ЛЕКЦИЯ №7 
ОЦЕНКА ПРЕДПРИЯТИЯ И ВЕДЕНИЕ ПЕРЕГОВОРОВ 
В этой лекции… 
· Проведение начальной оценки 
· Определение переговорных стратегий 

· Составление предложения, от которого серьёзный владелец не сможет отказаться 

· Необходимые перемены 

Известно, что во многих судебных системах человек считается невиновным, пока не доказана его вина. По аналогии, покупая бизнес, вы должны знать (если не доказано обратного), что его владелец будет непременно приукрашать текущее положение дел. 
Мы не хотим показаться циниками, но очень многие владельцы действительно завышают финансовые возможности своих компаний. Причина этого проста: они хотят максимально поднять цену. Поэтому, оценивая предприятие, не полагайтесь только на их слова и своё шестое чувство. Это может здорово вас подвести. 

Покупка малого предприятия иногда сопряжена с трудностями ещё и потому, что брокерские конторы редко идут навстречу покупателю. Найти то, что нужно, вам могут помешать следующие моменты. 

· Обязательная конфиденциальность сделки. Вы не можете открыто собрать необходимую вам информацию. 
· Отсутствие информации о стоимости предыдущих сделок. Нет никаких контрольных точек и никаких образцов. 

· Малочисленность предложений о покупке. Этот момент должен вас насторожить. Он говорит о том, что с предприятием может быть что-то не чисто. Владельцы хороших компаний никогда не бывают обделены вниманием потенциальных покупателей. 

· Накал страстей вокруг сделки. В эмоциональном плане продажа бизнеса является намного более насыщенной, чем продажа недвижимости. Здесь замешаны кровь, пот и, естественно, личные амбиции обеих сторон. 
Покупка предприятия – это затяжной, утомительный и весьма напряжённый процесс. Если вы попробуете раскрыть все секреты владельца не спеша, то, возможно, не ошибётесь при окончательном выборе. Если же захотите взять этот барьер с наскока, то, скорее всего, вылетите из седла. 
Опасности для покупателя 

Задумайтесь над грустной историей Кэти. Эта женщина пошла на поводу у своей интуиции и купила ресторан у благородного на вид седовласого джентльмена по имени Макс. Хорошо одетый, начитанный, объездивший полмира и знающий толк в винах, Макс просто очаровал Кэти. Излишне говорить, что ему удалось убедить её в том, что его ресторан – необычайно выгодное приобретение. (А какой у него был французский акцент!) 
Представленный Максом «рекламный проспект» также производил великолепное впечатление. В нём было указано, что в течение нескольких последних лет доходы ресторана неуклонно росли, и за 12 месяцев до продажи выручка составила 500 тыс. долл., а чистая прибыль – 150 тыс. 
Кэти, настоящий гурман и ценитель вин, всегда мечтала о собственном ресторане. Но ей не хотелось выполнять ту тяжёлую работу, которая уготована новичкам: разрабатывать меню, договариваться об аренде, набирать штат сотрудников и т. д. Получив наследство, она могла позволить себе купить уже готовое предприятие, которое и было предложено ей Максом. 
После парочки предложений и контрпредложений Кэти решилась уплатить оговорённую сумму. Макс передал ей бразды правления, вышел на улицу, сел в такси до аэропорта и улетел отдыхать на юг Франции. 

В течение первых нескольких месяцев дела в ресторане шли не так бодро, как ожидала новая владелица, но в принципе ничто не предвещало беды. Однако, проработав год, Кэти обнаружила, что у неё серьёзные проблемы. 

Во-первых, расходы оказались выше, а доходы ниже, чем заявлял в своих финансовых отчётах Макс. За первый год при новом владельце выручка ресторана едва дотянула до 300 тыс. долл., что после вычета расходов свело баланс практически к нулю. 

Во-вторых, у Кэти появились сложности с арендой помещения. Где-то через 10 месяцев после сделки владелец здания, в котором находился ресторан, вежливо сообщил ей, что срок действия договора об аренде истекает. Более того, по истечении этого срока арендная плата будет увеличена втрое. Кэти не могла поверить своим ушам. Макс даже не упомянул о том, что договорился снимать помещение по цене ниже рыночной и что цена эта скоро возрастёт. 

Чтобы избавить вас от мучительных подробностей следующих нескольких лет жизни Кэти, скажем лишь, что неурядицы в делах ресторана постепенно привели её к банкротству. Как оказалось, готовя для неё финансовые отчёты, Макс разбавил сухие цифры красивой отсебятиной, которая и сделала его бизнес таким внешне привлекательным. 
Понятное дело, Кэти не удалось отыскать Макса во Франции. Если бы она нашла его, то, возможно, смогла бы привлечь его к ответственности за предоставление ложной информации о прибыльности ресторана. Но, наверное, Макс потому так старательно и заметал следы, что знал, как будет развиваться эта история. 

 Проблемы, с которыми столкнулась Кэти, по сути своей типичны для малых предприятий, которые выставляются на продажу. Не ждите от владельца, что он покажет вам трещины в фундаменте. Вы должны отыскать их сами. (В случае с Кэти все махинации Макса могла раскрыть одна финансовая экспертиза.) 
Пока вы лично не убедитесь в том, что опасных сюрпризов для вас не предвидится, не ставьте свою подпись под договором о покупке. 
Зондирование почвы 
Чтобы избавить себя от лишней головной боли, сэкономить время и деньги, вы должны проверить, что представляет собой компания, прежде чем делать предложение о её покупке. Только так вы сможете свести к минимуму вероятность приобретения проблемного предприятия или переплаты. 
Как вы увидите далее в этой лекции, умные люди учитывают в своём предложении массу непредвиденных обстоятельств, подобно тому, как делают это при покупке дома или другой недвижимости. Допустим, вы обнаружите несоответствие в финансах или какое-то грязное бельё (а ведь купили вы не прачечную). Тогда упоминание этих обстоятельств позволит вам аннулировать сделку в законном порядке. Однако не думайте, что возможность перегрузить предложение условиями избавит вас от домашней работы, которая зачастую уже сама по себе требует больших затрат. 
Прежде чем сделать владельцу малого предприятия предложение о покупке, вы должны прояснить для себя все моменты, описанные в следующих разделах. 

Биографии владельца и ключевых сотрудников 

Характеристику предприятию часто можно дать, исходя из имеющейся информации о человеке, которому оно принадлежит. Опытный и безупречно честный владелец обычно создаёт успешное предприятие, которое стоит купить. А вот компаний, которыми владеют люди бессовестные и некомпетентные, нужно остерегаться. 

Безусловно, (мы надеемся) вы не будете нанимать работников, не просмотрев прежде их резюме, не проведя собеседование и не проверив рекомендации. Точно также вам не следует делать предложение о покупке предприятия до тех пор, пока вы не изучите личности его владельца (владельцев) и ключевых сотрудников. 
Вот какую информацию мы рекомендуем проверять в первую очередь. 

· Профессиональная биография. Запросите и просмотрите резюме владельца и ключевых сотрудников предприятия, но не забывайте о том, что вам могут подсунуть липу. Впечатляют ли вас указанные в бумагах достижения? Дабы убедиться в достоверности указанных сведений, постарайтесь хотя бы выборочно проверить указанные факты. Наличие упущений и неточностей будет свидетельствовать не в пользу тех предпринимателей, с которыми вам придётся иметь дело. 
· Личная репутация в деловых кругах. Иногда мы забываем о том, насколько тесен мир вокруг нас. Конечно, планету Земля населяет не один миллиард человек, но, прежде всего, мы имеем в виду местность, где проживаем, и профессиональные круги, к которым принадлежим. Все люди, которые занимаются бизнесом не один год и не два, устанавливают определённые отношения с деловым миром. 

Поговорите с теми, кому пришлось сотрудничать с выбранным вами предприятием, и спросите, что они думают о его владельце и ключевых сотрудниках. Наверное, не стоит вам напоминать, что услышанное не всегда можно принимать на веру. Здесь нужно учитывать особенности источника информации. 
· Кредитная история. Если бы вы были банкиром, то вряд ли одолжили бы кому-то деньги, не рассмотрев вероятность кредитного риска. Вы бы, как минимум, изучили кредитную историю обратившегося к вам человека. Но, даже не давая денег владельцу приглянувшегося вам предприятия, вы можете проверить его записи о кредитах. Зачем? Чтобы раскрыть проблемы, о которых сам владелец вряд ли поспешит рассказать. Если он будет продавать вам своё предприятие в рассрочку, то непременно проверит вашу кредитную историю. Так почему бы и вам не проверить его? 
· Основные клиенты. Самую точную оценку стоимости предприятия вы сможете получить от его клиентов. Раздобудьте список из 5 – 10 основных клиентов компании и задайте им следующие вопросы. 
· Как вы вообще относитесь к этому предприятию? 
· Поставляет ли оно товары в срок? 

· Насколько конкурентоспособны его товары и услуги? 

· Хорошо ли развита его структура и культура отношений между сотрудниками? 

· Какие вы можете назвать сильные стороны компании? 

· Что, по вашему мнению, нужно улучшить? 

· Ключевые сотрудники. Постарайтесь поговорить с работниками компании и узнайте их мнение о текущем положении дел. Вам также нужно выяснить, останутся ли они на своих местах после смены руководства. (Если бы Кэти из предыдущего примера поговорила с персоналом ресторана, то непременно бы узнала об особенностях характера Макса. Возможно, она даже заподозрила бы его в подтасовке данных.) 
Причины продажи бизнеса 
Обнаружение потенциально привлекательного предприятия даёт старт серьёзной работе. В первую очередь постарайтесь выяснить, почему владелец решил его продать. Конечно, причины такого решения могут никак вас не касаться (владелец достиг определенного возраста или финансового положения). Но иногда они могут сильно задевать ваши интересы (управление предприятием приносит постоянную головную боль, он малоприбыльно или едва справляется с натиском конкурентов). 
Даже если владелец продаёт предприятие по какой-либо неблагоприятной причине, это не обязательно должно вас пугать. Когда бизнес приносит низкую прибыль, это может говорить и о нерасторопности владельца (плохом менеджменте, неэффективности маркетинга). Вполне возможно, что вам удастся преодолеть те трудности, с которыми ему было справиться не под силу. Но прежде чем сделать предложение о покупке, вы должны узнать и понять многие аспекты деятельности предприятия, в том числе и причины, побуждающие владельца выйти из игры. 
Вот несколько способов узнать, почему человек решил покинуть свой бизнес (если это необходимо, прежде чем говорить с указанными людьми, получите разрешение владельца). 
· Побеседуйте с самим владельцем. Конечно, это не самый оригинальный способ. Далеко не каждый захочет открыто обсуждать с вами эту тему, но спросить всё-таки стоит. Позже вы сможете сравнить полученный ответ с информацией из других источников. 
· Поговорите с консультантами владельца. При оценке стоимости предприятия вам придётся побеседовать со многими консультантами, в том числе с теми, которых наймёте вы сами. Не игнорируйте информацию, которую можно получить от консультантов владельца (юристы, бухгалтеры и банкиры). Прислушайтесь к словам членов консультативного совета или правления компании. 
· Пользуйтесь источниками внутри отрасли. Большинство отраслей представляют собой крепко связанные группы предприятий, где все друг друга знают. Ценным источником сведений могут быть и поставщики, обслуживающие данную отрасль. Конечно, они могут и не сказать всего прямо, но вы-то, надеемся, умеете читать между строк. (Они не будут вам откровенно врать, потому что вы можете стать их следующим клиентом.) Причины продажи бывают также известны клиентам компании, поэтому не забудьте пообщаться и с ними. 
· Поговорите с персоналом. Некоторые работники вполне могут знать интересующие вас моменты. Ваша задача – выяснить то, что знают они. 
Собрав необходимую информацию и проанализировав её, постарайтесь ответить на следующие решающие вопросы. 
Каков вклад владельца в успех компании? 

Что произойдёт, если он оставит бизнес? 

Не потеряет ли предприятие ключевых сотрудников, основных клиентов и т. д.? 

Особенности культуры компании 

Покупка малого предприятия равносильна усыновлению чужого ребёнка. От того, какая культура сложилась на предприятии, будет в значительной мере зависеть, сможете ли вы подогнать её под свои представления. 
Ларри получил степень магистра экономических наук в одной из ведущих американских школ бизнеса. Он решил, что сможет неплохо подзаработать, если купит небольшую производственную компанию и улучшит её менеджмент. Ему всерьёз казалось, что с его дипломом ведение бизнеса будет лёгкой прогулкой. Итак, он заплатил 35% стоимости, оформил рассрочку на остальную сумму и занял кресло президента компании. 
Первоочередной задачей Лари была расчистка «валежника». Он начал увольнять ключевых сотрудников, чтобы заменить их теми, кто соответствовал его высоким стандартам. Сокращения начались всего через пару недель после того, как Лари возглавил предприятие. Он не знал (а может, и не хотел знать), что до него в компании было принято уважать и ценить своих сотрудников. Даже во времена спада бывшее руководство старалось никого не увольнять, временно прибегая к уменьшению количества рабочих часов. 
Неудивительно, что после того, как компанию покинуло около 20% сотрудников, Ларри заработал репутацию «дурака с косой», поскольку новые люди еле справлялись с работой. Те же, кто остался со времён прежнего владельца, боялись за свои места, считали Ларри безмозглым, бездушным головотяпом и были обеспокоены будущим компании. 
Многие из них обновили свои резюме и начали активно подыскивать новую работу. Спустя некоторое время большинство сотрудников, переживших «кровопускание» Ларри, ушли из компании, едва появились первые признаки финансовых неурядиц. 
Какой вывод напрашивается из этой истории? Что Ларри сделал не так? 

· Прежде чем покупать компанию, он должен был ознакомиться с корпоративной культурой. Смена сотрудников возможна, но смена корпоративной культуры, особенно за короткое время, может привести к катастрофическим последствиям. Культура – чувствительный актив, и обращаться с ней нужно соответственно. 
· Покупка и управление компанией не настолько простое дело, как может показаться на первый взгляд. Диплом экономиста и опыт работы не гарантируют успеха в управлении предприятием. Ларри должен был оставить всё, как есть, пока полностью не убедился бы, что в достаточной мере изучил сильные и слабые стороны бизнеса, распознал навыки сотрудников и что подготовленный им бизнес-план подходит именно для данной компании. Предвзятое мнение редко выдерживает проверку повседневной работой. 
Состояние финансов 
В лекции 11 мы рассказываем о различных финансовых отчётах во всех подробностях. Не понимая, что скрывается за их цифрами, вы сможете объективно оценить предприятие. Из представленных ниже разделов вы узнаете, на что в первую очередь нужно обращать внимание в балансовой ведомости и отчёте о прибылях и убытках. 
Интерпретация отчёта о прибылях и убытках 

Отчёт о прибылях и убытках отображает прибыль (выручка минус расходы) компании. Выручка – это деньги, которые компания получает в качестве оплаты её товаров и услуг. 

Расходы предприятия – это деньги, которые уходят на ведение его дел. Подобно тому, как ваш личный доход уходит на выплату налогов, содержание жилья, покупку еды и одежды, так и расходы предприятия съедают очень большую часть выручки. 

Как узнать степень заинтересованности владельца 

Представим, что вы покупаете себе жильё. Осматривая дома в округе, где вам хотелось бы жить, вы находите два подходящих – один на улице Вязов, другой – на улице Дубов. Оба дома достаточно просторны, с хорошо ухоженными аккуратными двориками. Другими словами, дома практически идентичны, и их стоимость по вашим расчётам не должна превышать 190 тыс. долл. 
Между тем, за дом на улице Вязов просят 229 тыс. долл., а за дом на улице Дубов – 199 тыс. долл. Владелец последнего уже провёл экспертизу дома и может предоставить копию акта. Он согласен устранить все выявленные изъяны за свой счёт. Более того, вы замечаете, что дом на улице Дубов уже вполне готов к вселению новых хозяев. 
Учитывая то, что дома приблизительно одинаковые, к кому из владельцев вы обратитесь с предложением о покупке? Ответ очевиден. Владелец дома на улице Дубов более заинтересован в продаже своего дома. И это видно не только по цене. Человек потратил деньги, время и силы, чтобы хорошо всё подготовить. 
Разыскивая подходящее малое предприятие, вы также будете встречать мотивированных и немотивированных владельцев. Значительная их часть не особенно стремится продать свой бизнес. Поэтому они завышают цену и ждут, пока кто-то не придёт и не за(пере)платит. 

Некоторые владельцы просто психологически не могут расстаться со своим «ребёнком». Как бы то ни было, следуя нашим советам, вы никогда не останетесь в дураках. Вы будете знать, как подсчитать реальную стоимость предприятия и как определить степень заинтересованности владельца в сделке. 
Обдумывая возможность покупки предприятия, вы должны изучить следующие пункты отчёта о прибылях и убытках. 
· Изменение доходов за определённый период времени. Было бы замечательно, если бы, просматривая отчёты о прибылях и убытках за последние три-пять лет, вы заметили стабильный или ускоряющийся прирост выручки. Если объёмы выручки компании стоят на месте или уменьшаются, возникает важный вопрос: «Каковы причины этой ситуации?» Плохое обслуживание или качество товаров, низкая конкурентоспособность, неэффективный маркетинг или нежелание владельца расти и развиваться? Пришло время это выяснить. 
· Выручка по каждому продукту. Если компания развивает несколько направлений производства, выясните объёмы по каждому из них. Выясните, что подгоняет и что сдерживает общий рост предприятия. Особо присмотритесь к тем предприятиям, которые влились в компанию недавно и не очень хорошо вписались в её общую структуру. Некоторые малые предприятия покупают готовый бизнес и выходят на новый рынок лишь в погоне за выручкой. Очень часто такие покупки затормаживают общее развитие компаний, потому что их руководство не может достичь успеха на новом поприще. 
· Выручка по каждому магазину. Если у предприятия есть свои магазины, выясните доходы каждого из них. Если компания собирается открыть новые торговые точки, выясните, как это отразится на общем объёме выручки и как изменятся продажи в уже работающих магазинах. Некоторые компании поднимают общий объём продаж тем, что создают новые точки, тогда как в старых наблюдается снижение этого показателя. 

· Статьи расходов. Просмотрите соответствующую часть отчётов о прибылях и убытках за последние три-пять лет, чтобы узнать, какие статьи расходов растут, а какие уменьшаются. Подсчитайте отношение каждой статьи к общей выручке компании. Эффективный менеджмент компании и правильное управление финансами приводят к снижению затрат. Конечно, не все статьи расходов обязательно должны уменьшаться. Например, могут расти затраты на исследования и разработку новых продуктов. 
· Итоговая прибыльность. Разница выручки и затрат выражена в итоговой прибыльности компании. Когда вы будете смотреть, как меняются прибыли относительно общих полученных доходов, особое внимание обратите на производственную прибыль. Многие компании проводят разовые акции, которые приводят лишь к временному повышению доходов. 

Даже финансово крепким компаниям приходится нелегко, когда их расходы начинают расти быстрее доходов. Хорошо управляемые компании следят за своими расходами и в лучшие, и в худшие времена. К сожалению, успех часто кружит предпринимателям головы, и они начинают сорить деньгами. Не обманывайте себя мыслью, что всё в порядке только потому, что выручка предприятия в данное время растёт. 
· Зарплата и премиальные владельца. Высчитывая прибыльность предприятия, вы обязательно должны знать, сколько забирает (или забирал) себе его владелец. Так, например, за высокой прибыльностью компании может стоять низкая зарплата владельца. И наоборот: высокие личные доходы предпринимателя могут вызвать снижение доходов предприятия. 
· Другие расходы. Тщательно проверьте другие расходы компании вроде покупки транспорта, членства в клубах, проведения развлекательных мероприятий и т. д., чтобы знать, как тратились деньги в прошлом. Здесь вы, возможно, найдёте средства, которые мгновенно улучшат финансовое состояние приобретённого вами предприятия. 

Анализ балансовой ведомости 
Балансовая ведомость – это документ, которые отражает размеры активов и пассивов компании. Этот отчёт обычно составляется в последний рабочий день финансового года, которым для большинства предприятий является 31 декабря. (У некоторых компаний эта дата иная.) 

Проверенные и непроверенные финансовые отчёты 

На начальном этапе оценки потенциально привлекательного предприятия, вам выдадут (по вашей просьбе) копии финансовых отчётов компании. Однако вы можете столкнуться с нежеланием владельца делиться подробными финансовыми данными (Обычно это вызвано заботой о сохранении конфиденциальности информации.) 

Вас могут попросить подписать так называемый договор о неразглашении, который возлагает на вас юридическую ответственность за передачу конфиденциальных данных, которые вам предоставит компания. Такие договора хороши только в том случае, если не запрещают вам оценивать другие, в том числе конкурирующие, предприятия. 
Если полученные вами финансовые отчёты не прошли независимой проверки, будьте особенно внимательны. Очень жаль, что в истории, представленной в начале главы, Кэти не потребовала, чтобы финансовые отчёты Макса были проверены солидной бухгалтерской фирмой. Если бы она это сделала, то или вообще не купила бы ресторан, или заплатила бы за него гораздо меньше. 

Даже если отчёты считаются проверенными, не спешите доверять им безоглядно. Может оказаться, что аудит проводил некомпетентный или заинтересованный бухгалтер. 

Чтобы разобраться в причинах подозрительно высокой прибыльности, попросите у владельца копию декларации о подоходном налоге с предприятия. Предприниматели часто стараются минимизировать заявленную выручку и максимально увеличить расходы, чтобы платить меньше налогов. 
На что нужно обращать внимание в финансовых отчётах компании, мы рассказываем в разделе «Финансовая проверка» далее в этой главе. 

В разделе «Активы» указывается всё имущество предприятия, обладающее определённой ценностью. В разделе «Пассивы» перечисляются все долговые обязательства компании. Просматривая готовую балансовую ведомость, особое внимание нужно уделять следующим пунктам. 
· Дебиторская задолженность. Это деньги, которые клиенты задолжали компании за уже приобретённые товары или услуги. Рост предприятия обычно сопровождается и увеличением дебиторской задолженности. Следите только за тем, чтобы её объём не увеличивался быстрее выручки. Накопление задолженности может говорить о низком качестве товаров или неконкурентоспособном ценообразовании. Недовольные клиенты начинают платить медленнее и/или стремятся выторговать себе скидку. Непропорционально большая дебиторская задолженность может свидетельствовать и о финансовых проблемах клиентов. 
· Имущество и оборудование. Всем и каждому предприятию необходимо оборудование: офисная мебель, компьютеры и другие, так называемые основные средства. Производственным компаниям для изготовления товаров необходимо машинное оборудование. Со временем любое оборудование устаревает и теряет свою ценность. Обесценивание основных средств относится к расходам, а потому отрицательно сказывается на доходах предприятия. Изнашивание приводит к постепенному уменьшению активов компании. 
Если предприятие в течение долгого времени не закупало нового оборудования, вы можете столкнуться с необходимостью полной замены его материальной базы. Постепенное уменьшение балансовой стоимости оборудования может говорить о том, что предприятие попросту откладывает закупку новой техники. Проверьте оборудование компании и узнайте у специалистов, насколько оно устарело и в какую сумму вам обойдётся его обновление. 
· Товарные запасы. Балансовая ведомость производственных и розничных торговых компаний должна содержать раздел, где будет указана стоимость нереализованных товаров. Увеличение объёмов товарных запасов обычно должно следовать за ростом предприятия. Но будьте бдительны, если количество остатков растёт быстрее объёмов выручки. Это может быть признаком серьёзных проблем, таких как уменьшение продаж, плохой менеджмент, ухудшение качества или устаревание товаров. 
· Кредиторская задолженность. Закупая сырьё, оборудование или товар для перепродажи, предприятие обычно не сразу оплачивает счета. Подобно товарным запасам и дебиторской задолженности, кредиторская задолженность (она относится к пассивам) накапливается параллельно росту доходов компании. Если она растёт быстрее выручки, это может свидетельствовать о финансовых проблемах предприятия. Однако такое накопление кредиторской задолженности может быть признаком и хорошего управления финансами. (Чем медленнее компания оплачивает свои обязательства, тем дольше деньги находятся на корпоративных счетах и тем больший процент приносят.) Если же предприятие едва сводит концы с концами, накопление кредиторской задолженности может стать первым признаком финансового краха. 
· Долги. Долг – это деньги, которые предприятие взяло взаймы и обязалось со временем вернуть. Условия и сроки возвращения долга обычно указываются в сносках финансовых отчётов. В главе 11 мы подробно рассказываем о соотношениях и подсчётах, которые помогут вам определить сумму и характер любого долга. 
· Другие активы. Эта всеобъемлющая категория предназначена для всех остальных активов, которые могут остаться незамеченными. Например, некоторые компании ведут разные книги учёта налогов (да, это совершенно законно). В одних фигурирует информация для акционеров, а в других – для налоговых органов. Проблема в том, что показатели в первых можно считать активами только до тех пор, пока налоговики не возьмутся за предприятие всерьёз. 
Есть актив, который вы не найдёте ни в одном балансовом отчёте. Это престиж компании. Владельцы предприятий делают всё возможное и невозможное, чтобы только привлечь и удержать клиентов. Наверняка вы слышали такое понятие, как узнаваемость торговой марки. Метода определения стоимости престижа компании не существует, но эта стоимость всё же закладывается в цену предприятия. Если компанию с чистой стоимостью в 50 млн. долл. продают за 100 млн., значит, её престиж оценивается ещё в 50 млн. Приобретённый престиж является активом, который так же, как и оборудование, имеет тенденцию к устареванию (износу). 
Стоимость активов, не внесённых в балансовую ведомость 

Покупная цена компании определяется не только стоимостью таких осязаемых вещей, как товар, счета к получению, мебель, помещения и оборудование. Она зависит и от нематериальных активов: имени предприятия, его репутации среди клиентов и поставщиков, количества постоянных клиентов, наличия разработок и т. д. Все нематериальные активы объединяются одним словом – престиж. Иногда цена престижа предприятия превосходит стоимость всех его материальных активов. 

Если вы серьёзно настроились на покупку готового бизнеса, то должны подумать о том, не потеряет ли компания клиентов, если вы станете её владельцем. Вы должны оценить и профессиональные качества ключевых сотрудников. Не забудьте о деловых отношениях с поставщиками. Подумайте также и о конкурентах – сможете ли вы им противостоять? 
Вы должны задать ключевым сотрудникам следующие вопросы: Что вам больше всего нравится в компании? Что нравится меньше всего? Каким вы видите будущее компании? Можно ли улучшить качество товаров или услуг? Что бы вы изменили в первую очередь, оказавшись на месте владельца? 
А эти вопросы вы должны задать поставщикам: Не задерживает ли предприятие оплату счетов? Достаточную ли прибыль вам приносит сотрудничество? Как компания относится к своим поставщикам (в сравнении с другими предприятиями отрасли): как к партнёрам или как к необходимой статье расходов? Что бы вы изменили в деятельности компании, если бы могли? 
Даже если вы умеете читать финансовые отчёты, никогда – повторяем, никогда – не покупайте бизнес без компетентного налогового консультанта. Ведь этот человек поможет вам установить реальную стоимость предприятия и подкорректировать финансовые условия сделки. Это не тот случай, когда можно просто положиться на метод проб и ошибок. 
Договоры аренды 

Новый договор об аренде, предполагающий более высокие ставки, может съесть все ваши доходы (именно с этим столкнулась бедная Кэти). Действительно, если дело касается розничного магазина или кафе, то месторасположение имеет просто огромную важность. 
Всё познаётся в сравнении. Лишь сопоставляя стоимость аренды похожих помещений, вы узнаете, насколько справедлива та цена, которую хотят за ваше. Узнайте будущие планы владельца помещения. Попросите и просмотрите (возможно, с помощью юрисконсульта) текущий договор аренды. Уделите особое внимание тем местам, где указано, что изменится в случае продажи или смены юридического статуса предприятия. 

Если вы подумываете о франчайзинге
Как мы уже объясняли в главе 6, покупка франшизы известной компании может стать вашим счастливым билетом в мир малого бизнеса. Между тем, какой бы ни была эта компания, прежде чем поставить свою подпись под договором купли-продажи, вы должны проделать немало домашней работы. О том, что именно и как нужно делать, вы прочтёте в следующих разделах. 
Ни в коем случае ничего не пропускайте. Вам наверняка захочется перепрыгнуть через стадию ознакомления с договором, если второй стороной будет известная компания. Не делайте этого. Быть может, вас не устроят условия франчайзинга, или вам удастся обнаружить проблемные места, которые так старается скрыть «успешная» компания. 
Внимательно изучите нормативные документы 

Компания, с которой вы собираетесь заключить договор о франчайзинге, должна предоставить вам специальный документ, где будут указаны все аспекты будущего сотрудничества. Если вы всерьёз заинтересованы возможностью приобрести лицензию, прочтите этот документ от корки до корки, каким бы объёмным он ни был. В нём вы должны найти следующую информацию. 
· Названия и адреса десяти франчайзинговых предприятий, ближайших к тому, что вы можете купить, а также список тех, чья лицензия истекла и не была продлена или была выкуплена материнской компанией. Разговор с владельцами этих предприятий поможет выявить те аспекты франчайзинга, которые вас могут не устраивать. Сейчас не время прятать голову в песок и закрывать глаза на возможные проблемы. Лучше обнаружить все недостатки до, а не после заключения контракта. 
· Данные о текущих или уже завершённых судебных процессах и подробности возможных или фактических недоразумений между дочерней и материнской компанией. 

· Профессиональную биографию высшего руководства материнской компании. 

· Стоимость лицензии, необходимых товарных запасов, аренды, помещений и т. д. 

Продумайте мотивы материнской компании 
Хороший франчайзер должен хотеть проверить вас не меньше, чем вы будете хотеть проверить его. Успешные компании не продают франшизы тем, кто может запятнать их репутацию. Они знают, что их успех зависит от вашего, поэтому стремятся иметь дело только с надёжными предпринимателями, которые обречены на успех. Обратите внимание на то, как к вам относятся представители компании. Они видят в вас долгосрочного партнёра или стараются как можно быстрее вручить лицензию? 
Будьте внимательны, если владелец материнской компании кажется более заинтересованным в продаже лицензий, чем в поиске и поддержке их покупателей. Конечно, он должен с энтузиазмом рассказывать о своей компании. Но между энтузиазмом и навязчивостью есть большая разница. 

Бегите прочь от компании, которая обещает вам золотые горы. Бегите ещё быстрее, если её представитель давит на вас и уклончиво отвечает на ваши вопросы. Если же представитель отказывается давать вам проспект о франчайзинговой деятельности компании, летите. 
Побеседуйте с владельцами франшиз 

Обойдите столько владельцев франчайзинговых предприятий (как действующих, так и прекративших свою деятельность), сколько сможете. Их имена и адреса вы найдёте в предоставленном материнской компанией проспекте. Во время визита спросите у них, как сложились их отношения с материнской компанией и в чём они видят плюсы и минусы сотрудничества. Те из них, у кого сотрудничество не получилось, будут откровеннее рассказывать о недостатках системы. Однако, слушая их, не забывайте делать скидку на потенциально плохую сочетаемость этих предпринимателей с франчайзингом. 
И наоборот, действующие владельцы франшиз часто видят мир в розовом свете, хотя бы даже по той причине, что им нужно доказать вам (и себе) правильность своего выбора. Если же и они недовольны сотрудничеством, вам здесь точно делать нечего. Сравните себя с самыми счастливыми и успешными владельцами франшиз. Сходны ли вы с ними характером и общим видением бизнеса? 
Разберитесь в причинах покупки и проверьте другие варианты 
Большинство солидных компаний требуют за право их представлять кругленькую сумму. Лицензия для сервисного центра на дому может обойтись вам в 25 тыс. долл., тогда как право представлять такую успешную компанию, как McDonald’s, - в сотни тысяч. Кроме того, материнская компания взимает с валового дохода франчайзингового предприятия пошлину в размере 3 – 10%. 
Что вы получаете взамен? Стоит ли выбранная вами торговая марка таких денег? Научат ли вас всему, что нужно знать и уметь? Придут ли к вам на выручку в случае необходимости? Как компания содействует общению между отдельными владельцами франшиз? 
Редко какие франшизы уникальны. Сравните стоимость лицензии с той, что могут предложить вам другие компании, которые работают в данной отрасли. Если вы смотрите на «самую лучшую» лицензию и думаете: «Да, я могу сделать всё так же и даже лучше, но за меньшие деньги», помните, что вы вовсе не обязаны её покупать. Подумайте о возможности начать всё с нуля, но будьте реалистом, поскольку создание предприятия требует не только финансовых, но и огромных душевных затрат. Покупая же лицензию на франчайзинг, вы автоматически получаете узнаваемое имя и рынок сбыта. 
Обратитесь в государственные службы 

Деятельность франчайзинговых компаний регулируется как на местном, так и на общегосударственном уровне. В соответствующих службах вроде Торговой палаты или местного управления по предпринимательству, вы можете узнать о наличии против компании исков. Эти иски должны быть упомянуты и в проспекте о франчайзинговой деятельности. 
Изучите кредитную историю компании 

Все предприниматели ведут запись кредитных операций, где можно проследить, как они выплачивают долги своим поставщикам и кредиторам. Не являются исключением и компании, торгующие лицензиями на франчайзинг. Кредитная история – великолепный индикатор финансовой стабильности и деловой рентабельности. 
Проанализируйте контракт и обсудите его условия 
Если проведённые «раскопки» укрепили вас в выборе, для достижения цели осталось сделать всего один шаг: согласовать условия. Договора о франчайзинге не отличаются краткостью и простотой, поэтому, чтобы понять, во что вы ввязываетесь, нужно внимательно прочитать его с первой до последней страницы. Более того, вы обязательно должны показать его юристу, который специализируется на подобного рода делах. 
Кроме финансовых условий, в договоре должны быть освещены порядок решения споров и ваше право на возможную перепродажу лицензии в будущем. Должны там оговариваться и причины, по которым материнская компания может досрочно разорвать договор, аннулировав действие лицензии. Убедитесь в том, что все условия договора вас устраивают. 

Договориться можно практически обо всём. (Особенно это касается молодых материнских компаний, которые только начинают набирать обороты.) Но здесь тоже нет ничего постоянного: одни компании не желают увязать в спорах и выкладывают все свои карты на стол, другие же стараются попридержать козыри в рукаве. 

Предложение, от которого никто не сможет отказаться 

Хотим ещё раз предостеречь вас, чтобы вы не делали предложения о покупке до тех пор, пока не убедитесь в полном соответствии бизнеса вашим запросам. Конечно, вы можете включить в текст предложения все возможные непредвиденные обстоятельства, чтобы отступить от сделки, если обнаружится, что вас надули. Тем не менее, изъявив официальное желание совершить покупку, вы уже никак не сможете вернуть определённой суммы денег и огромного количества времени. В малом бизнесе основная часть времени и денег расходуется на начальных этапах заключения сделки, поэтому и относиться к ним нужно соответственно. 
Подбор звёздной команды консультантов 

Задайте себе такой важный и наверняка отрезвляющий вопрос: «Сколько предприятий я уже купил за всю свою жизнь?» Если вы не сильно отличаетесь от большинства наших знакомых, в ответе будет здоровенный жирный ноль. 
Вам явно присущи сообразительность и проницательность, что доказывает тот факт, что для устранения пробелов в своих познаниях о малом бизнесе вы купили эту книгу. Со своей стороны, мы, как авторы, очень надеемся, что книга даст вам всё, чего вы от неё ждёте. Однако (и это очень важное однако) мы считаем, что вы здорово выиграете, если на этапе заключения сделки воспользуетесь услугами экспертов. В главе 8 мы рассказываем, где вы сможете найти следующих специалистов. 
· Налоговый консультант. Большую часть работы, предваряющей покупку малого предприятия, составляет критическая оценка его финансовых отчётов. Необходимо очень внимательно изучить налоговые и бухгалтерские аспекты сделки. Для этой задачи вам и нужен профессиональный налоговый консультант. 
· Юрист. Любая сделка включает в себя и юридический аспект, разобраться в котором вам поможет юрист, специализирующийся на проблемах малого бизнеса. 

· Консультант по малому бизнесу (по желанию). Если вам удастся найти компетентного и хорошо осведомлённого консультанта по малому бизнесу, он (или она) поможет вам более объективно оценить приглянувшееся предприятие. 

Если поиск предприятия вы возлагаете на бизнес-брокера (глава 6), он (или она) тоже должен стать членом вашей команды. 
Ведение переговоров 

Ведение переговоров – это умение, которое, как правило, приходит только с опытом. Как мы уже говорили и скажем ещё не раз, опытные советники всегда помогут вам объективнее изучить потенциальную покупку и обнаружить все подводные камни. Они же помогут составить договор, который защитит ваши интересы и предоставит вам максимальные налоговые льготы. 
Чтобы заключить идеальную сделку, нужно сделать многое, но в первую очередь вы должны материально оценить выбранное вами предприятие. 

Определение стоимости предприятия 
Едва познакомившись с предприятием, вы ещё не можете знать, сколько оно стоит на самом деле. Поэтому вы очень рискуете переплатить. Однако, проведя хорошую исследовательскую работу и использовав разные источники, вы сможете получить довольно точную цифру. (Правда, она может не совпасть с запрашиваемой ценой владельца.) 
Попробуйте воспользоваться опытом людей, которые покупают дома или вкладывают деньги в другую недвижимость. Чтобы узнать реальную цену покупки, они сопоставляют её с теми суммами, за которые была приобретена похожая собственность. Между тем, в сравнении с покупателями предприятий, покупатели недвижимости имеют больше свободы действий благодаря доступности информации в их сфере. Чтобы выяснить справедливые условия и стоимость той или иной сделки, вам придётся провести настоящее расследование. Где искать необходимую информацию, вы узнаете из следующих разделов. 
Коэффициент прибыльности и балансовая стоимость активов 
Существует несколько способов оценки стоимости предприятия. Одни чересчур сложны, другие дают недостаточно достоверный и точный результат. К примеру, некоторые консультанты и бизнес-брокеры для этой цели советуют использовать коэффициент доходности предприятия. По их словам, если бизнес приносит 300 тыс. долл. выручки, можно взять коэффициент 2 и оценить предприятие в 600 тыс. долл. Между тем размер выручки нельзя считать хорошим показателем прибыльности. Два одинаковых предприятия с одинаковой выручкой могут давать совершенно разную прибыль. Ведь последняя зависит от эффективности деятельности компании, принципов ценообразования и качества привлекаемых клиентов. 

Есть и другие, более точные, методы измерения. Чтобы избавить вас от лишних хлопот, представляем вам список наших любимых методов. 

· Коэффициент прибыльности. Сравнивая данные по продаже компаний, похожих на приглянувшуюся вам, вычислите отношение их стоимости к их же ежегодной прибыли. Разделите сумму, за которую были проданы эти предприятия, на сумму их чистой прибыли за год. Полученный результат и составит коэффициент прибыльности. 
Допустим, полученное отношение мало, скажем, три к одному (предприятие зарабатывает 50 тыс. долл. в год, а его продают за 150 тыс.). Это значит, что ни покупатель, ни продавец не тешат себя большими иллюзиями по поводу будущих прибылей предприятия. Если же коэффициент достигает соотношения двенадцати к одному (прибыль – 50 тыс., продажная цена – 600 тыс.), это значит, что покупатель и продавец надеются на весьма высокую прибыль. Помните, что будущая прибыль обеспечивает возврат вложений покупателя; поэтому чем выше будут его ожидания, тем больше он будет готов уплатить. (В среднем предприятие должно иметь возможность окупиться в течение трёх-пяти лет. Если этот срок больше, вы рискуете переплатить.) 
Малые частные предприятия обычно продают, исходя из меньшего коэффициента, чем крупные компании той же отрасли, так как владельцы малого бизнеса обычно имеют очень большие опасения в связи с возможностью банкротства. Более того, вложения в собственность малого предприятия являются неликвидными, поэтому даже в хорошие времена их нельзя обратить в наличные деньги. 

· Балансовая стоимость активов. Вы должны знать не только отношение цены предприятия к его прибыли, но и стоимость его активов. Балансовая, остаточная, или книжная, стоимость компании – это разница её активов и пассивов, т. е. собственный капитал, указанный в балансовой ведомости. (Главное – чтобы цифры активов и пассивов были точны; подробнее о балансовой ведомости можно прочесть в главе 11.) Цифры, которые упоминаются при подсчёте балансовой стоимости предприятия, должны быть тщательно проверены. 

Из этих двух далеко не совершенных подходов более предпочтительным считается первый. В конце концов, вы ведь покупаете предприятие не за его активы, а за способность создавать прибыль. В некоторых сферах, таких как консалтинговый бизнес, основным активом является персонал, ценность которого определить весьма сложно. 
Бизнес-оценщики 
Эти люди зарабатывают тем, что оценивают стоимость предприятий. Если результаты предварительного исследования показывают серьёзность намерений владельца, вы должны подумать о возможности привлечения профессионального оценщика. Стоимость его услуг будет зависеть от размера и сложности поставленной перед ним задачи. 
Если ваш юрист, налоговый консультант или консультант по вопросам бизнеса не может справиться с этой задачей, попросите его порекомендовать вам хорошего бизнес-оценщика. Попробуйте также поискать подходящего эксперта в «Жёлтых страницах». 

Предприятия, которые вы рассматривали, но не купили 
Если поиск предприятия затягивается на несколько месяцев или лет, советуем вам проследить за судьбой тех компаний, которые вы оценивали ранее. Если они были проданы, информация о сделке может оказаться для вас очень полезной. 

Получение сведений о стоимости сделки может оказаться непростой задачей. Вы можете запросить их непосредственно у бывшего владельца или поговорить с участвующими в процессе консультантами и бизнес-брокерами. Подробнее об этих об этих источниках читайте ниже. 

Консультанты, которые работают с сопоставимыми предприятиями 

Консультанты по вопросам бизнеса, юристы и налоговые консультанты, с которыми вы работаете, могут помочь вам найти информацию о продаже сопоставимых с выбранной вами компаний. Трудность заключается в том, чтобы найти конкурентов с необходимыми для этого знаниями и опытом. 
Окончательно решив купить предприятие, вы здорово выиграете от привлечения в свою команду компетентных консультантов, которые уже работали с подобными сделками. Разумеется, привлекая консультанта, вы должны проверить его рекомендации. Вы можете попросить этого человека предоставить вам полный список сделок (за последние пару лет), в заключении которых он принимал участие. 

Отраслевые издания 

Как мы упоминали в главе 6, отраслевые издания помогут вам не только ближе познакомиться с вашей сферой бизнеса, но и узнать, как нужно оценивать относящиеся к ней предприятия. За определённую плату вы даже сможете заказать у издателей подборку статей на интересующую вас тему. 
Бизнес-брокеры 

Возможно, вы уже работаете с бизнес-брокером (который представляет своим клиентам выставленные на продажу предприятия) или пока только изучаете список его предложений. Знайте, что этот человек может дать вам полезную информацию о цене сопоставимых предприятий, проданных через его фирму. 

Правда, к сожалению, иногда такая «информация» бывает ориентирована исключительно на заключение сделки. Ведь комиссионные брокеров составляют 6-10% от сделки в зависимости от её стоимости и сложности. Понятное дело, они хотят довести её до конца как можно быстрее. 

Кроме того, вы должны понимать, что бизнес-брокеры обладают сведениями только по тем сделкам, что были заключены через их фирму. В отличие от агентов по продаже недвижимости они не могут обмениваться информацией со своими коллегами из других фирм. 

И, наконец, ещё раз напоминаем: прежде чем прибегать к услугам бизнес-брокеров, обязательно проверяйте их рекомендации. Это очень важно, поскольку их деятельность практически никем не регулируется, а чтобы стать бизнес-брокером, не нужно никакого специального образования. Когда дело будет доходить до сделки, подключайте персонального юриста. Его участие убережёт брокера от соблазнов и обеспечит более благоприятный для вас исход. 
Основания предложений о покупке 
Составляя предложение о покупке дома, вы наверняка будете основывать его на отсутствии закладных, результатах проверок и доказательствах права продавца на владение домом. Составляя предложение о покупке предприятия, вы тоже должны будете учесть некоторые факторы, среди которых можно выделить следующие. 
· Ревизии и финансовые проверки. Ваше предложение о покупке компании должно основываться на тщательной проверке её финансовых отчётов. Не забудьте и о результатах бесед с её ключевыми сотрудниками, клиентами и поставщиками. У вас есть право нанять кого угодно, кто бы мог помочь вам в этих оценках. 
Вы также можете попросить отсрочки выплаты части покупной стоимости на 6-12 месяцев. Некоторые вещи невозможно проверить до заключения сделки, а вам нужны гарантии, что владелец/продавец вас не обманывает. Подробнее об этом вы прочтёте в следующем разделе. 
· Финансирование. Если у вас нет денег, чтобы уплатить полную стоимость предприятия сразу, вы можете купить его в рассрочку. Бывшие владельцы могут быть отличным источником финансирования, и многие из них с радостью соглашаются на поэтапную оплату сделки. Рассрочка вообще очень распространена в малом бизнесе: так продаётся около 90% всех малых предприятий. 
Не забудьте только сравнить условия ссуды с теми, что ставят местные банки (подробнее об источниках финансирования рассказывается в главе 5). В предложении о покупке вы должны указать приемлемые для вас условия, включая продолжительность рассрочки и максимальную процентную ставку. Так в случае резкого повышения ставки вы застрахуете себя от заключения невыгодной сделки. 
Одна старая поговорка брокеров гласит: «Назовите цену, а я назову условия». Это значит, что условия могут быть важнее стоимости. Если вы переплатите 10 тыс. долл., но получите рассрочку на 20 лет под низкий процент, такая переплата может оказаться несущественной. 

· Пункт о неучастии в конкуренции. Вряд ли вам захочется покупать предприятие только для того, чтобы его бывший владелец создал в квартале от вас такое же и переманил к себе всех клиентов. Чтобы избежать такого неприятного поворота, вы должны включить в своё предложение пункт о неучастии в конкуренции. Там должно быть указано, что продавец не может заниматься идентичным бизнесом на определённой территории в течение определённого времени. 

Как часть сделки, можно также попросить владельца дать вам определённое количество консультаций (в течение 6-12 месяцев). Они будут вам весьма полезны, чтобы быстрее войти в курс дела и познакомиться с ключевыми сотрудниками, поставщиками и клиентами. Чтобы ещё более сблизить свои интересы и интересами владельца, установите зависимость выплаты части покупной стоимости от будущего успеха предприятия. 
Если предприниматель продаёт свою компанию в рассрочку, он заинтересован некоторое время продолжать работать с вами. Будьте осторожны с теми владельцами, которые стараются поскорее умыть руки. Отличный пример – Макс из истории, которая открывала эту главу. Он всячески спешил заключить сделку, а как только та состоялась, сел в такси и был таков. 

· Ограничение возможной ответственности. Как уже упоминалось, покупая предприятие, вы покупаете все его активы и пассивы, но не все пассивы находят отражение в балансовой ведомости. Позднее они могут выскочить бельмом на вашем глазу. Поэтому убедитесь, что ответственность за состояние окружающей среды и неуказанные пассивы несёт продавец. 
Назначение покупной цены 
Если вы покупаете предприятие за 300 тыс. долл., то платите не только за стены: 60 тысяч стоит товар, 40 тыс. – имя, 50 тысяч – оборудование, 100 тысяч – престиж и т. д. 
Независимо от того, как вы определите покупную цену предприятия, вы должны разбить её или распределить между активами компании и другими категориями. Эта задача, конечно, может вызвать головокружение у ваших бухгалтеров и здорово вас утомить, но вы просто обязаны её выполнить. Дело в том, что, правильно организовав сделку, вы сможете существенно сэкономить на налогах. 
Когда вы будете готовы к сделке, опытные налоговые консультанты расскажут вам, как распределить покупную стоимость между отдельными активами компании. Цена одних активов неизменна (дебиторская задолженность); о стоимости других (оборудование, престиж) можно договориться. Переговоры нужны ещё и потому, что некоторые активы со временем списываются (или обесцениваются). Так, например, оборудование изнашивается в среднем за 4 года, тогда как престиж – за 15 лет. 
Финансовая проверка 

Итак, вы провели несколько месяцев в поисках подходящего предприятия. Отыскав его, вы потратили ещё несколько недель на переговоры. Теперь, когда вы думаете, что вот-вот уже будет финиш, вы видите отметку, которая показывает, что в этом марафоне осталось бежать ещё добрый десяток километров. 
Пришло время достать лупу и отыскать все пропущенные ранее улики. Стать адвокатом дьявола и предположить, что у предприятия есть много проблем, которые вам предстоит обнаружить. Это ваш последний шанс обнаружить скрытые дефекты до того, как вы выложите деньги за покупку. У всех предприятий есть свои недостатки, но лучше обнаружить их сейчас, чтобы учесть их при назначении покупной цены и условий сделки. 

Действительно ли предприятие приносит ту прибыль, которая указана в финансовых отчётах? Не покинут ли клиенты предприятие после смены владельца? Какие арендные, долговые и другие обязательства вам придётся на себя взять? На эти и другие вопросы вам поможет ответить финансовая проверка. Обычно она длится 30-60 дней. 

Кроме той домашней работы, о которой мы рассказываем в разделе «Зондирование почвы» в начале этой главы, вам предстоит принять дополнительные меры предосторожности. О них вы прочтёте в следующих разделах. 
Покопайтесь в отчёте о прибылях и убытках 
Что может быть важнее, чем прибыльность предприятия? Ничего. Поэтому мы настоятельно рекомендуем вам сделать следующее. 

· Попросите изучить финансовые отчёты компании опытного налогового консультанта. Он знает, что и где нужно искать. Не забудьте только согласовать стоимость его услуг со своим бюджетом. 
· Вычтите разовые мероприятия. Если это необходимо, отделите разовые мероприятия от общих доходов. Если, например, в прошлом году предприятие получило необычайно большой (по сравнению с прежними) заказ, вычтите его из общей прибыли. 

· Оцените зарплату владельца. Проверьте её соответствие той отрасли, в которой работает предприятие. Некоторые стараются поднять прибыльность компании за счёт временного уменьшения собственной зарплаты и зарплаты членов семьи, работающих на предприятии. 

· Выясните, как могут измениться условия аренды. Вы должны знать, изменятся ли (если да, то как) условия аренды помещения или выплат по закладной, если предприятие поменяет владельца. (Вспомните историю Кэти в начале этой главы.) Такие перемены обязательно скажутся на прибыльности предприятия. 
· Учтите затраты на финансирование. Подсчитайте, останется ли предприятие прибыльным, если вы возьмёте ссуду на его покупку. 

· Обратите внимание на тенденции. Каковы тенденции роста выручки и прибылей? Если доход в прошлом году составил 100 тыс. долл., а в этом – только 50 тыс. долл., тенденция роста отрицательна. И наоборот, если в прошлом году прибыльность достигла 25 тыс. долл., а в этом – 50 тыс. долл., то это хороший знак. Знающие покупатели готовы согласиться на больший коэффициент, если видят позитивную тенденцию развития. 

Юридический и налоговый аспекты 
Вы должны тщательно изучить все вопросы, касающиеся юридической и налоговой сторон сделки. 

· Исключите возможность ареста имущества за долги. Проследите за тем, чтобы никакие активы предприятия не могли быть арестованы. Если вы покупаете недвижимость, убедитесь, что владелец обладает на него полным правом. Привлеките для выполнения этой утомительной, но очень важной задачи опытного юриста. 
· Убедитесь в том, что с налогами нет проблем. Попросите владельца предоставить вам доказательства уплаты всех необходимых налогов. 
Переезд в новый офис 
Пройдя этапы поиска, исследования, переговоров и, наконец, заключения сделки, вы становитесь настоящим владельцем малого предприятия. Примите наши поздравления, и добро пожаловать в мир бизнеса! Вы сделали много важной и сложной работы, поэтому можете собой гордиться. 
После подписания договора сразу же сделайте следующее. 

· Объявите о смене владельца. Известите кредиторов о смене хозяина предприятия. Более того, дайте соответствующее объяснение в местные газеты тех регионов, где работает предприятие. Если вы этого не сделаете, ваш новый бизнес могут начать преследовать кредитор, которым задолжал предыдущий владелец. 
· Подготовьте бизнес-план и заявление о целях. Если вы хорошо исследовали отрасль и проанализировали все аспекты деятельности предприятия, написание бизнес-плана не отнимет у вас много времени и сил. Несомненно, вам нужен хороший план. Только так вы сможете увеличить товарооборот, снизить затраты и осчастливить своих работников. Он необходим вам и в том случае, если вы собираетесь привлекать внешний капитал. Как написать бизнес-план и заявление о целях, мы подробно объясняем в главе 4. Хорошей основой здесь могут послужить результаты финансовой проверки предприятия. 

· Распределите средства компании. Вы должны всегда знать состояние и направление движения выручки, расходов и денежной наличности. Вы должны составить новый бюджет и предсказать будущие потребности предприятия в капитале. Всё это должно найти своё отображение в бизнес-плане. (Подробнее обо всём этом вы можете прочесть в главах 5 и 11.) 
· Подумайте о юридическом статусе организации. Если вы купили частное предприятие или акционерное общество, это совсем не значит, что обязаны оставить всё так, как есть. (Многие полезные советы относительно юридического статуса вы найдёте в главе 5.) Принять окончательное решение вам помогут ваши юристы и налоговый консультант. 
· Подумайте о клиентах. Без клиентов, которые будут покупать ваши товары или услуги и вовремя оплачивать счета, вы долго не протянете. Даже самые лучшие предприятия иногда теряют своих клиентов по причинам, от них не зависящим. Поэтому обязательно узнайте, что нужно вашим покупателям, почему они предпочитают ваши товары и каких нововведений требует работа с ними. Как вы прочтёте в главах 9 и 10, разобраться в этих вопросах помогает составление бизнес-плана. Узнайте своих лучших клиентов сразу, как только высохнут чернила в договоре. 
· Познакомьтесь со своими сотрудниками. Чтобы привыкнуть к вам, служащим понадобится некоторое время. При этом на первых порах они, возможно, будут бояться потерять своё место или опасаться ухудшения условий труда. Наш совет: больше слушайте сотрудников и меньше твердите о своих грандиозных планах. Опытные сотрудники обладают знаниями, которых вам может не хватать. Кроме того, чем внимательнее вы будете слушать своих людей, тем выше поднимитесь в их глазах. Обязательно пересмотрите систему поощрений и оплаты труда (главы 13 и 14). Эта область отношений не терпит резких перемен, особенно если вы собираетесь урезать зарплату и/или премии. Отрицательные изменения на ранних этапах могут привести к неприятным последствиям. 
· Действуйте спокойно и без лишней спешки. Не начинайте резкие перемены в первый же день (неделю, месяц) на новом посту. Сначала изучите корпоративную культуру, потребности клиентов и особенности поставщиков. Ни сотрудники, ни клиенты, ни поставщики не любят резких перемен, особенно если за ними стоит новый (и пока неизвестный) человек. 

· Проконсультируйтесь с бывшим владельцем. Не думайте, что вы знаете всё, что нужно знать для успешного управления приобретённым предприятием. Даже если вам кажется, что вы гораздо лучший менеджер, чем предыдущий владелец, он всё равно знает и умеет кое-что, чего не знаете и не умеете вы. Не дайте своему самолюбию затмить здравый смысл. 
· Найдите хорошего налогового консультанта. Вряд ли вы хотите утонуть в многочисленных бланках и формах или получить сюрприз в виде неожиданно большого налога. Налоговый консультант, который помогал вам в заключении сделки, наверняка окажется вам полезен и далее. Он может порекомендовать вам специалиста, с которым вы будете сотрудничать на протяжении первого года работы в бизнесе. Вам ведь не обойтись без качественно составленных финансовых отчётов, не так ли? (Подробнее об этом рассказывается в главе 16.) 

К сожалению, ваша эйфория по поводу покупки предприятия может легко смениться тревогой. Обычно это происходит тогда, когда бизнесмены понимают, что настоящая работа только начинается. Расслабьтесь, глубоко вдохните и используйте проверенный временем способ разделения глобальной задачи на множество мелких и вполне выполнимых. Если вы хорошо усвоили советы из этой и предыдущих глав и сделали всю домашнюю работу. То вряд ли купите предприятие, которым не сможете потом управлять. 
