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مسرد الزراعة التجارية

المشاريع والتمويل وطلبات العروض

)RFQ( طلب عرض سعر

وثيقة رسمية يرسلها المشتري إلى عدة موردين تصف بدقة ما هو مطلوب حتى يقدم كل مورد عرض سعر وموعد

تسليم قابلًا للمقارنة. يقلّل طلب العرض الجيد الإعداد من التواصل المتكرر ويسهّل مقارنة العروض.

)RFI( طلب معلومات

استفسار في مرحلة مبكرة يرسله المشتري لفهم الحلول والقدرات أو فئات المعدات المتاحة قبل الالتزام بطلب

عرض سعر مفصل. يساعد على تضييق نطاق السوق وتوضيح متطلبات المشروع.

)RFP( طلب تقديم عرض

تُستخدم عندما يحتاج المشتري إلى أن يقترح الموردون منهجية أو تصميمًا وليس مجرد سعر، لأن المشروع وثيقة 

ينطوي على خيارات هندسية أو أساليب بديلة. يراعي التقييم عادة الجدارة الفنية إلى جانب الشروط التجارية.

)SOW( نطاق العمل

قسم في وثيقة الشراء يحدد بدقة ما هو مشمول وما هو مستبعد — المعدات والتركيب والتدريب أو الخدمات —

حتى يسعّر الموردون نفس المسؤوليات. الفجوات في نطاق العمل سبب شائع للخلافات أثناء التنفيذ.

المواصفة الفنية

البيان التفصيلي للمواد وخصائص الأداء والمعايير ومتطلبات البناء التي يجب أن تستوفيها المعدات أو المنشآت،

لاً من يًا بد يُشار إليها في طلب عرض السعر. تتيح المواصفات الواضحة للموردين تسعير بدائل مكافئة وظيف تُرفق أو  و

تخمين القصد.

)Incoterms( إنكوتيرمز

يًا )مثل FOB أو DAP( تحدد النقطة التي تنتقل عندها المخاطر مجموعة من الشروط التجارية المعترف بها دول

والتكلفة ومسؤولية الشحن من البائع إلى المشتري. يؤدي تحديد شرط الإنكوتيرمز الصحيح في طلب عرض السعر

إلى تجنب الخلافات حول من يدفع الشحن أو التأمين أو التخليص الجمركي.

)CAPEX( النفقات الرأسمالية

الاستثمار الأولي اللازم لبناء أو اقتناء الأصول المادية للمشروع، مثل المنشآت والمعدات والتركيب، بخلاف تكاليف

التشغيل المستمرة. يستخدم المشترون تقديرات النفقات الرأسمالية من ردود طلبات عروض الأسعار لتخطيط

التمويل قبل بدء البناء.

)OPEX( النفقات التشغيلية

التكاليف المتكررة لتشغيل المشروع بعد التشغيل التجريبي — العمالة والطاقة والصيانة والمواد المستهلكة —

يًا ا أساس تُعد مقارنة آثار النفقات التشغيلية، وليس سعر الشراء فقط، أمرً منفصلة عن الاستثمار الرأسمالي الأولي. 

عند تقييم عروض الموردين.

فترة الاسترداد

تُستخدم كمقياس فرز بسيط قبل المدة الزمنية المتوقعة لكي تعوّض العوائد التراكمية للمشروع الاستثمار الأولي، و

لاً. لا تأخذ في الحسبان القيمة الزمنية للنقود، على عكس معدل العائد الداخلي أو صافي إجراء تحليل مالي أكثر تفصي

القيمة الحالية.



)IRR( معدل العائد الداخلي

يُستخدم في تحليل الجدوى يمثل معدل الخصم الذي تتعادل عنده التدفقات النقدية المتوقعة للمشروع مقياس مالي 

بًا ما يقارن المقرضون والمستثمرون معدل العائد الداخلي بين المشاريع لتحديد أولويات من حيث القيمة الحالية. غال

تخصيص رأس المال.

دراسة الجدوى

يًا، يغطي عادةً ظروف الموقع وطلب السوق يًا وجدواه مال تقييم منظم لمدى قابلية مشروع مقترح للتنفيذ تقن

ا ما يشترط المقرضون والمستثمرون إجراءها كشرط والتكاليف والمخاطر قبل إصدار طلب عرض السعر. كثيرً

للتمويل.

)EPC( عقد الهندسة والتوريد والإنشاء

لاً عن تصميم المشروع وتوريد المعدات وإتمام الإنشاء بموجب اتفاقية نموذج تعاقد يكون فيه مقاول واحد مسؤو

لاً من إدارة عدة موردين مباشرة. واحدة. يختار المشترون نموذج EPC عندما يرغبون في جهة مسؤولة واحدة بد

مشروع تسليم مفتاح

نهج لتسليم المشروع يقوم فيه المقاول بتسليم المشتري منشأة مكتملة وجاهزة للتشغيل، تجمع بين التصميم

والمعدات والتركيب والتشغيل التجريبي. يتخلى المشترون عن السيطرة المباشرة على المكونات الفردية مقابل

التزام تسليم واحد.

)LC( خطاب الاعتماد

تُستخدم عادة في أداة يصدرها البنك تضمن الدفع للمورد بمجرد استيفاء شروط الشحن أو التسليم المتفق عليها، و

مشتريات المعدات عبر الحدود لتقليل مخاطر الدفع لكلا الطرفين. عادة ما يرتب المشترون خطاب اعتماد عبر بنكهم

قبل تاريخ الشحن المتعاقد عليه.

)Blended Finance( التمويل المدمج

هيكل تمويل يجمع بين الأموال التساهلية من مؤسسات التنمية ورأس المال التجاري لجعل المشاريع الزراعية قابلة

يُستخدم عادة عندما يبرر الأثر التنموي للمشروع شروطًا للتمويل المصرفي من قبل المقرضين من القطاع الخاص. 

أقل من السوق لجزء من التمويل.

)Commissioning( التشغيل التجريبي

العملية المنظمة لاختبار ومعايرة والتحقق من أن المعدات المركبة أو المنشأة المكتملة تعمل وفق المواصفات قبل

تُكتب متطلبات التشغيل التجريبي ضمن طلب عرض السعر حتى يعرف أن يقبل المشتري التسليم. عادة ما 

المقاولون ما ستشمله اختبارات القبول.

توزيع طلبات عروض الأسعار بمراجعة بشرية

ممارسة تقوم فيها فرق ذات خبرة بمراجعة كل طلب عرض سعر قبل توجيهه إلى الموردين، للتحقق من اكتماله

لاً من الاعتماد فقط على مطابقة آلية. تستند خطوة المراجعة هذه إلى الشروط المنشورة للمنصة التي وملاءمته بد

تحكم كيفية التعامل مع طلبات الشراء.

USD 250,000. — seedmatchgroup.com/rfq-builder اً. تبدأ المشاريع التجارية عادةً من يراجع مختص كل طلب يدوي


