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Ποια επιχείρηση είναι ελκυστική για τους αγοραστές; 

µυστικά τους σε αυτούς που 
ξεκινάνε την καριέρα τους ή 
ακόµα και στον άµεσο 
ανταγωνιστή τους; 

Σ ε  αντ ίθ ε ση  µε  την 
µυστικοπαθή Ελλάδα όπου δεν 
µιλάµε µε τον ανταγωνιστή 
µας , ο στόχος είναι η βελτίωση 
όλων των επαγγελµατιών και 
συνεπώς της συνολικής 
εικόνας του κλάδου.    

Κάθε έξι µήνες έχουµε τη 
δυνατότητα να εκπαιδευτούµε 
και να επωφεληθούµε από την 
εµπειρία των καλύτερων στον 
κλάδο µας. Θα είµαστε εκεί. 

Τ ο  Ν ο έ µ β ρ ι ο  θ α 
π ρ α γ µ α τ ο π ο ι η θ ε ί  τ ο 
εξαµηνιαίο συνέδριο του IBBA 
στο Dallas των Η.Π.Α..    

Το συνέδριο χωρίζεται σε δύο 
τµήµατα: το εκπαιδευτικό, και 
το τµήµα των σεµιναρίων�  
παρουσιάσεων. Τα µαθήµατα 
του πρώτου τµήµατος δεν είναι   
ακαδηµαϊκά. Έχουν φτιαχτεί  
κα ι  δ ι δά σκον τα ι  από 
επιτυχηµένους επαγγελµατίες 
που µοιράζονται τις γνώσεις 
τους και τις εµπειρίες τους µε 
τους συναδέλφους τους.    

Ακόµα πιο εντυπωσιακό είναι 
το δεύτερο τµήµα του 

συ ν ε δρ ί ο υ .  Ο ι  π λ έ ο ν 
επιτυχηµένοι επαγγελµατίες 
του χώρου έρχονται και 
παρουσιάζουν τις µεθόδους 
και τις πρακτικές που 
εφάρµοσαν και τους έκαναν 
επιτυχηµένους. Με απλά λόγια:  

Τα «µυστικά» της επιτυχίας 
µου είναι τα παρακάτω. Αν 
θέλετε ακολουθήστε τα !!! 

Πόσες αντίστοιχες περιπτώσεις 
ε π α γ γ ε λ µ α τ ι ώ ν  ή 
επαγγελµατικών οργανώσεων 
γνωρίζετε όπου τα «ιερά 
τέρατα» πρόθυµα και χωρίς 
ανταµοιβή αποκαλύπτουν τα 

Συνέδριο ΙΒΒΑ :  Ένας Ανοιχτός Κόσµος 

Ποιος καθορίζει την τιµή πώλησης µίας επιχείρησης; 

Σε ένα από τα πιο δύσκολα 
ερωτήµατα στο χώρο µας η 
απάντηση είναι ξεκάθαρη:  

Η  Α γ ο ρ ά ,  µ έ σ ω 
διαπραγµατεύσεων.  

Την τιµή δεν την καθορίζει 
ούτε ο πωλητής, ούτε ο 
αγοραστής και σίγουρα όχι 
εµείς! Για να υπάρξουν όµως 
διαπραγµατεύσεις θα πρέπει 
το ζητούµενο τίµηµα να 
αποτελεί ένα λογικό σηµείο 
εκκίνησης, δηλαδή  

το ζητούµενο τίµηµα 
πρέπει να είναι λογικό από 
τη σκοπιά του αγοραστή.  

Ο αγοραστής δεν ενδιαφέρεται 
για τα έξοδα που κάνατε για 
να στήσετε την επιχείρησή σας,  
ούτε για την αξία των παγίων 
κα ι  του  αποθέµατος . 
Ενδιαφέρεται για τα έσοδα στα 
οποία µπορεί ρεαλιστικά να 
προσδοκά µε βάση το 
παρελθόν που του δείχνεται, το 
ποσό της επένδυσης που θα 

σας καταβάλλει και την σωστή 
αποζηµίωσή του για τον 
κίνδυνο που αναλαµβάνει.  Το 
ζητούµενο τίµηµα πρέπει να 
καθιστά την επένδυση λογική 
από τη µεριά του αγοραστή.  
Πως όµως καθορίζεται µια 
λ ο γ ι κ ή  από δο σ η  τ η ς 
επένδυσης; 

Προσφέρουµε τον υπολογισµό 
της πιθανότερης τ ιµής 
πώλησης σαν ξεχωριστή και 
ανεξάρτητη υπηρεσία. Είναι 
πολύ σηµαντικό ο πωλητής να 
έχει µια εµπεριστατωµένη 
άποψη για το τι θα πρέπει 
ρεαλιστικά να προσδοκάει.  

Έχοντας, όµως, συµφωνήσει 
στη ρεαλιστική τιµή πώλησης, 
τι περιθώριο πρέπει να 
α φ ή σ ο υ µ ε  γ ι α 
διαπραγµατεύσεις;  

Μικρό! Ενδεικτικά αναφέρουµε 
ότι στις Η.Π.Α., κατά µέσο όρο, 
η τελική τιµή πώλησης είναι 
85% το υ  ζ ητο ύµ ε νου 
τιµήµατος. Σε µία αγορά των 

240.000 µεταβιβάσεων το 
χρόνο το περιθώριο είναι 15%. 

Σκεφτείτε το. Κάθε αύξηση στο 
ζητούµενο τίµηµα είναι πιθανό 
να αποξενώσει έναν δυνητικά 
ενδιαφερόµενο αγοραστή, ο 
οποίος δεν θα σηκώσει καν το 
τηλέφωνο για να ζητήσει 
περισσότερες πληροφορίες.  

Επίσης, µη ξεχνάτε ότι η αξία 
της επιχείρησής σας είναι κατά 
βάθος άυλη. Ο αγοραστής αν 
κάνει λάθος επένδυση θα 
βρεθεί σύντοµα µε σχεδόν 
µηδενική αξία. ∆εν είναι 
ακίνητο η επιχείρηση που 
κρατάει την αξία του, µε 
αποτέλεσµα οι αγοραστές να 
ε ί ν α ι  δ ι κα ι ο λ ο γ η µ έ ν α 
διστακτικοί. ∆εν µπορείτε 
λοιπόν να «ξεκινήσετε ψηλά και 
µετά να κατέβετε».  

Το ζητούµενο τίµηµα το 
καθορίζετε εσείς. Την τιµή 
πώλησης η Αγορά. Χωρίς 
αγοραστές όµως δεν 
υπάρχει αγορά ... 

Επιχειρηµατικές Αποφάσεις 

Ενδεικτικά θέµατα 
µαθηµάτων: 

• ∆ιαπραγµατεύσεις  

• Προετοιµασία 
διαδοχής 

• Η διαδικασία της 
πώλησης 

Ενδεικτικά θέµατα 
σεµιναρίων:  
• 7 χρυσοί κανόνες  
• Μυστικά ενός 
επιτυχηµένου  
Business Broker 

• Αποτίµηση και 
πώληση 
εστιατορίων 
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«Ο  αγοραστής 
πρέπει να κάνει µια 
λογική επένδυση» 

ΣΩΣΤΟ 

ΛΑΘΟΣ 
«∆εν ζητάω τίποτα 
παραπάνω απ� 
όσα µου κόστισε 
να το φτιάξω� 

«Το  ζητούµενο 
τίµηµα δεν πρέπει 
να  αποτρ έπ ε ι 
υ π ο ψ ή φ ι ο υ ς 
αγοραστές» 

ΣΩΣΤΟ 

ΛΑΘΟΣ 
«Θα ξεκινήσω από 
ψηλά και θα 
κατέβω� 



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 
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Ποια επιχείρηση είναι ελκυστική για τους αγοραστές;  

Αν δεν επιθυµείτε να λαµβάνετε τις «Επιχειρηµατικές 
Αποφάσεις», επικοινωνήστε µαζί µας. 

Αντίθετα µε την επικρατούσα 
άποψη για «µαγαζί γωνία» ή 
«χρυσωρυχείο», οι  παράγοντες 
που  επηρεάζουν την απόφαση 
τ ω ν  α γ ο ρ α σ τ ώ ν 
περιλαµβάνουν και πολλούς 
υ π ο κ ε ι µ ε ν ι κ ο ύ ς �
σ υ ν α ι σ θ η µ α τ ι κ ο ύ ς 
παράγοντες:  

1. Η επιχείρηση και το 
αντικείµενο πρέπει να 
αρέσουν στον αγοραστή.  

2. Ο αγοραστής πρέπει να 
αισθάνεται ότι έχει τα 
προσόντα να τρέξει την 
επιχείρηση.  

3. Ο αγοραστής πρέπει να 
πιστεύει ότι θα βελτιώσει 
την επιχείρηση. 

4. Η επιχείρηση πρέπει να έχει 
αποδεδειγµένο ιστορικό 
κερδοφορίας. 

5. Η επιχείρηση πρέπει να έχει 
καθαρά  ο ι κ ο ν ο µ ι κ ά 
στοιχεία. 

6. Η επιχείρηση πρέπει να 
προσφέρει ικανοποιητικό 
εισόδηµα στον ιδιοκτήτη 
της. 

7. Η αναγκαία περίοδος 
εξοικείωσης του αγοραστή 
µε το αντικείµενο πρέπει να 
είναι µικρή. 

8. Η τιµή πρέπει να είναι 
λογική. 

9. Ο αγοραστής πρέπει να 
διαθέτει τα απαραίτητα 

κεφάλαια.   

Με τόσους υποκειµενικούς 
παράγοντες, η δυσκολία της 
πώλησης είναι δεδοµένη. 
Ωστόσο, τους υποκειµενικούς 
παράγοντες δεν µπορούµε να 
τους ελέγξουµε. Μπορούµε 
όµως να ελέγξουµε ότι οι άλλοι 
π α ρ ά γ ο ν τ ε ς  δ ε ν  θ α 
αποτρέψουν την εξέταση της 
επιχε ίρησης  από  τους 
υποψήφιους αγοραστές.  

Καθαρά οικονοµικά στοιχεία 
και λογικό ζητούµενο τίµηµα. 

Με τόσους υποκειµενικούς�
συναισθηµατικούς παράγοντες 
Η εξίσωση είναι ήδη δύσκολη. 
Μην προσθέτετε και άλλες 
δυσκολίες ... 

Η εξίσωση της 
πώλησης ...  

... είναι  δύσκολη !!! 


