
Entrepreneurship 

 ريادة الأعمال

Lecture 7 

MGM 303 

Dr. Thana Ahmed 

Prepared by 

E-commerce and the entrepreneur 

 انتجارة الإنكترووية وريادة الأعمال

 ثناء أحمد/ د

 إعداد



Learning Objectives 

 أهداف التعلٌّم

Chapter 

07 

Understand the factors an 
entrepreneur should consider 
before launching into e-
commerce. 

التعرف على العوامل التي يجب علىى رادى  
الأعمال مراعاتها قبل الانطىق  يىي مجىال 

 .التجارة الإلكترونية

1 

Explain the 10 myths of e-
commerce and how to avoid 
falling victim to them. 

شىىىىرس الأرىىىىاطير العشىىىىر  ىىىىول التجىىىىارة 
الإلكترونيىىة وكيةيىىة تجنىىب الوقىىو   ىى ية 

 .لها

2 

Explain the basic strategies 
entrepreneurs should follow to 
achieve success in their e-
commerce efforts. 

شىىرس الارىىتراتيجياس الأرارىىية التىىي يجىىب 
على روا  الأعمىال اتباعهىا لت قيى  النجىاس 

 .يي جهو هم يي التجارة الإلكترونية

3 



Learning Objectives 

 أهداف التعلٌّم

Chapter 

07 

Learn the techniques of 
designing a killer Web site. 

 .تعلم تقنياس تصميم موقع ويب مميز

1 

Explain how companies track 
the results from their Web sites. 

شرس كيف تقوم الشركاس بتتبع النتىاد  مى  
 .مواقعها على الويب

2 

Describe how e-businesses 
ensure the privacy and security 
of the information they collect 
and store from the Web. 

وصىىف كيةيىىة  ىىما  الأعمىىال الإلكترونيىىة 
لخصوصية وأما  المعلوماس التىي تجمعهىا 

 .وتخزنها م  الويب

3 



Introduction 

 مقدمة

Chapter 

07 

• E-commerce has created a new way of doing 

business, one that is connecting producers, 

sellers, and customers via technology in ways 

that have never been possible before.  

• As these companies discover innovative ways 

to use the Internet, social media, computers, 

and mobile devices to serve their customers 

better and to connect with their suppliers, 

they are creating a new industrial order. 

•  In short, e-commerce has launched a 

revolution.  

لق  خلقس التجارة الإلكترونية طريقىة ج يى ة لمماررىة •

الأعمىىال التجاريىىةي وهىىي طريقىىة تىىربط بىىي  المنتجىىي  

والبىىادعي  والعمىىق  مىى  خىىقل التكنولوجيىىا بطىىر  لىىم 

 .تك  ممكنة م  قبل

ومع اكتشاف هىه  الشىركاس لطىر  مبتكىرة لارىتخ ام •

الإنترنىىىىس وورىىىىادل التواصىىىىل الاجتمىىىىاعي وأجهىىىىزة 

الكمبيوتر والأجهىزة الم مولىة لخ مىة عمقدهىا بشىكل 

ىىا  أي ىىل والتواصىىل مىىع مور يهىىاي يقنهىىا تخلىى  ن ام 

ا ا ج ي    .صناعي 

 .ثورةباختصاري أطلقس التجارة الإلكترونية •



The Internet: Changing the Face of Business 

تغيير وجه الأعمال: الإنترنت  

Chapter 

07 

• Successful companies embrace the Internet as a 

mechanism for transforming their companies and for 

changing everything about the way they do business. 

• Business basics still apply online.   

• In the world of e-commerce, company size matters less  

than speed and flexibility. 

تتبنىىى الشىىركاس الناج ىىة الإنترنىىس كوليىىة لت ويىىل شىىركاتها وت ييىىر كىىل شىىي  •

 .يتعل  بالطريقة التي ت ير بها أعمالها

 .لا تزال أرارياس الأعمال تنطب  على الإنترنس•

 .يي عالم التجارة الإلكترونيةي  جم الشركة أقل أهمية م  الررعة والمرونة•



The Internet: Changing the Face of Business 

تغيير وجه الأعمال: الإنترنت  

Chapter 

07 

• Saudi Arabia is the 27th largest market for e-Commerce with a predicted revenue of 
US$11,977.7 million by 2023, placing it ahead of United Arab Emirates. Revenue is 
expected to show a compound annual growth rate (CAGR 2023-2027) of 13.9%, 
resulting in 2027. 

ت تىىىل المملكىىىة العربيىىىة الرىىىعو ية المرتبىىىة الرىىىابعة •

والعشىىىري  مىىى   يىىىي ال جىىىم يىىىي مجىىىال التجىىىارة 

الإلكترونيىىىةي  يىىىي مىىى  المتوقىىىع أ  تبلىىى   يرا اتهىىىا 

مليىىىىىو   ولار أمريكىىىىىي ب لىىىىىول عىىىىىام  11.977.7

مي مما يجعلها متق مىة علىى الإمىاراس العربيىة 2023

 . المت  ة

وم  المتوقىع أ  ت هىر الإيىرا اس معى ل نمىو رىنو  •
:ي 13.9بنرىىىىبة ( CAGR 2023-2027)مركىىىىب 

 .م2027ب لول عام 



Benefits of Selling on the Web 

 فوائد البيع عبر الإنترنت

Chapter 

07 

• Opportunity to increase revenues and profits. 

• Ability to expand into global markets. 

• Ability to remain open 24 hours a day, seven days a 
week. 

• Capacity to use the Web’s interactive nature to 
enhance customer service. 

• Power to educate and inform. 

 .يرصة لزيا ة الإيرا اس والأرباس•

 .الق رة على التورع يي الأروا  العالمية•

ا •  .راعة يي اليومي ربعة أيام يي الأربو  24الق رة على البقا  مةتو  

 .الق رة على ارتخ ام الطبيعة التةاعلية للويب لت ري  خ مة العمق •

 .الق رة على التثقيف والإعقم•



Benefits of Selling on the Web 

 فوائد البيع عبر الإنترنت

Chapter 

07 

• Ability to lower the cost of doing business 

• Ability to spot new business opportunities and capitalize on 
them 

• Ability to grow faster 

• Power to track sales results 

• Conversion rate : the percentage of customers to a Web 
site who actually make a purchase.  

 .الق رة على خةض تكلةة مماررة الأعمال التجارية•

 .الق رة على اكتشاف يرص الأعمال الج ي ة والارتةا ة منها•

 .الق رة على النمو بشكل أرر •

 .الق رة على تتبع نتاد  المبيعاس•

النرىبة المدويىة للعمىق  الىهي  يىزورو  موقىع الويىب ويقومىو  : معدل التحويلل•

 .بالةعل بعملية شرا 



Factors to Consider Before Launching into E-Commerce 

 عوامل يجب مراعاتها قبل الانطلاق في التجارة الإلكترونية

Chapter 

07 

1. The way a company exploits the Web’s interconnectivity 

and the opportunities it creates to transform 

relationships with suppliers, customers, and others is 

crucial to its success. 

2. Web success requires a company to develop a plan for 

integrating the Web into its overall strategy. 
 

 والةرص الويب عناصر بي  الترابط الشركة بها ترت ل التي الطريقة   1.

 أهمية تشكل وغيرهم والعمق  المور ي  مع العققاس لت ويل تخلقها التي

   .لنجا ها بال ة

 ارتراتيجيتها يي الويب ل م  خطة و ع الشركة م  الويب نجاس يتطلب2.

 .الشاملة



Factors to Consider Before Launching into E-Commerce 

 عوامل يجب مراعاتها قبل الانطلاق في التجارة الإلكترونية

Chapter 

07 

3. Developing deep, lasting relationships with 

customers takes on even greater importance. 

Attracting online customers costs money, and 

companies must be able to retain their online 

customers to make their Web sites profitable. That 

means that online companies must give their 

customers good reasons to keep coming back.  

4. Creating a meaningful presence on the Web 

requires an ongoing investment of resources – 

time, money, energy, and talent. 

5. Measuring the success of a Web-based sales effort 

is essential to remaining relevant to customers 

whose tastes, needs, and preferences constantly 

change.  

   تطىىوير عققىىاس عميقىىىة و ادمىىة مىىع العمىىىق  3.

   جىىىىهب العمىىىىق  عبىىىىر . يصىىىىبث أكثىىىىر أهميىىىىة

الإنترنىىس يكلىىف أمىىوالا  طادلىىةي ولابىى  أ  تىىتمك  

الشىىركاس مىى  الا تةىىا  بعمقدهىىا عبىىر الإنترنىىس 

 تىىىىى تىىىىتمك  مىىىى  جعىىىىل مواقعهىىىىا الالكترونيىىىىة 

وهىىها يعنىي أ  الشىىركاس عبىر الإنترنىىس . مرب ىة

لابىىىى  أ  تقىىىى م لعمقدهىىىىا أرىىىىبابا  وجيهىىىىة للعىىىىو ة 

 . بارتمرار

   خلىىى    ىىىور هىىىا ف علىىىى الويىىىب يتطلىىىب 4.

ارىتثمارا  مرىتمرا  يىي المىوار  و الوقىسي والمىالي 

 . والطاقةي والموهبة

   قيىىىاج نجىىىاس جهىىىو  المبيعىىىاس القادمىىىة علىىىى 5.

الويب أمىر  ىرور  للبقىا  علىى صىلة بىالعمق  

الىىىهي  تت يىىىر أهواقهىىىم وا تياجىىىاتهم وتة ىىىيقتهم 

 .بارتمرار



Factors essential to achieving e-commerce success  

 العوامل الأساسية لتحقيق النجاح في التجارة الإلكترونية

Chapter 

07 

1. Acquiring customers. The first e-commerce skill that entrepreneurs must master is acquiring customers, which 
requires them to drive traffic to their Web sites. Entrepreneurs must develop a strategy for using the many 
available tools, which range from display ads and Google Ad words to social media and search marketing.  

2. Optimizing conversions. Every online entrepreneur’s goal is to convert Web site visitors into paying customers. The 
efficiency with which an online company achieves this goal plays a significant role in determining its profitability.  

3. Maximizing Web site performance. Once shoppers find a company’s Web site, they should encounter a site that 
downloads quickly, is easy to navigate, and contains meaningful content they can find quickly and efficiently. A 
fast, simple checkout process also is essential. Otherwise, shoppers will abandon the site, never to return. 

أول مهارة يي التجارة الإلكترونية يجب على روا  الأعمال  تقانها هي اكتراب العمق ي الأمىر الىه  يتطلىب مىنهم توجيىي الزيىاراس  لىى . اكتراب العمق . 1

يجب على روا  الأعمال تطوير ارتراتيجية لارتخ ام الأ واس الع ي ة المتا ةي والتي تتراوس م  الإعقناس المصورة وكلماس  عقناس . مواقعهم على الويب

Google لى التروي  عبر ورادل التواصل الاجتماعي وم ركاس الب ي . 

تلعىب الكةىا ة التىي ت قى  بهىا الشىركة عبىر . ه ف كل راد  أعمىال عبىر الإنترنىس هىو ت ويىل زوار موقىع الويىب  لىى عمىق  يى يعو . ت ري  الت ويقس. 2

ا يي ت  ي  رب يتها ا مهم   .الإنترنس هها اله ف  ور 

ىىا يىىتم ت ميلىىي برىىرعةي ويرىىهل التنقىىل ييىىيي . ت رىىي  أ ا  موقىىع الويىىب. 3 ىىا لشىىركة مىىا علىىى الويىىبي يجىىب أ  يصىىا يوا موقع  بمجىىر  أ  يجىى  المترىىوقو  موقع 

و لاي يق  المتروقي  ريتركو  الموقىع ولى  . كما تع  عملية ال يع الرريعة والبريطة  رورية. وي تو  على م توى مةي  يمكنهم العثور عليي بررعة وكةا ة

ا  .يعو وا  ليي أب  



Factors essential to achieving e-commerce success  

 العوامل الأساسية لتحقيق النجاح في التجارة الإلكترونية

Chapter 
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3. Ensuring a positive user experience. Achieving customer satisfaction online is just as important as it is offline. Visitors who 
are satisfied with a site are 71% more likely to purchase from the site (and 67 % more likely to purchase in the future) than 
visitors who are dissatisfied. An above-average bounce rate (the percentage of single- page visits to a Web site) and 
shopping cart abandonment rate and a conversion rate that is below average are signs that a company’s Web site is not 
providing a positive customer experience.  

5. Retaining customers. Just as in offline stores, customer retention is essential to the success of online businesses. One study 
reports that increasing customer retention by 2% produces the same financial impact as reducing costs by 10%.  

6. Use Web analytics as part of a cycle of continuous improvement. Entrepreneurs have a multitude of Web analytics tools 
(many of them free) that they can use to analyze the performance and effectiveness of their Web sites. A Web site is never 
really “finished”; it is always a work in progress, and analytics tools provide the data for driving continuous improvement.  

يىالزوار الرا ىو  عى  الموقىع هىم أكثىر .    ت قي  ر ا العمق  عبر الإنترنس أمر مهم بنةج الق ر كما هىو ال ىال خىارلإ الإنترنىس.  ما  تجربة مرتخ م  يجابية. 4

نرىبة الزيىاراس   )   مع ل الارت ا  يو  المتورىط . م  الزوار غير الرا ي ( للشرا  يي المرتقبل% 67وأكثر ا تمالية بنربة )للشرا  م  الموقع % 71ا تمالية بنربة 

ومع ل التخلي عى  عربىة الترىو  ومعى ل الت ويىل الأقىل مى  المتورىط ااهىي عقمىاس علىى أ  موقىع الويىب الخىاص بالشىركة لا يىوير ( م  صة ة وا  ة  لى موقع ويب

 .تجربة  يجابية للعمق 

    ى تشير .الإنترنس عبر التجارية الأعمال لنجاس  رور  أمر بالعمق  الا تةا  يق  بالإنترنسي المتصلة غير المتاجر يي ال ال هو كما .بالعمق  الا تةا  .5

 .%10 بنربة التكاليف خةض مثل المالي التأثير نةج ينت  %2 بنربة بالعمق  الا تةا  زيا ة أ   لى ال راراس

ا الأعمال روا  يمتلك .المرتمر الت ري   ورة م  كجز  الويب ت ليقس ارتخ م .6 ا ع     ارتخ امها يمكنهم التي (مجانية منها الع ي ) الويب ت ليقس أ واس م  كبير 

 ل يع القزمة البياناس الت ليل أ واس وتوير مرتمري تق م  الة يي  ادما هو بل يعليا ؛ «منتهيا  » الالكتروني الموقع يعتبر لا .بهم الخاصة الويب مواقع ويعالية أ ا  لت ليل
 .المرتمر الت ري 



Assessing Your Company’s Online Potential 

 تقييم إمكانات شركتك على الإنترنت

Chapter 

07 

1. What do you expect a Web site to do for your company? 

2. How much can you afford to invest in an e-commerce effort? 

3. What rate of return do you expect on that investment? 

4. How long can you wait for that return? 

5. How well suited are your products and services for selling on the Web? 

6. How will the “back office” of your Web site work? 
 

 ما اله  تتوقع أ  يةعلي موقع الويب لشركتك؟1.

 كم يمكنك أ  ترتثمر يي جهو  التجارة الإلكترونية؟2.

 ما هو مع ل العاد  اله  تتوقعي م  هها الارتثمار؟3.

 كم م  الوقس يمكنك الانت ار لل صول على هها العاد ؟4.

 ما م ى مق مة منتجاتك وخ ماتك للبيع على الويب؟5.

 لموقع الويب الخاص بك؟" المكتب الخلةي"كيف ريعمل 6.



Assessing Your Company’s Online Potential 

 تقييم إمكانات شركتك على الإنترنت
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7. How will you handle order fulfillment? 

8. What impact will your Web site have on 
your traditional distribution channels? 

9. How will you ensure customer security? 

10. How will you handle customer service for 
the site? 

11. How will you promote the site? 

12. What information will you collect from 
visitors to the site? 

13. Have you developed a privacy policy? 

14. Have you tested your site with live 
customers? 

15. How will you measure success?  

 الطلباس؟ تنةيه مع رتتعامل كيف (7

 قنواس على الإلكتروني موقعك ريخلةي اله  التأثير هو ما (8

 ل يك؟ التقلي ية التوزيع

 العمق ؟ أم  رت م  كيف (9

 للموقع؟ العمق  خ مة مع رتتعامل كيف (10

 للموقع؟ رترولإ كيف (11

 الموقع؟ زوار م  رتجمعها التي المعلوماس هي ما (12

 خصوصية؟ ريارة طورس هل (13

  قيقيي ؟ عمق  مع موقعك اختبرس هل (14

 النجاس؟ رتقيج كيف (15



10 Myths of E-Commerce 

أفكار خاطئة عن التجارة الإلكترونية/ خرافات 10  

Chapter 

07 

Myth 1:  If I launch a site, 
customers will flock to it. 

إذا قملت بللاطلاق موقلع ملا  : 1الخرافة 
 .فسوف يتوافد العملاء إليه

Myth 2:  Online customers are 
easy to please. 

ملن السلهل إرءلاء العمللاء : 2الخرافة 
 عبر الإنترنت

Myth 3:  Making money on 
the Web is easy. 

كسب المال عبر الإنترنت : 3الخرافة 
.أمر سهل  

Myth 4:  Privacy is not an 
important issue. 

الخصوصية ليست قءية : 4الخرافة 
.مهمة  

Myth 5:  I don’t need a 
strategy to sell online. 

لا أحتاج إلى استراتيجية : 5الخرافة 
.لبيع منتجاتي عبر الإنترنت  

Myth 6:  The most important 
part of an e-commerce effort 

is technology. 

الجزء الأكثر أهمية في : 6الخرافة 
جهود التجارة الإلكترونية هو 

.التكنولوجيا  

Myth 7: Customer service is 
not important. 

.خدمة العملاء ليست مهمة: 7الخرافة   

Myth 8:  Flashy Web sites are 
better than simple ones. 

المواقع الإلكترونية المبهرة : 8الخرافة 
.أفءل من المواقع الإلكترونية البسيطة  

Myth 9:  It’s what’s up front 
that counts. 

ما هو في المقدمة هو : 9الخرافة 
.المهم  

Myth 10: Its too late to get on 
the Web. 

فات الأوان لاستخدام : 10الخرافة 
.الإنترنت  



10 Myths of E-Commerce 

خرافات عن التجارة الإلكترونية 10  

Chapter 

07 

Myth 1: If I launch a site, customers will flock to it. 

. ها قمس بقطق  موقع ماي يروف يتواي  العمق   ليي: 1الخراية   
 



Promotion Is the Key! 

!الترويج هو المفتاح  

Chapter 

07 

• Include your URL on everything related to your business. 

• Use social media such as Facebook and You-Tube to drive traffic to your site. 

• Network – build relationships with other companies, customers, trade associations, online 
directories, and other Web sites to interact with customers. 

• Make your site compatible with mobile devices.  

• Use QR codes. 

 .الخاص بك يي كل ما يتعل  بنشاطك التجار  URL موقعك الإلكترونيقم بت مي  عنوا  •

 .لجهب الزوار  لى موقعك YouTubeو Facebookارتخ م ورادل التواصل الاجتماعي مثل •

قم ببنا  عققاس مع شركاس أخرى وعمق  وجمعياس تجارية وأ لة عبر الإنترنس ومواقع ويب أخرى  -كوّ  شبكة عققاس •

 .للتةاعل مع العمق 

 .اجعل موقعك متوايق ا مع الأجهزة الم مولة•

 .(QR codes)ارتخ م رموز الارتجابة الرريعة •



10 Myths of E-Commerce 

خرافات عن التجارة الإلكترونية 10  

Chapter 

07 

Myth 2: Online customers 
are easy to please. 

مىى  الرىىهل  ر ىىا  العمىىق  عبىىر : 2الخرايىىة 
 .الإنترنس



Myth 2: Online customers are easy to please. 

.من السهل إرءاء العملاء عبر الإنترنت: 2الخرافة   

Chapter 

07 

Experienced online shoppers tend to be unforgiving and quick click to 

another site if their shopping experience is subpar or they cannot find the 

products and information they want.  

 

 كانس  ها آخر موقع على الرريع والنقر الترامث ع م  لى الخبرة هوو الإنترنس عبر المتروقو  يميل

 والمعلوماس المنتجاس على العثور م  يتمكنوا لم  ها أو المرتوى  و  بهم الخاصة الترو  تجربة

 .يري ونها التي



Myth 2: Online customers are easy to please. 

.من السهل إرءاء العملاء عبر الإنترنت: 2الخرافة   
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 To be successful online marketers, small companies must 

create Web sites with the features that appeal to 

experienced Web shoppers, such as :  

simple navigation;  

customer reviews;  

an efficient checkout process;  

multiple payment options;  

rock-solid security;  

quick access to product information, videos, and blogs;  

the ability to track their shipments online.  

easy access to customer assistance and support )toll-

free telephone number, live chat, click-to-call, live video 

chat, and texting( 

لكىىي تكىىو  الشىىركاس الصىى يرة مرىىوقة ناج ىىة عبىىر •

الإنترنسي يجب عليها  نشا  مواقع ويب بهىا ميىزاس 

 :تجهب المتروقي  هو  الخبرة عبر الإنترنسي مثل

 التنقل البريط؛•

 مراجعاس العمق ؛•

 عملية  يع يعّالة؛•

 خياراس  يع متع  ة؛•

 أما  قو ؛•

الوصول الرريع  لى معلوماس المنت  ومقىاطع •

 الةي يو والم وناس؛

 .الق رة على تتبع ش ناتهم عبر الإنترنس•

رىىهولة الوصىىول  لىىى مرىىاع ة العمىىق  والىى عم •

رقىىم هىىاتف مجىىانيي  ر شىىة مباشىىرةي النقىىر )

لقتصىىىالي  ر شىىىة ييىىى يو مباشىىىرةي و ررىىىال 

 (ررادل نصية
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Myth 3: Making money on the 
Web is easy. 

 

كرىىىب المىىىال عبىىىر الإنترنىىىس : 3الخرايىىىة 
 .أمر رهل
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•  Making money online requires an up-
front investment of time, money, and 
energy.  

• Success online also requires a sound 
business strategy that is aimed at the 
appropriate target audience and that an 
entrepreneur must implement effectively 
and efficiently—in other words, the same 
elements that are required for success 
offline.  

• Many entrepreneurs are earning healthy 
profits from their Web-based businesses, 
but doing so requires hard work! 

ا • ا مقىىى م  يتطلىىىب كرىىىب المىىىال عبىىىر الإنترنىىىس ارىىىتثمار 

 . للوقس والمال والطاقة

كمىىا يتطلىىب النجىىاس عبىىر الإنترنىىس ارىىتراتيجية عمىىل •

رىىليمة ترىىته ف الجمهىىور المرىىته ف المنارىىب والتىىي 

بعبارة  -يجب على راد  الأعمال تنةيهها بةعالية وكةا ة 

أخىىىىرىي نةىىىىج العناصىىىىر المطلوبىىىىة للنجىىىىاس خىىىىارلإ 

 .الإنترنس

ا جي ة م  أعمالهم • ي ق  الع ي  م  روا  الأعمال أربا  

 !القادمة على الويبي لك  القيام بهلك يتطلب عمق  شاق ا
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• Successful e-tailers have discovered that 
promoting their Web sites enhances their 
reputations for online customer service. 
This can be done using: 
• Social media  
• by providing comprehensive FAQ 

(frequently asked questions) pages,  
• e-mail order confirmations and 

shipment notices,  
• highly visible telephone and e-mail 

contact information followed by quick 
responses 

اكتشف تجار التجزدة الناج و  عبر الإنترنس أ  التىروي  •

لمواقعهم على الويب يعزز رمعتهم يي خ مة العمق  عبىر 

 :ويمك  القيام بهلك بارتخ ام. الإنترنس

 ورادل التواصل الاجتماعي •

مىىى  خىىىقل تىىىويير صىىىة اس شىىىاملة ل رىىىدلة الشىىىادعة •

(FAQs)ي 

و ررىىال تأكيىىى اس الطلبىىىاس عبىىىر البريىىى  الإلكترونىىىي •

 و شعاراس الش  ي

وعىىىرض معلومىىىاس الاتصىىىال عبىىىر الهىىىاتف والبريىىى  •

 .الإلكتروني بشكل وا ثي مع الارتجابة الرريعة



10 Myths of E-Commerce 

خرافات عن التجارة الإلكترونية 10  

Chapter 

07 

Myth 4: Privacy is not an 
important issue 

الخصوصىىىىية ليرىىىىس ق ىىىىية : 4الخرايىىىىة 
 مهمة
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• Tracking tools monitor customers’ behavior while they 
are on a site, giving Internet-based businesses the 
information, they need to make their Web sites more 
customer friendly.  

• Many sites also offer visitors “freebies” in exchange for 
information about themselves. Companies then use this 
information to learn more about their target customers 
and how to market to them more effectively.  

• Pew Internet Report: If online companies were able to 
alleviate customers’ online privacy and security issues, 
the percentage of online buyers would increase from 
66% to 73%. 

• A key component of a successful e-commerce effort, 
especially for small companies that tend to be less well 
known, is building trust among customers.  

   أ واس التتبىىع تراقىىب رىىلوك العمىىق  أثنىىا  تواجىى هم •

على الموقعي مما يوير للشركاس القادمىة علىى الإنترنىس 

المعلوماس التي ت تاجها لجعل مواقعها على الويب أكثر 

 .مق مة للعمق 

يىي " هى ايا مجانيىة"كما تق م الع ي  مى  المواقىع للىزوار •

ثىم ترىتخ م الشىركاس هىه  . مقابل معلوماس عى  أنةرىهم

المعلومىىىاس لمعريىىىة المزيىىى  عىىى  عمقدهىىىا المرىىىته يي  

 .وكيةية تروي  منتجاتها لهم بشكل أكثر يعالية

 ها تمكنس الشركاس عبر الإنترنس : تقرير بيو للإنترنس•

مىى  التخةيىىف مىى  مشىىكقس الخصوصىىية والأمىىا  عبىىر 

الإنترنىىىس لىىى ى العمىىىق ي يىىىق  نرىىىبة المشىىىتري  عبىىىر 

 %.73 لى % 66الإنترنس رترتةع م  

   أ ىى  المكونىىاس الرديرىىية لجهىىو  التجىىارة الإلكترونيىىة •

الناج ةي وخاصة للشركاس الص يرة التي تميىل  لىى أ  

 .تكو  أقل شهرةي هو بنا  الثقة بي  العمق 
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• Posting security icons from TRUSTe, BBBOnline, 
McAfee, WhiteHat, Thawte, and other certification 
services assures customers that a site meets security 
standards. 

• Another way that businesses can build trust is to 
create meaningful privacy policies, post them on 
their Web sites, and then adhere to them.  

• Customers need to feel comfortable that their 
personal data will not be sold and that they won’t 
get spammed by giving their e-mail address. They 
need to know about shipping costs, product 
availability, and return policies up front 

• Privacy DOES MATTER on the Web, and businesses 
that respect and protect their customers’ privacy win 
their customers’ trust. 

 BBBOnlineو TRUSTe   نشىىىىر أيقونىىىىاس الأمىىىىا  مىىىى  •

وخىىى ماس التصىىى ي   Thawteو WhiteHatو McAfeeو

 .الأخرى ي م  للعمق  أ  الموقع يةي بمعايير الأما 

هناك طريقة أخرى يمكى  للشىركاس مى  خقلهىا بنىا  الثقىة وهىي •

 نشىىا  ريارىىاس خصوصىىية هاس م ىىزى ونشىىرها علىىى مواقعهىىا 

 .على الويب ثم الالتزام بها

ي تالإ العمق   لى الشىعور بالارتيىاس لأ  بيانىاتهم الشخصىية لى  •

تبىىا  ولىى  يتعر ىىوا للررىىادل العشىىوادية مىى  خىىقل تقىى يم عنىىوا  

وهىىىم ب اجىىىة  لىىىى معريىىىة تكىىىاليف الشىىى   . بريىىى هم الإلكترونىىىي

ا  .وتواير المنت  ورياراس الإرجا  مق م 

   الخصوصىىىية مهمىىىة علىىىى الويىىىبي والشىىىركاس التىىىي ت تىىىرم •

 .خصوصية عمقدها وت ميها تكرب ثقة عمقدها
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Myth 5: I don’t need a 
strategy 

 لا أ تالإ  لى ارتراتيجية: 5الخراية 
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• An online strategy is critical to success 

• Define the target audience 

• Understand customers’ needs and wants 

• Create a strategy to set your site apart from others 

ا الإنترنس عبر الإرتراتيجية تعتبر•  .النجاس لت قي  الأهمية بال  أمر 

 .المرته ف الجمهور ت  ي •

 .ورغباتهم العمق  ا تياجاس يهم•

 الأخرى المواقع ع  موقعك لتمييز  رتراتيجية  نشا •
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Myth 6: The most important part of 
an e-commerce effort is technology 

الجز  الأكثر أهميىة يىي جهىو  التجىارة : 6الخراية 
 الإلكترونية هو التكنولوجيا
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• Technology advances have reduced significantly 
the cost of launching an e-commerce business.  

• As important as having the right technology to 
support an e-commerce business is, it is not the 
most crucial ingredient in the recipe for success.  

• Understand the underlying business then use 
technology to develop an online business model 
that provides customer value in a profitable 
way. 

• The key is seeing the Web for what it really is: 
another way to reach and serve customers with 
an effective business model and to minimize the 
cost of doing business.  

لق  أ ى التق م التكنولوجي  لى خةض تكلةة  طق  •

 .الأعمال التجارية الإلكترونية بشكل كبير

وعلىىىىى الىىىىرغم مىىىى  أهميىىىىة امىىىىتقك التكنولوجيىىىىا •

المنارىىبة لىى عم الأعمىىال التجاريىىة الإلكترونيىىةي  لا 

أنهىىىا ليرىىىس العنصىىىر الأكثىىىر أهميىىىة يىىىي وصىىىةة 

 .النجاس

يهىىىىم العمىىىىل الأرارىىىىي ثىىىىم ارىىىىتخ ام التكنولوجيىىىىا •

لتطىىوير نمىىوهلإ عمىىل عبىىر الإنترنىىس يىىوير قيمىىة 

 .للعمق  بطريقة مرب ة

طريقىىىة : المةتىىىاس هىىىو رويىىىة الويىىىب علىىىى  قيقتىىىي•

أخىىرى للوصىىول  لىىى العمىىق  وخىى متهم بنمىىوهلإ 

 .عمل يعّال وتقليل تكلةة مماررة الأعمال
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“Start with the business and ask yourself what you want to happen and 

how you’ll measure it. Then ask how the technology will help you 

achieve your goals. Remember: Business first, technology second.”  

 Kip Martin,  
program director of META  

Group’s Electronic Business Strategies  

 

. اب أ بالأعمال التجارية وارأل نةرك عما تري  أ  ي  ي وكيف رىتقيج هلىك"

الأعمىال : تىهكر. ثم ارأل نةرك كيف رتراع ك التكنولوجيا يي ت قي  أه ايك
 ."التجارية أولا ي ثم التكنولوجيا ثانيا  
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Myth 7: Customer service is 
not important 

 خ مة العمق  ليرس مهمة: 7الخراية 
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Study results show that: 

• Customers say convenience is more important than getting 

the lowest prices when shopping online  

• 22% of online shoppers expect higher levels of customer 

service than they do offline.  

• The average conversion rate for e-commerce sites is just 

3.2%!   

• 75% of Web shoppers abandon their shopping carts without 

checking out.   

• Companies that send retargeted e-mails generate an 

average of $17.90 in revenue per e-mail sent.  

• Including an offer for free shipping to customers who 

abandon their shopping carts is one of the most effective 

ways to convince them to complete their purchases.  

 :تظهر نتائج الدراسة أن

يقول العمق     الرا ىة أكثىر أهميىة مى  ال صىول علىى أ نىى •

 .الأرعار عن  الترو  عبر الإنترنس

م  المتروقي  عبر الإنترنىس يتوقعىو  مرىتوياس أعلىى % 22•

 .م  خ مة العمق  مقارنة بما يتوقعوني يي المتاجر العا ية

% 3.2متورط اامع ل الت ويل لمواقع التجىارة الإلكترونيىة هىو •

 !يقط

مىىى  المترىىىوقي  عبىىىر الإنترنىىىس يتخلىىىو  عىىى  عربىىىاس % 75•

 .الترو  الخاصة بهم  و   تمام عملية الشرا 

تول  الشركاس التي تررل ررادل بريى   لكترونىي موجهىة ن ىو •

ىىا لكىىل  17.90العمىىق  الجىى    يىىرا اس بمعىى ل  ا أمريكي   ولار 

 .ررالة بري   لكتروني يتم  ررالها

يع  ت مي  عرض الش   المجاني للعمق  الهي  يتخلىو  عى  •

عرباس الترو  الخاصة بهم أ   أكثىر الطىر  يعاليىة لإقنىاعهم 

 .بقكمال عملياس الشرا 



Reasons for Abandoning Online Shopping Carts 

 أسباب التخلي عن عربات التسوق عبر الإنترنت
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 %44تكاليف الش   والمناولة مرتةعة لل اية 

 %41غير مرتع  لشرا  المنت  

 %27الرغبة يي مقارنة الرعر النهادي قبل الشرا  

 %25الرعر الإجمالي للشرا  أعلى م  المتوقع 

 %24 ة  المنتجاس يي العربة لقعتبار لا قا  
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Myth 8: Flashy Web site are 

better than simple sites. 

انمواقةةا الإنكتروويةةة انم أةةرة  ف ةةم : 8انخرافةةة 

 .مه انمواقا الإنكترووية ان سيطة
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►Businesses that fall into this trap pour significant 

amounts of money into designing flashy Web sites with all 

of the “bells and whistles.”  

►On the Internet, however, “more” does not necessarily 

equate to “better.”  

►A Web site that includes a simple design, easy 

navigation, clear calls to action on every page, and 

consistent color schemes show that a company is putting 

its customers first.  

►A site that performs efficiently and loads quickly is a far 

better selling tool than one that is filled with “cornea 

gumbo,” slow to download, and confusing to shoppers.  

►Fast download times increase sales potential: sites that 

load slowly have higher bounce rates and lower conversion 

rates as customers abandon them for faster loading sites  

 

   الشركاس التي تقع يي هها الةخ تنة  مبال  كبيرة م  المال علىى تصىميم •

الإ ىىىاياس والتةاصىىىيل المبىىىال  "مواقىىىع ويىىىب براقىىىة ت تىىىو  علىىىى جميىىىع 

 ".الأي ل"لا يعني بال رورة " المزي "ولك  على الإنترنسي يق  ".ييها

اي ورىىىهولة التنقىىىلي • ا برىىىيط     الموقىىىع الإلكترونىىىي الىىىه  يت ىىىم  تصىىىميم 

ىر أ   و عواس وا  ة للعمل يي كل صة ةي وأن مىة ألىوا  متنارىقةي يِ هأ

 .الشركة ت ع عمقدها يي المقام الأول

   الموقع اله  يعمل بكةا ة ويتم ت ميلي بررعة هىو أ اة بيىع أي ىل بكثيىر •

ي وبطىىىي  الت ميىىىلي ومربىىىك «يو ىىىى العيىىىو »مىىى  الموقىىىع الملىىىي  بىىىو 

 .للمتروقي 

يىالمواقع التىي يىتم :    أوقاس التنزيل الرىريعة تزيى  مى   مكانىاس المبيعىاس•

ت ميلهىىا بىىبط  تتمتىىع بمعىى لاس ارتىى ا  أعلىىى ومعىى لاس ت ويىىل أقىىل  يىىي 

 .يتخلىّ العمق  عنها لصالث مواقع أرر  ت ميق  
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معلللللدل التخللللللي 

عللللللن الصللللللفحة 

مقابلللللللل وقلللللللت 

 .تحميل الصفحة

 وقت تحميل الصفحة بالثواني

زيللادة معللدل تللرك 

الصلللللفحة كنسلللللبة 

 مئوية
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Myth 9: It’s what’s up front 
that counts 

 .الأهم هو ما يظهر في الواجهة: 9الخرافة 
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►Designing an attractive, efficient Web site and driving 

traffic to it are important to building a successful e-

business. However, designing the back office, the systems 

that take over once customers place their orders on a 

Web site, is just as important as designing the site itself.  

►If the behind-the- scenes support is not in place or 

cannot handle the traffic from the Web site, a company’s 

entire e-commerce effort will come crashing down.  

►Although e-commerce can lower many costs of doing 

business, it still requires a basic infrastructure in the 

channel of distribution to process orders, maintain 

inventory, fill orders, and handle customer service. 

   تصميم موقع ويب جهاب ويعىال وتوجيىي الزيىاراس •

ومىع .  ليي أمرا  مهما  لبنا  تجىارة  لكترونيىة ناج ىة

هلىىكي يىىق  تصىىميم المكتىىب الخلةىىيي أ  الأن مىىة التىىي 

تتولى المرىوولية بمجىر  قيىام العمىق  بو ىع طلبىاتهم 

علىىى موقىىع ويىىبي لا يقىىل أهميىىة عىى  تصىىميم الموقىىع 

 .نةري

ا أو لىم يىتمك  •  ها لم يك  ال عم خلف الكىواليج موجىو  

م  التعامل مع الزياراس م  موقىع الويىبي يىق  جهىو  

 .التجارة الإلكترونية بأكملها رتنهار

علىىىى الىىىرغم مىىى  أ  التجىىىارة الإلكترونيىىىة يمكىىى  أ  •

تخةض الع ي  م  تكىاليف مماررىة الأعمىال التجاريىةي 

 لا أنهىىا لا تىىزال تتطلىىب بنيىىة أرارىىية أرارىىية يىىي قنىىاة 

التوزيىىع لمعالجىىة الطلبىىاسي وال ةىىا  علىىى المخىىزو ي 

 .وتلبية الطلباسي والتعامل مع خ مة العمق 
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• Web-based entrepreneurs often discover that the 

greatest challenge their businesses face is not 

necessarily attracting customers on the Web but 

creating a viable order fulfillment strategy.  

• virtual order fulfillment (or drop shipping): a 

fulfillment strategy in which a company forwards 

customers’ orders to a wholesaler or distributor 

who then ships the product to the customer with 

the online merchant’s label on it. This strategy 

allows a small business to avoid the cost and the 

risk of carrying inventory.  

ىىا مىىا يكتشىىف روا  الأعمىىال الىىهي  يعملىىو  • غالب 

عبىىر الإنترنىىس أ  الت ىى   الأكبىىر الىىه  تواجهىىي 

أعمالهم لا يتلخص بال رورة يي جهب العمق  

علىىىى الويىىىبي بىىىل يىىىي  نشىىىا  ارىىىتراتيجية قابلىىىة 

 .للتطبي  لتلبية الطلباس

(: أو الشى   المباشىر)تلبية الطلباس الايترا ىية •

ارىىىتراتيجية تلبيىىىة تقىىىوم ييهىىىا الشىىىركة بقررىىىال 

طلبىىىاس العمىىىق   لىىىى تىىىاجر الجملىىىة أو المىىىوز  

اله  يقوم بع  هلك بش   المنت   لى العميىل مىع 

ترىمث . و ع ملص  التاجر عبر الإنترنس عليي

هىىىه  الارىىىتراتيجية للشىىىركاس الصىىى يرة بتجنىىىب 

 .تكلةة ومخاطر تخزي  المخزو 
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Myth 10: Its too late to get on 
the Web 

 فات الأوان لاستخذام الإوتروث: 10انخرافة 
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►Nearly one in five small businesses does not have a 

Web site, and many of those that do have sites that lack 

the ability to make sales online.  

►To online shoppers, especially, these businesses 

might as well be invisible because doing business online 

and offline are inextricably connected.  

►Today’s shoppers prefer to purchase from companies 

that offer a multichannel approach, particularly those 

that offer in-store pick-up for online orders and in-store 

returns for online purchases.  

لا تمتلىىىك شىىىركة صىىى يرة وا ىىى ة مىىى  كىىىل خمىىىج •

ىا علىى الإنترنىسي والع يى  مى   ا موقع  شركاس تقريب 

ىىا علىىى الإنترنىىس تةتقىىر  الشىىركاس التىىي تمتلىىك موقع 

 . لى الق رة على  جرا  المبيعاس عبر الإنترنس

وبالنرىىىبة للمترىىىوقي  عبىىىر الإنترنىىىسي علىىىى وجىىىي •

الخصىىوصي قىى  تكىىو  هىىه  الشىىركاس غيىىر مرديىىة 

لأ  مماررىىىة الأعمىىىال عبىىىر الإنترنىىىس وخارجهىىىا 

 .مترابطة بشكل لا ينةصم

ية ل المتروقو  اليوم الشرا  مى  الشىركاس التىي •

ا متعى   القنىواسي وخاصىة تلىك التىي تقى م  تق م نهج 

خ مة الارتقم م  المتجر للطلبىاس عبىر الإنترنىس 

و رجىىىا  المشىىىىترياس يىىىىي المتجىىىر للشىىىىرا  عبىىىىر 

 .الإنترنس
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• When looking to purchase products locally, 85% of 

shoppers go online to conduct research first, looking 

for store hours, directions, maps, and special sales. 

• Others prefer the convenience of making online 

purchases after having a positive encounter with a 

company’s physical location.  

• In addition, customers routinely share their opinions 

online about products and their shopping experience 

with companies.  

• These trends point to the need for businesses to use a 

multichannel approach to selling their products and 

services that includes the Internet as one option.  

ىاي يلجىأ • % 85عن  الب ي ع  شرا  المنتجاس م لي 

مىى  المترىىوقي   لىىى الإنترنىىس لإجىىرا  الب ىىي أولا ي 

والب ىىي عىى  رىىاعاس عمىىل المتجىىري والاتجاهىىاسي 

 .والخرادطي والعروض الخاصة

وية ىىىل آخىىىرو  الرا ىىىة التىىىي تويرهىىىا عمليىىىاس •

الشرا  عبر الإنترنس بع  تجربة  يجابية مع الموقع 

 .الةعلي للشركة

بالإ اية  لى هلىكي يشىارك العمىق  بشىكل روتينىي •

آرادهىىىم عبىىىر الإنترنىىىس  ىىىول المنتجىىىاس وتجربىىىة 

 .الترو  الخاصة بهم مع الشركاس

وتشير هه  الاتجاهىاس  لىى ال اجىة  لىى أ  ترىتخ م •

ىىىىا متعىىىى   القنىىىىواس لبيىىىىع منتجاتهىىىىا  الشىىىىركاس نهج 

 .وخ ماتهاي بما يي هلك الإنترنس كأ   الخياراس



Strategies for E-Success 

 استراتيجيات للنجاح الإلكتروني
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• Focus on a market niche. 

• Develop a community. 

• Attract visitors by giving away “freebies.”  

• Make creative use of e-mail but avoid becoming 

a “spammer.”  

• Make sure your Web site says “credibility.”  

• Make the most of the Web’s global reach. 

• Use Enterprise tools to attract and retain 

customers. 

• Promote your site online and offline.   

• Develop an effective search engine optimization 

(SEO) strategy. 

 .ركز على شري ة روقية م   ة•

 .قم بتطوير مجتمع•

 ".ه ايا مجانية"اجتهب الزوار م  خقل توزيع •

ارىىتخ م البريىى  الإلكترونىىي بشىىكل  بىى اعي ولكىى  تجنىىب أ  •

 ".مررق  للررادل غير المرغوب ييها"تصبث 

 ".المص اقية"تأك  م  أ  موقعك على الويب ي مل شعار •

 .ارت ل ق ر الإمكا  النطا  العالمي للويب•

 .ارتخ م أ واس المورراس لجهب العمق  والا تةا  بهم•

 .رولإ لموقعك  لكترونيا  وغير  لكترونيا  •

قىىىم بتطىىىوير ارىىىتراتيجية يعّالىىىة لت رىىىي  م ركىىىاس الب ىىىي •

(SEO) . 



Search Engine Optimization (SEO) 
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• A company’s Web search strategy must incorporate the two basic types of search engine results: natural or organic 

listings and paid or sponsored listings. 

• Although shoppers more often click on organic listings (60 % vs. 40 % for paid listings), paid listings generate higher 

net revenue per visit than organic listings. 

• Natural (organic) listings arise as a result of “spiders,” powerful programs that search engines use to crawl around 

the Web and analyze sites for key words, links, and other data. Based on what they find, spiders use complex 

algorithms to index Web sites so that a search engine can display a listing of relevant Web sites when a person 

enters a key word in the engine to start a search. 

 والقوادم الع وية أو الطبيعية القوادم :الب ي م رك نتاد  م  الأراريي  النوعي  بالشركة الخاصة الويب على الب ي ارتراتيجية تت م  أ  يجب•

 .الممولة أو الم يوعة

  يرا اس تول  الم يوعة القوادم يق  ي(الم يوعة للقوادم :40 مقابل :60) الع وية القوادم على الأ يا  م  كثير يي ينقرو  المتروقي  أ  م  الرغم على•

 .الع وية بالقوادم مقارنة زيارة لكل أعلى صايية

 الكلماس ع  للب ي المواقع وت ليل الويب عبر للتجول الب ي م ركاس ترتخ مها قوية برام  وهي ي"العناكب" لو نتيجة (الع وية) الطبيعية القوادم تنشأ•

 عرض م  الب ي م رك يتمك   تى الويب مواقع لةهررة معق ة خوارزمياس العناكب ترتخ م تج  ي ما على بنا    .الأخرى والبياناس والروابط الرديرية

 .الب ي لب   الم رك يي رديرية كلمة الشخص ي خل عن ما الصلة هاس الويب بمواقع قادمة
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• Search engine optimization (SEO) involves managing the content, key words, titles, tags, features, and design of a 

Web site so that it appears at or near the top of Internet search results. The reason that SEO is so important is that 

nearly 92 percent of search engine users click on a link to a site that appears on the first page of the search results.  

• Because organic listings can take months to materialize, many e-commerce companies rely on paid listings, giving 

them an immediate presence in search engines. Paid (sponsored) listings are short text advertisements with links 

to the sponsoring company’s Web site that appear on the results pages of a search engine when a user types in a 

key word or phrase. Entrepreneurs use paid search listings to accomplish what natural listings cannot.  

 أعلى يي ي هر ب يي الويب موقع وتصميم والميزاس والعقماس والعناوي  الرديرية والكلماس الم توى   ارة (SEO) الب ي م رك ت ري  يت م •

 الب ي م ركاس مرتخ مي م  بالمادة 92 م  يقرب ما أ  هو الب ي م ركاس ت ري  أهمية ورا  الربب .منها بالقرب أو الإنترنس على الب ي نتاد 

 .الب ي نتاد  م  الأولى الصة ة يي ي هر لموقع رابط على ينقرو 

ا• ا ترت ر  ق  الع وية القوادم لأ  ن ر  ا يمن ها مما الم يوعةي القوادم على تعتم  الإلكترونية التجارة شركاس م  الع ي  يق  تت ق ي  تى شهور   وجو  

ا  الراعية بالشركة الخاص الويب لموقع روابط على ت تو  قصيرة نصية  عقناس ع  عبارة (الممولة) الم يوعة القوادم .الب ي م ركاس يي يوري 

 لا ما لإنجاز الم يوعة الب ي قوادم الأعمال روا  يرتخ م .رديرية عبارة أو كلمة المرتخ م يكتب عن ما الب ي م رك نتاد  صة اس على ت هر والتي

 .بي القيام الطبيعية القوادم ترتطيع



Designing a Killer Web Site 

 تصميم موقع ويب مميز
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• Understand your target customer.  

• Give customers what they want.  

• Select an intuitive domain name that is 
consistent with the image you want to 
create for your company and register it. 

• Short 

• Memorable 

• Indicative of a company’s business 

• Easy to spell 

• Make your Web site easy to navigate. 

 .ايهم عميلك المرته ف•

 .ق م للعمق  ما يري و •

اختر ارم نطا  رهل الارتخ ام يتوايى  مىع الصىورة •

 .التي تري   نشا ها لشركتك وقم بترجيلي

 .قصير•

ر•  .رهل التهكُّ

 .ي ل على نشاط الشركة•

 .رهل التهجدة•

 .اجعل موقع الويب الخاص بك رهل التصةث•



Factors That Web Shoppers Say Are Most Important 

 العوامل التي يقول عنها المتسوقون عبر الإنترنت أنها الأكثر أهمية
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 %95.5الأسعار ورسوم الشحن محددة بوءوح   

 %76.5موقع موثوق وجدير بالثقة   

 %70.8المنتج معروض على الصفحة الرئيسية  

 %59.1توافر آلة حاسبة للتكلفة الإجمالية   

 %66.7موقع جذاب بصريًا  

 %48.2وظيفة البحث 

 %45.5بيان الخصوصية  
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• Add wish list capability. 
• Use online videos. 
• Create a gift idea center. 
• Build loyalty by giving online customers a reason to 

return to your Web site. 
• Establish hyperlinks with other businesses, 

preferably those  selling complementary products. 
 

 .أ ف  مكانية  نشا  قادمة الرغباس•

 .ارتخ م مقاطع الةي يو عبر الإنترنس•

ا لأيكار اله ايا•  .أنشئ مركز 

ا • اعمىىل علىىى بنىىا  الىىولا  مىى  خىىقل مىىنث العمىىق  عبىىر الإنترنىىس رىىبب 

 .للعو ة  لى موقع الويب الخاص بك

أنشىىئ روابىىط تشىىعبية مىىع شىىركاس أخىىرىي وية ىىل تلىىك التىىي تبيىىع •

 .منتجاس مكمّلة
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• Include an e-mail option & a telephone number on your site. 
• Give shoppers the ability to track their orders online. 
• Offer Web shoppers a special all their own. 
• Follow a simple design. 
• Create a fast, simple checkout process.   
• Offer suggestions for related products.  
• Provide customer ratings and reviews. 

 

 .موقعك على الهاتف ورقم الإلكتروني البري  خيار بت مي  قم•

 .الإنترنس عبر طلباتهم تتبع على الق رة المتروقي  امنث•

ا الإنترنس عبر للمتروقي  ق م• ا عر    .يقط بهم خاص 

ا اتبع• ا تصميم   .بريط 

 .وبريطة رريعة  يع عملية أنشئ•

 .الصلة هاس للمنتجاس اقترا اس ق م•

 .العمق  وآرا  تقييماس ق م•
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• Establish the appropriate call to action on each 
page.  

• Provide customers with multiple payment 
options. 

• Rely on analytics to improve your site. 
• Assure customers that online transactions are 

secure.  
• Establish reasonable shipping and handling 

charges and post them up front.  
• Confirm transactions.  
• Keep your site updated. 
• Test your site often. 
• Consider hiring a professional to design your 

site. 

علىىىى كىىىل « لاتخىىىاه  جىىىرا » ىىى   الىىى عوة المنارىىىبة •

 .صة ة

 .وير للعمق  خياراس  يع متع  ة•

 .اعتم  على الت ليقس لت ري  موقعك•

 .أك  للعمق  أ  المعامقس عبر الإنترنس آمنة•

ا•  .قم بقنشا  رروم ش   ومناولة معقولة ونشرها مق م 

 .أكِّ  المعامقس•

 . اي  على ت  يي موقعك•

ا•  .اختبر موقعك كثير 

 يكر يي تعيي  م ترف لتصميم موقعك•
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The Purchase Funnel 

 مسار الشراء

Chapter 

07 

مسللار الشللراء وطللرق تحسللين تجربللة التسللوق 

 عبر الإنترنت

 .لتواج  عبر الإنترنسالتروي  ل1.

 .بنا  ثقة العمق 2.

 .المنت ت ري   مكانية العثور على 3.

 .تمكي  العمق  م  اتخاه القراراس4.

 .تقليل التخلي ع  رلة الترو 5.

 .اجعل عملية الترجيل قصيرة واختيارية6.

 .تبريط عملية ال يع7.

 التصفح

 التسوق

 الشراء



Tracking Web Results 
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• Web Analytics: Are tools that measure a Web 
site’s ability to attract customers, generate 
sales, and keep customers coming back. 
 

• Only about 21% of small businesses use Web 
analytics strategically to refashion their Web 
sites.  

هىىي أ واس تقىىيج قىى رة موقىىع الويىىب علىىى : ت لىىيقس الويىىب•

 .جهب العمق  وتولي  المبيعاسي وال ةا  على عو ة العمق 

يقط مى  الشىركاس الصى يرة ترىتخ م ت لىيقس % 21 والي •

الويب بشكل ارتراتيجي لإعا ة تصميم مواقع الويب الخاصة 
 .بها



Tracking Web Results 

 تتبع نتائج الويب

Chapter 

07 

• Google Analytics is the most popular Web analytics system on the market  

• The most effective ones offer the following types of information, often in real time:  

• Commerce metrics. These are basic analytics, such as sales revenue generated, number of items sold, and best 

sellers.  

• Visitor segmentation measurements. These measurements provide valuable information such as: return or new 

customers, how they arrived at the site (e.g., via a search engine or a pay- per-click ad), which search terms they 

used (if they used a search engine), where they are located, and what type of device they are using. The number of 

repeat visitors to a site is important because it is an indication of customer loyalty.  
 

ا يي الرو   Google Analyticsيِع  برنام  •  .أكثر أن مة ت ليل الويب شيوع 

ا يي الوقس الةعلي•  :تق م الأن مة الأكثر يعالية الأنوا  التالية م  المعلوماسي غالب 

 .وهي عبارة ع  ت ليقس أراريةي مثل  يرا اس المبيعاس المتول ةي وع   العناصر المباعةي وأي ل المبيعاس. مقاييج التجارة•

علىى رىبيل )العمق  العاد ي  أو الج  ي وكيةية وصلوهم  لى الموقىع : توير هه  القياراس معلوماس قيمة مثل. قياراس تقريم الزوار•

ي ( ها ارىىتخ موا م ىىرك ب ىىي)ي ومصىىطل اس الب ىىي التىىي ارىىتخ موها (المثىىالي عبىىر م ىىرك ب ىىي أو  عىىق  الىى يع مقابىىل النقىىر

ا لأني موشر على ولا  العمق . وموقعهم الج راييي ونو  الجهاز اله  يرتخ موني  .يع  ع   الزوار المتكرري  للموقع مهم 
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• Content reports. This information tells entrepreneurs which products customers are looking for and which pages 

they view most often (and least often), how they navigate through the site, how long they stay, which pages they are 

on when they exit, and more. Using this information, an entrepreneur can get an idea of how effective the site’s 

design is.  

• Process measurements. These metrics help entrepreneurs to understand how their Web sites attract visitors and 

convert them into customers. Does the checkout process work smoothly? How often do shoppers abandon their 

carts? At what point in the process do they abandon them? These measures can lead to higher conversion rates for 

an online business.  

تخبر هه  المعلوماس روا  الأعمال بالمنتجاس التي يب ي عنها العمق  والصة اس التي يشىاه ونها يىي أغلىب الأ يىا  . تقارير الم توى•

بارىتخ ام هىه  المعلومىاسي . ي وكيةية التنقل عبر الموقعي ومى ة بقىادهم ييىيي والصىة اس التىي ي ىا رو  منهىاي وغيرهىا(ويي أقل الأ يا )

 .يمك  لراد  الأعمال أ  ي صل على يكرة ع  م ى يعالية تصميم الموقع

هىل . تراع  هه  المقاييج روا  الأعمال على يهم كيةية جىهب مواقىع الويىب الخاصىة بهىم للىزوار وت ىويلهم  لىى عمىق . قياراس العملية•

يعمل ن ام ال يع برقرة؟ كم مرة يتخلى المتروقو  ع  عرباس الترو  الخاصة بهم؟ ويي أ  نقطة يي العملية يتخلوّ  عنها؟ يمكى  أ  

 .تو   هه  القياراس  لى ت قي  مع لاس ت ويل أعلى ل عمال التجارية عبر الإنترنس



Other Measures of Online Performance 

 مقاييس أخرى للأداء عبر الإنترنت

Chapter 

07 

Bounce Rate: The percentage of visitors to a site who 

view a single page and leave without viewing other 

pages. 

Cart Abandonment Rate (CTR): The percentage of 

shoppers who place at least one item in a shopping 

cart but never complete the transaction.   

Cost per Acquisition (CPA): The amount it costs to 

generate a purchase (or a customer registration).   

Conversion (browse-to-buy) ratio: The proportion of 

visitors to a site who actually make a purchase. 

النرىىىىبة المدويىىىىة للىىىىزوار الىىىىهي   :معللللدل الارتللللداد

ىىىىا مىىىىا ويشىىىىاه و  صىىىىة ة وا ىىىى ة  يىىىىزورو  موقع 

 .وي ا رو   و  مشاه ة الصة اس الأخرى

النرىبة المدويىة  (:CTR)معدل تلرك عربلة التسلوق 

ا على الأقل  ا وا    للمتروقي  الهي  ي عو  عنصر 

 .يي عربة الترو  ولكنهم لا يكملو  عملية الشرا 

المبلىىى  الىىىه  (: CPA)التكلفلللة لكلللل عمليلللة شلللراء 

 (.أو ترجيل عميل)يِنة  لتولي  عملية شرا  

نرىىبة (: مللن التصللفح إلللى الشللراء)نسللبة التحويللل 

الىىزوار  لىىى الموقىىع الىىهي  يقومىىو  بالةعىىل بعمليىىة 

 .شرا 



Conclusion 

 الخلاصة
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• Know what you need to know before launching into e-commerce 

• Assess the basic strategies to follow 

• Know what works on Web sites 

• Track results and listen to customers 

 .تعرف على ما ت تالإ  لى معريتي قبل الانطق  يي التجارة الإلكترونية•

 .قم بتقييم الارتراتيجياس الأرارية التي يجب اتباعها•

 .اعرف ما اله  ينجث على مواقع الويب•

 .تتبع النتاد  وارتمع  لى العمق •



Thank You 


