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EAN ανήκετε στην κατηγορία των ιδιο-
κτητών επιχειρήσεων που κατέχουν μία
επιχείρηση, η οποία είναι:
A. Αποτέλεσμα μιας τάσης, εύκολης αν-
τιγραφής του διπλανού, την οποία ακο-
λουθήσαμε (ως κοινωνία) ευρέως για
πολλά χρόνια, αν και αναγνωρίζαμε από
την αρχή ότι μόνο ένα πολύ μικρό πο-
σοστό θα επιβιώσει, αλλά παράλληλα πι-
στεύαμε ότι θα ανήκαμε σε αυτό το πο-
σοστό (έχουμε παραδείγματα σε χρονική
αλληλουχία: video club, cafe bar, cupca-
ke, παγωμένο γιαούρτι, νέο σουβλάκι) ή
B. Αποτέλεσμα της μη ανεύρεσης εργα-
σίας στο δημόσιο ή στον ιδιωτικό τομέα
ή είναι αποτέλεσμα της ανάγκης «εξό-
δου» από το ασφυκτικό περιβάλλον του
σπιτιού και τη μονοτονία των οικιακών
εργασιών ή είναι αποτέλεσμα της ανάγ-
κης να «ανήκω στην κατηγορία των αν-
θρώπων που έχουν δημιουργήσει τη δική
τους δουλειά», χωρίς παράλληλα να
υπάρχει από τον ίδιο τον επιχειρηματία
κίνητρο επιχειρηματικής εξέλιξης, υψηλού
επαγγελματισμού, διαφοροποίησης από
τον ανταγωνισμό, συνεχούς αναζήτησης
για παροχή ποιοτικότερου και ανταγω-
νιστικότερου προϊόντος ή υπηρεσίας,
υψηλότερου επιπέδου εξυπηρέτησης,
προσέλκυσης και αναβάθμισης του προ-
σωπικού με εξωστρεφή χαρακτηριστικά
(να μπορεί να σταθεί κοντά στον πελάτη
και να αναγνωρίζει τις ανάγκες του), τότε
δύσκολα θα βρείτε αγοραστή (και όταν
τον βρείτε, σίγουρα δεν θα είναι τόσο
γενναιόδωρος όσο θα θέλατε).

Εάν η επιχείρησή σας δεν «εκπέμπει»
ότι  για εσάς αυτή η επιχείρηση είναι
όνειρο ζωής και αφοσίωσης προς την
τελειοποίησή της, τότε, και πάλι, η ανα-
ζήτηση αγοραστή, στην καλύτερη πε-
ρίπτωση, θα διαρκέσει πολύ.

Η αφοσίωση στη βελτίωση της επι-
χείρησης, η εμμονή στην τελειοποίηση
και στη διαφοροποίησή της, το πάθος
για εξέχουσα εξυπηρέτηση στον πελάτη
κ.λπ. αποτυπώνονται -αργά ή γρήγορα-
στα οικονομικά της μεγέθη. Και στην
περίπτωση που δεν έχουν προλάβει να
αποτυπωθούν στα οικονομικά μεγέθη,
αποτελούν ισχυρά ποιοτικά χαρακτηρι-
στικά μιας επιχείρησης, που εύκολα δια-
πιστώνονται και αναγνωρίζονται από
τους αγοραστές.

Παραδείγματος χάρη:
• Η εξέχουσα εξυπηρέτηση πελατών
διαπιστώνεται από τις διαδικασίες κα-
ταγραφής παραπόνων και επίλυσής
τους, οι οποίες μετουσιώνονται σε επα-
ναλαμβανόμενες παραγγελίες/πωλήσεις.
Διαπιστώνονται από τις διαδικασίες κα-
τηγοριοποίησης των πελατών, από τις
διαδικασίες κατάρτισης πλάνου επισκέ-
ψεων κ.λπ. Διαπιστώνεται από τη χρήση
καρτών loyalty, από τη συλλογή στατι-
στικών στοιχείων κ.λπ., έτσι ώστε να
εξυπηρετούνται με βάση τις ιδιαίτερές
τους προσωπικές ανάγκες.
• Το ποιοτικότερο ή ανταγωνιστικότερο
προϊόν/υπηρεσία διαπιστώνεται από τις
διαδικασίες συνεχούς βελτίωσής του,
από αναζητήσεις (διεθνείς και εγχώριες)
για λήψη τεχνογνωσίας ή καινοτομιών,
από μελέτες διάγνωσης προτιμήσεων

καταναλωτή (έρευνες αγοράς) κ.λπ.
• Η αφοσίωση στη βελτίωση διαπιστώ-
νεται από διαδικασίες αναζήτησης τρό-
πων εξοικονόμησης βημάτων-σταδίων
διαδικασιών λειτουργίας, από το ποσο-
τικοποιημένο πλάνο ανάπτυξης (business
plan) με καταγεγραμμένα τα βήματα, κι-
νήσεις, τακτικές, έσοδα και έξοδα κ.λπ.
• Η αποτελεσματική στελέχωση διαπι-
στώνεται από την ποιότητα του προσω-
πικού (σπουδές, γνώσεις, επιμόρφωση),
από το χρόνο παραμονής στην επιχείρη-
ση, από το πλάνο εκπαίδευσης/επιμόρ-
φωσης, από τη λιτή και αποτελεσματική
οργανωτική δομή που ακολουθείται, από
την αποκέντρωση (από τον ιδιοκτήτη).
• Η εμμονή στην τελειοποίηση διαπι-
στώνεται από τη χρήση -πιστοποιημέ-
νων ικανοτήτων- ομάδας εξωτερικών
συμβούλων (λογιστή -  φοροτέχνη, δι-
κηγόρο, οικονομικό αναλυτή κ.λπ.) που
αποδεικνύουν ότι η επιχείρηση δεν βα-
σίζεται μόνο στο «αλάθητο» ή στο έν-
στικτο του ιδιοκτήτη. 

Ολα τα προαναφερόμενα (και πιθανά
και άλλα) διαμορφώνουν το συγκριτικό
πλεονέκτημα της επιχείρησης και δια-
φυλάσσουν πως αυτό το πλεονέκτημα
θα συντηρείται και θα αναπαράγει προ-
στιθέμενη αξία. Είναι αυτό που στον κό-
σμο των επιχειρήσεων ονομάζεται άυλη
επιχειρηματική αξία (Intellectual capital).

Κατά συνέπεια, ιδιοκτήτες επιχειρή-
σεων που κατέχουν επιχειρήσεις που
έχουν τα παραπάνω χαρακτηριστικά, σί-
γουρα θα βρεθούν στην ευχάριστη θέση
να καθίσουν στο τραπέζι των διαπραγ-
ματεύσεων με αγοραστή, εφόσον απο-
φασίσουν να αποχωριστούν την επιχεί-
ρησή τους.

Οι ιδιοκτήτες επιχειρήσεων που θέ-
λουν να πουλήσουν την επιχείρησή τους
θα καθίσουν στο τραπέζι των διαπραγ-
ματεύσεων, γιατί θα είναι περήφανοι
που η επιχείρησή τους έχει κάτι σημαν-
τικό να επιδείξει σε έναν υποψήφιο αγο-
ραστή (και αυτά δεν είναι τα μηχανή-
ματα, ο εξοπλισμός, η επίπλωση, κ.λπ.).
Αντιλαμβανόμενοι ότι η επιχείρησή τους
έφτασε επιτυχώς στο τραπέζι το δια-
πραγματεύσεων γιατί άξιζε να φτάσει,
θα διεκδικήσουν ένα τίμημα που θα
αποτυπώνει όσα έχει επιτύχει μέχρι στιγ-
μής η επιχείρηση, και θα αποτελεί την

αμοιβή της προσπάθειάς τους για την
ενορχήστρωση των «κατά μόνας» πε-
ριουσιακών στοιχείων, σε μέρη ενός εύ-
ρυθμου συνόλου (της επιχείρησης).

Οι αγοραστές, από την άλλη πλευρά,
θα θελήσουν να καθίσουν στο τραπέζι
των διαπραγματεύσεων, γιατί αντελή-
φθησαν ότι από τη συγκεκριμένη επι-
χείρηση αποκτούν, εκτός από τα απτά-
ενσώματα περιουσιακά στοιχεία, όπως
εξοπλισμός, έπιπλα, μηχανήματα κ.λπ.
σπουδαία -και δυσεύρετα- άυλα περι-
ουσιακά στοιχεία. Αποκτούν άυλα πε-
ριουσιακά στοιχεία που συνθέτουν τη
φήμη και πελατεία της επιχείρησης, η
οποία μπορεί να μεταβιβαστεί «αλώβη-
τη» στο νέο ιδιοκτήτη. 

Ανάμεσα σε αυτά τα άυλα περιου-
σιακά στοιχεία, οι αγοραστές εύκολα θα
διέκριναν τα ακόλουθα:
• Προϊόν/υπηρεσία που διαφοροποιείται
από τον ανταγωνισμό και καλύπτει κα-
λύτερα τις ανάγκες του πελάτη (γι’ αυτό
επιτυγχάνει και πωλήσεις).
• Ιστορικό οικονομικών δεδομένων που
αποδεικνύονται από επίσημα λογιστικά
έγγραφα.
• Στελέχωση και οργάνωση που περιο-
ρίζουν το ρόλο του ιδιοκτήτη, ως ανα-
γκαία συνθήκη για τη λειτουργία της
επιχείρησης.
• Ηγετική θέση στον κλάδο ή θέση που
διαμορφώνει τις εξελίξεις στον κλάδο.

Οι παραπάνω παράγοντες συντείνουν
ότι φήμη και πελατεία της συγκεκριμέ-
νης επιχείρησης είναι υπαρκτή και με-
ταβιβάσιμη και ότι αν οι νέοι ιδιοκτήτες
διαθέσουν επιπλέον μέσα ανάπτυξης
(γνώση, πρόσβαση σε νέες αγορές, κε-
φάλαια ανάπτυξης) θα μπορέσουν να
αλλάξουν το επίπεδο της επιχείρησης
και να τη μεταλλάξουν σε μεγαλύτερη
επιχείρηση, απ’ ό,τι είναι σήμερα. Να
την ανεβάσουν κατηγορία (με όρους
ποδοσφαιρικούς).

Συμπερασματικά, υπάρχει αγοραστής
για την επιχείρησή σας, εφόσον εκτός
από τα ενσώματα - υλικά περιουσιακά
στοιχεία, η επιχείρηση έχει και άυλα πε-
ριουσιακά στοιχεία, τα οποία συνθέτουν
την άυλη επιχειρηματική αξία ή υπερα-
ξία. Μόνο εάν υπάρχει η άυλη επιχειρη-
ματική αξία, θα υπάρξει αγοραστής να
διαπραγματευτεί το τίμημα για τα υλικά

και άυλα περιουσιακά στοιχεία της επι-
χείρησης. 

Για να έχουμε απαντήσει, όμως, πλή-
ρως στην ερώτηση, θα πρέπει να προ-
σθέσουμε και τον παράγοντα «απαραί-
τητος χρόνος σχεδιασμού πριν από την
πώληση». 

Η πώληση μιας επιχείρησης είναι μια
διαδικασία χρονικά ανάλογη με την
ίδρυσή της. Με τον όρο ίδρυση μιας επι-
χείρησης δεν αναφερόμαστε στη λογι-
στική ίδρυση - έναρξή της - που μπορεί
να γίνει εντός λίγων ημερών από ένα
λογιστή, αλλά στη διαδικασία με την
οποία καθίσταται η επιχείρηση ένας
αξιόλογος παίκτης (player) της αγοράς
στην οποία δραστηριοποιείται. Είναι εύ-
κολα κατανοητό ότι αυτός ο χρόνος δεν
μπορεί να είναι 15 ημέρες, ούτε ένας
μήνας, αλλά μπορεί να διαρκέσει μέχρι
και κάποια χρόνια. 

Γιατί λοιπόν στην πώληση της επιχεί-
ρησης, ο επιχειρηματίας να έχει την
απαίτηση να πωληθεί η επιχείρησή του
εντός 15 ημερών ή εντός 1-2 μηνών,
και να μην αναγνωρίζει ότι απαιτείται
κάποιος ελάχιστος χρόνος, όπως και
στην ίδρυσή της;

Εάν μία επιχείρηση έχει τα προανα-
φερόμενα ποιοτικά χαρακτηριστικά και
ο επιχειρηματίας θέλει να πουλήσει την
επιχείρησή του εντός, π.χ., 15 ημερών,
πιστεύει κανείς ότι σε αυτό το διάστημα
μπορεί να βρει τον κατάλληλο (αν όχι
τον καταλληλότερο) αγοραστή; Ο κα-
ταλληλότερος αγοραστής είναι ο αγο-
ραστής με τα καλύτερα χαρακτηριστικά
ανάμεσα σε όλους τους άλλους υπο-
ψήφιους αγοραστές (χωρίς να γίνεται
πλειοδοτικός διαγωνισμός). Αρα, για να
είναι ο καλύτερος, απαιτείται να υπάρ-
χουν και άλλοι αγοραστές για να τον
συγκρίνουμε μαζί τους. Αυτή η προσ-
δοκώμενη μεγάλη προσφορά αγορα-
στών απαιτεί λεπτομερή σχεδιασμό, εμ-
πειρία επικοινωνίας, διασφάλιση της εμ-
πιστευτικότητας και άλλα πολλά.

Εχετε λοιπόν το κατάλληλο σχέδιο και
στρατηγική για να απευθυνθείτε στο με-
γαλύτερο δυνατό αριθμό αγοραστών,
χωρίς να θέσετε σε κίνδυνο την εμπι-
στευτικότητα της πώλησης; Μπορείτε να
απευθυνθείτε σε άμεσους ανταγωνιστές
χωρίς να θέσετε σε κίνδυνο την πελατεία
σας; Αν ναι, προχωρήστε σε όλες τις πα-
ραπάνω ενέργειες. Αν όχι, τότε ίσως κα-
λύτερα να σκεφτείτε να απευθυνθείτε
σε έναν ειδικευμένο σύμβουλο.

Εάν, από την άλλη πλευρά, η επιχεί-
ρησή σας δεν έχει τα προαναφερόμενα
ποιοτικά χαρακτηριστικά και ο επιχει-
ρηματίας θέλει να πουλήσει την επιχεί-
ρησή του εντός, π.χ., 15 ημερών, τότε
θα πρέπει να αλλάξετε στρατηγική και
να διαθέσετε τον απαραίτητο χρόνο
(18-24 μήνες) για να τα δημιουργήσετε
και κατόπιν να ξεκινήσετε τη διαδικασία
της πώλησης. Κάθε άλλη διαφορετική
επιλογή για την επίτευξη της πώλησης
εντός 15 ημερών δεν θα οδηγήσει που-
θενά αλλού πέρα από το λογιστικό κλεί-
σιμο της επιχείρησης (και αυτό μπορεί
να επιτευχθεί και σε λιγότερες από 15
ημέρες). [SID:8364115]

n «Υπάρχουν πάντα αγοραστές

για όλες τις επιχειρήσεις;». Είναι

ένα κρίσιμο ερώτημα που απασχο-

λεί χιλιάδες μικρομεσαίους επιχει-

ρηματίες που για οποιονδήποτε

λόγο σκέφτονται να πουλήσουν

την επιχείρησή τους. Αγοραστές

υπάρχουν, αλλά θα πρέπει να γνω-

ρίζετε μια σειρά από βασικές πα-

ραμέτρους. Τις λεπτομέρειες αυτές

αναπτύσσουν στο σημερινό τους

άρθρο οι κ.κ. Χρήστος Ρούσης και

Γιάννης Εμπέογλου. 

Ποιες επιχειρήσεις βρίσκουν αγοραστές
Σημαντικές παράμετροι τα χαρακτηριστικά της εταιρείας, των προϊόντων / υπηρεσιών και του ιδιοκτήτη
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