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BUSINESS PLAN 

 
Η παρουςίαςθ που ακολουκεί περιζχει οδθγίεσ για τθν δθμιουργία ενόσ 
κακιερωμζνου Business Plan (BP).  Η κάκε επιχείρθςθ ανάλογα με τισ 
ιδιαιτερότθτζσ τθσ μπορεί να προςκζςει ι ν’ αφαιρζςει από τα 
κακιερωμζνα κομμάτια ενόσ Β΢.  Με λίγα λόγια, ςτισ παρακάτω ςελίδεσ 
κα βρείτε ςυνοπτικζσ οδθγίεσ για τθν εγγραφι ενόσ BP.  Σασ 
υπενκυμίηουμε πωσ ζνα ςωςτό business plan είναι απαραίτθτο για να 
πετφχετε τυχόν τραπεηικζσ επιχειρθματικζσ χρθματοδοτιςεισ για τθν 
καλφτερθ ανάπτυξθ τθσ επιχείρθςισ ςασ.    
 
Το Β΢ που ςασ παρουςιάηουμε αποτελείτε από ζξι βαςικζσ κατθγορίεσ.  
Αυτζσ είναι: 
 
Ειςαγωγι 
Αναλυτικι περιγραφι τθσ επιχείρθςθσ 
Αναλυτικι περιγραφι τθσ αγοράσ 
Ρερίλθψθ Στρατθγικισ & Εφαρμογισ 
Οικονομικό Ρλάνο 
Επίλογοσ 
 
Οι κατθγορίεσ αυτζσ περιγράφονται λεπτομερϊσ ςτισ παρακάτω 
ςελίδεσ.  

1. Ειςαγωγι 

1.1. Εξώφυλλο 

Η ειςαγωγι περιλαμβάνει μία cover ςελίδα (εξϊφυλλο) όπου φαίνεται 
κακαρά ο τίτλοσ «Business Plan».  Η ςελίδα αυτι περιζχει: 
 

 Το όνομά ςασ 

 Το όνομα τθσ επιχείρθςθσ 

 Διεφκυνςθ 

 Τθλζφωνο/ e-mail 

 Website address εάν υπάρχει 

 Λογότυπο 

 Ημερομθνία 
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1.2. Ειςαγωγική ΢ελίδα 

Άλλθ μια φορά ςιγουρευτείτε πωσ ο τίτλοσ Business Plan φαίνεται 
κακαρά.  Διευκρινίςτε ποιοσ είςτε, ποια είναι θ επιχείρθςι ςασ και πωσ 
μπορεί κανείσ να επικοινωνιςει μαηί ςασ.  Σασ ςυμβουλεφουμε να 
φτιάξετε αυτι τθν ςελίδα ζτςι ϊςτε να φαίνεται το προϊόν ςασ 
(φωτογραφία)  αν είναι δυνατόν, ι μια εικόνα που περιγράφει τισ 
υπθρεςίεσ ςασ.  

1.3. Περιεχόμενα 

Το όλο Business Plan πρζπει να είναι πολφ καλά οργανωμζνο, με 
κατθγορίεσ και υπο-κατθγορίεσ, τισ οποίεσ κα είναι εφκολο να βρει 
κανείσ ςτα περιεχόμενα του κειμζνου.  Ο αναγνϊςτθσ ςίγουρα κα 
εκτιμιςει τα περιεχόμενα και κα βοθκθκεί ςτο να διαβάςει τα ςθμεία 
που τον/ τθν ενδιαφζρουν περιςςότερο.  Πταν ζχετε τελειϊςει το 
γράψιμο όλων των κειμζνων λοιπόν, μθν ξεχάςετε να προςκζςετε και 
τα περιεχόμενα.   

1.4. Executive Summary 

Το executive summary είναι το πρϊτο πράγμα που κα διαβάςει ο 
αναγνϊςτθσ και ςίγουρα το πιο ςθμαντικό.  Ο λόγοσ για τον οποίο 
γράφεται το Executive Summary, είναι για να τραβιξει το ενδιαφζρον 
του αναγνϊςτθ, ζτςι ϊςτε να διαβάςει και το υπόλοιπο business plan.  
Γι’ αυτό και πρζπει να είναι καλογραμμζνο, ολοκλθρωτικό αλλά 
ταυτόχρονα ςυνοπτικό.   
 
Συγκεκριμζνα, ζχει τθν μορφι μιασ ςυνοπτικισ περιγραφισ ολόκλθρου 
του business plan γι’ αυτό ςυνιςτάται να γράφεται τελευταίο αν και 
παρουςιάηεται πρϊτο, κακϊσ επίςθσ και να μθν υπερβαίνει τθν 1 
ςελίδα.  Ρρζπει να περιλαμβάνει τουσ ςτόχουσ τθσ επιχείρθςισ ςασ, το 
mission statement (ςκοπόσ φπαρξθσ τθσ επιχείρθςθσ) κακϊσ επίςθσ και 
τουσ λόγουσ για τουσ οποίουσ πιςτεφετε πωσ θ επιχείρθςι ςασ κα 
πετφχει.  Επιβάλλεται θ περιγραφι των προϊόντων ι υπθρεςιϊν ςασ, τα 
ανταγωνιςτικά πλεονεκτιματα τουσ ςε αντίκεςθ με εκείνα των 
ανταγωνιςτϊν ςασ, τθ χρθματοδότθςθ που χρειάηεςτε και τι περιμζνετε 
να πετφχετε.   
 
Ριο αναλυτικά: 
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1. Ρεριγράψτε το είδοσ τθσ επιχείρθςισ ςασ.  Σιγουρευτείτε πωσ 
αναφζρατε ςε ποιόν κλάδο ανικει θ επιχείρθςι ςασ και ποια είναι 
τα δυνατά (ανταγωνιςτικά) τθσ ςθμεία. 

2. Ρεριγράψτε πωσ κα διαφοροποιιςετε τα προϊόντα/ υπθρεςίεσ ςασ 
από αυτά των ανταγωνιςτϊν. 

3. Τι είδουσ επιχείρθςθ είναι; Α.Ε, Ο.Ε κλπ 
4. Είναι καινοφρια εταιρία ι όχι;  Αν όχι, δϊςτε μια μικρι περιγραφι 

για τθν πρόοδο και τισ επιτυχίεσ τθσ.   
5. Ρεριγράψτε ςφντομα τθν ομάδα ανκρϊπων που αςχολοφνται με τθν 

επιχείρθςθ, τθν προχπθρεςία τουσ, διαπιςτευτιρια κλπ. 
6. Υποδείξτε το ποςό το οποίο χρειάηεςτε αλλά και για πoιο λόγο το 

χρειάηεςτε. 
7. Υποδείξτε το μζγεκοσ του κεφαλαίου που ζχει ιδθ επενδφςει ο 

ιδρυτισ τθσ επιχείρθςθσ και πϊσ αυτό ζχει διατεκεί.   
8. Ρεριγράψτε περιλθπτικά τθν προβλεπόμενθ οικονομικι απόδοςθ 

τθσ επιχείρθςισ ςασ.   
 

2. Αναλυτικι Περιγραφι τθσ Επιχείρθςθσ 

2.1. Ιδιοκτηςία τησ Επιχείρηςησ 

Διευκρινίςτε το οργανόγραμμα ιδιοκτθςίασ τθσ επιχείρθςθσ.  Δϊςτε 
λεπτομζρειεσ για τον ιδρυτι τθσ, τισ ςπουδζσ και τθν προχπθρεςία του.  
Εάν υπάρχουν περιςςότεροι μζτοχοι ςιγουρευτείτε ότι δεν ξεχάςετε να 
τουσ αναφζρετε.   
 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 

2.2. Ιςτορία τησ Επιχείρηςησ 

Ρεριγράψτε αναλυτικά τθν ιςτορία τθσ επιχείρθςθσ.  Τι ςασ ζκανε να 
τθν δθμιουργιςετε;  Ρϊσ και πότε τθν δθμιουργιςατε;  Εάν είναι 
παλαιά, περιγράψετε τθν πορεία τθσ, δίνοντασ παραδείγματα για 
δουλειζσ που τυχόν αναλάβατε, κλπ.  Σ’ αυτιν τθν κατθγορία κα 
μποροφςατε να ειςάγετε πίνακεσ που να δείχνουν τθν πορεία των 
πωλιςεϊν ςασ, του τηίρου ςασ, του αρικμοφ προςωπικοφ που 
διακζτετε αλλά και τθν παρουςία τθσ επιχείρθςθσ ςε διάφορεσ πόλεισ ι 
περιοχζσ.   
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___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 

2.3. Περιγραφή του Κλάδου 

Είναι πολφ ςθμαντικό να δϊςετε πλθροφορίεσ για τον κλάδο ςτον οποίο 
ανικει θ επιχείρθςι ςασ.  Ρεριγράψτε τισ τάςεισ που επικρατοφν ςτον 
κλάδο ςασ, τισ μελλοντικζσ προοπτικζσ ανάπτυξθσ και ότι άλλο κρίνεται 
εςείσ ωσ ςθμαντικό.  Επίςθσ, καλό είναι να περιγράψετε τουσ 
διάφορουσ τομείσ που υπάρχουν εντόσ του κλάδου ςασ.   
 
Συγκεκριμζνα: 

 Ροιο είναι το ςυνολικό μζγεκοσ του κλάδου; (πικανζσ πωλιςεισ, 
αρικμόσ πελατϊν, κλπ) 

___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 

 Υπάρχουν εποχιακοί παράγοντεσ που επθρεάηουν τον κλάδο; 
(ευκιξία ςτισ αλλαγζσ επιτοκίων, νόμοι, κλπ) 
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 
 

 Τι είδουσ μακροπρόκεςμθ προοπτικι ζχει ο κλάδοσ ςασ; 
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 

2.4. Προϊόντα/ Τπηρεςίεσ 

Ρεριγράψτε αναλυτικά τα προϊόντα ι τισ υπθρεςίεσ που παρζχετε. 
 
Συγκεκριμζνα: 
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 Ρεριγράψτε το προϊόν (προϊόντα) ι υπθρεςίεσ που παρζχει θ 
επιχείρθςι ςασ.  Δϊςτε μια ειλικρινι εκτίμθςθ των δυνατϊν και 
αδφνατων ςθμείων για το κάκε τι που παρζχετε.   
 
ΠΡΟΙΟΝ #1 
 

ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΔΤΝΑΣΑ ΢ΗΜΕΙΑ ΑΔΤΝΑΣΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 

   
 
 
 
 
 
 
 

 
ΠΡΟΙΟΝ #2 
 

ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΔΤΝΑΣΑ ΢ΗΜΕΙΑ ΑΔΤΝΑΣΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 

   
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ΠΡΟΙΟΝ #3 
 

ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΔΤΝΑΣΑ ΢ΗΜΕΙΑ ΑΔΤΝΑΣΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 
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 Ρεριγράψτε πωσ ςκοπεφετε να προςτατζψετε τθν μοναδικότθτα των 
προϊόντων/ υπθρεςιϊν ςασ.  Ζχετε νομικι κάλυψθ; 
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 
 

 Ροιοι είναι οι ανταγωνιςτζσ ςασ;  Τι ποςοςτό τθσ αγοράσ ζχουν;  
Εςείσ, τι ποςοςτό αγοράσ ςκοπεφετε να αποκτιςετε και ςε πόςο 
χρονικό διάςτθμα;   
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 
 

 Αναλφςτε με ειλικρίνεια τα δυνατά και αδφνατα ςθμεία των 
προϊόντων/ υπθρεςιϊν που προςφζρει ο κάκε ανταγωνιςτισ ςασ.   

 
ONOMA ΑΝΣΑΓΩΝΙ΢ΣΗ #  
1: 
________________________________________________________ 
 

ΠΡΟΙΟΝΣΑ ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΑΔΤΝΑΜΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 

ΔΤΝΑΣΑ  
΢ΗΜΕΙΑ 

1. … 
2. … 
3. … 
 
 

1. … 
2. … 
3. … 
 

1. … 
2. … 
3. … 

1. … 
2. … 
3. …  

 
 
ONOMA ΑΝΣΑΓΩΝΙ΢ΣΗ #  
2:  ______________________________________________________ 
 

ΠΡΟΙΟΝΣΑ ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΑΔΤΝΑΜΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 

ΔΤΝΑΣΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 
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ONOMA ΑΝΣΑΓΩΝΙ΢ΣΗ #  
3:  ______________________________________________________ 
 

ΠΡΟΙΟΝΣΑ ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΑΔΤΝΑΜΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 

ΔΤΝΑΣΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 

 
 

   
 
 
 
 

 

 Ρεριγράψτε τον ρόλο που παίηει θ τεχνολογία ςτθν δθμιουργία του 
προϊόντοσ/ υπθρεςίασ ςασ.  Η τεχνολογία βοθκάει ι όχι τουσ 
ανταγωνιςτζσ ςασ ςτο να αντιγράψουν αυτά που εςείσ προςφζρετε; 
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 
 

 Στο μζλλον τι είδουσ προϊόντα/ υπθρεςίεσ ςκζφτεςτε να προςφζρετε 
ζτςι ϊςτε να μείνετε ανταγωνιςτικοί;  
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 

 

2.5. Θζςη τησ Επιχείρηςησ 

Η κζςθ τθσ επιχείρθςθσ ςασ ςτον ςυνολικό κλάδο περιγράφεται ςτθ 
κατθγορία αυτι.  Ρολλζσ εταιρίεσ ειδικεφονται ςε μία ςυγκεκριμζνθ 
ομάδα πελατϊν.  Ρεριγράψτε πωσ το δικό ςασ προϊόν ι υπθρεςία είναι 
διαφορετικό.  Ροια είναι θ μοναδικότθτα που διακζτει ζτςι ϊςτε να 
πετφχει;   
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
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2.6. Ανθρώπινο Δυναμικό 

Το ανκρϊπινο δυναμικό μιασ επιχείρθςθσ είναι ότι πιο πολφτιμο για τθν 
επιτυχία τθσ.  Ρεριγράψτε αναλυτικά όλθ τθν ομάδα ανκρϊπων που 
εργάηονται ςτθ επιχείρθςθ.  Καταρχάσ δϊςτε μια ιδζα ςτον αναγνϊςτθ 
για το πωσ είναι οργανωμζνθ θ επιχείρθςθ όςο αφορά τισ διευκυντικζσ 
κζςεισ.  Μθν ξεχνάτε πωσ όςο μικρι ι μεγάλθ κ’ αν είναι θ δουλειά ςασ, 
το κλειδί τθσ επιτυχίασ τθσ είναι θ ςωςτι οργάνωςθ και οι ςωςτοί 
άνκρωποι.  Αναλφςτε τον κάκε διευκυντι ςυμπεριλαμβάνοντασ και 
τουσ μετόχουσ άλλθ μια φορά.  Μια καλι ιδζα είναι να τοποκετιςετε τα 
βιογραφικά των εργαηόμενων που είναι ςε διευκυντικό επίπεδο, ςε ζνα 
παράρτθμα ςτο τζλοσ του Business Plan.   
 
Συγκεκριμζνα: 
 

 Ροιεσ είναι τα τμιματα τθσ επιχείρθςθσ; (Ρωλιςεισ, λογιςτιριο, 
marketing, κλπ) 
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 
 

 Ρεριγράψτε τουσ υπεφκυνουσ των τμθμάτων.   
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 
 

 Ρεριγράψτε το είδοσ τθσ δουλειάσ του κάκε υπεφκυνου. 
 

ΟΝΟΜΑ ΤΠΕΤΘΤΝΟΣΗΣΕ΢ 
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 Ροιεσ κζςεισ είναι ακόμα κενζσ; 
 

ΘΕ΢Η ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ 

  
 
 
 
 
 

 

 Τι προςόντα και προχπθρεςία χρειάηονται να ζχουν οι άνκρωποι 
που κα καλφψουν τισ παραπάνω κζςεισ; 
________________________________________________________ 
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 
 

 Ρεριγράψτε το πακζτο αμοιβισ για εςάσ και τουσ υπόλοιπουσ 
διευκυντζσ τθσ εταιρίασ. 
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 
 

 Ρεριγράψτε τα ποςοςτά τθσ επιχείρθςθσ που ανικουν ςε 
ανκρϊπουσ που δουλεφουν γι’ αυτι.   
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________
_________________________________________________________ 

 

2.6.1. Εξωτερικοί βοθκοί 

Αναφερκείτε ςε τυχόν προςωπικό που χρθςιμοποιείτε εκτόσ των δικϊν 
ςασ υπαλλιλων.  Συγκεκριμζνα περιγράψτε τθν ειδίκευςθ των 
ανκρϊπων αυτϊν, τισ ςπουδζσ και τθν προχπθρεςία τουσ.   
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
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2.6.2. Τπθρεςίεσ Επαγγελματιϊν 

Ρεριγράψτε τουσ ανκρϊπουσ με τουσ οποίουσ ςυνεργάηεςτε όπωσ 
δικθγόρουσ, λογιςτζσ, τραπεηίτεσ, ςυμβοφλουσ κλπ.  Μία τζτοια λίςτα 
ανκρϊπων δείχνει πωσ ζχετε ςκεφτεί όλεσ τισ πλευρζσ μιασ 
επιχείρθςθσ.  Επίςθσ δείχνει πωσ ζχετε φροντίςει να βελτιϊςετε το 
δίκτυο ανκρϊπων με το οποίο ςυνεργάηεςτε, πράγμα που κα βοθκιςει 
τθν εταιρία ςασ να μεγαλϊςει με επιτυχία.   
 

ΟΝΟΜΑ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ 
  

  

  

  

 

2.6.3. Κριτιρια Ανκρϊπινου Δυναμικοφ 

Στο ςθμείο αυτό αναφερκείτε ςτουσ υπαλλιλουσ οι οποίοι δεν ζχουν 
διευκυντικζσ κζςεισ.  Εάν μόλισ ξεκινάτε τθν επιχείρθςι ςασ και δεν 
ζχετε ακόμα υπαλλιλουσ, αναφερκείτε ςε εκείνουσ που χρειάηεται να 
βρείτε.  Ο ςτόχοσ τθσ κατθγορίασ αυτισ είναι να ςιγουρευτεί ο 
αναγνϊςτθσ ότι ζχετε ςκεφτεί τισ ανάγκεσ που ζχει μια επιχείρθςθ του 
κλάδου ςασ, κακϊσ επίςθσ ζχετε φροντίςει για τα ςωςτά κριτιρια 
επιλογισ ανκρϊπινου δυναμικοφ αλλά και για τα χριματα που κα 
χρειαςτοφν για τθν εκπαίδευςθ τουσ.   
 
Συγκεκριμζνα: 

 Ρόςουσ υπαλλιλουσ χρειάηεται θ επιχείρθςθ; 
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 

 
 
Τι είδουσ προςόντα πρζπει να ζχουν; 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
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 Τι πακζτο μιςκοδοςίασ κα τουσ παρζχετε; 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 

 

 Ροια είναι θ πολιτικι ςασ όςο αφορά τθν ςυνεχι εκπαίδευςθ του 
προςωπικοφ;  

___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 

 

 Ρϊσ κα τουσ εκπαιδεφςετε; 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 

3.  Αναλυτικι Περιγραφι Αγοράσ 

3.1. Σμηματοποίηςη Αγοράσ (Market Segmentation) 

Ρεριγράψτε αναλυτικά τα τμιματα πελατείασ τθσ αγοράσ τα οποία 
ςτοχεφετε.  Ροιεσ ομάδεσ ανκρϊπων ι επιχειριςεων είναι οι πελάτεσ οι 
οποίοι χρειάηονται τα προϊόντα/ υπθρεςίεσ ςασ;  Δϊςτε λόγουσ γιατί 
πιςτεφετε πωσ οι ανάγκεσ των ςυγκεκριμζνων ομάδων κα καλυφκοφν 
με αυτά που ζχετε να τουσ προςφζρετε.  Ρροςπακιςτε να δϊςετε 
λόγουσ τουσ οποίουσ οι ανταγωνιςτζσ ςασ δεν μποροφν να 
«αντιγράψουν» και να προςφζρουν ςτουσ ςυγκεκριμζνουσ πελάτεσ, 
μζςω των δικϊν τουσ προϊόντων/ υπθρεςιϊν.   
 

ΟΜΑΔΑ ΓΙΑΣΙ ΘΑ  
ΠΡΟΣΙΜΗ΢ΟΤΝ Ε΢Α΢; 

ΓΙΑΣΙ ΘΑ ΠΡΟΣΙΜΗ΢ΟΤΝ 
ΑΝΣΑΓΩΝΙ΢ΣΕ΢; 
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Ραρουςιάςτε τθν τμθματοποίθςθ με ζνα pie chart! 

 
Το παραπάνω γραφικό παράδειγμα δείχνει πωσ το 20% τθσ αγοράσ των 
πελατϊν ανικουν ςτθν κατθγορία Γ, θ οποία μπορεί να ςθμαίνει ότι 
εςείσ ορίςετε.  Ρροςδιορίςτε ςε πιο ι πια τμιματα απευκφνονται τα 
προϊόντα/ υπθρεςίεσ ςασ.  Αργότερα, μπορείτε να χρθςιμοποιιςετε τα 
ςτοιχεία αυτά για να προβλζψετε τισ πωλιςεισ ςασ.   
 

3.2. ΢τρατηγική Σμηματοποίηςησ Πελατών (Target Market Segment 
Strategy) 

Ριο αναλυτικά, δϊςτε λεπτομζρειεσ για τουσ λόγουσ που διαλζξατε τα 
τμιματα τθσ αγοράσ που περιγράψατε ςτθν προθγοφμενθ ενότθτα.  Για 
παράδειγμα, γιατί ςτοχεφετε εκείνουσ που κζλουν καλι ποιότθτα και 
δεν τουσ ενδιαφζρει τόςο το κόςτοσ; Αντίκετα, γιατί ςτοχεφετε εκείνουσ 
που δίνουν προτεραιότθτα ςτισ χαμθλζσ τιμζσ αλλά δεν τουσ πειράηει θ 
χαμθλότερθ ποιότθτα;  Αυτοί οι πελάτεσ τι θλικίασ είναι, τι επίπεδο 
μόρφωςθσ ζχουν; πωσ κα τουσ προςεγγίςετε; 
 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 
Ιδιαίτερα ςθμαντικό είναι να ενθμερϊςτε τον αναγνϊςτθ και για τα 
παρακάτω: 
 

Ποζοζηό

30%

15%

20%

5%

30%

Α Β Γ Γ Δ
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3.2.1. Ανάγκεσ τθσ Αγοράσ 

Στο ςθμείο αυτό ςασ δίνετε θ δυνατότθτα να πείςετε τον αναγνϊςτθ 
πωσ πραγματικά καταλαβαίνετε τισ ανάγκεσ των υποψιφιων πελατϊν 
ςασ.  Αναφερκείτε ςε τυχόν ζρευνεσ αγοράσ που ζχετε κάνει μόνοι ςασ, 
ι ζρευνεσ που διαβάςατε.  Είναι πολφ ςθμαντικό το να δείξετε πωσ 
ζχετε ψάξει τθν αγορά και γνωρίηετε τισ ανάγκεσ τισ οποίεσ εςείσ κα 
καλφψετε μζςω των προϊόντων/ υπθρεςιϊν ςασ.  Ο αναγνϊςτθσ ξζρει 
πωσ αν εςείσ δεν γνωρίηετε τισ ανάγκεσ των υποψιφιων πελατϊν ςασ, 
τότε δεν κα μπορζςετε να τισ καλφψετε και θ επιχείρθςι ςασ δεν κα 
ζχει τθν καλφτερθ δυνατι πορεία.   
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 

3.2.2. Σάςεισ τθσ Αγοράσ 

Ρου οδθγείται θ αγορά ςτθν οποία ανικει θ επιχείρθςι ςασ;  Ροιεσ 
είναι οι μελλοντικζσ τάςεισ τθσ αγοράσ; 
___________________________________________________________ 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 
Αλλάηουν κάποια δεδομζνα; Αν ναι, εξθγείςτε αναλυτικότερα.  
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 
Με τι ρυκμοφσ αυξάνεται θ ςυγκεκριμζνθ αγορά; 
___________________________________________________________ 

 
Τι προβλζπετε για το μζλλον τθσ αγοράσ; 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
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Για άλλθ μια φορά, δείξτε πωσ γνωρίηετε τισ τάςεισ τθσ αγοράσ ζτςι 
ϊςτε να πείςετε τον αναγνϊςτθ ότι ξζρετε προσ τα που βαδίηετε.  
Δϊςτε ςυγκεκριμζνα παραδείγματα για ςτοιχεία που διαβάςατε, 
δίνοντασ αναφορά ςτθν πθγι τθσ πλθροφορίασ.  Για παράδειγμα: 
«ςφμφωνα με τθν Ελλθνικι Στατιςτικι Υπθρεςία, θ αγορά τθσ 
πλθροφορικισ ςτθν χϊρα μασ κα αναπτυχκεί Χ% μζςα ςτουσ επόμενουσ 
12 μινεσ».  Αναλφςτε τισ πλθροφορίεσ που γνωρίηετε προσ όφελοσ τθσ 
επιχείρθςισ ςασ.  Για παράδειγμα, μζχρι το ζτοσ 2004, το Χ% των 
νοικοκυριϊν κα ζχουν τουλάχιςτον ζνα προςωπικό υπολογιςτι με 
ςφνδεςθ ςτο Internet».  Εξθγείςτε πωσ τα ςτοιχεία που δίνετε κα 
ωφελιςουν τθν επιχείρθςι ςασ.   
 

3.2.3. Ανάπτυξθ τθσ Αγοράσ 

Ρεριγράψτε τθν πορεία τθσ αγοράσ όπωσ εςείσ τθν προβλζπετε.  Δϊςτε 
ςτοιχεία ςτα οποία βαςίηετε τα λεγόμενά ςασ.   

3.3. Ανάλυςη Κλάδου 

3.3.1. ΢υμμετζχοντεσ του κλάδου 

Ρεριγράψτε τουσ μεγαλφτερουσ ςυμμετζχοντεσ ςτον κλάδου.  
Ονομάςτε όςουσ νομίηετε πωσ είναι ςθμαντικοί, δίνοντασ λεπτομζρειεσ 
για το πότε ιδρφκθκαν, το πελατολόγιο τουσ, και άλλεσ πλθροφορίεσ 
που τυχόν γνωρίηετε.   
 
Υπάρχουν ςθμαντικά εμπόδια ειςαγωγισ νζων ανταγωνιςτϊν ςτον 
κλάδο;   
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 

3.3.2. Σρόποι Διανομισ 

Ρεριγράψτε τουσ τρόπουσ διανομισ των προϊόντων/ υπθρεςιϊν ςασ.  
Αναφερκείτε ςε όλεσ τισ μεκόδουσ και τα κανάλια διανομισ.  Εξθγείςτε 
τι ςυνθκίηεται ςτον κλάδο ςασ, κακϊσ και αν προβλζπεται διανομι των 
παροχϊν ςασ μζςω του internet   
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
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___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 

3.3.3. Μεγάλοι Ανταγωνιςτζσ 

Στο ςθμείο αυτό αναφερκείτε ςτουσ κυριότερουσ ανταγωνιςτζσ ςασ.  
Δϊςτε λεπτομζρειεσ για το ζτοσ ίδρυςισ τουσ, τθν ιςτορία τουσ και τθν 
πορεία τουσ.  Αναλφςτε τα δυνατά τουσ ςθμεία, κακϊσ και τισ 
αδυναμίεσ τουσ.  Αποδείξτε ςτον αναγνϊςτθ πωσ γνωρίηετε πολφ καλά 
τουσ μεγάλουσ ανταγωνιςτζσ ςασ και ότι μπορείτε να τουσ 
αντιμετωπίςετε.   
 

ΟΝΟΜΑ  
ΑΝΣΑΓΩΝΙ΢ΣΗ 

ΕΣΟ΢  
ΙΔΡΤ΢Η΢ 

ΔΤΝΑΣΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 

ΑΔΤΝΑΣΑ 
΢ΗΜΕΙΑ 

ΠΟΡΕΙΑ 

     

     

     

     

     

     

     
 

4. Περίλθψθ ΢τρατθγικισ & Εφαρμογισ (Strategy & Implementation 
Summary) 

 
Στθν κατθγορία αυτι κα πρζπει να αναπτφξετε το κζμα τθσ ςτρατθγικισ 
ςασ ςε ότι αφορά τον τρόπο με τον οποίο κα προωκιςετε τα προϊόντα 
ι/ και τισ υπθρεςίεσ ςασ.  Ξανά-αναφερκείτε ςτθν ομάδα «πελατϊν» 
που ςτοχεφετε και αναλφςτε τον τρόπο με τον οποίο κα τουσ 
ενθμερϊςτε για τισ παροχζσ ςασ.   
 
Διευκρινίςτε το positioning τθσ επιχείρθςισ ςασ ςτθν αγορά.  Με λίγα 
λόγια, εξθγείςτε που ακριβϊσ «βρίςκεται» θ επιχείρθςι ςασ ςτθν 
αγορά.   
 
Επίςθσ, περιγράψτε που ςκοπεφετε να ςυγκεντρϊςετε τισ ενζργειζσ ςασ 
ςτο να αποκτιςετε το επικυμθτό ποςοςτό τθσ αγοράσ; 
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___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 
Ροιο είναι αυτό το ποςοςτό; 
 

 

 
Ρότε ακριβϊσ ςτοχεφετε να το αποκτιςετε; 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 

4.1. ΢τρατηγική Προϊόντων 

Ροια είναι θ ςτρατθγικι ςασ όςο αφορά τα προϊόντα/ υπθρεςίεσ που 
προςφζρετε;  Για παράδειγμα, υπόςχεςτε ποιότθτα, με άριςτθ 
εξυπθρζτθςθ;  Με άλλα λόγια, τι ακριβϊσ παρζχετε ςτουσ πελάτεσ ςασ 
το οποίο δεν παρζχουν οι ανταγωνιςτζσ ςασ;   
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 

4.2. ΢τρατηγική Marketing 

Ροια είναι θ ςτρατθγικι ςασ όςο αφορά το marketing;  Ρωσ ςχεδιάηετε 
να επικοινωνιςετε με τισ ομάδεσ πελατϊν που περιγράψατε ςτισ 
παραπάνω ενότθτεσ;  Ροιο είναι το budget το οποίο κα 
χρθςιμοποιιςετε για αυτζσ ςασ τισ κινιςεισ;  Τι εικόνα κα 
δθμιουργιςετε για τα προϊόντα ςασ;  Τι τιμζσ κα χρεϊνετε και γιατί;  
Για περιςςότερεσ λεπτομζρειεσ για τζτοιου είδουσ κείμενα, 
αναφερκείτε ςτισ οδθγίεσ του site μασ για το marketing plan. 
 

4.3. ΢τρατηγική Διανομήσ 

Ροια κα είναι θ ςτρατθγικι διανομισ των προϊόντων/ υπθρεςιϊν ςασ; 
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
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Τι είδουσ τρόπουσ πϊλθςθσ κα επιλζξετε; 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 

4.4. Πωλήςεισ 

Ρρϊτον, καλό κα ιταν να ςυμπεριλθφκεί μία γραφικι παρουςίαςθ τθσ 
πορείασ των πωλιςεϊν ςασ για τα τελευταία 3 με 5 ζτθ.  Για 
παράδειγμα: 
 

 
Δεφτερον, ενθμερϊςτε τον αναγνϊςτθ για τθν προβλεπόμενθ πορεία 
των πωλιςεϊν ςασ για τον επόμενο χρόνο.  Ρεριγράψτε τισ υποκζςεισ 
που ορίςατε κακϊσ και άλλα ςτοιχεία που ςασ οδιγθςαν ςτθν 
ςυγκεκριμζνθ πρόβλεψθ.   
 
ΥΡΟΘΕΣΕΙΣ:  

1. _______________________________________________________ 
2. _______________________________________________________ 
3. _______________________________________________________ 

  
Ρ΢ΟΒΛΕΡΟΜΕΝΗ ΡΟ΢ΕΙΑ: 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 

Πωλήζεις  (δρχ)

0

10.000.000

20.000.000

30.000.000

40.000.000

50.000.000

60.000.000
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Μια καλι ιδζα είναι να παρουςιάςετε τυχόν ςυνεργαςίεσ που ζχετε 
δθμιουργιςει με εξωτερικοφσ παράγοντεσ οι οποίοι βοθκοφν ςτθν 
αφξθςθ των πωλιςεϊν ςασ.  Επιπλζον, δϊςτε παραδείγματα 
ςτρατθγικϊν μεκόδων που χρθςιμοποιείτε,  ι που ςχεδιάηετε να 
χρθςιμοποιιςετε, ϊςτε οι υπάλλθλοί ςασ να ζχουν κίνθτρα που ζχουν 
ωσ αποτζλεςμα τισ καλφτερεσ δυνατζσ πωλιςεισ.   
 
ΡΕ΢ΙΓ΢ΑΦΗ ΚΙΝΗΤ΢ΩΝ ΓΙΑ ΥΡΑΛΛΗΛΟΥΣ: 
 
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________
___________________________________________________________ 
 

5.  Οικονομικό Πλάνο 

 
Η ενότθτα αυτι ςασ δίνει τθν ευκαιρία να παρουςιάςετε ςτον 
αναγνϊςτθ τθν οικονομικι «εικόνα» τθσ επιχείρθςισ ςασ.  Ρροτείνουμε 
να δθμιουργιςετε τριϊν ειδϊν οικονομικοφσ πίνακεσ: (1) Ιςολογιςμόσ, 
(2) Αποτελζςματα Χριςεωσ και (3) Ανάλυςθ Χρθματοροϊν.   
Συγκεκριμζνα, δθμιουργιςτε τουσ πίνακεσ αυτοφσ με παλαιά ςτοιχεία 
(historical) κακϊσ και με τα προβλεπόμενα ςτοιχεία (forecasts) για τα 
επόμενα 1 ι 2 χρόνια.  Μθν ξεχάςετε να διευκρινίςετε τισ υποκζςεισ 
που χρθςιμοποιιςατε για τισ προβλζψεισ ςασ.   
 
Οι παρακάτω υποκατθγορίεσ παρζχουν περιςςότερεσ λεπτομζρειεσ για 
τθν οικονομικι ανάλυςθ τθσ επιχείρθςισ ςασ. 
 

5.1. Κφριεσ Τποθζςεισ  

Πταν προβλζπετε το οικονομικό μζλλον τθσ επιχείρθςισ ςασ πρζπει να 
κάνετε κάποιεσ υποκζςεισ.  Για παράδειγμα, προβλζπετε πωσ τα 
επιτόκια κα ανζβουν ι κα κατζβουν;  Το ποςοςτό φορολόγθςθσ ςε τι 
ςτάδια προβλζπετε να βρίςκετε ςε 1 ι 2 χρόνια;  Οι πωλιςεισ ςασ πωσ 
νομίηετε πωσ κα εξελιχκοφν τα επόμενα χρόνια; Τα ζξοδά ςασ;  Με λίγα 
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λόγια, αναφερκείτε ςτισ υποκζςεισ που κάνατε για τισ προβλζψεισ ςασ 
και προςπακιςτε να εξθγιςετε που βαςίηονται οι υποκζςεισ αυτζσ.  
 

5.2. Ιςολογιςμόσ 

Ο ιςολογιςμόσ τθσ επιχείρθςισ ςασ, δίνει ςτον αναγνϊςτθ μια εικόνα 
για τθν «οικονομικι υγεία» τθσ ςε μια ςυγκεκριμζνθ χρονικι ςτιγμι.  
Ρεριγράφει το ενεργθτικό τθσ επιχείρθςθσ, το πακθτικό και βοθκάει ςτο 
να εκτιμιςει κανείσ τθν αξία τθσ.  Για παράδειγμα, το ενεργθτικό ςασ 
περιλαμβάνει τυχόν ακίνθτθ περιουςία, εξοπλιςμό, ζπιπλα, αυτοκίνθτα 
κλπ.  Το πακθτικό περιλαμβάνει τυχόν δάνεια που ζχετε πάρει, 
accounts payable κλπ.  Τζλοσ, θ κατθγορία ιδίων κεφαλαίων 
(shareholder’s equity) περιλαμβάνει το κεφάλαιο που εςείσ και οι τυχόν 
ςυνεταίροι ςασ επενδφςατε ςτθν επιχείρθςθ, κακϊσ και τα 
αποτελζςματα εισ νζο (retained earnings).   
 
Ακολουκεί ζνα παράδειγμα για τθν καλφτερθ ενθμζρωςι ςασ. Μθν 
ξεχάςετε να προςκζςετε ςτο Business Plan ςασ ζνα ιςολογιςμό για τθν 
χρονικι ςτιγμι που βρίςκεςτε, ζνα προθγοφμενο (αν υπάρχει) και ζνα 
προβλεπόμενο για τα επόμενα 1 ι 2 χρόνια.   

5.3. Κατάςταςη Αποτελεςμάτων Χρήςεωσ  

Ραρουςιάηει τα κζρδθ ι τισ ηθμιζσ τθσ επιχείρθςισ ςασ για μια 
ςυγκεκριμζνθ χρονικι περίοδο.  Ρεριγράφει αναλυτικά τα ειςοδιματά 
τθσ επιχείρθςθσ κακϊσ και τα ζξοδά τθσ.  Η ετοιμαςία τθσ κατάςταςθσ 
ςυνιςτάται να γίνεται κάκε μινα, ι τουλάχιςτον μία φορά το τρίμθνο, 
ζτςι ϊςτε να μπορεί θ διοίκθςθ να κάνει τισ καταλλθλότερεσ κινιςεισ.  
Με δυο λόγια, θ κατάςταςθ δείχνει τθν απόδοςθ τθσ επιχείρθςθσ.   
Σασ ςυμβουλεφουμε ξανά να περιλάβετε ςτο Business Plan (εφϋ όςον 
υπάρχουν) προθγοφμενεσ καταςτάςεισ, τωρινζσ κακϊσ και 
προβλεπόμενεσ.   

5.4. Ανάλυςη Χρηματοροών 

Η διλωςθ αυτι είναι πολφ ςθμαντικι γιατί δείχνει τθν ποςότθτα 
μετρθτϊν που διακζτει θ επιχείρθςθ.  Μθν ξεχνάτε πωσ μια επιχείρθςθ 
δεν μπορεί να λειτουργιςει χωρίσ μετρθτά, δθλαδι χωρίσ ρευςτότθτα.  
Το ςυγκεκριμζνο statement αντανακλά τθν ρευςτότθτα τθσ επιχείρθςθσ 
ςε μια χρονικι ςτιγμι.  Η ανάλυςθ αυτι επιτρζπει ςτον επιχειρθματία 
να βλζπει πότε ζχει παραπάνω μετρθτά και πότε ζχει ανεπαρκι 
μετρθτά.  Συνιςτάται να ετοιμάηεται μια φορά τον μινα ι τουλάχιςτον 
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μια φορά το τρίμθνο ζτςι ϊςτε ο επιχειρθματίασ να μπορεί να παίρνει 
ζγκυρεσ και ςωςτζσ αποφάςεισ.   
 
Αρχικά μπορεί να ςασ φαίνεται πωσ ο ιςολογιςμόσ και το cash-flow 
statement μοιάηουν να είναι ίδια.  Υπάρχει όμωσ μια πολφ ςθμαντικι 
διαφορά!  Αυτι είναι πωσ το cash-flow statement περιζχει λεπτομζρειεσ 
για τθν ςτιγμι που τα ειςοδιματα ειςπράττονται και τθν ςτιγμι που τα 
ζξοδα πλθρϊνονται.   
 
Σασ ςυμβουλεφουμε να αποφφγετε τα ακόλουκα λάκθ: 
 Μθν κάνετε υπερ-αιςιόδοξεσ προβλζψεισ για τθν πορεία των 

πωλιςεϊν ςασ.  Οι περιςςότερεσ επιχειριςεισ εξελίςςονται με 
βακμιαίουσ ρυκμοφσ.   

 Μθν ξεχνάτε να υπολογίςετε τυχόν εποχιακζσ τάςεισ.  Για 
παράδειγμα, αυξάνονται οι πωλιςεισ το καλοκαίρι ι τα 
Χριςτοφγεννα;   

 Μθν υποτιμάτε τισ αυξιςεισ των εξόδων που ζρχονται μαηί με τισ 
αυξθμζνεσ πωλιςεισ. 

 

5.5. Break-even analysis.  

 
Μια άλλθ πολλι χριςιμθ ιδζα είναι να δθμιουργιςετε τθν γνωςτι 
ανάλυςθ «break-even».  Δθλαδι, υπολογίςτε τισ πωλιςεισ που πρζπει 
να πραγματοποιιςετε (είτε ςε νόμιςμα (δραχμζσ/ euro), είτε ςε 
κομμάτια)  ζτςι ϊςτε το ςυνολικό κόςτοσ να είναι ακριβϊσ ίςο με το 
ςυνολικό ειςόδθμα τθσ επιχείρθςθσ.   
 

6.  Επίλογοσ 

 
Τελειϊνοντασ ξανά-αναφερκείτε  ςτουσ ςτόχουσ ςασ και ςτισ βλζψεισ 
που ζχετε για τθν επιχείρθςθ.  Εάν ο λόγοσ για τον οποίο γράψατε το 
Business Plan είναι για χρθματοδότθςθ, τότε ξανά-αναφερκείτε ςτο 
ποςό που ηθτάτε και γιατί ακριβϊσ το χρειάηεςτε.  Ο επίλογοσ πρζπει να 
είναι ξεκάκαροσ, ςυνοπτικόσ και να αφινει κετικζσ εντυπϊςεισ.  Μθν 
ξεχνάτε πωσ το Business Plan ςασ πρζπει να είναι τόςο δυναμικό όςο 
και το όνειρο που ζχετε για τθν πετυχθμζνθ πορεία τθσ επιχείρθςισ 
ςασ!   
 
΢θμείωςθ:  
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Σασ κυμίηουμε πωσ ζνα Business Plan χρειάηεται αρκετό χρόνο για να 
γραφτεί ςωςτά, αλλά αξίηει ςίγουρα τον κόπο, γιατί βοθκάει ςτο να 
πάρετε ςωςτζσ μελλοντικζσ αποφάςεισ.  Ρροπαντόσ, πρζπει να είναι 
ευπαρουςίαςτο και οργανωμζνο.  Θυμθκείτε πωσ βοθκάνε πολφ οι 
γραφικζσ παραςτάςεισ και οι πίνακεσ ςτο να γίνει ευανάγνωςτο και 
όμορφο. 
 
Σασ ευχόμαςτε «Καλι επιτυχία»! 
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ΜΕΡΟ΢ Ι. 

ΠΡΟΣΤΠΟ MARKETING PLAN 

Επιχειρθματικόσ ΢χεδιαςμόσ & Marketing Plan 

 

Κάκε επιχείρθςθ, προκειμζνου να ανταποκρίνεται ςτισ απαιτιςεισ και 

ςτισ αλλεπάλλθλεσ μεταβολζσ τθσ ελεφκερθσ αγοράσ, οφείλει να 

επαναπροςδιορίηει ςυνεχϊσ, τουσ ρόλουσ και τουσ ςτόχουσ τθσ . 

 

Ο παραδοςιακόσ αυτοςχεδιαςμόσ και θ εραςιτεχνικι αντιμετϊπιςθ των 

προβλθμάτων μιασ επιχείρθςθσ, επιφζρει τθ ςυςςϊρευςθ ςοβαρϊν 

λειτουργικϊν προβλθμάτων. 

 

Ζτςι ο Επιχειρθματικόσ Σχεδιαςμόσ, αποτελεί πρωταρχικι ανάγκθ για 

κάκε επιχείρθςθ, ενϊ κα πρζπει να εξειδικεφεται  ςε ςχζςθ με το 

εςωτερικό και εξωτερικό περιβάλλον τθσ, αποτελϊντασ κφριο μζςο για 

τθν ορκι κατανομι των πόρων τθσ επιχείρθςθσ. 

 

Με τον επιχειρθματικό ςχεδιαςμό από τθ μια, μποροφμε να 

διαγνϊςουμε τα δυνατά ςθμεία τθσ επιχείρθςθσ ςε κάκε λειτουργικι 

τθσ περιοχι αξιοποιϊντασ τα προσ τθν κατεφκυνςθ τθσ βελτίωςθσ τθσ 

ανταγωνιςτικότθτάσ τθσ και από τθν άλλθ, να εκτιμιςουμε τα αδφνατα 

ςθμεία, με ςτόχο τθν ελαχιςτοποίθςθ ι τθν αντιμετϊπιςι τουσ, εφόςον 

κρίνεται, ότι αποτελοφν τροχοπζδθ ςτθν προςπάκεια βελτίωςθσ τθσ 

επιχείρθςθσ. 

 

Ο Επιχειρθματικόσ Σχεδιαςμόσ με απλά λόγια, κα λζγαμε ότι κζτει τουσ 

ςυγκεκριμζνουσ αντικειμενικοφσ ςκοποφσ και ςτόχουσ μιασ επιχείρθςθσ 
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αφοφ πριν, ζχει εξετάςει και αποκωδικοποιιςει το εςωτερικό και 

εξωτερικό περιβάλλον, ςτο οποίο αυτι δραςτθριοποιείται. 

 

Το επόμενο βιμα και ενϊ ζχουμε καταλιξει ςε ζνα πλαίςιο 

ςτρατθγικϊν ςτόχων, είναι θ  χάραξθ τθσ πολιτικισ Marketing τθσ 

επιχείρθςθσ ζτςι ϊςτε, να προςδιοριςτοφν με ςαφινεια, οι παράγοντεσ 

εκείνοι που κα καταςτιςουν εφικτοφσ και υλοποιιςιμουσ τουσ 

τικζμενουσ από τον Επιχειρθματικό Σχεδιαςμό, ςτόχουσ. 

 

Σχθματικά, θ ςχζςθ μεταξφ επιχειρθματικοφ ςχεδιαςμοφ και ςχεδίου 

Marketing,μπορεί να απεικονιςτεί ωσ εξισ: 

 

Επιχειρθματικόσ ΢χεδιαςμόσ ΢χζδιο Marketing  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

Ανάλςζη Επισειπημαηικού 

΢σεδιαζμού 

Πληποθοπίερ Marketing και 

΢ηπαηηγικέρ ΢ςμβοςλέρ 

Εγκεκπιμένοι επισειπημαηικοί 

ζηόσοι και πόποι 

 Καηάπηιζη ΢σεδίος Marketing 

 Eθαπμογή 

Αξιολόγηζη 

Αποηελεζμάηων 
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1. ΣΟ ΢ΧΕΔΙΟ MARKETING 

 

Το Σχζδιο Marketing, αποτελεί  ουςιαςτικό ςτοιχείο τθσ επιτυχίασ μιασ 

επιχείρθςθσ, είτε αυτι είναι μεγάλθ είτε αυτι είναι μικρι, αφοφ το 

κζμα διαπραγμάτευςισ του, είναι θ απάντθςθ ςε βαςικά ερωτιματα 

όπωσ : 

- Ρϊσ θ επιχείρθςθ ζφκαςε μζχρι εδϊ. 

- Ροφ βρίςκεται τϊρα. 

- Ροφ κζλει να βρεκεί ςτο μζλλον (προςδιοριςμόσ ςτόχων, 

ςτρατθγικϊν, μίγματοσ Μάρκετινγκ, κατανομι πόρων, 

αξιολόγθςθ αποτελεςμάτων). 

- Με ποιό τρόπο ι τρόπουσ κα φκάςει εκεί που επιδιϊκει. 

 

Το Σχζδιο Marketing, κατευκφνει και υποδεικνφει ςτον εκάςτοτε 

διευκυντι (manager), τισ ενζργειεσ που πρζπει να υλοποιθκοφν, 

προκειμζνου να επιτευχκοφν οι ςτόχοι που ζχει κζςει θ επιχείρθςθ.  

Ραρζχει τθν δυνατότθτα τθσ περιγραφισ με κάκε λεπτομζρεια, όλων 

των βθμάτων που πρζπει να ακολουκθκοφν, προκειμζνου το προϊόν τθσ 

επιχείρθςθσ να  εξαςφαλίςει  μια επιτυχθμζνθ πορεία ςτθν αγορά.  

Επιπλζον, το Σχζδιο Marketing, διευκολφνει τθν επικοινωνία μεταξφ των 

ςτελεχϊν των διαφόρων τμθμάτων τθσ επιχείρθςθσ, διότι προςφζρει 

τθν δυνατότθτα πλιρουσ ενθμζρωςισ τουσ, ςχετικά με το τί πρζπει να 

ακολουκιςει ςτθν πορεία λειτουργίασ τθσ επιχείρθςθσ και με ποιοφσ 

τρόπουσ ζχει αποφαςιςτεί. 
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Marketing και μικρι επιχείρθςθ  

 

Το Marketing ςτθ μικρι επιχείρθςθ, ζχει ωσ ςτόχο τθ ςφνδεςθ τθσ 

επιχείρθςθσ με τθν αγορά, ςτθν οποία απευκφνεται. Η ςφνδεςθ αυτι, 

επιτυγχάνεται με δραςτθριότθτεσ που αφοροφν ςτθ διάγνωςθ αλλά και 

ςτον προγραμματιςμό.  

 

Πςον αφορά λοιπόν ςτθ διάγνωςθ, αυτό που πρζπει να αξιολογθκεί, 

είναι θ ανάλυςθ του περιβάλλοντοσ τθσ επιχείρθςθσ, δθλαδι θ 

ανάλυςθ του εςωτερικοφ και εξωτερικοφ περιβάλλοντοσ ςτο οποίο 

δραςτθριοποιείται. 

 

Η εξζταςθ των ιςχυρϊν και αδυνάτων ςθμείων τθσ επιχείρθςθσ όπωσ 

και θ εξζταςθ των ευκαιριϊν και απειλϊν που δθμιουργοφν οι 

μεταβαλλόμενεσ ςυνκικεσ, κακίςταται απαραίτθτθ.  

Επίςθσ απαραίτθτθ, κεωρείται θ ςυγκζντρωςθ εκείνων των ποιοτικϊν 

και ποςοτικϊν παραμζτρων,  που αφοροφν ςτθν αγορά και ςτουσ 

καταναλωτζσ.  

 

Με αυτόν τον τρόπο, επιτυγχάνεται θ καλφτερθ εκτίμθςθ για τθν 

κατάςταςθ  του ανταγωνιςμοφ ςτθν αγορά. 

 

Η διάγνωςθ, όπωσ και ο προγραμματιςμόσ που αφορά ςτον κακοριςμό 

ςτόχων, ςτθ ςτρατθγικι αλλά και ςτο ςχζδιο δράςθσ τθσ επιχείρθςθσ, 

είναι ςτοιχεία που όταν μελετθκοφν ςωςτά, οδθγοφν  ςτθν ανάπτυξθ 

τθσ επιχείρθςθσ και αποτελοφν το αντικείμενο του Marketing Plan. 
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Σχθματικά,  το Marketing Plan πρζπει να περιλαμβάνει τρεισ βαςικζσ 
φάςεισ: 

 

΢ΣΑΔΙΑ ΚΑΣΑ΢ΣΡΩ΢Η΢ ΢ΧΕΔΙΟΤ MARKETING 

 
 

 
Ανάλυςθ εςωτερικοφ περιβάλλοντοσ 

 
Ανάλυςθ εξωτερικοφ περιβάλλοντοσ 

 
                                                 Ανάλυςθ  SWOT 

 

 
 
 

 
 

                                                                       Κακοριςμόσ ςτόχων Marketing 
 

          
                                                                              Kακοριςμόσ ςτρατθγικισ Marketing: 

AGOR;AW                                                   αγορά – ςτόχοσ, διαφοροποίθςθ 
 
 
 
 
 
 
 

Κακορ                                                               Κακοριςμόσ μίγματοσ Marketing  
                                   

                                                                     Kακοριςμόσ προχπολογιςμοφ 
Κακοριςμόσ                                                         Κακοριςμόσ  χρονοδιαγράμματοσ 

ενεργειϊν                      ενεργειϊν 
Υλ                                                                  Υλοποίθςθ – Ραρακολοφκθςθ - 

                                                                               Ανακεϊρθςθ 

 

 

 

ΦΑΣΗ Ι: 

ΑΝΑΛΥΣΗ 

ΤΦΙ΢ΣΑΜΕΝΗ΢ 
ΚΑΣΑ΢ΣΑ΢Η΢ 

ΦΑΣΗ IΙ: 
ΚΑΘΟΡΙΣΜΟΣ ΣΤΟΧΩΝ & 

ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ  

 

ΦΑΣΗ ΙIΙ:                      
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΔΡΑ΢Η΢: 

 ΤΛΟΠΟΙΗ΢Η 
 ΠΑΡΑΚΟΛΟΤΘΗ΢Η 

 ΑΝΑΘΕΩΡΗ΢Η 
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2. ΔΟΜΗ ΠΡΟΣΤΠΟΤ ΜΑΡΚΕΣΙΝG PLAN 

 

Ζνα Σχζδιο Marketing (Marketing Plan), περιλαμβάνει τα ακόλουκα 

μζρθ, όπωσ αυτά παρατίκενται ακολοφκωσ: 

 

I. ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

 

II. ΤΦΙ΢ΣΑΜΕΝΗ ΚΑΣΑ΢ΣΑ΢Η 

 Ανάλυςθ Εςωτερικοφ Ρεριβάλλοντοσ  

 Νομικι μορφι τθσ επιχείρθςθσ  

 Ιςτορικό και πεδία δράςθσ 

 Αποςτολι τθσ επιχείρθςθσ  

 Οι επιχειρθςιακοί ςτόχοι 

 Τα υπάρχοντα προϊόντα / υπθρεςίεσ  

 Η χρθματοοικονομικι κατάςταςθ 

 

III. ΑΝΑΛΤ΢Η ΕΞΩΣΕΡΙΚΟΤ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΣΟ΢  

 Αγορά (δομι, μζγεκοσ, εξελικτικι πορεία) 

 Ανταγωνιςμόσ (περιγραφι των κυριοτζρων ανταγωνιςτϊν) 

 Οι προμθκευτζσ 

 Δίκτυα Διανομισ 

 Οι πελάτεσ 

 

IV. SWOT ANALYSIS 

 

V. ΚΑΘΟΡΙ΢ΜΟ΢ ΢ΣΡΑΣΗΓΙΚΗ΢ MARKETING 
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 Ρροςδιοριςμόσ πεδίου δράςθσ 

 Κακοριςμόσ ομάδασ – ςτόχου 

 Μίγμα Marketing 

 Ρροϊόν 

 Τιμι 

 Διανομι 

 Διαφιμιςθ 

 Ρροϊκθςθ πωλιςεων 

 

VI.  ΧΡΟΝΟΔΙΑΓΡΑΜΜΑ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΣΟ΢ 

 

VII. ΠΡΟΫΠΟΛΟΓΙ΢ΜΟ΢  ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΣΟ΢ 

 

VIII. ΠΑΡΑΡΣΗΜΑ 

 Ρίνακεσ 

 Διαγράμματα 

ΜΕΡΟ΢ ΙΙ. 

 

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ ΣΩΝ ΕΠΙΜΕΡΟΤ΢ ΣΜΗΜΑΣΩΝ ΣΟΤ  

΢ΧΕΔΙΟΤ MARKETING 

 

ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

 

Ζνα ςωςτό Marketing Plan, αρχίηει πάντα με μια ςυνοπτικι παρουςίαςθ 

όλου του Σχεδίου.  
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΢κοπόσ τθσ περίλθψθσ, είναι να προετοιμάςει τον αναγνϊςτθ για τθ 

μελζτθ του κυρίωσ Σχεδίου Marketing.  

 

Η ςφνταξθ τθσ περίλθψθσ, πρζπει να ακολουκεί τουσ εξισ «κανόνεσ»: 

 

 Να είναι ςφντομθ, περιεκτικι και απόλυτα κατανοθτι 

 Να επικεντρϊνει τθν προςοχι του αναγνϊςτθ, ςτον πραγματικό 

ςκοπό του Σχεδίου Marketing 

 Να ζχει το ίδιο φφοσ με το κείμενο που κα ακολουκιςει. 

 

H περίλθψθ αναφζρεται: 

 

 Στα προϊόντα/υπθρεςίεσ/δραςτθριότθτεσ για τισ οποίεσ καταρτίηεται 

το Σχζδιο Marketing 

 Στουσ ςτόχουσ και τισ ςτρατθγικζσ 

 Στα πλεονεκτιματα του ςυγκεκριμζνου προϊόντοσ ι υπθρεςίασ 

 Στθν περίοδο που καλφπτει το Σχζδιο Marketing 

 Στα τμιματα ι τα ςτελζχθ που δεςμεφονται για τθν εκτζλεςθ του 

Σχεδίου Marketing, ανεξάρτθτα από τον τρόπο που τελικά 

πραγματοποιείται τυπικά θ δζςμευςθ.  

 

Για να ςυνταχκεί θ περίλθψθ, πρζπει να ζχουν μελετθκεί και 

κατανοθκεί όλεσ οι πτυχζσ του Marketing Plan. 

ΤΦΙ΢ΣΑΜΕΝΗ ΚΑΣΑ΢ΣΑ΢Η 

 

Η μελζτθ κακϊσ και θ ανάλυςθ των ςτοιχείων του εςωτερικοφ και 

εξωτερικοφ περιβάλλοντοσ τθσ επιχείρθςθσ, βοθκά ςτθ κατανόθςθ των 
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μθχανιςμϊν που διαμορφϊνουν τθ λειτουργία των αγορϊν ςτισ οποίεσ 

δραςτθριοποιείται θ επιχείρθςθ.  

Επίςθσ, βοθκά ςτθ κατανόθςθ των αιτιϊν διαμόρφωςθσ τθσ ςυνολικισ 

ηιτθςθσ των μεριδίων αγοράσ και τθσ κερδοφορίασ.  

Με αυτόν τον τρόπο, μποροφν να διαφανοφν οι τάςεισ των αγορϊν για 

τα προϊόντα ι τισ υπθρεςίεσ που παράγει θ επιχείρθςθ. 

Η ολοκλιρωςθ τθσ μελζτθσ αυτισ, κα επιτρζψει τθν ζγκαιρθ 

προςαρμογι των ςτόχων, τθσ ςτρατθγικισ και τθσ δράςθσ τθσ 

επιχείρθςθσ, ςτισ νζεσ ςυνκικεσ. 

 

Η φάςθ αυτι  τθσ ανάλυςθσ, περιλαμβάνει: 

 

Σην  ανάλυςη του εςωτερικοφ περιβάλλοντοσ τησ  

επιχείρηςησ 

      Ρεριγράφονται τα εξισ: 

 

 Νομικι μορφι τθσ επιχείρθςθσ 

 

 Ιςτορικό και τα πεδία δράςθσ τθσ 

Εδϊ παρουςιάηονται το ιςτορικό τθσ ίδρυςθσ, τα κυριότερα 

ςτοιχεία από τθν ίδρυςθ, ο τρόποσ διοίκθςθσ κακϊσ και θ 

αγορά ςτθν οποία δραςτθριοποιείται θ επιχείρθςθ. 

 

 Η αποςτολι τθσ επιχείρθςθσ 

Σκοπόσ του τμιματοσ αυτοφ, είναι να προςδιορίςει τον 

προςανατολιςμό τθσ επιχείρθςθσ. Η αποςτολι, εκκζτει τον 
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λόγο δραςτθριοποίθςθσ και κακορίηει τθ γενικότερθ 

ςτρατθγικι.  

Θα πρζπει δε να διαμορφϊνεται, λαμβάνοντασ υπόψθ τα 

ακόλουκα: 

 

- Δεν πρζπει να είναι οφτε πολφ ςυγκεκριμζνθ, οφτε πολφ 

αόριςτθ  

- Ρρζπει να είναι κατανοθτι από όλουσ  

- Να είναι ρεαλιςτικι 

- Να υποκινεί το προςωπικό τθσ επιχείρθςθσ. 

 

 Οι επιχειρθςιακοί ςτόχοι τθσ επιχείρθςθσ 

Οι ςτόχοι μιασ επιχείρθςθσ, αποτυπϊνουν το τι κζλει να 

επιτφχει ςε μια ςυγκεκριμζνθ χρονικι περίοδο. 

 

 Τα υπάρχοντα προϊόντα / υπθρεςίεσ 

Ρεριγράφονται και αποτυπϊνονται τα προϊόντα τθσ 

επιχείρθςθσ. 

 

 Η χρθματοοικονομικι κατάςταςθ 

Ραρουςιάηονται : 

- Η περιουςιακι και κεφαλαιακι δομι  

- Η χρθματοπιςτωτικι κζςθ  

- Η ρευςτότθτα και δανειακι επιβάρυνςθ  

- Η αποτελεςματικότθτα και αποδοτικότθτα 

- Η φερεγγυότθτα ςτθν αγορά  
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Η ΑΝΑΛΤ΢Η ΣΟΤ ΕΞΩΣΕΡΙΚΟΤ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΣΟ΢ ΣΗ΢  

ΕΠΙΧΕΙΡΗ΢Η΢ 

 

Τα ςτοιχεία που ςυνκζτουν το εξωτερικό περιβάλλον μιασ επιχείρθςθσ, 

διαμορφϊνουν το ευρφτερο πλαίςιο, μζςα ςτο οποίο λαμβάνονται 

ςθμαντικζσ επιχειρθματικζσ αποφάςεισ που επθρεάηουν κακοριςτικά τθ 

λειτουργία τθσ και τισ επιδόςεισ τθσ. 

Η μελζτθ και αξιολόγθςθ των ςτοιχείων του εξωτερικοφ περιβάλλοντοσ, 

επθρεάηει τθν ικανότθτα τθσ επιχείρθςθσ να επιβιϊνει μζςα ςτον 

ζντονο ανταγωνιςμό κακϊσ και τθν ικανότθτά τθσ να ςυναλλάςςεται 

αποτελεςματικά με τθν «αγορά – ςτόχο» τθσ. 

Τα ςτοιχεία αυτά, δθλαδι οι δυνάμεισ / μεταβλθτζσ που θ επιχείρθςθ 

επιβάλλεται να αναλφει και που ςχετίηονται με το εξωτερικό τθσ 

περιβάλλον, μποροφν να διακρικοφν ςτισ παρακάτω γενικζσ κατθγορίεσ: 

 

 Η Αγορά  (ςε κλαδικό επίπεδο) και τα βαςικά τθσ γνωρίςματα: 

- Η δομι τθσ (βακμόσ ςυγκζντρωςθσ, εμπόδια ειςόδου νζων 

επιχειριςεων κλπ) 

- Το μζγεκοσ και θ εξελικτικι τθσ πορεία 

- Η απόδοςθ 

 

Η περιγραφι του περιβάλλοντοσ τθσ αγοράσ, πρζπει να είναι 

ςυνοπτικι και περιεκτικι και να περιλαμβάνει όλεσ τισ αναγκαίεσ 

πλθροφορίεσ ςχετικά με τουσ παράγοντεσ που επιδροφν ςτθν 

αγορά. 

 

 Ο ανταγωνιςμόσ (περιγραφι των κυριότερων ανταγωνιςτϊν) 
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Σθμαντικό για τθν επιχείρθςθ, είναι να γνωρίηει επαρκϊσ τουσ 

πελάτεσ τθσ κακϊσ και τουσ ανταγωνιςτζσ τθσ.  

Οφείλει να αξιολογεί τουσ ανταγωνιςτζσ τθσ και να αναπτφςςει τισ 

δεξιότθτεσ και τθ μεκοδολογία, οι οποίεσ κα επιτρζψουν τθ 

διαμόρφωςθ ςυμπεραςμάτων ςχετικά με τθ λειτουργία τουσ, τθν 

πικανι αντίδραςι τουσ και το πϊσ θ επιχείρθςθ επθρεάηεται από τισ 

ενζργειεσ αυτϊν: 

 

- Ροιοί είναι οι ανταγωνιςτζσ (ταυτότθτα και μζγεκοσ) 

- Ρεδία δράςθσ και γεωγραφικι κάλυψθ 

- Ροικιλία και ποιότθτα προϊόντων / υπθρεςιϊν 

- Μερίδιο αγοράσ (ποςοςτό πελατϊν που προτιμοφν το προϊόν, 

αναγνωριςιμότθτα, ικανοποίθςθ αγοράσ-ςτόχου, πιςτότθτα 

πελατϊν κλπ) 

- Τεχνογνωςία 

- Ραραγωγικζσ δυνατότθτεσ 

 

΢το κομμάτι αυτό, κα πρζπει να παρουςιαςτοφν  όλα τα ςτοιχεία 

που ζχουν να κάνουν με τουσ ανταγωνιςτζσ και τισ ςτρατθγικζσ 

τουσ, ϊςτε να τεκμθριωκεί θ ςκοπιμότθτα των ςχετικϊν ενεργειϊν 

τθσ επιχείρθςθσ 

 

  Οι Πελάτεσ 

- Γενικά χαρακτθριςτικά (δθμογραφικά, γεωγραφικά, 

ψυχογραφικά) 

- Αρικμόσ και μζγεκοσ 
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- Αγοραςτικι ςυμπεριφορά  

- Ρροοπτικζσ ανάπτυξισ τουσ 

 

 Οι Προμηθευτζσ 

- Είδοσ προμθκειϊν 

- Αρικμόσ και μζγεκοσ προμθκευτϊν 

- Βακμόσ εξάρτθςθσ τθσ επιχείρθςθσ από τουσ προμθκευτζσ 

- Βακμόσ εξάρτθςθσ του προμθκευτι από τθν επιχείρθςθ 

 

 Σα Δίκτυα Διανομήσ 

- Δομι και Οργάνωςθ 

- Μζγεκοσ και δφναμθ 

- Δυνατότθτεσ πρόςβαςθσ 

- Προι ςυνεργαςίασ 

- Ρροοπτικζσ ανάπτυξθσ νζων δικτφων 

SWOT ΑΝΑΛΤ΢Η 

 

Η αποτφπωςθ των ςτοιχείων από τισ παραπάνω δφο επιμζρουσ 

αναλφςεισ (εςωτερικό και εξωτερικό περιβάλλον), αποτελεί μία 

τεκμθριωμζνθ αντίλθψθ του «ποφ βριςκόμαςτε τϊρα». 

Η επόμενθ φάςθ του προγράμματοσ, περιλαμβάνει τθ διαδικαςία 

γνωςτι ωσ SWOT ανάλυςθ.  

 

Ο όροσ SWOT αποτελείται από τα αρχικά των λζξεων 

 

Strengths:   Δυνατά ςθμεία (δυνάμεισ) 

Weaknesses:  Αδφνατα ςθμεία (αδυναμίεσ) 
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Οpportunities: Eυκαιρίεσ 

Σhreats:  Απειλζσ 

 

και αποτελεί, μία εκτίμθςθ των δυνατϊν ςθμείων τθσ επιχείρθςθσ, των 

αδυναμιϊν τθσ κακϊσ επίςθσ και των ευκαιριϊν και των απειλϊν που 

αντιμετωπίηει από το εξωτερικό περιβάλλον. 

 

Τα αποτελζςματα τθσ ανάλυςθσ των δυνατϊν / αδυνάτων ςθμείων και 

των ευκαιριϊν / απειλϊν, αποτυπϊνονται  ςτθν μορφι του ακόλουκου 

πίνακα: 

 

Δυνάμεισ 

  

  

Αδυναμίεσ 

  

  

Ευκαιρίεσ 

  

  

Απειλζσ 

  

  

 

Τα ςθμαντικότερα δυνατά και αδφνατα ςθμεία όπωσ επίςθσ και οι 

ςθμαντικότερεσ ευκαιρίεσ και απειλζσ του εξωτερικοφ περιβάλλοντοσ, 

παρατίκενται ςε φκίνουςα ςειρά ςθμαντικότθτασ ςτο αντίςτοιχο 

τεταρτθμόριο του πίνακα, ϊςτε να υπάρχει μια ςυγκεκριμζνθ εικόνα 

τθσ κατάςταςθσ και να διευκολφνεται θ διαδικαςία λιψθσ αποφάςεων 

που κα πρζπει να ακολουκιςει. 

        

 Ωςτόςο, ςτον εντοπιςμό και τθν καταγραφι των δυνατϊν και 

αδυνάτων ςθμείων κα  πρζπει να δοκεί ιδιαίτερθ προςοχι διότι: 
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 Τα αδφνατα ςθμεία τθσ επιχείρθςθσ, δεν είναι πάντα ευδιάκριτα και 

υπάρχει θ τάςθ να ςυγκαλφπτονται  

 

 Υπάρχει θ τάςθ υπερεκτίμθςθσ των δυνατϊν ςθμείων  

 

 Η αναηιτθςθ των επιχειρθματικϊν ευκαιριϊν, περιορίηεται ςε ζνα 

ςτενό επιχειρθματικό περιβάλλον  

 

 Στισ απειλζσ δίνεται πολλζσ φορζσ, διαφορετικι διάςταςθ από αυτι 

που υπάρχει ςτθν πραγματικότθτα 

Αντικειμενικόσ ςκοπόσ κάκε επιχείρθςθσ, είναι  να εκμεταλλεφεται τα 

δυνατά ςθμεία, να ελαχιςτοποιεί τισ αρνθτικζσ επιδράςεισ των 

αδυνάτων ςθμείων τθσ και από τθν άλλθ μεριά, να αξιοποιεί τισ 

ευκαιρίεσ του περιβάλλοντοσ και τζλοσ, να μπορεί  να αντιμετωπίηει τισ 

απειλζσ, που δζχεται από αυτό. 

   

Ιςχυρά ςημεία και αδυναμίεσ 

  

Για τον εντοπιςμό των ιςχυρϊν ςθμείων και των αδυναμιϊν τθσ 

επιχείρθςθσ, πρζπει να λθφκοφν υπόψθ τα εξισ: 

 

 Να γίνει προςεκτικι ανάλυςθ όλων των τομζων λειτουργίασ τθσ 

επιχείρθςθσ 
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 Να γίνει εντοπιςμόσ διαφορϊν μεταξφ τθσ επιχείρθςθσ και των 

υπολοίπων επιχειριςεων του κλάδου (ιδιαίτερα των 

ανταγωνιςτικϊν) 

 

 Να γίνει διερεφνθςθ των αιτιϊν των διαφορϊν, κακϊσ επίςθσ και 

του αν αυτζσ οι διαφορζσ αντιπροςωπεφουν μια μόνιμθ ι 

προςωρινι κατάςταςθ. 

 

 

Ευκαιρίεσ 

 

Είναι εξαιρετικά ςθμαντικό για μια επιχείρθςθ, να εντοπίηει και να 

εκμεταλλεφεται ςωςτά τισ ευκαιρίεσ.  

Η επιτυχία οφείλεται ςε μεγαλφτερο βακμό, ςτθν εκμετάλλευςθ 

ευκαιριϊν και όχι τόςο ςτθν επίλυςθ προβλθμάτων.  

Η ζρευνα για τον εντοπιςμό ευκαιριϊν, κα πρζπει να επεκτείνεται και 

ςε πεδία όπου ίςωσ φαίνονται ωσ μθ εφικτά ι ςε πεδία που άλλεσ 

επιχειριςεισ απζτυχαν (ςε αυτιν τθν περίπτωςθ γίνεται μελζτθ και 

αποφυγι των λακϊν τουσ).  

Σθμαντικό είναι επίςθσ, να εξεταςτεί, το κατά πόςο ο εντοπιςμόσ και θ 

εκμετάλλευςθ των ευκαιριϊν κα ωφελιςουν τθν επιχείρθςθ. 

 

Απειλζσ 

 

Ο εντοπιςμόσ των απειλϊν, κα γίνει ςτουσ ίδιουσ τομείσ ςτουσ οποίουσ 

εντοπίςτθκαν και οι ευκαιρίεσ.  
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Αυτό που κα ωφελιςει τθν επιχείρθςθ, είναι να αντιμετωπίςει τα 

προβλιματα αυτά ωσ ¨προκλιςεισ¨ ζτςι ϊςτε να αποτελζςουν τθν 

αφορμι για το ξεκίνθμα νζων δραςτθριοτιτων.  

Ρρζπει να λθφκοφν υπόψθ τα εξισ: 

 Κάκε πρόβλθμα ζχει λφςθ 

 Ρρζπει να γίνει ςωςτι αξιολόγθςθ κάκε προβλιματοσ, δθλαδι το αν 

είναι ςθμαντικό ι αν είναι επείγον 

 Ροιά είναι τα οφζλθ για τουσ εργαηομζνουσ τθσ επιχείρθςθσ αλλά 

και τουσ πελάτεσ 

 Ροιό είναι το κόςτοσ για τθν επίλυςθ του προβλιματοσ 

 

ΚΑΘΟΡΙ΢ΜΟ΢ ΢ΣΟΧΩΝ MARKETING 

 

Σε αυτό το ςτάδιο κακορίηονται οι ςτόχοι που κζλει να επιτφχει το 

Marketing Plan αναφορικά με τισ πωλιςεισ, το μερίδιο τθσ αγοράσ και 

τα κζρδθ.  

 

Επίςθσ, παρουςιάηεται θ γενικι προςζγγιςθ Marketing που κα 

χρθςιμοποιθκεί για τθν επίτευξθ των αντικειμενικϊν ςτόχων του 

ςχεδίου.  

 

Η φάςθ αυτι του ςχεδιαςμοφ, είναι θ πιο ςθμαντικι. 

 

Σαν βάςθ για τθ μεκοδολογία κακοριςμοφ των ςτόχων, 

χρθςιμοποιοφνται τα ςτοιχεία που ζχουν ςυλλεχκεί και ακολουκεί ο 

κακοριςμόσ του αντικειμενικοφ ςκοποφ και των επιμζρουσ ςτόχων του 

Marketing Plan. 
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Ταυτόχρονα, ςχεδιάηεται θ ςτρατθγικι που κα πρζπει να ακολουκθκεί 

για τθν επίτευξθ των ςτόχων αυτϊν . 

 

Ωσ αντικειμενικόσ ςτόχοσ, εννοείται το ςθμείο εκείνο, το οποίο πρζπει 

να προςεγγιςτεί ςτθ διάρκεια του ςυγκεκριμζνου χρονικοφ 

διαςτιματοσ.  

Ρρζπει να είναι αυτονόθτο, ότι προκειμζνου να επιτευχκεί ο 

αντικειμενικόσ ςτόχοσ, κα πρζπει προθγουμζνωσ να ζχουν καλυφκεί 

οριςμζνοι επιμζρουσ ςτόχοι του Marketing.  

 

Οι ςτόχοι Marketing, αφοροφν ςτα προςδοκϊμενα αποτελζςματα από 

τθν εφαρμογι ενόσ προγράμματοσ δράςθσ, για μια ςυγκεκριμζνθ 

χρονικι περίοδο.  

 

Οι ςτόχοι αυτοί, τίκενται ςε επίπεδο επιχείρθςθσ, αγορϊν – ςτόχων, 

επιμζρουσ δραςτθριοτιτων / προϊόντων και υπθρεςιϊν, λαμβάνοντασ 

οπωςδιποτε υπόψθ τα αποτελζςματα τθσ SWOT ανάλυςθσ. 

 

Ραραδείγματα ςτόχων Marketing είναι:  

- «Άνοιγμα» μιασ αγοράσ 

- Αφξθςθ των πωλιςεων 

- Αφξθςθ του μεριδίου αγοράσ 

- Αφξθςθ διείςδυςθσ ενόσ προϊόντοσ / υπθρεςίασ ςτθν αγορά  

- Αφξθςθ τθσ ςυχνότθτασ χριςθσ ενόσ προϊόντοσ / υπθρεςίασ 

 

Οι ςτόχοι αυτοί για να ζχουν πρακτικι αξία, πρζπει να είναι μετριςιμοι, 

να ζχουν δθλαδι ποςοτικι διάςταςθ και να προςδιορίηεται με 
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ςαφινεια, το χρονικό διάςτθμα μζςα ςτο οποίο πρζπει να επιτευχκεί το 

επιδιωκόμενο αποτζλεςμα.  

 

Απαραίτθτο κακίςταται, να υπάρχει ζνασ προςεκτικόσ εννοιολογικόσ 

διαχωριςμόσ μεταξφ ςτόχων, εκτιμιςεων και προβλζψεων: 

 

Οι ςτόχοι πρζπει να εκφράηουν το επιδιωκόμενο αποτζλεςμα, οι 

εκτιμιςεισ αυτό που ζχει τισ περιςςότερεσ πικανότθτεσ να ςυμβεί ςτο 

μζλλον και οι προβλζψεισ εκφράηουν τα μεγζκθ που κα 

χρθςιμοποιθκοφν ωσ μζτρο διερεφνθςθσ των δυνατοτιτων διεφρυνςθσ 

ι όχι των ςτόχων.          

΢ΣΡΑΣΗΓΙΚΗ MARKETING 

 

Αφοφ ολοκλθρωκεί θ διαδικαςία κακοριςμοφ των ςτόχων Marketing, 

ακολουκεί ο ςχεδιαςμόσ τθσ ςτρατθγικισ. 

 

 Η ςτρατθγικι Marketing ςχετίηεται με τισ ενζργειεσ που κα γίνουν, 

προκειμζνου να επιτευχκοφν οι αντικειμενικοί ςτόχοι του ςχεδίου. 

Μζςα από τθ ςτρατθγικι που κα ακολουκθκεί, κα εκφράηεται 

ξεκάκαρα ο τρόποσ που πρζπει να λειτουργιςει θ επιχείρθςθ για να 

εξαςφαλίςει ςυγκριτικά πλεονεκτιματα ζναντι των ανταγωνιςτϊν τθσ 

και να αξιοποιιςει τισ δυνατότθτζσ τθσ, προκειμζνου να μεγιςτοποιιςει 

τθν ικανοποίθςθ των πελατϊν τθσ αλλά και των μετόχων τθσ μζςω των 

κερδϊν τθσ. 

 

Οι κατευκυντιριεσ γραμμζσ μιασ ςτρατθγικισ Marketing, κα πρζπει να 

αφοροφν: 
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α) ςτον προςανατολιςμό τθσ επιχείρθςθσ, δθλαδι τθν επιλογι των 

αγορϊν και των προϊόντων που κα τοποκετιςει ςε αυτζσ. 

 

β) ςτα μζςα που κα χρθςιμοποιθκοφν για να εξαςφαλιςτεί θ 

ανταγωνιςτικι λειτουργία τθσ επιχείρθςθσ ςτθν αγορά. 

 

γ) ςτον τρόπο με τον οποίο κα κατανείμει και κα αξιοποιιςει τουσ 

πόρουσ που διακζτει π.χ. κεφάλαια και ςτελζχθ. 

 

Κατά τθ διαμόρφωςθ τθσ ςτρατθγικισ τθσ, μια επιχείρθςθ μπορεί να 

προβεί ςε ειδικζσ επιλογζσ, ανάλογα με το αντικείμενο δραςτθριότθτασ 

και τουσ ςτόχουσ. Ανεξάρτθτα από αυτό όμωσ, μια ςτρατθγικι διζπεται 

από κοινά βαςικά ςτοιχεία τα οποία πρζπει να αφοροφν: 

 

- Τον προςδιοριςμό του Ρεδίου Δράςθσ (εντοπιςμόσ τθσ αγοράσ 

που κα δραςτθριοποιθκεί θ επιχείρθςθ) 

- Τθν ομάδα – ςτόχο ςτθν οποία θ επιχείρθςθ απευκφνει το προϊόν 

ι τθν υπθρεςία τθσ. 

- Ο προςδιοριςμόσ τθσ πθγισ εργαςιϊν π.χ. αφξθςθ των πωλιςεων 

που κα προζλκει από προςζλκυςθ νζων πελατϊν ι από τθν 

αφξθςθ τθσ ςυχνότθτασ χριςθσ του προϊόντοσ από τουσ ιδθ 

υπάρχοντεσ πελάτεσ. 

- Τθ διαμόρφωςθ του Μίγματοσ Marketing, δθλαδι: 

 Ρροϊόν / υπθρεςία 

 Τιμι (κακοριςμόσ ςε ςχζςθ με τουσ ανταγωνιςτζσ) 

 Ρροϊκθςθ (επικοινωνιακζσ και προωκθτικζσ ενζργειεσ) 
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 Διανομι (επιλογι του δικτφου διανομισ, γεωγραφικι 

εμβζλεια) 

ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ  ΔΡΑ΢Η΢ 

 

Μετά από τθν επιλογι των ςτόχων και τθσ ςτρατθγικισ για τα προϊόντα 

/ υπθρεςίεσ που παρζχει θ επιχείρθςθ, ακολουκεί ο ςχεδιαςμόσ του 

Ρρογράμματοσ δράςθσ, ο οποίοσ περιλαμβάνει αναλυτικά τισ ενζργειεσ 

του Μίγματοσ Marketing, το χρονοδιάγραμμα και τον προχπολογιςμό. 

Α) Μίγμα Marketing 

Tο Μίγμα Marketing περιλαμβάνει: 

Ρροϊόν  

Γίνεται περιγραφι του προϊόντοσ ωσ προσ τα χαρακτθριςτικά του αλλά 

και τα πλεονεκτιματα που προςφζρει: 

- Ροιοτικζσ προδιαγραφζσ 

- Συςκευαςία 

- Ροικιλίεσ 

- Απαιτοφμενεσ ζρευνεσ αγοράσ για το προϊόν.  

 

Σιμι 

Ρεριλαμβάνει: 

- Ρροςδιοριςμό τθσ βαςικισ τιμισ 

- Ανατιμιςεισ (προγραμματιςμόσ, προβλζψεισ) 

- Ρροςφορζσ 

- Διάφορεσ εκπτϊςεισ 

- Ριςτωτικι πολιτικι 
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Διανομι 

Ρεριλαμβάνει: 

- Γνϊςθ δικτφων διανομισ 

- Αξιολόγθςθ 

- Επιλογι 

- Προι ςυνεργαςίασ 

 

Διαφιμιςθ: 

Ρεριλαμβάνει: 

- Επιλογι διαφθμιςτικϊν ενεργειϊν 

- Κακοριςμόσ φψουσ προχπολογιςμοφ 

- Ρροετοιμαςία και ςχεδιαςμόσ διαφιμιςθσ του προϊόντοσ 

- Ρρογραμματιςμόσ προωκθτικϊν δραςτθριοτιτων 

- Κακοριςμόσ φψουσ προχπολογιςμοφ  

 

Προϊκθςθ πωλιςεων: 

Ρρζπει να κακοριςτοφν με ςαφινεια οι ςτόχοι των πωλιςεων ςε 

ποςότθτα και αξία ενϊ εξειδικεφονται τα εξισ: 

- Κατθγορία προϊόντων / υπθρεςιϊν 

- Κατθγορία πελατϊν 

- Ρεριοχι πωλιςεων 

 

Επίςθσ, μπορεί να χρθςιμοποιθκεί οποιοδιποτε άλλο κριτιριο, το 

οποίο πιςτεφεται ότι κα εξυπθρετιςει με τον καλφτερο τρόπο, το 

πρόγραμμα πωλιςεων. 

Οι ςτόχοι κακορίηονται αρχικά ςε ετιςια βάςθ, και εν ςυνεχεία 

«ςπάηουν» ςε μικρότερα χρονικά διαςτιματα (τρίμθνα, μινεσ) κτλ. 
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Αυτό διευκολφνει τθ ςυνεχι παρακολοφκθςθ τθσ εξζλιξθσ των 

πωλιςεων και δίνει τθ δυνατότθτα διορκωτικϊν κινιςεων.  

Β) Χρονοδιάγραμμα 

 

Ρροςδιορίηεται, με όςο το δυνατόν μεγαλφτερθ ακρίβεια, ο χρόνοσ 

υλοποίθςθσ τθσ κάκε ενζργειασ, θ οποία προβλζπεται από το Σχζδιο 

Δράςθσ. 

 

Το χρονοδιάγραμμα, κα πρζπει να αποτελεί τον οδθγό για τθν 

υλοποίθςθ τθσ κάκε ενζργειασ ενϊ θ απρόςκοπτθ τιρθςι του, κα 

διευκολφνει ςθμαντικά τθν επίτευξθ των ςτόχων τθσ επιχείρθςθσ. 

 

Η κάκε επιμζρουσ ενζργεια, είναι αναγκαίο να ζχει ςυγκεκριμζνθ ςειρά 

προτεραιότθτασ, ϊςτε να υλοποιοφνται καταρχιν οι πλζον κρίςιμεσ και 

να ακολουκεί θ υλοποίθςθ ενεργειϊν με ςχετικά δευτερεφουςα 

ςθμαςία. 

 

Η αναφορά των διαφόρων ενεργειϊν, μπορεί να γίνει είτε φραςτικά 

είτε διαγραμματικά για μεγαλφτερθ διευκόλυνςθ του αναγνϊςτθ 

(απεικόνιςι τουσ ςε πίνακα με ςκίαςθ τθσ περιοχισ που αντιςτοιχεί 

ςτθν περίοδο διενζργειάσ τουσ). 



 

 

 

24 

 

Διαγραμματικι παρουςίαςθ χρονοδιαγράμματοσ ενεργειϊν Marketing 
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Γ) Προχπολογιςμόσ 

 

Μετά από τθν ολοκλιρωςθ του Σχεδίου Δράςθσ, ακολουκεί θ 

κοςτολόγθςι του.  

 

Ρρζπει να επιςθμάνουμε, ότι οι περιςςότερεσ δραςτθριότθτεσ ενόσ 

Marketing Plan, ζχουν ιδθ κοςτολογθκεί μζςα από το Business Plan τθσ 

επιχείρθςθσ. 

Ωςτόςο, επειδι μπορεί να υπάρξει ςε κάποιεσ των περιπτϊςεων, χρονικι 

υςτζρθςθ μεταξφ τθσ κατάρτιςθσ του Βusiness Plan και τθσ εκπόνθςθσ και 

εφαρμογισ του Marketing Plan τθσ επιχείρθςθσ, ςε αυτζσ ακριβϊσ τισ 

περιπτϊςεισ, κρίνεται ςκόπιμθ θ κοςτολόγθςθ των προτεινόμενων 

ενεργειϊν και από το Marketing Plan. 

 

Σε αυτό το ςτάδιο τθσ κοςτολόγθςθσ, γίνεται εκτίμθςθ των δαπανϊν που 

απαιτοφνται για τθ υλοποίθςθ των ενεργειϊν και υπολογίηονται 

αντίςτοιχα, τα οικονομικά αποτελζςματα που αναμζνονται από τθν 

εφαρμογι του Ρρογράμματοσ Δράςθσ. 

 

Η μεκοδολογία κοςτολόγθςθσ δραςτθριοτιτων Marketing, δίνει ςτθν 

επιχείρθςθ τθ δυνατότθτα να ςυντάξει ζναν προχπολογιςμό, ο οποίοσ 

ςτθν ουςία είναι μία εκτίμθςθ ηθμιϊν και κερδϊν. 

 

Από τθν πλευρά των εςόδων, αποτυπϊνεται ο προβλεπόμενοσ όγκοσ 

πωλιςεων και τθν μζςθ επιτευχκείςα τιμι. 

Από τθν πλευρά των δαπανϊν, αποτυπϊνεται το κόςτοσ παραγωγισ. 
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Η διαφορά είναι τα εκτιμϊμενα κζρδθ. 

 

Η διοίκθςθ τθσ επιχείρθςθσ, εξετάηει τον προχπολογιςμό και αν το 

αιτοφμενο χρθματικό ποςό είναι πολφ υψθλό, το Σχζδιο Marketing κα 

πρζπει να αναμορφωκεί  αντίςτοιχα. 

Με τθν ζγκριςι του, το ποςό αυτό κα είναι θ βάςθ για τθν κατάςτρωςθ 

των ενεργειϊν Marketing. 

Οι ενζργειεσ που απορρζουν από ζνα Marketing Plan, πρζπει να 

προγραμματιςτοφν, να υλοποιθκοφν, να αξιολογθκοφν και τζλοσ οι 

πλθροφορίεσ για τα αποτελζςματά τουσ να διανεμθκοφν. 

 

Επιςθμαίνουμε, ότι οι ενζργειεσ Marketing, ζχουν περιοριςμζνο χρόνο 

ηωισ και ςυγκεκριμζνα αποτελζςματα ςτα πλαίςια αυτοφ του χρόνου.  

Αυτό ςθμαίνει ότι πρζπει να πετφχουμε τθν απαραίτθτθ ιςορροπία, 

ανάμεςα ςτο μζγεκοσ τθσ χρθματοδότθςθσ και ςτα αποτελζςματα των 

δραςτθριοτιτων που προδιαγράφονται ςτο Σχζδιο Marketing για τον 

λόγο ότι, δεν είναι ανταποδοτικό μία επιχείρθςθ να επενδφει ςε μία 

δραςτθριότθτα παραπάνω απ’ ό,τι δικαιολογοφν τα προςδοκϊμενα 

οφζλθ. 

 

Στον προχπολογιςμό ςυμπεριλαμβάνεται:   

- Η αξία των προβλεπόμενων πωλιςεων  

- Η προβλεπόμενθ μζςθ τιμι πϊλθςθσ ανά μονάδα προϊόντοσ / 

υπθρεςίασ 

- Το κόςτοσ, ςε επίπεδο προχπολογιςμοφ, των προϊόντων που 

προβλζπεται ότι κα πωλθκοφν 
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- Oι δαπάνεσ διαφιμιςθσ και προβολισ  

- Οι δαπάνεσ πικανϊν ερευνϊν αγοράσ 

- Το λειτουργικό αποτζλεςμα κάκε προϊόντοσ ι υπθρεςίασ. 

 

Τα επιμζρουσ τμιματα του προχπολογιςμοφ, μπορεί να αναλφονται ανά 

γεωγραφικι περιοχι, δραςτθριότθτα, χρονικι περίοδο, κλπ ι με 

οποιοδιποτε άλλο τρόπο κρίνει ςκόπιμο θ επιχείρθςθ.  
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Ρ0: Ρροχπολογιςμζνο ποςό 
Ρ1: Ρραγματικό ποςό 
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Δ) Τλοποίθςθ του προγράμματοσ δράςθσ 

 
Η υλοποίθςθ του προγράμματοσ δράςθσ, αποτελεί τθν τελευταία φάςθ 

του ςχεδιαςμοφ ενόσ Σχεδίου Marketing.  

 

Είναι πολφ ςθμαντικό, το Σχζδιο να κατανοθκεί από όλουσ όςουσ 

εμπλζκονται ςτθν υλοποίθςι του, είτε άμεςα είτε ζμμεςα.  

Θα πρζπει να ενθμερωκεί το ςφνολο των εργαηομζνων, γιατί θ 

υλοποίθςθ του Σχεδίου αφορά όλουσ και όχι μόνο όςουσ ενεπλάκθςαν 

ςτο ςχεδιαςμό του.  

Τζλοσ, κα πρζπει να ςυμφωνθκεί ο τρόποσ με τον οποίο κα 

παρακολουκείται θ εφαρμογι του Σχεδίου κακϊσ επίςθσ και οι 

διαδικαςίεσ που κα ακολουκθκοφν ςτθν περίπτωςθ ανακεωριςεων ι 

αλλαγϊν. 

 

Τελειϊνοντασ, κα κζλαμε να επιςθμάνουμε, ότι προκειμζνου το Σχζδιο 

Marketing μιασ κοινωνικισ επιχειρθματικισ δραςτθριότθτασ να είναι 

ρεαλιςτικά εφαρμόςιμο, κα πρζπει ο ειδικόσ εμπειρογνϊμονασ που κα 

αναλάβει τθν εκπόνθςι του, να λάβει υπόψθ του δφο πράγματα: 

 

 από τθ μια μεριά, επεξεργαηόμαςτε και αναλφουμε όλα τα επιμζρουσ 

ςτοιχεία που ςυμπεριλαμβάνονται, οφτωσ ι άλλωσ, ςε ζνα Marketing 

Plan και εξαςφαλίηουν το οικονομικό αποτζλεςμα τθσ επιχείρθςθσ και 
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 από τθν άλλθ μεριά, προςαρμόηουμε τα ςτοιχεία αυτά με γνϊμονα τισ 

ιδιαίτερεσ παραμζτρουσ που διζπουν τον «κοινωνικό» χαρακτιρα τθσ 

επιχείρθςθσ.  

 

Αυτό πρακτικά, μπορεί να ςθμαίνει  : 

 

 Εναλλακτικοφσ τρόπουσ αξιοποίθςθσ των δεξιοτιτων του προςωπικοφ 

 Εναλλακτικζσ επιπλζον αγορζσ - ςτόχουσ 

 Εναλλακτικζσ ςτρατθγικζσ προςζγγιςθσ του πελάτθ. 

 ΢εαλιςτικά «προχπολογιςτικά» ςενάρια, με βάςθ τουσ ςυνικωσ 

περιοριςμζνουσ οικονομικοφσ πόρουσ των κοινωνικϊν επιχειριςεων 

 Εναλλακτικζσ ςτρατθγικζσ διαφθμιςτικϊν δραςτθριοτιτων 

επικεντρωμζνων ςτθν ανάπτυξθ τθσ ευαιςκθτοποίθςθσ τθσ κοινισ 

γνϊμθσ 

Ζτςι, το Σχζδιο Marketing το οποίο κα εκπονθκεί, κα πρζπει: 

 

 Να ενςαρκϊνει το όραμα και τθν αποςτολι τθσ επιχείρθςθσ 

 Να αποτελεί πρόκλθςθ αλλά ταυτόχρονα να είναι και εφικτό. 

 Να αντανακλά τθν πραγματικότθτα τθσ παροφςασ κατάςταςθσ 

 Να μεταφράηεται ςε ποςοτικοφσ ι μετριςιμουσ όρουσ 

 Να προδιαγράφει τθν αναπτυξιακι πορεία τθσ επιχείρθςθσ κοκ. 

 

Ακολουκοφν Παραδείγματα  

΢χζδιο Εφαρμογισ - Πρόβλεψθ Ιςολογιςμοφ Εςόδων και Εξόδων   
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Βιματα δράςεων 

1οσ Χρόνοσ ( από τθν ζναρξθ)  2οσ Xρόνοσ 3οσ Xρόνοσ 

Μινεσ Τρίμθνα Τρίμθνα 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 1
0 

1
1 

1
2 

1
ο 

2
ο 

3
ο 

4
ο 

1
ο 

2
ο 

3
ο 

4
ο 

Seed 

Εξακρίβωςθ τθσ δυνατότθτα εφαρμογισ τθσ ιδζασ (Business Plan) 

Start –up 

Κδρυςθ Εταιρείασ ωσ νομικό πρόςωπο                     

Καταςκευι ιςτοςελίδασ για τθν δικτυακι παρουςίαςθ 
τθσ εταιρείασ   

                    

Ερευνά αγοράσ, εντοπιςμόσ και λίςτα υποψιφιων 
πελατϊν 

                    

΢υμφωνίεσ - προμικειεσ απαραίτθτων πρϊτων υλϊν, 
εξαρτθμάτων, βαςικοφ εξοπλιςμοφ (κράματα SMA., 
SMP, θλεκτρονικά εξαρτιματα, ςυςκευαςίεσ 
προϊόντων)   

                    

Βιομθχανικι ΢χεδίαςθ                     

΢υςκευι  αςφαλοφσ εποπτείασ ροισ εκχφςεων και 
παροχετεφςεων 

                    

Δείκτεσ παραβίαςθσ κερμοκραςιϊν ςυντιρθςθσ                     
Καταςκευι                      

Πρωτότυπο  ΢υςκευι  αςφαλοφσ εποπτείασ ροισ 
εκχφςεων και παροχετεφςεων 

                    

Πρωτότυπα δεικτϊν παραβίαςθσ κερμοκραςιϊν                     
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ςυντιρθςθσ 

Ανάπτυξθ αυτοματοποιθμζνθσ παραγωγισ  προϊόντων                      

Νζα ςχζδια- νζεσ καταςκευζσ = Νζα προϊόντα                      

΢υγγραφι διαφθμιςτικϊν φυλλαδίων                      

Πϊλθςθ και Προωκθτικζσ ενζργειεσ  Δείκτεσ 
παραβίαςθσ κερμοκραςιϊν ςυντιρθςθσ 

                    

Πϊλθςθ και Προωκθτικζσ ενζργειεσ ΢υςκευι  
αςφαλοφσ εποπτείασ ροισ εκχφςεων και 
παροχετεφςεων 

                    

Ερευνά για τθν δυνατότθτα αυτόνομθσ καταςκευισ 
μετάλλων S.M.A., και πολυμερϊν SMP  

   
      

           

First Stage                     

Ανάπτυξθ αυτοματοποιθμζνθσ παραγωγισ  προϊόντων 
S.M.A., S.M.P. 

                    

Διαμόρφωςθ δικτφου διανομισ                     
Expansion                     

Επζκταςθ τθσ παραγωγισ και τθσ εμπορίασ των 
προϊόντων 
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