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ΠΟΙΑ είναι η καλύτερη στιγμή να
πουλήσω την επιχείρησή μου;

Απαντά ο Χρήστος Ρούσης
Η στιγμή στην οποία η επιχείρηση έχει
τη μέγιστη αξία και ταυτόχρονα  υπάρ-
χει μεγάλος αριθμός υποψήφιων αγο-
ραστών σε συνδυασμό με την ύπαρξη
ικανοποιητικού διαθέσιμου χρόνου από
πλευράς επιχειρηματία για την ολοκλή-
ρωση της διαδικασίας πώλησης είναι η
καλύτερη στιγμή για την πώληση της
επιχείρησή σας.

Η στιγμή στην οποία η επιχείρηση
έχει τη μέγιστη αποτίμηση είναι εκείνη
που η επιχείρηση έχει επιτύχει τα κα-
λύτερα οικονομικά αποτελέσματα (πω-
λήσεων, κερδών κ.λπ.) και ταυτόχρονα
οι προοπτικές για το άμεσο μέλλον
προδιαγράφονται θετικές. 

Ο αγοραστής, από τη μια, βλέποντας
-από τα επίσημα βιβλία- μια επιχείρηση
με σταθερά ανοδική πορεία τα 3-4 τε-
λευταία έτη, σε πωλήσεις και κέρδη,
συμπεραίνει ότι: α) για να έχει υψηλές
και αυξανόμενες πωλήσεις, οι πελάτες
της έχουν αξιολογήσει θετικά και σε
βάθος χρόνου τα προϊόντα της και γι’
αυτό τα προτιμούν όλο και περισσό-
τερο, άρα η επιχείρηση έχει δημιουρ-
γήσει φήμη και πελατεία και β) για να
έχει αυξανόμενα και υψηλά κέρδη, έχει
επιτύχει μια σειρά από σωστά πράγμα-
τα (σωστές τιμές, σωστά κοστολόγια,
σωστά έξοδα, σωστή εξυπηρέτηση πε-
λατών κ.λπ.).

Από την άλλη, αν ο αγοραστής δια-
πιστώσει ότι οι προοπτικές στο άμεσο
μέλλον είναι θετικές, τότε στα μάτια
του μειώνεται ο κίνδυνος (ρίσκο) για το
πώς θα «τα πάει» η επιχείρηση τα επό-
μενα έτη. Και ό,τι μειώνει το ρίσκο, αυ-
ξάνει την απόδοση. Τις προοπτικές θα
τις διαπιστώσει από στοιχεία που θα
του παρουσιάσει ο πωλητής, όπως υπο-
γεγραμμένες συμβάσεις με πελάτες,
προσφορές σε υποψήφιους πελάτες,
μελέτες για τη δημιουργία νέου σταθ-
μού μετρό στην περιοχή, αποδεδειγμέ-
νοι σχεδιασμοί για λανσάρισμα νέου
προϊόντος κ.λπ.). Αν ισχύσουν όλα αυτά
και επειδή ο τρόπος υπολογισμού της
αξίας μιας επιχείρησης βασίζεται κύρια
α) στα αποτελέσματα του παρελθόντος
και β) στο ρίσκο εάν αυτά τα αποτελέ-
σματα  θα συνεχίζουν να επιτυγχάνονται
στο μέλλον, αντιλαμβανόμαστε τη ση-
μαντικότητά τους και πόσο επιβεβαι-
ώνουν αυτό που συνήθως ακούγεται:
«Οι αγοραστές πληρώνουν για το πα-
ρελθόν και αγοράζουν για το μέλλον».

Στο ερώτημα «πώς μπορώ να προσ-
διορίσω ότι η επιχείρησή μου βρίσκεται
στο μέγιστο των αποδόσεών της», θα
συμφωνήσετε μαζί μου ότι εκείνοι οι
επιχειρηματίες που βρίσκονται «πάνω
στη δουλειά», ξέρουν, τις περισσότερες
φορές, πολύ καλά εάν η επιχείρησή
τους έχει εξαντλήσει τις δυνατότητές
της (γιατί αυτές κυρίως πηγάζουν από
τις δικές τους δυνατότητες) και επι-
πλέον γνωρίζουν ή έχουν πολύ καλή
αίσθηση εάν η αγορά θα «τραβήξει»
και άλλο προς τα πάνω. 

Ας αναλύσουμε τώρα τον παράγον-
τα «πλήθος υποψήφιων αγοραστών».
Στην περίπτωση της ύπαρξης ενός και
μόνο αγοραστή, το πάνω χέρι στις δια-
πραγματεύσεις το έχει εκείνος και όχι
ο πωλητής. Αρα, αν είναι να μπείτε
στη διαδικασία πώλησης της επιχεί-
ρησης επειδή ένας αγοραστής σας
«χτύπησε την πόρτα», θα πρέπει ή να
«ανοίξετε» τη διαδικασία για να προ-
σελκύσετε και άλλους αγοραστές ή
να πάτε στη συνάντηση με τον έναν
αγοραστή πολύ καλά οργανωμένοι και
διαβασμένοι, με αποτίμηση στα χέρια
σας, με ανάλυση του πόσο παραπάνω
θα έδινε ο βέλτιστος για εσάς αγορα-
στής και με τη λογική ότι έχετε άλλους
10 υποψήφιους αγοραστές στην ου-
ρά. Δεν δίνουν όλοι οι αγοραστές το
ίδιο τίμημα για την ίδια επιχείρηση.
Αλλο τίμημα δίνουν οι νέοι επιχειρη-
ματίες (που ουσιαστικά ψάχνουν απα-
σχόληση και ένα εισόδημα), άλλο οι
στρατηγικοί αγοραστές (που θέλουν
να αξιοποιήσουν στρατηγικές συνερ-
γασίες) και άλλο οι οικονομικοί αγο-
ραστές (που ψάχνουν αποδόσεις στα
χρήματά τους). Συμβουλή μου: Ζητή-
στε τη συνδρομή ενός εξειδικευμένου
στις αγοραπωλησίες επιχειρήσεων, για
να μη ρισκάρετε τον μοναδικό υπο-
ψήφιο αγοραστή ή για να προσεγγί-
σετε τον βέλτιστο.

Η χειρότερη στιγμή να πουλήσετε
την επιχείρησή σας είναι όταν είστε
με την πλάτη στο τοίχο, όταν βιάζεστε.
Μη θεωρήσετε ότι σε 15 ημέρες θα
έχετε πουλήσει την επιχείρησή σας
χωρίς να έχετε μία μελέτη αποτίμησης
στα χέρια σας, και μία σκιαγράφηση
του profile του αγοραστή που θα έδινε
το βέλτιστο τίμημα για εσάς. Ακόμη
καλύτερα, αν ξεκινήσει κανείς τη δια-
δικασία αυτή 2-3 χρόνια πριν, θα μπο-
ρέσει να επιτύχει τα οικονομικά απο-
τελέσματα και τους δείκτες που πρέ-
πει. Επιπλέον στο ίδιο χρονικό διάστη-
μα που θα παρακολουθεί τους δείκτες
και τα μεγέθη σε τακτική βάση, θα
έχει βελτιώσει τόσο τον τρόπο διοί-
κησης όσο και τον τρόπο λειτουργίας
της επιχείρησης, με αποτέλεσμα αυτό
να αποτυπώνεται τόσο στην αυξανό-
μενη πελατεία όσο και στα οικονομικά

μεγέθη. Αυτό με τη σειρά του θα προ-
σελκύσει τα βλέμματα τόσο των αν-
ταγωνιστών όσο και των υποψήφιων
αγοραστών πάνω της, με αποτέλεσμα
να ανέβει το «κασέ της». Και εδώ η
συμβουλή μου είναι η ίδια: ζητήστε
τη συνδρομή ενός ειδικού. 

Απαντά ο Γιάννης Εμπέογλου
Η πώληση μιας επιχείρησης είναι, και
πρέπει να είναι, μια καινούργια αρχή:
και για την επιχείρηση και για τον ιδιο-
κτήτη επιχειρηματία. 

Δυστυχώς, η έννοια της πώλησης
της επιχείρησης έχει αποκτήσει έντονα
αρνητική σημασία και ακόμα πιο έντονα
αρνητική συναισθηματική φόρτιση, για-
τί συνήθως συνδέεται με την ιδιαίτερα
επώδυνη στιγμή της αναγκαστικής απο-
χώρησης του ιδιοκτήτη επιχειρηματία
από την επιχείρηση.

Ισως από άγνοια, ίσως από έλλειψη
προετοιμασίας, ίσως για συναισθημα-
τικούς λόγους -άλλωστε η επιχείρηση
προοριζόταν για τα παιδιά, έτσι δεν εί-
ναι- οι επιχειρηματίες ξεκινούν να θε-
ωρούν την πώληση της επιχείρηση ως
εναλλακτική λύση λίγο πριν από τη δική
τους αναγκαστική αποχώρηση από την
επιχείρηση. 

Δυστυχώς, αργά ή γρήγορα η στιγμή
αυτή θα έρθει. Είτε για λόγους βιολο-
γικούς είτε γιατί η αγορά θα ξεπεράσει
τον επιχειρηματία είτε γιατί η ανάπτυξη
της εταιρείας θα ξεπεράσει τις δυνάμεις
του επιχειρηματία. Οταν όμως ο επι-
χειρηματίας θα αναγκαστεί να αποχω-
ρήσει από την επιχείρησή του, η πώ-
ληση θα γίνει υπό δυσμενείς όρους,
γιατί θα αντανακλά την εικόνα μιας επι-
χείρησης που δεν έχει μέλλον.  

Στη συντριπτική τους πλειοψηφία οι
επιχειρηματίες επιθυμούν μετά τη δική
τους αποχώρηση η εταιρεία να εξακο-
λουθήσει να υπάρχει, να διατηρηθεί το
όνομα, να διατηρήσουν τις θέσεις ερ-
γασίας τους οι υπάλληλοί τους -και ιδι-
αίτερα οι πιο παλιοί και πιο έμπιστοι
από αυτούς- και να συνεχίσουν οι πε-
λάτες τους να έχουν την ίδια σωστή
και επαγγελματική εξυπηρέτηση. 

Υπάρχει τρόπος να επιτευχθούν όλα
αυτά; Ναι, ένας και μοναδικός. Να που-
ληθεί η επιχείρηση πολύ πριν η απο-

χώρηση του επιχειρηματία καταστεί
επιτακτική. Σκεφτείτε την εικόνα της
επιχείρησης όταν ο επιχειρηματίας εξα-
κολουθεί να βλέπει μπροστά, οι εργα-
ζόμενοι έχουν κίνητρο να αποδώσουν,
η πελατειακή βάση μεγαλώνει και το
όνομα είναι σεβαστό στην αγορά (με-
γάλη ή μικρή). 

Τη στιγμή αυτή το αγοραστικό εν-
διαφέρον θα είναι ιδιαίτερα μεγάλο, και
αυτό για εσάς σημαίνει πολλές εναλ-
λακτικές και συνεπώς καλύτερο τίμημα.
Ταυτόχρονα δεν θα έχετε την πίεση
του χρόνου ούτε και τη συναισθηματική
φόρτιση του «τέλους εποχής». Και αν
ακόμα αποφασίσετε ότι δεν ήρθε ακό-
μα η κατάλληλη στιγμή για την πώληση,
θα έχετε τη δυνατότητα να δράσετε
έγκαιρα, πριν εμφανιστούν τα πρώτα
σημάδια της αναγκαστικής αποχώρη-
σής σας από την επιχείρηση.

Αν όμως έχετε χάσει την όρεξη και
το δυναμισμό που είχατε όταν ξεκινή-
σατε, όταν η επιχείρηση έχει αρχίσει
να γίνεται λίγο ρουτίνα, μπορεί να είναι
ήδη πολύ αργά. 

Και αν η συγκυρία είναι αρνητική;
Απαλλαγμένοι από την πίεση του χρό-
νου μπορείτε να εξετάσετε ακόμα και
τη μετάθεση της πώλησης για καλύτε-
ρες εποχές. Θα πρέπει όμως να ζυγί-
σετε σωστά τον κίνδυνο μιας τέτοιας
απόφασης. Μήπως ύστερα από 2-3
χρόνια η κρίση έχει καταβάλει και εσάς
και την επιχείρησή σας, με αποτέλεσμα
να είμαστε πίσω στο εφιαλτικό σενάριο
της αναγκαστικής αποχώρησης; 

Στον κόσμο των μικρών και μεσαίων
επιχειρήσεων, οι αποτιμήσεις είναι δια-
χρονικά σχετικά σταθερές. Αυτό που
αλλάζει, ανάλογα με τη συγκυρία, είναι
η ευκολία και ο χρόνος ολοκλήρωσης
της πώλησης. Μην περιμένετε να πά-
ρετε διπλά λεφτά, με τα ίδια οικονομικά
στοιχεία και προοπτικές, έπειτα από λί-
γα χρόνια, γιατί ξεπεράστηκε η κρίση.
Αυτά συμβαίνουν μόνο στον κόσμο
των μεγάλων εταιρειών. 

Μην περιμένετε, επίσης, ότι θα μπο-
ρέσετε να πουλήσετε την επιχείρησή
σας μία εβδομάδα ή ένα μήνα πριν την
κλείσετε. Αν έχετε ήδη αποφασίσει να
κλείσετε την επιχείρησή σας, τότε δεν
έχετε επιχείρηση, έχετε κάποια μεμο-
νωμένα περιουσιακά στοιχεία. Και τα
περιουσιακά αυτά στοιχεία ο κάθε υπο-
ψήφιος αγοραστής μπορεί να τα βρει
από χίλιες μεριές. 

Η κατάλληλη στιγμή για την πώληση
μιας επιχείρησης είναι όταν η πώληση
μπορεί να σηματοδοτήσει μία καινούρ-
για αρχή. 

Καινούργια αρχή για την επιχείρηση:
με ίδιο όνομα, ίδια φήμη, αποδοτικούς
εργαζομένους, ευχαριστημένους  πε-
λάτες και νέο δυναμισμό.  

Καινούργια αρχή και για εσάς. Με
περισσότερο ελεύθερο χρόνο για τους
δικούς σας ανθρώπους, με περισσότε-
ρο χρόνο να πραγματοποιήσετε επιθυ-
μίες πολλών ετών, με περισσότερο
χρόνο για τον εαυτό σας. Και με πε-
ρισσότερα χρήματα, βέβαια. 
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n Το πότε είναι η καλύτερη στιγμή

για να πουλήσουμε την επιχείρησή

μας είναι ένα κρίσιμο ερώτημα που

απασχολεί τους περισσότερους εν

δυνάμει πωλητές. Ο χρόνος που

θα επιλέξουμε για να προχωρή-

σουμε στην πώληση θα πρέπει να

είναι αυτός κατά τον οποίο η επι-

χείρησή μας έχει τη μεγαλύτερη

αξία. Τις λεπτομέρειες αυτές ανα-

πτύσσουν στο σημερινό τους άρ-

θρο οι κ.κ. Χρήστος Ρούσης και

Γιάννης Εμπέογλου.

Τo σωστό timing για την πώληση εταιρείας
Ποια η κατάλληλη χρονική στιγμή εύρεσης αγοραστών και μεγαλύτερης αξίας μιας επιχείρησης

ΑΡΘΡΟ
του Χρήστου Ρούση, M.Sc. in Econo-
mics, μέλους του International Busi-
ness Brokers
Association
ΙΒΒΑ® και του
Μ&Α Network
in Corporate 
Finance 
in Europe®,
ιδρυτή της
deals&DEALS
και του
«www.e.dealsAndDEALS.eu», portal
Καταχώρησης Επιχειρήσεων προς
Πώληση
και του Γιάννη Εμπέογλου, πιστο-
ποιημένου μεσολαβητή Επιχειρήσεων
(CBI) από το
International
Business 
Brokers 
Association
(IBBA), ιδρυτή
της εταιρείας
Synapsis και
συγγραφέα
του βιβλίου
«Πόσο αξίζει μία επιχείρηση;»


