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ΟΔΘΓΟ΢ ΢ΤΝΣΑΞΘ΢ ΕΠΙΧΕΙΡΘΜΑΣΙΚΟΤ ΢ΧΕΔΙΟΤ ΓΙΑ 
ΝΕΑ ΕΠΙΧΕΙΡΘ΢Θ  

 

Το επιχειρθματικό ςχζδιο αποτελείται από το κείμενο και διάφορουσ οικονομικοφσ 
πίνακεσ.  Το κείμενο αποτελεί το κφριο ςϊμα του επιχειρθματικοφ ςχεδίου.  
Ρεριλαμβάνει περιςςότερεσ από 150 ερωτιςεισ που χωρίηονται ςε διάφορεσ ενότθτεσ.  
Μπορείτε να επεξεργαςτείτε τισ ενότθτεσ με όποια ςειρά προτιμάτε εκτόσ από τθν 
Επιτελικι Σφνοψθ θ οποία πρζπει να γίνει τελευταία.  Μπορείτε να προςπεράςετε 
τυχόν ερωτιςεισ που δεν αφοροφν το είδοσ τθσ επιχείρθςισ ςασ.  Πταν τελειϊςετε με 
το πρϊτο ςχζδιο κα ζχετε μια ςειρά μικρϊν δοκιμίων για τα διάφορα κζματα του 
επιχειρθματικοφ ςχεδίου.  Μετά κα πρζπει να τα επεξεργαςτείτε ζτςι ϊςτε να 
προκφψει ζνα ςυνεχζσ κείμενο με καλι ροι.  

Θ πραγματικι αξία τθσ ςφνταξθσ ενόσ επιχειρθματικοφ ςχεδίου δεν είναι να ζχει κανείσ 
το ζτοιμο προϊόν ςτο χζρι.  Θ αξία του ζγκειται ςτθ διαδικαςία τθσ ζρευνασ και τθσ 
μελζτθσ τθσ επιχείρθςισ ςασ κατά ζνα ςυςτθματικό τρόπο.  Ο ςχεδιαςμόσ ςασ βοθκά 
να ςκεφκείτε διεξοδικά τα πράγματα, να μελετιςετε και να κάνετε ζρευνα αν δεν είςτε 
ςίγουροι για τα πραγματικά ςτοιχεία κακϊσ επίςθσ και να δείτε τισ ιδζεσ ςασ με κριτικό 
μάτι.  Μπορεί αυτό τϊρα να είναι χρονοβόρο αλλά κα ςασ γλυτϊςει από ακριβά και 
ίςωσ καταςτροφικά λάκθ αργότερα. 

Τα επιχειρθματικό ςχζδιο είναι ζνα γενικό πρότυπο που είναι κατάλλθλο για όλουσ 
τουσ τφπουσ των επιχειριςεων.  Θα πρζπει όμωσ να το τροποποιιςετε για να το 
προςαρμόςετε ςτθ δικι ςασ ςυγκεκριμζνθ περίπτωςθ.  Ρριν αρχίςετε, μελετιςετε τθν 
Ενότθτα που βρίςκεται ςτο τζλοσ με τίτλο Τελειοποίθςθ του Σχεδίου.  Σασ προτείνει να 
δϊςετε ζμφαςθ ςε κάποια ςθμεία ανάλογα με τον τφπο τθσ επιχείρθςισ ςασ 
(καταςκευζσ, λιανικό εμπόριο, παροχι υπθρεςιϊν, κλπ.).  Επίςθσ περιζχει ςυμβουλζσ 
για να τελειοποιιςετε το ςχζδιό ςασ ϊςτε να κάνετε μια αποτελεςματικι παρουςίαςθ 
ςε επενδυτζσ και τράπεηεσ.  Αν αυτόσ είναι ο ςκοπόσ του επιχειρθματικοφ ςασ ςχεδίου, 
πρζπει να προςζξετε ιδιαίτερα τον τρόπο γραφισ.  Θα κρικείτε τόςο από τθν ποιότθτα 
και τθν εμφάνιςθ τθσ δουλειάσ ςασ όςο και από τισ ιδζεσ ςασ.  

Συνικωσ χρειάηονται αρκετζσ εβδομάδεσ για να ολοκλθρωκεί ζνα καλό επιχειρθματικό 
ςχζδιο.  Ο περιςςότεροσ χρόνοσ αναλϊνεται ςτθν ζρευνα και ςτο να ξαναςκζφτεςτε τισ 
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ιδζεσ και τισ παραδοχζσ ςασ.  Αλλά αυτι είναι και θ αξία τθσ διαδικαςίασ.  Γι’ αυτό 
πρζπει να διακζςετε χρόνο για να το κάνετε καλά.  Κανζνασ δεν μετάνιωςε για το χρόνο 
που διζκεςε για το ςκοπό αυτό.  Τζλοσ, μθν αμελείτε να κρατάτε λεπτομερείσ 
ςθμειϊςεισ για τισ πθγζσ ςασ και για τισ παραδοχζσ που ζχουν ςχζςθ με τα οικονομικά 
ςασ ςτοιχεία.  

Αν χρειάηεςτε βοικεια με το επιχειρθματικό ςασ ςχζδιο, μθν διςτάςετε να 
επικοινωνιςετε με το ΚΕΜΕΛ και να κλείςετε ραντεβοφ με κάποιον από τουσ εκελοντζσ  
ι να ςτείλετε το ςχζδιό ςασ ςε κάποιο ςφμβουλο του ΚΕΜΕΛ για ανακεϊρθςθ, ςτθν 
θλεκτρονικι διεφκυνςθ: info@kemel.gr. 

Ο  οδθγόσ αυτόσ αναπτφχτθκε με βάςθ ζναν αντίςτοιχο οδθγό του Service Corps of 
Retired Executiveσ των ΘΡΑ, και τουσ οποίουσ ευχαριςτοφμε. 

mailto:info@kemel.gr
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II. Περίλθψθ του Επιχειρθματικοφ ΢χεδίου 

 

Γράψετε αυτι τθν ενότθτα τελευταία. 

Ρροτείνουμε να είναι δφο ςελίδεσ ι λιγότερο. 

Να ςυμπεριλάβετε ό,τι κα μποροφςατε να καλφψετε ςε μια πεντάλεπτθ ςυνζντευξθ.  

Να εκκζςετε τα βαςικά ςτοιχεία τθσ προτεινόμενθσ επιχείρθςθσ:  Ροιο κα είναι το 
προϊόν; Ροιοι κα είναι οι πελάτεσ ςασ;  Ροιοι είναι οι ιδιοκτιτεσ;  Τί νομίηετε ότι 
επιφυλάςςει το μζλλον για τθν επιχείρθςι ςασ και τον κλάδο ςασ; 

Ρρζπει να είναι πλιρθσ, περιεκτικι, επαγγελματικι και να αποπνζει ενκουςιαςμό. 

Αν κάνετε αίτθςθ για δάνειο, εξθγιςτε με ςαφινεια το ποςό που χρειάηεςτε, πϊσ 
ακριβϊσ κα το χρθςιμοποιιςετε και πϊσ τα χριματα αυτά κα κάνουν τθν επιχείρθςι 
ςασ πιο επικερδι ϊςτε να το αποπλθρϊςετε. 
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III. Γενικι Περιγραφι τθσ Εταιρείασ 

Τί επιχείρθςθ κα ζχετε;  Τι κα κάνετε; 

Πραμα: Ρολλζσ εταιρείεσ ζχουν ζνα ςφντομο κείμενο ςχετικά με το όραμά τουσ, 
ςυνικωσ μζχρι 30 λζξεισ ι και λιγότερο, ςτο οποίο εξθγοφν το λόγο τθσ φπαρξισ τουσ 
και τισ κατευκυντιριεσ αρχζσ τουσ.  Αν κζλετε να φτιάξετε ζνα πρόχειρο ςχζδιο, 
μπορείτε να το γράψετε εδϊ και ακολοφκωσ να αναφζρετε τα εξισ: 

Τουσ ςτόχουσ και τουσ ςκοποφσ τθσ εταιρείασ: Οι ςτόχοι είναι προοριςμοί - ποφ κζλετε 
να φκάςει θ εταιρεία ςασ.  Οι ςκοποί είναι ςθμεία προόδου κακ’ οδόν προσ τθν 
επιτυχία.  Για παράδειγμα, ζνασ ςτόχοσ μπορεί να είναι μια υγιισ και επιτυχθμζνθ 
εταιρεία με πιςτοφσ πελάτεσ που βρίςκεται μεταξφ των πρϊτων ςτθν εξυπθρζτθςθ 
πελατϊν.  Οι ςκοποί μπορεί να είναι οι ετιςιεσ πωλιςεισ και κάποια ςυγκεκριμζνα 
μζτρα προσ ικανοποίθςθ των πελατϊν.  

Επιχειρθματικι Φιλοςοφία:  Τί είναι ςθμαντικό για ςασ ςτθν επιχείρθςθ: 

Σε ποιουσ κα προωκιςετε τα προϊόντα ςασ; (Εδϊ μπορείτε να κάνετε μια ςφντομθ 
περιγραφι - θ πλζον ενδελεχισ περιγραφι κα γίνει ςτθν Ενότθτα Σχζδιο Mάρκετινγκ. 

Ρεριγράψετε το κλάδο ςασ. Είναι ζνασ αναπτυςςόμενοσ κλάδοσ;  Ροιζσ αλλαγζσ 
προβλζπετε ότι κα γίνουν ςτον κλάδο αυτό βραχυπρόκεςμα και μακροπρόκεςμα;  Ρϊσ 
θ εταιρεία ςασ κα είναι ζτοιμθ να τισ εκμεταλλευτεί; 

Ρεριγράψετε τα πιο δυνατά ςθμεία τθσ εταιρείασ ςασ και τισ βαςικζσ τθσ ικανότθτεσ.  
Ροιοι παράγοντεσ κα ςυμβάλλουν ςτθν επιτυχία τθσ εταιρείασ;  Ροια νομίηετε ότι κα 
είναι τα πιο ανταγωνιςτικά ςασ ςθμεία;  Εςείσ προςωπικά τι κα προςφζρετε ς’ αυτι τθ 
νζα εταιρεία από τθν προθγοφμενθ εμπειρία ςασ, τισ ικανότθτζσ ςασ και τα ιςχυρότερα 
ςθμεία ςασ; 

Νομικι μορφι τθσ εταιρείασ: Μοναδικόσ ιδιοκτιτθσ, Συνεταιριςτικι, Εταιρεία με 
μετοχικό κεφάλαιο, Εταιρεία Ρεριοριςμζνθσ Ευκφνθσ (ΕΡΕ);  Ζχετε επιλζξει τθ μορφι; 
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IV. Προϊόντα και Τπθρεςίεσ 

Ρεριγράψετε λεπτομερϊσ τα προϊόντα ι τισ υπθρεςίεσ ςασ (τεχνικζσ προδιαγραφζσ, 
ςχζδια, φωτογραφίεσ, ζντυπα πωλιςεων και άλλα μακροςκελι κζματα αναφζρονται 
ςτα Παραρτιματα). 

Ροιοι παράγοντεσ κα ςασ δϊςουν ανταγωνιςτικά πλεονεκτιματα ι μειονεκτιματα;  Τα 
παραδείγματα περιλαμβάνουν το επίπεδο τθσ ποιότθτασ ι μοναδικά ι ιδιοκτθςιακά 
χαρακτθριςτικά. 

Ροια είναι θ τιμολογιακι πολιτικι (τιμζσ, αμοιβζσ, μίςκωςθ) για τα προϊόντα ι τισ 
υπθρεςίεσ ςασ; 
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V. ΢χζδιο Μάρκετινγκ 

 

Ζρευνα Αγοράσ – Γιατί; 

Πςο καλό και αν είναι το προϊόν και οι υπθρεςίεσ ςασ, θ επιχείρθςθ κα ζχει κετικά 
αποτελζςματα μονάχα αν υπάρξει αποτελεςματικό marketing. Αυτό μπορεί να 
επιτευχκεί ξεκινϊντασ με προςεχτικι και ςυςτθματικι ζρευνα. Είναι 
παρακινδυνευμζνο να υποκζςει κάποιοσ ότι γνωρίηει εξ αρχισ τθν αγορά που κζλει 
να κατακτιςει. Για επιβεβαίωςθ πρζπει να υπάρχει ςχετικι ζρευνα αγοράσ. 
Αξιοποίθςε τθ διαδικαςία επιχειρθματικοφ ςχεδιαςμοφ ςαν μια ευκαιρία να 
ανακαλφψεισ νζα δεδομζνα και να διερευνιςεισ πολφπλευρα το όλο 
επιχειρθματικό ςου εγχείρθμα. 

 

Ζρευνα Αγοράσ – Πωσ; 

Υπάρχουν δυο είδθ ζρευνασ αγοράσ: θ «πρωτογενισ» και θ «δευτερογενισ» 

Στθν περίπτωςθ τθσ δευτερογενοφσ ζρευνασ κάποιοσ μπορεί να χρθςιμοποιιςει 
δθμοςιευμζνεσ πλθροφορίεσ που ανευρίςκονται ςε προφίλ τθσ αγοράσ, 
επαγγελματικά ζντυπα, εφθμερίδεσ, περιοδικά, ςτατιςτικι υπθρεςία, ςτοιχεία 
δθμογραφικισ απογραφισ , κλπ. Τα ςτοιχεία αυτά μποροφμε να τα βροφμε ςε 
βιβλιοκικεσ, εμπορικά και βιομθχανικά επιμελθτιρια, προμθκευτζσ, ςυνδζςμουσ 
και κυβερνθτικζσ πθγζσ, το διαδίκτυο, κλπ 

Θα εκπλαγείτε με το πλικοσ των πλθροφοριϊν που μπορείτε να βρείτε ςτο 
επιμελθτιριο τθσ περιοχισ ςασ ι από εμπορικοφσ ςυνδζςμουσ αντίςτοιχα. 

Στθν περίπτωςθ τθσ πρωτογενοφσ ζρευνασ κα πρζπει να ςυλλζξετε πλθροφορίεσ 
μόνοι ςασ. Για παράδειγμα, μπορείτε να χρθςιμοποιιςετε τον Χρυςό Οδθγό για να 
αναγνωρίςετε πικανοφσ ανταγωνιςτζσ, τον Τθλεφωνικό Κατάλογο για να 
εντοπιςτοφν  πικανοί πελάτεσ ι ομάδεσ πελατϊν  και να κάνετε ποςοτικζσ ι/και 
ποιοτικζσ ζρευνεσ για να μάκετε τισ προτιμιςεισ τουσ. 

Μία ζρευνα  από εξειδικευμζνθ εταιρεία ζρευνασ αγοράσ  κα ςασ κοςτίςει πολφ. 
Πμωσ,  υπάρχουν αρκετά βιβλία που προςφζρουν πλθροφορίεσ αναφορικά με τον 
τρόπο που μπορεί ο ιδιοκτιτθσ μίασ μικρισ επιχείρθςθσ να προβεί ςε μία 
επιτυχθμζνθ ζρευνα αγοράσ μόνοσ του. 

Στο ςχεδιαςμό μάρκετινγκ που κα κάνετε, να είςτε όςο πιο ςυγκεκριμζνοι γίνεται – 
να παρζχετε ςτατιςτικά ςτοιχεία, δείκτεσ και λοιπι πλθροφόρθςθ μαηί με τισ πθγζσ 
απϋ όπου αυτά αντλικθκαν. 
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Οικονομικοί Παράγοντεσ  

Στοιχεία για τον κλάδο που ανικει θ εταιρεία ςου: 

 Μζγεκοσ αγοράσ 

 Επικυμθτό μερίδιο αγοράσ (αυτό είναι απαραίτθτο μόνο αν νομίηεισ ότι 
κα γίνεισ ςθμαντικόσ παίχτθσ ςτθν αγορά) 

 Ραροφςα ηιτθςθ ςτθν αγορά που ςτοχεφεισ 

 Τάςεισ τθσ αγοράσ- ςτόχοσ αναφορικά με:  ανάπτυξθ, προτιμιςεισ 
καταναλωτι, και εξζλιξθσ προϊόντοσ 

 Ρροοπτικι ανάπτυξθσ και ευκαιρία για επιχείρθςθ του μεγζκουσ ςου 

Εμπόδια ειςόδου τθσ εταιρείασ ςου ςτθν αγορά. Ρχ 

 Υψθλό κεφάλαιο/ κόςτοσ κεφαλαίου 

 Υψθλό κόςτοσ παραγωγισ 

 Υψθλό κόςτοσ marketing 

 Αποδοχι καταναλωτι και αναγνϊριςθ μάρκασ 

 Εκπαίδευςθ και δεξιότθτεσ 

 Ειδικι τεχνολογία και πατζντεσ 

 Μεταφορικά ζξοδα 

 Δαςμοί, τζλθ, κλπ 

Βεβαίωσ κα πρζπει να αναφερκείσ και ςτο πωσ κα ξεπεράςεισ τα εμπόδια αυτά. 

Ρεριβαλλοντικζσ αλλαγζσ που ίςωσ επθρεάςουν τθν εταιρεία ςου. Ρχ: 

 Αλλαγι Τεχνολογίασ 

 Νομοκετικζσ Αλλαγζσ 

 Οικονομικζσ Αλλαγζσ 

 Αλλαγζσ ςτον κλάδο που ανικει θ εταιρεία ςου 
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Ππωσ προθγουμζνωσ, κα πρζπει να αναφερκείσ και ςτο πωσ κα διαχειριςτείσ τισ 
πικανζσ αυτζσ αλλαγζσ ϊςτε να μειωκεί ο αρνθτικόσ αντίκτυποσ και να μεγιςτοποιθκεί 
ο κετικόσ για τθν εταιρεία ςου. 

 

Προϊόν/Τπθρεςία 

Στο Κεφάλαιο ΙV.  περιγράφτθκε το προϊόν/υπθρεςία που κα παρζχετε όπωσ το βλζπει 
θ Επιχείρθςθ.  Τϊρα πρζπει να περιγραφτεί από τθ ςκοπιά του Ρελάτθ. 

Χαρακτθριςτικά και Οφζλθ 

Φτιάξε μια λίςτα των βαςικότερων προϊόντων και υπθρεςιϊν που κα παρζχεισ.  

Για κάκε προϊόν ι υπθρεςία: 

 Ρεριγράψτε τα βαςικότερα χαρακτθριςτικά του. Τι το ιδιαίτερο διακζτει; 

 Ρεριγράψτε τα οφζλθ του. Τι προςφζρει το ςυγκεκριμζνο προϊόν ςτον πελάτθ; 

Σθμειϊςτε τθ διαφορά μεταξφ χαρακτθριςτικοφ και ωφζλειασ. Ρχ ζνα ςπίτι δίνει ςτζγθ 
ςε κάποια άτομα, διαρκεί πολλά χρόνια, και καταςκευάηεται από ςυγκεκριμζνα υλικά 
ςφμφωνα με ζνα ςχζδιο. Αυτά είναι παραδείγματα χαρακτθριςτικϊν του προϊόντοσ 
«ςπίτι». Τα οφζλθ που παρζχει το προϊόν αυτό ςτον πελάτθ περιλαμβάνουν κοινωνικό 
status, εξαςφαλιςμζνθ ςτζγαςθ για τθν οικογζνεια, επζνδυςθ με καλι προοπτικι, 
ικανοποίθςθ για το ότι είναι ιδιοκτιτθσ ακινιτου, κλπ. Με άλλα λόγια, βάηεισ μια ςειρά 
από χαρακτθριςτικά και δυνατότθτεσ ςτα προϊόντα/υπθρεςίεσ ςου προκειμζνου να 
πουλιςεισ τα οφζλθ. 

Τι υπθρεςίεσ κα παρζχονται μετά τθν πϊλθςθ? Κάποια παραδείγματα είναι: εγγφθςθ, 
παράδοςθ ςτον πελάτθ, τεχνικι υποςτιριξθ, ςζρβισ και πολιτικι επιςτροφισ 
χρθμάτων. 

 

Πελάτεσ 

Ρρζπει να γίνει αναγνϊριςθ τθσ πελατείασ ςτθν οποία απευκφνεςαι, των 
χαρακτθριςτικϊν και τθσ κοινωνικο-οικονομικισ  τουσ κατανομισ (δθλ. δθμογραφικά 
ςτοιχεία). 

Θ περιγραφι διαφζρει ανάλογα αν πρόκειται να πωλιςετε ςε άλλεσ επιχειριςεισ ι 
κατευκείαν ςτον καταναλωτι. Εάν κα πωλιςετε ζνα καταναλωτικό προϊόν μζςω 
εμπόρων χονδρικισ ι λιανικισ, πρζπει να αναλφςετε λεπτομερϊσ τόςο τον τελικό 
καταναλωτι όςο και τισ ενδιάμεςεσ επιχειριςεισ που παρεμβάλλονται. 



Page 11 of 32 

Κςωσ να απευκφνεςτε ςε  περιςςότερα από μια ομάδα  καταναλωτϊν. Ρροςδιορίςτε τισ 
ομάδεσ που κεωρείτε πιο ςθμαντικζσ. Στθ ςυνζχεια, για κάκε ομάδα καταναλωτϊν 
ςθμειϊςτε αυτό που αποκαλοφμε δθμογραφικό προφίλ: 

 Θλικία 

 Φφλλο 

 Τόποσ/Γεωγραφία 

 Οικονομικι κατάςταςθ 

 Κοινωνικι τάξθ και απαςχόλθςθ 

 Εκπαίδευςθ 

 Άλλο ςχετικό με το προϊόν/αγορά 

Για πελάτεσ επιχειριςεισ, οι δθμογραφικοί παράγοντεσ μπορεί να είναι: 

 Είδοσ επιχείρθςθσ (θ κλάδοσ) 

 Ρεριοχι 

 Μζγεκοσ επιχείρθςθσ 

 Ρροτίμθςθ για ποιότθτα, τεχνολογία και τιμι 

 Άλλο ςχετικό με το προϊόν/κλάδο 

 

Ανταγωνιςμόσ 

 Τι προϊόντα/υπθρεςίεσ  και εταιρείεσ κα ςασ ανταγωνιςτοφν; 

 Αναφζρετε τουσ βαςικοφσ ανταγωνιςτζσ. 

 Θα είναι ανταγωνιςτικοί ςε όλα τα επίπεδα ι επιλεκτικά ςε κάποια προϊόντα, 
πελάτεσ ι περιοχζσ; 

 Θα ζχετε ςθμαντικοφσ ζμμεςουσ ανταγωνιςτζσ; (πχ ζνα video club 
ανταγωνίηεται με τουσ κινθματογράφουσ, αν και είναι διαφορετικοφ τφπου 
επιχειριςεισ) 

 Ρωσ κα ςυγκρίνονται τα προϊόντα ι οι υπθρεςίεσ ςασ με τα αντίςτοιχα 
ανταγωνιςτικά; 
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Χρθςιμοποιείςτε τον παρακάτω Ρίνακα Ανταγωνιςτικισ Ανάλυςθσ για να ςυγκρίνετε 
τθν επιχείρθςθ ςασ με δυο από τουσ βαςικότερουσ ανταγωνιςτζσ ςασ. Στθν πρϊτθ 
ςτιλθ είναι οι ανταγωνιςτικοί παράγοντεσ-κλειδιά.  Κακϊσ τα ςτοιχεία αυτά διαφζρουν 
από αγορά ςε αγορά, ίςωσ να πρζπει να τα προςαρμόςετε ςτισ δικζσ ςασ ανάγκεσ και 
ιδιαιτερότθτεσ τθσ αγοράσ.  

Στθ ςτιλθ με το τίτλο «Εγϊ» γράψτε με ειλικρίνεια τι κζςθ κα πάρετε ςτο μυαλό των 
καταναλωτϊν. Στθ ςυνζχεια εξετάςτε κατά πόςο αυτό κα είναι δυνατό ι αδφνατο 
ςθμείο για εςάσ. Συχνά είναι δφςκολο να αναλφςει κάποιοσ τισ δικζσ του αδυναμίεσ. 
Ρρζπει, όμωσ, να είςτε ειλικρινείσ. Μπορείτε να ηθτιςετε και από άλλουσ να το κάνουν 
γιατί αυτό μπορεί να αποδειχκεί πολφ ωφζλιμο για κζματα που δεν ζχετε προςζξει. Με 
κάποιο τρόπο είναι απαραίτθτο να καταλιξετε ςε μια «αντικειμενικι» αξιολόγθςθ των 
δυνατϊν και αδφνατων ςθμείων τθσ επιχειρθματικισ ςασ προςπάκειασ. 

Τϊρα αναλφςτε τουσ ςθμαντικοφσ  ανταγωνιςτζσ ςασ ζναν-ζναν. Με λίγα λόγια, 
ςθμειϊςτε πωσ ςυγκρίνονται μαηί ςασ. 

Στθν τελευταία ςτιλθ, ςθμειϊςτε  τθν ςπουδαιότθτα κάκε ανταγωνιςτικοφ παράγοντα 
για  τον καταναλωτι:  

 1= πάρα πολφ ςθμαντικόσ ,………, 5 = κακόλου  ςθμαντικόσ 

Πίνακασ – Ανταγωνιςτικι Ανάλυςθ 

Παράγοντασ Εγϊ Δυνατά 
΢θμεία 

Αδφνατα 
΢θμεία 

Ανταγωνιςτισ Α Ανταγωνιςτισ  Β ΢θμαςία για 
τον 
Καταναλωτι 

Προϊόντα       

Σιμι       

Ποιότθτα       

Γκάμα       

Τπθρεςία       

Αξιοπιςτία       

΢τακερότθτα       

Εμπειρία       
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Φιμθ εταιρείασ       

Σοποκεςία       

Εμφάνιςθ       

Μζκοδοσ 
Πωλιςεων 

      

Πιςτωτικι 
Πολιτικι 

      

Διαφιμιςθ       

Image       

 

Με βάςθ τθν παραπάνω ανάλυςθ, γράψτε τϊρα μία ςφντομθ παράγραφο για το ποια 
είναι τα ανταγωνιςτικά ςου πλεονεκτιματα και μειονεκτιματα. 

 

Θ «Θζςθ» ςου ςτθν Αγορά (your niche) 

Αφοφ ζχετε κάνει μία ςυςτθματικι ανάλυςθ τθσ επιχείρθςισ ςασ, του προϊόντοσ ςασ, 
τθσ πελατείασ ςασ και του ανταγωνιςμοφ κα πρζπει να ζχετε διαμορφϊςει τϊρα  μία 
ςαφι εικόνα  για τθ κζςθ  που αρμόηει να πάρει θ εταιρεία ςασ ςτθν αγορά. 

Σε μία παράγραφο ορίςτε τθ κζςθ ςασ, τθ δικι ςασ «γωνιά»,  τθν οποία κα 
διεκδικιςετε ςτθν αγορά. 

 

΢τρατθγικι Μάρκετινγκ 

Τϊρα δϊςτε τα βαςικά ςθμεία τθσ   ςτρατθγικισ μάρκετινγκ που κα ακολουκιςετε και 
θ οποία βζβαια πρζπει να είναι ςυμβατι με τθ «γωνιά» ςου ςτθν αγορά. 

Ρροϊκθςθ 

  Ρωσ κα επικοινωνιςετε με τουσ πελάτεσ; 

  Διαφιμιςθ: Ροια διαφθμιςτικά μζςα κα χρθςιμοποιιςετε, γιατί, και με τι 
ςυχνότθτα. Γιατί αυτά και όχι άλλα; 
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  Ζχετε βρει μεκόδουσ με χαμθλό κόςτοσ που κα αποδϊςουν το καλφτερο 
δυνατό αποτζλεςμα; 

  Θα χρθςιμοποιιςετε και άλλεσ μεκόδουσ εκτόσ από τθν πλθρωμζνθ  διαφιμιςθ 
όπωσ ζνταξθ ςε καταλόγουσ, ςυμμετοχι  ςε εκκζςεισ, δικτφωςθ με φίλουσ ι 
άλλουσ επαγγελματίεσ, δθμοςιότθτα, το διαδίκτυο,  κλπ.  

  Ροια είναι θ εικόνα που κζλετε να επικοινωνιςετε;  Ροια εικόνα κζλετε να 
ζχουν οι πελάτεσ για εςάσ; 

Εκτόσ από τθ διαφιμιςθ, τι άλλα ςχζδια ζχετε για τον ςχεδιαςμό του λογοτφπου 
ςασ, των επιςκεπτθρίων, επιςτολόχαρτων, για τισ μπροςοφρεσ, για τθν εςωτερικι 
διαρρφκμιςθ των γραφείων θ καταςτιματοσ, κλπ.; 

Εχετε προετοιμάςει ζνα ςφςτθμα αναγνϊριςθσ  των πιςτϊν πελατϊν ϊςτε  να  
ζχετε ςυςτθματικι επαφι μαηί τουσ ; 

Ρροχπολογιςμόσ Ρροϊκθςθσ 

  Τι ποςά κα ξοδευτοφν ςτα προθγοφμενα ςχζδιά ςασ; 

  Ρριν τθν ζναρξθ λειτουργίασ; 

  Κατά τθ διάρκεια τθσ λειτουργίασ; 

 (Τα νοφμερα αυτά κα ςυμπεριλθφκοφν ςτον προχπολογιςμό επιχειρθςιακοφ ςχεδίου) 

Τιμολόγθςθ 

Εξθγιςτε τθ μζκοδο ι τισ μεκόδουσ βάςει των οποίων κακορίηετε τισ τιμζσ. Για τθν 
πλειοψθφία των μικρϊν επιχειριςεων, θ τακτικι των πολφ χαμθλϊν  τιμϊν  δεν 
αποτελεί ςωςτι πολιτικι.  Στερεί από τθν εταιρεία το απαραίτθτο περικϊριο κζρδουσ, 
οι πελάτεσ πικανότατα να μθν ενδιαφζρονται τόςο για τθν τιμι όςο νομίηετε,  και οι 
μεγάλοι ανταγωνιςτζσ μποροφν πάντα να πωλιςουν ακόμα πιο χαμθλά. Συνικωσ 
καλφτερα  είναι να ανταγωνίηεςτε ςτθν ποιότθτα και τθν εξυπθρζτθςθ  κακϊσ και να 
ζχετε τιμζσ ςε μζτρια επίπεδα. 

Θ τιμολογιακι ςτρατθγικι ςασ ταιριάηει με τθν ανταγωνιςτικι ανάλυςθ; 

Συγκρίνετε τισ τιμζσ ςασ με εκείνεσ του ανταγωνιςμοφ. Είναι υψθλότερεσ, χαμθλότερεσ, 
ίδιεσ και γιατί; 

Ρόςο ςθμαντικόσ ανταγωνιςτικόσ παράγοντασ είναι θ τιμι; Οι πελάτεσ ςτουσ 
 οποίουσ ςτοχεφετε  αγοράηουν όντωσ βάςει τιμισ; 
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Ροια κα είναι θ πολιτικι ςασ ςτθν εξυπθρζτθςθ του καταναλωτι κακϊσ και ποια θ 
πιςτωτικι ςασ πολιτικι; 

Ρροτεινόμενθ Τοποκεςία  τθσ Επιχείρθςθσ 

Κςωσ δεν ζχετε ακόμα τθν ακριβι τοποκεςία εγκατάςταςθσ τθσ επιχείρθςθσ. Τϊρα είναι 
θ ςτιγμι να ςκεφκείτε τι κζλετε και χρειάηεςτε ςαν κζςθ. Κάποιεσ δουλειζσ γίνονται 
και από το ςπίτι ςτθν αρχι (ιδίωσ από start-ups). 

Θα περιγράψετε τισ κτθριακζσ κλπ  ανάγκεσ ςασ αργότερα ςτο επόμενο Κεφάλαιο. Εδϊ 
περιγράψτε τα κριτιρια τθσ κζςθσ απϋ όπου κα λειτουργεί θ επιχείρθςθ ςασ, όπωσ 
αυτό επθρεάηει τθν πελατεία. 

Είναι θ κζςθ ςθμαντικι για τθν πελατεία; Αν ναι, πωσ ; 

Θα ςασ επιςκζπτονται οι πελάτεσ; 

Είναι κατάλλθλθ; Εςωτερικοί χϊροι; Στάκμευςθ ; Εντόσ αγοράσ; 

Είναι «ςυμβατι» με τθν εικόνα ςασ; 

Είναι ότι κζλει θ πελατεία και προςδοκεί ; 

Ρου βρίςκεται ο  ανταγωνιςμόσ; Είναι καλφτερα να είςτε κοντά τουσ ι μακριά τουσ; 

Κανάλια Διανομισ 

Ρωσ κα πουλάτε τα προϊόντα ι τισ υπθρεςίεσ ςασ; 

 Λιανικι 

 Άμεςα (Διαδίκτυο, Ταχυδρομείο, Κατάλογοσ) 

 Χονδρικι 

 Με δφναμθ πωλιςεων 

 Με αντιπροςϊπουσ 

 Με ςυμμετοχι ςε διαγωνιςμοφσ 

Πρόβλεψθ Πωλιςεων 

Αφοφ περιγράψατε με κάκε λεπτομζρεια τα προϊόντα ςασ, τισ υπθρεςίεσ ςασ, τουσ 
πελάτεσ, τισ αγορζσ και τθ ςτρατθγικι μάρκετινγκ, είναι καιρόσ πλζον να προςκζςετε 
κάποια αρικμθτικά ςτοιχεία ςτο επιχειρθματικό ςασ ςχζδιο. Χρθςιμοποιείςτε το 
εργαλείο «Ρρόβλεψθ Ρωλιςεων» ςτθν ιςτοςελίδα του ΚΕΜΕΛ. για να ετοιμάςετε τθν 
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πρόβλεψθ των πωλιςεων ςασ μινα-μινα. Οι προβλζψεισ ςασ πρζπει να γίνουν βάςει 
των ιςτορικϊν πωλιςεων (αν υπάρχουν) , τισ ςτρατθγικζσ μάρκετινγκ που μόλισ 
περιγράψατε, τθν ζρευνα αγοράσ που ζχετε κάνει και τα ςτοιχεία τθσ αγοράσ ςασ που 
ίςωσ  διακζτετε.  

Αποτελεί βζλτιςτθ πρακτικι  να κάνετε δυο προβλζψεισ :  

1) «Καλφτερθ εκτίμθςθ», δθλαδι τι περιμζνετε ρεαλιςτικά  

2) «Χειρότερθ περίπτωςθ», δθλ μια χαμθλι εκτίμθςθ τθν οποία είςτε ςίγουροσ ότι κα 
πετφχετε, άςχετα του τι μπορεί να ςυμβεί 

Να κυμάςτε ότι πρζπει να λαμβάνετε υπόψθ τθν ζρευνα και τισ υποκζςεισ που κάνατε 
κακϊσ κα διαμορφϊνετε τισ προβλεπόμενεσ πωλιςεισ, κακϊσ και τισ υπόλοιπεσ 
οικονομικζσ καταςτάςεισ που απαιτοφνται ςε ζνα επιχειρθματικό ςχζδιο.  Αυτό είναι 
πολφ ςθμαντικό αν ςκοπεφετε να παρουςιάςετε το ςχζδιό ςασ ςε πθγζσ 
χρθματοδότθςθσ. 



Page 17 of 32 

V. ΢χζδιο Λειτουργίασ 

Ρεριγράψετε τθν κακθμερινι λειτουργία τθσ επιχείρθςθσ, τον επαγγελματικό χϊρο, τον 
εξοπλιςμό, το προςωπικό, τισ διαδικαςίεσ και τον περιβάλλοντα χϊρο. 

Παραγωγι 

Ρϊσ και ποφ παράγονται τα προϊόντα ι οι υπθρεςίεσ ςασ; 

Ρεριγράψετε τισ μεκόδουσ ςασ ςχετικά με: 

 Τισ τεχνικζσ παραγωγισ και το κόςτοσ 

 Τον ποιοτικό ζλεγχο 

 Τθν εξυπθρζτθςθ πελατϊν 

 Τον ζλεγχο αποκεμάτων 

 Τθν ανάπτυξθ του/των προϊόντοσ/ων 

Επαγγελματικόσ χϊροσ 

Ροια είναι τα χαρακτθριςτικά του χϊρου που χρειάηεςτε; Ρεριγράψετε τον τφπο του 
επαγγελματικοφ χϊρου που κα ζχετε. 

 Απαιτοφμενα φυςικά χαρακτθριςτικά: 

 Χϊροσ 

 Τφποσ κτιρίου 

 Ρολεοδομικι ηϊνθ 

 Θλεκτρικό και άλλεσ παροχζσ 

Ρρόςβαςθ: 

Είναι ςθμαντικό οι εγκαταςτάςεισ ςασ να είναι εφκολα προςβάςιμεσ όςον αφορά ςτθ 
ςυγκοινωνία ι ςτουσ προμθκευτζσ; 

Χρειάηεςτε εφκολθ πρόςβαςθ με τα πόδια; 

Ροιεσ είναι οι απαιτιςεισ ςασ ςχετικά με τουσ χϊρουσ ςτάκμευςθσ και τθ γειτνίαςθ με 
τθν εκνικι οδό, τα αεροδρόμια, τουσ ςιδθροδρομικοφσ ςτακμοφσ και τα ναυτιλιακά 
κζντρα; 

Συμπεριλάβετε ζνα ςχζδιο ι κάτοψθ των προτεινόμενων εγκαταςτάςεων, αν είναι 
ςθμαντικό, όπωσ κα χρθςίμευε ςε ζνα καταςκευαςτι. 
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Καταςκευι; Οι περιςςότερεσ νζεσ εταιρείεσ δεν κα πρζπει να δεςμεφςουν κεφάλαια ςε 
μια καταςκευι, αλλά αν ςχεδιάηετε να καταςκευάςετε κα πρζπει να ςυμπεριλάβετε 
ςτο επιχειρθματικό ςασ ςχζδιο τα κόςτθ και τισ προδιαγραφζσ. 

Κόςτοσ: Υπολογίςετε τα ζξοδα του χϊρου ςασ, ςυμπεριλαμβανομζνου και του ενοικίου 
κακϊσ επίςθσ και των εξόδων ςυντιρθςθσ, των παροχϊν (θλεκτρικό, τθλεπικοινωνίεσ, 
κλπ.), τθσ αςφάλιςθσ και τα αρχικά ζξοδα διαμόρφωςθσ του χϊρου για να εξυπθρετεί 
τισ ανάγκεσ ςασ.  Αυτά τα νοφμερα κα πρζπει να περιλθφκοφν ςτο χρθματοοικονομικό 
ςασ ςχζδιο. 

Ροιο κα είναι το ωράριο εργαςίασ; 

Γραφειοκρατικζσ Απαιτιςεισ 

Ρεριγράψετε τι ιςχφει για τθν περίπτωςι ςασ για τα ακόλουκα και πωσ ςχεδιάηετε να 
αντιμετωπίςετε: 

 Απαιτιςεισ αντιπροςϊπευςθσ θ ςυνεργαςίασ με τρίτουσ 

 Άδεια λειτουργίασ 

 Κανονιςμοί υγείασ, εργαςιακοφ χϊρου και περιβάλλοντοσ 

 Ειδικοί κανονιςμοί που καλφπτουν τον κλάδο ι το επάγγελμά ςασ 

 Απαιτιςεισ ςχετικά με τισ πολεοδομικζσ ηϊνεσ και τουσ όρουσ δόμθςθσ 

 Αςφαλιςτικι κάλυψθ 

 Εμπορικά ςιματα, πνευματικι ιδιοκτθςία, ευρεςιτεχνίεσ (που εκκρεμοφν, 
υπάρχουν ι ζχουν αγοραςτεί) 

Προςωπικό 

 Αρικμόσ υπαλλιλων 

 Είδοσ εργαςίασ (ειδικευμζνοι, ανειδίκευτοι και επαγγελματίεσ) 

 Ροφ και πϊσ κα βρείτε το κατάλλθλο προςωπικό; 

 Ροιότθτα του υπάρχοντοσ προςωπικοφ 

 Μιςκολογικι δομι 

 Μζκοδοι επιμόρφωςθσ και απαιτιςεισ εκπαίδευςθσ 

 Ροιοσ κάνει τι; 

 Ζχετε ζτοιμεσ διαδικαςίεσ λειτουργίασ; 
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 Ζχετε κάνει περιγραφζσ κζςεων ζργαςίασ για το προςωπικό; Αν όχι, χρειάηεται 
να ετοιμάςετε κάποιεσ.  Βοθκοφν πολφ τθν εςωτερικι επικοινωνία με το 
προςωπικό. 

 Για οριςμζνεσ εργαςίεσ κα χρθςιμοποιιςετε προςωπικό με ςφμβαςθ πλζον του 
μόνιμου προςωπικοφ; 

Αποκζματα 

 Τι αποκζματα κα τθρείτε: πρϊτεσ φλεσ, προμικειεσ, ζτοιμα προϊόντα; 

 Μζςθ αξία αποκεμάτων (δθλ. ποια είναι θ επζνδυςι ςασ ςε αποκζματα); 

 Δείκτθσ κφκλου εργαςιϊν και πϊσ ςυγκρίνεται με τισ μζςεσ τιμζσ του κλάδου; 

 Εποχικζσ αιχμζσ; 

 Χρονικζσ ανοχζσ για λιψθ παραγγελκζντων προϊόντων; 

Προμθκευτζσ 

 Εντοπίςατε τουσ βαςικοφσ προμθκευτζσ ςασ: 

 Ονόματα και διευκφνςεισ 

 Τφποσ και ποςότθτα αποκεμάτων που κα ςασ  προμθκεφςουν 

 Ρολιτικι αναφορικά με προμικειεσ με πίςτωςθ και τθν  παραδόςθ των 
προϊόντων 

 Ιςτορικό και αξιοπιςτία προμθκευτϊν 

Θα πρζπει να ζχετε περιςςότερουσ από ζναν προμθκευτι για τα πλζον αναγκαία είδθ 
(ςαν εφεδρεία); 

Αναμζνετε ελλείψεισ ι προβλιματα για βραχυπρόκεςμεσ παραδόςεισ; 

Τα κόςτθ προμθκειϊν είναι ςτακερά ι κυμαινόμενα; Αν είναι κυμαινόμενα, πϊσ κα 
αντιμετωπίςετε αυτζσ τισ αλλαγζσ;  

Πιςτωτικι Πολιτικι 

 Σχεδιάηετε να πωλείτε με πίςτωςθ; 

 Χρειάηεται πραγματικά να πωλείτε με πίςτωςθ;  Είναι ςυνικθσ πρακτικι ςτον 
τομζα ςασ και είναι κάτι που το περιμζνουν οι πελάτεσ ςασ; 

 Αν ναι, ποια κα είναι θ πολιτικι ςασ για το ποιοσ κα τυγχάνει πίςτωςθσ και το 
φψοσ αυτισ; 
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 Ρϊσ κα ελζγχετε τθ φερεγγυότθτα αυτϊν που κα ηθτοφν πίςτωςθ για πρϊτθ 
φορά; 

 Τί όρουσ κα προςφζρετε ςτουσ πελάτεσ ςασ, δθλ. πόςθ πίςτωςθ κα τουσ 
προςφζρετε και πότε κα καταβάλουν τθν οφειλι; 

 Θα προςφζρετε ζκπτωςθ για ζγκαιρθ πλθρωμι; (Συμβουλι: Αυτό να το κάνετε 
μόνο αν είναι ςυνικθσ πρακτικι ςτον κλάδο ςασ) 

 Ξζρετε τί κα ςασ κοςτίηει να προςφζρετε πίςτωςθ; Ζχετε ςυμπεριλάβει το 
κόςτοσ ςτισ τιμζσ ςασ; 

Διαχείριςθ των Ειςπρακτζων Λογαριαςμϊν  

Αν προςφζρετε πίςτωςθ, κα πρζπει να κάνετε τουλάχιςτον ςε μθνιαία βάςθ μια 
χρονολογικι κατάταξθ των ειςπρακτζων λογαριαςμϊν ϊςτε να γνωρίηετε πόςα από τα 
χριματά ςασ είναι δεςμευμζνα ςε πιςτϊςεισ ςε πελάτεσ και να αντιμετωπίςετε τυχόν 
προβλιματα πλθρωμϊν.  Θ χρονολογικι κατάταξθ των ειςπρακτζων λογαριαςμϊν 
μοιάηει με τον ακόλουκο πίνακα: 

 

 

 ΢φνολο 
Σρζχοντεσ 
Λογαριαςμοί 

30 Θμζρεσ 60 Θμζρεσ 90 Θμζρεσ 
Άνω των 90 
Θμερϊν 

Χρονολογικι 
κατάταξθ 
Ειςπρακτζων 
Λογαριαςμϊν 

      

       

 

 Θα χρειαςκεί να ζχετε μια πολιτικι για να αντιμετωπίςετε τουσ πελάτεσ που 
κακυςτεροφν τισ πλθρωμζσ τουσ: 

 Ρότε κα τουσ τθλεφωνιςετε; 

 Ρότε κα τουσ ςτείλετε γράμμα; 

 Ρότε κα βάλετε τον δικθγόρο ςασ να ζλκει ςε επαφι μαηί τουσ; 
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Διαχείριςθ των Πλθρωτζων Λογαριαςμϊν 

Θα πρζπει επίςθσ να κάνετε μια χρονολογικι κατάταξθ των πλθρωτζων λογαριαςμϊν, 
δθλ. τί οφείλετε ςτουσ προμθκευτζσ ςασ.  Αν πλθρϊςετε ενωρίτερα μειϊνονται τα 
μετρθτά ςασ αλλά αν πλθρϊςετε αργότερα μπορεί να ςασ κοςτίςει τθν απϊλεια 
πολφτιμων εκπτϊςεων ι να κίξει τθν πιςτολθπτικι ςασ ικανότθτα.  (Συμβουλι: Αν 
γνωρίηετε ότι κα κακυςτεριςετε ςε κάποια πλθρωμι, τθλεφωνιςτε ςτον πιςτωτι ςασ 
πριν από τθν θμερομθνία πλθρωμισ.) 

Οι προτεινόμενοι προμθκευτζσ ςασ προςφζρουν ζκπτωςθ για ζγκαιρθ πλθρωμι; 

Θ χρονολογικι κατάταξθ των πλθρωτζων λογαριαςμϊν μοιάηει με τον ακόλουκο 
πίνακα: 

 

 

 

 ΢φνολο 
Σρζχοντεσ 
Λογαριαςμοί 

30 Θμζρεσ 60 Θμζρεσ 90 Θμζρεσ 
Άνω των 90 
Θμερϊν 

Χρονολογικι 
κατάταξθ 
Πλθρωτζων 
Λογαριαςμϊν 
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VI. Διοίκθςθ και Οργάνωςθ 

Ροιοσ κα διοικεί τθν επιχείρθςθ ςε κακθμερινι βάςθ;  Τί εμπειρία κα φζρει το άτομο 
αυτό ςτθν επιχείρθςθ; Ροιεσ ειδικζσ και ξεχωριςτζσ ικανότθτεσ;  Υπάρχει ςχζδιο για τθ 
ςυνζχιςθ τθσ επιχείρθςθσ αν το άτομο αυτό απολεςκεί ι καταςτεί ανίκανο; 

Αν πρόκειται να ζχετε περιςςότερουσ από 10 υπαλλιλουσ, δθμιουργιςτε ζνα 
οργανόγραμμα που κα δείχνει τθν ιεραρχία και ποιοσ κα είναι υπεφκυνοσ για κζςεισ-
κλειδιά. 

Να ςυμπεριλάβετε τισ περιγραφζσ κζςεων για τουσ υπαλλιλουσ ςε κζςεισ-κλειδιά.  Αν 
ψάχνετε για δάνεια ι επενδυτζσ, να ςυμπεριλάβετε τα βιογραφικά ςθμειϊματα των 
ιδιοκτθτϊν και των υπαλλιλων ςε κζςεισ- κλειδιά. 

 

Επαγγελματικι και ΢υμβουλευτικι Τποςτιριξθ 

 

Αναφερκείτε ςτα ακόλουκα: 

 Διοικθτικό Συμβοφλιο  

 Σφμβουλοι Διοίκθςθσ (αν υπάρχουν) 

 Δικθγόροσ 

 Λογιςτισ 

 Αςφαλιςτικόσ πράκτορασ 

 Τράπεηα 

 Σφμβουλο ι ςυμβοφλουσ (consultants) 

 Μζντορεσ και εμπειρογνϊμονεσ  (advisors) 
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VII. Προςωπικι Οικονομικι Κατάςταςθ 

Να ςυμπεριλάβετε τα προςωπικά  οικονομικά ςτοιχεία για κάκε ιδιοκτιτθ και μεγάλο 
μζτοχο από τα οποία κα φαίνονται τα περιουςιακά ςτοιχεία και οι υποχρεϊςεισ που 
ζχουν πζραν τθσ επιχείρθςθσ και τθν προςωπικι τουσ κακαρι αξία.  Συχνά οι 
ιδιοκτιτεσ χρειάηεται να χρθςιμοποιιςουν τα προςωπικά τουσ περιουςιακά ςτοιχεία 
για να χρθματοδοτιςουν τθν επιχείρθςθ και δείχνουν τι υπάρχει διακζςιμο.  Οι 
τράπεηεσ και οι επενδυτζσ ςυνικωσ χρειάηονται και αυτζσ τισ πλθροφορίεσ. 



Page 24 of 32 

VIII. Δαπάνεσ Ζναρξθσ και Κεφαλαιοποίθςθ 

Θα ζχετε πολλά ζξοδα ζναρξθσ τθσ επιχείρθςθσ πριν ακόμα αρχίςετε να λειτουργείτε.  
Είναι ςθμαντικό να υπολογίςετε ακριβϊσ τα ζξοδα αυτά και μετά να ςχεδιάςετε που κα 
βρείτε επαρκι κεφάλαια.  Αυτό είναι ζνα πρόγραμμα ζρευνασ και όςο πιο ενδελεχισ 
είναι θ ζρευνά ςασ τόςο λιγότερεσ πικανότθτεσ ζχετε να ξεχάςετε ςθμαντικά ζξοδα ι 
να τα υποτιμιςετε. 

Εν τοφτοισ, ακόμθ και με τθν καλλίτερθ ζρευνα, θ ζναρξθ μιασ επιχείρθςθσ κοςτίηει 
πάντα περιςςότερο από ό,τι εςείσ προβλζπετε. Υπάρχουν δφο τρόποι για να αφιςετε 
περικϊρια για απρόβλεπτα ζξοδα.  Ο πρϊτοσ είναι να βάηετε «κάτι παραπάνω» ςε 
κάκε αντικείμενο του προχπολογιςμοφ ςασ.  Το πρόβλθμα όμωσ με τθν προςζγγιςθ 
αυτι είναι ότι καταςτρζφει τθν ακρίβεια του προςεκτικά υπολογιςμζνου ςχεδίου ςασ.  
Θ δεφτερθ προςζγγιςθ είναι να προςκζςετε ζνα επί πλζον αντικείμενο ςτον 
προχπολογιςμό που κα ονομάηεται ‘ζκτακτα’ ϊςτε να καλφψετε τα απρόβλεπτα.  Αυτι 
είναι θ προςζγγιςθ που ςυνιςτοφμε.  

Μιλιςτε με άλλα άτομα που ζχουν ξεκινιςει παρόμοιεσ επιχειριςεισ για να πάρετε μια 
καλι ιδζα ςχετικά με το ποςό που πρζπει να υπολογίςετε για τα ζκτακτα.  Αν δεν ζχετε 
τθ δυνατότθτα να πάρετε ςωςτζσ πλθροφορίεσ , ςασ προτείνουμε να υπολογίςετε ότι 
τα ζκτακτα κα πρζπει να είναι περίπου το 20% τθσ ςυνολικισ δαπάνθσ τθσ ζναρξθσ τθσ 
επιχείρθςθσ.  

Ρεριγράψετε τθν ζρευνά ςασ και πϊσ καταλιξατε ςτισ προβλζψεισ των δαπανϊν.  
Αναφζρατε τισ πθγζσ ςασ, τα ποςά και τουσ όρουσ των προτεινόμενων δανείων.  Επίςθσ 
περιγράψετε λεπτομερϊσ με τι ποςό κα ςυμμετζχει ο κάκε επενδυτισ και ποιο κα είναι 
το ποςοςτό ιδιοκτθςίασ του. 
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IX. Χρθματοοικονομικό ΢χζδιο 

Το χρθματοοικονομικό ςχζδιο αποτελείται από τα εξισ: τα προβλεπόμενα κζρδθ και 
ηθμίεσ ςε 12-μθνθ βάςθ, τα προβλεπόμενα κζρδθ και ηθμίεσ ςε τετραετι βάςθ 
(προαιρετικό), τισ προβλεπόμενεσ ταμειακζσ ροζσ, τον προβλεπόμενο ιςολογιςμό και 
τον υπολογιςμό του νεκροφ ςθμείου (break-even calculation).  Πλα αυτά τα ςτοιχεία 
αποτελοφν μια λογικι εκτίμθςθ του οικονομικοφ μζλλοντοσ τθσ εταιρείασ ςασ.  Το πιο 
ςθμαντικό όμωσ είναι ότι μελετϊντασ το χρθματοοικονομικό ςασ ςχζδιο κα καταλάβετε 
καλλίτερα τα οικονομικά τθσ επιχείρθςισ ςασ. 

Για όλεσ τισ παρακάτω οικονομικζσ καταςτάςεισ κα βρείτε αντίςτοιχα εργαλεία 
ανάπτυξισ τουσ ςτθν ιςτοςελίδα του ΚΕΜΕΛ (www.kemel.gr). 

Προβλεπόμενα Κζρδθ και Ηθμίεσ ςε 12-μθνθ Βάςθ 

Οι περιςςότεροι ιδιοκτιτεσ επιχειριςεων κεωροφν αυτό το ςτοιχείο, δθλ. τα 
προβλεπόμενα κζρδθ και ηθμίεσ ςε 12-μθνθ βάςθ, ωσ τον ακρογωνιαίο λίκο του 
ςχεδίου τουσ.  Στο ςτοιχείο αυτό περιλαμβάνονται τα πάντα ςε αρικμοφσ και εςείσ κα 
ζχετε μια ιδζα για το τι κα χρειαςκεί για να είναι θ επιχείρθςθ επικερδισ και 
επιτυχθμζνθ. 

Οι προβλεπόμενεσ πωλιςεισ κα προκφψουν από τθν πρόγνωςθ των πωλιςεων ςτθν 
οποία κα προβλζπετε τισ πωλιςεισ, το κόςτοσ των πωλθκζντων προϊόντων,  τισ 
δαπάνεσ και το μθνιαίο κζρδοσ για ζνα ζτοσ. 

Τα προβλεπόμενα κζρδθ κα πρζπει να ςυνοδεφονται από ζνα κείμενο ςτο οποίο κα 
περιγράφετε τισ κυριότερεσ παραδοχζσ που χρθςιμοποιιςατε για να εκτιμιςετε τα 
ζςοδα και τα ζξοδα τισ εταιρείασ 

Σθμειϊςεισ:  Ρρζπει να κρατάτε προςεκτικζσ ςθμειϊςεισ ςχετικά με τθν ζρευνα και τισ 
παραδοχζσ ςασ ϊςτε να είςτε ςε κζςθ αργότερα να τισ εξθγιςετε και επίςθσ για να 
ανατρζχετε ςτισ πθγζσ ςασ όταν είναι καιρόσ να ανακεωριςετε το ςχζδιό ςασ. 

Προβλεπόμενα Κζρδθ και Ηθμίεσ ςε Σετραετι Βάςθ (προαιρετικό) 

Τα προβλεπόμενα κζρδθ και ηθμίεσ ςε 12-μθνθ βάςθ αποτελοφν τθν καρδιά του 
χρθματοοικονομικοφ ςχεδίου ςασ.  Τα προβλεπόμενα κζρδθ και ηθμίεσ ςε τετραετι 
βάςθ είναι για εκείνουσ που κζλουν να κάνουν προβλζψεισ για διάςτθμα μεγαλφτερο 
του ζτουσ. 

Αςφαλϊσ πρζπει να κρατάτε ςθμειϊςεισ για τισ πιο ςθμαντικζσ παραδοχζσ ςασ και 
ιδιαίτερα για πράγματα που περιμζνετε να αλλάξουν δραματικά μετά τον πρϊτο χρόνο. 

Προβλεπόμενεσ Σαμειακζσ Ροζσ 

Αν θ πρόβλεψθ των κερδϊν είναι θ καρδιά του ςχεδίου ςασ, οι ταμειακζσ ροζσ είναι το 
αίμα.  Ρολλζσ επιχειριςεισ αποτυγχάνουν γιατί δεν είναι ςε κζςθ να πλθρϊςουν τουσ 
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λογαριαςμοφσ τουσ.  Κάκε ςθμείο του επιχειρθματικοφ ςασ ςχεδίου είναι ςθμαντικό 
αλλά κανζνα δεν ζχει νόθμα αν ςασ τελειϊςουν τα μετρθτά.  

Το κζμα ς’ αυτό τον πίνακα είναι να προγραμματίςετε πόςα χριματα χρειάηεςτε πριν 
ξεκινιςετε, πόςα για τα αρχικά ςασ ζξοδα, για τα λειτουργικά ςασ ζξοδα και για το 
αποκεματικό ςασ.  Ζτςι κα μπορζςετε να προβλζψετε ζγκαιρα τισ ελλείψεισ και να 
πάρετε τα μζτρα ςασ - ίςωσ να κάνετε περικοπι δαπανϊν, ι ίςωσ να 
διαπραγματευτείτε ζνα δάνειο.  Ρρο πάντων όμωσ δεν πρζπει να αιφνιδιαςτείτε.  

Δεν υπάρχει κανζνα κόλπο για να ςυντάξετε αυτό τον πίνακα: Θ πρόβλεψθ των 
ταμειακϊν ροϊν είναι μια εκ των προτζρων ματιά του λογαριαςμοφ όψεωσ.  

Για κάκε ςθμείο πρζπει να προςδιορίςετε πότε αναμζνετε να λάβετε μετρθτά (για 
πωλιςεισ) ι πότε κα πρζπει να εκδϊςετε επιταγι (για ζξοδα). 

Θα πρζπει να παρακολουκείτε τα ςθμαντικά λειτουργικά ςτοιχεία τα οποία δεν 
αποτελοφν απαραίτθτα μζροσ των ταμειακϊν ροϊν αλλά ςασ επιτρζπουν να  
παρακολουκείτε τα ςτοιχεία που ζχουν μεγάλθ επίπτωςθ ςτισ ταμειακζσ ροζσ, όπωσ 
για παράδειγμα πωλιςεισ και αγορζσ αποκεμάτων. 

Θα πρζπει επίςθσ να παρακολουκείτε τισ πλθρωμζσ ςε μετρθτά πριν από τθν ζναρξθ τα 
οποία κα καταγράφονται ςτθ ςτιλθ ‘προ-ζναρξθσ’.  Λογικά κα πρζπει να ζχετε ιδθ 
κάνει τθν ζρευνά ςασ ςχετικά με αυτά για το ςχζδιο δαπανϊν ζναρξθσ. 

Οι ταμειακζσ ροζσ κα ςασ δείξουν αν το κεφάλαιο κίνθςθσ είναι επαρκζσ.  Με απλά 
λόγια, αν το προβλεπόμενο ταμειακό υπόλοιπο ζχει κάποτε αρνθτικό πρόςθμο κα 
χρειαςκείτε μεγαλφτερο κεφάλαιο ζναρξθσ.  Με αυτό το ςχζδιο κα προβλζψετε επίςθσ 
πότε και πόςα χριματα κα χρειαςκεί να δανειςτείτε.  

Ρεριγράψετε τισ ςθμαντικότερεσ παραδοχζσ ςασ, ιδιαίτερα αυτζσ που κάνουν τισ 
ταμειακζσ ροζσ να είναι διαφορετικζσ από τα Ρροβλεπόμενα Κζρδθ και  Ηθμιζσ. Για 
παράδειγμα, αν κάνετε κάποια πϊλθςθ τον πρϊτο μινα, πότε κα ειςπράξετε τα 
μετρθτά;  Πταν αγοράηετε αποκζματα ι υλικά, πλθρϊνετε προκαταβολικά, με τθν 
παράδοςθ ι πολφ αργότερα;  Ρϊσ κα επθρεαςτοφν από αυτό οι ταμειακζσ ροζσ; 

Υπάρχουν δαπάνεσ που πρζπει να πλθρωκοφν προκαταβολικά; Ρότε; 

Υπάρχουν ζξοδα που δεν γίνονται ςε τακτά διαςτιματα, όπωσ οι περιοδικζσ καταβολζσ 
φόρου, θ ςυντιρθςθ και οι επιςκευζσ ι θ εποχικι αιχμι αποκεμάτων, που κα πρζπει 
να περιλθφκοφν ςτον προχπολογιςμό; 

Οι πλθρωμζσ δανειακϊν δόςεων, οι αγορζσ εξοπλιςμοφ και οι αναλιψεισ των 
ιδιοκτθτϊν δεν εμφανίηονται ςτισ καταςτάςεισ κερδϊν και ηθμιϊν αλλά δεν παφουν να 
είναι ανάλθψθ μετρθτϊν.  Βεβαιωκείτε ότι τισ ζχετε ςυμπεριλάβει. 
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Και βζβαια θ απόςβεςθ δεν εμφανίηεται κακόλου ςτισ ταμειακζσ ροζσ γιατί ποτζ δεν 
εκδίδετε επιταγι γι’ αυτιν. 

Ιςολογιςμόσ Ζναρξθσ Εργαςιϊν 

Ο ιςολογιςμόσ είναι από τισ πλζον βαςικζσ οικονομικζσ καταςτάςεισ που χρειάηεται μια 
επιχείρθςθ για ενθμζρωςθ και για τθν οικονομικι διαχείριςθ.  Ο ιςολογιςμόσ δείχνει τι 
αντικείμενα αξίασ ζχει θ εταιρεία (ενεργθτικό) και ποια είναι τα χρζθ τθσ (πακθτικό ι 
υποχρεϊςεισ).  Αυτό που μζνει όταν οι υποχρεϊςεισ αφαιρεκοφν από το ενεργθτικό 
είναι τα ίδια κεφάλαια (των ιδιοκτθτϊν). 

Χρθςιμοποιιςτε ζνα λογιςτικό φφλλο δαπανϊν και κεφαλαιοποίθςθσ κατά τθν ζναρξθ 
τθσ επιχείρθςθσ  ςαν οδθγό για να ςυντάξετε τον ιςολογιςμό τθν θμζρα ζναρξθσ.  

Ρροαιρετικό: Μερικοί κζλουν να προςκζςουν και ζνα προβλεπόμενο ιςολογιςμό ςτον 
οποίο κα φαίνεται θ εκτιμϊμενθ οικονομικι κζςθ τθσ εταιρείασ ςτο τζλοσ του πρϊτου 
ζτουσ.  Αυτό είναι ιδιαίτερα χριςιμο όταν πουλάτε τθν πρόταςι ςασ ςε επενδυτζσ.  

Τπολογιςμόσ Νεκροφ ΢θμείου  

Ο υπολογιςμόσ του  νεκροφ ςθμείου (break-even point) προβλζπει τον όγκο των 
πωλιςεων, ςε κάποια δεδομζνθ τιμι, που απαιτείται για να καλυφκοφν όλα τα κόςτθ.  
Με άλλα λόγια, είναι το επίπεδο των πωλιςεων κάτω του οποίου θ επιχείρθςθ είναι  
ηθμιογόνα και άνω του οποίου είναι  κερδοφόρα.  

Θ παρακάτω μακθματικι φόρμουλα υπολογίηει το νεκρό ςθμείο: 

Ρωλιςεισ νεκροφ ςθμείου     =  Στακερά κόςτθ/ (1- Μεταβλθτά κόςτθ) 

 (Όπου: τα ςτακερά κόςτθ εκφράηονται ςε ευρϊ, ενϊ τα μεταβλθτά κόςτθ εκφράηονται 
ςαν ποςοςτό των ςυνολικϊν πωλιςεων.) 

Να ςυμπεριλάβετε όλεσ τισ παραδοχζσ βάςει των οποίων ζγινε ο υπολογιςμόσ του 
νεκροφ ςθμείου. 



Page 28 of 32 

X. Παραρτιματα 

Να ςυμπεριλάβετε λεπτομζρειεσ και μελζτεσ που χρθςιμοποιικθκαν ςτο επιχειρθςιακό 
ςασ ςχζδιο, για παράδειγμα: 

 Ρλθροφοριακά ζντυπα και διαφθμιςτικό υλικό 

 Μελζτεσ του κλάδου 

 Αρχιτεκτονικά και τοπογραφικά ςχζδια 

 Χάρτεσ και φωτογραφίεσ του χϊρου 

 Άρκρα περιοδικϊν ι άλλων ενθμερωτικϊν μζςων 

 Λεπτομερείσ πίνακεσ του ιδιόκτθτου εξοπλιςμοφ ι αυτοφ που πρόκειται να 
αγοραςτεί 

 Αντίγραφα μιςκϊςεων και ςυμβάςεων 

 Επιςτολζσ υποςτιριξθσ από μελλοντικοφσ πελάτεσ 

 Οποιοδιποτε άλλο υλικό χρειάηεται για να ςτθρίξετε τισ παραδοχζσ ςασ 

 Μελζτεσ ζρευνασ αγοράσ 

 Κατάλογο των περιουςιακϊν ςτοιχείων διακζςιμων ωσ εγγφθςθ για λιψθ 
δανείου 
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XI. Σελειοποίθςθ του ΢χεδίου 

Το γενικό επιχειρθματικό ςχζδιο που ςασ παρουςιάςαμε παραπάνω κα πρζπει να 
τροποποιθκεί ϊςτε να είναι κατάλλθλο για το ςυγκεκριμζνο τφπο τθσ επιχείρθςισ ςασ 
και τουσ αποδζκτεσ του (αυτοφσ για τουσ οποίουσ γράφτθκε). 

Για τθν Εξεφρεςθ Κεφαλαίων 

Για τισ τράπεηεσ 

 Οι τράπεηεσ κζλουν διαβεβαιϊςεισ για τθν τακτικι αποπλθρωμι του δανείου.  
Αν ςκοπεφετε να χρθςιμοποιιςετε το ςχζδιο ςε δανειςτζσ, πρζπει να 
ςυμπεριλάβετε: 

o Το ποςό του δανείου 

o Ρϊσ κα χρθςιμοποιθκοφν τα χριματα 

o Τι κα πετφχετε - πϊσ κα κάνει τθν επιχείρθςθ ιςχυρότερθ; 

o Τουσ αιτοφμενουσ όρουσ αποπλθρωμισ (τα ζτθ αποπλθρωμισ). Ρικανϊσ 
δεν κα ζχετε μεγάλα περικϊρια διαπραγμάτευςθσ του επιτοκίου αλλά 
μπορεί να είναι δυνατό να διαπραγματευκείτε μεγαλφτερο χρόνο 
αποπλθρωμισ, πράγμα που κα βοθκιςει τισ ταμειακζσ ροζσ. 

o Το περιουςιακό ςτοιχείο που προςφζρετε ωσ εγγφθςθ και κατάλογο με 
τα υπάρχοντα εμπράγματα βάρθ του περιουςιακοφ ςτοιχείου που 
προςφζρετε ωσ εγγφθςθ. 

Για τουσ Επενδυτζσ 

 Οι επενδυτζσ βλζπουν τα πράγματα από άλλθ ςκοπιά.  Επιηθτοφν τθν δραματικι 
ανάπτυξθ και περιμζνουν μερίδιο από τθν υπεραξία: 

o Κεφάλαια απαιτοφμενα βραχυπρόκεςμα 

o Κεφάλαια απαιτοφμενα ςε δφο με πζντε χρόνια 

o Ρϊσ κα χρθςιμοποιιςει θ εταιρεία τα κεφάλαια και πωσ κα ςυμβάλλει 
αυτό ςτθν ανάπτυξθ. 

o Εκτιμϊμενθ απόδοςθ τθσ επζνδυςθσ 

o Στρατθγικι εξόδου για τουσ επενδυτζσ (επιςτροφι των χρθμάτων, 
πϊλθςθ ι δθμόςια εγγραφι (IPO)) 

o Ροςοςτό κυριότθτασ που κα διακζςετε ςτουσ επενδυτζσ 
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o Ορόςθμα ι όρουσ που κα αποδεχκείτε 

o Οικονομικζσ καταςτάςεισ που κα παρζχονται 

o Συμμετοχι των επενδυτϊν ςτο Διοικθτικό Συμβοφλιο ι ςτθ Διοίκθςθ 

 

Για τον Σφπο τθσ Επιχείρθςθσ  

Καταςκευζσ 

 Ρρογραμματιςμζνα επίπεδα παραγωγισ 

 Αναμενόμενα επίπεδα άμεςου κόςτουσ παραγωγισ και ζμμεςου κόςτουσ 
(γενικό κόςτοσ) - πϊσ ςυγκρίνεται με το μζςο όρο του κλάδου (αν υπάρχουν 
διακζςιμα ςτοιχεία); 

 Τιμζσ ανά ςειρά προϊόντοσ 

 Ρερικϊριο μεικτοφ κζρδουσ, ςυνολικά και για κάκε ςειρά προϊόντοσ 

 Πρια παραγωγισ/δυναμικότθτασ των προγραμματιςμζνων εγκαταςτάςεων 

 Πρια παραγωγισ/δυναμικότθτασ του εξοπλιςμοφ 

 Διαδικαςίεσ αγορϊν και διαχείριςθσ αποκεμάτων 

 Νζα προϊόντα υπό ανάπτυξθ ι αναμενόμενα να ειςζλκουν ςτθν παραγωγι μετά 
τθν ζναρξθ 

Παροχι Τπθρεςιϊν 

 Οι επιχειριςεισ παροχισ υπθρεςιϊν πωλοφν άχλα προϊόντα.  Συνικωσ είναι πιο 
ευζλικτεσ από τουσ άλλουσ τφπουσ των επιχειριςεων αλλά ζχουν μεγαλφτερο 
κόςτοσ εργαςίασ και, γενικά, πολφ λίγα πάγια περιουςιακά ςτοιχεία.  

 Ροιοι είναι οι παράγοντεσ-κλειδιά ς’ αυτό τον κλάδο; 

 Οι τιμζσ ςασ 

 Οι μζκοδοι κακοριςμοφ των τιμϊν 

 Σφςτθμα διαχείριςθσ παραγωγισ 

 Διαδικαςίεσ ποιοτικοφ ελζγχου. Τα ςυνικθ ποιοτικά πρότυπα ι τα αποδεκτά 
πρότυπα του κλάδου.  
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 Θα μετριςετε τθν παραγωγικότθτα του προςωπικοφ; 

 Ροςοςτό εργαςιϊν που ανατίκενται ςε τρίτουσ.  Θα ζχετε κζρδθ από αυτό; 

 Ρολιτικζσ και διαδικαςίεσ πιςτϊςεων, πλθρωμϊν και ειςπράξεων. 

 Στρατθγικι για τθ διατιρθςθ τθσ πελατειακισ βάςθσ. 

 

Εταιρείεσ Τψθλισ Σεχνολογίασ 

 Οικονομικι προοπτικι για τον κλάδο. 

 Θα διακζτει θ εταιρεία πλθροφοριακά ςυςτιματα για να διαχειρίηεται τισ τιμζσ, 
τα κόςτθ και τισ αγορζσ που αλλάηουν ραγδαία; 

 Θα βρίςκεςτε ςτθν αιχμι τθσ τεχνολογίασ με τα προϊόντα και τισ υπθρεςίεσ ςασ; 

 Ροια είναι θ κατάςταςθ ςτο κζμα τθσ ζρευνασ και ανάπτυξθσ; Και τι απαιτείται 
για να: 

o Ειςαχκεί ζνα προϊόν/μια υπθρεςία ςτθν αγορά; 

o Διατθρθκεί θ εταιρεία ανταγωνιςτικι; 

 Ρϊσ θ εταιρεία: 

o Ρροςτατεφει τθν πνευματικι ιδιοκτθςία; 

o Αποφεφγει τθν τεχνολογικι απαρχαίωςθ; 

o Ραρζχει το απαραίτθτο κεφάλαιο; 

o Διατθρεί τουσ υπαλλιλουσ-κλειδιά; 

Οι εταιρείεσ υψθλισ τεχνολογίασ αναγκάηονται μερικζσ φορζσ να λειτουργοφν για 
μεγάλο διάςτθμα χωρίσ κζρδθ και, μερικζσ φορζσ, ακόμθ και χωρίσ πωλιςεισ.  Αν 
ςυμβαίνει αυτό ςτθν περίπτωςι ςασ, είναι πικανό ότι θ τράπεηα δεν κα κζλει να ςασ 
δϊςει δάνειο. Οι κεφαλαιοφχοι οι οποίοι είναι πρόκυμοι να διακινδυνεφςουν μπορεί 
να επενδφςουν αλλά κα πρζπει θ ιςτορία που κα τουσ πείτε να είναι πολφ καλι.  Θα 
πρζπει να κάνετε οικονομικζσ προβλζψεισ για μεγαλφτερο χρόνο ϊςτε να δείξετε πότε 
κα αρχίςετε να ζχετε κζρδθ. Και οι παραδοχζσ ςασ κα πρζπει να είναι καλά 
ςτοιχειοκετθμζνεσ και να ζχετε καλά επιχειριματα. 
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Λιανικι Πϊλθςθ 

 Θ εικόνα τθσ εταιρείασ 

 Κακοριςμόσ τιμϊν: 

o Ρεριγράψετε τθν πολιτικι του κακοριςμοφ των ποςοςτϊν κζρδουσ. 

o Οι τιμζσ κα πρζπει να είναι επικερδείσ, ανταγωνιςτικζσ και να 
ςυμβαδίηουν με τθν εικόνα τθσ εταιρείασ. 

 Αποκζματα: 

o Θ επιλογι και οι τιμζσ κα πρζπει να ςυμβαδίηουν με τθν εικόνα τθσ 
εταιρείασ. 

o Επίπεδο αποκεμάτων: Θα πρζπει να βρείτε τουσ μζςουσ δείκτεσ του 
κλάδου για τον ετιςιο δείκτθ κυκλοφορίασ των αποκεμάτων (υπάρχουν 
ςτο βιβλίο του ςυλλόγου RMA - Risk Management Association) 

 Ρολιτικι εξυπθρζτθςθσ πελατϊν: Θα πρζπει να είναι ανταγωνιςτικι και να 
ςυμβαδίηει με τθν εικόνα τθσ εταιρείασ. 

 Επαγγελματικόσ χϊροσ: Σασ παρζχει τθ προβολι που χρειάηεςτε;  Είναι 
εξυπθρετικόσ για τουσ πελάτεσ;  Συμβαδίηει με τθν εικόνα τθσ εταιρείασ; 

 Ρροβολι: Μζκοδοι και κόςτοσ.  Ρροβάλλει μια ςτακερι εικόνα τθσ εταιρείασ; 

 Ρίςτωςθ: Ρροςφζρετε πίςτωςθ ςτουσ πελάτεσ;  Αν ναι, και χρειάηεται 
πραγματικά να το κάνετε, τότε ςυμπεριλαμβάνετε το κόςτοσ τθσ πίςτωςθσ ςτισ 
τιμζσ; 

 


