Это результат, а исходный текст показан ниже, на странице 3.

Управление активами
Рассмотрим управление активами в упрощённом виде. Основные средства, к которым может относиться все что угодно, например машина, должны быть в порядке. Если существуют какие-то обязательства, то есть мы кому-то должны, желательно максимально быстро от этих обязательств избавляться, чтобы увеличить собственные средства. Формула бизнеса подразумевает, что для роста компании в неё необходимо что-то вкладывать - капитал компании.

Капитал компании - это наши собственные средства в бизнесе. И их легко посчитать. Все активы минус все обязательства - остаются наши средства. Необходимо заботиться о приросте именно этого собственного капитала. Это один из ключевых параметров. Мы вкладываем деньги в бизнес, и прирост или уменьшение собственного капитала - это либо прибыль, либо убытки компании. 
Баланс - это отчёт о финансовом положении. Он необходим для контролирования  движения собственных средств. Например, я вкладываю 1000000 рублей в умную посуду, и ещё 1000000 рублей в расходные материалы для стоматологии. Через какой-то промежуток времени подвожу баланс, и если наблюдается прирост собственных средств, то это хорошее вложение денег.
С помощью баланса можно контролировать свою эффективность. Но при ведении личных финансов часто трудно определить, что именно является активами. Например, у меня есть личные средства, сбережения. Они могут быть в акциях и облигациях. Казалось бы, что это серьёзный актив. Но он актив только до тех пор, пока приносит деньги.

Альтернативная стоимость – стоимость упущенной возможности. Есть такое понятие в экономике. Если при выборе из двух вариантов отдаётся предпочтение одному, то второй вариант будет альтернативной ценой первого. Например, я вложу ещё один миллион и добавлю к умным тарелкам, либо к расходным материалам по стоматологии. Где будет больше прирост собственного капитала? В одном из двух вариантов.
Когда-то я вложил средства в постройку здания. Свой баланс я вёл только в долларах, потому что мыслил себя человеком глобальным, международным. Было это 10 лет назад, стоило здание по тому курсу рубля 7 млн. долларов. Сегодня оно стоит меньше 5 млн. долларов. За это время было несколько девальваций. Считать это активом или нет?
Или рассмотрим покупку квартиры. Вот я думаю и мечтаю иметь недвижимость. Для этого нужно учитывать как минимум два параметра. Во-первых, смотреть динамику местного рынка. Если он пошёл вниз, то надо брать. Но, во-вторых, нужно анализировать национальную валюту, её поведение. Ты же покупаешь ее номинированную в рублях, а платишь доллары или евро. 
Например, ты заплатил 100000 долларов за какую-то недвижимость. А 100000 долларов, например, по 65 рублей – это 6,5 миллионов рублей. Завтра курс рубля стал не 65, а 120. Соответственно, купленная квартира будет стоить уже 50000 долларов на выходе. То есть ты вошел в неё за 100000 долларов, и думаешь - вот она. А когда ты её продавал, выходил из сделки, то закрыл себе в убытки. Ровно 50%. На баланс в любом случае надо смотреть с учётом альтернативной стоимости всех возможностей. 
И вот ещё пример. Есть кредитор, который жадно подсчитывает деньги, которые он дал нам в долг. А мы должны постараться максимально быстро избавиться от своих долгов, чтобы не платить ему проценты. Это наши поставщики, которые дают нам товар с отсрочкой платежа, и ничего плохого в этом нет. Или наши клиенты, которые оплатили нам деньги вперёд, и теперь мы им должны. Нужно отработать полученную предоплату. Когда она отработана, можно подсчитать оставшуюся прибыль, если она будет.

Существует понятие консигнация – это такая форма комиссионной продажи. Казалось бы, можно радоваться, что поставщики дают товар, и ты не платишь за него, а продаёшь. Тебе всё отгрузили, и ты держишь на складе, сколько хочешь, и продаёшь, когда хочешь. Или клиент заплатил предоплату, и ты можешь расслабиться, так как он, по сути дела, оплатил все заказы.

Например, мне нужно закрыть контейнеры, у меня там 10 коробок. И тут пришли 5 человек и за 5 коробок заплатили. Можно свои деньги не вкладывать, а за их деньги сработать. Я приобрел оборотный капитал, который я заплачу за товар, он придет, я маржу добавлю и клиентам продам. Казалось бы, всё чудесно, но на самом деле - нет.

Это обязательства, и они должны постоянно жечь спину и напоминать о себе. Их надо видеть. Приведу пример плохого ритейлинга. В прошлом году произошёл большой скандал, его предыстория длилась два года. Главный герой этого скандала – Саша из Красноярска, один из самых успешных наших автомобилистов.

У него в Красноярске две Toyota, один Lexus. Он в Иркутск хотел расшириться, но не успел. У него есть Volvo, даже Bentley, у него много чего есть, причём бренды достаточно неплохие. Есть и другие комплектации.

Это пример для разбора не то что финансовой неграмотности, а скорее самоуверенности. Он не слушал финансовых консультантов, и не слушал никого при принятии решений. Так вот одна из самых глобальных проблем, которая его съела, это то, что он у клиентов набрал денег, брал предоплату.

«Сейчас у нас машин нет, но если хотите, мы Вам машину зарезервируем, только скиньте предоплату. Сколько? 10%. А есть дилеры, которые берут и 20%. Есть и 50%, а некоторые 100% берут. Машина придёт через 2-3 месяца. Это очень щадящий режим, и мы всегда так относимся к своим клиентам».
Так вот он набирал, и набрал на сотни миллионов рублей. У него были и другие ошибки по финансовому менеджменту, в том числе и то, что он использовал деньги, которые привлекаются в оборот. Это привело в какой-то момент к тому, что компания стала неплатежеспособной.

Платежеспособность определяется соотношением наличных денег, которые у тебя есть, и оборотных активов к обязательствам. Когда обязательства превышают способность платить, наступает неплатежеспособность, или банкротство. Неспособность оплачивать свои  счета - это и есть банкротство.
Исходный текст.

Мы сегодня поговорим про управление, по сути дела, активами, хотя бы в таком виде. Соответственно, основные средства, вот мы видим, еслиу нас есть машина, она должна быть в порядке. Если мы смотрим на обязательства, мы кому-то должны, мы, конечно же, стараемся максимально быстро от этих обязательств избавиться с тем, чтобы увеличить собственные средства. По сути дела весь бизнес, формулу, если вы помните, мы ее изначально проговаривали (00:19:31), с тем, чтобы рост компании в самом банальном смысле мы выкладываем туда что-то - капитал компании. Капитал компании это наши собственные средства в бизнесе. И их легко посчитать. Все активы минус все обязательства остаются наши средства. Так вот мы заботимся оприросте вот этого собственного капитала. Это один из ключевых параметров. Мы смотрим прирост или уменьшение собственного капитала - это либо прибыль, либо убытки компании, потому что мы вкладываем деньги в бизнес. К примеру, Настя вложила деньги в умную посуду, а тут же рядом можно вложиться в расходники для стоматологии, что в принципе она и делает. И она смотрит за теми собственными средствами. Например, туда 1000000 рублей вложили и туда 1000000 рублей вложили. А через какой-то промежуток времени, ты помнишь, что такое баланс? Это отчёт о финансовом положении. То есть Даша была совсем в другом положении, поменьше, сейчас она уже побольше. Время прошло. Прирост. Ноу тебя прирост здорового человека хорошего, потому что у некоторых может прирастивот здесь. Обязательства могут нарасти и это нам не надо. 
То есть по балансу можно вообще эффективность свою смотреть? 
Без неё трудно, без неё плохо, без нее не надо. Я очень настоятельно рекомендую, я вёл баланс десятилетия. А потом перестал, сбился. Но когда ты ведёшь даже свои личные финансы, ты к себе на активы относишь какие-то вещи, которые ты считаешь активами. А потом выясняется, что это не активы. В частности, к примеру, у меня есть личные средства, сбережения. У кого-то бывает в акциях и облигациях. И тебе кажется, что это серьёзный актив. Но он актив только до тех пор, пока он деньги приносит. Здание мной построенное, когда-то вложенные в него средства. Есть такое понятие альтернативной стоимости в экономике. Для чего собственно это и надо. Если я вложу и ещё один миллион и добавлю к умным тарелкам, либо к расходникам по стоматологии. И где больше будет прирост собственного капитала? Там или там. Так вот здание, которое мною построено, когда-то я был уверен, я свой баланс вёл только в долларах. Потому что мыслил себя человеком глобальным, международным и жить можно там, жить можно здесь, когда-то оно стоило по тем рублям 7 млн долларов. Сегодня она стоит меньше 5. Оно построено 10 лет назад. Был 14 год, были до этого еще девальвации. Это актив или нет?Равно как и давайте обложемся квартирами. Японец мой: я вот думаю и мечтаю иметь недвижимость. Как минимум два параметра надо учитывать: рынок местный, смотреть динамику. Если он шёл вниз, то надо брать. Но надо эту историю всю знать. А второе, национальная валюта, ее поведение. Ты же покупаешь ее номинированную в рублях, а платишь доллары или евро. Например, ты заплатил 100000 долларов за какую-то недвижимость. А 100000 долларов, например, по 65 руб. 6,5 млн. Завтрарубль стал не 68, а 120. Соответственно у тебя эта квартира будет стоить уже 50000 долларов на выходе. То есть ты вошел в неё за 100000 долларов, и думаешь вот она. А когда ты ее продавал, выходил из сделки, ты закрыл себе в убытки. Ровно 50%. На баланс в любом случае надо смотреть с учётом альтернативной стоимости (00:24:44)возможностей. И вот ещё что. Мы смотрим на этого дядьку, который жадно считает то, что он нам дал в долг, а мы максимально стараемся избавиться,чтобы не платить ему проценты, это наши поставщики, которые нам дают с отсрочкой платежа и, собственно, ничего плохого в этом нет. Ещё бы тут неплохо нарисовать своих клиентов, которые предоплатили деньги и мы им должны теперь. Вот я вам всем теперь должен. Я отрабатываю. Когда я отработаю, я успокоюсьи покажу себе прибыль, если она будет. Но, казалось бы, поставщики дают нам товар,и мы наслаждаемся тем, что мы не платим. А мы продаем. Существует понятия консигнации. Отгрузили и ты держишь, сколько хочешь, и продаёшь. Равно как и клиент тебе заплатил предоплату и ты кайфуешь. Он по сути дела оплатил тебе все заказы. Представь, к тебе пришли, тебе нужно закрыть контейнеры, у тебя там 10 коробок. А тебе пришли 5 человек и за 5 коробок заплатили. Можно свои деньги не вкладывать, а за их деньги сработать. Я приобрел оборотный капитал, который я заплачу за товар, он придет, будет дельта,я маржу приклею и им продам. Классно, нифига. Это обязательства и они должны постоянно жечь спину и напоминать о себе. Их надо видеть. Пример, что ритейлинг. В прошлом году состоялась очень скандальная история и до этого оно длилась два года. Один из самых успешных наших автомобилистов, моих коллег,Саша в Красноярске. У него в Красноярске две Toyota, один 1 Lexus, он в Иркутск залез, не успел построить. У него Volvo, даже Bentley.Он коллектор, у него много чего, причём бренды достаточно неплохие. У него есть другие комплектации, которые можно обсуждать как кейсы, для разбора не то что финансовой неграмотности, но самоуверенности. Он не слушал финансовых консультантов и не слушал никого при принятии решений. Так вот одна из самых глобальных проблем, которые его съела, это то, что он у клиентов набрал денег, брал предоплату. Как сейчас у нас машин нет, хотите, мы вам машину резервируем, предоплату скиньте. Сколько? 10%. А есть, дилеры берут и 20%. Есть и 50%, а некоторые 100% берут. Машина придёт через 2-3 месяца. Мы как-то в этом щадящем режиме и всегда так и относились к клиентам. Так вот он набрал, и набрал на сотни миллионов рублей. У него были другие ошибки по финансовому менеджменту. Это привело в какой-то момент к тому, что компания стала неплатежеспособной. Платежеспособность определяется соотношением наличных денег, которые у тебя есть, оборотных активов к обязательствам. Когда твои обязательства превышают твою способность платить, это неплатежеспособность. А это по-русски называется банкротство. Неспособность оплачивать свои  счета это есть банкротство. Его ошибка ещё в том было, что он привлёк деньги, которые привлекаются в оборот.
