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 Marketing: التسوٌيق

صادٌيين بعض الاقتعرفه تمثل وجهات نظر مختلفة فقد بتعاريف كثٌر التسوٌيقعرف 

للبٌيع والشراءعملية اقتصادية عن عبارة 

ارٌة والمتعلقة التججمٌيع الانشطة بانه العلم المتعلق بإداء : التسوٌيق الزراعًي  s'Kohlوعرف 

صولها الى حتى والانتاج الزراعيً الاوليً من مكان الزراعٌية المنتجات والخدمات بتوصٌيل 

.  المستهلكٌين

لتًي ٌتضمنها على انه مجموعة من الانشطة الاقتصادٌية والسلوكٌية ا: تعرٌيفه يمكن وكذلك ٌ

ق مهم بالنسبة وان التسوٌي. تنسٌيق مختلف مراحل النشاط الاقتصادي من الانتاج الى الاستهلاك

للمنتجٌين والمستهلكٌين والبلد والعامليٌن فًي التسوٌيقٌ 

ن مجموعة بانه عبارة ع: الزراعًي بعض الاقتصاديين تعريف شامل لعلم التسوٌيق وعرف 

ة والخدمات المعارف والمبادئ والقوانٌين والنظرٌيات المتصلة بنقل ملكٌية السلع الزراعٌي

(من المنتج الى المستهلك ) تغٌيير شكلها لزٌيادة منفعتهااي المرتبطة بها 



ف الحدٌيث للتسوٌيق وتعرٌيالمفهوم بٌين ما هو الفرق : س

.التسوٌيق

مشروع                  لكل البداية  ايالتسوٌيق وفلسفة هًو طرٌيقة التفكٌير : التسوٌيق مفهوم / ج

المستهلك د يريٌ ماذا ٌدراسات ( دراسات عن السوق أو فكرة انتاجٌية ان ٌيكون لدٌيها 

باالانتاجقبل البدء منها 

تدفق السلع توجٌيه هو ق التعرٌيف التقليٌدي للتسوٌيان : تعرٌيف التسوٌيق وٌيمكن ) 

عرٌيفه   وٌيمكن ت. من المنتج الى المستهلك او مستعمل السلعة او الخدمةوالخدمات 

.  طرٌيق التفكٌيرمجموعة انشطة تحدد عن بانه 
 concepts Marketing: الحدٌيث للتسوٌيق المفهوم أما 
استراتٌيجيٌةم ثسٌياسة وبرامج وخطط ثم طرٌيقة تفكٌير عبارة عن فلسفة او وهو 

:الزراعيف التسويق يتعر
من الوظائف المتصلة بنقل ملكية السلع و الخدمات مجموعة 

.والمرتبطة بأي تغير في شكلها لزيادة منفعتها الإقتصادية



:  فيٌمكن اعطاءه تعرٌيف شامل هو الاخرالسوقاما 

ين نظام يٌحدث خلاله التبادل شرٌيطة وجود طرق الاتصال بٌ فهو 

.  مام عمليٌة التبادلالبائعٌين والمشترٌين وتوفر المستلزمات الضرورٌية لات

ناس فقد يٌكون السوق للسلعة او للمكان او للزمان او لمجموعة من ال

والذي ٌيتم به التبادل



أهم هذه المشاكل مايلي:

ات دراسة رغبات المستهلكين و الأسعار التي يستعدون لدفعها و الكمي

.التي يطلبونها من الإحتياجات الأساسية  كالغذاء و الكساء

ى سعر دراسة الطرق التسويقية الصحيحة التي يمكن إتباعها للحصول عل

.مجزي للمزارع

لتسويقية دراسة الخطوات التسويقية التي يمكن إتباعها لتقليل التكاليف ا

.إلى أقل مايمكن



القطاع الزراعيعلى تطبيقات والخدمات مع والعرض للسلع الطلب 

التركيز مععلى السلع، الجوانب المختلفة للعرض والطلب الجزء هذا يستعرض 

.يةوخواصه التي تميّزه عن بقية القطاعات الإقتصادعلى القطاع الزراعي 

والخدماتالطلب على السلع : أولاا 

ختلفة الرغبة المصحوبة بالمقدرة على الشراء لكميات م: بأنه الطلب يعرف 

.مختلفة في فترة زمنية معينة عند أثمان السلع من 

التعريفعلى ملاحظات 

.ائيةشربقدرةالمعزّزبالشراءالرغبةهوو،الفعالالطلبهوالخدمةأوالسلعةعليالطلب-

.ماسلعةءاقتنافيالرغبةوهو،الخدمةأوالسلعةعليالطلبمنجزاً يعتبرلاالفعالغيرالطلب-

.محددةزمنيةبفترةالفعالالطلبإرتباط-

سعار المستهلكون كميات مختلفة من السلعة أو الخدمة عند مستويات أيطلب -

.جدول الطلبوهذا ما يطلق علية مختلفة ، 



الطلبقانون 

تبطترماخدمة  أولسلعةالمطلوبةالكميةأنعلى):القانونينص

السلعةلىعالطلبيقلالسعرزيادةعندأي،(بالسعرعكسياً إرتباطاً 

باتثإفتراضمعالمطلوبة،الكميةتزيدإنخفاضهوعندالخدمة،أو

.الأخرى(الطلبمحددات)العوامل

الطلبوكميةالسعربينالعكسيةالعلاقةتفسير

:أمرانيحدثالسعرإنخفاضعند

السلعةعلىالطلبيزيدمماللمستهلكينالشرائيةالقوةتزيد:الأول

.أيضا  جددمشترينويشجع

علىطلباليزيدأى)الرخيصةالسلعةفىالمستهلكونيرغب:الثاني

عندأما.الأخرىالبدائلطلبمنيقللواو(ثمنهارخصالتىالسلعة

.العكسفيحدثالسعرإرتفاع
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المحاضر الثانية 

تسويق زراعي عملي 



الإلكترونيالتسويق 

رتأصبببالتسويقبببلكتتسنو يحل بببرتأتبببحتابببحلحك  تسوتكببب  ت ببب

صببنلستمجيمع بب تسوكببلمئت مابب  تسومنكببكستمببستسومقببي حمكستكي

ذستاشببا اتست يح بب تكلمكبب متمببستجمكببعتأ تبب نتسوعبب ومئتلمببست بب

 يح  تإوب تسوم طنتتكم    تسقيغنلتينكتسوفحصاتليتلكلتسن

قبببلتتمفيبببلعتمي بببل تسوجمجبببلحتويبببحلكتتسوقبببنعتلسو بببحم  

 .سوم ينفائتليتقكتتحاتكاتع وكاتمستلحسنتذوك

نعتلو بببست كببب تكم بببستسوابببحنت بببرتإ شببب نتمل بببعتويقبببلكتتسوقببب

 .... ؤلسو يحل ك م؟تسوصفت  تسوي وكاتيجكبتعست ذستسويق



·

الإلكترونيالخطوات الثلاث لنجاح التسويق 

·

تطوير المنتج

تطوير و تصميم موقعك الإلكتروني  ·

الترويج من خلال الأشرطة الإعلانية-1-أساليب الترويج  ·

ترويج المنتجات من خلال آليات البحث-2-أساليب الترويج  ·

البريدالترويج من خلال -3-أساليب الترويج  ·

البريدالترويج من خلال -3-أساليب الترويج  ·

الترويج من خلال غرف الدردشة-4-أساليب الترويج  ·

http://www.kenanaonline.com/page/8331
http://www.kenanaonline.com/page/8332
http://www.kenanaonline.com/page/8333
http://www.kenanaonline.com/page/8491
http://www.kenanaonline.com/page/8492
http://www.kenanaonline.com/page/8493
http://www.kenanaonline.com/page/8494
http://www.kenanaonline.com/page/8495


الإلكترونيالخطوات الثلاث لنجاح التسويق 

كنن أن نعلم أن شبكة الانترنت مصدر هام للمعلومات، ولكن من منا يعلم بأنها يم

تكون مصدراً للتربح بالنسبة للكثيرين أيضا؟ً

ل ببلتمصببطنلتكطنببت"تسويجبب ح تسنو يحل كببا"ظجببحتذوببكتمببست ببنلتمبب تكطنببتتعنكبب ت

 تالسقبطاتعن تعمنك  تي فكذتلتإحسح تسلأ شبطاتسويج حكباتسوميعنقباتا وقبنعتلسو بحم 

حل ببرتيتلكببلتسومعطكبب  تعاببحتشببا اتست يح بب ئتلذوببكتمببست ببنلتإ شبب نتمل ببعتسو ي

 .وعحضتسوقنعتسومحسحتيقلكقج 

؟تل لتكيمتلو ست علحتإو تسوقؤسلتسلأق قرئتل لت ك تكم ستسويحالتعاحتست يح  

عحضتسوقنعتاش لتعشلسار؟

ثنثباتا وطاعتنت نيتقكتتذوكتكجبتأستك لستوبحككت طبائتل بذلتسو طباتم ل باتمبس

أابن تيمثبلتمثنبلتسو جب عئتل شبلتأهتمبست بذلتسو قب طتكبؤحهتإوب تابع ت ببح 

 ."حل رسويقلكتتسنو ي" ج عتمشحل تسواكعتعاحتسن يح  ئتألتم تق طنتتعنك ت



:أما نقاط الخطة الثلاث فهي

 .يطلكحتم يتتجكح:تألنمت

 .كتمل عتإو يحل رتم ص تونيقل:تث  ك مت

 . طاتيقلكقكاتمت ما:تث وث مت



:تطوير منتج جيد: أولاً 

للتإستذوبكتوبك تكعيقحتسو ثكحلستأست نتتم يتتجكحتعمنكاتصعااتسويتقكتئتلو    ت ق

مينككصتكت ئت أ جلتسوم يج  ت رتسويرتكم ستأستيص عج تا فقكئتل لتم  ت

مج حس ت  صاتيمكزلتعبستيكبحلئتل بذلتسومجب حس ئتعب ح توكقب تميبل ح تونجمكبعئت

ل ببرتأتكبب ست ثكببح تك ببلستوجببذلتسومجبب حس تقببلتئتلمببست  بب تكم  ببكتسقببي حسمت ببذلت

كبحتمبستسومج حس تو نتتم يتت   تاكئتل نم ت  ست ذستسوم يتتممكزسمتلنتكلجحتسو ث

 .سوم   قات رتمج و ئتزسح ت ح ت ج عتيقلكق تعن تشا اتسن يح  

يابعتإستشا اتسن يح  تيجعبلتمبستمل عبكت   بذ تمفيلتباتعنب تسوعب ومئت تب للتأس

م يج يببكت   بباتسونغبب  تلسوثق  بب  تسلأ ببحبت ببرتسعيابب حكتع ببحتسويقببلكتئتلنتيقصببح

 .قععن ت ااتألتقلتتمعكستإذست    توحككتسوفحصاتوعحضتم يجكتاصلح تأل

يابعتجبحلنمت التأستياحأئتكجبتأستيقلمتا واتلتعستسوم   قكست رت فب تسومجب لئتل

اجبب تم يجببكئتويقكببكمتألجبب تسوم   قببائتليتحكببحتسوقكمبباتألتسومكببز تسو قبباكاتسويببرتكيمكببز

 ببذلتلا تابب  اتإوبب ت ببلتذوببكتكجبببتأستكفببلتتمقببيلبتم يجببكتيل عبب  تسوعمكببلئتل

 . طل ت  ماتوجعلت ذستسوعمكلت فق تكقلمتايقلكتتم يجك



:تطوير موقع إلكتروني: ثانياً 

سوم بيتئت أيرتإو تسو طل تسوث  كباتل برتيطبلكحتمل بعتإو يحل برتم صب تويقبلكت

حسنشل ك تكجبتمحسع  تأستك لست لتم ت رتسومل عتكتلتسوزساحتلكتفزلتعن ت

سويررتسوم يتئتلصك ياتسو نم  ت رتأ متأحس تيقلكقكاتوحككئتسو نم  تسوم  قاات 

حلستيتللتسوزساحكستإو تعمننئتألت حتيجعنجمتكذ الستإوب تملس بعتأ بحبتلنتكعبل

 .أاحسمتإو تمل عك

عمكبلت صك ياتسو نم  تسوم  قاات   ت رتأق  تعمنكئتلطحكقاتيتلكلتسوزساحتإوب 

م بيتئتيعيمحت نكاتعنب تأقبنلبتإ   عبكئتلسوصبلح تسوذ  كباتسويبرتيحقبمج توب تعبستسو

قبكط مت ب ستلكجبتأستك لستسومل عتيكحتما وغت رتيصمكم ي تلز  ح  ئت  نم ت  ستا

 .أ ال

جبب تع ببحتإ شبب نتسومل ببعت  طبببتسوزساببحتما شببح ئتل ببمتايتحكببحتسومشبب ناتليتببحلتع 

ي نببمتعببستسوم ببيتت.تلسعببحضتم يجببكت مبب توببلت بب ست ببلتسوتببلتسلأمثببلتوجببذلتسومشبب نا

 بعتكجببتا ويفصكلئتلكجبتمحسع  تأست لت نماتألتع لسسئتألتجمناتي ياج ت برتسومل

تنببللتأستيببلترتاجببلح تسوم ببيتئتل لساببحلتسو ثكببح تلتأ اببنكات ببذستسوم ببيتتعببستابب  ر

لت تسوم   قببكسئتكجبببتأستك ببلست نمببكتلساببلئتح كببتئتيكببحتمابب وغت كبب ئتو ببرتكبب

 .ا ومصحس كاتلتح كاتسوم يت



:الخطة التسويقية: ثالثاً 

 .ومحبلسو طاتسويقلكقكات   تيي لستمستقك ق  تطلكناتسومحبتلأ حبت صكح تس

:قصنننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننير  المننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننند لسياسنننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننات ا

رتك لست ح ج تسوحاكقرتزك ح ت رتست ا لتعنب تسومل بعئتل بلتأمبحتمطنبلبتلمجبمت ب

ستإ اب لتاحسكاتس طنتتسومل عئتلو ستنتكجببتسن يفب نتاجبذلتسوقك قب  تلتبح  تويبأمك

مل بعتجكحتعن تسومل عتعن تسومحبتسواعكبحئتتكبلتكم بستسونجبلنتإوب تستعبنستعبستسو

حك  تسو   تام يجكت رتملس عتأ حبتألتلق اطتأ حبئت ذوكتكم بستسقبي حسمتم يب

 .سو ق شئتألتمتح   تسواتلت رتستعنستأكا مت

:السياسنننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننات طويلنننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننة المننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننند 

قب  تنتل رتسويرتيمحتسومل بعتاقبكلتحسابمتمبستسوبزلسحتسومجيمبكستاب وم يتئت بذلتسوقك 

ست بنلتي  تع جب تإذست  ب تيحكبحتماكعب  تتقكقكباتوم يجبكئتلكم بستيتقكبتتذوبكتمب

ج  كباتسومتيلبتسوجكحتلسومتحلتاش لتمقبيمحتونمل بعئتيقبحكمتعبححتمبستسو بحم  تسوم

عتوزساببحهتسومل ببعئتإعببحسحت  امبباتاأقببم نتسوببزلسحتتحقبب لتسو شببحس تسوحلحكبباتونمل بب

 .إوكجم



تطوير المنتج

عبا كمننا تطننوير المنننتج بهنندف تسننويقك علننت شننبكة الإنترنننت لنني  أمننراً صنن

ي  فقنط يعتقد الكثيرون، فالتكنولوجيا أتاحت عالم جديند ملنيب بنال ر  لن

زل، للشننركات ولكننن حتننت للمشنناريع متناهيننة الصننغر التنني تقننوم مننن المننن

ننتج وغالبا ما تك ت المعلومات والمهارات التني تملكهنا لكني تبندأ تطنوير م

.خا  بك

ك جب توجبذست التسواحنت رتيطلكحتسوم بيتت بمتاححسقباتسوقبلتئتومعح باتمبحبتستي

 تسوم ببيتئت مت لوبباتيقببلكتتم ببيتتوببك توبب تقببلتت ببرتمت لوبباتمت ببلمتعنكجبب

يجببب  تا وفشبببلئت ببب وم يتتكجببببتأستك بببلستمطنلاببب متلتممكبببزسمتأكاببب تعبببستسوم 

وم يجبكتسلأ حبئت أ  تإذستح ن تقلتتا تما  تسوم   قكست إست حصاتاكعك

ت جاتسوزالستلتيقلت ثكحسمئتوذوكتكجبتأستيطلحتم يج متممكزسمتمطنلا مئتلكنا 

 .كفلتتيل ع ي تأكا 



:طرق التوصيل

حعاتلنتطحكقبباتيلصببكلتسوم ببيتتمجمبباتجببحسمئت أ اببلتلقببكنات ببرتسويببرتييمكببزتا وقبب

نتكيمتيعيمحتعن تيح لتأش   تتيم مج ئتلمث لتوذوكت حماتسوملس عتسو  صاتسوير

حمبات برتسوح للتوج تإنتا شيحسكئت رت ذلتسوت واتي لستأ ابلتطحكقباتويلصبكلتسو 

حتإيم متعمنكباتأستكيمتسوقم عتأليلم يك ك تونمشيحكتا وح للتإو تسومل عت رتسوت لتاع

سو بحم  تلو بستاب وطاعتوبك ت بلتسوم يجب  تأل.تح عتثمستسنشبيحسكتعابحتست يح ب 

مميعبباتكم ببستيلصببكنج تاجببذستسوشبب لتلو ببستكجبببتأستي ببلستعمنكبباتسويلصببكلتقببجناتل

 .ونزالستلتذوكتويم متإحا ا تلسوتف ظتعنك ت زالستحسام

سوزاببلستطحكقبباتسويلصببكلتنتيفكببحت قببطأيمبب تل  بب تكجبببتعنك بب تأست ببذ حتأستعمنكببات

وبكتسوفحصباتأ  تأكا ئتلأستإعف اكتمستسويبح لت برتينبكتسوعمنكباتكيبكليفكحكلو ست

رتعمنك  تون يم متامج متأ حبتيتي جتوع  كيكتسو  صائتلنتحسعرتوياككعتل يكت 

 .حيكاا



:اختيار فكر  المنتج

أصننعب مرحلننة فنني تطننوير المنننتج هنني تحدينند نوعننك، ومننن نوعيننات المنتجننات 

سوم يجبب  تسنقببيجن كائتسو ببحم  تستو يحل كببائت:الناجحننة علننت شننبكة الانترنننت

 .سواحمجك  ئتلسومعنلم  

:المعلومات

سلأقب  تسومعنلم  تاش لت   ت رتم يتتحساتتجحستعن تشا اتسن يح  ت جرت ر

ئتمصببححتمعنلمبب يرت ببرتسومقبب متسلأللئتلمعظببمتمقببي حمكج تكاتثببلستعببستمعنلمبب  

إست ب ستسواكبعتوذوكت اكعتسومعنلم  تكعياحتأ ثبحتأمثنباتسويجب ح تسنو يحل كباتحلسجب متل

 .كيمتاطحتتيكحتما شح تأتك   مئتلذوكتم تق حسلتنتق 

سويعنكمكائتلمستأ التأ لس تسومعنلم  تماكع متعن تشا اتسن يح  ئتينكتسومعنلم  

 .فصكلسويرتيعنمت ك تيص عتسلأشك نئتألتسويرتيي نمتعستملال تمعكستا وي

بتإوبب ت ببذوكتكم ببستأستياكببعتسومعنلمبب  تعنبب ت كاببات يبب بئتتكببلتكببيمتإحقبب لتسو يبب 

 يح ب تعنب تع لسستسوزالستلكيمتسوح عتع حتسنقينمئتألتكبيمتيبل كحتسو يب بتعنب تست

عتثم  تعابحت كاات ي بتإو يحل رتلتنتيظجحتسوحساطاتسو  صاتا زكن تإنتاعحتأستكح 

 .ست يح  





وصلجامعة الم
الزراعة والغاباتكلية 

قسم الاقتصاد الزراعي

احمد عبدالعزيز / مدرس مساعد

التسويق الزراعي عملي 

المرحلة الثالثة  

الاسعار الزراعية/ المحاضرة الرابعة 



الاسعار الزراعية والسياسات السعرية

مثل وهو ي, السعر عنصرا مهما من عناصر المزيج التسويقييعتبر 

ة تكاليفها تستطيع الشركة تغطيخلاله ومن , قيمة ما يدفع لشراء منتج

.  دماتالسلع والخخلالها وهو المؤشر الذي تقدر من , الارباحوتحقيق 

لية لمفهوم السعرية الشروط التاالاستراتيجيات ويجب ان تغطي جميع 

:  السعر

.  للربحبالاضافة كامل التكاليف تغطية -

. يكون السعر محفزا ومشجعا للمستهلك للشراءان -

بحية السعر في مستويات يحافظ فيها على ثبات حجم وريبقى -

.الانتاج

.ان يعكس مستوى السلعة وجودتهايجب -



:الاقتصادوالسياسات السعرية في توجيه الاسعار دور 

,  ب قوى العرض والطلكعامل خفي في تحقيق التوازن بين تعمل الاسعار 

لتحقيق اج الانتوبالتالي يتكون الحافز للمنتجين في تحديد كميات ونوعيات 

السعرأن حيث, للشراء وبالمقابل تلبية حاجات المستهلكين وقدرتهم الارباح

كان فيجد حلول لجميع ارالانشطة الاقتصادية في توازن جميع مسؤول عامل 

: للفرد من نواحي عديدة هيالاقتصادية المشكلة 

. الانتاجمن المفاضلة بين السلع والخدمات لتحديد يمكن -

.  يحدد استخدامات موارد المنتج--

.  الانتاجيةتحديد الطريقية --

.الانتاج تحديد التوزيع القومي على موارد --

الذاتيالاكتفاء على رفع نسب الاسعار بشكل غير مباشر تعمل --

. الدخول للمنتجينومستويات 



الاقتصاديةاسعار السلع الزراعية بخصائص تختلف عن السلعتتميز 

. تتعرض الاسعار للتذبذب لتغير ظروف االنتاج الطبيعية-

ضعف مرونة الطلب السعرية -

لعرض ضعف العلاقة بين السلع الزراعية وحجم المنتج لتعذر استجابة ا-

.لتغيرات السعر قصيرة الامد

ل من وبناء على هذه الخصائص فان السلع الزراعية تتعرض للمخاطر لك-

عدم قدرته على تخطيط انتاجهفي المنتج

عدم إستطاعته توزيع دخله واشباع رغباتهفي للمستهلكو

:  مما يؤدي لحدوث التغيرات التالية-
. دد السكانالتغير في حجم الكميات المطلوبة مع ثبات الكميات المعروضة بسبب زيادة ع-

.  التغير في اسعار السلع البديلة-

. لطبيعيةالتغير في الكميات المعروضة دون تغير في مستويات الطلب لتغير العوامل ا-

قوانين التغير في اسعار المدخلات الانتاجية والتقنية وايضا التغير في الانظمة وال-

.الحكومية

.  التغير في العرض والطلب وبالتالي صعوبة تحديد الاسعار-



:الاسعاروظيفة 

:هيالمختلفة الانظمة الاقتصادية السعر في وظائف -

-
ناءا على حيث يتم توزيع السلع على المواطنين ب, التوزيعيةالوظيفة -1-

.  السعر المقدم منهم

.وفقا لذوق المستهلك, البضائعلانواع الحر وظيفة الاختيار -2-

ن حيث أنها تعمل على توجيه كل م, للانتاج التوجيهية الوظيفة -3-

.المنتج والمستهلك



Prices Products Agricultural:الزراعيةاسعار المنتجات 

ا ما تنتقل فغالبمكمل للتسويق الزراعًي جزءا تعتبر الاسعار 

النهائي الى مستهلكهاالاولًى المنتجات الزراعٌة من منتجاتها 

يتغٌير رة ٌكل موفًي تتناولها الايدي التًي من خلال العدٌيد من 

على الاتفاق يلزمالسلعة ٌفيٌها ملكٌية المالك او تنتقل فيٌها 

الالمام م تستلزالتسوٌيق الزراعًي السعر ولذلك فان دراسة 

الممكن غٌير, فمن الزراعٌيةللمنتجات السعرٌية بالجوانب 

وانب وتفهم الجاستٌيعاب دون التسوٌيق الزراعًي دراسة 

.الزراعٌيةللمنتجات السعرٌية 



   determination Priceالسعر تحدٌيد 

يتحدد  لوبة من هذه المطالكمٌية عندما تتساوى معٌينة سوق سلعة التوازنًي فًي السعر ٌٌ

:التاليًالشكل فًي المعروضة منها وكما الكمٌية السلعة مع 

 Qالكمٌية 

.السوقًيسعر التوازن لتحدٌيد الطلب والعرض توازن شكل 

ط

ع

الكمية

12

10

8

6

403020 50 60

E نقطة التوازن

Pالسعر

*Q  التوازنً الكمٌية

*Pسعر التوازن



discovery Price: السعرأكتشاف 

ون الى سعر والمشترالبائعون بها وهًي العمليٌة التًي  يصل 

مكان او زمان او شكل في من السلعة لكمية معينة محدد 

لى تتم عالزراعية اكتشاف اسعار المنتجات وعملية محدد 

: مرحلتين

لسعر اوتقدير قوى العرض والطلب تقييم : المرحلة الاولى

.  السوقالسائد في 

قة هذا السعر المحدد على الصفتطبيق : المرحلة الثانية

او ة الشكلياو النوعية مع مراعاة الفروق الاعتبار موضع 

مةالتسهيلات المقدوقوة المساومة او الزمانية او المكانية 



 Trends of prices: للاسعارالعام الاتجاه 

و الركود بالتضخم االزراعية المنتجات لاسعار العام يرتبط الاتجاه 

اعي الزرواضافة الى العوامل الخاصة بالقطاع في الاقتصاد العام 

ها, او عرضالزراعية تتعلق بالطلب على المنتجات سواء أكانت 

يلاتهم المستهلكين وتفضاذواق في تحدث تغيرات اتجاهية فهناك 

دل النمو تتوقف بدورها على معالتغيرات السكانية التي اضافة الى 

السعرالسكان في السنوي 

التاليبالشكل للأسعار العام ويمكن توضيح الاتجاه 

Trends of prices
العام للاسعارالاتجاه 

الزمن





وصلجامعة الم
الزراعة والغاباتكلية 

قسم الاقتصاد الزراعي

محاضرات مادة

عملي/ تسويق زراعي 

المحاضرة الخامسة

أحمد عبدالعزيزالعجراوي: مدرس مساعد 



.  عموما المرونة تعني الحساسية أو مدى الاستجابة لشيء ما

هي مقياس يقيس درجة استجابةResponsiveness او الكمية المعروضة

في سعر السلعةللتغير المطلوبة 

 غير النسبي للتاو المطلوبة المعروضةوتقاس بنسبة التغير النسبي في الكمية

في سعرها مع بقاء العوامل الأخرى على حالها

بالمرونةالمقصود



أنواع مرونات الطلب

يمكن تصنيف مرونات الطلب كالتالي:

مرونة الطلب السعرية–

مرونة الطلب الدخلية–

مرونة الطلب السعرية التقاطعية–

حقا وسيأتي تعريف وطريقة حساب وتفسير هذه المرونات لا



المقصود بالمرونة

oلافمث.مالشيءالاستجابةمدىأوالحساسيةتعنيالمرونةعموما:

oالسعرفيبالتغيرالمطلوبةالكميةتأثرمدى:للطلبالسعريةالمرونة.

oالدخلفيبالتغيرالمطلوبةالكميةتأثرمدى:للطلبالداخليةالمرونة.

كبيرةونتكقدالثمنتغيرنتيجةالمطلوبةالكميةفيالتغيراتأنبما

.ضئيلةأو

  منالمطلوبةالكمياتبينالتجاوبمدىلمعرفةمقياسمنبدلاإذا

.ثمنهافيوالتغيراتسلعة



قياس المرونة

:مرونة الطلب السعرية

الكمية تقاس مرونة الطلب السعرية بقسمة التغير النسبي في

.المطلوبة على التغير النسبي في الثمن او السعر

ية بين مرونة الطلب السعرية دائما سالبة مما يعكس العلاقة العكس

.الكمية المطلوبة والسعر

التغير النسبي في الكمية المطلوبة

=     مرونة الطلب السعرية 

التغير النسبي في السعر



1ك–2ك

ــــــــــــــــــــــــــــ    = التغير النسبي في الكمية المطلوبة 

1ك

هما الكميات بعد وقبل التغير1و ك2حيث ك

1س–2س

ـــــــــــــــــــــــ=  التغير النسبي في السعر

1س

هما الأسعار بعد وقبل التغير 2و س1حيث س

يتبع



(1)مثال 

ام أحسب مرونة الطلب على سلعة لحم الضأن إذا كان سعر الكيلوجر

كيلوجرام للأسرة شهرياُ وعند 100ريال والكمية المطلوبة 60

150ريال ارتفعت الكمية المطلوبة إلى 45انخفاض السعر إلى 

.كيلوجرام

0.5=             = التغير النسبي في الكمية المطلوبة: الحل

0.25-=                  = التغير النسبي في السعر

2-=            = مرونة الطلب السعرية
0.5

ـــــــــــــــ

-0.25

150-100

ـــــــــــــــ

100
45-60

ـــــــــــــــ

60

يةعلامة السالب دلالة على العلاقة العكس



(2)مثال 

كغم 100ريال والكمية المطلوبة منها 10سلعة ما سعرها 

95ريال وانخفضت الكمية المطلوبة إلى 12ارتفع سعرها إلى 

.كغم احسب مرونة الطلب

-2.5:                               =              =   الحل 95–100

ــــــــــــــــــــــ

100

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

12–10

ــــــــــــــــــ

10

-5%

ـــــــــــــــ

20%

يةعلامة السالب دلالة على العلاقة العكس



تصنيف الطلب حسب المرونة

.طلب عديم المرونة: أولا  
لا تتغير الكمية المطلوبة مهما تغير الثمن

لاحظ أن منحني الطلب خط :الرسم البياني

رأسي موازي للمحور السيني

صفر= المرونة 

الملح: مثال

س

ك

1س

2س

ط



طلب لا نهائي المرونة: ثانيا  

مهما تغيرت الكمية المطلوبة فلا يتغير الثمن

الطلب خط لاحظ أن منحني : الرسم البياني

الصاديموازي للمحور أفقي 

∞= المرونة 

حالات الدعم الحكومي للمستهلكين: مثال

بتثبيت السعر

ط

ك

2ك1ك

س

1س



طلب مرن: ثالثا  

لثمنالتغير في الكمية المطلوبة أكبر نسبيا من التغير في ا

:  الرسم البياني

1< المرونة 

س

ك 1ك2ك

1س

2س



طلب غير مرن: رابعا  

التغير في الكمية المطلوبة أقل نسبيا من التغير في الثمن

:  الرسم البياني

1> المرونة 

س

ك 1ك2ك

1س

2س



طلب متكافئ المرونة: خامسا  

بي في التغير النسبي في الكمية المطلوبة يساوي التغير النس

الثمن

:  الرسم البياني

1= المرونة 

س

ك
2ك1ك

1س

2س

ط



مرونة الطلب التقاطعية

تقيس مرونة الطلب التقاطعية مدى استجابة الكمية المطلوبة من

(.ب)للتغير في ثمن السلع ( أ)السلعة 

لة والسلع وتوضح لنا مرونة الطلب التقاطعية العلاقة بين السلع البدي

.المكملة وذلك بحسب علامة المرونة

:  ورياضيا

( أ )سلعة المرونة التقاطعية          الـتغير النسبي في الكمية المطلوبة لل

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ                               =    

(ب)التغير النسبي في ثمن السلعة 



:يتبع

 فإذا كانت المرونة موجبة دل ذلك على أن زيادة سعر إحدى

ن السلع يؤدي إلى زيادة استهلاك السلعة الأخرى ومن ثم تكو

.السلعتين بدائل لبعضهما البعض في نظر المستهلك

 وإذا كانت المرونة سالبة دل ذلك على أن زيادة سعر إحدى

السلع يؤدي إلى انخفاض استهلاك السلعة الأخرى ومن ثم 

.تهلكتكون السلعتين مكملتين لبعضهما البعض في نظر المس



أمثلة
:  1مثال 

عر أحسب مرونة الطلب التقاطعية لسلعتي البرتقال والموز إذا علمت أن ارتفاع س

% .  10أدى إلى زيادة الكمية المطلوبة من البرتقال بنسبة % 20الموز بنسبة 

حدد طبيعة العلاقة بين السلعتين؟

:بتطبيق القانون : الحل

التغير النسبي في الطلب على البرتقال= مرونة الطلب التقاطعية 

التغير النسبي في أسعار الموز

    =10 =0.5

20

بما أن مرونة الطلب التقاطعية موجبة فان العلاقة بين السلعتين تبادلية



2مثال

ت أن أحسب مرونة الطلب التقاطعية للسلعتين الشاي والسكر إذا علم

أدى إلى انخفاض الكمية المطلوبة % 10ارتفاع سعر السكر بنسبة 

كذلك حدد طبيعة العلاقة بين السلعتين؟% . 15من الشاي بنسبة 

:بتطبيق القانون : الحل

-15

01.5-=  10=          مرونة الطلب التقاطعية 

و السلعتين بما أن مرونة الطلب التقاطعية سالبة فان العلاقة بين السلعتين تكاملية ا

.متكاملتين



مرونة الطلب الدخلية

المطلوبةالكميةاستجابةمدىالدخليةالطلبمرونةتقيس

:التاليةبالمعادلةرياضيا  وتحسب.الدخلفيللتغير

التغير النسبي في الكمية المطلوبة 

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ=    المرونة الدخلية  

التغير النسبي في الدخل



محددات مرونة الطلب

:مدى توفر بديل للسلعة : أولا  

لسلعةافيبسيطارتفاعأيلانمرتفعهالمرونةكانت(لحم،دجاج)للسلعةجيدبديلوجدإذا

.الأخرىالبديلةالسلعةإلىوالانتقالمنهاالمطلوبةالكميةعلىسيؤثر

:للمستهلكالسلعةضرورةمدى:ثانيا  

كميةالفيالتغيرفانالسعرارتفعفإذاالمرونةقليلالطلبكانضروريةالسلعةكانتكلما

.قليلا  سيكونالمطلوبة

:الكليالدخلفيالسلعةنصيبحجم:ثالثا  

.صحيحوالعكسالمرونةقليلالطلبكانقليلالدخلمنالسلعةنصيبكانإذا

:المستهلكدخلحجم:رابعا  

.المرونةقليلالطلبكانكلمامرتفعا ،المستهلكدخلكانكلما





وصلجامعة الم
الزراعة والغاباتكلية 

قسم الاقتصاد الزراعي

محاضرات مادة

عملي/ تسويق زراعي 

أحمد عبدالعزيزالعجراوي: مدرس مساعد 



هي مقياس يقيس درجة استجابةResponsiveness الكمية المعروضة

للتغير في سعر السلعة

بي في سعرها وتقاس بنسبة التغير النسبي في الكمية المعروضة للتغير النس

مع بقاء العوامل الأخرى على حالها

 علي منحني العرض( بين أي نقطتين)ويمكن حساب مرونة نقطة الوسط

:من

حيث تنحصر عدديا في المدي:
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 من الجدول أحسب(Es)

حيمكن رسم الشكل أدناه للتوضي

 الآن نطبق قانون مرونة نقطة

:الوسط

الكمية المعروضة السعر 

10 100 

12 130 
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نوع العرض (Es )قيمة 

Perfectly Inelastic عرض عديم المرونة Es = 0

Inelastic  عرض غير مرن 0 < Es < 1

Unitary Elastic  عرض أحادي المرونة Es = 1

Elastic  عرض مرن 1 < Es < ∞

Perfectly Elastic عرض تام المرونة Es = ∞
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Es = ∞

1 < Es < ∞0 < Es < 1



 (  ةقابليتها للانتقال بين الأنشط)مرونة عرض عوامل الإنتاج

 طول الوقت اللازم للإنتاج

مدى قابلية السلعة للتخزين

(المرجو تقدير المرونة لها)طول الفترة الزمنية

(التقنيات)القدرة الإنتاجية



  ،عامل الزمن من العوامل الهامة المحددة لمرونة العرض

:ويمكن التمييز بين ثلاث فترات كالتالي

(ايام ؟ شهور؟؟)المدى القصير جداً ▪

(سنة؟؟)المدى القصير▪

(أكثر من سنة؟؟)المدى الطويل▪

كيف تكون مرونة العرض في هذه الفترات؟؟؟



 عديم المرونةفي هذه الحالة يكون العرض(Es= 0) لماذا؟ ،

:التالييستطيع المنتج زيادة عوامل الانتاج الثابتة أو المتغيرة، بلا

استحالة زيادة الكميات المعروضة لقصر المدة/ صعوبة 

إذا وجدت مخزونات المنتجات الزراعيةىهذا ينطبق أكثر عل

يمكن للعرض أن يكون مرنامن السلعة
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في هذه الحالة يكون العرض موجب المرونة(Es> 0) لماذا؟ ،

(الثابتة؟)يستطيع المنتج زيادة بعض عناصر انتاجه المتغيرة

ومن ثم يستطيع زيادة انتاجه و كمياته المعروضة

S

Q

P



  في هذه الحالة يكون العرض مرنا(1 < Es < ∞ )لماذا؟

يستطيع المنتجون التوسع في مشروعاتهم وزيادة الكميات

المنتجة

 هناك إمكانية لزيادة عدد المشروعات التي تعمل في نفس

(استثمارات جديدة)المجال

ة يمكن لمنتجي السلعة التحول من إنتاجها أو خروجهم من صناع

الزراعة نفسها

 الصناعة؟؟؟/ لاحظ الاختلافات في مدى المرونة بين الزراعة





وصلجامعة الم
الزراعة والغاباتكلية 

قسم الاقتصاد الزراعي

المحاضر السابعة 

تسويق زراعي عملي 



 Margin Marketing: هامش التسويق  

ك ذلبأنه : الزراعيةللمنتجات التسويق عرف الهامش ٌ  

المؤسساتالى يذهب الجزء من نفقات المستهلك الذي 

التسويقية الزراعية،

وما ية الزراعمستهلكو المنتجات يدفعه ما بين وهو الفرق 

.  منتجوهايستلمه 

يها عن تكلفة الوظاف التسويقية التي تؤدعبارة : وهو

.اتالمؤسسوارباح تلك المؤسسات التسويقية الزراعية 



مفاهيم التسويق

تجزئة السعر بين على انه الفرق وكذلك يمكن تعريفه 

المعادلة لها من السلعة على وقيمة الكمية للوحدة 

.مستوى المزرعة

ة والانشطهو سعر كل الوظائف هامش التسويقً وان 

اق من إنفالتسويقية المنشاة نصيب او التسويقية 

بين لفرق االغذائية ويساوي حسابيا المستهلك على السلع 

مه يستلالمستهلك والسعر الذي يدفعه السعر الذي 

.المنتج



:عنه كذلكيعبر ان ويمكن 

= سويق التانشطة ووسائل الاقتصادية التي تضيفها بانه سعر كل المنافع 

الارباح + التكاليف 
نمعيربح + التسويق خدمات يساوي مكافئات لبائع التجزئة الهامش التسويقي 

الربحهامش + هامش الكلفة = التسويقً  الهامش 

MM  = MC + MP MC        

 = MPالتكاليف المتغيرة + الثابتة التكال ف = الكلفة هامش 

.ةالسلعقيمة الى بائع التجزئة مقدار الربح الذي تم اضافته من قبل = الربح هامش 
دينار2000دينار ويبيعها 1500تاجر جملة يشتري سلعة بسعر : مثال

دينار500=2000-1500



:  التسويقيةللهوامش الحسابية الطرق 

ك والذي المستهليدفعه السعر الذي بين الفرق = المطلق الهامش التسويقً -1

.   المنتجيستلمه 

الهامش المطلق

100* ----------------= لسعر الشراء الهوامش التسويقية النسبية -2

الشراء سعر 



-:مثال 

دينار ويتحمل 3000دينار وباعها بسعر 2000تاجر تجزئة اشترى سلعة بسعر 

دينار تكاليف متغيرة احسب 200دينار  تكاليف ثابتة و 300

.احسب الهامش التسويقي المطلق -1

.مقدار الارباح التي يحصل عليها تاجر التجزئة -2

دينار ربح تاجر التجزئة  1000= 2000-3000= الهامش التسويقي المطلق 

.  مطروح منه التكاليف 

دينار 500= 200+ 300= التكاليف 

(  mp) هامش الربح + mc))هامش التكاليف = الهامش التسويقي المطلق 

(  الربح ) س + 500= 1000

هامش الربح 500= 500–1000




