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 الساسٌات التسوٌقٌة الزراعٌة   

 تمهٌد

عد السٌاسات التسوٌمٌة جزءا لا ٌتجزا من السٌاسات الالتصادٌة الزراعٌة التً تهدف إلى ت

جٌن إلى زٌادة وتحسٌن مستوى الإنتاج الزراعً، نتالم زة التسوٌمٌة المختلفة ودفعرفع كفاءة الأجه

كما تهدف أٌضأ إلى توفٌر السلع الزراعٌة فً المكان والزمان المناسبٌن للمستهلن النهائً وبأسعار 

ممبولة، وٌمع تحت مفهوم السٌاسات التسوٌمٌة الزراعٌة مجموعة من السٌاسات الفرعٌة على النحو 

 الآتً :

 زراعٌة سعرٌة الالسٌاسات ال -أولأ 

تهدف السٌاسات السعرٌة الزراعٌة إلى زٌادة مستوى الإنتاج وزٌادة الدخل المزرعً، 

وٌتحمك ذلن عن طرٌك تحدٌد سعر تشجٌعً مضمون للمزارعٌن ٌفوق السعر التوازنً بالسوق، 

 وٌتم تنفٌذ هذه البرنامج عن طررق وسٌلتٌن هما :

 صولالمح لسعر التشجٌعى عن طرٌق شراء فائضا -1

تعد الأسواق الزراعٌة نموذجا حٌا لأسواق المنافسة الكاملة، حٌث لا ٌستطٌع المزارع الفرد 

التأثٌر على السعر السولً ) السعر التوازنً (، وذلن بسبب تجانس المنتجات المعروضة من جهة 

د فً وتعدد المزارعٌن الذٌن ٌعرضون منتجاتهم من جهة أخرى، وٌمكن المول بأن السعر الذي بسو

السوق الحرة هو السعر التوازنً وعند هذا السعر تكون الكمٌة المطلوبة مساوٌة تماما للكمٌة 

المعروضة، وأن أي سعر أعلى من السعر التوازنً لا بد أن ٌنخفض إلٌه بسبب تنافس المنتجٌن، 

ٌعنً أن  كما أن أي سعر ألل من السعر التوازنً لا بد أن ٌرتفع إلٌه بسبب تنافس المشترٌن؛ هذا



ض مع لوى رأي اختلال ٌحدث فً توازن السوق التنافسٌة الحرة ٌرجع إلى عدم تكافؤ لوى الع

ض على لوى الطلب؛ أي ازادت الكمٌة المعروضة عن الكمٌة رالطلب، فإذا تغلبت لوى الع

المطلوبة فً السوق عند سعر معٌن فإن هذا السعر سوف ٌمٌل إلى الانخفاض، أما إذا تغلبت لوى 

الطلب على العرض أي ازدادت الكمٌات المطلوبة عن المعروضة فً السوق عند سعر معٌن فإن 

هذا السعر سوف ٌمٌل إلى الارفاع، وذا تعادلت الموى عند سعر معٌن فسوف ٌثبت عند نفس 

 المستوى.

وأحٌانا تتدخل الدولة وتفرض سعرا تشجٌعٌا عن طرٌك شراء فائض المحصول من 

فض الكمٌة المعروضة فً السوق، وبالتالً ٌصبح هذا السعر هو السعر المزارعٌن حتى تنخ

 التوازي فً السوق.

 السعر التشجٌعً لزٌادة الإنتاج -2

لد تدفع الدولة سعر تشجٌعٌا أعلى من سعر السوق، وبالتالً فإن المنتج الزراعً سوف 

 ٌستفٌد من ذلن وٌمدم على إنتاج كمٌات أكبر من سلعة معٌنة.

الالتصادٌة السعرٌة ٌجب أن تأخذ بالحسبان موضوع العرض والطلب واٌجاد إذا السٌاسة 

 توازن أو تناسب بٌن العرض والطلب، وهذا الأمر ٌتولف على العوامل الآتٌة :

 معنوى الإنتاج. -1

 أسعار المنتجات. -2

 الموة الشرائٌة أو ممدار الأموال المتوفر لدى المستهلكٌن. -3

دور بالغ الأهمٌة فً آلٌة التوازن بٌن العرض والطلب، إن أسعار المنتجات الزراعٌة تلعب 

 وفً حال حدوث خلل ما فً آلٌة التوازن ٌمكن أن ٌعزى إلى الحالتٌن الآتٌتٌن :

اختلال التناسب فً إنتاج الكمٌات المطلوبة من سلعة ما نتٌجة الخلل فً تركٌب  الحالة الأولى :



نتتجون فً مثل هذه الحالة إلى سلع أخرى ذات الأسعار بٌن المنتجات المختلفة، حٌث ٌتجه الم

 التصادٌة عالٌة.

: حدوث خلل فً تناسب الأسعار مع المواد والسلع البدٌلة، أي عندما تكون السلع  الحالة الثانٌة

البدٌلة أرخص لهذا ٌجب مررعاة وجود السلع البدٌلة مع الأخذ بالحسبان الفعالٌة الالتصادٌة 

 والطلب. ٌتم التوازن بشكل سلٌم بٌن العرضٌلة كً والاجتماعٌة للمواد البد

 ما هً العوامل المؤثرة فً السٌاسات السعرٌة ؟

 العوامل الخاصة بالتكالٌف، وتشمل: -ا

 .(تكالٌف الإنتاج )تكالٌف ثابتة ومتغٌرة وكلٌة —أ 

 السعر الذي ٌحمك هامش الربح المطلوب. -ب 

 المستثمر.العائد المطلوب تحمٌمه من رس المال  -ج 

 تكالٌف السلع المنافسة. -د 

 العوامل الخاصة بالبٌئة التنافسٌة، وتشمل: -2

 حالة التنافس؛ أي أن السوق مترون لعملٌة المنافسة الحنة. -أ

 حالة الاحتكار. -ب

ون مضطرون بالتعامل بالأسعار حالة تحكم الدولة بمسنوى الأسعار، وفً هذه الحالة المنتج -ج

 روضة.فالم

الخاصة بالموزعٌن: وتشمل المراحل التسوٌمٌة التً تمر بها السلعة أثناء انتمالها من  العوامل -3

 المنتج إلى المستهلن.



 العوامل الخاصة بالمستهلن، وتشمل لانون الطلب ومرونة الطلب. -4

 تحات نسٌاسة الم —ثانٌا 

 سٌاسة المزٌج المتكامل -ا

 رغبة السٌاسة هذه الزراعٌة المتنوعة، وغالبا ما تعكس المنتجاتالسٌاسة إنتاج مجموعة كبٌرة من  تعنً هذه -
 التً ٌنتج إلٌها وٌبٌع منتجاته فٌها. امتلان وشغل حصة لا بأس بها من السوق المنتج فً

 سٌاسة تجانس المزٌج -2

ٌموم المزارع أو المشروع بإنتاج عدد من المنتجات التً تنطوي تحت نوع معٌن أو 

 .(السلع والمحاصٌل )حبوب، خضار، أشجار مثمرةمجموعة متشابهة من 

 سٌاسة التخصص فً منتج واحد -3

ٌصل التخصص حتى حد الاكتفاء بمنتج واحد مثل مزارع الإنتاج الحٌوانً لأنها تموم على 
 ثرأسس أك

تغذٌة الحٌوان وغٌر تعمما أو اختصاصا من مزارع الإنتاج النباتً من ناحٌة التعامل مع الحٌوان و 
ٌكون التخصص ثنائٌا كالحلٌب واللحم والغروج والبٌض، )ٌمكن التخصص ٌمنع ان وهذا لاذلن، 

 فً الإنتاج النباتً عندما

 تكون الشروط البٌئٌة مناسبة وتتوافر مٌاه الري لتساعد على التخصص فً الزراعة(.

 

 

 سٌاسة العلامة التجارٌة -4

كلٌهما معا ٌمٌز منتج معٌن عن العلامة التجارٌة هً عبار عن اسم أو رمز أو مزٌج من 

المنتجات المماثلة له، و ٌمكن أن تكون هذه العلامة التجارٌة مسجلة، وبالتالً فً هذه الحالة تضمن 

 حموق المنتج فلا ٌحك لأحد أن ٌملده أو ٌتبناه.



 فوائد استخدام العلامات التجارٌة للمنتجات

 تسهل عملٌة الاتصال بٌن المنتج والمستهلن. —ا 

 ط عملٌة التداول وتمل ملكٌة السلعة.تبس —2

تعد وسٌلة حماٌة لانونٌة للمنتج ذي العلامة التجارٌة المسجلة )حموق الملكٌة(، ولا ٌجوز  —3

 للآخرٌن تبدٌه أو تملٌده.

 تكسب المنتجات صفات خاصة مما ٌسمح ببٌعها بأسعار غٌر السلع المنافسة المماثلة. —4

 وظائف العلامة التجارٌة

التماٌز: السلعة أو البضاعة التً تتمتع بعلامة تجارٌة ما ٌعنً أتها تتمٌز عن السلع وظٌفة  —1
 الأخرى.

 تخلك هذه العلامة التجارٌة شخصٌة وطابعا خاصا للمنتج. —2

 التعرٌف بالمنتج. —3

 وظٌفة التذكر: إن وجود العلامة التجارٌة للمنتج ٌجعل من السهل تذكٌر. —4

 سٌاسة التعبئة والتغلٌف -5

ة التعبئة والتغلٌف تصمٌم عبوة مناسٌة للسلعة حسب نوعها، وٌتم اختٌار تعنً عملٌ

 مواصفات هذه العبوة مثل الحجم واللون والجودة والنوعٌة.

 أهمٌة وفوائد عملٌة التعبئة والتغلٌف

 تحسن من ٌٌمة السلعة فً نظر المستهلن. —ا

 تثكل عامل جذب وانتباه ٌمٌزها عن السلع الأخرى. —2

 التلف. حفظ السلعة من —3

 تسهٌل عملٌة التداول. -4



 تزود المستهلن بمعلومات وتعطٌه موثولٌة عن السلعة. —5

 ما الذي تحققه سٌاسة المنتجات؟

 تؤدي إلى تحدٌد نوع المنتج ومواصغاته ومستوى جودته. ٠ 1

 لٌف.تغأو الوسائل لعملٌات التعبئة والاختٌار أفضل الطرائك  .2

 المسجلة لهذا المنتج.اختٌار الاسم التجاري أو الماركة  .3

 اختٌار مزٌج المنتجات فً المنشأة. .4

 خلك منتج جدٌد أو التخلً عن منتج معٌن. .5

 سٌاسات التوزٌع -ثالثا 

تشمل جمٌع العملٌات أو المرحل التً تتم على المنتج أو السلعة أثناء انتمالها من المنتج 

 وحتى المستهلن النهائً، وتوجد عدة لنوات أو بدائل للتوزٌع :

 التوزٌع المباشر: من المنتج إلى المستهلن. —1

 من المنتج إلى تاجر التجزئة إلى المستهلن. —2

 من المنتج إلى تاجر الجملة إلى تاجر التجزئة إلى المستهلن. —3

 من المنتج إلى وكٌل البٌع إلى تاجر التجزئة إلى المستهلن. —4

 العوامل المؤثرة فً اختٌار قناة التوزٌع

 المتصلة بالسوق )حجم السوق، نوع السوق، حجم الطلب(.العوامل  1

 العوامل المتصلة بالسلعة المنتجة )حجم الإنتاج، طرائك الإنتاج، لٌمته(. —2

 ، الخدمات التً ٌمدمونها، مدى الحاجة لهم(.هم)مدى توافر العوامل المتصلة بالوسطاء —3



 والخبرة الإدارٌة(.العوامل الخاصة بالمشروع )ذات العلالة بالموارد المالٌة  —4

 سٌاسة التروٌج —ربعا 

لا ٌكفً أن تكون المنتجات جٌدة أو بجودة عالٌة فمط، بل هً بحاجة إلى سٌاسة التروٌج 

 حتى لو كانت جٌدة وبأسعار ممبولة.

 أهداف سٌاسة التروٌج

 تعرٌف المستهلن بخصائص السلعة واماكن تواجدها وتعرٌفه بسعرها. -1

 المستهلن بأن هذا المنتج ٌلبً احتٌاجاته.محاولة إلناع  -2

 إلناع المستهلن بأن هذا المنتج ٌتفوق على المنتجات المنافسة. -3

 إٌجاد سمعة إٌجابٌة للمنتج. —4

 ٌتم تروٌج المنتج عبر الدعاٌة والإعلان او عبر العلالات العامة.


