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 خلص:الم

 دور التسويق في رضا المستهلك، وتحليل دور التسويق في رضا المستهلك،التعرف على تهدف الدراسة الى  
ك السكر السودانية وتتعدد العوامل لذلأن المستهلكين غير راضين عن أداء شركة في وتمثلت مشكلة الدراسة 

وعليه يمكن صياغة المشكلة من خلال السؤال الرئيسي الذي ينص على:  ويعتبر التسويق من العوامل الأساسية،
وجد علاقة ت افترضت الدراسة الفرض الرئيسي ؟ما هو دور التسويق في رضا المستهلك بشركة السكر السودانية

الوصفي  اعتمدت الدراسة علي المنهج سويق ورضا المستهلك بشركة السكر السودانية،ذات دلالة إحصائية بين الت
ن مجتمع الدراسة يتضمو . إعتمد الباحث على إستمارة إستبيان للحصول على البيانات التحليلي والمنهج الاحصائي

بيراً في تسويق دوراً كالعملاء بشركة السكر السودانية، توصلت الدراسة الى مجموعة من النتائج اهمها يلعب ال
رضا المستهلك بشركة السكر السودانية، منتجات شركة السكر السودانية لا تغطي إستهلاك السوق مما يضعف 
رضا المستهلك، التسعير له دور سلبي على رضا المستهلك بشركة السكر السودانية، وتوصلت الدراسة الى العديد 

شركة السكر  تعزيز منتجاتالتسويق لدوره في تحقيق رضا المستهلك، من التوصيات أهمها: المزيد من الإهتمام ب
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لك ضرورة أن تتناسب أسعار المنتج مع دخل المسته السودانية لتغطي إستهلاك السوق ويتحقق رضا المستهلك،
 .  لتجقيق رضا المستهلك

 الكلمات المفتاحية:  التسويق،  رضا المستهلك، شركة السكر السودانية. 
Abstract. 

The study aims to identify the role of marketing in consumer satisfaction, and analyze 
the role of marketing in consumer satisfaction, and the problem of the study was that 
consumers are not satisfied with the performance of the Sudanese Sugar Company, 
and there are many factors for this.  Ali: What is the role of marketing in consumer 
satisfaction in the Sudanese Sugar Company? The study assumed the main 
hypothesis that there is a statistically significant relationship between marketing and 
consumer satisfaction in the Sudanese Sugar Company. The study relied on the 
descriptive analytical approach and the statistical method The researcher relied on a 
questionnaire form to obtain the data and the study community includes the clients of 
the Sudanese Sugar Company. The study reached a set of results, the most important 
of which is marketing plays a major role in consumer satisfaction in the Sudanese 
Sugar Company. The Sudanese Sugar Company’s products do not cover market 
consumption, which weakens consumer satisfaction. Pricing has a role  Negative 
effect on consumer satisfaction in the Sudanese Sugar Company, and the study 
reached many recommendations, the most important of which are: more attention to 
marketing for its role in achieving consumer satisfaction, enhancing the Sudanese 
Sugar Company’s products to cover market consumption and achieving consumer 
satisfaction, the need for product prices to match the consumer’s income to achieve 
consumer satisfaction. 
Keywords: Marketing, consumer satisfaction, Sudanese Sugar Company. 
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 المقدمة: 
تعتبر شركة السكر السودانية من الشركات الرائدة في تسويق السكر بالسودان وتعمل على 

 تجميع إنتاج المصانع وتعمل على تسويقه للمستهلكين.
فرضت التغيرات الإقتصادية الكبيرة التي حدثت بعد الحرب العالمية، مثل زيادة عدد السكان 

القوة الشرائية وظهور المخازن الكبيرة ذاتية الحزمة طريقة جديدة لمعالجة المشكلات وتحسن 
التسويقية، إذا لم يعد من المناسب أن نصمم المنتج ونفرضه على المستهلك، لذلك كان الإتجاه 

 قوياً نحو الإهتمام بالمستهلك من خلال معرفة رغباته وميوله.
ة في والمشروعات الكبيرة لأهميت رية المطبقة في المنشأتيعد التسويق من أهم العمليات الإدا

ك ار المنتجات والسلع الحالية داخل السوق واد التعرف على رغبات وطلبات الزبائن واكتشاف
حول السلع والخدمات, وتقديم  المستهلكعند  حصص المنافسين, وتحليل معدل الرضا

ذات الأهمية, سواء على مستوى ت راواتخاذ القرا المساعده لأصحاب الشركة في صناعة
ء من السوق وتقديم الدعم راطريق جمع المعلومات والأ الخدمة أو السلعة أو الأسعار عن

واجه شركة السكر ، وتبالإنتاج, وتحقيق إستمرارية في التدفقات النقدية لعملية التخطيط الخاصة
التطرق لها  ك وسوف يتمالسودانية بعض المشاكل المتعلقة بالتسويق تحول دون رضا المستهل

 .في هذا البحث
 مشكلة الدراسة:  

لقد لوحظ أن المستهلكين غير راضين عن أداء شركة السكر السودانية وتتعدد العوامل لذلك 
ويعتبر التسويق من العوامل الأساسية، وعليه يمكن صياغة المشكلة من خلال السؤال الرئيسي 

ما هو و ا المستهلك بشركة السكر السودانية؟الذي ينص على: ما هو دور التسويق في رض
 ؟في رضا المستهلك بشركة السكر السودانية دور )المنتجات، التسعير، الترويج، التوزيع(

 فرضيات ونموذج الدراسة: 
 *الفرضية الرئيسية : 

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسويق ورضا المستهلك وتتفرع منه العديد من 
 :الفرضيات

 دانية؟بشركة السكر السو  ورضا المستهلك توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين المنتجات -1
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 ؟ سودانيةالسكر ال ورضا المستهلك بشركة توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسعير -2
 ؟ ودانيةالسكر الس توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين الترويج ورضا المستهلك بشركة -3
 ودانية ؟السكر الس ورضا المستهلك بشركة قة ذات دلالة إحصائية بين التوزيعتوجد علا -4
 

 نموذج الدراسة:

 
 المصدر: إعداد الباحثة بالإستناد على الدراسات السابقة.

 أهمية الدراسة : 
دة مادة علمية عن التسويق ورضا المستهلك يمكن إستفاتتمثل في توفير / الأهمية العلمية: 1

 الباحثين منها.
تتمثل في التوصيات والتوجيهات لمتخذي القرارات بشركة السكر السودانية العملية:  / الأهمية2

 لمعالجة مشاكل التسويق.
 تتمثل أهداف البحث في الأتي:أهداف الدراسة: 

 ا المستهلك.توضيح ومعرفة دور التسويق في تحقيق رض -1
 تحليل دور أبعاد التسويق في تحقيق رضا المستهلك. -2
 الوصول الى نتائج علمية عن موضوع البحث إستناداً على الدراسة العلمية والنظرية. -3
 تقديم توصيات بناءه تساعد في العمل على تحقيق رضا المستهلك. -4

ات   ج 
ت  المن 

ع ي  وز  الت 

ج   روي  الت 

ر سعت 
الت 

هلك
ا المست  زض 

 المتغير المستقل

 التسويق
 المتغير التابع

 رضا المستهلك
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 منهج الدراسة:
ضوع يلي ودراسة الحالة نسبة لملائمتها لمو تستخدم هذه الدراسة المنهج الوصفي والتحل

 ى،الوسط الحساب النسب المئوية،البحث، وتم إستخدام العديد الأساليب الإحصائية وهي )
 (.Fوإختبار   t Testإختبار معامل التحديد، معامل الإرتباط، الإنحراف المعيارى،

 
 مصادر المعلومات:

 والمقابلات الشخصية.تتمثل في الإستبيان : مصادر أولية -1
تتمثل في الكتب والمراجع والمجلات والبحوث والشبكة الدولية للمعلومات  مصادر ثانوية: -2

 )الإنترنت(.
 تتمثل في الأتي:  حدود البحث:

 م.2020 – 2016: الحدود الزمانية
 : شركة السكر السودانية.الحدود المكانية
 بشركة السكر السودانية. العملاء: الحدود البشرية

التسويق بالتركيز على العناصر الرئيسية للمزيج التسويقي )المنتج،  الحدود الموضوعية:
 التسعير، الترويج، التوزيع( لأنا الأكثر تأثيراً في تحقيق رضا المستهلك.

 الدراسات السابقة:
 م(: 2020 عبد الغفار،دراسة )/ 1

ى التعرف وهدفت ال، (التسويقي ودوره في زيادة الحصة السوقيةالمزيج )تتناول هذه الدراسة 
على المزيج التسويقي والحصة السوقية والمفاهيم المرتبطة بهما. وتحليل العلاقة بين المزيج 

مشكلة الدراسة  ، وقد تمثلت التسويقي والحصة السوقية بمصانع الزيوت النباتية بولاية الخرطوم
ع ن تناقص في الحصة السوقية بسبب شدة التنافس والعمل المتسار فيما تشهده مصانع الزيوت م

 .من اجل تقديم منتجات ترضي حاجات ورغبات الزبائن في ظل المنافسة السوقية
لاختبار فرضيات الدراسة التي قامت على وجود علاقة دالة إحصائيا بين المزيج التسويقي 

بولاية  ة السوقية بشركات الزيوت النباتيةبأبعاده )المنتج، السعر، الترويج، التوزيع( والحص
 المنهج الوصفي التحليلي.  الباحثوقد اتبع الخرطوم 
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وقد توصلت الدراسة إلى العديد من النتائج والتوصيات. من أهم النتائج التي توصلت إليها 
ويج, يج التسويقي )المنتج, السعر, التر ز توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين أبعاد المالدراسة: 

م الادارة مواكبة التطور في نظمن أهم التوصيات: ، و التوزيع( والحصة السوقية لشركات الزيوت
الحديثة باتباع الاستراتيجيات الحديثة في المزيج التسويق لزيادة الحصة السوقية. توفير كمية 

التأكد و  انتاج كافية عبر خطوط انتاج الشركة والعمل على جودة المنتج وتطبيق معايير الجودة
 .منها

أثر عناصر المزيج التسويقي على رضا )تتناول هذه الدراسة  م(:2019 شاذلي،دراسة )/ 2
ضا عناصر المزيج التسويقي على ر التعرف على أثر  تهدف الدراسة إلى الآتيو ، (المستهلك

 ،تحليل عناصر المزيج التسويقي والعناصر المكونة لهاو  ،المستهلك في قطاع انتاج السكر
تمثلت مشكلة الدراسة في أن هل يراعى تطبيق المزيج التسويقي في السياسات التسويقية لشركة 

 . السكر السودانية من أجل الحصول والفوز برضا المستهلك

ي ان هنالك علاقة إيجابية بين عناصر المزيج التسويقوافترضت الدراسة الفرضية الرئيسية 
قد اتبع الدارس و  ضا المستهلك بشركات السكر السودانية)المنتج، السعر، التوزيع، الترويج( ور 

ركة بإيصال أهتمام الشالمنهج الوصفي التحليلي. من أهم النتائج التي توصلت إليها الدراسة: 
من .المنتج للمستهلك في المكان والزمان المناسب، يمتاز التسعير بأهمية خاصة لدى المستهلك

المنتج بحيث يغطي كافة الحاجات والرغبات لدى الزبائن بتعزيز عدد خطوط أهم التوصيات: 
مما يسهم في زيادة الحصة السوقية، التزام الشركات بتطوير سياسات تسعيرية مناسبة أخذه 

 . بعين الاعتبار المنافسة الشديدة
 م(: 2019 إنتصار،دراسة )/ 3

التعرف لى وهدفت الدراسة إ، (اثر المزيج التسويقي على رضا وولاء الزبون )تتناول هذه الدراسة 
رضا  اثر المزيج التسويقي على، وتحليل اثر المزيج التسويقي على رضا وولاء الزبون على 

 وتمثلت المشكلة في ضعف. في الشركة السودانية للمناطق والاسواق الحرة وولاء الزبون 
لسودانية ا في الشركةالإهتمام بعناصر المزيج التسويقي مما يؤثر على رضا وولاء الزبون 

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين المزيج وافترضت الدراسة  .للمناطق والاسواق الحرة
ات دلالة توجد علاقة ذ، التسويقي ورضا الزبون في الشركة السودانية للمناطق والاسواق الحرة
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وقد  حرةلإحصائية بين المزيج التسويقي وولاء الزبون في الشركة السودانية للمناطق والاسواق ا
جود علاقة و اتبع الدارس المنهج الوصفي التحليلي. من أهم النتائج التي توصلت إليها الدراسة: 

ويج لم ان عنصر التر . ذات دلالة احصائية معنوية بين المزيج التسويقي ورضا وولاء الزبون 
م ماضرورة الاهتمن أهم التوصيات:  .يكن بالمستوي المطلوب من وجه نظر زبائن الشركة

بالمزيج التسويقي بصورة متكاملة حتى تكون قادرة على التنافس وذلك من خلال الاستعانة 
 .بالمختصيين لوضع المزيج التسويقي الخاص بالشركة بطريقة منهجية وعلمية

إدارة التسويق في تطوير أداء )تتناول هذه الدراسة م(: 2019/ دراسة )إبراهيم، 4
توضيح المشاكل التسويقية التي تواجه قطاع الصناعات يهدف البحث إلي و ، (المشروعات

الغذائية في السودان، توضيح أثر عناصر التسويق )المنتج، التسعير، الترويج والتوزيع( على 
في أنه من خلال الخبرات والتجارب العملية والمسوحات الميدانية وتمثلت المشكلة . المبيعات

أن مجال السوق لديه عدة منتجات مختلفة في واستطلاع بعض الدراسات التسويقية لوحظ 
الكمية والحجم والنوع ولكن بالرغم من ذلك هناك دوما مشكلة في التوزيع والمبيعات لهذه 

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين دور إدارة التسويق وتطوير وافترضت الدراسة .المنتجات
ارة علاقات الزبائن وتطوير أداء توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين إد، أداء المشروعات

وقد اتبع الدارس المنهج الوصفي التحليلي. من أهم النتائج التي توصلت إليها  ،المشروعات
تستقطب الشركة الافراد المميزين  أن الشركة تعمل علي زيادة رضا العملاء،الدراسة: 

هم التوصيات: من أ  .يةوالابتكاريين لتوظيفهم في أعمال البيع والتوزيع لزيادة حصتها السوق
 لابد أن تستحدث الشركة أساليب بيع جديدة ومبتكره لتوزيع منتجاتها وزيادة حصتها السوقية،

ضرورة إستحداث في إستخدام التكنولوجيا الحديثة يساعد في الالتزام بمواعيد التسليم التي يرغب 
 .بها الزبون، ضرورة أن تعمل الادارة الكفء على التوظيف الأمثل

 :لإطار النظري للتسويقا
 :مفهوم التسويق

يعتبر مفهوم التسويق مفهوماً متخصصاً وذو دلالات محددة تختلف في المعاني الشائعة وغير 
الدقيقة والتي تقتصر علي اعتبارة عملية تهدف فقط لتحقيق الربح دون التأكد علي الية الوصول 

 (.21م: 2001)القريوتي،  البقاءلهذا الهدف المشروع الذى تهدف اليه اى مؤسسة تريد 
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م حيث عرفت 1965ومن أهم تلك التعاريف ما جاءت به الجمعية الامريكية للتسويق عام 
التسويق بأنه ) ممارسة الانشطة التي توجه عملية تدفق السلع والخدمات من المنتج الي 

ات الي نتقادالمستهلك او المستخدم(، ورغم ذلك فقد قام المختصين بتوجيه مجموعة من الا
 (27م: 2012)النسور،  هذا التعريف تضمنت ما يلي:

 / تجاهل الدور الذى يقوم به التسويق فى المؤسسات الخدمية التي تهدف الي تحقيق الربح.1
 / لم يحدد التعريف السابق انشطة مؤسسات الاعمال.2
 / قلل التعريف من دور رجل التسويق فى العملية التسويقية.3
عريف دور المستهلك في التأثير علي عملية الانتاج حيث اعتبره مرحلة لاحقة / أهمل الت4

 يأتي بعد عملية الانتاج.
 عناصر المزيج التسويقي:

إنه ينبغي الإستغناء تماماً عن الفكرة التقليدية للمزيج التسويقي في قطاع  lovelockويرى 
سويقي عن النموذج التقليدي للمزيج الت الخدمات، وعليه فقد أقترح عدد من الباحثين إطاراً معدلاً 

في الستينات ويتضمن هذا الإطار عناصر  Mccarthyو  Bardenالذي جاء به كل من 
 (184م: 2014سبعة هي: )النسور، 

 (:Product/ المنتج  )1
من أبرز عناصر الميزج التسويقي في المؤسسة، خاصة إذا علمنا أنه الأساس يعتبر المنتج 

العناصر الأخرى، ويقوم مفهوم المنتج على أنه "أي شي يحمل خصائص  الذي تقوم عليه
وصفات ملموسة وغير ملموسة يمكن عرضها في السوق لجذب الإنتباه اليها، وبه يمكن تلبية 
الإحتياجات والرغبات الإنسانية والمادية أو الخدمية، وإن المشترى بهذا المفهوم يشترى المنتج 

وسة التي يحتويها، كما أنه يشترى الإنطباع زو التصور الذي للحصول على الخصائص الملم
يحصل عليه من هذا المنتج مثل )الأسم التجاري، أو العلامة التجارية، أو الشهرة، أو خدمات 

 (185م: 2014)النسور،  ما بعد البيع(.
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 (:Price/ السعر )2
يختلف السعر عن بقية عناصر الميزج التسويقي الأخرى، من حيث حساسيته العالية للظروف 
المحيطة والطارئة، بينما تحتاج القرارات الأخرى المتعلقة بتخطيط المنتج وتوزيعه وترويجه 
لفترة زمنية أطول حتى تصبح نتائجها ظاهرة وملموسة، وفي الواقع فإن السعر ينطوي على 

للمؤسسات، والتي تتعامل بهذا العنصر التسويقي، الأكثر تأثيراً على بقاء أهمية خاصة 
 .(327م: 2014)النسور، وإستمرار المنظمة 

 (:Place/ التوزيع )3
يعد التوزيع أحد الوظائف الأساسية في المزيج التسويقي ويضم النشاطات جميعها والتي تتخذها 

لى الزبون أو المستعمل لغرض إشباع حاجاته الإدارة المتعلقة بإيصال السلعة أو الخدمة ا
ورغباته من خلال منفذ التوزيع التي تتمثل بسلسلة من الحلقات المتصلة، فضلًا عن تمكين 
المنتج الحلقة أو المورد من الحصول على على معلومات م الزبون ويتمثل التوزيع الحلقة 

لى ل تلك المنتجات من مصدرها االرابعة من عناصر المزيج التسويقي إذ يتم من خلاله إيصا
نهايتها المقصوده، ومع تعقد وإنتشار القطاعات السوقية المستهدفة كان لا بد من وضع 
إستراتيجية كفء وفاعلة لإيصال تلك المنتجات في الوقت والمكان المناسبين لطالبيها، ويعتمد 

ار ى نجاحها في أختينجاح المنظمات في أعمالها واستمرارها في السوق بالدرجة الاولى عل
منفذ توزيع مناسب، وتؤدي المنافذ التوزيعية دوراً مهماً من خلال مقارنتها بعناصر المزيج 
التسويقي الأخرى إذ أن للتوزيع دوراً تكميلياً ضمن إستراتييجية المنظمة التسويقية إذ ينطوي 

ة من خلال تحديد تسويقيعليه تزويد المنظمة بالوسلية التي يمكنها من تنفيذ أستراتيجيتها ال
كيفية الوصول الى الأسواق المستهدفة فضلًا عن أنه يربط المنظمة بالزيائن. )الربيعاوي، 

 (211م: 2014
 (:Promotion/ الترويج )4

إن أسلوب الترويج يتوقف على مجموعة من العناصر منها فلسفة الشركة التسويقية، نوع 
واق، ئة القانونية والتنافسية السائدة، درجة تغطية الأسوطبيعة المنتج ودورة حياته، طبيعة البي

( أن الترويج Kotlerوالترويج يعتبر الخطوة التمهيدية لبقية عناصر المزيج الترويحي، ويرى )
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هو نشاط يتم في إطار الجهود التسويقية، وينطوي على عملية إتصال أقناعي، وهنالك خمسة 
 (:19م، 1998وسمير،  عناصر للترويج تتمثل في الأتي )قحطان،

فقد عرف أوكستيفلر الإعلان بأنه عملية إتصال تهدف الى التأثير من البائع الى أ/ الإعلان: 
المشتري على أساس غير شخصي حيث يفصح المعلن عن شخصيته ويتم الإتصال من 

 خلال وسائل الإتصال العامة.

ع العميل ة أو فكرة بهدف دفهو التقديم الشخصي والشفهي لسلعة أو خدم ب/ البيع الشخصي:
 (.15م: 2009)العلاق،  نحو شرائها أو الإقتناع بها

ويمكن تعريفه بأنه )كل شئ مادي أو معنوي يضاف الى السلعة بهدف  ج/ تنشيط المبيعات:
 .إثارة الطلب(

هما وسائل اتصال غير شخصية تتم من خلال بعض الوسائل كالصحف  د/ النشر والدعاية:
لفزيون وذلك بهدف إثارة الطلب على سلعة أو خدمة أو إثارة الإهتمام بالمنظمة والراديو والت

 دون مقابل لذلك.
والنشر يعتبر بمثابة إعلان غير مدفوع الأجر )بدون مقابل(، والاستفاده منه في مجال الترويج 

لاقات عللسلع والخدمات يجب توثيق العلاقات مع وسائل الإعلام المختلفة والاستفادة من تلك ال
م، )محمد ابراهي في نشر معلومات مفيدة عن المؤسسة، وتدعيم الجهود الترويجية الأخرى 

 .(294م: 2011
هي وظيفة إدارية مستمرة ذات جهود متميزة، تعتمد على فن إستخدام  / العلاقات العامة:ه

تكوين صورة لعلوم السلوك والاتصال والتفاوض في الوصول الى التوعية والثقة والاقناع اللأزم 
زهنية طيبه للمنظمة لدى جماهير الراي العام الداخلي والخارجي لها، والتكيف مع المواقف 
والنظم والقرارات والسياسات الإدارية الحالية والمستقبلية بما يحقق التجاوب السلوكي اللأزم 

 .(20م: 2014)أحمد العاصي،  لتحقيق أهدافها بكفاءة وفعالية.
 ضا المستهلكالإطار النظري لر 

 : رضا المستهلك تعريف
يعرف الرضا بأنه شعور المستهلك بالسرور والإرتياح، عند مقارنة أداء المنتج الذي يحصل 
عليه فعلًا بالتوقعات التي يعلمها عن هذا المنتج من قبل، فإذا كان أداء المنتج أقل من 
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ج أعلى من التوقعات فإن التوقعات فإن المستهلك يكون غير راضي أما إذا كان أداء المنت
المستهلك يكون مسرور وراضي عن المنتج، كما يعرف بأنه ردة فعل المستهلك والتقييم الذي 
يتبع عملية شراء السلعة، وهذا التقييم هو الذي يجعل المستهلك النية يعود ثانية لشراء السلعة 

 (.131م: 2013والإستفادة منها مستقبلًا. )أبو جليل، 
مستهلك على مقارنة الأداء المدرك للمنتج بعد إستخدامه بتوقعاته المسبقة عن يعتمد رضا ال

أداء هذا المنتج، فإذا فشل الأداء الفعلي للمنتج في مقابلة توقعات المستهلك، فإن هذا من 
شانه أن يجعله في حالة من عدم الرضا عن هذا المنتج، والعكس صحيح، بمعني إذا استطاع 

ج مقابلة توقعات المستهلك، فإن هذا يحقق له الإشباع الذي يسعى إليه، الأداء الخاص بالمنت
ومن ثم يجعله مستهلكاً راضياً، والجدير بالذكر هنا أنه إذا فاق أداء المنتج توقعات المستهلك 
المسبقة عنه، فإن هذا من شأنه أن يزيد من درجة رضاه، أو يحقق ما نطلق عليه أحياناً 

الشركات الناجحة بالبحث عن جميع الطرق الممكنة للحفاظ على رضا إسعاد المستهلك وتقوم 
المستهلكين، لأن هؤلاء المستهلكين الراضين سوف نجدهم بمعاودة وتكرار الشراء من الشركة 
للعديد من المرات، كما أنهم سينقلون خبراتهم الجيدة عن الشركة ومنتجاتها للأخرين، ويمكن 

ات لك يتمثل في العمل على تحقيق التوافق والتطابق بين توقعالقول بأن المفتاح الرئيسي لذ
المستهلك وبين أداء الشركة وتسعى الشركة المتميزة أيضاً الى إسعاد عملائها من خلال قصر 
وعودها لهم على ما يمكن أن تقدمه فقط، على أن تحاول بعد ذلكأن تمدهم بما هو أكثر وأكبر 

  (.36م: 2012العظيم، عبد ) من تلك الوعود التي ساقتها اليهم.
 أهمية رضا المستهلك:

ومن اهم مزايا الرضا أنه يعد رابطاً قوياً بين المستهلك والسلعة، فالمستهلك الراضي يصبح 
بمرور الزمن وسيلة إعلانية للسلعة أو الخدمة، حيث يتحدث هؤلاء المستهلكين بالكلمة الطيبة 

هم تكوين قناعة ورضا لديهم من خلال إخبارهم وإعلاملمستهلكين آخرين ومرتقبين ويساهم في 
عن السلعة المميزة مما يساهم في إكساب المؤسسة المزيد من المستهلكين الجدد للسلعة فيعزز 
الإنطباع والصورة الجيدة لدى الأخرين إضافة إلى أن المستهلك الراضي سوف يتغاضى عن 

هذه المشكلات والأخطاء ويقوم بإعلامها الأخطاء البسيطة، بل إنه يساعد المؤسسة في حل 
 (.131م: 2013عن أي مشكلة أو خطاء محتمل الوقوع )أبو خليل، وأخرون، 
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 خصائص الرضا:
 :(113م: 2007)نورالدين،  يمكن التعرف بطبيعة الرضا من خلال الخصائص التالية

ذاتي ال : يتعلق بعنصرين مستوى من شخصية العميل من جهة والإدراكالرضا الذاتي -1
للخدمات المقدمة بجهة أخرى، فنظرة العمل هي النظرة التي يمكن أخذها بعين الإعتبار فيما 
يحص موضوع الرضا، إن الخاصية الذاتية تنتج عن الرضا وجود عناصر مادية تنتج عن 
الأنشطة والمادة أي جعل العناصر المعنوية الخدمة ملموسة حتى نجعل جودة الخدمة مرئية 

 إظهار الرضا الخفي للعميل.ومن أجل 
: لا يتعلق الرضا بالحالة المطلقة وإنما بتقرير نسبي فكل عميل يقوم الرضا النسبي -2

بالمقارنة من خلال نظرته لمعايير السوق فبرغم من أن الرضا ذاتي إلا أنه يتغير حسب 
لف تماماً تالتوقعات، في حالة عميلان يستخدمان نفس الخدمة في توقعات أن يكون الرأي مخ

لكن التوقعات الأساسية نحو خدمة مختلفه، من هنا يمكن أن نفهم بشكل أفضل الدور المهم 
في تقسيم السوق في مجال التسويق، فليس بهدف تحديد القطاعات السوقية وإنما لتحديد 

 التوقعات المتجانسة للعملاء من أجل تقديم خدمات تتوافق مع هذه التوقعات.
: يتغير من خلال تطوير المعيارين مستوى التوقع من جهة، ومستوى الرضا التطوري  -3

الأداء من جهة أخرى، بالنسبة لإدراك العميل الخدمة التي يمكن أن تعرف أيضاً تطوراً خلال 
عملية تقديم الخدمة، وإن قياس رضا العميل يتفق مع التطورات عن طريق الأخذ في الحسبان 

 جميع التغيرات الحاصلة.
 ل المؤثرة في رضا المستهلك:العوام

يوجد عدد ن العوامل التي تؤثر في رضا المستهلك يمكن تلخيصها على النحو التالي )ناجي 
 (:25م: 2021المعلاء، 

ان الطريق التي يتم بها التصميم وتشكيل عرض المؤسسة / ملامح وخصائص السلعة: 1
لملموس عرض المضمون المنفعي ابشكل المحور الرئيسي للنجاح التسويقي، والاصل في هذا ال

فيه والذي يتضمن الشكل والحجم والجودة والغلاف وغير ذلك من السمات المميزة، ومن ناحية 
أخرى فإن هنالك خصائص غير ملموسة يجب أن تتوفر في منتج المؤسسة )سلعة أو خدمة( 
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لأحيان اتشكل هذه الخصائص أبعاد أساسية في إختيار المستهلك وقد تخطي في كثير من 
 بأهمية نسبية أعلى من تلك الخصائص الملموسة.

الإنفعالات والأحاسيس الموجودة في وجدان المستهلك تؤثر في الرضا / العوامل الشخصية: 2
م، 2013)أبو خليل،  وهي تختلف عندما يكون المستهلك مسروراً عنها في حالة الغضب

132.) 
 (:13م، 2011تي )فاطمة الزهراء، كما أضاف باحث عوامل شخصية أخرى تتمثل في الأ

حيث يشتري المستهلك خلال حياته العديد من السلع والخدمات تختلف تبعاً للمرحلة أ/ العمر: 
العمرية التي يعيشها وما يعتقده مناسباً له وعلى المسوق أن يتعامل مع كل فئة عمرية بأسلوب 

 يختلف عن الفئة الأخرى.
ردي يمكن إرجاعه إلى معيشة الفرد في العالم المحيط به نمط الحياة الفب/ نمط الحياة: 

والأنشطة المختلفة التي يقوم بها وإهتماماته وآرائه، فنمط الحياة لا يمكن أن يفسر طبيعة الفرد 
ككل وتفاعله مع البيئة المحيطة به وعليه فإن المسوقين يبحثون في العلاقة القائمة بين 

 لهذه المجاميع. الخدمات والمنتجات وأنماط الحياة
تشير الى الخصائص النفسية المميزة التي تؤدي الى إستجابات تتفق أو ج/ الشخصية: 

تتماشيى مع البيئة الخاصة له، وتعتبر الشخصية أحد المتغيرات المفيدة في تحليل سلوك 
المستهلك حيث يمكن تصنيف الزبائن حسب أنواع الشخصية التي يتميزون بها وتسويقياً يمكن 

ستفادة من السمات المختلفة لشخصية الزبون في تحديد الخدمات والمنتجات والعلامات الإ
 التي يقوم بشرائها.

كان ينظر للجودة في الحالة التقليدية على أنها جميع المواصفات والخبرات / الجودة: 3
تالي لوالتجارب لإنتاج المنتج من قبل المنظمة يلبي ملائمتها للإستخدام من قبل الزبون وبا

رضاه أما النظرة الحديثة فإن الخيارات الواسعة التي تواجه الزبون لإشباع حاجاته هي التي 
تركز على إدراكه لقيمة السلعة والخدمات المقدمة له وقد تكون هذه الحاجات والمنافع مادية 
 ملموسة أومعنوية لتحقيق رضاه، ويمثل رضا الزبون من خلال القيمة المستخلصة من السلعة

أو الخدمة قياساً بتوقعاته وهذا يقتضى التعرف عليها والعمل على ملاحقتها وتنمية الجوانب 
الإيجابية منها، أما الجودة في المفهوم التقليدي تعني تقديم كل المواصفات العالية في المنتج 
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وبأعلى جودة لغرض إرضاء الزبون )أي الجودة هي رضا الزبون(، إلا أنه في ظل النظرة 
 .(18، 17م: 2014)البكري،  ديثة أصبح )رضا الزبون هي الجودة(الح
يحتل السعر أهمية كبيرة لدى الزبائن أكثر من أي متغير آخر وخاصة عند شراء / السعر: 4

الخدمات كما أن السعر يرتبط إرتباطاً وثيقاً بالتكاليف التي تشكل التكاليف الثابة والتكاليف 
ابة التكاليف وعليه فان خبراء التسويق يعتبرون أن تحديد التكلفة بمثالمتغيرة المكونة لإجمالي 

م: 2013الأرضية التي تبنى عليها السياسة السعرية للمنظمات الإنتاجية، )سميح ذبيح، 
125.) 

 نشأة وتطور شركة السكر السودانية:
القطاع  كاتتعد شركة السكر السودانية إحدى الدعامات الإقتصادية المهمة بالبلاد كأحدى شر 

م، وتقع تحت 1925العام، تعمل وفق قانون الشركات العام، تعمل وفق قانون الشركات العام 
المظلة وزارة الصناعة، وتعتبر الشركة الرائدة الأولى لصناعة السكر بالسودان حيث أنها أو 
مؤسسة سودانية تعمل في هذا المجال، ولها أربع وحدات إنتاجية رئيسية وخمس وحدات 

اعدة تتوزع على ولايات السودان المختلفة، حيث يبلغ حجم الإستثمار في شركة السكر مس
( مليون دولار أمريكي وتضم أربعة وحدات إنتاجية تنتشر في العديد من 350السودانية )

 الولايات السودان.

م( 1925شركة السكر السودانية شركة قطاع عام تعمل وفق قانون الشركات الخاصة لعام )
تحت مظلة وزارة الصناعة وللشركة مجلس إدارة يرأسه وزير الصناعة وتمثل في مجلس  وتقع

الوزارات والهيئات المختصة مثل وزارة المالية، وزارة الري وهيئة الكهرباء. )مطبوعات شركة 
 م(2018السكر السودانية، 

 شركة رائدة بصناعة السكر في السودانالرؤية: 
ام بقضايا الوطن وتنمية المجتمعات وتنمية المجتمعات حول تأصيل معاني الإلتز الرسالة: 

 مصانع السكر.
 عناصر المزيج التسويقي بشركة السكر السودانية:

تتمثل عناصر المزيج التسويقي في شركة السكر السودانية في الاتي )هدى عبدالمجيد، 
2021:) 
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في السوق السوداني ( من السكر الأخضر %100: تنتج شركة السكر السودانية )/ المنتج1
بعد توقف محطة تكرير السكر بمصنع سكر حلفا الجديدة وتحدد الكميات المنتجة حسب رؤية 
وإمكانية الإنتاج بالمصانع المختلة دون الرجوع لطلب السوق )لعدم تغطية المنتج كل إستهلاك 

( 10، 20، 50السوق( حين تتم التعبئة والتغليف عند الإنتاج بالمصانع في عبوات مختلفة )
 كيلو حسب الطلب.

يحدد سعر الطن للسكر بواسطة إدارة التسويق والإدارة المالية وذلك بعد تحديد / السعر: 2
سعر التكلفة وهامش الربح وتحدد التكلفة حسب الخطة الإنتاجية ويتم تعديلها في حالة إنحراف 

ر على الإنتاج بشكل يؤثالخطة الإنتاجية الفعلية في إتجاه معاكس أو تغيير أسعار مدخلات 
 التكلفة حتى لا تتعرض الشركة لخسائر كبيرة.

تقوم بتوزيع المنتج للولايات حتى يتمكن المستهلك للحصول على المنتج بأقل / التوزيع: 3
مجهود وأقل تكلفة ويعتبر الميزة التنافسية الثانية لشركة السكر السودانية للحفاظ على حصصها 

ويتم تحديد نصيب كل ولاية من السكر وتستلم كل ولاية نصيبها  السوقية وإرضا المستهلك
 جغرافياً حسب المصنع التابع لها.

تشارك شركة السكر السودانية بمساهمات عديده جداً في كل المعارض الداخلية / الترويج: 4
إضافة الى أسعار البيع المخفض داخل الولايات بالإضافة لإسهامها في توزيع السكر بأقساط 

لعاملين بالمؤسسات الحكومية والخاصة والولايات وبالتعاون مع إتحادات الولايات والنقابات ل
 والبنوك مما يعتبر أحد الوسائل الترويجية لمنتج الشركة.

 رضا المستهل بشركة السكر السودانية:
 الاسعار عروض عن الزبائن وطلبات لاستفسارات والفورية السريعة الاستجابة: المبيعات جانب

 الشركة مخازن  الشركة منتجات تواجد نقاطو  ،بها المتعلقة التفاصيل وكل ،المنتجات نواعوأ
 من بها يتعلق ما وكل البيع عمليات تنفيذو  ،النهائية الفواتير استخراجو  ،الوكلاء مواقع او

 .التقرير من والغرض الفترة حسب البيع عمليات بكل الخاصة التقارير عملو  ،ملفات اتمام
 ،والمتوقعين الحاليين بالزبائن تتعلق التي والتوسع التطوير تقارير عمل: التسويق جانب

 وعرضها وتصنيفها وتحليلها الشركة وعملاء الزبائن من الواردة والشكاوي  المشاكل متابعةو 
 م(.2021)سجلات إدارة التسويق والمبيعات،  الخطط تطوير في تساعد تقارير شكل في
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 :الميدانيةالدراسة 
مل خلال أيام العالعملاء لشركة السكر السودانية  يتكون مجتمع الدراسة منمجتمع البحث: 

( 400بالشركة خلال الاسبوع وبعد الزيارة الميدانية اتضح أن متوسط مجتمع الدراسة بلغ عدد )
 .فرد من العملاء
( استمارة 196في الشركه حيث تم اعداد ) العملاءمن  عشوائيةتم اختيار عينة عينة الدراسة: 

استبيان وزعت من قبل الباحث للقدرة على توضيح الفقرات للمستجيبين فى حالة وجود أي 
( 150اشكالية وتم اعطاء الوقت الكافي للمستجيب للحصول على بيانات دقيقة، تم استرداد )

 استبانة وبعد اجراء عملية الترميز وجد انها صالحه للتحليل.
 التالية:ستيفن ثامبسون وتم إختيار العينه بعناية وفق المعادلة الإحصائية ل 

 
 

 حيث إن:
nحجم العينة : 
Nحجم المجتمع : 

: Z (1.96( وتسأوي )0.95المعيارية المقابلة لمستوى الدلالة ) الدرجة 
 d (0.05وتسأوي ): نسبة الخطأ 
P( 0.50: نسبة توفر الخاصية والمحايدة وتسأوي) 

 بالتطبيق في المعادلة: 
شركة السكر السودانية خلال أيام فى  العملاء متوسط فرد وهم 400حجم المجتمع والبالغ 

 المعادلة يكون حجم العينة المطلوبة هو: في تطبيقالوبعد العمل، 
n = 400 * 0.50 (1 – 0.50) / [400 – 1 * {(0.05)2 / (1.96)2] + 0.50 (1 – 0.50)] 
n = 400 * 0.50 * 0.50 / [399 * (0.0025 / 3.841)] + 0.50 * 0.50] 
n = 400 *0.25 / [399 * 0.00065] + 0.25] 
n = 100 / 0.25935+ 0.25  
n = 100 / 0.50935 =       196 

 (196) هو  أي أن العدد المطلوب

( )
( )[ ] ( )[ ]ppzdN

ppN
n

-+·³-

-³
=

11

1
22
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نة سليمة تم استخدامها في التحليل والجدول التالي يوضح الإستبانات ( إستبا150تم استرجاع )
التي تمت إعادتها مكتملة وصحيحة، والإستبانات التى لم يتم إعادتها والإستبانات الغير 

 .مكتملة
 الصدق الظاهري:

تم عرض استمارة الاستبيان على عدد من المحكمين المختصين في مجال الدراسة وقد تم 
الاخذ فى ملاحظات وآراء السادة المحكمين من خلال حذف بعض الفقرات وإعادة صياغة 
البعض الآخر لتكون استمارة الاستبانة فى صياغتها النهائية تتلاءم مع طبيعة البحث والغرض 

 الذى أعد من اجله. 
 ثبات الاستبانة: 

تم احتساب ثبات فقرات الاستبانة باستخدام الطريقة الاحصائية كروبناخ الفا والجدول ادناه 
  يبين معامل كورنباخ الفا لكافة متغيرات الدراسة.

 كرونباخ لمتغيرات الدراسةالفا ( معامل 1جدول رقم )
 الفاكرونباخمعامل  عدد العبارات محاور الدراسة محاور الدراسة

 المتغير المستقل:
 التسويق

 817. 5 البعد الأول: المنتجات
 710. 5 البعد الثاني: التسعير
 894. 5 البعد الثالث: الترويج

 901. 5 الرابع: التوزيعالبعد 
 960. 10 المحور الثاني: رضا المستهلك رضا المستهلكالمتغير التابع 

 957. 30 جميع العبارات المجموع
 م2021اعداد الباحث بالاعتماد على بيانات الدراسة الميدانية  :المصدر

أن قيمة معامل ألفاكرونباخ  لجميع عبارات الاستبانة بمعامل ثبات  أتضح( 1الجدول )
( وتعبر هذه القيمة عن  درجة عالية من الثبات مما يعكس ثبات إجابات المبحوثين، 957.)

 العالية لأداة الدراسة على قياس ما صممت من أجله.وهذا بدوره يدل على القدرة 
 عرض وتحليل البيانات: 

 كالاتي: قسمينوقد اشتملت الاستبانة على 
عامل مدة الت)النوع، العمر، المؤهل العلمي، البيانات الشخصية ويشتمل على  القسم الأول:

 .(مع الشركة
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 البيانات الشخصية( التوزيع التكراري للعينة حسب 2جدول )

ɑˈɾᾟὊʤɂ ɒɄʯɄˈɋʤɂ 
ɑɵɂɰɭʤɂ ɑɦ̍ʍ 

ɰɂɱʟɕʤɂ ɑɋɶʲʤɂ 

 

ʌʻʱʤɂ 

ɱʝɮ 133 88.7% 

ὂữʯȵ 17 11.3% 

ʌʻʬᾒᾇɂ 150 100.0% 

 

ɱʬʎʤɂ 

 

 ʳʫ ʨʙȵ30 ɑʱɵ 52 34.7% 

30   rʫ ʨʙɂ̋40 ɑʱɵ 37 24.7% 

40   rʫ ʨʙɂ̋50 ɑʱɵ 38 25.3% 

50   rʫ ʨʙȵ̋60 ɑʱɵ 23 15.3% 

60  ɑʱɵṔḙʝȶʕ - - 

ʌʻʬᾒᾇɂ 150 100.0% 

ὃḒʦʎʤɂ ʨʶȸᶽɂ 

 ˃̒ʯɄə 37 24.7% 

ὃỰʚɓ ʪʻʦɇɬ 4 2.7% 

ˍẻʫɄɟ 85 56.7% 

ẻ̱ʫɄᾒήɂ ʘ̒ʕ 24 16.0% 

Ʉʁɱʝɮȵ ̓ɱɩȵ - - 

ʌʻʬᾒᾇɂ 150 100.0% 

 ʏʫ ʨʫɄʎɕʤɂ ɐɭʫ

ɑʝɱɺʤɂ 

 ʳʫ ʨʙȵ5 ɑʱɵ 65 43.4% 

5  rʫ ʨʙȵ̋10  ɑʱɵ 33 22.0% 

10  rʫ ʨʙȵ̋15 ɑʱɵ 26 17.3% 

15  rʫ ʨʙȵ̋20 ɑʱɵ 9 6.0% 

20 Ṕḙʝȶʕ ɑʱɵ 17 11.3% 

ʌʻʬᾒᾇɂ 150 100.0% 

 م.2021المصدر: إعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية 
 ( الاتي:2يتضح من خلال الجدول )

(، بينما الإناث بلغت %61.0إن غالبية أفراد عينة الدراسة  من الذكور بنسبة )/ النوع: 1
 هم من بشركة السكر السودانية العملاءوهذا يدل على أن الغالبية من  ،(%39.0) نسبتهم

 .نسبة لطبيعة العمل بالأسواقفئة الذكور 
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حيث بلغت نسبتهم  سنة( 30أن غالبية إفراد العينة من الفئة العمرية )أقل من / العمر: 2
(، إما %25.3تهم )سنة( حيث بلغت نسب 50وأقل من  40الفئة العمرية ) بينما(، 34.7%)

 50الفئة العمرية ) بينما( %24.7سنة( فقد بلغت نسبتهم ) 40وأقل من  30الفئة العمرية )
 لشركة السكر الغالبية من العملاء ويتضح للباحثة ان. (%15.3( بنسبة )سنة 60وأقل من 
 .هي الفئة العمرية للشباب المتواجدة بالأسواق وأماكن توزيع المنتجات السودانية

أن المؤهل العلمي لغالبية أفراد العينة هو بكلاريوس حيث بلغت نسبتهم / المؤهل العلمي: 3
(، %16.0بلغت نسبتهم ) فوق الجامعي أما( %24.7) الثانوي (، بينما بلغت نسبة 56.7%)

شركة السكر السودانية ويتضح للباحثة ان (، %2.7بينما حملة الدبلوم العالي بلغت نسبتهم )
 .عملائها من حملة البكلاريوس العاملين بفروع التوزيع المختلفة والوكلاءغالبية 

 5)أقل من  مدة التعامل مع الشركةأن غالبية أفراد العينة / مدة التعامل مع الشركة: 4
وأقل من  10) أما(، %22.0بنسبة ) سنة( 10واقل من  5بينما )(، %43.4بنسبة ) سنوات(

وأقل من  15أما )(، %11.3بنسبة ) سنة فأكثر( 20) بينما، (%17.3بنسبة )سنة(  15
انية شركة السكر السودفي من العملاء (. ويتضح للباحثة إن الغالبية %6.0بنسبة ) سنة( 20

سنوات في الفترة التي انتشرت فيها الوكلاء والوسطاء  5مدة تعاملهم مع الشركة أقل من 
 ودخول الكثير من التجار كعملاء للشركة.

 لثاني: ويشتمل على محاور وأبعاد الدراسة وتتمثل محاور الدراسة في:القسم ا
( 4لى )التسويق وقد احتوى عاشتمل على الفقرات المتعلقة بالمتغير المستقل  المحور الأول:

( فقرة تم من خلالها قياس 20وقد تكون من ) أبعاد )المنتجات، التسعير، الترويج، التوزيع(
 .المتغير

قد تكون من و  رضا المستهلكاشتمل على الفقرات المتعلقة بالمتغير التابع  المحور الثانى:
وللوصول الى مدى ملائمة الاستبانة لما صممت اليه تم  ،( فقرة غطت المتغير بالكامل10)

 اختبار الصدق والثبات لاستمارة الدراسة من خلال الآتي: 
 عرض وتحليل نتائج فقرات استبانة الدراسة: 

لتقديم رؤية شمولية عن طبيعة متغيرات الدراسة من خلال تحليل آراء  يسعى الباحث
رات ، اجريت عملية التحليل الاحصائى لجميع فقالعملاء بشركة السكر السودانية المستجيبين
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الدراسة لوصف وتشخيص اهمية متغيرات الدراسة من جهة ولايجاد علاقة الارتباط والتاثير 
 . ورضا المستهلك التسويقبين 

 / وصف تشخيص اهمية متغيرات الدراسة : 1
لمتمثلة فى ا السكر السودانيةيتم هنا وصف وتشخيص اهمية ابعاد الدراسة بالنسبة لشركه 

من خلال بعض مقاييس النزعة المركزية ومقاييس التشتت  ورضا المستهلك التسويقأدوات 
 كما ياتي: مفصلة كما يلي فقرة  (30التى اجريت على فقرات الاستبانة حيث وصلت الي )

 : التسويقعرض وتحليل نتائج المتغير المستقل 
وصول من خلال تفسير استجابات العينة المستهدفة لل التسويقيتم توضيح اهمية ابعاد متغير 

الى التشخيص الدقيق الذى من خلاله يمكن الخروج بنتائج تحاكى الواقع المدروس وكانت 
 كالاتي: النتائج المتعلقة بالابعاد 

 : المنتجات البعد الأولالبعد الاول: عرض وتحليل نتائج 
 البعد الأول المنتجات ( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لاجابات مفردات عينة الدراسة على فقرات 3جدول رقم )

ɒɂɰɄɋʎʤɂ 
ɰɂɱʟɕʤɂ 

ɑɋɶʲʤɂ 

 ʛʕɂ̋ȵ

ɐɭɺɈ 
ʛʕɂ̋ȵ ɭ˄Ʉɦʫ 

  ᶗ

ʛʕɂ̋ȵ 

 ʛʕɂ̋ȵ ᶗ

ɐɭɺɈ 

 ʇɵʻɕᶽɂ

ὃửɵɄᾚήɂ 

 ʔɂɱɦʯᶗɂ

 ˃ɰɄ̍ʎʑɂ 

1.ɑˈʤɄʍ ɐɬʻɡɇ ɑʝɱɺʤɂ ɒɄɡɕʱʫ ṕḛʬɕɓ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 39 58 31 13 9 

3.70 1.13 
ɑɋɶʲʤɂ 26.0% 38.7% 20.7% 8.7% 6.0% 

2 ʪɄᾒᾙȵ ˍ┤ ɄẛẁɄɡɕʱʫ ɑȾɋʎɕɇ ɑʝɱɺʤɂ ʪʻʚɓ /

.ɑɋɵɄʱʫ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 23 67 24 26 10 
3.45 1.14 

ɑɋɶʲʤɂ 15.3% 44.7% 16.0% 17.3% 6.7% 

3 /.ɐɭˈɟ ɑʚˆɱʆɇ ɄẛẁɄɡɕʱʫ ɑʝɱɺʤɂ ṕḛʬɓ 
ɰɂɱʟɕʤɂ 30 66 28 24 2 

3.64 1.01 
ɑɋɶʲʤɂ 20.0% 44.0% 18.7% 16.0% 1.3% 

4 ɒɄɡɕʱᶽɂ ʭ˄ɭʚɓ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ɼɱɦɓ /

.ɑʍʻʱɕʫ ɒᶚˈʟɺɖɇ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 18 34 33 52 13 
2.95 1.19 

ɑɋɶʲʤɂ 12.0% 22.7% 22.0% 34.7% 8.7% 

5 ɑʝɱɺʤɂ ɒɄɡɕʱʫ ˌʆʒɔ / ʘ̒ɶʤɂ ʜᶚẛṥɵȹ 
ɰɂɱʟɕʤɂ 22 24 14 35 55 

2.49 1.48 
ɑɋɶʲʤɂ 14.7% 16.0% 9.3% 23.3% 36.7% 

ʌʻʬᾒᾇɂ       3.24 .913 

 م2022اعداد الباحث بالاعتماد على بيانات الدراسة الميدانية  :المصدر
 ما يلي: (3)يتضح من الجدول رقم 

د كأحد أبعا اعتمدت لقياس أهمية المنتجات( عبارات والتي جميعها 5أشتمل البعد على )/ 1
 لمقياس ليكارد الخماسي نجد أن الإتجاه العام لإجابات أفراد المتغير المستقل التسويق، ووفقاً 
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(، وإنحراف معياري 3.24عينة الدراسة عن هذا المحور تميل إلى الموافقة بمتوسط مرجح )
(.913). 
تتميز منتجات )( 1جات فقد حصلت العبارة رقم )الأول المنت البعدأما على مستوى فقرات  /2

(، 3.70( على أعلى أهمية وهي تميل الى الموافقة بمتوسط مرجح )الشركة بجودة عالية
أما  على العبارة الأولى ( موافقون %64.6أن نسبة )، وإتضح (1.13وإنحراف معياري )

  (.%14.7نسبتهم )(، بينما غير الموافقين بلغت %20.7المحايدون بلغت نسبتهم )
فقد حصلت على أدنى أهمية ( تغطي منتجات الشركة إستهلاك السوق ) (5/ أما الفقرة رقم )3

(، وإنحراف معياري 2.49متوسط مرجح )بلدى أفراد عينة الدراسة وهي تميل الى الموافقة 
هم تأما المحايدون بلغت نسب على العبارة الأولى ( موافقون %30.7أن نسبة )وأتضح ( 1.48)
 (.%60.0(، بينما غير الموافقين بلغت نسبتهم )9.3%)

 : التسعير البعد الثاني: عرض وتحليل نتائج الثانيالبعد 
 ر البعد الثاني التسعي( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لاجابات مفردات عينة الدراسة على فقرات 4جدول رقم )

ɒɂɰɄɋʎʤɂ 
ɰɂɱʟɕʤɂ 

ɑɋɶʲʤɂ 

ʛʕɂ̋ȵ 

ɐɭɺɈ 
ʛʕɂ̋ȵ ɭ˄Ʉɦʫ 

 ᶗ

ʛʕɂ̋ȵ 

 ʛʕɂ̋ȵᶗ

ɐɭɺɈ 

 ʇɵʻɕᶽɂ

ˌɊɄɶᾚήɂ 

 ʔɂɱɦʯᶗɂ

 ˃ɰɄ̍ʎʑɂ 

1 
ᴮ
Ʉʚʕ̋ ɄẛẁɄɡɕɦʫ ɰɄʎɵȵ ɑʝɱɺʤɂ ɬɭɦɓ /

.ʗˈʤɄʠɕʤɂ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 21 41 37 39 12 3.13 1.19 

ɑɋɶʲʤɂ 14.0% 27.3% 24.7% 26.0% 8.0%   

2 ɄʁɰɄʎɵȵ ɭ˄ɭɦɓ ɭɦʍ ɑʝɱɺʤɂ ̱Ẻɂɱɓ /

.ʮḛɶʕɄʱᶽɂ ɰɄʎɵȵ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 14 40 51 32 13 3.01 1.14 

ɑɋɶʲʤɂ 9.3% 26.7% 34.0% 21.3% 8.7%   

3 ɒɄɵɄˈɶʦʤ Ʉʚʕʺ ʭɕ˄ ɑʝɱɺʤɂ ˍ┤ Ṕḛʎɶɖʤɂ /

.ɑˈʫʻʟᾚήɂ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 14 40 51 32 13 3.07 1.09 

ɑɋɶʲʤɂ 9.3% 26.7% 34.0% 21.3% 8.7%   

4 ʨɩɬ ʏʫ ɏɵɄʱɖɓ ɣɕʱᶽɂ ɰɄʎɵȵ /

.ʡʦẛṥɶᶽɂ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 7 11 21 60 51 2.09 1.09 

ɑɋɶʲʤɂ 4.7% 7.3% 14.0% 40.0% 34.0%   

5 ɒɄ̍ʤɜ 
ᴮ
Ʉʚʕ̋ ɄʁɰɄʎɵȵ ɑʝɱɺʤɂ ʢɭʎɔ /

.ʘɂʻɵᶟɂ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 20 44 46 26 14 3.20 1.16 

ɑɋɶʲʤɂ 13.3% 29.3% 30.7% 17.4% 9.3%   

ʌʻʬᾒᾇɂ       2.90 .773 

 م2022اعداد الباحث بالاعتماد على بيانات الدراسة الميدانية  :المصدر
 ما يلي: (4)يتضح من الجدول 

 عادأبكأحد  التسعير( عبارات والتي جميعها اعتمدت لقياس أهمية 5على ) البعدأشتمل / 1
المتغير المستقل التسويق، ووفقا لمقياس ليكارد الخماسي نجد أن الإتجاه العام لإجابات أفراد 
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وإنحراف معياري  (،2.90بمتوسط مرجح ) محايدتميل إلى  البعدعينة الدراسة عن هذا 
(.773). 
تعدل الشركة )( 5فقد حصلت العبارة رقم ) التسعيرأما على مستوى فقرات المحور الثاني  /2

 حايدم( على أعلى أهمية لدى أفراد عينة الدراسة وهي تميل الى أسعارها وفقاً لأليات الأسواق
 ( موافقون %42.6أن نسبة )، وأتضح (1.16(، وإنحراف معياري )3.20بمتوسط مرجح )

(، بينما غير الموافقين بلغت %30.7أما المحايدون بلغت نسبتهم ) على العبارة الخامسة
 .(%26.7نسبتهم )

فقد حصلت ( تراعي الشركة عند تحديد أسعارها أسعار المنافسين) (2/ أما الفقرة رقم )3
(، 3.01بمتوسط مرجح ) غير موافقعلى أدنى أهمية لدى أفراد عينة الدراسة وهي تميل الى 

أما  على العبارة الثانية ( موافقون %36.0أن نسبة )وأتضح ( 1.14وإنحراف معياري )
 (.%30.0(، بينما غير الموافقين بلغت نسبتهم )%34.0المحايدون بلغت نسبتهم )

 : الترويج البعد الثالث: عرض وتحليل نتائج الثالثالبعد 
  البعد الثالث الترويج( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لاجابات مفردات عينة الدراسة على فقرات 5جدول رقم )

ɒɂɰɄɋʎʤɂ 
 ɰɂɱʟɕʤɂ

ɑɋɶʲʤɂ 

ʛʕɂ̋ȵ 

ɐɭɺɈ 
ʛʕɂ̋ȵ ɭ˄Ʉɦʫ 

 ᶗ

ʛʕɂ̋ȵ 

 ʛʕɂ̋ȵᶗ

ɐɭɺɈ 

 ʇɵʻɕᶽɂ

ὃửɵɄᾚήɂ 

 ʔɂɱɦʯᶗɂ

 ˃ɰɄ̍ʎʑɂ 

1.ɑʤɄʎʕ ɑ̍ɡ̂̋ɱɓ ɑʆɩ ɑʝɱɺʤɂ ̓ɭʤ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 18 14 25 71 22 

2.57 1.21 
ɑɋɶʲʤɂ 12.0% 9.3% 16.7% 47.3% 14.7% 

2 / ɑʖʦɕᾟᾇɂ ʨȼɄɵʻʤɂ ɑʝɱɺʤɂ ʪɭɪɕɶɔ

ɒɄɡɕʱᶽɂ ɣˆʺṔḘʤ. 

ɰɂɱʟɕʤɂ 8 25 30 66 21 
2.55 1.09 

ɑɋɶʲʤɂ 5.3% 16.7% 20.0% 44.0% 14.0% 

3 ˂Ịʍ ɐɰɭʚʫ Ʉyʤ ɑʫɭɪɕɶʑɂ ɣ̂̋ṔḘʤɂ ʨȼɄɵ̋ /

.Ȳᶚʬʎʤɂ Ɇɯɟ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 7 24 30 72 17 
2.54 1.04 

ɑɋɶʲʤɂ 4.7% 16.0% 20.0% 48.0% 11.3% 

4 ɏɶɥ ɑˈɡˆʺṔḘʤɂ ɐɬɄᶽɄɇ ɑʝɱɺʤɂ ʭɕẛẁ /

 ɒɄɟɄᾚήɂ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 8 32 45 53 12 
2.81 1.03 

ɑɋɶʲʤɂ 5.3% 21.3% 30.0% 35.4% 8.0% 

5 ɒɄʫʻʦʎᶽɂ Ṕḛʕʻɓ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ /

.ɒɄɡɕʱᶽɂ ʳʍ Ȳᶚʬʎʦʤ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 8 32 42 52 16 
2.76 1.07 

ɑɋɶʲʤɂ 5.3% 21.3% 28.0% 34.7% 10.7% 

ʌʻʬᾒᾇɂ       2.65 .914 

 م2022المصدر: إعداد الباحثه، من بيانات الدراسة الميدانية، 
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 ما يلي: (5)يتضح من الجدول 
 كأحد أبعاد الترويج( عبارات والتي جميعها اعتمدت لقياس أهمية 5أشتمل البعد على )/ 1

المتغير المستقل التسويق، ووفقا لمقياس ليكارد الخماسي نجد أن الإتجاه العام لإجابات أفراد 
(، وإنحراف معياري 2.65بمتوسط مرجح ) محايدعينة الدراسة عن هذا المحور تميل إلى 

(.914). 
تهتم الشركة )( 4فقد حصلت العبارة رقم ) الترويجأما على مستوى فقرات المحور الثالث  /2

( على أعلى أهمية لدى أفراد عينة الدراسة وهي تميل الى بالمادة الترويجية حسب الحاجات
( %26.6أن نسبة )وأتضح ( 1.03(، وإنحراف معياري )2.81بمتوسط مرجح ) محايد

(، بينما غير الموافقين %30.0أما المحايدون بلغت نسبتهم ) على العبارة الرابعة موافقون 
 (.%43.4هم )بلغت نسبت

 فقد حصلت( وسائل الترويج المستخدمة لها مقدرة على جذب العملاء) (3/ أما الفقرة رقم )3
(، 2.54بمتوسط مرجح ) محايدعلى أدنى أهمية لدى أفراد عينة الدراسة وهي تميل الى 

أما  على العبارة الثالثة ( موافقون %20.7أن نسبة )وأتضح ( 1.04وإنحراف معياري )
 (.%59.3(، بينما غير الموافقين بلغت نسبتهم )%20.0المحايدون بلغت نسبتهم )
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 : التوزيع البعد الرابع: عرض وتحليل نتائج الرابعالبعد 
المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لاجابات مفردات عينة الدراسة على فقرات التوزيع التكراري و ( 6جدول )

 البعد الرابع التوزيع 

ʏˇɲʻɕʤɂ 
 ɰɂɱʟɕʤɂ

ɑɋɶʲʤɂ 

ʛʕɂ̋ȵ 

ɐɭɺɈ 
ʛʕɂ̋ȵ ɭ˄Ʉɦʫ 

 ᶗ

ʛʕɂ̋ȵ 

 ʇɵʻɕᶽɂ

ˌɊɄɶᾚήɂ 

 ʔɂɱɦʯᶗɂ

 ˃ɰɄ̍ʎʑɂ 

1 ˍ┤ ɒɄɡɕʱᶽɂ Ṕḛʕʻɓ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ /

.ɏɵɄʱᶽɂ ɗʙʻʤɂ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 11 36 35 46 
2.79 1.18 

ɑɋɶʲʤɂ 7.3% 24.0% 23.3% 30.7% 

2 ˍ┤ ɒɄɡɕʱᶽɂ Ṕḛʕʻɓ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ /

.ɏɵɄʱᶽɂ ʮɄʠᶽɂ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 14 32 33 45 
2.75 1.23 

ɑɋɶʲʤɂ 9.3% 21.4% 22.0% 30.0% 

3.ɐȲɄʖʟʤɄɇ ɑʝɱɺʤɂ ȲɄʆɵʺ ṕḛʬɕ˄ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 9 29 47 46 

2.76 1.09 
ɑɋɶʲʤɂ 6.0% 19.3% 31.3% 30.7% 

4.ȲɄʆɵʻʤɂ ṕḛʖɦɓ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 13 18 70 36 

2.88 1.02 
ɑɋɶʲʤɂ 8.7% 12.0% 46.6% 24.0% 

5.ɐɭ̍ɟ ɑʝɱɺʤɄɇ ɒɄɡɕɦʑɂ ʏ̌ɲ̒ɓ ʘɱʅ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 12 23 39 50 

2.63 1.17 
ɑɋɶʲʤɂ 8.0% 15.3% 26.0% 33.4% 

ʌʻʬᾒᾇɂ      2.76 .967 

 م2022المصدر: إعداد الباحثه، من بيانات الدراسة الميدانية، 
 ما يلي: (6)يتضح من الجدول رقم 

 ادأبعكأحد  ( عبارات والتي جميعها اعتمدت لقياس أهمية التوزيع5على ) البعدأشتمل / 1
المتغير المستقل التسويق، ووفقا لمقياس ليكارد الخماسي نجد أن الإتجاه العام لإجابات أفراد 

(، وإنحراف معياري 2.76بمتوسط مرجح ) محايدعينة الدراسة عن هذا المحور تميل إلى 
(.967). 
تعمل الشركة )( 4الرابع التوزيع فقد حصلت العبارة رقم ) البعدأما على مستوى فقرات  /2

متوسط بمحايد ( على أعلى أهمية لدى أفراد عينة الدراسة وهي تميل الى على تحفيز الوسطاء
على العبارة  ( موافقون %20.7أن نسبة )وأتضح ( 1.02(، وإنحراف معياري )2.88مرجح )
 (.%32.7(، بينما غير الموافقين بلغت نسبتهم )%46.6ايدون بلغت نسبتهم )أما المح الرابعة

لت فقد حص( تعمل الشركة على توفير المنتجات في الوقت المناسب) (5/ أما الفقرة رقم )3
(، 2.63متوسط مرجح )ب محايدعلى أدنى أهمية لدى أفراد عينة الدراسة وهي تميل الى 
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أما  على العبارة الخامسة ( موافقون %23.3نسبة ) أنوأتضح ( 1.17وإنحراف معياري )
 (.%50.7(، بينما غير الموافقين بلغت نسبتهم )%26.0المحايدون بلغت نسبتهم )

 : رضا المستهلكعرض وتحليل نتائج المتغير التابع 
 من خلال تفسير النتائج المتعلقة بالفقرات الخاصة بالمتغير، اشتمل رضا المستهلكتم قياس 

، وقد اجريت عملية التحليل لاجابات ات( فقر 10على ) رضا المستهلك المتغير التابع
المستجيبين للقدرة على الخروج بتشخيص دقيق لكل فقرة وكانت النتائج كما موضح فى الجدول 

 ادناه. 
المتوسط الحاسبي والانحراف المعياري لاجابات مفردات عينة الدراسة على فقرات ( 10جدول رقم )

 (رضا المستهلكالمتغير التابع )
ɒɂɰɄɋʎʤɂ 

 ɰɂɱʟɕʤɂ

ɑɋɶʲʤɂ 

ʛʕɂ̋ȵ 

ɐɭɺɈ 
ʛʕɂ̋ȵ ɭ˄Ʉɦʫ 

 ᶗ

ʛʕɂ̋ȵ 

 ʛʕɂ̋ȵᶗ

ɐɭɺɈ 

 ʇɵʻɕᶽɂ

ˌɊɄɶᾚήɂ 

 ʔɂɱɦʯᶗɂ

 ˃ɰɄ̍ʎʑɂ 

1.Ȳᶚʬʎʤɂ ʨʞɄɺʫ ʨʞ ʨɥ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 6 26 46 54 18 

2.65 1.03 
ɑɋɶʲʤɂ 4.0% 17.3% 30.7% 36.0% 12.0% 

2.Ȳᶚʬʎʤɂ ɑʚə ɏɶʝ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 10 43 39 41 17 

2.92 1.13 
ɑɋɶʲʤɂ 6.7% 28.7% 26.0% 27.3% 11.3% 

3.Ȳᶚʬʎʤɂ Ȳᶗʺ ɏɶʝ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 13 36 49 37 15 

2.97 1.11 
ɑɋɶʲʤɂ 8.7% 24.0% 32.6% 24.7% 10.0% 

4. Ȳᶚʬʎʤɂ Ʉʁɰȵ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ / 
ɰɂɱʟɕʤɂ 16 32 46 40 16 

2.95 1.16 
ɑɋɶʲʤɂ 10.7% 21.3% 30.7% 26.6% 10.7% 

5 ɒɄɟɄˈɕɥȹ ɑˈɋʦɓ ˍỊʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ /

.Ȳᶚʬʎʤɂ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 10 39 40 48 13 
2.90 1.09 

ɑɋɶʲʤɂ 6.7% 26.0% 26.6% 32.0% 8.7% 

6 ɑ̍ʬʦʎʤɂ ɒɄɵɂɰɭʤɂ ɬɂɭʍȺɇ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ /

Ȳᶚʬʎʤɂ Ɇɯᾒή 

ɰɂɱʟɕʤɂ 6 33 54 34 23 
2.77 1.08 

ɑɋɶʲʤɂ 4.0% 22.0% 36.0% 22.7% 15.3% 

7.Ȳᶚʬʎʤɂ ɒɄɋʦʅ ɑˈɋʦɓ ˍỊʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ / ɰɂɱʟɕʤɂ 12 36 42 36 24 
2.84 1.19 

ɑɋɶʲʤɂ 8.0% 24.0% 28.0% 24.0% 16.0% 

8 ɑʝɱɺʤɂ ʪɭʚɓ / ɏɵɄʱʫ ˌʚˆʻɶɔ ɣˆɳʫ

.Ȳᶚʬʎʦʤ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 6 36 42 46 20 
2.75 1.09 

ɑɋɶʲʤɂ 4.0% 24.0% 28.0% 30.7% 13.3% 

9 ɑɇɄɡɕɵᶡɂ ɑʍɱɵ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ /

.Ȳᶚʬʎʦʤ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 6 28 43 48 25 
2.61 1.09 

ɑɋɶʲʤɂ 4.0% 18.7% 28.6% 32.0% 16.7% 

10 Ȳᶚʬʎʤɂ ȲɄʁɰ ɴɄ̍ʙ ˂Ịʍ ɑʝɱɺʤɂ ʨʬʎɔ /

.Ʉˆɰʺɬ 

ɰɂɱʟɕʤɂ 3 32 46 39 30 
2.59 1.09 

ɑɋɶʲʤɂ 2.0% 21.3% 30.7% 26.0% 20.0% 

ʌʻʬᾒᾇɂ       2.79 .949 

 م2022المصدر: إعداد الباحثه، من بيانات الدراسة الميدانية، 
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 ما يلي: (10)يتضح من الجدول 
( عبارات والتي جميعها اعتمدت لقياس أهمية 10على ) المحور الثاني رضا المستهلكأشتمل / 1

ن ، ووفقا لمقياس ليكارد الخماسي نجد أعبارات المحور الثاني المتغير التابع رضا المستهلك
بمتوسط مرجح  محايدالإتجاه العام لإجابات أفراد عينة الدراسة عن هذا المحور تميل إلى 

 .(%55.8(، وأهمية نسبية )949.(، وإنحراف معياري )2.79)
تعمل )( 3فقد حصلت العبارة رقم ) رضا المستهلك الثانيأما على مستوى فقرات المحور  /2

( على أعلى أهمية لدى أفراد عينة الدراسة وهي تميل الى العملاء كسب ولاءالشركة على 
( %34.7أن نسبة )وأتضح  (1.11(، وإنحراف معياري )2.97بمتوسط مرجح ) محايد

(، بينما غير الموافقين بلغت %32.6أما المحايدون بلغت نسبتهم ) على العبارة الثالثة موافقون 
 (.%34.7نسبتهم )

فقد حصلللللللللت على ( تعمل الشرررررركة على رياء رضررررراء العملاء دوريا) (10/ أما الفقرة رقم )3
(، 2.59بمتوسلللللللللللللللط مرجح ) غير موافقأدنى أهمية لدى أفراد عينة الدراسلللللللللللللللة وهي تميل الى 

أما  على العبارة العاشلللللللللللرة ( موافقون %23.3أن نسلللللللللللبة )وأتضلللللللللللح  ،(1.09وإنحراف معياري )
 (.%46.0(، بينما غير الموافقين بلغت نسبتهم )%30.7المحايدون بلغت نسبتهم )

 اختبار فرضيات الدراسة وتحليل علاقة الارتباط والتاثير : 
تاثير وعرض علاقات الارتباط وال يهدف الباحث في هذه الفقرة الى اختبار فرضيات الدراسة

وتحليلها ويضوح الجدول ادناه المؤشرات التى يمكن من خلالها الاستدلال حول العلاقة والتاثير 
 للتعرف على مدى صحة الفرضيات. 

  ( المؤشرات التى توضح العلاقة والتاثير بين متغيرات الدراسة11جدول رقم )

ʨʚɕɶᶽɂ Ṕḛʒɕᶽɂ ɬɄʎɈȵ 
 Ṕḛʒɕᶽɂ

ʏɈɄɕʤɂ 

 ʨʫɄʎʫ

ʄɄɋɓɰᶗɂ 1R 

 ʨʫɄʎʫ

 ɭ˄ɭɦɕʤɂ2R   

) ɑʬˈʙF (

ɑɉʻɶᾚᾇɂ 

ɰɄɋɕɩɂ ɑʬˈʙ 

)T( 

 ̓̒ɕɶʫ

ɑʤᶗɭʤɂ 

 التسويق

ɒɄɡɕʱᶽɂ 

رضا 
 المستهلك

.618 .382 91.470 3.140 .000 

Ṕḛʎɶɖʤɂ .373 .139 23.976 5.227 .000 

ɣˆʺṔḘʤɂ .680 .462 127.284 5.293 .000 

ʏ̌ɲ̒ɕʤɂ .803 .645 268.541 4.404 .000 

ˍỊʟʤɂ X Y .862 .743 428.608 -4.800- .000 

 2021بالاعتماد على بيانات الدراسة الميدانية  ةالمصدر اعداد الباحث
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توجد علاقة وأثر ذو دلالة احصائية بين التسويق ورضا المستهلك بشركة السكر الفرضية الرئيسية: 
 . السودانية

طردي قوي ومؤثر معنوياً بين التسويق كمتغير مستقل، أظهرت نتائج التحليل وجود إرتباط  
بلغت قيمة معامل ، و (862.كمتغير تابع حيث بلغت قيمت معامل الإرتباط ) ورضا المستهلك

(، في المتغير %74.3( وهذه القيمة تدل على ان التسويق لها دور بنسبة )743.التحديد )
هي دالة إحصائياً عند مستوى معنوية و ( F( )428.608بلغت قيمة )رضا المستهلك، و التابع 

 (tقيمة ) بلغت، و ووجود تجانس وتباين بين المتغيرينمما يشير إلى معنوية النموذج  (0.05)
توضح و  (0.05( وهي دالة إحصائياً عند مستوى معنوية )000.) ( بمستوى دلالة-4.800-)

 .الدلالة الإحصائية وقوة العلاقة بين المتغيرين
ذو دلالة  توجد علاقة وأثرالرئيسية والتي نصت على )مما سبق من نتائج يتم قبول الفرضية 

 ( قد تحققت.احصائية بين التسويق ورضا المستهلك بشركة السكر السودانية
اد )كأحد أبع توجد علاقة وأثر ذو دلالة احصائية بين المنتجات: الفرضية الفرعية الاولي

 . ورضا المستهلك بشركة السكر السودانية التسويق(
لمستهلك كمتغير مستقل، ورضا ا المنتجاتأظهرت نتائج التحليل وجود إرتباط طردي قوي بين  

( 382.بلغت قيمة معامل التحديد )، (618.كمتغير تابع حيث بلغت قيمت معامل الإرتباط )
(، في %38.2له دور بنسبة ) التسويق( محاور )كأحد المنتجاتوهذه القيمة تدل على ان 

( مما يشير إلى معنوية النموذج F( )91.470بلغت قيمة )رضا المستهلك، و  المتغير التابع
( وهي 002.) ( بمستوى دلالة3.140) (tبلغت قيمة )، و ووجود تجانس وتباين بين المتغيرين

لعلاقة بين توضح الدلالة الإحصائية وقوة او  (0.05دالة إحصائياً عند مستوى معنوية )
 . المتغيرين

ذات دلالة  توجد علاقة) :التي تنص علىالفرضية الفرعية الاولى مما سبق من نتائج يتم قبول 
قد  (بشركة السكر السودانيةورضا المستهلك  )كأحد أبعاد التسويق( احصائية بين المنتجات

 تحققت
رضا و  )كأحد أبعاد التسويق( التسعيرتوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين  :الفرضية الثانية

 .بشركة السكر السودانيةالمستهلك 
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ضا كمتغير مستقل، ور  التسعيرأظهرت نتائج التحليل وجود إرتباط طردي ضعيف بين  
بلغت قيمة معامل التحديد  (،373.المستهلك كمتغير تابع حيث بلغت قيمت معامل الإرتباط )

(، %13.9لها دور بنسبة ) التسويق(محاور )كأحد  التسعير( وهذه القيمة تدل على ان 139.)
( مما يشير إلى معنوية النموذج F( )23.976بلغت قيمة )، و .رضا المستهلكفي المتغير التابع 

( وهي 000.) ( بمستوى دلالة5.227) (tبلغت قيمة )، و ووجود تجانس وتباين بين المتغيرين
الدلالة الإحصائية وقوة العلاقة بين توضح و  (0.05دالة إحصائياً عند مستوى معنوية )

  .المتغيرين
ة ذات دلالة توجد علاق) الفرضية الفرعية الثانية التي تنص على:مما سبق من نتائج يتم قبول 

 (ورضا المستهلك في شركات جياد الصناعية )كأحد أبعاد التسويق( التسعيراحصائية بين 
 قد تحققت.

رضا و  )كأحد أبعاد التسويق( دلالة احصائية بين الترويجتوجد علاقة ذات الفرضية الثالثة: 
 .بشركة السكر السودانيةالمستهلك 

 مستهلككمتغير مستقل، ورضا ال الترويجبين  قوي أظهرت نتائج التحليل وجود إرتباط طردي  
( 462.بلغت قيمة معامل التحديد )، (680.حيث بلغت قيمت معامل الإرتباط ) كمتغير تابع

(، في %46.2لها دور بنسبة ) التسويق( محاور )كأحد الترويجوهذه القيمة تدل على ان 
( مما يشير إلى معنوية النموذج F( )127.284بلغت قيمة )، و رضا المستهلكالمتغير التابع 

( وهي 000.) ( بمستوى دلالة5.293) (tبلغت قيمة )، و ووجود تجانس وتباين بين المتغيرين
توضح الدلالة الإحصائية وقوة العلاقة بين و  (0.05عند مستوى معنوية ) دالة إحصائياً 

  .المتغيرين
توجد علاقة ذات دلالة ) الفرضرررررررررية الفرعية الثالثة:مما سلللللللللللللللبق من نتائج يتم قبول 

قد  (بشركة السكر السودانيةورضا المستهلك )كأحد أبعاد التسويق( احصائية بين الترويج 
 تحققت.

رضا و )كأحد أبعاد التسويق( توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين التوزيع الفرضية الرابعة: 
 . بشركة السكر السودانيةالمستهلك 
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 مستهلككمتغير مستقل، ورضا ال التوزيعبين  قوي أظهرت نتائج التحليل وجود إرتباط طردي  
( 645.بلغت قيمة معامل التحديد )، (803.حيث بلغت قيمت معامل الإرتباط ) كمتغير تابع

(، في المتغير %64.5لها دور بنسبة ) التسويق( محاور )كأحد التوزيعوهذه القيمة تدل على ان 
ووجود ( مما يشير إلى معنوية النموذج F( )268.541بلغت قيمة )رضا المستهلك و التابع 

( وهي دالة 000.) ( بمستوى دلالة4.404) (tبلغت قيمة )، و تجانس وتباين بين المتغيرين
 .توضح الدلالة الإحصائية وقوة العلاقة بين المتغيرينو  (0.05ياً عند مستوى معنوية )إحصائ

ائية )توجد علاقة ذات دلالة إحص الرابعة: الفرضية الفرعيةمما سبق من نتائج يتم قبول 
 .ورضا المستهلك بشركة السكر السودانية( قد تحققت )كأحد أبعاد التسويق( بين التوزيع

 والتوصياتالنتائج 
 أولًا: النتائج : 

 رضا المستهلك بشركة السكر السودانية.تحقيق يلعب التسويق دوراً كبيراً في / 1
 .منتجات شركة السكر السودانية لا تغطي إستهلاك السوق مما يضعف رضا المستهلك/ 2
 بشركة السكر السودانية. له دور سلبي في رضا المستهلك لتسعيرا/ 3
 .بشركة السكر السودانية ليس لها المقدرة على إرضا المستهلكين المستخدمة الترويجوسائل / 4
 .منتجات شركة السكر السودانية ضعيفة لا ترضى المستهلكينتوزيع طرق / 5

 ثانياً: التوصيات : 
 .نيةبشركة السكر السودا رضا المستهلك تحقيق التسويق لدوره فيالإهتمام ب تعزيز/ 1
 .تهلكلتحقيق رضا المس منتجات شركة السكر السودانية إستهلاك السوق ضرورة أن تغطي / 2
ووضللعه بصللورة تتناسللب مع دخل المسللتهلكين حتى تحقق شللركة  التسللعيرالإهتمام بتعزيز / 3

 .السكر السودانية رضا المستهلكين
 .المزيد من الإهتمام بالترويج وإستخدام وسائل ترويج لها المقدرة على إرضا المستهلكين/ 4
 .من خلال توفير طرق توزيع جيدة توصل المنتج لإرضا المستهلكينالتوزيع ب/ الإهتمام 5

 
 :والمراجع المصادر

 الكتب العربية: أولًا: 
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 .م2009والتوزيع، 
داء ، عمان: دار غيسلسلة الإمدادات التسويقيةسعدون حمود بشير الربيعاوي وآخرون،  /5

 .م2014للنشر والتوزيع، 
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 .م2001
خل مدإدارة التسويق في إطار معايير إدارة الجودة التسويقية، المحمد محمد إبراهيم،  /10

 .م2011، الإسكندرية: الدار الجامعية للنشر، المتميز وإحتلال مركز الريادة في السوق 
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 .م2013دار ومكتبة الحامد للنشر والتوزيع، 
دار اليازوردي العلمية ، عمان: إدارة التسويق مدخل إستراتيجي متكاملناجي المعلاء،  /12

 .م2021للنشر، 
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مجلة دراسات محاسبية رياض حمزة البكري، رضا الزبون الثورة المحاسبية الجديدة،  /1
(، بغداد: المعهد العالي للدراسات المحاسبية والمالية، 28(، العدد )9المجلد ) ومالية،

 .م2014جامعة بغداد، 
 العلمية:ثالثاً: الرسائل 

المزيج التسويقي ودوره في زيادة الحصة السوقية، ، الغفار صديق عطا المنان عبد /1
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انتصار عوض جبارة فضل المولي اثر المزيج التسويقي على رضا وولاء الزبون بالتطبيق  /3
: الخرطوم ، رسالة دكتوراة غير منشورة،الحرة والاسواق للمناطق على الشركة السودانية

 .م2019جامعة النيلين، 
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