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 مركز البحوث الزراعية-معهد بحوث الاقتصاد الزراعى        وم  جامعة الفي– كلية الزراعة-الزراعي الاقتصادقسم 

  :المقدمة
مـن  ،  من خلال عـدة أشـكال      يعمل النظام التسويقي كحلقة وصل بين المنتج والمستهلك المستهدف        

 حيث يـتم إختـصار      ،زية لكل من المزارع والمستهلك    وهنا تكون الإيرادات مج   . المزارع للمستهلك مباشرة  
 وهـذا يـؤدي     ، إلي تجار التجزئة ومن ثم إلي المستهلك       عزارالم من، و لتجارل التي تذهب    ةامش التسويقي واله

ثـم إلـي تجـار التجزئـة      من المزارع إلي تجار الجملة، و في أسعار السلع للمستهلكينملحوظإلي إنخفاض   
 تجـار الجملـة     أربـاح بـسبب    .تكون الأسعار التي يدفعها المستهلك عالية نـسبياً       وهنا   .وصولاً للمستهلك 

  ١٢.والتجزئة
ولا يختلف النظام التسويقي للمانجو والعنب في محافظة الفيوم كثيرا عن النظام التـسويقي الـسابق،                

منتج بتـسويق   يقوم ال   وفي بعض الأحيان   تاجر جملة، ك أو كتاجر تجزئة،     المحصول حيث يقوم المنتج بتسويق   
 لتـاجر   المحـصول يقوم المنتج بتسويق    كما   من خلال تاجر العمولة مقابل الحصول على عمولة،          المحصول

  ١.*)الكلالة(الجملة بطريقة 
بجمهورية مـصر  ة الفيوم من أهم مناطق إنتاج محصولى المانجو والعنب محافظمن أن    وعلى الرغم 

ارتفـاع  و،   كفاءة الإنتاج  فى المتمثلة   ، التى تدعم قدرتها التنافسية    للعديد من المقومات  العربية؛ نظرا لإمتلاكها    
محافظة الفيوم يعتبـر    ب، إلا أن النظام التسويقى      الأسواق الرئيسية جودة المنتج، والموقع الجغرافى القريب من       

  .العنب مازال يفتقر للعديد من المتطلبات التى تدعم الكفاءة التسويقية لمحصولى المانجو و؛نظام تقليدى
  : الدراسةمشكلة

 خلال المراحـل  الفيوم بمحافظة المانجو والعنب  التسويقية لمحصولى  من المشاكل والمعوقات   دهناك العدي 
 وغير  خصصمت  الكثير من مسوقى المانجو والعنب يمارسون النشاط التسويقى بشكل غير          أنالتسويقية، حيث   

 وأيـضا انخفـاض الكفـاءة        الخارجية، أوواء المحلية    فى ظل عدم توافر المعلومات السوقية س       لك وذ ،منتظم
 التسويقية الراهنة ذات ملامـح  وضاع الأأن التسويقية، وارتفاع الهوامش التسويقية ونسبة الفاقد التسويقى، كما   

  كذلك وجود احتكارات   ، البنية التسويقية  فى وضعف وقصور    التسويقى، داء ضعف الأ  إلىتشير  ، والتي   تقليدية
 محصولى المانجو والعنـب     ق تسوي اقتصاديات الذى يتطلب دراسة     مر الأ ،صولى المانجو والعنب   لمح تسويقية
  .الفيوم بمحافظة
  : الدراسةأهداف

 بمحافظـة  والعنب  جو المان ى تسويق محصول  اقتصاديات التعرف على  الدارسة بصفة أساسية     تستهدف
  : لآتية االفرعية الأهداف من خلال ك وذلالفيوم
 خـلال المـسالك التـسويقية المختلفـة       والفاقد التسويقى     التسويقية الكفاءة و التسويقيةوامش  تقدير اله  -١

 .ومالفيمحافظة ب المانجو والعنب لمحصولى

                                                             

 التموين، ومديرية الجملة بأسواق المتوفرة من خلال السجلات الفيوم بمحافظة المانجو والعنب تم التعرف على المسالك التسويقية لمحصولى*
  .والبيانات المتحصل عليها من استمارة الاستبيان

 ٢٠١٧ سبتمبر – الثالث العدد – والعشرون السابع د المجل–المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي 
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 لمحـصولى  والفاقد التـسويقى   التسويقية والكفاءة التسويقيةالهوامشدراسة أهم العوامل المؤثرة على     -٢

 .ومالفي بمحافظةالمانجو والعنب 
 ـ بمحافظـة  تواجه مسوقى محصولى المـانجو والعنـب         ىكل التسويقية الت  المشاالتعرف على    -٣  ومالفي

 .ومقترحات التغلب عليها
   :الطريقة البحثية

مقـاييس الهـوامش    أساليب التحليل الإحصائي الوصفى والكمى، حيث تم استخدام         اعتمدت الدراسة على    
 Stepwiseاستخدام أسلوب الإنحدار المرحلـي  التسويقية والكفاءة التسويقية والفاقد التسويقى، بالإضافة إلى 

Regression    الهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية والفاقد التـسويقى   للتعرف على أهم العوامل المؤثرة على
  .الفيوملمحصولى المانجو والعنب بمحافظة 

  :ة الفيوم فى محافظلمحصولى المانجو والعنب اختيار عينة الدراسة: أولاً
 بـسيطة  عشوائية عينة اختيار  تم ة الفيوم محافظب والعنب المانجو مسالك التسويقية لمحصولى  ال لدراسة

 الحـصول  تم الجملة لتجار وبالنسبة والعنب والذين تم مقابلتهم،    المانجو لمحصولى والتجزئة من تجار الجملة  
 وقد كانت العينـة    لباحث،الشخصية ل  والمعرفة التموين ومديرية الجملة بأسواق المتوفرة السجلات من عليهم
العمولـة،   تـاجر  بمعرفة يسوق والمنتج  جملة، كتاجر المنتج يسوق و التجزئة، كتاجر يسوق المنتج :كالآتى

نحـو   تمثـل  مفردة ٤٠ ،١٦ ،٨ ،٦ ،٢٠ نحو العينة حجم بلغ حيث بالأسواق التجزئة وتجار الجملة، وتجار  
 ٩٠نحـو  العينة والبالغـة   مفردات عدد إجمالى من الترتيب على ٪٤٤,٤٪،  ١٧,٨ ٪،٨,٩٪،  ٦,٧٪،  ٢٢,٢
  .)١ (بالجدول كما مفردة

  م٢٠١٦وم لمانجو والعنب بمحافظة الفي لمحصول اعلى المسالك التسويقيةتوزيع مفردات العينة ) ١(جدول رقم 
المنتج يسوق  التجار

 كتاجرتجزئة
من المنتج يسوق  

 خلال تاجر العمولة 
المنتج  يسوق 

تجار  جملةتجار  كتاجر جملة
 الإجمالى التجزئة

مفردات  ٩٠ ٤٠ ١٦ ٨ ٦ ٢٠ عدد
 ١٠٠ ٤٤,٤ ١٧,٨ ٨,٩ ٦,٧ ٢٢,٢ ٪ العينة
  .وممحافظة الفيالشخصية للباحث ب التموين والمعرفة ومديرية الجملة بأسواق المتوفرة السجلات: المصدر

  

  : الفيوموالعنب بمحافظةمانجو ج لمحصولى التنْالهوامش والكفاءة التسويقية لأساليب بيع الم: ثانيا
 يقـوم  حيث الفيوم، ةبمحافظ والعنب المانجو محصولى بعض أساليب تسويق   دراسة الجزء هذا يتناول

نْالمويتحمـل  تجزئة كتاجر والعنب المانجو محصولى بتسويقج  ت ـ الم   والتكـاليف  الإنتاجيـة  التكـاليف ج  تنْ
 الإنتاجيـة  التكـاليف  ويتحمـل  جملـة  كتاجر والعنب المانجو محصولى بتسويقج  تنْ الم يقوم كما التسويقية،

 الحـصول  مقابـل  العمولة تاجر خلال من المحصول بتسويقج  تنْ الم يقوم وفي أسلوبٍ آخر   والتسويقية أيضاً، 
 لتاجر المحصول بتسويقج  تنْ الم وفي حينٍ آخر يقوم    للمحصول، بيعة  نظير المباعة القيمة من ٪٤ عمولة على

 يقوم كما النضج على الأشجار   غير تامة  وهي المانجو بشراء الجملة تاجر يقوم حيث) الكلالة (بطريقة الجملة
وفـي   التـسويقية فقـط،    الخـدمات  تكاليف الجملة تاجر ويتحمل تام النضج على الأشجار    وهو العنب بشراء

 ويتحمل التسويقية التكاليف الجملة تاجر ويتحمل التجزئة لتاجر ببيع المحصول  الجملة تاجر يقوم أسلوبٍ آخر 
  :يلى كما وذلك التسويقية، بعض التكاليف التجزئة تاجر

والعنب كتاجر    المانجو ي محصول يبيعج  تنْ التسويقي الم  للمسلكالهوامش والكفاءة التسويقية    والخدمات   )١
  :م٢٠١٦ بعينة الدراسة في محافظة الفيوم تجزئة

   :كتاجر تجزئة  المانجويبيعج تنْ التسويقي الممسلكللالهوامش والكفاءة التسويقية والخدمات   ) أ
 محـصول   يبيـع ج  تنْ التسويقي الم   للمسلك أن تكاليف الخدمات التسويقية   ) ٢( بيانات الجدول رقم      توضح

والتدريج، وعمال التعبئة، قيمـة البرانيـك والكـراتين،     كتاجر تجزئة والتي تتمثل فى الجمع، والفرز    المانجو



١٤٨٣  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
 ،٩٠ ،٣٠٠ ،٩٠ ،٢٠٠ ،٤٠٠ حـوالى بلغـت   وعمال النقل، وسيارات النقل     ) الكمر للمانجو (ين  عمالة التخز 

 ٪٢٠,٥ ،٪٥,٥ ،٪٦,٢ ،٪٢٠,٥ ،٪٦,٢ ،٪١٣,٧ ،٪٢٧,٤ نحـو   تمثل ،للطن على الترتيب  /جنيه ٣٠٠ ،٨٠
 ،٪٦,٩ ،٪٧٤,٧  ونحـو  ،للطـن /جنيـة  ١٤٦٠ على الترتيب من إجمالى التكاليف التسويقية والبالغة حوالى       

 + ٤٣٠٠الإنتاجيـة   ( على الترتيب من إجمالي التكاليف الكلية      ٪٥,٢،  ٪١,٤ ،٪١,٦ ، ٪ ٥,٢ ،٪١,٦ ،٪٣,٥
   .للطن/ جنيه٥٧٦٠  والبالغة حوالى)١٤٦٠التسويقية 

كتـاجر    محـصول المـانجو    يبيعج  تنْ التسويقي الم   للمسلك وبالنسبة للهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية    
فـي  للطن،  /جنيه ١٠٢٠٠لغ حوالى   بصول المانجو   حأن سعر البيع لم   ) ٣(جدول رقم   تجزئة توضح بيانات ال   

بلغ سعر المنتج بعـد تحويلـة   كما ، ٪٥ نحو للطن، وبلغ معامل التحويل  / ك ٥٠  كمية الفاقد حوالى   حين بلغت 
يقى بلغ الفرق التـسو   كما  للطن،  /جنيه ٤١٣٧ لغ الفرق التسويقى المطلق حوالى    فى حين ب  للطن،  / جنيه ٦٠٦٣
، كمـا  ٪٦٨ ، وبلغت التعلية السعرية حـوالى ٪٥٩ ، وبلغ نصيب المنتج من سعر المستهلك نحو     ٪٤١النسبى  

  .٪٥٨بلغت الكفاءة التسويقية نحو
 التسويقي للمسلك نبوالع المانجو محصولي من للطنالخدمات التسويقية  الإنتاج وتكاليف) ٢(جدول رقم 

نْالمبيعج تم٢٠١٦ الفيوم محافظة في  بعينة الدراسةتجزئة  كتاجرمحصولى المانجو والعنب ي.  
  العنبمحصول محصول المانجو

  بالجنيه البيان
 طن/

 من إجمالي ٪
 التكاليف
 التسويقية

 إجماليمن ٪ 
  التكاليف

 تسويق+الإنتاج
  بالجنيه

 طن/
 إجمالي من٪ 

 التكاليف
 التسويقية

 إجماليمن ٪ 
  التكاليف

 تسويق+الإنتاج
 ٧١,٩ ٣٣٥٠ ٧٤,٧ ٤٣٠٠  للطنجتكاليف الإنتا
 ٦,٤ ٢٢,٩ ٣٠٠ ٦,٩ ٢٧,٤ ٤٠٠ الجمع

 ٤,٣ ١٥,٣ ٢٠٠ ٣,٥ ١٣,٧ ٢٠٠ الفرزوالتدريج
 ١,٩ ٦,٩ ١٠٠ ١,٦ ٦,٢ ٩٠ عمال التعبئة

 ٦,٤ ٢٢,٩ ٣٠٠ ٥,٢ ٢٠,٥ ٣٠٠ )برانيك(عبوات التعبئة 
 - - - ١,٦ ٦,٢ ٩٠ )الكمر(عمالة التخزين

 ١,٩ ٦,٩ ٩٠ ١,٤ ٥,٥ ٨٠ عمال النقل
 ٧,١ ٢٥,٢ ٣٣٠ ٥,٢ ٢٠,٥ ٣٠٠ سيارات النقل

 ٢٨,١ ١٠٠ ١٣١٠ ٢٥,٣ ١٠٠ ١٤٦٠  للطنتكاليف التسويقيةال
 ١٠٠ ٠ ٤٦٦٠ ١٠٠ ٠ ٥٧٦٠  للطن)تسويق+الإنتاج(التكاليف
  . الخاصة بعينة الدراسةالاستبيانجمعت وحسبت من استمارة  :المصدر

  

 المانجو يبيع محصوليج تنْالم  التسويقيللمسلكتسويقية الهوامش التسويقية والكفاءة ال) ٣(جدول رقم 
  .م٢٠١٦ الفيوم محافظة في  بعينة الدراسةكتاجر تجزئة نبوالع

  العنبمحصول  المانجومحصول البيان
 ٤٦٦٠ ٥٧٦٠  للطن)١) ( التكاليفإجمالى)(لجنيهبا( الشراء سعر
 ٩٠٠٠ ١٠٢٠٠  للطن)٢) (بالجنيه( البيع سعر
 ١٠٠ ٥٠ )٣(  جرامبالكيلو لفاقد اكمية

 ٪١٠ ٪٥ ١٠٠)٣/١٠٠٠ (=) ٤ (٪ التحويلمعامل
 ٤٩٠٥ ٦٠٦٣ )١*الكمية بعد الفاقد/١٠٠٠( = )٥( بعد تحويلة منتج السعر

 ٤٠٩٥ ٤٢٣٣ )٥-٢( = )٦) (بالجنيه( التسويقى المطلق الفرق
 ٤٥ ٤١ )١٠٠*٦/٢( = )٧ (٪ التسويقى النسبىالفرق
 ٥٥ ٥٩ )٧-١٠٠(= )٨(٪ة من سعر المستهلك المنتج كتاجر تجزئنصيب
 ٨٣ ٦٨ )١٠٠*٦/٥( =  )٩ (٪ السعريةالتعلية
 ٥٣ ٥٨ )١٠٠)* الطنإنتاجتكلفة +٦/٦(-١٠٠(  = )١٠ (سويقية٪ التالكفاءة
  ١٠٠*)١٠٠٠ )الطن( / جرامبالكيلو لفاقد اكمية(=  التحويلمعامل

  .ة الدراسةجمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعين :المصدر
  :الهوامش والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصول العنب كتاجر تجزئة  )  ب
أن تكاليف الخدمات التسويقية للمسلك التسويقي المنْـتج يبيـع محـصول            ) ٢(توضح بيانات الجدول       

قيمة البرانيك والكـراتين، عمـال   العنب كتاجر تجزئة والتي تتمثل فى الجمع، الفرز والتدريج، عمال التعبئة،     

 ٢٠١٧ سبتمبر – الثالث العدد – والعشرون السابع د المجل–المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي 
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٪، ٢٢,٩للطن، تمثـل نحـو      / جنيه ٣٣٠،  ٩٠،  ٣٠٠،  ١٠٠،  ٢٠٠،  ٣٠٠النقل، سيارات النقل بلغت حوالى      

 ١٣١٠ والبالغـة    على الترتيب من إجمالى التكـاليف التـسويقية       ٪  ٢٥,٢٪،  ٦,٩٪،  ٢٢,٩٪،  ٦,٩٪،  ١٥,٣
٪ على الترتيب من إجمالى التكـاليف  ٧,١٪، ١,٩٪، ٦,٤٪، ١,٩٪، ٤,٣٪،  ٦,٤٪،  ٧١,٩نحو  ، و للطن/جنيه
  .للطن/ جنيه٤٦٦٠والبالغة ) ١٣١٠التسويقية  + ٣٣٥٠الإنتاجية (الكلية

 توضـح بيانـات    كتاجر تجزئـة   للهوامش والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع العنب        وبالنسبة
للطـن،  / كجـم  ١٠٠ن، وكمية الفاقد حوالى     للط/ جنيه ٩٠٠٠ حوالى    بلغ سعر بيع محصول العنب    أن) ٣(الجدول  

للطن، وبلغ الفرق التسويقى المطلـق   / جنيه ٤٩٠٥٪، فى حين بلغ سعر المنْتج بعد تحويلة         ١٠وبلغ معامل التحويل    
٪، وبلغ نصيب المنْتج من سعر المـستهلك نحـو       ٤٥للطن، وبلغ الفرق التسويقى النسبى نحو       / جنيه ٤٠٩٥حوالي  

  .٪٥٣٪، كما بلغت الكفاءة التسويقية نحو٨٣السعرية نحو ٪، وبلغت التعلية ٥٥
الهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصولي المانجو والعنب كتاجر             )٢

  :م٢٠١٦جملة بعينة الدراسة بمحافظة الفيوم 
  : لمانجو كتاجر جملةوالكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصول ا الهوامش  ) أ

أن تكاليف الخدمات التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيـع المـانجو           ) ٤(تشير بيانات الجدول رقم     
كتاجر جملة والتي تتمثل فى الجمع، والفرز والتدريج، وعمال التعبئة، قيمـة البرانيـك والكـراتين، عمالـة                  

، ١٤٠،  ٣٣٠،١٠٠،  ٨٠،  ٢٠٠،  ٣٥٠النقل بلغت حـوالى     وعمال النقل، وسيارات    ) الكمر للمانجو (التخزين  
٪ على الترتيب مـن     ٢٠,٩٪،  ٨,٩ ٪،   ٦,٣٪،  ٢٠,٩٪،  ٥,١٪،  ١٢,٧٪،  ٢٢,٢للطن، تمثل نحو    / جنيه ٣٣٠

 ٪،  ٦٪،  ١,٤٪،  ٣,٦٪،  ٦,٣٪،  ٧٢,٣للطن، ونحـو    / جنيه ١٥٣٠إجمالى التكاليف التسويقية والبالغة حوالى      
والبالغـة  ) ١٥٣٠التسويقية   + ٤٠٠٠الإنتاجية  (لى التكاليف الكلية  ٪ على الترتيب من إجما    ٦٪،  ٢,٥٪،  ١,٨

  .للطن/ جنيه٥٥٣٠حوالى 
وبالنسبة للهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصول المانجو كتـاجر             

للطن، في حين بلغت    / جنيه ٩١٠٠حوالى  أن سعر البيع لمحصول المانجو بلغ       ) ٥(جملة توضح بيانات الجدول     
٪، فى حين بلغ سعر المنتج كتاجر جملـة بعـد   ٧للطن، كما بلغ معامل التحويل حوالى      / كجم ٧٠كمية الفاقد حوالى  

للطن، كما بلـغ الفـرق التـسويقى        / جنيه ٣٢٦٩للطن، وبلغ الفرق التسويقى المطلق حوالى       / جنيه ٥٧٣١تحويلة  
٪، وبلغت التعلية السعرية نحـو  ٦٣ر جملة من سعر المستهلك نحو ٪ ، فى حين بلغ نصيب المنْتج كتاج ٣٧النسبى  

  .٪٦١نحوكتاجر جملة  ٪، كما بلغت الكفاءة التسويقية للمنْتج٥٩
ج تنْ التسويقي المللمسلك والعـنب المانجو محصولي من للطنتكاليف الخدمات التسويقية ) ٤ (رقم جدول

  .م٢٠١٦لفيوم  امحافظةفي  الدراسة بعينة جملة كتاجر يبيع
  العنبمحصول  المانجومحصول

  بالجنيه البيان
 طن/

 من إجمالي ٪
 التكاليف
 التسويقية

 إجماليمن ٪ 
  التكاليف

 تسويق+الإنتاج
  بالجنيه

 طن/
 إجمالي من٪ 

 التكاليف
 التسويقية

 إجماليمن ٪ 
  التكاليف

 تسويق+الإنتاج
 ٦٨,٦ ٣١٥٠ ٧٢,٣ ٤٠٠٠  للطن الإنتاجتكاليف

 ٧,٢ ٢٢,٩ ٣٣٠ ٦,٣ ٢٢,٢ ٣٥٠ الجمع
 ٤,٤ ١٣,٩ ٢٠٠ ٣,٦ ١٢,٧ ٢٠٠ الفرزوالتدريج

 ٢ ٦,٣ ٩٠ ١,٤ ٥,١ ٨٠  التعبئةعمال
 ٧,٦ ٢٤,٣ ٣٥٠ ٦ ٢٠,٩ ٣٣٠  التعبئةعبوات

 - - - ١,٨ ٦,٣ ١٠٠ )الكمر( التخزينعمالة
 ٣,٣ ١٠,٤ ١٥٠ ٢,٥ ٨,٩ ١٤٠ عمال النقل

 ٧ ٢٢,٢ ٣٢٠ ٦ ٢٠,٩ ٣٣٠  النقلسيارات
 ٣١,٤ ١٠٠ ١٤٤٠ ٢٧,٧ ١٠٠ ١٥٣٠ ية للطنيف التسويقتكالال

 ١٠٠ ٠ ٤٥٩٠ ١٠٠ ٠ ٥٥٣٠ اليف للطن التكإجمالي
  . بعينة الدراسةخاصة الستبيان الإةجمعت وحسبت من استمار: المصدر



١٤٨٥  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
 المانجو يبيع محصوليج تنْ التسويقي المللمسلكالهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية ) ٥(جدول رقم 

  .م٢٠١٦ الفيوم محافظةفي  الدراسة بعينة جملة كتاجر نبوالع
  العنبمحصول  المانجومحصول البيان

 ٤٥٩٠      ٥٥٣٠  للطن)١) (اليف التكإجمالى)(بالجنيه( الشراء سعر
  ٨٤٠٠  ٩١٠٠  للطن)٢) (بالجنيه( البيع سعر
  ١١٠  ٧٠ )٣( الفاقد بالكيلو جرامكمية

 ٪ ١١ ٪ ٧ ١٠٠)٣/١٠٠٠) = (٤(٪ التحويل معامل
  ٤٩٣٥   ٥٧٣٣ )١* الفاقددالكمية بع/١٠٠٠(  = )٥( المنتج بعد تحويلة سعر

  ٣٤٦٥  ٣٢٦٩ )٥-٢(   = )٦) (بالجنيه( التسويقى المطلق الفرق
  ٤١  ٣٧ )١٠٠*٦/٢(   =  )٧ (٪ التسويقى النسبىالفرق
  ٥٩  ٦٣ )٧-١٠٠( = )٨ (٪ المنتج كتاجر تجزئة من سعر المستهلكنصيب
  ٧٠  ٥٩ )١٠٠*٦/٥(     =    )٩ (السعرية٪ التعلية
  ٥٧     ٦١ )١٠٠)* الطنإنتاجتكلفة+٦/٦(-١٠٠(   =   )١٠ (سويقية٪ التالكفاءة

  ١٠٠*)١٠٠٠ )الطن( / جرامبالكيلو لفاقد اكمية(=  التحويلمعامل 
  .جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسة :المصدر

  : والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصولي العنب كتاجر جملةالهوامش)ب
 إلى أن تكاليف الخدمات التسويقية للمسلك التسويقي المنْـتج يبيـع العنـب    ) ٤(     تشير بيانات الجدول رقم     

رانيك والكراتين، وعمـال    كتاجر جملة، والتي تتمثل فى فى الجمع، والفرز والتدريج، وعمال التعبئة، قيمة الب            
٪، ٢٢,٩للطن، تمثـل نحـو   / جنيه٣٢٠، ١٥٠، ٣٥٠، ٩٠، ٢٠٠، ٣٣٠النقل، وسيارات النقل بلغت حوالى   

٪ على الترتيب من إجمالى التكاليف التـسويقية والبالغـة حـوالى    ٢٢,٢٪، ١٠,٤٪، ٢٤,٣٪،  ٦,٣٪،  ١٣,٩
الترتيب من إجمالى التكاليف الكلية     ٪ على   ٧٪،  ٣,٣٪،  ٢٪،  ٤,٤٪،  ٧,٢٪،  ٦٨,٦للطن، ونحو   / جنيه ١٤٤٠

  .للطن/ جنيه٤٥٩٠والبالغة حوالى) ١٤٤٠التسويقية  + ٣١٥٠الإنتاجية (
جملـة،   كتـاجر    للهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصول العنب                وبالنسبة

للطن، في حين بلغت كميـة  / جنيه٨٤٠٠نب بلغ حوالى سعر البيع لمحصول الع أن) ٥(توضح بيانات الجدول رقم    
٪، فى حين بلغ سعر المنْتج كتاجر جملة بعـد تحويلـة             ١١ كيلو جرام، كما بلغ معامل التحويل        ١١٠الفاقد حوالي   

للطن، كما بلغ الفـرق التـسويقى النـسبى    / جنيه ٣٤٦٥للطن، وبلغ الفرق التسويقى المطلق حوالى / جنيه  ٤٩٣٥
٪، فـى حـين     ٧٠٪، وبلغت التعلية السعرية نحو      ٥٩ نحو   من سعر المستهلك   المنْتجنصيب   وبلغ   ،٪٤١حوالي  

  .٪٥٧نحو كتاجر جملة  بلغت الكفاءة التسويقية للمنْتج
الهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصولي المانجو والعنب مقابل             )٣

  :م٢٠١٦ينة الدراسة بمحافظة الفيوم عمولة لتاجر العمولة بع
 بتسويق محصولى المانجو والعنب من خلال تاجر العمولة مقابل حصوله على عمولـة             المنْتج     حيث يقوم   

، ويتحمل المنـتج التكـاليف الإنتاجيـة وتكلفـة الخـدمات        نظير بيعة لمحصولى المانجو والعنب    ٪  ٤تصل إلى   
  .السويقية

  : قية للمسلك المنْتج يبيع محصول المانجو مقابل عمولة لتاجر العمولةالهوامش والكفاءة التسوي  ) أ
أن تكاليف الخدمات التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيـع محـصولي   ) ٦(توضح بيانات الجدول رقم         

يمـة البرانيـك   المانجو مقابل عمولة لتاجر العمولة، والتي تتمثل الجمع، والفرز والتدريج، وعمال التعبئـة، ق         
وعمال النقل، وسيارات النقل، والعمولة لتـاجر العمولـة بلغـت           ) أوالكمر للمانجو (والكراتين، عمالة التخزين  

٪، ٨,٥٪،  ١٠,٧٪،  ١٧,٦للطن تمثل نحو    / جنيه ٣٧٦،  ٣٠٠،  ١٤٠،  ٩٠،  ٢٨٠،  ١٦٠،  ٢٠٠،  ٣٣٠حوالى  
 ١٨٧٦ والبالغـة حـوالى   تسويقيةمن إجمالى التكاليف ال٪ على الترتيب ٢٠٪، ١٦٪، ٧,٥٪، ٤,٨٪،    ١٤,٩
٪ على الترتيـب مـن      ٦,٣٪،  ٥,١٪،  ٢,٤٪،١,٥٪،  ٤,٧ ٪،   ٢,٧٪،  ٣,٤٪،٥,٦٪،  ٦٨,٣ ونحو   للطن/جنيه

  .للطن/ جنيه٥٩٢٦والبالغة حوالى ) ١٨٧٦التسويقية  + ٤٠٥٠الإنتاجية (إجمالى التكاليف الكلية 

 ٢٠١٧ سبتمبر – الثالث العدد – والعشرون السابع د المجل–المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي 



١٤٨٦  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
 جتنْ التسويقي المللمسلك والعـنب نجوالما محصوليالتسويقية للطن من الخدمات تكاليف ) ٦ (رقم جدول

  .م٢٠١٦ الفيوم محافظةفي  الدراسة بعينة العمولة عمولة لتاجر المحصول مقابليبيع 
  العنبمحصول  المانجومحصول

  بالجنيه البيان
 طن/

 من إجمالي ٪
 التكاليف
 التسويقية

 إجماليمن ٪ 
  التكاليف

 تسويق+الإنتاج
  بالجنيه

 طن/
 إجمالي من٪ 

 كاليفالت
 التسويقية

 إجماليمن ٪ 
  التكاليف

 تسويق+الإنتاج
 ٦٥,٩   ٣٠٥٠ ٦٨,٣   ٤٠٥٠   للطن الإنتاجتكاليف
  ٦,٥  ١٩ ٣٠٠   ٥,٦  ١٧,٦ ٣٣٠  الجمع

  ٣,٥  ١٠  ١٦٠  ٣,٤  ١٠,٧  ٢٠٠ الفرزوالتدريج
      ٣,٥    ١٠   ١٦٠  ٢,٧   ٨,٥  ١٦٠ لتعبئة اعمال

  ٥,٦  ١٧  ٢٦٠  ٤,٧  ١٤,٩  ٢٨٠  التعبئة عبوات
 - - -   ١,٥  ٤,٨  ٩٠ )الكمر( التخزينعمالة

  ١,٧  ٥  ٨٠  ٢,٤  ٧,٥  ١٤٠  عمال النقل
     ٥,٩  ١٧  ٢٧٥       ٥,١  ١٦   ٣٠٠  النقلسيارات

 ٧,٤ ١٢ ٣٤٠ ٦,٣ ٢٠ ٣٧٦ ٪٤مولة اجر العتل
 التسويقية التكاليف إجمالي

  ٣٤,١ ١٠٠  ١٥٧٥  ٣١,٧ ١٠٠  ١٨٧٦ للطن
 ١٠٠ ٠  ٤٦٢٥ ١٠٠ ٠  ٥٩٢٦  للطن)تسويق+الإنتاج(التكاليف
  . بعينة الدراسةخاصة الستبيان الإةجمعت وحسبت من استمار: المصدر
 المانجو يبيع محصوليج تنْ التسويقي المللمسلكالهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية ) ٧( رقم جدول

  .م٢٠١٦ الفيوم محافظة في دراسة البعينةالعمولة   عمولة لتاجرنب مقابلوالع
  العنبمحصول  المانجومحصول البيان

  ٤٦٢٥     ٥٩٢٦ )١) ( التكاليفإجمالى)(بالجنيه( الشراء سعر
  ٨٥٠٠  ٩٤٠٠ )٢) (بالجنيه (يع البسعر
  ٦٠  ٤٠ )٣( بالكيلو جرامفاقد الكمية

 ٪ ٦ ٪ ٤ ١٠٠)٣/١٠٠٠) = (٤(٪ التحويل معامل
  ٤٩٢٠   ٦١٧٣ )١*الكمية بعد الفاقد/١٠٠٠( =  )٥(يلة  المنتج بعد تحوسعر

  ٣٥٨٠  ٣٢٢٧ )٥-٢( =  )٦) (الجنيهب( التسويقى المطلق الفرق
  ٤٢  ٣٤ )١٠٠*٦/٢( =   )٧ (٪ التسويقى النسبىالفرق
  ٥٨  ٦٦ )٧-١٠٠( =  )٨(٪ المنتج كتاجر تجزئة من سعر المستهلكنصيب
  ٧٣  ٥٢ )١٠٠*٦/٥(  =   )٩ (٪ السعرية التعلية
  ٥٦     ٦٥ )١٠٠)* الطنإنتاج تكلفة+٦/٦(-١٠٠( = )١٠ (٪ التسويقيةالكفاءة

  ١٠٠*)١٠٠٠ )الطن(/  جرامبالكيلو لفاقد اكمية(=  التحويلمعامل 
  .جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسة :المصدر

عمولـة   مقابل محصول المانجو    يبيعج  تنْلما التسويقي   سلكللمللهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية      وبالنسبة
للطـن،  /جنيـه  ٩٤٠٠ سعر بيع محصول المانجو بلغ حوالي إلى أن) ٧(رقم  تشير بيانات الجدول     لتاجر العمولة 

 ـلمابلغ سعر فى حين ، ٪٤ معامل التحويل بلغكما للطن، /جمك ٤٠ حوالي كمية الفاقد   بلغتفي حين     مقابـل  جتنْ
في للطن،  / جنيه ٣٢٢٧للطن، وبلغ الفرق التسويقى المطلق حوالى       /جنيه ٦١٧٣ بعد تحويلة     لتاجر العمولة  عمولة
 مـن سـعر المـستهلك      عمولة لتاجر العمولة   مقابل جتنْلمانصيب  ، وبلغ   ٪٣٤ بلغ الفرق التسويقى النسبى   حين  
 عمولـة لتـاجر العمولـة      مقابل جتنْ للم ، كما بلغت الكفاءة التسويقية    ٪٥٢ ، وبلغت التعلية السعرية نحو    ٪٦٦نحو
  .٪٦٥نحو
  :  العمولة لتاجر عمولة مقابل العنب محصول يبيع المنْتج للمسلك الهوامش والكفاءة التسويقية)ب

 محـصول  يبيـع ج  تنْ التسويقي الم   للمسلك أن تكاليف الخدمات التسويقية   ) ٦( بيانات الجدول رقم     تشير
والتدريج، وعمال التعبئة، قيمـة البرانيـك         تتمثل فى الجمع، والفرز    لعمولة والتي ا لتاجر عمولة مقابل العنب

 ،٨٠ ،١٦٠،٢٦٠ ،١٦٠ ،٣٠٠ حـوالى بلغـت   والكراتين للتعبئة، وعمال النقل، وسيارات النقل، والعمولـة         
على الترتيب من إجمـالي     ٪  ١٢ ،٪١٧ ،٪٥ ،٪١٧ ،٪١٠،  ٪١٠ ،٪١٩  تمثل نحو  ،للطن/ جنيه ٣٤٠ ،٢٧٥
 ،٪١,٧ ،٪٥,٦ ،٪٣,٥ ،٪٣,٥ ،٪٦,٥ ،٪٦٥,٩ نحـو  و للطن/جنيه١٥٧٥ف التسويقية والبالغة حوالى     التكالي



١٤٨٧  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
 والبالغة حوالى   )١٥٧٥التسويقية   + ٣٠٥٠الإنتاجية  (على الترتيب من إجمالى التكاليف الكلية     ٪  ٧,٤ ،٪٥,٩

  .للطن/ جنيه٤٦٢٥
عمولـة   مقابل محصول العنب    يبيعج  تنْلماي   التسويق للمسلكللهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية      وبالنسبة

فـي  للطـن،  / جنيه٨٥٠٠ حوالىبلغ صول العنب حأن سعر بيع م ) ٧(، توضح بيانات الجدول رقم      لتاجر العمولة 
عمولـة   مقابلبلغ سعر المنتج    فى حين   ،  ٪٦ معامل التحويل    بلغكما  للطن،  /ك ٦٠ حوالى كمية الفاقد    بلغتحين  
للطـن،  / جنيـه  ٣٥٨٠ للطن، وبلغ الفرق التسويقي المطلق حوالى     / جنيه   ٤٩٢٠ لة حوالى  بعد تحوي  العمولة لتاجر

مـن سـعر    العمولـة  عمولـة لتـاجر   لمنتج مقابلانصيب بلغ كما ، ٪٤٢بلغ الفرق التسويقى النسبى    في حين   
 نحـو عمولـة    مقابل، كما بلغت الكفاءة التسويقية للمنتج       ٪٧٣ ، و بلغت التعلية السعرية نحو     ٪٥٨  نحو المستهلك

٥٦٪.  
الهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصولي المانجو والعنب لتاجر             )٤

  :م٢٠١٦بعينة الدراسة بمحافظة الفيوم ) كلالة(الجملة
، حيث يقوم تاجر الجملة بـشراء       )كلالة(يقوم المنتج بتسويق محصولى المانجو والعنب لتاجر الجملة         

نجو وهى موجودة بالأرض غير تامة النضج، أما محصول العنب فيقوم تاجر الجملة بشراءه وهـو تـام                  الما
  .النضج، ويتحمل تاجر الجملة تكاليف الخدمات التسويقية

   ):كلالة(الهوامش والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصول المانجو لتاجر الجملة) أ
بلـغ حـوالى     لتاجر الجملة لمحـصول المـانجو     )كلالة(إلى أن سعر الشراء   ) ٨(رقم  تشير بيانات الجدول    

في حين بلغت تكاليف الخدمات التسويقية والتي تتمثل فـى الجمـع، والفـرز والتـدريج،         للطن،  / جنيه ٤٠٠٠
قل حـوالى   وعمال النقل، وسيارات الن   ) الكمر للمانجو (وعمال التعبئة، قيمة البرانيك والكراتين، عمالة التخزين      

٪، ١٠٪،  ٦٪،  ٢٠٪،١٠٪،  ١٢٪،  ٢١للطن، تمثل نحو    / جنيه ٣٢٠،  ١٦٠،  ٩٠،  ٣٠٠،  ١٦٠،  ١٨٠ ،   ٣٢٠
٪، ٣٪،  ٦٪،  ٧٢للطن، ونحو   / جنيه ١٥٤٠٪ على الترتيب من إجمالى التكاليف التسويقية والبالغة حوالى          ٢١
) ١٥٤٠التـسويقية   + ٤٠٠٠الإنتاجيـة  (٪ على الترتيب من إجمالى التكاليف الكليـة  ٦٪،  ٣٪،  ٢٪،  ٦٪،  ٣

  .للطن/ جنيه٥٥٤٠والبالغة حوالى 
للهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْـتج يبيـع محـصول المـانجو لتـاجر        وبالنسبة

للطـن،  / جنيـه ٩٠٠٠حـوالى   سعر بيع محصول المانجو بلـغ    أن) ٩(توضح بيانات الجدول رقم     ) كلالة(الجملة
 ٥٦٥٣، وبلغ سعر تاجر الجملة بعد تحويلة نحـو          ٪٢ معامل التحويل    للطن، كما بلغ  / ك ٢٠لى  حواكمية الفاقد   و

للطن، كما بلـغ الفـرق التـسويقى النـسبى     / جنيه٣٣٤٧للطن، فى حين بلغ الفرق التسويقى المطلق حوالى     /جنيه
٪، كما  ٥٩ حوالى   ٪، وبلغت التعلية السعرية   ٦٣ نحو   نصيب تاجر الجملة من سعر المستهلك     ، وبلغ   ٪٣٧حوالى  

  .٪٦٢نحو ) كلالة(بلغت الكفاءة التسويقية لتاجر الجملة
   ):كلالة(الهوامش والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصول العنب لتاجر الجملة) ب

غ حـوالى  بلبعينة الدراسة   لتاجر الجملة لمحصول العنب )كلالة (أن سعر الشراء  ) ٨(توضح  بيانات الجدول رقم      
في حين بلغت تكاليف الخدمات التسويقية والتي تتمثل فـى الجمـع، والفـرز والتـدريج،         للطن،  / جنيه ٣١٠٠

، ٣٠٠، ١٦٠، ٣٠٠،١٨٠وعمال التعبئة، قيمة البرانيك والكراتين، وعمال النقل، وسـيارات النقـل حـوالى     
تيب من إجمالى التكاليف    ٪على التر ٢١٪،  ١١٪،  ٢١٪،  ١١٪،  ١٣٪،  ٢١للطن تمثل نحو    / جنيه ٣٠٠،  ١٦٠

٪على الترتيـب مـن     ٧٪،  ٤٪،  ٧٪،  ٤٪،  ٤٪،  ٧٪،  ٦٩للطن، ونحو / جنيه ١٤٠٠التسويقية والبالغة حوالى    
  .للطن/ جنيه٤٥٠٠والبالغة حوالى ) ١٤٠٠التسويقية  + ٣١٠٠الإنتاجية (إجمالى التكاليف الكلية

قي المنْتج يبيع محصول العنب لتاجر الجملـة        للهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية للمسلك التسوي      وبالنسبة
للطن، فـي حـين     / جنيه ٨٣٥٠أن سعر بيع محصول العنب بلغ حوالى        ) ٩(، توضح  بيانات الجدول رقم       )كلالة(

 ٢٠١٧ سبتمبر – الثالث العدد – والعشرون السابع د المجل–المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي 
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 ٤٩٩٢، كما بلغ سعر تاجر الجملة بعد تحويلـة            ٪٤ معامل التحويل    للطن، وبلغ / ك ٤٠حوالى   كمية الفاقد    بلغت
للطن، كما بلغ الفـرق التـسويقى النـسبى         / جنيه ٣٧٥٨ الفرق التسويقى المطلق حوالى        للطن، فى حين بلغ   /جنيه
٪، في حين بلغـت  ٨٢٪، وبلغت التعلية السعرية نحو  ٥٥ نحو من سعر المستهلك  تاجر الجملة   نصيب  ، وبلغ   ٪٤٥

  .٪٥٤نحو  الجملة  الكفاءة التسويقية لتاجر
 جتنْ التسويقي المللمسلك والعـنب المانجو محصولي التسويقية للطن منالخدمات تكاليف ) ٨ (رقم جدول

  .م٢٠١٦ الفيوم محافظة في  الدراسة بعينة)كلالة(محصول لتاجر الجملةال يبيع
  العنبمحصول محصول المانجو

من إجمالى ٪ ٪ تكاليف البيان
من إجمالى ٪ ٪ تكاليف التكاليف

 التكاليف
 ٦٩  ٣١٠٠  ٧٢   ٤٠٠٠  اج للطن الإنتتكاليف
  ٧  ٢١ ٣٠٠   ٦  ٢١ ٣٢٠  الجمع

  ٤  ١٣  ١٨٠  ٣  ١٢  ١٨٠ الفرزوالتدريج
      ٤    ١١   ١٦٠  ٣   ١٠  ١٦٠  التعبئةعمال

  ٧  ٢١  ٣٠٠  ٦  ٢٠  ٣٠٠ ) كراتين و أبرانيك( التعبئة عبوات
 - - -   ٢  ٦  ٩٠ )الكمر( التخزينعمالة

  ٤  ١١  ١٦٠  ٣  ١٠  ١٦٠  عمال النقل
     ٧  ٢١  ٣٠٠       ٦  ٢١   ٣٢٠ ل النقراتسيا

  ٣١ ١٠٠  ١٤٠٠  ٢٨ ١٠٠  ١٥٤٠ التسويقية للطن التكاليف إجمالي
 ١٠٠ ٠  ٤٥٠٠ ١٠٠ ٠  ٥٥٤٠ للطن) تسويق+الإنتاج(التكاليف إجمالي

  ٠جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسة:  المصدر
 المانجو يبيع محصوليج تنْ التسويقي المللمسلكية والكفاءة التسويقية الهوامش التسويق )٩ (رقم جدول

  .م٢٠١٦ الفيوم محافظة في  الدراسة بعينة)كلالة(لتاجر الجملة والعـنب
  العنبمحصول محصول المانجو البيان

 ٤٥٠٠      ٥٥٤٠  للطن)١) (لتكاليف اإجمالى)(الجنيهب( الشراء سعر
  ٨٣٥٠  ٩٠٠٠ للطن )٢) (بالجنيه( البيع سعر
  ٤٠  ٢٠ )٣(جراملو بالكياقد الفكمية

 ٪ ٤ ٪ ٢ ١٠٠)٣/١٠٠٠) = (٤(٪ التحويل معامل
  ٤٥٩٢   ٥٦٥٣ )١*الكمية بعد الفاقد/١٠٠٠( =)٥( تاجر الجملة بعد تحويلة سعر

  ٣٧٥٨  ٣٣٤٧ )٥-٢( = )٦) (بالجنيه( التسويقى المطلق  الفرق
  ٤٥  ٣٧ )١٠٠*٦/٢( = )٧ (بى٪ التسويقى النسالفرق
  ٥٥  ٦٣ )٧-١٠٠(= )٨(٪ تجزئة من سعر المستهلك جر تاجر الجملة كتانصيب
  ٨٢  ٥٩ )١٠٠*٦/٥( = )٩ (٪ السعريةالتعلية
  ٥٤     ٦٢ )١٠٠)*تكلفة انتاج الطن+٦/٦(-١٠٠( = )١٠ (٪ التسويقيةالكفاءة
  ١٠٠*)١٠٠٠)الطن(/ جرامبالكيلو لفاقد اكمية(=  التحويلمعامل

  .جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسة :المصدر
 للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصولي المـانجو والعــنب        الهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية      )٥

  :م٢٠١٦  الفيوممحافظةلتاجر التجزئة بعينة الدراسة في 
جملة بأسواق الجملة أو مـن المنـتج مباشـرة          يقوم تاجر التجزئة بشراء المانجو والعنب من تاجر ال        

  . ويبيعها للمستهلك النهائى بأسواق التجزئة، ويتحمل تكاليف بعض الخدمات التسويقية
 :التسويقي المنْتج يبيع محصول المانجو لتاجر التجزئةللمسلك الهوامش والكفاءة التسويقية  )  أ

قد بلغ   لمانجو بعينة الدراسة لتاجر التجزئة    أن سعر شراء محصول ا    ) ١٠(توضح بيانات الجدول رقم         
تكاليف الخدمات التسويقية لتاجر التجزئة لمحصول المـانجو بعينـة   في حين بلغت للطن، / جنيه ٩٠٠٠حوالى  

الدراسة والتى تتمثل فى إيجار عبوات التعبئة، مصايف كارتة بسوق الجملة، تكاليف أرضية سوق التجزئـة،                
٪ على الترتيب مـن     ٤٢٪،  ٨٪،  ٨٪،  ٤٢للطن، تمثل نحو    /جنيه١٠٠،  ٢٠،  ٢٠،  ١٠٠تكاليف النقل حوالى    

٪على ١,١٪،  ٠,٢٪،  ٠,٢٪،  ١,١٪،  ٩٧,٤للطن، ونحو / جنيه ٢٤٠إجمالى التكاليف التسويقية والبالغة حوالى      
  .للطن/ جنيه٩٢٤٠والبالغة حوالى ) ٢٤٠التسويقية  + ٩٠٠٠الإنتاجية (الترتيب من إجمالى التكاليف الكلية 
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   وبالنسبة للهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية للمسلك التسويقي المنْتج يبيع محصول المـانجو لتـاجر                 

للطـن،  /جنيه١٢٥٠٠إلى أن سعر بيع محصول المانجو بلغ حوالى         ) ١١(التجزئة، تشير بيانات الجدول رقم      
٪، وبلغ سعر تاجر التجزئـة بعـد        ٣للطن، كما بلغ معامل التحويل      / ك ٣٠في حين بلغت كمية الفاقد حوالى       

للطـن، وبلـغ الفـرق      / جنيه ٢٩٧٤للطن، في حين بلغ الفرق التسويقي المطلق حوالى         / جنيه ٩٥٢٦تحويلة  
٪، وبلغت التعلية الـسعرية     ٧٦٪، كما بلغ نصيب تاجر التجزئة من سعر المستهلك نحو           ٢٤التسويقى النسبى   

  .٪٧٦ر التجزئة نحو ٪، في حين بلغت الكفاءة التسويقية لتاج٣١نحو 
  : التسويقي المنْتج يبيع محصول العنب لتاجر التجزئةللمسلك الهوامش والكفاءة التسويقية   ) ب

قد بلغ حـوالى     أن سعر شراء محصول العنب بعينة الدراسة لتاجر التجزئة        ) ١٠(توضح بيانات الجدول رقم     
ر التجزئة لمحصول العنب بعينـة الدراسـة   تكاليف الخدمات التسويقية لتاج  في حين بلغت    للطن،  / جنيه ٨٢٥٠

 التجزئـة، تكـاليف   والتى تتمثل فى إيجار عبوات التعبئة، مصايف كارتة بسوق الجملة، تكاليف أرضية سوق  
 علـى الترتيـب مـن       ٪٤٠ ،٪١٠ ،٪١٠ ،٪٤٠ تمثل نحو  ،للطن/جنيه١٠٠ ،٢٥ ،٢٥ ، ١٠٠ النقل حوالى 

علـى  ٪١,٢ ،٪٠,٣ ،٪٠,٣،٪١,٢ ،٪٩٧نحـو و ،للطن/جنيه ٢٥٠ إجمالى التكاليف التسويقية والبالغة حوالى    
  .للطن/ جنيه٨٢٥٠  والبالغة حوالى)٢٥٠التسويقية  + ٨٠٠٠الإنتاجية (الترتيب من إجمالي التكاليف الكلية

 جتنْ التسويقي المللمسلك والعـنب المانجو محصوليالتسويقية للطن من الخدمات تكاليف ) ١٠(جدول رقم 
  م٢٠١٦ الفيوم محافظة في  الدراسةالتجزئة بعينةاجر محصول لتيبيع ال

  العنبمحصول  المانجومحصول
 ٪من تكاليف البيان

 التسويقية 
 إجمالى ٪من

 ٪من تكاليف التكاليف
 التسويقية 

 إجمالى ٪من
 التكاليف

 ٩٧ ٨٠٠٠ ٩٧,٤ ٩٠٠٠  للطن الشراءسعر
 ١,٢ ٤٠ ١٠٠ ١,١ ٤٢ ١٠٠  عبوات التعبئةإيجار

 ٠,٣  ١٠  ٢٥ ٠,٢  ٨   ٢٠ خروج من سوق الجملة المصاريف
 ٠,٣ ١٠ ٢٥ ٠,٢ ٨ ٢٠  للسوق التجزئةأرضية تكاليف
 ١,٢  ٤٠  ١٠٠ ١,١  ٤٢  ١٠٠  النقلتكلفة

 ٣  ١٠٠  ٢٥٠ ٢,٦  ١٠٠  ٢٤٠ التسويقية للطن التكاليف إجمالي
 ١٠٠ ٠ ٨٢٥٠ ١٠٠ ٠ ٩٢٤٠ للطن) تسويق+الإنتاج(التكاليف إجمالي

  .معت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسةج :المصدر
 المانجو يبيع محصوليج تنْ التسويقي المللمسلكالهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية ) ١١(جدول رقم 

  .م٢٠١٦ الفيوم محافظة في  الدراسةالتجزئة بعينةلتاجر والعـنب 
 محصول العنب المانجو محصول البيان

 ٨٢٥٠ ٩٢٤٠  للطن)١) (إجمالى التكاليف)(بالجنيه(سعر الشراء 
 ١٠٨٠٠ ١٢٥٠٠  للطن)٢)  (بالجنيه(سعر البيع 

 ٦٠ ٣٠ )٣(كمية الفاقد بالكيلو جرام 
 ٪٦ ٪٣ ١٠٠)٣/١٠٠٠) = (٤(٪ التحويل معامل

 ٨٥٩٤ ٩٥٢٦ )١*الكمية بعد الفاقد/١٠٠٠(= )  ٥(سعر تاجر التجزئة بعد تحويلة 
 ٢٢٠٦ ٢٩٧٤ )٥-٢( = )٦) (بالجنيه(مطلق الفرق التسويقى ال

 ٢٠ ٢٤ )١٠٠*٦/٢ ( = )٧(الفرق التسويقى النسبى٪   
 ٨٠ ٧٦ )٧-١٠٠)(٨(نصيب تاجر التجزئة من سعر المستهلك٪ 

 ٢٦ ٣١ )١٠٠*٦/٥( = ) ٩(التعلية السعرية٪ 
 ٧٩ ٧٦ )١٠٠)*تكلفة إنتاج الطن+٦/٦(-١٠٠( = ) ١٠(الكفاءة التسويقية٪ 

  ١٠٠*)١٠٠٠)الطن(/ جرامبالكيلو لفاقد اكمية(= تحويل المعامل
  .جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسة :المصدر

 لتـاجر  العنـب  يبيـع محـصول  ج تنْ التسويقي المللمسلك     وبالنسبة للهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية  
 في  للطن،/جنيه ١٠٨٠٠  البيع لمصول العنب بلغ حوالى     أن سعر ) ١١(، توضح  بيانات الجدول رقم       التجزئة

بلغ سعر تاجر التجزئة بعـد  في حين ، ٪٦ بلغ معامل التحويلكما للطن، / ك٦٠  بلغت كمية الفاقد حوالى   حين

 ٢٠١٧ سبتمبر – الثالث العدد – والعشرون السابع د المجل–المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي 



١٤٩٠  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
بلغ الفرق التسويقى   كما  للطن،  /جنيه   ٢٢٠٦  المطلق حوالى  ىبلغ الفرق التسويق  وللطن،  / جنيه ٨٥٩٤ تحويلة
، ٪٢٦ ، وبلغت التعلية السعرية نحـو     ٪٨٠ غ نصيب تاجر التجزئة من سعر المستهلك نحو       ، وبل ٪٢٠ النسبى

  .٪٧٩ كما بلغت الكفاءة التسويقية لتاجر التجزئة  نحو
يبيـع  ج تنْ الم للمسلك التسويقي الكفاءة التسويقية أن )١٢(مما سبق يتضح وكما هو مبين بالجدول رقم           
٪ كانت أفضل من المسالك التـسويقية الأخـرى، يليـه المـسلك             ٧٦ة  التجزئة بنسب  لتاجر   المانجو محصول

٪، فـي حـين حقـق المـسلك         ٦٥العمولة بنسبة    لتاجر عمولة مقابل المانجو محصول يبيع التسويقي المنْتج 
  .٪٥٨ أقل نسبة كفاءة تسويقية بنحو كتاجر تجزئة  محصول المانجويبيعج تنْ المالتسويقي
 كفاءة تـسويقية  التجزئة أعلى نسبة     محصول العنب لتاجر     يبيعج  تنْ الم سويقيفي حين حقق المسلك الت      

٪، وبالمثـل حقـق   ٧٩الجملة بنـسبة  لتاجر  يبيع محصول العـنب    ج  تنْالم٪، يليه المسلك التسويقي     ٧٩بنحو  
  .٪٥٣حو  أقل نسبة كفاءة تسويقية بنكتاجر تجزئةالمنتج  محصول العنب يبيعج تنْ المالمسلك التسويقي

 وذلك فـي    محصول كتاجر تجزئة  ال يبيعج  تنْ الم  للمسلك التسويقي   الكفاءة التسويقية      ومن الملاحظ انخفاض  
المحصولين، ولعل ذلك يرجع إلى عدم تخصص المنتج في عملية التسويق، الأمر الذي يجعل هـذا المـسلك                  

 ـ الم لاحظ أيضا أن المسلك التـسويقي     يفقد قدرا كبيرا من المحصول أثناء العملية التسويقية، كما ي           يبيـع ج  تنْ
 كان أفضل من مثيلة في المانجو، ويرجع ذلـك إلـى أن الكلالـة فـي         )كلالة( محصول العنب لتاجر الجملة   

المانجو يكون المحصول فيها غير تام النضج، الأمر الذي يجعل التاجر يقوم ببعض العمليات الإنتاجية، والتي                
يها، أما في العنب يكون المحصول تام النضج فيقوم التاجر بتـسويقه مباشـرة دون     قد يكون غير متخصصا ف    
  .إجراء أي عمليات انتاجية

 جيـدة فـي   كفاءة تـسويقية  العمولة   لتاجر عمولة مقابل المحصول يبيع     كما حقق المسلك التسويقي المنْتج    
 إلى الحافز الذي يكون لـدى تـاجر        ٪ على الترتيب، ويرجع ذلك    ٥٦٪،  ٦٥محصولي المانجو والعنب بنسبة     

  .، حتى يعود ذلك بالنفع على العمولة التي سيحصل عليهاكفاءة تسويقيةالعمولة لتحصيل أعلى 
 محافظةوالعـنب في  المانجو محصولي نتائج تقدير الكفاءة التسويقية للقائمين بتسويق) ١٢(جدول رقم 

  .م٢٠١٦الفيوم للموسم 
 محصول العنب محصول المانجو  القائم بالتسويق  تسويقيةالكفاءة ال

نْالمبيعج ت٥٣ ٥٨ والعنب كتاجر تجزئة  المانجوي محصولي 
نْالمبيعج ت٥٧     ٦١ والعنب كتاجر جملة  المانجوي محصولي  
  ٥٦     ٦٥ والعنب مقابل عمولة لتاجر العمولة  المانجوي محصوليبيعج تنْالم
نْالمبيعج ت٥٤  ٦٢ )كلالة(والعنب لتاجر الجملة انجو المي محصولي 
نْالمبيع محصوليج ت٧٩ ٧٦ التجزئةلتاجر والعـنب  المانجو ي 

  .جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسة :المصدر
 راسة الد بعينةلمحصولى المانجو والعنب  الهوامش والكفاءة والفاقد التسويقىالعوامل المؤثرة على: ثالثاً
  :م٢٠١٦ الفيوم محافظةفي 

للتعرف على أهم العوامـل المـؤثرة      أسلوب الإنحدار المتعدد والإنحدار المرحلى       ت الدراسة استخدام
  .الهوامش التسويقية والكفاءة التسويقية والفاقد التسويقى لمحصولى المانجو والعنبعلى 
  :جو والعنب فى محافظـــة الفيـــوملماناالهوامش التسويقية لمحصولى  العوامل المؤثرة على -١,٣

علـى مـستوى    محـصول   ال من تباين سعر     أيتناول هذا الجزء دراسة الهوامش التسويقية والتى تنش       
 ويمكن  ، وهى تمثل عائد الوحدات الإقتصادية التى تعمل خلال المسلك التسويقى          ،المزرعة ومستوى المستهلك  

  -:تىتوصيف محددات الهوامش التسويقية فى الآ
 )ه١س(بالطن محصولى المانجو والعنب لكمية المسوقة من ا -



١٤٩١  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
 )ه٤س(ميعاد البيع -    ) ه٣س(عدد الوسطاء -   ) ه٢س(متر  مسافة النقل بالكيلو -

  :الهوامش التسويقية لمحصول  المانجو بعينة الدراسةالعوامل المؤثرة على  -١
ة لمحصول المـانجو باسـتخدام      ل الـمؤثرة علي الهوامش التسويقي    العوام) ١٣(وضح الجدول رقم    ي

 ،)٤س(، ميعـاد البيـع   )٣س( عدد الوسطاء  )٢س(، مسافة النقل    )١س(هى الكمية المسوقة    ، و الإنحدار المتعدد 
علاقـة طردية موجـبة بين الهوامش التسويقية وكل من الكمية المـسوقة ومـسافة النقـل       كانت هناك   حيث  

يـادة وحدة واحدة من تلـك العوامـل يـؤدى إلـى زيــادة       وهذا يعنى أنة بز  ،عدد الوسطاء وميعاد البيع   و
 وبلغ معامل التحديـد نحـو       ،طن/جنيه ١٤٧,٣٤،  ١١٩,٨٨،  ٢٧,٣٧،  ١٧٣,٧١الهوامش التسويقية بحوالى    

امـل،  و من التغيرات في الهوامش التسويقية لمحصول المانجو ترجع إلى تلك الع           ٪٩٦وهذا يعنى أن    ،  ٠,٩٦
  .٪١ ى مستوعند معنوية النموذج ى إل١٣٩,٨١والبالغة ) ف(وتشير قيمة 

وباستخدام الإنحدار المرحلى تبين أن أهم العوامـل الـمؤثرة علي الهوامش التـسويقية لمحـصول              
وحـدة  عدد الوسـطاء    ووهذا يعني أنه بزيـادة الكمية المسوقة        ،وعدد الوسطاء المانجو هى الكمية المسوقة     

 وبلغ معامل التحديد نحـو    على التريب،  طن/ جنيه ١٤٤,٩٩،  ٢١٢,٤  بحوالي واحدة تزداد الهوامش التسويقية   
امـل،  و من التغيرات في الهوامش التسويقية لمحصول المانجو ترجع إلى تلـك الع    ٪٩٦ وهذا يعني أن     ٠,٩٦

  .٪١ إلي معنوية النموذج عند مستوي ٢٦٠,١والبالغة ) ف(وتشير قيمة 
  .ة الفيوممحافظبويقية لمحصولى المانجو والعنب  الهوامش التسالعوامل المؤثرة على )١٣(جدول رقم 

الصورة  المحصول
 ف ٢ر المعادلة  الخطية

 المانجو

الإنحدار 
  تعددمال

  
الإنحدار 
  المرحلى

  ه٤س١٤٧,٣٤+ه٣س١١٩,٨٨+ه٢س٢٧,٣٧+ه١س١٧٣,٧١+٥٩٩,٩٩=هـ^ص
)                   ١,٦١)*      (٣,١٢٣)     (٠,٩٢) **    (٧,٠٣(  

  
  ه٣س١٤٤,٩٩+ه١س٢١٢,٤+٣٦٠,٠٣=هـ^ص

)                     ٢,٥٠)**      (١٨,٢١*( 

٠,٩٦  
  
  

٠,٩٦ 

١٣٩,٨١**  
  
  

٢٦٠,١** 

 العنب

الإنحدار 
  تعددمال

  
الإنحدار 
  المرحلى

  ه٤س٢١٧,٣+ه٣س ١٧٥,٦+ه٢س٣٤,٩٢+ه١س٢١٠,٥٧+٢٤٦,٦=هـ^ص
         ) ٢,١٠  (  )*    ٣,١٣ ( )   ١,٧٠( )**   ١٠,٧١(*   

  
  ه٤س٢٦٥,١+ه٣س٢٠٨,٧٥+ه١س٢٦٥,١٤+٤٦٨,٨=هـ^ص

)                    ٢,٤٠   ( )**  ٣,٥٧)**    (١١,٥٧(* 

٠,٩٥  
  

٠,٩٦ 

٩٧,٤**  
  
١٣٥,٤** 

   المشاهد هـ في المانجو والعنب لمحصولى التسويقية لهوامشالقيمة التقديرية ل= هـ^ ص:  أن حيث
        هــشاهد  المفي بالطن المانجو والعنب لمحصولى المسوقة من الكمية= هـ١س

   المشاهد هـ              في الوسطاء عدد= هـ٣س المشاهد هـ          في مسافة النقل بالكيلومتر =هـ٢ س
   معامل التحديد ٢ ر                       في المشاهد هـ البيعميعاد= هـ٤س

  المحسوبة ) ف( قيمة =  ف المحسوبة       ) ت (  بين الأقواس أسفل المتغيرات تشير إلي قيمة القيمة
  . *٠,٠١ عند مستوي معنوى* *                    ، ٠,٠٥  ى عند مستومعنوي
  )٢٠١٦ (ى للموسم الزراعستبيان الإاستمارةجمعت وحسبت من : المصدر

  :الهوامش التسويقية لمحصول  العنب  بعينة الدراسةالعوامل المؤثرة على  -٢
 هـي   العنـب  أن العوامـل الـمؤثرة علي الهوامش التسويقية لمحـصول          ىإل) ١٣(الجدول رقم   يشير       

 حيث أوضحت وجــود     ،)٤س(، ميعاد البيع    )٣س(، عدد الوسطاء    )٢س(، مسافة النقل    )١س(الكمية المسوقة   
وميعاد وعدد الوسطاء   ومسافة النقل   علاقـة طردية موجـبة بين الهوامش التسويقية وكل من الكمية المسوقة           

 ىهذا يعنى أنه بزيـادة وحدة واحدة من تلك العوامل يؤدى إلى زيـادة الهـوامش التـسويقية بحـوال                 والبيع  
 من  ٪٩٥ وهذا يعنى أن     ٠,٩٥كما بلغ معامل التحديد نحو       طن،/جنيه ٢١٧,٣،  ١٧٥,٦ ،٣٤,٩٢،  ٢١٠,٥٧

 ٩٧,٤والبالغـة  ) ف(امل، وتشير قيمـة  والتغيرات في الهوامش التسويقية لمحصول العنب ترجع إلى تلك الع         
  .٪١ ى مستوعند معنوية النموذج ىإل

 ٢٠١٧ سبتمبر – الثالث العدد – والعشرون السابع د المجل–المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي 



١٤٩٢  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
وباستخدام الإنحدار المرحلى تبين أن أهم العوامـل الـمؤثرة علي الهـوامش التـسويقية لمحـصول                      

وعـدد   ،وهذا يعنى أنه بزيــادة الكميـة المـسوقة    ،وعدد الوسطاء وميعاد البيعالعنب  هى الكمية المسوقة  
 علـى   طن/ جنيه ٢٦٥,١،  ٢٠٨,٧٥،  ٢٦٥,١٥  بنحو بواحد تزداد الهوامش التسويقية     وميعاد البيع  ،الوسطاء
 مـن التغيـرات فـي الهـوامش التـسويقية           ٪٩٦وهذا يعنى أن    ،   ٠,٩٦ وبلغ معامل التحديد نحو      الترتيب،

 معنوية النمـوذج عنـد      ىإل ١٣٥,٤ نحووالبالغة  ) ف(امل، وتشير قيمة    ولمحصول العنب ترجع إلى تلك الع     
  .٪١ ىمستو
  :محافظـــة الفيـــومب الكفاءة التسويقية لمحصولى المانجو والعنب العوامل المؤثرة على -٢,٣

العوامل التى تؤثر على الكفاءة التسويقية ويمكن توصيف محددات الكفـاءة           أهم       يتناول هذا الجزء دراسة     
  -:التسويقية فى الأتى

 )ه١س(المنتج من محصولى المانجو والعنب  سعر  -
   )ه٢س (التكلفة الكلية للطن -
 )ه٣س(سعر التجزئة   -
  :ة الفيوممحافظ بالكفاءة التسويقية لمحصول المانجو بعينة الدراسةالعوامل المؤثرة على  -١

مؤثرة علي الكفاءة التـسويقية لمحـصول        أن العوامل ال   إلى) ١٤(بالجدول رقم   ) ١(توضح المعادلة رقم         
، حيث أوضحت وجــود علاقــة       )٣س(التجزئة   سعر) ٢س (الكليةتكلفة  ال )١س(المانجو هى سعر المنتج     

المنتج وهذا يعنى أنه بزيـادة وحدة واحدة مـن سـعر المنـتج              سعروطردية موجـبة بين الكفاءة التسويقية      
 بين الكفاءة التـسويقية     عكسية سالبة  علاقـة   دجـ كما يو  ،٠,٨١ ىيؤدى إلى زيـادة الكفاءة التسويقية بحوال     

يؤدى   وكمية الفاقد  بزيـادة وحدة واحدة من سعر التجزئة      هذا يعنى انه     سعر التجزئة لا من التكلفة الكلية و    كو
 وهـذا   ٠,٦٧وبلغ معامل التحديد بنحـو        ،على الترتيب  ٠,٧٨ ، ٠,٥٦التسويقية بحوالى الكفاءة  إلى انخفاض   

و ترجع إلى تلك العوامل، وتشير قيمـة   دالة الكفاءة التسويقية لمحصول المانجى من التغيرات ف  ٪٦٧يعنى أن   
سـتخدام الإنحـدار المرحلـى لمحـصول       ا، وب ٪١ ى مستو عند معنوية النموذج    ى إل ٣٤,٧والبالغة نحو ) ف(

  سعر التكلفة الكلية وة التسويقية لمحصول المانجو هى اءالمانجو تبين أن أهم العوامـل الـمؤثرة علي الكف
 التسويقية لمحصولى المانجو والعنب بعينة الدراسة  الكفاءةالعوامل المؤثرة على )١٤(جدول رقم 

  .ومدار المرحلى فى محافظة الفيباستخدام أسلوب الإنحدار المتعدد والإنح
الصورة  المحصول

 الخطية
رقم 

 ف ٢ر المعادلة المعادلة

 المانجو

الإنحدار 
  التعدد
  

الإنحدار 
 المرحلى

١ 

  ه٣س ٠,٧٨-ه٢س ٠,٥٦-ه١س ٠,٨١+١٦,١٧٢=هـ^ص
)                     -٣,٠٦-)       (٢,٢٨-)     (١,٣٣  (  

  
  ه٣س ٠,٩٨٧-ه٢س٠,٧٨-١,٤=هـ^ص

)               -٣,١١-(  ) ٣,٨١( 

٠,٦٧  
  

٠,٥٦ 

٣٤,٧**  
  
٤٧,٩** 

 العنب

الإنحدار 
  التعدد
  

الإنحدار 
 المرحلى

٢ 

  ه٣س ٠,٤٥٦- ه٢س ٠,٨٥٢-ه١س ٠,٤٨٩+٣٨,١٢=هـ^ص
)                ٢,٢٥- )         (٢,٤٥٣-()     ٠,٤٤١  (  

  
  ه٣س٠,٧٥٤-ه٢س٠,٩٥٤-١,٤٣=هـ^ص

                   ) -٢,٠٤- (      )٢,٥١( 

٠,٤٩  
  

٠,٤٣ 

٤٩,٧**  
  
٣٩,٨٥** 

  القيمة التقديرية لدالة الكفاءة التسويقية التسويقي لمحصولى المانجو والعنب في المشاهد هـ = هـ^ ص: حيث أن 
  .    في المشاهد هــ بالطن مانجو والعنبلمحصولى السعر المنتج = هـ١س

   في المشاهد هـ   التكلفة الكلية للطن =هـ٢ س
   معامل التحديد  ٢في المشاهد هـ    رسعر التجزئة = هـ٣ س

  المحسوبة      ) ف( قيمة =  ف  المحسوبة ، ) ت (   القيمة بين الأقواس أسفل المتغيرات تشير إلي قيمة 
  . *٠,٠١ معنوي عند مستوي   * *  ، ٠,٠٥ معنوي عند مستوي 

   )٢٠١٦(جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان للموسم الزراعي  :المصدر



١٤٩٣  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
  الكفاءة التسويقية بحـوالى    تنخفض بوحدة واحدة سعر التجزئة   التكلفة الكلية و  وهذا يعنى أنه بزيـادة      التجزئة
 من التغيرات فى دالة الكفاءة      ٪٥٦يعنى أن  وهذا   ٠,٥٦بلغ معامل التحديد بنحو   على الترتيب، و   ٠,٧٨،٠,٩٨٧

 ـ٤٧,٩والبالغـة نحـو   ) ف(التسويقية لمحصول المانجو ترجع إلى سعر التجزئة، وتشير قيمة    معنويـة  ى إل
  .٪١النموذج عند مستوى 

  :الكفاءة التسويقية لمحصول العنب بعينة الدراسةالعوامل المؤثرة على  -٢
 أن العوامـل الـمؤثرة علـي الكفـاءة التـسويقية          إلى) ١٤(ول رقم   بالجد) ٢(توضح المعادلة رقم            

، حيـث أوضـحت   )٣س(التجزئـة   سـعر ) ٢س(التكلفة الكلية للطن  ) ١س(لمحصول العنب هى سعر المنتج      
سعر المنتج وهذا يعنى أنه بزيـادة وحدة واحدة من         ووجـود علاقـة طردية موجـبة بين الكفاءة التسويقية        

 بـين   عكسية سـالبة   علاقـة   دجـ كما يو   ، ٠,٤٨٩ ىإلى زيـادة الكفاءة التسويقية بحوال    سعر المنتج يؤدى    
 وكمية  التجزئة سعرمن  وحدة واحدة    وهذا يعنى بزيادة     التجزئة سعرو وكلا من التكلفة الكلية   الكفاءة التسويقية   

وهـذا   ٠,٤٩حديد بنحو   وبلغ معامل الت  ،  ٠,٤٥٦،  ٠,٨٥٢التسويقية بحوالى   الكفاءة  يؤدى إلى انخفاض     الفاقد
 من التغيرات فى دالة الكفاءة التسويقية لمحصول العنب ترجع إلى تلك العوامل وتـشير قيمـة                 ٪٤٩يعنى أن 

ستخدام الإنحـدار المرحلـى لمحـصول        اوب. ٪١ معنوية النموذج عند مستوى      ىإل ٤٩,٧والبالغة نحو )  ف(
سـعر  التكلفـة الكليـة و    ويقية لمحصول العنب هي     العنب تبين أن أهم العوامـل الـمؤثرة علي الكفاءة التس        

 سعر التجزئة وحدة واحدة تقـل الكفـاءة التـسويقية بحـوالى           التكلفة الكلية و  وهذا يعنى أنه بزيـادة      التجزئة
 من التغيرات فى دالة الكفاءة التسويقية       ٪٤٣وهذا يعنى أن   ٠,٤٣وبلغ معامل التحديد بنحو     ،  ٠,٧٥٤،  ٠,٩٥٤

 ـ٣٩,٩والبالغة نحو ) ف(لى تلك العوامل وتشير قيمة لمحصول العنب ترجع إ    معنويـة النمـوذج عنـد    ى إل
  .٪١مستوى 

   :بعينة الدراسة لمحصولى المانجو والعنب ى الفاقد التسويقعلى  الـمؤثرةالعوامل -٣,٣
ويتناول هذا الجزء دراسة العوامل المؤثرة على الفواقد التسويقية والتى تنشا خلال مراحـل تـداول                 

 معادلـة عة بمختلف القنوات التسويقية من مرحلة الإنتاج حتى مرحلة الإستهلاك ويمكن توصيف محددات       السل
  -:تىالفواقد التسويقية فى الآ

 ) ه١س(بالطن  محصولى المانجو والعنبالكمية المنتجة  -
  ) ه٢س(فاقد الحصاد  -
     ) ه٣س(فاقد التعبئة  -
 ) ه٤س(فاقد النقل  -
ويرتبط بصورة مباشـرة بالفاقـد خـلال مرحلـة          ) ه٥س( تسمى عملية الكمر     فاقد التخزين للمانجو فقط    -

 .التخزين ولايوجد تخزين فى العنب
  : لمحصول المانجو بعينة الدراسةى الفاقد التسويقعلى الـمؤثرة العوامل -١

 ـ    على الـمؤثرة   العواملأهم  ) ١٥(بالجدول رقم   ) ١(توضح المعادلة رقم             صول الفاقد التـسويقى لمح
، فاقـد التخـزين     )٤س(، فاقد النقل    )٣س(، فاقد التعبئة    )٢س(، فاقد الحصاد    )١س(هي كمية الإنتاج    والمانجو  

حيث أوضحت وجـود علاقـة طردية موجـبة بين الفاقد التسويقى وكل من كميـة الإنتـاج وفاقـد                 ) ٥س(
 الوحدة يـؤدى  بحوالى العوامل السابقةة الحصاد وفاقد التعبئة وفاقد النقل وفاقد التخزين وهذا يعنى أنه بزيـاد      

، وبلـغ معامـل     كجم على الترتيـب     ٦,٥ ، ٣,٠٤ ، ٤,٥ ، ٨,٤ ، ٩,١إلى زيـادة الفاقد التسويقى بحوالى      
 من التغيرات في الكفاءة التسويقية لمحصول المانجو ترجع إلى تلـك            ٪٦١ وهذا يعنى أن     ٠,٦١التحديد نحو   

سـتخدام الإنحـدار    ا، وب ٪١إلى معنوية النموذج علي مستوى       ٧٠,٥نحو والبالغة)  ف(امل وتشير قيمة    والع
لمحصول  المانجو تبين أن أهم العوامـل الـمؤثرة علي الفاقد التسويقى لمحصول المـانجو هـي                المرحلى  

 ٢٠١٧ سبتمبر – الثالث العدد – والعشرون السابع د المجل–المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي 
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ى يزداد الفاقد التسويق  ) بالطن(الكمية المنتجة وفاقد الحصاد وفاقد التخزين، وبزيادة تلك العوامل بوحدة واحدة            

٪ مـن   ٥٣ وهذا يعنى أن     ٠,٥٣ كجم على الترتيب، وبلغ معامل التحديد بنحو         ١٠,٣،  ١١,١،  ١٠,٧بحوالي  
والبالغـة  ) ف(امـل  وتـشير قيمـة        و التسويقي لمحصول المانجو ترجع إلى تلك الع       الفاقد التغيرات في دالة  

  .٪١ ىإلى معنوية النموذج علي مستو ٣٢,٧نحو
 الفاقد التسويقى لمحصولى المانجو والعنب بعينة الدراسة علىة  الـمؤثرالعوامل) ١٥(جدول رقم 

  دار المرحلى فى محافظة الفيومباستخدام أسلوب الإنحدار المتعدد والإنح
 ف ٢ر المعادلة الصورة المحصول

 المانجو

الإنحدار 
  التعدد
  

الإنحدار 
 المرحلى

  ه٥س ٠,٠٦٤٧+ه٤س ٠,٠٣٠٤+ه٣س ٠,٠٤٥+ه٢س ٠,٠٨٤+ ه١ س٠,٠٩١+١١,١٧=هـ^ص
)                   ٢,٩٦١)     (١,٧)       (١,٢(      )*    ٢,٢٠ (    **)٢,٩٩(**   

  
  ه٥ س٠,١٠٣+ هـ ٢ س٠,١١١ +  ه١س٠,٠١٠٧+٢٨,٠٩=هـ^ص

)                 ٢,٩**      **٣,٧    )**٤,٨ 

٠,٦١  
  

٠,٥٣  
 

٧٠,٥**  
  
٣٢,٧**  
 

 العنب

الإنحدار 
  التعدد
  

الإنحدار 
 المرحلى

  ه٤س ٠,٠١٤٥+ه٣س ٠,٠٩١+ه٢س ٠,٠٨٧٣+ه١س ٠,٠٦٥٦+٦,٨٥=هـ^ص
)               ١,٣٢(    )**    ٣,٥٣ (      )**٢,٥٨ (**    )٢,٣٩٥ (  

  
  ه٣ س٠,١٠٧+ه٢س٠,١٠٤+ه١ س٠,٠٩٥+٧,٦٥=هـ^ص

)              ٣,٦٤(     )**٥,١٩ (  )**٤,٠٦ **( 

٠,٩٧  
  

٠,٩٧ 

١٦٤,٤**  
  
١٨٢,٩** 

  لتقديرية لدالة الفاقد التسويقى لمحصولى المانجو والعنب في المشاهد هـ القيمة ا= هـ^ ص: حيث أن 
  .    في المشاهد هــبالطن لمحصولى المانجو والعنب كمية الإنتاج من = هـ١س
  في المشاهد هـ     فاقد التعبئة بالطن = هـ٣في المشاهد هـ     س فاقد الحصاد بالطن =هـ٢س

   معامل التحديد       ٢في المشاهد هـ           ر فاقد التخزين الطن =هـ٥س     اهد هـ   في المش فاقد النقل الطن =هـ٤ س
   .المحسوبة) ف( قيمة = المحسوبة ،  ف ) ت (    القيمة بين الأقواس أسفل المتغيرات تشير إلي قيمة 

  . *٠,٠١معنوي عند مستوى * *     ، ٠,٠٥معنوي عند مستوى *
   )٢٠١٦( استمارة الإستبيان للموسم الزراعى جمعت وحسبت من: المصدر

  :بعينة الدراسة الفاقد لمحصول العنب على الـمؤثرة  العوامل-٢
 الفاقد التـسويقى لمحـصول   على الـمؤثرة العواملأهم ) ١٥(بالجدول رقم   ) ٢(توضح المعادلة رقم    

، حيـث أوضـحت   )٤س(اقد النقل ، ف)٣س(، فاقد التعبئة )٢س(، فاقد الحصاد )١س( هي كمية الإنتاج  والعنب  
وجـود علاقـة طردية موجـبة بين الفاقد التسويقى وكل من كمية الإنتاج وفاقد الحصاد وفاقد التعبئة وفاقد                

 ٦,٥ بحوالى الوحدة يؤدى إلى زيـادة الفاقد التـسويقى بحـوالى              تلك العوامل النقل وهذا يعنى أنه بزيـادة      
 مـن التغيـرات   ٪٩٧ وهذا يعنى أن ٠,٩٧ وبلغ معامل التحديد نحو   ،كجم على الترتيب   ١٤,٥ ،٩,١،   ٨,٧،

 إلـى   ١٦٤,٤والبالغة نحو )  ف( التسويقي لمحصول العنب ترجع إلى تلك العوامل وتشير قيمة           الفاقدفي دالة   
 تبـين أن أهـم العوامــل     العنبستخدام الإنحدار المرحلى لمحصول       ا، وب ٪١معنوية النموذج عند مستوي     

بوحـدة  تلـك العوامـل     بزيـادة   ووفاقد التعبئة وفاقد النقـل      فاقد الحصاد   ي الفاقد التسويقى هي     الـمؤثرة عل 
، وبلـغ معامـل     كحم على الترتيـب    ١٠,٧،  ١٠,٤ ،   ٩,٥  بحوالي يزداد الفاقد التسويقى  ) بالكيلوجرام(واحدة

 العنب ترجـع إلـى    من التغيرات في دالة الكفاءة التسويقية لمحصول       ٪٩٧ وهذا يعنى أن     ٠,٩٧التحديد نحو   
والبالغـة  ) ف(تلك العوامل، بينما ترجع باقى التغيرات إلى عوامل أخرى غير مقيسة بالدالة وتـشير قيمـة                 

  .٪١ ى إلى معنوية النموذج عند مستو١٨٢,٩نحو
  :المشاكل التسويقية التي تواجه مسوقى محصولى المانجو والعنب ومقترحات التغلب عليها -اًعراب
  :ويقية التى تواجه مسوقى محصولى المانجو والعنب بعينة الدراسة المشاكل التس-١

أهم المشاكل التسويقية التي تواجه مسوقى محصولى المانجو والعنب         ) ١٦( توضح بيانات الجدول رقم     
) الجملـة، التجزئـة  (وأهم المشاكل التي تواجههم بأسواق    ) تاجر الجملة، تاجر العمولة، تاجر التجزئة     (بالفيوم  
 إلى عدم وجود    ٪٩١ إلى ارتفاع نسبة الفاقد أثناء أداء الخدمات التسويقية، كما أشار نحو           ٪٨٣شار نحو   حيث أ 



١٤٩٥  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
 إلى عدم استقرار أسعار المانجو والعنـب، وأشـار   ٪٧٩العمالة المدربة لأداء الخدمات التسويقية، وأشار نحو   

 إلي عدم تـوافر     ٪٨٣وأشار نحو  إلي صعوبة نقل المحصول لبعد مكان الإنتاج عن مكان الأسواق،            ٪٤٦نحو
 إلـي  ٪٣٠المعلومات عن الكميات المعروضة و المطلوبة وأسعار المانجو والعنب بالأسواق، وأشـار نحـو           

  . ) تاجر العمولة(التي يحصل عليها زيادة نسبة العمولة 
 إلى انتشار ظاهرة الغش في تـسويق المـانجو          ٪٦٤مقابل بيع محصولى المانجو والعنب، وأشار نحو      

 إلى عدم وجود تخصص سواء فى نوع التجار أو فى عرض السلع، وأشـار نحـو                  ٪٤٦والعنب وأشار نحو  
 إلى مطـاردة الـصحة والبيئـة        ٪٣٧ إلى ارتفاع تكاليف الخدمات التسويقية لتاجر التجزئة، وأشار نحو         ٪٤٧

فاقد أثناء عمليـة البيـع    إلى زيادة نسبة ال٪٤٤والتموين والمرافق لتاجر التجزئة بأسواق التجزئة، وأشار نحو      
 إلى ارتفاع تكاليف الخدمات التسويقية لمحصولى المـانجو   ٪٨٤بينما أشار . وتداول محصولى المانجو والعنب   

 إلى عـدم تجهيـز الأسـواق        ٪٧٣ إلى بعد أماكن الإنتاج عن الأسواق، بينما أشار          ٪٨٢والعنب، بينما أشار  
  .بالخدمات التسويقية

  :مشاكل التسويقية التي تواجه ومسوقي محصولى المانجو والعنب مقترحات التغلب علي ال-٢
 ٪٤٤أهم المقترحات لحل المشاكل الإنتاجية والتسويقية، حيث أشار نحـو         ) ١٧( توضح بيانات الجدول رقم     

 الشتلات ، المبيدات  ( إلى خفض أسعار مستلزمات الإنتاج       ٪٨٩لخفض سعر الفائدة علي القروض، حيث أشار نحو       
 إلى ٪٤٧ إلى تدريب عمالة لأداء العمليات الإنتاجية والتسويقية ، كما أشار نحو        ٪٦٩، وأشار نحو   )لعنبللمانجو وا 

 ٪ إلى توفير المعلومات عن الكميات والأسعار الموجودة         ٨٩سرعة بيع المانجو والعنب لعدم التلف، كما أشار نحو          
حلات متخصصة لبيع المانجو والعنب، كما أشار  إلى وجود تجار وم ٪٥٠،كما أشار نحو  ) الجملة والتجزئة (بأسواق  

  . حرية الشراء والبيع بأسواق التجزئة٪٤٤نحو 
  المشاكل التي تواجه مسوقى محصولى للمانجو والعنب بعينة الدراسة) ١٦(جدول رقم 

 ٪ التكرار المشاكل التسويقية
 ٨٣  ٧٥ ارتفاع نسبة الفاقد أثناء أداء الخدمات التسويقية

 ٩١  ٨٢ الة مدربة لأداء الخدمات التسويقيةعدم وجود عم
 ٧٩  ٧١ عدم استقرار أسعار المانجو والعنب 

 ٤٦  ٤١ صعوبة نقل المحصول لبعد الأسوق عن مكان الإنتاج
 ٨٣  ٧٥ عدم توافر المعلومات عن اسعار الكميات المعروضة والمطلوبة للمانجو والعنب بالأسواق 

 ٢٠   ١٨ مقابل بيع محصول المانجو والعنب) تاجر العمولة(عليها زيادة نسبة العمولة التي يحصل 
 ٧٣  ٦٦ عدم تجهيز الأسواق بالخدمات التسويقية

 ٦٤  ٥٨ انتشار ظاهرة الغش في تسويق المانجو والعنب 
 ٤٦  ٤١ عدم وجود تخصص سواء في نوع التجار أو في عرض السلع

 ٨٤  ٧٦ ارتفاع تكاليف الخدمات التسويقية 
 ٣٧  ٣٣ طاردة الصحة والبيئة والتموين والمرافق لتاجر التجزئة بأسواق التجزئةم

 ٤٤  ٤٠ زيادة نسبة الفاقد أثناء عملية البيع والتدول
 ٨٢ ٧٥ بعد أماكن الإنتاج عن الأسواق

 ١٠٠  ٩٠  الإجمالى
  .جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسة: المصدر

  .مقترحات للتغلب على المشاكل التسويقية التي تواجه مسوقى المانجو والعنب بعينة الدراسة) ١٧(جدول رقم 
 ٪ التكرار الحلول المقترحة للمشاكل الإنتاجية والتسويقية

 ٤٤ ٤٠  خفض سعر الفائدة علي القروض
 ٨٩ ٨٠ والعنب للمانجو) اسمدة، المبيدات(خفض أسعار مستلزمات الإنتاج 

 ٦٩  ٦٢ ة لأداء العمليات الزراعية و التسويقية للمانجو والعنبتدريب العمال
 ٤٧   ٤٢ سرعة بيع محصولى المانجو والعنب لعدم التلف

 ٦٨  ٦١ دمات التسويقية للمانجو والعنب بالأسواقختوفير ال
 ٨٩   ٨٠ ) الجملة والتجزئة(توفير المعلومات عن الكميات و الأسعار الموجودة بأسواق  

 ٥٠  ٤٥ جار ومحلات متخصصة لبيع المانجو والعنبوجود ت
 ٤٤  ٤٠ حرية الشراء والبيع بأسواق التجزئة 

 ١٠٠ ٩٠  الإجمالى
  .جمعت وحسبت من استمارة الإستبيان الخاصة بعينة الدراسة: المصدر 
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  :التوصيات

  :من خلال النتائج التي توصلت اليها الدراسة توصي بـ 
والعنب وذلك لتنميـة الـوعي    محصولى المانجوومسوقي  ى لمنتج  وإرشادية ةعقد دورات تدريبية وتثقيفي    -١

 . الكفاءة التسويقية لتقليل نسبة الفاقد مما يؤدي إلى زيادةالإنتاجي والتسويقي
خـلال المـسارات     عن طريق تخفيض عدد الوسـطاء     التسويقية  والتكاليف  العمل على خفض الهوامش      -٢

 .فاءة التسويقية الكالتسويقية  مما يؤدي إلى زيادة
اتباع المسلك التسويقى المنتج يسوق كتاجر جملة،  والمنتج يسوق من خلال تاجر العمولة مقابل عمولـة،         -٣

 . وانخفاض الفاقد التسويقي في هذين المسلكين الكفاءة التسويقيةوالتي ثبت من خلال الدراسة زيادة
عة بيعه، أو اتباع وسائل تخزينيـة تحـافظ         للمحصول عن طريق سر   ) فاقد التخزين (تقليل الفاقد التسويقي   -٤

 .على الناتج
خلق منافسة بين تجار الجملة وكذلك زيادة عددهم لمنع الاحتكار الذي ظهر جليا فـي انخفـاض سـعر                    -٥

 .الشراء وارتفاع سعر البيع لمحصولي الدراسة
  :الملخص

لك ميـزة نـسبية كبيـرة،       ة الفيوم من أهم مناطق إنتاج محصولى المانجو والعنب التي تمت          تعتبر محافظ 
جودة المنـتج وكفـاءة الإنتـاج،    فى ارتفاع بالإضافة للعديد من المقومات التى تدعم قدرتها التنافسية المتمثلة   

 فى ظـل    لك وغير منتظم وذ   خصصمت مسوقى المانجو والعنب يمارسون النشاط التسويقى بشكل غير       ويعانى  
 المـسارات وتقـدير      الى تحليـل    وتهدف الدراسة  الخارجية، أوعدم توافر المعلومات السوقية سواء المحلية       

 يـسوق  المنـتج  :فـي  العينة تمثلت، و الفيوممحافظة  ب المانجو والعنب    لمحصولى التسويقية   الكفاءة و وامشاله
 التجزئـة  ، وتجـار   جملة، وتجار الجملة   كتاجر المنتجو ،العمولة تاجر بمعرفة يسوق والمنتج تجزئة، كتاجر

٪، ١٧,٨ ٪،٨,٩٪،  ٦,٧٪،  ٢٢,٢نحو   تمثل مفردة ٤٠ ،١٦ ،٨ ،٦ ،٢٠ نحو العينة حجم لغب حيث بالأسواق
  .الترتيب على ٪٤٤,٤

 نحـو  للمنتج كتـاجر تجزئـة       مانجوبلغت الكفاءة التسويقية لمحصول ال    : كالآتي وكانت أهم نتائج الدراسة     
 لمحصول المـانجو  ٪، وبالنسبة   ٥٣ و نح  للمنتج كتاجر تجزئة   كما بلغت الكفاءة التسويقية لمحصول العنب      ٪،  ٥٨

  للمنتج كتـاجر   بلغت الكفاءة التسويقية لمحصول العنب     كما ٪،٦١بلغت الكفاءة التسويقية نحو   للمنتج كتاجر جملة    
الكفـاءة التـسويقية     بلغـت   عمولة لتـاجر العمولـة        للمنتج مقابل   لمحصول المانجو  ٪، وبالنسبة ٥٧ نحو جملة
 ٪،  وبالنـسبة   ٥٦نحـو العمولـة    عمولة لتاجر   للمنتج مقابل  ية لمحصول العنب  التسويق بلغت الكفاءة ٪، و ٦٥نحو

 التـسويقية لمحـصول العنـب      بلغت الكفاءة ٪، كما   ٦٢محصول المانجو بلغت الكفاءة التسويقية نحو     للتاجر الجملة   
بلغـت  كما   ٪،٧٦ الكفاءة التسويقية نحو   بلغت  لمحصول المانجو لتاجر التجزئة    ٪، وبالنسبة ٥٤لتاجر الجملة نحو  

  .٪٧٩ نحو  لتاجر التجزئةالتسويقية لمحصول العنب الكفاءة
الكميـة  هـي   العوامـل الـمؤثرة علي الهوامش التسويقية لمحصول المانجو        أهم        وأوضحت الدراسة أن  

أنة بزيـادة وحدة واحدة من تلـك العوامـل المـستقلة            و  عدد الوسطاء وميعاد البيع   المسوقة ومسافة النقل و   
 ، طـن /جنيـه  ١٤٧,٣٤ ،   ١١٩,٨٨،  ٢٧,٣٧،  ١٧٣,٧١ إلى زيـادة الهـوامش التـسويقية بحـوالى          يؤدى

 الكمية المـسوقة  هي عنبالعوامـل الـمؤثرة علي الهوامش التسويقية لمحصول ال    أهم   وأوضحت الدراسة أن  
ة يـؤدى إلـى     أنه بزيـادة وحدة واحدة من تلك العوامل المـستقل        وميعاد البيع و  وعدد الوسطاء   ومسافة النقل   

  .طن/ جنيه٦١٧,٣، ٥٧٥,٦ ،٣٤,٩٢، ٢٧٠,٥٧ ىزيـادة الهوامش التسويقية بحوال
أوضحت وجـود علاقـة   و لمحصول المانجو     الكفاءة التسويقية  العوامـل الـمؤثرة علي  أهم   فى حين أن      

سـعر المنـتج    المنتج وهذا يعنى أنه بزيـادة وحدة واحدة مـن           سعروطردية موجـبة بين الكفاءة التسويقية      



١٤٩٧  ة الفيوممحافظ فيوالعنب   المانجودراسة اقتصادية لتسويق
 ـ   ستخدام الإن ا وب  ،٠,٨١ ىيؤدى إلى زيـادة الكفاءة التسويقية بحوال      ل حدار المرحلـى تبـين أن أهـم العوام

وهذا يعنى أنـه بزيــادة    سعر التجزئةالتكلفة الكلية وة التسويقية لمحصول المانجو هى اءالـمؤثرة علي الكف  
فى  ،على الترتيب  ٠,٧٨،٠,٩٨٧ ءة التسويقية بحوالى   الكفا تنخفض بوحدة واحدة سعر التجزئة   التكلفة الكلية و  

أوضحت وجـود علاقــة طرديـة   العنب  لمحصول  الكفاءة التسويقية  العوامـل الـمؤثرة علي  أهم   حين أن 
سعر المنتج وهذا يعنى أنه بزيـادة وحدة واحدة من سعر المنتج يؤدى إلـى              وموجـبة بين الكفاءة التسويقية     

ستخدام الإنحدار المرحلى تبين أن أهم العوامــل الــمؤثرة          اوب  ، ٠,٤٨٩ ىة بحوال زيـادة الكفاءة التسويقي  
التكلفة الكليـة  وهذا يعنى أنه بزيـادة    سعر التجزئة التكلفة الكلية و  علي الكفاءة التسويقية لمحصول العنب هي       

   . على الترتيب٠,٧٥٤، ٠,٩٥٤ سعر التجزئة وحدة واحدة تقل الكفاءة التسويقية بحوالىو
الفاقد التسويقى لمحـصول المـانجو حيـث أوضـحت           على الـمؤثرة   العواملأهم   اوضحت الدراسة ان       

وجـود علاقـة طردية موجـبة بين الفاقد التسويقى وكل من كمية الإنتاج وفاقد الحصاد وفاقد التعبئة وفاقـد           
دة يؤدى إلى زيـادة الفاقد التـسويقى       الوح بحوالى العوامل السابقة النقل وفاقد التخزين وهذا يعنى أنه بزيـادة        

 العوامـل أهـم    كما اوضـحت الدراسـة ان        ،كجم على الترتيب    ٦,٥ ، ٣٠,٤ ، ٤,٥ ، ٨,٤ ، ٩,١بحوالى  
الفاقد التسويقى لمحصول لمحصول العنب أوضحت وجـود علاقـة طردية موجــبة بـين              علىالـمؤثرة  

تلـك  وفاقد التعبئة وفاقد النقل وهذا يعنى أنـه بزيــادة           الفاقد التسويقى وكل من كمية الإنتاج وفاقد الحصاد         
كجـم علـى    ١٤,٥ ،٩,١،  ٨,٧، ٥٦,٥ بحوالى الوحدة يؤدى إلى زيـادة الفاقد التسويقى بحـوالى            العوامل
   .الترتيب

 كمية الإنتاج وفاقـد الحـصاد       هيالفاقد التسويقى لمحصول المانجو      علىالعوامـل الـمؤثرة   أهم      وكانت
 حوالىالتخزين ب والتخزين وهذا يعنى أنه بزيـادة كمية الإنتاج وفاقد الحصاد والتعبئة والنقل            وة والنقل   والتعبئ

  ٠,٦٤٧،     ٠,٦٠٧ ،     ٠,٤٥ ،     ٠,٨٤٢ ، ٠,٩١٠يؤدى إلى زيـادة الفاقد التسويقى بحـوالى        واحدة  وحدة  ب
 العنـب فاقد التسويقى لمحصول    ال علىالعوامـل الـمؤثرة   أهم   كما أوضحت الدراسة أن   ،   على الترتيب    طن

 يـؤدى  بوحدة واحـدة النقل وهذا يعنى أنه بزيـادة كمية الإنتاج بحوالى و التعبئةوكمية الإنتاج وفاقد الحصاد   
  .  على الترتيب طن٠,٧٤٥،  ٠,٩١ ،٠,٨٧٣، ٠,٦٢٦إلى زيـادة الفاقد التسويقى بحوالى 

 ارتفاع نـسبة الفاقـد      ،حصولى المانجو والعنب  المشاكل التسويقية التى تواجه مسوقى م     أن أهم   قي حين   
 :لـذا توصـي الدراسـة   عدم وجود العمالة المدربة لأداء الخدمات التسويقية،        وأثناء أداء الخدمات التسويقية،     

العمـل علـى خفـض      ،  والعنـب  محصولى المانجو لمسوقي    وإرشادية ضرورة عقد دورات تدريبية وتثقيفية    
، تقليـل    الكفاءة التسويقية   طريق تخفيض عدد الوسطاء مما يؤدي إلى زيادة        عنالتسويقية  والتكاليف  الهوامش  

للمحصول عن طريق سرعة بيعه، خلق منافسة بين تجار الجملة وكذلك زيـادة             ) فاقد التخزين (الفاقد التسويقي 
  .عددهم لمنع الاحتكار الذي ظهر جليا في انخفاض سعر الشراء وارتفاع سعر البيع لمحصولي الدراسة

  :مراجعال
ع . م  . ، دراسة تحليلية للمشاكل الإنتاجيـة والتـسويقية المـانجو فـي ج              )دكتور( إبراهيم بدر إبراهيم     .١

 العـدد  ،)٢٧(المجلـد   حوليات مشتهر للعلوم الزراعية،    ،لمحصول مع إشارة خاصة لمحافظة الإسماعيلية     
  .١٩٨٩الثالث

سويق أهم محاصيل الفاكهة  في مصر، رسالة        إيناس محمد احمد الرفاعي عبد الرزاق، دراسة اقتصادية لت         .٢
     .٢٠١٣، كلية الزراعة، جامعة الإسكندرية ىماجستير ، قسم اقتصاد زراع

 .التموين بمحافظة الفيوم ومديرية الجملة بأسواق المتوفرة السجلات .٣
دراسة للأبعاد الاقتصادية لتطوير خدمات تـسويق بعـض الحاصـلات           : سوزان مصطفي احمد وآخرون    .٤

ر والفاكهة على دخول المزارعين، المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي، المجلد الخامس عشر، العدد             الخض
 .٢٠٠٥الثاني، يوليو 
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صالح أحمد عبد الحميد، دراسة اقتصادية للجوانب الإنتاجية والتسويقية لمحاصيل الفاكهـة فـي محافظـة      .٥

  .٢٠١١امعة المنصورة ج،  كلية الزراعة، قسم الاقتصاد،الدقهلية ، رسالة ماجستير
مؤشرات الكفاءة الاقتصادية لإنتاج وتسويق بعض محاصيل الفاكهـة        : عبد العزيز مصطفي ربيع وآخرون     .٦

بالأراضي الجديدة لمحافظة الشرقية، المجلة المصرية للاقتصاد الزراعي، المجلد الحادي عـشر، العـدد              
 .٢٠١١الثاني، سبتمبر 

 قسم اقتصاد   ،  سويق الفاكهة في محافظة الشرقية، رسالة ماجستير      اقتصاديات ت  علاء عبدالعزيز مصطفي،   .٧
 .٢٠٠٢ ، جامعة قناة السويس، كلية الزراعة،زراعي

بو ضيف محمد، الكفاءة الإنتاجية والتسويقية لبعض الفاكهة في منطقة البستان، المجلـة المـصرية               أعلى   .٨
  .٢٠٠٧للاقتصاد الزراعي، المجلد السابع عشر، العدد الثالث، سبتمبر 

دراسة مقارنة لاقتصاديات إنتاج وتسويق الفاكهة في محافظتي الشرقية والإسماعيلية،          : فاتن محمد البدري   .٩
 . ٢٠٠٧ ، قسم الاقتصاد، كلية الزراعة، جامعة قناة السويس، رسالة ماجستير

 لمصريةا المجلة  مصر، في المانجو محصول وتسويق لإنتاج اقتصادية دارسة عبدالعزيز، السيد مصطفي .١٠
  .١٩٩٠ مارس) ٤ (العدد ،)١٨ (المجلة الزراعي، للاقتصاد

 ، الـشيخ  كفـر  محافظـة  في الفاكهة محاصيل أهم وتسويق إنتاج اقتصاديات القبلاوي، ربه عبد مصطفي .١١
  .٢٠٠٧ سبتمبر الثالث، العدد عشر، السابع المجلد الزراعي، للاقتصاد المصرية المجلة

، محاضرات فى المبادى الاساسـية للتـسويق        )دكتور(نى حبيب متولى    ، حس )دكتورة  ( منيرة طه الحاذق     .١٢
  .٢٠٠٠ جامعة الاسكندرية، كلية الزراعة، قسم الاقتصاد الزراعى، الزراعى،

برنامج المكافحة المتكاملة للآفات لمحصول المانجو في محافظة        لياسمين احمد أبو سيف، دراسة اقتصادية        .١٣
   .٢٠٠٧ ، جامعة الفيوم، كلية الزراعة،ادالفيوم، رسالة ماجستير، قسم الاقتص

يحيي إبراهيم رشدي، دراسة اقتصادية للكفاءة التسويقية للفاكهة في مصر، المجلـة المـصرية للاقتـصاد         .١٤
 .٢٠٠٤العدد الثاني، مارس ، ، المجلد الحادي عشرىالزراع

 
An Economic study to market mango and Grapes  in Fayoum 

Governorate 
 

Dr. Sayed  Abd El-Tawap  Abd El-Hameed 
Department of Agricultural Economics - Faculty of Agriculture - Fayoum University 

 

Dr. WAhEEd  MohAmED  MohAmED  El-BoLony      
Agricultural Economics Research Institute - Agricultural Research Center                           

 

Dr. / Eed  Naimy Faisal   Hassan                 
Department of Agricultural Economics - Faculty of Agriculture - Fayoum University 

 

Amr Sayed Sofey El Saye 
Agricultural Economics Research Institute - Agricultural Research Center                           

 

Summary 
      Fayoum governorate is considered one of the most important areas of production 
of mango and grapes crops. which have a great comparative advantage. in addition to 
many factors that support its competitive ability of high quality product and 
production efficiency. Mango and grapes marketers are engaged in marketing activity 
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in a non-specialized and irregular manner. The study aims at analyzing the tracks and 
estimating the margins and marketing efficiency of the mango and grapes in the 
governorate of Fayoum. The sample was: the product is marketed as a retailer. the 
product is marketed by the commissioner. Wholesale. wholesalers and retailers in the 
market where the sample size was about 20. 6. 8. 16. 40. representing about 22.2%. 
6.7%. 8.9%. 17.8%. 44.4% Ranking. 
      The marketing efficiency of the mango crop for the product as a retailer was 
about 58%. The marketing efficiency of the grapes for the product as a retailer was 
about 53%. and the mango of the product as a wholesaler was 61% marketing 
efficiency. The marketing efficiency of the grapes for the product against the 
commission commission commission was about 56%. For the wholesaler of the 
mango crop. the marketing efficiency reached about 62%. The marketing efficiency 
of the wholesaler was about 54%. For the mango crop. the retailer had a marketing 
efficiency of about 76%. The marketing efficiency of the retailer's grape harvest was 
about 79%.   
       The study showed that the most important factors affecting the marketing margin 
of the mango crop are the quantity marketed. the distance of transport. the number of 
intermediaries and the sales date. and the increase of one unit of these independent 
factors. which increases the marketing margins by 173.71. 27.37. 119.88. 147.34 
pounds The study indicated that the most important factors affecting the marketing 
margins of the grape crop are the quantity marketed. the distance of transport. the 
number of intermediaries and the date of sale. and that the increase of one unit of 
these independent factors leads to an increase in marketing margins by 270.57. 34.92. 
575.6. 617 . 3 pounds / ton. 
      While the most important factors affecting the marketing efficiency of the mango 
crop and showed a positive positive relationship between the marketing efficiency 
and the price of the product. This means that by increasing one unit of the price of the 
product leads to increase the marketing efficiency by about 0.81. and using the 
downgrade shows that the most important factors affecting efficiency The marketing 
of the mango crop is the total cost and retail price. This means that by increasing the 
total cost and the retail price by one unit. the marketing efficiency decreases by 
0.78.0.987. 
     While the most important factors affecting the marketing efficiency of the grape 
harvest showed a positive positive relationship between the marketing efficiency and 
the price of the product. This means that by increasing one unit of the price of the 
product leads to increasing the marketing efficiency by 0.489. and using the down 
gradient it was found that the most important factors affecting the marketing 
efficiency of the crop Grapes are the total cost and the retail price. This means that by 
increasing the total cost and retail price. one unit reduces the marketing efficiency by 
about 0.954 and 0.754 respectively. 
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     The study showed that the most important factors affecting the marketing losses of 
mango crop. which showed a positive positive relationship between marketing losses 
and the quantity of production and loss of harvest and loss of packaging and loss of 
transport and storage loss. which means that by increasing the factors prior to the 
unity leads to increase marketing losses by about 9.1. The most important factors 
affecting the marketing losses of a grape crop showed a positive positive relationship 
between the marketing losses and the quantity of production. loss of harvest. loss of 
packaging and loss of transport. This means an increase These factors in terms of 
unity lead to an increase in marketing losses by 56.5. 8.7. 9.1 and 14.5 kg. 
respectively. 
     The most important factors affecting the marketing losses of the mango crop are 
the quantity of production. loss of harvest. packaging. transport and storage. This 
means that by increasing the quantity of production and loss of harvest. packaging. 
transport and storage by about one unit. increasing the marketing losses by 0.910. 
0.842. 0.45. 0.607. 0.647 tons The study also pointed out that the most important 
factors affecting the marketing losses of grapes are the quantity of production. loss of 
harvest. packaging and transportation. This means that by increasing the quantity of 
production by about one unit. it increases the marketing losses by about 0.626. 0.873. 
0.91 and 0.745 tons. respectively. 
      While the most important marketing problems facing the marketers of mango and 
grape crops. the high percentage of losses during the performance of marketing 
services. and the absence of trained manpower to perform marketing services. so the 
study recommends: the need to hold training courses. educational and guidance for 
marketers of mango and grape crops. work to reduce margins and marketing costs By 
reducing the number of intermediaries. leading to increased marketing efficiency. 
reducing the marketing loss (loss of storage) of the crop through the speed of sale. 
creating competition among wholesalers. as well as increasing their number to 
prevent monopolization. which was evident in the low purchase price and high selling 
price Study crop. 
    
 
 
 

 
  
 
 
 

 
 


