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Συνέχεια στη σελίδα 2  

µερών, είναι πολύ προτιµότερο 
να τους επιτρέψουµε να τα 
ε ξ ω τ ε ρ ι κ ε ύ σ ο υ ν ,  ν α 
συζητήσουν λογικά µαζί µας 
και να προστατεύσουµε το 
άλλο µέρος της συναλλαγής 
από µία εµπειρία που κατά 
πάσα  π ιθ ανό τη τα  θα 
σηµατοδοτούσε την οριστική 
κ α τ ά ρ ρ ε υ σ η  τ ω ν 
διαπραγµατεύσεων.  

Επιπλέον,  στο  σηµερινό 
δικοµανικό κόσµο όπου η 
αποτυχία οφείλεται πάντα στο 
σφάλµα κάποιου άλλου, 
πιστεύω ότι εξυπηρετώ τα 
συµφέροντα του πελάτη µου 
όχι µόνο µε το να επιτύχω ένα 
καλό τίµηµα µε καλούς όρους, 
αλλά και µε το να τον κρατήσω 
µακριά από τις αίθουσες των 
δικαστηρίων. Είναι προς το 
κοινό όφελος πωλητή και 
αγοραστή  η δοµή της 
συµφωνίας να επιτρέπει στον 
αγοραστή να καρπωθεί τα 
οφέλη από την επένδυσή του.  

Επίσης  πιστεύω  ότι οι 
περισσότερες µεταβιβάσεις 
ε π ι χ ε ι ρ ή σ ε ω ν  π ρ έ π ε ι 
πραγµατοποιούνται µε τέτοιο 
τρόπο ώστε και τα δύο µέρη να 
βγουν  κερδισµένα . Στις 
περιπτώσεις όπου ο αγοραστής 
περιµένει να ωφεληθεί από τις 

σχέσεις του πωλητή µε τους 
πελάτες, τους υπαλλήλους και 
τους διανοµείς του, το 
κ α λ ύ τ ε ρ ο  ε ί ν α ι  ν α 
π ρ ο σ π α θ ή σ ο υ µ ε  ν α 

Όταν πουλάµε µια κερδοφόρο 
επιχείρηση, στην πλειοψηφία 
των περιπτώσεων αυτό που 
πουλάµε δεν είναι τίποτα άλλο 
από Φήµη και Πελατεία. Τι 
είναι όµως αυτό το νεφελώδες 
κατασκεύασµα;  

Η Φήµη και Πελατεία είναι η 
ζωογόνος  δύναµη µ ιας 
επιχείρησης. Τα ενσώµατα 
πάγια είναι απλά «πράγµατα» 
χωρίς τη συνεκτική δύναµη της 
Φήµης και Πελατείας.  

Η ζωογόνος δύναµη µιας 
ε π ι χ ε ί ρ η σ η ς  ε ί ν α ι  η 
δυνατότητα  παραγωγής 
µελλοντικού εισοδήµατος και η 
δυνατότητα επανάληψης των 
σηµερινών κερδών. 

Πιστεύω ότι ένας από τους 
σηµαντικότερους λόγους για 
τους οποίους εµπλεκόµαστε 
σ α ν  ε ν δ ι ά µ ε σ ο ι  σ τ η 
µεταβίβαση επιχειρήσεων είναι 
ν α  ε ξ υ ψ ώ σο υ µ ε ,  ν α 
προστατεύσουµε και να 
διαχειριστούµε τη µεταβίβαση 
αυτού του εύθραυστου 
περιουσιακού στοιχείου. Η 
δουλειά  µας  είναι να 
ε π ι χ ε ιρ ηµα το λ ο γή σουµ ε 
πειστικά ότι η κάθε επιχείρηση 
αξίζει περισσότερο από το 
άθροισµα των ενσώµατων 
περιουσιακών στοιχείων της, 
και να κάνουµε το καλύτερο 
δ υ ν α τ ό  ώ σ τ ε  ν α 
µεταβ ιβαστούν  όλα  τα 
περιουσιακά στοιχεία της 
επιχείρησης, υλικά και άυλα, 

στον αγοραστή.    

Από τη µεριά της θέσης 
εµπιστοσύνης που έχουµε 
απέναντι στον πωλητή, η 
δ ι α π ρ α γ µ ά τ ε υ σ η  τ ο υ 
τιµήµατος και των όρων της 
πώλησης µιας επιχείρησης 
µπορεί να παροµοιαστεί µε ένα 
bulldog που παλεύει για το 
µεγαλύτερο µερίδιο της λείας. 
Η προσέγγιση αυτή δουλεύει 
πολύ καλά όταν η πώληση 
αφορά ενσώµατα πάγια, και 
επικρατούν οι δυνάµεις της 
προσφοράς και της ζήτησης.  
Ωστόσο, όταν διακυβεύεται η 
µελλοντική επιτυχία του 
αγοραστή το παιχνίδι αλλάζει. 

 Μέρος του ρόλου µας είναι να 
ενεργήσουµε ως ουδέτερη 
ζώνη και προσφέρουµε τον 
κυµατοθραύστη πάνω στον 
οποίο θα σκάσουν τα κύµατα 
των  απωθηµέ νων  της 
απογοήτευσης  και  των 
αγωνιών που συχνά υπάρχουν 
σε µία συναλλαγή. Αν και δεν 
είναι πάντοτε ευχάριστο να 
είµαστε οι αποδέκτες των 
σ υ ν α ι σ θ η µ α τ ι κ ώ ν 
ξεσπασµάτων ενός εκ των 

Η τέχνη της ∆ιατήρησης της «Φήµης και Πελατείας» και της Καλής Πίστης 
Άρθρο της Suzanne De Lucia, CBI, Fellow of the IBBA,  
από το εβδοµαδιαίο Newsletter  του IBBA.  

Επιχειρηµατικές Αποφάσεις 

Φήµη και 
Πελατεία: 
(goodwill)   
Τα στοιχεία µίας 
επιχείρησης που 
δηµιουργούν ικανό 
όγκο πελατών ώστε 
να υπάρχουν 
κέρδη επιπλέον 
µιας λογικής 
απόδοσης στα 
άλλα περιουσιακά 
στοιχεία της.  
 
Το άυλο 
περιουσιακό 
στοιχείο που 
προκύπτει από το 
όνοµα, τη φήµη και 
άλλους συναφείς 
παράγοντες που 
δεν έχουν 
προσδιοριστεί ούτε 
αποτιµηθεί 
ξεχωριστά, αλλά 
παράγουν 
οικονοµικό όφελος. 
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... Η πώληση µιας 
κερδοφόρου επιχείρησης 
είναι στην ουσία πώληση 
Φήµης και Πελατείας. Τα 
ενσώµατα πάγια είναι 
«πράγµατα» χωρίς τη 
Φήµη και Πελατεία ... ... Παρά τη θέση 

εµπιστοσύνης έναντι του 
πωλητή δεν µπορούµε να 
διαπραγµατευόµαστε  το 
τίµηµα σαν bulldog που 
επιδιώκει το µεγαλύτερο 
µέρος της λείας, όταν 
διακυβεύεται η επιτυχία 
του αγοραστή.  Υπάρχει 
πολύ µεγάλη διαφορά 
µεταξύ της επίτευξης της 
καλύτερης τιµής για τον 
πωλητή ,  και  µ ίας 
συναλλαγής όπου ο 
α γ ο ρ α σ τ ή ς  ε ί ν α ι  
καταδικασµένος  σε 
αποτυχία ... 

 ... οι µεταβιβάσεις 
επιχειρήσεων πρέπει να 
πραγµατοποιούνται µε 
τέτοιο τρόπο ώστε και τα 
δύο µέρη να βγουν 
κερδισµένα ...  

 ... Μέρος του 
ρόλου µας είναι να 
προστατεύσουµε 
π ω λ η τ ή  κ α ι 
αγοραστή  από 
συναισθηµατ ικά 
ξεσπάσµατα ...  
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Οι επαγγελµατίες στην 
πώληση και αγορά µικρών 
και µεσαίων επιχειρήσεων 

ΝΕΕΣ ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ 
Επεκτείναµε τις δραστηριότητές µας οι οποίες 
καλύπτουν πλέον όλο το φάσµα των επιχειρηµατικών 
αποφάσεων. Το τελευταίο δίµηνο προστέθηκαν οι 
εξής ευκαιρίες: 
Coffeeway Franchises 
Πάτρα, Λαµία, Ρέθυµνο και πρωτεύουσες νοµών σε 
όλη την Ελλάδα 
Στέλεχος Πωλήσεων, The Stand Company 
Η  εταιρεία The Stand Company, πρωτοπόρος στην 
παραγωγή βάσεων/πλαισίων προβολής & διαφήµισης 
προϊόντων (stands), ζητά για άµεση πρόσληψη για τα 
κεντρικά γραφεία της στην Μεταµόρφωση Αττικής: 
Για περισσότερες πληροφορίες δείτε το δικτυακό µας 
τόπο ή επικοινωνήστε µαζί µας.  

Η τέχνη της ∆ιατήρησης της «Φήµης και Πελατείας» και της Καλής Πίστης 
(συνέχεια από τη σελίδα 1) 

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

διατηρηθούν καλές σχέσεις 
µεταξύ τους.  

Στη µεταβατική περίοδο, 
πωλητής και αγοραστής θα 
περνούν µαζί σηµαντικό µέρος 
του χρόνου τους, και συνεπώς 
είναι απολύτως απαραίτητο να 
µπορούν να συνεργαστούν 
ώστε να διασφαλιστεί ότι ο 
πω λ η τ ή ς  π ρ α γ µ α τ ι κ ά 
προετοιµάζει την επιτυχία του 
α γ ο ρ α σ τ ή .  Α ν  ο ι 
διαπραγµατεύσε ις  ε ίναι 
µονόπλευρες, εξαντλητικές ή 
και επίπονες ή αν ένα από τα 
δύο  µέρη  α ισθάνε τα ι 
αδικηµένο, η Φήµη και  
Πελατεία της συναλλαγής 
εκτίθεται σε κίνδυνο. Υπάρχει 

πολύ µεγάλη διαφορά µεταξύ 
της διαπραγµάτευσης της 
καλύτερης δυνατής τιµής για 
τον πωλητή εντολέα σας µε µία 
συναλλαγή όπου ο αγοραστής 
είναι καταδικασµένος σε 
σχεδόν σίγουρη καταστροφή. 

 Εάν ο πωλητής παραµένει 
οικονοµικά ενεργός στην 
εταιρεία – µέσω ανεξόφλητου 
υπόλοιπου τιµήµατος  ή 
υ π ό λ ο ι π ο υ  τ ι µ ή µα το ς 
εξαρτηµένου από την πορεία 
της επιχείρησης – η ανάγκη 

της διατήρησης των καλών 
σχέσεων µεταξύ αγοραστή και 
πω λ η τ ή  ε ί ν α ι  ακό µα 
µεγαλύτερη.  

Σε τελική ανάλυση, όταν όχι 
µόνο η Φήµη και Πελατεία, 
αλλά και η καλή πίστη 
δ ι α τ η ρ ο ύ ν τ α ι  κ α ι 
µ ε τ α β ι β ά ζ ο ν τ α ι  σ τ ο ν 
αγοραστή οι πιθανότητες 
επιτυχίας του απογειώνονται. 
Αυτό έχει ως αποτέλεσµα πιο 
ευτυχισµένους πωλητές και 
αγοραστές, µία πιο οµαλή 
διαδικασία µεταβίβασης και 
λιγότερες δικαστικές διαµάχες 
και περισσότερες συστάσεις 
για εσάς από όλα τα 
εµπλεκόµενα µέρη.  

Ο πωλητής πρέπει 
να προετοιµάζει  

... την επιτυχία του 
αγοραστή  

. . .  Α ν  ο ι 
διαπραγµατεύσεις είναι 
µονόπλευρες η Φήµη και  
Πελατεία εκτίθεται σε 
κίνδυνο ...  


