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ΤΑΥΤΟΤΗΤΑ ΤΗΣ ΜΕΛΕΤΗΣ   

  

Η συγκεκριμε νη μελε τη εκπονη θηκε στο πλαι σιο του Υποε ργου 1: «Ενι σχυση της 

επιστημονικη ς και επιχειρησιακη ς ικανο τητας και τεκμηρι ωσης της Ε.Σ.Ε.Ε.» στο 

πλαι σιο της Πρα ξης: «Ενι σχυση της επιστημονικη ς και επιχειρησιακη ς ικανο τητας και 

της τεκμηρι ωσης της Ε.Σ.Ε.Ε.»  κωδικο ς ΟΠΣ: 296250, με αντικει μενο τη διαδοχή και 

μεταβίβαση των Μικρομεσαίων Εμπορικών Επιχειρήσεων.   
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2. Ποσοτική αποτύπωση του φαινομένου της διαδοχής/μεταβίβασης στις  

ΜΜ επιχειρήσεις  

  

Στην Ελλα δα δεν υπα ρχουν ε ως ση μερα επι σημα στατιστικα  δεδομε να σχετικα  με την 

περιγραφη  του φαινομε νου της Μεταβι βασης – Διαδοχη ς. Με σω της διερευ νησης των  

                                                                                                                                                                               
on December 16).  
113 Αναφέρεται στο Varama ki E., Pihkala T., and Routamaa V., “Τhe stages of transferring knowledge in small family 
business successions’’  
114 Συ μφωνα με τον Κεφα λα, ο ιδρυτη ς μιας επιχει ρησης ο πως ει ναι φυσικο  διαθε τει ορισμε να  
χαρακτηριστικα  που μεταβα λλονται με την πα ροδο του χρο νου. Αυτα  ει ναι: οι προσωπικε ς του διοικητικε ς 
δεξιο τητες, το ηγετικο  του στυλ, και τα βασικα  του κι νητρα. Όπως επισημαι νει ο Κεφα λας, στην αρχη  του 
κυ κλου ζωη ς μιας επιχει ρησης, αυτε ς οι τρεις διαστα σεις του χαρακτη ρα του ιδρυτη  και οι ανα γκες της 
επιχει ρησης, σε γενικε ς γραμμε ς  συμβαδι ζουν. Όσο περνα ει ο καιρο ς και ο σο αναπτυ σσεται η επιχει ρηση,  
το σο μεγαλυ τερο γι νεται το χα σμα μεταξυ  των αλλαγω ν της επιχει ρησης και της σκλη ρυνσης  του χαρακτη ρα 
του ηγε τη.  «Η αε ναη κινητικο τητα και δρα ση που χαρακτηρι ζει τον νεαρο  επιχειρηματι α στην βρεφικη  ηλικι α 
της επιχει ρησης μετατρε πονται σε επιφυλακτικο τητα και συ νεση…». Στη φα ση που ο επιχειρηματι ας αρχι ζει 
να ε χει ανα γκη την ξεκου ραση, η επιχει ρηση ε χει ανα γκη ανανε ωσης. Συνεπω ς σε αυτη  τη φα ση, η παρα δοση 
της σκυτα λης της ηγεσι ας σε ε να νεο τερο ενδε χεται να αποβει  ευεργετικη  για την εξε λιξη της επιχει ρησης.   

διαθε σιμων πηγω ν, εντοπι στηκαν οι λι γες ποσοτικε ς ε ρευνες που ε χουν 

πραγματοποιηθει  τα τελευται α χρο νια και εστια ζουν στο ζη τημα της 

Μεταβι βασηςΔιαδοχη ς.  Αυτε ς οι ε ρευνες ει ναι οι εξη ς:  

  

1. «Έρευνα για τη μεταβίβαση και διαδοχή των ΜΜΕ»,  ΕΟΜΜΕΧ, 2009115  

2. «Παγκόσμια  Έρευνα  για  τις  οικογενειακές  επιχειρήσεις»,   

PricewaterhouseCoopers, 2007/20081.   

  

 
1  Η PricewaterhouseCoopers (PwC) ει ναι η μεγαλυ τερη εταιρει α παροχη ς επιχειρηματικω ν υπηρεσιω ν στην Ελλα δα και 
αποτελει  με λος του παγκο σμιου δικτυ ου PricewaterhouseCoopers (www.pwc.com) που δραστηριοποιει ται σε 150 χω ρες ανα  
τον κο σμο. To 2007 πραγματοποιη θηκε απο  την PricewaterhouseCoopers, μια ε ρευνα με τι τλο «Παγκο σμια ε ρευνα για τις 
οικογενειακε ς επιχειρη σεις». Η ε ρευνα αναφε ρεται σε μικρε ς και μεσαι ες οικογενειακε ς επιχειρη σεις σε 28 χω ρες 
παγκοσμι ως, μεταξυ  των οποι ων και η Ελλα δα. Στο πλαι σιο της ε ρευνας διεξη χθησαν συνολικα  1454 τηλεφωνικε ς 
συνεντευ ξεις, με εξαι ρεση το Λουξεμβου ργο και την Ισπανι α ο που διενεργη θηκαν διαπροσωπικε ς συνεντευ ξεις. Η ε ρευνα 
συντονι στηκε απο  την PricewaterhouseCoopers International Survey Unit, Belfast.  
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«Έρευνα για τη μεταβίβαση και διαδοχή των ΜΜΕ»,  ΕΟΜΜΕΧ, 2009»  

  

  Το 2009 ο  ΕΟΜΜΕΧ πραγματοποι ησε ποσοτικη  και ποιοτικη  ε ρευνα για το ζη τημα 

της Μεταβι βασης και Διαδοχη ς. Η ποσοτικη  ε ρευνα βασι στηκε σε στρωματοποιημε νη 

δειγματοληψι α σε δει γμα 440 μικρομεσαι ων επιχειρη σεων που βρι σκονται υπο  

μεταβι βαση, και σε 534 επιχειρη σεις που ε χουν μεταβιβαστει  απο  το 2006 ε ως το 

2009.   

  

  

Όσον αφορα  τις επιχειρήσεις υπό μεταβίβαση με βα ση την ε ρευνα:  

• η συντριπτικη  πλειονο τητα του δει γματος για τις επιχειρη σεις σε διαδικασι α 

μεταβι βασης προε ρχεται απο  τους μεταβιβα ζοντες (84%), επιχειρη σεων με 

πολυ  μικρο  κυ κλο εργασιω ν (0‐150.0000).   

• Οι αποχωρου ντες απο  την επιχει ρηση ει ναι στη μεγα λη τους πλειονο τητα 

α νδρες (83%), ο πως και οι δια δοχοι (72%).  

• Οι μεταβιβα ζοντες ει ναι ηλικι ας απο  55 ετω ν και α νω και οι δια δοχοι ως παιδια  

των επιχειρηματιω ν που μεταβιβα ζουν ει ναι γενικα  α τομα νεαρη ς ηλικι ας, που 

ενω  ε να σημαντικο  ποσοστο  τους ει ναι απο φοιτοι Δευτεροβα θμιας 

Εκπαι δευσης (59%), ε να επι σης αξιοσημει ωτο ποσοστο  τους ει ναι απο φοιτοι 

τριτοβα θμιας εκπαι δευσης (41%).   

• Ο δια δοχος σε ποσοστο  85% ει ναι συγγενη ς α’ βαθμο  με τον προς αποχω ρηση  

ιδιοκτη τη της επιχει ρησης.   

• Ως κυ ριος λο γος για τη μεταβι βαση μια επιχει ρησης με εκτιμω μενο ποσοστο  

68%  υπερισχυ ει η συνταξιοδο τηση του μεταβιβα ζοντος στην πλειονο τητα των 

ερωτηθε ντων, ενω  σε πολυ  μικρο τερο ποσοστο  ει ναι η παραχω ρηση/δωρεα  σε 

τε κνα.   

• Όσον αφορα  τη διαδικασι α ε να πολυ  σημαντικο  με ρος του δει γματος θεωρει  

πως ει ναι προβληματικη  (79%).   

• Το 90% του δει γματος δη λωσε πως μπορει  να βελτιωθει  η  να απλοποιηθει  το 

ισχυ ον καθεστω ς μεταβι βασης των επιχειρη σεων στην χω ρα μας.   

• Η ε λλειψη κινη τρων απο  τη Πολιτει α σε συνδυασμο  με την οικονομικη  παρακμη  

στην περιοχη   και δευτερευο ντως το υψηλο  κο στος μεταβι βασης σε συνδυασμο  

με τη συρρι κνωση του κλα δου δραστηριο τητας, ει ναι οι παρα γοντες που 

επηρεα ζουν σε μεγαλυ τερο βαθμο  τη μεταβι βαση.  

  

Με βα ση τα αποτελε σματα της ε ρευνας  για επιχειρήσεις που ολοκλήρωσαν τη 

μεταβίβαση:  
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• Οι δια δοχοι του δει γματος της ε ρευνας, ο πως και οι μεταβιβα ζοντες ει ναι 

κυρι ως α νδρες (με ποσοστο  62% και 78% αντι στοιχα), οι μεταβιβα ζοντες κατα  

πλειονο τητα  τους ει ναι ηλικι ας α νω των 55 ετω ν και οι δια δοχοι ει ναι α τομα 

νεαρη ς ηλικι ας απο  25‐39 ετω ν (60%),  ε χουν αποφοιτη σει απο  τη 

Δευτεροβα θμια Εκπαι δευση (66%) και ε να υπο λοιπο ποσοστο  ε χει 

ολοκληρω σει τη Τριτοβα θμια Εκπαι δευση.   

• Σχεδο ν 7/10 διαδο χους ει ναι συγγενει ς α΄ βαθμου  με τον αποχωρη σαντα 

ιδιοκτη τη της επιχει ρησης   

• Ως κυ ριος λο γος για τη μεταβι βαση (54%) της επιχει ρησης εμφανι ζεται η 

συνταξιοδο τηση του μεταβιβα ζοντος, ενω  ε να πολυ  μικρο  ποσοστο  των 

ερωτηθε ντων θεωρει  ως κυ ριο λο γο την πω ληση της επιχει ρησης σε τρι τους.   

• Η πλειονο τητα των ερωτηθε ντων (67%) θεωρου ν πως η διαδικασι α της 

μεταβι βασης ει ναι προβληματικη .   

• Οι παρα γοντες που επηρεα ζουν σε μεγαλυ τερο βαθμο  τη διαδικασι α της 

μεταβι βασης και μα λιστα σχεδο ν ισοβαρω ς (με ποσοστο  περι που 40%) ει ναι η 

ε λλειψη κινη τρων απο  τη Πολιτει α σε συνδυασμο  με την οικονομικη  παρακμη  

στην περιοχη   και δευτερευο ντως το υψηλο  κο στος μεταβι βασης σε συνδυασμο  

με τη συρρι κνωση του κλα δου δραστηριο τητας.  

  

   Σχεδο ν το η μισυ των ερωτηθε ντων διαδο χων (46%), αναλαμβα νουν τις επιχειρη σεις 

των γονιω ν τους με το ο ραμα να τις αναπτυ ξουν και να της υποστηρι ξουν να 

επιβιω σουν στην αγορα . Με συντριπτικη  πλειονο τητα της τα ξεως του 93% δεν 

φαι νεται ο τι η μεταβι βαση οδηγει  στη μεταβολη  του αριθμου  του προσωπικου  της 

επιχει ρησης. Σχεδο ν ο λες οι περιπτω σεις του δει γματος παρουσι ασαν μια μικρη  

αυ ξηση των οικονομικω ν τους αποτελεσμα των στα πρω τα 3 ε τη μετα  τη μεταβι βαση 

και το 74% του δει γματος των επιχειρη σεων ε χουν αυξη σει τα  προι ο ντα τους. Οι 

περισσο τεροι δια δοχοι (57%) θεωρου ν ο τι ο «φρε σκος αε ρας» που ε ρχεται στην 

επιχει ρηση με σω εμπλοκη ς νε ων ατο μων, οι οποι οι φε ρνουν τη συ γχρονη τεχνογνωσι α 

αποτελει  το «μυστικο » της επιτυχι ας». Στις περισσο τερες περιπτω σεις 

μεταβιβαζο ντων  (73%) ο μεταβιβα ζων αποχωρει  απο  την επιχει ρηση αλλα  συνεχι ζει 

να ε χει ενεργο  ρο λο και συμμετοχη  στην ανα πτυξη  της. Η βοη θεια του μεταβιβα ζοντος 

καθι σταται πολυ  σημαντικη  δια το δια δοχοι, καθω ς μο λις 3 στους 10 διαδο χους δεν 

θεωρου ν απαραι τητη τη συμμετοχη  του μεταβιβα ζοντος.   

Τε λος, αξιοσημει ωτο ει ναι ο τι σχεδο ν ο λοι οι ερωτω μενοι του δει γματος θεωρου ν τη 

μεταβι βαση επιτυχημε νη (90%).   

  

  

  

 «Παγκόσμια  Έρευνα  για  τις  οικογενειακές  επιχειρήσεις»,   
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PricewaterhouseCoopers, 2007/20082»   

  

Συ μφωνα με την ε ρευνα της PricewaterhouseCoopers,  η οικογενειακη  επιχει ρηση3 

αποτελει  το κυρι αρχο τυ πο επιχειρησιακη ς δομη ς παγκοσμι ως. Απο  την ε ρευνα 

μπορου με  να συνοψι σουμε τις παρακα τω διαπιστω σεις:   

• Περι που το 90% των επιχειρη σεων που διαθε τουν επιχειρησιακο  σχε διο, το 

ε χουν ανανεω σει τους προηγου μενους 12 μη νες. Στην Ελλα δα το αντι στοιχο 

ποσοστο  ει ναι 88%. Εντου τοις, το 25% των επιχειρη σεων του δει γματο ς δεν 

διαθε τει επιχειρησιακο  σχε διο.   

• Σε παγκο σμιο επι πεδο το ποσοστο  των ερωτηθε ντων επιχειρηματιω ν που 

δη λωσαν ο τι θεωρου ν ο τι η επιχει ρηση τους θα παραμει νει στην οικογε νεια 

ει ναι πα ρα πολυ  σημαντικο  (51%), στην Ελλα δα ει ναι μο νο το 25% των 

επιχειρηματιω ν του δει γματος που σχεδια ζουν να μεταβιβα σουν την επιχει ρηση 

στην επο μενη γε νια, ενω  5/10 επιχειρη σεις αναμε νουν να πουλη σουν σε 

ιδιωτικα  επενδυτικα  κεφα λαια.   

• Ωστο σο, οι ε λληνες επιχειρηματι ες υποστηρι ζουν ταυτο χρονα σε συντριπτικο  

βαθμο  (81%) ο τι ε να η  περισσο τερα με λη της οικογε νεια ς τους θα καταλα βουν 

υψηλο βαθμες θε σεις στην επιχει ρηση.   

• Επι σης, ενω  το ποσοστο  των επιχειρηματιω ν παγκοσμι ως που δηλω νουν ο τι 

σκοπευ ουν να παραμερι σουν τελει ως τις οικογε νειες τους αναφορικα  με τη 

δια δοχη κατα σταση φτα νει στο 17%, στην Ελλα δα το αντι στοιχο ποσοστο  ει ναι 

μηδενικο . Παρο λα αυτα  ο μως οι περισσο τεροι ε λληνες επιχειρηματι ες (67%) 

δη λωσαν ο τι δεν διαθε τουν προ γραμμα διαδοχη ς (ενω  το αντι στοιχο παγκο σμιο 

ποσοστο  ει ναι 52%).   

• Στην πλειονο τητα του δει γματος υπα ρχει με ριμνα (67%) για την αντιμετω πιση 

το σο επιχειρηματικω ν ο σο και οικογενειακω ν ζητημα των, σε περι πτωση 

αδυναμι ας η  θανα του ενο ς βασικου  διαχειριστη  η  μετο χου.  

• Οι επιχειρηματι ες στην εν λο γω ε ρευνα, δεν φαι νεται να ανησυχου ν για το 

ενδεχο μενο το σχε διο διαδοχη ς που ε χουν σχεδια σει, να προκαλε σει δια σταση  

εντο ς της οικογε νειας. Ειδικα  στην Ελλα δα μο νο ε να 10% θεωρει  «πιθανο » και 

«πολυ  πιθανο » ε να τε τοιο ενδεχο μενο.    

 
2  Η PricewaterhouseCoopers (PwC) ει ναι η μεγαλυ τερη εταιρει α παροχη ς επιχειρηματικω ν υπηρεσιω ν στην Ελλα δα και 
αποτελει  με λος του παγκο σμιου δικτυ ου PricewaterhouseCoopers (www.pwc.com) που δραστηριοποιει ται σε 150 χω ρες ανα  
τον κο σμο. To 2007 πραγματοποιη θηκε απο  την PricewaterhouseCoopers, μια ε ρευνα με τι τλο «Παγκο σμια ε ρευνα για τις 
οικογενειακε ς επιχειρη σεις». Η ε ρευνα αναφε ρεται σε μικρε ς και μεσαι ες οικογενειακε ς επιχειρη σεις σε 28 χω ρες 
παγκοσμι ως, μεταξυ  των οποι ων και η Ελλα δα. Στο πλαι σιο της ε ρευνας διεξη χθησαν συνολικα  1454 τηλεφωνικε ς 
συνεντευ ξεις, με εξαι ρεση το Λουξεμβου ργο και την Ισπανι α ο που διενεργη θηκαν διαπροσωπικε ς συνεντευ ξεις. Η ε ρευνα 
συντονι στηκε απο  την PricewaterhouseCoopers International Survey Unit, Belfast.  
3  Για τις ανα γκες τις ε ρευνας ως οικογενειακη  επιχει ρηση ορι στηκε εκει νη ο που «τουλα χιστον το 51% των μετοχω ν τις 
κατε χεται απο  μια οικογε νεια η  συγγενικη  οικογε νεια, τα με λη της οποι ας αποτελου ν την πλειοψηφι α των υψηλο βαθμων 
στελεχω ν και οι ιδιοκτη τες ευθυ νονται για τη διαχει ριση της επιχει ρησης σε καθημερινη  βα ση».  



7 
ΠΑΡΑΔΟΤΕΟ  2.4: «Mελέτη για τη διαδοχή και μεταβίβαση των ΜΜ εμπορικών επιχειρήσεων»   

  

• Tα 2/3 των οικογενειακω ν επιχειρη σεων δεν ε χουν ξεκα θαρα κριτη ρια επιλογη ς 

για την καταλληλο τητα των μελω ν της οικογε νειας που επιθυμου ν να ασκη σουν 

ενεργο  δρα ση στην επιχει ρηση, ωστο σο το ποσοστο  αυτο  ει ναι υψηλο τερο στις 

αναδυο μενες αγορε ς.  

• Μο λις το 25% περι που των εταιρειω ν που συμμετει χαν στην ε ρευνα ε χουν 

υιοθετη σει διαδικασι ες διαχει ρισης των διαφωνιω ν ανα μεσα στα με λη της 

οικογε νεια ς τους, ωστο σο ειδικα  στην Ελλα δα το ποσοστο  αυτο  εμφανι ζεται 

υψηλο τερο (32%). Το οικογενειακο  συμβου λιο και η δημιουργι α οικογενειακου  

καταστατικου 4  αποτελου ν τις πλε ον διαδεδομε νες διαδικασι ες που 

υιοθετου νται για την διαχει ριση των διαφωνιω ν εντο ς της οικογενειακη ς 

επιχει ρησης.   

• Σημαντικο  ποσοστο  των ερωτηθε ντων (56%), με τοπικη  δραστηριο τητα,  

δηλω νουν ο τι δεν ε χουν αποτιμη σει τις επιχειρη σεις τους (ω στε να ει ναι σε θε ση 

να προβλε ψουν και τη φορολογικη  επιβα ρυνση κατα  τη μεταβι βαση)  και οι 

περισσο τεροι απο  αυτου ς (84%) που ε χουν διεθνη  παρουσι α δεν ε χουν 

αποτιμη σει τις εταιρει ες τους κατα  τους τελευται ους 12 μη νες (τα αντι στοιχα 

ποσοστα  για την Ελλα δα ει ναι 34% και 75%)5.  

• Αρκετοι  ε λληνες επιχειρηματι ες (32%) αγνοου ν την υ παρξη φο ρου υπεραξι ας 

σε σχε ση με τη μεταβι βαση των επιχειρη σεων και παρο μοιο ποσοστο  (35%) δεν 

γνωρι ζει εα ν επιβα λλεται φο ρος κληρονομια ς στην περι πτωση της μεταβι βασης 

μιας επιχει ρησης αιτι ας θανα του.   

• Για τη συντριπτικη  πλειονο τητα (80%) των ελλη νων επιχειρηματιω ν του 

δει γματος, η απλοποι ηση των φορολογικω ν κανο νων και η μει ωση των 

φορολογικω ν βαρω ν ει ναι «σημαντικη » και «πολυ  σημαντικη » αλλαγη  που θα 

η θελαν να συμβει .  

  

Στα συμπερα σματα της ε ρευνας αυτη ς, επισημαι νεται ο τι οι συ γχρονες προσεγγι σεις 

στο θε μα της διαδοχη ς εστια ζουν ιδιαι τερα στην σημασι α που ε χει το σχέδιο 

διαδοχής, δηλαδη  ο ε γκαιρος προγραμματισμο ς και η προετοιμασι α της επιχει ρησης 

για την διαδοχη / μεταβι βαση, καθω ς πολλές εταιρείες/επιχειρήσεις που δεν έχουν 

σχεδιάσει το ιδιοκτησιακό καθεστώς τους,  στο μέλλον αναγκάζονται σε πολλές 

περιπτώσεις να  βάζουν λουκέτο ή πωλητήριο6.   

  

 
4 Το οικογενειακο  καταστατικο  αποτελει  επι σημο οδηγο  κανο νων για την ευθυγρα μμιση της εταιρικη ς και της οικογενειακη ς 
διακυβε ρνησης.  
5 PricewaterhouseCoopers, Παγκο σμια Έρευνα για τις οικογενειακε ς επιχειρη σεις 2007/2008, www.pwc,gr  

  
6 PricewaterhouseCoopers, Παγκο σμια Έρευνα για τις οικογενειακε ς επιχειρη σεις 2007/2008, www.pwc,gr  
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Γ. Ποιοτική έρευνα   

1. Μεθοδολογία Έρευνας  

  

  

α)  Η  ποιοτική μεθοδολογία  

Η επιλογη  της ποιοτικη ς προσε γγισης στην πρωτογενη  ε ρευνα δι νει τη δυνατο τητα να 

διερευνηθει  σε βα θος η  οπτικη  των ερωτω μενων/ συμμετεχο ντων στην ε ρευνα ως 

προς το εξεταζο μενο ζη τημα. Στην παρου σα μελε τη ο στο χος η ταν ει ναι να «δου με» το 

ζη τημα της διαδοχη ς/μεταβι βασης με σα απο  τα μα τια των ι διων των ιδιοκτητω ν/ 

διαδο χων.   

  

β)  Η τεχνική συλλογής δεδομένων  

Η συλλογη  των δεδομε νων υλοποιη θηκε με χρη ση της τεχνικη ς των σε βα θος 

συνεντευ ξεων « In‐depth Interviews» (face to face). Τα ερωτη ματα στην συνε ντευξη σε 

βα θος υποβλη θηκαν με τη μορφη  ανοιχτω ν ερωτη σεων, ω στε να ει ναι δυνατη  η 

ανα δυση των υποκειμενικω ν σημασιω ν και νοηματοδοτη σεων, χωρι ς τους 

περιορισμου ς που θε τει το δομημε νο ερωτηματολο γιο ‐κλειστου  τυ που. Ταυτο χρονα η 

σχετικη  ευελιξι α του ποιοτικου  ερευνητικου  σχεδι ου επε τρεψε την ανα δειξη 

ζητημα των απο  τη μερια  των ι διων των ερωτω μενων, που πιθανω ς να μην ει χαν 

συμπεριληφθει  στον αρχικο  σχεδιασμο . Οι συνεντευ ξεις ε λαβαν χω ρα στο «φυσικο  

πλαι σιο» του επιχειρηματι α δηλαδη  στην επιχει ρηση.   

  

γ) Η Δειγματοληψία και Διάρθρωση δείγματος   

Η επιλογη  του δει γματος βασι στηκε σε σκο πιμη δειγματοληψι α (μη‐πιθανο τητας) η 

οποι α εξασφα λισε την αντιπροσω πευση στο δει γμα των εξη ς κατηγοριω ν:  

 Τμη μα του δει γματος ει ναι δια δοχοι που βρι σκονται σε διαδικασι α  μεταβι βασης 

(Υπο  Μεταβι βαση)  

 Τμη μα του δει γματος ει ναι δια δοχοι που τους ε χει προ σφατα μεταβιβαστει  η 

επιχει ρηση (Ολοκληρωμε νη Μεταβι βαση)  

 Τμη μα του δει γματος  αποτελει ται απο  ιδιοκτη τες που ε χουν η δη μεταβιβα σει την 

επιχει ρηση τους (Ολοκληρωμε νη Μεταβι βαση)  

 Τμη μα του δει γματος αποτελει ται απο  ιδιοκτη τες που βρι σκονται σε διαδικασι α 

να μεταβιβα σουν την επιχει ρηση τους (Υπο  Μεταβι βαση)  
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 Τμη μα του δει γματος θα αποτελει ται απο  διαδο χους και ιδιοκτη τες που δεν 

συνδε ονται με σχε ση συγγε νειας   

  

Το κοινωνικο  προφι λ των ερωτω μενων του δει γματος το οποι ο χρησιμοποιη θηκε στην 

ποιοτικη  ε ρευνα, παρουσια ζει τα εξη ς χαρακτηριστικα :  

Η πλειονο τητα των ερωτωμε νων με την ιδιο τητα του μεταβιβα ζοντος, ει ναι α νδρες, 

περι που 60 χρο νων και α νω, ε γγαμοι και ε χουν Απολυτη ριο Τριτα ξιου Γυμνασι ου η  

ει ναι κα τοχοι  Απολυτηρι ου Με σης Εκπαι δευσης.   

Όσον αφορα  τους διαδο χους (γυναι κες/α νδρες: 7/4) με ηλικι α περι που 30 χρο νων και 

α νω, ε γγαμοι  και ει ναι κυρι ως κα τοχοι Απολυτηρι ου Με σης Εκπαι δευσης η   

Πτυχι ου Ανω τερης Τεχν.Επαγγ. Εκπαι δευσης.   

Όπως φαι νεται στο παραπα νω πι νακα, για τις περισσο τερες περιπτω σεις  ερωτω μενων, 

προ κειται για ιδιοκτη τες ατομικω ν επιχειρη σεων και προσωπικω ν εταιρειω ν (ΟΕ, ΕΕ, 

ΕΠΕ), ενω  στη περι πτωση των διαδο χων υπα ρχει και μια περι πτωση  εταιρει ας 

 ΑΕ.  Προ κειται  για  περιπτω σεις  επιχειρη σεων  που συγκεντρω νουν 

ετησι ως κυ κλο εργασιω ν 0‐150.000.   

  

Σημειω νεται ο τι ο  συνολικο ς αριθμο ς του δει γματος ανη λθε σε 19 α τομα. Αναλυτικο τερα 

η δια ρθρωση του δει γματος παρουσια ζεται στον πι νακα που ακολουθει :   

  

  

  

 ΔΙΑΡΘΡΩΣΗ ΚΑΙ ΣΥΝΘΕΣΗ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ ΠΟΙΟΤΙΚΩΝ ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΕΩΝ   

Α/Α  ΚΩΔΙΚΟΣ 

ΕΡΩΤΩΜΕΝΟΥ  
ΙΔΙΟΤΗΤΑ 

ΕΡΩΤΩΜΕΝΟΥ  ΝΟΜΙΚΗ  

ΜΟΡΦΗ  

ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ  

ΚΛΑΔΟΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ  

ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΑΣ   

ΑΡΙΘΜΟΣ 

ΑΠΑΣΧΟΛΟΥΜΕΝΩΝ  ΚΥΚΛΟΣ  

ΕΡΓΑΣΙΩΝ  

ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ  

1  6.Μ  ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΩΝ  ΑΤΟΜΙΚΗ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΕΝΔΥΜΑΤΩΝ  0‐4  0‐150.000  

2  8.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  Ο.Ε  ΟΠΤΙΚΑ  5‐9  150.000‐300.000  

3  3.Μ  ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΩΝ  ΑΤΟΜΙΚΗ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΕΝΔΥΜΑΤΩΝ  0‐4  0‐150.000  

4  4.Μ  ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΩΝ  ΑΤΟΜΙΚΗ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΦΩΤΙΣΤΙΚΩΝ ΕΙΔΩΝ  0‐4  0‐150.000  

5  5.Μ  ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΩΝ  ΕΠΕ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΕΙΔΩΝ ΘΕΡΜΑΝΣΗΣ  0‐4  
500.000‐ 

1.500.000  

6  6.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΑΤΟΜΙΚΗ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΠΟΥΛΕΡΙΚΩΝ  0‐4  0‐150.000  



10 
ΠΑΡΑΔΟΤΕΟ  2.4: «Mελέτη για τη διαδοχή και μεταβίβαση των ΜΜ εμπορικών επιχειρήσεων»   

  

7  4.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΑΤΟΜΙΚΗ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΕΙΔΩΝ ΤΕΧΝΗΣ  0‐4  0‐150.000  

8  5.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΟΕ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΑΝΑΛΩΣΙΜΩΝ Η/Υ  0‐4  0‐150.000  

9  2.Μ  ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΩΝ  ΕΕ  ΕΝΔΥΣΗ‐ΥΠΟΔΗΣΗ  5‐9  
500.000‐ 

1.500.000  

10  3.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΕΕ  ΕΝΔΥΣΗ‐ΥΠΟΔΗΣΗ  5‐9  
500.000‐ 

1.500.000  

11  1.Μ  ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΩΝ  ΕΕ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΧΑΡΤΙΚΩΝ  0‐4  0‐150.000  

12  1.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΕΕ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΧΑΡΤΙΚΩΝ  0‐4  0‐150.000  

13  2.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΑΕ  
ΕΙΣΑΓΩΓΗ ΚΑΙ ΕΜΠΟΡΙΑ  

ΧΑΡΤΙΚΩΝ  

20‐29  
1.500.000‐ 

5.000.000  

14  7.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΑΤΟΜΙΚΗ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΕΡΓΩΝ ΤΕΧΝΗΣ  0‐4  0‐150.000  

15  9.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΟΕ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΕΠΙΠΛΩΝ  0‐4  300.000‐500.000  

16  10.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΑΤΟΜΙΚΗ  ΕΚΤΥΠΩΤΙΚΕΣ ΚΑΙ ΑΛΛΕΣ 

ΣΥΝΑΦΕΙΣ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ  
0‐4  0‐150.000  

17  7.Μ   ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΩΝ  ΟΕ  ΟΠΤΙΚΑ  0‐4  0‐150.000  

18  11.Δ  ΔΙΑΔΟΧΟΣ  ΟΕ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΦΑΡΜΑΚΕΥΤΙΚΩΝ  

ΕΙΔΩΝ ΚΑΙ ΚΑΛΛΥΝΤΙΚΩΝ  

0‐4  150.000‐300.000  

19  8.Μ  ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΩΝ  ΑΤΟΜΙΚΗ  ΕΜΠΟΡΙΑ ΕΙΔΩΝ ΔΩΡΟΥ  0‐4  150.000‐300.000  
  

  

  

  

δ)  Ο οδηγός συνέντευξης και οι άξονες διερεύνησης   

Η κατασκευη  του οδηγου  της συνε ντευξης βασι στηκε στους παρακα τω   α ξονες 

διερευ νησης που διαμορφω θηκαν με βα ση τις πληροφορι ες που συγκεντρω θηκαν στα 

προηγου μενα στα δια της μελε της, δηλαδη  κατα  τη διερευ νηση του θεσμικου  πλαισι ου, 

την συγκε ντρωση ποσοτικω ν δεδομε νων και την  επισκο πηση της αρθρογραφι ας.  
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 Διερευ νηση της διαδικασι ας της μεταβι βασης. Ενδεικτικα  αναφε ρονται: ο χρο νος 

που ελη φθη η απο φαση αποχω ρησης του μεταβιβα ζοντος, το δια στημα που 

απαιτη θηκε με χρι να βρεθει  δια δοχος, οι ενε ργειες που απαιτη θηκαν, ο βαθμο ς 

προηγου μενης ενημε ρωσης για τη διαδικασι α.  

 Αντιλη ψεις και απο ψεις των ιδιοκτητω ν/ διαδο χων για τους παρα γοντες που 

επηρεα ζουν τη διαδικασι α διαδοχη ς /μεταβι βασης  

 Αντιλη ψεις των ιδιοκτητω ν/διαδο χων για τον προγραμματισμο  και την 

προετοιμασι α της διαδοχη ς /μεταβι βασης  

 Αξιολο γηση υφιστα μενου θεσμικου  πλαισι ου για τη μεταβι βαση  

 Προβλη ματα που αντιμετω πισαν κατα  τη διαδικασι α της μεταβι βασης   

 Διερευ νηση αξιω ν  που συνδε ονται με την οικογενειακη  επιχει ρηση και πως αυτε ς 

εναρμονι ζονται στο συ γχρονο πλαι σιο   

 Αντιλη ψεις των διαδο χων για τη σχε ση ανα μεσα στο παρελθο ν και το παρο ν της 

δραστηριο τητας που ασκου ν  

 Διερευ νηση ορα ματος για το με λλον και προ θεσης προ κλησης αλλαγω ν που 

συνδε ονται με τη διαδικασι α μεταβι βασης (π.χ. εισαγωγη  καινοτομι ας, επε κταση σε 

νε α προι ο ντα, αλλαγε ς στον τρο πο διοι κησης)   

 Αξιολο γηση της ποιο τητας της συνεργασι ας των μελω ν της οικογε νειας με σα στην 

επιχει ρηση   

 Διαφοροποιη σεις των περιπτω σεων ο που δεν υπα ρχουν δεσμοι  συγγε νειας.  

  

ε)  Η απομαγνητοφώνηση των συνεντεύξεων  

Πραγματοποιη θηκε πλη ρης απομαγνητοφω νηση των συνεντευ ξεων ω στε να 

διευκολυνθει  η λεπτομερη ς ανα λυση των δεδομε νων.   

  

ζ) Η  ανάλυση των ποιοτικών δεδομένων  

Πραγματοποιη θηκε θεματικη  ανα λυση και ομαδοποι ηση των δεδομε νων με χρη ση των 

τεχνικω ν της ανοικτη ς κωδικοποι ησης και της συνεχου ς συ γκρισης. Η παρουσι αση 

των ευρημα των ακολουθει  τη μορφη  των περιλη ψεων ανα  βασικη  κατηγορι α ο πως 

αυτε ς προε κυψαν  απο  την αναλυτικη  διαδικασι α.    
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2. Παρουσίαση των ευρημάτων της ποιοτικής ανάλυσης  

  

2.1 ΤΟ ΠΡΟΦΙΛ ΤΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ ΤΟΥ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ  

  

Η πλειονο τητα των επιχειρη σεων του δει γματος μπορου ν να χαρακτηριστου ν ως 

οικογενειακε ς επιχειρη σεις. Στη μεγα λη πλειοψηφι α των επιχειρη σεων,  η μεταβι βαση 

πε ρασε την επιχει ρηση απο  τους ιδρυτε ς στα χε ρια της δευ τερης γενια ς ,ενω  ε να μικρο  

τμη μα των διαδο χων εκπροσωπου ν την τρι τη η  την τε ταρτη γενια  ιδιοκτητω ν.  

Στοχευ οντας στην κατανο ηση των διαδικασιω ν και των παραγο ντων που 

σχετι ζονται με τη μεταβι βαση‐διαδοχη  στο πρω το με ρος των συνεντευ ξεων 

διερευνη θηκε η εικο να των επιχειρηματιω ν για τις επιχειρη σεις τους.  Αναλυτικα , 

διερευνη θηκαν οι αντιλη ψεις των επιχειρηματιω ν για την  πορει α και εξε λιξη των 

επιχειρη σεων τους με σα στο χρο νο, η αι σθηση τους σχετικα  με την επιτυχι α αυτη ς 

της  πορει ας,   και τα δυνατα  και αδυ νατα σημει α των επιχειρη σεων που γι νονται 

αντιληπτα  ως παρα γοντες επιτυχι ας και αποτυχι ας αντιστοι χως.  

Οι περισσο τερες αναφορε ς που ε γιναν απο  τους ερωτω μενους σε σχε ση με την 

ιστορι α των επιχειρη σεων τους, αναπαριστου ν μια κυκλικη  πορει α εξε λιξης απο  την 

μικρη  εμπορικη  επιχει ρηση ‐που ι δρυσαν πριν απο  μερικε ς δεκαετι ες οι 

επιχειρηματι ες της προηγου μενης γενια ς‐ σε μια επιτυχημε νη πορει α σταδιακη ς 

μεγε θυνσης και κερδοφορι ας, που ανακο πτεται την τελευται α δεκαετι α και ιδιαι τερα 

απο  τα πρω τα χρο νια της οικονομικη ς κρι σης,  και θε τει την επιχει ρηση σε μια τροχια  

συνεχου ς συρρι κνωσης και μαρασμου .  

  

«Η επιχείρηση Ιδρύθηκε το ΄ 70 από τον πατέρα μου, ξεκίνησε από εδώ, άρχισε να φτιάχνει σιγά‐σιγά κορνίζες , 

αυτό (το κατάστημα) το είχε η γιαγιά μου και το είχε σαν ψιλικατζίδικο, είχε  και κλωστές, τότε ράβανε πολύ … και 

άρχισε ο πατέρας μου σιγά‐σιγά να βάζει κορνίζες, και σιγά‐σιγά εξελίχθηκε και είχε φτάσει μέχρι και  17 άτομα 

προσωπικό πριν μια δεκαπενταετία. Και σιγά‐σιγά άρχισε να μειώνει, δηλαδή μειωνόταν η δουλειά και τώρα έχουμε 

φτάσει στο ένα άτομο προσωπικό  .» 7.Δ.  
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Παρα  την οικονομικη  συρρι κνωση, σε γενικε ς γραμμε ς οι επιχειρηματι ες θεωρου ν τις 

επιχειρη σεις τους ως επιτυχημε νες αφου  καταφε ρνουν και επιβιω νουν στη παρου σα 

συγκυρι α.  

  

« Η επιτυχία είναι ότι παραμένει ακόμα. Δεν είναι η επιτυχία που μπορεί να εννοεί κάποιος…» 4.Μ.  

  

  

Αξι ζει ωστο σο να σημειωθει  ο τι οι επιχειρηματι ες διαφοροποιου νται ως προς τα 

αντιλαμβανο μενα κριτη ρια που καθορι ζουν την επιτυχι α μιας επιχει ρησης. Το με γεθος 

της επιχει ρησης αποτελει  τη βασικη  μεταβλητη  που καθορι ζει αυτε ς τις 

διαφοροποιη σεις. Ενω  για τους ηγε τες των μεγαλυ τερων επιχειρη σεων του δει γματος 

η επιτυχι α ορι ζεται απο  το υ ψος των τζι ρων και τον αριθμο  των απασχολου μενων, οι 

επιχειρηματι ες με πολυ  μικρε ς επιχειρη σεις (κυρι ως ατομικε ς)  ορι ζουν ως επιτυχι α 

την ικανο τητα της επιχει ρησης να εξασφαλι ζει την προσωπικη  και οικογενειακη  τους 

επιβι ωση.  

  

« Η επιχείρηση με βοήθησε να μεγαλώσω το παιδί μου, να το σπουδάσω, να μην στερηθούμε τίποτα, να 

κάνουμε μια ζωή αξιοπρεπή , όχι υπερβολική, αξιοπρεπή, κατάφερα και αγόρασα το ακίνητο, ήμουν με 

ενοίκιοΤΑ ΑΝΤΙΛΑΜΒΑΝΟΜΕΝΑ ΔΥΝΑΤΑ ΣΗΜΕΙΑ ΤΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ  ... 

Θεωρώ ότι δεν πήγα και άσχημα.» 6.Μ  

  

Στη πλειονο τητα τους οι επιχειρηματι ες του δει γματος και ειδικο τερα οι εκπρο σωποι των 

οικογενειακω ν επιχειρη σεων, αναφε ρουν ως δυνατα  σημει α των επιχειρη σεων τους 

ορισμε να πλεονεκτη ματα που συνδε ονται με την πολυετη  παρουσι α και συνε χεια μιας 

επιχει ρησης που ε χει μεταβιβαστει .  

Βασικο ς παρα γοντας επιτυχι ας των μικρω ν οικογενειακω ν επιχειρη σεων θεωρει ται η 

πελατοκεντρικη  και εξατομικευμε νη εξυπηρε τηση.  Η μακροχρο νια γνωριμι α του 

επιχειρηματι α και της οικογε νεια ς του με τους πελα τες του καταστη ματος, που 

συνη θως  σημαι νει προσωπικε ς  η  ακο μα και φιλικε ς σχε σεις εμπιστοσυ νης, συνδε εται 

με τη δυνατο τητα ιδιαι τερης εξυπηρε τησης του κα θε πελα τη,  και ως εκ του του 

συμβα λλει στη δημιουργι α ενο ς πιστου  αγοραστικου  κοινου 7.   

 
7  Αυτη  η διαπι στωση, επιβα λλει ιδιαι τερες προσεγγι σεις στο ζη τημα της διαδοχη ς στις πολυ  μικρε ς –οικογενειακε ς 
επιχειρη σεις, συγκριτικα  π.χ. με τις μεγα λες ανω νυμες εταιρει ες.  Σε αυτε ς τις περιπτω σεις που αποτελου ν και τη πλειοψηφι α 
των επιχειρη σεων στην Ελλα δα, η καλη  εξυπηρε τηση των πελατω ν δεν βασι ζεται σε κα ποιους προτυποποιημε νους κανο νες  
που μπορου ν να διατυπωθου ν με σαφη νεια και συνεπω ς να αποτελε σουν ευ κολα αντικει μενο εκμα θησης για την επο μενη 
γενια  επιχειρηματιω ν. Η μικρη  εμπορικη  επιχει ρηση και η εικο να της στο καταναλωτικο  κοινο  ει ναι α μεσα συνυφασμε νη με 
την προσωπικο τητα του ιδιοκτη τη της.   
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« Είμαστε πάρα πολύ εξυπηρετικοί, είναι ευχαριστημένοι (οι πελάτες). δηλαδή να σκεφτείτε την εταιρεία 

“…..”  , που είναι μεγάλη εταιρεία, την εξυπηρετώ πάνω από 35 χρόνια, και δεν με αλλάζουν,  διότι ας πούμε 

τους είχα μάθει και με είχαν μάθει. Δηλαδή θα με έπαιρναν τηλέφωνο και θα μου έλεγαν στείλε μου αυτό  

  
και θα τους το έστελνα, ή μετά θα κάνω εξυπηρέτηση, το μεσημέρι θέλετε, το βράδυ θέλετε, το πρωί 

 
θέλετε, 

ένα πακετάκι θέλετε γιατί ξεμείνατε… θα σας το φέρω μόνο και μόνο γιατί πρέπει να  εξυπηρετήσω.» 1.Μ. ‐ «Έχω 
καλές κριτικές από τους πελάτες μου. Εδώ λένε ότι έχουν προσωπική επαφή  μαζί μου, εδώ είναι γειτονιά και δεν 
τους έχω κοροϊδέψει ποτέ, ζητάνε τη γνώμη μου, μου έχουν  

  εμπιστοσύνη. Αυτό το έχω αποκτήσει…Και να σου πω και κάτι; Αισθάνομαι καλά που φέρομαι έτσι, έχω και  

τη συνείδησή μου καθαρή και η δουλειά μου είναι μια χαρά.» 4.Δ.  
  

Η συνε χεια των επιχειρη σεων που μεταβιβα ζονται με σα στο χρο νο,  συνδε εται 

συ μφωνα με τους επιχειρηματι ες και με τα εξη ς ανταγωνιστικα  πλεονεκτη ματα:  

- Το όνομα του καταστήματος που έχει εδραιωθεί στη συνείδηση του καταναλωτικού 

κοινού και αποτελεί εγγύηση της ποιότητας των προϊόντων  

- Την εμπειρία που έχει αποκτήσει ο ίδιος ο επιχειρηματίας λόγω της πολυετούς 

ενασχόλησης με το αντικείμενο  

- Τα οικονομικά πλεονεκτήματα που έχει μια υγιής πολυετής επιχείρηση, όπως η 

επίτευξη καλύτερων προσφορών από τους προμηθευτές ή η αυξημένη πιστοληπτική 

ικανότητα.  

Στους παρα γοντες που επιδρου ν θετικα  στη βιωσιμο τητα των επιχειρη σεων τους, 

αρκετοι  ερωτω μενοι συμπεριλαμβα νουν επι σης και τον οικογενειακο  χαρακτη ρα της 

επιχει ρησης ως συνθη κη μειωμε νου εργατικου  κο στους. Οι επιχειρηματι ες αναφε ρουν 

το σο τη συμβολη  των οικογενειακω ν βοηθω ν, που προσφε ρουν εθελοντικα  την 

εργασι α τους στην οικογενειακη  επιχει ρηση, ο σο και την προσωπικη  και κοπιω δη 

εργασι α των απασχολου μενων μελω ν της οικογε νειας, εργασι α  που υπερβαι νει 

συνη θως το υ ψος της παρεχο μενης αμοιβη ς.  Σε ορισμε νες περιπτω σεις αναφε ρεται 

ως βασικο ς παρα γοντας μειωμε νου λειτουργικου  κο στος της οικογενειακη ς 

επιχει ρησης, η υ παρξη ιδιο κτητου ακινη του που ε χει μεταβιβαστει  μαζι  με την 

επιχει ρηση απο  την προηγου μενη γενια .  

Λιγο τερες η ταν οι αναφορε ς ερωτω μενων σε α λλα πλεονεκτη ματα. Τμη μα των 

επιχειρηματιω ν αναφε ρει ως δυνατο  σημει ο της επιχει ρησης τις προσιτε ς τιμε ς. Το 

ει δος του προι ο ντος, αναφε ρεται επι σης απο  ακο μα λιγο τερους επιχειρηματι ες ως το 

συγκριτικο  τους πλεονε κτημα 8 .  Τε λος, στην περι πτωση μιας μεγαλυ τερης 

επιχει ρησης, η εξελιγμε νη οργανωτικη  δομη  της εταιρει ας (logistics) αναφε ρεται απο  

τον διευθυ νοντα  συ μβουλο (Α.Ε.) ως το ανταγωνιστικο  πλεονε κτημα της επιχει ρησης 

που εκπροσωπει .  

 
8 Ωστο σο, η προτι μηση των αγοραστω ν στο προι ο ν φαι νεται ο τι αποτελει  βασικο  παρα γοντα επιτυχι ας των μεταβιβα σεων 
εκτο ς οικογε νειας, καθω ς και σε συγκεκριμε νες κατηγορι ες εμπορικη ς δραστηριο τητας ο πως τα τρο φιμα,  η  σε κα ποια 
εξειδικευμε να προι ο ντα ο πως τα ε ργα τε χνης.  
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2.2 ΤΑ ΑΝΤΙΛΑΜΒΑΝΟΜΕΝΑ ΑΔΥΝΑΤΑ ΣΗΜΕΙΑ ΤΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ   

  

Σε ερω τηση προς τους επιχειρηματι ες σχετικα  με τα αδυ νατα σημει α των 

επιχειρη σεων που διοικου ν, αξι ζει να σημειωθει  ο τι οι μεταβιβα ζοντες στη πλειοψηφι α 

τους, δυσκολευ τηκαν περισσο τερο συγκριτικα  με τους διαδο χους να εντοπι σουν 

αρνητικα  στοιχει α.  

Ωστο σο, γενικη  πεποι θηση ο λων των επιχειρηματιω ν ει ναι ο τι το δυσμενε ς οικονομικο  

περιβα λλον αποτελει  τον βασικο τερο παρα γοντα που επηρεα ζει αρνητικα  την 

εμπορικη  δραστηριο τητα. Πιο συγκεκριμε να, αναφε ρεται απο  ο λους τους 

ερωτω μενους η δραματικη  συρρι κνωση του κυ κλου εργασιω ν των επιχειρη σεων ως 

α μεση απο ρροια της οικονομικη ς κρι σης.   

Η οικονομικη  στενο τητα δημιουργει  για τους ε μπορους‐επιχειρηματι ες πολλαπλα σια 

προβλη ματα καθω ς συνεπα γεται, μειωμε νο κεφα λαιο κι νησης και συνεπω ς ε λλειψη 

αποθεμα των, μη δυνατο τητα πι στωσης σε πελα τες,  η  αδυναμι α ανανε ωσης της 

εικο νας του καταστη ματος, δηλαδη  καταστα σεις που με τη σειρα  τους επιδρου ν 

αρνητικα  στην αγοραστικη  ζη τηση.  

Το μικρο  με γεθος των επιχειρη σεων, συ μφωνα με τμη μα των ερωτω μενων  τις καθιστα  

περισσο τερο ευα λωτες σε συνθη κες οικονομικη ς κρι σης, αφου  συνδε εται και με 

προβλη ματα υπο‐χρηματοδο τησης απο  τρα πεζες. Σε αυτο  το πλαι σιο ορισμε νοι 

εκπρο σωποι πολυ  μικρω ν επιχειρη σεων αναφε ρονται στην αδυναμι α να 

αντιμετωπι σουν τον ανταγωνισμο  των μεγα λων εμπορικω ν αλυσι δων και των 

πολυεθνικω ν.  

Ένα ενδιαφε ρον ευ ρημα της ποιοτικη ς ε ρευνας ει ναι ο τι κα ποιες αδυναμι ες αυτω ν των 

επιχειρη σεων οφει λονται‐ συ μφωνα με τις αντιλη ψεις σημαντικου  τμη ματος των  

επιχειρηματιω ν (κυρι ως δια δοχοι)‐ σε αυτο  που θεωρει ται και συγκριτικο  

πλεονε κτημα των επιχειρη σεων που μεταβιβα ζονται, δηλαδη  στην μακροχρο νια 

λειτουργι α τους.  

Συγκεκριμε να, αρκετοι  δια δοχοι αναφε ρουν προβλη ματα που απορρε ουν απο  την 

παλαιο τητα των επιχειρη σεων, ο πως ο τι το βασικο  προι ο ν θεωρει ται πλε ον 

ξεπερασμε νο, ο τι το κατα στημα σε κα ποιες περιπτω σεις παρουσια ζει εικο να 

εγκατα λειψης, η /και ο τεχνολογικο ς εξοπλισμο ς ει ναι παρωχημε νος. Υπη ρξαν επι σης 

και αναφορε ς απο  διαδο χους σε «ξεπερασμένες νοοτροπίες» που φε ρουν οι 

εκπρο σωποι της παλια ς γενια ς ιδιοκτητω ν.  

  

  

  
« Αδύνατα σημεία: ότι είναι οικογενειακή επιχείρηση… Υπάρχουν με την παλιά γενιά κάποιες συγκρούσεις 

στα πλαίσια της δουλειάς , λόγω άλλης νοοτροπίας… όχι να σκοτωθούμε…. Το άλλο θέμα είναι το θέμα της 
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χρηματοδότησης από τις τράπεζες που εντάξει όλοι το έχουν αυτό το πρόβλημα  … ακόμη δεν 

έχουμε κλειστές τις πόρτες χρηματοδότησης αλλά ούτε και ανοιχτές  . Έχουμε και εμείς ζόρια γιατί η 

εισαγωγή σημαίνει προπληρώνω ΦΠΑ και τα πάντα  , ποτέ δεν είχαμε από τους έξω πιστώσεις. Αλλά το 

βασικό πρόβλημα που έχει η εταιρεία είναι προϊοντικό  . Το κύριο προϊόν έχει αρχίσει να 

απαξιώνεται , όχι μόνο λόγω της κρίσης αλλά και λόγω της τεχνολογίας, που είναι το άλμπουμ,  που ήταν 

η ραχοκοκαλιά της εταιρείας  …» 2.Δ.  

  

  

Η φθορα  της εικο νας του καταστη ματος θεωρει ται σε κα ποιες περιπτω σεις αναπο φευκτη 

και συνδε εται με τη δικαιολογημε νη προσυνταξιοδοτικη  κου ραση του ι διου του 

επιχειρηματι α:  

  

  
«…τα τελευταία τέσσερα χρόνια υπάρχει μια κάμψη γιατί λειτουργώ προ‐συνταξιοδοτικά, δηλαδή  
  
έχω περιορίσει της αγορές μου, κάποια είδη που είχα τώρα πια δεν τα βάζω είχα πάνω όροφο, τον  
  
έχω καταργήσει… κουράστηκα ψυχικά πλέον, οι δυνάμεις εδώ που τα λέμε πέφτουν κιόλας…» 6.Μ.  
  

  

Τε λος, παρο τι οι αναφορε ς υπη ρξαν μεμονωμε νες (αλλα  κρι θηκαν σημαντικε ς),  αξι ζει 

να αναφερθει  και η εν δυνα μει αρνητικη  επι δραση που ε χει το  συναισθηματικο  βα ρος 

που επωμι ζεται ο δια δοχος σε μια οικογενειακη  επιχει ρηση. Η αι σθηση της ευθυ νης 

για τη συνε χεια μπορει  σε κα ποιες περιπτω σεις να λειτουργη σει ανασταλτικα  στην 

επιχειρηματικη  του στρατηγικη , και ειδικα  στη δυναμικη  ανα ληψη καινοτο μων 

πρωτοβουλιω ν ο που αυτο  ει ναι επιβεβλημε νο.  

  
 «Όσο καλό είναι ότι κουβαλάς ένα όνομα, τόσο κακό είναι…με την έννοια ότι όταν κουβαλάς και ένα  

όνομα δεν μπορείς να κάνεις πολλά πράγματα, όχι ελεύθερα, είναι δύσκολο να πάρεις κάποιες  

αποφάσεις και μόνος σου...» 8.Δ.  

  

  
2.3 ΑΙΤΙΕΣ ΚΑΙ ΛΗΨΗ ΑΠΟΦΑΣΗΣ ΓΙΑ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗ  

  

Η πλειονο τητα των μεταβιβα σεων στις επιχειρη σεις του δει γματος 

πραγματοποιη θηκαν λο γω συνταξιοδο τησης του μεταβιβα ζοντος.  

Ωστο σο,  για αρκετου ς ερωτω μενους επιχειρηματι ες η ταν η οικονομικη  συγκυρι α που 

επε σπευσε την απο φαση για συνταξιοδο τηση, καθω ς αναφε ρουν ο τι «αν δεν υπήρχε η 

οικονομική κρίση» δεν θα ει χαν «βγει στη σύνταξη».  



17 
ΠΑΡΑΔΟΤΕΟ  2.4: «Mελέτη για τη διαδοχή και μεταβίβαση των ΜΜ εμπορικών επιχειρήσεων»   

  

Διαπιστω θηκε ο τι οι ε μποροι‐επιχειρηματι ες, εμφανι ζουν ισχυρο  δεσμο  και ταυ τιση με 

την επιχει ρηση και την καθημερινο τητα της, με αποτε λεσμα υπο  φυσιολογικε ς 

συνθη κες να επιλε γουν την χρονικη  αναβολη  της συνταξιοδο τησης τους παρα  το ο τι 

ενδε χεται να ε χουν κατοχυρω σει συνταξιοδοτικο  δικαι ωμα 9 . Αυτη  η διαπι στωση 

ενισχυ εται και απο  το γεγονο ς ο τι οι αναφορε ς απο  μεταβιβα ζοντες στην προσωπικη  

τους ανα γκη να διακο ψουν την εργασι α λο γω κο πωσης, υπη ρξαν μειοψηφικε ς. Σε 

κα ποιες περιπτω σεις επιχειρη σεων η μεταβι βαση σχετι ζεται με συρρι κνωση των 

εμπορικω ν δραστηριοτη των μιας οικογε νειας10, ενω  υπη ρξε και περι πτωση ο που  η 

μεταβι βαση αποσκοπου σε στην απεμπλοκη  της επιχει ρησης απο  υπα ρχουσες 

οικονομικε ς απαιτη σεις τρι των π.χ. προμηθευτω ν.  

Αξι ζει επι σης να αναφερθει  ο τι δεδομε νης της οικονομικη ς συγκυρι ας μεταβιβα ζονται 

και επιχειρη σεις με πολυ  μικρη  κερδοφορι α, συνη θως σε τε κνα,  και παρο τι δεν υπη ρχε 

αυτη  η προοπτικη  ως ενδεχο μενο στον οικογενειακο  προγραμματισμο 11. Η  αδυναμι α 

ευ ρεσης α λλης εργασι ας απο  τα τε κνα των επιχειρηματιω ν λειτουργει  ενισχυτικα  στην 

απο φαση μεταβι βασης της επιχει ρησης στον γιο  η  την κο ρη του επιχειρηματι α, ω στε 

να τους δοθει  η δυνατο τητα ασφα λισης, και κα ποιας μικρη ς συνη θως οικονομικη ς 

απολαβη ς.  

Στις μεταβιβα σεις εκτο ς οικογε νειας, αναφε ρονται ως λο γοι μεταβι βασης εκτο ς απο  τη 

συνταξιοδο τηση του επιχειρηματι α, η μεταπη δηση του μεταβιβα ζοντα σε α λλη 

εμπορικη  δραστηριο τητα, καθω ς και η μετεγκατα σταση του σε α λλο το πο διαμονη ς.  

  

  

  

  

  

  

  

  
   «  ‐ Ένας λόγος είναι η κρίση, βασικός λόγος γιατί αν δεν ήταν η κρίση, ούτε που θα σκεφτόμουν τη σύνταξη,  

 γιατί αγαπώ τη δουλειά μου, μου αρέσει, πέρναγα καλά και δεν είμαι από τους ανθρώπους του καφενείου…  

ερχόμουν εδώ, έρχονται οι φίλοι τα λέμε, κουβεντιάζουμε, κάνουν τις αγορές τους, λόγω της κρίσης είμαι  

αναγκασμένος εκ των πραγμάτων να το κλείσω… Κουράζομαι, η ηλικία δεν επιτρέπει για πολλά, κάτι το ζάχαρο,  το 

ένα το άλλο, όλα μαζί συγκεντρώνονται για αυτό και αποφάσισα να τα βροντήξω…» 6.Μ.  

 
9 Αυτη  η απροθυμι α για συνταξιοδο τηση ενδε χεται να οφει λεται και σε πρακτικου ς λο γους που απορρε ουν απο  τον κεντρικο  ρο λο 
που ο πως επισημα νθηκε διαδραματι ζει το προ σωπο του επιχειρηματι α στη μικρη  εμπορικη  επιχει ρηση.  
10 Π.χ. περι πτωση που ο γιο ς διατηρου σε παρα λληλα με τον πατε ρα του α λλη εμπορικη  επιχει ρηση με την ι δια δραστηριο τητα 
της οποι ας τη λειτουργι α αναγκα στηκε να διακο ψει. Σε αυτη  την περι πτωση ο γιο ς  θα επιστρε ψει στην πατρικη  επιχει ρηση 
που θα του μεταβιβαστει  ω στε να μην επωμι ζεται η οικογε νεια και τις ασφαλιστικε ς εισφορε ς του πατε ρα, χωρι ς ωστο σο ο 
δευ τερος να αποχωρη σει ουσιαστικα  απο  την επιχει ρηση (Περι πτωση: 5.Μ).  
11 Εδω  γι νεται αναφορα  σε παραδει γματα ο που ο δια δοχος ε χει ακολουθη σει τελει ως διαφορετικη  επαγγελματικη  πορει α, σπουδε ς 
κτλ  
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 «Τη σύνταξη την χάνω και πληρώνω και από πάνω. Θέλω να πάρω σύνταξη να πάρει το παιδί μου την  επιχείρηση, να 

δουλέψει…. Δεν θα αποσυρθώ, κανείς δεν αποσύρεται, εντάξει γυροφέρνει μέσα στην  επιχείρηση, αλλά δεν θα είμαι 

μες την επιχείρηση. θα είμαι εδώ να βοηθήσω τα παιδιά, με τις γνώσεις μου, τι  θα κάνουν, πως θα δουλέψουν, αλλά 

σαν επιχείρηση θα πρέπει να πάει στο γιό μου.» ‐ «Όλα γίνονται λόγω  

   κρίσης γιατί ο γιός μου θέλει να την αφήσει την άλλη επιχείρηση και να ενσωματωθεί εδώ» 5.Μ  

   «Κουράστηκα και ήθελα να φύγω.» 3.Μ.   

 «μεταβιβάστηκε για ένα και μόνο λόγο, δεν μεταβιβάστηκε επειδή ήταν επικερδής, μεταβιβάστηκε γιατί υπήρχε  η 

επιχείρηση, υπήρχαν κάποια εμπορεύματα, υπήρχε η μικρή υποδομή και από τη στιγμή που δεν υπάρχουν 
 
δουλειές, 

προκειμένου να ψάχνει να βρει μια δουλειά με 500‐600€, καλύτερα να είναι εδώ. Μεταβιβάστηκε για 
 
να βγάζει αυτά 

τα 500€, τουλάχιστον αυτά… αλλά οι μικρές επιχειρήσεις έχουν πρόβλημα επιβίωσης, δηλαδή 
 
του χρόνου μπορεί να 

κλείσουν. Δηλαδή, αν βρει μια δουλειά ο γιός μου, πάρει το πτυχίο θα κλείσει…» 4.Μ. 
 
«Το δουλέψαμε μαζί (με την 

ιδιοκτήτρια) μέχρι το 2008 και αποφάσισε να ανοίξει ένα μαγαζί στη Κύθνο και 
 
αποφάσισε να μείνει εκεί μετά… 

άνοιξαν δυο μαγαζιά στην Κύθνο τελικά. Μετά δεν γινόταν… όλα αυτά τα 
 
μαγαζιά δεν κρατιόντουσαν μαζί.» 4.Δ.  

 
«Θεωρώντας πως η επιχείρηση πηγαίνει καλά αποφάσισε να κάνει ένα βήμα παραπάνω, να σταματήσει το 

 
λιανικό, 

και να πάει ας πούμε στην χονδρική και στους μεγάλους πελάτες, οπότε θέλησε να φτιάξει στο Αιγάλεω 
 
μια βιοτεχνία 

παραγωγής συνεργαζόμενος με ανθρώπους που γνώρισε τηλεφωνικά και του έδωσαν 2,3 μεγάλες 
 
εταιρείες, ως 

πελάτες. Από εκεί αυτός είχε και άλλα προβλήματα που με αγγίζουν και εμένα.» 5.Δ.  
  

  

Η ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΑ ΑΝΑΖΗΤΗΣΗΣ ΚΑΙ ΕΠΙΛΟΓΗΣ ΤΟΥ ΔΙΑΔΟΧΟΥ  

  

Η μεγα λη πλειονο τητα των περιπτω σεων του δει γματος εμπλε κονται ει τε ως 

μεταβιβα ζοντες ει τε ως δια δοχοι σε ενδοοικογενειακη  μεταβι βαση.  

Για το συ νολο των πολυ  μικρω ν οικογενειακω ν επιχειρη σεων του δει γματος, η αρχικη  

επιλογη  διαδο χου, συ μφωνα με τους μεταβιβα ζοντες, βασι στηκε στη επιθυμι α και τη  

διαθεσιμο τητα του ι διου του διαδο χου.  Οι περισσο τεροι μεταβιβα ζοντες αναφε ρουν 

ο τι τα υπο λοιπα παιδια  τους, ακολου θησαν α λλες επαγγελματικε ς διεξο δους και δεν 

ενδιαφε ρθηκαν να εργαστου ν στην οικογενειακη  επιχει ρηση. Διαπιστώνεται ότι σε 

πολύ μικρές συνήθως ατομικές επιχειρήσεις, την επιχείρηση αναλαμβάνει 

τελικά το παιδί που δεν σπούδασε ή αδυνατεί να βρει μια «καλή» δουλειά.  

  

 
«Κοιτάξτε εγώ έχω τρείς κόρες και οι δύο δουλεύουν σε εταιρείες, είναι λογίστριες, η μικρή ήθελε να 

 
κάτσει, 

δική της απόφαση ήταν… απλά ήταν εδώ από όταν τελείωσε το λύκειο. Στην αρχή ήταν έτσι 
 
μερικούς μήνες 

μετά μπήκε μέσα στην εταιρεία και προχωρήσαμε έτσι.. αν και της λέω ότι η δεύτερη κόρη 
 
θα ήταν ιδανική 

για το μαγαζί γιατί έχει μπλα‐μπλα ενώ η Αθηνά είναι ντροπαλή από αυτή την άποψη το  

  

  

Τα περιορισμε να κε ρδη μιας μικρη ς εμπορικη ς επιχει ρησης επαρκου ν για να 

εξασφαλι σουν συνη θως «ένα μισθό» στο παιδι  εκει νο που δεν ενδιαφε ρθηκε να 

ακολουθη σει ε ναν α λλο επαγγελματικο  δρο μο. Ωστο σο, ταυτο χρονα αναφε ρεται απο  

τους μεταβιβα ζοντες ο τι η πω ληση σε τρι το α τομο ει ναι ει τε ασυ μφορη (τα κε ρδη που 

αποφε ρει η πω ληση μιας τε τοιας επιχει ρησης ει ναι ελα χιστα),  ει τε ανε φικτη, αφου  δεν 
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υπα ρχει ζη τηση απο  υποψη φιους αγοραστε ς. Ειδικη  αναφορα  ε γινε και στο φο ρο 

υπεραξι ας που ει ναι μεγαλυ τερος στις μεταβιβα σεις σε μη συγγενικα  προ σωπα.  

  

   «Πρώτα από όλα δεν πουλιέται κάτι, την εποχή αυτή δεν πουλάς τίποτα, το βασικότερο, και από την  

 άλλη πλευρά τα παιδιά τι θα κάνανε; Ανεπάγγελτα τι θα κάνανε; Ένα παιδί που δουλεύει είκοσι χρόνια  σε μια δουλειά από 

εκεί και πέρα τι θα κάνει; Το μόνο που μπορεί να κάνει είναι να δουλέψει  πωλήτρια… Επομένως, υποχρεωτικά, αν και το 

ήθελε, αλλά και να μην το ήθελα πάλι εδώ θα ήταν. ‐Για  το ίδιο το κατάστημα είναι ότι καλύτερο υπάρχει. Πιστεύω ότι αν 

όλοι ‐εργοστάσια, βιοτεχνίες,  επαγγελματίες‐ κάνανε τα ίδιο πράγμα και έβαζαν τα παιδιά τους μες τη δουλειά, σήμερα δεν 

θα  

  ήμασταν στο χάλι που είμαστε…. όλοι έμαθαν τα παιδιά τους να θέλουν να μπουν στο δημόσιο, να μην   

  ακολουθεί κανένας το επάγγελμα…»3.Μ.  
 
«Έστω ότι ένα τρίτο άτομο, ξένο, ήθελε να πάρει την επιχείρηση, η υπεραξία θα ήταν αντί με 5% που 

 
βγαίνουν τώρα τα 

25.000, θα ήταν 100.000, είναι 20%...ποιος θα ήθελε να την πάρει, να δώσει 100, 
 
200.000; Ποιος τρελός; Για αυτό δεν 

προχωράει στην Ελλάδα τίποτα..» 5.Μ.  
  

  

Φαίνεται λοιπόν,  ότι ο καθορισμός του διαδόχου στη μικρή οικογενειακή 

επιχείρηση δεν ακολουθεί τη λογική της επιλογής του ιδανικότερου, αλλά 

βασίζεται κυρίως στην αξιολόγηση και ιεράρχηση των εργασιακών αναγκών 

και των επαγγελματικω ν δυνατοτη των (Με βα ση τις σπουδε ς και τη προ τερη 

επαγγελματικη  σταδιοδρομι α) των οικογενειακω ν μελω ν.  

Η διαδικασι α καθορισμου  του διαδο χου διαφοροποιει ται αισθητα  στις μεγαλυ τερες 

επιχειρη σεις. Σε εταιρει ες με σχετικα  μεγα λους κυ κλους εργασιω ν και αριθμο  

απασχολου μενων, συνη θως ο δια δοχος δεν ει ναι ε νας. Ο επιχειρηματι ας μεταβιβα ζει 

κα ποιο ποσοστο  απο  το εταιρικο  του μερι διο η  τις μετοχε ς (Α.Ε.) σε κα θε τε κνο12 

(εφο σον υπα ρχουν παραπα νω απο  ε να). Μπορου με να συμπερα νουμε ο τι, σε 

περιπτω σεις εταιρειω ν που παρουσια ζουν δυναμικη  εξε λιξης και σχετικα  μεγα λη 

κερδοφορι α, το ενδιαφε ρον των απογο νων ει ναι αυξημε νο συγκριτικα  με τη πολυ  

μικρη  επιχει ρηση.  Σε αυτές τις περιπτώσεις παρατηρείται επίσης ότι οι 

διάδοχοι συνήθως προετοιμάζονται ενεργητικά για τη διαδοχή, ακολουθω ντας 

ανα λογες σπουδε ς η  επιλε γοντας να αποκτη σουν και εργασιακη  εμπειρι α εκτο ς 

εταιρει ας που θα τους φανει  χρη σιμη στη μετε πειτα σταδιοδρομι α τους ως ηγε τες της 

οικογενειακη ς επιχει ρησης.  

Στη μεταβίβαση εκτός οικογένειας μια βασικη  δια σταση της διαδικασι ας ει ναι  η 

επαφη  των μεταβιβαζο ντων με τους υποψη φιους δια δοχους.  

Στις περιπτω σεις που μελετη θηκαν (προ κειται για ατομικε ς επιχειρη σεις) ε γινε 

σαφε ς ο τι, απο  τη πλευρα  των επιχειρηματιω ν που επιθυμου ν να μεταβιβα σουν την 

επιχει ρηση, οι διάδοχοι αναζητούνται κυρίως μέσω των κοινωνικών δικτύων 

 
12 Κα ποιοι απο  τους απογο νους μπορει   να διατηρου ν ποσοστο  χωρι ς να ε χουν ουσιαστικη  εμπλοκη  στην επιχει ρηση.  
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του μεταβιβάζοντος (φιλικο  περιβα λλον, γειτονια  κ.τ.λ.), η  μεταξυ  των 

εργαζομε νων της επιχει ρησης. Η πληροφορι α για την επικει μενη πω ληση της 

επιχει ρησης, διαρρε ει «στόμα με στόμα» καθω ς φαι νεται ο τι υπα ρχει η αντι ληψη σε 

αρκετου ς επιχειρηματι ες ο τι η δημο σια αναγγελι α της προ θεσης για πω ληση θα 

πλη ξει ως ε να βαθμο  την εικο να της επιχει ρησης.  

Οι συνεντευ ξεις με επιχειρηματι ες που ε χουν την προ θεση να μεταβιβα σουν την 

επιχει ρηση τους εκτο ς οικογε νειας, ανε δειξαν τη δυσκολι α που αντιμετωπι ζει ο 

ιδιοκτη της μια μικρη ς εμπορικη ς επιχει ρησης να μεταβιβα σει την επιχει ρηση. Η 

μικρή κερδοφορία αυτών των επιχειρήσεων σε συνδυασμό με τις απαιτήσεις 

που θέτει μια μικρή επιχείρηση σε χρόνο και σε κόπο για τον υποψήφιο 

διάδοχο, αλλά και η μη ανανεωμένη εικόνα της, αποτελούν κάποιες από τις 

αιτίες του μειωμένου ενδιαφέροντος από τρίτους για αγορά.  

  

  
 «εγώ κάνω προσπάθειες να βρω έναν άνθρωπο, εντάξει ένα μεροκάματο το έχει, όχι τεράστιο, άλλα ένα  

μεροκάματο που μπορεί να ζήσει μια οικογένεια... έναν νέο σήμερα, ανεπάγγελτο, άνεργο, σαφώς τον  

συμφέρει… γιατί είναι μια δουλειά που ρολάρει .… Ζητάω έναν άνθρωπο, αυτό το μαγαζί να το  παρακολουθεί, 

να καθίσει να το δει… προτιμώ να είναι γνωστός, γιατί να σας πω κάτι υπάρχουν και  απατεώνες και δεν θέλω 

να μπλέξω σε περιπέτειες… εγώ είμαι διατεθειμένος να δώσω και μια πίστωση στον  άνθρωπο… είχα μια επαφή 

με κάποιον, αλλά να σας πω κάτι; Παρόλο που μιλάνε για ανεργία, οι νέοι,  θεωρώ  ότι δεν είναι και διατεθειμένοι 

να δουλέψουν, είναι λιγάκι ωχαδελφιστές και τα ζώα μου αργά. Μου ήρθε  άνθρωπος εδώ, αν έχεις το θεό σου, με 

το γιό του να συζητήσουμε…. το ενδιαφέρον του γιου ήταν που θα βάλει  το γραφείο του και εάν το καλοκαίρι 

κλείνω ένα μήνα…» 6.Μ  

  

  

2.4 ΔΙΑΔΟΧΟΙ: Η ΛΗΨΗ ΤΗΣ ΑΠΟΦΑΣΗΣ ΓΙΑ ΔΙΑΔΟΧΗ ΚΑΙ ΤΑ ΒΑΣΙΚΑ ΚΙΝΗΤΡΑ  

  

Τα βασικα  κι νητρα για την απο φαση των διαδο χων να αναλα βουν την επιχει ρηση 

παρουσια ζουν  ενδιαφε ρουσες  διαφοροποιη σεις.  Σε  ε να  γενικο   πλαι σιο 

 οι ερωτω μενοι χωρι ζονται σε δυ ο βασικε ς κατηγορι ες ως προς τη φυ ση των κινη τρων 

τους.   

Στην πρω τη κατηγορι α συμπεριλαμβα νονται δια δοχοι που αποδι δουν την επιλογη  

τους κυρι ως σε βιοποριστικου ς και πρακτικου ς λο γους. Εδω , η δυνατο τητα 

εξασφα λισης ενο ς βασικου  εισοδη ματος αποτελει  το κυριο τερο κι νητρο για τη 

διαδοχη .  

Αναφε ρονται ωστο σο, ειδικα  απο  γυναι κες ‐διαδο χους, και α λλοι πρακτικοι  λο γοι που 

λη φθηκαν υπο ψη στην απο φαση για τη διαδοχη  ο πως: η εγγύτητα του καταστήματος 

στο σπίτι, η δυνατότητα παράλληλης ενασχόλησης με τα παιδιά, η δυνατότητα 
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απουσίας από την εργασία αν παραστεί ανάγκη (με την βοη θεια α λλων μελω ν της 

οικογε νειας).  

  

  

Γενικα , τα βιοποριστικα  ‐πρακτικα  κι νητρα αναφε ρονται περισσο τερο  απο :  

- Διαδόχους σε πολύ μικρές ατομικές επιχειρήσεις  

- Γυναίκες  

- Διαδόχους εκτός οικογένειας.  

  

Παρα λληλα, μεγα λο τμη μα των ερωτω μενων αιτιολογου ν την απο φαση τους στη 

βα ση προσωπικω ν κινη τρων αυτοπραγμα τωσης και ευχαρι στησης. Βασικο  κι νητρο 

για τους ερωτω μενους αυτη ς της κατηγορι ας ει ναι το προσωπικο  ενδιαφε ρον για το 

ι διο το αντικει μενο της δραστηριο τητας, η αι σθηση ο τι ε χουν τη δυνατο τητα με σω 

αυτη ς της δραστηριο τητας  να εκφρα σουν τις κλι σεις και τη δημιουργικο τητα τους, 

η αι σθηση ο τι μπορου ν να ε χουν προσωπικη  εξε λιξη, καθω ς και η αντι ληψη ο τι 

μπορου ν οι ι διοι να προσφε ρουν περισσο τερα και να λειτουργη σουν προωθητικα  για 

την ι δια την επιχει ρηση.   

Σε αυτη  την κατηγορι α, εμπι πτουν με μεγαλυ τερη συχνο τητα:  

- Διάδοχοι με σπουδές σε συναφές αντικείμενο   

- Διάδοχοι σε εμπορικές επιχειρήσεις με βιοτεχνική δραστηριότητα και εμπορικές 

επιχειρήσεις ειδικών  προϊόντων όπως είδη τέχνης κτλ  

- Διάδοχοι εντός οικογένειας  

- Άνδρες  

- Διάδοχοι μεγαλύτερων επιχειρήσεων.  
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«Το αποφάσισα μόνη μου, όσο μπορείς να το αποφασίσεις στα δεκαοκτώ σου…Ούτως ή αλλιώς εκείνη την εποχή ήταν σε  
  
πολύ καλή κατάσταση όλα τα μαγαζιά, όχι μόνο τα δικά μας, οπότε ήταν για μένα «η εύκολη λύση», ωραία,  γιατί είναι  
  
καθαρή η δουλειά μας, δεν είναι κάτι αποκρουστικό και μου φαινόταν ωραίο. Αυτό που μέτρησε για μένα ήταν ότι θα είχα  
  
άμεσα δουλειά και λεφτά, γιατί όταν είσαι δεκαοχτώ χρονών τα λεφτά είναι κίνητρο, από πολύ μικρή, επειδή δούλευα τα  
  
καλοκαίρια, είχα δικά μου λεφτά.…» 8.Δ.   
  
«Δεν είχα εναλλακτικές,  γιατί είμαι και τόσα χρόνια εδώ… μετά το σχολείο εγώ δεν σπούδασα κάτι, ήρθαν κατευθείαν  
  
εδώ.» 1.Δ.  
  
«Καμία αμφιβολία δεν είχα όχι. Η απόφαση δεν είναι δικιά μου μόνο είναι όλων. Είναι κοινή απόφαση να αναλάβω ως  
  
διευθύνων σύμβουλος της εταιρείας…Δοκίμασα και άλλη καριέρα, δούλευα στην (Γνωστή εταιρεία πληροφορικής) προ  
  
κρίσης και μετά αφού δεν είχα δει ανάπτυξη από εκεί για πολλούς λόγους, αποφάσισα να γυρίσω πίσω στη δικιά μας  
  
 εταιρεία. Να εφαρμόσω την τεχνογνωσία που έμαθα εκεί στη δικιά μας.» 2.Δ.  

 «Ούτως ή αλλιώς ήμουν στη δουλειά 25 χρόνια, δεν υπήρχε και κάτι άλλο να κάνω, ήταν επιλογή μου»3.Δ.   

 «Δεν πρόλαβα να το σκεφτώ. Ήταν μια δουλειά που μου άρεσε πάρα πολύ, είναι κοντά στο σπίτι μου, μου άρεσε πολύ  σαν 

δουλειά και θέλω και να δουλεύω, δεν είμαι ο άνθρωπος που θα κάτσει σπίτι. Εγώ το δούλευα το μαγαζί….δεν  άλλαξε τίποτα. 

Το μόνο που σκεφτόμουν είναι ότι ήταν η αρχή της κρίσης και δεν ήξερα τι να κάνω, μόνο αυτό. Περιθώρια  δεν υπήρχαν 

πολλά γιατί η φίλη μου βιαζόταν. Όμως έγινε όλη η κατάσταση στο να το πάρω» 4.Δ.  

 «Επειδή όπου πήγαινα (για δουλειά) κατέρρεε και μου άφηνε φέσι, από τη στιγμή που και ο Γιάννης ήταν φίλος και άφηνε  

την επιχείρηση για να κάνει κάτι επιτυχημένο, για να κάνει αυτό το άλμα σημαίνει ότι αυτό που είχε ήταν επιτυχημένο,  έτσι 

το έκρινα ότι τέλος πάντων θα μπορέσω να έχω κάτι σταθερό στη ζωή μου στους δύσκολους καιρούς, κοντά στο σπίτι  μου, 

με ένα αξιοπρεπές ωράριο, χωρίς να έχω κανένα πάνω από το κεφάλι μου κτλ.» 4.Δ.    

  «Σίγουρα ότι θα κάνω κάτι δικό μου και θα είμαι πιο άνετη όσον αφορά, τα παιδιά, το ωράριο, δηλαδή αν μου τύχει κάτι  θα 

μπορώ να το κλείσω και να τρέξω στο παιδί μου, ενώ αν δουλεύεις έξω είναι λίγο δύσκολο. Αυτός ήταν ο  σημαντικότερος 

λόγος…ποτέ δεν ξέρεις τι μπορεί να γίνει, άρχιζε η κόρη μου σχολείο τότε και ήθελα να έχω κάποιες ώρες  να τη βοηθώ, να τη 

διαβάζω τα απογεύματα…» 6.Δ.   

 «Μου άρεσε. Μου αρέσει αυτή η δουλειά…ο αδερφός μου έχει άλλη δουλειά, η οποία πάει και καλύτερα, αλλά δεν μου  

άρεσε και δεν πήγα…μου είχε πει άμα θέλω να πάω, αλλά δεν με ενέπνεε να πάω... Εδώ μεγάλωσα» 7.Δ.   

 «τελειώνοντας το σχολείο ήξερα ότι θα ακολουθήσω αυτό, υπήρχε ήδη αυτή η στρωμένη δουλειά και θα μπορούσα να  την 

ακολουθήσω και να προσφέρω και εγώ σαν μέλος στην οικογένεια. Οικογενειακή επιχείρηση.. ‐Ήταν μια επιτυχημένη  πορεία 

στην επιχείρηση, ήξερα ότι μπορώ να προσφέρω και να την ανεβάσουμε ακόμα πιο ψιλά, γιατί σαφώς και με τις  γνώσεις που 
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είχαμε εμείς, σαν  πιο νέοι, σαν πιο φρέσκοι, θα μπορούσαμε να την απογειώσουμε, όπως και έγινε δηλαδή.  » 9.Δ  «Από τότε 

που γεννήθηκα προοριζόμουν για εδώ, δηλαδή από μικρή μου έλεγαν ‘’η νέα φαρμακοποιός, η νέα  

φαρμακοποιός’’…οπότε δεν είναι ότι εγώ σκέφτηκα να κάνω κάτι άλλο στη ζωή μου…αλλά μου αρέσει κιόλας… Μου  

αρέσει σαν επάγγελμα γιατί έχω επικοινωνία με τον κόσμο και δεν βαριέμαι, δεν  είσαι σε ένα γραφείο και έχεις τη  

 χαρτούρα, να κάνεις αυτό οχτώ ώρες.. Εδώ πέρα ναι μεν έχεις  100 πελάτες τους δικούς σου, αλλά κάθε μέρα θα 

ακούσεις κάτι διαφορετικό…» 11.Δ  



 

  

Σημαντικό είναι  να σημειωθεί ότι, μεγάλο τμήμα των διαδόχων εντός 

οικογένειας, αντιλαμβάνεται την επιλογή για τη διαδοχή ως αυτονόητη και 

φυσική εξέλιξη. Αυτη  η αντι ληψη ερμηνευ εται απο  την προ τερη πορει α και 

σταδιοδρομι α αυτω ν των διαδο χων που ει ναι ταυτισμε νη με την οικογενειακη  

επιχει ρηση.   

Αντι θετα,  σχετικα  με τους διαδο χους εκτο ς οικογε νειας, ενδιαφε ρον παρουσια ζει η 

διαπι στωση ο τι σε αρκετε ς περιπτω σεις, η απο φαση τους να αναλα βουν την 

επιχει ρηση η ταν συμπτωματικη , «έμαθα ότι πωλείται αυτή η επιχείρηση..».  Όλοι οι 

ερωτω μενοι δια δοχοι μικρω ν ατομικω ν επιχειρη σεων, μας ει παν ο τι πριν πα ρουν την 

απο φαση να αγορα σουν την επιχει ρηση δεν βρίσκονταν σε διαδικασία 

συστηματικής αναζήτησης κάποιας επιχειρηματικής ευκαιρίας.  

  

  
«έμεινα έγκυος, έκανα το παιδί το πρώτο, σταμάτησα για τρία χρόνια τελείως, μετά ξαναέπιασα δουλειά,  

  
από το 2005 δούλευα σε ένα κατάστημα με ρούχα, όπου στις αρχές του ΄8 είχα κάνει και το δεύτερο  

  
παιδί …και το είπε η κυρία στη μαμά μου ότι ‘’θα πάρω σύνταξη, αν ενδιαφέρεστε’’ και έτσι σταμάτησα από 

εκεί και ξεκίνησα εδώ  .» 6.Δ  

  

  

2.5 Η ΠΡΟΕΤΟΙΜΑΣΙΑ ΤΗΣ ΔΙΑΔΟΧΗΣ­ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗΣ  

  

Σε ε να γενικο  πλαι σιο, η αναγκαιο τητα της υ παρξης σχεδι ου και προγραμματισμου  

της  διαδοχη ς –μεταβι βασης, βρι σκει συ μφωνους του περισσο τερους ερωτω μενους.  

Ωστο σο,  διαπιστω θηκε ο τι στη πλειονο τητα των περιπτω σεων δεν ει χε υπα ρξει εκ 

των προτε ρων  ε να καθορισμε νο σχε διο διαδοχη ς –μεταβι βασης. Επιπλε ον, σε 

ερω τηση που απευθυ νθηκε στους επιχειρηματι ες αναφορικα  με τη σημασι α και το 

περιεχο μενο του προγραμματισμου  και της προετοιμασι ας της 

διαδοχη ςμεταβι βασης, φα νηκε ο τι για το μεγαλυ τερο τμη μα των ερωτω μενων, η 

προετοιμασι α συνδέεται σχεδόν αποκλειστικά με την εκπαίδευση και την 

ετοιμότητα του διαδόχου να αναλάβει την επιχείρηση.  Έτσι, διαπιστω νεται σε 

μεγα λο τμη μα του δει γματος, η απουσι α οικονομικου  προγραμματισμου  της 

μεταβι βασης, που σε κα ποιες περιπτω σεις ει χε και σαν α μεσο αποτε λεσμα την 

αναστολη  της διαδικασι ας.  Η απουσία οικονομικού προγραμματισμού  φαίνεται 

ότι οφείλεται ως έναν βαθμό στην έλλειψη ενημέρωσης των επιχειρηματιών 

για τις νομικές και φορολογικές διαστάσεις της διαδικασίας.  

  

 «έφτασα συμπλήρωσα τα ένσημα για να πάρω σύνταξη και φώναξα το λογιστή για να κάνουμε τα απαραίτητα και  
ξεκίνησε το πρόβλημα. Ενώ, είχα γενικά στο μυαλό μου, από όσους γνωρίζω που έχουν κάνει μεταβίβαση από  



25 
ΠΑΡΑΔΟΤΕΟ  2.4: «Mελέτη για τη διαδοχή και μεταβίβαση των ΜΜ εμπορικών επιχειρήσεων»   

  

94 πατέρα σε γιοΠΑΡΑΔΟΤΕΟ  , ότι είναι αφορολόγητα2.4: «Mελέτη για τη διαδοχή και μεταβίβαση των ΜΜ εμπορικών 

επιχειρήσεων, δεν περίμενα ότι θα βρω όλα αυτά.» 5.Μ  »   

  

Η προετοιμασία του διαδόχου, διαπιστω θηκε ο τι αποτελει  μια διαδικασι α που 

παρουσια ζει διαφοροποιη σεις ανα λογα με τη σχε ση του μεταβιβα ζοντος με το 

δια δοχο, το ει δος και το με γεθος της επιχει ρησης.  

Για την μεταβι βαση εντο ς οικογε νειας, εξα γεται ως γενικο  συμπε ρασμα ο τι η 

πρότερη διαδρομή και οι επιλογές σταδιοδρομίας των διαδόχων συγκλίνουν 

συνήθως σε μια πορεία έστω και άτυπης προετοιμασίας για τη διαδοχή.  

Στη περίπτωση των πολύ μικρών οικογενειακών επιχειρήσεων η μα θηση της 

δουλεια ς κατα  τη προετοιμασι α του διαδο χου, θεωρει ται μια φυσική διαδικασία 

που ξεκινα ει απο  την πρω ιμη εμπλοκη  του διαδο χου στην επιχει ρηση (συνη θως στα 

σχολικα  χρο νια) ως οικογενειακου  βοηθου . Η εκπαι δευση ε χει κυρι ως βιωματικο  – 

εμπειρικο  χαρακτη ρα. Για την πλειοψηφι α των ερωτω μενων η πιο σημαντικη  

δια σταση της προετοιμασι ας του διαδο χου ει ναι η εμπειρι α. Ο διάδοχος θα πρέπει  

να «έχει μάθει ήδη τη δουλειά», να εργα ζεται δηλαδη  στην επιχει ρηση για μεγα λο 

χρονικο  δια στημα πριν την διαδοχη .  

  
« Εκπαιδεύτηκε από μόνη της μαζί με το πατέρα της, η εκπαίδευση αυτή ήταν. Παίρνοντας αυτά που είχε ο πατέρας 

της , από τη στιγμή που ήταν δίπλα μου τι άλλο θα έπαιρνε…το μόνο που δεν είχε περάσει ήταν οι αγορές, τις αγορές 

δεν τις έκανε ποτέ , στις αγορές ήμουν εγώ, τώρα πλέον μπαίνει και στην αγορά. Ναι, από τι στιγμή που ανέλαβε τις 

ευθύνες , θα τις αναλάβει όλες…ένας μεγάλος παράγοντας είναι να αγαπήσει αυτό που κάνει…να μάθει ότι από τη 

δουλειά προσφέρονται όλα και μόνο αυτό τίποτα άλλο  ». 3.Μ.  

« Πολλά χρόνια, από μικρός, από την παιδική του ηλικία, είχε επαφή…. Ως συνήθως σε όλες τις οικογενειακές 

επιχειρήσεις τα παιδιά μένουν κοντά στο πατέρα τους , και εδώ βοήθαγε εδώ να βιδώνει, παίζοντας…. δεν είχε 

αναλάβει κάποιες αρμοδιότητες πριν τη μεταβίβαση  .» 4.Μ  

  

  

Πρα γματι, στις περιπτω σεις των οικογενειακω ν μεταβιβα σεων οι περισσο τεροι 

δια δοχοι απασχολου νται στην επιχει ρηση για μεγα λα χρονικα  διαστη ματα. Η 

πλειονο τητα αυτω ν των διαδο χων ξεκι νησαν να εμπλε κονται με την επιχει ρηση απο  

την εφηβικη  η  ακο μα και τη παιδικη  τους ηλικι α. Πολλοι  δια δοχοι αναφε ρουν ο τι 

κατα  τη δια ρκεια των σχολικω ν τους χρο νων α ρχισαν να απασχολου νται ως βοηθοι  

στην οικογενειακη  επιχει ρηση, ει τε αφιερω νοντας τις απογευματινε ς ω ρες της 

ημε ρας στο μαγαζι ,  ει τε αποκλειστικα   στις περιο δους των σχολικω ν διακοπω ν.  

  
 «Ασχολούμαι από δεκατεσσάρων χρονών, ερχόμουν εδώ τα απογεύματα και άρχισα να εξυπηρετώ  κόσμο…δούλευα 

σαν πωλητής και τα κατάφερνα κιόλας παρότι ήμουν μικρός… μετά τελείωσα το στρατιωτικό  και άρχισα να δουλεύω 

κανονικά στη βιοτεχνία τότε που φτιάχναμε τις κορνίζες και εξυπηρετούσα τους  πελάτες χονδρικής… στην Ε.Π.Ε. με 

έβαλε γύρω στα 20 κάπου εκεί…. εγώ μιλούσα με τους πελάτες, απλώς τις  

 αποφάσεις τις έπαιρνε ο πατέρας μου…» 7.Δ.   
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Χαρακτηριστικό των πολύ μικρών επιχειρήσεων είναι επίσης, η μεγάλη 

σημασία που αποδίδεται στο κομμάτι της προετοιμασίας που αφορά την 

εξυπηρέτηση των πελατών.  Η σταδιακη  γνωριμι α του διαδο χου με τους πελα τες 

της επιχει ρησης και η απο κτηση σχε σεων εμπιστοσυ νης θεωρει ται το πλε ον 

σημαντικο  κομμα τι της προετοιμασι ας για τη δια δοχη κατα σταση. Όπως ε χει η δη 

αναφερθει  στις πολυ  μικρε ς επιχειρη σεις, συναντα με μια πελατοκεντρικη  

προσε γγιση που βασι ζεται στις προσωπικε ς σχε σεις, ο που ο ανθρω πινος παρα γοντας 

παι ζει πρωτευ οντα ρο λο.  

  

Διαπιστω θηκε επι σης ο τι, οι δια δοχοι εντο ς οικογε νειας που ε χουν ολοκληρω σει 

σπουδε ς, στην πλειοψηφι α τους ακολου θησαν γνωστικα  αντικει μενα που 

σχετι ζονται με την εμπορικη  δραστηριο τητα της επιχει ρησης (ει τε αφορου ν σε 

κα ποιο ειδικο  αντικει μενο π.χ. οπτικα , διακο σμηση, ει τε σχετι ζονται με διοι κηση 

επιχειρη σεων και οικονομικα ).  

  

Στις μεγαλυ τερες οικογενειακε ς επιχειρη σεις (Επιχειρη σεις με εργαζομε νους), οι 

ερωτω μενοι επισημαι νουν κυρι ως τη σημασία της σταδιακής ανέλιξης του 

διαδόχου, ω στε να αποκτη σει συνολικη  εικο να για τη λειτουργι α της επιχει ρησης. 

Στο πλαι σιο αυτη ς της σταδιακη ς ανα ληψης των ευθυνω ν, σε ορισμε νες περιπτω σεις 

διαπιστω θηκε ο τι σε επιχειρη σεις με εταιρικη  συ νθεση, ο δια δοχος γι νεται αρχικα  

εται ρος με μικρο τερο μερι διο απο  τον γονε α του και σε δευ τερο χρο νο 

πραγματοποιει ται η μεταβι βαση του συνολικου  μεριδι ου η  της επιχει ρησης. Στις 

μεταβιβάσεις εκτός οικογένειας, οι δια δοχοι13 προε ρχονται κυρι ως απο  τον κλα δο 

του εμπορι ου ο που  απασχολου νταν ως μισθωτοι , και αναλυτικο τερα ει τε υπη ρξαν 

εργαζο μενοι στην ι δια ει τε σε α λλη εμπορικη  επιχει ρηση129.  

  

 
«Ξεκίνησα σε ένα μαγαζί με παπούτσια ως πωλήτρια, σταμάτησα ένα διάστημα… μετά, όταν πήγε η κόρη  
  
μου νηπιαγωγείο,  πήγα να ξαναδουλέψω στη φίλη μου που άνοιξε ένα μαγαζί με σπορ ρούχα και το  
  
κρατήσαμε εκείνη και εγώ. Κάποια στιγμή, αποφασίζει να κλείσει το απέναντι μαγαζί και ανοίγει αυτό… και  
  
συνεχίσαμε έτσι….το 2008 ήρθε στα χέρια μου». 4.Δ.  
  

  

  

 
13 Θα πρε πει να σημειωθει  ο τι οι περιπτω σεις διαδο χων εκτο ς οικογε νειας αποτελου ν ε να μικρο  τμη μα του δει γματος 129 

Αξι ζει να σημειωθει  ο τι στη περι πτωση διαδο χου που η προ τερη πορει α του δεν υπη ρξε καθο λου σχετικη  με τον κλα δο 
και το αντικει μενο της επιχει ρησης, η μεταβι βαση δεν ολοκληρω θηκε επιτυχω ς.   
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Σημαντικο  ευ ρημα της  ποιοτικη ς ε ρευνας ει ναι η διαπι στωση της προβληματικη ς που 

ανακυ πτει συχνα  στην προετοιμασι α των διαδο χων εκτο ς οικογε νειας. Ειδικότερα, 

διαπιστώθηκε ότι σε αρκετές περιπτώσεις ο  μεταβιβάζων δεν θεωρεί 

υποχρέωση του να εκπαιδεύσει τον αγοραστή και να τον μυήσει «στα μυστικά 

της δουλειάς».   

Παρο τι το δει γμα των διαδο χων εκτο ς οικογε νειας δεν ει ναι μεγα λο, τα ποιοτικα  

δεδομε να που συγκεντρω θηκαν αξιολογου νται ως σημαντικα  καθω ς ενδε χεται να  

αποτελου ν ενδει ξεις μιας ευρυ τερης τα σης. Πιο αναλυτικα , και στις δυ ο περιπτω σεις 

διαδο χων εκτο ς οικογε νειας χωρι ς προ τερη σχε ση με την επιχει ρηση, οι δια δοχοι 

αναφε ρουν ο τι δεν ε λαβαν απο  τον μεταβιβα ζοντα καμια  εκπαι δευση, καθω ς και δεν 

συνυπη ρξαν στην επιχει ρηση για κα ποιο δια στημα, ω στε να πραγματοποιηθει  ομαλα  

η διαδοχη . Συ μφωνα με τους διαδο χους,  αυτο  ει χε σαν αποτε λεσμα μεγα λη πτω ση 

του τζι ρου τους πρω τους μη νες της λειτουργι ας, ει τε λο γω της απειρι ας του διαδο χου, 

ει τε εξαιτι ας της ε λλειψης εμπιστοσυ νης των πελατω ν προς το νε ο ιδιοκτη τη της 

επιχει ρησης.   

  

  

2.6  ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ  ΤΗΣ  ΣΧΕΣΗΣ  ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΟΝΤΟΣ  ΚΑΙ  ΔΙΑΔΟΧΟΥ 

 ΣΤΙΣ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΕΙΣ ΕΚΤΟΣ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΣ  

  

Κατα  τη δια ρκεια των συνεντευ ξεων, ζητη θηκε απο  τους ερωτω μενους να 

αξιολογη σουν, τη συνεργασι α που ει χαν ει τε ως δια δοχοι ει τε ως μεταβιβα ζοντες, με 

τον προκα τοχο η  δια δοχο τους αντι στοιχα.  

Έγινε φανερο  ο τι η φυ ση και τα προβλη ματα που συνδε ονται με αυτη  τη συνεργασι α 

παρουσια ζουν τερα στια διαφοροποι ηση ανα μεσα στις οικογενειακε ς μεταβιβα σεις και 

στις μεταβιβα σεις εκτο ς οικογε νειας.  

  

Συγκεκριμένα, στις μεταβιβάσεις εκτός οικογένειας, και παρο τι σε ο λες τις 

περιπτω σεις υπη ρχαν προ τερες προσωπικε ς σχε σεις μεταξυ  των δυ ο μερω ν, ει δαμε 

η δη ο τι η συνεργασι α μετα  την πω ληση ενδε χεται να εκλει πει και εντελω ς. Οι 

δια δοχοι, σε αυτο  το πλαι σιο εξε φρασαν δυσαρε σκεια για τη ποιο τητα της σχε σης με 

τους μεταβιβα ζοντες και για την ανεπαρκη  καθοδη γηση που ε λαβαν.  

  
« δεν είναι εύκολο…δηλαδή χάνεις και πελάτες, όταν εγώ για παράδειγμα έκανα τρεις μήνες να μάθω, έχασα πολύ 

πελατεία …γιατί δεν ήξερα καλά και τα προβλήματα που είχα τα τεχνικά… αλλά υπήρχε και αδυναμία στο ότι δεν 

με καθοδήγησε ο ίδιος ο Γιάννης καλά , θεωρούσε αυτονόητα κάποια πράγματα και δεν μου τα είπε, ή τα έψαχνα 

στο  Google και στο YouTube…. σίγουρα χρειαζόμουν ας πούμε κάποια σεμινάρια, τα οποία δεν έγιναν , με τον 

τρόπο που θα έπρεπε να γίνουν..» 5.Δ.  

« Μαζί δεν συνυπάρξαμε ποτέ, ήρθε μια φορά, δύο που τη χρειάστηκα για κάτι και αυτό ήταν…ούτε το αντικείμενο 

γνώριζα … Σίγουρα, θα έπρεπε να υπήρχε χρόνος να ήμασταν εδώ μαζί, να με γνωρίσει στον πελάτη , να γνωρίσω 

και εγώ το πελάτη, να μου πει αυτός το κοτόπουλο το θέλει έτσι.. γιατί είναι περίεργα, ή το θέλει μεγάλο , ή το 
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θέλει μικρό, δηλαδή να μου πει μερικά πράγματα, να με γνωρίσει ο κόσμος, να πει ξέρετε εγώ θα φύγω αλλά θα 

αφήσω την κοπέλα και έτσι σιγά‐σιγά να περάσει ένα διάστημα μέχρι να φύγει  .»  

6. Δ  

« Δεν με βοήθησε μετά τη μεταβίβαση, εδώ δεν βοηθούσε όταν ήταν δικό της, είναι άλλο στυλ…» 4.Δ.  

  

  

  

  

Σε γενικές γραμμές μπορούμε να συμπεράνουμε ότι ο μεταβιβάζων 

αντιμετωπίζει πιο «ψυχρά» τη διαδικασία της μεταβίβασης, και εκφράζει 

μικρότερη αγωνία για την μελλοντική επιβίωση της. Η μεταβίβαση εκτός 

οικογένειας  έχει  περισσότερο  τα  χαρακτηριστικά  μιας  τυπικής 

αγοραπωλησίας.  

  
2.7 ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΤΗΣ ΣΧΕΣΗΣ ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΟΝΤΟΣ ΚΑΙ ΔΙΑΔΟΧΟΥ ΣΤΙΣ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΕΙΣ 

ΕΝΤΟΣ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΣ ΚΑΙ ΤΟ ΣΥΝΑΙΣΘΗΜΑΤΙΚΟ ΠΛΑΙΣΙΟ ΤΗΣ ΣΧΕΣΗΣ  

  

Στην παρούσα έρευνα επιβεβαιώνεται εμπειρικά η θεωρητική περιγραφή της 

οικογενειακής επιχείρησης, ως  δομής με ιδιαίτερα χαρακτηριστικά, που η 

λειτουργία της διαμορφώνεται καθοριστικά από την αλληλοδιαπλοκή των 

οικογενειακω ν σχε σεων με τους επαγγελματικου ς ρο λους.   

Κατα  τη διαδικασι α της μεταβι βασης, που σηματοδοτει  το πε ρασμα απο  τη μια γενια  

στην επο μενη, οι ιδιαιτερο τητες της οικογενειακη ς επιχει ρησης γι νονται περισσο τερο 

αισθητε ς, καθω ς συμφωνα  με τα ευρη ματα της ποιοτικη ς ε ρευνας, η μεταβίβαση 

μέσα στην οικογένεια φαίνεται ότι αποτελεί μια διαδικασία ιδιαίτερα 

φορτισμένη συναισθηματικά. Οι συναισθηματικε ς  διαστα σεις της εντο ς 

οικογε νειας διαδοχη ς‐μεταβι βασης, σχετι ζονται με τα δυναμικα  πλαι σια 

αλληλεπι δρασης μεταξυ  των εμπλεκο μενων ατο μων και τους υφιστα μενους 

συναισθηματικου ς δεσμου ς, καθω ς και με τα προσωπικα  συναισθηματικα  ζητη ματα 

που καλει ται να αντιμετωπι σει ο κα θε εμπλεκο μενος σε αυτη  τη φα ση του κυ κλου 

της ζωη ς του.   

Απο  τη μερια  του μεταβιβα ζοντος –γονε α, παρατηρει ται συνη θως ο τι, η 

οικογενειακη   επιχει ρηση  αποτελει   βασικο   στοιχει ο  της 

 προσωπικη ς  του ταυτο τητας, και ως εκ του του,  η προοπτικη  της 

συνε χειας της οικογενειακη ς επιχει ρησης αποκτα  μεγα λη ψυχολογικη  σημασι α και 

συναισθηματικη  αξι α για τον ι διο.  

  
 «Αισθάνεσαι όμορφα, λες αυτό που έκανα συνεχίζεται… Είναι μια ανταμοιβή ηθική, και λες και το παιδί  

 μου προχωράει, δεν το διέλυσε (η κρίση) προς το παρόν»3.Μ.  
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Ταυτο χρονα, ο μεταβιβα ζων, ο ντας συνη θως στη φα ση της συνταξιοδο τησης 

βρι σκεται σε μια ειδικη  ψυχολογικη  συνθη κη που εμπεριε χει τη συναισθηματικη  

δυσκολι α να αποδεχτει  κανει ς την απο συρση απο  την ενεργο  δρα ση.  

  

  
 «Λύπη, λύπη μεγάλη. Άστο πονάει, μη το ψάχνεις. Είναι και τα υπαρξιακά και όλα έχουν μαζευτεί, όταν  

 φεύγουν και οι μεγάλοι της οικογένειας, βλέπεις ότι οδεύεις προς τα εκεί, που ήταν αυτοί που έφυγαν,  

 αλλά δεν θέλω να το συζητάω.»  6.Μ.  

  

Σε αυτε ς τις περιπτω σεις, η συναισθηματικη  εμπλοκη  του μεταβιβα ζοντος ει ναι 

ε ντονη και ενδε χεται να εμπεριε χει αντιφατικα  συναισθη ματα που δεν ει ναι πα ντα 

ευ κολα διαχειρι σιμα.  

  

Ο δια δοχος, ο ντας μεγαλωμε νος στο πλαι σιο της οικογε νειας, ε χει αντιληφθει  απο  

νωρι ς τη σημασι α που ε χει η επιχει ρηση για τον γονε α, και ε χει κατανοη σει την 

προσπα θεια που ε χουν καταβα λει οι γονει ς του για την επιβι ωση της οικογενειακη ς 

επιχει ρησης.  Ο ι διος ε χει «δεθει » συναισθηματικα  με την επιχει ρηση, και πολλε ς 

φορε ς διαπιστω νεται ο τι  ε χει γαλουχηθει  με την ιδε α ο τι θα αντικαταστη σει τον 

γονε α του.  

  

Ο δια δοχος, σε αυτο  το πλαι σιο αισθα νεται ο τι μαζι  με την επιχει ρηση του 

μεταβιβα ζεται και μια «βαρια » ευθυ νη σε σχε ση με τη συνε χεια της.  Το α γχος του 

διαδο χου σε αυτη  την περι πτωση ει ναι αυξημε νο συγκριτικα  με τον δια δοχο εκτο ς 

οικογε νειας, καθω ς ενδε χεται να ει ναι υπευ θυνος για μια αποτυχι α που ο μως δεν θα 

βαρυ νει μο νο τον ι διο.  Ταυτο χρονα ο δια δοχος, ως ο συνεχιστη ς της οικογενειακη ς 

επιχει ρησης,  θα κριθει  για το κατα  πο σο μπορει  να θεωρηθει   αντα ξιος των γονε ων 

σε προσωπικε ς ικανο τητες και δεξιο τητες.  
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 «Αναγκαστικά έχει αξία προσωπική η επιχείρηση αυτό είναι και λίγο εξαναγκαστικό, νομίζω στο περνάει όλο  το 

σύστημα  της μεταβίβασης, υποβόσκει, έρχεται μόνο του. Θα νιώσεις και λίγο τύψεις άμα το κλείσεις…  έχεις μια 

ευθύνη, για αυτό σου λέω, όσο καλό είναι να έχεις μια επιχείρηση έτοιμη στην ουσία, είναι και λίγο  δύσκολο γιατί 

κουβαλάς και όλη την ευθύνη της πορείας καλής ή κακής… Όπως κάποιος κτίζει το σπίτι του  και το κρατάει με 

νύχια και με δόντια, κάπως έτσι είναι και τα μαγαζιά. Όταν είμαστε εδώ το περισσότερο  χρόνο της ημέρας είναι 

λογικό να είναι το πρώτο σπίτι μας και το άλλο να είναι το δεύτερο… εντάξει είπαμε  βέβαια είναι πιο δύσκολο 

συναισθηματικά να κλείσεις μια επιχείρηση παλιά, αλλά είναι και αυτό μια λύση,  δηλαδή αν δεν σου πάει καλά το 

προσπαθείς και το κάνεις, κλαίς, ξε‐κλαίς, είναι σαν να χωρίζεις δεν ξέρω  αλλά το κάνεις.»  8.Δ   

  «Δεν ξέρω, το αγαπάω αυτό το πράγμα, εδώ μέσα έχω μεγαλώσει. Αλλά δεν θέλω να το σταματήσω να το  κάνω, 

είναι σημαντικό για εμένα μου αρέσει και με χαροποιεί ώρες‐ώρες. Με γεμίζει ναι, δηλαδή όταν  γίνεται κάτι καλό 

μου αρέσει, δηλαδή όταν μου λέει ένας πελάτης ‘’ωραίο είναι’’ νιώθω ωραία.» 7.Δ.   

  «Με φοβίζει αυτό να ξέρεις, γιατί ξέρεις τι γίνεται, όταν έχεις μια επιχείρηση που ήταν πάντα πάρα πολύ 
 
καλά, ο 

παππούς μου, ο προπάππους μου,  και ακόμα μου λένε έξω για αυτούς και για τη μητέρα μου το 
 
ίδιο… ξέρεις είναι 

το άγχος θα τα καταφέρω να μείνω στο ίδιο επίπεδο και να ανεβώ ή θα τα κάνω 
 
μαντάρα; Εν τω μεταξύ οι 

μεγάλοι είναι πιο απαιτητικοί από εμάς. Εννοείται βέβαια ότι είναι πολύ ωραίο να 
 
παίρνεις μια έτοιμη επιχείρηση 

και μια τέτοια επιχείρηση, σου δίνει μια σιγουριά πατάς στα πόδια σου, αλλά 
 
λες “ που πάω τώρα;’’» 11.Δ.   

 
«Θα το θεωρούσα προσβολή μια επιχείρηση που ανέλαβα και ναι μεν την έχω πονέσει, αλλά είναι του 

 
πατέρα 

μου και είναι εκείνος που την έχει χτίσει, να μην συνεχιστεί. θα ήθελα να την προχωρήσω ισάξια 
 
με τον πατέρα 

μου και αν καταφέρουν και τα παιδιά μου, αν θελήσουν βέβαια, δεν ξέρω αν εγώ θα 
 
επιμείνω, θα ήθελα να 

εκτιμήσουν τη δουλειά του παππού τους και να υπάρχει αυτή η επιχείρηση για πάρα 
 
πολλά χρόνια, θα ήθελα να 

είναι κάποια στιγμή η επιχείρηση του προπάππου…150 και 200 χρόνια μετά και  
  

να εξακολουθεί να έχει το ίδιο καλό όνομα. Είναι πολύ εύκολο να τα τινάξεις όλα….νιώθω ευθύνη, θα  

  
ήθελα πραγματικά να παραμείνει αυτό το πολύ καλό όνομα που έχει χτίσει ο πατέρας μου, που  

  
συνεχίζουμε εμείς…» 9.Δ.  
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Παρα λληλα, για τον δια δοχο, ο οποι ος στη πλειονο τητα των περιπτω σεων ε χει 

ακολουθη σει μια προ τερη επαγγελματικη  η /και εκπαιδευτικη  διαδρομη  α μεσα 

συνυφασμε νη με την οικογενειακη  επιχει ρηση, μια ενδεχο μενη αποτυχι α 

επιβαρυ νεται περαιτε ρω απο  την αι σθηση απουσι ας εναλλακτικω ν επαγγελματικω ν 

προοπτικω ν.  

  

Γι νεται λοιπο ν σαφε ς ο τι η συναισθηματικη  εμπλοκη  το σο των μεταβιβαζο ντων 

ο σων και των διαδο χων με τη διαδικασι α της διαδοχη ς ει ναι ε ντονη και σε κα ποιες 

περιπτω σεις επι πονη. Ο βαθμο ς και ο τρο πος διαχει ρισης αυτω ν των συναισθημα των 

και απο  τα δυ ο με ρη, επηρεα ζει ο πως ει ναι αναμενο μενο την ποιο τητα της σχε σης και 

της συνεργασι ας.  

  

Μέσα σε αυτό το πλαίσιο γίνεται κατανοητό το γεγονός ότι οι περισσότεροι 

διάδοχοι,   σημειώνουν τη δυσκολία που ενυπάρχει σε αυτή τη διττή σχέση 

(οικογενειακή­ επαγγελματική) με τον προκάτοχο τους.  Πολυ  περισσο τερο 

μα λλον που,  στην περι πτωση των οικογενειακω ν διαδο χων φαι νεται ο τι 

λειτουργου ν οι αντι ρροπες διαδικασι ες που ενυπα ρχουν στις γονεικε ς σχε σεις, απο  

τη μι α ει ναι η τα ση για ταυ τιση με το γονει κο  προ τυπο,  και απο  την α λλη η τα ση για 

ανεξαρτητοποι ηση, διαφοροποι ηση και αυτο φωτη δρα ση.  Αυτε ς οι τα σεις 

εξισορροπου νται διαφορετικα  σε κα θε περι πτωση με αποτε λεσμα οι δια δοχοι να 

διαφοροποιου νται ως προς το βαθμο  συμμο ρφωσης η  διαφοροποι ησης απο  το 

επαγγελματικο  προ τυπο του γονε α.  

Ταυτο χρονα, διαπιστω θηκε ο τι  οι μεταβιβα ζοντες διαφοροποιου νται ως προς τον 

βαθμο  συνεργατισμου  η  αυταρχισμου  που επιδεικνυ ουν κατα  την μαθητει α του 

διαδο χου τους, παρουσια ζουν μεγαλυ τερη η  λιγο τερη προθυμι α να τους εκχωρη σουν 

τις εξουσι ες και τις αρμοδιο τητες τους, και  διαφοροποιου νται ως προς τη στα ση τους 

απε ναντι στην ανα πτυξη πρωτοβουλι ας και σε ενδεχο μενες αλλαγε ς που θα 

προκαλε σει ο δια δοχος.  

  

Εντου τοις, η πλειονο τητα των διαδο χων,  κα νει λο γο για διαφωνι ες και εντα σεις στη 

συνεργασι α τους με τους γονει ς‐μεταβιβα ζοντες. Ταυτο χρονα, οι περισσο τεροι 

ερωτω μενοι θεωρου ν ο τι ει ναι δυ σκολο, να απομονω σει κανει ς τα προβλη ματα που 

προκυ πτουν σε μια οικογενειακη  επιχει ρηση απο  τις οικογενειακε ς σχε σεις, και 

πολλοι  ερωτω μενοι σημειω νουν ο τι, ειδικα  ο ταν υπα ρχουν οικονομικα  προβλη ματα 

στην επιχει ρηση, οι εντα σεις με σα στην επιχει ρηση αλλα  και στην οικογε νεια ει ναι 

σχεδο ν βε βαιες.  

Ωστόσο, η φύση και η διαχείριση των εντάσεων και των διαφωνιών διαφέρει 

στις οικογενειακές επιχειρήσεις γεγονός που καθορίζει το κατά πόσο αυτές οι 

προστριβές θα λειτουργήσουν παραλυτικά ή και καταστροφικά για τις σχέσεις 

και κατ επέκταση για την οικογενειακή επιχείρηση.  
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Η ανα λυση των συνεντευ ξεων μας οδη γησε στο συμπε ρασμα ο τι υπα ρχουν δυ ο 

διαστα σεις της διαφωνι ας‐ συ γκρουσης ανα μεσα σε διαδο χους και μεταβιβα ζοντες. 

Η μια δια σταση ει ναι η πρακτική, δηλαδη  οι διαφορετικε ς απο ψεις που φε ρουν οι 

εμπλεκο μενοι για τα ζητη ματα διαχει ρισης και λειτουργι ας της ι διας της επιχει ρησης.  

Η δεύτερη διάσταση των προστριβών αφορά στο συναισθηματικό υπόβαθρο 

της σχε σης και ενδε χεται να υπα ρχει ‐χωρι ς να ει ναι πα ντα ε κδηλη‐ κα ποια 

προβληματικη .  

  

Με βα ση την ανα λυση των ποιοτικω ν συνεντευ ξεων, συμπεραι νεται ο τι σε αδρε ς 

γραμμε ς  η φυ ση της σχε σης ανα μεσα στον προκα τοχο και τον δια δοχο ενδε χεται να 

ει ναι:   

α. Συγκρουσιακή ή απορριπτική σχέση, β. Σχέση συμμόρφωσης, γ. Συμφιλιωτική 

/συνεργατική σχέση14.  

  

Μεγάλο τμήμα των ερωτώμενων (και ειδικα  μεταβιβα ζοντες)  περιγράφει τη 

σχέση του με τον διάδοχο ή τον μεταβιβάζοντα με όρους συνεργατικότητας. 

Παρο τι αναφε ρεται η υ παρξη προστριβω ν και διαφωνιω ν ανα μεσα στην παλια  και 

τη νε α γενια , αυτε ς δεν θεωρου νται ανυπε ρβλητες η   ιδιαι τερα προβληματικε ς, αφου  

επιλυ ονται συ μφωνα με τους ερωτω μενους  χωρι ς ε ντονες συγκρου σεις.  

  
 «Ασφαλώς και υπήρχαν διαφωνίες. Από την άποψη ότι, από τη μία έρχεται ένας νέος άνθρωπος και από  την άλλη 

είναι ένας άλλος πιο μεγάλος με μεγαλύτερες εμπειρίες και το θέμα είναι ότι έπρεπε να βρεθεί  ένα κοινό σημείο 

για να υπάρχει αποτέλεσμα, το αποτέλεσμα μετράει εκ των πραγμάτων. Πρέπει να  υπάρχει ένα σημείο να 

επικοινωνήσεις, αν δεν υπάρχει αλίμονο…. σαν νεαρός άνθρωπος είχε διαφορετική  άποψη. Υπήρχαν τέτοιες 

διαφωνίες στο τέλος καταλήγαμε κάπου για να μπορέσουμε να συνεννοηθούμε  

 ….το αποτέλεσμα μετράει...» 2.Μ.  

  

  

Η καλή σχέση συνεργασίας βρέθηκε ότι συνδέεται και με θετικές αντιλήψεις 

και συναισθήματα του κάθε εμπλεκόμενου σε σχέση με τον άλλον, και 

προϋποθέτει την αναγνώριση της συμβολής του άλλου.  

  

  

  

  
«Αν έλειπε η παρουσία του ας πούμε θα με κλόνιζε σε ένα βαθμό, από θέμα συνήθειας, σαν ασφάλεια, σαν  
  
παρουσία. Δηλαδή, μια κουβέντα του θα ήταν για μένα κάτι.» 3.Δ.  

 
14 Θα πρε πει να σημειωθει  ο τι αυτη  η κατηγοριοποι ηση ει ναι σχηματικη , καθω ς μια πραγματικη  σχε ση μπορει  να ε χει 
στοιχει α το σο συ γκρουσης ο σο και συνεργατικο τητας η  συμμο ρφωσης. Ωστο σο κα θε σχε ση ενδε χεται να τει νει 
περισσο τερο η  λιγο τερο σε κα ποια απο  τις αναφερθει σες κατηγορι ες.   
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«Κοίταξε να δεις, (τα παιδιά μου) έχουν περισσότερες γνώσεις σε όλη αυτή τη γραφειοκρατία που έχει η  
  
επιχείρηση που είναι τεράστια, που εγώ δεν έχω τρόπο για να είμαι ειλικρινής την απέφευγα, δεν την  
  
ήθελα. Δηλαδή, είχα ασχοληθεί περισσότερο με το εμπορικό κομμάτι. Ενώ τώρα, ασχολούνται περισσότερο  
  
αυτοί γενικά, έχουν γνώσεις και μπορούν να φτιάξουν κάποια πράγματα παρότι δεν είναι ούτε λογιστές,  
  
ούτε δικηγόροι, από μόνοι τους. Συμβάλλουν οι γνώσεις (τους) μαζί με την εμπειρία (μου)…Με καλύπτουν  
  
απόλυτα σε όλα τα μέτωπα.» 2.Μ.  
  

  

  

  

Μικρο τερο  τμη μα των ερωτω μενων ‐διαδο χων υποστηρι ζει ο τι η συνεργασι α με τον 

προκα τοχο ‐γονε α με σα στην επιχει ρηση ει ναι ιδιαι τερα επι πονη,  και οι συγκρου σεις 

πα νω στα θε ματα της δουλεια ς ει ναι ε ντονες και ψυχοφθο ρες. Στις περιπτω σεις 

αυτε ς, ο που οι σχε σεις εμπεριε χουν ε ντονα συγκρουσιακα  στοιχει α, οι δια δοχοι 

κα νουν λο γο κυρι ως για την απροθυμι α των γονε ων να εκχωρη σουν τον ε λεγχο των 

καταστα σεων.  

  

  
«…ώρες ώρες αγρίευα…. Εντάξει, ο πατέρας μου είναι μεγάλος, δεν δέχεται εύκολα πράγματα και έπρεπε  
  
να μαλώσουμε για να αλλάξει  κάτι… πάντα μαλώναμε… ο πατέρας μου δεν μπορεί να δεχθεί ότι μεγάλωσα  
  
και πρέπει να κάνει λίγο πίσω…» 7.Δ.  
  
«είναι πολύ δύσκολο, εγώ μπήκα σε μια ηλικία που ήμουν μικρή,  είχα και ένα χαρακτήρα παρόμοιο με το  
  
δικό του, υπήρχαν πολύ έντονες συγκρούσεις και επίπονες,  μάλιστα πολλές φορές είναι και εις βάρος της  
  
δουλειάς όταν δεν υπάρχει μια σύγκλιση… Συγκρούσεις στα πάντα. Αυτός αισθανόταν ότι εγώ τον έβγαζα  
  
έξω, εγώ αισθανόμουν ότι ανακατευόταν μέσα στα πόδια μου συνέχεια …Απλά τώρα επειδή έχουν πέσει οι  
  
δυνάμεις του για αυτό δεν συγκρουόμαστε τόσο, όχι για κανένα άλλο λόγο δηλαδή. .Σίγουρα το πρώτο είναι  
  
ότι κάθε γονιός αισθάνεται ότι το παιδί  μπαίνει για να τον παραμερίσει και από εκεί ξεκινάει η κόντρα.» 3.Δ  
  

  

Μια ενδιαφε ρουσα διαπι στωση ει ναι ο τι οι δια δοχοι βιω νουν τη σχε ση περισσο τερο 

με ο ρους συ γκρουσης συγκριτικα  με τους μεταβιβα ζοντες. Ωστο σο, εκτο ς των 
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περιπτω σεων των απο λυτα συγκρουσιακω ν σχε σεων, συγκρου σεις μπορου ν να 

ανακυ πτουν και σε σχε σεις που δεν ει ναι κατα  βα ση απορριπτικε ς.  

Με σω της ποιοτικη ς ανα λυσης εντοπι στηκαν κα ποιοι παρα γοντες που οδηγου ν σε 

συναισθηματικε ς συγκρου σεις. Ένα ζη τημα που αναφε ρθηκε και που συνδε εται με 

ενδεχο μενες εντα σεις ει ναι η αυστηρο τητα που επιδεικνυ ουν οι γονει ς – 

μεταβιβα ζοντες στην αξιολο γηση των διαδο χων τους και στα ενδεχο μενα λα θη που 

μπορει  να προκυ ψουν, συμπεριφορα  που δημιουργει  συναισθη ματα μαται ωσης 

στον δια δοχο.  

  
 «…όταν καμιά φορά σε κατηγορεί ότι δεν έκανες σωστά τη δουλειά σου, αυτό δηλαδή που λέμε στους  

υπαλλήλους μας,  αν το κάνει ο πατέρας προς τα εμένα, που γίνεται πιο συχνά, εκεί υπάρχει η δυσφορία  ότι δεν 

εκτιμά την προσπάθεια που καταβάλω. Από την άλλη ο ίδιος νιώθει ότι θα μπορούσαμε να  αποφύγουμε κάποια 

περίεργη κατάσταση…» 9.Δ.  

  

  

  

Διαπιστω θηκε επι σης η επι δραση που ε χει η ι δια η  οργανωτικη  δομη  της επιχει ρησης 

στη σχε ση μεταβιβα ζοντος και διαδο χου. Ιδιαι τερα στις πολυ  μικρε ς επιχειρη σεις η 

απουσι α μιας ξεκα θαρης οργανωτικη ς δομη ς και η λογικη  του «τα κάνουμε όλα όλοι», 

σε κα ποιες περιπτω σεις δυσχεραι νει την συνεργασι α, καθω ς δεν ει ναι ξεκα θαροι οι 

ρο λοι και οι ευθυ νες του κα θε εμπλεκομε νου, και ενδε χεται ο ε νας να ακυρω νει την 

προσπα θεια η  τις πρωτοβουλι ες του α λλου.  

  

Σε τμη μα των διαδο χων διαπιστω θηκε ο τι η επι λυση των διαφωνιω ν επε ρχεται 

συνη θως με συμμο ρφωση του διαδο χου (Σχέση συμμόρφωσης). Αυτε ς ει ναι οι 

περιπτω σεις, ο που η αξι α της εμπειρι ας που φε ρει ο μεταβιβα ζων αξιολογει ται 

συνη θως και απο  τον δια δοχο ως υπε ρτατη σε σημασι α.  

  

 «…Κάποιες φορές διαφωνούμε ως προς τα προϊόντα, εγώ π.χ. ήθελα να βάλω και ‘’μπιχλιμπιδάκια’’,  εκείνος 

όμως ήξερε ότι το μαγαζί δεν ήταν έτσι και ότι δεν είμαστε σε κεντρικό σημείο και δεν μας έχει  μάθει έτσι ο 

κόσμος, έτσι μου έλεγε όχι και ήταν σωστό τελικά. Λόγο εμπειρίας μου το έλεγε..» 1.Δ.  

  

  

  

Ωστο σο θα πρε πει να σημειωθει  ο τι η «σχε ση συμμο ρφωσης» μπορει  να μην οδηγει  

σε  καταστροφικε ς  συγκρου σεις,    αλλα   συνη θως  συνδε εται  με 

 έλλειψη πρωτοβουλίας και αποφασιστικότητας απο  τη μερια  του διαδο χου 

καθω ς και απο  φο βο ανα ληψης της ευθυ νης της επιχει ρησης.  
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« Όχι εντάξει καλά τα πάμε τις περισσότερες φορές, μόνο που δεν παίρνει πρωτοβουλία, έπρεπε να πάρει 

και ας μαλώνουμε και ας είναι και λάθος , θα πούμε δυο κουβέντες θα διορθωθεί την επόμενη φορά θα το 

κάνει πιο σωστά  .»1.Μ.  

  

  

  

  

  

  

  

Σαν γενικη  διαπι στωση θα πρε πει να σημειωθει  ο τι, σε οικογε νειες με ενδογενη  

προβλη ματα αυτα  αντανακλου νται και στις επαγγελματικε ς σχε σεις. Ταυτο χρονα 

ο μως, η σχέση οικογένειας και επιχείρησης είναι αμφίδρομη και οι όποιες 

δυσλειτουργίες της οικογένειας «μεγεθύνονται» από τις διαφωνίες και τα 

προβλήματα της επιχείρησης. Ωστο σο, στη βα ση υγιω ν οικογενειακω ν δεσμω ν, η 

επιχει ρηση ενδε χεται να λειτουργη σει σαν ενισχυτικο ς θετικο ς παρα γοντας, που 

«δε νει» περισσο τερο τα με λη της οικογε νειας.   

  

  

Η απόλυτη πλειοψηφία των ερωτώμενων επισημαίνει την αναγκαιότητα να 

μην μεταφέρει κανείς τα προβλήματα της επιχείρησης στο σπίτι και το 

αντίστροφο, ώστε να διατηρηθούν υγιείς και λειτουργικές οι σχέσεις.  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
 «…τα θετικά δεν μεταφέρονται ποτέ δυστυχώς, ενώ τα αρνητικά μεταφέρονται και στο τραπέζι. Στη δική μου  

 περίπτωση, στη δική μου οικογένεια το ξέκοψα αυτό. Η δουλειά μένει δουλειά και το σπίτι μένει σπίτι. Γιατί ο φόρτος 

είναι τόσος που δεν θέλεις να τον κουβαλάς στο σπίτι σου, οπότε το είχα ξεκόψει και όταν ακόμη ζούσα με τους  

  
γονείς μου, πολύ περισσότερο τώρα που έχω δικό μου σπίτι. Το έχω πάρει από το πεθερό μου αυτό, είπε σοφή  
  
κουβέντα, ‘’όταν κλειδώνεις το μαγαζί, τα προβλήματα μένουν μέσα»  8.Δ  
  
«Η επιχείρηση την κάνει πιο δεμένη (την οικογένεια,)  όταν δουλεύουν όλοι μαζί. Είναι θετικός παράγοντας. Αν έχεις  
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να κάνεις κάτι το κάνεις στη δουλειά σου, όταν πας στο σπίτι σου ασχολείσαι με άλλα πράγματα, αν κουβαλάς το  
  

προβλήματά σου εκεί, έχεις τελειώσει. Το κάνουν πολλοί αυτό γιατί δεν έχουν άλλη διέξοδο, όταν έχεις οικονομικά  
προβλήματα, υπάρχει πρόβλημα και στο σπίτι και παντού.» 3.Μ.  
 «Δεν έχει επηρεαστεί πολύ (η οικογενειακή μας ζωή), λίγο,  έτσι μπορεί καμιά φορά να μεταφέρουμε κάποια  
προβληματάκια στο σπίτι, αλλά τις περισσότερες φορές το ξεπερνάμε…εγώ γενικά δεν μετέφερα θέματα του  μαγαζιού 

στο σπίτι. Όταν πάνε να μου μιλήσουμε στο σπίτι για το μαγαζί το σταματάω. Το μόνο που θα πω είναι  ‘’Αθηνά να μου 

θυμίσεις αυτές τις δουλειές εκεί και εκεί, κάτι που δεν σημείωσα’’. Μόνο από αυτή την άποψη θα  αναφερθώ στο μαγαζί.» 

1.Μ.  
 «Μαλώνουμε συχνά. Μαλώνουμε… εγώ μένω μόνος μου, όσο μέναμε μαζί…δεν ξέρω…δεν ήμασταν και  σαν 

οικογένεια καλά…άμα υπήρχε ένα θέμα στη δουλειά, ερχόταν και στο σπίτι…» 7.Δ.  

 «Τα παιδιά μου, ένας λόγος που δεν ήθελα να μπουν στη δουλειά ήταν για να αποφύγουν αυτά τα οικογενειακά.  Είναι 

επίπονη αυτή η συνεργασία, χαλάει τις σχέσεις…εγώ είμαι μοναχοπαίδι, είναι δεδομένο ότι τον αγαπάω και με  

 αγαπάει είναι ίσως το σημαντικότερο άτομο μετά τα παιδιά μου… Αν ξαναγύρναγα πίσω δεν θα ήθελα να είχα μπει γιατί 

μου χάλασε πολλές σχέσεις….Αυτό μεταφερόταν και στο σπίτι…αυτό το παίρνεις παντού. Εμείς έχουμε και το  

  
κακό ότι είμαστε όλοι εδώ. Γενικά θεωρώ ότι με τη συνέχεια της οικογενειακής επιχείρησης πρέπει να έχεις πολλή  
  

ωριμότητα και πόσο μάλλον με μένα που δεν είχα αδέρφια, αν είχα εκεί θα γινόταν ο πανικός. Πολύ δύσκολο….είναι  
σπάνιο να ακούσεις τώρα γονείς να σου λένε ότι έχουν μια οικογενειακή επιχείρηση και δεν έχουν συγκρούσεις,  θεωρώ 

δηλαδή ότι είναι ψέμα. Και πόσο μάλλον όταν βγουν και οικονομικά ζητήματα εκεί αρχίζουν τα πανηγύρια τα  μεγάλα.»3.Δ  
 «Μαλώνουμε συχνά. Μαλώνουμε… εγώ μένω μόνος μου, όσο μέναμε μαζί…δεν ξέρω…δεν ήμασταν και σαν  οικογένεια 

καλά…άμα υπήρχε ένα θέμα στη δουλειά, ερχόταν και στο σπίτι, δηλαδή παλαιότερα που έμενα και με  τον πατέρα μου, 

υπήρχε και στο σπίτι αυτό το πράγμα…το άγχος όλο αυτό, δηλαδή άμα κάνουμε όλοι την ίδια  δουλειά και δεν πάει καλά, 

όλοι μαζί δεν πάμε καλά, δεν είναι ότι ο ένας πάει λίγο καλύτερα και έχει ελπίδα, έχει  λίγο να δει κάτι, δηλαδή αυτό το 

πράγμα μεταφέρεται και στο σπίτι.» 7.Δ.  

 «μεγαλώνοντας, τώρα εννοώ τα τελευταία χρόνια έχουμε λίγο μεγαλύτερες εντάσεις γιατί μπαίνουν στη ζωή μας και η 

καθημερινότητα, που είναι η ιδιωτική καθημερινότητα, οπότε μεταφέρουμε και στο μαγαζί μας και εφόσον είμαστε  

  
οικογένεια τα συζητάμε, συζητάμε και τα οικογενειακά μας , δεν είναι μια καθαρά επαγγελματική συνεργασία που  
  

έχουμε, οπότε σαφώς όταν ερχόμαστε σε κάποια επαγγελματική ρήξη λεκτική, σίγουρα δεν έχουμε καταφέρει ακόμα  
να απομονώσουμε τελείως το οικογενειακό με το επαγγελματικό. Αλλά γενικά θεωρώ επειδή είναι πολύ σπάνιες  αυτές 

οι συγκρούσεις που υπάρχουν έχουμε ένα πάρα πολύ καλό οικογενειακό δέσιμο.» 9.Δ.  
 «Μένουμε δίπλα‐δίπλα. Οπότε όταν γυρίζω σπίτι, καταλαβαίνεις, δεν θέλω να τους βλέπω… τους έχω χορτάσει όλη  
μέρα.» 11.Δ.  
   

  
  
  

2.8 Η ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗ ΤΩΝ ΓΝΩΣΕΩΝ ΚΑΙ ΑΞΙΩΝ  

  
Βασικη  δια σταση της σχε σης μεταξυ  των δυ ο μερω ν,  ει ναι η μεταβι βαση των γνω σεων 

και των αξιω ν του προκατο χου στον δια δοχο του.  
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Οι περισσότεροι διάδοχοι, αναγνωρίζουν τη σημασία του μεταβιβάζοντα ως 

τον «μέντορα» που τους καθοδήγησε και αναφέρουν ότι έχουν μάθει «πολλά 

πράγματα» από τον προκάτοχο τους.  

Αναλυτικο τερα, αρκετοι  δια δοχοι οικογενειακω ν επιχειρη σεων αναφε ρουν ο τι οι 

γονει ς τους, τους μετε δωσαν πολυ τιμες γνω σεις και εμπειρι ες που συνη θως αφορου ν 

στη διαχει ριση των εμπορικω ν συναλλαγω ν και των συμφωνιω ν με προμηθευτε ς, και 

τις επαφε ς με τους πελα τες. Η «γνώση της αγοράς» αναδεικνύεται ως το βασικό 

γνωστικό φορτίο που μεταβιβάζεται σταδιακά από τον γονέα στο διάδοχο.  

  

 
«Έχω δει ότι για να κρατήσεις μια επιχείρηση χρόνια, πρέπει να μην κοροϊδεύεις τους πελάτες, πρέπει να  

  
κρατάς μια σωστή πολιτική, δεν μπορείς να κάνεις αρπακτές, να είσαι με τους πελάτες σου τίμιος. Αυτό είναι το  
  
βασικό δεν μπορείς να κοροϊδεύεις τον κόσμο.» 10.Δ  
  

  

Οι περισσότεροι διάδοχοι εστιάζουν κυρίως στην αξία της μεταβίβασης των 

ηθικών και επαγγελματικών αξιών του προκατόχου τους. Ο μεταβιβα ζων 

πολλε ς φορε ς αποτελει  ηθικο  προ τυπο για τον δια δοχο του που συνη θως εξαι ρει το 

επαγγελματικο  η θος και την τιμιο τητα του γονε α του.  

  

  
«Του οφείλω πάρα πολλά, εγώ από τον μπαμπά μου έμαθα. Πρώτον, μου έδωσε να έχω ήθος στη δουλειά, ήταν  
  
πολύ σημαντικό για μένα. Ο πατέρας μου ήταν άτομο που πάντα μέσα στην αγορά είχε σεβασμό ο λόγος του, ότι  
  
και να έλεγε ήταν αυτό, πολύ εργατικός, έξυπνος, είχε στόχους πάντα δεν ήταν ότι τύχει, είχε πλάνα  
  
μακροπρόθεσμα. Δηλαδή, εντάξει του χρωστάω σχεδόν τα πάντα. Από αυτόν έμαθα τα πάντα, ανεξάρτητα από τις  
  
συγκρούσεις, οι συγκρούσεις ήταν συγκρούσεις. Πάντα υπάρχουν συγκρούσεις μες τη δουλειά μεταξύ πατέρα και  
  
παιδί.»3.Δ.  
  
«Ο πατέρας μου υπήρξε και είναι πάρα πολύ ηθικός, αυτό το έχω σίγουρα αφομοιώσει και εγώ και τα αδέρφια  
  
μου…αυτή η ειλικρίνεια στην εποχή μας από κάποιους εκτιμάται, από κάποιους παρεξηγείται…απλά αν ήθελα να  
  
είμαι ακόμη πιο επιτυχημένη θα έπρεπε να το μετριάσω…» 9.Δ  
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Λιγο τερες αναφορε ς υπη ρξαν απο  διαδο χους για τη αξι α της εμπειρι ας των γονε ων σε 

τεχνικα , προι οντικα  και διοικητικα  ζητη ματα.  

  

 «Το να μάθω εργαστηριακά πράγματα να φτιάχνω μου τα έχουν μάθει οι γονείς μου, από το Πανεπιστήμιο δεν  
 τα μαθαίνεις, την πρακτική εδώ με τους γονείς μου την έμαθα.…» 11.Δ.  
  

Η μικρο τερη συχνο τητα των σχετικω ν αναφορω ν δεν ει ναι τυχαι α,  καθω ς ο πως θα 

αναλυθει  και στη συνε χεια, η ραγδαία εξέλιξη της τεχνολογίας, των προϊόντων 

αλλά και των επιστημονικών προσεγγίσεων σε σχέση με τη διοίκηση των 

επιχειρήσεων, συγκροτούν ένα πλαίσιο όπου οι γνώσεις των «παλιών», 

θεωρούνται πολλές φορές ξεπερασμένες (κυρι ως απο  διαδο χους).  

Γενικά, από την ανάλυση των συνεντεύξεων προκύπτει ότι οι μεταβιβάζοντες 

ως φορείς της πείρας, αλλά και οι διάδοχοι ως φορείς των νέων ιδεών και των 

τεχνολογικών γνώσεων αποκτούν διαφορετικά αξία και ρόλο σε διαφορετικά 

επιχειρηματικά­ οικογενειακά περιβάλλοντα. Αυτε ς οι διαφοροποιη σεις 

συνδε ονται κυρι ως με το προφι λ και τις αξι ες της ι διας της επιχει ρησης (ε μφαση στην 

καινοτομι α η  στη σταθερο τητα), αλλα  και με τη φυ ση της συνεργασι ας και της 

επικοινωνι ας ανα μεσα στους εμπλεκο μενους.  

Η εκπαίδευση του διαδόχου ως διαδικασία μεταβίβασης γνώσεων, 

διαφοροποιείται ανάλογα με το εάν ενθαρρύνει την δημιουργικότητα του 

νέου επιχειρηματία, την ανάληψη πρωτοβουλίας και την πρόκληση αλλαγών.  

  

Ειδικα , σε δυναμικα  και εξελισσο μενα επιχειρηματικα  περιβα λλοντα, ο που οι 

δια δοχοι συνη θως ε χουν ακολουθη σει και σπουδε ς πα νω σε σχετικα  αντικει μενα,  η 

συμβολη  των διαδο χων στην περαιτε ρω ανα πτυξη αξιολογει ται ως αναγκαιο τητα  

καθω ς ει ναι αυτοι , οι νε οι με τις γνω σεις και τις καινου ργιες ιδε ες, που μπορου ν να 

προκαλε σουν καινοτομι ες. Σε τε τοιες περιπτω σεις η αξι α της πει ρας των 

μεγαλυτε ρων και η μεταβι βαση γνω σεων δεν θεωρει ται ιδιαι τερα σημαντικη  απο  τη 

μερια  των διαδο χων.  

  
«Καμία παλιά γενιά δεν μπορεί να μεταβιβάσει πλέον γνώσεις στην καινούργια λόγω των συνθηκών και των  
  
αλλαγών. Ήταν άνθρωποι που μάθανε ότι ανοίγει το συρτάρι της τράπεζας με τις καρτέλες και τώρα κάνεις τις  
  
αλλαγές από το γραφείο. Οπότε είναι δύσκολο και εκείνοι να το καταλάβουνε και εμείς να τους καταλάβουμε.  
  
Δεν μπορώ να καταλάβω αυτή τη διαδικασία με τις καρτέλες, δεν την έχω ζήσει, εκείνος μπορεί να καταλάβει  
  
πιο εύκολα ότι έχουν απλοποιηθεί τα πράγματα αλλά όχι στο βαθμό που πρέπει. Ούτε πρόκειται.» 2.Δ  
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Το διαφορετικο  γνωστικο  υπο βαθρο προκατο χων και διαδο χων, και η συνεχη ς 

διαπα λη ανα μεσα στην παρα δοση και την αλλαγη ‐καινοτομι α φαι νεται ο τι αποτελει  

και βασικη  αιτι α διαφωνιω ν, ακο μα και συγκρου σεων που ανακυ πτουν κατα  το 

δια στημα προετοιμασι ας του διαδο χου.   

Συχνο τερα αναφε ρονται απο  τους ερωτω μενους ως σημει α προστριβω ν, οι 

διαφωνι ες σχετικα  με την ανα γκη αλλαγω ν στην επιχει ρηση και την υλοποι ηση ιδεω ν 

που προτει νονται απο  τους διαδο χους.  Οι νε οι συνη θως προκρι νουν ως σημαντικη  

την ανα γκη ανανε ωσης του καταστη ματος,  των εμπορευμα των η /και την υιοθε τηση 

νε ων υπηρεσιω ν.  Ένα συχνο  παρα πονο που εκφρα ζουν οι δια δοχοι ει ναι ο τι  «οι 

γονείς σκέφτονται τα πράγματα με τον παλιό τρόπο..»  

  

 «…σε κάποια πράγματα όχι τόσο στο διοικητικό, όσο στο προϊοντικό έχουν μείνει λίγο στην παλιά εποχή, στο  τρόπο 

που σχεδίαζες να φέρεις καινούργια είδη, “φέρε κάτι φθηνό και θα πάει”… αλλά δεν είναι έτσι, έχει 
 
αλλάξει η 

αγορά….»2.Δ.  
 
«Συγκρούσεις έρχονται ούτως ή αλλιώς, εδώ με έναν άγνωστο είσαι σε μια επιχείρηση και έχεις διαφωνία,   
 
πόσο μάλλον αν έχεις και το θάρρος με ένα οικογενειακό πρόσωπο, είναι ακόμα πιο έντονες οι διαφωνίες…Οι 

 
νέοι 

άνθρωποι γενικά έχουν οράματα, πάντα έχεις τη διάθεση να ανοιχτείς σε καινούργια πράγματα, ψάχνεις 
 
πολύ 

περισσότερο, ένας μεγαλύτερος άνθρωπος…δεν έχει τη διάθεση να ψάξει καινούργια πράγματα, 
 

καινούργια 

προϊόντα, καινούργιες τεχνολογίες, λογικό το βρίσκω αυτό, ενώ εμείς πάντα θέλαμε κάτι 
 

διαφορετικό, κάτι 

καινούργιο που δεν το γνωρίζει ο πατέρας μου, οπότε ερχόμασταν σε προστριβή του τι είναι  αυτό και δεν χρειάζεται 

να το κάνεις και αυτό.…» 8.Δ.  
  

  

  

Άλλες διαφωνι ες που αναφε ρθηκαν και απορρε ουν πα λι απο  τη διαφορετικο τητα 

των γνωστικω ν υποβα θρων και των αντιλη ψεων των γενεω ν, σχετι ζονται με 

ζητη ματα διαφη μισης και προβολη ς, διαχει ρισης του προσωπικου  αλλα  και 

εξυπηρε τησης των πελατω ν.  

  

  
«εμείς (οι διάδοχοι) κερδίσαμε την εμπιστοσύνη του πελάτη στο θέμα του σπιτιού και της διακόσμησης, δηλαδή  
  
θεωρώ ότι πλέον μπαίνανε στο μαγαζί και ζητούσαν τη Χρυσάνθη ή την Ελπίδα που είχαν ασχοληθεί  
  
προσωπικά μαζί τους… Είναι η άμεση επαφή που έχεις με τον πελάτη, η επικοινωνία που έχεις… (η δική μου  
  
προσέγγιση διαφέρει στο ότι) μπαίνω στη φιλοσοφία του πελάτη, δηλαδή ο πελάτης όταν μπαίνει εδώ και είναι  
  
προβληματισμένος για το πως θα διαμορφώσει το χώρο του ή έχει στο μυαλό του κάτι συγκεκριμένο,  
  
σκέφτομαι πάντα το σπίτι του σαν να ήταν δικό μου και κάνω προτάσεις και λύσεις για το πώς θα ήταν πιο  
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Αξι ζει εδω  να επισημανθει  ο τι οι διαφορετικε ς προσεγγι σεις στο ζη τημα της 

εκπαι δευσης του διαδο χου, ειδικα  η ενθα ρρυνση η  ο χι της πρωτοβουλι ας και της 

προ κλησης αλλαγω ν, ασκει  σημαντικη  επι δραση στη γενικη  ποιο τητα της σχε σης 

ανα μεσα στον προκα τοχο και τον δια δοχο και αφου  επηρεα ζει σε μεγα λο βαθμο  την 

εικο να των διαδο χων για τους προκατο χους τους.   

Τελικά μέσα από την διαδικασία μεταβίβασης των γνώσεων και των αξιών 

αλλά και από τη συνολική συνεργασία και συνύπαρξη διαμορφώνεται και η 

βασική εικόνα των διαδόχων για τους προκατόχους τους που συνδέεται με 

θετικές και αρνητικές αντιλήψεις όπως φαίνεται στον πίνακα ποτ ακολουθεί.   

  

  

  

Η ΕΙΚΟΝΑ ΤΩΝ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ ΔΙΑΔΟΧΩΝ ΓΙΑ ΤΟΥΣ ΠΡΟΚΑΤΟΧΟΥΣ ΤΟΥΣ  

ΘΕΤΙΚΕΣ ΑΡΝΗΤΙΚΕΣ ΑΝΤΙΛΗΨΕΙΣ ΓΙΑ  ΑΝΤΙΛΗΨΕΙΣ ΓΙΑ ΤΟΥΣ 

ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΟΝΤΕΣ   

ΤΟΥΣ  Οι θετικε ς αντιλη ψεις  

ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΟΝΤΕΣ  συνδε ονται με θετικα   

Πει ρα  Ξεπερασμε νες  γνω σεις,  συναισθη ματα ο πως ο  

πρακτικε ς και 

αντιλη ψεις  θαυμασμο ς,  η  

Απροθυμι α να χα σει τον ευγνωμοσυ νη και το ε λεγχο και 

να εκχωρη σει αι σθημα ασφα λειας, ενω  αρμοδιο τητες οι 

αρνητικε ς συνδε ονται  

Επαγγελματικο  η θος Αυστηρο τητα στην με απορριπτικε ς στα σεις αξιολο γηση των 

διαδο χων εκ με ρους των διαδο χων.  

/απουσι α επιβρα βευσης  

Γνω ση της αγορα ς  Αντι σταση  στη  προ κληση 

αλλαγω ν  

  

  

2.8 Η ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΑ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗΣ ΤΗΣ ΔΙΟΙΚΗΣΗΣ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ  

  

Σε αρκετε ς περιπτω σεις οικογενειακω ν επιχειρη σεων διαπιστω θηκε ο τι η 

μεταβι βαση δεν συμπι πτει με την ουσιαστικη  διαδοχη  στην διοι κηση της επιχει ρησης. 

Ει τε αναφε ρεται ο τι ο δια δοχος δεν ε χει ακο μα αναλα βει επι  της ουσι ας τα ηνι α της 

επιχει ρησης, ει τε ο δια δοχος ει χε αναλα βει τις αντι στοιχες ευθυ νες πολυ  πριν του 

μεταβιβαστει  και τυπικα  η επιχει ρηση. Ως εκ του του μπορου με να συμπερα νουμε ο τι 
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η μεταβι βαση της διοι κησης της οικογενειακη ς επιχει ρησης  μπορει  να αποδειχτει  πιο 

περι πλοκη  συγκριτικα  με την μεταβι βαση εκτο ς οικογε νειας.   

Πιο αναλυτικά, διαπιστώθηκε ότι, σε αντίθεση με τη μεταβίβαση εκτός 

οικογένειας, στις ενδοοικογενειακές μεταβιβάσεις, η μεταβίβαση δεν 

σηματοδοτεί συνήθως και την απεμπλοκή του μεταβιβάζοντος από τη 

λειτουργία της επιχείρησης.  

Ωστο σο, η εμπλοκη  του μεταβιβα ζοντος στη λειτουργι α της επιχει ρησης παρουσια ζει 

διαφοροποιη σεις. Παρατηρη θηκε ότι ο βαθμός εμπλοκής εμφανίζει συνάφεια με 

την πρότερη διαδρομή του διαδόχου και τη διαδικασία προετοιμασίας του 

μέσα στην επιχείρηση, ενώ επίσης σχετίζεται με το μέγεθος της επιχείρησης 

και το είδος της εμπορικής δραστηριότητας αλλά και την φύση (εγγύτητα) 

των οικογενειακών σχέσεων.  

  

Αναλυτικο τερα, σε κα ποιες περιπτω σεις, η ουσιαστικη  ανα ληψη διοικητικω ν 

ευθυνω ν ε χει ξεκινη σει για τον δια δοχο πριν την τυπικη  μεταβι βαση της επιχει ρησης. 

Σε αυτές τις περιπτώσεις  η απεμπλοκή του μεταβιβάζοντος οριστικοποιείται 

με τη διευθέτηση του τυπικού μέρους της διαδοχής.  Οι μεταβιβα ζοντες ωστο σο, 

μπορει  να ε χουν συχνη  παρουσι α στο κατα στημα η /και να διατηρου ν μια 

συμβουλευτικη  σχε ση με τους διαδο χους τους.  

  
 «έρχομαι εδώ για να περνάω την ώρα μου και κάποια στιγμή φεύγω .Για καφέ έρχομαι….Με ρωτάει κάποια  

πράγματα, τα οποία τα συζητάμε απλά..  Όχι, όχι δεν εμπλέκομαι πουθενά.» 6.Μ  

 «Συμβουλευτικά εμπλέκομαι, έτσι αν δω κάτι λέω μια άποψη, τη λέω και άμα θέλουν την ακούν, αν  υπάρχει κάπου 

κενό. Δυναμικά όχι (δεν εμπλέκομαι), μόνο αν δω κάτι….έχω (παρουσία) περισσότερο για να  

 περνάει η ώρα μου και χειρίζομαι και λίγο τα οικονομικά όσο μπορώ βοηθάω λίγο, για μην ασχολούνται αυτοί με τις 

Τράπεζες και άλλα χαζοπράγματα για να τους δίνω χρόνο για άλλες δουλειές.» 2.Μ.  

  

Σε τμη μα των επιχειρη σεων του δει γματος, οι μεταβιβα ζοντες μετα  τη μεταβι βαση 

αναλαμβα νουν ε ναν περιορισμε νο βοηθητικο  ρο λο στην επιχει ρηση ο πως η 

διεκπεραι ωση συναλλαγω ν με τις τρα πεζες η  α λλες εξωτερικε ς εργασι ες, ο πως οι 

παραδο σεις εμπορευμα των σε πελα τες. Σε αυτε ς τις περιπτω σεις βλέπουμε ότι ο 

μεταβιβάζων υιοθετεί το ρόλο του οικογενειακού βοηθού, συνεχι ζει ε τσι να 

προσφε ρει στην οικογενειακη  επιχει ρηση, ε χοντας ο μως παραχωρη σει τη διοι κηση 

στους διαδο χους. Ειδικα  στις πολυ  μικρε ς επιχειρη σεις,  αυτου  του τυ που η εμπλοκη  

ει ναι πολυ  συνηθισμε νη, καθω ς δεν υπα ρχει η οικονομικη  δυνατο τητα απασχο λησης 

προσωπικου .  

  

  
«Κοιτάξτε να δείτε εγώ επειδή εργάζομαι από 14 χρονών ήθελα να ξεκουραστώ αλλά δεν γίνεται είναι η  
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φύση της δουλειάς μας έτσι, υπάρχουν πράγματα που δεν μπορεί να κάνει η Αθηνά (η κόρη). Δηλαδή τώρα  
  
θα με πάρουν από μια εταιρεία θα πρέπει να πάω στην παραγγελία. Τώρα ας πούμε με πήραν από μια  
  
εταιρεία τύπωσα 40.000 φύλλα, κάτι αιτήσεις κτλ,  δεν μπορεί η Αθηνά να κουβαλήσει 20 κιβώτια.» 1.Μ.  
  

  

Σε μεγαλυ τερες εμπορικε ς επιχειρη σεις η εμπλοκη  του μεταβιβα ζοντα μπορει  να ει ναι 

διαφορετικη  ανα λογα και με τη νομικη  μορφη  της επιχει ρησης. π.χ. Σε περι πτωση 

Ανω νυμης Εταιρει ας ο μεταβιβα ζων ενδε χεται να διατηρη σει ε να μειοψηφικο   

ποσοστο  των μετοχω ν του και να συμμετε χει συμβουλευτικα  στο διοικητικο  

συμβου λιο της εταιρει ας. Σε α λλες μορφε ς επιχειρη σεων, π.χ. επιχει ρηση με μεγα λη 

εμπορικη  δραστηριο τητα (επιχει ρηση που διαθε τει υποκαταστη ματα) παρατηρει ται 

ο τι ο μεταβιβα ζων διατηρει  συνη θως ε να εποπτικο  ρο λο.  

  

 «Εποπτική βασικά (είναι η εμπλοκή του πατέρα), συμβουλευτική και σαφώς επειδή έχει μια πολύ μεγάλη  εμπειρία 

μπορεί να αντιμετωπίσει κάποιες καταστάσεις που μπορεί να προκύψουν πολύ πιο ρεαλιστικά… Δεν 
 

είναι 

συγκεκριμένο το πρόγραμμά του, μπορεί κάποια μέρα να μην έρθει καθόλου, μπορεί τις επόμενες να είναι 
 
όλη μέρα 

εδώ. Επειδή έχουμε και άλλη επιχείρηση, πηγαίνει, παρακολουθεί δηλαδή γενικά τις επιχειρήσεις  
 
μας…   
 
Εντάξει, πάντα η συμμετοχή του είναι πολύ σημαντική, δηλαδή ακόμα και η συμβουλή του πάνω στα τραπεζικά 

 

ζητήματα, στα επενδυτικά συστήματα, που επιλέγουμε ή που κάνουμε κάποιες συζητήσεις…»9.Δ.  

  

Ωστόσο, σε σημαντικό τμήμα των περιπτώσεων του δείγματος, η μεταβίβαση 

της επιχείρησης δεν σημαίνει πάντα και ουσιαστική μεταφορά της ευθύνης σε 

σχέση με τη διοίκηση της επιχείρησης και τη λήψη αποφάσεων. Εκτο ς των 

περιπτω σεων ο που η μεταβι βαση ει ναι καθαρα  τυπικη  (εξυπηρετει  θε ματα εφορι ας 

η  α λλης οικονομικη ς φυ σης ζητη ματα), διαπιστω θηκε ο τι αρκετα  συχνα  ο 

μεταβιβα ζων δεν εκχωρει  τις βασικε ς διοικητικε ς αρμοδιο τητες στον δια δοχο του. Σε 

αυτε ς τις περιπτω σεις, συ μφωνα τους ερωτω μενους, ο δια δοχος δεν ε χει αποκτη σει 

ακο μα την απαιτου μενη εμπειρι α για να χειριστει  τα ζητη ματα της επιχει ρησης. 

Διαπιστω θηκε επι σης,  ο τι τμη μα των διαδο χων δεν νιω θει αυτοπεποι θηση σε σχε ση 

με τη δυνατο τητα του να διαχειριστει  την επιχει ρηση, και εκφρα ζει διστακτικο τητα 

ως προς την ενεργη  ανα ληψη πρωτοβουλιω ν και ευθυνω ν.  

  
«Τους χρειάζομαι μέσα εδώ γιατί ας πούμε εντάξει εγώ δεν έχω τη πλήρη εμπιστοσύνη των πελατών, γιατί  
  
με βλέπουν μικρή... εν τω μεταξύ υπάρχουν πελάτες που έρχονται στις οχτώ το πρωί και εγώ δεν έρχομαι  
  
στις οχτώ, όπως καταλαβαίνεις έρχομαι στις δέκα…  και έχουν και την εμπειρία, ξέρουν καλύτερα από  
  
εμένα πώς να κάνουν μια παραγγελία, εγώ μπορεί να κάνω βλακεία, να παραγγείλω λάθος πράγματα και  
  
μετά να στοκάρω.» 11.Δ.  
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Διαπιστω θηκε επι σης ο τι, στις περιπτω σεις που συνεχι ζει να υπα ρχει ενεργητικη  

εμπλοκη  του μεταβιβα ζοντος στη διαχει ριση της επιχει ρησης, συνη θως απουσια ζει 

σαφη ς χρονικο ς προγραμματισμο ς της αποχω ρησης του απο  την επιχει ρηση.  

  

Σε ορισμένες περιπτώσεις, δυστυχώς φαίνεται ότι η εμπλοκή του 

μεταβιβάζοντος είναι παραλυτική για τον διάδοχο. Οι μεταβιβα ζοντες σε αυτε ς 

τις περιπτω σεις αποδι δουν τη στα ση τους στην απειρι α και την αδυναμι α του 

διαδο χου να αναλα βει πρωτοβουλι ες ενω  οι δια δοχοι υποστηρι ζουν ο τι οι 

μεγαλυ τεροι «αισθάνονται ότι τους παραμερίζεις» και «θέλουν να ελέγχουν τα πάντα».  

  

Είναι φανερό ότι η έκβαση και η επιτυχία της διαδοχής εξαρτάται σε μεγάλο 

βαθμό  από  την    προθυμία  του  μεταβιβάζοντος  να 

 εκχωρήσει  τις αρμοδιότητες και τις ευθύνες του στον διάδοχο, αλλά και 

από την προθυμία του ίδιου του διαδόχου να αναλάβει τις ευθύνες.   

  

  

  

  

2.9 Η ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΑ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗΣ ΤΗΣ ΙΔΙΟΚΤΗΣΙΑΣ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ  

  

  

Κατα  τη διεξαγωγη  των ποιοτικω ν συνεντευ ξεων, ζητη θηκε απο  τους ερωτω μενους 

να αναφε ρουν το χρο νο που χρεια στηκαν  για τη διεκπεραι ωση της γραφειοκρατικη ς 

διαδικασι ας της μεταβι βασης. Η πλειονότητα των επιχειρηματιών αναφέρει ότι 

η ολοκλήρωση των απαιτούμενων ενεργειών στις περιπτώσεις τους διήρκησε 

1­2 μήνες (μέσος όρος).  

Οι ερωτω μενοι διαφοροποιου νται ως προς τις απο ψεις που εξε φρασαν αναφορικα  με 

τη γραφειοκρατικη  διαδικασι α που απαιτει ται ω στε να μεταβιβαστει  η επιχει ρηση. 

Ένα μεγα λο τμη μα των ερωτω μενων, υποστηρι ζει ο τι δεν αντιμετω πισε ιδιαι τερα 

προβλη ματα κατα  την διαδικασι α της μεταβι βασης, την οποι α και χαρακτηρι ζει ως 

«σχετικά απλή διαδικασία». Ωστο σο, ει ναι σημαντικο  να αναφερθει  ο τι η 

πλειονο τητα των επιχειρηματιω ν, δη λωσε ο τι ανε θεσε τη διεκπεραι ωση των 

διαδικαστικω ν θεμα των σε ειδικου ς (λογιστε ς –δικηγο ροι). Ως εκ του του, αρκετοι  

ερωτω μενοι,  δεν η ταν σε θε ση να ανακαλε σουν τη σειρα  των ενεργειω ν που 

απαιτη θηκαν, η  να αναφερθου ν σε ειδικα  προβλη ματα που σχετι ζονται με τη 

διαδικασι α της μεταβι βασης.  
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 «Δεν θυμάμαι καθόλου τη διαδικασία, γιατί ασχολήθηκε καθεαυτού ο λογιστής. Δηλαδή, έχουμε  ένα 

λογιστή για όλο το φάσμα των λογιστικών υποχρεώσεών μας, ο οποίος έκανε όλη τη  

 διαδικασία και απλά εμείς παρευρεθήκαμε στο συμβολαιογράφο που υπογράψαμε τη  

  
μεταβίβαση της επιχείρησης, τίποτε άλλο.» 9.Δ. 

  

Ωστο σο, σημαντικο  ει ναι το τμη μα των ερωτω μενων που αντιμετω πισε προβλη ματα 

κατα  τη διαδικασι α της μεταβι βασης, ενω  σε κα ποιες περιπτω σεις δεν κατε στη 

εφικτο  να ολοκληρωθει  η διαδικασι α15 .  

  

Οι εξαντλητικές γραφειοκρατικές διαδικασίες αποτελου ν το βασικο τερο γενικο  

προ βλημα που αναφε ρεται απο  μεγα λο τμη μα των ερωτω μενων,  και κυρι ως απο  

τους αυτοαπασχολου μενους, σημαντικο  με ρος των οποι ων διεκπεραι ωσαν  μεγα λο 

με ρος των ενεργειω ν χωρι ς καμια  βοη θεια.   

Ιδιαίτερα στις περιπτώσεις των επιχειρηματιών που δεν είχαν συστηματική 

καθοδήγηση από κάποιον ειδικό, οι γραφειοκρατικές απαιτήσεις καθίστανται 

περισσότερο εξαντλητικές δεδομε νης της απουσι ας επαρκου ς ενημε ρωσης των 

ενδιαφερο μενων επιχειρηματιω ν απο  τους εμπλεκο μενους φορει ς, σχετικα  με τα 

ε γγραφα και τη σειρα  των απαιτου μενων ενεργειω ν.  

  

Συχνές ήταν οι αναφορές στη δυσκολία που  αντιμετωπίζει ο επιχειρηματίας 

στη διακοπή εργασιών της ατομικής επιχείρησης. Η απαι τηση να προσκομι σει 

στην εφορι α ο λα τα στοιχει α και τα βιβλι α της επιχει ρησης απο  την ε ναρξη ε ως την 

ημερομηνι α διακοπη ς, θεωρει ται παρα λογη απο  αρκετου ς επιχειρηματι ες, ενω  και τα 

προ στιμα που επιβα λλονται σε περι πτωση σχετικω ν παραλει ψεων κρι νονται ως 

υπερβολικα .  

  

Εντου τοις, στην πλειονο τητα των περιπτω σεων μεταβι βασης ατομικη ς επιχει ρησης 

σε συγγενη  α’ βαθμου  λο γω συνταξιοδο τησης, καθω ς υπα ρχει απαλλαγη  απο  το φο ρο 

υπεραξι ας, οι ερωτω μενοι δεν εκφρα ζουν δυσαρε σκεια για το κο στος της 

διαδικασι ας.  

Αντιθε τως, στο τμη μα εκει νο των περιπτω σεων που δεν εμπι πτουν σε αυτη  τη 

δια ταξη, το κόστος που καλείται συχνά να επωμιστεί ο επιχειρηματίας 

προκειμένου να πραγματοποιηθεί η μεταβίβαση θεωρείται υπέρογκο, ενω  σε 

κα ποιες περιπτω σεις αποτελει  και την αιτι α που δεν ολοκληρω νεται τελικα  η 

διαδικασι α. Ιδιαι τερα σε εταιρει ες με μεγα λο κυ κλο εργασιω ν κατα  τα προηγου μενα 

ε τη, τα χρηματικα  ποσα  που απαιτου νται για την εξο φληση του φο ρου ο χι μο νο 

 
15 Αναφερο μαστε στις 3 περιπτω σεις του δει γματος που οι επιχειρη σεις ει ναι υπο  διαδικασι α μεταβι βασης που δεν ε χει 
ακο μα ολοκληρωθει .   
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θεωρου νται αποτρεπτικα , αλλα  και α δικα , λο γω της κα θετης συρρι κνωσης των 

ετη σιων τζι ρων των επιχειρη σεων ειδικα  την τελευται α διετι α.  

Το μεγάλο σε κάποιες περιπτώσεις οικονομικό κόστος της διαδικασίας, η 

πρότερη άγνοια των εμπλεκόμενων μερών για τις απαιτούμενες ενέργειες και 

η έλλειψη σωστής καθοδήγησης από ειδικούς, αποτελούν παράγοντες που 

μπορεί να έχουν ως αποτέλεσμα την αναστολή ή μη ολοκλήρωση μιας 

μεταβίβασης.  

  

Παρακα τω, παραθε τουμε αναλυτικα  2 περιπτω σεις μεταβιβα σεων που δεν 

ολοκληρω θηκαν  και  τα εμπο δια που εμφανι στηκαν σε κα θε περι πτωση.  

  

  

Περίπτωση 5.Μ.  (Ερωτώμενος Μεταβιβάζων):  

  

Οικογενειακη  επιχει ρηση Ε.Π.Ε. με εται ρους δυ ο αδερφου ς, εκ των οποι ων ο 

ερωτω μενος βρι σκεται  σε ηλικι α συνταξιοδο τησης και επιθυμει  να μεταβιβα σει το 

μερι διο του στο γιο  του.  

Το βασικο  προ βλημα σε αυτη  την περι πτωση ει ναι το τερα στιο οικονομικο  κο στος 

της διαδικασι ας, καθω ς  στις Ε.Π.Ε. ο φο ρος υπεραξι ας για μεταβι βαση σε τε κνο λο γο 

συνταξιοδο τησης ει ναι 5%. Επιπλε ον του φορολογικου  κο στους, προκυ πτει 

σημαντικη  οικονομικη  επιβα ρυνση του επιχειρηματι α  για τις απαιτου μενες νομικε ς 

διαδικασι ες, ενδεικτικα  αναφε ρεται ο τι το ποσο  που απαιτη θηκε σε αυτη  τη 

περι πτωση για συμβολαιογραφικη  αμοιβη , ταμει ο νομικω ν κτλ ει ναι ισα ξιο με την 

φορολογικη  επιβα ρυνση.  

Σε αυτη  την περι πτωση, καθω ς οι εται ροι δεν ει χαν προ τερη ενημε ρωση για την 

απαιτου μενη δαπα νη, δεν ει χε υπα ρξει ε γκαιρος προγραμματισμο ς και ως εκ του του 

δεν κατε στη δυνατη  η εξασφα λιση του απαιτου μενου κεφαλαι ου. Ταυτο χρονα, ο 

επιχειρηματι ας μη δυνα μενος να προχωρη σει στη μεταβι βαση, συνεχι ζει να πληρω νει 

ασφαλιστικε ς εισφορε ς  παρο τι ε χει κατοχυρω σει δικαι ωμα συνταξιοδο τησης.  

Εντου τοις,  προε κυψαν περαιτε ρω προβλη ματα καθω ς διερευνη θηκε ως εναλλακτικη  

λυ ση η μετατροπη  της Ε.Π.Ε. σε Ο.Ε. ω στε να γι νει χρη ση των ευνοι κω ν διατα ξεων 

του νο μου για την μεταβι βαση λο γω συνταξιοδο τησης σε συγγενει ς α’ βαθμου . 

Ωστο σο, συ μφωνα με τον ερωτω μενο υπα ρχει νομικη  διχογνωμι α αναφορικα  με τη 

δυνατο τητα των Ε.Π.Ε. να μετατραπου ν σε προσωπικε ς και παρο τι ακολουθη θηκε 

ο λη η διαδικασι α η οποι α επιβα ρυνε τον επιχειρηματι α με ε ξοδα της τα ξεως των 900 

ευρω , εν τε λει το αι τημα της μετατροπη ς απορρι φθηκε απο  την αρμο δια Δ.Ο.Υ. Το 

δια στημα που διεξη χθη η συνε ντευξη ο επιχειρηματι ας ει χε προχωρη σει στην 

υποβολη  διευκρινιστικη ς ερω τησης στο υπ. Οικονομικω ν. Συ μφωνα με τον 

ερωτω μενο η λυ ση της εταιρει ας θα η ταν επιζη μια για την επιχει ρηση καθω ς θα χαθει  

η επιχειρηματικη  μνη μη (πιστοληπτικη  ικανο τητα κτλ).  
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Περίπτωση 5.Δ.  (Ερωτώμενος Διάδοχος):  

  

Υποψη φιος δια δοχος που διατηρου σε φιλικη  σχε ση με τον επιχειρηματι α που 

επρο κειτο να μεταβιβα σει την επιχει ρηση του, ανε λαβε τη λειτουργι α της επιχει ρηση 

χωρι ς να ε χει λα βει χω ρα η διαδικασι α της μεταβι βασης, δι νοντας ε να πο σο για 

«αε ρα» της τα ξεως των 2.000 ευρω ,  ω στε ο μεταβιβα ζων να ταχτοποιη σει 

ανεξο φλητα χρε η προς την εφορι α (Φ.Π.Α.),  και να καταστει  δυνατη  η διακοπη  

εργασιω ν. Ωστο σο, οι οφειλε ς του μεταβιβα ζοντος συνε χισαν να αυξα νονται χωρι ς ο 

ι διος να ει ναι σε θε ση να ανταπεξε λθει, με αποτε λεσμα ε να χρο νο μετα  να μην ε χει 

ακο μη πραγματοποιηθει  η μεταβι βαση, ενω  ο δια δοχος συνεχι ζει να χρεω νεται με 

λειτουργικα  ε ξοδα της επιχει ρησης.  

  

  
2.10 ΤΑ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ ΠΟΥ ΑΝΤΙΜΕΤΩΠΙΣΕ Ο ΔΙΑΔΟΧΟΣ ΤΗΝ ΠΡΩΤΗ ΠΕΡΙΟΔΟ  

  

Ο βαθμο ς δυσκολι ας της πρω της περιο δου ο πως την βι ωσαν οι δια δοχοι, και η φυ ση 

των ειδικω ν προβλημα των που αντιμετω πισαν ως νε οι ιδιοκτη τες διαφοροποιει ται 

μεταξυ  των ερωτω μενων.    

Γενικα , οι οικογενειακοι  δια δοχοι στην πλειονο τητα τους δηλω νουν ο τι δεν 

αντιμετω πισαν σημαντικα  προβλη ματα το πρω το δια στημα μετα  τη μεταβι βαση. 

Πε ρα απο  λι γες αυθο ρμητες αναφορε ς που υπη ρξαν απο  μικρο  τμη μα των 

οικογενειακω ν διαδο χων σε προβλήματα συνεργασίας με τους γονείς, το 

μεγαλύτερο τμήμα των οικογενειακών διαδόχων δηλώνει ότι κατά την 

περίοδο μετά τη μεταβίβαση δεν προέκυψαν κάποιες ειδικές δυσκολίες.  

Η προ τερη ενασχο ληση των διαδο χων με την επιχει ρηση για μεγα λα χρονικα  

διαστη ματα και η σταδιακη  ανα ληψη ευθυνω ν, σε συνδυασμο  με το γεγονο ς ο τι 

συχνα  οι μεταβιβα ζοντες συνεχι ζουν να εμπλε κονται και να καθοδηγου ν τον δια δοχο,  

καθιστου ν τη διαδικασι α της οικογενειακη ς  διαδοχη ς ομαλη . Πολλοι  μα λιστα 

ερωτω μενοι ‐δια δοχοι ε χουν την αι σθηση ο τι δεν έχει «αλλάξει κάτι» στη 

λειτουργία της οικογενειακής επιχείρησης. Αυτο  που μπορου με να εξα γουμε ως 

συμπε ρασμα απο  την ανα λυση των συνεντευ ξεων ει ναι ο τι η μεταβι βαση της 

ιδιοκτησι ας της επιχει ρησης, ειδικα  σε μικρε ς οικογενειακε ς επιχειρη σεις δεν 

σηματοδοτει  απο  μο νη της κα ποια ουσιαστικη  αλλαγη  στη λειτουργι α16.  

  

 «…δεν έχει αλλάξει κάτι δραστικά, βλέποντας όλη την κατάσταση   του εμπορίου, δεν χάσαμε δηλαδή από  τη 

μεταβίβαση… ήταν περισσότερο τυπική διαδικασία, δηλαδή ο κόσμος αν δεν παρατηρήσει τη σφραγίδα  

 που άλλαξε δεν μπορεί να καταλάβει και κάτι, γιατί η ταμπέλα μας παραμένει η ίδια τόσα χρόνια, οπότε  

  

 
16 Υπενθυμι ζουμε ο τι υπα ρχουν περιπτω σεις ο που ο δια δοχος ει τε ε χει αναλα βει νωρι τερα διοικητικε ς ευθυ νες ει τε δεν 
αναλαμβα νει ακο μα και μετα  τη μεταβι βαση της ιδιοκτησι ας.   
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Τμη μα των διαδο χων (οικογενειακω ν και εκτο ς οικογε νειας), αναφε ρει ο τι 

αντιμετω πισε μια προβληματικη  κατα σταση στα οικονομικα  της επιχει ρησης για την 

οποι α ει τε δεν ει χε λα βει αναλυτικη  ενημε ρωση (οικογενειακο ς δια δοχος) ει τε η 

πληροφο ρηση που του δο θηκε η ταν παραπλανητικη  (εκτο ς οικογε νειας).   

  

  

  

  
«Ναι είχαν κάνει κατασπατάληση, όχι μόνο σε ακίνητα και σκάφη αλλά και στο θέμα διαχείρισης του 

προσωπικού…θα μπορούσαν να έχουν άλλους ικανότερους και αυτό κακοδιαχείριση θεωρείται….η εταιρεία  

  
θα μπορούσε να έχει τα μισά δάνεια σε κεφάλαια, αν υπήρχε ορθότερη διαχείριση της εταιρείας και δεν μας  

  
έπιανε η καλή εποχή και τα ανοίγματα που έγιναν... Έγινε επιπλέον έλεγχος, το τι μου είπαν με το τι ίσχυε  

  
ήταν αλλιώς, και αυτοί δεν ήξεραν όμως,  ήταν αλλιώς οι γνώσεις τότε.»2.Δ.  

  
«…δηλαδή σε μια συζήτηση που είχαμε κάνει μου είχα πει “θα σου μένουν 1500 με 2000ευρώ..” και εγώ  

  
ανέλαβα ένα  μαγαζί που δεν μου μένουν ούτε 500, παράδειγμα σου λέω τώρα….η αλήθεια είναι ότι δεν το  

  
έλεγξα, δεν το έψαξα…εντάξει το ήξερα το μαγαζί, εδώ στη γειτονιά έχω μεγαλώσει, ήξερα ότι το μαγαζί  

  
δουλεύει….δεν το παρακολουθούσα και καθημερινά, σαν γενική εικόνα ήταν ένα μαγαζί το οποίο, δούλευε.»  

  
6.Δ.  

  

  

Η προσυνταξιοδοτική λειτουργία των ιδιοκτητών που πρόκειται να 

μεταβιβάσουν, ενδέχεται σύμφωνα με ερωτώμενο­οικογενειακό διάδοχο να 

έχει οδηγήσει την επιχείρηση σε κάμψη. Γενικο τερα, αναφε ρεται ο τι η 

στασιμο τητα που ει ναι ευ λογο να υπα ρχει τα τελευται α χρο νια πριν τη 

συνταξιοδο τηση ενο ς επιχειρηματι α σε σχε ση με νε ες επενδυ σεις και στρατηγικε ς 

ανανε ωσης της επιχει ρησης (σε επι πεδο λειτουργι ας αλλα  και εικο νας) επιβα λλει 

πολλε ς φορε ς την α μεση ανα ληψη πρωτοβουλιω ν απο  το νε ο ιδιοκτη τη 

προκειμε νου να αποτραπει  μια φθι νουσα πορει α.  
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 «τα τελευταία χρόνια η παλιά εταιρεία είχε μια φθίνουσα πορεία…περιμένεις να  φύγει η παλιά φουρνιά για να  αναλάβεις 

εσύ και αυτό το χρονικό διάστημα είναι κακό, γιατί ένας νέος επιχειρηματίας όπως εγώ που ήθελα να ανοίξω τα φτερά μου, 

να πάρω νέα μηχανήματα, δεν μπορούσα να πω στον πατέρα μου και τον αδερφό του να πάνε  

  
να πάρουν 50.000 δάνειο πριν βγουν στη σύνταξη… δεν υπάρχει λόγος να χρεωθεί κάποιος 3‐4 χρόνια πριν βγει στη  
  
σύνταξη, να πάρει δάνεια και να αγοράσει μηχανές, οπότε αναγκαστικά είχε μια φθίνουσα πορεία…. έπρεπε να  
  
περιμένω. Αυτά τα χρόνια που περίμενα ήταν εναντίον μου….Το καλό είναι ότι παίρνεις κάτι όχι από το μηδέν  
  
αλλά…δεν είναι στην ακμή του όταν το παίρνεις» 10.Δ  
  

  

  

  

Ορισμε νοι δια δοχοι αναφε ρθηκαν επι σης σε προβλη ματα που προε κυψαν απο  

λανθασμε νες εκτιμη σεις τους αναφορικα  με τις λειτουργικε ς ανα γκες τις 

επιχει ρησης (π.χ. αναφε ρθηκε απο  δια δοχο εκτο ς οικογε νειας ο τι δεν ει χε εκτιμη σει 

ο τι θα υπη ρχε ανα γκη για υπα λληλο), που ει χαν ως αποτε λεσμα το κο στος 

λειτουργι ας να ει ναι μεγαλυ τερο απο  αυτο  που υπολο γιζαν.  

  

Δια δοχοι που ει χαν υλοποιη σει δραστικε ς αλλαγε ς, ο πως ει ναι η μεταφορα  της ε δρας 

μιας εμπορικη ς επιχει ρησης, επισημαι νουν ο τι αντιμετω πισαν προβλη ματα λο γω των 

λανθασμε νων εκτιμη σεων τους,  αναφορικα  με την επι δραση αυτω ν των αλλαγω ν 

στη απο δοση της επιχει ρησης.  

  

 «αυτό που δεν είχα προβλέψει, ήταν κάποια διαστήματα στην αρχή που άργησε το καινούργιο  
 μαγαζί να δουλέψει… Ένας φίλος είχε πει ότι “μια μεταφορά είναι μισή πτώχευση’’ και είχε και  

  
δίκιο, γιατί ξεκινάς από την αρχή για κάποια πράγματα… κάτι από κεκτημένη ταχύτητα… χάνεις  

  
κάποιους πελάτες.» 10.Δ  

  

  

Ειδικα  στην περι πτωση των διαδο χων εκτο ς οικογε νειας, διαπιστω νεται ο τι 

προκυ πτουν  σοβαρο τερα προβλη ματα κατα  το πρω το δια στημα ανα ληψης των 

καθηκο ντων του νε ου διαδο χου. Τα προβλη ματα που εμφανι ζονται σε αυτε ς τις 

περιπτω σεις ενδε χεται να ε χουν αρκετα  δυσμενει ς συνε πειες για την απο δοση της 

επιχει ρησης.   

Η ελλιπής προετοιμασία του διαδόχου, και η ενδεχόμενη απουσία στενής 

συνεργασίας με τον προηγούμενο επιχειρηματία, αποτελούν τις αιτίες που 
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οδηγούν σε μια κακή απόδοση του νέου ιδιοκτήτη. Η έλλειψη των 

απαραίτητων γνώσεων και η απουσία πρότερης εξοικείωσης με την πελατεία 

του καταστήματος ως συνέπεια των παραπάνω αναφέρονται από τους 

 κάποιους  διαδόχους  ως  τα  προβλήματα  που  καλέστηκαν 

 να αντιμετωπίσουν το πρώτο διάστημα.  

  
«δεν ήξερα τη δουλειά καλά και δεύτερον τελικά δεν είναι τόσο απλό…δημιουργούνται διάφορα  
  
προβλήματα… προφανώς, τώρα αν το ξεκινήσω κάπου αλλού θα είναι πολύ διαφορετικά. Σίγουρα, δεν  
  
είμαι ένας άνθρωπος που τρέχω πάρα πολύ και θέλει πολύ τρέξιμο αυτό το πράγμα....» 5.Δ.  
  
«Δυσκολεύτηκα γιατί καταρχήν δεν το είχε πει καθόλου (στους πελάτες), μιλάμε ότι ήταν μια γυναίκα που  
  
σας είπα ήταν 35‐40 χρόνια εδώ πέρα στη γειτονιά, μπορεί να μην έμενε εδώ αλλά ήταν εδώ καθημερινά,  
  
ήξερε πάρα πολύ κόσμο είχε φιλίες, κάποια στιγμή εξαφανίστηκε, οπότε ερχόταν ο κόσμος και τη ζητούσε,  
  
δεν τους είχε ενημερώσει και έβλεπαν ένα άλλο άτομο, στην αρχή νόμιζαν ότι είμαι αλλοδαπή... Όταν  
  
 κατάλαβαν ότι δεν είμαι αλλοδαπή και είμαι ελληνίδα και δεν έχω καμία σχέση… μετά σου λέει είναι μικρή  και δεν 

ξέρει… Δεν μου είχε περάσει από το μυαλό ότι θα μπορούσε να είχε γίνει έτσι, πίστευα ότι ο κόσμος  ήξερε... Μια άλλη 

μου είπε “Εγώ ξέρεις ερχόμουν, αλλά όταν ήρθα μια φορά και σε είδα έκανα ένα χρόνο να ξαναπατήσω, γιατί όχι ότι 

τσαντίστηκα μαζί σου, δεν μου έκανες κάτι εσύ, αλλά μου έκανε η (  

  
προηγούμενη ιδιοκτήτρια)…» 6.Δ.  
  

2.11 ΟΙ ΑΝΤΙΛΑΜΒΑΝΟΜΕΝΟΙ ΚΙΝΔΥΝΟΙ ΚΑΙ ΟΙ ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ ΜΕΤΑ ΤΗ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗ  

  

Οι ερωτω μενοι στην πλειοψηφι α τους συμφωνου ν στην πεποι θηση ο τι η 

προηγου μενη εμπειρι α που ε χει ο δια δοχος με σα στην επιχει ρηση μειω νει τους 

πιθανου ς κινδυ νους στη μετα  τη μεταβι βαση περι οδο λειτουργι ας της. Η απειρι α του 

νε ου διαδο χου αποτελει  βασικο  παρα γοντα που μπορει , συ μφωνα με μεγα λο τμη μα 

των ερωτω μενων,  να οδηγη σει μια επιχει ρηση σε φθι νουσα πορει α.  

Ως βασικο  κι νδυνο στην περι πτωση των πολυ  μικρω ν εμπορικω ν επιχειρη σεων οι 

ερωτω μενοι αναφε ρουν το ενδεχο μενο ο δια δοχος να μην κρατη σει το πελατολο γιο 

που δημιου ργησαν οι προκα τοχοι του.  Λο γω της σημασι ας που ε χουν οι προσωπικε ς 

σχε σεις με τους πελα τες στη μικρη  επιχει ρηση, προκειμε νου να αποφευχθει  ο 

κι νδυνος θα πρε πει συ μφωνα με τους ερωτω μενους, η αλλαγη  του προσω που να 

συμβει  σταδιακα  και σχεδιασμε να.  
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« Ο κίνδυνος είναι αν εσύ θα είσαι στον ίδιο χαρακτήρα με τους γονείς σου για να το κρατήσεις. Υπάρχουν περιπτώσεις 

που το παιδί δεν μπόρεσε να κρατήσει  , είχε διαφορετικό χαρακτήρα.»  1.Δ.  
« Ο κίνδυνος είναι να μπορέσουν να την εμπιστευτούν οι πελάτες όπως εμένα. Δεν μπορώ να ξέρω πως θα φερθεί, αλλά 

για να την προλάβω της τα λέω τμηματικά.  Ο κίνδυνος είναι  αν θα μπορέσει να αγκαλιάσει τους πελάτες και με τα  

  
ελαττώματα και με τα προτερήματα.» 1.Μ.  
  

Ο κίνδυνος κακής οικονομικής διαχείρισης από τον διάδοχο αναφέρεται 

επίσης  από σημαντικό τμήμα των ερωτώμενων. Εκφρα στηκε η αντι ληψη ο τι 

αρκετοι  νε οι δια δοχοι πραγματοποιου ν «ανοι γματα» και αναλαμβα νουν «ρι σκα», που 

δεν ει ναι σε θε ση να υποστηρι ξουν. Επιπλε ον επισημα νθηκε απο  δια δοχο η 

αντικειμενικη  δυσκολι α που υπα ρχει στη διαχει ριση των οικονομικω ν μιας 

εμπορικη ς επιχει ρησης, γεγονο ς που καθιστα  αναγκαι α την καλη  προετοιμασι α και 

εξοικει ωση του διαδο χου με αυτε ς τις διαδικασι ες. Σημειω νεται δε ο τι, συ μφωνα με 

του ς ερωτω μενους, η κακη  οικονομικη  διαχει ριση μπορει  να ει ναι αποτε λεσμα το σο 

πρα ξεων ο σο και παραλει ψεων του νε ου ιδιοκτη τη.  

  
«Το εμπόριο είναι ένας κίνδυνος θέλει προσοχή. Στο θέμα των οικονομικών και του ρίσκου, επειδή πιστεύω  
  
ότι οι γονείς είναι πιο συντηρητικοί καλό θα είναι σε αυτό το θέμα να ακολουθήσεις την πορεία των γονιών  
  
σου και να μη κάνει ανοίγματα.» 3.Δ.  
  
«Κοίταξε να δεις το πιο δύσκολο είναι η σωστή διαχείριση των χρημάτων, γιατί είναι εμπόριο και επειδή  
  
παίζουν πολύ μεγάλα ποσά, μπορείς πολύ εύκολα να πέσεις έξω, δηλαδή πολύ απλά αν κάνω τρείς λάθος  
  
παραγγελίες και δεν πληρώσω τις επιταγές, έπεσα έξω, τελείωσε, αυτό είναι το άλφα και το ωμέγα… αυτό  
  
είναι το πιο δύσκολο» 11.Δ.  

  

Εκφρα στηκε επι σης η αντι ληψη απο  τμη μα των ερωτω μενων ο τι  υπα ρχει ο κι νδυνος 

για τον δια δοχο  εντο ς οικογε νειας να επαναπαυτει  στα «ε τοιμα» και να μην συνεχι σει 

με τον ι διο ζη λο την κοπιω δη προσπα θεια που απαιτει ται για την επιβι ωση και την 

περαιτε ρω ανα πτυξη μιας μικρη ς επιχει ρησης.  

  

 «Με την αλλαγή αυτή υπάρχουν κίνδυνοι παρά ευκαιρίες, γιατί οι νέοι ίσως έχουν άλλη λογική…  άλλο να 

είσαι αυτόφωτος και άλλο ετερόφωτος, κάποιες φορές δεν συλλαμβάνουν τους  

 κινδύνους. Περισσότεροι είναι οι κίνδυνοι για μένα…. καμιά φορά οι νέοι επειδή διαδέχονται μια  

  
κατάσταση επαναπαύονται, ότι ξέρεις ήταν μοιραίο… δεν είναι έτσι.» 2.Μ.  
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Τε λος, εκφρα στηκε σαν γενικο τερος κι νδυνος, η περι πτωση που ο δια δοχος θα κληθει  

μετα  τη μεταβι βαση  να αντιμετωπι σει μια κατα σταση που δεν γνω ριζε η  πολυ  

περισσο τερο που του απε κρυψαν (ειδικα  σε μεταβιβα σεις εκτο ς οικογε νειας).  

  

  
 «Οι κίνδυνοι είναι ότι αν πάει σε κάποιον ξένο, αυτός δεν ξέρει τι κρύβεται από πίσω… δηλαδή  

μπορεί να κάνουν διάφορα πράγματα, να φανεί η επιχείρηση ότι πηγαίνει καλά και στην ουσία  να 

μην πηγαίνει καλά και ο άλλος να πληρώσει κάτι και να φάει πακέτο πως το λένε, να πάρει  

   κάτι που δεν άξιζε τα λεφτά του.» 7.Δ.  

  

  

2.12 ΑΝΤΙΛΑΜΒΑΝΟΜΕΝΕΣ ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ ΜΕΤΑ ΤΗ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗ  

  

Η μεταβίβαση θεωρείται από μεγάλο τμήμα των ερωτώμενων μια σημαντική 

ευκαιρία για την ανανέωση της επιχείρησης και την ανάπτυξη μιας νέας 

δυναμικής. Η φυσιολογικη   κου ραση της παλια ς γενια ς αναπο φευκτα οδηγει  μια 

επιχει ρηση σε μια στασιμο τητα, ενω  σε αυτη  τη φα ση, ε νας νε ος δια δοχος με «ο ρεξη», 

ει ναι σε θε ση να δω σει νε α ω θηση.  

 «Τις ευκαιρίες είναι εύκολο να σας τις πω, μια μεταβίβαση σημαίνει σίγουρα μια νέα αρχή, μια  

επανεκκίνηση, η οποία δίνει μια ώθηση… σου δίνει ένα άλμα πιο ψηλά…» 10.Δ.  

 «…ο προηγούμενος μπορεί να είχε κουραστεί… να το είχε αφήσει να πέσει λίγο, μιλάω για μια υγιή  
κατάσταση, μπορεί ο επόμενος να του δώσει μια ώθηση μεγαλύτερη,  να το κοιτάξει, να το προσέξει…  
όταν μπαίνεις και είσαι καινούργιος αλλάζεις πέντε πράγματα, γιατί ο προηγούμενος μπορεί να έχει  
βαρεθεί...» 4.Δ.  
«από την άλλη μπορεί να μπει και νέο αίμα, πιο καλές ιδέες, γιατί και ο άλλος για να θέλει να φύγει  

  
κάποιος λόγος θα υπάρχει... Μπορεί να μπει ένας νέος άνθρωπος και να είναι καλύτερα η  

  
επιχείρηση, να έχει νέες ιδέες, να είναι πιο ορεξάτος, να θέλει να δουλέψει περισσότερο… εγώ είμαι  

 ένας νέος άνθρωπος, έχω όρεξη πολύ περισσότερη και αντοχές.» 7.Δ.  

  

Ο νέος διάδοχος, ως φορέας νέων γνώσεων, ιδεών και αντιλήψεων, μπορεί να  

δώσει την ευκαιρία σε μια παλιά επιχείρηση να εκσυγχρονιστεί σε επίπεδο 

τεχνολογίας (internet), εικόνας (νε α και πιο νεανικα  προι ο ντα, ανακαι νιση 

καταστη ματος κτλ) ή και λειτουργίας (π.χ. νε ες με θοδοι διοι κησης).  Σε ορισμε νες 

περιπτω σεις δε,  επισημαι νεται απο  ερωτω μενους ο τι αυτη  η αλλαγη  και η νε α ω θηση 

που ε δωσε στην επιχει ρηση,  υπήρξε ζωτικής σημασίας για την επιβίωση της 

επιχείρησης που βρισκόταν σε κάμψη.  
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 «Ευκαιρίες δημιουργούνται γιατί εγώ ας πούμε είχα άγνοια από κομπιούτερ ενώ αυτή (η διάδοχος)  

 ξέρει. Εγώ για να προχωρήσω σε κάτι έπρεπε να ρωτήσω δυο άτομα… η Αθηνά θα ρωτήσει ένα.»  

 1.Μ.  

  
«Μπαίνει ένα νέο άτομο και μπορεί να την πάει λίγο καλύτερα τη δουλειά, μπορεί να “μυριστεί”  

  
καλύτερα την αγορά και να κάνει νέες κινήσεις, πιο φρέσκες.» 3.Δ.  

  

  

  
 «Η  παλιά γενιά παίρνει κάποιες αποφάσεις δυστυχώς με άλλο τρόπο σκέψης… δηλαδή πιο εύκολα  

κάποιος της παλιάς γενιάς θα έλεγε απολύω, παρά κάνω εκ περιτροπής απασχόληση. Είναι θέμα  

 αλλαγής τρόπου σκέψης... Ήταν πιο δυσκίνητοι άνθρωποι, είχαν μάθει διαφορετικά….»2.Δ.    

 «Αν δεν είχαμε αλλάξει, δεν το λέω επειδή είμαι εγώ, αλλά αν δεν έχει αλλάξει η επιχείρηση δομή,  
 σκέψη και γενιά, θα είχε πρόβλημα επιβίωσης, ακόμη πιο μεγάλο αυτή τη στιγμή...»2.Δ.  

  

  

  

  

2.13 ΑΛΛΑΓΕΣ ΠΟΥ ΠΡΟΚΛΗΘΗΚΑΝ ΣΤΗΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΣΥΝΔΥΑΣΤΙΚΑ ΜΕ ΤΗ 

ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗ    

  

Σε ερώτηση προς τους ερωτώμενους σχετικά με πιθανές αλλαγές που 

προκλήθηκαν στην επιχείρηση συνδυαστικά με τη μεταβίβαση, μεγα λο τμη μα 

των διαδο χων επισημαι νει ο τι η  οικονομικη  στενο τητα ως αποτε λεσμα της κρι σης 

αποτελει   ανασταλτικο   παρα γοντα  για  τη  δυνατο τητα 

 πραγματοποι ησης επιθυμητω ν αλλαγω ν.   

Ωστο σο,  οι περισσο τεροι δια δοχοι προε βησαν σε ορισμε νες κινη σεις ανανε ωσης της 

επιχει ρησης τους ανα λογα με τις δυνατο τητες που διε θεταν.  

Η ανανέωση των προϊόντων αποτελεί μια στρατηγική ανανέωσης της εικόνας 

του καταστήματος που συνήθως υιοθετείται από πολλούς νέους διαδόχους. Οι 

δια δοχοι συνη θως επιλε γουν την προω θηση προι ο ντων που ανταποκρι νονται 

 περισσο τερο  στις  συ γχρονες  καταναλωτικε ς  συνη θειες  η  

προσελκυ ουν το νεανικο  κοινο .  

Ταυτόχρονα, και λόγω της οικονομικής κρίσης, ορισμένοι διάδοχοι με την 

επιλογή των κατάλληλων εμπορευμάτων επιχειρούν να δημιουργήσουν μια 

πιο προσιτή εικόνα στον μέσο καταναλωτή.  
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«Έκανα κάποια ανακαίνιση το Μάρτιο που το είχα πάρει και έφερα και κάποιους καινούργιους  

  
προμηθευτές με δώρα τέχνης. Η εικόνα της επιχείρησης έγινε πιο προσιτή και πιο εμπορική, να μπει  

  
(ο πελάτης) μέσα να ψωνίσει,  και να δει και κάτι πιο ακριβό και να το πάρει μετά από καιρό, να το  

  
 έχει υπόψη του. Έγινε πιο προσιτή η κατάσταση.» 4.Δ.  

  

  

  

Ωστο σο, στην ανακαι νιση ολο κληρου του καταστη ματος προχω ρησε μο νο ε να μικρο  

τμη μα των διαδο χων, στοχευ οντας σε μια ριζικη  ανανε ωση της εικο νας. Η ε λλειψη 

οικονομικω ν πο ρων απαγορευ ει στους περισσο τερους διαδο χους μια το σο 

δαπανηρη  επε νδυση. Εντου τοις, κα ποιοι ερωτω μενοι‐ δια δοχοι αναφε ρουν ο τι 

πραγματοποι ησαν κα ποια εσωτερικη  και εξωτερικη  αναδιοργα νωση του χω ρου με 

βα ση πιο συ γχρονες αισθητικε ς αντιλη ψεις.  

  

 «κοιτάμε να είναι περιποιημένο το μαγαζί μας και εξωτερικά και εσωτερικά, οπότε ο κόσμος να βλέπει αυτή την  

ανανέωση συνέχεια, αυτή τη φρεσκάδα, βοηθάει πάρα πολύ… Είναι προγραμματισμένη να γίνει και κάποια  

ανακαίνιση, παρόλο που δεν είναι εποχές για να χαλάμε χρήματα, να γίνει όμως, να επενδύσουμε στο μαγαζί  μας 

πάλι και να του δώσουμε μια νέα πνοή, ένα τόνο καινούργιο.» 9.Δ.  

 «Πέταξα βιτρίνες,  τα έβαλα διαφορετικά γιατί είχα πάει σε κάποια σεμινάρια marketing και λέγανε ποιοι είναι 
 
οι 

σωστοί χώροι, πως πρέπει να είναι ταξινομημένα τα πράγματα, πως πρέπει να είναι τοποθετημένα και σου  λέω 

πιο πολύ στο καλλυντικό, στο καλλυντικό έχω αυξήσει τις πωλήσεις σχεδόν στο διπλάσιο από ότι η μητέρα  
 
μου»11.Δ.  

  

  

Η αξιοποίηση των νέων τεχνολογιών στη λειτουργία της επιχείρησης αποτελεί 

για αρκετούς διαδόχους μια ευκαιρία για ανανέωση και διεύρυνση. Οι νε ες 

τεχνολογι ες σε μια μικρη  εμπορικη  επιχει ρηση μπορει  να αξιοποιου νται π.χ. στη 

δημιουργι α ηλεκτρονικου  καταστη ματος, ενω  σε μεγαλυ τερες επιχειρη σεις ενδε χεται 

να δι νουν τη δυνατο τητα για δραστικε ς αλλαγε ς στην δομη  οργα νωσης και 

λειτουργι ας της εταιρει ας. Σε επιχειρη σεις που ε χουν και βιοτεχνικη  δραστηριο τητα 

οι δια δοχοι στο βαθμο  που ε χουν την οικονομικη  δυνατο τητα επιλε γουν να 

επενδυ σουν  στην αντικατα σταση κα ποιων παλιω ν μηχανημα των με νεο τερα η  στην 

υιοθε τηση  πιο συ γχρονων μεθο δων.  

  

  

  
 «..έχει νέες ιδέες…. ετοιμάζουμε ένα  e‐shop και έχουμε καθυστερήσει κιόλας, για να μπορούμε και εμείς  να 

προωθήσουμε τα προϊόντα μας..»1.Μ.  



54 
ΠΑΡΑΔΟΤΕΟ  2.4: «Mελέτη για τη διαδοχή και μεταβίβαση των ΜΜ εμπορικών επιχειρήσεων»   

  

 «Έχουν γίνει αλλαγές στο μηχανογραφικό επίπεδο αλλά και στο επίπεδο πληροφόρησης… Υπάρχει  καλύτερη 

πληροφόρηση, καλύτερη διαχείριση των stock των εμπορευμάτων. Υπάρχει πρόσβαση στην  εταιρεία από 

παντού, από οποιοδήποτε σημείο του κόσμου… η εταιρεία μειώνοντας το προσωπικό  κατάφερε να έχει πιο 

ποιοτικές υπηρεσίες και να μειωθεί και το κόστος...»2.Δ.  

 «…κανένα δυο πραγματάκια που η παλιά εταιρεία δεν θα τα έπαιρνε γιατί υπήρχε η προοπτική να κλείσει  

 και θα έπρεπε να κάνει μια επένδυση στο παρά πέντε, τώρα σιγά‐σιγά τα κάνουμε, κάποιους εκτυπωτές,  

κάποια φωτοτυπικά, καινούργιους υπολογιστές, όχι τρελά πράγματα γιατί η εποχή δεν τα σηκώνει. Σίγουρα  

όταν ανοίγει μια εταιρεία κάτι πρέπει να κάνει, γιατί έχει μέλλον μπροστά, η παλιά εταιρεία δεν μπορούσε  να 

κάνει κινήσεις επενδυτικές, πριν κλείσει» (10.Δ.) 

  

Τε λος, η μει ωση προσωπικου  αναφε ρεται απο  τμη μα των ερωτω μενων ως αλλαγη  

που συνδε θηκε χρονικα  με τη μεταβι βαση. Ωστο σο, οι ερωτω μενοι αποδι δουν αυτη  

την ενε ργεια στην συρρι κνωση των τζι ρων της επιχει ρησης λο γω της οικονομικη ς 

κρι σης. Όπως ε χει η δη αναφερθει  η ι δια η μεταβι βαση στη δεδομε νη συγκυρι α μπορει  

να εντα σσεται σε μια στρατηγικη  αντιμετω πισης της φθι νουσας οικονομικη ς πορει ας 

μιας επιχει ρησης.  

  
 «Έκανα μειώσεις προσωπικού, όχι επειδή ήμουν εγώ, επειδή έπεφτε η δουλειά. Δηλαδή, ούτε  

 και εγώ ήθελα να το κάνω, αλλά δεν μπορούσα να το συντηρώ.» 7.Δ.  

  



 

  

2.14 ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΤΗΣ ΕΠΙΔΟΣΗΣ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ ΜΕΤΑ ΤΗ ΜΕΤΑΒΙΒΑΣΗ  

  

Το μεγαλύτερο τμήμα των ερωτώμενων δηλώνει ότι η μεταβίβαση επέδρασε 

θετικά στην επίδοση της επιχείρησης.  Σε κα ποιες περιπτω σεις, η βελτι ωση της 

απο δοσης της επιχει ρησης ε γινε εμφανη ς απο  την περι οδο της αρχικη ς εμπλοκη ς των 

διαδο χων σε σημαντικε ς αποφα σεις, δηλαδη  ακο μα και πριν ολοκληρωθει  η 

μεταβι βαση.  

  

  
 «…και με τις γνώσεις που είχαμε εμείς, σαν  πιο νέοι, σαν πιο φρέσκοι, θα μπορούσαμε να την  απογειώσουμε, 

όπως και έγινε δηλαδή, τα προηγούμενα δέκα χρόνια που συμμετέχουμε και εμείς  έχει υπάρξει μια πάρα πολύ 

καλή αύξηση των πωλήσεων, βέβαια τώρα τα τελευταία χρόνια  δυσκολεύουν πολύ τα πράγματα, δεν  έχει να 

κάνει με μας αλλά με την όλη κατάσταση που επικρατεί  

 στο κράτος μας.» 9.Δ.  

  

  

Λο γω της οικονομικη ς κρι σης, και καθω ς οι περιπτω σεις των μεταβιβα σεων που 

μελετη θηκαν ε λαβαν χω ρα απο  το 2008 και ε πειτα, η συ γκριση της οικονομικη ς 

απο δοσης των επιχειρη σεων σε απο λυτους αριθμου ς πριν και μετα  τη μεταβι βαση, 

δεν ει ναι αξιο πιστος δει κτης της επι δρασης της διαδοχη ς στην κερδοφορι α.  

Ειδικο τερα, η νε α ω θηση που δο θηκε με την αλλαγη  του ιδιοκτη τη δεν μεταφρα στηκε 

στις περισσο τερες περιπτω σεις σε μεγα λη αυ ξηση των κερδω ν (στις περισσο τερες 

υπα ρχει μει ωση τα τελευται α ε τη), αλλα  συ μφωνα με τους ερωτω μενους 

επιχειρηματι ες, αυτη  η αλλαγη  απε τρεψε ι σως την μεγαλυ τερη επιδει νωση των 

οικονομικω ν μεγεθω ν που μπορει  να ει χαν οδηγη σει με χρι και σε «λουκε το».  

«Βάσει  συγκυρίας καλή, αν η επιχείρηση όπως είμαστε τώρα λειτουργούσε το 2007, η εταιρεία θα  

  
είχε κάνει 40% πάνω κερδοφορία, όχι τζίρο απαραίτητα. Υπάρχει καλύτερη διαχείριση που αν δεν  

  
 υπήρχε αυτή τη στιγμή μπορεί να μην υπάρχει η εταιρεία.» 2.Δ.  

 «Μπορώ να σου πω τώρα (η απόδοση των διαδόχων) είναι ισάξια με ότι θα έκανα εγώ.  Στην αρχή…  

απλά τα θεωρούσαν εύκολα, καταλαβαίνεις, αλλά τώρα όχι, τα τελευταία δύο‐τρία χρόνια με  καλύπτουν 

απόλυτα, ότι έκανα εγώ όταν ήμουν 50 ετών, το κάνουν. Το μόνο ότι υπάρχει αυτή η κρίση  που θέλει 

μεγαλύτερο αγώνα, αλλιώς δεν θα είχαν προβλήματα, το σύστημα έχει αποκτήσει καλή  
 πλώρη με  μηδαμινά κενά.» 2.Μ.  

  
 «Είναι εύκολο να το αξιολογήσω, γιατί η παλιά εταιρεία είχε περισσότερα έξοδα από αυτή, οπότε  

  
σίγουρα αν δε είχε γίνει η μεταβίβαση, θα είχε κλείσει ενδεχομένως….» 10.Δ  
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Μικρο  τμη μα των ερωτω μενων δεν διαπιστω νει κα ποια αλλαγη  στην επι δοση της 

επιχει ρησης που να συνδε εται χρονικα  με τη μεταβι βαση,  ει τε επειδη  αντιλαμβα νεται 

ο τι η διαδοχη  δεν επε φερε κα ποια ουσιαστικη  αλλαγη  στην εικο να της επιχει ρησης, ει τε 

λο γω της καταλυτικη ς επι πτωσης της οικονομικη ς κρι σης που δεν αφη νει περιθω ρια 

για θετικε ς εξελι ξεις.  

  

  

  
«Είναι και οι συγκυρίες λίγο περίεργες… ωστόσο.. δεν έχει αλλάξει κάτι δραστικά, βλέποντας όλη  

  
την  κατάσταση   του εμπορίου, δεν χάσαμε δηλαδή από τη μεταβίβαση… ήταν περισσότερο  

  
τυπική διαδικασία , δηλαδή ο κόσμος αν δεν παρατηρήσει τη σφραγίδα που άλλαξε δεν μπορεί να καταλάβει και 

κάτι , γιατί η ταμπέλα μας παραμένει η ίδια τόσα χρόνια, οπότε δεν άλλαξε κάτι»   

8. Δ  

« Δεν εξαρτάται κάτι από αυτή την αλλαγή της επιχείρησης, εξαρτάται από τη κατάσταση που βρισκόμαστε αυτή 

τη στιγμή , αυτή τη στιγμή δεν λειτουργεί τίποτα, δεν πάει τίποτα καλά και το  

πρόβλημα είναι , πόσο θα αντέξει, όχι εμείς αλλά οποιαδήποτε επιχείρηση.» 3.Μ.  

  

  

  

  

Το τμήμα των ερωτώμενων που δήλωσε ότι η μεταβίβαση επέδρασε αρνητικά 

στην απόδοση της επιχείρησης είναι μειοψηφικό και αποτελείται κυρίως από 

διαδόχους εκτός οικογένειας. Η κακή συνεργασία με τον προηγούμενο 

ιδιοκτήτη και κατ’ επέκταση η ελλιπής προετοιμασία του διαδόχου να 

αναλάβει, οδήγησαν σύμφωνα με τους ερωτώμενους ­ διαδόχους σε 

κατακόρυφη πτώση των τζίρων κατά τους πρώτους μήνες λειτουργίας μετά 

τη  μεταβίβαση.  

  

  

2.15 ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΤΗΣ ΔΙΑΔΟΧΗΣ ΩΣ ΠΡΟΣΩΠΙΚΗΣ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗΣ ΕΠΙΛΟΓΗΣ    

  

Μεγα λο τμη μα των διαδο χων, δεδομε νης της οικονομικη ς συγκυρι ας δηλω νει 

αδυναμι α να αξιολογη σει την επαγγελματικη  του επιλογη  συγκριτικα  με α λλες 

ενδεχο μενες διεξο δους. Η οικονομικη  κρι ση και η πι εση που ασκει  στην εμπορικη  

επιχει ρηση δημιουργει  μεγα λη ανησυχι α για το με λλον στους περισσο τερους νε ους 

διαδο χους. Ακο μα και στις περιπτω σεις των ερωτω μενων που δηλω νουν ο τι η 

επι δραση της μεταβι βασης η ταν θετικη  για την επιχει ρηση, οι περισσο τεροι δια δοχοι 

δεν αισιοδοξου ν για την μελλοντικη  εξε λιξη της επιχειρηματικη ς τους 

δραστηριο τητας.  
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Σε αυτό το κλίμα λίγοι είναι εκείνοι οι διάδοχοι που εμφανίζονται απολύτως 

σίγουροι για την επιλογή τους και συνήθως οι λόγοι για τους οποίους την 

θεωρούν επιτυχημένη, δεν είναι οικονομικοί.  

Το ενδιαφε ρον για το αντικει μενο της δουλεια ς, οι εμπειρι ες και οι γνω σεις που 

αποκτα  κανει ς ως ηγε της μιας επιχει ρησης, αλλα  και η απαλλαγη  απο  τους 

περιορισμου ς που θε τει μια μισθωτη  απασχο ληση, ει ναι κα ποιοι απο  τους λο γους για 

τους οποι ους ορισμε νοι δια δοχοι ει ναι ευχαριστημε νοι με την επιλογη  τους να 

αναλα βουν την επιχει ρηση.  

  

Ει ναι α ξιο αναφορα ς το ευ ρημα που προε κυψε απο  την ανα λυση των συνεντευ ξεων 

των διαδο χων πολυ  μικρω ν οικογενειακω ν επιχειρη σεων, σημαντικο  τμη μα των 

οποι ων φα νηκε να μην αντιλαμβα νεται την διαδοχη  ως προσωπικη  του επιλογη  αλλα  

ως μοναδικη  επαγγελματικη  διε ξοδο.  

  

  

 «Δεν ξέρω, δεν είχα εναλλακτική. Δεν ξέρω, οι άλλοι κρίνουν. Δεν θεωρώ ότι είμαι αποτυχημένη  στη 

δουλειά μου κρίνοντας από τους άλλους. Τώρα κάπου αλλού μπορεί και να ήμουν πιο επιτυχημένη τώρα 

δεν ξέρω.» 3.Δ  

   

  

  

  

  

2.16 ΤΟ ΟΡΑΜΑ ΤΩΝ ΔΙΑΔΟΧΩΝ ΚΑΙ ΤΩΝ ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΟΝΤΩΝ ΓΙΑ ΤΗΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ  

  

  

  

Τα ορα ματα που διατυπω νουν οι περισσο τεροι ερωτω μενοι αναφορικα  με το με λλον 

της επιχει ρησης τους δεν ει ναι ιδιαι τερα φιλο δοξα.   

Το «να κρατηθει » η επιχει ρηση εν με σω της οικονομικη  κρι ση φαι νεται ο τι αποτελει  

για πολλου ς μικρου ς εμπο ρους τη βασικη  προ κληση και  φιλοδοξι α. Σε αυτο  το 

πλαι σιο, μεγα λο τμη μα των ερωτω μενων θε τει σαν μετρη σιμο στο χο την επαναφορα   

της επιχει ρησης στην απο δοση που ει χε πριν η κρι ση γι νει αισθητη .  

  

  
«Να σταθεί στα πόδια της και μόνο τίποτε άλλο. Δεν υπάρχει τίποτε άλλο. Να μπορέσει να κρατηθεί, τίποτα άλλο..»  

3.Μ  

«Να φτάσουμε σε σημείο όπως πριν μερικά χρόνια που ήμασταν αυτάρκεις, δεν χρειαζόμασταν πολλά,  

  
είχαμε stock, που λόγο της κατάστασης μειώθηκε. Θέλω τμηματικά να φτάσουμε σε αυτό το σημείο, όπως  
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ήμασταν πριν το 2007.» 1.Μ.  

  
«θα ήθελα να επιβιώσουμε σε αυτή τη κατάσταση που επικρατεί, αν καταφέρουμε να επιβιώσουμε σε  

  
αυτό και μπορέσουμε να κρατηθούμε, τότε θα μπορέσουμε να έχουμε μια πολύ καλή ανάπτυξη…» 9.Δ.  

  
«…να ανεβάσω τους τζίρους, που κάνουν αυτές οι εταιρείες γιατί το τελευταίο καιρό έχουν πέσει πολύ τα  

  
πράγματα... Χωρίς τρελά άλματα, σιγά‐σιγά, με αργά και σταθερά βήματα...» 10.Δ  

  
«Το όραμα μου έχει αρχίσει να γκρεμίζεται… αυτή τη στιγμή το όραμά μου είναι να μπορέσουμε να  

  
 διατηρήσουμε τα μαγαζιά… δηλαδή πιστεύω ότι μια δουλειά θα τη βρω, νέα είμαι  δόξα το θεό, αλλά από  θέμα 

κόπου και του μπαμπά μου και δικό μας. Γιατί και εμείς έχουμε κοπιάσει, εγώ δουλεύω ήδη 13  

  χρόνια. Δεν είναι λίγα, δεν τα πετάς εύκολα, πόσο μάλλον όταν μια επιχείρηση διατηρείται από το ΄78..»   

 8.Δ.  

  

  

Τμη μα των διαδο χων εκφρα ζει «δειλα » την επιθυμι α να προχωρη σει στην υλοποι ηση 

ιδεω ν που δεν ε χει καταφε ρει ακο μα να θε σει σε εφαρμογη  και σχετι ζονται με τον 

εκσυγχρονισμο  της επιχει ρησης  (π.χ. site, e‐shop, νε ος εξοπλισμο ς κ.τ.λ.).  

  

 
«πρότεινα να κάνουμε ένα site, δεν θα είναι μόνο ένα απλό site  θα είναι και e‐shop, κάτι μικρό που αν 

 
μεγαλώσει 

πολύ ευχαρίστως…. Ναι μια ανανέωση λίγο προς τα έξω και όχι μόνο στα πλαίσια του Πειραιά, 
 
να μας γνωρίσουν 

κάπως. Δεν θέλουμε να γίνει το τεράστιο μαγαζί και να μην μπορούμε να το 
 
διαχειριστούμε.» 1.Δ.  

  

  

  

Τε λος, τμη μα των μεταβιβαζο ντων στις οικογενειακε ς επιχειρη σεις εκφρα ζει την 

επιθυμι α να καταφε ρει ο δια δοχος να διατηρη σει την ι δια φυσιογνωμι α και το  καλο  

«ο νομα» της επιχει ρησης.  

  

 «Να συνεχίσει ο γιος μου, με τον τρόπο του, να είναι ευγενής, να είναι εξυπηρετικός, να μπορεί  
 να συνεχίσει μια καλή δουλειά όπως είχαμε και εμείς» 7.Μ  

2.17 ΣΥΜΒΟΥΛΕΣ  ΣΕ ΥΠΟΨΗΦΙΟΥΣ ΔΙΑΔΟΧΟΥΣ  

  

Πριν το τε λος συνεντευ ξεων, ζητη θηκε απο  τους ερωτω μενους ‐διαδο χους να 

σκεφτου ν τι συμβουλε ς θα ε διναν σε ε ναν φι λο η  γνωστο  τους που θα σκο πευε να 

διαδεχτει  και αυτο ς κα ποιον επιχειρηματι α στη διοι κηση μιας επιχει ρησης.   

Η  προκαταβολική  διερεύνηση  της  βιωσιμότητας  της 

 επιχείρησης, αναδεικνυ εται απο  τους διαδο χους ως βασικη  με ριμνα και 

πρου πο θεση για να λα βει κανει ς την απο φαση για διαδοχη .  Οι δια δοχοι υποστηρι ζουν 
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ο τι θα πρε πει ο ενδιαφερο μενος να διενεργη σει τους απαραι τητους οικονομικου ς 

ελε γχους και ο χι να βασιστει  αποκλειστικα  στην εικο να που του ε χουν μεταφε ρει οι 

τωρινοι  ιδιοκτη τες της επιχει ρησης.  

  

  
 «Πρώτα πρέπει να δει τι είδους κακοδιαχείριση έχει γίνει και τι είδους προβλήματα έχει η εταιρεία γιατί  πολλοί γονείς τα 

κρύβουν, λένε ‘’ανέλαβε εσύ και εγώ είμαι εδώ’’ και από κάτω υπάρχουν δέκα άνθρωποι  που σημαδεύουν με πιστόλι… γιατί 

καλή και ειλικρινή ενημέρωση μπορεί να υπάρχει αλλά πρέπει (ο  διάδοχος) να ψάξει αν ισχύουν αυτά που του είπαν και 

ένας εύκολος τρόπος να ψάξεις είναι να  προκαλέσεις έναν έλεγχο από ορκωτούς να δουν τι πραγματικά συμβαίνει.» 2.Δ.  

 «Αν είναι μια βιώσιμη μέχρι τώρα επιχείρηση δεν έχει λόγο να μην το κάνει αν δεν έχει άλλη επιλογή,  

 δηλαδή αν δεν έχει άλλη δουλειά ή δεν έχει προοπτική να βρει άλλη δουλειά, δεν ξέρει να κάνει κάτι άλλο,  δεν έχει λόγο να 

μην το προσπαθήσει.»  8.Δ  

 «Να είναι καθαρή η επιχείρηση, να είναι εύρωστη, να ξεμπερδέψει γρήγορα από τη διαδικασία της  μεταβίβασης, να κοιτάξει 

ποια είναι τα κέρδη της επιχείρησης με βάση τα τιμολόγια και τις αποδείξεις που  

 κόβονται, να υπολογίσει ποια είναι τα έξοδα και ποια τα έσοδα. Αυτά εγώ δεν τα έκανα, λάθος μου… αρκέστηκα  στην 

αίσθηση ότι δεν το αφήνει για να πάει σπίτι του επειδή απέτυχε. Οκ φίλος φίλος, αλλά   

 όταν κάποιος αφήνει ένα μικρό μαγαζί για κάνει κάτι μεγαλύτερο σου δίνει μια εικόνα ότι πηγαίνει καλά….  να τα βάλει κάτω, 

να βγάλει το ΦΠΑ, τα έξοδα σε ΔΕΗ, ΟΤΕ, λογιστές κτλ, να δει πόσο είναι το περιθώριο  
 
κέρδους, να δει τι έχει κάνει ο προηγούμενος και γιατί το αφήνει, είναι ένα κριτήριο αυτό.» 5.Δ.   
   

  

  

  

  

Η προηγούμενη εμπλοκή του διαδόχου με την επιχείρηση, θεωρει ται απο  μεγα λο 

τμη μα των διαδο χων ως πρου πο θεση για να αναλα βει κανει ς την ευθυ νη της 

διοι κησης.   

  

  

  

  
«…σίγουρα πρέπει να είναι από πριν μέσα, πριν αναλάβει μια εταιρεία. Είναι πολύ βασικό για μένα να έχει  

  
ολόκληρη την εικόνα της επιχείρησης πως κινείται, όχι μόνο εμπορικά αλλά και οικονομικά, δηλαδή να ξέρει  

  
ποια είναι η πραγματική της αξία και αυτό το πράγμα αν αξίζει να το πληρώσει στην Εφορία… εγώ άργησα  

  
πολύ να καταλάβω τι συνέφερε…. να δει κάποιος ότι αυτό που θα αναλάβει, έχει κέρδος, ότι δεν θα πάρει  

  
κάτι το οποίο δεν έχει αντίκρισμα, που είναι το πιο βασικό….. Θα τον συμβούλευα να πάει στην εταιρεία  

  
πολύ νωρίτερα, όχι να φτάσει στο παραπέντε και να πάει να δουλέψει μέσα πριν πάρει ο πατέρας του  
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σύνταξη, να μπει πιο πριν ενεργά, στο καταστατικό της εταιρείας, με κάποια μετατροπή κτλ… Ουσιαστικά να  

  
την τρέχει αυτός την εταιρεία πολύ πριν.» 10.Δ   

  
«Να το ψάξει λίγο, να πάει στο μαγαζί, να κάτσει ένα μήνα‐δυο, να δει τι γίνεται και μετά να αποφασίσει αν  

  
θα το κάνει ή όχι. Κάτι που εγώ δεν έκανα.» 6.Δ.   

  

  

  

Σημαντικό τμήμα των ερωτώμενων θα συμβούλευε επίσης έναν υποψήφιο 

διάδοχο να αναλάβει μια επιχείρηση μόνο αν έχει πραγματικό ενδιαφέρον για 

το αντικείμενο. Ο υποψη φιος δια δοχος θα πρε πει να «αγαπάει τη δουλειά» και να 

μην αναλα βει την επιχει ρηση μο νο για  «το βόλεμα».   

  

  
 «θα τον ρώταγα άμα θέλει να το κάνει, άμα του αρέσει, γιατί άμα σου αρέσει μπορείς να το πας μπροστά  

πιστεύω, άμα δεν σου αρέσει και το πάρεις για το βόλεμα, “άντε πήρα μια δουλειά από το πατέρα μου και  

πάμε και εμείς να βγάλουμε… να μη τρέξουμε”, δεν θα πάει μπροστά… και τώρα οικογένεια είσαι, να  

κοροϊδέψεις το πατέρα σου;… Να του αρέσει για να το κάνει… δηλαδή εγώ μιλάω πολύ, μου αρέσει να  μιλάω, 

δηλαδή αν δεν μου άρεσε να καθόμουν να μιλάω σε κόσμο να ήμουν πωλητής…» 7.Δ  

 «Θα έλεγα ότι είναι πολύ δύσκολα τα πράγματα, θέλει να το παλέψεις πολύ. Πιο γενικά, πιστεύω και είμαι  

υπέρ να πηγαίνει ο άλλος μπροστά, να αγοράζει πράγματα και να το παλεύει, αρκεί να του αρέσει, να  δουλεύει 

και να έχει όρεξη. Γιατί πολλοί αγοράζουν μια επιχείρηση και μετά θέλουν να βάλουν έναν  υπάλληλο και να 

είναι εισοδηματίες… πρέπει να ρίξεις προσωπική δουλειά… θέλει όρεξη και να αγαπάς  αυτό που κάνεις, γιατί 

αν δεν το αγαπάς και το βλέπεις μόνο εμπορικά κάποια στιγμή τελματώνει η  κατάσταση, μιλάω για μικρές 

επιχειρήσεις που θέλει να το παλέψεις.» 4.Δ.   

  

  

  

    

Επιπλε ον συμβουλε ς που διατυπω θηκαν απο  ορισμε νους διαδο χους ει ναι οι εξη ς:  

  

1. Ο νέος διάδοχος να είναι ιδιαίτερα προσεκτικός στην ανάληψη ρίσκων ­3.Δ­  

2. Ο νέος διάδοχος να φροντίσει ώστε να μην μεταφέρει τα προβλήματα του σπιτιού 

στην επιχείρηση του ­1.Δ.­  

3. Ο  υποψήφιος διάδοχος να σκεφτεί καλά  αν μπορεί να ανταπεξέλθει στις 

απαιτήσεις του επαγγέλματος (αναφορά για το ωράριο των καταστημάτων) ­ 

7.Δ. ­  

4. Ο διάδοχος να έχει δουλέψει ως εργαζόμενος σε άλλη επιχείρηση (αναφορά για τις 

οικογενειακές επιχειρήσεις) ­9.Δ. –  
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5. Ο διάδοχος εντός οικογένειας θα πρέπει να δείξει υπομονή γιατί η εξέλιξη του μέσα 

στην επιχείρηση θα είναι σταδιακή 11.Δ.  

6. Ο διάδοχος εντός οικογένειας θα πρέπει να είναι προετοιμασμένος για τις 

δυσκολίες που υπάρχουν στη σχέση με τους προκατόχους εντός επιχείρησης.  

11.Δ.   

  
 «Κουράγιο να κάνει θα της έλεγα και να μην περιμένει να μπει 100% με τη πρώτη στην επιχείρηση, θέλει  

υπομονή, γιατί στην επιχείρηση του πατέρα της, ο πατέρας της θα νομίζει ότι τα ξέρει όλα, ότι λέει θα  θεωρείται  

«βλακεία», θα της λένε  “ότι έχει τα μυαλά της πάνω από το κεφάλι της”  και θα πρέπει να  έχει πολύ υπομονή 

για να το αντέξει αυτό το πράγμα. Εντάξει, δεν θα της έλεγα να ασχοληθεί αμέσως  με τα οικονομικά γιατί είναι 

πολύ δύσκολο να τα καταλάβεις, πρώτα πρέπει να μάθει το εμπόρευμα, να  δει τι γίνεται, τι φεύγει πιο πολύ, τι 

φεύγει λιγότερο, να μάθει τους πελάτες, τα κουσούρια τους και μετά  στα εσωτερικά της επιχείρησης λογιστικά, 

οικονομικά κτλ.» 11.Δ.   

   «Αυτό που θα την συμβούλευα θα ήταν πρώτον να έχει δουλέψει και σε μια άλλη επιχείρηση, να έχει έναν  

 εργοδότη για να δει πόσο αυστηρή και δύσκολη είναι η εργασία κάτω από κάποιον εργοδότη… και εφόσον  

ένιωθε έτοιμη, ότι “μπορώ να παλέψω και χωρίς να κερδίσω…” τότε να προσπαθήσει. Βέβαια, αξίζει να  

τολμήσει γιατί όποιος τολμά είναι αυτός που και επιβιώνει και πηγαίνει πάρα πολύ καλά…. θα την  ενθάρρυνα 

βέβαια. Είναι πολύ δημιουργικό να φτιάχνεις κάτι, να διευρύνεις το κύκλο σου φτιάχνοντας  ένα μεγάλο 

πελατολόγιο και είναι πάρα πολύ σημαντικό επίσης να έχεις μια πάρα πολύ καλή αποδοχή του  κόσμου….» 9.Δ.   

   «Πρέπει να μετρήσεις καλά το ρίσκο, να καταλάβεις ότι τα λεφτά δεν είναι δικά σου, κάνεις διαχείριση  

 χρημάτων. Αυτά που μαζεύεις δηλαδή δεν έχουν καμία σχέση με αυτά που σου μένουν στο τέλος. Αυτό ακριβώς, θα του 

έλεγα να είναι συντηρητικός, κάθε άνοιγμα να το σκέφτεται πάρα πολλές φορές.» 2.Δ.   

  

2.18 ΣΥΜΒΟΥΛΕΣ  ΣΕ ΥΠΟΨΗΦΙΟΥΣ ΜΕΤΑΒΙΒΑΖΟΝΤΕΣ  

  

Ζητη θηκε απο  τους ερωτω μενους  να σκεφτου ν τι συμβουλε ς θα ε διναν σε ε ναν φι λο 

η  γνωστο  τους που σκο πευε να μεταβιβα σει και αυτο ς την επιχει ρηση του.  Η 

απο κτηση εμπειρι ας και γνω σης με σω της προηγου μενης εργασι ας του διαδο χου 

στην ι δια επιχει ρηση αναδεικνυ εται σε βασικο τερη συμβουλη  προς τους 

μεταβιβα ζοντες. Οι ερωτω μενοι, θα συμβου λευαν επι σης τους υποψη φιους 

μεταβιβα ζοντες «να εξετα σουν αν οι δια δοχοι διαθε τουν πραγματικο  ενδιαφε ρον για 

την δουλεια », «να φροντι σουν ω στε να ε χουν μια καλη  σχε ση με τον δια δοχο τους», 

και «να παραμει νουν στην επιχει ρηση με χρι ο δια δοχος να ει ναι πραγματικα  ε τοιμος 

να αναλα βει μο νος του τη διοι κηση».   

  

Απο  τη μερια  των διαδο χων διατυπω θηκε επι σης η προτροπη  προς τους μεταβιβα ζοντες 

«να παρα σχουν στους διαδο χους καλη  και ειλικρινη  ενημε ρωση για την κατα σταση της 

επιχει ρησης» και «να επιλε γουν τον δια δοχο τους με ορθολογικα  και ο χι 

συναισθηματικα  κριτη ρια».   
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  «Αν τα παιδιά του δεν είναι μες την επιχείρηση, σίγουρα θα πρέπει να μείνει και αυτός μέσα μέχρι να  προσαρμοστούν οι 

αντικαταστάτες, διότι αν δεν το κάνει αυτό θα το διαλύσουν...»  3.Μ  

 «τώρα πρέπει να είσαι πιο επαγγελματίας όχι πιο γονιός, πιο επαγγελματίας, που σημαίνει αν το παιδί δεν είναι  ικανό να 

δουλέψει,  να φεύγει .…Γιατί είναι εις βάρος του παιδιού, γιατί αν εγώ δεν δουλεύω σωστά στην  επιχείρηση και δεν αποδίδει 

και εγώ χάνω. Οι γονείς πρέπει να ανοίξουν τα μάτια τους να δουν την αλήθεια.  Αλλά δεν το βλέπεις σε καμία οικογένεια, 

το όνειρό τους είναι το παιδί να συνεχίσει λες και έχουν υπογράψει  συμβόλαιο το παιδί να συνεχίσει, ενώ μπορεί να 

προσλάβουν ένα ικανότερο άτομο και το παιδί τους να κερδίζει  

 περισσότερα.» 2.Δ.  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

2.19 Προτεινόμενα Μέτρα διευκόλυνσης των μεταβιβάσεων από τους 

επιχειρηματίες   

  

Στο πλαι σιο της ποιοτικη ς ε ρευνας οι επιχειρηματι ες ερωτη θηκαν σχετικα  με το 

ποια με τρα πρε πει να παρθου ν και ποιε ς αλλαγε ς πρε πει να γι νουν για τη 

διευκο λυνση των μεταβιβα σεων.   

Παρακα τω παραθε τουμε επιγραμματικα  τα με τρα που προτα θηκαν απο  

σημαντικο  τμη μα των ερωτω μενων και σχετι ζονται με τη διευκο λυνση των 

μεταβιβα σεων:   

  

 Απλοποίηση γραφειοκρατικών διαδικασιών της μεταβίβασης και αποσαφήνιση του 

θεσμικού πλαισίου και των απαιτούμενων ενεργειών   

 Μείωση του απαραίτητου χρόνου για τη διεκπεραίωση της μεταβίβασης. Π.χ. 

Υπηρεσίες μιας στάσης  

 Μείωση του κόστους που προκύπτει από τις αμοιβές σε δικηγόρους, 

συμβολαιογράφους κτλ    

 Θέσπιση μέτρων για την ενίσχυση και υποστήριξη της μικρομεσαίας επιχείρησης με 

γνώμονα την βιωσιμότητά της, καθώς αυτή κυρίως συνδέεται με τη μεταβίβαση. Π.χ. 

Επιδότηση θέσεων εργασίας, Φορολογικές και ταμειακές ελαφρύνσεις για τις μικρές 

επιχειρήσεις όπως η μείωση του ΦΠΑ.   

 Η επιδότηση των μεταβιβάσεων από το κράτος, που θα λειτουργεί ως κίνητρο σε μια 

λειτουργούσα επιχείρηση   
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 Η ύπαρξη σχετικής ρύθμισης για τις ΕΠΕ ώστε να μπορούν να «κατέβουν» νομική 

μορφή και να μπορούν να γίνουν προσωπικές εταιρείες, τουλάχιστον στην 

περίπτωση που αυτό δυσχεραίνει τη διαδικασία μεταβίβασης   

 Η συμπερίληψη των κεφαλαιουχικών εταιρειών στη σχετική φοροαπαλλαγή στην 

περίπτωση μεταβιβάσεων σε συγγενή Α βαθμού λόγω συνταξιοδότησης.   

 Η δυνατότητα μεταβίβασης παρά τα χρέη της επιχείρησης σε δημόσιους φορείς, 

ώστε με το αντίτιμο της πώλησης της επιχείρησης, ο μεταβιβάζων να αποπληρώνει 

τις οφειλές του   

  

Ειδικές αναφορές και προτάσεις διατυπώθηκαν από αρκετούς 

ερωτώμενους σχετικά με την αναγκαιότητα μέτρων ενημέρωσης.  

Ειδικότερα προτάθηκε:   

  

 Η ενημέρωση επιχειρηματιών για τα φορολογικά θέματα, ώστε να προϋπολογίζουν  

το οικονομικό κόστος που θα κληθούν να καταβάλλουν.   

  

Τέλος, αρκετοί ερωτώμενοι προτείνουν τη δημιουργία ηλεκτρονικών «εργαλείων»  

για τη διευκόλυνση των μεταβιβάσεων   

 Ψηφιοποίηση της διαδικασίας μεταβίβασης, ώστε να πραγματοποιείται μέσω 

Internet, με «υπηρεσίες μιας στάσης» και υπηρεσία «Help Desk»  

 Δημιουργία  ηλεκτρονικού  υλικού,  το  οποίο  θα  παραθέτει  όλες 

 τις απαιτούμενες διαδικασίες και θα καθοδηγεί τους ενδιαφερομένους. Για 

παράδειγμα, προτείνεται η δημιουργία ενός «Manual», το οποίο θα επεξηγεί τις 

διαδικασίες, θα κατευθύνει και θα ενημερώνει πλήρως τoν ενδιαφερόμενο για τις 

κινήσεις που πρέπει να κάνει.   

  
« Το εμπόριο αρχικά να διευκολυνθεί, οι μεταβιβάσεις έπονται. Για να μπορούν να συνεχίζονται οι επιχειρήσεις, με αυτή την έννοια το λέω 

. Να είναι βιώσιμες και να μπορούν να συνεχιστούν…. το ΦΠΑ έχει αλλάξει από τότε που δουλεύω, 13 χρόνια, τέσσερις φορές. Που θα 

φτάσει ; Το να πουλάς ένα προϊόν και να σου παίρνουν το 25% χοντρά‐χοντρά της αξίας του, ξέρω εγώ συν το φόρο, είναι πολύ είναι πάρα 

πολύ.»  8.Δ  

  
«Λοιπόν, γενικά η γραφειοκρατία στην Ελλάδα περισσεύει, σαφώς πρέπει να ληφθούν μέτρα να διευκολύνουν κάποιες καταστάσεις  
  
σίγουρα.» 6.Μ. ‐ «Διευκόλυνση των επιχειρήσεων σε όλους τους τομείς, τι θα πει συμβολαιογράφοι, τι θα πει νομικοί, δηλαδή ότι και να  
  
κάνεις…θα έχεις να πληρώσεις όλα αυτά τα πράγματα…θα πρέπει να πληρώσεις νομικούς, την Εφορία, θέλεις Πρωτοδικείο να πας, θέλεις 

Εφημερίδα της Κυβερνήσεως , παντού για λεφτά μιλάς... δεν μπορώ να μεταβιβάσω στο γιο μου, δεν μπορώ να πάρω σύνταξη, δεν μπορώ 

να το κλείσω , τι πρέπει να κάνεις, τι σου παρέχει αυτό το κράτος το εύκολο, που να πεις ότι αυτή η διαδικασία είναι εύκολη….»  

5. Μ.   
   «Να υπάρχουν στο Internet ώστε να μην τρέχει ο κόσμος από εδώ και από εκεί…και βλέπω και ανθρώπους σε δημόσιες υπηρεσίες που 

δεν δουλεύουν , δεν ξέρω, πρέπει να υπάρχει και εκεί ένας έλεγχος» 7.Δ. ‐ «Ότι είναι δυνατόν να περιοριστεί το θέμα της γραφειοκρατίας 
, να γίνει όσο το δυνατόν μικρότερη, να υπάρχουν λίγα χαρτιά. Η Εφορία να είναι πιο επιεικής γιατί ήταν απελπισία η κατάσταση με δαύτους 
…πεντακόσια χαρτιά για μια δουλειά είναι κόλαση. Θυμάμαι το ‘68  με μια υπογραφή τα έκανες όλα.» 2.Μ.  « Όταν είχα πάει στο υπουργείο 
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Βιομηχανίας, ήταν τότε που ο υπουργός ανακοίνωνε το one stop, και όπως είχα πάει με το μηχανικό να βγάλω την άδεια και του το λέω και 

γελάει,  και μου λέει ο υπάλληλος που με άκουσε, ‘’άστο γιατί κανονικά θα έπρεπε δίπλα μου να  

  
είναι ένας από την Πυροσβεστική και ένας από την εφορία να σου δώσει τα χαρτιά σου και δεν είναι κανείς από τους δυο”»10.Δ   
  
«Να μην ζητάει λεφτά για μεταβιβάσεις, αλλά θα έπρεπε να δίνουν. Δίνουν λεφτά σε ανέργους να ξεκινήσουν μια επιχείρηση από το  
  
μηδέν, που μπορεί να αποτύχει κιόλας και δεν δίνουν για μεταβιβάσεις που είναι στρωμένη επιχείρηση, σαν του πατέρα μου, που  
  
έχουν μεγαλύτερο ποσοστό επιτυχίας, γιατί να μη με  βοηθήσει εμένα;» 10.Δ.   
  
«Ενημέρωση, δεν υπάρχει, μπορεί να γίνει μέσω ενός site, web site με help desk, με τη δημιουργία ενός manual που να  
  
ανανεώνεται συνεχώς. Εγώ για να ενημερωθώ έπρεπε να κατεβάσω τις εγκυκλίους και να γίνω και νομικός και  
  
φοροτέχνης...δεν γίνεται. Τα δικαιολογητικά πρέπει να υποβάλλονται μέσω internet και να μην πηγαίνεις από τον έναν  
  
υπάλληλο στον άλλο.» 2.Δ.   
  
«Δεν μπορεί  επειδή κάποιος χρωστάει το ΦΠΑ, να δεσμεύει έναν άλλον άνθρωπο, είναι λάθος, είναι υπόθεση του  
  
προηγούμενου. Για οτιδήποτε χρέη ή εμπλοκές που μπορεί να έχει ένας ιδιοκτήτης, είναι λάθος να μην μπορεί να πουλήσει  
  
την επιχείρηση με τα λεφτά που ενδεχομένως να μπορεί και να ξεχρεώσει κιόλας…να μπορεί να γίνει η μεταβίβαση, για  
  
μένα αυτό ήταν το βασικό πρόβλημα…  …» 5.Δ.   
  

  


