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ΓΙΑΤΙ
 

ΧΡΕΙΑΖΑΣΤΕ
 

ΕΝΑ
 

ΠΛΑΝΟ
 ΣΕ

 
ΧΑΡΤΙ

•
 

Για
 

να
 

κατοχυρώσετε
 

την
 

βιωσιμότητα
 

της
 επιχείρησης

 
σας

•
 

Για
 

να
 

διευκολύνετε
 

τις
 

διαδικασίες
 

σχεδίασης
 

και
 κατάστρωσης

 
στρατηγικής

•
 

Για
 

να
 

επιβεβαιώσετε
 

πως
 

όλα
 

τα
 

ιδρυτικά
 

μέλη
 είναι

 
στην

 
ίδια

 
σελίδα

•
 

Για
 

χρήση
 

ως
 

εργαλείο
 

αναφοράς
 

και
 

αναθεώρησης
•

 
Ως

 
μία

 
πρόταση

 
για

 
αίτηση

 
χρηματοδότησης

“Είναι
 

προτιμότερο
 

να
 

γράψετε
 

ένα
 

αντικειμενικό
 

επιχειρηματικό
 

πλάνο
 

και
 να

 
μην

 
χρηματοδοτηθείτε

 
γιατί

 
η

 
αγορά

 
είναι

 
χάλια

 
από

 
το

 
να

 
γράψετε

 
ένα

 ωραιοποιημένο
 

επιχειρηματικό
 

πλάνο
 

παραγνωρίζοντας
 

τον
 

κίνδυνο”



∆ΙΑΛΕΞΗ 2/10 3

ΦΑΣΕΙΣ
 

ΕΞΕΛΙΞΗΣ
 

ΤΗΣ
 ΝΕΑΣ

 
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ

Ενδιαφέρον
 

Επενδυτών

Επιχειρηματική
Ιδέα

Επιχειρηματικό
Πλάνο

Απόφαση
 

Χρηματοδότησης

Έναρξη
 

και
Ανάπτυξη

Έξοδος
 

Αρχικών
Επενδυτών

Εδραιωμένη
Επιχείρηση

1η Φάση 2η Φάση 3η Φάση
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•

 

∆ικτύωση
 

& Ανταλλαγή
–

 

Προετοιμασία

 

(coaching)
–

 

∆ικτύωση
–

 

Ταίριασμα
–

 

Παροχός

 

καινοτόμων

 
υπηρεσιών

•

 

Venture capitalists
•

 

Business angels
•

 

Σύμβουλοι

 

νέων

 
επιχειρήσεων

ΚΡΙΤΗΡΙΑ
 

ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ
ΙδέεςΙδέες
••

 

ΒαθμόςΒαθμός

 

καινοτομίαςκαινοτομίας
••

 

ΣκοπόςΣκοπός
••

 

ΠατένταΠατέντα

ΠαροχοίΠαροχοί

 

ΥπηρεσιώνΥπηρεσιών
••

 

ΠληρεξούσιοςΠληρεξούσιος

 

δικηγόροςδικηγόρος
••

 

ΛογιστέςΛογιστές

 

καικαι

 

ΦοροτεχνικοίΦοροτεχνικοί
••

 

ΕρευνητέςΕρευνητές

 

αγοράςαγοράς

ΑνθρώπινοΑνθρώπινο

 

∆υναμικό∆υναμικό
••

 

ΕφευρέτεςΕφευρέτες
••

 

ΕπιχειρηματίεςΕπιχειρηματίες
••

 

ΜέληΜέλη

 

ομάδαςομάδας

ΚεφάλαιοΚεφάλαιο
••

 

∆ιαθεσιμότητα∆ιαθεσιμότητα//ποσότηταποσότητα
••

 

ΑνάγκεςΑνάγκες//αρμοδιότητεςαρμοδιότητες
••

 

ΕνδιαφέρονΕνδιαφέρον

 

επενδυτώνεπενδυτών
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∆ΙΚΤΥΩΣΗ

ΝΕΑ
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ

ΚΕΦΑΛΑΙΟΥΧΟΙΚΕΦΑΛΑΙΟΥΧΟΙ

ΦΙΛΟΙΦΙΛΟΙ

ΣΠΟΝΣΟΡΕΣΣΠΟΝΣΟΡΕΣ ΑΛΛΟΙΑΛΛΟΙ

 

ΝΕΟΙΝΕΟΙ
ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΕΣΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΕΣ

ΠΑΡΟΧΟΙΠΑΡΟΧΟΙ
ΥΠΗΡΕΣΙΩΝΥΠΗΡΕΣΙΩΝ

ΣΥΝΑ∆ΕΛΦΟΙΣΥΝΑ∆ΕΛΦΟΙ

ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΕΣΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΕΣΑΚΑ∆ΗΜΑΙΚΟΙΑΚΑ∆ΗΜΑΙΚΟΙ
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ΒΑΣΙΚΑ
 

ΣΤΟΙΧΕΙΑ

Κλειδί

 

για

 

την

 

επιτυχία

 
είναι

 

οι

 

ικανοποιημένοι

 
πελάτες

 

και

 

όχι

 

ένα

 
σπουδαίο

 

προϊόν

Οι

 

ιδέες

 

θα

 

πρέπει

 

να

 
είναι

 

υλοποιήσιμες

 

σε

 
ρεαλιστικό

 

χρονικό

 
ορίζοντα

 

και

 

σχεδιασμό

 
πόρων

Οι

 

επιτυχημένες

 

ιδέες

 
περιγράφουν

 

το

 
μέγεθος

 

της

 

αγοράς, 
την

 

ομάδα

 

στόχο

 

των

 
πελατών

 

και

 

πως

 

το

 
προϊόν

 

διαφοροποιείται

 
από

 

τον

 

ανταγωνισμό

∆ημιουργία

 

ενός

 
καινούργιου

 

προϊόντος

 

ή

 
μιας

 

νέας

 

μεθοδολογίας

 
προώθησης

 

του

 
προϊόντος

 

ισοδυναμούν

 
με

 

την

 

δημιουργία

 

μιας

 
νέας

 

βιομηχανίας

ΚΑΘΑΡΟΚΑΘΑΡΟ
ΩΦΕΛΟΣΩΦΕΛΟΣ
ΠΕΛΑΤΗΠΕΛΑΤΗ

ΙΚΑΝΟΙΚΑΝΟ
ΜΕΓΕΘΟΣΜΕΓΕΘΟΣ
ΑΓΟΡΑΣΑΓΟΡΑΣ

ΡΕΑΛΙΣΤΙΚΟΤΗΤΑΡΕΑΛΙΣΤΙΚΟΤΗΤΑ
ΚΑΙΚΑΙ

ΚΕΡ∆ΟΦΟΡΙΑΚΕΡ∆ΟΦΟΡΙΑ

ΙΚΑΝΟΣΙΚΑΝΟΣ
ΒΑΘΜΟΣΒΑΘΜΟΣ

ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑΣΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑΣ

«∆εν

 

υπάρχει

 

τίποτα

 

πιο

 

ισχυρό

 

στον

 
κόσμο

 

από

 

μια

 

ιδέα

 

της

 

οποίας

 

ήρθε

 

η

 
ώρα»

Victor Hugo
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ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΑ
 ΕΠΙΧΕΙΡΗΜAΤΙΚΟΥ

 
ΣΧΕ∆ΙΟΥ

•
 

Executive summary

•
 

Προϊόντα
 

και
 

Υπηρεσίες

•
 

Ομάδα
 

∆ιαχείρισης

•
 

Αγορά
 

και
 

Ανταγωνισμός

•
 

Μάρκετινγκ
 

και
 

Πωλήσεις

•
 

Επιχειρηματικό
 

Σύστημα
 

και
 

Οργάνωση

•
 

Πρόγραμμα
 

Υλοποίησης

•
 

Κίνδυνοι
 

και
 

Ευκαιρίες

•
 

Οικονομικός
 

Σχεδιασμός
 

και
 Χρηματοδότηση

Επιχ. Ιδέα
Ενδιάμεσο
Επ. Πλάνο

Τελικό
Επ. Πλάνο

Εστίαση σε αυτή τη φάσηΜέρος

 

της

 

φάσης
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ΕΠΙΧΗΡΗΜΑΤΙΚΑ
 

ΣΧΕ∆ΙΑ

•

 

Ποια

 

είναι

 

η

 

επιχειρηματική

 
σας

 

ιδέα; Με

 

ποιο

 

τρόπο

 
ανταποκρίνεται

 

στο

 

κριτήριο

 
της

 

μοναδικότητας;
•

 

Ποια

 

είναι

 

η

 

ομάδα

 

στόχος

 
των

 

πελατών;
•

 

Ποιο

 

είναι

 

το

 

όφελος

 

για

 

τους

 
πελάτες;

•

 

Ποιες

 

είναι

 

οι

 

προβλέψεις

 

για

 
τον

 

όγκο

 

και

 

το

 

μέγεθος

 
ανάπτυξης

 

της

 

αγοράς;
•

 

Ποια

 

επιπρόσθετα

 

στάδια

 
ανάπτυξης

 

τους

 
προϊόντος/υπηρεσίας

 
απαιτούνται; 

•

 

Ποιο

 

είναι

 

το

 

απαιτούμενο

 
μέγεθος

 

αρχικής

 

επένδυσης; 
(εκτίμηση

 

άνω

 

ορίου)
•

 

Ποιοι

 

είναι

 

οι

 
μακροπρόθεσμοι

 

στόχοι;

Επιχειρηματική

 

Ιδέα

•

 

Ποιες

 

είναι

 

οι

 

εκτιμήσεις

 
σχετικά

 

με

 

τις

 

ανάγκες

 
χρηματοδότησης;

•

 

Ποιες

 

είναι

 

οι

 
προβλεπόμενες

 

πωλήσεις, 
τα

 

κόστη

 

και

 

τα

 

κέρδη; 
•

 

Ποια

 

είναι

 

τα

 

πιο

 

σημαντικά

 
milestones μέχρι

 

την

 
επίτευξη

 

του

 

στόχου; 
•

 

Ποιους

 

δόκιμους

 

πελάτες

 
έχετε

 

προσεγγίσει/μπορείτε

 
να

 

προσεγγίσετε; 
•

 

Ποιο

 

κανάλι

 

τροφοδοσίας

 
χρησιμοποιείτε; 

•

 

Σε

 

ποιες

 

συνεργασίες

 

θα

 
θέλατε

 

να

 

προχωρήσετε; 
•

 

Ποιους

 

κινδύνους

 

και

 

ποιες

 
ευκαιρίες

 

αντιμετωπίζετε; 
•

 

Ποια

 

η

 

παρούσα

 

άποψη

 
σχετικά

 

με

 

τις

 

πατέντες;

Ενδιάμεσο

 

Επιχ. Πλάνο

•

 

Ποια

 

είναι

 

τα

 

αποτελέσματα

 
του

 

αναλυτικού

 
Επιχειρηματικού

 

Σχεδίου; 
•

 

Ποιες

 

είναι

 

οι

 

ακριβείς

 
ανάγκες

 

χρηματοδότησης; 
•

 

Πως

 

θα

 

διαμοιραστούν

 

τα

 
καθήκοντα

 

διαχείρισης; 
•

 

Ποιο

 

είναι

 

το

 

ικανό

 

μέγεθος

 
παραγωγής;

•

 

Πως

 

θα

 

οργανωθεί

 

η

 
υλοποίηση

 

της

 
επιχειρηματικής

 

ιδέας; 
•

 

Ποια

 

είναι

 

τα

 

επόμενα

 
σίγουρα

 

βήματα; 

Τελικό

 

Επιχ. Πλάνο
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ΠΕΡΙΛΗΠΤΙΚΗ
 

ΑΝΑΦΟΡΑ

•
 

Μια
 

συμπυκνωμένη
 

αλλά
 

περιεκτική
 

περίληψη
 ολόκληρου

 
του

 
Επιχειρηματικού

 
Πλάνου

•
 

Συνοπτική
–

 
2-3 σελίδες

•
 

Ακαταμάχητη
–

 
Τα

 
καλύτερα: συμφωνία, τιμή, χρόνος, προϊόν, ομάδα

•
 

Πλήρης
–

 
Παρουσίαση

 
των

 
κυριότερων

 
σημείων

–
 

Ένα
 

αυτόνομο
 

κείμενο
•

 
Να

 
προκαλεί

 
το

 
ενδιαφέρον

•
 

Να
 

λέει
 

τόσα
 

που
 

να
 

εξασφαλίζει
 

μια
 

συνάντηση
•

 
Να

 
πουλάει

 
ένα

 
όραμα, μια

 
ωφέλεια, ένα

 ανταγωνιστικό
 

πλεονέκτημα
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ΠΕΡΙΛΗΠΤΙΚΗ
 

ΑΝΑΦΟΡΑ

•
 

Παρουσίαση
 

επιχείρησης
–

 
Περιγραφή

 
εταιρικού

 
σχήματος

–
 

Παρουσίαση
 

ωφέλειας
–

 
Όραμα

–
 

Προύσα
 

κατάσταση
•

 
Η ευκαιρία
–

 
Γιατί

 
είναι

 
μια

 
καταπληκτική

 
ιδέα

–
 

Ορισμός
 

του
 

προβλήματος
–

 
Ανταγωνισμός

•
 

Η λύση
–

 
Προϊόν

 
ή

 
υπηρεσία

–
 

Άρση
 

προβλήματος
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ΠΕΡΙΛΗΠΤΙΚΗ
 

ΑΝΑΦΟΡΑ

•
 

Η αγορά
–

 
Μέγεθος, ρυθμός

 
ανάπτυξης, προβλέψεις

 
βιομηχανικής

 παραγωγής
•

 
Η

 
ομάδα

 
διαχείρισης

–
 

Ιδρυτικά
 

μέλη
 

και
 

στελέχη
 

(με
 

παραγωγικό
 

και
 

ακαδημαϊκό
 προφίλ)

–
 

Ομάδα
 

συμβούλων
 

και
 

διαχειριστών
•

 
Οικονομικός

 
απολογισμός

–
 

Περιγραφή
–

 
Προβλέψεις

 
πενταετίας

 
(συνολικά

 
έσοδα, συνολικό

 
κέρδος, 

καθαρό
 

κέρδος)
•

 
Αιτήσεις

 
χρηματοδότησης
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ΠΕΡΙΛΗΠΤΙΚΗ
 

ΑΝΑΦΟΡΑ

•
 

Σημεία
 

προς
 

αποφυγή:
–

 
Έλλειψη

 
εστίασης

–
 

Μακροσκελής
 

και
 

γλαφυρή
–

 
Αδυναμία

 
να

 
καταλήξει

 
σε

 
ένα

 
στόχο

–
 

Έλλειψη
 

ανταγωνισμού
–

 
Αδυναμία

 
δημιουργίας

 
ενθουσιασμού
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ΠΡΟΪΟΝΤΑ
 

ΚΑΙ
 

ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ

•
 

Περιεχόμενα: 2-3 σελίδες
•

 
Ποιο

 
είναι

 
το

 
προϊόν;

–
 

Τα
 

οφέλη
 

των
 

πελατών
–

 
Ο

 
τρόπος

 
λειτουργίας

 
του

–
 

Ο
 

τρόπος
 

παραγωγής
 

του
 

και
 

οι
 

απαραίτητες
 

ενέργειες
 εκσυγχρονισμού

–
 

Η
 

προστασία
 

της
 

ιδέας
•

 
Συμβουλές
–

 
Το

 
κείμενο

 
να

 
είναι

 
απλά

 
γραμμένο

 
και

 
κατανοητό

 
τόσο

 από
 

τους
 

ειδικούς
 

όσο
 

και
 

από
 

μη
 

ειδικούς
–

 
Αποφυγή

 
τεχνικών

 
ορολογιών

 
και

 
εκφράσεων

 
σε

 
ευρεία

 χρήση
–

 
Όπου

 
χρειάζεται

 
να

 
περιληφθούν

 
διαγράμματα

 
και

 
εικόνες
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ΠΡΟΪΟΝ
 

Ή
 

ΥΠΗΡΕΣΙΑ
Περιληπτική

 

Αναφορά

Προϊόν
 

ή
 

ΥπηρεσίαΠροϊόν
 

ή
 

Υπηρεσία

Ομάδα

 

∆ιαχείρισης

Αγορά

 

και

 
Ανταγωνισμός

Μάρκετινγκ

 

και

 
Πωλήσεις

Επιχειρηματικό

 

Σύστ. 
και

 

Οργάνωση

Πρόγραμμα

 
Υλοποίησης

Κίνδυνοι

 

και

 
Ευκαιρίες

Οικονομικός

 

Σχεδ.  
και

 

Χρηματοδότηση

••

 

ΠοιαΠοια

 

είναιείναι

 

τατα

 

χαρακτηριστικάχαρακτηριστικά

 

καικαι

 

οιοι

 

λειτουργίεςλειτουργίες

 

τουτου

 προϊόντοςπροϊόντος

 

ήή

 

τηςτης

 

υπηρεσίαςυπηρεσίας;;

••

 

ΣεΣε

 

ποιουςποιους

 

πελάτεςπελάτες

 

απευθύνεταιαπευθύνεται;;

••

 

ΠοιαΠοια

 

είναιείναι

 

τατα

 

οφέληοφέλη

 

πουπου

 

απολαμβάνουναπολαμβάνουν

 

οιοι

 

πελάτεςπελάτες

 

απόαπό

 τοτο

 

προϊόνπροϊόν//υπηρεσίαυπηρεσία; ; ΠοιεςΠοιες

 

επιθυμίεςεπιθυμίες

 

τουςτους

 

ικανοποιείικανοποιεί;;

••

 

ΠοιοΠοιο

 

είναιείναι

 

τοτο

 

μοντέλομοντέλο

 

κερδοφορίαςκερδοφορίας; (; (πηγέςπηγές

 

κέρδουςκέρδους, , 
κέρδηκέρδη

 

απόαπό

 

δημοσιότηταδημοσιότητα, , μεταβιβάσειςμεταβιβάσεις, , συνδρομέςσυνδρομές, , 
κκ..άά.).)

••

 

ΠοιοΠοιο

 

είναιείναι

 

τοτο

 

στάδιοστάδιο

 

ανάπτυξηςανάπτυξης

 

τουτου

 προϊόντοςπροϊόντος//υπηρεσίαςυπηρεσίας; ; ΤιΤι

 

απομένειαπομένει

 

γιαγια

 

νανα

 

μετατραπείμετατραπεί

 

τοτο

 επιχειρηματικόεπιχειρηματικό

 

σχέδιοσχέδιο

 

σεσε

 

πραγματικόπραγματικό

 

προϊόνπροϊόν//υπηρεσίαυπηρεσία;;

••

 

ΕίναιΕίναι

 

τοτο

 

επιχειρηματικόεπιχειρηματικό

 

μοντέλομοντέλο

 

δοκιμασμένοδοκιμασμένο

 

καικαι

 

σεσε

 άλλεςάλλες

 

περιπτώσειςπεριπτώσεις; ; ΥπάρχουνΥπάρχουν

 

επιτυχημέναεπιτυχημένα

 παραδείγματαπαραδείγματα;;

••

 

ΠοιοςΠοιος

 

είναιείναι

 

οο

 

σχεδιασμόςσχεδιασμός

 

διατήρησηςδιατήρησης

 

τηςτης

 

πίστηςπίστης

 

τωντων

 πελατώνπελατών;;
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ΟΜΑ∆Α
 

∆ΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ
Περιληπτική

 

Αναφορά

Ομάδα
 

∆ιαχείρισηςΟμάδα
 

∆ιαχείρισης

Προϊόν

 

ή

 

Υπηρεσία

Αγορά

 

και

 
Ανταγωνισμός

Μάρκετινγκ

 

και

 
Πωλήσεις

Επιχειρηματικό

 

Σύστ. 
και

 

Οργάνωση

Πρόγραμμα

 
Υλοποίησης

Κίνδυνοι

 

και

 
Ευκαιρίες

Οικονομικός

 

Σχεδ.  
και

 

Χρηματοδότηση

••

 

ΠοίοιΠοίοι

 

είναιείναι

 

οιοι

 

ιδρυτέςιδρυτές

 

τηςτης

 

επιχείρησηςεπιχείρησης

 

καικαι

 

ποιαποια

 

είναιείναι

 

τατα

 προσόνταπροσόντα

 

τουςτους, , οιοι

 

εμπειρίεςεμπειρίες

 

τουςτους

 

καικαι

 

ηη

 

δραστηριόταταδραστηριότατα

 τουςτους

 

μέχριμέχρι

 

σήμερασήμερα;;

••

 

ΠόσοΠόσο

 

κρίσιμοςκρίσιμος

 

είναιείναι

 

οο

 

εμπνευστήςεμπνευστής

 

τηςτης

 

ιδέαςιδέας

 

γιαγια

 

τοτο

 μέλλονμέλλον

 

τηςτης

 

επιχείρησηςεπιχείρησης; ; 

••

 

ΠωςΠως

 

διαμοιράζονταιδιαμοιράζονται

 

οιοι

 

αρμοδιότητεςαρμοδιότητες

 

στηνστην

 

ομάδαομάδα; ; ΠοιεςΠοιες

 θέσειςθέσεις

 

καταλαμβάνουνκαταλαμβάνουν

 

οιοι

 

ιδρυτέςιδρυτές; ; 

••

 

ΠοιοΠοιο

 

είναιείναι

 

τοτο

 

σχέδιοσχέδιο

 

μελλοντικήςμελλοντικής

 

ενίσχυσηςενίσχυσης

 

τηςτης

 ιδρυτικήςιδρυτικής

 

ομάδαςομάδας; (; (πλήρωσηπλήρωση

 

θέσεωνθέσεων, , διεύρυνσηδιεύρυνση

 δεξιοτήτωνδεξιοτήτων))
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ΑΓΟΡΑ
 

ΚΑΙ
 

ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΜΟΣ

Αγορά
 

και
 Ανταγωνισμός

 

Αγορά
 

και
 Ανταγωνισμός

Προϊόν

 

ή

 

Υπηρεσία

Ομάδα

 

∆ιαχείρισης

Μάρκετινγκ

 

και

 
Πωλήσεις

Επιχειρηματικό

 

Σύστ. 
και

 

Οργάνωση

Πρόγραμμα

 
Υλοποίησης

Κίνδυνοι

 

και

 
Ευκαιρίες

Οικονομικός

 

Σχεδ.  
και

 

Χρηματοδότηση

••

 

ΠοίοΠοίο

 

είναιείναι

 

τοτο

 

μέγεθοςμέγεθος

 

τηςτης

 

αγοράςαγοράς

 

τουτου

 

προϊόντοςπροϊόντος/ / 
υπηρεσίαςυπηρεσίας; (; (αριθμόςαριθμός

 

πελατώνπελατών

 

στηνστην

 

ομάδαομάδα

 

στόχουστόχου, , 
αριθμόςαριθμός

 

πωλήσεωνπωλήσεων, , αξίααξία

 

πωλήσεωνπωλήσεων))

••

 

ΠοιοΠοιο

 

είναιείναι

 

τοτο

 

αναμενόμενοαναμενόμενο

 

μέγεθοςμέγεθος

 

ανάπτυξηςανάπτυξης

 

τηςτης

 αγοράςαγοράς

 

καικαι

 

ποιοιποιοι

 

παράγοντεςπαράγοντες

 

τοτο

 

επηρεάζουνεπηρεάζουν; ; 

••

 

ΠοιοιΠοιοι

 

είναιείναι

 

οιοι

 

πιθανοίπιθανοί

 

ανταγωνιστέςανταγωνιστές; ; ΤιΤι

 

προσφέρουνπροσφέρουν;;

••

 

ΠοιαΠοια

 

είναιείναι

 

τατα

 

δυνατάδυνατά

 

σημείασημεία

 

καικαι

 

οιοι

 

αδυναμίεςαδυναμίες

 

τωντων

 ανταγωνιστώνανταγωνιστών; ; ΠοιαΠοια

 

είναιείναι

 

ηη

 

θέσηθέση

 

τηςτης

 

επιχείρησηςεπιχείρησης

 

στηνστην

 αγοράαγορά; ; 

Περιληπτική

 

Αναφορά
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ΜΑΡΕΚΤΙΝΓΚ
 

ΚΑΙ
 

ΠΩΛΗΣΕΙΣ

Μάρκετινγκ
 

και
 Πωλήσεις

 

Μάρκετινγκ
 

και
 Πωλήσεις

Προϊόν

 

ή

 

Υπηρεσία

Ομάδα

 

∆ιαχείρισης

Επιχειρηματικό

 

Σύστ. 
και

 

Οργάνωση

Πρόγραμμα

 
Υλοποίησης

Κίνδυνοι

 

και

 
Ευκαιρίες

Οικονομικός

 

Σχεδ.  
και

 

Χρηματοδότηση

••

 

ΠοιαΠοια

 

είναιείναι

 

τατα

 

σχέδιασχέδια

 

προώθησηςπροώθησης

 

τουτου

 

προϊόντοςπροϊόντος/ / 
υπηρεσίαςυπηρεσίας; ; 

••

 

ΠωςΠως

 

θαθα

 

γίνειγίνει

 

ηη

 

διανομήδιανομή

 

τουτου

 

προϊόντοςπροϊόντος/ / υπηρεσίαςυπηρεσίας; ; 
ΠοιοιΠοιοι

 

συνεταιρισμοίσυνεταιρισμοί

 

θαθα

 

πρέπειπρέπει

 

νανα

 

γίνουνγίνουν

 

ώστεώστε

 

νανα

 δημιουργηθείδημιουργηθεί

 

έναένα

 

κανάλικανάλι

 

διανομήςδιανομής;;

••

 

ΠοιαΠοια

 

θαθα

 

είναιείναι

 

ηη

 

τιμολογιακήτιμολογιακή

 

πολιτικήπολιτική; (; (τιμολόγησητιμολόγηση

 

σεσε

 σχέσησχέση

 

μεμε

 

περιοχήπεριοχή, , ομάδαομάδα

 

πελατώνπελατών, , ποσότηταποσότητα))

Αγορά

 

και

 
Ανταγωνισμός

Περιληπτική

 

Αναφορά
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ΕΠΙΧ. ΣΥΣΤΗΜΑ
 

& ΟΡΓΑΝΩΣΗ

Επιχειρηματικό
 Σύστ. & Οργάνωση

 

Επιχειρηματικό
 Σύστ. & Οργάνωση

Προϊόν

 

ή

 

Υπηρεσία

Ομάδα

 

∆ιαχείρισης

Πρόγραμμα

 
Υλοποίησης

Κίνδυνοι

 

και

 
Ευκαιρίες

Οικονομικός

 

Σχεδ.  
και

 

Χρηματοδότηση

••

 

ΠοιοιΠοιοι

 

είναιείναι

 

ηη

 

προτεινόμενηπροτεινόμενη

 

οργανωτικήοργανωτική

 

δομήδομή

 

τηςτης

 επιχείρησηςεπιχείρησης;;

••

 

ΠωςΠως

 

θαθα

 

επιτρέψειεπιτρέψει

 

τοτο

 

οργανωτικόοργανωτικό

 

σχήμασχήμα

 

τηντην

 

επίτευξηεπίτευξη

 τωντων

 

στόχωνστόχων;;

••

 

ΠοιεςΠοιες

 

δεξιότητεςδεξιότητες

 

θαθα

 

χρειαστούνχρειαστούν

 

γιαγια

 

καικαι

 

ποιοποιο

 

είναιείναι

 

τοτο

 σχέδιοσχέδιο

 

προσλήψεωνπροσλήψεων; (; (πίνακαςπίνακας

 

δυναμικότηταςδυναμικότητας

 επιχείρησηςεπιχείρησης

 

κατάκατά

 

τηντην

 

εξέλιξηεξέλιξη

 

τηςτης, , δεξιότητεςδεξιότητες

 

πουπου

 απαιτούνταιαπαιτούνται

 

γιαγια

 

τιςτις

 

τρειςτρεις

 

ανώτερεςανώτερες

 

θέσειςθέσεις

 

σεσε

 

κάθεκάθε

 τμήματμήμα))

••

 

ΠοιοΠοιο

 

είναιείναι

 

τοτο

 

αντικείμενοαντικείμενο

 

τηςτης

 

επιχείρησηςεπιχείρησης; (; (τιτι

 

θαθα

 παραχθείπαραχθεί

 

εσωτερικάεσωτερικά

 

καικαι

 

τιτι

 

μεμε

 

outsourcing)outsourcing)

••

 

ΈχουνΈχουν

 

καθοριστείκαθοριστεί

 

οιοι

 

στρατηγικέςστρατηγικές

 

συμμαχίεςσυμμαχίες; ; ΠωςΠως

 

θαθα

 διαφυλαχθούνδιαφυλαχθούν

 

καικαι

 

πωςπως

 

θαθα

 

ανανεωθούνανανεωθούν;;

••

 

ΈχουνΈχουν

 

καθοριστείκαθοριστεί

 

οιοι

 

προμηθευτέςπρομηθευτές--κλειδιάκλειδιά; ; ΠωςΠως

 

θαθα

 διασφαλιστούνδιασφαλιστούν

 

καικαι

 

ανανεωθούνανανεωθούν

 

οιοι

 

προμήθειεςπρομήθειες;;

Αγορά

 

και

 
Ανταγωνισμός

Μάρκετινγκ

 

και

 
Πωλήσεις

Περιληπτική

 

Αναφορά
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ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ
 

ΥΛΟΠΟΙΗΣΗΣ

Πρόγραμμα
 Υλοποίησης
 

Πρόγραμμα
 Υλοποίησης

Προϊόν

 

ή

 

Υπηρεσία

Ομάδα

 

∆ιαχείρισης

Επιχειρηματικό

 

Σύστ. 
και

 

Οργάνωση

Κίνδυνοι

 

και

 
Ευκαιρίες

Οικονομικός

 

Σχεδ.  
και

 

Χρηματοδότηση

••

 

ΠοιοΠοιο

 

είναιείναι

 

τοτο

 

αναλυτικόαναλυτικό

 

βραχυχρόνιοβραχυχρόνιο

 

πρόγραμμαπρόγραμμα

 υλοποίησηςυλοποίησης; (; (διάγραμμαδιάγραμμα

 

GanttGantt

 

μεμε

 

δραστηριότητεςδραστηριότητες

 

ανάανά

 μήναμήνα))
––ΠοιοςΠοιος

 

είναιείναι

 

αρμόδιοςαρμόδιος

 

γιαγια

 

κάθεκάθε

 

δραστηριότηταδραστηριότητα

––ΠοιαΠοια

 

είναιείναι

 

τατα

 

κύριακύρια

 

milestonesmilestones

––ΠοιεςΠοιες

 

είναιείναι

 

οιοι

 

αλληλοσυσχετίσειςαλληλοσυσχετίσεις

 

μεταξύμεταξύ

 

τωντων

 
δραστηριοτήτωνδραστηριοτήτων;;

••

 

ΠοιοΠοιο

 

είναιείναι

 

τοτο

 

πενταετέςπενταετές

 

πρόγραμμαπρόγραμμα

 

υλοποίησηςυλοποίησης; ; 
((διάγραμμαδιάγραμμα

 

GanttGantt

 

μεμε

 

δραστηριότητεςδραστηριότητες

 

ανάανά

 

τρίμηνοτρίμηνο))
––ΠοιοςΠοιος

 

είναιείναι

 

αρμόδιοςαρμόδιος

 

γιαγια

 

κάθεκάθε

 

δραστηριότηταδραστηριότητα

––ΠοιαΠοια

 

είναιείναι

 

τατα

 

κύριακύρια

 

milestonesmilestones

••

 

ΠοιεςΠοιες

 

είναιείναι

 

οιοι

 

μακροχρόνιεςμακροχρόνιες

 

προβλέψειςπροβλέψεις

 

γιαγια

 

τηντην

 επιχείρησηεπιχείρηση;;

Αγορά

 

και

 
Ανταγωνισμός

Μάρκετινγκ

 

και

 
Πωλήσεις

Περιληπτική

 

Αναφορά
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ΚΙΝ∆ΥΝΟΙ
 

ΚΑΙ
 

ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ

Κίνδυνοι
 

και
 Ευκαιρίες

 

Κίνδυνοι
 

και
 Ευκαιρίες

Προϊόν

 

ή

 

Υπηρεσία

Ομάδα

 

∆ιαχείρισης

Επιχειρηματικό

 

Σύστ. 
και

 

Οργάνωση

Οικονομικός

 

Σχεδ.  
και

 

Χρηματοδότηση

••

 

ΠοιαΠοια

 

είναιείναι

 

τατα

 

σενάριασενάρια

 

καλύτερηςκαλύτερης

 

καικαι

 

χειρότερηςχειρότερης

 προσέγγισηςπροσέγγισης

 

μεμε

 

προσέγγισηπροσέγγιση

 

πενταετίαςπενταετίας; ; ΠοιεςΠοιες

 

είναιείναι

 

οιοι

 βασικέςβασικές

 

υποθέσειςυποθέσεις

 

στιςστις

 

παραμέτρουςπαραμέτρους

 

κλειδιάκλειδιά; (; (μερίδιαμερίδια

 αγοράςαγοράς, , περιθώριοπεριθώριο

 

κέρδουςκέρδους))

••

 

ΤιΤι

 

δείχνειδείχνει

 

ηη

 

ανάλυσηανάλυση

 

ευαισθησίαςευαισθησίας; (; (διαφοροποιώνταςδιαφοροποιώντας

 τιςτις

 

βασικέςβασικές

 

υποθέσειςυποθέσεις

 

κατάκατά

 

περίπτωσηπερίπτωση))

••

 

ΠοιεςΠοιες

 

τεχνικέςτεχνικές

 

μετριασμούμετριασμού

 

τουτου

 

κινδύνουκινδύνου

 

υιοθετούνταιυιοθετούνται;;

Αγορά

 

και

 
Ανταγωνισμός

Μάρκετινγκ

 

και

 
Πωλήσεις

Πρόγραμμα

 
Υλοποίησης

Περιληπτική

 

Αναφορά
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ΧΡΗMΑΤΟ∆ΟΤΗΣΗ

Οικονομικός
 

Σχεδ.  
& Χρηματοδότηση

 

Οικονομικός
 

Σχεδ.  
& Χρηματοδότηση

Προϊόν

 

ή

 

Υπηρεσία

Ομάδα

 

∆ιαχείρισης

Επιχειρηματικό

 

Σύστ. 
και

 

Οργάνωση

••

 

ΠοιεςΠοιες

 

είναιείναι

 

οιοι

 

προβλέψειςπροβλέψεις

 

γιαγια

 

τατα

 

επόμεναεπόμενα

 

5 5 χρόνιαχρόνια

 τουλάχιστοντουλάχιστον

 

γιαγια

 

έναένα

 

χρόνοχρόνο

 

μετάμετά

 

απόαπό

 

τοτο

 

σημείοσημείο

 εξισορρόπησηςεξισορρόπησης););
––ΑπολογισμόςΑπολογισμός

 

εισοδήματοςεισοδήματος

 

((μεμε

 

λεπτομερήλεπτομερή

 

περιγραφήπεριγραφή

 

τωντων

 
πηγώνπηγών

 

εσόδωνεσόδων))

––ΑπολογισμόςΑπολογισμός

 

χρηματοροώνχρηματοροών

––ΑξίαΑξία

 

επιχείρησηςεπιχείρησης

 

υπολογίζονταςυπολογίζοντας
••

 

ΑνάλυσηΑνάλυση

 

προεξοφλούμενηςπροεξοφλούμενης

 

χρηματοροήςχρηματοροής

••

 

ΠολλαπλάΠολλαπλά

 

μορφέςμορφές

 

πηγώνπηγών

 

εσόδωνεσόδων

–– ΙσολογισμόςΙσολογισμός

••

 

ΠοιεςΠοιες

 

είναιείναι

 

οιοι

 

βασικέςβασικές

 

υποθέσειςυποθέσεις

 

πουπου

 

χρησιμοποιούνταιχρησιμοποιούνται

 στονστον

 

οικονομικόοικονομικό

 

απολογισμόαπολογισμό; (; (κόστοςκόστος

 

κεφαλαίουκεφαλαίου, , 
μερίδιομερίδιο

 

αγοράςαγοράς, , περιθώριοπεριθώριο

 

κέρδουςκέρδους))

••

 

ΠοιεςΠοιες

 

είναιείναι

 

οιοι

 

οικονομικέςοικονομικές

 

απαιτήσειςαπαιτήσεις

 

γιαγια

 

τηντην

 

επιχείρησηεπιχείρηση

 καικαι

 

ποιεςποιες

 

πηγέςπηγές

 

χρηματοδότησηςχρηματοδότησης

 

έχουνέχουν

 

προσδιοριστείπροσδιοριστεί; ; 
((χρονοποργραμματισμόςχρονοποργραμματισμός

 

απαιτούμενωναπαιτούμενων

 

εισροώνεισροών

 κεφαλαίωνκεφαλαίων

 

καικαι

 

πιθανέςπιθανές

 

πηγέςπηγές

 

χρηματοδότησηςχρηματοδότησης))

Αγορά

 

και

 
Ανταγωνισμός

Μάρκετινγκ

 

και

 
Πωλήσεις

Πρόγραμμα

 
Υλοποίησης

Κίνδυνοι

 

και

 
Ευκαιρίες

Περιληπτική

 

Αναφορά
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ΣΧΗΜΑΤΙΣΜΟΣ
 

ΟΜΑ∆ΑΣ

•
 

Επενδύστε
 

σε
 

ανθρώπους, όχι
 

ιδέες
–

 
∆υνατά

 
σημεία

 
ομάδας

–
 

∆εξιότητες
–

 
Κίνδυνοι

•
 

Παρουσιάστε
 

τον
 

εαυτό
 

σας
–

 
Ταυτότητα

–
 

Ακαδημαϊκό
 

υπόβαθρο
–

 
Επαγγελματική

 
εμπειρία

–
 

Φιλοσοφία
 

περί
 

εργασίας
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ΣΧΗΜΑΤΙΣΜΟΣ
 

ΟΜΑ∆ΑΣ

•
 

Χαρακτηριστικά
 

μιας
 

ικανής
 

ομάδας
 

διαχείρισης:
–

 
Κοινό

 
όραμα

 
–

 
όλοι

 
στοχεύουν

 
στην

 
επιτυχία

–
 

Συμπληρωματικά
 

χαρακτηριστικά
 

και
 

δεξιότητες
–

 
Μεταξύ

 
3 και

 
6 ατόμων

–
 

Συναδελφικότητα
 

σε
 

εύκολα
 

και
 

δύσκολα
–

 
∆υναμικότητα

 
ακόμα

 
και

 
στις

 
αναποδιές

•
 

Επιλογή
 

μέντορα
–

 
Προσιτός

 
για

 
το

 
πρόγραμμα

 
της

 
ομάδας

–
 

Σχετικός
 

με
 

τις
 

ανάγκες
 

της
 

ομάδας
–

 
2-3 τακτικές

 
συναντήσεις

 
και

 
έκτακτες



∆ΙΑΛΕΞΗ 2/10 24

ΚΡΙΤΗΡΙΑ
 

ΑΞΙΟΛΟΓΙΣΗΣ
 ΑΠΟ

 
ΕΠΕΝ∆ΥΤΕΣ

•
 

Έχει
 

εργαστεί
 

η
 

ομάδα
 

ξανά
 

μαζί;

•
 

Έχουν
 

τα
 

μέλη
 

ανάλογη
 

εμπειρία;

•
 

Ξέρουν
 

τα
 

ιδρυτικά
 

μέλη
 

τις
 

αδυναμίες
 

τους
 

και
 

είναι
 πραγματικά

 
διαθέσιμοι

 
να

 
τις

 
αντιμετωπίσουν;

•
 

Έχουν συμφωνήσει τα ιδρυτικά μέλη για τους
 μελλοντικούς

 
ρόλους

 
τους

 
και

 
τα

 
ιδιοκτησιακά

 θέματα;

•
 

Έχει
 

συμφωνήσει
 

η
 

ομάδα
 

διαχείρισης
 

σε
 

έναν
 κοινό

 
στόχο, ή

 
υπάρχουν

 
υποκείμενες

 
διαφορετικές

 απόψεις;

•
 

Υποστηρίζουν
 

τα
 

μέλη
 

το
 

πλήρως
 

έργο;
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ΒΙΒΛΙΟΓΡΑΦΙΑ

•
 

“The New Venture Adventure”, U. Looser and B. 
Schläpfer, McKinsey and Company, Texture 2001.

•
 

“Transforming your idea into a business plan”, Kim 
Fisher, Managing Director, The Women's 
Technology Center, November 2001.

•
 

“How to Write a Business Plan”,
 

McKinsey & 
Company, November 2001.
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