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ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

التخطيط
لتعاقب الموظفين

٨
الـوحـدة



المحتويــات  

١ .8 مقدمة لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  496

لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  496 ٢ .8 تخطيط تعاقب الممارس المنفرد 

للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  497 ٣ .8 وضع خطة التعاقب 
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  497 ١ . 3 . 8 فهم مكتبك 
٢ . 3 . 8 المشتري المستقبلي لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  498
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  50١ 3 . 3 . 8 خطة التعاقب 
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  50١ 4 .8 تحديد خيار التعاقب 

5 .8 منهجيات التقييم للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  50٢
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  50٢ ١ . 5 . 8 مقُدمة 
٢ . 5 . 8 طرق التقييم لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  503
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  503 3 . 5 . 8 رسملة الأرباح المستقبلية التي يمكن الاحتفاظ بها 
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  505 4 . 5 . 8 التقدير المبني على التجربة 
5 . 5 . 8 صافي القيمة الدفترية للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  506
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  506 6 .8 خيارات للشراكات والاتحادات والدمج والاستحواذ 
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  507 ١ . 6 . 8 التفكير في الملكية المشتركة 
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  508 ٢ . 6 . 8 الشراكة/الدمج 
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  509 3 . 6 . 8 الاتحاد 
7 .8 بيع المكتب أو حقوق الملكية أو التصريف التدريجي لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١0
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١0 ١ . 7 . 8 بيع المكتب 
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١١ ٢ . 7 . 8 بيع حقوق الملكية 
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١٢ 3 . 7 . 8 البيع التدريجي 
8 .8 وضع خطط تعاقب داخلية لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١4
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١4 ١ . 8 . 8 التعاقب الداخلي 
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١5 ٢ . 8 . 8 انضمام شركاء جدد 
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١6 3 . 8 . 8 الشراء بوساطة الشركاء الحاليين 
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١6 9 .8 اعتبارات التخارج 
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١7 ١ . 9 . 8 الانعكاسات الضريبية 
٢ . 9 . 8 القيود التجارية لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١7
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١7 3 . 9 . 8 تغييرات أنماط الحياة 
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١8 4 . 9 . 8 المشكلات المتعلقة بالامتثال 
١0 .8 الخلاصة للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١8

١١ .8 قراءات أخرى ومصادر الاتحاد الدولي للمحاسبين للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5١8
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل 5١9 الملحق 8.١ قائمة التحقق للشراكات/عمليات الدمج 
لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5٢١ الملحق 8.٢ قائمة التحقق للاتحاد 
الملحق 8.3 قائمة التحقق لبيع المكتب للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5٢٢
الملحق 8.4 قائمة التحقق لبيع حقوق الملكية لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5٢4



للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5٢5 الملحق 8.5 قائمة التحقق للبيع التدريجي 
الملحق 8.6 قائمة التحقق للتعاقب الداخلي لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5٢6
الملحق 8.7 قائمة التحقق لضم شركاء جدد لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5٢7
الملحق 8.8 قائمة التحقق للشراء من قبِل الشركاء الحاليين لللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  5٢9
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  530 الملحق 8.9 قائمة التحقق من مسائل الامتثال 
للللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  53٢ الملحق 8.١0 دراسة الحالة 
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مقدمة   . 
مــع تقــدم المحاســبين المهنييــن في العمــر، تتجــه أفكارهــم حتمًــا نحــو إنهــاء خدمتهــم، ليــس مــن الشــركة 
فحســب، ولكــن مــن ممارســة المحاســبة بشــكل عــام. وعندمــا يفكــرون تــرك الحيــاة العمليــة، يتســاءلون عمــا إذا 

ــن. ــر الآخري ــة في نظ ــتكون ذات قيم ــا س ــي بنوه ــركة الت ــت الش كان

فقــد وفــرت لهــم مصــدراً للدخــل علــى مــر الســنين، وأتاحــت لهــم خدمــة المجتمــع. حيــث اســتطاعوا بنــاء علاقــات 
ــا:  مــع العمــلاء خــلال فتــرة عملهــم، وقدمــوا لهــم المســاعدة والدعــم والخدمــات. ومــع ذلــك، يظــل الســؤال قائمً
هــل ســتكون الشــركة ذات قيمــة في نظــر أي شــخص آخــر؟ وإذا كان الأمــر كذلــك، إلــى أي مــدى تبلــغ هــذه القيمــة؟ 

ومــن سيســتفيد منهــا؟

ــة،  ــرك للصدف ــك أن الأمــر لا يتُ ــي ذل ــه بشــكل منظــم. يعن ــح خطــة التعاقــب الفرصــة للممــارس لإنهــاء خدمات تتي
ــن. ــن، لا ســيما الموظفي ــك قــدراً مــن الراحــة للأشــخاص المعنيي ــح ذل ــاك خطــة جاهــزة. ويمن وأن هن

تتنــاول هــذه الوحــدة تلــك الأســئلة وغيرهــا، إذ إن الهــدف منهــا هــو مســاعدتك في معالجــة المســائل التــي يتعيــن 
عليــك النظــر فيهــا، وكذلــك مســاعدتك في تجهيــز “خطــة التعاقــب”.

تخطيط تعاقب الممارس المنفرد   . 
ــابقة.  ــدات الس ــا في الوح ــم تناوله ــق، وت ــو دقي ــى نح ًــا عل ــة حالي ــه المهن ــي تواج ــائل الت ــن المس ــدد م ــق ع ــم توثي ت

ــي: وتشــمل مــا يأت

تقادم المهنة. 	

مشكلة استقطاب الموظفين والاحتفاظ بهم. 	

الضغوط التنظيمية والضغوط المتعلقة بالامتثال. 	

الضغوط الزمنية على الممارسين المنفردين. 	

المتطلبــات العامــة للعميــل، ممــا يعنــي أن الممارســين ليــس لديهــم الوقــت الــكافي للتركيــز علــى متطلبــات  	
خطــة التعاقــب الخاصــة بهــم.

بالإضافــة إلــى ذلــك، فــإن نســبة كبيــرة مــن شــركات المحاســبة هــي شــركات يملكهــا شــخص واحــد أو شــريكان. 
ــن وضــع الشــركاء في الحســبان  ــر مــن الممارســين المنفردي ــى الكثي ــن عل وهــذا مــا أراده الممارســون، لكــن يتعي
ــم  ــوا بمفرده ــم عمل ــك، لأنه ــة في ذل ــرون صعوب ــد كثي ــد يج ــم. وق ــة به ــب الخاص ــة التعاق ــن خط ــزءاً م ــم ج لكونه

ــدى الممــارس المنفــرد. ــة ل ــك مــع فلســفة العمــل الكامل ــد يتعــارض ذل لســنوات طــوال. وق

ــم الإســراع في إعــداد خطــة التعاقــب، زادت  ــه كلمــا ت ــة أن ــذا يوضــح حقيق وبصــرف النظــر عــن أي شــيء آخــر، فه
ــائل. ــك المس ــة تل ــالات معالج احتم

توفــر هــذه الوحــدة قوائــم مرجعيــة ومــوارد للمســاعدة في هــذه العمليــة، ويسُــتخدم مصطلــح “تخطيــط التعاقــب”، 
في هــذه الوحــدة، بشــكل أساســي في ســياق إنهــاء الخدمــة مــن الشــركة.
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وضع خطة التعاقب   . 
ــي أحــد  ــط للتعاقــب: “هــل ســيدفع ل ــدء النظــر في التخطي ــد ب ــا الممارســون عن أحــد الأســئلة الشــائعة التــي وجهه
مقابــلًا عــن هــذا المكتــب؟”، عــادة مــا تكــون الإجابــة “نعــم”، لكــن الإجابــة عــن ســؤال “مــا المقــدار؟” يعتمــد علــى 

عــدة عوامــل.

فهم مكتبك 8 . ٣ . ١
ــم.   الجــدول ١ .8  ــه علــى نحــو منُظَّ ــز القيمــة المتحققــة عنــد التخــارج هــو التخطيــط ل أحــد أفضــل السُــبل لتعزي
ــات  ــارات ذات الصلــة بهــؤلاء الذيــن يفكــرون في التقاعــد، وستســاعدك الإجاب ومــن شــأن التخطيــط أن ينظــم الاعتب
عــن هــذه الأســئلة في تحديــد النهــج الــذي يجــب اتباعــه في ســياق التعاقــب، ومســاعدتك علــى تقييــم أيٍّ مــن 

ــا. ــر فيه ــب النظ ــي يج ــة الت ــارات المحتمَل الخي

فهم وضعك ومكتبك بشكل أفضل   . ال.دو  

الردّ/الإجراءالسؤال

مــا الخيارات التي أمامي؟١.

مــا الذي ينبغــي فعله كي يحدث ذلك؟٢.

مــاذا أود أن يحدث لعملائي؟3.

مــاذا أود أن يحدث لموظفيِّ؟4.

مــا القيود التجارية التــي أراها مقبولة؟5.

متــى يجــب أن أبدأ بالتحدث إلــى المشترين/الشــركاء المحتملين؟6.

مــا القيمة المســتحقة لمكتبــي، من وجهة نظري؟7.

مــا القيمــة الحقيقية المســتحقة لمكتبي؟8.

كــم من المــال أريده في حال التخارج؟9.

هــل أســتمتع بالعمل مع الآخريــن أم أفضل العمل وحدي؟١0.

مــا المــدة الزمنيــة التي يجب أن أظــل خلالها بالمكتب بعــد بيع حصتي؟١١.

مــع مــن يجب أن أبدأ الحديث عن شــراء حصتي؟١٢.

هــل هناك أحد مــن الموظفين يعد مشــترياً محتملًا؟١3.

ما مــدى ربحية مكتبي؟١4.

مــا النظُــم والإجــراءات والعمليات التي يجب اتباعها لتحســين أداء ١5.
مكتبي؟

هل ســيمثل مكتبي اســتثماراً مفيداً لشــخص آخر؟١6.
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بعــد الإجابــة عــن هــذه الأســئلة، ســتحتاج إلــى مراجعــة بقيــة الوحــدة لفهــم خيــارات التعاقــب المتاحــة. تناقــش 
ــاراً مفضــلًا. يجــب أن تخطــط  ــد خي ــى الأقــل يعُ ــاراً واحــداً عل ــارات بالتفصيــل. ســتجد خي ــة خي هــذه الوحــدة ثماني

ــد الممكــن تحقيقــه مــن خــلال اتبــاع هــذا الخيــار. للوصــول بمكتبــك إلــى وضــع مــن شــأنه تعظيــم العائ

المشتري المستقبلي 8 . ٣ . ٢
أيـًّـا كان خيــارك، إذا خططــتَ للبيــع في يــوم مــا، يجــب أن تكــون واعيـًـا دائمًــا بالمشــتري المســتقبلي، يجــب أن ينظــر 

المشــتري المســتقبلي في الأســئلة الآتيــة:

هل هذا استثمار جيد؟ 	

هل سيحقق لي عائداً جيداً على الاستثمار؟ 	

هل يمثل قيمة جيدة؟ 	

ــر في  ــو التفكي ــك ه ــل ذل ــة لفع ــل طريق ــب”. أفض ــك “للتعاق ــز مكتب ــو تجهي ــب ه ــط للتعاق ــى للتخطي ــوة الأول الخط
ــك  الأســئلة التــي ســيوجهها المشــتري المحتمــل أو الشــريك المســتقبلي. يجــب أن تطــور مكتبــك علــى نحــو يمكنِّ

مــن تقديــم إجابــات قويــة وإيجابيــة عــن هــذه الأســئلة.

عــادةً ما يقيم المشــتري مشــترياته على أســاس المعاييــر المبينة في   الجدول ٢ .8.

اعتبارات المشتري   . ال.دو  

لتحليلالمستوىالمجال ّا الرد

ماذا كانت الأتعاب على مدار آخر ســنة وثلاث ســنوات ســجل مستويات الأتعابالأتعاب
وخمس؟ 

احتســاب النمو خلال هذه الســنوات وتقييمها.

الأتعاب هل الأتعاب مســتدامة؟استدامة 

هــل هنــاك دليل على اســتدامة التدفقات النقدية؟

مــا الدليل الذي يدعم ذلك؟

تحديد الأتعــاب غير المتكررة.أثر الأتعــاب غير المتكررة

تقييــم الأثــر في الأتعاب المســتدامة المتوقعة في المســتقبل.

بحية الأرباحالر تحديد الأرباح خلال آخر ســنة وثلاث ســنوات وخمس.سجل 

الحفاظ على مســتوى 
الأرباح

هل ســنحافظ على مســتويات الربحية؟

ما أثــر التعاقب في الأرباح؟

أثر الأتعــاب غير المتكررة 
الأرباح على 

تحديــد مكون الأربــاح غير المتكررة.

تقييم الأثــر في الأرباح المتكررة.
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لتحليلالمستوىالمجال ّا الرد

المصروفــات المرتبطة 
بالنفقات غير التشــغيلية

تحديــد المصروفات بخلاف الأعمال.

إضافــة النفقــات غير التشــغيلية إلى تقييم ربحية التشــغيل 
مــن منظور الأعمال.

قــد تتضمَّــن البنود الأجور الزائدة للمالك والســفر والإقامة 
والخدمات.

تقييم الربح العادي على أســاس معايير الشــراء.

المدينينالمدينون مراجعــة المدينين.موقف 

مراجعــة وتقييــم الديون المعدومة.

مــا المســتويات الحالية لشــطب الديون المعدومة؟

ما التوقعات المســتقبلية؟

عمليــة الرقابة على 
المدينين

تحديــد العمليــة الحالية للرقابة علــى المدينين.

تحديد ســجل التحصيلات.

التعديل تقييــم الفعاَّلية.
حسب 

الاقتضاء.

الجاري مراجعــة العمل الجاري.وضعيــة العمل الجاريالعمل 

تقييــم العمــل الجاري واحتماليــة التحويل إلى أتعاب 
وتحصيلات.

ما المســتويات الحالية للشــطب والتوقعات المســتقبلية؟

عمليــة الرقابة على الأعمال 
الجارية

تحديــد العمليــة الحالية للرقابة علــى الأعمال الجارية.

التعديل تقييــم الفعاَّلية.  
حسب 

الاقتضاء.

العملاء تقييــم أعــداد العملاء على مدار آخر ثلاث ســنوات.اســتقرار قاعدة العملاءقاعدة 

التحقــق مــن عــدد العملاء المكتســبين على مدار آخر ثلاث 
سنوات.

التحقــق مــن عدد العملاء المفقوديــن على مدار آخر ثلاث 
سنوات.

العملاء التحقــق من انتشــار العملاء على مســتوى القطاعات.انتشار 

التحقــق مــن حجم العملاء ومعدل الأرباح وعــدد الموظفين... 
إلخ.
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لتحليلالمستوىالمجال ّا الرد

عمــر ملُاك الأعمال في قاعدة 
العملاء

التحقــق مــن عمر ملُاك الأعمــال في قاعدة العملاء. إذا كان 
قريبـًـا مــن ســن التقاعد، فيرُجــح أن يكون لذلك أثر في الأرباح 

المســتقبلية للمكتب.

التحقــق مــن مــدى الاعتماد على أيِّ عميــل واحد أو عدد قليل العملاءالاعتماد
العملاء. من 

التحقــق مــن مــدى الاعتماد على أيِّ مجــال واحد أو عدد قليل المجال
المجالات. من 

التحقــق مــن مدى الاعتماد على ممــارس حالي، من العملاء الممارس
والموظفين.

تقييــم القدرة والكفاءة.جودة الموظفيــن الحاليينالموظفون

تقييــم المؤهلات والخبرات.

مراجعة ســجل الفواتيــر وتقييمه.

تقييــم البنية الأساســية الداخليــة والعمليات والنظُم البنية الأساســية الداخليةالأنظمة
وإجــراءات مراقبة الجودة.

تحديد المشــكلات العالقة.الجهــة الحكوميــة التنظيميةالامتثال

تقييــم الأثر في المُلاك الجدد.

تحديد المشــكلات العالقة.قســم الضرائب الحكومية

تقييــم الأثر في المُلاك الجدد.

لتقييم قيمة أكبر خمســة عملاء ا
كنســبة من قاعدة الأتعاب

تحديد أكبر خمســة عملاء.

أتعابهم. تحديد 

جمع ما ســبق واحتســابه كنســبة من قاعدة الأتعاب.

ما عملية »التســليم«؟عملية التســليمالانتقال

مــا المــدة التي يكون فيها المورد مســتعداً للبقاء للتســليم؟

ابحــث عــن النهج المُخطَّط له، والــذي يجب أن يتضمَّن:

اســتراتيجية التسليم.

 اســتراتيجية التواصل مع العملاء الرئيســيين.
علــى ســبيل المثال: عقــد اجتماعات ثنائية.

اســتراتيجية الاتصال لموازنــة قاعدة العملاء.

 اســتراتيجية الاتصال مع الموظفيــن الحاليين 
مثــلًا: الاجتماع مع الفريق.

التدريــب على النظُم والإجراءات.

تقييــم القيود التجارية.القيود

تقييم مشــكلات عدم المنافســة.
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لتحليلالمستوىالمجال ّا الرد

الأخلاقي تقييــم المشــكلات الأخلاقية ذات الصلة بقاعــدة العملاء، والتي الجانب 
قــد تؤثر في الوضع الأخلاقــي للمكتب.

خطة التعاقب 8 . ٣ . ٣
ــتثمارياً  ــاراً اس ــون خي ــي ليك ــه المال ــين وضع ــى تحس ــك إل ــاج مكتب ــد يحت ــاره، ق ــذي تخت ــب ال ــار التعاق ـًـا كان خي أي

أكثــر جاذبيــة للمشــترين المحتمليــن.

ــر  ــا أث ــاك عــدد مــن المجــالات الرئيســية حيــث يمكــن أن يتحســن المكتــب، والتــي ســيكون له عــادةً مــا يكــون هن
ــع. ــه للبي ــل طرح ــب قب ــيخها بالمكت ــينات وترس ــذه التحس ــذ ه ــزم تنفي ــي. يل ــي في الأداء المال إيجاب

ومن المجــالات الرئيســية لتقييم المكتب:

الإيرادات. 	

 الربحية. 	

 السيولة. 	

الرقابة على المدينين. 	

الرقابة على الأعمال الجارية. 	

النمو. 	

تناقــش الوحــدات الأخرى مناهج تحســين هذه المجالات.

تحديد خيار التعاقب   . 
ــد  ــة. توج ــوية النهائي ــغ التس ــيعُظم مبل ــه س ــد أن ــذي تعتق ــك، وال ــة ل ــر جاذبي ــب الأكث ــار التعاق ــر في خي ــزم النظ يل

ــارات: ــة خي ثلاث

الخيــار الأول: الانضمــام إلــى آخريــن ليصبــح المكتــب أكبــر. يضمــن ذلــك أن يكــون هنــاك آخــرون مســتعدون  	
للشــراء. هــذه الخيــارات مدرجــة في القســم 6.8، وتشــمل بدائــل الشــراكة والاتحــاد والدمــج.

الخيــار الثانــي: هــو بيــع المكتــب، ســواء بالكامــل أو بيــع نســبة مــن الأربــاح في مــدة معينــة، أو التصريــف  	
التدريجــي. هــذه الخيــارات مبينــة في القســم 7 .8.

الخيــار الثالــث: هــو سلســلة مــن الخيــارات الداخليــة، المدرجــة في القســم 8 .8، ويتضمــن التعاقــب الداخلــي،  	
وضــم شــركاء جــدد، والبيــع للشــركاء الحالييــن.

ــط  ــي ترتب ــكلات الت ــن المش ــدداً م ــدول 3 .8، ع ــن   الج ــا يبي ــارات. كم ــن الاعتب ــة م ــه مجموع ــز ول ــار ممي كل خي
ــار. ــكل خي ب
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مسائل يجب النظر فيها عند تحديد خيار التعاقب   . ال.دو  

لتعليقالمسألة ّا الرد

لتخطيط١. تحديــد تاريخ الإنجاز.ا

المناقشــة مع أصحاب المصلحة الرئيســيين.

وضع قوائم التحقــق لملئها.

النظــر في الآثار الضريبيــة للخيارات البديلة.الضرائب٢.

بيــان إعادة تنظيــم الهياكل المؤسســية المطلوبة.

إنفــاذ الهيــاكل الجديدة ضمن متطلبــات الأطر الزمنية.

النظــر في متطلبــات التمويل للتخارج.التمويل3.

تنظيــم الترتيبات المالية، حســب الاقتضاء.

إدراج موضــوع التمويل مبكراً في المناقشــات مع المشــترين 
المحتمليــن لضمان الكفاءة.

ج4. ج من المكتب.التخار النظــر في الأثر الكامل للخــرو

النظــر في الاســتراتيجيات لضمــان عدم عرقلة اســتمرار أداء المكتب.

ج النهائي. تنفيــذ اســتراتيجيات لضمان التســليم الفعاَّل عنــد الخرو

منه.يات التقييم   . 
مقُدمة 8 . 5 . ١

تقييــم مكتبــك هــو خطــوة مهمــة في خطــة التعاقــب لديــك. إذا كان أحــد أهدافــك هــو تعظيــم المبلــغ الــذي تحصــل 
ــدر الإمــكان.  ــا ق ــم مرتفعً ــون هــذا التقيي ــى ضمــان أن يك ــز عل ــد التخــارج، فيجــب التركي ــه وقــت التســوية عن علي
مــن خــلال فهــم العناصــر الرئيســية لمنهجيــة التقييــم، يمكنــك التركيــز علــى المجــالات التــي تحتــاج إلــى تحســين.

مــن المقــرر أن التقييــم هــو فــن أكثــر منــه علــم دقيــق، وإن كان هنــاك منهجيــة ســليمة مرتبطــة بــه. يلــزم 
ــة هــي الســعر المتفــاوض  الوضــوح أيضًــا بشــأن تعريــف التقييــم الفعلــي. التعريــف الفنــي “قيمــة الســوق العادل
عليــه في ســوق مفتوحــة بيــن مشــترٍ واعٍ ومســتعد وغيــر قلــق، وبائــع واعٍ ومســتعد وغيــر قلــق علــى أســاس 

ــة. ــوع في النهاي ــغ المدف ــن المبل ــف ع ــد يختل ــن ق ــة، لك ــوقية العادل ــة الس ــدد القيم ــذا يح ــرف”. فه ــاري ص تج

قــد يكــون هنــاك العديــد مــن الأســباب وراء ذلــك، ومنهــا عوامــل خارجيــة لا يمكــن للأطــراف التحكــم فيهــا. ويتضمَّــن 
ذلــك عوامــل مثــل: المنــاخ الاقتصــادي، وأســعار الفائــدة، والعــرض والطلــب للمكاتــب المطروحــة للبيــع في وقــت 

بعينــه.

ــم  ــع، أو النظُ ــل: مــدى اســتعداد المكتــب وقــت البي ــا الأطــراف، مث ــا عوامــل أخــرى يتحكــم فيه وقــد يتضمــن أيضً
ــتري. ــع أو المش ــي للبائ ــف المال ــم، أو الموق ــن وقدراته ــتوى الموظفي ــة، أو مس ــراءات الداخلي والإج

عــادة مــا تكــون القيمــة عبــارة عــن دالــة الربحيــة مضروبــة في “مضاعــف”، مــع الأخــذ في الحســبان توقعــات النمــو 
ــا النظــر  ــك، مــن المستحسَــن أيضً ــة المكاســب وعوامــل أخــرى تناولتهــا هــذه الوحــدة. ومــع ذل والمخاطــر ونوعي
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ــدة،  ــوق جدي ــح س ــس أو فت ــن مناف ــص م ــمل التخل ــد تش ــن. وق ــترين المحتملي ــة للمش ــاون المتاح ــع التع في مناف
ــى قاعــدة التكاليــف الحاليــة. أو إضافــة أتعــاب إل

لتعظيــم القيمــة، يلــزم تحديــد هــذه العوامــل ودمجهــا في اســتراتيجيتك لأغــراض البيــع في المســتقبل بالنســبة إلــى 
المكتــب. في الوقــت ذاتــه، يلــزم الإقــرار بالمجــالات التــي تتحكــم فيهــا، فضــلًا عــن وضــع اســتراتيجيات لتحســينها.

ــر في قيمــة المكتــب... وهــو مــا يســلط الضــوء علــى  قــد تتطلــب هــذه الاســتراتيجيات عــدة ســنوات ليكــون لهــا أث
ــة التعاقــب مبكــراً. ــدء عملي ــى ب الحاجــة إل

طرق التقييم 8 . 5 . ٢
مــن الطــرق التقليدية المســتخدمة في تقييم الأعمال:

رسملة الأرباح المستقبلية التي يمكن الاحتفاظ بها: 	

تستند القيمة إلى الأرباح المستقبلية المتوقعة بالنسبة إلى المخاطر المتوقعة، حيث يطُبق معدل  	
الرسملة أو المعدل المضاعف على أساس تقديرات الأرباح المستقبلية والتي يمكن الحفاظ عليها.

التقدير المبني على التجربة أو الطريق المتبعة في المجال: 	

تستند القيمة إلى »معايير المجال« المنطبقة على كل مكتب، إذ يعُبر عن القيمة في صورة »مضاعف«  	
أو بالسنت لكل دولار.

صافي القيمة الدفترية: 	

تستند القيمة ببساطة إلى صافي القيمة الدفترية لأصول المكتب. 	

التدفقات النقدية المخصومة: 	

تستند القيمة إلى التدفقات النقدية المستقبلية المخصومة للوصول إلى القيم الحالية، إذ يعكس سعر  	
الخصم المستخدم المخاطر المستقبلية المتوقعة.

أكثــر الطــرق المســتخدمة شــيوعاً هــي رســملة الأربــاح المســتقبلية التــي يمكــن الحفــاظ عليهــا، ثــم التقديــر 
المبنــي علــى التجربــة. في حــال تطبيــق اتفاقيــات شــراكة، فــإن الاتفاقيــة عــادةً مــا تضــع معادلــة التقييــم الواجــب 
تطبيقهــا، وكذلــك تبيــن المكونــات الرئيســية، مثــل عــدد الســنوات الواجــب إدراج أرباحهــا ومعــدل الرســملة 

المســتخدم.

رسملة الأرباح المستقبلية التي يمكن الاحتفاظ بها 8 . 5 . ٣
ــة  ــة الحالي ــدد القيم ــة تح ــذه المنهجي ــبة، فه ــب المحاس ــم مكات ــع لتقيي ــاق واس ــى نط ــتخدم عل ــة تسُ ــذه الطريق ه

ــا. ــتقبل أيضً ــة في المس ــر المتوقع ــى المخاط ــبة إل ــة بالنس ــاح المتوقع ــى الأرب ــتناداً إل اس

ثمــة عنصران رئيســيان في هذا النموذج.

معــدل الرســملة هــو المعــدل الــذي يطُبــق علــى الأربــاح لتحديــد القيمــة. فهــو، في الأســاس، تطبيــق السعر/نســبة 
الربــح. ولكنــه ليــس رقمًــا دقيقـًـا يمكــن تطبيقــه بوجــه عــام، فــكل موقــف قــد يختلــف عــن الآخــر. ومــع ذلــك، غالبـًـا 

مــا يكــون في نطــاق يضــع في الحســبان الظــروف الخاصــة بــكل حالــة علــى حــدة.
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الأربــاح المســتقبلية التــي يمكــن الحفــاظ عليهــا هــي تقديــر للأربــاح التــي ســيحققها المكتــب علــى أســاس مســتدام 
في المســتقبل. الأربــاح مــن الماضــي القريــب تعــد دليــلًا. مكاتــب المحاســبة التقليديــة التــي لهــا قاعــدة مراجعــة 
أو امتثــال قويــة تميــل للوصــول إلــى مســتوى عــالٍ مــن الدخــل المُتتالــي. فهــذا يمنــح احتماليــة أربــاح قويــة، لأن 

عملاءهــم يعــودون إليهــم عامًــا تلــو الآخــر.

ثمــة عوامــل أخــرى تؤثــر في الأربــاح يجــب وضعهــا في الحســبان، مثــل: خســارة عميــل أساســي أو إدخــال خدمــات 
جديــدة. كمــا يحُــدد الدخــل غيــر المُكــرر ويشُــطب مــن الحســابات.

يمكــن تلخيــص هذا النهج في صــورة المعادلة الآتية:

الأربــاح المســتقبلية التي يمكــن الحفاظ عليها
لتقييم ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ=ا

الرسملة معدل 

معدل الرسملة  أ  8 . 5 . ٣

معــدل الرســملة هــو في الأســاس عائــد الاســتثمار الــذي يتوقعــه المُقيـِّـم مــن هــذا الاســتثمار المعيــن. ومــن 
العوامــل التــي يجــب النظــر فيهــا:

معدل العائد الحالي في السوق »الخالية من المخاطر«، وهو عادةً سعر السندات الحكومية. 	

أسعار الفوائد المصرفية. 	

معدلات الربحية للأسهم المدرجة في البورصة. 	

القدرة على إعادة بيع المكتب، الوصول إلى مشترين جاهزين. 	

مخاطر الأعمال والمجال. 	

طول مدة عمل المكتب. 	

أثر التقنية في المكتب. 	

أين بلغ المكتب )موقف المكتب( في دورة حياة الأعمال. 	

الاعتماد على العملاء أو الموظفين أو الممارس. 	

أثر أيِّ تغييرات في اللوائح. 	

المعدل المقارن المستخدم في مبيعات المكتب المقارنة. 	

ــدل،  ــر في المع ــي تؤث ــل الت ــب العوام ــا حس ــدل لاحقً ــذي يعُ ــر، وال ــن المخاط ــي م ــدل الخال ــي المع ــدء ه ــة الب نقط
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ــر عــن معــدل الرســملة هــي عكســها والإشــارة  ــان. مــن الطــرق الشــائعة للتعبي ــك العوامــل ســالفة البي ــل: تل مث
ــف. ــو المضاع ــملة ه ــدل الرس ــف”. ١/ مع ــا “بالمضاع إليه

التدفقات النقدية المخصومة  ب  8 . 5 . ٣

ــول  ــوم للحص ــداده الي ــتعداً لس ــخص مس ــون الش ــا يك ــدد م ــي يح ــج تقييم ــو نه ــة ه ــة المخصوم ــات النقدي التدفق
ــى الأمــوال  ــاح المســتقبلية إل ــل الأرب ــاه تحوي ــة. فهــذا معن ــة المتوقعــة في الســنوات المقبل ــى التدفقــات النقدي عل
ــة  ــد قيمــة الاســتثمار ذي الصل ــة لتحدي ــم الحالي ــر عــن القي ــة المســتقبلية للتعبي ــات النقدي ــوم. تخُصــم التدفق الي

كمــا ينبغــي.

الزمنيــة  القيمــة  مفاهيــم  باســتخدام  الاســتثمار  تقييــم  طريقــة  المخصومــة  النقديــة  التدفقــات  نهــج  يصــف 
للاســتثمار. يتــم التنبــؤ بــكل التدفقــات النقديــة المســتقبلية وخصمهــا للوصــول إلــى القيــم الحاليــة. ســعر الخصــم 
المُســتخدمَ هــو متوســط التكلفــة المرجــح لــرأس المــال، والــذي يعكــس مخاطــر التدفقــات النقديــة المســتقبلية 

ــن: ــم أمرَي ــعر الخص ــس س ــة. يعك المتوقع

ــذا يجــب  	 ــدلًا مــن الانتظــار، ل القيمــة الزمنيــة للاســتثمار: يفضــل المســتثمرون الحصــول علــى النقــود فــوراً ب
تعويضهــم بالدفــع عــن التأخيــر.

بــدل المخاطــرة: يعكــس المبلــغ الإضــافي الــذي يطلبــه المســتثمرون لتعويضهــم عــن الخطــر المتمثــل في  	
احتماليــة عــدم تحقيــق تدفقــات نقديــة بعــد كل ذلــك.

ــة  ــتحققه في البداي ــذي س ــتثمار ال ــر الاس ــب بتقدي ــبة، تحُتس ــب محاس ــراء مكت ــة لش ــة المخصوم ــات النقدي التدفق
والعائــد الــذي تعتقــد أنــك ســتحصل عليــه في النهايــة. كمــا يجــب تقديــر الوقــت الــذي تتوقــع خلالــه أن تحصــل علــى 
المدفوعــات. ثــم يجــب خصــم كل معاملــة علــى أســاس تكلفــة رأس المــال الضمنيــة بمــرور الوقــت بيــن الوقــت 

الحالــي والوقــت المتوقــع للحصــول علــى عوائــد الاســتثمار.

التقدير المبني على التجربة 8 . 5 . 4
تطبــق طريقــة التقييــم القائمــة علــى التجربــة “معاييــر المجــال” علــى كل شــركة في المجــال ذي الصلــة. عــادةً مــا 
يعُبــر عنهــا في صــورة مضاعــف أو ســنت مــن الــدولار. يطُبــق علــى إمــا صــافي الربــح مــن الأعمــال، وهــو الربــح قبــل 

اســتقطاع الضرائــب والفوائــد، وإما علــى معــدل الأربــاح.

فعلــى ســبيل المثــال، قــد تطبــق مكاتــب المحاســبة مســتوى معينـًـا مــن الســنت في الــدولار إلــى إجمالــي الأتعــاب. 
طريقــة التقييــم هــذه شــائعة بيــن المكاتــب الأصغــر حجمًــا، حيــث تؤثــر عوامــل أخــرى في قــرار التقييــم. وبالمثــل 
مشــترو الأتعــاب في هــذا المســتوى هــم الممارســون المنفــردون الذيــن يســعون للدخــول في الأعمــال بأقــل مســتوى 
ــل الأتعــاب- مــن  ــى -مقاب ــدون “شــراء وظيفــة”، وهــم مســتعدون لدفــع ســعر أعل مــن الأتعــاب. في الأســاس، يري

نقطــة الســعر التــي تعتمــد عليهــا الطــرق التقليديــة.

في حالــة الاعتمــاد الكبيــر علــى عمــل متدنــي القيمــة، مثــل إعــداد إقــرار ضريبــة الدخــل، فهــم يميلــون إلــى الحــد 
ــة للأعمــال المرتبطــة بالعمــلاء، فهــي تميــل  ــررة قوي ــاك قاعــدة مكُ ــى مــن النطــاق الســعري. أمــا إذا كان هن الأدن

إلــى الحــد الأعلــى مــن النطــاق الســعري.

العيــب الرئيســي في اعتمــاد النهــج القائــم علــى التجربــة هــو أنــه يفتــرض أن كل المكاتــب تعمــل وتـُـدار بالطريقــة 
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ذاتهــا. فهــو يفتــرض أن العمــلاء يتفاعلــون بالطريقــة ذاتهــا، ويدفعــون الفواتيــر بأنمــاط متشــابهة أيضًــا، وأن هيــكل 
التكاليــف بالمكاتــب هــي ذاتهــا. في الواقــع، لا تتماثــل الأنمــاط في كل المكاتــب علــى هــذا النحــو، ورغــم ذلــك 
ــى  ــم عل ــج القائ ــذا النه ــاطة ه ــو بس ــك ه ــي وراء ذل ــبب الرئيس ــع. والس ــاق واس ــى نط ــة عل ــذه الطريق ــتخدم ه تسُ

ــه. ــهولة فهم ــة وس التجرب

صافي القيمة الدفترية 8 . 5 . 5
ــر  ــاح والخســائر غي ــون معلومــات الأرب ــا تك ــة عندم ــى أســاس صــافي القيمــة الدفتري ــم عل ــة التقيي ــتخدم طريق تسُ
موثوقــة، أو في حــال كانــت الأعمــال موضــوع التقييــم تميــل إلــى الخســارة. ففــي حالــة الخســارة، لا يمكــن تطبيــق 

ــا. ــي يمكــن الحفــاظ عليه ــاح المســتقبلية الت طريقــة الأرب

قــد تكــون هــذه الطريقــة مناســبة في حــالات معينــة حيــث يتفــق كل مــن البائــع والمشــتري علــى قيمــة المكتــب، 
لكنهــا لــن تتحقــق مــن الأربــاح المســتقبلية. تـُـدون القيمــة، في الأســاس، في الميزانيــة العموميــة، ويوافــق الطرفــان 
علــى قبــول ذلــك كنقطــة البــدء. فغالبـًـا مــا تسُــتخدم في الحــالات حيــث يكــون المكتــب غنيـًـا بالأصــول ولكــن فقيــر 

مــن حيــث الأربــاح.

وفي هــذه الحــالات، ينُصــح بإشــراك مثمّـِـن مســتقل لأصــول الأعمــال، لأن الأصــول تـُـدون علــى الأرجــح علــى أســاس 
التكلفــة التاريخيــة، ويحُمــل الإهــلاك علــى الأرجــح علــى الضريبــة وليــس علــى العمــر التشــغيلي. قــد تختلــف 

ــة المشــطوبة عــن القيمــة الســوقية في هــذه الحــالات. القيمــة الدفتري

خيارات للشراكات والاتحادات والدمج والاستحواذ   . 
ــة  ــر جاذبي ـًـا أكث ــح هدف ــارس أن يصب ــك للمم ــح ذل ــر. يتي ــب أكب ــون المكت ــن ليك ــم آخري ــب، ض ــبل التعاق ــن س وم
للاســتثمار أو لتوفيــر مجموعــة جاهــزة مــن الشــركاء المســتعدين لشــراء الممــارس. ثمــة عــدد مــن الهيــاكل 

ــا. ــر فيه للنظ
الشراكة . ١

يــزاول شــخصان أو أكثــر الأعمــال معـًـا بهــدف تحقيــق أربــاح. ومــن القواعــد المرتبطــة بالشــراكات: الملكيــة 
ومــن  الشــركاء.  والخســائر، وممارســة حقــوق  الأربــاح  وتقاســم  العوائــد،  إجمالــي  والمشــاركة في  المشــتركة، 
المســائل الشــائعة في نمــط الشــراكة الالتزامــات المشــتركة بيــن كل الشــركاء، فهــذا يخضــع لقوانيــن بلــدك 

المهنيــة. أو اللوائــح 
الاتحاد . ٢

شــركة أكبــر تشــتري عــدداً مــن المكاتــب الصغيــرة وتدمجهــا في كيــان واحــد أكبــر، مــن أجــل الوصــول إلــى كفــاءات 
ــر. عــادةً  ــن النقــد والأســهم في الشــركة الأكب ــا بي ــى في التكلفــة. وهــو عــادةً مــا يكــون مزجً تشــغيلية ووفــورات أعل
مــا يحُتفــظ بأســهم الشــركة الأكبــر في حســاب ضمــان، ولا يمكــن بيعهــا إلــى حيــن مــرور المــدة الزمنيــة المحــددة. 
ــذي  ــن ومجلــس إدارة ورئيــس تنفي عــادةً مــا تنُظــم الجهــات المدمجــة في نمــوذج مؤسســي بمســتثمرين خارجيي

وفريــق إداري.
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الدمج . ٣
ــه،  ــم نفس ــن الحج ــون للمكتبي ــا يك ــي عندم ــا ينبغ ــور كم ــير الأم ــر. تس ــد أكب ــب واح ــن مكت ــان لتكوي ــج مكتب يندم
ــى القيمــة النســبية  ــد إل وإلا يأخــذ الأمــر نمــط الاســتحواذ. وعــادة مــا تســتند حصــة كل شــريك في المكتــب الجدي

ــة. ل ــاب المُحصَّ للأتع

كمــا تــرى، ثمــة ســمة مشــتركة بيــن هــذه الهيــاكل: وهــي تقــارب الشــركات والهيــاكل القائمــة. لاحــظ أن المشــكلات 
التــي تواجههــا عنــد العمــل مــع آخريــن في ملكيــة مشــتركة تختلــف عــن المشــكلات المتعلقــة ببيــع مكتــب أو بيــع 
حقــوق ملكيــة، والتــي نغطيهــا لاحقـًـا. وهكــذا، ثمــة عــدد كبيــر مــن المشــكلات المشــتركة بيــن أنمــاط الشــراكات 

والاتحــاد والدمــج، والتــي يجــب وضعهــا في الحســبان قبــل الحــدث الفعلــي.

التفكير في الملكية المشتركة 8 . 6 . ١
ــاة  ــفة الحي ــع فلس ــض م ــب تتناق ــة المكت ــم ملكي ــرة تقاس ــن، فك ــين المنفردي ــن الممارس ــدد م ــى الع ــبة إل بالنس
المهنيــة لهــؤلاء الممارســين. فقــد يكــون البعــض قــد انخــرط في شــراكات ســابقة، وقــرروا أن الأمــر غيــر مناســب 
ــد: هــو أن  ــاك شــيء واحــد مؤك ــة. هن ــى أنفســهم فقــط مــن البداي ــرر آخــرون ببســاطة الاعتمــاد عل لهــم. بينمــا ق

ــا منفــرداً. ــك ممارسً ــف عــن كون الانخــراط في شــراكة أو اتحــاد أو دمــج يختل

وعليــه، قبــل الدخــول في مثــل هــذه الهيــاكل، يتعيــن علــى الممــارس تقييــم ذاتــه واتجاهاتــه، والإجابــة عــن الأســئلة 
الــواردة في الجــدول 4 .8 بعنايــة.

استطلاع التقييم الذاتي لهؤلاء الذين يفكرون في الدخول في شراكة أو اتحاد أو دمج   . ال.دو  

التعليقالسؤال الردّ/ 

هــل حقـًـا أريد مشــاركة عملية صنع القرارات والتحكم وتقاســم الأرباح مع ١.
آخرين؟

مــا ماهيــة الهيكل الذي أنــوي الدخول فيه حقاً؟٢.

هــل أريد تقاســم ملكية المكتب؟3.

هــل الجانــب الإيجابي للملكية المشــتركة يفوق الجانب الســلبي؟4.

هل يمكن الوثوق بشــركائي؟5.

هــل ســيعملون بجد كما أعمل؟6.

ما مقدار المال الذي ســأحققه؟7.

هــل ســأحقق المزيد في الهيــكل الجديد، أم القليل؟8.

ما الأســباب الرئيســية وراء فعل ذلك؟9.

هــل نظــرت في مميــزات كل هيكل وعيوبه؟ ما تلــك المزايا والعيوب؟١0.

إذا قــررت أن هــذا هو مســار التعاقب الأنســب، يلــزم النظر في كل خيار بمزيدٍ مــن التفصيل.
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الشراكة/الدمج 8 . 6 . ٢
في ســياق التعاقــب، ثمــة خطوتــان مهمتــان في عمليــة الشــراكة أو الاندمــاج. الخطــوة الأولــى هــي تحــدي الشــراكة 
ُج الممــارس. تذكــر أن الســبب الرئيســي وراء تحديــد هــذا الخيــار هــو  أو الاندمــاج ذاتــه. الخطــوة الثانيــة هــي تخــار

تمكيــن تخارجــك مــن المكتــب.

يجــب أن يفهــم كل الشــركاء ذلــك بوضــوح مــن البدايــة، مــع تحديــد التوقعــات اتفاقيــة الشــراكة، إذ يجــب أن تضــع 
ج وتوقيتــه. كمــا يجــب أن تتنــاول اتفاقيــة الشــراكة أمــور التقييــم. عــادةً  ذلــك في الحســبان، وتوثــق كيفيــة الخــرو
مــا تحُــدد القيمــة عنــد التخــارج علــى أســاس قيمــة الشــراكة أو المكتــب المدمــج، مــا لــم يتوصــل الشــركاء إلــى 

اتفــاق مسُــبقَ.

ثمــة عدد مــن المميزات والعيوب في الشــراكات وعمليات الدمج.

المميزات

وفورات الحجم المتوقعة. 	

اتساع قاعدة الخبرات والمهارات بالمكتب. 	

الزيادة المحتملة في نطاق الخدمات المطروحة بالسوق. 	

وفورات التكلفة الناجمة عن تجنب ازدواجية الموارد. 	

توسيع قاعدة المعرفة التي يمكن أن يستفيد منها المكتب. 	

زيادة الموارد التي يمكن للمكتب أن يدفع منها للشريك المتخارج. 	

العيوب

تحديات مواءمة ثقافات المكتب. 	

الشعور بفقدان السيطرة لدى الممارس. 	

عدم الراحة إزاء صنع القرارات المشتركة وتقاسم الأرباح. 	

ــة  	 ــي مقارن ــا المهن ــل الرض ــم تقلي ــن ث ــج، وم ــة الدم ــاذ عملي ــد إنف ــركاء بع ــع الش ــل م ــتمتاع بالعم ــدم الاس ع
ــابق. ــع الس بالوض

يوفــر   الملحــق 8.١ )قائمــة التحقــق للشــراكة/الدمج( إطاراً مفيــداً للعمل، مع مراعاة المشــكلات ذات الصلة.

لعــل إحــدى المشــكلات الرئيســية التــي يجــب تذكرُّهــا عنــد النظــر في الشــراكة أو الدمــج هــي الحاجــة إلــى التوافــق 
ــا علــى نحــو متســق ومنُتـِـج أمــر لا يمكــن التقليــل  بيــن شــركاء المكتــب الجديــد. قــدرة الشــركاء علــى العمــل معً
منــه. لا تتحقــق العديــد مــن عمليــات الدمــج لأنــه بعــد محادثــات طويلــة، يكتشــف كل شــريك أن الآخــر غيــر ملائــم 
لــه، أو لا يمكنــه العمــل معــه. علــى الرغــم مــن كميــة الوقــت والجهــد والمــوارد التــي قــد تنُفــق علــى العمليــة حتــى 

هــذه المرحلــة، مــن المهــم الوصــول إلــى نتيجــة وحســمها، فهــذا يجنبنــا المشــاق في المســتقبل.
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الاتحاد 8 . 6 . ٣
ــب في  ــان الراغ ــون الكي ــا يك ــع عندم ــذا الوض ــون ه ــة. يك ـًـا للغاي ــاد جذاب ــوذج الاتح ــون نم ــب، يك ــور التعاق ــن منظ م
الاتحــاد هــو شــركة مدرجــة في البورصــة. غالبـًـا مــا يتحقــق المكســب للطرفيــن: يكســب الممــارس بالحصــول علــى 
ســوق جاهــزة مــن المســتثمرين لشــراء الأســهم بعــد فتــرة الضمــان. يكســب الكيــان الراغــب في الاتحــاد بضمــان 
أن يظــل الممــارس متحفــزاً لتحقيــق أربــاح، مــع تيســير الانتقــال الســلس للعمــلاء، لأن خــلاف ذلــك يكــون لــه أثــر 

ســلبي في قيمــة الســهم، ومــن ثــم علــى قيمــة المكتــب في المســتقبل.

ثمــة عــدد من المميــزات والعيوب في نموذج الاتحاد.

المميزات

سوق جاهزة من المستثمرين لشراء الأسهم بعد فترة الضمان. 	

بنية تحتية أكبر للكيان الراغب في الاتحاد، يمكن أن تفيد الممارس وتساعده. 	

برنامج منسق للتدريب والتطوير. 	

المسار المهني لموظفي الممارس. 	

قاعدة معرفية أكبر يمكن أن يستفيد منها الممارس. 	

العيوب

تحديات مواءمة ثقافات المكتب. 	

قد يشعر الممارسون بفقدان الوضعية والاستقلالية والسيطرة. 	

قد يشعر الممارس بعدم الراحة إزاء فحوصات الأداء المنتظمة. 	

يوفــر   الملحــق 8.٢ )قائمــة التحقــق للاتحــاد( إطاراً مفيــداً للعمل، مع مراعاة المشــكلات ذات الصلة.

الهدف بالنســبة إلى البائع

ــم  ــذل كل مــا بوســعك لضمــان تعظي ـًـا للاســتثمار قــدر الإمــكان. اب ــا هــو جعــل مكتبــك جذاب هدفــك بصفتــك بائعً
الإيــرادات مــن الاســتثمارات التــي تحصلــت عليهــا علــى مــر الســنوات. ويتيــح لــك ذلــك تعظيــم العوائــد المتاحــة 

ــتري. للمش

العمل خطة 

كمــا هــو مبيــن في القائمــة أعــلاه، قــد تفكــر في التحســينات التــي يمكــن تنفيذهــا علــى الفــور في مكتبــك لبــدء 
للتعاقــب. الاســتعداد 
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بيع المكتب أو حقوق الملكية أو التصريف التدري.ي   . 
بيع المكتب 8 . 7 . ١

بيــع المكتــب هــو خيــار التعاقــب الأكثــر شــيوعاً. حيــث يبُــاع المكتــب كلــه لمشــترٍ جديــد. المشــترون المحتملــون 
الذيــن يفكــرون في شــراء مكتــب حالــي كخيــار جــذاب، منهــم:

المنضمُّون لأول مرة إلى المكتب العام. 	

موظفون من مكتب عام آخر يسعون لإدارة أعمال خاصة بهم. 	

موظف أو موظفون من مكتبك. 	

مكتب آخر بحجم أقل أو مماثل، يبحث عن زيادة المجموعة الرئيسية المهمة وتحقيق وفورات في الحجم. 	

مكتب أكبر يسعى إلى زيادة قاعدة أتعابه و/أو يبحث عن الانتشار الجغرافي. 	

ــر،  ــادئ الأم ــها في ب ــة نفس ــب بالطريق ــغيل المكت ــة تش ــح مواصل ــن المرج ــي، فم ــف حال ــى موظ ــع إل ــة البي في حال
ــم،  ــي ومنظ ــاس تدريج ــى أس ــرى عل ــينات أخ ــح إدراج تحس ــن المرج ــب. م ــة فحس ــرات الطفيف ــض التغيي ــع بع م

ولا ســيما إذا كنــت لا تــزال ضالعـًـا في المكتــب، وكان المُــلاك الجــدد لا يرغبــون في إزعاجــك.

أمــا المكتــب الأكبــر فمــن غيــر المُرجـَّـح أن يحتــاج إلــى أنظمتــك أو البنيــة التحتيــة لديــك، فهــو يحتــاج علــى الأرجــح 
ــع  ــات م ــون بعلاق ــن يحتفظ ــك الذي ــا في موظفي ــرون أيضً ــد يفك ــي. وق ــل المُتتال ــق الدخ ــك وتدف ــدة عملائ ــى قاع إل

العمــلاء ومعرفــة مؤسســية وخبــرة.

كجــزء مــن العنايــة الواجبــة، ســيفكر معظــم المشــترين في مســائل كتلــك المبينَّــة في   الملحــق 8.٢، في جــزء ســابق 
ــل هــذا  ــة عــن مث ــة وإيجابي ــات قوي ــى نحــو يعطــي إجاب مــن هــذه الوحــدة. يجــب أن تضمــن أن مكتبــك يتطــور عل

النــوع مــن الأســئلة.

عــادةً مــا يريــد المشــتري أصــول الأعمــال وليــس الهيــكل القائــم لهــا، وهــو مــا يتضمــن الآلات والمعــدات والشــهرة. 
عــادةً مــا يحتفــظ البائــع بالحســابات المدينــة والدائنــة والأعمــال الجاريــة.

بيــع المكتب لــه مميزات وعيوب بالنســبة إلى البائع.

المميزات

يتوقف الالتزام المستمر تجاه المكتب بمجرد انتهاء فترة التسليم واستيفاء الالتزامات المُتفقَ عليها. 	

بمجرد تحويل الأموال إلى البنوك، تنتهي المعاملة وينتهي دور البائع. 	

يشعر البائع بقدر من الرضا المهني عند معرفة أنه أدار أعمالًا بقيمة كافية تستحق البيع. 	

مصحوباً بإحساس بالإنجاز بعد معرفة أن المعاملة قد اكتملت.  	
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العيوب

بمجــرد إتمــام البيــع وتوقــف المشــاركة المهنيــة، قــد يحتــاج البائــع إلــى بعــض الوقــت لأغــراض المواءمــة، ويوفر    	
الملحــق 8.3  )قائمــة تحقــق بيــع مكتــب( إطــاراً مفيــداً للعمــل مــع ذلــك، مــع الوضــع في الحســبان المشــكلات 

ذات الصلــة.

الهدف بالنســبة إلى البائع

ــم  ــذل كل مــا بوســعك لضمــان تعظي ـًـا للاســتثمار قــدر الإمــكان، اب ــا هــو جعــل مكتبــك جذاب هدفــك بصفتــك بائعً
الإيــرادات مــن الاســتثمارات التــي تحصلــت عليهــا علــى مــر الســنوات. ويضمــن لــك ذلــك تعظيــم العوائــد المتاحــة 

للمشــتري.

العمل خطة 

كمــا هــو مبيــن في القائمــة أعــلاه، قــد تفكــر في عــدد مــن التحســينات التــي يمكــن تنفيذهــا علــى الفــور في مكتبــك 
ــدء الاســتعداد للتعاقــب. لب

بيع حقوق الملكية 8 . 7 . ٢
بيــع حقــوق الملكيــة أوضــح مــن بيــع المكتــب، حيــث إن حقــوق الملكيــة هــي الأصــل الــذي يتــم شــراؤه. لا توجــد 

أصــول أخــرى إجمــالًا تبُــاع أو تحُــول في هــذا الوقــت.

هنــاك عــدد مــن المشــترين المحتملين الذين يفكرون في شــراء حقــوق الملكية كخيار جذاب:

المنضمون لأول مرة إلى المكتب العام. 	

موظف أو موظفون من مكتبك. 	

موظف أو موظفون من مكتب عام آخر يسعون لإدارة أعمال خاصة بهم. 	

مكتب آخر يبحث عن زيادة الكتلة الحرجة وتحقيق وفورات في الحجم. 	

بيــع حقــوق الملكية لــه مميزات وعيوب للبائع. وتشــمل ما يأتي:

المميزات

فرصة اختيار العملاء لأغراض البيع. 	

فرصة الاستمرار مع المكتب، وإن كان بحجم أقل. 	

فرصة التخصص من خلال بيع العملاء خارج نطاق الاهتمام الرئيسي. 	

قــد يســمح للبائــع أيضًــا بخفــض التكاليــف الأخــرى، إذ إن المــوارد المطلوبــة للحفــاظ علــى العمــلاء ربمــا لا تكــون  	
ــة للغاية. ضخم



5١٢

ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

العيوب

احتمال خسارة العلاقة المهنية مع هؤلاء العملاء المدرجين ضمن حقوق الملكية محل البيع. 	

ربمــا لا يرغــب بعــض العمــلاء في الانتقــال إلــى محاســب آخــر، ممــا يقلــص ســعر البيــع.   الملحــق 8.4 )قائمــة  	
التحقــق لبيــع حقــوق الملكيــة( يوفــر إطــاراً مفيــداً عندمــا تفكــر في المشــكلات ذات الصلــة.

الهدف بالنســبة إلى البائع

ــا هــو جعــل حقــوق الملكيــة جذابــة للاســتثمار قــدر الإمــكان. ابــذل كل مــا بوســعك لضمــان  هدفــك بصفتــك بائعً
تعظيــم الإيــرادات مــن الاســتثمارات التــي تحصلــت عليهــا علــى مــر الســنوات، ويضمــن لــك ذلــك تعظيــم العوائــد 

المتاحــة للمشــتري.

العمل خطة 

كمــا هــو مبيــن في القائمــة أعــلاه، قــد تفكــر في التحســينات التــي يمكــن تنفيذهــا علــى الفــور في مكتبــك لمســاعدتك 
علــى الاســتعداد للتعاقــب.

البيع التدريجي 8 . 7 . ٣
ــع التدريجــي،  ــاء البي ــه في أثن ــاه أن ـًـا. وهــذا معن ــب تدريجي ــة في المكت ــع نســبة مــن حقــوق الملكي ــع البائ ــث يبي حي

ــع التدريجــي. ــرة البي ــاء فت ــت محــدودة بانته ــى إن كان ــاك شــراكة حت ــون هن يك

يهتــم الممارســون )مــن البائعيــن( بهــذا الخيــار، وهــم الذيــن لا يرغبــون في وقــف حياتهــم المهنيــة فجــأة، بــل 
يفضلــون الانســحاب التدريجــي مــن الخدمــة النشــطة.

ثمــة عــدد مــن المشــترين المحتملين الذين عادةً ما يهتمــون بهذا الخيار:

ـًـا إلــى الممارســة العامــة، والذيــن يرغبــون في اتبــاع نهــج تدريجــي لملكيــة الحصــص، حيــث  	 المنضمــون حديث
تتعــزز ثقتهــم ومعرفتهــم.

الموظفــون الحاليــون الذيــن يحصلــون علــى حصــص أكبــر مــع زيــادة ثقتهــم، وبمــا تســمح قدرتهــم علــى  	
الاقتــراض.

مكتب آخر يرغب في أن يبقى الشريك البائع لفترة ممتدة للمساعدة في انتقال العملاء وتسليم العمل. 	

قد يوُضع في الحســبان أيضًا شــؤون التمويل.

يمكــن أن يكــون هــذا أحــد خيــارات التعاقــب الأكثــر حساســية، لأن المشــتري والبائــع ســيحتاجان إلــى العمــل معـًـا 
في أثنــاء فتــرة البيــع التدريجــي. نجــاح ذلــك يصــب في مصلحــة الطرفيــن كليهمــا، وإن كانــت هــذه المــدة مشــحونة 

عاطفيـًـا.
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وعــادة ما تتضمن المســائل ذات الصلة:

لا يزال البائع ضالعاً ولكنه يدرك أن عهده يشرف على الانتهاء. 	

الشــركاء الجــدد الذيــن لديهــم حصــص أقــل قــد يرغبــون في تغييــر أشــياء معينــة، لكــن الشــريك الكبيــر لا يــزال  	
يتحكــم في الأصــوات.

ــع  	 ــل م ــعى في التعام ــنوات، ويس ــدة س ــرداً لع ــكاً منف ــه مال ــب بصفت ــد أدار المكت ــع ق ــريك البائ ــون الش ــد يك ق
شــركاء جــدد.

 البيــع التدريجــي له مميــزات وعيوب للبائع.

المميزات

يظل البائع ضالعاً في المكتب. 	

السماح للمشتري بالحصول على حقوق الملكية بخطوات تدريجية. 	

قد يحصل الشركاء المغادرون على حصص إضافية على أساس تدريجي. 	

العيوب

يمكن أن يكون وقتاً مشحوناً عاطفياً لأن الشريك البائع يكون على وشك المغادرة. 	

لمــا كان البيــع التدريجــي قــد يســتغرق ســنوات، يجــب أن يضمــن كل الأطــراف أنهــم يســتطيعون العمــل معًــا  	
خــلال الوقــت المطلــوب.   الملحــق 8.5  )قائمــة التحقــق للبيــع التدريجــي(، وهــو مــا مــن شــأنه أن يوفــر لــك 

إطــاراً مفيــداً عندمــا تفكــر في المشــكلات ذات الصلــة.

الهدف بالنســبة إلى البائع

ــم  ــذل كل مــا بوســعك لضمــان تعظي ـًـا للاســتثمار قــدر الإمــكان. اب ــا هــو جعــل مكتبــك جذاب هدفــك بصفتــك بائعً
الإيــرادات مــن الاســتثمارات التــي تحصلــت عليهــا علــى مــر الســنوات. ويضمــن لــك ذلــك تعظيــم العوائــد المتاحــة 

للمشــتري.

ــك مــع المشــترين  ــح عملائهــم وموظفيهــم في الحســبان. يجــب مناقشــة ذل ــم البائعــون بوضــع مصال ـًـا مــا يهت غالب
المحتمليــن.

العمل خطة 

كمــا هــو مبيــن في القائمــة أعــلاه، قــد تفكــر في التحســينات التــي يمكــن تنفيذهــا علــى الفــور في مكتبــك لمســاعدتك 
علــى الاســتعداد للتعاقــب.
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وضع خطط تعاقب داخلية   . 
حســب ما ناقشــنا في الوحــدة 4، يركز المســار الثالث للتخطيــط للتعاقب علــى الخيارات الداخلية:

التعاقب الداخلي. 	

ضم شركاء جدد. 	

الشراء بوساطة الشركاء الحاليين. 	

التعاقب الداخلي 8 . 8 . ١
ــى مســتوى الشــراكة.  ــي إل ــى الترق ــن عل ــار الموظفي ــي في مســاعدة كب ــب الداخل ــل المحــور الرئيســي للتعاق يتمث

ــلاغ الهــدف بوضــوح. ــاع اســتراتيجية مدروســة، مــع إب ــد اتب ــة عن ــر فاعلي يكــون الأمــر أكث

ــب أن  ــاح، يج ــق النج ــدد. لتحقي ــركاء ج ــن ش ــلال تعيي ــن خ ــركاء م ــد الش ــر تقاع ــو يدي ــب، فه ــور التعاق ــن منظ م
يتمتــع المكتــب بالســمات الأربعــة الآتيــة:

نمو كافٍ لاستيعاب شريك آخر. 	

تعيين موظفين لديهم القدرة والاستعداد. 	

برنامج تطوير للمديرين وكبار الموظفين. 	

أداء المكتب الجذاب للشركاء الطموحين. 	

تســمح هــذه العمليــة بــإدارة التعاقــب بفاعلية، مع الانتقال التدريجــي للتحكم في المكتــب وقاعدة العملاء.

المميزات

الشركاء المقبلون على دراية بثقافة المكتب وقاعدة العملاء. 	

معرفة الموظفين والأنظمة والإجراءات الداخلية جيداً. 	

نموذج الأعمال القائم مطُبقَّ بالفعل ومعمول به. 	

الحد الأدنى من العرقلة للعملاء الحاليين والموظفين، والترتيبات والأنظمة والإجراءات الداخلية. 	

العيوب

اكتساب الاحترام في المنصب الجديد من جانب الموظفين العاملين على المدى الطويل. 	

قد تكون تعاملات الشريك الوافد مع مكاتب المحاسبة الأخرى محدودة. 	

 الملحــق 8.6  توفــر “قائمــة التحقــق للتعاقــب الداخلــي” إطاراً مفيداً عند النظر في هذه المســائل.



5١5

ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

الهدف بالنســبة إلى البائع

ــم  ــذل كل مــا بوســعك لضمــان تعظي ـًـا للاســتثمار قــدر الإمــكان. اب ــا هــو جعــل مكتبــك جذاب هدفــك بصفتــك بائعً
الإيــرادات مــن الاســتثمارات التــي تحصلــت عليهــا علــى مــر الســنوات. ويضمــن لــك ذلــك تعظيــم العوائــد المتاحــة 

للمشــتري.

العمل خطة 

كمــا هــو مبيــن في القائمــة أعــلاه، قــد تفكــر في التحســينات التــي يمكــن تنفيذهــا علــى الفــور في مكتبــك لمســاعدتك 
علــى الاســتعداد للتعاقــب.

انضمام شركاء جدد 8 . 8 . ٢
ــر  ــريك آخ ــاك ش ــيظل هن ــد، س ــريك واح ــارج ش ــع تخ ــة. م ــة قائم ــراكة حالي ــاك ش ــون هن ــا تك ــك عندم ــق ذل ينطب
أو أكثــر بالمكتــب. تتمثــل الفكــرة في إيجــاد شــريك بديــل مقابــل للشــريك المتقاعــد، مــن مكتــب أعمــال أو مكتــب 

تجــاري خارجــي.

ــإدارة انتقــال الشــريك المتقاعــد، مــع  ثمــة عــدد مــن المخاطــر المرتبطــة بهــذه الاســتراتيجية، يتعلــق معظمهــا ب
ضــم شــريك وافــد. بمجــرد تحديــد الشــريك الجديــد المحتمــل والتوصــل إلــى اتفــاق، يرتفــع معــدل النجــاح عندمــا 

يبــدأ الشــريك الوافــد العمــل خــلال اثنــي عشــر شــهراً قبــل تخــارج الشــريك المتقاعــد.

المميزات

نموذج الأعمال القائم مطُبقَّ بالفعل ومعمول به. 	

الحد الأدنى من العرقلة للعملاء الحاليين والموظفين والترتيبات والأنظمة والإجراءات الداخلية. 	

العيوب

قد تنشب مشكلات في ما يتعلق باستيعاب شريك جديد في إطار ثقافة المكتب القائم. 	

قد يرغب بعض الشركاء الحاليين في الحصول على حقوق ملكية. 	

 الملحــق 8.7 توفــر “قائمــة التحقق لضم شــركاء جــدد” إطاراً مفيداً عند النظر في هذه المســائل.

الهدف بالنســبة إلى البائع

ــم  ــذل كل مــا بوســعك لضمــان تعظي ـًـا للاســتثمار قــدر الإمــكان. اب ــا هــو جعــل مكتبــك جذاب هدفــك بصفتــك بائعً
الإيــرادات مــن الاســتثمارات التــي تحصلــت عليهــا علــى مــر الســنوات. ويضمــن لــك ذلــك تعظيــم العوائــد المتاحــة 

للمشــتري.

العمل خطة 

كمــا هــو مبيــن في القائمــة أعــلاه، قــد تفكــر في التحســينات التــي يمكــن تنفيذهــا علــى الفــور في مكتبــك لمســاعدتك 
علــى الاســتعداد للتعاقــب.
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الشراء بوساطة الشركاء الحاليين 8 . 8 . ٣
يســمح خيــار التعاقــب هــذا بإحــلال الشــركاء الحالييــن والمتبقيــن محــل الشــركاء المتقاعديــن. يســتحوذ الشــركاء 
ــن  ــة بي ــة مبرمَ ــات منفصل ــب اتفاقي ــفعة، أو بموج ــوق الش ــا لحق ــد وفقً ــريك المتقاع ــهم الش ــى أس ــون عل المتبق

الشــركاء الأفــراد.

ــع  ــبي م ــاس تناس ــى أس ــة عل ــهم المتاح ــى الأس ــتحواذ عل ــة أولًا للاس ــن الفرص ــاهمين الحاليي ــى المس ــرض عل يعُ
نســب حصصهــم الحاليــة. إذا تبقــى عــدد مــن الأســهم بعــد هــذا العــرض، فيتُــرك ذلــك للمفاوضــات الفرديــة بيــن 

الشــركاء.

عــادةً مــا تحــدد اتفاقيــة الشــراكة أو اتفــاق المســاهمين العمليــة الواجــب اتباعهــا. كمــا يجــب أن تتضمــن نمــوذج 
التقييــم والمنهجيــة الواجــب اتباعهــا.

المميزات

هذا تفاوض داخلي وليس له أثر في أيِّ طرف خارج الشراكة الحالية. 	

يمنح ذلك اليقين بخصوص منصب كل شريك، إذا وضعت اتفاقية الشراكة هذا الخيار في الحسبان. 	

الحد الأدنى من العرقلة للعملاء الحاليين والموظفين والترتيبات والأنظمة والإجراءات. 	

نموذج الأعمال القائم مطُبقَ بالفعل ومعمول به. 	

العيوب

قد يسبب ضيقة مالية لدى الشركاء الحاليين. 	

خفض العدد الإجمالي للشركاء بالمكتب باستمرار، ما لم يتم ضم شركاء جدد. 	

 الملحــق 8.8  يوفــر “قائمــة التحقــق للشــراء بوســاطة الشــركاء الحالييــن” إطــاراً مفيــداً عنــد النظــر في هــذه 
المســائل.

الهدف بالنســبة إلى البائع

ــادة  ــان زي ــعك لضم ــا بوس ــذل كل م ــكان. اب ــدر الإم ــتثمار ق ـًـا للاس ــك جذاب ــل مكتب ــو جع ــا ه ــك بائعً ــك بصفت هدف
الإيــرادات مــن الاســتثمارات التــي تحصلــت عليهــا علــى مــر الســنوات. ويضمــن لــك ذلــك تعظيــم العوائــد المتاحــة 

ــتري. للمش

العمل خطة 

كمــا هــو مبيــن في القائمــة أعــلاه، قــد تفكــر في التحســينات التــي يمكــن تنفيذهــا علــى الفــور في مكتبــك لمســاعدتك 
علــى الاســتعداد للتعاقــب.

اعتبارات التخارج   . 
ـًـا كان خيــار التعاقــب الــذي تحــدده؛ ســيأتي اليــوم الــذي تتــرك فيــه مكتبــك. مثــل هــذا الحــدث سيســفر عنــه،  أي
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ــه، وتكــون مســتعداً لتجــاوزه. ولا شــك، مشــاعر مختلطــة. ومــع ذلــك، ســتخطط ل

ثمــة عدد من المســائل التــي يجب النظر فيهــا قبل يوم المغادرة.

الانعكاسات الضريبية 8 . 9 . ١
ــد مــن  ــح المهنيــة لديــك، فمــن المرجــح أن يكــون لخروجــك مــن المكتــب العدي ــة أو اللوائ وفقًــا للقوانيــن المحلي

ــر الضريبــي. النتائــج مــن المنظــور الضريبــي. ولآخــر معاملــة كبيــرة لــك، ابــذلْ كل مــا في وســعك لتقليــل الأث

ــك  ــوي ذل ــد ينط ــا، فق ــول به ــد المعم ــن القواع ــتفادة م ــك بالاس ــمح ل ــو يس ــى نح ــؤونك عل ــب ش ــن ترتي ــق م تحق
علــى وضــع هيــاكل بديلــة. قــد يتطلــب الأمــر أيضًــا العمــل بطريقــة معينــة لفتــرة زمنيــة محــددة ســلفاً. ضــرورة 

ــبك. ــم مكاس ــى تعظي ــل عل ــلات، والعم ــم المعام ــي تنظ ــة الت ــح المهني ــن واللوائ ــة بالقواني الدراي

القيود التجارية 8 . 9 . ٢
ــك ممارســة  ــد ذل ــة عنــد مغــادرة المكتــب. ويعُ ــود تجاري ــع علــى نمــاذج قي ســيتعين عليــك، علــى الأغلــب، التوقي
أعمــال شــائعة للغايــة. ويتمثــل الغــرض مــن ذلــك في توفيــر قــدر مــن اليقيــن للمشــتري بــأن اســتثماراته في أمــان.

ــددة،  ــة مح ــرة زمني ــق لفت ــود تنطب ــذه القي ــية، فه ــب الأساس ــن الجوان ــدداً م ــة ع ــود التجاري ــي القي ــا تغط ــادةً م ع
حيــث تمتنــع خلالهــا عــن تأســيس أعمــال مماثلــة للمكتــب الــذي تركتــه. وتنطبــق، كذلــك، علــى مســافة جغرافيــة 
محــددة مــن مكتبــك الســابق. هــذه العقــود قابلــة للتنفيــذ بموجــب القانــون إذا تــم حســبانها متوافقــةً مــع 

ممارســات الأعمــال المعقولــة.

إذا وجــدت أن القيــود مبالــغ فيهــا، يمكــن الطعــن عليهــا أمــام المحكمــة. يتمثــل المبــدأ الأساســي في أن هــذه 
ــة  ــي تكــون تقييدي ــك. فالالتزامــات الت ــك وتدريب ــة لا تمنعــك مــن الكســب والاســتفادة مــن مهارات ــود التجاري القي

ــاذ. ــة للنف ــر قابل ــم غي ــة؛ ومــن ث ــى الأرجــح متطرف ــه تعــد عل ــغ في ــى نحــو مبال عل

تغييرات أنماط الحياة 8 . 9 . ٣
ــادرة  ــد مغ ــدث بع ــي تح ــاة، والت ــاط الحي ــرة في أنم ــرات الكبي ــب بالتغيي ــب في التعاق ــب الأصع ــق الجان ــا يتعل ربم
المكتــب. فقــد عمــل العديــد مــن الأفــراد لســاعات طويلــة لعــدة ســنوات. وأضــاع الكثيــر إجازاتــه وعطــلات نهايــة 
الأســبوع للعمــل علــى حــلِّ مشــكلات العمــلاء. وقــد منحهــم العمــل معنــى الحيــاة ومكانــةً في المجتمــع، وشــعوراً 
بأنهــم مرغوبــون ومطلوبــون. يــدرك الكثيــر مــن الممارســين أن عملاءهــم ســيواجهون الكثيــر مــن المشــكلات مــع 

الجهــات المنظمــة، بــل قــد يواجــه الممارســون أنفســهم مثــل هــذه المشــكلات.

ثم يتوقف كل هذا!

ــن  ــد م ــتقبل العدي ــي يس ــد الإلكترون ــد البري ــم يع ــك، ول ــتغاثة ب ــن الاس ــلاء ع ــف العم ــرن، توق ــف ي ــد الهات ــم يع ل
الرســائل كالمعتــاد. لــم يعــد عمــلاؤك الســابقون يتصلــون بــك للحصــول علــى مشــورة، فهــم يتواصلــون الآن مــع 

ــك. ــى الاســتمرار مــن دون ــادر عل ــدو أن المكتــب ق ـًـا، ويب ــع الأمــور تقريب ــر المكتــب جمي ــى بعــدك. يدي مــن أت

قــد يصيبــك الضيــق قليلًا عندما تكتشــف أن العالم لــن ينهار من دونك!

للأســف، لا يســتطيع معظــم الممارســين الانتقــال والمتابعــة واكتشــاف اهتمامــات جديــدة. فهــم يعيشــون في 
الماضــي، ويتذكــرون الأيــام الخوالــي. هــذه الاســتراتيجية ليســت صحيــة.
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يلــزم التفكيــر مليـًّـا في “الحيــاة بعــد المكتــب” كمــا كنــت تخطــط لعملــك بالمكتــب؛ فهــذا يســاعدك علــى الانتقــال 
إلــى المراحــل التاليــة مــن حياتــك بكامــل روحــك وعقلــك، وتكــون قــادراً علــى الاســتمتاع بــكل لحظــة مــن حياتــك. 
قبــل المغــادرة، اســتغرق بعــض الوقــت للتفكيــر في الاهتمامــات الأخــرى التــي قــد ترغــب في استكشــافها. مــا 

ــك. ــة كل ذل ــك الآن لتجرب ــراً الفرصــة ســانحة ل ــا؟ أخي ــي لطالمــا أردت فعله الأشــياء الت

فــإذا فكــرت بجديــة قبــل المغادرة، فيمكنــك حينها اغتنام كل الفــرص التي تتُاح لك.

المشكلات المتعلقة بالامتثال 8 . 9 . 4
عندمــا تغــادر المكتــب أخيــراً، ســيكون هنــاك ولا شــك مجموعــة مــن المشــكلات المتعلقــة بالامتثــال، والتــي يجــب 
وضعهــا في الحســبان.  الملحــق 8.9 يوفــر “قائمــة التحقــق لمســائل الامتثــال” بعــض التوجيهــات بشــأن عــدد مــن 

الأمــور التــي قــد تحتــاج إلــى وضعهــا في الحســبان.

الخلاصة   .  
ــوة  ــذه الخط ــط له ــزم التخطي ــب. يل ــة التعاق ــع خط ــد وض ــا عن ــر فيه ــب النظ ــور يج ــدة أم ــدة ع ــذه الوح ــت ه تناول
بعنايــة شــديدة، فهــي علــى الأرجــح واحــدة مــن أهــم المناســبات في حياتــك العمليــة. يوضــح الفصــل الأخيــر 

ــب. ــن المكت ــد م ــو التقاع ــارك نح ــم مس ــبل لتنظي ــدة س ــراح ع ــع اقت ــك، م ــة ل ــارات المتاح الخي

ح بعــض الاســتراتيجيات الداخليــة والخارجيــة  يناقــش هــذا الفصــل العديــد مــن منهجيــات التقييــم، مــع طــر
ــذي  ــب ال ــار التعاق ــا لخي ــتخدامها وفقً ــن اس ــي يمك ــق الت ــم التحق ــن قوائ ــدداً م ــق ع ــدم الملاح ــا. تق ــر فيه للتفكي

تحــدده، لمســاعدتك علــى وضــع جميــع المســائل ذات الصلــة في الحســبان.

تنتهــي الوحــدة بمناقشــة الخطــوات الــلازم وضعهــا في الحســبان كجــزء مــن خروجــك النهائــي مــن المكتــب. حــال 
اتبــاع هــذه الخطــوات، يجــب التحقــق مــن وضــع خطــة التعاقــب، وأنــك –بوصفــك ممارسًــا متقاعــداً- يمكنــك 
ــى  ــادر عل ــان ق ــه ككي ــيواصل عمل ــة، وس ــدٍ أمين ــك في أي ــدرك أن مكتب ــا ت ــع، بينم ــل وممت ــت حاف ــى وق ــع إل التطل

ــح. الرب

قراءات أخرى ومصادر الاتحاد الدولي للمحاسبين   .  
ــول  ــن الوص ــبين المهنيي ــح للمحاس ــي يتي ــز رقم ــي مرك ــبين ه ــي للمحاس ــاد الدول ــة للاتح ــة العالمي ــة المعرف بواب
ــات  ــاء والمجموع ــات الأعض ــبين والمؤسس ــي للمحاس ــاد الدول ــن الاتح ــوارد م ــة والم ــادة الفكري ــى القي ــهولة إل بس

ــن. ــن الآخري والأفــراد البارزي

ــن  ــدة. ونح ــذه الوح ــل ه ــة تكُم ــادر إضافي ــورة ومص ــع مص ــالات ومقاط ــة مق ــب بالبواب ــم إدارة المكت ــن قس يتضم
نوصــي بمراجعــة المحتــوى، وتقديــم الملاحظــات، والانخــراط مــع أصحــاب المســاهمات، ومشــاركة رؤيتــك بشــأن 

ــب. ــة بالمكات ــرة المتعلق ــائل المعاص المس
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قائ.ة  ١ت قق 8١شر كات/ع.8يات  ١دمج لمل 8.١ ق 

يخالردالمسألة التار

توقيــع كل الأطراف على اتفاقية الســرية.١.

إدراج الشــروط والأحــكام اللازمة في حالة الدمج.٢.

الاتفــاق على هيــكل الكيان الجديد.3.

الاتفــاق على نماذج الإدارة وتســوية المنازعــات وأحكام التخارج 4.
وصيغــة التقييم والاســتثمار في رأس المال.

الاتفــاق علــى الخدمات التي يقدمهــا الكيان الجديد.5.

الاتفــاق علــى عملية صنع القرارات.6.

الاتفــاق على عملية تحديد الشــريك المدير.7.

وضع اتفاقية الشراكة/المســاهمين.8.

تحديد أتعاب الشــركاء.9.

تحديــد مدى حصول الشــركاء على أرباح.١0.

الاتفاق على نســب الأرباح.١١.

الاتفــاق على ملف العملاء المســتهدفين.١٢.

ج أيٍّ من العمــلاء الحاليين خارج ملف ١3. الاتفــاق علــى عمليــة خرو
الجديد. العملاء 

تحديــد الفتــرة الزمنيــة المســموح بها ونطاق العنايــة الواجبة تجاه كل ١4.
آخر. مكتب 

الاتفــاق علــى تقييــم حصة كل مكتب وقــت الدمج المبدئي.١5.

ج الشــركاء.١6. تحديــد صيغــة التقييم وعملية خرو

الاتفــاق علــى عدد المكاتب التي ســيتم الإبقــاء عليها وموقعها.١7.

تقييــم المتطلبــات المكتبيــة ومتطلبات التخزين.١8.

الاتفــاق على المخطط التنظيمي ومســؤوليات الشــركاء وهيكل ١9.
الموظفين.

الاتفــاق علــى أنظمة مراقبة الجودة والإجراءات التي ستسُــتخدم.٢0.

تحديــد منصــات البرامج الحاســوبية والأجهزة التي ستسُــتخدم، بما في ٢١.
ذلــك قاعــدة بيانات إدارة المكاتب والشــؤون الضريبية والمحاســبية.

تحديــد شــروط التوظيف لــكل الموظفين ومراجعة مســتويات الرواتب ٢٢.
لأغراض الإنصاف.

الوضــع في الحســبان حالات تكــرار موظفين بالأدوار الوظيفية نفســها.٢3.

تحديــد متطلبــات رأس المال العامل والتمويــل للمكتب.٢4.

الاتفــاق على المصرفييــن للمكتب.٢5.
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الاتفاق علــى محاميِّ المكتب.٢6.

الاتفــاق على شــركة التأمين المســؤولة عن التعويضــات المهنية ٢7.
ومســتوى التغطية المطلوب.

الاتفاق على اســم المكتب.٢8.

تيســير الوصــول إلى ســجل المعلومات عن قاعــدة العملاء والأتعاب ٢9.
التــي يدفعونها، والأتعاب حســب نطاق الخدمــات لأغراض العناية 

الواجبة.

الاتفــاق علــى مــا إذا كان المدينون والدائنون قبل الدمج ســيلتحقون 30.
بالمكتــب الجديــد أو ســتحُصل الديون على نحــو منُفصِل بعد الدمج.

الاتفــاق علــى ما إذا كانت الأعمــال الجارية للمكاتب ســتعُد فواتيرها 3١.
وتصــدر قبل الدمج.

توجيــه المحامــي لبــدء صياغة اتفاق الدمج أو اتفاقيات الشــركاء/3٢.
المساهمين.

إبــلاغ الجهــات المهنية عــن الكيان الجديد والتســجيل الجديد.33.

وضــع خطة الدمــج وجدولها الزمني.34.

توزيع مســؤوليات الشراكة/الدمج.35.

وضــع اســتراتيجية الاتصال وخطتها.36.

وضع اســتراتيجية لتقديم المشــورة للعملاء.37.

إصــدار عقود عمل جديد لــكل الموظفين.38.

الاتفاق على سياســات الموارد البشــرية للمكاتب.39.

نقــل الالتزامــات القائمــة والإيجارات وغيرها أو التنــازل عنها للكيان 40.
الجديد.

الاتفاق على توقيــت التغيير.4١.



5٢١

ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

قائ.ة  ١ت قق ١لات اد لمل 8.١ ق 

ّالمسألة يخالرد التار

توقيــع كل الأطراف على اتفاقية الســرية.١.

إدراج الشــروط والأحكام اللازمــة في حالة البيع.٢.

ج 3. هــل البائــع مســتعد للتوقيع على اتفاق تقييدي بشــأن الخرو
النهائي؟

هــل البائــع مســتعد لقبول فتــرة ضمان تقيد بيع الأســهم لفترة زمنية 4.
محددة؟

تحديــد ســعر العرض. الاســتعداد لتبرير هذا الرقــم والتصديق عليه. 5.
التحقــق مــن تطبيق أســاليب تقييم ومنهجيات ســليمة.

تحديــد الأنظمة والإجــراءات المعمول بها، واســتكمال التوثيق 6.
المطلــوب، والتأكيــد مع الموظفيــن أنهم يعملون علــى النحو المطلوب.

التفكيــر في الفتــرة الزمنية التي تكون مســتعداً فيها للســماح للمشــتري 7.
بممارســة العناية الواجبة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنيــة التي تكون مســتعداً فيها للمســاعدة على 8.
تســليم العمــل وانتقال العملاء والتدريب خــلال فترة الضمان.

إتاحــة ســجل المعلومات عــن قاعدة العملاء والأتعاب التــي يدفعونها 9.
والأتعاب حســب نطاق الخدمات.

يجــب إصــدار عقود عمــل جديدة لكل الموظفيــن، على أن يتولى ١0.
إعدادهــا على الأرجــح الكيان الراغب في الاتحاد.

تحديد ما إذا كان البائع ســيتحمل المســؤولية عن الحســابات المدينة ١١.
والدائنة قبل الاتحاد أم ســيدُرج ذلك في شــروط البيع.

تقريــر مــا إذا كان إعداد فواتير الأعمال الجارية ســيتم قبل التســوية ١٢.
أم لا.

نقــل الالتزامــات القائمة والإيجارات وغيرهــا أو التنازل عنها ١3.
للمشــتري. قــد يتضمــن ذلك إيجار العقــارات وآلات التصوير والأجهزة 

وتراخيــص البرمجيات.

وضــع اســتراتيجية الاتصال وخطتها.١4.

تقرير الاســتراتيجية المناســبة لتقديم المشــورة للعمــلاء والموظفين.١5.

التحقــق مــن اكتمــال الملفات والملاحظــات وتوثيقها بالكامل.١6.

التحقــق من تســوية جميع المســائل ذات الصلة بالعملاء.١7.

تحديــد الإطار الزمنــي حتى تكتمل العملية بأســرها.١8.

تذكــر أن مدفوعاتــك النهائيــة ترتبط، على الأرجح، باحتفاظ المشــتري ١9.
بالعمــلاء بنجــاح. عليك بذل كل ما في وســعك لضمــان الانتقال الناجح.



5٢٢

ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

قائ.ة  ١ت قق ١بيع  ١.كتب لمل 8.١ ق 

ّالمسألة يخالرد التار

توقيــع كل الأطراف على اتفاقية الســرية.١.

إدراج الشــروط والأحكام اللازمــة في حالة البيع.٢.

هــل البائع مســتعد للتوقيع علــى اتفاق تقييدي؟3.

هل البائع مســتعد لقبول جزء من التســوية بحيث يكون مشــروطًا 4.
بــأداء إيرادات المكتب في المســتقبل؟

هــل البائع مســتعد لقبول بنود »اســترداد« وفقاً للاتفاق؟5.

تحديــد ســعر العرض. الاســتعداد لتبرير هذا الرقــم والتصديق عليه. 6.
التحقــق مــن تطبيق أســاليب تقييم ومنهجيات ســليمة.

تحديــد الأنظمة والإجــراءات المعمول بها، واســتكمال التوثيق 7.
المطلــوب، والتأكيــد مع الموظفيــن أنهم يعملون علــى النحو المطلوب.

التفكيــر في الفتــرة الزمنية التي تكون مســتعداً فيها للســماح للمشــتري 8.
بممارســة العناية الواجبة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنيــة التي تكون مســتعداً فيها للمســاعدة على 9.
تســليم العمل وانتقــال العملاء والتدريب.

هــل تتوقــع الحصول على دفعــات نظير وقتك المنقضي في التســليم ١0.
وانتقــال العملاء والتدريب؟

إتاحــة ســجل المعلومات عــن قاعدة العملاء والأتعاب التــي يدفعونها ١١.
والأتعاب حســب نطاق الخدمات.

إصــدار عقود عمل جديد لــكل الموظفين.١٢.

تحديد ما إذا كان البائع ســيتحمل المســؤولية عن الحســابات المدينة ١3.
والدائنة أم ســيدُرج ذلك في شــروط البيع.

تقريــر مــا إذا كان إعداد فواتير الأعمال الجارية ســيتم قبل التســوية.١4.

نقــل الالتزامــات القائمة والإيجارات وغيرهــا أو التنازل عنها ١5.
للمشــتري. قــد يتضمــن ذلك إيجار العقــارات وآلات التصوير والأجهزة 

وتراخيــص البرمجيات.

توجيــه المحامي لبدء صياغــة عقد البيع.١6.

تحديــد أفضــل طريقة لتســويق المكتب للبيع.١7.

وضــع خطة بيع المكتــب وجدولها الزمني.١8.

وضــع اســتراتيجية الاتصال وخطتها.١9.

تقرير الاســتراتيجية المناســبة لتقديم المشــورة للعمــلاء والموظفين.٢0.

التحقــق مــن اكتمــال الملفات والملاحظــات وتوثيقها بالكامل.٢١.



5٢3

ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

التحقــق من تســوية جميع المســائل ذات الصلة بالعملاء.٢٢.

تحديــد الإطار الزمنــي حتى تكتمل العملية بأســرها.٢3.

تذكــر أن مدفوعاتــك النهائيــة ترتبط، على الأرجح، باحتفاظ المشــتري ٢4.
بالعمــلاء بنجــاح. عليك بذل كل ما في وســعك لضمــان الانتقال الناجح.



5٢4

ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

قائ.ة  ١ت قق ١بيع حقوق  8.١كية لمل 8.١ ق 

ّالمسألة يخالرد التار

توقيــع كل الأطراف على اتفاقية الســرية.١.

إدراج الشــروط والأحكام اللازمــة في حالة البيع.٢.

هــل البائع مســتعد للتوقيع علــى اتفاق تقييدي؟3.

هل البائع مســتعد لقبول جزء من التســوية بحيث يكون مشــروطًا بأداء 4.
إيــرادات حقوق الملكية في المســتقبل؟

هل البائع مســتعد لقبول بنود »اســترداد« وفقـًـا للاتفاقية؟5.

تحديــد ســعر العرض. الاســتعداد لتبرير هذا الرقــم والتصديق عليه. 6.
التحقــق مــن تطبيق أســاليب تقييم ومنهجيات ســليمة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنية التي تكون مســتعداً فيها للســماح للمشــتري 7.
بممارســة العناية الواجبة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنيــة التي تكون مســتعداً فيها للمســاعدة على 8.
تســليم العمل وانتقــال العملاء والتدريب.

هــل تتوقــع الحصول على دفعــات نظير وقتك المنقضي في التســليم 9.
وانتقــال العملاء والتدريب؟

إتاحــة ســجل المعلومات عــن قاعدة العملاء والأتعاب التــي يدفعونها ١0.
والأتعاب حســب نطاق الخدمات.

توجيــه المحامي لبدء صياغــة عقد البيع.١١.

تحديــد أفضــل طريقة لتســويق المكتب للبيع، لذا فكر في وســيط.١٢.

وضــع خطــة بيع حقوق الملكيــة وجدولها الزمني.١3.

تقرير الاســتراتيجية المناســبة لتقديم المشــورة للعمــلاء والموظفين.١4.

التحقــق مــن توثيق ملاحظات العمــلاء ذات الصلة وأوراق العمل ١5.
والملفات، وتســليمها بالكامل.

التحقــق من تســوية جميع المســائل ذات الصلة بالعملاء.١6.

تحديــد الإطار الزمنــي حتى تكتمل العملية بأســرها.١7.

تذكــر أن مدفوعاتــك النهائيــة ترتبط، على الأرجح، باحتفاظ المشــتري ١8.
بالعمــلاء بنجــاح. عليك بذل كل ما في وســعك لضمــان الانتقال الناجح.



5٢5

ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

قائ.ة  ١ت قق 8١بيع  ١تدريجي لمل 8.١ ق 

ّالمسألة يخالرد التار

توقيــع كل الأطراف على اتفاقية الســرية.١.

إدراج الشــروط والأحكام اللازمــة في حالة البيع.٢.

هــل البائع مســتعد للتوقيع علــى اتفاق تقييدي؟3.

هل البائع مســتعد لقبول جزء من التســوية بحيث يكون مشــروطًا بأداء 4.
إيرادات المكتب في المســتقبل؟

هــل البائع مســتعد لقبول بنود »اســترداد« وفقاً للاتفاق؟5.

الاتفــاق علــى مقدم الســعر. قد يحتاج البائع إلــى تبرير هذا الرقم 6.
عليه. والتصديق 

تحديــد الأنظمــة والإجراءات المعمــول بها، واســتكمال التوثيق المطلوب، 7.
والتأكيــد مــع الموظفيــن أنهم يعملون علــى النحو المطلوب.

التفكيــر في الفتــرة الزمنية التي تكون مســتعداً فيها للســماح للمشــتري 8.
بممارســة العناية الواجبة.

إتاحــة ســجل المعلومات عــن قاعدة العملاء، والأتعاب التــي يدفعونها، 9.
والأتعاب حســب نطاق الخدمات.

تقريــر مــا إذا كان إعــداد فواتير الأعمال الجارية ســيتم قبل التســوية أم ١0.
لا.

توجيــه المحامي لبدء صياغــة عقد البيع.١١.

وضــع خطة بيع المكتــب وجدولها الزمني.١٢.

وضــع اســتراتيجية الاتصال وخطتها.١3.

تقرير الاســتراتيجية المناســبة لتقديم المشــورة للعمــلاء والموظفين.١4.

تحديــد الإطار الزمنــي حتى تكتمل العملية بأســرها.١5.

تذكــر أن مدفوعاتــك النهائيــة ترتبط، على الأرجح، باحتفاظ المشــتري ١6.
بالعمــلاء بنجــاح. عليك بذل كل ما في وســعك لضمــان الانتقال الناجح.



5٢6

ا ظ : ط بحللت  طيطخللا : ٨ ةدحللا :  ةللول 

قائ.ة  ١ت قق 8١تعاقب  ١د خ8ي لمل 8.١ ق 

ّالمسألة يخالرد التار

توقيــع كل الأطراف على اتفاقية الســرية.١.

إدراج الشــروط والأحــكام اللازمــة في حالــة البيع ونقل حقــوق الملكية في المكتب.٢.

هــل البائع مســتعد للتوقيع علــى اتفاق تقييدي؟3.

هل البائع مســتعد لقبول جزء من التســوية بحيث يكون مشــروطًا بأداء إيرادات 4.
المكتب في المســتقبل؟

هــل البائع مســتعد لقبول بنود »اســترداد« وفقاً للاتفاق؟5.

تحديــد ســعر العرض. الاســتعداد لتبرير هــذا الرقم والتصديق عليــه. التحقق من 6.
تطبيــق أســاليب تقييم ومنهجيات ســليمة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنية التي تكون مســتعداً فيها للســماح للشــريك الوافد 7.
بممارســة العناية الواجبة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنيــة التي تكون مســتعداً فيها للمســاعدة على تســليم العمل 8.
وانتقــال العملاء والتدريب.

التفكيــر في الترتيبــات المالية بين الشــريك الوافد والشــريك المتقاعد.9.

إتاحــة ســجل المعلومات عن قاعــدة العملاء والأتعاب التــي يدفعونها، والأتعاب ١0.
حســب نطاق الخدمات.

تحديــد بنود التعامل مــع الأعمال الجارية.١١.

توجيــه المحامــي لبــدء صياغة عقد البيع والمواءمة حســب اتفاقية الشــركاء/١٢.
المساهمين.

تحديث التســجيلات والتراخيص لدى الســلطات والجهات المهنية وشــركات ١3.
التأميــن ضــد التعويضات المهنية للشــراكة الجديدة.

التحقــق مــن نقــل الالتزامات القائمــة والإيجارات وغيرها، أو التنازل عنها للشــراكة ١4.
المبرمــة حديثـًـا. قــد يتضمن ذلك إيجار العقــارات وآلات التصوير والأجهزة 

وتراخيــص البرمجيات.

وضــع خطة التعاقب الداخلــي وجدوله الزمني.١5.

تقرير الاســتراتيجية المناســبة لتقديم المشــورة للعمــلاء والموظفين.١6.

تحديــد الإطــار الزمني الأمثــل حتى تكتمل العملية بأســرها.١7.

تذكــر أن مدفوعاتــك النهائيــة ترتبط، على الأرجح، باحتفاظ الشــراكة الجديدة ١8.
بالعمــلاء بنجــاح. عليك بذل كل ما في وســعك لضمــان الانتقال الناجح.
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قائ.ة  ١ت قق ١ضم شركاء جدد لمل 8.١ ق 

ّالمسألة يخالرد التار

توقيــع كل الأطراف على اتفاقية الســرية.١.

إدراج الشــروط والأحــكام اللازمــة في حالة البيع ونقل حقــوق الملكية في ٢.
المكتب.

يتفــق الشــركاء المتخارجــون على بيع حصة الشــريك المتقاعد إلى 3.
الوافد. الشريك 

تحديد متطلبات الشــركاء المســتمرين بخصوص اختيار الشــريك 4.
الجديد.

موافقــة الشــريك الوافد علــى اتفاقية الشركاء/المســاهمين الحالي.5.

اتفــاق كل الشــركاء علــى المكافآت وإمكان حصول الشــريك الوافد على 6.
أرباح.

إجــراء المراجعــة وإعادة توزيع العملاء بين الشــركاء حســب الاقتضاء.7.

تحديد دور الشــريك الجديــد بالمكتب.8.

هــل البائع مســتعد للتوقيع علــى اتفاق تقييدي؟9.

هل البائع مســتعد لقبول جزء من التســوية بحيث يكون مشــروطًا ١0.
بــأداء إيرادات المكتب في المســتقبل؟

هل البائع مســتعد لقبول بنود »اســترداد« وفقـًـا للاتفاقية؟١١.

تحديــد ســعر العرض. الاســتعداد لتبرير هذا الرقــم والتصديق عليه. ١٢.
التحقــق مــن تطبيق أســاليب تقييم ومنهجيات ســليمة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنية التي تكون مســتعداً فيها للســماح للشــريك ١3.
الوافــد بممارســة العناية الواجبة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنيــة التي تكون مســتعداً فيها للمســاعدة على ١4.
تســليم العمل وانتقــال العملاء والتدريب.

التفكيــر في الترتيبــات المالية بين الشــريك الوافد والشــريك المتقاعد.١5.

إتاحــة ســجل المعلومات عــن قاعدة العملاء والأتعاب التــي يدفعونها، ١6.
والأتعاب حســب نطاق الخدمات.

تحديــد متطلبــات رأس المال العامل.١7.

توجيــه المحامــي لبدء صياغــة عقد البيع والمواءمة حســب اتفاقية ١8.
الشركاء/المساهمين.

تحديــث التســجيلات والتراخيص لدى الســلطات والجهــات المهنية ١9.
وشــركات التأمين ضــد التعويضات المهنية للشــراكة الجديدة.
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التحقــق من نقــل الالتزامات القائمة والإيجــارات وغيرها أو التنازل ٢0.
عنهــا للشــراكة المبرمــة حديثاً. قد يتضمن ذلــك إيجار العقارات وآلات 

التصويــر والأجهزة وتراخيــص البرمجيات.

وضع الجــدول الزمني للانتقال.٢١.

تقرير الاســتراتيجية المناســبة لتقديم المشــورة للعمــلاء والموظفين.٢٢.

تحديــد الإطــار الزمني الأمثــل حتى تكتمل العملية بأســرها.٢3.

تذكــر أن مدفوعاتــك النهائيــة ترتبط، على الأرجح، باحتفاظ الشــراكة ٢4.
الجديــدة بالعمــلاء بنجــاح. عليك بذل كل ما في وســعك لضمان الانتقال 

الناجح.
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قائ.ة  ١ت قق 8١شر ء من قبِل  ١شركاء  ١ ا١يين لمل 8.١ ق 

ّالمسألة يخالرد التار

توقيــع كل الأطراف على اتفاقية الســرية.١.

إدراج الشــروط والأحــكام اللازمــة في حالة البيع ونقل حقــوق الملكية في ٢.
المكتب.

مراجعــة بنــود التخارج وفقـًـا لاتفاقية الشركاء/المســاهمين الحالي.3.

مراجعة اتفاقية الشركاء/المســاهمين الحالية بشــأن بروتوكول الشــراء 4.
وإجراءاتــه. يجب الحصول على موافقة الشــركاء علــى العملية.

إجــراء المراجعــة وإعادة توزيع العملاء بين الشــركاء حســب الاقتضاء.5.

هــل البائع مســتعد للتوقيع علــى اتفاق تقييدي؟6.

هل البائع مســتعد لقبول جزء من التســوية بحيث يكون مشــروطًا بأداء 7.
إيرادات المكتب في المســتقبل؟

هل البائع مســتعد لقبول بنود »اســترداد« وفقـًـا للاتفاقية؟8.

تحديــد ســعر العرض. الاســتعداد لتبرير هذا الرقــم والتصديق عليه. 9.
التحقــق مــن تطبيق أســاليب تقييم ومنهجيات ســليمة.

التفكيــر في الفتــرة الزمنيــة التي تكون مســتعداً فيها للمســاعدة على ١0.
تســليم العمل وانتقــال العملاء والتدريب.

النظــر في اتفاقيات الاستشــارات الجارية.١١.

توجيــه المحامــي لبــدء صياغة عقود البيع والانتقال، والمواءمة حســب ١٢.
اتفاقية الشركاء/المســاهمين.

تحديــث التســجيلات والتراخيص لدى الســلطات والجهــات المهنية ١3.
وشــركات التأمين ضــد التعويضات المهنية للشــراكة الجديدة.

التحقــق من نقــل الالتزامات القائمة والإيجــارات وغيرها أو التنازل ١4.
عنهــا للشــراكة المبرمــة حديثاً. قد يتضمن ذلــك إيجار العقارات وآلات 

التصويــر والأجهزة وتراخيــص البرمجيات.

وضع الجــدول الزمني للانتقال.١5.

تقرير الاســتراتيجية المناســبة لتقديم المشــورة للعمــلاء والموظفين.١6.

تحديــد الإطــار الزمني الأمثــل حتى تكتمل العملية بأســرها.١7.

تذكــر أن مدفوعاتــك النهائيــة ترتبط، على الأرجح، باحتفاظ الشــراكة ١8.
الجديــدة بالعمــلاء بنجــاح. عليك بذل كل ما في وســعك لضمان الانتقال 

الناجح.
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قائ.ة  ١ت قق من مسائل  لامتثال لمل 8.١ ق 

ّالمسألة يخالرد التار

المســائل القانونية

هــل يتعيــن عليك إلغاء أيِّ تســجيلات أو التزامات ضريبية؟١.

إذا كان الأمــر كذلــك، هــل هناك أيّ تعديــلات يجب الإبلاغ عنها؟٢.

هــل يتعيــن عليــك توجيه أيّ إخطــارات نهائية أو ملخصات ســداد للموظفين 3.
السابقين؟

تحقــق مــن اســتكمال جميع المدفوعــات بالنيابة عن الموظفين الســابقين، 4.
حســب متطلبات الجهــات التنظيميــة المحلية لديك.

إلغاء أيّ وثائق أو تســجيلات باســمك، في حال لم تنُقل إلى مكتبك الســابق.5.

المســائل التعاقدية

التحقق من إتمام إجراءات اســتقالات المديرين والســكرتارية وتســجيلها، ١.
علــى النحو المطلوب.

ســحب أيِّ ضمانات ذات صلة، ولا ســيما في ما يخص التســهيلات المصرفية ٢.
أو ترتيبات الإيجارات أو أيِّ شــؤون أخــرى مرتبطة بالأعمال.

التحقــق مــن الوفــاء بالالتزامات المالية التي تكون مســؤولًا عنها.3.

التحقــق مــن تحويــل أيِّ عقود إيجار أو تأجير أو شــراء لأيِّ معدات ذات 4.
صلة.

التحقــق مــن إجراء التســليم وانتقال العملاء والتدريــب، وفقاً للالتزامات 5.
التعاقدية تجاه المشــتري.

التحقــق مــن الامتثــال لأيِّ قيود أو التزامات تجاريــة وفقاً للالتزامات 6.
التعاقديــة عليك تجاه المشــتري.

الأعمــال التحضيرية

إبــلاغ المصرفييــن لدى المكتــب وتأكيد خروجك منه.١.

إبــلاغ شــركات التأمين ضــد التعويضات المهنيــة وتأكيد خروجك من ٢.
المكتب.

التأميــن ضــد التعويضــات المهنية في حالات التوقف عن العمل، حســب 3.
الاقتضاء.

إبــلاغ وســطاء التأمين لدى المكتــب، وتأكيد خروجك منه.4.

التحقــق مــن توقف التزاماتك تجــاه الأعمال والتأمين علــى الممتلكات.5.

التحقــق من أن لديك نســخًا مــن كل اتفاقيات الشركاء/المســاهمين.6.

التحقــق مــن أن لديك نســخًا مــن كل الوثائق التي تعكس اســتقالتك من 7.
منصب المدير/الســكرتير، وانســحابك من الضمانات الشــخصية.
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إبــلاغ الدائنين وتأكيد تخارجــك من المكتب.8.

إبــلاغ الاتحاد المهنــي المعني وتأكيد تخارجــك من المكتب.9.

ضمان نقل المســؤولية عــن جميع الخدمات.١0.

إصــدار الفواتيــر النهائيــة للعملاء عــن الأعمال المنجزة حتى التســوية، وفقاً ١١.
البيع. لاتفاقية 

النظــر في ترتيبــات خطــط التقاعد الاختيارية ومخططــات المعاش الإجباري، ١٢.
حســب القوانين الســارية في الإقليم.
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در سة  ١ ا١ة حلمل 8.١ ق 

تتعلق دراســة الحالة هذه بالقســم ٢ . 6 . 8، “الشــراكة/الدمج”.

ــة 6.١ (. علــى مــدار الأشــهر اللاحقــة،  ــو” )انظــر دراســة الحال ــراً بمحاســب آخــر هــو “مان ــرا أخي ــام وإندي التقــى ولي
ــا شــريكين لعــدة  ــرا معً ــام وإندي ــا. عمــل ولي ــدؤوا في مناقشــة فــرص العمــل معً ــداً، وب عــرف كل طــرف الآخــر جي
ســنوات، ووجــدا أن هــذا الترتيــب يلائــم احتياجاتهمــا. فقــد تعلمــا العمــل معـًـا، مــع احتــرام نقــاط القــوة والضعــف 

لــكل منهمــا.

ــه. فــكان كل شــريك مســؤولًا عــن  ــذي اعتمــداه بشــأن تشــغيل المكتــب وإدارت ــكل ال ــى الهي ــا عل ــادا أيضً وقــد اعت
مســتهدفات فواتيــره، وكان لــكل شــريك أيضًــا مســؤوليات منفصلــة إزاء إدارة المكتــب. يســتند ذلــك إلــى المخطــط 

ــب. التنظيمــي للمكت

كمــا طــورا جــدولًا منتظمًــا لاجتماعــات الإدارة لتيســير الجوانــب التشــغيلية للأعمــال. تعُقــد هــذه الاجتماعــات 
صبــاح كل إثنيــن مــع كل الموظفيــن، ويتــم ترتيــب أولويــات الأســبوع بالنســبة إلــى كل موظــف، كمــا يتــم تدوينهــا 
ــة  ــر والاســتراتيجيات عالي ــرا مــرة شــهرياً في اجتمــاع الشــركاء، لمناقشــة التقاري ــام وإندي ــك. كمــا يجتمــع ولي كذل

ــتوى. المس

ــك  ــد زاول ذل ــده. فق ــب وح ــات إدارة مكت ــعر بضغوط ــدأ يش ــرداً، وب ــا منف ــو ممارسً ــر، كان مان ــب الآخ ــى الجان عل
لعــدد مــن الســنوات، ابتــداءً بعــدد محــدود مــن العمــلاء. وبمــرور الوقــت، بنــى “مانــو” مكتبــه، ولديــه الآن ثلاثــة 
ــه  ــرا، ليــس لأن ــام وإندي ــى مكتــب ولي ــو” إل ــد انجــذب “مان ــة. وق ــام المحاســبية والإداري ــن للاضطــلاع بالمه موظفي

ــه المناســبة. ــدة وثقافت ــه الجي ــى إدارت ناجــح فحســب، وإنمــا نظــراً إل

ح العمــل عليهــا، لأنهــا تغطــي  ــام قائمــة تحقــق يقتــر ــة لمناقشــة الدمــج المحتمــل، قــدم ولي عندمــا اجتمــع الثلاث
ــة: ــد مــن المســائل المتعلقــة بمناقشــات الدمــج. وتحــدد المســائل الرئيســية الآتي العدي

باح الأر تقاسم 

ــوال  ــحبون الأم ــراكة، وسيس ــم في الش ــة كل منه ــب حص ــبي حس ــاس تناس ــى أس ــاح عل ــم الأرب ــى تقاس ــوا عل اتفق
ــة. ــم النقدي ــمح تدفقاته ــا تس ــط عندم فق

ين ج الشــركاء/المدير انضمام أو تخار

ــا  ــوا جميعً ــاق. اتفق ــم ســيكون عنصــراً أساســياً لأيِّ اتف ــى أن أســاس انضمــام شــركاء أو تخارجه ــع عل اتفــق الجمي
ــل. ــاع المقب ــته في الاجتم ــم، ومناقش ــوع المه ــذا الموض ــول ه ــم ح ــاهمة بأفكاره ــى المس عل

توقيت اجتماعات الشــركاء وتواترها

كان وليــام وإنديــرا مهتمَّيــن بمتابعــة اجتمــاع الشــركاء الشــهري المنتظــم، ووافــق مانــو علــى أن الاجتمــاع كان أداة 
مهمــة لــإدارة. شــعر مانــو بالنقــص في هــذا الخصــوص لأنــه ممــارس وحيــد، فــلا يوجــد شــخص علــى قــدر مســتواه 

لمناقشــة المســائل المهمــة معــه.
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يك في المكتب وإدارة المصالــح والالتزامات الخارجية توقعات الشــر

تتضمــن المناقشــة حــول هــذه النقطــة الأدوار والمســؤوليات المســندة إلــى كل شــريك ومســتويات الإنتاجيــة 
)مثــلًا ســاعات العمــل بمقابــل(، والمتوقعــة مــن كل شــريك، وأيّ عمــل مســموح بــه لأغــراض الأنشــطة الطوعيــة 

ــري. ــل الخي ــة والعم ــة العام ــات المنفع ــة وخدم ــادات المهني ــل الاتح ــل، مث ــاعات العم ــاء س في أثن

سياسة الســحب وحسابات القروض

شــعروا جميعـًـا بأنــه يلــزم اتبــاع سياســة بخصــوص توقيــت الســحوبات وطريقتهــا، وكذلــك التعامــل مــع أيِّ 
حســابات قــروض لأيِّ شــريك مــن الأفــراد. ينُاقـَـش ذلــك في الاجتمــاع التالــي أيضًــا.

ج تحديد حســابات الشــهرة عند الدخو  والخرو

اتفقــوا جميعـًـا علــى أهميــة صياغــة صيغــة وطريقــة لتقييــم الشــهرة. شــعروا أنــه عندمــا يدخــل شــريك أو يتخــارج، 
فيجــب أن يفهــم كل طــرف بوضــوح مــدى المقابــل المتوقــع ســداده/الحصول عليــه، وأســس احتســاب ذلــك. 

شــعروا جميعًــا بــأن هــذا مــن شــأنه أن يضيــف مزيــداً مــن اليقيــن إلــى وضعهــم.

متطلبــات القيود وفترة الإخطــار قبيل التقاعد

اتفقــوا علــى ضــرورة فــرض قيــود إذا كان الشــريك بصــدد التخــارج، وكانــوا مدركيــن أيضًــا أن أيّ متطلبــات قيــود 
ــى  ــوا عل َّــد بعــض الشــيء، واتفق ــأن هــذا الأمــر معق ــروا ب ــاق بالكامــل. أق ــذة دون إبطــال الاتف ــون ناف يجــب أن تك

ــة في هــذا الســياق. ــة منفصل التمــاس مشــورة قانوني

الإجازات أرصدة  مستحقات 

ــي ســتتضمن:  ــة أيِّ لبــس أو غمــوض بشــأن مســتحقات أرصــدة الإجــازات، والت ــى ضــرورة إزال ــا عل اتفقــوا جميعً
إجــازة ســنوية، أو خاصــة، أو مرَضيــة، أو طويلــة الأجــل، أو إجــازة رعايــة أو أمومــة. طُلــب مــن إنديــرا صياغــة 

ــي. ــم التال ــلال اجتماعه ــا خ ــر فيه ــة للنظ سياس

ــام  ــدى ولي ــن أب ــر، في حي ــق أكب ــن فري ــزءاً م ــح ج ــع لأن يصب ــات، وكان يتطل ــير المناقش ًــا إزاء س ــو” راضي كان “مان
وإنديــرا مشــاعر مختلطــة حيــال الدمــج المحتمــل. كان لــدى وليــام شــعور دفيــن بالرضــا إزاء التعامــل مــع شــريك 
ــلًا. ومــع  ــن يلتمــس مشــورتها إلا قلي ــم يك ــرا، ول ــى إندي ــه كان يشــعر بالتفــوق عل آخــر لمناقشــة الأمــور معــه، لأن
ذلــك، شــعر بــأن مانــو يتصــرف بعدائيــة بعــض الشــيء، ولــم يكــن متأكــداً مــا إذا كان أســلوب مانــو ســيلائم ثقافــة 

ــب أم لا. المكت

علــى الجانــب الآخــر، علــى الرغــم مــن أن إنديــرا بــدت ظاهريـًـا مؤيــدة للدمــج، فإنــه انتابهــا بعــض القلــق إزاء ضــمِّ 
شــريك آخــر. شــعرت إنديــرا بــأن ترتيبــات العمــل مــع وليــام تناســبها أكثــر، وأن انضمــام شــريك آخــر مــن شــأنه 
ــوا ســيعمل بجــد مثلهــا، علــى الرغــم  ــه. كانــت لديهــا شــكوك حــول مــا إذا كان مان تغييــر أنشــطة العمــل وترتيبات
مــن أنــه يريــد الحصــول علــى حصــة مكافئــة مــن الأربــاح. قــررت إنديــرا أنهــا ســتنتظر إلــى مــا بعــد الاجتمــاع التالــي 

مــع مانــو للوقــوف علــى مشــاعرها ومناقشــة مخاوفهــا ومشــاركتها مــع وليــام.
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