع منتجات مثل الملابس، الإلكترونيات، الطعام،

إلخ لعملاء عن طريق الإنترنت.

Business to  2. معاملة من شركة إلى شركة

(Business (B2B

في هذه الحالة تكون المعاملات بين الشركات

وليس بين الأفراد العاديين، مثل أن يبيع مصنع

منتجاته بشكل جملة لصغار التجار والموزعين.

Customer to  3. معاملة من عميل إلى شركة

(Business (C2B

وهي عبارة عن أن الأفراد يعرضون خدمات

للشركات مثل أن يعرض مصمم تصميم لوجو

بمقابل معين، أو مسوق يعرض القيام بخطة

تسويقية لشركة لزيادة مبيعاتها بمقابل معين

Customer to  4. معاملة من عميل إلى عميل

(Customer (C2C

المواقع التي تقوم على هذا النوع من المعاملات

تعتبر من أقدم أشكال التجارة الإلكترونية، وهي

باختصار أن يقوم فرد عادي وليس شركة بعرض

منتج جديد أو مستعمل على منصة معينة بغرض

إظهارها لأكبر عدد من العملاء المحتملين للقيام

بتبادل المنتجات أو شرائها.

Manufacturer 5. معاملة من مصنع إلى عميل

(to Customer (M2C

أن يقوم المصنع بعرض منتجاته على موقع

إلكتروني لعملاء مباشرة، وعلى حسب الطلب

يبدأ في التصنيع وتوفير تلك المنتجات.

طرق تشغيل مواقع التجارة

الإلكترونية

(White label) شراكة العلامة البيضاء

معناه أن تقوم بوضع اللوجو الخاص بك على

منتجات عامة يقوم بصنعها المصنع أو خط الإنتاج

لكذا شركة، مما يتيح لك الوقت للتركيز على

التسويق والعمليات فقط بدون الحاجة لتصميم

منتجات من الصفر

(Dropshipping) الدروبشبينج

وهو أن تقوم بعرض بضاعة على موقعك، وعند

حصول طلب من العملاء على بضاعتك تلك تقوم

بشرائها من موقع آخر وترسلها لعميلك وتكسب

من فرق الربح في السعر.

(Subscription Models) الاشتراكات

تلك الطريقة تعمل عن طريق توفير العديد من

المزايا أو المنتجات الافتراضية لعملائك وعدم

محاسبتهم على كل منتج افتراضي، بل بالعكس

حسابهم بقيمة قليلة، بالمقابل تلك القيمة تتكرر

شهرياً أو سنوياً للمحافظة على أعلى عائد متكرر

من عملائك

(Direct Sales) البيع المباشر

وهي أن تقوم بكل مهام عملية البيع من أول

شراء المنتج وتخزينه وتوصيله لعميلك. وتعتبر من

أفضل الطرق التي تستطيع من خلالها فهم كل

تفاصيل إدارة موقعك وزيادة مبيعاته عن طريق

الخبرة التي تكتسبها من القيام بكل ذلك.

ما هو اختيار التخصص أو الـ

niche في التجارة

الإلكترونية؟

هو اختيار نوع المنتجات التي ستقوم ببيعها،

ويفضل أن يكون تخصص ضيق (ميكرو - نيش)

للتركيز، ثم التوسع لـ niche أكبر ثم أقسام أكثر.

كيف تحدد الـ niche لمتجرك؟

اخترَ منتجات رخيصة يمكن امتلاكها أكثر من مرة

في البيت الواحد، مثل الشواحن وأدوات المطبخ

وأدوات التجميل.

ابتعد عن المنتجات الزجاجية والمنتجات ذات

وقت الصلاحية القصير لتفادي خسارة رأس

المال ومشاكل التخزين.

البحث عن قسم الأكثر مبيعاً في المتاجر

الإلكترونية الضخمة مثل نون وأمازون البحث عن

أكثر الكلمات بحثاً على الإنترنت في قسم معين

متابعة المنافسين ومعرفة ماذا يبيعون متابعة

الإعلانات التي تظهر لك على فيسبوك أو

انستجرام البحث عن المنتجات الـ Trendy أو

الشائعة

البحث عن احتياج السوق وتوفيره البدء في

منتجات لك بها خبرة، مثل الألعاب إذا كنت من

محبي ألعاب الهاتف والكمبيوتر

ما هو اسم متجري وهل يوجد

له اسم نطاق (Domain)؟

اسم متجرك الإلكتروني هو عنوانك وأساس

تسويقك، فيجب أن يتسم ببعض الصفات لضمان

انتشار أوسع لعملائك، وتلك بعض الصفات التي

يجب توافرها

اسم قصير حتى يكون سهلاً على عملائك تذكره

مثل: Noon.com - Souq.com. إذا كان الاسم

بالعربي فيفضل أن يكون سهل كتابته بالإنجليزية

الاسم يجب أن يحتوي على اسم يدل على فئة

المنتجات التي تعمل بها حتى يكون سهلاً فهم

نوع متجرك لعميلك

يفضل أن يكون النطاق نهايته (دوت كوم) لأنه

يضفي احترافية على موقعك بعكس (.io) أو

(.xyz) وهكذا.

لون الشعار يجب أن يدل على فئة المنتجات،

فمثلاً في حالة بيع منتجات إلكترونية يفضل

استخدام الأصفر أو البرتقالي، وفي حالة بيع

إكسسورات السيارات استخدام الأسود أو

الأحمر.

يجب أن يكون الشعار مكتوباً فيه اسم نطاقك

بالكامل بشكل واضح

ما الميزانية المتوفرة وما استراتيجية

التسعير لتلك المنتجات؟

يجب تحديد الميزانية الرئيسية أو مجموع رأس

المال الذي سيستخدم في بدء متجرك

الإلكتروني، وبتلك الميزانية ستحدد ميزانية

موظفيك، وعدد المنتجات التي ستقوم بشرائها

بغرض البيع، وميزانية الإعلانات المدفوعة على

الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي

تعريف الفئة المستهدفة

لمتجرك الإلكتروني

في عالم التجارة الإلكترونية - الحصول على زوار

لموقعك ليس كافي لتحقيق مبيعات يجب التأكد

من أن زوارك من الفئة المستهدفة لشراء

منتجك.

ما نسبة الرجال / النساء من  ما متوسط عمر

الفئة العمرية؟تلك الفئة؟

ما هو عنوانهم أو منطقتهم؟ - كيف يشترون

منتجي؟

ما هو شكل عملاء المنافسين؟

رحلة عميل التجارة الإلكترونية

دورك الرئيسي هو أن تجعل كل عميل ينتقل من

أول مرحلة إلى آخر مرحلة

Awareness 1 الوعي

يريد شراء منتج معين يضغط على إعلان لمنتج

معين

كيفية الاستفادة من تلك المرحلة وتشجيع عميلك

على إتمامها

محتوى تعليمي له علاقة بمنتجك لبناء علاقة مع

عميلك

مجموعة فيديوهات تشرح متجرك ومجاله وما

تقدمه في السوق

لا تركز على البيع أو عرض تفاصيل منتجك في

تلك المرحلة، الهدف الوحيد هو أن يعلم العملاء

بوجود متجرك.

Consideration2 القرار

يتصفح باقي المنتجات على الموقع قام بحفظ

إعلانك أرسل لك رسالة للسؤال عن بعض

التفاصيل

قام بالبحث في موقعك عن منتج  أضاف منتج

لسلة التسوق

كيفية الاستفادة من تلك المرحلة وتشجيع عميلك

على إتمامها

ركز على أن يكون موقعك سهل التصفح

وسريعامحتوى واضح يشرح تفاصيل-  المنتج

وفوائده

عروض حصرية لمدة معينة لحث عميلك على

اتخاذ قرار الشراء بشكل أسرع.

Social عملاء الإنترنت يحبون التقييمات" عرض

Proof إثبات بتقييمات من عملاء سابقين وعرض

رأيهم الإيجابي في المنتج

Acquisition 3 الشراء

قام بطلب شراء للمنتج منتظر استلام المنتج

كيفية الاستفادة من تلك المرحلة وتشجيع عميلك

على إتمام

يجب التركيز فيها على تسريع عملية إتمام

الطلب من عميلك قبل تغيير رأيه

يجب أن تكون صفحة بيانات التوصيل صغيرة

الحجم وبدون عدد خانات كبير المهم فقط:

(الاسم - رقم التليفون- العنوان - المدينة).

حاول أن تكون صفحة إتمام الطلب مرفق فيها

كل طرق الدفع (كارت ائتماني - محفظة

إلكترونية - دفع عند الاستلام - تقسيط).

عمل لايف شات في الموقع لمساعدة العميل

في عملية الشراء.

Retention4 إعادة الشراء

تم استهلاك المنتج موسم شراء منتجات مشابهة

أعجبه بالمتجر ويريد الشراء مرة أخرى يبحث

عن منتجات مكملة للمنتج

كيفية الاستفادة من تلك المرحلة وتشجيع عميلك

على إتمامها

المتابعة تليفونياً مع العملاء السابقين لمعرفة

رأيهم في المنتج، وعرض منتجات أخرى شبيهة

أو مكملة لتلك المنتجات

إنشاء كود خصم صالح فقط للعملاء القدامى

لتشجيعهم على استخدام متجرك مرة أخرى.

إرسال رسائل SMS أو واتساب بآخر العروض

الحصرية.

تغليف مميز للمنتج ووجود شهادة ضمان مرفقة.

استهداف العميل في الإعلانات لشراء منتجات

أخرى

إنشاء برنامج نقاط لعملائك لكل عملية شراء

جديدة، حيث يحصل العميل على عدد من النقاط

مقابل كل عملية، ويستطيع تحويل تلك النقاط

لمبالغ حقيقية يشتري بها منتجات أخرى من

متجرك أو من متاجر أخرى

Loyalty5 الولاء

اعطِ تقييماً إيجابياً ينصح آخرين بتجربة متجرك

اشترك في جروب خاص بمتجرك

كيفية الاستفادة من تلك المرحلة وتشجيع عميلك

على إتمامها

طلب تقييم من العميل وإرفاقه بصفحة المنتج.

إنشاء برنامج ولاء للعملاء، حيث يحصل العميل

على عمولة على كل عملية بيع جديدة تحصل من

معارفه أو أقاربه.

استغل عامل الثقة، في حالة وجود أي مشكلة

لمنتجك مع عميلك قم بتصديق عميلك وحل

مشكلته في أسرع وقت بدون مقابل

اشكر عملاءك شخصياً لثقتهم في منتجك أو

متجرك من خلال الإيميل أو من خلال المكالمات

التليفونية.

الفرق بين تجربة المستخدم

UI وبين واجهة المستخدم UX

(User Experience) تجربة المستخدم

UX واختصارها

هي كيفية تعامل عميلك مع موقعك وكيف

يستخدم صفحاته ويتفاعل معها، وهل تجربته

لموقعك سهلة لأي شخص أم يجب تعليمه بعض

الأمور حتى يستخدم موقعك ويصل إلى هدفه

بأقل جهد ممكن

تشمل تجربة المستخدم تهيئة الموقع وبناءه

بشكل شبيه بالمواقع الأخرى التي يستخدمها

عميلك، بحيث يكون سهل عليه الوصول لمنتجات

أو صفحات معينة.

يجب بنائها بشكل صحيح، كما يجب دراسة سلوك

العميل جيداً وعمل تجارب معه للوصول لأفضل

نتائج مبيعات في متجرك

(User Interface) واجهة المستخدم

UI واختصارها
هي شكل الموقع، وتصميمه، وألوانه، وأحجام

أقسامه.

تصميم تجربة مستخدم لزيادة

مبيعاتك

أهم صفحات متجرك الإلكتروني (الصفحة

(Home Page الرئيسية

هي الصفحة الأساسية الموجودة على الـ

Domain الخاص بك، تلك هي أول ما يراه

ويتصفحه عميلك في متجرك، وهدفها تعريف

متجرك بأقسامه ومنتجاته المختلفة كفهرس لكل

ما في متجرك

(Category Page صفحة الأقسام)

هذه الصفحة تعمل ككتالوج لعرض كل المنتجات

من نفس القسم أو الفئة، في تلك الصفحة

عميلك يعتبر مهتماً ويريد الحصول على أفضل

عرض ممكن

يجب توفير طرق سهلة لترتيب المنتجات (الأكثر

مبيعاً - السعر من الأقل إلى الأعلى - السعر من

الأعلى إلى الأقل - التقييم).

إضافة فلتر (Filter) لتسهيل عملية البحث يحتوي

على (الأقسام المتفرعة - متوسط السعر -

الألوان - العلامات التجارية - إلخ)

يفضل إضافة بانرات في أعلى صفحة الاقسام

لتوعية العميل بأهم المنتجات أو العروض

(Product Page صفحة المنتج)

هي هدف رحلة العميل وأساس وجهته، هي التي

تتحكم في نجاح وفشل متجرك، هي الصفحة

المؤثرة بنسبة 95% في قرار عميلك. الاهتمام

بكل صفحات المتجر وإهمال صفحة المنتج سوف

يؤدي إلى عدم البيع من خلال متجرك

Product Title) عنوان المنتج

يجب أن تكون الكلمات مطابقة لأسماء المنتج

الشائعة - عنوان المنتج يجب أن تكون طريقة

كتابته مماثلة لطريقة بحث العملاء

الاسم يكون باللغة الإنجليزية والعربية لضمان

نسبة ظهور أعلى عند البحث عليه في الموقع.

يجب أن يكون عدد الكلمات لا يزيد عن 5 كلمات

لضمان ظهوره بالكامل عند تصفح الموقع من

الهاتف.

(Product Images) صور المنتج

الصور هي أساس محتوى المنتجات في موقعك.

اعتمد على توفير أكبر عدد ممكن من الصور

لمنتجك من جميع الزوايا. يفضل أن تحتوى الصور

على ألوان المنتج.

جودة الصور مهمة، بفضل استخدام صور حقيقية

للمنتج وليس صور 3D أو جرافيك. تطبيق خاصية

الـ Zoom في معرض الصور لعرض أدق

التفاصيل

(Long Description) الوصف الطويل

الوصف الطويل عبارة عن 3-4 فقرات من 300

إلى 500 كلمة تساعد على فهم المنتج

وخصائصه. يفضل إضافة صور وفيديوهات لدعم

الوصف الطويل

(Short Description) الوصف القصير

هو وصف قصير لمنتجك غرضه شرح المنتج وما

يقدمه بشكل بسيط وملفت في 3 سطور أو أقل.

ويعتبر اختصار الوصف الطويل وهو ثاني ما يقرأه

العميل بعد العنوان؛ فيجب الاهتمام به.

(Product Specs) تفاصيل المنتج

يختلف هذا القسم عن باقي أقسام محتوى

المنتج في أنه لا يتطلب جهداً في كتابته هذا

القسم مجرد توضيح لتفاصيل المنتج في شكل

نقط

(?What is in the box) ماذا يأتي مع المنتج؟

هذا القسم يذكر بالتفصيل ماذا يكون بداخل

الشحنة حتى يعلم العميل ما يتوقع عند استلام

المنتج وكذلك لإقناع العميل بالمنتج بشكل أكبر،

ويفضل إرفاق صورة حتى يكون الشرح أسهل.

(Product Showcase Video) فيديو المنتج

يفضل إرفاق فيديو من مصادر مختلفة كاليوتيوب

والمواقع الرسمية للمنتج وآراء العملاء لشرح

طريقة استخدام المنتج، تلك الفيديوهات تساعد

على فهم المنتج بشكل أكبر ومساعدة العملاء

بعد عملية الشراء على استخدامه بشكل صحيح.

(Reviews) تهيئة صفحة المنتج: التقييمات

تقييمات العملاء السابقين هو من أكثر الأشياء

التي تساعد على زيادة نسبة البيع، حيث تساعد

على إقناع العميل وطمأنته أن المنتج جيد ولن

يندم عند شرائه. حاول أن تترك تقييمات سليبة

ولا تمسحها حتى تحافظ على المصداقية

أساسيات تهيئة متجرك

للهواتف المحمولة

قاعدة إصبع الإبهام - حذف أي كلمة أو عنصر

ليس له فائدة من الصفحة

تحسين سرعة الموقع وتقليل أحجام الصور:

47% من الأشخاص يغلقون الموقع في حالة تأخر

وقت تحميل الصفحة لأكثر من 3 ثواني.

،Popups عدم إضافة إعلانات النوافذ المنبثقة

فإغلاق تلك الـ Popups صعب عن طريق الهاتف

ويقدم تجربة سيئة جداً للعميل، بعكس ظهورها

عند استخدام الموقع من جهاز كمبيوتر.

يجب أن يكون شكل موقعك متجاوباً مع حجم

الهاتف، وألا يوجد تشابك بين العناصر لتفادي

شعور العميل بالضيق والتيه.


