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 دانشنامه تاج  |  مقاله مدیریتی و اجرایی 

 رشد بازرگانی زمانی ارزشمند است 

 که به نقدینگی تبدیل شود 

 تواند فشار مالی را بیشتر کند؟ چرا فروش بیشتر بدون کنترل موجودی و مطالبات می

 

 TAJمسئله از نگاه  

کالا دیر به فروش برسد، مطالبات دیر وصول شوند یا خرید نقدی با فروش اعتباری بدون برنامه ترکیب شود، سود  تنهایی نشانه سلامت نیست. اگر در شرکت بازرگانی، فروش بالا به 

 زمان با کمبود نقدینگی رشد کند. مسئله اصلی »کیفیت رشد« است؛ نه صرفاً حجم فروش. تواند همروی صورت مالی می 

 

 گردد؟ فروش دارید؛ اما چرا پول همیشه دیرتر از نیاز برمی 

شوند؛ اما موجودی  تر می های دریافتنی هم بزرگشود و حسابکند، موجودی کالا بیشتر می های بازرگانی این است که فروش رشد می یکی از الگوهای پرتکرار در شرکت

در عمل بخشی از پول در انبار و بخشی در مطالبات  دهد و فروش در حال افزایش است؛ نقد شرکت همچنان تحت فشار است. در ظاهر ترازنامه دارایی بیشتری نشان می 

 قفل شده است. 

در موجودی حسابداری بازرگانی فقط ثبت خرید و فروش نیست. سیستم مالی باید بتواند به مدیر نشان دهد پول از چه زمانی از شرکت خارج شده، چه مدت  TAJاز نگاه 

 مانده، فروش چه زمانی ثبت شده، چه زمانی به وجه نقد تبدیل شده و در این فاصله حاشیه سود واقعی چقدر حفظ شده است.

 TAJاصل  

بینی باشد و سرمایه در  سازد که حاشیه سود آن حفظ شود، وصول آن قابل پیشوکار ارزش می فروش خوب، فروشی نیست که فقط فاکتور آن صادر شده باشد؛ فروش وقتی برای کسب 

 گردش را از کنترل خارج نکند. 

 

 سازند ای که کیفیت رشد بازرگانی را می چهار حلقه 

 وصول و نقدینگی فروش و اعتبار  موجودی و گردش کال  خرید و پرداخت 

 

کند؛ فروش می کند؛ موجودی کندگردش نقدینگی را حبس  شود. خرید بیش از نیاز، موجودی را بزرگ می های بعدی منتقل می ها به حلقهاختلال در هر کدام از این حلقه

 سازد.کند؛ و وصول ضعیف، شرکت را برای تأمین خرید بعدی به منابع جدید وابسته می اعتباری بدون سیاست، مطالبات را سنگین می 

 شوند . مشکلاتی که پشت رشد ظاهری بازرگانی پنهان می ۱

 خرید نقدی و فروش نسیه؛ شکاف تأمین مالی پنهان 

گیرد. اگر  فروشد، یک فاصله زمانی میان خروج و بازگشت پول شکل می کند اما آن را با مهلت بلند به مشتری می وقتی شرکت کالا را نقدی یا با مهلت کوتاه خریداری می 

 تر از سود رشد کند.تواند سریعحجم فروش بالا برود ولی این فاصله مدیریت نشود، نیاز به سرمایه در گردش می 

 TAJنگاه  

ن شود. اول باید شرایط پرداخت خرید، دوره نگهداری کالا، سیاست اعتباری فروش و رفتار وصول مشتریان کنار هم دیده شوند. تصمیم فروش بدو»بیشتر فروختن« حل نمی این مسئله با 

 دیدن چرخه نقدینگی، تصمیم ناقص است. 

 

 موجودی زیاد، اما کالی قابل فروش کم

گذاری نامناسب  دیده، رزرو، فاقد تقاضای فعلی یا از نظر قیمتگردش، منسوخ، آسیبمعنای قدرت تأمین نیست. ممکن است بخشی از کالا کمعدد بالای موجودی الزاماً به 

 باشد. در این وضعیت سرمایه در انبار وجود دارد اما برای عملیات روزمره قابل استفاده نیست. 

 فروش بال، اما مطالبات معوق رو به رشد 

شده به نقد تبدیل تواند ابزار رشد باشد، اما وقتی سقف اعتبار، مهلت پرداخت، مسئول پیگیری و قاعده برخورد با تأخیر مشخص نباشد، درآمد ثبتفروش اعتباری می 

 کند؛ حتی اگر رقم فروش ماهانه همچنان جذاب باشد. شود. در این نقطه »کیفیت فروش« افت می نمی 

 رودحاشیه سود در نوسان قیمت از بین می 

توانند حاشیه سود را سریع تغییر دهند. اگر قیمت فروش بر مبنای  های تأمین می های فروش و هزینهوکارهای بازرگانی، تغییر قیمت خرید، نرخ ارز، تخفیفدر کسب

 روز نباشد یا بهای موجودی درست تحلیل نشود، شرکت ممکن است فروش داشته باشد اما بخشی از سود مورد انتظار را از دست بدهد.اطلاعات به

 واحد فروش، خرید و مالی هر کدام عدد متفاوتی دارند

شود.  گیرد، اختلاف اطلاعات به بخشی از کار روزمره تبدیل می های جداگانه تصمیم می وقتی فروش بر اساس یک فایل، انبار بر اساس سیستم دیگر و مالی بر اساس ثبت

 های دستی، گزارش دیرهنگام و کاهش اعتماد مدیریت به اعداد است. نتیجه معمولاً تطبیق
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 شود وکار شروع می . حسابداری بازرگانی از شناخت منطق کسب ۲

 توانند نیاز مالی کاملاً متفاوتی داشته باشند. تفاوت در مدت تأمین کالا، شرایط پرداخت به فروشنده، سرعت گردش موجودی، سیاست اعتباردو شرکت با فروش یکسان می 

 دهد.وکار را تغییر می مشتری، تمرکز فروش روی چند مشتری و نوسان قیمت خرید، منطق اقتصادی هر کسب

 پیش از طراحی گزارش  TAJسؤال  

های موجودی، مطالبات گردد؟ پاسخ این سؤال، نقطه شروع طراحی گزارش ای از اطمینان برمیای و با چه درجه شود و چند روز بعد، با چه حاشیه پول از چه زمانی از شرکت خارج می 

 و نقدینگی است. 

 

 وکاربعُد کسب  اثر مالی  سؤال کلیدی 

 تأمین نیاز به نقدینگی و ریسک کمبود  شود؟ و چه شرایط پرداختی تهیه می Lead Timeکالا با چه 

 موجودی شده و ریسک کاهش ارزش سرمایه حبس شود؟ چه مقدار، چه مدت و با چه سرعتی نگهداری می

 فروش حاشیه سود و کیفیت درآمد  شود؟ نقدی است یا اعتباری؟ تخفیف و مرجوعی چگونه مدیریت می 

 وصول بینی نقدینگی و ریسک مطالبات پیش کند؟ مشتری چه زمانی و با چه الگوی رفتاری پرداخت می

 قیمت و ارز  ثبات یا فرسایش حاشیه سود  کنند؟قیمت خرید و فروش با چه تناوبی تغییر می

 داده  ها قابلیت اعتماد گزارش  منبع رسمی موجودی، فروش و مانده مشتری کجاست؟ 

 

 کند . چرخه تبدیل نقدینگی؛ عددی که رشد را از فشار مالی جدا می ۳

خرید و عملیات از شرکت خارج شده، پس از  کشد تا پولی که برای طور تقریبی چند روز طول می دهد به نشان می ( Cash Conversion Cycleچرخه تبدیل نقدینگی )

و دوره پرداخت به  ( DSOدوره وصول مطالبات )(، DIOفروش و وصول دوباره به وجه نقد تبدیل شود. این شاخص سه جزء اصلی دارد: دوره نگهداری موجودی ) 

 (. DPOکنندگان )تأمین

 فرمول مدیریتی  

کننده با شود؛ و هرچه مهلت پرداخت به تأمینتر شود، سرمایه بیشتری در عملیات درگیر می دوره نگهداری و وصول طولانیهرچه  DIO + DSO − DPOچرخه تبدیل نقدینگی = 

 تواند کمتر شود. برنامه و بدون لطمه به رابطه تجاری مدیریت شود، فشار نقدینگی می 

 

 شاخص  اگر بال باشد، چه باید بررسی شود؟  سنجد؟ چه چیزی را می 

 SKU DIOگردش، نقطه سفارش، خرید بیش از نیاز، ترکیب  کالای کم ماندگاری سرمایه در موجودی مدت 

 DSO سقف اعتبار، سررسید، کیفیت مشتری، پیگیری وصول  مدت زمان تبدیل فروش اعتباری به وجه نقد 

 DPO کننده، برنامه پرداخت تأمینشرایط قرارداد، تخفیف نقدی، رابطه با  مدت زمان پرداخت بدهی تجاری 

 

 برای بهبود چرخه  TAJرویکرد 

 •  کاهش موجودی راکد، نه کاهش کورکورانه موجودی؛ باید سطح خدمت و ریسک کمبود هم دیده شود.

 با سیاست اعتبار و پیگیری ساختاریافته، نه صرفاً فشار به مشتری در پایان ماه.  DSO•  کاهش 

 کننده. برنامه فشار نقدینگی به تأمینطریق مذاکره و برنامه پرداخت، بدون انتقال بی از  DPO•  بهبود 

 جای مدیریت جداگانه هر واحد.بینی جریان نقد بهکردن خرید، فروش و پیشزمان•  هم 

 . مدیریت موجودی؛ از »داشتن کال« تا »داشتن موجودی قابل فروش« ۴

اند سازند، کدام اقلام سرمایه را متوقف کردهچرخد، کدام کالاها سود می تعیین تعداد کالا نیست. مدیر باید بداند موجودی با چه سرعتی می مدیریت موجودی در بازرگانی فقط 

 و چه مقدار از موجودی واقعاً قابل فروش است. 

 هایی برای موجودی ارزش مدیریتی دارند؟ چه گزارش

 موجودی بر اساس مدت توقف کالا در انبار.  انباشت•  گزارش 

 شدن یا پایان تقاضا.گردش، بدون گردش و نزدیک به منسوخ •  گزارش کالاهای کم

 کننده یا کانال فروش.•  گردش موجودی بر اساس گروه کالا، برند، تأمین

 •  مقایسه موجودی واقعی، موجودی سیستم و موجودی قابل فروش. 

 تواند نقدینگی را تحت فشار بگذارد. •  تحلیل حاشیه سود در کنار سرعت گردش؛ چون کالای پرُحاشیه اما بسیار کندگردش می 

 •  نقطه سفارش و موجودی ایمنی بر اساس تقاضا، زمان تأمین و ریسک وقفه.

 TAJقاعده  

 وکار سازگار باشد. ای است که با سطح خدمت، سرعت فروش و توان نقدینگی کسب داشتن موجودی کردن موجودی نیست؛ هدف، نگههدف، کمینه 
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 گذاری موجودی؛ عدد حسابداری باید با واقعیت اقتصادی سازگار باشد . ارزش ۵

  FIFOاستفاده از  IAS 2AJTگذارد. برای اقلام قابل تعویض، شده اثر می رفته، مانده موجودی و حاشیه سود گزارشگذاری موجودی روی بهای کالای فروشروش ارزش

طور معمول قابل تعویض نیستند، شناسایی ویژه بهای هر قلم مطرح است. انتخاب و  پذیرد؛ و برای اقلامی که بههای بهای موجودی می عنوان فرمولبهیا میانگین موزون را 

 صورت منسجم اعمال شود. اجرای روش باید با ماهیت موجودی و الزامات گزارشگری مجموعه سازگار و به

 روش نکته مدیریتی  منطق ساده 

تر و مانده موجودی  تواند بهای فروش پایینها میدر دوره افزایش قیمت  شوند. تر زودتر از موجودی خارج می شود اقلام قدیمیفرض می
 تر به خریدهای جدیدتر نشان دهد. نزدیک 

FIFO 

 شود. بهای واحد بر اساس میانگین هزینه موجودی محاسبه می
کند و برای حجم زیاد اقلام مشابه  می نوسان قیمت خرید را هموارتر 

 میانگین موزون  کاربردی است. 

 شناسایی ویژه  تر است. قیمت یا غیرقابل تعویض مناسب برای اقلام خاص، گران  یابد. بهای واقعی هر قلم یا پروژه مشخص به همان قلم تخصیص می

 

 نکته گزارشگری 

تقاضا فقط مسئله  دیده یا کمشود. بنابراین کالای راکد، آسیب گیری میشده و خالص ارزش فروش اندازه مبنای کمترِ بهای تمام های مالی بر ، موجودی در صورت IAS 2AJTدیدگاه مطابق 

 شده دارایی نیز اثر بگذارد. تواند بر ارزش گزارش انبار نیست؛ می 

 

 شود که کیفیت وصول مدیریت شود . مطالبات؛ فروش زمانی کامل می۶

تفاوت  اعتباری باید بین رشد فروش و ریسک نقدینگی تعادل ایجاد کند. اگر همه مشتریان با یک سقف اعتبار و یک مهلت یکسان مدیریت شوند، شرکت سیاست فروش  

 گیری باشد، نه توافق شفاهی میان فروشنده و مشتری. اعتبار مشتری باید یک تصمیم قابل اندازه، TAJگیرد. در ها را نادیده می ریسک آن

 اجزای یک سیاست اعتباری قابل اجرا 

 بندی مشتریان بر اساس سابقه خرید، رفتار پرداخت، تمرکز ریسک و اهمیت تجاری. •  طبقه

 •  تعریف سقف اعتبار و مهلت پرداخت برای هر گروه مشتری.

 •  تعیین مسیر تأیید برای فروش بالاتر از سقف یا تمدید سررسید.

 مطالبات و تفکیک جاری، سررسیدگذشته و پرریسک. انباشت Aging•  گزارش 

 بندی اقدام پیش از سررسید و پس از تأخیر.•  تعیین مسئول پیگیری و زمان

 •  هماهنگی سیستم پاداش فروش با کیفیت وصول، نه فقط مبلغ فاکتور صادرشده.

 انباشت Agingبازه  اقدام پیشنهادی  برداشت مدیریتی 

 جاری / قبل از سررسید  یادآوری پیشگیرانه و کنترل سقف اعتبار.  فروش در مسیر طبیعی وصول است. 

ضابطه  تماس ساختاریافته، بررسی علت و جلوگیری از افزایش بی اولین علامت افت کیفیت وصول. 
 اعتبار.

 تأخیر کوتاه 

 تأخیر متوسط مدیریتی.برنامه وصول، محدودیت فروش جدید یا تأیید  ریسک نقدینگی و تمرکز مطالبات بیشتر شده است. 

ارزیابی حقوقی / تجاری، تصمیم درباره ادامه رابطه و انعکاس مناسب   ریسک وصول و هزینه فرصت سرمایه جدی است. 
 در گزارش مالی. 

 تأخیر طولانی 

 

 . حاشیه سود؛ فروش بیشتر اگر سود را حفظ نکند، رشد نیست ۷

دلیل تخفیف، هزینه زمان با سرعت گردش موجودی و دوره وصول دیده شود. یک فروش با حاشیه ظاهراً مناسب ممکن است بههم وکار بازرگانی، حاشیه سود باید در کسب

 شود ایجاد کند.تأمین، خواب موجودی، برگشت از فروش یا وصول دیرهنگام، ارزش اقتصادی کمتری از آنچه در نگاه اول دیده می 

 گذاری به قیمت TAJنگاه  

های مهم، هزینه تأمین، شرایط پرداخت، نرخ برگشت، تخفیف، هزینه نگهداری موجودی، ریسک وصول و  فروش باید فقط از »بهای خرید + درصد سود« ساخته نشود. در تصمیم قیمت 

 نوسان قیمت نیز باید دیده شوند. 

 

 کنند هایی که به کنترل حاشیه سود کمک می گزارش

 تفکیک کالا، مشتری، گروه فروش و کانال. •  حاشیه سود ناخالص به 

 •  مقایسه قیمت خرید آخر، میانگین بهای موجودی و قیمت فروش جاری. 

 ها بر سود.های خارج از سیاست و اثر آن•  تحلیل تخفیف

 •  شناسایی کالاهای با گردش بالا اما حاشیه ضعیف و بالعکس. 

 مرجوعی، تخفیف و هزینه وصول. •  بررسی سودآوری مشتری پس از اثر 
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 شود . کنترل داخلی و یکپارچگی داده؛ جایی که حسابداری به عملیات متصل می ۸

در این   TAJشود. های دستی وابسته می های شخصی مدیریت شوند، گزارش مالی ناچار به تطبیقهای جداگانه یا فایلاگر موجودی، فروش، دریافت و پرداخت در سیستم

 کند. کند »منبع رسمی هر داده کجاست« و بعد نقاط کنترل میان فروش، انبار، خرید، خزانه و حسابداری را طراحی می بخش اول مشخص می 

 نقطه کنترل  طراحی اجرایی  ریسک بدون کنترل 

 سفارش تا فاکتور  سقف اعتبار، سطح تأیید، اتصال سفارش و فاکتور  فروش خارج از قیمت یا اعتبار مصوب 

 فاکتور تا حواله  تطبیق سفارش، موجودی قابل فروش و حواله خروج  فروش بدون کالای قابل تحویل ثبت 

 وصول تا ثبت بانک  هاشناسه واریز، تطبیق بانک و تفکیک نقش  مانده مشتری یا بانک نامعتبر

 رسید انبارخرید تا  کنندهتطبیق سفارش خرید، رسید و فاکتور تأمین بهای خرید یا موجودی نادرست 

 تعدیل موجودی  حسابداری مداوم Audit Trailدلیل تعدیل، سطح تأیید و   پوشاندن مغایرت بدون علت 

 تخفیف و مرجوعی  سیاست سقف، علت، تأیید و گزارش استثناها  فرسایش حاشیه و امکان سوءاستفاده 

 

 . داشبوردی که مدیر بازرگانی باید ببیند ۹

موفقیت نیست. داشبورد مدیریتی باید نشان دهد رشد با چه میزان سرمایه در گردش، چه حاشیه سود و چه کیفیت وصول ساخته شده تنهایی معیار افزایش مبلغ فروش به

 است. 

 اقدام در صورت انحراف  سؤال مدیریتی  شاخص 

 DPOو   DIO، DSOزمان تحلیل هم پول چند روز در عملیات درگیر است؟  چرخه تبدیل نقدینگی

 بازنگری خرید، قیمت، تخفیف و ترکیب فروش  کند؟فروش چه مقدار ارزش اقتصادی ایجاد می  ناخالص حاشیه سود 

Aging  تعیین تکلیف، اصلاح خرید و نقطه سفارش  چه مقدار سرمایه در کالاهای قدیمی قفل شده؟  موجودی  انباشت 

Aging اعتبار و برنامه وصول پیگیری، محدودیت  چه مقدار فروش هنوز به پول تبدیل نشده؟  مطالباتانباشت 

 بینی و سیاست تأمیناصلاح پیش رود؟ کجا به دلیل کمبود، فروش یا خدمت از دست می ی موجودStockoutنرخ  

 یابی کالا، مشتری و سیاست فروش ریشه  تری دارد؟ شده کیفیت پایینچه مقدار از فروش ثبت نرخ مرجوعی / تخفیف 

 تنظیم خرید، وصول و برنامه پرداخت  شوند؟ های آینده تأمین میپرداخت آیا خرید و  مدتبینی نقدینگی کوتاهپیش

 

۱۰ .TAJ  کند؟ چگونه سیستم مالی یک شرکت بازرگانی را از ریشه بررسی می 

1 
 شناخت مدل بازرگانی

 شود. مینوع کالا، بازار، واردات/خرید داخلی، چرخه تأمین، کانال فروش، شرایط اعتبار و منطق حاشیه سود بررسی 

 

2 
 ترسیم چرخه پول و کال 

 شود. کننده تا ورود کالا، فروش، ایجاد مطالبات و وصول، مسیر واقعی داده و نقدینگی ترسیم میاز پرداخت به تأمین

 

3 
 یابی داده و فرایندعارضه 

 شوند. بندی میشناسایی و اولویت مغایرت موجودی، تأخیر ثبت، فروش خارج از سیاست، مطالبات معوق و نقاط بدون کنترل  

 

4 
 طراحی سیاست و ساختار مالی 

 شوند. ها تعریف میگذاری، سطوح تأیید و مسئولیت های گزارش، روش ارزش سقف اعتبار، نقطه سفارش، مراکز/گروه 

 

5 
 Workflowها و هماهنگی سیستم

 یابند.های تکراری تا حد امکان کاهش میشود و ثبت حسابداری روشن می منبع رسمی داده و مسیر بین فروش، انبار، خرید، خزانه و 

 

6 
 و گزارش مدیریتی KPIتعریف 

 بینی نقدینگی.و پیش   یموجود  Stockoutتا حاشیه سود،   انباشت  Agingو    (وجه نقد تبدیلچرخه )CCCشود؛ از  معیار موفقیت پیش از اجرا تعیین می

 

7 
 استقرار، آموزش و بازنگری 

 شوند تا سیستم به عادت سازمانی تبدیل شود. های مشخص بازنگری میبیند و نتایج در دوره شود، تیم آموزش میمی راهکار در عملیات اجرا 
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 TAJمدل همکاری با  

انجام شود و اجرای روزمره با   TAJتوسط تواند اجرایی باشد یا در قالب مشاوره و استقرار پیش برود؛ یعنی طراحی، نظارت، آموزش و انتقال دانش بسته به نیاز مجموعه، همکاری می 

 تیم داخلی شرکت باشد. 

 

 . یک سناریوی آموزشی: فروش رشد کرده، اما نقدینگی بدتر شده است ۱۱

دهد. زمان تیم فروش برای رشد بازار، مهلت پرداخت مشتریان را افزایش می برد. همکننده، حجم خرید را بالا می فرض کنید شرکت بازرگانی برای استفاده از تخفیف تأمین

رسد؛ در حساب  کند. در گزارش فروش، عملکرد خوب به نظر می چرخد و بخشی از مطالبات از سررسید عبور می رود، اما بخشی از کالا دیر می فروش ماهانه بالا می 

 بانکی، فشار بیشتر شده است. 

 در این سناریو TAJتشخیص 

 کند؟ سرمایه در موجودی را جبران می •  آیا تخفیف خرید، هزینه خواب 

 خوان است؟ •  آیا افزایش مهلت فروش با حاشیه سود و ریسک مشتری هم

 اند؟ فقط موجودی را بزرگ کرده ()کالا هاهاSKUاند و کدام فروش را ساخته (الا ها)کهاSKU•  کدام 

 اند؟•  چه مقدار از فروش جدید هنوز وصول نشده و کدام مشتریان از سقف اعتبار عبور کرده

 بینی وصول و پرداخت هماهنگ است؟ •  آیا برنامه خرید بعدی با پیش

 درس مدیریتی  

تواند فقط زمان بحران را به تعویق شود؛ چون علت اصلی در طراحی خرید، موجودی و اعتبار فروش است. تأمین مالی بدون اصلاح چرخه می گاهی مسئله نقدینگی با وام بیشتر حل نمی 

 بیندازد.

 

 تر برای بازرگانی سالم  TAJلیست مدیریتی چک . ۱۲

 # حوزه کنترل مدیریتی 

 ۱ موجودی  موجودی مشخص است.  انباشت  Agingبرای هر گروه کالا، سرعت گردش و  

 ۲ موجودی  شوند. ای تطبیق میطور دوره موجودی سیستم، فیزیکی و قابل فروش به 

 ۳ تأمین  است. برای خرید، نقطه سفارش و منطق موجودی ایمنی تعریف شده 

 ۴ مطالبات برای هر مشتری سقف اعتبار و مهلت پرداخت مشخص است. 

 ۵ مطالبات شود. می اجرا  ات اصلاحی  صورت منظم بررسی و اقداممطالبات به  انباشت  Agingگزارش  

 ۶ فروش  پورسانت یا ارزیابی فروش فقط بر مبلغ فاکتور متکی نیست.

 ۷ سودآوری  مشاهده است. ها قابل حاشیه سود به تفکیک کالا/مشتری و اثر تخفیف 

DIO، DSO، DPO   وCCC ( چرخه تبدیل وجه نقدCCC( ۸ نقدینگی شوند. ماهانه پایش می 

 ۹ داده  کنند.فروش، انبار، خرید، خزانه و مالی از منبع داده مشخص استفاده می

 ۱۰ ریزیبرنامه مدت با برنامه خرید و وصول هماهنگ است. بینی جریان نقد کوتاهپیش

 ۱۱ ریسک  شوند. موجودی راکد قبل از پایان سال شناسایی میمطالبات پرریسک و 

 ۱۲ اجرا شود. بندی مشخص می برای هر انحراف مهم، مسئول اقدام و زمان 

 

 شده است موفقیت در بازرگانی، فروش بیشتر نیست؛ فروش سودآور و وصول : TAJبندی . جمع ۱۳

موجودی، مطالبات و نقدینگی در یک منطق واحد مدیریت شوند. اگر فروش از موجودی جدا دیده شود، موجودی از تأمین شرکت بازرگانی وقتی رشد سالم دارد که فروش، 

 تر کند.تواند فشار مالی را بزرگجدا باشد و وصول فقط مسئله واحد مالی تلقی شود، رشد می 

ینی دارد، کدام فروش حسابداری باید این ارتباط را قابل مشاهده کند. مدیر باید بتواند بفهمد کدام کالا سرمایه را متوقف کرده، کدام مشتری کیفیت وصول پای  TAJاز نگاه 

 شود. گیری تبدیل می کند و به زیرساخت تصمیمگردد. در این نقطه حسابداری از ثبت رویداد عبور می واقعاً سودآور است و چه زمانی پول برای خرید بعدی به شرکت برمی 

 وگوی کوتاه، برای شروع گفتیک  

ها یا تأمین مالی جدید، چرخه خرید، موجودی، فروش و وصول را کنار هم ببینید. تر کردن گزارش اگر فروش مجموعه شما رشد کرده اما نقدینگی همچنان تحت فشار است، قبل از پیچیده 

 تواند نشان دهد سرمایه در کدام مرحله بیشتر از حد لازم متوقف شده و کدام اصلاح، بیشترین اثر را دارد. یک بررسی اولیه می 

 

 های فنی مقالهمنابع راهنما برای بخش

  •IAS 2: Inventories —IFRS Foundation  ( گیری موجودی، خالص ارزش فروش و فرمول اندازه .)های بهای موجودی 

 عنوان شاخص مدیریتی دوره درگیری نقد در عملیات. به(  + DSO − DPODIOچرخه تبدیل نقدینگی ) —•  اصول متعارف مدیریت سرمایه در گردش 
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 تعهد در عمل، آرامش در مسیر، جدیت در اجرا
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