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ΤΙ ΕΙΝΑΙ ΤΟ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟ ΣΧΕ∆ΙΟ

ΑΞΙΟΠΟΙΗΣΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗΣ
ΕΥΚΑΙΡΙΑΣ

«Έξυπνος είναι εκείνος που αναγνωρίζει τις
ευκαιρίες»

Κινέζικη παροιµία

1ο ΒΗΜΑ: Καλλιέργεια και ανάπτυξη
καινοτόµων ιδεών

2ο ΒΗΜΑ: Αξιολόγηση ιδεών

3ο ΒΗΜΑ: Προετοιµασία του
Επιχειρηµατικού Σχεδίου
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ΓΙΑ ΠΟΙΟ ΛΟΓΟ ΣΥΝΤΑΣΣΟΜΕ ΤΟ
ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟ ΣΧΕ∆ΙΟ

Τεκµηρίωση του σχεδίου
Συγκέντρωση πόρων
∆ηµιουργία ενός εργαλείου
διοίκησης
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Τα βασικά στοιχεία του Ε.Σ.
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Αναλυτική
Περιγραφή

Επιχειρηµατικό
Σχέδιο

Παρουσίαση σε επενδυτές

Περίληψη

Στόχοι
1 -2 παράγραφοι

2-5 σελίδες

10-15 λεπτά

20-40 σελίδες
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Η στόχευση του Ε.Σ.
Ακροατήριο Θέµατα που δίδεται

έµφαση
Θέµατα που δεν

τονίζοµε
Μέγεθος

Επενδυτές Γρήγορη ανάπτυξη, 
δυνατότητες ανάπτυξης, 
οµάδα διοίκησης

Περιουσιακά στοιχεία 20 – 40 
σελίδες

Στρατηγικός
συνεργάτης

Συνέργειες, µοναδικά
προϊόντα

∆υναµικό πωλήσεων, 
περιουσία

20 – 40 
σελίδες

Τράπεζα Χρηµατοροές, περιουσία, 
σταθερή ανάπτυξη

Γρήγορη ανάπτυξη 10 – 20 
σελίδες

Μεγάλος
πελάτης

Σταθερότητα, υπηρεσίες
υψηλού επιπέδου

Γρήγορη ανάπτυξη 20 – 40 
σελίδες

Στελέχη Ασφάλεια, ευκαιρίες
καριέρας

Τεχνολογία 20 – 40 
σελίδες

Συνένωση
ή/και εξαγορά

Επιτεύγµατα Μελλοντικές
προβλέψεις

20 – 40 
σελίδες
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10 ΒΑΣΙΚΕΣ ΑΡΧΕΣ ΓΙΑ ΕΝΑ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΙΚΟ Ε.Σ.

1.  Να είστε προετοιµασµένοι να δαπανήσετε αρκετό
χρόνο
2.  Χωρίστε το σχέδιο σε µικρές ενότητες ώστε να
διαχειρίζονται εύκολα
3.  Το Ε.Σ. πρέπει να είναι σύντοµο και περιεκτικό και
να µην περιλαµβάνει λεπτοµέρειες και δευτερεύοντα
θέµατα τα οποία θα µπορούσαν να συζητηθούν
ξεχωριστά.
4.  Να εστιαστείτε στον αναγνώστη στον οποίο
απευθύνεται το Ε.Σ. Οι επενδυτές ενδιαφέρονται
κυρίως να προσδιορίσουν αν και κατά πόσον είστε
ικανοί να επιτύχετε τους στόχους σας, ώστε να µη
χάσουν τα χρήµατα τους.  
5.  Να αποφεύγετε πολύ τεχνικές περιγραφές
προϊόντων, διαδικασιών και λειτουργιών.   
6.  Το Ε.Σ. είναι ένα «ζωντανό» έγγραφο. Θα πρέπει
να το επικαιροποιείτε όσο η γνώση σας γίνεται
καλύτερη και όταν η στρατηγική σας µεταβάλλεται. 
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10 ΒΑΣΙΚΕΣ ΑΡΧΕΣ (2)

7.  Να είστε ρεαλιστές και να στηρίξετε τις εκτιµήσεις σας
σχετικά µε τα αναµενόµενα αποτελέσµατα σε τεκµηριωµένη
ανάλυση. Να είστε δίκαιοι στα θετικά αλλά και τα αρνητικά
στοιχεία του σχεδίου.

8.  Συζητήστε µε άλλους ανθρώπους που διαθέτουν σχετική
εµπειρία τους επιχειρηµατικούς κινδύνους που υφίστανται.  
Οι εκτιµήσεις τους µπορεί να είναι πολύ σηµαντικές.  

9.  Μη κάνετε ασαφείς και αβάσιµες εκτιµήσεις. Στηρίξτε τις
εκτιµήσεις σας σε δεδοµένα και πληροφορίες της αγοράς.  

10. Προετοιµάστε άλλο ένα Ε.Σ. που θα είναι πιο λεπτοµερές
και θα σας βοηθήσει στις συζητήσεις σας εσωτερικά στην
επιχείρηση. Θα µπορεί να αποβεί ένα σηµαντικό εργαλείο
στην αποτελεσµατική υλοποίηση του σχεδίου σας και ένας
καθηµερινός οδηγός.



7

6 ΑΠΛΕΣ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ

1. Γιατί χρειαζόµαστε το Επιχειρηµατικό
Σχέδιο;
2. Πότε θα το χρειαστούµε;
3. Τι είδους πληροφορίες θα χρειαστούµε
4. Από πού θα πάροµε τις απαιτούµενες
εξειδικευµένες πληροφορίες
5. Ποιες διαδικασίες απαιτούνται για τη
σύνταξη του σχεδίου
6. Με ποιο τρόπο θα προχωρήσοµε στη
σύνταξη του;  
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1. ΓΙΑΤΙ ΧΡΕΙΑΖΟΜΑΣΤΕ ΤΟ Ε.Σ. ;

Το Ε.Σ. είναι ένας οδηγός πορείας για την
επιχείρηση.
Αναφέρει που είστε τώρα, πως φτάσατε
εκεί και πως σχεδιάζετε να προχωρήσετε
στο µέλλον.  
Προσφέρει σε δυνητικούς επενδυτές
πληροφορίες για τους στόχους, τη
στρατηγική και τη βιωσιµότητα της
επιχείρησης
Ένα σωστό Ε.Σ. είναι επίκαιρο, ακριβές και
περιέχει τις αναγκαίες λεπτοµέρειες
Θα πρέπει να καταδεικνύει µε σαφή τρόπο
τη βιωσιµότητα της προτεινόµενης
επιχειρηµατικής δραστηριότητας.  
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2. ΠΟΤΕ ΧΡΕΙΑΖΟΜΑΣΤΕ ΤΟ Ε.Σ.;

Ο χρονικός ορίζοντας είναι µια πολύ
σηµαντική παράµετρος.
(Πολλές ανακαλύψεις απέτυχαν να
αξιοποιηθούν εµπορικά εξαιτίας ενός
λανθασµένου Ε.Σ. το οποίο προετοιµάστηκε
την τελευταία στιγµή «στο πόδι»
Υπάρχει ανάγκη επικοινωνίας µε τους
ανθρώπους της αγοράς πριν και κατά τη
διάρκεια της σύνταξης.  
Οι πληροφορίες για τους ανταγωνιστές και
τη δυναµική του προϊόντος / υπηρεσίας
στην αγορά είναι καθοριστικής σηµασίας.  
Μήπως οι καταναλωτές δεν χρειάζονται το
προϊόν;
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3. ΤΙ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ ΘΑ ΧΡΕΙΑΣΤΟΥΜΕ

Το Ε.Σ. απαιτεί πληροφόρηση από διάφορες
πηγές µε διαφορετική εξειδίκευση.  
Είναι µάλλον αδύνατον ένα πρόσωπο να
είναι ικανό να παρέχει όλη την αναγκαία
πληροφόρηση και να απαντήσει σε όλες τις
ερωτήσεις που θα τεθούν.  
Χρειάζεται να υπάρχει πρόσβαση σε
πληροφόρηση από διάφορους τοµείς
(χρηµατοοικονοµικά, παραγωγή, πωλήσεις
κλπ) 
Είναι σηµαντικό να συνεργαστούµε µε τους
εµπλεκόµενους και να οργανώσοµε τη
διαδικασία επιβάλλοντας χρονικούς
περιορισµούς.  
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4. ΑΠΟ ΠΟΥ ΘΑ ΠΑΡΟΜΕ ΕΞΕΙ∆ΙΚΕΥΜΕΝΕΣ
ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΕΣ

Άνθρωποι της αγοράς
Γεωγραφικά και δηµογραφικά δεδοµένα
Στατιστικά δεδοµένα
Επιµελητήρια
Ενώσεις επιχειρήσεων
∆ήµοι
Βιβλία και περιοδικά
Ειδικοί
κλπ



12

5. ΤΙ ΧΡΕΙΑΖΟΜΑΣΤΕ ΓΙΑ ΤΗ ΣΥΝΤΑΞΗ ΤΟΥ Ε.Σ.;

Πρέπει να είναι σαφές ότι το έντυπο αυτό θα γραφεί µε
τρόπο που να απευθύνεται στον αναγνώστη και όχι στο
συγγραφέα. 
Είναι σηµαντικό να δειχθεί ότι η προτεινόµενη
επιχείρηση είναι δυναµική ώστε να επιτρέψει την
επιβίωση της ακόµη και αν υπάρξει απόκλιση σε σχέση
µε τις προβλεπόµενες πωλήσεις. (ευαισθησία σε σχέση
µε το σχεδιασµό και το χειρότερο σενάριο).
Tα κυριότερα σηµεία στα οποία θα αξιολογηθεί το Ε.Σ. 
είναι: 

Η χρηµατοοικονοµική επιφάνεια
Οι διατιθέµενοι φυσικοί και παραγωγικοί
πόροι
Η Οµάδα ∆ιοίκησης
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6. ΠΩΣ ΘΑ ΠΡΟΧΩΡΗΣΟΜΕ;

Υπάρχουν διάφορες τεχνικές που µερικές φορές
είναι πολύ προχωρηµένες,  

ΑΛΛΑ

Τα βασικά στοιχεία είναι πάντα τα ίδια
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ΠΕΡΙΓΡΑΜΜΑ ΕΝΟΣ Ε.Σ.

1. Εξώφυλλο
2. Περίληψη
3. Το προϊόν, η διαδικασία ή η καινοτοµία
4. Η επιχείρηση και η θέση της στην αγορά
5. Η στρατηγική µάρκετινγκ
6. Η παραγωγική διαδικασία
7. Προβλέψεις πωλήσεων, ανάλυση
χρηµατοροών και νεκρό σηµείο
8. ∆ιοίκηση και έλεγχος της επιχείρησης
9. Αναγκαία χρηµατοδότηση

10. Παραρτήµατα και έγγραφα υποστήριξης
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1. ΕΞΩΦΥΛΛΟ

Όνοµα και λογότυπο
Όνοµα του εντύπου (Επιχειρηµατικό
Σχέδιο)
Όνοµα ιδιοκτήτη (-των) ιδέας (επιχείρησης)
∆ιεύθυνση
Τηλέφωνα, φαξ
e-mail και URL 
Πρόσωπα για συνεννόηση
Ηµεροµηνία σύνταξης, στοιχεία του
συντάξαντα

(Προαιρετικά : 
Σηµείωση εµπιστευτικότητας)
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2. ΠΕΡΙΛΗΨΗ

Η περίληψη του Ε.Σ. δεν είναι:

Η συνοπτική περιγραφή του σχεδίου
Η εισαγωγή στο Ε.Σ.
Ο πρόλογος
Μια τυχαία συλλογή διάφορων
στοιχείων

Η περίληψη είναι µια «µικρογραφία»
του Ε.Σ.



17

2. ΠΕΡΙΛΗΨΗ

Το πιο σηµαντικό τµήµα του Ε.Σ.  
Πρέπει να συµπυκνώνει σε 500 -1000 το
πολύ λέξεις (2-5 σελίδες) τη συνολική
πρόταση (στις περισσότερες περιπτώσεις
είναι το µόνο τµήµα που διαβάζεται από
τους χρηµατοδοτικούς φορείς) 
Πρέπει να περιέχει ένα δυναµικό µήνυµα
που θα πείθει για την επιτυχία του
εγχειρήµατος. 
Θα πρέπει να παρουσιάζεται µε ένα τρόπο
εύκολο να διαβαστεί και να κατανοηθεί. 
Προσοχή ώστε να αποφευχθούν δύσκολες
εκφράσεις, αργκό και ορθογραφικά λάθη. 
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2. ΠΕΡΙΛΗΨΗ (συνέχεια)

Θα πρέπει να απαντά στις εξής 7 ερωτήσεις:
1. Ποιο είναι το όνοµα η περιοχή δραστηριότητας και τα
προϊόντα της νέας επιχείρησης;   

2. Ποιος είναι ο σκοπός και οι στόχοι της επιχείρησης;  
(mission statement)

3. Ποια είναι τα σηµαντικότερα πρόσωπα που
εµπλέκονται στην υλοποίηση του έργου;

4. Ποια είναι η στρατηγική της επιχείρησης και οι
δυνατότητες των προϊόντων για είσοδο στην αγορά; 

5. Τι είδους πόροι (ανθρώπινοι και χρηµατικοί) 
απαιτούνται για τη λειτουργία της επιχείρησης;  

6. Πότε η επιχείρηση θα αποδώσει κέρδη;  
7. Ποια είναι τα δεδοµένα τα οποία αποδεικνύουν την
ικανότητα της οµάδας να λειτουργήσει την επιχείρηση;  
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3. ΤΟ ΠΡΟΪΟΝ, Η ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑ, Η
ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ

ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΝΕΟΥ ΠΡΟΪΟΝΤΟΣ

Πρέπει να απαντά στις ερωτήσεις:
1. Τι είναι το νέο προϊόν ή η υπηρεσία
2. Γιατί κάποιος θα θελήσει να το αγοράσει

Προσδιορισµός του Ανταγωνιστικού Πλεονεκτήµατος
(Competitive Advantage)

- Χαµηλή τιµή - Γρήγορη ρύθµιση
- Υψηλή ποιότητα - Μικρό µέγεθος
- Χρόνος ζωής - Σύγχρονο
- Γρηγορότερη λειτουργία - Υπηρεσίες συντήρησης
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3. ΤΟ ΠΡΟΪΟΝ, Η ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑ, Η
ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ

ΑΜΕΣΕΣ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ Σ΄ΕΝΑ Ε.Σ.

• Προσδιορίστε το προϊόν τη διαδικασία ή την υπηρεσία µε
απλούς όρους.

• Είναι διαθέσιµο για να µπει στην αγορά άµεσα και αν όχι
πότε µπορεί να διατεθεί; Με ποιο κόστος;

• Ποιο (ή ποια) είναι το (τα) Ανταγωνιστικά
Πλεονεκτήµατα του προϊόντος, υπηρεσίας ή διαδικασίας;

• Θα προσφέρετε άλλες υπηρεσίες όπως εγγύηση, 
υπηρεσίες µετά την πώληση κλπ;

• Πως θα προστατευτεί το προϊόν;
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3. ΤΟ ΠΡΟΪΟΝ, Η ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑ, Η
ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ

Προστασία προϊόντων
Παριστάνει τη πιο σηµαντική περιουσία της
επιχείρησης (ιδιαίτερα αληθές για νέες επιχειρήσεις
τεχνολογικού χαρακτήρα)
Το Ε.Σ. πρέπει να λαµβάνει υπόψη την προστιθέµενη
αξία της ∆ιανοητικής Ιδιοκτησίας.   
Οι ανακαλύψεις προστατεύονται από:  
- πατέντες
- εµπορικά σήµατα
- copyright 
- βιοµηχανικά σχέδια

Εµπορικά ονόµατα (Brand names)
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∆ιανοητική Ιδιοκτησία (IPR)

Παριστάνει τη πιο σηµαντική περιουσία της
επιχείρησης (ιδιαίτερα αληθές για NTBFs)

Το Ε.Σ. πρέπει να λαµβάνει υπόψη την προστιθέµενη
αξία της ∆ιανοητικής Ιδιοκτησίας.   
Οι ανακαλύψεις προστατεύονται από:  
- ∆ιπλώµατα ευρεσιτεχνίας (πατέντες)
- Βιοµηχανικά σχέδια
- Πνευµατική ιδιοκτησία (copyright)
- Εµπορικά σήµατα

Εµπορικά ονόµατα (Brand names)
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∆ιανοητική Ιδιοκτησία (IPR)

∆ιπλώµατα Ευρεσιτεχνίας (∆.Ε.)

Οργανισµοί που χορηγούν ∆.Ε.
∆ιαδικασίες απόκτησης, είδη ∆.Ε.
Πλεονεκτήµατα & µειονεκτήµατα
Ευκαιρίες & Κίνδυνοι
Πληροφορίες : www.obi.gr

www.epo.org
www.espacenet.com
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∆ιανοητική Ιδιοκτησία (IPR)

∆ιπλώµατα Ευρεσιτεχνίας (∆.Ε.)

Οργανισµοί που χορηγούν ∆.Ε.
∆ιαδικασίες απόκτησης, είδη ∆.Ε.
Πλεονεκτήµατα & µειονεκτήµατα
Ευκαιρίες & Κίνδυνοι
Πληροφορίες : www.obi.gr

www.epo.org
www.espacenet.com
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∆ιανοητική Ιδιοκτησία (IPR)

Πληροφορίες για ∆ιπλώµατα
Ευρεσιτεχνίας

Ευρωπαϊκό Γραφείο ∆Ε:www.epo.org
www.espacenet.com

Παγκόσµιος Οργανισµός ∆.Ι. (WIPO)
www.wipo.int

Αµερικανικό Γραφείο Πατεντών (USPTO)
www.uspto.gov
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∆ιανοητική Ιδιοκτησία (IPR)

Βιοµηχανικά σχέδια

Υπεύθυνος φορέας: ΟΒΙ



27

∆ιανοητική Ιδιοκτησία (IPR)

Πνευµατική ιδιοκτησία (Copyright)

Υπεύθυνος φορέας: Οργανισµός
Πνευµατικής Ιδιοκτησίας

Μετσόβου 5, 10682 Αθήνα
Τηλ. 210 8253715

www.culture.gr



28

∆ιανοητική Ιδιοκτησία (IPR)

Εµπορικά σήµατα

Υπεύθυνος φορέας : 
Γενική Γραµµατεία Εµπορίου

www.gge.gr

Τέλος κατάθεσης €60 
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∆ιανοητική Ιδιοκτησία (IPR)
Κοινοτικό σήµα

Ευρωπαϊκός
οργανισµός
εµπορικών
σηµάτων & 
σχεδίων

http://oami.eu.int
/
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4. Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ & Η ΘΕΣΗ ΤΗΣ ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ

Τα 3 µη οικονοµικά στοιχεία της επιχείρησης

Το προϊόν ή η ανακάλυψη και η δυνητική αγορά
Οι φυσικοί πόροι που διατίθενται
Η διαχείριση της επιχείρησης

Ο αναγνώστης θα πρέπει να µπορεί να εκτιµήσει αν η
οµάδα υλοποίησης είναι σε θέσει να µετατρέψει ένα
µη δοκιµασµένο προϊόν ή υπηρεσία σε πωλήσεις που

θα ξεπερνούν το κόστος.  
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4. Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ & Η ΘΕΣΗ ΤΗΣ ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ (συν)

Σηµαντικές πληροφορίες είναι οι παρακάτω:
- Περίληψη πρόσφατων εµπορικών αποτελεσµάτων
- Νοµική µορφή της επιχείρησης
- Οργανόγραµµα
- Βιογραφικά οµάδας διοίκησης
- Στόχοι και στρατηγική
Τα στοιχεία αυτά προσδιορίζουν το χαρακτήρα της

επιχείρησης και τους στόχους που έχει θέσει.
- Προσδιορισµός της επιχειρηµατικής ταυτότητας
Λογότυπα
π.χ. British Airways : “The world’s favorite company”

Hyatt Hotels : “We’ve Thought of Everything”
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4. Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ & Η ΘΕΣΗ ΤΗΣ ΣΤΗΝ
ΑΓΟΡΑ(συν)

ΑνταγωνιστέςΑνταγωνιστές

Κανάλια
διανοµής
Κανάλια
διανοµής ΠελάτεςΠελάτες

Επιρροές τοπικές, εθνικές, παγκόσµιεςΕπιρροές τοπικές, εθνικές, παγκόσµιες

Η επιχείρηση σας

Π
ρ
ο
µ
η
θ
ευ
τέ
ς

∆
υ
νη
τι
κο
ί
π
ελ
ά
τε
ς
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4. Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ & Η ΘΕΣΗ ΤΗΣ ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ(συν)

4 Κρίσιµες ερωτήσεις

1. Όνοµα και κατηγορία δραστηριότητας της
επιχείρησης
2. Τι κατάρτιση και εµπειρίες έχουν τα µέλη της
οµάδας που θα υλοποιήσει το σχέδιο και ποιος ο ρόλος
καθενός; 
3. Τι είδους κενά υπάρχουν στην επιχείρηση σχετικά
µε τις απαιτούµενες δεξιότητες και εξειδίκευση; Πως
θα καλυφθούν; 
4. Τι είδους πόροι απαιτούνται µακροπρόθεσµα για την
ανάπτυξη της επιχείρησης;  
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4. Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ & Η ΘΕΣΗ ΤΗΣ ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ
(συν)

ΑΝΑΛΥΣΗ ΙΣΧΥΡΩΝ – ΑΣΘΕΝΩΝ ΣΗΜΕΙΩΝ
(SWOT ANALYSIS)

Ισχυρά σηµεία
1.
2.
…..

Ασθενή σηµεία
1.
2.
…..

Ευκαιρίες
1.
2.
….

Απειλές
1.
2.
…..
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SWOT ANALYSIS

ΠΟΥ ΘΑ ΒΡΟΥΜΕ ΙΣΧΥΡΑ – ΑΣΘΕΝΗ ΣΗΜΕΙΑ

ΤΟΜΕΑΣ ΙΣΧΥΡΑ ΣΗΜΕΙΑ ΑΣΘΕΝΗ ΣΗΜΕΙΑ
∆ιαδικασίες Παραγωγικότητα Καθυστέρηση εισόδου

στην αγορά

∆ιοίκηση Εύρεση προσωπικού Αναποτελεσµατικότητα

Μάρκετινγκ Άµεσες πωλήσεις Κακή έρευνα αγοράς

∆ιανοητική Ιδιοκτησία Πατέντες Κακή διαχείριση

Εγκαταστάσεις Τοποθεσία Ενοίκιο

Μηχανήµατα Ειδικός εξοπλισµός Παλαιότητα

Πληροφοριακό σύστηµα Καλές πληροφορίες Ανεπαρκής
αυτοµατισµός

Εµπειρίες Επιτυχία στην Ευρώπη Αποτυχία στην Ασία

Οικονοµικά Καλές ταµειακές ροές Συσσωρευµένα χρέη

Τµήµα Ε+Α Καλή οργάνωση Έλλειψη προσωπικού
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SWOT ANALYSIS

ΠΟΥ ΘΑ ΒΡΟΥΜΕ ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ - ΑΠΕΙΛΕΣ

ΤΟΜΕΑΣ ΙΣΧΥΡΑ ΣΗΜΕΙΑ ΑΣΘΕΝΗ ΣΗΜΕΙΑ
Αγορά Γρήγορη ανάπτυξη Πλησιάζει την ωρίµανση

Κλάδος Κατακερµατισµένος Υπεροχή ανταγωνιστών
στην Ε+Α

Πρότυπα του κλάδου Ενίσχυση των
προϊόντων

Αύξηση κόστους
παραγωγής

Κυβερνητική πολιτική Φοροαπαλλαγές Κίνητρα για
ανταγωνιστές

Αγορές Μεγάλη αγορά Κόστος µεταφοράς

Οικονοµικές τάσεις Αύξηση ζήτησης Αυξανόµενη ανεργία

Τιµές συναλλάγµατος Φτηνές πρώτες ύλες Φτηνότεροι
ανταγωνιστές

Αγορά εργασίας ∆ιαθέσιµο προσωπικό
υψηλής στάθµης

Απεργίες στον κλάδο
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5. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ

«Το µυστικό του επιχειρείν είναι να ξέρεις κάτι που δεν
ξέρουν οι άλλοι» Αριστοτέλης Ωνάσης

Η στρατηγική µάρκετινγκ θα δείξει πως η επιχείρηση
θα αναπτύξει το µοναδικό προϊόν της, αν θα βασιστεί
σε χαµηλότερο κόστος παραγωγής, καλύτερη
ποιότητα προϊόντος, καλύτερο σέρβις, τεχνική
υποστήριξη ή χαµηλότερη τιµή.    
Θα πρέπει να καθοριστεί η τιµή του προϊόντος (αν
είναι τελείως νέο, είναι δύσκολο) 
Όλα τα κόστη που σχετίζονται µε την παραγωγή, το
µάρκετινγκ και τις πωλήσεις πρέπει να υπολογιστούν
και να αναφερθούν σε µοναδιαία βάση.
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Προσδιορισµός της επιχειρηµατικής ευκαιρίας µε το
πλαίσιο επέκτασης προϊόντος / αγοράς

 
 
 
 

 
∆ιείσδυση στην 

αγορά 

 
Ανάπτυξη 
προϊόντος 

 
Ανάπτυξη 
αγοράς 

 
 

∆ιαφοροποίηση

 

 

Υφιστάµενα

προϊόντα
Νέα προϊόντα

Υφιστάµενες

αγορές

Νέες

αγορές
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5. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ
ΒΗΜΑ 1 : ΑΝΑΛΥΣΗ ΕΥΚΑΙΡΙΩΝ

Έρευνα αγοράς, Πληροφορίες
Αγορές καταναλωτών
Οργανωµένες αγορές (Βιοµηχανία, κρατικές
προµήθειες, µεταπώληση)  

ΒΗΜΑ 2 : ΕΠΙΛΕΓΟΝΤΑΣ ΑΓΟΡΕΣ - ΣΤΟΧΟΥΣ
Μέτρηση και πρόβλεψη ζήτησης
Κατηγοριοποίηση αγορών, στόχευση και
τοποθέτηση στην αγορά του προϊόντος

ΒΗΜΑ 3 : ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΤΟΥ ΜΙΓΜΑΤΟΣ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ
Σχεδιασµός προϊόντων Τιµολόγηση
Τοποθέτηση στην αγορά Προώθηση
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5. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ

ΒΗΜΑ 4 : ∆ΙΑΧΕΙΡΙΣΗ ΤΗΣ ΠΡΟΣΠΑΘΕΙΑΣ
Ανάλυση ανταγωνιστών
Στρατηγικές µάρκετινγκ
Τιµολόγηση
Οργάνωση και έλεγχος προγραµµάτων
µάρκετινγκ
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5. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ (συν)

ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΤΟΥ ΜΙΓΜΑΤΟΣ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ
Μίγµα µάρκετινγκ: Καθετί που κάνει η επιχείρηση για να
επηρεάσει τη ζήτηση του προϊόντος της.

4 κατηγορίες (the four “Ps”) :

Προϊόν (Product), 
Τιµή (Price), 
Τοποθέτηση (Place), 
Προώθηση (Promotion)

ΑγοράΑγορά

ProductProduct PricePrice

PlacePlace Promotion
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5. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ (συν)
THE 4 P’s

ΠΡΟΪΟΝ ΤΙΜΗ ΤΟΠΟΘΕΤΗΣΗ ΠΡΟΩΘΗΣΗ

Λειτουργικό-
τητα

Τιµοκατάλογος ∆ιαθέσιµα
κανάλια

∆ιαφήµιση

Εµφάνιση Εκπτώσεις Υποκίνηση Προσωπικές
πωλήσεις

Ποιότητα Ευκολίες Κάλυψη αγοράς ∆ηµόσιες
σχέσεις

Συσκευασία Χρηµατοδότηση Μέρη που
απευθύνεται

Μέσα που
χρησιµοποιεί

Όνοµα Leasing Logistics Μήνυµα

Εγγύηση Προϋπολογισµός

Σέρβις
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5. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ (συν)

Μεθοδολογία ανάπτυξης στρατηγικής πωλήσεων
Συνεπάγεται τη χρήση :

Του δυναµικού πωλήσεων, 
∆ιανοµέων, 
Αντιπροσώπων, 
∆ιαφήµισης, 
Στρατηγικής προώθησης
Παραγωγή κατάλληλου προωθητικού υλικού.
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5. ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ
1. Προσδιορισµός ενός σηµαντικού αριθµού δυνητικών
πελατών
2. Εντοπισµός υπεύθυνων για τις προµήθειες σε
δυνητικούς πελάτες
3. ∆ηµιουργία λίστας προτεραιότητας για πελάτες µε
βάση της δυναµικότητας και του µεγέθους των
πωλήσεων
4. Κατάρτιση προσωπικού σε τεχνικές πωλήσεων
5. ∆ηµιουργία ενός αποτελεσµατικού µηνύµατος που
θα βοηθήσει στις πωλήσεις
6. Επικοινωνία του µηνύµατος σε δυνητικούς πελάτες
7. Προετοιµασία κατάλληλων απαντήσεων στις
περιπτώσεις αντιρρήσεων και άρνησης αγοράς.  
8. Μετατροπή του ενδιαφέροντος του πελάτη σε αγορά. 
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8 ΚΡΙΣΙΜΕΣ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ

1. Γνωρίζετε τις τιµές των ανταγωνιστικών
προϊόντων;  
2. Έχετε ετοιµάσει ένα κατάλογο µε
δυνατότητες µείωσης του κόστους για κάθε
στάδιο παραγωγής και πωλήσεων;    
3. Έχετε ετοιµάσει µια ανάλυση για την
πρόβλεψη της συµπεριφοράς των τιµών
των προϊόντων, συγκρίνοντας τα µε αυτά
των ανταγωνιστών;  
4. Έχετε προσδιορίσει την τιµή µε βάση τα
προηγούµενα βήµατα περιλαµβάνοντας
εκπτώσεις και όρους πληρωµής;
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8 ΚΡΙΣΙΜΕΣ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ

5. Έχετε ετοιµάσει προωθητικά φυλλάδια
που θα περιλαµβάνουν και τα
χαρακτηριστικά των προϊόντων; 
6. Προετοιµάστε δελτία τύπου για τα ΜΜΕ
και άρθρα σε σοβαρά περιοδικά είτε του
κλάδου είτε µε ευρύ κύκλο αναγνωστών
7. Προβλέψτε ένα σηµαντικό ποσό για
διαφήµιση και προώθηση των προϊόντων
8. Ετοιµάστε προγράµµατα κατάρτισης για
τους πωλητές καθώς και απαντήσεις για
πιθανά ερωτήµατα
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6. ΠΑΡΑΓΩΓΙΚΗ ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑ

Μπορεί να συνεπάγεται σηµαντικές
δεσµεύσεις σε επενδυµένο κεφάλαιο σε
εξοπλισµό και εγκαταστάσεις.   
Για µια start-up, αυτό µπορεί να συνεπάγεται
µεγάλο επενδυτικό κίνδυνο.   
Εξέταση της δυνατότητας υπεργολαβίας της
παραγωγής ή του leasing 
Συνήθως, το κόστος της παραγωγής απαιτεί
πρόβλεψη 5ετίας ώστε να είναι δυνατή η
πρόβλεψη χρηµατοροών, ισολογισµών, 
ανάλυση νεκρού σηµείου κλπ
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8 ΚΡΙΣΙΜΕΣ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ
1. Θα παράγετε µόνοι σας το προϊόν ή θα δώσετε την
παραγωγή σε υπεργολάβους;  

2. Θα αγοράσετε ή θα ενοικιάσετε µηχανήµατα και
εγκαταστάσεις;  

3. Ποιες είναι οι ακριβείς απαιτήσεις σας σε εξοπλισµό και
µηχανήµατα και πόσο κοστίζουν;  

4. Ποιο είναι το κόστος παραγωγής των προϊόντων;  
5. Ποιος είναι ο προµηθευτής πρώτων υλών και πόσες
απαιτούνται να προµηθευτείτε και να αποθηκεύσετε;  

6. Ποιος είναι ο χρόνος προετοιµασίας µιας παραγγελίας;  
7. Ποιος θα λύσει προβλήµατα που σχετίζονται µε την
ποιότητα και τον έλεγχο από κρατικές υπηρεσίες;  

8. Έχουν ρόλο στα παραπάνω τα µέλη της οµάδας
διοίκησης; Έχει εξειδικευθεί ο ρόλος τους;
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7. ΠΡΟΒΛΕΨΗ ΠΩΛΗΣΕΩΝ : 
ΧΡΗΜΑΤΟΡΟΕΣ & ΝΕΚΡΟ ΣΗΜΕΙΟ

1. Πρόβλεψη πωλήσεων
Πρέπει να στηρίζονται σε αξιόπιστες

πληροφορίες σχετικά µε:  
- Το µέγεθος της αγοράς
- Τις ανάγκες των πελατών
- Την τµηµατοποίηση της αγοράς
- Το στάδιο ανάπτυξης της αγοράς
- Τα ισχυρά σηµεία και τις αδυναµίες των
ανταγωνιστών

- Τον όγκο των παραγγελιών
- Τα επίπεδα συναλλαγών µε κρίσιµους
πελάτες

- Ιστορικά στοιχεία από την ανάπτυξη της
επιχείρησης κλπ
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7. ΠΡΟΒΛΕΨΗ ΠΩΛΗΣΕΩΝ : ΧΡΗΜΑΤΟΡΟΕΣ
& ΝΕΚΡΟ ΣΗΜΕΙΟ (συν)

2. Ανάλυση χρηµατοροών
(Ακολουθεί τις προβλέψεις πωλήσεων)
Προσφέρει µια εκτίµηση της καθαρής θέσης της
επιχείρησης σε µηνιαία βάση.  
Κατηγοριοποιεί τη διαφορά µεταξύ των εσόδων
από τις προβλέψεις πωλήσεων και των
σχεδιασµένων µηνιαίων δαπανών για όλες τις
υποχρεώσεις (ενοίκια, µισθοδοσία, κόστος
πρώτων υλών, τόκοι, αποσβέσεις εξοπλισµού
κλπ)  
Εκτίµηση της χρονικής καθυστέρησης µεταξύ
της αγοράς πρώτων υλών και των εισπράξεων
από τις πωλήσεις προϊόντων
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2. Ανάλυση χρηµατοροών (συν.)

Νέες εταιρείες
Σηµαντικές εκροές µετρητών υπάρχουν
στην περίπτωση που δηµιουργείται νέα
επιχείρηση και οι επενδύσεις σε κεφάλαια
στην αρχή είναι πολύ µεγαλύτερες από τις
εισπράξεις ή οι εισπράξεις καθυστερούν
σηµαντικά.  
Είναι πολύ σηµαντικό να υπάρξει
πρόβλεψη για τη διάθεση µετρητών κατά
την περίοδο αυτή µε διάφορες µορφές
(π.χ. Τραπεζικό δάνειο, υπερανάληψη
κλπ)    
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4 ΚΡΙΣΙΜΑ ΣΗΜΕΙΑ ΓΙΑ ΝΕΕΣ ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ

1. ∆ιανοητική ιδιοκτησία
Τεχνογνωσία, καινοτοµία

2. Εµπιστευτικότητα
Κανένας άλλος δεν γνωρίζει τη διαδικασία
παραγωγής του προϊόντος

3. Ταχύτητα (Window of opportunity)
Θα πρέπει δράσοµε όσο γίνεται πιο γρήγορα

4. Είσοδος στην αγορά
Πως θα πείσοµε τους πελάτες να στραφούν
στο προϊόν µας
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3. ΠΡΟΒΛΕΨΗ ΝΕΚΡΟΥ ΣΗΜΕΙΟΥ (Break-Even) 

Έσοδα πωλήσεων = (σταθερό +µεταβλητό) κόστος

(Μονάδες προϊόντος που πρέπει να πωληθούν για να παραχθεί κέρδος µηδέν) 

ΝΣ = Σταθερό κόστος / (Τιµή µονάδας – Μοναδιαίο
µεταβλητό κόστος

Είναι η επιβεβαίωση ότι η επιχείρηση είναι βιώσιµη
Ετοιµάστε µερικά εναλλακτικά σενάρια, καλύτερα και
χειρότερα (π.χ. αυξάνοντας ή ελαττώνοντας τα κόστη και
τις πωλήσεις )  

Μεγαλύτερες και πιο σύνθετες επενδύσεις απαιτούν τη
χρήση πιο σύγχρονων και περίπλοκων µεθόδων
αποτίµησης (π.χ. Καθαρή παρούσα αξία (NΡV), Internal 
Rate of Return κλπ)
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ΝΕΚΡΟ ΣΗΜΕΙΟ

Παράδειγµα
Σταθερό κόστος = 8945 € = FC
Κόστος µονάδας = 27 € = TVC
Τιµή πώλησης = 45 €/τεµάχιο

TR = FC + TVC + NI 
Αν NI = 0  (νεκρό σηµείο)  

TR = FC + TVC 
TR = 45x, FC = 8945, TVC = 27x 

45x = 8945 + 27x  
x = 497 
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ΝΕΚΡΟ ΣΗΜΕΙΟ

ΣΕΝΑΡΙΑ : Πρόβλεψη για 2-3 
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4.   ΙΣΟΛΟΓΙΣΜΟΣ

Είναι µια δήλωση των πηγών
χρηµατοδότησης και εσόδων της
επιχείρηση, των κερδών και πως
αυτά διατίθενται.   
Κατηγοριοποιεί τα περιουσιακά

στοιχεία της επιχείρησης (πρώτες
ύλες, προϊόντα, µετρητά κλπ) και
τις υποχρεώσεις της (οφειλές σε
πιστωτές, τράπεζες, οφειλόµενοι
φόροι κλπ)  
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5 ΚΡΙΣΙΜΕΣ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ

1. Έχει η επιχείρηση σταθερές παραγγελίες; 
2. Ποιοι πελάτες αναµένεται να παραγγείλουν τα
προϊόντα της επιχείρησης κατά τον πρώτο χρόνο
λειτουργίας; Πότε θα γίνουν οι παραγγελίες και
σε τι ποσά;  
3. Υπάρχουν δεδοµένα από έρευνα αγοράς για
να υποστηρίξουν τις προβλέψεις των πωλήσεων;  
4. ∆ιαθέτει η επιχείρηση προβλέψεις πωλήσεων
για κάθε προϊόν ή κατηγορία προϊόντων;  
5. Έχετε ετοιµάσει ένα σύστηµα πρόβλεψης
πωλήσεων το οποίο θα επικαιροποιείται σε τακτά
διαστήµατα;  
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8. ∆ΙΟΙΚΗΣΗ & ΕΛΕΓΧΟΣ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ

ΟΡΓΑΝΟΓΡΑΜΜΑ

∆ΙΟΙΚΗΤΙΚΟ
ΣΥΜΒΟΥΛΙΟ
∆ΙΟΙΚΗΤΙΚΟ
ΣΥΜΒΟΥΛΙΟ

ΤΜΗΜΑ ΑΤΜΗΜΑ Α ΤΜΗΜΑ ΒΤΜΗΜΑ Β ΤΜΗΜΑ ΓΤΜΗΜΑ Γ ΤΜΗΜΑ ∆ΤΜΗΜΑ ∆

ΧΧΧΧ

∆ΙΕΥΘΥΝΤΗΣ∆ΙΕΥΘΥΝΤΗΣ

ΧΧ ΧΧΧΧ
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8. ∆ΙΟΙΚΗΣΗ & ΕΛΕΓΧΟΣ ΤΗΣ
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ

Τρεις περιοχές όπου απαιτείται
έλεγχος:

Χρηµατοοικονοµικά
Πωλήσεις
Παραγωγική διαδικασία
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5 ΚΡΙΣΙΜΕΣ ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ

1. Ποιο λογιστικό σύστηµα έχετε επιλέξει για το
χρηµατοοικονοµικό έλεγχο;   
2. Τι είδους πληροφορίες θα παρέχει και µε ποια
συχνότητα;  
3. Ποιος θα επιµελείται των λογαριασµών;  
4. Ποιοι θα είναι οι ελεγκτές;  
5. Τι άλλα είδη επιχειρηµατικού ελέγχου θα
υπάρχουν (παραγωγή, προσωπικό, ποιότητα, 
περιβάλλον κλπ)  
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9. ΑΠΑΙΤΟΥΜΕΝΗ ΧΡΗΜΑΤΟ∆ΟΤΗΣΗ

1. Στηριζόµενοι στις προβλέψεις σας, αναφέρετε
πόσα µετρητά χρειάζεστε για το ξεκίνηµα της
επιχείρησης και αναφέρετε πότε θα είναι δυνατή η
επιστροφή των χρηµάτων της επένδυσης.  
2. Βασισµένοι στις προβλέψεις χρηµατορών, 
εξηγήστε πότε απαιτούνται σηµαντικοί πόροι
3. Ποιο ποσό χρηµάτων θα συνεισφέρετε εσείς και
οι συνεργάτες σας;  
4. Πότε νοµίζετε ότι θα έχετε στη διάθεση σας τη
χρηµατοδότηση από όλες τις πηγές;  
5. Αν εκδώσετε µετοχές, πως θα εκτιµήσετε την αξία
τους;  
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9. ΑΠΑΙΤΟΥΜΕΝΗ ΧΡΗΜΑΤΟ∆ΟΤΗΣΗ
(συν)

6. Τι προσφέρει στον επενδυτή η συµµετοχή
του στην επιχείρηση;
7. Ποιες είναι οι δυνατότητες και η
µεθοδολογία εξόδου των επενδυτών;  
8. Υπάρχουν εξασφαλίσεις για τους
δανειοδότες;  
9. Ποιες οι πιθανότητες αποτυχίας και τα
επίπεδα κινδύνου για τους επενδυτές
10. Ποιοι οι τρόποι διαχείρισης και
µετριασµού των κινδύνων και των συνεπειών
τους
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10. ΠΑΡΑΡΤΗΜΑΤΑ & ΕΓΓΡΑΦΑ ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗΣ

A. Βιογραφικά
B. Πληροφορίες για την πιστοληπτική ικανότητα
των µετόχων

Γ. Εκτιµήσεις
∆. Εκδήλωση ενδιαφέροντος από µελλοντικούς
πελάτες

E. Επιστολές υποστήριξης από ανθρώπους της
αγοράς και του χρηµατοπιστωτικού συστήµατος

Ζ. Συµφωνητικά συνεργασίας
Η. Νοµικά έγγραφα
Θ. ∆ηµογραφικά και στατιστικά στοιχεία
I. ∆ιάφορα
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ΤΕΛΙΚΟΣ ΕΛΕΓΧΟΣ Ε.Σ.
A. Σχετικά µε την επιχειρηµατική

πρόταση

Στρατηγική µε µοναδικά χαρακτηριστικά
∆εν βασίζεστε σε ένα προµηθευτή, ένα και
µοναδικό προϊόν και ένα πελάτη
∆εν είστε ευάλωτοι στον ανταγωνισµό
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ΤΕΛΙΚΟΣ ΕΛΕΓΧΟΣ Ε.Σ.
Β. Σχετικά µε τα οικονοµικά

Έχουν επισηµανθεί οι χρηµατοροές
Τονίστε την απόδοση του κεφαλαίου
που θα επενδυθεί
Τεκµηριώστε την ικανότητα σας για
πωλήσεις που θα φέρουν έσοδα
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ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ Ε.Σ. ΣΕ ΕΠΕΝ∆ΥΤΕΣ

ΠΟΤΕ ΜΗ ∆ΩΣΕΤΕ ΑΝΤΙΓΡΑΦΟ ΤΟΥ Ε.Σ. ΣΑΣ ΣΕ
ΚΑΠΟΙΟ ΠΟΥ ∆ΕΝ ΤΟ ΕΧΕΙ ΖΗΤΗΣΕΙ ΡΗΤΑ

Χρηµατοδότηση ΕΣ από δυνητικούς
επενδυτές (Τράπεζες, Business Angels, VC 
κ.λ.π.):

Απαιτεί πολύ χρόνο και µεγάλη προσπάθεια
Συνήθως η παρουσίαση είναι σύντοµη
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ΤΙ ΣΚΕΦΤΟΝΤΑΙ ΟΤΑΝ ∆ΙΑΒΑΣΟΥΝ ΤΟ Ε.Σ.

ΤΡΑΠΕΖΕΣ Υπάρχει εγγύηση και ταµειακές ροές
για την πληρωµή των δανείων

ΚΡΑΤΙΚΕΣ
ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ

Συµβολή στη δηµιουργία νέων θέσεων
εργασίας, δυνατότητα πληρωµής
φόρων, εξαγωγές, ανταγωνιστικότητα

ΦΙΛΟΙ, Β.Α. Θα πάρουν πίσω τα λεφτά τους;

ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ VC Ιδιαιτερότητα, προοπτικές ανάπτυξης

ΘΕΣΜΙΚΟΙ
ΕΠΕΝ∆ΥΤΕΣ

Αξιοπιστία και φερεγγυότητα, 
µακροπρόθεσµη ανάπτυξη

ΣΥΜΒΟΥΛΟΙ
ΕΠΕΝ∆ΥΣΕΩΝ

Εκπλήρωση τυπικών απαιτήσεων για
δηµόσια εγγραφή ή ιδιωτική
τοποθέτηση
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ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΑ ΣΧΕ∆ΙΑ ΠΟΥ ΦΘΑΝΟΥΝ ΣΕ
ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ VC

%
Υποβάλλονται 100
Απορρίπτονται µε µια µατιά 60
Απορρίπτονται µετά λίγες ώρες 20
Ερευνώνται σε βάθος 20
Απορρίπτονται µετά από την
έρευνα

15

∆ιαφωνία στις
διαπραγµατεύσεις

3

Πραγµατοποιείται επένδυση 2
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ΒΑΣΙΚΕΣ ΑΡΧΕΣ ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗΣ

1. Επιλέξτε τον κατάλληλο επενδυτή που σας
ταιριάζει

2. Προσοχή στο Ε.Σ. που θα του δώσετε
3. Τεκµηριώστε την αξιοπιστία σας
4. Προσπαθήστε να τονίσετε την ικανότητα των

συνεργατών σας
5. Αποφύγετε να αναφέρετε ισχυρούς ανταγωνιστές

σας
6. Προετοιµαστείτε να παρουσιάσετε τον τρόπο που

η επιχείρηση θα κερδίσει χρήµατα
7. Να είστε ρεαλιστές στις απαιτήσεις σας
8. Το προσωπικό στυλ της παρουσίασης είναι πολύ

σηµαντικό
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10 ΛΟΓΟΙ ΓΙΑ ΤΟΥΣ ΟΠΟΙΟΥΣ ΑΠΟΡΡΙΠΤΟΝΤΑΙ
ΤΑ ΕΣ ΜΕ ΜΙΑ ΜΑΤΙΑ

1. Πρόχειρη ή ανειλικρινής παρουσίαση
2. Μεγάλο κείµενο µε γενικεύσεις
3. Μικρό, αδύναµο και αόριστο κείµενο
4. ∆εν υπάρχουν σαφή δεδοµένα και ουσιαστικές

λεπτοµέρειες
5. Υπάρχουν σφάλµατα δεδοµένων
6. Παραλείψεις σε θέµατα ζωτικών δεδοµένων, πόρων

ή γνώσεων
7. Ανεπαρκής ανάλυση σεναρίων
8. Αδικαιολόγητα αισιόδοξες οικονοµικές προβλέψεις
9. Το ΕΣ δηµιουργείται για την εξεύρεση

χρηµατοδότησης και όχι για τη διοίκηση της
εταιρείας

10. Το σχέδιο έγινε από συµβούλους που
αναπαρήγαγαν κάποιο παρόµοιο που είχαν
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ΕΥΧΑΡΙΣΤΩ

ΓΙΑ ΤΗΝ ΠΡΟΣΟΧΗ ΣΑΣ

ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ ;;;


