ЛЕКЦИЯ №11 
ДВИЖЕНИЕ ДЕНЕЖНОЙ НАЛИЧНОСТИ, РАСХОДЫ И ПРИБЫЛИ 

В этой лекции… 
· Что такое движение денежной наличности 
· Чтение и понимание финансовых отчётов 

· Ключевые элементы прибыльности 

· Управление дебиторской задолженностью и товарными запасами 

Хотя у руля компании стоят люди, горючим для мотора вашего малого бизнеса являются деньги. Эти деньги подсчитываются, собираются и отображаются множеством способов, которые при правильном использовании могут быть ценным источником информации. И прежде всего такая информация необходима для выполнения ключевых функций бизнеса. 
· Ведение записей для бухгалтерии. Сюда относится учёт материальных запасов, ожидаемых поступлений (дебиторской задолженности) и ожидаемых выплат (кредиторской задолженности) и ожидаемых плат (кредиторской задолженности и зарплат). 
· Уплата налогов. Властям обычно нужны не только сами отчисления, но и бумаги, которые их подтверждают. 

· Подведение итогов. Чтобы знать, выдержит ли ваше предприятие расходы следующего месяца и можете ли вы ожидать увеличения доходов, вы должны вести учёт результатов его работы. 

· Предоставление данных для руководства. Нельзя принимать взвешенных решений, не владея информацией. Чем полнее будут имеющиеся у вас данные, тем мудрее окажутся ваши решения. 

В этой лекции речь пойдёт о сборе и применении финансовой информации. Чтобы разобраться в цифрах, не обязательно быть специалистом в области налогообложения или финансов. Просто внимательно прочитайте эту главу, проведите несколько бесед с консультантом по налоговым вопросам и пару месяцев последите за отчётами своего предприятия. Очень скоро вы поймёте, как нужно использовать сведения, которые даёт вам бухгалтерия. 
Ниже мы обсудим три из четырёх ключевых функций бизнеса (кроме уплаты налогов, которой посвящена глава 16). При этом основной акцент будет сделан на применении финансовых данных для решения административных вопросов. Особое внимание мы уделяем тем данным, которые можно использовать в управлении денежными потоками и с целью увеличения прибыльности. Также здесь вы узнаете, как можно основательно укрепить свои позиции в мире малого бизнеса. 

Деньги как движущая сила предприятия 
Чтобы не прогореть, вы должны научиться управлять движением денежной наличности. Прежде чем расходовать деньги, вы непременно должны их получать. И если утечка денег будет превышать их поступление, вашему предприятию придётся несладко. 

Чтобы разобраться в концепции движения денежной наличности, нужно сначала понять разницу между терминами движение денежной наличности и прибыльность. 

· Движение денежной наличности. Это операционный термин, описывающий приток денег к вашему предприятию и их отток. 
· Прибыльность. Это бухгалтерский термин, обозначающий способность вашего предприятия зарабатывать больше, чем тратить. 

Чтобы увидеть разницу между этими терминами, вы должны осознать, что если предприятие прибыльное, его доходы не обязательно аккумулируются в форме денег. Они могут способствовать увеличению других безналичных активов, таких как товар, дебиторская задолженность, оборудование или недвижимость. Да, первоначально предприниматель получает прибыль в форме денег. Но затем он может принять решение потратить эти деньги, например, на закупку дополнительного товара или оборудования. То есть по бухгалтерским записям предприятие может быть прибыльным, даже не имея денег на своём счету. 
Хотя прирост наличности – это лишь один из многих возможных результатов прибыльности, он гораздо важнее остальных. Ведь для осуществления ежедневных деловых операций нужны именно наличные деньги. Допустим, вы будете чересчур много тратить на закупку товаров и оборудования или слишком медленно собирать долги. В этом случае вы можете оказаться не в состоянии расплатиться с поставщиками или выплатить зарплату работникам. В конце концов, вы ведь не будете платить им товаром и оборудованием! К сожалению, и поставщикам, и служащим нужна наличка. 
По иронии судьбы некоторые прибыльные (по бухгалтерским записям) фирмы становятся банкротами, когда их владельцы неправильно размещают заработанные деньги. Вместо того чтобы накапливать наличность, они (сознательно или несознательно) накапливают другие, безналичные активы. А когда приходят счета, денег у них получается слишком мало для проведения надлежащей оплаты. 

Отличным показателем текущего положения с наличностью является банковский счёт (или фонд денежного рынка) вашего предприятия. Он чётко даёт вам понять, какими денежными средствами вы располагаете, хватит ли их для оплаты счетов и расчёта по ведомости, и что у вас потом останется. 
Трудности начинаются тогда, когда дело доходит до прогнозирования движения денег. Этот аспект ни в коем случае нельзя оставлять без внимания, поскольку вас должно беспокоить не только настоящее, но и будущее вашего бизнеса. Поэтому вы должны задумываться над следующими вопросами. 

· Хватит ли у вас денег, чтобы выплатить следующую зарплату? 
· Хватит ли у вас денег, чтобы потом оплатить ещё и крупный счёт за услуги поставщика? 
· Хватит ли у вас денег, чтобы внести ежемесячный платёж по займу, оплатить коммунальные услуги и уплатить налог на недвижимость? 

Подобные вопросы и ответы на них показывают важность подготовки прогноза движения наличности. Такие прогнозы обычно составляются на определённый период времени. Для одних предприятий он составляет 30 дней, для других – 180 дней, а для третьих – год. 
Для составления точного прогноза вам вполне может понадобиться старый добрый хрустальный шар. Уж слишком много факторов придётся предсказать. Вы, например, должны будете предугадать объём будущих продаж, темп получения задолженностей и размер оплаты служащих. Добавьте сюда общую сумму счетов поставщиков на день, неделю, месяц, полгода или даже год вперёд. Чем точнее будет ваши предсказания, тем, соответственно, реальнее будет ваш прогноз. 
В качестве образца прогноза движения денежной наличности можно взять таблицу 11.1. 

Таблица 11.1. Прогноз движения наличности 
	Период времени (на сколько дней, недель, месяцев и т. д.) 
	

	Текущая наличность (чековый счёт и малые счета), долл. 
	

	Ожидаемая выручка за указанное время, долл. 
	

	Ожидаемая сумма собранных долгов, долл. 
	

	Промежуточная итоговая сумма, долл. 
	

	*Издержки, долл. 
	

	Зарплата сотрудников, долл. 
	

	Налоги, долл. 
	

	Выплата других кредиторских задолженностей, долл. 
	

	Итого = Ожидаемый баланс к концу указанного периода, долл. 
	


Вы можете спрогнозировать движение наличности на день, неделю, месяц, год или любой другой промежуток времени. Правда, долгосрочные прогнозы, хоть и полезны, но более туманны и менее точны, чем краткосрочные. Поэтому мы советуем вам делать прогноз не далее, чем на полгода, а затем ежемесячно обновлять и продолжать его. Так вы сможете выделить в жизни вашего предприятия чёрные полосы и заранее к ним подготовиться. 
Хотя большинство начинающих предпринимателей держат свои прогнозы движения наличности в голове и не утруждают себя их отражением на бумаге, это неправильно. Вы должны понимать, что письменные прогнозы очень важны для успеха вашего предприятия. Независимо от того, насколько мал и незатейлив ваш бизнес, залогом его процветания всегда будут деньги. Мы можем гарантировать, что настанет день, когда у вас появятся проблемы с денежной наличностью. И встретить этот день вы должны во всеоружии. 
Вы обязаны знать и понимать основы движения денежной наличности, поскольку это понятие считается одним из самых важных (и малопонятных) в бизнесе. Не дайте ему запугать вас. В его основе лежат вещи, которые вы делали годами. Движение денежной наличности – это не более чем несколько новых морщин на давно знакомом лице. 

Понимание финансовых отчётов 

Какую бы бухгалтерскую систему вы ни использовали (ручную или компьютеризованную), особой роли это не играет. В конце каждого отчётного периода (месяца, квартала или года) она будет предоставлять вам два отчёта: отчёт о прибылях и убытках и балансовую ведомость. 
Мы рекомендуем составлять эти отчёты так часто, как только возможно. Самый оптимальный срок – один месяц. В крайнем случае, если ваша бухгалтерия вдруг не сможет готовить отчёты ежемесячно, можно обойтись ежеквартальными отчётами. На меньшее (один отчёт в полгода или год) не соглашайтесь. (Запомните: финансовые отчёты часто выполняют административные функции. Кроме того, вам вряд ли удастся целый год обходиться без той информации, которая в них содержится.) 
Подробную информацию об отчёте о прибылях и убытках и балансовой ведомости вы найдёте в следующих разделах. 
Отчёт о прибылях и убытках 

В этом финансовом документе суммируются доходы, вычитаются текущие расходы и, как следствие, подсчитывается общая прибыль предприятия. (Если сумма расходов превышает сумму доходов, то предприятие работает в убыток.) Отчёт о прибылях и убытках отражает результаты деятельности компании за определённый период времени: месяц, квартал или год. 
Когда вместе с бухгалтером и/или консультантом по налоговым вопросам вы возьмётесь за разработку формата отчётности, вспомните важнейшее правило бизнеса. Оно гласит: любое число может что-то значить только в сравнении с другим числом. Например, вы занимаете должность генерального директора IBM, и ваша компания в этом году зарабатывает чистыми 500 млн. долл. Большинству посторонних эта сумма может показаться хорошим результатом. Но если в прошлом году прибыль IBM составила 1 млрд. долл., уменьшение доходов вдвое может свидетельствовать о серьёзных проблемах. С вашим малым предприятием ситуация та же. Вы всегда должны сравнивать текущие показатели с аналогичными им за прошлый и/или текущий годы. 

На рисунке 11.1 мы приводим пример отчёта о прибылях и убытках, который поможет вам понять, как составлять и применять его в управлении предприятием. 

	АО «Великие Транжиры» 

Отчёт о прибылях и убытках 

За год, который заканчивается 31 декабря 2005 г. 

	
	Предыдущий год
	Бюджет
	Текущий год
	Процентное изменение по сравнению с предыдущим годом

	Продажи (выручка) 
	$450000
	$475000
	$500000
	11%

	-Себестоимость товаров 
	$200000 
	$210000 
	$225000 
	12,5% 

	-Валовая прибыль 
	$250000 
	$265000 
	$275000 
	10% 

	Расходы 
	
	
	
	

	Зарплата рабочих и служащих 
	$75000 
	$77000 
	$97000 
	29% 

	Арендная плата 
	$50000 
	$52000 
	$54000 
	8% 

	Продажные расходы 
	$55000 
	$58000 
	$61000 
	11% 

	Расходы на телефон 
	$10000 
	$11000 
	$11000 
	10% 

	Коммунальные услуги 
	$10000 
	$11000 
	$11000 
	10% 

	Общие расходы 
	$200000 
	$209000 
	$234000 
	17% 

	Чистая прибыль (до уплаты налогов) 
	$50000 
	$56000 
	$41000 
	(18%) 


Рис. 11.1. Образец отчёта о прибылях и убытках 
Существует множество форматов отчётности. На рисунке 11.1 представлен формат в четыре колонки, который мы рекомендуем применять как для отчёта о прибылях и убытках, так и для балансовой ведомости. Он позволяет быстро сопоставить ключевые показатели (предыдущий год, бюджет, текущий год). Четвёртая колонка отражает процентное увеличение или уменьшение (в скобках) показателя по сравнению с предыдущим годом. 
Чистый доход вычисляется очень просто. 
1. Вычтите из валовой выручки от продаж (на рис. 11.1 – 500 тыс. долл.) себестоимость проданных товаров (на рис. 11.1 – 225 тыс. долл.). 
Так вы получите валовую прибыль от продаж – валовой доход до вычета текущих расходов. В нашем примере эта сумма составит 275 тыс. долл. 
2. Теперь вычтите из этой суммы все текущие расходы за отчётный период, включая все торговые и административные расходы. 
В нашем примере этот показатель равен 234 тыс. долл. Всё, что останется в итоге, - это чистая прибыль. Так сколько заработало АО «Великие Транжиры»? Па-бам! 41 тыс. долл.! 
Как видите, ничего сверхсложного в отчёте о прибылях и убытках нет. Трудность заключается в сохранении и восстановлении тех чисел, которые в него входят. По существу, чем лучше система учёта, тем быстрее и легче проходит процесс составления отчёта. (Подробнее о системах бухгалтерского учёта рассказывается в главе 8.) 
Расшифровать заложенную в таком формате отчёта информацию весьма просто. 
· Возьмём сумму чистой прибыли в колонке «Текущий год» - показатель, который больше всего интересует владельцев малых предприятий. Просмотрев соседнюю колонку, вы можете мгновенно установить, на сколько увеличились или уменьшились прибыли вашего предприятия по сравнению с предыдущим годом. (Прибыльность в примере упала на 18%.) 
· Беглый взгляд на верхнюю часть отчёта показывает, что уменьшение прибыли было вызвано не снижением объёма продаж и не спадом валовой прибыли. Ведь первый поднялся на 11%, а вторая увеличилась на 10%. Вспоминая обсуждение вопроса о прибыльности в начале этой главы, можно предположить, что корень проблемы находится в расходных статьях. 
· Изучение колонки расходов показывает увеличение затрат на заработную плату на 29%. Если вы посмотрите на остальные расходы, станет понятно, что именно эта статья стала основной причиной итогового снижения чистой прибыли. Из отчёта видно, что такое увеличение запланировано не было. Поэтому, чтобы найти истоки проблемы, нужно внимательно изучить платёжные ведомости. 

На некоторых предприятиях к отчёту о прибылях и убытках добавляются ещё три колонки. В них заносится процентное соотношение всех показателей к общей выручке за предыдущий и текущий годы и той, что указана в бюджете. Если мы опять вернёмся к АО «Великие Транжиры», то в итоговой колонке за текущий год увидим весьма интересные цифры. Валовая прибыль составит 55% (275000 разделить на 500000), зарплата рабочим и служащим – 19% (97000 разделить на 500000), а чистая прибыль – 8,2% (41000 разделить на 500000). Единственным недостатком этих итоговых колонок является то, что они, загромождая отчёт, затрудняют его чтение. 

Подготовив читабельный отчёт в четыре колонки, вы обнаружите, что теперь уже не сложно выяснить, чем может похвастаться ваше предприятие и что в его работе можно улучшить. Сопоставление данных всех трёх колонок позволяет найти ответ на три вопроса, определяющие прибыльность любого предприятия. 

· Успешно ли вы контролировали расходы? Для АО «Великие Транжиры» ответ будет скорее отрицательным, чем положительным. 
· Удалось ли вам удержать на прежнем уровне или увеличить валовую прибыль (разницу между продажной ценой и себестоимостью товара)? В нашем случае – да. 

· Удалось ли вам удержать или увеличить объём продаж? В нашем случае, опять же, да. 

Хотя эти ответы существенно помогут вам при принятии административных решений, это не всё, что может дать вам отчёт о прибылях и убытках. Подробнее о пользе данного отчёта вы прочтёте в разделе «От чисел к действиям» далее в этой главе. 
Балансовая ведомость 
Вторым по важности финансовым отчётом в малом бизнесе является балансовая ведомость, отражающая финансовое состояние компании в заданный момент времени. По сути, как и в отчёте о прибылях и убытках, в ней нет ничего сложного. Простыми словами, балансовая ведомость – это список того, чем владеет предприятие (активы), минус то, что оно задолжало (пассивы). Разница представляет собой собственный капитал предприятия. Эту величину ещё называют чистой или книжной стоимостью. 
На рис. 11.2 мы представили пример балансовой ведомости, который поможет вам понять лежащие в её основе принципы. 

	АО «Великие Транжиры» 

Балансовая ведомость 
За год, который заканчивается 31 декабря 2005 года  

	Активы 
	Предыдущий год
	Бюджет
	Текущий год
	Процентное изменение по сравнению с предыдущим годом 

	Текущие активы 
	
	
	
	

	Наличные деньги 
	$25000 
	$35000 
	$5000 
	(80%) 

	Дебиторская задолженность  
	$50000 
	$55000 
	$550000 
	10% 

	Товарные запасы 
	$50000 
	$55000 
	$85000 
	70% 

	Общие текущие активы 
	$125000 
	$145000 
	$145000 
	16% 

	Основные средства 
	
	
	
	

	Земля, строения  
	$100000 
	$950000 
	$95000 
	(5%) 

	Мебель и движимое имущество, соединённое с недвижимым 
	$50000 
	$47000 
	$47000 
	(6%) 

	Оборудование 
	$50000 
	$47000 
	$47000 
	(6%) 

	Общие основные средства 
	$200000 
	$189000 
	$189000 
	(5,5%) 

	Общие активы  
	$325000 
	$334000 
	$334000 
	4,9% 

	Пассивы 
	
	
	
	

	Текущие пассивы 
	
	
	
	

	Кредиторская задолженность 
	$75000 
	$69000 
	$80000 
	6,7% 

	Краткосрочные векселя к оплате 
	$10000 
	$10000 
	$10000 
	- 

	Общие текущие пассивы 
	$58000 
	$79000 
	$90000 
	6% 

	Долгосрочные пассивы 
	
	
	
	

	Закладные, подлежащие погашению 
	$70000 
	$65000 
	$65000 
	(7%) 

	Долгосрочные векселя к оплате 
	$45000 
	$0 
	$20000 
	(55%) 

	Общие долгосрочные пассивы 
	$115000 
	$65000 
	$85000 
	(26%) 

	Общие пассивы 
	$200000 
	$144000 
	$175000 
	(12,5%) 

	Собственные средства (чистый капитал) 
	$125000 
	$190000 
	$159000 
	27% 

	Общие пассивы и чистый капитал 
	$325000 
	$334000 
	$334000 
	4,9% 


Рис. 11.2. Образец балансовой ведомости 
Этот образец тоже составлен в формате четырёх колонок, облегчающем сопоставление данных. Хотя мы рекомендуем именно этот формат, должны заметить, что многие малые предприниматели не составляют балансовый прогноз, но всё же добиваются успеха. 
В нашем примере АО «Великие Транжиры» закончило 2005 финансовый год с увеличением собственного капитала на 34 тыс. долл. по сравнению с предыдущим годом. Эта цифра практически совпадает с той, что указана в графе «Чистая прибыль» в отчёте о прибылях и убытках. Сравнив колонки «Текущий год» и «Предыдущий год», вы можете увидеть, что случилось с активами и пассивами компании за отчётный период. Другими словами, вам будет ясно, как руководство АО распорядилось средствами предприятия. 
Чтобы ещё раз убедиться в простоте формата балансовой ведомости в четыре колонки, взгляните на колонку «Процентное изменение по сравнению с предыдущим годом». Заметьте, что, несмотря на незначительный сдвиг общего размера активов, две категории – наличные деньги и товарные запасы – претерпели существенные изменения. Размер банковского счёта состоянием на 31 декабря составил 5 тыс. долл., тогда как стоимость товарных запасов увеличилась до 85 тыс. долл. Можно догадаться, что увеличение количества товара произошло за счёт наличного резерва предприятия. 
Изучение колонки «Бюджет» показывает, что такой прирост товарных запасов запланирован не был. (Кстати, это типичный пример ситуации, когда компания работает с прибылью, но всё же испытывает финансовые затруднения.) Как показывает балансовая ведомость, за АО «Великие Транжиры» числится 90 тыс. долл. краткосрочных пассивов, а наличности у него всего 5 тыс. Это свидетельствует о приближении финансового кризиса. 

Немедленного внимания к себе требует и 55-процентное уменьшение задолженности по долгосрочным векселям. В один из дней финансового года руководство приняло решение погасить часть долгосрочного долга. Учитывая нехватку наличных денег, можно с уверенностью сказать, что теперь оно об этом решении жалеет. 
Как уже говорилось, в отчёте о прибылях и убытках содержится информация, касающаяся прибыльности предприятия: выручки, доходов и расходов. Назначение балансовой ведомости иное. В ней вы найдёте ответы на весьма важные вопросы. Как вы разместили свои средства? Куда вы их направили: на закупку товаров, погашение ссуды или увеличение банковского счёта? В течение года предприниматель принимает множество решений относительно размещения активов. Задача балансовой ведомости – подвести под этими решениями итог. 
От чисел к действиям 
Предлагаем вам упражнение, которое должен выполнить каждый владелец малого предприятия. Подсчитайте, в какую сумму вам обходится подготовка ежегодных финансовых отчётов. Ну-ка, смелее, мы бросаем вам вызов! Сложите оплату труда служащих, которые будут собирать данные, стоимость износа компьютеров и программ, а также гонорары посторонним лицам (консультантам по налогам и т. д.). Итак, что вы получили в итоге? 
Процедура может оказаться довольно дорогостоящей, особенно если вы будете использовать финансовые отчёты только для вычисления подоходного налога. 
Ситуация круто изменится, если вы примените данные финансовых отчётов в управленческих целях. Если принятые на основании этих данных решения повлекут за собой рост прибыли, затраты на подготовку отчётов могут запросто окупиться, и даже с лихвой. 

Допустим, к примеру, что владелец АО «Великие Транжиры» заранее спрогнозировал бы увеличение зарплаты. Тогда бы он наверняка заметил отрицательный эффект этого решения на общий успех предприятия, и, возможно, передумал бы. Так же и с балансовой ведомостью, которая отражает решение предпринимателя увеличить товарные запасы и погасить долгосрочный долг. Если бы он принял эти решения заблаговременно, то осознал бы их пагубность для наличного резерва и, возможно, отказался от подобных действий. 
В этом и заключена сила финансовых отчётов и прогнозов. Они позволяют видеть последствия будущих действий! Прежде чем принять важное решение, вы, как предприниматель, просто обязаны изучить статистику деятельности своего предприятия. В следующем разделе мы объясним вам значение всех необходимых коэффициентов и показателей. 
Как можно заработать на своих финансовых отчётах 

Эд – владелец успешной строительной компании. В бизнесе он уже 15 лет. На него работают 20 человек, а товарооборот компании составляет несколько миллионов долларов в год. В общем, на жизнь Эду хватает. Однажды в беседе с Джимом, который тогда консультировал его предприятие, Эд признался, что его поставил в тупик вопрос банковского клерка, когда он обратился в банк за ссудой. 
«Он спросил меня о коэффициенте ликвидности, - робко сказал Эд. – Я не только не знал, что ответить, но и понятия не имел, где этот коэффициент искать». Как оказалось, пробелы в финансовых познаниях Эда на этом не заканчивались. Он не знал, где искать доход от продаж, как определить срок дебиторской задолженности и отношение задолженности к собственному капиталу. И он никогда не сопоставлял данные отчёта о прибылях и убытках и балансовой ведомости за год. Коротко говоря, Эд не умел читать финансовые отчёты, не говоря уже о том, чтобы как-то использовать содержащуюся в них информацию. 

К сожалению, его случай типичен для малого бизнеса. Самое обидное, что он нанял высокооплачиваемого ревизора, который вёл бухгалтерию, составлял отчёты и платил налоги. И стоило это целых 50 тыс. долл. в год! Достаточно большая и почти не окупаемая статья расходов, не так ли? 
Основные коэффициенты и соотношения 

Прежде чем использовать информацию финансовых отчётов в управленческих целях, вы должны запомнить два главных утверждения касательно чисел, коэффициентов и соотношений. 
· Всё познаётся в сравнении. Как мы уже говорили, все числа, коэффициенты и соотношения имеют смысл только в сравнении с другими числами, коэффициентами и соотношениями. Хотя коэффициент рентабельности вашей фирмы может выглядеть вполне прилично, его падение по сравнению с прошлогодним можно считать предвестником опасности. Числа становятся максимально полезными, когда указывают на тенденцию, а выявление тенденции всегда требует сопоставления. 
· Большое значение имеет отрасль. Одни и те же цифры могут быть приемлемы для одной отрасли и совершенно недопустимы для другой. Если вы, например, производите программное обеспечение, вас явно расстроит прибыль от реализации в 15%. Между тем 5% доходности от продаж в бакалейном бизнесе вознесут вас на седьмое небо. 
Если вы не знаете, какие коэффициенты и соотношения можно считать допустимыми для вашего бизнеса, обратитесь в свою профессиональную ассоциацию. Там наверняка предоставят цифры, необходимые для сравнения показателей вашего предприятия со средними по отрасли. 
Мы настоятельно рекомендуем вам научиться самостоятельно извлекать из финансовых отчётов все необходимые данные, чтобы не надеяться на бухгалтера или специалиста по налогам. Только так вы сможете понять, откуда берутся эти цифры и как вычислить коэффициент, который нужен лишь в вашем бизнесе. 

Конечно, ни один из приведённых ниже коэффициентов и соотношений в отдельности не даст вам информации, которая нужна, чтобы стать мудрым финансовым менеджером. Но если вы соберёте их воедино, эффективность вашей работы как управляющего существенно повысится. 
Итак, в следующих разделах мы расскажем о самых распространённых коэффициентах и соотношениях. 

Доход от продаж 
Доход от продаж – это отношение суммы чистой прибыли без вычета налогов (из отчёта о прибылях и убытках) к общему объёму продаж (из того же отчёта). Оно показывает, сколько предприятие зарабатывает на каждом долларе, вложенном в продажи. Величина дохода от продаж сильно зависит от отрасли, в которой вы действуете. 

Доход от продаж – это тот показатель, на котором вам (и вашим сотрудникам) стоит сосредоточить особое внимание. Его легко вычислить, легко понять и легко объяснить. На некоторых предприятиях это соотношение используется в качестве общего протокола результатов. На его основании служащие понимают, как их компания делает деньги, и это подталкивает их к более активным и эффективным действиям. 
Рентабельность капитала 
Рентабельность капитала – это отношение суммы чистой прибыли без вычета налогов (из отчёта о прибылях и убытках) к собственному капиталу предприятия (из балансовой ведомости). Оно показывает, сколько вы зарабатываете на каждом долларе, инвестированном в бизнес (собственный капитал). 
Допустим, через определённое время (для большинства фирм не менее трёх лет), ваша рентабельность капитала будет не выше 5%. Тогда вы сможете подумать о продаже компании и вложении вырученной суммы в облигации. Вы получите ту же прибыль, но с намного меньшими хлопотами и риском. (Конечно, это в том случае, если вы пришли в бизнес, чтобы заработать. Если же вами движет что-то другое, например, стремление творить и развиваться, или если вам просто нравится управлять предприятием, ситуация иная. В этом случае вы можете и дальше оставаться у руля, несмотря на возможность заработать больше другим способом). 
(Примечание: как доход от продаж, так и рентабельность капитала в значительной мере зависят от того, какими предприниматель хочет видеть зарплату, премиальные и вознаграждения (как свои, так и служащих). Естественно, увеличение последних ведёт к уменьшению указанных выше соотношений.) 

Валовая прибыль 

Валовая прибыль определяется путём вычитания себестоимости товаров (см. в отчёте о прибылях и убытках) из общей выручки (см. там же). Этот показатель отражает, какую фактическую наценку делает ваше предприятие на реализуемые им товары (до вычета текущих расходов). 
Размер валовой прибыли зависит от отрасли, специализации вашего предприятия и особенностей товара. 

Отслеживание тенденций приобретает здесь особое значение, поэтому не забывайте регулярно проверять, куда направлена кривая роста валовой прибыли: на увеличение или на спад. 

Коэффициент срочной ликвидности 

Коэффициент срочной ликвидности вычисляется делением суммы текущих активов (из балансовой ведомости) на сумму текущих пассивов (оттуда же). Результат показывает ликвидность (способность в короткий срок выручить деньги путём продажи активов) вашего предприятия. Поэтому этот коэффициент вызывает особый интерес, особенно у кредиторов. 
Чем выше коэффициент срочной ликвидности (4:1 или 5:1), тем больше вероятность того, что предприятие сможет выполнить свои финансовые обязательства. Нормальным можно считать коэффициент 2:1. Если он ниже, то предприятие могут поджидать финансовые неприятности. 

Отслеживание тенденций здесь также необходимо. Вы должны постараться сделать так, чтобы кривая роста шла вверх, а не вниз. 

Отношение задолженности к собственному капиталу 
Это отношение определяется делением суммы собственного капитала (из балансовой ведомости) на сумму общих пассивов (оттуда же). Результат показывает, какая часть собственности предприятия принадлежит владельцу (собственный капитал), а какая – кредиторам (общие пассивы). 
Нормальным можно считать отношение 1:1. Если оно будет ниже, это должно вас насторожить. Чтобы продемонстрировать это наглядно, мы просим вас вернуться к балансовой ведомости АО «Великие Транжиры». Из отчёта видно, что «Великие Транжиры» задолжали кредиторам 175 тыс. долл., тогда как собственный капитал предприятия не превышает 159 тыс. долл. Это значит, что в день составления балансовой ведомости инвестиции кредиторов АО «Великие Транжиры» превышали вложения владельца на 16 тыс. долл. (разница между 175000 и 159000). Следовательно, отношение задолженности к собственному капиталу на то время немного недотягивало до отметки 1:1. Если бы владельцу для сведения концов с концами понадобилась дополнительная ссуда, ему было бы непросто доказать свою кредитоспособность. 
Удержание отношения задолженности к собственному капиталу на отметке 1:1 и выше должно стать вашей первостепенной задачей. Если, не дай Бог, оно опустится ниже, вам придётся подождать со многими важными операциями. Прежде всего это касается наращивания товарных запасов, найма новых людей и покупки нового оборудования. И ждать вам придётся до тех пор, пока отношение опять не станет привлекательным для банкиров. 
Оборачиваемость товарных запасов 

Оборачиваемость товарных запасов показывает, сколько раз в году вы продаёте весь объём товаров. Этот показатель определяется путём деления себестоимости товара (из отчёта о прибылях и убытках) на средний объём товара. Если в начале года запас товара в денежном эквиваленте составлял 100 тыс. долл., а к концу увеличился до 150 тыс., за средний объём нужно принимать 125 тыс. долл. 
Цифра, которая получается в результате деления, показывает, насколько хорошо вы управляете товаром. Чем она выше, тем быстрее на вашем предприятии оборачивается товар – такое положение дел в малом бизнесе только приветствуется. 

Оборачиваемость товарных запасов во многом зависит от отрасли (производство, оптовая или розничная торговля) и от того, какое место вы в ней занимаете. Обычно этот показатель колеблется в пределах от 5 до 20 раз в год. 
Число дней в дебиторской задолженности 

Чтобы определить число дней задолженности, нужно сначала вычислить среднюю дневную выручку. Для этого общая выручка за определённый период времени (из отчёта о прибылях и убытках) делится на количество дней в этом периоде (для года берётся число 365). 
После этого нужно взять текущий баланс дебиторской задолженности (из балансовой ведомости) и поделить его на размер средней дневной выручки. Результат деления и будет числом дней в дебиторской задолженности, т. е. средней продолжительностью оплаты приобретённых товаров или услуг. 
Если это число не превышает 30 дней – отлично; 30-45 – допустимо; больше 45 – есть основания для беспокойства. 

Управление товарными запасами 
Если не считать вождения с закрытыми глазами и доносов на мафиози, самым быстрым и верным из всех известных нам способов попасть в беду является накопление лишних товаров. Переизбыток запасов на складе часто становится тем червём, который подтачивает силы многих, с виду здоровых, предприятий. 
В отличие от нерадивых сотрудников, которых всегда можно уволить, вы не можете просто взять и выставить за дверь неходовой товар. Точно так же вы не можете коллекционировать этот товар подобно дебиторской задолженности и ждать, когда он вдруг сам превратится в деньги. Неходовой товар обычно лежит на полках мёртвым грузом и только собирает пыль. Кроме того, он постепенно падает в цене и даже приносит убытки, поскольку вы платите за каждый день его хранения. 
Кстати, иногда товар исчезает, но не так, как вам бы хотелось, и не всегда в обмен на деньги клиентов. Есть три нежелательных пути исчезновения товара: внутреннее воровство (работниками), внешнее (клиентами) и, естественно, бич всех предпринимателей – износ. 
Если товар является неотъемлемой частью вашего бизнеса, научитесь эффективно им управлять. В этом вам помогут следующие советы. 
· Профилактика накопления излишних товарных запасов начинается с человека, который их пополняет. Чем больше он будет знать о предыдущих сделках по части купли-продажи товара, тем более эффективными и оправданными будут его действия. 
· Приобретите для учёта оборотности товара самое лучшее программное обеспечение, которое только сможете себе позволить. Информация о предыдущих сделках обычно является отличным индикатором будущих. Дельный совет относительно компьютерных программ можно получить у консультанта по налоговым вопросам. (Если ваше предприятие ещё не компьютеризировано, попросите бухгалтера помочь вам разработать ручную систему учёта.) 
· Если вы собираетесь заняться розничной торговлей, компьютеризируйте кассовые аппараты. Так вы сможете отследить каждую проходящую через кассу сделку. Покупайте только те программы, которые смогут обеспечить вас всей необходимой информацией. 
· Разделите весь товар на более мелкие, поддающиеся управлению части. Особое внимание уделяйте тем частям, которые играют важную роль в вашем бизнесе. Не забывайте о правиле 80/20: обычно 80% сделок приходится на 20% наименований товара. Тщательно отслеживайте движение этих 20%. И начинайте подумывать о том, какие из оставшихся 80% наименований вы сможете без ущерба для дела вычеркнуть из своего ассортимента. 
· Обеспечьте наличие работающей системы учёта и квалифицированных служащих на местах отправки и приёма товара. Большинство случаев исчезновения товара приходится именно на эти места. Если вы используете ручную систему учёта, попросите консультанта по налоговым вопросам, чтобы он помог вам её усовершенствовать. 
· Время от времени проводите инвентаризацию. Подсчитывайте количество товаров и сравнивайте полученный результат со своими записями. Эта процедура покажет, есть ли у вас проблемы с сокращением запасов, и если да, то насколько эти проблемы серьёзны. Разделив товар на более мелкие, поддающиеся управлению партии, вы сможете точнее определить, где именно происходит сокращение. И, наконец, инвентаризация – единственный способ проверить правильность указанной в отчёте о прибылях и убытках валовой прибыли. 
Мы рекомендуем проводить инвентаризацию дважды, а ещё лучше четырежды в год. 
· При выборе поставщика не отталкивайтесь от одной лишь стоимости предлагаемого им товара. Учитывайте и такие критерии, как время доставки и надёжность того, кто доставляет товар. В конце концов, чем короче время доставки и чем солиднее поставщик, тем меньше у вас будет залёживаться товар. 
Возможностей увеличить прибыльность предприятия путём эффективного управления товарными запасами великое множество. Товар – это не что-то туманное вроде маркетинга или сбыта, вот он, лежит на ваших полках, и достаточно лишь руку протянуть, чтобы его потрогать. Если вам удастся увеличить эффективность управления товаром, ваше предприятие сможет получить двойную финансовую выгоду. 
· Прибыльность. Чем меньше вы спишете товара, тем больше будет ваша прибыль. 
· Движение денежной наличности. Чем меньше вы вложите в товар, тем больше останется на вашем банковском счету. 

Накопление дебиторской задолженности 
Одалживанием денег занимаются не только банки, но и большинство малых предприятий. Разница лишь в том, что когда деньги выдаёт банк (в виде ссуды), он требует за это определённый процент. Когда же их выдаёт малое предприятие (в виде дебиторской задолженности), то клиент, как правило, процентов не выплачивает. 
Задумайтесь об этом. Когда клиент покупает ваш товар, он получает право оплатить покупку, например, в 30-дневный срок (если ваше предприятие оперирует не только наличными деньгами). И вот, целых 30 дней клиент может не только пользоваться вашим товаром, но и держать у себя в кармане ваши деньги. А ведь это те самые деньги, которые вы могли бы направить на погашение своих долгов, оплату счетов или развитие бизнеса. 
Сегодняшняя деловая культура возводит клиента на пьедестал. По большому счёту так и должно быть. Кто-то ведь должен покупать ваши товары и услуги. Только слово клиент нужно мысленно заменять словосочетанием платёжеспособный клиент. Сегодня каждый успешный предприниматель знает, что клиента нельзя считать желанным до тех пор, пока он не будет в состоянии оплатить ваш счёт. 

Поиск платёжеспособных клиентов

Вот список проверенных временем советов, которые помогут вам найти платёжеспособных клиентов и заключить с ними сделку. 
· Осознайте, что не каждого клиента можно считать желанным. Желанными являются только те, которые вовремя оплачивают счета и тем самым приносят вам прибыль. Не ставьте на первого попавшегося хвастуна, который обещает крупные сделки. Сперва проверьте, сможет ли он вам заплатить. 
· Составьте форму заявки на предоставление кредита. Разработайте собственный такой бланк и используйте его в работе с клиентами. В качестве примера можно взять бланк вашего поставщика (с его разрешения). Попросите потенциального клиента заполнить заявку до того, как вы доставите ему первый заказ или предоставите первую услугу. 
· Просите показать финансовые документы. Не бойтесь поинтересоваться состоянием финансовых дел клиента перед тем, как выполнить его первый заказ. Вы можете представить себе банк, который раздавал бы ссуды без предварительного изучения финансовых отчётов? 

· Оценивайте каждого кандидата. Получая заявку на кредит от любого потенциального клиента, задавайте себе следующие вопросы. 

· Платёжеспособен ли проситель? 
· Проявил ли он или она готовность платить вовремя своими прошлыми действиями? 

· Стоит ли вообще сделка того, чтобы её заключать? 
Если хотя бы на один из этих вопросов ответ будет отрицательным, можете без тени сожаления помахать просителю на прощание. 

· Проверяйте репутацию клиента. Можем поспорить, что поставщики, прежде чем начать сотрудничать с вами, обязательно проверят вашу репутацию. Вам тоже стоит делать это с потенциальными клиентами. Помните, что предоставление кредита – это привилегия. Ведь, в сущности, вы одалживаете деньги тем, кто их у вас просит. Поэтому выдавайте кредиты так, как это делают банки – с большой осторожностью. 
· Ставьте условия. Ни одна сделка не может быть заключена без обсуждения условий кредита. Эти условия должны устраивать обе стороны, но помните, что если клиент начнёт просить поблажек на каждом шагу, вам самим банк их не даст. Банки никогда не отступают от своих требований, так почему это должны делать вы? 

Управление дебиторской задолженностью 
Каждому успешному малому предприятию нужен человек, который занимался бы сбором долгов. На начальных этапах развития этим кем-то практически всегда становится сам владелец или основатель компании. Позднее эта обязанность может быть делегирована бухгалтеру, ревизору или финансовому директору. Но кем бы ни был этот человек, он (или она) должен любить свою работу. 
Чётко разработав условия дебиторских долгов, вы должны научиться ими управлять. Предлагаем воспользоваться следующими советами. 

· Выписывайте счета сразу. Не ждите конца месяца, вам и так придётся подождать некоторое время, прежде чем вы получите свои деньги. Выписывайте счёт в тот же день, когда вы отгрузите товар или предоставите услугу. 
· Всё, что можно измерить, нужно измерять. Вы должны контролировать срок давности неоплаченных счетов. Пересматривать их нужно не реже раза в месяц (в компаниях, где с деньгами туго, такую процедуру проводят ежедневно). Создание списка должников напомнит вам, в чьих руках сосредоточены деньги вашего предприятия. Приемлемым сроком любой дебиторской задолженности можно считать 30 дней (в большинстве отраслей). В случае, когда этот срок превышает 45 дней, должен включаться сигнал об опасности. 
· Чем более давняя задолженность, тем меньше вероятность её погашения. Не ждите, пока срок давности превысит отметку в три месяца. Начинайте действовать, пока о сделке ещё кто-то помнит (не позже, чем через 45 дней). 
· Взимайте пеню. Почему бы вам не обложить пеней тех клиентов, которые не хотят своевременно выплачивать свой долг? В конце концов, с вас ведь снимают процент, если вы не выполняете условий по банковским платежам, не так ли? Сделайте её не ниже 12%. Сравнительно высокий процент обязательно обратит на себя внимание забывчивого клиента. 

· Следуйте принципу: нет денег – нет поставок. Не продолжайте отпускать товары тем клиентам, которые не выполняют договорённостей. К примеру, поставщики вряд ли будут и дальше работать с вами, если вы нарушите условия заключенного с ними соглашения. 

· Лично подключайтесь к решению проблемы. Если клиент явно увиливает от погашения задолженности, берите дело в свои руки. Предупреждение из уст владельца или директора компании обычно даёт больший эффект, чем из уст бухгалтера. 
· Используйте агентство по сбору платежей только в качестве крайней меры. Услуги таких агентств весьма дорогостоящи и составляют до 50% от размера задолженности. Кроме того, их представители никогда не славились хорошими манерами. Передавайте просроченные счета в руки агентств только тогда, когда будете абсолютно уверены, что навсегда хотите распрощаться с клиентами. 
И, наконец, помните, что кредиторская задолженность – это деньги, а деньги – показатель ликвидности вашего предприятия. В свою очередь, ликвидность – это то, на что кредиторы и инвесторы, оценивая финансовое здоровье предприятия, обратят внимание в первую очередь. Прежде чем показывать кому-то свои финансовые отчёты, убедитесь, что у вас нет проблем с дебиторской задолженностью. 
Увеличение прибыльности 

Каждый владелец малого бизнеса ломает голову над тем, как увеличить прибыльность (разницу между выручкой и расходами) своего бизнеса. Но увеличить прибыль постоянно не удаётся никому. Самые успешные предприниматели переходят в крупный бизнес, менее успешные едва выживают, а самые невезучие (к сожалению, есть и такие) просто уходят. 
Увеличить прибыльность предприятия можно только тремя способами. 

· уменьшением затрат; 

· увеличением разницы между себестоимостью и продажной ценой товаров или услуг (за счёт увеличения цены и/или снижения себестоимости); 

· увеличением товарооборота. 

Правда, вы можете делать всё это одновременно – если удача и боги малого бизнеса будут на вашей стороне. 
Вместо того чтобы искать верный путь методом проб и ошибок, обратитесь к многолетнему опыту других предпринимателей. Из следующих разделов вы узнаете, что стоит за каждым из упомянутых выше способов увеличения прибыльности. 

Сокращение (или контроль) расходов
Преимущество этого подхода в том, что он оказывает прямое воздействие на итоговую прибыльность в отчёте о прибылях и убытках. Каждый сэкономленный на расходах доллар автоматически прибавляется к доходам предприятия. (Конечно, увеличение товарооборота тоже может привести к росту прибыли, но каждый лишний доллар в продажах принесёт вам не больше 25 центов чистой прибыли.) 
Естественно, между просто сокращением расходов и сокращением расходов за счёт качества товаров или услуг лежит пропасть. Потоки жалоб от недовольных клиентов или, что ещё хуже, судебные иски могут больше навредить, чем посодействовать долгосрочному успеху предприятия. 
Размышляя над тем, где и как вам можно было бы сэкономить, вы должны учитывать не только краткосрочные, но и долгосрочные последствия сокращения расходов. 

Управление расходами относится к вопросам корпоративной культуры, а потому требует вашего непосредственного участия. С первого же дня работы предприятия расходам нужно уделять особое внимание: вы должны стать бережливым хозяином и всегда требовать того же с подчинённых. Если босс даёт хороший пример для подражания, сотрудники, как правило, следуют за ним. Это основа формирования положительной корпоративной культуры. 
В следующих разделах вы найдёте полезные советы по части контроля расходов. 
Составление бюджета «с чистого листа» 

Следующим шагом после определения основ корпоративной культуры, какой вы хотите её видеть (и какой будете следовать), должно стать внедрение прогнозов «с чистого листа». Оно предполагает принятие каждой прошлогодней статьи расходов за ноль. Другими словами, составляя бюджет, вы должны подвергать сомнению целесообразность каждой затратной статьи и каждого потраченного доллара. 
Составление бюджета «с чистого листа» резко контрастирует с тем, как многие предприниматели привыкли прогнозировать свои расходы. При составлении бюджета они просто увеличивают прошлогодние расходы на определённый процент, где основным мерилом чаще всего становится индекс инфляции. Так, если инфляция в прошлом году составила 3%, они делают 3-процентную надбавку ко всем расходным статьям на этот год и переключают внимание на что-то более занимательное. 

Основное преимущество такого подхода в его быстроте и простоте. Недостаток же в том, что все прошлогодние излишества автоматически переносятся на следующие годы. И так будет продолжаться до тех пор, пока вы не решитесь составить бюджет «с чистого листа». 
Вот наглядный пример. Предположим, что вам нужно спрогнозировать на следующий год оплату телефонных услуг. Быстрым и лёгким решением проблемы стало бы увеличение аналогичных прошлогодних затрат на 3% (в зависимости от величины инфляции). Если же вы захотите составить бюджет «с чистого листа», вам в первую очередь нужно будет принять прошлогодние затраты на оплату телефонных услуг за ноль. Затем вы должны будете связаться со всеми альтернативными поставщиками телефонных услуг, узнать их расценки и выбрать того, чьи цены и услуги будут максимально вас удовлетворять. Очень часто время, потраченное на составление «бюджета с чистого листа», окупается сокращением расходных статей. 

Наведение порядка в расходах 

Эффективный контроль расходов невозможен не только без бюджета «с чистого листа», но и без понимания правила 80/20. Это правило гласит, что 80% потраченных долларов обычно распределяются среди 20% расходных статей. 

Поставьте под вопрос все свои затраты, как мелкие, так и крупные. Вы наверняка найдёте не один и не два лишних доллара в таких статьях, как коммунальные услуги, командировки, приёмы, кооперативные вечеринки и, конечно, «Разное». 

Следующие советы представляют собой «каркас», к которому вы можете «крепить» дополнительные меры по эффективному контролю расходов. 

· Избегайте раздувания штатов. Поиск и найм хорошего сотрудника стоит денег, увольнение же – больших денег. Если вы не уверены в необходимости нанять штатных сотрудников, используйте услуги независимых подрядчиков, контрактников или работников на полставки. 

· Вводите автоматизацию там, где это возможно. Техника обойдётся вам дешевле, чем подчинённые (более того, она может ещё упасть в цене). Внедряйте технологии везде, где только можете, если, конечно, это никак не отразится на качестве ваших товаров или услуг. Машины, например, прекрасно справляются с бухгалтерией, контролем товарооборота, учётом задолженностей и составлением платёжных ведомостей. 

· Не ждите, пока случится беда. Внедрите программу управления расходами ещё тогда, когда предприятию ничего не будет угрожать. Не ждите, когда начнёт протекать крыша. В ведении дел вы должны руководствоваться желанием оптимизировать успешную работу предприятия, а не страхом за его будущее. 
· Переложите ответственность за управление расходами на тех сотрудников, которые за них отвечают. Подчинённые должны отчитываться перед вами за свои действия. Поощряйте их, если они будут оправдывать ваши ожидания, и направляйте, если они будут в чём-то ошибаться. 
Приведённые выше советы отображают общую картину того, как нужно контролировать расходы. Далее вы ознакомитесь с более конкретными мерами по уменьшению затрат. 
· Не выплачивайте лишние банковские проценты. Если вы чувствуете, что ваш банк берёт за услуги больше, чем его конкуренты, узнайте, что вам могут предложить в других банках. Сегодня многие банкиры стремятся завоевать расположение владельцев малых предприятий. Помните также, что договориться можно практически обо всём. 
· Ежегодно пересматривайте оплату телефонных услуг. Благодаря новым технологиям и отсутствию жёстких правил стоимость телефонных услуг становится сегодня всё более низкой. 
· Прежде, чем выбрать чьи-то услуги, узнавайте его расценки. Это касается всех, от юристов, бухгалтеров и финансовых советников до ремонтников, водопроводчиков и водителей. (Часто эти расценки становятся основой для последующих переговоров о фактической стоимости услуг.) В качестве основания для выплаты гонорара требуйте подробные счета. 

· Если у вас есть подчинённые, пересмотрите со страховым агентом коэффициент происшествий для вашего предприятия. Этот коэффициент является базой для начисления компенсаций за производственные травмы (глава 8). 
Кстати, о страховых агентах. Когда вы в последний раз пересматривали условия страховок, как медицинской, так и гражданской ответственности? Давно? Так чего же вы ждёте? 

Мы не стараемся убедить вас в том, что цена должна быть главным критерием и что, отыскав более дешёвого поставщика, нужно бросать старого и проверенного. Нет, мы хотим сказать, что вы просто обязаны следить за ситуацией на рынке. В случае общего снижения цен вы должны либо обратиться к другому поставщику, либо попросить нынешнего пересмотреть в отношении вас ценовую политику. Только так вы сможете эффективно управлять своими расходами. 

В этом разделе были перечислены лишь некоторые из великого множества мер по эффективному контролю расходов предприятия. Помните, что этот контроль не относится к числу событий, которые происходят только раз. Вам придётся заниматься им ежедневно, и то, станете ли вы экономным хозяином или примкнёте к армии транжир, будет зависеть только от вас. 

Увеличение валовой прибыли 
Валовая прибыль – это разница между продажной ценой и себестоимостью товара или услуги. Допустим, вы продаёте вещь за 15 долл., а покупаете или производите за 10 долл. Тогда размер вашей валовой прибыли составляет 33% (5 долл. разницы поделить на 15 долл. валовой выручки от продажи). В денежном эквиваленте ваша валовая прибыль составит 5 долл. (разница между 15 долл. продажной цены и 10 долл. себестоимости). (Подробнее о валовой прибыли и ценообразовании рассказывается в главе 9.) 
Весь фокус в том, что, как и со снижением расходов, каждый доллар, полученный при росте валовой прибыли и стабильных продажах, превращается в дополнительную чистую прибыль. Если бы в предыдущем примере продажная цена возросла до 16 долл., валовая прибыль увеличилась бы с 33% до 37,5%, а в денежном эквиваленте – с 5 до 6 долл. Так как затраты на увеличение цены единицы товара на один доллар близки к нулю, этот доллар можно смело отнести к чистой прибыли предприятия. Правда, опять же, если рост цен не повлечёт за собой уменьшение объёмов продаж. 
В качестве примера возьмём малое предприятие с ежегодным объёмом выручки в 500 тыс. долл. Если в начале года его владелец решит поднять цену на свои товары в среднем на 1%, то в конце года он получит дополнительные 5 тыс. долл. чистой прибыли. Рост цен в среднем на 2% даст 10 тыс. долл. прибыли, а на 5% - целых 25 тыс. (опять же, при условии сохранения объёмов продаж). 
Терпимость покупателей к росту цен будет зависеть от таких факторов, как конкуренция и наличие альтернативных товаров, и, конечно, от ваших взаимоотношений. (О том, как сделать покупателя лояльным и счастливым, рассказывается в главе 10.) 
Мы настоятельно рекомендуем вам пересматривать валовую прибыль каждого товара или услуги как минимум раз в год. Определите время, когда рост цен наиболее оправдан (обычно в начале финансового года). Обведите выбранный день фломастером, и, когда он наступит, начинайте поднимать цену: сначала на самые дешёвые товары, а затем и на более дорогие. Анализируйте процентное увеличение стоимости для каждого отдельного вида товара. Не стригите всё под одну гребёнку. Самую большую наценку делайте на недорогую продукцию (её реже сравнивают с товарами конкурентов) и на то, что не имеет аналогов у конкурентов. 
Вы не обязаны ждать окончания (или начала) финансового года, чтобы поднять цены. Это можно сделать при внезапном росте спроса на вашу продукцию, который может быть вызван ростом цен на товары конкурентов или уменьшением их предложений. Другими словами, преобладание спроса над предложением даёт отличную возможность для увеличения цены. (Пользуясь ситуацией, не чувствуйте себя виноватым – вам ещё не раз придётся сбивать цену из-за всё того же соотношения между спросом и предложением.) 
Увеличение продаж 
После того, как все статьи расходов будут пересмотрены и цены подняты, придёт пора заняться тем, что нравится всем любящим своё дело предпринимателям: увеличением продаж. 
В конце концов, на то мы и предприниматели, чтобы наращивать объёмы проданных товаров и услуг. Ведь нападать (увеличивать товарооборот) всегда приятнее, чем защищаться (уменьшать расходы). Нам нравится выпускать новые товары, нанимать новых продавцов (искать их куда интереснее, чем бухгалтеров) и готовить рекламные акции. Тем более, что вычислять результаты увеличения продаж сравнительно просто. (Подробнее об этом рассказывается в главе 9.) 
