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 الإىداء  
الي الذي يقف كالطود الشاسع ولا ييتز الي اشار اليو بالبنان وافتخر بو بين الانام    

................. والدي العزيز    

الي غرة عيني وبيجة قـلبي والي قـلبي والي  التي ارتوي من معين حنانيا الصافي الذي ينضب    

وىي التي حملتني وىناً على وىن وىي ملاذي عندما تحدثني قساوة الحياة    

....... والداتي العطوفة    

والي ينابيع العطاء المتدفق الذين علمونا عناقيد الكلام    

..... الي الاسرة الكريمة    

ملاذ وملجئ وتذوقت    اوالي من عرفت كيف اجدىم وعلمني ان لا اضيعيم اصدقـائي الي من كانو  

 معيم اجمل اللحظات  

....... زملائي وزميلاتي    

الي من مد يد العون لي .  

 

 

 الباحثة
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 الشكر والعرفـان  
الشكر اولا واخيرا لله سبحانو وتعالى الذي وفقني في اجتياز ىذه المرحلة بسلام ، والشكر موصول الي  

كل من ساندني وقدم لي يد العون    

واخص بالشكر والعرفـان الي كل من اشعل شمعة في دروب علمي ووقف على منابر واعطى من  

حصيلة فكره لينر دربنا  

 حمد حاج/ روبروفيسالي الاساتذة الكرام بكلية الدراسات الزراعية واخص بالشكر الجزيل الي    

مني كل التقدير  شرافو على ىذا البحث فجزاه الله عني كل خير ولو  إالذي تفضل ب عبدالعزيز

والاحترام  .  
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  ستخلص  مال
َ يرورغ تمذساخ ّاهكاًياخ ُائلح ُّْ  يؼرثش المطاع الثسراًي رّ اُويح الرظاديح كثشي ػلوا تاً

 هٌرششفي خويغ ّلاياخ السْداى ّيؼروذ الاًراج الثسراًي في السْداى كليا ػلي المطاع الخاص .

 الف055ب  ّذمذس الوساحح الوضسّػح تالخضش في السْداىشول الاًراج الثسراًي الخضش يّ

شول ػذج اًْاع هي الخضش ّالفاكِح ذرثايي الظشّف الوٌاخيح في السْداى تداًة ذثايي يفذاى ّ

الرشتاخ ّذْفش الوظادس الوائيح هوا ساػذ ػلي صساػح اطٌاف هرؼذدج هي الفاكِح ّلذ تلغد 

ْ في خويغ اًحاء السْداى 055الوساحح الوضسّػح تالفاكِح في السْداى  الف فذاى ّذضسع الواًد

اخشيد ُزٍ الذساسح في ّلايح  ػلي ضفاف الاًِاس ّالاّديح في الاساضي  الطويح  ّالخفيفح

ّ هؼشفح الخظائض الالرظاديح ّالاخرواػيح   لرداس الخشطْم ّرلك لذساسح ذسْيك الواًدْ 

ْ ّاػروذخ  َ ذداس الواًد الواًدْ ّذحذيذ الركاليف ّالمٌْاخ الرسْيميح ّهؼشفح الوشاكل الري ذْاخ

(ذاخش تإذثاع اسلْب الؼيٌح 05ُزٍ الذساسح ػلي الثياًاخ الاّليح ّرلك ترمذين اسرثياًاخ لؼذد)

ي الْطفي الؼشْائيح الثسيطح ّذن ذحليل الثياًاخ ّطفيا تإسرخذام هٌِح الرحليل الاحظائ

(ّهي اكثش 0..3)ّذْطلد الذساسح ػلي الٌرائح الاذيح :اػلي ذكلفح ذوثل في ذكلفح الرشحيل 

َ الرداس هشكلح الرشحيل ّػلي ضْء رلك ذْطي الثاحثح تالاذي ذطْيش  الوشاكل الري ذْاخ

  ّذحسيي طشق الحظاد ّذمليل الْسطاء ّرلك تإًشاء هشاكض للرْصيغ.
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Abstract 

The horticultural  sector is   conasider to be of great economic 
importance.it is known that it has great potential and its spread 
throughout the states of the sudan the horticultural  production in sudan 
is entirely depended on the private sector and includes the green 
horticutural  production the cultivated are a in sudan is estimated at 500 
thousand feddans ,and includes several types of vegetables and fruits. 

Sudan ,in addition  to the variation of soil and the availability of water 
resources ,wich helps to cultivate multiple varieties of  fruit  .the 
cultivated area in sudan has reached 300,000feddan. 

mango are grown throughout the sudan in sandy and sandy land on the 
banks of the rivers and the valleys  this study was conducted in the 
state of khartoum  to study the marketing of mango and aimed to know 
social and economic characteristic of mango traders and determine the 
marketing cost and also follow the marketing channels and now the 
problems facing the marketing of almango the study relied on the 
preliminary data by submitting the questionnaire to the number of30 
these data were analysed   descriptively using  the statistical and 
descriptively analysis methodology i found some result like the highest 
cost is these cost facing traders28%is the problem of relocation .in light 
pervious result the researcher came out with several recommendation of 
which are developing and improving harvesting methods and reducing 
intermediediariaries by establishing distribution centers. 
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للاو االفصل    

 المقدمة

  :تمييد ( 0ــ 0) 

عتبر القطاع البستاني ذو اىمية اقتصادية كبري عمما بانو يتمتع بقدرات وامكانيات ىائمة وىوي  

منتشرة في جميع ولايات السودان ويعتمد الانتاج البستاني في السودان كميا عمي القطاع الخاص 

التقانات وىذا  التقميدي ذو المدخلات المحدودة ووالذي يتميز بالحيازات الصغيرة ونمط الانتاج 

دعم البنيات  مب وجود دور فعال لمقطاع العام فييودي الي ضعف الانتاج نوعا وكما مما يتط

تشمل الانتاج البستاني الخضر وتقدر المساحة المزروعو  الانتاج البستاني في السودان الاساسية

(الف طن وتشمل عدة انواع 3383ة تقدر)نتاجيإ(الف فدان ب500بالخضر في السودان )

التمور ’ المانجو ’الموز واصناف من الخضر الفاكية وتشمل محاصيل الفاكية الرئيسية 

الفراولة ’والقشطة ’الرمان ’الباباي’الجوافة وبعض المحاصيل الواعدة كالاناناس ’,الحمضيات 

(الف طن وتقدر المساحة 2500نتاجية تقدر)بإو  (350بالفاكية ) ةوتقدر المساحة المزروع’

انتاج الفاكية في السودانو (الف فدان29نحو) المزروعة بالتوابل والنباتات الطبية والعطرية  

 المناخية في السودان بجانب تباين التربات وتوفر المصادر المائية مما فيو  تتباين الظروف

عة بالفاكية في السودان ساعد عمي زراعة اصناف متعددة من الفاكية وقد بمغت المساحة المزرو 
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الفاكية (مميون طن وقد قفزت مساحة 1.2(الف فدان وقدر انتاجيا الكمي بحوالي )300حوالي )

.2015(الف طن عام 3600(الف طن وقدر انتاجيا بحوالي )614كثر من)لأ  

(م2003 ,نادارة البستانيتقارير  ) 

في عيد المورد كتشنر وقد  رين شتم ادخال المانجو اول مرة في السودان في نياية القرن الع

 (.1954-1936سودان وفي الفترة م)اطمق عمييا اسم كتشنر وىو الصنف البمدي السائد بال

تم ادخال عدد من الاصناف المصرية الجيدة وبعد ذلك بدا انتشار المانجو في السودان واول 
(سلالة.34حوالي )(وتضم 1964صول الوراثية انشا بطريقة عممية بمدينة شندي عام)للأ مجمع  

 (   (2005,ادارة البساتينتقارير 

الخفيفة عمي ضفاف الانيار  و في جميع انحاء السودان في الاراضي الطمية تزرع المانجو 
والاودية واىم مناطق لزراعتيا تتركز عمي ضفاف النيل الازرق ونير النيل ومنطقة ابو جبيية 

 كما تنتشر اشجار المانجو في شكل غابات بجنوب كردفان وجنوب وغرب دارفور ومناطق كسلا
طبيعية في معظم الولايات الجنوبية وتبمغ المساحة المزروعة بالمانجو في السودان حوالي 

طن. (8طن في العام بمتوسط انتاجية ) (62.330فدان ويصل انتاجيا الي ) (65.426)  

.(الادارة العامة لنقل التقانة الارشاديةتقارير   

 , ممقوبة زبدة ,قمب التور, , دبشة شندي , , ابوسمكة المانجو السودانية من اىم اصناف 

بمدية. , مبروكة  

ة(الصادرات البستانية السوداني ) %(من 95تعتبر المانجو اىم صادر بستاني اذ يشكل حوالي )

مميون دولار  1.6من  صادرات الخضر والفاكية ويصل عائد صادراتيا في المتوسط الي اكثر

%من كمية الصادر الي المممكة العربية السعودية.75يتم تصدير  
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الاسواق المركزية تتصف ىذه الاسواق بصفة في يتم تسويق المانجو في  العاصمة الخرطوم 

 عامة بتوافر البنيات الاساسية وفيو يتم تجميع المانجو من جميع ولايات السودان المختمفة 

ون وتجار التجزئة وفقا لبطاقات معينة .ومن ثم ويتعامل  فيو المنتجون وتجار الجممة والمتعيد

.يتم توزيع المانجو عمي جميع انحاء العاصمة   

 :  مشكمة البحث( 8ـ 0)

لممزارعين  بالرغم من اىمية محصول المانجو لكثير من سكان الخرطوم كونو مصدر دخل رئيسي

ل التي تواجو تسويق الا ان ىناك العديد من المشاك البستانية وايضا لو اىمية في الصادرات

 المانجو في المنطقة منيا:

تعدد القنوات التسويقية وكثرة الوسطاء تودي الي ارتفاع سعر السمعة لدي المستيمك نتيجة 

التسويق عدم  وارتفاع نسبة الفاقد في كل مرحمة من مراحللزيادة تكاليف ىوامش التسويق 

ة الجيدة وعدم معرفة اىمية المعمومات توفر الخدمات التسويقية عدم توفر الخدمات التسويقي

 السوقية وعدم وجود الية ضبط جودة المنتجات.

 اىمية البحث :(  7ـ 0) 

في المنطقة تي اىمية البحث من الدور الذي يمعبو المانجو من الناحية الاقتصادية والاجتماعية أت

الغذائية لمسكان تمثل مصدر دخل اساسي لمالكي الشجر وبالتالي تعمل عمي سد الاحتياجات 

 وجمب النقد الاجنبي عند تصديرىا.
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اىداف البحث:(  4ـ 0)   

 اليدف الرئيسي ىو دراسة تسويق المانجو في ولاية الخرطوم وتشمل الاتي:

 دراسة الخصائص الاقتصادية والاجتماعية لتجار المانجو في ولاية الخرطوم 

 تحديد التكاليف التسويقية لممانجو

 مش التسويقية لممانجواليواربح حساب ال

 القنوات التسويقية لممانجو في ولاية الخرطوم.وصف 

 معرفة المشاكل التي تواجو تسويق المانجو في ولاية الخرطوم.

 فروض البحث:( 5ـ 0)

 ىنالك تجانس  في مجتمع التجار. 

 التكاليف التسويقية لممانجو مرتفعة. 

 القنوات التسويقية لممانجو طويمة 

 حث :( ىيكل الب6.0)

 ىيكل البحث. اىداف البحث, المقدمة ويشمل اىمية البحث ,مشكمة البحث,:لفصل الاولا

 يشمل الاطار النظري وادبيات البحث. الثاني:فصل ال

 منيجية البحث. الثالث: فصلال

 المناقشة. عرض التحميل و: لرابعالفصل ا

 التوصيات. الخلاصة و الخامس: فصل ال
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الثاني    فصل  ال    

لنظريطار االإ  

 

:مقدمة عن التسويق(  0ـ  8)  

والاجتماعية ’ ىميتو الاقتصاديةن اىم مجالات التسويق المعاصرة لأيعتبر التسويق الزراعي م

سسات المؤ  اطرافا عديدة منيامن المعروف ان موضوع التسويق الزراعي يشمل ’والسياسية 

(. 2005, التسويقية والتصنيفية والمستيمكون.)عبيدات  

ثرة والفعالة في عممية التنمية الزراعية لموصول الي ؤ الكفو من اىم العوامل المويق يعد التس

م(2005عبيدات ,والاقميمي.) مستويات مرضية ومحققة للأمن الغذائي عمي المستويين القطري   

 اذ لو اىمية بالغة لكل من المنتج’ويعتبر التسويق الزراعي جزءا رئيسيا من الاقتصاد الزراعي 

ىذه المعرفة لممنتج  ,ومعرفتو بدقة ومن ثم عكس’يمك لذلك من الاىمية بمكان دراستو والمست

 والمستيمك والعاممين في العممية التسويقية.

(.2000’)عابدة  

تعريف التسويق الزراعي:(  0ـ 0ـ 8)   

 لعمم التسويق الزراعي تعاريف متعددة منيا:
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 ة بنقل ممكية السمعة الزراعية ىو مجموعة من العموم والقوانين والنظريات المتصم

 (.2000,ن المنتج الي المستيمك.)عابدةوالخدمات المرتبطة بيا م

 بيا رتبطة لمىو ذلك النظام المرن اليادف الي تسييل تدفق السمع الزراعية والخدمات ا

وضاع والنوعيات المناسبة من كافة اطراف انتاجيا الي اماكن استيلاكيا بالأمن اماكن 

 (م.2005,زراعية.)عبيداتالعممية ال

اىمية التسويق الزراعي:(  8ـ   0ـ  8)  

يعتبر التسويق الزراعي ميما لكل من الفرد والمجتمع فبالنسبة لمفرد تتضح اىميتو اذا تصورناىا 

طوائف المتصمة بتسويق المنتجات الزراعية والتي يمكن حصرىا في ثلاثة طوائف رئيسية وىم 

كي المنتجات الزراعية والوسطاء.ومستيمالمنتجون الزراعيون   

 وتتمخص اىمية التسويق الزراعي في الاتي:

 .موسمية الانتاج الزراعي 
 .بعض المنتجات الزراعية سريعة التمف 
 .عدم استمرارية الانتاج الزراعي 
 .صعوبة تحديد تكمفة الانتاج 
 .تميز المنتجات الزراعية بالكميات المختمفة من الانتاج 
  تكمفة الانتاج.صعوبة التحكم في 

التسويق من منظور المنشاة الاقتصادية:(  7ـ  0ـ 8)  

ييدف التسويق من منظور المنشاة الاقتصادية الي بيع منتجات المنشاة لتحقيق المنافع الثلاثة 

لمتسويق ويصبح التسويق نشاطا معقد يتضمن تجييز المنتج وتعبئتو وتخزينو وترويجو عبر 
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تعريف التسويق من منظور المنشاة الاقتصادية انو المفيوم للادارة قنوات التوزيع وليذا يمكن 

رات عبر ييدف الي الحفاظ عمي قدرة المنشاة الاقتصادية عمي ترويج منتجاتيا في ظل المتغي

( م2008,الزمن .)جابر وسميمان  

مشاكل التسويق الزراعي :(  4ـ  0ـ 8)   

البمدان النامية وتحتاج الي دراسة وتحميل ىي  من اىم المشكلات التسويقية الزراعية التي تواجو

: ب  المشاكل المتعمقة  

دراسة الطرق التسويقية الصحيحة التي يمكن اتباعيا لمحصول عمي سعر جيد لممنتجات 

 الزراعية.

 دراسة الخطوات اللازم اتباعيا لتقميل التكاليف التسويقية الي اقل حد ممكن.

 ائية والاسعار.دراسة رغبات المستيمك لممواد الغذ

 عدم توفر المعمومات بالنسبة لممنتجين عن الاسعار المحمية والعالمية.

الاختلاف الكبير في اسعار المنتجات الزراعية بين مختمف ولايات السودان اضافة الي 

 (م2000’الاختلاف الكبير بين نفس المحصول.)عابدة

اىداف التسويق الزراعي :(  5ـ 0ـ  8)  

الزراعية من المنتج الي المستيمك النيائي بواسطة القائمين بعممية التسويق ىو ان توصيل السمع 

ىداف فرعية ييدف أاي ان ىذا اليدف مرتبط ضمنيا ب’ اليدف الرئيسي لمتسويق الزراعي

وىي: التسويق الزراعي لموصول الييا  
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 .الزيادة في ارباح المنتج 
 عية.زيادة الاستيلاك بصورة مستمرة من المنتجات الزرا 
 (. م.2000’عابدةتوصيل السمعة من المنتج الي المستيمك بكفاءة عالية) 

المنافع الاقتصادية لمتسويق:(  6 ـ 0ـ 8)   

يخمق النشاط التسويقي مجموعة من المنافع لمسمع الزراعية والتي تعود بفائدة بكل من المنتج 

 والمستيمك وتتمخص في:

عمي الفاصل الزمني بين وقت الانتاج ووقت المنفعة الزمانية :يتم بواسطتيا التغمب 

 الاستيلاك.

 يتم بواسطتيا التغمب عمي الفاصل المكاني بين المنتج والمستيمك. المنفعة المكانية:

تولد بشكل اساسي وظيفتي البيع والشراء حيث يتم بواسطتيا التغمب عمي  : المنفعة الحيازية

 م(2006, ممكية المنتج .)الزعبيالفاصل القائم بين البائع والمشتري بالنسبة ل

القنوات التسويقية:(  7 ـ 0ـ 8)    

القناة التسويقية عبارة عن الطريق او السبيل الذي تسمكو السمعة وىي في طريقيا من المنتج حتي 

سمعة عدد من الوسطاء يقومون  يويوجد في القناة التسويقية لأ ,وصوليا الي المستيمك النيائي

ء قطعيا ىذا المسار من المنتج الي المستيمك النيائي.بتداول السمعة اثنا  
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الوسطاء:(  8 ـ0ـ 8)  

او ىيئات متخصصون في اداء مختمف الوظائف التسويقية اثناء انتقال السمع من  ىم اشخاص

فراد او كشركاء او قد نجدىم عمي ىيئة جمعيات أالي المستيمك اذ نجدىم يعممون ك المنتج

لوسطاء باختلاف الاسواق التي يتعاممون فييا.تعاونية وتختمف اشكال ا  

انواع الوسطاء ومياميم التسويقية:( 0ـ 8ـ 0ـ 8)  

 توجد ثلاثة انواع رئيسية من التجار في السوق القومي:

 :تاجر محمي    

 بالقرب من مراكز الانتاج وىو يتعامل ىذا النوع من الوسطاء في الاسواق المحمية الموجودة

من مناطق انتاجيا بيدف تركيزىا في الاسواق المحمية وبالتالي مع الزراعية يعمل عمي تجميع الس

بواسطة تاجر الجممة بعد ان يكسب السمع بعض الخدمات . نقميا الي اسواق الجممة  

   :تاجر الجممة 

من التجار في اسواق الجممة ويقوم بشراء كميات كبيرة من السمعة لحسابو يتعامل ىذا النوع 

التي قد تنتج. رويتحمل المخاط  

 :تاجر التجزئة 

ىذا النوع من التجار يتعامل في اسواق التجزئة وىم يمثمون اعدادا كبيرة بالقياس لغيرىم من 

م. (2001’لاء يتواجدون بالقرب من المستيمك النيائي.)عابدةؤ التجار ى  
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السوق من وجية النظر الاقتصادية:( 9ـ 0ـ 8)  

والمكونة لمسعر والكمية  رين والبائعين)قوى العرص والطمب(القوى المتفاعمة بين المشت تعريفو:

 المباعة.

انواع الاسواق:( 01ـ 0ـ8)  

 :وىي تمك الاسواق التي تكون قريبة من مراكز الانتاج وتتصف بكثرة  الاسواق المحمية

 وصغرىا في الحجم. في العدد

 :يع السمع الزراعية تنبع اىمية ىذا النوع في كونيا تمثل مراكز لتجم الاسواق المركزية

سواق المحمية تكون صغيرة العدد وكبيرة الحجم ة من الاسواق المحمية بالقياس للأالقادم

 وتجري عمي السمع المتواجدة بيا عمميات تجييز وتخزين والتوزيع حسب نوع السمعة.

 اسواق الجممة :الوظيفة الرئيسية لمثل ىذه الاسواق اجراء بعض العمميات التصنيفية 

 ويتم ايضا فييا تقسيم السمع الي كميات صغيرة لكي ’ية عمي السمع الاول

  اسواق التجزئة: وىي تعد الحمقة الاخيرة من سمسمة الاسواق التي تمر بيا المحاصيل

 الزراعية من اماكن انتاجيا وحتي امتلاكيا من قبل المستيمكين.

 اصيل المحمية وجعميا اسواق التصدير: الوظيفة الرئيسية ليذه الاسواق ىي تحسين المح

 في صورة صالحة لمتصدير .

  اسواق مختمفة :وىي تمك الاسواق التي قد تكون اسواق لمجممة وفي نفس الوقت تكون

اسواق تصديرية او قد تكون اسواق الجممة وفي نفس الوقت يتعامل فييا كسوق تجزئة 

 (.م2000’)عابدة امام
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وظائف التسويق:( 00ـ0ـ 8)  

رئيسية لمتسويق وىي: ىنالك ثلاثة وظائف  

 وظيفة البيع. و  وظيفة متعمقة بعممية التبادل وىذه تضم وظيفة الشراء 

 وظيفة التخزين. وىذه تضم وظيفة النقل و ,وظائف متعمقة بعممية التوزيع المادي 

  تحمل , التصنيع ,والتغميف ئة لتعب ا,وظائف تسييمية وىذه تضم التدرج والمماثمة

 وق.معمومات الس, المخاطر

اليوامش التسويقية:( 08ـ0ـ 8)  

ىي عبارة عن الفرق بين سعر الشراء المدفوع وسعر البيع لموحدة من فرع معين في بداية  تعريفو:

(م.2000,ونياية مستوي سوقي معين بواسطة منشاة او وكالة تسويقية معينة.)عابدة  

 مكونات اليوامش التسويقية: 

ة لمسمع الزراعية بالعناصر التالية:يمكن اجمالي مكونات اليوامش التسويقي  

 .اجور العاممين والتي ترتفع باستمرار مع ارتفاع مستوي المعيشة 

  نشطة التسويقية.المرافق التسويقية التي تقوم بالأتكاليف 

  والشراء. عملات وسطاء البيع 

 .تكاليف الدعاية والاعلان 

 .الضرائب المختمفة 

 (م.2006,ارباح الوسطاء.)الزعبي 
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 اليوامش التسويقية: انواع 

:ــ التسويقية وىيتوجد انواع مختمفة من اليوامش   

 وىو الفرق بين سعر البيع لمستوي تسويقي معين. اليامش المطمق: 

وىو يساوي اليامش المطمق لمستوي تسويقي معين  : البيعي اليامش النسبي المئوي  

 البيع ومضروبا في مئة. مقسوما عمي سعر

وىو يساوي اليامش المطمق لمستوي تسويقي معين  ي الشرائي:اليامش النسبي المئو  

 مقسوما عمي سعر شراء ومضروبا في مئة.

من  وىو عبارة عن حاصل جمع كل اليوامش التسويقية المطمقة لعدد الامتداد السعري: 

الوسطاء المتتاليين والذين تمر السمعة بيم من وجودىا بيد المنتج حتي وصوليا الي يد 

 (م.2000’عابدةالمستيمك.)

 ثر عمي اليوامش التسويقية:ؤ العوامل التي ت 

 توثر عمي اليوامش التسويقية مجموعة من العوامل وىي:

 .طبيعة المحصول 
 .ظروف الطمب والعرض 
 .المسمك التسويقي 
 .جيود البيع 
 (2006,والانشطة التسويقية.)الزعبي سوق الخدمات  
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قوانين التسويق الزراعي:( 07ـ0ـ8)  

كما , المستيمك يق القوانين والانظمة عمي جميع القطاعات ابتداء من المزارع والتاجر ويتم تطب
تعامل ىذه القوانين عمي تحديد الاسعار وتامين حقوق كافة الاطراف ولو بشكل تدريجي ومن 

 ىذه القوانين:

قوانين السيطرة او منع حالات الاحتكارات. -أ  

ستيمك.قوانين حماية وتعزيز سلامة وصحة الم-ب  

 السعر:
(م2001,قابل الحصول عمييا.)عابدةىو القيمة التي يدفعيا المستيمك لبائع السمعة او الخدمة م  

تسويق المانجو(   8ـ  8)   

مقدمة: ( 0ـ  8 ـ8 )  

المناطق الاستوائية. كوايضا بعائمة الكاشو وىي افضل فواتعرف المانجو   

 فوائد واستعمالات المانجو:

 ذية ومرغوبة وفي متناول الجميع لوفرتيا ومعقولية اسعارىا.الثمار الطازجة مغ 

 ر ومركزات ومربات.ئتستعمل كعصا 

 الثمار الخضراء تستعمل كمخملات. 

 تستخدم ابخرة الاوراق المحروقة لعلاج التياب الحمق  

 .يستعمل مسحوق البذرة كعلاج لطرد الديدان وامراض البطن 
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 تستعمل اوراق المانجو كعمف لمحيوانات. 

 تستعمل الاوراق والمحاء كمادة دابغة. 

  الاستفادة من اخشابيا لعمل الاثاث. 

ادارة البساتينالمصدر :  

لممانجو:الاىمية الاقتصادية  ( 8ـ 8ـ  8   ) 

المانجو يمثل صادر السودان البستاني الاول في السودان ويحتل محصول المانجو  حوالي 

انتاج الفاكية وتتميز المانجو  ا حوالي ثمث(من مساحة الفاكية الكمية ويبمغ انتاجي25)%

نتاجيا في كل ولايات السودان كما تتميز بطول الموسم انتاجيا.إب  

%(من صادرات الخضر والفاكية ويصل 95تعتبر المانجو اىم صادر بستاني اذ يشكل حوالي )

 %(من كمية75(مميون دولار يتم تصدير)1.6عائد صادراتيا في المتوسط الي اكثر من )

 الصادر الي المممكة العربية السعودية.

(.2005,ادارة البساتينتقارير  ) 

 (2-3)الاصناف:

سيم الاصناف المزروعة في السودان من حيث صفاتيا الفيزيائية والكيميائية واوضحت قتم ت

مقوبا بيا مواد صمبة ذائبة عالية وبذلك ( ان الاصناف بشائر م94/95اعمي )الدراسة الاولي  

بمدي تصمح لعمل المخملات وجد دراسة مماثمة  وقمب التور,, صنيع والاصناف مبروكةتصمح لمت

جم(او المواد الصمبة 1495-168.3(ان ىناك تباينا كبيرا في اوزان الثمار)1995)عمي وعبدالله
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(وخطاب امكانية صناعة شراب المانجو من الاصناف 1974الذائبة الكمية كما درس عبدالرحيم )

ابوسمكة  و ناف التي تمت دراستيا ىي تيمور ودبشة وشندي والفونس وكتشنر المحمية والاص

%(من المساحات 95ونجد ان الصنف السائد ىو الصنف البمدي الذي يشكل اكثر من )

المزروعة ويمتاز بالنكية المميزة ونسبة السكريات  العالية الا ان اىم عيوبو وجود الياف مما 

.يجعمو غير صالح لمصادر الطازج  

بعد الحصاد: خسائر ما    (2  ـ4)

ر في ؤثالتعبئة والذي ي بعد الحصاد لضعف البنيات الحصاد التداول والترحيل و ترتفع خسائر ما

%(من الانتاج الكمي .50) بدو ,ي ام  مجمل الانتاج البستاني الي  

  الحصاد:(   0ـ 4ـ 8)

اقط الثمار عمي الارض وبالتالي تستمت الدراسة مقارنة بين الحصاد التقميدي الذي يودي الي 

الي زيادة تمفيا وتعرضيا لمتعفن مع الطرق المعمول بيا الحصاد اليدوي كما تمت دراسة 

-%12.7انخفضت الخسائر من )’استعمال بعض المواد الكيميائية لمتقميل من الخسائر 

ل بالماء %(والغسي1.4(بتحسين الحصاد واستعمال مطيرات ادت الي وصول الخسائر الي )2.7

 وحده لزيادة الخسائر ولكن المعمول بو في مراكز الفرز والتدريج ىو الغسيل بماء الكمورين.

ئة والترحيل :بالتع(  8ـ  4ـ  8)  

ئة مواد مصنعة مثل المبن في صناديق وكرتون مستعممة في تعبوتعبئ المانجو بعد الحصاد 

مناطق الانتاج الي مناطق الاسواق والصابون ويتم ربطيا بالحبال وترحل عبر طرق وعرة من 

 المركزية بيذا الطريقة فان الضغط يكون عمي الثمار مما يودي ظيور كدمات وخدوش وجروح .
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اص بلاستيكية مبطنة قفلمتقميل من الاصابة بالخدش اثناء الترحيل فقد تم وضع العينات في ا

ومعاممة بمحمول ىيدروكسيد الصوديوم لمتقميل من الاصابة وراق نبات الموز ونشارة الخشب أب

لم يوثر ايجابا في وقف تدىور و  استعمال المبيد, ووقف الاصابة من مرض التعفن الاسود

 الثمار.

الفرز:(  7ـ  4ـ  8)  

يتم فرز وتدريج المانجو في الاسواق المحمية بواسطة باعة التجزئة وعرض الجيد منيا في مداخل 

لسكنية بحسب تقديرىم لمقوة الشرائية لممستيمكين وتباع المانجو الاقل جوده في الاسواق المناطق ا

الطرفية والمطاعم  وكذلك فانو ميما تدنت الجودة فيناك مشترين وليذا السبب تقدير حجم 

 الخسائر يكون اقل مما ىو عمية حقيقة لو طبقنا قوانين الجودة.

تخزين وانضاج المانجو:    ( 5 - 2) 

ما ان المانجو من المحاصيل التي يمكن حصادىا مكتممة النمو وانضاجيا لاحقا وبذلك تكون ب

يوجد   اكثر صلابة وتحملا لعمميات النقل ولكن المتبع ىو حصادىا مكتممة النمو وناضجة ولا

تخزين لممانجو عن طريق التبريد في السودان ولكن عمي مستوي البحوث قد وجد ان درجات 

(اصابة البرد عمي الثمار 13البرد ولم تسبب درجة )(تودي الي اصابة الثمار ب7.10الحرارة )

 الخضراء. 

  1974وتمت التوصية بالتشميع بشمع البرافين بقع بنية المون عمي سطح الثمار)موسي ومرغني
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فيما يمي الانضاج فيناك عدت دراسات اوصت بانو كمما تقدمت درجة النمو كمما تحسن لون 

الايثريل في رفع عمميات الانتاج المعمول بو  الانضاج كما استعمل غاز الايثيمين و الثمار عند

(درجة مئوية20عالميا ىو انضاج عن طريق غاز الايثيمين عند درجة حرارة )  

 (2 - 6) امراض وحشرات:

يميائية)باجي ىناك توصيات لمتقميل من الخسائر الناتجة من التعفن عن طريق استعمال مواد ك

(.1978-1980ون واخر   

ىذه  النيل الازرق وجوبا, كما ان ىناك تقريرا بوجود حشرة الفاكية في فاكية من الخرطوم وكسلا

 الافة منتشرة في افريقيا ويسبب الكثير من الاضرار وادت الي منع تصدير المانجو الي سوريا 

تسبب العدوي الي منتجاتيا البستانية . ولبنان وحتي لا  

(.م2005بساتين ,تقارير ادارة ال ) 

تسويق المانجو في الاسواق المركزية :    ( 7 -  2) 

 ىسنوات قميمة في معظم المدن الكبر في جميورية السودان ادخل نظام السوق المركزي قبل 

وعواصم الولايات واكبرىا السوق المركزي لمخضر والفاكية بالعاصمة الخرطوم تتصف ىذه 

تاالاسواق بصفة عامة بتوافر البني  

حيث يتعامل فيو المنتجون وتجار الجممة والمتعيدون  لاساسية خاصة سوق الخرطوم المركزيا

وتجار التجزئة وفقا لبطاقات معينة توجد بالسوق مكاتب الصحة ومكاتب المواصفات والمقاييس 

ظاىرة مميزة في تسويق الفاكية خاصة المانجو اذ  وثلاجات لحفظ المنتجات كما ان في السودان
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في حالات كثيرة يتم بيع انتاجية حديثة مباشرة لتاجر الجممة اما عن طريق عطاءات او انو 

بالاتفاق المباشر مع  احد تجار الجممة الذي قد يكون ممول لمعمميات الزراعية خلال الموسم 

ئة والترحيل في بعض الحالات يقوم م المشتري بعمميات الحصاد والتعبوفي كمتا الحالتين يقو 

بحصاد محصولاتيم وتجميعيا وتعبيتيا في عبوات من الكرتون او تجار الجممة او  المنتجون

 تجار التجزئة )المنظمة العربية لمتنمية الزراعية(.
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الثالث    فصل  ال  

 منيجية البحث

:نبذة عن منطقة الدراسة   (1- 3) 

لشرقية ولاية نير النيل تقع ولاية الخرطوم في وسط السودان نجدىا يحدىا من الجية الشمالية ا

القضارف  ومن الجية الشمالية الغربية الولاية الشمالية ومن الجية الشرقية الجنوبية ولاية كسلا و

 والجزيرة .

نسمة . (7000.000( والسكان )2كم/22.736المساحة )  

 المحاصيل الزراعية الخضر والفاكية.

فدان . (10218ية )شجار الفاكية في ىذه الولاأوتبمغ المساحة المغطاة ب  

 الاسواق المركزية بولاية الخرطوم ىي :

 السوق المركزي الخرطوم. 

 السوق المركزي ام درمان )الشعبي(. 

 سوق المركزي بحري )شمبات(ال 
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 مجتمع الدراسة وعينة البحث:( 8 – 7)

مغ ,والتي ب في السوق المركزي الخرطوم المانجووع الكمي لتجار ماستيدفت مجتمع البحث المج

فقط كحجم عينة مع استخدام عينة عشوائية بسيطة ,ويتميز  30تاجر واخذ منيم 500عددىم 

 . طاتياانش ع مجتمع الدراسة بالتجانس بين افراده وتوافق في جمي

 30عينة البحث تم اختيار حجم العينة عن طريق اسموب العينة العشوائية البسيطة وتم اختيار 

متجانسة .وذلك لان مجتمع الدراسة تاجر   

المعمومات المنيجية في الاستمارة:( 7-7 ) 

سؤال تغطي الجوانب التالية تضمنت الخصائص الاجتماعية لتجار  15تضمنت الاستمارة عمي

والقنوات التسويقية  المانجو والخصائص الاقتصادية والتكاليف التسويقية وحساب العائد واليوامش

  نجو والحمول المقترحة .التسويقية والمشاكل التي تواجو تجار الما

بيانات:ادوات جمع ال    (4- 3) 

بيان ىو الاستمارة التي تحتوي عمي مجموعة من الاسئمة وتغطي الجوانب المختمفة تالاس

 سسات الحكوميةؤ قع الالكترونية والتقارير من المبموضوع الدراسة كما تم الاستعانة بمراجع والموا

 لمحصول عمي البيانات الثانوية.

طريقة التحميل:    (5 -3) 

 تم اتباع طريقة التحميل الاحصائي الوصفي لتحميل البيانات.
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حدود البحث:   (6 -3) 

(.2019-2018)حدود زمانية   

 حدود مكانية:

السوق المركزي الخرطوم–الخرطوم  ولاية  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



31 
 

الرابع  فصل  ال  

 

ةالتحميل والمناقش  

الاستبيان التي قدمت لممبحوثين تجار المانجو تم تحميل بيانات  البحث والذي يمثل اسئمة 

 وتحصمت عمي النتائج ادناه :  (SPSS) الذين يعممون في تسويق المانجو بواسطة برنامج

في ولاية الخرطوم:الخصائص الاجتماعية لتجار المانجو :   (0-4) رقم جدول   

%النسبة  البيان  التكرار  

النوع-1  

 ذكر  30 100

 انثي - -

 المجموع 30 100

العمر-2  

30-20من  10 33.3  

16.7 5 30-40  

23.3 7 40-50  

فيما فوق 50 8 26.7  

 المجموع 30 100
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لتجار المانجو المستوي التعميمي/3  

 امي  2 6.6

 خموى 3 10

 اساس 5 16.7

 ثانوي 11 36.7

   جامعي  9 30

 المجموع 30 100

الحالة الاجتماعية لتجارالمانجو/4         

 عازب 7 23.3

 متزوج 17 56.7

 مطمق 2 6.7

 ارمل 4 13.3

 المجموع 30 100

 5/عدد افراد الاسرة 

 26.7 8 1-3  

23.3 7 3-6  

26.7 8 6-9  

فأكثر  7 23.3 9 

  .2018الميداني المصدر: المسح
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من الذكور بنسبة بمغت  اكانو   ان كل من المبحوثين  (1-1-4يتضح من الجدول )*

ة في ىذه ة ليست ليا مكانأنجو يسيطر عمييا الرجال وان المر عمي ان تجارة الما%ممايدل 100

.مختمفة سباب اجتماعيةالتجارة وىذا قد يكون لأ  

بنسبة  30-20بين  فرد من المبحوثين تتراوح اعمارىم ما 10بالنسبة لمعمر يبين ان ىنالك *

يجعميم يتبعون طريق  التوظيف ممامن فئة الشباب وذلك لعدم توفر فرص  %33.3بمغت 

 5ت موجودة بصورة كبيرة في السودان و لتجارة يكسبون منو العيش بدلا من البطالة التي اصبحا

وذلك لأسباب  لم ندركيا.16.7بنسبة بمغت  40-30فرد من المبحوثين تتراوح  اعمارىم ما بين   

(ويتضح من 36.7بمغت)من الافراد مستواىم التعميمي اساس بنسبة  11ىنالك  بالنسبة لمتعميم*

تعميميم الي  اىذا ان معظم التجار مستواىم التعميمي ثانوي وىذا يرجع الي انيم اذا اكممو 

درسوه في الاساس والثانوي.المستوي الجامعي  فلا يجدون عملا ويكتفون بما   

 (وىذا56.7فرد من المبحوثين متزوجين بنسبة بمغت ) 17ىنالك بالنسبة  لمحالة الاجتماعية *

يسعون  ويرجع ىذا الي زيادة متطمبات الاسرة ممايعني ان معظم التجار من اصحاب الاسر 

 لتحسين مستواىم المعيشي.

ان معظم تجار المانجو تتراوح اعداد افراد اسرىم من ىذا نستخمص  بالنسبة لعدد افراد الاسرة *

زيادة في  راد تصاحبو(وىذا يعني زيادة عدد الاف26.7(بنسبة بمغت )9-3/6-1من )

.الاحتياجات  
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 (4-2) الخصائص الاقتصادية لتجار المانجو في ولاية الخرطوم :ــ  : 

 البيان  التكرار النسبة%

ة الرئيسية ينـ الم1  

 تاجر جممة  15 50

 تاجر تجزئة  14 46.7

 تصدير  1 3.3

 المجموع  30 100

ــ  القنوات التسويقية 2  

  لجممةالي تاجر ا من المنتج 18 60

 من تاجر الجممة الي تاجر التجزئة  9 30

 من تاجر التجزئة الي المستيمك 3 10

 المجموع  30 100

ـ متوسط الدخل الشيري 3  

  1000اقل من 6 20

  1500ـ1000 13 43.3

13.3 4 1500-2500  

 2500فأكثر 7 23.3

 المجموع  30 100

م.2018المسح الميداني المصدر:  
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%  بينما يوجد 50فرد مينتيم الرئيسية تاجر جممة بنسبة بمغت  15لاه نجد ان *من الجدول اع

.وفرد واحد مينتو تصدير  46.7فرد مينتيم الرئيسية تجار تجزئة بنسبة بمغت  14  

من التجزئة  %60نسبة بمغت ب المنتج فرد من تجار الجممة يشترون من 18*وايضا ان ىناك 

ترون من المنتج لان سعر الشراء من المزرعة يكون اقل ويتضح مما سبق ان معظم التجار يش

  فرد يشترون من التجزئة.3و من سعر الشراء من تاجر الجممة

في  1500ــ 1000* والجدول يوضح ان متوسط الدخل الشيري لتجار المانجو تترواح مابين 

% 20سبة جنيو بن 1000افراد من المبحوثين يترواح دخميم اقل من  6الشير حيث انو يوجد 

افراد يترواح دخميم ما بين  4و 43.3بنسبة  1500- 1000فرد يترواح دخميم ما بين  13و

.ح دخميم اكثر من ذلكو ايتر   بحوثينمافراد من ال 7و 13.3بنسبة بمغت  2000-2500  

  

:ـ  )التكاليف التسويقية لممانجو (  :   جدول رقم(4 - 3    )

 البيان متوسط تكمفة الكرتونة النسبة%

 الترحيل  10 28.3

 العتالة  6.4 17.8

 مواد التعبئة  1 2.79

 الفرز والتدريج )عمالة ( 1 2.79

 التالف 7 19.5

 النفايات 1.4 4
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 الضرائب  6 16

 

 الزكاة  3 8.3

 المجموع  35.8 100

م.2018المسح الميداني المصدر:  

وىي تمثل اعمي تكمفة وذلك   28.3*من الجدول اعلاه نجد ان متوسط تكمفة الترحيل لمكرتونة 

ضافة الاسواق مستوردة من الولايات بالإلبعد المسافات  لان معظم المانجو  المتواجدة في 

.رتفاع اسعار الوقود ووعرة الطرقلا  

حسب النوع المباع ىنالك ثلاثة تستخدم الكرتونة كمعيار لتسويق المانجو وتختمف سعة الكرتونة 

.وشندي   دي , ابوسمكةانواع رئيسية وىي البم  
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يبين متوسط تكمفة الكرتونة والعدد المباع بالكرتونة ومتوسط سعر شراء :    (4.4) رقمل جدو

/جنيو الكرتونة ومتوسط سعر بيع الكرتونة ومتوسط العائد ومتوسط اليامش التسويقي لمكرتونة

.  سوداني  

متوسط ربح الكرتونة 

 لمبائع

 تكمفة متوسط

  الكرتونة

توسط م

اليامش 

التسويقي 

لمكرتونة 

 لممستيمك 

 رمتوسط سع

الكرتونة  بيع  

متوسط 

سعر شراء 

 الكرتونة

عدد دستات 

 الكرتونة

العدد المباع 

 بالكرتونة

 

 الصنف 

 البمدي 5 8 250 325 75 35.8 39.2

 ابوسمكة 2 5 350 400 50 35.8 25.2

 شندي 1 8 380 400 20 35.8 15.8

.م2018انيالمسح الميد المصدر:  

 متوسط اليامش التسويقي = 

      

     متوسط سعر الشراء –متوسط سعر البيع    

   الربح = وسطتم

متوسط اليامش التسويقي _متوسط التكاليف            
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 سوداني جنية 75لمكرتونة الواحدة من صنف البمدي بمغ  ربح من الجدول اعلاه نجد ان متوسط

جنيو وىذا يعني متوسط  35.8الواحدة تقدر في المتوسط ب ولكن ىناك تكاليف لمكرتونة 

وىذا يعني ان الصنف مرغوب لدى سوداني جنيو  39.2ىو  اليامش التسويقي لمكرتونة

من  ربحالالمستيمكين لوفرتو ومعرفتو عند المستيمكين , اما الصنف ابو سمكة نجد ان متوسط 

الربح , اما متوسط سوداني جنيو 25.2جنيو واليامش التسويقي بمغ  50الكرتونة الواحدة 

يرجع ذلك الي  سوداني جنيو 15.8ومتوسط اليامش التسويقي بمغ جنيو  81 لمصنف شندي 

 صغر حجم الثمرة وعدم معرفة المستيمكين بيذا الصنف
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يبين تكمفة  الدستة وعدد الدست المباع في اليوم ومتوسط سعر شراء :   (5-4)رقم  جدول

./جنيو سودانيالدستة ومتوسط اليامش  التسويقي لمدستة ربحيع الدستة و عر بومتوسط س  

متوسط ربح 

 البائع

متوسط تكمفة 

 الدستة 

متوسط 

اليامش 

التسويقي 

 لمدستة

 لممستيمك

 بيع متوسط سعر

 الدستة

متوسط 

شراءسعر    

 الدستة

العدد المباع 

 بالدستة 

 

 الصنف 

 البمدي  40 31.2 40.6 9.4 4.4 5

 ابوسمكة 10 70 80 10 7.16 2.8

 شندي 8 47.5 50 2.6 4.4 1.9

م.2018المسح الميداني المصدر:  

 متوسط تكمفة الدستة  = متوسط تكمفة الكرتونة / عدد دستات الكرتونة 

عدد دستات الكرتونة العدد المباع بالدستة  = العدد المباع بالكرتونة *   

الكرتونة / دستات الكرتونة متوسط سعر شراء الدستة  = متوسط سعر شراء   

 متوسط سعر بيع الدستة  = متوسط سعر بيع الكرتونة / عدد دستات الكرتونة . 

 (نجد ان متوسط سعر الدستة من الصنف البمدي  5ـ 4من الجدول اعلاه )جنيو  31.2

ومن ىنا يتضح ان سوداني جنيو  5جنيو واليامش التسويقي  9.4بمغ  ربحوالسوداني 

ايدي ل في متناو ي لو قوة شرائية عالية . نسبة لوفرة الصنف والاسعار الصنف البمد

 .الجميع 
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  واليامش سوداني جنيو 7.16بينما الصنف ابو سمكة متوسط التكمفة الدستة بمغ

 . سودانيجنيو  10لبائعربح او سوداني جنيو 2.8 التسويقي لممستيمك

  واليامش  2.6 ئعلباوربح اسوداني جنيو  4.4اما الصنف شندي تكمفتو بمغ

 الصنف شندي غير مرغوب.وىذا يعني سوداني جنيو   1.9لممستيمك

 المشاكل التي تواجو تجار المانجو ::  (  6ـ  4جدول رقم )

 النسبة% المشكمة 

 70 الترحيل 

 20 الضرائب

 10 ارتفاع اسعار الشراء

 .  م2018المصدر :المسح الميداني 

تواجو التجار ىي الترحيل وذلك نسبة لارتفاع اسعار الوقود *يتضح من الجدول ان اكبر مشكمة 

                                   و وعرة الطرق.

 *مقترحات المبحوثين لمحد من المشاكل:

 تقميل اسعار الضرائب 
 توفير الوقود 
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:الخامسفصل  ال  

 الخلاصة والتوصيات

:الخلاصة  (1.5) 

ي توصمت عمييا الباحثة من التحميل والمناقشة ومن اىم عمي اىم نتائج الت يحتوي ىذا الفصل

  النتائج الاتي:

تعدد الاقاليم المناخية وتنوع التربة تعتبر من الميزات الاساسية لمسودان في مجال انتاج 

المحاصيل البستانية التي ساعدت بدورىا في انتاج انواع عديدة من الفاكية وتوفرىا عمي مدار 

ن مكتفيا ذاتيا من معظم الفواكو ىدفت ىذا البحث لمعرفة الخصائص االعام مما جعل السود

الاقتصادية والاجتماعية لتجار المانجو والمشاكل التي تواجو التجار ومن اىم النتائج التي 

ان العاممين في مجال تسويق محصول المانجو اغمبيم ذكور  توصمت عمييا من ىذا البحث

( سنة معظم مسوقي المانجو متزوجين 30-20مارىم ما بين)واغمبية مسوقين المانجو تتراوح اع

واعمي تكمفة تمثل  ومستواىم التعميمي ثانوي ومن اكبر المشاكل التي تواجو التجار ىي الترحيل

(جنيو سوداني بينما 39.2البمدي مرتفعة بمغ ) في تكمفة الترحيل اليامش التسويقي لصنف

يو سوداني اما اليامش التسويقي لصنف شندي (جن25.2اليامش التسويقي لصنف ابو سمكة )

(جنيو سوداني.15.8بمغ)  
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 التوصيات(  8ـ  5) 

 وعمى ضوء النتائج السابقة توصي الباحثة بالاتي :ــ 

  توفير طرق التخزين المبردة. 

  استخدام عبوات محسنة لسلامة الثمار. 

 نشاء مراكز التوزيع إتقميل الوسطاء وذلك ب. 

 لحصادتطوير وتحسين طرق ا 
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 المصادر والمراجع (   3ـ  5)

 الصادرات البستانية السودانية ,كمية الدراسات ( 8119) ,سيف الدين محمد الامين طو.

 الزراعية ــ جامعة السودان لمعموم والتكنولوجيا ــ الخرطوم 

 ية ــ مجمة الخرطوم لمعموم الزراعالتسويق الزراعي ,  . ( 8118 , )عابدة عبدالله امام

 الخرطوم ــ السودان 

  دئ التسويق الزراعي , دار الحامد لمنشر والتوزيع ـ . مبا (8116,)عاكف الزعبي

 عمان ـــ الاردن 

 منشأة المعارف ــ  فواكو المناطق الاستوائية , . (8117, )عاطف محمد إبراىيم

  الاسكندرية 

 عمان ـــ الاردن  ,دار وائل لمنشر , التسويق الزراعي . (8115,)محمد عبيدات 

  ــ الخرطوم  2015 .ادارة القطاع البستاني , تقاريروزارة الزراعة 

   ــ الخرطوم  2003ادارة البساتين ـ  تقارير, وزارة الزراعة 

 ــ الخرطوم  2005ادارة البساتين ـ  وزارة الزراعة , تقارير 

 ي ـــ الخرطوم.ـــ بحر  2005رشاد مة لمتقانة والاا, الادارة الع وزارة الزراعة 
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الملاحق(  4ـ  5)  

(0ممحق رقم )  

 القناة التسويقية 

المانجو لمحصول  

المانجو    

 منتج 

 

 تاجر جممة

 

 تاجر تجزئة

 

 مستيمك
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8ممحق رقم )  

 بسم الله الرحمن الرحيم 

 جامعة السودان لمعموم والتكنولوجيا 

 استبيان بغرض دراسة تسويق المانجو في ولاية الخرطوم 

قم الاستمارة     )  (                                                     التاريخ ر 
م2018..../..../  

 النوع  .1
 )    (      ى)  ب(  انثذكر        )   (                   ( أ)

 العمر  .2
 ) (   فما فوق  50)  (       50ـ  40)  (      40ـ  30)   (        30ـ20

 ي المستوى التعميم .3
 )  (    اساس )  (   ثانوي )  (   جامعي )   (  يامي )  (     خمو 

 الحالة الاجتماعية  .4

 عازب )  (      متزوج )  (            مطمق )  (                 ارمل  )  (  

 عدد افراد الاسرة  .5
 )   (   9)  (         اكثر من   9ـ  6)  (           6ـ 3)  (        3ـ  1

 مينة الرئيسية :ال .6
 تاجر جممة    )   (     تاجر تجزئة  )  (    تصدير )  (     اخرى  )  ( 

 عدد سنوات الخبرة  .7

 فاكثر  )   (  15) (            10ـ 5)  (       من  5اقل من 

 متوسط الدخل الشيري  .8
)  (   اكثر  2500ـ 2000)  (    1500ـ  1000)  (      1000اقل من 

 )  (    2500من 
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 التكاليف التسويقية: .9

 البيان  الوحدة تكمفة الوحدة

 النقل  
 الشحن   

 التفريغ  
 الذكاة  
 الضرائب  
 النفايات  
 التخزين  
وتدريج فرز    
 الترويج  
ئةالتعب    

.كمية التالف )   (     نسبة التالف  )  (.10  

:لمكرتونة  واليوامش التسويقية لربح.حساب ا11  

/الكرتونةسعر البيع /الكرتونةسعر الشراء  /الكرتونةالكمية   الصنف 
 بمدي   
 ابو سمكة   
 شندي   

 واليوامش لمدستة. ربح حساب ال12 

 .تكمفة الكرتونة )  (  عدد دستات الكرتونة    )   (        سعر شراء الدستة   )  (.

.القنوات التسويقية:13  

مة   )    (        تاجر تجزئة  )   (.المنتج  )   (     تاجر الجم  

.المشاكل التي تواجو تجار المانجو في السوق:14  

.الحمول المقترحة.15  


