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  مستخلص

�الصمغ���������� �قطاع �ع
ى �تأث���آليات�التسويق �معرفة �إ!ى �الدراسة +*دف�هذه

� �من �الف.�ة �خ1ل �8بيض�وال4*ود �محلي:9 �<ي �2015 –1960العربي معرفة�وم،

Rليات�تسويق�الصمغ�العربي�،�اعتمدت�الدراسة�نقاط�القوة�والضعف��وتحليل

�ا �Tستبانة، �ع
ى �والثانوية �8ولية �البيانات �جمع �النقاش�<ي �وحلقات \1حظة

  .ا\وجهة

�الدراسة��������� �محل �ا\حليات �_ختيار �العمدية �العينة �الدراسة استخدمت

� �إدارتي �ثم � �أو!ى، �العينة�) وال4*ود�-8بيض(كمرحلة �ثم �ومن �ثانية، كمرحلة

�وا\ركزية،� �الحضرية �8سواق �_ختيار �ثالثة �كمرحلة �البسيطة العشوائية

�شريحة �الدراسة �كما��اسq*دفت � �ا\نتج�ن، �ووك1ء �الشركات �ووك1ء التجار

�استخدمت�الدراسة�عدة�أنواع�من�وسائل�التحليل�تمثلت�<ي�wحصاء�الوصفي،�

  . والتحليل�الفتوغرا<ي�(SWOT)والفرص�وا\خاطر�ونقاط�القوة�والضعف

أن�البنيات�التحتية�ومستوى�: توصلت�الدراسة�إ!ى�عدة�نتائج�أهمها��������

الخدمات�<ي�أسواق�wداريت�ن�غ���جيدة�،�كما�أن�وسائل�تسويق�وترويج�الصمغ�

  .العربي�تقليدية،��هنالك�رسوم�وضرائب�باهظة�تؤثر�ع
ى�تسويق�الصمغ�العربي

ة�الرسمية�للحكومة�تجاه�أسواق�تغي���النظر ضرورة�: أوصىت�الدراسة�باRتى�������

�ضرورة� ،� �خدمات �أسواق �كو�*ا �إ!ى �مصدر�للجبايات �كو�*ا �<ي �العربي الصمغ

توجيه�سياسات�الحكومة�نحو�أسواق�الصمغ�العربي�لدعم�الكفاءة�التسويقية�
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�الصمغ� �وترويج �لتسويق �فاعلة �آليات �إيجاد �وضرورة �التحتية �البنية وتحس�ن

 .سةالعربي�<ي�8سواق�محل�الدرا

 

Abstract 

This study aims to determine the impact of marketing on the 

gum Arabic sector in the White localities and breasts 

mechanisms during the period of 1960- 2015 m, find out and 

analyze the strengths and weaknesses of the mechanisms of gum 

Arabic marketing, it adopted the study in the primary data and 

secondary collection on the questionnaire, observation and 

discussion groups targeted.       

      Used intentional sample study for the selection of the 

localities under study as a first stage, and then administrations 

(Albeit- and An nuhud) as a second stage, and then the simple 

random sample a third stage for the selection of urban and 

central markets, the study targeted slice traders and agents 

companies and agents producers, as the study used several types 

of media analysis It was the descriptive statistics, and the 

opportunities and risks, strengths and weaknesses (SWOT) 

analysis Quad.       

        The study reached the following findings: that the 

infrastructure and the level of services in remedial management 

is good markets, and that means marketing and promotion of 

traditional gum Arabic, there are fees and exorbitant taxes affect 

the marketing of gum Arabic.      

         I recommended the study as follows: the need to change 

the official view of the government towards the gum Arabic 

markets being the source of levies to being services markets, the 

need to guide the government's policies towards the gum Arabic 

markets to support the marketing efficiency and improve the 

infrastructure and the need to find effective mechanisms for the 

marketing and promotion of gum Arabic in the markets under 

study. 

  

  مقدمة
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�وخطي��32 -22و��27 -30تقع�و_ية�شمال�كردفان�ب�ن�خطي�طول���������
ً
شرقا

�للصمغ��12 -14عرض�
ً
�،�هذا�ا\وقع�جعل�الو_ية�من�أك���الو_يات�إنتاجا

ً
شما_

� �تم�اختيار�محلي:9 �العالم، � �الجغرا<ي�)شيكان�وال4*ود(العربي�<ي بسبب�موقعهما

�أ �يقع �حيث �العربي، �الصمغ �حزام �<ي�ا\تم���ضمن �العربي �للصمغ ك���سوق

السودان�والعالم�<ي�مدينة�8بيض�حاضرة�محلية�شيكان،�أما�ال4*ود�فتعد�من�

أك���أسوق�الصمغ�العربي�<ي�ا\نطقة�الغربية،وتتم���عن�غ��ها�من�محليات�حزام�

�دون� �عالية �أشجار�الهشاب�بكثافة �السودان�حيث�تنمو�ف�*ا �<ي �العربي الصمغ

�أ �من �نوع �بإي �الذي�Tخت1ط �الصمغ �فإن �وبالتا!ي �8خرى �أشجار�الصمغ نواع

  . تنتجه�يعت���من�أجود�أنواع�الصمغ�<ي�العالم

�تعريف�ا\سq*لك���������� �تعمل�ع
ى �ال:9 �عناصر�التسويق �من�أهم يعت��ال.�ويج

بخصائص�السلع�ومم��ا+*ا�ع���الواسائل�ا\ختلفة،�وع
ى�الرغم�من�أهمية�الصمغ�

العربي�ومكانته�ب�ن�محصو_ت�السودان�النقدية،�إ_�أن�تلك�السلعة�تعاني�من�

�عله�اسة�8مر�الضعف�<ي�ال.�ويج�ع
ى�مستوى�8سواق�محل�الدر 
ً
ر�سلبا

َّ
ذي�أث

  . هذه�السلعة

  

  :       مشكلة�الدراسة��

�<ي�دعم�Tقتصاد�السوداني�خ1ل�ف.�ة�������
ً
�مهما

ً
ظل�الصمغ�العربي�يلعب�دورا

 80الستينيات�والسبعينيات�من�القرن�ا\ا¦¥�9،�حيث�بلغت�نسبته�ما�يقارب�ال�

،�بسبب�ضعف�%50-45مغ�إ!ى�تراجع�إنتاج�الصلكن�<ي�السنوات�8خ��ة،��و % 

وعدم�فاعلية�آليات�التسويق�وسائل�ال.�ويجا\ستخدمة�،�حيث�أصبحت��أدوات�

مكشوفة�وعرضة�للغبار�و8تربة،�وعدم�فعالية�نقاط�التجارة�) ا\ساطب(العرض�

   - :با®سواق�موضع�الدراسة،�كل�تلك�ا\تغ��ات��تقودنا�لطرح�8سئلة�»تية

�ا\ت�- -1 �»ليات �شمال�ما¯ي �بو_ية � �8سواق �<ي �العربي �الصمغ �لتسويق بعة

  .كردفان؟

ما�مدى�تأث���آليات�التسويق�وال.�ويج�ع
ى�تسويق�الصمع�العربي�<ي�و_ية� -1

 شمال�كردفان�؟

  .ما�مدى�فاعلية�هذه�»ليات؟ -2
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  : فرضيات��الدراسة
  .تؤثر�هذه�»ليات�ع
ى�تسويق�الصمغ�العربي� -1

  .غ���متبعة�<ي�أسواق�الصمغ�العربي�هنالك�آليات�ترويجية�حديثة�-2

 .آليات�ال.�ويج�ا\تبعة�حاليا�<ي�8سواق�غ���فعالة�-3

  أهداف�الدراسة���

  .معرفة�آليات�التسويق�ذات�التأث���ع
ى�الصمغ�العربي -1

Rليات�ال.�ويج�<ي�أسواق�الصمغ�العربي�بو_ية��نقاط�القوه�والضعف�تحليل� -2

  . شمال�كردفان

  . معرفة�مدى�فاعلية�تلك�»ليات��-3

�آليات��-4 �لتحس�ن �تطوير�الخطط�ا\ستقبلية �<ي �تسهم �علمية � �بنتائج الخروج

  .تسويق��الصمغ�العربي

  

  : منهجية�وأدوات�جمع�البيانات�حول�الدراسة

اعتمــــــــــدت�الدراســــــــــة�ع
ــــــــــى�ا\ــــــــــنهج�الوصــــــــــفى�التحلي
ــــــــــى،�و<ــــــــــي�جمــــــــــع�بيانــــــــــات��������

ســــتبانت�ن�8و!ــــى�خاصــــة�بالتجــــار�ووكــــ1ء�ا\نتجــــ�ن�الدراسةاســــتخدمت�الدراســــة��ا

والثانية�لوك1ء�الشركات�با®سواق�ا\ركزية�لجمع�البيانات�8ولية�لتغطية�الجانب�

�15-10العم
ـــي�مـــن�الدراســـة،�كمـــا�اســـتخدمت�الدراســـة�حلقـــات�النقـــاش�ا\وجهـــة�

�عـــــن�ا\1حظـــــات�الشخصـــــية
ً
تـــــم�. شـــــخص�وا\قـــــاب1ت�لشخصـــــيات�مفتاحيـــــة�فضـــــ1

\علومـات�الثانويــة�مـن�التقــارير�السـنوية�®سـواق�ا\حاصــيل�موضـع�الدراســة�جمـع�ا

با·ضـــافة�للدراســـات�الســـابقة�وا\راجـــع�وا\قـــا_ت�وwصـــدارات�العلميـــة��والشـــبكة�

  .الدولية�للمعلومات�والتقارير�العلمية�ذات�الصلة

  

  : طريقة�إختيار�العينه�
 Technique Multistageا\راحــلســتخدمت�الدراســة�تقنيــة�العينــة�متعــددة�ا����

Samplingحيث�قسمت�و_ية�شـمال�كردفـان�إ!ـى�محليـات،�أخـذت�كمرحلـة�أو!ـى��،

�
ً
�من�م��رات\محلي:�9شيكان�وال4*ود�اعتمادا

ً
وكمرحلة�ثانية�تم�أخـذ�. ا�ذكر�سابقا
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إدارية�8بيض�من�محلية�شـيكان�وإداريـة�ال4*ـود�مـن�محليـةال4*ود،�وكمرحلـة�ثالثـة�

<ـــــي�إدارتـــــي�) ا\ـــــزادات(ال4*ـــــود�و8بـــــيض�ليمـــــث1ن�8ســـــواق�ا\ركزيـــــة��تـــــم�أخـــــذ�ســـــوÇي

وعليــه�بلــغ�ال4*ــود�و8بــيض�ع
ــى�التــوا!ي�وســوق�ال4*ــود��الحضــري�<ــي�إداريــة�ال4*ــود،�

وكيـــــــل�شـــــــركة�بنســـــــبة��25و�62.5وكيـــــــل�منـــــــتج�بنســـــــبة��25حجـــــــم�عينـــــــه�الدراســـــــة��

ا�مــن�مجتمــع�يمثلــون�حجــم�العينــة�ال:ــ�9تــم�أخــذه% 56تــاجرا�بنســبة��25و�% 62.5

  .تاجرا�44وكيل�شركه�و�40وكيل�منتج�و�40الدراسة�الذي�يمثله�

  

  

  تحليل�بيانات�الدراسة
اســـــخدمت�الدراســـــة�مـــــنهج�التحليــــــل�wحصـــــائي�الوصـــــفي�وذلـــــك�بحســــــاب�����������

\عرفــــة�نقـــاط�القــــوه�والضــــعف�والفــــرص��(SWOT)ا\توســـطات�والنســــب،�وتحليــــل�

: وا\هـــددات�<ـــي�8ســـواق�محـــل�الدراســـة�تمثـــل�8حـــرف�8و!ـــى�مـــن�عناصـــر�التحليـــل

،�الفــــــــــــــــــــــــــرص�(Weaknsses)،�نقـــــــــــــــــــــــــاط�الضـــــــــــــــــــــــــعف�(Strengths)نقـــــــــــــــــــــــــاط�القـــــــــــــــــــــــــوة�

(Opportunities)وا\خـــــاطر��.(Threats)أيضـــــا�تـــــم�اســـــتخدام�التحليـــــل�الفتـــــوغرا<ي��

  .\عرفة�كيف�يتم�عرض�الصمغ�العربي

  

  مفاهيم�ومصطلحات�الدراسة
  ):Marketing(التسويق��-1

يعرف�التسويق�بأنه�خلق�وتوزيع�وترويج�السلع�و�الخدمات�و8فكار�ال1زمة���������

هــدافهم�<ــي�للتبــادل�وال:ــ�9تــؤدي�إ!ــى�إرضــاء�حاجــات�ورغبــات�ا\ســq*لك�ن�وتحقيــق�أ

  .بيئة�متغ��ة�باستمرار

�نشـــــاط�إداري�رئيÐـــــ¥�9خـــــ1ق�ومـــــرتبط�بصـــــورة�وثيقـــــة�ببقيـــــة�8نشــــــطة�
ً
وهـــــو�أيضـــــا

محمود�(wدارية�8خرى�مثل�wنتاج�والتصميم�والشراء�والتمويل�و8فراد�وغ��ها�

  ).م2007آخرون،�

والتســويق�هــو�مجموعــة�مــن�8نشــطة�Tقتصــادية�تقــوم�Ñ*ــا�ا\شــروعات�مــن�أجــل�

  ).م2008حنا،�(تحقيق�الربح��
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هـــو�ذلـــك�النشـــاط�الـــذي�يحكـــم�)  Macro(التســـويق�مـــن�وجـــة�النظـــر�الكليـــة���������

التــــــــــــدفق�Tقتصــــــــــــادي�للســــــــــــلع�والخــــــــــــدمات�للمســــــــــــq*لك�ن�بمــــــــــــا�يحقــــــــــــق�8هــــــــــــداف�

أمـــــا�ع
ـــــى�مســـــتوى�ا\نشـــــأة�فـــــالتعريف�يركـــــز�ع
ـــــى�خطـــــوات�. Tقتصـــــادية�للمجتمـــــع

  .ومراحل�العمليات�و8نشطة�والتسويقية�وع
ى�8همية�وا\نفعة

ور�لعبــور�الفواصــل،�وتشــمل�وتقــوم�عمليــة�التســويق�بوظــائف�تعمــل�كجســ���������

با·ضافة�إ!ى�الوظـائف�) التخطيط�والتنظيم�والتوجيه�والرقابة(الوظائف�wدارية�

) وتشــــمل�بيـــــع�وشــــراء�ا\نـــــتج�وال.ــــ�ويج�والتخطـــــيط�للمنتجــــات�الجديـــــدة(التبادليــــة�

كــذلك�تضــم�التخــزين�وwعــداد�والنقــل�با·ضــافة�إ!ــى�الوظــائف�التســهيلية�8خــرى�

محمــــــــود�وآخــــــــرون،�(ودراســــــــة�تحمــــــــل�ا\خــــــــاطر�وعــــــــدم�اليقــــــــ�ن�مثــــــــل�تمويــــــــل�ا\نــــــــتج

  ).م2007

إن�عملية�التسويق�تخلق�أربعة�أنواع�من�ا\نافع�لÓفراد�وا\ؤسسات�ع��������������

ي    -:القنوات�التوزيعية�و̄

ي�إنتاج�السلع�والخدمات�و8فكار�وإعطاÔ*ا�قيمة�حقيقية�-أ  . التكوينية�و̄

ـــــــي�تـــــــوف���الســـــــلعة�<ـــــــي�ا\كـــــــان�الـــــــذي�يرغـــــــب�فيـــــــه�ا\نفعـــــــة�ا\نفعـــــــة�ا\كانيـــــــة��-ب و̄

 .ا\سq*لك

ي�توف���ا\نتج�<ي�زمن�الحاجة�-ج   .ا\نفعة�الزمانية�و̄

انتقــــــال�(ا\نفعــــــة�الحيازيــــــة�¯ــــــي�تمكــــــ�ن�ا\ســــــq*لك�مــــــن�الحصــــــول�ع
ــــــى�الســــــلعة��-د

يوصـــــــف�. لســـــــهولة�اســـــــتخدامها�ويـــــــتم�ذلـــــــك�عـــــــن�طريـــــــق�قنـــــــوات�التوزيـــــــع) ا\لكيـــــــة

ة�إذا�حقـــق�هـــذه�ا\نـــافع�ال:ـــ�9تـــؤدي�إ!ـــى�تحســـ�ن�مســـتوى�التســـويق�بالكفـــاءة�العاليـــ

الحياة�Tقتصادية�وTجتماعية�للمتعامل�ن�فيه�مـن�خـ1ل�زيـادة�الـدخل�وتحسـ�ن�

  ). م2007محمود�وآخرون،�(مستوى�ا\عيشة�

التســويق�بأنــه�هــو�نشــاط�يــؤدى�إ!ــى�خلــق�ا\نــافع�ا\كانيــة�) م2006حســن،�(ويعــرف�

  . ذا�التعريف�يتفق�مع�التعريف�السابقوالزمانية�والحيازية�للسلع�وه

  :Promotionال�sويج-2

د�بـــــال.�ويج�مجموعـــــة�الجهـــــود�التســـــويقية�ا\تعلقـــــة�بإمـــــداد�ا\ســـــq*لك�صـــــيق���������

با\علومـات�عـن�ا\زايـا�الخــاص�بسـلعة�أو�خدمـة�أو�فكـرة�معينــة�وإثـارة�اهتمامـه�Ñ*ــا�
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دفعه�إ!ى�اتخاذ�قرار��وإقناعهم�بمقدر+*ا�عن�غ��ها�·شباع�احتياجاته�وذلك�Ñ*دف

�
ً
  ). م1995مو�Õ¥Ö،�( بشراÔ*ا،�ثم�Tستمرار�<ي�استعمالها�مستقب1

ع
ـــــى�الــــــرغم�مـــــن�أن�العناصــــــر�8خـــــرى�للمــــــزيج�التســـــويقي�كـــــاـ\نتج�والتســــــع�����������

والتوزيـــع�قــــد�تشــــمل�بعــــض�الجوانــــب�ال.�ويجيــــة،�فــــإن�العناصــــر�الرئيســــة�لل.ــــ�ويج�

  -:تتمثل�<ي

 wAdvertisingع1ن�

�9¥Úالبيع�الشخPersonal Selling 

 Sales Promotionتنشيط�ا\بيعات�

  Publicityالنشر�

الحســـــن،�(  (Promoting Mix)ويطلـــــق�ع
ـــــى�العناصـــــر�الســـــابقة�ا\ـــــزيج�ال.�ويÞـــــي�

  ). م2007

  )Promotion Strategies(إس�sاتيجيات�ال�sويج��-أ

يختلـــف�ا\ـــزيج�ال.�ويÞـــي�ا\ســـتخدم�<ـــي�الحملـــة�ال.�ويجيـــة�ونـــوع�الوســـائل�بـــإخ1ف�

  :إس.�اتيجيت�ن�<ي�ال.�ويج�هماwس.�اتيجية�ا\تبعة�من�قبل�ا\نظمة�وهنالك�

  

  

 )Push Strategies(إس�sاتيجية�الدفع�-

تقوم�إس.�اتيجية�الدفع�ع
ى�أساس�توجيه�ا\جهودات�ال.�ويجية�إ!ـى�حلقـة���������

ــي�تــاجر�الجملــة�مــن�أجــل�إقناعــه�بضــرورة�التعامــل�<ــي�هــذه� مــن�حلقــات�التوزيــع�و̄

الســلعة�عــن�طريــق�إبــراز�خصائصــها�ومزاياهــا�مــع�إغرائــه�بالتســهي1ت�والخصــومات�

بــــذل�مجهـــــودات�ترويجيـــــة�وهــــامش�الـــــربح�والخــــدمات�ال:ـــــ�9ســـــتمنح�لــــه�مـــــع�دفعـــــه�ل

ــي�تجــار�التجزئــة�مــن�أجــل�زيــادة� مكثفــة�إ!ــى�الحلقــة�8خــرى�مــن�حلقــات�التوزيــع�و̄

حجم�مبيعا+*م�وزيادة�مقدار�أرباحهم،�و<ـي�ضـوء�wغـراءات�ا\قدمـة�لهـم�مـن�قبـل�

تــاجر�الجملــة�يتبعــوا�نفــس�8ســلوب�<ــي�الضــغط�ع
ــي�ا\ســq*لك�ن�ال4*ــائي�ن�لــدفعهم�

د�هذه�wس.�اتيجية�ع
ى�البيـع�الشخÚـ¥�9بشـكل�أك�ـ��مـن�ع
ى�شراء�السلعة�وتعتم

wع1ن�حيـث�_�يسـتخدم�wعـ1ن�إ_�<ـي�ا\جهـودات�ال.�ويجيـة�ال:ـ�9يقـوم�Ñ*ـا�تـاجر�
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التجزئـــة�تجـــاه�ا\ســـq*لك�ن�ال4*ـــائي�ن�أو�للتمهيـــد�·جـــراء�ا\قابلـــة�البيعيـــة�مـــع�التجـــار�

  ).م2009حافظ،(ح:�Õيمكن�دفعهم�لشراء�السلعة

ستخدم�هذه�wس.�اتيجية�<ي�حالة�شدة�ا\نافسة�والحاجة�إ!ـى�Tتصـال�وت���������

ا\باشـــر�بمنافـــذ�التوزيـــع�وعنـــدما�تكـــون�الســـلعة�<ـــي�أول�مراحـــل�حيا+*ـــا�وتحتـــاج�إ!ـــى�

مجهــــودات�ترويجيــــة�مكثفــــة�لــــدفع�منافــــذ�التوزيــــع�للتعامــــل�<ــــي�الســــلعة�كــــذلك�<ــــي�

ي�حالــــة�ضــــيق�نطــــاق�حالـــة�الســــلع�ا\رتفعــــة�الســـعر�ذات�هــــوامش�الــــربح�العاليــــة�و<ـــ

الســــــــــــــــوق�وضــــــــــــــــعف�القــــــــــــــــدرة�ا\اليــــــــــــــــة�لــــــــــــــــدى�ا\نظمــــــــــــــــة�ممــــــــــــــــا�يعــــــــــــــــوق�اســــــــــــــــتخدام�

  ). م2009حافظ،(wع1ن

  (Encouraging Strategies)إس�sاتيجية�الجذب��-

وبعكـــــــــس�إســـــــــ.�اتيجية�الـــــــــدفع�فتعتمـــــــــد�إســـــــــ.�اتيجية�الجـــــــــذب�ع
ـــــــــى�ترك�ـــــــــ�����������

ا\جهــــــودات�ال.�ويجيــــــة�ع
ــــــى�ا\ســــــq*لك�ال4*ــــــائي�·ثــــــارة�اهتمامــــــه�بالســــــلعة�وإقناعــــــه�

بشراÔ*ا�ومن�خ1لها�يمكن�إبراز�ما�تتم���بـه�مـن�خصـائص�تجعلهـا�قـادرة�ع
ـى�خلـق�

\ســـq*لك�يبحـــث�ع4*ـــا�لـــدى�منـــافع�لـــه�وإشـــباع�العديـــد�مـــن�احتياجاتـــه�ممـــا�يجعـــل�ا

تجار�الجملة�مما�يدفع�تجار�الجملة�إ!ى�شراÔ*ا�والتعامل�ف�*ا،�وتعتمـد�إسـ.�اتيجية�

الجـــــــذب�ع
ـــــــى�wعـــــــ1ن�بشـــــــكل�أك�ـــــــ��مـــــــن�أجـــــــل�إعـــــــ1م�أك�ـــــــ��عـــــــدد�مـــــــن�ا\ســـــــq*لك�ن�

وتســــــــتخدم�فيــــــــه�الوســــــــائل�wع1نيــــــــة�ذات�Tنتشــــــــار�الواســــــــع�النطــــــــاق�كـــــــاـلتلفزيون�

يجية�<ـــــــــي�حالــــــــــة�الســـــــــلع�ذات�Tنتشـــــــــار�الواســــــــــع�والصـــــــــحف�وتتبـــــــــع�هــــــــــذه�wســـــــــ.�ات

وا\نخفضـة�الـثمن�وتلـك�ال:ـ�9تجـذب�اهتمـام�ا\سـq*لك�ن�بالسـلعة،�كـذلك�<ـي�حالــة�

قــــــــــــــدرة�ا\نشــــــــــــــأة�ا\اليــــــــــــــة�ال:ــــــــــــــ�9تمك4*ـــــــــــــــا�مــــــــــــــن�نشــــــــــــــر�إع1نــــــــــــــات�مكثفــــــــــــــة�ومكـــــــــــــــررة�

  ).م2009حافظ،(

  

  -:النتائج�وا{ناقشة-3
ا\جتمعــــات�البشــــرية�مــــن��علـــم�الســــكان�أو�علــــم�الــــديمغرافيا�هــــو�علــــم�يــــدرس�������

حيـــث�الحجـــم�والتكـــوين�والتوزيـــع�والنمـــو�وغ�ـــ��ذلـــك�مـــن�الخصـــائص�الديمغرافيـــة�

وTجتماعيـــة�وTقتصـــادية�وأي�تغ�ـــ�ات�<ـــي�هـــذه�العناصـــر�وعواقـــب�هـــذه�التغ�ـــ�ات�

  ).م2009حامد،�(

  :الخصائص�الديموغرافية�للمس��دف�ن��-أ
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مـــــن�العينــــــة�ا\ســــــq*دفة�لشـــــريحة�وكــــــ1ء�ا\نتجــــــ�ن�% 96أبانـــــت�الدراســــــة�أن���������

مــن�شــريحة�الشــركات�ا\ســq*دف�ن�م.ــ�وج�ن�ممــا�يــدل�ع
ــى�Tســتقرار�% 82والتجـار�

<ــــــي�ا\نطقــــــة�وجاذبيــــــة�أســــــواق�ا\حاصــــــيل�والرغبــــــة�<ــــــي�العمــــــل�لتحســــــ�ن�8وضــــــاع�

  .ا\عيشية

عمريــة�للشــريحة�ا\بحوثــة�مــن�ا\تعــامل�ن�أظهــرت�نتــائج�الدراســة�أن�الفئــة�ال��������

ال:ـ�9تنتمـ�9) سوق�محصو_ت�8بيض�وسوق�محصـو_ت�ال4*ـود(با®سواق�ا\ركزية�

من�وك1ء�ا\نتج�ن�والتجار،�تل�*ا�الفئـة�العمريـة�% 43سنة�40 –31للفئة�العمرية�

مـــــن�% 23ســـــنة��50 –41ثـــــم�تـــــأتي�بعـــــد�ذلـــــك�الفئـــــة�العمريـــــة�% 28ســـــنة��30 –20

�الفئة�العمرية�وك1ء�ا\نت
ً
منوك1ء�ا\نتج�ن�% 6سنة��60 –51ج�ن�والتجار،�وأخ��ا

% 36ســنة�<ــي�ا\قدمــة��40 –31أمــا�وكــ1ء�الشــركات�فتــأتي�الفئــة�العمريــة��والتجــار 

% 28ســـــنة��50 –41ثـــــم�الفئـــــة�العمريـــــة�% 32ســـــنة��30 –20تل�*ـــــا�الفئـــــة�العمريـــــة�

�الفئة�العمرية�
ً
  %.4سنة��60 -51وأخ��ا

<ــــــي�مجــــــال�الف.ــــــ�ة�الزمنيــــــة�وســــــنوات�الخ�ــــــ�ة�بالســــــوق�أظهــــــرت�نتــــــائج�الدراســــــة�أن�

مـــــن�% 52مـــــن�وكـــــ1ء�ا\نتجـــــ�ن�والتجـــــار�% 32ســـــنوات�10 –5ســـــنوات�الخ�ـــــ�ة�مـــــن�

مــن�وكــ1ء�% 16مــن�وكــ1ء�ا\نتجــ�ن�والتجــار�% 40ســنة��20 –11وكــ1ء�الشــركات�و

وكـــــــــ1ء��مــــــــن% 24مـــــــــن�وكــــــــ1ء�ا\نتجــــــــ�ن�والتجـــــــــار�% 16ســــــــنة��30 –21الشــــــــركات�و

ا\نتجــــ�ن�والتجــــار�مــــن�وكــــ1ء�% 12ســــنة��40 –31الشــــركات�وبلغــــت�بنســــبة�الخ�ــــ�ة�

،عليه�فــإن�ا\تعــامل�ن�<ــي�تســويق�وتــرويج�ســلعة�الصــمغ�العربــي�مــن�الشــركات% 8و

  . )6إ!ى�1(يتمتعون�بخ��ات�طويلة�<ي�هذا�ا\جال�ويظهر�ذلك�<ي�الجداول�

مـن�% 62حـوث�ن�أظهـرت�النتـائج�أن�من�مواقع�الدراسة�ا\يدانية�وإفادات�ا\ب������

ا\ســـــــq*دف�ن�يقـــــــرون�وجـــــــود�خـــــــدمات�مـــــــن�قبـــــــل�إدارات�8ســـــــواق�نظ��مـــــــا�يقومـــــــون�

جن�*ــات�ع
ــى�القنطــار�<ــي�8ســواق�وا\نظمــة�،��5بتحصــيله�مــن�الرســوم�ال:ــ�9بلغــت�

مــ4*م�أن�الخــدمات�ال:ــ�9تقــدم�بواســطة�إدارات�8ســواق�ضــعيفة،�% 38بينمــا�يــرى�

 .وتوف���مساطب�للعرض��وتمثلت�الخدمات�<ي�بناء
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  ).2015(مساطب�عرض�الصمغ�العربي،�تصوير�الباحث�) 1(صوره�

  

البçــــــ�Õالتحتيــــــة�ل1ســــــواق�ا\تمثلــــــة�<ــــــي�مســــــاطب�العــــــرض�غ�ــــــ��جيــــــدة�ومكشــــــوفة����

  لÓمطار�و8تربة�صورة�

�غ���جيدة�وذلك�حسب�إفادة��
ً
% 87.3وعدم�توفر�الحماية�الكافية�وا\خازن�أيضا

ء�ا\نتجــ�ن��وهنــا�تــأتي�ضــرورة�توســعة�مســاطب�العــرض�والتوجــه�مــن�التجــار�ووكــ1

نحو�تطوير�وتحديث�الب�Õçالتحتية�با®سواق�موضع�الدراسة�با®سواق�بمستويا+*ا�

  .ا\ختلفة�ومركزية�حضرية

مســــطبة�لعــــرض�وتســــويق��2حيــــث�توجــــد�بســــوق�محصــــو_ت�8بــــيض�عــــدد���������

مســـــاطب��6وعـــــدد��X 20 100م.ــــ��وأخـــــرى�بمســــاحة��X 20 70ا\حاصــــيل�بمســـــاحة�

م.ــــــ��مكشــــــوفة�كمــــــواع�ن�للعــــــرض�والتســــــويق�بســــــوق�محصــــــو_ت��x 10 5مســــــاحة�

  . ال4*ود

مــن�واقــع�إفــادات�ا\ســq*دف�ن�مــن�وكــ�1الشــركات�أن�الخــدمات�با®ســواق�<ــي���������

�بنسبة�
ٌ
�بنسبة�% 76مجال�ال.�حيل�جيدة�جدا

ً
من�% 53وضبط�الجودة�جيد�جدا

ة�بالســنوات�ا\اضــية��بينمــا�هنالــك�تــردي�وتراجــع�<ــي�التجــار�ووكــ1ء�ا\نتجــ�ن�مقارنــ

طريقة�عرض�سلعة�الصمغ�العربي�وذلك�®ن�ا\ساطب�مكشـوفة�وعرضـة�لÓمطـار�

  ).1(و8تربة�والغبار�صورة�
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وك1ء�ا\نتج�ن�(من�ا\سq*دف�ن�<ي�8سواق�ا\ركزية% 83.4أفاد�������������

الصمغ�العربي�بينما�يرى�عدم�وجود�دعاية�وإع1ن�ل.�ويج�لسلعة�) والتجار

أن�عملية�ا\زايدة�داخل�قاعة�ا\زاد�تدخل�ضمن�عملية�الدعاية�% 16.6

  . وال.�ويج

أمــــا�عــــن�نقطــــة�التجــــار�فتوجــــد�نقطـــــة�تجــــارة�<ــــي�ســــوق�محصــــو_ت�8بـــــيض���������

مــــن�التجــــار�ووكــــ1ء�% 81وســــوق�محصــــو_ت�ال4*ــــود�ولكــــن�مــــن�نتــــائج�الدراســــة�أن�

ء�الشــــــــــركات�_يســــــــــتخدمون�نقطــــــــــة�التجــــــــــارة�مــــــــــن�وكــــــــــ1% 89.6منتجــــــــــ�ن�وكــــــــــذلك�

كمرجعيــة�للمعلومــات�التســويقية�وعــدم�فعاليq*ــا،�بالتــا!ي�_بــد�مــن�تطــوير�وتحــديث�

��بـإدارات�8سـواق�ومكاتـب�التجـارووك1ء�ا\نتجـ�ن�
ً
نقطة�التجارة�وربطهـا�الك.�ونيـا

  .ووك1ء�الشركات

أظهـرت�نتـائج�الدراسـة�من�إفادات�ا\سq*دف�ن�من�شريحة�وك1ء�ا\نتج�ن�والتجـار�

يــــــرون�أن�ا\صــــــدر�الــــــرئيس�للمعلومــــــات�الســــــعرية�هــــــو�بورصــــــ:�9ســــــوÇي�% 93.3أن�:

ا\حصو_ت�ا\ركزية�با®بيض�وال4*ود�مما�يعزز�8همية�Tقتصـادية�لهـذه�8سـواق�

أمــا�ا\علومــات�الســـعرية�العا\يــة�فمصــدرها�8ساÖـــ¥�9الشــبكة�الدوليــة�للمعلومـــات�

مـــــن�ا\ســـــq*دف�ن�مـــــن�وكـــــ1ء�% 68.2ا\يـــــة�وذلـــــك�بإفـــــادة�والتعامـــــل�مـــــع�ا\كاتـــــب�الع

  .الشركات�يحصلون�ع
ي�ا\علومات�من�الشركة�ال:�9يعملون�Ñ*ا

  معوقات�تسويق�وترويج�سلعة�الصمغ�العربي

أظهـــرت�نتـــائج�الدراســـة�أن�هنالـــك�صـــعوبة�تواجـــه�عمليـــة�تســـويق�وتـــرويج������������

لعا\يـــــة�وقلـــــة�الكميـــــات�الـــــواردة�الصـــــمغ�العربـــــي�وتـــــدني�8ســـــعار�مقارنـــــة�با®ســـــعار�ا

من�ا\سq*دف�ن�مـن�شـريحة�وكـ1ء�ا\نتجـ�ن�% 63.4لÓسواق�ا\ركزية�وذلك�بإفادة�

والتجــــــار�ويرجــــــع�ذلــــــك�إ!ــــــى�تعــــــدد�التشــــــريعات�والرســــــوم�والضــــــرائب�وعــــــدم�وضــــــوح�

مــن�وكــ1ء�الشــركات�أن�هــذه�wرهاصــات�% 75.8السياســات�الســعرية،�بينمــا�أفــاد�

  .رêي�وتذبذب�8سعارترجع��لضعف�الطلب�الخا

  ل�سواق�موضع�الدراسة� (SWOT)تحليل

يعمل�هذا�8سلوب�ع
ى�تحديد�نقاط�القـوه�والضـعف�<ـي�ا\ـوارد�الداخليـة����������

�ë*دف�إ!ي�الربط�بيت�نتائج�تحليل�البيئة�الخارجية�الذي�يحدد�
ً
للمؤسسة،�وأيضا

تمثـــل��(SWOT)لمـــة�وك. الفـــرص�وا\خـــاطر�<ـــي�هـــذه�البيئـــة�وتحليـــل�البيئـــة�الداخليـــة
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،�نقـــــاط�الضـــــعف�(Strengths)نقـــــاط�القـــــوة�: 8حـــــرف�8و!ـــــى�مـــــن�عناصـــــر�التحليـــــل

(Weaknsses)الفرص��،(Opportunities)وا\خاطر��.(Threats) )�،ي
  ). م2002ا\ق

لتحليــــــــل�نقــــــــاط�القــــــــوة�والضــــــــعف��(SWOT)اســــــــتخدمت�الدراســــــــة�تحليــــــــل����������

ســــــة�بمســــــتويا+*ا�ا\ختلفــــــة،�ريفيـــــــة،�والفــــــرص�وا\خــــــاطر�<ــــــي�8ســــــواق�موضــــــع�الدرا

  .حضرية�ومركزية

  لسوÇي�محصو_ت�8بيض�وال4*ود�(Swot)تحليل�): 18(جدول�

  

  ا\هددات  الفرص  نقاط�الضعف  نقاط�القوة

وجودعدد�كب���من�التجار�

  ذوي�مقدرات�مالية�عالية

ا\نافسة�من�  تفعيل�نقاط�التجارة  صورية�ا\زايدات

  بعض�الدول 

wتفاقيات�  شركات�وجود�بعض�وك1ء

  ا\سبقة

حماية�وسائل�العرض�

  من�8تربة�و8مطار

السياسات�

  السعرية

التحول�إ!ي�أسواق�  ضيق�ا\ساحات  وجود�بعض�وك1ء�منتج�ن

  جديدة

القوان�ن�

  والتشريعات

وسائل�العرض�  وجود�بعض�نقاط�تجارة

  مكشوفة

الرسوم�الضرائب�  زيادة�عدد�ا\وازين�»لية

  الباهظة

عدم�فعالية�نقاط�  نظم�معلوماتوجود�

  التجارة

دمج�أسواق�الضباي�<ي�

  8سواق�ا\ركزية

تذبذب�العرض�

  والطلب

ظهورا\وازين�  وجود�بعض�مزادات

  التقليدية

التغ���<ي�  

  سعرالصرف

عدم�وجود�سعات�  وجود�بعض�وسائل�عرض

  تخزينة�عالية

زيادة�الطلب�ع
ي�  

  البدائل

  8سعارتذبذب�      وجود�بعض�وسائل�نقل

وجود�بعض�موازين�

  اللك.�ونية

إنخفاض�قية�    

  العملة�ا\حلية

وجود�بعض�ا\واصفات�

  والقاييس

عدم�وضوح�رؤى�    

  سياسات�الصادر

  8يدي�الخفية      وجود�بعض�وسائل�ترويج

وجود�بعض�إدارات�

  ومكاتب
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وجود�بعض�سعات�

  تخزينة�عالية

      

  ).م2016(تحليل�الباحث،�: ا\صدر

  

  

 لسوق�محصو_ت�ال4*ود�الحضري �(Swot)تحليل�): 19(جدول�

  ا\هددات  الفرص  نقاط�الضعف  نقاط�القوة

وجود�وك1ء�

  ا\نتج�ن

عدم�وجود�نقاط�

  تجارة

�Õçتأهيل�الب

  التحتية

السياسات�والتشريعات�ا\تذبذبة��

  والغ���راشدة�والغ���متدرجة

وجود�وك1ء�

  الشركات

عدم�وجود�مصدر�

  لÓسعار

تطويرأدوات�

  الجودة

  عدم�توفر�التمويل�الكا<ي

تقليدية�وسائل�  وجود�منتج�ن

  العرض

  وجود�ا\ضاربات�<ي�8سواق  ا\نافسة�الحرة

وجود�وسائل�

  نقل�وترحيل

عدم�وجود�

  مزادات

ضبطا\وازين�

  ومراجعq*ا

  تقليدية�وسائل�العرض

ضعف�سقوفات�  مسورة

  التمويل

توف���التمويل�

  ال1زم

  ا\واصفات�وا\قاييسعدم�وجود�

  الرسوم�الباهظة      توفر�الخدمات

ا�ا\باني�من�

  ا\واد�الثابتة

  إحتكار�القلة    

        وجود�مخازن 

  ).م2016(تحليل�الباحث،�: ا\صدر

  -:النتائج�
  :توصلت�الدراسة�إ!ى�النتائح�التالية�

<ـــي�عـــدم�وجـــود�وســـائل�تســـويقية�وترويجيـــة��للصـــمغ�العربـــي�كالدعايـــة�وwعـــ1ن��-1

  .الوسائل�Tع1مية�ا\ختلفة�

مســـــاطب�ومـــــواع�ن�العـــــرض�لســـــلعة�الصـــــمغ�العربـــــي�غ�ـــــ��جيـــــدة�وغ�ـــــ��محميـــــة� -2

  .ومكشوفة�مما�جعلها�عرضه�لÓتربة�والغبار�و8مطار

  .نقاط�التجارة�ا\وجودة�<ي�8سواق�غ���فعالة�-3
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�تعوق�عملية�تسويق�و�ترويج�سلعة�الصـمغ�العربـي��-4
ً
<ـي�هنالك�رسوم�عالية�جدا

  .و_ية�شمال�كردفان

صــــــعوبة�تســــــويق�وتــــــرويج�الصــــــمغ�العربــــــي�يرجــــــع�إ!ــــــى�ضــــــعف�الطلــــــب�الخــــــارêي��-5

  . وتذبذب�<ي�8سعار

  -:التوصيات�

  :بناءً�ع
ى�النتائج�قدمت�الدراسة�التوصيات�»تية

ضـــــرورة�تـــــوف���وســـــائل�تســـــويقية��وإع1نيـــــة�فاعلـــــة�لتســـــويق�و�تـــــرويج�الصـــــمغ� -1

 .العربي

تكثيف�الحم1ت�wع1ميـة�Ñ*ـدف�تعريـف�ا\سـq*لك�الـداخ
ي�والخـارêي�بجـودة�� -2

  .الصمغ�العربى��

زيــــــــادة�فاعليــــــــة��نقــــــــاط�التجــــــــارة�بأســــــــواق�الصــــــــمغ�العربــــــــي�ح:ــــــــ�Õتــــــــؤدي�دورهــــــــا��-3

  .التسويقي�وال.�ويÞي

تأهيـــــل�البçـــــ�Õالتحتيـــــة�مـــــن�ا\خـــــازن�ومســـــاطب�لعـــــرض�الســـــلعة��وحمايq*ـــــا�مـــــن��-4

  .8تربة�و8مطار�

تغي�ـــــــ��النظـــــــره�الحكوميـــــــة�تجــــــــاه�أســـــــواق�الصـــــــمغ�العربــــــــي�مـــــــن�مجـــــــرد��مصــــــــادر��.5

  .للجبايات�إ!ى�أسواق�لتقدم�الخدمات�للتجار�ووك1ء�ا\نتج�ن�والشركات

 .ضرورة�توجيه�سياسات�الحكومة�نحو�دعم�أسواق�الصمغ�العربي�. 5

  ا{صادر�وا{راجع
لشركة�الصمغ�العربي�ع
ى�التنمية��،�أثر�السياسات�التمويلية)م2004(،�صالح�محمدأبو�القاسم )1

،�جامعة�السودان�)م2004 -1994( الريفية،�و_ية�غرب�كردفان،�رسالة�دكتوراة�<ي�إدارة�8عمال�

 . للعلوم�والتكنولوجيا

،�إدارة�التسويق،�جامعة�السودان�ا\فتوحة،�الطبعة�)م2007(،�محمد�العليش�وآخرون�الحسن )2

 .  8و!ى

 .،�التسويق�السلïي،�الطبعة�8و!ى،�ا\كتب�العربي�للمعارف)م2009(،�محمد�عبدهحافظ� )3

. العوامل�الطبيعية�والبشرية�ا\ؤثرة�<ي�إنتاج�الصمغ�العربي) م2009(،�عمار�محمدحامد� )4

 .رسالهبكارليوس،�جامعة�غرب�كردفان،�كلية�ال.�بيه�،�قسم�الجغرافيا

 .فتوحة،�الطبعة�8و!ى،�مباديء�التسويق،�جامعة�السودان�ا\)م2006(،�عباس�حسنحسن� )5

 .مباديء�التسويق،�دار�ا\ريخ�للنشر،�الرياض،�ا\ملكةالعربية�السعودية) 2008(نسيمحنا،� )6

،�تسويق�منتجات�القطاع�الزراñي�بو_ية��شمال�)م2007(،�طارق�الشيخ�محمود�وآخرونمحمود� )7

 .كردفان،��وزارة�ا\الية�وTقتصاد�الوط9ç،�الخرطوم
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،�wدارة�wس.�اتيجية،�شركة�مطابع�السودان�للعملة�ا\حدودة،�)م2002(،�عمر�أحمد�ا{ق�ي )8

 ,الخرطوم

 .8ردن�–،�علم�wع1م�وTتصال�بالناس�،�دار�الشروق�) م1995(كامل�،�محمود�عبدالرؤف� )9

 .الرباط�–،�<ي�رحاب�الصحافة�،�مطبعة�ا\عارف�الجديدة�) م1998(مو�Õ¥Ö،�محمد�8م�ن� )10

،�الوضع�الراهن�لتسويق�ا\حاصيل�النقدية�بو_ية�شمال�كردفان�)م2011(،�شذى�ع
ي�عبد�البا�ي )11

،�)غ���منشورة(<ي�ظل�8زمة�ا\الية�العا\ية،�دراسة�حالة�سوق�محصو_ت�8بيض،�رسالة�ماجست��

 .جامعة�كردفان

،�)غ���منشورة(،�تصميم�حاصدة�الصمغ�العربي،�رسالة�ماجست���) م2009(،�خالد�فاروق�النيل )12

 .لسودان�للعلوم�والتكنولوجياجامعة�ا

 


