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 ( نظري)  الزراعي التسويق                                                                                      حماة جامعة

  2:  المحاضرة                                                                                            الزراعة كمية

                    الأولى السنة                                                                                                   

  الزراعي التسويق

 مقدمة

 جات، ويقصد ىنا بتسويق المنتسية في العمميـة الزراعية برمتياالتسويق الـزراعي أحــد الأعمدة الأســا ديع
أجود وأحسن صورة وبأسعار  المستيمك في إلىىي عممية وصول المنتج الزراعي في نياية المطاف و ، الزراعية
، أو المكان الذي تنتج فيو السمعة التي ىي الأولىالزراعية في الدائرة  المنتجاتتشمل العممية تسويق و ، مناسبة

لة إذا كان ىناك ، والدائرة الثالثة ىي خارج الدو ة عامةداخل الدولة بصفالمدن المناطق المجاورة و انية الدائرة الث
الزراعية التي تتميز بإنتاجيا الوفير  المنتجاتتعتمد بعض الدول سياسات تصدير ، و فائض من الإنتاج

 .… عوامـــل منـاخية أو تقنية ل نتيجةً  أخرىالتي لا يمكن إنتاجيا في منــاطق  اليةالجــودة الع وبمواصفات

أي نظام تسويقي زراعي متكامل ماعدا بعض الوظائف  يكن ىناكلم وحتى بداية القرن التاسع العشر 
توسع الإنتاج الزراعي  الحرب العالمية الثانية انتياءبعد ذلك وبعد  نلكالبدائي، والتخزين  نالتأميو  بالنقلالمتعمقة 

إصدار  الغربي، حيث تمفي العالم  خاصةً فعال  زراعي كما زادت الحاجة لوجود نظام تسويقي ،بشكل كبير
كما بدأت في ىذه المرحمة عممية  ،عممية الإنتاج والتسويق الزراعي سمسمة من التشريعات والقوانين التي تنظم

ىذه المرحمة  تميزتو العام، التصنيع الزراعي لمعظم المواد والسمع الزراعية التي يحتاجيا المستيمكون طوال 
 يماات ممموسة فتغير  تحصمتطور فكر التسويق الزراعي مع الزمن و  ، ثمالتخزين والتبريد و بتطور وسائل النقل 

تسويق المنتجات الزراعية دائماً موضع اىتمام الدارسين والباحثين وسيظل  من الغذاء، ونيفضمو المستيمك
يكون تغير الأذواق التي قد  يةومتخذي القرار، وذلك بسبب التغيرات المستمرة المحيطة بالعممية التسويقية والإنتاج

 والدخول عبر الزمن أكثرىا وضوحاً .

  تعريف التسويق الزراعي

الأنشطة المتعمقة بنقل السمع القوانين والنظريات و  العمم الذي يدرس جميعالتسويق الزراعي بأنو يعرف 
 . المستيمك النيائي إلىمن المنتج  والخدمات المرتبطة بيا الزراعية
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 التسويق الزراعيطبيعة 

يتميز الإنتاج الزراعي بسمات خاصة تضفي عمى التسويق الزراعي طابعيا الخاص، وذلك من خلال  
 النقاط الآتية :

الزمنية، وذلك نظراً لموسمية الإنتاج واستمرار عممية استيلاك  الحاجة إلى تخزين الإنتاج ومنحو المنفعة -1
 المنتجات الزراعية .

بسبب أن ) وظائف تسويقية تسييمية ( لممنتجات الزراعية، وذلك  بعمميات الفرز والتدريجضرورة القيام  -2
المنتجات الزراعية حيوية وغير متماثمة في درجة نضجيا أو شكميا أو طعميا فتصنّف إلى مجموعات أكثر 

 تجانساً .

 وجود عدد كبير من الوسطاء الذين يعممون بين المنتج والمستيمك . -3

 اختيار طرق النقل السريعة خاصةً لممنتجات سريعة التمف . ضرورة -4

تذبذب الإنتاج نتيجة خضوعو إلى الظروف البيئية التي يصعب التحكم بيا من حرارة وىطولات ومعاومة  -5
 وأمراض وآفات .... .

 المعمومات التسويقية التي تساعد المزارع عمى اتخاذ قراراته التسويقية 

الزراعي الناجح من وجية نظر المزارع ىو ذلك النظام الذي يحقق لو أكبر نسبة  إن النظام التسويقي 
لا بد من توفر المعمومات التسويقية التي تساعده عمى أن   ، ولكي يتحقق ىدف المزارع ىذاممكنة من الأرباح

 ، وتتطمب ىذه المعمومات الإجابة عمى الأسئمة الآتية :يصنع قراراتو التسويقية بنجاح

 اذا ينتج وكم ؟م -1

 كيف يجيز إنتاجو لمبيع ؟ -2

 متى وأين يبيع إنتاجو ؟ -3

 ما ىي الأعمال التسويقية التي يمكنو القيام بيا ذاتياً أو بالاستعانة بأفراد أسرتو أو بالآخرين ؟ -4

 ما ىو النظام التسويقي الأكثر ملاءمةً لظروفو ؟ -5

صلاح الخمل الذي قد  -6  يعتري نظامو التسويقي ؟كيف يمكن تلافي وا 
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 القيمة المضافة لمتسويق الزراعي 

أنو  علممستيمك، مومكانية  وشكمية وزمانية امتلاكيوإن إنتاج أي سمعة زراعية ىو خمق منفعة مادية 
البمدان المنتجة ليا ونوعية المدخلات التي  باختلافيجب معرفة أن مواصفات السمع الزراعية والغذائية تختمف 

 عمى النحو الآتي :عممياً عدة أنواع من القيمة المضافة لمتسويق الزراعي ، ويوجد إنتاجيا فيأسيمت 

 والمياه وغيرىا. البذورو  الأسمدةو  المدخلات وتشمل المعدات -1

 المُزارع وثقافتو وخبراتو السابقة. -2

 .السوق المُستيدفة  -3

 عمىمما سبق يتبين أن طبيعة التسويق الزراعي )طبقاً للأنشطة التي تتم ممارستيا( ىو الذي يعمل 
، عن المزرعة حتى وصوليا لممستيمك فيمن لحظة إنتاجيا  ة الزراعية الغذائيةعلمسم ةإعطاء القيمة المضاف

والنقل والتخزين والتحضير والتعبئة  ما بعد الحصاد كالفرز والتدريج طريق الخدمات التسويقية التي تقدم لمسمعة
  والبيع ... .

 منافذ التسويق الزراعي

 لالمُستيدف، ويعممن المعروف أن النظام التسويقي يعمل كحمقة وصل بين المُزارع المنتج والمستيمك 
 عمى النحو الآتي :نظام التسويق الزراعي من خلال عدة أشكال أو منافذ 

 ةا لمستهمك مباشر إلى امن المزارع  - أولا 

 ة لكل من المزارع ـوىنا تكون الإيرادات مجزي ،ة من قبل المزارع إلى المستيمكينـبيع المنتجات الزراعي يتم

 ىوامش الربح التي تذىب لتجار الجممة. اختصاروالمستيمك حيث يتم 

 في السمعة لوحدة المقبوض البيع وسعر المدفوع الشراء سعر بين الفرق بأنو التسويقي اليامش ويعرف 
 : الآتي وفق ويُحسب نسبياً، أو مطمقاً  إما ويكون معينة، تسويقية مرحمة ونياية بداية

  الشراء سعر  -  البيع سعر( =  المطمق أو الكمي الربح)  المطمق التسويقي الهامش
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  المطمق أو الكمي الربح                                           

 011×  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ=   النسبي التسويقي الهامش

  البيع سعر                                                 

 ومن ثم إلى تجار التجزئة وصولا لممستهمك تجار الجممة إلىمن المزارع  -اا ثاني

 بسبب أرباح تجار الجممة والتجزئة.نسبياً  اليةتكون الأسعار التي يدفعيا المستيمك ع اىن

 المستهمك إلىومن ثم  التجزئةتجار  إلىمن المُزارع   -اا ثالث

 ممحوظ في أسعار السمع الغذائية لممستيمكين المستيدفين. انخفاض إلىوىذا يؤدي 

 التسويق الزراعي فئات

 : ىي العمميات التسويقية الزراعية بين ثلاث فئات أساسية لمتسويق الزراعيتجمع 

 فئة المنتجين. -1

 فئة الوسطاء. -2

 فئة المستيمكين. -3

وكل واحدة من ىذه الفئات الثلاث ليا أىدافيا الخاصة التي قد تتعارض في بعض الأحيان مع أىداف 
، وكذلك فإن تحقيق أىداف كل من ىذه الفئات الثلاث ىو في نفس الوقت تحقيق لكفاءة النظام الأخرىالفئة 

فئات الثلاث ليست التنويو بأن ىذه ال، ويجب زيادة رفاىية المجتمع بصفة عامة إلىالتسويقي القائم، مما يؤدي 
فالمنتج قد يكون  ،إنيا تتداخل مع بعضيا لحد كبير فئات متعارضة وتعمل ضد بعضيا في كل الأحيان بل

في نفس الوقت، والوسيط قد يكون ىو المنتج أو من ينوب عنو كالجمعية التعاونية الزراعية التي تعمل  اً مستيمك
 .في مجال التسويق

 سويق الزراعيمجالت الت

 المجال الأول -0
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نوعيا وكميتيا عمى مستوى السوق المحمي أو  من السمع المختمفة وتحديد المستهمك طمب بدراسةيتعمق  
، لأن إنتاج المزارع قد عمى مستوى الأسواق الخارجية، ولا بد من توفر ىذه المعمومات بشكل يسبق عممية الإنتاج

، أو قد يزيد بدرجة كبيرة عن حاجة السوق والمستيمك، عندئذ يجد توافقو مع حاجة المستيمك ملا يباع معو لعد
 مما يعرضو لخسائر محققة . المزارع نفسو مضطراً لمتخمص من إنتاجو بأي ثمن

 المجال الثاني -2

المتعمقة  ، وذلك عن طريق تزويده بالمعمومات التسويقيةطمب المستهمك إلى المزارع بإيصاليتعمق  
 بطمب المستيمك والأسعار الحالية أو المتوقعة، مما يمكن المزارع من اتخاذ الاحتياطات اللازمة لاستقرار دخمو.

 المجال الثالث -3

بحالة جيدة وصالحة للاستيلاك في أماكن  الزراعية من المزارع إلى المستهمك السمع بتوصيليختص  
 . تواجده في الوقت المناسب

 ويق الزراعيأهداف التس

د بدون شك تحقيق نظام تسويقي كفء في ظل المعارف التي يقدميا عمم التسويق الزراعي سوف تزيإن 
لتأمين  ىإنتاجية إنسانية تسع اجتماعيةىدف التسويق الزراعي ىو تأدية خدمة  لأن ،من رفاىية المجتمع كمو

تحقيق  مع الوقت اللازم والمكان المناسب وبالكمية والنوعية والشكل المطموب، يف المطموبة لممستيمكالسمعة 
مم التسويق الزراعي في يمكن تحديد أىداف ع اً وعموم الشرائية،مراعاة قدرة المستيمك و ( لممزارع )المنتجربح 

 تية :النقاط الآ

وبذلك ، توزيع المنتجات الزراعية وتسويقيا بطريقة منتظمة ومستقرة  عمىوضع نظام تسويقي كفء يعمل  -1
 الوضع الاقتصادي المستقر للإنتاج الزراعي. يوعم ىيكون ىو الأساس الذي يبن

توجيو الاستيلاك والاستفادة من  عمىفي الدول النامية بالعمل  خصوصاً ييتم عمم التسويق الزراعي  -2
 ممكن.الزراعية بأكبر قدر  المنتجات

لعممية وذلك باستخدام واستحداث الوسائل ا الإمكان،تحسين الخدمات والوظائف التسويقية قدر  عمىالعمل  -3
 .والتكنولوجية الحديثة 

 تحقيق المزيد من الدخل الصافي لممزارعين. عمىالعمل  -4
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تطمعاتو لمتسويق الزراعي بل تمتد اىتماماتو و  ،اىتمام عمم التسويق الزراعي بالتسويق المحمي رلا ينحص -5
 يؤدي لزيادة الدخل القومي عن طريق تنمية الصادرات الزراعية. مما ،الخارجي

 أساس مراعاة الزمن والكمية. عمىموازنة بين العرض والطمب ال عمىالعمل  -6

 المستيمك. إلىالأسواق ومنيا  عمىالزراعية  المنتجاتتوزيع  (7

 التسويقية  ينزارعمشاكل الم

 :تيالآالنحو عمى العديد من المشاكل والتحديات من الناحية التسويقية  ينتواجو المزارع 

 واحتياجاتيمالذي يتناسب مع قدراتيم  لبالشكلممخلات الزراعية أفضل الموردين  اختيار ىعدم القدرة عم (1
 والتسويقية فيما بينيم.المعرفة الزراعية وتباين تباين القدرة الشرائية المالية  بلمزراعة، بسبالفعمية 

يتعمق بأسعار المنتوجات التي تبيع  افيم منياالصغيرة  خاصةً الحيازات ضعف القدرات التنافسية لأغمبية  (2
  .بيا

مدخلات ومخرجات الإنتاج للأسباب  ىر منيم ليس لدييم سيطرة كبيرة عمالصغا معظم المزارعين خاصةً  (3
 مثل المناخ والأوبئة. ىأخر  السابقة ولأسباب

المزارعين تعديل برامج الإنتاج الزراعي بدون تكمفة  ىق المستيمكين يجعل من الصعوبة عمتغير أذوا (4
  . لا يكونوا مستعدين أو غير قادرين عمييا في أوقات قصيرة ثمرتفعة، حي

فرض الأسعار العادلة لمنتوجاتيم الزراعية في ظل غياب العمل الجماعي أو عدم  ىعدم قدرة المزارعين عم (5
 منافذ التوزيع التسويقية. ىقابة تمثل مصالحيم في السيطرة عموجود ن

عدم قدرة المزارعين عمي تكييف أسعار المدخلات الزراعية التي يحتاجونيا عند بدء عممية الإنتاج مع  (6
 ما يؤدي لتفاقم المشاكل المالية لصغار المزارعين.م ،أسعار المخرجات الزراعية

 تحسين القدرات التسويقية لممزارعين

النقاط تحقيق  فيية بالإنتاج الزراعي أن تساعد لتحسين القدرات التسويقية لممزارعين لابد لمجيات المعن
 الآتية :
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ب القدرات الشرائية تحديد ما يجب إنتاجو من محاصيل زراعية بالكميات والنوعيات المطموبة وحس -1
 لممستيمكين وأذواقيم مع مراعاة القيمة المضافة.

 وأين ستتم عممية الإنتاج الزراعي المرغوب والمطموب في الأسواق المستيدفة. ىتحديد مت -2

بشكل متوازن وعادل بما يخدم أطراف العممية الزراعية  تكييف أساليب الإنتاج والتسويق لممنتوجات الزراعية -3
 زيادة وتحسين الإنتاج الزراعي. ىيساعد عم

التي يجب  الأخرىوالأنشطة التسويقية المكممة  ويقي الذي يجب أن يمارسو المزارعتحديد مقدار النشاط التس -4
 المفروضة .لا يزيد عن الأسعار  ابم تنفيذىامنافذ التسويق  ىعم

وسيع مساحة تداول ىذه المنتوجات تحديد كيفية توسيع الأسواق لممنتوجات الزراعية والأساليب المستخدمة لت -5
 المستويين المحمي والخارجي. ىعم

لأطراف العممية الزراعية من خلال تحديد أساليب التسويق والبيع  ملاءمةً تحديد الترتيبات التسويقية الأكثر  -6
 المناسبة لتصريف المنتوجات الزراعية وضمن الشروط والمعطيات الملائمة لممنتجين والمستيمكين.

لتشريعات اللازمة لتصحيح أية معوقات أو صعوبات تواجو علاقة المنتجين بالموزعين والموزعين وضع ا -7
 ىذه المعوقات. لمعالجةبالإضافة لوضع الآليات الفعالة والمرنة  بالمستيمكين ،


