
 
 خريد يک شرکت يا کسب و کار

 
 نکات مثبت نکات منفی

ساختمان ها و تجهيزات شايد نامناسب يا از رده خارج 
 .باشند

ساختمان ها، تجهيزات، موجودی انبار و کارکنان همه 
 .حاضر و آماده کارند

 .محل مناسب است .محل شايد برای اين نوع کار مناسب نباشد

 .و فروش است عرضهمحصول يا خدمات در حال  .باشدن قابل استفادهشايد موجودی انبار 

 .بازار و حسن شهرت حرفه ای تثبيت شده است . خيلی زياد و يا غيرقابل وصول باشندطلب هاشايد 

اجاره و عدم قرارداد وجود دلايل پنهان مانند انقضای 
ط رو به امکان تمديد آن؛ تغييرات منطقه بندی شهری؛ شراي

 .افول محلی؛ مشکلات با نيروهای کار

 .برقرار است پولیگردش 

 .روابط با تامين کنندگان و بانک ها تثبيت شده است .بد بودن روابط با بانک ها و تامين کنندگان

 .پتانسيل خوب رشد و توسعه .د و توسعهشعدم وجود پتانسيل ر

 سوالاتی که پيش از خريد بايد بپرسيد

. قبل از پذيرفتن هرگونه تعهدی استآن  کسب و کار، بررسی دقيق و همه جانبه رمز خريد موفقيت آميز يک شرکت يا
 .بسيار مهم است که پاسخ مناسبی به سوالات زير بيابيد

 فروش

آينده محصول يا خدمات خود را چگونه می بينيد؟ آيا رو به توسعه است؟ آيا با قيمت نازل به فروش می رسد؟ از  •
 رده خارج شده است؟

آيا محل خو • ب است، يا همين محل دليل فروش است؟
آيا سابقه کامل فروش بدرستی در دفاتر ثبت شده است؟ در صورتی که مصداق داشته باشد آيا کل فروش به  •

 خاطر خط توليد پايين آمده است؟
 آيا مطالبات غيرقابل وصول از دفاتر حذف شده اند يا بعنوان ارقام قابل وصول ذکر می شوند؟ •
 ديگر چرخه هایساليانه فروش چگونه است؟ آيا مستمر و دنباله دار است؟ فصلی است؟ به طرح ماهيانه و  •

 وابسته است؟
آيا کالا • توان آنرا با قيمت کامل پس داد؟که ب داريد يی در انبار

آيا ضمانتی برای برخی کالاها داده شده؟ و اگر چنين است، بودجه ای برای پاسخ گفتن به تعهدات احتمالی بابت  •
 نت ها وجود دارد؟ضما

 آيا نوسانات فروش به دليل اجرای مقطعی برنامه های تبليغاتی است؟ •
آيا  • ؟نگه داريد هست که خيلی در موفقيت شرکت نقش داشته باشد؟ آيا می توانيد او را فروشنده ای

سهم شخصیآيا  •  فروشنده شرکت در موفقيت کار نقشی اساسی دارد؟



 ؟استينه کاری آيا آمار فروش منحصراً از اين زم •
آيا گردش موجودی انبار با استانداردهای صنف همخوانی دارد؟ آيا اقلامی در انبار هستند که مربوط به زمينه  •

 کاری ديگری باشند؟
 ؟بود خواهند در اختيار شماآيا تامين کنندگان فعلی  •
  فروش را بالا برد؟،آيا می توان با منابع موجود •

 هزينه ها

 ارد را دربر می گيرند؟ آيا مالکيت جديد تغييری در آنها ايجاد می کند؟آيا هزينه ها تمام مو •
 آيا زمينه کاری يا شرکت ديگری در ايجاد يا پرداخت هزينه ها دخيل است؟ •
 ؟)مانند نگهداری تجهيزات(آيا هزينه هايی هست که به تاخير انداخته شده باشند  •
 ی فرا می رسد؟آيا سررسيد پرداخت برخی از هزينه های ساليانه بزود •
 انتظار چه هزينه های جديد يا افزايش يافته ای را بايد داشته باشيد؟ •
  حقوق و سهم سود قابل توجهی دريافت می کنند؟،آيا صاحبان مشغول به کار •
 آيا بهره ای بابت وجوه قرض داده شده به شرکت پرداخت می شود؟ •
 ؟تاس نرخ استهلاک معقول ساليانه نشانگرآيا ارزش تجهيزات  •
  اکثر کارکنان بايد بزودی اصلاح شود؟آيا حقوق •
 آيا وکيل شما قرارداد اجاره را بررسی کرده است؟ •
 نوسانات فروش چطور بر هزينه ها تاثير می گذارد؟ •
 شرکت ها و کسب و کارهای مشابه چه هزينه هايی دارند؟ •
           گونه بر هزينه ها تاثير محصولات چ" ترکيب"چه هزينه هايی به کدام محصول اختصاص دارد؟ تغيير در  •

 می گذارد؟
آيا فروشنده برخی از هزينه ها را از قبل پرداخت کرده است؟ آيا بايد بابت سهم خود از اين هزينه ها چيزی به او  •

 پرداخت کنيد؟
 است؟آيا ارزش موجودی انبار برای محاسبه هزينه واقعی کالاهای فروشی با نرخهای واقعی روز نشان داده شده  •
  بر فروش دارايی ها را در نظر گرفته ايد؟GST اضافی هزينهآيا  •

آيا  • در نظر گرفته ايد؟را  بيشتری پولیگيريد، گردش ب خود را GSTکه اعتبار مالياتی تا اين

 سود

 نوسانات فروش چطور بر سود تاثير می گذارد؟ •
 آيا از مقادير حداقل و حداکثر احتمالی فروش آگاهی داريد؟ •
 ور بر فروش و هزينه ها تاثير می گذارد؟تورم چط •
 آيا سود جوابگوی ريسک هست؟ •
 آيا دفاتر درست هستند؟ •
آنها را تحليل کرده ايد؟ برگه های تراز مالی؟ اظهارنامه های سود و زيان؟ فرم های ماليات؟ دفاتر خريد و  •

 فروش؟ اظهارنامه های بانکی؟
يا نقطه سر به سر را محاسبه کرده آيج قبلی پيش بينی کرده ايد؟  و سودآوری آينده را بر اساس نتاپولیآيا گردش  •

 ايد؟
 • دقيقاً چه مواردی در پيشنهاد کتبی فروش مطرح شده و يا مطرح نشده اند؟

 ارزش دفتری، ارزش بازار، ارزش جايگزينی دارايی های ثابت چيست؟ •
ند، آيا در زمان پيشنهاد دادن رقمی برای  نظر قرار داده شده امديا کارهای در حال انجام /اگر موجودی انبار و •

آنها توافق شده است؟ آيا توافقی برای نحوه اصلاح رقم در زمان انعقاد قطعی قرارداد داريد، و چه محدوده هايی 
 برای آن مشخص کرده ايد؟

 آيا کالای فروخته شده ولی ارسال نشده ای هست؟ •



 فهرست های پستی، حقوق انحصاری، اجاره ها و غيره آيا موارد غيرمحسوس مانند نام شرکت يا کسب و کار، •
 لحاظ شده اند؟

 آيا می توانيد مجوزهای لازم را بگيريد؟ •
  به شما منتقل می شود؟ آيا فهرستی از آنها بر حسب تاريخ داريد؟طلب هاآيا  •
         بلغی عايدتان  چه مواگذار کنيد) بانک يا موسسات سرمايه گذاری( را به يک موسسه مالی طلب هااگر قرار بود  •

 می شد؟
روز هستند؟ سرويس کردن ه آيا وضعيت تجهيزات از لحاظ تعميراتی مناسب است؟ آيا بازدهی خوبی دارند؟ ب •

 آنها آسان است؟ قابل فروش هستند؟
 آيا برخی از تجهيزات کرايه ای هستند؟ با چه هزينه ای؟ •
 ت آوريد؟ مالکيت آنها را بدس،آيا می توانيد در سررسيد اجاره •
  چه تاثيری دارد؟پولی؟ اين مسئله بر گردش خودتان حساب های دريافتنی را ايجاد کنيدآيا بايد  •
آيا شرکت از نوع مسئوليت محدود است؟ آيا اموال و دارايی می خريد يا سهام؟ آيا با وکيل خود مشورت کرده  •

 ايد؟
 ا برای ماليات مشورت کرده ايد؟آيا با حسابدار خود درباره بهترين روش ارزش گذاری دارايی ه •

 تعهدات و ديون

  بصورت کتبی موجود است؟وثيقه هاآيا دارايی ها و اموال هيچگونه بدهی يا دينی ندارند؟ آيا شرايط تعهد و  •
  تضمين شده وجود دارند؟حساب هایضمانت يا ديون و پيش بينی هايی از قبيل آيا  •
اين مسئله در شرکتهای با (ت اعمال فروشنده وجود داشته باشد  می کنيد ريسک تعهدات يا ديونی بابفرضآيا  •

؟ آيا مشتريان انتظار دارند شما پول آنها را پس بدهيد يا به ضمانت های داده )مسئوليت محدود می تواند رخ دهد
 شهرت شرکت زير نشده عمل کنيد اگرنه حتی در صورتی که تعهدی قانونی هم بابت آنها نداشته باشيد، حس

 ؟ه می شودل بردسوا
 آيا پيش پرداخت هايی به شرکت داده شده که به شما منتقل می شود؟ •
 شرکت چقدر نزد تامين کنندگان اعتبار دارد؟ •
 هايی وجود خواهند مرزبندیاگر بخشی از يک شرکت را می خريد يا وارد قرارداد مشارکت می شويد، چه  •

 داشت و چه اختياراتی در مديريت شرکت خواهيد داشت؟
  جوابگوی بدهی ها هست؟پولیآيا گردش  •
 چرا شرکت و کسب و کار برای فروش گذاشته شده است؟ •
 آيا فروشنده در ارائه اطلاعات همکاری می کند؟ •
 آيا فروشنده موافقت می کند برای مدت زمانی که توافق می کنيد، شرکتی تاسيس نکند که رقيب شما بشود؟ •
 ست شما را آموزش دهد يا کمک کند؟آيا بعد از خريد شرکت، فروشنده حاضر ا •
 ، و شخصيت،تجربهبا منافع، آيا اين شرکت و کسب و کار واقعاً همانی است که می خواهيد؟ آيا خريد آن  •

 ؟ شما سازگار استوضعيت مالی

 قرارداد خريد

ند در آيا دارايی ها و اموالی که خريداری می شوند و تعهدات و ديونی که بعد از خريد شرکت منتقل می شو •
 قرارداد فروش ذکر شده اند؟

 به پرداخت و حاضربا در نظر داشتن اين نکته که ارزش يک شرکت و کسب و کار، رقمی است که خريدار  •
  به دريافت آن است، آيا آماده مذاکره هستيد؟حاضرفروشنده 

و دفاتر، دريافت مجوز، تامين بودجه، بازبينی سوابق : برایدر قرارداد پيشنهادی را آيا بندهای سلب مسئوليت  •
 حقوق و ديگر مبادلات  در نظر گرفته ايد؟

 آيا اين مسئله را با کسی که اين نوع کسب و کار را می شناسد مطرح کرده ايد؟ •



 قيمت گذاری يا تعيين ارزش يک شرکت يا کسب و کار

 شرکت يا کسب و کار چقدر می ارزد؟ آيا قيمتی که درخواست شده معقول است؟

               ری شرکت ها و کسب و کارها مبنای علمی دقيقی ندارد و روشهای مختلفی برای تعيين قيمت بکار برده قيمت گذا
هر يک از اين روشها نقاط قوت خود را دارند و بهتر است از چند روش برای قيمت گذاری استفاده و به يک . می شود

 اگر خريدار هستيد از محدوده بدست آمده برای يا قيمت درخواستی و می توانيد از آن برای تعيينکهمحدوده قيمت برسيد، 
 .مذاکره و چانه زنی استفاده کنيد

 روشهای مبتنی بر ارزش دارايی ها

. ارزش خالص تراز دارايی های شرکت منهای مقدار ديون و تعهدات آن در نظر گرفته می شود: ارزش دفتری •
شود چون دارايی های ثبت شده اغلب بيش از ارزش واقعی آنها در اين روش معمولاً ارزش کمتر محاسبه می 

 .در بازار مستهلک می شوند
مقدار بدست آمده از روش ساده ارزش دفتری بر اساس ارزش روز بازار دارايی ها : ارزش دفتری اصلاح شده •

 .اصلاح می شود
از آنجايی که اموال . رفته می شودهزينه جايگزينی دارايی ها منهای ديون و تعهدات در نظر گ: ارزش جايگزينی •

 .و دارايی های کمی در شرکت های در حال کار نو هستند، اين روش ارزش را بيشتر محاسبه می کند
نقدينگی خالصی که در صورت فروش تمام دارايی ها و اموال و پرداخت کليه ديون : نقدينه سازی دارايی ارزش •

کت قرار بود تعطيل شود اين رقم از فروش اموال و تصفيه بدهی اگر شر. باقی می ماند در نظر گرفته می شود
ها بدست می آمد و در نتيجه، رقمی که اين روش محاسبه می کند احتمالاً پايين ترين مقدار قابل قبول برای 

 .فروشنده است
کسب و کارهای مشابه که اخيراً فروخته شده اند تعيين و ارزش شرکت را در مقايسه با شرکت ها : ارزش بازار •

استفاده از اين روش بسيار دشوار است چون شرکت های مشابه از لحاظ حجم، شهرت، بازار و مديريت . می کند
 .تفاوت های زيادی با هم دارند

 روشهای مبتنی بر درآمدزايی

ن مهم است، بلکه آنها به عملکرد و بازده کاری شرکت فقط ارزش دارايی ها و اموال يک شرکت نيست که برای خريدارا
 .درآمدزايی عامل بسيار مهمی است که بايد در نظر گرفته شودامکان در نتيجه، . هم اهميت می دهند

در اين روش سود يک دوره زمانی برگزيده در سالهای گذشته بر اساس اقلام : برگشت سرمايه درآمدهای گذشته •
نرخ . يک نرخ برگشت متناسب بر سطح متوسط سودآوری بدست آمده تقسيم می شودغيرمعمول اصلاح شده و 

آن برگشتی است که يک سرمايه گذار با در نظر گرفتن ريسکهايی که در کار ) نرخ برگشت سرمايه(برگشت 
ر  و غيره می بيند، انتظاGICشرکت در مقايسه با روشهای مطمئن تر مانند سرمايه گذاری در اوراق بهادار، 

 .دارد
به جای استفاده از متوسط درآمدهای گذشته، متوسطی از پيش بينی درآمدهای آينده : درآمدهای آتی نزول يافته •

 .بکار برده شده و بر نرخ برگشت سرمايه تقسيم می شود

 روشهای ترکيبی

ها را با هم ترکيب می  هر دو مهم هستند، روشهای ديگری وجود دارند که اينها و درآمد هااز آنجايی که ارزش دارايی
يکی از بهترين اين روشها، فرمول بانک آمريکاست که نه تنها ارزش دارايی ها و درآمدهای يک شرکت را در نظر . کنند

اين فرمول به ه مراحل محاسب. می گيرد بلکه به مسئله دشواری قيمت گذاری بر حسن شهرت حرفه ای نيز می پردازد
 :شرح زير است



ارزش بازار دارايی های فعلی و بلند مدت ( کل شرکت يا کسب و کار را تعيين کنيد ارزش خالص محسوس .1
 ).منهای ديون و تعهدات

 .درآمدزايی ساليانه خريدار را در صورت سرمايه گذاری در کاری با ريسک مشابه برآورد کنيد .2
 .هدايت کننده شرکت در نظر بگيريد/حقوقی معقول برای صاحب .3
 ).سود خالص منهای حقوق صاحب شرکت( در سالهای اخير تعيين کنيد درآمدهای خالص شرکت را .4
 ).3 و 2 منهای رقم مراحل 4رقم بدست آمده از مرحله (توان درآمدزايی اضافی شرکت را تعيين کنيد  .5
برای اينکار بايد . سعی کنيد موارد غيرمحسوس مانند حسن شهرت حرفه ای شرکت را ارزش گذاری کنيد .6

برای تعيين ضريب . ضرب کنيد" هیدسالهای سود"را در رقم ) 5رقم بدست آمده در مرحله (درآمدزايی اضافه 
دارايی های غيرمحسوس شرکت چقدر منحصر بفرد هستند؟ چقدر : به اين نکات توجه کنيد" سالهای سوددهی"

 ريسک طول می کشد شرکتی با مشخصات مشابه راه اندازی و به همين سطح توسعه برسانيم؟ چه هزينه ها و
هايی وجود دارند؟ ارزش حسن شهرت حرفه ای در کسب و کارهای مشابه چقدر است؟ ضرائب بالاتر، مانند 

 شرايط شرکت های جا افتاده را نشان می دهند که نام، پتنت، يا محل خيلی خوبی دارند و ضريب 5حداکثر 
 .سال باشد-شرکت های کم سابقه تر ممکن است حدود يک

رقم بدست آمده در (ا کسب و کار را محاسبه کنيد، برای اينکار ارزش خالص محسوس قيمت نهايی شرکت ي .7
 .جمع کنيد) 6رقم بدست آمده در مرحله (را با ارزش دارايی های غيرمحسوس ) 1مرحله 

 :مثال

   A شرکت  B شرکت 

100 000  دلار 100 000  دلار 1مرحله   

000 10  000 10  2مرحله  

 3مرحله   18 000  18 000

000 30  000 24  4مرحله  

000 2  ( 000 4  5مرحله  (

6 000 هيچ  6مرحله  

 7مرحله   دلار  دلار100 000 106 000

و درآمد آن بيش از )  می باشد3ضريب سالهای سوددهی ( بايد گفت که چون نسبتاً جا افتاده است Aدر مورد شرکت 
 شهرت نبه بدست آورد، فروشنده می بايست رقمی بابت حسرقمی است که خريدار می تواند در کارهايی با ريسک مشا

، عليرغم اينکه از تاسيس شرکت مدت زمان قابل توجهی می گذرد فروشنده نمی تواند Bاما در مورد شرکت . دريافت کند
رقمی بابت حسن شهرت حرفه ای مطالبه کند چون درآمدزايی شرکت از رقمی که خريدار می تواند از محل سرمايه 

 .ری های ديگر بدست آورد کمتر استگذا

  بانک آمريکا– گزارش کسب و کار کوچک: منبع



 

 

 قوانين محاسباتی سريع

اينها معمولاً .  می توان از قوانين محاسباتی سريع برای ارزش گذاری شرکت ها استفاده کرداصنافدر بعضی از 
البته .  دارايی ها و درصد فروش بيان می شوند برابر سود خالص يا ترکيبی از ارزش'X' برابر فروش يا 'X'بصورت 

به است و نمی توانند شرايط مجزا را ه ميانگيناگر از اين قوانين استفاده می کنيد بايد خيلی احتياط کنيد چون مبنای آنها 
را فقط قوانين محاسباتی سريع . همچنين اگر صنف عوض شود استفاده از قوانين ممکن نخواهد بود. لحاظ کنندطور دقيق 
 . روشهای ديگر بکار بردحمايت ازبايد برای 

 حسن شهرت حرفه ای

حسن شهرت حرفه ای يعنی ارزش دارايی های محسوس مانند محل، شهرت شرکت، فهرست مشتريان، فرانشيزها، 
يک شرکت حسن شهرت حرفه ای را می توان بعنوان عامل متمايز کننده .  با تامين کنندگان، کيفيت پرسنل و غيرهتتوافقا

در نتيجه ارزش شرکتی که برای چندين سال . جا افتاده و موفق با شرکتی دانست که قرار است جا بيافتد و موفق شود
بسياری از فروشندگان سعی می کنند با استناد به پتانسيلی . سوددهی داشته بايد بيشتر از ارزش دارايی ها و اموال آن باشد

اين چيزی نيست که واقعاً ملزم به . می بينند، ارزش حسن شهرت حرفه ای را بالا ببرندکه برای فعاليت های تجاری آينده 
 .پرداخت پول برای آن باشيد و صرفاً عاملی است در تصميم گيری برای خريد، نه اينکه چقدر بايد پرداخت کنيد

  دارايی يا سهام؟–چه بخريم 

خاب را داشته باشيد که سهم فروشنده را بخريد يا اينکه تمام يا اگر شرکت از نوع مسئوليت محدود باشد شايد اين حق انت
اگر سهام می خريد بايد قبل از خريد و انتقال سهام از کليه تعهدات و ديون . بخشی از دارايی های شرکت را خريداری کنيد

خريداری می شود، شايد همچنين اگر سهام . آگاه شويد) ، شکايت های قانونی و غيرهيقه هابدهی ها، تصرف وث(احتمالی 
دارايی های ثبت شده در دفاتر کاملاً به صفر مستهلک شده باشند لذا بودجه ديگری برای جبران استهلاک موجود نخواهد 

اگر شرکت قبلاً زيان های مالياتی داشته که بتوانيد برای سر به سر کردن با . بود تا برای ماليات از آن استفاده شود
به دليل پيچيدگی قوانين و مقررات مالياتی بايد حتماً از . ا استفاده کنيد، شايد خريد سهام به نفع تان باشدسودهای آينده از آنه

 .توصيه های کارشناسی مالياتی حسابدارها يا وکلا استفاده کنيد

 تامين بودجه خريد

. اه اندازی يک شرکت جديد باشدشايد تامين بودجه شرکتی که دارای سابقه سوددهی است برای بانک ها پذيرفتنی تر از ر
خريد شما باشد، بانک ها معمولاً علاقه ای به تامين بودجه رقم اما توجه داشته باشيد که اگر حسن شهرت حرفه ای جزو 

بسياری از فروشندگان بخشی از بودجه لازم برای خريد شرکت را در قالب قراردادهای فروش . لازم برای آن ندارند
ن مسئله علی الخصوص در مورد فروشندگانی صدق می کند که در حال بازنشستگی بوده و نياز به اي. ی کنندمتامين 

بانک ها معمولاً قبل از اينکه نسبت به تامين بودجه اقدام کنند نياز به مجموعه ای . دريافت يکجای تمام وجه قرارداد ندارند
 .از اظهارنامه های مالی مميزی شده خواهند داشت

 فروش/دقرارداد خري

متن اين قرارداد بايد توسط يک وکيل نوشته شود و شرايط و مفاد موجود در آن برای محافظت از خريدار و فروشنده 
شرايط مربوط به کمک فروشنده در آموزش صاحب جديد و شرايط عدم رقابت با صاحب جديد برای مدت زمانی . هستند

 .ذکر می شوندمشخص از جمله مواردی هستند که در قراردادهای خوب 



 

 

GSTفروش/ در خريد 

 برای GSTاگر يک شرکت يا بخشی از يک شرکت را خريداری می کنيد، شما و فروشنده می توانيد متفقاً بخواهيد که 
 .منظور نشودفروش شرکت 

      ره شمابهدرآمد کانادا  ماليات بر، لطفاً با ادارهGSTبرای کسب اطلاعات بيشتر درباره اين انتخاب و يا کليات 
 .تماس گرفته يا از وب سايت آنها ديدن کنيد 5525-959-800-1

 ملاحظات نهائی

 قبل از اينکه وارد تعهدی شويد، وقت بگذاريد و صحت اطلاعاتی که به شما داده شده است را بررسی کنيد؛ •
  کورکورانه يک شرکت يا کسب و کار را نپذيريد؛،قبل از انجام تمام بررسی های لازم •
  باشيد که بيش از اندازه برای حسن شهرت حرفه ای پرداخت نکنيد؛مراقبت •
 شرکتی بخريد که با زمينه کاری آن بخوبی آشنايی داريد و فروختن محصول يا خدمات آن برای تان مقدور است؛ •
 بر اساس نرخ برگشت سرمايه تصميم به خريد بگيريد نه قيمت؛ •
  شما با مشکل روبرو خواهد شد؛پولیبعداً گردش همه نقدينگی خود را برای خريد صرف نکنيد چون  •
 .قبل از خريد تحقيق کنيد •

 
 

(COBSC/CSECO) اطلاعات تجارى را به انگليسى و فرانسه آه   انتاريو-  مرآز خدمات تجارى آانادا
ند نسخه از مدارآى آه بيش از همه مورد استفاده قرار مى گير.  زبان هاى رسمى آانادا هستند در دسترس قرار مى دهد

اگر مايل به دريافت اطلاعات بيشترى در مورد . هائى بصورت رايگان  به زبان هاى ديگر ترجمه شده است  تجارت هستيد  
 تماس بگيريد و با يكى ازمسئولان اطلاعات مرآز خدمات       صحبت 1-888-576-4444لطفاً با شماره 

.آنيد COBSC/CSECO   انتاريو - تجارى آانادا 
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