Медицинский бизнес: предпродажная подготовка
Успех любой продажи, в том числе медицинского бизнеса, зависит от качества  проведения подготовительного этапа. Если обратиться к опыту компаний, профессионально занимающихся продажей готового бизнеса, выяснится, что в большинстве случаев, когда денежный результат оказался ниже ожидаемого, это объяснялось плохой подготовкой сделки. 
Простой пример, прежде чем продать машину вы ее готовите: устраняете мелкие, но заметные изъяны, загоняете в автомойку, проводите химчистку салона, снимаете заранее с государственной регистрации. Бизнес также требует определенной предпродажной подготовки.
Прежде чем предложить бизнес для продажи, необходимо провести инвентаризацию оборудования, товарных остатков, ревизию бухгалтерских документов. Затем вам необходимо четко поставить задачу специалистам, непосредственно участвующим в подготовке к продаже. Объясните им цель, которую хотите достичь. Определите задачи для координатора, отвечающего за взаимодействие специалистов, занимающихся подготовкой медицинского бизнеса к продаже. Конечно же, полученные результаты необходимо тщательно проанализировать. 
Репутация, инвентаризация и аудит
На что следует обратить внимание при проведении предпродажной подготовки:
1. Позиции, занимаемые компанией на рынке медицинских товаров, услуг или оборудования, уровень ее репутации.  Вполне предсказуемо, что если репутация вашей компании среди контрагентов «подмочена», продукция или услуги, предлагаемые вашей компанией, не пользуются спросом, более того занесены в «черный список». В этом случае бизнес будет сложно продать. Придется предпринимать дополнительные меры для восстановления репутации.
2. Уровень бизнеса. Все ли предлагаемые к продаже ценности оформлены на юридическое лицо? Какова история бизнеса (то есть, кто были собственники предлагаемой к продаже компании, как они менялись и так далее).
3. Взаимоотношения с налоговой инспекцией, другими контролирующими организациями, местными органами власти, профсоюзами и так далее.
4. Качество ведения управленческого, складского, бухгалтерского учета.
5. Анализ дебиторской и кредиторской задолженности, других финансовых показателей.
 

Вполне понятно, что, прежде чем определить и заявить стоимость предлагаемого к продаже медицинского бизнеса, необходимо провести инвентаризацию всех ценных активов, определить их наличие, состояние и стоимость. Получив результаты этой проверки, стоит составить план мероприятий, направленных на устранение выявленных недочетов. 
Все очень просто, чем лучше вы подготовитесь к продаже бизнеса, тем у покупателя меньше будет претензий и вариантов попытаться снизить цену. В любом случае, стоит обратиться к профессионалам, имеющим хороший опыт в предпродажной подготовке бизнеса. И наша компания готова предоставить услуги таких специалистов!
