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إلي عمي عز الدين وزوجته ماجدة:

اعترافا بفضلكما في هذا الحصاد
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إلي زوجتي وابنتيّ آلء وإرهاف : 

من تحمل معي رهق السهر والتعب فكان نعم المعين 

وإلي الجميع:

 من ساندوني في هذه الرحلة الشاقة لولكم لما كنت

 في هذا المقام



                                         

شكر وتقدير

 الحمد لله الكرم الذي علم بالقلم ، علم النسان ما لم يعلم ، انطلقا
 من العرفان بالجميل و من مبدأ من ل يشكر الناس ل يشكر الله ،

 فإنني أتقدم بخالص شكري إلى إدارة جامعة السودان للعلوم
 والتكنولوجيا ممثلة في كلية الدراسات العليا ، والى البروفسير

 إبراهيم حبيب الله محمد  الذي تكرم بالشراف على هذا البحث
 والذي أولني جُل اهتمامه بما قدمه من آراء قيمة وإرشادات مفيدة ،

 فكان العالم الجليل والب الحاني والصديق الوفي ، فلم يبخل بعلم
 اكتسبه أو جهد قدر عليه في توجيهي ومتابعة هذه الرسالة حتي

ظهرت بالصورة التي ترون ، فله منى الشكر والتقدير 
 كما أنني أشكر إدارة شركة سوداني وكل العاملين  في إدارة

 التسويق متمثلة في وحدتي الدعاية والعلن ووحدة رعاية النشطة
 والحداث  بالشركة على المعلومات التي تم توفيرها مما ساهم في

 رفد البحث بمعلومات قيمة ساعدت في الوصول إلى النتائج
المطلوبة 

 والشكر كذلك للبروفيسور عبد العزيز عبد الرحيم بجامعة النيلين
 والدكتور عبد الحميد السجاد  والدكتورة أنعام عبد الله بشير بجامعة
 وادي النيل والدكتور طارق الرشيد بكلية النصر التقنية وهؤلء قاموا

بتحكيم استبانه الدراسة 
 والشكر لفراد عينة الدراسة لستجابتهم وتعاونهم في تعبئة

الستبانه .
 والشكر موصول لخي أحمد حسن وإسماعيل أحمدونة وأسرته علي

الدفع والمساندة الكبيرة 
 كما ل يفوتني أن أشكر زملئي بديوان الضرائب بولية نهر النيل و

 كل من قدم لي الدعم أو ساهم معي بمختلف الصور إثناء فترة بحثي
هذا .

ًا جزيل الشكر وعميق المتنان وأسمى آيات الود  إليهم جميع
والحترام 

ABSRTRACT



The mobile telephone service has become an essential service for 

every body in the society. 

Three companies provide mobile telephone services in the Sudan, 

they are:- 

Zain (Mobitel previously) MTN (Previously Areeba) and Sudani. 

The mobile telephone service & its market are relatively new, it is 

just ten years old. 

The service was monopolized by the Sudanese Mobile telephone 

company (Mobitel), and on cancellation of monopoly two 

companies entered the market, MTN and Sudani, and the 

competition between these companies became fierce each to get a 

substantial share of the market and present services of these 

companies. 

For this the interest in the promotion mixture on the marketing of 

mobile telephone & in the Sudan, and as Sudani Mobile Telephone 

company is one of the few companies of Sudatel group of companies 

which paid attention to promotion so the study is suggest for 

application on Sudani Mobile Telephone company.

 And for this reason the study aimed at  :-

- Definition of the mobile telephone market in the Sudan. 

- Identified  of the impact of promotion mixture and the mobile 

telephone service marketing in the Sudan.

And the study was based on the following by hypothesizes : - 

The mobile telephone service marketing is affected by the 

components of the promotion mixture represented in advertising – 

personal sale –sales promotion – public relations – and direct 



marketing and these hypothesizes' components were each built 

separately. 

In order to make sure of the validity of these hypothesizes  the 

researcher prepared a questionnaire for this purpose and the data was 

analyze into a computer and the results were extracted by using 

Statistical Package for Social Science (SPSS). And in addition to the 

questionnaire the researcher used the interview technique with 

marketing administration in Sudani company and participate with 

Sudani mobile telephone service since its start in 2006. 

And the research adopted several methods in this  research such as 

the descriptive method and case study method and a random class 

sample for a group of the subscribers in the service of Sudani mobile 

telephone company – population study estimated at 500 subscribers. 

And the study arrived at several results and also recommended a 

number of recommendations in the sixth and last chapter, some of 

these  important  results: 

The TV advertising has a significant impact on the spread of 

Sudani  mobile  phone service because the highway Sudani 

television advertise are designed to be attractive and clear 

objective is therefore helped to create a complete picture and 

offered his services characteristically.

The advertising through broadcasting enabled many customers to 

know the method of activation and operation of many services 

provided by Sudani in addition to its help in its spread.



    The advertising via internet did not add any thing for the spread 

of Sudani Mobile Telephone services, because of its low spread 

and  high prices for the Internet

         The advertising of some Sudani Mobile Telephone one services 

exaggerated such as the SMS of the capacity was low, so the 

message length does not exceed 60 Arabic characters.

       The services of Sudani Mobile Telephone lacks catalogues that 

give information about its service and operation of its products.

  The study provided a number of recommendations the most 

important of which : 

- Provision of services that care for customers satisfaction in the 

first place by examining the needs and expectations of the 

service to satisfy those needs

- Continue to increase the balance of advantage when re-

charging service prepayment at holidays on Friday and 

Saturday and to devise other means to reduce prices 

- attention to gifts and rewards as means of promotion and 

follow-up to competitors and to attract new customers  and 

encourage former customers on the use of the service. 

مستخلص الدراسة باللغة العربية                      
 إن خدمات الهاتف السيار أصبحت من الخدمات التي لغني لي فرد

 في المجتمع عنها ، ويعمل في تقديم خدمات الهاتف السيار في



ًا) وأم تي إن ( أريبا  السودان ثلثة شركات هي : زين ( موبيتل سابق
ًا) وسوداني . سابق

ًا إذ لم يتجاوز  ويعتبر سوق خدمات الهاتف السيار سوق حديث نسبي
ًا علي  حتي الن عامه العاشر ، وقد كانت الخدمة في السابق حكر

 الشركة السودانية للهاتف السيار (موبيتل) ، وبعد فك الحتكار دخلت
 شركتان للسوق هما أم تي إن وسوداني ، وأصبحت المنافسة بين

 هذه الشركات قوية لكسب حصة سوقية مقدرة وتقديم خدمات تقنع
المشتركين باستهلك خدمات هذه الشركات .

ًا لن الترويج   ينطوي على عملية اتصال إقناعي  يتم من خللهاونظر
 التعريف بسلعة أو خدمة أو فكرة معينة بهدف التأثير على أذهان

.1إزاء ما يروج له أفراد جمهور معين لستمالة استجاباتهم السلوكية 
 لهذا جاء الهتمام بأثر المزيج الترويجي علي تسويق خدمات الهاتف
 السيار في السودان ونظرا لن شركة سوداني للهاتف السيار إحدى

 شركات مجموعة سوداتل من الشركات القلئل التي اهتمت بالترويج
 السيار.فقد تم تطبيق الدراسة علي شركة سوداني للهاتف

 ومن أجل ذلك هدفت الدراسة إلي : معرفة سوق خدمات الهاتف

ّيار في السودان. ومعرفة تأثير المزيج الترويجي علي تسويق  الس

خدمة الهاتف السيار في السودان
وقد قامت الدراسة علي الفرضيات التية :

 في السودان بترويج هذهالهاتف السيار يتأثر تسويق خدمة 

 الخدمات عبر عناصر المزيج الترويجي المتمثلة في العلن – البيع

الشخصي – تنشيط المبيعات – العلقات العامة – التسويق المباشر 

 وللتحقق من صحة هذه الفرضيات قام الباحث بإعداد استبانه لهذا

 الغرض وتم تفريغها علي جهاز الحاسب اللي وتم استخراج النتائج

 Staticalباستخدام برنامج الحزم الحصائية للعلوم الجتماعية 

Package for Social Science (SPSS(

 وبالضافة للستبانه استخدم الباحث أداة المقابلة مع إدارة التسويق

 بشركة سوداني وأداة الملحظة بالشتراك في خدمة سوداني للهاتف

ّيار منذ انطلقها في يوليو  م 2006الس

  عمان الردن، دار اليازوري - أ.د.حميد الطائي وآخرون ،السس العلمية للتسويق الحديث،1
292- 291 ، ص م2006العلمية للنشر ،  الطبعة العربية ، 



 وقد استخدم الباحث عدة مناهج في هذا البحث مثل المنهج الوصفي
 ومنهج دراسة الحالة وقد تم اختيار عينة عشوائية طبقية من

 المشتركين في خدمة الهاتف السيار سوداني – مجتمع الدراسة –
 مشترك .500قدرت بعدد 

 وقد خلصت الدراسة لعدة نتائج ، وأوصت كذلك بالعديد من
التوصيات في فصلها السادس والخير ومن أهم النتائج :

ّيار  - العلن التلفزيوني له أثسسر كسسبير فسسي انتشسسار خدمسسة الهسساتف السسس
 سسسوداني لن إعلنسسات سسسوداني التلفزيونيسسة مصسسممة بشسسكل جسسذاب
 وواضحة الهدف لذلك ساعدت في خلق صورة كاملسسة عنسسه وعرضسست

خدماته بشكل مميز 
 - إن العلن عبر الذاعة عرف كثير من المشتركين طريقة تفعيل
 وتشغيل الكثير من الخدمات المقدمة بواسطة سوداني بالضافة

لمساعدته في انتشارها.
 - لم يقدم العلن عبر النترنت إضافة لنتشار خدمات سوداني وذلك
 لقلة انتشار النترنت مقارنة بانتشار الخدمة وارتفاع أسعار الشسستراك

في شبكات النترنت. 
ّيار سوداني مبالغ فيها، مثل  - العلن عن بعض خدمات الهاتف الس

 نظام الرسائل القصيرة فهي ذات سعة قليلة إذ ل يتعدي طول
 حرف عربي   60الرسالة 

 - إن قسم خدمات المشتركين ساهم في توفير معلومات وإجابات
لستفسارات المشتركين وبالتالي الهتمام بهم.

 - ينقص خدمة الهاتف السيار سوداني كتلوجات التعريف بخدماتها
وطرق تنشيطها.

وقد أوصت الدراسة بالعديد من التوصيات أهمها:
 - تقديم خدمات تراعي رضا المشترك فسسي المقسسام الول عسسن طريسسق

دراسة حاجاته وما يتوقعه من الخدمة من إشباع لتلك الحاجات
Small- الهتمام بتقنيسسة نظسسام الرسسسائل القصسسيرة   Massage  System 

SMS. لعتماد بعض المشتركين عليها في عمليات التواصل ((
 - الستمرار في ميزة زيادة الرصيد عند إعادة الشحن لخدمة الدفع

 المقدم في بعض أيام عطلتي  الجمعة والسبت وابتكار وسائل أخرى
 لتخفيض أسعار الخدمة - استخدام وسائل لتخفيض أسعار خدمة

سوداني.
 - الهتمام بالهدايا والجوائز كوسيلة ترويجية وذلك لمتابعة المنافسين
 ولجذب مشتركين جدد وتشجيع المشتركين السابقين علي استخدام

الخدمة.
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