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مقدمه 
امروزه، ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط1 با چالشهای عملیاتی، بازار و قانونی گسترده‌ای روبه‌رو هستند. طبق نظرخواهی 
کوتاه کمیته ‌مؤسس�ه‌های حسابرس�ی کوچک‌ومتوس�ط2 در ژانویه و آوریل 2013، مقررات و سرعت تغییرات انتظام‌بخشی 
ازمهمترین چالش‌های ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط و مش��تریان آنها، واحدهای اقتصادی کوچک‌ومتوسط3 بوده 
اس��ت. برای کاهش این و دیگر چالش‌ها، کمیته ‌مؤسس��ه‌های حسابرس��ی کوچک‌ومتوسط وابس��ته به فدراسیون بین‌المللی 
حسابداران4 با نهادهای عضو فدراسیون بین‌المللی حسابداران برای کمک به ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط در سطح 
جهانی همکاری می‌کند. شاید مهمترین مثال لمس‌شدنی از این همکاری، منابع، ابزار و توصیه‌هایی است که هدف آنها بهبود 

قابلیت ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط برای فراهم ساختن خدمات حرفه‌ای با کیفیت بالا است. 
به‌رغم این چالش‌ها، ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط می‌توانند و موفق می‌شوند. این مقاله پیشنهادهایی ساده برای 

کمک به ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط برای بهبود مدیریت ‌مؤسسه‌ و افزایش شانس موفقیت‌ آن ارائه می‌دهد.

ترجمه: سمیرا نصیری 	

چگونه ‌مؤسسه حسابرسی
کوچک خود را به 

موفقیتی بزرگ برسانید
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7 پیشنهاد برای موفقیت 
نکته‌ه��ای مدیریت��ی زی��ر می‌توانند ب��ه موفقیت ‌مؤسس��ه‌های 

حسابرسی کوچک‌ومتوسط کمک کنند. 
1- تهیه بیانیه مأموریت، چشم‌انداز و طرح راهبردی؛ بیانیه 
الزام‌آوری که بر ارزشهای اصلی تمرکز داشته باشد برای مأموریت 
‌مؤسس��ه تهیه کنید و آن را به همه اط�لاع دهید. بیانیه‌ای مانند 
“کمک ب��ه واحده��ای اقتصادی کوچ��ک برای تبدیل ش��دن به 
واحده��ای اقتصادی ب��زرگ”، برای مش��تریان پذیرفتنی به‌نظر 
می‌آید. باید، بی‌توجه به اینکه ‌مؤسس��ه حسابرس��ی ش��ما چقدر 
کوچک اس��ت، بیانیه مأموریت را با یک راهبرد و طرح پشتیبانی 

کنید. 
2- شناسایی برتریها و امتیازها؛ مهارتها و قابلیت‌های ‌مؤسسه 
حسابرسی خود را ارزیابی و آنچه شما را از دیگران متمایز می‌سازد 
مش��خص کنید. ‌مؤسس��ه‌های حسابرس��ی کوچک‌ومتوسط باید 
پیوس��ته به این موضوع توجه کنن��د که چگونه می‌توانن��د با ارائه 
خدمات بیش��تر یا تخصصی‌شدن در یک زمینه خاص، خود را در 

میدان رقابت متمایز گردانند . 
زمانی که ‌مؤسسه شما توانست ویژگیهای خودرا شناسایی کند، 
باید مشتریان هدف را مشخص کند. آیا این مشتریان در یک گروه 
خاص قرار می‌گیرند؟ آیا ‌مؤسس��ه حسابرسی شما در باره صنعت 
خاصی آگاهی دارد، ی��ا تخصص خاصی در یک زمینه یا تجارت 
معی��ن دارید؟ اگر این چنین اس��ت، می‌توانید ب��ه فکر ایجاد یک 
جایگاه بیفتید و ‌مؤسسه حسابرسی خود را در بازارِ گروه خاصی از 

مشتریانِ هدف قراردهید.
3- ارائ�ه خدم�ات مش�اوره؛ نتای��ج نظرخواهی آوری��ل 2013 
‌مؤسس��ه‌های حسابرس��ی کوچک‌ومتوس��ط نش��ان داد در همان 
حال که خدمات س��نتی در زمینه حس��ابداری، مانند حسابرسی، 
تنظی��م حس��ابها، و خدم��ات مالیاتی منب��ع اصلی درام��دی این 
‌مؤسسه‌هاس��ت، آنها به‌طور گس��ترده‌ای به ارائه خدمات مشاوره 
کسب‌وکار در زمینه‌هایی مانند طرح‌ریزی مالی، مدیریت ریسک 
و منابع انسانی5، در کنار یا به جای خدمات سنتی می‌پردازند )به 
نقش ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط در حمایت تجاری 
از واحدهای اقتصادی کوچک‌ومتوسط در گزارش نظرخواهی نگاه 
کنی��د(. باید به این موضوع توجه دقیق کنید که چگونه ‌مؤسس��ه 
حسابرسی شما می‌تواند کمک بهتری به مشتریان خود ارائه کند، 

و ع�لاوه بر آن، امکان ارائه خدمات گس��ترده‌تری برای کمک به 
آنه��ا در اداره موفق واحد تج��اری را فراهم کنید. چنین برخوردی 
در درازمدت، موجب موفقیت بیش��تر و رضایت بیش��تر مشتریان 
می‌ش��ود، ک��ه به معنی کار بیش��تر و درامد افزونتر برای ‌مؤسس��ه 

حسابرسی خواهد بود. 
4- واحده�ای تج�اری کوچک به‌عنوان هدف؛ ‌مؤسس��ه‌های 
حسابرسی کوچک‌ومتوسط بهترین موقعیت را برای ارائه خدمت 
ب��ه واحده��ای تجاری کوچ��ک‌ دارند. خ��ود ‌مؤسس��ه‌ها همانند‌ 
واحده��ای تجاری کوچ��ک‌، انتظارات، نگرانی‌ه��ا و ویژگی‌های 
مشابهی دارند. مشتریان ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط 
تا حد زیادی به‌طور انحصاری، واحدهای تجاری کوچک هستند، 
در نتیجه این ارتباط، ‌مؤسس��ه‌های حسابرس��ی کوچک‌ومتوسط 
درک درخورتوجهی از این‌گونه واحدهای تجاری به‌دست می‌آورند 

و در این واحدها متخصص می‌شوند.
5- معرف�ی ‌مؤسس�ه؛ حس��ابداران به‌طور معم��ول تخصص یا 
تجرب��ه کمی در تبلیغ ب��ا بازاریاب��ی دارند. این ن��وع کارها به‌طور 
معمول قس��متی از آموزش و کارآموزی اصلی آنها نیست. چنین 
چی��زی مانع رش��د ‌مؤسس��ه‌های حسابرس��ی کوچک‌ومتوس��ط 
می‌شود. بنابراین ش��اید بخواهید یک مش��اور بازاریابی یا روابط 
عمومی بیرونی استخدام کنید، که یک طرح و راهبرد برای بهترین 
راه دس��تیابی به مشتریان خاص شما فراهم س��ازد. راه دیگر این 
اس��ت که این نوع مهارت را در درون ‌مؤسس��ه و از طریق آموزش 
یک کارمند موجود ایجاد کنید. انتخاب فعالیتها وکانالهای مناسب 
برای معرفی و شناساندن تخصص ‌مؤسسه باید بر مبنای هدفها 
و مش��تریانِ هدف انجام شود. برای مثال، می‌توانید میزبان یک 
برنام��ه گفتگوی تلفنی در رادیو باش��ید، یا س��تون‌نویس روزنامه 
باش��ید، یا در مورد حسابداری واحدهای تجاری کوچک و مسائل 
مالیاتی در یک صفحه گفتگوی اینترنتی مطلب بنویسید. در موارد 
دیگر، شاید مناسب باشد در میان اداره‌کنندگان انجمنهای تجاری 
و حرفه‌ای محلی جایی برای خودتان پیدا کنید تا بتوانید امتیازهای 

‌مؤسسه حسابرسی‌تان را معرفی و مشتریان جدید جذب کنید. 
6- توسعه روابط با دیگر ‌مؤسسه‌ها؛ ‌مؤسسه‌های حسابرسی 
کوچک‌ومتوس��ط برای تأمین نیازهای مشتریان به خدمات خارج 
از حیطه تخصص ‌مؤسس��ه، باید با دیگر ‌مؤسسه‌های حرفه‌ای- 
حس��ابداری و غیرحس��ابداری، هردو- رابطه ایجاد کنند؛ از جمله 
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‌مؤسس��ه‌های حقوقی، منابع انس��انی، و فناوری اطلاعات6. از 
طریق کارکردن با ‌مؤسس��ه‌های دیگر، ‌مؤسس��ه‌های حسابرسی 
کوچک‌ومتوس��ط می‌توانند بیش��ترین اس��تفاده را از منابع ببرند و 
مشتریان را متقاعد سازند که قابلیتی معادل یک ‌مؤسسه بزرگتر را 
در اختیار دارند. داشتن رابطه با دیگر ‌مؤسسه‌ها همچنین ممکن 

است موجب شود از طریق آنها به ‌مؤسسه کار ارجاع شود. 
برای استفاده بیشتر از امتیازهای مربوط به ‌مؤسسه‌های بزرگ 
و هم‌افزائیها، ‌مؤسسه حسابرسی شاید بخواهد به شبکه یا انجمن 
حس��ابداری بپیوندد، یا با یک ‌مؤسس��ه حسابرس��ی دیگر ادغام 
ش��ود. در زمان توسعه روابط با دیگر ‌مؤسسه‌ها، باید مطمئن شد 
که مأموریت، ارزش‌ها و هدفهای ‌مؤسس��ه و دیگران مکمل هم 

باشند. 
7- استقبال از فناوریهای جدید؛ برای رقابت کارا، ‌مؤسسه‌های 
حسابرسی کوچک‌ومتوسط باید به فکر خودکارسازی فرایندهای 
‌مؤسسه باشند تا بتوانند کارایی و دوره گردش کارها را بهبود بخشند 

و در مقابل هزینه‌ها را کاهش دهند. به‌علاوه، باید از فناوری‌های 
جدید باخبر باش��ند- هم برای کمک به ‌مؤسس��ه و هم برای آنکه 
بتوانند به مش��تریان خود درباره فناوری‌هایی مش��ورت دهند که 
ممکن اس��ت به آنها در انجام کاراتر عملیات کمک کند. کمک به 
مشتریان در شناس��ایی و به‌کارگیری فناوری‌های جدید، خدمتی 
است که ارزش افزوده ایجاد می‌کند و می‌تواند درامد جدیدی بسازد 

و همچنین رضایت مشتریان و وفاداری آنها را افزایش دهد.
‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط، کاری ارزشمند و یگانه‌ 

به مشتریان خود ارائه می‌کنند:
• توجه فردی؛ مدیران ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط 

برای انجام کارها حضور شخصی دارند. 
• خدمات سفارش�ی؛ مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط 
خدماتی به‌طور کامل متناسب با نیازهای مشتریان ارائه می‌کنند . 
حسابرس��ی  مؤسس��ه‌های  خدم�ات؛  ان�واع  پاس�خگوی   •
کوچک‌ومتوس��ط دامن��ه وس��یعی از خدم��ات ارائ��ه می‌دهند؛ از 

حسابداری گرفته تا انواع خدمات دیگر. 
• اعتماد، شایس�تگی و پاسخگویی؛ ‌مؤسسه‌های حسابرسی 
کوچک‌ومتوس��ط از صداقت و شایستگی سطح بالا برخوردارند و 

به‌طور کامل پاسخگو هستند. 
• روابط نزدیک؛ ‌مؤسسه‌های حسابرسی کوچک‌ومتوسط روابط 

محکم و پایدار با مشتریان خود ایجاد می‌کنند.
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مهارتها و قابلیت‌های ‌مؤسس�ه 

حسابرسی خود را

ارزیابی و 

آنچه شما را از

دیگران

متمایز می‌سازد

مشخص کنید


