القسم الأول (إجبارى)
 أجب على السؤال الأول والثاني
السؤال الأول: 
شركة الشروق والتي تعمل فى مجال الدعاية والإعلان وتمارس عملها من دولة يوريكما والتي تعتبر أحد الدول المتقدمة والأغنى بين دول العالم. تعمل الشركة فى ثلاثة ولايات مختلفة فى دولة يوريكما هي الولاية الشمالية والشرقية والغربية وتقع رئاسة المجموعة فى الولاية الشرقية.
تقدم شركة الشروق عدداً كبيرا من الخدمات الترويجية والدعائية وتتلخص تلك الخدمات فى المجالات التالية:
خدمات استراتيجية: حيث تقوم بتقديم النصح فى مجال الحملات الدعائية والإعلانية (خليط بين قنوات الدعاية والمواضيع العامة) 
خدمات الشراء: حيث تقوم بتقديم النصح وشراء مساحات إعلانية فى (التلفزيون /الإذاعة/المواقع الإلكترونية /الجرائد والمجلات).
الخدمات الإبداعية: حيث تقوم بتصميم وانتاج دعايات مخصصة لاستخدام العملاء.
    تعتبر شركة الشروق أحد أكبر شركات الدعاية والإعلان فى يوريكما تسندها سنوات طويله من الخبرة والعديد من الجوائز التي حصلت عليها فى مجال الدعاية والإعلان ولكن هناك منافسة عنيفة جداً فى مجال الدعاية والإعلان خصوصاً مع انخفاض الصرف الموجه للدعاية من قبل الشركات والتي عانت من الأزمة الاقتصادية الأخيرة وأي أعمال جديدة فى مجال الدعاية يتم الحصول عليها عن طريق عطاءات يتم التنافس عليها بين شركات الدعاية والإعلان.
دولة يورياك دولة كبيرة تتمتع بقدر كبير من التنوع فى الأسواق والظروف الاقتصادية المختلفة والاذواق المختلفة فى أقاليمها المختلفة لذلك تطورت المكاتب الإقليمية لشركة الشروق باستقلالية كبيرة فى اتخاذ القرار انعكس ذلك أيضا على طباع موظفيها المبدعين والذين يرتبطون ارتباطاً كبيراً بأفكار حملاتهم الترويجية ويشعرون بفخر شخصي كبير عند النجاح فيها.
 هذا التفرد والوحدانية عند الموظفين المبدعين أتى أيضا من الطريقة التي نمت وتطورت بها شركة الشروق حيث أن الشركة الحالية تكونت عبر الاستحواذ على عدد من الشركات المحلية الصغيرة فى كل اقليم على حده وتم دمج كل مجموعه من تلك الشركات فى مكتب إقليمي مناسب.
 تم تعيينك كمحاسب إداري رئيسي فى الشركة وقد أدى تعيينك الى بعض القلق بين اعضاء مجلس الإدارة ولكن كانت رؤية المدير التنفيذي فى الشركة أن تعيينك ضروري لبقاء الشركة فى مقدمة منافسيها.
طلب منك مجلس الإدارة أن تثبت جدارتك بتقديم منظور جديد للشركة وذلك بتقديم تقرير لمجلس الإدارة حول الوضع المالي للشركة فى الاقاليم الثلاثة (أخر تقرير إداري مالي فى الملحق رقم 1) ويوجد أيضاً الحسابات الاساسية والتي تم إعدادها بواسطة محاسب إداري صغير فى الشركة بصوره دقيقة فى (الملحق رقم 2).
 تمت دعوتك لحضور جزء من اجتماع لمجلس الإدارة وطُلب منك فى ذلك الاجتماع رأيك حول استخدام "صافي الدخل " لكل إقليم كمقياس للأداء كما طلب منك أيضاً إقتراح مقاييس أخرى تصلح لقياس الأداء فى المكاتب الإقليمية المختلفة وتوضيح مدى مناسبتها لكل إقليم، نصحك المدير التنفيذي للشركة بأن تستخدم مقاييس أداء مختلفة لكل إقليم على حدة بسبب الطبيعة المختلفة لكل إقليم بدلاً من استخدام مقياس واحد لكل الاقاليم.
تبين أثناء النقاش داخل اجتماع المجلس اهتمام مجلس الإدارة الخاص بمفهومي محاسبة المسؤولية ومحاسبة التحكم.
أوضح المدير التنفيذي أيضا أن مجلس الإدارة غير مهتم برؤية قوائم طويلة تبين أي الارقام انخفض وأيها ارتفع بل يرغبون فى رؤية صورة متماسكة عما يجرى فى كل مكتب إقليمي.
فى النهاية قال لك المدير التنفيذي: إذا لم تكن متعباً كلياً بعد نهاية هذا المشروع الصغير فإنني أرغب أيضاً فى رؤية تقييمك لسياسات المكافآت فى الشركة فى المكاتب المختلفة متضمنة أفكاراً ومقترحات جديدة تستند على تقييمك لمقاييس الأداء. تجد فى الملحق رقم 3 سياسات الأجور الحالية المتبعة فى شركة الشروق.
المطلوب:
    أكتب تقريراً لمجلس إدارة شركة الشروق يحتوي على:
1. تقييم للأداء الحالي للمكاتب الإقليمية الثلاثة وذلك عن طريق تحليل البيانات الموجودة فى الملحقين 1 و2. 
 









              (12 درجة) 
2. تقييم لخيار استخدام "صافي الدخل " كمقياس للأداء فى المكاتب الإقليمية واقتراح مقاييس أخرى مناسبة لكل مكتب إقليمي على حده. 







(10 درجة)        
3. باستخدام المعلومات الموجودة، قيمً سياسة المكافآت المتبعة فى الشركة واقترح التعديلات المناسبة.
               (10 درجة)
سيتم منح (4) درجات إضافية لاستخدام الفورمات المناسبة فى الإجابة والوضوح والترتيب. 
  الدرجة الكلية (36 درجه) 
ملحق رقم 1 
   البيانات المالية لشركة الشروق 
تم استخلاص البيانات أدناه من حسابات المكاتب الإقليمية للسنة المنتهية فى ديسمبر 2012:
	البيان
	الشمالية الشمالية 
	الشرقية
	الغربية 

	 
	$m
	$m
	$m

	العائدات أو الإيرادات 
	151
	523
	467

	تكلفة المبيعات 
	45
	147
	159

	تكلفة الموظفين 
	53
	194
	145

	المصروفات الأخرى 
	27
	86
	67

	الربح التشغيلي 
	26
	96
	96

	تكلفة المكتب الرئيسي المحملة 
	6
	31
	16

	صافي الدخل 
	20
	65
	80

	صافي التدفقات النقدية خلال العام 
	24
	86
	46

	أصول متداولة 
	22
	82
	119

	خصوم متداولة 
	10
	35
	31

	مصروفات رأسمالية 
	3
	10·2
	23·8

	رأس المال المستخدم 
	39
	121
	112


ملاحظات:
· البيانات التي تخص الولاية الشرقية تخص المكتب الإقليمي فقط ولا تشتمل على أي تكاليف للمكتب الرئيسي غير التكاليف المحملة فى الجدول أعلاه.
· تكلفة رأس المال 9%.
· الأصول المتداولة تشتمل فقط على الذمم المدينة فقط لكل مكتب إقليمي 
الملحق رقم 2 
     الحسابات الأساسية (يمكن افتراض دقة حساب النسب الواردة فى الجدول)
	 
	 
	التغير خلال العام 
 
	الهامش 
 
 

	 
	 
	ديسمبر 2012
	ديسمبر 2011
	ديسمبر 2012
	ديسمبر 2011
	ديسمبر 2010

	إيرادات المبيعات 
	 
	
	
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	–1·9%
	–1·3%
	
	
	

	 
	الولاية الشرقية 
	1·0%
	1·0%
	
	
	

	 
	الولاية الغربية 
	8·9%
	8·1%
	
	
	

	تكلفة المبيعات 
	 
	
	
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	
	
	29·8%
	29·9%
	30·1%

	 
	الولاية الشرقية 
	
	
	28·1%
	29·0%
	30·0%

	 
	الولاية الغربية 
	
	
	34·0%
	31·9%
	30·0%

	تكلفة الموظفين 
	 
	
	
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	
	
	35·1%
	35·1%
	35·3%

	 
	الولاية الشرقية 
	
	
	37·1%
	37·1%
	37%

	 
	الولاية الغربية 
	
	
	31·0%
	31·0%
	31·0%

	الربح التشغيلي 
	 
	
	
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	–7·1%
	0·0%
	17·2%
	18·2%
	17·9%

	 
	الولاية الشرقية 
	7·9%
	8·5%
	18·4%
	17·2%
	16·0%

	 
	الولاية الغربية 
	5·5%
	4·6%
	20·6%
	21·2%
	21·9%

	صافي الدخل 
	 
	
	
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	–4·8%
	–4·5%
	13·2%
	13·6%
	14·1%

	 
	الولاية الشرقية 
	12·1%
	13·7%
	12·4%
	11·2%
	9·9%

	 
	الولاية الغربية 
	6·7%
	5·6%
	17·1%
	17·5%
	17·9%


ملاحظات:
· التكاليف الأخرى ومصروفات المكتب الرئيسي الموزعة هي مصروفات ثابته.
· تم حساب الهامش كنسبة من العائدات.
	 
	 
	ديسمبر -12
	ديسمبر -11
	ديسمبر-10

	Current ratioنسبة السيولة 
	 
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	2·2
	2·3
	2·1

	 
	الولاية الشرقية 
	2·3
	2·3
	2·4

	 
	الولاية الغربية 
	3·8
	2·9
	2·4

	Receivable days أيام الذمم المدينة 
	 
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	53
	55
	54

	 
	الولاية الشرقية 
	57
	58
	59

	 
	الولاية الغربية 
	93
	68
	55

	ROCEالعائد على رأس المال 
	based on operating profit     على أساس الربح التشغيلي  
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	67%
	88%
	117%

	 
	الولاية الشرقية 
	79%
	90%
	103%

	 
	الولاية الغربية 
	86%
	106%
	140%

	 
	based on net income                          على أساس صافى الدخل  
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	51%
	66%
	92%

	 
	الولاية الشرقية 
	54%
	59%
	64%

	 
	الولاية الغربية 
	71%
	87%
	115%

	Residual income ($m’s)   متبقي الدخل
	based on operating profit     على أساس الربح التشغيلي  
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	22·5
	25·1
	25·8

	
	الولاية الشرقية 
	85·1
	80·1
	74·8

	 
	الولاية الغربية 
	85·9
	83·3
	81·4

	 
	based on net income                          على أساس صافى الدخل  
	
	
	

	 
	الولاية الشمالية 
	16·5
	18·1
	19·8

	 
	الولاية الشرقية 
	54·1
	49·1
	43·8

	 
	الولاية الغربية 
	69·9
	67·3
	65·4


ملحق رقم 3
  ملاحظات المدير التنفيذي على نظام المكافآت 
بشكل عام هناك 5 درجات وظيفيه للموظفين فى كل مكتب إقليمي. فيما يلي نورد الخطوط العامة لنظام المكافآت (موظفو الرئاسة تتم معاملتهم بطريقه مختلفة وليسوا مضمنين فى هذا الملحق) 
الإدارة العليا:
       جميع الموظفين فى تلك الفئة يتم دفع مرتب أساسي يتماشى مع المرتبات السائدة فى هذا القطاع بالإضافة إلى حافز يعتمد على صافي دخل مكتبهم الإقليمي.
الموظفين المبدعين:
     يتم تعيينهم بمخصصات معينه تتماشى مع السائد فى السوق فى زمن تعيينهم بعضهم بمرتب ثابت والبعض الاخر بمرتب ثابت بالإضافة الى حافز يعتمد على صافي دخل مكتبهم الإقليمي.
موظفي المشتريات: يتم دفع مرتب ثابت لهم بالإضافة الى حافز يعتمد على أسعار المساحات الإعلانية التي استطاعوا الحصول عليها مقارنه بالموازنة التقديرية الموضوعة لتكلفة تلك المساحات. يتم وضع الموازنة التقديرية بواسطة فريق مالي من المكتب الرئيسي وتعتمد على خبراتهم بالنسبة للسنين السابقة وتقديراتهم لعوامل العرض والطلب للسنه المعنية.
موظفي إدارة الحسابات:
    وهم الموظفون المسؤولون عن إدارة حسابات العملاء واستجلاب عملاء جدد. يتم دفع مرتب ثابت لهم.
الموظفين الإداريين:
    يتم دفع مرتبات ثابته لهم مماثله للوضع السائد فى السوق تعتمد على عدد الساعات التي عملوها.
السؤال الثاني: 
مجموعة "فوار " تم تأسيسها فى السنوات الثلاثة الأخيرة عن طريق دمج ثلاثه شركات عائليه صغيره تعمل فى مجال صنع العصائر.
الشركة الاولى "المشروبات الغازية " تخصصت فى صنع العصائر  الغازية الصحية المعتمدة على الفواكه. الشركة الثانية "العصائر “تقوم بتصنيع وتعبئة عصائر بنكهات غير غازية والشركة الثالثة "المشروبات الصحية " تقوم بشراء الفواكه الطازجة وعصرها لصنع العصائر الطبيعية.
تمت إضافة الشركات الثلاث كأقسام مستقله فى هيكل المجموعة وتمت إضافة قسم جديد تحت مسمى "التسويق" ليقوم بتسويق منتجات الاقسام الأخرى الى مراكز البيع بالتجزئة الكبيرة.وقد أنشأ قسم التسويق ليقوم بمساعدة المجموعة فى التوسع والانتشار.
جميع عمليات الإنتاج والبيع للمجموعة تتم فى دولة نورد لاند المتطورة والمستقرة اقتصاديا مع وجود سوق قوى وكبير للعصائر  الصحية غير الكحولية.
قامت مجموعة "شركة العصائر " بتعيين مدير مالي جديد طلب منه مجلس الإدارة تقديم مراجعه لفاعلية وكفاءة (efficiency and effectiveness) الإدارة المالية بالمجموعة كأول مهمه يقوم بها بعد استلامه للوظيفة. قام المدير المالي بتقديم أول تقرير لمجلس الإدارة حول بعض المشاكل فى مجموعة "شركة العصائر " 
أدناه مقتطفات من تقرير المدير المالي لمجلس الإدارة:
" المجال الرئيسي للتطوير والذي تمت مناقشته فى اخر اجتماع لمجلس الإدارة هو تحسين وضع هامش الارباح فى جميع نشاطات المجموعة. ليس هناك ما يشير الى الحوجة الى طرح منتجات جديده أو فتح أسواق جديده ولكن المنطقة الواعدة والتي تحتاج الى مراجعه تكمن فى تطوير نظام وممارسة أفضل للرقابة الداخلية.
الرقابة:( Control)
بما أن مجموعة شركة العصائر تكونت من اندماج الشركات الثلاثة (فوار، العصائر، المشروبات الصحية) ولم يكن هناك أسي مجهود فى تحسين نظام الرقابة فى الشركات الثلاثة و النظام القائم حالياً هو نتاج عن تطور النظام فى الشركات الثلاثة عبر الزمن بطريقتها الخاصة. الطريقة الرئيسية حالياً لفرض الرقابة من رئاسة المجموعة والتي يمكن استخدامها فى تحقيق هوامش أرباح هي نظام الموازنات التقديرية فى كل شركة.
طريقة الموازنات المستخدمة تتلخص فى استخدام أرقام السنة السابق وإضافة نسبة تقديريه للنمو المتوقع حدوثه فى السوق خلال السنة المقبلة.
تقدير نسب النمو المتوقعة يتم عبر نقاشات بين المدير المالي للمجموعة ومدراء الاقسام المختلفة. بعد ذلك يتم إعطاء مدراء الاقسام المختلفين ميزانياتهم التقديرية بواسطة المكتب الرئيسي ويتم تحديد الأهداف المطلوب تحقيقها لكل مدير عبر تحقيق الأهداف والارقام الموجودة فى الموازنة التقديرية.
الأقسام (Divisions):
القسم "العصائر " والقسم "المشروبات الصحية " يعملان فى سوق مستقر بحيث أن مستوى الطلب والمنافسة يعنيان عدم وجود إمكانيه للنمو إلا فى حالة شراء الشركة لماركة اخرى منافسة. المحرك الرئيسي لنمو الارباح المحتمل ينحصر فى تحسين هامش الارباح للمنتجات الحالية.
حقق مدراء القسمين العصائر والمشروبات الصحية نجاحاً خلال السنوات السابقة واستطاع كلاهما تحقيق الارقام الواردة فى موازناتهم التقديرية وكنتيجة لذلك فإن استبدال النظام الحالي وتطبيق نظام جديد هو أمر غير مرغوب فيه من كلاهما.
القسم "فوار " هو الاسرع نمواً وينظر إليه على انه نجم المجموعة ولكن وبالرغم من ذلك فإن إدارة المجموعة قد تلقت العديد من الشكاوى من العملاء حول تأخر مواعيد التسليم وعدم ضبط الجودة فى المنتجات. أوضح المدير بأنهم يعملون بجد ضمن الميزانية المخصصة لهم والمفروضة عليهم فرضاً من مجلس الإدارة وأوضح رغبته أيضا فى تقليل القيود المفروضة عليهم.
تم تأسيس قسم التسويق بغرض القيام بالحملات الترويجية للأقسام المختلفة وتحميل التكلفة للقسم صاحب المنتج المستفيد من الحملة. مدراء الاقسام المنتجة تشككوا فى جدوى وجود قسم التسويق وخصوصاً فى ظل قناعتهم بوجود سمعة ممتازة لمنتجاتهم فى اوساط عملاءهم مما لا يدعو لمزيد من الإنفاق على بند التسويق.
بالرغم من ذلك، وجد مجلس الإدارة فى اجتماعه الأخير بأن هناك إمكانيه لاستخدام ميزانية التسويق بشكل فعال فى إذا تم رقابة التكاليف بصوره حذره. وكما يحدث فى الأقسام الأخرى فإن موزانة قسم التسويق يتم إعدادها باستخدام الصرف الفعلي على التسويق فى العام السابق ثم إضافة نسبة معينه للزيادة تتوافق مع نسبة نمو عائدات المجموعة خلال العام السابق."
نهاية مقتطفات التقرير المقدم من المدير المالي لمجلس الإدارة 
فى الوقت الراهن يشعر المدير المالي بعدم ارتياح كنتيجة لبداية تطبيق نظام جديد لنظم المعلومات فى الإدارة المالية حيث أن تطبيق النظام الجديد قد استنفذ موارد الإدارة المالية. بالرغم من ذلك فهو يحتاج للاستجابة الى المشاكل التي تم طرحها بواسطة مجلس الإدارة وهو يفكر الان فى تطبيق طريقة جديده لإعداد الموازنة التقديرية لمجموعة "شركة العصائر “.
طلب منك المدير المالي أن تقوم كمحاسب إداري فى المجموعة بإعداد مقترح أولى لمساعدته لاتخاذ قرار بشأن تغيير طريقة إعداد الموازنة وكيفية عمل ذلك. وقد اقترح كبداية استخدام الموازنة الدائرية أو المتكررة. 
يعتقد المدير المالي بأن القسم "غازي" وبما يتمتع به من نمو سريع قد يكون الأسهل للبدء به عند طرح الأفكار والمقترحات الجديدة.
أدناه الموازنة التقديرية الإضافية للقسم "غازي" للسنه الحالية حسب النظام القديم. من الممكن الافتراض بان تكلفة المبيعات وتكلفة التوزيع هي تكاليف متغيرة بينما التكاليف الإدارية هي تكاليف ثابته. 
	 
	الربع الأول 
	الربع الثاني
	الربع الثالث 
	الربع الرابع  
	الجملة 

	
	$’000
	$’000
	$’000
	$’000
	$’000

	المبيعات 
	17,520
	17,958
	18,407
	18,867
	72,752

	تكلفة المبيعات 
	9,636
	9,877
	10,124
	10,377
	40,014

	الربح الإجمالي 
	7,884
	8,081
	8,283
	8,490
	32,738

	تكلفة التوزيع 
	1,577
	1,616
	1,657
	1,698
	6,548

	التكاليف الإدارية 
	4,214
	4,214
	4,214
	4,214
	16,856

	الربح التشغيلي 
	2,093
	2,251
	2,412
	2,578
	9,334


الأرقام الفعلية للربع الأول كما يلي:
	
	$’000

	المبيعات 
	17,932

	تكلفة المبيعات 
	9,863

	الربح الإجمالي 
	8,069

	تكلفة التوزيع 
	1,614

	التكاليف الإدارية 
	4,214

	الربح التشغيلي
	2,241


حسب النتائج الواردة فى الربع الأول من المتوقع أن يبلغ حجم النمو فى المبيعات نسبة 3%.
سمعك المدير المالي وأنت تتحدث عن نظام الموازنة التقديرية من الأسفل للأعلى (bottom-up budgeting) وطلب منك أيضا أن تقوم بتقييم جدوى استخدام هذه الطريقة فى مجموعة شركة العصائر.
المطلوب: 
1. تقييم مدى مناسبة استخدام طريقة الموازنة الإضافية (incremental budgeting) فى كل قسم.
           (8 درجات)
2. إعادة حساب الموازنة التقديرية للقسم "غازي" باستخدام طريقة الموازنة الدائرية أو المتكــــــــــــــــــررة  (rolling budgeting) وتقييم مدى ملازمتها للقسم.
           (8 درجات)
3. إقتراح أي تغييرات ضرورية لطريقة عمل الموازنة فى قسم التسويق مع تقديم المبررات للخيار الذي اخترته.
           (4 درجات)
4. حللً واقترح مستوى المشاركة المطلوب فى إعداد الموازنات التقديرية للمجموعة.
           (4 درجات)
           (24 درجة)
                                       


                              (مجموع الدرجات للقسم الإجباري 60 درجه)
القسم الثاني: أجب على سؤالين فقط 
السؤال الثالث 
      FDS   شركة تقوم بتركيب أنظمة الري. يشتمل عملائها على المزارعين والهيئات الحكومية المحلية والمراكز الرياضية ومقاولي البناء. حجم المبيعات السنوية حاليا 25 مليون $، والأرباح قبل خصم الضرائب السنوية 1.2 مليون $. وتعمل الشركة حاليا بما يقارب من طاقتها الكلية، ولكن نشاطات الشركة حاليا محصورة بسبب النقص في المهندسين المهرة لتركيب وصيانة معدات الضخ لأنظمة الري.
     أسعار التركيب يتم التفاوض عليها بين العملاء ومندوبي المبيعات الذين لديهم السلطة بمنح تخفيضات على الأسعار بهدف الحصول على عقود كبيره ولديهم الصلاحية أيضا بمنح شروط دفع مخفضة أو أكثر ملائمة 
لدي مندوبي المبيعات السلطة لتقديم خصومات على الأسعار من أجل الفوز بعقود كبيرة أو في مقابل ترتيبات للدفع أكثر ملاءمة.
     تركيب أنظمة الري عادة ما يستغرق عدة أشهر في حالة العقودات الكبيرة، وتقوم الشركة بإنشاء مكتب في مقر العميل مع مجمع لحفظ أجزاء نظام الري وغيرها من المخزونات. من الصعب تسليم المخزون للموقع وخاصة عندما يكون الزبون والذي غالبا ما يكون مزارعا يقيم فى موقع بعيد 
    بالنسبة للمراكز الرياضية فأنها تصر في معظم الأحيان على الحد الأدنى من تعطيل المناشط الرياضية أثناء فترة تركيب أنظمة الري الجديدة مما يحد من مقدرة الشركة على تأسيس مكتب في الموقع أو مخازن لحفظ الأدوات مما يؤخر في بعض الأحيان فترة التركيب بسبب انتظار فريق التركيب وصول المواد يقوم فريق التركيب عادة بملء جداول حضور يومية. 
  المحاسب الإداري للشركة غير راض عن ترتيبات التقارير الحالية ويعتقد أن بعض أنواع العقود مربحه أكثر من غيرها فعلى سبيل المثال يقوم المزارعون بالتفاوض على الأسعار بشكل أفضل من الهيئات الحكومية (مثل البلديات) وبعض العقود معقدة وصعبة فى التفاوض أكثر من غيرها وإمكانية الحصول على عقد من الهيئات الحكومية قد يستغرق زمنا أكثر فى التفاوض من العقود مع الزبائن الاخرين. 
يعتقد المحاسب الإداري بأن الشركة قد تستفيد أكثر من إدخال نظام تقارير ربحية العميل. وذلك عندما يمكن قياس ربحيه من كل زبون على حده. 
    الفائدة المتوقعة من هذا النوع من التقارير تكمن في أن الشركة سوف تكون قادرة على توفير موارد أكبر للحصول على عقود مربحة أكثر من العملاء وبالتالي يساعد في زيادة ربحية الشركة.
    الرئيس التنفيذي للشركة غير مقتنع بأن نظام قياس ربحية العميل سيكون مفيدا ويريد أن يعرف طريقة الحصول على المعلومات وطريقة جمعها بالإضافة الى التكلفة المتوقعه والفائدة المرجوة من نظام تقارير ربحية العميل (customer profitability reporting system) 
المطلوب
(أ) مناقشة متطلبات نظام المعلومات لقياس ربحية العميل فى الشركة، وكيف يمكن الحصول على البيانات اللازمة لهذا النظام. 









           (9 درجات)
(ب) مناقشة كيفية استخدام المعلومات في نظام قياس ربحية العميل (customer profitability reporting system) وكيف ستؤدي إلى تحسين الرقابة الإدارية داخل الشركة. 




          (6 درجات)
(ج)وضح ما هي التكاليف المباشرة وغير المباشرة للحصول على البيانات والمعلومات اللازمة لهذا النظام، وكيف يمكن تقييم قيمة مثل هذا النظام.







          (5 درجات)









          (مجموع الدرجات 20 درجة)
         
السؤال الرابع :
     تأسست شركة المقاهي الوطنية في 2014، وتدير سلسلة تتكون من   40 مقهى فى دولة أرض الشاي وهي شركة مملوكة للقطاع الخاص.
     إرتفع عدد المقاهي في دولة أرض الشاي بسرعة خلال العقد الماضي، وهناك الآن الآلاف من المقاهي الفاخرة التي تعمل في جميع أنحاء البلاد. إجمالي عائداتها يتجاوز الآن بليون دولار أمريكي وبالرغم من أن معظم المقاهي الفاخرة يتم تشغيلها بواسطة شركات عالمية متعددة الجنسيات الا أن شركة المقاهي الوطنية تعمل فى دولة أرض الشاي فقط.
ازداد نطاق المنتجات التي تقدمها المحلات التجارية على مدى السنوات القليلة الماضية، وذلك استجابة لطلب العملاء لمجموعة أكبر من الأطعمة ومنتجات ذات نوعية أفضل. وكانت المقاهي الفاخرة قادرة على فرض أسعار أعلى من متوسط الأسعار السائدة لمنتجاتها عن طريق استخدام الجودة والخدمة كميزة تنافسية. عموما لا يبدو أن الأسعار هي عامل حاسم فى المنافسة بالرغم من أن الأسعار التي تفرضها شركة المقاهي الوطنية هي الى حد كبير مساوية للتي تتقاضاها الشركات العالمية الأخرى ذات العلامة المميزة 
     عندما تم افتتاح الفرع الأول للشركة فى العام 2014 كانت معظم المقاهي الاخرى تقوم بتقديم المشروبات الساخنة والباردة وبعض الوجبات الخفيفة ولكن شركة المقاهي قامت من البداية بتقديم الساندويتشات الطازجة وبعض المواد الغذائية الأخرى ذات الجودة العالية 
     بدأت الشركة فى العمل من مواقع مستأجرة ولكنها قامت أيضا قبل الافتتاح بتجهيز مقاهيها بشكل يضمن الجودة العالية من حيث التصميم والتجهيزات، تصميم المقاهي بهذه الطريقة منحها جو مميز يساهم في تشجيع الزبائن على الحضور ومكان جيد للتلاقي.
     بدأت مقاهي الشركة في تحقيق عائدات عالية ولكن مستوى الأرباح كان دون المتوقع وأقل من الشركات المنافسة. كان السبب خلف الربحية المنخفضة هو تكاليف الإيجار المرتفعة في بعض المراكز التجارية في وسط المدينة والتكلفة العالية للموظفين (ضمان خدمة عملاء عالية الجودة هو من أولويات الشركة لذلك فهي تدفع أجور أعلى من متوسط مستوى الصناعة) بالإضافة الى هوامش ربح منخفضه بسبب التكلفة العالية لشراء مكونات عالية الجودة .
شركة المقاهي الوطنية تحقق هوامش ربح أقل من منافساتها في منتجات القهوة لأن 80% من حبوب القهوة لديها يتم شراؤها من منتجي البن فيما يسمى "بمنظومة التجارة العادلة ". ادعى بعض المدراء الإقليميين في الشركة بأن فروعهم يمكن أن تكون أكثر ربحية إذا توقفوا عن استخدام البن المشترى من المنظمة ولكن المدراء التنفيذين في الشركة أصروا على استمرار الشراء من نفس الجهة كلما كان ذلك ممكنا لأن ذلك يعد من ضمن المسؤولية الاجتماعية للشركة.
     في إجتماع مجلس الإدارة الأخير قال مدير التسويق بأنه يعتقد بأن الشركة يجب أن تقوم بإطلاق برنامج ترويجي بحيث يكون هناك كوب مجاني عند شراء ستة أكواب من المشروبات الساخنة لحاملي بطاقات الشركة الترويجية وقال أيضا بأن مشروع البطاقات الترويجية سوف يساهم في زيادة الربحية عن طريق تحسين ولاء العملاء وتعزيز العلامة التجارية 
ملخص النتائج المالية للشركة في العام السابق 

	الجملة 
	الوجبات الخفيفة 
	المشروبات الأخرى 
	القهوة 
	($’000)

	57,380
	32,322
	5,541
	19,517
	الإيرادات 

	(20,380)
	(13,975)
	(2,638)
	(3,767)
	تكلفة المبيعات 

	37,000
	18,347
	2,903
	15,750
	هامش الربح الإجمالي 

	5,606
	
	
	
	الربح التشغيلي 


أكبر الشركات العالمية المنافسة ذات الماركات التجارية المميزة في دولة أرض الشاي لديها 130 مقهى وحققت إيرادات بلغت 180 مليون دولار خلال العام السابق مع هامش أرباح وصل الى 124 مليون دولار وربح تشغيلي 22.5 مليون دولار. 
المطلوب:

(أ) بالإشارة إلى اقتراح مدير التسويق، قم بتقييم أهمية الوعي بالعلامة التجارية على أداء شركة المقاهي الوطنية .
(12 درجة)
(ب) بالإشارة إلى استخدام الموردين من منظمة التجارة العادلة "، ناقش الآثار المحتملة للالتزامات الاجتماعية على أداء الشركة التجاري.








              (8 درجات)
  









           (المجموع = 20 درجة)
السؤال الخامس: 
          ركزت مجموعه من المقالات والتي نشرت مؤخرا على معلومات موجزه حول كيفية إدارة الأعمال التجارية وعلى مفهوم " بطاقة الأداء المتوازن " وذلك باستخدام عدد من مقاييس الأداء.
المطلوب:
 إشرح الآتي:
a) الحجج المساندة لاستخدام مقياس الربحية كمقياس شامل لتقييم أداء الأعمال.                                 (6 درجات)
b) القصور والتحديد الناتج من إستخدام مفهوم أو مقياس (الربحية) والاعتماد غير المبرر على هذا المقياس. 
               (8 درجات)
c) مشكلة استخدام مجموعه واسعه من المقاييس غير المالية على المدي القصير وعلى المدى الطويل للتحكم والسيطرة على الأعمال.                                                                                                                                    (6 درجات)
(مجموع الدرجات 20 درجة)
           إجمالي درجات القسم الثاني (40 درجه)
******* نهاية ورقة الأسئلة ******
إدارة الأداء المتقدمة (P5)
القسم الأول
السؤال الأول 
إلى : مجلس إدارة الشروق 
من :محاسب الشركة 
التاريخ
الموضوع :مقاييس الأداء والإدارة في شركةالشروق
سيتناول هذا التقرير عدد من الاسئلة التى أثيرت فى اجتماع مجلس الإدارة الأخير والمتعلقه بإدارة الأداء فى الشركه كما سيقوم أيضا بتقييم الأداء فى المكاتب الاقليميه للشركه مع الاخذ فى الإعتبار الطرق الملائمة لقياس الأداء بالإضافه الى  الاشاره الى محاسبة المسؤولية كما يقوم التقرير أيضا بتقييم السياسات الحالية للاجور ومقترحات تحسينها 
1) أداء المكاتب الإقليمية :
بشكل عام نجد أن اداء جميع المكاتب الإقليمية كان جيداً 
	
	الشمال 
	الشرق 
	الغرب

	
	$m
	$m
	$m

	الدخل الصافى 
	20 
	65 
	80

	صافى التدفقات النقديه خلال العام 
	24 
	86 
	46


     جميع المكاتب حققت أرباح على مستوى صافى الدخل والتدفقات النقديه بالإضافه الى ذلك فقد حققت أيضاً نتيجه جيده بالنسبة للدخل المتبقى (residual incomes) والعائد على رأس المال بنسبة أكبر من 50%.
     بالرغم من ذلك فإن مقاييس الأداء المذكوره أعلاه غير فعالة لشركه مثل الشروق كشركة خدمات فالطبيعه غير المحسوسة لمعظم أصول وخدمات الشركة المقدمة تجعل المقاييس العاديه المعتمده على رأس المال العامل أقل موثوقية ,إجراء تحليل أكثر دقة للأداء سوف يحتاج الى بيانات إضافيه حول رضا العملاء والاحتفاظ بالموظفين ولكن وبالرغم من ذلك هناك أختلافات ظاهره بين المكاتب من حيث افاق النمو والسيوله .
1. مكتب الشمال : 
تناقص فى العائدات (1.9%)
انخفاض صافى الدخل بنسبة 4.8% فى السنه الأخيرة
أقل هامش ربح تشغيلى 
2. مكتب الشرق :
عائدات مستقره  بمعدل نمو منخفض
السيطره على تكلفة المبيعات 
زيادة فى صافى الدخل بنسبة 12.1% فى 2011
3. مكتب الغرب: 
أعلى نسبة نمو 8.9% فى 2011
ضغط على رأس المال التشغيلى (93 يوم للمقبوضات)
أعلى معدل صرف رأسمالى تسبب فى انكماش التدفقات النقديه 
هامش ربح تشغيلى أعلى 
  







   


 (12 درجة) 
2) ملائمة مقاييس الأداء المستخدمة في الشروق:
    صافى الدخل لا يعتبر بشكل كامل من ضمن مسؤوليات الإدارات الإقليميه وذلك بسبب تخصيص مصروفات المكتب الرئيسى والذى يعتبر خارج عن سيطرتهم لذلك فإن المقاييس المعتمده على الربح التشغيلى هى أكثر موائمة للإدارات الإقليميه. 
    بالرغم من ذلك فإن استخدام الربح التشغيليى ومتبقى الدخل والعائد على رأس المال تهتبر غير مناسبة فى شركة تعمل فى مجال الخدمات بسبب اعتمادها على اصول غير ملموسه على العكس من شركات التصنيع. 
   المقاييس الأكثر ملائمه هى معدل النمو فى العائدات ونسبة تكلفه العماله الى العائدات .
   يمكن استخدام الدخل المتبقى كمقياس عام اولا ثم استخدام بقية المقاييس .هناك مؤشرات تفصيلية إضافية مشار إليها أعلاه لمعالجة المشاكل المحددة لكل مكتب.











(10 درجة)
ج (حزم المكافآت:
بشكل عام وعند استخدام متوسط الصناعه كمعيار أساسي فإن ذلك يساعد على بقاء الموظفين سعداء بالرغم من عدم وجود حافز لهم على التفوق على أقرانهم .
عند تحليل كل درجه وظيفيه على حده نجد الاتى :
الإدارة العليا :
يعكس  الراتب الأساسي المعايير التاريخية ويجب أن تحفز المكافات الأداء . الجدير بالذكر أنه لم تؤخذ فىالحسبان  الظروف الاقتصادية المختلفة التي تحدث فى كل مكتب من المكاتب ,لذلك قد يكون هناك استياء فى المكاتب الموجوده فى وسط إقتصادى متردي مقارنه مع الموظفين فى المكاتب ذات الوسط الإقتصادى الجيد المساعد فى حدوث أرباح جيده  تلك. قد يكون من المفيد محاولة قياس أداء كل مكتب ضد منافسيها الإقليميين، على الرغم من أنه يمكن أن يكون من الصعب الحصول على هذه المعلومات التفصيلية
الموظفين المبدعين:
يتم تحديد مخصصاتهم عند التعيين مما قد يؤدي الى انتفاء عامل اتحفيز خصوصا للذين يتلقون مرتبات ثابتة وفى حالة دفع مكافات فانها تكون مبنيه على العائدات وليس الأرباح مع غياب أي اليه للسيطره على التكاليف  وبالتالي ستؤدي الى حدوث توتر ومفاضله بين الحاجه الى ابتكار أفكار جديده والحوجه الى  في مشاريع مع هؤلاء الموظفين. سوف يكون هناك توتر بين الحاجة إلى أفكار مبتكرة وزيادة الفاعليه فى التكلفه ..
  بشكل عام هناك حوجه لتحديد حزم مختلفه مع وجود مكون مرتبط بالأداء ويجب أن يتم الإتفاق على الية التقييم بين الموظفين ورؤسائهم . والعطاء، ثانوي، الحائز على الجوائز
موظفى المشتروات:
يبدوا أن حزم المكافأت لموظفى  المشتروات معتمده على معايير أداء مناسبة على الرغم من أن تحديد هذه الأهداف يعتمد بشكل كبير على خبرة فريق الإدارة الماليه . قد يكون من الحكمة تحديد الجزء الأكبر من الأجر لموظفى المشتروات كمرتب ثابت.
موظفو إدارة الحساب:
من المثير للدهشة أن هذه المجموعة من الموظفين التي تواجه العميل لا يوجد لديها حافز أداء . ويبدو أن أداءها يمكن قياسهمباشرة عن طريق قياس نسبة الاحتفاظ بالعملاء والفوز بصفقات تجارية جديدة ، لذلك سيكون من الشائع  لهؤلاء الموظفين أن  نسبة عالية من أجرهم هى على أساس الأداء وليس عباره عنأجر ثابت .
موظفو الإدارة:
     الاسلوب الشائع فى مخصصات موظفى الإدارة هو المعدل السائد فى السوق بالإضافه الى نسبة بسيطه تقوم على الأداء العام للشركة لخلق نوع من ثقافة الولاء للشركة .من الصعب تحديد اهداف فرديه لهذا النوع من الموظفين بسبب وجود عدد كبير منهم .
    في الختام فإن الاستنتاج الرئيسي من هذا التقرير هو الأداء المشجع للمكاتب على الرغم من الحوجه الى مزيد من العمل لضمان استمرار مكتب الغرب فى النمو لتحويل الارباح الى نقود بشكل فعال. قياس الأداء الرئيسي (صافي الدخل) ليسمناسبا لأنه لا يعتبر مقياس حقيقى  لجهود الإدارة الإقليمية وحدها. استخدام أرباح التشغيل سيكون أكثر ملاءمة وتم إعداد توصيات منفصله لكل  مكتب على حده.
    الأكثر ملاءمة للاستخدام هو استخدام  أسعار فائدة مختلفه  للمكاتب المختلفة. لأن المكاتب المختلفه  قد تكون في بيئات إقتصاديه  مختلفة .
حالياً تم تحديد مقاييس مختلفه لتتناسب مع المكاتب الإقليميه المختلفه :
· مكتب الشمال : معدل النمو وذلك بسبب إنخفاض العائدات بالإضافه الى هامش الربح لتفادى تخفيض الأسعار لتحقيق عائدات .
· مكتب الشرق : تكلفة العماله (37% مقارنة ب 31% فى مكتب الغرب).
· مكتب الغرب : عدد ايام الدائنون بالاضافه الى راس المال العامل بالإضافه الى تحديد benchmarks مناسبة داخليا بين المكاتب أو خارجيا مع المنافسين ويمكن أيضا استخدام مقياس خارجى اخر وهو الحصه السوقيه. 
(10 درجة)
4  درجات للتنسيق 
السؤال الثانى: 
1) أ) الطريقة الحالية لإعداد الميزانيات في جميع الإدارات  هى الميزانية الإضافية (incremental budgeting)مزايا الميزانية الإضافية هي أنها بسيطه وسهله. وبالتالي فإنها لا jستغرق الكثير من الوقت والموارد منالإدارة المالية, والتى تعد من المحددات فى تنفيذ نظام جديد للمعلومات. وتعتبر تلك الطريقة مناسبة فى المؤسسات المستقره 
المشاكل المرتبطة الميزانية الإضافية هي أنهاتعزز الممارسات القائمةوذلك يؤدي إلى خنق الابتكار. ونتيجة لذلك، لن يكون هناك أى تحدى للأنشطة غير الفعالة وغير الاقتصادية، ويمكن أن تضيع الفرصة لتحقيق وفورات في التكاليف أيضا، وقد يعمد مديري الإدارات الى صرف الميزانيه المعتمده فقط لضمان الحصول على زيادة أكبرمن الرقم الأساسي المحتمل في الميزانية القادمة.
   شركة المشروبات الصحية وشركة العصائر هي الشركات المستقرة، فمن المنطقي الاستمرار في استخدام الميزانية الإضافية في هذه االشركات. ةتغيير الطريقة من شأنه أن يخلق نوع من المقاومه من مديرى تلك الشركاتتجدر الإشارة الى ان الاستمرار فى طريقة الميزانيات الإضافيه قد لا يتفق مع مفهوم التحسين المستمر فقد تكون هناك حوجه لخفض التكاليف أو تحسين هوامش الربح بالنسبة لتلك الشركات.
بالنسبة لشركة المشروبات الغازيه ، فإن استخدام الميزانيات الإضافية قد يكون غير فعال وتجاوزه الزمن في مثل هذه الأعمال المتنامية. أما المشاكل الحالية من عدم الرضا الإداري وسوء مراقبة الجودة فقد تكون ناتجه عن محاولة الإدارة لتحقيق أهدافها عن طريق موازنة غير مناسبة لاحداث النمو المتوقع يمكن الناتجة عن إدارة الشعب في محاولة لتحقيق أهدافها مع الميزانية التي ليست مناسبة مع النمو وذلك عن طريق تقليص المصروفات لتحقيق الموازن أو حتى شراء مواد ذات نوعيه سيئه .او الفشل فى رفع كفاءة التسليم وبالتالى الفشل فى التسليم ...
   بالنسبىة لإدارة التسويق فإن الموازنة الإضافيه تسبب الكثير من الإحتجاجات فى الشركات الأخرى والتى تري أن مصروفات التسويق هى مصروفات لا لزوم لها .
(8 درجات)
2) الميزانيه المتداوله (rolling budget)هى الميزانية التى يتم تحديثها كل فتره بإضافة فتره محاسبيه إضافية عندما تنتهى الفتره الاولى وتتم إعاده تدويرها باستخدام البيانات الفعليه كأساس للموازنة الجديده .
فى مجموعة المشروبات وبوجود التنبؤات الفصليه يتم استخدام هذه الطريقة بإضافةربع جديد للموازنة ومن ثم إعادة عمل الموازنه باستخدام الربع السابق كأساس وإعادة تقدير الاربعه أرباع الاخرى .
تعتبر مناسبة عندما تكون بيئه الأعمال متغيره بشكل سريع والأعمال تحتاج لمراقبة لصيقة .
ستكون الميزانية الجديدة في شركة المشروبات الغازيه على النحو التالي:
	
	السنة الحاليه
	السنة القادمه

	
	الربع الأول
	الربع الثانى
	الربع الثالث
	الربع الرابع
	الجملة
	الربع الأول

	
	$’000
	$’000
	$’000
	$’000
	$’000
	$’000

	العائدات 
	17,932
	18,470
	19,024
	19,595
	75,021
	20,183

	تكلفة المبيعات 
	9,863
	10,159
	10,464
	10,778
	41,264
	11,101

	الربح الإبتدائى 
	8,069
	8,311
	8,560
	8,817
	33,757
	9,082

	تكلفة التوزيع 
	1,614
	1,662
	1,712
	1,764
	6,752
	1,817

	التكاليف الإداريه 
	4,214
	4,214
	4,214
	4,214
	16,856
	4,214

	الربح التشغيلي 
	2,241
	2,435
	2,634
	2,839
	10,149
	3,051


· تكلفة المبيعات وتكلفة التوزيع ستزيد بنفس نسبة زيادة المبيعات .
· التكاليف الإداريه ثابتة .
تشير الموازنه المرفقه الى نسبة نمو متسارعه فى الشركه واستخدام هذه الطريقه فى إعداد الموازنة سيجنب الإدارة مشاكل محاولة السيطره على التكاليف باستخدام موازنه صغيره وقد يكون أيضا من المفيد النظر في تجاوز الميزانية تماما من أجل تجنب هذه مشاكل تقييد الميزانية .
(8 درجات)
ج) فى قسم التسويق قد تكون تلك الطريقه غير مناسبة فالطريقة الأنسب هى اعداد الموازنه حسب المشروعات (أو حملات التسويق)الموجوده أو الموازنة الصفريه فقد لا تكون الحملة التسويقيه مرتبطة بفتره محاسبيه معينه .بمعنى إعداد موازنه لكل حمله على حده 
الموازنه الصفريه تعتبر مناسبه فى التسويق أو فى أقسام الأبحاث والتطوير . 



 (4 درجات)
د) الاسلوب الإدارى المستخدم حاليا فى الشركه هو اسلوب من الأعلى للأسفل لفرض الموازنه بمشاركة بعض المدراء.
عند الأخذ فى الإعتبار الإعتراضات المقدمه من بعض المدراء ينبغى للإدارة العليا استخدام طريقة تشمل مشاركه أكبر من الإدارات .وذلك باستخدام طريقة من الأسفل للاعلى عم طريق ضمان مشاركة الإدارات المختلفه فى تحديد موازناتهم واهدافهم .
فوائده :
· زيادة الدافعيه والتحفيز عن طريق المشاركه وخلق إحساس الملكيه. 
· زيادة تفهم الإدارات. 
· زيادة مستوى نوعية إتخاذ القرار .
مزايا الموازنه بطريقة من أعلى الى أسفل(المفروضه من الإداره العليا) :
تضمن تماشي الموازنه مع الخط العام 
فى مجموعة المشروبات نجد أن الموازنه تعد بطريقة فيها نوع من المشاركه (من اسفل الى أعلى)
 (4 درجات)
القسم الثانى
السؤال الأول :
1) نظام تقارير ربحية العملاء للشركه سيقوم على الأرجح بتقسيم زبائن الشركه الى اربعه مجموعات :مزارعين ,جهات حكوميه ,مراكز رياضيه ومقاولي المبانى وسيكون من المحتمل الحصول على نظام تكلفة المشاريع بحيث يمكن تحميل كل مشروع تكاليفه وايراداته وبالتالى حساب أرباح كل فئه من العملاء وحساب الربح الكلى لجميع المشاريع .
مصادر المعلومات :
 ربحية كل مشروع يمكن الحصول عليها من العقد المبرم مع العميل أو من الفواتير للاعمال المنجزه .
التكاليف المباشرة:
المواد :يمكن الحصول على التكلفه من طلبات المواد واسعارها لكل مشروع.
تكلفة العمالة : يمكن الحصول عليها من كشوفات المرتبات التابعه لكل مشروع 
الآليات المستأجره : من فواتير الإيجار 
النفقات العامة:
نفقات البيع أو نفقات الحصول على عقد جديد: يجب تحميل التكلفه للعقد. 
نفقات التصميم والتخطيط للتنفيذ : يجب تحميلها لكل عقد على حده .
نفقات توصيل المخزون :التكلفه للكيلوميتر أو تكاليف الايجار اذا تم استخدام جهه اخرى. 
نفقات حفظ المخزون : يمكن حسابها لكل مشروع على حده .
تكاليف الصيانه : أذا حدثت صيانه متعلقه بمشروع معين فيمكن تحميلها للمشروع .
مصروفات مختلفه : إذا كانت متعلقه مباشره بمشروع معين فيجب تحميلها للمشروع. 

( 9 درجات)
· يقوم النظام بالقاء الضوء على الاختلاف فى الربحيه بين المشاريع.
· تحسين التسعير 







(6 درجات)
ج) تكلفة التأسيس:
· (صعبة التقدير) : تكلفة زمن المدراء فى تصميم النظام واختباره 
· تكلفة التشغيل (صعبة التقدير) تكلفة جمع وإدخال البيانات تكلفة المحاسب الإدارى 
· القرار المهم الذى يمكن أن يؤثر على تطبيق النظام هو الفائده المرجوه منه مقارنة بتكلفته 
الفائده المتوقعة 
تعتمد على الاستفاده من تقارير الربحيه فى اتخاذ القرار وخصوصا فى التسعير تكمن المشكله فى صعوبة تحديد الفائده قبل التطبيق الفعلى للنظام .
(5 درجات)
السؤال الثاني:
1) السوق التنافسى :العدد الكبير من المقاهى يشير الى تنافسية السوق –خيارات متعدده – الماركه المميزه –بطاقات الولاء –تكرر حضور الزبون .
ولاء العملاء :من خلال خلق ولاءالعملاء نجدأن هوية العلامةالتجاريةالقوية هي وسيلة لزيادةأوالحفاظ على المبيعات . على سبيل المثال،عن طريق تحسين معدلات الاحتفاظ بالعملاء وتشجيع عمليات إعادة الشراء. هذا هو المنطق وراء بطاقات الولاء التي اقترحتها لمديرالتسويق والتى ستؤدى بالتالى الى زيادة الربحيه وكما هو واضح من الجدول ادناه فإن متوسط مبيعات المحل فى الشركه أكبر من متوسط المبيعات لمتصدر السوق ولكن هامش الربح أقل ونسبة الربح أقل .
[image: image1.emf]
في هذا الصدد،يبدو أن هيكل التكاليف للشركة ومزيج منتجاتها قديكون لها تأثير أكبر على الأداء من الوعي بالعلامة التجارية . 
على سبيل فإن الشركه تحصل على ربح أعلى فى مبيعات القهوة مقارنة مع المواد الغذائية والوجبات الخفيفة وهذا من شأنه تحسين هوامش أرباحها. مشروع بطاقة الولاء قد لا يساعد هنا
مزيج المنتج:
[image: image2.emf]
الوعى بالعلامه التجارية :
  على الرغم من أنه يبدو أن هناك عوامل أكثر أهمية  تؤثر على أداء الشركه فإن معرفة الماركة لا تزال من المؤثرات الإيجابيه  
النوعيه والثقة :
الترجمة من: الإنجليزية
واحدة من السمات الرئيسية لهذه العلامة التجارية الناجحة هو أنها تنقل الشعور بالجودة والثقة للعملاء المحتملين، وبالتالي تشجيعهم على شراء المنتج أو الخدمة المعنية ومنح أفضليه للمنتج على المنتج المنافس .
يبدو أن الجودة تشكل أهميه للشركه ويظهر ذلك فى استخدام  المكونات عالية الجودة للأغذية والمشروبات، وتسعى لضمان حصول العملاء على مستوى عال من الخدمة (من خلال دفع أجور لموظفيها أعلى من متوسط الصناعة).
التميز :
تحاول الشركه  تمييز نفسها عن منافسيها على أساس الجودة. إذا كان باستطاعتها تحويل علامتها التجاريه لعلامه مرادفة للجوده .
السعر المتميز :
يجب على الشركه زيادة أسعارها لتقترب من أسعار المنافسين وتعطي قيمة اكبر فى نظر المستهلك لمنتجاتها الواضح جليا أن الزبائن متقبلين للزياده فى السعر إذا كان فى استطاعة الشركه تقوية ماركتها مع المحافظه على مستوى عالى من الجوده فقد يمكنها ذلك من زيادة اسعارها لاحقا وبالتالى زيادة الربحيه وزيادة هوامش ارباحها لتتفوق على منافسيها. 
(12 درجه)
2) المسؤولية الإجتماعية
كانت الإدارة حريصة على التأكيد علي أن الشركة هي شركةمسؤولة اجتماعيا ،والتزامها باستخدام موردين من منظمة التجارة العادلة هو الطريقة التي يمكن أن تثبت هذا التصرف بطريقة مسؤولة واعتبار الشركه من الجهات الخارجيه كشركة مسؤوله إجتماعيا يمكن أن يساعدها فى بناء ثقة المستهلك وتدعيم ماركتها بين زبائنها .
التجارة والتسويق العادل :
استخدام منظمة التجاره العادله سوف يساهم أيضا فى تحسين صورة الشركه وذلك بجذبها للعملاء الذين يقدرون الشركات المسؤوله إجتماعيا ويجعل هناك ميزه إضافيه للشركه على منافسيها 
المسؤولية الإقتصادية :
من  المهم عدم إغفال حقيقة أنه في نهاية المطاف فإن الشركه  موجوده  لتحقيق الربح للمساهمين، وذلك أيضا هو جزء حيوي من مسؤوليتها الاجتماعية. ليس من الواضح ما إذا كانت الإدارة أيضا مكونه من  المساهمين، ولكن إذا لم تكن فإنها تحتاج إلى تحقيق التوازن بين المسؤوليات الأخلاقية والإنسانية مع المسؤوليات الاقتصادية للمساهمين.
(8 درجات)
السؤال الثالث 
1) الحجج الداعمه لاستخدام الربحيه كمعيار متكامل لقياس أداء المؤسسة 
I. استخدام معيار الربحيه يقلل استخدام المعايير الاخرى. 
II. يسهل من عملية التحليل الكمي .
III. يعتبر مقياس عريض للأداء فإدارة الربحيه تفترض المقدره على الموازنه بين التكاليف والعائدات .
IV. يتيح اللامركزيه. 
V. المقاييس المعتمده على الربحيه تتيح المقارنه بين النشاطات ببساطه. 
VI. المكافات المعتمده على تحقيق أهداف ربحيه معينه تعتبر محفزه بشكل كبير .
VII. تقنيات قياس الربحيه قديمه ومؤسسه بشكلل جيد ومعرفة بشكل واضح فى المعايير المحاسبيه .
VIII. الربح هو الناتج الصافى لنجاح النشاطات التسويقيه والسيطره على التكاليف .
IX. يمكن تطبيقه على أى مؤسسه ربحيه .
X. يمكن ربطه بالمخرجات مثل المبيعات أو المدخلات مثل ربحية الموظف أو على مجمل الاستثمار .
XI. يساعد الإدارة على تحديد الجزء من النشاط الذى يحتاج لتخصيص موارد والمساهمين على تحديد وجهة رأس المال .
(6 درجات)
2) عيوب استخدامه
I. لا تستخدم جميع المنظمات الربحيه  كهدف أوحد .
II. دون دعمه بمعايير أخرى فإنه لايوضح تأثير الوامل الخارجيه على النشاط (التضخم,سعر الصرف ....الخ).
III. خاضع للتلاعب حتى لو تم استخدامه لأغراض التقارير الماليه وفى حالة استخدامه للتقارير الداخليه فإنه يصعب تحديد أي ربح يمكن استخدامه .
IV. قد تكون الشركه رابحه ولكنها تعانى من عجز السيوله 
V. استخدام الربحيه فقط قد يشجع الإدارات على اتباع سياسات قصيره النظر .
VI. قد يشجع استخدامه على اهمال امكانيات التطوير فى المناطق الأخرى .
VII. يتم تحديد الربح باستخدام القواعد المحاسبيه 
VIII. يجب قياس الربحيه مع المخاطر ومع رأس المال العامل .
IX. الربحيه قد تشجع مدراء مراكز الربحيه ولكنها لا تشجع مدراء مراكز التكلفة 
(8 درجات)
د ) مشكلة استخدام معايير غير ماليه على التحكم فى النشاط على  المدي القصير والطويل 
I. كثرة التقارير عن المعايير المختلفة  مما قد يرسل إشارات متضاربه أو يعيق العمل .
II. من الصعب ترتيبها من حيث الاهميه .
III. الاهدف الأسمى للمنظمات هو تعظيم الربح والتركيز بشكل كبير على المعايير غير الماليه قد يقود الى اهمال الهدف الأسمى .
IV. بعضها صعب القياس .
V. من الممكن تضارب النتائج 
VI. إذا تم استخدامها كمعايير للأداء قد يحدث إهمال للنشاطات الغير مقاسة .
(6 درجات)
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