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Σύνοψη κεντρικής ιδέας πλάνου 

 

Ο σκοπός που µας οδήγησε στη δηµιουργία της dailymarket είναι η 

παροχή ποιοτικών υπηρεσιών συλλογής και διανοµής των καθηµερινών 

αγαθών στους καταναλωτές της περιοχής της Κορίνθου. 

Στόχος µας σε πρώτη φάση είναι η δηµιουργία µιας υγιούς εταιρείας 

που θα µπορέσει να εφοδιάσει τα νοικοκυριά γρήγορα και ξεκούραστα µε 

όλα τα απαραίτητα για αυτά καθηµερινά προϊόντα. 

Τα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά της επιχείρησης είναι η ευελιξία στις 

αποφάσεις που χαρακτηρίζει όλες τις ατοµικές επιχειρήσεις, η καινοτοµία 

που θα εισαγάγει µια τέτοιου είδους υπηρεσία σε τοπικό επίπεδο καθώς 

επίσης και η δηµιουργία της κατάλληλης κουλτούρας στην τοπική κοινωνία 

για να ενσωµατώσει στις καθηµερινές της συνήθειες την ιδέα µας. 

Η ιδέα για τη δηµιουργία της προήρθε από την παρατήρηση της 

ανάγκης στην τοπική κοινωνία, για τη δηµιουργία µιας εταιρείας που θα 

αναλάµβανε ουσιαστικά την τροφοδοσία των νοικοκυριών µε τα καθηµερινά 

τους ψώνια. Ουσιαστικά πρόκειται για µια µικρογραφία της τροφοδοσίας 

των µεγάλων εµπορικών καταστηµάτων από τους προµηθευτές τους. 
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1. Η Επιχείρηση 
 

1.1 Περιγραφή της Επιχείρησης 

 

Κάθε τύπος επιχείρησης έχει ειδικά χαρακτηριστικά και η επιλογή του 

εξυπηρετεί ορισµένη οικονοµική σκοπιµότητα. 

H dailymarket θα δηλωθεί ως ατοµική επιχείρηση.  Η µορφή αυτή 

είναι ιδιαίτερα διαδεδοµένη στην Ελλάδα. Κύριο πλεονέκτηµά της είναι η 

µεγάλη ευελιξία ως προς τις επιχειρηµατικές αποφάσεις που αφορούν 

στο είδος της δραστηριότητας, στην επιλογή των τεχνικών µεθόδων και, 

ως ένα βαθµό, στο µέγεθος της παραγωγής. Τα πλεονεκτήµατα αυτά 

είναι ουσιώδη, κυρίως για τις µικρές και µέσου µεγέθους αγροτικές, 

βιοτεχνικές και εµπορικές επιχειρήσεις, στις οποίες η προσωπική 

επίβλεψη και πρωτοβουλία είναι µεγάλης σηµασίας. Όταν όµως το είδος 

της δραστηριότητας επιβάλλει την ανάπτυξη µεγάλου µεγέθους, τότε η 

εταιρική µορφή της επιχείρησης είναι συχνά η πιο κατάλληλη.  

Η κύρια δραστηριότητά της είναι η συσκευασία και προώθηση 

προϊόντων στον τελικό καταναλωτή.  

Το είδος της επιχείρησης το οποίο πρόκειται να ξεκινήσει ο επενδυτής 

(π.χ. ιχθυοτροφείο, εργαστήριο κατασκευής κοσµηµάτων, 

ζαχαροπλαστείο), αλλά και το µέγεθος αυτής (η δυναµικότητα καθώς και 

η εγκατεστηµένη ιπποδύναµη) προσδιορίζει τα χαρακτηριστικά της νέας 

επιχείρησης, όσον αφορά το βαθµό της επικινδυνότητας κατά τη 

λειτουργία της και της πιθανότητας δηµιουργίας ατυχηµάτων, τις 

επιπτώσεις που αυτή θα έχει στο περιβάλλον, το βαθµό στον οποίο 

απειλεί τη δηµόσια υγεία, κ.α. 

Γι’ αυτό το λόγο, οι διάφορες δραστηριότητες κατατάσσονται σε τρεις 

διαφορετικές κατηγορίες όχλησης (επιβάρυνσης για το περιβάλλον), ενώ 

η κάθε δραστηριότητα  αντιστοιχεί σε ένα µοναδικό κωδικό αριθµό, 

σύµφωνα µε την κατάταξη της Εθνικής Στατιστικής Υπηρεσίας. Το είδος 



της δραστηριότητας καθώς και η κατηγορία όχλησης στην οποία ανήκει, 

καθορίζει την αρµόδια αρχή για τη χορήγηση των αδειών, αλλά και το 

είδος των δικαιολογητικών που ο επενδυτής καλείται να καταθέσει (άρθρο 

3 του νόµου 1650/1986). 

Σύµφωνα µε την απόφαση 95209/94 (ΦΕΚ 871/23.11.94)1 η 

επιχείρηση που πρόκειται να δηµιουργηθεί κατατάσσεται στην κατηγορία 

χαµηλής όχλησης. Ως συνέπεια αυτού µπορεί να δραστηριοποιηθεί σε 

κατοικηµένη περιοχή, όπου βρίσκονται και οι ιδιόκτητες εγκαταστάσεις 

που πρόκειται να διαµορφωθούν σε γραφεία και αποθήκες.  

Όπως έχει ήδη ανακοινωθεί και εφαρµοστεί το κόστος έκδοσης 

αδειών για την ίδρυση και τη λειτουργία επιχειρήσεων χαµηλής όχλησης 

µε το νέο νοµοσχέδιο για την απλοποίηση του σχετικού θεσµικού 

πλαισίου έχει µειωθεί περίπου στο µισό2. Αυτό έγινε για να µπορέσει η 

χώρα µας να γίνει φιλικότερη προς τις ξένες επενδύσεις. 

Η επιχείρηση θα συλλέγει προϊόντα από τοπικά συνεργαζόµενα 

καταστήµατα και θα τα προωθεί στους τελικούς καταναλωτές, τα 

νοικοκυριά.  

Για το σκοπό αυτό θα χρειαστεί η συνεργασία µε ένα σύνολο από 

επιχειρήσεις (προµηθευτές) που θα παρέχουν τα προϊόντα τους ώστε να 

συγκεντρωθούν και να παραδοθούν από υπαλλήλους της dailymarket 

στους πελάτες. 

Η επικοινωνία-ενηµέρωση των πελατών µε την επιχείρηση θα 

γίνεται µέσω κατάλληλης ιστοσελίδας που θα δηµιουργηθεί για το σκοπό 

αυτό. Επίσης θα υπάρχει η δυνατότητα τηλεφωνικής παραγγελίας για 

τους χρήστες που δεν είναι εξοικειωµένοι µε τις ηλεκτρονικές συναλλαγές. 

Μελλοντικά θα δηµιουργηθεί το κατάλληλο application για χρήση σε 

κινητά τηλέφωνα νέας γενιάς (π.χ. iphone).  

Στην ιστοσελίδα θα εµφανίζεται κάθε προµηθευτής ξεχωριστά. Ο 

χρήστης θα µπορεί να επιλέξει ένα ή περισσότερα προϊόντα και να τα 

                                                 
1
 http://www.teicrete.gr/lei/lab/applications/permitting/category.htm Κατηγορίες 

δραστηριότητας επιχειρήσεων. ΤΕΙ Κρήτης. 
2
 http://www.imerisia.gr/article.asp?catid=26516&subid=2&pubid=93527157 Στο µισό το 

κόστος αδειοδότησης επιχειρήσεων χαµηλής όχλησης Ηµερησία.gr 



προσθέσει στο καλάθι αγορών του. Με τον τρόπο αυτό θα δηµιουργήσει 

µια λίστα από τα αγαθά που θα θέλει να προµηθευτεί από το σύνολο των 

προµηθευτών µας.  

Οι προµηθευτές θα καταβάλουν ένα µηνιαίο ενοίκιο για να 

συµµετέχουν στην υπηρεσία. Επίσης θα καταβάλλουν στην dailymarket  

ένα ποσοστό, το οποίο θα έχει προσυµφωνηθεί, των πωλήσεων που θα 

πραγµατοποιούν µέσα από την παρεχόµενη υπηρεσία. 

Οι πελάτες θα µπορούν να παραγγείλουν τα ψώνια της ηµέρας καθ’ 

όλη τη διάρκεια του 24ώρου. Ανάλογα την ώρα παραγγελίας θα υπάρχει 

αντίστοιχη ώρα παράδοσης. 

Η παραγγελία τους θα καταγράφεται στο ηλεκτρονικό σύστηµα της 

επιχείρησης, θα ενηµερώνονται οι προµηθευτές και ανά 3ωρο θα 

πραγµατοποιούνται οι παραδόσεις από υπαλλήλους της επιχείρησης. 

Στον πίνακα που ακολουθεί εµφανίζεται η ώρα παράδοσης της 

παραγγελίας σε συνάρτηση µε την ώρα εισαγωγής της στο 

πληροφοριακό σύστηµα.  

 

Ώρα εισαγωγής 

παραγγελίας 

Ώρα παράδοσης 

παραγγελίας 

  

Μέχρι 8 π.µ. 9-11 π.µ. 

8-11 π.µ. 12-2 µ.µ. 

11-2 µ.µ 3-5 µ.µ. 

 

Με την παραλαβή της παραγγελίας στα επόµενα 30 λεπτά ένα 

µήνυµα θα ενηµερώνει τον πελάτη για την ώρα παράδοσης των αγαθών. 

Σε περίπτωση αδυναµίας παραλαβής τους την προκαθορισµένη ώρα, 

ο πελάτης θα έχει την δυνατότητα στα επόµενα 30 λεπτά να ενηµερώσει 



τηλεφωνικά την εταιρεία και να καθοριστεί µια νέα ώρα παράδοσης των 

αγαθών. Επίσης θα υπάρχει η δυνατότητα παραλαβής τους από τα 

γραφεία της επιχείρησης. 

Ο σηµαντικότερος λόγος για τη σύνταξη ενός επιχειρηµατικού σχεδίου 

θα πρέπει να είναι το ότι αποτελεί ένα πολύ ισχυρό εργαλείο για την 

ανάπτυξη της επιχείρησης είτε πρόκειται για καινούργια είτε πρόκειται για 

επέκταση ή εξαγορά µιας ήδη υπάρχουσας. Ένα επιχειρηµατικό σχέδιο 

είναι απλά ένα έγγραφο που περιγράφει την µελλοντική πορεία µιας 

επιχείρησης.  

Ο λόγος σύνταξης αυτού του επιχειρηµατικού σχεδίου είναι γιατί 

πρόκειται για µια νέα υπό σύσταση επιχείρηση που θέλουµε να 

ανιχνεύσουµε τις δυνατότητες επιτυχίας του εγχειρήµατος.  

Με τη σύνταξή του θα έχουµε µια σαφή εικόνα των επιχειρηµατικών 

σκοπών του ιδιοκτήτη και ένα καθορισµό των επιδιωκόµενων στόχων. 

Θα εκτεθούν τα πλεονεκτήµατα και οι αδυναµίες της επιχείρησης καθώς 

επίσης και οι τυχόν ευκαιρίες και οι πιθανοί κίνδυνοι που µπορούν να 

υπάρξουν στο µέλλον. 

Θα αναλυθούν µε χρονολογική σειρά γεγονότα και οικονοµικά 

ορόσηµα µε τα οποία µπορούν να συγκριθούν τα πραγµατικά 

αποτελέσµατα. 

Σε περίπτωση υποψήφιων µελλοντικών επενδυτών θα τους 

παρέχουµε τα µέσα για να διαπιστώσουν αν η επιχείρηση µπορεί να 

αποτελέσει κατάλληλη επένδυση. 

Θεωρούµε ότι υπάρχει µεγάλη ευκαιρία ανάπτυξης της επιχείρησης. 

Το αρχικό κόστος επένδυσης είναι πολύ χαµηλό. Επίσης τα πάγια έξοδα 

είναι και αυτά πολύ µικρά. Το περιβάλλον που θα δραστηριοποιηθεί είναι 

σταθερό και ο ανταγωνισµός σχεδόν ανύπαρκτος, εξαίρεση αποτελεί η 

υπηρεσία παράδοσης που προσφέρουν µεµονωµένα κάποια 

καταστήµατα σε γνωστούς πελάτες τους. 

Η dailymarket θα λειτουργεί όλο το χρόνο 6 ηµέρες την εβδοµάδα 

εκτός Κυριακής. Το ωράριο λειτουργίας της θα είναι 7:00 π.µ. – 7:00 µ.µ.. 



Οι µελλοντικοί προµηθευτές µας, µας ενηµέρωσαν για την κατάσταση 

που επικρατεί αυτή τη στιγµή στην αγορά. Μας ανέφεραν µία πτώση του 

τζίρου τα τελευταία 2 µε 3 χρόνια, λόγω της οικονοµικής κρίσης που 

µαστίζει τη χώρα, η οποία όµως αντισταθµίζεται από τη µείωση του 

κόστους προµήθειας των αγαθών. 

Όπως δείχνει έρευνα της ΕΣΕΕ (Εθνική Συνοµοσπονδία Ελληνικού 

Εµπορίου)3 42% των εµπορικών επιχειρήσεων της Κορίνθου εκτιµούν ότι 

ενδεχοµένως να διακόψουν τη λειτουργία τους στο µέλλον. 

Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα της  έρευνας, ο κύκλος εργασιών των 

εµπορικών επιχειρήσεων από το 2009 βρίσκεται σε συνεχή πτώση, ενώ 

οι έµποροι εκτιµούν ότι η µείωση το 2013, σε σύγκριση µε το 

προηγούµενο έτος, θα φτάσει ακόµα και το 26,7%. 

 

ΕΤΗΣΙΟΣ Μ.Ο. ΚΥΚΛΟΥ ΕΡΓΑΣΙΩΝ 

2009 425329,38 € 

2010 392914,05 € 

2011 309887,45 € 

2012 318046,88 € 

2013 (Α Εξάµηνο) 123.487 € 

 

Ο εκτιµώµενος κύκλος εργασιών του 2013 αναµένεται να 

παρουσιάσει µεγαλύτερη µείωση και να διαµορφωθεί (εκτίµηση Ιουνίου 

2013) στα 232.831 ευρώ. 

 

                                                 
3
 http://goo.gl/uE298B Εµπορικός Σύλλογος Κορίνθου 



1.2 Προϊόντα - Υπηρεσίες 

 

Η επιχείρησή παράγει ένα σύνολο από υπηρεσίες που σκοπό 

έχουν τη διευκόλυνση των καταναλωτών και την έγκαιρη προµήθεια και 

παράδοση των καθηµερινών τους καταναλωτικών αγαθών. 

Η κύρια προσφερόµενη υπηρεσία είναι η επιλογή, η συλλογή και η 

παράδοση των ηµερήσιων αγαθών των νοικοκυριών από τους 

προµηθευτές στον καταναλωτή. 

Η υπηρεσία αυτή είναι µοναδική στην περιοχή που πρόκειται να 

δραστηριοποιηθούµε (ευρύτερη περιοχή δήµου Κορινθίων). Κάτι 

αντίστοιχο λειτουργεί από τα µεγάλα Super Markets της περιοχής της 

Αθήνας. Ο πελάτης τηλεφωνεί ή συµπληρώνει ηλεκτρονικά µία φόρµα 

παραγγελίας και το Super Market του παραδίδει στο χώρο του τα 

προϊόντα που παράγγειλε. 

Η υπηρεσία µας διαφοροποιείται σε σχέση µε την προαναφερόµενη 

στο ότι όλα τα αγαθά θα προµηθεύονται από τοπικά καταστήµατα στα 

οποία ο πελάτης γνωρίζει τα προσφερόµενα προϊόντα καθώς επίσης και 

την ποιότητα αυτών. Η τιµή που θα κοστίζουν θα είναι ίδια µε την τιµή 

που έχει το προϊόν στο κατάστηµα που θα το αγόραζαν. 

Τα αγαθά που θα προσφερθούν σε πρώτη φάση είναι τα εξής: 

Είδη αρτοποιίας, παντοπωλείου, ιχθυοπωλείου, κρεοπωλείου και 

µαναβικής.  

Η επιχείρηση θα αναζητήσει τους προµηθευτές της από την τοπική 

αγορά. Κάθε αγαθό θα προσφέρεται από περισσότερους από ένα 

προµηθευτές ώστε να µπορεί ο πελάτης να έχει περιθώριο επιλογής. 

Κατά τη συµφωνία της συνεργασίας µε κάθε προµηθευτή θα 

αποφασίζεται το είδος των προϊόντων που θα διατίθενται καθώς και το 

ποσοστό προµήθειας της επιχείρησης από την πώληση κάθε αγαθού. 

Επίσης θα αποφασίζεται ο τρόπος ενηµέρωσης του προµηθευτή από την 

επιχείρηση για τα προϊόντα που ζητούνται από τους πελάτες και για τη 

διαδικασία συλλογής και προώθησής τους από τους υπαλλήλους της 



επιχείρησης. Ο προµηθευτής θα είναι υποχρεωµένος να έχει διαθέσιµα 

σε ικανοποιητικές ποσότητες όλα τα προϊόντα τα οποία έχει συµφωνηθεί 

η προώθησή τους µέσα από την επιχείρηση. Σε περίπτωση αδυναµίας 

του προµηθευτή η επιχείρηση θα πρέπει να ενηµερώνεται νωρίτερα ώστε 

να αλλάξει τη λίστα προσφερόµενων προϊόντων στην ιστοσελίδα της. 

Από τη στιγµή που µια παραγγελία καταγραφεί στο πληροφοριακό 

σύστηµα της επιχείρησης ο υπεύθυνος ελέγχου της παραγγελίας θα 

ενηµερώνει τους προµηθευτές και τον υπάλληλο που θα αναλάβει να την 

παραδώσει. Θα καταγράφεται η ώρα παραλαβής, η προβλεπόµενη ώρα 

παράδοσης και οποιοδήποτε σχόλιο σχετικό µε αυτήν.  

Ο υπεύθυνος παράδοσης των παραγγελιών αφού ενηµερωθεί από 

τον αρµόδιο υπάλληλο για τις παραγγελίες που έχει να παραδώσει, 

αναλαµβάνει να συλλέξει τα αγαθά από τους προµηθευτές και να 

παραδώσει τις παραγγελίες µε βάση το προβλεπόµενο χρονοδιάγραµµα. 

Η υπηρεσία αυτή απευθύνεται σε νοικοκυριά τα οποία δεν έχουν τη 

δυνατότητα να πραγµατοποιήσουν τα καθηµερινά ψώνια τους επειδή 

εργάζονται, δεν έχουν το χρόνο για να ψωνίσουν, είτε λόγω 

προβληµάτων υγείας πρέπει να βρίσκονται στο σπίτι τους. Επίσης 

απευθύνεται σε άτοµα που έχουν ένα συγκεκριµένο καθηµερινό 

πρόγραµµα και θέλουν να εντάξουν την υπηρεσία µας σε αυτό µε σκοπό 

να διευκολυνθούν αναθέτοντας σε κάποιον τρίτο (dailymarket) τα 

καθηµερινά τους ψώνια. 

Μια βασική συνήθεια των ελληνικών νοικοκυριών είναι η αγορά 

µεγάλων ποσοτήτων αγαθών καθηµερινής χρήσης (π.χ. λαχανικά) µια 

φορά τη βδοµάδα, συνήθως στη λαϊκή της γειτονιάς, µε σκοπό την 

κατανάλωσή τους µέσα στο προσεχές διάστηµα. Συνέπεια αυτού είναι 

ένα µέρος των αγαθών είτε να καταναλώνεται όταν πλέον δεν είναι 

φρέσκο είτε να µην προλαβαίνει να καταναλωθεί και να πετιέται στα 

σκουπίδια.  

Βασική φιλοσοφία των υπηρεσιών µας είναι ότι ο πελάτης µας θα 

µπορεί να έχει καθηµερινά το σύνολο των αγαθών που χρειάζεται χωρίς 



να είναι απαραίτητο να έχει φροντίσει να τα προµηθευτεί σε µεγάλες 

ποσότητες κάποια συγκεκριµένη χρονική στιγµή.  

Με τον τρόπο αυτό θα µπορεί να έχει πάντα φρέσκα αγαθά στην 

ποσότητα που πραγµατικά χρειάζεται. Επίσης, θα έχει οικονοµικό όφελος 

γιατί πλέον δε θα προµηθεύεται αγαθά τα οποία τελικά δε θα 

καταναλώσει. 

Ένα άλλο πλεονέκτηµα της χρήσης των υπηρεσιών µας είναι η 

εγγύηση που θα προσφέρεται στον πελάτη για τα αγαθά που θα 

προµηθεύεται από εµάς. Η επιχείρησή µας θα προσφέρει τη δυνατότητα 

στους πελάτες να µπορούν να επιστρέφουν το προϊόν το οποίο δεν τους 

ικανοποίησε λόγω ποιότητας. Επίσης ο πελάτης θα µπορεί να επιλέξει τα 

προϊόντα του από ένα σύνολο προµηθευτών χωρίς να επηρεάζεται από 

την απόσταση που τον χωρίζει από αυτούς. Έτσι θα µπορεί να έχει το 

σύνολο τον αγαθών που χρειάζεται από τους προµηθευτές µας χωρίς να 

χρειαστεί να σπαταλήσει χρόνο και έξοδα µετακίνησης για να τα 

αποκτήσει. 

Οι πελάτες µας θα µπορούν σε καθηµερινή βάση, 

χρησιµοποιώντας το ηλεκτρονικό σύστηµα παραγγελιοληψίας της 

επιχείρησης, να παραγγέλνουν τα αγαθά που θα χρειαστούν την επόµενη 

ή τις επόµενες ηµέρες. Με βάση το χρόνο παραγγελίας θα ενηµερώνονται 

για το χρονικό διάστηµα παράδοσης των αγαθών.  

Οι πελάτες θα πληρώνουν µε αντικαταβολή όταν θα 

παραλαµβάνουν τα αγαθά από τον υπάλληλό µας. Οι αποδείξεις που θα 

λαµβάνουν θα παρέχονται από τους προµηθευτές µας. 

Η τιµή που θα αγοράζει ο πελάτης τα προϊόντα θα είναι η ίδια µε 

την τιµή που έχουν στο κατάστηµα. Η επιχείρηση θα αθροίζει, σε 

εβδοµαδιαία βάση, τα ποσά που έλαβε από τους πελάτες για τα αγαθά 

κάθε προµηθευτή ξεχωριστά. Θα παρακρατεί ένα ποσοστό επί του 

τζίρου, το οποίο θα έχει προσυµφωνηθεί µεταξύ της επιχείρησής µας και 

του προµηθευτή, και θα αποδίδει το υπόλοιπο στον κάθε προµηθευτή 

ξεχωριστά. Το ποσοστό αυτό θα κυµαίνεται από 2% -15% και θα 

εξαρτάται από το είδος των αγαθών που θα παρέχει ο προµηθευτής.  



Πρέπει να σηµειωθεί ότι κάθε προµηθευτής για να συµµετέχει στην 

παρεχόµενη υπηρεσία θα πρέπει να καταβάλει ένα µηνιαίο πάγιο της 

τάξης των 50€ στο οποίο θα συµπεριλαµβάνεται και η έµµεση διαφήµιση 

από την επιχείρησή µας. 

Στόχος της επιχείρησης είναι η εισαγωγή µιας καινοτόµας ιδέας 

στην ζωή των πολιτών της Κορίνθου που σκοπό θα έχει την εξυπηρέτηση 

και διευκόλυνσή τους στην καθηµερινή απασχόλησή τους µε τα ψώνια 

του νοικοκυριού. 

Με τη βοήθεια των Τ.Π.Ε. θα δηµιουργηθεί ένα σηµείο επικοινωνίας 

των αγοραστών-νοικοκυριών και των προµηθευτών µας µε συνδετικό 

κρίκο τη dailymarket. Οι πελάτες µας θα έχουν τη δυνατότητα µέσα σε 

µικρό χρονικό διάστηµα να παραγγέλνουν τα ηµερήσια ψώνια τους µέσα 

από την ηλεκτρονική µας πλατφόρµα. 

Η υπηρεσία αυτή απευθύνεται σε νοικοκυριά τα οποία δεν έχουν τη 

δυνατότητα να πραγµατοποιήσουν τα καθηµερινά ψώνια τους επειδή 

εργάζονται, δεν έχουν το χρόνο για να ψωνίσουν, είτε λόγω 

προβληµάτων υγείας πρέπει να βρίσκονται στο σπίτι τους. Επίσης 

απευθύνεται σε άτοµα που έχουν ένα συγκεκριµένο καθηµερινό 

πρόγραµµα και θέλουν να εντάξουν την υπηρεσία µας σε αυτό µε σκοπό 

να διευκολυνθούν αναθέτοντας σε κάποιον τρίτο (dailymarket) τα 

καθηµερινά τους ψώνια. 

Μια βασική συνήθεια των ελληνικών νοικοκυριών είναι η αγορά 

µεγάλων ποσοτήτων αγαθών καθηµερινής χρήσης (π.χ. λαχανικά) µια 

φορά τη βδοµάδα, συνήθως στη λαϊκή της γειτονιάς, µε σκοπό την 

κατανάλωσή τους µέσα στο προσεχές διάστηµα. Συνέπεια αυτού είναι 

ένα µέρος των αγαθών είτε να καταναλώνεται όταν πλέον δεν είναι 

φρέσκο είτε να µην προλαβαίνει να καταναλωθεί και να πετιέται στα 

σκουπίδια.  

Βασική φιλοσοφία των υπηρεσιών µας είναι ότι ο πελάτης µας θα 

µπορεί να έχει καθηµερινά το σύνολο των αγαθών που χρειάζεται χωρίς 

να είναι απαραίτητο να έχει φροντίσει να τα προµηθευτεί σε µεγάλες 

ποσότητες κάποια συγκεκριµένη χρονική στιγµή.  



Με τον τρόπο αυτό θα µπορεί να έχει πάντα φρέσκα αγαθά στην 

ποσότητα που πραγµατικά χρειάζεται. Επίσης, θα έχει οικονοµικό όφελος 

γιατί πλέον δε θα προµηθεύεται αγαθά τα οποία τελικά δε θα 

καταναλώσει. 

Μεγαλύτερη ζήτηση αναµένεται να έχει η προµήθεια των 

νοικοκυριών µε τα συνηθισµένα καθηµερινής κατανάλωσης αγαθά. Αυτά 

είναι το ψωµί, το γάλα και το εµφιαλωµένο νερό. Σχεδόν όλα τα ελληνικά 

νοικοκυριά θέλουν να έχουν πάντα φρέσκο ψωµί και γάλα στη διάθεσή 

τους. Στην περιοχή της Κορινθίας τα νοικοκυριά καταναλώνουν σε 

µεγάλες ποσότητες εµφιαλωµένο νερό λόγω του ότι το νερό του δικτύου 

δεν είναι πόσιµο. Ακόµα και σε περιοχές που το νερό µπορεί να είναι 

πόσιµο, η κατάσταση του δικτύου είναι τέτοια που καθιστά τη χρήση του 

απαγορευτική.  

Θα υπάρχει ειδική µέριµνα για τη δηµιουργία ειδικών πακέτων 

παραλαβής και παράδοσης αυτών των καθηµερινών καταναλωτικών 

ειδών.   

Οι υπηρεσίες παράδοσης καταναλωτικών αγαθών είναι µια 

καινούργια ιδέα στην περιοχή της Κορίνθου. ∆εν υπάρχει αντίστοιχη 

υπηρεσία από ανταγωνιστική επιχείρηση. Για το λόγο αυτό θα 

διεκδικήσουµε το ποσοστό που µας αναλογεί σε µία καινούργια αγορά 

που στα πρώτα µας βήµατα θα µας βρει χωρίς ανταγωνισµό. Αυτό έχει 

ως αποτέλεσµα να µπορέσουµε να αποκτήσουµε µεγάλο πελατολόγιο 

που µε τις κατάλληλες κινήσεις στο µέλλον θα µπορέσουµε να το 

διατηρήσουµε και να το αυξήσουµε. Οι υπηρεσίες µας θα µπορέσουν 

από το ξεκίνηµα της επιχείρησης να ξεχωρίσουν λόγω της µοναδικότητάς 

τους αλλά και λόγω των διευκολύνσεων που θα παρέχουν στους τελικούς 

πελάτες µας.  

Αυτή τη στιγµή η κατάσταση που επικρατεί στην αγορά της 

Κορίνθου είναι η εξής. Ένα νοικοκυριό για να προµηθευτεί τα απαραίτητα 

αγαθά καθηµερινής χρήσης χρειάζεται κατά µέσο όρο 60 - 70 λεπτά κάθε 

µέρα.  



Σε πολλές περιπτώσεις είναι πολύ δύσκολο να βρεθεί ο 

απαραίτητος αυτός χρόνος µε αποτέλεσµα είτε να προµηθεύονται 

ακριβότερα προϊόντα από ένα συνοικιακό κατάστηµα, είτε να 

προµηθεύονται µεγάλες ποσότητες προϊόντων µία φορά την εβδοµάδα 

(συνήθως Σάββατο) µε συνέπεια ένα µέρος αυτών να χαλάει και να 

πετιέται στα σκουπίδια ή να καταναλώνεται παρότι δεν είναι φρέσκο. 

Σε άλλα νοικοκυριά ένα συγγενικό πρόσωπο (συνήθως γονείς) 

αναλαµβάνουν να πραγµατοποιήσουν  τα καθηµερινά ψώνια του σπιτιού. 

Στις περιπτώσεις αυτές οι αγορές γίνονται από τα καταστήµατα που έχει 

ως προτίµηση το συγγενικό πρόσωπο και όχι από τα καταστήµατα που 

κάθε νοικοκυριό θα ήθελε να επιλέξει. 

Σε περιπτώσεις φυσικής ανικανότητας των ατόµων που απαρτίζουν 

ένα νοικοκυριό (π.χ. ηλικιωµένοι) να προµηθευτούν από µόνα τους τα 

απαραίτητα αγαθά, γειτονικά ή συγγενικά τους πρόσωπα αναλαµβάνουν 

να τους τα ψωνίσουν. Επίσης γειτονικά καταστήµατα αναλαµβάνουν να 

παραδώσουν τα προϊόντα τους στον πελάτη µετακυλώντας το κόστος στο 

τελικό προϊόν.  

Πρέπει να αναφερθεί ότι για την εξοικονόµηση χρόνου πολλές 

φορές η επιλογή του προµηθευτή κάποιων αγαθών εξαρτάται από την 

απόσταση του καταστήµατος από το νοικοκυριό και όχι από την 

προτίµηση στο προσφερόµενο αγαθό.  

Η επιχείρησή µας θα µπορεί να εξοικονοµήσει στα νοικοκυριά το 

χρόνο αυτό που απαιτείται για την προµήθεια των καθηµερινών τους 

αγαθών. Η καθηµερινή φροντίδα για την αγορά των προϊόντων θα είναι 

µια εύκολη και προπάντων γρήγορη διαδικασία που θα µπορεί να 

πραγµατοποιηθεί οποιαδήποτε ώρα της ηµέρας µε τη βοήθεια του 

πληροφορικού συστήµατος της επιχείρησής µας. Επίσης η παραγγελία 

των αγαθών µέσω του συστήµατος θα µπορεί να γίνεται από οποιοδήποτε 

µέλος του νοικοκυριού και η παραλαβή της παραγγελίας θα γίνεται σε 

συγκεκριµένο τόπο και χρόνο που θα εξυπηρετεί τους πελάτες µας. 

Τα νοικοκυριά θα µπορούν να επιλέξουν αγαθά από µια µεγάλη 

ποικιλία προµηθευτών άσχετα από τη γεωγραφική τους θέση έχοντας ως 



µοναδικό κριτήριο τις προτιµήσεις τους. Έτσι θα µπορεί να έχει το σύνολο 

τον αγαθών που χρειάζεται από τους προµηθευτές µας χωρίς να χρειαστεί 

να σπαταλήσει χρόνο και έξοδα µετακίνησης για να τα αποκτήσει. 

Ο πελάτης µέσα από την ηλεκτρονική σελίδα της επιχείρησης θα 

µπορεί να ενηµερώνεται για τα προϊόντα, τις τιµές καθώς επίσης και τις 

προσφορές όλων των συνεργαζόµενων επιχειρήσεων.  

Τέλος, πρέπει να αναφερθεί η εγγύηση που θα προσφέρουµε 

στους πελάτες µας για την ποιότητα των προϊόντων που θα τους 

προµηθεύουµε. Σε περίπτωση διαφοροποίησης των αγαθών από την 

προβλεπόµενη ποιότητα, θα ενηµερώνεται η επιχείρηση και το προϊόν θα 

αντικαθίσταται άµεσα.  

Ένα επιπλέον κίνητρο για τους πελάτες µας να προτιµήσουν τις 

υπηρεσίες µας είναι η προσφερόµενη τιµή των προϊόντων που θα είναι 

ίδια µε το κατάστηµα που θα ψωνίζανε. Χωρίς επιπλέον έξοδα θα 

µπορούν να έχουν τα αγαθά που χρειάζονται στο σπίτι τους. 

Οι προµηθευτές µας θα µπορέσουν να αποκτήσουν µεγαλύτερο 

πελατολόγιο διεκδικώντας πρόσβαση σε πελάτες που δε βρίσκονται κοντά 

τους. Επίσης θα έχουν τη δυνατότητα να γνωρίζουν ένα µέρος των 

πωλήσεών τους τουλάχιστον από την προηγούµενη ηµέρα και ανάλογα να 

µπορούν να προσαρµόζουν την παραγωγή ή/και τις προµήθειές τους. 

Το ποσοστό που θα τους ζητηθεί θα µπορέσουν να το καλύψουν 

από την αύξηση των πωλήσεών τους καθώς επίσης και από τη διαφήµισή 

µε τη συµµετοχή τους στην επιχείρησή µας. 

Στη συνέχεια εµφανίζεται το διάγραµµα ροής των υπηρεσιών 

παράδοσης της επιχείρησης. 
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1.3 Πληροφοριακό Σύστηµα 

 

Πυρήνας στην επιχείρηση θα αποτελέσει το πληροφοριακό 

σύστηµα. Οι πελάτες θα έχουν τη δυνατότητα να παραγγείλουν τα 

προϊόντα µέσα από µία ειδικά διαµορφωµένη σελίδα στο διαδίκτυο. Οι 

σελίδες που πρέπει να δηµιουργηθούν παρουσιάζονται στη συνέχεια µε 

µία σύντοµη περιγραφή του σκοπού δηµιουργίας τους. 

Κεντρική σελίδα 

Πρόκειται για τη σελίδα που θα µπορεί να επισκέπτεται ο καθένας 

χωρίς να έχει κάνει εγγραφή. Στη σελίδα αυτή ο επισκέπτης θα µπορεί να 

πηγαίνει πληκτρολογώντας τη διεύθυνση dailymarketgreece.gr. Ο λόγος 

που δε χρησιµοποιούµε τη διεύθυνση dailymarket.gr είναι ότι 

χρησιµοποιείται ήδη.4 

Η φιλοσοφία της σελίδας αυτής είναι να µπορέσουµε µε πολύ λίγα 

λόγια να δελεάσουµε τον πελάτη να εγγραφή στην υπηρεσία µας. Για το 

λόγο αυτό εκτός από τα σλόγκαν µας θα υπάρχει  ένα πεδίο για να εισάγει 

ο χρήστης ένα username της προτίµησής του και άλλο ένα πεδίο για να 

δώσει το email του. Με την εισαγωγή και αποστολή των στοιχείων αυτών 

θα ενηµερώνεται για τη δηµιουργία του λογαριασµού του και την 

επιβεβαίωση του email του. Ένα email θα αποστέλλεται στο λογαριασµό 

του και αφού επιβεβαιώνεται ο χρήστης θα µπορεί να διαχειριστεί το 

λογαριασµό του εισάγοντας όλα τα απαραίτητα στοιχεία του τα οποία είναι 

Ονοµατεπώνυµο 

∆ιεύθυνση κατοικίας 

Επάγγελµα 

 

                                                 
 
4
 https://grweb.ics.forth.gr/whois.jsp?lang=el Έλεγχος διαθεσιµότητας ονοµάτων χώρου .gr 



 

 

 

 

 

 

 

                                                                   Γρήγορα και Ξεκούραστα 

 
                         Αγόρασε αυτά που χρειάζεσαι… για σήµερα  

 
 

ΕΓΓΡΑΨΟΥ ∆ΩΡΕΑΝ  

 

 

 

 



Οι σελίδες που θα δηµιουργηθούν για τη διεπαφή του χρήστη είναι 

οι εξής. 

Σελίδα Χρήστη 

Στη σελίδα αυτή θα υπάρχουν τα στοιχεία των χρηστών. Θα 

συµπληρώνουν υποχρεωτικά τα πεδία µε το Όνοµα, Επώνυµο, 

∆ιεύθυνση, email, Τηλέφωνο κινητό και σταθερό. Θα µπορούν να 

εισάγουν µια εικόνα για avatar και θα τους δίνεται η δυνατότητα αλλαγής 

του password. 

Σελίδα προϊόντων 

Μετά τη σύνδεση του στο πληροφοριακό σύστηµα ο χρήστης θα 

οδηγείται στη σελίδα µε τα µενού επιλογών. Στη σελίδα αυτή θα δίνεται η 

δυνατότητα στους χρήστες, αφού επιλέξουν το προϊόν που θέλουν να 

αγοράσουν, να επιλέξουν το κατάστηµα της προτίµησής τους και την 

ποσότητα και αφού τα προσθέσουν στο καλάθι αγορών τους να 

συνεχίσουν τα ηλεκτρονικά τους ψώνια. Η διαδικασία αυτή θα 

επαναληφθεί µέχρι να προστεθούν όλα τα προϊόντα στο καλάθι αγορών. 

Το καλάθι αγορών µου 

Αφού τελειώσει µε την εισαγωγή των προϊόντων ο χρήστης θα 

µπορεί να ελέγξει το περιεχόµενο του καλαθιού του. Αφού συµφωνήσει µε 

το περιεχόµενο θα συµπληρώνει τα πεδία µε την τοποθεσία που θέλει να 

γίνει η παράδοση (θα υπάρχει η επιλογή παραλαβή από το κατάστηµα) 

και µε τις δυνατές ώρες παράδοσης και θα αποστέλλει µε χρήση του 

κατάλληλου κουµπιού την παραγγελία του στο σύστηµα. 

Εκτός από τη διεπαφή του χρήστη των υπηρεσιών θα πρέπει να 

δηµιουργηθούν οι κατάλληλες σελίδες για τη διαχείριση και την προώθηση 

της πληροφορίας εσωτερικά στην επιχείρηση. Οι σελίδες που θα 

χρειαστούµε είναι οι παρακάτω. 

Κεντρική σελίδα συστήµατος 

Ο διαχειριστής του συστήµατος, µέσα από αυτή τη σελίδα, θα 

µπορεί να δώσει πολυεπίπεδα δικαιώµατα πρόσβασης στους 

υπαλλήλους. Τα δικαιώµατα εξαρτώνται από τη φύση της εργασίας τους.  



Κεντρική σελίδα Παραγγελιών 

Ο υπεύθυνος παραγγελιών θα µπορεί να διαχειρίζεται όλες τις 

παραγγελίες. Θα τις προωθεί στο προσωπικό παραλαβής-παράδοσης και 

θα ενηµερώνει το σύστηµα για όλες τις αλλαγές. Στην κεντρική οθόνη θα 

εµφανίζεται το σύνολο των παραγγελιών µαζί µε τα ονόµατα των χρηστών 

και την κατάσταση που βρίσκεται η παραγγελία (π.χ. έχει παραδοθεί, προς 

παράδοση κλπ.). Επιλέγοντας κάθε παραγγελία θα εµφανίζεται αναλυτικά 

η παραγγελία του χρήστη µε όλες τις λεπτοµέρειες. 

Ένα προσχέδιο των βασικών σελίδων του συστήµατός µας 

παρουσιάζεται στη συνέχεια. Να σηµειωθεί ότι η τελική τους µορφή θα 

καθοριστεί µετά από συνεννόηση µε το designer της εταιρείας που θα 

αναλάβει τη δηµιουργία του πληροφοριακού  συστήµατος. 

  

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Όνοµα 

 

Avatar 

Επώνυµο 

Τηλ. κινητό 

∆ιεύθυνση 

Τηλ. σταθερό 



 

 

 

  

Email 

Αλλαγή password 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

A/A 
Όνοµα χρήστη 

(username) 

Τοποθεσία 

παράδοσης 

Ώρα 

παράδοσης 

Κατάσταση 

παραγγελίας 

79 Cries Εξαµίλια 8:30 Παραδόθηκε 

78 Iris 7 Κόρινθος 10:00 Παραδόθηκε 

77 maria 3 Βραχάτι 14:40 Προς παράδοση 

… … … … … 

     



 

 

 

 

ΚΑΤΑΣΤΗΜΑ ΠΡΟΙΟΝ ΠΟΣΟΤΗΤΑ ΧΡΕΩΣΗ 

ΜΠΙΤΖΑΣ 

∆ΗΜΗΤΡΗΣ 

ΨΩΜΙ 

ΠΟΛΥΣΠΟΡΟ 

1kg 2€ 

ΛΕΚΚΑΣ ΓΑΛΑ 2lt 2€ 

… … … … 

    

    

ΣΥΝΟΛΟ 15.5€ 



 

 

   

ΠΠΠρρροοοϊϊϊόόόννν   
 

   

ΠΠΠρρροοοµµµηηηθθθεεευυυτττέέέςςς   
 

   

ΤΤΤιιιµµµήήή   
 

ΠΠρροοσσθθήήκκηη    

σσττοο  κκααλλάάθθιι  



1.4 Τοποθεσία 

 

Όπως έχει ήδη αναφερθεί η τοποθεσία που έχει επιλεγεί για την 

παροχή των υπηρεσιών της επιχείρησής µας είναι ο ∆ήµος Κορίνθου 

καθώς επίσης και τα ∆ηµοτικά ∆ιαµερίσµατα που ανήκουν σε αυτόν.  

Η περιοχή της Κορινθίας είναι µαζί µε τη Χαλκίδα ένα από τα 

σηµεία εξάπλωσης της Αττικής. Τα τελευταία χρόνια µε τη χρήση του 

προαστιακού σιδηροδρόµου έχει παρατηρηθεί µεγάλη αύξηση του 

πληθυσµού, λόγω έλευσης κατοίκων οι οποίοι εργάζονται στη περιοχή της 

Αθήνας και διαµένουν στην Κόρινθο. Στην τελευταία απογραφή το 2011 ο 

µόνιµος πληθυσµός του ∆ήµου Κορινθίων που απογράφηκε ήταν 58280.5 

Να σηµειωθεί ότι ο ∆ήµος Κορινθίων περιέχει τις ∆ηµοτικές Ενότητες 

Άσσου-Λεχαίου, Κορινθίων, Σαρωνικού, Σολυγείας και Τενέας µε 

πολυπληθέστερη τη ∆ηµοτική Ενότητα Κορινθίων µε 38132 κατοίκους. 

Ο πληθυσµός των µόνιµων κατοίκων αυξάνεται σηµαντικά τα 

Σαββατοκύριακα και τους θερινούς µήνες. Πάρα πολύ µεγάλος αριθµός 

ανθρώπων χρησιµοποιούν την περιοχή για 3ήµερες (Παρασκευή – 

Σάββατο - Κυριακή) αποδράσεις. Είτε γιατί επισκέπτονται συγγενικά τους 

πρόσωπα είτε γιατί διατηρούν κάποιο σπίτι, συνήθως εξοχικό, τα σπίτια 

αυτά παραµένουν ενεργά σχεδόν όλο το χρόνο. Οι επισκέπτες µάλιστα 

εφοδιάζονται µε αγαθά από την τοπική αγορά όχι µόνο για τις παραµονή 

τους εδώ αλλά και για να τα χρησιµοποιήσουν κατά την επιστροφή τους 

στην κύρια κατοικία τους. 

Επίσης η περιοχή είναι ένας από τους θερινούς προορισµούς 

χιλιάδων κατοίκων. Τους καλοκαιρινούς µήνες καθώς και τις γιορτές 

Χριστουγέννων και Πάσχα ο πληθυσµός της περιοχής γνωρίζει µεγάλη 

αύξηση που πολλές φορές ξεπερνά τα επίπεδα του 50%. 

Η περιοχή της Κορίνθου λόγω της άριστης ρυµοτοµίας της (κάθετες 

οδούς, που όλες οδηγούν προς τη θάλασσα) είναι εύκολα προσβάσιµη σε 

οχήµατα αλλά και πεζούς. Υπάρχουν µεγάλα και ευκολοδιάβαστα 

πεζοδρόµια σε συνδυασµό µε ένα δίκτυο ποδηλατοδρόµων το οποίο 
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αναπτύσσετε συνεχώς τα τελευταία 5 χρόνια. Επίσης το οδικό δίκτυο είναι 

σε πολύ καλή κατάσταση και οι δρόµοι δεν παρουσιάζουν κυκλοφοριακή 

συµφόρηση, ακόµα και τις ώρες αιχµής 11.00 – 13.00 τις καθηµερινές.  

Ο κύριος λόγος επιλογής είναι η άριστη γνώση της περιοχής, των 

συνηθειών αλλά και των ιδιαιτεροτήτων της από τον ιδρυτή και ιδιοκτήτη 

της, ο οποίος έχει γεννηθεί και έχει µεγαλώσει στην Κόρινθο. Γνωρίζοντας 

τις ανάγκες αλλά και τις απαιτήσεις των κατοίκων της περιοχής µπορεί να 

διαβλέψει την ανάγκη ύπαρξης µιας επιχείρησης µε αυτά τα 

χαρακτηριστικά.   

Επίσης ένα βασικό πλεονέκτηµα είναι η ύπαρξη µεγάλου κύκλου 

γνωριµιών της οικογένειάς του. Η επιχείρηση θα µπορέσει να γίνει 

ευρύτερα γνωστή στην περιοχή που θα δραστηριοποιηθεί µέσω του 

κύκλου γνωριµιών του ιδιοκτήτη της.  

Η επιχείρηση θα εδρεύει σε ιδιόκτητα γραφεία, πράγµα που είναι 

πάρα πολύ σηµαντικό ιδιαίτερα στα πρώτα χρόνια λειτουργίας της, και θα 

έχει ως αποτέλεσµα την εξοικονόµηση ενός µεγάλου µηνιαίου εξόδου.  

Τα γραφεία βρίσκονται κοντά στο εµπορικό κέντρο της Κορίνθου και 

προσφέρουν δυνατότητα εύκολης πρόσβασης µικρών και µεγάλων 

οχηµάτων.  

Η µετακίνηση µε µηχανές χαµηλού κυβισµού είναι εύκολη στους 

δρόµους της Κορίνθου και λόγω των ιδιαίτερων καιρικών συνθηκών που 

επικρατούν στην περιοχή (πολύ λίγες µέρες βροχής ή χιονιού) µπορούν να 

χρησιµοποιηθούν από την επιχείρηση σχεδόν όλο το χρόνο. 

Στο σηµείο που βρίσκονται τα γραφεία υπάρχει η δυνατότητα 

δηµιουργίας ιδιόκτητων θέσεων parking που θα εξυπηρετούν τις ανάγκες 

της εταιρείας για τη στάθµευση των οχηµάτων της αλλά και των οχηµάτων 

των πελατών της. Οι θέσεις αυτές θα βρίσκονται στον περιβάλλοντα χώρο 

των γραφείων. 

Η κεντρική οδική αρτηρία που συνδέει την πόλη της Κορίνθου µε 

όλα τα ∆ηµοτικά ∆ιαµερίσµατα του δήµου Κορινθίων βρίσκεται σε 

απόσταση 50 µέτρων από την επιχείρηση και είναι εύκολα προσβάσιµη. 



Επίσης η τοπική συγκοινωνία µπορεί να εξυπηρετήσει την 

πρόσβαση µιας και τα γραφεία της επιχείρησης είναι πολύ κοντά 

(απόσταση 20 µέτρα) από µία στάση του αστικού ΚΤΕΛ. 

Το οίκηµα που θα στεγαστεί η dailymarket είναι ορατό από 

οποιοδήποτε σηµείο βρίσκεται σε απόσταση µικρότερη των 100 µέτρων. 

Στην περιοχή υπάρχει επαρκής φωτισµός και η γειτονιά παρουσιάζει 

κίνηση µέχρι αργά το απόγευµα. 

Τέλος πρέπει να αναφερθεί ότι στην περιοχή που πρόκειται να 

δραστηριοποιηθούµε δεν υπάρχει µέχρι σήµερα αντίστοιχη υπηρεσία 

παράδοσης αγαθών στα νοικοκυριά. Ακόµα και τα Super Market της 

περιοχής δεν παρέχουν τη δυνατότητα παραγγελίας από το σπίτι. 

Οι χώροι που υπάρχουν θεωρούνται επαρκείς για το ξεκίνηµα µιας 

τέτοιου είδους δραστηριότητας.  

Η dailymarket θα λειτουργήσει σε ιδιόκτητες εγκαταστάσεις 

συνολικής στεγασµένης επιφάνειας 200 τετραγωνικών µέτρων όπου θα 

φιλοξενείται το σύνολο της επιχείρησης.  

Η επιφάνεια αυτή περιλαµβάνει: 

� Κεντρικό γραφείο επιχείρησης (40 m2) 

� Τµήµα εξυπηρέτησης  πελατών (60 m2) 

� Χώρος προσωρινής αποθήκευσης αγαθών (περιλαµβάνει και 

ψυγείο) (80m2) 

� Κουζίνα και χώρος διαλλείµατος (20 m2) 

Όπως έχει ήδη αναφερθεί θα υπάρχουν θέσεις parking οι οποίες θα 

εξυπηρετούν τα οχήµατα τις εταιρείας αλλά και τους πελάτες. 

Προσφέροντας τη δυνατότητα ενός σηµείου στάθµευσης στους πελάτες 

µας θα τους είναι πάρα πολύ εύκολο να παραλαµβάνουν την παραγγελία, 

την οποία θα έχουν αποστείλει ηλεκτρονικά στην επιχείρηση, µετά την 

εργασίας τους καθοδόν για το σπίτι τους ή οποιαδήποτε άλλη στιγµή της 

ηµέρας επιλέξουν. Όσο περισσότεροι πελάτες παραλαµβάνουν τα αγαθά 

τους από τα γραφεία της επιχείρησης τόσο µεγαλύτερος αριθµός 

παραγγελιών θα µπορέσει να εξυπηρετηθεί µε το υφιστάµενο προσωπικό.  



2. Το Σχέδιο Μάρκετινγκ (Marketing plan) 
 

2.1 Ανάλυση δυνατών σηµείων και αδυναµιών 
(S.W.O.T. Analysis) 

 

Για να εντοπίσει µια επιχείρηση την στρατηγική της, πρέπει να λάβει 

υπόψη της, τις παρακάτω παραµέτρους. 

Ποιες είναι οι δυνάµεις και ποιες οι αδυναµίες της επιχείρησης; 

(Strengths & Weaknesses). Ποιες είναι οι ευκαιρίες και ποιες οι απειλές 

στον κλάδο που δραστηριοποιούνται (Opportunities & Threats); 

Οι απαντήσεις αυτών των ερωτηµάτων µπορούν να µας 

προσφέρουν γενικές κατευθύνσεις για το που πρέπει να οδηγηθεί η 

επιχείρηση.  

Ένα πάρα πολύ χρήσιµο εργαλείο που χρησιµοποιούν οι 

επιχειρήσεις για να λάβουν απαντήσεις στα δύο αυτά πολύ κρίσιµα 

ερωτήµατα είναι το S.W.O.T. Analysis. Η ονοµασία του προέρχεται από τις 

λέξεις Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats και όπως δηλώνουν 

πρόκειται για µία καταγραφή και ανάλυση των ∆υνατών 

σηµείων/πλεονεκτηµάτων, των Αδυναµιών, των Ευκαιριών καθώς και των 

Απειλών της επιχείρησης. 

Η SWOT Analysis είναι το πιο ευρύτερα χρησιµοποιηµένο 

στρατηγικό εργαλείο, χρησιµοποιείται –στο εξωτερικό τουλάχιστον- µέχρι 

και από το 70% των επιχειρήσεων.6 

Η Ανάλυση SWOT χωρίζεται σε δύο βασικά µέρη. Στην ανάλυση 

του εσωτερικού περιβάλλοντος της επιχείρησης που είναι τα ∆υνατά 

(Strengths) και Αδύναµα (Weaknesses) σηµεία, και στην ανάλυση του 

εξωτερικού περιβάλλοντος της επιχείρησης που είναι οι Ευκαιρίες 

(Opportunities) και οι απειλές (Threats). 
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Οι ∆υνατότητες και οι Αδυναµίες της επιχείρησης είναι εσωτερικοί 

παράγοντες που εντοπίζονται από την ανάλυση και των λειτουργιών και 

συστηµάτων της επιχείρησης. 

Ξεκινάµε µε την «εσωτερική ανάλυση» της εταιρίας µας, βρίσκοντας 

τα δυνατά σηµεία και τις αδυναµίες µας. 

Στην συνέχεια αναλύουµε το «εξωτερικό περιβάλλον», 

ανακαλύπτοντας πιθανούς κινδύνους ή ευκαιρίες που υπάρχουν.  

Οι Ευκαιρίες και Απειλές της επιχείρησης εντοπίζονται από την 

µελέτη του εξωτερικού περιβάλλοντος στο οποίο και δραστηριοποιείτε η 

επιχείρηση. Εξωγενείς παράγοντες που µπορούν να επηρεάσουν την 

λειτουργία της επιχείρησης είναι οι πολιτικοί παράγοντες (ένα καινούριο 

νοµοσχέδιο, ή ακόµα και µια αλλαγή στην κυβέρνηση), οικονοµικοί 

(αύξηση φορολογίας, µείωση επιτοκίων), κοινωνικοί (αύξηση πληθυσµού, 

ανεργία) και τεχνολογικοί (νέες µεθόδους παραγωγής, νέες τεχνολογίες, ). 

Γενικά, κάνοντας µια SWOT Ανάλυση πρέπει να προσπαθούµε να 

«λύνουµε» τα προβλήµατα (αδυναµίες µας) και να βρίσκουµε στρατηγικές 

που θα εξουδετερώνουν τις υπάρχουσες απειλές στο εξωτερικό 

περιβάλλον. Επιπλέον θα πρέπει να εκµεταλλευόµαστε τις ευκαιρίες στο 

εξωτερικό περιβάλλον, αξιοποιώντας τις δυνάµεις τις επιχείρησης µας. 

Στο σχήµα που ακολουθεί έχουµε καταγράψει όλα αυτά τα στοιχεία 

που πιστεύουµε ότι µπορούν να οδηγήσουν το εγχείρηµά µας στην 

επιτυχία , καθώς επίσης και όλα τα στοιχεία που θα πρέπει να µας 

προβληµατίσουν. 

 

 

 

 

 

 



Πλεονεκτήµατα 

� Έλλειψη ανταγωνισµού 

� Μικρή οικονοµική επένδυση 

� Ευκολία εύρεσης 

προσωπικού 

� Καλή τοποθεσία επιχείρησης 

� Καινοτοµία 

� Γνώση της αγοράς 

� Ίδιες τιµές προϊόντων µε τους 

προµηθευτές 

Αδυναµίες 

� Νέα αγορά 

� Απειρία προσωπικού 

� Ασταθές χρηµατοοικονοµικό 

περιβάλλον 

 

Ευκαιρίες 

� Έλλειψη οργανωµένων 

υπηρεσιών παράδοσης 

προϊόντων 

� Αύξηση αγοραστικού κοινού 

λόγω καινοτοµίας 

� Μετατροπή της περιοχής σε 

προάστιο της Αθήνας 

� Επιδοτήσεις από 

Αναπτυξιακά Ευρωπαϊκά 

προγράµµατα 

Απειλές 

� Οικονοµική κρίση 

� Μείωση της κατανάλωσης και 

της αγοραστικής δύναµης των 

καταναλωτών 

� Συχνές και απροειδοποίητες 

αλλαγές στη νοµοθεσία 

(αύξηση φορολογίας, έκτακτοι 

φόροι κ.λ.π.) 

� Κίνδυνος µιµητισµού και 

εισαγωγή νέων ανταγωνιστών 

� Υπερβολική εξάρτηση από 

τους προµηθευτές 

 

Στη συνέχεια αναλύονται ένα προς ένα όλα τα στοιχεία του SWOT 

Ανάλυσης. 

 



2.1.1 ∆υνατά σηµεία – Πλεονεκτήµατα (Strengths) 

 

Ένα από τα µεγαλύτερα πλεονεκτήµατα της επιχείρησης είναι η 

έλλειψη ανταγωνισµού. Όπως έχει ήδη αναφερθεί η ιδέα είναι καινοτόµα 

και δεν υπάρχει κάτι αντίστοιχο σε όλη την περιφέρεια. Το γεγονός αυτό 

είναι πάρα πολύ σηµαντικό για µία επιχείρηση που ξεκινάει από το µηδέν. 

Μπορεί να αναπτυχθεί σε ένα περιβάλλον µε µικρότερη ένταση. Τα πρώτα 

βήµατα θα είναι µικρά και σταθερά λαµβάνοντας υπόψη την έλλειψη 

εµπειρίας των στελεχών αλλά και των υπαλλήλων της επιχείρησης.  

Παρότι η έλλειψη ανταγωνισµού είναι ένα βασικό πλεονέκτηµα για 

την επιχείρηση συγχρόνως όµως µπορεί να αποτελέσει και ένα µελλοντικό 

βαρίδι. Οι επιχειρήσεις πρέπει να είναι εξωστρεφείς και να αναπτύσσονται 

µε υγιή τρόπο. Επιχειρήσεις που δε γνωρίζουν πώς να ανταγωνίζονται και 

να κερδίζουν τους καταναλωτές στις αγορές της χώρας τους είναι πολύ 

πιθανό να µην καταφέρουν να αναπτυχθούν και να επιβιώσουν σε ένα πιο 

απαιτητικό περιβάλλον που µπορεί να εµφανιστεί αργότερα. Για το λόγο 

αυτό η ανάπτυξη  

Πρόκειται ουσιαστικά για µια εφαρµογή της διανοµής κατ’ οίκον που 

ακολουθούν διάφορες επιχειρήσεις παρασκευής γρήγορου φαγητού (Fast 

Food, Σουβλατζίδικα κλπ.) αλλά σε µεγαλύτερη και πιο πολυσυλλεκτική 

κλίµακα. Αυτό θα µπορέσει να µας βοηθήσει στο αρχικό στάδιο ανάπτυξής 

µας. Θα υπάρξει η δυνατότητα ανάπτυξης µεγάλου πελατολογίου. Οι 

καταναλωτές θα θελήσουν να δοκιµάσουν µια καινούργια υπηρεσία. Θα 

δηµιουργηθεί ένα µεγάλο πελατολόγιο το οποίο η επιχείρηση πρέπει να 

διατηρήσει. Για το λόγο αυτό θα υπάρξουν ιδιαίτερες προσφορές στους 

πρώτους µήνες λειτουργίας µας.  

Η ευκολία εύρεσης προσωπικού αποτελεί ένα ακόµα ισχυρό 

πλεονέκτηµα για την υπό ίδρυση επιχείρηση. Οι ανάγκες της επιχείρησης 

για προσωπικό δεν είναι πάρα πολύ µεγάλες. Επιπρόσθετα δεν απαιτείται 

εξειδικευµένο προσωπικό ή προσωπικό αυξηµένων ικανοτήτων. 

Χρειάζεται να προσληφθούν άτοµα τα οποία θα έχουν δίπλωµα για  

µηχανάκι και αυτοκίνητο. Επίσης, θα χρειαστεί ένα ολιγοήµερο σεµινάριο 



εξειδίκευσής τους το οποίο µπορεί να πραγµατοποιηθεί στα γραφεία της 

υπό σύστασης επιχείρησης. Με τα µεγάλα ποσοστά ανεργίας που 

πλήττουν την ηλικία των 20-30 ετών , αναµένεται να υπάρξει µεγάλη 

προσφορά για τις θέσεις που θα δηµιουργηθούν. Σε συνεργασία µε τον 

ΟΑΕ∆ θα προσληφθούν υπάλληλοι οι οποίοι θα καλύπτουν τις αναγκές 

της κάθε θέσης εργασίας που θα δηµιουργηθεί. 

Οι υπάλληλοι θα ενταχθούν σε προγράµµατα που «τρέχουν» 

σχετικά µε τη δηµιουργία νέων θέσεων εργασίας. Με αυτόν τον τρόπο θα 

µπορέσουµε να δηµιουργήσουµε περισσότερες θέσεις εργασίας µε τα ίδια 

κεφάλαια.7  

Ένα από τα πολύ θετικά στοιχεία της επιχείρησης είναι η τοποθεσία 

της. Βρισκόµενη σε πάρα πολύ µικρή απόσταση από την αγορά της πόλης 

και διαθέτοντας θέσεις στάθµευσης, µπορεί να εξυπηρετήσει ένα µεγάλο 

αριθµό πελατών που ζουν ή εργάζονται κοντά στο κέντρο της πόλης. 

Επίσης πελάτες που βρίσκονται, ιδιαίτερα τις πρωινές ώρες, στο κέντρο 

της Κορίνθου θα µπορούν να εξυπηρετούνται γρήγορα και µε άνεση. Η 

ευκολία πρόσβασης στην επιχείρηση οφείλεται εν µέρει και στην πολύ 

καλή ρυµοτοµία της πόλης της Κορίνθου. Οι υπάλληλοι της επιχείρησης, 

και ιδιαίτερα τα άτοµα που θα µεταφέρουν τις παραγγελίες θα µπορούν να 

προσεγγίζουν εύκολα τα σηµεία που έχουν να κάνουν κάποια παράδοση. 

Τα γραφεία της επιχείρησης προσφέρουν τη δυνατότητα εύκολης 

προσέγγισης αλλά και αποµάκρυνσης από αυτήν. 

Στόχος της επιχειρηµατικής καινοτοµίας δεν είναι να αλλάξει τον 

κόσµο, αλλά να τον κάνει ευκολότερο, απολαυστικότερο και πιο χρήσιµο 

για τον καταναλωτή. Επιτυχηµένες είναι οι καινοτόµες εφαρµογές που 

διευκολύνουν τον πελάτη σε αυτά που ήδη κάνει ή επιθυµεί. ∆ηλαδή 

εκείνες που αναστατώνουν λιγότερο τη ζωή του. Και εκεί αποσκοπούµε!  

 Η επιχείρησή µας διαφοροποιείται από τις ήδη υπάρχουσες διότι 

έχουµε το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα να είµαστε µοναδικοί στο είδος µας 

στην περιοχή της Κορίνθου. Η dailymarket θα γίνει η πρώτη επιχείρηση 
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συγκέντρωσης, παραλαβής και παράδοσης αγαθών που είναι απαραίτητα 

για καθηµερινή χρήση στα νοικοκυριά. Επιπλέον, θα προσπαθήσουµε να 

προσφέρουµε άψογη εξυπηρέτηση µε σεβασµό στον κάθε πελάτη 

χωριστά.  

Σχετικά µε τις τιµές που θα πωλούνται τα προϊόντα, έχουµε ήδη 

αναφέρει ότι θα είναι ίδιες µε του προµηθευτή µας. Αυτό θα προσφέρει 

ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα επειδή ο καταναλωτής θα κερδίζει το χρόνο 

που θα χρειαζόταν για να κάνει τα αντίστοιχα καθηµερινά του ψώνια 

καθώς επίσης και τα έξοδα µετακίνησης. Από την άλλη µεριά ο 

προµηθευτής θα µπορεί να µεγαλώσει το πελατολόγιό του και το τζίρο του 

καταστήµατός του προσφέροντας ένα ποσοστό επί των πωλήσεων. 

Τέλος, ίσως το µεγαλύτερο πλεονέκτηµα για τη δηµιουργία της 

επιχείρησης είναι, η µικρή οικονοµική επένδυση που χρειάζεται να γίνει 

ώστε να ξεκινήσει τη λειτουργία της. Από τη στιγµή που δεν παράγονται, 

αλλά και δεν εµπορεύονται προϊόντα, δε χρειάζεται να προµηθευόµαστε 

πρώτες ύλες αλλά και να διατηρούµε µεγάλους αποθηκευτικούς χώρους. 

Τα αγαθά που θα διακινούνται θα παραλαµβάνονται από τον προµηθευτή 

και µετά από µία ολιγόωρη παραµονή στα γραφεία της εταιρείας, θα 

παραδίδονται στον πελάτη. Το κόστος µεταφοράς είναι πάρα πολύ µικρό 

σε σύγκριση µε το κόστος που θα υπήρχε σε περίπτωση είτε παραγωγής 

είτε εµπορίας των προϊόντων. Σηµαντικό στοιχείο είναι τα ιδιόκτητα 

γραφεία της επιχείρησης. Ένα µηνιαίο πάγιο που αντιµετωπίζουν οι 

επιχειρήσεις είναι το ενοίκιο ή η απόσβεση των παγίων αγοράς των 

γραφείων-καταστηµάτων τους. Έχοντας ιδιόκτητα γραφεία αποφεύγουµε 

τη µηνιαία επιβάρυνση και συγχρόνως µπορούµε να διαπραγµατευτούµε 

κάποιο δάνειο µε ευνοϊκούς όρους.  

∆εδοµένης της οικονοµικής κατάστασης που επικρατεί στη χώρα 

είναι πολύ δύσκολο για µία νέα επιχείρηση να εξασφαλίσει κεφάλαια 

κίνησης µέσω δανεισµού. Για το λόγο αυτό οι εταιρείες που µπορούν να 

χρησιµοποιήσουν ιδία κεφάλαια, ιδιαίτερα στα πρώτα στάδια της 

ανάπτυξής τους, έχουν πλεονέκτηµα.  

 



2.1.2 Αδυναµίες (Weaknesses) 

 

Οι οικονοµίες συχνά, σε µια περιοδικότητα κατά ορισµένους 

µελετητές, εισέρχονται σε κύκλους ύφεσης. Όταν αυτό συµβαίνει, 

αναµένονται γενικά οι παρακάτω επιδράσεις στις αγορές προϊόντων και 

υπηρεσιών. Πρώτον, η γενική µείωση του εισοδήµατος οδηγεί γενικά σε 

µείωση της ζήτησης στην πλειονότητα των αγορών και σε όσες αυτό 

συµβαίνει σε µείωση της κερδοφορίας – γενικά. Η κατάσταση αυτή 

συνοδεύεται από µείωση των περιθωρίων (ανά µονάδα) κέρδους και των 

πραγµατικών τιµών. ∆εύτερον, υπάρχει µετατόπιση της ζήτησης από 

κανονικά αγαθά (µε θετική εισοδηµατική ελαστικότητα) και ειδικότερα από 

αγαθά πολυτελείας σε κατώτερα αγαθά (µε αρνητική εισοδηµατική 

ελαστικότητα). Αυτή η µετατόπιση µπορεί να συµβεί είτε ανάµεσα σε 

κλάδους είτε µέσα στον ίδιο κλάδο. Τρίτον, υπάρχει κύµα εξόδου 

επιχειρήσεων από τους κλάδους, µε τις λιγότερο ανταγωνιστικές 

επιχειρήσεις να είναι αυτές που φεύγουν πρώτες.  

Η κρίση που η ελληνική οικονοµία διέρχεται από το 2009 δε µπορεί 

να χαρακτηριστεί ως κυκλική, αλλά είναι δοµική και αναµένεται να 

διαρκέσει έως ότου υπάρξει δηµοσιονοµική εξυγίανση.8 Παρά ταύτα, η 

ύφεση που τη συνοδεύει αναµένεται να έχει την ίδια επίδραση στους 

κλάδους µε αυτήν που περιγράφηκε αµέσως παραπάνω. 

Ανάλογα µε την αγορά αναµένεται να υπάρξει µεγαλύτερη ή 

µικρότερη διακύµανση τιµών. Για παράδειγµα, αναµένεται συµπίεση τιµών 

των διαρκών καταναλωτικών αγαθών (αυτοκίνητα, ηλεκτρονικά, ηλεκτρικές 

και οικιακές συσκευές, έπιπλα, οικοδοµικά υλικά και άλλα) λόγω της 

ιδιαίτερα σηµαντικής µείωσης της ζήτησης σε αυτή την κατηγορία σε 

ορίζοντα τριετίας. Αυτή η κατηγορία αγαθών είναι περισσότερο ευαίσθητη 

στην ύφεση (και γενικότερα στις µεταβολές των εισοδηµάτων) από τα µη 

διαρκή των οποίων η κατανάλωση δεν είναι τόσο ευµετάβλητη διαχρονικά. 

Από την άλλη αναµένεται αύξηση των τιµών στα αγαθά των οποίων η 

παραγωγή και η µεταφορά απαιτεί υψηλό κόστος ενέργειας λόγω της 
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αύξησης των ειδικών φόρων στα καύσιµα. Τα καταναλωτά αγαθά, τα 

οποία είναι εκείνα που µπορούν να χρησιµοποιηθούν µόνο µια φορά για 

το σκοπό που έχουν παραχθεί (καύσιµα, τρόφιµα κλπ.) αναµένεται να µην 

επηρεαστούν τόσο πολύ από την ύφεση. Ο λόγος είναι η αναγκαιότητα 

κατανάλωσής τους για τη διατήρηση ενός καλού επιπέδου ζωής. Όσον 

αφορά τα τρόφιµα αναµένεται διατήρηση της κατανάλωσης και µία 

µεταστροφή σε παραδοσιακά τρόφιµα. 

Ένα ακόµα σηµείο που πρέπει να δοθεί µεγάλη σηµασία είναι η 

εκπαίδευση του προσωπικού. Έχοντας υπόψη µας ότι πρόκειται για µια 

καινούργια ιδέα είναι αναµενόµενο οι υπάλληλοί µας να χρειάζεται να 

εκπαιδευτούν ώστε να µπορέσουν να την υλοποιήσουν. Για το λόγο αυτό 

προβλέπεται µια συνεχή ενηµέρωση τους από τον ιδιοκτήτη καθώς επίσης 

και εκπαίδευσή τους µε τη χρήση κάποιον εργαλείων εκπαίδευση όπως 

σεµιναρίων. Θα δοθεί µεγάλο βάρος στη δηµιουργία ενός οµαδικού 

κλίµατος που θα µπορέσει να βοηθήσει όλους τους υπαλλήλους στην 

εκπλήρωση των στόχων τους.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.1.3 Ευκαιρίες (Opportunities) 

 

Στην ευρύτερη περιοχή της Αργολιδοκορινθίας δεν υπάρχουν 

οργανωµένες υπηρεσίες παράδοσης προϊόντων. Τα µεγάλα Super Market 

που λειτουργούν στην πόλη της Κορίνθου δεν προσφέρουν πλέον τέτοιου 

είδους υπηρεσία. Τα καταστήµατα πώλησης αγαθών είτε δε προσφέρουν 

καθόλου υπηρεσίες παράδοσης των προϊόντων τους είτε εξυπηρετούν 

κάποιους πελάτες τους µεµονωµένα και σε πολύ µικρή εµβέλεια από το 

κατάστηµα.  

Με την δηµιουργία µιας οργανωµένης υπηρεσίας παράδοσης θα 

δοθεί η δυνατότητα στους καταστηµατάρχες να πουλήσουν τα προϊόντα 

τους µέσα από το δίκτυό µας προσφέροντας στους ήδη υπάρχοντες ή και 

σε καινούργιους πελάτες τους τη δυνατότητα παραγγελίας από το σπίτι ή 

τη δουλειά τους. 

Οι αγοραστές-πελάτες µιας επιχείρησης πάντα ενδιαφέρονται για 

κάτι καινοτόµο. Στηριζόµενοι στην ιδέα µας θα µπορέσουµε να 

προσελκύσουµε πελάτες οι οποίοι ενδιαφέρονται να δοκιµάσουν 

καινοτόµες λύσεις που θα βοηθήσουν την καθηµερινότητά τους. Έχοντας 

αυτό το πλεονέκτηµα προσέγγισης καινούργιων πελατών θα 

δηµιουργήσουµε τις κατάλληλες συνθήκες διατήρησής τους. 

Εµπειρικά δεδοµένα έχουν αποδείξει ότι «η απόκτηση ενός νέου 

πελάτη κοστίζει 5 φορές περισσότερο από τη διατήρηση ενός ήδη 

υπάρχοντος». Το µεγάλο, λοιπόν, ζητούµενο του είναι η διατηρησιµότητα 

του πελάτη. Η συνέπεια στην τήρηση των απαιτήσεών τους, προγράµµατα 

επιβράβευσης και η διαρκής ενηµέρωσή τους είναι οι τρόποι που θα µας 

βοηθήσουν να χτίσουµε µια µακροχρόνια σχέση µεταξύ µας. 

Η ευρύτερη περιοχή της Κορίνθου µετά τη λειτουργία του 

προαστιακού σιδηροδρόµου παρουσιάζει αύξηση του πληθυσµού της. 

Σύµφωνα µε την απογραφή του 2011 και συγκρίνοντας µε το 2001 

παρουσιάζεται µία αύξηση των κατοίκων της τάξης του 15%. Για τα 



επόµενα χρόνια αναµένεται µια περεταίρω αύξηση και µετατροπή της 

περιοχής (µαζί µε τη Χαλκίδα) σε προάστιο της Αθήνας.  

Τέλος, πρέπει να αναφερθεί ότι ήδη προσπαθούµε να εντάξουµε 

την επιχείρηση σε διάφορα κοινοτικά προγράµµατα τα οποία αφορούν τη 

δηµιουργία καινοτόµων επιχειρήσεων και νέων θέσεων εργασίας. Η 

πολιτεία σε συνεργασία µε τα αρµόδια όργανα της Ευρωπαϊκής Ένωσης 

σε µια προσπάθεια αναχαίτισης της ύφεσης δηµιουργούν επιδοτούµενα 

προγράµµατα για τη δηµιουργία καινούργιων επιχειρήσεων από νέους. Με 

τη χρήση του προγράµµατος «Σχέδιο στήριξης επιχειρηµατικών 

πρωτοβουλιών ανέργων και νέων επιχειρηµατιών» ή κάποιου αντίστοιχου 

θα µπορέσουµε να εξασφαλίσουµε ένα µέρος του κεφαλαίου εκκίνησης 

της επιχείρησης. Επιπρόσθετα µε την υπαγωγή των υπαλλήλων µας σε 

αντίστοιχα προγράµµατα δηµιουργίας καινούργιων θέσεων εργασίας θα 

εξασφαλίσουµε ένα ακόµα πλεονέκτηµα για τα πρώτα χρόνια της 

δραστηριοποίησής µας. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2.1.4 Απειλές – Επιχειρηµατικοί κίνδυνοι (Threats) 

 

Η οικονοµία διεθνώς βρίσκεται εν µέσω της χειρότερης ύφεσης µετά 

την οικονοµική κρίση του 1929. Οι καταναλωτές περικόπτουν τις δαπάνες 

τους, η ανεργία αυξάνεται, οι επενδύσεις µειώνονται. Οι επιχειρήσεις, 

εγκλωβισµένες στις αναταράξεις της οικονοµίας, περικόπτουν τις δαπάνες 

τους, προχωρούν σε απολύσεις και αναζητούν διεξόδους στο τούνελ της 

οικονοµικής κρίσης. Η ρευστότητα στην αγορά έχει µειωθεί δραµατικά 

καθώς οι τράπεζες έχουν µειώσει τις χορηγήσεις. Η έλλειψη εµπιστοσύνης 

στις συναλλαγές µεταξύ των επιχειρήσεων επιτείνει ακόµη περισσότερο 

την ύφεση. Σε χώρες όπως η Ελλάδα οι επιχειρήσεις αντιµετωπίζουν 

σηµαντικό πρόβληµα επιβίωσης καθώς, εκτός από τη δραστική µείωση 

της κατανάλωσης και των πωλήσεων, έχουν να αντιµετωπίσουν και την 

υπέρµετρη φορολογία. 

Η φοροδοτική ικανότητα των περισσότερων νοικοκυριών έχει 

εξαντληθεί. Οι καταναλωτές καλούνται να καταβάλουν υπέρµετρα µεγάλο 

ποσοστό του εισοδήµατός τους σε άµεσους και έµµεσους φόρους 

(πραγµατικού ή πλασµατικού µέσω των τεκµηρίων διαβίωσης). 

Επιπρόσθετα πλήθος αλλαγών επί το χείρον συντελούνται, µε έκτατα 

φορολογικά νοµοσχέδια, κάθε έτος ενισχύοντας την ανασφάλεια µε 

αντίκτυπο στις καταναλωτικές συνήθειες των πολιτών της χώρας. 

Η οικονοµική κρίση που µαστίζει τη χώρα µας αποτελεί τη 

µεγαλύτερη απειλή για την ανάπτυξη µιας καινούργιας επιχείρησης. Σε ένα 

περιβάλλον πολύ ευµετάβλητο είναι δύσκολο να προγραµµατίσεις µε 

ακρίβεια το µέλλον.  

Συνέπεια της παρατεταµένης κρίσης που επικρατεί είναι η µείωση 

της κατανάλωσης. Ο καταναλωτής αναγκάζεται να καταναλώσει λιγότερα 

είτε γιατί τα εισοδήµατά του µειώνονται είτε γιατί προτιµάει να αποταµίευση 

για λόγους ασφαλείας. Η µειώσεις των εισοδηµάτων παράλληλα µε την 

αύξηση της ανεργίας και την υπερφορολόγηση οδηγεί στην µείωση της 

αγοραστικής δύναµης του κόσµου.  



Αν η κρίση δεν αναχαιτιστεί στα επόµενα χρόνια οι επιχειρήσεις θα 

οδηγηθούν σε συρρίκνωση και σε προσπάθεια µείωσης του κόστους. Αυτό  

θα οδηγήσει σε απολύσεις προσωπικού, µείωση των δραστηριοτήτων 

τους και σε περιορισµό της αναπτυξιακής τους προσπάθειας. 

Αν η κατάσταση στην οικονοµία παρουσιάσει σηµάδια βελτίωσης 

τότε ένας πιθανός κίνδυνος που θα αντιµετωπίσει η επιχείρηση είναι ο 

µιµητισµός από επίδοξους ανταγωνιστές. Σε ένα περιβάλλον ελεύθερου 

ανταγωνισµού ο καθένας µπορεί να αντιγράψει µια καινοτόµα ιδέα και να 

προσπαθήσει να την αναπτύξει προς όφελός του. Για να µπορέσουµε να 

ανταποκριθούµε σε ένα ανταγωνιστικό περιβάλλον θα στηριχτούµε στο 

ξεκάθαρο όραµα, το άρτιο business plan, τη σύσταση της κατάλληλης 

οµάδας και στον απόλυτο επαγγελµατισµός που θα επιδείξει. Έχοντας το 

πλεονέκτηµα της παλιότερης εταιρείας στο χώρο θα στηριχτούµε στο ήδη 

ανεπτυγµένο πελατολόγιό µας και στην έως τότε παρουσία µας στην 

αγορά. Αν καταφέρουµε και αποκτήσουµε σχέσεις εµπιστοσύνης µε τους 

πελάτες µας θα µπορούµε να ανταποκριθούµε στην οποιαδήποτε είδους 

πίεση ασκηθεί από νεοεισερχόµενους ανταγωνιστές. 

Μια ακόµα πηγή µελλοντικού κινδύνου αποτελεί η µεγάλη εξάρτησή 

µας από τους προµηθευτές. Από τη στιγµή που δεν παράγουµε τα 

προϊόντα αλλά προσφέρουµε υπηρεσίες συγκέντρωσης και παράδοσής 

τους στους καταναλωτές είναι αυτονόητο ότι η συµπεριφορά των 

προµηθευτών µας θα επηρεάσει σε µεγάλο βαθµό το µέλλον της 

επιχείρησης. 

Πρέπει από την αρχή να υπάρχει πρόβλεψη όλων των µελλοντικών 

ενεργειών των προµηθευτών και να καταγραφούν όλες οι δυνατές λύσεις. 

Στα πρώτα στάδια υλοποίησης  της επιχείρησης θα καταγραφούν όλες οι 

πιθανές αλλαγές των συνθηκών συνεργασίας µας µε τους προµηθευτές 

και οι λύσεις που θα πρέπει να υιοθετηθούν σε κάθε περίπτωση. Για 

παράδειγµα πρέπει να υπάρχει πρόβλεψη για αντικατάσταση ενός 

προµηθευτή σε περίπτωση που αποφασίσει να λύσει τη συνεργασία µας 

είτε γιατί θα κλείσει το κατάστηµα είτε γιατί δε θα είναι ευχαριστηµένος από 

αυτή. 



3. Ο Ανταγωνισµός 
 

Παρότι δεν υπάρχει άµεσος ανταγωνισµός στην επιχείρηση θα 

µπορούσαµε να κατατάξουµε ως έµµεσους ανταγωνιστές τα µεγάλα Super 

Markets που δραστηριοποιούνται στην περιοχή της Κορίνθου. Τα 

καταστήµατα αυτά παρέχουν µια µεγάλη γκάµα προϊόντων στον 

καταναλωτή από είδη µαναβικής και καθηµερινής χρήσης µέχρι 

υποδήµατα και ρούχα. Ένα από τα πλεονεκτήµατά τους είναι η 

δυνατότητα εφοδιασµού του νοικοκυριού µε όλα τα απαραίτητα αγαθά να 

βρίσκονται συγκεντρωµένα σε ένα χώρο.  

Έχουν τη δυνατότητα να επικοινωνούν µε τον καταναλωτή µέσω 

διαφηµίσεων πανελλήνιας εµβέλειας. Ακόµα διαφηµίζονται στην τοπική 

κοινωνία είτε µε τη χρήση διαφηµιστικών φυλλαδίων και πινακίδων σε 

επιλεγµένα µέρη της πόλης είτε µε αγορά διαφηµιστικού χρόνου στα 

τοπικά έντυπα και ηλεκτρονικά µέσα µαζικής ενηµέρωσης. 

Ένας ακόµα έµµεσος ανταγωνιστής είναι τα ίδια τα καταστήµατα 

πώλησης καθηµερινών καταναλωτικών αγαθών της πόλης µε τα οποία δε 

θα συνεργαζόµαστε. Αν και η δυνατότητα διαφήµισης τους είναι 

περιορισµένη εν τούτοις έχουν αναπτύξει δεσµούς µε τους καταναλωτές οι 

οποίοι είναι δύσκολο να διαρρηχτούν. Έχοντας συνηθίσει οι καταναλωτές  

να προµηθεύονται από συγκεκριµένα καταστήµατα τα αγαθά τους, θα 

πρέπει να ακολουθηθεί µια πολιτική προσέγγισής τους από την 

επιχείρηση που θα τους παρουσιάζει τα πλεονεκτήµατα µας. 

Τέλος, µια εβδοµαδιαία συνήθεια των καταναλωτών είναι τα ψώνια 

στην τοπική λαϊκή αγορά που σε ορισµένες περιπτώσεις είναι διαθέσιµη 

και δύο φορές την εβδοµάδα. Πρόσφατες έρευνες έδειξαν ότι οι Έλληνες 

ξοδεύουν πάνω από 2,5 δις ευρώ κάθε χρόνο για περισσότερους από 5,7 

εκατ. τόνους φρούτων και λαχανικών που καταναλώνουν.9 Η επίσκεψη 

στην λαϊκή αγορά παραµένει µια από τις αγαπηµένες συνήθειες των 

ελλήνων, αφού απορροφά το 50% του ετήσιου τζίρου των φρούτων και το 

55% του ετήσιου τζίρου των λαχανικών. Αν και κατά τη διάρκεια της 
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τελευταίας δεκαετίας τα σουπερµάρκετ κατόρθωσαν να γίνουν ένα 

εναλλακτικό όσο και ισχυρό κανάλι διακίνησης φρούτων και λαχανικών, 

υπολείπονται αρκετά από τις λαϊκές αγορές, που αποσπούν ποσοστό 

µεγαλύτερο του 50% του ετήσιου τζίρου, διότι οι καταναλωτές 

αναγνωρίζουν ότι στις λαϊκές αγορές η ποικιλία είναι µεγαλύτερη, η 

ποιότητα πολύ καλύτερη και σε πιο συµφέρουσες τιµές. Μεταξύ των 

πωλητών και των καταναλωτών, που πηγαίνουν στην Λαϊκή Αγορά της 

γειτονιάς τους, ξέροντας ότι θα δουν ένα γνώριµο πρόσωπο, 

δηµιουργούνται σχέσεις φιλίας. Οι καταναλωτές έρχονται σε επαφή µε 

άλλους κατοίκους της περιοχής, γνωστούς, φίλους, συγγενείς και 

ανταλλάσσουν τα νέα της εβδοµάδας Στο τέλος της σύντοµης, αλλά 

ευχάριστης κουβέντας, θα φύγουν µε την σακούλα τους γεµάτη προϊόντα, 

που θα γεµίσουν το οικογενειακό νοικοκυριό. 

Οι άµεσοι και έµµεσοι ανταγωνιστές µας, θα µπορούσε να ειπωθεί 

ότι στο δύσκολο περιβάλλον του οικονοµικού στραγγαλισµού της 

ελληνικής οικονοµίας, παρουσιάζουν αξιοθαύµαστη ανθεκτικότητα. Τα 

καταστήµατα πώλησης αγαθών καθηµερινής ζήτησης είναι από τις λίγες 

επιχειρήσεις στο νοµό που δε προχωρούν σε µαζικά λουκέτα. Οι 

περισσότερες από αυτές τις επιχειρήσεις είναι µικρές οικογενειακές και 

στηρίζονται αποκλειστικά στην προσπάθεια των µελών της οικογένειας. Τα 

έξοδα µισθοδοσίας τους έχουν συρρικνωθεί και σε αυτό έχει βοηθήσει η 

µικρή εξάρτησή τους από υπαλλήλους.  Οι ιδιοκτήτες τους έχουν φροντίσει 

να διατηρούν σε καλό επίπεδο τα διαθέσιµά τους και σε συνάρτηση µε την 

ποιότητα των προϊόντων τους δείχνουν ότι µπορούν να συνεχίσουν τη 

λειτουργία τους και τα επόµενα χρόνια. 

Ο αριθµός των Super Markets έχει σταθεροποιηθεί τα τελευταία 

χρόνια. Στηριζόµενοι στα προϊόντα ιδιωτικής ετικέτας, αυξάνουν τις 

πωλήσεις τους καθώς επίσης και τα κέρδη τους.  

Οι µεγάλες αλυσίδες τροφίµων στηρίζονται σε πολύ µεγάλο βαθµό 

στην πανελλήνιας εµβέλειας αναγνωρισιµότητά τους. Έχοντα συνεχή 

παρουσία δεκαετιών στη ελληνική αγορά, αλλά και στην αγορά της 

Κορίνθου, έχουν πάρα πολύ ισχυρό brand name. Έχοντας τη δυνατότητα 

να διαπραγµατευτούν µε τους προµηθευτές τους για µεγάλες ποσότητες 



αγοράς προϊόντων, µπορούν να τα προσφέρουν σε χαµηλότερές τιµές 

από τον ανταγωνισµό. Επιπρόσθετα, στηριζόµενοι στην µεγάλη ανεργία 

που επικρατεί στις ηλικίες 20-35 ετών, έχουν την ευχέρεια επιλογής 

υπαλλήλων µέσα από µια µεγάλη δεξαµενή και µε χαµηλό κόστος. 

Οι τοπικές επιχειρήσεις γνωρίζουν τις ιδιαιτερότητες της αγοράς και 

έχουν τη δυνατότητα εύκολης προσαρµογής στις απαιτήσεις της, λόγω της 

ευκολίας επικοινωνίας µεταξύ των στελεχών της που στις περισσότερες 

περιπτώσεις είναι συγγενείς. Στηριζόµενοι στις σχέσεις που έχουν 

αναπτύξει µε τους πελάτες τους µπορούν να διατηρούν το πελατολόγιό 

τους και συγχρόνως προσπαθούν να το αυξήσουν µε την εισαγωγή νέων 

προϊόντων και προσφορών.  

Κάθε ένας από τους «ανταγωνιστές» µας έχει και κάποιες 

αδυναµίες που πρέπει να σηµειωθούν.  

Τα µεγάλα καταστήµατα και πιο συγκεκριµένα τα Super Markets 

παρότι διαθέτουν µια πληθώρα προϊόντων και εναλλακτικών λύσεων για 

τους καταναλωτές τους, είναι απρόσωπα και πολλές φορές προωθούν 

κάποια συγκεκριµένα προϊόντα µε σκοπό το µεγαλύτερο κέρδος εις βάρος 

της ποικιλίας που θα προτιµούσε ο καταναλωτής. 

Τα υπόλοιπα καταστήµατα της περιοχής µπορεί να διαθέτουν ένα 

πιστό καταναλωτικό κοινό αλλά αυτό περιορίζεται στις περισσότερες 

περιπτώσεις σε συνοικιακό επίπεδο. Οι πελάτες τους στις περισσότερες 

περιπτώσεις διατηρούν φιλικές σχέσεις µε τους ιδιοκτήτες και τους 

υπαλλήλους των µαγαζιών και κατά τη διάρκεια των αγορών τους έχουν τη 

δυνατότητα να συζητήσουν και να αισθανθούν τη ζεστασιά που αποπνέει 

η επιχείρηση της γειτονιάς.    

Τα τοπικά καταστήµατα δεν έχουν κάποια διαφηµιστική τακτική. Η 

διαφήµισή τους στηρίζεται περισσότερο στις γνωριµίες των ιδιοκτητών 

τους και στη ποιότητα των προϊόντων τους. Σηµαντικός παράγοντας είναι 

και η τοποθεσία που έχουν επιλέξει να δραστηριοποιηθούν. Για 

παράδειγµα µια επιχείρηση που βρίσκεται στην αγορά της Κορίνθου έχει 

µεγαλύτερους τζίρους από µία αντίστοιχοι στις συνοικίες. 



Τα Super Markets στηρίζονται στις διαφηµίσεις πανελλήνιας 

εµβέλειας του οµίλου στον οποίον ανήκουν. Τα τελευταία χρόνια 

υπάρχουν εβδοµαδιαίες προωθητικές ενέργειες οι οποίες διαφηµίζονται σε 

όλα τα έντυπα και ηλεκτρονικά µέσα µαζικής ενηµέρωσης. Επιπρόσθετα 

υπάρχουν προσφορές και κουπόνια για αγορά στα καταστήµατά τους.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4. Τιµολογιακή πολιτική – Πωλήσεις 
 

4.1 Στοιχεία διαµόρφωσης της τιµολογιακής 
πολιτικής 

 

Η κτήση των προϊόντων δεν θα κοστίζει στην επιχείρηση µιας και 

όπως ήδη έχει αναφερθεί αυτά θα παραλαµβάνονται από τον προµηθευτή 

και θα προωθούνται στον καταναλωτή.  

Το κόστος παραγωγής των υπηρεσιών που προσφέρουµε 

συµπεριλαµβάνει το κόστος αγοράς καυσίµων για τα οχήµατα της 

επιχείρησης που θα παραλαµβάνουν τα προϊόντα από τους προµηθευτές 

µας και θα τα παραδίδουν στους τελικούς πελάτες. 

Στην πρόβλεψη κόστους περιλαµβάνεται και το κόστος συντήρησης 

των οχηµάτων καθώς επίσης η ασφάλιση τους και τα τέλη κυκλοφορίας 

και οποιοδήποτε άλλη φορολογική επιβάρυνση. 

Η συσκευασία για την προώθηση των αγαθών στους καταναλωτές. 

Θα υπάρχουν ειδικές συσκευασίες οι οποίες θα παρέχουν συντήρηση των 

ευαίσθητων προϊόντων (π.χ. λαχανικά, προϊόντα ψυγείου κ.α.) κατά τη 

διαδικασία συσκευασίας στην επιχείρησή µας και παράδοσης στον 

καταναλωτή. Επίσης θα χρησιµοποιηθούν  πλαστικές  σακούλες όλων των 

µεγεθών καθώς επίσης και χάρτινες σακούλες, οι οποίες θα 

χρησιµοποιούνται για µεταφορά συσκευασµένων προϊόντων. Σε ειδικά 

διαµορφωµένα κιβώτια θα µπορούν να συσκευάζονται πολλά προϊόντα µε 

σκοπό την ασφαλή µεταφορά τους. Σε όλες τις συσκευασίες θα υπάρχει 

τυπωµένο το λογότυπο της επιχείρησης µε σκοπό την έµµεση διαφήµιση 

µας. 

Για τον πρώτο χρόνο λειτουργίας της επιχείρησης το κόστος 

προσωπικού που έχουµε προϋπολογίσει είναι 47245€ και περιλαµβάνει 

τους µισθούς, τις εργοδοτικές εισφορές των ταµείων καθώς επίσης και τις 

φορολογικές κρατήσεις. Στο κόστος αυτό δεν υπάρχει καµία πρόβλεψη για 

τον ιδιοκτήτη της επιχείρησης που όπως έχει αναφερθεί θα καταλαµβάνει 

και θέση υπαλλήλου.  



Το προσωπικό που θα προσληφθεί θα είναι µε σύµβαση εργασίας 

η οποία θα ανανεώνεται κάθε χρόνο. 

Τα πάγια έξοδα της επιχείρησης περιλαµβάνουν τους 

λογαριασµούς ∆ΕΗ, ΕΥ∆ΑΚ (∆ηµόσια Επιχείρηση Ύδρευσης και 

Αποχέτευσης της Κορίνθου) και ΟΤΕ (ή οποιοδήποτε άλλου παρόχου 

σταθερής και κινητής τηλεφωνίας καθώς και internet). Συγκεκριµένα για 

την τηλεφωνία και το internet θα χρησιµοποιήσουµε ένα από τα πακέτα για 

επιχειρήσεις που προσφέρουν οι εταιρείες τηλεφωνίας. 

Η επιχείρηση, έχοντας σαν πρώτο µέληµα την ποιότητα των 

παρεχόµενων υπηρεσιών της, και αντιλαµβανόµενη την ανάγκη ύπαρξης 

µέγιστου βαθµού καθαριότητας στους χώρους της θα χρησιµοποιήσει 

συνεργείο καθαρισµού των γραφείων και των χώρων συλλογής και 

προώθησης των προϊόντων. 

Όλα τα προϊόντα µας θα τιµολογούνται στο ίδιο επίπεδο µε τον 

ανταγωνισµό. Όπως έχει ήδη αναφερθεί οι τιµές όλων των αγαθών θα 

είναι ίδιες µε αυτές του καταστήµατος πώλησης. Με τον τρόπο ο 

αγοραστής θα έχει την ικανοποίηση ότι µε την ίδια τιµή αγόρασε όλα τα 

προϊόντα που ήθελε χωρίς να χρειαστεί να ξοδέψει χρόνο για την αγορά 

τους. 

Μελλοντικά θα υπάρξει πρόβλεψη εισαγωγής κινήτρων στους 

πελάτες µας. Θα παρέχουµε προσφορές στους πελάτες που θα 

πραγµατοποιούν τους µεγαλύτερους τζίρους καθώς επίσης και σε αυτούς 

που µας προτιµούν για τα καθηµερινά τους ψώνια.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



5. ∆ιαφήµιση  
 

Οι επιχειρήσεις πριν από πενήντα περίπου χρόνια άρχισαν να 

αναπτύσσουν και να υιοθετούν τεχνικές marketing κυρίως στους τοµείς της 

διαφήµισης και των πωλήσεων. Στα επόµενα χρόνια εδραιώθηκε ως 

αυτοτελής επιχειρησιακή λειτουργία και ως αυτοτελής επιστηµονικός 

κλάδος της ∆ιοίκησης των Επιχειρήσεων. 

Κανένα σχεδόν προϊόν ή υπηρεσία δεν µπορεί να αναπτυχθεί και 

να διατεθεί σήµερα χωρίς τη συµβολή του marketing. Η συµβολή αυτή 

µπορεί να είναι πολύ απλή και ελάχιστα δαπανηρή, µέχρι πολύ 

συστηµατική, οργανωµένη µε τα σύγχρονα µέσα προβολής και διαφήµισης 

και ιδιαίτερα δαπανηρή. 

Το marketing περιλαµβάνει όλες τις ενέργειες που απαιτούνται για 

να φθάσουν τα προϊόντα ή οι υπηρεσίες από τον παραγωγό στον 

καταναλωτή.10 Συνδέει, δηλαδή, την παραγωγή µε την κατανάλωση, 

κατευθύνει τη ροή των αγαθών και των υπηρεσιών και επηρεάζει τη λήψη 

αποφάσεων. 

Οι ενέργειες αυτές αποσκοπούν στην ικανοποίηση των αναγκών 

των καταναλωτών µέσω του σχεδιασµού, της παραγωγής και της 

διάθεσης των προϊόντων ή των υπηρεσιών. 

Ασπαζόµενοι όλα τα παραπάνω η dailymarket θα δηµιουργήσει ένα 

σλόγκαν το οποίο θα περιγράφει γρήγορα και µε σαφήνεια τα οφέλη των 

καταναλωτών από τη χρήση των υπηρεσιών µας. 

Το σλόγκαν της επιχείρησης θα είναι «Γρήγορα και ξεκούραστα». 

Ως υπότιτλος θα χρησιµοποιηθεί η έκφραση «Αγόρασε αυτά που 

χρειάζεσαι για σήµερα» 

Επιλέγουµε αυτό το µότο γιατί θέλουµε να δείξουµε µέσα από δύο 

και µόνο λέξεις τα πλεονεκτήµατα που θα απολαµβάνει ο καταναλωτής 

που θα προτιµήσει τις υπηρεσίες µας. 

                                                 
10

 http://ebooks.edu.gr/modules/ebook/show.php/DSGL-C122/38/219,1102/ Αρχές οργάνωσης 

και ∆ιοίκησης Επιχειρήσεων 



Το κύριο µήνυµα που θέλουµε να περάσουµε, στους εν δυνάµει 

πελάτες µας ή να τονίσουµε στους ήδη υπάρχοντες, είναι ότι οι υπηρεσίες 

που θα τους προσφέρουµε θα τους βοηθήσουν να εξοικονοµήσουν χρόνο 

που θα µπορούν να τον χρησιµοποιήσουν για κάποια άλλη προσωπική 

τους ασχολία.  

Με τη λέξη «Γρήγορα» θέλουµε να περάσουµε στους καταναλωτές 

ότι έχουµε τη δυνατότητα να τους καλύψουµε την ανάγκη για καθηµερινά 

ψώνια, που είναι αναγκαία για κάθε νοικοκυριό, σε οποιαδήποτε χρονική 

στιγµή µας ζητηθεί, καθώς επίσης ότι η διαδικασία παραγγελίας των 

αγαθών δεν είναι χρονοβόρα. 

Η λέξη «Ξεκούραστα» χρησιµοποιείται για να προϊδεάσει τους 

χρήστες των υπηρεσιών µας για την ευκολία παραγγελίας των αγαθών. 

Όπως έχουµε ήδη αναφέρει θα µπορούν να παραγγείλουν είτε µέσω τις 

ιστοσελίδας της επιχείρησης είτε τηλεφωνικά, από το χώρο τους. Και στις 

δύο περιπτώσεις η διαδικασία είναι πάρα πολύ απλή και δεν απαιτεί 

ιδιαίτερες γνώσεις χειρισµού. Ο καθένας θα µπορεί µέσα σε ελάχιστα 

λεπτά να δώσει την παραγγελία του.  

Η βασική µας υπηρεσία είναι η συγκέντρωση και διανοµή των 

καθηµερινών προϊόντων των νοικοκυριών.  

Με τη βοήθεια προωθητικών ενεργειών όπως διαφηµίσεις στον 

τοπικό ηµερήσιο και εβδοµαδιαίο τύπο, σε τοπικά ηλεκτρονικά µέσα 

ενηµέρωσης στα δίκτυα κοινωνικής δικτύωσης (π.χ. facebook) καθώς 

επίσης και µε τη χρήση διαφηµιστικών φυλλαδίων θα µπορέσουµε να 

ενηµερώσουµε το αγοραστικό κοινό της περιοχής για τις υπηρεσίες που 

µπορούµε να του προσφέρουµε και για τα οφέλη που θα έχουν από αυτές. 

Θα υπάρχει αναφορά στην ευκολία που προσφέρει η χρήση των 

υπηρεσιών µας καθώς επίσης θα τονιστεί ότι µε τη χρήση τους ο 

καταναλωτής θα κερδίσει ξεκούραστα και χωρίς επιπλέον έξοδα, το χρόνο 

που θα ξόδευε για να αποκτήσει τα καθηµερινά αγαθά του νοικοκυριού.  

Τέλος θα τονιστεί η βασική ιδέα του dailymarket που είναι αγόρασε 

αυτά που χρειάζεσαι για σήµερα.  



Για να προωθήσουµε την ιδέα του dailymarket θα διαθέσουµε την 

πρώτη χρονιά λειτουργίας της επιχείρησης 10000€ για να διαφήµιση. 

Το κύριο µέσο διαφήµισής µας θα είναι τα διαφηµιστικά φυλλάδια 

που θα αναφέρονται στις υπηρεσίες που µπορούµε να προσφέρουµε 

καθώς επίσης και στα οφέλη που θα έχουν οι χρήστες τους. Επίσης ένα 

µέρος των διαφηµιστικών εξόδων θα κατευθυνθεί σε διαφήµιση στα τοπικά 

ηλεκτρονικά µέσα µαζικής ενηµέρωσης (ραδιόφωνα, τηλεοπτικοί σταθµοί). 

Η επιλογή των µέσων αυτών έγινε για γρήγορη και άµεση ενηµέρωση της 

τοπικής κοινωνίας. 

Τέλος και µε τη βοήθεια των κατάλληλων προωθητικών ενεργειών 

µέσω διαδικτύου (banners, αναρτήσεις σε τοπικές ιστοσελίδες/blogs, 

facebook) θα επικοινωνήσουµε την ιδέα µας σε ένα πιο νεανικό κοινό. 

Το διαφηµιστικό υλικό θα αναλάβει να το δηµιουργήσει µια τοπική 

διαφηµιστική εταιρεία. Η ίδια εταιρεία θα αναλάβει και την προώθησή του 

διαφηµιστικού υλικού στην τοπική κοινωνία. Εξαίρεση θα αποτελέσει η 

διαφήµιση στο διαδίκτυο την οποία θα αναλάβει να υλοποιήσει ο 

υπεύθυνος για τη δηµιουργία και συντήρηση της ιστοσελίδας µας. 

Με τη βοήθεια ενός σύντοµου ερωτηµατολογίου που θα 

συµπληρώνει κάθε νέος πελάτης µας θα µπορέσουµε να αξιολογήσουµε 

τη διείσδυση κάθε προωθητικής ενέργειας. Μία από τις ερωτήσεις του  

ερωτηµατολογίου θα είναι η εξής: «Από ακούσατε για την επιχείρησή 

µας;». Ανάλογα µε το ποσοστό απαντήσεων θα κατευθύνουµε µελλοντικές 

διαφηµιστικές καµπάνιες. 

 

 

 

 

 

 

 



 

6. ∆ηµόσιες Σχέσεις 
 

Η διαµόρφωση της εικόνας της εταιρίας και της κοινωνικής 

προσωπικότητας µιας επιχείρησης, ενός οργανισµού, µιας ένωσης ή ενός 

συλλόγου κλπ., µε µοχλούς τη χορηγία, την οργάνωση εκδηλώσεων και 

την απαραίτητη δηµοσιότητα, συναποτελούν αυτό που λέµε 

«Ολοκληρωµένο Πρόγραµµα ∆ηµοσίων Σχέσεων». Ο Αβραάµ Λίνκολν 

έλεγε σχετικά: «Με ευνοϊκή την κοινή γνώµη, µπορείς να κανείς τα πάντα! 

Χωρίς αυτήν τίποτα»! 

Για την επιτυχηµένη και κυρίως παραγωγική άσκηση των ∆ηµοσίων 

Σχέσεων απαιτούνται ειδικές γνώσεις, που αφορούν τη διαµόρφωση της 

εταιρικής εικόνας, την τήρηση συγκεκριµένων κανόνων, καθώς και 

δοκιµασµένων πρακτικών. 

Σε µια καλή συνεργασία πρέπει και τα δυο µέρη να ωφελούνται και 

είναι ευχαριστηµένα. Η επιχείρηση θα εξασφαλίζει στους πελάτες της ότι 

θα έχει το σωστό προϊόν, στο σωστό µέρος, στο σωστό χρόνο, στη σωστή 

τιµή. Από το κοινό των καταναλωτών εξαρτάται άµεσα η πρόοδος του 

οργανισµού και είναι γνωστό ότι η διατήρηση των πελατών είναι πολύ πιο 

δύσκολη από την προσάρτησή τους. Εκτός από την ποιότητα των 

προϊόντων ή των υπηρεσιών και την εξυπηρέτηση που προσφέρει µια 

επιχείρηση, σκόπιµη είναι η σφυρηλάτηση στενότερων δεσµών µε το κοινό 

των «καταναλωτών», ενώ παράλληλα πρέπει να γίνονται και αυτοί 

κοινωνοί των επιτευγµάτων του οργανισµού και των προσφορών του προς 

το κοινωνικό σύνολο. Για να µπορέσουµε να διατηρήσουµε ένα δίαυλο 

επικοινωνίας µαζί τους θα καλλιεργήσουµε τις κοινωνικές µας σχέσεις µε 

τη χρήση καρτών µελών, προσφορών στους πελάτες µας ανάλογα µε τη 

χρήση των υπηρεσιών µας και ευχετήριων καρτών σε κάποιες ιδιαίτερες 

στιγµές τους. 

Ένα άλλο σηµαντικό κοµµάτι είναι οι σχέσεις που θα αναπτύξουµε 

µε τους προµηθευτές µας. Το βασικό στοιχείο θα είναι ο αµοιβαίος 

σεβασµός. Θα εξοφλούνται και θα παραλαµβάνουν τα χρήµατά τους στην 



προσυµφωνηµένη στιγµή. Θα ενηµερώνονται για οποιαδήποτε αλλαγή 

πρόκειται να συµβεί στην εταιρεία και θα είµαστε πάντα διαθέσιµοι να 

ακούσουµε τις παρατηρήσεις και τις προτάσεις τους. Επιπρόσθετα θα 

προσπαθήσουµε να οργανώσουµε τη δουλειά µας µε τέτοιο τρόπο που δε 

θα τους προσθέτουµε επιπλέον κούραση και υποχρεώσεις.  

Θα προσεχθεί ιδιαίτερα η σχέση µας µε την κοινότητα µέσα στην 

οποία θα δραστηριοποιηθούµε. Με τον όρο «κοινότητα», περιγράφεται ο 

γεωγραφικός και διοικητικός χώρος, µέσα στον οποίο ζει, δρα και 

αναπτύσσεται µια επιχείρηση. Η επιχείρηση πρέπει να φέρεται ως καλός 

και νοµοταγής πολίτης της κοινότητας και να γνωστοποιεί αυτή τη 

συµπεριφορά της. Κύριο µέληµα της επιχείρησης πρέπει να είναι η ενεργή 

παρουσία και συµµετοχή της στη ζωή της κοινότητας. Για το λόγο αυτό θα 

υποστηρίζουµε κοινωνικές εκδηλώσεις, ενέργειες προώθησης της τοπικής 

κοινωνίας και θα συµµετέχουµε σε πολιτιστικές εκδηλώσεις της τοπικής 

κοινωνίας 

Ανεξάρτητα από το µέγεθος, τον κλάδο στον οποίο 

δραστηριοποιείται µια επιχείρηση τον ρόλο, ή τους ρόλους, που έχει στην 

συνολική αλυσίδα της προσφοράς και ζήτησης θα πρέπει να γίνει πλήρως 

αντιληπτή η καταλυτική σηµασία της σωστής διαχείρισης του 

χαρτοφυλακίου των πελατών της αλλά και των σχέσεων που θα πρέπει 

και να αναπτύσσει µε αυτούς. Με την πάροδο του χρόνου θα πρέπει να 

υπάρξει ειδική διαχείριση του υφιστάµενου πελατολογίου µας.  

Ο αρχικός διαχωρισµός που θα πρέπει να γίνει, αναφορικά µε τους 

πελάτες, είναι ο διαχωρισµός µεταξύ των υφιστάµενων και στοχευόµενων 

ή µελλοντικών πελατών και πως θα πρέπει να οργανώσουµε τις 

προσπάθειές µας για να διατηρήσουµε τους µεν και να προσελκύσουµε 

τους δε. Βασικός κανόνας εδώ είναι πως προτεραιότητα θα πρέπει να 

δίνεται στην διατήρηση των υφιστάµενων και ύστερα στην προσέλκυση 

νέων. 

Η διαχείριση όµως του χαρτοφυλακίου των υφιστάµενων πελατών 

δεν είναι µια τόσο απλή και δεδοµένη διαδικασία. 



Ένας εντυπωσιακός αριθµός υφιστάµενων πελατών από µόνος του 

δεν αποτελεί κριτήριο αξιολόγησης η κάθε επιχείρηση θα πρέπει να 

παρακολουθεί συνεχώς την πορεία των πελατών της και να αναπτύσσει 

ενέργειες διατήρησής τους ανάλογες µε την σπουδαιότητα που 

παρουσιάζει ο κάθε ένας από τους πελάτες. 

Αυτό που πρέπει να γίνει πλήρως κατανοητό - και από εκεί ξεκινάνε 

όλα - είναι πως δεν είναι όλοι οι πελάτες το ίδιο σηµαντικοί. Σε ορισµένες 

περιπτώσεις µάλιστα κάποιοι πελάτες κοστίζουν περισσότερα για να τους 

αποκτήσεις και να τους εξυπηρετήσεις από το όφελος που αποφέρουν 

στην επιχείρηση. Κάποιοι από αυτούς αγοράζουν περιστασιακά και σε 

µικρές ποσότητες. Κάποιοι συστηµατικά πληρώνουν καθυστερηµένα. 

Κάποιο έχουν υπερβολικές απαιτήσεις σχετικά µε την εξυπηρέτησή τους ή 

τους πόρους που πρέπει να διαθέσει η επιχείρηση γι’ αυτούς. Κάποιοι 

απαιτούν υψηλά εξειδικευµένες υπηρεσίες ή προϊόντα τα οποία 

βραχυπρόθεσµα ζηµιώνουν την εταιρία και µετά µετακινούνται σε 

ανταγωνιστές. 

Επιπλέον η επιχείρηση, αναλύοντας και αξιολογώντας τους πελάτες 

της θα είναι σε θέση να σχεδιάσει και να εφαρµόσει αποτελεσµατικά 

πολλές άλλες σηµαντικές λειτουργίες όπως την καλύτερη οργάνωση του 

τµήµατος πωλήσεων (προγραµµατισµός – στοχοποίηση), την διαχείριση 

των προϊόντων και υπηρεσιών και τη διαχείριση των σχέσεων µε τους 

προµηθευτές, ακόµη και στην καλύτερη διαχείριση της αποθήκης µπορεί 

να συµβάλει η σωστή ανάλυση και αξιολόγηση των πελατών. 

Οι διαδικασία που θα ακολουθηθεί όσον αφορά στον τρόπο µε τον 

οποίο θα διαχειριστούµε τους υφιστάµενους πελάτες προϋποθέτει το 

σχεδιασµό, εφαρµογή και παρακολούθηση των παρακάτω ενεργειών. 

Αναγνώριση διακριτών πελατειακών οµάδων. Αναγνώριση 

ευκαιριών πρόσθετων πωλήσεων σε υφιστάµενους πελάτες. 

Κατανόηση και αξιολόγηση βαθµού ανταπόκρισης των πελατών 

στις ενέργειες marketing της επιχείρησης. 

Καταγραφή και ανάλυση στοιχείων της αγοραστικής συµπεριφοράς 

των πελατών. 



Αποτίµηση της οικονοµικής αξίας του κάθε πελάτη για την 

επιχείρηση. 

Πρόβλεψη και διαχείριση αγοραστικής συµπεριφοράς του πελάτη 

στο µέλλον. 

Ανάπτυξη αποτελεσµατικών πελατοκεντρικών στρατηγικών. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



7. Το Σχέδιο ∆ιοίκησης και Λειτουργικής 
∆ιαχείρισης 

 

7.1 Σύνθεση και καθήκοντα προσωπικού 

 

Το πρώτο βήµα στην οργάνωση µιας επιχείρησης, είναι η 

κατάρτιση ενός λειτουργικού Οργανογράµµατος. 

Η λέξη Οργανόγραµµα δεν σηµαίνει «διάγραµµα του οργανισµού», 

αλλά «διάγραµµα οργάνωσης». Το οργανόγραµµα δεν πρέπει να είναι ένα 

απλό σχέδιο το οποίο αναφέρει τις διάφορες θέσεις εργασίας. Πρέπει να 

δείχνει τη λειτουργία και το προϊόν κάθε θέσης και κάθε τµήµατος 

ξεχωριστά. Κάθε θέση εργασίας σε µία επιχείρηση έχει ένα δικό της 

προϊόν. Το οργανόγραµµα είναι ένα διάγραµµα που δείχνει τη ροή των 

διαδοχικών προϊόντων, που παράγονται από τις διάφορες θέσεις 

εργασίας. Το αποτέλεσµα αυτής της ροής είναι το τελικό προϊόν της 

επιχείρησης.  

Ο άνθρωπος - όταν µπαίνει µέσα σε µία οµάδα - υποθέτει αυτόµατα 

ότι θα πρέπει να υπάρχει κάποιος επικεφαλής και ότι διαφορετικές 

λειτουργίες υπάγονται σε διαφορετικά άτοµα. Όταν γνωρίζει ακριβώς τη 

θέση του σε έναν οργανισµό, τα καθήκοντά του, σε ποιους αναφέρεται και 

τι ακριβώς πρέπει να παράγει, αισθάνεται περισσότερο ασφαλής και 

σίγουρος για αυτό που κάνει. Η προσπάθεια να ανήκει κανείς κάπου ή να 

είναι µέρος ενός συνόλου εκφράζεται µε το οργανόγραµµα.11 

Η ύπαρξη οργανογράµµατος βοηθάει στην καλύτερη αξιοποίηση 

των ατόµων και στην αποφυγή περιττών συγχύσεων. Όταν δεν υπάρχει 

οργανόγραµµα, απαιτείται πολύ µεγαλύτερη προσπάθεια  για να 

ολοκληρωθεί κάτι. Χωρίς οργανόγραµµα δεν υπάρχει µία οµάδα που 

παράγει, αλλά µεµονωµένα άτοµα που κάνουν ότι εκείνα κρίνουν ότι 

χρειάζεται να γίνει. 

                                                 
11

 http://www.amt-consultants.gr/simboili___i_simasia_tou_sostou_organogrammatos-g-

42.html Σηµασία του σψστού οργανογράµµατος 



Ανεξάρτητα από το µέγεθος της επιχείρησης, η ποσότητα και η 

ποιότητα ενός προϊόντος εξαρτώνται σε µεγάλο βαθµό από ένα ακριβές 

οργανόγραµµα που είναι σε εφαρµογή. 

Κάθε ορθογώνιο αντιστοιχεί σε ένα συγκεκριµένο τµήµα της 

επιχείρησης, οπότε όσα ορθογώνια υπάρχουν τόσα είναι και τα τµήµατα 

της επιχείρησης. Οι γραµµές µεταξύ των ορθογωνίων µας δείχνουν ότι 

υπάρχει µια σύνδεση µεταξύ των τµηµάτων που είναι ενωµένα, που 

καθορίζεται από το επίπεδο που βρίσκεται. Η διαφορά επιπέδου 

απεικονίζει την ιεραρχία της επιχείρησης.  

Σύµφωνα µε τα παραπάνω το οργανόγραµµα της dailymarket 

διαµορφώνεται ως εξής. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Μέσα από το οργανόγραµµα µπορούµε να ανιχνεύσουµε και τις 

ανάγκες της επιχείρησης για προσωπικό.  

Προσωπικό παραλαβής  - 

παράδοσης παραγγελιών 
 

∆ηµόσιες 

Σχέσεις 
 

∆ιευθυντής – Ιδιοκτήτης 
 

Υπεύθυνος Παραγγελιών 
 



Στη συγκεκριµένη επιχείρηση θα χρειαστεί να προσληφθεί ένας 

υπάλληλος πλήρους απασχόλησης που θα καλύψει τη θέση εργασίας του 

Υπεύθυνου Παραγγελιών καθώς επίσης και ένας υπάλληλος µερικής 

(4ωρης) απασχόλησης. Κύρια αρµοδιότητά του είναι η εξυπηρέτηση των 

πελατών που θα προσέρχονται στο κατάστηµα. Θα έχει ως αρµοδιότητά 

του τη συλλογή των παραγγελιών από το πληροφοριακό σύστηµα της 

επιχείρησης και την προώθησή της στους τοπικούς προµηθευτές. Θα 

συντονίζει το προσωπικό παράδοσης/παραλαβής παραγγελιών και σε 

συνεργασία µαζί τους θα ετοιµάζει τις προς παράδοση παραγγελίες. 

Προαπαιτούµενο για την πρόσληψή του θεωρείται η πάρα πολύ καλή 

χρήση Ηλεκτρονικών Υπολογιστών καθώς επίσης και η ικανότητα του να 

οργανώνει και να συντονίζει τις παραγγελιοληψίες τις επιχείρησης. 

Χρειάζεται να γνωρίζει σε καλό επίπεδο να µιλάει και να γράφει Αγγλικά. 

Πρόκειται για µια θέση γραφείου µε αυξηµένες αρµοδιότητες. Η θέση αυτή 

θα αναφέρεται απ’ ευθείας στο ∆ιευθυντή της επιχείρησης.  

Το τµήµα ∆ηµοσίων Σχέσεων παρότι στο οργανόγραµµα φαίνεται 

σαν µια ξεχωριστή οντότητα, σε πρώτη φάση θα το αναλάβει ο ∆ιευθυντής 

– Ιδιοκτήτης. Με αυτόν τον τρόπο θα µειώσουµε το κόστος µισθοδοσίας. 

Επιπρόσθετα θα προσδώσουµε µεγαλύτερο κύρος στη θέση αυτή. Μια 

επιχείρηση που προσφέρει υπηρεσίες πρέπει να είναι εξωστρεφείς και 

ανοιχτεί στους συνεργάτες και στους πελάτες της. Με την τοποθέτηση του 

ιδιοκτήτη στις δηµόσιες σχέσεις καταδεικνύουµε τη σπουδαιότητα της 

συνεργασίας µας σε όλους τους εν δυνάµει προµηθευτές αλλά και πελάτες 

µας.  

Η κύρια εργασία του υπευθύνου ∆ηµοσίων Σχέσεων θα είναι να 

προωθεί την ιδέα της dailymarket στην τοπική κοινωνία, να βρίσκει 

καινούργιους προµηθευτές ενώ ταυτόχρονα θα βρίσκεται σε συνεχή 

επικοινωνία µε τους ήδη υπάρχοντες προµηθευτές, όπου θα τους 

ενηµερώνει για την πορεία της επιχείρησης και θα δέχεται από αυτούς 

παρατηρήσεις και προτάσεις βελτίωσης της συνεργασίας. Επίσης θα 

αντιπροσωπεύει την επιχείρηση σε εκδηλώσεις και δραστηριότητες που 

θα την αφορούν. 



Τέλος το Προσωπικό παραλαβής - παράδοσης παραγγελιών θα 

βρίσκεται κάτω από τον Υπεύθυνο παραγγελιών. Θα χρειαστεί να 

προσληφθούν 3 άτοµα για τις εξωτερικές παραλαβές και παραδώσεις των 

αγαθών. Προαπαιτούµενο για την πρόσληψή τους είναι η κατοχή 

διπλώµατος οδήγησης Ι.Χ. αυτοκινήτου καθώς επίσης και µοτοσυκλέτας 

χαµηλού κυβισµού, µέχρι 125 cc. Τα άτοµα αυτά θα πρέπει να είναι 

τουλάχιστον απόφοιτοι Λυκείου και να γνωρίζουν πάρα πολύ καλά τους 

δρόµους και τις περιοχές του δήµου Κορινθίων. Θα συνεκτιµηθεί 

προηγούµενη απασχόληση σε αντίστοιχη θέση εργασίας, παράδοσης 

αγαθών σε πελάτες. 

Κατά την πρόσληψη τους θα ληφθεί υπόψη η ικανότητα 

επικοινωνίας µε τους πελάτες και συνεργάτες µας. Από όλους τους 

υπαλλήλους θα απαιτηθεί σεβασµός στους συναδέλφους και στους 

πελάτες. 

Εκτός από τους υπαλλήλους της, µια επιχείρηση διαθέτει και 

εξωτερικούς συνεργάτες. Αυτοί συνήθως είναι ιδιώτες ή επιχειρήσεις που 

αναλαµβάνουν κάποια συγκεκριµένη εργασία της.  

Η ανάθεση υπηρεσιών και εργασιών µιας επιχείρησης σε εξωτερικό 

συνεργάτη, που µπορεί να είναι είτε µια εταιρία που εξειδικεύεται σ' ένα 

τοµέα είτε ένας µεµονωµένος ιδιώτης ονοµάζεται outsourcing. Η ανάθεση 

µέρους των εργασιών µιας επιχείρησης σε τρίτους αποτελεί συχνό 

φαινόµενο εδώ και πολλά χρόνια. Σύµφωνα µε αυτή την πρακτική, 

εργασίες όπως η καθαριότητα, οι λογιστικές και φορολογικές 

υποχρεώσεις, η διανοµή των προϊόντων, η µισθοδοσία, οι προσλήψεις, η 

διαχείριση του ανθρώπινου δυναµικού κ.ά. ανατίθενται σε εξωτερικούς 

συνεργάτες της επιχείρησης, µέσω "ελεύθερης" εργασιακής σχέσης - 

ελεύθερης, µε την έννοια ότι ο επιχειρηµατίας δεν απασχολεί προσωπικό 

µε εξαρτηµένη σχέση (µισθό), αλλά καταβάλλει κάποιο αντίτιµο που έχει 

συµφωνηθεί για τις υπηρεσίες που λαµβάνει. 

Η dailymarket θα αναθέσει ένα µέρος των εργασιών της σε 

εξωτερικούς συνεργάτες.  



Συγκεκριµένα, ειδικό συνεργείο θα αναλάβει την καθαριότητα των 

γραφείων της επιχείρησης. Επειδή το σύνολο των υπηρεσιών µας 

σχετίζεται µε τη διακίνηση καταναλωτικών αγαθών η διαφύλαξη της 

καθαριότητας στους χώρους µας είναι κύριο µέληµα της διεύθυνσης. Για 

το λόγο αυτό αποφασίστηκε να υπάρχει συνέχεια ένα υπάλληλος µιας 

εταιρείας καθαρισµού στα γραφεία µας. Κύρια ασχολία του θα είναι η 

επίβλεψη και διατήρηση των της καθαριότητας στα γραφεία µας. 

Τα λογιστικά/φοροτεχνικά ζητήµατα θα ανατεθούν σε ιδιωτικό 

λογιστικό γραφείο. Κατ’ αρχήν θα αναλάβει να κάνει έναρξη της ατοµικής 

επιχείρησης και στη συνέχεια θα αναλάβει την τήρηση των βιβλίων της. 

Επίσης θα ενηµερώνει τον ∆ιευθυντή για τρέχοντα ζητήµατα σχετικά µε τη 

φορολόγηση της επιχείρησης. 

Η ηλεκτρονική οργάνωση της επιχείρησης και η δηµιουργία και 

συντήρηση της ιστοσελίδας της θα ανατεθεί σε ιδιώτη. Θα αναλάβει να 

στήσει το δίκτυο της επιχείρησης και να οργανώσει τη διαχείρισή του. 

Επίσης θα δηµιουργήσει την ιστοσελίδα κα τη βάση δεδοµένων που θα 

τρέχει πίσω από αυτή. Μελλοντικά θα αναλάβει να δηµιουργήσει την 

κατάλληλη εφαρµογή για κινητά νέας γενιάς έτσι ώστε να µπορεί ο 

καθένας να παραγγείλει µέσα από το κινητό του. 

Τελευταίους θα αναφέρουµε τους κύριους συνεργάτες µας που είναι 

οι προµηθευτές. Στόχος µας είναι να αποκτήσουµε όσο το δυνατό 

περισσότερους προµηθευτές έτσι ώστε να δώσουµε τη δυνατότητα στους 

πελάτες µας να επιλέξουν τα προϊόντα που χρειάζονται µέσα από µία 

µεγάλη βάση. Με τον τρόπο αυτό θα µπορέσουµε να προσελκύσουµε 

περισσότερους καταναλωτές.  

Οι προµηθευτές µας θα πρέπει να µας εγγυώνται την έγκυρη 

παράδοση των προϊόντων που θα τους παραγγείλουµε. Επίσης θα 

δεσµεύονται για τη διαθεσιµότητα των προϊόντων που θα υπάρχουν στην 

ιστοσελίδα µας. Σε περίπτωση έλλειψης κάποιων προϊόντων θα 

ενηµερωνόµαστε έγκαιρα ώστε να ανεβάσουµε την κατάλληλη 

επισήµανση στην ιστοσελίδα. Θα ακολουθήσουµε την πολιτική εξόφλησή 

τους κάθε εβδοµάδα. Θα πληρώνονται µε µετρητά, για το σύνολο των 



παραγγελθέντων προϊόντων που µας παρείχαν, αφού πρώτα έχει 

παρακρατηθεί το ποσοστό που θα έχει προσυµφωνηθεί. 

H επιλογή δοκιµασµένων συνεργατών που έχουν αποδείξει τις 

ικανότητές τους και έχουν αξιόλογη παρουσία στο ενεργητικό τους µπορεί 

να εκτοξεύσει την αποδοτικότητα της επιχείρησης ή του οργανισµού. Μέσα 

σε ένα πλαίσιο ασφάλειας και εµπιστοσύνης, το βάρος των διαδικαστικών 

λειτουργιών εξαφανίζεται, τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα των 

επιχειρήσεων και του συνόλου της αγοράς αυξάνονται και τα οφέλη 

µεταφέρονται, τελικά, στους καταναλωτές 

 



7.2 Αµοιβές Προσωπικού 

 

Το Προσωπικό παραλαβής - παράδοσης παραγγελιών θα 

απαρτίζεται από τρεις υπαλλήλους των οποίων ο µηνιαίος µισθός για κάθε 

ένα από αυτούς θα ανέρχεται σε 550€ (περίπου 10% πάνω από το βασικό 

µισθό).  

Υπολογισµός Καθαρού Μηνιαίου Μισθού και Κρατήσεων 
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550€ 7700€ 1270,5€ 6429,5€ 90,75€ 459,25€ 2199,12 

 

Το συνολικό κόστος για τη συγκεκριµένη θέση εργασίας ανέρχεται 

σε 7700 + 2199,12 = 9899,12 ευρώ 

Ένας υπάλληλος γραφείου πλήρους απασχόλησης ο οποίος θα 

είναι υπεύθυνος για τις παραγγελίες. Ο µηνιαίος µισθός για τη θέση αυτή 

θα είναι 650€. Όπως έχουµε ήδη αναφέρει για τη θέση αυτή θα 

προσληφθεί και ένας υπάλληλος µερικής (4ωρης) απασχόλησης.  

Υπολογισµός Καθαρού Μηνιαίου Μισθού και Κρατήσεων 

Υπαλλήλου 

Μ
η
ν
ια
ίο
ς
 

Μ
ισ
θ
ό
ς
 

Ε
τή
σ
ιο
ς
 Μ
ισ
θ
ό
ς
 

Ε
τή
σ
ια

 

Π
α
ρ
α
κ
ρ
ά
τη
σ
η

 

ΙΚ
Α

 

Κ
α
θ
α
ρ
ό

 

Ε
ισ
ό
δ
η
µ
α

 

Μ
η
ν
ια
ία

 

Π
α
ρ
α
κ
ρ
ά
τη
σ
η

 

ΙΚ
Α

 

Μ
η
ν
ια
ία

 

Κ
α
θ
α
ρ
ά

 

Ε
ισ
φ
ο
ρ
ές

 

Ε
ρ
γ
ο
δ
ό
τη

 

650€ 9100€ 1501,5€ 7598,5€ 107,25€ 542,75€ 2598,96 



Το συνολικό κόστος για τη συγκεκριµένη θέση εργασίας ανέρχεται 

σε 9100 + 2598,96 = 11698,96 ευρώ 

Τέλος, θα χρειαστεί ένας υπάλληλος ο οποίος θα αναλάβει την 

επικοινωνία µε τους προµηθευτές καθώς επίσης και τις δηµόσιες σχέσεις 

της επιχείρησης. Σε πρώτο στάδιο έχει αποφασιστεί τη θέση αυτή να την 

καλύψει ο ιδιοκτήτης της επιχείρησης και ως εκ τούτου δεν θα υπάρχει 

πρόβλεψη για το µισθό του στο παρόν Επιχειρησιακό Σχέδιο. 

Όσον αφορά τα λογιστικά της επιχείρησης θα ανατεθούν σε ιδιώτη 

λογιστή. Το µηνιαίο κόστος ανέρχεται σε 50€.  

 Θα υπάρχει εξωτερικός συνεργάτης ο οποίος θα είναι υπεύθυνος 

για τη συντήρηση και τη σωστή λειτουργία του δικτύου Η/Υ των γραφείων 

της επιχείρησης καθώς επίσης και για τη λειτουργία της ιστοσελίδας. Το 

όλο σύστηµα θα στηριχτεί σε µία βάση δεδοµένων που θα επιφορτιστεί µε 

το βάρος της συλλογής, ανάλυσης και παρουσίασης των παραγγελιών των 

πελατών µας. Το µηνιαίο κόστος ανέρχεται σε 100€.  

Θα καθιερωθούν επιπλέον παροχές στο προσωπικό που θα 

σχετίζονται µε την επίτευξη στόχων. Σε περίπτωση αύξησης των 

πωλήσεων σε σύγκριση µε την περσινή χρονιά οι υπάλληλοι θα 

δικαιούνται επιπλέον µπόνους.  

Στόχος Αύξησης πωλήσεων (%) Μπόνους 

20-30 20% Μισθού 

30-50 40% Μισθού 

50-75 70% Μισθού 

75- 100% Μισθού 

 

Επίσης για τη θέση του υπαλλήλου επικοινωνίας µε τους 

προµηθευτές θα καθοριστεί ένα ποσοστό κέρδους επί των πωλήσεων της 

τάξης του 0.5%.  



Θα δίνετε η δυνατότητα ευέλικτου ωραρίου στους υπαλλήλους µετά 

από συνεννόηση µε το ∆ιευθυντή και Ιδιοκτήτη της επιχείρησης. Σε 

περιόδους που δεν υπάρχει µεγάλος φόρτος εργασίας θα υπάρχει η 

δυνατότητα τροποποίησης του ηµερήσιου ωραρίου των υπαλλήλων. 

 



8. Σχέδιο Οικονοµικής ∆ιαχείρισης 
 

8.1 Προϋπολογισµός έναρξης 

 

Επενδύσεις Ποσά 

Άδεια λειτουργίας & Νοµικά έξοδα 5000 

Κόστος Προσωπικού 2717 

Εξοπλισµός γραφείων 4000 

Ηλεκτρονικός εξοπλισµός & Προγράµµατα Η/Υ 3000 

Υλικά συσκευασίας, εφόδια, είδη γραφείου κλπ. 1000 

Φωτεινές Επιγραφές 2000 

Ασφάλιση 500 

∆ιαφηµιστικά έξοδα & Opening Event 6000 

Μηχανοκίνητος Εξοπλισµός 1500 

Συνεργεία ∆ιαµόρφωσης γραφείων 2500 

Πάγια ΟΤΕ, ∆ΕΗ, ∆ΕΥΑΚ 2000 

ΣΥΝΟΛΟ 30217 

 

Για να ξεκινήσει µια επιχείρηση τη λειτουργία της χρειάζεται να 

διαθέσει ένα κεφάλαιο το οποίο θα διατεθεί σε διάφορες επενδύσεις που 

είναι απαραίτητες να πραγµατοποιηθούν πριν από την έναρξή της. Για τη  

dailymarket δηµιουργήθηκε ο προϋπολογισµός έναρξης που φαίνεται στον 

παραπάνω πίνακα και αναλύεται στη συνέχεια. 



Οι εγγυήσεις που χρειάζεται να δώσουµε στις εταιρείες (κρατικές ή 

ιδιωτικές) παροχής ρεύµατος, τηλεφωνίας, δικτύου και νερού ανέρχονται 

στις 2000€. 

Επειδή η επιχείρηση θα χρειαστεί να ασφαλιστεί κατά τη διάρκεια 

της δηµιουργίας της και πριν ξεκινήσουµε να προσφέρουµε τις υπηρεσίες 

µας, προϋπολογίστηκε ένα ποσό των 500€ για ασφάλιση την περίοδο 

πριν από το άνοιγµα. 

Το συνεργείο που θα αναλάβει να διαµορφώσει τους χώρους της 

επιχείρησης θα κοστίσει 2500€. Το κόστος αυτό περιλαµβάνει τα υλικά και 

τα µεροκάµατα των µαστόρων.  

Η διαµόρφωση θα περιλαµβάνει διαχωρισµό της ενιαίας επιφάνειας 

της επιχείρησης και δηµιουργία των απαραίτητων χώρων - γραφείων. Θα 

χρησιµοποιηθούν υλικά εύκολα διαµορφώσιµα όπως γυψοσανίδες, και 

φύλλα πεπιεσµένου χαρτιού.  

Τα νοµικά έξοδα για το ξεκίνηµα της επιχείρησης καθώς επίσης και 

η άδεια λειτουργίας προϋπολογίζεται να κοστίσει περίπου 5000€. Το 

δικηγορικό γραφείο που θα αναλάβει να διεκπεραιώσει όλες τις 

απαραίτητες ενέργειες ώστε η dailymarket να αποκτήσει τα απαραίτητα 

έγγραφα λειτουργίας, σε συνεργασία µε το λογιστικό γραφείο που 

συνεργαζόµαστε θα φροντίσει για την έκδοση της άδειας λειτουργίας.  

Ο µηχανοκίνητος εξοπλισµός ουσιαστικά περιλαµβάνει τα 

µηχανάκια που θα χρησιµοποιήσουµε για τη συλλογή και διανοµή των 

αγαθών. Έχει υπολογιστεί ότι το κόστος αγοράς τους είναι 3300€ από τα 

οποία τα 1500€ θα δοθούν κατά την αγορά τους ως προκαταβολή και τα 

υπόλοιπα σε ετήσιες δόσεις. 

Ο ηλεκτρονικός εξοπλισµός ο οποίος περιλαµβάνει την αγορά 

Ηλεκτρονικών Υπολογιστών, τη δηµιουργία και εγκατάσταση του δικτύου 

µας καθώς επίσης και τη δηµιουργία του πληροφοριακού συστήµατος 

συµπεριλαµβανοµένου και της ιστοσελίδας µας θα κοστίσει 6000€. Τα 

3000€ θα δοθούν ως προκαταβολή και τα υπόλοιπα θα εξοφληθούν σε 

ισόποσες ετήσιες δόσεις. 



Ο εξοπλισµός των γραφείων θα στοιχήσει 8500€ και εκτός από τα 

γραφεία, καρέκλες, πίνακες κλπ. Περιλαµβάνει και την αγορά ενός 

επαγγελµατικού ψυγείου για τη φύλαξη των ευαίσθητών προϊόντων µέχρι 

να τα παραλάβει ο πελάτης. Τα 4000€ θα δοθούν κατά την παράδοση των 

συσκευών και τα υπόλοιπα σε 3 ετήσιες δόσεις. 

Τα υλικά συσκευασίας, είδη γραφείου, εφόδια για την αρχική 

λειτουργία της επιχείρησης και οποιαδήποτε άλλα αρχικά έξοδα 

εκτιµήθηκε ότι θα κοστίσουν 1000€. 

Τα ∆ιαφηµιστικά έξοδα & το Opening Event θα κοστίσει 6000€. Μια 

από τις αποφάσεις που κληθήκαµε να πάρουµε ήταν αν θα πρέπει η 

διαφηµιστική δαπάνη στα πρώτα βήµατά µας να είναι µεγάλη. 

Αποφασίσαµε ότι θα είναι προς όφελος της επιχείρησης η προώθηση σε 

όσο το δυνατό µεγαλύτερη κλίµακα, µέσω του ηλεκτρονικού και έντυπου 

τύπου. Πιστεύουµε ότι λόγο έλλειψης ανταγωνισµού στα πρώτα βήµατά 

µας το άµεσο όφελος µας από µία τέτοια κίνηση θα είναι µεγάλο. Η 

διαφήµιση θα ξεκινήσει περίπου ένα µήνα πριν τη ν έναρξη λειτουργίας 

µας και θα ολοκληρωθεί ένα µήνα µετά από αυτή. Στους 2 αυτούς µήνες 

θα προωθήσουµε την ιδέα µας και θα προσπαθήσουµε να µεγαλώσουµε 

το πελατολόγιό µας µε γεωµετρική πρόοδο. 

Το κόστος του προσωπικού πριν την έναρξη της λειτουργίας µας 

είναι της τάξης των 2717€ και συµπεριλαµβάνει τους µισθούς των 

υπαλλήλων µας κατά την προετοιµασία της επιχείρησης και την περίοδο 

της εκπαίδευσής τους. 

Το αρχικό κεφάλαιο που θα απαιτηθεί σύµφωνα µε την παραπάνω 

ανάλυση είναι 30217€. Τα χρήµατα αυτά προέρχονται από ιδία κεφάλαια 

και συγκεκριµένα από τον ιδιοκτήτη της επιχείρησης. 

 

 

 

 

 



8.2 Προϋπολογισµός λειτουργίας 

 

Στοιχεία Κόστους 1ο Έτος 2ο Έτος 3ο Έτος 

Αµοιβές Υπαλλήλων 50845 51790 52755 

Καύσιµα 6000 6600 7200 

Λειτουργικά Έξοδα 12000 14000 16000 

Απόσβεση Ηλεκτρονικός 

εξοπλισµός & Προγράµµατα Η/Υ 
1000 1000 1000 

Συντήρηση ∆ικτύου και 

Ιστοσελίδας 
1200 1200 1200 

Απόσβεση εξοπλισµού γραφείων 1300 1500 1700 

Ασφάλιση 2500 2500 2500 

∆ιαφηµιστικά έξοδα  5000 6000 7000 

Απόσβεση Μηχανοκίνητου 

Εξοπλισµού 
500 600 700 

Συντήρηση Μηχανοκίνητου 

Εξοπλισµού & φόροι-ασφάλειες 
1200 1200 1200 

Συνεργείο καθαριότητας 8400 8400 8400 

Λογαριασµοί ΟΤΕ, ∆ΕΗ, ∆ΕΥΑΚ 18000 18000 18000 

∆ηµόσιες Σχέσεις 3000 3000 3000 

Σύνολα 108150 114845 119710 

 

 



Ο προϋπολογισµός λειτουργίας µιας επιχείρησης περιλαµβάνει όλα 

τα στοιχεία κόστους που θα υπάρχουν σε αυτή. Σκοπός της καταγραφής 

αυτής είναι να προϋπολογιστεί µε ακρίβεια το ετήσιο κόστος λειτουργίας. 

Έχοντας ως βάση αυτήν την καταγραφή και συγκρίνοντας µε τα 

προϋπολογιζόµενα έσοδα από πωλήσεις που θα έχουµε µπορούµε να 

βγάλουµε ασφαλή συµπεράσµατα για τη βιωσιµότητα της επιχείρησης. 

Το µεγαλύτερο κόστος της dailymarket θα είναι οι αµοιβές των 

υπαλλήλων. Για την πρώτη χρονιά λειτουργίας έχει υπολογιστεί ότι για την 

ετήσια µισθοδοσία θα χρειαστούµε 47245€. Στα χρήµατα αυτά υπάρχει 

πρόβλεψη για ανάγκες έκτακτου προσωπικού (π.χ. τις µέρες των εορτών) 

300€ το µήνα.  

Για τα επόµενα έτη έχει προβλεφθεί µία αύξηση στις αποδοχές του 

προσωπικού της τάξης του 2%.  

Για την κάλυψη των λογαριασµών των εταιρειών παροχής 

ρεύµατος, τηλεφωνίας, internet κλπ. θα χρειαστούµε ένα ποσό της τάξης 

των 18000€ ετησίως. 

Τα λειτουργικά έξοδα της εταιρείας περιλαµβάνουν όλα τα είδη που 

θα χρησιµοποιηθούν κατά τη διάρκεια του έτους από την επιχείρηση. Από 

τη γραφική ύλη και  τα µελάνια εκτυπωτών µέχρι τα  είδη καθαριότητας. Το 

ετήσιο κόστος αναµένεται να φτάσει τα 12000€. 

Τα κόστος καυσίµων για τα µηχανάκια θα φτάσει τα 6000€. 

Έχει συµφωνηθεί για τη συντήρηση του ∆ικτύου και της ιστοσελίδας 

να καταβάλουµε 100€ µηνιαίος ενώ το ίδιο ποσό θα χρειαστούµε για τη 

συντήρηση και τους φόρους µε την ασφάλισή του µηχανοκίνητου 

εξοπλισµού. 

Το συνεργείο καθαριότητας έχει κοστολογηθεί µε 700€ το µήνα και 

για τις ∆ηµόσιες Σχέσεις θα προβλεφθεί κονδύλι της τάξης των 3000€ σε 

ετήσια βάση. 

Τα διαφηµιστικά έξοδα µας θα είναι περίπου 5000€ και θα 

καλύπτουν όπως ήδη έχουµε αναφέρει ένα µεγάλο φάσµα της τοπικής 

κοινωνίας. 



Τέλος για την απόσβεση όλων των αγορών που θα 

πραγµατοποιήσουµε πριν την έναρξη της επιχείρησης όπως τα 

µηχανάκια, οι Η/Υ κλπ. θα χρειαστεί να δίνουµε κάθε χρόνο ένα ποσό 

περίπου 3000€. 

 

 

 

 



8.3 Προϋπολογισµός ταµειακής ροής (cash flow) 

 

Ταµειακή Ροή είναι η κίνηση του χρήµατος από και προς την 

εταιρεία. Αυτός ο κύκλος των µετρητών (εισροές / εισπράξεις και εκροές / 

πληρωµές) είναι που καθορίζει και την οικονοµική ευρωστία κάθε 

επιχείρησης. 

Ο ταµειακός προϋπολογισµός η πρόγραµµα ταµειακής κινήσεως 

περιλαµβάνει µε κάθε λεπτοµέρεια τις κάθε είδους εισπράξεις (ταµειακές 

εισροές) και τις κάθε είδους πληρωµές (ταµειακές εκροές) που πρόκειται 

να πραγµατοποιηθούν µέσα στην προϋπολογιστική περίοδο. 

Ανάλυση εισροών/εκροών είναι η µελέτη των ταµιακών εισροών 

και εκροών µιας επιχείρησης µε απώτερο σκοπό τη διατήρηση επαρκούς 

ρευστότητας για τη λειτουργία της. Η επιχείρηση µπορεί να αποφύγει 

προβλήµατα ρευστότητας και να βελτιώσει της ταµειακή της κατάσταση 

πραγµατοποιώντας ανάλυση σε συγκεκριµένους λογαριασµούς όπως οι 

εισπρακτέοι και οι πληρωτέοι λογαριασµοί ή το ύψος των αποθεµάτων. 

Οι ταµειακές ροές της επιχείρησης µας για το 1ο έτος 

δραστηριοποίησής της εµφανίζονται στον επόµενο πίνακα. 



Ταµειακή Ροή dailymarket 
  

  1ος 2ος 3ος 4ος 5ος 6ος 7ος 8ος 9ος 10ος 11ος 12ος 
Έσοδα                         
Συµµετοχή 
Προµηθευτών στο 
πρόγραµµα  

1000 1200 1400 1600 1800 2000 2000 2000 2100 2100 2200 2200 

Προµήθειες 
πωληθέντων προϊόντων 

5000 6000 7000 8000 9000 10000 10000 11000 11000 11000 12000 12000 

Σύνολα Εσόδων 6000 7200 8400 9600 10800 12000 12000 13000 13100 13100 14200 14200 
                          
Έξοδα                         
Αµοιβές υπαλλήλων 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 4237,1 
Καύσιµα 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 
Λειτουργικά Έξοδα 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 
Συντήρηση ∆ικτύου και 
Ιστοσελίδας 

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

Συντήρηση 
Μηχανοκίνητου 
Εξοπλισµού & φόροι-
ασφάλειες 

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

∆ιαφηµιστικά έξοδα 417 417 417 417 417 417 417 417 417 417 417 417 
Συνεργείο καθαριότητας 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 
Λογαριασµοί ΟΤΕ, ∆ΕΗ, 
∆ΕΥΑΚ 

1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 

∆ηµόσιες Σχέσεις 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 
Ασφάλιση 208,5 208,5 208,5 208,5 208,5 208,5 208,5 208,5 208,5 208,5 208,5 208,5 
Σύνολα Εξόδων 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 9012,6 

Καθαρή Ταµειακή 
Ροή 

-3012,6 -1812,6 -612,6 587,4 1787,4 2987,4 2987,4 3987,4 4087,4 4087,4 5187,4 5187,4 



Α. Η συµµετοχή των προµηθευτών στο πρόγραµµα κοστολογήθηκε µε 50€ µηνιαίος. Πρόκειται ουσιαστικά για τη 

συνεισφορά των προµηθευτών στη λειτουργία και συντήρηση του πληροφοριακού συστήµατος ενώ παράλληλα 

καλύπτεται και το κόστος διαφήµισης της επιχείρησης από την οποία (διαφήµιση) έχουν και έµµεσο όφελος οι ίδιοι  οι 

προµηθευτές. 

 Β. Η εκτίµηση για την προµήθεια από τα πωληθέντα προϊόντα στηρίχτηκε στην υπόθεση ότι στο ξεκίνηµα της 

επιχείρησης οι πελάτες µας θα είναι περίπου 200 νοικοκυριά τα οποία µέχρι το τέλος του χρόνου θα έχουν αυξηθεί στα 

480 - 500. Ο αρχικός στόχος των 200 νοικοκυριών είναι ένα εφικτό νούµερο δεδοµένου ότι σε µια µικρή έρευνα που 

πραγµατοποιήσαµε στο συγγενικό και φιλικό περιβάλλον µας έχουµε ήδη εξασφαλίσει τα 100 αυτά νοικοκυριά ως 

πελάτες της επιχείρησης. Ο τελικός στόχος των 500 περίπου νοικοκυριών θα προέλθει µέσα από την άµεση ή έµµεση 

διαφήµιση των υπηρεσιών µας. 

 Γ. Στηριζόµενοι στα στοιχεία που συλλέξαµε από την παραπάνω αναφερθείσα έρευνα έχουµε υποθέσει ότι ένα 

τυπικό νοικοκυριό καταναλώνει καθηµερινά περίπου 2 lt γάλα, 1 Kg ψωµί, λαχανικά, φρούτα, snack και 3-4 φορές την 

εβδοµάδα κρέας και ψάρι. Κοστολογήσαµε ότι χρειάζεται κατά µέσο όρο 10-12 ευρώ ηµερησίως. Ο πίνακας των 

ταµειακών ροών συντάχθηκε λαµβάνοντας υπόψη το χειρότερο σενάριο δηλαδή ότι το κάθε νοικοκυριό θα αγοράζει κατά 

µέσο όρο αγαθά αξίας 10€ την ηµέρα.  

 



8.4 Ανάλυση Νεκρού Σηµείου 

 

Το σηµείο εξίσωσης συνολικών εσόδων και συνολικού κόστους 

ονοµάζεται νεκρό σηµείο (break even point). Το νεκρό σηµείο λοιπόν 

αντιστοιχεί στην ποσότητα πωλήσεων για την οποία η επιχείρηση δεν θα 

έχει κέρδη ούτε ζηµιές.  

Η ανάλυση του νεκρού σηµείου αποτελεί µια καλή ένδειξη του 

κινδύνου που έχει η επιχείρηση από τη δραστηριότητά της. Όσο 

µεγαλύτερο είναι το ύψος των πωλήσεων που απαιτείται για την κάλυψη 

του συνολικού κόστους σε σχέση µε τις δυνατότητες επίτευξης τους, τόσο 

µεγαλύτερος ο κίνδυνος που έχει η επιχείρηση. Η συγκεκριµένη ανάλυση 

δίνει επίσης µια εικόνα της επίπτωσης που θα έχει η µετατροπή ενός 

µέρους του κόστους από µεταβλητό σε σταθερό. 

Νεκρό σηµείο ισορροπίας ονοµάζουµε το αναγκαίο ελάχιστο ύψος 

εσόδων το οποίο επιτρέπει στην επιχείρηση να καλύπτει τα έξοδά της, τις 

αποσβέσεις, την εξυπηρέτηση των δανείων της. 

Όσο µεγαλύτερο το ύψος των πωλήσεων που απαιτείται για την 

κάλυψη του συνολικού κόστους τόσο µεγαλύτερο κίνδυνο διατρέχει η 

επιχείρηση από την επένδυση. 

Όσον αφορά τις επιχειρήσεις που προσφέρουν υπηρεσίες το νεκρό 

σηµείο, υπολογίζεται για συγκεκριµένες χρονικές στιγµές, αφού πρώτα 

καθοριστεί η χρονολογία που µια επιχείρηση αυτού του τύπου, 

υπερκαλύπτει τα σταθερά της έξοδα µε τα έσοδα των εργασιών της. Ειδικά 

στις επιχειρήσεις του τύπου, το νεκρό σηµείο µας βοηθά στην εξέταση της 

συνολικής αποδοτικότητας της επιχείρησης, αλλά και της επί µέρους και 

ανά τµήµα αποδοτικότητα της. 

Ο µαθηµατικός τύπος που περιγράφει το Νεκρό Σηµείο είναι ο 

ακόλουθος. 

Νεκρό Σηµείο = 365 * Συνολικά Έξοδα / Έσοδα 

Εφαρµόζοντας τον τύπο αυτό στην dailymarket µπορούµε να δούµε 

ότι το νεκρό σηµείο υπολογίζεται: 



Νεκρό Σηµείο = 365 * 108151,2/193600 = 204 ηµέρες 

Οπότε χρειάζεται περίπου 204 ηµέρες εργασίας για να πετύχουµε 

το νεκρό σηµείο. Να σηµειώσουµε ότι αυτή η ανάλυση είναι για τον πρώτο 

χρόνο της δραστηριότητάς µας. Επίσης δεν έχει προβλεφθεί η απόσβεση 

της αρχικής επένδυσης 30217€ που θα καταβληθεί από τον ιδιοκτήτη. 

 



9. Συµπληρωµατικά στοιχεία 
       

 Το επιχειρηµατικό σχέδιο επιπρόσθετα πρέπει να περιέχει και τις 

παρακάτω πληροφορίες για να είναι ολοκληρωµένο. 

 

� Αντίγραφα φορολογικής δήλωσης των κυρίων µετόχων για τα 

τελευταία τρία έτη 

� Στοιχεία προσωπικής και οικογενειακής κατάστασης (ένα είδος 

προσωπικού ισολογισµού) 

� Για περιπτώσεις franchising, αντίγραφο σχεδίου Σύµβασης 

∆ικαιόχρησης και άλλου πληροφοριακού υλικού που παρέχει ο 

∆ικαιοπάροχος 

� Αντίγραφο του (υπό διαπραγµάτευση συνήθως) µισθωτηρίου 

συµβολαίου ή συµβολαίου αγοράς για επαγγελµατική στέγη 

� Αντίγραφα αδειών (πολεοδοµίας κ.λπ.) και άλλα νόµιµα έγγραφα 

σχετικά µε την υπό σύσταση ή εν λειτουργία επιχείρηση 

� Βιογραφικά σηµειώµατα των κυρίων µετόχων 

� Μνηµόνια προτεινόµενης συνεργασίας µε προµηθευτές ή µεγάλους 

πελάτες 

� Άλλα δικαιολογητικά 



10. Συµπεράσµατα 
 

Η dailymarket είναι µια επιχείρηση παροχής υπηρεσιών για όλα τα 

νοικοκυριά της ευρύτερης περιοχής της Κορίνθου. Κύρια δραστηριότητά 

της είναι η συλλογή, συσκευασία και προώθηση προϊόντων καθηµερινής 

χρήσης στον τελικό καταναλωτή.  

Ουσιαστικά πρόκειται για µία επιχείρηση η οποία θα αναλάβει να 

πραγµατοποιεί τα καθηµερινά ψώνια των νοικοκυριών και να παραδίδει σε 

προκαθορισµένο χρόνο και τόπο τα προϊόντα στους καταναλωτές. 

Η παραγγελία των αγαθών θα γίνεται µέσα από µια ηλεκτρονική 

πλατφόρµα ειδικά διαµορφωµένη για να µπορεί να τη χρησιµοποιεί 

οποιοσδήποτε. Οι χρήστες των υπηρεσιών µας θα έχουν 24ωρη 

δυνατότητα παραγγελίας µέσα από την προαναφερθείσα πλατφόρµα. 

Επίσης θα υπάρχει η δυνατότητα τηλεφωνικής παραγγελίας καθώς επίσης 

και χρήσης application για κινητά τηλέφωνα νέας γενιάς. 

Οι παραγγελίες θα οµαδοποιούνται και θα προωθούνται στους 

συνεργαζόµενους προµηθευτές µας. Τα προϊόντα θα παραλαµβάνονται 

από τους υπάλληλους της επιχείρησής µας και αφού πακεταριστούν 

κατάλληλα θα παραδίδονται στους πελάτες σύµφωνα µε το 

προκαθορισµένο πρόγραµµα παράδοσης.   

Τα έσοδα της επιχείρησης θα προέρχονται από τους προµηθευτές 

µας. Οι πελάτες µας δε θα έχουν καµία επιπλέον χρέωση για τη χρήση 

των υπηρεσιών µας. Η τιµή διάθεσης των προϊόντων θα είναι ίδια µε των 

προµηθευτών µας. 

Για να µπορεί ένας προµηθευτής να συνεργαστεί µε τη dailymarket 

θα πρέπει να καταβάλει ένα µηνιαίο ενοίκιο, το οποία στην αρχή θα είναι 

50€. Το ποσό αυτό αποτελεί µία από τις δύο πηγές εσόδων της 

επιχείρησης. Η δεύτερη πηγή εσόδων θα είναι η προµήθεια επί των 

παραγγελιών που θα έχει προαποφασιστεί να παρακρατείτε από κάθε 

προµηθευτή µας. 

Στην αρχή θα προσφερθούν τα εξής αγαθά: Είδη αρτοποιίας, 

παντοπωλείου, ιχθυοπωλείου, κρεοπωλείου και µαναβικής.  



Μελλοντικά και ανάλογα µε την αποδοχή του εγχειρήµατος από 

τους καταναλωτές θα µπορέσουµε να προσφέρουµε µεγαλύτερη ποικιλία 

προϊόντων. 

Ο ανταγωνισµός στα πρώτα βήµατα της επιχείρησης δεν 

αναµένεται µεγάλος. Τα καταστήµατα της περιοχής προσφέρουν 

περιορισµένη δυνατότητα παράδοσης στο σπίτι. Ελάχιστες είναι οι 

περιπτώσεις που οι καταναλωτές µπορούν να αποκτήσουν κάποιο αγαθό 

χωρίς να χρειάζεται να σπαταλήσουν χρόνο. Ακόµα όµως και αν 

προσφέρεται η προαναφερόµενη υπηρεσία, αυτό πραγµατοποιείται µετά 

από προφορική συµφωνία και για ένα µεγάλο χρονικό διάστηµα, όχι 

µικρότερο του ενός µήνα.  

Τα µεγάλα καταστήµατα (Super Markets) δεν προσφέρουν πλέον 

τη συγκεκριµένη υπηρεσία. Σε περίπτωση που στο µέλλον θελήσουν να 

προσφέρουν στους πελάτες τους µια αντίστοιχη υπηρεσία θα µπορούν να 

προσφέρουν στους καταναλωτές τα προϊόντα που εµπορεύονται στο 

κατάστηµά τους. Η διαφοροποίησή µας απέναντί τους είναι ότι εµείς 

προσφέρουµε τα προϊόντα από τους προµηθευτές που ήδη είναι πελάτες 

τους οι χρήστες των υπηρεσιών µας.  

Το κεφάλαιο που είναι απαραίτητο για να ξεκινήσει η λειτουργία της 

επιχείρησης θα προέρθει από τον ιδιοκτήτη. Επίσης ένα µέρος του 

κεφαλαίου θα επιδοτηθεί από προγράµµατα του ΟΑΕ∆ τα οποία 

απευθύνονται σε νέους που θέλουν να δηµιουργήσουν τη δική τους 

επιχείρηση, καθώς επίσης και σε προγράµµατα που αφορούν την 

απασχόληση ανέργων. 

Ο προϋπολογισµός έναρξης της επιχείρησης είναι περίπου 30000 € 

και η ετήσια λειτουργία της θα απαιτήσει 110000 – 115000 €. 

Η καθαρή ταµειακή ροή αναµένεται να γυρίσει σε θετικό έδαφος 

µετά τον 4ο µήνα λειτουργίας µας. Αναµένεται να ξεκινήσουµε µε ένα 

πελατολόγιο περίπου 200 νοικοκυριών τα οποία µέχρι το τέλος του 1ου 

έτους υπολογίζεται να πλησιάζουν τα 500.  

Σύµφωνα µε την ανάλυση νεκρού σηµείου θα χρειαστεί 204 µέρες 

για να το πετύχουµε. 

Η επιχείρηση µας αναµένεται να αναπτυχθεί την πρώτη τριετία και 

στη συνέχεια θα αναζητήσει καινούργιες αγορές στους όµορους νοµούς 



και στην ευρύτερη περιοχή της Πελοποννήσου. Σε περίπτωση 

σταθεροποίησης του οικονοµικού περιβάλλοντος στη χώρα µας και 

σταδιακής ανάπτυξης της οικονοµίας, θα εξασφαλίσουµε τα απαραίτητα 

κεφάλαια για να αναπτύξουµε και νέες συνεργασίες. 

Η βιωσιµότητα της επιχείρησής µας θα κριθεί σε µεγάλο βαθµό από 

το εξωτερικό περιβάλλον και από τη δυνατότητα που θα έχουν τα 

νοικοκυριά να καταναλώνουν µε τους ίδιους ρυθµούς µε σήµερα. 

Τέλος, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι µεγάλη βαρύτητα θα δοθεί στην 

προώθηση της ιδέας στην τοπική κοινωνία µέσα από τα κοινωνικά δίκτυα 

και από τα τοπικά µέσα µαζικής ενηµέρωσης. 
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