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Mowi sie, ze w biznesie zaufanie jest najwazniejsze. Nie-
wazne czy méwimy o jednorazowej transakcji czy trwa-
jacej latami wspotpracy. Podstawa kazdej wspétpracy jest
wzajemne zaufanie. Jest ono szczegélnie wazne wtedy, gdy
moéwimy o transakcji sprzedazy piekarni. Zaufanie buduje
si¢ latami, transakcja sprzedazy cukierni lub piekarni trwa
zwykle miesigc lub dwa. Jak w krétkim czasie zdoby¢ za-
ufanie inwestoréw zainteresowanych zakupem naszego za-
ktadu?

Istnieje szes¢ metod psychologicznych, ktérych nalezy
przestrzegad, aby w krotkim czasie zdoby¢ serce inwestora.

L. Nalezy zawsze méwié prawde. Jezeli piekarnia ma
jakie$ braki i ciemne strony, nie nalezy tego zatajaé. Pre-
dzej czy poiniej prawda wyjdzie na jaw. Jezeli sprzedajacy
bedzie szczery we wstydliwych, obnizajacych wartos¢ firmy
kwestiach, inwestor bardziej bedzie wierzyt w mocne strony
sprzedawanej firmy. Nie nalezy przesadza¢ w budowaniu
przysztych prognoz rentownosci i sprzedazy. Trzeba by¢
raczej umiarkowanie sceptyczny. Nie nalezy koloryzowaé
i wyolbrzymia¢ mocnych stron piekarni, poniewaz robi to
zle wrazenie i buduje dystans u kupujacych. Stare niemiec-
kie przystowie moéwi: ,Kto raz sklamat w drobnej sprawie
temu nie uwierzg w wielkiej sprawie”,

2. Badz stowny. Dotrzymywanie slowa jest poczat-
kowym warunkiem budowania zaufania. Gdy inwestor
zauwazy, ze osoba sprzedajaca piekarnie jest sumienna
w drobiazgach, bedzie mial wieksze zaufanie przy powaz-
nych sprawach zwigzanych z zakupem firmy. Jak moéwi
Nowy Testament: ,,Kto wierny jest w najmniejszej sprawie,

i w wielkiej wierny bedzie, a kto w najmniejszej rzeczy jest
nieprawy, i w wielkiej nieprawy bywa.” [Luk 16:10]

3. Zachowaj tajemnice sprzedazy. Kazdy kto sprzeda-
je swojg firme, jest podekscytowany i zwykle ma ogromna
pokuse, aby si¢ z kims ta radoscig podzieli¢. W tym wypad-
ku emocje muszg by¢ trzymane na wodzy. Jezeli szczegdty
negocjacji zostang ujawnione, na pewno bedzie to powo-
dem czedciowej utraty zaufania kupujacych piekarnie. Jest
reguly, aby zamiar sprzedazy firmy trzymaé w glebokiej
tajemnicy zaréwno przed pracownikami, jak i lokalng spo-
tecznoscia.

Niepewno$¢ jaka pojawia sie w trakcie trwajacej czesto
kilka tygodni transakcji sprzedazy jest czynnikiem, ktéry
moze doprowadzi¢ do nieprzewidzianych zdarzen takich
jak odejécia najlepszych pracownikéw lub utrate kooperan-
téw. Aby nie straci¢ zaufania kupujacych nalezy zachowa¢
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tajemnice, a nic tak dobrze nie wzmacnia wzajem-
nego zaufania jak wspélna tajemnica.

4. Dokumenty firmy muszq by¢ uporzadkowa-
ne. Istnieje wiele badan potwierdzajgych zwigzek
balaganu z utratg zaufania. Dobrze uporzadkowa-
ny zbidr raportéw, przejrzyste umowy i zestawienia
ulatwig inwestorowi poznanie firmy. Przejrzystosé
buduje zaufanie. Porzadek w dokumentach buduje
intuicyjne przeswiadczenie o przejrzystosci finan-
sow piekarni, natomiast batagan moze wzbudzi¢
nieufno$¢ inwestoréw.

5. Wtadciciel piekarni powinien duzo pokazy-
wac inwestorom.

To kolejny trik psychologiczny, ktéry w krétkim
czasie moze istotnie wzmocnié¢ zaufanie kupujg-
cych.

Nalezy oprowadza¢ inwestoréw po piekarni
W czasie, kiedy pracownikéw nie ma juz w zakta-
dzie. Badania pokazuja, ze czeste oprowadzanie
inwestor6w po firmie obniza ich zdolnoé¢ do pod-
wazania faktéw i formutowania watpliwosci. To
co jest pokazane jest zawsze bardziej prawdziwe.
Oprowadzanie jest tez doskonalg okazjg, aby opo-
wiedzie¢ o historii firmy i jej sprawach biezacych.
To takze buduje obustronne zaufanie.

6. Informacje o sprzedawanej piekarni powin-
ny by¢ przekazywane stopniowo. Nie nalezy po-
kazywa¢ od razu wszystkiego. Stopniowe wtajem-
niczanie inwestora w $wiat cukierni czy piekarni
poglebia obustronne relacje i buduje zaufanie. Je-
zeli sprzedajacy bedzie zbyt otwarty i szczery na
poczatku kontaktéw, kupujacy nabiorg do niego
dystansu, ktéry potem trudno bedzie zniwelowaé.

Zaufanie jest najwazniejszym skladnikiem
transakeji, jest spoiwem taczacym potrzeby i na-
dzieje kupujacych i sprzedajacych. Zaufanie bu-
duje si¢ przez okazywanie wzajemnego szacunku.
Ma ono ogromny wpltyw na powodzenie sprzedazy
piekarni.

Trudno jest zbudowa¢ zaufanie w ciggu kilku
dni. Dzigki zastosowaniu kilku skutecznych trikéw
psychologicznych jest to jednak mozliwe i w dtuz-
szej perspektywie bardzo optacalne.
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