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ΠΠωωλληηττ έέςς  
  
  

 
Γενικά 
 
Η απόφαση της πώλησης µιας µικρής ή 
µεσαίας επιχείρησης αποτελεί µια από τις 
σηµαντικότερες αποφάσεις στη ζωή σας, 
καθώς η επιχείρηση αντιπροσωπεύει για εσάς τις 
επενδύσεις, τους κόπους και τα επιτεύγµατα µιας 
ζωής. Και η πώληση  θέλετε να πραγµατοποιηθεί 
στο µεγαλύτερο δυνατό τίµηµα.   
 
Πριν πωλήσετε την επιχείρησή σας, θα πρέπει να 
έχετε σκεφτεί ή ακόµη καλύτερα να έχετε τις 
απαντήσεις στα  εξής ερωτήµατα:  
 

⇒ Ποια είναι η κατάλληλη στιγµή για να 
πουλήσω την επιχείρησή µου;  

⇒ Είµαι προετοιµασµένος για την πώληση; 

⇒ Ποια είναι η διαδικασία της πώλησης της 
επιχείρησης; 

⇒ Ποια είναι τα φορολογικά και νοµικά 
θέµατα που προκύπτουν στην πώληση; 

⇒ Πόσο πωλείται η επιχείρησή µου;  

⇒ Πώς θα προωθήσω την πώληση; 

⇒ Τι επιζητούν οι αγοραστές; Ποια είναι τα 
κίνητρα τους;  

⇒ Είµαι διατεθειµένος να «χρηµατοδοτήσω» 
τη συναλλαγή;  

⇒ Είµαι έτοιµος να δεχτώ έλεγχο στην 
επιχείρησή µου από τον υποψήφιο 
αγοραστή; 

⇒ Γνωρίζω τι µπορεί να µου προσφέρει 
εξειδικευµένος σύµβουλος; Πώς 
διασφαλίζοµαι ότι θα µου προσφέρει 
κάτι καλύτερο από το να πωλήσω µόνος 
µου; 

 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 

 

 

 
 
 

1/3 

  

Αξίζει να γνωρίζετε: 
 
 
 
 

o Η διαδικασία της πώλησης είναι µία 
µακροχρόνια διαδικασία, που απαιτεί τη 
διάθεση σηµαντικού ποσοστού από τον 
πολύτιµο χρόνο σας εάν δεν σκοπεύετε 
να χρησιµοποιήσετε εξειδικευµένο 
σύµβουλο (business broker) προς το 
σκοπό αυτό.  

o ∆εν πρέπει να ασχολείστε µε τη 
διαδικασία της αγοραπωλησίας εις 
βάρος της διαχείρισης/διοίκησης της 
επιχείρησής σας.  

o Τις περισσότερες φορές όταν ένας 
επιχειρηµατίας προσπαθεί να πωλήσει 
µόνος του την επιχείρησή του, 
επιτυγχάνει χαµηλότερο τίµηµα απ’ ότι 
εάν η πώληση γίνει µέσω εξειδικευµένου 
συµβούλου/επαγγελµατία.  

o Οι επιχειρηµατίες που θέτουν το 
ζητούµενο τίµηµα σε υψηλά επίπεδα µε 
σκοπό να το µειώσουν κατά τις 
διαπραγµατεύσεις, απλά και µόνον, 
αποξενώνουν σηµαντικό αριθµό 
σοβαρών υποψήφιων αγοραστών.  



     

 

 
Πώς θα επιλέξω το σωστό 
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Η προετοιµασία για την 
πώληση της επιχείρησης 
εξειδικευµένο σύµβουλο 
επιχειρηµατικών αποφάσεων 
(business broker); 
 
Οι σύµβουλοι επιχειρηµατικών 

ποφάσεων (business brokers) φέρνουν σε 
παφή τους υποψήφιους πωλητές και 
γοραστές µικρών και µεσαίων επιχειρήσεων και 
ους βοηθούν να γίνουν συνεργάτες αντί για 
ντισυµβαλλόµενοι. Οι πελάτες επωφελούνται 
πό το γεγονός ότι οι σύµβουλοι γνωρίζουν τι 
πασχολεί και τα δύο µέρη της συναλλαγής. Και 
ι ιδιοκτήτες-πωλητές συνεχίζουν απρόσκοπτα 
η διοίκηση της επιχείρησής τους.   

ι εξειδικευµένοι σύµβουλοι γνωρίζουν τους 
αράγοντες που πρέπει να ληφθούν υπόψη 
ατά τον προσδιορισµό της αξίας της 
πιχείρησης, δεν είναι συναισθηµατικά 
ορτισµένοι σε σχέση µε τη συναλλαγή, 
ιαθέτουν το χρόνο για την εξεύρεση των 
ατάλληλων αγοραστών αλλά και για το 
υντονισµό της διαδικασίας, γνωρίζουν τον 
ρόπο να προωθήσουν την πώληση.   

ώς, όµως, θα επιλέξετε το σωστό σύµβουλο 
πιχειρηµατικών αποφάσεων (business broker); 
ία ενδεικτική λίστα µε τα θέµατα που θα πρέπει 
α ελέγξετε κατά την επιλογή σας αυτή είναι:  

o ∆ιαθέτει την απαιτούµενη επαγγελµατική 
εµπειρία και το ακαδηµαϊκό υπόβαθρο;  

o Έχει βασικές γνώσεις λογιστικής και 
εµπορικού δικαίου; 

o Είναι πιστοποιηµένο µέλος διεθνούς 
κύρους επαγγελµατικής οργάνωσης; 

o Ποιες µεθόδους θα χρησιµοποιήσει για 
την προώθηση της πώλησης; 

o Πώς θα διαφυλάξει την εµπιστευτικότητα 
της πρόθεσης της πώλησης; 

o Πώς θα αµειφθεί; 
 
ο γεγονός της επιθυµίας πώλησης της 
πιχείρησης δεν θα πρέπει να «αποκαλυφθεί» 
τους εργαζόµενους, στους προµηθευτές, 
τους πελάτες, στους πιστωτές ή στους 
νταγωνιστές, παρά µόνον την κατάλληλη 
τιγµή.  Για το λόγο αυτό, οι πωλητές θα πρέπει 
α ιδιαίτερα προσεκτικοί κατά την επιλογή του 
ξειδικευµένου συµβούλου.  
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Η απόφαση της πώλησης θα 

έπει να ληφθεί έγκαιρα και όχι όταν θα είστε 
οχρεωµένοι να πουλήσετε.   

 

επαγγελµατική παρουσίαση της επιχείρησής 
ς, που θα ικανοποιεί τις ανάγκες των 
οραστών, απαιτεί σωστή προετοιµασία. Η 
οετοιµασία αυτή είναι χρονοβόρα, έχει, όµως, 
ν αποτέλεσµα την επίσπευση της 
οκλήρωσης της συναλλαγής.  

 οικονοµικά στοιχεία και βιβλία της επιχείρησης 
 πρέπει να αντικατοπτρίζουν την πραγµατική 
κονοµική της κατάσταση και εικόνα.  Έτσι, θα 
έπει να απεικονίζονται τα πραγµατικά έσοδα 
ι έξοδα της επιχείρησης, η πραγµατική αξία 
ν στοιχείων του ενεργητικού, να ζητηθεί εάν 
αι δυνατόν φορολογικός έλεγχος ώστε να 
είσουν τυχόν εκκρεµείς φορολογικές 
αφορές. Ο υποψήφιος αγοραστής θα 
ενεργήσει οικονοµικό και νοµικό έλεγχο στην 
ιχείρηση και ο πωλητής θα πρέπει να είναι 
ατεθειµένος να του προσκοµίσει όλα τα 
αιτούµενα στοιχεία.   

ι λογιστές – φοροτεχνικοί και οι νοµικοί σας 
µβουλοι θα πρέπει να σας βοηθήσουν σε 
τό το έργο. Ο σύµβουλος επιχειρηµατικών 
οφάσεων (business broker) θα συντονίσει την 
άδα αυτή και θα την καθοδηγήσει σε όλα τα 
άδια της συναλλαγής, από τα πρώτα της 
µατα.   

τός από τα παραπάνω στοιχεία, θα πρέπει να 
τε ανοικτός να δώσετε στον υποψήφιο 
οραστή όλα εκείνα τα δεδοµένα που 
οκληρώνουν την εικόνα της επιχείρησής σας 
τοιχεία κλάδου κ.λπ.). 

προετοιµασία για την αντιµετώπιση των 
οραστών 

 αγοραστής και ο πωλητής δεν µιλούν 
αραίτητα την ίδια γλώσσα. Ο πρώτος είναι ο 
ίδοξος επιχειρηµατίας, που τον απασχολεί η 
λλοντική κερδοφορία της υποψήφιας προς 
ορά επιχείρησης. Ο πωλητής είναι ο 
θρωπος που έχει «πονέσει» την επιχείρησή του 
ι θέλει να αµειφθεί για τους πολυετείς κόπους 
υ. 
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Είναι απαραίτητο να είστε ειλικρινείς στις 
συζητήσεις σας µε τους υποψήφιους 
αγοραστές. Και χρόνο θα κερδίσετε και την 
εµπιστοσύνη του. Μην αφήνετε δυσάρεστες 
εκπλήξεις για τους αγοραστές!  
 
Οι αγοραστές είναι δύσπιστοι και θα έκαναν τις 
ίδιες ακριβώς ερωτήσεις που θα κάνατε και εσείς 
εάν ήσασταν στη θέση τους: Ποιες είναι οι 
προοπτικές της επιχείρησης; Ποιοι οι κίνδυνοι; 
Ποιοι είναι οι πραγµατικοί λόγοι που πουλάτε την 
επιχείρησή σας; Υπάρχουν κρυφές 
υποχρεώσεις; 
 
Οι αγοραστές δεν θα δεχτούν οποιοδήποτε 
τίµηµα αγοράς τους θέσει ο πωλητής. Θα 
διερευνήσουν εάν το τίµηµα αυτό είναι δίκαιο. 
Τέλος, οι αγοραστές δεν είναι διατεθειµένοι να 
συζητούν µε κάποιον που δεν προτίθεται τελικά 
να πουλήσει την επιχείρησή του. Και υπάρχουν 
πολλοί τρόποι να το καταλάβουν αυτό: από τη 
φήµη του συµβούλου επιχειρηµατικών 
αποφάσεων (business broker) που µεσολαβεί, 
µέχρι την παρουσίαση των στοιχείων της 
επιχείρησης προς τους τρίτους.  
 
Παράλληλα, όµως, θα πρέπει να είστε σε θέση 
να αξιολογήσετε τον αγοραστή για να µην 
σπαταλήσετε και εσείς πολύτιµο χρόνο σε 
συζητήσεις που δεν θα καταλήξουν πουθενά.    
 
Όσο µεγαλύτερο διάστηµα διαρκούν οι 
συζητήσεις µε έναν υποψήφιο αγοραστή τόσο 
µεγαλύτερος είναι ο κίνδυνος ότι η συναλλαγή 
δεν θα πραγµατοποιηθεί. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Θα πρέπει να θυµάστε ότι η δική σας επιχείρηση, 
όσο ιδιαίτερη και µοναδική και εάν είναι, δεν είναι 
η µόνη προς πώληση.  
 
Ο υποψήφιος αγοραστής θα πρέπει να πεισθεί 
ότι η επιχείρησή σας είναι η καλύτερη ευκαιρία 
για αυτόν. 
 
Η συναλλαγή πρέπει να βρει κερδισµένο τόσο 
τον αγοραστή όσο και τον πωλητή. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Το παρόν κείµενο παρέχεται ως γενική πληροφόρηση και ο αναγνώστης θα πρέπει να αναζητήσει επαγγελµατικές 
συµβουλές για όλα τα προαναφερθέντα θέµατα. Η εταιρεία SYNAPSIS Ε.Π.Ε. δεν έχει καµία ευθύνη ή υποχρέωση 
αναφορικά µε ενέργειες που διενεργήθηκαν ή δεν διενεργήθηκαν ως αποτέλεσµα των πληροφοριών που παρέχονται 
στο κείµενο αυτό. 
 


