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الوحــدة ٣: بنــاء مكتبــك وتنميتــه

المحتويــات 

 ــ 166 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 1 .٣ مقدمة 

 ــ 166 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ٢ .٣ وضع خطة أعمال لمكتبك 
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 166 1 . ٢ . ٣  موجز بسيط لخطة الأعمال 
 ـ 167 ٢ . ٢ . ٣ تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات )SWOT( ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
 ـ 168 ٣ . ٢ . ٣ المخطط التنظيمي ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
 ـ 171 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ٣ .٣ تقييم متطلبات النمو وضع استراتيجيته 
 ــ 171 1 . ٣ . ٣ منافع النمو والاستدامة ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
٢ . ٣ . ٣ هل يجب أن يحُقق مكتب المحاسبة نمواًّ؟ وإن كان الأمر كذلك، فكم يكون مقداره؟ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 17٣
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 175 ٣ . ٣ . ٣ استراتيجيات النمو الداخلية 
 ــ 181 ٤ . ٣ . ٣ استراتيجيات النمو الخارجية ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 188 ٤ .٣ الاستراتيجيات المتعلقة بالمواءمة مع زيادة اللوائح والمنافسة 
1 . ٤ . ٣ زيادة اللوائح ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 188
 ـ 189 ٢ . ٤ . ٣ زيادة المنافسة ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 190 ٣ . ٤ . ٣ مواجهة ضغوط التسعير 
 ــ 191 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ٥ .٣ بناء ثقافة لمكتبك 
1 . 5 . ٣ بناء ثقافة مثمرة ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 19٢
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 19٢ ٢ . 5 . ٣ أنظمة إدارة العلاقات مع العملاء 
 ـ 19٤ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 6 .٣ تحديد العملاء المستهدفين وفرص الخدمات الجديدة 
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ 196 1 . 6 . ٣ الخدمات الاستشارية للأعمال 
 ـ ٢00 ٢ . 6 . ٣ الخدمات الناشئة الأخرى ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
7 .٣ بناء العلامة التجارية والتسويق والترويج ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢01
 ـ ٢01 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 1 . 7 . ٣ بناء العلامة التجارية 
 ـ ٢0٣ ٢ . 7 . ٣ التسويق والترويج ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢06 ٣ . 7 . ٣ التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي 
 ـ ٢07 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 8 .٣ وضع خططك موضع التنفيذ 
 ــ ٢07 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 1 . 8 . ٣ أهمية التنفيذ 
 ــ ٢08 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ٢ . 8 . ٣ كيفية تنفيذ خطتك 
9 .٣ الإدارة المالية ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ٢09
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢09 1 . 9 . ٣ ميزانية القدرة الإنتاجية 
 ـ ٢10 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ٢ . 9 . ٣ الميزانية المالية 
 ـ ٢1٣ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ٣ . 9 . ٣ التدفق النقدي المتوقع 
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢1٥ 10 .٣ الخاتمة 

 ــ ٢16 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 11 .٣ قراءات أخرى ومصادر الاتحاد الدولي للمحاسبين 
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢17 الملحق ٣.1 خطة العمل الخاصة بإدارة العلاقات 
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢18 الملحق ٣.٢ دراسات الحالة 
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢٢٤ الملحق ٣.٣ ملخص ميزانية قائمة الدخل )حسب الأشهر( 
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الملحق ٣.٤ الميزانية العمومية )حسب الأشهر( ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢٢6
الملحق ٣.5 ورقة عمل تحليل الإيرادات الإجمالية ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـ ٢٢9
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مقدمة   . 
ــي وردت في  ــات الت ــض الموضوع ــى بع ــارة إل ــع الإش ــره، م ــك وتطوي ــط لمكتب ــة التخطي ــدة عملي ــذه الوح ــاول ه تتن
ــاء ممارســات استشــارات الأعمــال،  ــق في مســائل، مثــل: وضــع اســتراتيجية النمــو، وبن ــن 1 و٢. كمــا تتعمَّ الوحدتي
تعزيــز  وكيفيــة  وإدارة محفظــة عملائــك،  والتســعير،  والتســويق،  والمنافســة،  اللوائــح  زيــادة  مــع  والمواءمــة 

“ثقافــة” مكتبــك. وتخُتتــم الوحــدة ببحــث جوانــب الإدارة الماليــة.

وضع خطة أعمال لمكتبك   . 
ذكُــرت أهميــة وجــود خطــة للأعمــال في الوحــدة 1، ويلُخــص هــذا القســم النقــاط الرئيســية. تعُــد الفلســفة الكامنــة 

وراء خطــة الأعمــال بســيطة، وفي جوهرهــا، توجــد ثلاثــة عناصــر رئيســية هــي:

وضع المكتب: ما وضع مكتب المحاسبة حالياً؟أ. 

غاية المكتب: إلى أي غاية يجب أن يسعى المكتب؟	. 

كيفية تحقيق هذه الغاية: كيف يحُقق المكتب تلك الغاية؟	. 

يعُــد العنصــر )	( أكثــر العناصــر أهميــة، حيــث تحُــدد الإجابــة عــن هــذا الســؤال الأهــداف الرئيســية للمكتــب، ولا 
يمكــن المبالغــة في أهميتــه. إذا لــم تكــن تعــرف الغايــة التــي تســعى لتحقيقهــا، فلــن تعــرف مــا إذا كنــت تســير علــى 
المســار الصحيــح أم لا. إن كان هنــاك شــيء واحــد يجــب عليــك فعلــه في مــا يتعلــق بعمليــة تخطيــط الأعمــال، فهــو: 

أن تحُــددِّ بوضــوح الغايــة التــي يســعى مكتبــك إلــى تحقيقهــا، ومــاذا ســيكون وضعــه عندمــا تحُقــق تلــك الغايــة.

يتعيــن عليــك بعــد ذلــك البــدء في الإجابــة عــن الســؤال )	(، والــذي يحُــددِّ الاســتراتيجيات التــي ســتطُبقها لتحقيــق 
أهدافــك.

يجــب أن تجُيــب خطــة أعمالــك عــن هــذه الأســئلة الثلاثــة. وإن لــم تنجــح في ذلــك، فهــي بالفعــل ليســت خطــة، ولــن 
تكــون فعاَّلــة علــى الأرجــح.

 موجز بسيط لخطة الأعمال ٣ . ٢ . 1
تحُــددِّ خطــة الأعمــال الخاصــة بــك الأهــداف والاســتراتيجيات الرئيســية ومؤشــرات النجــاح التــي تهــدف إلــى تعزيــز 

وتنميــة مكتبــك وخدماتــه.

الملخص التنفيذي: اكتبه في النهاية؛ فهو مجرد صفحة أو صفحتين من النقاط الرئيسية. 	

وصــف مكتــب المحاســبة: يتضمــن ذلــك التأســيس القانونــي، والتاريــخ، وخطــط بــدء التشــغيل، وملخــص »لوضــع  	
المكتــب حاليـًـا«.

الأهــداف الأساســية: صِــف الأهــداف الرئيســية للأعمــال: بمعنــى بيــان واضــح »للغايــة التــي يســعى مكتبــك  	
لتحقيقهــا«.

وصف الخدمات: صِف الخدمات التي تقُدمها، وركز على منافع العملاء، وكيف يمكنك تلبية احتياجاتهم. 	

تحليل السوق: يتعين عليك معرفة سوقك، واحتياجات عملائك، ومكانهم، وكيفية الوصول إليهم. 	
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الاســتراتيجية والتنفيــذ: كــن محــدداً، وأدرِ	 مســؤوليات الإدارة مــع المواعيــد والميزانيــات. وحــددِّ النتائــج التــي  	
يمكنــك تتبعهــا.

يــق الإدارة: صِــف المؤسســة وأعضــاء فريــق الإدارة الرئيســيين، وأدرِ	 مخططًــا تنظيميـًّـا بمجــالات العمــل  	 فر
ــية. الرئيس

التحليــل المالــي: تأكــد، علــى أقــل تقديــر، مــن إدرا	 الأربــاح أو الخســائر المتوقعــة وجــداول التدفقــات النقديــة  	
الخاصــة بــك.

٣ . ٢ . ٢ )SWOT( تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات
ــد تحليــل نقــاط القــوة والضعــف والفــرص والتهديــدات إحــدى أكثــر الأدوات فاعليــة للاســتخدام عندمــا تخُطــط  يعُ
الفــرص  القــوة، والضعــف، والفــرص، والتهديــدات”، وتعُــد  الحــروف SWOT هــي اختصــار “لنقــاط  لأعمالــك. 
ــاط  ــد نق ــن تعُ ــا، في حي ــل فيه ــي يعم ــة الت ــق بالبيئ ــبة، أي تتعل ــب المحاس ــى مكت ــبة إل ــة بالنس ــدات خارجي والتهدي
حَ الأفــكار وإجــراء المناقشــات.  القــوة والضعــف داخليــة. عنــد تطــب هــذه الكلمــات علــى مكتبــك، فإنهــا تحُفـِّـز طــر
ــات  ــع متطلب ــا م ــا وقدراته ــة موارده ــتراتيجيات لمطابق ــد الاس ــن تحدي ــبة م ــب المحاس ــل مكات ــذا التحلي ّـِـن ه يمُك

ــا. ــل فيه ــي تعم ــة الت البيئ

 يتعيــن علــى مكتــب المحاســبة دراســة الفــرص المتاحــة أمامــه بانتظــام، ووضــع اســتراتيجيات للاســتفادة منهــا. 
ــع  ــا، أو لوض ــن أثره ــل م ــتراتيجيات للتقلي ــع اس ــم، ووض ــكلٍ منتظ ــدات بش ــد أي تهدي ــا تحدي ــروري أيضً ــن الض وم

الأعمــال خــار	 نطــاق تأثيرهــا.

القوة نقاط 

ــاء  ــى هــذه الخصائــص والبن ــك التعــرف إل ــح ل ــه يتُي ــة، لأن ــة الأهمي ــد الفهــم الشــامل لنقــاط القــوة أمــراً في غاي  يعُ
ــا  ــل، وم ــكان عم ــه م ــبة بصفت ــب المحاس ــة لمكت ــب الإيجابي ــى الجوان ــادةً عل ــوء ع ــوة الض ــاط الق ــلط نق ــا. تسُ عليه

ــه بشــكلٍ جيــد. ــذي يقــوم ب ال

راقــب باســتمرار نقاط قــوة مكتبك لتضمن بقاءهــا على هذا النحو.

نقــاط الضعف )أو الجوانب التي يتعين تحســينها(

تمُثــل الجوانــب التــي لا تــؤدي فيهــا أداءً حســناً ويتعيــن عليــك العمــل علــى تحســينها. وفي حــال تركهــا دون معالجــة، 
يمكــن أن تتطــور نقــاط الضعــف هــذه إلــى شــواغل رئيســية. مــن الضــروري تحديــد هــذه الجوانــب وفهمهــا، ووضــع 
ــد هــذه الجوانــب،  ــد إجــراء مناقشــة مفتوحــة مــع فريقــك طريقــة مفيــدة لتحدي خطــط لتغييرهــا وتحســينها. ويعُ

حيــث ســيقترحون غالبـًـا طرقـًـا لمعالجــة نقــاط الضعــف أو التغلــب عليهــا.

الفرص

أمامــك  الموجــودة  المســتغلةَّ  الهائلــة غيــر  الفــرص الإمكانــات  تمُثـِّـل  الأمــور مثيــرة للاهتمــام!  تصُبــح  وهنــا 
ــب  ــددِّ أنس ــم تحُ ــرص، ث ــة الف ــم ماهي ــك أن تفه ــا، علي ــي قدمً ــون”. وللمض ــن أن يك ــا “يمك ّـِـل م ــا تمُث ــرةً، كم مباش

الاســتراتيجيات والإجــراءات التــي تتُيــح لــك الاســتفادة منهــا بشــكلٍ أفضــل.

تجلــب الفــرص معهــا مصــدر طاقــة خــاص بهــا، كمــا تخلــق الحمــاس والإثــارة حيــث ينتقــل مكتــب المحاســبة إلــى 
مجــالات جديــدة.
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التهديدات

مــن المهــم للغايــة فهــم التهديــدات التــي تواجــه مكتبــك، لأنهــا تعبـِّـر عــن المشــكلات التــي قــد تدمــره. قــد يكــون 
ــع  ــة، ووض ــتراتيجيات بديل ــد اس ــكان تحدي ــن بالإم ــل، ولك ــكلٍ كام ــدات بش ــى التهدي ــب عل ــن التغل ــر الممك ــن غي م

ـًـا. خطــط للطــوارئ حالي

المخطط التنظيمي ٣ . ٢ . ٣
 يوفــر المخطــط التنظيمــي هيــكلًا وإطــاراً لمكتــب المحاســبة ليعمــل علــى نحــوٍ فعـَّـال، وللمخطــط التنظيمــي 
ـًـا- مــن شــأنه أن  ــب. ثاني ــا المكت ــي ســيعمل فيه ــدد المجــالات الرئيســية الت ــه يحُ ــان رئيســيتان همــا: أولًا- أن فائدت
ــؤوليته في كل  ــرد بمس ــة كل ف ــح. إن معرف ــكلٍ صحي ــذه بش ــرد تنفي ــؤوليات بمج ــح للمس ــع واض ــى توزي ــؤدي إل ي
ــه تأثيــر كبيــر فيمــا إذا كان المكتــب ســيحُقق أهدافــه أم لا.  المجــالات يــؤدي إلــى إرســاء مبــدأ المســاءلة. وهــذا ل
يجــب أن يتنــاول المخطــط التنظيمــي، علــى نحــوٍ مثالــي، هيــكل الفـِـرق التشــغيلية، علــى ســبيل المثــال: هــل 
ــا مــن  تعمــل الفـِـرق بشــكلٍ منعــزل؟ أو: هــل ينتمــي أعضــاء الفرِيــق إلــى أكثــر مــن فريــق؟ ســيصُبح ذلــك واضحً

ــداً. ــددَّ جي ــي مح ــط تنظيم ــلال مخط خ

المجالات الوظيفية الرئيســية للمخطــط التنظيمي

يمكــن تقســيم المجــالات الوظيفيــة الرئيســية للمخطــط التنظيمــي إلــى عناصــر أصغــر، ممــا يتُيــح تخصيــص 
المســؤوليات لــكل مســتوى، وتحديــد اســتراتيجيات معينــة لــكل واحــد منهــا. وتتمثــل هــذه المجــالات في مــا يأتــي:

التسويق. 	

العمليات/ الإدارة. 	

الشؤون المالية. 	

الموارد البشرية. 	

 التقنية. 	

التخطيط المستقبلي. 	

التسويق

على المستوى الخارجي. 	

الدعاية والترويج والرعاية. 	

التواصل الشبكي والفعاليات. 	

الموقع الإلكتروني ووسائل التواصل الاجتماعي والإحالات. 	

 المواد التسويقية. 	

 على المستوى الداخلي. 	
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زيادة الخدمات التي يستخدمها العملاء الحاليون. 	

تقديم خدمات جديدة للعملاء الحاليين. 	

 زيادة معدل توزيع النفقات. 	

العمليات  

الالتزام. 	

المراجعة. 	

الضرائب. 	

إعداد التقارير المالية. 	

خطط التقاعد. 	

تكوين الثروة/ التخطيط المالي. 	

الخدمات المتخصصة. 	

 عمليات تقييم الأعمال. 	

 بذل العناية الواجبة. 	

إعداد التقارير الإدارية. 	

تقديم المشورة والاستشارات المتعلقة بالأعمال. 	

 التخطيط لتعاقب الموظفين. 	

 إدارة المكاتب. 	

المالية الشؤون   

القوائم المالية الشهرية. 	

توقعات الميزانية والتدفقات النقدية. 	

الإيرادات لكل ما يعُادل الدوام الكامل. 	

حسا	 القدرات. 	

متطلبات الالتزام. 	

الذمم المدينة. 	

 الذمم الدائنة. 	

 كشوف الرواتب. 	
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التسهيلات المصرفية وترتيبات التمويل. 	

متطلبات التأمين. 	

 المرافق والموارد. 	

ية البشر الموارد   

الكفاءة والتدريب. 	

الثقافة. 	

الاحتياجات من الموظفين وتعيينهم )حالياً وفي المستقبل(. 	

الصحة والسلامة المهنية. 	

مناهضة التمييز. 	

التحرش الجنسي والتنمر في مكان العمل. 	

 إجراءات السلامة والطوارئ. 	

التقنية  

الاستراتيجية التقنية لمكتب المحاسبة. 	

المتطلبات التقنية الحالية والمستقبلية. 	

تنفيذ التقنية والتدريب. 	

التخطيط المســتقبلي

 خطة الأعمال. 	

 خطة التسويق. 	

خطة العمليات. 	

الخطة المالية. 	

	 .)SWOT( تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات

ــن  ــي يمك ــالات الت ــذه المج ــدد ه ــك ع ــم مكتب ــيحُدد حج ــي، وس ــط التنظيم ــية للمخط ــالات الرئيس ــي المج ــذه ه ه
التعامــل معهــا، والمــوارد التــي يمكــن تخصيصهــا لهــا. ســتكون مكاتــب المحاســبة الأكبــر حجمًــا قــادرة علــى 
ــالات  ــع المج ــل م ــا أن تتعام ــر حجمً ــبة الأصغ ــب المحاس ــى مكات ــب عل ــا يج ــالات، بينم ــع المج ــع جمي ــل م التعام

ــا. ــةً لأوضاعه ــر أهمي ــا أكث ــي تعُده الت

عندمــا تحُــددَّ المجــالات الرئيســية لمكتــب المحاســبة، يمكــن تخصيــص الأدوار والمســؤوليات. وبمجــرد تنفيــذ 
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ذلــك، يمكــن مســاءلة هــؤلاء المســؤولين عــن تحقيــق أهدافهــم. ويمكــن لهــؤلاء المســؤولين وضــع الأنظمــة 
والإجــراءات المتعلقــة بالمجــالات التــي يتحملــون مســؤوليتها عنهــا.

يعُــد المخطــط التنظيمــي أحــد مــن أهــم الهيــاكل في مكتــب المحاســبة، وسيسُــاعد المخطــط التنظيمــي، الــذي 
يطُبـَّـق بشــكلٍ كامــل مــع تسلســلٍ إداري وأهــداف واضحــة، مكتبــك علــى النمــو، وتحقيــق أهــداف خطــة أعمالــه. في  

ــي. ــه التنظيم ــع مخطط ــبة وض ــب المحاس ــن لمكت ــف يمك ــة ٣.1 كي ــة الحال ــح دراس ــق ٣.٢، توض الملح

تقييم متطلبات النمو وضع استراتيجيته   . 
 لكــي تقُيـِّـم متطلبــات النمــو الخاصــة بــك، يتعيــن عليــك مراجعــة خطــة الأعمــال، ودراســة أهــداف مكتبــك. يجــب 

ــاح المســتهدفة. ــددِّ بوضــوح الأتعــا	 والأرب أن توضــح الخطــة ماهيــة أهــداف النمــو لمكتــب المحاســبة، وتحُ

مــن المهــم ملاحظــة أن التركيــز يجــب أن يكــون علــى النمــو المربــح، وليــس النمــو مــن أجــل النمــو فحســب. تقــع 
العديــد مــن مكاتــب المحاســبة في فــخ الســعي لتطبيــق أتعــا	 جديــدة مــن أجــل تحقيــق أهــداف النمــو، ومــع ذلــك 
لا تكــون الأتعــا	 الجديــدة مربحــة! وســيؤدي ذلــك في الواقــع إلــى الإضــرار بمكتــب المحاســبة واســتدامته الماليــة. 
مــن الصعــب تأييــد أي حجــة تشُــجع علــى النمــو غيــر المربــح للأتعــا	 بالنســبة إلــى مكاتــب المحاســبة الصغيــرة 

والمتوســطة.

قــد توجــد حــالات معينــة تكــون فيهــا اســتراتيجية “البيــع بالخســارة” مناســبة، ولكنهــا يجــب أن تكــون مندرجــة في 
ــدٍ مــن التفصيــل في القســم 7 .٣. ــك بمزي ــاول ذل ــم تن إطــار اســتراتيجية التســويق والتســعير الشــاملة. يت

منافع النمو والاستدامة ٣ . ٣ . 1
يوجــد عــدد مــن الأســبا	 التي قد تجعل مكتبك للمحاســبة يســتهدف تحقيق النمــو، ومنها مثلًا:

تحسين قدرتك على جذ	 العملاء وتقديم الخدمات لهم. 	

استبدال العملاء الذين تمت خسارتهم بسبب التناقص الطبيعي أو التقاعد. 	

استقطا	 الموظفين والاحتفاظ بهم، حيث يوفر مكتب المحاسبة مجموعةً أكبر من الأعمال. 	

زيادة عوائد الاستثمارات على النفقات العامة الثابتة، مثل الإيجار والتقنية. 	

توفير مكان عمل أكثر تنوعاً. 	

الوصول إلى الكتلة الحرجة، لتغطية النفقات العامة الثابتة وتحقيق الأرباح المستهدفة. 	

يوفــر النمــو مســتوى مــن التجــدد الطبيعــي في قاعــدة الأتعــا	 الخاصــة بمكتبــك، والتقليــل مــن آثــار الأحــداث التــي 
ربمــا لا يكــون لديــك ســيطرة عليهــا. كمــا يسُــاعدك في إدارة مــواردك، وفي إدارة المســائل المتعلقــة بالقــدرات 

ــة المكتــب. ــر في ربحي ــي تؤث والت

يمكــن أن يأتــي نمــو الأتعا	 من خــلال مجموعة من الجوانب التي تشــمل ما يأتي:

اكتسا	 عملاء جدُد. 	

زيادة مستوى استخدام العملاء الحاليين لخدماتك. 	
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تقديم خدمات جديدة. 	

زيادة معدلات توزيع النفقات الخاصة بمكتبك. 	

مستويات نمو الأتعاب   . الجدول 

الأثرالمعدل الســنوي لنمو الأتعاب

يجــب إدارة التضخــم وتوفير مســتوى ضئيل من النمــو الطبيعي.يصل إلى %5

مســتوى نمو ثابتٍ ومجُدٍ.من 5% إلى %10

مــن المحتمــل أن يسُــبب ضغوطًــا على الموارد، وســيتعين أن يكون مكتبك منظمًــا للغاية. ومن من 10% إلى %15
المحتمــل أيضًــا أن يتســبب هــذا المعدل من النمو في إحداث ضغوط على الســيولة.

من المرجح أن يتســبب ارتفاع مســتوى النمو في حدوث مجموعة واســعة من المشــكلات 15% فما فوق
والضغــوط، ومــن غير المحتمَل أن يكون مســتداماً علــى المدى الطويل.

يتعيــن اتخــاذ  الجــدول 1 .٣ بمنزلــة الدليــل والمؤشــر للآثــار المحتملــة. تنَطبــق الملاحظــات المقدمــة علــى الرؤيــة 
طويلــة المــدى، حيــث تتمثــل اســتراتيجية مكتــب المحاســبة في الســعي لتحقيــق معــدل نمــو مســتدام. يجــب 
دراســة معــدلات النمــو في ســياق الوضــع الاقتصــادي الحالــي لبيئتــك المحليــة، وأنهــا ســتختلف بيــن المناطــق 

الاقتصاديــة والاقتصــادات الناميــة.

تتمثــل الرســالة الرئيســية في أنــه: كلمــا ارتفــع معــدل النمــو المســتدام الــذي تســعى لتحقيقــه؛ زادت الضغــوط في 
ــر المــوارد والســيولة وإدارة مكتــب المحاســبة. ويكمــن الســر في العمــل علــى تحقيــق معــدلات نمــو  جوانــب توفي

يمكــن إدارتهــا وتكــون مســتدامة بالنســبة إلــى مكتبــك.

ــو  ــإن نم ــة، ف ــةٍ عام ــدة. وبصف ــس المفي ــن المقايي ــداً م ــبة واح ــب المحاس ــتدام” لمكت ــو المس ــدل النم ــد “مع يعُ
ـًـا مــا يكــون مقُيــداً بمقــدار أســهم رأس المــال فيهــا. فكلمــا زادت  أي شــركة، بمــا في ذلــك مكاتــب المحاســبة، غالب
ــك، إذا حقــق المكتــب نمــواً  ــه علــى تحقيــق النمــو. ومــع ذل أســهم رأس المــال في مكتــب المحاســبة، زادت إمكانات
ــب  ــق المكت ــو. وإذا حق ــذا النم ــى ه ــاظ عل ــال للحف ــهم رأس الم ــن أس ــي م ــا يكف ــد م ــد لا يوج ــرة، فق ــرعة كبي بس
نمــواًّ ببــطء شــديد، فقــد يتعــرض للركــود. يوُضــح “معــدل النمــو المســتدام” مــدى الســرعة التــي يمكــن أن ينمــو 
بهــا مكتــب المحاســبة باســتخدام الأصــول المولـَّـدة داخليـًـا دون إصــدار ديــون أو أســهم رأس مــال إضافيــة. يوُفــر 
ــى  ــيتعين عل ــبة. وس ــب المحاس ــب لمكت ــو المناس ــدل النم ــم مع ــداً لتقيي ــاراً مفي ــتدام” معي ــو المس ــدل النم “مع
ــو  ــذا النم ــل ه ــع؛ تموي ــرص للتوس ــن الف ــر م ــه الكثي ــن لدي ــض، ولك ــتدام المنخف ــو المس ــدل النم ــب ذي مع المكت
مــن خــلال مصــادر خارجيــة، ممــا قــد يقُلــل مــن أرباحــه، ويزُيــد الضغــط علــى مــوارده الماليــة. قــد يمُثـِّـل النمــو في 

ــادة رأس المــال العامــل. ــى زي ــزداد الحاجــة إل ــه عندمــا يتحقــق، ت ــة لأن ــه معضل حــد ذات

ــه  ــي ب ــب أن ينُم ــن للمكت ــذي يمك ــدل ال ــبة، المع ــب المحاس ــى مكت ــق عل َّ ــتدام، المُطب ــو المس ــدل النم ِــل مع ّ يمُث
أســهم رأس المــال )صــافي الأصــول( الخاصــة بــه باســتخدام الزيــادات في الأربــاح المحتجــزة فحســب لتمويــل النمــو. 
ــة  ــادر خارجي ــن مص ــافي م ــل إض ــى تموي ــول عل ــى الحص ــب عل ــدار، المكت ــذا المق ــاوز ه ــذي يتج ــو، ال ــيجُبر النم وس

ــل هــذا النمــو. لتموي
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وتتمثــل المعادلة والخطوات المســتخدمة لحســابه في ما يأتي:

الخطوة   - حســاب العائد على أســهم رأس المال

احسِــب العائــد علــى أســهم رأس المــال مــن خــلال قســمة صــافي الدخــل للمكتــب علــى أســهم رأس مالــه. علــى  	
ســبيل المثــال: إذا كانــت قيمــة أســهم رأس المــال 1.000.000 دولار، وكانــت قيمــة صــافي الدخــل ٢00.000 دولار، فــإن 

ــد علــى أســهم رأس المــال ســيكون ٢0% )1.000.000 دولار/٢00.000 دولار × 100( أو ٢.0. العائ

باح الأسهم يع أر الخطوة   - حســاب نســبة توز

ــال المذكــور أعــلاه، في حــال دفــع  	 ــاح للأســهم. باســتخدام المث حــدد نســبة صــافي دخــل المكتــب المدفــوع كأرب
80.000 دولار مــن ٢00.000 دولار، مــع إعــادة اســتثمار 1٢0.000 دولار، فــإن نســبة توزيــع أربــاح الأســهم ســتكون ٤0% )80.000 

دولار/٢00.000 دولار × 100( أو ٤.0.

الخطوة   - حســاب معدل النمو المســتدام

ســتكون المعادلــة كمــا يأتــي: العائــد علــى أســهم رأس المــال × )1- نســبة توزيــع أربــاح الأســهم( لذلــك، في المثــال  	
المذكــور أعــلاه، ســيكون الحســا	 كمــا يأتــي: 0.٢ × )1−0.٤( = 0.1٢. وتكــون نســبة معــدل النمــو المســتدام %1٢.

هل يجب أن يحُقق مكتب المحاسبة نمواًّ؟ وإن كان الأمر كذلك، فكم يكون مقداره؟ ٣ . ٣ . ٢
جــرت المناقشــة إلــى الآن بشــأن أهميــة النمــو بالنســبة إلــى خطــة أعمالــك. ومــع ذلــك، يتعيــن علــى مكتبــك 

مراعــاة العوامــل العمليــة مثــل مــا يأتــي:

القيود المادية للمباني الحالية، مثل: مساحة الأرضية، ومواقف سيارات الموظفين وغيرها. 	

متطلبات البنية التحتية، مثل: التقنية، ومتطلبات المكاتب وغيرها. 	

متطلبات الميزانية اللازمة لتمويل أنشطة التسويق والإعلانات والترويج. 	

تكاليف التمويل بالنسبة إلى الموظفين الجُدد إلى أن يتمكنوا من إصدار الفواتير ويكونوا منتجين. 	

الأثر في وضع التعادل. 	

مــن المهــم أيضًــا أن تنظــر في وضعــك مقارنــة بالعوامــل الاقتصاديــة والبيئيــة في ذلــك الوقــت أو في المســتقبل 
ــن. ــت معي ــب في وق ــر مناس ــو غي ــون النم ــد يك ــث ق ــور، حي المنظ

وتشــمل الأســبا	 الأخــرى، التي قــد تجعلك غير راغب في تحقيــق النمو، ما يأتي:

عملك بكامل طاقتك حالياً. 	

النمو لا يتواءم مع أهداف أعمالك. 	

إمكان تسببُّ النمو في إحداث تعارض مع أهداف التوازن بين الحياة المهنية والحياة الخاصة. 	

عدم الرغبة في زيادة الضغط المرتبط بالنمو. 	

الأتعا	 والربحية الحالية مستدامة ومريحة. 	
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عدم اهتمام الممارس بمستقبل مكتب المحاسبة أو قيمته المستقبلية. 	

وجــود مخــاوف مــن أن النمــو المتزايــد ســيعني أن الممــارس يقضــي وقتـًـا أقــل مــع عمــلاء المكتــب علــى المــدى  	
الطويــل والذيــن لديهــم ولاء للمكتــب.

وجــود قيــود ماديــة وعمليــة علــى قــدرة مكتــب المحاســبة علــى التعامــل مــع النمــو وإدارتــه، مثــل حجــم مبانــي  	
المكاتــب مــع عــدم وجــود بدائــل متاحــة.

احتمالية مرور المكتب منذ فترة قريبة بفترة من النمو القوي، ويسعى الآن لتعزيزه واستقراره. 	

عمر الممارس أو صحته. 	

ــت ومســتدام، ومــن المرجــح  ــى أســاس ثاب ــر نموهــا عل ــي تدي ــب المحاســبة الت ــل جــداً مــن مكات يوجــد عــدد قلي
ــب  ــا أن بعــض مكات ــزداد. مــن الحقيقــي أيضً ــم ي ــه بعــض الاســتقرار، ث أن يحــدث هــذا النمــو بشــكلٍ متقطــع، يلي
المحاســبة تشــهد انخفاضًــا في الأتعــا	 في بعــض الأحيــان، ويجــب أن تكــون علــى علــم بهــذا الاحتمــال والنتائــج 

المترتبــة عليــه.

تتضمــن بعــض الأســئلة، التــي يجــب عليك النظر فيها عنــد التفكير في مشــكلات النمو، ما يأتي:

ما الذي تنص عليه خطة أعمال مكتب المحاسبة؟ 	

ما الوضع الحالي للقدرات من الموارد؟ 	

هل يمكن للمكتب تحقيق النمو دون أي خسارة في الجودة؟ 	

هل لدى المكتب عدد كافٍ من الموظفين لإدارة النمو؟ 	

هل سيؤدي النمو إلى تحسين المكتب وزيادة قيمته؟ 	

إذا كان المكتب يخُطط لتحقيق النمو، فكم يكون مقداره؟ 	

للإجابــة عــن هذه الأســئلة، يتعيــن عليك النظر في ثلاث مســائل مهمة هي:

هل يعد النمو جزءاً من الاستراتيجية العامة للمكتب؟ 	

هل المكتب في وضع جيد يتُيح له تحقيق النمو؟ 	

ما الهدف الأمثل للنمو؟ 	

انظــر في كل مســألة مــن هــذه المســائل عنــد وضــع خطــط النمــو الخاصــة بــك. إن تحقيــق النمــو مــن أجــل النمــو 
غيــر منطقــي بالتأكيــد، حيــث يجــب أن تفهــم ســبب تحقيقــك للنمــو، ومــا إذا كان بإمــكان مكتبــك إدارة هــذا النمــو، 

ومــا إذا كان هــذا النمــو ســيزُيد مــن قيمــة مكتبــك.

بمجــرد إدراكك بــأن النمــو يعُــد بالفعل جزءاً من اســتراتيجيتك، تأكــد أن مكتبك لديه القــدرات لتحقيقه.

ضــع في حســبانك جيــداً العبــارة الآتيــة: يجــب تخصيــص المــوارد توقعًــا للنمــو، وليــس كــردِّ فعــل لــه. في كثيــر مــن 
ع في محاولــة تخصيــص المــوارد. تتمثــل أفضــل طريقــة لتحقيــق  الأحيــان، تحُقــق مكاتــب المحاســبة نمــواًّ، ثــم تسُــر
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النمــو علــى نحــوٍ فعــال في تحديــد متطلباتــك مــن المــوارد، ثــم تخصيصهــا مــن أجــل دعــم نمــوك. ومــن الواضــح أن 
هــذا الأمــر ســيتطلب عوامــل تتعلــق بالميزانيــة لدعــم هــذه الخطــوة ماليـًـا. ومــع ذلــك، فــإن هــذا النهــج يقُلــل مــن 

خطــر عــدم اســتيفاء متطلبــات مراقبــة الجــودة، ويمنحــك أكبــر فرصــة لتحقيــق النجــاح.

بمجرد أن تقُرر التوســع، يكون الســؤال التالي هو: كيف؟

بصفــةٍ عامــة، يوجــد نوعــان مــن النمــو: الأول هــو النمــو العضــوي، وهــي عمليــة التوســع نتيجــة لزيــادة في الأتعــا	 
داخــل الهيــكل الحالــي. والآخــر هــو النمــو مــن خــلال الاســتحواذ، والــذي يعنــي، كمــا هــو واضــح مــن الاســم، التوســع 

نتيجــة لعمليــات الاندمــا	 أو الاســتحواذ، أو نشــاط آخــر منفصــل عــن مكتــب المحاســبة.

ثمــة عــدد مــن الخيارات في إطار هذيــن النوعين من النمو، وترد مناقشــتها أدناه.

استراتيجيات النمو الداخلية ٣ . ٣ . ٣
 يتمثــل النــوع الأول مــن النمــو العضــوي في النمــو الداخلــي. يتعلــق النمــو الداخلــي، بصفــةٍ أساســية، بزيــادة 
لــة مــن عملائــك الحالييــن. في الواقــع، خلصُــت الدراســات الاســتقصائية للمكاتــب المحاســبية  قاعــدة أتعابــك المُحصَّ
الصغيــرة والمتوســطة العالميــة في الاتحــاد الدولــي للمحاســبين، التــي أجُريــت أخيــراً، إلــى أن أحــد أهــم محــركِّات 
نمــو المكاتــب بالنســبة إلــى المكاتــب الصغيــرة والمتوســطة، يتمثــل في الإيــرادات الإضافيــة المحققَّــة مــن العمــلاء 

ــن. الحاليي

توجــد ثلاث طرق أساســية لتحقيق ذلك، وهي:

زيادة استخدام عملائك الحاليين لخدماتك الحالية. 	

أو تقديم خدمة جديدة لعملائك الحاليين. 	

أو زيادة معدلات توزيع النفقات لمكتبك أو تقديم نموذ	 تسعير مبني على القيمة. 	

زيادة الخدمات الحالية المقدمة للعملاء الحاليين )أ( ٣ . ٣ . ٣

 تعُــد هــذه الطريقــة أساســية لزيــادة النمــو ولكــن غالبـًـا مــا يتــم تجاهلهــا، والســؤال الرئيســي هــو: “هــل يســتخدم 
جميــع عملائنــا كل مــا لدينــا مــن خدمــات؟”. إذا كانــت الإجابــة “لا”، فهنــاك فرصــة لزيــادة “قبــول” خدماتــك مــن 
جانــب عملائــك الحالييــن. إن حقيقــة وجــود علاقــات بالفعــل بينــك وبيــن عملائــك، وأنهــم جربــوا الخدمــة والجــودة 

التــي يوفرهمــا مكتبــك؛ تعنــي أنهــم أكثــر قبــولًا لاقتراحاتــك للحصــول علــى مزيــد مــن الخدمــات.

ية التحضير الأعمال 
ــد مــن خدماتــك الحاليــة لعملائــك الحالييــن، يتعيــن عليــك أولًا معرفــة العمــلاء الذيــن يســتخدمون  ــم المزي لتقدي

الخدمــات في الوقــت الحالــي. راجــع  الجــدول ٢ .٣.
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تحديد العملاء الذين يستخدمون الخدمات   . الجدول 

ما تم إنجازهالإجراءالخطوة

أدرِ	 جميــع خدماتــك الحاليــة في الجزء العلــوي من ورقة العمل.1

أدرِ	 جميــع عملائــك الحالييــن في الجزء الســفلي من ورقة العمل.٢

بالنســبة إلــى كل خدمــة: ضــع علامة في ورقة العمل علــى العميل الذي يســتخدم تلك الخدمة.٣

أكمـِـل ذلــك لجميع العملاء )أو شــريحة العميل(.٤

بعــد الانتهاء من ذلــك، راجعِ ورقة العمل.5

يمُثـِّـل العمــلاء الذيــن هــم »من دون علامات« الفرصَ التي يمكنك تســويق الخدمــات الحالية الإضافية 6
لهم.

حددِّ اســتراتيجية تســويق مناســبة لهــؤلاء العملاء، مع تخصيص الإجراءات والأطــر الزمنية لذلك.7

الخطة.8 تنفيذ 

إن عمــلاءك بالفعــل يعرفونــك ويحبونــك ويثقــون بــك، وإذا كانــوا ســعداء بالخدمــة التــي حصلــوا عليهــا في الماضــي، 
فإنهــم ســيكونون منفتحيــن علــى اقتراحاتــك بشــأن الخدمــات الإضافيــة.

ــة في  ــة الإضافي ــدمِّ الخدم ــة، فق ــك بحكِم ــددَّتَ ذل ــل. وإذا ح ــى العمي ــع عل ــود بالنف ــي تع ــات الت ــط الخدم ح فق ــر اقت
ســياق يعــود بالنفــع علــى العميــل، ولمــا كنــت قــد قدمــتَ خدماتــك الحاليــة علــى نحــوٍ دقيــق ومهنــي وفي الوقــت 

ــك. ــد مــن خدمات ــى المزي المحــددَّ؛ فمــن المرجــح أنهــم ســيحصلون عل

ــع نطــاق العلاقــة التــي تربطــك بهــم، وهــذا بــدوره يزُيــد مــن  مــن خــلال التركيــز علــى عملائــك الحالييــن، فإنــك توسِّ
احتماليــة الإحــالات مــن هــؤلاء العمــلاء، الذيــن أصبحــوا الآن مؤيديــن لــك ولمكتبــك.

تقديم خدمة جديدة للعملاء الحاليين )ب( ٣ . ٣ . ٣

ــي  ــرى الت ــات الأخ ــا الخدم ــو “م ــي ه ــؤال الرئيس ــو، والس ــادة النم ــل زي ــن أج ــة م ــرى ناجح ــة أخ ــذه طريق ــد ه  تعُ
يمكــن أن يقُدمهــا مكتــب المحاســبة لعملائــه؟”.

مــرة أخــرى، يتمثــل الســبب الرئيســي لنجــاح ذلــك في أن يكــون لديــك بالفعــل علاقــات راســخة مــع عملائــك. 
فــإذا كانــت تجاربهــم الســابقة مــع مكتبــك إيجابيــة؛ مــن المرجــح جــداً أن يحصلــوا علــى الخدمــات الجديــدة التــي 

ــم. ــا له تقُدمه

في الواقــع، فــإن عمــلاءك الحالييــن ليســوا المرشــحين المحتمليــن فحســب، بــل يجــب أن يكونــوا الشــريحة الأولــى 
المســتهدفة لتقديــم خدماتــك الجديــدة، وذلــك بســبب العلاقــة الحاليــة التــي تربطــك بهــم. كمــا أنــه مــن المرجــح 
أن يقدمــوا لــك ملاحظــات صادقــة بشــأن الخدمــة الجديــدة، وأن يطرحــوا اقتراحــات لتحســينها إذا لــزم الأمــر. بعــد 

ذلــك، ســيكونون مهتميــن بمعرفــة مــا إذا كنــت قــد درجــتَ اقتراحاتهــم في عرضــك النهائــي.
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ية التحضير الأعمال 
ــاح بالتعلــم وتنفيــذ  ــدة، لأنهــا تشــعر بعــدم الارتي تعُانــي بعــض مكاتــب المحاســبة مــع فكــرة تقديــم خدمــات جدي
الأفــكار الجديــدة. لكــن لا يتعيــن أن يكــون الأمــر صعبـًـا. تتمثــل إحــدى أفضــل الطــرق لتحديــد خدمــة جديــدة 
في إجــراء “مراجعــة للمعلومــات والمعــارف” علــى نفســك وفريقــك. يمتلــك معظــم الممارســين والموظفيــن 
ــك. وقــد حــان الآن الوقــت  ــة، والتــي لا يقُدمونهــا إلا عندمــا يطُلــب منهــم ذل ــروةً مــن المعرفــة والخبــرات الدفين ث

المناســب لتقديمهــا.

أكمــل الخطوات الآتية:

اجلــس مــع كل عضــو في الفريــق وتوصــل إلــى فهــمٍ كامــل لمعارفــه وخبراتــه في مجــال الأعمــال وفي الحيــاة، وقيمِّــا  	
معـًـا كيــف يمكــن تحويــل ذلــك إلــى عــرض لخدمــة جديــدة.

ناقــش مجــالات الخدمــات الأخــرى التــي قــد تكــون ذات أهميــة بالنســبة إليــك وإلــى فريقــك. قــد تشــمل الأمثلــة:  	
خدمــات مســك الدفاتــر، أو الميزانيــات أو التدفقــات النقديــة )حــال عــدم توفيرهــا بالفعــل بصفــةٍ مســتمرة(، 
ــاز،  ــص الامتي ــال، أو تخصي ــم الأعم ــات تقيي ــال، أو عملي ــارات الأعم ــن، أو استش ــب الموظفي ــط لتعاق أو التخطي
ــم،  ــل منه ــن والتحصي ــة المديني ــب، أو متابع ــوف الروات ــة كش ــال، أو خدم ــب الأعم ــة، أو تدري ــة الواجب أو العناي

ــل. ــي أو الوســاطة في التموي أو التخطيــط المال

بمجــرد تحديــدك للمجــالات محــل الاهتمــام، حــددِّ أي فجــوات معرفيــة بيــن مســتوى معرفتــك الحالــي ومســتوى  	
المعرفــة الــذي تتوقــع أن يكــون مطلوبـًـا لتقديــم الخدمــة الجديــدة.

تولَّ إجراء تدريبٍ إضافي حسب الاقتضاء. 	

قرر بشأن تقديم الخدمة الجديدة. 	

حددِّ السعر أو نموذ	 التسعير الذي يتعين استخدامه. 	

حددِّ المواد التسويقية المطلوبة للترويج للخدمة. 	

تولَّ إعداد المواد الداعمة وأوراق العمل وأي معلومات مطلوبة. 	

ناقــش تقديــم الخدمــة الجديــدة مــع واحــدٍ أو اثنيــن مــن عملائــك ممــن تربطــك بهــم علاقــة وثيقــة ويدعمــون  	
جهــودك لتقديــم خدمــات جديــدة.

اجتمع مع هذين العميلين، وشغلِّ الخدمة الجديدة بصورة تجريبية. 	

خذ أي ملاحظات، ونفذِّ أي تغييرات قد تكون مطلوبة. 	

راجع قائمة جميع عملائك الحاليين. 	

حددِّ العملاء أو شريحة العملاء المراد استهدافها من أجل تقديم الخدمة الجديدة. 	

حددِّ استراتيجية التسويق المناسبة لهؤلاء العملاء، مع تخصيص الإجراءات والأطر الزمنية لذلك. 	

تنفيذ الخطة. 	
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زيادة معدلات توزيع النفقات لمكتبك أو تقديم نموذ. تسعير مبني على القيمة ).( ٣ . ٣ . ٣

ــع النفقــات الخاصــة  ــادة معــدلات توزي ــا لتنميــة قاعــدة الأتعــا	 الخاصــة بــك تتمثــل في زي ــر الطــرق وضوحً إن أكث
بــك. وفي حيــن أنهــا قــد تكــون عمليــة بســيطة في حســابها، فإنــه قــد يكــون مــن الصعــب تنفيذهــا، حيــث يجــب 

ــدل. ــادة في المع ــل الزي ــة مقاب ــادة في القيم ــروَا زي ــي أن ي ــن ينبغ ــلاء، الذي ــات العم ــى إدارة توقع ــرص عل الح

الأتعاب يادة  ز
تمُثـِّـل الزيــادة العامــة في معــدلات توزيــع النفقــات علــى الأقــل المعــدل الســنوي للتضخــم، ويجــب أن تكــون 
ــادة المعــدلات بمــا يفــوق معــدل التضخــم، علــى اســتعداد للتعامــل مــع  مكاتــب المحاســبة، التــي تســعى إلــى زي

ــادة. ــذه الزي ــبا	 ه ــق بأس ــا يتعل ــا في م ــن عملائه ــواردة م ــارات ال الاستفس

ــة،  ــة ممارســةً صعب ــة العصيب ــع النفقــات في الأوقــات الاقتصادي ــادةُ البســيطة في معــدلات توزي ـًـا مــا تكــون الزي غالب
ــا. ــة في القيمــة التــي يحصــل عليه ــادة مقابل ــرى أي زي ــل لا ي لا ســيما إذا كان العمي

ــن  ــادة، م ــك المعت ــع خدمات ــا م ــك إدراجه ــي يمكن ــة الت ــة المضاف ــات ذات القيم ــك الخدم ــع فريق ـِـش م ــك، ناق لذل
ــم. ــر أمواله ــدة نظي ــة جي ــى قيم ــتمرار عل ــون باس ــم يحصل ــك بأنه ــادة إدراك عملائ ــل زي أج

ــواع المختلفــة مــن الخدمــات  ــة للأن ــع نفقــات متفاوت ــق معــدلات توزي ــا النظــر في تطبي ــد أيضً ــون مــن المفي ــد يك ق
والقيمــة المتصــورَّة. إذا لــم تكــن تطُبـِّـق ذلــك بالفعــل، حــددِّ أنــواع الأعمــال المختلفــة التــي تؤديهــا أنــت وموظفــوك، 
وانظــر في مــا إذا كان مــن المناســب تطبيــق معــدلات متفاوتــة لهــذه الأنــواع المختلفــة مــن الأعمــال. وعندمــا 
تتعامــل مــع هــذه المســألة؛ يصُبــح مــن الواضــح عــادةً أي مــن مجــالات الأعمــال يمكــن تطبيــق أتعــا	 عليهــا 

ــة. ــدلات متفاوت بمع

ــى  ــة، حيــث يوجــد لديهــا أقســام خاصــة بالدرجــة الأول ــرة طويل ــذ فت ــران مــع هــذا الأمــر من تعاملــت شــركات الطي
ــدم كل قســم مســتويات خدمــة مختلفــة، وتختلــف الأســعار لــكل  ــة. يقُ ودرجــة رجــال الأعمــال والدرجــة الاقتصادي
قســم بشــكلٍ ملحــوظ. ومــع ذلــك، فــإن جميــع الــركا	 يصلــون إلــى الوجهــة نفســها في الوقــت نفســه. إن مــا يحُــدث 
الفــارق هــو مســتوى الخدمــة التــي يحصلــون عليهــا في أثنــاء الرحلــة، علــى أن الحــد الأدنــى لمســتوى الخدمــة هــذا 

يجــب أن يكــون مرضيـًـا وشــاملًا كل الحاجــات الأساســية.

ــك الخدمــة  ــر نفســها علــى مكتــب المحاســبة الخــاص بــك. ســيقُدر بعــض مــن عملائ يمكــن تطبيــق طريقــة التفكي
الدرجــة  سِــعر  الآخــرون  العمــلاء  بينمــا ســيفُضل  عليهــا،  الحصــول  الأولــى، وســيدفعون مقابــل  الدرجــة  ذات 
ـًـا في تفكيــرك ومبدعًــا في تقديمــك لخدماتــك، حيــث يمُكنــك  الاقتصاديــة. الهــدف هــو أن لديــك الفرصــة لتكــون مرن
تقديــم مســتوى الخدمــة الــذي يريــده عمــلاؤك ويقدرِّونــه. وقــد تكــون معــدلات توزيــع النفقــات المتفاوتــة مناســبة 

ــك. ــا مكتب ــي يقُدمه ــا لهــذه المســتويات مــن الخدمــة الت تمامً

النظر في تطبيق نموذج تســعير مبنــي على القيمة
يجــب علــى مكاتــب المحاســبة، التــي ترغــب في زيــادة الإيــرادات والإنتاجيــة، أن تضــع اســتراتيجيات تســعير تدعــم 
هــذه الأهــداف، لأن معــدلات توزيــع النفقــات التقليديــة القائمــة علــى الوقــت لا تحُقــق بالضــرورة القيمــة. ويمكــن 

لتطبيــق اســتراتيجية للتســعير المبنــي علــى القيمــة أن يتُيــح لــك زيــادة الإيــرادات والتعاقــدات مــع العمــلاء.

إن العمــلاء يحبــون أن يعرفــوا تكلفــة الخدمــات والقيمــة التــي ســيحصلون عليهــا مقدمـًـا،؛ حيــث إنــه لا يوجــد 
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أحــد يرغــب في المفاجــآت. قــد تقــل قيمــة العلاقــات المهنيــة عندمــا يعــرف العميــل أن محاســبه الخــاص يتقاضــى 
ــاء  ــك في بن ــهم ذل ــا لا يسُ ًــا م ــف. وغالب ــماعة الهات ــع س ــرد رف ــدأ بمج ــاعة تب ــت، وأن الس ــاس الوق ــى أس ــادات عل زي
ــي  ــعير الت ــاذ	 التس ــب نم ــن تجن ــبين المهنيي ــى المحاس ــن عل ــاريين. يتعي ــع الاستش ــة م ــى الثق ــة عل ــات قائم علاق

ــا. ــن قيمته ــل م ــا وتقُل ــي يقدمونه ــات الت ــق الخدم تعي

ــع  ــل تتب ــن أج ــر م ــداد الفواتي ــت وإع ــا	 الوق ــج حس ــن برام ــا م ــا م ــبة نوعً ــب المحاس ــن مكات ــد م ــتخدم العدي تس
ــر؛ ممــا  ــداد الفواتي ــا لأغــراض إع ــك أيضً ــم اســتخدام ذل ــب، ت ــد مــن المكات ــى العدي ــات. بالنســبة إل الوقــت والنفق
يســمح لمكتــب المحاســبة بتســعير الخدمــات بنــاءً علــى الوقــت بالإضافــة إلــى هامــش ربــح. يتمثــل التحــدي 
الــذي تواجهــه أنظمــة المكاتــب الخلفيــة التقليديــة في إخفاقهــا في الحصــول علــى المعرفــة الأوليــة والأســعار لإدارة 

ــد. ــة التعاق ــلاء وأنظم العم

والســعر  والتكلفــة  الخدمــة  إلــى  للخدمــة  المُخصــص  الوقــت  علــى  القائــم  التقليــدي  التســعير  نمــوذ	  ينظــر 
ــادراً مــا يأخــذ القيمــة في الحســبان. بينمــا تنظــر طريقــة التســعير المبنــي علــى القيمــة إلــى العميــل  والعميــل، ون

والقيمــة والســعر والتكلفــة والخدمــة.

أثبــت التســعير المبنــي علــى القيمــة أنــه الأكثــر نجاحـًـا عنــد بيــع المنتجــات أو الخدمــات بنــاءً علــى العواطــف 
ــة  ــول المخصص ــا، والحل ــى عنه ــي لا غن ــات الت ــص، والإضاف ــالات النق ــة، وفي ح ــواق المتخصص ــة(، وفي الأس )الموض
أو المصممــة حســب الطلــب. لقــد أصبــح التســعير المبنــي علــى القيمــة هــو ممارســة التســعير القياســية للعديــد 

مــن المحاســبين القانونييــن المعتمديــن في الولايــات المتحــدة )بيكــر، ٢009() (.

ــل، وليــس  ــة للعمي ــى القيمــة المتصــورة للخدمــات المقدمَّ ــى القيمــة يعتمــد عل ــي عل  إن نمــوذ	 التســعير المبن
للمحاســب، ويتــم تطبيقــه قبــل بــدء التعاقــد. يحُــددِّ هــذا النمــود	 ســعر البيــع للعميــل بنــاءً علــى القيمــة 
المتصــورَّة بــدلًا مــن التكلفــة الفعليــة للخدمــة أو ســعر الســوق أو ســعر المنافــس. كمــا يعتــرف التســعير المبنــي 

ــة. ــى القيم ــي عل ــم النهائ ــو الحَك ــل ه ــأن العمي ــة ب ــى القيم عل

ــلاء  ــق بالعم ــي تتعل ــية الت ــات الأساس ــم الخدم ــة تقدي ــم بتكلف ــى عل ــل عل ــبة بالفع ــب المحاس ــون مكت ــب أن يك يج
ــى. ــوة الأول ــي الخط ــة ه ــف الأولي ــة التكالي ــد معرف ــح. وتعُ ــش الرب ــة وهام ــف العام والتكالي

ــد  ــة. ق ــة النقدي ــن الناحي ــة م ــن القيم ــر ع ــة التعبي ــد كيفي ـًـا، في تحدي ــكل تحدي ــي تشُ ــة، الت ــوة الثاني ــل الخط وتتمث
ح بعــض الأســئلة البســيطة علــى العميــل، والتــي تتطلــب مــن العميــل التفكيــر  تكــون نقطــة البدايــة الجيــدة هــي طــر
في قيمــة الحــل. ســتتُيح الأســئلة الدقيقــة والقويــة للعميــل فهــم كيــف ستســاعده الخدمــة. وتصُبــح المســائل، التــي 
قــد تكــون مصــدر قلــقٍ للعميــل، محــددَّة ومفهومــة بشــكلٍ أوضــح، ومــن ثــم يتشــكل فهــم مشــترك بشــأن الأمــور 

ــة بالنســبة إلــى العميــل، ويصُبــح النقــاش أكثــر تركيــزاً علــى الحــل وليــس علــى التكلفــة. المُلحَّ

مــن المهــم إدراك أن مقاييــس القيمــة ســتكون مختلفــة بالنســبة إلــى كل تعاقــد، حيــث ســتكون في بعــض الأحيــان 
الســرعة والكفــاءة في تقديــم الخدمــة، وأحيانـًـا قــد تكــون جــودة مســتوى الخدمــة، وفي أحيــان أخــرى قــد تكــون إيجــاد 
حــلٍّ مبتكــر. يجــب تســعير كل تعاقــد علــى أســاس محــركات القيمــة الفرديــة للعميــل في مــا يتعلــق بالتعاقــد 

1 بيكــر، رونالــد جــي. »التســعير حســب الغرض: كيفيــة تطبيق التســعير المبني على القيمــة في مكتبك«. مجلة المحاســبة، يونيو ٢009.
www.journalofaccountancy.com/Issues/2009/Jun/20091530.html
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المُعيـَّـن. ولــن يتمكــن مكتــب المحاســبة مــن التأكــد مــن ماهيــة محــركات القيمــة هــذه إلا مــن خــلال إجــراء 
مناقشــة مــع العميــل. مــن خــلال تكويــن فهــمٍ مشــترك للغــرض مــن التعاقــد والتحديــات ورؤيــة العميــل، يمُكنــك 
ــون  ــة. ولك ــاعات المدفوع ــات الس ــى آلي ــاءً عل ــس بن ــل ولي ــدمَّ للعمي ــل المق ــة الح ــى قيم ــاءً عل ــعر بن ــد الس تحدي
ــذا  ــا ه ــا	 إليه ــد يحت ــي ق ــة الت ــات الإضافي ــد الخدم ــا تحدي ــك أيضً ــه يمُكن ــة؛ فإن ــن المحادث ــزءاً م ــد ج ــل يعُ العمي

ــل. العمي

ــادة إنتاجيتــك وأتعابــك. فكـِّـر في مــا تقدمــه  ــد أيضًــا زي ــادة الإيــرادات، فأنــت تري نظــراً إلــى أن الهــدف يتمثــل في زي
مــن عــروض ومشــورات وحلــول أساســية. كيــف يمكنــك إعــادة اســتخدام المشــورة أو الحــل لعمــلاء آخريــن؟

تحديد العميل: الذي حققت أعماله نمواً ولكن علاقتكما استمرت دون تغيير. 	

ــى  	 ــم تكــن علــى تواصــل مــع العميــل بصفــةٍ منتظمــة، ادعُــه إل ــة: إذا ل ــاع وإجــراء محادث ــد اجتم ــب لعق الترتي
اجتمــاع باســم »مراجعــة ســلامة الأعمــال«، وتتمثــل أهــداف الاجتمــاع الأول ببســاطة في الاســتماع وطــرح 

ــع. ــاك للبي ــت هن ــك لس ــث إن ــئلة، حي الأس

ــل: احصــل علــى ملاحظــات بشــأن الخدمــات التــي قدمهــا مكتبــك. اطــرح أســئلة  	 ــا العمي ــن رض ــار ع الاستفس
ــة  ــات المقارن ــات طويلــة المــدى. كــن مســتعداً، وشــارك بيان تظُهــر الرغبــة في فهــم الأعمــال والأهــداف والتحدي

المرجعيــة الخاصــة بالصناعــة التــي يعمــل فيهــا العميــل.

ــة عــن الســؤال  	 ــة الاجتمــاع، ســاعد العميــل في فهــم كيــف أن حــل المشــكلة أو الإجاب ــاع: في نهاي ــام الاجتم اختت
ــة  ــل لقيم ــور العمي ــى تص ــد عل ــة يعتم ــى القيم ــي عل ــعير المبن ــوذ	 التس ــر أن نم ــه. تذك ــاعده في أعمال سيسُ

ــا. ــي قدمته ــة الت الخدم

يمكنــك بعــد ذلــك البحث عــن الفرصة لتســعير خدماتك وتصميمها بنــاءً على القيمة المتصــورَّة للعميل.

ــرض،  ــمل الع ــد يش ــتبقاء. ق ــاق الاس ــل اتف ــنوية، مث ــة س ــا	 تعاقدي ــرض أتع ــة ع ــا	 البديل ــاذ	 الأتع ــن نم تتضم
المــراد تنفيذهــا، خدمــات دعــم برامــج المحاســبة، ومكالمــات هاتفيــة  إلــى تحديــد نطــاق المهمــة  بالإضافــة 
أو نصــف ســنوية لتخطيــط  الوصــول، واجتماعــات فصليــة  إلكترونــي غيــر محــدودة، وتحســين  بريــد  ورســائل 
ــز  ــي ترُك ــال الت ــبة والأعم ــول المحاس ــم حل ــى تقدي ــز عل ــب التركي ــا ينص ــهرية. كم ــر الش ــدار الفواتي ــال، وإص الأعم

علــى العمــلاء.

المجمعَّة الخدمات 
تتمثــل الطريقــة الأخــرى لزيــادة معــدل توزيــع النفقــات علــي نحــوٍ فعـَّـال لمكتبــك في تجميــع الخدمــات معـًـا. 
وبهــذه الطريقــة، لا تحُــددَّ الأتعــا	 الفرديــة لــكل خدمــة بشــكلٍ منفصــل في فاتــورة العميــل، ممــا يتُيــح لــك زيــادة 
ــى عميلــك،  ــدة إل ــا. قــد تكــون هــذه طريقــة أســهل لتســويق الأتعــا	 المتزاي الأتعــا	 لمجموعــة الخدمــات بأكمله

ــر. ــل أتعــا	 أكب ــم مجموعــة أوســع مــن الخدمــات مقاب ــك بتقدي وتســمح ل

يادة معدلات الاسترداد ز
ــاح،  ــادة الأرب ــرى لزي ــة أخ ــد طريق ــات، توج ــع النفق ــدلات توزي ــة في مع ــادة صارم ــود زي ــدم وج ــن ع ــم م ــى الرغ عل
ومــن ثــم تحقيــق النمــو، تتمثــل في العمــل بشــكلٍ متعمَّــد علــى زيــادة معــدل الاســترداد لمكتــب المحاســبة. وهــذا 

ــون المعدومــة. يعنــي في الأســاس تقليــل الدي
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ــب، وهــذا الأمــر خــار	 نطــاق هــذه الوحــدة.  ــة للمكت ــك في تحســين إدارة إنتاجي ــذ ذل ــة لتنفي ــل أفضــل طريق تتمث
ــن  ــق م ــن للتحق ــع الموظفي ــة م ــق بالإنتاجي ــبوعية تتعل ــات أس ــد اجتماع ــل في عق ــن الح ــاز، يكم ــك، وبإيج ــع ذل وم
ــق  ح أي مشــكلة تتعل ــد ظهورهــا. يمكــن طــر ــح المســائل العالقــة عن ــب، وتوضي ــى مســتوى المكت ســير العمــل عل
بأمــور العمــلاء علــى نحــوٍ منتظــم وفي الوقــت المحــددَّ، ممــا يســمح بمعالجتهــا وحلهــا فــوراً، مــع إهــدار وقــتٍ أقــل 
ــاز  ــي إنج ــا يعن ــب، مم ــتوى المكت ــى مس ــل عل ــير العم ــين س ــى تحس ــؤدي إل ــك ي ــإن ذل ــم، ف ــن ث ــة. وم في كل مهم
المهــام وإصــدار الفواتيــر بقــدرٍ أكبــر مــن الكفــاءة. ويــؤدي ذلــك عندئــذٍ إلــى تحســين الربحيــة لــكل مهمــة، وزيــادة 

ــة للمكتــب بوجــهٍ عــام. الربحي

استراتيجيات النمو الخارجية ٣ . ٣ . ٤
الدراســات  أشــارت  وقــد  للمكتــب.  جـُـدد  عمــلاء  علــى  الحصــول  في  أساســية  بصفــة  الخارجــي  النمــو  يتمثــل 
الاســتقصائية للمكاتــب المحاســبية الصغيــرة والمتوســطة العالميــة في الاتحــاد الدولــي للمحاســبين، التــي أجُريــت 
ــلاء  ــذ	 عم ــن ج ــطة، تتضمَّ ــرة والمتوس ــب الصغي ــه المكات ــي تواج ــا، والت ــر إلحاحً ــات الأكث ــى أن التحدي ــراً، إل أخي
ــدد  ــلاء جُ ــذ	 عم ــى ج ــة إل ــا أن الحاج ــين. كم ــن المنافس ُّــز ع ــدة، والتمي ــح الجدي ــر واللوائ ــة المعايي ــدد، ومواكب جُ
تشُــير إلــى أنــه يتعيــن علــى المكاتــب الصغيــرة والمتوســطة النظــر في التســويق والترويــج علــى نحــوٍ أكثــر كثافــة، 
ــلاء  ــى عم ــول عل ــا للحص ــن تنفيذه ــي يمك ــتراتيجيات الت ــن الاس ــدد م ــاك ع ــا. وهن ــروض خدماته ــاق ع ــيع نط وتوس
َــرة،  ــة ومخُتب ــتراتيجيات مجرَّب ــذه الاس ــن ه ــتراتيجية م ــيوعاً. كل اس ــر ش ــتراتيجيات الأكث ــاه الاس ـَـرد أدن ــدد، وي جُ
ــة ٣.٢  ــي بحــث بعــض الاســتراتيجيات الرئيســية بالتفصيــل. في  الملحــق ٣.٢، توضــح دراســة الحال ــرد في مــا يأت وي

ــو؟ ــة للنم ــع خط ــبة وض ــب المحاس ــن لمكت ــف يمك كي

ــى  ــك عل ــل ذل ــث يعم ــه، حي ــت تفس ــتراتيجيات في الوق ــن الاس ــدد م ــف ع ــم توظي ــا يت ــة عندم ــوة الحقيقي ــع الق تنب
ــك. ــى مكتب ــاه إل ــت الانتب ــح أن يلف ــن المرج ــويقية، وم ــودك التس ــة لجه ــوة دافع ــخير ق تس

إن معظــم الشــركات في الســوق لديهــا بالفعــل محاســبون، ويعنــي ذلــك، في أغلــب الحــالات، أنــه مــن أجــل تحقيــق 
ــك،  ــل ذل ــرى. ولفع ــبة الأخ ــب المحاس ــاق مكات ــار	 نط ــلاء خ ــى عم ــول عل ــك الحص ــيتعين علي ــك، س ــو لمكتب النم

ــر. ــا للتغيي ــبباً مقنعً ــم س ــدم له ــب أن تقُ يج

تتضمــن اســتراتيجيات النمــو الخارجيــة، الخاصــة بمكاتب المحاســبة التي تقُدم الخدمــات المهنية، ما يأتي:

الإعلانات 	

الندوات 	

الرعاية 	

الرسائل الإخبارية )الإلكترونية/ المطبوعة( 	

العلاقات العامة وكتابة المقالات والافتتاحيات 	

الفعاليات ومناسبات العملاء وحفلات الكوكتيل 	

أدلة الهاتف وقوائم قواعد البيانات المحتملة 	

التسويق عبر الهاتف 	
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الترويج لمكاتب المحاسبة من خلال المواد التسويقية 	

إرسال الكتيب الدعائي بالبريد إلى أكبر عدد من الناس 	

وضع النشرات المطبوعة في صندوق الخطابات 	

المواقع الإلكترونية والروابط وتحسين محركات البحث 	

أعضاء الفرِيق: من خلال التشجيع على الإحالات. تتضمن الاستراتيجيات الأخرى لتحقيق النمو ما يأتي: 	

التواصل الشبكي.	 

الإحالات.	 

عمليات الاستحواذ والاتحاد	 

يجــب النظــر في كل ممــا ورد أعــلاه وفقاً للقوانيــن أو اللوائح المهنيــة المطبقَّة في بلدك.

التوجيهــات المتعلقــة بالتواصــل الشــبكي والإحــالات مدُرجــة في الوحــدة ٢. يــرد بحــث الخيــارات المتعلقــة بعمليــات 
الاتحــاد والاندمــا	 والاســتحواذ في الوحــدة 8.

الإعلانات )أ( ٣ . ٣ . ٤

ــذا المجــال يســوده  ــه؛ فه ــن انتب ــوى الطــرق لنشــر اســمك ورســالتك في الســوق. لك ــات واحــدة مــن أق ــد الإعلان تعُ
الازدحــام!

لكــي تحصــل علــى أفضــل قيمة من نفقاتــك على الإعلانات، توجد بعض القواعد الأساســية وهي:

الفئــة المســتهدفة: يجــب أن تحُــددِّ الفئــة المســتهدفة أو شــريحة الســوق التــي ستســتهدفها بإعلانــك. لــن يكــون  	
نهــج الهــدف الشــامل ناجحًــا في هــذه الحالــة، حيــث يجــب أن تكــون محــدداً.

احتياجات العملاء: يجب عليك تحديد طلب العميل أو حاجته التي ستوفي بها خدمتك وتلبيها له. 	

تحقيــق المنفعــة للعمــلاء: يجــب أن توضــح تمامًــا كيــف ســتحُقق خدمتــك المنفعــة للعميــل، ويجــب أن تنشــد  	
مصلحتهــم الشــخصية، أي مــا الفائــدة التــي ســتعود عليهــم؟

يــدة: مــن الأفضــل أن ترُكــز علــى منفعــة واحــدة محــددَّة بــدلًا مــن اســتخدام نهــج عــام لأنــه يضُعفِ  	 المنفعــة الفر
مــن أثــر الرســالة ويجعلها مشوشــة.

ــب أن  	 ــة، ويج ــة المهني ــة والأمان ــل المصداقي ــا، وأن ينق ً ــلان حقيقي ــون الإع ــب أن يك ــة: يج ــة والأمان المصداقي
ــا. ــاس له ــي لا أس ــا أو الت ــغ فيه ــة أو المبال ــاءات الغريب َّــب الادع تتجن

العنوان الرئيسي: يجب أن يجذ	 انتباه القارئ ويشُجعه على مواصلة القراءة. 	

الدعــوة لاتخــاذ إجــراء: يجــب أن يكــون هنــاك »دعــوة لاتخــاذ إجــراء«، حيــث يطُلــب مــن القــارئ اتخــاذ إجــراء  	
ــي. ــارة أو التحقــق مــن موقعــك الإلكترون أو الاتصــال أو زي
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»أنت«/«أنتــم«، و«لــك/ لكــم«: تضُفــي هــذه الكلمــات علــى إعلانــك أثــراً شــخصياً، خاصــة عندمــا تسُــتخدمَ في  	
العنــوان.

وضــوح الغــرض: يجــب أن يكــون الأمــر واضحًــا في ذهنــك في مــا يتعلــق بالغــرض مــن الإعــلان. هــل هــو الإعــلام أم  	
الإقنــاع أم التذكيــر أم إجــراء البيــع؟

اختيــار وســائل الإعــلام: يجــب أن تبحــث عــن أكثــر وســائل الإعــلام ملاءمــةً لجمهــورك المســتهدف، ثــم  	
تســتخدمها. إن الإعلانــات مكُلفِّــة، لذلــك مــن المهــم أن تحصــل علــى قيمــة جيــدة مقابــل المــال الــذي تنُفقــه.

الندوات )ب( ٣ . ٣ . ٤

قــد تكــون الندوات وســيلة فعاَّلة للتســويق، ويمكن إجراؤها باســتخدام عدد من الطرق وهي:

أدرِ ندواتــك الخاصــة بنفســك وكــن المتحــدث الرئيســي فيهــا: يمنحــك ذلــك ســبباً للإعــلان والترويــج لنفســك  	
ولمكتــب المحاســبة. كمــا أن تولــي دور المتحــدث الرئيســي يتُيــح النظــر إليــك علــى أنــك »خبيــر« في الموضــوع 

الــذي اخترتــه.

إدارة ندوتــك الخاصــة مــع الاســتعانة بضيــف متحــدث: يمنحــك ذلــك ســبباً للإعــلان والترويــج لنفســك ولمكتب  	
المحاســبة، حيــث يتُيــح ذلــك لــك إدارة النــدوة علــى الرغــم مــن أنــك ربمــا لا تســتمتع بالتحــدث أمــام الجمهــور 
ــف  ــع الضي ــاركتك م ــلال مش ــن خ ــة م ــخصية فعاَّل ــك ش ــى أن ــك عل ــر إلي ــح النظ ــا يتُي ــه. كم ــك لا تتقن ــرى أن أو ت

المتحــدث.

التحــدث في النــدوات التــي يســتضيفها الآخــرون: وهــذه هــي الحالــة التــي تتحــدث فيهــا في نــدوة شــخص آخــر.  	
تتمثــل الخطــوة الأولــى في أن تكــون مدرجـًـا في قائمــة المتحدثيــن. يمنحــك ذلــك الفرصــة للترويــج لنفســك 
ومكتبــك، وكذلــك خبراتــك الفنيــة. كمــا أن توليــك دور المتحــدث يتُيــح النظــر إليــك علــى أنــك »خبيــر« في 

ــه. ــذي اخترت ــوع ال الموض

ــا  ــن نقاطً ــي، يتضم ــل الاجتماع ــائل التواص ــة، أو وس ــة المحلي ــال للصحيف ــدوة بمق ــاع الن ــك إتب ــة، يمكن في كل حال
رئيســية مــن عرضــك التقديمــي. يمكــن دعــوة العمــلاء وتشــجيعهم علــى إحضــار شــريك تجــاري )مــن غيــر العمــلاء(. 
كمــا يمكنــك اســتخدام النقــاط الرئيســية مــن عرضــك التقديمــي في الرســائل الإخباريــة الخاصــة بمكتبــك، ونشــرها 

علــى الموقــع الإلكترونــي، واســتخدامها في وســائل التواصــل الاجتماعــي.
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التواصل الشبكي ).( ٣ . ٣ . ٤

 غالبـًـا مــا ينُظــر إلــى “التســويق الشــفهي” علــى أنــه وســيلة مــن أفضــل وســائل التســويق، ويتــم تنفيــذه علــى نحــوٍ 
فعـَّـال مــن خــلال التواصــل الشــبكي.

ــخاصًا  ــل أش ــه يحُي ــق بجعل ــا يتعل ــه، وإنم ــذي تقُابل ــخص ال ــع” للش ــة “البي ــق بمحاول ــبكي لا يتعل ــل الش إن التواص
آخريــن إليــك. لا تظــن أنــه يتعيــن عليــك إقنــاع الأشــخاص الذيــن تقابلهــم بجاذبيتــك أو ذكائــك أو معرفتــك الفنيــة. 
كــن علــى طبيعتــك، حيــث يمنحهــم ذلــك فرصــة للتعــرف إليــك ومعرفــة مــا إذا كانــوا يشــعرون بالارتيــاح في 

ــك. ــن إلي ــوا الآخري ــح أن يحيل ــن المرج ــك، فم ــعروا بذل ــإن ش ــك. ف ــل مع التعام

ضــع خطــة للتواصــل الشــبكي، وهدفـًـا للوقــت الــذي تســتثمره، حيــث يتُيــح لــك ذلــك التحقــق مــن حصولــك علــى 
عائــد علــى اســتثمارك.

ــم تقابلهــم مــن قبــل، وتعــرفَّ إليهــم وافهمهــم واســتوعب مــا يبحثــون عنــه،  ــة ل حــاول أن تقُابــل شــخصين أو ثلاث
لأنــه مــن الســهل البقــاء علــى تواصــل معهــم بعــد ذلــك إذا شــعرت بوجــود علاقــة تربطــك بهــم.

ولكــن كيــف يمكنك إجراء محادثة مع شــخص غريب تماماً؟ 

عندمــا تقُابــل شــخصًا مــا لأول مرة، فإن هناك ثلاثة أشــياء على الأقل يمُكنــك التحدث عنها وهي:

ــهلة  	 ــة س ــذه نقط ــد ه ــداً، وتعُ ــبة تحدي ــذه المناس ــا ه ــترك لحضوركم ــبب مش ــد س ــبة: يوج ــكان أو المناس الم
ــرد. ــة ال ــق بكيفي ــا يتعل ــرة في م ــك فك ــك ذل ــث ســيوفر ل ــم، حي ــى إجاباته ــتمع إل ــئلة مفتوحــة واس ــرح أس ــدء. اط للب

أنفســهم: عنــد الاختيــار بيــن التحــدث عــن أنفســهم أو عــن شــخص آخــر، فــإن معظــم النــاس يشــعرون براحــة  	
أكبــر في التحــدث عــن أنفســهم. اطــرح أســئلة مفتوحــة، بطريقــة خفيفــة ولطيفــة، ولا تجعــل الأمــر اســتجواباً! 

ســيجيبون عــن أســئلتك، وغالبـًـا مــا ســيطرحون عليــك ســؤالًا عــن نفســك ومــاذا تفعــل.

أنــت: هــذه فرصتــك لتخُبــر الأشــخاص بمعلومــات عنــك ومــا الــذي تفعلــه، ومــن المهــم أن تكــون لديــك إجابــة  	
ــك  ـًـا مــا يطُلــق علــى ذل ــود العمــل فيهــا. غالب ــه والمجــالات التــي ت مختصــرة في ذهنــك تشــرح بإيجــاز مــا تفعل
ـًـا الــذي يســتغرقه إجــراء محادثــة في  اســم »حديــث المصعــد« )لأنــه يســتغرق القــدر نفســه مــن الوقــت تقريب
المصعــد(، ويعُــد ذلــك مهمًــا لأنــه يتُيــح للأشــخاص أيضًــا معرفــة المنافــع التــي يمكنهــم الحصــول عليهــا مــن 

التعامــل معــك.

لا تتوقــع أن يصُبــح الشــخص الــذي تقُابلــه عميــلًا لديــك، فربمــا لا يكــون هــو، وإنمــا شــخص مــا يعرفــه جيــداً. يسُــهم 
ذلــك في إزالــة الضغــط مــن عليــك، ويمكنــك فقــط الاســترخاء والتحــدث بشــكلٍ طبيعــي. لا داعــي إلــى محاولــة 
ــك  ــا إذا كان بإمكان ــروا م ــك، وي ــوا إلي ــم يتعرف ــم، ودعه ــرفَّ إليه ــن تع ــم، ولك ــع له ــخاص أو البي ــؤلاء الأش ــاع ه إقن

مســاعدتهم.
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الإحالات )د( ٣ . ٣ . ٤

تعــد الإحــالات مــن خــلال التســويق الشــفهي أفضــل وســيلة للإعــلان عــن مكتــب المحاســبة المهنيــة، حيــث تكــون 
الإحــالات مــن العمــلاء الحالييــن الســعداء جيــدة بالقــدر الــذي يمكــن أن تكــون عليــه. ويجــب الســعي نحــو تحقيــق 
ذلــك بنشــاط وتعزيــزه. يكــون أفضــل وقــتٍ لطلــب الإحالــة مــن العميــل عنــد إنجــازك للتــو مهمــة أو مشــروعاً لــه، 
ونظــراً إلــى أنــه يســتمتع بنجــاح تنفيــذ مهمــة أخــرى بشــكلٍ جيــد، فمــن الســهل بالنســبة إليــك أن تقــول”إذا كنــت 
ــا بتلقــي الإحــالات.” يتُيــح ذلــك للعميــل معرفــة أنــك  ــدرِّ عملنــا، فإننــا ســعداء دائمً تعــرف أي شــخص آخــر قــد يقُ

منفتــح علــى الإحــالات، وأنــك تبحــث عــن عمــلاء جُــدد.

ــم للاجتماعــات مــع المُحيليــن  تتمثــل الطريقــة الأخــرى للحصــول علــى الإحــالات في العمــل مــن خــلال برنامــج منظَّ
المحتمَليــن، غالبـًـا مــا يشُــار إليهــم باســم “أصحــا	 النفــوذ”، وتتضمــن جهــات الاتصــال هــذه مديــري البنــوك 

ــل. ــاطة في التموي ــي أو الوس ــط المال ــل التخطي ــة، مث ــال التكميلي ــن في الأعم ــخاص المختصي ــن والأش والمحامي

ــا للالتقــاء بالمُحيليــن  ــا ورســمياً بصــورة ناجحــة، وقتـًـا منتظمً ــا منظمً ـِـع نهجً ــص مكاتــب المحاســبة، التــي تتبَّ تخُصِّ
ــاء  ــوم أربع ــف كل ي ــك مختل ــر بن ــع مدي ــداءٍ م ــات غ ــد اجتماع ــون لعق ــم يرُتب ــال: ه ــبيل المث ــى س ــن. عل المحتملي
خــلال شــهر مــا، وفي الشــهر التالــي يمكنهــم الاجتمــاع مــع محــامٍ مختلــف كل يــوم أربعــاء، وفي الشــهر الــذي يليــه، 

قــد يكــون الاجتمــاع مــع مخططيــن مالييــن أو وســطاء تمويــل. ثــم تبــدأ الــدورة مــن جديــد مــع مديــري البنــوك.

ــم للعمــل مــن خــلال وجــود قائمــة لجهــات الاتصــال، ويســمح أيضًــا بإقامــة العلاقــات،  يتُيــح ذلــك اتبــاع نهــجٍ منظَّ
ومــن خــلال هــذه العلاقــات ســتأتي الإحــالات.

ــات  ــاء علاق ــا في بن ــب أيضً ــد ترغ ــك. وق ــد ذل ــم ومواعي ــن تقُابله ــن م ــن روتيِ ــق بي ــة في التوفي ــك المرون ــا أن لدي كم
ــن مــن  ــك الآخري ــر معارف ــم مــن خــلال التواصــل الشــبكي أو عب ــت به ــون التقي ــد تك ــن ق ــك الذي أعمــق مــع معارف

المهنييــن.

توجــد بعــض النقــاط التــي ينبغي ملاحظتها في هذا النوع من التســويق:

ــذا كــن مســتعداً  	 ــه، ل ــار النــاس بمــا تفعل ــد هــذه فرصتــك لإخب كــن مســتعداً للحديــث عــن أعمالــك: حيــث تعُ
ببعــض المعلومــات المفيــدة عــن مكتبــك. وهــذا الأمــر مــن شــانه أن يجعلــك تبــدو مختلفـًـا قليــلًا، ويسُــاعدك 

علــى أن تكــون مميــزاً عــن الآخريــن.

لا تنــسَ أن تســتمع أيضًــا: فمــن الضــروري جــداً أن تفهــم أيضًــا مــا يبحــث عنــه الشــخص الــذي تتواصــل معــه. قــد  	
تدفــع مقابــل الغــداء، لكــن الإحــالات تمُثــل طريقـًـا مــزدو	 الإتجــاه. تطلــع إلــى العطــاء كمــا تتطلــع إلــى المقابــل. 

اعــرف معلومــات عنهــم، ومــا الــذي قــد يســاعدهم في أعمالهــم.

ــر مــن مجــرد العنصــر  	 ــاك هــدف للاجتمــاع، أكث ــر مــن مجــرد لقــاءٍ اجتماعــي، يجــب أن يكــون هن إن الأمــر أكث
الاجتماعــي. نعــم، يتمثــل الغــرض في بنــاء علاقــات معهــم حتــى يشــعروا بالارتيــاح عندمــا يحيلــون أشــخاصًا إليــك، 

ولكــن يجــب أن تتذكــر أنــك موجــود هنــاك لســبب، ألا وهــو بنــاء مكتبــك.

قلـِّـل مــن تنــاول الكحــول، لأنــه مــن المهــم أن تبقــى مرُكــزاً علــى المهمــة المطروحــة، والتــي تتمثــل في تقديــم  	
نفســك بشــكلٍ احتــرافي، وأن تكــون جديــراً بالحصــول علــى الإحــالات. قــد يــؤدي الإفــراط في تنــاول الكحــول إلــى 
صعوبــة نقــل هــذا الانطبــاع؛ ممــا ينعكــس بشــكلٍ ســلبي علــى صورتــك وســمعتك. في الواقــع، لا تســمح بعــض 

الأديــان والثقافــات بتنــاول الكحــول أو تقبــل ذلــك.
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يمُثــل الجــدول الــوراد في  الملحــق ٣.1 نموذجـًـا متخَــذاً كمثــال، وهــو يوُفــر هيــكلًا مفيــداً لتحديــد المواعيــد وتخطيــط 
جهــات الاتصــال الخاصــة بــك.

استراتيجيات النمو من خلال الاستحواذ )ه( ٣ . ٣ . ٤

ثمــة عــدد مــن الأســبا	 التــي قــد تجعــل مكتــب المحاســبة ينظــر في وضــع اســتراتيجية للاندمــا	 والاســتحواذ، بــدلًا 
مــن النمــو العضــوي، كوســيلة لتحقيــق النمــو للمكتــب. تشــمل هــذه الأســبا	 مــا يأتــي:

التــآزر: غالبـًـا مــا يمكــن لمكتــب المحاســبة المندمـِـج تقليــل تكاليفــه الثابتــة عــن طريــق إلغــاء الإدارات  	
أو العمليــات المكــررَّة، ومــن ثــم زيــادة هوامــش الأربــاح.

ــب  	 ــلاء مكت ــبة لعم ــب محاس ــن كل مكت ــة م ــات المتخصص ــع الخدم ــى بي ــدرة عل ــي الق ــع: وه ــع المتقاط البي
المحاســبة الآخــر.

ــج مــن وفــورات الشــراء نتيجــة  	 وفــورات الحجــم: يمكــن أن يســتفيد مكتــب المحاســبة الأكبــر حجمًــا والمندمِ
لزيــادة حجــم الطلــب وخصومــات الشــراء بالجملــة ذات الصلــة. بالإضافــة إلــى ذلــك، عنــد معالجــة قــدرٍ كبيــر مــن 

الخدمــات المحــددَّة، مــن الممكــن زيــادة الاســتثمار في تدريــب الموظفيــن والتقنيــة.

ترد مناقشــة الأشــكال النموذجية لنشــاط الاندما	 والاســتحواذ بإيجاز أدناه.

شراء حزمة من الأتعاب )و( ٣ . ٣ . ٤

هــذه هــي الحالــة التــي تشــتري فيهــا حزمــة منفصلــة وقابلــة للتحديــد مــن الأتعــا	 مــن البائــع. يجــب علــى 
المشــتري إجــراء نــوع مــن العنايــة الواجبــة بشــأن الأتعــا	 ليكــون مقتنعـًـا بــأن حزمــة الأتعــا	 تمُثـِّـل قيمــة جيــدة.

يمكــن للمشــتري عــادةً تقليــل المخاطــر المرتبطــة بالشــراء مــن خــلال دفــع أقســاط ربــع ســنوية للبائــع، مــع 
ــا  ــل مخاطرهم ــا تقلي ــع أيضً ــتري والبائ ــن للمش ــا يمك ــلاء. كم ــارة للعم ــة لأي خس ــة نتيج ــة النهائي ــض الدفع تخفي
مــن خــلال وضــع بند”الاســترداد” في عقــد الشــراء، حيــث يســمح ذلــك للمشــتري “باســترداد” جــزءٍ مــن ثمــن 

ــا	. ــة الأتع ــلاء في حزم ــض العم ــال بع ــدم انتق ــال ع ــراء في ح الش

الاندما. مع مكتب محاسبة آخر )ز( ٣ . ٣ . ٤

ــهٍ  ــن وج ــى أحس ــا	 عل ــذا الاندم ــح ه ــر. وينج ــد أكب ــبة واح ــب محاس ــن مكت ــان لتكوي ــد مكتب ــو أن يتحَِّ ــا	 ه الاندم
عندمــا يكــون المكتبــان مــن الحجــم نفســه، وإلا فإنــه يميــل أكثــر إلــى أن يكــون عمليــة اســتحواذ. عــادةً مــا تســتند 
أســهم رأس المــال في مكتــب المحاســبة المندمـِـج إلــى القيمــة التناســبية للأتعــا	 الــواردة، ويميــل حــدوث 
المشــكلات الرئيســية، التــي تنشــأ عــادةً، إلــى اتبــاع مزيــج مــن ثقافتـَـي المكتبيــن، وأنمــاط ســير الأعمــال، وأنظمــة 

ــا. ــادة وغيره ــاليب القي ــات، وأس ــة المعلوم تقني

شراء مكتب محاسبة آخر ).( ٣ . ٣ . ٤

وهــو شــراء مكتــب محاســبة لمكتــب محاســبة آخــر عــادةً مــن خــلال دفــع مبلــغ مالــي إلــى رئيــس مكتــب المحاســبة 
المبيــع أو الشــركاء فيــه. غالبـًـا مــا يوجــد اشــتراط زمنــي، حيــث يتعيــن علــى البائــع )البائعيــن( البقــاء في المكتــب 
ــود  ــى القي ــادةً عل ــون ع ــق البائع ــد. يواف ــبة الجدي ــب المحاس ــن في مكت ــن الموظفي ــلاء وتوطي ــليم العم ــهيل تس لتس
ــد في منافســة مــع المشــتري  المفروضــة علــى التجــارة، حيــث يوافقــون علــى عــدم تأســيس مكتــب محاســبة جدي

ضمــن مســافة معينــة وضمــن إطــارٍ زمنــي معيــن، أو الانضمــام إلــى مكتــب محاســبة آخــر.
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البحث عن شريك في مكتب محاسبة آخر والذي يجذب عملائه أو يحُضِرهم معه )ط( ٣ . ٣ . ٤

يتــم تحديــد الشــركاء الأفــراد الذيــن يعملــون بالفعــل في مكاتــب محاســبة والتواصــل معهــم لتــرك مكاتبهــم 
والانضمــام إلــى مكتــب محاســبة آخــر. عــادةً مــا يوجــد ســبب لتحديدهــم مثــل: معرفتهــم المتخصصــة في مجــالات 
ــب المحاســبة  ــرك مكت ــوي للشــريك لت ــز ق ــاك حاف ــون هن ــة. يجــب أن يك ــة، أو بســبب قاعــدة العمــلاء الحالي معين
الحالــي والانضمــام إلــى مكتــبٍ جديــد. عــادةً مــا يكــون هــذا الحافــز ماليـًـا، ومــع ذلــك، قــد توجــد دوافــع أخــرى، مثــل 

ــع. ــة، أو الموق ــاة الخاص ــة والحي ــاة المهني ــن الحي ــوازن بي ــة، أو الت الثقاف

البحث عن »صانع الأربا.« )ي( ٣ . ٣ . ٤

علــى غــرار الاســتراتيجية المذكــورة أعــلاه، يتــم تحديــد الفــرد الــذي يتمتــع بقــدرات فريــدة والتواصــل معــه 
للانضمــام إلــى مكتــب محاســبة آخــر. ويتمثــل الاختــلاف الرئيســي هنــا في أن هــذا الفــرد، بغــض النظــر عمــا إذا كان 
ــدة أو إدرار أتعــا	 تتجــاوز  ــى إنشــاء قاعــدة عمــلاء جدي ــه القــدرة عل ــه قاعــدة عمــلاء ســتنتقل معــه أم لا، لدي لدي

ــاد. ــر مــا هــو معت بكثي

م« ).( ٣ . ٣ . ٤ استخدام نموذ. »الضَّ

مكاتــب  تســتهدف  المســتوى، حيــث  المحاســبة متوســطة  مكاتــب  بعــض  تســتخدمها  اســتراتيجية  هــذه  تعُــد 
ــم”  ــل “ضمّهِ ــن أج ــن( م ــين المنفردي ــادةً الممارس ــا )ع ــر حجمً ــبة الأصغ ــب المحاس ــا مكات ــر حجمً ــبة الأكب المحاس
إلــى مكتــب المحاســبة الأكبــر. يعــرض مكتــب المحاســبة الكبيــر الاهتمــام بالمهــام الإداريــة للمكتــب الخلفــي 
ــب  ــع مكت ــه. يتمت ــة عملائ ــى خدم ــز عل ــا للتركي ــارس متفرغً ــل المم ــا يجع ــا، مم ــر حجمً ــبة الأصغ ــب المحاس لمكت
المحاســبة الأصغــر حجمًــا بإمــكان الوصــول إلــى البنيــة التحتيــة لمكتــب المحاســبة الأكبــر والحصــول علــى دعمــه، 
ويكتســب مكتــب المحاســبة الأكبــر حجمًــا شــريكاً جديــداً متحمسًــا للغايــة. يصُبــح عمــلاء مكتــب المحاســبة الأصغــر 
ــبة  ــب المحاس ــريكاً في مكت ــس ش ــح الرئي ــا، ويصُب ــر حجمً ــبة الأكب ــب المحاس ــلاء مكت ــدة عم ــن قاع ــزءاً م ــا ج حجمً

ــا. ــر حجمً الأكب

الدمج )ل( ٣ . ٣ . ٤

ــا تحــت رايــة واحــدة وتقــدم نفســها إلــى الســوق  وهــو أن تتحــد مكاتــب المحاســبة المملوكــة بشــكلٍ مســتقل معً
ــن مــا يأتــي: علــى أنهــا مكتــب محاســبة واحــد. يوجــد عــدد مــن المنافــع لــكل مكتــب وتتضمَّ

الظهور بحجم أكبر من كل مكتب على حدة منفصل عن المجموعة. 	

تطوير وتبادل المعرفة والأنظمة والملكية الفكرية مع مكاتب المحاسبة الأخرى في المجموعة. 	

تقديم الخدمات لعدد أكبر من العملاء الذين يحتاجون إلى وجود مكاتب في مواقع متعددة. 	

استقطا	 الموظفين والاحتفاظ بهم نظراً إلى زيادة الفرص. 	

الاستفادة من وفورات الحجم في التدريب والمشتريات والمؤتمرات وغيرها. 	

إتاحة الوصول إلى الموارد المالية وغيرها من الموارد. 	

كمــا تــرى، توجــد مجموعــة واســعة مــن الاســتراتيجيات التــي يمكنــك مــن خلالهــا تنميــة مكتبــك. حــددِّ الاســتراتيجية 
أو مزيــج الاســتراتيجيات التــي تخُطــط لتنفيذهــا، وضــع خطــة قابلــة للتنفيــذ تجمــع كل ذلــك معـًـا. تتمثــل العناصــر 
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الرئيســية للخطــة في مــا يأتــي:

هدفك التسويقي. 	

استراتيجياتك التسويقية. 	

أعضاء فريقك )الذين سيكونون مسؤولين عن الأعمال(. 	

الأطر الزمنية التي سيعملون خلالها. 	

تــرد مناقشــة وضــع خطتــك قيد التنفيذ لاحقاً في هذه الوحدة )القســم 8 .٣(.

الاستراتيجيات المتعلقة بالمواءمة مع زيادة اللوائح والمنافسة   . 
زيادة اللوائح ٣ . ٤ . 1

ــن  ــن كل م ــك ع ــم ذل ــا. ونج ــا له ــبة وفقً ــة المحاس ــل مهن ــي تعم ــح الت ــدار اللوائ ــة في مق ــادة هائل ــاك زي ــت هن كان
ــا. ــؤاً فيه ــر تباط ــر أي مؤش ــم يظُه ــة، ول ــر الحكومي ــة وغي ــة الحكومي ــات التنظيمي الجه

فمــن ناحيــة، يعنــي ذلــك أنــه ســيوجد طلــب قــوي ومســتمر علــى المحاســبين ومستشــاري الأعمــال. ومــن ناحيــة 
أخــرى، يتســاءل العديــد مــن الممارســين: كيــف يمكنهــم مواكبــة جميــع التغيـُّـرات؟ بالإضافــة إلــى الضغــوط الناتجــة 
عــن مواكبــة اللوائــح والمتطلبــات الجديــدة، ســيكون هنــاك ضغــط مســتمر علــى كيفيــة اســتقطا	 الموظفيــن 

والاحتفــاظ بهــم.

توجــد اســتراتيجيات داخليــة واســتراتيجيات خارجية تتعلق بالمواءمــة مع زيادة اللوائح.

الاســتراتيجيات الداخلية

تتمثــل الاســتراتيجية الداخليــة الرئيســية في التدريــب المنتظــم لفريقــك. يمكــن إجــراء هــذا التدريــب داخليـًـا 
أو مــع مؤسســة تدريــب تابعــة لجهــة خارجيــة. كمــا توفــر العديــد مــن هيئــات المحاســبة المهنيــة التدريــب، 

وبعضهــا يوفــر خيــار التدريــب في مــكان العمــل، أو طريقــة المحاضــرات في مــكان آخــر.

أصبــح التدريــب في مــكان العمــل شــائعاً بشــكلٍ متزايــد، كمــا أصبــح مــن الشــائع أن ينضــم عــدد مــن مكاتــب 
المحاســبة الأصغــر حجمًــا معـًـا لحضــور الجلســات التدريبيــة، ومــن ثــم تتقاســم تكاليــف المــدرِّ	 والمرافــق. 
ــدلًا مــن الطريقــة واســعة النطــاق  ــى احتياجــات المجموعــة، ب ــر قــوة عل ــب بشــكلٍ أكث ــز التدري ــك بتركي يســمح ذل
ــب في إمــكان تســليط الضــوء  ــوع مــن التدري ــزة الأخــرى لهــذا الن ــل المي المســتخدمة في حــالات المحاضــرات. تتمث
ــبة  ــب المحاس ــا مكت ــي يقدمه ــا الت ــدى المزاي ــه إح ــدد بصفت ــن جُ ــن موظفي ــد تعيي ــف عن ــلات التوظي ــه في مقاب علي

للموظفيــن.

ــت  ــر الإنترن ــث المعلومــات عب ــم ب ــت، إذ يت ــر الإنترن ــم عب ــي الأخــرى التعل ــب الداخل تتضمــن اســتراتيجيات التدري
ــت  ــة وفي الوق ــه الخاص ـُّـم بوتيرت ــه التعل ــث يمكن ــف، حي ــاص بالموظ ــو	 الخ ــب الحاس ــطح مكت ــى س ــا عل أو تنزيله

ــذي يناســبه. ال
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الاســتراتيجيات الخارجية

يوجــد عــدد مــن الاســتراتيجيات الخارجية المتعلقــة بالتعامل مع زيادة اللوائــح، وتتضمن ما يأتي:

الاســتفادة مــن الاتحــاد المهنــي الخــاص بــك: يوجــد في معظــم الاتحــادات المهنيــة إدارات فنيــة تتولــى كتابــة  	
ــن  ــدرٍ م ــى ق ــق أقص ــى تحقي ــرص عل ــا. اح ــرد صدوره ــح بمج ــم اللوائ ــة بمعظ ــة المتعلق ــة الفني أوراق الإحاط

ــة. ــا جــزءاً مــن هــذه العضوي ــك بصفته ــك المــوارد المتاحــة ل ــك، وكذل الاســتفادة مــن عضويت

تشــكيل تحالفــات مــع الاختصاصييــن: يمكــن لمكتــب المحاســبة إقامــة علاقــات وثيقــة مــع المهنييــن الآخريــن  	
الذيــن لديهــم معرفــة فنيــة متخصصــة في مجــالات معينــة. يمكــن الاســتعانة بهــؤلاء المهنييــن لتقديــم المســاعدة 
في أمــور محــددة خاصــة بالعمــلاء عنــد ظهورهــا. عــادةً مــا يرُســل الاختصاصــي الفاتــورة إلــى مكتــب المحاســبة 
مقابــل العمــل المنجَــز، ويمكــن للمكتــب بعــد ذلــك اختيــار إمــا تمريــر الأتعــا	 إلــى العميــل، وإمــا ضمَّهــا إلــى 

لهــا مــن العميــل في النهايــة. الأتعــا	 التــي يحُصِّ

ــة: يعمــل عــدد مــن الشــبكات المهنيــة الخارجيــة بشــكلٍ تجــاري، وعــادةً مــا  	 ــبكات المهني ــى الش ــام إل الانضم
تدُيرهــا مكاتــب المحاســبة وتزُودِّهــا بالمــوارد، حيــث تســتخدمها كوســيلة للتســويق لهــا. غالبـًـا مــا تكــون 
المعلومــات التــي توفرهــا هــذه الشــبكات ذات مســتوى رفيــع ويتــم إنشــاؤها داخليـًـا. كمــا تعُــد في الأســاس نهجًــا 

ــذي وردت مناقشــته أعــلاه. ــن ال ــف مــع نمــوذ	 الاختصاصيي ذا نطــاقٍ أوســع للتحال

ــأن  	 ــا بش ــا بعضً ــع بعضه ــق م ــا أن تتحق ــر حجمً ــبة الأصغ ــب المحاس ــن لمكات ــاء«: يمك ــبكات الأصدق ــاء »ش بن
المشــكلات قبــل تصعيــد الأمــور المتعلقــة بالعمــلاء إلــى المستشــارين المتخصصيــن رفيعــي المســتوى 
)والأعلــى تكلفــة(. كمــا تميــل إلــى أن يكــون ذلــك قائمًــا علــى العلاقــات التــي تبُنــى مــن خــلال الاتحــادات المهنيــة. 
ــتراتيجية  ــذه اس ــد ه ــة. تعُ ــات المجموع ــب احتياج ــا، حس ــاع مطلقً ــدم الاجتم ــام، أو ع ــاع بانتظ ــا الاجتم يمكنه
فعاَّلــة للغايــة، لكــن يتعيــن علــى جميــع المشــاركين المســاهمة بشــكل متســاوٍ، وإلا فــإن أولئــك المســاهمين قــد 

ــون عــبء المجموعــة. يشــعرون أنهــم يتحمل

الانضمــام إلــى اتحــادات الأعمــال: يمكــن لاتحــادات الأعمــال تقديــم المعلومــات والدعــم في المجــالات الأخــرى  	
المتعلقــة بالأعمــال، مثــل المــوارد البشــرية أو الصحــة والســلامة المهنيــة. وتشــمل الأمثلــة علــى ذلــك الغــرف 
التجاريــة والهيئــات الصناعيــة. كمــا أنهــا توفــر فرصــة للتواصــل، وأن تكــون معروفـًـا في دائــرة أخــرى لأصحــا	 

الأعمــال.

زيادة المنافسة ٣ . ٤ . ٢
لا تتعــرض مكاتــب المحاســبة لضغــوط نتيجــة زيــادة اللوائــح والمتطلبــات فحســب، بــل توجــد أيضًــا ضغــوط ناتجــة 
عــن المنافســة المتزايــدة. تأتــي هــذه المنافســة مــن عــدة مصــادر، وليــس مــن مكاتــب المحاســبة الأخــرى فقــط. 

وعلــى نحــوٍ متزايــد، تــرى المكاتــب المنافســة مــن:

الخار	. 	

الشركات والمؤسسات العامة الكبيرة. 	

غير المهنيين. 	

في الســوق الحــرة لا يمكنــك منــع المنافســة، ويتمثــل مفتــاح نجاحــك المســتمر في مــدى احتفاظــك بعملائــك 
الحالييــن، وتحقيــق النمــو لمكتبــك في الوقــت نفســه.
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ترتبــط قدرتــك علــى الاحتفــاظ بالعمــلاء بشــكلٍ مباشــر بقدرتــك علــى تلبيــة احتياجاتهــم حاليـًـا وفي المســتقبل. فــإذا 
ــتراتيجي  ــاه الاس ــر في الاتج ــد تؤث ــئلة ق ــك أس ــر ذل ــا. ويثُي ــو أيضً ــم تنم ــإن متطلباته ــواًّ، ف ــون نم ــلاؤك يحقق كان عم

لمكتبــك، ومنهــا مــا يأتــي:

كيف ستتعامل مع متطلبات عملائك المتزايدة؟ 	

ماذا لو تجاوزوا نطاق خدمات؟ 	

ماذا سيعني ذلك لمكتبك من الناحية المالية؟ 	

إذا لــم تتمكــن مــن الاســتمرار في تقديــم الخدمــات لعملائــك مــع تزايــد احتياجاتهــم، فســوف تفقدهــم، لأنهــم 
ســيطلبون المســاعدة مــن الآخريــن الذيــن يمكنهــم مســاعدتهم.

في مــا يتعلــق بزيــادة اللوائــح، فــإن إحــدى طــرق التعامــل مــع ذلــك تتمثــل في أن تصُبــح أكبــر. ولكــن إن لــم تندمــج 
ــد  ــع تخصصــات الأعمــال(، فمــن الأفضــل أن تزُي ــن )في جمي ــف شــركاء متخصصي مــع مكتــب محاســبة آخــر أو توظِّ

مــن انضمامــك لاتحــادات كمــا هــو موضــح أعــلاه.

اســتفد ممــن لديهــم مشــورات متخصصــة، أو انضــم إلــى شــبكة مهنيــة، أو كــن عضــواً في رابطــة أعمــال. أخبــر 
عمــلاءك أن لديــك هــذه الارتباطــات والمــوارد الإضافيــة، خشــية أن يظنــوا أنهــم تجــاوزوا نطــاق خدماتــك، ويبحثــوا 

ــة. في مــكان آخــر عــن المشــورة المهني

مواجهة ضغوط التسعير ٣ . ٤ . ٣
ــرة  ــب الصغي ــى المكات ــة عل ــط، خاص ــادة الضغ ــى زي ــة إل ــادات العالمي ــرة في الاقتص ــن الأخي ــدم اليقي ــالات ع أدت ح
ــى  ــطة عل ــرة والمتوس ــب الصغي ــاعد المكات ــة أن تسُ ــة الآتي ــح الثماني ــن للنصائ ــا	. يمك ــض الأتع ــطة، لخف والمتوس

ــا: ــي تقدمه ــة الت ــى جــودة الخدمــات المهني ــاظ عل ــة الضغــوط، وفي الوقــت نفســه الحف مواجه

توقــع اســتمرار الضغــوط المتعلقــة بالأتعــاب: قــد تــؤدي التطــورات التقنيــة والعولمــة والمنافــع المحققَّــة   . 
ــا	  ــوط الأتع ــون ضغ ــلاء يواكب ــل العم ــى جع ــة؛ إل ــل تكلف ــن بأق ــن خارجيي ــى مقاولي ــام إل ــناد المه ــن إس م
ــى ذلــك، قــد يكــون العمــلاء مصمميــن  ــة بعــد تعــافي الاقتصــاد العالمــي. بالإضافــة إل ــدة لفتــرة طويل المتزاي
الخدمــات  فيهــا  بمــا  المهنيــة،  الخدمــات  أن جميــع  يشــعرون  وربمــا  فواتيرهــم منخفضــة،  إبقــاء  علــى 

القانونيــة وخدمــات المحاســبة، يمكــن ألا تضمــن الأتعــا	 التــي دفعوهــا قبــل الانكمــاش الاقتصــادي.

ُــج جديــدة للتســعير: بــدلًا مــن إصــدار فاتــورة للأتعــا	 بالســاعة، حــددِّ أســعاراً للخدمــات، مثــل  اعتمــاد نهُ  . 
ــك،  ــى ذل ــة إل ــل. بالإضاف ــدرَّة للعمي ــورَّة أو المق ــا المتص ــى قيمته ــاءً عل ــال، بن ــارية للأعم ــات الاستش الخدم
فــإن وضــع المزيــد مــن الخدمــات المرغوبــة مــع الخدمــات الأساســية الأقــل طلبـًـا في مجموعــة واحــدة يتُيــح 

ــر. ــل أتعــا	 أكب ــة أوســع مــن الخدمــات مقاب ــم مجموع تقدي

تأكيــد قيمــة الخدمــات المقدمَّــة: تحــدث إلــى العمــلاء بصفــةٍ منتظمــة بشــأن منافــع الخدمــات التــي   . 
القيمــة. علــى  المبنــي  التســعير  مــن  مهمًـّـا  جــزءاً  التواصــل  يعُــد  حيــث  عليهــا،  يحصلــون 

تركيــز الجهــود علــى العمــلاء الأكثــر قيمــة: قيـِّـم العمــلاء وجمَّعهــم في فئــات، وقــدمِّ مســتويات مختلفــة مــن   . 
ــر المتعلقــة بالمراجعــة، مثــل استشــارات  ــى الخدمــات غي ــات المختلفــة، خاصــة بالنســبة إل الخدمــات للفئ
الأعمــال أو الضرائــب. تسُــتخدم هــذه الطريقــة، التــي يشُــار إليهــا باســم إدارة العائــدات، في قطــاع الطيــران 
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لتســعير المقاعــد حســب مســتوى الخدمــة في الأقســام الخاصــة بالدرجــة الأولــى ودرجــة رجــال الأعمــال 
والدرجــة الاقتصاديــة. ســيقُدر بعــض العمــلاء الخدمــة ذات الدرجــة الأولــى، ويدفعــون مقابــل الحصــول 

ــة. ــة الاقتصادي ــعر الدرج ــرون سِ ــلاء الآخ ــيفُضل العم ــا س ــا. بينم عليه

ــف في  ــض التكالي ــات وخف ــين العملي ــدٍّ لتحس ــى ح ــى أقص ــة إل ــن التقني ــتفد م ــة: اس ــن التقني ــتفادة م الاس  .5
ــل كشــوف  ــول الحوســبة الســحابية الخدمــات نفســها، مث ــدم حل ــة. تقُ ــدة أو المتدني ــة الأتعــا	 الراك مواجه
الرواتــب، ومســك الدفاتــر بتكلفــة أقــل. وتعــد تكاليــف خدمــة البريــد الإلكترونــي أقــل مــن الخدمــات 

البريديــة العاديــة، كذلــك برنامــج »ســكايب« أرخــص مــن الاجتماعــات الهاتفيــة أو الشــخصية.

ــة  ــل تكلف ــة مقاب ــات الإضافي ــة والخدم ــن القيم ــع بي ــرة الجم ــات: ادرس فك ــم الخدم ــر في تقدي ــادة النظ إع  .6
ــك النظــر في  ــزاً في الســوق، علي ــا بتكلفــة أقــل. ولكــي تجعــل مكتــب المحاســبة ممي ــة، أو قدمِّه ــة قليل إضافي
التخصــص في الأســواق أو الخدمــات المتخصصــة. بالنســبة إلــى الآخريــن، فــإن تقديــم مجموعــة واســعة مــن 

ــا. ــون مربحً ــد يك ــة ق ــى القيم ــي عل ــعير المبن ــر التس ــارية وتوفي ــات الاستش الخدم

يــد ذات تكلفــة أقــل: راجــع المورديــن لمكتــب المحاســبة، وابحــث عــن المنافســين  البحــث عــن مصــادر تور  .7
ــار  ــد تكــون الأســعار التنافســية واختي ــد تضمــن التحــول. ق ــي ق ــدد، والت ــا للعمــلاء الجُ ــن يقدمــون مزاي الذي
ــذ أن  ــر من ــكلٍ كبي ــنت بش ــو	، تحس ــزة الحاس ــي أجه ــى بائع ــت إل ــات الإنترن ــي خدم ــن مقدم ــن، م الموردي

ــك. ــل ذل ــه قب ــب موردِّي ــار المكت اخت

ــى أدنــى حــد، وتحقيــق  ــة إل ــة: اعمــل علــى تقليــل إهــدار المــوارد البشــرية والبيئي ــات العام ــة النفق معالج  .8
ــق الاســتخدام  ــك مســاحة العمــل والطاقــة والمــواد الاســتهلاكية. لتحقي ــا، بمــا في ذل ــى منه الاســتفادة المثل
أداء  علــى  الموظفيــن  المحاســبة  تشُــجع مكاتــب  أن  يمكــن  الثمــن،  باهظــة  المكتبيــة  للمســاحة  الأمثــل 
ــة عندمــا يتــم  الأعمــال في أماكــن العمــل الخاصــة بالعمــلاء أو في المنــزل، والحجــز المســبق لمســاحة مكتبي
ذلــك في المكتــب. وعلــى نحــوٍ مماثــل، يمكــن لمكاتــب المحاســبة الســعي لتحقيــق الاســتفادة القصــوى مــن 
الموظفيــن مــن خــلال تحســين توزيــع عــبء العمــل، وتخطيــط التعاقــدات والإشــراف عليهــا علــى نحــوٍ ملائــم، 
وتفويــض الأعمــال إلــى المســتويات المناســبة. يمكــن أن تجُنـِّـب ســاعات العمــل المرنــة تســريح الموظفيــن 
ــن أن  ــا يمك ــدد. كم ــن جُ ــن موظفي ــب تعيي ــن الصع ــل م ــة، ويجع ح المعنوي ــرو ــي ال ــى تدن ــؤدي إل ــذي ي وال
يسُــاعد تحويــل الأعمــال الروتينيــة إلــى الموظفيــن المبتدئيــن في خفــض التكاليــف، ولكــن يجــب إدارة مهــام 

ــب. ــة للمكت ــة التجاري ــرار بالعلام ُّــب الإض ــج، وتجن ــودة النتائ ــى ج ــاظ عل ــة للحف ــن بعناي الموظفي

بناء ثقافة لمكتبك   .5
تعنــي ثقافــة مــكان العمــل الجيــدة أنــك تســتمتع أنــت وفريقــك بالقــدوم إلــى العمــل كل صبــاح. يتجاهــل معظــم 
ــه. والســؤال هــو: هــل تريــد أن يكــون لديــك  ــه بالفعــل ثقافــة خاصــة ب النــاس حقيقــة أن كل مكتــب محاســبة لدي

بعــض الإســهامات في هــذه الثقافــة، أم أنــك ببســاطة ســتدعها وشــأنها؟

ارتبطــت ثقافــة مــكان العمــل الداعمة بعدد مــن المنافع للموظفين ومكتب المحاســبة، مــن بينها ما يأتي:

مستويات أعلى من الالتزام. 	

نياَّت أقل لترك المكتب. 	
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مستويات أعلى من الرضا الوظيفي. 	

انخفاض مستويات الضغوط. 	

إذا كانــت الثقافــة مناســبة، فــإن لديك المنصة الصحيحــة لتحقيق النمو الــذي تبحث عنه.

بناء ثقافة مثمرة ٣ . ٥ . 1
ــي، وابحــث عــن طــرق لتحســين الثقافــة  ــاء ثقافــة مثمــرة في مكتبــك. انظــر في وضعــك الحال ــدة لبن ثمــة طــرق عدي

ــا، وتجــاه أنفســهم. ــم بعضً ــم وبعضه ــن تجــاه بيئاته ــر مواقــف الموظفي مــن خــلال تغيي

حــددِّ أولًا أي أوجــه قصــور تتســبب في المواقــف الســلبية، وقــد يشــمل ذلــك المحســوبية أو عــدم التقديــر أو وجــود 
ــن المختلفيــن. ــر للموظفي مجموعــات مختلفــة مــن المعايي

يسُــهم الذيــن يحصلــون علــى أفضــل النتائــج مــن فرِقهــم في إحــداث تغييــر إيجابــي في ثقافــة مــكان العمــل، وتتضمــن 
بعــض التأثيــرات الإيجابيــة مــا يأتــي:

المعاملة العادلة والمتساوية لجميع الموظفين. 	

التواصل المفتوح والصادق. 	

الإقرار بالإنجازات والمكافأة عليها. 	

وضع أهداف واضحة. 	

التدريب المنتظم. 	

أسلو	 الإدارة المنفتحة. 	

توفير ملاحظات منتظمة. 	

تكافؤ الفرص لجميع الموظفين. 	

مبادرتــك،  النتائــج  مكتبــك، وســتدعم  إيجابيــة في  عمــل  مــكان  ثقافــة  بنــاء  إلــى  وتطلــع  التحــدي،  واجــه  لــذا، 
وستســتمتع بالعمــل أكثــر مــن ذلــك بكثيــر )توضــح دراســة الحالــة ٣.٣ الموجــودة في  الملحــق ٣.٢ بصفــةٍ خاصــة 

ثقافــة مــكان العمــل(.

أنظمة إدارة العلاقات مع العملاء ٣ . ٥ . ٢
إذا  التفاعــلات  الشــركات علاقــات طويلــة الأمــد مــع عملائهــا، وتســتوعب جميــع  تقُيــم  للغايــة أن  المهــم  مــن 
ــم أفضــل الخدمــات للعمــلاء وإضافــة قيمــة. وقــد أصبحــت وظيفــة نظــام إدارة العلاقــات مــع العمــلاء  أرادت تقدي
المتكامــل سِــمة موحــدة لأنظمــة المحاســبة. ومــع ذلــك، يبــدو أن اعتمــاد قطــاع المحاســبة لنظــام إدارة العلاقــات 

ــه. ــأن قيمت ــكوك بش ــض الش ــاك بع ــزال هن ــرى، ولا ي ــات الأخ ــن القطاع ــراً ع ــلاء كان متأخ ــع العم م

تتميــز أنظمــة إدارة العلاقــات مــع العمــلاء المتكاملــة بقدرتهــا علــى تســجيل جميــع التفاعــلات التــي تتــم مــع 
ــزم اتخــاذ إجــراء للعميــل. يمكــن لنظــام  العمــلاء، وترُســل تنبيهــات عندمــا يتعيــن الاتصــال بالعميــل أو عندمــا يل
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ــل مــن المخاطــر مــن  ــى مســتوى مكتــب المحاســبة، ويقُل ــر عل ــر شــفافية أكب ــات مــع العمــلاء أن يوف إدارة العلاق
ــة مــن العمــلاء  خــلال ضمــان وصــول الموظفيــن الرئيســيين إلــى البيانــات المطلوبــة والاســتجابة للطلبــات المقدمَّ
في الوقــت المحــدد وبطريقــة احترافيــة. بالنســبة إلــى مكتــب المحاســبة، يسُــاعد هــذا النظــام في إدارة مخاطــر 
مغــادرة الموظفيــن الرئيســيين، وفقــدان المعرفــة بالعمــلاء وتاريخهــم، كمــا يســمح بــإدارة العلاقــات مــع العمــلاء 

ــا	. ــات الغي في أوق

ــبء  ــل ع ــة، وتقلي ــال اليومي ــة بالأعم ــات المتعلق ــد العملي ــلاء توحي ــع العم ــات م ــج إدارة العلاق ــح أدوات برام تتُي
ــط الســجلات. يمكــن لحــل  ــات وتكرارهــا مــن خــلال رب ــى إعــادة إدخــال البيان ــق تجنـُّـب الحاجــة إل العمــل عــن طري

ــي: ــا يأت ــام بم ــل القي ــلاء المتكام ــع العم ــات م إدارة العلاق

ــى وجــود  	 ــا مــن أي مــكان، ممــا يلغــي الحاجــة إل ــة، وإتاحــة الوصــول إليه ــك بصــورة مركزي ــات عملائ إدارة بيان
ــهلِّ  ــة. وتسُ ــال المهني ــات الاتص ــات لإدارة جه ــداول البيان ــبة أو ج ــج المحاس ــي أو برام ــد الإلكترون ــة البري أنظم

ــك. ــى الســحابة ذل الأنظمــة المســتندة إل

إدارة الوثائــق ونقــل المعــارف بكفــاءة، بمــا في ذلــك خطابــات التعاقــد والعقــود وعــروض الأســعار، وتقديــم  	
المشــورات الموثقــة.

زيادة الكفاءة من خلال أتمتة عمليات سير الأعمال. 	

إدارة قواعــد بيانــات العلاقــات مــع العمــلاء، بمــا في ذلــك إرســال رســائل بريــد إلكترونــي موجهَّــة للعمــلاء بنــاءً  	
علــى المعامــلات الســابقة.

توفيــر الوقــت مــن خــلال إرســال الفواتيــر تلقائيـًـا مــن نظــام المحاســبة الخــاص بــك، أو وضــع ترتيبــات ســداد  	
شــهرية )يحُســن ذلــك أيضًــا التدفــق النقــدي(.

ــك ببرنامجــك لإنشــاء  	 ــة التســوق الخاصــة ب ــط عرب ــة مــن خــلال رب ــة الإلكتروني ــة الأعمــال التجاري إتاحــة خاصي
ًــا. ــات تلقائي ــداد المدفوع ــر وس ــداد الفواتي ــابات، وإع الحس

تقليل القيد المزدو	 والأخطاء البشرية في الإدخال. 	

تخصيص رسائل البريد الإلكتروني لمجموعة من جهات الاتصال المحددَّة. 	

للاســتفادة مــن نظــام إدارة العلاقــات مــع العمــلاء، يتعيــن علــى مكتبــك التأكــد مــن تســجيل جميــع تفاعــلات 
الشــركاء والموظفيــن. تســعي العديــد مــن مكاتــب المحاســبة جاهــدة لإرســاء هــذه الثقافــة وجنــي ثمارهــا. يجــب 
علــى مكتــب المحاســبة أولًا النظــر في مــا إذا كان بحاجــة إلــى أداة برمجيــة لإدارة العلاقــات مــع العمــلاء، فــإذا كان 

ــة. ــروض المختلف ــق للع ــل دقي ــراء تحلي ــه إج ــن علي ــذٍ يتعي ــا، عندئ ــة إليه بحاج

ســيجُادل الكثيــرون -عــن حــق- بأنهــم لا يحتاجــون إلــى برامــج لأنهــم يتتبعــون العلاقــات مــع العمــلاء بصفتهــا 
ــن؟  ــدرٍ ممك ــر ق ــلاء بأكب ــى العم ــل عل ــز بالفع ــل ترُك ــو: ه ــي ه ــؤال الحقيق ــإن الس ــك، ف ــع ذل ــة. وم ــألة روتيني مس
ــردون  ــون المنف ــد الممارس ــد يج ــة؟ ق ــاعدك التقني ــن أن تسُ ــف يمك ــح، فكي ــو مرجَّ ــا ه ــة “لا”، كم ــت الإجاب إذا كان
ــداً مــن دون اســتخدام برامــج  ــة العلاقــات مــع العمــلاء جي ــه يمكنهــم مواكب ــرة جــداً أن ومكاتــب المحاســبة الصغي
متخصصــة. ولكــن بالنســبة إلــى مكاتــب المحاســبة الأكبــر حجمًــا، التــي يبلــغ عــدد عملائهــا مثــلًا ٣0 عميــلًا أو أكثــر؛ 
ــات مــع العمــلاء. فمــن المرجــح أن تكــون البرامــج المتخصصــة هــي الطريقــة الأفضــل لمســاعدتها في إدارة العلاق
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عنــد اختيــار برنامــج جديــد لإدارة العلاقــات مع العملاء، ثمة عوامــل معينة يجب مراعاتهــا، من بينها:

الميزانيــة: لا ينبغــي أن يكــون المــال هــو العامــل الوحيــد في اختيــار نظــامٍ جديــد. تعُــد عبــارة »أنــت تحصــل علــى  	
ــدة  ــات جدي ــر في شــراء برمجي ــد التفكي ــد مــن المواقــف، وخاصــة عن ــا في العدي ــه« صحيحــة تمامً ــع ثمن مــا تدف

جديــد.

يــة: توجــد مئــات التطبيقــات في الســوق، وبعضهــا أكثــر شــهرة مــن بعضهــا الآخــر. تجنـَّـب اختيــار  	 العلامــات التجار
ــار  ــي الخي ــة ه ــة المعروف ــة التجاري ــون العلام ــن ألا تك ــا، فيمك ــة وحده ــة التجاري ــاس العلام ــى أس ــج عل البرنام

المناســب لمكتبــك. ولكــن ابحــث عمــا يمكــن أن يقدمــه هــذا البرنامــج لــك ولمكتبــك.

المشورة: إذا طلبت المشورة من مستشارٍ، فعليك التأكد من أن لديه خبرة مباشرة في حلول البرمجيات. 	

المنافسون والأقران: اسأل عما يستخدمه أقرانك أو منافسوك، خاصة أولئك الذين تقُدرهم كثيراً. 	

تقييــم الاحتياجــات: حــددِّ بالضبــط مــا تحتــا	 إليــه، ولا تجعــل بحثــك مقتصــراً علــى برمجيــات الحســابات. قــد  	
يتُيــح لــك حــل مختلــف قليــلًا دمــج نظــام إدارة العلاقــات مــع العمــلاء الخــاص بــك مــع إدارة الأعمــال الجاريــة.

النطــاق: اطلــب مــن مــوردِّ البرامــج أن يوضــح لــك كيــف ســيبدو البرنامــج عندمــا يتــم تطبيقــه. اعمــلا علــى وضــع  	
خطــة معـًـا بحيــث تكونــان متفقيــن، ويتمكــن مــن تلبيــة توقعاتــك.

إن مكاتــب المحاســبة، التــي تتجاهــل واحــداً أو أكثــر مــن هــذه العوامــل المهمــة تخُاطــر بارتــكا	 خطــأ باهــظ 
التكلفــة. تخلــت بعــض مكاتــب المحاســبة عــن البرامــج بعــد أقــل مــن عاميــن لأنهــا لــم تجُــرِ التقييــم بشــكلٍ 

صحيــح، ووجــدت لاحقـًـا أن هــذه البرامــج لــم تلُــبِّ احتياجاتهــا.

تحديد العملاء المستهدفين وفرص الخدمات الجديدة   .6
في حيــن أن تحقيــق النمــو يعُــد مهمًــا، مــن الضــروري أيضًــا أن تتطلــع إلــى تحقيــق النمــو المســتهدف. يعنــي ذلــك 
اســتهداف نــوع العمــلاء الذيــن ترغــب في العمــل معهــم، وأن تكُــون أكثــر انتقائيــة مــع العمــلاء الذيــن تتعامــل 

ــم. معه

في المراحــل الأولــى مــن حيــاة مكتــب المحاســبة، تتعامــل العديــد مــن المكاتــب مــع كل العمــلاء تقريبـًـا، وذلــك لأن 
الحاجــة إلــى بنــاء قاعــدة للعمــلاء تعُــد الأكثــر أهميــة. إلا أنــه مــع نضــو	 مكتبــك، يمكنــك أن تكــون أكثــر انتقائيــة 

في مــا يتعلــق بمــن تعمــل معهــم.

في أثنــاء وضعــك لاســتراتيجيات النمــو الخاصة بك، فإنك ســتبحث عن النمو الذي:

يأتي من نوع العمل الذي أنت متخصص فيه، أو تفُضل القيام به. 	

ينُتج مستوى أعلى من الربحية. 	

ل من العملاء. 	  يأتي من نوع مفضَّ

 ينُاسب مكتبك ومزيج فرِقك. 	

يجــب أن تعمــل مكاتــب المحاســبة الناضجــة علــى تحســين قاعــدة عملائهــا مــن خــلال زيــادة عــدد العمــلاء مــن النــوع 
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ــة، ومســتويات  ــى مــن الربحي ــى مســتويات أعل ــادةً إل ــؤدي ع َّــذ هــذا النهــج بنجــاح، ي ــا ينُف ــا. وعندم المفضــل لديه
أعلــى مــن الرضــا عــن العمــل، ومســتويات أقــل مــن الإجهــاد والضغــوط، والقــدرة علــى زيــادة مســتوى تخصصــك.

هــل يمكنــك تحديــد العميــل المســتهدف لمكتبــك؟ بالتأكيــد لا توجــد إجابــة صحيحــة، حيــث ســيكون لــدى مكاتــب 
المحاســبة المختلفــة عمــلاء مســتهدفون بســمات مختلفــة.

ـِّـم  ــول العمــلاء في مكتــب المحاســبة. ويقُي ــر بشــأن قب ــد التقري ــدة عن ــواردة في  الجــدول ٣ .٣ مفي ــد الأســئلة ال تعُ
ــر  ــرى غي ــر أخ ــة معايي ــك، ثم ــع ذل ــم. وم ــة لمكتبه ــم الربحي ــالات تحقيقه ــا لاحتم ــلاء وفقً ــادةً العم ــبون ع المحاس

ــا. ــا أيضً ــب تطبيقه ــة يج مالي

تقييم العملاء المحتملين   . الجدول 

الإجابة/التعليقالسؤال

هل نــود العمل معهم؟1.

هــل يحترموننــا ويحترمون آراءنــا وعملنا وفريقنا؟٢.

هــل يمُثلِّون خطــراً على أعمالنا؟٣.

هــل يمكننــا التعامل معهم؟٤.

هــل يتعاملــون معنا ومع فريقنا بشــكلٍ جيد؟5.

هــل سيســتفيدون من عدد من الخدمــات التي نقُدمها؟6.

هل ســيدفعون فواتيرهــم في الوقت المحددَّ؟7.

هل ســيعملون معنا بشــكلٍ تعاونــي عند الاقتضاء؟8.

هل يتســببون في ضغط لنا؟9.

هــل ســيكونون متوافقين معنا ثقافياً بشــكلٍ جيد؟10.

هــل يمكننا إضافة قيمــة إلى أعمالهم؟11.

هل ســيضيفون قيمــةً إلى أعمالنا؟1٢.

هل ســنكون فخوريــن بتقديمهم عمــلاءً لمكتبنا؟1٣.

هــل ســيكونون فخورين بتقديمنــا محاســبين متعاملين معهم؟1٤.

هــل يلتزمون بالمبادئ الأخلاقيــة لمجال الأعمال؟15.

هل سيطلبون منا التنازل عن قيِمنا الأخلاقية؟16.

هل يتعلق الأمر بالمال فحسب؟17.

ابحــث ذلــك في ضــوء المعيار الدولي لرقابــة الجودة 1 والمعايير الدوليــة للمراجعة.18.



196

الوحــدة ٣: بنــاء مكتبــك وتنميتــهالوحــدة ٣: بنــاء مكتبــك وتنميتــه

في مــا يأتــي بعــض الطرق التي يمكنك مــن خلالها تحديد عملائك المســتهدفين:

ــة  	 ــر الهادف ــات غي ــرة، والمؤسس ــركات الصغي ــة، والش ــركات العام ــال: الش ــبيل المث ــى س ــال: عل ــاع الأعم قط
للربــح، والــوكالات، والمســتثمرين.

القطاع الصناعي: على سبيل المثال: الزراعة، والبناء، والبيع بالتجزئة، والعقارات، والخدمات الصحية. 	

حجــم الأعمــال: علــى ســبيل المثــال: إيــرادات تزيــد علــى مليونــي )٢( دولار، أو أعــداد موظفيــن أكبــر مــن عشــرة  	
موظفيــن أو مقاوليــن مــن الباطــن.

الحــد الأدنــى لمســتوى الأتعــاب: علــى ســبيل المثــال: الحــد الأدنــى لمســتوى الأتعــا	 لمكتــب المحاســبة يبلــغ  	
٢000 دولار ســنوياً.

ــن  	 ــل م ــى الأق ــات عل ــلاث خدم ــتخدمون ث ــن يس ــلاء الذي ــال، العم ــبيل المث ــى س ــتخدمة: عل ــات المس الخدم
خدماتــك.

ــركة  ــتهدف أي ش ــك المس ــون عميل ــن أن يك ــث يمك ــا، حي ً ــدودة تقريب ــر المح ــالات غي ــن الاحتم ــة م ــد مجموع توج
ــه. ــة إلي ــف قيم ــك وتضُي ــب مكتب تنُاس

ــز  ــلاء. رك ــن العم ــوع م ــذا الن ــول ه ــويقية ح ــك التس ــع خطت ــم تض ــتهدف، ث ــك المس ــددِّ عميل ــر في أن تحُ ــن الس يكم
ــداً. ــتواه أب ــن مس ــل م ــس أق ــه، ولي ــى من ــتهدف أو أعل ــل المس ــتوى العمي ــى مس ــا عل ــويقية دائمً ــك التس خطت

ســوف تجــذ	 عمــلاء لمكتبــك لا يتناســبون مــع ملفــك الخــاص بالعمــلاء المســتهدفين، حيــث ســيأتون نتيجــة 
للإحالــة أو الإعلانــات الأخــرى أو بالصدفــة. وســيتعين عليــك الاختيــار، إمــا أن تتعامــل معهــم وإمــا لا تفعــل، ويعُــد 

ــك قــراراً منفصــلًا. ذل

ــوع العمــلاء المســتهدفين الخــاص بــك.  مــن المهــم أن تســتثمر أموالــك التســويقية في المجــالات التــي ســتجذ	 ن
لا ينبغــي أن تســتثمر أموالــك ووقتــك وطاقتــك في جــذ	 عمــلاء خــار	 مجــال تركيــزك.

علــى الرغــم مــن أنــه مــن المحبـَّـذ أن يكــون لديــك عمــلاء مســتهدفون، وأن تزُيــد قاعــدة أتعابــك مــن خــلال هــؤلاء 
ــك  ــون لدي ــدة أن يك ــرة جي ــد فك ــا تعُ ــا م ً ــع، غالب ــن. في الواق ــلاء الآخري ــع العم ــتبعد جمي ــي أن تس ــلاء؛ لا ينبغ العم
ــوع مــن شــأنه أن  ــذا التن ــد الأعمــال ومســتويات الأتعــا	. فه ــث الحجــم ودرجــة تعقي ــج مــن العمــلاء مــن حي مزي

ًــا. ــن حديث ــبين المؤهلي ــك والمحاس ــر فريق ــالًا لتطوي ــك مج ــر ل يوف

ينطبــق ذلــك علــى كل مــن مجالات الأعمــال المعقدة وبناء الخبرات في مجــال خدمات العملاء.

بمجــرد تحديــد عملائــك المســتهدفين، يجــب أن تعمــل خطتــك التســويقية علــى تطويــر ملــف مكتبــك ضمــن إطــار 
هــذه المجتمعــات مــن العمــلاء المســتهدفين.

الخدمات الاستشارية للأعمال ٣ . 6 . 1
ــل،  ــي للمحاســبين، منــذ وقــت طوي أدركــت لجنــة الممارســات المحاســبية الصغيــرة والمتوســطة في الاتحــاد الدول
إمكانــات النمــو الكامنــة في خــط الخدمــات هــذا، وشــجّعت علــى نحــو فعَّــال دائــرة المكاتــب الصغيــرة والمتوســطة 
العالميــة للنظــر بجديــة في تعزيــز أنشــطتها المتعلقــة باستشــارات الأعمــال. خلصُــت الدراســات الاســتقصائية 
للمكاتــب المحاســبية الصغيــرة والمتوســطة العالميــة في الاتحــاد الدولــي للمحاســبين، التــي أجُريــت أخيــراً، إلــى أن 
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ع مــن خدمــات  إيــرادات أتعــا	 مكاتــب المحاســبة المتولــدة مــن الخدمــات الاستشــارية تحُقــق نمــواًّ بشــكلٍ أســر
الالتــزام التقليديــة مثــل المراجعــة والمحاســبة. وتنُشــئ المكاتــب الصغيــرة والمتوســطة، علــى نحــوٍ متزايــد، 
ــع نطاقهــا. عــلاوة علــى ذلــك، يشُــير بحــث الاتحــاد  شــأنها شــأن نظرائهــا الأكبــر، خدمــات استشــارية حاليــة أو توسِّ
ــب المحاســبية  ــم دعــم الأعمــال للمكات ــرة والمتوســطة في تقدي ــب الصغي ــوان )دور المكات ــي للمحاســبين بعن الدول
ــم هــذه الخدمــات  ــى تقدي ــا عل ــادرون تمامً ــن ق ــى أن المحاســبين المهنيي ــدة( إل ــة جدي ــرة والمتوســطة: أدل الصغي
نظــراً إلــى ســمعتهم بأنهــم يتمتعــون بالكفــاءة وجديــرون بالثقــة وســريعو الاســتجابة. وتعُــد الثقــة ســر النجــاح في 
تعزيــز هــذا المجــال مــن الخدمــات، حيــث يحتــا	 العميــل إلــى الاعتقــاد أن مشــورة المحاســب ســيكون لهــا نتائــج 
إيجابيــة. وفي هــذا الصــدد، توجــد للثقــة ثلاثــة أبعــاد هــي: القــدرة: والتــي تشُــير إلــى اعتقــاد العميــل أن المحاســب 
ــال. الصــدق أو النزاهــة: أو اعتقــاد  ــى نحــوٍ فعَّ ــة لأداء المهمــة عل ــرات والمهــارات والكفــاءات المطلوب ــع بالخب يتمت
العميــل بــأن المحاســب ســيفي بوعــوده ويلتــزم بمجموعــة مــن المبــادئ التــي يراهــا العميــل مقبولــة. الاهتمــام: 

ــأن المحاســب مهتــم برضــاء العميــل ورفاهيتــه. والــذي يتعلــق بالاعتقــاد ب

ــاوز  ــا يتج ــبة بم ــب المحاس ــات مكت ــم خدم ــاق تقدي ــيع نط ــال لتوس ــارية للأعم ــات الاستش ــتخدام الخدم ــن اس يمك
ــم  ـًـا باس ــات أحيان ــذه الخدم ــى ه ــار إل ــا يشُ ــابات. كم ــب والحس ــداد الضرائ ــل إع ــة مث ــبة التقليدي ــات المحاس خدم
الحلــول الاستشــارية أو الحلــول الاستشــارية الإداريــة أو حلــول الاســتعانة بمصــادر خارجيــة. تعُــد المشــورة في 
مجــال الأعمــال محسّــنة بشــكلٍ كبيــر عندمــا يقُدمهــا محاســب اكتســب المعرفــة والــرؤى في مــا يتعلــق بالشــؤون 
الماليــة وبيئــة الأعمــال الخاصــة بالعميــل، نتيجــة لتقديمــه خدمــات المحاســبة التقليديــة ســابقاً. في الواقــع، 
ـًـا مــا يكــون العمــلاء الجُــدد، الراغبــون في الحصــول علــى الخدمــات الاستشــارية/ المشــورة، مدفوعيــن بشــكلٍ  غالب
ــرة  ــب المحاســبية الصغي ــج الدراســة الاســتقصائية للمكات ــن. كشــفت نتائ ــات مــع العمــلاء الحاليي أساســي بالعلاق
والمتوســطة العالميــة في الاتحــاد الدولــي للمحاســبين، التــي أجُريــت أخيــراً، أن الخدمــات التــي يتــم تقديمهــا 
ــأن  ــورة بش ــم المش ــك تقدي ــا في ذل ــية )بم ــارات المؤسس ــي، والاستش ــط الضريب ــت في التخطي ــرر تمثل ــكلٍ متك بش
عمليــات الاندمــا	 والاســتحواذ(، وعمليــات التقييــم، والمحاســبة الإداريــة )بمــا في ذلــك إدارة التخطيــط والأداء 

والمخاطــر(.

لقــد أصبحــت الخدمــات الاستشــارية للأعمــال مجــالًا لتحقيــق النمــو بالنســبة إلــى مكاتــب المحاســبة التــي ترغــب 
في زيــادة إيراداتهــا، ســواء مــن عملائهــا الحالييــن و/أو مــن خــلال جــذ	 عمــلاء جُــدد.

 أشــارت الدراســات الاســتقصائية الســابقة للاتحــاد الدولــي للمحاســبين إلــى أن معظــم النمــو في إيــرادات الأتعــا	 
كان متوقعـًـا أن يأتــي مــن العمــلاء الجُــدد. ومــع ذلــك، كشــفت الدراســات الاســتقصائية عــن وجــود عوائــق مختلفــة 

أمــام توســيع نطــاق الخدمــات في هــذا المجــال، وأبرزهــا عــدم كفايــة وقــت الشــركاء وخدمــات التســويق للعمــلاء.

ماليــة  أو اســتراتيجية  خطــة  يضــع  وأن  الموجــودة،  المعلومــات  المحاســب  يوُحـِّـد  أن  للشــركة  المنطقــي  مــن 
شــخصية أو خاصــة بالشــركة، والتــي مــن شــأنها أن تعــززِّ أداءهــا.

تشــمل النماذ	 الشــائعة الخاصة بالخدمات الاستشــارية للأعمال ما يأتي: 

ــة  	 ــات الإداري ــة المعلوم ــتراتيجيتها، وأنظم ــال واس ــل الأعم ــك تحلي ــا في ذل ــاح، بم ــين الأرب ــال وتحس إدارة الأعم
ومراقبتهــا، وتحليــل التكاليــف وخفضهــا، وتحليــل التدفقــات النقديــة والتنبــؤ بهــا، وتحديــد مصــادر بديلــة 
للإيــرادات، وتقديــم المشــورات في مجــال التمويــل، وتوحيــد الديــون، وعمليــات الاندمــا	، وإجــراء المفاوضــات 

ــزون. ــا، وإدارة المخ ــركة أو بيعه ــراء الش لش

إعادة هيكلة الشركات و/أو إنقاذها. 	
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خدمــات الإدارة الماليــة المســتعان فيهــا بمصــادر خارجيــة، بمــا في ذلــك خدمــات مســك الدفاتــر وكشــوف  	
والبرمجيــات. الرواتــب 

ــارات شــراء الأســهم،  	 ــآت، وخي ــك حــزم المكاف ــة، بمــا في ذل ــا بمصــادر خارجي المــوارد البشــرية المســتعان فيه
ــة. ــا العيني ــلاوات والمزاي ــة الع وأنظم

خدمــات حمايــة الأصــول، وتشــمل: المشــورات المتعلقــة بالهيــاكل التنظيميــة )بمــا في ذلــك صناديــق الائتمــان  	
ــة  ــات التقاعدي ــط المعاش ــا، وخط ــافي منه ــوارث والتع ــة الك ــط لمواجه ــر، والتخطي ــم المخاط ــب(، وتقيي والضرائ

ــن. والتأمي

الخدمات المستعان فيها بمدير مالي خارجي. 	

حلول التخطيط لتعاقب الموظفين. 	

التوجيه أو التدريب في مجال الأعمال. 	

	 مــن مجــالات خدماتهــا التقليديــة   هنــاك العديــد مــن الفــرص المتاحــة لمكاتــب المحاســبة التــي ترغــب في الخــرو
ــب  ــذا المطل ــال. وه ــارية للأعم ــات الاستش ــال الخدم ــول في مج ــلال الدخ ــن خ ــا م ــم خدماته ــاق تقدي ــيع نط وتوس
ــدون  ــن يري ــلاء الذي ــا العم ــوده أيضً ــل يق ــب، ب ــا فحس ــادة ربحيته ــب في زي ــي ترغ ــبة الت ــب المحاس ــوده مكات لا تق
ــلاغ باســتدامة الأعمــال.  ــى مــن الإب ــة التــي تتطلــب مســتويات أعل ــة ومجتمعــات الأعمــال العالمي المنافســة في بيئ
ـًـا للممارســين، فقــد أدرك الكثيــر منهــم أن العمــلاء  في حيــن أن مفهــوم تقديــم الخدمــات الاستشــارية يمُثــل تحدي

ــة. ــبة التقليدي ــات المحاس ــن خدم ــر م ــر بكثي ــم أكث ــة أعماله ــة بتنمي ــورة المتعلق ــدرِّون المش يقُ

تسُــهم التقنيــة في تمكيــن المكاتــب الصغيــرة والمتوســطة مــن العمــل في ظــل اقتصــاد عالمــي لــم تعــد فيــه الحــدود 
ذات أهميــة. غالبـًـا مــا يمكــن الحصــول علــى خدمــات الالتــزام الــواردة أو القائمــة علــى الإســناد الخارجــي بأســعار 
أقــل بكثيــر، ممــا يعنــي أن ثمــة ضغوطًــا متزايــدة علــى بعــض مكاتــب المحاســبة لتوســيع نطــاق تقديــم خدماتهــا.

ــم  ــتدامة وتقدي ــلاغ بالاس ــل في الإب ــو، ويتمث ــريع النم ــه س ــبين، ولكن ــبياً للمحاس ــد نس ــات جدي ــال خدم ــد مج يوج
المشــورة للشــركات بشــأن الطريقــة التــي يمكنهــا مــن خلالهــا أن تكــون أكثــر اســتدامة. تحــرص العديــد مــن 
ــين  ــى تحس ــؤدي إل ــن أن ي ــك يمك ــل، لأن ذل ــوارد أق ــتخدام م ــر باس ــذ الكثي ــة تنفي ــة كيفي ــى معرف ــات عل المؤسس
ــوث،  ــة والحــد مــن التل ــم المشــورة بشــأن منافــع خفــض تكاليــف الطاق الدخــل الصــافي. ويمكــن للمحاســبين تقدي
ــدات  ــتثمار في مع ــروراً بالاس ــدار، وم ــى الإه ــاء عل ــى القض ــدف إل ــيطة ته ــلوكية بس ــرات س ــراء تغيي ــن إج ــة م بداي
ــاعدة  ــبين المس ــن للمحاس ــا يمك ــة. كم ــلإدارة البيئي ــام ل ــع نظ ــى وض ــولًا إل ــة، ووص ــة للطاق ــادر بديل ــدة ومص جدي
تتُيــح أنظمــة  في إعــداد تقاريــر الاســتدامة والتقاريــر المتكاملــة وتقديــم تأكيــدات بشــأنها. مــن جهــة أخــرى، 
ــة  ــداف البيئي ــع الأه ــا، ووض ــا وخدماته ــطتها ومنتجاته ــي لأنش ــر البيئ ــة الأث ــد ومراقب ــركات تحدي ــة للش إدارة البيئ
ــبين )٢011(  ــي للمحاس ــاد الدول ــاص بالاتح ــتدامة الخ ــار الاس ــر إط ــت. يوف ــد تحقق ــداف ق ــات أن الأه ــا، وإثب وتحقيقه

ــر. ــكلٍ أكب ــات بش ــذه الخدم ــاف ه ــب في استكش ــي ترغ ــبة الت ــب المحاس ــلاق لمكات ــة انط نقط

يمكــن أن تسُــاعد “الوصايــا الســبع” الآتيــة المكاتــب الصغيــرة والمتوســطة في بنــاء أو إرســاء الأســاس للممارســات 
الخاصــة باستشــارات الأعمــال.

تعديــل بيــان رســالتك ورؤيتــك وخطتــك: في حــال توســيع نطــاق مكتبــك أو تغييــر اتجاهــه؛ ضــع رؤيــة   . 
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ــه  واضحــة للمســتقبل وخارطــة طريــق لكيفيــة تحقيقهــا. يجــب أيضًــا أن تعُيــد النظــر في بيــان رســالتك وتعُدلِّ
النطــاق الخاصــة بمكتبــك، علــى ســبيل  حســب الحاجــة ليعكــس تقديــم الخدمــات المعدلَّــة أو واســعة 

المثــال: »نحــن حريصــون علــى تحقيــق قيمــة مضافــة والحفــاظ عليهــا للعائــلات وأعمالهــا«.

يبهــم: إن تقديــم خدمــات استشــارية للأعمــال ذات جــودة عاليــة يتطلــب وجــود  تثقيــف موظفيــك وتدر  . 
قاعــدة مهــارات مختلفــة عــن تلــك اللازمــة لتقديــم الخدمــات القائمــة علــى المحاســبة التقليديــة. ويمكنــك 
تطويــر القــدرات المتعلقــة باستشــارات الأعمــال مــن خــلال تعزيــز المهــارات الفنيــة والشــخصية للموظفيــن 
الحالييــن. قــد يتســنى لبعــض المحاســبين التحــول ليكونــوا مستشــاريِّ أعمــال مــن خــلال خبرتهــم وتطورهــم 

ــه. ــى التدريــب أو التوجي ــا	 بعضهــم الآخــر إل ــي، بينمــا قــد يحت الذات

ــطة  ــرة والمتوس ــب الصغي ــن المكات ــل م ــدد قلي ــد ع ــددَّ: يوج ــي مح ــص صناع ــاع أو تخص ــى قط ــز عل التركي  . 
ــع  ــة في جمي ــون مؤهل ــي تك ــا لك ــاظ عليه ــة والحف ــارات اللازم ــة والمه ــا	 المعرف ــن اكتس ــتتمكن م ــي س الت
مجــالات استشــارات الأعمــال. لذلــك، يجــب أن تنظــر المكاتــب الصغيــرة والمتوســطة في خلــق مكانــة لهــا في 
ــرى.  ــات الأخ ــر الخدم ــا توفي ــطة يمكنه ــرة والمتوس ــب الصغي ــالات للمكات ــبكة إح ــاركة في ش ــوق، والمش الس
ويتمثــل النمــوذ	 الشــائع في التركيــز علــى قطــاع صناعــي محــددَّ مثــل الضيافــة، أو إيجــاد تخصــص مــا مثــل 

ــيه. ــن منافس ــك ع ُّــز لمكتب ــق التمي ــدف تحقي ــتدامة؛ به ــال المس ــات الأعم ممارس

ــة،  ــا المحتمل ــن المزاي ــد م ــة العدي ــبكات الإحال ــر ش ــرى: توف ــبة الأخ ــب المحاس ــع مكات ــات م ــة علاق إقام  . 
مثــل مســاعدة مكتبــك علــى زيــادة قاعــدة عملائــه. وتعُــد المشــاركة في الشــبكة طريقــة فعاَّلــة لتلبيــة 
نطــاق الطلبــات المتزايــد مــن عمــلاء المكاتــب الصغيــرة والمتوســطة، ومــن شــأنها أن تسُــهم في الإثبــات 
للعمــلاء الجُــدد أنــك تتمتــع بالقــدرات التــي يمتلكهــا مكتــب أكبــر. يمكــن أن تمتــد شــبكات الإحالــة لتتجــاوز 

المحاســبة إلــى مجــالات، مثــل: الشــؤون القانونيــة، والمــوارد البشــرية، وتقنيــة المعلومــات.

وقيمــة  لمكتبــك  والتســويق  الترويــج  والجُــدد: ســيكون  الحالييــن  للعمــلاء  المحاســبة  يــج مكتــب  ترو  .5
خدماتــك أمرَيــن في غايــة الأهميــة مــن أجــل تحقيــق النجــاح. هنــاك عــدد مــن الأســبا	 التــي تجعــل المكاتــب 
ــارية  ــات الاستش ــم الخدم ــطة لتقدي ــرة والمتوس ــب الصغي ــار المكات ــطة تخت ــرة والمتوس ــبية الصغي المحاس
ــرة  ــب الصغي ــى المكات ــن عل ــاءة والاســتجابة. ويتعي ــة والكف ــك ســمعتها المرتبطــة بالثق للأعمــال، بمــا في ذل
ـًـا مــا  ــن غالب ــن، الذي ــا للعمــلاء المحتملي ــج له والمتوســطة الاســتفادة مــن هــذه الصفــات مــن خــلال التروي
يكونــون غيــر مدركيــن أن محاســبهم المهنــي يمُكنــه تقديــم هــذه الخدمــات. نظــراً إلــى أن خبــرة المحاســبين 
ــى تعييــن  ــج أو التســويق، فقــد تضطــر إل ــق بالتروي ــة أو منعدمــة في مــا يتعل ـًـا مــا تكــون قليل وتجاربهــم غالب
ــاعدتك في  ــويق مس ــر التس ــن لخبي ــك. يمك ــام بذل ــن للقي ــف الحاليي ــد لموظ ــب أح ــويق أو تدري ــار تس مستش
تحديــد مــا إذا كان يتعيــن عليــك تغييــر طريقــة تســويق خدماتــك، ومســاعدتك في استكشــاف قنــوات جديــدة، 

ــل وســائل التواصــل الاجتماعــي. مث

تغييــر نمــوذج الأعمــال الخــاص بــك: قــد تتطلــب الخدمــات الاستشــارية للأعمــال نمــوذ	 أعمــال مختلفـًـا عــن   .6
ــة. علــى ســبيل المثــال، قــد تتناســب الخدمــات الاستشــارية  نمــوذ	 الخدمــات القائمــة المحاســبة التقليدي
للأعمــال أكثــر مــع نمــوذ	 أعمــال قائــم علــى بيــع رأس المــال الفكــري بــدلًا مــن الوقــت. ويــؤدي ذلــك بــدوره 
ــذي  ــران، ال ــاع الطي ــوذ	 قط ــاكاة نم ــب في مح ــد ترغ ــك، ق ــالًا لذل ــة. وإكم ــى القيم ــي عل ــعير المبن ــى التس إل
ــم قاعــدة عملائــه إلــى متميــزة واقتصاديــة، ويقُــدم عرضًــا مختلفـًـا للقيمــة لــكل منهمــا )بالنســبة إلــى  يقُسِّ
العمــلاء المتميزيــن، تقُــدمَّ خدمــة راقيــة مقابــل ســعر مرتفــع، وبالنســبة إلــى العمــلاء الاقتصادييــن، تقُــدمَّ 

خدمــة أساســية »مــن دون رفاهيــات«؛ ممــا يوفــر الوقــت لتخصيصــه للعمــلاء المتميزيــن(.
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الصغيــرة  المحاســبية  للمكاتــب  كبيــرة  فرصــة  التقنيــة  مجــال  التطــورات في  توفــر  التقنيــة:  اســتخدام   .7
والمتوســطة للعمــل بقــدرٍ أكبــر مــن الكفــاءة، وخفــض التكاليــف، وتقديــم خدمــات إضافيــة ذات قيمــة 
والمتوســطة  الصغيــرة  المحاســبة  لمكاتــب  الســحابية  الحوســبة  تتُيــح  المثــال:  ســبيل  فعلــى  مضافــة. 
المشــاركة بنشــاط أكبــر مــع عملائهــا مــن مكاتــب المحاســبة الصغيــرة والمتوســطة في بيئــة »آنيــة«، وتقديــم 

خدمــات مثــل المديــر المالــي الافتراضــي علــى نحــوٍ فعـَّـال مــن حيــث التكلفــة.

المتعلقــة  الجيــدة  للممارســات  المرجعيــة  للمحاســبين  الدولــي  الاتحــاد  قائمــة  اســتخدام  للممارســين  يمكــن 
بالمنشــآت الصغيــرة لمســاعدتهم في تحديــد نــوع المســاعدة التــي قــد يحتاجهــا العميــل. كمــا أجــرى الاتحــاد 
الدولــي للمحاســبين سلســلة مــن المقابــلات عبــر الفيديــو مــع الممارســين، التــي اســتضُِيفت علــى بوابــة المعرفــة 
ــر  ــاء ممارســات استشــارات الأعمــال. توُف ــق ببن ــح تتعل ــدم نصائ ــي تقُ ــي للمحاســبين، والت ــة للاتحــاد الدول العالمي
هــذه المقابــلات القصيــرة فرصــة للمحاســبين للمقارنــة بيــن النهُـُـج المختلفــة، وتشُــكلِّ أساسًــا لهــم عندمــا 

ــال. ــارات الأعم ــال استش ــع في مج ــرون في التوس يفُك

الخدمات الناشئة الأخرى ٣ . 6 . ٢
 نظــراً إلــى إجادتهــم في الأمــور الماليــة، فــإن المحاســبين قــادرون تمامـًـا علــى تقديــم المشــورة للعمــلاء ذوي 
ــوا هــم أنفســهم أصحــا	 الأعمــال، بشــأن إدارة ثرواتهــم. ومــن  ــن يمكــن أن يكون ــة الضخمــة، الذي الأرصــدة المالي
شــأن إدارة الثــروات أو التخطيــط المالــي أن يظُهــرا امتــداداً طبيعيـًـا للخدمــات المقدمــة حاليـًـا للعمــلاء بمــا في 
ــق  ــي يديرهــا مالكوهــا. لا تتعل ــرة الت ــب المحاســبية الصغي ــي للمكات ــط الضريب ــال: التخطي ــى ســبيل المث ــك، عل ذل
ــه. وكمــا هــو الحــال  ـًـا ب ــا( موثوق ــلًا خاصً ـًـا )أو عمي ــك مستشــاراً مالي ــق بكون ــروات بالمبيعــات، وإنمــا تتعل إدارة الث
بالنســبة إلــى استشــارات الأعمــال، حيــث تعُــد الثقــة ســر النجــاح في تعزيــز هــذا المجــال مــن الخدمــات، بــل يمكــن 

ــك لأن المــرء يتعامــل مــع الأفــراد وليــس المؤسســات. ــر مــن ذل القــول إنهــا أكث

يتعيــن علــى مكاتــب المحاســبة، التــي تفُكــر في الانتقــال إلــى إدارة الثــروات، أن تــدرس بعنايــة أي لائحــة ذات صلــة 
ــلًا  ــاره المحاســبون متمث ــذي يخت ــر شــيوعاً ال ــم، كان المســار الأكث ــا. في بعــض الأقالي ــة في أقاليمه بالخدمــات المالي
ع مشــترك مــع شــركة خدمــات ماليــة خاضعــة للوائــح. يتمثــل أحــد عيــو	 هــذا النهــج في أن  في تكويــن مشــرو
مكتــب المحاســبة ربمــا لا تتوفــر لديــه القــدرة علــى ممارســة مراقبــة الجــودة علــى مستشــاري الخدمــات الماليــة 
الذيــن يتعاملــون مــع عملائــه. ويتمثــل البديــل، في حــال ســمحت اللوائــح المحليــة بذلــك، في أن يكــون مقــرّ شــركة 
الخدمــات الماليــة الخاضعــة للوائــح في كيــان قانونــي منفصــل يملكــه الشــركاء في مكتــب المحاســبة ويدُيرونــه 
ــن  ــع بي ــا في الجم ــل أحده ــي يتمث ــات، الت ــن التحدي ــو م ــي لا يخل ــكل التنظيم ــذا الهي ــإن ه ــك، ف ــع ذل ــل. وم بالكام

ــة. ــات المالي ــبة والخدم ــة للمحاس ــات المختلف الثقاف

ــب  ــة في الجان ــنيِّن، خاص ــة للمس ــات الرعاي ــم خدم ــبين دورٌ في تقدي ــون للمحاس ــن أن يك ــك، يمك ــى ذل ــة إل بالإضاف
المتعلــق بالتمويــل. وتعمــل خدمــات رعايــة المســنين علــى تلبيــة الاحتياجــات المتغيــرة للســكان المســنين، 
ــكان  ــدد الس ــد ع ــة، يتزاي ــدان الغربي ــن البل ــد م ــتقل. في العدي ــكلٍ مس ــش بش ــى العي ــاعدتهم عل ــى مس ــدف إل وته
ــات.  ــذه الخدم ــى ه ــب عل ــيزداد الطل ــم س ــن ث ــريع، وم ــكلٍ س ــكان بش ــي الس ــن إجمال ــة م ــبة مئوي ــنين كنس المس

وتهــدف هــذه الخدمــات إلــى ضمــان تلبيــة الاحتياجــات الماليــة والطبيــة والســكنية للســكان المســنين.
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بناء العلامة التجارية والتسويق والترويج   .7
بناء العلامة التجارية ٣ . 7 . 1

ــك  ــة ب ــويق الخاص ــة التس ــل عملي ــي تجع ــويق. ولك ــب التس ــن جوان ــا م ًــا مهمً ــة جانب ــة التجاري ــويق العلام ــد تس يعُ
فعاَّلــة قــدر الإمــكان، يتعيــن عليــك إرســال رســائل واضحــة، ويجــب أن تشــمل هــذه الرســائل علامتــك التجاريــة. لا 

يتعيــن أن تكــون هــذه الرســائل مبنيــة علــى علامتــك التجاريــة فحســب، بــل يجــب أن تســتفيد منهــا أيضًــا.

قــد تعتقــد وتقــول “أنــا مجــرد مكتــب محاســبة صغيــر؛ فهــل التســويق لعلامتــي التجاريــة مهــم إلــى هــذه الدرجــة 
ــة مهمــة،  ــد العلامــة التجاري ــرة فحســب؟” تعُ ــى الشــركات الكبي ــي؟ أليــس هــذا التســويق مقتصــراً عل بالنســبة إل

خاصــة إذا كنــت تخُطــط لتحقيــق النمــو.

تســتثمر العديــد مــن الشــركات ملاييــن الــدولارات في تطويــر العلامــة التجاريــة. وإذا نظــرت إلــى بعــض إعلاناتهــم، 
فســتلُاحظ أنهــم لا يروجِّــون لمنتــج أو خدمــة واحــدة. حيــث يرُوجــون لعلاماتهــم التجاريــة بصفــةٍ عامــة. ومــن 
أســبا	 ذلــك تكلفــة الاســتحواذ علــى الشــركات، حيــث تعُــد هــذه مشــكلة رئيســية للشــركات الناضجــة، كمــا تتجــه 
التكلفــة نحــو الزيــادة نظــراً إلــى مســتوى المنافســة. وفي بنــاء علاماتهــا التجاريــة، تحــاول الشــركات إقامــة علاقــات 
ــة  ــة التجاري ــد العلام ــا. تعُ ــل معه ــى التعام ــاس عل ــجع الن ــي تشُ ًــا، الت ــع نطاق ــوق الأوس ــا والس ــدة عملائه ــع قاع م

ــتهلك. ــار المس ــر في اختي ــي للتأثي ــا يكف ــة بم ــا قوي ــي تصُاحبه ــدلالات الت ــف وال ــاعر والعواط والمش

يمكنــك رؤيــة ذلــك مــع الشــركات الدوليــة الكبــرى، مثــل كوكاكــولا، وماكدونالــدز، وكلوقــز، وفيرجــن؛ حيــث 
تســتثمر كل شــركة بكثافــة في علامتهــا التجاريــة. إنهــم يدركــون أنهــم إذا نجحــوا في بنــاء علاماتهــم التجاريــة، 

فســوف يتُرجــم ذلــك إلــى زيــادة المبيعــات، وزيــادة قيمــة ســمعتهم التجاريــة.

انظــر إلــى مؤسســتك المهنيــة؛ قــد تــرى أنهــا اســتثمرت بكثافــة في بنــاء علامتهــا التجاريــة. حســناً، يمكــن أن يـُـؤدي 
تســويق العلامــة التجاريــة إلــى مــا يأتــي:

جلب السوق الخاصة بك إليك. 	

خفض تكلفة الحصول على عمُلاء جدُد. 	

إتاحة فرص للأعمال بناءً على تصورات السوق. 	

تعزيز مستويات الثقة والارتياح لقاعدة عملائك الحالية. 	

بناء قيمة سمعتك التجارية. 	

علامتــك التجاريــة هــي الرســالة التــي تريــد إرســالها إلــى الســوق عــن مكتبــك. إنهــا تشــمل جميــع مجــالات مكتبــك، 
وتتجــاوز شــعارك واســم مكتبــك، وتغُطــي الخدمــات التــي تقُدمهــا، والطريقــة التــي تتعامــل بهــا مــع العمــلاء، 
وصــورة مكتبــك التــي تريــد نقلهــا. كمــا تصُبــح الشــعار الــذي تســوقِّه، وتقــود جميــع الخدمــات التــي تقُدمهــا. 

يتضمــن تســويق العلامــة التجاريــة رســالتك وعروضــك التقديميــة وأســلوبك.
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ــه  ــذي يرتدي ــمي ال ــزي الرس ــي، وال ــك الإلكترون ــا موقع ــر به ــي يظه ــة الت ــد، الطريق ــه التحدي ــى وج ــك، عل ــي ذل يعن
فريقــك، وأعمــال التصميــم الجرافيكــي/ والشــعارات المســتخدمة في رســالتك وعروضــك التقديميــة. كمــا يتضمــن 
ذلــك الطريقــة التــي تتفاعــل بهــا مــع العمــلاء والموظفيــن، وحتــى الكلمــات المســتخدمة عنــد التحــدث عبــر الهاتــف!

مــن خــلال بنــاء علامتــك التجاريــة والترويــج لهــا، فإنــك بذلــك تحُــددِّ التوقعــات علــى مســتوى عــالٍ في ذهــن الســوق. 
وبعــد ذلــك، عندمــا تقُــدمِّ الخدمــة الفعليــة -علــى ســبيل المثــال القوائــم الماليــة أو الإقــرارات الضريبيــة- يجــب أن 
تكــون دقــة المــواد الخاصــة بــك والعــرض التقديمــي لهــا وشــكلها ومظهرهــا متســقاً مــع التوقعــات التــي حددَّتهــا، 

وذلــك لأن عمــلاءك يريــدون أن يلُبــي تقديــم الخدمــة توقعاتهــم، وهــي التوقعــات التــي حددَّتهَــا.

ــا.  ــام في الرســالة الخاصــة به ــك التأكــد مــن وجــود تناســق ت ــن علي ــة، يتعي ــك التجاري ــة علامت ــرر هوي بمجــرد أن تقُ
	 منــه. يجــب أن يكــون كل شــيء داخــل مكتبــك متســقاً مــع العلامــة التجاريــة، وكذلــك جميــع المــواد التــي تخــر

توفــر لــك القائمــة المرجعيــة الآتية دليلًا للتعامل مع مســألة هويــة العلامة التجارية.

القائمة المرجعية لتسويق العلامة التجارية   . الجدول 

الإجابة/التعليقعنصــر العلامة التجارية

هــل نقدم علامتنا التجارية باتســاق مع:

شعارنا1.

اســم المكتب، بطاقــات الأعمال، بطاقات »مــع تحياتنا«، الخطوط٢.

التقاريــر التــي نقدمها للعملاء٣.

الطريقــة التــي نتحدث ونتعامــل بها مع العملاء٤.

الطريقــة التــي نتحدث ونتعامل بهــا مع فريقنا5.

مبانــي مكاتبنا6.

جهــاز الرد الآلي/ البريــد الصوتي لدينا7.

رســائل البريــد الإلكتروني والتحيــات الخاصة بنا8.

الملابــس الرســمية، ومعايير الزي، والزي الرســمي لدينا9.

شاشــات التوقف لدينا10.

جميــع الرســائل المكتوبــة مع العمــلاء: أي الخطابات والتقاريــر والمقترحات وعروض 11.
الأسعار

جميــع الاتصــالات اللفظية مــع العملاء الحالييــن أو المحتملين1٢.

مــواد الندوات وبرامجها1٣.
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الإجابة/التعليقعنصــر العلامة التجارية

المواد التســويقية والإعلانية1٤.

فعاليات العملاء ومناســباتهم15.

اجتماعــات ولقاءات الفرِق16.

التسويق والترويج ٣ . 7 . ٢
ــإن  ــك، ف ــع ذل ــب المحاســبة. وم ــر لمكت ــق نمــو كبي ــر الشــركات وتحقي ــأنها تغيي ــن ش ــة، م ــويق أداة قوي ــد التس يعُ
ــب المحاســبة  ــة تواصــل مكات ــر طريق ــى تغيي ــدة عل ــات الجدي ــث تعمــل التقني ــراً ســريعاً، حي التســويق يشــهد تغي
مــع عملائهــا. عــلاوة علــى ذلــك، في حيــن أن الهــدف النهائــي للتســويق والترويــج للخدمــات المهنيــة قــد يكــون 
ــا  ــاء مرتبطً ــة الإبق ــى مهم ــد عل ــح يعتم ــبة الناج ــب المحاس ــو لمكت ــق النم ــإن تحقي ــدد، ف ــلاء جُ ــى عم ــول عل الحص

بالاحتياجــات المتغيــرة للعمــلاء )ماركــوس، ٢01٢(.

ــه لــن يكــون هنــاك وجــود   يتمثــل الهــدف مــن التســويق في اكتســا	 العمــلاء والاحتفــاظ بهــم وتلبيــة طلباتهــم، لأن
ــا بخصائــص ســبع رئيســية هــي: ــر نجاحً ــب المحاســبة الأكث ــع مكات ــا. تتمت ــب المحاســبة مــن دون عملائه لمكات

فهم عملائها جيداً. 	

أسواقها محددة بدقة. 	

القدرة على تحفيز الموظفين لتقديم خدمات عالية الجودة للعملاء. 	

التركيز على الأعمال لتقديم الخدمات للعملاء وتلبية طلباتهم. 	

التركيز القوي على العلامة التجارية. 	

القدرة على الاستجابة لاحتياجات العملاء وتحفيز الابتكارات الجديدة  	

القدرة على جذ	 العملاء والاحتفاظ بهم. 	

يجــب أن يشــمل التســويق جميــع جوانــب مكتــب المحاســبة، وســيرُكز مكتــب المحاســبة، الــذي يرُكــز علــى 
التســويق، أيضًــا علــى مــا يأتــي:

التركيز على العملاء: أي الاهتمام باحتياجات العميل. 	

الميزة التنافسية المستدامة: أي تميزُّ مكتب المحاسبة عن منافسيه. 	

ــات  	 ــة طلب ــى تلبي ــة إل ــود الرامي ــن الجه ــلاء، بي ــى العم ــز عل ــذي يرُك ــب، ال ــوازنِ المكت ــل: ي ــة الأج ــاح طويل الأرب
ــل. ــدى الطوي ــى الم ــاح عل ــق أرب ــرورة تحقي ــلاء، وض العم

عــادةً مــا كان يشُــار إلــى الأنشــطة التســويقية بوجــهٍ عــام بالمبــادئ الأربعــة وكان “محورهــا مكتــب المحاســبة”/ ذا 
توجـُّـه داخلــي:
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المنتج. 	

السعر. 	

يج. 	 الترو

المكان. 	

ومــع ذلــك، فــإن التركيــز يتغير حالياُ نحــو “التركيز الذي محوره العميــل”/ ذو التوجه الخارجي:

تقديم الحلول للعميل: أي المتعلقة »بالمنتج« أو الخدمة. 	

التكلفة للعميل: أي السعر. 	

الراحة: أي المكان. 	

التواصل: من خلال الترويج والمشاركة المستمرة. 	

المفاضلة

مــا الــذي يجعــل مكتبــك مختلفاً؟ لماذا ينبغي لشــخص ما أن يختارك؟

ــات جيــدة عنهمــا، فاســتمر في القــراءة؛ حيــث ســيكون هــذا  ــم تكــن لديــك إجاب هــذان ســؤالان جيــدان جــداً، وإذا ل
ــا جــداً بالنســبة إليــك. القســم مهمً

إن المنافســة آخــذة في الازديــاد، حيــث يقُــدم الآلاف مــن المحاســبين خدمــات مماثلــة، ومــن ثــم فــإن هنــاك 
جميــع مقدمــي الخدمــة الآخريــن الذيــن يرغبــون في العمــل مــع عملائــك في المناطــق الأخــرى التــي قــد تقُــدمِّ فيهــا 
ــة. ــوق المماثل ــرائح الس ــى ش ــس عل ــها وتتناف 	 لنفس ـُـرو ــي ت ــركات الت ــن الش ــد م ــاك العدي ــا أن هن ــك. كم خدمات

ــد  ــرار بشــأن مــن يتعاقــدون معــه للعمــل لصالحهــم. وعن ــن اتخــاذ ق ــن والمحتملي ــك الحاليي ــى عملائ ســيتعين عل
ــروا بالاختلافــات التــي بيــن مكتبــك ومنافســيك أكثــر مــن تأثرهــم بأوجــه  اتخــاذ هــذا القــرار، مــن المرجــح أن يتأث

ــا. ــابه بينكم التش

لمــاذا تشــتري مــن المكاتــب التــي تشــتري منهــا؟ هــل تتأثــر بالســعر أو الجــودة أو الخبــرة أو العلاقــة أو مــا 
الجديــد؟ مــن المحتمــل أن يكــون التأثــر بأحــد هــذه العوامــل. ومهمــا كان الســبب، فهــذا يعنــي أن مورديــك 

تمكنــوا مــن تمييــز أنفســهم بطريقــة مــا عــن منافســيهم.

ومــن ثــم، إذا ســألك عميــل محتمَــل هــذا الســؤال: “لمــاذا يجــب أن أتعاقــد معــك لتعمــل معــي محاســباً؟” مــاذا 
ســتكون إجابتــك؟ مــا الــذي يجعــل مكتبــك مختلفـًـا عــن مكاتــب المحاســبة الأخــرى في منطقتــك؟ إذا لــم يكــن 
هنــاك فــرق، فقــد تواجــه صعوبــةً في اكتســا	 هــذا العميــل، حيــث إنــك مجــرد مكتــب ضمــن العديــد مــن مكاتــب 

ــة. ــعار مماثل ــات وأس ــم خدم ــودة، وتقدي ــر ج ــة وبمعايي ــات مماثل ــر خدم ــي توف ــبة الت المحاس

ــان  ــل في أذه ــى الأق ــك، عل ــرى في منطقت ــبة الأخ ــب المحاس ــن مكات ُّــز ع ــاعدك في التمي ــلاف يسُ ــة اخت ــود نقط إن وج
ــدم مكاتــب المحاســبة  عملائــك. لكــن هــذه مهمــة ليســت بالضــرورة أن تكــون ســهلة. فعلــى الرغــم مــن ذلــك، تقُ
ـًـا مــا تســعرِّ  ــة نفســها. كمــا أن مكاتــب المحاســبة غالب ــات المهن ــة أخلاقي ــة، وتعمــل بموجــب مدون خدمــات مماثل
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ــا  ــبة أيضً ــب المحاس ــن مكات ــد م ــر العدي ــة. تفتخ ــة مماثل ــها بطريق ِّ	 لنفس ـُـرو ــا ت ــة، وربم ــة مماثل ــا بطريق خدماته
بالتزامهــا بالمهنيــة والســرية وطريقــة تواصلهــا وشــخصيات رؤســائها وفرِقهــا. إذاً، كيــف تجعــل مكتبــك مختلفـًـا؟

يمكــن تحقيــق التميـُّـز بعدة طــرق، من خلال ما يأتي على ســبيبل المثال:

الطريقة التي تتواصل وتتعامل بها مع عميلك. 	

نطاق الخدمات التي تقُدمها. 	

عمق تخصصك في مجال معين. 	

الطريقة التي تقُدم بها الخدمات. 	

سهولة الوصول إليك. 	

أسعارك وهيكل التسعير الخاص بك. 	

شكل مكاتبك ومظهرها. 	

الطريقة التي تجمع أو تضع بها أعمالك ضمن باقة أو حزمة خاصة. 	

الشبكة التي يمكنك توصيل عملائك بها. 	

ربمــا يمكنــك الإضافــة إلــى هــذه القائمــة. ومــع ذلــك، فــإن معظــم مكاتــب المحاســبة تقضــي القليــل مــن الوقــت 
ــية  ــزة تنافس ــا مي ــن أن تمنحه ــة يمك ــويقية قوي ــل أداة تس ــا تتجاه ــك، فإنه ــة لذل ــها. ونتيج ــز نفس ــعي لتميي في الس

عندمــا تســعى لجــذ	 عميــل مســتهدف.

ضع في حســبانك رســائل التميزُّ الآتية:

»نظراً إلى أنك مشغول، فإننا نأتي إليك«. 	

»يوفر لك اتساع نطاق خدماتنا مكتباً واحداً لتلبية احتياجاتك المحاسبية والضريبية والمالية«. 	

»نحن متخصصون في مهنة الطب«. 	

»نحــن مســتعدون لخدمتكــم علــى مــدار الســاعة، إليكــم جميــع أرقــام الاتصــال الخاصــة بنــا. إذا كنــت بحاجــة إلينــا،  	
فنحــن علــى بعُــد مكالمــة هاتفيــة فقــط«.

ــا  	 ــل هدفن ــركتك. ويتمث ــى ش ــة إل ــةً حقيقي ــف قيم ــا نضُي ــال، فإنن ــارات الأعم ــال استش ــا في مج ــلال عملن ــن خ »م
ــا«. ــادة ربحيته ــى زي ــركتك عل ــاعدةَ ش ــك في مس ــل مع للعم

»نحــن نجمــع أتعابنــا في مجموعــة مــن الأتعــا	 الثابتــة المتفــق عليهــا، والتــي تشــمل جميــع أعمالنــا؛ حيــث يمكنــك  	
توزيــع دفعــات الســداد علــى مــدار العــام بأكملــه«.

»تشــمل مصادرنــا مستشــارين قانونييــن ومالييــن وعقارييــن ومختصيــن في مجــال التأميــن ذوي مؤهــلات رفيعــة.  	
عندمــا تتعامــل معنــا، فإنــك تتمتــع بإمكانــات الوصــول إلــى شــبكتنا المتمثلــة في فريــق استشــاري يعمــل معـًـا مــن 

أجلك«.
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»سيتولى أحد الشركاء إدارة أعمالك دائمًا، ويمكنك دائمًا الوصول إليه«. 	

»نحن نتواصل بلغة واقعية يمُكنك فهمها والتعامل معها«. 	

تشُــير هــذه الرســائل بوضــوح إلــى محــور تركيــز مكتــب المحاســبة، وتحــدد نقطــة اختلافــه. لاحــظ أنهــم لا يرُكــزون 
علــى جــودة الأعمــال أو الأســعار. في الواقــع، مــن الصعــب جــداً علــى العميــل أن يـُـدرك الاختــلاف في جــودة الأعمــال 

أو المشــورات، إلا إذا كانــت لديــه تجربــة ســيئة في الماضــي.

ــة  ــد محاول ــالًا تري ــس مج ــعر لي ــودة، وأن الس ــي الج ــا عال ــبوهم منتجً ــدم محاس ــلاء أن يق ــع العم ــام، يتوق ــهٍ ع بوج
التميـُّـز فيــه. تتطلـَّـب المنافســة الســعرية أن يكــون حجــم الســوق مربحًــا، وعــادةً لا يكــون تقديــم الخدمــات المهنيــة 

مجــالًا للمعامــلات الكبيــرة.

ــا.  ــا به ــي تقُدمه ــا، والطريقــة الت ــي تقُدمه ـُّـز هــي مــن خــلال الخدمــات الت ــق التمي ــد تكــون أفضــل طريقــة لتحقي ق
وهنــاك مجــال واســع لتحديــد مــا تقُدمــه، والــذي ســيكون مفيــداً لســوقك المســتهدفة. بمجــرد إقدامــك علــى 

ُّــزك ــة تمي ــأن نقط ــالة بش ــويقي ورس ــك التس ــن برنامج ــزءٍ م ــع ج ــك وض ــه يمكن ــك، فإن ذل

التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ٣ . 7 . ٣
ــا  ــؤدي به ــي ت ــر ســريع في الطريقــة الت ــى إحــداث تغيي ــدة لوســائل التواصــل الاجتماعــي إل ــؤدي الشــعبية المتزاي ت
الشــركات أعمالهــا، وكيفيــة تفاعلهــا وتواصلهــا مــع جماهيرهــا المســتهدفة. وتســتفيد الشــركات مــن وســائل 
مكاتــب  تعتمــد  التجاريــة.  العلامــات  وتســويق  التســويق  مجــال  في  ناجحــة  أداة  بصفتهــا  الاجتماعــي  التواصــل 
جـُـدد،  عمــلاء  وجــذ	  العمــلاء،  مــع  للتفاعــل  وتســتخدمها  الاجتماعــي  التواصــل  وســائل  الناجحــة  المحاســبة 
والترويــج لخدماتهــا، واســتقطا	 الموظفيــن. ومــع ذلــك، ثمــة تقاريــر تفُيــد أن العديــد مــن مكاتــب المحاســبة لــم 

غ، ٢01٢() (. تعتمــد وســائل التواصــل الاجتماعــي بعــد )روكســبر

 تتعلــق وســائل التواصــل الاجتماعــي ببنــاء المجتمــع، وتعُــزز اســتراتيجيات وســائل التواصــل الاجتماعــي الناجحــة 
ــن أن  ــم م ــى الرغ ــركات. وعل ــع الش ــل م ــن التعام ــدلًا م ــات ب ــة العلاق ــم لإقام ــع بعضه ــل م ــاس في التعام ــة الن رغب
الاســتراتيجيات الناجحــة غالبـًـا مــا تتمحــور حــول الأفــراد، فــإن الشــركات هــي التــي تجنــي ثمــار ذلــك. يعُــد إشــراك 

شــركائك وموظفيــك في حملتــك علــى وســائل التواصــل الاجتماعــي نقطــة انطــلاق رائعــة.

ــات، والمشــاركة في  ــا لتلقــي التحديث ــر لدعــوة عملائه يمكــن للشــركات اســتخدام موقــع لينكــد إن وفيســبوك وتويت
المناقشــات، ومشــاركة دراســات الحالــة والخبــرات، ونشــر التزكيــات، وإنشــاء شــبكات مغلقــة، والســماح للعمــلاء 
بالتواصــل مــع العمــلاء الآخريــن. يعُــد التدويــن طريقــة أخــرى لمشــاركة التحديثــات في الوقــت المناســب مــع 
العمــلاء، ومــن شــأنه أيضًــا جــذ	 عمــلاء جـُـدد إلــى موقعــك الإلكترونــي لمعرفــة المزيــد عنــك وعــن أعمالــك. حــاول 
ــادة  ــهم في زي ــك تسُ ــي: بهــذه الطريقــة فإن ــى موقعــك الإلكترون ــى شــيء نشــرته عل ــط تعــود إل ــن رواب ــا تضمي دائمً

ــي. نســبة اســتخدام موقعــك الإلكترون

ــم  ــبكات أعماله ــل في ش ــة تتمث ــالات موثوق ــى إح ــول عل ــة للحص ــة المفضل ــاء أن الطريق ــبون الأذكي ــدرك المحاس ي
وأسُــرهِم وأصدقائهــم، ومــن ثــم فإنهــم يرُســخون وســائل التواصــل الاجتماعــي في مواقعهــم الإلكترونيــة وممارســات 

أعمالهــم.

غ، هيليــن. »كيــف تتعامل مكاتب المحاســبة في وســائل التواصل الاجتماعــي؟«. إيكونوميا، يوليو ٢01٢. ٢ روكســبر
http://economia.icaew.com/Business/July1٢/How-do-accountancy-firms-fare-in-social-media?
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قــد يكــون البــدء في وضع اســتراتيجية لوســائل التواصل الاجتماعي أمراً بســيطًا إلى حد ما.

ــث  	 ــرك البح ــتخدم مح ــك. اس ــلاء عن ــه العم ــا يقول ــة م ــك معرف ــي ل ــل الاجتماع ــائل التواص ــة وس ــح مراقب تتُي
جوجــل في البحــث عــن اســمك واســم مكتــب المحاســبة الخاصــة بــك لتعــرف مــا يقولــه عنــك عمــلاؤك. ثــم أجــرِ 
بحثـًـا مشــابهاً علــى المواقــع الإلكترونــي للمنافســين ومدوناتهــم ومجتمعاتهــم عبــر الإنترنــت. يوفــر ذلــك نقطــة 

انطــلاق لوضــع اســتراتيجيتك الخاصــة.

تذكــر أن العمــلاء الراضيــن عــن أدائــك يسُــاعدونك في جــذ	 عمــلاء جـُـدد، لــذا عليــك تشــجيع عملائــك علــى نشــر  	
تزكيــات أو تقديــم ملاحظــات إيجابيــة علــى أحــد مواقــع التواصــل الاجتماعــي.

ــك  	 ــن علي ــا. يتعي ــى وســائل التواصــل الاجتماعــي وإدرا	 صــورة فيه ــة عل ــك التعريفي ــث ملفات ــد مــن تحدي تأك
ــى وســائل التواصــل الاجتماعــي. ــة عل ــك التعريفي ــط ملفات ــد مــن تراب المشــاركة والتأك

تأكــد مــن أن مكتبــك لديــه مبــادئ توجيهيــة متســقة لتســويق علامتــه التجاريــة مطبقَّــة علــى مســتوى موقعــك  	
الإلكترونــي ومنصــات وســائل التواصــل الاجتماعــي.

اعمــل علــى إثبــات نفســك كخبيــر في المحتــوى وقائــد للفكــر مــن خــلال كتابــة المدونــات أو نشــر مقطــع فيديــو  	
علــى موقــع يوتيــو	.

اســتخدم أدوات مثــل موقــع سوشــيال منشــن، وتتبــع وقـِـس مــا يقولــه النــاس عنــك أو عــن مكتبــك عبــر مواقــع  	
التواصــل الاجتماعــي.

ــا. تذكــر أنــه  يجــب أن تكُمِّــل وســائل التواصــل الاجتماعــي أســاليب التســويق التقليديــة، ولكــن لا تحــل محلهــا تمامً
قبــل أن يتصــل بــك عمــلاء جُــدد، فإنهــم يتحققــون منــك عــادةً علــى مواقــع التواصــل الاجتماعــي، أو يبحثــون عــن 

مؤسســتك باســتخدام محــرك البحــث “جوجــل” أو محــركات البحــث الأخــرى.
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بمجــرد وضعــك برنامجــك التســويقي، فإن أهم خطوة تتمثــل في تنفيذك إياه.

ــذل الكثيــر مــن الطاقــة والجهــد في إعــداد خطــة التســويق، ويأتــي الإحســاس الحقيقــي بالإنجــاز مــن وضــع هــذه  يبُ
الخطــة، لكــن ذلــك لــن يسُــاوي شــيئاً مــا لــم يتــم تنفيــذ الخطــة بشــكلٍ صحيــح وكامــل.

ــة الســنة الماليــة، حيــث تضــع  ــة الســنة أو بداي ــد مــن مكاتــب المحاســبة جلســاتها التخطيطيــة في بداي تعقــد العدي
الخطــط والأهــداف الممتلئــة بالنيــات الطيبــة. علــى الرغــم مــن ذلــك، ومــع بدايــة العــام، يسُــتهلك وقــت الشــريك 
ــإن أســهل  ــد الزخــم، ف ــات التشــغيلية لمكتــب المحاســبة. ومــع تزاي ــات العمــلاء والمتطلب ــة متطلب بســرعة في تلبي
ــى  ــك الضــوء عل ــة العــام. يسُــلط ذل ــم تجاهلهــا هــي خطــط الأعمــال والتســويق الموضوعــة في بداي الأشــياء التــي يت

ــزام. ــاط والالت ــذ تتطلــب الانضب ــة التنفي نقطــة رئيســية واحــدة وهــي: أن عملي
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كيفية تنفيذ خطتك ٣ . 8 . ٢
إذا أكملــتَ توثيــق خطتــك التســويقية، فقــد حــددتَ مــا ســتفعله، ومَــن ســيقود المشــاريع، ومقــدار تكلفــة الخطــة، 
ومتــى يجــب إنجازهــا، والنتائــج التــي تتوقعهــا. يعُــد هــذا الحــد الأدنــى مــن مســتوى التوثيــق أمــراً بالــغ الأهميــة، 
ــم تحديدهــا  ــي ت ــم بالأهــداف الت ــر الدائ ــة التذكي ــا بمنزل ــة، وســيكون أيضً ــة ضروري ــك نقطــة مرجعي ــه ســيوفر ل لأن
لمكتــب المحاســبة. يعُــد ذلــك جــزءاً مــن الانضبــاط الــلازم، وإذا لــم تكــن مســتعداً لتوثيــق خطتــك التســويقية 

والالتــزام بهــا؛ فأنــت بذلــك لســت جــاداً بشــأنها.

يوضــح  الجــدول 5 .٣ كيفية تنفيــذ خطتك التســويقية بطريقة ناجحة.

تنفيذ خطة التسويق   .5الجدول 

الملاحظاتالاقتراحات

عدم محاولــة تنفيذ الكثير 1.
من المشــاريع في الوقت 

نفسه

إذا كنــت تســتخدم اســتراتيجيات داخليــة وخارجيــة، فمن الأفضل ألا يكون لديــك أكثر من أربعة 
مشــاريع إلى ســتة، جارٍ تنفيذها في الوقت نفســه.

التأكــد من أن أهدافك ٢.
قابلــة للتحقيق

ضــع أهدافك بحيث تكــون معقولة وعملية.

في حــال كانــت توقعاتــك غيــر واقعية؛ فمــن المرجح أن يفقد فريقــك الاهتمام قبل أن يبدأ.

إتاحــة الوقت اللازم لإنجاز ٣.
المهام

امنــح الموظفيــن الوقــت اللازم في برنامــج أعمالهم لإنجاز المهام التســويقية التــي كلفتهم بها.

إذا لــم تســمح بهــذا الوقت، فإنه يصُبح عذراً ســهلًا لعدم الإنجاز.

توزيع الاســتراتيجيات ٤.
على مدار العام

عندمــا تنُفـِّـذ اســتراتيجيات متعــددة، فمن الأفضل توزيعهــا على مدار العام.

يتُيــح ذلــك التركيــز على كل وحدة منهــا، ويحافظ على مســتوى الاهتمام عالياً.

مــن شــأن وجــود ميزانية غيــر كافية أن تحُبط من عمليــة التنفيذ، أو تقُلل من حماس المشــاركين.توفيــر الميزانية الكافية5.

النتائج6. يجب أن تكون قادراً على تقييم فاعلية كل برنامج واستراتيجية.قياس 

يجب أيضًا أن تحتفل بالمكاسب التي حققتها، وتتعلم من أي خطأ، لأن ذلك سيعمل على تشجيع 
الفريق والحفاظ على حماسه.

إجــراء المراجعة بصفة 7.
منتظمة

راجــع برنامجك التســويقي في كل اجتماع للإدارة.

سيسُــاعد إجــراء عمليــات المراجعــة المنتظمــة في إبقاء البرنامج في مســاره الصحيح، والحفاظ 
علــى الزخم من أجــل التقدم إلى الأمام.

تأكــد من وجود مراحل أساســية في برنامجك.وضع المراحل الأساســية8.

ســيتُيح لــك ذلــك مراقبــة التقدم المُحرزَ أولًا بــأول، والتحقق من أنك على المســار الصحيح.

إذا بــدا أن أحــد البرامــج أو الاســتراتيجيات غير صالــح، فتقبل الواقع، وكن مســتعداً للتكيفُّ الســماح بإجراء التغيير9.
والتغيير.
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بمجــرد أن يكــون لديــك بعض الزخم، اســتمر في الحفــاظ عليه، حتى لو كان ذلــك يعني تنفيذ المحافظــة على الزخم10.
برنامج تســويقي مســتمر تضُيف إليه مشــاريع إضافية عند اكتمال المشــاريع الأخرى.

يعُــد الزخــم أكثر العوامل أهمية، وســيعُزز نفســه إذا تم الترويج له.

يجــب أن يتحمَّــل شــخص مــا المســؤولية لضمــان تنفيــذ الخطــة. ومــع ذلــك، غالبـًـا مــا تصبــح هــذه مهمــة الممــارس، 
وهــو أمــر صعــب، خاصــة بالنســبة إلــى الممارســين المنفرديــن.

ــه أو مــدر	 أعمــال للمســاعدة في عمليــة التنفيــذ.  في بعــض البلــدان، أصبــح مــن الشــائع الاســتعانة بخدمــات موجِّ
تتمثــل الكلمــة الرئيســية في “المســاءلة”: أي أن تكــون مســؤولًا أمــام شــخص آخــر عــن أفعالــك، أو تخضــع للمســاءلة 

عــن عــدم اتخــاذ أي إجــراءات.

في جميــع أنشــطتك التســويقية، مــن المهــم مراعــاة معاييــر المنظمــة الدوليــة للمعاييــر القياســية، والتــي تشــمل 
الجــودة، والبيئــة، وأخلاقيــات المهنــة، وغيرهــا مــن المســائل.

الإدارة المالية   . 
ترتبــط عناصــر الإدارة الماليــة لمكتــب المحاســبة، الــذي يحُقــق نمــواًّ، بثلاثــة مجــالات رئيســية هــي: ميزانيــة 

القــدرة الإنتاجيــة، والميزانيــة الماليــة، والتدفــق النقــدي المتوقــع. تــرد مناقشــة كل منهــا بإيجــاز أدنــاه.

ميزانية القدرة الإنتاجية ٣ . 9 . 1
وهــي تقديــر للدخــل المحتمــل المُحقـَّـق لمكتــب المحاســبة إذا أصُــدرت فواتيــر لجميــع الســاعات المتاحــة. توجــد 

عــدة عوامــل يجــب مراعاتهــا، منهــا:

انضمام موظفين إضافيين إلى مكتب المحاسبة. 	

زيادة الرواتب. 	

الساعات المتاحة. 	

إجازة تتعلق بالدراسة والتدريب. 	

زيادة معدلات توزيع النفقات. 	

بالنســبة إلى المحاســب المهني النموذجي، ســيتم حســا	 الســاعات المتاحة كما هو موضح في  الجدول 6 .٣.
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حاسبة قيمة الفواتير المستهدفة   .6الجدول 

الأسابيعالمعايير

5٢عدد الأســابيع في العام

السنوية )٤(الإجازة 

الرسمية )٢(العطلات 

المرضية )1(الإجازة 

)1(التدريب

المتاحة ٤٤الأسابيع 

٣7.5عدد ســاعات العمل في الأسبوع

1.650عدد الســاعات المتاحة في الســنة

80%الإنتاجيــة المتوقعة

1.٣٢0 ساعةعدد الســاعات المدفوعة المســتهدفة

150 دولاراً للساعةمعــدل توزيع النفقات لكل الســاعة

8,000   دولارقيمة الفواتير المســتهدفة

ــن  ــع الموظفي ــى جمي ــى مســتوى مكتــب المحاســبة بالنســبة إل ــر المســتهدفة هــذه عل يجــب تطبيــق قيمــة الفواتي
ــة لمكتــب المحاســبة. ــة القــدرة الإنتاجي ــر باســم ميزاني ــع الفواتي ــي لجمي ــى الهــدف الإجمال ــار إل ــن. يشُ المنتجي

يرُجــى ملاحظــة أن هــذا مجــرد مثــال علــى الآلــة الحاســبة لقيمــة الفواتيــر، ويتعيــن عليــك تعديــل الأرقــام لتناســب 
بيئتــك المحليــة، ولكــي تكــون وثيقــة الصلــة بقــدر الإمــكان.

الميزانية المالية ٣ . 9 . ٢
تســتخدم الميزانيــة الماليــة ميزانيــة القــدرة الإنتاجيــة كدخــل متوقــع، وتتضمــن أيضًــا نفقــات التشــغيل المدرجــة 

في الميزانيــة لمكتــب المحاســبة. يــرد في  الجــدول 7 .٣ مثــال لنمــوذ	 الميزانيــة الماليــة.
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مثال لنموذ. الميزانية المالية   .7الجدول 

٢0XX/XY ميزانية 

الفعلي توقعــات الميزانية لعامالوضع 

٢0XW/XX٢0XX/XY٢0XX/XY

زيادة زيادة بنسبة %5
بنسبة 

%10

انخفاض 
%5 بنسبة 

انخفاض 
بنسبة 

%10

دولاردولاردولاردولاردولار

الدخل

الأتعا	

المراجعة

الالتزام

الاستشارات

المدفوعات تسوية 

الدخل الآخر

الدخل إجمالي 

المبيعات تكلفة 

الأجور المباشــرة )الواجب دفعهــا للموظفين(

المدفوعات

التكلفة الإجماليــة للمبيعات

الإجمالي بح  الر

النفقات

المحاسبة أتعا	 

التمويــل والأتعا	 والرســوم المصرفية
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٢0XX/XY ميزانية 

الفعلي توقعــات الميزانية لعامالوضع 

٢0XW/XX٢0XX/XY٢0XX/XY

زيادة زيادة بنسبة %5
بنسبة 

%10

انخفاض 
%5 بنسبة 

انخفاض 
بنسبة 

%10

المدفوعة العمولات 

أتعا	 الاستشــارات والأتعا	 المهنية

التواصل

الهاتف

تكاليــف خدمات البريد

تكاليــف المطبوعات والبريــد والأدوات المكتبية

والإدارية العامة 

التأمين

تقنيــة المعلومات

البرامج ترخيص 

أجهزة الحاســو	 وصيانتها

الطابعــات وماكينات التصوير

والترويج التسويق 

الإعلانات

الترفيه

المركبات

السيارات صيانة 

مواقف الســيارات ورسوم الطُرق

الإشغال تكاليف 

النظافــة وإزالة القمامة
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٢0XX/XY ميزانية 

الفعلي توقعــات الميزانية لعامالوضع 

٢0XW/XX٢0XX/XY٢0XX/XY

زيادة زيادة بنسبة %5
بنسبة 

%10

انخفاض 
%5 بنسبة 

انخفاض 
بنسبة 

%10

والمرافق الكهرباء 

الإيجار

والصيانة الإصلاحات 

الأمن

وســائل الراحة للموظفين

والتطوير التدريب 

الأجور

النفقات إجمالي 

باح صافي الأر

التدفق النقدي المتوقع ٣ . 9 . ٣
يســتخدم التدفــق النقــدي المتوقــع المعلومــات الموجــودة في الميزانيــة الماليــة لتوقــع متــى ســيؤثر توقيــت النقــد 
ــق النقــدي  ــال لنمــوذ	 التدف ــردِ في  الجــدول 8 .٣ مث ــد الحســا	 المصــرفي. ي ــط بالدخــل والنفقــات في رصي المرتب

المتوقــع.

مثال لنموذ. التدفق النقدي المتوقع   .8الجدول 

٢0XX/XY التدفق النقــدي المتوقع لعام

ير
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ما
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أك

بر
فم

نو

بر
سم

دي

لي
ما

لإج
ا

الدخــل الوارد من التجارة

التدفقــات النقدية الواردة*
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٢0XX/XY التدفق النقــدي المتوقع لعام

المبالــغ النقديــة الواردة من العملاء

المقبوضــات النقدية الأخرى

إجمالــي المبالغ النقدية 
لمستلمة ا

التدفقــات النقدية الصادرة

)تفاصيلهــا كالتالي(

)العجز( الفائض/ 

التراكمي المركز 

)يضُاف إلى الشــهر السابق(

* التدفقــات النقديــة الــواردة عنــد تحصيل النقــد فعلياً من الفواتير المصدرَة ســابقاً

التدفقــات النقدية الصادرة

المدفوعات

المحاسبة أتعا	 

الإعلانات

المصرفية الرسوم 

الاقتراض تكاليف 

النفقات الرأســمالية

النظافــة والمرافق الصحية

المدفوعة العمولات 

الاستشارات أتعا	 

تكاليــف خدمات البريد

النفقــات العامة والإدارية

التمويل رسوم 
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٢0XX/XY التدفق النقــدي المتوقع لعام

التأمين

الإيجار مدفوعات 

المركبات نفقات 
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يجــب أن يكــون لديــك ميزانيــة عموميــة تقديريــة بحيــث يمكنــك محاولــة التوفيــق بيــن الميزانيــة الماليــة والتدفــق 
النقــدي المتوقــع. يمكنــك الاطــلاع علــى عينــة مــن الميزانيــة العموميــة التقديريــة في  الملحــق ٣.٤.

الخاتمة   .0 
كمــا تــروَن مــن هــذه الوحــدة، فــإن مهمــة بنــاء مكتــب محاســبة وتنميتــه تحــوي جوانــب متعــددة. وأن التخطيــط 

الدقيــق، خاصــة في مــا يتعلــق بخطــة أعمالــك الشــاملة، وضمــان التنفيــذ، يمُثــلان مفاتيــح النجــاح لمكتبــك.

تشــمل العوامــل الرئيســية التــي يجــب مراعاتهــا في جميــع مســاعيك التســويقية: مراعــاة الوضــع المهنــي والأخلاقــي 
والمتعلــق بالجــودة الــذي تتبنــاه في عمليــة التســويق الخاصــة بــك والرســائل التــي ترُســلها عــن مكتبــك. يجــب أن 

تكــون علــى علــم أن مكتبــك قــادر علــى تلبيــة التوقعــات التــي حددتهــا في الســوق في مــا يتعلــق بتقديــم خدماتــك.
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قراءات أخرى ومصادر الاتحاد الدولي للمحاسبين   .  
ــن  ــبين المهنيي ــن للمحاس ــث يمك ــا، حي ً ــزاً رقمي ــبين مرك ــي للمحاس ــاد الدول ــة للاتح ــة العالمي ــة المعرف ــد بواب تعُ
الوصــول بســهولة إلــى قــادة الفكــر، وكذلــك مصــادر الاتحــاد الدولــي للمحاســبين والمؤسســات الأعضــاء، وغيرهــا 

ــن مــن ذوي الشــأن. ــراد الآخري ــرة والأف مــن المجموعــات الكبي

ــن  ــدة. ونح ــذه الوح ــل ه ــة تكُم ــادر إضافي ــورة ومص ــع مص ــالات ومقاط ــة مق ــب بالبواب ــم إدارة المكات ــن قس يتضم
نشــجعكم علــى مراجعــة المحتويــات، وتقديــم ملاحظاتكــم، والتفاعــل مــع المســاهمين، ومشــاركة آرائكــم الخاصــة 

ــرة.  ــب المعاص ــة بالمكات ــائل المتعلق بالمس
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خطة  ١ع.ل  ١خاصة بإد رة  ١علاقات لمل 3.١ ق 

جهة 
يلمارسفبرايرينايرالاتصال فمبرأكتوبرسبتمبرأغسطسيوليويونيومايوأبر يسمبرنو د

ملحوظــة: بالنســبة إلــى كل محُيل، أدرِ	 النشــاط الــذي تخطط لتنفيذه معه في الشــهر ذي الصلة.
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در سات  ١ ا١ة لمل 3.١ ق 

 دراسة الحالة  , 

تتعلــق دراســة الحالــة هذه بالقســم ٣ . ٢ . ٣  )“المخطــط التنظيمي”( الوارد في الوحدة ٣.

ــب  ــي لمكت ــكل الداخل ــم الهي ــة اســتخدام المخطــط التنظيمــي للمســاعدة في تنظي ــى أهمي ــرا عل ــام وإندي اتفــق ويلي
ــت  ــويق، ووافق ــؤولية التس ــي مس ــى تول ــام عل ــق ويلي ــا، واف ــف لديهم ــوة والضع ــاط الق ــم نق ــد تقيي ــبة. بع المحاس
إنديــرا علــى تولــي مســؤولية التمويــل. وعلــى الرغــم مــن أنهمــا مســؤولان عــن مجــالات عملهمــا المنفصلــة داخــل 
المكتــب، تولــى ويليــام مســؤولية العمليــات، وقــد تولــت إنديــرا مســؤولية المــوارد البشــرية، علــى الرغــم مــن أنــه 

دور أصغــر حاليـًـا.

اتفــق ويليــام وإنديــرا علــى أنهمــا ســيجتمعان كل شــهر لمناقشــة أمــور المكتــب بصفتــه عمــلًا تجاريـًـا، ووافــق كل 
منهمــا علــى تقديــم تقريــر للآخــر عــن مجــال مســؤوليته، وذلــك في الاجتمــاع الشــهري للشــركاء.

ــج  ُ ــمل النهُ ــث تش ــويق، بحي ــؤولية التس ــن مس ــزءاً م ــا ج ــويق، بصفته ــة التس ــع خط ــو يض ــام وه ــرص ويلي ــد ح وق
والمجــالات الرئيســية التــي يــرى أنــه يجــب علــى المكتــب ممارســة الأعمــال فيهــا. توضــح هــذه الخطــة الموضوعــات 
ح،  المهمــة المتعلقــة بالعمــلاء المســتهدفين، والخدمــات الأساســية التــي يقُدمهــا المكتــب، والتســعير المقتـَـر
بالإضافــة إلــى الطــرق المحــددة التــي ســيتبعها المكتــب في التســويق لهــذه الخدمــات. في اجتمــاع الشــركاء، ناقــش 
ويليــام الخطــة مــع إنديــرا. وبعــد النظــر في عــدد مــن التغييــرات بشــكلٍ متعمــق، اتفقــا علــى الخطــة، ووضعــا جــدولًا 

زمنيـًـا محــدداً بإجــراءات محــددة، وافــق عليهــا كلٌّ منهمــا.

ــزءاً  ــك ج ــون ذل ــة، لك ــنة المقبل ــب للس ــع للمكت ــدي المتوق ــق النق ــة والتدف ــودة للميزاني ــرا مس ــدتَّ إندي ــك أع كذل
ــة  ــد المناقش ــركاء، وبع ــاع الش ــام في اجتم ــى ويلي ــودة إل ــذه المس ــرا ه ــت إندي ــد قدمَّ ــل. وق ــؤولية التموي ــن مس م
ــة  ــددة في خط ــويق المح ــود التس ــة جه ــا	 نتيج ــة في الأتع ــادة المتوقع ــر لإدرا	 الزي ــث التقاري ــى تحدي ــت عل وافق

ــويق. ــة التس ــددة في خط ــدة المح ــويق الجدي ــات التس ــا لإدرا	 نفق ــا أيضً ــتتولى تنقيحه ــا س ــويق. كم التس

أعــدتَّ إنديــرا أيضًــا مجموعــة مــن القوائــم الماليــة الإداريــة، بمــا فيهــا قائمــة الأربــاح والخســائر والميزانيــة 
العموميــة، وقدمتهــا في اجتمــاع الشــركاء. وافقــت إنديــرا علــى تحديــث تقديــم هــذه التقاريــر حاليـًـا بعــد أن اتفقــت 
حــت إنديــرا أن هنــاك عجــزاً نقديـًـا ســيحدث خــلال فتــرة العطلــة المقبلــة، وناقشــا  هــي وويليــام علــى الميزانيــة. وضَّ
ــادة الأتعــا	 قبــل حــدوث هــذا  أفضــل الســبل للتعامــل معــه. تمثـَّـل نهجهمــا المفضــل في إيجــاد عمــلاء جُــدد وزي
العجــز. ومــع ذلــك، اتفقــا علــى ضمــان توفيــر تمويــل مصــرفي كافٍ لمســاعدتهما خــلال هــذه الفتــرة الصعبــة 

ــرة الأجــل. قصي

ولمــا كانــت مســؤولية ويليــام تشــمل أيضًــا العمليــات، فإنــه حصــل بالفعــل، قبــل اجتمــاع الشــركاء، علــى تقريــر 
الحالــة مــن إنديــرا، والمتعلــق بعــبء عمــل فريقهــا، وأدرجــه في ســير عمــل فريقــه حتــى يتمكــن مــن تقديــم تقريــر 
ــد  ــى العمــل الجدي ــب عل ــدرة المكت ــة ق ــكلٍّ منهمــا معرف ــك ل ــاح ذل ــه. أت ــب وقدرت ــي عــن عــبء عمــل المكت إجمال
ــدي  ــز النق ــب العج ــى تجن ــن عل ــان قادري ــد يكون ــا ق ــة بأنهم ــض الثق ــدوره بع ــا ب ــا منحهم ــة، مم ــرة العطل ــل فت قب
القــادم الــذي وضحتــه إنديــرا. ومــع ذلــك، فإنــه ســلطَّ الضــوء علــى أهميــة المبــادرات التســويقية التــي تــؤدي إلــى 

ــج، وإلا فقــد يجــدا أنفســهما في موقــف صعــب. تحقيــق نتائ

قدمــت إنديــرا تقاريــر عــن المشــكلات المتعلقــة بالمــوارد البشــرية التــي تواجــه المكتــب حاليـًـا. وتمثلــت المســألة 
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الرئيســية، التــي أثُيــرت، في ضــرورة وجــود تقييمــات أداء رســمية للموظفيــن مــن أجــل إعطائهــم ملاحظــات بشــأن 
أدائهــم. وافــق ويليــام علــى هــذا النهــج، واتفقــا علــى أن إنديــرا ســتتولى إعــداد تقييــم الأداء الــذي سيســتخدمه كل 
منهمــا، وتحُضــره إلــى اجتمــاع الشــركاء التالــي لاعتمــاده بشــكلٍ نهائــي. كمــا وافقــا علــى تحديــد مواعيــد تقييمــات 

الأداء للموظفيــن في الاجتمــاع التالــي.

بعــد ذلــك، أكد ويليام وإنديــرا موعد اجتماع الشــركاء وتاريخه التالي.
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دراسة الحالة  , 

تتعلــق دراســة الحالة هذه بالقســم ٤ . ٣ . ٣ )“اســتراتيجيات النمــو الخارجية”( الوارد في الوحدة ٣.

لأن النــدوات جــزءاً مــن خطة التســويق، فقد عدهَّا ويليام إحدى اســتراتيجيات التســويق الرئيســية للمكتب.

يؤمــن ويليــام بــأن النــدوات ستسُــهم في رفــع مكانــة المكتــب في مجتمــع الأعمــال المحلــي، وتمنحهمــا ســبباً للإعــلان 
والترويــج. خطَّــط ويليــام لدعــوة العمــلاء الحالييــن وجهــات الاتصــال الخاصــة بالإحــالات، بــل إنــه عدهَّــا أيضًــا فرصــة 
جيــدة لدعــوة العمــلاء المحتمليــن. وبهــذه الطريقــة يمكنهمــا الاختــلاط بالعمــلاء والموظفيــن في بيئــة آمنــة خاليــة 

مــن التهديــد، وأن يســمعا في الوقــت نفســه بعــض المعلومــات المهمــة والمتعلقــة بوضــع أعمالهــم.

العمــلاء لقيــاس مــدى اهتمامهــم بالحضــور  إلــى عــدد مــن  للنــدوة، تحــدث ويليــام  التحضيــر  خــلال مرحلــة 
ــتؤثر في  ــف س ــاد، وكي ــة الاقتص ــن بحال ــلاء مهتمي ــن العم ــد م ــماعها. كان العدي ــون في س ــي يرغب ــات الت والموضوع
ــي  ــرات المحــددة الت ــة بالتأثي ــة الحالي ــة الاقتصادي ــط إجــراء مناقشــة عامــة بشــأن البيئ ــام رب ــرر ويلي شــركاتهم. ق
ــرا، وكانــت داعمــةً للفكــرة والموضــوع.  قــد تحُدثهــا في مجتمــع الأعمــال المحلــي. وقــد ناقــش هــذا الأمــر مــع إندي

ــي. ــه التقديم ــداد عرض ــك في إع ــد ذل ــام بع ــدأ ويلي ب

ــن اســتيفاؤها  ــي يتعي ــة بالعناصــر الرئيســية الت ــام قائمــة مرجعي ــدوة، أعــدَّ ويلي ــى لوجســتيات الن أمــا بالنســبة إل
لضمــان ســير النــدوة بشــكلٍ جيــد. وتضمَّنــت القائمــة مــا يأتــي:

إعداد قائمة بأسماء جميع المدعوين وعناوينهم كاملة. 	

التحضير للدعوة. 	

التأكد من إرسال الدعوات إلى المدعوين. 	

إعداد الإعلان للجريدة المحلية. 	

حجز الغرفة في مركز الفعاليات المحلية لمدة الندوة وتاريخها. 	

دفع أي عربون مطلو	 لتأمين حجز الغرفة. 	

وضع مخطط لترتيبات الجلوس في الغرفة. 	

اتخاذ قرار بشأن المرطبات المراد تقديمها قبل الندوة وبعدها. 	

التأكد من اكتمال بطاقات الأسماء للحضور. 	

ضمان توافر الموظفين للمساعدة في عمليات تسجيل الحاضرين. 	

التأكد من دعوة الموظفين لحضور الندوة. 	

التأكــد مــن إبــلاغ الموظفيــن بأهميــة التواصــل الشــبكي، وتقديــم التوجيهــات لهــم بشــأن كيفيــة التواصــل بشــكلٍ  	
مناســب مــع العمــلاء الحالييــن والعمــلاء المحتمليــن والمُحيليــن.

تقديم منشورات للحضور تحتوي على النقاط الرئيسية الخاصة بالندوة. 	

إعداد رسالة متابعة ليتم إرسالها بعد الندوة. 	

التأكد من إرسال رسالة متابعة إلى الحضور. 	
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ــام بعــد ذلــك في تخصيــص المهــام المختلفــة المذكــورة في هــذه القائمــة لمختلــف أعضــاء الفريــق داخــل  ــدأ ويلي ب
المكتــب لضمــان توزيــع عــبء العمــل بيــن الفريــق وعــدم تحمُّلهــا مــن جانــب أي فــرد واحــد.

ــن  ــلاء الحاليي ــن العم ــن م ــدد ممك ــر ع ــدوة لأكب ــج للن ــاط في التروي ــام بنش ــارك ويلي ــدوة، ش ــوم الن ــرا	 ي ــع اقت م
والعمــلاء المحتمَليــن. كان يعتقــد أن هــذه ســتكون طريقــة رائعــة لرفــع مكانــة المكتــب والســماح لــه أيضًــا 
بتعزيــز ســيرته الشــخصية في مجتمــع الأعمــال المحلــي. وعلــى الرغــم مــن أنــه لــم يشــعر بالارتيــاح للتحــدث أمــام 
ــى عرضــه التقديمــي عــدة  ــدرَّ	 عل ــى إدارة هــذا الأمــر. حيــث ت ــادر عل ــه ق الجمهــور، كان واثقًــا بمــا يكفــي مــن أن

ــه. ــي لديَ ــواد الت ــه وبالم ــر بنفس ــة أكب ــاء ثق ــيلة لبن ــدوة كوس ــل الن ــرات قب م

ــر  ــوره، ويذك ــى حض ــه عل ــكره في ـًـا يش ــى خطاب ــا تلق ــرٍ له ــام أن كل حاض ــد ويلي ــدوة، أك ــد الن ــن عق ــن م ــد يومي بع
فيــه مــرة أخــرى النقــاط الرئيســية التــي تــم تناولهــا في العــرض التقديمــي. وبالنســبة إلــى أولئــك الذيــن لــم يكونــوا 
عمــلاء حالييــن للمكتــب؛ قــدمَّ ويليــام عرضًــا خاصًــا لهــم، حيــث يمكنهــم الاجتمــاع معــه مجانـًـا لمناقشــة أي نقــاط 

محــددة ذات صلــة بموضــوع النــدوة، والتــي قــد تتطلــب إجــراء مزيــد مــن المناقشــة.
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دراسة الحالة  , 

تتعلــق دراســة الحالــة هذه بالقســم 5 .٣ )“بناء ثقافــة لمكتبك”( الوارد في الوحدة ٣.

دراســة الحالة: ثقافة مكتب المحاسبة

ــي  ــا يأت ــك. في م ــق ذل ــبيل تحقي ــول في س ــة تح ــت لعملي ــا، وخضع ــة مكتبه ــر ثقاف ــج” تغيي ــوري أكونتن ــررت “فيكت ق
ــدة. ــا الجدي لمحــة عامــة عــن ثقافته

تعُــززِّ “فيكتــوري أكونتنــج” خلق بيئــة عالية الأداء وممتعة ومجُزيــة من خلال ما يأتي:

مبدأ العمل الأساســي: الاستدامة

يسَترشِــد جميــع الموظفيــن بمبــدأ العمــل الأساســي الخــاص بنــا، وهــو: »تقديــم قيمــة لأصحــا	 المصلحــة في 
ــة  ــل الاقتصادي ــج العوام ــق دم ــن طري ــك ع ــتدام، وذل ــبة مس ــب محاس ــاء مكت ــلال بن ــن خ ــج” م ــوري أكونتن “فيكت

والاجتماعيــة والبيئيــة في جميــع أنظمــة دعــم القــرارات في “فيكتــوري أكونتنــج”«.

الأساسية القيم 

ــمل.  ــكل أش ــع بش ــى المجتم ــي وإل ــع المحل ــى المجتم ــبة إل ــة بالنس ــل قيم ــا تمُث ــي نقُدمه ــة الت ــأن الخدم ــن ب نؤم
ــة: ــية الآتي ــم الأساس ــى القي ــك إل ــتند ذل ويس

المنطقيــة: مســاعدة العمــلاء علــى فهــم أمورهــم المحاســبية والضريبيــة مــن خــلال تثقيفهــم وتقديم المســاعدة  	
والمشــورة لهم.

ــائل  	 ــكلات والمس ــع المش ــل م ــى التعام ــاعدتهم عل ــلاء ومس ــات العم ــم احتياج ــا: فهْ ــاعدة دائمً ــم المس تقدي
ــة. المالي

الثقة والنزاهة: أن نكون محل ثقة وصادقين وذوي مبادئ راسخة، وأن نكون مصدراً للثقة. 	

ــا بعضًــا، والحفــاظ علــى نظــرة إيجابيــة في جميــع  	 ــر قيمــة التنــوع، ومســاعدة بعضن ــجيع: تقدي ــرام والتش الاحت
الأوقــات.

ــين  	 ــر والتحس ُّــل التغيي ــج« تقب ــوري أكونتن ــارات »لفيكت ــة والمه ــن المعرف ــتمر ع ــث المس ــح البح ّــم: يتُي التعل
ــات. ــح والمتطلب ــتمر في اللوائ ــر المس ــن التغيي ــات م ــذه الأوق ــة في ه ــغ الأهمي ــراً بال ــك أم ــد ذل ــث يعُ ــتمر، حي المس

ــى  	 ــا لأعل ــا وفقً ــج« أداءه ــوري أكونتن ــس »فيكت ــث تقي ــل، حي ــق أداءٍ أفض ــو تحقي ــث نح ــعي الحثي ــودة: الس الج
ــين. ــا لأداء المنافس ــس وفقً ــا، ولي ــر لديه المعايي

الالتــزام بالتعلمُّ والتطوير

يوفــر  حيــث  أكونتنــج”،  “فيكتــوري  الوظيفــي في  مهاراتهــم ومســتقبلهم  تطويــر  علــى  الموظفيــن  تشــجيع  يتــم 
ــة والإجــازة الدراســية بالنســبة  ــم المســاعدة المالي ــى تقدي ــة إل ــر المســتمرين، بالإضاف ــب والتطوي ــب التدري المكت

ــة. ــدورات ذات الصل ــى ال إل
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المشــاركة في اتجاهنا المستقبلي

نعقــد كل شــهر اجتماعـًـا للفـِـرق، حيــث يتــم فيــه تحديــد أداء المكتــب واتجاهــه المســتقبلي، وتمُنــح الفـِـرق 
الحاليــة. لعــرض مشــاريعها  الفرصــة 

المشــاركة المجتمعية

تلتــزم “فيكتــوري أكونتنــج” بمســاعدة مجتمعنــا المحلــي وإتاحــة الفرصــة للموظفيــن للمشــاركة في الأنشــطة 
ــة  ــن معرف ــن م ــن الموظفي ــة لتمكي ــة مختلف ــات خيري ــع مؤسس ــات م ــة تحالف ــا إقام ً ــري حالي ــا يج ــة. كم التطوعي

المزيــد عــن مجموعــة مــن قضايــا المجتمــع المحلــي، والتطــوع بوقتهــم لمســاعدة المحتاجيــن.
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م3خص ميز نية قائ.ة  ١دخل )حسب  لأشهر( لمل 3.١ ق 

المبالــغ الشــهرية المدرجة في الميزانية
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الإجمالي

الإيرادات

الإجمالية الإيرادات 

مخصوم منها: تســويات 
الفواتير

صافي الإيرادات 
لمسلمَّة ا

النســبة المئوية من 
الإيرادات

النفقات

الرواتب

الموظفــون المهنيون

الدعم موظفو 

نفقــات الموظفين

المرافق نفقات 

العامة النفقات 

أخرى

النفقات إجمالي 

النســبة المئوية من 
الإيرادات

التشغيلي بح  الر

النســبة المئوية من 
الإيرادات
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الفوائد إيرادات 

)النفقات( الفائدة 

الدخــل الآخر )النفقات(

الربح )الخســارة( من 
بيع الأصول

الدخل  صافي 
)النفقات(

النســبة المئوية من 
الإيرادات

الدخل  ضرائب 
)للشركات(

باح صافي الأر

النســبة المئوية من 
الإيرادات
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 ١.يز نية  ١ع.ومية )حسب  لأشهر( لمل 3.١ ق 

المبالــغ الشــهرية المدرجة في الميزانية
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الإجمالي

المتداولة الأصول 

النقــد وما يعادله

العمــل الجاري تنفيذه 
غيــر المدر	 في الفواتير

الذمــم المدينة المُصدر 
فواتير بها 

المصروفــات المدفوعة 
مقدماً

المتداولة  الأصول 
الأخرى

الأصول  إجمالي 
المتداولة

الأصول غير 
المتداولة

الممتلــكات والمعدات

مخصــوم منها: الإهلاك 
التراكمي

الممتلكات  صافي 
والمعدات

الأصــول غير المتداولة 
الأخرى

إجمالي الأصول غير 
المتداولة

الأصول إجمالي 
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عناصــر المذكرة )التدفق 
المتوقع(: النقدي 

الرأسمالية الإضافات 

الإهلاك

تكلفــة التخلص من 
الأصول

المبيعات إيرادات 

الالتزامات 
المتداولة

الدائنة الذمم 

المصاريف المســتحقة

الديــون قصيرة الأجل

المتداولة  الالتزامات 
الأخرى

الالتزامات  إجمالي 
المتداولة

غير  الالتزامات 
المتداولة

الديــون طويلة الأجل

غير  الالتزامات 
الأخرى المتداولة 

الالتزامات  إجمالي 
المتداولة غير 

الالتزامات إجمالي 

في  الملكية  حصة 
الشراكة

الافتتاحي الرصيد 

الحالية الأرباح 
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صافي  إجمالي 
الأصول/ حصص 

لملكية ا
الالتزامات إجمالي 

وصافي الأصول/ 
الملكية حصص 

عناصــر المذكرة )التدفق 
المتوقع(: النقدي 

الديون عوائد 

مدفوعــات أصل الدين

الشركاء سحوبات 

الربح )أو الخســارة( عند 
التصرف
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ورقة ع.ل ت 3يل  لإير د ت  لإج.ا١ية لمل 3.١ ق 

التعليمــات: مــن المفيــد إدرا	 الإيــرادات الإجماليــة )الأتعــا	 الإجماليــة قبــل تســويات الفواتيــر( في الميزانيــة 
ــي لمكتــب المحاســبة تلخيــص  ــح الجــدول التال ــة بالســنوات الســابقة. يتُي ــى المقارن ــاءً عل ــوع الأعمــال بن حســب ن
ــد  ــى أســاس شــهري. عن ــرادات الخاصــة بالمحاســبة والمراجعــة والضرائــب والاستشــارات للســنة الســابقة عل الإي
إعــداد ميزانيتــك، يجــب أن تأخــذ في الحســبان عــدداً مــن العوامــل في إدرا	 الإيــرادات الإجماليــة المســتقبلية، 

ــي: ــا يأت ــام الســابق. تشــمل هــذه العوامــل م ــرادات الع ــغ إي ــى مبال ــة إل بالإضاف

التغييرات المتوقعة في معدلات توزيع النفقات. 	

الأعمال التي لن يتم تكررها خلال العام التالي. 	

العملاء الجُدد الذين ستقُدمَّ لهم الخدمات لأول مرة خلال العام التالي. 	

الخدمات الجديدة المراد تقديمها في العام التالي. 	

أثر أي اختلافات أخرى معروفة أو متوقعة بشكلٍ معقول من السنة السابقة. 	

بمجــرد إدرا	 الإيــرادات الإجماليــة لــكل نــوع مــن الأعمــال، يجــب إجمــال المبالــغ الشــهرية وترحيلهــا إلــى ملخــص 
ميزانيــة قائمــة الدخــل في الملحــق ٣.٣.
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الوحــدة ٣: بنــاء مكتبــك وتنميتــه

ورقة عمــل تحليل الإيرادات الإجمالية

يبةالمحاســبة والمراجعة وغيرهاالضر الإجماليالاستشارات 
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