
 

- 1  - 
 

 دليل التسعير الذكي والربحية في التجارة الإلكترونية 
 

 المقدمة: فخ المبيعات ووهم النمو
التجارة الإلكترونية سريعة الوتيرة، يقع قطاع عريض من التجار في "فخ الحجم" )  Volumeفي عالم 

Trap  الوفاء نهاية  عند  ليكتشفوا  اليومية،  الطلبات  وصخب  المبيعات  أرقام  بارتفاع  ينبهرون  حيث  (؛ 
 بالالتزامات أن الحساب البنكي شبه فارغ. 

(، حيث يتم Race to the Bottomهو استراتيجية تؤدي إلى "سباق نحو القاع" )  البيع لمجرد البيع إن  
هو المنهج المستدام   البيع لأجل الربحيةتدمير الهوامش الربحية لكسب حصة سوقية مؤقتة. في المقابل،  

 الذي يضمن بقاء المتجر وتوسعه. 
تشير   الإطلاق؛  على  الأقوى  المالية  الرافعة  هو  بل  المنتج،  على  تضعه  عشوائي  رقم  مجرد  ليس  التسعير 

% فقط يمكن أن يرفع الأرباح التشغيلية بنسبة تصل إلى 1الدراسات المالية إلى أن تحسين الأسعار بنسبة  
سرعة. هذا الدليل هو %، وهي كفاءة لا يمكن لأي خطة تسويقية أو خفض تكاليف تحقيقها بنفس ال 11

 بوصلتك لتحويل التسعير من أداة تخمين إلى علم رياضي يحقق أقصى ربحية ممكنة.
 

 الفصل الأول: أسس التسعير )الركائز الثلاث(

تعتمد البنية التحتية لتسعير أي منتج رقمي أو فيزيائي على ثلاثة مناهج رئيسية. لفهم كيف تسعر، يجب 
 أولاً استيعاب فلسفة كل منهج ومكانه المناسب. 

 ( Cost-Plus Pricing. التسعير على أساس التكلفة )1

وهي الطريقة الكلاسيكية الأبسط؛ حيث تقوم بحساب إجمالي التكاليف الثابتة والمتغيرة للمنتج، ثم تضيف  
 عليها نسبة مئوية ثابتة كـ "هامش ربح".

دولارات )الإجمالي   10دولاراً، وتكلفة الشحن والتغليف    20تكلفة تصنيع واستيراد حذاء هي    مثال: •
 دولاراً. 45%، فإن سعر البيع يكون 50دولاراً(. إذا كنت تستهدف هامش ربح   30

 ( Competitor-Based Pricing. التسعير بناءً على المنافسين )2
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المنافسين   أسعار  التاجر  يراقب  السوق.  على  بالكامل  والتركيز  مؤقتاً  الداخلية  التكلفة  تجاهل  يتم  هنا، 
المباشرين ويضع سعره إما )أقل منهم لجذب الأنظار، مساوٍ لهم للاندماج، أو أعلى منهم ليوحي بجودة 

 أفضل(.

دولاراً لأن متوسط أسعار    19تبيع متجراً للهواتف المحمولة، وتقوم بتسعير الإكسسوارات بـ    مثال: •
 دولاراً.  22إلى  18المتاجر الأخرى يتراوح بين 

 ( Value-Based Pricing. التسعير القائم على القيمة )3

هذا هو المنهج الأرقى والأكثر ربحية. هنا لا يهتم العميل بالتكلفة الفعلية لصنع المنتج، بل يركز على "القيمة 
 الملحوظة" والحل الذي يقدمه المنتج لمشكلته. 

دولار لأنها    400دولاراً، ولكنها تبُاع بـ    30ساعة يد ذكية لا تكلف في مصانعها أكثر من    مثال: •
 تقدم قيمة تتعلق بالوجاهة الاجتماعية، ومراقبة المؤشرات الصحية بدقة حيوية.

 
 يوضح مثلث الركائز الثلاث للتسعير، حيث تمثل القاعدة "التكلفة"، والمنتصف "المنافسين"، والقمة "القيمة الملحوظة للعميل الشكل
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 جدول مقارنة استراتيجيات التسعير الأساسية

 

 

 الفصل الثاني: سيكولوجية التسعير )هندسة وعي المستهلك(

%؛ إن قرار الشراء تحكمه العواطف والتحيزات الإدراكية. من خلال  100المستهلك ليس كائناً عقلانياً بنسبة  
 فهم سيكولوجية التسعير، يمكنك زيادة المبيعات دون تعديل المنتج نفسه. 

 ( Charm Pricingاستراتيجية السعر الساحر ) •

من   السعر  تحويل  )مثل  واحد  ريال  أو  واحد  سنت  بمقدار  الأيسر  الرقم  تقليل  على  إلى  100تعتمد   $
" على أنه أقرب بكثير إلى 99$(. العقل البشري يقرأ من اليسار إلى اليمين ويقوم بمعالجة الرقم "99.99

% إلى 8تتراوح بين    ". تظهر البيانات أن هذه الحيلة ترفع معدلات التحويل بنسبة100" منه إلى "90"
15 .% 

 (The Power of Freeتأثير الشحن المجاني ) •

$  10$ مع  40$ وشحنه مجاني، على شراء نفس المنتج بقيمة  50العميل يفضل نفسياً شراء منتج قيمته  
 (.Pain of Payingتعمل كمحفز عاطفي يزيل "ألم الدفع" )  "مجاني"مصاريف شحن. كلمة 

 

 

 التسعير القائم على القيمة التسعير بناءً على المنافسين التسعير على أساس التكلفة  جه المقارنةو 

 .الحسابات المالية الداخلية والتكلفة التركيز الأساسي
حركة السوق وأسعار المتاجر 

 .نظرة العميل وتقديره للمنفعة والبراند  .الأخرى

سهل الحساب، يضمن تغطية التكاليف  المميزات 
 .دائماً 

يمنع خسارة العملاء لصالح 
 .المنافسين سريعاً 

يحقق أعلى هوامش ربح ممكنة في 
 .السوق

يتجاهل تماماً استعداد العميل لدفع  العيوب
 .المزيد 

قد يؤدي إلى حرب أسعار تلتهم 
 .الأرباح

يتطلب جهداً تسويقياً ضخماً وبناء براند  
 .قوي

 المنتجات الأساسية أو السلع النمطية أفضل استخدام 
(Commodities). 

الأسواق عالية التنافسية سريعة 
 .الحركة

المنتجات المبتكرة، الحصرية، والماركات  
 .الفاخرة
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 (Anchoring Effectتقنية التثبيت ) •

العميل حقيبة بقيمة   إذا رأى  أولاً.  الثمن  باهظ  $ في مقدمة  1200عند عرض خياراتك، ضع دائماً خياراً 
$ ستبدو فجأة "صفقة لا تفُوت"، لأن السعر الأول العالي 350المتجر، فإن الحقيبة المجاورة لها ذات السعر  

 ( في عقله. Anchorأصبح نقطة المرجعية )

 (Bundlingباقات المنتجات ) •

دمج عدة منتجات متكاملة معاً وبيعها بسعر إجمالي أقل من مجموعها منفردة )مثل: كاميرا + حامل +  
بطارية إضافية(. العميل يشعر أنه حقق توفيراً كبيراً، بينما يقوم المتجر برفع "متوسط قيمة الطلب"  

(AOV .والتخلص من المخزون الراكد ) 
 

 
 $ شحن مع علامة خطأ( 10$ + 40يقارن بين بطاقتي سعر: الأولى ) إنفو جرافيك

 $ + شحن مجاني مع علامة صح وهالة مضيئة حول كلمة مجاني( 50والثانية )
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 (Dynamic Pricingالفصل الثالث: التسعير الديناميكي والمرن )

( بناءً على خوارزميات تقرأ Real-timeالتسعير الديناميكي هو تعديل أسعار المنتجات في الوقت الفعلي ) 
أو تطبيق   الحالية. لم يعد هذا الأمر حكراً على شركات الطيران  ؛ بل أصبح ركيزة Uberمتغيرات السوق 

 التي تغير أسعار ملايين المنتجات كل بضعة دقائق.  Amazonأساسية في المتاجر الكبرى مثل 

 العوامل التي تحرك التسعير الديناميكي:

1. ( الطلب  وخفضها   (:Demandحجم  معين،  منتج  على  الطلب  زيادة  عند  تلقائياً  الأسعار  رفع 
 لإنعاش حركة البيع عند الركود.

إذا كان لديك مخزون ضخم من منتج أزياء يوشك   (:Inventory Levelsمستويات المخزون ) .2
 موسمه على الانتهاء، تقوم الخوارزمية بخفض السعر تدريجياً لتسريع التصفية. 

إذا نفد المنتج من مخازن منافسك المباشر، يمكنك    (:Competitor Behaviorسلوك المنافسين ) .3
 رفع سعرك فوراً للاستفادة من احتكار الطلب مؤقتاً.

 

 كيف تطبقه دون خسارة ولاء العملاء؟ 

 التغيير المستمر والظاهر للأسعار قد يثير غضب العميل إذا شعر بالتمييز. لتفادي ذلك، اتبع القواعد التالية: 

بدلاً من رفع السعر الأساسي وخفضه بشكل فج،   اجعل التغيير عبر الخصومات والكوبونات: •
 ( مخصصة  خصومات  تقديم  عبر  بالمرونة  وتحكم  أقصى،  كحد  المرتفع  السعر   Dynamicثبت 

Discounts.بناءً على سلة التسوق أو توقيت الزيارة ) 
اربط تغير السعر بمزايا واضحة )مثل: "اشترِ الآن واحصل على توصيل سريع   شفافية القيمة: •

 مجاني"، أو ربط السعر بساعات الذروة مع توضيح السبب(.
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 الفصل الرابع: معادلة الربحية وحساب الهوامش )لغة الأرقام( 

لا يمكنك إدارة ما لا يمكنك قياسه. إليك المعادلات المالية الحيوية المصاغة بتبسيط رياضي مباشر، والتي 
 يجب على كل مدير متجر حفظها ومراقبتها أسبوعياً. 

 ( Gross Profit Margin. هامش الربح الإجمالي )1

 يقيس كفاءة المنتج نفسه قبل احتساب مصاريف التشغيل والتسويق.

 

Gross Profit Margin = (
Revenue − COGS

Revenue
) × 100 

 

هي تكلفة البضاعة المباعة وتشمل التصنيع والشحن    COGS ،الإيراداتهو إجمالي  Revenue حيث
 للمخازن

 (Net Profit Margin. هامش الربح الصافي )2

المؤشر الحقيقي لصحة عملك؛ لأنه يوضح ما يتبقى في جيبك فعلياً بعد خصم كل شيء )تسويق، رواتب، 
 اشتراكات برمجية، ضرائب(.

 

Net Profit Margin = (
Net Profit

Revenue
) × 100 

 

 ( Customer Acquisition Cost - CAC. تكلفة اكتساب العميل )3

 كم تدفع من مصاريف تسويقية للحصول على عميل واحد جديد.

 

CAC =
Total Marketing Spend

Number of New Customers Acquired
 

 

 (Customer Lifetime Value - LTV. القيمة مدى الحياة للعميل )4

 إجمالي المبالغ التي يتوقع أن ينفقها العميل الواحد في متجرك طوال فترة علاقته بك.
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 يجب أن تكون النسبة بين القيمتين هي:  القاعدة الذهبية للربحية المستدامة: •

LTV:CAC ≥ 3: 1 

:1 إذا كانت النسبة حتى لو كانت مبيعاتك  الإفلاس،أو أقل، فأنت تحرق أموالك وتتجه نحو  1
 بالملايين. 

 
( منخفض،  CAC( مرتفعة، وكفته اليسرى تحتوي على كيس نقود )LTVصورة توضيحية: ميزان مالي رقمي، كفته اليمنى تحتوي على أيقونة شخص )

 للدلالة على التوازن الصحيح للربحية 

 

 الفصل الخامس: أدوات وتطبيقات أتمتة التسعير 

أدوات    5القيام بالتسعير الديناميكي ومراقبة المنافسين يدوياً أمر مستحيل مع اتساع المخزون. إليك أفضل  
 برمجية رائدة عالمياً في هذا المجال: 

1. Prisync:    وتوافر المنافسين  أسعار  بمراقبة  تقوم  والمتوسطة،  الصغيرة  للمتاجر  ممتازة  أداة 
 (.Magentoو Shopifyمخزونهم بشكل آلي، وتحديث أسعار متجرك )تتوافق مع 

2. Omnia Retail:    برمجية متطورة تعتمد على الذكاء الاصطناعي لأتمتة التسعير بالكامل بناءً على
( بشرط ألا يقل  X% من المنافس )2قواعد تضعها أنت مسبقاً )مثل: "اجعل سعري دائماً أقل بـ  

 %"(. 20هامش ربحي عن 
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3. Price2Spy:    أداة احترافية جداً لمراقبة الأسعار ومقارنتها عبر قنوات متعددة، وتدعم المتاجر الكبرى
 والشركات التي تمتلك آلاف المنتجات. 

4. Informed.co:    مثل المشتركة  الأسواق  منصات  على  الأسعار  أتمتة  في  مرعب  بشكل  متخصصة 
Amazon وeBay( وتستخدم خوارزميات سريعة للفوز بصندوق الشراء ،Buy Box.) 

5. Competera:    منصة تعتمد على الذكاء الاصطناعي المتقدم لتقديم تسعير مخصص للمتاجر الكبرى
(Enterprise.وتتوقع سلوك المستهلك وردة فعله قبل تغيير السعر ،) 
 

 ( Action Plan: خطة العمل الخماسية )ادس الفصل الس

إن المعرفة دون تطبيق هي هدر للوقت. إليك خطتك العملية المباشرة للبدء فوراً من اليوم في إعادة هيكلة  
 أسعارك وتحرير أرباحك المحبوسة: 

( يتضمن التكلفة الحقيقية  Excelقم ببناء جدول بيانات )   (:2-1جرد التكاليف الشامل )اليوم   .1
 الدقيقة لكل منتج )شاملة الشحن، الجمارك، البوابات البنكية، ونسبة التغليف والتالف(.

احسب هامش ربحك الإجمالي والصافي   (:3تحديد نقطة التعادل والهوامش الحالية )اليوم   .2
 الحالي لكل تصنيف منتجات، واعرف أين تنزف الأموال.

( أو  99قم بتعديل أسعار المنتجات لتنتهي بـ ).  (:4تطبيق سيكولوجية التسعير فوراً )اليوم   .3
 ( تجريبية للمنتجات الأكثر مبيعاً معاً.Bundle(، وقم بإنشاء "باقة منتجات" )95).

آلية )اليوم   .4 أداة مراقبة  المذكورة في   (:6-5تركيب  البرامج  التجريبية لأحد  النسخة  اشترك في 
 منافسين لك. 3الفصل الخامس، واربطه بمتجرك لمراقبة أهم 

% على 5لا تثبت أسعارك للأبد. اختبر رفع السعر بنسبة    الاختبار والتحسين المستمر )دوري(: .5
بعض المنتجات ذات الولاء العالي، وراقب حجم الطلب. ستفاجأ في كثير من الأحيان أن المبيعات لم  

 تتأثر، لكن أرباحك الصافية قفزت بشكل مذهل.



 

- 9  - 
 

 
 

 الخاتمة: تطبيقات عملية في السوق السعودي والخليجي )خطة عمل خماسية( 

الخليجي والسعودي   السوق  التسعير في  للوقت، وتطبيق استراتيجيات  المعرفة دون تطبيق هي هدر  إن 
تحديداً يتطلب فهماً عميقاً لطبيعة المستهلك المحتمد على المواسم، والدعم اللوجستي، والمنصات المحلية. إليك 

 :اً خطتك العملية المباشرة المستوحاة من واقع السوق الإقليمي للبدء فور 

 (2-1جرد التكاليف الخليجية الشاملة )اليوم  .1

يتضمن   بيانات  ببناء جدول  قم  فقط.  المورد  أو  الصين  من  الشراء  بناءً على سعر  المنتج  تكلفة  تحسب  لا 
 :التكاليف المخفية في السوق الخليجي

   Benefitفي الكويت، و KNET   في السعودية، Mada - مدى  رسوم بوابات الدفع المحلية )مثل •
 )في البحرين

تكلفة التوصيل مع شركات الشحن المحلية )مثل أرامكس، سمسا، أو خدمات الشحن السريع للميل   •
 .الأخير(

رسوم التخزين في المستودعات أو خدمات الوفاء بالطلبات )مثل جاهز أو خدمات سلة وتطبيقات  •
 .المستودعات الذكية( 
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 .% في الإمارات وعُمان5% في السعودية و 15بنسبة  (VAT) ضريبة القيمة المضافة  •
 

 (3هندسة سيكولوجية السعر محلياً )اليوم  .2

عدّل أسعارك لتتوافق مع ذهن المستهلك الخليجي الذي يفضل الأرقام الدائرية في العملات الكبيرة، أو  
 :الفواصل الذكية

ريال/درهم بدلاً من الهلل والفلس )مثال: اجعل المنتج بـ  7أو   ,5 ,9   استخدم أسعاراً تنتهي بـ •
ريالاً(. العميل الخليجي يتأثر جداً بكسر    50ريالاً بدلاً من    49ريال، أو    200ريالاً بدلاً من    197

 .المئات
فوراً تحت مسمى "مجموعات التوفير"، مثل دمج )عطر   (Bundling) استراتيجية الحزم  أطلق •

+ معطر جسم + مبخرة ذكية( بسعر حزمة موحد، لأن المستهلك الخليجي يميل لتقدير العروض 
 .العائلية أو المتكاملة

 

 ( 4استغلال ثقافة "الشحن المجاني" المشروط )اليوم  .3

السلة  يترك  وقد  والتوصيل،  الشحن  رسوم  تجاه  مفرطة  حساسية  لديه  والخليج  السعودية  في  المستهلك 
 .ريالاً عند الدفع  25بالكامل إذا تفاجأ برسوم شحن قيمتها 

العملي • الأساسي بمقدار   :التطبيق  المنتج  ثم ضع   15-10ارفع سعر  ملحوظ،  بشكل غير  ريالاً 
شحن مجاني سريع لجميع مدن المملكة/الخليج عند  " شريطاً علوياً في متجرك )على سلة أو زد(

، (AOV) هذا يضرب عصفورين بحجر: يرفع متوسط قيمة الطلب "ريالاً أو أكثر  199الشراء بقيمة  
 .ويريح العميل نفسياً 

 ( 6-5تفعيل أتمتة الأسعار ومراقبة المنصات المحلية )اليوم  .4

 (زد)  Zid و ( سلة)   Salla السوق الخليجي يتحرك بسرعة فائقة عبر منصات مثل

العملي • )مثل :التطبيق  التتبع  أدوات  لربط  لمنصتك  التابعة  بليس  الماركت  تطبيقات   استخدم 
Prisync   عبر الـ API)  لمراقبة منافسيك على نون، أمازون السعودية/الإمارات، أو المتاجر المستقلة
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ريالات، يمكنك ضبط قاعدة آلية لتقديم   10المنافسة. إذا قام منافس كبير بإنقاص سعر منتج بـ  
 ."كوبون خصم مؤقت" لعملائك لتبدو دائماً الخيار الأوفر دون الحاجة لتغيير سعر المنتج الثابت

 ركوب أمواج المواسم الخليجية )دوري مستمر( .5

التسعير في الخليج يعتمد على مواسم شرائية حادة وضخمة جداً )رمضان، الأعياد، العودة للمدارس، ويوم  
 .التأسيس واليوم الوطني، والجمعة البيضاء(

في شهر رمضان  .التسعير الديناميكي القائم على الوقت والمناسبة  استخدم  :التطبيق العملي •
المبارك، ترتفع القوة الشرائية في قطاعات الأغذية والملابس والجلابيات والتمور؛ هنا يجب ألا تفرط 

بل ركز على "القيمة والسرعة". في المقابل، استغل فترات الركود )مثل منتصف    الخصومات،في  
الصيف وشهر أغسطس( لعمل تصفية بأسعار مخفضة تعتمد على "هامش التكلفة" فقط لتحريك  

 .الكاش وشراء بضائع جديدة للمواسم القادمة

 
 

 تحديداً في الخليج؟  (Drop-shipping) كيفية حساب الهوامش لمنتجات الدروب شيبينغ

نظام  في  الربحية  الهوامش  شيبينغ  حساب  السعودي   (Drop-shipping) الدروب  السوق  داخل 
والخليجي يختلف تماماً عن التجارة التقليدية؛ لأنك تتعامل مع عملات متعددة، وموردين دوليين )غالباً في  
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الصين(، ونظام شحن حساس جداً لعامل الوقت، بالإضافة إلى نسبة "رفض أو إلغاء الطلبات" عند الدفع 
 .عند الاستلام 

 .لكي لا تفاجأ بخسائر مخفية، إليك التفكيك المالي الدقيق والمعادلة التطبيقية للتسعير في الخليج

 تفكيك التكاليف الحقيقية )التسريب المالي( .1

 :تكاليف أساسية تلتهم هامش ربحك 5قبل وضع سعرك النهائي، يجب أن تحسب  

السعر الذي تدفعه للمورد )مثل علي   :(Product + Shipping) تكلفة المنتج والشحن الدولي •
 .(Makhzan أو CJ Dropshipping إكسبريس أو منصات الموردين مثل

 :(Payment Gateway Fees) رسوم بوابة الدفع والتجميع •

o  ثابتة + مبلغ مقطوع. )متوسط نسبة  تأخذ  فيزا(  تابي، تمارا، مدى،  الدفع )مثل  بوابات 
، بينما الفيزا وتطبيقات الشراء الآجل مثل تابي وتمارا  ريال 1 + %1.75  رسوم مدى حوالي

 (من قيمة الطلب %7إلى   %4 قد تصل اقتطاعاتها من

إذا كنت تستخدم شركات شحن محلية   :(Last-Mile Delivery) تكلفة التوصيل للميل الأخير •
، فإن تكلفة (قنوات  أو  مخازن  أو مستودعات وسيطة في الخليج لتسريع التوصيل )مثل خدمات

 .ريالاً سعودياً   35إلى  20 الشحن الداخلي تتراوح بين 

الدفع "  في الخليج، إذا كنت تفعل خيار :(Return & Failure Rate) نسبة الفقد والمرتجعات •
الاستلام بين (COD) "عند  تتراوح  الشحنات  استلام  عدم  نسبة  فإن  هذه  .%40إلى  20%   ، 

 !الشحنات المرتجعة تعني أنك خسرت قيمة الشحن ذهاباً وإياباً دون بيع المنتج

كم يكلفك الإعلان على تيك توك أو سناب شات   :(Marketing CAC) تكلفة التسويق لكل طلب •
 15  في الخليج للمنتجات الاستهلاكية يتراوح بين CAC للحصول على مبيعة واحدة )متوسط الـ

 ( حسب قوة الإعلان والمنافسة ريالاً 40إلى 
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 المعادلة الذهبية لتسعير الدروب شيبينغ في الخليج  .2

بناءً على سعر    4أو    3الضرب في    ليكون متجرك رابحاً، يجب أن يتبع تسعير التجزئة في الخليج قاعدة
 .المورد الأصلي 

سعر البيع النهائي = تكلفة المنتج والشحن الدول  + تكلفة التسويق المتوقعة + رسوم  الدفع والشحن المحل  + الصاف  الربح هامش +  هامش الأمان للمرتجعات 

 مثال عملي تطبيقي )منتج "مصباح مكتبي ذكي"(  .3

 :لنفترض أنك وجدت مصباحاً ذكياً على منصة دروب شيبينغ وتود بيعه في السوق السعودي

 .ريالاً: 40 سعر المنتج من المورد + الشحن للخليج •

 .ريالاً (CAC) : 30تكلفة الإعلانات المتوقعة لجلب عميل واحد •

 .ريالاً : 28 رسوم الدفع والشحن الداخلي )أو رسوم شركة الوفاء( •

 .ريالا20ً   (%15) :هامش الأمان للمرتجعات وضريبة القيمة المضافة •

40 إجمالي التكلفة قبل الأرباح + 30 + 28 + 20 =  .ريالاً سعودياً : 118

الساحر( • السعر  )باستخدام  المقترح في متجرك  البيع    157أو  (  ريالاً سعودياً  :149 سعر 
 )ريالاً

149 صافي ربحك الحقيقي من هذه البيعة • − 118 =  .ريالاً سعودياً  :31

فقط(، ستكتشف في نهاية   40ريالاً )ظناً منك أنك رابح لأن سعره من المورد    90أو    80إذا قمت ببيعه بـ  
 .بسبب تكاليف الإعلانات ورسوم بوابات الدفع والشحنات التي لم يستلمها العملاء   تخسر أموالاً  الشهر أنك

 :نصائح استراتيجية لرفع الهوامش في الخليج      

 (Apple Payمدى،  ) شجع العملاء على الدفع الإلكتروني :اقتل "الدفع عند الاستلام" بالتدريج .1
% أو شحن مجاني. الدفع المسبق يخفض نسبة إلغاء الطلبات إلى أقل  5عبر تقديم خصم إضافي  

 %.2من 
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بنسبة تصل   (CR) ترفع معدل تحويل المبيعات :(Tabby / Tamara) وفر خيارات الشراء الآجل .2
% وتزيد من قيمة السلة، ورغم أن رسومهم أعلى، إلا أنها تعوضك بزيادة حجم المبيعات  30إلى  

 .المدفوعة مسبقاً 

الموردين المحليين .3 استخدام منصات تمتلك مستودعات   :(Local Drop-shipping) ابحث عن 
أيام، مما    4-2داخل السعودية أو الإمارات )مثل مخازن، سبرنت، أو قنوات( يقلل وقت التوصيل لـ  
 .يرفع نسبة استلام الشحنات بشكل هائل ويوفر عليك تكاليف الشحن الدولي المرتفعة 

 

 



  Gross Profit Margin =  (   Revenue − COGS  Revenue ) × 100


  Revenue


  Net Profit Margin =  (   Net Profit  Revenue ) × 100


  CAC =   Total Marketing Spend  Number of New Customers Acquired


  LTV : CAC ≥ 3 : 1


  1 : 1


  سعر البيع النهائي = تكلفة المنتج والشحن الدولي + تكلفة التسويق المتوقعة + رسوم الدفع والشحن المحلي + هامش الربح الصافي + هامش الأمان للمرتجعات


  40 + 30 + 28 + 20 = 118


  149 − 118 = 31

