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Гриц Дмитрий Сергеевич

Бизнес-партнерство:
вопросы для обсуждения совладельцами

Гиперссылки на НПА приведены по состоянию на октябрь 2020 г.

Используйте функцию «Перейти в действующую редакцию»

Всем здравствуйте!

Меня зовут Дмитрий Гриц, и сегодня мы поговорим о том, как же создавать крепкие и стабильные партнерства.

Главный секрет того, чтобы партнерство было успешным, – нужно просто сесть и поговорить. Поговорить заранее, поговорить, пока у вас нет конфликта, пока вы готовы договариваться, идти на уступки вашему партнеру. На самом деле, в этом вся проблема. Поэтому, пока не наступил никакой конфликт, пока не наступили разногласия, нужно сесть и поговорить, поговорить о разных вопросах. Эти вопросы по объему своему доходят до сотни, они различаются по цели и, скажем так, конфигурации партнерств, которым более актуальны эти вопросы или менее актуальны, и сегодня мы как раз о них поговорим.

В целом я разделяю эти вопросы на четыре группы. Это вопросы, касающиеся совладения компанией, вопросы, касающиеся соуправления компанией, общих целей, ориентиров и некоторых границ (мы об этом чуть позже поговорим) и возможных негативных и позитивных сценариев, которые могут произойти в компании.

Партнерство: возможные вопросы и сложности совладения

Вопросы, касающиеся совладения, того, каким образом вы будете взаимодействовать, имея те доли и управляя компанией, – это первая группа вопросов. Что в них может входить? В них, например, входит распределение долей. Распределение долей – это очень важный фактор, и чаще всего в России распределяются доли поровну (потому что все же нормальные ребята, поэтому всем поровну).

Подробнее:
Готовое решение: Как распределить долю в уставном капитале ООО, принадлежащую обществу
На самом деле, конечно же, это просто побег от ответственности. Это неприятный разговор. Вообще поговорить о том, почему ваша доля должна быть больше половины, если вы вдвоем, – это всегда не очень приятно. «Вдруг кто-то что-то подумает», – думаем мы с нашим менталитетом. Поэтому я призываю вас в этом неприятном разговоре все-таки участвовать и призываю вас говорить абсолютно откровенно, какую долю вы хотите иметь. И здесь важно понимать, что доля, на самом деле, это некоторый вклад в общее дело. 

Вклад может быть разных ресурсов: это могут быть деньги, это может быть какое-то личное время, это могут быть контакты, связи, команда, здания, имущество, интеллектуальная собственность, репутация и прочее. И здесь важно понимать, чтобы вы сели и очень аккуратно оценили вклад каждого в момент создания вашей компании. Например, общество с ограниченной ответственностью. Если вы считаете, что действительно ваш вклад равный, потому что его вы оценили, и там примерно сопоставимые величины, или он настолько неоценимый, что вы не можете их сравнить (что на самом деле, скорее всего, несколько инфантильно), то хорошо, то ваши доли могут быть равными. Но это должно быть осознанное решение, поэтому обратите, пожалуйста, на это внимание и оценивайте свой вклад.

Важный момент: договориться о том, как вы будете оценивать бизнес (Федеральный закон от 29.07.1998 N 135-ФЗ «Об оценочной деятельности в Российской Федерации»; Федеральный стандарт оценки N 1 «Общие понятия оценки, подходы к оценке и требования к проведению оценки (ФСО N 1)», утв. Приказом Минэкономразвития России от 20.05.2015 N 297; Федеральный стандарт оценки N 2 «Цель оценки и виды стоимости (ФСО N 2)», утв. Приказом Минэкономразвития России от 20.05.2015 N 298; Федеральный стандарт оценки N 3 «Требования к отчету об оценке (ФСО N 3)», утв. Приказом Минэкономразвития России от 20.05.2015 N 299; Федеральный стандарт оценки N 8 «Оценка бизнеса (ФСО N 8)», утв. Приказом Минэкономразвития России от 01.06.2015 N 326). Какая формула будет применяться, или, может быть, какие компании вы наймете для того, чтобы эта компания в определенный момент времени сказала, сколько стоит ваш проект, ваше предприятие или даже, может быть, ваш отдельный продукт. Потому что оценка бизнеса – это основополагающая вещь, по поводу которой люди в конфликте, партнеры в конфликте не могут договориться. Чаще всего тот человек, который остается в компании и который должен будет выплачивать компенсацию выходящему, считает, что компания просто на грани банкротства. Человек выходящий считает, что, конечно же, это компания с такими перспективами, что Илон Маск буквально завидует этой компании и собирается вот-вот ее купить. Поэтому договоритесь о том, как вы будете определять стоимость компании в момент времени, когда вам это понадобится.

Вовлечение новых партнеров – это тоже хорошая тема. Нужно заранее, как мне кажется, поговорить о том, на какие критерии вы будете обращать внимание при привлечении новых партнеров, кого вы, например, принципиально вообще никогда не можете рассматривать как нового партнера. Может быть, это какие-то злостные конкуренты, личные обидчики одного из партнеров.

Вопросы соуправления в компании
Теперь перейдем к вопросам, которые касаются операционной деятельности. Это вопросы соуправления либо просто осуществления деятельности.

О чем идет речь? Во-первых, это классический вопрос к партнерам: «Сколько у тебя рабочего времени в неделю?». Партнеры, которые собрались (представим, что это юристы, которые собрали юридическую фирму), дают классический ответ: «Столько, сколько нужно». Столько, сколько нужно – это ноль. Потому что в определенный момент партнер считает, что сейчас не нужно, а другой партнер считает, что очень нужно. И это как раз тот пример, когда не договорились. И, конечно же, вы можете говорить: «А что, если работать не 12 часов, а работать головой?», или могут быть разные попытки ухода от этого ответа. Вы можете измерять не в часах, вы можете измерять в задачах, в деньгах. В любой некоторой измеримой вещи ваш функционал все равно нужно измерять. И нужно говорить, сколько часов времени или сколько процентов рабочего времени вы готовы посвящать этому проекту, и договориться об этом вначале.

Есть вопрос, который касается вот этой трудовой функции: сколько будет отпуска у этого партнера. Потому что кто-то говорит: «Ну как, нисколько не будет, потому что предприниматель работает 24/7, мы совладельцы, и все, погнали». Это люди чаще всего с таким предпринимательским бэкграундом. А есть часть людей, которые ушли из найма. И они говорят: «Да я не для того из найма уходил, чтобы здесь вообще меньше восьми недель отдыхать, поэтому, конечно же, должен быть большой отпуск. У меня должно быть два месяца отпуска». Это не важно. Ни тот, ни другой ответ не являются неправильными. Они вполне могут быть правильными, если два партнера сошлись в этом. Если оба партнера, или три партнера (сколько у вас лиц, которые создали общую компанию) – если лица договорились о том, что у вас нет вообще отпуска, это, скорее всего, опрометчивое решение, и вы скоро об этом пожалеете, но это тоже ок. То есть не ищите правильных и неправильных ответов. Есть совпадающие ответы, а есть несовпадающие.

И ваша задача – провести вот эту партнерскую сессию, беседу партнеров относительно вашего общего бизнеса максимально открыто и позволить друг другу высказать опасения, ожидания, какие-то желания. И услышать эти желания, зафиксировать их, принять их, разрешить их или, может быть, поспорить с ними. То есть вам нужно оценить свою максимальную эффективную вовлеченность и понять, сколько вам отпуска для этого нужно.

Зарплата или финансовые условия для работы – это тоже хороший вопрос. Потому что есть некоторые партнеры, которые считают, что в целом они могут в кассу просто руку по локоть засунуть, достать деньги и подумать: «Сегодня у меня такая зарплата», а завтра такую же манипуляцию сделать. И, конечно же, такой бизнес, мягко говоря, несистемно построен. И поэтому предполагать, что такой бизнес ждет в долгосрочной перспективе успех, скорее всего, наивно. Поэтому вы можете определить, какая заплата будет. Чаще всего говорят о том, что мы берем конкретную должность, смотрим по рынку уровень заработных плат (по пяти показателям, например, по пяти точкам), находим среднюю или медиану, и, собственно, у нас получается заплата партнеру, управляющему партнеру или какому-то специалисту, роль которого выполняет данный партнер.

Можно поговорить также о премиальной составляющей. То есть поговорить о том, кто будет принимать решения об эффективности или неэффективности этого партнера, какая будет премия, будет ли премия, какой размер у этой премии, как часто он может меняться, как часто может меняться размер заработной платы.

Также по принципам самоуправления было бы неплохо поговорить о принципах найма других сотрудников. То есть в целом, на что вы обращаете внимание, каких людей вы никогда не возьмете на работу, а на каких вы, наоборот, может быть, считаете, что лучше обращать внимание. В целом, какой порядок увольнения сотрудников, причем в зависимости от грейда, то есть в зависимости от уровня в должностной иерархии, который занимает этот человек. То есть так называемый C-level в компании. «C» – это топ-менеджмент. И, может быть, вы договоритесь о том, что вы топ-менеджеров увольняете только коллегиальным решением партнеров, чтобы избежать того, что вы уехали в отпуск на своей пятой неделе, приехали, а половины C-level у вас нет в компании, их, собственно, поувольнял другой партнер.

Развитие партнерства: цели и задачи

Третья группа вопросов, я их называю «Маяки и вышки» – это то, куда вы стремитесь, какие цели вы преследуете, на какие ориентиры вы смотрите и куда вы бежите. Важно, что успешное партнерство строится, в том числе, на том, что люди должны дополнять друг друга. Они должны быть комплементарны, они должны дополнять друг друга по навыкам, ресурсам и компетенциям, но они должны быть едины в ценностях, в принципах отношения к делу. И, на самом деле, у них должен быть один горизонт планирования. Поэтому вот эти маяки и вышки. Маяки – это некоторые ориентиры, а вышки – это точки границ, через которые нельзя переступать.

Например, что для партнеров является неэтичным поведением в бизнесе. Что должно произойти между нами или что должен сделать другой партнер, чтобы наше партнерство было расторгнуто, потому что я больше не смогу быть с ним в партнерстве. Или это может быть дальше какая-то конкретизация различных неправильных действий партнеров.

Сценарии развития: порядок действий в определенных ситуациях
И последняя группа вопросов – это вопросы-сценарии. Они начинаются со слов: «А что будет, если…». И дальше фантазируете: а что будет, если нужно будет дофинансировать компанию, нужно будет подбрасывать деньги, и что мы вообще будем со всем этим делать, сколько нужно будет денег добросить, как будут перераспределяться доли, а у меня нет денег, а у меня есть деньги и так далее. А что будет, если вообще будет ошеломительный успех? На самом деле, это тоже отличный вопрос, когда партнерам тоже нужно посидеть и помечтать, потому что кто-то из партнеров скажет: «Мы идем сразу же в международный рынок», кто-то скажет: «Нет, мы не идем в международный рынок, мы пойдем укрепляться на внутрироссийском рынке». Может быть и так. Но на самом деле, если вначале договориться, услышать друг друга и понять, что это не тебя делают неправым, а что в целом есть другая точка зрения, и пока нет открытого эскалированного спора и конфликта, будет намного проще договориться.

В группу вопросов-сценариев также входят различные негативные ситуации, которые могут случиться с каждым из нас. Это может быть смерть, инвалидность, получение нетрудоспособности, это может быть развод. И необходимо с партнером обсудить, каким образом вы защищаете компанию, каким образом вы защищаете, может быть, наследников или каких-то близких людей. Если вдруг с партнером что-то случится, то другой партнер должен будет выплатить какую-то стоимость или, может быть, вовлечь в компанию, в управление компанией (что редко происходит). Но в целом необходимо спокойно обсудить возможный сценарий, который происходит с каждым из нас в жизни, и быть спокойным за то, что в будущем будет сделано таким образом, как вы договорились.

Я думаю, что исчерпывающего перечня вопросов, которые вам нужно обсудить, на самом деле нет. Вы всегда можете сесть и просто понять из своего личного бэкграунда и социального пережитого опыта, какие вопросы вас волнуют, на что вам нужно обратить внимание. Вы можете посмотреть какие-то чужие, может быть, партнерские соглашения, которые вы найдете в интернете.

Потому что самый главный камень преткновения, самая главная причина расторжения абсолютнейшего большинства партнерств – это обманутые ожидания. Обманутые ожидания – это когда два человека, которые думали, что они вообще друг на друга похожи, просто братья и все такое, по-разному смотрят на одни и те же вещи. И услышать друг друга о том, что вы по-разному смотрите на эти вещи, нужно не в конфликте, а до его наступления.

Спасибо!
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