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*** المقدمة
 تعتبر عمليات التسويق الزراعي من أهم العمليات الإقتصادية في الدول المتقدمة والنامية علي حد سواء ,ولقد إتسمت نظرة العالم اليوم لعملية تسويق الغذاء بنظرتين مختلفتين علي الرغم أنها مرتبطتين ببعضهما البعض وتشير النظرة الأولي إلي الكيفية التي يتم فيها تنظيم طرق تسويق الغذاء والي أي مدي تؤدي هذه الطريقة مهامها الاقتصادية والإجتماعية بكفاءة وكيف تتغير بمرور الزمن وهذه نظرة الإقتصادييين والمحللين وتسمي بالنظرة الكلية. والنظرة الثانية وهي التي يتبعها متخذي القرار سواء المنتج وهي نظرة تتعلق بخيارات ماذا ينتج ومتي وأين ومتي يشتري أو يبيع أي أنها تتعلق إستراتيجية معينة لإرضاء المستهلك مقابل حصول المنتج علي الربح , وقد أدي تطور المجتمعات وتطور الإنتاج الزراعي إلي ظهور قاعدة التخصص والذي أدي إلي كسر قاعدة الزراعة من الإكتفاء الذاتي إلي التسويق الفائض ,مما نشأت الحاجة إلي ضرورة إنشاء الأسواق الخاصة بتسويق المنتوجات الزراعية, وتسهيل تبادل الفائض في الإنتاج بين المنتجين ( مواقع الإنتاج) والمستهلكين( مواقع الإستهلاك) .

وهنا يبرز الدور للحكومة في إقامة وتوفير البنية التحتية لتطور العملية التسويقية مثل شق ورصف الطرقات ,وتوفير وسائل الإتصالات وتشجيع القطاع الخاص والجمعيات التعاونية الزراعية في إنشاء الأسواق ومن خلال المتابعة لتطور العملية التسويقية الزراعية نجد أنه قد طرأ تطوراً واضحاً علي النظام التسويقي ,وإزدادت أهمية النظام التسويقي ليتمشي مع التطور الإقتصادي والتخصص في أداء المهام الإقتصادية الذي يؤدي لزيادة الطاقة الإنتاجية وزيادة الثقة بين المنتجين والمستهلكين جغرافياً حيث تغير الوضع عما كان عليه في عهد الإكتفاء الذاتي وعدم الإهتمام بالجانب التسويقي ,فإن المنتجون والمستهلكون في السابق كانوا يعيشون بالقرب من بعضهم البعض إن لم يكونوا نفس الأشخاص , إلا أن العملية التسويقية تحتاج للعديد من المقومات لتسهيل أدائها ومهامها مثل وجود المواصلات لنقل الفائض في وسائل الإنتاج من الريف ( مواقع الإنتاج) إلي المدن ( مواقع الإستهلاك) إلي جانب أن الحكم علي تطور النظام التسويقي ومدي نجاحه فإنها تقاس بالعديد من المعايير المتعارف عليها مثل معدل دخل الفرد ونسبة التحضر ومستوي نظام النقل والبنية التحتية للإتصالات ودور الدولة في تطور العملية التسويقية.
وبنظرة علمية فإن النظام التسويقي الزراعي يمكن في المرحلة الأولي إعتباره من مراحل التطور للتسويق الزراعي بشكل خاص والتسويق الغذائي بشكل عام.وإذا ما أريد الإرتقاء إلي مراحل أفضل فإنه يتطلب المزيد من الإهتمام بتوفير البنية التحتية للأسواق وتلافي نقاط الضعف.
يعتبر التسويق الزراعي أحد الأعمدة الأساسية في العملية الزراعية برمتها,ويقصد هنا بتسويق المنتوجات الزراعية , وهي عملية وصول المنتج الزراعي في نهاية المطاف للمستهلك في أجود وأحسن صورة وبأسعار مناسبة . حيث تشمل العملية تسويق المنتوجات الزراعية في الدائرة الأولي وهي المكان الذي تنتج فيه السلعة , أو في الدائرة الثانية داخل المدن والمناطق المجاورة لها, والدائرة الثالثة هي خارج الدولة, إذا كان هناك فائض من الإنتاج .

وتعتمد الدولة سياسات تصدير المنتوجات الزراعية التي تتوفر بإنتاجها الوفير وذو الجودة العالية والتي لا يمكن إنتاجها في مناطق أخري نتيجة لعوامل مناخية أو تقنية...الخ.

وعند إعتماد سياسات التصدير لسلعة زراعية ما إلي خارج الدولة ,فإنه يتطلب كثيراً من الإجراءات, ففي البداية البحث عن أسواق وعقد إتفاقات ثنائية إلي إختيار الأصناف المطلوبة والمرغوبة في تلك الأسواق أو الأصناف ذات القدرة التنافسية من حيث الجودة والأسعار,وكذلك الأصناف الملائمة للنقل والمناولة والتعبئة والتغليف وتحمل الظروف المتباينة عند عمليات النقل من(برد, حرارة , رطوبة ...الخ).

*** المعلومات التسويقية ودورها في التسويق
لقد كانت وظيفة التسويق الزراعي تبدأ عند أو بعد إنتاج السلع وتصاحبها إلي أن تنتقل ملكيتها إلي المستهلك النهائي. ولكن مع التطور في الإنتاج وإتساع الأسواق وتعددها وشدة حدة المنافسة أصبحت وظيفة التسويق ذات أهمية كبيرة وأمست الحاجة ملحة إلي أن تسبق وظيفة التسويق عملية الإنتاج , أي أن تبدأ قبل الإنتاج بتجميع اكبر قدر من المعلومات والحقائق عن السوق والمستهلك الأخير وحاجاته كماً وكيفاً , وغير ذلك من المعلومات عن المنافسين ووسائل النقل والتخزين ووسائل الإعلام والترويج والوسطاء. وتستمر أيضاً وظيفة التسويق الزراعي مع الإنتاج وحتى بعد بيع السلعة , لكي يتم الإنتاج علي ضوء الحقائق والمعلومات المتعلقة بهذه السلعة , والتي تزايدت أهميتها في هذا العصر الذي أصبح يُعرف بعصر المعلومات والعولمة.
** المعلومات التسويقية : 

هي كافة المعلومات التي تحتاجها العملية التسويقية , ويتم توفيرها عن الأسواق الداخلية والخارجية وما يرتبط بها من متغيرات , وتختلف المعلومات التسويقية من بلد لأخر ومن مؤسسة لآخري ولكن بصورة عامة فإن أهم المعلومات التسويقية كما يلي:-
1) الأسعار وتشمل أسعار باب المزرعة وأسعار الجملة والتجزئة للمنتوجات الزراعية, ومدخلات الإنتاج عن الأسواق الداخلية والخارجية لمختلف الأنواع وان تكون مفصلة وواضحة السعر الأغلب , والأعلى , والأدنى.
2) الكميات والأنواع الواردة إلي السوق ومصادرها للفترات المختلفة يومياً , إسبوعياً ,شهرياً , سنوياً.
3) حجم السوق (كميات الطلب).
4) المنافسة في السوق.

** نظم المعلومات التسويقية:
أصبحت نظم المعلومات في السنوات الأخيرة من أهم الأدوات التي يعتمد عليها القائمون علي التسويق عموماً , وهي أداة فعالة في مجال التسويق الزراعي للمساعدة علي سرعة إتخاذ القرارات ومواجهة المشكلات التسويقية المختلفة التي تواجه العاملين في المجال الزراعي , نظراً للطبيعة الخاصة للإنتاج والمنتوجات الزراعية والتي  تتطلب قرارات سريعة وتكون هذه القرارات أكثر دقة عندما تتخذ في ضوء توافر المعلومات المناسبة التي توفرها نظم المعلومات.
*** اثر التسويق علي زيادة الإنتاج الزراعي

يعتبر التسويق الزراعي أحد القطاعات الإقتصادية الإنتاجية الرئيسية كما أن النشاط الزراعي هو الغالب في الريف ورغم ما يتميز به الريف من تنوع مناخي وبيئي يساعد علي تنوع المنتوجات الزراعية وتوفرها بالأسواق بشكل مستمر إلا أن مساهمة القطاع الزراعي في الناتج المحلي الإجمالي بالإضافة إلي أن هذا بدأ يتزايد في السنوات الأخيرة.
حيث يتميز الإنتاج الزراعي الفلسطيني بالتنوع بسبب تغير المناطق المناخية وإختلافاته الملائمة للزراعة , وهذا يسمح بإنتاج محاصيل علي مدار العام لجميع أنواع الحبوب والخضار والفواكه ,ذات قدرة تنافسية في الأسواق المحلية والأجنبية, حيث بلغت مساحة الأراضي المزروعة 1980000دونم ,وتمثل 32% من إجمالي مساحة الضفة الغربية وغزة ,والتي تبلغ 6250كم2 منها 240000دونم تزرع بالري,و1740000دونم زراعات بعلية.والقطاع الزراعي يوفر ما نسبته (  13%) من إجمالي القوي العاملة في فلسطين.  ويوفر المعيشة لنسبة كبيرة من  السكان من المزارعين والعاملين في الزراعة, إلا أن هذا القطاع الاقتصادي الهام , مايزال  يعاني من العديد من المعوقات الطبيعية مثل محدودية الأراضي الزراعية  ,( حيث الإحتلال له تأثير مباشر) ,وقلة سقوط الأمطار الذي تعتمد عليه عملية الإنتاج بنسبة كبيرة من إجمالي المساحة الزراعية بالإضافة إلي المعوقات المادية والبشرية والخدمات المساندة مثل (قلة الأموال اللازمة (إنخفاض مستوي دخل المُزارع) , وكذلك ضعف وغياب آليات العمل التسويقي حيث أن عملية التسويق الزراعي يعتبر الركيزة الأساسية التي تبني عليها محور عملية الإنتاج إذا كانت عملية الإنتاج تعني إضافة أو خلق المنفعة للسلعة المُنتجة فإن هذه المنفعة أو المنافع التي تتمثل في(المنفعة المكانية والزمانية والشكلية والتملكية) فإن عملية التسويق هي التي تقوم بأداء المنافع المكانية والتي تتم بنقل السلعة الزراعية من أماكن الإنتاج إلي أماكن الاستهلاك , والمنفعة الزمانية القائمة علي أساس تخزين السلعة للتحكم بالعرض علي أساس الطلب والحفاظ علي الأسعار عند مستوي معين, والمنفعة التملكية التي تقوم بنقل ملكية السلعة من المنتجين إلي المستهلكين . ولهذا يمكن القول وكما تؤكده العديد من الدراسات والبحوث التسويقية : أن عملية زيادة الإنتاج الزراعي وتطوره يرتبط إرتباطاً بتطور عملية التسويق الزراعي مباشرة ,وقيامها بمهامها بكفاءة وفعالية وبالتالي كلما توفرت آلات وقنوات التسويق الزراعي كلما أتاح للمنتوج الزراعي الفرصة للتفرغ للعمل الإنتاجي وزيادة الإنتاج وهذا يؤدي بدوره إلي زيادة دخل المُزارع وتحسين مستوي معيشته وكذلك المساهمة في زيادة الناتج الزراعي مما يرفع مستوي مساهمة القطاع الزراعي في الناتج المحلي الإجمالي. وقد رافق عودة القيادة الفلسطينية لأرض الوطن وقيام السلطة الوطنية الفلسطينية نمو ملحوظ وزيادة كبيرة في أنشطة البنية التحتية والخدمات بسبب زيادة الاستثمارات فيها، مما أدى الى تراجع في المساهمة النسبية للقطاع الزراعي في الناتج المحلي الإجمالي بالرغم من زيادة مساهمة القطاع الزراعي بالقيمة المطلقة.
*** أهمية مواقع العمليات التسويقية

المعلومات التسويقية إحدي الخدمات الهامة المساعدة علي إتخاذ القرار الإنتاجي أو التسويقي وبالأخص تلك المعلومات المتعلقة بالأسعار والكميات المتداولة وربطها بحركة مواسم الإنتاج للبيئات الزراعية المختلفة وعلي مدار العام , وترتبط المعلومات التسويقية إرتباطاً وثيقاً بالمعلومات المتعلقة بالإنتاج والإنتاجية وتكاليف الإنتاج والهوامش التسويقية وحركة الأسعار سواءً علي المستوي المحلي أو الخارجي كما يتطلب توفرها في السلسلة الإنتاجية والتسويقية وفي كل موقع في السلسلة تلعب دوراً مفيداً ففي:-

(1) مواقع الإنتاج : يؤدي إيصال المعلومات المناسبة إلي المنتجين بواسطة المرشدين ووسائل الإعلام ,وكذلك التجار والمصدرين المتعاملين مباشرة مع مواقع الإنتاج إلي إتخاذ القرارات والممارسات الإنتاجية المتوافقة مع متطلبات الأسواق.
(2) مواقع التسويق : توافر أخبار السوق المحلي أو الخارجي ومكامن وحدود وإمكانيات تلك الفرص (الفرص التسويقية).
(3) المواقع البحثية : وهو ما يطلق عليه بالتغذية الراجعة للمعلومة من مواقع الإنتاج ومواقع التسويق إلي المراكز البحثية لإيجاد الحلول والمعالجات للمشاكل الإنتاجية والتسويقية كما أنها تخدم واضعي السياسات والخطط والبرامج والمهتمين بالدراسات والبحوث الإقتصادية والإجتماعية حتى تكون نتائج الدراسات إيجابية وفعالة للقطاع الزراعي ويتحقق الإستقرار الأمثل للموارد الزراعية المتاحة وصولاً إلي تحقيق أهداف التنمية الزراعية.
*- وفي كل حال فإن واقع المعلومات التسويقية في النظام التسويقي الحالي يتميز بنوع من الدقة وتوفير المعلومات وبصورة مستمرة ومنتظمة وبالمقابل فإنه من الضروري علي مُستخدمي تلك المعلومات التعلم عن كيفية الإستفادة من المعلومات وفي مختلف المواقع تلك.
*** سُبل تنسيق الجهود العربية في مجال ترويج الصادرات الزراعية

إن إزدياد حدة المنافسة في الأسواق العالمية وصعوبة إيجاد أسواق خارجية للمنتوجات ,وبسبب الحاجة لمعلومات دقيقة وقدرات وخبرات وشروط لا تتوفر للأفراد المنتجين المحليين, والمجهودات الفنية المتعلقة بالمواصفات التي تحتاج إليها ووجود جهة فنية وراء السلعة يحتاج إلي تنسيق لجهود الدول العربية في هذا المضمار. ويسفر الترويج التجاري لتحقيق أعلي قيمة ممكنة للسلعة بمعرفة مناخ السوق والمعرفة بحركة السلع والأسعار ,وبتوظيف خبرات وراء مجهودات التسويق والدعاية والعرض ,مما يحمي المنتوج الزراعي من البيع بأسعار متدنية لسلعة ذات مواصفات جيدة. والجهد العربية في مجال الترويج تدعم الصادرات بشكل متكامل ,لتستطيع منافسة المنتوجات العالمية وتسويقها بدءاً من الإتفاقيات المبرمة لتحرير التجارة والتي تعني:-
1- توحيد سياسات الإستيراد والتصدير.

2- تنسيق السياسات المتعلقة بالقطاعات الإنتاجية الزراعية.
لذا ,لابد من النظر بعين العمل الجماعي والتكاملي بين الدول العربية في المرحلة المقبلة وهذا العمل يتطلب الأمور التالية:-
· توحيد التشريعات التجارية والمالية والترويجية.
· تشكيل منظومة متكاملة من السلع ومكوناتها التجارية.
· دراسة التدابير التي يمكن إتخاذها مع الأطراف في الإتفاقيات العالمية.
· دعم الهيئة الدائمة لمتابعة تطوير العمل الإقتصادي بتقوية الإدارة السياسية.
· العمل علي إنشاء مركز معلومات وقاعدة بيانات تؤمن بمبدأ الشفافية وتبادل المعلومات.
· تكوين لجنة لمتابعة برامج الترويج مع الجهات الحكومية والقطاع الخاص ولمتابعة الأسواق الخارجية والإهتمام بتطوراتها ودراسة المجالات التي يمكن من خلالها إدخال المنتوجات للأسواق والفرص.
· وضع آلية للتعاون بين القطاعين العام والخاص .
· تكوين لجنة تهتم بالاتي:-

1-   التعريف بالمنتوجات في الأسواق العالمية وتحسين جودتها.
2-  التعاون مع الجهات المختصة لتوزيع المنتوج وتخفيض التكلفة.

3- يحبذ إنبثاق اللجان من الممثلين التجاريين في الخارج ومع غرف الصناعة والتجارة.
4. تكوين مركز إستعلام تجاري إقتصادي يوفر معلومات التجارة الدولية, له موقع إالكتروني علي شبكة الإنترنت مرتبط مع شبكة المعلومات للتجارة الدولية.

5- عمل مكاتب خدمات إستشارية وفنية حكومية وخاصة تخدم تسويق المنتوج الزراعي.

· تطوير المناطق التجارية.
· إزالة كل الحواجز الجمركية.

*** السياسـة الزراعية الفلسطينية

إن الوصول إلى زراعة عصرية تتكيف وتستجيب لحاجات الأسواق المحلية والأجنبية وتكون منافسة من حيث النوعية والسعر يتطلب توفير مؤسسات وبنية تحتية وفنية داعمة وملائمة وضمن  السياسات. 
**  الأهداف الرئيسية للسياسة الزراعية  : 
ستعمل السياسة الزراعية على تحقيق الأهداف الرئيسية التالية والتي ستحدد مسار التنمية الزراعية والريفية في فلسطين خلال المرحلة القادمة : 

· الإستغلال الأمثل للموارد الزراعية وبشكل خاص الأرض والمياه بكفاءة واقتصادية وبما يضمن إستمراريتها والمحافظة على البيئة والمساهمة في تحقيق الأمن الغذائي .
· تنمية وتطوير الريف الفلسطيني من خلال تحقيق التنمية الريفية المتكاملة والتي تشكل الزراعة العمود الفقري لها واعتماد مبدأ المشاركة الشعبية ومراعاة التكامل والتنسيق مع المنظمات الأهلية وإدماج النوع في التنمية وتشجيع إنشاء تنظيمات المزارعين والمستهدفين الآخرين .

· زيادة وتحسين التسويق الزراعي و القدرة التنافسية للإنتاج الزراعي في الأسواق المحلية والأجنبية. 
· تمكين القطاع الخاص من القيام بدوره بسهولة ويسر في عملية التنمية الزراعية والريفية.
· تدعيم وتقوية البناء المؤسسي والإطار القانوني للزراعة وتنمية الموارد البشرية، وتحقيق كفاءة أكبر في تقديم الخدمات .
· تشجيع التعاون والتكامل الزراعي العربي والإقليمي والمشاركة الفعالة في المنظمات والاتفاقيات الإقليمية والدولية ذات العلاقة بالزراعة والغذاء .
*** إستراتيجية التسويق الزراعي في فلسطين 
· تحسين النوعية والجودة للمنتوجات الزراعية - تطوير آلية التسويق الداخلي والخارجي للمنتوجات الزراعية وتأمين البنية التحتية التسويقية المناسبة . 
·  تأهيل الكوادر التسويقية في القطاعين العام والخاص . أما فيما يتعلق بسياسة الدعم , قد يكون هناك  دعم غير مباشر للمنتوجات الزراعية ويقتصر الدعم على خدمات البحوث والإرشاد والبنية الأساسية من قبل الحكومة.
·   إعتماد إصلاحات إقتصادية حقيقية تؤدي إلي حدوث تغيرات في البنيان الاقتصادي .
·  إنشاء نظام للمعلومات والخدمات التسويقية .
· تسهيل حركة التجارة الزراعية و دراسة الإمكانات التصديرية المستقبلية حسب السلعة والسوق.

***المقترحات لتطوير القطاع الزراعي والتسويقي في فلسطين

· يجب إعادة تنظيم قطاع الزراعات المحمية في فلسطين. توفير السلع الزراعية ذات النوعية الجيدة وبأسعار منافسة .
·  تشجيع إنشاء مؤسسات كبيرة ذات إمكانيات مالية ضخمة تقدم كافة الخدمات التسويقية المتطورة أسوة بالدول المتقدمة.
· إنفتاح السوق الفلسطيني وعدم وضع أي محددات كمية أو إدارية على الصادرات أو الواردات، وضمان الشفافية والتماثلية والمنافسة العادلة للسلع المستوردة كشرط مسبق لدخول منظمة التجارة الدولية.
·  تفعيل عمليتي الإرشاد التسويقي الزراعي.و تبني التقنيات الحديثة في الإنتاج .
· تطوير عمليات النقل الخارجي وتشجيع إقامة أسطول من الشاحنات المبردة.
·  تبني التقنيات الحديثة في الإنتاج .
· توفير الدراسات والمعلومات التسويقية للمنتجين والمصدرين .
·   توجيه الإنتاج لتلبية متطلبات الأسواق وخاصة الصادرات .
· تفعيل عملية التصنيع الزراعي وإلزام المصانع الزراعية علي إستيعاب كميات مقبولة من الإنتاج .
· إعادة هيكلة القطاع الزراعي وفق متطلبات الظروف الراهنة.وإعتماد مواصفات ومقاييس للإنتاج الزراعي
·  إتخاذ مجموعة من القرارات والإجراءات الإدارية والمالية والجمركية التي تضمن توجيه الأموال التي ستستثمر في إطار مشروع مكافحة البطالة إلي قطاعات مرغوبة.
· تنظيم العمل والرقابة في أسواق الجملة والأسواق المركزية والحدود .
·  العمل على توفير خدمات ما بعد الحصاد، خاصة ما يتعلق منها بالمخازن المبردة والعادية، وذلك لكي يكون هناك إمكانية حقيقية لحفظ الإنتاج الزراعي الفائض وغيره، وأكدت على أهمية توفر وسائط النقل بكافة أنواعها لنقل الإنتاج الزراعي من أماكن إنتاجه إلى أماكن تسويقه، عندما يكون هناك إنتاج فائض، مؤكدة على أهمية بناء الساليات الزراعية( silos)  لحفظ الحبوب والأرز وغيرها وقت الحاجة.
· تشجيع الاستثمار في الصناعات الزراعية والغذائية وتوفير الدراسات والبيئة الملائمة لذلك.
·  التركيز على الصناعات الزراعية والغذائية المنزلية والريفية الصغيرة وبشكل خاص التجفيف والتخليل والأجبان
*** الخلاصة
1- يجب النظر إلى مشكلات التسويق في إطار التعارض الطبيعي في المصالح والأهداف وفي ضوء وجود اختلافات في تفهم التسويق وحدوده وأبعاده والاتفاق على المعايير الاقتصادية .
2-  توجد أنظمة تسويقية عديدة وليس نظام تسويقي واحد وما يصلح لعلاج مشكلات نظام قد لا يصلح بالضرورة لعلاج نظام مشكلات نظام آخر .

3-     تنجم معظم مشكلات الأنظمة التسويقية ليس فقط من الاختلافات في أسواق المنتجات ولكن أيضاً من الاختلافات في أسواق الخدمات التسويقية .

4-  تنحصر معظم مشكلات الأنظمة التسويقية للمنتجات الزراعية في :-
-   قصور في بيئة ومناخ السوق .
-    انخفاض كفاءة الوظائف والأجهزة السوقية .

-   عدم توازن القوى السوقية وضعف القوى السوقية لصغار المزارعين .

5- يمكن للجمعيات التعاونية أن تعيد بعض التوازن في القوى السوقية فضلاً عن تحسين الكفاءة التسويقية .

6-  تطوير نظم وآليات المعلومات التسويقية يعد مطلباً ملحاً  وعدم الإكتفاء بالبيانات الإحصائية التاريخية .
7-  يمكن للشركات التسويقية المتخصصة ذات الإمكانيات والتأهيل المناسب أن تساعد في تحسين الكفاءة التسويقية ، إلا أنها لن تحل مشكلات ضعف القوى السوقية لصغار المزارعين بل قد تزيدها .  

***المصادر:-

*- تقارير الإدارة العامة للتسويق  -                                 وزارة الزراعة الفلسطينية .
*- تقرير عن أهمية تطوير التسويق الزراعي                                   شبكة الإنترنت .
*- تقرير عن الأهمية الإقتصادية  للقطاع الزراعي الفلسطيني                 شبكة الإنترنت.
*- تقرير العلاقة بين الزراعة والإقتصاد                                        شبكة الإنترنت .
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