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Αυτά επηρεάζουν την οργάνωση της παραγωγικής διαδικασίας για τη 

παροχή της υπηρεσίας διότι κατά τη παραγωγή πρέπει να είναι παρών ο πελάτης. 

Επίσης, συνεπεία της αδιαιρετότητας είναι η αναγκαία φυσική παρουσία του 

υπαλλήλου, ο οποίος παρέχει την υπηρεσία κατά την ώρα που ο πελάτης 

καταναλώνει την υπηρεσία. Η συμβίωση υπαλλήλου και πελάτη για την Σ.Π.Ε 

Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων έχει ως αποτέλεσμα την ανάπτυξη σχέσεων 

αλληλεπίδρασης (πελάτη-υπάλληλου) οι οποίες καθορίζουν το αποτέλεσμα της 

διαδικασίας και το βαθμό ικανοποίησης του πελάτη. 

Η παρουσία του πελάτη στην παραγωγή είναι απαραίτητη αλλά παράλληλα 

είναι κλιμακούμενη αναλόγως της περίπτωσης. Σε κάποιες περιπτώσεις η παρουσία 

του απαιτείται σε όλη τη διαδικασία, σε άλλες μόνο στην εκκίνηση της διαδικασίας, 

και σε άλλες να απαιτείται μόνο η πνευματική παρουσία του πελάτη. 

Αναλήψεις, καταθέσεις εμβάσματα κ.λ.π. δεν μπορούν να υλοποιηθούν χωρίς 

την φυσική παρουσία πελάτη και υπαλλήλου. 

Ένα άλλο βασικό πρόβλημα που η αδιαιρετότητα δημιουργεί για την Σ.π.Ε 

Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων είναι ότι το ποιοτικό αποτέλεσμα της 

παρεχόμενης υπηρεσίας εξαρτάται από την επιχείρηση και τους υπαλλήλους που 

προσφέρουν την υπηρεσία, από τον πελάτη ο οποίος συναλλάσσεται με την 

επιχείρηση, αλλά και από τους υπόλοιπους πελάτες οι οποίοι παρευρίσκονται στον 

ίδιο χώρο της συναλλαγής. Για να έχει η Σ.π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -

Λευκάρων το αποτέλεσμα που επιθυμεί, οφείλει να προσπαθήσει να ελέγξει τη 

συμπεριφορά των υπαλλήλων της αλλά και όλων των πελατών που εξυπηρετούνται 

παράλληλα στους χώρους της. 

Ένα άλλο σοβαρό πρόβλημα που δημιουργεί η αδιαιρετότητα για την Σ.π.Ε 

Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων είναι η εξυπηρέτηση μιας γεωγραφικά 

διάσπαρτης αγοράς. Λόγο της ανάγκης να συναντιούνται η υπάλληλοι με τους 

πελάτες για να γίνεται η παραγωγική διαδικασία, η Σ.Π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -

Λευκάρων είναι υποχρεωμένη να έχει υποκαταστήματα εξυπηρέτησης σε όλα τα 

χωριά που γεωγραφικά η αγορά της καλύπτει. Η Σ.Π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -

Λευκάρων έχει έλλειψη 3 υποκαταστημάτων. Ένα υποκατάστημα έκλεισε κατά τη 

συγχώνευση και δυο χωριά εξυπηρετούνται μέχρι σήμερα από τα γειτονικά χωριά 

γιατί δεν έχουν δικό τους Σ.Π.Ι 
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6.5 ΠΡΟΤΕΙΝΟΜΕΝΕΣ ΠΙΘΑΝΕΣ Λ ΥΣΕΙΣ ΤΩΝ ΠΙΟ ΠΑΝΩ 

ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΩΝ. 

Όσον αφορά το πρόβλημα της εmκοινωνίας που έχει να αντιμετωπίσει η 

Σ.π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων προτείνεται η λύση της προσωmκής 

εmκοινωνίας που μπορεί να αναπτυχθεί με τους ακόλουθους τρόπους. 

Ο πρώτος τρόπος αφορά την εmκοινωνία η οποία αναπτύσσεται είτε μεταξύ 

των ήδη πελατών της εmχείρησης, είτε μεταξύ των πελατών της εmχείρησης με τους 

μη πελάτες. Αυτός ο τρόπος είναι αρκετά αποτελεσματικός αφού η αξιοmστία της 

εmκοινωνίας αυξάνεται καθώς ο δέκτης του μηνύματος δεν αισθάνεται ότι ο πομπός 

έχει προσωmκό όφελος για τα μηνύματα που στέλνει. Αυτός ο τρόπος είναι 

αποτέλεσμα του βαθμού ικανοποίησης του πελάτη για τις υπηρεσίες που δέχτηκαν, 

αλλά υπάρχει και η περίπτωση να έχει αρνητικό μήνυμα αν ο πελάτης είναι 

δυσαρεστημένος. 

Ο δεύτερος τρόπος είναι αυτός που αναπτύσσεται μεταξύ των πελατών της 

Σ.Π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων και των υπαλλήλων της, ειδικά του 

προσωmκού επαφής. Το προσωmκό επαφής της εmχείρησης εκτός από την 

εξυπηρέτηση και την παροχή της υπηρεσίας , έχει να παίξει και έναν εmκοινωνιακό 

ρόλο που δεν διαφέρει και πολύ από τη πώληση που κάνει ένας πωλητής. Η Σ.Π.Ε 

Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων πρέπει να εξηγήσει και να εκπαίδευση το 

προσωmκό επαφής ώστε να λειτουργούν σαν πωλητές, ώστε να μην μένει 

αναξιοποίητο αυτό το ιδιαίτερα εmκοινωνιακό όπλο. 

Αυτό θα επιτευχθεί με την εκπαίδευση και την υποκίνηση του προσωmκού, 

όπως επίσης την κατάλληλη διαφημιστική εκστρατεία. 

Επίσης λύση για το πρόβλημα της εmκοινωνίας της εmχείρησης υπάρχει είναι 

και η εmκοινωνία με τα χεφοmαστά στοιχεία που πλαιmώνουν την υπηρεσία. 

Χεφοmαστό στοιχείο είναι το κάθε υλικό που η εmχείρηση χρηmμοποιεί κατά την 

παραγωγή της υπηρεσίας. Τα υλικά αυτά αποτελούν εργαλεία συμβολικής 

εmKOΙνωνίας για την Σ.Π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων. Με τα υλικά 

αυτά που είναι οι χώροι υποδοχής των υποκαταστημάτων, η διακόσμηση τους, τα 

ταμεία και τα γραφεία των υπαλλήλων, τα καθίσματα, τα χαρτιά που 

χρηmμοποιούνται κατά τις συναλλαγές στα ταμεία, έντυπα αποδείξεων κ.λ.π., η 
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εmχείρηση μπορεί να περάσει στον πελάτη μηνύματα σχετικά με την υπηρεσία που 

προσφέρει. 

Η Σ.Π.Ε Περωχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων χρειάζεται να ανακαινίσει το 

χώρο στέγασης δύο από τα υποκαταστήματα της αφού αυτά βρίσκονται σε πολύ 

άσχημη κατάσταση και είναι πολύ μικρά και τα οποία χρειάζονται μια καινούρια 

εικόνα για να προσελκύσουν και άλλους πελάτες. 

Για το πρόβλημα της αδυναμίας της αποθήκευσης θα μπορούσε η Σ.Π.Ε 

Περωχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων να μετακυλήσει χροV\κά την εκδήλωση της 

ζήτησης, ώστε να ομαλοποιήσει την εκδήλωση της, βάση της παραγωγικής τους 

δυναμικότητας, και να προσφέρει τις υπηρεσίες της. 

Η ψηφιακή τεχνολογία και το διαδίκτυο μπορούν να δώσουν λύσεις στο 

πρόβλημα αυτό. Εφαρμόζοντας το Internet Banking και αυξάνοντας τα Α ΤΜ, 

καθίσταται δυνατή η λειτουργία της Σ.Π-Ε Περωχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων σε 

συνεχή 24ωρη βάση. Ο πελάτης μέσω του Internet Banking μπορεί να εκτυπώσει 

από το σπίτι του την κατάσταση λογαριασμού του, να ενημερώνεται για τα υπόλοιπα 

του ή μπορεί να κάνει τις μεταφορές του μόνος του, επίσης δε θα χρειάζεται να 

περιμένει στην ουρά και μπορεί να κάνει αναλήψεις και καταθέσεις από το Α ΤΜ. 

Το τρίτο πρόβλημα που καλείται να αντιμετωπίσει η Σ.Π.Ε Περωχών 

Σταυροβουνίου -Λευκάρων σε σχέση με την αϋλότητα είναι αυτό της Τιμολόγησης, 

και δυστυχώς δεν υπάρχει εύκολη λύση. Η εταιρεία πρέπει να λειτουργήσει με 

προσέγγιση του κόστους της. Το γεγονός ότι κάθε μέρα εξυπηρετούνται διαφορετικά 

άτομα και αριθμός , οι υπηρεσίες που προσφέρονται και ο χρόνος που απαιτείται 

είναι διαφορετικός σε κάθε περίmωση, μεταβάλλει από μέρα σε μέρα το κόστος ανά 

περίπτωση εξυπηρέτησης , έτσι ο υπολογισμός του κόστους είναι περίπλοκη 

υπόθεση. 

Σχετικά με τα προβλήματα που προκύπτουν από το χαρακτηριστικό της 

αδιαιρετότητας προτείνουμε τις mo κάτω λύσεις: 

Για το πρόβλημα της συμμετοχής άλλων πελατών στο αποτέλεσμα της 

υπηρεσίας που αφορά έναν πελάτη η Σ.Π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων 

χρειάζεται να προσπαθήσουν τα ανώτερα στελέχη να ελέγξουν την συμπεριφορά των 

υπαλλήλων τους αλλά και όλων των πελατών που εξυπηρετούνται παράλληλα στους 

χώρους της εταιρείας. Αυτό είναι πολύ δύσκολο να εmτευχθεί ό'την πράξη. Οπότε 

προτείνουμε να καταφύγουν σε τεXV\1Cές τμηματοποίησης, όπου θα υπάρχουν 
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διάφορα τμήματα εξυπηρέτησης στα οποία οι πελάτες αναλόγως των υπηρεσιών που 

ζητούν, θα μπορούν να αποταθούν και να έχουν τη κατάλληλη εξυπηρέτηση. Τα 

τμήματα εξυπηρέτησης αυτά, θα πρέπει να στελεχωθούν από τα κατάλληλα 

εκπαιδευμένα άτομα που θα είναι σε θέση να εξυπηρετούν τις ανάγκες των πελατών, 

Π.χ. ταμεία για αναλήψεις - καταθέσεις , τμήμα δανείων, τμήμα ασφαλειών, τμήμα 

συναλλαγών εξωτερικού κλ.π .. 

Το τελευταίο πρόβλημα που έχει να εmλύσει η Σ.Π.Ε Περιοχών 

ΣταυΡOβOυvίOυ -Λευκάρων είναι αυτό της γεωγραφικά διάσπαρτης αγοράς. Για το 

πρόβλημα αυτό υπάρχουν mθανές δυο ενέργειες που μπορεί να καταφύγει η εταιρεία. 

Πρώτον είναι η αξιοποίηση της τεχνολογίας που μπορεί να έχει, ώστε να 

μειωθεί η ανάγκη για προσωm!Cή επαφή. Η τεχνολογία αυτή μπορεί να είναι τα 

συστήματα phone-banking, internet banking, Atnι κ.λ.π .. 

Και δεύτερος τρόπος είναι η δημιουργία και ακόμη δυο άλλων 

υποκαταστημάτων σε όλα τα χωριά της γεωγραφικής διασποράς της . Τα 

υποκαταστήματα αυτά θα πρέπει να είναι σε θέση να προσφέρουν αποτελεσματικές 

υπηρεσίες στους πελάτες όπως και τα υπόλοιπα, και θα μειώσουν επίσης το κόστος 

εξυπηρέτησης της αγοράς, αφού θα είναι 1Ct αυτά όπως και όλα τα άλλα 

υποκαταστήματα, συνδεδεμένα με το κεντρικό το οποίο με τη σειρά του θα πρέπει να 

είναι σε θέση να προσφέρει την αναγκαία υποστήριξη. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ7 

7.1 ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ ΚΑΙ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΕΣ 

ΚΑΤΑΣΤΑΣΕΙΣ ΣΤΗΝ Σ.Π.Ε ΠΕΡΙΟΧΩΝ ΣΤΑΥΡΟΒΟΥΝΙΟΥ­

ΛΕΥΚΑΡΩΝ 

Όπως ισχύει σε κάθε οργανισμό, που ασκεί οικονομική δραστηριότητα έτσι 

και στην Σ.Π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων οι βασικές οικονομικές 

καταστάσεις αποτελούν έγραφα εξέχουσας σημασίας. Από τα έγγραφα αυτά ο 

διευθυντής, δε θα αντλήσει μόνο πληροφορίες Υ.α την οικονομική θέση της εταιρείας. 

Θα αντλήσει όλα τα στοιχεία , για να καθορίσει πολιτικές και να συντάξει 

προγράμματα εmχειρηματικής δραστηριότητας, θα προβεί στις ενδεδειγμένες 

διορθωτικές κινήσεις στους τομείς που πρέπει να παρέμβει, θα παρακολουθήσει την 

εξέλιξη των διαφόρων οικονομικών μεγεθών θα εκτιμήσει τη βραχυχρόνια και 

μακροχρόνια διακύμανση τους κλπ. Έτσι οι λογαριασμοί είναι αναγκαίο να 

μελετούνται πολύ συστηματικά-και να χρησιμοποιούνται ως εργαλείο και ως οδηγός 

στη διεκπεραίωση της οικονομικής και διοικητικής οργάνωσης της εταιρείας. 

Βασικές οικονομικές Kα:rαστάσεις αποτελούνται από τον ισολογισμό, το 

λογαριασμό αποτελεσμάτων χρήση και την κατάσταση ταμειακής ροής. 

7.2ΙΣΟΛΟΓΙΣΜΟΣ 

Ισολογισμός είναι ένας συνοπτικός πίνακας στον οποίο παρουσιάζεται η 

οικονομική κατάσταση και η οικονομική θέση της εταιρείας σε μια συγKεKριμΈVΗ 

χρονική στιγμή. Συνήθως ο ισολογισμός συντάσσεσαι στο τέλος της εταιρικής 

χρήσης και αποτελεί μαζί με το λογαριασμό αποτελεσμάτων χρήσης τα δύο 

σημαντικότερα έγγραφα των τελικών λογαριασμών. 

Ο ισολογισμός παρουσιάζει τρία κύρια και πολύ σημαντικά μεγέθη. 
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1 ο Τι κατέχει η εταιρεία δλδ το ενεργητικό της. 

20 Τι οφείλει η εταιρεία δλδ το παθητικό της 

30 Τι μένει της εταιρείας δλδ τη καθαρή της θέση. 

Τα τρία mo πάνω μεγέθη συνδέονται με την εξής μαθηματική σχέση: 

ΕνφΥητικό - Παθητικό = Καθαρή θέση 

7.3 ΛΟΓ ΑΡΙΑΣΜΟΣ ΑΙιΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ ΧΡΗΣΗΣ 

Ο λογαριασμός Αποτελέσματος Χρήσης αναφέρεται σε μια ορισμένη χρονική 

περίοδο , που ονομάζεται οικονομική χρήση ή οικονομικό έτος και απεικονίζει τα 

έσοδα, τις δαπάνες και το πλεόνασμα ή τις ζημιές που πραγματοποίησε η εταιρεία 

κατά τη περίοδο αυτή. Στις εταιρείες κεφαλαίου το θετικό πλεόνασμα αποτελεί το 

κέρδος και το αρνητικό πλεόνασμα, τις ζημιές. 

Τα έσοδα αποτελούν το ακαθάριστο εισόδημα της εταιρείας, που προέρχεται 

από τη πώληση αγαθών ή τη παροχή υπηρεσιών. Οι δαπάνες αποτελούν το κόστος 

των πωληθέντων αγαθών και υπηρεσιών. Παράλληλα υπάρχει και μια δεύτερη 

κατηγορία εσόδων και δαπανών που είναι τα έσοδα ή οι δαπάνες που δεν έχουν 

σχέση με τη παραγωγική λειτουργία της εταιρείας . Έσοδα αυτής της μορφής είναι οι 

mστωτικοί τόκοι , τα εισπρακτέα μερίσματα κλπ και δαπάνες οι χρεωστικοί τόκοι , 

απρόβλεπτες δαπάνες κα. 

Οι δαπάνες , τα έσοδα και το πλεόνασμα καθορίζονται από την ακόλουθη 

μαθηματική σχέση: 

Έσοδα - Δαπάνες = Πλεόνασμα ή Ζημιά 

7.4 ΚΑ ΤΑΣΤ ΑΣΗ ΤΑΜΕIΑΚΗΣ ΡΟΗΣ 

Η κατάσταση ταμειακής ροής είναι ο λογαριασμός στον οποίο εμφανίζονται 

οι πηγές και η χρήση των διαθέσιμων. Στην κατάσταση αυτή κατανέμονται οι 

εισπράξεις και οι καταβολές διαθέσιμων, που προέρχονται από τις δραστηριότητες 

λειτουργίας της εταιρείας, από επενδυτικές δραστηριότητες και αn:ό χρηματοδοτικές 

δραστηριότητες. 
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7.5 ΑΝΑΛΥΣΗ ΙΣΟΛΟΓΙΣΜΟΥ & ΛΟΓ ΑΡIΑΣΜΟΥ 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΟΣ 

Από την ανάλυση των δυο πιο πάνω καταστάσεων μας δίνονται απαντήσεις 

στα ακόλουθα πέντε ουσιώδη ερωτήματα: 

1. Πόσο καλά πηγαίνει η εταιρεία ως οικονομικός οργανισμός; 

2. Ποιά είναι τα δυνατά της σημεία; 

3. Πού εντοπίζονται οι αδυναμίες της; 

4. Πόσο επιτυχημένη είναι στον οικονομικό χώρο που δραστηριοποιείται; 

5. Σε διαχρονικό επίπεδο, η θέση της εταιρείας βαίνει βελτιούμενη ή σταδιακά 

επιδεινώνεται; 

Η ανάλυση γίνεται αν θεωρήσουμε το σύνολο του ισολογισμού με το 100%, τότε 

εύκολα υπολογίζουμε το ποσοστό που αναλογεί σε κάθε επιμέρους στοιχείο. Έτσι 

από τη διαχρονική μεταβολή των ποσοστών που θα προκύψουν , είναι δυνατό να 

διαπιστωθούν οι τάσεις που διαμορφώνονται και να ληφθούν τα απαραίτητα μέτρα 

για τον περιορισμό τους ή την ανάπτυξη τους. 

Τα ποσοστά που προκύπτουν κάθε χρόνο είναι δυνατό να συγκρίνονται με 

ορισμένους δείκτες, που θεωρούνται ιδανικότεροι από την οικονομική επιστήμη και 

τους ειδικούς του μάνατζμεντ. 

Η σύγκριση στοιχείων που ανήκουν σε διαφορετικές ομάδες γίνεται με την 

ανάλυση δεικτών. Η ανάλυση των δεικτών θα βοηθήσει εκείνους που ασκούν την 

οικονομική διαχείριση να εκτιμήσουν την οικονομική θέση της εταιρείας να 

επισημάνουν τους τομείς στους οποίους παρουσιάζονται προβλήματα και να 

σχεδιάσουν και να προβλέψουν τη πορεία των μελλοντικών συναλλαγών και 

οικονομικών δραστηριοτήτων. 

7.5.1 ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟΙ ΔΕΙΚΤΕΣ ΙΣΟΛΟΓΙΣΜΟΥ 

Η κάθε εταιρεία αναλύει τα διάφορα στοιχεία του ισολογισμού με βάση 

ορισμένους δείκτες, οι οποίο γίνονται αποδεκτοί από τους σχ.ετικούς κλάδους της 

οικονομικής επιστήμης. 

Οι δείκτες που χρησιμοποιεί η Σ.π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου - Λευκάρων 

σαν πιστωτικό ίδρυμα είναι: 
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Α. Δείκτης ρευστότητας : δείχνει την ικανότητα της εταιρείας να ανταποκρίνεται 

στις τρέχουσες οικονομικές της υποχρεώσεις. 

Όταν ο δείκτης αυτός είναι μεγαλύτερος από τη μονάδα, η οικονομική κατάσταση 

της εταιρείας κρίνεται ικανοποιητική , διότι σημαίνει ότι μπορεί να ανταποκρίνεται 

στις οικονομικές της υποχρεώσεις. 

Δείκτης ρευστότητας: Κυκλοφορούν Ενεργητικό / .Τρέχουσες Υποχρεώσεις. 

Β. Δείκτης Άμεσης Ρευστότητας: είναι παρόμοιος με τον δείκτη ρευστότητας και 

είναι ιδιαίτερα χρήσιμος όταν το συνεργατικό ίδρυμα διατηρεί l1ποθέματα. Όταν η 

ρευστοποίηση των αποθεμάτων είναι δύσκολη τότε ο δείκτης της είναι χαμηλός, και 

είναι πιθανόν η εταιρεία να αντιμετωπίζει προβλήματα. 

Δείκτης άμεσης ρευστότητας: Κυκλοφορούν Ενεργητικό- Αποθέματα / 

Τρέ"1.0υσες Υποχρεώσεις. 

Γ. Δείκτης Χρηματοοικονομικής Μόχλευσης : Ο δείκτης χρηματοοικονομικής 

Μόχλευσης όταν διατηρείται σε χαμηλά επίπεδα ή όταν με τη πάροδο του χρόνου 

μειώνεται αποτελεί ένδειξη ότι η εταιρεία βρίσκεται στον δρόμο της υγιούς 

ανάπτυξης. 

Δείκτης· Χρηματοοικονομικής Μόχλευσης: Σύνολο Δανείων/ Σύνολο 

Ενεργητικού 

Δ. Δείκτης Δανειακής επιβάρυνσης: είναι χρήσιμος για την εκτίμηση της 

κεφαλαιακής διάρθρωσης μιας συνεργατικής εταιρείας. Σε περίπτωση που ο δείκτης 

της είναι ψηλός σημαίνει ότι η εταιρεία έχει μεγάλη εξάρτηση από εξωτερικές πηγές, 

σε αντίθετη περίπτωση η εξάρτηση από εξωτερικές πηγές είναι περιορισμένη. 

Δείκτης Δανειακής επιβάρυνσης = Μακροπρόθεσμο χρέOς!Συνεργατιιro 

κεφάλαιο 

Ε. Δείκτης κάλυψης πάγιου ενεργητικού: ο δείκτης αυτός ικανοποιεί τη 

συνεργατική εταιρεία όταν είναι ίσος ή χαμηλότερος από την μoν~δα, που σημαίνει 

ότι ίσον με τη μονάδα το συνεργατικό κεφάλαιο της εταιρείας είναι ίσο με την αξία 
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των περιουσιακών στοιχείων και χαμηλότερο ότι η αξία των παγίων υπερβαίνει το 

ύψος του συνεργατικού κεφαλαίου. 

Δείκτης κάλυψης πάγιου ενεργητικού= Πάγια περιουσιακά στοιχεία Ι 

Συνεργατικό κεφάλαιο 

7.5.2 ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟΙ ΔΕΙΚΤΕΣ ΛΟΓ ΑΡΙΑΣΜΟΥ 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΟΣ 

Α. Δείκτης Ακαθάριστου περιθωρίου Κέρδους: παρουσιάζει τις δυνατότητες που 

έχει η εταιρεία να αντιμετωπίσει τα προβλήματα που ενδεχομένως προκύψουν σε 

περίπτωση που αυξηθεί το κόστος των προϊόντων που προσφέρει στους πελάτες της. 

Είναι της χρήσιμος για το καθορισμό της πολιτικής πωλήσεων που θα ακολουθήσει η 

εταιρεία. 

Δείκτης Ακαθάριστου Περιθωρίου Κέρδους = Ακαθάριστο Κέρδος/ Αξία 

Πωληθέν-των Προϊόντων 

Β. Δείκτης Καθαρού περιθωρίου Κέρδους: όμοιος με του Ακαθάριστου περιθωρίου 

Δείκτης καθαρού Περιθωρίου Κέρδους = καθαρό Κέρδος προ ΦόρωνΙ Αξία 

Πωληθέντων Προϊόντων 

Γ. Δείκτης αποδοτικότητας Συνολικών Κεφαλαίων: Καθαρό κέρδος πλέον(+) 

Τόκοι !Συνολικό κεφάλαιο Εταιρείας 

Δ. Δείκτης αποδοτικότητας μετοχικού Κεφαλαίου: φανερώνει την αποδοτικότητα 

των κεφαλαίων που τα μέλη κατέβαλαν στην εταιρεία υπό μορφή μετοχικού 

κεφαλαίου. 

Δείκτης αποδοτικότητας μετοχικού Κεφαλαίου: Καθαρό κέρδος πλέον /Συνολικό 

μετοχικό κεφάλαιο Εταιρείας 
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7.5.3 ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΚΑΙ ΑΝΑΛ ΥΣΗ ΔΕΙΚΤΩΝ ΙΣΟΛΟΓΙΣΜΟΥ 

ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ( 2008-2009) 

Τα βασικά στοιχεία του ισολογισμού τα οποία βοηθούν για τον υπολογισμό των 

δεικτών συνοψίζονται mo κάτω. 

ΟΙΚΟΝΟΜ1ΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ 2009 

Κυκλοφορούν Ενεργητικό 6.909.186 

Πάγια Περιουσιακά Στοιχεία 1.564.268 

Τρέχουσες Υποχρεώσεις 640.408 

Συνεργατικό Κεφάλαιο 7.635.321 

Σύνολο Δανείων 280.283 

Σύνολο Ενεργητικού 8.518.039 

Αποθέματα 1.0\Η.51Ο 

Μακροπρόθεσμο χρέος. 242.310 

Από τα mo πάνω εξάγονται οι mo κάτω τιμές διαφόρων δεικτών: 

Δείκτης Ρευστότητας 2008 = 17.73>1 

Δείκτης Ρευστότητας 2009 = 10.79>1 

2008 

6.648.871 

1.750.988 

374.997 

7.484.672 

585.031 

8.442.344 

977.908 

582.675 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: μείωση -39.14% 

Ο δείκτης ρευστότητας και για τα δυο έτη είναι σημαντικά μεγαλύτερος από 

την μονάδα πράγμα που δείχνει ότι η εταιρεία είναι σε θέση να εξυπηρετήσει τις 

τρέχουσες υποχρεώΟΈις της. 

Δείκτης Άμεσης Ρευστότητας 2008 = 8.85 

Δείκτης Άμεσης Ρευστότητας 2009 = 9.22 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: αύξηση +4.18% 

Ο δείκτης Άμεσης Ρευστότητας και για τα δυο έτη είναι ψηλός πράγμα που 

δείχνει ότι η εταιρεία δεν επηρεάζεται και δεν αντιμετωπίζει προβλήματα στην 

εξυπηρέτηση των τρέχων υποχρεώσεων της σε σχέση με το π~σo χρόνο θέλει να 

ρευστοποιήσει τα αποθέματα της. 
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Δείκτης χρηματοοικονομικής Μόχλευσης 2008= 0.07 

Δείκτης χρηματοοικονομικής Μόχλευσης 2009= 0.03 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: μείωση -57,14 % 

Ο δείκτης Χρηματοοικονομικής Μόχλευσης βρίσκεται και τα δυο έτη σε 

χαμηλά επίπεδα πράγμα που σημαίνει ότι η εταιρεία στηρίζεται σε υγιείς οικονομικές 

βάσεις. Σημαντική είναι και η μείωση που έχει ο δείκτης κατά το 2009 πράγμα που 

δείχνει ότι η οικονομική θέση της εταιρείας ενισχύθηκε. 

Δείκτης Δανειακής επιβάρυνσης 2008=1.24 

Δείκτης Δανειακής επιβάρυνσηι;2009=0.52 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: μείωση -58,06 % 

Ο δείκτης Δανειακής εmβάρυνσης βρίσκεται σε χαμηλά επίπεδα και τα δύο 

έτη με θετική τάση. Αυτό δείχνει ότι η εταιρεία έχει πολύ μικρή εξάρτηση από 

εξωτερικές πηγές χρηματοδότησης. 

Δείκτης κάλυψης πάγιου ενεργητικού 2008 =0.23<1 

Δείκτης κάλυψης πάγιου ενεργητικού 2009 =0.21<1 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: μείωση -8.7% 

Ο δείκτης κάλυψης πάγιου ενεργητικού και για τα δυο έτη είναι mo κάτω από 

τη μονάδα με θετική τάση πράγμα που σημαίνει ότι η εταιρεία δεν έχει προβλήματα. 

7.5.4 ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΚΑΙ ΑΝΑΛΥΣΗ ΔΕΙΚΤΩΝ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΟΣ 

ΧΡΗΣΗΣ ΤΗΣ ΕΤ ΑΙΡΕΙΑΣ( 2008-2009) 

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ 2009 2008 

Αξία πωληθέντων προϊόντων 5.271.726 4.980.876 

Συνολικό κεφάλαιο 7.635.321 7.484.672 

Μετοχικό κεφάλαιο 468.250 468.250 

Συνολικό Ακαθάριστο κέρδος 1.123.324 1.103.112 

Καθαρό κέρδος πλέον τόκοι 358.256 347.332 

Σύνολο καθαρού κέρδους 191.191 230.367 

Καθαρό κέρδος προ φόρων 195.263 247.509 
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Δείκτης Ακαθάριστου περιθωρίου κέρδους 2008=0.21 

Δείκτης Ακαθάριστου περιθωρίου κέρδους 2009=0.22 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: αύξηση +4.76 % 

Δείκτης καθαρού περιθωρίου κέρδους 2008= 0.05 

Δείκτης καθαρού περιθωρίου κέρδους 2009= 0.04 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: ·20% 

Δείκτης Αποδοτικότητας κεφαλαίου 2008= 0.05 

Δείκτης Αποδοτικότητας κεφαλαίου 2009= 0.05 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: ΣΤΑΘΕΡΟΣ 

Δείκτης αποδοτικότητας Μετοχικού κεφαλαίου 2008 = 0.53 

Δείκτης αποδοτικότητας Μετοχικού κεφαλαίου 2009 = 0.42 

Ποσοστό μεταβολής δείκτη κατά το έτος 2009: μείωση -20.75 % 

Η μεγάλη μείωση που είχε η αποδοτικότητα του μετοχικού κεφαλαίου της 

εταιρείας θα πρέπει να προβληματίσει τα διοικητικά όργανα της εταιρείας. 

7.6 ΑΝΑΛΥΣΗ ΚΑΤΑΣΤΑΣΗΣ ΤΑΜΕΙΑΚΩΝ ΡΟΩΝ 

Τα διοικητικά όργανα αντλούν από τη κατάσταση ταμειακών ροών όλες τις 

πληροφορίες που χρειάζονται σχετικά με το τρόπο που η εταιρεία δημιούργησε και 

αξιοποίησε τα διαθέσιμα της. 

Από την ανάλυση των ταμειακών ροών που προέρχονται από την λειτουργική 

δραστηριότητα της εταιρείας θα διαφαίνεται αν κατά πόσο τα διαθέσιμα που 

προκύπτουν είναι ικανοποιητικά και ανταποκρίνονται στους προγραμματισμούς της 

εταιρείας και στις προσδοκίες των διοικητικών οργάνων. 

Από την ανάλυση των ταμειακών ρoι:i)ν που προέρχονται από επενδυτικές 

δραστηριότητες θα αναδεικνύεται η αποδοτικότητα των επενδύσεων και 

διαmστώνεται αν και κατά πόσο η εφαρμοζόμενη επενδυτική πολιτική είναι ορθή. 
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Από την ανάλυση των ταμειακών ροών που προέρχονται από χρηματοδοτικές 

δραστηριότητες διαφαίνεται κατά πόσον η εταιρεία μπορεί να αυξάνει την 

κεφαλαιουχική της βάση χωρίς σημαντικό κόστος. 

Δεν υπάρχουν δεδομένα για τα έτη 2008-2009 αλλά μόνο για τα έτη 2007-2008 τα 

οποία παραθέτω mo κάτω(πληροφοριακά το έτος 2007 είναι το έτος συγχώνευσης): 

ΤΑΜΕΙΑΚΕΣ ΡΟΕΣ 2008 2007 

κάθαρή ροή μετρητών από εργασίες 3.221.778 64.078 

Καθαρή ροή μετρητών από επενδυτικές δραστηρ . 179.093 310.682 

Καθαρή ροή μετρητών από χρηματοδοτικές δραστ. - 11.523.955 

Μετρητά και ισοδύναμα τέλος έτους 11.886.376 13.287.247 
- - -

Τα μετρητά και ισοδύναμα μετρητών για σκοπούς κατάστασης ταμειακής 

ροής αποτελούνται από μετρητά και τράπεζα, τραπεζικά παρατραβήγματα και άλλες 

ισοδύναμες αξίες που είναι άμεσα ρευστοποιήσιμες. 

7.7 ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΕΡΔΟΦΟΡΙΑΣ 2009 

ΜΗΝΑΣ € 

JΑΝΟΥΑΡJΟΣ 27664 

ΦΕΒΡΟΥΑΡJΟΣ 73310 

ΜΑΡΤιΟΣ 95217 

ΑΠΡJΛJΟΣ 103837 

ΜΑJΟΣ 160531 

J ΟΥΝJΟΣ 157454 

JΟΥΛJΟΣ 192860 

ΑγΓΟΥΠΟΣ 227941 

ΣΕΜΠΤΕΜΒΡJΟΣ 265032 

ΟΚΤΩΜΒΡJΟΣ 243698 

ΝΕΟΜΒΡJΟΣ 268536 

ΔΕΚΕΜΒΡJΟΣ 212971 
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Η κερδοφορία της εταιρείας κατά το 2009 είχε μια σταδιακή αύξηση με μια 
σημαντική πτώση τον Δεκέμβριο. 

7.8 ΕΞΕΛ1ΞΗ ΡΕΥΣΤΟΤΗΤΑΣ 

ΡΕΥΣΤΟΤΗΤΑ 

ΜΗΝΑΣ % 

ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 08 8,85 

ΙΑΝΟΥΑΡΙΟΣ 09 8,92 

ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ 09 8,98 

ΜΑΡΤΙΟΣ 09 8,7 

ΑΠΡΙΛΙΟΣ09 9 

ΜΑΙΟΣ09 9,2. 

IΟΥΝIΟΣ 09 9,8 

IΟΥΛΙΟΣ09 9,89 

ΑνΓΟΥΣΤΟΣ 09 9,8 

ΣΕΜΠΤΕΜΒΡΙΟΣ 

09 9,3 

ΟΚΤΩΜΒΡΙΟΣ 09 9,7 

ΝΕΟΜΒΡΙΟΣ 09 9,85 

ΔΕΚΕΜΒΡΙΟΣ 09 9,65 
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Η εξέλιξη που είχε η ρευστότητα κατά το έτος 2009 δείχνει ότι η εταιρεία βρίσκεται 

πολύ ικανοποιητικά επίπεδα μιας και ακολουθά αυξητική τάση. 
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8.1 ΕΙΣΑΓΩΓΉ 

ΜΕΡΟΣΓ 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ8 

ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ ΕΡΕΥΝΑΣ 

Ο βασικός σκοπός αυτού του κεφαλαίου είναι να περιγράψει τη διαδικασία 

της έρευνας που πραγματοποιήθηκε για τη συγκεκριμένη εργασία, που αυτό σημαίνει 

να ορίσει τις μεθοδολογικές παραμέτρους βάση των οποίων διεξάγει η έρευνα. Για το 

λόγο αυτό θα περιγραφούν τα βήματα που ακολουθήθηκαν για να διεξάγουν αυτήν 

την έρευνα. Εκτός αυτού, θα δοθεί προσοχή και στην ανάλυση του ερωτηματολογίου. 

Τέλος, θα υπάρξει εκτενής εξέταση στη μέθοδο της δειγματοληψίας και της συλλογής 

των δεδομένων. 

8.2 ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΣ ΕΡΕΥΝΑΣ 

Σύμφωνα με τον Ghauri (1995:26), 'Ή έρευνα συχνά αποδίδεται σαν μία 

διαδικασία, π.χ. ένα σύνολο από αλληλοσυσχετισμένες δραστηριότητες που 

εξελίσσονται μέσα στο χρόνο". Τα απαραίτητα βήματα για να διεξαχθεί η διαδικασία 

της έρευνας είναι: 1) Μέθοδος έρευνας 2) Συλλογή δείγματος και δεδομένων 3) 

Ανάλυση δεδομένων 4) Περιορισμοί. Σύμφωνα με τον Ghauri (1995), ο σχεδιασμός 

της έρευνας είναι μία στρατηγική επιλογή που φτιάχνεται με σκοπό την αναγνώριση 

της προσέγγισης που εmτρέπει την απάντηση ενός προβλήματος έρευνας με τον 

καλύτερο mθανό τρόπο. Σύμφωνα με τον Pallant (2001), ένας καλός σχεδιασμός 

έρευνας εξασφαλίζει ότι οι αποκτώμενες πληροφορίες είναι ακριβής και σχετιζόμενες 

με το αντικείμενο της έρευνας, διαφορετικά ένας "φτωχός" σχεδιασμός έρευνας θα 

περιέχει "φτωχές" πληροφορίες που δεν θα ανταποκρίνονται ~τις ερωτήσεις της 

έρευνας. 
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Ο Ghauή (1995) προτείνει ότι η προσέγγιση που εφαρμόζει ένας ερευνητής 

για να ερευνήσει ένα αντικείμενο ακολουθεί μία μεθοδολογία και αυτή η 

μεθοδολογία αναφέρεται στη φιλοσοφική βάση πάνω στην οποία ανακαλύφθηκε η 

έρευνα. Επομένως, η μεθοδολογία αφορά τον τρόπο με τον οποίο το πρόβλημα έχει 

μελετηθεί, αυτή είναι η στρατηγική της έρευνας που θα εφαρμοστεί για να μπει η 

προσέγγιση του προβλήματος σε λειτουργία. Υπάρχει ένα πλατύ εύρος από 

μεθoδoλoyiες που μπορούν να εφαρμοστούν για να καταπιαστείς με μία έρευνα. 

Το πρώτο βήμα είναι να ορίσεις τις απαιτήσεις της μελέτης, ούτως ώστε να 

μαζέψεις πληροφορίες σχετικά με τις μεταβλητές που περιλαμβάνονται στις 

υποθέσεις. Επίσης χρησιμοποιούμε δευτερεύουσες πληροφορίες που είναι διαθέσιμες 

σε βιβλία, περιοδικά , δελτία καθώς και από πηγές του Ιντερνέτ. Ωστόσο οι 

δευτερεύουσες πληροφορίες, δεν είναι αρκετά επαρκής για να διεξάγουν όλη την 

έρευνα καθώς μπορεί να είναι ανακριβής ή να έχουν διαφορετικά αντικείμενα 

έρευνας που να μην ταιριάζουν με την συγκεκριμένη έρευνα. Για το λόγο αυτό, η 

συλλογή των πρωταρχικών δεδομένων είναι θεμελιώδης για να καθοδηγήσουν την 

έρευνα και να απευθύνονται στο πρόβλημα της έρευνας. 

8.3 ΜΕΘΟΔΟΣ ΕΡΕΥΝΑΣ 

Το επόμενο βήμα είναι να επιλέξεις τη κατάλληλη μέθοδο για την 

επεξεργασία των πρωταρχικών δεδομένων. Η πιο κατάλληλη μέθοδος έρευνας για 

την συγκεκριμένη μελέτη είναι η μέθοδος της στατιστικής έρευνας καθώς είναι η πιο 

δημοφιλής πηγή για τη συλλογή πρωταρχικών δεδομένων. Σύμφωνα με τον Jol\iffe οι 

στατιστικές έρευνες μπορούν να συλλέξουν μεγάλες ποσότητες πληροφοριών, 

ποικίλων ειδών, συνήθως μέσα από εργαλεία επιθεωρήσεων όπως είναι τα 

ερωτηματολόγια. 

Τα ερωτηματολόγια περιέχουν μία από τις πιο διαδεδομένες τεχνικές στη 

συλλογή των δεδομένων μέσω της επιθεώρησης, τη δυνατότητα κάθε ερωτώμενου να 

απαντά μέσα από ένα ίδιο σύνολο ερωτήσεων σε μία προκαθορισμένη σειρά. Επίσης, 

παρέχει έναν επίσημο τρόπο συλλογής απαντήσεων από ένα πολύ μεγάλο δείγμα 

ερωτηθέντων από οποιαδήποτε άλλη τεχνική. 
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Τα ερωτηματολόγια ήταν αυτό-διαχειριζόμενα, που σημαίνει ότι οι 

ερωτηθέντες τα συμπλήρωναν μόνοι τους χωρίς περαιτέρω καθοδήγηση. Επίσης, 

μοιράστηκαν στο δειγματοληπτικό κοινό με τη μέθοδο της "παράδοσης και 

συλλοΥής", έτσι ώστε να είναι αυξημένες οι πιθανότητες να επιστραφούν το 

περισσότερο δυνατό απαντημένα ερωτηματολόγια. 

8.4 ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΑ 

Η στατιστική έρευνα διεξήχθη σε υφισταμένους και σε ανώτερα στελέχη με 

την βοήθεια ενός ερωτηματολογίου, για να διαπιστωθούν τόσο οι ελλείψεις και τα 

προβλήματα, όσο και πληροφορίες που θα μπορούσαν να δοθούν για τη λειτουργία 

της εταιρείας στη ευρύτερη αγορά. 

Οι ερωτήσεις θα παρουσιαστούν με τη μορφή multiple-choice .Οι ερωτήσεις 

αυτής της μορφής είναι ευκολότερο να απαντηθούν, καταναλώνουν λιγότερο χρόνο, 

καθώς επίσης είναι πιο εύκολο να μετατραπούν σε αριθμητικές φόρμες για την 

ανάλυση των δεδομένων. 

Ο σκοπός της έρευνας, αναφερόταν προφορικά πριν τη συμπλήρωση του 

ερωτηματολογίου σε κάθε ερωτηθέντα. 

8.4.1. ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ ΥΦΙΣΤΑΜΕΝΟΥ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟΥ 

Οι ερωτήσεις είναι στο σύνολο τους είκοσι εννέα και αρκετές από αυτές έχουν 

συνταχθεί με την μορφή multiple-choice έτσι ώστε να μην κουράσουν τους 

ερωτηθέντες. Κατά μέσον όρο, για να απαντηθεί το ερωτηματολόγιο χρειάζονται το 

λιγότερο εφτά λεπτά. 

Το ερωτηματολόγιο χωρίζεται σε δύο σκέλη. Το πρώτο σκέλος είναι 

ερωτήσεις multiple-choice και αφορά θέματα όπως την ικανοποίηση των 

υφιστάμενων σε διάφορα θέματα της εργασίας , σε σχέση με τον ανταγωνισμό, την 

απόδοση τους, την στρατηγική της εταιρείας Κ.α. Το δεύτερο σκέλος αφορά 

ερωτήσεις για προβλήματα που υπάρχουν, για πιθανές λύσείς ή προτάσεις, οι 
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πληροφορίες του μέρους αυτού είναι απαραίτητες ώστε να χατανοήσουμε χαλύτερα 

τη ΣΧέψη του προσωπικού. 

8.4.2 ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ ΑΝΩΤΕΡΩΝ ΣΤΕΛΕΧΩΝ 

Οι ερωτήσεις χαι εδώ είναι στο σύνολο τους τριάvτα έξι και πολλές από αυτές 

έχουν συνταχθεί με την μορφή multiple-choice. Ο ελάχιστος χρόνος που απαιτείται 

για τη συμπλήρωσή του εκτιμήθηκε στα οκτώ λεπτά. 

Το ερωτηματολόγιο περιλαμβάνει δύο σχέλη ερωτήσεων. Το πρώτο σχέλος 

είναι ερωτήσεις multiple-choice και αφορά θέματα όπως την ικανοποίηση των 

ανωτέρων σε διάφορα θέματα της εργασίας , σε σχέση με τον ανταγωνισμό , την 

απόδοση τους, την στρατηγική της εταιρείας κ.α. Το δεύτερο σκέλος αφορά 

ερωτήσεις για προβλήματα που υπάρχουν, για πιθανές λύσεις ή προτάσεις, οι 

πληροφορίες του μέρους αυτού είναι απαραίτητες ώστε να κατανοήσουμε καλύτερα 

τη ΣΧέψη του προσωπικού. 

8.4.3 ΔΙΑΘΕΣΙΜΟ ΔΕΙΓΜΑ 

Τα ερωτηματολόγια των υπαλλήλων απαντήθηκαν από το προσωπικό της 

εταιρείας, τόσο το παλαιό όσο και το νέο προσωπικό με παρουσία στην εταιρεία 2 

μηνών. 

Τα ερωτηματολόγια απαντήθηκαν από τους υπαλλήλους οποιουδήποτε 

καθήκοντος, σε όλα τα υποκαταστήματα ώστε η έρευνα να μπορέσει να καλύψει την 

ευρεία αγορά της εταιρείας και να αποτελεί αντιπροσωπευτικό δείγμα για την έρευνα 

μας. 

8.5 ΜΕΘΟΔΟΣ ΣΥΛΛΟΓΗΣ ΔΕΔΟΜΕΝΩΝ 

Η μέθοδος συλλογής των δεδομένων που χρησιμοποιήθηκε είναι η απ' 

ευθείας προσωπική επαφή από αυτούς που διεξάγουν την έρευνα, τόσο με τους 
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ανωτέρους ,όσο και με τους υφισταμένους. Αυτό εξασφάλισε το πλεονέκτημα ότι 

καμία ερώτηση δεν θα μπορούσε να παρερμηνευτεί. 

Εmπλέον, η απ' ευθείας επαφή με το δειγματοληπτικό δείγμα, εξασφαλίζει 

κατά πολύ την αξιοmστία των απαντήσεων ελαχιστοποιώντας κατά μεγάλο ποσοστό 

την mθανότητα ο ερωτηθέντας να απαντήσει πλασματικά σε κάποια ερώτηση ή 

ακόμα και να μην απαντήσει κάποια ερώτηση. 

Ο σκοπός της έρευνας ανακοινώνονταν στους ερωτηθέντες προφορικά στους 

ερωτώμενους, πριν τη συμπλήρωση των ερωτηματολογίων. 

8.5.1 ΠΡΑΓΜΑΤΟΠΟΙΗΣΙΜΟ ΔΕΙΓΜΑ 

Το μέγεθος του δείγματος είναι πολύ κρίσιμο για να καθορίσει την εmτυχία 

της στατιστικής έρευνας. Όπως μπορεί να καταλάβει κανείς όσο mo μεγάλο είναι το 

δείγμα, τόσο mo ακριβή θα είναι τα αποτελέσματα. Εκτός αυτού, όσο μεγαλύτερο το 

μέγεθος, τόσο μικρότερες είναι οι mθανότητες λάθος απαντήσεων καθώς είναι 

φυσικό να συμβεί ένα λάθος, όταν παίρνεις ένα δείγμα από ένα πληθυσμό. Ωστόσο, 

λαμβάνοντας υπόψη το κόστος και τον χρόνο που απαιτείται, η έρευνα θα πρέπει να 

έχει ένα αποδεχτό ποσό δείγματος που θα είναι οικονομικά ανεκτό και θα οδηγήσει 

σε μικρά δειγματοληπτικά λάθη. 

Τέλος, μια αναλογία 95% από ερωτηθέντες υφισταμένους, και μια αναλογία 

100% από 5 ερωτηθέντες ανωτέρους είναι αποδεκτό. Πιο αναλυτικά, ] 9 

ερωτηματολόγια πάρθηκαν από τους υφισταμένους και 4 από τους ανωτέρους. 

8.5.2 ΑΝΑΛ ΥΣΗ ΚΑΙ ΕΠΈΞΕΡΓ ΑΣΙΑ ΔΕΔΟΜΕΝΩΝ 

Το τελευταίο μέρος της έρευνας, περιλαμβάνει την επεξεργασία και την 

ανάλυση των δεδομένων που επίκεινται στα ερωτηματολόγια. Τα ερωτηματολόγια, 

ελέχθησαν και εκδόθηκαν με στόχο την ανίχνευση λαθών ή έλλειψη στοιχείων σε 

απαντήσεις, και επομένως την εξασφάλιση της ακρίβειας των παρεχομένων . 
απαντήσεων. Τα ερωτηματολόγια κωδικοποιήθηκαν και επεξεργάστηκαν στο 
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Microsoft Exce! με σκοπό τη περαιτέρω ανάλυση των απαντήσεων και την αναγωγή 

τους σε συμπεράσματα. 

8.6 ΠΕΡΙΟΡΙΣΜΟΙ ΤΗΣ ΕΠΙΛΕΧΘΕΙΣΑΣ ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑΣ 

Η μέθοδος της συλλογής δεδομένων μέσω ερωτηματολογίων έχει και μερικά 

μειονεκτήματα, τα οποία ο ερευνητής απαιτείται να τα έχει υπόψη του. 

Πρωταρχικά, συνήθως οι άνθρωποι δεν δίνουν αρκετή προσοχή στην απάντηση 

ερωτηματολογίων, και σαν αποτέλεσμα δεν απαντούν με ειλικρίνεια ή ακόμα δεν 

απαντούν καθόλου. 

Στη συγκεκριμένη έρευνα παρατηρήθηκαν κάποια από αυτά ή παρόμοια 

μειονεκτήματα. Πιο συγκεκριμένα, το εργαλείο της έρευνας είχε μερικές αδυναμίες 

που θα έπρεπε να είχαν αποφευχθεί. Για παράδειγμα το ερωτηματολόγιο τόσο των 

υφισταμένων όσο και των ανωτέρων περιελάμβανε κάποιες δυσνόητες ερωτήσεις που 

θα μπορούσαν να είχαν προκαλέσει κούραση και να μην απαντηθούν αν δεν υπήρχαν 

παρόντες οι ερευνητές να εξηγήσουν την ερώτηση αναλυτικά. 

Επίσης, χρησιμοποιώντας ερωτηματολόγια, παρόλο τη δημοτικότητα τους δεν 

είναι τόσο ευθύ όσο φαίνονται. Ένα τέτοιο εργαλείο έρευνας απαιτεί υψηλό βαθμό 

συνείδησης στο σχεδιασμό του και στον τρόπο διανομής του. Σε αυτή τη μελέτη, 

αποφεύχθηκαν αυτοί οι περιορισμοί σχεδιασμού. 

Σαν συμπέρασμα, αυτές οι αδυναμίες έπρεπε να ληφθούν υπόψη με προσοχή 

πριν την αναγωγή σε συμπεράσματα. Στο επόμενο κεφάλαιο που ακολουθεί, μετά τη 

συλλογή των απαραίτητων πληροφοριών από τα ερωτηματολόγια που 

παρουσιάζονται αναλυτικά το παράρτημα, παρουσιάζεται μία εκτενής ανάλυση 

δεδομένων. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ9 

9.1 ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

Στο κεφάλαιο αυτό , συγκεντρώνονται όλα τα στοιχεία από τα 

ερωτηματολόγια των υφισταμένων και των ανωτέρων και αναλύονται προσεκτικά μία 

προς μία ερώτηση . Η ανάλυση των στοιχείων που προκύπτουν απεικονίζεται με 

σχήματα και ραβδογράμματα μέσω του προγράμματος Excel, για την ευκολότερη 

κατανόηση και σύγκριση των αποτελεσμάτων που προκύπτουν από την έρευνα. 

9.2 ΑΝΑΛΥΣΗ EPΩTHMATOΛOΓlΩN ΥΦΙΣΤΑΜΕΝΩΝ 

Όπως ~ξηyήσαμε και στο τέταρτο κεφάλαιο κάποιοι δεν ήθελαν για 

προσωπικούς λόγους να απαντήσουν, έτσι 19 ερωτηθέντες από τους υφιστάμενους 

και 4 από τους ανώτερους απάντησαν σε όλες τις ερωτήσεις του ερωτηματολογίου. 

Τέλος, η ανάλυση των ερωτήσεων πραγματοποιήθηκε σύμφωνα με τη σειρά που 

υπάρχει και στα ερωτηματολόγια . 

ΜΕΡΟΣΑ 

Ερώτηση 1: Είστε ικανοποιημένοι από τον χώρο εργασίας σας; 

9 

8 

7 

6 

5 
4 

3 

2 

~ ~~~~~--~~~--~==~--~~~ 
ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛΎ 

Ι 4,75 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ , 
4,5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

3,86221 ΤΥΠΙΚ.Η ΑΠΟΚΛΙΣΗ 
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Στη πρώτη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί στο 

100%. Στην επιλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν 2 που αντιστοιχεί στο 1 0.52%, την 

επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 9 που αντιστοιχεί στο 47.37% , την επιλογή 

"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 7 που αντιστοιχεί στο 36.84% και τη τελευταία επιλογή 

συμπλήρωσαν 1 που αντιστοιχεί στο 5.26%. 

Ερώτηση 2.:Είστε ικανοποιημένοι από τους προϊστάμενους σας; 

8 

7 

6 

5 

4 

3 

2 

1 

o~~~~~-===~--~==~--~~~ 
ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ· ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛΎ 

4,75 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

3,304038 ΤΥΠΙΚΗ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στην δεύτερη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 

στο 100%. Στην επιλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν 3 που αντιστοιχεί στο 15.79%, 

την επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 8 που αντιστοιχεί στο 42.11 % , την επιλογή 

'ΆΡΚΕΤ Α" συμπλήρωσαν 7 που αντιστοιχεί στο 36.84% και τη τελευταία επιλογή 

συμπλήρωσαν 1 που αντιστοιχεί στο 5.26%. 

ΧΡΙΣΤΟΔΟΥΛΟΥ ΣΤΕΜΑ 2009-2010 107 



Ερώτηση 3: Η μισθοδοσία και η απολαβές σας είναι ικανοποιητική; 

10 

8 

Ο 

4 

2 

o~~~~--~~~~~~--~~~ 
ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛΎ 

4,75 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

4 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

4,112988 ΤΥΠΙΚΉ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στη τρίτη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί στο 

100%. Στην εmλαΥή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν 6 που αντιστοιχεί στο 31,57%, την 

επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 10 που αντιστοιχεί στο 52.66% , την εmλογή 

"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 2 που αντιστσιχεί στο 10.52% και την τελευταία επιλογή 

συμπλήρωσαν 1 που αντιστοιχεί στο 5.26%. 

Ερώτηση 4: Πιστεύετε ότι οι απολαβές σας λειτουργούν σαν κίνητρο για να 

εργάζεστε καλύτερα; 

Ι;P.!ΠH~H ~ 

6 

5 

4 

3 

2 

1 

Ο 

ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛΎ 
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4,75 ΜΈΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

1,5 ΤΥΠΙΚΉ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στη τέταρτη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 

στο 100%. Στην επιλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν 4 που αντιστοιχεί στο 21.05%, 

την επιλογή "ΜΈΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 3 που αντιστοιχεί στο 15.79% , την επιλογή 

"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 6 που αντιστοιχεί στο 31.57% και τη τελευταία εmλογή 

απάντησαν συμπλήρωσαν 6 που αντιστοιχεί στο 31.57% 

Eρώτησn 5: Έχετε όλες τις γνώσεις και την εκπαίδευση που απαιτούνται για να 

εργάζεστε στη θέση αυτή; 

/ 
20 ί 

15 

10 Ι 
,( 
Ο . 

ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡIΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛΎ 

4,75 [ ΜΈΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

1,5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

7,632169 ΤΥΠΙΚΉ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στη πέμπτη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 

στο 100%. Στην επιλογή ~ΚAΘOΛOY" συμπλήρωσαν Ο που αντιστοιχεί στο 0%, την 

επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν Ο που αντιστοιχεί στοΟ % , την επιλογή 

"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 16 που αντιστοιχεί στο 84.21% και τη τελευταία επιλογή 

συμπλήρωσαν 3 που αντιστοιχεί στο 15.79. 
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Ερώτηση 6: Υπάρχει εmκοινωνία μεταξύ των συναδέλφων; 

10 

ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛΎ 

4,75 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

4 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

4,112988 ΤΥΠΙΚΗ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στην έκτη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί στο 

100%. Στην εmλoyή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν 1 που αντιστοιχεί στο 5.26%, την 

εmλoyή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 6 που αντιστοιχεί στο 31.57% , την εmλoyή 

"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 10 που αντιστοιχεί στο 52.63% και τη τελευταία εmλoyή 

συμπλήρωσαν 2 που αντιστοιχεί στο 10.52%. 

Κρώτηση 7:Ύπάρχουν ασφαλές συνθήκες φΥασίας; 

12 

10 

8 

6 

ΚΑΘΟΛΟΥ 

ΧΡΙΣΤΟΔΟΥΛΟΥ ΣΤΕΜΑ 

ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ 

2009-2010 

ΠΟΛΊ 

110 



4,5 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑ ΤΟΣ 

3,5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

4,654747 TYΠlΚH ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στην έβδομη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 18 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 

στο 94.74%. Στην εmλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν Ο που αντιστοιχεί στο 0%, 

την εmλoγή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 4 που ανnστοιχεί στο 21.05% , την επιλογή 

"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 11 που αντιστοιχεί στο 57.9% και τη τελευταία επιλογή 

συμπλήρωσαν 3 που ανnστοιχεί στο 15.79%. 

Ερώτηση 8: Τα υποκαταστήματα που εργάζεστε πληρούν όλες nς απαραίτητες 

προδιαγραφές; 

ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡ/Α ΑΡΚΕΤΑ 

i 4,75 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

4 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

3,774917 ΤΥΠΙΚΗ ΑΠΟΚΔΙΣΗ 

ΠΟΛΎ 

Ι 
i 
ί 

Ι 

Στην όγδοη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 

στο 100%. Στην εmλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν 4 που ανnστοιχεί στο 21.05%, 

την επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 10 που ανnστοιχεί στο 52.63% , την επιλογή 

"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 4 που ανnστοιχεί στο 21 .05% και τη τελευταία επιλογή 

συμπλήρωσαν 2 που αντιστοιχεί στο 10.52% 
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Ερώτηση 9: Τεχνολογικά και μηχανολογικά τα υποκαταστήματα λειτουργούν 

σωστά; 

12 

10 

8 

6 

4 

2 

Ο 

ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛΎ 

4,75 ΜΕΣΟΣΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

3,5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

5,5 ΤΥΠΙΚΗ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στην ένατη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 
στο 100%. Στην επιλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν Ο που αντιστοιχεί στο 0%, την 
επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 12 που αντιστοιχεί στο 63.16% , την επιλογή 
"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 6 που αντιστοιχεί στο 31.57% και τη τελευταία επιλογή 
συμπλήρωσαν 1 που αντιστοιχεί στο 5.26%. 

Ερώτηση 10: Είστε ευγενικοί και ευχάριστοι με τους πελάτες 

ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΠΑ ΠΟΛΎ 
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4,5 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

4,5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

4,654747 ΤΥΠΙΚΉ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στη δέκατη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 18 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 

στο 94.74%. Στην επιλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν Ο που αντιστοιχεί στο 0%, 

την επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 1 που αντιστοιχεί στο 5.26% , την εmλογή 

"ΑΡΚΕΤΑ" συμπλήρωσαν 9 που αντιστοιχεί στο 47.37% και τη τελευταία εmλογή 

συμπλήρωσαν 8 που αντιστοιχεί στο 42.11 %. 

Ερώτηση 11: Η προσωπική σας ζωή επηρεάζει την απόδοση σας; 

ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛγ 

4,75 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

4,5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

1,707825 ΤΥΠΙΚΉ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

Στη εντεκάτη ερώτηση συμπλήρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 

στο 100%. Στην επιλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν 5 που αντιστοιχεί στο 26.31 %, 

την επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 4 που αντιστοιχεί στο 21.05% , την εmλογή 

'ΆΡΚΕΤ Α" συμπλήρωσαν 7 που αντιστοιχεί στο 36.84% και τη τελευταία επιλογή 

συμπλήρωσαν 3 που αντιστοιχεί στο 15.79%. 
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Ερώτηση 12: Θεωρείτε ότι έχετε αδιτηθεί από τους ανωτέρους σας μέχρι σήμερα και 

ότι η προσφορά σας δεν έχει αναγνωριστεί; 

8 

7 

6 

5 

4 

3 

2 

1 

o ~~==~--~==~--~~~~~~ 
ΚΑΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛγ 

4,75 ΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜΑΤΟΣ 

4,5 ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΔΕΙΓΜ. 

2,5 ΤΥΠΙΚΉ ΑΠΟΚΛΙΣΗ 

. 
Στη δωδέκατη ερωτηση συμπληρωσαν και οι 19 ερωτηθέντες που αντιστοιχεί 

στο 100%. Στην επιλογή "ΚΑΘΟΛΟΥ" συμπλήρωσαν 4 που αντιστοιχεί στο 21 .05%, 

την επιλογή "ΜΕΤΡΙΑ" συμπλήρωσαν 8 που αντιστοιχεί στο 42.11 % , την επιλογή 

'ΆΡΚΕΤ Α" συμπλήρωσαν 7 που αντιστοιχεί στο 36.84% και τη τελευταία επιλογή 

συμπλήρωσαν 2 που αντιστοιχεί στο 10.52%. 
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Σε θέματα ανταγωνισμού οι υφιστάμενοι mστεύουν ότι έχει επηρεαστεί η 

πελατεία μιας και έχει μειωθεί η κίνηση των πελατών, η τραπεζική αγορά έχει 

κορεστεί από τραπεζικά ιδρύματα και οι περισσότεροι υπάλληλοι mστεύουν ότι τα 

αποτελέσματα της μέχρι σήμερα στρατηγικής είναι μέτρια και mστεύουν ότι αν 

συνεχιστεί η ιδία στρατηγική mθανώς η εταιρεία να μην αντέξει τον ανταγωνισμό. 

Οι περισσότεροι από τους υπαλλήλους mστεύουν ότι μπορούν να προσελκύσουν 

νέους πελάτες και ότι η μέθοδος εξυπηρέτησης που ακολουθούν είναι ικανοποιητική, 

επίσης σε ποσοστό άνω του 50 % νιώθουν ότι έχουν αδικηθεί και δεν έχει 

αναγνωριστεί η προσφορά τους στην εταιρεία. 

Θεωρούν ότι υπάρχει σοβαρό πρόβλημα κατανομής της εργασίας μέσα στον 

χρόνο και στον χώρο, μιας και αρχή και τέλος του μήνα η προσέλευση πελατών είναι 

μεγάλη , όπως επίσης κάποιοι μεμονωμένοι υπάλληλοι κυρίως του κεντρικού 

υποκαταστήματος είναι εmβαρημένοι με περισσότερα καθήκοντα από όσα θα έπρεπε 

με αποτέλεσμα να εργάζονται υπό πίεση συνεχώς. 

Το μεγαλύτερο ποσοστό των υπαλλήλων δηλώνουν ότι αγαπούν τη δουλειά τους 

και είναι εκεί όχι μόνο για βιοποριστικούς λόγους, μόλις το 15% δήλωσε ότι 

εργάζεται για μόνο βιοποριστικούς λόγους. Οι περισσότεροι δεν έδειξαν αρκετά 

πρόθυμοι όμως, να συμβουλέψουν κάποιον να εργαστεί στην εταιρεία. 

Τέλος οι υπάλληλοι δήλωσαν ότι οι κυριότερες αλλαγές που πρέπει να γίνουν 

στην εταιρεία είναι οι εξής : πρώτον να γίνει αναδιοργάνωση στην εταιρεία σε όλους 

τους τομείς. Δεύτερον να αυξηθεί το πακέτο απολαβών και να γίνεται δίκαιη και 

δημοκρατική αξιολόγηση με διαφάνεια, τρίτον να γίνει αλλαγή στη δομή της 

εταιρείας και τέταρτο σημαντικό να προσληφθεί νέος μορφωμένο) και έμπειρος 

οικονομικός διευθυντής όπως επίσης να εκλεγεί νέα εmτροπεία με ανώτερο επίπεδο 

μόρφωσης από την σημερινή. 

Θα συνεχίσουμε την έκβαση των αποτελεσμάτων των ανωτέρων σύμφωνα με 

κάθε θέμα που αφορούσαν οι ερωτήσεις. 

Οι ανώτεροι φαίνεται να είναι αρκετά ικανοποιημένοι από την ανάπτυξη που είχε 

η εταιρεία και από τα οικονομικά αποτελέσματα, στα τρία χρόνια αυτά μετά τη 

συγχώνευση των έξι εταιρειών. Δεν φαίνονται όμως ικανοποιημένοι από το 
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λειτουργικό κόστος της εταιρείας και την εmτοκιακή πολιτική που ακολουθεί και 

θεωρούν ότι πρέπει να αλλάξει, αλλαγές φαίνεται να mστεύουν ότι πρέπει να γίνουν 

και στη δομή της εταιρείας, όπως επίσης ανάφεραν ότι δεν έχουν κατανεμηθεί σωστά 

οι θέσεις εργασίας και πρέπει επειγόντως να γίνει αξιολόγηση προσωmκού και βάση 

γνώσεων και δυνατοτήτων και γίνει επανατοποθέτηση εργασιών και καθηκόντων. 

Οι ανώτεροι mστεύουν ότι έχουν αρκετές γνώσεις για να έχουν τις θέσεις αυτές, 

όπως επίσης έχουν εmκοινωνία και επαφή με το υφιστάμενο προσωmκό. Πιστεύουν 

ότι η εταιρεία έχει ξοδέψει αρκετά χρήματα στο προσωmκό για να το εκπαιδεύσει και 

ότι οι δυνατότητες των υπαλλήλων αυτών είναι αρκετές, επίσης mστεύουν ότι η 

πολιτική που ακολουθεί το προσωmκό σε θέματα εξυπηρέτησης πελατών είναι και 

αρκετά σωστή, αν και αναφέρουν ότι οι πελάτες είναι μέτρια ικανοποιημένοι από τις 

προσφερόμενες υπηρεσίες. 

Όσον αφορά τώρα θέματα ανταγωνισμού mστεύουν ότι το μερίδιο αγοράς της 

εταιρείας είναι μέτριο, και ότι ο ανταγωντσμός έχει επηρεάσει αρκετά έως πολύ το 

ποσοστό πελατείας. Πιστεύουν ότι η στρατηγική που ακολουθεί η εταιρεία έχει παίξει 

σημαντικό ρόλο στην μείωση της πελατείας και ότι αν συνεχιστεί η ίδια στρατηγική 

τα πράγματα δεν θα είναι και τόσο καλά για την εταιρεία και η εταιρεία 1C\νδυνεύει να 

χάσει από το μερίδιο της αγοράς της . 

Θεωρούν μηχανολογικά και τεχνολογικά η εταιρεία είναι αρκετά καλά και ότι η 

υποδομή αυτή είναι αρκετά ικανοποιητική, όμως σε μερικές περιπτώσεις κάποιων 

υποκαταστημάτων πρέπει να γίνει ανακαίνιση και ανέγερση νέων χώρων 

εξυπηρέτησης. 

Όσον αφορά τη δομή της εταιρείας mστεύουν ότι είναι μέτρια οργανωμένη, ότι 

υπάρχουν ελλείψεις τμημάτων, ότι δε βρίσκονται τα κατάλληλα άτομα σε κάποιες 

θέσεις και ότι υπάρχει έλλειψη προσωmκού κυρίως σε περιόδους αδειών. 

Όσο αφορά θέματα εσωτερικού ελέγχου, θεωρούν τον έλεγχο επαρκές και ότι 

βοηθά την εταιρεία στην ανάπτυξη και στη καλύτερη οργάνωση, μιας και η 

πληροφσρίες που συλλέγονται αξιολογούνται και αξιοποιούνται σωστά για να 

βοηθήσουν την εταιρεία να ανεπτύχθη. 

ΧΡΙΣΤΟΔΟΥΛΟΥ ΣΤΕΜΑ 2009-2010 146 



Τέλος οι ανώτεροι mστεύουν όπ οι αλλαγές που πρέπει να γίνουν είναι άμεση 

αξιολόγηση του προσωmκού, αναδιοργάνωση και επανατοποθέτηση θέσεων, 

ανακαίνιση και υποστήριξη κάποιων υποκαταστημάτων, πρόσληψη νέου 

προσωmκού, προγράμματα κινήτρων προς το προσωmκό και προσφορά καλύτερης 

εξυπηρέτησης στους πελάτες μαζί με προσφορά νέων προϊόντων. 
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ΜΕΡΟΣΔ' 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 10 

ΠΡΟΤ ΑΣΗ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ Λ ΥΣΗΣ 

10.1 ΔIΑΜΟΡΦΩΣΗ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ 

Στο κεφάλαιο αυτό θα προχωρήσουμε στην πρόταση χάραξης στρατηΥυcής 

της εταιρείας. 

Οι ενέργειες που θα λάβουμε στο κεφάλαιο αυτό είναι σημαντικές καθώς από 

τη σωστή εmλσγή στρατηγικής εξαρτάται η δυνατότητα απόκτησης του στρατηγικού 

πλεονεκτήματος έναντι του ανταγωνισμού. 

Για να διαμορφωθεί σωστά η στρατηγική πρέπει mo κάτω να προσδιοριστούν 

και να αναλυθούν οι πληροφορίες και τα δεδομένα που υπάρχουν στα προηγούμενα 

κεφάλαια: 

Όραμα και αποστολή της εταιρείας: 

Η Σ.Π.Ε. Περιοχών Σταυροβουviου -Λευκάρων ιδρύθηκε τον Μάιο του 2007 

μετά από συγχώνευση 7 Σ.Π.Ι, η οποία ήταν και υποχρεωτική από την Σ.Κ Τράπεζα 

Λ.τ.δ, κεντρικό φορέα όλων των Σ.Π.Ι. Βασικός στόχος της συγχώνευσης ήταν η 

δημιουργία μιας εύρωστης Σ.Π.Ε μέσω ομαδοποίησης σε γεωγραφική και 

λειτουργική βάση. 

Επίσης σκοποί της εταιρείας είναι η προαγωγή των οικονομικών 

συμφερόντων των μελών της και ιδιαίτερα η δημιουργία κεφαλαίων προς δανεισμό 

στα μέλη για ωφέλιμους ή αναγκαίους σκοπούς, με λογικό τόκο και εύκολους 

τρόπους αποπληρωμής, η αποδοχή καταθέσεων από μέλη και μη μέλη και η 

εξασφάλιση δανείων για τις ανάγκες των μελών, η ενθάρρυνση μεταξύ των μελών 

του πνεύματος της αποταμίευσης, της αυτοβοήθειας και της αλληλοβοήθειας, η 

συγκέντρωση και η διάθεση των γεωργικών προϊόντων των μελών. 
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Αντικειμενικοί στόχοι: 

1. Χρηματοοικονομικά: 

Μείωση των λειτουργικών εξόδων και δαπανών 

Αύξηση κερδοφορίας 

Μείωση δανειακών επιτοκίων 

2.Ανταγωνισμός: 

Διατήρηση στην αγορά μέσα στην επερχόμενη κρίση 

Αύξηση του μεριδίου αγοράς 

Ανάπτυξη νέων προϊόντων υπηρεσιών προς τα μέλη 

3.MάΡKετιVΎ1C 

Δημιουργία τμήματος μάρκετινγκ 

4.Ανθρώπινο δυναμικό 

Εκπαίδευση προσωπικού 

Ανάπτυξη προγραμμάτων αξιολόγησης και συστημάτων αμοιβής 

Προσφορά ποιοτικών υπηρεσιών προς τα μέλη 

Πρόσληψη νέου προσωπικού 

5. Τεχνολογικά και λειτουργικά 

Εφαρμογή νέων συστημάτων 

Ανακαίνιση 2 υποκαταστημάτων 

Ανέγερση υποκαταστήματος στο Καλό Χωριό Λάρνακας 

Στρατηγική: 

Η Σ.Ω.Ε. Περιοχών Σταυροβουνίου -Λευκάρων όπως προαναφέρθηκε το 

2007 δημιουργήθηκε μέσω της εφαρμογής στρατηγικής ανάπτυξης μέσω 

συ-Υχώνευσης. Μετά από τρία χρόνια λειτουργίας και μέσω της ανάλυσης που έγινε 

στα προηγούμενα κεφάλαια προτείνεται η συνέχιση μιας στρατηγικής ανάπτυξης και 

διατήρησης της εταιρείας. 

Στο σημείο αυτό θα πρέπει να αναφερθούν τα εξής: 
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ΙσΥυρά και ασθενή σημεία εταιρείαc 

ΙΣΧΥΡΑ ΑΣΘΕΝΗ 

Καλ.ή χΡημαΤΟQιιcονσμl1cή κατάσταση • Ασαφής στρατηγική • 
• Ηγετική θέση στην αγορά ερΥαmών της • ΑπαΡχαιωμένες εγκαταστάσεις σε τρία 

• Πλεονεκτήματα κόστους καταστήματα 

• ΠO).λαπλtς υπηρεσίες • Εσωτερικά λειτουργικά προβλήματα 

• Αξιόλογο προσωπικό • Έλλειψη ορισμένων προϊόντων που ζητά η 

• Ποιότητα υπηρεσιών αγορά 

• Στενές σχέσεις με πελάτες • Αδυναμίες σε θέματα έρευνας και ανάπτυξης 

• ΠροϊόΥΤα που προσφέρονται μόνο από την ttaΙPEiα 
• Έλλειψη ιδιωτικής διαφήμισης 

μας 

• Έλλειψη τμήματος μάρκετινγκ 
• Εξειδικευμένη τεχνολοΥία 

• Προσωπικό χωρίς θέληση - κίνητρα 
• Καλή κερδοφορία 

ΕυκαιΡίεc και απειλέc 

ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ ΑιιΕΙΛΕΣ 

• Απόσπαση μεριδίου αγοράς • Δυνατοί ανταγωνιστές 

• Ανάπτυξη νέων προϊόντων • Περισσότερα πρΟϊόντα από ανταγωνιστές 

• Ανάπτυξη νέων τεχνολογιών • Απώλεια εσόδων από ανταγωνιστές 

• Επέκταση γραμμής προϊόντων • Ανταγωνιστικά επιτόκια 

• Εκπαίδευση προσωπικού • Αλλαγές στις συναλλαγματικές ισοτιμίες 

• Εξελίξεις στον τομέα του μάρκετινγκ όσον • Δημαγραφικές αλλαγές 

αφορά υπηρεσίες • Νέες κρατικές οικονομικές ρυθμίσεις 

• Οικονομική κρίση 

Τρόπος υλοποίησης οράματος 

Ανάπτυξη προγραμμάτων, προϋπολογισμών και νέων διαδικασιών. Η ορθή και 

σωστά συντονισμένη λειτουργία των τριών αυτών εργαλείων είναι αυτή που θα 

καθορίσει στο τέλος αν μια σωστή στρατηγική θα επιτύχει ή θα αποτύχει. 

Προγράμματα: διαδικασίες και βήματα του στρατηγικού σχεδίου 

ΠΡΟϋπολοΥισμός: ποσοτική έκφραση ενός προγράμματος, ανάλυση πόσο θα 

ΚΟστίσει και τα κέρδη που αναμένουμε. 

Διαδικασίες: λειτουργίες που μπορούν να χωριστούν σε ένα συγκεκριμένο αριθμό 

ενεργειών. 
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Προϊόντα και υπηρεσίες που προσφέρει η εταιρεία 

• Καταθετικά προϊόντα. ( Τρεχούμενους λογαριασμούς, Ταμιευτηρίου, 

Λογαριασμούς εμπρόθεσμων καταθέσεων.) 

• Δανειοδοτικά Προϊόντα (Βραχυπρόθεσμα, Μεσοπρόθεσμα και 

Μακροπρόθεσμα) Πωλήσεις γεωργικών χρειωδών, φυτοφαρμάκων, 

λιπασμάτων. 

• Πιστωτικές / Χρεωστικές Κάρτες (VISA - MASTERCARD). 

• Εμβάσματα / Συναλλαγές εξωτερlκού.(WESΤΕR υΝΙΟΝ /S.E.P.A.) 

• Εγγυήσεις προς τα μέλη. 

• Ασφαλιστικές Υπηρεσίες 

• lntemet Banking 

• Αγοραπωλησίες ξένου συναλλάγματος. 

• Εισπράξεις διαφόρων λογαρlασμών(Α ΤΗΚ., ΑΗΚ, υδατοπρομήθειας κ.α) 

Ποιοι είναι οι πελάτες; 

Οι πελάτες της εταιρείας σε μεγάλο ποσοστό είναι ο πληθυσμός. της 

ευρύτερης γεωγραφικής περιοχής που αναπτύσσεται και εργάζετω η εταιρεία. 

Αρκετοί δε είναι και οι αγρότες που εξυπηρετεί η εταιρεία μιας και η περιοχή 

εργασιών της είναι αγροτική .. 

Διαφορά με ανταγωνιστές 

Ανταγωνιστές είναι οι εμπορικές τράπεζες μιας και με τις υπόλοιπες 

συνεργατικές εταιρείας υπάρχει μια συμμαχία. 

Οι εμπορικές τράπεζες είνω κερδοσκοπικοί οργανισμοί ενώ η συνεργατική 

εταιρεία ανήκει συλλογικά στα μέλη και όχι στο μετοχικό κεφάλαιο, κάνει 

ιεράρχηση των στόχων με βάση το συμφέρον του μέλους και όχι μόνο με το 

<reμφέρον της εταιρείας ως οικονομικού οργανισμού . Έτm στις συνεργατικές 

ασκούνται δραστηριότητες με ελάχιστο περιθώριο κέρδους. 

Στην ευρύτερη περιοχή εργαmών της εταιρείας ,υπάρχουν μόνο ακόμη 2 

εμπορικές τράπεζες, 1 υποκατάστημα Marfin Laiki στην Μοσφιλωτή και 1 

υποκατάστημα Τράπεζας Κύπρου στα Λεύκαρα. 

ΧΡΙΣΤΟ(J.ΟΥΛΟΥ ΣΤΕΛΜ 2009-2010 151 



Βάση του ανταΥωνιστικού πλεονεκτήματος της εταιρείας. 

Το ανταγωνιστικό πλεονέκτημα της εταιρείας είναι ότι στη περιοχή εργασιών 

της έχει 6 υποκαταστήματα και ο ανταγωνισμός 2 μόνο, ο συνεργατισμός σαν θεσμός 

είναι πολύ ανεπτυγμένος στη Κύπρο, το προσωmκό που διαθέτει είναι άτομα νέα με 

γνώσεις, όπως επίσης άτομα που κατοικούν στη περιοχή, και γνωρίζουν τους πελάτες. 

Το προηγούμενο δίνει στην εταιρεία το αvτα-yωνισΤΙKό πλεονέκτημα ότι οι πελάτες 

νιώθουν mo οικεία με άτομα που ήδη γνωρίζουν και έτσι υπάρχουν και mo 

ανεπτυγμένες διαπροσωmκές σχέσεις μεταξύ τους. Αξιόλογο πλεονέκτημα είναι και η 

προσφορά υπηρεσιών και προϊόντων στους αγρότες κάτι που δεν προσφέρουν οι 

ανταγωνιστές. 

10.2 ΕΠΙΛΟΓΉ ΣΤΡΑΤΉΓΙΚΗΣ 

Πιο πάνω αναφέρθηκαν οι αντικειμενικοί στόχοι της εταιρείας και η 

αποστολή της. Για να εmτύχουν λοιπόν οι στόχοι αυτοί, η καλύτερη στρατηγική 

επ1λογή είναι εφαρμογή στρατηγικής ανάπτυξης της εταιρείας. 

Οι mo δημοφιλείς και ευρέως διαδεδομένες εmχειρηματικές στρατηγικές 

εΠΙλογές είναι αυτές που έχουν σχεδιαστεί για να εmτύχουν ανάπτυξη των πωλήσεων, 

των κεφαλαίων, των κερδών ή κάποιο συνδυασμό από αυτών. 

Η λογική που διέπει τις στρατηγικές ανάπτυξης είναι ότι οι εmχειρήσεις 

λειτουργούν σε ένα δυναμικό και μεταβαλλόμενο περιβάλλον και πρέπει να 

αναπτυχθούν για να επιβιώσουν. 

Υπάρχουν οι εξής κατηγορίες στρατηγικής ανάπτυξης. 

l.κάθετη ολοκλήρωση 

2. οριζόντια ολοκλήρωση 

3. διασπορά διαφοροποίηση δραστηριοτήτων 

4. συγκέντρωση - διείσδυση αγοράς 

5. ανάπτυξη αγοράς 

6. ανάπτυξη προϊόντων. 
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Οι τελευταίες τέσσερις λύσεις παρουσιάζονται ως εξής στο mo κάτω πίνακα 

μήτρα προϊόντος - αγοράς: 

ΥΠΑΡΧΟΝ προϊΟΝ ΝΕοπροϊΟΝ 

ΥΠΑΡΧΟΥΣΑ Διείσδυση -

ΑΓΟΡΑ συγκέντρωσης αγοράς 
Ανάπτυξη νέων προϊόντων 

ΝΕΑΑΓΟΡΑ Ανάπτυξη νέων αγορών Διαφοροποίηση 

, , . .- , , 
Πηγη: Η μητρα προιοντος - αγορας ,Στρατηγική των Επιχειρήσεων -εασιλης Μ. 

Παπαδάκης(Σελ265/πίνακας6.7) 

Προτείνεται στην εταιρεία να επιλέξει τη στρατηγική συγκέντρωσης -

διείσδυσης στην αγορά. 

Με τη στρατηγική αυτή σημαίνει ότι η εταιρεία θα πρέπει να διαθέσει τους 

πόρους της στην mo εmκερδή ανάπτυξη ενός προϊόντος , μιας αγοράς ή μιας 

1C1)ρίαρχης τεχνολογίας. 

Αυτό μπορεί να γίνει με τους εξής τρεις τρόπους: 

1. Με την αύξηση της χρήσης του προϊόντος της από τους υπάρχοντες πελάτες. 

Να αυξηθεί η ποσότητα κατανάλωσης των υπηρεσιών από καταναλωτές ή να 

γίνει διαφήμιση νέων υπηρεσιών ή υπαρχουσών για να τις γνωρίσουν οι 

πελάτες, ή να δοθούν κίνητρα τιμής της αγοράς για εmτόκια ή έξοδα 

υπηρεσιών και τιμές προϊόντων. 

2. Με τη προσέλ1C1)ση των πελατών των ανταγωνιστών. Αυτό μπορεί να το 

EmTύXEL με τη διαφοροποίηση του προϊόντος στα μάτια του καταναλωτή, με την 

ενίσχυση των προσπαθειών προώθησης του προϊόντος ή με προσφορά 

χαμηλότερων εmτοκίων και εξόδων 

3. Μπορεί επίσης να στοχεύσει σε μη χρήστες προϊόντων. Να υποκινήσει τη 

δοκιμσ.στική χρήση ή να διαφημίσει τυχών νέες χρήσεις του προϊόντος. 
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Η συγκεκριμένη στρατηγική ενδεί1CVUται όταν: 

ι .οι παρούσες αγορές είναι κορεσμένες. 

2. υπάρχει περιθώριο αύξησης της χρήσης προϊόντος από τους καταναλωτές 

3. τα μερίδια αγοράς μειώνονται και η αγορά αναπτύσσεται 

4. οικονομίες κλίμακας προσφέρουν ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα 

5. ο κλάδος δεν είναι αντικείμενο τεχνολογικών καινοτομιών 

6. υπάρχουν εμπόδια εισόδου νέων ανταγωνιστών 

10.3 ΕΙΝΑΙ Ο ΔΡΟΜΟΣ ΜΙΑΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ 

ΣΤΡΩΜΕΝΟΣ ΜΕ ΡΟΔΟΠΕΤΑΛΑ; 

Η εντύπωση ότι οι στρατηγικές ανάπτυξης είναι εύκολες στη σύλληψη και 

υλοποίηση τους είναι εύκολες είναι απόλυτα λανθασμένη. 

Ο Richard Branson, ένας από τους πιο εmτυχημένους εmχειρηματίες της 

εποχής, ισχιφίστηκε ότι " Η Ανάπτυξη δεν οδηγεί πάντα μια εmχείρηση στην 

επιτυχία. Συχνά μετατρέπει μια πολύ εmτυχημένη εmχείρηση σε μια μέτρια μεγάλη 

εmχείρηση. 

Συχνά οι εmχειρηματίες αποτυγχάνουν να μεγαλώσουν τις εmχειρήσεις τους, 

κυρίως εξαιτίας του ότι τα προσόντα και οι δεξιότητες τους εκείνες, οι οποίες 

βοηθούν τις εmχειρήσεις τους στο ξεκίνημα των εργαmών τους , συχνά αποτελούν 

εμπόδιο στην περαιτέρω ανάπτυξη τους. Αυτό σημαίνει ότι οι εmχειρηματίες 

αποτυγχάνουν στο να παντρέψουν τις ηγετικές τους ικανότητες με τις ανάγκες της 

επιχείρησης καθώς αυτή αναπτύσσεται σε ένα δυναμικό περιβάλλον. Καθοριστικός 

παράγοντας αποτελεί η διάθεση των εmχειρηματιών να μπουν σε μια διαδικασία 

συνεχούς μάθησης και ανανέωση , έτσι ώστε να μπορούν να αντεπεξέλθουν στις 

α.ντίστοιχες ανάγκες της εταιρείας τους, σε κάθε στάδιο της διαδικασίας ανάπτυξης 

της. 

Για να μπορέσει ένας διευθυντής να υποστηρίξει την ανάπτυξη της εταιρείας 

θα πρέπει να εγκατα.λείψει τις τεχνικές και συνήθειες που χΡηmμοποιούσε κατά την 

έναρξη εργασιών της εταιρείας. Οι ίδιες τεχνικές σε μια μεγαλύτερη εmχείρηση είναι 

δυνατό να παρεμποδίζουν την ανάπτυξη της. 
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Υπάρχουν 4 τάσεις ανωτέρων στελεχών που βοηθούν την μικρή επιχείρηση 

αλλά εμποδίζουν την ανάπτυξη μιας μεγαλύτερης επιχείρησης, της οποίας οι ανάγκες 

διαφέρουν σε μεγάλο βαθμό. 

Α. Πίστη στους συναδέλφους με τους οποίους ξεκίνησε η επιχείρηση 

Β. Προσανατολισμός σε επιμέρους έργα 

Γ. Προσκόλλησηl αφοσίωση σε ένα τομέα εργασίας 

Δ. Eργατι!Cή απομόνωση 

10.4 ΑΝΑΛΥΣΗ ΚΙΝΔΥΝΟΥ 

Η εξασφάλιση υψηλών αποδόσεων δεν αποτελεί ικανή προϋπόθεση για την 

επιλογή μιας στρατηγικής. Παράλληλα θα πρέπει να εξεταστεί ο βαθμός 

επι1Ctνδυνότητας που η στρατηyι!Cή συνεπάγεται για την κερδοφορία και τη 

βιωσιμότητα της εταιρείας και να διευρυνθεί κατά πόσο βρίσκεται εντός των 

αποδόσεων. 

Α. OΙKOνOμι!Cή μελέτη 1Ctνδύνου 

Από την ανάλυση που κάναμε σε προηγούμενο κεφάλαιο των λογιστικών 

καταστάσεων της εταιρείας και των χρηματοοικονομικών δεικτών της εταιρείας 

μπορούμε να πούμε ότι είναι σε πολύ ικανοποιητικά επίπεδα. 

Β. Ανάλυση ευαισθησίας 

Εξετάζεται το ενδεχόμενο να υπάρχουν αποκλίσεις από τα προβλεπόμενα 

μεγέθη καθώς και επιδράσεις στην κερδοφορία. Οι προβλέψεις δείχνουν ότι θα 

α\)ξηθεί η κερδοφορία. 

r. Δημιουργία σεναρίων 

Η δημιουργία σεναρίων στοχεύει στη προβολή πιθανών μελλοντικών 

καταστάσεων με διαφορετικές εξελίξεις στο οικονομικό, κοινωνικό και τεχνολογικό 

· περιβάλλον. 
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10.5 ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ 

Η αξιολόγηση της στρατηγικής μιας εταιρείας επιδιώκει να απαντήσει σε 

βασικά ερωτήματα που έχουν σχέση με την καταλληλότητα των στόχων, των πλάνων, 

των πολιτικών και των αποτελεσμάτων της στρατηγικής που εφάρμοσε η εmχείρηση. 

Μια σωστή αξιολόγηση στρατηγικής θα πρέπει να έχει τα εξής κριτήρια: 

• Συνέπεια προς τους στόχους της εταιρείας 

• Συμφωνία - ταύτιση στρατηγικής με εξωτερικό περιβάλλον 

• Ανταγωνιστικό πλεονέκτημα - διατήρηση 

• Εφικτότητα, δλδ η στρατηγική δεν πρέπει να δημιουργεί εμπόδια στους 

πόρους 

Η στρατηγική συχνά είναι μια προσπάθεια δημιουργίας και εκμετάλλευσης 

μοναδικών ικανοτήτων για όσο το μεγαλύτερο διάστημα, καθώς και η προσπάθεια 

παρεμπόδισης της αντιγραφής τους από τους ανταγωνιστές. 

Το ανταγωνιστικό πλεονέκτημα μπορεί να αποκτηθεί εάν μια εmχείρηση κατέχει: 

I.Ανώτερους πόρους 

2.Ανώτερες ικανότητες 

3. Ανώτερη θέση στην αγορά 

Η εκτίμηση της καταλληλότητας της στρατηγικής που εmλέχτηκε διέρχεται 

από δυο στάδια: 

.ι 0 στάδιο: εντοmσμός αρχών ή λογικής που ακολουθεί η στρατηγική αυτή. 

Τεχvuςές με τις οποίες μπορούμε να εκτιμήσουμε αν μια στρατηγική είναι κατάλληλη: 

• 
• 
• 
• 

Ανάλυση κύκλου ζωής της εmχείρησης 

Τοποθέτηση της εmχείρησης 

Ανάλυση της αλυσίδας αξίας 

Ανάλυση χαρτοφυλακίου 

• Εmχειρησιακό προφίλ 
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20 στάδιο: Μέθοδοι επιλογής της καταλληλότερης στρατηγικής 

Σύγκριση σχετικών ωφελειών κάθε στρατηγικής 

• Κατάταξη των εναλλακτικών επιλογών 

• Χρήση δένδρων αποφάσεων 

• Προγραμματισμός βάση σεναρίων 

10.6 ΤΟ ΠΛΑΙΣΙΟ ΤΩΝ ΕΠΤΑ ΣΙΤΜΑ 

Στην προσπάθεια της εταιρείας McKinsey να διερευνήσει το φαινόμενο της επιτυχίας 

και της αποτυχίας των επιχειρήσεων, δημιουρ-γήθηκε το μοντέλο των 7-σίγμα. 

Το μοντέλο αυτό προτείνει την ανάλυση των επιχειρήσεων με εστίαση όχι μόνο στη 

σχέση στρατηγικής και δομής αλλά και στις σχέσεις που αναπτύσσονται μεταξύ εσωτερικών 

μεταβλητών. 

Οι μεταβλητές αυτές είναι: (7s) 

1. Στρατηγική (strategy) I,ard 

2. Οργανωτική δομή (structure) hard 

3. Συστήματα (systems) hard 

4. Στυλ διοίκησης (style) soft 

5. Άνθρωποι (staff) 50ft 

6. Ικανότητες (ski1l5) 50ft 

7. Υπέρτατοι στόχοι (5hared vaIlle5) 50ft 

Ι1ηγή: Μοντέλο 7s,Στρατηγική των Επιχειρήσεων Βασίλης Μ Παπαδάκης(Σελ612) 

Προσαρμογή 7S TηC Σ.[] .Ε Περιοχών ΣταυροΒουνίου -Λευκάρων 

Δομιi : μεικτή δομή - γεωγραφική με λειτουργική δομή 

Συστήματα: Τυπικές και επαναλαμβανόμενες διαδικασίες , υπάρχει όμως ο 

α<;1;ΜΙl1ττος παράγοντας που καλείται πελάτης και δεν θέλει πάντα την ίδια υπηρεσία. 

·.Ελλειψη τμήματος μάρκετινγκ και ανθρώπινου δυναμικού. 

Στυλ διοί1C1]σης: στενόμυαλα στελέχη, χωρίς τις απαραίτητες γνώσεις στη διοίκηση. 

Σπαταλούν το χρόνο τους και την προσοχή τους σε διάφορα μη σημαντικά θέματα. 
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Προσωπικό: 17 άτομα από τα 30, είναι νεαρά σε ηλικία κατέχουν τις απαραίτητες 

και περισσότερες γνώσεις από ότι χρειάζεται για τη θέση εργασίας τους , όμως δεν 

είναι ευχαριστημένα, ούτε από τους ανωτέρους και τη συμπεριφορά τους, ούτε από 

τις απολαβές τους, ή τη παρακίνηση τους. Δέχεται mέσεις φόρτου εργασίας λόγω 

έλλειψης προσωmκού. 

Ικανότητες: η εταιρεία έχει και όλους τους πόρους όσον αφορά τα οικονομικά όσο 

και ικανό προσωmκό για να εmτύχει τους στόχους της. 

Υπέρτατοι στόχοι: προαγωγή των οικονομικών συμφερόντων των μελών της και 

ιδιαίτερα η δημιουργία κεφαλαίων προς δανεισμό στα μέλη για ωφέλιμους ή 

αναγκαίους σκοπούς, με λογικό τόκο και εύκολους τρόπους αποπληρωμής, η 

αποδοχ;ή καταθέσεων από μέλη και μη μέλη και η εξασφάλιση δανείων για τις 

ανάγκες των μελών, η ενθάρρυνση μεταξύ των μελών του πνεύματος της 

αποταμίευσης, της αυτοβοήθειας και της αλληλοβοήθειας. 

Βάση των 7 -σίγμα για να emTύXEl μια εmχείρηση θα πρέπει τα 7 - σίγμα να ταιριάζουν 

μεταξύ τους. Και η εmτυχία ή αποτυχία εξαρτάται από: 

Ι. Την ικανότητα της εmχείρησης να αλλάζει όχι μόνο σε ένα από τα επτά αλλά συνολικά 

και ταυτόχρονα 

2. Την αλληλεπίδραση και την συνεκτικότητα των επτά σίγμα μεταξύ τους 

3. Την έλλειψη ιεραρχίας μεταξύ των επτά σίγμα, όλα είναι εξίσου σημαντικά. 

Η επιτυχία της εταιρείας δεν είναι μόνο αποτέλεσμα της σωστής στρατηγικής και της 

οργανωτικής δομής, άλλα εφαρμογή όλων των πιο πάνω παραγόντων . Η σημασία του 

μοντέλου είναι προφανής και δεν είναι τυχαίο ότι πολλές εmχειρήσεις προσπάθησαν να το 

εφαρμόσουν και να βελτιώσουν την απόδοση τους. 

Το μοντέλο αυτό λίγο πολύ βοηθά στον εvτοmσμό του είδους των αλληλεξαρτήσεων 

που χρειάζεται να υπάρχουν. Η σωστή εφαρμογή του μπορεί να εmφέρει σημαντικά ωφέλει 

-σε μαι εταιρεία. 
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10.7 ΣΥΜΒΟΥΛΕΣ ΙΙΡΟΣ ΤΑΑΝΩΤΕΡΑΣΤΕΛΕΧΗ 

Με βάση λοιπόν τα ανωτέρω και τα προβλήματα που πρoJCύπτoυν από τα 

συμπεράσματα της έρευνας προτείνονται κάποιες λύσεις για την καλύτερη λειτουργία 

και αύξηση των πελατών της. 

Α. Κοινοποιήστε τις βασικές παραμέτρους της στρατηγικής στους υπαλλήλους 

Β. Συνδέστε τους ποσοτικούς σας στόχους που τους ζητάτε να επιτύχουν με τη 

στρατηγική και βεβαιωθείτε ότι καταλαβαίνουν που οδηγείται η εταφεία και πως η 

δUCΉ τους προσπάθεια θα συμβάλει στην επιτυχία της πορείας αυτής. 

r. Ε1<Παιδεύετε το προσωπικό σας και ιδιαίτερα το προσωπικό επαφής που βρίσκεται 
κοντά στους πελάτες και στον ανταγωνισμό. Διδάξτε τους το πώς μπορούν να 

κατανοούν και να συγκρίνουν την απόδοση της επιχείρησης με αυτή των 

ανταγωνιστών. Ε1<Παιδεύσετε τους να ερμηνεύουν τις κινήσεις των ανταγωνιστών, τις 

αλλαγές στις προτιμήσεις των πελατών. 

Δ. Δημιουργήστε κανάλια επικοινωνίας μέσω των οποίων κάθε εργαζόμενος μπορεί 

να συνεισφέρει τις ιδέες και τις παρατηρήσεις του. ΦρoVΤΊστε αυτές να διοχετεύονται 

προς τα πάνω ταχύτατα. 

Στ. Αξιολογήστε την πληροφόρηση αυτή και προσπαθήστε ταχύτατα να υλοποιήσετε 

ης πιο εύστοχες προτάσεις. 

Β. Μην ξεχνάτε να επαινείτε και ανταμείβετε αυτούς που τις πρότειναν. Επίσης 

κοινοποιήστε προς όλους, μέσα από τα ίδια κανάλια επικοινωνίας, το πόσες και ποιές 

7rΡοτιlσεις υλοποιήθηκαν. Έτσι μόνο θα δημιουργήσετε έναν ενάρετο κύκλο νέων 

ιδεών. και προτάσεων, ενώ θα εμπλουτίσετε το εύρος και τη ποιότητα του 

στρατηγικού διαλόγου. 

Ι, Αλλάξτε θέσεις στο προσωπικό σας για να εντοπιστεί ποια είναι η κατάλληλη θέση 

-yτcι τον κάθε ένα. 

τι Ανακαινίστε τους χώρους εργασίας θα κάνετε το προσωπικό να νιώθει καλύτερα 
με το -XWpO που εργάζεται και τους πελάτες ευχάριστα όταν θα εξυπηρετούνται στους 

ΧΦρους αυτούς. 

e. ΔιαΘέστε χρόνο με το προσωπικό να κάνετε διάλογο. 
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10.7.1 ΣΥΜΒΟΥΛΕΣ ΓΙΑ ΝΑ ΑΠΟΚΤΗΣΕΤΕ ΝΕΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ 

Αν και οι συχνοί πελάτες κατά κύριο λόγο είναι αυτοί που σας εmτρέπουν να 

είστε στην αγορά, οι νέοι πελάτες είναι αυτοί που καθορίζουν την υγεία και την 

ανάπτυξη της εmχείρησής σας. 

Έχοντας υπόψη αυτό, είναι κρίσιμο οι διαβουλεύσεις για νέους πελάτες να 

λαμβάνουν πρόσθετη προσοχή. Όχι μόνο θα γλιτώσετε χρόνο και χρήμα με τις 

επαναλήψεις, αλλά θέτετε επίσης και τον ρυθμό για το μέλλον της εmχείρησης. 

Από την άλλη πλευρά αν οι διαβουλεύσεις για νέους πελάτες κακομεταχειρίζονται, 

τότε δεν υπάρχει μέλλον για την εmχείρηση. 

Αντί να εξυπηρετείται τον πελάτη σας βιαστικά και να μη του μιλάτε σωστά 

και φιλικά, δοκιμάστε να τον ακούσετε προσεκτικά και να του εξηγήσετε και 

επιλύσετε διάφορες απορίες που μπορεί να έχει. Αυτή η πρόσωπο με πρόσωπο 

συνάντηση είναι πολύ mo προσωmκή και δίνει την ευκαιρία στον πελάτη να 

χαλαρώσει και να ηρεμήσει. Αφού ο πελάτης σας μοιραστεί τους 

προβληματισμούς του με εσάς, συνεχίστε κάνοντας τους ερωτήσεις. Αυτό που 

θεωρείται εσείς ορθό σε σχέση με αυτό που θεωρούν αυτοί, μπορεί να απέχει 

χιλιόμετρα μακριά και θα είναι μάλλον απίθανο να ξαναδείτε αυτόν τον-πελάτη αν 

αυτά τα θέματα δεν διευκρινιστούν. 

Μια άλλη καλή ερώτηση που μπορεί να κάνετε στον πελάτη σας, είναι να τον 

ρωτήσετε τι θέλει από την εταιρεία που δεν του προσφέρετε. Αυτό θα σας πει 

πολλά για τον ίδιο και τις προσδοκίες του. 

Βεβαιωθείτε ότι θα εξηγήσετε στους νέους πελάτες την πολιτική της εταιρείας 

σας και εξηγήστε τους ότι μερικές φορές μπορεί να χρειάζεται περισσότερος 

χρόνος για την εξυπηρέτηση τους ,και ότι δεν πρέπει να διστάσουν να ζητήσουν να 

δοκιμάσουν μια νέα υπηρεσία. 

Είναι εξαιρετικά σημαντικό να νιώθουν οι πελάτες ελεύθεροι να σας πουν τι 

δεν τους αρέσει και ότι δεν είναι ικανοποιημένοι με τις υπηρεσίες σας. Μερικές 

φορές μπορεί να το καταλάβετε παρακολουθώντας τον πελάτη αλλά κάποιες φορές 

ό;ι;.ι. Ο πελάτης θα σας εmβεβαιώσει ότι είναι ευτυχής αλλά στην πραγματικότητα 

ίσως δεν θα τον δείτε ποτέ ξανά. 
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Μην προσπαθήσετε ποτέ να πείσετε έναν πελάτη ότι ξέρετε αυτό που είναι το 

καλύτερο για εκείνον και ποτέ μα ποτέ μην προσπαθήσετε να του πείτε ότι μια 

υπηρεσία που προσφέρετε του ταιριάζει. Θα ήταν πολύ καλύτερο να τον αφήσετε 

να σας πει τι χρειάζεται και να εργαστείτε μαζί τους μέχρι να πετύχει. Αυτό χτίζει 

την εμπιστοσύνη. 

Τέλος μια συμβουλή είναι η ακόλουθη: Το νούμερο ένα συστατικό που πρέπει 

να ψάξετε σε έναν υπάλληλο δεν είναι η εμπειρία του, διότι αυτή επιτυγχάνεται 

μέσα από την εκπαίδευση, αλλά το πόσο ειλικρινής είναι. Είναι επίσης και το 

πρώτο συστατικό που αναζητά ένας πελάτης στον τραπεζικό του, είναι κάποιον 

που ενδιαφέρεται πραγματικά και να τον ακούει. Επικεντρώστε σε αυτό και θα 

είστε επιτυχημένοι στη δουλειάς σας. 

10.8 ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

Έρευνες έχουν δείξει ότι οι άνθρωποι προτιμούν να πεθάνουν από το να 

σταθούν μπροστά σε ένα κοινό και να βγάλουν λόγο. Αυτός ο φόβος που είναι 

περισσότερο άγχος, προέρχεται από τον φόβο της απόρριψης. 

Η πώληση έχει περίπου την ίδια επίδραση στους ανθρώπους και οι ρίζες του 

προβλήματος είναι πάντα οι ίδιες: έλλειψη εμπειρίας, έλλειψη γνώσης του θέματος, 

έλλειψη οράματος ή πεποίθησης και έλλειψη ηγεσίας. 

Σημαντικό επίσης είναι να κατανοήσετε ότι το πρώτο πράγμα και 

σημαντικότερο για την λειτουργία της εταιρείας είναι το ανθρώπινο δυναμικό. Η 

εταψεία πρέπει να δώσει περισσότερη σημασία στο κεφάλαιο αυτό, μιας και από την 

έρευνα που έγινε προέκυψε ότι το προσωπικό είναι δυσαρεστημένο σε όλα τα θέματα 

που προκύπτουν από το κεφάλαιο Ανθρωπίνων Πόρων. Η κερδοφορία και η 

λειτουργία της εταιρείας εξαρτάται σε μεγάλο βαθμό από τους υπαλλήλους, και 

πρέπει να μεριμνήσετε για την ικανοποίηση τους. 

Μπορεί να έχετε καταστήσει τις προσδοκίες σας σαφείς στους υπαλλήλους 

αλλά δεν τους έχετε δώσει τα εργαλεία για να συναντήσουν ή και να υπερβούν 

ενδεχομένως αυτές τις προσδοκίες. Χειρότερα, αν δεν σώσετε την κατάσταση 

γρήγορα, το αποτέλεσμα θα είναι η εμπιστοσύνη των υπαλλήλων σας να κλονιστεί, 

ίσως και αδιόρθωτα, και να τους χάσετε συγχρόνως και από υπάλληλους. 
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Παρόλο που μπορεί να μην το γνωρίζετε, οι υπάλληλοι παρατηρούν την κάθε 

σας κίνηση και χειρονομία και θα εξομοιώσουν ότι βλέπουν. Αν δεν εργάζεστε, μην 

περιμένετε και από αυτούς να εργαστούν και στο τέλος αυτές οι μικτές κινήσεις θα 

οδηγήσουν σε μια έλλειψη σεβασμού για σας και μια αφόρητη ατμόσφαιρα εργασία. 

Μην μένετε μόνο στο να τους το πείτε, εξηγήστε το τους, δείξτε τους και 

μετά αφήστε τους να σας δείξουν τι μάθανε και έπειτα επαναλάβετε τη διαδικασία. Η 

επανάληψη είναι καλή. Η περισσότερη επανάληψη είναι καλύτερη. Ο μόνος τρόπος 

να αποκτήσουν εμπειρία είναι να τους δώσετε το περιθώριο να κάνουν λάθη. 

Επίσης βάλτε την καλύτερη διαφήμιση στον τοπικό τύπο. Μην σχεδιάσετε την 

διαφήμιση σας μόνοι σας. Καλέστε τις εταιρίες δημοσίων σχέσεων στην περιοχή σας 

και τιμολογήστε τις, κατόmν προσλάβετε την καλύτερη στην πόλη. Αφήστε τους να 

σχεδιάσουν την διαφήμιση καθώς και τις επαγγελματικές σας κάρτες. Η εταιρεία σας 

θα πρέπει να έχει το προφίλ ενός επαγγελματικού συνεργατικού ιδρύματος. 

Τέλος, αναμένεται ότι θα εmλέξετε τη στρατηγική ανάπτυξης που ταιριάζει 

καλύτερα στην εταιρεία και τις ανάγκες της. Η επιλογή αυτή θα πρέπει να γίνει έπειτα 

από-τη μελέτη του εσωτερικού και εξωτερικού περιβάλλοντος. Σε καμία περίπτωση 

δεν πρέπει να ξεχνάτε πως γνώμονας σας στη προσπάθεια αυτή πρέπει να είναι όχι η 

βραχι>χρόνια εmτοχία αλλά η σταθερή, μακροχρόνια εmKερδής ανάπτυξη. 

Σημαντικό είναι να αντιλαμβάνεστε ότι κατά τη διάρκεια της ανάπτυξης της 

εmχείρησης σας, οι ανάγκες της μεταβάλλονται ραγδαία και επομένως θα πρέπει οι 

στρατηγικές επιλογές που εφαρμόσατε να είναι ευέλικτες και προσαρμόσιμες στο 

δυναμικό περιβάλλον της εmχείρησης . 

.Εν κατακλείδι θα πρέπει να αναφέρουμε ότι η οποιαδήποτε εmλοΥή 

στρατηγικής, δεν πρέπει να είναι στατική αλλά να προσαρμόζεται με τις εξελιξεις του 

m:ριβάλλQντος. Έτσι για να μπορέσει σήμερα η Σ.Π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου -

Λευκάρων να ανταγωνισθεί εmτυχώς μεταξύ των ανταγωνιστών της θα πρέπει να 

λάβετε σοβαρά υπόψη την ιδιομορφία της δομής του κλάδου στον οποίο 

δραστηριοποιείστε. τη δομή της ιδίας της εταιρείας, την δομή της αγοράς στόχου και 

τα χαρακτηριστικά των υπηρεσιών της, για να μπορέσετε να αποφασίσετε, αν για τη 

εταιρεία σας ενδείκνυται η υιοθέτηση της συγκεκριμένης στρατηγικής. 
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Η επιλεχθείσα στρατηγική δεν πρέπει να είναι στατική και άκαμπτη, γιατί 

είναι σίγουρο ότι η εταιρεία σας θα αντιμετωπίσει προβλήματα, λόγο του ότι δεν θα 

είναι σε θέση να αφουγκραστεί τις τάσεις και τις εξελίξεις του περιβάλλοντος. 

10.9 ΕΙΠΛΟΓΟΣ 

Η Σ.Ω.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου - Λευκάρων ως συνεργατική εταιρεία έχει 

την υποχρέωση να εξασφαλίζει τις εκάστοτε προϋποθέσεις. που επιβάλλουν οι 

συνθήκες οι οποίες εmκρατούν στον κοινωνικό και οικονομικό της περιβάλλον. Η 

διεθνοποίηση των εθνικών οικονομιών, η απελευθέρωση των αγορών, η ελεύθερη 

ανταγωνιστική αγορά, ο όξυνση του ανταγωνισμού, η κατάργηση του 

προστατευτικού και παγκόσμια οικονομική κρίση είναι μερικά από τα στοιχειά που 

συνθέτουν το περιβάλλον αυτό. Έχει λοιπόν την υποχρέωση να αντιμετωπίσει άμεσα 

τις δυσκολίες, που φυσικά απορρέουν από το περιβάλλον αυτό και παράλληλα να 

αξιοποιήσει τις ευκαιρίες που το ίδιο περιβάλλον της προσφέρει. 

Για να εmτύχει τους στόχους αυτούς είναι υποχρεωμένη να βαδίσει 

ταυτόχρονα σε δυο δρόμους. Ο πρώτος δρόμος αφορά τη συνεργατική συνοχή που 

εmτυγχάνεται με την εφαρμογή των Συνεργατικών Αξιών και Αρχών. Ο δεύτερος 

αφορά των εκσυγχρονισμό , που αποτελεί μια συνεχή διαδικασία εναρμόνισης και 

διαχείρισης της εταιρείας με τις ανάγκες της σύγχρονης πραγματικότητας. 

Οι δυο δρόμοι που εκ των πραγμάτων διανύει η εταιρεία δεν είναι ασφαλώς 

εύκολοι. Εmβάλλεται όμως σε αυτή και σε όλες τις άλλες συνεργατικές στην Κύπρο 

και στο εξωτερικό να τους διανύσουν. Αυτούς τους δρόμους διανύσαν και οι δίκαιοι 

σκαπανείς του Rochdale του Ηνωμένου Βασιλείου και μέσα από αυτούς τους 

δρόμους πέτυχαν διαχρονικά να αλλάξουν το ρουν της παγκοσμίας οικονομικής και 

1<;οινωνικής ιστορίας. 

Το βασικό συμπέρασμα το οποίο εξάγεται από την όλη έρευνα που έγινε και 

την εργασία είναι: Η Σ.Π.Ε Περιοχών Σταυροβουνίου - Λευκάρων, για να μπορέσει 

να cι.vτιμετωπίσει αποτελεσματικά τις δυσκολίες του σύγχρονου κόσμου έχει καθήκον 

να διαφυλάξει την συνεργατική της ταυτότητα και ταυτόχρονα να χρησιμοποιήσει τα 

εππεύγματα της εmστήμης για να προάγει τον εκσυγχρονισμό και την 

ανταγωνιστικότητα της. 
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IΙΑΡΑΡΤΗΜΑ 

IIAPOYΣlAΣH ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΩΝ 

1) ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ ΥΦΙΣΤΑΜΕΝΩΝ 

Μέρος Α' 

ΚΛΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ 

. Είστε ικανοποιημένοι από τον χώρο 
, 

εργασίας σας; 

Είστε ικανοποιημένοι από τους 

προϊστάμενους σας; 

Η μισθοδοσία και η απολαβές σας 

είναι ικανοποιητική; 

Πιστεύεται ότι οι απολαβές σας 

λειτουργούν σαν κίνητρο για να 

εργάζεστε καλύτερα; 

Έχετε όλες τις γνώσεις και την 

ε1CItαίδευση που απαιτούνται για να 

εργάζεστε στην θέση αυτή; 

Υπάρχει επικοινωνία μεταξύ των 

συναδέλφων; 

Υπάρχουν ασφαλές συνθήκες 

εργασίας; 

Τα υποκαταστήματα που εργάζεστε 

πληρούν όλες τις απαραίτητες 

προδιαγραφές; 

Τεχνολογικά και μηχανολογικά τα 

υποκαταστήματα λειτουργούν 

σωστά; 

Είστε ευγενικοί και ευχάριστοι με 

τους πελάτες; 

Η προσωπική σας ζωή επηρεάζει την 

απόδοση σας; 

Θεωρείται ότι έχετε αδικηθεί από 
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τους ανωτέρους σας μέχρι σήμερα 

και όη η προσφορά σας δεν έχει 

αναγνωριστεί; 

Η εταιρεία σας έχει ξοδέψει χρόνο 

και χρήμα για την εκπαίδευση σας; 

Θα συμβουλεύατε κάποιον να 

εργαστεί στην εταιρεία σας; 

Η εταιρεία που εργάζεστε δεν έχει το 

αρμόδιο άτομο /τμήμα μάρκεηνγκ. 

Θεωρείται όη απαιτείτε; 

Ο ανταγωνισμός έχει επηρεάσει την 

πελατεία μας; 

Η διαφήμιση και τα μέσα διαφήμισης 

της εταιρείας μας είναι αρκετά; 

Μπορείτε εσείς σαν άτομα 

, εξυπηρέτησης να προσελκύσετε 

, νέους υποψήφιους πελάτες; 

Υποθέστε όn είστε πελάτης, θα 

ήσασταν ικανοποιημένοι από την 

συμπεριφορά και εξυπηρέτηση σας; 

Η αγορά. που αναπτύσσεται η 

εταιρεία σας έχει κορεστεί, από 

τραπεζ. Οργαν; 

Η μέχρι σήμερα στρατηγική της 

εταιρείας σας mστεύετε όη αποφέρει 

καλά αποτελέσματα; 

Αν η στρατηγική αυτή συνεχίσει θα 

fUIορέσει η εταιρεία να αντέξει στον 

ι:ιvmγΙQνισμό' 
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Μέρος Β' 

Ι. Τι δεν σας ικανοποιεί στον χώρο εργασίας σας και στην συμπεριφορά συναδέλφων­

προϊσταμένων; 

2. Ποιές ελλείψεις πιστεύετε ότι πρέπει επειγόντως να καλυφτούν; 

(προσωπικό/εκπαίδευση/τεχνολοΥίας/μηχανήματα/υποκαταστήματα/υπηρεσίες κ.λπ). 

3. Υπάρχει πιστεύετε σοβαρό πρόβλημα κατανομής της εργασίας σας μέσα στο χρόνο ή 

υπάρχει ομοιόμορφη κατανομή;( ορισμένες μέρες! ώρες που δεν προλαβαίνετε τις 

εργασίες, αυξημένη προσέλευση πελατών) 

4. Έχετε προβλήματα με τους πελάτες; Αν ναί, τι είδους; 

5. Τι ζητάνε οι πελάτες που δεν το προσφέρουμε; 

6. Εργάζεστε στην εταιρεία από αγάπη για την δουλειά σας ή για βιοποριστικούς 

λόγους; 

7. Τι αλλαγές προτείνετε για την εταιρεία όσον αφορά την στρατηγική που ακολοηθεί, 

τη δομή της, το πακέτο απολαβών, αξιολόγηση προσωπικού, οργάνωση κ.λ.π. 

2) ΕΡΩΤΗΜΑ ΤΟΛΟΓΙΟ ΑΝΩΤΕΡΩΝ 

Μέρος Α' 

ΚΛΘΟΛΟΥ ΜΕΤΡΙΑ ΑΡΚΕΤΑ ΠΟΛΥ 

Είστε ικανοποιημένοι από την 

. ανάπτυξη της εταιρείας από το 2007 

που έγινε η συγχώνευση των 6 

εταιρειών; 

Είστε ικανοποιημένοι από τα 

οικονομικά αποτελέσματα της ; 

Το μερίδιο αγοράς σας είναι 

ικανοποιητικό; 

. Πιστεύεται ότι οι απολαβές των 

υπαλλήλων λειτουργούν σαν κίνητρο 

για να εργάζονται καλύτερα; 

Έχετε όλες τις γνώσεις και την 

εκπαίδευση που απαιτούνται για να 

εργάζεατε στην θέση αυτή; 
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Υπάρχει εmκοινωνiα και συνεργασία 

μεταξύ του προσωmκού; 

Προσφέρονται ασφαλές συνθήκες 

εργασίας; 

Η ποιότητα των υπηρεσιών που 

προσφέρονται είναι αρκετή για να 

διατηρηθεί η πελατεία; 

Τεχνολογικά και μηχανολογικά τα 

υποκαταστήματα λειτουργούν 

σωστά; 

Είστε ικανοποιημένοι από το 

λειτουργικό κόστος; 

Είναι ικανοποιημένοι οι πελάτες από 

τις προσφερόμενες υπηρεσίες; 

Η εmτοκιακή πολιτική που έχετε 

είναι ικανοποιητική ή πρέπει να 
: 

αλλάξει; 

Η εταιρεία έχει ξοδέψει αρκετό χρόνο 

και χρήμα για την εκπαίδευση 

προσωmκού; 

, Η πολιτική εξυπηρέτησης είναι 

ικανοποιητική; 

Η εταιρεία δεν έχει το αρμόδιο άτομο 

. /τμήμα μάρκετινγκ. Θεωρείτε ότι 

Ι απαιτείτε; 

Ο ανταγωνισμός έχει επηρεάσει το 

ποσοστό πελατείας; 

Η διαφήμιση και τα μέσα διαφήμισης 

T1jς εταιρείας μας είναι αρκετά; 

Είναι σωστά οργανωμένη η δομή της 

εταιρείας; 
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Υπάρχουν δυνατότητες του 

προσωmκού; 

Θεωρείται ότι η εταιρεία είναι 

επαρκές σε προσωmκό; 

Η αγορά που αναπτύσσεται η 

εταιρεία σας έχει κορεστεί από 

τραπεζ. Οργαν; 

Η μέχρι σήμερα στρατηγική της 

εταιρείας σας mστεύεται ότι 

αποφέρει καλά αποτελέσματα; 

Αν η στρατηγική αυτή συνεχίσει θα 

μπορέσει η εταιρεία να αντέξει στον 

ανταγωνισμό; 

Έλεγχος. Είναι επαρκές ή 

παρουσιάζει ελλείψεις. 

Ο έλεγχος βοηθά στην ανάπτυξη και 

καλύτερη οργάνωση της εταιρείας. 

Η πληροφορίες που συλλέγονται από 

τα συστήματα πληρ., τα στατιστικά 

και τους ελέγχους αξιοποιούνται 

σωστά; 

Υπάρχουν όλα τα απαιτούμενα 

συστήματα για την ομαλή λειτουργία 

της εταιρείας; 

Η τεχνολογική υποδομή είναι 

. ικανοποιητική; 
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Μέρος Β' 

1. Πιστεύεται ότι υπάρχουν ελλείψεις ή παραλείψεις στην opΎανωτιιcή δομή της 

εταιρείας; Αν ναι ποιές; 

2. Έχουν κατανεμηθεί σωστά όλες οι θέσεις εΡΎασίας; Βρίσκεται δηλαδή το σωστό 

άτομο στην κατάλληλη θέση; 

3. Ποιές ελλείψεις πιστεύετε ότι πρέπει επειγόντως να καλυφτσύν; 

(προσωπικό/εκπαίδευση/τεχνολογίας/μηχανήματα/υποκαταστήματα/υπηρεσίες κ.λπ). 

4. Έχετε σχέδια για βελτίωση της ποιότητας εξυπηρέτησης των πελατών, μέσω του 

προσωπικού εξυπηρέτησης και των προϊόντων που προσφέρονται; Ποιά είναι; 

5. Όσον αφορά την αγορά στόχο της εταιρείας, πιστεύεται ότι κινδυνεύετε να χάσετε 

μερίδιο από τον ανταγωνισμό; Αν ναι γιατί; 

6. Υπάρχει πιστεύεται σοβαρό πρόβλημα κατανομής της εΡΎασίας σας μέσα στο χρόνο 

ή υπάρχει ομοιόμορφη κατανομή;( ορισμένες μέρες/ ώρες που δεν προλαβαίνετε τις 

εΡΎασίες, αυξημένη προσέλευση πελατών) 

7. Έχετε προβλήματα με τους πελάτες; Αν ναΙ, τι είδους 

8. Τι αλλαγές προτείνετε για την εταιρεία όσον αφορά την στρατηγιΙCΉ που αKoλoυθε~ 

τη δομή της, το πακέτο απολαβών, αξιολόγηση προσωπικού, ΟΡΎάνωση κ.λ.π. 
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