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 بعد شكر الله سبحانه وتعالي علي فضله وإمتنانه

 لي بأن وفقني في النتهاء من هذه الرسالة أذج

 أسمي أيات الشكر لجامعة السودان للعلوم

 والتكنولوجيا التي أتاحت لي الفرصة لللتحاق

 ببرنامج ماجستير إدارة العمال وأن هيأت لي

 المعلم الجليل البروفسور محمد حسن حافظ الذي

 أعانني بالشراف والصبر علي هذه الرسالة

 وليفوتني أن أشكر السادة الكرام العاملين بشركة

 الصمغ العربي المحدودة علي تعاونهم المطلق في

 توفير المعلومات وأخص بالشكر الخوة في قسم

التسويق ، وعلي اللذين أعانوني بكتابة هذا البحث.
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ملخص الدراســـة
        الهدف من هذه الدراسة هي محاولة تسليط الضوء علي موضوع
 هام وحيوي يمثل اوجه فرص عظيمة لزيادة الصادرات وأوجه تهديدات

 عديدة لتجارتنا الخارجية ال وهو التسويق الليكتروني واثره في رفع
 الكفاءة التصديرية لشركاتنا السودانية من خلل التطوير الذي يحدثه في

 تطوير استراتيجيات التسويق الدولي ، حيث لزالت كثير من شركاتنا
 تعمل بالطرق التقليدية في التسويق الدولي مما يعني تراجعها وعدم
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 مقدرتها علي الصمود في مواجهة الشركات الدولية التي تستخدم
التسويق الليكتروني لتطوير استراتيجيتها التسويقية.

     اتبعت الدراسة المنهج الوصفي التحليلي المستند علي دراسة الحالة
 واختيار شركة الصمغ العربي المحدودة لمجتمع البحث ، تم استخدام

ًا من شاغلي15اسلوب العينة النتقائية للمفردات البالغ عددها (  ) فرد
 الوظائف الوسطي والعليا في الدارات المختلفة بالشركة، وتم استخدام

.)Spssالحزمة الحصائية للعلوم الجتماعية (
       تعتبر شركة الصمغ العربي من شركات القطاع المختلط حيث تساهم

 فيها كل من الحكومة والقطاع الخاص واتحاد المنتجين ، وقد اجريت
 الدراسة علي جزئين هما : الطار النظري والتطبيقي بجانب مقدمة

الدراسة التي احتوت علي التمهيد وخطة البحث.
     اشتملت الدراسة علي ثلث فصول والخاتمة علي النحو التالي :

 : تناول أدبيات الدراسة. الفصل الول•
  : تناول دراسة حالة شركة الصمغ العربيالفصل الثاني•

المحدودة .
 : تناول عرض وتحليل ومناقشة نتائج .الفصل الثالث•
  : وقد إختصت بعرض النتائج والتوصيات ومن النتائج الهامةالخاتمة•

التي توصلت اليها الدراسة :
 قانون فك الحتكار الخاص بتصدير الصمغ العربي ساهم في.1

بروز شركات داخلية تنافس شركة الصمغ العربي .
 انشاء مصانع تنتج البدرة الرزازية وتشجيع الستخدام الداخلي.2

 والبحوث لكتشاف استخدامات جديدة للصمغ العربي
 ومحاربة البدائل الصناعية للصمغ العربي هي السبيل
لستعادة السودان لوضعه في تجارة الصمغ العربي.

 يساهم التسويق الليكتروني في تطوير استراتيجيات.3
 % وهذه87المنتجات الدولية لشركة الصمغ العربي بنسبة 

النتيجة اثبتت صحة الفرضية الولي للبحث.
ث

 يساهم التسويق الليكتروني في تطوير استراتيجيات التسعير.4
 % وهذه النتيجة73الدولية لشركة الصمغ العربي بنسبة 

اثبتت صحة الفرضية الثانية للبحث.
 يساهم التسويق الليكتروني في تطوير استراتيجيات التوزيع.5

 % وهذه النتيجة86الدولية لشركة الصمغ العربي بنسبة 
اثبتت صحة الفرضية الثالثة للبحث.

 يساهم التسويق الليكتروني في تطوير استراتيجيات الترويج.6
 % وهذه النتيجة92الدولية لشركة الصمغ العربي بنسبة 
اثبتت صحة الفرضية الرابعة للبحث.

 ضعف البنية التحتية للتصالت في السودان وغياب.7
 التشريعات المنظمة للتجارة الليكترونية يحد من التعامل

 %61بالتسويق الليكتروني في شركة الصمغ العربي بنسبة 
وهذه النتيجة اثبتت صحة الفرضية الخامسة للبحث.
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ABSTRACT

This study aims at throwing some light on a vital and crucial issue 

that poses both an opportunity and a threat to our national external trade, 

namely electronic marketing and its impact on raising the exporting 

capacity of Sudanese Companies. The foreseen impact is based on 

developing international market strategies that challenge the traditional 

methods used by most companies in Sudan which have witnessed 

regression and lack of competitiveness vis-à-vis international 

corporations that utilize electronic marketing for the development of their 

marketing strategies and thus gain competitive advantage over our local 

companies.



The method used for conducting this research is based on the 

descriptive analytical method it is corpora ting a case study of the Arabic 

Gum Company. The samples consist of fifteen (15) middle and senior 

managers. For data analysis, SPSS has been applied. 

The Arabic Gum Company (AGC) is a mixed sector entity with the 

government and the private sector represented by the Producers Union as 

the main partners.

The research applied covers both the theoretical and parts in addition to 

an introduction including the research plan.

The study includes 4 chapters:

 Chapter 1: treats the theoretical frame work of the study. 

Chapter 2: Cover the case study on the Sudanese Gum Company Ltd. 

Chapter 3: Deals with the data analysis display and hypotheses testing.

Conclusion: Focuses and presents the following recommendation: 

1. The non – monopoly legislation recently enacted has led to the 

creation of new local companies that compete with the Gum Arabic 

Company (GAC).

ح

2. In order for Sudan to regain its previous status as the prime 

exporter of Gum Arabic internationally (AGC), new factories 

should be built to produce gum powder; local consumption should 

be encouraged; research work should be conducted for developing 

new uses in order to discourage industrial substitutes. 

3. Electronic marketing contributes up to 87% in developing 

international product strategies at the Gum Arabic Company 

(AGC). This proves the 1st hypothesis of the research is valid .

4. Electronic marketing contributes 73% in the development of 

international pricing strategies. This proves the 2nd hypothesis is 

valid.



5. Electronic marketing contributes 86% in developing international 

distribution strategies at the company. This proves 3rd hypothesis is 

valid . 

6. Electronic marketing contributes 92% in developing the 

international promotional strategies of the company. This proves 

the 4th hypothesis is valid.

7. Due to the weak infrastructure of the telecommunications system 

and the lack of legislature governing electronic trade, electronic 

marketing at the Sudanese Gum Arabic Company (AGC) is 

hindered. Thus proves the fifth and last hypothesis of the research 

is valid.
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