
 
 فروش يک شرکت يا کسب و کار

 
 چه موقع برای فروش يک شرکت يا کسب و کار مناسب است

فروش شرکت ها يا کسب و کارهای کوچک و خصوصی معمولاً رويدادی به يادماندنی در زندگی صاحبان آنها به شمار 
می تواند احساس قوی ضرر فروش شرکت يا کسب و کاری که با صدها اميد و آرزو و تلاش سخت بنا کرده ايد . می رود

در نتيجه، هميشه تشخيص دادن اينکه آيا فروش کسب و کار يا شرکت کار . و زيان و مغبون شدن در شما ايجاد کند
اما با استفاده از يک روش تحليل می توانيد راحت تر تصميم گيری . درستی هست يا خير برای صاحب آن آسان نيست

دلايل و انگيزه های اصلی . يل اصلی فروش شرکت ها و کسب و کارها را بررسی کنيمابتدا بايستی سعی کنيم دلا. کنيد
 :فروش به شرح زير می باشند

اگر تقريباً تمام دارايی و سرمايه شخصی شما در گرو شرکت يا کسب و کار باشد، : تمايل برای نقدينگی شخصی •
ی خود را به وجه نقد تبديل کرده و سرمايه احتمال فروش می تواند فرصتی را به شما عرضه کند تا سرمايه ها

 .گذاری های متنوع تری انجام دهيد
 شرکت هايی که سرعت رشد آنها زياد است اغلب از مرز توانايی های مالی و :نياز به سرمايه جهت توسعه •

ر و توسعه کالذا فروش شرکت يا کسب و کار، سرمايه لازم برای . خطوط اعتباری تجاری خود فراتر می روند
در چنين مواردی می توانيد سهمی حداقلی از شرکت يا درصدی از  .استفاده از فرصت ها را فراهم می کنند

البته اين به معنی از دست دادن آنی کنترل و پايان نقش مديريتی شما خواهد بود،  .درآمد آنرا برای خود نگه داريد
 .سرمايه ترجيح بدهيدولی شايد آنرا به از دست رفتن کل شرکت به خاطر نداشتن 

 شايد به جای فروش کل شرکت يا کسب و کار تصميم بگيريد تنها بخشی :فروش بخشی از شرکت يا کسب و کار •
اگر يک بخش از فعاليت های شما در مقايسه با ديگر بخش ها رشد بيشتری  دارد، سعی کنيد . از آنرا بفروشيد

 اگر بتوانيد آنرا بفروشيد، زمان و پول بيشتری برای سرمايه .بخشی را که کمتر با موفقيت روبرو بوده بفروشيد
برای اين کار بايد اطلاعات مالی خود را تقسيم کرده و : تذکر. گذاری در بخش موفق شرکت خود خواهيد داشت

 .گزارشات مختلف برای آن بخشی که می خواهيد بفروشيد تهيه کنيد
 تعهدات شخصی مانند تعهد پرداخت ماليات :يرمنطقینگرانی های ناشی از تعهدات شخصی و ريسک های غ •

، تعهداتی که بابت محصولات خود داريد، تعهدات و تضامين شخصی بابت بدهی های )سهم ماليات کارفرما(
بطور کلی اين تعهدات شخصی در روزهای اوليه کار شرکت که ريسک بيشتری داشته ايد بوجود آمده و . شرکت

 .هرگز برطرف نشده اند
بسياری از کارآفرينان .  اين رايج ترين دليل برای فروش شرکت ها به شمار می آيد:و وضعيت سلامتیسن  •

هرگز اين احتمال را در نظر نمی گيرند، ولی وقتی با بالا رفتن سن و مشکلات غيرقابل اجتناب سلامتی روبرو 
 .می شوند، راهی بجز نقدينه کردن شرکت يا کسب و کار خود نمی يابند

بعد از سالها زندگی  .اين نيز يک دليل بسيار رايج برای فروش شرکت ها و کسب و کارهاست: ت تغييرضرور •
با تنش و فشار کاری خرد کننده، خيلی از کارآفرينان سعی می کنند فشار را کم کرده و به دنبال کارهای ديگر 

 .و شخصی ديگر را دنبال کنندآنها با فروختن شرکت و کسب و کار می توانند فرصت های حرفه ای . بروند

 آيا هيچکس شرکت يا کسب و کار شما را خواهد خريد؟

فروختن شرکت و کسب کارهای کوچک . تنها راه برای دانستن پاسخ اين سوال قرار دادن شرکت در معرض فروش است
 پيشرفت کار شما بالاتر هرچه پتانسيل. که نسبتاً جديد، بدون سود و يا دارای افت قابل توجه فروش هستند دشوار است

شايد شرکت های بزرگ که در رشته شما فعاليت می کنند بتوانند با . باشد، راحت تر می توانيد برای آن خريدار پيدا کنيد
همچنين شرکت . خريد کسب و کار و شرکت شما و استفاده از آن بعنوان يکی از واحدهای خودشان سوددهی را بالا ببرند

اهند خيلی سريع وارد يک زمينه کاری استراتژيک شوند هم ممکن است مايل باشند با خريد شرکت های بزرگی که می خو
 .شما در بازار سهيم شوند



 ارزش گذاری و تعيين قيمت

قيمت فروش شرکت ها و کسب و کارهای مشابه در منطقه شما می تواند شاخصی باشد از آنچه می توانيد انتظار دريافت 
: طفاً توجه کنيد، داريم درباره قيمت فروش صحبت می کنيم نه قيمتی که شما روی شرکت گذاشته ايدل. آنرا داشته باشيد

خريداران . بطور معمول شرکت های کوچک با قيمتی بسيار پايين تر از آنچه صاحبان آنها تعيين می کنند بفروش می روند
 گردش نقدينگی پيش بينی شده چند سال آينده وسواسی ممکن است برای ارزش گذاری روی شرکت يا کسب و کار شما به

آنها سپس ارزش گردش نقدينگی را برای در نظر گرفتن ريسک های کاری و اهميت تلاش های شخصی خود . اتکا کنند
 .برای حفظ موفقيت کسب وکار کم می کنند

  گام برای فروش کسب و کار يا شرکت10

 اولين سوالی است که خريداران احتمالی از شما خواهند  اين احتمالاً.دليل موجهی برای فروش داشته باشيد •
اما از ارائه اطلاعات . هرچه دليل شما موجه تر و قابل باورتر باشد، خريداران جدی تر خواهند شد. پرسيد

 .چون در مذاکرات و چانه زنی ها موقعيت برتر را به خريدار می دهيد: شخصی خودداری کنيد
 نگرانی می تواند باعث شود پيشنهادی . شويد به دلايل اقتصادی يا احساسی بفروشيدآنقدر صبر نکنيد که مجبور •

 .را قبول کنيد که به نفع تان نيست
 :را جمع آوری کنيدبرای بازاريابی و فروش شرکت خود اطلاعات لازم بعد از اينکه تصميم خود را گرفتيد،  •

o صورت وضعيت مالی سه ساله؛ 
o ه سال؛اظهاريه های مالياتی برای س 
o فهرست تجهيزات و لوازم؛ 
o ارزش تقريبی موجودی انبار؛ 
o فهرست کارکنان؛ 
o فهرست مشتريان؛ 
o کپی قراردادهای اجاره؛ 
o  ؛)در صورت وجود(قرارداد فرانشيز يا شعبه 
o فهرست وام ها به انضمام تراز و جدول پرداخت؛ 
o کپی قرارداد کرايه تجهيزات؛ 
o  وکيل، حسابدار، کارگزار بازرگاني، (نام مشاورين مستقل(... 

حتی اگر قبلاً خودتان صورت وضعيت های مالی را تنظيم می کرديد، بهتر است اين بار از يک شرکت 
اين کار ارزش شرکت شما نزد خريداران احتمالی و شانس . مستقل بخواهيد آنها را آماده يا بررسی کند

 .فروش را بالا می برد

با کارکنان کارگزار خود ديدار کنيد و درباره کار به آنها اطلاعات بدهيد،  .در کار گروه بازاريابی مشارکت کنيد •
 .از راهنمايی های آنها درباره کنار آمدن با خريداران احتمالی استفاده کنيد

برای جلوگيری از لو رفتن اطلاعاتی که ممکن است . محرمانگی را در فعاليت های عادی کاری خود حفظ کنيد •
شما استفاده شوند، اطلاعات مالی را فقط به خريداران احتمالی جدی و در برابر سپرده برای رقابت بر عليه 

 . حتی می توانيد از خريداران احتمالی بخواهيد يک تعهدنامه عدم افشای اطلاعات امضا کنند.تحويل بدهيد
کنيد، چقدر توجه  فرض کنيد برای بار اول از شرکت خود بازديد می .خود را جای خريداران احتمالی بگذاريد •

در طول دوره ای که مشغول فروش شرکت خود هستيد، خريداران بسيار زيادی به شما سر  تان جلب شده است؟
شايد بايد بتوانيد جدی بودن خريداران را فوراً . می زنند که واقعاً جدی نيستند و وقت شما را تلف می کنند

 .لف نشودتشخيص بدهيد تا وقتی که برای مذاکرات می گذاريد ت
 ساعت های عادی کاری را رعايت کنيد، .به صرف اينکه می خواهيد بفروشيد کار عادی خود را مختل نکنيد •

 .موجودی انبار را حفظ کرده و در صورت نياز محل کار را نقاشی يا تعمير کنيد
ند بعنوان نماينده  يک کارگزار فروش می توا.از کارشناس هايی استفاده کنيد که فرايند فروش را درک می کنند •

برای يافتن اين افراد می توانيد به صفحات معرفی . کارآفرينانی که به دنبال فروش شرکت خود هستند عمل کند



o بکار گرفتن کارگزاران فروش چندين حسن دارد: 
 کارگزار فروش محرمانگی شما را رعايت می کند؛ 
 در وقت خود بابت صحبت و مذاکره با خريداران احتمالی صرفه جويی می کنيد؛ 
الی حداقل در مراحل اوليه کار، طرف شدن با يک واسطه را راحت تر بعضی خريداران احتم 

 می دانند؛
که در يک صنف تخصص دارد احتمالاً افرادی را در شرکت های بزرگ می کارگزار فروش  

در هر حال، دستمزد اين افراد می تواند . شناسد که شايد به خريد شرکت شما علاقه مند باشند
 .هانه در مورد استفاده از خدمات آنها تصميم بگيريدقابل توجه باشد و بايد آگا

o توصيه می کنيم موقع فروش شرکت حداقل در دو زمينه با يک . وکلا هم می توانند خيلی کمک کنند
 :وکيل مشورت کنيد

 اگر –هنگام آماده کردن يک متن خلاصه معرفی شرکت خود برای خريداران احتمالی  
رده ايد سخت تر و يا با موفقيت کمتر همراه باشد، خريدار گرداندن شرکت از آنچه پيش بينی ک

يک وکيل می تواند .         جديد تصور خواهد کرد که در معرفی شرکت صداقت نداشته ايد
 .متن شما را بررسی کند تا هيچ خطری از بابت شکايت های احتمالی وجود نداشته باشد

رارداد خريد و فروش را به وکيل واگذار  اگر تنظيم ق–هنگام تنظيم قرارداد خريد و فروش  
 .نمی کنيد، حداقل از يک وکيل بخواهيد متن قرارداد را مرور کند

 . سپس يک پيشنهاد متقابل بدهيدصبور باشيد و همه پيشنهادها را با دقت بررسی کنيد •
 .برنده ايجاد کنيد-سعی کنيد برای همه، موقعيت برنده •

 کارکنان

شايعات به عصبی و نگران شدن .  فروش احتمالی را از خود شما بشنوند، نه از افراد ديگرکاری کنيد که کارکنان خبر
اگر تصميم گرفته . کارکنان منجر می شود و شايد تصميم بگيرند جای ديگری کار کنند و خيلی سريع شما را ترک نمايند

به آنها بگوييد که فروش . رکنان خود بگوييدايد که فروش شرکت را خيلی شفاف تبليغ کنيد، پيش از انتشار تبليغات به کا
شرکت می تواند خيلی طول بکشد، و اگر نمی خواهيد در صورت فروش نرفتن شرکت آنجا را تعطيل کنيد، شايد هرگز 

اگر تصميم گرفتيد برای فروش شرکت تبليغ بدهيد، بايد با همه . با آنها صادق ولی مثبت باشيد. شرکت فروش نرود
استفاده کردن از خدمات کارگزاران . ه مسائل محرمانگی هماهنگ کنيد تا اطلاعاتی به ديگران بروز ندهندکارکنان دربار

خريداران احتمالی . فروش را بررسی کرده و از خريداران احتمالی بخواهيد يک تعهدنامه عدم افشای اطلاعات امضا کنند
نکته آخر اينکه شايد تصميم بگيريد يک يا چند نفر از . ممکن است در ساعت های غيرکاری هم از محل شما بازديد کنند

کارکنان وضعيت شرکت را بهتر از ديگران می دانند و می توانند سرمايه . کارکنان بهترين خريداران شرکت شما هستند
 .گذاران يا موسسات وام دهنده را ترغيب به تامين بودجه خريد بکنند

 
 

سه آهاطلاعات تجارى را به انگليسى و فران  (COBSC/CSECO)   انتاريو-  مرآز خدمات تجارى آانادا
از مدارآى آه بيش از همه مورد استفاده قرار مى گيرند نسخه .  زبان هاى رسمى آانادا هستند در دسترس قرار مى دهد

اگر مايل به دريافت اطلاعات بيشترى در مورد . هائى بصورت رايگان  به زبان هاى ديگر ترجمه شده است جارت هستيد  ت 
 تماس بگيريد و با يكى ازمسئولان اطلاعات مرآز خدمات       صحبت 1-888-576-4444لطفاً با شماره 

.آنيد COBSC/CSECO   انتاريو - تجارى آانادا 
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