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Ο Ο∆ΗΓΟΣ ΤΟΥ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΑ 

 
 
Ορισµός 
 
Τι είναι ένας επιχειρηµατίας (entrepreneur); 

 

Επιχειρηµατίας είναι το άτοµο που δηµιουργεί µια επιχείρηση µε σκοπό την επίτευξη κέρδους και την επαγγελµατική εξέλιξή του, κατανοώντας ότι έχει να 

αντιµετωπίσει  κινδύνους  και αβεβαιότητα, αλλά και ευκαιρίες που αν εξασφαλίσει τους απαραίτητους πόρους για να τις αξιοποιήσει θα  επωφεληθεί από 

αυτές. Αρκετοί άνθρωποι έχουν πραγµατοποιήσει το όνειρο της λειτουργίας µιας ανεξάρτητης επιχείρησης. Αυτοί οι άνθρωποι ξεκινούν µία από τις πιο 

συγκλονιστικές περιπέτειες που έχουν γνωρίσει ποτέ: την έναρξη µιας επιχείρησης. Αυτό δεν είναι ποτέ εύκολο, αλλά µπορεί να είναι εξαιρετικά ανταποδοτικό, 

οικονοµικά και ψυχικά. 
 

 

 

 

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ: 
 

1. Ατοµική επιχείρηση 
 
2. Οµόρρυθµη επιχείρηση Ο.Ε. 

 
3. Ετερόρρυθµη επιχείρηση Ε.Ε 
 
4. Εταιρεία περιορισµένης ευθύνης Ε.Π.Ε. 

 
5. Ανώνυµη επιχείρηση Α.Ε. 
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 ΠΡΟΣΩΠΙΚΕΣ ΠΗΓΕΣ ΓΙΑ 

ΕΠΙΤΥΧΗΜΕΝΟΥΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΕΣ 

 

1. Γνώση και ικανότητες 

Για να είσαι πετυχηµένος δεν απαιτούνται µόνο τεχνικές γνώσεις αλλά και 

ηγετικές ικανότητες. Θα πρέπει να αποκτήσεις γνώσεις οικονοµικού 

περιεχοµένου, µάρκετινγκ, ανθρωπίνου δυναµικού και γενικές διευθυντικές 

γνώσεις. Η ικανότητα να συνεργάζεσαι µε ανθρώπους (προσωπικό και 

πελάτες) είναι µεγάλης σηµασίας. Είναι απαραίτητο κάθε µελλοντικός 

επιχειρηµατίας να καταγράφει τα δυνατά και αδύναµα σηµεία του σχετικά 

µε τις γνώσεις και τις ικανότητές του που αφορούν την επιχείρηση. 

2. Επαφές 

Πετυχηµένοι επιχειρηµατίες διαβεβαιώνουν ότι κρατούν τους εαυτούς τους 

ανοιχτούς σε συναντήσεις µε νέα άτοµα, που µπορούν να εξελιχθούν σε 

πολύτιµες επαφές και µπορούν να επηρεάσουν την επιχείρησή τους. Αυτό 

είναι που ονοµάζουµε «Σύναψη εµπορικών συµφωνιών κατά τη διάρκεια 

κοινωνικών συναντήσεων (Networking)» και σηµαίνει πως στο µέλλον θα 

πρέπει να είσαι πρόθυµος να βοηθήσεις νέους επιχειρηµατίες µε επαφές. 

3. Κεφάλαια 

Χωρίς αρκετά κεφάλαια ο µελλοντικός επιχειρηµατίας δεν µπορεί να ανοίξει 

τις πόρτες του. Αυτό δε σηµαίνει πως ο επιχειρηµατίας πρέπει να 

εξοικονοµήσει προσωπικά όλα τα κεφάλαια. Τα κεφάλαια µπορούν να 

αποκτηθούν από ποικίλους οικονοµικούς οργανισµούς. Ο επιχειρηµατίας 

πάντως πρέπει να κατέχει µέρος των κεφαλαίων ή των στοιχείων 

ενεργητικού, πριν του δανείσουν χρήµατα οι οικονοµικοί οργανισµοί. Ένας 

από τους σκοπούς αυτού του σεµιναρίου είναι να βοηθήσει στο στήσιµο 

ενός υγιούς επιχειρηµατικού σχεδίου που µπορεί να παρουσιαστεί σε 

οργανισµούς µε σκοπό την ανεύρεση κεφαλαίων για την επιχείρησή σου. 

Οι οργανισµοί θα δώσουν χρήµατα µόνο αν ξέρουν ότι ο απαραίτητος 

σχεδιασµός έχει γίνει και έχει υποβληθεί ένα κατανοητό επιχειρηµατικό 

σχέδιο.  

4.   Προσωπικές ικανότητες και ενδιαφέροντα 

Είναι σηµαντικό να καταλάβεις ότι οι δικές σου προσωπικές ικανότητες και 

ενδιαφέροντα πρέπει να συνδέονται µε τις ευκαιρίες εκεί έξω. ∆ε θα είσαι 

πετυχηµένος σε µια επιχείρηση αν η ιδέα για την επιχείρησή σου δε 

συνδέεται µε τις ικανότητες που έχεις π.χ. πράγµατα τα οποία κάνεις και τα 

κάνεις καλά, καθώς και πράγµατα που σε ενδιαφέρουν και σου αρέσει να 

τα κάνεις. Στα φύλλα εργασίας θα µπορέσεις να κάνεις µια λίστα µε αυτά 

τα πράγµατα στα οποία είσαι καλός, καθώς και µε αυτά που σε 

ενδιαφέρουν, έτσι ώστε να τα γνωρίζεις όταν εξετάζεις τις ευκαιρίες που 

σου είναι διαθέσιµες ως επιχειρηµατία. 
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  FRANCHISING (∆ικαιοχρησία) 

          
ΤΙ ΕΙΝΑΙ ? – ΤΙ ΠΑΓΙ∆ΕΣ ΚΡΥΒΕΙ ? 
   

Τι είναι το Franchise 

Πληροφορίες σχετικά µε το Franchising 

FRANCHISING 

 
Είναι η εµπορική µέθοδος µε την οποία µια επιχείρηση, ο δικαιοπάροχος 
(franchiser), παραχωρεί σε µια άλλη, τον δικαιοδόχο (franchisee), έναντι 
αµέσου ή εµµέσου οικονοµικού ανταλλάγµατος, το δικαίωµα 
εκµετάλλευσης του franchise, µε σκοπό την εµπορία συγκεκριµένων τύπων 
προϊόντων ή/ και υπηρεσιών. 

Πλεονεκτήµατα 

H επιχειρηµατική συνεργασία µε τη µορφή του franchise έχει µια σειρά 
από πλεονεκτήµατα για όλα τα µέρη που µετέχουν σ' αυτή.  

Για το ∆ικαιούχο:  

 Απαλλάσσεται σε σηµαντικό βαθµό από την ενασχόληση µε 
οργανωτικά προβλήµατα, έτσι ώστε να µπορεί να αφοσιωθεί στην 
αύξηση και την προώθηση των πωλήσεων.  

 Εξοικονοµεί τις δαπάνες που θα απαιτούνταν για την απόκτηση 
αυτοδύναµης οργανωτικής υποδοµής και τεχνογνωσίας.  

 Βελτιώνεται η εικόνα φερεγγυότητάς του στην αγορά, µε θετικές 
επιπτώσεις τόσο στον χρηµατοπιστωτικό όσο και στον εµπορικό 
τοµέα.  

 Έχει πρόσβαση σε εξελιγµένα συστήµατα προβολής και 
προώθησης των προϊόντων του, όπως προγράµµατα Marketing και 
πωλήσεων.  

 Εξακολουθεί να εµπορεύεται σαν ανεξάρτητη επιχείρηση.  

 

 Ο ∆ικαιούχος υποχρεούται:  

 Στην καταβολή ενός εφάπαξ ποσού για την παραχώρηση από 
µέρους του ∆ικαιοπάροχου της χρήσης και εκµετάλλευσης 
τεχνογνωσίας και δικαιωµάτων βιοµηχανικής ιδιοκτησίας.  

 Στην περιοδική καταβολή στο ∆ικαιοπάροχο ενός ορισµένου 
ποσοστού από τις εισπράξεις των πωλήσεων µετά την αφαίρεση του 
Φ.Π.Α.  

 Στην ενεργό προώθηση των πωλήσεων µε την καλύτερη δυνατή 
αξιοποίηση της προσωπικής εργασίας και των άλλων µέσων που έχει 
στη διάθεσή του.  

 Στη συµµόρφωση στις οργανωτικές αρχές του συστήµατος και 
ιδίως στο σεβασµό της αρχής της οµοιοµορφίας σύµφωνα µε την 
οποία τα χαρακτηριστικά γνωρίσµατα και γενικά η εικόνα του 
συστήµατος είναι ενιαία και ανεξάρτητα από τον τόπο ή την αγορά 
στην οποία γίνεται η διάθεσή τους.  
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ΠΩΣ ΛΕΙΤΟΥΡΓΕΙ ΤΟ  LEASING ? 

 

Αν τα χρήµατα που έχεις δε φθάνουν για την αγορά µηχανολογικού εξοπλισµού, 

µία από τις λύσεις είναι να τον νοικιάσεις µέχρι να γίνει δικό σου! Το leasing (ή 

αλλιώς χρηµατοδοτική µίσθωση) αποτελεί ένα σύγχρονο οικονοµικό θεσµό που 

µπορείς να επιλέξεις.  

 

  

Η σύµβαση leasing συνάπτεται µεταξύ µιας µεσιτικής εταιρείας  leasing 

(εκµισθωτής) και µιας επιχείρησης. Ή µεταξύ ενός επαγγελµατία  (µισθωτή) που 

χρειάζεται εξοπλισµό. Η εταιρεία leasing παραχωρεί σε σένα για ορισµένο χρόνο 

έναντι ενός ενοικίου τη χρήση του εξοπλισµού που χρειάζεσαι (π.χ. βιοµηχανικά 

µηχανήµατα, υπολογιστές, ιατρικά µηχανήµατα κ.τ.λ. ). Συγχρόνως σου παρέχει τη 

δυνατότητα είτε να αγοράσεις το προιόν έπειτα από ορισµένο χρόνο που έχετε 

συµφωνήσει, είτε να ανανεώσεις τη µίσθωση εκ νέου για ορισµένο χρόνο.  

Το βασικό πλεονέκτηµα του leasing είναι ότι σου επιτρέπει την ανανέωση, τον 

εκσυγχρονισµό και την επέκταση εων παραγωγικών σου εγκαταστάεων, χωρίς να 

απαιτείται η διάθεση δικών σου κεφαλαίων ή να καταφύγεις σε δανεισµό . Έτσι δε 

θίγονται τα ρευστά διαθέσιµα και παράλληλα σποφέυγεις τον κίνδυνο να φανείς 

ασυνεπής στις υποχρεώσεις σου σε ενδεχόµενη  ώρα οικονοµικών δυσκολιών.  Το 

leasing παρέχεται σχεδόν από όλες τις τράπεζες  οι οποίες έχουν συστήσει ειδικές 

εταιρείες για τη συγκεκριµένη διαδικασία.  

 

Στην αγορά υπάρχουν τέσσερα είδη leasing που µπορείς να επιλέξεις, ανάλογα µε 

τη σύµβαση που σε συµφέρει:  

1.  Η απλή χρηµατοδότική µίσθωση ( financial leasing).  

Ανάλογα µε το αγαθό που χρειάζεσαι, απευθύνεσαι πρώτα στο βιοµήχανο ή τον 

επιχειρηµατία απ’ όπου εµπορεύεσαι το προϊόν και διαπραγµατεύεσαι µαζί του την 

τιµή, τις τεχνικές προδιαγραφές κ.λ.π.  Στη συνέχεια, πηγαίνεις σε µια εταιρεία 

leasing η οποία µε τη σειρά της αγοράζει τον εξοπλισµό που θέλεις, καταβάλλοντας 

το τίµηµα που σας τον «νοικιάζει». Προσοχή, η εταιρεία leasing δε συµµετέχει 

στην επιλογή του µισθωµένου <<εργαλείου>> και δεν έχει καµία ευθύνη για 

πιθανή ελαττωµατικότητα.  Την ευθύνη φέρει ο επιχειρηµατία, ο οποίος 

αναλαµβάνει το ρίσκο των ζηµιών και ως εκ τούτου το κόστος της συντήρησης.  

2. Η µεικτή χρηµατοδοτική µίσθωση (lease back).  

Στην περίπτωση αυτή, η εταιρεία leasing αναλαµβάνει την υποχρέωση της τεχνικής 

συντήρησης και ασφάλισης του µηχανήµατος, ώστε να εξασφαλίζεται η εύρυθµη 

λειτουργία του, αντίθετα από ό,τι ισχύει στο financial leasing. Αυτός ο τύπος 

leasing παρουσιάζει πλεονεκτήµατα για το νέο επιχειρηµατία, αφού αυτός µπορεί 

να καταγγείλει τη σύµβαση και να απαλλαγεί έτσι από ένα µηχάνηµα τεχνολογικά 

απαρχαιωµένο, ανανεώνοντας τον τεχνολογικό του εξοπλισµό.  
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3. Η  αντίστροφη χρηµατοδοτική µίσθωση (lease back).  

Η χρήση αυτού του τύπου leasing  µπορεί να αποτελέσει µια πλάγια µορφή 

αύξησης της χρηµατική σου ρευστότητας και απευθύνεται κυρίως σε παλαιότερες 

επιχειρήσεις. Έτσι, αν δεν έχεις στην κυριότητά σου παραγωγικό εξοπλισµό, αντί να 

καταφεύγεις σε τραπεζικό δανεισµό (όταν δεν υπάρχουν περιθώρια προσφυγής εκ 

νέου σε δάνειο), έχεις τη δυνατότητα να πουλήσεις τον εξοπλισµό αυτό σε εταιρεία 

leasing η οποία στη συνέχεια σου παραχωρεί τη χρήση του έναντι µισθώµατος. 

 

4. Πρόγραµµα µίσθωσης-πώλησης (vendor-lease).  

Πρόκειται για σχήµα που συνδέει τον κατασκευαστή ή εµπόρο βιοµηχανικών 

υλικών µε τους πελάτες του, µέσω της εταιρείας leasing.  
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τι είναι το  venture capital (καινοτοµικό επενδυτικό κεφάλαιο); 

Ένας από τους τρόπους χρηµατοδότησης που θα γνωρίσει ανάπτυξη τα επόµενα 

χρόνια είναι το venture capital. Πρόκειται για την εισοδο επενδυτικών εταιρειών 

στο µετοχικό κεφάλαιο αναπτυσσόµενων εταιρειών µε προοπτική µεγέθυνσης, 

µεγαλύτερη του µέσου όρου. Οι επενδυτές συνήθως αναλαµβάνουν ενεργό ρόλο ή 

ρόλο συµβούλου στην εταιρεία, µε πρώτιστο στόχο τα κεφαλαιακά κέρδη.  

Τα venture capital κατά κανόνα δε συµµετέχουν σε νεοϊδρυθείσες εταιρείες για δυο 

κυρίως λόγους, σύµφωνα µε τον κ. Παπαιωάνου της  Global Finance.  

Ο πρώτος λόγος είναι το υψηλό κόστος, καθώς πρέπει να δαπανηθούν χρήµατα για 

τη δηµιουργία και καθιέρωση της επιχείρησης. Ο δεύτερος και σηµαντικότερος 

λόγος είναι το υψηλό ρίσκο, καθώς δεν µπορεί να είναι γνωστή η πορεία της 

εταιρείας.  

Η διεθνής εµπειρία έχει δείξει ότι από το σύνολο των προτάσεων µόνο ένα 60-70% 

καταλήγει σε µια τουλάχιστον επαφή των ενδιαφεροµένων µερών. 

Συνήθως, µόλις το 50% των επενδυτικών προτάσεων έχει ενδιαφέρον για 

περαιτέρω διερεύνηση, ενώ τελικά τα επενδυτικά σχήµατα που προκύπτουν 

αντιστοιχούν σε ποσοστό 3-6% επί των αρχικών προτάσεων.  

Από τις επενδύσεις που πραγµατοποιούνται, περίπου 20-25% αποτυγχάνουν, 40-

55% επιβιώνουν και ένα 10-20% παρουσιάζουν εξαιρετική ανάπτυξη και 

αποδόσεις. 

Τόσο την ελλάδα όσο και στο εξωτερικό, η ‘χρηµατοδότηση σποράς’ (seed capital), 

δηλαδή η διαδικασία στήριξης στην αρχική φάση δηµιουργίας µιας επιχειρησης, 

καταλαµβάνει το ελάχιστο των χρηµάτων που διαθέτουν τα venture capitals.  

Έχει υπολογιστεί ότι περίπου 70% των προγραµµάτων εγκαταλείπεται στο τέλος 

αυτού του σταδίου.
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Marketing:  Πώς θα ξεκινήσεις!  

 

Θα ακούς συχνά από πολλούς  ότι το marketing σε µια 

επιχείρηση έχει εξαιρετικά µεγάλη σηµασία και καθορίζει 

σε µεγάλο βαθµό την πετυχηµένη πορεία της 

επιχείρησης. Όµως πώς θα ξεκινήσεις; 

 

Παρακάτω θα δούµε 5 απλά βήµατα που θεωρώ ότι 

είναι µια πολύ καλή αρχή για µια µικρή επιχείρηση, 

ώστε να ξεκινήσει και να εφαρµόσει τακτικές 

marketing. 

 

Βήµα 1ο 

Καθορίστε µε ακρίβεια την αγορά σας, και τους πελάτες που θέλετε να έχετε. Εδώ 

αναφερόµαστε στην Έρευνα Αγοράς. Τοποθετούµε τη διαδικασία αυτή ως ένα 

βήµα µιας ευρύτερης στρατηγικής. Προσδιορίζοντας τους ανθρώπους που θέλετε 

να έχετε ως πελάτες, σας βοηθάει να κατανοήσετε καλλίτερα τις ανάγκες και 

επιθυµίες τους. Αυτό σηµαίνει ότι έχετε τη δυνατότητα, να στρέψετε πάνω τους, 

όλες τις ενέργειες µάρκετινγκ και προώθησης, στοχευµένα. Θα πρέπει να 

συνειδητοποιήσετε ότι δεν µπορεί ολόκληρη η αγορά να είναι πελάτες σας. Βήµα 

πρώτο λοιπόν, ο ακριβής προσδιορισµός των πελατών που απευθύνεται το προϊόν 

σας. 

 

Βήµα 2ο 

Πουλήστε οφέλη, λύσεις, και πλεονεκτήµατα στους πελάτες σας. Πρέπει να 

κατανοήσετε ότι δεν πουλάτε το προϊόν αυτό καθ’ αυτό. Πουλάτε τα οφέλη που 

προσφέρει, και τις λύσεις που δίνει. Φτιάξτε λοιπόν µια λίστα µε τα οφέλη, λύσεις 

και πλεονεκτήµατα που παρέχουν τα προϊόντα και οι υπηρεσίες σας προς τους 

πελάτες σας. Προβάλετέ τα σε κάθε ευκαιρία. Χρησιµοποιήστε τα για την 

επικοινωνιακή σας πολιτική, και πάντα κατευθυνόµενοι προς την αγορά στόχο σας. 

 

Βήµα 3ο 

Προσδιορίστε το ανταγωνιστικό σας πλεονέκτηµα και διαφοροποιηθείτε. ∆ώστε µια 

απάντηση στην ερώτηση: Γιατί κάποιος πελάτης να προτιµήσει την επιχείρηση µου 

και όχι κάποια άλλη; Σκεφθείτε το εξής: εάν δεν υπάρχει κάτι που να σας 

διαφοροποιεί από τους υπόλοιπους του κλάδου σας, τότε γιατί κάποιος να αγοράσει 

από εσάς και όχι από κάποιον άλλο µε τα ίδια προϊόντα και υπηρεσίες; ∆ώστε 

λοιπόν έναν καλό λόγο στους πελάτες που απευθύνεται το προϊόν σας, για να σας 

προτιµήσουν. 

 

Βήµα 4ο 

Σκεφτείτε τρόπους για να έχετε τακτική επαφή µε τους πελάτες που ανήκουν στην 

αγορά - στόχο σας. Ακόµα και αν κάνετε όλα τα προηγούµενα, το µάρκετινγκ δεν 

µπορεί να είναι αποτελεσµατικό εάν γίνεται αποσπασµατικά, και µε µικρή 

συχνότητα. ∆ηµιουργήστε ένα διαφηµιστικό µήνυµα, που να επικοινωνεί όλα τα 

προηγούµενα που αναφέραµε. Εφαρµόστε το σε εφηµερίδες και περιοδικά που 

είναι πιθανότερο να διαβάσουν οι πελάτες σας. Χρησιµοποιήστε το ραδιόφωνο. 

Συµµετάσχετε σε µια έκθεση, ή οργανώστε µια εκδήλωση. Υπάρχουν πολλοί τρόποι 

ακόµα που µπορείτε να σκεφθείτε για να έρθετε πιο κοντά στον “πελάτη” που σας 

ενδιαφέρει. Απλά χρειάζεται να εφαρµόσετε ένα ακόµα βήµα. Το πέµπτο. 

 

Βήµα 5ο 

Είναι απαραίτητο να αφιερώνετε καθηµερινά, λίγο από το χρόνο σας στο 

µάρκετινγκ. Μπορεί να σας φαίνεται δύσκολο, και ότι δεν έχετε αρκετό χρόνο, 

αλλά εάν θέλετε να ξεχωρίσετε από τους υπόλοιπους θα πρέπει να το κάνετε! 
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Νοµίζω 30 λεπτά την ηµέρα δεν είναι κάτι τροµερό, εξάλλου µπορεί να αποτελέσει 

µια αρκετά διασκεδαστική διαδικασία, που µπορεί να σας χαλαρώσει από το στρες 

της δουλειάς! Θα πρέπει να δείξετε συνέπεια στο Βήµα αυτό. Το µάρκετινγκ για να 

σας αποδώσει θα πρέπει να ασχοληθείτε µαζί του. 
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Από τα υπόλοιπα στοιχεία της έρευνας µπορούν να σηµειωθούν:  
  

 Ένα 14,2% του πληθυσµού 18-64 ετών δηλώνει ότι έχει σκοπό να 
ξεκινήσει µια επιχείρηση (συµπεριλαµβανοµένης της αυτοαπασχόλησης) 
τα επόµενα τρία χρόνια  (15,4% το 2005). 
 
  Ένα 2,7% του πληθυσµού 18-64 ετών δηλώνει ότι έκλεισε µια 

επιχείρηση κατά τη διάρκεια της προηγούµενης χρονιάς (2,9% το 2005). 
  
 Ένα 22% πιστεύει ότι υπάρχουν επιχειρηµατικές ευκαιρίες στην 

αγορά, οι οποίες θα µπορούσαν να τύχουν επιχειρηµατικής αξιοποίησης 
(16% το 2005). Όµως οι Έλληνες εξακολουθούν να δηλώνουν - σε 
ποσοστό σχεδόν 60%, το υψηλότερο στις χώρες του GEM - ότι ο φόβος 
της θα τους απέτρεπε από το να ξεκινήσουν µια επιχειρηµατική 
δραστηριότητα.  

Ακόµα, το 35% των επιχειρηµατιών που βρίσκονται στα αρχικά στάδια της 
δραστηριότητάς τους κατά το 2006, δηλώνουν ότι χρησιµοποιούν 
τεχνολογίες / διαδικασίες που δεν ήταν διαθέσιµες για διάστηµα 
µεγαλύτερο τους έτους, από τη στιγµή της διεξαγωγής της έρευνας. Η 
επίδοση αυτή εξακολουθεί να υπερτερεί σηµαντικά των µέσων όρων τόσο 
στην Ευρώπη, όσο και στο σύνολο των χωρών του GEM (12 µε 13%), κάτι 
που υποδηλώνει ότι η τεχνολογική αναβάθµιση αποτελεί βασικό συστατικό 
των νέων εγχειρηµάτων που ξεκινούν στην Ελλάδα, τα οποία έτσι 
συµβάλλουν αποφασιστικά στην τεχνολογική αναβάθµιση της ελληνικής 
οικονοµίας συνολικά. 

Ωστόσο, αρνητικό εύρηµα είναι ότι το 64% των νέων επιχειρηµατικών 
εγχειρηµάτων εκδηλώνονται σε δραστηριότητες όπου τελικός πελάτης των 
οποίων είναι ο καταναλωτής ως φυσικό πρόσωπο (38% ο µέσος 
ευρωπαϊκός όρος). Τα ευρήµατα  αυτά επιβεβαιώνουν για άλλη µια φορά 
την «ρηχότητα» της νέας επιχειρηµατικότητας στην Ελλάδα, το γεγονός 
δηλαδή ότι δεν εκδηλώνεται σε ολόκληρη την «αλυσίδα αξίας» µέχρι το 
τελικό καταναλωτικό προϊόν, αλλά µόνο στον έσχατο κρίκο αυτής της 
αλυσίδας. Μάλιστα, το ποσοστό αυτό παραµένει σταθερά στα ίδια επίπεδα 

στη χώρα µας για όλη την προηγούµενη τετραετία κατά την οποία το ΙΟΒΕ 
έχει πάρει µέρος στην ετήσια έρευνα του GEM.  

Πηγή: Η Επιχειρηµατικότητα στην Ελλάδα 2005-2006   (28-2-2007)  

 
 
 
 
Οικονοµικό κλίµα 
 

Μέχρι και τον Νοέµβριο του 2007 ο δείκτης οικονοµικού κλίµατος στην 
Ελλάδα, διατηρείται σε σχετικά υψηλά επίπεδα και διαµορφώνεται κατά 
µέσο όρο στις 109,1 µονάδες (1990-2006=100), δηλαδή 6,4 µονάδες 
υψηλότερα από την επίδοση του δείκτη την αντίστοιχη περίοδο το 2006. Η 
βελτίωση του οικονοµικού κλίµατος είναι εµφανής σε όλους τους τοµείς 
της οικονοµίας, µε τους σχετικούς δείκτες να κινούνται σε υψηλότερα 
επίπεδα απ’ ό,τι πέρυσι. Στο Λιανικό Εµπόριο παρατηρείται η µεγαλύτερη 
βελτίωση και ο δείκτης επιχειρηµατικών προσδοκιών «κερδίζει» περίπου 10 
µονάδες από πέρυσι και διαµορφώνεται στο υψηλότερο επίπεδο των 
τελευταίων ετών και στις 121,2 µονάδες κατά µέσο όρο (1996 2006=100). 
Το 2007 φαίνεται να τονώνεται σηµαντικά και η καταναλωτική 
εµπιστοσύνη: ο σχετικός δείκτης, αν και παραµένει σε αρνητικά επίπεδα, 
βελτιώνεται την περίοδο Ιανουαρίου – Νοεµβρίου 2007 κατά 5,5 µονάδες 
κατά µέσο όρο. Σε επίπεδα ανώτερα του µακροχρόνιου µέσου και 
υψηλότερα από τα περσινά κινείται το 2007 και ο δείκτης επιχειρηµατικών 
προσδοκιών στις υπηρεσίες. Αντίθετα, παρά τη µικρή βελτίωση στα µέσα 
του έτους, ο δείκτης των Κατασκευών κινείται και το 2007 σε επίπεδα 
χαµηλότερα του µακροχρόνιου µέσου, ενώ στη Βιοµηχανία το µέσο 
επίπεδο του δείκτη µέχρι και τον Νοέµβριο ήταν στις 103,3 µονάδες, 
ελαφρά υψηλότερο σε σχέση µε το 2006. 
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                                               ∆ιάγραµµα 1.3 

∆είκτες Οικονοµικού Κλίµατος Ε.Ε-27 και Ελλάδα 

(1990-2006=100,εποχικά εξοµαλυµένα στοιχεία) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Πηγή: Ευρωπαϊκή Επιτροπή, DG Ecfin 

 
Η βελτίωση του κλίµατος ήταν εντονότερη το πρώτο µισό του έτους, µε το 
δείκτη να φτάνει τον Σεπτέµβριο τη µέγιστη τιµή του (112 µονάδες, όσο 
ήταν η επίδοση και τον Απρίλιο). Από τον Σεπτέµβριο και µετά ο 
δυναµισµός δείχνει να εξαντλείται και ο δείκτης υποχωρεί σταδιακά στις 
107,6 µονάδες, καθώς αποδυναµώνονται οι επιχειρηµατικές προσδοκίες 
στις Κατασκευές, τη Βιοµηχανία και το Λιανικό Εµπόριο. 



 14 

 

∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑ ΕΝΑΡΞΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
•  Θέλω να ιδρύσω ατοµική επιχείρηση ή να ξεκινήσω ελεύθερο 

επάγγελµα. Πού πρέπει να πάω? 
 

1. Στο ταµείο ασφάλισης για εγγραφή  
2. Στο επιµελητήριο για εγγραφή 
3. Στην εφορία για έναρξη επαγγέλµατος και θεώρηση βιβλίων 

 
•  Θέλω να ιδρύσω προσωπική εταιρεία (Ο.Ε ή Ε.Ε). Πού πρέπει να 

απευθυνθώ? 
 

1. Στο ταµείο ασφάλισης για εγγραφή  
2. Στο επιµελητήριο για εγγραφή 
3. στο πρωτοδικείο για να πάρω το δηµοσιευµένο καταστατικό 

µου 
4. στην εφορία για έναρξη επαγγέλµατος και θεώρηση βιβλίων. 

 
•  Θέλω να ιδρύσω ανώνυµη εταιρεία ή Ε.Π.Ε. Που πρέπει να 

αποταθώ? 
 
1.     Τα µέλη των Ε.Π.Ε. και του ∆.Σ.  των Α.Ε. (εφόσον έχουν    

µερίδιο πάνω από 5% στο µετοχικό κεφάλαιο της εταιρείας) 
χρειάζονται βεβαίωση εγγραφής σε ασφαλιστικό φορέα. 

2.  Στο επιµελητήριο για εγγραφή. 
3.  Στη νοµαρχία για έγκριση του  καταστατικού (χορηγείται ο 

ΑΡΜΑΕ: Αριθµός Μητρώου Ανωνύµων Εταιρειών).  
4.  Στο εθνικό τυπογραφείο για δηµοσίευση περίληψης του 

καταστατικού στο ΦΕΚ. 
5.  Στην εφορία για ίδρυση της εταιρείας και θεώρηση βιβλίων. 
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Έργο συγχρηµατοδοτούµενο από το Ευρωπαϊκό Κοινωνικό Ταµείο και από το Ελληνικό ∆ηµόσιο 

 


