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Мы написали книгу для начинающего инвестора и предпринимателя 
без опыта приобретения бизнеса или франшизы. Рынок купли-прода-
жи малого и среднего бизнеса в России – непростая и непрозрачная 
среда, 6 из 10 продавцов бизнеса в той или иной мере злоупотребля-
ют доверием покупателя, агентская проблема и заинтересованность 
посредников в сделке только усугубляет проблематику. Что касается 
франшиз — отсутствие критериев выбора успешной франшизы, обилие 
некачественных предложений на рынке, непонимание юридических 
и финансовых рисков провоцирует негативный шлейф на крайне 
быстрорастущем рынке. 

Кто продает благонадежный бизнес? Какие ключевые риски ждут 
покупателя? Как их купировать и минимизировать? Где искать объ-
екты бизнеса и как их проверять? Как выбрать профессионального 
посредника на рынке? Как выбрать нишу и франшизу, которая будет 
приносить вам радость и доход? Секрет успешных переговоров с 
собственником франшизы (франчайзером). С какими операционными, 
финансовыми и юридическими рисками вы столкнетесь при покупке 
франшизы и как их нивелировать? Пути капитализации и выходы из 
франчайзинговой сети. 

Мы подготовили ответы на эти и множество других вопросов по 
готовому бизнесу и франшизам. Пусть эта книга станет отправной 
точкой в исследовании рынка, подскажет в каком направлении надо 
копать. 
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