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1. ДЕФИНИЦИЯ И ПРЕДМЕТ НА ФУНКЦИОНАЛНИЯ АНАЛИЗ

Функционалният анализ е необходимо предварително проучване преди всеки анализ на политиката на трансферно ценообразуване. Той позволява да се изясни икономическата роля на ревизираното дружество в рамките на групата, към която то принадлежи. Чрез идентифициране на осъществяваните функции, поетите рискове и материалните и нематериални активи на ревизираното дружество ще може да се определи печалбата, която дружеството би реализирало от гледна точка на печалбата, която би реализирало едно независимо дружество, поставено в съпоставими икономически условия.

Следователно, предметът на функционалния анализ е придаване на икономическа пазарна стойност на функциите, упражнявани от ревизираното дружество, както и придаване на икономическа стойност на вътрешногруповите сделки.

В търговските отношения между две независими лица печалбата по правило съответства на функциите, изпълнявани от всяко от предприятията (като се имат предвид използваните активи и поетите рискове - Ръководство на ОИСР, Глава І, параграф 1.20). Печалбата, която дадено дружество може да очаква, ще бъде толкова по-голяма, колкото по-голям риск е бил поет и колкото по-голяма добавена стойност създават в рамките на групата изпълняваните от него функции. 

Например търговско дружество, чиято основна функция е да купува и препродава стоки, поема ограничени рискове и функции и съответно би трябвало да реализира по-ниска печалба. Печалбата на това дружество би могла да бъде по-голяма, ако съвкупността от изпълняваните от него функции се разшири (разходи за реклама, складиране и логистика на стоките, гаранционно обслужване).

Друг пример може да бъде даден с изследователска и развойна дейност (ИРД) във фармацевтичната област. Функцията ИРД ще бъде едновременно функция с висока добавена стойност във веригата на стойността и е свързана с поемане на голям риск за дружеството, което осъществява тази изследователска дейност. Това се дължи на несигурността на будещите икономически изгоди, присъща за такива дейности.

В отрасъла на луксозното облекло, например, дейностите по налагане на марката (осъществявана най-вече чрез провеждане на рекламни кампании) ще създаде най-висока добавена стойност в групата от свързани лица. Освен това кампаниите за налагане на марката често водят до създаването на нематериален актив – клиентски бази. Именно маркетинговото усилие на дружеството позволява да бъде разработена клиентела, благодарение на което да се повиши оборотът на дружеството. Следователно дружеството за дистрибуция трябва да получи възнаграждение за тази добавена стойност, която създава за групата чрез разширяване и поддържане на клиентелата.

Съществено за функционалния анализ е не само броят и обхватът на изпълняваните функции, а и стойността на тези функции във веригата на създаване на печалба в рамките на групата. В предходния пример основен фактор за генериране на печалба на дружеството е меркетинговата му дейност или маркетинговият образ, което това дружество придава на луксозните продукти, които дистрибутира (луксът се продава не само благодарение на качеството на продуктите, а и на очакванията на потребителите). 

Функциите, упражнявани в рамките на групите, могат да бъдат различни:

· производство
· проектиране, инженеринг
· управление на нематериални активи (марки, патенти, авторски права)
· дистрибуция на стоки и права
· спедиция
· консултантски, одиторски услуги
· транспорт
· логистика
· реклама, маркетинг
· финанси и застраховане
· изследователска и развойна дейност

За допълнителна информация виж т. 4.2 от Фиш 5 „Принцип на независимите пазарни отношения”.

2. СХЕМА НА ФУНКЦИОНАЛЕН АНАЛИЗ
Установяването на функциите, изпълнявани от дадено предприятие, се основава на комуникацията между ревизора и дружеството, прегледа на счетоводните документи и сключените договори, информацията, подадена от дружеството за целите на различни външни институции (БТПП, НСИ, БНБ и др.). Първото посещение на ревизора в помещенията на предприятието ще бъде важен източник на информация, предвид факта, че данъкоплатците често са по-склонни да предоставят фактически данни в рамките на този първи разговор на място в предприятието, отколкото на по-късен етап от ревизията. Прегледът на общото счетоводство на дружеството и анализът на трансферните цени трябва да се извършват паралелно. Финансовите отчетите на дружеството и търговските му документи/книги (протоколи от общи събрания, доклади на одитори, извършени икономико-правни анализи) изразяват икономическите функции на дружество (още повече, че счетоводното изражение на упражняваните функции в повечето случаи е реално отражение  на дейността). Освен това прегледът на финансовите отчети на дружеството дава възможност да се получи конкретна представа за сделките, извършвани от дружеството и по този начин да се сравнят така установените факти с твърденията на дружеството.

Прегледът на счетоводните документи посредством анализ на оперативните разходи на дружеството, например, позволяват  да се определи дали данъкоплатецът:

· поема големи разходи за реклама;

· извършва гаранционна дейност;

· поема разходи за лихви (например, за да финансира нуждите си от оборотни фондове или за да осигури налични средства чрез сконтиране на вземания); 

· дава отстъпки на клиента;

· поема валутни рисковете;

· изплаща комисионни, авторски и лицензионни възнаграждения (или обратно, получава комисионни, авторски и лицензионни възнаграждения)

· възлага на подизпълители част от дейностите си, др.

Удачно е установените в хода на ревизията факти и предварително събраната информация да се обобщят писмено и да се изготви списък на упражняваните функции. За тази цел ревизорът може да бъде подпомогнат от схема за функционален анализ, представена в Приложение І. Това е таблица, отразяваща всички функции, които могат да бъдат идентифицирани в едно предприятие. Тази таблица може да бъде адаптирана в зависимост от основаната дейност на дружеството - производство, дистрибуция, изследователска и развойна дейност и т.н. Ревизорът може да попълни тази схема за функционален анализ с помощта на дружеството, като с това ще се избегне (в случаите на добросъвестен данъкоплатец) евентуален последваща противоречаща си информация във връзка с функциите, изпълнявани от дружеството.

ПРИЛОЖЕНИЕ І

ФУНКЦИОНАЛЕН АНАЛИЗ 

	ОБЩО ОПИСАНИЕ


	Проверявано дружество
	Други дружества на групата
	Забележки

	РАЗНИ

Стадий на продукта

Равнище на качество на продукта

Равнище на производствения или търговски цикъл 

Вид дистрибуция (покупка/препродажба, комисионерство)

Равнище на участие на всеки пазар в зависимост от типа клиент, т.е. клиентите са: производители, вносители, дистрибутори, търговци на едро, търговци на дребно, крайни потребители)

Пазарен дял върху продуктите

Стратегия, свързана с постигане на пазарен дял

Равнище на конкуренция на пазара (високо, нормално, ниско)

Условия на заплащане

Транспортът (за чия сметка е?)

Равнище на складови запаси, държани от всяка страна (в дни)

Срокове за доставка

Изключителност на транзакцията (да/не)
	
	
	

	производство
Заводи, машини, оборудване

Определя размера на завода

Определя местонахождението на завода

Проектира завода

Определя техническите спецификации,  материали и индустриално оборудване

Закупува машини и оборудване

Поддържа постройките и терените

Поддържа материалите и оборудването
Суровини

Развива източниците за снабдяване

Определя нуждите от суровини и резервни части

Избира доставчиците

Изпълнява качествения контрол

Закупува суровини и резервни части

Складира суровини и резервни части

Организира транспорт на стоките и застраховка

Заплаща транспорта на стоките и застраховката
Производство
Осигурява организацията на производството

Ръководи производствените операции

Координира производството и продажбите

Контролира потоците от суровини и резервни части 

Опакова

Разработва стандарти за разходи

Разработва стандарти за качествен контрол (производство)

Изпълнява качествения контрол (производство)

МАРКЕТИНГ,ПРОДАЖБА, ОБСЛУЖВАНЕ, ДИСТРИБУЦИЯ

Микс клиенти
Продава на физически лица - крайни потребители

Продава на юридически лица - крайни потребители

Продава на търговци на едро или на търговци на дребно

Продава на производители

Пазарни проучвания
Маркетингова стратегия
Определя маркетинговото позициониране

Контролира маркетинговите дейности

Управлява външните доставчици на услуги

Идентифицира и определя мрежите за продажби

Пазарна стратегия
Политика на цените
Определя общото позициониране във връзка с цените

Определя ценовата политика за трети лица

Определя условията за кредит за трети лица

Търговски обекти, свързани с дистрибуцията

Определя размера, броя, мястото на търговските обекти за дистрибуция

Оценява потенциалните търговски обекти

Договаря наемане и закупуване на търговски обекти

Реклама, осъществяване на маркетинг
Определя медийната стратегия

Подбира външните агенции за реклама

Покупки 
Определя вида на стоките за закупуване

Определя равнището на складови запаси от стоки

Идентифицира и подбира доставчиците на стоки - трети лица с оглед на препродажбата им

Договаря условията за закупуване с трети лица

Закупува стоки от трети лица с оглед на препродажбата им

Складови запаси
Определя нуждите от обновяване на складовите запаси (количество, време)

Прехвърляне на собствеността (FOB, CIF, др.)

Получава собствеността върху стоки от трети лица

Поема разходите за складови запаси от стоки

Поддържа складовите запаси от резервни части

Контролира складовите запаси

Доставя (на други поделения) услуга за складиране в собствените си помещения

Използва услуга за складиране, предоставяна от свързано дружество

Използва услуга за складиране, предоставяна от трето дружество

Продажби
Определя възнаграждението на персонала по продажбите

Контролира персонала по продажбите

Влиза в пряк контакт с клиенти

Проектира и разработва каталозите

Определя нуждите от персонал по продажбите

Определя географския обхват на продажбите

Следпродажбено обслужване
Поддържа контактите с клиенти

Обслужва рекламациите на клиентите

Обслужва връщането на стоки от клиентите

Управлява следпродажбените гаранции

Предлага ремонтни услуги

Отдава на подизпълнение ремонтните услуги

Поема финансовите рискове от:
Намаляването на цените на складови наличности, принадлежащи на клиентите

Намаляването на цените за собствени складови наличности

Морално остаряване на складови наличности, принадлежащи на клиентите

Морално остаряване на собствени складови наличности

Дългове на клиентите

Гаранции за ремонт

Загуби/щети на стоки, непокрити от застраховки

Рискове, свързани с гражданската отговорност за продукти, непокрити от застраховки

Рискове от промяна на валутните курсове по сделки със свързани дружества

Рискове от промяна на валутните курсове по сделки с независими дружества

Заеми на независими лица

Финансиране на покупките на клиентите чрез разсрочено плащане

Рискове, свързани с обкръжението (институции, държава, други заинтересовани лица)
	
	
	

	НАУЧНОИЗСЛЕДОВАТЕЛСКА И РАЗВОЙНА ДЕЙНОСТ

Нематериални активи, свързани с процеса на производство
Разработва методи на производство

Поема разходи за развойна дейност

Нематериални активи, свързани с продуктите
Разработва продуктите, резервните части

Създава стандарти за продуктите и резервните части

Разработва методи за производство, техники

Поема разходи за развойна дейност

Нематериални активи, свързани с маркетинга
Създава търговското име

Създава производствената марка

Поема разходи за развойна дейност

Средства за научно-изследователска и развойна дейност
Експлоатира средствата за научноизследователска и развойна дейност

Експлоатира тестовите средства

Притежава тестовите средства
	``
	
	

	ВЪЗСТАНОВЯВАНИЯ

Възстановявания на суми, получени от свързани дружества във връзка с :
Превоз

Гаранционни ремонти за клиентите

Други гаранционни разходи

Възстановявания на суми, изплащани на свързани дружества във връзка с :
Превоз

Гаранционни ремонти за клиентите

Други гаранционни разходи
	
	
	


ПРИЛОЖЕНИЕ ІI

КАК ДА НАПРАВИМ ФУНКЦИОНАЛЕН АНАЛИЗ И КАК ДА ГО ИЗПОЛЗВАМЕ

1. Идентифициране на рисковите сделки

· Установяване на сделките между свързани лица
· Групиране на контролираните сделки по продукти и услуги и географски пазари
За идентифициране на рисковите сделки е най-удачно е да се приложи класически подход, тръгвайки от общото към частното. Този практически подход ще доведе до следните резултати:

· в рамките на общия анализ на ревизираното дружество ще се определи мястото и ролята на дружеството вътре в групата;
· в рамките на детайлния анализ ще се идентифицират отделни операции/сделки, които дружеството осъществява с останалите дружества от групата.

Когато предприятието осъществява сделки с различни продукти или услуги и/или оперира на много пазари, първоначално анализът ще обхваща следните основни елементи:

· продуктови линии:

· обем; 

· стойност;

· от гледна точка на тяхната новост (пускане на пазара на нови продукти, продажби на вече познати на пазара продукти)

· пазари:

· географска определеност;

· големина, значение;

· зрелост – нов или експлоатиран вече пазар (стратегия на проникване)

· печалби:

· за всеки пазар; 

· за всеки продукт;

· за всеки клиент (извън групата или вътре в групата).

На този етап органът по приходите трябва:
1. да опише всички вътрешногрупови сделки, в които участва ревизираното дружество;

2. да прецени относителната им икономическа важност с цел да отстрани от анализа си по-маловажните от тях;

3. да подбере онези сделки, по отношение на които: 

· ревизираното дружество изглежда недостатъчно компенсирано за изпълняваните от него функции;
· съществуват по-големи рискове от прехвърляне на печалби в чужди данъчни юрисдикции с цел данъчна оптимизация.

Подборът на рисковите контролирани сделки, които ще бъдат по-задълбочено анализирани, зависи от предварително направения общ анализ. Този подбор се явява завършек на един рационален подход, имащ за цел да идентифицира по възможно най-точен и най-бърз начин онези сделки, при които съществува риск от пренасочване на печалби. Важно е да се отбележи, че тези сделки не бива да бъдат изолирани от общия анализ, тъй като някои от тези сделки биха могли да бъдат компенсиращи операции по повод на други сделки с дружества от групата.

2. ФУНКЦИОНАЛЕН АНАЛИЗ: ОСНОВЕН ЕТАП ОТ КОНТРОЛА НА ТРАСФЕРНОТО ЦЕНООБРАЗУВАНЕ

2.1 Предмет на функционалния анализ

Функционалният анализ е описание на дейността на дружеството, основано на елементарни въпроси като:

· "кой какво върши?" 
· "на кой пазар?"
· "при какви условия?"
· "с кого?"
· "с какви средства?"

На практика е необходимо: 


да се идентифицират точно стопанските функции, които упражняват ревизираното дружество и свързаните с него предприятия от групата;


да се анализират икономическите условия, при които се осъществяват отношенията между свързаните лица;


да се направят изводи от гледна точка на принципа на независимите пазарни отношения.
Този подход, по-скоро икономически, отколкото данъчно-правен, следва да бъде приложен веднага след стартиране на ревизионното производство. На този етап органът по приходите трябва да прояви последователност и методичност, тъй като така събраната информация е от съществено значение за аргументиране на определените задължения за данъци, както в мотивите към ревизионния доклад/акт, така и при евентуално производство по обжалване.

2.2 Елементи, които следва да се вземат предвид при функционалния анализ

Елементите на функционалния анализ са както следва:

· стопанска значимост на функциите, изпълнявани от съответните участници;
· използвани активи (заводи, машини, оборудване, нематериални активи) и техните характеристики (морална остарялост, пазарна стойност, местонахождение);
· използвани ресурси (използван персонал, използване на външни специалисти (outsourcing), отдаване на подизпълнители);
· поети рискове (пазарни рискове, рискове от загуба, рискове от промени във валутните курсове, рискове от промени в лихвените нива, рискове от научно-развойна дейност);
· състояние на пазарите, на които се осъществяват съответните сделки и условия на сделките (географско местонахождение, големина на пазарите, степен на конкуренция, наличие на заместващи стоки и услуги, нормативна уредба);
· стратегия, изградена вътре в групировката (иновации и разработване на нови продукти, диверсифициране, проникване на нови пазари, увеличаване на пазарния дял).

Критичният анализ на трансферното ценообразуване следва да се направи и от гледна точка на счетоводния анализ, особено що се отнася до анализирането на стоковите потоци или на потоците от услуги. За тази цел органът по приходите следва:

· да идентифицира продуктите, по отношение на които е реализирана необичайно ниска норма на печалба;
· да идентифицира сделките, по отношение на които са налице прекалени отстъпки;
· да сравни цените на покупките и продажбите от и на свързани лица, както и между независими лица за подобен продукт;
· да анализира условията на продажба за тези продукти и евентуално получените/предоставените допълнителни предимства, в частност субсидии и финансова помощ, от/за другите предприятия в групата;
· да анализира условията на префактуриране на вътрешногруповите услуги (пример: на база брой на персонала, оборот, брой компютри);
· да проучи търговската кореспонденция с чужбина;

· да съпостави митническите документи с фактурите, за да проследи реалния път на стоките и веригата на фактуриране.

2.3 Подробен функционален анализ на рисковите сделки

2.3.1 Икономически анализ на сделката

Целта на този анализ е да се определят точно икономическите обстоятелства и условия на проверяваната сделка. Този анализ се явява предпоставка за извършване на финансовия анализ и установяването на съпоставимите сделки, които ще ни позволят да преценим условията по проверяваната сделка.
А) Характеристика на сделката
Сделките могат да бъдат от най-различно естество, например:

· покупко-продажба на стоки;

· предоставяне на услуги;

· предоставяне на нематериални блага;

· вътрешногрупови услуги.
Във всички случи органът по приходите трябва внимателно да прецени вида на сделките, като се ръководи от принципа „предимство на съдържанието пред формата”. 
Пример:
Българско дружество за асемблиране на принтери купува детайли от производствените поделения на групировката и продава сглобени принтери на свързани предприятия. Тъй като групата е избрала за ценообразуващ метод метода на увеличената стойност, българското дружество начислява надбавка върху преките и косвени разходи. Това дружество умишлено  не включва стойността на детайлите в разходната база. В случая обаче може да се  направи  изводът, че:

· участието на българската фирма не се свежда само до работа на ишлеме, тъй като тя понася рискове, свързани с използването и собствеността върху детайлите;

· при тези обстоятелства стойността на детайлите следва да бъде включена в разходната база за определяне на увеличената стойност.
Б) Характеристики и продукта или услугата 
Прецизното анализиране на съответните продукти или услуги от гледна точка на техните характеристики и особености е от съществено значение за извършване на анализа на съпоставимостта и определяне на пазарните цени.
Във всеки един случай, преди да се премине към издирване на външна информация, органът по приходите следва да се увери, че дружеството не е продавало същия продукт и не е предоставяло същата услуга, било то и рядко, на независимо дружество.
Освен в случаите на генерични продукти, много често се оказва трудно дори невъзможно да се намерят напълно съпоставими стоки и услуги. Ето защо органът по приходите трябва да положи усилия да идентифицира основните характеристики (“детерминантите на съпоставимостта”) на продукта или услугата, предмет на сделката. При всички случаи избраните съпоставими сделки трябва да отговарят поне в минимална степен на установените продуктови характеристики, защото в противен случай биха се оказали лишени от достатъчна степен на съпоставимост и няма да могат да бъдат правилно използвани. 
В) Условия на пазара

Характеристиките на пазара (история, развитие, жизнено равнище на потребителите, потенциал за растеж) и особените условия (монополно положение или силна конкуренция) са друг важен елементи, характеризиращи детерминантите на съпоставимостта. Те следва да бъдат взети предвид, когато се налага да се прецени необходимостта от корекции по отношение на избраните съпоставими сделки, както и какви бизнес стратегии биха могли да се отразят на анализираната сделка. Така например, завземането на нов пазар или пускането на нов продукт могат да обяснят, поне първоначално, допълнителните разходи (за реклама, за създаване на дистрибуторска мрежа) или спада на оборота и печалбата (агресивна ценова политика, промоционални отбиви от цената). По принцип, тези извънредни разходи следва да бъдат понесени от дружеството или дружествата, които ще получат бъдещите изгоди от такава стратегия.
Пример:
Чуждестранен производител предоставя право на изключителна дистрибуция на своята продукция на българско дъщерно дружество, което е непрекъснато губещо. Дружеството изтъква, че намаляването на печалбата е резултат от желанието му да разшири продажбите на своите продукти. Едно такова решение предполага финансови усилия от страна на дружеството за промоциране на продуктите и разширяване на търговската му мрежа. 
Тези аргументи, на пръв поглед приемливи, би следвало да се отхвърлят от органа по приходите в момента, в който той установи, че за същия период печалбата на производителя е чувствително нараснала. Причините за несъответствията в реализираните от производител и дистрибутор печалби могат да се установят само чрез детайлен функционален анализ.
2.3.2 Анализ на функциите и рисковете: изработване на инструмент в помощ на диагностиката
В общия случай анализът на функциите и рисковете следва да се прави за всяка идентифицирана рискова сделка. Анализът е от решаващо значение, за да се прецени  съпоставимостта с неконтролирани сделки и лица и да се установи адекватния характер на възнаграждението, реализирано от дружеството в резултат на контролираната сделка.
Анализът включва:
· първо, анализ на функциите и рисковете от гледна точка на разходи и използвани ресурси (персонал, материални и нематериални активи), както и от гледна точка на степента на необходимост от използването им за осъществяване на съответната дейност;

· второ, идентифициране на дружества със сходни функции и рискове или дори с близки такива.

На този етап за органа по приходите ще бъде полезно да разработи помощен инструмент за диагностика под формата на обобщени таблици, от които да са видни:

· различните упражнявани функции (проектиране, производство, научна и развойна дейност, търговия, реклама, транспорт, др.) и използваните активи от всяко свързано лице,

· понесените рискове (валутни, кредитни, складови, пазарни) и направените разходи от всяко свързано лице.
В примера по-долу е дадено съдържанието на такъв диагностичен инструмент, изготвен за група от свързани лица, която разполага с производствено поделение (A) в България и филиали за дистрибуция (C) и (B), установени в други държави.
Разпределение на поеманите от всяко предприятие рискове

от гледна точка на упражняваната функция
	ФУНКЦИИ
	A
	B
	C

	Научно-развойна дейност
	
	
	

	Разработване на нови продукти
	XX
	X
	X

	Разработване на опаковки
	XXXX
	
	

	Управление на производството
	
	
	

	Покупки на суровини и материали
	XXXX
	
	

	Използване/изразходване на суровини
	XXXX
	
	

	Контрол на качеството на суровините
	XXXX
	
	

	Планиране на производството
	XXXX
	
	

	Създаване на продукти
	XXXX
	
	

	Контрол на качеството и тестове
	XXXX
	
	

	Създаване на технологични методи
	XXXX
	
	

	Управление на стоковите наличности
	XXXX
	
	

	Управление на марките
	
	
	

	Създаване
	XXX
	X
	

	Определяне на ценовата политика
	XX
	XX
	

	Изображение
	XXX
	X
	

	Разпространение
	XX
	XX
	

	Отделяне на ресурси
	XXXX
	
	

	Реклама
	XXXX
	
	

	Проучване на потребителя
	XXX
	X
	

	Проучване на пазара
	XXX
	X
	

	Прогнозиране на продажбите
	XXX
	X
	

	Маркетинг на местно равнище
	
	
	

	Реклама
	
	XXXX
	

	Проучване на потребителското търсене
	
	X
	XXX

	Пазарни проучвания
	
	X
	XXX

	Прогнозиране на продажбите
	
	XX
	XX

	Продажба и дистрибуция
	
	
	

	Дистрибуция на едро
	
	X
	XXX

	Създаване на търговски агенти
	XX
	
	XX

	Контролиране дейността на търговските агенти
	X
	
	XXX

	Определяне на цените
	X
	X
	XX

	Складиране
	X
	X
	XX

	Проследяване на поръчките и складовите наличности
	
	XX
	XX

	Управление на продажбите
	
	
	

	Поръчки и потвърждения
	
	
	XXXX

	Приемане, експедиране на стоките
	
	
	XXXX

	Фактуриране и плащане
	
	
	XXXX

	Митнически документи
	
	
	XXXX

	Финансиране
	
	
	

	Защита на патентите и марките
	XX
	XX
	

	Поемане на разходи за продажби
	
	XX
	XX

	Посредници
	XXXX
	
	

	Хедж операции
	
	X
	XXX

	Кредитиране
	X
	XX
	X


Разпределение на разходите, извършени от всяко предприятие
	ДЪЛГОТРАЙНИ АКТИВИ
	A
	B
	C


	Начини на разпределение
	
	
	

	Разработка и проектиране на продукти 
	XXXX
	
	

	Инженеринг
	XXXX
	
	

	Производство
	XXXX
	
	

	Търговия и реклама
	XX
	X
	X

	Планиране на промоционалните продажби
	
	X
	XXX

	Продажби
	X
	
	XXX


	Дълготрайни нематериални активи
	
	
	

	Търговски марки
	XXXX
	
	

	Патенти
	XXXX
	
	

	Дълготрайни нематериални активи (продукти)
	XXXX
	
	

	Дълготрайни нематериални активи (маркетинг)
	X
	XX
	X


	Дълготрайни материални активи
	
	
	

	Собственост на фабриките
	XXXX
	
	

	Собственост на промишленото оборудване
	XXXX
	
	

	Складови помещения
	XX
	X
	X


Горните таблици дават по-точен общ поглед относно икономическата роля на всяко от дружествата, участващи в анализираните рискови сделки. Целта на използвания табличен анализ е да се резюмират накратко констатациите на ораните по приходите, на чиято база ще се направи първа и най-обща преценка относно адекватността на  възнагражденията, получени от всяко от участващите в сделката дружества. Следва да се има предвид, че това е само едно помощно средство за диагностика, чиято роля не трябва да се надценява.
Видно от таблиците, различните позиции са с различна икономическа “тежест” в зависимост от участието на лицата в конкретната функция. В тази връзка органът по приходите следва:

· да прецени стойността или разходите, свързани с всяка отделна функция или с всеки поет риск, за да може да направи достоверен извод в края на своя анализ;

· да установи дали са налице нетипичните функции, които някое от свързаните дружества би могло да изпълнява.

Именно на този етап органът по приходите трябва да може да установи по отношение на всяко от дружествата, участващи в сделката, дали е налице:

· разминаване между функции и поети рискове и получено възнаграждение;

· включване на нетипични или необичайни функции и рискове от гледна точка на обичайната стопанска практика, които биха могли да обяснят наличието на допълнително възнаграждение.

По отношение на анализа на рисковете и възнаграждението за тях, винаги следва да се зададе въпросът кое лице логично е трябвало да понесе рисковете. Например едно независимо дружество не би приело да понесе за своя сметка или да подели валутни рискове за стоки, които не са негова собственост, а само са му предоставени за изработване на продукция по договори за “ишлеме”.

3. ФИНАНСОВ АНАЛИЗ НА РАЗГЛЕЖДАНАТА СДЕЛКА

Финансовият анализ има за цел:

· да провери условията на прилагане на ценовата политика на групировката;

· да определи реализираните приходи от продажби и търговска печалба от дружеството;

· да прецени от финансова гледна точка поетите рискове и упражняваните функции.

3.1 Цифрово изражение на ценовата политика на групировката

На този етап е необходимо да се установи доколко коректно се прилага политиката на трансферно ценообразуване на групата във вида, в който е представена от дружеството, както и доколко тя гарантира балансирани икономически отношения между дружествата, участващи в сделката.

Абсолютно необходимо е да се установи дали дружеството стриктно следва представената от него ценова политика.

Пример:

Дадено предприятие твърди, че използва метода на увеличената стойност, прилагайки надбавка +10%. В същото време анализът показва, че нормата на надбавка е начислена върху бюджетната, а не върху реалната себестойност (за някои от ревизираните периоди дружеството не е извършило корекции спрямо реалния бюджет). Следователно приложената политика на трансферно ценообразуване не отговаря на възприетата от дружеството.

Макар и на този етап органът по приходите да е длъжен да се увери дали правилно се прилага избраният от дружеството метод, във всеки случай методът на групата може да бъде оспорен, ако не води до пазарен резултат. 

3.2 Анализ на печалбите
Целта на този анализ е да се разгледа разпределението на печалбите между отделните дружества, участващи във всяка от разглежданите сделки. Анализът се състои в:

· определяне на приходите, реализирани от съответната сделка;

· установяване на брутната печалба;

· установяване на пределната печалба (брутната печалба, намалена с разходите за реклама);

· установяване на нетната печалба;

· идентифициране и подбор на съпоставими сделки въз основа на тези критерии (приходи и печалби);

· установяване на равнището на печалба (брутна, пределна, нетна), при което се постига недостатъчна, дори отрицателна печалба.

Пример:
При ревизия на дружество за дистрибуция се оказва, че за разглежданата контролирана сделка брутната печалба е съпоставима с печалбата, която се наблюдава в съответния отрасъл. Същевременно пределната печалба изглежда твърде ниска - тя е дори отрицателна за някои продукти. Тъй като в конкретния случай се касае за отрасъл, в който се правят изключително много разходи за реклама, ревизорът успява да докаже, че на дружеството се е паднал много по-голям дял от разходите за реклама в сравнение със съпоставими дружества. В случая, за обосноваване на съответното възнаграждение, се установява, че подобни отношения (поне не в такъв обхват) не биха съществували между несвързани предприятия.
3.3 Финансова оценка на рисковете и функциите
Целта на този подход е преди всичко да се направи оценка от финансова гледна точка на последиците от ценовата политика на групата по отношение на ревизираното предприятие, особено когато последното понася нетипични рискове или специфични функции в сравнение с независими предприятия, които не биха поели същите тези рискове или функции. Финансовата оценка на въпросните рискове и функции ще позволи, ако е необходимо, да се направят необходимите корекции с цел постигане на пазарен резултат.
Пример:
Заплащането на допълнителен процент авторско и лицензионно възнаграждение, което е по-висок с един пункт в сравнение със съпоставими предприятия, може да се прием, ако анализът на рисковете и функциите показва, че собственикът на търговската марка, за разлика от съпоставимите предприятия, не префактурира на свързаните дружества понесените от него  разходите за национална рекламна кампания в размер на около 1% от оборота. 
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ПРЕДСТАВЯНЕ


Предназначението на функционалния анализ е определяне на функциите, рисковете и активите на ревизираното дружество. От този анализ ще зависи изборът на един от петте метода за определяне на пазарните цени. Функционалният анализ е необходим предварителен етап от всеки анализ на политиката на трансферно ценообразуване.
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