
أ 

  

  
  
  
  
  
  

  بسم 
 الرحمن الرحيم
  
  

  
  
  
  

  
  الآيه
  

  
  



ب 

 يثَ الغَ  لُ ينزّ إن االله عِندَهُ عِلمُ الساعَهَِ وُ◌َ ( :قال تعالى
ا مَ وَ  داً غَ  بُ كسِ ا تَ اذَ م  فسٌ ى نَ درِ ا تَ مَ وَ  امِ رحَ ى الأَ ا فِ مَ  مُ علَ يَ وَ 

  .)يرُ بِ خَ  يمُ لِ عَ  االلهَ  ن إِ  وتُ مُ تَ  رضٍ أَ  ىّ أَ بِ  فسُ ى نَ درِ تَ 
  صدق االله العظيم                                  

  
  )34(سورة لقمان الآيه                             

   
  
  
  
  
  
  
  

  
  

  

  الإهداء 
  أهدى بحثى وثمرة جهدى المتواضع هذا 

  الى من منحونى نور الحياة إلى والدى الأعزاء
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  ملخص الدراسه

ت العلـوم السـلوكيه فـى حـل المشـكلات هدفت هذه الدراسه الى التعرف علـى مـدى إسـهاما
له هــدفت الــى التعــرف علــى المــؤثرات الإجتماعيــه والنفســيه فــى حــل وتعقيــد المشــك االتســويقيه، كمــ

  .ى وجه الخصوصالسلوكيه على وجه العموم والمشكله التسويقيه عل
العلـوم والمشكله الأساسيه التى تناولتها هذه الدراسه بالتحليل تتركز فى أن تطبيق مفاهيم   

السلوكيه على مشاكل التسويق مازالت فى مرحلة التجربه والإكتشـاف إذا قارناهـا بـالعلوم الطبيعيـه 
بينمـــا لا تكـــاد تحصـــل . التقليديـــه الأخـــرى التـــى يقيمـــون لهـــا مراكـــز البحـــث والدراســـه المتخصصـــه

  .العلوم السلوكيه على ذره من الإهتمام والتقدير
ليلي والمسح الميداني شتملت الإطار النظـري والدراسـة الميدانيـة إتبع الباحث المنهج الوصفي التح

هنالك علاقة طردية ذات دلالة إحصائية بـين إزديـاد دور : من أجل أثبات الفرضيات والتي أهمها
ســتمارة إســتبيان وإســتخدم الباحــث إ. فــي المفــاهيم التســويقة الحديثــةالعلــوم الســلوكية وبــين التعمــق 

 ةإشــتملت الدراســة علــى ســت. المعلومــات المطلوبــة مــن قبــل مجتمــع البحــثكــأداة لجمــع البيانــات و 
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إدارة التسـويق  ابقة، والثـاني تنـاولطـار العـام للدراسـة والدراسـات السـفصول، الأول يتحدث عـن الإ
وســـلوك المســـتهلك، والثالـــث تحـــدث عـــن المـــؤثرات النفســـية علـــى ســـلوك المســـتهلك، والرابـــع تنـــاول 

الدراســات الميدانيــة وتنــاول ســلوك المســتهلك، والخــامس إشــتمل علــى  المــؤثرات الإجتماعيــة علــى
شـــركة الأمـــن الغـــذائي، شـــركة النيـــل (ثـــلاث شـــركات تعمـــل فـــي قطـــاع الصـــناعات الغذائيـــة وهـــي 

، كمـــا إشـــتملت الدراســـة الميدانيـــة علـــى )الأزرق لمنتجـــات الألبـــان، ومصـــنع ســـعيد للمـــواد الغذائيـــة
يـــة الخرطـــوم أمـــا الفصـــل الســـادس فتحـــدث عـــن النتـــائج مجموعـــة مـــن المســـتهلكين مـــن ســـاكني ولا

أن تطبيقــات مفــاهيم العلــوم : ومــن أهــم النتــائج التــي أســفرت عنهــا هــذه الدراســه هــي. والتوصــيات
الســلوكية علــى المشــكلات التســويقية مازالــت فــي مرحلــة التجربــة والإكتشــاف إذا مــا قارنهــا بــالعلوم 

ؤولون عـن سـوالم. الدراسـة المتخصصـةو لهـا مراكـز البحـث الطبيعية التقليدية الأخرى التي يقيمون 
إدارة التســويق يعتقــدون أنهــم ليســت بحاجــة إلــى خــدمات العــالم الســلوكي حيــث أنهــم يعرفــون فعــلاً 

وعلى ضـوء تلـك النتـائج . الحقائق الأساسية عن المستهلك من خلال تجاربهم وخبراتهم الشخصية
من الضرورة بما كان أن تسعى الشركات إلى  :همهالقد قدم الباحث مجموعة من التوصيات من أ

ســــتهلك حتــــى يتســــنى لهــــا تقــــديم المنــــتج الــــذي يرضــــي للممعرفـــة الحاجــــات النفســــية والإجتماعيــــة 
كما يجب على رجل البيع أن يتعرف على المعايير التي يستخدمها أفراد الأسـرة عنـد . كينالمستهل

  .  بما يهمهم تقييم السلع قبل الشراء حتى يتمكن من مخاطبتهم
  

Abstract  
             The main aim of this study are three fold: presenting how 
behaviourism sciences are used in marketing problem solving, estimating 
social and psychological aspects which could effect the process of 
marketing problem solving in general, identifying and controlling the 
most important marketing problems and  their incentives. 
              Further more, the challenging issues discussed in the thesis 
includes: the role of behaviourism science concepts on marketing 
problem and their  applications which are on analyse careless  stage on 
compare  to  research centres  for natural and classical sciences. 
         In order to focus the approach some methods have been used such 
as descriptive method, sampling analysis. 
        The main hypothesis in this research claims that statistical increasing 
relation might be existed between behaviourism science and applied 
modern marketing concepts. Based on this approach sampling and data 
collection methods are used. 

The thesis is structured so as to present a logical sequencing 
material, and creating the objectives of the research. The thesis is 
systematically divided into six chapters. Chapter 1 embodies theoretical 
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backgrounds , while, chapter 2 deals with marketing management and 
customer behavior. Chapter 3 contains social aspects which could effect 
customer behavior. In the mean time, chapter 4 presents psychological 
factors  which influence customer behavior.         Chapter 5 presents 
sampling analysis on three food enterprises (Food Safety Company, Blue 
Nile Diary Products Company, Saeed Food Products Company). It should 
be pointed out that the analysis are based on Khartoum State customers. 
Chapter 6 contains the most vital results and conclusions of this thesis 
could be depicted as following: 
Application  process of behaviourism science on marketing problem are 
on analyse and careless  stages on compare  to  research centres  for 
natural and classical sciences. Marketing managers believe that they are 
not in need to  behaviourism scientist, because they know all basic and  
practical information about customers  
Identifying social and psychological needs for customer might be vital ,so 
that enterprises could satisfied those needs. 
Marketing managers must estimate how family members valuate goods  
(which valuation instruments they use)  before making shopping decision. 
Thus, those valuation measures should be addressed by marketing 
managers.    

 
  


