De unde să începi procesul de vânzare
Este important să fii conștient de factorii care pot influența o decizie de a vinde afacerea. Primul pas ar trebui să fie o ședință a proprietarilor și a părților implicate principale. 
Atunci când planifici ședința, ia în considerare următoarele subiecte:
1. De ce acum?
Următoarele întrebări te-ar putea ajuta să clarifice motivele deciziei de a vinde:
· Au angajați interesul și talentul necesar pentru a deveni manageri? 
· Au proprietarii securitate financiară independent de afacere, și dacă nu, ar putea fi aceasta atinsă prin colectarea resurselor din afacere fără a o vinde? 
· Cum ar reacționa fiduciarii unor trusturi care dețin acțiuni, dacă aceștia ar primi pentru cumpărare acțiunilor? Ar fi nevoiți să accepte sau ar face ceea ce ar dori proprietarul sau alți beneficiari ai trusturilor?
2. Evaluarea
Dacă scopul este vânzarea, trebuie să înțelegi cât valorează afacerea ta, ceea ce presupunea achitarea pentru consiliere de calitate. Acest proces poate să îți ofere o perspectivă reală cu privire la așteptările tale referitor la cât vei primi pentru afacere.
3. Care sunt condițiile care nu se supun negocierii?
Acestea ar putea include angajamente ale cumpărătorului de a îți păstra marca sau denumirea întreprinderii, de a proteja locurile de muncă sau de a nu scoate afacerea dintr-un anumit domeniu. Aspectele inițiale nenegociabile ar putea deveni negociabile în timpul procesului de vânzare pentru că, de obicei, există un decalaj între rezultatul tău ideal și cel mai bun rezultat posibil care poate fi atins. Cu toate acestea, un vânzător înțelept va începe întotdeauna identificându-și rezultatul ideal.
4. Evitarea regretului vânzătorului
Vânzarea unei întreprinderi nu întotdeauna este un moment festiv pentru un proprietar de afacere. Indiferent dacă ai fondat afacerea sau ai preluat-o de la altcineva, ai dedicat o parte majoră din energia, entuziasmul și dedicația - viața ta - cultivării și dezvoltării afacerii. Prin urmare, este firesc ca renunțarea să nu fie ușoară. Sentimentele de tristețe și regret pot fi agravate de griji cu privire la următoarea etapă a vieții tale - și nu fiecare va regăsi împlinirea în timpul suplimentar care poate fi dedicat hobby-urilor. De aceea, înainte de a lua decizia de vânzare, decide ce vei face în continuare, dacă aceasta implică investiții în afaceri noi sau ceva complet diferit, cum ar fi căutarea de oportunități în filantropie.
5. Diligența cumpărătorului 
În procesul de vânzare este obișnuit pentru cumpătător să efectueze evaluarea de diligență asupra vânzătorilor, dar este posibil să ai suficient atașament emoțional față de afacere, încât să dorești să efectuezi și o evaluarea a potențialilor cumpărători. Spre exemplu, ai putea lua în considerare următoarele:
· Verificări financiare– informații despre achizițiile anterioare și în ce măsură cumpărătorul și-a onorat angajamentele, precum cele pe care le-ai identificat că nu sunt supuse negocierii.
· Efectuează o vizită la cumpărător sau la o altă întreprindere pe care a achiziționat-o.
· Ai încredere în el? Dacă nu, vrei să îi vinzi afacerea?
6. Negociatori și comunicare 
[bookmark: _GoBack]Dacă există mai mulți vânzători, ai putea desemna un negociator principal, acesta fiind împuternicit să acționeze din numele celorlalți, dar asumând și responsabilitatea clară de a raporta în mod regulat cu privire la progresul vânzări. Această abordare poate fi mai ușoară decât acționarea tuturor vânzătorilor în parte și ar trebui să fie mai practic atât timp cât toți vânzătorii au convenit inițial asupra primelor trei puncte din lista de mai sus.
