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01
نظرة عامة

oمقدمةال
oالبحثأهداف
oالعمل الميداني
oالبيانات الديموغرافية
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المقدمة
ي يُعنى هذا التقرير بفهم عادات التسوق الإلكترون 
ي د اضافة إلى فهم تجربة العمي ل الإلكتروني ة وتحد

.أولوياته عند الشراء عبر الإنترنت

أص  با ا ت ت  وفير الت  دمات بش  كل إلكترون  ي م    
كما الأساسيات وليس حكراً على المتاجر الإلكترونية
وق كات في السابق حيث حصل تغيير في عادات التس
ورونا في فترة زمنية قصيرة بسبب جائحة فايروس ك

اجر المس تجد وتس  ابقت المت  اجر التقليدي  ة م    المت  
.    رنتالافتراضية لتوفير خدماتها ومنتجاتها عبر الانت

أحد أهم المح اور الت ي يحرحه ا التقري ر ه و تحدي د 
العناصر التي تس هم ف ي خل ق تجرب ة ايجابي ة ل د 
العمي  ل اض  افة إل  ى تحدي  د أولويات  ه أ ن  اء تس  وقه
الإلكتروني، حيث أت لهذه العناصر دور أساس ي ف ي

ف ي الميزة التنافسية بي  موفري التدمات والس ل 
ه ي زمً  تتشابه الكثير منها لتبقى تجربة العمي ل

.الفيصل بينهم

FREQUENCYهذه الدراس ة ت م اع دادها م   قب ل 

ة بشكل  مستقل ولم يتم تمويلها م   قب ل أي جه 
.أو أي علامة تجارية
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أه   داف
البحــــث

العم      ل
الميداني

فهم تجربة العميل 
اصر الإلكترونية وتحديد العن
المهمة له و أولوياته

رضا العملاء ع  
تحبيقات التسوق 

الإلكتروني بشكل عام

حث تم الوصول لنتائج هذه الدراسة باستتدام منهجية الب✓
الكمي وتم نشر الاستبيات عبر منصات التواصل

.الاجتماعي

مجيب حيث تحقق نسبة 1,024تتكوت عينة الدراسة م  ✓
.%3م  هامش خحأ % 95 قة 

ل تم الوصول✓

يتسوقوت عبر الإنترنت
مجيب3,579 مجيب963

مجيب1,024لا يتسوقوت عبر الإنترنت

إجابة مكتملة

مجيب4,542

فهم عادات التسوق 
الإلكتروني وأكثر أنواع 
التحبيقات استتداماً 
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%73%23%4

مطلقمتزوجأعزب

البيانات الديموغرافية
 1,024:العينةحجم 

الحـالة الإجتماعية

الجنس

ذكر
%37

أنثى
%63

%100
سعودي

الجنسية

الفئة العمرية

15أقل م  

24-15

34-25

44-35

54-45

55أكثر م  

%3

%52

%30

%11

%3

%1

الحــالـة الوظيفية

54%

46%
طال ب

موظف
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الإداريةالمنطقة

البيانات الديموغرافية
 1,024:العينةحجم 

يالمستوى التعليم

المرحلة الإعدادية 

المرحلة الثانوية 

دبلوم عالي 

ماجستير

دكتوراه 

بكالوريوس

دب ل    وم

طالب جامعي 

%4

%1

%4

%35

%18

%8

%26

%4

المنورةالمدينة▪
القصيم▪
جازات▪
تبوك▪
حائل▪
الباحة▪
نجرات▪
الجوف▪
الحدود الشمالية▪

مناطق أخرى

عسير
%6

%20

الشرقية
%15

الرياض
%33

المكرمةمكة
%26
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02
الملخص 
التنفيذي
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، حي ث أف اد من المجيبـون يتسـوقون عبـر الإنترنـ % 79أن أظهرت الدراسة 
بشـكل رييسـي عـن طريـقكافة المجيبوت ب أت تس وقهم عب ر الانترن ت ك ات 

م  نهم ب  أنهم يتس  وقوت عب  ر %30، بينم  ا أف  اد تطبيقــات الهواتــذ الذكيــة
المواق    الإلكتروني  ة باس  تتدام متص  فا الإنترن  ت اض  افة إل  ى اس  تعمالهم

.يتسوقوت ع  طريق الانستغرام% 12للتحبيقات، ونسبة بسيحة 

الانترنتعبرالتسوقعدمفيالمجيبوتم %21قراروراءالأسبابتعددت
%47بنسبةالمنتجاتوأحجامالمقاساتفيالثقةعدمأهمهامنوكات
بنسبةالتقليديالمتجرم الشراءوتفضيلالمنتجاتبجودةالثقةعدمتليها

بنسبةلللوصوطويلاً وقتاً المنتجاتاستغراقالثالثةالمرتبةفيتأتي م43%
33%.

1

التسوق الإلكتروني
الملخص التنفيذي

بي بالتساويكانتالمجيبي م %75استتدمهاالتيالتحبيقاتأكثر
،محاعمم المتتلفةالمنتجاتبتوصيلالمرتبحةالتوصيلتطبيقات
لابسكالمللبضائ المختلفةالمتاجرتطبيقاتوونحوهاصيدليات،محلات،
واعمبالمطالخاصةالتطبيقاتالثانيةالمرتبةفيتأتي موأدواتوالعحور
.بالتساوي%44بنسبةالمواصلاتتطبيقات

قدفالمجيبي قبلم الاستتدامكثرةحيثم التحبيقاتأنواعمقارنةعند
تليهاشهريا  مرات6بمتوسطاستتداماً الأكثرالتوصيلتطبيقاتكانت

المطاعمتطبيقات مشهرياً مرات5بمتوسطالغذاييالتموينتطبيقات
.شهريا  مرات4بمتوسط

3

4

2
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العميلتجربةع رضاهملمستو تقييمهمفاتالمجيبي نظروجهةم 
.%74المحققالرضامتوسطكاتحيثجيدكاتالإلكترونية

فاتالإلكترونيةالعميلتجربةع العامالرضامقوماتعناصرإلىالنظرعند
بينماالمجيبي ،م %47بنسبةالأولىالمرتبةعلىحازتقدالتوصيلسرعة
جداً بسيطوبفارق%23بنسبةالثانيةالمرتبةفيالمتميزةالخدمةحلت

.%22بنسبةالثالثةالمرتبةفيحلتالمناسبةالأسعار

أساسيةمحاور لاثحولعامبشكلالإلكترونيةالعميلتجربةتتمحور
الخدمةو%32التطبيقاستخداميليه،%36بنسبةالخدمة/المنتج

تجربةبإ راءمرتبحةعنصرا  12منهمويتفرعبالتساوي،%32المقدمة
.الإلكترونيةالعميل

نيةالإلكتروالعميلتجربةلعناصرالحسيةالإدراكخريطةفيالتدقيقعند
تجربةوعناصرالتطبيقاتأنواعمننوعكلبينالعلاقةنلاحظفإننا

للأنواععنصركلأهميةومد تحديدهاتمالتيالإلكترونيةالعميل
.التحبيقاتم المتتلفة

1
2

تجربة العميل الإلكترونية

3

الملخص التنفيذي

4
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03
التسوق الإلكتروني
في المملكة العربية السعودية
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التسوق الإلكتروني

تم
استبعادهم
من بقية 

البحث

أكثر م   لا ة أرباع العينة يتسوقوت عبر الإنترنت

%79
لا نعم

%21
لا يتسوقون عبر الإنترن  

لعدم الثقةلأسباب تعود 
أحجام المنتجات وبجودتها /بالمقاسات

لشراء من المتجر ااضافة إلى تفضيل 
الفعلي و وق  التوصيل

21 %

ختيارصعوبة الإ
وإيجاد المحلوب 

عدم الثقة 
بالدف  عبر 
الإنترنت 

صعوبة الدف  
الإلكتروني 
بالنسبة لي 

الأسعار مبالغ 
فيها 

أسعار الشح  
و التوصيل 
مرتفعة 

المنتجات 
اً تستغرق وقت
ل طويلًا للوصو

أفضل الشراء
المتجرم 

الفعلي 
لا أ ق 
بجودة 

المنتجات 
لا أ ق 

/ بالمقاسات
أحجام 

المنتجات 

%47%43%43%33%30

%25%21%20%17%12

الأسباب

أسباب أخر 
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الإلكتروني؟كيذ يتم التسوق 

يوسلية التسوق الإلكترون
يتسوقـونكل من يتسوقون إلكترونيا  

تطبيقات الجوال عبر

التسوق عبر تطبيقات الجوال

)...جوجل كروم، سفاري،(التسوق عبر المواقع الإكترونية

التسوق عبر الانستغرام مباشرة 

%100

%30

%12

هي الأعلى م  حيث الاستتدام م  قبل  لا ة أرباع المجيبي تطبيقات التوصيل و تطبيقات المتاجر 
أكثر أنواع تطبيقات التسوق المستخدمة

: تطبيقات التوصيل
توصيل منتجات 

مختلفة من مطاعم، 
الخ ... محلات، صيدليات

تطبيقات المتاجر 
ل مختلفة البضايع مث

الملابس و العطور و 
أدوات المطبخ

:  تطبيقات المطاعم
تطبيق خاص 

بالمطعم نفسه 

تطبيقات 
المواصلات

تطبيقات 
الإلكترونيات 

75%75%44%44%40%

تطبيقات التموين 
الغذايي

تطبيقات 
السفر

تطبيقات الصيدليات 
والمستلزمات الطبية 

تطبيقات 
القرطاسية و الكتب

تطبيقات 
الأثاث

30%27%24%15%14%
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معدل استخدام أنواع التطبيقات
قات عند التركيز على تحبيقات التوصيل و المحاعم و التموي  الغذائي وجدنا أت تحبي

تليها مرات شهريا  6التوصيل حققت أعلى معدل استتدام بي  أقرانها بمتوسط 
مرات شهريا  4و أخيراً المحاعم مرات شهريا  5تحبيقات التموي  الغذائي

تطبيقات المطاعم

تطبيقات التموين 
الغذايي

يلتطبيقات التوص

متوسط الاستخدام

6
مرات 
شهريا  

5
مرات 
شهريا  

4
مرات 
شهريا  
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04
مقومات تجربة 

العميل الإلكترونية
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مزايا و مكافآتعروض و▪
التعقيم و الاهتمام بالنظافة▪
سرعة استجابة خدمة العملاء▪
سياسة التبديل و الاسترجاع▪

و وكات أكثر ما يحفز الرضا و انحباع الحصول عل ى تجرب ة إيجابي ة ه 
سبةالمناالأسعارتليها توفير خدمة متميزة و سرعة التوصيل 

الرضا العام عن تجربة العميل الإلكترونية

متوسط نسبة الرضا 
%  74المحقق 

مقومات
الرضا العام

سرعة التوصيل

الخدمة متميزة

الأسعار مناسبة

المصداقية

سهولة استخدام التطبيق

أخرى

مرونة خيارات الدفع

الخدمات/ تنوع المنتجات

%47
%23
%22
%11
%9
%9
%6
%5

العام عن تجربة العميل الإلكترونيةمقومات الرضا 
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ام بناء على نتائج الدراسة فإت تجربة العميل الإلكترونية بشكل ع
:تتمحور حول  لا ة محاور أساسية

التدمة/المنتج
الموق /التحبيقاستتدام
المقدمةالتدمة

الخدمة /المنتج
36%

استخدام التطبيق 
32%

الخدمة المقدمة
32%

باستتدامالمرتبة الأولى م  حيث الأهمية متبوعاً المنتجيحتل 
.بالتساويالتدمة المقدمة والتحبيق

ا تبدو هذه المحاور بديهية للوهلة الأولى، و لك  عندم
مهمة لكلنتعمق في كل منها نجد أت هناك عناصر 

توافرها و تحسينها بشكل مستمريجب محور

عنصراً سيتم 12تتفرع م  هذه المحاور الثلاث 
مناقشتها تبعاً لكل محور

الإلكترونيةثراء تجربة العميلإمقومات 

جبأ

أ
ب
ج

نظرة عامة



18

أ

توفر المنتجات 
المحلوبة 

69%

الخدمة/المنتج
36%

جودة 
التدمة /المنتج

82%

تليها % 82بنسبة الخدمة /جودة المنتجالتدمة هي /أهم عناصر المنتج
%69بنسبة توفر المنتجات المطلوبة م  حيث الأهمية 

ةالإلكترونيمقومات إثراء تجربة العميل

18

نظرة عامة
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الثقة و حماية معلوماتي 
الشتصية

79%

تعدد خيارات الدف 
66%

سهولة العثور على 
المحلوب 

66%

صالقدرة على التتصي
تفصيل الحلب بحسب 

تفضيل معي  

57%

سهولة الدف 
66%

مقومات إثراء تجربة العميل الإلكترونية

استخدام التطبيق 
32%

ب

19

الثقـة وحمايـة المعلومـات الشخصـيةأهم عناصر لاستتدام التحبي ق ه ي 
ر سهولة العثـووتعدد خيارات الدفع وسهولة الدفع بينما تأتي % 79بنسبة 

عل  ى التس  اوي تل  يهم ف  ي % 66ف  ي المرتب  ة الثاني  ة بنس  بة علــى المطلــوب 
%  57بنسبة القدرة على التخصيص المرتبة الثالثة 

نظرة عامة
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ج

الإلتزام بمواعيد 
التوصيل 

74%

عروض و خصومات 
خاصة 

69%
القدرة على التواصل م  
الشركة بشكل فوري 

للاستفسار 

64%

القدرة على تلبية و 
إتمام الحلبات 

61%

تقديم خدمة دعم العملاء 
لحل المشاكل 

64%

تليه ا % 74بنس بة الإلتزام بمواعيد التوصـيل أهم عناصر التدمة المقدمة 
القـدرة علـى التواصـل مـع   م % 69بنس بة العروض و الخصومات الخاصة 

% 64بالتس اوي بنس بة تقديم خدمة دعـم العمـلاء والشركة بشكل فوري 
%61بنسبة القدرة على تلبية وإتمام الطلبات  م 

مقومات إثراء تجربة العميل الإلكترونية

الخدمة المقدمة

32%

20

نظرة عامة
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05
نظرة معمقة حول 

أنواع تطبيقات 
التسوق الإلكتروني
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سنناقش كل نوع من التطبيقات على حدة

كم    ا اكرن    ا س    ابقاً كان    ت 
ة هي الوسيلتحبيقات الجوال

ر الأكثر استتداماً للتس وق عب 
الإنترن  ت م    قب  ل المجيب  ي 

لتي اوتنقسم أنواع التحبيقات 
أن واع 10اكرها المجيبي  إلى 

كم  امتتلف  ة م    التحبيق  ات 
:مذكورة أدناههي 

: تطبيقات التوصيل
توصيل منتجات 

مختلفة من مطاعم، 
الخ ... محلات، صيدليات

تطبيقات المتاجر 
ل مختلفة البضايع مث

الملابس و العطور و 
أدوات المطبخ

:  تطبيقات المطاعم
تطبيق خاص 

بالمطعم نفسه 

تطبيقات 
المواصلات

تطبيقات 
الإلكترونيات 

75%75%44%44%40%

تطبيقات التموين 
الغذايي

تطبيقات 
السفر

تطبيقات الصيدليات 
والمستلزمات الطبية 

تطبيقات 
القرطاسية و الكتب

تطبيقات 
الأثاث

30%27%24%15%14%

نظرة معمقة حول استخدام 
التطبيقات للتسوق الإلكتروني
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التي حددناها نجد أن كل 12بعد تنميط عناصر تجربة العميل الـ
.التطبيقات له عناصر مهمة مرتبطة بهأنواع نوع من 

بمدى قربها من 12تحدد العلاقة بين التطبيق و العناصر الـ
دايرة مجال نوع التطبيق، كلما ابتعد العنصر عن ايقونة نوع 

.التطبيق قل  أهميته بالنسبة للعناصر الأقرب

تطبيقات الأثاث 

تطبيقات التموي 
الغذايي

تطبيقات السفر

تطبيقات الصيدليات 
والمستلزمات الطبية 

ة تطبيقات القرطاسي
و الكتب

توصيــل : تطبيقات التوصيل
منتجات مختلفة من مطاعم، 

الخ ... محلات، صيدليات

تطبيقات المتاجر مختلفة البضايع مثل الملابس و العطور و أدوات المطبخ

ق تطبي: تطبيقات المطاعم
خاص بالمطعم نفسه 

تطبيقات المواصلات يات تطبيقات الإلكترون

قات سنشرح خريطة الإدراك الحسية بشكل مستقل لكل نوع من التطبي

سهولة العثور على المطلوب
توفر المنتجات 
المطلوبة

/  جودة الخدمة
المنتج

تعدد خيارات الدفع

سهولة الدفع

تقديم خدمة دعم العملاء 
لحل المشاكل

يلالإلتزام بالمواعيد للتوص

القدرة على تلبية و إتمام الطلبات
عروض و خصومات 

خاصة

تفصيل الطلب )القدرة على التخصيص 
(بحسب تفضيل معين

الثقة و حماية 
معلوماتي 
الشخصية

القدرة على التواصل مع أشخاص من الشركة 
بشكل فوري للاستفسار

ةخريطة الإدراك الحسي
ة لعناصر تجربة العميل الإلكتروني
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تطبيقات 
التوصيل 

تطبيقات التموين
الغذايي 

العناصر المهمة لتحبيقات التوصيل
الخاصة العروض والخصومات

بتعدد خيارات متبوعاً بالتطبيق
القدرة على التخصيص م الدفع 

العناصر المهمة لتحبيقات التموي  
القدرة على تلبية و إتمام الغذائي 
بالالتزام بمواعيد متبوعة الطلبات 

القدرة على التواصل والتوصيل 

تعدد خيارات الدفع

القدرة على التخصيص 
تفصيل الطلب بحسب )

( تفضيل معين

عروض و 
خصومات 

خاصة

جودة 
/  الخدمة
المنتج

القدرة على تلبية و إتمام الطلبات

الإلتزام بالمواعيد للتوصيل

القدرة على التواصل مع أشخاص من الشركة 
بشكل فوري للاستفسار و الأسئلة

24
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تطبيقات 
المطاعم

تطبيقات
المتاجر

العناصر المهمة لتحبيقات المحاعم 
تعدد  م العروض و الخصومات خاصة

القدرة على يليهما خيارات الدفع 
التخصيص 

د تعدالعناصر المهمة لتحبيقات المتاجر 
القدرة على يتبعها الخيارات العروض 

العروض  م التخصيص الخصومات
والخصومات الخاصة

25

تعدد خيارات الدفع

القدرة على التخصيص 
تفصيل الطلب بحسب )

(  تفضيل معين

عروض و 
خصومات 
خاصة

تعدد خيارات الدفع

تفصيل الطلب )القدرة على التخصيص 
(  بحسب تفضيل معين

عروض و 
خصومات 
خاصة
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تطبيقات
المواصلات

تطبيقات 
الإلكترونيات

ت العناصر المهمة لتحبيقات المواصلا
بجودة الخدمةمتبوعاً سهولة الدفع 

سهولة العثور على المطلوب م

ات العناصر المهمة لتحبيقات الإلكتروني
الثقة وحماية يليهاسهولة الدفع 

سهولة  م معلوماتي الشخصية
العثور على المطلوب 

26

الثقة و حماية 
معلوماتي 
الشخصية

جودة الخدمة
المنتج/ 

توفر الخدمة
المطلوبة

سهولة الدفع

سهولة العثور على المطلوب

الثقة و حماية 
معلوماتي 
الشخصية

جودة الخدمة
المنتج/ 

توفر الخدمة
المطلوبة

سهولة الدفع

سهولة العثور على المطلوب



27

الصيدليات تطبيقات
والمستلزمات الطبية

الأثاثتطبيقات
والمفروشات

ات تحبيقات الصيدليالعناصر المهمة ل
اللإلتزام والمستلزمات الحبية 

ى القدرة علتليها بمواعيد التوصيل 
م  التواصل مع الشركة بشكل فوري

جودة المنتج

أهم عنصر في تحبيقات الأ اث 
تقديم خدمة دعم والمفروشات هو 

العملاء لحل المشاكل  

27

تقديم خدمة دعم 
العملاء لحل المشاكل

جودة 
/  الخدمة
المنتج

القدرة على تلبية و إتمام الطلبات

الإلتزام بمواعيد التوصيل

القدرة على التواصل مع أشخاص من الشركة 
بشكل فوري للاستفسار و الأسئلة
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القرطاسية و تطبيقات 
الكتب

تطبيقات السفر

سفرالعناصر المهمة لتحبيقات ال
تليها سهولة العثور على المطلوب

جودة  م توفر الخدمة المطلوبة 
الخدمة المقدمة

28

الثقة و حماية 
معلوماتي 
الشخصية

جودة الخدمة
المنتج/ 

توفر الخدمة
المطلوبة

سهولة الدفع

سهولة العثور على المطلوب

العناصر المهمة لتحبيقات القرطاسية
سهولة العثور على المطلوب والكتب 

توفر  مهولة الدفع بسمتبوعة 
الخدمة المطلوبة

الثقة و حماية 
معلوماتي 
الشخصية

جودة الخدمة
المنتج/ 

توفر الخدمة
المطلوبة

سهولة الدفع

سهولة العثور على المطلوب
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06
FREQUENCYعن 
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2
3

5
6

4
تحوير استراتيجية تسويق فعالة

oالمرغوبة؟المستهدفي لشريحةللوصولاستتدامهاأحتاجالتيالتسويقيةالوسائلأفضلماهي
oطريقة؟بأفضلأقدمهاخدمةأومنتجأسعّركيف
oلمشروعي؟واقعيةأهدافاأض كيف

الةتحوير استراتيجية تواصل فع
oالمستهدفةالفئةاهتمامستجذبالتيالرسائلأهماختيار.
oفعال؟بشكلتواصليالمستهدفوتيفهم/يستقبلهلالتواصل،استراتيجيةلتغييراحتاجهل

تقوية قيمة علامتي التجارية مكانتها الذهنية
oالتجارية؟علامتيقيمةلتعزيزعليهاأعملأتيجبالتيالقيمماهي
oالسوق؟فيأتميزكيف
oمنافسي؟علىأتغلبكيف
oشركتي؟أوالتجاريةلعلامتيالذهنيةالصورةاعززكيف

1
اتتاا قرار بشأت تحسي  الأعمال

oسري تصرفتحتاجالتيالمتاطرأووالعوائقالمحفزات/الفرصبشأتقراراتتاا
oالحالي؟العميلع أعماليلزيادةأحتاجهل
oالعميل؟رحلةتعزيز/لتغييرحاجةهناككاتإااماتحديد

تعزيز قاعدة العملاء
oكيف أوقف خسارة عملائي؟ كيف استردهم؟
o ًهل يجب أت أوسّ  عملي التجاري لأدخل مجالًا جديدا
oكيف أجذب عملاء محتملي  جدد؟

فكرة جديدة في السوق/ اتتاا قرار بشأت إطلاق منتج
oالسوق؟فيالتدمة/المنتجهذااطلقأتيجبهل
oالسوق؟فينجاحاً سيحققالمفهوم/الفكرةهذههل

ما القـــرار الذي تحتاج 
إتخـــــــــاذه؟

FREQUENCY هي شركة وطنية متتصصة في الأبح اث التس ويقة وأبح اث
. م2013السوق وتجرب  ة العمي  ل تأسست في عام 

  ار نستم  ، نتعل م، نتفه م، ونح لل أراء الفئ  ة المستهدف   ة، ونحولها لأفك
عملية قابلة للتنفي  ذ في كل م  القح    اع الع ام، والت اص، وك ذلل القح اع

.الغير ربحي، لإتت  اا قرارات مبنية على معلوم  ات مدروس ة
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الساحة

رؤية
360بـ 

نقدّم لل فهم 
كلي للسوق

الساحة
ن  درس الحرك  ة و التغي  رات الت  ي 
تحدث في مجال المنتج أو التدمة 

.التي تقدّمها

المنتج
ندرس و نق يس ج ودة أداء المن تج 

.أو التدمة التي تقدّمها

العلامة التجارية
نس    اعدك ف    ي معرف    ة قيم    ة 

م   اهي أوج   ه . علامت   ل التجاري   ة
التش  ابه م    منافس  يل؟، وم  اهي 
أوجه التميز ل ديل ف ي نظ ر فئت ل

المستهدفة؟

الناس
م  ه م . نفهم فئتل المستهدفة

مؤي   دوك، وم     ه   م منتق   دوك؟ 
ولمااا؟

نس  اعدك أيض  ا ف  ي معرف  ة فئ  ات 
.مستهدفة محتملة جديدة

(نقاط الالتقاء)العميل رحلة
نستكش  ف رحل  ة عميل  ل وفعالي  ة
كل مححة فيه ا، لتحدي د العوام ل 

بة التي تحقق أفض ل تجرب ة بالنس 
.له عند كل مححة
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لماذا
تختارنا؟

الشف   افي ة
النتائج المو وقة

الشراكة

ضمات الجودة

أفكار قابلة للتنفيذ

...لدين    ا

خبرات في مجالات 
وقحاعات متتلفة 
تمكننا م  تفصيل ما 
يرغبه العميل

مراقبة الجودة 
بمعايير عالية ولا 
نتساهل فيها

04

01

القدرة على تنفيذ 
المشاري  المستعجلة 
بكفاءة عالية

03

فهم و معرفة 
عميقة للسوق 
المحلي السعودي

02

العمل على مشاري  
وار متتلفة وبناء طبأ

التبرة لدراسة جمي  
الأطوار معاً 

05

...نؤمن بـــ 
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@frequency_sa

frequency.sa

Frequency Sa

+966531049162

وديةعالمملكة العربية الس| جدة 
+966 126828887

www.frequency.sa 

info@frequency.sa 

جمي  الحقوق محفوظة


