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Συνέχεια στη σελίδα 2  

το εµπορικό σηµείο ή και τα 
µηχανήµατα ,  τό τε  τα 
πράγµατα είναι διαφορετικά: 
ένας πολύ περιορισµένος 
αριθµός  εξε ιδικευµένων 
αγοραστών, που ψάχνουν για 
εξοπλισµό ή θέση σε τιµή 
ευκαιρίας, είναι οι µοναδικοί 
δυνητικοί ενδιαφερόµενοι για 
την επιχείρησή σας.  

Επαναλαµβάνω: όλες οι 
επιχειρήσεις είναι µοναδικές, 
όλοι οι υποψήφιοι αγοραστές 
είναι µοναδικοί. Και πάλι τα 
χαρακτηριστικά εκείνα που 
προσδίδουν στρατηγικά οφέλη 
έχουν αξία στα µάτια του 
αγοραστή. Και τα µάτια του 
α γ ο ρ α σ τ ή  δ ε ν  ε ί ν α ι 
απαραίτητο ότι θα δουν τα ίδια 
χαρακτηριστικά στη δική σας 
επιχε ίρηση ,  αν  βέβαια 
υπάρχουν.  

Αν λοιπόν έχουµε εµπειρία 
στον κλάδο σας µπορούµε να 
σας εγγυηθούµε  ότι η 
διαδικασία αναζήτησης θα 
είναι συντοµότερη .  Μη 
ψάχνετε όµως για «έτοιµους» 
αγοραστές. ∆εν υπάρχουν.  

«Μπορείτε τελικά να βρείτε 
αγοραστές για την επιχείρησή 
µου;»  

Βεβαίως. Είναι µέρος της 
δουλειάς µας. Ξέρουµε που να 
ψάξουµε, πως να ψάξουµε και 
πως να τους προσεγγίσουµε. 
Έχουµε τη δική µας «βάση», 
έ χ ο υ µ ε  δ ι α δ ι κ τ υ α κ ή 
παρουσίαση  µε  ολοένα 

Το ερώτηµα αυτό, δείχνει 
απόλυτα λογικό και εύλογο 
ω σ τ ό σ ο  α γ ν ο ε ί  τ η ν 
π ρ α γ µ α τ ι κ ό τ η τ α  τ ω ν 
µεταβιβάσεων µικρών και 
µεσαίων επιχειρήσεων.   

Η χρήση του επιθέτου 
«σοβαροί» δείχνει ότι οι 
πλειοψηφία των ιδιοκτητών 
µ ι κ ρώ ν  κ α ι  µ ε σα ίω ν 
επιχε ιρήσεων  έχε ι ήδη 
αν τ ι λ ηφθ ε ί  ό τ ι ,  στ η ν 
πραγµατικότητα, οι υποψήφιοι 
αγοραστές σε µεγάλο βαθµό 
είναι απλά ενδιαφερόµενοι. 

Επίσης ,  οι ιδιοκτήτες—
επιχειρηµατίες έχουν διαγνώσει 
τ η ν  π ί ε σ η  κ α ι  τ ι ς 
παρελκυστικές τακτικές ακόµα 
και των σοβαρών αγοραστών 
προκειµένου να επιτύχουν τους 
καλύτερους για αυτούς όρους. 
Έχοντας λοιπόν διαγνώσει ότι η 
ουσ ία  βρ ίσκε τα ι  στην 
αξιολόγηση των αγοραστών και 
την τήρηση της διαδικασίας 
µας που επιβάλλει την ισότιµη 
µεταχείριση των δυο πλευρών 
και δεν επιτρέπει στους 
πραγµατικούς αγοραστές να 
θεωρήσουν ότι ο πωλητής – 
πελάτης µας βρίσκεται υπό 
πίεση, ερχόµαστε στο δεύτερο 
συνηθέστερο  ερώτηµα : 

Εξαιρετικά εύλογο και αυτό το 
ερώτηµα! Ή µήπως όχι;  

Καµία Επιχείρηση δεν είναι 
ίδια! Όλες οι επιχειρήσεις είναι 
µοναδικές. Η επιχείρηση η 
οποία είναι «σαν τη δική σας» 
στα µάτια των υποψηφίων 
αγοραστών, αν υπάρχει, δεν 
ε ί να ι  απαρα ίτη το  ότ ι 
δραστηριοποιείται στο ίδιο 
αντικείµενο µε εσάς.  

Έχουµε τονίσει πολλές φορές 
ότι το 90%.  των αγοραστών 
α γο ράζ ου ν  επ ι χ ε ί ρη ση 
διαφορετική από αυτή για την 
οποία αρχικά ενδιαφέρθηκαν, 
και µάλιστα το 50% αγοράζει 
επιχείρηση  διαφορετικού 
κλάδου. Αν η στατιστική αυτή 
δεν σας πείθει ρωτήστε 
οποιονδήποτε επισκέπτη της 
πρόσφατης έκθεσης KEM 
Franchise να σας πει πόσες 
διαφορετικές ιδέες κοίταξε.  

Στα µάτια των αγοραστών µία 
επιχείρηση µοιάζει µε µία άλλη 
αν α) τους αρέσει το 
αντικείµενο β) µπορούν να 
ανταποκριθούν στις απαιτήσεις 
της γ) θεωρούν ότι µπορούν να 
τη βελτιώσουν και δ) τους 
προσφέρει το εισόδηµα που 
θεωρούν ικανοποιητικό.  

Με εξαίρεση ίσως τον 
τελευταίο αναγκαίο, αλλά όχι 
ικανό παράγοντα,  

Έχετε δική σας «βάση» 
αγοραστών; Βεβαίως και 
έ χ ο υ µ ε .  Υ π ή ρ ξ α ν 
ενδιαφερόµενοι στον κλάδο 
µου; Βεβαίως και υπήρξαν.  

Αν βέβαια η επιχείρησή σας 
δεν έχει αποδεδειγµένο 
ιστορικό  πωλήσεων και 
κερδών, και στην ουσία δεν 
πουλάτε την επιχείρηση αλλά 

Μπορείτε να βρείτε σοβαρούς αγοραστές (ή επενδυτές) για την 
επιχείρησή µου;  

Επιχειρηµατικές Αποφάσεις 

Πώληση 
Επιχείρησης = 
Ιστορικό 
Πωλήσεων, 
Κερδών ⇒  

Η αξία βρίσκεται 
στη «Φήµη και 
Πελατεία»  

Κάθε επιχείρηση 
είναι µοναδική 

Η «ίδια» επιχείρηση 
µε τη δική σας δεν 
ανήκει απαραίτητα 
στον ίδιο κλάδο 

Οι αγοραστές είναι 
υποκειµενικοί, 
επιφυλακτικοί, 
φοβισµένοι και 
καχύποπτοι 

Έτοιµος αγοραστής 
υπάρχει µόνο για 
το πανοµοιότυπο 
αντίγραφο της 
επιχείρησή σας.  

Αξιολόγηση 
Αγοραστών  + 
∆οκιµασµένη 
∆ιαδικασία  = 
Πιθανότητες 
Συµφωνίας 
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 «Έχετε αναλάβει ξανά 
Επιχείρηση σαν τη δική 
µου;» 

Μπορεί όµως κανείς να 
σας εγγυηθεί ότι οι 
δ υ ν η τ ι κ ο ί  α υ τ ο ί 
α γ ο ρ α σ τ έ ς  θ α 
προτιµήσουν τελικά τον 
κλάδο σας, όταν οι 
στατιστικές λένε ότι µόνο 
το 50% θα το πράξει;  

η  απόφαση  τω ν 
αγοραστών είναι καθαρά 
υποκειµενική. Και οι 
υποκειµενικές αποφάσεις 
δ ε ν  ε ί ν α ι 
επαναλαµβανόµενες. 

«Σίγουρα, όµως, στο 
περιβάλλον των µεσαίων 
επιχειρήσεων  τυχόν 
εµπειρία σας ε ίναι 
καθορ ι σ τ ι κ ή .  Ε δώ 
κυριαρχούν  στρατηγικοί 
α γ ο ρ α σ τ έ ς  π ο υ 
αναζητούν συνέργιες.» 

«Η δουλειά σας 
είναι να µας βρείτε 

αγοραστές» 

ΛΑΘΟΣ 

Η δουλειά µας 
είναι να 

ολοκληρωθεί η 
συµφωνία 

ΣΩΣΤΟ 
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Οι επαγγελµατίες στην 
πώληση και αγορά µικρών 
και µεσαίων επιχειρήσεων 

«ΠΟΣΟ ΑΞΙΖΕΙ ΜΙΑ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ;»  
Όλες οι µικρές και µεσαίες επιχειρήσεις έρχονται 
αντιµέτωπες µε το ερώτηµα αυτό σε κάποια στιγµή 
της πορείας τους.  

Μην περιµένετε να υπάρξει ανάγκη για να 
προσδιορίσετε την αξία της επιχείρησής σας.  

Επικοινωνήστε µαζί µας εάν επιθυµείτε να λάβετε µια 
αντικειµενική και τεκµηριωµένη απάντηση σε ένα από 
τα σηµαντικότερα και δυσκολότερα ερωτήµατα που 
αφορούν την επιχείρησή σας.  

 
Για περισσότερες πληροφορίες δείτε το δικτυακό µας 
τόπο ή επικοινωνήστε µαζί µας.  

Μπορείτε να βρείτε σοβαρούς αγοραστές για την επιχείρησή µου;  
(συνέχεια από τη σελίδα 1) 

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

αυξανόµενη επισκεψιµότητα, 
είµαστε µέλη του µεγαλύτερου 
δ ι ε θ ν ο ύ ς  δ ι κ τ ύ ο υ 
ε π α γ γ ε λ µ α τ ι ώ ν  σ τ ι ς 
µεταβιβάσεις και γνωρίζουµε 
πώς οι καταχωρήσεις µας 
µ π ο ρ ο ύ ν  ν α  ε ί ν α ι 
α π ο τ ε λ ε σ µ α τ ι κ έ ς .  Τ ο 
σηµαντικότερο όµως είναι ότι 
γνωρίζουµε ότι  

«Αφού λοιπόν βρήκατε τους 
πραγµατικούς αγοραστές που 
ζητούσαµε η δουλειά σας – ή 
ένα πολύ µεγάλο µέρος της – 
τελείωσε. Έτσι δεν είναι;» 

Α ν τ ι γ ρ ά φ ω  α π ό  τ η ν 
«Καθηµερινή»: «Βοά η αγορά 
ότι σύντοµα η Nova θα 
περιέλθει στη Forthnet. … η 

υπόθεση  βρίσκεται στα 
τελειώµατα ... µέχρι τα µέσα 
της ερχόµενης εβδοµάδας θα 
κλείσει οριστικά ... Ωστόσο, όσο 
προχωρούν τα τελειώµατα 
τόσο προκύπτουν λεπτοµέρειες 
και ... σ’ αυτές κρύβεται ... ο 
διάβολος.»   

Μια επιχειρηµατική συµφωνία 
όπου συνέργιες, τίµηµα, όροι 
µεταβίβασης και όλοι οι άλλοι 
παράγοντες έχουν συµφωνηθεί 
– όπως αφήνει να εννοηθεί το 
δηµοσίευµα – είναι στον αέρα. 

Η δουλειά µας είναι να βρούµε 

τους κατάλληλους αγοραστές 
γ ια  κάθε  επ ιχ ε ίρηση , 
προσεγγίζοντας τον ευρύτερο 
δυνατό κύκλο αγοραστών 
χωρίς να αποκαλύπτεται η 
ταυτότητα της πωλούµενης 
επιχείρησης, να τους φέρουµε 
σε επαφή µε τους πωλητές 
µέσα από τη δοκιµασµένη 
διαδικασία µας και τελικά 
αγοραστές και πωλητές να 
καταλήξουν σε µια συµφωνία 
από την οποία και οι δύο θα 
βγουν κερδισµένοι. Αν η 
δουλειά µας περιοριζόταν στο 
πρώτο  στάδιο  θα  σας 
παρε ίχαµε  πολύ  κακή 
υπηρεσία.  

Το 90% των 
προβληµάτων  

προκύπτει στο 
τελευταίο 10% της 

διαδικασίας  

η έρευνα ξεκινάει από τη 
δική σας επιχείρηση. 

Θέλετε να αναλάβετε τον 
κίνδυνο να βρεθεί στον 
αέρα η πώληση της 
επιχείρησής σας; Τότε 
θεωρήστε ότι η δουλειά 
µας τελειώνει µε την 
αναζήτηση αγοραστών.  

Μπορούµε να βρούµε 
σοβαρούς αγοραστές για 
την επιχείρησή σας. Αλλά 
αυτό δεν αρκεί για να  
ολοκληρωθεί η πώληση.  


