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Слияния и поглощения (М&A) – это общее название для всех сделок, для которых характерна передача корпоративного контроля во всех формах, включая покупку и обмен активами. Данное сочетание терминов подразумевает: реорганизацию предприятий в форме слияний и присоединений, поглощения, продажу и приобретение компаний, выкупы долговым финансированием, враждебное поглощение и все другие сделки, которые подразумевают передачу корпоративного контроля из рук одних собственникам другим.

Возраст российского рынка слияний и поглощений составляет более 10 лет. Первые сделки были зафиксированы в конце 90-х годов прошлого столетия. В нашей стране объем сделок по слияниям и поглощениям еще не приобрел тех же масштабов, что и за рубежом. Однако очевидно, что российским компаниям не удастся избежать тенденции укрупнения капитала для повышения конкурентоспособности на локальном и на международном уровне. 

При исследовании рынка М&A в общее число сделок включаются также сделки по купле и продаже готового бизнеса (собственности). Учитывая опыт зарубежных и российских слияний, разработана методика и последовательность проведения сделок такого рода (продажа и приобретение компании). Процесс проведения сделок состоит из нескольких этапов, каждому из которых соответствуют определенные работы и реализуемые задачи.

1 этап - Выработка стратегии развития. 

На этом этапе главное определить,  каков мотив планируемой сделки. Следует помнить, что предметом сделки являются не активы, а весь бизнес: персонал, нематериальные активы, клиентская база, связи предприятия.

2 этап -  Поиск объектов, выставленных на продажу, просмотр предложений и выбор оптимального объекта для покупки.

Следует собрать самую полную информацию о продавце, объекте, о деятельности фирмы, контрактах, лицензиях, патентах, обязанностях и т.д. Большое значение имеют такие вопросы, как местоположение объекта, его юридический адрес, состояние имущественного комплекса, репутация. Продавец предприятия одновременно собирает те же сведения относительно покупателя и его интересов.

3 этап - Предварительные анализ и оценка объекта.

Этап включает оценку стоимости бизнеса (с использованием сравнительного подхода), оценку преференций и рисков от покупки.

4 этап – Переговоры с собственниками потенциального объекта для покупки. Решаются вопросы определения взаимных интересов, согласование первоначальной цены сделки, заключение предварительного договора, разработка плана-графика мероприятий.

5 этап – Структурирование сделки. Этапу соответствует разработка финансовой стратегии, исследование налоговых последствия для сторон, условий подготовки и совершения сделки, выбор банка, через который будут осуществлены финансовые операции.

6 этап – Полная финансовая оценка и проверка компании-объекта (Due diligence). На этом этапе проводятся юридическая и финансовая экспертиза. Потенциальный покупатель получает возможность более подробного изучения деятельности компании, организуется встреча с менеджментом с предоставлением помещения и доступом к фактической  информации о предприятии.

7 этап – Исполнение сделки. Проведение платежей с участием банка в качестве платежного агента. В российской практике банк принимает на себя ответственность за расчеты и хранение договора о продаже компании.

8 этап (заключительный) – Интеграция после сделки. Интегрированию должны быть подвержены человеческие ресурсы,  финансовые, материальные и нематериальные ресурсы, бизнес-процессы и обязательства. Этап включает  разработку мероприятий по встраиванию приобретенной компании в бизнес-структуру основной компании.

Между двумя сторонами сделки должно быть третье лицо - посредник, который компетентно ответит на все вопросы. Это могут быть бизнес-брокеры, аудиторы, консультанты, инвестиционные банки. С их помощью можно подобрать оптимальный вариант, сориентироваться по поводу цены приобретаемого бизнеса, провести переговоры и зарегистрировать сделку. 

В «дешевых» сделках чаще всего в качестве посредника выступают консалтинговые компании, риэлтерские агентства и др. Если стоимость сделки превышает $ 50 млн., то принимают участие инвестиционные банки. Инвестбанк организует процесс, выступает в роли координатора всех привлекаемых к работе консультантов на 6 этапе  (юрист, аудитор, финансовый консультант, эксперт по персоналу).

Процедура передачи «собственности на бизнес» достаточно сложный процесс. Существуют несколько форм покупки-продажи бизнеса. 

Первый и достаточно простой способ – замена учредителей в ООО (общество с ограниченной ответственностью) либо ЗАО (закрытое акционерное общество). Такие изменения в составе учредителей следует зарегистрировать в налоговой инспекции. Преимущество этого способа заключается в том, что замена учредителей не требует получение пакета разрешительной документации. Недостатком является следующее: даже при смене учредителей сохраняется старая кредитная история компании.

Второй способ (также простой, но не лишенный недостатков) – создание нового юридического лица и передача ему всех активов (бизнеса). Недостатки этого способа – возникновение налогов при продаже имущества и необходимость заново получать весь комплект разрешительной документации и лицензии новому юридическому лицу (если требуются).

Третий способ (редко встречающийся) -  продажа предприятия как имущественного комплекса. Этот способ достаточно приемлемый, так как в нем отсутствуют все недостатки, описанные ранее в других способах.

Первые три способа приемлемы для предприятий развивающихся, стабильных и нормально функционирующих.

Четвертый способ – продажа предприятия через ликвидацию. После предварительной договоренности продавец инициирует процедуру ликвидации предприятия, его имущество описывают, продают на торгах, где его и приобретает покупатель (заранее известный). 

Применение предложенного механизма и последовательности проведения сделок позволяет принимать экономически обоснованные и эффективные решения на каждом этапе, а также своевременно вносить коррективы при организации и реализации сделок, что существенно повышает вероятность успешного завершения процесса по купле-продаже бизнеса.
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