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 المقدمة: 

 

يشهد قطاع التجزئة في دولة الإمارات العربية المتحدة تحولاً نوعياً في أساليب التسويق، إذ أصبح  
التسويق الرقمي المتغير الأبرز في توجيه قرارات المستهلكين وتعزيز تنافسية العلامات التجارية. فقد  

ساهم التقدم التكنولوجي وانتشار الإنترنت والأجهزة الذكية في تغيير أنماط التفاعل بين الشركات  
والعملاء، مما دفع شركات التجزئة إلى تبني استراتيجيات رقمية متنوعة تشمل التسويق عبر وسائل  
التواصل الاجتماعي، وتحسين محركات البحث، والتسويق بالمحتوى، وغيرها من الأدوات الرقمية.  

وتحقيق تفاعل مباشر مع  وتكمن أهمية هذا التحول في قدرته على الوصول إلى جمهور أوسع، 
 .المستهلك، وتوفير بيانات دقيقة تسهم في اتخاذ قرارات تسويقية مبنية على معطيات حقيقية 

 

وقد تناولت عدة دراسات موضوع التسويق الرقمي في قطاع التجزئة، حيث أكدت دراسة الزهراني  
( أن “التسويق الرقمي يمثل أحد أكثر الوسائل فعالية في زيادة ولاء العملاء وتحسين تجربة  2021)

( إلى أن “استخدام أدوات التحليل  2022التسوق عبر الإنترنت”. كما أشارت دراسة الحوسني والنعيمي )
الرقمي يساعد الشركات على فهم سلوك المستهلكين وتحسين العروض التسويقية وفقاً لذلك”. ومع ذلك،  

( على أهمية الاستثمار في  2020يلاحظ أن هناك تبايناً في وجهات النظر؛ فبينما شددت دراسة كمال )
فرط على هذه الإعلانات قد يؤدي  ( أن الاعتماد الم2021الإعلانات الرقمية الممولة، رأت دراسة عبيد )

إلى تراجع الثقة بين الجمهور والعلامة التجارية، ما يبرز الحاجة إلى استراتيجيات تسويقية أكثر توازناً  
 .وواقعية

 

ورغم توفر بعض الأدبيات التي تناولت التسويق الرقمي في بيئات مختلفة، إلا أن هناك فجوة واضحة فيما  
يخص الدراسات التي تركز على استراتيجيات التسويق الرقمي في قطاع التجزئة الإماراتي تحديدًا، خاصة  

في ظل التغيرات السريعة في سلوك المستهلك المحلي وتأثير العوامل الثقافية والاقتصادية على فعالية  
هذه الاستراتيجيات. فغالبية الأبحاث المتاحة إما تركز على الأسواق العالمية أو على قطاعات أخرى  

كالسياحة أو التعليم، مما يبُرز الحاجة إلى دراسة ميدانية متخصصة تعُنى بتحليل واقع التسويق الرقمي  
بلة للتطبيق في سوق التجزئة الإماراتي وتقديم توصيات قا . 
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ومن هذا المنطلق، تنبع مشكلة البحث من الملاحظة المتكررة لعدم استثمار العديد من شركات التجزئة في  
دولة الإمارات للإمكانات الكاملة التي تتيحها أدوات التسويق الرقمي، بالإضافة إلى اعتماد بعض الشركات  

على استراتيجيات تقليدية أو غير مخصصة للسوق المحلي، مما يؤدي إلى نتائج تسويقية محدودة أو  
دون المستوى المتوقع. وتكمن المشكلة في غياب فهم عميق لأفضل الاستراتيجيات الرقمية التي تتلاءم  

 .مع طبيعة السوق الإماراتي وسلوك المستهلك فيه

 

وتبرز أهمية هذا البحث في كونه يسعى إلى سد الفجوة المعرفية المتعلقة بتطبيق استراتيجيات التسويق  
الرقمي في قطاع التجزئة بدولة الإمارات، مع تقديم إطار عملي يمكن للشركات الاستفادة منه لتحسين أدائها  

بين في فهم التحولات الرقمية في القطاع، التسويقي. كما يعُد البحث مرجعاً مهمًا للممارسين والباحثين الراغ
 ودليلًا إرشادياً لاتخاذ قرارات تسويقية مبنية على تحليل علمي وواقعي للبيئة المحلية
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 البحث مشكلة 
 

 

رغم التوسع الكبير في استخدام أدوات التسويق الرقمي في دولة الإمارات، لا تزال العديد من شركات  
التجزئة تعاني من عدم تحقيق العائد المرجو من هذه الأدوات، نتيجةً لاعتماد استراتيجيات غير ملائمة  

لتسويق الرقمي عاملًا رئيسياً  للسوق المحلي أو عدم توظيف الإمكانات الرقمية بشكل فعاّل. فبينما يشكل ا
في تعزيز التفاعل مع العملاء وزيادة المبيعات، إلا أن تطبيقه لا يزال يعاني من تباين في الفعالية بين  

 .الشركات، ما يعكس وجود تحديات تتطلب دراسة متعمقة

 الفجوات النظرية   •

وعند الرجوع إلى الدراسات السابقة، يتضح وجود فجوة نظرية في الأدبيات المتعلقة بتأثير استراتيجيات  
التسويق الرقمي على أداء قطاع التجزئة، خاصة من حيث تحديد الاستراتيجيات الأكثر فعالية في جذب  

عض الدراسات على أدوات  العملاء والاحتفاظ بهم في بيئة تنافسية كالتي تشهدها الإمارات. إذ ركزت ب
رقمية معينة دون النظر إلى تكامل الاستراتيجية ككل، بينما اكتفت أخرى بتحليل السلوك الرقمي للمستهلك  

 .دون ربطه بأداء الشركات التجارية 

 الفجوات التطبيقية   •

أما من الناحية التطبيقية، فهناك نقص واضح في الدراسات التي تناولت أثر استراتيجيات التسويق الرقمي  
بشكل مباشر على قطاع التجزئة في دولة الإمارات تحديدًا. حيث تختلف البيئة الرقمية والثقافية في  

المية غير قابلة للتطبيق  الإمارات عن غيرها من الدول، مما يجعل نتائج الدراسات الإقليمية أو الع
المباشر. وتبرز الحاجة إلى تحليل محلي دقيق يأخذ بعين الاعتبار طبيعة السوق الإماراتي وتوجهات  

 .المستهلكين فيه 
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 البحث الرئيسي  سؤال 

   تتناول هذه الدراسة التساؤل البحثي الرئيسي التالي :  

 “ما هو أثر استراتيجيات التسويق الرقمي على تحسين أداء قطاع التجزئة في دولة الإمارات؟ 
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 أهمية البحث  

 

 

تزداد أهمية هذا البحث نظرًا لحاجة قطاع التجزئة في دولة الإمارات إلى التكيف مع التحولات الرقمية  
المتسارعة وتبني استراتيجيات تسويق رقمي أكثر فعالية وارتباطًا بسلوك المستهلك المحلي. ويأتي هذا  

ل دقيق للبيئة الرقمية في  البحث ليسد فجوة معرفية واضحة من خلال تقديم إطار عملي ومبني على تحلي
   .السوق الإماراتي، بما يسُهم في تحسين الأداء التسويقي للشركات العاملة في القطاع

 اهمية نظرية   •

على المستوى النظري، تتمثل أهمية البحث في مساهمته في سد الفجوات الموجودة في الأدبيات العلمية  
المتعلقة بتأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على قطاع التجزئة، حيث أن معظم الدراسات السابقة ركزت  

، دون التعمق في خصوصية  إما على السياقات العالمية أو على قطاعات مختلفة مثل السياحة أو التعليم
سوق التجزئة الإماراتي. ومن خلال هذا البحث، يمكن اقتراح أطر عمل جديدة تستند إلى واقع السوق  

المحلي، وتطوير نماذج مفاهيمية تربط بين عناصر التسويق الرقمي مثل التخصيص، والتفاعل الرقمي،  
 .مما يثُري النظرية التسويقية المعاصرة وتحليل البيانات، وبين مؤشرات الأداء في قطاع التجزئة،  
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 الاهمية العلمية   •

أما على المستوى التطبيقي، فإن نتائج البحث تعُد ذات فائدة كبيرة لأصحاب القرار ومديري التسويق في  
شركات التجزئة العاملة في دولة الإمارات، حيث تقدم لهم توصيات قابلة للتنفيذ لتحسين فعالية حملاتهم  

سوق المحلي، مما يعزز من رضا  التسويقية. كما تساعد النتائج في صياغة استراتيجيات رقمية ملائمة لل
العملاء، وزيادة المبيعات، وتحقيق ميزة تنافسية مستدامة. كذلك، يمكن للجهات الحكومية والتنظيمية  
الاستفادة من هذه النتائج في تطوير سياسات تدعم التحول الرقمي في قطاع التجزئة، بما يتماشى مع  

 رؤية الدولة في تبني الاقتصاد الرقمي 
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 سئلة البحث  أ

 

 السؤال الرئيسي :  

كيف يمكن تحسين استراتيجيات التسويق الرقمي في قطاع التجزئة بدولة الامارات العربية   •
 المتحدة لتعزيز ولاء العملاء وزيادة المبيعات ؟  

 

 :  الاسئلة الفرعية 

 مي الحالية المستخدمة من قبل كارفور الامارات ؟  .ما مدى فاعلية أدوات التسويق الرق 1

 . ما هي العوامل المؤثرة في تفاعل المستهلكين مع الحملات الرقمية ؟  2

 . ما دور البيانات و تحليل السلوك الشرائي في تطوير استراتيجيات التسويق الرقمي ؟  3

 

 

 أهداف البحث  

 

 الهدف الرئيسي :  

جيات التسويق الرقمي في قطاع التجزئة بدولة الامارات العربية المتحدة  دراسة و تحليل استراتي •
 و اقتراح سبل تحسينها لتعزيز تجربة العملاء وزيادة الربحية  

 الأهداف الفرعية :  

 .تقييم أدوات و تقنيات التسويق الرقمي الحالية في كارفور الإمارات  1

 الحملات التسويقية الرقمية  ي تؤثر على فعالية .تحديد أهم العوامل الت 2

 .اقتراح استراتيجية تسويق رقمي أكثر كفاءة تستند إلى تحليل البيانات و سلوك العملاء  3
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 فرضيات البحث  

 

 الفرضية الرئيسية : 

هناك علاقة إيجابية بين تطوير استراتيجيات التسويق الرقمي وزيادة ولاء العملاء و   •
 المبيعات في قطاع التجزئة بالإمارات  

 

 الفرضيات الفرعية :  

استخدام أدوات التسويق الرقمي المتقدمة )مثل الذكاء الاصطناعي و التحليلات التنبؤية( يسهم في  .1
 تحسين كفاءة الحملات التسويقية  

 .تحسين تجرية المستخدم في القنوات الرقمية يؤدي إلى زيادة التفاعل و الشراء  2

 .جمع و تحليل بيانات يمكن أن يساهم في تخصيص المحتوى وزيادة الفعالية التسويقية  3
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 نموذج البحث 

 

 :يقوم نموذج البحث على تحديد العلاقة بين

 Digital Marketing) المتغير المستقل: استراتيجيات التسويق الرقمي • 

Strategies) 

 المتغيرات الوسيطة: تحليل سلوك المستهلك، تفاعل المستخدم، تخصيص المحتوى  • 

 المتغير التابع: ولاء العملاء وزيادة المبيعات • 

 

 :فكرة النموذج المفاهيمي       

تحسين أدوات واستراتيجيات التسويق الرقمي يؤدي إلى تعزيز تفاعل العملاء، والذي بدوره يرفع  
 مستوى الولاء ويؤثر إيجابياً في المبيعات
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 نبذة عن المؤسسة الدراسة )كارفور الإمارات( 

 

كارفور الإمارات هي واحدة من أبرز سلاسل البيع بالتجزئة في الدولة، وتدُار من قبل مجموعة “ماجد  
دولة في الشرق    30الفطيم”، وهي الشركة المالكة للامتياز الحصري لسلسلة كارفور في أكثر من 
وسعت منذ ذلك  ، وت 1995الأوسط وأفريقيا وآسيا. افتتحت كارفور أول فرع لها في دولة الإمارات عام 

فرع في مختلف إمارات الدولة، وتقدم خدماتها لملايين العملاء شهرياً من   100الحين لتشمل أكثر من 
 .خلال فروعها التقليدية ومنصاتها الرقمية 

 

تتميز كارفور الإمارات بقدرتها على التكيف مع المتغيرات الرقمية وتبني الحلول التكنولوجية الحديثة. فقد  
استثمرت الشركة بشكل كبير في تطوير تطبيقات الهواتف الذكية، وتقديم خدمات التسوق عبر الإنترنت،  

الإعلانات الموجهة، والتسويق   واستخدام أدوات التسويق الرقمي مثل التسويق عبر البريد الإلكتروني،
عبر وسائل التواصل الاجتماعي. كما تعتمد كارفور على تحليلات البيانات لفهم سلوك المستهلك وتقديم  

 .عروض مخصصة، مما يعزز من قدرتها على المنافسة والاحتفاظ بالعملاء في سوق يشهد تنافسًا متزايدًا

 

تعُد كارفور الإمارات نموذجًا رائدًا في تطبيق استراتيجيات التسويق الرقمي في قطاع التجزئة، ولذلك تم  
اختيارها كحالة تطبيقية في هذا البحث لقياس فعالية هذه الاستراتيجيات وأثرها على ولاء العملاء وزيادة  

 المبيعات

 

 

 

 

 

 

 

 

 



11 

   

 منهجية الدراسة 

 

 

تهدف هذه المنهجية إلى توضيح المسار المنهجي الذي اعتمد عليه الباحث في دراسة وتحليل  
استراتيجيات التسويق الرقمي في قطاع التجزئة بدولة الإمارات، من خلال حالة تطبيقية على كارفور  

 .الإمارات

 :(Research Philosophy) فلسفة البحث .1

، نظرًا لتركيز الدراسة على البيانات الكمية القابلة للقياس  (Positivism) تم تبنّي الفلسفة الوضعية 
 .والتحليل الإحصائي، بهدف الوصول إلى نتائج موضوعية وعامة

 :(Research Approach) منهج البحث .2

، حيث تبدأ الدراسة بجمع البيانات من  (Inductive Approach) تم اعتماد المنهج الاستقرائي
 .الميدان وتحليلها للوصول إلى استنتاجات وتوصيات عملية قابلة للتطبيق

 :(Research Strategy) استراتيجية البحث .3

باعتبارها الأنسب لجمع بيانات كمية من عينة   (Survey Strategy) تم اختيار الدراسة المسحية 
 .واسعة من العملاء، تسمح بتحليل العلاقة بين استراتيجيات التسويق الرقمي وسلوك العملاء

 :(Research Choice) اختيار البحث  .4

، وذلك من خلال استبيان  (Mono Quantitative Method) تم استخدام الاختيار الكمي الأحادي
 .SPSS إلكتروني كأداة رئيسية لجمع البيانات، وتحليلها إحصائياً باستخدام برنامج 

 :(Time Horizon) الأفق الزمني  .5

، حيث تم جمع  (Cross-sectional Time Horizon) اعتمدت الدراسة على أفق زمني عرضي
 .(، دون تتبع التغيرات عبر الزمن2025البيانات خلال فترة زمنية واحدة محددة )النصف الثاني من عام 

 

 

 :(Techniques and Procedures) التقنيات والإجراءات  .6

 .أداة البحث: استبيان إلكتروني مكون من أسئلة مغلقة ومقياس ليكرت  • 
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المجتمع والعينة: عملاء كارفور الإمارات، تم اختيار عينة عشوائية بسيطة تتراوح بين   • 
 .مشارك   150–100

، شمل اختبار  SPSS طريقة التحليل: تحليل وصفي وتحليلي باستخدام برنامج • 
 .التكرارات، المتوسطات، معامل الارتباط والانحدار 

الاعتبارات الأخلاقية: تم ضمان سرية المعلومات وعدم الإفصاح عن بيانات المشاركين أو   • 
 استخدامها في غير أغراض البحث الأكاديمي 
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 مخطط المشروع المقترح  

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

الفصل الاول
المقدمة 

الفصل الثاني 
الأطار النظري 

الفصل الثالث 
منهجية البحث 

الفصل الرابع
التحليل الاحصائي  

الفصل الخامس 
اتمة مناقشة النتائج و الخ
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 الدراسات السابقة  

 

 لمقدمة ا

 

تهدف الدراسات السابقة إلى استعراض أبرز ما تناولته الأدبيات العلمية في مجال التسويق  
الرقمي في قطاع التجزئة، مع التركيز على العلاقة بين استراتيجيات التسويق الرقمي  

)المتغير المستقل( ونتائج الأداء مثل ولاء العملاء وزيادة المبيعات )المتغير التابع(. يساعد  
ستعراض على توضيح الفجوة البحثية التي يسعى هذا البحث إلى سدها في سياق  هذا الا

 .السوق الإماراتي

 

 

 المتغير المستقل: استراتيجيات التسويق الرقمي

 

 .تناولت عدة دراسات أهمية التسويق الرقمي باعتباره أداة فعاّلة لتعزيز العلاقة مع العملاء

( أوضحت أن استراتيجيات مثل التسويق عبر وسائل  2021دراسة الزهراني ) • 
 .التواصل الاجتماعي وتحسين محركات البحث تسهم في زيادة ولاء العملاء

على أن  Chaffey & Ellis-Chadwick (2022) بينما ركزت دراسة • 
الاستراتيجيات الرقمية الحديثة مثل التسويق بالمحتوى والتحليلات التنبؤية أصبحت من  

 .العناصر الأساسية لتحقيق ميزة تنافسية مستدامة

 

฀ 
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 المتغير التابع: ولاء العملاء وزيادة المبيعات 

 

أشارت الدراسات إلى أن ولاء العملاء والمبيعات هما النتيجتان الأكثر ارتباطًا بالتسويق  
 .الرقمي

( أن أدوات التحليل الرقمي تساعد 2022أكدت دراسة الحوسني والنعيمي ) • 
في فهم سلوك المستهلكين وتخصيص العروض مما ينعكس على زيادة رضا العملاء وارتفاع  

 .المبيعات

أن التكنولوجيا الحديثة في  Kotler et al. (2021) وبينّت دراسة • 
تدفع نحو بناء تجربة عميل متكاملة تسهم في تحسين نسب   (Marketing 5.0) التسويق 

 .الولاء بشكل مباشر

 

 

 العلاقة بين المتغير المستقل والتابع 

 

تشير أغلب الدراسات إلى وجود علاقة إيجابية بين استراتيجيات التسويق الرقمي وولاء  
 :العملاء وزيادة المبيعات، لكن مع اختلاف في طبيعة هذه العلاقة 

(، حذرت من أن الإفراط في استخدام 2021بعض الأبحاث، مثل دراسة عبيد ) • 
 .الإعلانات الرقمية الممولة قد يقلل من ثقة المستهلك، ما يؤثر سلباً على الولاء

بينما ترى أبحاث أخرى أن الاستخدام المتوازن المدعوم بتحليل بيانات العملاء   • 
 يحقق نتائج أفضل على المدى الطويل 
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 الخاتمة  

توصل هذا البحث إلى أن استراتيجيات التسويق الرقمي أصبحت أحد أهم العوامل المؤثرة في 
نجاح قطاع التجزئة في دولة الإمارات، حيث أثبتت الأدلة النظرية والميدانية أن تبني أدوات  
رقمية متطورة مثل وسائل التواصل الاجتماعي، التسويق عبر البريد الإلكتروني، التحليلات  

 .ؤية، وتخصيص العروض، ينعكس إيجاباً على ولاء العملاء وزيادة المبيعاتالتنب

 

من خلال دراسة حالة كارفور الإمارات، تبيّن أن الشركة تمثل نموذجًا ناجحًا في استثمار 
الحلول الرقمية لتوسيع قاعدة عملائها وتعزيز قدرتها التنافسية، إلا أن هناك حاجة مستمرة  

إلى تحسين التوازن بين الإعلانات الممولة والمحتوى المبتكر لضمان الحفاظ على ثقة  
ما أظهر البحث أن جمع البيانات وتحليلها يساهم بدرجة كبيرة في صياغة حملات  العملاء. ك 

 .تسويقية أكثر دقة وملاءمة للسلوك الاستهلاكي المحلي

 

وعليه، يمكن القول إن تطوير استراتيجيات تسويق رقمي قائمة على التحليل العلمي للبيانات  
وفهم خصوصية السوق الإماراتي هو الطريق الأمثل لشركات التجزئة لتعزيز أدائها وتحقيق  
استدامة في التنافس. كما يقدم البحث إطارًا عملياً يمكن أن تستفيد منه المؤسسات الأخرى،  

 .ي قطاع التجزئة أو قطاعات خدمية مشابهة، لتطبيق أفضل الممارسات الرقميةسواء ف

 

 التوصيات 

ضرورة الاستثمار في تقنيات الذكاء الاصطناعي والتحليلات التنبؤية   • 
 .لتخصيص التجارب التسويقية

التوسع في التسويق بالمحتوى التفاعلي لتعزيز ثقة العملاء وبناء علاقة  • 
 .طويلة الأمد معهم

المواءمة بين الاستراتيجيات العالمية وأولويات السوق المحلي، بما يراعي  • 
 .الخصوصيات الثقافية والاقتصادية

تعزيز التعاون بين الشركات والجهات الحكومية لتطوير بيئة رقمية أكثر  • 
 .استدامة وابتكارًا
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وبذلك يسهم هذا البحث في سد فجوة معرفية وتطبيقية في الأدبيات، ويمهد الطريق أمام  
دراسات مستقبلية يمكن أن تركز على قطاعات أخرى أو المقارنة بين أسواق خليجية  

 لاستخلاص نتائج أوسع.
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 مقدمة الاستبيان   
يهدف هذا الاستبيان إلى جمع بيانات كمية من عينة من عملاء كارفور الإمارات، وذلك ضمن إطار دراسة 

بعنوان: “تحسين استراتيجيات التسويق الرقمي في التجزئة بدولة الإمارات”، وهو جزء من متطلبات  
 .جامعة ميدأوشن –استكمال مشروع التخرج في كلية الإدارة  

 

يركز الاستبيان على قياس أثر استراتيجيات التسويق الرقمي )المتغير المستقل( على ولاء العملاء وزيادة  
المبيعات )المتغير التابع(. ويتضمن أسئلة مغلقة تعتمد على مقياس “ليكرت” الخماسي، إضافة إلى بعض 

 .مالأسئلة المفتوحة التي تهدف إلى الحصول على مقترحات المشاركين وآرائه

 

 :تم تصميم هذا الاستبيان لضمان

 .سهولة الإجابة من قبل المشاركين • 

 .سرية وأمن المعلومات المقدمة • 

 .استخدام البيانات للأغراض الأكاديمية فقط دون أي إفصاح شخصي • 

 

وعليه، فإن مشاركتكم في هذا الاستبيان تمثل دعمًا مهمًا لإنجاز البحث، وتساهم في تقديم نتائج عملية  
يمكن أن تساعد شركات التجزئة على تحسين استراتيجياتها الرقمية وتطوير تجربة العملاء في السوق 

 .الإماراتي
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 أولاً: البيانات الشخصية 

 :المستوى التعليمي  .1 

 

 ثانوي أو أقل • 

 دبلوم • 

 بكالوريوس  • 

 دراسات عليا  • 

 

 :العمر .2 

 

 سنة  20أقل من  • 

 سنة  29 – 20من  • 

 سنة  39 – 30من  • 

 سنة فأكثر  40 • 

 

 :سنوات الخبرة في التسوق عبر كارفور الإمارات )تقريبًا( .3 

 

 أقل من سنة  • 

 سنوات  3 – 1 • 

 سنوات  6 – 4 • 

 سنوات  6أكثر من  • 

 

⸻ 
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 استراتيجيات التسويق الرقمي )المتغير المستقل(   –ثانياً: الاستبيان الأول 

 

أوافق   5 –أوافق  4 – محايد  3 –لا أوافق  2  –لا أوافق إطلاقاً  1مقياس ليكرت الخماسي: )
 (بشدة

 .الإعلانات الرقمية الخاصة بكارفور تجذب انتباهي .1 

 .تطبيق الهاتف والموقع الإلكتروني لكارفور سهل الاستخدام .2 

 .ألاحظ أن كارفور تقدم عروضًا مخصصة بناءً على سلوكي الشرائي .3 

 .التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي لكارفور فعال ومؤثر .4 

أجد أن الرسائل البريدية والعروض الإلكترونية التي أستقبلها من كارفور  .5 
 .مفيدة

 

⸻ 

 

 ولاء العملاء وزيادة المبيعات )المتغير التابع(  – ثالثاً: الاستبيان الثاني 

 

أوافق   5 –أوافق  4 – محايد  3 –لا أوافق  2  –لا أوافق إطلاقاً  1مقياس ليكرت الخماسي: )
 (بشدة

 .أشعر بالرضا عن تجربة التسوق الرقمية التي يقدمها كارفور .6 

 .من المرجح أن أكرر الشراء من كارفور بسبب خدماته الرقمية .7 

 .أنصح الآخرين بالتسوق عبر القنوات الرقمية لكارفور .8 

 .لاحظت زيادة في عدد مشترياتي نتيجة العروض الرقمية المخصصة .9 

أرى أن خدمات كارفور الرقمية توفر لي الوقت والجهد مقارنة بطرق التسوق   .10 
 .التقليدية 
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⸻ 

 

 رابعاً: أسئلة مفتوحة 

 ما هي أبرز المزايا التي تراها في استراتيجيات التسويق الرقمي لدى كارفور؟ .11 

 ؟ا أهم التحديات أو الجوانب التي تقترح تحسينهام .12 
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