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تسعير المنتجات الريفية
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طُرُق تسعير المنتجات الريفية

.يعدّ تحديد سعر المنتج من أصعب أجزاء إدارة الأعمال الغذائية•
.قيق ربحلتح، ومرتفع بما يكفي لجذب المشترييجب أن يكون السعر منخفضًا بما يكفي •

قد نواجه صعوبة في بيع المنتج

السعر الذي 
نحدده

السعر الذي يكون 
المستهلك على استعداد

لدفعه 

أكثر من أقل من 

نحن نترك عائدات قيمّة على الطاولة

يمكن أن يكون لسعر المنتج تأثير كبير على نجاح أو فشل عملنا
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المنتج سيصل إلى المستهلك على ما ننتجهحقيقيمن الضروري أن نضمن وجود طلب 

المستهلك مستعد وقادر على شراء المنتج 
بحبسعر يغطي تكاليف الإنتاج ويترك هامش ر

هذا يعني أنه يمكن توفير المنتج أو الخدمة 
رينبسعر تنافسي على الأقل مع المنتجين الآخ

طُرُق تسعير المنتجات الريفية
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يمكن أن تتغير طريقة 
ت التسعير لدينا مع الوق

والظروف

من المقبول مزج عدة طرق 
نوع تسعير لتناسب عملنا و
المنتجات التي نبيعها

فة التسعير حسب التكل
مع هامش الربح 

التسعير حسب 
المنافسين

(السعر الجاري)

السوق التسعير حسب 
(المستهلك)

طُرُق تسعير المنتجات الريفية

القيمةالسعر الكلفة الدخل

.......:المنتج-التسعير بيان 
......:السعر الذي يود الزبون دفعه

.....:السعر لدى المنافسين
.....:إجمالي التكاليف لكل منتج

:.....سعرنا
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الربحهامشمعالتكلفةحسبالتسعير
.العامةوالنفقاتللتصنيعالإجماليةالتكلفةإلىربحهامشبإضافةتقتضيطريقة•
.تجاريةعلاماتتحملوالتيالمعبأةللعناصرالزراعةعلىالقائمةالمنتجاتحالةفياستخدامهايمكن•

.المتوقعةاتوالمبيعالمختلفةالتكاليفحولالضروريةالبياناتالمنتجلدىيكونعندماإلااستخدامهايمكنلا•

نقاط قوة

استعادة التكاليف بأسرع وقت ممكن•

طريقة بسيطة نسبيا للتطبيق•

هم اذا تم استخدامها من قبل المتنافسين، فإن السعر يميل إلى أن يكون مماثلاً بين•
وبالتالي يمكن تقليل المنافسة السعرية

نقاط ضعف

تجاهل الطلب الحالي•

لا تأخذ بعين الاعتبار قيمة المنتج بالنسبة للمستهلك•

(افسةومع ذلك، يمكن تحديد معدل الربح على أساس المن)لا تأخذ بعين الاعتبار المنافسة •

.من الصعب تقدير المبيعات بالضبط•

.الطريقة ذات مغزى إذا بقي سعر المواد الخام والمدخلات الأخرى دون تغيير•

طُرُق تسعير المنتجات الريفية
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جموعةالمتحدد.الحاليةالسوقمعدلاتمعيتماشىهذا:(الجاريالسعر)المنافسينحسبالتسعير
.حجمًاأصغرأخرىمجموعةوتتبعهللسعراتجاهًاالمنافسينمنالأكبر

عارلكن قرار التسعير يعتمد إلى حد كبير على أس.أهدافهاتولي الشركة اهتمامًا أقل لتكاليفها أو •

المنافسين
أخذ أسعار ، يتمذلك ومع .الحقيقيملاحظة أن الشركة لا تختار سعراً أقل بكثير أو أقل بكثير من السعر •

المنافسين كقاعدة

تسُتخدم هذه الطريقة عند إنتاج منتج مشابه لمنتجات منافسيك

:المقددقرر أحد منتجي لحم البقر 
تقديم نكهة جديدة من لحم البقر المقدد•
أن يكون السعر أقل من الشركات المنتجة الأخرى •

دةكطريقة لتشجيع المستهلك على تجربة نكهة جدي

طُرُق تسعير المنتجات الريفية

دولارات 10الى 6سعر المنافسين هو 
غرام75لكل عبوة تزن 

5.5د لذلك قرر بائع النكهة الجديدة تحديد السعر التمهيدي عن
.غرام لبيع كمية أكبر من المنتج75دولارًا لكل عبوة سعة 



.مسبقإذنعلىالحصولغيرمنمنهاجزءأيأوالمادةهذهطبعأواستخدامإعادةتجوزلا .للإسكوامحفوظةالطبعحقوقجميع©

داداً استعيبديأويدفعهأنالزبونيستطيعالذيالسعرهو:السوقحسبالتسعير
.لدفعه

المنتجبسعريتعلقفيماالمشترينآراءقياسالمنتجيحاول•
مثل)منتجبالالمتعلقةوالجوانب(الرئيسيةوالميزاتالمزايا)الأساسيةالمنتجاتعرضيتم•

مثل)بالمنتجالمتعلقةوالخدمات،(ذلكإلىوماوالجودة،والسمعة،التجارية،العلامةصورة
جالمنتلهذاالسعرتقديرمنهمويطلب(ذلكغيرأوضمانهأوللمنزلالمجانيالتوصيل

سب اذا كان منتجنا فريدًا، فقد يكون التسعير ح
المستهلك الخيار الأنسب لنشاطنا التجاري

طُرُق تسعير المنتجات الريفية
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التسعير حسب الكلفة
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دورة الإنتاج-التسعير حسب الكلفة

البيع

الترويج

الاختبار التحويل

التحضير

المخزون

شراء الأدوات والمواد كات المواد العملية التي تتلقى فيها الشر:سلسلة القيمة

نيع الخام، وتضيف قيمة إليها من خلال الإنتاج والتص

منتج والعمليات الأخرى لإنشاء منتج نهائي، ثم بيع ال

.النهائي للمستهلكين

:  تكلفة دورة الحياة الإجمالية

عملية إدارة جميع التكاليف 
المتعلقة بسلسلة القيمة
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مفاهيم التكاليف-التسعير حسب الكلفة

ر ند تحديد سعع
وجب منتج، ال

شمل جميع 
ي والتتكاليفال

:تنقسم إلى

:تكاليف بدء المشروع

هي التكاليف التي يتم
تكبدّها فقط عند بدء 

رسم تسجيل )المشروع 
المشروع، نفقات فتح حساب

(.…مصرفي، شراء قطعة أرض

:ثابتةالتكاليف ال

هي التي لا تتبدل مع عدد 
عها السلع التي ينتجها ويبي

المشروع

زمن، قد تتبدل التكاليف الثابتة مع ال•
ك لا فالإيجار قد يرتفع، مثلاً، إلا أن ذل

علاقة له بكمية السلع المنتجة أو 
.المباعة

:ةرمتغيالتكاليف ال

هي التي تتبدل مع عدد 
السلع أو الخدمات التي 
ينتجها المشروع ويبيعها

نقطة التكلفة المتكبدة لإنتاج المنتج هي
الانطلاق في عملية التسعير
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أمثال

التكاليف
المتغيرة

للمنتجات الغذائية-المكونات 

إيجار المطبخ )المعالجة مصاريف 
...(ةالمشتركالتعبئة ماكناتالتجاري، 

بما في ذلك الدفع )العاملة اليد 
(لنفسك

مانات، البرط)والتغليف تكاليف التعبئة 
...(الصناديقالملصقات، 

...(التنقلالشحن، )النقل 

(...عينات، إعلان )التسويق تكاليف 

رسوم معارض، أكشاك

غير ذلك

أمثال

ف التكالي
الثابتة

(ة، السيارالمسؤولية )التأمين 

إيجار محل

(هاتف، كهرباء)الخدمة تكاليف 

ادوات

اللوازم المكتبية

(محاسبة)مهنية أتعاب 

موظفي الإدارة

غير ذلك

مفاهيم التكاليف-التسعير حسب الكلفة
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احتساب كلفة التصنيع-التسعير حسب الكلفة

التكاليف المتغيرة+الثابتة التكاليف = الشهرية مجموع التكاليف 

=منتج التكاليف لكل 
عدد المنتجات في الشهر

إجمالي التكاليف في الشهر
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من الكلفة الى السعر-التسعير حسب الكلفة

:تكونعندما 

لثابتة  إجمالي التكلفة ا+ المتغيرة إجمالي التكلفة < الإيرادات 

لثابتةإجمالي التكلفة ا+ المتغيرة إجمالي التكلفة = الإيرادات 

لثابتةإجمالي التكلفة ا+ المتغيرة إجمالي التكلفة > الإيرادات 

ربح 

نقطة تعادل

خسارة 
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م فيها نقطة التعادل هي عملية حسابية في الأعمال تستخدم لاكتشاف النقطة التي يت
د فيه نقطة التعادل تكون عند السعر الذي لا توج.معينينتغطية التكاليف بسعر وحجم 
.خسارة أو ربح من بيع منتجك

إجمالي التكاليف= المبيعات إجمالي 

( =عدد)التعادل نقطة 
التكاليف الثابتة  في الشهر

التكاليف المتغيرة للوحدة-الوحدة مبيعسعر 

نقطة التعادل-التسعير حسب الكلفة
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بي؟كيف أحسب أهداف الربح الخاصة 

.الأساسيةتغطية التكاليف هي نقطة الانطلاق 
.الخطوة الحاسمة التالية هي التأكد من حصولنا على ربح كافٍ لضمان ازدهار عملنا

يث يجب انت نتأكد من أننا على دراية بنطاق سعر المنتج في صناعتنا، بح•
يكون هدف الربح مناسباً لمنتجاتنا الغذائية

نحتاج إلى التوازن بين حاجتنا إلى الربح والسعر الذي يكون المستهلك•
مستعد لدفعه

من الكلفة الى السعر-التسعير حسب الكلفة

هامش+ التكاليف الفعلية للمنتج: التسعير حسب التكلفة

رقم ربح إجمالي للنشاط التجاري بأكملهنسبة مئوية على تكلفة المنتج 

المبيعات السريعة المبيعات البطيئة

هامش منخفضهامش مرتفع 

متوسط  
الهامش 
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انتاج مربى المشمش–التسعير حسب الكلفة
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الهامش كنسبة مئوية من الكلفة

انتاج مربى المشمش–التسعير حسب الكلفة

%15* التكاليف الفعلية للمنتج+ التكاليف الفعلية للمنتج= السعر 

 =23،500 +23،500 *15%

.ل.ل27،025= 

هامش بالنسبة للكلفة
Markup

الهامش كنسبة مئوية من السعر

التكاليف الفعلية للمنتج= السعر 
1 – 13%

.ل.ل27،025= 

هامش بالنسبة للسعر
Margin
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مثال تكلفة المنتج

مرطبانكغ1لكل .ل.ل22،250 إجمالي التكاليف المتغيرة لكل وحدة

.ل.ل693،000 إجمالي التكاليف الثابتة في الشهر

مرطبانكغ1لكل .ل.ل27،000 سعر البيع الحالي

مثال نقطة التعادل 

لكل مرطبان4،750= 22،250–27،000 التكلفة المتغيرة للوحدة-البيع سعر = الوحدة هامش مساهمة 

كغ1مرطبان سعة 146= 693،000/4،750 ةهامش مساهمة الوحد/ الشهر  التكاليف الثابتة في = التعادل نقطة 

مثال أهداف الربح

شهريا من العمل. ل.ل2،000،000تحقيق ربح  وضع هدف ربح للأعمال

كغ 1مرطبان سعة 567= 2،000،000+ 693،000
4،750

=الربح عدد الوحدات المطلوبة لتحقيق 
هدف الربح+ الثابتة التكاليف 

هامش مساهمة الوحدة 

انتاج مربى المشمش–التسعير حسب الكلفة
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نصائح لتسعير ناجح

ر من خلال التفكيالابداع
في طرق جديدة لبيع 
المزيد للمستهلكين 
الحاليين أو لجذب 

.  مستهلكين جدد

ينالاستماع للمستهلك
وتتبع تعليقاتهم ، 

ومراجعتها بشكل دوري 
.لاستخلاص أفكار جديدة

الاحتفاظ بسجلاتّ 
لى لكيفية وصولنا إجيدة 

السعر، حتى نتمكن من 
تعديل أسعارنا، إذا لزم، 

.  في المستقبل

من خلال المرونة
مراجعة العوامل الداخلية 
والخارجية بانتظام وفهم 

كيفية تأثير تغيرات 
.الأسعار على عملنا

مراجعة استراتيجيات التسعير الخاصة بنا بانتظام

أسعار المنتجات مهمة لأي عمل تجاري ناجح
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.اءالهدف الأساسي ليس الربح، ولكن خدمة وتمكين الأعضفي حالة العمل التعاوني، 

.لذلك، يكون الهدف أسعار منخفضة بدلاً من ربح كبير

نصائح لتسعير ناجح

:أجلغير اننا ما زلنا بحاجة إلى هامش كافٍ من 
تغطية كافة التكاليف لتشغيل العمل•
السماح بما هو غير متوقع•
...والخدماتتحسين المتجر •



أسئلة وأجوبة


