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تقدير بعض  وذلك من خ0ل التسويق المحلى للبرتقال في محافظة الشرقية قياس كفاءة استھدف البحث :الملخص
 ميدانية عينةأولية من  بيانات على الدراسة وفقا للقنوات التسويقية المختلفة، واعتمدت للبرتقال التسويقية الكفاءة مؤشرات

وذلك في مركزى منيا القمح وأبو حماد حيث يتركز بھما زراعة الشرقية  محافظة فى والوسطاء للمزارعين وللتجار
 أسلوب على أھدافھا تحقيق في الدراسة  واعتمدت2014/2015 وشملت العينة إنتاج الموسم الزراعيالبرتقال وتجارته 

 المتوسطات مثل واZحصائية الرياضية اXساليب بعض ستخداموا الدراسة بموضوع المتعلقة الوصفي للبيانات التحليل
التسويقية منھا الھوامش التسويقية والربحية وانتشار جنيه  الكفاءة مؤشرات بعض وتطبيق المئوية والنسب الحسابية

تلف حسب القنوات  التسويقية تخوبينت النتائج أن الھوامش، لكفاءة العملية والكفاءة السعريةلى اإالمستھلك ھذا باZضافة 
طن عند البيع للمستھلك مباشرة بينما / جنيھا 761.145التسويقية فنجد أن الھامش التسويقي للمزارع وصل أقصى قيمة 

 255 ووصل ھامش ربح تاجر الجملة إلى أقصى قيمة ،طن عند البيع بطريقة الك0لة/ جنيھا 311.25وصل إلى أدنى قيمة 
طن عند شراء البرتقال من المزارع / جنيھا 37.58ن المزارع بطريقة الك0لة وأقل قيمة طن عند شراء البرتقال م/جنيھا 

طن عند شراء البرتقال من المزارع مباشرة / جنيھا 286ووصل ھامش ربح تاجر التجزئة أقصى قيمة   ،بطريقة العمولة
، ه المستھلك عند البيع للمستھلك مباشرةمن جني %100 وأن المنتج حقق ما قيمته ،قة البيع بالوزن على باب المزرعةبطري

، بينما وصل نصيب مستھلك عند البيع بطريقة الك0لةمن جنيه ال% 54.8لمنتج من جنيه المستھلك إلى انخفض نصيب او
عند شراء البرتقال من المزارع بطريقة الك0لة ووصل إلى أقل  %26.9تاجر الجملة من جنيه المستھلك إلى أقصى قيمة 

صيب من جنيه المستھلك عند شراء البرتقال فى الوكالة من المستھلك مقابل عمولة يتم ا
تفاق عليھا ، وبلغ ن% 4.3قيمة 
فى طريقة البيع ك0لة % 18.3ر التجزئة من جنيه المستھلك بينما تساوى نصيب تاج% 24.9تاجر التجزئة أقصى قيمة 

فى طريقة البيع % 89.2ءة التسويقية أقصى قيمة لھا ت الكفاووصل، يقة البيع بالوزن لتاجر الجملةلتاجر الجملة وطر
 الكفاءة التسويقية أدنى قيمة وفقا لھذا المؤشر فى حالة وصلتو، بسبب انخفاض التكاليف التسويقيةبالوزن للمستھلك وذلك 

فى طريقة البيع  %63.18ووصلت الكفاءة التسويقية وفقا للمعيار السعرى أقصى قيمة .البيع فى الوكالة بنظام العمولة 
بالوزن للمستھلك إ
 أن ھذه الطريقة من طرق البيع 
 تتم إ
 فى المساحات الصغيرة جدا القريبة من ا
سواق ووصلت 

ويرجع إنخفاض ، فى حالة البيع فى الوكالة بنظام العمولة %46.9الكفاءة التسويقية وفقا للمعيار السعرى إلى أدنى قيمة 
 جميع طرق البيع المتبعة فى تسويق البرتقال فى محافظة الشرقية إلى زيادة التكاليف ا
نتاجية الكفاءة السعرية فى

Zبد من تحسين ھذه الكفاءة عن طريق خفض التكاليف ا
نتاجية وتحسين الخدمات والتسويقية مقارنة بسعر البيع للمستھلك و
 .ارتفاع مستوى الكفاءة التسويقيةالتسويقية بما يسھم فى تحسين أسعار البيع وزيادة ا
رباح و

 .، البرتقال ، محافظة الشرقيةالكفاءة التسويقية :الكلمات اVسترشادية

 المقدمة والمشكلة البحثية

 من المصرية، الفاكھة أنواع أھم البرتقال يعتبر
 التصديرية، والغذائية والقيمة اXھمية ا
قتصادية حيث

 إلى ارتفاع البرتقال ارلثم العالية الغذائية القيمة وترجع
أ،  فيتامين خاصة الفيتامينات من عصيرھا محتوى

 مما الستريك حامض على ثمارھا احتواء وكذلك 2وب1ب

 من كثير ع0ج في عالية طبية قيمة ثمارھا يعطى
 الصناعات من كثير في البرتقال ويستخدم اXمراض،

شر الحديثة له واXزھار وق اXوراق تستخدم وكذلك الغذائية
 على 
حتوائھا التجميل، ومواد العطور صناعة في الثمار
وبلغت المساحة الكلية  ،الطيارة الزيوت من كبيرة كمية

 370المزروعة برتقال في جمھورية مصر العربية حوالي 
من إجمالى المساحة الكلية المزروعة %70الف فدان تمثل 
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جمالى المساحة الكلية إمن  %22موالح في مصر و
مديرية ( 2014ة فاكھة في مصر فى عام المزروع

وبلغت المساحة الكلية ) 2015الزراعة بالشرقية، 
لف أ 40.48ال بمحافظة الشرقية حوالي المزروعة برتق

من إجمالى المساحة الكلية المزروعة %63فدان تمثل 
من إجمالي المساحة  %35و موالح في محافظة الشرقية،

 2014لشرقية عام الكلية المزروعة فاكھة في محافظة ا
من المساحة الكلية المزروعة برتقال فى  %10.9حوالى و

البرتقال فى عام  من المصدرة الكمية وقدرت مصر،
من  %36 مليون طن تمثل حوالى 1.3  بحوالي2014

كمية انتاج البرتقال فى مصر لذات العام والتى بلغت 
قيمة الصادرات من   مليون طن وبلغت3.13حوالى 

 من %9 تمثل حوالى دو
ر  الف441.35 والىالبرتقال ح
الجھاز المركزى ( العام الزراعية لذات الصادرات قيمة

 .)2015عامة واZحصاء، للتعبئة ال

 مشكلة البحث

في كثرة شكاوى مزارعى  البحث مشكلة   تمثلت
 انخفاض نصيبھم من البرتقال فى محافظة الشرقية من

 بيع سعر( البيع سعر انخفاض وخاصة مع ،جنيه المستھلك
 ،اZنتاجية والتسويقية بالتكاليف مقارنة )المزرعة باب

 عدم القدرة على من المنتجين معاناة صغار وأيضا
 لمحطات أو المحلية اXسواق في منتجاتھم تصريف

التصدير إ
 من خ0ل الوسطاء سواء كانوا تجار أو 
 .وسطاء بالعمولة

 الدراسة من الھدف

 لمحصول التسويقي النظام اءةتھدف الدراسة قياس كف
 الكفاءة تقدير بعض مؤشرات لوذلك من خ0 البرتقال

الشرقية وفقا  بمحافظة البرتقال لمحصول التسويقية
 .للقنوات التسويقية المختلفة

  والطريقة البحثيةالبياناتمصادر 

 عينةأولية من خ0ل  بيانات على الدراسة اعتمدت
 للتجارو بيان للمزارعينتمارات ا
ستطريق اس عن ميدانية

وذلك بمركزى منيا القمح الشرقية  محافظة فى والوسطاء
وأبو حماد حيث يتركز بھم زراعة البرتقال وتجارته حيث 

 الف فدان تمثل 23.3الى تبلغ مساحة البرتقال بھما حو
كما من مساحة البرتقال بمحافظة الشرقية % 51حوالى 

نة الطبقية وقد اعتمد أسلوب العي 1يوضحھا جدول 
العشوائية فى اختيار مفردات عينة المزارعين وأسلوب 

عدد مزارعى  العينة العمدية فى اختيار عينة الوسطاء وبلغ
مديرية الزراعة  (11520البرتقال فى محافظة الشرقية 

 100وبلغ حجم عينة المزارعين ) 2015، بالشرقية
ة مزارع مناصفة بين المركزين لتسھيل الدراسة والمقارن

بين بينھما، وبلغ حجم عينة الوسطاء والتجار كما يوضحھا 

 7  تاجر تجزئة و 39 تاجر جملة و 13عدد  2جدول 
 سماسرة وقمسيونجنية وشملت العينة 5وك0ء عمولة و 

 .2014/2015  الزراعيمنتاج الموسإ

 أسلوب على أھدافھا تحقيق في الدراسة واعتمدت
 بموضوع متعلقةال الوصفي والكمى للبيانات التحليل
 واZحصائية الرياضية اXساليب بعض واستخدام الدراسة

 بعض وتطبيق المئوية والنسب الحسابية المتوسطات مثل
 منھا الھوامش التسويقية التسويقية الكفاءة مؤشرات

والربحية وانتشار جنيه المستھلك ھذا باZضافة إلى جانب 
للكفاءة الكفاءة العملية والكفاءة السعرية كمعيارين 

 .التسويقية

 النتائج والمناقشة

 القنوات التسويقية للبرتقال فى محافظة الشرقية

 أن كمية البرتقال المسوقة من قبل 3يوضح جدول 
 الف 141.27المزارعين فى عينة الدراسة بلغت حوالى 

منھا إلى محطات التصدير والباقى  %51طن تم بيع 
ن المنتج إلى للسوق المحلى ويمر البرتقال في طريقة م

المستھلك المحلى بمجموعة من القنوات التسويقية تختلف 
 من قبل المزارع ةھذه القنوات طبقا لطريقة البيع المستخدم

Xھمية النسبية لعدد وأھم ھذه القنوات من ناحية ا
 -تاجر تجزئة -  تاجر جملة-المزارعين ھى مزارع 

ر الجملة وفيھا يقوم المزارع ببيع البرتقال لتاج) مستھلك
من عدد % 29بطريقة البيع ك0لة وھذه الطريقة تمثل 

المزارعين بالعينه أو بطريقة البيع بالوزن لتاجر الجملة 
وھى  على أن يقوم تاجر الجملة بجميع العمليات التسويقية

من % 39من عدد المزارعين أى أن % 10تمثل 
 ،ينة يتبعون ھذه القناة التسويقيةالمزارعين فى الع

تاجر جملة  -  سمسار - مزارع(لى ذلك القناة التسويقية ثم ي
عدد  نــم %7وتمثل ھذه القناة )  مستھلك- تاجر تجزئة -

المزارعين فى العينة وتعبر ھذه القناه التسويقية عن طريقة 
-5تفق عليھا وھى عادة من  البيع فى الوكالة نظير عمولة ي

لقناة ، أما ا)استمارة ا
ستبيان(من سعر البيع % 8
فتمثل  ) مستھلك– تاجر تجزئة -مزارع ( التسويقية الثالثة

ھذه القناة التسويقية طريقة البيع بالوزن لتاجر التجزئة 
من عدد المزارعين فى العينة أما القناة  %1وھى تمثل 

وھى أبسط القنوات  ) مستھلك-مزارع(التسويقية الرابعة 
نفسه التسويقية حيث يقوم المزارع ببيع المحصول ب

للمستھلك سواء فى سوق القرية او سوق المدينة او على 
من عدد %2الطريق العام او على باب المزرعة وتمثل 

 .المزارعين فى العينة

 التكاليف التسويقية

تختلف التكاليف التسويقية باخت0ف القناة التسويقية 
  .للسلعة وكذلك حسب طريقة البيع المستخدمة
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 لبرتقال فى مناطق وقرى  العينة تركيز مساحات ا.1جدول 

)%( 
 للمركز

 المساحة
 )فدان(

 )%( القرية
 للمحافظة

 المساحة
 )فدان(

 م المركز

 العزيزية 990 11.40
 الولجة 1275 14.68

 1 منيا القمح 8680.55 19.16

 العباسة 3114 21.29
 الجعفرية 3412 23.33

 2 أبو حماد 14620 32

 .2014/2015 للموسم الزراعي عة بالشرقية، إدارة ا
حصاء، قسم البساتين، سج0ت الحيازة الزراعيةمديرية الزرا :المصدر

 

 ھمية النسبية ~نواع الوسطاء بعينة الدراسة الميدانيةا~. 2جدول 

 مركز منيا القمح مركز أبو حماد إجمالى العينة

 العدد )%( العدد )%( ددالع )%(

                            المركز 
 أنواع الوسطاء

 تجار الجملة 4 16.7 9 22.5 13 20.3
 تجار تجزئة 14 58.3 25 62.5 39 60.9

 وسطاء التجار

 وك�ء عمولة 4 16.7 3 7.5 7 10.93
 سماسرة 2 8.3 3 7.5 5 7.81

 
 الوسطاء الوك�ء

 ا�جمالى 24 100 40 100 64 100

 2014/2015لميدانية للموسم الزراعي  جمعت وحسبت من عينة الدراسة ا:المصدر

 

   2014/2015 طرق البيع و القنوات التسويقية للبرتقال بمحافظة الشرقية للموسم الزراعى .3 جدول

 البيع ل�سواق المحلية

 الوزن بالبيع

 ا�جمالى

 

 تاجر جملة تجزئةتاجر  المستھلك

 بنظام البيع

 العمولة

 البيع بنظام

 الك�لة

 البيع

 بغرض

 التصدير

 المركز

 الكمية بالطن 1056 1563 155 155 2 225 3269

  للكمية)%( 33 50 5 5 0 7 100

 عدد المزارعين 21 14 5 7 1 2 50

  لعدد المزارعين)%( 42 28 10 14 2 4 100

 مركز منيا القمح

 الكمية 112253 25511 56 56 0 234 138151

  للكمية)%( 81 18.47 0.04 0.04 0 017 100

 عدد المزارعين 30 15 2 3 0 0 50

  لعدد المزارعين)%( 60 30 4 6 0 0 100

 مركز أبو حماد

 الكمية 113314 27074 211 211 2 459 141271

  للكمية)%( 80.21 19.16 0.15 0.15 0.001 0.32 100

 عدد المزارعين 51 29 7 10 1 2 100

  لعدد المزارعين)%( 51 29 7 10 1 2 100

 إجمالى العينة

 2014/2015 جمعت وحسبت من عينة الدراسة الميدانية للموسم الزراعي :المصدر
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 التكاليف التسويقية للمزارع

ر ما يدفعه المزارع نظير القيام ببعض ايقصد بھا مقد
العمليات والخدمات التسويقية للبرتقال عند قيام المزارع 

اب المزرعة أو نقله إلى بتسويق البرتقال بنفسه سواء عند ب
إحدى الوكا
ت ليتم بيعه مقابل عمولة يتم ا
تفاق عليھا 

 أن التكاليف التسويقية للمزارع 4، ويوضح جدول اًمسبق
وصلت أقصى قيمة لھا عند قيام المزارع ببيع البرتقال فى 

جنيھا 198.38حيث بلغت حوالى  )البيع بالعمولة(الوكالة 
ويقية أقل قيمة عند البيع لتاجر طن ووصلت التكاليف التس/

 55التجزئة على باب المزرعة بالوزن حيث بلغت 
 .طن/جنيھا

 التكاليف التسويقية لتاجر الجملة

يقصد بھا إجمالى المصروفات التى يتحملھا تاجر 
الجملة نظير القيام ببعض العمليات والخدمات التسويقية 

اليف أن التك 7 و6ي يوضح جدول. للبرتقال عند تسويقه
 112.7التسويقية لتاجر الجملة وصلت أقصى قيمة 

طن عند شراء تاجر الجملة البرتقال من المزارع /جنيھا
بطريقة الوزن أو طريقة الك0لة فى المزرعة حيث يتحمل 
تاجر الجملة جميع العمليات التسويقية من جمع وفرز ونقل 
 وتعبئة ووصلت اقل قيمة للتكاليف التسويقية لتاجر الجملة

طن عند قيام المزارع ببيع البرتقال لتاجر /جنيھا22.015
 .الجملة فى الوكالة نظير عمولة يتم ا
تفاق عليھا

 التكاليف التسويقية لتاجر التجزئة

يقصد بھا إجمالى المصروفات التى يتحملھا تاجر 
ة التجزئة نظير القيام ببعض العمليات والخدمات التسويقي

ن التكاليف التسويقية إ 8 جدوليوضح .للبرتقال عند تسويقه
طن تمثل تكاليف / جنيھا 60.6لى إلتاجر التجزئة وصلت 

من التكاليف التسويقية % 46التعبئة وثمن العبوات حوالى 
لتاجر التجزئة فى العينة وان التكاليف التسويقية لتاجر 
التجزئة وصلت اقصى قيمة عند البيع فى مح0ت الفاكھة 

طن ووصلت التكاليف  / جنيھا69حيث وصلت الى 
طن عند البيع فى سوق / جنيھا 49التسويقية اقل قيمة 

القرية فى مركز ابو حماد ويرجع ذلك الى انخفاض تكلفة 
النقل لقرب المزارع من سوق القرية وكذلك انخفاض تكلفة 

 من الب0ستيك الرديئة العبوات حيث يتم استخدام اكياس
 .عند البيع

ية وفقا لطرق البيع والقنوات مقاييس الكفاءة التسويق
 التسويقية للبرتقال فى عينة الدراسة

 الھوامش التسويقية

الھامش التسويقى ھو الجزء من نفقات المستھلك الذى 
تاجر  -مزارع( يذھب إلى المؤسسات التسويقية الزراعية

وھو الفرق بين السعر المدفوع من ) تاجر تجزئة–جملة 
جين لنفس السلعة أو ھو المستھلكين وسعر است0م المنت

سعر جميع الخدمات والوظائف التسويقية التى تؤديھا 

المؤسسات التسويقية الزراعية كالجمع والنقل والفرز 
 ). 2006حسن، لحى ويمص( والتدريج والتخزين

أن الھامش التسويقى يختلف  10 و 9ي يوضح جدول
حسب القنوات التسويقية فنجد ان الھامش التسويقي 

طن عند / جنيھا761.145قصى قيمة أوصل للمزارع 
البيع للمستھلك مباشرة   بينما وصل إلى أدنى قيمة 

بينما وصل  .طن عند البيع بطريقة الك0لة/ جنيھا311.25
طن / جنيھا 255ھامش ربح تاجر الجملة إلى أقصى قيمة 

عند شراء البرتقال من المزارع بطريقة الك0لة واقل قيمة 
د شراء البرتقال من المزارع طن عن/ جنيھا 37.58

ووصل ھامش ربح تاجر التجزئة اقصى  .بطريقة العمولة
طن عند شراء البرتقال من المزارع / جنيھا 286قيمة 

مباشرة بطريقة البيع بالوزن على باب المزرعة بينما 
تساوى تقريبا ھامش ربح تاجر التجزئة عند شراء البرتقال 

و بالوزن لتاجر أالك0لة الجملة فى طريقة البيع بمن تاجر 
 .طن/ جنيھا 186، 187الجملة 

 جنيه المستھلك) توزيع (نموذج انتشار

من مقاييس الكفاءة التسويقية ا
قتصادية الھامة تحليل 
ھيكل انتشار جنيه المستھلك أى توزيعه النسبى عبر 
مراحل السوق لنظم التسويق 
ن الطلب فى مرحلة 

للطلب فى المراحل السابقة المستھلك ھو المحرك الرئيسى 
 له فى ظل ا
قتصاد الحر ووفقا لنظرية الطلب المشتق

 ).2008 ،جابر وسليمان(

من  %100أن المنتج حقق ما قيمته  11يوضح جدول 
جنيه المستھلك عند البيع للمستھلك مباشرة بينما انخفض 

من جنيه % 54.8لى إنصيب المنتج من جنيه المستھلك 
أما عند قيام المنتج  ع بطريقة الك0لة،المستھلك عند البي

بالبيع بطريقة الوزن لتاجر التجزئة أو البيع بالعمولة أو 
 ،%75.1البيع بالوزن لتاجر الجملة فقد بلغ نصيبه حوالى 

بينما . على الترتيب من جنيه المستھلك 67.9% ،71.3%
 ىــقصألى إوصل نصيب تاجر الجملة من جنيه المستھلك 

ند شراء البرتقال من المزارع بطريقة ع %26.9قيمة 
من جنيه المستھلك % 4.3لى اقل قيمة إالك0لة ووصل 

عند شراء البرتقال فى الوكالة من المستھلك مقابل عمولة 
قصى قيمة أما تاجر التجزئة فبلغ نصيبه أيتم ا
تفاق عليھا 

بينما تساوى نصيب تاجر التجزئة من جنيه % 24.9
يقة البيع ك0لة لتاجر الجملة فى طر% 18.3المستھلك 
 .البيع بطريقة الوزن لتاجر الجملةوطريقة  

 الكفاءة التسويقية

ه ــــى الوجــــة علـويقيـــــبالوظائف التستعنى القيام 
Xكمل وفى الوقت المناسب وبأقل تكاليف تسويقية ا
)Thomsen, 1997(. 

 الكفاءة العملية

والمدخ0ت التى وھى تشير إلى الع0قة بين المخرجات 
 ى ــويقـــ0ل النظام التســتتضمنھا مھمة إنتاج المنافع من خ
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 /2014التى يتحملھا المزارع عند تسويق البرتقال بعينة الدراسة للموسم  )طن/جنيه(ھم التكاليف التسويقية أ .4جدول 
 )طن/جنيه(   الوحدة2015

 عينةاجمالى ال مركز منيا القمح مركز أبو حماد

 البيع فى 
 الوكالة

البيع بالوزن 
على باب 
 المزرعة

 

 البيع فى
 الوكالة

البيع بالوزن 
على باب 
 المزرعة

 

البيع بالوزن على  البيع فى الوكالة
 باب المزرعة

 تاجر تجزئة تاجر تجزئة تاجر تجزئة

 التكاليف

 

 طن/جنيه

 

 )%( طن/هجني )%( طن/جنيه )%( طن/جنيه )%( طن/جنيه )%( طن/جنيه )%(

 100 55 28 55 100 50 24 50 100 60 33 60.0 الجمع

 0 0 21 41.25 0 0 21 45 0 0 20 37.5التعبئة والفرز

 0 0 27 53.75 0 0 27 57.5 0 0 27 50.0 النقل

 0 0 24 48.375 0 0 28 59.75 0 0 20 37.0 عمولة البيع

 100 55 100 198.375 100 50 100 212.25 100 60 100 184.5 اVجمالى

 2014/2015 جمعت وحسبت من عينة الدراسة الميدانية للموسم الزراعي :المصدر

 

 

 

 

ى الموسم فأھم التكاليف التسويقية للمزارع بطريقة الوزن للمستھلك حسب مكان البيع فى محافظة الشرقية  .5جدول 
 )طن/جنيه(  الوحدة2014/2015الزراعى 

 إجمالى العينة منيا القمح أبو حماد

على باب 
 المزرعة

سوق 
 المدينة

سوق 
 القرية

 المتوسط

 

على باب 
 المزرعة

سوق 
 المدينة

سوق 
 القرية

 المتوسط

 

على باب 
 المزرعة

سوق 
 المدينة

سوق 
 القرية

 المتوسط

 التكاليف

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 التكاليف

 /جنيه(
 )طن

 29.4 23.14 31 34 30.5 26.57 32 33 28.24 19.71 30 35 التعبئة وإھ�ك عبوات

 14.6 21.425 14 8.5 19.0 27.14 13 17 10.24 15.71 15 0 النقل 

 7.7 9.64 13.5 0 8.7 12.14 14 0 6.71 7.14 13 0 ارضية ورسوم السوق 

 3.5 3.215 2.375 5 2.6 0 2.75 5 4.48 6.43 2 5 مصروفات اخرى 

 55.3 57.42 60.78 47.5 60.9 65.85 61.75 55 49.66 48.99 60 40 اVجمالى

 2014/2015جمعت وحسبت من عينة الدراسة الميدانية للموسم الزراعي : المصدر
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 )طن/جنيه( الوحدة  أھم التكاليف التسويقية لتاجر الجملة عند بيع المزارع البرتقال بالعمولة.6 جدول

 أبو حماد منيا القمح إجمالى العينة

من إجمالى ) %(
 التكاليف

 التكاليف
 )طن/جنية(

 

من ) %(
إجمالى التكاليف

 التكاليف
 )طن/جنية(

 

من ) %(
 إجمالى التكاليف

 التكاليف
 )طن/جنية(

 البيان

 جرة عمالةأ 10 44 8 37 9 41

 نارة وكھرباءإ 1.56 7 1.17 5 1.365 6

 رسوم تفتيش رخص  0.69 3 0.69 3 0.69 3

 يجار محل إ 10 44 11 51 10.5 48

 ضرائب وتأمينات  0.5 2 0.60 3 0.55 2

 إجمالى التكاليف 22.75 100 21.46 100 22.105 100

 2014/2015جمعت وحسبت من عينة الدراسة الميدانية للموسم ا
نتاجى : المصدر 

 

 

 

 

 )طن/جنيه( و ك�لة    الوحدةأأھم التكاليف التسويقية لتاجر الجملة عند بيع المزارع البرتقال بالوزن . 7 جدول

 حمادأبو  منيا القمح إجمالى العينة

من إجمالى ) %(
 التكاليف

 التكاليف
 )جنية(

 

من إجمالى ) %(
 التكاليف

 التكاليف
 )جنية(

 

من إجمالى ) %(
 التكاليف

 التكاليف
 )جنية(

 البيان

 تكاليف الجمع  40 39 45 27 42.5 38

 الفرز والتدريج والتعبئة 24.63 17 20 20.2 22.3 20

 النقل  23.13 22 25.56 21 24.3 22

 اجرة عمالة 10 9 10 8 10.0 9

 انارة وكھرباء 1.56 1 1 1 1.4 1

 رسوم تفتيش رخص  0.69 0.6 0.69 1 0.7 1

 ايجار محل  10 10 11 16 10.5 9

 ضرائب وتأمينات  1 0.9 1 1 1.0 1

 إجمالى التكاليف 111.01 100% 114.42 100 112.7 100

 2014/2015 للموسم ا
نتاجى جمعت وحسبت من عينة الدراسة الميدانية : المصدر
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       )طن/جنيه( الوحدة 2014/2015أھم التكاليف التسويقية لتاجر التجزئة حسب مكان البيع بمحافظة الشرقية للموسم الزراعى  .8جدول 

 إجمالى العينة منيا القمح أبو حماد

سوق  محل فاكھة
 المدينة

 المتوسطسوق القرية

 

سوق  محل فاكھة
 المدينة

سوق 
 القرية

 المتوسط

 

محل 
 فاكھة

سوق 
 المدينة

 المتوسطسوق القرية

 

 التكاليف

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

 التكاليف

 )طن /جنيه(

(%) 

 46 27.8 23.2 31 34 30.5 26.57 32 33 28.24 19.71 30 35 التعبئة وإھ�ك عبوات

 28 17.1 21.4 14 16 19.0 27.14 13 17 15.24 15.71 15 15 النقل 

 1 0.4 0 0 1.65 0.4 0 0 1.25 0.33 0 0 1 انارة وكھرباء

 0 0.3 0 0 0.93 0.3 0 0 0.86 0.33 0 0 1 رسوم تفتيش رخص 

 6 3.5 0 0 10.59 3.3 0 0 10 3.67 0 0 11 ايجار محل 

 0 0.3 0 0 1 0.3 0 0 1 0.33 0 0 1 ضرائب وتأمينات 

 13 7.7 9.6 13.5 0 13.1 12.14 14 0 6.7 7.14 13 0 رضية ورسوم السوق أ

 6 3.5 3.2 2.38 5 2.6 - 2.75 5 4.48 6.43 2 5 مصروفات اخرى 

 100 60.6 57 61 69 65 66 62 68 59 49 60 69 جمالىا�

 .2014/2015جمعت وحسبت من عينة الدراسة الميدانية للموسم ا
نتاجى : المصدر

 

 

                                                                        Z
agazig J. A

gric. R
es., V

ol. 44 N
o. (1) 2017

                                                           319
 



 
Daoud, et al. 

 

320 
 

 )طن/جنيه( تجزئة أو للمستھلك الوحدةالھوامش التسويقية والربحية والكفاءة التسويقية عند قيام المزارع بالبيع للوكالة أو لتاجر ال .9 جدول

 طريقة البيع بالوزن للمستھلك طريقة البيع بالوزن لتاجر التجزئة طريقة  البيع بالعمولة

 منيا القمح ابو حماد منيا القمح ابو حماد منيا القمح ابو حماد

 البيــــــــــــــــــــــــان

 العزيزية ةالولج العباسة الجعفرية

 العينة

 العزيزية الولجة العباسة الجعفرية

 العينة

 العزيزية الولجة العباسة الجعفرية

 العينة

 1275 1550 1500 1050 1000 1047.5 1260 1250 845 835 995 1200 1190 800 790 العائد الكلى للطن

 458.58 433 478.3 552 371 458.58 433 478.3 552 371 478.3 557 552 433 371 تكاليف اVنتاج

 55.28 66.8 55 52 47.32 0 0 0 0 0 198.375 219.5 205 186 183 التكاليف التسويقية لمرحلة اVنتاج

 761.145 1050.2 966.7 446 581.68 588.93 827 771.7 293 464 318.325 423.5 433 181 236 ھامش ربح المنتج

 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 22.12 20 22.92 23.5 22 تكاليف تسويق مرحلة الجملة

 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 59.7 72 71.4 48 47.4 عمولة بيع تاجر الجملة

 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 37.58 52 48.48 24.5 25.4 ھامش ربح تاجر الجملة

 0 0 0 0 0 62 66 64 63 55 68.75 80 65 70 58 تكاليف تسويق مرحلة التجزئة 

 1275 1550 1500 1050 1000 1395.5 1647 1635 1154 1146 1395.5 1650 1632 1160 1140 سعر البيع للمستھلك

 0 0 0 0 0 286 321 321 246 256 331.75 370 377 290 292 ھامش ربح تاجر التجزئة

 761.145 1050.2 966.7 446 581.68 874.93 1148 1092.7 539 720 687.655 845.5 858.48 495.5 553.4 مجموع الھوامش التسويقية

 55.28 66.8 55 52 47.32 62 66 64 63 55 289.245 319.5 292.92 279.5 263 ليف التسويقيةالتكا

 513.85 499.8 533.3 604 418.32 520.57 499 542.3 615 426 767.545 876.5 844.92 712.5 634 التكاليف الكلية

 89.2 86.6 89.7 91.4 88.7 88.0 86.8 88.2 89.8 87.1 62.3 63.5 65.3 60.8 58.5 )1(الكفاءة التسويقية

 10.8 13.4 10.3 8.6 11.3 11.99 13.2 11.8 10.2 12.9 37.7 36.5 34.7 39.2 41.5 )2(الكفاءة العملية 

 63.18 69.65 67.38 47.66 63.50 61.5 69.7 66.8 46.7 62.8 45.0 46.9 48.2 38.6 44.4 )3(الكفاءة السعرية

  2014/2015سة الميدانية للموسم ا
نتاجى جمعت وحسبت من عينة الدرا: المصدر

   100 ×)التكاليف الكلية/تسويقيةالتكاليف ال( = الكفاءة العملية)2   (100×)التكاليف الكلية/التكاليف التسويقية (-100=الكفاءة التسويقية  )1(

 100×)سعر البيع للمستھلك/التكاليف الكلية (-100=الكفاءة السعرية )3(
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 اءة التسويقية والربحية حالة بيع المزارع البرتقال على الشجر لتاجر الجملة فى عينة الدراسةالكف. 10جدول 

 طريقة البيع بالوزن لتاجر الجملة طريقة  البيع الك�لة

 منيا القمح ابو حماد منيا القمح ابو حماد

 البيــــــــــــــــــــــــان

 العزيزية الولجة العباسة الجعفرية
 

 العزيزية الولجة العباسة الجعفرية العينة
 

 العينة
 947.75 1190 1176 715 710 764.5 902 1000 600 556 )طن/جنيه(العائد الكلى 

 458.575 433 478.3 552 371 453.25 457 552 433 371 تكاليف اVنتاج
 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 التكاليف التسويقية لمرحلة اVنتاج

 489.175 757 697.7 163 339 311.25 445 448 167 185 ھامش ربح المنتج
 112.715 113.84 115 110 112.02 120.75 120 123 125 115 تكاليف تسويق مرحلة الجملة

 1140.3 1400 1386 900 875 1140.3 1400 1386 900 875 عمولة بيع تاجر الجملة
 79.835 96.16 95 75 52.98 255 378 263 175 204 ھامش ربح تاجر الجملة

 68.75 80 65 70 58 68.75 80 65 70 58 تكاليف تسويق مرحلة التجزئة 
 1395.5 1650 1632 1160 1140 1395.5 1650 1632 1160 1140 سعر البيع للمستھلك

 186 170 181 190 207 187 170 181 190 207 ھامش ربح تاجر التجزئة
 755 1023 974 428 599 678 693 892 532 596 مجموع الھوامش التسويقية

 181 194 180 180 170 190 200 188 195 173 التكاليف التسويقية
 640 627 658 732 541 718 657 740 628 544 التكاليف الكلية
 72 69 73 75 69 73.54 69.5 74.59 68.94 68.19 الكفاءة العملية

 54 62 60 37 53 48.5 60.18 54.65 45.86 52.28 الكفاءة السعرية

 2014/2015نتاجى جمعت وحسبت من عينة الدراسة الميدانية للموسم اZ: المصدر 
 

  انتشار جنيه المستھلك وفقا للقنوات التسويقية للبرتقال فى عينة الدراسة .11جدول 

سعر  القرية المركز طريقة البيع توزيع جنيه المستھلك
 المنتج

سعر تاجر 
 الجملة

سعر تاجر 
 صيب المنتجن التجزئة

)%( 
نصيب تاجر 

 )% (الجملة
تاجر  نصيب
 )% (التجزئة

 بو حمادأ 26.5 4.2 69.3 1140 837.4 790 الجعفرية 
 26.9 4.1 69.0 1160 848 800 العباسة 

 منيا القمح 22.7 4.4 72.9 1632 1261.4 1190 الولجة
 22.9 4.4 72.7 1650 1272 1200 العزيزية

 البيع بالعمولة

 24.4 4.3 71.3 1395.5 1054.7 995 لعينةا
 بو حمادأ 27.1 0.0 72.9 1146 0 835 الجعفرية 
 26.8 0.0 73.2 1154 0 845 العباسة 

 منيا القمح 23.5 0.0 76.5 1635 0 1250 الولجة
 23.5 0.0 76.5 1647 0 1260 العزيزية

 البيع بالوزن لتاجر التجزئة

 24.9 0.0 75.1 1395.5 0 1047.5 العينة
 ابو حماد 0 0.0 100 0 0 1000 الجعفرية 
 0 0.0 100 0 0 1050 العباسة 

 منيا القمح 0 0.0 100 0 0 1500 الولجة
 0 0.0 100 0 0 1550 العزيزية

 البيع بالوزن للمستھلك

 0 0.0 0  0 1275 العينة
 ابو حماد 23.2 28.0 48.8 1140 875 556 الجعفرية 
 22.4 25.9 51.7 1160 900 600 العباسة 

 منيا القمح 15.1 23.7 61.3 1632 1386 1000 الولجة
 15.2 30.2 54.7 1650 1400 902 العزيزية

 طريقة البيع بالك�لة

 18.3 26.9 54.8 1395.5 1140.3 764.5 العينة
 ابو حماد 23.2 14.5 62.3 1140 875 710 الجعفرية 
 22.4 15.9 61.6 1160 900 715 العباسة 

 منيا القمح 15.1 12.9 72.1 1632 1386 1176 الولجة
 15.2 12.7 72.1 1650 1400 1190 العزيزية

 البيع بالوزن لتاجر الجملة

 18.3 13.8 67.9 1395.5 1140.3 947.75 العينة
 2015/  2014ظة الشرقية للموسم الزراعى  جمعت وحسبت من استمارات ا
ستبيان لعينة المزارعين والوسطاء بمحاف:المصدر

 .)سعر التجزئة/سعر المزرعة ( =) %(نصيب المنتج  •
 .سعر تاجر التجزئة)/  سعر المزرعة–سعر تاجر الجملة =(نصيب تاجر الجملة  •
 .التجزئة تاجر سعر)/ التجزئة تاجر سعر – الجملة تاجر سعر =(التجزئة تاجر نصيب •
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 تكاليف أداء العمليات وتنحصر تلك الكفاءة فى تقليل
التسويقية وتتحسن الكفاءة التسويقية عند اكتشاف أساليب 

Zنتاجيةتقلل من التكاليف ا. 

أن الكفاءة التسويقية وصلت  10 و 9ي  يوضح جدول
فى طريقة البيع بالوزن للمستھلك % 89.2أقصى قيمة 

وذلك بسبب انخفاض التكاليف التسويقية والتى تقتصر 
ات وھى اكياس ب0ستيك رخيصة الثمن على ثمن العبو

وبلغت الكفاءة التسويقية أدنى قيمة وفقا لھذا المؤشر فى .
حالة البيع فى الوكالة بنظام العمولة وذلك بسبب ارتفاع 
التكاليف التسويقية التى يتحملھا المزارع من جمع وفرز 

ً حياناأوتعبئة وإھ0ك عبوات وعمولة البيع التى تصل 
 .عمن سعر البي6%

 الكفاءةالسعرية

تھتم الكفاءة ) عدالة ا
سعار السائدة فى السوق(
السعرية بتحسين فاعلية النواحى الشرائية والبيعية 
والتسعيرية للعملية التسويقية حتى تظل مرآة تعكس 
رغبات المستھلكين وتعتمد الكفاءة السعرية على النسبة بين 

 .التكاليف الكلية والقيمة النھائية للسلعة

 أن الكفاءة التسويقية وصلت 10 و 9 يوضح جدولي
فى طريقة البيع بالوزن للمستھلك  %63.18قصى قيمة أ

إ
 أن ھذه الطريقة من طرق البيع 
 تتم إ
 فى المساحات 
Xووصلت الكفاءة . سواقالصغيرة جدا القريبة من ا

فى  %46.9لى أدنى قيمة إالتسويقية وفقا لھذا المؤشر 
ويرجع انخفاض  .الوكالة بنظام العمولةحالة البيع فى 

الكفاءة السعرية فى جميع طرق البيع المتبعة فى تسويق 
Zنتاجية البرتقال فى محافظة الشرقية إلى زيادة التكاليف ا

والتسويقية مقارنة بسعر البيع للمستھلك و
بد من تحسين 
ھذه الكفاءة عن طريق خفض التكاليف ا
نتاجية وتحسين 

سعار البيع وزيادة أتسويقية بما يسھم فى تحسين الخدمات ال
Xوأن الكفاءة .رباح وارتفاع مستوى الكفاءة التسويقيةا

تنخفض فى جميع طرق البيع ) التكنولوجية(العملية 
لى انخفاض إوالقنوات التسويقية الموجودة ويرجع ذلك 

Zنتاجية وذلك بسبب التكاليف التسويقية مقارنة بالتكاليف ا
مات التسويقية التى تجرى على سلعة البرتقال ضعف الخد

فى السوق المحلى من قبل الھيئات التسويقية سواء مزارع 
ا وجود ًيضأو تاجر تجزئة، كما يتضح أاو تاجر جملة 

ع0قة عكسية بين الكفاءة العملية والكفاءة السعرية 
ن 
استخدام وسيلة تكنولوجية ما فى مجال التسويق يؤدى إلى 

مستھلك (لب على السلعة المعاملة بتلك الوسيلة زيادة الط
لى ارتفاع سعرھا فتنخفض إفيؤدى ذلك  )ذو طابع خاص

 .  الكفاءة السعرية لھا
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THE MARKETING EFFICIENCY OF ORANGE IN SHARKIA 
GOVERNORATE 

Mohammed M. Daoud, T.M. Hassanein, M.G. Amer and A.F. Hamid 

 Agric. Econ. Dept., Fac. Agric., Zagazig Univ., Egypt  

ABSTRACT: This research aimed to measure the efficiency domestic marketing of orange 
in Sharkia Governorate, by estimating some marketing efficiency indicators according to the 
different marketing channels. The study relied on preliminary data from a field sample of 
farmers and traders and brokers in Sharkia Governorate, in districts of Minya Alkmh and Abu 
Hammad, where orange cultivation, and trade concentrated. The sample covered the 
agricultural season 2014—2015. The Analytical methodology includes some mathematical 
statistical methods such as arithmetic averages, percentages and apply some marketing 
efficiency including marketing margins and profitability, the spread of consumer pound 
practical efficiency and price efficiency. The results indicate that marketing margins vary 
according to marketing channels. The marketing margin for the farmer reached a maximum 
value of 761.145 pounds / ton when selling to consumers directly, while reaching the lowest 
value of 311.25 pounds / ton when selling by kalalah method. The wholesaler reached to a 
maximum value of 255 pounds / ton when buying oranges from farm by kalalah method and 
less the value of 37.58 pounds / ton when buying oranges from farms by commission. The 
profit margin for retailer reached a maximum value of 286 pounds / ton when buying oranges 
directly at the farm gate. While the margin retailer in kalalah method was 186 pounds/ton and 
in weight method it was 187 pounds/ton. The producer got 100% of the consumer pound 
when selling to consumers directly, while the producer share at the consumer pound dropped 
to 54.8% when selling by kalalah method. While the share of wholesaler got the maximum 
value of 26.9%from the consumer pound when buying by kalalah method from farmer and got 
less than 4.3% from the consumer pound when buying oranges by commission. The retailer 
got maximum 24.9 from the consumer pound, when buying directly from the farm and got 
18.3% in kalalah method and weight method. The marketing efficiency reached a maximum 
value 89.2% in sales by weight method to the consumer due to lower marketing costs. The 
marketing efficiency reached lowest value in case of a sale in the agency commission due to 
higher marketing costs. The marketing efficiency, according to the standard price reached a 
maximum value of 63.18% in sales by weight method to the consumer however, this method 
of selling is used only in very small spaces close to the markets. The marketing efficiency, 
according to the index reached its lowest value of 46.9% in case of sale in agency commission 
basis. Low price efficiency in all sale methods used in the orange market in Sharkia 
Governorate was due to increase production and marketing costs compared to the selling price 
to the consumer. It is very important to improve this efficiency by reducing production costs 
and improving marketing services so as to contribute to the improvement of selling prices and 
increase profits and the high level of marketing efficiency. 

Key words: Marketing efficiency, orange, Sharkia Governorate.                                                                                                                                   
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