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Συνέχεια ... 

εξακολουθήσει να υπάρχει, να 

διατηρηθεί το όνοµα, να 

διατηρήσουν τις θέσεις 

εργασίας τους οι υπάλληλοί 

τους – και ιδιαίτερα οι πιο 

παλιοί και πιο έµπιστοι από 

αυτούς – και να συνεχίσουν οι 

πελάτες τους να έχουν την ίδια 

σωστή και επαγγελµατική 

εξυπηρέτηση.  

 Υ π ά ρ χ ε ι  τ ρ ό π ο ς  ν α 

επιτευχθούν όλα αυτά; Ναι, 

ένας και µοναδικός. Να 

πουληθεί η επιχείρηση πολύ 

πριν η αποχώρηση του 

επ ιχ ε ιρ ηµα τία  κα ταστε ί 

επιτακτική. Σκεφτείτε την 

εικόνα της επιχείρησης όταν ο 

επιχειρηµατίας εξακολουθεί να 

« β λ έ π ε ι  µ π ρ ο σ τ ά » ,  ο ι 

εργαζόµενοι έχουν κίνητρο να 

αποδώσουν, η πελατειακή 

βάση µεγαλώνει και το όνοµα 

είναι σεβαστό στην αγορά 

(µεγάλη η µικρή). Τη στιγµή 

α υτ ή  ο  οπο ιο σ δή πο τε 

δυνητικός αγοραστής θέλει να 

διατηρήσει όλα αυτά τα θετικά 

γνωρίσµατα Αντίθετα, την ώρα 

του τέλους εποχής αν υπάρξει 

(προσωπικά το βλέπω σχεδόν 

απίθανο) κάποιος υποψήφιος 

αγοραστής ή θα ενδιαφέρεται 

µόνο για κάποιο συγκεκριµένο 

περιουσιακό στοιχείο ή θα 

προσπαθήσει µε κάθε τρόπο 

ν α  εκµετα λ λευ θε ί  την 

αδυναµία του πωλητή. Ιδού το 

εφιαλτικό σενάριο: οι κόποι 

τόσων ετών πωλούνται σε 

κάποιον που δεν τους εκτιµά 

για κάποιο µη ικανοποιητικό 

τίµηµα.  

Ακόµα και αν σήµερα είστε 

α π ό  τ ο υ ς  λ ί γ ο υ ς , 

ευτυχισµένους, ανθρώπους 

που ξυπνάτε χαρούµενοι που 

θα πάτε στη δουλειά σας και 

το άµεσο µέλλον δείχνει εξίσου 

καλό, θα πρέπει πάντα σαν 

 Ιδιαίτερα για αυτούς που 
έφτιαξαν την επιχείρηση από 
το µηδέν. Θεωρούν την 
πώληση της επιχείρησης 
προσωπική ήττα, ξεπούληµα 
ένα πολύ άσχηµο τέλος µετά 
από πολλά όνειρα, κόπους και 

επιτεύγµατα.  

Γνωρίζουµε ότι, σε αρκετές 
περιπτώσεις, η Επιχείρηση 
είναι ολόκληρη η ζωή του 
επιχειρηµατία. Γνωρίζουµε 
π ε ρ ι π τ ώ σ ε ι ς  ό π ο υ  ο ι 
επιχειρηµατίες χρειάστηκαν τη 
συµβουλή ειδικών για να 
µπορέσουν να προσαρµοστούν 
στη ζωή χωρίς την επιχείρηση. 
Είναι φυσικό, βαθύτατα 
ανθρώπινο και κατανοητό να 
µην µπορεί ο επιχειρηµατίας 
ν α  δ ια ν οηθε ί  ό τ ι  θα 
εγκαταλείψει την επιχείρησή 

του.  

Γιατί όµως είναι ήττα η 
πώληση; Γιατί θεωρείται 
αναγκαστικά «ξεπούληµα»; Ο 
Κος Πάνος Γερµανός ξεκίνησε 
από ένα κατάστηµα και 
έφτ ια ξε  µ ια  α πό  τ ι ς 
µ ε γ α λ ύ τ ε ρ ε ς  ε λ λ η ν ι κ έ ς 
εταιρείες. Την πούλησε στην 
Cosmote σε µια τιµή η οποία 
προκάλεσε επικριτικά σχόλια 
(όχι δικαιολογηµένα κατά τη 
γνώµη µου) για τη ∆ιοίκηση της 
Cosmote. Ηττήθηκε ο Κος 
Γερµανός; Ξεπούλησε; Σίγουρα 

όχι.  

 

∆υστυχώς, η έννοια της 
πώλησης της επιχείρησης έχει 
αποκτήσει έντονα αρνητική 
σηµασία και ακόµα πιο έντονα 
αρνητική συναισθηµατική 
φόρτιση γ ιατί συνήθως 
συνδέεται, και εδώ είναι το 
µεγάλο πρόβληµα, µε την 
ιδιαίτερα επώδυνη στιγµή της 
αναγκαστικήςαναγκαστικήςαναγκαστικήςαναγκαστικής αποχώρησης 
του ιδιοκτήτη επιχειρηµατία 

από την επιχείρηση.  

Ίσως από άγνοια, ίσως από 
έλλειψη προετοιµασίας, ίσως 
για συναισθηµατικούς λόγους 
– άλλωστε η επιχείρηση 
προοριζόταν για τα παιδιά, έτσι 
δεν είναι – οι επιχειρηµατίες 
ξεκινούν να θεωρούν την 
πώληση της επιχείρηση ως 
εναλλακτική λύση λίγο πριν τη 
δική τους αναγκαστική 
α π ο χ ώ ρ η σ η  α π ό  τ η ν 

επιχείρηση.  

∆υστυχώς, αργά ή γρήγορα η 
στιγµή αυτή θα έρθει. Είτε για 
λόγους βιολογικούς, είτε γιατί η 
αγορά θα ξεπεράσει τον 
επιχειρηµατία, είτε γιατί η 
ανάπτυξη της εταιρείας θα 
ξεπεράσει τις δυνάµεις του 
επιχειρηµατία. Όταν όµως ο 
επιχειρηµατίας θα αναγκαστεί 
να αποχωρήσει από την 
ε π ι χ ε ί ρ η σ ή  τ ο υ ,  γ ι α 
οποιονδήποτε από τους 
παραπάνω λόγους, τότε, 

δυστυχώς θα ηττηθεί.  

Σ τ η  σ υν τ ρ ιπ τ ι κ ή  τ ο υ ς 

πλειοψηφία οι επιχειρηµατίες 

επιθυµούν µετά από την δική 

τους αποχώρηση η εταιρεία να 
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Για τους περισσότερους 
ιδιοκτήτες µικρών και 
µεσαίων επιχειρήσεων η 
σκέψη, και µόνο, της 
π ώ λ η σ η ς  τ η ς 
επιχείρησής τους είναι 
επώδυνη. 

Α ν τ ί θ ε τ α ,  ε µ ε ί ς 
πιστεύουµε ότι η πώληση 
µιας επιχείρησης είναι, 
και πρέπει να είναι, µια 
Καινούργια Αρχή: και για 
την Επιχείρηση και για 
τ ο ν  Ι δ ι ο κ τ ή τ η 
Επιχειρηµατία.   

... ∆υστυχώς η έννοια της 
πώλησης έχει συνδεθεί µε 
τ η ν  α ν α γ κ α σ τ ι κ ή 
α π ο χ ώ ρ η σ η  τ ο υ 
ιδιοκτήτη επιχειρηµατία ... 

Τότε η πώληση θα γίνει 
υπό δυσµενείς όρους, 
γιατί θα αντανακλά την 
εικόνα µιας επιχείρησης 
που δεν έχει µέλλον.    

 

 

 

 

«Να πουλήσω την 
επιχείρησή µου; 
Μόνο που το 
σ κ έ φ τ ο µ α ι 

αρρωσταίνω!»  

 

 

 

Ο Κος Γερµανός 
« η τ τ ή θ η κ ε » 
πουλώντας την 
επιχείρησή του ; 

Σίγουρα όχι! 

 

 

 

Η  ε π ι χ ε ί ρ η σ η 
π ρ έ π ε ι  ν α 
ξ επε ράσ ε ι  τ ο ν 

επιχειρηµατία.  

 

 

 

 

Πώληση 

Επιχείρησης  

=  

 

Μια Καινούργια 
Αρχή για την 

Επιχείρηση  

 

Μια Καινούργια 
Αρχή για τον 

Επιχειρηµατία 



Αγίας Βαρβάρας 35 

Χαλάνδρι 15231 

Τηλ.: +30 210 6714800 

Fax: +30 210 6714808 

E-mail: synapsis@synapsisnet.com 

www. synapsisnet.com 

Οι επαγγελµατίες στην 

πώληση και αγορά µικρών 

και µεσαίων επιχειρήσεων 

 
 
 
 
 
 

ΠΑΡΑΚΑΛΟΥΜΕ ΕΠΙΒΕΒΑΙΩΣΤΕ ΟΤΙ ΕΠΙΘΥΜΕΙΤΕ 
ΝΑ ΣΥΝΕΧΙΣΕΤΕ ΝΑ ΛΑΜΒΑΝΕΤΕ ΤΙΣ 
ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΕΣ ΑΠΟΦΑΣΕΙΣ.  
 
ΑΝ ∆ΕΝ ΜΑΣ ΤΟ ΕΠΙΒΕΒΑΙΩΣΕΤΕ ΘΑ 
∆ΙΑΚΟΨΟΥΜΕ ΤΗΝ ΑΠΟΣΤΟΛΗ.  
 
ΑΝ ΘΕΛΕΤΕ ΝΑ ΣΥΝΕΧΙΣΕΤΕ ΝΑ ΛΑΜΒΑΝΕΤΕ ΤΙΣ 
ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΕΣ ΑΠΟΦΑΣΕΙΣ ΣΤΕΙΛΤΕ ΜΑΣ FAX 
ή E-MAIL.  

Η Πώληση µιας Επιχείρησης είναι µια Καινούργια Αρχή! (συνέχεια) 

Αν δεν επιθυµείτε να λαµβάνετε τις «Επιχειρηµατικές 

Αποφάσεις», επικοινωνήστε µαζί µας. 

επιχειρηµατίας ότι, αργά ή γρήγορα θα 

έρθει η ώρα που αναγκαστικά θα 

αποχωρήσετε από την επιχείρησή σας. 

Είναι στο χέρι σας να αποφύγετε το 

εφιαλτ ι κό  σενάρ ιο .  Αρ κε ί  να 

ενηµερωθείτε και να προετοιµαστείτε 

σωστά.  

Ποια είναι η κατάλληλη στιγµή για να 
ενηµερωθείτε για την πώληση ως 
εναλλακτική λύση; Την στιγµή που είστε 
σίγουρος ότι δεν πρόκειται να την 
χρησιµοποιήσετε στο ορατό µέλλον. Με 

τον τρόπο αυτό: 

• θα έχετε τη χρονική άνεση για να 
εξετάσετε όλες τις πιθανές 
εναλλακτικές µε την πώληση σε 

τρίτον να είναι µόνο µια από αυτές 

• θα έχετε τη χρονική άνεση να 
διερευνήσετε την αγορά και συνεπώς 
να πετύχετε το µεγαλύτερο δυνατό 

τίµηµα και  

• θα µπορέσετε να δράσετε έγκαιρα 
µόλις ή ακόµα καλύτερα πριν 

εµφανιστούν τα πρώτα σηµάδια της 
αναγκαστικής αποχώρησής σας από 

την επιχείρησης. 

Όταν, για οποιοδήποτε λόγο, έχετε χάσει 

την όρεξη και το δυναµισµό που είχατε 

όταν ξεκινήσατε, όταν η επιχείρηση έχει 

αρχίσει να γίνεται λίγο ρουτίνα, όταν πείτε 

«δε βαριέσαι» που χάσατε ένα σηµαντικό 

πελάτη ή όταν δεν αντιδράτε όταν 

κάποιος ανταγωνιστής σας (ή και 

ολόκληρη η αγορά) σας προσπερνάει, 

µπορεί να είναι, ήδη, πολύ αργά.  

 Ταυτόχρονα, µπορεί και εσείς να βρείτε 

ένα νέο πιο στρατηγικό ρόλο στην 

επιχείρησή σας, µακριά από τη φθορά 

της καθηµερινότητας. Αυτή είναι η εικόνα 

της πώλησης της επιχείρησης που πρέπει 

να έχετε στο µυαλό σας. Την εικόνα της 

καινούργιας αρχής.  

Καινούργια Αρχή και για εσάς. Με 

περισσότερο ελεύθερο χρόνο για τους 

δικούς σας ανθρώπους, µε περισσότερο 

χρόνο να πραγµατοποιήσετε επιθυµίες 

πολλών ετών, µε περισσότερο χρόνο για 

τον εαυτό σας. Και µε περισσότερα 

χρήµατα, βέβαια.  

Μήπως τελικά ή πώληση δεν Μήπως τελικά ή πώληση δεν Μήπως τελικά ή πώληση δεν Μήπως τελικά ή πώληση δεν 

είναι µια τόσο κακή λέξη;είναι µια τόσο κακή λέξη;είναι µια τόσο κακή λέξη;είναι µια τόσο κακή λέξη;     

Σκεφτείτε το: το ίδιο όνοµα, η ίδια 
φήµη, αποδοτικοί εργαζόµενοι, 
ευχαριστηµένοι πελάτες ΚΑΙ νέος 
δυναµισµός και ενδεχοµένως νέα 
κεφάλαια. Η επιχείρησή σας θα 
σας ευγνωµονεί. 


