
لى النقد  الذمم المدينة وتحصيل أ تعاب المكاتب الهندس ية: من الفاتورة ا 

تُعد الفواتير غير المحصلة أ خطر ما يهدد س يولة المكتب الهندسي، فهي  عمل أنُجز وكُُفّ المكتب ثمنه من الرواتب، لكنه لم 

لى أ ن الفاتورة كُما تقادمت قلتّ  لى نقد. وتشير الخبرة العملية ا  احتمالات تحصيلها. يشرح هذا المقال ا دارة الذمم المدينة يتحول ا 

ر مخصص الخسائر المتوقعة  في المكتب الهندسي: كيف يُُلَّل عمر الذمم، وكيف يُُسب متوسط أ يام التحصيل، وكيف يُقدَّ

ل، وما س ياسة الائتمان والمتابعة المناس بة، وكيف تُعالج الذمم المشكوك فيها والمتنازع عليه ا، مع أ مثلة محسوبة بأ رقام ويسُجَّ

 افتراضية.

 ما الذمم المدينة وأ ين تظهر في القوائم المالية؟

الذمم المدينة )العملاء( هي المبالغ المس تحقة للمكتب على عملائه عن خدمات قدمها وفوترها ولم يقبض ثمنها. وتظهر ضمن 

يراد ال صول المتداولة في قائمة المركز المالي بقيمتها الصافية: أ ي بع د خصم مخصص الخسائر المتوقعة. ولا ينبغ  أ ن يختلط معها الا 

المس تحق غير المفوتر، فذاك عمل أنُجز ولم تصدر به فاتورة بعد، ولا الدفعات المقدمة التي يقبضها المكتب قبل الخدمة فهي  

 العملاء. التزام لا أ صل. والحفاظ على هذا التمييز يمنح المالك صورة سليمة عن مدى ما ينتظره من

 كيف يُُلَّل عمر الذمم المدينة؟

م الذمم عادة  نذار المبكر. تُقسَّ تحليل ال عمار هو توزيع الذمم بحسب المدة التي مضت على اس تحقاقها، وهو أ بسط أ دوات الا 

لى شرائح: غير مس تحقة بعد، ومتأ خرة من  لى  1ا  لى  31يوماً، ومن  30ا  لى  61، ومن 60ا  . يوماً  90، وأ كثر من 90ا 

ريال مع تقدير لنسب الخسارة المتوقعة لكل شريُة )وهي  1,200,000والقائمة التالية مثال افتراضي لمكتب ا جمالي ذممه 

 نسب افتراضية يجب أ ن يبنيها المكتب على خبرته التاريخية(:

  3,000%، المخصص: 0.5، نس بة الخسارة المتوقعة: 600,000يوماً: الرصيد:  30غير مس تحقة / حتى 

 31 – 60  :6,000%، المخصص: 2، نس بة الخسارة المتوقعة: 300,000يوماً: الرصيد 

 61 – 90  :7,500%، المخصص: 5، نس بة الخسارة المتوقعة: 150,000يوماً: الرصيد 

 91 – 180  :15,000%، المخصص: 15، نس بة الخسارة المتوقعة: 100,000يوماً: الرصيد 

  20,000%، المخصص: 40س بة الخسارة المتوقعة: ، ن50,000يوماً: الرصيد:  180أ كثر من 

  :51,500% تقريباً، المخصص: 4.3، نس بة الخسارة المتوقعة: 1,200,000الا جمالي: الرصيد 



ريال، أ ي  150,000( ما زالت حديثة، وأ ن 1,200,000من  600,000تبين القائمة أ ن نصف الذمم تقريباً )

تس تحق التركيز. وحين يتكرر تحليل ال عمار شهرياً يظهر الاتجاه: هل تزداد  %، تجاوز عمرها تسعين يوماً، وهي التي12.5

 الشرائح القديمة أ م تنكمش؟ فارتفاع الشرائح القديمة بالنس بة للجديدة علامة على تراخٍ في المتابعة أ و على عميل بعينه يتعثر.

 كيف يُُسب متوسط أ يام التحصيل؟

يراد يقيس هذا المؤشر كم يوماً في المتوسط  لى نقد، ويُُسب بقسمة رصيد الذمم المدينة على ا جمالي الا  تحتاجه الفاتورة لتتحول ا 

يراد الس نة  ذا كان ا  ريال فمتوسط أ يام التحصيل =  5,760,000في الفترة مضروباً في عدد أ يامها. فف  المثال: ا 

ذا. يوماً  76 ≈ 365×  5,760,000÷  1,200,000 لمكتب ثلاثين يوماً فالفرق ا عقود في السداد شروط كانت وا 

يوماً( هو التأ خر الفعلي، ويعني أ ن المكتب يمول عملاءه نحو شهر ونصف زيادة على المتفق. وكل يوم يُخفَّض من هذا  46)

يراد يوم واحد، أ ي نحو  (، فتخفيضه عشرة 365÷  5,760,000ريال في المثال ) 15,800المتوسط يُرر س يولة تعادل ا 

 أ لف ريال. 158أ يام يُرر نحو 

ل؟ ر مخصص الخسائر الائتمانية ويسُجَّ  كيف يُقدَّ

تتطلب معايير التقرير المالي الدولية أ ن يعترف المكتب بالخسائر المتوقعة على ذممه، لا أ ن ينتظر حتى تقع الخسارة. ويسُ تخدم 

تاريخية على كل شريُة عمر ، حيث تطُبَّق نس بة خسارة «مصفوفة المخصصات»للمنشأ ت الصغيرة غالباً أ سلوب مبسط يسمى 

مع تعديلها بحسب الظروف الراهنة وتوقعات المس تقبل، كما في القائمة أ علاه. وبحساب المثال يبلغ المخصص المطلوب 

ذا كان رصيد المخصص القائم  51,500 ل الفرق  40,000ريال. فا  ريال مصروفاً في الفترة بالقيد:  11,500ريال، يسُجَّ

. وبذلك تظهر الذمم في المركز 11,500، دائن مخصص خسائر ائتمانية 11,500نية متوقعة مدين مصروف خسائر ائتما

 ريال. 1,148,500=  51,500−  1,200,000المالي بقيمتها المتوقع تحصيلها: 

 متى تشُطب الذمة وكيف يعُالج التحصيل بعد الشطب؟

لعميل أ و تنتهي  الوسائل المعقولة للمطالبة أ و يصدر قرار تشُطب الذمة عندما تنتف  المعقولية في استردادها، ك ن يُفلس ا

ذا  ذا كان المخصص كافياً. وا  بالتنازل. ويكون القيد: مدين مخصص الخسائر الائتمانية، دائن العملاء، فلا يتأ ثر مصروف الفترة ا 

يراد استرداد حُصّل جزء من ذمة مشطوبة لاحقاً يُعاد تسجيل التحصيل: مدين النقدية، دائن مخصص الخسائر  الائتمانية )أ و ا 

ديون(. وينُصح بأ لا يتم الشطب ا لا بقرار مكتوب من الا دارة ومبرراته موثقة، وأ لا يقوم به الموظف الذي يتولى التحصيل 

 بمفرده، ل ن الفصل بين المهام يُم  من أ خطاء وتجاوزات.



 كيف تُبنى س ياسة الائتمان قبل التعاقد؟

فاتورة. ينبغ  للمكتب أ ن يُدد من يقبل التعامل معهم ومتى يطلب دفعة مقدمة أ كبر. فللعميل تبدأ  ا دارة الذمم قبل أ ول 

الجديد أ و ال ضعف مركزاً مالياً تطُلب دفعة مقدمة أ على ومراحل أ قصر، وللعميل الكبير ذي السمعة الجيدة قد تُقبل شروط 

هو جهة حكومية أ م شركة أ م فرد، وما تاريخ دفعه مع أ طول. ويسُ تحسن أ ن يجمع المكتب معلومات أ ساس ية عن العميل: هل 

مكاتب أ خرى ا ن أ مكن، وما ا جراءات اعتماد المس تخلصات لديه ومدتها. وفي العقد تُحدد مدة السداد بعد الفاتورة، وغرامة 

ذا تأ خر السداد عن مدة محددة. وهذه البنود تجعل ا لمتابعة اللاحقة التأ خير ا ن اتفق عليها، وحق المكتب في تعليق العمل ا 

لى اتفاق.  أ سهل ل نها تستند ا 

 ما جدول المتابعة العملي للفواتير؟

 عند ا صدار الفاتورة: الا جراء: ا رسالها بالقناة المتفق عليها والتأ كد من وصولها لمن يعتمدها، المسؤول: المحاسب 

  ،المسؤول: المحاسبقبل الاس تحقاق بس بعة أ يام: الا جراء: تذكير ودي وسؤال عن أ ي نقص في مستند 

 يوم الاس تحقاق: الا جراء: التأ كد من جدولة الدفع لدى العميل، المسؤول: المحاسب 

 بعد التأ خر بس بعة أ يام: الا جراء: اتصال شخصي وطلب موعد محدد للدفع، المسؤول: مدير المشروع والمحاسب 

  لى المسؤول لدى العم 30 – 21بعد  يل، المسؤول: المدير المالي أ و المالكيوماً: الا جراء: مراسلة رسمية وتصعيد ا 

  يوماً: الا جراء: مراجعة تعليق الخدمات وبحث تسوية مكتوبة، المسؤول: المالك 60 – 45بعد 

  يوماً: الا جراء: تقييم المطالبة النظامية وتقدير المخصص، المسؤول: المالك والمستشار القانوني 90بعد 

 كيف تُعالج الفواتير المتنازع عليها؟

أ خر بعض الفواتير لا لضعف عند العميل بل لخلاف: خلاف على اكتمال مرحلة، أ و على أ مر تغيير، أ و على جودة تسليم. تت

والصواب أ ن تُفرز هذه الفواتير عن غيرها فور اكتشاف الخلاف، وأ ن يُعينَّ مسؤول عن حله، وأ ن تُوثق النقاط محل 

عادية يضيّع الوقت. ومحاسبياً ينُظر في أ ثر الخلاف على قابلية التحصيل: فا ن الخلاف بالمستندات. فالتعامل معها بالمتابعة ال

يراد ا ن كان الخلاف في سعر لم يتُفق عليه. ومن المفيد أ ن  ر ذلك في المخصص، أ و يُخفَّض الا  كان احتمال التخفيض كبيراً فيُقدَّ

لاف يجب أ ن يقتصر على الجزء المتنازع عليه، فيُدفع يبيّن المكتب للعميل أ ن حل الخلاف أ ولوية، وأ ن تأ خير الدفع بحجة الخ

 الباقي.



 كيف يؤثر تركز الذمم في عميل واحد؟

ذا كانت ذمة عميل واحد  قد يكون لدى المكتب عميل كبير يمثل الجزء ال عظم من ذممه، وهنا يتضاعف الخطر. فا 

 يس تحسن أ ن يراقب المكتب تركز %، وأ ي تأ خر منه يقلب الميزان. لذلك40فهو يمثل  1,200,000من  480,000

الذمم ويضع حداً أ قصى للمبلغ المسموح به لكل عميل دون ضمان أ و دفعة مقدمة ا ضافية، ويفاوض مبكراً مع العملاء الكبار 

على جداول دفع منتظمة. ومن الحكمة تنويع محفظة العملاء بين جهات حكومية وشركات وأ فراد، ل ن لكل فئة نمط دفع مختلفاً 

ج  راءات اعتماد مختلفة.وا 

 يوماً  56ا لى  76حالة افتراضية: مكتب يخفضّ متوسط التحصيل من 

يراد س نوي  يوماً( قرر أ ن يخفضه  76ريال ومتوسط تحصيل  5,760,000لنفترض أ ن المكتب صاحب ال رقام السابقة )ا 

لى  قصّر مراحل الفوترة، وكُفّ موظفاً % في العقود الجديدة، و 15يوماً. طبقّ ثلاثة ا جراءات: اشترط دفعة مقدمة  56ا 

يراد اليومي نحو  (، فا ن 365÷  5,760,000ريالاً ) 15,781بمتابعة الفواتير بحسب الجدول الزمني. وبافتراض أ ن الا 

ذا كان المكتب يقترض بتكلفة س نوية  315,616تخفيض عشرين يوماً يُرر س يولة قدرها  % فهذه الس يولة 8ريالاً تقريباً. وا 

ريالاً من الفوائد في الس نة، فضلاً عن أ نها تتيح له تمويل نمو أ عماله من نقده. وهذا العائد لا يظهر  25,249ه نحو توفر علي

لى التمويل، ومن ثم في قدرة المكتب على  يراد جديد، لكنه يظهر في ارتفاع النقد وانخفاض الاحتياج ا  في قائمة الدخل كا 

 الاستثمار.

 ها المالك شهريا؟ًما مؤشرات الذمم التي يتابع

  يراد ÷ متوسط أ يام التحصيل: طريقة الحساب: الذمم لى نقد× الا   أ يام الفترة، ما يكشفه: سرعة تحويل الفواتير ا 

  ا جمالي الذمم، ما يكشفه: حجم الخطر الائتماني÷ يوماً  90يوماً: طريقة الحساب: ذمم أ كثر من  90نس بة الذمم المتجاوزة 

 ل  نس بة تحصيل الشهر: طريقة  )الرصيد الافتتاحي + المفوتر(، ما يكشفه: فعالية المتابعة خلال الشهر÷ الحساب: المحصَّ

  ا جمالي الذمم، ما يكشفه: الاعتماد على عدد محدود من العملاء÷ تركز أ كبر خمسة عملاء: طريقة الحساب: ذممهم 

  يكشفه: هل التقدير كافٍ للشرائح القديمة؟يوماً، ما  90الذمم المتجاوزة ÷ تغطية المخصص: طريقة الحساب: المخصص 

ذا كان الرصيد الافتتاحي  ل  480,000والمفوتر في الشهر  1,100,000وبمثال على نس بة تحصيل الشهر: ا  والمحصَّ

%. وتتبع هذه النس بة عبر ال شهر أ وضح من رقم 24=  1,580,000÷  380,000، فنس بة التحصيل 380,000

 عني أ ن الذمم تتراكم أ سرع من تحصيلها.منفرد، فانخفاضها المس تمر ي



 ما ال س ئلة التي ينبغ  أ ن تطرحها على محاس بك؟

 ما نس بة الذمم التي تجاوزت تسعين يوماً، ومن العملاء الذين يشكلون الجزء ال كبر منها؟ 

 ل كافٍ بناءً على خبرتنا في التحصيل فعلاً؟  هل المخصص المسجَّ

  دون تأ كيد اس تلام؟كم فاتورة لم تُرسل بعد أ و أرُسلت 

 لى فصلها ومتابعتها بصورة مس تقلة؟  هل هناك ذمم متنازع عليها نحتاج ا 

 ما أ ثر تأ خر أ كبر ثلاثة عملاء على التدفق النقدي للشهرين القادمين؟ 

 لى فواتير؟ ل ا  يراد المس تحق غير المفوتر يتراكم، ولماذا لم يُُوَّ  هل الا 

 المؤسس ية؟كيف يرتبط انضباط الذمم بجاهزية المكتب 

تأ هيل الذمم المدينة المنتظمة والمخصصات المعقولة تظُهر قوائم مالية أ صدق وأ كثر ثقة، وهو ما يفيد المكتب الذي يس تعد لـ

ل ذمماً قديمة دون مخصص تثير تساؤلات عن سلامة أ و يتفاوض مع بنك أ و شريك. فالقوائم التي تحم المكاتب الهندس ية

 التقديرات، بينما يعكس انتظام التحليل والمتابعة ا دارة منضبطة.

 هل يس تحق خصم السداد المبكر أ ن يمُنح؟

. وهو خيار مكلف أ كثر مما يبدو. 30أ يام بدل  10% لمن يسدد خلال 2تمنح بعض المكاتب خصماً لمن يدفع مبكراً، كخصم 

% عن عشرين يوماً، 2.04=  98÷  2قبل موعده بعشرين يوماً يُصل على عائد  100ريالاً بدل  98ل الذي يدفع فالعمي

ذا كان المكتب يس تطيع أ ن يقترض من البنك بنس بة أ قل 20÷  365% × 2.04% س نوياً )37وهو يعادل نحو  (. فا 

لغاء ذمم متعثرة. وال فضل غالباً بكثير فالخصم المبكر خيار باهظ، وهو منطق  فقط حين تكون الس يولة  حرجة أ و حين يقابله ا 

أ ن يعالج المكتب ال س باب ال عمق للتأ خر: وضوح الفاتورة، وسرعة ا صدارها بعد التسليم، والمتابعة الشخصية، واشتراط 

 دفعات مقدمة، بدل شراء السرعة بثمن مرتفع.

دارة الذمم  أ خطاء شائعة في ا 

 صدار الفاتورة دون لى من يعتمدها. الاكتفاء با   التأ كد من وصولها ا 

 .ًعدم تحليل أ عمار الذمم شهرياً، فلا تظهر الشرائح القديمة ا لا متأ خرا 

 .بقاء على ذمم قديمة بقيمتها الكاملة دون تقدير مخصص  الا 
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 .الخلط بين ذمة متنازع عليها وذمة متأ خرة عادية 

 لتأ خر ويصعب المعالجة.تأ جيل الحديث عن التحصيل حفاظاً على العلاقة، مما يطيل ا 

 .ًالسماح لموظف التحصيل بالشطب أ و التسوية منفردا 

 .التوسع في أ عمال عميل متأ خر دون سقف ائتماني 

 ً  خطة تطبيق في ثلاثين يوما

في ال س بوع ال ول أ عدّ تحليل أ عمار لكل الذمم، وصنفّ العملاء بحسب الخطورة. وفي ال س بوع الثاني ضع س ياسة مكتوبة 

والمتابعة بالجدول الزمني السابق، وعيّن مسؤولاً عن كل عميل كبير. وفي ال س بوع الثالث ابدأ  بتقدير مخصص الخسائر  للائتمان

باس تخدام مصفوفة النسب، وسجّله. وفي ال س بوع الرابع راجع عقودك الجديدة لا دراج الدفعات المقدمة ومدد السداد وبند 

لى تقريرك الشهري ث لاثة أ رقام: متوسط أ يام التحصيل، ونس بة الذمم التي تجاوزت تسعين يوماً، وأ كبر تعليق الخدمة. وأ ضف ا 

 خمسة عملاء مدينين.

س ئلة الشائعة  ال 

 ما معنى تحليل أ عمار الذمم المدينة؟

يوماً  30هو توزيع أ رصدة العملاء بحسب المدة التي مضت على اس تحقاق كل فاتورة، في شرائح مثل غير المس تحق وحتى 

لى  31ومن  لى  61ومن  60ا  يوماً. يكشف أ ين تتركز الذمم القديمة، ويسُ تخدم أ ساساً لتقدير المخصص  90وأ كثر من  90ا 

 وتحديد العملاء الذين يُتاجون متابعة عاجلة.

 كيف أ حسب متوسط أ يام التحصيل؟

يراد في الفترة، ثم اضرب الناتج في عدد أ يام الفترة. ف ذا كانت الذمم اقسم رصيد الذمم المدينة على الا  ريال  1,200,000ا 

يراد الس نوي   يوماً. قارنه بمدة السداد المتفق عليها لتعرف حجم التأ خر الفعلي. 76ريال فالمتوسط نحو  5,760,000والا 

 هل يلزم تسجيل مخصص للذمم المدينة؟

المتوقعة لا انتظار وقوعها. وتس تخدم المكاتب نعم بحسب معايير التقرير المالي الدولية التي تتطلب الاعتراف بالخسائر الائتمانية 

الصغيرة عادة مصفوفة مخصصات تطبق نسب خسارة مبنية على الخبرة التاريخية على شرائح ال عمار مع تعديلها بحسب 

 الظروف الحالية والتوقعات.



 متى أ شطب الذمة المدينة؟

المطالبة أ و صدور قرار بالتنازل. يتم الشطب بقرار مكتوب  عند انتفاء معقولية استردادها، كا فلاس العميل أ و استنفاد وسائل

ل التحصيل بقيد عكسي يعيد المبلغ  ذا حُصّل شيء لاحقاً يسُجَّ من الا دارة يبين ال س باب، ويُخصم من مخصص الخسائر. وا 

يراد استرداد ديون. لى ا  لى المخصص أ و ا   ا 

 كيف أ تصرف مع عميل يؤخر الدفع باس تمرار؟

التأ خر: ا جراءات داخلية أ م خلاف أ م ضعف مالي. ثم اتفق معه كتابياً على جدول دفع، وقلل الائتمان  ابدأ  بتحديد سبب

الممنوح له بدفعة مقدمة أ كبر ومراحل أ قصر، وأ وقف توس يع أ عماله حتى يسدد المتأ خر، وقدّر مخصصاً على ذمته. فا ن لم 

 .يتعاون فالمطالبة النظامية خيار أ خير بعد استشارة قانونية

 هل أ فرض غرامة على تأ خر السداد؟

مكان تحصيلها فعلاً.  ذا نصُ عليها في العقد ووافق عليها العميل مس بقاً. لكن ينُظر في أ ثرها على العلاقة التجارية وفي ا  يمكن ا 

م  وغالباً ما يكون ال جدى اشتراط دفعات مقدمة ومراحل أ قصر وبند تعليق الخدمة عند تأ خر السداد، فهذه ال دوات تح

 الس يولة قبل أ ن تتفاقم المشكلة.

 هل يجوز وقف العمل عند تأ خر العميل عن السداد؟

ل أ ن يدرج المكتب هذا البند في  نذار كتابي بمهلة معقولة. ويُفضَّ ذا نص العقد على حق تعليق الخدمة عند التأ خر وبعد ا  يجوز ا 

ل. فالتعليق قبل أ ن تتراكم المبالغ أ رخص كثيراً من انتظار أ ن عقوده منذ البداية، وأ ن يس تعمله بحكمة حفاظاً على علاقة العمي

 تصبح الذمة متعثرة.

 ما أ ثر الدفعة المقدمة في الذمم المدينة؟

الدفعة المقدمة تقلل مخاطر الائتمان ل نها تضمن جزءاً من ال تعاب قبل البدء، وتخفض الذمم الظاهرة وتسرعّ التدفق النقدي. 

ل التزاماً )دفع لى أ ن ينُجز العمل المقابل لها، ثم تسُوّى مع الفاتورة. ولذلك يوصى بها خصوصاً مع العملاء وتسُجَّ ة مقدمة( ا 

 الجدد أ و من لهم سجل تأ خر.


