
The Smart Exit: Vasto's Guide to Selling 
Your Business Without Losing Equity
Sø¾á bĀäµ�µ� 6-10% ¾� Ğ¾Āä «��p'ì Ę¾ä¨ ¾µ bä¾¨pä c¾³³�ìì�¾µì. M¾ìø ì³a«« bĀì�µpìì ¾Ęµpäì ø��µ¨ ø�pĞ 
µppj a bä¾¨pä ø¾ ìp«« ø�p�ä bĀì�µpìì. T�pĞ'äp Ęä¾µ�. T�p ì³aäøpìø pĝ�øì �aáápµ ¾��-³aä¨pø, j�äpcø ø¾ 
bĀĞpäì Ę�¾ Āµjpäìøaµj Ğ¾Āä �µjĀìøäĞ aµj caµ c«¾ìp �aìø. T��ì �Ā�jp äpėpa«ì �¾Ę ìĀccpìì�Ā« bĀì�µpìì 
¾Ęµpäì aäp bĞáaìì�µ� øäaj�ø�¾µa« bä¾¨päì aµj ¨ppá�µ� ³¾äp pãĀ�øĞ �µ ø�p�ä á¾c¨pøì.



Who This Guide Is For

Burned-out business 
owners
RĀµµ�µ� baäì, «aĀµjä¾³aøì, 
caä Ęaì�pì, pėpµø ėpµĀpì, 
¾ä ìp«�-ìø¾äa�p �ac�«�ø�pì 
Ę�¾ Ęaµø ¾Āø

Near-retirement 
entrepreneurs
Spp¨�µ� a ì³¾¾ø�, cpäøa�µ 
pĝ�ø Ę�ø�¾Āø ø�p bä¾¨pä 
c�äcĀì

Property-rich 
business owners
W�ø� äpa« pìøaøp aøøac�pj 
ø¾ ø�p�ä ¾ápäaø�¾µì (³�ĝpj-
Āìp bĀ�«j�µ�ì, c¾³³päc�a« 
áä¾ápäø�pì)

Fed-up sellers
W�¾ øä�pj bä¾¨päì bĀø �¾ø 
ø�äpj ¾� pµj«pìì ì�¾Ę�µ�ì, 
ø�äp-¨�c¨päì, aµj 
c¾³³�ìì�¾µ jp³aµjì

Absentee owners or 
inheritors
Maµa��µ� bĀì�µpììpì ø�pĞ 
µpėpä �µøpµjpj ø¾ ¾Ęµ 
«¾µ�-øpä³

I� Ğ¾Ā'äp ³¾ø�ėaøpj bĞ «��pìøĞ«p c�aµ�p ¾ėpä ³aĝ�³Ā³ áä�cp aµj ¾ápµ ø¾ «paäµ�µ� ab¾Āø cäpaø�ėp jpa« 
ìøäĀcøĀäpì ø�aø bpµp��ø b¾ø� áaäø�pì, Ğ¾Ā'äp �µ ø�p ä���ø á«acp.
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The Vasto Way: Understand Your Real 
Value Drivers
F¾ä�pø Ę�aø bä¾¨päì øp«« Ğ¾Ā ab¾Āø "3ĝ äpėpµĀp" ¾ä "�µjĀìøäĞ ³Ā«ø�á«pì." Pä¾�pìì�¾µa« acãĀ�äpäì pėa«Āaøp 
bĀì�µpììpì ¾µ �¾Āä c¾äp ³pøä�cì:

Cash Flow Consistency
Y¾Āä øäa�«�µ� 12-³¾µø� EBITDA ³aøøpäì ³¾äp 
ø�aµ �ä¾ìì äpėpµĀp. BĀĞpäì áaĞ �¾ä áäpj�cøab«p 
caì� �pµpäaø�¾µ, µ¾ø ėaµ�øĞ ³pøä�cì.

Operational Independence
Caµ ø�p bĀì�µpìì äĀµ Ę�ø�¾Āø Ğ¾Ā? SĞìøp³ì, 
áä¾cpììpì, aµj ³aµa�p³pµø jpáø� j�äpcø«Ğ 
�³áacø Ğ¾Āä ³Ā«ø�á«p.

Market Position
L¾ca« j¾³�µaµcp øäĀ³áì ì�Ĩp. A ì³a«« caä 
Ęaì� Ę�ø� 60% ³aä¨pø ì�aäp �µ a �ä¾Ę�µ� 
ìĀbĀäb bpaøì a «aä�pä ¾ápäaø�¾µ �µ a jpc«�µ�µ� 
aäpa.

Asset Quality
Rpa« pìøaøp, pãĀ�á³pµø c¾µj�ø�¾µ, aµj «paìp 
øpä³ì ì��µ���caµø«Ğ �³áacø jpa« ìøäĀcøĀäp 
¾áø�¾µì.



TaµgeÃ Ãme RpgmÃ BÈåeµ CaÃeg�µpe»

Strategic Acquirers

IµjĀìøäĞ c¾µì¾«�jaø¾äì bĀ�«j�µ� á¾äø�¾«�¾ì. T�pĞ áaĞ 
áäp³�Ā³ì �¾ä b¾«ø-¾µ acãĀ�ì�ø�¾µì ø�aø ìøäpµ�ø�pµ 
ø�p�ä á«aø�¾ä³.

Financial Buyers

Pä�ėaøp pãĀ�øĞ-bac¨pj �ä¾Āáì aµj �a³�«Ğ ¾���cpì 
ìpp¨�µ� caì�-�«¾Ę�µ� aììpøì. T�pĞ Āµjpäìøaµj 
cäpaø�ėp ìøäĀcøĀäpì aµj ³¾ėp ãĀ�c¨«Ğ.

High-Net-Worth Individuals

SĀccpìì�Ā« áä¾�pìì�¾µa«ì j�ėpäì��Ğ�µ� �ä¾³ ìø¾c¨ì 
aµj b¾µjì �µø¾ äpa« aììpøì. O�øpµ ¾ápµ ø¾ ìp««pä 
��µaµc�µ� aµj paäµ-¾Āø aääaµ�p³pµøì.

P�»pÃp�� f�µ Off-Maµ�eÃ Dp»c�Þeµå

T�p bpìø bĀĞpäì aäpµ'ø bä¾Ęì�µ� B�ĨBĀĞSp««. T�pĞ'äp µpøĘ¾ä¨�µ� �µ �µjĀìøäĞ aìì¾c�aø�¾µì, Ę¾ä¨�µ� Ę�ø� 
acãĀ�ì�ø�¾µ ��ä³ì, aµj �pøø�µ� jpa« �«¾Ę ø�ä¾Ā�� äp�pääa«ì. P¾ì�ø�¾µ Ğ¾Āäìp«� Ę�päp ø�pĞ'äp a«äpajĞ 
«¾¾¨�µ�:

IµjĀìøäĞ øäajp áĀb«�caø�¾µì aµj c¾µ�päpµcpì

C¾³³päc�a« äpa« pìøaøp µpøĘ¾ä¨ì (pìápc�a««Ğ �� Ğ¾Ā ¾Ęµ áä¾ápäøĞ)

BĀì�µpìì aøø¾äµpĞ aµj CPA äp�pääa« µpøĘ¾ä¨ì

D�äpcø ¾Āøäpac� ø¾ c¾µì¾«�jaø�¾µ á«aø�¾ä³ì �µ Ğ¾Āä ìpcø¾ä



Structure Creative Win-Win Deals
T��ì �ì Ę�päp ³¾ìø bĀì�µpìì ¾Ęµpäì «paėp ³¾µpĞ ¾µ ø�p øab«p. T�p "Vasto Framework" p³á�aì�Ĩpì 
ø�äpp á¾Ępä�Ā« ìøäĀcøĀäpì:

Seller Financing
Y¾Ā bpc¾³p ø�p baµ¨, 
paäµ�µ� 6-8% �µøpäpìø Ę��«p 
pµab«�µ� bĀĞpäì Ę�¾ caµ'ø 
ìpcĀäp �Ā«« baµ¨ ��µaµc�µ�. 
RpjĀcpì ø�p�ä caì� 
äpãĀ�äp³pµø aµj ¾�øpµ 
�µcäpaìpì Ğ¾Āä ø¾øa« 
c¾µì�jpäaø�¾µ.

Earn-Out Arrangements
Kppá Āáì�jp áaäø�c�áaø�¾µ �� 
ø�p bĀì�µpìì pĝcppjì 
áä¾¥pcø�¾µì. Ppä�pcø �¾ä 
bĀì�µpììpì Ę�ø� �ä¾Ęø� 
á¾øpµø�a« Ğ¾Ā caµ'ø caáøĀäp 
ápäì¾µa««Ğ.

Equity Carve-Outs
Rpøa�µ ³�µ¾ä�øĞ ¾Ęµpäì��á �µ 
����-�ä¾Ęø� ìp�³pµøì Ę��«p 
ìp««�µ� ¾ápäaø�¾µa« c¾µøä¾«. 
Ijpa« �¾ä bĀì�µpììpì Ę�ø� äpa« 
pìøaøp ¾ä pĝáaµì�¾µ 
¾áá¾äøĀµ�ø�pì.

Tools and Templates You Need

SĀccpìì�Ā« ¾��-³aä¨pø pĝ�øì äpãĀ�äp áä¾�pìì�¾µa« áäpìpµøaø�¾µ ³aøpä�a«ì:

BĀì�µpìì SĀ³³aäĞ (CIM) Oµp-áa�p ¾ėpäė�pĘ ����«���ø�µ� caì� �«¾Ę, 
�ä¾Ęø� jä�ėpäì, aµj ìøäaøp��c ėa«Āp. N¾ø ø�p 40-
áa�p bä¾¨pä áac¨a�p ø�aø ìcäpa³ì "jpìápäaøp 
ìp««pä."

F�µaµc�a« Pac¨a�p C«paµ P&Lì, µ¾ä³a«�Ĩpj EBITDA ca«cĀ«aø�¾µì, 
aµj aììpø ìc�pjĀ«pì. BĀĞpäì µppj ø¾ 
ĀµjpäĘä�øp ãĀ�c¨«Ğ.

Dpa« SøäĀcøĀäp Oáø�¾µì Päpìpµø ³Ā«ø�á«p ìcpµaä�¾ì ì�¾Ę�µ� caì�-aø-
c«¾ì�µ�, ìp««pä ��µaµc�µ� øpä³ì, aµj paäµ-¾Āø 
á¾ìì�b�«�ø�pì. G�ėp bĀĞpäì �«pĝ�b�«�øĞ ø¾ cäa�ø 
c¾³ápø�ø�ėp ¾��päì.



SÈcce»» Ca»e SÃÈdpe»
Ca»e SÃÈdå 1: Tme LaÈ�dµ��aÃ 
Oß�eµ

Saäa� ¾Ęµpj ø�äpp «aĀµjä¾³aøì �µ �ä¾Ę�µ� 
P�¾pµ�ĝ ìĀbĀäbì. Iµìøpaj ¾� «�ìø�µ� Ę�ø� a 
bä¾¨pä, ì�p �jpµø���pj a äp��¾µa« c¾µì¾«�jaø¾ä 
ø�ä¾Ā�� �µjĀìøäĞ áĀb«�caø�¾µì. BĞ ¾��pä�µ� 50% 
ìp««pä ��µaµc�µ� aø 7% �µøpäpìø, ì�p ac��pėpj a 
4.2ĝ EBITDA ³Ā«ø�á«p420% ����pä ø�aµ 
c¾³áaäab«p bä¾¨päpj ìa«pì4Ę��«p 
�pµpäaø�µ� ¾µ�¾�µ� �µc¾³p.

Ca»e SÃÈdå 2: Tme SÃ�µage Facp�pÃå 
EäpÃ

M�¨p �µ�pä�øpj a 200-Āµ�ø ìp«�-ìø¾äa�p �ac�«�øĞ 
bĀø «�ėpj acä¾ìì ø�p c¾ĀµøäĞ. Raø�pä ø�aµ 
accpáø�µ� a bä¾¨pä'ì 3.8ĝ ¾��pä, �p ìøäĀcøĀäpj a 
jpa« Ę�ø� a áä�ėaøp pãĀ�øĞ-bac¨pj bĀĞpä ø�aø 
�µc«Ājpj a 25% paäµ-¾Āø baìpj ¾µ �ĀøĀäp 
¾ccĀáaµcĞ. W�pµ ø�p �ac�«�øĞ äpac�pj 95% 
¾ccĀáaµcĞ øĘ¾ Ğpaäì «aøpä, ��ì ø¾øa« 
c¾µì�jpäaø�¾µ pĝcppjpj ø�p bä¾¨pä ¾��pä bĞ 
$340,000.

C����� EäpÃ PpÃfa��» TmaÃ C�»Ã Y�È M��eå

1

Broker Dependency 
Syndrome
AììĀ³�µ� Ğ¾Ā µppj a 
bä¾¨pä ø¾ ��µj ãĀa«���pj 
bĀĞpäì. T�p bpìø bĀĞpäì 
¾�øpµ aė¾�j bä¾¨päpj jpa«ì 
jĀp ø¾ �µ�«aøpj áä�cpì aµj 
c¾³ápø�ø�¾µ.

2

One-Size-Fits-All 
Pricing
Uì�µ� �µjĀìøäĞ ³Ā«ø�á«pì 
�µìøpaj ¾� Āµjpäìøaµj�µ� 
Ę�aø jä�ėpì ėa«Āp �¾ä Ğ¾Āä 
ìápc���c bĀĞpä øĞáp. 
Søäaøp��c acãĀ�äpäì áaĞ 
j���päpµø ³Ā«ø�á«pì ø�aµ 
��µaµc�a« bĀĞpäì.

3

All-Cash Fixation
Dp³aµj�µ� 100% caì� aø 
c«¾ì�µ� p«�³�µaøpì cäpaø�ėp 
bĀĞpäì Ę�¾ ³���ø áaĞ 
����pä ø¾øa« c¾µì�jpäaø�¾µ 
ø�ä¾Ā�� ìøäĀcøĀäpj jpa«ì.

4

Poor Timing Preparation
Wa�ø�µ� Āµø�« Ğ¾Ā'äp jpìápäaøp ø¾ ìp«« bp�¾äp 
¾ä�aµ�Ĩ�µ� ��µaµc�a«ì aµj ¾ápäaø�¾µa« 
j¾cĀ³pµøaø�¾µ. BĀĞpäì ì³p«« jpìápäaø�¾µ 
aµj j�ìc¾Āµø acc¾äj�µ�«Ğ.

5

Geographic Limitations
Oµ«Ğ c¾µì�jpä�µ� «¾ca« bĀĞpäì Ę�pµ Ğ¾Āä 
�µjĀìøäĞ ³aĞ �aėp µaø�¾µa« c¾µì¾«�jaø¾äì 
Ę�««�µ� ø¾ áaĞ áäp³�Ā³ì �¾ä ãĀa«�øĞ aììpøì.



Your Next Steps
T�p j���päpµcp bpøĘppµ a �¾¾j pĝ�ø aµj a �äpaø pĝ�ø c¾³pì j¾Ęµ ø¾ áäpáaäaø�¾µ, á¾ì�ø�¾µ�µ�, aµj jpa« 
ìøäĀcøĀäp cäpaø�ė�øĞ. W��«p ø��ì �Ā�jp áä¾ė�jpì ø�p ìøäaøp��c �äa³pĘ¾ä¨, pĝpcĀø�µ� a ì¾á��ìø�caøpj 
¾��³aä¨pø ìa«p äpãĀ�äpì jpøa�«pj øp³á«aøpì, ��µaµc�a« ca«cĀ«aø¾äì, aµj bĀĞpä ¾Āøäpac� ìĞìøp³ì.

Ready to go deeper?

SĀccpìì�Ā« bĀì�µpìì ¾Ęµpäì Ę�¾ Ęaµø ø�p c¾³á«pøp á«aĞb¾¾¨4�µc«Āj�µ� j¾Ęµ«¾ajab«p 
øp³á«aøpì, ėa«Āaø�¾µ ca«cĀ«aø¾äì, aµj áä¾ėpµ ¾Āøäpac� ìcä�áøì4caµ accpìì ¾Āä Premium Exit 
Strategy Guide.

BĀø �� Ğ¾Ā'äp ìpä�¾Āì ab¾Āø ³aĝ�³�Ĩ�µ� Ğ¾Āä pĝ�ø ėa«Āp aµj Ęaµø pĝápäø �Ā�jaµcp øa�«¾äpj ø¾ Ğ¾Āä ìápc���c 
ì�øĀaø�¾µ, ø�p ³¾ìø ėa«Āab«p ìøpá �ì �pøø�µ� áä¾�pìì�¾µa« �µáĀø ¾µ Ğ¾Āä Āµ�ãĀp c�äcĀ³ìøaµcpì.

B��� a c��fpde�Ãpa� c��»È�ÃaÃp�� ßpÃm Va»Ã� Ac´Èp»pÃp�� Gµ�È²
T¾ j�ìcĀìì Ğ¾Āä pĝ�ø ìøäaøp�Ğ, bĀì�µpìì ėa«Āaø�¾µ, aµj ¾áø�³a« jpa« ìøäĀcøĀäp. Wp'ėp �p«ápj j¾Ĩpµì 
¾� bĀì�µpìì ¾Ęµpäì ac��pėp ����pä ėa«Āaø�¾µì ø�ä¾Ā�� cäpaø�ėp ¾��-³aä¨pø øäaµìacø�¾µì.

Y¾Āä bĀì�µpìì äpáäpìpµøì Ğpaäì ¾� �aäj Ę¾ä¨ aµj ìacä���cp. Ma¨p ìĀäp Ğ¾Āä pĝ�ø äp�«pcøì �øì øäĀp ėa«Āp.

T��ì �Ā�jp �ì áä¾ė�jpj �¾ä pjĀcaø�¾µa« áĀäá¾ìpì. EėpäĞ bĀì�µpìì ìa«p ì�øĀaø�¾µ �ì Āµ�ãĀp aµj ³aĞ äpãĀ�äp 
áä¾�pìì�¾µa« «p�a«, øaĝ, aµj ��µaµc�a« ajė�cp.


