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 بسم االله الرحمن الرحيم


  
  
يرفع االله الذين آمنوا منكم و الذين اوتوا  ( 

 )العلم درجات و االله بما تعملون خبير  

  
  
  

 صدق االله العظيم
 
  

  )١١(سورة المجادلة الآیة                                                                               
                 

  
  
  



ب 

  
  
  

  
  

  الاھـــــــــداء
  
  

  ..الي والدي العزيز  

  ..الي والدتي الحنونة   

 ..الي زوجتي  

  ..الي اخوتي واخواتي   

  ..الي اساتذتي الاجلاء   

  ..  الي زملائي و رفقـاء الدراسة   

  اهدي اليكم عصارة جهد سطرته انامل معينكم النابض  



ج 

  

  

  شــكر وتقــدیر
  
  
 

        Ϳ كرѧѧѧد والشѧѧѧث الحمѧѧѧذا البحѧѧѧام ھѧѧѧا لاتمѧѧѧذي وفقنѧѧѧل . الѧѧѧن قبѧѧѧم Ϳ دѧѧѧالحم
ومѧѧѧن بعѧѧѧد و الصѧѧѧلاة والسѧѧѧلام علѧѧѧي سѧѧѧیدنا محمѧѧѧد خѧѧѧاتم الانبیѧѧѧاء والمرسѧѧѧلین  

  . وعلي آلھ وصحبھ اجمعین 
ازجѧѧѧѧѧѧѧي اسѧѧѧѧѧѧѧمي آیѧѧѧѧѧѧѧات الشѧѧѧѧѧѧѧكر لاسѧѧѧѧѧѧѧرة جامعѧѧѧѧѧѧѧة السѧѧѧѧѧѧѧودان للعلѧѧѧѧѧѧѧوم        

د الفѧѧѧاتح محمѧѧѧ/ والتكنولوجیѧѧѧا ، واخѧѧѧص بѧѧѧاحترامي وتقѧѧѧدیري لاسѧѧѧتاذي الجلیѧѧѧل 
سѧѧѧعید ، الѧѧѧذي اسѧѧѧھم معѧѧѧي بجھѧѧѧوده الثѧѧѧرة و سѧѧѧاھم معѧѧѧي بافكѧѧѧاره الثاقبѧѧѧة حتѧѧѧي 

  .  خرج ھذا البحث بصورتھ الآنیة  
كمѧѧا اخѧѧص تقѧѧدیري لاخѧѧوتي زمѧѧلاء الدراسѧѧة لمѧѧا لاقیتѧѧھ مѧѧنھم مѧѧن اصѧѧالة       

  . الترحاب  وطیب الرفقة و اواصر المودة 
ر كنانѧѧة و اخѧѧѧص كمѧѧا اجѧѧزل شѧѧѧكري للاخѧѧوة بѧѧѧادارة التسѧѧویق بشѧѧركة سѧѧѧك      

تقѧѧѧدیري للاسѧѧѧتاذ متوكѧѧѧل بكѧѧѧري و الاسѧѧѧتاذة مایسѧѧѧة ، الѧѧѧذان لѧѧѧم یضѧѧѧنوا  ولѧѧѧم 
یبخلѧѧوا یومѧѧاً  علѧѧيَ بمѧѧا احتاجѧѧѧھ مѧѧن البیانѧѧات و الایضѧѧاحات والمعلومѧѧات التѧѧѧي 
تѧѧѧدور فѧѧѧي فلѧѧѧك بحثѧѧѧي ،  والشѧѧѧكر موصѧѧѧول لاخѧѧѧي محمѧѧѧد صѧѧѧغیرون لاسѧѧѧھامھ 

ً المѧѧول ي سѧѧبحانھ و تعѧѧالي ان الجبѧѧار فѧѧي معѧѧاونتي لطباعѧѧة ھѧѧذا البحѧѧث   سѧѧائلا
یسѧѧѧѧھل علѧѧѧѧیھم جمیعѧѧѧѧاً مسѧѧѧѧالك التوفیѧѧѧѧق فѧѧѧѧي دروب الحیѧѧѧѧاة  وان یѧѧѧѧدیم علѧѧѧѧیھم 

  .الصحة والعافیة  وان ینزل علیھم خیرات الدنیا و یمتعھم بنعیم الآخرة 
ً  وھѧѧѧو         كمѧѧѧا اعمѧѧѧم احترامѧѧѧي وتقѧѧѧدیري لكѧѧѧل مѧѧѧن غفلѧѧѧت عѧѧѧن ذكѧѧѧره سѧѧѧھوا

بѧѧѧي شѧѧѧجاعة الاصѧѧѧرار لكѧѧѧل مѧѧѧن ادخѧѧѧل فѧѧѧي قل. لѧѧѧي معѧѧѧین  ومرشѧѧѧد  وموجѧѧѧھ  
  . علي المضي في ھذا الدرب 



د 

  واالله المستعان

  

  الفـھـــــــــارس
  

رقـم   الموضــــوع
  الصفحة

  أ  الآیة
  ب  الاھداء

 ج الشكر و التقدیر
 ز_ د  الفـھـارس

  م_ ح   ملخص الدراسة
 ١ المقدمة

 ٣ اھمیة البحث
  ٤  مشكلة البحث
  ٥  اھداف البحث

  ٦  فرضیات البحث
  ٦  راسات السابقةالد

  ٧  منھج البحث
  ٧  ادوات البحث

  ٧  الاطارالعام للبحث
    الفصـل الاول

  ٩  التعریفات والمفاھیم العامة للتسویق: المبحث الاول      ١/١
  ١٠  تعریف التسویق   ١/١/١
  ١٩  مفھوم التسویق   ١/١/٢
  ٢٤  المزیج التسویقي : المبحث الثاني      ١/٢
  ٢٥  المنتج   ١/٢/١
  ٢٧  السعر   ١/٢/٢
  ٣٠  منافذ التوزیع   ١/٢/٣
  ٣٢  الترویج   ١/٢/٤
  ٣٨  السیاسات والفرص التسویقیة: المبحث الثالث       ١/٣
  ٤٠  السیاسات التسویقیة    ١/٣/١
  ٤١  سیاسات المنتج     ١/٣/١/١
  ٤٩  سیاسات التسعیر  ١/٣/١/٢
  ٥٠  سیاسات الترویج  ١/٣/١/٣



ه 

  ٥٣  التسویقیةالفرص     ١/٣/٢
  ٥٣  انواع الفرص التسویقیة  ١/٣/٢/١
  ٥٥  معاییر التعرف علي الفرص التسویقیة  ١/٣/٢/٢
  ٥٦  مداخل التعرف علي الفرص التسویقیة  ١/٣/٢/٣
  ٦٠  محاور تحلیل الفرص التسویقیة  ١/٣/٢/٤

    الفصـل الثاني
  ٦٣  صناعة السكر في السودان: المبحث الاول    ٢/١
 ٦٧  بیانات ومعلومات اساسیة –شركة سكر كنانة : بحث الثاني الم   ٢/٢

  ٧٨  الاستراتیجیات  التسویقیة –شركة سكر كنانة : المبحث الثالث    ٢/٣
  ٨٣  ارقام وحقائق –شركة سكر كنانة : المبحث الرابع   ٢/٤
  ٨٦  عسل قصب السكر انتاج شركة كنانة: المبحث الخامس    ٢/٥
  ٨٦  عسل كنانة  وصف ومواصفات  ٢/٥/١
الوسائل الترویجیة المستخدمة لاقناع المستھلك  باستخدام   ٢/٥/٢

  منتجات كنانة 
٨٨  

  ٩٠  الجدوي التسویقیة لانتاج عسل كنانة  ٢/٥/٣
  ٩١  المشاكل والمعوقات التي تواجھ تسویق عسل كنانة  ٢/٥/٤

    الفصـل الثالث
  ٩٤  شة النتائجتحلیل البیانات ومناق:   المبحث الاول     ٣/١
    :المبحث الثاني     ٣/٢
  ١١٣  اثبات الفرضیات   ٣/٢/١
  ١١٨  النتائج  ٣/٢/٢
  ١٢٠  التوصیات   ٣/٢/٣
  ١٢٣  المراجع  ٣/٢/٤
  ١٢٥  الملاحق   ٣/٢/٥

  
  
  
  
  
  

  



و 

  
رقـم   عنـاوین الجــــداول  رقم

  الصفحة
 ٩٠/٩١انتاج السكر بالمصانع الخمسة بالسودان خلال الفترة من   ١

  ٩٩/٢٠٠٠ي حت
٦٥  

  ٦٩  نسب المساھمة للمساھمین في شركة سكر كنانة  ٢
مقارنة بین متوسط السعر المحقق من اسواق غرب افریقیا   ٣

   ٩٨/٩٩- ٩٧/٩٨والاسواق الاخري خلال الفترة  
٧٩  

  ٨٨  مواصفات عسل قصب السكر انتاج كنانة   ٤
  ٩٦  خصائص افراد عینة الدراسة  ٥
  ٩٧  صب السكر یشكل مادة غذائیة في المائدةیوضح ما اذا كان عسل ق  ٦
  ٩٧  الدوافع من استھلاك عسل قصب السكر  ٧
  ٩٨  )كمالیة /ضروریة(یمكننا القول بان عسل كنانة یعتبر سلعة   ٨
  ٩٨  العبارات التي تبین وجھة المستھلك نحو عسل كنانة  ٩
  ٩٩  مدي وجود منفعة من استھلاك عسل قصب السكر  ١٠
  ١٠٠  ترحة لتعبئة عسل قصب السكرالاوزان المق  ١١
  ١٠١  التعبئة المقترحة لعسل قصب السكر انتاج كنانة   ١٢
  ١٠٢  اكثر الفئات استھلاكا لعسل كنانة  ١٣
  ١٠٣  من الذي یقوم بتحدید عملیة الشراء  ١٤
  ١٠٤  یوضح ما اذا كان عسل كنانة موجھا نحو فئة محددة من المستھلكین  ١٥
  ١٠٥  جھ الیھا عسل كنانةیوضح فئات یمكن ان یو  ١٦
  ١٠٦  مدي الانتشار الجغرافي الذي لاقاه عسل كنانة  ١٧
  ١٠٧  مدي تعامل تجار الاجمالي و التجزئة في عسل كنانة  ١٨
اجابات تجار الاجمالي والتجزئة فیما یتعلق بالوزن الامثل لعسل   ١٩

  كنانة
١٠٧  

  ١٠٨  وردمدي اتجاه السوق للعسل المصنع محلیا من العسل المست  ٢٠
  ١٠٨  الوسائل الاعلامیة التي یمكن ان تستخدم لترویج عسل كنانة  ٢١
العلاقة بین قبول المستھلك لعسل قصب السكر والدافع من   ٢٢

  الاستھلاك
١١٣  

  ١١٤  العلاقة بین دخل المستھلك والدافع من استھلاك عسل كنانة  ٢٣
لشراء و العلاقة بین التوزیع الجغرافي لعسل كنانة  وعادات ا  ٢٤

  الاستھلاك و السعر والمواصفات
١١٥  

) كمالیة / ضروریة(العلاقة بین تقسیمات سلعة عسل قصب السكر   ٢٥
  والمنفعة التي یجدھا المستھلك من السلعة 

١١٦  

  
  
  



ز 

رقـم   عـناوین الاشكــال  رقم
  الصفحة

 ١٤  عناصر النشاط التسویقي  ١
  ٢٢  جیھ بالمنتجاتالمقارنة بین فلسفتي التوجیھ بالبیع  والتو  ٢
  ٣٠  العوامل والقوي المؤثرة في التسعیر   ٣

  ٣٢  اطراف قنوات التوزیع  ٤
  ٥٠  تنمیة وتطویر منتجات جدیدة ودورة حیاة المنتج  ٥

  ٧٠  التنظیم الاداري بشركة سكر كنانة   ٦
  
  
  

رقم  عناوین الملاحــق رقم
 الصفحة

 ١٢٥ اسئلة الاستبیان ١

 ١٢٨ اسئلة المقابلة ٢

 ١٢٩ منتجات شركة سكر كنانة ٣

 ١٣٠ كیلوجرام ٢عبوة / سكر القصب الفضي  ٤

 ١٣١ كیلو جرام  ٥٠عبوة جوال / سكر القصب الفضي  ٥

 ١٣٢ كیلو جرام ٥٠عبوة جوال / سكر القصب الاخضر  ٦

 ١٣٣ كیلو جرام ٢٥حاویة / عسل القصب الاخضر  ٧

 ١٣٤ حاویة زجاجیة/ عسل القصب الفضي  ٨

 ١٣٥ حاویة زجاجیة/ القصب الاخضر  عسل ٩

 ١٣٦ مولاس سكر القصب النقي ١٠

 ١٣٧ الموقع الجغرافي لمصنع سكر كنانة ١١

 ١٣٨   ٩٩/٢٠٠٠ - ٩٠/٩١ملخص العملیات والمركز المالي  ١٢

 ١٣٩  ٢٠٠٠/٢٠٠١ - ٩٩/٢٠٠٠مقارنة محصول موسمي   ١٣

  



ح 

  
  

  ملخـص الدراسـة
  

   مشـكلة الدراسـة     
  

تمثلت مشѧكلة ھѧذه الدراسѧة فѧي المعوقѧات التسѧویقیة التѧي یمكѧن ان تحѧول           

وفقѧѧا لمتطلبѧѧات المسѧѧتھلك   عسѧѧѧѧѧѧѧل قصѧѧѧѧѧѧѧب السѧѧѧѧѧѧѧكردون تنمیѧѧة مبیعѧѧات وتطѧѧویر 

ووفقا لمقدرة المنشاة علي المحافظة علي حصتھا من المنتج في السوق  المسѧتھدف 

بشركة سكر ،  وقد ركزت الدراسة علي معوقات تسویق سلعة عسل قصب السكر 

كنانة مستعرضا مناطق الخلل و التي تركزت اساسا في مراحѧل التعبئѧة و التخѧزین 

  .و التوزیع 
  

  :ھي لقد اعتمدت ھذه الدراسة علي عدد من الفرضیات 
  

ھناك علاقة ذات دلالة احصائیة بین قبول المستھلك لسلعة عسل قصب السѧكر     -

  .السعر والعادات الاستھلاكیة و الدافع من الاستھلاك نتیجة المواصفات و 

ھناك علاقة ذات دلالة احصائیة بѧین دخѧل المسѧتھلك و الѧدافع مѧن الاسѧتھلاك   -   

  .لعسل قصب السكر

ھناك علاقة ذات دلالـة احصائیة بین التوزیع الجغرافي لعسل قصب السѧكر و     -

  .عادات الشراء و الاستھلاك و المواصفات 

( احصائیة بین تقسѧیمات عسѧل قصѧب السѧكر            ھناك علاقة ذات دلالة    -

  . و المنفعة التي یجدھا المستھلك من سلعة عسل قصب السكر ) ضروریة،  كمالیة 

  

و قѧد انتھجѧѧت الدراسѧѧة الاسѧѧلوب الاسѧѧتنباطي والاسѧѧلوب الاسѧѧتقرائي و دراسѧѧة      

  .حالة عملیة 
  

  



ط 

  : توصل الباحث الي النتائج التالیة
  

-   ѧول المسѧة قبѧѧتھلاك نتیجѧن الاسѧѧدافع مѧاثر بالѧكر یتѧѧب السѧل قصѧلعة عسѧѧتھلك لس

  .المواصفات و السعر والعادات الاستھلاكیة 

عدم وجود علاقة ذات دلالة احصائیة بین دخل المستھلك و الѧدافع مѧن اسѧتھلاك   -

  .عسل قصب السكر 

سكر عدم وجود علاقة ذات دلالة احصائیة بین التوزیع الجغرافي لعسل قصب ال  -

  .وعادات الشراء والاستھلاك و المواصفات 

استھلاك سلعة عسل قصب السѧكر و المنفعѧة التѧي یجѧدھا المسѧتھلك تتѧاثر بشѧكل -  

 . كبیر بمدي ما اذا كانت السلعة ضروریة او كمالیة في نظر المستھلك 

غیѧѧاب المعرفѧѧة التامѧѧة بѧѧالمنتج عѧѧن القطѧѧاع الصѧѧناعي و جѧѧزء كبیѧѧر مѧѧن تجѧѧار  -

  .تفضیل التجار للتعامل المباشر مع شركة كنانة  الاجمالي و
  

  : انتھت الدراسة بالتوصیات التالیة
  

ضرورة بذل الجھود اللازمة للتمكین من اعادة انتاج  و تسویق و زیادة الكمیة    -

  .المنتجة من العسل وتوسیع نطاق السوق 

ي یتمكن ضرورة العمل علي اضافة التحسینات اللازمة لعسل قصب السكر حت   -

  .من منافسة الانتاج العالمي ویرتقي للتصدیر 

انتاج العبوات الصغیرة و العبوات المتوسطة و اضافة غلاف داخلي من مادة    -

 .القصدیر حتي یمكن من احكام الغطاء 

انتѧѧاج التصѧѧمیمات الصѧѧغیرة لتصѧѧلح للوجبѧѧات السѧѧریعة مضѧѧافا الیھѧѧا منتجѧѧات    -

  .الالبان 

مل المباشر مع منافذ التوزیع و توعیة القطاع الصناعي تحكیم دور التعا   -

  .بالاستخدامات المتعددة للمنتج من عسل قصب السكر 

تبنѧѧي وضѧѧع خطѧѧط تسѧѧویقیة متكاملѧѧة تشѧѧمل جمیѧѧع الاوجѧѧھ التѧѧي مѧѧن شѧѧانھا  -

  .التمكین من كسب ولاء المستھلك و مداومتھ علي الشراء 



ي 

  

  :  بت علي النحو التاليوقعت ھذه الدراسة في مقدمة و ثلاثة  فصول ترت 

  .تناولت الاطار العام للدراسة : المقدمة     -

تكѧѧون مѧѧن ثѧѧلاث مباحѧѧث شѧѧملت التعریفѧѧات و المفѧѧاھیم العامѧѧة : الفصѧѧل الاول   -

  . للتسویق ، والمزیج التسویقي ، والسیاسات والفرص التسویقیة 

اعة السѧكر تكون من خمس مباحѧث ، تنѧاول المبحѧث الاول صѧن: الفصل الثاني    -

فѧѧي السѧѧودان ، بینمѧѧا تنѧѧاول المبحѧѧث الثѧѧاني بیانѧѧات و معلومѧѧات اساسѧѧیة عѧѧن شѧѧركة 

اما  المبحث الثالѧث فقѧد تنѧاول الاسѧتراتیجیات التسѧویقیة بشѧركة سѧكر . سكر كنانة 

كنانѧѧة ، بینمѧѧا سѧѧرد المبحѧѧث الرابѧѧع ارقѧѧام و حقѧѧائق عѧѧن شѧѧركة سѧѧكر كنانѧѧة ، امѧѧا 

  . عن عسل قصب السكر انتاج كنانة المبحث الخامس فقد تناول الحدیث

وقد وقع فѧي مبحثѧین حیѧث یبѧین المبحѧث الاول تحلیѧل البیانѧات : الفصل الثالث    -

اثبѧات الفرضѧیات ، نتѧائج  ومناقشة نتائج الدراسة ، بینمѧا یسѧتعرض المبحѧث الثѧاني

  .   وتوصیات الدراسة 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Abstract 
 



ك 

Marketing Opportunities & their Effects on Developing and 
Promoting Products . 
(A case study of  Kenana Sugar Company’s marketing of Sugar 
Cane Syrup). 
 

The problem of the thesis  
- The problem of this study is represented the obstacles that face 

sales development and promotion of a certain product according 
to the consumer requirements and company’s capability to 
maintain and remain in the focused market.  

- This study concentrates on the obstacles facing Kenana`s 
marketing of Sugar Cane Syrup stating the areas of weakness, 
mainly in the processes of packing, storing and distribution . 

 

The study depends on a number of hypotheses : 
- There is a relation of statistical significance between the 

consumer’s acceptance of Sugar Cane Syrup &  the motivation 
of his consumption as a result of the characteristics, price and 
consumption habits. 

- There is a relation of statistical significance between the 
consumer’s income & the motivation of consuming Sugar Cane 
Syrup. 

- There is a relation of statistical significance between the 
geographical distribution of Sugar Cane Syrup & the purchasing 
habits, consumption and characteristics of the consumer. 



 ل  

- There is a relation of statistical significance between Sugar 
Cane Syrup classifications  (luxury or necessity) & the benefit 
from consuming this product. 

 

 
         The thesis follows the method of deduction, induction and  a 

case study as analysis tools of this study.  
 

 The researcher came to the following results: 
-  Consumer’s acceptance to this product is affected by 

consumption motivations as a result of  the characteristics, price 
and consumption habits . 

- No relation of statistical significance is found between the 
consumer’s income & the motive to use this product . 

- The consumption of the product and the benefit gained by 
consumers is affected widely with whether the product  is a 
necessity or a luxury from consumers` point of view.  

- The absence of  knowledge of the industrial sector and most of 
the wholesalers of this product and their  preference to deal 
directly with kenana.  

 
The study has ended with the following Recommendations: 

- The necessity of exerting considerable efforts to enable 
reproducing, marketing and increasing quantity of  this product 
to expand the market. 

- The necessity of introducing possible improvements to this 
product that enable it to compete with the international market 
exports. 



م 

- Production of small and medium packages, And adding foils to 
ensure tightening of internal cover . 

- Production of small packages possible for use with diary 
products in take- away and fast meal . 

- Assess direct dealing with distribution channels , and enlightens 
the industrial sector with the  various uses of this product.  

-  Adopting perfect marketing plans including all possible factors 
that keep the consumers` loyalty and make them keep on their 
repurchases.   

 
 

 
 
 
 
 


