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 شكر وعرفان

: للبروفسیردیري ـري وتقـزیل شكـدم بجـث أن أتقـیطیب لي في صدر هذا البح
رشاد حتي رأى هذا البحث النور،  ه، لما قدمعلي عبد االله الحاكم لي من نصح وإ
من تعاون منهم  هلما وجدت السودان للعلوم والتكنلوجیاة جامعة ر كما أتقدم بالشكر لأس

التي كانت كما أتقدم بالشكر لأسرتي الكریمة في الحصول علي بیانات الدراسة، 
ي كما أخص بالشكر زملائالبحث بالصورة التي خرج علیها  عوناً لي في أخراج هذا

الذي ساهم  طارق الرشید بكلیة النصر التقنیة والاستاذ أسامة محمد البدوي: الدكتور
بعد الله من النهائیة والشكر من قبل و  همساهمة فاعلة في إخراج هذا البحث بصورت

  . رب العالمین
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 مستخلص الدراسة

تهدف هذه الدراسة إلى معرفة الخصائص السلوكیة للمستهلك ومعرفة طبیعة وأسباب 
ومتغیرات هذا السلوك، وكذلك تحاول هذه الدراسة توضیح أهمیة دراسة العوامل الداخلیة من 

ومعرفة أثر  )الاجتماعیة والاقتصادیة والثقافیة(الخارجیة   والعوامل )إدراك ودوافع وتعلم(
یمكن أن تتاح أمام منظمات الأعمال وقد تم استخدام  التسویقیة التيذلك على الفرص 

  . للقیام بهذه الدراسة ي التحلیليالمنهج الوصف

 تناول عدة مباحث، إلىتم تقسیم كل فصل منها  فصول أربعةوتحتوى هذه الدراسة على 
  تطوره، مراحل  و مكوناتهالتسویق و  مفهوم )وسلوك المستهلكالتسویق (صل الأول الف
هذا تناول  كذلكالمفهوم الحدیث للتسویق والإستراتیجیة التسویقیة، و  خطوات عملیة التسویقو 

الى  والعوامل المؤثرة علیه وطرق تعدیله،  أهمیة دراستهو  سلوك المستهلكمفهوم الفصل 
الفرص التسویقیة (الفصل الثاني  أما.تناول مفهومي الرضا والولاء لدى المستهلك جانب

ها، تحلیلیها و الفرص التسویقیة وكیفیة التعرف عل تناول مفهومفقد ) مزیج الترویجيوال
تم تناول أثر المزیج الترویجي  كذلكمفهوم المزیج الترویجي وأثره على الفرص التسویقیة، و 

تقسیم (أما الفصل الثالث. والمعرفة بالخصائص السلوكیة للمستهلك على الفرص التسویقیة
مفهوم تقسیم السوق ومتطلبات التقسیم الفعال،  ناولفقد ت) ستهلكالسوق وسلوك الم

الفصل أما . بحوث التسویق وسلوك المستهلكو الاستراتیجیات المتعلقة بتجزئة السوق، و 
فقد تناول  نبذه عن الشركة محل الدراسة وخطوات ) الدراسة المیدانیة(والأخیر الرابع

جراءات الدراسة،   هذا الفصل تناول وأخیراً اختبار الفروض، ا، و وعرض البیانات وتحلیلهوإ
    .النتائج والتوصیات التي خرجت بها هذه الدراسة
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  :ولقد خرجت ھذه الدراسة بعدة نتائج أھمھا 

أمام منظمات إتاحة العدید من الفرص  یسهم التقدم التكنولوجي في مجال المعلومات في/ 1
  . أسواق جدیدة واختراقتقدیم منتجات جدیدة  الأعمال، حیث یساعد في

یز في جمیع عناصر المزیج إن الفرص التسویقیة یمكن أن تكون من خلال التم/ 2
  ). المنتج، الترویج، التسعیر، التوزیع(المختلفة  التسویقي

وضع إستراتیجیات  لخصائص السلوكیة للمستهلك تسهم فيإن المعرفة الجیدة با/ 3
  .تسویقیة وترویجیة تحقق من خلالها منظمات الأعمال مزایا تنافسیة هائلة

  : وقد خرجت ھذه الدراسة بالعدید من التوصیات أھمھا 

نشاء / 1 ضرورة الاهتمام ببحوث التسویق وخاصة بحوث الإعلان وبحوث المستهلكین وإ
  . لإدارات متخصصة فى هذا المجال داخل منظمات الأعما

تدریب مدراء التسویق بمنظمات الأعمال بهدف زیادة معرفتهم بالعوامل المؤثرة على / 2
یمكن استخدامها فى هذا  التي ق ومدهم بالطرق والأسالیب الحدیثةسلوك المستهلك والسو 

  .  المجال

یمكن أن  ق الإلكتروني والاستفادة من المزایا والفرص التيیسو تضرورة التوجه نحو ال/3
  .ها هذا الأمریتیح

لقیام بهذه ل وضرورة استخدام خبراء علم النفس لابد من الاهتمام ببحوث دوافع الشراء/ 4
  . التعرف على هذه الدوافع يالبحوث والاستفادة من تجاربهم وخبراتهم ف

شمل جمیع یمكن أن ت ل نحو أهمیة البحوث والتطویر التيتوجیه نظر منظمات الأعما/ 5
  . التسویقيمتغیرات المزیج 
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Abstract 

The aim of this study was to investigate the behavioral characteristics of the 
consumer and find out the nature, causes and variables of this behavior, as well as 
This study attempts to clarify the importance of studying the internal factors of the 
(perception and motivation and learning) and external factors (social, economic 
and cultural) and see the impact on the marketing opportunities that could be made 
available to the business organizations I have been using the descriptive analytical 

method to do the study . 

It contains study on the four chapters are divided as follows the first chapter 
(marketing and consumer behavior) may this chapter is divided into four sections 
dealing with First research marketing concept and its components and stages of 
development, but Mahbut two tackles steps the marketing process and the modern 
concept of marketing and marketing strategy, in Section The third was the concept 
of consumer behavior and the importance of study and the factors affecting it, and 
ways to modify, the fourth section has dealt with the concepts of satisfaction and 
loyalty among consumers. Chapter II (marketing opportunities and promotional 
mix) was divided into three sections dealing with the first section the concept of 
marketing opportunities and how to identify them and analyzed, and the second 
section dealt with the concept of promotional mix and its impact on marketing 
opportunities, and in the third section has been dealt with the impact of the 
promotional mix and knowledge of the characteristics of behavioral consumer on 
marketing opportunities. The third chapter (the division of the market and 
consumer behavior) have been divided into three sections dealing with the concept 
of the first research division of the market and the requirements of effective 
division, and the second topic addressed strategies for segmenting the market, then 
the third on marketing research and consumer behavior. As for the fourth quarter 
and last (field study) has been divided into four sections dealing with the first 
section About the company under study, and the steps and procedures of the study, 
while the second section dealt with the display and analysis of data have been dealt 
with hypothesis testing, while the fourth section has dealt with the findings and 

recommendations that emerged from the this study . 
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The study has come up with many results. The most important ones are the 
following: 

1- In order to achieve successful marketing opportunities and many competitive 
advantages, it is very crucial for organization to study the changes in the 
consumers’ values and believes as well as the size, structure, level of 
education, and the income of the population. 

2- The technological progress in information contributes to providing many 
opportunities to business organization because it offers new products and 
creates new markets. 

3- The marketing opportunities can be through the excellence in all the 
components of the marketing mix (product, promotion, pricing). 

4- Good knowledge about the consumer’s behavioral characteristics contributes 
to putting forward marketing and promotional strategies through which the 
business organizations can achieve huge competitive advantages. 

5- The successful promotion is the one that based on studying the behavioral 
characteristics of the consumer and hence is distinguished by its ability to 
attract this consumer and increase their motivation. 

6- Marketing segmentation helps the company to know which sector is going to 
serve in a better way and hence achieving success and growth in the market. 

The study has come up with many recommendations. The most important ones 
are the following: 

1- The necessity of taking care of marketing researches, particularly the 
consumers and of promotion researches, and establishing specialized 
administrations in this field inside the business organizations. 

2- The necessity of training the market managers in business organizations in 
order to develop their knowledge about the factors that influence the 
consumer’s behavior and providing them with the most modern techniques 
and the can use in this field. 

3- The necessity for greater orientation to the electronic market and making use 
of the opportunities and the advantages this market offers. 
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4- The necessity of taking care of the researches of purchase motivation. In this 
regard, it is a must that to make use of expert psychologists to benefit from 
their experiences and expertise. 

5- Drawing the attention of business organizations towards the importance of 
the research and development which can comprise all the variables of the 
marketing mix. 
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