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عبد الحميد البرغوثي المشرف الرئيسي على الرسالة والذي تابعني خطوة بخطوة، . بالشكر د

بالشكر الى جميع اشكره على معلوماته وملاحظاته القيمة واشكره على سعة صدره، كما وأتقدم 

زياد قنام مدير البرنامج . الإخوة المدرسون في برنامج التنمية الريفية المستدامة واخص بالذكر د

عزام . حسان أبو قاعود و د. على تعاونه معنا خلال سنوات الدراسة، كما وأتقدم بالشكر من د

إسماعيل دعيق الذي قدم . صالح اللذان ساعداني في تحكيم الاستمارة، أيضا الشكر موصول إلى د

لي معلومات قيمة لها علاقة مباشرة بعنوان الرسالة، وأتقدم بالشكر الى جميع زملائي بالعمل 

وبالجامعة على أية مساعدة قدموها لي، واشكر مدراء المؤسسات العاملة بالزراعة  والمزارعين في 

  . الصحيحةمحافظة أريحا والأغوار على تعاونهم معي و تزويدي  بالمعلومات 
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 الزراعية المتناثرة، والحظائر وملحقاتها، والأراضي تقام عليها الأبنية

غير المزروعة بشكل دائم، مثل الرقع غير المزروعة، والممرات 
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الجهاز المركزي للإحصاء (بهدف تحسين إنتاج المحاصيل والمراعي
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المساحة الكلية للحيازة هي مجموع مساحات كل القطع التي تتألف   :  المساحة الكلية

ولا يدخل ضمن مجموع مساحة الحيازة أية أرض , منها الحيازة

مساحة الحيازة فناء وتضم , يمتلكها الحائز ويؤجرها إلى الغير

الجهاز المركزي  (المزرعة والأرض التي تشغلها مباني المزرعة
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د  

  ملخص الدراسة
  

يتناول البحث دور المؤسسات المحلية في تسويق الحاصلات الزراعية في الأغوار الفلسطينية وهي 

منطقة زراعية تتميز بصيف حار وشتاء معتدل مما يهيئ ظروف مناخية لكثير من المنتجات 

ة سواء كان داخل الزراعية التي تنتج في فصل الشتاء مما يساعد على تسويقها بأسعار مرتفع

فلسطين أو خارجها وهناك بعض المزروعات تزرع في الأغوار فقط مثل الموز والنخيل، والعنب 

هدفت الدراسة إلى التعرف على دور المؤسسات المحلية في تسويق الحاصلات  .اللا بذري

نوات الزراعية وكذلك إلى إلقاء الضوء على واقع تسويق الحاصلات الزراعية والتعرف على الق

 محافظة أريحا والأغوار وكذلك التعرف على الحلول المقترحة للتغلب على المشكلات التسويقية في

  .التسويقية التي تواجه المزارعين

  

عن الموسم ) الشمالية، الوسطى، الجنوبية( أجريت هذه الدراسة في الأغوار الفلسطينية 

عينة الدراسة و. 2006إلى نهاية آب  2005ة أيلول والذي يمتد من بداي) 2006- 2005(الزراعي

هم مزارعين من محافظة أريحا والأغوار إضافة إلى المؤسسات العاملة بالقطاع الزراعي في 

استخدم الباحث المنهج الوصفي  .مزارع وتسعة مؤسسات) 120(المنطقة، بلغ حجم عينة الدراسة 

ولى خصصت للمزارعين والثانية لإنجاز هذه الدراسة، ولأغراض الدراسة تم تصميم استمارتين الأ

  . SPSSللمؤسسات العاملة بالقطاع الزراعي، وتم تحليل الاستمارة باستخدام البرنامج الإحصائي 

  

للمؤسسات في % 2.5توصلت الدراسة انه ليس هناك أي دور يذكر أو بنسب قليلة جدا لا تتجاوز

 بحاجة إلى تدخل المؤسسات تسويق المحاصيل الزراعية في منطقة الدراسة، وان المزارعين

بهدف تشجيعهم على ) تمويلي( لتسويق محاصيلهم الزراعية، وان المزارعين بحاجة إلى دعم مادي 

إنتاج سلع جديدة وقابلة للتسويق بعيدا عن النمط التقليدي، وكذلك لتبني الوسائل والتقنيات الحديثة 

وق كانت أكثر مشكلة تواجه المزارعين في عملية الزراعة، أما بالنسبة لمشاكل الوصول إلى الس

هي مشكلة الحواجز الإسرائيلية، مما يضطر المزارعين إلى سلوك طرق التفافية والتي %70وبنسبة

تزيد من تكاليف أجور النقل عليهم، وكذلك تشير النتائج ان هناك تقصير واضح في الإرشاد 

الأسواق المحلية وما تحتاجه هذه التسويقي للمزارعين وهناك نقص في الدراسات المتخصصة عن 

المزارعون أبدو رغبتهم وحاجتهم إلى التدريب على العمليات  .الأسواق من محاصيل زراعية

منهم يقومون بتلك العمليات في المزرعة لعدم وجود % 80، ..التسويقية من فرز وتعبئة وتدريج

ارجية وتوسيع الأسواق الداخلية، بيوت تعبئة، بينت الدراسة أيضا أن هناك حاجة لفتح الأسواق الخ

وان المزارعين يركزون على الأسواق الإسرائيلية في عملية التسويق ولكنهم لا يركزون على 
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كما بينت . احتياجات السوق الإسرائيلي عند الزراعة، مما يخلق نوع من عدم التخطيط لديهم

رعين عن دور المؤسسات المحلية الدراسة بأنه لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية حول أراء المزا

   .في عملية التسويق الزراعي يعزى لمتغير نوع المحصول والمنطقة

  

تفعيل عمل المؤسسات والتنسيق بينها، وتوحيد  :وخرجت الدراسة بعدد من التوصيات أهمها

بما في ذلك الحكومية منها، وذلك تحت إشراف جهة رسمية كي لا , جهودها على شتى أنواعها

تجميع المزارعين وتأطيرهم ضمن جمعيات واتحادات،  .هناك تخبط وتضارب في العمليكون 

الامر الذي يساعدهم في حل مشاكلهم التسويقية، وكذلك العمل على توسيع الأسواق الداخلية 

والأسواق الخارجية، والاستفادة من بعض الأسواق العربية المفتوحة، توفير مراكز حديثه للفرز 

  .عبئة، لأنها تعتبر من اساسيات العملية التسويقيةوالتدريج والت
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The role of local enterprises in marketing agricultural crops in the 
Jordan valley (Algohr) area 
 
Abstract: 
 
The research discusses the role of local enterprises in marketing agricultural crops in the 
Jordan valley (Algohr) area. This area is of an agricultural nature which is normally hot in 
the summer and moderate in winter which sets up good weather conditions for lots of 
agricultural crops normally produced in winter, which would assist selling it in relatively 
higher prices either inside or out side Palestine, also, there are some crops that are only 
planted in the valleys area such as bananas, palm trees and grapes with no seeds. 
 
The study had aimed at recognizing the role of local enterprises in marketing agricultural 
crops, pointing out the current status in marketing agricultural crops, and recognizing the 
marketing channels in the district of Jericho and Algohr. Also, the study had aimed at 
reaching potential solutions to over come marketing difficulties facing farmers. This study 
had been executed in the Jordan valley, Algohr (northern, middle and southern) for the 
agricultural season of 2005-2006, which had extended from the beginning of September 
2005 until end of August 2006. 
 
The study sample test consists of farmers from Jericho and valleys, in addition to active 
enterprises in the agricultural field in the region. The sample test volume is 120 farmers 
and 9 enterprises. Adescriptive curriculum used to accomplish this study, where data were 
gathered; hypotheses were studied and tested using surveys and former literature. 
 
For the purpose of study, the researcher had created two forms: the first one for farmers 
and the other one for enterprises working within the agricultural field. The survey form for 
farmers was filled out after being tested and authenticated by personally interviewing 
farmers. The survey data were processed by the statistical program SPSS. Number of 
statistical procedures and measures were used to analyze the data such as: frequency 
distribution and mean to describe the test statistic, also, ki Square, T- test and Oneway 
Anova tests were done to find and experiment the relation between different variables. 
 
The study showed that there is no significant role ( not more than 2.5 %) for enterprises in 
marketing agricultural crops in the study region. Farmers need the positive interference of 
enterprises to market their agricultural crops. Farmers need financial support to encourage 
them to produce new marketable goods away from the routine. To adapt modern means 
and techniques in planting process,as for the problems on reaching the markets, 70% of 
farmers indicated that Israeli borders and check points stand as major factor hindering 
farmers from reaching markets, which forces them to use encompassing way with more 
transportation cost. The results show that there is an obvious negligence of marketing 
orientation for farmers,there is a shortage in specialized studies regarding local markets 
and their needs of agricultural crops,farmers had expressed their desire and need for 
marketing procedures such as: sorting, filling and circulating. 80% of farmers conduct the 
above mentioned procedures in their farms due to the scarcity of warehouses,the study had 
also pointed out that there is a need to open foreign market niches and widen local markets, 
farmers concentrate on the Israeli market in the marketing process without studying the 
Israeli Market needs when planting their crops which created a sort of mal planning,the 
study had also shown that there is no significant statistical relation regarding the point of 
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views for farmers on the role of local enterprises in the agricultural marketing process, and 
this is justified by the variation of crops and regions. 
 
The study had come up with number of recommendations to activate the role of enterprises 
including governmental, coordinate and unify their efforts by all means, under supervision 
of an official party to avoid any discrepancies,to gather farmers within corporations and 
unions, this would empower and unify their efforts to solve their problems,to work on 
widening local and foreign markets, and benefit from some open Arabic markets,establish 
modern factories and centers for agricultural marketing procedures as it is considered as a 
base for the marketing process 
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   الأولالفصل
______________________________________________________________  

  

  :مقدمة1.1 

  

 محافظة أريحا والأغوار دور المؤسسات المحلية في تسويق الحاصلات الزراعية في  البحثيتناول

 تعتبر ، وتشكل مصدر دخلهم الوحيدوهي منطقة زراعية وغالبية سكانها يعملون في الزراعة

تشكل  و.ية زراعية وكذلك من ناحية سياسية                      ً                  من المناطق الهامة جدا  في فلسطين من ناحالمنطقة

مساحة الأراضي الزراعية في منطقة الأغوار ثلث الأراضي المروية في الضفة الغربية وهي تنفرد 

لمناخية والموقع الجغرافي الحدودي بإنتاج محاصيل زراعية ذات عائد اقتصادي بسبب الظروف ا

  .إلا أن العائد الزراعي متدني في هذه المنطقة لأسباب عدة منها ما يتعلق بعمليات التسويق, المميز

  

  مشكلة البحث  2.1

  

  :تمثلت مشكلة الدراسة فيما يأتي

  

ي هل يعود الفائض في الإنتاج الزراعي إلى غياب النمط الزراعي وهل هو السبب المباشر ف •

 .زيادة الضغط على القنوات التسويقية

هل يعتبر الاحتلال عائقا أمام عملية التسويق أم أن هناك ضعف مؤسسي حال دون فتح قنوات  •

  .تسويقية

 .قياس وتحديد المشاكل التسويقية للمحاصيل الزراعية في منطقة الدراسة •

 .قياس فعالية المؤسسات التسويقية الحكومية وغير الحكومية •

  .الية القنوات التسويقيةقياس فع •
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  مبررات البحث 3.1

  

  :اهم مبررات هذه الدراسة هي

  

مساهمة الأغوار الفلسطينية في القطاع الزراعي بشكل فعال بنسبة ثلث الأراضي المروية  •

 .في الضفة

الميزة النسبية لكثير من المحاصيل الزراعية ذات العائد الاقتصادي المرتفع مثل النخيل  •

 .ي والذي يقتصر إنتاجه على منطقة الأغواروالعنب اللابذر

رغم وجود مساحات زراعية شاسعة وتوفر العناصر الإنتاجية في الأغوار الفلسطينية إلا  •

أن هناك مشكلة تسويقية ملموسة لدى المزارعين الأمر الذي يؤدي إلى تدني الأسعار وعدم 

 .استدامة الإنتاج في الأغوار

ؤسسات المحلية والدولية على الأغوار الفلسطينية كمنطقة التركيز من قبل الكثير من الم •

 .هامة وخاصة في مجال الزراعة

الموقع الجغرافي المتميز للأغوار الفلسطينية والذي يشكل حلقة وصل بين محافظات الوطن  •

 .وإسرائيل والدول العربية

رص تدني عائدات الزراعة بسبب انخفاض أسعار الحاصلات الزراعية بالرغم من الف •

 .الزراعية

  

  أهداف البحث4.1 

  

  :هدفت الدراسة الى

  

إلقاء الضوء على واقع تسويق الحاصلات الزراعية وخاصة محصول الخضروات في  •

 .محافظة أريحا والأغوار

 .إلقاء الضوء على الإنتاج الزراعي وتوزيعه في منطقة الاغوار •

 . الفلسطينيةالتعريف بالقنوات التسويقية للحاصلات الزراعية في الأغوار  •

 .دراسة دور وأهمية المؤسسات المحلية في مجال تسويق المحاصيل الزراعية •

التعرف على الحلول المقترحة لحل المشكلة التسويقية وخاصة ماله علاقة بالمؤسسات  •

 .الفاعلة
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  الفرضيات5.1 

  

  :فرضيات الدراسة جاءت كما يأتي

  

 في وجهة نظر المزارعين ) α =0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى  .1

حول قيام المؤسسات بدور مهم في تصدير المحاصيل الزراعية إلى الخارج يعزى لمتغير 

  .نوع النشاط الزراعي

 في وجهة نظر المزارعين ) α =0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى  .2

 يعزى لمتغير نوع حول وجود دور مهم لوزارة الزراعة في حل المشكلات التسويقية

 .النشاط الزراعي

بين إجابات المزارعين     ) α =0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى  .3

 .حول فعالية القنوات التسويقية

 بين تسويق المحاصيل )α =0.05( توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى لا .4

 .ريق المزارعينالزراعية عن طريق المؤسسات ذات العلاقة، أو عن ط

 بين آراء المزارعين حول ) α =0.05( توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى لا .5

 .الحلول المقترحة للمشكلة التسويقية يعزى لمتغير نوع النشاط الزراعي

بين آراء المزارعين حول ) α =0.05(لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى  .6

 .ية في عملية التسويق يعزى لمتغير نوع المحصول الزراعيوجود دور للمؤسسات التسويق

بين آراء المزارعين حول ) α =0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى  .7

الأغوار الشمالية، الجنوبية، (الحلول المقترحة للمشكلة التسويقية يعزى لمتغير المنطقة 

 ).والوسطى

بين آراء المزارعين حول ) α =0.05(مستوى لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند  .8

  .وجود دور للمؤسسات التسويقية في عملية التسويق يعزى لمتغير المنطقة

  

   حدود البحث6.1

  

  :تمثلت حدود الدراسة فيما يأتي

  

بحث التي تقسم تمثل منطقة أريحا الأغوار الفلسطينية حدود منطقة ال:  الحدود المكانية:اولا •

  :إلى ثلاثة أقسام
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o بردلة ، عين البيضا ، كردلة:الأغوار الشمالية وتضم قرى .  

o الجفتلك ، مرج نعجة ، الزبيدات ، مرج الغزال: الأغوار الوسطى وتضم قرى.  

o  الأغوار الجنوبية وتضم: 
 

 .طقة فصايل والعوجا من 

 ) .مدينة أريحا وقرية الديوك والنعويمة( منطقة أريحا  

 .منطقة الخان الأحمر والنبي موسى 

  

 
   )2003أريج، أطلس ( أريحا والأغوار  محافظة خارطة: 1.1 شكل

 
 وحتى 2005-9- 1 والتي تمتد من 2006 - 2005السنة الزراعية : الحدود الزمانية :ثانيا •

31 -8-2006. 
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   والتسويق فيهاالزراعةمنطقة الدراسة وواقع  7.1

  

  :ما يأتيمنطقة الدراسة وواقع الزراعة والتسويق فيها تناقشها الدراسة في

  

  :الموقع والتسمية. 1.7.1

  

تقع محافظة أريحا في الطرف الغربي لغور الأردن أو ما يعرف بغور أريحا، وهي بذلك نقطة 

                                                                         ً                ً عبور هامة منذ القدم للقوافل التجارية والغزوات الحربية التي كانت تتجه غربا  نحو القدس وشرقا  

بحر الميت، يمر منها الحجاج المسيحيون نحو عمان، وهي أيضا الممر الغربي لنهر الأردن وال

من جهة أخرى، كانت أريحا البوابة . القادمون من القدس في طريقهم إلى نهر الأردن والبحر الميت

  .الشرقية لفلسطين، عبرتها كثير من الجماعات البشرية المهاجرة إلى فلسطين على مدى العصور

  

لعرب بأريحا، وسميت كذلك بتل السلطان، لأن أريحا أريحا عند الكنعانيين تعني القمر، وقد عرفها ا

يعتبر الخبراء الأثريون أن أريحا هي . القديمة لم تكن سوى تل صناعي صغير يدعى تل السلطان

 سنة قبل الميلاد، 7000أقدم مدن فلسطين حيث يرجع تاريخها إلى العصر الحجري القديم أي نحو 

جه الأرض، وأخذت شهرة المدينة تزداد على مر ويرى البعض الأخر أنها أقدم مدينة على و

العصور حيث زارها المسيح  والنبي زكريا عليهما السلام، وفي صدر الإسلام أصبحت أهم مدينة 

مركز المعلومات (زراعية في المنطقة حيث انتشر فيها زراعة النخيل وقصب السكر والموز

  ).2007الوطني الفلسطيني، 

  

  : أهمية الموقع.2.7.1

  

ود مناخ فريد يساعد في إنتاج محاصيل مدارية مثل الباباي كما ويساعد مناخ الغور في إنتاج وج

المحاصيل وخاصة الخضروات في وقت مبكر عن الأسواق المحلية وأسواق الدول المجاورة 

والأسواق الأوروبية حيث تنتج بعض الأنواع من الخضروات في وقت تكسو الثلوج بعض الدول 

، وكذلك توفر )مجهول(  ننسى التمور الفاخرة التي تحتاج إلى ساعات حرارية عالية الاوروبيه ولا

  .مصادر المياه على الرغم من استيلاء إسرائيل على قسم كبير منها

الأغوار هي منطقة حدودية وقريبة من الأردن بحيث يسهل عملية التصدير، وكذلك عملية تبادل 

وجود وتركز العديد من . لمجاورهاوإنما من جميع الدول ونقل التكنولوجيا ليس فقط من الأردن 

  .المؤسسات والجمعيات في منطقة الأغوار



 6

  : المناخ.3.7.1

  

حار جدا بسبب اتصالها بالبادية، أما سبب الارتفاع الكبير في درجات  بانه مناخ المحافظةيمتاز 

 تصل درجات الحرارة فيرجع إلى انخفاض منطقة الأغوار تحت مستوى سطح البحر، حيث

درجة 23.5 يبلغ معدل درجة الحرارة السنوي  . درجة مئوية45الحرارة في شهري تموز وآب إلى 

 مئوية، أما معدل درجة الحرارة الصغرى فهو درجة 31.4 مئوية، ومعدل درجة الحرارة العظمى

الأغوار يبين المعدل الشهري لدرجات الحرارة في محافظة أريحا و)  1(ملحق ,  درجة مئوية17.7

بسبب وجود % ) 60 - 70( أما نسبة الرطوبة فهي متوسطة وتتراوح بين. 1997-2005من عام 

   ).2006دائرة الأرصاد الجوية، ( البحر الميت الذي يتعرض سطحه لعملية تبخر كبيرة 

  

  : الأمطار.4.7.1

  

 معدل منخفض  ملم وهو146 - 152يبلغ المعدل السنوي العام لسقوط الأمطار في محافظة أريحا 

   ً                                                                                   جدا  إذا ما قورن بمعدلات الهطول في المناطق الجبلية والساحلية والتي يصل فيها معدل الهطول 

ملحق ,  الثاني ونيسانسنة، ومعظم الأمطار تسقط في المحافظة بين شهري تشرين/ ملم700حوالي 

  .1997-2006 الشهري في محافظة أريحا والأغوار من عام مجوع المطر يبين )(2

  

  :السكان. 5.7.1

  

 نسمة 300، حيث كان )3( رقم ملحق، انظر 1948تزايد عدد سكان أريحا بشكل تدريجي قبل عام 

 15000، وبلغ 1961 نسمة عام 10166، ثم 1931 نسمة عام 1693، ارتفع إلى 1912في عام 

 أما في . نسمة20795 بلغ عدد السكان بما فيها المخيمات 1992، وفي عام 1978نسمة عام 

الوقت الراهن وبعد أن أصبحت أريحا محافظة وتشمل الأغوار فقد ازداد عدد السكان بشكل كبير 

، 2006حيث أصبح عدد السكان وحسب إحصائية الجهاز المركزي للإحصاء الفلسطيني للعام 

   .2كم/  فرد73.6 نسمة، والكثافة السكانية بلغت 43.630

  

 سوق العمل تبين أن عدد العاملين في القطاع أما عن سوق العمل في المحافظة فان مؤشرات

ملحق , الزراعي تفوق الأعداد في باقي القطاعات وهذا مؤشر على أهمية الزراعة في المحافظة

 .2004/  يبين مؤشرات سوق العمل في محافظة اريحا والاغوار اذار)4(

  



 7

   الزراعة في فلسطين 8.1

  

  : يأتيواقع الزراعة في فلسطين تناقشه الدراسة فيما

  

  :قبل دخول السلطةالزراعة . 1.8.1

  

في الخمسينات من القرن الماضي كانت الزراعة تشكل القطاع الإنتاجي الرئيسي، وكانت تساهم 

الجهاز المركزي (من الأيدي العاملة %) (37من إجمالي الناتج المحلي و %) 27(بحوالي 

أي ما يقارب (  ألف دونم 2435ي بلغت المساحة المزروعة حوال). 2006, للاحصاء الفلسطيني

 ألف دونم وهو ما يعادل 322، وبلغت المساحة المروية )من مساحة الضفة الغربية% ) 40(

مركز . (م1967عام من المساحة المزروعة واستمر الوضع على هذا الحل حتى  %) 13.2(

  .)2006المعلومات الوطني الفلسطيني 

  

 ألف 97اعة تطورا كبيرا وازدادت المساحة المزروعة من اما بالنسبة لقطاع غزة فقد شهدت الزر

  ، 1960  ألف دونم في عام170 ألف دونم ثم بلغت 146 حتى بلغت أكثر من 1948 دونم في عام 

 ونتيجة الظروف التي مرت بها المناطق الفلسطينية من احتلال وسيطرته على 1967بعد عام 

 المناطق الفلسطينية، ومصادرة مساحات كبيرة من مصادر المياه والتحكم بشكل مباشر في اقتصاد

الأراضي الزراعية كل ذلك أدى إلى تدهور كافة القطاعات الاقتصادية الفلسطينية والتي من أهمها 

%) 26.3( إلى 1966عام %) 36.3(الزراعة، فقد تراجع مساهمة الزراعة في الناتج المحلي من 

%) 28.1( يختلف كثيرا حيث تراجع مساهمتها من، وكان الوضع في قطاع غزة لا 1983في عام 

أما النمط الزراعي فانه لم يتغير رغم كل التغيرات التي طرأت  .في السنوات نفسها%) (16.1إلى 

، %)50(على المنطقة، حيث بقي الزيتون يحتل المركز الأول من مجموع الدخل الزراعي بنسبة 

ل ووصلت نسبة مساهمتها في الدخل الزراعي أما في قطاع غزة فاحتلت الحمضيات المركز الأو

 دونم عام 1,858,400أما المساحات المزروعة فقد تقلصت في الضفة الغربية من  %).51(بنسبة 

، وفي قطاع غزة فلم يطرأ أي تغيير على المساحات 1984 دونم عام 1,584,800 إلى 1969

 في كل من الضفة الغربية وقطاع  فقد ازدادت المساحات المزروعة1982أما بعد عام  .المزروعة

) 1.1(غزة وخاصة مساحات الخضار في قطاع غزة أواخر الثمانينات من القرن الماضي جدول 

يبين تطور المساحات المزروعة بالمحاصيل الحقلية وأشجار البستنة والخضروات في كل من 

ركز المعلومات م. (م1990وحتى عام 1982 وقطاع غزة خلال الفترة من عام الضفة الغربية 

   ).2007 الوطني الفلسطيني،
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 المساحات المزروعة بالمحاصيل الحقلية وأشجار البستنة والخضروات في الاراضي :1.1جدول 

   )2005مركز الدراسات الريفية، (.)بالالف دنم( 1990 و بين المحتلة 

  

  

  :دخول السلطه الزراعة في المناطق الفلسطينية بعد .2.8.1

  

بعد إنشاء السلطة الوطنية الفلسطينية في الضفة الغربية وقطاع غزة تغيرت كافة الأمور المتعلقة 

ا القطاع بهذه المناطق والتي من أهمها القطاع الزراعي، حيث بدأت السلطة الوطنية بتطوير هذ

وخاصة بعد التراجع الذي حصل في هذا القطاع من الناحية الاقتصادية والفنية خلال العقود 

فعملت على إنشاء وزارة الزراعة والتي بدورها عملت على إنشاء مديريات للزراعة في . الماضية

ين، وكان كافة المدن الفلسطينية في الضفة الغربية وقطاع غزة لخدمة القطاع الزراعي والمزارع

من أهداف وزارة الزراعة زيادة المساحات المزروعة، زيادة الإنتاجية، وتنمية قطاع الثروة 

بلغ إجمالي المساحة المزروعة خلال الموسم  ).2006, وزارة الزراعة الفلسطينية (الحيوانية

طاع في ق% ) 9.9( في الضفة الغربية، و %) (90.1 مليون دونم منها  1.829  96/95الزراعي 

من %) (61.1تمثل المساحة المزروعة بالأشجار المثمرة في الضفة الغربية ما نسبته  .غزة

من المساحة %) 10.4(، والخضار تمثل )28.5%(المساحة المزروعة، المحاصيل الحقلية 

، يليها %)72(يمثل الزيتون النسبة الأكبر من مساحات الأشجار المثمرة حيث تمثل . المزروعة

ما أهم محاصيل الخضار  أ% ).5.7( ، والحمضيات % )7.4( ، ثم العنب % )7.8 ( اللوزيات

التي كانت تزرع فهي البندورة والكوسا والخيار، واهم المحاصيل الحقلية هي القمح والشعير 

وجدول , من مساحة أشجار الفاكهة%) (52والحمص، أما في قطاع غزة فتمثل زراعة الحمضيات 

الأراضي (لتي حصلت على مساحة القطاعات الزراعية في الضفة الغربية يبين التغيرات ا) 2.1(

  .1993 -2005)(وذلك من عام ) المحتلة

  الخضار  الأشجار المثمرة  المحاصيل الحقلية  الصنف

الضفة   السنة

  الغربية

اع قط

  غزة

الضفة 

  الغربية

قطاع 

  غزة

قطاع  الضفة الغربية

  غزة
83/82 535  22  948  116  154  48  
84/83 438  28  956  114  169  43  
85/84 495  22  964  112  171  39  
86/85 506  46  973  107  147  48  
87/86 540  40  992  107  147  48  
88/87 538  32  1009  107  142  52  
89/88 553  36  1025  1077  156  62  

90/89 551  35  992  103  148  85  
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الجهاز ( دنم/1993 -2005مساحة الحاصلات الزراعية في الأراضي المحتلة من عام : 2.1دول ج

  )2006المركزي للإحصاء الفلسطيني، 

  

  

  :الزراعة في محافظة أريحا والأغوار. 3.8.1

  

تعتبر الزراعة مصدر الدخل الأول والاهم لمحافظة أريحا، ومن ناحية أخرى تعتبر أريحا من أهم 

يبين مساحات الإنتاج ) 3.1(المناطق الزراعية في فلسطين وخاصة الزراعة المروية، وجدول 

  ).2006 زراعة أريحا، دائرة (بالدنم  /2001-2005النباتي في المحافظة من عام 

  

  بالدنم2005  -2001مساحات الانتاج النباتي في المحافظة من عام : 3.1 جدول

  

  

ويتبين ان عدد الأغنام في تطور كبير، في  ) 4.1(أما إحصائية الثروة الحيوانية فتظهر في جدول 

  .2005 ألف رأس في عام 78 ألف رأس إلى أن وصلت إلى 59 عدد الأغنام حوالي 2001عام 

  .ضح وكبيرأما بالنسبة لعدد الأبقار فلم يكن هناك تغير وا

/ السنة 

  الصنف

اصيل المح  الخضروات أشجار الفاكهة

  الحقلية

أزهار 

  القطف

 المساحة الكلية

1994/1993  1,156,707 191,660 478,434 202 1,827,003 
1995/1994 1,143,598 197,752 563,152  423 1,904,925 
1996/1995 1,118,075 190,984 520,110 711 1,829,880 
1997/1996 1,137,326 185,812 510,568 952 1,834,658 
1998/1997 1,148,405 181,984 530,276 715 1,861,380 
1999/1998 1,124,015 158,401 328,882 715 1,612,013 
2000/1999 1,192,658 173,862  469,682 587 1,836.789 
2001/2000 1,174,458 173,417 467,122 550 1,815,547 
2002/2001 1,181,239 174,016 495,297 518 1,851,070 
2003/2002 1,158,050 173,595 482,848 526 1,815,019 
2004/2003 1,152,692 179,468 491,178 332 1,823,670 
2005/2004 1,147,525 179,139 506,686 334 1,833,350 

  المساحة  نوع المحصول
2001 

  المساحة
2002 

  المساحة
2003 

  المساحة
2004 

  المساحة
2005  

 31.626 36.308 22.950 23.400 25.283 الخضار

 6270 6570 3211 4812 4615 المحاصيل الحقلية

 6856  6321 6150 5020 4919 البستنه الشجرية
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 خلية في عام 2900 إلى حوالي2001 خلية في عام 3374قطاع النحل في تراجع من حيث العدد، 

 ألف طير، تراجع بشكل كبير في عام 480 هو 2001عدد الدواجن التي تربى في عام  .2005

  .  ألف طير324 بلغ 2005الف طير، اما في عام 174 حيث بلغ 2003

  

دائرة زراعة أريحا، (2001-2005 حيوانية في المحافظة من عام أعداد الثروة ال: 4.1 جدول

2006.(  

  

  

  :والأغوارة في محافظة أريحا اتجاهات الزراع. 4.8.1

  

 دونم، المساحات الصالحة للزراعة منها 700.000تبلغ المساحة الكلية لمحافظة أريحا والأغوار 

 دونم فعليا والباقي إما مصادر من قبل المستوطنات 44.500 دونم  تزرع منها 400.000

 كلم عن 5-3رض أو مغلق عسكريا حيث أغلقت سلطات الاحتلال مساحة بع)  دونم40.000(

امتداد نهر الأردن والباقي مساحة جبلية غير قابلة للزراعة، أما بالنسبة للأراضي المستغلة للزراعة 

تتداخل مساحة   .فمعظمها أراضي مملوكة لعائلات كبيرة ويفلحها المزارعون بنظام المشاركة

اضي الجبلية بمساحة أراضي الأوقاف الإسلامية مع الأراضي الزراعية الصالحة للزراعة والأر

 دونم ما بين أريحا والعيزرية ومعظم هذه الأراضي غير 162.000 دونم بالإضافة إلى 150.000

 99مستغلة زراعيا، وتعمل الأوقاف على تأجير هذه الأراضي لمدة زمنية تتراوح من عام واحد إلى 

قرها للمشاريع عام ومعظمها أراض غير مروية مهملة بسبب عدم الاستخدام والاستصلاح وف

   ).2006دائرة زراعة أريحا، ( الزراعية

  

  : في الأغوار الفلسطينيةالأراضياستعمالات . 5.8.1

  

و  %)3(مناطق المستعمرات السكنية الإسرائيلية و، )5.1جدول (%) 1.3(تشكل مساحة العمران 

  )2001أريج، ( ةمناطق عسكرية إسرائيلية مغلق%) 47.1(القواعد العسكرية الإسرائيلية و%) 2.7(

 2005 2004 2003 2002 2001  نوع التربية

  77791 78920 70644 59990 59210  أغنام

  642  543 597 654 744  أبقار

 2978 3911 4066 2357 3374  نحل

 324  216  174  465  480  السنة/دواجن الف
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  طبيعة استخدامات الأراضي في الأغوار: 5.1جدول 

  

  

  : الراهن في الأغوار الوضع الزراعي.6.8.1

  

الخضراوات المروية منها  دونم تشكل 44500تبلغ المساحة المستغلة زراعيا في الأغوار حوالي 

 7.715(من المساحات المزروعة، يليها محاصيل البستنة الشجرية %) 71(أي )  دونم 31.607(

فقط من المساحة ) %12(تشكل )  دونم 5.100( ، بينما نجد أن المحاصيل الحقلية %)17) (دونم 

المزروعة،  ويعود ذلك إلى قلة الأمطار في هذه المنطقة والتي لا تصلح لزراعة المحاصيل البعلية 

  ). 2005وزارة الزراعة الفلسطينية، ( كما أن الكميات المتوفرة من مياه الري قليلة

  

  : الزراعية في الأغوار الأنماط.7.8.1

  

  . الدراسة ادناهالأنماط الزراعية في الأغوار تلخها

  

  : الخضار.1.7.8.1

  

 استحالة زراعة الخضراوات البعلية، فجميع يتسبب في) ملم 150(انخفاض معدل الأمطار 

%) 3(  ةالخضروات المحميو، %)97(الخضراوات مروية، وتشكل مساحة الخضراوات المكشوفة 

  ).2006مديرية زراعة اريحا، (وعه بالخضار جمالي المساحة المزرمن ا

  

  :المثمرة الأشجار .2.7.8.1

  

تعتبر منطقة الأغوار مناسبة للعديد من المحاصيل الشجرية الاقتصادية ذات الميزة النسبية واهمها 

  ).النخيل، الموز، الحمضيات، والعنب(

 طبيعة استخدام الأرض (%) المجموع
 مناطق العمران الفلسطيني 1.3
 مناطق المستعمرات السكنية الإسرائيلية  3

 القواعد العسكرية الإسرائيلية  2.7
 مناطق عسكرية إسرائيلية مغلقة  47.1
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دونم أي ) 3149( دونم وكانت مساحة النخيل 8203)(مساحة أشجار البستنه )  6.1( جدول يبين 

، وتبلغ )مجهول(لمساحة المزروعة ومعظم الأنواع المزروعة هي من نوع من ا%) 38(ما نسبته 

  ).2006مديرية زراعة أريحا، (من مساحة البستنة الكلية 36%)(دونم )3000(مساحته الموز

  

  2006أصناف ومساحات الاشجار المثمرة في المحافظة لعام   :6.1جدول 

  

  دونم/ المساحة   الصنف  الرقم  دونم/ المساحة   الصنف الرقم

 25  بوملي 7 3000  موز 1

 20  تين  8 3149  نخيل 2

 700  عنب 9 494  ليمون  3

 85 زيتون 10 417  برتقال 4

 8203 المجموع  11 17  جريبفروت 5

       290  مندلينا 6

  

  : محاصيل حقلية وعلفية.3.7.8.1

  

 ملم 150ساقطة تحتاج المحاصيل الحقلية والعلفية الى كميات مياه عالية، لكن معدل الامطار ال

  ).7.1 ( تقريبا وهي لا تكفي، لذلك نجد محدودية مساحة هذا النوع من المحاصيل، انظر جدول 

  

 .2006 اصناف ومساحات المحاصيل الحقلية المزروعة في محافظة اريحا في عام :7.1جدول 

  )2006مديرية زراعة أريحا، (

  

  دونم/ المساحة   الصنف  الرقم

 3500  قمح 1

 800  شعير 2

 600  بيقيا 3

 200  برسيم 4

 5100  المجموع 5
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  :والأغوار المياه في محافظة اريحا .8.8.1

  

تشكل المياه العمود الفقري للزراعة في أريحا وذلك لان الزراعة في أريحا تعتمد على الري  والتي 

 محافظة أريحا تحتاج لكميات كبيرة من المياه، وتزداد أهمية المياه نتيجة المناخ الجاف الذي يسود

: يوجد في محافظة أريحا والأغوار مصدرين أساسيين للمياه وهما .والمعدل المتدني لسقوط الأمطار

  .الينابيع والآبار الارتوازية

  

  :الينابيع. 1.8.8.1

  

تعتبر مياه الينابيع المصدر الأول للمياه في المحافظة، خاصة فيما يتعلق بمياه الري حيث يعتمد 

ين بشكل كبيير، ويغذي محافظة أريحا و الأغوار عدد من الينابيع الرئيسية موزعة عليها المزارع

وجودة فيها ومعدل تصريفها يبين هذه الينابيع والمنطقة الم) 5 ( ملحقعلى مختلف المناطق،

  .السنة/  مليون متر مكعب 28.2المجموع الكلي لمياه الينابيع حوالي بلغ  .السنوي

  

  :توازيةلآبار الار ا.8.8.1 .2

  

بئر، حفرت معظمها في سنوات الخمسينيات والستينيات لأغراض الري 140) (محافظة اليوجد في 

 متر وطاقتها الإنتاجية قليلة، والآبار (50-100)يتراوح عمقها ما بين ووالأغراض المنزلية، 

اه إلا أن هذه وقد شكلت هذه الآبار في الماضي مصدرا هاما للمي  . بئر فقط(87)العاملة منها تبلغ 

 وتملح أخرى، وكذلك تدمير وإتلاف عشرات ها الأهمية تراجعت مؤخرا بسبب إغلاق الكثير من

الآبار في المنطقة على أيدي قوات الاحتلال والتي حددت كمية الضخ في بعض الآبار، وكذلك قيام 

داد الآبار يظهر أع) 6 ( رقمملحق.إسرائيل بحفر آبار خاصة بها لتزود المستوطنات بالمياه

-14(أما الطاقة الإنتاجية لهذه الآبار فتتراوح ما بين . وتوزعها على منطقة الاغوار والعامل منها

  في المحفظةوبهذا يكون مجموع كمية المياه المتاحة من الينابيع والآبار .السنة/3مليون م)12

  . )2006 طوباس، دائرة زراعة أريحا، دائرة زراعة( مليون متر مكعب سنويا  ) 39.2(حوالي

  

   المؤسسات العاملة في مجال الزراعة في محافظة اريحا والأغوار 9.1

  

  )1.8(المؤسسات العاملة في مجال الزراعة في محافظة اريحا والأغوار يبينها جدول 
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   أهم المؤسسات العاملة في قطاع الزراعة في محافظة أريحا والأغوار8.1جدول  

  

  

   أريحا والأغوار واقع التسويق في محافظة10.1

  

  :واقع التسويق في محافظة أريحا والأغوار تتناوله الدراسة فيما يأتي

  

  : لمحة عن التسويق في المحافظة.1.10.1

  

يعتبر التسويق الزراعي في محافظة أريحا  والأغوار من أهم محددات الزراعة الكمية والنوعية 

قبل (زارع الفلسطيني بالدرجة الأولى لان قرار الزراعة يجب أن يبدأ بالتسويق، ويعتمد الم

على الأسواق الإسرائيلية، ويعتبر أيضا السوق الإسرائيلي من أهم الأسواق التصديرية ) الانتفاضة

بالنسبة للمنتجات الفلسطينية، حيث كان يصدر الإنتاج الفلسطيني إلى الخارج عبر شركات إسرائيلية 

   .مثل شركة اجريسكو 

  

 المحلية قبل الانتفاضة فقد كانت تستوعب كميات كبيرة من الإنتاج، وقد كانت أما بالنسبة للأسواق

تسوق منتجات منطقة الأغوار إلى الأسواق المركزية في المدن الكبرى، مثل نابلس والخليل ورام 

االله وجنين وسوق أريحا، وهذه الأسواق أما أن تقوم بالبيع إلى تجار التجزئة وأما أن تصدر بدورها 

  .لبضائع إلى إسرائيل هذه ا

  اسم المؤسسة

  
  تنتمي له المؤسسةالقطاع الذي 

  حكومي  دائرة زراعة أريحا

  حكومي  المركز الوطني للبحوث الزراعية

  أهلي  لجان الإغاثة الزراعية

  أهلي  اتحاد الفلاحين

  أهلي  اتحاد المزارعين

  خاص  الجمعيات الزراعية المتخصصة

  خاص  اتحاد لجان المرأة

  خاص  الشركات الزراعية
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على صعيد التسويق الخارجي فقد كانت أسواق الأردن مفتوحة أمام البضائع الفلسطينية لغاية عام 

طن ) 250( سنويا حوالي خمسة آلاف طن خضار و1987، فقد كان يصدر قبل عام 1987

غاية ل%) 70(ألف طن موز، بعد ذلك تراجعت عمليات التصدير بنسبة) 20(حمضيات وأكثر من 

بعد قدوم السلطة قلت عملية التصدير إلى ) 2006جمعية تسويق الحاصلات الزراعية، (1994عام 

عن الأعوام السابقة واقتصرت على محاصيل معينة مثل الموز %) 95(الأردن بنسبة تزيد على 

طن، ) 920(قدر ب  ) 2006 -  2000(والتمور، فأجمالي ما صدر إلى الأردن من الموز من عام 

   ).2007مديرية زراعة أريحا،  (طن) 42( قيمة الصادرات من التمور في نفس الفتره بلغت اما

  

كانت الجمعيات التعاونية تقوم بالإشراف على عملية التسويق قبل قدوم السلطة وتقوم باستصدار 

شهادات المنشأ خاصة إلى الأردن، بعدها أصبحت السلطة بدورها مسؤولة عن شهادة المنشأ وتنظيم 

وارتبطت السلطة مع الأردن باتفاقيات زراعية تحدد الكمية والنوعية ) 1997بريغيث، (التصدير 

ومواعيد إدخال البضائع، الأمر الذي أدى إلى نقص في الكميات المصدرة إلى الأردن وهناك 

وباقي المحاصيل وضعت في أشهر غير مناسبة ) الخضروات(محاصيل منعت من التصدير نهائيا 

وبأوقات لا تناسب وقت الإنتاج وكل من يريد ان يصدر خارج الروزنامة الزراعية للتصدير 

  .بامكانه ذلك لكنه يخضع لرسوم جمركية عالية وتصبح عملية التصدير غير مجدية

  

وأما بالنسبة للتسويق إلى الدول الأوروبية فلم تنجح مؤسسات فلسطينية بإدارة عملية التسويق، 

لى الشركات الإسرائيلية التي كانت تسوق المحصول من خلالها بعلامة واقتصر الأمر بعد ذلك ع

  . تجارية إسرائيلية، ولكن هناك بعض الشركات الفلسطينية الجديدة التى بدأت تعمل فى المنطقة 

  

  : المسالك التسويقية الحالية.2.10.1

  

قية وخاصة منطقة يعاني السوق الفلسطيني حاليا وخلال فترة الانتفاضة الثانية من ازمة حقي

نتاج الأغوار، ويعاني سوق أريحا المركزي من اختناقات تسويقية في موسم الإنتاج حيث يسوق إ

  :الأغوار على النحو التالي

  

  .سوق أريحا المركزي وهو سوق صغير لا يستوعب كميات كبيرة من الإنتاج  •

اضع للحواجز التسويق إلى الأسواق المركزية في المحافظات الأخرى، وهذا الأمر خ •

  .العسكرية والظروف الأمنية بشكل عام في الضفة 
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البيع مباشرة من الأرض وهذه الميزة مقتصرة على بعض المناطق والأراضي المحاذية  •

للشارع الرئيسي الذي يمر من الأغوار، والكمية المسوقة بهذه الطريقة قليلة جدا وغير 

  .منتظمة

 بالروزنامات الزراعية تكون كومةذه كميات محالتسويق الى الأردن والدول العربية وه •

أحيانا بأوقات غير مناسبة لإنتاجها، مثلما حصل في بعض المحاصيل مثل الموز 

والحمضيات، حيث يتم اخذ كميات قليلة حسب حاجة السوق الأردني وبأوقات محدده لا 

  .يوجد فيها انتاج عالي كأن يطلب محصول الموز في فصل الصيف مثلا

 إلى إسرائيل وقد تناقصت الكميات المصدرة إلى إسرائيل خلال الفترة الماضية التصدير •

  .والتلوثبشكل كبير وتمنع معظم المحاصيل بحجج السمية 

 2003فعلى سبيل المثال بلغت كميات التسويق إلى إسرائيل من سوق أريحا المركزي عام  •

   ـط عــام   طـن فـق15 طن في حين انخفضـت هذه الكمية الى 1900حوالي 

  ).2006مديرية زراعة اريحا، (  2005

التسويق الى أوروبا، لا يوجد عمليا تسويق من منطقة الأغوار الى أوروبا سواء مباشرة أو  •

عبر شركات إسرائيلية، باستثناء كميات قليلة من التمور والبندوره الكرزية والتجارب في 

 .هذا المجال غير موفقة 

  

  :ويقيةالمشكلات التس .3.10.1

  

حيث ان التسويق الزراعي هو العامل المحدد الاول في الزراعة الكمية والنمطية، وحيث ان اية 

جدوى اقتصادية يجب ان تبدأ من التسويق، فأنه لا بد من حصر المشاكل التسويقية التي تعاني منها 

ة وبين ما هو الاغوار، وهي تتوزع في المسؤولية بين ما هو خارج عن ارادة السلطة الفلسطيني

از ضمن الامكانيات المتاحة يتقاسم مسؤولياته المزارع والوزارة والسلطة والمستثمرين، ويمكن ايج

  :هذه المشاكل بالنقاط التالية

  

  :التسويق الداخلي بين المحافظات. 4.10.1

  

طقة وقد برزت هذه المشكلة جلية خلال الأربع سنوات الأخيرة، حيث يعاني انتاج من: المواصلات 

الأغوار من صعوبة وصوله إلى الأسواق المركزية في المدن الكبرى بفعل الحواجز العسكرية التي 

تفصل الأغوار عن باقي المحافظات، حيث تمنع الشاحنات من التنقل بحجج امنية، وقد تجاوزت 

يصل السلطات الإسرائيلية إلى التدخل في منع تنقل بعض المحاصيل على الحواجز بين المدن وما 
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من المنتجات إلى الأسواق المركزية تزيد تكلفة النقل عليه بسبب سلوك الشاحنات طرق التفافية 

وعرة وانتظارها ساعات على الحواجز وهذا ايضا يقلل من الجودة وخاصة للخضروات والفواكه 

ل الطازجة والتي تنقل بشاحنات غير مبردة وقد قدرت خسارة منطقة الاغوار في هذا المجال خلا

مديرية زراعة اريحا، (مليون دولار ) 8(بمبلغ  ) 2006 الى 200عام (الانتفاضة الثانية من 

2006 .(  
 

يتم بيع الانتاج في الاسواق المركزية في المدن الفلسطينية : البيع في الاسواق المركزية  •

ار بواسطة المزاد العلني وهذا يجعل من الاسعار متذبذبة، يوميا تزيد بزيادة عدد التج

وتنخفض بشكل حاد في حالة عدم وصول التجار وهذا ما يحصل سنويا في سوق اريحا 

المركزي، حيث تحدث اختناقات تسويقية ولا تباع المنتجات احيانا بسبب عدم حضور 

التجار بفعل الحصار المشدد على المدينة، في حين تكون الاسعار في الاسواق الاخرى 

 .جيدة 

الفائض من الانتاج حتى لايام معدودة في الاسواق المركزية عدم وجود برادات لتخزين  •

المحلية، هذا يؤدي احيانا الى اتلاف البضائع او ارجاعها الى المزارع بعد تعرضها 

 .لدرجات الحرارة لساعات طويلة

عدم وجود مصانع للتصنيع الزراعي لاستيعاب الفائض من الانتاج في منطقة الاغوار مثل  •

 . ة والمخللات وتجميد المنتجاتمصانع رب البندور

منافسة المنتوجات الاسرائيلية وخاصة منتجات المستوطنات والتي تزرع في منطقة  •

 .الاغوار ولها نفس الميزة النسبية من حيث المناخ والظروف العامة 
 

  : التسويق الى اسرائيل.5.10.1

  

ة للاغوار الفلسطينية، ومن المفروض ذكرنا سابقا بان الاسواق الإسرائيلية هي اهم المسالك التسويقي

 مفتوحة بالاتجاهين الا ان التسويق 1998وحسب اتفاقيه باريس التجارية ان تكون الاسواق بعد عام 

  : عقبات خاصة خلال الانتفاضة وهيالى اسرائيل يعاني من عدة

  

لانتاج الحواجز العسكرية التي تمنع انتقال البضائع الى اسرائيل وليس العكس حيث يسمح ل •

 .الاسرائيلي دخول حواجز الضفة دون اية عقبات

حيث يضطر التجار العرب الى افراغ جميع حمولتهم في الشمس : الفحوصات الأمنية  •

  .وفحصها لفترات طويلة، مما يزيد من التكلفة ويقلل من جودة المنتوج 
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التسويق                         ً                   وهذه الفحوصات تجرى مسبقا  قبل عملية السماح ب: فحوصات السمية والتلوث  •

وحسب تجارب المزارعين مع هذه الفحوصات فهي فحوصات شكلية يتحكم بقرارها 

السياسة وحاجة السوق الاسرائيلي وليس الفحوصات المخبريه حيث تسمح للبضاعة بعد 

                                             ً                                 الفحص ومن ثم يتم منعها بعد فترة وجيزه واحيانا  تؤخذ عينات من نفس المزرعة يوافق 

ضافة الى نفقات الفحص الباهضة التي تكون على حساب على احداها وترفض الاخرى، ا

                                                                             ً المزارع، ولا تتم هذه الفحوصات بالاتجاه الآخر أي فحص سمية البضائع الاسرائيلية علما  

بانها تزرع في نفس الظروف، علاوة على عدم  استخدام الجانب الفلسطيني للمياه المعالجة 

في حين ان المزارع الإسرائيلي بسبب عدم وجود محطات تنقية او انظمة صرف صحي 

 .يستخدم المياه العادمة المعالجة في ري محاصيله

  

  :التسويق الى الدول العربية والأوروبية. 6.10.1

  

  :وتتلخص مشكلات التسويق الى الدول العربية والأوروبية بالأمور التالية

  

ع من والى فلسطين السيطرة الإسرائيلية على المعابر الخارجية وعدم السماح بنقل البضائ •

بحرية، وتخضع كافة المنتجات للقوانين الإسرائيلية والإجراءات الأمنية مما يسبب لها 

 .التلف أحيانا وعدم السماح لها بالدخول

الروزنامات الزراعية واتفاقيات التبادل السلعي بين الدول العربية تكون منقوصة وذلك  •

لتزاماته تجاه الاستيراد بسبب عدم السيطرة بسبب عدم قدرة الجانب الفلسطيني الإيفاء با

على المعابر، مما يجعل الطرف الفلسطيني في موقف ضعف دائم في التفاوض على 

                                      ً                                         تصدير منتجاته الزراعية وهذا يحدث سنويا  مع الروزنامه الأردنية،  حيث تزيد الحكومة 

التصدير، والجانب الأردنية من شروطها على البضائع بسبب عدم التكافؤ بين الاستيراد  و

                     ً                                                   الفلسطيني يحاول سنويا  الاستيراد من الأردن ويكون بحاجة لبعض المحاصيل إلا إن 

 .الإجراءات الإسرائيلية تمنع وتعوق الاستيراد

القدرة التنافسية لإنتاج منطقة الأغوار والمناطق الفلسطينية بشكل عام حيث تفتقر إلى  •

د مركزين للفرز والتدريج في الأغوار وهما غير مراكز تعبئه وتدريج وفرز، علما بأنه يوج

مستغلين وتحت مسؤوليات جمعيات زراعية، مع العلم أن هناك تقصير من الجهات المعنية 

في تطوير هذه المراكز والعمل على استبدالها بمراكز تعبئة جديدة مجهزة بالمواصفات 

خارج لعدم إتباع أساليب العمل العالمية الجديدة الآمنة، هذا يؤدي إلى فشل التسويق إلى ال

  .الفني المحض
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عدم مواكبة الأسواق العالمية وعمل دراسة احتياجات لها وتغيير النمط الزراعي بهذا  •

 .الاتجاه لسهولة التسويق وزيادة الربح
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              الفصل الثاني

______________________________________________________                                                        

              الإطار النظري

  
           م التسويق      مفهو1.2

  

                                                                                                            على الرغم من تعدد الأفكار للعملية التسويقية إلا أنها تختلف عن بعضها اختلافا بينيا، كمـا أنهـا                  

                                                                                                  تختلف عن المضمون الحقيقي للتسويق كمجال من مجالات الدراسة، فقد يفهمه البعض علـى انـه                

                          ن، كل هـذه المفـاهيم                                                                                    البيع والإعلان، كما يفهمه الآخرون على انه إتاحة ألسلعه وتوفيرها للمشتري          

               عبـد الـرحيم     (                                                                         وغيرها تمثل بعض أنواع التسويق والذي هو حقيقة اشمل وأوسع من ذلك بكثيـر   

1984    .(      

  

                                                     من التعريفات الهامه للتسويق ما قدمته الجمعيـة          :                                     بعض التعاريف للتسويق بشكل عام                 وفي ما يلي  

                                نشطه المشروع التي توجه تدفق               القيام با   "                                  حيث عرفت التسويق على انه       1961                   الامريكية للتسويق   

                ويحتـوي هـذا        . "                                                                                   السلع والخدمات من المنتج الى المستهلك النهائي او الى المـشتري الـصناعي            

   .                                                                                                     التعريف على كافة الانشطه التي تبذل في سبيل تسهيل عملية التدفق المـادي للـسلع والخـدمات                

                           تسويق يمكن اعتبارها تعاريف                                      ان كثيرا من التعاريف التي يعرف بها ال  ) .Kotler, 1984 (       ويعتبر 

                                                                                                     مفيده لكنه يؤخد عليها انها احادية الجانب أي تنظر الى جانب واحد فقط من العمليـة التـسويقية او         

   .                النشاط التسويقي 

  

                                                           عملية اجتماعية اداريـة يحـصل مـن خلالهـا الأفـراد             "                                      ويرى ان التعريف الشامل للتسويق هو     

    ".                                  وفير وتبادل السلع والقيم مع الاخرين                                       والجماعات على حاجاتهم ورغباتهم من خلال ت
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                                              نظام شامل تتفاعل فيـه مجموعـه مـن الانـشطه      "                   فيعرف التسويق بانه     ) (Stanton, 1971    اما 

                                                                                                      المتداخله والتي تهدف الى تخطيط وتـسعير وتـرويج الـسلع والخـدمات للمـستهلكين الحـاليين                 

    ".          والمتوقعين

  

                                                       في نظام شامل لا يتجزأ، كمـا يتـضمن تحديـدا                                                             يؤكد هذا التعريف على تكامل الانشطه التسويقية      

                                                                                              لوظائف التسويق من تخطيط وتسعير وترويج وتوزيع بالاضافه إلى ربط عرض السلع والخـدمات              

                                                                                                       بحاجات المستهلكين بمن فيهم الذين من المتوقع دخولهم الى السوق مستقبلا، مما يعني أهمية بحوث               

  Mccarthy      امـا     .                         التواجد المستمر في السوق                                             السوق والتنبؤ بحاجات المستهلكين، والعمل على 

   :                              عرف التسويق على النحو التالي   فقد  ) (1971

  

                                     وهو اداء الانشطه التي تهدف الـى           ) micro-marketing  (                             التسويق في الإطار الجزئي      •

                                                                                       تحقيق اهداف المشروع من خلال توقع حاجات المستهلك النهائي والمـشتري الـصناعي،             

  .                                                      الخدمات من المنتج الى المستهلك بهدف اشباع تلك الحاجات                        والتي توجه تدفق السلع و

                                  وهو العملية الاجتماعية التي توجـه    ) (macro – marketing  :                        التسويق في الاطار الكلي  •

                                                                                               تدفق السلع والخدمات داخل اقتصاد ما من المنتجين الى المستهلكين بطريقه تقابل العـرض              

  .                              وتحقق اهداف المجتمع بشكل فعال   ,       والطلب

                                                                                             واخيرا فان التسويق يمثل مجموعة من الوظائف التي تتكامل كل منها مع الاخرى، والتـي                •

                                                                                               تتعلق بتدفق السلع والخدمات من المنتج الى المستهلك النهـائي او المـشتري الـصناعي،               

                                                                                               ويهدف اداء هذه الوظائف اساسا الى اشباع رغبات المستهلك واحتياجاته وتلبيـة مطالبـه،              

    .)    1981  ،       بازرعه  (         للمشروع                   والى تحقيق الارباح 

  

   :                        مما تقدم نلاحظ ان التسويق

  

                                                                                       يركز على السوق والمستهلك ويعتبرهم نقطة الانطلاق لكافة النشاطات التسويقية الاخـرى،          •

  .                                                         لان هدف الانشطه التسويقية هو ارضاء رغبات وحاجات المستهلكين 

  .                              التسويق نشاط اجتماعي واقتصادي  •

                                                               اداء أي جزء منه بمنحى عن الاخر،  او بإهمـال الأجـزاء                                             التسويق نظام متكامل لا يمكن       •

  .      الأخرى 

                                                                                         التسويق يشمل مجموعة من الوظائف يدور بعضها حول البحث والدراسة والتطوير للـسلع              •

                                                                                        والخدمات التي ترضي حاجات ورغبات المستهلكين وتحقق للمشروع الربح المعقول، كمـا            
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                                             لتي تعنى بنقل وتخزين الـسلع لتوفيرهـا                                                           وان هناك وظائف تمثل الجهود المادية ألبحته وا       

                                                                                         بالاسواق وقت الطلب، أضف إلى ذلك مجموعة الوظائف والانشطه التـسويقية التـسهيلية،             

                                                                                     ومعلومات التسويق، وتحمل المخاطر، التي تعتبر خدمات مسانده لباقي الوظائف التـسويقية    

  .     الأخرى

  

                         مفهوم التسويق الزراعي2.2

  

                                                                             د كثيرا في مفهومه عن تلك المفـاهيم العلميـة للتـسويق، وغيـر ان                                            ان التسويق الزراعي لا يبتع    

                                                                                                    الاختلاف هنا في نوعية السلع المقصوده، فالتسويق الزراعي يعنى بالمنتوجات الزراعيـة نباتيـة              

                                                                                  لا يركز البحث على المنتوجات الزراعية جميعا وانما على المحاصيل الزراعيـة               .                 كانت ام حيوانية  

                                                                          راعية او الحاصلات الزراعية هي المنتجات النباتية فقـط غيـر شـاملة                                   والمقصود بالمحاصيل الز  

    .                   المنتجات الحيوانية

  

                                فالبعض عرف التسويق الزراعـي       :                                  اريف المتعلقه بالتسويق الزراعي                              وفيما يلي عرض لبعض التع    

                                                                                          ذلك العلم الذي يتكون من مجموعة من المعارف والمبادئ والقوانين والنظريات المتصله              "           على انه   

                                                                                                          نقل ملكية المنتجات الزراعية والخدمات المرتبطه بأي تغير في شكلها لزيادة منفعتها مـن المنـتج                 ب

   )    1966       شبانه،      ." (             الى المستهلك

  

                                                       العلم الذي تتناول مباحثه المهام المتصلة بتوصـيل          "                             يعرف التسويق على انه      Kohls,1981) (     اما  

   .                                 الأوليين إلى مستهلكيها النهائيين                                                 مختلف أنواع الزروع النباتية والحيوانية من منتجيها

  

                                                                                                   يلاحظ ان التعاريف السابقه تركز على النشاطات التي تحدث بعد خروج المنتوجـات مـن نقطـة                 

                                                              ، دون النظر الى النشاطات التي تكون قبل عملية الانتاج،           )       المزرعة  (                            الاصل، وهي مراكز الانتاج     

                                                هومه الحديث، فالتسويق لا يعني فقط القيـام                                                                 وهذا يغفل بعض الجوانب الهامه للعملية التسويقية بمف       

                                                                                                            بتوزيع المنتوجات وتوجيه تدفقها من المنتج الى المستهلك النهائي او للتصنيع، لكنه يلعب دورا هاما               

                                                                                                  في انتاج المنتوجات التي تتفق وحاجات ورغبات ومطالب المستهلك بالسعر المناسـب والكميـات              

                                                               المكان المناسبين، وتقديم الخدمات المرافقه لنقل ملكيتهـا                                                    المناسبه والعمل على توفيرها في الوقت و      

   .            الى المستهلك
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                                                                                                            بناءا على ذلك فان البدء بدراسة التسويق من تلك النقطه يعتبر بداية متأخرة حيث أن كثيـرا مـن                   

                                                                                                        ألمشاكل ألمتعلقة بالإنتاج يجب حلها قبل ذلك، فدراسة التسويق والمنتجات الزراعية يجب ان يبـدأ               

               توزيع السكان،    :                                                                                 لطلب عليها، وذلك لتأثر هذا الطلب بعوامل عديديه منها على سبيل المثال                      بتحليل ا 

                                                                                                            نمو السكان، نمو القوة الشرائية، اثار الزيادة في الدخل على الإنفاق، وعليه فان التعريـف الاكثـر                 

        مـع                                                                                                شمولا وحداثة للتسويق الزراعي يتضمن السير في اتجاه تكيف القدرات الانتاجيـة لتتناسـب             

                                                                                                    الطلب والسوق وهذا يعني ان هناك احتياجات مختلفة للمستهلك، وهذة الاحتياجات في تغير مستمر،              

                                                                                                       فعلى المنتجين الزراعيين ان ينسقوا بين قدراتهم الانتاجية والمالية والادارية، بهدف الحصول على              

                  زراعي على انـه                                                                                        افضل حصة من السوق، لهذا فقد اهتمت الدراسات الحديثة بالنظر الى التسويق ال            

                                                                                                    نشاط يعمل في ظل بيئه اجتماعية تحيط به وتتضمن متغيـرات اجتماعيـة وسياسـية واقتـصادية                 

     ) .    1973      فكري،  (

  

                       اهمية التسويق الزراعي  3.2

  

               ية تبرز ثلاثـة                                                                                     من المتعارف عليه في الفكر الإداري انه نتيجه لقيام المنشأه بتنظيم عناصرها الإنتاج     

   :               وظائف رئيسية هي

  

      الـى    )                               المواد الخام، المواد الاولية     (                                      والتي تتضمن عملية تحويل المدخلات        :        لانتاج          وظيفة ا  •

  .           سلع وخدمات 

                                                                               والتي تتعلق بتوفير الموارد البشرية بطريقة تكفل لهذا المـشروع انجـاز              :                وظيفة الافراد    •

  .                      اعماله بكفاءة وفعالية 

                      ايصاله الى الاسـواق                                                      والتي بواسطتها يستطيع المشروع تصريف انتاجه و        :               وظيفة التسويق  •

  .                                   المختلفة، كي يكون متاحا للمستهلكين 
 

          صـناعية،    (                                                                                        فالتسويق اذن يعتبر من الوظائف الهامة التي تمارسها معظم المؤسسات الاقتـصادية             

                                                                               ولكن اهمية هذه الوظيفة تختلف من نشاط اقتصادي الى اخر تبعـا لاخـتلاف                )                  تجارية، زراعية   

                                                            وليس من شك في مدى الارتباط الوثيق بين انواع الـسلع              .      قطاع                                       طبيعة السلع التي يتعامل بها كل       

    ).    1988  ,        الحموري (               تخدمها المنشأه                                         المختلفة وبين استراتيجية التسويق التي تس

  

   :                                                         فاهمية التسويق في القطاع الزراعي تعود الى الاسباب التالية 
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                  على سبيل المثال                                                                            اختلاف طبيعة المنتجات الزراعية وغيرها من السلع، فالخضار والفواكه           •

                                                                                           تتصف بأن موسمية الانتاج فيها تحدده الظروف البيئية بصفة رئيسية، وكـذلك لا ننـسى               

  .                                                  سرعة تلف هذه المحاصيل وصعوبة تخزينها لفترات طويلة 

  .                                                                العدد الكبير من العاملين في انتاج وتوزيع واستهلاك السلع الزراعية  •

   .                                    اعية وما يترتب عليه من مشاكل تسويقية                                           الانتاج الكبير للوحدات النمطية من السلع الزر •

                                                                                                الضعف العام للمنتجين الزراعيين في الدول النامية بشكل عـام مقارنـة مـع المنتحيـين                 •

                                                                                              الصناعيين، فالمنتج الزراعي يشكل وحده إنتاجية صغيرة الحجم قليلة الإمكانات المادية، لا            

  .        قوى منه                                                       يستطيع معها تسويق منتجاته إلا بالاعتماد على إطراف أخرى أ

                                                                             بعد المنتج الزراعي عن المستهلك النهائي او المشتري الصناعي، وقلة فرص الاتصال  •

  .             الشخصي بينهم  •
 

                                                                                                        اضافة لما سبق فان ما يزيد من اهمية التسويق في القطاع الزراعـي صـلته باتخـاذ القـرارات                   

    ):    1970       الفيل،   (                     الزراعية المتعلقة ب 

  

                                                         المقادير التي تؤدي الى تحقيق الأرباح التـي يـسعى                                                ختيار المحاصيل المناسبة وإنتاجها ب     •

                                                                    على سبيل المثال نجد ان بعض الاصناف مـن الخـضار والفواكـه               .                      المزارع الى تحقيقها  

                                                                                           تلاقي قبولا اكثر من غيرها لدى المستهلكين، وايضا احجام بعض الخضار و الفواكه تلاقي              

  .                                                    رغبة متفاوته عند المستهلك، سواء اكان محليا ام اجنبيا

                                                                                               السياسات ألسعريه والترويجية التي يجب إتباعها في سبيل إيـصال تلـك المنتجـات الـى                 •

  .           المستهلكين 

                                                                                          متى واين يتم البيع والشراء، فالمعروف ان المنتجات الزراعية تنتج في مواسم مختلفه ممـا        •

                                                                                                يؤثر على اسعارها، لذلك فان اختيار الموعد والمكان المناسبيين للبيـع والـشراء يـشكل               

  .                            نجاح وكفاءة تسويقية للزارع    عنصر
 

                                                                                                  اخيرا اهمية التسويق الزراعي تنبع من المنافـع الاقتصادية التـي يحققـها لجميــع الاطـراف              

    ):1984        العناد،  (     بحسب     وهي   .  )                        المنتج، الوسيط، المستهلك  (                              الداخلة في العملية التسويقية 

  

                             انية نتيجة نقـل المنتجــات                           وتتحقق هـذه المنفعة المك  ) place Utility (                 المنفعه المكانيه  •

                                            الى مراكز الاستهلاك حيث تصبح السلعـه فــي       )        المزارع  (                              الزراعيه من مراكز الانتاج     

   .                   متناول يد المستهلك
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                                                  وتتحقق نتيجة قيام بعض الاطراف العامله فـي قــناة     ) time Utility (                 المنفعه الزمانيه  •

   .           الطلب عليها                                                     التوزيع لتخزين بعض السلع الزراعيه حتى تصبح جاهزه حين 

                                              وتتحقق من خلال قيام بعض الاطراف بتغييـر شــكل     ) (form Utility                المنفعة ألشكليه  •

                                                                                          المنتج من ماده الى اخرى تناسب رغبات وحاجات المستهلكين، وكذلك كي تصبح ألـسلعه              

                                                                                                قابله لتخزين فتره زمنيه اطول، تماما كما هو الحال في الفواكه والخضروات وتوفير هـذه               

   .          لطلب عليها           السلع وقت ا

  

                             طرق دراسة التسويق الزراعي4.2

  

                                                                                                   يتفق كتاب التسويق على أن هناك ثلاث طرق أو مداخل تستخدم في دراسـة التـسويق الزراعـي                  

   :     وهي                  والمشاكل التسويقية

  

                                           غير أن بعـض الكتـاب فـي الوقـت            ، .                 ومدخل الوظائف   ،              ومدخل المنشأة  ،              مدخل السلعة    •

 the)  (                                    أخـر هـو مـدخل الـنظم الـسلوكى                     المداخل مدخلا        إلى هذه              الحاضر يضيفون 

behavioral system  وهو مدخل ادارى أكثر منه تسويقى                              .   

                                                                                     ولصعوبة استخدام مدخل النظم بشكل واضح فى الدراسة وذلك نظرا لعدم وجـود اى مـن           •

                                                                                             المؤسسات التسويقية بتلك الضخامة والتعقيد التنظيمى المطلوبين، لاستخدام هذا المدخل فى           

                                                                فانه سوف يقتصر فى هذا الجزء من الدراسة علـى شـرح واسـتعراض                       دراسة التسويق،   

   .                             المداخل التقليدية الثلاث الاولى
 

 THE COMMODITY APPROACH   :             مدخل السلعة .1.4.2

  

                                                                                                          يركز هذا المدخل على دراسة كل سلعة او خدمة على حدة، يتتبع هذا المدخل السلعة أثناء انـسيابها                

                                                                     هذا المدخل بوصف المهام التسويقية التي ترافق تلك السلعة وكيف                                                من المنتج الى المستهلك، ثم يهتم       

  –                             فعند دراسة سلعة الخيـار         .                                                                        يتم حل المشاكل المختلفة التي تواجه السلعة خلال القنوات التوزيعية         

                                                                                           فان الدراسة تغطي المهام التسويقية لهذه السلعة مثل الـشراء، البيـع، النقـل،               –                   على سبيل المثال    

                                                                                        ط والتدريج، التصنيع، التمويل، التصدير، الوسطاء الذين يتعاملون بهـذه الـسلعة،                            التخزين، التنمي 

                                                                                                   طبيعة الإنتاج والاستهلاك لها، تحليل العرض والطلب عليها في الاسواق المحلية، طريقـة تحديـد               

      الـخ       ....                                                                                                السعر، تكاليف التسويق لهذه السلعة، والمشاكل المتعلقة بتسويقها  في الداخل والخـارج              

    ).    2006     عبى،    الز (
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                                                                                                         ولما كان لكل سلعة مشاكلها ومسالكها التسويقية الخاصة بها فان الميزة الواضحة لمدخل السلعة هي               

                                                                                                         أن دراساته ليست عامة بل خاصة بسلعة معينة تتناولها بالتفصيل، ولكن هذا المدخل يعاب عليه أنه                

                                     القمح، الألبان، اللحـوم، بـيض        :                                                                      لا يصلح الا لدراسة السلع الرئيسية الهامة، من أمثلتها الزراعية           

                                                                        كذلك فان استخدام هذا الاسلوب يتطلب توافر معلومـات دقيقـة عـن               .                             المائدة، الخضار والفواكه    

   .                                    السلعة والا فلا يمكن استخدامه للدراسة 

  

  THE FUNCTIONAL APPROACH  :               مدخل الوظائف .2.4.2
 

                                       هي تقسيم العمليات التسويقية الى                                                                    احدى الطرق لتصنيف النشاطات التي تتضمنها عمليات التسويق،       

                                                  وتعرف الوظائف التسويقية بانهـا عبـارة عـن           .                               كل منها دراسة دقيقة وشاملة                      وظائف ثم دراسة    

                                                                                                           النشاطات أو المهمات التسويقية التي تؤدى أثناء انتقال السلع الزراعية من المزارع الى المـستهلك               

                                          روري لتحقيق الهدف النهائي للتسويق ألا                                                               النهائي أو المشتري الصناعي، أي أنها نشاط تسويقي ض        

                                  يلاحظ أنه ليس هناك تصنيف موحد          ).    1988   ،       حموري  ال (                                       وهو اشباع رغبات وحاجات المستهلكين      

                                                                                                         متفق عليه بين علماء التسويق فيما يتعلق بالوظائف التسويقية الاساسية، ألا أن التـصنيف التـالي                

   :                                          ة خاصة الدراسات المتعلقة بالتسويق الزراعي                       في الدراسات التسويقي  ين    كثير  ال           ً     يعتبر مقبولاً لدى 

  

  EXCHANGE FUNCTIONS                وظائف المبادلة   •
 

o  وظيفة الشراء             BUYING  

o وظيفة البيع             SELLING   
 

 PHYSICAL FUNCTIONS                   الوظائف المادية   •
 

o  وظيفة التخزين              STORAGE  

o  وظيفة النقل            TRANSPORTATION 

o  وظيفة التجهيز أو التحضير                         PROCESSING  
 

 FACILITATING FUNCTIONS            التسهيلية            الوظائف  •

  

o    وظيفة المعايرة والتدريج                          STANDARDIZATION & GRADING 

o    وظيفة التمويل                FINANCING  
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o   وظيفة تحمل المخاطر                    RISK – BEARING 

o   وظيفة معلومات التسويق                       MARKET  INTELLIGENCE    

o )  ،2006        الزعبى    (   
 

                                                 ف على جميع الجهود التي تبذل لاضافة المنافع                                                            وتنطوي الوظائف التسويقية الواردة في هذا التصني      

                                                                                                          المكانية والزمانية والشكلية للمنتوجات الزراعية، بالإضافة الى الجهود التي تبذل لتسهيل اضافة هذه             

   .        المنافع 

  

                                                                      تتضمن وظائف المبادلة تلك النشاطات المتعلقـة بنقـل ملكيـة مختلـف        :               وظائف المبادلة  •

                                                            نقطة التي من خلالها تتم عملية تحديد الأسـعار، وهـذه                                             المنتجات الزراعية، وهي تمثل ال    

                                                                                               الوظائف لا يمكن أن تؤدى أو تمارس في اقتصادنا دون وجود معيار للقيمة يعبر عنه عادة                

   :                                       وتشتمل هذه الوظيفة على الوظائف التالية    .                                 بالسعر أو الثمن لمختلف المزروعات 

  

                                         والحيوية لكافة المشتركين في النـشاط                                             تعتبر من الوظائف التسويقية الهامة        :              وظيفة الشراء  •

                                                                                                  التسويقي، فنجاح المنتج الزراعي في تأديته لهذه المهمة بكفاءة يؤدي الى نجاحه في وظائفه              

            ً                                                                                الانتاجية فضلاً عن تسهيل مهمته في بيع محصوله، فعلى سبيل المثال ان الـشراء الـردئ               

                            يره من المزارعين الـذين                                                ً                    لمستلزمات الانتاج الزراعي يجعل المزارع عاجزاً عن منافسة غ        

  )                           تجار جملة وتجار تجزئة       (               أما الوسطاء     .                                                   يمتازون بكفاءة عمليات الشراء التي يقومون بها      

  .       بـربح                                                                                       فان نجاحهم في عمليات الشراء يعني تحقيق أهدافهم ببيع ما بحوزتهم من منتجات              

      ):    1971       الفيل،  (          فيما يلي                                             وتتلخص المهام التي يجب على المشتري القيام بها

  

o             تحديد احتياجاته من المستلزمات الزراعية النباتية أو الحيوانية على أساس دراسـته                                                                                         

   .                                    للسوق واحتياجاته واتجاهات الطلب فيه 

o               البحث عن مصادر الشراء المناسبة التي تسطيع توفير احتياجـات المـزارع مـن                                                                                    

   دة                                                                                   مستلزمات الانتاج في الوقت المناسب والسعر المناسب والكمية المناسبة وبـالجو          

  .         المناسبة 

o              وهنا نلاحظ أن التخصص في انتاج نوع معين من المحاصيل الزراعية أو التعامل                                                                                  

  .                                                         به يسهل الى حد كبير عملية الوصول الى مصدر الشراء المناسب 

o              التفاوض على الشروط المرافقة لعملية الشراء مثل السعر، وقت التـسليم طريقـة                                                                                     

  .    الخ     ....      النقل 
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                                                                   تعتبر عملية متممة لعملية الشراء حيث أن كلا منهمـا ينتهـي                          وظيفة البيع    :              وظيفة البيع    •

                                                                                                  بانتقال ملكية السلعة من البائع الى المشتري في السوق، ويمكن القول بأن هـذه الوظيفـة                

                                                                                         هي أهم وظائف التسويق لان نجاح المنتج الزراعي أو الوسيط يتوقف على مدى نجاحـه               

                                             لتي تؤدي الى تغطية نفقاته وتوفير الربح                                                             في آداءه لهذه المهمة، حيث أن نتيجة البيع هي ا         

   :                                    وتتضمن وظيفة البيع العمليات التالية    .   له 

  

o              اثارة الطلب على السلعة عن طريق استخدام اغراءات مختلفة مثلاً تخفيض الاسعار، أو                              ً                                                         

                                                  مثل توصيل البضاعة للزبون، توفيرها بالكميـات         (                                     تقديم خدمات أفضل مرافقة للسلعة      

                                                                    اضافة الى ذلك فان توفر الجودة المناسبة في السلع المعروضـة             )                      التي يحتاجها الزبون  

          ً                                                                           يعتبر عاملاً من عوامل الاثارة في الطلب على الخضار والفواكة، تلك هي الاغراءات             

                                            قد تكون هذه العملية اكثر وضـوحا فـى           .                                              التي تخلق عند المستهلك الرغبة في الشراء      

                                         مجال المنافسة فى اسواق تلك الـسلع،                                                          السلع الصناعية منها فى السلع الزراعية لاتساع        

                                                                                                والتعددية فيها، لكن هذا لا يعنى انه يمكن الاستفادة منها فى السلع الزراعية اذ بطريقة               

                                                                                       عرض الخضار والفواكه بشكل جيدا ويؤدى ذلك الى لفت انظار المـستهلكين واثـارة              

   .         اهتمامهم 

o    ة التى يتم بهـا مقابلـة                                        ويتم ذلك من خلال ايجاد الطريق       :                            ايجاد المشترى والبحث عنه                              

                                                                                          البائع والمشترى مع ما يعرضه البائع ويمكن اتمام ذلك عن طريق ايجاد المراكز حتى              

                                                                                        يتم الاتصال فيها بين البائع والمشترى مثل الاسواق والمحلات التجارية او المعـارض             

   .                         او غيرها من الوسائل الاخرى

o ها وكيفية استخدامها                                                   ارشاد المشترى فيما يتعلق بطبيعه المحاصيل التى يشتري                   .  

o               الاتفاق على شروط اتمام الصفقة ويتضمن ذلك الاتفاق على السعر ومواعيـد التـسليم                                                                                        

                                                                                                ومكان       التسليم وطريقة تسديد الثمن وغيرها من الـشروط التـى يتفـق عليهـا                     

   .       الطرفان

o اخيرا نقل الملكية من البائع الى المشترى                                       .   

  

                                                  المادية للتسويق تلك النشاطات المتعلقـة بخلـق                  تتضمن الوظائف    :                        الوظائف المادية للتسوق   •

                                                                                                   المنافع المكانية والزمانية للسلع، عن طريق نقل السلع من امـاكن إنتاجهـا الـى مراكـز                 

                                                                                               الاستهلاك باستعمال وسائل النقل المختلفة فان ذلك يعنى توفيرها فى المكان المرغوبة فيه،             

                                      ى متناول المستهلك على مدار السنة                                                               بينما عن طريق التخزين يتم العمل على جعل السلعة ف         

  :                               وهذه الوظائف تشتمل على ما يلي .                                  أولا،  وفى الوقت المرغوبة فيه ثانيا
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                                                                           ازدادت أهمية هذة الوظيفة فى الوقت الحاضر بسبب بعد المسافة بين مراكـز         :             وظيفة النقل  •

           ف وسـائل                                                                                    الانتاج ومراكز الاستهلاك، ويتطلب اداء هذه الوظيفة بكفاءة الموازنة بين مختل          

       سـرعة   (                                                                                  النقل من حيث مدى ملاءمتها لطبيعة المنتجات الزراعية من الخضار والفواكـه             

                                                              وبين تكاليف نقل هذه السلع وسرعة توصيلها إلـى أمـاكن             )                                 التلف ،التأثر بالعوامل الجوية   

                                                                   فى فلسطين غالبا مايتم نقل المحاصيل الزراعية من المزارع او             )    1985       سالم،   (         الاستهلاك  

                                                                                 محلية الى الأسواق المركزية فى شاحنات صغيرة، إما المنتجات المعدة للتصدير                     الأسواق ال 

                                                                                                فيتم نقلها عن طريق المعابر بواسطة الشاحنات وغالبا ما تكون غير مبردة وذلك يؤثر على               

   .                                                                                            جودة المنتج، فهناك منتجات بحاجة الى سيارات مبرده عندما تصدر الـى دول الخـارج                

                                        البندورة، التـوت الارضـى، التفـاح،        (                   لمحاصيل الزراعية                                 المعروف ان جزءا كبير من ا     

                                                                                   تتأثر بصورة سريعة بالظروف الجوية المحيطة بها وتتلف بسرعة، لذلك فان وجود              )      العنب

                                                                                        شبكة واسعة من طرق المواصلات التى تربط بين مراكز الإنتاج ومراكز الاستهلاك داخلية             

                                     يعة، يؤدى ذلك الى تخفيـف حـدة                                                               كانت أم خارجية وكذالك وجود وسائل نقل مناسبة وسر        

     اعية                                          أجمالا فان تكاليف النقل للمحاصيل الزر       .                                             المخاطر التى قد تتعرض لها تلك المحاصيل      

    :  )    1984        العناد،  (                         تعتمد على عدة عوامل منها 

  

o  عن المدن او مراكز الاستهلاك )       المزارع (                 بعد مراكز الإنتاج                         .  

o   راد تسويقية                                              وجود شبكة طرق حديثة تضمن سرعة وصول المحصول الم           .  

o                  وجود وسائل نقل ملائمة تتناسب وطبيعة المحصول، إذ قد تكون مبردة فـى بعـض                                                                                    

  .                                                      الحالات لمنع التلف المتوقع خاصة فى السلع المراد تصديرها

  

                                                                             تعتبر وظيفة التخزين من الخدمات التسويقية المهمة والملحة خاصـة فـى              :               وظيفة التخزين  •

                                                نتاج فى فترات معينة وينخفض بعدها حتى يصل                                                ظل ظروف موسمية الإنتاج، حيث يزيد الإ      

                                                                                             الى الصفر فى بعض المحاصيل الزراعية من الخضار والفواكه حتى بداية فتـرة إنتاجيـة               

                                                                        قد يكون التخزين صعبا الى حد ما لبعض المحاصـيل الزراعيـة مـن الخـضار        .      اخرى  

                     زين المبـرد بمـا                                                                                   والفواكه وذالك لسرعة تلفها غير انه يمكن التغلب على هذه الحالة بالتخ           

                                                                 من المعروف انه يترتب على عمليـة التخـزين للمنتوجـات               .                            يتلاءم مع طبيعة تلك السلع    

                                                                                              الزراعية تحقيق التوازن قدر الإمكان فى العمليات الإنتاجية والاستهلاكية على مدار العـام             

 ـ               ق                                                                                             الأمر الذي يترتب عليه تفادى حدوث تقلبات سعريه واسعة، وبالتالى المساعدة على تحقي

                              اخيرا فان هناك اسباب اخرى        )    1983                                      المنظمة العربية للتنمية الزراعية،      (                   استقرار الأسعار     

      ):    1984            عبد الفتاح،  (                                                             للقيام بهذة الوظيفة نورد منها على سبيل المثال لا الحصر ما يلى 
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o  ونعنى بموسمية العرض وجود فاصل بـين الانتـاج والاسـتهلاك،             :              موسمية العرض                                                                

                                                                       اعية يكون الطلب عليها على مدار العام بنسب متفاوته بينما يكون                                فمعظم المنتجات الزر  

       يحقـق    )                  تخـزين الفـائض    (                                                           عرضها موسميا وليس على مدار العام، فالقيام بالتخزين         

   .                                        التوازن النسبى بين العرض والطلب فى السوق

o                التخزين كى  تصبح السلعة صالحة للاستعمال اذ ان هناك بعض السلع الزراعية مثل                                                                                         

                                                                                     لى سبيل المثال لا يصلح استهلاكة الا بعد القيام بعملية تخزينـه فـى امـاكن                        الموز ع 

         خاصة به

o          العنـب، التفـاح    (                                                                  بعض الوسطاء يقومون بعملية التخزين لبعض المنتوجات الزراعية                   (  

                                                                                        وذلك بهدف خلق نوع من عدم التوازن بين العرض والطلب وبالتالى الاستفادة من ذلك              

   .          تلك السلع                             فى الحصول على اسعار مرتفعة ل

o                 ان القيام بالوظائف المادية للتسويق يعمل على توفير الـسلع فـى المكـان والوقـت                                                                                              

                                                                                         المناسبين لحاجات ورغبات المستهلك، وبهذا فهى تعطى المنفعة المكانيـة والزمانيـة            

                                                                                  ويقوم بهاتين الوظفتين اى طرف من الاطراف الموجودة فى قناة التوزيع سواء المنـتج      

  .     تهلك                  او الوسيط او المس

  

                                                                تعتبر من الوظائف التسويقية الهامة فى تحويـل المنتوجـات             :                             وظيفة التجهيز او التحضير      •

                                                                                             الزراعية من الخضروات والفواكه الى سلع اخرى اكثر قابلية للاسـتهلاك او التخـزين او               

                                                                                              للنقل، فهى ايضا تتضمن جميع عمليات التصنيع التى تؤدى الى تغير شـكل هـذة الـسلع                 

                                   عادة لا تندرج هذه الوظيفة فـى          .                                     لع ترضى رغبات وحاجات المستهلكين                      وتحويلها الى س  

                                                                                                 قائمة الوظائف التسويقية لانها تعتبر من النشاطات الاساسية المتعلقة بتغير شـكل الـسلعة،              

                                                                                               ولكنها من وجهة نظر التسويق الزراعى تعتبر نشاط لا يمكن تجاهله لما لها من دور فـى                 

                                                       لوبة والمعروضة خاصة فى فترات زيادة المعروض مـن                                           تحقيق التوازن بين الكميات المط    

                                                                                        الخضروات والفواكة خلال الموسم الانتاجى مما يؤدى الى تحقيق درجة مـن الاسـتقرار              

                                            ومن الامثلة على ذلك تحويـل البنـدورة،          .                                                السعري وامكانية تخزينها لفترات زمنية طويلة     

  .                              ت والحاجات المختلفة للمستهلكين                                  الىمعلبات، وذلك بهدف مقابلة الرغبا    ...                الخيار، البازيلا

  

                                                                  الوظائف التسهيلية او المساندة تشمل تلك النشاطات التى يؤدى            :                           الوظائف التسهيلية للتسويق   •

                                                                                                    القيام بها الى تسهيل اداء الوظائف التسويقية الأخرى المادية والتبادلية، وهى بذلك لا ترتبط              

                                     أخر ولكـن يتعـذر بـدونها اداء                                                                  بصورة مباشرة بعملية تحويل ملكية السلع من طرف الى          

                                                    وتنطوى الوظائف التسهيلية للتسويق علـى أربعـة         .                                         النظام التسويقي لمهامة بكفاءة ونجاح      
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                                  هـذة الوظـائف هـي التنمـيط          .                                                          وظائف لها أهميتها الكبيرة فى ميدان التطويق الزراعى       

    .                                                             والتدريج، التمويل، المخاطر التسويقة،  وأخيرا معلومات التسويق 
 

                                                              يقصد بالتنميط وضع مواصفات ومقـاييس محـددة للمنتوجـات             :              نميط والتدريج           وظيفة الت  •

                                                                                             الزراعية وذلك بناء على دراسات علمية لخصائص هذه السلع ومميزاتهـا، إمـا التـدريج               

                                                                                            فيقصد به عملية التصنيف الواقعي للمنتوجات الزراعية وفقا لتلـك الموصـفات والرتـب              

                                                   دريج من الوظائف المهمـة للتـسويق وذلـك لأن                                     تعتبر وظيفة التنميط والت      .              المحددة مسبقا 

                                                                                                انجازها بكفاءة عالية يساعد على انجاز الوظائف التسويقية الأخرى، فعملية البيع والـشراء             

                                                                                             يمكن انجازها دون الحاجة الى تفحص المنتجات وكذلك الوقت الذي تستغرقه عملية إتمـام              

                                     تخزين اكثر كفاءة نتيجة الالتـزام                                                                  البيع والشراء يصبح قليلا نسبيا، وتصبح وظيفة النقل وال        

                                                                                               بعملية التنميط والتدريج وذالك لإمكانية نقل وتخزين السلع وسهولة ذلك، كذالك فان تخطيط             

                                                                                           وتطوير السلع يمكن إجراؤه بناءا على أسس واضحة نتيجة المعرفـة الدقيقـة بخـصائص               

                       د التى تحققها لكـل                                                            وأهمية هذة الوظيفة للسلع الزراعية تنبع من الفوائ         .                    ومكونات كل سلعة    

                                                                                               من البائع والمشترى، فمن وجهة نظر البائع فانها تستطيع تسويق منتجاته بسهولة وبالأسعار             

                                                                                                التى تحقق له الربح الأعلى، وتجنبه تحمل المخاطر الناتجة عن ارتفاع نسبة التـالف مـن                

       ى سلع                                                                                        السلع فى حالة غياب عملية التنميط والتدريج، إما المشتري فانه يضمن الحصول عل            

                                                                                           ترضى رغباته وتشبع حاجاته من الأصناف المختلفة التى تتناسب مع دخلة المعد للإنفـاق              

                                                                                    وفى السلع الزراعية، خاصة الخضار والفواكة، عادة ما يـتم القيـام بعمليـة                .             على السلع   

                                      اللون، الحجم، الوزن، درجة النضوج،      :                                    وفقا لمواصفات قياسية معينة مثل                           التنميط والتدريج   

   ).    1971       الفيل،  (                                  خرى تختلف تبعا لنوع السلعة وصنفها        وصفات ا
 

                                                                             تعتبر هذة الوظيفة من النشاطات الرئيسية فى عمليات التسويق الزراعـى،              :              وظيفة التمويل  •

                                                                                                 ويقصد بها تدبير    الأموال اللازمة وحسن إدارتها للقيام بالوظائف والنشاطات التـسويقية               

          التـسليف   (          والتمويل     .                            المنتجين الى المستهلكين                                                الأخرى إثناء انتقال المنتوجات الزراعية من     

                                                                                    عادة ياخذ شكلين رئيسين في الحياة العملية، الشكل الاول يكـون عبـارة عـن                 )        الزراعي

                                                                                             قروض تجارية تختلف في مدتها حسب طبيعة النشاط المنوي تمويله، ويتم هذا الشكل بـين               

                            ر الجملة من جهة اخـرى،                                                                       المنتجين الزراعيين وتجار الجملة من جهة وتجار التجزئة وتجا        

                                                                                                فقد يقوم تاجر الجملة بتقديم قرض للمزارع لتمويـل مـستلزمات الانتـاج او دفـع ثمـن                  

                                                                                                المحصول مقدما، أو قد يقوم تاجر الجملة ببيع السلع لتاجر التجزئة على الحـساب، وفـي                

       تمـان                                                                                                 الحالتين تختلف الفترة الزمنية للتمويل، اما الشكل الثاني للتمويل فهو  عبارة عـن ائ              
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                                  البنـك التعاوني،مؤسـسة الاقـراض     (                                             مصرفي تقدمه المؤسسات المـصرفية المتخصـصة     

          الزعبـي،   (                                                                    والمؤسسات المصرفية التجارية إلى المزارعين على اختلاف أنواعهم         )        الزراعي

2006    .(   

  

                                                             يقصد بهذه الوظيفة توقع الفرد أو المؤسسة حدوث خـسارة             :                           وظيفة تحمل مخاطر التسويق    •

                                                                          بتسويق السلع والاستعداد لمواجهتها، ويمكـن تـصنيف المخـاطر التـي                                  مادية أثناء القيام    

    :                                                                     تعترض سبيل القيام بالوظائف والعمليات التسويقية الى نوعين رئيسيين هما 

  

o                المخاطر المادية التي قد تحدث للسلع نفسها مثل تلفها نتيجة عمليات النقـل والتخـزين                                                                                               

                                      طبيعية التي قد تتعرض لهـا هـذه                                                          السيئة خاصة الخضار والفواكة ونتيجة الظروف ال      

   .                 السلع قبل حصادها 

o  المخاطر السوقية                  Market Risks    والتي قد تحدث نتيجة التذبذب فـي الأسـعار أو                                               

                                       ً                                                       التغير في استراتيجيات المنافسين، وأخيراً التغير في أذواق المستهلكين واتجاهاتهم الـى            

                            زراعي أو صناعي أو أيـة                                      لذا لا يوجد مشروع تجاري أو          .     الخ      ...                   سلع أخرى بديلة    

                                                                                    عملية تسويقية تخلو من المخاطر، وحتى في أحسن الظروف فان بعض المخاطر يمكن             

                             ولكن يمكن التغلب على هذه        .                                     رتبة عن هذه المخاطر يجب تحملها                            أن تقع والخسائر المت   

                                                        ً                                    المخاطر بأنواعها بتوفير وسائل النقل والمخازن المعدة فنياً بشكل يتلاءم مـع طبيعـة              

                                                                                  وجات الزراعية من الخضار والفواكه أو عن طريق تدخل الجهات الرسـمية فـي                   المنت

   .                                                                    وضع حد أدنى لانخفاض الأسعار على هذه السلع كما هو الحال في السوق الأردني

  

                 بحـوث التـسويق     ) AMA  (                               عرفت الجمعية الأمريكية للتسويق   :                        وظيفة معلومات التسويق   •

   .                                              ات المتعلقة بمشاكل تسويق السلع والخـدمات                                                     على أنها عملية تجميع، تسجيل، تحليل البيان      

                                                                                            من هذا التعريف يمكن القول أن الهدف الأساسي من بحوث التسويق هو توفير المعلومـات               

                                                                                             والبيانات التي تساعد على تحديد المشاكل والفرص، وكذلك التي تساعد أطراف التعامل في             

                             لك الفرص، وتتعلق البيانات                                                                     السوق في الوصول الى أفضل الحلول المتعلقة بهذه المشاكل وت         

                                                                 بطبيعة السوق، المنافسة، الأسعار، تدخل الدولة في التـسويق،           :                            اللازمة لحل تلك المشاكل     

                  يمكننا القول أن       ). 6   196        شبانه،   (     الخ      ...                                                    الكميات الواردة للسوق، الكميات المعروضة منها       

                    بصفة خاصـة علـى                                                                           كفاءة الآداء التسويقي عبر قناة التوزيع للحاصلات الزراعية يتوقف          

                                                                                           كفاءة وفعالية انجاز تلك الوظائف التسويقية التي مر ذكرها، ولكن رغم هذه النتيجـة الا أن       
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                                                                                                هذا المدخل يركز فقط على الوظائف التسويقية أكثر من تركيزها على من يقوم بأداء هـذه                

   .                           الوظائف في النظام التسويقي 

  

   : "       المنشأة "               مدخل المؤسسة  .3.4.2

  

                                                                                     ل هو دراسة الانواع المختلفة من المنشات أو المؤسسات التي تمارس العديد مـن                               مدخل آخر للتحلي  

        الـذين    )            أو الهيئات  (                                        هذا المدخل يتمثل في دراسة الوسطاء          .                                       النشاطات التسويقية التي سبق ذكرها      

                                                                                                          يتخصصون في اداء مختلف المهام المتعلقة بتسويق الـسلع أثنـاء انتقالهـا مـن المنتجـين الـى                   

                                                                                         يعتبر التصنيف التالي للوسطاء أو المؤسسات التسويقية مقبولا من قبل العديـد مـن                            المستهلكين، و 

                                        بشكل خاص أو التـسويق بـشكل عـام                                                                    علماء التسويق سواء من كتب منهم في التسويق الزراعي          

    ):    1977        شنواني،  (

  

  :Merchant Middlemen                الوسطاء التجار   •
 

o  تجار الجملة                Wholesalers 

o   تجار التجزئة              Retailers  
 
  :Agent Middlemen                الوسطاء الوكلاء   •

 
o  السماسرة         Brokers 

o    وكلاء عمولة           Commission Men 
 

 :Speculative Middlemenوسطاء مضاربون  •

 Processors & Manufacturersوسطاء مجهزون ومصنعون  •

 Facilitative Organizationالمنظمات التسهيلية  •

  

                                                    ينة لمختلف التنظيمات والإشكال التـي يمكـن أن                                                         يلاحظ من هذا التصنيف أنه ليس هناك حدود مع        

                                                 ً                                                       يؤدي بها الوسطاء التسويقي نشاطهم، إذ نجدهم أحياناً يعملون كأفراد مستقلين في الأسواق الزراعية              

                                                             ولما كان موضوع الدراسة هو الدور المؤسسي فـى تـسويق              .                         ً           المختلفة أو كشركات أحياناً أخرى      

                                                      ث عن هذة المؤسسات فى فصل لاحق من هذة الدراسة،                                                   الحاصلات الزراعية، فأنه سوف يتم الحدي     

                                                                                                      ولكن لا بأس هنا من إعطاء توضيح عن كل نوع من الانواع المختلفة للوسطاء وأهميتهم في القناة                 
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                                                         هم الذين يشترون المنتوجات الزراعية وينقلون ملكيتها         )              أفراد وهيئات  (                 الوسطاء التجار      .           التوزيعية  

        فتجـار     .                                                           إعادة بيعها لحسابهم الخاص بغرض الحصول على الربح                                           لأنفسهم ثم يسعون فيما بعد الى     

                                                                                                          الجملة يقومون بالبيع الى تجار التجزئة أو الى غيرهم من الوسطاء  ولكنهم لا يتعـاملون بـصورة                  

    .                                          مباشرة مع المستهلك النهائي للسلع الزراعية

  

                             ليين أو تجار تجميعيين في                                                                                 يمكن تقسيم تجار الجملة الى أنواع مختلفة، فمنهم العاملون كمشترين مح          

                                                                                                    الأسواق المحلية التجميعية للمنتوجات الزراعية المتواجدة في منـاطق الإنتـاج الأصـلية، حيـث               

                                                                                                      يجمعون الكميات الصغيرة من المزارعين ثم يقومون بإجراء بعض المهام التسويقية مثـل التنمـيط               

   أو   )                    في حالات التصدير      (       رجية                                                                     والتدريج، التخزين، والتحضير، وذلك قبل شحنها الى الأسواق الخا        

          ً                                             ومنهم أيضاً تجار الجملة العاملين في أسواق الجملة          .                                                   الى أسواق الجملة المركزية في المدن الكبيرة        

   .                                                                                                   المركزية الذين يتعاملون في عدد كبير من السلع الزراعية أو التخصص في عدد محـدود منهـا                

                                            ومنهم من يمنح تسهيلات ائتمانية لعملائـه                                                                   أضف الى ذلك أن هناك تجار جملة يتعاملون بالنقد فقط           

                                                                                                   من تجار التجزئة وغيرها من التسهيلات، كتقديم المعلومات التسويقية الخاصة بـالعرض والطلـب              

   .                                                      والأسعار والكميات المعروضة في الأسواق من السلع الزراعية 

  

                        الحالة يقومون بدور                                                                                         أما تجار التجزئة فهم الذين يتعاملون مع المستهلك النهائي مباشرة وهم في هذه            

                                                                                                      وكيل الشراء للمستهلك، كما وأنهم يشكلون حلقة مهمة للمنتج والوسيط من خلالها يتم التعرف على               

                               كما أن تجار التجزئة يقومون       .                                                                 حاجات ورغبات المستهلكين لأنهم أقرب الى سوق المستهلك الأخير        

                         والتعبئـة، والتـدريج،      )       المفرق (      جزئة                                                                     بأداء المهام التسويقية المختلفة كالشراء والبيع والتخزين والت       

   .   الخ     .....                                              وتحمل المخاطر الناتجة عن تلف المنتجات الزراعية

  

                                                                                                            أما الوسطاء الوكلاء فهم الذين يعملون كممثلين فقط لعملائهم أي أنهم يقومون بأداء المهام التسويقية               

                       ر أو عمولة تتناسـب                                                                                     دون أن يمتلكوا السلع الزراعية التي يتداولونها وذلك نظير الحصول على أج           

                                                                                                           وطبيعة المهام التسويقية التي يؤذنها، ويستعين بخدمات هذه الفئة مـن الوسـطاء عـادة البـائعين                 

   .                                                                                     والمشترين الذين يشعرون بقصور في معلوماتهم التسويقية أو في قدرتهم على المساومة الفعالة

                            ء العمولة، والفرق بينهما                        وهما السماسرة ووكلا    :                                                 وينقسم الوسطاء الوكلاء الى مجموعتين رئيسيتين     

                                                                                                  هو فرق في الدرجة وليس في النوع، فالوكلاء بالعمولة يكون لهم عادة سـلطات أكبـر للتـصرف               

                                                                                                    واتخاذ القرارات الخاصة بعمليات الشراء والبيع يتفاوضون على الأسعار وينهـون الـصفقات ثـم               

                                حريات أضـيق فـي اتخـاذ                                                                                  يقتطعون عمولتهم بعد إتمام الصفقة، أما السماسرة فعادة ما يكون لهم          

                                                                                                        القرارات الخاصة ببيع أو شراء المحاصيل الزراعية، وعليه فأنهم يلتزمون بدقة بتعليمات مـوكليهم              
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                                                                                                     وهم لا يتحملون أية مخاطر من ناحية تقلب الأسعار أو تلف المحاصيل وما يتقاضاه السمسار مـن                 

    ).    1971       الفيل،  (           ً      ً يعتبر صغيراً نسبياً   )        السمسرة (      عمولة 

  

                                   يتولون عملية تحمل المخاطر التـي  Risks – Takers                                المضاربون هم الذين يطلق عليهم        الوسطاء

                                                                                                       لا يرغب الوسطاء الآخرين تحملها، فإما أن يستفيدوا من الفرص المتاحة ويحققوا الإرباح وأمـا أن                

                                                                                                       يتعرضوا الى الخسارة، وهذا النوع من الوسطاء يعمل أكثر ما يعمل في الأسواق الماليـة وينـدر                 

                        لى المنتوجات الزراعية                                    ً                                          جدهم في الأسواق الزراعية وذلك نظراً لتدخل الدولة للحد من تأثيرهم ع              توا

   .        وأسعارها

  

                                      ً                                                        ويختص الوسطاء المصنعون والمجهزون أساساً بالعمليات التصنيعية والتحضيرية اللازمة لإعـداد           

                       هيلية تخـتص بـأداء                                                         ً                          المنتوجات الزراعية بالشكل المرغوب للمستهلكين، وأخيراً فان المنظمات التس        

                                                                                                      الخدمات التسويقية التي تساعد على تسهيل مهمة الوسطاء الآخرين في انجاز نـشاطاتهم المختلفـة               

                                                                                                      ولكن بدون الاشتراك المباشر في تغيير شكل أو نقل ملكية المنتوجات الزراعية، فتقوم المنظمـات               

         وتـوفير    )                تحمل المخـاطر   (      أمين                                                                         التسهيلية بتوفير الخدمات التسويقية كالنقل والتخزين والتمويل والت       

               وفي النهايـة      .                                                                                   المعلومات والبيانات اللازمة لتلك الاطراف وغيرها من الخدمات التسهيلية الأخرى           

   :                             شاكله ترجع الى الأمور التالية                                                   فان أهمية مدخل المنشأة في دراسة التسويق الزراعي وم

  

                                     التي تنظم بها نفسها تعتبر من                                                                     ان معرفة الأنواع المختلفة من المؤسسات التسويقية والطريقة        •

                                                                                             أساليب التحليل المفيدة في التعرف على المشاكل التسويقية، وذلك لأن بعـض الممارسـات              

  .                                                                                             التسويقية يجب أن تحدد على ضوء الصفات التي يتمتع بها من يؤدي هـذه الممارسـات                 

       يق ولا                                                                                           ومثل هذا التحليل يمتاز بأنه يأخذ بعين الاعتبار الجوانـب الشخـصية فـي التـسو               

  .         يتجاهلها 

  

                                  ً                                                     ان مدخل المؤسسة يمكن أن يكون مفيداً في فهم سبب وجود وسـطاء متخصـصين فـي                  •

                                                                                             الصناعة الغذائية بشكل عام والسلع الزراعية بشكل خاص، مـن الممكـن تخيـل النظـام                

                                                                                              التسويقي بدون وجود الوسطاء، وذلك في حالة تمكن المنتج الزراعي من القيام بالوظـائف              

                                                                                    تلفة كالتخزين، النقل، البيع، وحتى القيام بالتصنيع، ولكن السؤال هنـا هـل                            التسويقية المخ 

                                                                                                   يملك المنتج الزراعي في الدول النامية القدرات المالية والمهارات التسويقية التي تمكنه من             

                                                                                                   القيام بتلك المهام ؟ الإجابة المنطقية على هذا السؤال تبين أن وجود هؤلاء الوسـطاء فـي                 
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                                                      يعون تأدية تلك المهام بفعالية وكفاءة أكبر مـن                                 ضروري ذلك لأنهم يستط                     النظام التسويقي   

  .              المنتج الزراعي
 

                                    كالتخزين أو النقل، التـصنيع أو        (                                                     أن ظهور وسطاء يختصون في ممارسة نشاطات معينة          •

          ً      ً                                           يعتبر مثالاً صريحاً على التخصص وتقسيم العمل في النظام           )                             التجزئة للمنتوجات الزراعية  

                                                                                 ا نجد هؤلاء الوسطاء يركزون على آراء تلك المهام التسويقية، في المقابـل                             التسويقي، فبينم 

                                                                                                نجد المزارع يركز جهوده المختلفة على عملياته الإنتاجية دون الحاجة الى تـشتيتها علـى               

  .                         العديد من المهام والأنشطة 
 

     ئـد                                                                                           ان وجود المؤسسات التسويقية ضمن النظام التسويقي يعمل على تحقيق العديد من الفوا             •

                                                                         الاقتصادية لكل من المنتج والمستهلك، فوجود الوسطاء يقلل من تكاليف التسويق 

  

                  يوضح أهمية وجود 3.2)  (                                                            المتعلقة بعمليات البحث والتبادل بين المنتج والمستهلك والشكل  •

  ) 2.2  (                                                                           الوسطاء وما يحققه وجودهم من فائدة لكل من المنتج والمستهلك، امـا الـشــكل   

   .                                                   لية التسويقية بدون وجود وسطاء وحالة الفوضى الموجوده                 يبين كيف تتم العم

  

o الحالة الأولى دون وجود الوسطاء                              
 

  
  

   حالة السوق بدون وجود وسطاء:2.2شكل 

  

 م م م

 س س س س

 م



 37

o الحالة الثانية بوجود الوسطاء                             

  

  
  

  و:                        الوسطاءس: م                    المستهلك: المزارع 

  

   حالة السوق بوجود وسطاء:3.2شكل 

  

   الدراسات السابقة 5.2

  

                                                                                               تعتبر الدراسات المنشورة مجال دور المؤسسات في العملية التسويقية قليلة، فمعظـم مانـشر كـان       

     لدور                                                                                              دراسات في التسويق الزراعي ويعالج موضوع التسويق من زاوية أو أخرى ولم يتطرق إلى ا              

     .       المؤسسي

  

      تلـك    "                                                                                                  نبدأ بمنشورات المنظمة العربية للتنمية الزراعية المشاكل التـسويقية للمحاصـيل النباتيـة            

                                                                                                    المنشورات تتعرض إلى النظام التسويقي بشكل عام دون محاولة توضيح الدور الـذي تقـوم بـه                 

   .        المؤسسات

  

                            رسالة ماجستير يوسف جراد،       "                                                                  وهناك دراسة اقتصادية لإنتاج وتسويق الخضار والفواكه في الأردن        

    ".    1988             جامعه الأزهر، 

  

 م م م م

 الاسواق المرآزية

و

 أسواق التجزئة

 س س س س
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                                                                                                هدفت إلى دراسة النظام الإنتاجي التسويقي لاهم المحاصيل الخضرية في الأردن للتعـرف علـى               

                                                                                                         الأبعاد المختلفة من مشكلة الاختناقات التسويقية وقاست الكفاءة التسويقية حيث أظهرت النتائج انـه              

                                                                    إلا ان النظام التسويقي لم يزل قاصرا عـن مواكبتـة ويواجـه                                                بالرغم من تطوير أساليب الإنتاج      

   .                                                         معوقات عدة أهمها وجود سياسات واضحة لتسويق الخضار والفواكة

  

   .                                                                                  كما أظهرت النتائج ان المؤسسات التسويقية تأخذ هامش ربح مرتفع لا يقابله خدمات تسويقية

                             هدفت الى اعداد مخطط قومي       )     1998                                      المنظمة العربية للتنمية الزراعية،       (                          في دراسة اخرى اعدتها     

                                                                                                لتطوير تسويق الخضروات والفواكه، تتبعت الدراسة بشكل رئيسي المسالك التسويقية على مستوى            

                                                                                                       القطر العربي ورصدت خدمات التسويق بدئا من اعداد المنتج الى حين الحصاد ثم الجمع والنقل من                

                                                الى مواقع التخزين او التصنيع والاسـتهلاك                                                                   الحقل الى الفرز والتدريج والتعبئة والتغليف، ثم النقل       

                                                                                               محليا وخارجيا، وركزت الدراسة على توجهات تطـوير الاداء التـسويقي، لمحاصـيل الخـضار               

                                                                                                     والفواكه في الدول العربية، ومنها الجمهورية اليمنية، من خلال استعراض عـدد مـن المـشاريع                

                                      مخططـات قطريـة لتطـوير الأداء                                                                    والاستراتيجيات الرامية لتطوير التسويق باعتبارهـا ملامـح       

                                                                                      واختتمت الدراسة بوضع مخطط قومي لتطوير الأداء التسويقي للخضار والفواكه، أشتمل             .         التسويقي

      .                                             على أربع مشاريع تعنى بتطوير الأداء التسويقي

  

                                                                     دراسة اقتصادية لأسواق الجملة للخضار والفواكة، مركـز التـسويق            "                              دراسة لعبد العزيز الشربيني   

                                                                                 الذي عالج الأمور الاقتصادية لإنشاء وتنظيم واختيار مواقـع لأسـواق مركزيـة               "          عي، عمان      الزرا

   .                        للخضار والفواكة في الأردن

  

    "     1985   ،    12                                                                    تجارة الجملة بالاردن، الجامعة الأردنية، مجلة الدراسات، مجلـة           "                     فؤاد الشيخ سالم    

                                 عية ودور تجـارة الجملـة فـي                                                                          الذي عالج تجارة الجملة في الأردن دون التعرض إلى السلع الزرا          

   .       تسويقها

  

                                                        بتطوير برنامج إرشادي لتدريب المزارعين فـي مجـال           "     2003                   البدور والحياري،    "             أوصت دراسة   

                                                                                                   استخدام تقنيات ما بعد الحصاد والتقيد بالمواصفات المعتمدة الأسواق الخارجية من حيث الأصناف             

                                          ير كما أوصت نفـس الدراسـة بإنـشاء                                                                 المرغوبة والجودة والحجم وموعد الإنتاج المناسب للتصد      

                                                                                                   شركات تسويق خاصة تتعامل مع الإنتاج بعد القطف مباشرة عن طريـق التعاقـد المباشـر مـع                  

   .                      المزارع لتسويق انتاجة 
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                                                                                                        دراسة مقدمة للمنظمة العربية للتنمية الزراعية مكتب فلسطين للدكتور هشام عورتاني بعنوان القدرة             

                                                              تتطرق من خلالها الى القدرة التنافسية لمحاصيل محـدده              2003     عام                                  التنافسية للزراعة الفلسطينية    

                                                                                                  مثل زيت الزيتون ، الحمضيات ، العنب، البندوره، التوت الارضي، الـدجاج اللاحـم والبيـاض                

    ).                                    وزارة  الزراعة ووزارة الاقتصاد الوطني  (                                        وتطرق بشكل مختصر الى المؤسسات المسانده  .

  

                                                             ول مشروع تطوير تسويق الخضار والفاكهة في فلسطين عـام                                              دراسة لعادل بريغيث وخالد زريد ح     

                                                                                             تتطرق خلالها الى أهمية قطاع الخضار والفواكه في فلسطين في الاقتصاد الوطني ووضعها                  1997

                                                                                                     الراهن، وتناول أيضا المعوقات المؤسسية تنظيمية وتشريعية وشدد اننا بحاجه الى بناء مؤسـسات              

                                                             فواكه بعجالة ولم يتطرق الـى التفـصيل فـي الموضـوع                                                  زراعية ولكنه تناول وضع الخضار وال     

   .                                                                           الاقتصادي الاجتماعي من نواحي العمالة، الدخل، الربحية،  كفاءة التسويق الإقليمي 

  

                                عاكف الزعبي، الكفاءة السعرية      "                                                                  دراسة الكفاءة السعرية للمجوعة من الخضار والفواكة في الأردن        

       هـدفت    "     1990                                      الة ماجستير، الجامعـة الأردنيـة،                                                    لمجموعة من الخضار والفواكة في الأردن، رس      

                                                                                                       الدراسة إلى قياس الكفاءة السعرية باستخدام عدة معايير احدها الهوامش التسويقية حيـث أظهـرت               

                       وتناولت الدراسة نظام     %     38.2- %    27.5                                                           النتائج ان حصة المزارع من سعر المستهلك تتراوح بين          

                                              ضعف فيه، كالاختناقات التـسويقية وتقلبـات                                                          تسويق الخضار والفواكة حيث أشارت إلى مظاهر ال       

                                                                                                 الأسعار الشديدة وارتفاع الهوامش التسويقية وتدني مستوى الجودة والنوعية وغياب وضعف بعـد             

   .                 الوظائف التسويقية

  

                                                                                         تسويق منتجات الخضار والفواكة في الأردن دراسة ميدانية لفـراس الـشهوان، رسـالة                "        دراسة  

                                                               تناقش موضوع التسويق بشمولية أكثر بدراسة النظام التسويقي          "     1995                            ماجستير، الجامعة الأردنية    

   .                                                                                    للخضار والفواكة من المنتج إلى المستهلك، ودرست ميدانيا العوامل التي تؤثر على التسويق 
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  الفصل الثالث

________________________________________________

  منهجية الدراسة

  
  منهجية الدراسة 1.3

  

لاع أراء المزارعين في الأغوار الفلسطينية حول دور المؤسسات المحلية في عملية  استطتم

من اجمالي % 20بنسبة عمل استمارة بعنوان البحث : التسويق الزراعي من خلال التالي

 دنم فما فوق 20من يمتلك مساحة  (شروط العينهالمزارعين في المنطقه ممن نتطبق عليهم 

 مبين في الجدول  كماينمزارع موزع ) 596( وهم  ،)ي فما فوق وف او ثلاثة دنمات محممكش

  :التالي

  

  المنطقة حسب والأغوار أريحا عدد مزارعين العينة في محافظة 1.3جدول 

  

 
  اجمالي العدد الكلىمن% 18 ما نسبته عدد المزارعين في الأغوار الشمالية يشكل •

 .مزارع) 596( ممن تنطبق عليهم شروط العينه للمزارعين

 العدد الكلي  اجماليمن% 52 الوسطى يشكل ما نسبته الأغوارعدد المزارعين في  •

 للمزارعين

   الجنوبيةالأغوار   الوسطىالأغوار   الشماليةالأغوار  المنطقه

 176  311 109  عدد المزارعين
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 .من العدد الكلي للمزارعين% 30 الجنوبية يشكل ما نسبته عدد المزارعين في الأغوار •

واذا اخذنا  ،%18المزارعين من اجمالي العدد الكلي في الاغوار الشماليه تساوي نسبة عدد  •

 يصبح عدد الاستمارات التي يجب ان تعبأ في منطقةمن عدد الاستمارات %18نسبة 

 نسبة عدد المزارعين للعدد الكلي  الوسطىالأغوار في ،استماره) 22(الاغوار الشماليه هي 

لاستمارات التي يجب ان تعبأ في منطقة الاغوار ، وبذلك يصبح عدد ا%52تساوي 

 نسبة عدد المزارعين من اجمالي العدد الكلي  الجنوبيةالأغوار في ، استماره )62( الوسطى

 .غوار الجنوبيه في منطقة الأ استماره)36( اي% 30تساوي 

  .استماره )  120(مجموع عدد الاستمارات هي  •

 المزارع رقم وتم اختيارائم مقسمه حسب المناطق تم وضع اسماء المزارعين في ثلاثة قو •

في حال غيابه اختار  و14 باختيار رقم أقوم مثلا 15وفي حال غياب رقم ) ...,15,10,5(

غرض بعد التأكد من تم تعبئة الاستمارات المعدة خصيصا لهذا ال وهكذا، ت16رقم 

ارة باستخدام البرنامج  وتم تحليل الاستم،مصداقيتها بالمقابلة المباشرة مع المزارعين

 .SPSSالإحصائي 
 

  الدراسةأداوات 3.2

  

، معلومات عامة:  الاول مجالال: مجالات اربعةتصميم استماره للمزارعين تحتوي على  •

 المجال، التسويق ودور المؤسسات:  الثالث المجالمعلومات زراعية، :  الثاني المجال

لحسابي في الجدول الذي استخدم فيه ولقراءة الوسط ا .مشاكل وحلول مقترحة: الرابع

الذي يمثل  (1، لا بد من التنويه إلى انه تم إعطاء قيم متسلسلة من الرقم "لكرت"مقياس 

، حيث ان الوسط الحسابي لهذه القيم )الذي يمثل المؤيد بشدة (5إلى الرقم ) المعارض بشدة

 كلما انحازت 3 ، وبالتالي كلما كان الوسطالحسابي أكبر من3 )= 1+2+3+4+5(هو 

وفي ما يتعلق بالانحراف المعياري،  فكلما كانت . النتيجة إلى المؤيد بشدة، والعكس صحيح

  .، كلما تقاربت اجابات المبحوثين على قيمة الوسط الحسابي)تقترب من الصفر(قيمته أقل 

 ،مل استماره ثانية وزعت على المؤسسات العاملة بالزراعة في محافظة أريحا والأغوارع •

وتم التركيز على المؤسسات التي ذكرها المزارعين في استمارتهم والتي تساعدهم في 

 ولم يتم ذكر أسماء ، استمارات وزعت على المؤسسات المعنية9 تم عمل ،عملية التسويق

بحيث اخذت كل كل مؤسسة رقم ) 1-9(المؤسسات وانما تم اعطاء رقم للمؤسسات من 

 .متسلسل
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 سؤال جزء منها معلومات عامة عن المؤسسه وجزء من 22ات على احتوت استمارة المؤسس

والحلول المقترحة الاسئلة عن التسويق وانواع المحاصيل والجزء الاخير عن المشاكل التسويقية 

  .برأي المؤسسة

  

                تحكيم الاستبانة3.3 

  

           تـصميم                                                 من الاكادميين من ذوي الاختصاص وذلك بهدف          عدد                                       تم مراجعة وتقويم الاستبانة من قبل       

                                                                                                         استبانة بالطرق العلمية الصحيحة من اجل تحقيق الفائدة المرجوة منها، والخـروج بنتـائج سـليمة                

   .                  وصحيحة حول الدراسة

  

   :              تحليل البيانات  4.3

  

                                                                                                    استخدم في تحليل الدراسة عدد من الأساليب والمقاييس الإحـصائية ومنهـا التوزيـع التكـراري                

  و  -T  ) ت (                    كـاي، واختبـاري   -                     حثية، وقد استخدم مربع                                     المتوسط الحسابي لغايات وصف العينة الب

                حـصائية بـين      الإ      علاقة    ال          وتقصي               من اجل إيجاد    ) Oneway-ANOVA (                        تحليل التباين الأحادي    

     .                  المتغيرات المختلفة
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  الفصل الرابع

______________________________________________________  

  نتائج الدراسة ومناقشتها 

  
  الخصائص الاجتماعية والاقتصادية للمبحوثين: الأول الجزء 1.4

  

  :الخصائص الاجتماعية والاقتصادية للمبحوثين يلخصها الدراسة فيما يأتي

  

  : الجنس.1.1.4

  

                                                ، لان معظم المزارعين فـي محافظـة اريحـا           %98.3                                              كانت النسبة العليا للمبحوثين ذكور بنسبة       

       يجـدر     .                                        ن الاناث في منـاطق الاغـوار الـثلاث                                                        والاغوار هم ذكور، وكانت نسبة الذكور اعلى م       

                                                                                                      التفريق هنا بين المزارع وهو عادة الذكر في مجتمع ذكوري وبين العاملين في المزرعة والزراعة               

    .                                                 من أبناء أسرة المزارع، وهنا ربما يغلب دور المرأة

  

  :رالعم. 2.1.4

  

                             وشكلت هذه الفئة مـا نـسبته        سنة، 40-49                                                    أعمار المبحوثين متفاوته، ولكن غالبيتهم كانت بين سن 

                        فتراوحت اعمارهم بـين       %) 4.2 (                                  اما الفئة الاقل بين المبحوثين            ).4.1 (                كما يوضح شكل       %  35

     مـن     %) 75 (                                                                     الملاحظ ان معظم المزارعين من الشباب حيث يتضح من الـشكل ان               .       سنة 26-17

                ثين وتوزيعهـا                                                         سنة، أما فيما يتعلق بالخصائص العمرية للمبحـو        49                             المزارعين تقل اعمارهم عن     

                كانـت الفئـة       :                        فكانت النتائج كما يلي     )                                     الأغوار الجنوبية، الوسطى والشمالية     (                      على مناطق الدراسة    

-49                                                                            سنه في الأغوار الجنوبية، وكانت الفئة العمرية السائده ذاتها مـن             40-49                      العمرية السائدة من    

   .     سنه27-39             لسائده هي من                                                             سنه في الأغوار الوسطى، اما في الاغوار الشماليه فكانت الفئه ا40



 44

35%
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20.8% %32.5
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60 +

  

  

  )2006-2005نتائج المسح الميداني(%). (توزيع المزارعين حسب الفئات العمرية: 1.4 شكل

  

  : المستوى التعليمي.3.1.4

  

اظهرت نتائج المستوى التعليمي لعينة الدراسة ان التعليم الاساسي حصل على اعلى نسبة، حيث 

،يدل على ان غالبية العينة في %)2.5(،  واقلها لمن يحملون الدرجه الجامعيه بنسبة %)(36بلغت 

   ). 2.4(منطقة الدراسة كان تعليمهم للمرحلة الاساسية فقط كما يبن الشكل رقم 
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  )2006-2005نتائج المسح الميداني( (%). توزيع المزارعين حسب المستوى التعليمي: 2.4شكل 
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  :الزراعي) النمط(النشاط . 4.1.4

  

يزرعون الخضار، ذلك من الطبيعي لان %)  58( بينت الدراسه ان غالبية المزارعين وبنسبة

محافظة اريحا والاغوار تشتهر بزراعة الخضار حيث ان ثلث مساحة الخضار المروي بالضفه 

  .الغربيه يزرع في محافظة اريحا والاغوار

  

من المزارعين لم يكتفوا بنوع واحد ويمارسون اكثر من  )%(35ي الدراسه سابقا، كما هو مبين ف

   ).3.4(نشاط زراعي،  كما يوضح شكل رقم 

  

58.3

0.84.21.7
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  ).2006-2005نتائج المسح الميداني(%). (توزيع المزارعين حسب النشاط الزراعي: 3.4شكل 

  

  :سنوات الخبره .5.1.4

  

من عينة %) 60( الدراسة ان المزارعين لديهم خبرة طويلة في مجال الزراعة حيث ان بينت نتائج

 سنة، الشكل 25من العينة خبرتهم تجاوزت %) 26( سنة، 15الدراسة خبرتهم الزراعية تجاوزت 

  .يوضح ذلك) (4.4
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نتائج المسح ( (%). الزراعة توزيع المزارعين حسب سنوات خبرتهم في مجال: 4.4شكل 

  )2006-2005لميدانيا

  

   الجزء الثاني معلومات زراعية2.4

  

  :المعلومات الزراعية تلخصها الدراسة فيما يأتي

  

  :الحيازة الزراعية. 1.2.4

  

اظهرت نتائج الدراسة ان نمط الحيازة الاكثر والمتبع في منطقة الدراسه هي نظام المزارعه 

 من عينة الدراسة، هذا النظام متبع أكثر في منطقة الاغوار الشمالية %75بنسبة ) المشاركه(

ويعزى ذلك الى ان معظم  ) 1.4(والوسطى منها في الاغوار الجنوبية، كما يوضح جدول

المزارعين يتبعون هذا النظام  مع المالكين وخاصة في منطقة الاغوار الوسطى، لأنهم يتواجدون 

راعي ويعودون الى اماكن سكناهم عند انتهاء الموسم الزراعي في في المنطقه فقط في الموسم الز

  .فصل الصيف

  

 مزارع بمساحة 34بينما كانت نسبة امتلاك الاراضي هي الاكثر في منطقة الاغوار الجنوبية 

  .  دنم1272

  

14%

20%

7%
23%

10%

26%
< 5

5 -- 10

11 -- 15

16 -- 20

21 -- 25

> 25
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نتائج المسح الميداني  ( مساحة الحيازات الزراعية وعددها حسب نمط الحيازة والمنطقة:1.4جدول 

2005-2006(  

  

  

  :المحاصيل الزراعية. 2.2.4

  

على مستوى المحافظة ككل ان ) 2005/2006(اوضحت نتائج دراسة المحاصيل الزراعية للموسم 

مزارع، ) 38(دنم وباعلى عدد من المزارعين ) 1719(المحصول الاكثر مساحة هو الكوسا 

دنم  ) 953(المساحة محصول الباذنجان بمساحة تبلغ يليه من حيث . يوضح ذلك) 2.4(الجدول

دنم  ) 828(مزارع ومحصول البندوره كان ترتيبه الثالث من حيث المساحه ) 11(وبعدد مزارعين 

وباكثر تفصيل لمناطق الدراسة، نجد ان المحصول  ). 22(وكان الثاني من حيث عدد المزارعين 

دنم في الاغوار الشمالية ) 452( هو الكوسا بمساحة الاكثر مساحة في الاغوار الشماليه والوسطى

دنم في الاغوار الوسطى،اما المحصول الاكثر مساحة في الاغوار الجنوبية هو البندوره ) 1131(و

  .دنم) 414(وبمساحة 

  

نتائج  (.ترتيب المحاصيل حسب عدد المزاعين والمساحة المزروعة والمنطقه:  أ-2.4دول ج

  )2006-2005المسح الميداني

  

  الأغوار الأغوار الجنوبية الأغوار الوسطى الأغوار الشمالية

  مساحة  عدد  مساحة  عدد مساحة عدد مساحة عدد نمط الحيازة

 2454 68 1272 34 702 12 480 22  ملك
 2994 73 766 21 1672.5 27 555 25  )مزارعة(مشاركه 

 1641 37 550 15 935 15 156 7  مستأجر نقدا
 7089 178 2588 70 3309.5 54 1191 54  المجموع

  الاغوار الاغوار الجنوبية الاغوار الوسطى الاغوار الشمالية
 نوع المحصول

  مساحة  عدد  مساحة  عدد  مساحة  عدد  مساحة  عدد

 828 22 414 11 301 8 113 3 بندوره

 410 4 102 1 205 2 102 1 خيار

 1719 38 136 3 1131 25 452 10 كوسا

 953 11 260 3 520 6 173 2 باذنجان

 427 2 214 1 214 1 0 0 فلفل
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نتائج  (.ترتيب المحاصيل حسب عدد المزاعين والمساحة المزروعة والمنطقه: ب–2.4 جدول 

  )2006-2005المسح الميداني

  

  

 %)66( الكوسا، البندوره والباذنجان، ل تزرع في المحافظة هيالتوزيع النسبي لأكبر ثلاثة محاصي

من مساحة محصول البندورة تزرع %) 75(من مساحة محصول الكوسا تزرع في شهرايلول، و

 من مساحة المحصول تزرع %)70( في شهر ايلول ايضا، اما بالنسبة لمحصول الباذنجان فحوالي

ايلول كان الاعلى نسبة في الزراعة بالنسبه شهر  .يبين ذلك) 3.4(في الشهر نفسه، جدول 

لمحاصيل الثلاثة ومن الطبيعي ان يكون كذلك لانه يعتبر بداية موسم في المحافظة وتعتبر هذه هي ل

  .الزرعه الرئيسية في المنطقة

  

                 نتـائج المـسح     (                                       ثة محاصيل من حيث تاريخ زراعتهـا                                    التوزيع النسبي لاكبر ثلا     :   أ  -    3.4      جدول  

   )2006-2005        الميداني

  

  الاغوار الاغوار الجنوبية الاغوار الوسطى الاغوار الشمالية
 نوع المحصول

  مساحة  عدد  مساحة  عدد  مساحة  عدد  مساحة  عدد

 33 1 0 0 33 1 0 0 بطاطا

 95 1 0 0 95 1 0 0 بامية

 711 9 395 5 316 4 0 0 ذره

 376 4 94 1 188 2 94 1 فاصولياء

 264 3 88 1 176 2 0 0 فول

 63 1 63 1 0 0 0 0 حمضيات

 386 11 316 9 70 2 0 0 موز

 142 1 0 0 142 1 0 0 نخيل

 127 2 0 0 127 2 0 0 عنب

تاريخ  الاغوار الجنوبية الاغوار الوسطى الاغوار الشمالية

باذنجان بندوره  كوسا باذنجان  بندوره  كوسا  باذنجان  بندوره  كوسا  الزراعة

 1.7 2.3 3.5 1.2 4.5 6.2 1.7 2.3 3.0  2كانون 
 0.0 2.8 0.0 0.0 2.7 0.0 0.0 2.1 0.0  شباط

 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 اذار
 0.0 0.0 4.1 0.0 0.0 3.5 0.0 0.0 2.1 نيسان
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                نتـائج المـسح    (                                                        التوزيع النسبي لاكبر ثلاثة محاصيل من حيث تاريخ زراعتها   : ب  -  3.4     جدول 

   )2006-2005        الميداني

  

  

                                     ، محصول الكوسا اعلى انتاج لـه         )4.4   (                                                              اما اذا تناولنا انتاج المحاصيل الثلاثة بالطن، انظر جدول        

                                                 من كمية الانتاج الكلية لعينة الدراسـه فـي           %   70        اكثر من     )  1        ، كانون  2        ، تشرين  1     تشرين (         في شهر   

  %   66   )                        ، شباط، اذار، نيسان    2     كانون (                                                    اما محصول البندوره يكون اعلى انتاج له في شهر         .        المحافظة

                                               محصول الباذنجان اعلى انتاجية له في شـهر          .                                                          من الكمية الكلية المنتجه لعينة الدراسه في المحافظة       

                                                                من اجمالي الكميه للعينة في المحافظه، نلاحظ مما سـبق ان            %  76   )                        ، شباط، اذار، نيسان    2     كانون (

                                                                                                 مشكلة الاختناق التسويقي تختلف حسب المحصول فمحصول الكوسا تكون اعلى كميـة انتـاج لـه                

                                    سبة لمحـصول البنـدورة ومحـصول                   ، اما بالن    )  1        ، كانون  2        ، تشرين  1     تشرين (                محصورة في اشهر  

                  الـى نيـسان      2                                                                                     الباذنجان فنسبة الانتاج الاعلى تكون في اول اربع اشهر من السنة من شهر كانون             

   .                                                                                       يطرح المحصول باعلى نسبة في هذه الفتره وهنا تحدث الاختناقات التسويقية حسب النتائج المبينة

  

   ودور المؤسساتالتسويق:  الجزء الثالث3.4

  

  :المحاصيل الزراعية وطرق تسويقهاهم ا. 1.3.4

  

               بندوره، كوسا،   (                                                                                    بينت نتائج الدراسة ان المحاصيل الرئيسية الثلاث والأكثر مساحة في المحافظة هى           

   :                                  ، اماعن طرق تسويقيها فكانت كما يلي )       باذنجان

تاريخ  الاغوار الجنوبية الاغوار الوسطى الاغوار الشمالية

باذنجان  بندوره  كوسا باذنجان  بندوره كوسا باذنجان بندوره كوسا   الزراعة

 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 ايار
 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 حزيران
 1.7 0.0 0.0 2.4 0.0 0.0 12.2 0.0 0.0 تموز
 5.1 3.2 2.1 8.1 9.7 9.2 13.2 11.0 9.5 اب

 86.4 79.2 80.1 73.0 76.8 59.3 52.9 66.3 59.4 ايلول
 1.7 8.9 9.9 12.2 6.0 14.8 13.5 12.5 12.3 1تشرين
 3.4 3.6 0.3 3.1 0.3 7.0 6.5 5.8 13.7 2تشرين
 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 1كانون

 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  المجموع
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نتائج  (.توزيع الإنتاج على أشهر السنة بالطن لأكبر ثلاثة محاصيل من حيث الإنتاج : 4.4جدول 

  )2006-2005لمسح الميدانيا

  

  

من محصول البندوره المنتج يتم تسويقه في سوق المحافظة المركزي باريحا  %) 59( •

من المحصول نفسه يسوق عن طريق تجار يقومون %) 23(يبين ذلك، ) 5.4(جدول 

من المحصول نفسه يسوق الى الاسواق %) 18(  بشراءه مباشرة من المزرعة، حوالي

محافظات الضفة، لم يكن هناك سوق لمحصول البندوره الى اية دول عربية المركزية في 

  .واجنبية، او الى الاسواق

  المحصول عن طريق جمعيات تسويقية اسرائيلية مباشرة، كذلك لم يتم تسويق أي كمية من  •

                                                                           من محصول الكوسا، يسوق عن طريق تجار يقومون بـشراء المحـصول مـن                 %)   44  (  •

             سوق اريحـا     (                                            حصول يسوق من خلال سوق المحافظة المركزي             من الم    %)   43 (          المزرعة،

   %)  6 (                                                             من المحصول يسوق الى اسواق المحافظات المركزية بالضفه،            %)   10 (   ،   )       المركزي

                         من المحصول يسوق الـى        %)  1  (                    ً                                   من المحصول يجد قبولاً في الاسواق الاسرائيلية، حوالي       

  .  لك        يوضح ذ )5.4 (     جدول    وال                                  اسواق بعض الدول العربية والاجنبية، 

 الاغوار الجنوبية الاغوار الوسطى الاغوار الشمالية

باذنجان بندوره كوسا باذنجان بندوره كوسا باذنجان بندوره كوسا  الشهر

549 532 380 1526 1479 1056 1196 1159 828 
 22.1 14.2 13.5 21.2 19.2 11.0 19.2 10.2 11.2  2كانون 

 19.2 16.5 8.0 22.8 15.4 13.0 21.3 19.2 9.1  شباط
 19.2 17.1 1.9 18.4 19.2 3.0 18.2 15.4 2.1 اذار

 18.9 15.9 0.3 11.5 11.2 0.1 16.5 19.2 0.9 نيسان
 2.7 14.5 0.1 3.7 9.1 0.1 6.3 20.4  1.2 ايار

 3.2 7.0 0.0 1.3 6.3 0.0 2.1 2.3 0.0 حزيران
 0.5 0.4 0.0 0.1 3.9 0.0 0.3 0.1 0.0 تموز

 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 اب
 0.0 0.0 1.8 0.0 0.0 4.0 0.0 0.0 3.2 ايلول

 3.0 0.0 19.2 0.5 0.0 15.3 0.2 0.0 21.4 1تشرين
 1.6 2.5 26.9 3.7 6.2 25.6 3.2 6.2 23.1 2تشرين
 9.6 11.9 28.3 16.8 9.5 27.9 12.7 7.0 27.8 1كانون

 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  المجموع
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                                       ، يتم تسويقيها عـن طريـق تجـار           %)  56 (                                                اعلى نسبة تسويق لمحصول الباذنجان المنتج          •

                                       من المحصول يسوق عـن طريـق سـوق           %   20                                      يقومون بشراء المحصول من المزرعة،      

                                               من المحصول يسوق الـى اسـواق المحافظـات           %   16                                 محافظة اريحا المركزي للخضار،     

                                         جان في الدول العربية ولا في الـدول                                                          الاخرى بالضفة، لم يكن هناك سوق لمحصول الباذن       

   .                                                                    الاجنبية، ولم يتم تسويق أي كمية من المحصول من خلال الجمعيات التسويقية
 

نتائج (التوزيع النسبي لطرق تسويق المحاصيل المزروعة حسب نوع المحصول والسوق:5.4جدول 

  )2006-2005المسح الميداني

  

  

                                                        محاصيل المزروعة حسب المنطقة، فقد بينـت النتـائج                                                       اما بالنسبة للتوزيع النسبي لطرق تسويق ال      

    ):6.4 (     جدول 

  

                                                 ، التسويق من خلال تاجر من الضفة حصل علـى           )      الاغوار  (                                في منطقة الدراسة بشكل عام       •

  ،  %  33                                                ، اعلاها في منطقة الاغوار الجنوبية بنـسبة                  مزارعا   84       وبعدد     %)   70 (          اعلى نسبة 

  . %  13                                      واقلها في منطقة الاغوار الشمالية بنسبة 

                                                                                      لتسويق من خلال مؤسسة وكذلك التسويق من خلال تاجر اسرائيلي حصلت على اقل نسبة               ا •

  .                 مزارعين لكل منهما  )  3 (                      ، وبعدد لم يتجاوز ستة  %   2.5    وهي 

                                            مزارع من منطقة الاغوار الوسطى، وخمسة         12         ، منهم    )        مزارع   19 (              من المزارعي     %   16 •

                             م الزراعية بأنفـسهم، دون                                                                  مزارعين من منطقة الاغوار الجنوبية يقومون بتسويق محاصيله       

                                                                                             الحاجة لمساعدة تجار وسطاء أو مؤسسات تسويقية، مما يدل على انه ليس هنـاك أي دور                

                                              للمؤسسات في تسويق المحاصيل الزراعيه فـي         %    2.5                                       يذكر أو بنسب قليلة جدا لا تتجاوز        

  .        المحافظة

  

  النوع
 في

المزرعة 

  )تجار(

سوق 

المحافظة 

  كزيالمر

أسواق بقية 

  المحافظات

أسواق 

  إسرائيل

دول 

  عربية

دول 

  أجنبية

جمعيات 

  تسويقية

  المجموع

(%)  

 100 0.0 0.0 0.0 0.0 18.2 59.1 22.7 بندوره

 100 0.8 0.5 0.4 5.5 9.7 42.7 44.3 كوسا

 100 0.0 0.0 0.0 1.8 16.4 20.0 56.4 باذنجان
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نتائج المسح (. التوزيع النسبي لطرق تسويق المحاصيل المزروعة حسب المنطقة: 6.4جدول 

  )2006-2005الميداني

  

  

  : مشاكل الوصول الى السوق2.3.4

  

                                                                                                      كانت هناك مشاكل للوصول إلى السوق بشكل عام حسب أراء المزارعين، ولكن لم تكن بنسب مرتفعه،                

                   منـاطق الدراسـة     (                     في المحافظة ككـل        %)   70 (                                                لة الحواجز الإسرائيلية حصلت على أعلى نسبة           مشك

                      مـشكلة الحـواجز                                                           يبين ذلك، اما على مستوى المناطق منفـصلة حـصلت             ) 7.4 (           ، الجدول     )      الثلاث

                                ، ذلـك لأن منطقـة الأغـوار          %)  76 (                                                 على نسبة في منطقة الأغوار الشمالية بنـسبة                           الإسرائيلية على ا  

                                                                                             هي منطقة عسكرية إسرائيلية ويتعرض مزارعيها إلى حواجز عديدة تعيق حركتهم للوصـول                      الشمالية

     .                             ا أو لغيرها من بقية المحافظات                                 إلى الأسواق المركزية سواء إلى أريح

  

                                                                                             من المبحوثين أكدوا على عدم وجود اية مشاكل للوصول إلى الـسوق لتـسويق محاصـيلهم                   %)   19 (

                                                                       هم من منطقة الأغوار الجنوبية وذلك لان منطقة الأغـوار الجنوبيـة              من  %)  16  (                        الزراعية، النسبة الأقل  

                                                                                                        تضم منطقة أريحا المدينة وباقي مناطقها هي الأقرب على المدينة، وتساوت الأغوار الجنوبية والوسطى              

                                                  ارتفاع تكاليف النقل والمواصلات مـن المـشاكل         .                                          لكل منهما في الإجابة على هذا السؤال          %   20       بنسبة  

   %)  9 (                                                                         التي يعاني منها المزارعين بشكل عام،  ولكنها حصلت على نسبة ليـست مرتفعـة                 الهامة أيضا و  

   .                                                   من اجابات المبحوثين حول ابرز مشاكل الوصول الى السوق

  

  

  الأغوار الأغوار الجنوبية الأغوار الوسطى الأغوار الشمالية
 الطريقة

 التكرار 
النسبة

 التكرار  %
النسبة

  التكرار  %النسبة  التكرار  %
النسبة

%  

عن طريق تاجرمن 

 70.0 84 23.3 28 33.3 40 13.3 16  الضفة
عن طريق تاجر 

 2.5 3 0.0 0 1.7 2 0.8 1 إسرائيلي
 2.5 3 1.7 2 0.8 1 0.0 0  عن طريق مؤسسه

 15.8 19 4.2 5 10.0 12 1.7 2  تقوم بها بنفسك
 9.2 11 1.7 2 5.0 6 2.5 3  أكثر من طريقة
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  )2006-2005نتائج المسح الميداني (.أبرز مشاكل الوصول الى السوق حسب المنطقة: 7.4 جدول

  

  

  :المؤسسات التسويقية وتعاقدها مع المزارعين .1.3.4

  

                                                                                               إجابات المبحوثين بالنسبة للمؤسسات التي تساعدهم فـي تـسويق محاصـيلهم الزراعيـة،                    بخصوص

                                                                                        من المزارعين بانه لاتوجد اية مؤسسات تقـوم بمـساعدتهم فـي تـسويق محاصـيلهم                    %)  85 (    اجمع

                                         ساعدهم في تسويق حاصـلاتهم الزراعيـة                                                   من المزارعين أجابوا ان وزارة الزراعة ت         %)  7 (         الزراعية،

                                         مـن المـزارعين اجـابو ان الاغاثـة            %)  6  (                            بمنطقة الاغوار الجنوبية،       %)  3 (                         ادنى نسبة بينهم كانت     

                                                                                                     الزراعية تساعدهم في تسويق حاصلاتهم الزراعية، اقلهم كان في منطقة الأغـوار الوسـطى بنـسبة                

                                        ية، شركات خاصة، واخرى حصل كل منهم                              باقي المؤسسات من بلد       )    8.4  (                       ، انظر الجدول رقم       %) 3 (

     %). 1  (                على نسبة اقل من
  

 في تسويق المحاصيل الزراعية حسب المؤسسات التي تساعد المزارعين :8.4 دولج

  )2006-2005نتائج المسح الميداني((%)المنطقة

  

  النوع
الاغوار 

 الشمالية

الاغوار 

 الوسطى

ار الاغو

 الجنوبية

  الاغوار

%  

 19.0 16.2 20.1 20.5             لا توجد مشاكل
 70.2 69.6 68.4 76.1        الحواجز

 8.8 11.5 9.0 3.4                              ارتفاع تكاليف النقل والمواصلات
 1.5 0.7 2.5 0.0                                      صغر حجم سوق أريحا المركزي وعدم تنظيمه

 0.6 2.0 0.0 0.0           عقبات أخرى
 100% 100% 100% %100          المجموع 

  الاغوار الاغوار الجنوبية الاغوار الوسطى الاغوار الشمالية  المؤسسة

 85.0 83.8 86.9 81.8 لايوجد
 6.7 2.7 8.2 9.1 وزارة الزراعة

 5.8 8.1 3.3 9.1 الاغاثة الزراعية
 0.8 0.0 1.6 0.0 البلدية

 0.8 2.7 0.0 0.0 شركات خاصة
 0.8 2.7 0.0 0.0 أخرى

 100 100 100 100  المجموع
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( إن ) 9.4(بالنسبة للتوزيع النسبي للتعاقد مع مؤسسات تسويقية قبل الزراعة يبين جدول  •

من المبحوثين يرغبون بالتعاقد بسبب سهولة التسويق، اعلى نسبة كانت في منطقة %) 74

يرغبون %) 26( ،%)71(واقلها في الاغوار الوسطى بنسبة %) 80(الاغوار الشمالية 

( في منطقة الاغوار الوسطى، وأقلها%  29بالتعاقد للحصول على ربح أعلى، اعلاها 

  .ماليةفي منطقة الاغوار الش%) 20

اما بالنسبة للمزارعين الذين لا يرغبون في التعاقد بسب عدم التزام المؤسسات معهم من  •

في المنطقه بشكل عام،  أعلى %) 59(حيث السعر وتسويق كامل المحصول فكانت نسبتهم

، %)60( في  منطقة الاغوار الشمالية، يليها الاغوار الجنوبية بنسبة%)  71(نسبة منهم 

  %. 40قة الاغوار الوسطى بنسبة اقلها في منط

هنا لابد من الذكر ان عدد من المزارعين بينو ان هناك بعض الشركات قامت بتجربة  •

تسويقية فاشلة في المنطقه ولم يكن هناك التزام بالشروط التسويقية المسبقه وخاصة من 

ناحية السعر، البعض الاخر لم يسوق كامل المحصول للمزارع، مما اضطر بعض 

زارعين الى البيع في الاسواق المحلية وبسعر بخس، لان هذه المحاصيل غير مناسبه الم

  .لاسواقنا المحلية

من عينة الدراسة اشار انه لا يرغب في التعاقد مع مؤسسات تسويقية قبل %) 41( •

الزراعة، لكن لسبب مختلف ليس لعدم التزام المؤسسات وإنما لصعوبة التسويق على حد 

( في الاغوار الشمالية،%) 29( في منطقة الاغوار الوسطى،%) 60(تعبيرهم، منهم 

  .في منطقة الاغوار الجنوبية%) 40

  

 (%) التوزيع النسبي لحالة التعاقد مع مؤسسات تسويقية قبل الزراعة حسب المنطقة: 9.4جدول

  2006-2005)نتائج المسح الميداني(

  

  

  السبب  الرغبة بالتعاقد
الاغوار 

 الشمالية

وار الاغ

 الوسطى

الاغوار 

 الجنوبية

  الاغوار

%  

  يرغب بالتعاقد 73.8 75.0 71.4 80.0 سهولة التسويق
 26.3 25.0 28.6 20.0 الربح

 100%  %100 100% %100 المجموع

 لا يرغب 41.2 40.0 60.0 28.6 صعوبة التسويق
 58.8 60.0 40.0 71.4 عدم التزام المؤسسات

 100% 100% 100%  %100  المجموع 
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  : النشرات التسويقية ومصدرها.4.3.4

  

                                                                                                    مصدر النشرات التسويقية كان متنوعا وبنسب مختلفه حسب المنطقه، الاكثر توزيعا للنشرات كانـت              

                                                     فقط، منطقة الاغوار الوسطى الاكثر مساحة وانتاجـا           %)   38  (                                        وزارة الزراعة لكن ليست بنسبه عاليه     

                       الاغاثه الزراعيه كانت         % ).   صفر  (                       الزراعة فيها كانت                                                  نسبة توزيع النشرات التسويقية من قبل وزارة      

                                                    ، ولكنها كانت الاقل توزيعا على مستوى المحافظه          %)  17 (                                          الاكثر توزيعا في الاغوار الوسطى بنسبة       

                                                                                                       ككل، النتائج تبين ان هناك تقصير عالي في الارشاد التسويقي وخاصة النشرات التسويقية، لا يقتصر               

   .     الاخرى                          هذا التقصير على مؤسسة دون 

  

نتائج المسح ((%)التوزيع النسبي لمصدر النشرات التسويقية حسب المنطقة: 10.4جدول 

  .)2006-2005الميداني

  

  

  :التدريب على العمليات التسويقية المؤسسات التي تقوم ب.5.3.4

  

                  ، غالبية العينة    )6.4  (                                                                                  بالنسبة للجهات التي سبق وان دربت المزارعين حول العمليات التسويقية شكل            

     مـن     %) 17 (                                                                 انه لايوجد مؤسسات سبق وان دربتهم على العمليات التـسويقية،                 اجابوا     %) 62 (      وبنسبة

   و                                       من العينة دربتهم الاغاثة الزراعية،       %) 12  (                                                          العينة دربتهم وزارة الزراعة على العمليات التسويقية،      

   .                                     من العينة سبق وان دربتهم شركات زراعية   %) 9 (

  

  :ن في الحصول على التدريبالراغبي. 6.3.4

  

    ).7.4 (                                                                       يرغب المزارعين بان تقوم بتدريبهم على العمليات التسويقية كما يبين شكل            الجهات التي

  المصدر
الاغوار 

 الشمالية
الاغوار الوسطى

الاغوار 

 الجنوبية

  الاغوار

%  

 37.5 63.5 0.0 28.6 وزارة الزراعة 
 12.5 0.0 16.8 28.3 الاغاثة الزراعية 

 16.7 27.2 0.0 14.5  زراعية شركات
 33.3 9.3 83.2 28.6  اخرى

 100% %100 %100 %100  المجموع 
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                                                                                               من عينة الدراسة ابدو رغبتهم في ان تقوم وزارة الزراعـة بتـدريبهم علـى العمليـات                    %) (52

   %) 9 (                                                                              منهم فضلوا ان تقوم الاغاثة الزراعية بتدريبهم على العمليات التسويقية،              %) (12            التسويقية،  

             مع فكرة ان      %) (6                                                                                الدراسة يرغبوا بإن تقوم الشركات الزراعية بتدريبهم، نسبة قليلة منهم                    من عينة 

                                                                                                 يقوم مهندس زراعي مختص بتولي عمليـة التـدريب حـول العمليـات التسويقية،نـسبة ليـست                 

       ).         لا ندري (                                                        من العينة لم يكن لهم رأي في الموضوع، اقتصرت اجابتهم على    %) 20 (      بقليلة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني(. التسويق علىالمؤسسات التي دربت المزارعين : 6.4شكل

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  

النسبة المئوية للجهات التي يرغب المزارعون بأن تتولى تدريبهم حول العمليات : 7.4 شكل

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني(.التسويقية

9%

12%

52%
7%

20%

وزارة الزراعة

الإغاثة الزراعية

شرآات زراعية

مهندس زراعي مختص 

لا ادري

 

9%

12%

17%62%

شرآات زراعيѧة 
الاغاثѧة الزراعيѧة  
وزارة الزراعѧة 
لا يوجد
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  : المعلومات والإرشادات التسويقية.7.3.4

  

                                                                                             اما بالنسبه لابرز احتياجات ورغبات المزارعين في الحصول على معلومات وإرشـادات تخـص              

                                                                                                    التسويق فكانت الاجابات متفاوته ومختلفه، حيث كانت اجابات المبحـوثين حـول اذا كـان لـديهم              

   %) 55 (                                                                                               معلومات عن العمليات الاجرائيه التي تتم بعد الحصاد مباشرة من تعبئة وتدريج وتغليـف،               

                             من العينة انهم بحاجة الى        %) 62 (                               منهم أجابوا لا، وكذلك اجاب         %) 45 (                       مبحوثين اجابو بنعم و         من ال 

                                                                        من العينة أجابوا أنهم بحاجة إلى تدريب على العمليات التـسويقية               % ) (70                         تدريب في هذا المجال،     

    ).11.4 (                                                                 بشكل عام، وذلك لقلة خبرة المزارعين بالعمليات التسويقية انظر جدول 

  

                                      من المزارعين بانهم تعاقـدوا مـع          %) 23 (                                               بة لعلاقة المبحوثين مع المؤسسات فقد اجاب                  اما بالنس 

                                                                                                   مؤسسات تسويقية، ولكن تبين عدم رغبتهم في التعاقد مرة أخرى مع مثل هذه المؤسـسات حيـث                 

                                                                                           من العينة لا يرغبون في التعاقد مرة أخرى لأسباب عديدة منها عـدم مـصداقية هـذه                    %) 79 (  أن

   .                                        تزامها بالأسعار التي تقوم بتحديدها مسبقا                 المؤسسات وعدم ال

  

                                                        من مزارعين العينة لم يقرأوا  أية نشرات إرشادية،            %) 78 (                                        بالنسبة للإرشادات والنشرات التسويقية     

                                                                                    من العينة يرغبون في قراءة نشرات تسويقية، أي ان هناك نقص واضح وتقصير من                 %) (84       بينما  

   %)   77 (                    ايضا هناك نـسبة       .                             لنشرات التسويقية للمزارعين                                              قبل المؤسسات المعنية في تقديم واعداد ا      

                                 معلومات تسويقية عن اسواق اخرى                                من عينة الدراسة يسعون للحصول على

  

 أبرز احتياجات ورغبات المزارعين في مجال المعلومات والإرشادات التسويقية :أ-11.4جدول

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني(
 

  %لا  %نعم  البند الرقم
  هل لديك أية معلومات عن التعبئة ؟  1

60.739.3
49.650.4  هل لديك أية معلومات عن التدريج؟  2
55.244.8  هل لديك أية معلومات عن التغليف ؟  3
22.977.1  هل  سبق ان تعاقدت مع مؤسسات تسويقية قبل الزراعة؟  4
52.947.1  ؟)نمط زراعي(هل تحدد  المؤسسات زراعة محصول معين   5
51.248.8  هل تقوم المؤسسات بتحديد سعر مسبق للمحصول قبل الحصاد؟  6
48.951.1  هل تقوم المؤسسات بتدريبك على العمليات التسويقية؟  7
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 أبرز احتياجات ورغبات المزارعين في مجال المعلومات والإرشادات التسويقية :ب-11.4جدول

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني(
 

 الرقم

  
  %لا  %نعم  البند

63.936.1  هل تحتاج الى تدريب في مجال التعبئة 9
59.041.0  هل تحتاج الى تدريب في مجال التدريج 10
22.177.9  هل قرأت نشره تسويقية 11
15.684.4  هل ترغب في قراءة نشرات إرشادية عن التسويق 12
7028.2  هل ترغب في التدريب على العمليات التسويقية 13
77.023.2  تحاول الحصول على معلومات تسويقية عن أسواق أخرى 14

  

   :                      اماكن تجهيز المنتجات . 4.   8.3

  

   ،   )                             التعبئه والتدريج والتغليـف    (                                                    يوضح اماكن تجهيز المنتجات قبل عملية التسويق،            )     12.4 (      جدول  

            يقومـون                    مـن المـزارعين      %)   17 (                                               من العينه يقومون بتلك العملية في المزرعه،          % )   80  (      حوالي

                                                                                                           بالعملية في بيت المزارع، اما النسبة الاقل فكانو ممن يقومون بتجهيز منتجاتهم قبل التـسويق فـي                 

                                                                      ، كذلك لا يوجد أي مزارع في منطقة الاغوار الشمالية و الجنوبية              %)   2.5 (                           مجمع بيت التعبئه بنسبة     

   .                                                   من المزارعين يقومون بتجهيز منتجاتهم في بيوت التعبئة    %)     صفر (

  

-2005نتائج المسح الميداني( .أماكن تجهيز المنتجات قبل التسويق حسب المنطقة: 12.4 جدول

2006(. 

 الطريقة  الاغوار الاغوار الجنوبية الاغوار الوسطى الاغوار الشمالية
 

  التكرار
  النسبة

  التكرار
  النسبة

  التكرار
  النسبة

  التكرار
  النسبة

 80.8 97 83.8 31 80.3 49 77.3 17 في المزرعة 
 16.7 20 16.2 6 14.8 9 22.7 5 في بيت المزارع
 2.5 3 0.0 0 4.9 3 0.0 0 في مجمع تعبئة

 100 120 100 37 100 61 100 22  المجموع
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  : أهم المحاصيل المنتجه وصعوبة تسويقها.9.3.4

  

                                                                                                     المحاصيل التي ينتجها المزارعين، متنوعة وعديده لكن اكثر المحاصيل التـي وجـد المزارعـون              

                                                                                                 صعوبة في تسويقها هو محصول الكوسا، نسبة صعوبته في الاغوار الشمالية كانت اعلـى نـسبة                

  ،   %)  25 (                                                                         تقريبا، بينما المعدل لصعوبة تسويقه في الاغوار ككل كانـت تقريبـا             %)  32 (           وصلت الى   

                            نسبة صعوبة تـسويقه فـي        :                                                  يوضح ذلك، يلي محصول الكوسا محصول البندوره          )     13.4  (       جدول  

        تقريبا،    %)   27 (                                          اعلاها في الاغوار الشمالية ايضا بنسبة           % )   19 (                  ككل كانت حوالي                   منطقة الاغوار   

                                                   ،  نلاحظ ان منطقة الاغوار الجنوبية هي اسـهل            %)  15 (                                            واقلها في منطقة الاغوار الجنوبية بنسبة       

                                                                                                      منطقة للتسويق بالنسبة لباقي المناطق، يعزى ذلك الى احتواء الاغوار الجنوبية على سوق اريحـا               

                                                                                             والى النضوج المبكر لمحاصيل منطقة الاغوار الجنوبية بسبب ارتفاع درجة الحراره فيها                    المركزي

   .               عن باقي المناطق

  

                                                                                                 المحصول الثالث هو محصول الباذنجان نسبة الصعوبة في تسويقه في منطقة الاغوار بشكل عـام               

               الباذنجـان                                                                           تقريبا مساوي لمحصول البندوره، ايضا اعلى منطقة فيها صعوبة لتسويق            %)   19 (      بلغت  

                                                         تقريبـا، واقلهـا فـي منطقـة الاغـوار الجنوبيـة               %)   20 (                                       هي الاغوار الشمالية، بلغت النـسبة       

     %).  16 (     بنسبة

  

                                                                                                    منطقة الاغوار الشمالية هي اكثر المناطق التي تواجه صعوبة في التسويق في المحاصيل الـثلاث،               

                  لمحاصـيل فيهـا                                                                                    يعود ذلك الى بعدها عن سوق اريحا المركزي وكذلك الى تأخر نضوج بعـض ا              

    .                                                             بسبب فرق في درجات الحراره بينها وبين الاغوار الوسطى والجنوبية

  

(% نسبة الصعوبة في التسويق للمحاصيل التي ينتجها المزارعون حسب المنطقه ::أ- 13.4 جدول

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني( )من المزارعين

  
  المحصول  %الصعوبة

  % الاغوار الاغوار الجنوبية  الوسطىالاغوار الاغوار الشمالية

 19.2 14.9 19.6 26.6 بندوره 
 6.9 5.4 8.2 5.8 خيار 
 25.3 26.4 22.4 32.4 كوسا 

 18.6 15.9 19.8 20.1 باذنجان 
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(% نسبة الصعوبة في التسويق للمحاصيل التي ينتجها المزارعون حسب المنطقه ::ب- 13.4 جدول

  .)2006-2005سح الميدانينتائج الم( )من المزارعين

  
  المحصول  %الصعوبة

  % الاغوار الاغوار الجنوبية الاغوار الوسطى الاغوار الشمالية

 2.8 2.7 3.2 1.4 فلفل 
 3.1 3.4 2.6 4.3 ملوخية 
 1.0 0.7 1.5 0.0 بطاطا 

 2.6 2.7 2.6 2.2 ذره 
 1.6 1.7 0.6 4.3 بقدونس 

 5.0 4.4 6.0 2.9 فاصولياء 
 2.8 5.8 1.7 0.0 زهرة 

 3.2 1.4 5.4 0.0 ملفوف 
 5.1 10.5 3.2 0.0 فول 

 1.3 2.7 0.9 0.0 حمضيات 
 1.2 1.4 1.5 0.0 موز 
 0.3 0.0 0.6 0.0 نخيل 
 0.0 0.0 0.0 0.0 عنب 

  

  : دور المؤسسات 10.3.4

  

راعية في أن لدى المزارعين مشكله في تسويق محاصيلهم الز)  14.4( بينت نتائج الدراسة جدول 

محافظة اريحا وأغوار، وأنه لاتوجد اي مؤسسة تساعد في عملية التسويق الزراعي، وتبين ايضا 

ان وزارة الزراعة وغيرها من المؤسسات لا تقوم بدور مهم في حل المشكلات التسويقية ولا في 

يم الارشاد التسويقي ضعيف جدا ولا توجد مؤسسة تقوم بتقد .تصدير المحاصيل إلى الخارج

بل يتوجب على ,  الخدمات الارشادية التسويقية للمزارعين ولا يقدموا اية معلومات تسويقية اخرى

حيث اكد , المزارع ان يبادر ويقوم بطلب المعلومات التسويقية من تلك المؤسسات ان وجدت

 المزارعون على ضرورة تقديم الخدمات الارشادية من قبل المؤسسات لما في ذلك من فوائد جمة

كما بينت النتائج أن المزارعين باستطاعتهم تسويق محاصيلهم بغنى عن تلك . تعود على المزارعين

المؤسسات، ولا توجد اية أنظمة وقوانين صادره عن المؤسسات تحكم العملية التسويقية، كذلك لا 

 .تلعب المؤسسات أي دور في اختيار نوعية المحصول الذي سيتم زراعته من قبل المزارعين
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يقترح المزارعون ان تقوم وزارة الزراعة بحل مشكلة التسويق وان تقوم بعض المؤسسات بتصدير 

محاصيلهم الزراعية، وأن تبادر تلك المؤسسات بتقديم الخدمات التسويقية لهم، وان تقوم المؤسسات 

لطلب باختيار نوعية المحصول الذي يزرعه المزارع لتنظيم عملية الإنتاج بما يتناسب مع حجم ا

ذلك لعدم زيادة أصناف على حساب أخرى وإغراق السوق في أصناف معينة مما يؤدي إلى زيادة 

وأكد المزارعون انه لاتوجد أنظمة أو قوانين تقوم بإلزامهم بفرز وتعبئة  .العرض وتدني الأسعار

فظات أكد المزارعين أن الأسواق المركزية في المحا .وتدريج المنتج ضمن المواصفات العالمية

لاتقوم بتقديم خدمات تتناسب مع الرسوم التي تتقاضاها حيث تقوم بتقاضي رسوم باهضة مقارنة 

من جهة أخرى أكد المزارعين على حاجتهم الكبيرة للدعم المادي،  . بالخدمات القليلة التى تقدمها

  .لكي يقوموا بتبني الوسائل والتقنيات الحديثة في الزراعة وزراعة محاصيل تصديرية

  

 .الوسط الحسابي والانحراف المعياري لمؤشرات أراء المبحوثين حول المؤسسات: أ- 14.4 جدول

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني(

  
الانحراف 

 المعياري

الوسط 

 الرقم البند الحسابي

 1 ساعدتني بعض المؤسسات في العملية التسويقية 1.8 1.2

 2 حل المشكلات التسويقيةتقوم وزارة الزراعة بدور مهم في  1.9 1.2

 3 تقوم المؤسسات الأخرى بدور مهم في حل المشكلات التسويقية 1.8 1

 4 تقوم المؤسسات بدور مهم في تصدير المحاصيل الزراعية إلى الخارج 2 1

 5 تقوم المؤسسات بتقديم إرشادات حول عمليات التسويقية 2.2 1.1

 6 لتسويقية إلىتبادر المؤسسات إلى تقديم الخدمات ا 2 1

 7 ابادر في طلب المعلومات التسويقية من المؤسسات 3.3 1.3

  8 اقدر أن أسوق محصولي بغنى عن المؤسسات 3.1 1.4

 9 تلعب المؤسسات دور في اختيار نوعية المحصول الذي أزرع  2.8 1.3

 10 هناك أنظمة وقوانين صادره عن المؤسسات تتحكم في العملية التسويقية  2.8 1.3

 11 أقترح أن تقوم وزارة الزراعة بحل مشكلة التسويق 4.2 1.1

 12 أرى أن تقوم بعض المؤسسات في تصدير المحاصيل الزراعية 4 1.1

 13 أرى أن تقوم بعض المؤسسات بتقديم إرشادات تسويقية 4.1 1

 14 أرى أن تبادر بعض المؤسسات بتقديم الخدمات التسويقية 4 1.1

 15 ح أن تلعب المؤسسات دور في اختيار نوعية المحصول الذي أزرعهأقتر 3.8 1.1
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 .الوسط الحسابي والانحراف المعياري لمؤشرات أراء المبحوثين حول المؤسسات: ب- 14.4 جدول

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني(

  
الانحراف 

 المعياري

الوسط 

 الرقم البند الحسابي

 16 انين مؤسساتيه تتحكم في العملية التسويقيةيجب أن تكون هناك أنظمة وقو 3.9 1

 17 أرى أن تكون هناك مؤسسة تتولى عملية التنسيق بين المزارعين 4.1 1

1.1 4.1 

أقترح أن تكون هناك مؤسسة تنظم عملية الإنتاج بما يتناسب مع حجم 

 18 الطلب

 19 بحاجة إلى دعم مادي من المؤسسات  4.3 1.2

 20 المؤسسات لتسويق المحاصيل الزراعيةبحاجة لتدخل  3.9 1.2

 21 لا يوجد نظام معلومات تسويقية يساعد المنتج في اتخاذ القرار الرشيد 3.8 1

 22 لا توجد أنظمة وقوانين تلزم المزارع بفرز وتعبئة المنتج بمواصفات قياسية 3.8 1.2

  23  الرسوم لا تقدم الأسواق المركزية في المحافظات خدمات تتناسب مع 3.8 1.3

 24 لا يوجد مؤسسة تتولى عملية التنسيق بين المزارعين 4 1.1

 25 لا يوجد مؤسسة تنظم عملية الإنتاج بما يتناسب مع حجم الطلب 4 1.2
  

   :                                     النتائج المتعلقة بالقنوات التسويقية11.3.4

  

                اخلية  وفـتح                                                      بينت الدراسة أن هناك حاجة لتوسيع الأسواق الد         ) 15.4  (                          كما هو موضح في جدول      

                                                                                                   الاسواق الخارجية لكي يتمكن المزارع من تسويق منتجاته بسهولة،  وكذلك  يركـز المزارعـون                

                                                                                                    على الأسواق الاسرائيليه في عملية التسويق، إلا أنهم لا يركزوا على الاحتياجات الإسرائيلية فـي               

                    اج المزارعين موجـه          ايضا انت   .                                                              اختيار المحاصيل، مما يخلق نوع من عدم التخطيط السليم من قبلهم  

                                                                                                  الى السوق المحلي في أريحا والأسواق المركزية في المحافظات الأخرى، ويحتاج المزارعين الـى              

   .                                                                       معلومات عن الأسواق المحلية والخارجية على حد سواء ويرغبوا في التعرف عليها

  

  :مشاكل وحلول: الجزء الرابع4.4 

  

  :المشاكل والحلول تلخصها الدراسة فيما يأتي
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         لقنـوات   ا (                                                                      الوسط الحسابي والانحراف المعياري لآراء المبحوثين حـول الأسـواق             :     15.4    ول د ج

   . )2006-2005                    نتائج المسح الميداني (   )         التسويقية

  

الانحراف 

 المعياري

الوسط 

 الرقم  البند الحسابي

 1 أركز على الأسواق الأسرائيلية في عملية التسويق 3.1 1.4

 2 سرائيلية في اختيار المحاصيلأركز على الأحتياجات الأ 2.8 1.4

 3  أنتاجي موجه الى السوق المحلي في أريحا 3.1 1.6

 4 أنتاجي موجه الى الأسواق المركزية في المحافظات الأخرى 3.3 1.3

 5 أنتاجي موجه الى أسواق أخرى 3.2 1.3

 6 أحتاج الى معلومات عن الأسواق المحلية 3.6 1.2

 7 ن الأسواق الخارجيةأحتاج الى معلومات ع 3.9 1

 8 أرغب في التعرف على الأسواق الخارجية 3.9 1.1

 9 أرغب في التعرف على الأسواق المحلية 3.8 1.3
  

  :التسويقية المشاكل 1.4.4
 

                                                                                                   بينت نتائج الدراسة بان معظم المزارعين لديهم مشكلة في تسويق المحاصيل الزراعيـة، وضـيق               

                                                                    ويقية، المشاكل التسويقية قبل الانتفاضة كانت اقل مما هي عليه                                              السوق سبب رئيسي في المشكلة التس     

                                                                           يوضح ذلك، وكذلك تبين ان ألمشكله التسويقية تختلـف حـسب المحـصول                 )     16.4 (            الآن، جدول   

                                                                                                        وحسب الموسم، بالنسبة لأثر العامل السياسي، بينت الدراسة أنه يلعب دورا هاما في التأثير علـى                

   .      تقريبا                     بنسب مرتفعه ومتساوية                            الأسواق الخارجية والداخلية و

  

                                                                                                         ايضا هناك العديد من المشاكل التسويقية الحالية التي تواجه المزارعين في منطقة الدراسة، اختلفت              

                                               يبين ان المشكلة الرئيـسية هـي الحـواجز           )     17.4  (                                            هذه المشاكل حسب آراء المزارعين، جدول       

                                         على اعطاء هذه المشكلة المرتبة الاولى                     من المبحوثين       %")   37 (                                  والاغلاقات الإسرائيلية حيث توافق     

                  ، وتـساوت فـي       %)  43 (                                                                             بين المشاكل التسويقية في المنطقة، اعلاها في الاغوار الـشمالية بنـسبة           

                                               ألمشكله التي تليها هي تـدني الأسـعار،              %).  36  (                                                الاغوار الوسطى والجنوبية بنفس النسبة تقريبا     

                                             تدني الاسعار في المرتبـة الثانيـة مـن                                                          من المبحوثين في منطقة الدراسة وضعوا مشكلة           %)   16 (

                                                                        منهم اعلى نسبة في الاغوار الشمالية، واقلهم في الاغـوار الوسـطى               %)   24  (                    المشاكل التسويقية، 

   .      تقريبا   %)   14 (                                                     مشكلة المواصلات احتلت المركز الثالث بين المشاكل بنسبة      %).  12 (      بنسبة 
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اء المزارعين حول بعض المشاكل الوسط الحسابي والانحراف المعياري لمؤشرات أر: 16.4 جدول

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني(التسويقية 

  

الانحراف 

 المعيارى

الوسط 

 الرقم  البند الحسابى

 1 لدى مشكلة فى تسويق المحاصيل الزراعية  3.9 1.3

 2 ليس لدى أى مشاكل تسويقية قبل الانتفاضة 3.2 1.5

 3  صولتختلف المشكلة التسويقية حسب المح 3.8 1.2

  4 تختلف المشكلة التسويقية حسب الموسم 3.9  1.1

 5 ضيق السوق سبب في المشكلة التسويقية 4 1

 6                          ًً                                 يلعب العامل السياسي دورا    في التأثير على أسواقنا الخارجية 4.3 1.1

 7                         ً                                يلعب العامل السياسي دورا  في التأثير على أسواقنا الداخلية 4.3 1.1
  

                  ر وضيق ولا يوجد                      أي ان السوق صغي      %)   11 (                               انت مشكلة صغر السوق بنسبة                             المشكلة التي تليها ك   

                            تقريبا، الامر الذي يقلـل        %)  6 (                                                                       أسواق بديلة، أما مشكلة عدم وجود التنسيق بين المزارعين نسبتها           

              مـن اجمـالي      %)  4 (                                                                           من سهولة تسويق الحاصلات الزراعية، مشكلة النمط الزراعي أخذت نـسبة            

                                                                        جود مؤسسات تقوم بمهمة التسويق الزراعي لم تكن على سلم الاولويات                                       المشاكل، اما مشكلة عدم و    

                                                                                                         بالنسبة للمزارعين وهذا بحد ذاته مشكلة في هذا القسم من اسئلة البحث حيث كانت نسبتها حـوالي                 

                                        ، يليها مشكلة تلاعب التجار والوسطاء        %) 6 (                                                 ، اعلاها كان في منطقة الاغوار الوسطى بنسبة           %) 4 (

           ، ومن ثم     %) 3  (                                                                 مشكلة دخول البضائع الإسرائيلية الرديئه بلغت ايضا نسبتها         ،  %) 3 (               نسبتها حوالي   

   .            من المزارعين   %)  1 (                                                                    زيادة الانتاج ورداءة العبوات تكاد لاتذكر كل واحده منها لاتتجاوز نسبتها 

  

 : الحلول المقترحة.2.4.4

  

                    لجماعي للمـزارعين                   فان العمل ا                                   المبحوثين في منطقة البحث ككل                                       أما أهم الحلول ألمقترحه وبرأي      

     ويقه                                                                                                 يساعد على حل المشكلة التسويقية وكذلك فرز وتدريج المنتج عامل رئيسي فـي تـسهيل تـس                

                                                             يوضح ذلك، كذلك عدم التزام المزارعين بالفرز والتـدريج           )     18.4  (       جدول    .        نقاط  4            وحصلت على   

           وكـذلك                                                                                        يضعف فرص التسويق إلى الخارج، ومن الضرورة توفير مراكز حديثه للفرز والتدريج،           

                                      لتسويقية، ايـضا بينـت الدراسـة ان                                                       لاغنى عن توسيع الأسواق الخارجية للتخفيف من المشكلات ا  

    .                                             الصناعات الزراعية احد المنافذ الهامة للتسويق
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نتائج ( محافظة الفيلابرز المشاكل التسويقية التي تواجه المزارعين الترتيب النسبي : 17.4جدول

  .)2006-2005المسح الميداني

  
    المنطقة

الأغوار   وع المشكلةن

 %الشمالية

الأغوار 

 %الوسطى

الأغوار 

 %الجنوبية

  %الأغوار

 37.34 36.63 36.21 42.65 الحوا جز والاغلاقات
 16.12 19.04 12.07 24.02 تدني الأسعار
 13.54 14.22 17.10 0.00 المواصلات

 11.03 8.92 14.08 4.90 صغر وضيق السوق
 6.16 3.61 5.60 13.24  المزارعين عدم وجود تنسيق بين
 4.18 4.82 3.88 3.92 تحديد النمط الزراعي
 3.50 2.17 5.17 1.96 عدم وجود مؤسسات 

 3.49 3.13 2.44 7.84 تلاعب التجار والكموسينجيه بالأسعار
 2.59 3.61 2.30 1.47 دخول البضائع الاسرائيليه الرديئة

 0.89 2.41 0.43 0.00 زيادة الإنتاج
 0.68 0.96 0.72 0.00  العبواتةرداء

  

  .)2006-2005نتائج المسح الميداني(الحلول المقترحة لتحسين عملية التسويق : 18.4جدول 

  
الانحراف 

 المعياري

الوسط 

 الرقم البند الحسابي

 1 العمل الجماعي للمزارعين يساعد على حل المشكلة التسويقية 4.1 1.1

 2 ل رئيسي في تسهيل تسويقةفرز وتدريج المنتج عام 4 1

 3 عدم التزام المزارعين بالفرز والتدريج يضعف فرص التسويق إلى الخارج 4.1 1.1

 4 أرى ضرورة توفير مراكز حديثة للفرز والتدريج 4 1.1

 5 هناك حاجة لتوسيع الأسواق الخارجية 4.1 1.2

 6 اصيلالصناعات الزراعية احد المنافذ الهامة لتسويق المح 3.7 1.5
  

        مفـصلة                                                                                                  أما بالنسبة لسؤال الدراسة الأخير حول أهم  مقترحات المبحوثين لحل المشكلة التـسويقية               

                                                 ، كان المقترح الأول لحل المشكلة التـسويقية         )                                    الاغوار الشمالية، الوسطى، الجنوبية    (              حسب المنطقة 

                    الدراسة ككل أعلاها                  كمعدل لمنطقة      %)   32  (                                                        هو التسويق الى الخارج وفتح الأسواق الخارجية بنسبة       
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  ،   %)  26 (                                                  واقلها في منطقة الأغـوار الجنوبيـة بنـسبة             %)   35 (                                  في منطقة الأغوار الوسطى بنسبة      

                                                                          المقترح الثاني هو تحديد النمط الزراعي وتحديد انواع المحاصيل التي             .         يوضح ذلك     )     19.4 (      جدول

              فـي منطقـة       %)   20   (                                                                             يتم زراعتها لكي لا يكون فائض في المحاصيل، هذا الاقتراح شكل ما نسبتة            

                                                                    في منطقة الاغوار الشمالية، اما في منطقة الدراسة فـشكل مـا               %)   10 (                       الاغوار الوسطى، وبنسبة  

                                                                      الاقتراح الثالث هو تفعيل دور المؤسسات لكي تقوم بعملية التسويق             .               من المبحوثين      %)   16 (       نسبته  

  ،   %)  11 (                  شمالية  تقريبا                                                                                 او تساعد المزارع على ذلك كانت النسبة متقاربه بين الاغوار الوسطى وال           

    فقط    %)   10 (                                                            في منطقة الاغوار الجنوبية، اما في المنطقه ككل فكانت              % )  7  (                    ولكنها انخفضت الى  

   .                                                                                         وهي نسبة ليست كبيره ولكنها على اية حال جاءت في الترتيب الثالث لمقترحـات عينـة البحـث     

                            قة الاغوار الجنوبية بنسبة                         تقريبا،اعلاها في منط     %)   10  (                                           تحديد ومراقبة الاسعار جاء رابعا وبنسبة     

                                                 ازالة الحواجز وعمل تصاريح نقل كانت المقترح            %). 7   (                                   واقلها في الاغوار الشمالية بنسبة       % )  14 (

        تحـسين       %).  13  (                                                             ، اعلى نسبة لها في منطقة الاغوار الجنوبية حيث بلغـت            %) 8 (               الخامس بنسبة   

                      ن المـزارعين تـساوت                                      وعمل مصانع زراعيـة والتنـسيق بـي     )                   فرز، تدريج، تعبئة  (              جودة المنتج   

                                                                            الارشاد الزراعي التسويقي وتقديم الدعم للمزارعين ايضا تـساوت بنـسبة              .          لكل منهما    %)  5 (     بنسبة

   .  %) 2 (                         ستخدام الكيماويات بنسبة               أخيرا الحد من ا   .                            مقترحات لحل المشكل التسويقية  ال    حسب    %)  4 (

  

نتائج المسح (. التسويقيةلمزارعين لحل مشاكلهم هم مقترحات االتوزيع النسبي لأ: 19.4جدول 

  .)2006-2005الميداني

  
   (%)المنطقة

  المقترح
  رالأغوا ةالأغوار الجنوبي ىالأغوار الوسط ةالأغوار الشمالي

 31.55 25.72 35.26 30.57 التسويق إلي الخارج
 16.20 13.01 20.36 10.04 تحديد النمط الزراعي
 9.75 6.65 10.76 11.79  تفعيل دور المؤسسات

 9.58 14.16 8.11 6.55 تحديد الأسعار
 7.63 13.01 5.46 5.24 إزالة الحواجز وعمل تصاريح

 4.92 5.78 2.81 9.17 جودة المنتج 
 4.83 1.16 5.79 7.86 عمل مصانع زراعية

 4.75 4.62 3.31 8.73  وجود تنسيق بين المزارعين 
 4.16 6.36 2.48 5.24 دعم المزارعين

 4.16 6.65 2.98 3.49 يإرشاد زراعي تسويق
 1.95 2.31 1.99 1.31  تقليل استخدام الكيماويات
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   المؤسسات التسويقية الزراعية5.4

  

                                                                                                    من خلال دراسة وبحث اهم المؤسسات العامله والتي لها علاقة بالقطاع الزراعي في محافظة اريحا               

                            والتي قامـت بمـساعدة                                                                                والاغوار، كان التركيز على المؤسسات التي تم ذكرها من قبل المزارعين          

                                                وايضا كان التركيز على المؤسـسات الفاعلـة           .                                             بعض المزارعين في تسويق محاصيلهم الزراعية     

                                                                                                       والاتحادات النشيطة التي تضم العديد من الجمعيات الزراعية التي لها علاقة سواء كانت مباشرة أو               

     .                                     غير مباشرة  بالتسويق في منطقة الدراسة

  

                                                          مع الأشخاص المسؤولين عن بعض الشركات الزراعيـة التـصديرية                          من خلال الاتصال الشخصي   

                                           والتي عملت في على تسويق بعض المحاصيل         )     ميسم (                                            من بينها شركة تصدير المحاصيل الزراعية       

                                                       حيث قامت بتسويق بعض المحاصيل التصديرية مثـل الفلفـل        , ,                                  الزراعية التصديرية في المحافظة   

                                                      وكانت تقوم على اساس تقديم قروض للمزارعين لشراء          ,         لعنقودية           البندورة ا   ,                  البندورة الكرزية   ,      الحلو

                                قامت الشركة بتدريب المزارعين      ,                                                                مستلزمات الانتاج وزراعة المحاصيل التي تحددها الشركة نفسها       

                                    واعدت نشرات تسويقية مختلفة تعنى       ,     ....                                                             على العمليات التسويقية المختلفة من فرز وتعبئة وتدريج         

                                                                       الا ان هناك العديد من المشاكل التي واجهت الشركة نـذكر منهـا               ,         بتسويقها                       بالمحاصيل التي تقوم    

                                                                                                         مشاكل ادارية وتمويلية خاصة بالشركة الامر الذي لم يجعلها تستمر كثيرا في عملها مما ادى الـى                 

                                   شـكل ذلـك عـدم رغبـة عنـد            ,                                                            حل تلك الشركة ولم تكمل تسويق بعض المحاصيل للمزارعين        

    .                        ثل تلك الشركات مرة اخرى                         المزارعين في التعاقد مع م

  

   :                                                  معلومات عن المؤسسة وطرق التواصل بينها وبين المزارع   .1.5.4

  

                       وهناك الحديث أيضا    1983                                                                            اما بالنسبة للمؤسسات الاخرى منها ماهي قديمة التأسيس نسبيا منذ عام            

    ارع                                                                         بينت نتائج دراسة المؤسسات ان طبيعة العلاقة بين المؤسـسة والمـز              .             كما اسلفت  2006     عام  

                                                                                                   تقوم على عدة اسس متعددة، اختلفت فيها اجابة المؤسسات، فبعض المؤسسات لها علاقة خدماتيـة               

                                    بينما ومن خلال تحليـل اسـتبانة          .                                                              إرشادية وبعضها تقوم على حماية المزارع والدفاع عن حقوقه        

  ة                                                                                                  المزارعين لم يتبين وجود علاقة قوية بين المؤسسات والمزارعين، ولم نلاحظ ان هنـاك مؤسـس               

                                                                                                  تعمل على حماية المزارع بشكل واضح والدفاع عن حقوقه، فالمزارع مظلوم باستمرار ولا يوجـد               

                                                                               طريقة التواصل بين المؤسسات والمزارعين كانت متشابهة تقريبا، أمـا مـن               .                   من يقف إلى جانبه   

                                                                                                   خلال زيارة موظفين المؤسسة للمزارع، او من خلال زيارة المزارع إلى مقر المؤسـسة، أو مـن                 

   .                 ل الاتصال الهاتفـي  خلا
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                            نقوم بنشاط تسويقي، ولـم       )       أحيانا (                                                               من المؤسسات أجابت ان لها نشاطا تسويقيا، البقية أجابوا            %   60

                                           وهنا يوجد تبـاين واضـح فـي إجابـة             .                                                       تجب أي من المؤسسات ان ليس لديها أي نشاط تسويقي         

   .           المبحوثين                                                                    المؤسسات وفي إجابة المزارعين، فعلى العكس تماما كانت إجابات المزارعين

  

   :                                        المحاصيل الزراعية التي تسوقها المؤسسات :            الجزء الثاني  . 2.5.4

  

                                                                                                             النشاط التسويقي او مساعدة المزارع لتسويق محاصيله الزراعية من قبل المؤسسات قليلة او تكاد تكـون                

   .      معدومه

              تركزت فهـي                                                                                    اما بالنسبة للمحاصيل التي تقوم المؤسسات بتسويقها على حسب إجابة المؤسسات المبحوثة  

   :                            كما هو مبين في الجدول التالي

  

   . )2006-2005                    نتائج المسح الميداني (                                               المحاصيل التي تسوقها المؤسسات حسب نوع السوق(20.4)    جدول

  
البندورة   المحصول

  الكرزية

الفلفل الحلو 

  الملون

النباتات الطبية   الملوخية  الموز  النمور

  والعطرية

  خارجي  داخلي  خارجي+اخليد  داخلي+خارجي   خارجي  خارجي  السوق

  

                                                                                                أي ان هناك اختلاف بالاجابة بين المزارعين والمؤسسات، هناك محاصيل ذكرتها المؤسسات ولـم              

                                                                                                       يتطرق لها المزارعين، مثل البندوره الكرزية والفلفل الحلو، السبب يعود الـى ان هنـاك بعـض                 

                       ى تسويق هذين الـصنفين                                                                      الشركات الخاصة التي عملت مؤخرا في المنطقة  والتي اقتصر عملها عل     

                                                                                    تبين الدراسه انه لا يوجد ارشاد تسويقي ولا يوجد اية نشرات خاصة بالتـسويق،                 .              من المحاصيل   

   .                                                            هذا متفق عليه واجمع عليه كل من المؤسسات والمزارعين المبحوثين

  

   ار                                                                                                  جميع المؤسسات التي لها علاقة بالزراعة والتي اجريت عليها الدراسه في محافظة اريحا والاغو             

                                                                                                            لم تقم باية دراسة لها علاقة بالتسويق ولم تجر اية دراسة لها علاقة بالسوق المحلـي واحتياجاتـه،                  

                                                                                                        فكيف ستقوم بالعمل في مجال التسويق الزراعي وهي لم تقم باي دراسة في هـذا المجـال، أي ان                   

           ل في هذا                                                                                               هناك ثغرة واضحة في هذا الجانب يجب على المؤسسات ان تتداركها، لكي تقوم بهذا العم              

                                        ؤسسة واحدة من المؤسسات قامت بتقديم          م  .                                                     المجال بناءا على اسس علمية صحيحة وارضية  صلبة        

                                                                                                الدعم المادي للمزارعين، كان ذلك عن طريق تعويضات قدمت في موجة الصقيع وليس لها علاقة               

   .                                                                         بالعملية التسويقية وتبني التقنيات الحديثة في الانتاج لتسهيل عملية التسويق 
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  : مقترحات المؤسسات لحل لمشكلات التسويقية.3.5.4

  

  . على العمليات  التسويقيةفتح الاسواق الخارجية وتدريب المزارعين  •

تنظيم المزارعين في اطار اتحادات او جمعيات لكي يتمكنوا من الحصول على الدعم  •

 .والمساعدات سواء كانت تسويقية او غيرها بشكل جماعي ومؤطر 

 .لتصدير ضمن المواصفات التصديرية الدولية والأوروبية انشاء بيوت تعبئة ل •

 cash(تغير للنمط الزراعي المتبع والحد منه والتركيز على المحاصيل القابلة للتصدير •

crop.( 

العمل على فتح المعابر والسيطرة عليها من الجانب الفلسطيني لكي يتمكن المزارع من  •

روقراطية معقده  في عملية التسويق، تسويق محاصيله بسهولة ويسر وبدون شروط وبي

وكذلك فإن عدم السيطرة الفلسطينية التامة على المعابر يجعل الجانب الفلسطيني الطرف 

الأضعف في أية اتفاقية او روزنامة زراعية تبرم بين دولتين، لانها دائما تصدر اكثر بكثير 

 .مما تستورد

ب البندوره، والمربى، والمخللات،  كمنفذ التوجه الى الصناعات الزراعية والتحويلية مثل ر •

 .تسويقي جيد

إغلاق الأسواق المحلية أمام المنتجات الإسرائيلية لانها تقوم بالتأثير سلبا على المحاصيل  •

 .المحلية وتؤدي الى خفض أسعارها
 

ايضا من خلال دراسة المؤسسات والمزارعين المبحوثين نجد ان هناك تضارب بالاراء بشكل 

لموس، حيث ان معظم المزارعين المبحوثين اجمعوا على عدم فعالية التسويقية واضح وم

منها اجابوا على ان لهم دور في العملية التسويقية وفي تسويق %) 60( للمؤسسات، أما المؤسسات

بعض المحاصيل، أي ان هناك ضعف واضح في دور المؤسسات او يكاد يختفي تماما على حد 

  .رأي عينة الدراسة

  

  : اهم المشاكل التي واجهت المؤسسات العاملة في مجال التسويق.4.5.4

  

هناك العديد من المشاكل واجهت المؤسسات الزراعية وخاصة العاملة منها في نجال التسويق من هذه 

  :المشاكل

  

  .عقلية المزارع وصعوبة تغييرثقافته الزراعية •
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  .ز ومعيقات اخرىالمشاكل اللوجستية المختلفة اثناء العمل من تنقل وحواج •

 .عدم دراسة الاسواق الخارجية والداخلية مسبقا من قبل المؤسسات  •

 .المشاكل الادراية والتمويلية الخاصة بالمؤسسات •

  .عدم السيطرة الفلسطينية على المعابر والحدود مما يعيق اجراءات التصدير •

  

                   اختبار الفرضيات6.4

  

 )α =0.05(وق ذات دلالة إحصائية عند مستوى لا توجد فر): 1(فرضية فيما يأتي نتائج فحص 

في وجهة نظر المزارعين حول قيام المؤسسات بدور مهم في تصدير المحاصيل الزراعية إلى 

ان مستوى الدلالة للفرق ) ANOVA( تشير نتائج  .الخارج يعزى لمتغير نوع النشاط الزراعي

، وهو ما 0.055ط الزراعي قد بلغ بين رأي المزارعين حول دور المؤسسات والعائد لنوع النشا

  .)α =0.05(يثبت عدم وجود فروق ذات دلالة إحصائية 

  

نتائج اختبار التباين الأحادي لفحص وجهات نظر المزارعين حول قيام المؤسسات : 21.4جدول 

  .بدور مهم في تصدير المحاصيل الزراعية حسب نوع النشاط الزراعي

  

  مصادر التباين
مجموع 

  المربعات

ة درج

  الحرية
  قيمة ف  متوسط المربعات

مستوى الدلالة 

  المعنوية

 055. 2.050 2.057 4 14.402  بين المجموعات

   1.003 112 112.389  داخل المجموعات

     119 126.792  المجموع

  

نقبل الفرضية الصفرية التي تقول لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى : النتيجة

)0.05= α ( نظر المزارعين حول قيام المؤسسات بدور مهم في تصدير المحاصيل في وجهة

  .الزراعية إلى الخارج يعزى لمتغير نوع النشاط الزراعي
 

في ) α =0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى ): 2(فرضية وفيما يتعلق بفحص 

لات التسويقية يعزى وجهة نظر المزارعين حول وجود دور مهم لوزارة الزراعة في حل المشك

ان مستوى الدلالة للفرق بين رأي ) ANOVA( تشير نتائج  .لمتغير نوع النشاط الزراعي

المزارعين حول وجود دور مهم لوزارة الزراعة في حل المشكلات التسويقية، حسب نوع النشاط 
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بيه زراعة خضار، زراعة محاصيل حقلية، أشجار مثمرة، تر(الزراعي الذي يزاوله المزارع 

  . α)=0.045(نجد ان قيمة ).حيوانات أو دواجن

  

نتائج اختبار التباين الأحادي لفحص وجهات نظر المزارعين حول وجود دور مهم : 22.4جدول 

  .لوزارة الزراعة في حل المشكلات التسويقية حسب نوع النشاط الزراعي

  

  مصادر التباين
مجموع 

  المربعات

درجة 

  الحرية

متوسط 

  المربعات
  قيمة ف

مستوى الدلالة 

  المعنوية

 045. 2.135 2.946 4 20.625  بين المجموعات

   1.380 112 154.542  داخل المجموعات

     119 175.167  المجموع

  

في وجهة ) α =0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى "نرفض الفرضية : النتيجة

ي حل المشكلات التسويقية يعزى لمتغير نظر المزارعين حول وجود دور مهم لوزارة الزراعة ف

لمزارعين، امما يدل على وجود فروق ذات دلالة إحصائية بين وجهات نظر  .نوع النشاط الزراعي

  .تختلف باختلاف انشطتهم، حول وجود دور مهم لوزارة الزراعة في حل المشكلات التسويقية

  

بين اجابات )  α =0.05(توى لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مس): 3(لفحص فرضية 

 Chi-Squareتم استخدام اختبار . المزارعين حول فعالية القنوات التسويقية يعزى لمتغير المنطقة

Tests لفحص وجود علاقة بين متغيرات الفرضية، حيث تم التأكد من وجود فروقات ذات دلالة 

  .α)=0.012( ، حيث أن قيمة)α =0.05(إحصائية عند مستوى 

  

  نوات التسويقية حسب المنطقة حول فعاليات الق Chi-Square اختبار: 23.4 جدول

  

   القيمة  درجة الحرية  مستوى الدلالة المعنوية
.012 25 43.477(a) معامل بيرسون 

 عدد الاستمارات 120  

  

النتيجة، نرفض الفرضية الصفرية التي تقول لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى 

)0.05= α(بين إجابات المبحوثين لمعيقات العملية التسويقية في منطقة الأغوار  .   
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بين تسويق )  α =0.05(لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى ): 4(فرضية لفحص 

( تشير نتائج . علاقة، أو عن طريق المزارعينالمحاصيل الزراعية عن طريق المؤسسات ذات ال

ANOVA (فرق حول متوسطات نتائج وجود دور للمؤسسات في طريقة أن مستوى الدلالة لل

  )α = 0.961( التسويق الزراعي، حسب نوع السوق الذي يتم فيه تسويق المحصول، نجد أن قيمة

  

نتائج اختبار التباين الأحادي لفحص وجهات نظر المزارعين حول تأثير غياب دور : 24.4جدول 

  المؤسسات على التسويق الزراعي

  

  باينمصادر الت
مجموع 

  المربعات

درجة 

  الحرية

متوسط 

  المربعات
  قيمة ف

مستوى الدلالة 

  المعنوية

 961. 682. 987. 11 10.861  بين المجموعات

   1.447 108 156.306  داخل المجموعات

    119 167.167  المجموع

  

نتيجة، ال. حيث يوجد فروق ذات دلالة احصائية،  أي لا يوجد دور للمؤسسة في عملية التسويق

لا يؤثر غياب دور المؤسسات على التسويق الزراعي في : نقبل الفرضية الصفرية التي تقول

  .الأغوار

  

 آراء بين) α =0.05(لا توجد فروق ذات دلالة احصائية عند مستوى ): 5(فرضية فيما يتعلق ب

تم . اعيالمزارعين حول الحلول المقترحة للمشكلة التسويقية يعزى لمتغير نوع النشاط الزر

 لفحص وجود علاقة بين متغيرات الفرضية، حيث تم التأكد Chi-Square Testsاستخدام اختبار 

  )α= 0.009(، حيث أن قيمة  )α =0.05(من وجود فروقات ذات دلالة إحصائية عند مستوى 

  

حول الحلول المقترحة لحل المشكلة التسويقية حسب نوع  Chi-Square  اختبار: 25.4 جدول

   الزراعيالنشاط

  

  مستوى الدلالة المعنوية  درجة الحرية  القيمة  

 35 .0090 (a)107.883 معامل بيرسون

     120 عدد الاستمارات
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النتيجة، نرفض الفرضية الصفرية التي تقول لا يوجد اتفاق بين المزارعين حول الحلول المقترحة 

عزى لمتغير نوع النشاط في منطقة الأغوار ي)  α =0.05(للمشكلة التسويقية عند مستوى 

  .الزراعي

  

 آراء بين) α =0.05(لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى ): 6(فرضية لفحص 

المزارعين حول وجود دور للمؤسسات التسويقية في عملية التسويق يعزى لمتغير نوع المحصول 

متغيرات الفرضية،  لفحص وجود علاقة بين Chi-Square Testsتم استخدام اختبار . الزراعي

، حيث أن )α =0.05(حيث تم التأكد من عدم وجود فروقات ذات دلالة إحصائية عند مستوى 

  أي ان نوع المحصول لا يؤثر على دور المؤسسات في العملية التسويقية). α=0.084( قيمة

  

  حول وجود دور للمؤسسات يعزى لنوع المحصول Chi-Square  اختبار: 26.4 جدول

  

  مستوى الدلالة المعنوية  درجة الحرية  القيمة  

 80 0.084 (a)103.003 معامل بيرسون

     120 عدد الاستمارات

  

النتيجة، نرفض الفرضية الصفرية التي تقول توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى 

)0.05= α  ( بين آراء المزارعين حول وجود دور للمؤسسات التسويقية في عملية التسويق يعزى

  .لمتغير نوع المحصول الزراعي
 

بين آراء )  α =0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى ): 7(فرضية لفحص 

الأغوار الشمالية، (المزارعين حول الحلول المقترحة للمشكلة التسويقية يعزى لمتغير المنطقة 

رضية، حيث تم التأكد  لفحص الفChi-Square Testsتم استخدام اختبار ). الجنوبية، والوسطى

  )α=0.102(، حيث أن قيمة )α =0.05(من وجود فروقات ذات دلالة إحصائية عند مستوى 

  

  لمنطقهاحول الحلول المقترحة للمشكلة التسويقية حسب متغير  Chi-Square  اختبار: 27.4جدول
 

    القيمة درجة الحرية  مستوى الدلالة المعنوية

.102 25 44.967(a) نمعامل بيرسو 

  عدد الاستمارات 120  
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النتيجة، نقبل الفرضية الصفرية التي تقول لا يوجد اتفاق بين المزارعين حول الحلول المقترحة 

  .في منطقة الأغوار يعزى لمتغير المنطقة) 0.05 ≤ ∞(للمشكلة التسويقية عند مستوى 

  

بين آراء )  α =0.05(لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى ): 8(فرضية لفحص 

من . المزارعين حول وجود دور للمؤسسات التسويقية في عملية التسويق يعزى لمتغير المنطقة

 لفحص وجود علاقة بين متغيرات الفرضية، حيث تم التأكد من Chi-Square Testsخلال اختبار 

ي ان أ). α=0.14(حيث أن قيمة, )α =0.05(عدم وجود فروقات ذات دلالة إحصائية عند مستوى 

  نوع المحصول لا يؤثر على دور المؤسسات في العملية التسويقية

  

  لمنطقهاحول وجود دور للمؤسسات التسويقية يعزى لمتغير  Chi-Square  اختبار: 28.4 جدول

  

    القيمة درجة الحرية  مستوى الدلالة المعنوية

.1410 25 28.465(a) معامل بيرسون 

  عدد الاستمارات 120  

  

نقبل الفرضية الصفرية التي تقول لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى النتيجة، 

)0.05= α  ( بين آراء المزارعين حول وجود دور للمؤسسات التسويقية في عملية التسويق يعزى

  .لمتغير نوع المنطقة
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  الفصل الخامس

______________________________________________________  

  ستنتاجات والتوصياتالا

  
  هم نتائج البحث  أ1.5

  

  :أهم نتائج البحث هي

  

%) 2.5( بينت الدراسة انه ليس هناك أي دور يذكر أو بنسب قليلة جدا لا تتجاوز •

للمؤسسات في تسويق المحاصيل الزراعيه في منطقة الدراسة، وان المزارعين بحاجة الى 

  .تدخل المؤسسات لتسويق محاصيلهم الزراعية

 نت نتائج الدراسة ان المزارعين بحاجة الى تدخل المؤسسات لتحديد انواع المحاصيلبي •

التي ينتجونها وذلك لكي لا يتم اغراق السوق باصناف محدده فقط، مما يؤدي الى زيادة 

 .العرض وبالتالي الى تدني الأسعار

ن طريق من المزارعين يقومون بتسويق محاصيلهم الزراعية ع%) 70( بينت الدراسة ان •

بأخذ المحصول وبيعه اما  للأسواق ) الوسطاء(تجار من الضفة ويقوم هؤلاء التجار 

 .المركزية في المحافظات او في إسرائيل

بهدف تشجيعهم على انتاج سلع جديده وقابلة ) المزارعين بحاجة الى دعم مادي تمويلي •

ت الحديثة في عملية للتسويق بعيدا عن النمط التقليدي وكذلك لتبني الوسائل والتقنيا

  .الزراعة

بينت الدراسة أن العامل السياسي يلعب دورا هاما في التأثير على الأسواق الداخلية  •

 .والخارجية
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 )%(70بالنسبة لمشاكل الوصول الى السوق كانت اكثر مشكلة تواجه المزارعين وبنسبة •

ق الالتفافية والتي هي مشكلة الحواجز الإسرائيلية، مما يضطر المزارعين الى سلوك الطر

 .تزيد من تكاليف اجور النقل عليهم 

من المزارعين يرغبون بالتعاقد مع مؤسسات تسويقية %) 74(اوضحت نتائج الدراسة ان  •

قبل الزراعة لسهولة تسويق محاصيلهم الزراعية، وهناك نسبة من المزارعين أيضا لا 

 مصداقية هذه المؤسسات ، لسبب عدم%)59(يرغبون في التعاقد مع مؤسسات تسويقية 

 .وعدم التزامها بالأسعار التي تقوم بتحديدها مسبقا

تشير النتائج ان هناك تقصير واضح في الارشاد التسويقي وخاصة النشرات التسويقية  •

منهم %) 84(من المبحوثين لم يقرأوا  أية نشرات إرشادية و%) 78(الزراعية، حيث ان 

ي أن هناك نقص واضح وتقصير من قبل المؤسسات يرغبون في قراءة نشرات تسويقية، أ

 . المعنية في أعداد وتوزيع النشرات التسويقية للمزارعين 

من عينة الدراسة يسعون للحصول على معلومات تسويقية %) 77(نتائج البحث بينت أن  •

 .عن أسواق أخرى سواء كانت داخلية أم خارجية

هم  إلى تدريب على العمليات التسويقية المزارعون في منطقة البحث أبدو رغبتهم وحاجت •

وجميع العمليات التسويقية بشكل عام، وذلك لقلة خبرة المزارعين . من فرز وتعبئة وتدريج 

 .فى هذا المجال

من تعبئة   (يقومون بتجهيز منتجاتهم قبل العملية التسويقة،% ) 80( معظم المبحوثين وبنسبة •

 من عينة الدراسة فقط يقومون بتجهيز منتجاتهم %)2.5( في المزرعة، ) وغيرها..وتدريج 

في مجمع وبيوت التعبئة، يدل على نقص كبير في مجمعات التعبئة التي تعتبر من اساسيات 

 .العملية التسويقية

بينت نتائج الدراسة ان اكثر ثلاثة محاصيل يواجه المبحوثون صعوبة في تسويقها هي  •

 .اربةالكوسا،البندوره والباذنجان، وبنسب متق

أظهرت نتائج الدراسة بان ضيق السوق سبب رئيسي في المشكلة التسويقية، وان هناك  •

لتوسيع الأسواق الداخلية وفتح الأسواق الخارجية، ويركز المزارعون على الأسواق  حاجة 

في عملية التسويق، إلا أنهم لا يركزوا على الاحتياجات الإسرائيلية في اختيار  الاسرائيليه 

 .يخلق نوع من عدم التخطيط السليم من قبلهم ل، مما المحاصي

اظهرت نتائج الدراسة عدم توافر الدراسات المتخصصة عن الاسواق المحلية وما تحتاجه  •

 .  هذه الاسواق من محاصيل زراعية
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  )التوصيات( رحات المقت 2.5

  

ارعين بالفرز فرز وتدريج المنتج عامل رئيسي في تسهيل تسويقه، حيث أن عدم التزام المز •

والتدريج يضعف فرص التسويق إلى الخارج، ومن الضرورة توفير مراكز حديثه للفرز 

  .والتدريج والتعبئة، لأنها تعتبر من اساسيات العملية التسويقية

تغيير النمط الزراعي في الأغوار وتحديد المحاصيل التي يتم زراعتها  ودعم وتشجيع  •

 .مثل العنب والنخيل والبندورة الكرزية )  (cash cropبعض الزراعات الاقتصادية 

توسيع الأسواق الداخلية والعمل على فتح الأسواق الخارجية، والاستفادة من بعض الأسواق  •

، للحد )الروزنمات الزراعية(العربية المفتوحة، والعمل على تحسين اتفاقيات التبادل السلعي 

 .من المشكلات التسويقية 

ت على ممارسة مسؤولياتها التسويقية بشكل انجع من الوضع تشجيع وتحفيز المؤسسا •

الحالي، حتى تتمكن من القيام بتقديم الخدمات التسويقية من خلال كوادر مدربة على 

عمليات التسويق الزراعي والتنسيق بينها وتوحيد جهودها على شتى أنواعها بما في ذلك 

كون هناك تخبط وتضارب في الحكومية منها، وذلك تحت إشراف جهة رسمية كي لا ي

 .العمل

تفعيل دور الارشاد التسويقي وعمل نشرات تسويقية من قبل المؤسسات المعنية وخاصة  •

الحكومية منها وتوزيعها على المزارعين لان معظمهم ابدو رغبة في قراءة مثل هذه 

 . النشرات 

راءات من قبل الاستثمار في التصنيع الزراعي، واستقطاب رؤوس الأموال وتسهيل الإج •

 .السلطه للحصول على التراخيص اللازمة

عمل برادات ومخازن من اجل استيعاب الفائض من الإنتاج وكذلك إتباع أسلوب النقل  •

المبرد لعدم المساس بالجودة، والتفاوض مع الجانب الإسرائيلي للسماح للشاحنات المبردة 

 .قل وخاصة على جسر داميةبالمرور عبر الحدود لان معظم البضائع تتلف أثناء الن

التركيز على احتياجات السوق الاسرائيلي في تسويق الحاصلات الزراعية، حيث انه السوق  •

الافضل عمليا، ونحن نستفيد من المنافسة مع هذا السوق كون اسعاره جيدة ونحن نمتلك 

الانتاج القدرة على تخفيض تكلفة الانتاج من حيث الايدي العاملة وباقي اسعار مستلزمات 

 .التي تخضع لنفس الظروف، وهذه الميزة غير موجودة في الاسواق العربية او الدولية

تجميع المزارعين وتأطيرهم ضمن جمعيات واتحادات، الامر الذي يجعلهم يد واحده لحل  •

 .مشاكلهم التسويقية
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 تقرير عن ،، تقرير حول كميات الأمطار السنوية )2007(  الأرصاد الجويةفلسطين، دائرة •

  .ة أريحا والأغوار،  أريحادرجات الحرارة السنوية لمحافظ

 بيانات قسم التخطيط، ، قسم المصادر الطبيعية، )2006(فلسطين، دائرة زراعة طوباس  •

 . إحصائية حول المساحات والإنتاج غير منشورة

قسم المصادر ,  قسم التخطيط،)2006(راعة محافظة أريحا والأغواردائرة زفلسطين،  •

 . غير منشورة بيانات إحصائية حول المساحات والإنتاج، قسم التسويق،الطبيعية

 جامعة النجاح ،النشرة الإحصائية السنوية): 1990(فلسطين، مركز الدراسات الريفية •

 . نابلس،الوطنية

 . القاهرة، دار المطبوعات الجديدة،ب التسويقية الزراعيةالقواعد والأسالي): 1970.( أ،الفيل •

  .موقع وتسمية أريحا،  )2007( مركز المعلومات الوطني الفلسطيني، •
http://www.pnic.gov.ps/arabic/palestine/town30.html#usful 

، بيت ، اتصال شخصيوحدة نظم المعلومات الجغرافية،  )2001( ,معهد الأبحاث التطبيقية •

 لحم

دراسة واقع التسويق الزراعي في سوريا ): 1983(المنظمة العربية للتنمية الزراعية •

 . الخرطوم،واستراتيجية تطويره
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       درجـة   (1997 – 2005                         لمحافظة أريحا مـن عـام                          الشهري لدرجات الحرارة         المعدل  :1     ملحق 

   ).     مئوية

  
 السنة  الشهر

 2ك 2ت 1ت أيلول  آب  تموز حزيران  أيار نيسان  آذار شباط 1ك
199713.812.115.420.3 27.629.7 31.329.828.225.220.315.3
199813.114.816.823.5 27.129.6 31.733.130.526.421.616.8
199914.816.019.022.4 28.229.7 31.632.330.226.620.115.3
200013.214.716.923.3 26.430.3 33.332.929.625.319.715.8
200114.217.622.324.1 27.230.7 32.032.229.826.419.615.3
200212.415.520.021.9 25.829.8 33.032.131.227.120.314.9
200314.514.216.022.1 30.330.2 31.532.629.426.421.115.3
200413.915.220.123.2 26.329.4 32.431.329.727.220.713.1
200513.614.618.623.3 25.929.5 32.031.230.025.619.016.0

  
             دائرة الأرصاد   (    .1997-2006             ملم من عام  /      أريحا                        المطر الشهري لمحافظة        مجموع   ):2 (    ملحق

 2006)        الجوية، 

  
 الشهر

  السنة
 2ك 2ت 1ت أيلول  آب تموز حزيران أيار نيسان  آذار شباط 1ك

199752.043.135.32.0 0.00.0 0.0 0.00.0 31.110.745.2
199833.817.337.70.0 0.20.0 0.0 0.00.0 0.0 0.0 1.1 
199911.613.710.83.1 0.00.0 0.0 0.00.0 0.0 1.6 7.9 
200054.816.627.10.0 0.00.0 0.0 0.00.0 17.71.1 35.5
200130.932.11.6 7.4 0.00.0 0.0 0.00.0 0.0 27.548.9
200277.824.719.914.0 0.60.0 0.0 0.00.0 20.220.549.5
200335.270.440.02.8 0.00.0 0.0 0.00.0 0.9 0.9 43.8
200429.823.18.6 1.7 2.10.0 0.0 0.00.0 7.6 26.029.6
200543.118.312.51.7 1.00.0 0.0 0.00.0 0.5 12.928.8
200631.317.00.7 0.3 0.00.0 0.0 0.00.0 9.5 5.8 36.8
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        لإحـصاء                  الجهاز المركزي ل  (   2001 – 2006                    المحافظة بين عامي       سكان       أعداد    تطور   ): 3 (    ملحق

     . )    2006     ،         الفلسطيني

  

  السنة  الرقم

  

  نسمة/ عدد السكان 

1  2001 36.800 
2  2002 38.172 
3  2003 39.544 
4  2004 40.909 
5  2005 42.268 
6  2006 43.268 

  

الجهاز المركزي للإحصاء  (  2004/ أريحا آذارةمؤشرات سوق العمل في محافظ ):  4(ملحق 

  )2006، الفلسطيني

  

  القيمة شرالمؤ
 

 % 10.1                                                            نسبة العاطلين عن العمل من إجمالي المشاركين في القوى العاملة

 1050                      عدد العاطلين عن العمل

 2023   *                             عدد العاملين في قطاع الصناعة

 3639  *                            عدد العاملين في قطاع الزراعة

 1101  *                            عدد العاملين في قطاع التجارة

 755  *                                    عدد العاملين في قطاع البناء والتشييد

 9371                      عدد العاملين الإجمالي 

 7431                                عدد العاملين داخل الضفة الغربية

 1940                                    عدد العاملين في إسرائيل والمستوطنات

               العاملين في المستوطناتللا يشم* 
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  2006مديرية زراعة أريحا،  (الينابيع في محافظة أريحا والأغوار ومعدل تصريفها: 5ملحق 

  

لسنوي معدل التصريف ا

  س /3مليون م

 الرقم  اسم النبع  الموقع

  1  عين السلطان  أريحا  0.6

  2  عين واد القلط  أريحا 3.5

  3  عين الديوك  الديوك 4.7

  4  عين النويعمة  النويعمة  2.5

  5  عين الشوصة  النويعمة 0.7

  6  عين العوجا  العوجا  7.0

  7  عين فصايل  فصايل 0.6

  8   وعين شبليمشروع الفارعة  الجفتلك والفروش  5.0

  9  عين دير حجلة وعين الفشخة  أريحا  )غير مستغلة(

  10  المجموع    24.6
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دائرة زراعة أريحا، دائرة  ( عدد الآبار في محافظة أريحا والأغوار والعامل منها): 6(حق مل

   )2006زراعة طوباس، 

  

 الرقم  المنطقة  عدد الآبار  الآبار العاملة  الآبار غير العاملة
  1  أريحا  80  46  34

  2  الديوك والنويعمة  1  1  _

  3  العوجا  9  8  1

  4  فصايل  1  _  1

  5  الجفتلك  27  22 5

  6  مرج نعجة، مرج الغزال والزبيدات  12  9  3

  7  بردلة وعين البيضاء  10  1  9

  8  المجموع الكلي  140  87  53
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 أريحا  الدور المؤسسي في تسويق المحاصيل الزراعية في محافظةاستمارة حول): 7(ملحق 

  )مشاكل وحلول(والأغوار
  

  :الخصائص الاجتماعية والاقتصادية للمبحوثين: الجزء الأول

   

 أنثى. ذكر                       ب. الجنس     أ .1

  

 سنة: ................... العمر .2

  

 :المنطقة .3
 

  تعليم أساسي. يقرأ ويكتب           ج. أمي         ب. أ:  التعليم  .4

  .جامعي. و)    كلية مجتمع(دبلوم . ثانوي         ه. د              

  

  ):هناك أكثر من اجابه ممكنه( ما هي النشاطات الزراعية التي تقوم بها ؟ . 4

. زراعة محاصيل حقلية                  ج. زراعة خضار                             ب. أ

  .يه حيوانات أو دواجنترب. أشجار مثمرة                              د

  

  )سنة.............. (تمارس الزراعة منذ . 5

  

  :معلومات زراعية: الجزء الثاني

  

  ما هو نمط الحيازة ؟ .1

  

  )دنم(ألمساحه   نمط الحيازة

    ملك

    )مزراعة(مشاركه 

    مستأجر نقدا

    المجموع
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  ؟2005/2006 ماهي المحاصيل التي تقوم بزراعتها وممساحتها عن الموسم السابق. 2 

  )دنم(ألمساحه   الصنف  النوع    الرقم
1        
2        
3        
4        
5        
6        
7        
8        
9        

10        

  
  

  )مكشوف ومحمي( من حيث المساحة والإنتاج ثلاثة محاصيل تزرعها توزيع الإنتاج لأكبر. 3

  

    طنــنة بالـــر السهشلى أـ عاجع الإنتــتوزي                                           
المساحة   المحصول

  بالدنم 

  تاريخ الزراعة 

  )الرئيسية(

الإنتاج 

المتوقع 

  طن/

1  2  3  4  5  6  7  8  9  10  11  12  

                                

                                

                                

  

  :والمؤسسات الجزء الثالــث  التسـويق
 

  ..................اكثر محصول مساحة عندك هو .1

  ):هناك أكثر من اجابه ممكنه( اقوم بتسويقه .2

  ).(     %)تجار( في المزرعة  .1

 .(     %)إلى سوق ألمحافظه المركزي .2

 (     %).إلى الأسواق المركزية في المحافظات الأخرى  .3
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 (     %) .إلى أسواق إسرائيل  .4

 (     %) . )خارج الوطن( إلى دول عربيه  .5

    %) .(   )خارج الوطن( إلى دول أجنبيه  .6

 . (     %) إلى جمعيات تسويقية .7
 

  )هناك اكثر من اجابة ممكنه (طريقة التسويق في السؤال السابق تتم .3

  عن طريق تاجر اسرائيلي.عن طريق تاجر من الضفة                 ب.ا

  تقوم بها بنفسك .د) ............     حدد(عن طريق مؤسسه .ج

  

  سوق ؟هل هناك مشاكل للوصول الى ال. 4
 

  لا                        )حدد(           نعم 

*  

*  

*  

*  

  أي المؤسسات تقوم بمساعدتك في تسويق المحاصيل الزراعية ؟.5

.  

  ؟هل لديك أية معلومات عن التعبئة .6

        نعم                      لا

  ؟هل لديك أية معلومات عن التدريج.7

       لا      نعم                 

  

  ؟هل لديك أية معلومات عن التغليف .8

        نعم                      لا

  

  هل  سبق ان تعاقدت مع مؤسسات تسويقية قبل الزراعة؟ .9

  12  انتقل الى السؤال رقم         نعم                    لا

   ؟)نمط زراعي( تلك المؤسسات زراعة محصول معين هل تحدد.10

       نعم                    لا     
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  هل تقوم تلك المؤسسات بتحديد سعر مسبق للمحصول قبل الحصاد؟.11

        نعم                    لا 

 هل تقوم المؤسسات بتدريبك على العمليات التسويقية؟.12

          نعم                     لا

  قبل الزراعة ؟هل ترغب في التعاقد مع مؤسسات تسويقية . 13

          نعم                     لا

 .......................................لماذا . 14

  هل تحاول أن تجعل سلعتك تختلف عن سلع الآخرين لجذب الزبائن؟.15

        نعم                     لا

  )ه هناك اكثر من اجابة ممكن( ؟....إذا كانت الإجابة نعم كيف . 16

  جودة العبوات    . تدريج                ج. فرز        ب. ا

  ..........أخرى حدد . تغليف                              ه .   د

  ):مخللات مثلا(  محاصيل تصنيعية ةهل فكرت يوما في زراع.17

  .....  نعم                     لا    

  ..............................................لماذا . 18

  

  هل ترغب في زراعة محاصيل تصنيعية ؟. 19

        نعم                     لا

  ؟ ) تدريجالتعبئة وال ( اين تقوم بعملية تجهيز المنتجات قبل التسويق.  20

  في المزرعة نفسها.  ا

  في بيت المزارع.  ب

  في مجمع تعبئة .  ج

  ل التعبئة؟هل تحتاج الى تدريب في مجا. 21

        نعم                     لا

  

  هل تحتاج الى تدريب في مجال التدريج؟. 22

        نعم                     لا

  هل قرأت نشره تسويقية؟.23

        نعم                     لا

  ..................إذا كانت الإجابة نعم حدد مصدرها ومجالها.24
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  ي قراءة نشرات إرشادية عن التسويق؟هل ترغب ف. 25

        نعم                     لا

  هل سبق ان تدربت على عمليات التسويق ؟. 26

        نعم                     لا

  (....................................)اذا كانت الإجابة نعم في أي مجال حدد. 27

  .............................) (........من الجهة التي دربتك؟ .28

  هل ترغب في التدريب على العمليات التسويقية؟ . 29

        نعم                     لا

اذا كانت الاجابه نعم في أية مواضيع ترغب؟ . 30

(................................................)  

  تقترح ؟؟من برأيك مؤهل لإجراء عملية التدريب أو من . 31

  

  هل تمتلك سيارة ؟. 32

       نعم                     لا

  :اذا كانت الاجابة نعم حدد. 33

  

  هل تسعى او تحاول الحصول على معلومات تسويقية عن أسواق أخرى؟. 34

                    لا..................حدد     نعم  

  

  سويق ولماذا ؟رتب المحاصيل التي تنتجها حسب صعوبة الت. 35

1.                                     3.  

2.                                      4.  

  

  :مقابل الاجابة التي قمت باختيارها xالرجاء وضع اشارة :30
  أعارض    

  بشده

أعار

  ض 

لا 

  ادري

موافق   موافق

  بشده
            لدي مشكله في تسويق المحاصيل الزراعية  1
            لمؤسسات في العملية التسويقيةساعدتني بعض ا  2
            ليس لدي أي مشاكل تسويقية قبل ألانتفاضة  3
            تختلف المشكلة التسويقية حسب المحصول  4
            تختلف المشكلة التسويقية حسب الموسم  5
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            أركز على الأسواق الاسرائيليه في عملية التسويق  6
             في اختيار المحاصيلأركز على الاحتياجات الإسرائيلية  7
تقوم وزارة الزراعة بدور مهم في حل المشكلات   8

  التسويقية

          

تقوم المؤسسات الأخرى بدور مهم في حل المشكلات   9

  التسويقية

          

10 
  

تقوم المؤسسات بدور مهم في تصدير المحاصيل 

  الزراعية إلى الخارج

          

             عمليات التسويقيةتقوم المؤسسات بتقديم إرشادات حول 11
            تبادر المؤسسات إلى تقديم الخدمات التسويقية الي 12
            ابادر في طلب المعلومات التسويقية من المؤسسات  13
            اقدر ان اسوق محصولي بغنى عن المؤسسات 14
تلعب المؤسسات دور في اختيار نوعية المحصول الذي  15

  )تحديد النمط( ازرع 

          

هناك أنظمة وقوانين صادره عن المؤسسات تتحكم في  16

  العملية التسويقية

          

            اقترح ان تقوم وزارة الزراعة بحل مشكلة التسويق  17
أرى ان تقوم بعض المؤسسات في بتصدير المحاصيل   18

  الزراعية

          

            ارى ان تقوم بعض المؤسسات بتقديم ارشادات تسويقية  19
 تبادر بعض المؤسسات بتقديم الخدمات ارى ان  20

  التسويقية

          

اقترح ان تلعب المؤسسات دور في اختيار نوعية   21

  المحصول الذي ازرعه

          

يجب ان تكون هناك انظمة وقوانين صادره عن   22

  المؤسسات تتحكم في العملية التسويقية

          

 ارى ان تكون هناك مؤسسه تتولى عملية التنسيق بين  23

  المزارعين

          

اقترح ان تكون هناك مؤسسة تنظم عملية الانتاج بما   24

  يتناسب مع حجم الطلب

          

            انتاجي موجه الى السوق المحلي في اريحا  25
انتاجي موجه الى الأسواق المركزية في المحافظات  26

  الأخرى

          

            انتاجي موجه الى اسواق اخرى  27
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            .لومات عن الاسواق المحليةاحتاج الى مع  28
            احتاج الى معلومات عن الاسواق الخارجية  29
            ارغب في التعرف على الاسواق الخارجية  30
            ارغب في التعرف على الاسواق المحلية  31
            بحاجة الى دعم مادي من المؤسسات المؤسسات  32
             الزراعيةبحاجة لتدخل المؤسسات لتسويق المحاصيل 33
العمل الجماعي للمزارعين يساعد على حل المشكلة   34

  التسويقية

          

            فرز وتدريج المنتج عامل رئيسي في تسهيل تسويقه  35
عدم التزام المزارعين بالفرز والتدريج يضعف فرص   36

  التسويق إلى الخارج 

          

            أرى ضرورة توفير مراكز حديثه للفرز والتدريج  37
لا يوجد نظام معلومات تسويقية يساعد المنتج في اتخاذ   38

  القرار الرشيد

          

للمواصفات ) البلاستيكية( تفتقر العبوات المستخدمة   39

  الفنية التي تحافظ على جودة المنتج

          

لا توجد أنظمة وقوانين تلزم المزارع بفرز وتعبئة المنتج   40

  بمواصفات قياسية

          

             السوق سبب في المشكلة التسويقيةضيق  41
            هناك حاجة لتوسيع الأسواق الخارجية  42
لا تقدم الأسواق المركزية خدمات تتناسب مع الرسوم   43

  التي تتقاضاها

          

يلعب العامل السياسي دورا هاما في التأثير على أسواقنا   44

  الخارجية

          

 
45 
 

ا في التأثير على أسواقنا يلعب العامل السياسي دورا هام

  الداخليه

          

الصناعات الزراعية احد المنافذ الهامة لتسويق   46

  المحاصيل الزراعية

          

  لا يوجد مؤسسة تتولى عملية التنسيق بين المزارعين  47

  

          

لا يوجد مؤسسه تنظم عملية الإنتاج بما يتناسب مع حجم   48

  الطلب
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  :ل وحلولمشاك : رابعالجزء ال

  

  

  ماهي المشاكل التسويقية التي تواجهكم في الوقت الحاضر ؟  .1

1.  

2.  

3.  

4 .  

5.  

  

  اهم الاقتراحات التي تقدمونها لحل المشاكل التسويقية التي تعانون منها؟. 2

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  
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الدور المؤسسي في تسويق المحاصيل الزراعية في محافظة أريحا  استمارة حول :)8(ملحق 

  )مشاكل وحلول(الأغوارو

  
  خاصة بالمؤسسات ألعامله بالقطاع الزراعي في محافظة أريحا والأغوار

  

  :معلومات عن المؤسسة وطرق التواصل مع المزارعين: الجزء الاول

  

 ...............................اسم المؤسسه  .1

  

 .............................تاريخ بدأ نشاط المؤسسه   .2
 

  العلاقة بين مؤسستكم و المزارعين؟طبيعة . 3

  

  :طريقة الاتصال بين مؤسستكم وبين المزارعين عن طريق. 4

  .زيارة موظفيكم للمزارع. ا

  .عن طريق زيارة المزارع او من يمثله لمؤسستكم. ب

  الاتصال الهاتفي بالمزارعين. ج

  

  :الجزء الثاني  التسويق 

  ؟هل تمارسون أي نشاط تسويقي في مؤسستكم.1

  أحيانا           لا             نعم               

  هل  تتعاقدون مع المزارعين قبل الزراعه ؟ .2

  أحيانا          هناك نية              نعم سابقا      لا                     نعم  

   ؟)نمط زراعي(ون محصول معين كي يزرعه المزارع هل تحدد.3

  أحيانا          هناك نية              نعم سابقا      لا                     نعم  

  ماهي المحاصيل التي تقومون بتسويقها ؟. 4

1.   

2.   

3.   

4.   
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  ماهي المحاصيل التي قمتم بتسويقها سابقا ؟. 5

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  

  اي المحاصيل تعتقد ان لها فرصة تسويقية بالخارج؟. 6

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  

  

  د سعر مسبق للمحصول قبل الحصاد؟هل تقومون  بتحدي .7

  أحيانا           لا             نعم               

 هل تقومون بتدريب المزارعين على العمليات التسويقية؟. 8

  أحيانا          هناك نية              نعم سابقا      لا                     نعم  

  )هناك اكثر من اجابة ممكنه ( ؟....ال إذا لم تكن الاجابه لا في مج. 9

  تعبئة    . تدريج                ج. فرز        ب. ا

  ..........أخرى حدد . تغليف                              ه .   د

  هل اصدرتم  نشرات تسويقية؟. 10

  نا في نشرات          هناك نية              شارك  لا                         نعم  

  هل هناك تنسيق بينكم وبين مؤسسات اخرى في مجال التسويق الزراعي؟.11

  أحيانا                      لا                        نعم             

  :اذا لم تكن الإجابة لا اذكر تلك المؤسسات. 12

  

  ..................إذا كانت الإجابة نعم او شاركتم حدد مجالها. 13

  

  هل قمتم باجراء دراسات او ابحاث تتعلق بالسوق او بالتسويق ؟. 14

  أحيانا                  هناك نية            لا                            نعم  
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  :اذا كانت الاجابه نعم في مجال حدد. 15

  

  هل تقدمون دعما ماديا للمزارعين؟. 16

            هناك نية              سبق وقدمنا         لا                  نعم  

  :اذا لم تكن الاجابه لا في السؤال السابق عن طريق. 17

  .دفع ثمن المحصول مقدما. ا

  .تقديم قروض لتمويل مستلزمات الانتاج.ب

  .توفير ايدي عامله للمزارع. ج

  .ثل الصقيع او الثلوجتعويض مالي في حالة في حال تعرض محصول المزارع الى اخطار م. د

  .......................................................................غير ذلك حدد . ه

  

  :الجزء الثالث مقترحات المؤسسات لحل لمشكلات التسويقية

  

ماهي اهم الاقتراحات او التوصيات التي تقدمونها لحل المشاكل التسويقية التي يعاني منها  •

  ؟المزارعين

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  
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  فهرس الملاحق

  

رقم 

  الملحق

  عنوان الملحق

  

  رقم الصفحة

 2005 المعدل الشهري لدرجات الحرارة لمحافظة أريحا من عام  1

  .........................................)درجة مئوية(1997 –

87  

 87  ...1997-2006ملم من عام /مجموع المطر الشهري للمحافظة  2

 88  .........2001 – 2006 أعداد سكان المحافظة بين عامي تطور 3

 88  ............2004/ أريحا آذارةمؤشرات سوق العمل في محافظ 4

  89  ............الينابيع في محافظة أريحا والأغوار ومعدل تصريفها 5

  90  ............عدد الآبار في محافظة أريحا والأغوار والعامل منها 6

 91  ......................................نه خاصة بالمزارعيناستبا 7

 99  ......................................استبانة خاصة بالمؤسسات 8
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  فهرس الاشكال
  

  عنوان الشكل الرقم

  

 رقم الصفحة

  11  ..............................أريحا والأغوارمحافظة خارطة   1.1

 43  ..............................بدون وجود وسطاءحالة السوق   2.2

 44  ...................................حالة السوق بوجود وسطاء  3.2

  51  .......................توزيع المزارعين حسب الفئات العمرية  1.4

  51  ....................توزيع المزارعين حسب المستوى التعليمي  2.4

 52  ..................... المزارعين حسب النشاط الزراعيتوزيع  4.3

 53  ...سنوات خبرتهم في مجال الزراعةتوزيع المزارعين حسب  4.4

 63  ......المؤسسات التي دربت المزارعين حول عمليات التسويق  5.4

النسبة المئوية للجهات التي يرغب المزارعون بأن تتولى  6.4

  ..............................تسويقيةتدريبهم حول العمليات ال

63 
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  فهرس الجداول
  

  الرقم

  

  رقم الصفحة  عنوان الجدول

المساحات المزروعة بالمحاصيل الحقلية وأشجار البستنة   1.1

 والخضروات في الأراضي المحتلة خلال الفترة من عام

  ).......................بالألف دنم (1990وحتى عام 1982

15  

 من عام  المحتلة الزراعية في الأراضيحاصلاتمساحة ال   2.1

  ........................................دنم/ 1993 -2005

16  

 -2001مساحات الإنتاج النباتي في المحافظة من عام   3.1

  ................................................بالدنم2005

16  

  17  2001-2005  من عام  المحافظةأعداد الثروة الحيوانية في  4.1

  18  ....................طبيعة استخدامات الأراضي في الأغوار  5.1

 في المحافظة لعام الأشجار المثمرةأصناف ومساحات   6.1

2006.....................................................  

19  

حافظة أصناف ومساحات المحاصيل الحقلية المزروعة في م  7.1

  .......................................2006أريحا في عام 

19  

زراعة في محافظة أهم المؤسسات العاملة في قطاع ال1  8.1

  ............................................أريحا والأغوار

21  

عدد مزارعين العينة في محافظة أريحا والأغوار حسب   1.3

 ....................................................المنطقة

47  

 حسب نمط الحيازةوعددها الحيازات الزراعية احة مس  1.4

 ...................................................والمنطقة

54  

ترتيب المحاصيل حسب عدد المزاعين والمساحة المزروعة   أ-2.4

 ...................................................والمنطقة

54  

ترتيب المحاصيل حسب عدد المزاعين والمساحة المزروعة   ب-2.4

 ...................................................والمنطقة

55  

التوزيع النسبي لأكبر ثلاثة محاصيل من حيث تاريخ   أ-3.4

 ...................................................زراعتها

55  

  56التوزيع النسبي لأكبر ثلاثة محاصيل من حيث تاريخ   ب-3.4
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 ...................................................زراعتها
توزيع الإنتاج عـلى أشهر الســـنة بالــطن لأكبر   4.4

 ............................ثلاثة محاصيل من حيث الإنتاج

57  

ق المحاصيل المزروعة حسب التوزيع النسبي لطرق تسوي 5.4

  ....................................نوع المحصول والسوق

58  

التوزيع النسبي لطرق تسويق المحاصيل المزروعة حسب  6.4

  .....................................................المنطقة

59  

  60  .............أبرز مشاكل الوصول الى السوق حسب المنطقة 7.4

المؤسسات التي تساعد المزارعين في تسويق المحاصيل  8.4

  ....................................الزراعية حسب المنطقة

60  

التوزيع النسبي لحالة التعاقد مع مؤسسات تسويقية قبل  9.4

  .....................................الزراعة حسب المنطقة

61  

  62  .... حسب المنطقةصدر النشرات التسويقيةالتوزيع النسبي لم  10.4
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