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Дорожная карта продажи бизнеса
Продажа бизнеса проходит в 8 этапов — от подготовки и оценки до поиска покупателя, проверки и закрытия сделки. Весь
путь занимает в среднем 4–9 месяцев. Самый длинный и важный этап — подготовка: её срок зависит от того, насколько в
бизнесе наведён порядок.

8 этапов: что делать и сколько занимает

ЭТАП ЧТО ПРОИСХОДИТ СРОК

ЭТАП 01

Подготовка
Навести порядок: управленческая отчётность, регламенты, организация
процессов и снижение зависимости от собственника — чтобы человек со
стороны разобрался, как работает бизнес и откуда идут лиды.

от 2 дней до 6 мес
зависит от степени беспорядка

ЭТАП 02

Оценка и упаковка
Оценка определяет, кому, что и как вы продаёте. Исходя из этого
собираете дата-рум, тизер, инвестиционную презентацию и материалы
под конкретного покупателя.

~1 неделя

ЭТАП 03

Стратегия и план
План работы поэтапно: сегменты покупателей, как их ищем и
прорабатываем, через какие каналы, какие используем скрипты
взаимодействия.

~1 неделя

ЭТАП 04

Поиск покупателей
Выход на покупателей по плану — через B2B-аутрич, отраслевые
контакты и площадки. Самый длинный по времени этап после подготовки.

1–4 месяца

ЭТАП 05

Квалификация и
переговоры

Отсев нецелевых, первичные встречи с реальными кандидатами,
согласование формата и объёма будущих проверок.

2–4 недели
часто параллельно поиску

ЭТАП 06

Проверки (due diligence)
Покупатель проверяет бизнес. Доступ к данным предоставляется
поэтапно. На этом этапе срывается большинство неподготовленных
сделок.

2–6 недель

ЭТАП 07

Финальные условия
Согласование финальных условий и структуры сделки: цена, порядок
расчётов, гарантии, налоговые последствия, этапы передачи.

1–3 недели

ЭТАП 08

Закрытие и расчёты
Подписание договоров, передача бизнеса новому владельцу и
безопасные расчёты по сделке.

1–4 недели

Сроки основаны на практике 40+ сделок A-Invest и зависят от типа бизнеса, отрасли и состояния рынка.

Что делать, кому делегировать, на что смотреть

ЭТАП ЧТО НУЖНО СДЕЛАТЬ КОМУ ДЕЛЕГИРОВАТЬ НЮАНСЫ И РИСКИ

Подготовка Навести порядок в финансах,
процессах и юридических
вопросах, снизить зависимость от
собственника.

Бухгалтер и финансист —
отчётность; операционный
директор — регламенты.

Без снижения зависимости от
собственника мультипликатор
остаётся низким.

Оценка и упаковка Оценить бизнес, определить
покупателя, собрать дата-рум и
материалы.

Оценщик или брокер — оценка и
стратегия; дизайнер —
презентация.

Оценка «по ощущениям» = месяцы
тишины. Сначала покупатель —
потом упаковка.

Стратегия и план Сегментировать покупателей,
выбрать каналы, прописать
скрипты.

Брокер или специалист по
продажам с опытом в нише.

Без плана поиск = хаотичный
обзвон. Риск утечки информации.



ЭТАП ЧТО НУЖНО СДЕЛАТЬ КОМУ ДЕЛЕГИРОВАТЬ НЮАНСЫ И РИСКИ

Поиск покупателей Выйти на целевых покупателей, не
раскрывая лишнего.

Брокер — B2B-аутрич;
собственник — личная сеть.

Конфиденциальность: утечка к
сотрудникам, клиентам,
конкурентам.

Квалификация и
переговоры

Отсеять нецелевых, провести
встречи, договориться о
проверках.

Брокер или переговорщик без
эмоций собственника.

Эмоции мешают торгу. Данные не
раскрывают до NDA.

Проверки (DD) Дать доступ к данным поэтапно,
отвечать на запросы.

Юрист и бухгалтер; брокер —
координация.

Здесь срывается большинство
сделок. Всплывает всё, что не
закрыли.

Финальные условия Согласовать цену, структуру,
гарантии, расчёты.

Юрист по M&A и налоговый
консультант.

Структура влияет на налоги.
Деньги вперёд актива — риск.

Закрытие и расчёты Подписать договоры, передать
бизнес, провести расчёты.

Юрист, нотариус; при
необходимости — эскроу.

Безопасность расчётов и
синхронность «деньги ↔ актив».
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