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  اهميت حسابداري
  

الان ديگه نميشه خريد و فروش ها رو به ذهن سپرد يا براي حساب كتاب از چرتكه استفاده كرد . اونقدر حجم 
شده كه مدير نياز به اطلاعات دقيق مبادلات تجاري بالا رفته و اونقدر تعداد تصميمات مديريتي در سازمان زياد 

و كامل براي اداره شركت خودش داره . يكي از مهم ترين اطلاعاتي كه بايد در اختيار مدير قرار بگيره آناليزهاي 
  يد به مدير، وظيفه حسابداره .فمالي شركته . آناليز اطلاعات مالي شركت و ارائه گزارش هاي مالي م

  تا ويژگي اصلي بايد داشته باشن : 5مدير قرار ميده  گزارشي كه حسابدار در اختيار

بشه نه كوهي از اطلاعات مربوط بودن : يعني اطلاعاتي رو كه مدير براي هر تصميم نياز دارد بهش داده  -1
 .به درد نخور 

به موقع بودن : اطلاعات مالي موقعي كه لازمن بايد در اختيار باشن و گرنه بعدا مي سوزن و ديگه ارزشي  -2
 .رن ندا

اهميت : حجم زيادي از اطلاعات مالي در شركت وجود داره ؛ يه حسابدار بايد اطلاعات مهم و ضروري رو  -3
 به صورت خلاصه و فشرده در اختيار مدير قرار بده .

قابل مقايسه بودن : گزارش هاي حسابداري بايد به صورت استاندارد تهيه بشن تا هم بشه در هر زمان ،  -4
 قايسه كرد و هم بشه در گذر زمان، روند پيشرفت شركت رو بررسي كرد .شركت رو با رقباش م

صحيح بودن : يعني بايد بشه واقعيت هاي شركت رو به صورت دقيق و در قالب كميت هاي قابل سنجش  -5
 ارائه داد .

ناليز كنه، آكنه ، منظم شون ميكنه ، اونها رو ثبت ميدر واقع حسابدار اطلاعات خام زيادي رو دريافت مي
  كنه و در قالب گزارشها و صورت هاي مالي در اختيار مدير و ساير ذينفعان قرار ميده .مي
  

هاي روزانه و دوره اي كه حسابدار در اختيار مدير قرار ميده، براي بررسي سلامت مالي كسب و علاوه بر گزارش
كار، نياز هست كه سه تا صورتحساب مالي توسط حسابدار تهيه و در اختيار ذينفعان قرار بگيره. هر كدوم از اين 

راي درك كامل وضعيت مالي شركت ، بايد با هم كنن و بصورت هاي مالي از يك منظر به كسب و كار نگاه مي
 cashترازنامه ، صورت سود و زيان و صورت گردش وجه نقد يا تفسير بشن اين صورت هاي مالي شامل 

flow ميشه . براي درك كامل فرايندهاي مالي شركت ، بايد با اين صورت هاي مالي آشنا بشيد . من سعي مي
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ه صورت ساده و خلاصه اونها رو براتون توضيح بدم لطفا صبور باشيد و اگه لازم شد چند بار گوش بدين . بكنم 
  يدم خستگي تون حتما در ميره .وقتي كاربردهاي عمليشون رو با مثال هاي جذاب تو ادامه مبحث توضيح م

  ترازنامه
ترازنامه خلاصه وضعيت مالي مطب رو در هر زمان نشون ميده و شامل ليست دارايي ها، ليست بدهي ها و خالص 

  ارزش مطب يا همون سهم ماست . 
  حقوق صاحب سهام + بدهي = دارايياي هم داره :      فرمول ساده**

تا همكار رفتن مطب خريدن به قيمت يك ميليارد تومان . يكي همه پول رو  بذاريد يه مثال بزنم : فرض كنيد دو
ميليون پول نقد تو حسابش رو داده و مابقي رو وام گرفته . با اين حساب  200از پس اندازش داده و اون يكي 

هاي ما ه بدهيميليون بدهي داره . در واقع ترازنامه در هر لحظه مي تون 800ولي نفر دوم  دارايي هر دوشون يكيه
  رو از دارايي هامون كم كنه و سهم خالص ما رو بهمون نشون بده .

  حالا ببينيم خود اين سه تا از كجا ميان ؟
  اول دارايي ها : شامل دو گروه ميشن : غير جاري و جاري

ايه دارايي غير جاري شامل ساختمون و تجهيزات ميشه كه اصلا براي فروش ، خريداري نشدن و اموال و سرم
  .گزاريها و حسابهايي كه قرار نيست به اين زوديها نقد بشن 

دارايي جاري شامل پول نقد ميشه كه تو حساب داريم و تمام دارايي هايي كه تا يك سال به پول نقد تبديل ميشن 
  مثل :
 زخدماتي كه داديم ولي هنوز پولشو نگرفتيم مثل صورتحساب هايي كه فرستاديم بيمه و پولش هنوز واري -1

 نشده

 موجودي انبار . انبارمون رو پر كرديم و حالا هر چي با اون مواد خدمات بديم پول گيرمون مياد  -2

 پيش پرداخت : مثل مواد مصرفي يا تجهيزاتي كه پيش خريد كرديم و از قبل پولش رو پرداخت كرديم  -3

  حالا ببينيم بدهي ها از كجا مياد ؟ بدهي ها دو تا منبع عمده داره :

  وام چه قرض دستي گرفته باشيم و چه از بانك وام گرفته باشيم و بايد با سود برش گردونيم .اول : 

  شامل :  ،بدهي ناشي از كار: دوم 

 جنسي كه نسيه خريديم و بايد صورتحسابش رو پرداخت كنيم -1

 هزينه هايي كه تعهد كرديم و بايد بديم مثل حقوق پرداخت نشده كارمندا -2

 ال بريزيم به حساب اداره ماليات ماليات بر درآمد كه بايد سر س -3

  بريم سراغ حقوق سهامدارا : اين هم شامل دو قسمته :
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 سرمايه اوليه اي كه گذاشتيم براي راه اندازي مطب -1

 سود انباشته يا همون قسمتي از سود كه دوباره تو مطب سرمايه گذاري شده -2

  . صورت مالي ميگن ترازنامهله ، هميشه موازنه برقراره ، به اين مچون بين دو طرف اين معا

  

  صورت سود و زيان 

توي صورت سود و زيان ، ما ميايم همه درآمدها رو حساب مي كنيم بعد همه هزينه هاي مطب رو ازش كم 
مي كنيم كه خروجي كار ميشه سود يا زيان پايان دوره ؛ فرمولش هم اينه : درآمد منهاي هزينه مساويه با 

  سود .

  كه بايد از درآمد كل مطب كم كنيم ؟ حالا هزينه هاي ما چيه

 قيمت تمام شده خدمت -1

 هزينه هاي عملياتي مثل دستمزد كاركنان ، اجاره مطب ، هزينه هاي اداري و ... -2

 هزينه استهلاك تجهيزات -3

 هزينه سود وامي كه گرفتيم  -4

 هزينه ماليات بر درآمد -5

  حالا چند تا نكته :

 ، ما به جاي سود ، دچار زيان مي شيم  اگر هزينه هاي مطب ما به درآمدمون بچربه.  
 درآمد ما تقريبا همش از ارائه خدمات مياد و ما فروش كالايي به اون صورت نداريم.  
  براي محاسبه قيمت تمام شده خدمت، بهتره دستمزد پزشك و هزينه مواد مصرفي رو با هم جمع كنيم

  .ك ، بهره وام يا ماليات و بقيه هزينه ها رو ببريم تو رديف هزينه هاي عملياتي ، استهلا

 cash flowورت گردش وجه نقد يا ص

ميگه چه پولهايي وارد مطب شده و چه پولهايي از مطب خارج شده و ما با پول نقدمون  C.Fبه صورت خيلي ساده 
  چيكار كرديم ؟

c.f : مطب از سه روند مختلف ايجاد ميشه  

1. c.f يعني افزايش يا كاهش نقدينگي مطب بابت كارهاي خود مطب :عملياتي.  



يازدهمفصل اول اپيزود   

   

٤ 
 

مثلا اگه پول خوبي خرج كنيم و مواد مصرفي يك سالمون رو بخريم موجودي انبار ما بيشتر ميشه ولي پول 
نقد ما كمتر ميشه يا اگه پول كارمندامونو با چند ماه تاخير پرداخت كنيم پول نقد بيشتري داريم ولي ديگه 

  .تباري بين كاركنان برامون نمي مونهاع

2. c.f  حاصل از سرمايه گذاري : اگه از سود مطب براي سرمايه گذاري استفاده كنيم مثلا ساختمون يا
تجهيزات جديد بخريم ، وجه نقد ما كاهش پيدا مي كنه و برعكس اگه قسمتي از سرمايه گذاري هاي 

  ، وجه نقد مطب رو افزايش داديم .قبلي رو بفروشيم و پولش رو وارد چرخه شركت كنيم 
3- C.f اگه وام بگيريم و پولش رو به مطب تزريق كنيم  :حاصل از فعاليت هاي ماليc.f  مطب ميره بالا و

مون مياد پايين ، در مورد سود هم همين طوره، خارج كردن سود  c.fبرعكس اگه وامي رو تسويه كنيم 
 . ميره بالا c.fرو مياره پايين ولي اگه سود رو دوباره به مطب تزريق كنيم  c.fاز مطب 

مطب هميشه بايد پول نقد مناسبي در اختيار داشته باشه ؛ كاهش پول نقد مي تونه فرصت هاي مناسب سرمايه 
يكار پول نقد بايد چگذاري يا خريد به قيمت مواد رو از ما بگيره و وجه نقد زياد هم معنيش اينه كه ما نميدونيم با 

  كنيم .

  جمع بندي :

خيلي وقتها صورت سود و زيان به ما نشون ميده كه ما سود خوبي داشتيم ولي حساب بانكي مطب، پر از پول 
توانايي مطب رو در تبديل سود به پول نقد  c.fكارش همينه كه بگه سود مطب كجا رفته . در واقع  c.fنشده . 

  نشون ميده . يقابل دسترس

  انيسم سودمك

حالا كه تعاريف كلي رو ياد گرفتيم و با صورتهاي مالي آشنا شديم بريم ببينيم در عمل سود از كجا به دست مياد 
. ساده ترين تعريف سود اينه كه از مجموع درآمدها، همه هزينه ها رو كم كنيد ؛ چيزي كه ميمونه ميشه سود ؛ 

  بالا يا بايد هزينه ها رو بياريم پايين . پس براي افزايش سود يا بايد درآمدها رو ببريم

  درآمد رو چطوري ميشه برد بالا ؟ يا تعداد خدمات رو بايد ببريم بالا يا قيمت خدمات رو .

i. :تعداد خدمات رو چطوري ببريم بالا ؟ دو تا راه داره 

يا بايد تعداد بيشتري بيمار جذب كنيم كه معنيش ميشه جذب بيماراي جديد و حفظ بيماراي  )1
 فعلي كه دومي روش ارزونتري هم هست .
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ارائه بديم كه معنيش ميشه يا تعداد راه ديگش اينه كه براي هر بيمار تعداد خدمات بيشتري  )2
جلسات درماني بيشتري براش هماهنگ كنيم يا تو هر جلسه درماني، تعداد خدمات بيشتري 

 انجام بديم .

ii.  خدمات رو ببريم بالا . از چه روشي ؟روش دوم براي افزايش درآمد هم اينه كه قيمت 

به مرور از تعداد بيماران بيمه اي كم كنيم و تمركز كنيم روي جذب بيمار آزاد چون به طور عادي  )1
 تعرفه بيماران آزاد بالاتره .

 يه مزيت رقابتي داشته باشيم كه بيمار بابت خدمات آزاد ما ، راضي بشه پول بيشتري پرداخت كنه  )2

ده تر به اين معني كه اگه دو تا خدمت تعرفه مشابهي دارن اريم رو خدمات سودتمركزمون رو بذ )3
ولي هزينه يكيش براي ما پايين تره، از منظر سود مالي، منطقي تره كه اون درمان كه هزينه تر رو 
بيشتر ارائه بديم البته شك نكنيد منظور من اين نيست كه طرح درمان بيمار رو براساس سود 

 ر بديم .خودمون تغيي

  حالا بريم سراغ كاهش هزينه ها :

  سوال اول اينه كه چرا بايد هزينه ها رو دقيق دربياريم و آناليز هزينه ها چه اهميتي داره ؟

 . بايد قيمت تمام شده هر خدمت رو بتونيم در بياريم -1
 براساس قيمت تمام شده، بتونيم تعرفه مون رو مشخص كنيم . -2

 محاسبه دقيق هزينه ها نميشه تعيين كرد .حاشيه سود هر خدمت رو بدون  -3

 محاسبه سود نهايي مطب بدون مشخص شدن دقيق هزينه ها اصلا ممكن نيست . -4

سوال دوم اينه كه آيا همه هزينه ها ماهيت يكساني دارن ؟ جواب اينه كه خير و بايد هزينه هاي ثابت و متغير رو 
  از هم تفكيك كنيم .

ميشه كه ارتباطي به تعداد خدماتي كه ارائه مي ديم نداره و عدد تقريبا ثابتي  هزينه ثابت : شامل هزينه هايي
هست مثل حقوق منشي يا اجاره مطب يا شارژ ساختمون كه ثابت هستن و فرق نمي كنه شما چند تا بيمار 

  ديدين

مي كنه. مثل هزينه متغير: شامل هزينه هايي ميشه كه بسته به ميزان خدمات و درآمد مطب، در هر دوره فرق 
هزينه لابراتوار يا مواد مصرفي كه شما هر چي درمان بيشتري انجام بدين بايد هزينه بيشتري بابت اونها پرداخت 

  كنين.

  دسته كلي قرار مي گيرن : 4كل هزينه هايي هم كه ما تو مطب انجام ميديم تو اين 
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 هزينه خريد مواد مصرفي -1

 ت دخيل هستند مثل دندونپزشك ، دستيار و منشيدستمزد نيروهايي كه مستقيم در ارائه خدم -2

 هزينه سربار متغير : مثل هزينه برق و تلفن و پيك و ... -3

 دستمزد كاركنان اداري، اجاره مطب ، بيمه ساختمون و ....هزينه سربار ثابت : مثل  -4

هر چي اگه هزينه هاي ثابت رو بر كل خدمات تقسيم كنيم هزينه سربار ثابت هر خدمت مشخص ميشه پس 
نهايي خدمت مياد پايين و حاشيه سود خدمات تعداد خدمات ارائه شده بالاتر بره هزينه سربار و در نتيجه هزينه 

  ميره بالا البته يه سري ريزه كاري هم تو اجرا داره كه الان جاش نيست و سر وقتش بهتون ميگم .

  حالا بريم ببينيم چطوري ميشه هزينه ها رو كاهش داد.

  هاي ثابت : اول هزينه

ساده ترين روش اينه كه نيروي كمتري استخدام كنيم ، هزينه هاي تجهيزات مون رو بياريم پايين و مطب ارزون 
  تري بخريم يا اجاره كنيم كه اين روشها خيلي هم منطقي يا عملي نيستند .

 تعداد بيشتري خدمت روش درست اينه كه تعداد خدمات مون رو ببريم بالا و هزينه ثابت رو سرشكن كنيم روي
و اين جوري حاشيه سود هر خدمت رو ببريم بالا . راهش چيه ؟ تك تك يونيت هامون بايد كاملا فعال باشن با 
اين توضيح مشخصه همكاري كه مطب ميزنه ولي فقط دوشيفت در هفته مطب ميره هزينه ثابت خيلي بالاتري 

يفت تو مطب كار ميكنه يا كلينيكي كه همزمان چند تا براي هر خدمت داره نسبت به همكاري كه هر روز دو ش
 دندونپزشك صبح و عصر با هم كار مي كنن .

  :ساده ترين راه حل كه ممكنه به نظر بياد ايناست كه ،  حالا بريم سراغ كاهش هزينه هاي متغير

 مواد مصرفي ارزونتري بخريم -1

 به دندونپزشكايي كه با ما كار مي كنن درصد كمتري پرداخت كنيم  -2

 بريم سراغ لابراتوارهاي ارزونتر -3

روشهاي  يها، آفت ها و آسيب هاي خودشون رو دارن و شايد بهتره تمركز كنيم رو ولي هر كدوم از اين روش
  ديگه اي مثل :

 . مصرفنرم هم از طريق آموزش دستيارا و هم از طريق كنترل نظارت بر مصرف صحيح مواد  -1
خريد عمده و راهبردي مواد مصرفي به اين معني كه يه مقدار پول نقد رو آزاد نگه داريم تا بتونيم از  -2

 فرصت هاي مناسب خريد كه خيلي هم پيش مياد استفاده كنيم .
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افزايش كيفيت خدمات و كاهش بيماراي برگشتي كه مجبور نشيم بدون دريافت هزينه، درمانشون رو  -3
 تكرار كنيم .

استفاده از تكنولوژي براي كاهش هزينه هاي جاري مثلا با تهيه اسكنر داخل دهاني ميشه براي هميشه  -4
 هاي قالبگيري ايمپلنت خلاص شد . از شر هزينه

استفاده از اين روشها به همين راحتي هم كه من ليست كردم نيست و هر كدوم ظرافت هاي خاص خودش رو 
داره و بايد تركيبي از اينا رو استفاده كرد تا نتيجه بهتري بده ضمن اينكه بعضي از اين روشها اگه به تنهايي 

  نبال خودشون ضرر به بار ميارن .استفاده شن، بيشتر از سود، به د

  كلا كسب و كارها براي به دست آوردن مشتري و در نهايت سود، يكي از اين دو استراتژي رو انتخاب مي كنن:

در اين حالت كسب و كارها سعي مي كنن با كاهش هزينه ها، قيمت تمام شده خودشون  : هبري هزينهر -1
اي از بازار رو به دست بيارن مثل پزشكايي كه تعرفه خدمات رو نسبت به رقبا پايين بيارن تا بخش عمده 

 رو ميارن پايين تا بيمار بيشتري گيرشون بياد .

اگه بخواين بدون كنترل هزينه ها، فقط تعرفه خدمات رو بياريد پايين حاشيه سود قوي براي هر :  1هشدار 
تژي ، كنترل و كاهش هزينه ها كليد ه مرور سودي براتون نمي مونه پس توي اين استرابخدمت كم ميشه و 

  موفقيته .

فرض كنيد قيمت منطقي هر واحد روكش يك ميليون تومنه و شما مي خوايد براي جذب بيمار  :2هشدار 
هزار تومان بكنيد مطمئن باشيد يه همكار هم پيدا ميشه كه قيمت روكش رو  900بيشتر، قيمت روكش رو 

هزار به نظر شما تا كي  700بالاي دست بسياره يكي ديگه ميذاره  هزار تومن . دست هم كه 800بذاره رو 
  ميشه اين بازي رو ادامه داد؟

اين جور رقابت روي تعرفه دو تا خروجي بيشتر نداره يا ورشكسته مي شيم يا مجبور ميشيم از يه قسمت كار بزنيم 
  كيفيت كارمون رو بياريم پايين . ( كه خيلي دورنماي جذاب و هيجان انگيزي براي شروع جنگ تعرفه نيست ) و

تمايز : در اين حالت شركت ها سعي مي كنن از طريق متمايز كردن محصول و ارائه خدمات منحصر به  -2
 فرد بخش خاصي از بازار رو كه راحت تر هزينه مي كنند به خودشون اختصاص بدن .

ن اينه كه اولا استراتژي خودتون رو مشخص كنيد تا بدونيد به كدوم سمت دارين ميرين اون وقت مسير توصيه م
تونه بره سراغ خريد نميشما خود به خود مشخص ميشه ؛ همكاري كه استراتژيش رهبري هزينه است ديگه 

ه استفاده از مواد ارزون قيمت تكنولوژي به روز و در مقابل همكاري كه استراتژي تمايز رو انتخاب كرده نبايد ب
  فكر كنه . 



يازدهمفصل اول اپيزود   

   

٨ 
 

همكارايي كه سمت هيچ كدوم از اين استراتژيها نميرن و مزيت رقابتي خاصي هم ندارن نه تكليف خودشون رو 
روشن مي كنن نه تكليف بيماراشونو و با افزايش تعداد دندونپزشكا و بالاتر رفتن رقابت احتمالا درصد عمده اي از 

  رو از دست خواهند داد . بيماران خودشون 

د يهدف اصلي من از طرح اين موضوعات تو اين اپيزود اينه كه يادآوري كنم الان ديگه فقط يه دندونپزشك نيست
بايد با اعداد و ارقام مالي كنار بيايد و نياز  –حتي اگه دوست نداشته باشيد  –و به عنوان مدير يه كسب و كار 
و كارتون ، بايد درست مالي رو در اختيار شما قرار بده و شما براي رشد كسب  داريد كه يه كارشناس ، اطلاعات

  تصميمات مالي درست رو در زمان درستش اتخاذ كنيد . 

  پس حتما يا حسابدار استخدام كنيد يا كارهاي حسابداريتونو بديد يه شركت معتبر براتون انجام بده . 

  

  

  
   


