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ـــــداءاله

 أهدي هذه الرسالة إلى كافة الباحثين والدارسين في علم
 الدارة عامة ومادة التسويق بوجه خاص عسى أن يجدوا فيها ما

 ينفعهم في مجال العلم ويفيدهم في ضروب المعرفة ، كما
 أهديها من بعد ذلك إلى مختلف العاملين في حقل التسويق علها

 تشفي غليل المعرفة عندهم وتكشف لهم عن أهم جوانب
 التسويق الستراتيجي الذي يعينهم على المستويين النظري

 والتطبيقي ، كما أهديها إلى أقطاب سوداتل ممن يحملون رآية
 التسويق بالشركة لتغدو واحدة من المراجع العلمية والدراسات
 التوثيقية التي تعينهم على كشف القصور وتساعدهم في تقويم

 الخلل وتدفعهم لتقديم الحلول الناجعة التى تعالج عثرات
 التسويق و تكبح زلت الممارسة حتى يتعبد بذلك الطريق

 المقصود ويتحقق الهدف المنشود وتبلغ الشركة ما تصبو إليه من
النجاح.
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الشكر والتقدير

ًا ومنتهىً أن وفقني لختيار هذا الموضوع ثم  الشكر لله بدء
 أعانني على استكماله بهذا النحو ليخرج فى تلك الصورة التى

 عليها الن ، ثم الشكر من بعده تعالى لمن كان لهم فضل
 المساهمة فى هذا الجهد ولو بكلمة طيبة وعلى رأسهم جامعة

 السودان للعلوم والتكنلوجيا التى فتحت أذرع كليتها العليا
 لتستضيف هذه الرسالة منذ أن كانت فكرة ورعتها حتى شبت

 على الطوق ورأت النور ، والشكر موصول لستاذنا البروفسير/
 محمد حسن حافظ الذى أشرف على هذه الرسالة فكان نعم

 المشرف ، سدد فأجاد ، ووجه فأفاد ، ثم أفسح لنا من قلبه وبيته
 من المساحة ما وسعنا ، وغمرنا بكرمه الفياض حتى فاض ، كما

 نشكر سائر الخوة بسوداتل من ساهم منهم فى توفير
 المعلومات ومن شارك بملئ استمارة البيانات ، ثم الشكر فى
ًا للستاذين الجليلين أعضاء اللجنة الموقرة اللذين  الختام مُقدم

ّنهما  سيناقشان هذه الرسالة مع يقينى التام وثقتى المطلقة فى أ
ُيبديان من ُيفضيان من الحسن و  سُيضيفان من الجديد و

الملحظات ما يجعلها تخرج بثوب زاهٍ حسن غشيف .
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المستخلص
 تناول البحث إستراتيجيات التسويق بين المفهوم الغربي
 والسلمي وقد لخص الباحث مشكلته فى أنّ بعض المسوقين

 مازالوا يمارسون التسويق من خلل التصور التقليدي وأنّ
 التسويق فى بعض المنشآت لينهض على إستراتيجية واضحة كما

 أنّ كثيرين من العاملين فى مجال التسويق تنقصهم المعرفة
 بعلم التسويق السلمي وقد هدفت الدراسة إلى تقديم معالجات

 من خلل المقارنة مابين النظامين الغربي والسلمي بالضافة
 إلى إلقاء الضوء على إستراتيجيات التسويق بوجه عام لسيما

 تلك التى تتناول تخطيط النشطة التسويقية واستراتيجيات
ُبنيت فروض البحث على أنّ تطبيق  المزيج التسويقي وقد 

ُيسهم فى تحقيق الهداف  الستراتيجيات التسويقية من شأنه أن 
ًا  وأنّ المخالفات الشرعية فى ممارسة النشاط التسويقي غالب

 ماتقع لعدم معرفة المسوقين بمنهج السلم التسويقي وأنّ
 معرفة الفروق بين النظامين الغربي والسلمي سيقود إلى

 احتواء و معالجة إفرازات التطبيق غير المُنتقى لنظام التسويق
 الغربي وخلصت الدراسة إلى العديد من النتائج تمثل أهمها فى

 أنّ التسويق الغربي فيه من النظريات العلمية المجردة
 ماليتعارض مع السلم بينما يحتوي فى شق آخر من جوانبه على

 أنشطة تخالف السلم بشكل صريح وأنّ السلم ملئ بأنماط
ُيغني عن التعويل على مدارس التسويق  المعاملت التسويقية بما

ًا في ظل التطور  الغربي كما أنّ التسويق التقليدي ما عاد مُجدي
 المتسارع وأنّ الضرورة تقتضي انتهاج أساليب التسويق
 الستراتيجي واستخدام إستراتيجيات التسويق فى كآفة

 النشاطات التسويقية بالضافة إلى اللجوء للتخطيط الستراتيجي
ًل عن النطلق من  وتفعيل كآفة عناصر المزيج التسويقي فض

 بحوث التسويق فى إعداد الخطط والبرامج كما خلصت النتائج
ًا إلى أنّ تجويد خدمة العملء واعتماد سياسات سعرية جاذبة  أيض

 وإعطاء أولوية للترويج في البرامج التسويقي سيؤدى ذلك كله
 إلى تحقيق نجاحات كبيرة ثم خرجت الدراسة بتوصيات بعضها

 عامة وبعضها خاصة وبعضها لبحوث أخرى أما العامة فقد
 تلخصت فى ضرورة إنشاء مركز متخصص فى دراسات التسويق

 السلمي وإدخال مادة التسويق السلمي ضمن المقررات
 الجامعية واعتماد هيئات رقابة شرعية فى كافة الشركات

ُتسند مهام التسويق في سائر  لمراقبة النشاط التسويقي وأن 
 الشركات لمن لهم حظ فى العلم كما يجب أن يتقيد الترويج

 بالقيم أما التوصيات الخاصة فقد كان أبرزها إقامة دورات
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 تدريبية للعاملين بالتسويق تتناول الجانبين السلمي والغربي
 والستعانة ببحوث التسويق فى إعداد الخطط وضخ المزيد من
 الحوافز التشجيعية لرفع مستوى الطلب وزيادة ميزانية الترويج

 مع ربطه بالقيم وتكثيف جرعاته وتكليف بيوت خبرة لجراء
 دراسات تسويقية. أما فيما يتعلق بالبحوث الخرى فقد جاءت

 التوصية بضرورة إجراء بحوث للمقارنة مابين التسويق الغربي و
 السلمي وأخرى عن أثر تطبيق نظام التسويق السلمي على

 المجتمع  بالضافة إلى بحوث عن أبرز المخالفات الشرعية فى
نظام التسويق الغربي .
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Abstract

The research discusses marketing strategies in Western and 
Islamic thought. The research addresses the following 
problems observed in some marketers: adoption of traditional 
out-dated concepts, no clear marketing strategy and/or lack of 
basic knowledge of Islamic marketing principles.

The objectives of the study is to present an insightful 
comparison between Islamic and Western approaches to 
marketing. The study also highlights marketing strategies in 
general with special emphasis on marketing-activities planning 
and marketing mix strategies.

Research hypothesis were: (a) the application of marketing 
strategies helps institutions achieve their set goals and 
objectives, (b) Sharee'ah violation usually results from 
marketers’ ignorance of Islamic marketing principles and (c) 
examining the differences between Western and Islamic 
approaches will help treat the negative outcomes of 
unnecessary application of Western marketing systems.

The research concluded that whereas some scientific 
Western marketing theories are not against Islamic rules, some 
of its marketing activities are in direct violation of Islamic 
Sharee’ah. It also concluded that Islamic rules provide so many 
marketing activities eliminating the need to solely depend on 
Western marketing schools. Moreover, in an ever-changing 
economy, traditional marketing techniques are no longer 
viable. The study highlighted the importance of: (a) adopting 
strategic marketing methods/techniques in all activities, (b) 
strategic marketing activities-planning, (c) active use of all 
marketing mix elements, (d) relying on marketing research on 
setting working plans, (e) improving customer service, (f) 
adopting attractive pricing policies and (g) giving priority to 
promotion in marketing programs.

The study recommends the establishment of Islamic 
marketing research center, the introduction of Islamic 
marketing principles in University courses, the creation of 
Sharee’ah compliant monitoring institutions and the 
importance of qualified personnel in research and development 
(R&D). Special recommendations related to promoting training 
courses in marketing, the introduction of motivating policies to 
increase “demand”, increasing the budget of values-related 
promotion and relying on professional consultancy firms in 
conducting marketing researches.
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The study highlights the need for further research in (a) 
detailed comparisons between Western and Islamic marketing 
schools (b) investigating the impact of applying Islamic 
marketing principles on society and (c) main sharee’ah 
violation in Western marketing systems.
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المقدمة:
ًا على ذلك النشاط الداري المحدود  لم يعُد التسويق قاصر
 بل غدا شأنه شأن أغلب العلوم النسانية الخرى التي تقوم على

ُتبنى على  أصول وتؤسس على نظريات وتنهض على قواعد و
ًا ًا وتطور  أسس وقد خطا علم التسويق خطوات متقدمة توسع

 واستوعب العديد من النظريات التي أثرت قاموسه العلمي كما
 أضيفت إليه الجديد من الفكار التي جددت فيه نبض الحياة

 خاصةً في هذا العصر الذي غدت فيه الحاجة ماسة إلى إتباع
 المنهج العلمي فيما يتعلق بالسياسات التسويقية التي تتم

ًا ومن بعد ذلك يجري تنزيلها إلى أرض  صياغتها واعتمادها نظري
 الواقع وهاهو علم التسويق قد تحول في ثوبه الجديد إلى مدرسة

 علمية لها فلسفتها ومناهجها المعتبرة ولها إستراتيجياتها
ًل عن الممارسة الواسعة التي ظلت  ونظرياتها الخاصة فض

 تستوعب أغلب مستجدات النشاط النساني فى مجال علم
التسويق .

 وتبدو أهمية التسويق بالنظر إلى ما يطلع به من دور مهم فى
 المجتمع من خلل إشباعه للحاجات النسانية المتعددة ، ورفع
 مستوى المعيشة للفراد والجماعات ممن يشكلون قوام تلك

ًا من أهم المؤثرات التي ُد حالي ُيع  المجتمعات ، بل إنَ التسويق 
 تدفع على تطوير المُنتجات وتساعد في تدفقها بشكل واسع

 وتعمل على جريانها في القنوات الخاصة بجمهور المستهلكين ،
ًا فإنَ الهتمام بالتسويق ينبع من كونه يمثل الحلقة التي  وعموم

ُيجسد الصلة التي تقرب مابين  تربط المشروع بالمجتمع  ، و
َنه يتيح فرص النجاح للمشاريع  المنتج والمستهلك وبذلك فإ

 النتاجية المختلفة ويساعد على دفعها واستمرارها وفي الوقت
 نفسه يوفر للمستهلكين فرص الختيار المثل لما يجب أن يقتنوه

 من مُنتجات على ضوء العروض المتعددة وفي ظل المعلومات
 المتاحة والمتوفرة عن السلع والخدمات المختلفة بما يؤدي إلى

تنمية حقيقية في المجتمع تستفيد منها كافة قطاعاته .
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مشكلة البحث :

تكمن مشكلة البحث فى الجوانب التية :
 مازال البعض يمارس التسويق من خلل التصورالتقليدي/1

 ولم يستصحبوا المستجدات العلمية الحديثة التى دخلت فى
0صُلب هذا النشاط 

 العاملون فى مجال التسويق ليس لديهم العلم بمنهج/2
 التسويق السلمي وضوابطه الفقهية ولربما تجدهم

ًا بين النظامين الغربي والسلمي ويعمدون  ليفرقون أحيان
 إلى الخلط بينهما مما يجرهم إلى ارتكاب المحظورات من

حيث ليعلمون . 
 لتطبق الشركة المبحوثة المنهج الستراتيجي فى التسويق/3

 مما يؤدي إلى ضعف النتائج وعدم تحقيق الهداف
0المطلوبة 

 لتوجد هيئة رقابة شرعية بالشركة المبحوثة أو مستشار/4
 شرعي للقيام بالدور الرقابي وتوجيه النشطة التسويقية

0وفق الضوابط السلمية 

أهمية البحث

 تكمن أهمية هذا البحث فى إبراز دور التسويق بصورة عامة
ُبعده الستراتيجي بوجه خاص وأثره فى نجاح المنشأة وزيادة  و
 حجم المبيعات ورفع كفاءة  قدراتها التسويقية ومن ثم تحقيق

 الهداف الموضوعة على ضوء الستراتيجيات المتفق عليها كما
ّنه يقدم المادة العلمية والمنهجية فى مجال التسويق وبخاصة  أ

 الستراتيجيات التسويقية التى يقتضي واقع الحال من كافة
 العاملين فى مجال التسويق معرفتها والوقوف على تفاصيلها
 وطرق استخدامها للستفادة منها فى تخطيط وتنفيذ البرامج
 التسويقية للنشطة المختلفة ، كما يقدم البحث مادة تأصيلية

 لعلم التسويق وفق منهج التصور السلمي حتى يتمكن الجميع
 لسيما القائمين على أمر التسويق فى المجتمعات السلمية من

 اللمام بأبرز ملمح وأصول التسويق السلمي والتعرف على
ًل لكافة ضروب  أوجه الفرق بينه وبين التسويق الغربي وجعله بدي

 النظريات والفكار التى تخالف قواعد السلم أو تتناقض مع
مبادئه من وجوه التسويق الغربي .
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أهداف البحث  

يهدف البحث إلى تحقيق التي :
 تقديم مادة تأصيلية عن بعض جوانب التسويق من خلل/1

 المقارنة مابين النظامين الغربي والسلمي وايضاح جوهر
الخلف بينهما خاصة فيما يتعلق بالقضايا الشرعية .  

 إلقاء الضوء على إستراتيجيات التسويق بوجه عام لسيما/2
 تلك التى تتعلق بتخطيط النشطة التسويقية واستراتيجيات

 المزيج التسويقي المتمثلة في المنتج والسعر والمكان
 ( التوزيع ) والترويج لكى يستهدي بها المسوقون فى وضع

 0الخطط وتنفيذ البرامج التسويقية 
 توفير مادة علمية تغدو بمثابة مرجعية للباحثين والدارسين/3

 فى مجال التسويق تتناول بالبسط والعرض مناهج التسويق
ًا للتحليل  الستراتيجي وفق الدراسة المنهجية المجردة وتبع
ًا ًا لهم في طريق العلم وعون  العلمي الموضوعي لتصبح زاد

فى البحوث والدراسات التسويقية .
 إبراز الجوانب الحسنة فيما ينطوي عليه نظام التسويق/4

ًل من أصول  الغربي والستفادة منها مادامت لتخالف أص
 السلم ولتخرج على أعراف وتقاليد المجتمع المستمدة
ُيصادم أصولنا وعاداتنا  من الدين وكذلك الشارة إلى ما 

السلمية لنبذه وعدم الخذ به .
 تقديم البديل النظري فى مجال التسويق السلمي من/5

 خلل دراسة علمية مجردة مدعومة بمادة تأصيلية موثقة
 تستند على القرآن الكريم والسنة النبوية المطهرة وآراء

 العلماء المعتبرين ممن أجمعت المة على علمهم واتفقت
 على صلحهم وحظيت آراؤهم بالقبول والتسليم من العامة

ُيحال ذلك التنظير من     والخاصة ل ُينقل و عملي تطبيق  إلى
تعج        التى المفتوحة النشاط ميادين إلى الساكنة  الوراق

بالحياة     .  وتنبض بالنشاط وتنضح بالحركة
       

فروض البحث 

       يقوم البحث على عدد من الفروض تتمثل فيما يلي :
 المعرفة واللمام بالستراتيجيات التسويقية والعمل على/1

ًا ومتابعة ًا وتنفيذ  تطبيقها فى النشاط التسويقي تخطيط
0يؤدي إلى نتائج إيجابية 
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 هنالك فروق جوهرية بين أصول التسويق الغربي العلماني/2
وصنوه السلمي . 

 عدم تطبيق المنهج التسويقي السلمي فى الشركة/3
ًا على ربحيتها  0المبحوثة يؤثر سلب

 هنالك علقة ترابطية ذات دللة إحصائية بين تطبيق المنهج/4
 0السلمي وجودة خدمات وأداء الشركة 

 /    هنالك علقة ترابطية ذات دللة إحصائية بين كفاءة5
 التخطيط الستراتيجي التسويقي وزيادة عدد العملء فى

0الشركة 

 منهج البحث  

 للوصول إلى المطلوب وتحقيق أفضل النتائج استخدم
 الباحث المنهج التاريخي والمنهج الوصفي التحليلي والمنهج

 الحصائي بغرض تحليل المشكلة والوقوف على السباب والنتائج
.

مصادر البيانات

تتكون الدراسة من مصدرين أساسين :
المصادر الولية/1

 وهذه تمثلت فى إعداد قائمة الستقصاء والمقابلت
الشخصية من الجهات المختلفة والملحظة . 

المصادر الثانوية/2
 أما هذه فقد تمثلت فى الكتب و المراجع والبحوث

 والنشرات الدورية والمصادر العلمية والمؤلفات التى تتناول
 موضوع البحث بالضافة إلى الصدارات المختلفة والتقارير

الصادرة من الجهات ذات الختصاص .

الدراسات السابقة

 مع كثرة البحث فى الرسائل العلمية والطلع على
ُأفردت لهذا  ماتوافرمنها لم أقف على بحث ولدراسة قد 

ًا وعليه فإنّ هذا البحث ربما يكون الول من  الموضوع تحديد
 نوعه الذى تناول هذا الموضوع من تلك الزاوية ومع ذلك فهناك

 بعض الدراسات التى تناولت إستراتيجيات التسويق لكن
بالمفهوم الغربي المحض منها :

 ) رسالة ماجستير بعنوان إستراتيجيات التسويق فى شركة1(
 التنمية العقارية أعدها/ عادل أرباب أحمد أرباب ، جامعة
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  وقد هدفت إلى جمع المعلومات0م 1998أمدرمان السلمية ، 
 عن سوق صناعة التشييد بالسودان ودراسة واقع السوق

 ومحاولة رسم إستراتيجيات للشركة المبحوثة وتطبيق مناهج
 التخطيط الستراتيجي على واقعها وقد خرجت بنتائج أهمها أنّ

ُيعزى ًا من التناقص فى الحصة السوقية للشركة  ًا كبير  جزء
 للتناقص فى ميزانية الدولة وأنّ متغيرات البيئة الخارجية وخاصة
ًا على إستراتيجيات المنظمة ًا مباشر  المتغيرالقتصادي يؤثر تأثير
 كما أنّ إستراتيجيات التسويق فى شركات المقاولت تشبه إلى
 حد كبير تسويق الخدمات لكونه تسويق مُنتج ملموس لكنه غير

 موجود لحظة التعاقد وأنّ إستراتيجية التسعير فى الشركة تعتمد
ًا نسبة مئوية تتراوح بين  ّنه15/40على سعر التكلفة زائد  % إل أ

  وكان من أبرز0لتوجد إستراتيجية ترويج واضحة بالشركة 
 التوصيات التي خرجت بها الدراسة أن تتوسع الشركة بافتتاح

 فروع لها بالوليات وأن تدرس الشركة إمكانية التوسع فى
 الستثمار بالدخول فى مجال الطرق والكباري بالضافة إلى
 طرق أسواق جديدة بايجاد تمويل لتنفيذ بعض المشروعات

 الصحية والخدمية والتعليمية علوة إلى دراسة قصر دورة حياة
 شركات المقاولت العاملة فى سوق المقاولت السوداني ووضع

0إستراتيجية عامة للشركة تنطلق منها إستراتيجية التسويق 

 ) رسالة دكتوراة بعنوان أثر الستراتيجيات التسويقية على2(
 الداء ، بالتطبيق على شركة الخطوط الجوية السودانية ، أعدها

  وقد0م 2006عبدالرازق أحمد محمد أحمد ، جامعة السودان ، 
 هدفت الدراسة إلى التأكيد على أنّ أهم وظائف الدارة تتمثل
 في التخطيط الستراتيجي والسياسات التسويقية ودراسة أثر

 السياسات التسويقية على أداء الشركة فى النواحي التسويقية
 والتمويلية بالضافة إلى دراسة تأثير السياسات التسويقية على
 التخطيط الستراتيجي إل أنّ الدراسة لم تتوسع فى السياسات

ًا من ًا محدود  والستراتيجيات التسويقية حيث تناولت عدد
 الستراتيجيات بالتركيز على دورة حياة المُنتج وخرجت بنتائج من

 أبرزها أنّ الشركة المبحوثة لتوجد لديها خطط إستراتيجية
 طويلة الجل وأنّ سياساتها التسعيرية تعتمد على أسعار

 المنافسين كما أنّ موظفي التسويق والمبيعات فيها يفتقرون
 إلى التدريب الخارجي و لتوجد بالشركة دراسات للتنبؤ

 بالمبيعات وقد أوصت الدراسة بتحفيز العاملين من ذوي الداء
 المميز فى إدارتي التسويق والمبيعات ودراسة أنشطة

 وسياسات المنافسين التسويقية لمعرفة نصيبهم في الحصة
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 السوقية ووضع الخُطط والسياسات اللزمة لمنافستهم مع إتباع
 سياسات تسعيرية مرنة بالضافة إلى الهتمام بوسائل تنشيط

0المبيعات وتوسيع منافذ البيع بالمحطات الخارجية 
 
 ) رسالة دكتوراة بعنوان الستراتيجيات التسويقية لشركات3(

 التصال بالتطبيق على سوداتل ، أعدها هاشم البدرى ، جامعة
  وقد هدفت الدراسة إلى توضيح مدى أهمية0م 2006النيلين ، 

 الستراتيجيات والسياسات التسويقية على رضا المشترك وإبراز
 دور التسويق في وضع الخطط والسياسات التي تساهم في

 رضاالمشتركين وقد توصلت الدراسة إلى نتائج من أبرزها عدم
 كفاءة وفعالية السياسات التسويقية التي انتهجتها سوداتل وعدم

 وجود رؤية إستراتيجية تسويقية واضحة بالشركة وعدم وجود
 خطط تسويقية بعيدة المدى وعدم تناسب أغلب السياسات

 التسويقية المطروحة من قبل سوداتل مع الشرائح المختلفة
 وضعف التأهيل والتدريب للعاملين في مجال التخطيط

ًا بين الدارات  الستراتيجي والتسويق مع ضعف التنسيق أيض
ُيضاف إلى ذلك عدم وجود أنظمة مرنة  ذات العلقة بالمشترك 

ًل عن عدم إهتمام الدارة بتنفيذ توصيات ونتائج  للتعرفة فض
  وقد تمثلت0الدراسات التي تقوم بإعدادها الجهات المختصة 

 أهم التوصيات في أنّ على الدارة العليا تحديد الهداف
 التسويقية الستراتيجية بوضوح وتنزيلها إلى المستويات الدنى

 فى شكل خطط قصيرة الجل  كما يجب عند وضع الخطط
 التفصيلية مراعاة الواقع الراهن والوضاع المستقبلية المتوقعة
 للسوق بشكل عام والزبائن على وجه الخصوص وإيلء الزبائن

ًا أكبر والعمل على إرضائهم بكل السبل  الحاليين للشركة إهتمام
 بالضافة إلى الرصد العلمي والتنبؤ السليم بحجم الطلب المتوقع

 0لكل الخدمات التي تقدمها الشركة 
 ) رسالة دكتوراة بعنوان أثر تطبيق المفهوم الحديث للتسويق4(

 على جودة وتطور منتجات اللبان ، بالتطبيق على شركة بريمير
 للمواد الغذائية ، أعدتها ناهد محمد توفيق ، معهد بحوث

  وقد هدفت إلى دراسة أثر0م 2010ودراسات العالم السلمي 
 تطبيق المفهوم الحديث للتسويق على جودة وتطور منتجات

 اللبان وكان من أبرز النتائج لهذه الدراسة أنّ معظم المنتجين
 يعتمدون فى تسويق منتجاتهم على الوسطاء أو عن طريق

ًا ًا مادي  التسليم المباشر للمستهلك ولذلك ليشكل الترحيل عبئ
 % من المنتجين يقومون بتحديد7303على المنتجين وأنّ نسبة 

ًا عن ًا لقانون العرض والطلب بعيد  أسعار اللبان الطازجة وفق
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 حسابات التكلفة لكونها سريعة التلف كما أنّ معظم المنتجين
 فى المزارع ليقومون بالترويج لمنتجاتهم لنّ منتجاتهم اكتسبت
ّنها تحظى بطلب عالي كما  شهرة وحازت على ولء المستهلك وأ

 دللت النتائج على أنّ المنتجين يهتمون بآراء المستهلكين حيث أنّ
 % منهم يقومون باستطلع المستهلكين وأنّ نسبة7607نسبة 
 % تستفيد من تلك الستطلعات وأنّ معظم المنتجين6607

 يهتمون بالجودة بهدف المحافظة على المستهلك وقد أوصت
 الدراسة بتبني مفاهيم التسويق الحديث فى مصانع اللبان من

 خلل تطبيق بحوث التسويق والهتمام بالمستهلك وتحديد
ُتعنى بتسويق  احتياجاته ورغباته وإجراء المزيد من البحوث التى 

 اللبان وإدراج المناهج التى تتعلق بعلوم التسويق فى الكليات
 العلمية ذات الصلة بتسويق اللبان وزيادة كفاءة الساليب

 الترويجية للمصانع للتعريف بالقيمة الغذائية والنواع المختلفة
 لللبان والهتمام بتدريب ورفع كفاءة رجال البيع وتقليل تكلفة

 إنتاج اللبان من خلل فك احتكار وبيع العلئق المركزة من قبل
 الوسطاء وإنشاء مراكز بيع مباشرة للمنتجين وسن قوانين

 لجودة النتاج وخلق الوعي التسويقي لدى المنتجين عن طريق
 الورش والندوات بالضافة إلى إنشاء قاعدة بيانات حتى يتسنى

 0إجراء البحوث على أساس علمي 
   

هيكل البحث

 يتكون البحث من مقدمة وثلثة فصول وخاتمة حيث تشمل
 مقدمة البحث مشكلة البحث وأهميته وأهدافه وفروضه ثم

ًل عن الدراسات السابقة  مجالته ومنهجه ومصادر البيانات فض
 أما الفصل الول فقد تضمن أدبيات الدراسة واشتمل على أربعة

 مباحث الول منها جاء تحت عنوان التسويق المفاهيم
 والستراتيجيات وقد تناول ماهية وأهمية التسويق الستراتيجي

 وأهدافه ومراحل تطوره بالضافة إلى الستراتيجيات التسويقية
 أما المبحث الثاني فقد جاء بعنوان التخطيط الستراتيجي

 للنشاط التسويقي وتناول ماهية ومزايا التخطيط الستراتيجي
 التسويقي لنشطة العملء وأهمية بحوث التسويق ودورها فى

 التخطيط الستراتيجي أما المبحث الثالث فقد جاء بعنوان
ًل من  إستراتيجيات التسويق فى المفهوم الغربي وتناول ك

 إستراتيجيات المنتج والسعر والمكان والترويج أما المبحث الرابع
 إستراتيجيات التسويق مدخل إسلمي وقد تناولفقد جاء بعنوان 

ًل من إستراتيجيات المنتج والسعر والتوزيع والترويج فى ُك ًا   أيض
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 النظام السلمي أما الفصل الثاني فقد تناول دراسة الحالة
 للشركة السودانية للتصالت المحدودة (سوداتل) وفيه تم تناول

 نشأة الشركة وعقد التأسيس بالضافة إلى الجوانب الدارية
 والتنظيمية والتكنلوجيا المستخدمة واستراتيجيات التسويق

ًا الخطط المستقبلية أما الفصل الثالث والخير فقد خُصص  وأخير
 للدراسة الميدانية وفيه تم دراسة وتحليل البيانات بهدف الوصول

 إلى النتائج المنشودة ومن ثم الخروج بتوصيات محددة بغية
معالجة المشكلة موضوع الدراسة . 
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