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1.1 Γνωριμία με το Παίγνιο 

Γενική Περιγραφή 

Βασικός στόχος του παιγνίου είναι να διευθύνετε μια νέα επιχείρηση που θα 

εισαχθεί στη διεθνή αγορά μικροϋπολογιστών. 

Σαν εκτελεστική ομάδα, θα παράσχετε το κεφάλαιο εκκίνησης (χρήματα επένδυσης) 

για να δημιουργήσετε την επιχείρησή σας. Μπορείτε να χρησιμοποιήσετε αυτά τα 

χρήματα για να χτίσετε ένα εργοστάσιο, να ανοίξετε γραφεία πωλήσεων και να 

σχεδιάσετε εμπορικά σήματα. Θα επενδύσετε 1,000,000 $ σε κάθε ένα από τα 

πρώτα τέσσερα τρίμηνα. Ένα πρόσθετο ποσό  5,000,000 $ θα διατεθούν στο πέμπτο 

τρίμηνο από τους κεφαλαιούχους επενδυτές κοινοπραξίας, για να επιτευχθεί ένα 

συνολικό ποσό 9,000,000 $. 

Η εκτελεστική σας ομάδα θα έχει στη διάθεσή της τα επόμενα δυο χρόνια (8 

τετράμηνα ή περιόδους αποφάσεων) για να «απογειώσει» την εταιρεία. Μέσα σε 

αυτό το χρονικό πλαίσιο, θα πρέπει να έχετε εξελιχθεί σε μια αυτάρκη εταιρεία, η 

οποία θα έχει σημαντικά κέρδη από τη λειτουργία της.  

Το «Balanced Scorecard» θα χρησιμοποιηθεί για να μετρήσει την απόδοση της 

εταιρίας σας και να συγκρίνει τα αποτελέσματά σας σε σχέση με τους ανταγωνιστές 

σας.  Η απόδοση της εταιρίας θα βασιστεί στα χρηματοοικονομικά αποτελέσματα,  

στην αποτελεσματικότητα της αγοράς, στην απόδοση της στρατηγικής του  

μάρκετινγκ, στις μελλοντικές επενδύσεις της εταιρείας, στη διαχείριση του 

μελλοντικού ανθρώπινου δυναμικού της εταιρίας, στη δημιουργία πλούτου, στη 

διαχείριση των περιουσιακών στοιχείων  και στην αποδοτικότητα της παραγωγής. 

Ο στόχος σας είναι να έχετε την αποδοτικότερη επιχείρηση στην αγορά. 

Εικονικός Επιχειρηματικός Κόσμος 

Θα έχετε τη δυνατότητα να εισάγετε μία νέα γραμμή ηλεκτρονικών υπολογιστών σε 

20 διεθνείς αγορές. 
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Καθώς δραστηριοποιείστε στη βιομηχανία ηλεκτρονικών υπολογιστών, άλλες 

εταιρίες θα εισέρχονται στην αγορά συγχρόνως. Η βιομηχανία μικροϋπολογιστών 

βρίσκεται στο αρχικό στάδιο του κύκλου ζωής των προϊόντων. Δεν υπάρχουν 

ιστορικά δεδομένα και δεν υπάρχουν καθιερωμένοι ανταγωνιστές. Όλοι οι 

ανταγωνιστές, συμπεριλαμβανομένης και της επιχείρησής σας, θα αρχίσουν με 

ακριβώς τους ίδιους πόρους και την ίδια γνώση,  όσο αναφορά τη λειτουργία της 

αγοράς. 

Οι εταιρίες σας θα πωλούν μέσω των ιδιόκτητων γραφείων πωλήσεών τους, σε 

είκοσι σημαντικές μητροπολιτικές αγορές σε όλο τον κόσμο και επίσης μέσω ενός 

διαδικτυακού καναλιού που θα λειτουργεί στον  Παγκόσμιο Ιστό. Η αγορά-στόχος 

σας θα είναι ο επιχειρηματικός κλάδος. Δεν θα πωλείτε στην εγχώρια αγορά και δεν 

θα πωλείτε μέσω των καταστημάτων λιανικής πώλησης. Κατά συνέπεια, η 

επιχειρησιακή στρατηγική σας θα επικεντρώνεται  στενά στις άμεσες πωλήσεις 

στους πελάτες της επιχείρησης. 

 Η διεθνής αγορά βρίσκεται σε μια συνεχή ροή. Οι οικονομικές δυνατότητες της 
αγοράς θα αυξάνονται και θα μειώνονται σύμφωνα με τις επικρατούσες τοπικές και 
παγκόσμιες οικονομικές καταστάσεις.  
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Τμήματα αγοράς 

  

Υπάρχουν πέντε τμήματα αγοράς 

που  πρέπει να εξυπηρετηθούν 

στην αγορά των Ηλεκτρονικών 

Υπολογιστών. Αναφέρονται ως 

Cost-cutter (Μείωσης Δαπανών), 

Innovator (Προώθησης 

Καινοτομίας), Mercedes, 

Workhorse και Traveler (Ταξιδιωτικά Τμήματα). 

Το τμήμα αγοράς Cost-cutter είναι ένα μεγάλο τμήμα που χρειάζεται έναν 

υπολογιστή που είναι πολύ εύχρηστος για τις βασικές εφαρμογές γραφείων. Το 

τμήμα είναι εξαιρετικά ευαίσθητο ως προς την τιμή.  

Το τμήμα αγοράς Workhorse είναι η μεγαλύτερη ομάδα πελατών. Θέλουν ένα PC 

για ένα μεγάλο αριθμό εργαζομένων σε γραφεία. Πρέπει να έχει ουσιαστικές 

ικανότητες και ευελιξία. Η ευκολία στη χρήση των ηλεκτρονικών υπολογιστών είναι 

σημαντικότερη από τη υψηλή επίδοση. Πρέπει επίσης να τιμολογηθούν σε μια 

προσιτή τιμή. 

Το τμήμα αγοράς Innovator είναι ένα μικρό τμήμα που χρειάζεται έναν υπολογιστή 

για να χειριστεί τα υπολογιστικά προβλήματα (λογιστική, διαχείριση καταλόγων, 

εφαρμοσμένη μηχανική) των καταναλωτών. Επίσης, το συγκεκριμένο τμήμα θέλει 

την πιο πρόσφατη τεχνολογία και θα πληρώσει ένα μικρό ασφάλιστρο που θα 

εγγυάται την υψηλή επίδοση. 

Το τμήμα αγοράς Mercedes αναζητά έναν υπολογιστή υψηλής επίδοσης για να τον 

χρησιμοποιήσει στις περίπλοκες εφαρμογές εφαρμοσμένης μηχανικής και 

κατασκευής. Οι πελάτες Mercedes είναι πρόθυμοι να πληρώσουν αρκετά για υψηλή 

επίδοση.  

Το τμήμα αγοράς Traveler θέλει έναν πρακτικό υπολογιστή για χρήση κατά τη 

διάρκεια των ταξιδιών. Οι πελάτες που ανήκουν στο ταξιδιωτικό τμήμα είναι 

ανώτεροι υπάλληλοι και υπάλληλοι προώθησης πωλήσεων και ταξιδεύουν πολύ. 

Αυτό το τμήμα είναι συγκρατημένα ευαίσθητο ως προς την τιμή. 
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Τα πέντε τμήματα απεικονίζονται στη συνοδευτική γραφική παράσταση. Οι κύκλοι 

τοποθετούνται για να δείξουν τις απαιτήσεις τιμών και απόδοσης κάθε τμήματος. 

Το μέγεθος του τμήματος απεικονίζεται από το μέγεθος του κύκλου. 

Κάθε τμήμα έχει διαφορετικές ανάγκες και απαιτεί μια διαφορετική στρατηγική 

αγοράς που να ικανοποιεί τις ανάγκες του. Μια από τις πρώτες αποφάσεις που θα 

πρέπει να λάβετε είναι να επιλέξετε δύο αρχικά τμήματα ως στόχο. Έχοντας επιλέξει 

αγορές-στόχους, θα αναπτύξετε και έπειτα θα εκτελέσετε μια πολύ επικεντρωμένη 

στρατηγική για να εξυπηρετήσετε επικερδώς τα δυο αυτά τμήματα-στόχους. 

                                                                            

 Αποφάσεις ανά τρίμηνο 

1ο τρίμηνο (Q1): Οργάνωση της εταιρίας.  

Καθορισμός ονόματος, πώληση 1,000,000 $ σε μετοχές στο διοικητικό συμβούλιο  

(εκτελεστική ομάδα), ανάθεση αρμοδιοτήτων σε κάθε μέλος της ομάδας, 

καθιέρωση προσωπικών στόχων, μέτρων απόδοσης της ομάδας και διαδικασίας 

λήψης αποφάσεων, σύναψη σύμβασης για έρευνα αγοράς.  

2ο τρίμηνο (Q2): Δημιουργία καταστημάτων (Setup shop). 

Πώληση 1,000,000 $ σε μετοχές στο διοικητικό συμβούλιο, αξιολόγηση των 

ευκαιριών της αγοράς, καθορισμός καθολικής επιχειρησιακής στρατηγικής, 

σχεδιασμός προϊόντος (brand) για κάθε τμήμα-στόχο, προγραμματισμός ανοίγματος 

ενός ή δυο γραφείων πωλήσεων και/ή ηλεκτρονικού καταστήματος πωλήσεων, 

χτίσιμο εργοστασίου.  

3ο  τρίμηνο (Q3): Δοκιμή στην αγορά (Test Market).  

Πώληση 1,000,000 $ σε μετοχές στο διοικητικό συμβούλιο, καθορισμός πακέτων 

αποδοχών του ανθρώπινου δυναμικού, πρόσληψη πωλητών, ανάθεση των νέων 

προϊόντων στους πωλητές, τιμολόγηση προϊόντων, σχεδιασμός διαφημιστικής 

εκστρατείας, προγραμματισμός παραγωγής, αγορά έρευνας αγοράς.  

4ο τρίμηνο (Q4): Αξιολόγηση πορείας και προσαρμογή. 

 Πώληση 1,000,000 $ σε μετοχές στο διοικητικό συμβούλιο, αξιολόγηση των 

δεδομένων από τη δοκιμή στην αγορά, προσαρμογή της στρατηγικής και των 

τακτικών της εταιρείας προς την αναγκαία κατεύθυνση.  

5ο τρίμηνο (Q5): Επένδυση στο μέλλον. 
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Παγίωση στρατηγικής της εταιρείας, προετοιμασία επιχειρηματικού σχεδίου 

(business plan) και αναζήτηση επένδυσης από κεφαλαιούχους επενδυτές, επένδυση 

στην ανάπτυξη νέων τεχνολογιών (R&D) με στόχο την εισαγωγή νέων 

χαρακτηριστικών των προϊόντων στην αγορά, αύξηση της ικανοποίησης των 

εργαζομένων (άρα και της παραγωγής) ρυθμίζοντας τα πακέτα αποδοχών τους, 

εξάπλωση στην κάλυψη της αγοράς με την προσθήκη νέων γραφείων πωλήσεων και 

την «υποστήριξη» και/ή επέκταση ηλεκτρονικών καταστημάτων, βελτίωση της 

παραγωγικότητας του εργοστασίου ρυθμίζοντας τη λειτουργική παραγωγική 

ικανότητα (operating capacity), αυξάνοντας τη δυναμικότητα του εργοστασίου 

(factory capacity) και εφαρμόζοντας ένα πρόγραμμα ελέγχου ποιότητας.  

6ο τρίμηνο (Q6): Επέκταση της προσφοράς στην αγορά. 

Εισαγωγή νέων προϊόντων στην αγορά τα οποία περιέχουν τη νέα τεχνολογία R&D, 

επέκταση της αγοράς με την προσθήκη νέων πωλητών, νέων καναλιών πωλήσεων 

και την επέκταση της παραγωγής.  

7ο και 8ο τρίμηνο (Q7 – Q8): Τελειοποίηση της επιχειρησιακής στρατηγικής. 

Μελέτη της αγοράς, της παραγωγής και των χρηματοοικονομικών δεδομένων με 

στόχο τον καθορισμό του καλύτερου τρόπου ικανοποίησης των αναγκών των 

πελατών, ικανοποίησης των εργαζομένων, παροχής προϊόντων υψηλότερης 

ποιότητας και χαμηλότερου κόστους και τον βέλτιστο καταμερισμό των 

περιορισμένων πόρων ούτως ώστε να υπερέχει η εταιρεία του ανταγωνισμού.  

 

Πώς να πετύχετε 

Ο τρόπος για την επιτυχία στην επιχείρηση και το μάρκετινγκ είναι πολύ απλός. 

Κάνετε τους τελικούς καταναλωτές ευτυχισμένους και μπορείτε να κερδίσετε πολλά 

χρήματα και ένα μεγάλο μέρος της αγοράς. 

Οι θεμελιώδεις κανόνες μπορούν να συνοψισθούν ως εξής:  

¶ Ανακαλύψτε τι θέλουν οι άνθρωποι.  

¶ Δώστε τους αυτό που θέλουν. 

¶ Πείτε τους πως έχετε ότι θέλουν (διαφημιστείτε). 

¶ Στείλτε προσωπικό στο μέρος που οι πελάτες σας δραστηριοποιούνται και 

δουλεύουν και εξηγείστε στον κάθε ένα ξεχωριστά ότι έχετε τη λύση στις 

ανάγκες τους (Προσωπικό διαχείρισης προώθησης πωλήσεων). 
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¶ Συλλέξτε τα χρήματα για τη σωστή παροχή των υπηρεσιών σας. 

 

Φυσικά, υπάρχουν μερικά πράγματα που εμποδίζουν την σωστή λειτουργία των 

προαναφερθέντων κανόνων.  

Κατ' αρχάς, δεν είναι όλοι οι πελάτες όμοιοι. Μια προσφορά δεν θα λειτουργήσει 

για όλους τους πελάτες. Οι άνθρωποι έχουν διαφορετικές προτιμήσεις, γούστα, 

ανάγκες κλπ. Κατά συνέπεια, πολλοί πιθανοί πελάτες θα περιμένουν έως ότου 

βρουν τη «σωστή» λύση για τις ανάγκες τους. Ο τρόπος για την επίλυση αυτού του 

προβλήματος είναι να ανακαλυφθούν οι διαφορές στις ανάγκες μεταξύ των 

πελατών σας (έρευνα αγοράς), να χωριστούν οι πελάτες σε μικρότερες ομάδες που 

θα αποτελούνται από άτομα με παρόμοιες ανάγκες (κατάτμηση) και να αναπτυχθεί 

έπειτα μια στρατηγική για κάθε ομάδα (τακτική στόχευσης). 

Δεύτερον, ο καθένας θέλει περισσότερα πληρώνοντας λιγότερο. Μια χαμηλότερη 

τιμή για τα ίδια αγαθά, αποτελεί σημαντικό παράγοντα έλξης. Βεβαίως, για να 

προσελκύσετε τους πελάτες θα θελήσετε να πουλήσετε σε χαμηλές τιμές τα 

προϊόντα σας, αλλά βασικός στόχος της επιχείρησής σας είναι η επίτευξη του 

μέγιστου δυνατού κέρδους. Μια λύση σε αυτό το δίλημμα τιμολόγησης βρίσκεται 

συχνά στην πραγματοποίηση μεγαλύτερων όγκων πωλήσεων. Εάν μπορείτε να 

παραγάγετε μεγάλους όγκους πωλήσεων, οι δαπάνες παραγωγής ανά μονάδα θα 

μειωθούν εντυπωσιακά. Το χαμηλότερο κόστος για τα αγαθά που πωλούνται, θα 

σας επιτρέψει να χαμηλώσετε τις τιμές σας ή/και να αυξήσετε τα κέρδη σας. Πώς 

δημιουργείτε τους μεγαλύτερους όγκους πωλήσεων; Προσφέρετε ένα καλύτερο 

προϊόν σε μια καλύτερη τιμή και διαδώστε το (διαφήμιση και διανομή). 

Τρίτον, θα υπάρξει πάντα κάποιος που θέλει να κερδίσει χρήματα στην ίδια αγορά 

όπως εσείς. Οι ανταγωνιστές θα προκύπτουν πάντα και θα προσπαθήσουν να 

πάρουν τους πελάτες και τα κέρδη σας. Και πως όμως θα το κάνουν αυτό; Οι 

έξυπνοι ανταγωνιστές θα μελετήσουν τις ανάγκες των πελατών και θα μελετήσουν 

τι έχετε να προσφέρετε  εσείς (αξιολόγηση) και μετά θα δημιουργήσουν και θα 

πωλήσουν καλύτερα ποιοτικά προϊόντα.  Συνήθως, βρίσκουν μια ομάδα (τμήμα) του 

οποίου οι ανάγκες δεν εξυπηρετούνται καλά και στη συνέχεια αναπτύσσουν μια 

ανώτερη στρατηγική που στοχεύει στην ικανοποίηση των αναγκών εκείνης της 

ομάδας.  

Τέταρτον, τους πελάτες τους έλκει πάντα η καλύτερη προσφορά. Πρέπει πάντα να 

ελέγχετε την προσφορά σας σε σχέση με τις εξελισσόμενες ανάγκες των πελατών 

(επίπεδο ικανοποίησης) και τις προσφορές των ανταγωνιστών (συγκριτική μέτρηση 

επιδόσεων) και να σιγουρευτείτε πως εσείς παρέχετε το καλύτερο προϊόν, στην 

καλύτερη τιμή με το καλύτερο δίκτυο προώθησης και διανομής. 
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Εν συντομία, να είστε οι καλύτεροι στο να δίνετε στον πελάτη αυτό που θέλει. 

Κατόπιν βρείτε τους πελάτες και ενημερώστε τους πόσο καλά θα ικανοποιήσετε τις 

ανάγκες τους. Με αυτή τη στρατηγική θα δημιουργήσετε υψηλές πωλήσεις  που θα 

μειώσουν τις δαπάνες σας και θα σας επιτρέψουν να προσφέρετε καλές τιμές 

επιτυγχάνοντας υψηλά κέρδη. Φυσικά κάτι τέτοιο δεν είναι εύκολο, αλλά αυτό 

είναι η ουσία της επιχείρησης και του μάρκετινγκ. Λάβετε αυτές τις οδηγίες υπόψη 

σας όταν ανταγωνίζεστε στην αγορά. 

 

Πως να χρησιμοποιείται το πρόγραμμα 

 

Κάθε οθόνη αγορών διαιρείται σε διάφορα μέρη: 

Σύνολο εικονιδίων στην κορυφή της οθόνης 

 

 

Υπάρχει ένα σύνολο εικονιδίων που εμφανίζεται 

πάντα στο πάνω μέρος της οθόνης. Αυτά τα 

εικονίδια σας δίνουν την δυνατότητα της εύκολης 

πρόσβασης σε διάφορες χρήσιμες επιλογές: 

 Χρησιμοποιήστε το εικονίδιο <Sign Off> για να ολοκληρώσετε την 

εργασία σας στο παίγνιο. Όλη η προηγούμενη δουλειά σας θα σωθεί και 

θα είστε σε θέση να έχετε πρόσβαση σε αυτή, όποτε εγγράφεστε μέσα 

στο παίγνιο. Χρησιμοποιήστε αυτήν την επιλογή όταν θέλετε να 

ολοκληρώσετε την εργασία σας στο παίγνιο ή όποτε ολοκληρώνετε τις                                                                                                                         

αποφάσεις για ένα συγκεκριμένο τρίμηνο. 

Χρησιμοποιήστε το εικονίδιο <Wrap Up>, όταν έχετε ολοκληρώσει όλες 

τις καταχωρήσεις και τις αλλαγές στις αποφάσεις σας για το τρέχον 

τρίμηνο. Κάθε τρίμηνο, πρέπει να σιγουρευτείτε ότι ολοκληρώνετε τις 

αποφάσεις σας πριν το πέρας του χρόνου προθεσμίας που 

αναγγέλλεται στην αρχή της προσομοίωσης.   

Το εικονίδιο <Previous Quarter> σας επιτρέπει να αναθεωρήσετε τις 

αποφάσεις που λάβατε κατά τη διάρκεια προηγούμενων τριμήνων και 

να δείτε τα αποτελέσματα και τις επιδόσεις σας για τα προηγούμενα 

τρίμηνα. Δεν μπορείτε να κάνετε αλλαγές στις αποφάσεις που πήρατε 

κατά τη διάρκεια προηγούμενων τριμήνων. Θυμηθείτε να επιστρέψετε 
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στο τρέχον  τρίμηνο μετά από την αναθεώρηση των ιστορικών 

στοιχείων. 

Το εικονίδιο <Next quarter> σας αφήνει να προχωρήσετε στο επόμενο 

τρίμηνο αφου υποβληθούν σε επεξεργασία οι αποφάσεις σας από το 

κέντρο επεξεργασίας της άσκησης προσομοίωσης «Marketplace».  

 

Το εικονίδιο <Activity Log> επιδεικνύει το σύνολο όλων των 

δραστηριοτήτων που εκτελέσθηκαν από τα μέλη της εταιρίας σας κατά 

τη διάρκεια του τρέχοντος τρίμηνου.  

 

 

Το εικονίδιο <Professor Help> σας επιτρέπει να έχετε πρόσβαση σε 

υλικό που θα σας παρέχει βοήθεια και πληροφορίες για την άσκηση 

προσομοίωσης. 

 

Additional           Η επιλογή αυτή σας παρέχει πρόσβαση σε πρόσθετες πληροφορίες   

Information   και αποφάσεις που δεν παρατίθενται στο κυρίως μενού.  

and Decisions 

 

Το Κυρίως Μενού  

 

Στο αριστερό μέρος στην οθόνη σας βρίσκεται ένας 

κατάλογος ενεργειών προς εκτέλεση για το τρέχον τρίμηνο. 

Μπορείτε να μεταφερθείτε σε οποιαδήποτε περιοχή 

απόφασης κάνοντας κλικ στο σχετικό θέμα. Ένα σύνολο 

βαθμιαίων ενεργειών θα σας καθοδηγήσει σχετικά με τις 

αποφάσεις που θα κληθείτε να λάβετε κατά τη διάρκεια 

κάθε τριμήνου. Αυτή η βαθμιαία προσέγγιση είναι ένας 

λογικός τρόπος για να μελετηθούν τα στοιχεία και να 

ληφθούν οι αποφάσεις σχετικά με την πολιτική μάρκετίνγκ 

σας.  
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 Η Περιοχή Αποφάσεων 

Στην κεντρική οθόνη θα παρουσιάζονται επιπρόσθετες πληροφορίες έτσι ώστε να 

αναθεωρήσετε τη στρατηγική σας. Η οθόνη διαιρείται στα ακόλουθα τμήματα: 

 

Το τμήμα πλοκής ιστορίας συνοψίζει τις πιο πρόσφατες 

τάσεις και την κατάσταση που επικρατεί στην αγορά.   

 

Το τμήμα στόχου εξηγεί τις ενέργειες που πρέπει να κάνετε 

σε μια ιδιαίτερη περιοχή απόφασης.   

 

Το τμήμα χώρου εργασίας είναι ο πραγματικός χώρος 

εργασίας σας όπου εισάγετε τις αποφάσεις σας και βλέπετε 

τα αποτελέσματα.  

 Εάν υπάρχει περισσότερη διαθέσιμη πληροφορία σε ένα ιδιαίτερο 

τμήμα της αγοράς μπορεί να παρουσιαστεί εύκολα στην οθόνη. Το 

κουμπί <More> θα εμφανιστεί στο κατώτατο σημείο του τμήματος.  

 

Στο τμήμα χώρου εργασίας όπου θα εισάγετε τις αποφάσεις σας, τα ακόλουθα 

κουμπιά θα εμφανιστούν:   

 Κάνοντας κλικ σε αυτό το κουμπί θα σας επιτρέπει να αρχίσετε τις 

καταχωρήσεις/ αλλαγές σας στην περιοχή του χώρου εργασίας. Μόνο 

ένα μέλος της ομάδας σας μπορεί να τροποποιήσει μια περιοχή 

απόφασης. Εάν ένας συμπαίκτης σας προχωρήσει σε αλλαγές σε μια 

απόφαση μάρκετινγκ, δεν θα είστε σε θέση να τροποποιήσετε τις καταχωρήσεις σε 

αυτήν την περιοχή. Εάν κανένας άλλος δεν προχωρήσει σε αλλαγές, κατόπιν θα 

είστε ελεύθεροι να εισάγετε τις αποφάσεις σας. Το πεδίο εισαγωγής της απόφασης 

θα ανοίξει και θα μπορείτε να πληκτρολογήσετε τις καταχωρήσεις σας. Όταν 

ολοκληρώσετε την καταχώρηση των αποφάσεών σας, πατήστε το κουμπί <Save>. 

 

Κάνοντας κλικ σε αυτό το κουμπί θα αποθηκευθούν όποιες 

εισαγωγές δεδομένων ή αλλαγές που έχουν γίνει στην περιοχή 

απόφασης.  
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Κάνοντας κλικ σε αυτό το κουμπί θα πραγματοποιηθεί έξοδος από 

την περιοχή απόφασης χωρίς να σωθούν οι αλλαγές που έχουν γίνει.  

 

Το κουμπί αυτό θα είναι χρήσιμο για τον υπολογισμό των συνόλων 

ύστερα από την εισαγωγή των δεδομένων. 

 

1.2  1ο Τρίμηνο 

Στο 1ο τρίμηνο, σκοπός είναι η ίδρυση της εταιρείας. Πρέπει λοιπόν να 

αποφασίσετε:  

1. Το όνομα της εταιρεία σας 

2. Την οργάνωση των μελών της ομάδας σας, προσδιορίζοντας τις αρμοδιότητες 

του καθενός 

3. Την επένδυση του αρχικού ποσού των 1,000,000 $ στην νέα σας εταιρεία 

4. Την αγορά έρευνας για τους πιθανούς σας πελάτες. 

 

Company Name (Όνομα εταιρείας) 

Από τις πρώτες αποφάσεις που θα κληθείτε να λάβετε είναι το όνομα της εταιρείας 

σας. Ξεκινήστε με τον καθορισμό της εικόνας που επιθυμείτε να έχει η επιχείρησή 

σας. Λάβετε υπόψη τι μπορεί το όνομα να σημαίνει στους καταναλωτές, τους 

ανταγωνιστές και τους πιθανούς επενδυτές σας.  

Ένα καλό όνομα είναι σημαντικό στην καθιέρωση μιας πρώτης καλής εντύπωσης. 

Μπορείτε να το χρησιμοποιήσετε για να επηρεάσετε τις προσδοκίες των 

καταναλωτών και των επενδυτών που δεν σας γνωρίζουν. Εντούτοις, η 

ανταγωνιστική συμπεριφορά και το ύφος επιχείρησής σας θα καθορίσουν τελικά 

την εικόνα σας και τι το όνομά σας θα πρεσβεύει. 

 

Responsibilities-Personal Goals-Team Norms 

Κατά το ξεκίνημα αυτής της νέας επιχείρησης υπάρχουν μερικά ζητήματα που 

πρέπει να επιλυθούν:  
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1. Τι θέλει ο καθένας να επιτύχει σε επίπεδο προσωπικής ανάπτυξης καθώς 

συμβάλλει στη διοίκηση της επιχείρησης (προσωπικοί στόχοι-personal goals).  

Η διοίκηση μιας μικρής εταιρείας αποτελεί μια σπουδαία ευκαιρία για κάποιον 

να μάθει τα πάντα για τις επιχειρήσεις αλλά και για συγκεκριμένες απόψεις 

τους σε μεγαλύτερο βάθος. Ακόμα, είναι σημαντικό να κερδίσετε ή η 

διασκέδαση είναι σημαντικότερη; Είστε διατεθειμένοι να εργαστείτε σκληρά 

για να κερδίσετε ή θέλετε να διατηρήσετε το φόρτο εργασίας σε χαμηλά 

επίπεδα; Αφού αποτελείτε ομάδα, πρέπει να γνωρίζετε τι αναζητά κάθε άτομο 

από αυτή την εμπειρία και ,αν έχετε την ευκαιρία, να βοηθάτε τα άλλα μέλη να 

επιτύχουν τους προσωπικούς τους στόχους.  

 

2. Τι ρόλο θέλει ο καθένας να διαδραματίσει μέσα στην επιχείρηση, ποια 

λειτουργική περιοχή θέλει να διευθύνει (responsibilities). 

Στο Παίγνιο, απαιτούνται τόσο ηγετική όσο και ομαδική δουλειά για την 

επιτυχία. Η δουλειά είναι μεγάλης ποσότητας και ποικιλίας για να την κάνει όλη 

ένα άτομο και ο κόσμος αλλάζει δυναμικά χάρη στους πελάτες σας, τους 

ανταγωνιστές σας και τις αποφάσεις σας. Κανένα μεμονωμένο άτομο δεν 

μπορεί να έχει όλες τις λειτουργίες της επιχείρησης υπό έλεγχο, γι’ αυτό είναι 

αναγκαίος ο διαχωρισμός των αρμοδιοτήτων και ευθυνών ώστε να είναι κάθε 

άτομο συγκεντρωμένο, οργανωμένο, νοητικά και σωματικά ευέλικτο. 

 Κάθε άτομο θα πρέπει να επιλέξει την πρωταρχική περιοχή αρμοδιοτήτων του 

ανάμεσα στα παρακάτω τμήματα της επιχείρησης: 

 

¶ Τμήμα Marketing [ικανοποίηση των αναγκών των πελατών μέσω του σχεδιασμού 

προϊόντων, της τιμολόγησης αυτών, του σχεδιασμού διαφημίσεων και της 

τοποθέτησής τους στα ΜΜΕ] 

¶ Τμήμα Πωλήσεων [διανομή (τοποθέτηση και κατάλληλος χρονικός 

προγραμματισμός -timing των γραφείων πωλήσεων και των ηλεκτρονικών 

καταστημάτων) και διοίκηση πωλητών (αριθμός, στόχευση και εκπαίδευση)] 

¶ Τμήμα Παραγωγής [σχεδιασμός δυναμικότητας, προγραμματισμός παραγωγής] 

¶ Τμήμα Χρηματοοικονομικών και Λογιστικής [οικονομική επίδοση, διαχείριση 

ταμειακών ροών, ανάλυση κέρδους, δομή κεφαλαίου] 

¶ Τμήμα Έρευνας Αγοράς [ανάλυση της αγοράς και των λειτουργικών δεδομένων] 

¶ Τμήμα Ανθρώπινου Δυναμικού [σχέδια παροχών και παραγωγικότητα εργατών] 

 

Θα πρέπει, εκτός των άλλων, να υπάρχει ένα άτομο για να διοικεί την ομάδα, ο 

Πρόεδρος της εταιρείας. Αυτός έχει την ευθύνη να ελέγχει το στρατηγικό σχεδιασμό 

και την εφαρμογή του, να οργανώνει τη δουλειά, να καθορίζει τα προγράμματα και 

τις συναντήσεις, να επιβλέπει τη συνολική απόδοση και να βοηθά την ομάδα με 

κάθε δυνατό τρόπο για να πετύχει καλές επιδόσεις. Αυτό το άτομο μπορεί επίσης 
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να αναλάβει και τη διεύθυνση μιας από τις παραπάνω διευθύνσεις, ενώ καθένας θα 

πρέπει να είναι υπεύθυνος για την ανάλυση κέρδους.  

 

Πως θα αυτο-διοικείται η εκτελεστική ομάδα. Υπάρχουν δυο πτυχές αυτού του 

ερωτήματος. Ποιος θα είναι ο τρόπος λήψης σημαντικών αποφάσεων (διαδικασία 

οδηγούμενη από τον ηγέτη ή από όλη την ομάδα;) και πως θα συνεργάζεστε στις 

ομαδικές συναντήσεις και στις προσωπικές συνεργασίες (team norms). 

 

¶ Responsibilities 

Η οθόνη αυτή αναφέρεται μόνο στον υπεύθυνο επικοινωνίας ο οποίος ορίζει ως 

Primary Responsibility: contact person. Το Secondary Responsibility δεν 

χρειάζεται να συμπληρωθεί. 

 

¶ Personal Goals 

Πατώντας Personal Goals φαίνεται το όνομα του υπεύθυνου επικοινωνίας της 

ομάδας. Εδώ επιλέγετε τους βασικούς στόχους σας ως ομάδα. Έχετε τη 

δυνατότητα να προσθέσετε και κάποιους δικούς σας. Στο τέλος του πίνακα 

σημειώνετε το βασικό σας στόχο. 

 

¶ Team Norms 

Συμπληρώνετε τους πίνακες επιλέγοντας τον τρόπο που λαμβάνετε αποφάσεις 

και τις βασικές αρχές που ακολουθεί η ομάδα. 

 

Finance  

Προκειμένου να λειτουργήσει η νέα επιχείρησή, εσείς (και τα άλλα μέλη της 

εκτελεστικής ομάδας) θα πρέπει να παρέχετε το κεφάλαιο εκκίνησης (χρήματα 

επένδυσης). Αυτά είναι τα χρήματα που θα χρησιμοποιήσετε για όλες τις αρχικές 

δαπάνες σχετικές με την ίδρυση της επιχείρησής σας. Θα πρέπει να χτίσετε 

εγκαταστάσεις, ανοικτά δίκτυα πώλησης, τους ανθρώπους πωλήσεων και τους 

βιομηχανικούς εργάτες, και να σχεδιάσετε τα προϊόντα σας προτού να αρχίσετε να 

βλέπετε τα έσοδα. Μέσα στο πρώτο έτος, θα επενδύσετε 4.000.000. Η εταιρία σας 

θα διανείμει 40.000 μετοχές του κοινού αποθέματος σε σας (και τα άλλα μέλη της 

εκτελεστικής ομάδας) 100 ανά μερίδιο σε αντάλλαγμα της επένδυσης 4.000.000. 

Μετά από το πρώτο έτος θα έχετε την ευκαιρία να πλησιάσετε την κοινότητα 
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κεφαλαίου επιχειρηματικού κινδύνου για πρόσθετη χρηματοδότηση. Θα είστε σε 

θέση να λάβετε μέχρι 5.000.000 για τη μελλοντική ανάπτυξή σας. 

 

¶ Closely Held Stock 

Σε κάθε ένα από τα πρώτα τέσσερα τρίμηνα, 1.000.000 μπορούν να επενδυθούν 

στην εταιρία. Αυτό το τρίμηνο, πωλήσατε 10.000 μετοχές του κοινού 

αποθέματος.  Η εταιρία σας μπορεί να χρησιμοποιήσει αυτά τα χρήματα 

(1.000.000) για όλες τις δαπάνες που θα εμφανιστούν αυτό το τρίμηνο. Τα 

αχρησιμοποίητα μετρητά θα μεταφερθούν στο επόμενο τρίμηνο. 

 

¶ Certificate of Deposit 

Η επιλογή αυτή, η οποία υπάρχει σε όλα τα τρίμηνα, σας επιτρέπει να κάνετε μια 

προθεσμιακή κατάθεση μέρους των χρημάτων σας κερδίζοντας τους ανάλογους 

τόκους. Το νωρίτερο που μπορεί τα χρήματα αυτά να είναι διαθέσιμα είναι το 

μεθεπόμενο τρίμηνο. Για παράδειγμα αν καταθέσετε ένα ποσό στο 1ο τρίμηνο δε 

μπορεί να είναι διαθέσιμο στο 2ο. Για να μπορέσετε να το έχετε στο 3ο τρίμηνο 

πρέπει την εντολή ανάληψης να την κάνετε στο 2ο.  

 

Purchase Market Research 

Με το όρο έρευνα αγοράς αναφερόμαστε στη συστηματική συλλογή, καταγραφή, 

ανάλυση και ερμηνεία πληροφοριών ή δεδομένων που σχετίζονται με την πώληση 

αγαθών και υπηρεσιών (δηλαδή τις αποφάσεις marketing). Η έρευνα αγοράς 

μπορεί να διεξαχθεί για κάποια συγκεκριμένη αιτία/ανάγκη – πχ για την είσοδο ή 

μη σε μια νέα αγορά – ή να περιλαμβάνει τακτική καταγραφή – πχ για την 

παρακολούθηση του μεριδίου αγοράς ενός προϊόντος ή μάρκας. Η διαδικασία που 

ακολουθείται για τη διεξαγωγή μιας έρευνας αγοράς φαίνεται παρακάτω (Hague, 

2002).  
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Σε αυτή την οθόνη δίνετε κάποιο ποσό για έρευνα αγοράς. 

Accounting 

Για να σας βοηθήσει στον απολογισμό και τον οικονομικό σχεδιασμό σας, η 

λογιστική εταιρεία σας έχει προετοιμάσει ένα σύνολο οικονομικών δηλώσεων. Οι 

τρέχουσες οικονομικές δηλώσεις τριμήνων είναι ουσιαστικά ένα εργαλείο σύνταξης 

προϋπολογισμού. Η λογιστική εταιρεία εξυπηρετεί επίσης το ρόλο του ανεξάρτητου 

ελεγκτή. Έχει το νόμιμο δικαίωμα να αρνηθεί να πιστοποιήσει τις οικονομικές 

δηλώσεις σας, εάν εκτιμήσει ότι τοποθετείτε την εταιρία σας σε κίνδυνο με τις 

υπερβολικά επιθετικές δαπάνες. Θα θέσει τα όρια στο ποσό εξόδων που εσείς 

μπορεί να κάνετε σε οποιοδήποτε τρίμηνο προκειμένου να προστατευθεί η εταιρία 

σας (μειώνεται ο κίνδυνος πτώχευσης). 

¶ Cash Flow 

¶ Income Statement 

¶ Balance Sheet 

 

Summary of Decisions 

Συγκεντρωτική παρουσίαση όλων τω αποφάσεων που πήρατε στο τρέχον τρίμηνο. 

 

Final Check 

Το πρόγραμμα εμφανίζει λάθη (με κόκκινο) ή προειδοποιήσεις (με μπλε). Σε 

περίπτωση που εμφανιστούν λάθη είναι απαραίτητο να διορθωθούν. Τις 

προειδοποιήσεις καλό είναι να τις λαμβάνετε υπόψη σας προκειμένου να 

αποφευχθούν κάποια λάθη στρατηγικής. Ενδεχομένως να οφείλονται σε επιλογές 

σας που το πρόγραμμα θεωρεί οριακές. Παρόλα μπορείτε να τις αγνοήσετε εφόσον 

αυτές είναι στο πλαίσιο συγκεκριμένης στρατηγικής. 

 

Wrap Up 

Κάνοντας Wrap Up κλειδώνουν οι αποφάσεις. Αυτό πρέπει να γίνει πριν τη λήξη της 

προθεσμίας η οποία ανακοινώνεται για κάθε σειρά αποφάσεων από τους 

διδάσκοντες. 
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1.3  2ο τρίμηνο  

 

Προχωρώντας προς το 2ο τρίμηνο, θα μελετήσετε την έρευνα αγοράς και θα 

διευθετήσετε τα απαιτούμενα ζητήματα για τη δοκιμή στην αγορά (test market) των 

επόμενων τριμήνων. Στο 2ο τρίμηνο θα: 

1. Αξιολογήσετε την έρευνα αγοράς 

2. Καθιερώσετε εταιρικούς στόχους και στρατηγική κατεύθυνση 

3. Επιλέξετε την τοποθεσία και να χτίσετε εργοστάσιο για την παραγωγή των 

ηλεκτρονικών υπολογιστών 

4. Ανοίξετε ένα ή δυο γραφεία πωλήσεων ή ηλεκτρονικά καταστήματα για τις 

μελλοντικές πωλήσεις 

5. Σχεδιάσετε ένα προϊόν για κάθε τμήμα-στόχο 

6. Επενδύσετε ακόμα 1,000,000 $ στην εταιρεία σας. 

 

 

Ο αρχικός στόχος στην αναθεώρηση της έρευνας αγοράς είναι να ληφθεί μια γενική 

αίσθηση για την αγορά. Υπάρχουν πέντε τομείς αγοράς και 20 γεωγραφικές αγορές. 

Κάθε τμήμα έχει ένα μοναδικό σύνολο αναγκών. Προσπαθήστε να διαμορφώσετε 

μια εικόνα για κάθε τομέα αγοράς. Αφότου διαμορφώσετε μια γενική εικόνα της 

αγοράς, το επόμενο βήμα είναι να αποφασίσει την επιχειρησιακή στρατηγική που 

θα ακολουθήσετε. Με αυτήν την στρατηγική θα αρχίσετε τις τακτικές αποφάσεις. 

Προτού να εκτελεσθούν αυτές οι αποφάσεις, αναθεωρήστε τα σχετικά στοιχεία 

μάρκετινγκ άλλη μια φορά. 

 

 

¶ Customer Needs & Use Pattern 

 

Πριν προβείτε στο σχεδιασμό του προϊόντος, καλό θα ήταν να αξιολογήσετε τα 

αποτελέσματα της έρευνας αγοράς για τις ανάγκες των πελατών και τις 

χρήσεις/εφαρμογές των ιδανικών προϊόντων. Η επισκόπηση των αναγκών των 

πελατών θα σας βοηθήσει να επιλέξετε τα σωστά εξαρτήματα/συστατικά για την 

αγορά στην οποία στοχεύετε. Όπως προαναφέρθηκε, μια βαθμολογία 110 ή 

παραπάνω σημαίνει ότι η ανάγκη είναι σημαντική για το συγκεκριμένο τμήμα 

αγοράς. Η επισκόπηση της αναμενόμενης χρήσης του προϊόντος θα σας βοηθήσει 

να επιλέξετε το λογισμικό που θα εγκαταστήσετε σε κάθε προϊόν. 
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¶ Price Willing To Pay 

 

Οι πιθανοί πελάτες σας έχουν προσδιορίσει μια ιδανική αξία του προσωπικού Η/Υ 

τους. Ρίξτε μια ματιά που είναι πρόθυμοι να πληρώσουν. Ο ακόλουθοι πίνακας και 

οι γραφικές παραστάσεις απαριθμούν τη μέση τιμή που κάθε τμήμα είναι πρόθυμο 

να πληρώσει. Θεωρήστε τις ακόλουθες τιμές το μέγιστο που ένα τμήμα είναι 

πρόθυμο να πληρώσει. Καθώς αυξάνετε τις τιμές σας επάνω από αυτό το κατώτατο 

όριο, λιγότεροι πιθανοί πελάτες θα μπουν στην αγορά για να αγοράσουν. Οι 

πελάτες θα είναι πάντα ευχαριστημένοι από τις χαμηλότερες τιμές. 

 

Εδώ βλέπετε ένα πίνακα με τις ανάγκες κάθε τομέα αγοράς αλλά και τα οφέλη που 

το κάθε τμήμα θέλει από ένα προσωπικό Η/Υ. Οι αριθμοί μέσα στον πίνακα 

δείχνουν ποσοτικά πόσο σημαντική η ανάγκη είναι σε εκείνο το τμήμα. Μια μέση 

εκτίμηση είναι 100. Μια ανάγκη είναι σημαντική εάν εκτιμάται άνω των 110 από 

ένα τμήμα και πολύ σημαντική εάν εκτιμάται άνω των 120. Να είστε βέβαιος ότι 

έχετε σημειώσει όλες τις ανάγκες με μια εκτίμηση άνω των 110. 

 

 

¶ Corporate Objectives 

 

Αναθεωρήστε το μέγεθος πιθανής αγοράς κάθε τομέα και της γεωγραφικής αγοράς. 

Ο ακόλουθοι πίνακας και οι γραφικές παραστάσεις απεικονίζουν τη δυνατότητα 

αγοράς που υπολογίζεται από τη επιχείρηση έρευνας αγοράς σας. Το στοιχείο 

προσδιορίζει πόσες μονάδες μπόρεσαν να αγοραστούν κατά τη διάρκεια των 

επόμενων 12 μηνών. Υπάρχει μια χωριστή εκτίμηση για τη δυνατότητα αγοράς για 

κάθε τομέα για κάθε πόλη. Σημειώστε ότι το στοιχείο δείχνει την πιθανή απαίτηση 

για τους επόμενους 12 μήνες. 

 

Σε αυτό το τρίμηνο καλείστε να πάρετε μια αρκετά σημαντική απόφαση που είναι η 

επιλογή τοποθεσίας του εργοστασίου σας. Θα πρέπει να εξετάσετε τα κόστη 

παραγωγής και μεταφοράς, τα οποία είναι πολύ σημαντικά. Η τοποθεσία 

εργοστασίου,που θα επιλεγεί, θα πρέπει να ελαχιστοποιεί τα κόστη αυτά για τις 

γεωγραφικές αγορές στις οποίες σκοπεύετε να δραστηριοποιηθείτε μέσα στα 

επόμενα δυο χρόνια.  
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Τα μεταφορικά κόστη απεικονίζονται στις γραφικές παραστάσεις που παρέχονται. 

Παρατηρείστε ότι το μεταφορικό κόστος μιας μονάδας είναι πολύ υψηλότερο του 

μεταφορικού κόστους 2000 μονάδων. Αυτό είναι γνωστό ως «οικονομία κλίμακας». 

Με άλλα λόγια, όσο περισσότερες μονάδες μεταφέρουμε τη φορά, τόσο 

χαμηλότερο το μεταφορικό κόστος. Επίσης, το μεταφορικό κόστος διαφέρει και από 

περιοχή σε περιοχή. Συνεπώς, κατά την επιλογή της τοποθεσίας θα πρέπει να 

σκεφτείτε και που θα ανοίξετε γραφεία πωλήσεων και τα σχετιζόμενα μεταφορικά 

κόστη για τα επόμενα χρόνια 

 

Συνυπολογίζοντας λοιπόν όλα τα παραπάνω έχετε να επιλέξετε μεταξύ των: 

-Chicago (Αμερική) 

-Toronto (Καναδάς) 

-Sao Paolo (Βραζιλία) 

-Paris (Ευρώπη) 

-Tianjin (Κίνα) 

 

όπως φαίνεται και στη παρακάτω οθόνη. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Στην επόμενη οθόνη, η ομάδα καλείται να επιλέξει σε ποιά ή σε ποιες κατηγορίες 

αγοραστών θα απευθυνθεί. Μπορεί να απευθυνθεί άρχικα σε μία ή δύο 

κατηγοριές. 
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 Οι Cost Cutters και οι Workhorse είναι οι δύο μεγαλύτερες κατηγορίες αγοραστών. 

Και τα δύο αυτά segments είναι ευαίσθητα στην τιμή. Μελετώντας τo “customer 

needs” καθώς και το “use pattern” στο παίγνιο και σχεδιάζοντας τα κατάλληλα 

προιόντα θα μπορέσετε να εξασφαλίσετε ένα μεγαλο αριθμό πωλήσεων με 

χαμηλότερα όμως περιθώρια κέρδους. 

Οι Innovators είναι μια μικρότερη ομάδα αγοραστών που δεν είναι ευαίσθητη στην 

τιμή. Εδώ χρειάζετε να δίνετε μεγαλύτερη έμφαση στην ποιότητα του προιόντος 

σας καθώς απευθύνεστε σε μια κατηγορία πιο απαιτητική. Το segment αυτό είναι 

αρκετά μικρότερο σε σχέση με τους Cost Cutters και τους Workhorse αλλά έχετε τη 

δυνατότητα για πολύ μεγαλύτερα περιθώρια κέρδους. 

Οι Mercedes είναι μια κατηγορία πολύ μικρή. Καλό θα ήταν να μην ξεκινήσετε το 

παίγνιο απευθυνόμενοι σε αυτήν καθώς δεν έχετε ακόμα τη δνατότητα να 

καλύψετε τις απαιτήσεις τους. Κάνοντας έρευνα και ανάπτυξη θα μπορέσετε να 

τους παρέχετε ένα προιόν που θα καλύπτει τις ανάγκες τους από το δεύτερο χρόνο. 

Οι Μercedes είναι η κατηγορία που μπορεί να σας εξασφαλίσει τα μεγαλύτερα 

περιθώρια κέρδους. 

Οι Τravellers είναι το μερίδιο εκείνο της αγοράς που θέλει έναν φορητό υπολογιστή 

για να εξυπηρετεί της ανάγκες της. Κάποιοι απο αυτούς αγοράζουν με βάση την 

τιμή και κάποιοι με βάση την ποιότητα. 

Στην επιλογή σας θα βοηθήσει η έρευνα αγοράς που αγοράσατε  στο 1ο τρίμηνο 

γιατί σας δίνει τις απαραίτητες πληροφορίες σχετικά με το μέγεθος της κάθε 

αγοράς (market size). (Πρόκειται για μία προσεγγιστική εκτίμηση καθώς είμαστε 

ακόμα στα πρλωτα στάδια της αγοράς. Το πραγματικό ποσοστό αγορών θα 

εξαρτηθεί από το πόσο καλά σχεδιάστηκε το προιόν, πόσο καλά θα τιμολογηθεί και 
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θα διανεμηθεί και γενικά από το πόσο καλά εσείς και οι ανταγωνιστές σας 

εξυπηρετείτε την αγορά.) Επίσης τώρα έχετε στη διάθεσή σας τους πίνακες με την 

τιμή που είναι πρόθυμοι να πληρώσουν οι πελάτες απο κάθε κατηγορία (price 

willing to pay). Έδω πρέπει να σημειωθεί ότι οι τιμές αυτές είναι οι μέγιστες που ένα 

τμήμα είναι διατεθιμένο να πληρώσει.  

Ανάλογα λοιπόν με την επιλογή που θα κάνετε σχετικά με τα segments πρέπει να 

ακολουθήσετε και την σωστή στρατηγική. Οι τρείς στρατηγικές που θα σας 

επιτρέψουν  να κερδίσετε ανταγωνιστικό πλεονέκτημα είναι η ηγεσία κόστους, η 

διαφοροποίηση και η επικέντρωση (στρατηγική Niche).Η ηγεσία κόστους δίνει 

έμφαση στην παραγωγή τυποποιημένων προϊόντων σε πολύ χαμηλό ανά-μονάδα 

κόστος για καταναλωτές που είναι ευαίσθητοι στις μεταβολές των τιμών. Η 

διαφοροποίηση είναι μια στρατηγική που στοχεύει στην παραγωγή προϊόντων και 

υπηρεσιών που θεωρούνται μοναδικά στο εύρος της αγοράς και απευθύνονται σε 

καταναλωτές που δεν παρουσιάζουν καμία σχεδόν ευαισθησία στις μεταβολές 

τιμών. Η επικέντρωση αντιπροσωπεύει την παραγωγή προϊόντων και υπηρεσιών 

που ικανοποιούν τις ανάγκες μικρών ομάδων καταναλωτών. 

Οι στρατηγικές αυτές συνεπάγονται διαφορετικές διαρθρωτικές διαρρυθμίσεις, 

διαδικασίες ελέγχου και συστήματα κινήτρων. Μεγαλύτερες εταιρείες με 

μεγαλύτερη πρόσβαση σε πόρους τυπικά ανταγωνίζονται σε βάση ηγεσίας κόστους 

ή/και διαφοροποίησης, ενώ μικρότερες εταιρείες συνήθως ανταγωνίζονται σε βάση 

επικέντρωσης. 

Στο 2ο τρίμηνο, λάβατε και τα αποτελέσματα της έρευνας αγοράς, τα οποία 

παρέχουν πληροφορίες σχετικά με: 

1. Ανάγκες των πελατών (costumer needs).  

Ουσιαστικά αντικατοπτρίζουν τα οφέλη τα οποία αναζητά κάθε τμήμα αγοράς 

από έναν ηλεκτρονικό υπολογιστή. Οι αριθμοί που δίνονται στους πίνακες 

ποσοτικοποιούν τη σημασία κάθε ανάγκης για κάθε τμήμα αγοράς. Μια μέση 

τιμή είναι 100. Οι τιμές μεταξύ 90 και 110 αντιπροσωπεύουν τις ελάχιστες 

προδιαγραφές απόδοσης για ένα τμήμα αγοράς. Μια ανάγκη είναι σημαντική 

για τιμές πάνω από 110 και πολύ σημαντική για τιμές πάνω από 120.  

2. Σχέδιο χρήσης (use pattern). 

Παρέχει ένα σχεδιάγραμμα χρήσης των προϊόντων από κάθε τμήμα αγοράς, 

πως δηλαδή σκοπεύουν να χρησιμοποιήσουν τον Η/Υ. Οι πιθανές εφαρμογές 

για κάθε τμήμα βαθμολογούνται όπως και οι ανάγκες τους.  

 

Στη συνέχεια ανάλογα με τα segments που επιλέξατε και μελετώντας προσεκτικά 

όλα τα παραπάνω σχεδιάζετε το κατάλληλο προιόν στην οθόνη που ακολουθεί. Η 

σχεδίαση ενός νέου προιόντος κοστίζει 60.000$. Αφού λοιπόν το σχεδιάσετε 
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πατήστε calculate για να δείτε το κόστος του. Στον πίνακα τα νούμερα που 

αναφέρονται στα ‘cost of goods sold’ ανάλογα με το μέγεθος της παραγωγής 

συμπεριλαμβάνονται όλα τα κόστη σταθερά και μεταβλήτα (μισθοί εργαζομένων, 

κόστη εργοστασίου και καταστημάτων, κόστος διαφημίσεων, μεταφορών κτλ).  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Η τελευταία απόφαση που έχετε να πάρετε στο τρέχον τρίμηνο σχετίζεται με το 

πόσα καταστήματα θα ανοίξετε και που. Αρχικά μπορείτε να ανοίξετε τα 

καταστήματα σας στην γεωγραφική περιοχή που έχετ το εργοστάσιο για να 

αποφύγετε τα έξοδα από τα κόστη μεταφοράς. Μία άλλη επιλογή είναι να 

δραστηριοποιηθείτε στις περιοχές με το μεγαλύτερο τζίρο. Εδώ είναι σημαντικό να 

αναφέρουμε πως όσο πιο μεγάλος είναι ο ανταγωνισμός σε μία περιοχή τόσο πιο 

γνώστο γίνεται ένα προιόν με αποτέλεσμα να αυξάνεται η ζήτησή του. 
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Τέλος έχετε τη δυνατότητα να ανοίξετε και ηλεκτρονικό κατάστημα (web) κατά 

προτίμηση στη γεωγραφική περιοχή που ανοίξατε και το γραφείο πωλήσεων (αν και 

σε αυτή την περίπτωση τα γραφεία πωλήσεων θα ‘κλέβουν’ πωλήσεις από το 

ηλεκτρονικό κανάλι και αντίστροφα). Ένα κατάστημα web έχει παρατηρηθεί ότι 

αργεί να αποδώσει σε σχέση με τα άλλα όμως καλύπτει πολύ μεγαλύτερη 

γεωγραφική αγορά και ενδέχεται με το χρόνο να είναι πιο αποδοτικό γιατί μπορεί 

να καλύψει το ίδιο ‘έδαφος’ με λιγότερο προσωπικό εξυπηρέτησης. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Η επιλογή σας σχετικά με τα καταστήματα θα εξαρτηθεί και από τα τμήματα αγοράς 

που θα κινηθείτε. Για παράδειγμα οι Innovators και οι Mercedes θα έκαναν σίγουρα 

πιο εύκολα απο τους Cost Cutters και τους Workhorse ηλεκτρονικές αγορές. 
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1.4 3ο τρίμηνο 

 

Τιμολόγηση προϊόντων 

 

Σε αυτό το τρίμηνο το πρώτο πράγμα που έχετε να κάνετε είναι να τιμολογήσετε τα 

προίοντα που θα βγάλετε στην αγορά. Μελετήστε προσεκτικά τα αποτελέσματα της 

έρευνας αγοράς που λάβατε στο δεύτερο τρίμηνο σχετικά με την τιμή που είναι 

πρόθυμοι να πληρώσουν οι πελάτες (price willing to pay). Ο πίνακας αυτός σας 

παρέχει την τιμή που οι πελάτες θεωρούν ιδανική για τον ιδανικό για αυτούς 

υπολογιστή. 

  

Αυτές οι τιμές δηλαδή είναι οι μέγιστες που ένα τμήμα είναι διατεθειμένο να 

πληρώσει. Επομένως καλό είναι να ξεκινήσετε πιο χάμηλα καθώς όσο θα 

προχωράει το παιχνίδι θα κάνετε αναβαθμίσεις στα προιόντα σας και λογικό θα 

είναι να τους αυξάνετε και την τιμή. Γενικά πρέπει να δοθεί μεγάλη προσοχή στίς 

τιμές που θα καθορίζετε για κάθε προιόν, καθώς αυτές επηρεάζουν σημαντικά την 

πιθανή σας ζήτηση. 

 

Άλλος ένας  παράγοντας που επηρεάζει την τιμολόγηση ενός προιόντος είναι η 

ζήτησή του η οποία καθορίζει το πραγματικό του κόστος καθώς μεγαλύτερη 

παραγωγή μειώνει το μοναδιαίο κόστος. Επίσης η τιμολόγιση πρέπει να λαμβάνει 

υπόψη το ανταγωνιστικό  περιβάλλον της αγοράς. Οπότε πρέπει να 

παρακολουθείτε σε κάθε τρίμηνο και τις τιμές των ανταγωνιστών. 

 

Στο παίγνιο έχετε τη δυνατότητα να κάνετε κάποια έκπτωση στο προιόν σας. Είναι 

λογικό η έκπτωση να επηρεάσει θετικά και ειδικά κατηγορίες που είναι ευαίσθητες 

στην τιμή όπως οι Cost Cutter και οι Workhorse. Έχετε επίσης τη δυνατότητα να 

κάνετε μια επιπλέον διαφήμιση του προιόντος σας στα καταστήματα επιλέγοντας 

το ‘Point of Purchase Display’. Αυτό θα σας κοστίσει 200$ ανα προιόν και ανά 

κατάστημα. 

 

Διαφήμιση 

 

Το επόμενο στάδιο είναι ο σχεδιασμός των διαφημίσεων. Διαβάζοντας τα 

αντίστοιχα customer needs και use pattern θα είστε σε θέση να σχεδιάσετε τις 
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διαφημίσεις που θα προσελκύσουν το κάθε τμήμα ανάλογα με τις ανάγκες και τις 

απαιτήσεις του. Καλό θα είναι από τις επιλογές που σας δίνονται στο design brand 

να  επιλέξετε γύρω στις 6-8. Αφού επιλέξετε ποια από τα οφέλη που παρέχει το 

προιόν στον καταναλώτη θέλετε να εμφανίζονται στη διαφήμισή σας στη συνέχεια 

τα βάζετε και σε σειρά προτεραιότητας ανάλογα με το τι επιθυμείτε να τονιστεί 

περισσότερο. Αριθμήστε με 1 το πιο σημαντικό κλπ. Όσο μεγαλύτερης σημασίας 

είναι το όφελος, τόσο πιο ορατό θα είναι στη διαφήμιση. Τέλος, θα πρέπει να 

επιλέξετε σε ποιο από τα προϊόντα σας θα πρέπει να εστιάζει κάθε διαφήμιση. 

Το κόστος σχεδιασμού ή τροποποίησης μιας διαφήμισης είναι 30,000$. Μπορείτε 

να τροποποιήσετε την ίδια διαφήμιση πολλές φορές μέσα σε ένα τρίμηνο και θα 

χρεωθείτε μόνο μια φορά. Ισχύουν δηλαδή τα ίδια που ισχύουν και για το 

σχεδιασμό προϊόντος. 

Αν έχετε ανοίξει και web κατάστημα πρέπει να κάνετε και κάποιες διεθνής 

διαφημίσεις σε εφημερίδες και περιοδικά αφού πρώτα μελετήσετε τις προτιμήσεις 

του κάθε τμήματος. Για παράδειγμα αν έχετε επιλέξει τους Work Horse μια καλη 

επιλογή είναι να διαφημίσετε το προιόν σας σε General Business Magazine. 

Τέλος με την επιλόγη που σας δίνει το πρόγραμμα ‘Check Ad Claims’ μπορείτε να 

ελέγξετε αν οι ισχυρισμοί σας για το προιόν σας είναι αληθείς. Για παράδειγμα αν 

εσείς ισχυριστείτε ότι ο υπολογιστής σας έχει τον πιο γρήγορο επεξεργαστή και στη 

αγορά υπάρχει κάποιος άλλος υπολογιστής με πιο γρήγορο, η διαφήμισή σας είναι 

παραπλανιτική. Σε αυτή την περίπτωση οι ανταγώνιστες σας μπορούν να σας 

κάνουν μήνυση και να διεκδικήσουν από εσάς μεγάλο χρηματικό ποσο. 

 

Έρευνα αγοράς  

Από το 3ο τρίμηνο και μετά, μπορείτε να αγοράσετε νέες πληροφορίες που θα 

αντικατοπτρίζουν τις απόψεις των πελατών για τα πραγματικά προϊόντα, τιμές και 

διαφημίσεις και όχι για τα αντίστοιχα υποθετικά. Αυτό κατά κάποιο τρόπο αποτελεί 

ένα δεύτερο τύπο έρευνας αγοράς που λειτουργεί σαν «ανατροφοδότηση». Οι 

πληροφορίες θα συλλεχθούν κατά τη διάρκεια του τρέχοντος τριμήνου και θα 

τεθούν στην διάθεση σας στην έναρξη του επόμενου τριμήνου. Μέσω των νέων 

αυτών ερευνών αγοράς μαθαίνετε και για τις κινήσεις των ανταγωνιστών σας όσον 

αφορά στις τιμές, τους πωλητές, τις τακτικές των ηλεκτρονικών καταστημάτων, τις 

διαφημιστικές εκστρατείες κλπ. Δεν πρέπει να ξεχνάτε ότι οι πελάτες σας θα δουν 

και τις δικές σας προσφορές και των ανταγωνιστών σας και μετά θα επιλέξουν την 

καλύτερη.  
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Συνίσταται η αγορά έρευνας για κάθε περιοχή όπου δραστηριοποιείστε τώρα ή 

σκοπεύετε να επεκταθείτε στο επόμενο τρίμηνο. 

 

Δίκτυο πωλήσεων 

Η επόμενη κίνηση είναι να πάρετε κάποιες στρατηγικές αποφάσεις σχετικά με το 

δίκτυο πωλήσεων. Στο 3ο τρίμηνο θα πρέπει να προσλάβετε πωλητές και 

προσωπικό εξυπηρέτησης και να αποφασίσετε πού θέλετε να επικεντρώσουν τις 

προσπάθειές τους. Επίσης, από το σημείο αυτό και μετά, σε κάθε τρίμηνο θα πρέπει 

να αποφασίζετε αν και που θέλετε να ανοίξετε νέα καταστήματα πωλήσεων (sales 

outlets) 

 Εδώ πρέπει να γνωρίζετε ότι τα γραφεία πωλήσεων όπως και τα ηλεκτρονικά 

καταστήματα χρειάζονται ένα τρίμηνο για να ξεκινήσουν να λειτουργούν. Οπότε 

πρέπει να προγραμματίσετε το άνοιγμα τους ένα τρίμηνο πριν το επιθυμητό. Για 

παράδειγμα τα καταστήματα που ανοίξατε στο 2ο τρίμηνο λειτουργούν από την 

αρχή του 3ου και τα αποτελέσματα τα βλέπετε στο τέλος του τριμήνου αυτού 

δηλαδή στην αρχή του 4ου.Το κόστος εγκατάστασης (setup cost) θα πληρωθεί στο 

τρέχον τρίμηνο ενώ το κόστος ενοικίασης (quarterly lease cost) θα πληρώνεται κάθε 

τρίμηνο στο μέλλον. Αν αποφασίσετε να κλείσετε ένα γραφείο πωλήσεων θα πρέπει 

να πληρώσετε κάποιο κόστος κλεισίματος (close cost) το οποίο είναι ίσο με το 

κόστος εγκατάστασης. 

Σε αυτό το τρίμηνο ξεκινάει η πρόσληψη πωλητών για τα καταστήματα σας. Θα 

πρέπει να αποφασίσετε το πλήθος των πωλητών που θα προσλάβετε και πως 

θέλετε να κατανείμουν την εργασία τους, δηλαδή σε ποια τμήματα αγοράς να 

επικεντρωθούν. Για παράδειγμα, αν προσλάβετε 5 πωλητές, μπορείτε να 

κατανείμετε 1 στην εξυπηρέτηση-υποστήριξη πελατών, 3 στο πρωταρχικό τμήμα-

στόχο και 1 στο δευτερεύον τμήμα-στόχο. 

Όπως είναι λογικό όσο περισσότερο προσωπικό πωλήσεων και υποστήριξης 

παρέχετε, τόσο πιο ικανοποιημένοι θα είναι οι πελάτες σας. Από την άλλη πλευρά, 

η πρόσληψη και η απασχόλησή τους είναι ακριβή, και σε κάποιο σημείο θα 

αντιμετωπίσετε μειωμένες επιστροφές. Έτσι, είναι σημαντικό να εξισορροπήσετε το 

κόστος και το όφελος του δυναμικού πωλήσεων που προσλαμβάνετε για να 

εξυπηρετήσετε τους πελάτες σας. Για αρχή ένας ικανοποιήτικος αριθμός 

υπαλλήλων για τα γραφεία πωλήσεων είναι περίπου 5 και για τα ηλεκτρονικά 

καταστήματα περίπου 7. 

 Για τον υπολογισμό του αριθμού των πωλητών, υποθέστε αρχικά ότι κάθε πωλητής 

θα πουλά ανάμεσα στις 30 και 100 μονάδες μέσα σε ένα τρίμηνο.  



Χρηστικός Οδηγός Επιχειρηματικού Παιγνίου ΕΣΑΔ-ΕΜΠ 

 

 

27 

 

Να σημειωθεί ότι είναι προτιμότερο για μια επιχείρηση να μεταθέτει τους πωλητές 

σε άλλες εργασίες από το να τους απολύει, καθώς έτσι αποφεύγει τα έξοδα 

απολύσεως (αποζημίωση κλπ).  

Υπάρχουν πολλές τακτικές που μπορείτε να εφαρμόσετε για να αυξήσετε τον 

αριθμό των επισκεπτών στην ιστοσελίδα σας. Υπάρχουν και άλλες επιλογές για να 

αυξήσετε την πιθανότητα να αγοράσουν ενώ είναι εκεί, οι οποίες εμφανίζονται 

στην ενότητα Παραγωγικότητα Web. Οι τακτικές για την αύξηση του αριθμού των  

επισκεπτών στην ιστοσελίδα σας είχαν καλό ιστορικό επιδόσεων σε άλλες 

ηλεκτρονικές επιχειρήσεις, αλλά δεν είναι αλάνθαστες. Κάθε τακτική έχει ένα 

κόστος εγκατάστασης και ένα τριμηνιαίο κόστος λειτουργίας, ενώ μερικές απαιτούν 

καταβολή προμήθειας στους ηλεκτρονικούς συνεργάτες σας.  

Να σημειωθεί ότι οι επενδύσεις για τη βελτίωση της κυκλοφορίας και της 

παραγωγικότητας του web ωφελούν όλα τα διεθνή ηλεκτρονικά καταστήματα, 

καθώς αποφασίζονται στα κεντρικά γραφεία της εταιρείας και εφαρμόζονται σε όλα 

τα διεθνή ηλεκτρονικά καταστήματα.  

Από τη στιγμή που θα επιλεγεί η εφαρμογή της τακτικής, η λειτουργία της θα 

αρχίσει αμέσως, αλλά θα χρειαστούν μερικά τρίμηνα μέχρι να φτάσει το μέγιστο 

επίπεδο αποδοτικότητάς της. Αυτή η καθυστέρηση οφείλεται στο ότι θα χρειαστούν 

δυο ή τρία τρίμηνα προτού η ιστοσελίδα σας ενταχθεί σε λίστα και ξεκινήσει να 

αναφέρεται από τις μηχανές αναζήτησης. Η καθυστέρηση προκαλείται επίσης από 

την απειρία της ομάδας σχεδίασης του web. Αυτοί πρέπει να μάθουν πώς να 

παρουσιάζουν την επιχείρηση και τα προϊόντα σας στο διαδίκτυο, το οποίο θα έρθει 

μέσω της δοκιμής και του λάθους και φυσικά δεν αναμένεται μεγάλη αρχική 

ζήτηση.  

Κάθε τρίμηνο πρέπει να επιλέγετε τον προϋπολογισμό που θα επενδυθεί σε κάθε 

μια από αυτές τις τακτικές και για μερικές πρέπει επίσης να ορίσετε και τις 

προμήθειες που θα καταβάλλονται στους συνεργάτες. Ο προϋπολογισμός 

επηρεάζει άμεσα στον αριθμό των ατόμων που απασχολούνται για να εκτελέσουν 

την εργασία και τους τύπους των ηλεκτρονικών εργαλείων που μπορούν να 

αποκτήσουν για να κάνουν την εργασία τους. Όσο μεγαλύτερο το ποσό που 

ξοδεύετε τόσο καλύτερη θα είναι η πιθανή σας απόδοση. Ομοίως, οι προμήθειες 

είναι επίσης ισχυρά κίνητρα για τους συνεργάτες των ιστοσελίδων σας: όσο 

περισσότερο πληρώνετε τόσο περισσότερο θα εργαστούν για να σας βοηθήσουν να 

αποκτήσετε πολλούς πιθανούς πελάτες. Οποιαδήποτε στιγμή θελήσετε μπορείτε να 

σταματήσετε τη λειτουργία μιας τακτικής.  
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Μια εκτίμηση της σχετικής ελκυστικότητας των τακτικών αυτών δίνεται από 

γραφικές παραστάσεις. Με την πάροδο του χρόνου θα ανακαλύψετε ότι οι 

καμπύλες αυτές αλλάζουν ανάλογα με τις κινήσεις του ανταγωνισμού. Κατ’ 

επέκταση, αν ο ανταγωνισμός σας ξοδεύει περισσότερο από σας στις τακτικές 

αυτές, το κόστος σας για να διατηρήσετε την status quo θα αυξηθεί. Για τον ίδιο 

λόγο, αν ηγείστε του ανταγωνισμού στους προϋπολογισμούς για τις επενδύσεις και 

τις προμήθειες, θα πρέπει να αυξήσετε τις δαπάνες τους επίσης. Τα παραπάνω θα 

πρέπει να τα λάβετε υπόψη κατά τον καθορισμό του προϋπολογισμού επενδύσεων 

και των προμηθειών.  

 

Παραγωγικότητα Web (Web Productivity) 

Υπάρχουν διάφορες εναλλακτικές τακτικές για να αυξήσετε την πιθανότητα να 

αγοράσουν οι επισκέπτες της ιστοσελίδας σας ενώ είναι εκεί. Αυτές οι εναλλακτικές 

επιλογές έχουν βοηθήσει άλλες επιχειρήσεις να πωλήσουν ηλεκτρονικά τα προϊόντα 

και τις υπηρεσίες τους, αλλά φυσικά δεν μπορείτε να ξέρετε πόσο καλά θα 

λειτουργήσουν στη δικιά σας περίπτωση. Αφού επιλέξετε τις τακτικές, θα 

εφαρμοστούν στο τρέχον τρίμηνο, ωστόσο θα χρειαστούν μερικά τρίμηνα μέχρι να 

γίνουν πλήρως αποτελεσματικές. Κάθε τρίμηνο θα πρέπει να θέτετε τον 

προϋπολογισμό για κάθε τακτική παραγωγικότητας του web, ο οποίος επιδρά 

άμεσα στην ποιότητα και την ποσότητα της εργασίας που γίνεται. Όσο περισσότερο 

ξοδεύετε τόσο καλύτερη η πιθανή απόδοσή σας. Ωστόσο, τα οφέλη από τις 

επενδύσεις σας μειώνονται. Οποιαδήποτε στιγμή θελήσετε μπορείτε να 

σταματήσετε τη λειτουργία μιας τακτικής.  

 

Human Resources 

Στο 3ο τρίμηνο πρέπει να καθορίσετε πακέτα αποδοχών για το δυναμικό πωλήσεων 

και τους βιομηχανικούς εργάτες. Η συνεισφορά του ανθρώπινου δυναμικού στη 

συνολική επιτυχία της εταιρείας σας είναι ένας καίριος παράγοντας που πρέπει να 

λάβετε υπόψη. Είναι πολύ σημαντικό να είναι ικανοποιημένοι έτσι ώστε να 

διατηρείτε καλούς εργαζόμενους. Το πρόγραμμα σας δίνει πληροφορίες για το μέσο 

πακέτο αποδοχών ανάλογα την περιοχή, το οποίο περιλαμβάνει τον ετήσιο μισθό, 

τα οφέλη υγείας, το χρόνο διακοπών και μια συμβολή στο ποσό σύνταξης των 

υπαλλήλων. Είστε ελεύθεροι να αλλάζετε το πακέτο αυτό από το ένα τρίμηνο στον 

επόμενο. Είναι λογικό ότι όσο υψηλότερο είναι αυτό το πακέτο οι υπάλληλοι των 

καταστημάτων έχουν μεγαλύτερο κίνητρο να δημιουργούν υψηλότερη ζήτηση για 

τα προιόντα σας και οι εργάτες του εργοστασίου σας γίνονται πιο αποδοτικοί. 
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Manufacturing 

Για να αποφασίσετε το μέγεθος κατά το οποίο θα αυξήσετε τη δυναμικότητα του 

εργοστασίου σας, πρέπει πρώτα να υπολογίσετε τον αριθμό των μονάδων που 

αναμένεται να αγοράσουν οι πελάτες σας στο επόμενο και σε μελλοντικά τρίμηνα. 

Για την πρόβλεψη της ζήτησης το εργοστάσιο υιοθετεί τη μέθοδο «τραβήγματος» 

(pull method) για τον προγραμματισμό της παραγωγής. Με τη μέθοδο αυτή, δεν 

είναι απαραίτητο να προβλέψετε τη ζήτηση για κάθε προϊόν ξεχωριστά, μόνο τη 

ζήτηση για όλα τα προϊόντα (brands). Τα προϊόντα που «βγαίνουν» πιο συχνά από 

την αποθήκη (μεγαλύτερη ζήτηση) θα προγραμματιστούν για παραγωγή πιο συχνά 

απ’ ότι αυτά που «βγαίνουν» πολύ αργά από την αποθήκη (χαμηλή ζήτηση). Δε 

χρειάζεται να προβλέψετε ποια προϊόντα (brands) θα κάνουν καλύτερες και ποια 

χειρότερες πωλήσεις , αρκεί η συνολική ζήτηση, και το pull system θα δώσει 

ζητούμενα αποτελέσματα.  

Στο σύστημα του Παιγνίου, κάνετε μια εκτίμηση των μονάδων που θεωρείτε ότι θα 

πουλήσει κάθε πωλητής στα γραφεία πωλήσεων και στα ηλεκτρονικά καταστήματα 

ξεχωριστά. Αυτό θα πολλαπλασιαστεί με το πλήθος κάθε κατηγορίας πωλητών, και 

το άθροισμά τους θα είναι η προβλεπόμενη ζήτησή σας για το επόμενο τρίμηνο.  

Για την πρώτη πρόβλεψη, που θα πραγματοποιηθεί στο 3ο τρίμηνο, υποθέστε ότι 

κάθε πωλητής πουλά μεταξύ 30 και 100 μονάδες. Αν τα τμήματα-στόχοι σας είναι 

μικρά, η ζήτηση ανά πωλητή τείνει πιθανώς προς το 30. Αν τα τμήματα-στόχοι σας 

είναι μεγάλα, η ζήτηση ανά πωλητή θα τείνει προς το 60 ή 70.  Ίσως μια ασφαλής 

εκτίμηση είναι γύρω στο 50. 

 

Βελτίωση Changeover (αλλαγή γραμμής παραγωγής) 

Όταν σχεδιάζετε ένα καινούριο προϊόν είναι επιτακτικό να μελετάτε τις επιδράσεις 

του στον προγραμματισμό παραγωγής του εργοστασίου. Αν το καινούριο προϊόν 

έχει πολλά χαρακτηριστικά που διαφέρουν από τα αυτά των παλιών προϊόντων, 

τότε το κόστος και ο χρόνος που απαιτείται για να γίνουν οι μεταβολές στη γραμμή 

παραγωγής θα είναι υψηλά. Στόχος της παραγωγής είναι να μειωθεί το κόστος και ο 

χρόνος changeover, καθώς τότε το τμήμα παραγωγής θα μπορεί να παράγει όσα 

προϊόντα (brands) θελήσει το marketing. Ο τελικός στόχος είναι η μαζική 

εξατομίκευση, ένα προϊόν για κάθε πελάτη.  

Η βελτίωση του changeover μπορεί να επηρεάσει επίσης και τα λειτουργικά κόστη 

και τον κίνδυνο των χαμένων πωλήσεων. Η επιτάχυνση των changeover μπορεί να 

αυξήσει την αποδοτική λειτουργική παραγωγική ικανότητα. Κατά τη διάρκεια των 

changeover η γραμμή παραγωγής κλείνει και η λειτουργική παραγωγική ικανότητα 
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μηδενίζεται. Τα γρήγορα changeover επιτρέπουν πιο συχνές αλλαγές της γραμμής, 

άρα κάθε προϊόν παράγεται πιο συχνά, το οποίο έχει σαν αποτέλεσμα να 

αντικαθιστάται το απόθεμα πιο συχνά. Έτσι, δε θα χρειαστείτε τόση ποσότητα 

προϊόντος για να καλύψετε το χρόνο μεταξύ των «τρεξιμάτων» της παραγωγής. 

Συνεπώς, η βελτίωση του χρόνου changeover μπορεί να μειώσει τον αδρανή χρόνο 

παραγωγής και τα επίπεδα αποθεμάτων, καθώς και την πιθανότητα εξάντλησης 

αποθεμάτων (stock outs), δυσαρεστημένων πελατών και χαμένων πωλήσεων.  

Στα πλαίσια του Παιγνίου, σας δίνεται η δυνατότητα να βελτιώσετε τον εξοπλισμό, 

τα υλικά ή τις διαδικασίες της αλλαγής της γραμμής παραγωγής μέσω επένδυσης σε 

Ε&Α.  

 

Κανόνες Παραγωγής 

Λόγω της πολυπλοκότητας του προγραμματισμού της παραγωγής, υπάρχουν 

ορισμένοι βασικοί κανόνες που πρέπει να ακολουθούνται κατά τον καθορισμό της 

ημερήσιας παραγωγής. Αυτοί είναι: 

1. Αν το τρέχον προϊόν είναι χαμηλότερα από το σημείο ανατροφοδότησης, 

συνεχίστε την παραγωγή του. 

2. Αν το απόθεμα για ένα μόνο προϊόν είναι μηδέν, παράγετε αυτό το προϊόν. 

3. Αν το απόθεμα για περισσότερα από ένα προϊόντα είναι μηδέν, ακολουθείστε 

την προτεραιότητα παραγωγής.  

4. Αν μόνο ένα προϊόν είναι χαμηλότερα από το σημείο ανατροφοδότησης, 

παράγετε αυτό το προϊόν. 

5. Αν το απόθεμα όλων των προϊόντων είναι υψηλότερο από το στοχευόμενο, τότε 

σταματήστε την παραγωγή για μια μέρα. 

6. Αν το τρέχον προϊόν είναι υψηλότερα από το στοχευόμενο απόθεμα, τότε 

σταματήστε την παραγωγή για μια μέρα ή συνεχίστε την παραγωγή.  

Υπάρχουν ακόμα δυο κανόνες για τους οποίους πρέπει να αποφασίσετε εσείς. 

Σύμφωνα με τον πρώτο, αν περισσότερα από ένα προϊόντα είναι υψηλότερα από το 

σημείο ανατροφοδότησης, τότε πρέπει να επιλέξετε αν θα παράγετε το προϊόν με 

το χαμηλότερο απόθεμα συγκριτικά με την τρέχουσα ζήτηση ή με την υψηλότερη 

προηγούμενη ζήτηση (των τελευταίων 5 ημερών).  

Ο δεύτερος κανόνας, ο οποίος είναι και ο πιο σημαντικός, καθορίζει ποιο προϊόν θα 

παραχθεί αν το απόθεμα του τρέχοντος προϊόντος είναι υψηλότερο από το 

στοχευόμενο και κανένα άλλο προϊόν δεν είναι χαμηλότερα από το σημείο 

ανατροφοδότησης. Μπορείτε να επιλέξετε να παράγετε το προϊόν με το 
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χαμηλότερο απόθεμα συγκριτικά με την τρέχουσα ζήτηση, με την υψηλότερη 

προηγούμενη ζήτηση (των τελευταίων 5 ημερών), με την υψηλότερη προτεραιότητα 

παραγωγής είτε να σταματήσετε την παραγωγή. Αν επιλέξετε να σταματήσετε την 

παραγωγή, θα στείλετε τους εργάτες σπίτι αλλά θα εξακολουθείτε να τους 

πληρώνετε, όπως και τα γενικά έξοδα του εργοστασίου. Αυτά τα κόστη θα 

εμφανίζονται στην Κατάσταση Αποτελεσμάτων Χρήσης ως έξοδα επιπρόσθετου 

φόρτου παραγωγής (excess production costs). Το πλεονέκτημα της παύσης της 

παραγωγής, την οποία και συνιστούν οι ειδικοί, είναι ότι αποφεύγονται τα κόστη 

υλικών τα οποία αποτελούν και το μεγαλύτερο κόστος των περισσότερων 

προϊόντων. Αν από την άλλη επιλέξετε να συνεχίσετε να παράγετε ένα από τα 

προϊόντα, αυτό σημαίνει ότι θα «γεμίσετε» την αποθήκη αποθέματα, τα οποία θα 

δεσμεύσουν αρκετά μετρητά και ενδέχεται να βρεθείτε αντιμέτωποι με την ανάγκη 

λήψης έκτακτου δανείου.  

Μισθοδοσία Εργοστασίου (Factory Payroll) 

Η μισθοδοσία εργοστασίου εξετάζει την επίδραση της εργασίας στο μοναδιαίο 

κόστος παραγωγής. Συγκεκριμένα, πολλαπλασιάζουμε τον αριθμό των εργατών που 

προγραμματίστηκαν για παραγωγή (μέσω του καθορισμού της λειτουργικής 

παραγωγικής ικανότητας) με τις αποδοχές τους ανά τρίμηνο και προκύπτει η 

συνολική μισθοδοσία του εργοστασίου. Αν διαιρέσουμε αυτή με την 

προγραμματιζόμενη παραγωγή (που ισούται με τη λειτουργική παραγωγική 

ικανότητα σε μονάδες ανά τρίμηνο πολλαπλασιασμένη με την παραγωγικότητα των 

εργατών) προκύπτει το κόστος εργασίας ανά μονάδα παραγωγής.  

Προσομοίωση Εργοστασίου (Factory Simulation) 

Η προσομοίωση του εργοστασίου σας παρέχει μια εικόνα του πως οι αποφάσεις 

που σχετίζονται με το εργοστάσιο και την παραγωγή πρόκειται να επηρεάσουν τις 

λειτουργίες του εργοστασίου και τα κόστη παραγωγής. Επίσης θα χρησιμοποιηθεί 

για την πρόβλεψη των Pro Forma λογιστικών καταστάσεων.  

 

Εσείς απλά θα πρέπει να κάνετε μια πρόβλεψη για κάθε προϊόν ξεχωριστά, η οποία 

θα προκύψει από την κατανομή της συνολικής ζήτησης που προβλέψατε στην 

Πρόβλεψη Ζήτησης ανάμεσα στα προϊόντα που έχετε προς πώληση. Αν για 

παράδειγμα ένα προϊόν στοχεύει/απευθύνεται σε ένα μεγαλύτερο τμήμα αγοράς 

(πχ workhorse), θα του αναλογεί μεγαλύτερο μερίδιο ζήτησης. Αφού εισάγετε και 

τη μέση τιμή πώλησης κάθε προϊόντος, θα πατήσετε το κουμπί <Calculate> και θα 

υπολογιστούν τα προβλεπόμενα κόστη παραγωγής.  
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Παρατηρώντας τα κόστη παραγωγής για κάθε προϊόν και συγκρίνοντάς τα με τις 

τιμές πώλησής τους, θα διαπιστώσετε ότι τα κόστη παραγωγής είναι υψηλά σε 

σχέση με τις τιμές πώλησης. Αυτό συμβαίνει κυρίως τα πρώτα τρίμηνα, όπου το 

μέγεθος παραγωγής είναι χαμηλό λόγω των πρώιμων σταδίων του Κύκλου Ζωής του 

Προϊόντος. Καθώς θα αυξάνεται η ζήτηση, θα μειώνονται τα κόστη παραγωγής.  

Μπορείτε να δοκιμάσετε διάφορες προβλέψεις ζήτησης και να «τρέξετε» την 

προσομοίωση του εργοστασίου, δοκιμάζοντας διαφορετικά σενάρια για να 

εξακριβώσετε πως μεταβάλλεται η οικονομική σας κατάσταση (αφού έχετε 

«φορτώσει» τα δεδομένα στις Pro Forma λογιστικές καταστάσεις) με διαφορετικές 

προβλέψεις ζήτησης.  

 

Fixed capacity 

Από αυτό το τρίμηνο έχετε τη δυνατότητα να αυξήσετε τη δυναμικότητα. Πρέπει 

όμως να γνωρίζετε ότι υπάρχει καθυστέρηση ενός τριμήνου. Επεξηγηματικά, αν 

αποφασίσετε να αυξήσετε τη δυναμικότητα κατά 100 μονάδες τη μέρα στο 3ο 

τρίμηνο, θα είστε σε θέση να ξεκινήσετε να παράγετε αυτές τις 100 πρόσθετες 

μονάδες από το 4ο τρίμηνο και μετά. 

 

Λογιστική 

Σημαντικές παρατηρήσεις:  

¶ Η Κατάσταση Ταμειακών Ροών περιλαμβάνει τα έξοδα του τρέχοντος τριμήνου, 

πχ για σχεδιασμό προϊόντος, καταστημάτων πωλήσεων, επέκταση 

εργοστασίου. Το Τελικό Ταμειακό Υπόλοιπο πρέπει να είναι τουλάχιστον 1. Αν 

είναι αρνητικό, η τράπεζα θα πρέπει να λάβει έκτακτο δάνειο από τον 

τοκογλύφο για να καλύψει τα έξοδά σας.  

¶ Τα Αδιανέμητα Κέρδη αντιπροσωπεύουν το σύνολο των καθαρών κερδών από 

την αρχή της εταιρείας. Τα πρώτα τρίμηνα θα είναι αρνητικά καθώς πρέπει να 

επενδύσετε αρκετά χρήματα για το ξεκίνημα της επιχείρησης. Αν το άθροισμα 

των αδιανέμητων κερδών και του μετοχικού κεφαλαίου είναι αρνητικό η 

εταιρεία θα χρεοκοπήσει. 

 

 Κατάσταση Αποτελεσμάτων Χρήσης 

¶ Έσοδα πωλήσεων: προκύπτουν από τον πολλαπλασιασμό του πλήθους των 

πωληθέντων μονάδων με την λιανική τιμή πώλησης του καθενός. (Εννοείται αυτό 

το αθροίζουμε για όλα τα προϊόντα που πουλήθηκαν.)  
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Αν έχετε αποφασίσει να πουλήσετε μη επιθυμητό απόθεμα (sell unwanted 

inventory) ενός προϊόντος, προσθέτετε και αυτά τα έσοδα. 

¶ Εκπτώσεις: προκύπτουν από τον πολλαπλασιασμό των πωληθέντων μονάδων με 

το ποσό της έκπτωσης που έχει επιλεγεί για κάθε προϊόν, διαιρούμενου δια δυο.  

¶ Κόστος πωληθέντων: για κάθε προϊόν, προκύπτει από τον πολλαπλασιασμό των 

πωλούμενων μονάδων επί το μοναδιαίο κόστος παραγωγής του (το οποίο έχει 

υπολογιστεί στην Προσομοίωση του Εργοστασίου-Factory Simulation) 

¶ Έξοδα Ε&Α = δημιουργίας/τροποποίησης προϊόντος + αγοράς χαρακτηριστικού 

Ε&Α + βελτίωσης μετάβασης γραμμής παραγωγής (changeover) 

¶ Κόστη ποιότητας = κόστη που επενδύθηκαν για ποιότητα σε περίβλημα 

συσκευασίας +  εσωτερικό σκληρό δίσκο + οθόνη + κεντρική μονάδα 

επεξεργασίας + πληκτρολόγιο 

¶ Κόστη διαφήμισης = δημιουργίας/τροποποίησης διαφήμισης + κόστος για POP 

Displays (προσοχή!!κοστίζουν 200$ ανά προϊόν και ανά κατάστημα) + κόστος 

τοποθέτησης τοπικών διαφημίσεων + κόστος τοποθέτησης διεθνών 

διαφημίσεων 

¶ Έξοδα μισθών πωλητών = μισθοί πωλητών γραφείων + μισθοί προσωπικού web, 

που υπολογίζονται από πρόσληψη+απόλυση+απασχόληση 

¶ Έξοδα καταστημάτων = κόστη λειτουργίας γραφείων και web + κόστη άνοιγμα 

νέων ή κλείσιμο των υπαρχόντων 

¶ Έξοδα έρευνας αγοράς = από το 3ο τρίμηνο και μετά κοστίζει 23,000$ για κάθε 

γεωγραφική περιοχή 

¶ Μεταφορικά έξοδα  τα υπολογίζει το σύστημα μόνο του 

¶ Έξοδα διακράτησης απώλητου αποθέματος = απόθεμα * φόρος εισοδήματος 

¶ Έξοδα αποσβέσεων = αθροιστικές επενδύσεις(αξία εργοστασίου) στο τρέχον 

τρίμηνο/24 (ως περίοδος απόσβεσης θεωρούνται τα 6 χρόνια) 

¶ Έξοδα web marketing = βελτίωση κυκλοφορίας του web + βελτίωση 

παραγωγικότητας + προμήθειες σε συνεργάτες 

¶ Έσοδα από παροχή αδειών = έσοδα από σύναψη συμφωνίας για παροχή άδειας 

χρήσης χαρακτηριστικού Ε&Α σε άλλη εταιρεία 

¶ Έξοδα για απόκτηση αδειών = κατ’ αντιστοιχία με το προηγούμενο 

¶ Έσοδα από τόκους = τόκοι 3μηνων καταθέσεων + εξοφλητικό απόθεμα (sinking 

fund) 

¶ Χρεώσεις τόκων = τόκοι έκτακτου + συμβατικού + μακροπρόθεσμου δανείου 

¶ Κέρδος ανά μετοχή = καθαρό εισόδημα / πλήθος μετοχών 
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Κατάσταση Ταμειακών Ροών 

¶ Αρχικό Ταμειακό Υπόλοιπο = τελικό ταμειακό υπόλοιπο του προηγούμενου 

τριμήνου. Για το 1ο τρίμηνο ισούται με 0. 

¶ Καθαρές Λειτουργικές Ταμειακές Ροές = έσοδα – έξοδα από λειτουργικές 

δραστηριότητες 

¶ Έξοδα Εγκατάστασης Εργοστασίου = επένδυση κεφαλαίου (capital investment) 

για αύξηση της χωρητικότητας (fixed capacity) του εργοστασίου 

¶ Χρεολυτικό Κεφάλαιο = είναι το ποσό που καταβάλλεται ως «δόση» για το 

μακροπρόθεσμο δάνειο. Επειδή το μακροπρόθεσμο δάνειο πρέπει να εξοφληθεί 

σε 5 χρόνια (δηλαδή 20 τρίμηνα), το εξοφλητικό απόθεμα ισούται με το ποσό του 

μακροπρόθεσμου δανείου διαιρεμένο δια 20.  

¶ Αύξηση Μετοχικού Κεφαλαίου = το ποσό που επενδύεται σε κάθε τρίμηνο είτε 

από τους μετόχους είτε από εξωτερικούς επενδυτές 

¶ Λήψη/Εξόφληση Συμβατικού Δανείου = το ποσό συμβατικού δανείου που 

λαμβάνεται/αποπληρώνεται σε κάθε τρίμηνο 

¶ Λήψη Μακροπρόθεσμου Δανείου = το ποσό μακροπρόθεσμου δανείου που 

λαμβάνεται σε κάθε τρίμηνο 

¶ Λήψη/ Εξόφληση Έκτακτου Δανείου = το ποσό έκτακτου δανείου που 

λαμβάνεται/αποπληρώνεται σε κάθε τρίμηνο 

¶ Μερίσματα = το ποσό που καταβάλλεται στους μετόχους ως μέρισμα 

¶ Κατάθεση/Ανάληψη από 3μηνη κατάθεση = το ποσό που καταθέτετε/κάνετε 

ανάληψη από το λογαριασμό των 3μηνων καταθέσεων 

¶ Τελικό Ταμειακό Υπόλοιπο = αρχικό ταμειακό υπόλοιπο + καθαρές λειτουργικές 

ταμειακές ροές + σύνολο επενδύσεων + σύνολο χρηματοοικονομικών 

δραστηριοτήτων 

 

Ισολογισμός 

¶ Μετρητά = τελικό ταμειακό υπόλοιπο του τρέχοντος τριμήνου 

¶ 3μηνη Προθεσμιακή Κατάθεση = το ποσό που υπάρχει στο τρέχον τρίμηνο στο 

λογαριασμό των καταθέσεων 

¶ Αποθέματα = αποθέματα προηγούμενου τριμήνου + κόστος παραχθέντων + 

κόστος πωληθέντων  (όπου κόστος παραχθέντων = μονάδες που παράχθηκαν * 

μοναδιαίο κόστος παραγωγής)  

¶ Χρεολυτικό Κεφάλαιο = εξοφλητικό απόθεμα προηγούμενου τριμήνου + 

πρόσθετο εξοφλητικό απόθεμα. Να σημειωθεί ότι στον ισολογισμό, ο οποίος 

αποτελεί «εικόνα» της επιχείρησης για μια δεδομένη χρονική στιγμή, 
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χρησιμοποιείται αθροιστικά το εξοφλητικό απόθεμα καθώς εδώ εντάσσεται στην 

κατηγορία του Μακροπρόθεσμου Ενεργητικού, ενώ στην Κατάσταση Ταμειακών 

Ροών, όπου φαίνονται οι εισροές και εκροές κάθε τρίμηνο, προστίθεται κάθε 

φορά η «δόση» του εξοφλητικού αποθέματος.  

¶ Καθαρή Αξία Εργοστασίου = αθροιστική αξία επενδύσεων προηγούμενων 

τριμήνων – απόσβεση προηγούμενης αθροιστικής αξίας + νέες (εγκατάσταση 

εργοστασίου) επενδύσεις 

¶ Συμβατικό/Μακροπρόθεσμο/Έκτακτο Δάνειο = το αντίστοιχο ποσό δανείου που 

λήφθηκε 

¶ Μετοχικό Κεφάλαιο = το κεφάλαιο που έχει επενδυθεί στην εταιρεία από τους 

μετόχους 

¶ Αδιανέμητα Κέρδη = αδιανέμητα κέρδη προηγούμενου τριμήνου + καθαρό 

εισόδημα – μερίσματα  

Αφού έχουν κατανοηθεί τα βασικά συστατικά των λογιστικών καταστάσεων, 

μπορούμε πλέον να μελετήσουμε πως προκύπτουν οι Pro Forma λογιστικές 

καταστάσεις και κυρίως για ποιο λόγο χρησιμοποιούνται. 

Pro Forma Λογιστικές Καταστάσεις 

Από το 3ο τρίμηνο και μετά, θα είστε σε θέση να προβλέψετε τις ταμειακές ροές της 

εταιρείας για το τρέχον τρίμηνο δεδομένων όλων των επιχειρησιακών αποφάσεων 

και της προσομοίωσης του εργοστασίου. Οι λογιστές τοποθετούν όλα τα έξοδα και 

τις επενδύσεις στις λογιστικές καταστάσεις. Η προσομοίωση του εργοστασίου 

παρείχε μια εκτίμηση των προβλεπόμενων πωλήσεων για κάθε προϊόν με μια μέση 

τιμή πώλησης.  

Ο στόχος της Pro Forma ανάλυσης είναι να παρατηρήσετε την επίδραση του 

προγράμματος / σχεδιασμού παραγωγής και των προβλέψεων ζήτησης στην 

οικονομική σας θέση. Αν δε σας ικανοποιεί, σκεφτείτε τι αλλαγές πρέπει να κάνετε, 

πραγματοποιήστε τες και ξανατρέξτε την προσομοίωση εργοστασίου. Ελέγξτε πάλι 

την προβλεπόμενη οικονομική σας θέση. Αν οι αριθμοί είναι αποδεκτοί, δοκιμάστε 

διαφορετική ζήτηση ή σενάριο λειτουργίας (πχ της χειρότερης περίπτωσης-worst 

case scenario) και ξανατρέξτε την προσομοίωση. Αυτό θα σας βοηθήσει να 

κατανοήσετε πώς οι αποφάσεις σας ενδέχεται να επηρεάσουν τις λογιστικές 

καταστάσεις.  
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Αναγκαιότητα Pro Forma Λογιστικών Καταστάσεων 

Η προετοιμασία των Pro Forma Λογιστικών Καταστάσεων είναι αναγκαία για 

πολλούς λόγους. Καταρχήν, πρέπει να δοκιμάσετε τις αποφάσεις σας για να 

ελέγχετε κατά πόσο έχουν το οικονομικά θετικό αποτέλεσμα που ελπίζετε, αν θα 

ικανοποιηθούν οι οικονομικοί σας στόχοι, αν θα είστε φερέγγυα εταιρεία κατά τη 

διάρκεια του προγραμματισμού. Οι περισσότερες εταιρίες ανακαλύπτουν ότι η 

διάθεσή τους για ανάπτυξη υπερβαίνει τους διαθέσιμους πόρους τους, δηλαδή τα 

σχέδιά τους  δεν μπορούν να υποστηριχθούν από τις προβλεπόμενες ταμειακές 

ροές και καθαρό εισόδημα. Κατά συνέπεια, οι Pro Forma Λογιστικές Καταστάσεις 

θα συμβάλλουν στην αξιολόγηση της στρατηγικής και του τακτικού σχεδίου. 

Δεύτερον, ο τακτικός σχεδιασμός είναι απαραίτητος για να καθορίσει το ποσό και 

τον τύπο εξωτερικής χρηματοδότησης που θα απαιτηθεί. Για παράδειγμα, αν οι 

στόχοι ανάπτυξης απαιτούν μεγάλες δαπάνες σε Ε&Α, νέα κανάλια διανομής, 

βελτιώσεις ποιότητας στο εργοστάσιο κλπ, τότε χρειάζεται χρηματοδότηση με 

αύξηση μετοχικού κεφαλαίου γιατί αυτές οι επενδύσεις είναι δαπάνες κάθε 

τριμήνου. Αν η ανάπτυξη απαιτεί μεγάλες δαπάνες κεφαλαίου για την αύξηση της 

χωρητικότητας του εργοστασίου ώστε να ικανοποιηθεί η ζήτηση στην αγορά, τότε ο 

μακροπρόθεσμος δανεισμός μπορεί να είναι ιδανικός. Αν αντιλαμβάνεστε πολλές 

βραχυπρόθεσμες αβεβαιότητες στη ζήτηση και τα έσοδα, τότε ο βραχυπρόθεσμος 

δανεισμός μπορεί να είναι μια καλή επιλογή. 

Τρίτον, οι εξωτερικοί χρηματοδότες χρειάζονται τις Pro Forma Λογιστικές 

Καταστάσεις για να αξιολογήσουν την εκτελεστική ομάδα, γιατί έτσι θα 

διαπιστώσουν αν μπορεί να διαχειριστεί τους οικονομικούς πόρους της εταιρείας, 

αν η στρατηγική και οι τακτικές αποφάσεις συνδέονται με έναν λογικό, αλληλο-

υποστηρικτικό τρόπο, αν υπάρχουν λάθη στις οικονομικές συναλλαγές (το οποίο θα 

αποτελέσει περιοριστικό παράγοντα για την περαιτέρω χρηματοδότηση). Οι 

επενδυτές μπορούν να εξακριβώσουν την «ποιότητα» μιας εκτελεστικής ομάδας 

μελετώντας τις καταστάσεις που αναφέραμε.  

Τέταρτο, οι επενδυτές θέλουν να αξιολογήσουν την οικονομική ελκυστικότητα της 

επένδυσης. Πότε αναμένεται η εταιρεία να έχει κέρδος και να δημιουργεί θετικές 

ταμειακές ροές, τι μέγεθος θα έχουν αυτά και αν οι αριθμοί αυτοί είναι ρεαλιστικοί 

για τη βιομηχανία, αν υπάρχουν επικίνδυνες πτυχές στις προβλέψεις εσόδων και 

εξόδων. Εν ολίγοις, οι επενδυτές μπορούν να αξιολογήσουν το πιθανό κέρδος και 

ρίσκο από την επένδυσή τους.  

Τέλος, οι Pro Forma προβλέψεις είναι απαραίτητες για να καθορίσουν την αξία της 

εταιρίας. Για παράδειγμα, είναι δυνατό να υπολογιστεί πόσο η επιχείρηση θα αξίζει 

σε διάφορες στιγμές στο μέλλον; Αν η προβλεπόμενη αξία είναι υψηλή, η εταιρεία 
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θα είναι ελκυστικότερη στους επενδυτές. Αν προβλέπεται σημαντικός πλούτος, θα 

έχει ισχυρότερη θέση στη διαπραγμάτευση του ποσού χρηματοδότησης. Αν η 

αξιολόγηση είναι χαμηλή, ίσως χρειαστεί να αναθεωρήσετε το επιχειρηματικό 

σχέδιο ή τις φιλοδοξίες σας για την εξωτερική χρηματοδότηση.  

Πρόβλεψη Ταμειακών Ροών 

Εδώ αντικατοπτρίζονται όλες οι επιχειρησιακές αποφάσεις. Εσείς απλά επιλέγετε 

την ένδειξη <Load Data> και συμπληρώνονται τα κενά Έσοδα, Κόστος Παραχθέντων 

και όσα άλλα υπολογίστηκαν από τις προβλέψεις της προσομοίωσης του 

εργοστασίου. Στην συνέχεια θα επιλέξετε το <Calculate> και θα προβλεφθεί το 

Τελικό Ταμειακό Υπόλοιπο.  

Το ζήτημα είναι αν έχετε θετικό Τελικό Ταμειακό Υπόλοιπο. Αν όχι, θα πρέπει να 

αλλάξετε κάποιες αποφάσεις και να κάνετε τη διαδικασία από την αρχή. Αν δεν 

έχετε μετρητά, ίσως χρειάζεται να αυξήσετε το μετοχικό κεφάλαιο ή να λάβετε 

κάποιο δάνειο. Εναλλακτικά, θα πρέπει να περιορίσετε τα σχέδια επέκτασης, πχ 

ανοίγοντας λιγότερα καταστήματα πωλήσεων, μειώνοντας την επέκταση του 

εργοστασίου ή μειώνοντας την Ε&Α. Ή μπορείτε να καταβάλλετε μεγαλύτερη 

προσπάθεια στο marketing για να έχετε περισσότερα έσοδα.  

 

Pro Forma Κατάσταση Αποτελεσμάτων Χρήσης 

Από την ίδια διαδικασία προκύπτει η προβλεπόμενη Κ.Α.Χ. Ιδιαίτερη προσοχή 

πρέπει να δοθεί στο προβλεπόμενο Καθαρό Εισόδημα, το οποίο αποτελεί ένδειξη 

της ικανότητας της επιχείρησης να έχει κέρδος. Για παράδειγμα, στο 3ο τρίμηνο δεν 

είναι περίεργο να έχετε απώλεια 500,000$ ή περισσότερο, εξαιτίας των 

απαραίτητων επενδύσεων για το ξεκίνημα μιας εταιρείας. Οι περισσότερες 

εταιρείες θα έχουν θετικό Καθαρό Εισόδημα στο 5ο τρίμηνο, εκτός από κάποιες 

«δυνατές» που θα έχουν στο 4ο. 

Αν παρόλα αυτά δεν έχετε κέρδη, κάτι σοβαρό συμβαίνει και πρέπει να διορθωθεί. 

Ίσως έχετε επιλέξει λάθος τμήμα-στόχο το οποίο δεν προκαλεί επαρκή ζήτηση ώστε 

να μειωθούν τα κόστη παραγωγής και μπορεί να πρέπει να προσθέσετε ένα τρίτο 

τμήμα-στόχο για να το κάνει αυτό. Ίσως να έπρεπε να επενδύσετε τα έξοδα για το 

marketing πιο αποδοτικά, πχ σε περισσότερες διαφημίσεις ή στην πρόσληψη 

περισσότερων πωλητών ή στη μετακίνησή τους σε αγορές με μεγαλύτερες 

προοπτικές.  
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Pro Forma Ισολογισμός 

Ομοίως προκύπτει ο προβλεπόμενος ισολογισμός. Όλα τα νούμερα είναι σημαντικά, 

αλλά τα σημαντικότερα είναι το Τελικό Ταμειακό Υπόλοιπο (το οποίο συζητήθηκε 

παραπάνω), τα Αδιανέμητα Κέρδη και τα Αποθέματα.  

Τα Αδιανέμητα Κέρδη λογικά θα έχουν καθοδική πορεία κατά τα πρώτα τρίμηνα 

λειτουργίας, λόγω των επενδύσεων στο μέλλον που προκαλούν σημαντικές ζημίες 

οι οποίες αφαιρούνται από τα αδιανέμητα κέρδη. Υπάρχει κίνδυνος μήπως οι ζημίες 

αθροιστικά υπερβούν τα χρήματα που έχουν επενδυθεί από την εκτελεστική ομάδα 

και τους εξωτερικούς επενδυτές, καθώς στο σημείο αυτό η εταιρεία χρεοκοπεί. Θα 

πρέπει λοιπόν να προσέξετε το άθροισμα του Μετοχικού Κεφαλαίου και των 

Αδιανέμητων Κερδών να είναι θετικό, ή ακόμα καλύτερα να υπάρχει ένα περιθώριο 

ασφαλείας (για την περίπτωση αναπάντεχων συνθηκών στην αγορά, όπως 

μικρότεροι ρυθμοί ανάπτυξης, επιθετικότητα ανταγωνιστών), του ύψους των 

500,000$. Καλό θα ήταν να μην είναι τα αδιανέμητα κέρδη τόσο χαμηλά ώστε να 

απειλείται η βιωσιμότητα της εταιρείας.  

Όσον αφορά τα Αποθέματα, αν είναι κοντά στο μηδέν, τότε είτε υπερ-τονώνετε τη 

ζήτηση είτε υπο-παράγετε. Αν δεν μπορείτε να ικανοποιήσετε τη ζήτηση, τότε δεν 

υπάρχει λόγος να ξοδεύετε τόσα χρήματα για να την δημιουργήσετε. Θα 

μπορούσατε να μειώσετε τους πόρους για το marketing και να τους 

χρησιμοποιήσετε για να αυξήσετε τις προμήθειές σας. Επίσης, αν τα προβλεπόμενα 

αποθέματα ξεπερνούν τις 500,000$ τότε είτε δε δημιουργείτε επαρκή ζήτηση είτε 

έχετε προγραμματίσει υπερβολική παραγωγή. Και στις δυο περιπτώσεις, πρέπει να 

προβείτε σε διορθωτικές κινήσεις.  

 

1.5 4ο τρίμηνο 

Σε αυτό το τρίμηνο έχετε για πρώτη φορά τα απότελεσματα των αποφάσεων που 

πήρατε στα προηγούμενα. Συγκεκριμένα: 

¶ Τη ζήτηση των δικών σας προϊόντων αλλά και των προϊόντων των ανταγωνιστών 

σας. 

¶ Τις συνολικές πώλησεις και τις πωλήσεις ανά ήπειρο 

¶ Τις πωλήσεις ανά κατάστημα 

¶ Την Κατάσταση Ταμειακών Ροών (Cash Flow Statement), την Κατάσταση 

Αποτελεσμάτων Χρήσης (Income Statement) και τον Ισολογισμό (Balance Sheet)  

¶ Τους οικονομικούς δείκτες της εταιρίας σας αλλά και των ανταγωνιστών σας. 
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Από το 4ο τρίμηνο και μετά, σας παρέχονται τα αποτελέσματα από το «τρέξιμο» 

στην αγορά, όπως πόσο άρεσαν τα προϊόντα, οι τιμές, οι διαφημίσεις σας στους 

πελάτες. 

Η Costumer Union είναι μια ανεξάρτητη διεθνής υπηρεσία που αξιολογεί τα νέα 

προϊόντα που εισέρχονται σε μια βιομηχανία. Από το 4ο τρίμηνο και μετά, η ένωση 

αυτή θα δημοσιεύει αναφορές με τα καλύτερα προϊόντα της αγοράς για κάθε τμήμα 

αγοράς. 

Μάρκες ανταγωνιστών (Competitors’ brands) 

Από τις πληροφορίες που λαμβάνετε από την έρευνα αγοράς, θα πρέπει πάντα να 

μελετάτε και να αξιολογείτε τα προϊόντα των ανταγωνιστών σας. Μελετώντας το 

προϊόν που έχει την υψηλότερη βαθμολογία στα τμήματα-στόχους σας και 

συγκρίνοντάς το με τα δικά σας, μπορείτε να ανακαλύψετε ποια χαρακτηριστικά 

έλκουν τους πελάτες. Αν ένα προϊόν είναι ιδιαίτερα καλό, μπορείτε ακόμα και να το 

αντιγράψετε.  

Τιμές ανταγωνιστών (Competitors’ Prices) 

Από το 4ο τρίμηνο και μετά, θα πρέπει να συνυπολογίζουμε και τις τιμές των 

ανταγωνιστών της επιχείρησης.Η ζήτηση των προϊόντων σας καθορίζεται σε μεγάλο 

βαθμό και από τις τιμές των ανταγωνιστών σας. Αν τιμολογούν χαμηλότερα από 

εσάς, μπορούν να πάρουν μέρος της ζήτησής σας. Σε κάθε τρίμηνο καλό θα ήταν να 

μελετάτε τις τιμές των ανταγωνιστών, τι μπορεί να αντέξει η αγορά και το κόστος 

παραγωγής και να σκεφτείτε αν θέλετε να αναθεωρήσετε τη στρατηγική 

τιμολόγησης. 

Διαφημίσεις ανταγωνιστών (Competitors’ Ads) 

Από το 4ο τρίμηνο και για κάθε επόμενο τρίμηνο που τρέχει, θα πρέπει να ελέγχετε 

την «ανατροφοδότηση», που θα σας παρέχει τις αξιολογήσεις για τις διαφημίσεις 

σας και των ανταγωνιστών. Μελετώντας τις σχετικές πληροφορίες από την έρευνα 

αγοράς, θα μπορείτε να βελτιώνετε τις διαφημίσεις σας.  

 

Δίκτυο Πωλήσεων 

Κερδοφορία Καναλιού (Channel Profitability) 

Μετά τη δοκιμή στην αγορά, παρατίθεται σαν αποτέλεσμα η κερδοφορία κάθε 

δικτύου πωλήσεών σας. Εκεί φαίνονται τα έσοδα και τα έξοδα που προκαλεί κάθε 
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κανάλι διανομής, σε κάθε περιοχή. Ίσως να θέλατε να προσθέσετε και άλλους 

πωλητές στο κανάλι αυτό ή να αυξήσετε άλλες δραστηριότητες. Κάποια από τα 

προβλήματά σας θα πηγάζουν από τον ανταγωνισμό, οπότε είναι απαραίτητο να 

μελετήσετε τις επιδόσεις και τις τακτικές τους για τα πιο αδύναμα κανάλια σας 

καθώς είναι πιθανό να βλάπτουν τις πωλήσεις σας.  

Κινήσεις Ανταγωνιστών 

Από το 4ο τρίμηνο και μετά, μπορείτε να παρακολουθείτε και αποτελέσματα για 

κάποιες από τις κινήσεις του ανταγωνισμού. Συγκεκριμένα, θα σας δίνεται η 

κατανομή της ζήτησης κάθε τριμήνου ανά κανάλι διανομής, το πλήθος του 

προσωπικού πωλήσεών τους, σε ποιες περιοχές δραστηριοποιούνται και ποιες είναι 

οι κινήσεις τους για την κυκλοφορία και την παραγωγικότητα του web.  

Η μελέτη των κινήσεων των ανταγωνιστών σας είναι απαραίτητη για την 

αναθεώρηση της στρατηγικής σας. Για παράδειγμα, ανταγωνίζεστε στην ίδια 

περιοχή, σε ποια τμήματα αγοράς στοχεύουν; Από τις αποφάσεις τους αναφορικά 

με το δυναμικό πωλήσεων, μπορείτε να εντοπίσετε πόσο επιθετικοί είναι από το 

πλήθος των πωλητών που έχουν. Επίσης μπορείτε να εντοπίσετε σε ποια τμήματα 

στοχεύουν, αλλά και ποιο από αυτά είναι πιο σημαντικό από τον αριθμό των 

πωλητών που απευθύνονται σε κάθε τμήμα.  

Από τη μελέτη των επενδύσεων των ανταγωνιστών σας για το web, μπορείτε να 

ανακαλύψετε ποιες τακτικές αποτελούν καλύτερη επένδυση, αλλά και την 

επιθετικότητα της στρατηγικής τους και τι θα περιμένετε από αυτούς στο μέλλον.  

Όπως σε κάθε λειτουργία της επιχείρησης, έτσι και στο τμήμα πωλήσεων η 

ανατροφοδότηση για τις κινήσεις των ανταγωνιστών μπορεί να διαδραματίσει 

σημαντικό ρόλο για την πορεία της επιχείρησής σας και γι’ αυτό απαιτείται 

προσεκτική μελέτη πριν λάβετε τις δικές σας αποφάσεις.  

Ανθρώπινο Δυναμικό 

Από αυτό το τρίμηνο και μετά, θα λαμβάνετε τα αποτελέσματα του προηγούμενου 

τριμήνου όπου θα διαπιστώσετε πόσο ικανοποιημένοι και παραγωγικοί ήταν οι 

εργαζόμενοί σας και θα συγκρίνετε τα πακέτα αποδοχών σας με αυτά του 

ανταγωνισμού. Μετά την επισκόπηση των δεδομένων θα προσαρμόσετε τη 

στρατηγική και τις τακτικές σας όπως απαιτείται.  

Σε κάθε τρίμηνο θα σας δίνεται ένας πίνακας όπου θα παρατίθενται οι 

χαρακτηριστικοί μισθοί, τα οφέλη υγείας, οι διακοπές και η σύνταξη για όλες τις 

διεθνείς ηλεκτρονικές εταιρείες. Αυτό το σύνολο περιλαμβάνει τους πωλητές των 

υπολογιστών, των φωτοτυπικών μηχανημάτων, των τηλεφώνων, των βομβητών κλπ. 

Ο δείκτης σημαντικότητας δείχνει πόσο έντονα επιθυμούν οι πωλητές τις 



Χρηστικός Οδηγός Επιχειρηματικού Παιγνίου ΕΣΑΔ-ΕΜΠ 

 

 

41 

 

βελτιώσεις σε κάθε τομέα του πακέτου παροχών τους. Στα πρώτα τρίμηνα θέλουν 

να δουν σημαντικές βελτιώσεις στο μισθό τους, ενώ καθώς αυτός βελτιώνεται θα 

επιθυμούν βελτίωση σε κάποιον άλλο τομέα όπως οφέλη υγείας, χρόνο διακοπών, 

σύνταξη. Οι τιμές αυτές μπορούν να αλλάξουν με την πάροδο του χρόνου. Από το 4ο 

τρίμηνο και μετά, στον πίνακα αυτό προστίθενται τα αντίστοιχα δεδομένα για τον 

ανταγωνισμό και μπορείτε να παρατηρήσετε ότι οι εταιρείες που προσέφεραν το 

καλύτερο πακέτο παροχών τείνουν να έχουν τους πιο παραγωγικούς πωλητές. 

Λαμβάνοντας υπόψη όλους τους παράγοντες που προαναφέρθηκαν και τη 

στρατηγική σας για το ανθρώπινο δυναμικό θα καθορίζετε κάθε τρίμηνο το ύψος 

των πακέτων αποδοχών για τους πωλητές σας.  

Ακριβώς τα ίδια ισχύουν για τα πακέτα αποδοχών των βιομηχανικών εργατών. 

Manufacturing 

Από αυτό το τρίμηνο και μετά η εκτίμηση της ζήτησης ανά πωλητή προκύπτει ως 

εξής: Σας δίνεται η πραγματική ζήτηση ανά πωλητή για το προηγούμενο τρίμηνο. 

Εσείς απλά εκτιμάτε αν αυτό το νούμερο θα αυξηθεί ή θα μειωθεί, βασιζόμενοι 

στην αναθεώρηση της στρατηγικής marketing (πχ νέο προϊόν, τιμολόγηση, 

διαφήμιση, αποδοχές πωλητών κλπ) και στις κινήσεις που υποθέτετε ότι θα κάνουν 

οι ανταγωνιστές. Ωστόσο, αν η ζήτηση ανά πωλητή παραμένει χαμηλή, θα 

μπορούσε να οφείλεται και σε λάθος στρατηγική, πχ κακός σχεδιασμός προϊόντος, 

μη αποτελεσματικές ή περιορισμένες διαφημίσεις, υψηλές τιμές κλπ. 

Επίσης θα πρέπει να λάβετε υπόψη την «ποινή» της κακής θέλησης (ill will) των 

πελατών για ένα συγκεκριμένο προϊόν (brand) που προκλήθηκε από τα stock outs 

του προηγούμενου τριμήνου. Η εταιρεία «έχασε» για πάντα αυτούς τους πελάτες. 

Το ποσοστό της «ποινής» για το τρέχον τρίμηνο ισούται με το μισό του ποσοστού 

της ζήτησης του προηγούμενου τριμήνου που δεν ικανοποιήθηκε. Συνεπώς, η 

ζήτηση για κάθε προϊόν μειώνεται κατά αυτό το ποσοστό.  

Ένας άλλος παράγοντας που μπορεί να επηρεάσει τη ζήτηση είναι η εποχικότητα. 

Κάθε αγορά έχει εποχιακές διακυμάνσεις. Για τους ηλεκτρονικούς υπολογιστές 

καλύτερη περίοδος είναι το φθινόπωρο (4ο τρίμηνο), καθώς αποτελεί το τέλος της 

αγοραστικής περιόδου. Συχνά οι υποψήφιοι αγοραστές περιμένουν το τέλος του 

έτους για να δουν τα χρήματα που είναι διαθέσιμα στον προϋπολογισμό τους. Αν 

βρίσκονται σε καλή οικονομική κατάσταση θα επενδύσουν περισσότερα στον 

εξοπλισμό γραφείου. Οι πωλήσεις πέφτουν δραματικά από το 4ο στο 1ο τρίμηνο και 

ομοίως στο 2ο. Η αγορά «ανθίζει» στο 3ο τρίμηνο και φτάνει πάλι στα μέγιστα 

επίπεδα το 4ο.  
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Από το 4ο τρίμηνο και μετά, υπάρχει ειδική ενότητα στο Παίγνιο όπου παρατίθενται 

τα αποτελέσματα για τις δραστηριότητα και τα κόστη της γραμμής παραγωγής σας 

στο προηγούμενο τρίμηνο. Μπορείτε να παρατηρήσετε τα stock outs και το τελικό 

απόθεμα, να αναλύσετε τις πηγές των κοστών παραγωγής για κάθε προϊόν και να 

μελετήσετε την παραγωγικότητα των εργατών. Τα κόστη υλικών, εργασίας και τα 

γενικά κόστη θα μειώνονται καθώς θα αυξάνετε τα μεγέθη παραγωγής σας σε 

μελλοντικά τρίμηνα.  

Επίσης, μπορείτε να εξετάστε την επίδραση του changeover των προϊόντων στα 

τελικά κόστη παραγωγής. Προκειμένου να μειωθούν τα κόστη changeover, πρέπει 

είτε να μειώσετε τον αριθμό των συστατικών που είναι διαφορετικά μεταξύ των 

προϊόντων (brands) είτε να επενδύσετε στη βελτίωση των διαδικασιών changeover. 

Συνιστάται να η επένδυση στη βελτίωση των διαδικασιών changeover μέχρι το 

σημείο που τα κόστη changeover δεν θα έχουν καμία επίδραση στις αποφάσεις 

παραγωγής ή marketing. 

Κατά τη μελέτη των αποτελεσμάτων μπορεί να διαπιστώσετε πως το εργοστάσιό 

σας δεν παρήγαγε όλες τις μονάδες που είχαν προγραμματιστεί.  Η παραγωγικότητα 

του εργοστασίου σας καθορίζεται κατά ένα μεγάλο μέρος από την παρακίνηση 

(κίνητρα) των εργατών σας, η οποία επηρεάζεται από το πακέτο παροχών που 

προσφέρετε. Οι εργάτες θα παραγάγουν περισσότερο αν τους δώσετε ότι 

επιθυμούν και αν είναι καλύτερο από το υπόλοιπο της βιομηχανίας. Όταν οι 

εργάτες δεν είναι ικανοποιημένοι, ο αριθμός μονάδων που θα παραχθούν 

μειώνεται και όλα τα σχετικά κόστη αυξάνονται.  

Ανεπιθύμητο Απόθεμα (Unwanted Inventory) 

Αν αποφασίσατε να διακόψετε την παραγωγή ενός προϊόντος και έχετε 

εναπομείναν απόθεμα, μπορείτε να το πουλήσετε στη δευτερεύουσα αγορά. Η τιμή 

«αχρηστευμένων» (scrap price) θα είναι πιθανότατα χαμηλότερη από το κόστος 

παραγωγής του προϊόντος θα χάσετε τα χρήματα για κάθε μονάδα που πουλάτε με 

αυτόν τον τρόπο. Εντούτοις, το ανεπιθύμητο απόθεμα μπορεί να είναι πολύ ακριβό 

και να προκαλέσει ελλείψεις μετρητών που ενδέχεται να οδηγήσουν στη λήψη 

έκτακτου δανείου.  

Αν έχετε λιγότερες από 200 μονάδες ενός προϊόντος, θα ήταν καλύτερο να 

πωληθούν ως «αχρηστευμένα». Αν έχετε αρκετά περισσότερες από 200 μονάδες, 

θα μπορούσατε να τις πουλήσετε σε μια αργή περιοχή. 

Βελτίωση Ποιότητας (Quality Improvement) 

Κατά εξέταση των ζητημάτων ποιότητας από το 4ο τρίμηνο και μετά, μπορείτε να 

υιοθετήσετε μια από τις ακόλουθες στρατηγικές για την επιχείρησή σας: 
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Στρατηγική 1: Κλείστε τα μάτια σας. Μπορεί να επιλέξετε να μην κάνετε τίποτα για 

την ποιότητα. Θα κερδίσετε δαπάνες που συνδέονται με την επιθεώρηση και τη 

βελτίωση της ποιότητας (όπως μελέτες διασποράς, μελέτες πηγής και διορθωτικές 

ενέργειες). Με την υιοθέτηση αυτής της στρατηγικής, θα πρέπει να περιμένετε 

υψηλές δαπάνες εγγύησης (warranty costs) λόγω των εξωτερικών ελαττωμάτων, 

χαμηλές αξιολογήσεις/βαθμολογίες αξιοπιστίας, και χαμηλότερη ζήτηση προϊόντων 

ως αποτέλεσμα της «κακής» εικόνας των προϊόντων της επιχείρησής σας. 

Στρατηγική 2: Επιθεώρηση. Η επιλογή της επιθεώρησης των προϊόντων είναι μια 

βραχυπρόθεσμη στρατηγική. Θα πρέπει να πληρώσετε για τις επιθεωρήσεις και τις 

δαπάνες για επιδιόρθωση των εσωτερικών ελαττωμάτων που εντοπίζονται από τις 

επιθεωρήσεις. Ως αποτέλεσμα αυτών των επιθεωρήσεων, θα μπορούσατε να 

περιμένετε μειωμένες δαπάνες εγγύησης και ελαφρώς βελτιωμένες βαθμολογίες 

αξιοπιστίας. Ωστόσο, η επιθεώρηση μόνο δεν θα εξαλείψει τις δαπάνες εγγύησης 

ούτε πρόκειται να βελτιώσει σημαντικά την αξιοπιστία των προϊόντων σας. 

Στρατηγική 3: Βελτίωση διαδικασίας. Η μακροπρόθεσμη στρατηγική θα ήταν να 

συνδυαστούν η επιθεώρηση και η βελτίωση ποιότητας (μελέτη διασποράς, μελέτη 

πηγής και ενέργειες). Ο στόχος θα ήταν να μειωθεί η διασπορά των σημαντικών 

συστατικών/εξαρτημάτων και έτσι να μειωθούν οι δαπάνες εγγύησης, να αυξηθεί η 

αξιοπιστία, να μειωθούν οι δαπάνες εσωτερικών ελαττωμάτων και να μπορέσετε να 

διακόψετε την επιθεώρηση. 

Η διαδικασία ποιοτικού ελέγχου χρειάζεται κάποιο χρόνο για να εφαρμοστεί. Η 

κανονική ακολουθία γεγονότων είναι η ακόλουθη: 

¶ Βήμα 1: Εντοπίστε τις δαπάνες εγγύησης για τα προβληματικά εξαρτήματα.  

¶ Βήμα 2: Επιθεωρήστε τα προβληματικά εξαρτήματα για να αποφύγετε τη 

μεταφορά (shipping) του «κακού» προϊόντος. 

¶ Βήμα 3: Διεξάγετε μελέτη διασποράς για να καθοριστεί η φύση του σφάλματος 

στη διαδικασία παραγωγής. 

¶ Βήμα 4: Πραγματοποιήστε μελέτη πηγής για να καθοριστούν οι αιτίες του 

λάθους και πιθανές λύσεις. 

¶ Βήμα 5: Επενδύστε σε ενέργειες για μείωση του λάθους στη διαδικασία 

παραγωγής. 

Αξιολόγηση Αξιοπιστίας (Reliability Judgment)  

Η αξιολόγηση αξιοπιστίας υπολογίζεται για την επιχείρηση συνολικά και απεικονίζει 

τη μέση αξιοπιστία όλων των προϊόντων (brands) που πωλούνται. Μια βαθμολογία 

100 αντικατοπτρίζει ένα προϊόν της πολύ υψηλής αξιοπιστίας και απόδοσης και 

υποδεικνύει ότι η επιχείρηση έχει το σύστημα παραγωγής της υπό έλεγχο. Τα 
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προϊόντα υψηλής αξιοπιστίας δεν καταρρέουν, το οποίο οδηγεί σε 

ευχαριστημένους πελάτες, λίγα παράπονα και χαμηλές δαπάνες εγγύησης. Μια 

βαθμολογία της τάξης του 70 δεν είναι αποδεκτή  στους περισσότερους τελικούς 

καταναλωτές. Μια βαθμολογία 80 υποδεικνύει ότι χρειάζεται αρκετή δουλειά. Οι 

τελικοί καταναλωτές μπορούν να υποστούν τη χαμηλή αξιοπιστία αλλά θα 

ανταμείψουν τους προμηθευτές με τις αγορές τους αν η αξιοπιστία μπορεί να 

βελτιωθεί. 

Δαπάνες Εγγύησης (Warranty Costs) 

Οι δαπάνες εγγύησης είναι ένα κόστος που πρέπει να εξαλείψετε, καθώς 

«καταναλώνουν» τα χρήματά σας και προκαλούν προβλήματα κύρους (image). 

Μερικές δαπάνες εγγύησης μπορούν να μειωθούν με την εφαρμογή της 

επιθεώρησης ώστε τα ελαττωματικά προϊόντα να μην φτάσουν στον πελάτη. 

Ωστόσο, οι υπόλοιπες δαπάνες εγγύησης μπορούν να εξαλειφθούν μόνο με τη 

βελτίωση των διαδικασιών, δηλαδή μειώνοντας τις αποκλίσεις των διαδικασιών 

εφαρμόζοντας συγκεκριμένες ενέργειες. 

Σε κάθε τρίμηνο εξετάζετε τις δαπάνες εγγύησης που έγιναν το προηγούμενο 

τρίμηνο για τα πιο σημαντικά συστατικά/εξαρτήματα (κάσα, εσωτερικός σκληρός 

δίσκος, οθόνη, κεντρική μονάδα επεξεργασίας, πληκτρολόγιο) και εντοπίζετε εκείνα 

με τις υψηλότερες δαπάνες. Αυτές υποδεικνύουν μεγάλα λάθη στις λειτουργίες της 

παραγωγής και μεγάλη δυσαρέσκεια των πελατών. Αυτά τα εξαρτήματα πρέπει να 

μελετηθούν για να ανακαλυφθεί το εύρος των προβλημάτων στο εργοστάσιο.  

Επιθεώρηση Ποιότητας (Quality Inspection) 

Οι υπερβολικές δαπάνες εγγύησης δείχνουν ότι κάτι δεν πάει καλά με τη διαδικασία 

παραγωγής. Η επιθεώρηση ενός εξαρτήματος θα σας επιτρέψει εντοπίσετε τα 

προβλήματα προτού να σταλεί το τελικό προϊόν στους πελάτες. Η επιθεώρηση θα 

βελτιώσει την εικόνα (Image) των προϊόντων επειδή λιγότερα «κακά» προϊόντα θα 

φτάνουν στα χέρια πελατών. Από την άλλη πλευρά, υπάρχει κόστος για την 

εκτέλεση της επιθεώρησης και η επιθεώρηση θα προσδιορίσει τα συστατικά που 

δεν ανταποκρίνονται στα αποδεκτά επίπεδα απόδοσης. Αυτά τα ελαττωματικά 

εξαρτήματα θα πρέπει να επανακατεργαστούν (rework) ή να απορριφθούν, 

οδηγώντας σε περαιτέρω μελλοντική δαπάνη. Αφού επιλέξετε ποια εξαρτήματα θα 

επιθεωρηθούν στο τρέχον τρίμηνο (κυρίως αυτά που έχουν υψηλές δαπάνες 

εγγύησης), τα αποτελέσματα θα είναι διαθέσιμα στο επόμενο τρίμηνο.  
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Μελέτη Διασποράς (Variance Study) 

Αν οι δαπάνες εγγύησης για ένα εξάρτημα είναι υψηλές ή υπάρχουν πολλά 

ελαττώματα που εντοπίζονται από την επιθεώρηση, τότε είναι αναγκαία η εκτέλεση 

μιας μελέτης διασποράς. Η μελέτη διασποράς θα καθορίσει το μέγεθος του 

σφάλματος ή την απόκλιση στη διαδικασία παραγωγής, δηλαδή μέχρι ποιό σημείο 

τα εξαρτήματα κατασκευάζονται έξω από συγκεκριμένες ανοχές. Όπως με την 

επιθεώρηση ποιότητας, επιλέγετε τα εξαρτήματα για τα οποία θέλετε να κάνετε την 

έρευνα και λαμβάνετε τα αποτελέσματα στο επόμενο τρίμηνο.  

Ιδιαίτερη προσοχή πρέπει να δοθεί στη μετατόπιση/shift και τη διασπορά/variance 

στη διαδικασία παραγωγής. Η μετατόπιση δείχνει ότι ένα εξάρτημα έχει μια μέση 

απόδοση σημαντικά διαφορετική από την στοχευόμενη απόδοση (πχ η διάμετρος 

ενός άξονα είναι κατά μέσο όρο 2.2 εκατ. ενώ ο στόχος είναι 2.0 εκατ.). Μια υψηλή 

τιμή διασποράς δείχνει ότι υπάρχουν μεγάλες αποκλίσεις στα μέτρα απόδοσης (πχ 

η διάμετρος ενός άξονα ποικίλλει από 1.8 σε 2.4 εκατ. όπου η αποδεκτή διασπορά 

είναι από 1.9 έως 2.1 εκατ.). Αν είτε η μετακίνηση είτε η διασπορά είναι αρκετά 

υψηλή, τότε κάτι δεν πάει καλά με τη διαδικασία παραγωγής. 

 

Χρηματοοικονομικά 

Χρηματοοικονομικοί δείκτες 

Οι οικονομικοί αναλυτές έχουν επισημάνει πλήθος χρηματοοικονομικών δεικτών 

για να αξιολογήσουν πόσο υγιής είναι μια εταιρεία. Από το 4ο τρίμηνο και μετά 

παρατίθενται διάφοροι χρηματοοικονομικοί δείκτες, τους οποίους θα συγκρίνετε με 

τους αντίστοιχους που έχετε θέσει ως στόχους και με τους αντίστοιχους των 

καλύτερων επιδόσεων στην αγορά, εστιάζοντας στα σημεία που χρειάζεστε 

βελτίωση. Οι δείκτες που παρέχονται είναι: 

 

¶ Current liquidity ratio 

ɝʀʚʆʐʂʏ ɣʑʆʇʋʒʋʍʅɻʆʙʏ ɪʀʑʎʐʝʐʂʐɻʏ
ɣʑʆʇʋʒʋʍʋʞʉ ɞʉʀʍɾʂʐʅʆʝ

ɛʍɻʔʑʌʍʝʃʀʎʈʀʏ ɭʌʋʔʍʀʡʎʀʅʏ
 

 

 

¶ Quick liquidity test ratio 

ɝʀʚʆʐʂʏ ɲʈʀʎʂʏ ɪʀʑʎʐʝʐʂʐɻʏ
ɣʑʆʇʋʒʋʍʋʞʉ ɞʉʀʍɾʂʐʅʆʝɚʌʋʃʘʈɻʐɻ

ɛʍɻʔʑʌʍʝʃʀʎʈʀʏ ɭʌʋʔʍʀʡʎʀʅʏ
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¶ Inventory turnover 

ɣʑʆʇʋʒʋʍʅɻʆʙ ɬɻʔʞʐʂʐɻ ɚʌʋʃʀʈʗʐʖʉ  
 ɣʝʎʐʋʏ ɩʖʇʂʃʘʉʐʖʉ

ɚʌʋʃʘʈɻʐɻ
 

 

 

¶ Fixed assets turnover 

ɣʑʆʇʋʒʋʍʅɻʆʙ ɬɻʔʞʐʂʐɻ ɩɻɾʚʋʑ  
 ɩʖʇʙʎʀʅʏ

ɩʗɾʅɻ ɩʀʍʅʋʑʎʅɻʆʗ ɫʐʋʅʔʀʚɻ
 

 

 

¶ Total assets turnover 

ɣʑʆʇʋʒʋʍʅɻʆʙ ɬɻʔʞʐʂʐɻ ɞʉʀʍɾʂʐʅʆʋʞ  
 ɩʖʇʙʎʀʅʏ

ɫʞʉʋʇʋ ɞʉʀʍɾʂʐʅʆʋʞ
 

 

¶ Debt ratio 

ɝʀʚʆʐʂʏ ɯʍʘʋʑʏ 
 ɝʗʉʀʅɻ

ɫʞʉʋʇʋ ɞʉʀʍɾʂʐʅʆʋʞ
 

 

¶ Debt to paid in capital 

 

 ɯʍʘʋʏ ʌʋʑ ɻʉʐʅʎʐʋʅʔʀʚ ʎʀ ʆʀʒʗʇɻʅʋ     
 ʗ

ʝ ʗ ʘ ʘ
 

 

 

¶ Gross profit margin 

ɝʀʚʆʐʂʏ ɥʅʆʐʋʞ ɩʀʍʅʃʖʍʚʋʑ ɣʘʍɿʋʑʏ 
 ɩʖʇʙʎʀʅʏɣʝʎʐʋʏ ɩʖʇʂʃʘʉʐʖʉ

ɩʖʇʙʎʀʅʏ
 

 

 

¶ Net profit margin 

ɝʀʚʆʐʂʏ ɣɻʃɻʍʋʞ ɩʀʍʅʃʖʍʚʋʑ ɣʘʍɿʋʑʏ 
 ɣɻʃɻʍʝ ɞʅʎʝɿʂʈɻ

ɩʖʇʙʎʀʅʏ
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¶ Return On Assets 

ɚʌʋɿʋʐʅʆʝʐʂʐɻ ɞʌʀʉɿʑʈʘʉʖʉ ɣʀʒɻʇɻʚʖʉ 2/! 
 ɣɻʃɻʍʝ ɞʅʎʝɿʂʈɻ

ɫʞʉʋʇʋ ɞʉʀʍɾʂʐʅʆʋʞ
 

 

¶ Return on paid in capital 

 

Αποδοτ. ʌʋʑ ɻʉʐʅʎʐʋʅʔʀʚ ʎʀ ʆʀʒʗʇɻʅʋ   
 ʝ ʝ

ʝ ʗ ʘ ʘ
 

  

Για περαιτέρω ανάλυση των παραπάνω δεικτών ανατρέξτε στο αντίστοιχο τμήμα 

θεωρίας που έχει προηγηθεί.  

 

Ανάλυση SWOT 

 

Από το 4ο τρίμηνο και μετά, στα πλαίσια του στρατηγικού σας σχεδιασμού, θα 

πρέπει να κάνετε ανάλυση SWOT για την επιχείρησή σας για να εντοπίσετε την 

παρούσα κατάστασή σας. Η ανάλυση SWOT για την εταιρεία συνολικά πρέπει να 

προκύψει από τις αναλύσεις των δυνατών σημείων, των αδυναμιών, των ευκαιριών 

και των απειλών όλων των λειτουργικών τμημάτων. Επιπλέον, η εταιρική SWOT 

πρέπει να είναι μια ενσωμάτωση και επιλογή των λειτουργικών στρατηγικών 

αναλύσεων, όχι μόνο μια περίληψη των λειτουργικών αξιολογήσεων. Θα πρέπει 

επίσης να εξετάζει την ανάλυση των ανταγωνιστών σας και την εκτίμηση της 

διεθνούς οικονομικής κατάστασης.  

Για τη συμπλήρωση του πίνακα SWOT, θα πρέπει να εισάγετε μια περίληψη των 

δυνατών σημείων, των αδυναμιών, των ευκαιριών και των απειλών της εταιρείας 

σας. Αρχίστε διεξάγοντας εσωτερική ανάλυση των δυνάμεων και των αδυναμιών 

και έπειτα εκτελώντας εξωτερική ανάλυση με την εξέταση της αγοράς, του 

ανταγωνισμού και του περιβάλλοντος για να προσδιορίσετε τις ευκαιρίες και τις 

απειλές που αντιμετωπίζει η εταιρεία σας. Όπου είναι δυνατόν ποσοτικοποιήστε 

την ανάλυση, παραθέτοντας για παράδειγμα τις αξιολογήσεις των προϊόντων σας 

αν ο σχεδιασμός τους είναι δύναμη ή αδυναμία, ή το μερίδιο αγοράς εταιρειών που 

αποτελούν σοβαρές απειλές, ή τα έκτακτα δάνεια αν αποτελούν μια από τις 

αδυναμίες σας.  

Κάθε ανώτερος υπάλληλος κάθε λειτουργικού τμήματος θα πρέπει να συμβάλει 

στην ανάλυση, καθώς είναι σημαντικό ο καθένας να γνωρίζει τα ζητήματα που 

αντιμετωπίζει οποιοσδήποτε άλλος και η επιχείρηση συνολικά. Η ανάλυση SWOT 
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πρέπει να είναι ρεαλιστική και σκληρή. Δεν ωφελεί να απαλύνετε τα προβλήματα 

που αντιμετωπίζετε ή να ξανασχολιάζετε τις ευκαιρίες που παρουσιάζονται.  

 

1.6 5ο τρίμηνο 

 

Επένδυση σε R&D (Έρευνα & Ανάπτυξη) 

Από το 5ο τρίμηνο και μετά θα έχετε τη δυνατότητα να επενδύσετε σε Έρευνα & 

Ανάπτυξη για νέα συστατικά/εξαρτήματα των προϊόντων. Αυτές οι επενδύσεις θα 

πρέπει να βελτιώσουν σημαντικά τη ζήτηση για τα προϊόντα σας, αν φυσικά έχετε 

κάνει στρατηγική επιλογή τους, καθώς πρόκειται να ικανοποιήσουν καλύτερα τις 

ανάγκες των πελατών. Οι πελάτες μέχρι τώρα είναι μερικώς ικανοποιημένοι με τα 

υπάρχοντα προϊόντα στην αγορά, οπότε η προσθήκη νέων χαρακτηριστικών στα 

προϊόντα αναμένεται να προκαλέσει ιδιαίτερο ενθουσιασμό στην αγορά 

αυξάνοντας σημαντικά τη ζήτηση. Ασφαλώς δεν μπορείτε να αντέξετε από 

οικονομικής άποψης να αναλάβετε όλα τα προγράμματα συγχρόνως. Θα πρέπει να 

επιλέξετε τα καλύτερα δύο ή τρία χαρακτηριστικά τα οποία θα ήθελαν τα τμήματα-

στόχοι σας να διαθέτουν τα προϊόντα που θα αγοράσουν.  

Αν επενδύσετε στο τρέχον τρίμηνο στην Ε&Α ενός χαρακτηριστικού, θα το έχετε 

διαθέσιμο για το σχεδιασμό νέου προϊόντος στο επόμενο τρίμηνο, ή και μετά από 

δυο τρίμηνα (αν το επιλέξετε για να έχετε μικρότερο κόστος). Ωστόσο, καλό θα ήταν 

να έχετε εισάγει στην αγορά καινούρια προϊόντα με καινούρια χαρακτηριστικά 

μέχρι το 7ο τρίμηνο, ή ακόμα και το 6ο αν είστε επιθετικοί. Κάποια χαρακτηριστικά 

δεν προβλέπονται να είναι διαθέσιμα μέχρι το 7ο και 8ο τρίμηνο.  

Λόγω του μεγάλου κόστους της επένδυσης σε Ε&Α, στην αρχή θα έχετε μεγάλες 

απώλειες χρημάτων. Ωστόσο, αυτό δε θα πρέπει να σας τρομάξει γιατί αυτός είναι 

ο προορισμός του κεφαλαίου που επενδύθηκε στην επιχείρησή σας από τους νέους 

επενδυτές. Αυτές είναι βραχυπρόθεσμες απώλειες που θα οδηγήσουν αναιρεθούν 

στα επόμενα τρίμηνα από τη σημαντική αύξηση των εσόδων.  

Η Ε&Α είναι απαραίτητη και ως επιθετική και ως αμυντική τακτική. Σαν επιθετικό 

όπλο, τα βασισμένα στην Ε&Α προϊόντα θα διευκολύνουν τις προσπάθειές σας να 

αποκτήσετε το μερίδιο αγοράς από τα ανταγωνιστικά προϊόντα που 

χαρακτηρίζονται από παλαιότερη τεχνολογία. Επιπλέον, εάν είστε οι πρώτοι στην 

αγορά που παρέχουν τεχνολογικώς άρτια προϊόντα, θα αποκτήσετε ορισμένα 

πλεονεκτήματα που απολαμβάνουν οι πρωτοπόροι σε κάθε τμήμα της αγοράς υπό 
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τη μορφή δημιουργίας πίστης στους πελάτες. Σαν αμυντικό όπλο, η Ε&Α μπορεί να 

σας χρησιμεύει στο να ακολουθήσετε τους ανταγωνιστές σας όσο αναφορά τη 

δημιουργία νέων τεχνολογικών προϊόντων. 

Στο 5ο τρίμηνο θα έχετε την ευκαιρία να προσεγγίσετε κεφαλαιούχους επενδυτές 

για επιπρόσθετη αύξηση μετοχικού κεφαλαίου (equity funding), η οποία θα φτάνει 

τα 5,000,000$ για τη μελλοντική σας ανάπτυξη. Επιπλέον, από το 5ο τρίμηνο και 

μετά σας δίνεται η δυνατότητα λήψης δανείων, τα οποία θα βοηθήσουν στην 

ανάπτυξη της επιχείρησης, πχ διευρύνοντας το δίκτυο πωλήσεων, επενδύοντας σε 

Ε&Α, επεκτείνοντας τη δυναμικότητα (capacity) του εργοστασίου 

 

Venture capital stock 

Στο 5ο τρίμηνο, και μετά τη σύνταξη του επιχειρηματικού σχεδίου, αυξήθηκε το 

μετοχικό κεφάλαιο κατά ένα ποσό μέχρι 5,000,000$. Αυτό το ποσό προστίθεται στο 

ιστορικό μετοχών (stock history), όπου καταγράφεται το ακριβές ποσό επένδυσης, 

το όνομα του επενδυτή-κατόχου μετοχών, ο αριθμός των εκδιδόμενων μετοχών και 

η τιμή κάθε μετοχής (η οποία είναι η ίδια με την τιμή των «κλειστών» μετοχών, 

δηλαδή 100$).  

Να σημειωθεί ότι, στην περίπτωση που χρειάστηκε να λάβετε έκτακτο δάνειο σε 

προηγούμενο τρίμηνο, αυτό καταγράφεται επίσης στο ιστορικό μετοχών και ο 

τοκογλύφος κατέχει πλέον μετοχές στην εταιρεία σας, ο αριθμός των οποίων 

εξαρτάται από το ύψος του έκτακτου δανείου. Παρόλο που το ποσό του δανείου θα 

πληρωθεί αυτόματα μόλις έχετε θετικό ταμειακό υπόλοιπο (cash balance), ο 

τοκογλύφος διατηρεί τις μετοχές του για πάντα.  

Η δεύτερη πηγή χρηματοδότησης, η οποία παρουσιάζεται επίσης από το 5ο τρίμηνο 

και μετά, είναι ο δανεισμός. Υπάρχουν κυρίως δυο τύπο δανείων: τα συμβατικά 

τραπεζικά δάνεια (conventional banks loans), που είναι είδος βραχυπρόθεσμου 

δανεισμού, και τα μακροπρόθεσμα δάνεια (long-term loans). Μια πιο ιδιαίτερη 

κατηγορία δανείου, που είναι διαθέσιμο από το 1ο τρίμηνο, είναι το έκτακτο δάνειο 

(emergency loan), το οποίο θα επεξηγηθεί στη συνέχεια. 

Συμβατικά τραπεζικά δάνεια 

Αν έχετε δυναμικά σχέδια επέκτασης, ο δανεισμός κάποιου χρηματικού ποσού από 

την τράπεζα θα διασφαλίσει ότι δε θα ξεμείνετε από μετρητά και δε θα λάβετε 

έκτακτο δάνειο στην περίπτωση που η ζήτηση δεν ανταποκριθεί στις προβλέψεις 

σας. Η τράπεζα θα δημιουργήσει ένα λογαριασμό πίστωσης απ’ όπου θα μπορείτε 
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να δανειστείτε όποτε θελήσετε. Η ικανότητα χρέους σε κάθε τρίμηνο δίνεται από τη 

σχέση 

ɢʆɻʉʝʐʂʐɻ ɯʍʘʋʑʏ $ÅÂÔ #ÁÐÁÃÉÔÙ

 ρȢυ ɥʀʐʋʔʅʆʝ ɣʀʒʗʇɻʅʋɚɿʅɻʉʘʈʂʐɻ ɣʘʍɿʂ  

όπου το μετοχικό κεφάλαιο και τα αδιανέμητα κέρδη είναι αυτά του προηγούμενου 

τριμήνου, αυτά δηλαδή που περιέχει ο ισολογισμός της Αναφοράς Επίδοσης 

(Performance Report) που δίνεται στο τρέχον τρίμηνο αλλά περιέχει τα 

αποτελέσματα του προηγούμενου. Το μέγιστο ποσό που μπορείτε να δανειστείτε 

δίνεται από τη σχέση 

ɥʘɾʅʎʐʋ ɝʑʉɻʐʝ ɩʋʎʝ ɝɻʉʀʅʎʈʋʞ

 ɢʆɻʉʝʐʂʐɻ ɯʍʘʋʑʏɩʍʋʂɾʋʞʈʀʉɻɬʍʘʔʋʉʐɻ ɝʗʉʀʅɻ 

Το επιτόκιο του δανείου καθορίζεται από την ποσότητα της ικανότητας χρέους που 

χρησιμοποιείται. Αν δανείζεστε μεγαλύτερο ποσό σε σχέση με την ικανότητα 

χρέους, το επιτόκιο θα αυξηθεί. Αντιθέτως, αν πουλάτε μετοχές ή αυξάνονται τα 

αδιανέμητα κέρδη, τότε η ικανότητα χρέους θα αυξηθεί και το επιτόκιο θα μειωθεί.  

Ιδιαίτερη προσοχή πρέπει να δοθεί στην περίπτωση που λάβετε ταυτόχρονα και 

μακροπρόθεσμο δάνειο. Όπως φαίνεται και από την παραπάνω εξίσωση, το μέγιστο 

ποσό δανεισμού εξαρτάται από προηγούμενα και τρέχοντα δάνεια, τόσο 

βραχυπρόθεσμα όσο και μακροπρόθεσμα. Είναι προφανές ότι θα υπάρξει 

πρόβλημα αν για παράδειγμα το μακροπρόθεσμο δάνειο είναι μεγαλύτερο από την 

ικανότητα χρέους του βραχυπρόθεσμου δανείου!  

 

Μακροπρόθεσμο δάνειο 

Η λήψη μακροπρόθεσμου δανείου πραγματοποιείται με την πώληση πενταετών 

ομολογιών σε διάφορα οικονομικά ιδρύματα, τα οποία θα αγοράσουν τα 

γραμμάτιά σας με μεγαλύτερο επιτόκιο συγκριτικά με τα συμβατικά δάνεια. Η 

ικανότητα χρέους σε αυτή την περίπτωση είναι  

ɢʆɻʉʝʐʂʐɻ ɯʍʘʋʑʏ $ÅÂÔ #ÁÐÁÃÉÔÙ

 ς ɥʀʐʋʔʅʆʝ ɣʀʒʗʇɻʅʋɚɿʅɻʉʘʈʂʐɻ ɣʘʍɿʂ 

Παρατηρούμε δηλαδή ότι το μακροπρόθεσμο δάνειο δίνει μεγαλύτερη ικανότητα 

χρέους από το βραχυπρόθεσμο. Με τρόπο αντίστοιχο με το βραχυπρόθεσμο 

υπολογίζεται και το μέγιστο δυνατό ποσό δανεισμού για το μακροπρόθεσμο 

δάνειο. Ένα ακόμα πλεονέκτημα συγκριτικά με το βραχυπρόθεσμο είναι ότι 

αναφέρεται σε συγκεκριμένο χρονικό διάστημα, δηλαδή, αν εξαιρέσουμε την 
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περίπτωση της χρεοκοπίας, το οικονομικό ίδρυμα δεν θα απαιτήσει εξόφληση των 

γραμματίων λόγω των βραχυπρόθεσμων μεταβολών του εισοδήματός σας.  

Το κύριο μειονέκτημα των μακροπρόθεσμων δανείων είναι το υψηλότερο επιτόκιο 

που πρέπει να καταβληθεί. Επιπλέον, δεν μπορείτε να αποπληρώσετε το δάνειο 

μέχρι να περάσουν τα πέντε χρόνια και είναι αναγκαίο να «βάζετε στην άκρη» ένα 

σταθερό ποσό κάθε τρίμηνο σε χρεολυτικό κεφάλαιο (sinking fund) στην αναμονή 

της αποπληρωμής του δανείου στο τέλος της περιόδου δανεισμού. {Χρεολυτικό 

κεφάλαιο είναι το κεφάλαιο που χρησιμοποιείται για την περιοδική απόσυρση μιας 

έκδοσης ομολογιών με αντίστοιχες πληρωμές. Συνήθως οι πληρωμές γίνονται στο 

θεματοφύλακα της έκδοσης ο οποίος μπορεί είτε να συγκεντρώσει τις πληρωμές και 

να αποσύρει την έκδοση των ομολογιών στη λήξη της είτε να αποσύρει τις 

ομολογίες περιοδικά με αγορές στην ελεύθερη αγορά ή με ανάκληση.} Να 

σημειωθεί ότι το χρεολυτικό κεφάλαιο στη συγκεκριμένη περίπτωση θα 

τοποθετείται σε ένα τοκοφόρο λογαριασμό κάθε τρίμηνο για να διαβεβαιώσει ότι 

το δάνειο θα αποπληρωθεί σε πέντε χρόνια.  

Έκτακτο Δάνειο 

Οι τράπεζες και άλλοι πιστωτές δε θα επιτρέψουν στην εταιρεία σας να επιδοθεί σε 

«ελλειμματικά» έξοδα, δηλαδή να ξοδέψει περισσότερα χρήματα από αυτά που 

λαμβάνει μέσω των πωλήσεων, των δανείων ή των μετοχικών επενδύσεων. Με 

άλλα λόγια, δεν πρέπει να «κλείσετε» το τρίμηνο με αρνητικό ταμειακό υπόλοιπο. 

Αν αυτό συμβεί, η τράπεζα έχει τη δικαιοδοσία να λάβει εκ μέρους σας έκτακτο 

δάνειο από τοκογλύφο για να διορθώσει την κατάσταση.  

Ο τοκογλύφος είναι σκληρός επιχειρηματίας που χρεώνει τεράστιο επιτόκιο, 

απαιτεί εξόφληση στο επόμενο τρίμηνο και αποκτά και μετοχές στην εταιρεία σαν 

αντάλλαγμα που την έσωσε από χρεοκοπία. Το επιτόκιο είναι μια ρυθμιζόμενη 

κλίμακα που ξεκινά από 5% και μπορεί να φτάσει το 25% ανά τρίμηνο.  

Αν λάβετε έκτακτο δάνειο, θα πρέπει να κάνετε τις απαραίτητες κινήσεις για να το 

εξοφλήσετε. Αυτό σημαίνει είτε να αυξήσετε τα μετρητά είτε να μειώσετε τα έξοδα 

(πχ περιορίζοντας την παραγωγή σε ένα ή δυο προϊόντα ή ακόμα και κλείνοντας τα 

μη επικερδή γραφεία πωλήσεων). 

 Ο τοκογλύφος για κάθε 100$ που σας δανείζει αποκτά μια μετοχή της εταιρείας 

σας. Αν για παράδειγμα λάβετε 100,000$ έκτακτο δάνειο θα λάβει 1,000 μετοχές. 

Το έκτακτο δάνειο θα αποπληρωθεί αυτόματα μόλις η εταιρεία έχει θετικό 

ταμειακό υπόλοιπο, ωστόσο ο τοκογλύφος θα διατηρήσει τις μετοχές του για 

πάντα.  
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Manufacturing 

 

Quality improvement 

Η διαδικασία ελέγχου της ποιότητας χρειάζεται χρόνο για να εφαρμοστεί. Στο 

τρίμηνο 4, έχετε δώσει εντολή για τη διεξαγωγή ελέγχων και ζητήσατε μια μελέτη 

της διακύμανσης. Σε αυτό το τρίμηνο θα ανακαλύψετε τα αποτελέσματα αυτών των 

προσπαθειών. Αν επιθυμείτε, μπορείτε να προχωρήσετε στο τέταρτο βήμα και να 

διεξαγάγει μελέτη για τον προσδιορισμό των αιτιών του σφάλματος και τις πιθανές 

λύσεις.  

¶ Δαπάνες Ποιότητας (Quality Costs) 

Περιλαμβάνει όλες τις δαπάνες που γίνονται για την ποιότητα (δαπάνες εγγύησης, 

δαπάνες επιθεώρησης, δαπάνες επιδιόρθωσης ελαττωματικών, μελέτες διασποράς, 

μελέτες πηγής, δαπάνες ενεργειών). Οι δαπάνες επιδιόρθωσης των ελαττωματικών 

εξαρτημάτων προκύπτουν από την εκτέλεση επιθεώρησης για αυτά.  

¶ Μελέτη Πηγής (Source Study) 

Μια μελέτη πηγής και δράσης πρέπει να πραγματοποιηθεί για να καθορίσει τις 

αιτίες του σφάλματος παραγωγής και ποιες ενέργειες μπορούν να ληφθούν για τη 

βελτίωση των διαδικασιών. Μόλις ολοκληρωθεί η μελέτη, θα είστε σε θέση να 

προβείτε σε ενέργειες για τη βελτίωση των διαδικασιών παραγωγής. Οι δαπάνες 

εγγύησης και οι δαπάνες επανακατεργασίας (rework) θα μειωθούν καθώς 

διορθώνετε τα προβλήματα στη γραμμή παραγωγής σας. Επίσης, θα βελτιωθεί και η 

ικανοποίηση των πελατών. Να σημειωθεί ότι η μελέτη πηγής μπορεί να 

πραγματοποιηθεί μόνο για τα εξαρτήματα για τα οποία έχουμε τα αποτελέσματα 

της μελέτης variance. Τα αποτελέσματα της μελέτης πηγής παρέχονται στο επόμενο 

τρίμηνο και μας παρουσιάζουν της πηγές της μη επιθυμητής αλλαγής και τις 

ενέργειες που πρέπει να γίνουν για τη βελτίωση των διαδικασιών της παραγωγής. 
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1.7 6ο Τρίμηνο 

 

Στο 6ο τρίμηνο έχετε κάποιες επιπλέον δυνατότητες: 

¶ Πώληση R&D 

Από το 6ο τρίμηνο και μετά, θα έχετε την ευκαιρία να χορηγήσετε άδεια στους 

ανταγωνιστές σας για να χρησιμοποιήσουν την τεχνολογία που έχετε αναπτύξει. 

Εάν χορηγήσετε άδεια χρησιμοποίησης ενός χαρακτηριστικού γνωρίσματος Ε&Α 

που έχετε αποκτήσει, θα είστε σε θέση να αποσβέσετε ένα μέρος από την επένδυσή 

σας. Επίσης, η προσθήκη ενός δεύτερου ή τρίτου ανταγωνιστή στην αγορά μπορεί 

πραγματικά να βοηθήσει τις πωλήσεις σας με την υποκίνηση της ζήτησης σε εκείνη 

την κατηγορία προϊόντων. Εάν αποφασίσετε να αποκτήσετε την άδεια χρήσης για 

ένα χαρακτηριστικό γνώρισμα Ε&Α από έναν ανταγωνιστή, θα πρέπει να είστε σε 

θέση να το αποκτήσετε συντομότερα από το να δημιουργήσετε κάτι αντίστοιχο 

εσείς. Σε κάθε περίπτωση, η χορήγηση αδειών της τεχνολογίας πρέπει να εγκριθεί 

από αμφότερους τους συμμετέχοντες στη σύμβαση χορήγησης αδειών. Η σύμβαση 

χορήγησης αδειών δημιουργείται μόνο από την εταιρία που χορηγεί την άδεια. 

Η αμοιβή χορήγησης αδειών για την Ε&Α είναι μια δαπάνη που λαμβάνει χώρα μια 

φορά και οι πληρωμές δεν μπορούν να κατανεμηθούν σε επόμενα τρίμηνα. 

Θα πρέπει να λάβετε υπόψη σας τα ακόλουθα: η σύμβαση υπογράφεται σε ένα 

τρίμηνο (t) και εκτελείται στο επόμενο τρίμηνο (t+1). Υπάρχει δηλαδή καθυστέρηση 

ενός τριμήνου στη μεταφορά χρημάτων και τεχνολογίας. Δεν είναι δυνατό να 

πληρώσει μια εταιρεία εκ των προτέρων για μια νέα τεχνολογία. Για παράδειγμα, 

υποθέστε ότι αναπτύσσετε έναν υπολογιστή και η ομάδα Α επενδύει σε έναν 

γρηγορότερο επεξεργαστή στο 5ο τρίμηνο έτσι ώστε να είναι διαθέσιμο στο 6ο 

τρίμηνο. Στο 6ο τρίμηνο, η ομάδα Α έχει διαθέσιμο το γρηγορότερο επεξεργαστή και 

μπορεί να τον ενσωματώσει σε ένα νέο προϊόν. Μπορεί επίσης να χορηγήσει την 

άδεια χρησιμοποίησης σε οποιοσδήποτε ανταγωνιστή στο 6ο τρίμηνο. 

Υποθέστε τώρα ότι η ομάδα Β θέλει την άδεια να χρησιμοποιήσει τον γρήγορο 

επεξεργαστή από την ομάδα Α για 1,000,000$ στο 6ο τρίμηνο. Η ομάδα Β θα λάβει 

την τεχνολογία στο 7ο τρίμηνο και η ομάδα Α θα λάβει την αμοιβή για τη χορήγηση 

των αδειών στο 7ο τρίμηνο. Η ομάδα Β θα υποστεί ομοίως τη δαπάνη στο 7ο 

τρίμηνο.  

Δηλαδή: 

Q5: Η ομάδα Α επενδύει στην Ε&Α για το νέο επεξεργαστή 



Χρηστικός Οδηγός Επιχειρηματικού Παιγνίου ΕΣΑΔ-ΕΜΠ 

 

 

54 

 

 

Q6: Η ομάδα Α λαμβάνει το νέο επεξεργαστή.  Η ομάδα Α συνάπτει άδεια χρήσης     

του νέου επεξεργαστή με την ομάδα Β  

 

Q7: Η ομάδα Α λαμβάνει την αμοιβή από την ομάδα Β για την χορήγηση των αδειών 

χρησιμοποίησης των επεξεργαστών. Η ομάδα Β λαμβάνει το νέο επεξεργαστή.  Η 

ομάδα Β χρεώνεται την αμοιβή για το νέο επεξεργαστή. 

 

Manufacturing 

Quality Improvement 

Σε αυτό το τρίμηνο σας δίνεται η δυνατότητα να προβείτε σε κάποιες ακόμα 

ενέργειες βελτίωσης για την ποιότητα. 

Ενέργειες Βελτίωσης (Improvement Actions) 

Μπορούν να υπάρχουν ποικίλες αιτίες για το λάθος παραγωγής, όπως η φτωχή 

ποιότητα των εισερχόμενων υλικών από τους προμηθευτές, μηχανήματα που 

χρειάζονται επισκευή ή/και βρώμικο ή με μεγάλη υγρασία περιβάλλον. Για κάθε 

αιτία υπάρχουν πολλαπλές ενέργειες που θα μπορούσαν να ληφθούν για να 

βελτιώσουν την κατάσταση και να μειώσουν τη μετατόπιση και τη διασπορά, όπως 

να απαιτηθεί από τους προμηθευτές για να ελέγχουν την ποιότητα των προϊόντων 

τους, ή να εκπαιδευτούν οι χειριστές μηχανών για να ανιχνεύουν το λάθος των 

μηχανών και να ρυθμιστούν ώστε να παράγουν εντός ανοχών, ή να ελέγχεται η 

θερμοκρασία και η καθαρότητα του χώρου εργασίας. 

Αφού έχουν προηγηθεί όλα τα παραπάνω στάδια της διαδικασίας ελέγχου 

ποιότητας, μπορείτε να αποφασίσετε ποιές ενέργειες να λάβετε και πόσο θα 

επενδύσετε σε κάθε ενέργεια. Οι επενδύσεις αυτές θα οδηγήσουν σε μια 

ακριβέστερη διαδικασία παραγωγής, ένα πιο αξιόπιστο τελικό προϊόν, περισσότερο 

ευχαριστημένους πελάτες, μεγαλύτερη ζήτηση και μικρότερες δαπάνες στην 

επιθεώρηση και την επανακατεργασία. Σχεδόν σε κάθε περίπτωση, θα πρέπει να 

επενδύσετε μερικά τρίμηνα πριν να μπορέσουν να γίνουν όλες οι βελτιώσεις. 

Ωστόσο, κάθε επένδυση θα οδηγήσει αμέσως στις βελτιώσεις που 

προαναφέρθηκαν.  

Αφού εισάγετε το ποσό που θα επενδύσετε σε κάθε δραστηριότητα, πατήστε το 

<Calculate> για να δείτε τις πιθανές επιδράσεις των επενδύσεών σας. Μπορείτε να 

δείτε πως θα επηρεαστούν οι καμπύλες Gauss, οι οποίες θα πρέπει σταδιακά να 

μετατοπίζονται προς το κέντρο και γίνονται πιο ψηλές και στενές. Στόχος είναι το 
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κέντρο τους να είναι στο 0 και τα άκρα τους να μην ξεπερνούν τα άνω και κάτω όρια 

των +3 ή -3. 

Δεξιά των καμπυλών Gauss παρατίθενται ένα σύνολο καμπυλών που δείχνουν τη 

βελτίωση ανάλογα με διαφορετικά ποσά επένδυσης. Μια απότομη αύξηση στην 

καμπύλη δείχνει ότι αξίζει η πρόσθετη επένδυση. Όπου η καμπύλη είναι επίπεδη, 

υποδεικνύει ότι οι πρόσθετες επενδύσεις δεν θα ήταν τόσο παραγωγικές. 

Πειραματιζόμενοι με διάφορα ποσά επένδυσης μπορείτε να εκτιμήσετε ποια 

επένδυση θα παρείχε την υψηλότερη πιθανή απόδοση.  

 

1.8 7ο Τρίμηνο – 8ο Τρίμηνο 

 

7ο και 8ο τρίμηνο (Q7 – Q8): Τελειοποίηση της επιχειρησιακής στρατηγικής. 

 

Μελέτη της αγοράς, της παραγωγής και των χρηματοοικονομικών δεδομένων με 

στόχο τον καθορισμό του καλύτερου τρόπου ικανοποίησης των αναγκών των 

πελατών, ικανοποίησης των εργαζομένων, παροχής προϊόντων υψηλότερης 

ποιότητας και χαμηλότερου κόστους και τον βέλτιστο καταμερισμό των 

περιορισμένων πόρων ούτως ώστε να υπερέχει η εταιρεία του ανταγωνισμού. 

Ειδικά Προγράμματα Δυναμικού Πωλήσεων (Special Sales Force Programs) 

Στο 7ο και 8ο τρίμηνο λοιπόν μπορείτε να αναλάβετε τρία επιχειρησιακά 

προγράμματα πωλήσεων για να βοηθήσουν την τόνωση των πωλήσεών σας σε όλα 

τα προϊόντα σας (brands) που πωλούνται στην αγορά.  

Σύμφωνα με το πρώτο, μπορείτε να προσφέρετε ένα πρόγραμμα επαγγελματικής 

κατάρτισης όπου οι πωλητές μπορούν να αναπτύξουν δεξιότητες που σχετίζονται με 

την ομαδική εργασία, τις διαπροσωπικές σχέσεις, τη δημιουργία παρουσιάσεων και 

τη σύνταξη προτάσεων.  

Σύμφωνα με το δεύτερο, μπορείτε να διοργανώσετε ένα διαγωνισμό πωλήσεων για 

όλη την εταιρεία. Συγκεκριμένα για αυτή την περίπτωση, ο διαγωνισμός είναι για 

ένα ειδικό ταξίδι διακοπών για τις κορυφαίες επιδόσεις μεταξύ του όλου 

προσωπικού πωλήσεών σας.  

Σύμφωνα με το τρίτο, μπορείτε να δημιουργήσετε ένα σετ επίδειξης που περιέχει 

μια επαγγελματική παρουσίαση των προϊόντων και των υπηρεσιών σας. Αυτή η 

παρουσίαση θα τυποποιηθεί για τους πωλητές, τις περιοχές και τα προϊόντα για να 

διασφαλίσει την υψηλότερη ποιότητα της παρουσίασης.    
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Μπορείτε να επιλέξετε εσείς το ποσό που επιθυμείτε να ξοδέψετε σε κάθε ένα από 

τα προγράμματα. Όσο μεγαλύτερη είναι η επένδυση, τόσο πιο αποδοτικοί θα 

γίνουν οι πωλητές σας. Ωστόσο, τα οφέλη μειώνονται καθώς ξοδεύετε πολλά 

χρήματα.  

Παροχή Κινήτρων στο Δυναμικό Πωλήσεων (Sales Force Promotions) 

Το δυναμικό πωλήσεων παρακινείται έντονα από τα οικονομικά κίνητρα. Μπορείτε 

να κατευθύνετε τις ενέργειές τους προς ένα συγκεκριμένο προϊόν (brand) με την 

προσφορά είτε ενός επιδόματος μετρητών (cash bonus) είτε ενός δώρου στους 

κορυφαίους πωλητές του προϊόντος σε μια περιοχή. Καθένα από αυτά τα κίνητρα 

θα ενθαρρύνει τους πωλητές να πουλήσουν περισσότερο από το συγκεκριμένο 

προϊόν.    

Για κάθε προϊόν που προγραμματίζετε να πουλήσετε το τρέχον τρίμηνο, θα πρέπει 

να καθορίσετε το ποσό του μπόνους μετρητών ή δώρου που θα θέλατε να δώσετε 

στους τοπ πωλητές για την πώληση του συγκεκριμένου προϊόντος. Όσο μεγαλύτερα 

είναι τα κίνητρα, τόσο πιο ενθουσιασμένοι θα είναι οι πωλητές για την πώληση ενός 

συγκεκριμένου προϊόντος. Ωστόσο, τα οφέλη μειώνονται καθώς ξοδεύετε πολλά 

χρήματα στην παροχή κινήτρων.  


