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Περίληψη 

Στο πλαίσιο εκπόνησης Διπλωµατικής εργασίας της Σχολής Διοίκησης Τουριστικών 
Επιχειρήσεων ανέλαβα να ολοκληρώσω µια δευτερογενή έρευνα µε θέµα την 
καινοτοµία και τις σύγχρονες µορφές χρηµατοδότησης. Είναι πολύ σηµαντικό να 
γνωρίζουµε το τι εστί καινοτοµία και το πώς µπορούµε να την επιτύχουµε σε 
συνδυασµό µε την λεπτοµερή ανάλυση των σύγχρονων µορφών χρηµατοδότησης. 
Αυτά τα δύο καθιστούν τον αναγνώστη ικανό να εξελιχθεί και να προοδεύσει 
επιχειρηµατικά µέσα από την γνώση και πληροφόρηση που του παρέχεται. 
Αναλυτικότερα θα ασχοληθούµε µε το πόσο σηµαντική είναι η καινοτοµία, οι λόγοι 
για τους οποίους η καινοτοµία αποτυγχάνει αλλά και τις πηγές προέλευσης της. 
Επιπρόσθετα παρουσιάζονται οι κανόνες για µια επιτυχηµένη καινοτοµία. 
Συνεχίζοντας στο δεύτερο κοµµάτι της εργασίας θα αναλύσουµε τις σύγχρονες 
µορφές χρηµατοδότησης ξεκινώντας από τις απλές µέχρι τις πιο σύνθετες. Τέλος θα 
γνωρίσουµε χρηµατοπιστωτικά ιδρύµατα που δεν είναι τραπεζικά αλλά και 
προγράµµατα που µπορούν να χρηµατοδοτήσουν καινοτοµικές και µη επιχειρήσεις 
στο Ελληνικό σύστηµα. 
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Abstract 

Under drafting my BSc project for the School of Tourism Management of 
Technological University of Peireus, I took over to complete a secondary research 
about Innovation and Modern Forms of Financing. It is really important to understand 
what innovation means and how we can succeed in combination with the meticulous 
analysis of the way that Modern Forms of payment work. The complete definition of 
the term innovation and the detailed analysis of the Modern Forms of Financing, can 
fully prepare and help the reader evolve and succeed in the business market. In depth 
we will discuss the importance of innovation, the sources that it derives from and also 
the reasons that sometimes innovation fails. In addition, we point out the main rules 
that somebody should follow in order to achieve a successful innovation. Continuing 
to the second part of the project we analyze the Modern Forms of Financing, starting 
off with the simplest and continuing with the more complex. Finally we will take a 
closer look to the Financial Institutions.                                 
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Εισαγωγή 

Η καινοτοµία και η χρηµατοδότηση είναι δύο έννοιες που συνδέονται άµεσα µεταξύ 
τους. Η εποχή που ζούµε χαρακτηρίζεται από µεγάλη αστάθεια τόσο σε οικονοµικό 
όσο και σε κοινωνικό επίπεδο. Αυτό οφείλεται στο γεγονός ότι βιώνουµε χωρίς 
προηγούµενο τα τελευταία χρόνια την οικονοµική κρίση. Μέσα σε αυτές τις 
συνθήκες οι εταιρίες θα πρέπει να φανούν δηµιουργικές ώστε να µπορέσουν να 
αντιµετωπίσουν την ανταγωνιστικότητα και την παρακµή των επιχειρηµατικών 
κλάδων. Η ανάπτυξη των εταιριών θα επέλθει µέσα από την βαθειά γνώση της 
καινοτοµίας. Η καινοτοµία αποτελεί ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα που αν αξιοποιηθεί 
σωστά θα µπορέσει να παράγει νέα προϊόντα ή υπηρεσίες µε σκοπό την κάλυψη των 
αναγκών στην αγορά. Δεν φτάνει όµως µόνο η αξιοποίηση της καινοτοµικής γνώσης 
για να επιτύχει µία επιχείρηση, αλλά κ η σωστή χρήση των σύγχρονων µορφών 
χρηµατοδότησης. Οι σύγχρονες µορφές χρηµατοδότησης αποτελούν µόνιµη πηγή 
άντλησης οικονοµικών πόρων που έχουν ανάγκη οι επιχειρήσεις. Η εργασία µου αυτή 
χωρίζεται σε τρείς θεµατικές ενότητες. Η πρώτη θεµατική ενότητα αναλύει την 
ανάπτυξη, την στρατηγική και τις πηγές χρηµατοδότησης της καινοτοµίας στην 
Ελλάδα. Στην δεύτερη ενότητα προσδιορίζονται οι σύγχρονοι θεσµοί 
χρηµατοδότησης που έχει εισάγει το ελληνικό σύστηµα τα τελευταία χρόνια. Η 
κυριότεροι από αυτούς είναι το Venture Capital, Factoring, Leasing και Forfeiting. 
Ολοκληρώνοντας, η τρίτη ενότητα αναπτύσσει τα χρηµατοπιστωτικά ιδρύµατα που 
δεν είναι τραπεζικά, αλλά και µορφές µη χρηµατοπιστωτικών οργανισµών που 
µπορούν να χρηµατοδοτήσουν τις ανάγκες των επιχειρήσεων	
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1 : Καινοτοµία και ανάπτυξη  

1.1 Ορισµοί καινοτοµίας. 

Κατά καιρούς έχουν διατυπωθεί αρκετοί ορισµοί σχετικά µε την καινοτοµία. Οι 
ορισµοί αυτοί αντικατοπτρίζουν το στοιχειό του νέου και της ανάπτυξης κάτι νέου ως 
βασική προϋπόθεση ανάπτυξης προϊόντος ή υπηρεσίας.  

1) Ο Όρος καινοτοµία αναφέρεται σε οποιοδήποτε αγαθό, υπηρεσία ή ιδέα που 
κάποιος που κάποιος την αντιλαµβάνεται σαν νέα (Kotler, 1991). 
 

2) H έννοια της καινοτοµίας περιλαµβάνει την έννοια της εφαρµογής-χρήσης, αν 
δηλαδή κάποιος αναπτύξει κάτι νέο δεν µπορεί να χαρακτηριστεί ως 
καινοτοµία παρά µόνο αν αυτή η δηµιουργία χρησιµοποιηθεί  (De Jong & 
Vermeulen,2003). 
  

3) Η καινοτοµία συνιστάται στην παραγωγή, την αφοµοίωση και την 
εκµετάλλευση µε επιτυχία των νέων επιτευγµάτων στον οικονοµικό και 
κοινωνικό τοµέα. Η καινοτοµία ορίζεται ως η χρήση της γνώσης µε σκοπό την 
παραγωγή και διάθεση νέων προϊόντων καθώς και την παραγωγή νέων 
υπηρεσιών που οι καταναλωτές επιθυµούν. (http://europa.eu/scadplus/).   
 

4) «…καινοτοµία είναι ευρέως διαδεδοµένο φαινόµενο στη σύγχρονη οικονοµία. 
Πάντοτε και σχεδόν σε όλους τους τοµείς της οικονοµίας αναζητούµε και 
διεξάγουµε έρευνες που οδηγούν σε νέα προϊόντα, νέες τεχνικές νέες µορφές 
οργάνωσης και νέες αγορές. Σε µερικούς τοµείς της οικονοµίας, αυτές οι 
δραστηριότητες µπορεί να είναι αργές, βαθµιαίες και ριζικές αλλά θα 
εξακολουθούν να υφίστανται εάν κοιτάξουµε πιο προσεκτικά…» 
(Lundval.1995).  
 

5) Οι επιχειρήσεις που εµπλέκονται σε δραστηριότητες καινοτοµίας (που 
παρουσιάζουν δηλαδή τάση προς καινοτοµία) είναι οι επιχειρήσεις που 
παρουσιάζουν νέα ή σηµαντικά βελτιωµένα προϊόντα (αγαθά ή υπηρεσίες) 
στην αγορά ή επιχειρήσεις που εφαρµόζουν νέες ή σηµαντικά βελτιωµένες 
διαδικασίες (ορισµός Eurostat).  
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1.2 Τύποι καινοτοµίας    

• Καινοτοµία προϊόντος ή υπηρεσίας 

Σύµφωνα µε την Eurostat καινοτοµία προϊόντος ή υπηρεσίας είναι η εισαγωγή ενός 
νέου αγαθού ή υπηρεσίας στην αγορά µε σηµαντικά βελτιωµένες δυνατότητες, όπως 
παραδείγµατος χάρη το βελτιωµένο λογισµικό.  

• Καινοτοµία διαδικασίας  

Σύµφωνα µε την Eurostat καινοτοµία διαδικασίας είναι η εφαρµογή µιας νέας ή 
σηµαντικά βελτιωµένης διαδικασίας παραγωγής, µιας µεθόδου διανοµής ή µιας 
υποστηρικτικής δραστηριότητας για αγαθά ή υπηρεσίες. 

• Οργανωτική  καινοτοµία  

Σύµφωνα µε την Eurostat οργανωτική καινοτοµία είναι η σηµαντική αλλαγή στην 
δοµή µιας εταιρείας ή στις µεθόδους οργάνωσης και διοίκησης µε σκοπό την 
βελτίωση των αγαθών και των υπηρεσιών της, την χρήση της γνώσης µιας 
επιχείρησης ή την αποτελεσµατικότητα της ροής των εργασιών τους.  

• Καινοτοµία marketing 

Σύµφωνα µε την Eurostat καινοτοµία marketing είναι η εφαρµογή νέων ή σηµαντικά 
βελτιωµένων σχεδίων marketing ή µεθόδων πωλήσεων προκειµένου να αυξηθεί η 
προώθηση των αγαθών και των υπηρεσιών ή να γίνει διείσδυση σε νέες αγορές.  

1.3 Πηγές καινοτοµίας 

Οι πηγές καινοτοµίας σύµφωνα µε τον Drucher (1994) είναι επτά (7) και διακρίνονται 
σε πηγές που προέρχονται από το εσωτερικό περιβάλλον όπως:  

1) Επιτυχίες ή αποτυχίες στην λειτουργία της επιχείρησης ή του οργανισµού. 
2) Διαφορετική αντίληψη της πραγµατικότητας στην ιδεατή της µορφή της. 
3) Ανάγκες για διαδικασία λειτουργίας. 
4) Αλλαγές στον τοµέα ή πεδίο δράσης που δραστηριοποιείτε ο οργανισµός ή η 
επιχείρηση.  

Επιπλέον και πηγές που προέρχονται από το εξωτερικό περιβάλλον όπως:  

1) Εξέλιξη και αλλαγές στην δηµογραφία. 
2) Νέες γνώσεις, ανεξάρτητα αν είναι επιστηµονικές ή όχι. 
3) Αλλαγή απόψεων νοοτροπίας και στάσεων.  
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1.4 Αναγκαιότητα για ανάπτυξη νέων προϊόντων  

Στις µέρες µας η επιβίωση µιας επιχείρησης εξαρτάται από την συνεχή δηµιουργία 
νέων προϊόντων, καθώς οι ραγδαίες τεχνολογικές αλλαγές και ο έντονος παγκόσµιος 
ανταγωνισµός αποτελούν ένας παράγοντας αποτυχίας εάν η επιχείρηση δεν αναπτύξει 
νέα προϊόντα. Σύµφωνα µε τον Kotler (1991) τα υπάρχοντα προϊόντα θα 
παρακµάσουν γιατί αλλάζει συνεχώς η τεχνολογία και ο κύκλος ζωής των προϊόντων 
φτάνει στο τέλος της ενώ ο ανταγωνισµός αυξάνεται. Οι πελάτες επιθυµούν νέα 
προϊόντα καθώς οι προτιµήσεις και οι ανάγκες τους αλλάζουν. 

ΠΗΓΗ : Κίτσιος, Φώτης Χ. Ζαπουνίδης, Κωνσταντίνος. Ανάπτυξη Νέων Υπηρεσιών Τουρισµός-
Υγεία-Επιχειρηµατικότητα-Καινοτοµία. Αθήνα :  ΚΛΕΙΔΑΡΙΘΜΟΣ, 2000. 

 

1.5 Παραδείγµατα καινοτοµίας µε νέα προϊόντα. 

1.5.1 Παράδειγµα Gillete 

Το 1855 στο Wisconsin των Ηνωµένων Πολιτειών γεννήθηκε ο King Camp Gillete. 
Ένας άνθρωπος που για να µπορέσει να υποστηρίξει την οικογένεια του µετά από 
καταστροφική πυρκαγιά στο Σικάγο το 1871, αναγκάστηκε να γίνει πλανόδιος 
πωλητής. Το 1895 ο Gillete καθώς ξυριζόταν είχε µια λαµπρή ιδέα. Η ιδέα του ήταν 
να µπορούσε να κατασκευάσει ένα νέο ξυραφάκι µίας λεπίδας που θα ήταν ασφαλές 
και µίας χρήσης. Οι λεπτοµέρειες της ιδέας του πήραν 6 χρόνια, καθώς ο Gillete 
έπρεπε να εξασφαλίσει την παραγωγή µιας τόσο λεπτής και ανθεκτικής λεπίδας µε 
µικρό χρηµατικό κόστος. Το 1903 αυτή η ιδέα τελικά πέτυχε κι έτσι δηµιουργήθηκε 
στην Βοστώνη η Gillete Safety Razor Company. Η εταιρεία είχε τεράστια επιτυχία 
καθώς οι αρχικοί πωλητές της ήταν ο ίδιος ο Αµερικάνικος στρατός. Περίπου 3,5 
εκατοµµύρια ξυραφάκια πουλήθηκαν και 32 εκατοµµύρια λεπίδες δόθηκαν σε 
στρατιωτικά χέρια µέχρι το τέλος του Α΄ παγκόσµιου πολέµου. Σήµερα η Gillete 
θεωρείται µια από τις πιο κορυφαίες και καινοτόµες εταιρίες, στο είδος της µε 
εµπειρία στον τοµέα πάνω από 100 χρόνια.    

 1.5.2 Παράδειγµα LEGO 

Το 1934, ο Δανός ξυλουργός Ole Kirk Christiansen και ο γιός του που 
καταγόντουσαν από το χωριό Billund της Δανίας. Δηµιούργησαν µια επιχείρηση 
κατασκευής ξύλινων παιχνιδιών που ονοµαζόταν LEGO. Το όνοµα το εµπνεύστηκαν 
από τα αρχικά των Δανέζικων λέξεων ‘‘Leg-Godt’’, που σηµαίνουν «παίζω καλά». 
Τα παιχνίδια της επιχείρησης είχαν µεγάλη απήχηση και ήταν ιδιαίτερα αγαπητά 
άλλα το κόστος κατασκευής τους ήταν µεγάλο, και απαιτούσε πολύ χρόνο. Καθώς 
εκείνη την εποχή το πλαστικό ήταν ένα ανερχόµενο υλικό, ο Christiansen είχε την 
ιδέα να αντικαταστήσει το ξύλο µε πλαστικό που δεν απαιτούσε τόσο κόπο. Το 1947 
η εταιρία LEGO προµηθεύεται πρώτη στην Δανία µια µηχανή χύτευσης πλαστικού µε 
ενίσχυση για την παραγωγή πλαστικού παιχνιδιών. Μετά από 2 χρόνια τα πρώτα 
πλαστικά τουβλάκια πουλήθηκαν στην Δανία από την εταιρία LEGO  και το 1955 η 



14	
  
	
  

επιχείρηση προώθησε το ‘‘σύστηµα παιχνιδιού LEGO’’. Σήµερα τα παιχνίδια της 
LEGO αποτελούν παιχνίδι όλων των «µικρών αγγέλων» του κόσµου.  

ΠΗΓΗ	
  :	
  www.liaison.uac.gov 

1.6 Οι φάσεις της διαδικασίας ανάπτυξης νέων προϊόντων. 

Οι φάσεις της διαδικασίας ανάπτυξης προϊόντων είναι οχτώ (8) και διακρίνονται στις 
εξής :  

1) Γέννηση της ιδέας 
2) Αξιολόγηση ιδεών  
3) Ανάπτυξη και δοκιµή της ιδέας  
4) Κατάστρωση στρατηγικής µάρκετινγκ 
5) Επιχειρηµατική ανάπτυξη 
6) Ανάπτυξη προϊόντος  
7) Δοκιµή στην αγορά 
8) Εισαγωγή στην αγορά 

1)Γέννηση της ιδέας  

Η πρώτη φάση της διαδικασίας ανάπτυξης νέων προϊόντων/υπηρεσιών είναι η 
γέννηση της ιδέας. Οι πηγές από τις οποίες µια επιχείρηση αντλεί ιδέες είναι οι 
πελάτες, οι ανταγωνιστές, οι άνθρωποι των δικτύων διανοµής και η ανώτατη 
διοίκηση. Το υψηλότερο ποσοστό ιδεών προέρχεται από τους πελάτες (Von Hippel, 
1998). Η ιδέα δεν είναι κάτι που θα έρθει από µόνη της τυχαία, καθώς κάθε 
επιχείρηση αποτελείται από τµήµατα που ασχολούνται µε την έρευνα και ανάπτυξη 
νέων ιδεών.  

Οι ιδέες βασίζονται στις ανάγκες και επιθυµίες των καταναλωτών συνδυασµό µε τις 
ενθαρρυντικές προτάσεις των εργαζοµένων. Επιπρόσθετα οι κινήσεις των 
ανταγωνιστών αποτελούν πηγή έµπνευσης όπως και οι διανοµείς. Τέλος οι 
ακαδηµαϊκές έρευνες αλλά και η συµβολή εταιριών έρευνας αγοράς και µάρκετινγκ 
αποτελούν σηµαντικές πηγές νέων ιδεών. 

2)Αξιολόγηση ιδεών  

Ο σκοπός αυτής της φάσης είναι η αξιολόγηση, ο εντοπισµός και η απόρριψη των 
ιδεών που δεν βοηθούν την επιχείρηση όσο το δυνατό πιο γρήγορα, καθώς το κόστος 
ανάπτυξης προϊόντος αυξάνεται όσο προχωράµε στις επόµενες φάσεις. Τα σφάλµατα 
που πρέπει να αποφευχθούν είναι : 

1) Σφάλµα απόρριψης. 

Είναι το σφάλµα που συµβαίνει συχνά από επιχειρήσεις που λειτουργούν µε 
συντηρητικά πρότυπα και έχει να κάνει µε την απόρριψη µιας καλής ιδέας.  
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2) Σφάλµα αποδοχής  

Το σφάλµα αποδοχής έχει να κάνει µε  την ανάπτυξη µιας κακής ιδέας. Οι συνέπειες 
σε αυτήν την περίπτωση είναι τα κέρδη να είναι αρκετά µικρότερα από αυτά που θα 
περίµενε ο οργανισµός. 

3) Ανάπτυξη και δοκιµή της ιδέας 

Σε αυτό το στάδιο το ίδιο το προϊόν θα µπορούσε να είναι η ιδέα που θα επιχειρήσει ο 
οργανισµός να δηµιουργήσει. Σηµαντικό κοµµάτι είναι η εικόνα που περιέχει το 
προϊόν καθώς οι καταναλωτές δεν αγοράζουν την ιδέα αλλά την εικόνα του 
προϊόντος. Σύµφωνα µε τον Κotler (1991) οι παράγοντες που θα πρέπει να ελεγχθούν 
και να µετρηθούν είναι ο προσδιορισµός και στόχος της αγοράς, των καταναλωτών 
και το µέγεθος του ανταγωνισµού. Επίσης το προϊόν θα πρέπει ναι είναι πειστικό και 
να δηµιουργήσει ανάγκες ώστε οι καταναλωτές να έχουν πρόθεση να το αγοράσουν 
καθώς κατανοούν τη αξία του προϊόντος.  

4) Κατάστρωση στρατηγικής µάρκετινγκ  

Σύµφωνα µε την Διεθνή βιβλιογραφία πολλές στρατηγικές µάρκετινγκ έχουν 
αναπτυχθεί. Παρακάτω ακολουθεί ένας πίνακας (Πίνακας 1) που προσδιορίζει και 
αναλύει τα τρία βασικά βήµατα κατάστρωσης ενός σχεδίου (Kotler, 1991) : 

    ΒΗΜΑ 1ο       ΒΗΜΑ 2ο     ΒΗΜΑ 3ο  

 Προσδιορισµός και 
περιγραφή για : 

1. Το µέγεθος της 
αγοράς στόχου  

2. Τη δοµή της 
αγοράς στόχου 

3. Τη συµπεριφορά 
της αγοράς στόχου  

4.Τον στόχο 
πωλήσεων 

5.Τον στόχο 
µεριδίου αγοράς  

6. Τα επιδιωκόµενα 
κέρδη των πρώτων 
ετών 

 Προσδιορισµός και 
περιγραφή για : 

1.Την τιµή προϊόντος 

2.Τη στρατηγική 
διανοµής  

3.Το προϋπολογισµό 
µάρκετινγκ για τον 
πρώτο χρόνο 

 

Προσδιορισµός και 
περιγραφή για : 

1. Το στόχο γι α 
µακροχρόνιες 
πωλήσεις  

2. Το στόχο για τα 
κέρδη  

3. Τη διαχρονική 
στρατηγική 
µάρκετινγκ   

                Πίνακας 1.  
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5)Επιχειρηµατική ανάλυση      

Σε αυτή τη φάση γίνεται η εκτίµηση των πωλήσεων του νέου προϊόντος και 
αξιολογείται η επιχειρηµατική πρόταση από πλευράς κερδοφορίας. Στην συνέχει 
γίνεται η εκτίµηση του κόστους και των κερδών του νέου προϊόντος από τα τµήµατα 
Ε & Α (Έρευνας & Ανάπτυξης), σχεδιασµού, µάρκετινγκ και χρηµατοοικονοµικών. 
Σε αυτή την ανάλυση πρέπει να προσδιοριστούν σηµαντικά σηµεία όπως η περίοδος 
αποπληρωµής και επανείσπραξης των επενδύσεων. Η περίοδος επανείσπραξης είναι η 
περίοδος στην οποία η επιχείρηση εισπράττει όλη της την επένδυση µαζί µε τα κέρδη 
της απόδοσης. Επιπρόσθετα, πρέπει να γίνει η ανάλυση του νεκρού σηµείου, δηλαδή 
πόσες µονάδες προϊόντος πρέπει να πουληθούν για µην υπάρχει ζηµία. Η τιµή και το 
κόστος είναι δεδοµένα. 

6)Ανάπτυξη προϊόντος 

Η ανάπτυξη προϊόντος δείχνει στην επιχείρηση την δυνατότητα που έχει να 
κατασκευάσει το προϊόν από τεχνική και εµπορική άποψη. Το κόστος σε αυτή την 
φάση είναι αρκετά πιο υψηλό σε σχέση µε τα έξοδα όλων των προηγούµενων 
φάσεων. Το τµήµα Ε & Α( Έρευνας & Ανάπτυξης) είναι υπεύθυνο να αναλάβει την  
ανάπτυξη του προϊόντος. Πολλές επιχειρήσεις έχουν ειδικό τµήµα σχεδιασµού. Το 
τµήµα Ε &Α θα πρέπει να δηµιουργήσει προϊόντα τα οποία θα είναι ασφαλή κάτω 
από κανονικές συνθήκες και θα περιλαµβάνουν όλες τις ιδιότητες που περιγράφονται 
στην έκθεση της ιδέας του προϊόντος µέσα στα πλαίσια του προϋπολογισµένου 
κόστους. Συνήθως, περισσότερες από µία φυσικές εκδοχές του προϊόντος 
δηµιουργούνται. 

   7) Δοκιµή στην αγορά  

Στόχος της δοκιµής στην αγορά είναι ο προσδιορισµός των αντιδράσεων από πλευράς 
καταναλωτών και πωλητών σε σχέση µε την χρήση, τον χειρισµό και την αγορά του 
νέου προϊόντος. Σε αυτή την φάση προσδιορίζεται το µέγεθος της αγοράς και τέλος οι 
παράγοντες που επηρεάζουν την έκταση της δοκιµής είναι το κόστος, ο κίνδυνος της 
επένδυσης, η πίεση που ασκείται για τον χρόνο της εισαγωγής στην αγορά και το 
τελικό κόστος της έρευνας. 

8) Εισαγωγή στην αγορά  

Η εισαγωγή στην αγορά είναι η φάση που περιλαµβάνει την υπογραφή συµβολαίων 
παραγωγής, την παραγωγή ή ενοικίαση εγκαταστάσεων και τα έξοδα τα οποία έχει το 
τµήµα του µάρκετινγκ. Τα έξοδα στην συγκεκριµένη φάση είναι περισσότερα από 
οποιαδήποτε άλλη. Σύµφωνα µε τον Kotler(1991) θα πρέπει να ληφθούν υπόψη 
παράγοντες όπως η επιλογή του κατάλληλου χρόνου και τόπου, η επιλογή της αγοράς 
και η στρατηγική εισόδου στην αγορά.  

ΠΗΓΗ : Κίτσιος, Φώτης Χ. Ζαπουνίδης, Κωνσταντίνος. Ανάπτυξη Νέων Υπηρεσιών Τουρισµός-
Υγεία-Επιχειρηµατικότητα-Καινοτοµία. Αθήνα :  ΚΛΕΙΔΑΡΙΘΜΟΣ, 2000. 
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1.7 Καινοτοµία και εφεύρεση     

Οι εφευρέσεις κατά καιρούς θεωρούνται πολύ µεγάλη υπόθεση, ενώ άλλες φορές 
θέµα µιας περιέργειας που αναπτύχθηκε. Επίσης ορισµένες καινοτοµίες έχουν 
αλλάξει ριζικά την ζωή µας, ενώ άλλες έχουν καταγραφεί µόνο και µόνο για να 
εξελιχθούν αργότερα. Παρακάτω εξετάζονται διαφορές µεταξύ καινοτοµίας και 
εφευρέσεως. Σύµφωνα µε τον νόµο που περιλαµβάνει τα διπλώµατα 
ευρεσιτεχνίας, µία εφεύρεση µπορεί να αποκτήσει δίπλωµα ευρεσιτεχνίας αν και 
µόνο αν καλύπτει τρία σηµαντικά κριτήρια. Τα κριτήρια ορίζουν ότι η εφεύρεση 
πρέπει να είναι χρήσιµη, νέα και µη αυτονόητη. Σύµφωνα µε τον νόµο µια 
εφεύρεση είναι νέα όταν: 

• Δεν χρησιµοποιήθηκε από κάποιον άλλο ενδιαφερόµενο στην χώρα 
αναφοράς ή κάπου αλλού πριν εφευρεθεί από τον ενδιαφερόµενο που 
θέλει να αποκτήσει το δίπλωµα ευρεσιτεχνίας. Επίσης δεν πρέπει να ήταν 
από προηγουµένως γνωστή.  

• Δεν περιγράφθηκε σε έντυπη µορφή οπουδήποτε στον κόσµο πριν το 
εφεύρει ο ενδιαφερόµενος, και σαφώς δεν απέκτησε δίπλωµα 
ευρεσιτεχνίας προηγουµένως.   

• Δεν απέκτησε δίπλωµα ευρεσιτεχνίας στο εξωτερικό  πριν από την 
ηµεροµηνία υποβολής της αίτησης στην ίδια χώρα που εφευρέθει. 

• Δεν περιγράφεται σε δίπλωµα ευρεσιτεχνίας σε συγκεκριµένη χώρα από 
διαφορετικό εφευρέτη που υπέβαλε την αίτηση σε συγκεκριµένη χώρα 
πριν να το εφεύρει ο ενδιαφερόµενος. 

• Δεν εφευρέθηκε στην συγκεκριµένη χώρα από άτοµο που δεν υπήρξε 
επίµονος στο να την εφαρµόσει στην πράξη, δεν την εγκατέλειψε, δεν 
την απέκρυψε και δεν την συγκάλυψε.  

• Επίσης θεωρείται διαφορετική από εκείνες που θεωρούνται γνωστές στο 
ίδιο πεδίο. 

Μια εφεύρεση θεωρείται χρήσιµη όταν εκτελεί µε κόστος ικανοποιητικό επιθυµητά 
και ωφέλιµα έργα. Η µόνη απαίτηση ως προς την χρησιµότητα από τον νόµο για το 
δίπλωµα ευρεσιτεχνίας(εκτός από επιπόλαια ή αντίθετα µε την δηµόσια πολιτική 
πράγµατα) είναι ότι η εφεύρεση πρέπει να είναι χρήσιµη σε κάτι και να λειτουργεί 
σύµφωνα µε τα χαρακτηριστικά που αναφέρονται στην αίτηση για απονοµή του 
διπλώµατος ευρεσιτεχνίας. Σε όλες τις χώρες υποβάλλονται χιλιάδες αιτήσεις για 
διπλώµατα ευρεσιτεχνίας κάθε χρόνο. Μόνο στις Ηνωµένες Πολιτείες Αµερικής 
60.000 διπλώµατα ευρεσιτεχνίας εξετάζονται για την χρησιµότητα, το νέο στοιχείο 
που έχουν και το «µη-αυτονόητο». Όµως η ζωή µας δεν βελτιώνεται θεαµατικά από 
αυτές τις εφευρέσεις γιατί δεν θεωρούνται «νέες» και «χρήσιµες» ενώ πολλές άλλες 
δεν είναι χρήσιµες σε εµάς τους ίδιους προσωπικά, πχ το δίπλωµα ευρεσιτεχνίας 
4.177.748 που σχετίζεται µε µονάδα προώθησης σε τεµάχια παγόβουνου στην 
Αµερική. Επιπλέον, λείπει σηµαντικά από µερικές εφευρέσεις η έννοια του «νέου», 
καθώς πολλά διπλώµατα αναφέρονται σε βελτιώσεις που έγιναν σε προηγούµενες 
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εφευρέσεις. Ενώ παρουσιάζονται ως νέες και χρήσιµες εφευρέσεις για τους 
περισσότερους από εµάς δεν προσφέρουν βελτιώσεις λόγω του ότι δεν είναι τόσο 
διαφορετικές από τις αρχικές.    

 

ΠΗΓΗ : Κριεµάδης, Θάνος. Η Καινοτοµία στις µικροµεσαίες επιχειρήσεις. Αθήνα :  Νοµική 
Βιβλιοθήκη, 2012. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2 : Στρατηγική της καινοτοµίας   

2.1 Η σηµασία της καινοτοµίας στην κοινωνία και στην επιχείρηση 

1. Η καινοτοµία συµβάλλει στην αύξηση εσόδων και κέρδους καθώς η 
επιχείρηση κατακτά νέες αγορές και γίνεται πιο ανταγωνιστική. 
 

2. Η καινοτοµία χρησιµοποιεί την είδη υπάρχουσα γνώση της επιχείρησης 
(knowledge managment) και βασίζεται στις σύγχρονες τεχνολογικές εξελίξεις.  

 

3. Η καινοτοµία µέσω των µορφών της συµβάλει στην ανάπτυξη και επιβίωση 
της επιχείρησης. Τέτοιες µορφές είναι :  

α) καινοτοµία στο προϊόν/υπηρεσία προερχόµενη από την διαδικασία της 
έρευνας και ανάπτυξης της επιχείρησης  

β) καινοτοµία στις διαδικασίες λειτουργίας και την δοµή της επιχείρησης 
όπως η διαδικασία παραγωγής, προµηθειών, marketing, πωλήσεων, 
αξιολόγησης της ποσότητας, αποδοτικότητας και αποτελεσµατικότητας της 
επιχείρησης  

γ) καινοτοµία στην στρατηγική όπως η κατάκτηση νέων αγορών, η εστίαση σε 
συγκεκριµένα τµήµατα αγοράς και η  ηγεσία κόστους. 

Η επιχείρηση επιτυγχάνει µεγαλύτερο µερίδιο στην αγορά, δηµιουργεί νέες 
θέσεις εργασίας και πετυχαίνει µεγαλύτερο µερίδιο στην αγορά αν εφαρµόσει 
τις παραπάνω µορφές καινοτοµίας (Deschames and Nayah, 1995, Porter, 
1985) 

 

2.2 Καινοτοµία και επιβίωση 

Στις σύγχρονες επιχειρήσεις η καινοτοµία θεωρείται µια από τις πιο σηµαντικές 
λειτουργίες της για ανάπτυξη και επιβίωση. Όσο περισσότερο µια επιχείρηση 
αναπτύσσει νέες ιδέες και βελτιωµένες υπηρεσίες και προϊόντα τόσο µεγαλύτερο 
µερίδιο αγοράς αποκτά. Η στρατηγική της επιχείρησης βασίζεται περισσότερο στην 
ανάπτυξη αποδοτικότερων µεθόδων παραγωγής. Η διαφήµιση δηµιουργεί νέες 
ανάγκες για προϊόντα µε συνέπεια τα προϊόντα να έχουν µικρότερη διάρκεια ζωής και 
συνέχεια να γεννιούνται νέες µόδες. Η συστηµατική οµαδική εργασία και µελέτη σε 
συνδυασµό µε αποτυχηµένες προσπάθειες και γνώσεις του παρελθόντος, οδηγεί τις 
περισσότερες φορές στην καινοτοµία. Όµως όπως αναφέρει και ο Porter το 1985 
πολλές περιπτώσεις επιχειρήσεων που λανσάρουν πρώτες νέα προϊόντα στην αγορά, 
δεν επωφελήθηκαν τόσο όσο αυτές που ακολούθησαν.  
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2.3 Εµπόδια ανάπτυξης καινοτοµίας 

Σύµφωνα µε τους Loewe & Dominiquimi (2006) τα εµπόδια ανάπτυξης της 
καινοτοµίας χωρίζονται σε τέσσερις (4) βασικούς τοµείς. Παρακάτω παρουσιάζονται 
και αναλύονται οι τέσσερις τοµείς ανάπτυξης της καινοτοµίας.   

1) Ηγεσία και Διοίκηση. 

Για να µπορέσει µια επιχείρηση να καινοτοµήσει επιτυχώς θα πρέπει να έχει την 
στήριξη της ηγεσίας. Ο ρόλος της ηγεσίας είναι να ενδιαφέρεται συνεχώς για 
καινοτόµα προϊόντα και να το επιδεικνύει  µε κάθε πράξη της, παρακολουθώντας 
συνέχεια την εξέλιξη της καινοτοµίας.  

2) Διαδικασία της καινοτοµίας. 

Η ηγεσία της επιχείρησης για να αναπτύξει ένα καινοτόµο προϊόν θα πρέπει να 
προβληµατίζεται συνεχώς σχετικά µε την αναζήτηση της καινοτοµίας και να 
επιτρέπει διαφορετικές απόψεις στην αρχή της διαδικασίας. Επίσης θα πρέπει να 
θέσει κριτήρια αξιολόγησης σε όλη τη διαδικασία ανάπτυξης και να χρησιµοποιήσει 
πειράµατα  προτού εµπλακεί βαθύτερα στην διαδικασία ανάπτυξης της καινοτοµίας. 

3) Άνθρωποι και δεξιότητες. 

Το στοιχείο που συνθέτει την «συνταγή» της επιτυχίας η ανάπτυξη καινοτόµων 
προϊόντων ή υπηρεσιών είναι η ενσωµάτωση κ η δηµιουργική αξιοποίηση των 
ικανοτήτων που διαθέτουν όλοι οι εργαζόµενοι. Ο καθένας µπορεί να γίνει 
δηµιουργικός και καινοτόµος αν του δοθεί η ευκαιρία. Είναι λάθος να περιορίζεται η 
καινοτοµία µόνο σε ορισµένα τµήµατα της επιχείρησης όπως παραδείγµατος χάρη το 
τµήµα µάρκετινγκ ή το τµήµα έρευνας και ανάπτυξης.  

4) Κουλτούρα και αξίες. 

Ένας οργανισµός φοβάται να ρισκάρει µε την σκέψη να αποτύχει στιγµατίζεται, έτσι 
πολύ συχνά υποβαθµίζει την σηµασία που έχει η κουλτούρα του οργανισµού για την 
καινοτοµία µε το να ριζώνει το κοµµάτι της αποτυχίας στην κουλτούρα της. Αν και η 
ηγεσία του οργανισµού δεν µπορεί να αλλάξει την κουλτούρα της από την µία στιγµή 
στην άλλη θα πρέπει να συνειδητοποιήσει ότι η αποτυχία είναι ένα κοµµάτι που 
πρέπει να αποδεχτεί αλλιώς η επιχείρηση θα σταµατήσει να εξελίσσεται και να 
παράγει νέα προϊόντα κ υπηρεσίες. 

2.4 Οι κανόνες της καινοτοµίας  

Επιτυχηµένοι καινοτόµοι είναι αυτοί που έχουν στο νου τους πάντα ότι ένα προϊόν 
είναι µια συλλογή ωφελειών για το άτοµο που το χρησιµοποιεί. Οι κανόνες 
καινοτοµίας διαχωρίζουν την αποτυχηµένη από την επιτυχηµένη καινοτοµία και 
έχουν ως πηγή την λεπτοµερή ανάλυση των ωφελειών στην κοινωνία. 
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• 1ος  Κανόνας: H στρατηγική σκέψη 

Οι εταιρείες είναι ίσες σε δύο βασικά χαρακτηριστικά, βιώνουν όλες αλλαγές στις 
αγορές και στους πόρους τους. Ότι  λειτουργεί καλά σε µία εταιρεία για µια 
συγκεκριµένη χρονική περίοδο µπορεί κάποια στιγµή να παρακµάσει. Η άλλη 
προσέγγιση είναι ότι οτιδήποτε λειτουργεί καλά µπορεί να λειτουργήσει καλύτερα. 
Γενικά πετυχηµένη ιδέα ή παγκόσµια πετυχηµένη στρατηγική δεν υπάρχει, 
τουλάχιστον όχι ολοκληρωτικά πετυχηµένη. Οι πόροι του οργανισµού πρέπει να 
προσαρµόζονται από τους υπεύθυνους των εταιριών στις συνθήκες τις αγοράς, ο 
αντικειµενικός προγραµµατισµός είναι ένα µέσο για να επιτευχθεί αυτό καθώς 
καθορίζει το που είναι πιθανόν το τέρµα, εντοπίζει τις καλύτερες δυνατές πορείες που 
ταιριάζουν µε το προφίλ της επιχείρησης σε συγκεκριµένο χρόνο και στοχεύει στην 
πετυχηµένη πορεία της επιχείρησης. Ο εντοπισµός των µεσοπρόθεσµων στόχων της 
συγκεκριµένης επιχείρησης πραγµατοποιείται µετά από προσαρµογή που έχει γίνει 
στις µεσοπρόθεσµες και βραχυπρόθεσµες δραστηριότητες για να επιτευχθεί η 
πολιτική των µακροπρόθεσµων στόχων. Οι ανάγκες για στρατηγικό σχεδιασµό είναι 
µεγάλες ειδικά σήµερα που το περιβάλλον µεταβάλλεται πολύ γρήγορα. Οι εταιρείες 
που µελετούν τις αλλαγές που γίνονται στη αγορά µε βάση τους πόρους που 
διαθέτουν έχουν µεγαλύτερο πλεονέκτηµα να τους εµφανιστούν νέες ευκαιρίες. Πέρα 
από όλα τα άλλα οι στρατηγική σκέψη περιλαµβάνει τις κινήσεις που κάνει ένας 
οργανισµός στην προσπάθεια του να ελέγξει τους ανταγωνιστές και το περιβάλλον 
που ανήκει. Το άµεσο µήνυµα που υπάρχει εδώ είναι «κανείς δεν θα ελέγξει την 
µοίρα της επιχείρησης σας παρά µόνο εσείς».  

• 2ος Κανόνας: Η διαφορετική σκέψη  

Η αντιγραφή του ανταγωνιστή δεν οδήγησε ποτέ καµία εταιρεία στην επιτυχία. Οι 
επιτυχηµένες και οι αποτυχηµένες καινοτοµίες πρέπει να διαχωριστούν για να γίνει 
σαφής η διάκριση. Κανένα προϊόν δεν είναι εντελώς καθορισµένο. Όπως διατύπωσε ο 
De Bono η σκέψη σε ένα τµήµα η µια επιχείρηση ακολουθεί τα τρία στάδια της 
ανθρώπινης σκέψης, τα οποία είναι:  

1) Αρχικά για την κατανόηση του θέµατος πρέπει να πραγµατοποιηθεί ευρεία έρευνα. 

2) Για την επίλυση του προβλήµατος πρέπει να εφαρµοστεί  η παραπάνω γνώση. 

3)Το σύνολο των διαφαινόµενων πιθανόν λύσεων του συγκεκριµένου προβλήµατος 
περιορίζει η εξασφάλιση της ορθότητας.  

Μάλλον ο ηγέτης στην αγορά θα είναι η επιχείρηση που θα φτάσει στην τρίτη φάση. 
Οι εταιρείες θα πρέπει να αναπτύξουν διαφορετικές προσεγγίσεις για πελάτες και 
προϊόντα που θα είναι πολύ διαφορετικά από αυτά που υπάρχουν ήδη στην αγορά 
ώστε να προηγούνται πάντα και να µην ακολουθούν απλά το πλήθος. Οι παλιές ιδέες 
και τα προϊόντα θα επεκταθούν µέσα από επίµονες νέες προσπάθειες, ώστε να 
εξασφαλιστεί ότι καµία πορεία για µελλοντική ανάπτυξη αλλά και για το παρόν δεν 
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θα αγνοηθεί. Το άµεσο µήνυµα που πρέπει να ειπωθεί είναι ότι «η βάση των πιο 
πετυχηµένων επιθέσεων είναι ο αιφνιδιασµός».     

• 3ος Κανόνας: Η σκέψη για όφελος του πελάτη. 

Ποια προϊόντα και υπηρεσίες µπορεί η εταιρεία να προσφέρει στον πελάτη που θα 
τον ωφελήσουν πραγµατικά; Ποιο είναι αυτό το προϊόν ή η υπηρεσία που επιθυµεί ο 
πελάτης; Από πλευράς πελάτη είναι αποτελεσµατικά τα οφέλη που προσφέρει η 
εταιρεία; Ο πελάτης µπορεί ουσιαστικά να ωφεληθεί από την εταιρεία καθώς δεν 
εκλαµβάνει µια πρόσθετη λειτουργικότητα σε ένα προϊόν ή υπηρεσία ως όφελος αλλά 
ελκύεται περισσότερο από αλλαγές όπως στο χρώµα, στην εµφάνιση και στο σχέδιο, 
παρά στα συστατικά που το συνθέτουν. Έτσι η εταιρεία «στα µάτια» του πελάτη έχει 
προσθέσει αξία στα προϊόντα της, καθώς για τον πελάτη η εντύπωση ότι κάτι νέο 
υπάρχει στο προϊόν είναι πάνω από όλα. Η αναπτυξιακή στρατηγική της εταιρείας 
βασίζεται στις ανάγκες του πελάτη για όλες τις πτυχές του προϊόντος(τεχνικές, 
συµπεριφορές, υποστηρικτικές, τιµολογιακές) καθώς οι ανάγκες αυτές είναι που 
δηµιουργούν επενδύσεις. Η στρατηγική θα πρέπει να καλύπτει τις ανάγκες για τις 
οποίες ο πελάτης είναι έτοιµος να πληρώσει, αλλά συγχρόνως να σκοπεύει στην 
δηµιουργία προϊόντων που θα αποδίδουν εµπορικό κέρδος αρκετά αποτελεσµατικό 
για την εταιρεία. Το άµεσο µήνυµα είναι «ότι το κέρδος στην επιχείρηση αποκτάται 
µόνο από τον πελάτη». 

• 4ος Κανόνας: Προσοχή στην λεπτοµέρεια. 

Ο ακρογωνιαίος λίθος της αποτελεσµατικής καινοτοµίας είναι ο λεπτοµερής 
σχεδιασµός. Ο λεπτοµερής σχεδιασµός είναι αυτός που καθιστά την εταιρεία ικανή 
να εντοπίσει τις ανάγκες του πελάτη και να τις χρησιµοποιήσει σε µια τελική 
αποτελεσµατική καινοτοµική ιδέα µε σκοπό το κέρδος. Για να µπορέσει η εταιρεία να 
το πράξει θα πρέπει να καθορίσει µε ακρίβεια τα στοιχεία κάθε φάσεως σε µία 
διεργασία που παρέχει ισχυρά οφέλη όπως:  

1) Ύπαρξη υψηλού επιπέδου πειραµατικής δυναµικότητας στον οργανισµό. 

2)Σοβαρός έλεγχος στην πιθανή ταµειακή ροή. 

3)Σοβαρός έλεγχος στο κόστος της εξεταζόµενης καινοτοµίας. 

4)Σηµαντικά βελτιωµένη πιθανότητα πετυχηµένης παραγωγής σε κάθε συγκεκριµένη 
αναπτυξιακή πορεία. 

5)Πολύ µεγαλύτερη ταχύτητα αποτελεσµατικής εισαγωγής στην αγορά. 

Εποµένως ο προγραµµατισµός θα πρέπει να προσπαθήσει να δηµιουργήσει ένα 
λεπτοµερές πρωτόκολλο σε συνδυασµό µε την ανάπτυξη µιας πλήρης µηχανολογικής 
ανάλυσης ολοκληρώνοντας έτσι ένα πρόγραµµα δοκιµών που θα αναδείξει τις 
περισσότερες δυναµικές πλευρές του προβλήµατος, µε σκοπό να περιορίσει την 



23	
  
	
  

αβεβαιότητα της συγκεκριµένης διεργασίας. Το άµεσο µήνυµα είναι «γνωρίζοντας 
τον δρόµο λεπτοµερέστερα, το ταξίδι είναι γρηγορότερο».        

• 5ος Κανόνας: Τα εσωτερικά θέµατα. 

Η καινοτοµία σαν µια πολύπλοκη και δύσκολη λειτουργία που είναι, θα µπορούσε να 
πετύχει καλύτερα αν η εταιρεία στηριζόταν αποδοτικότερα στις υπάρχοντες 
δυνατότητες της εκτιµώντας καλύτερα τις απαιτήσεις που περιλαµβάνονται σε 
οποιοδήποτε έργο. Δίνοντας έµφαση στα εσωτερικά θέµατα θα λέγαµε ότι η 
επιχείρηση επειδή δεν κατανοεί πλήρως τις αγορές κάνει δαπανηρά λάθη σχετικά µε 
τους πελάτες, τα προϊόντα και την τεχνολογία. Βάζοντας τις εσωτερικές δυνατότητες 
που σχετίζονται µε την διαχείριση και τους πόρους να πραγµατοποιήσουν 
αντικειµενικές και λογικές εκτιµήσεις, η επιχείρηση θα µπορούσε να είναι πιο σωστή 
όσο αφορά την επένδυση. Η διοίκηση της εταιρείας θα πρέπει να εστιάσει την 
προσοχή της στην µακροπρόθεσµη παρά στην βραχυπρόθεσµη δράση για το σύνολο 
των πωλήσεων της, δίνοντας µεγαλύτερη αξία στον υπάλληλο παρά στην ολική 
απόδοση του επενδυµένου κεφαλαίου. Το άµεσο µήνυµα είναι «δεν είστε 
ανταγωνιστικοί αν δεν έχετε ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα απέναντι στους 
ανταγωνιστές σας.  

• 6ος Κανόνας: Η γνώση 

Η επιβίωση µιας εταιρείας θα εξαρτηθεί  αποκλειστικά από τον βαθµό «ευφυΐας» της 
στο µέλλον. Τα προϊόντα θα έχουν πρόσθετη αξία αν η γνώση των υπαλλήλων 
εφαρµοστεί σωστά, µε αποτέλεσµα η εταιρεία να επανεπενδύει µεγάλα ποσά για να 
έχει ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα από την υψηλή προστιθέµενη αξία των προϊόντων. 
Οι επιχειρήσεις πρέπει να εστιάζουν στην ανάπτυξη γνώσεων µέσα στην επιχείρηση, 
δηµιουργώντας στα εσωτερικά της ένα περιβάλλον που η απόκτηση και επέκταση 
γνώσεως µπορεί να µεγιστοποιηθεί. Βέβαια, αυτό περιλαµβάνει την σωστή εφαρµογή 
της τεχνολογίας των πληροφοριών και τη σωστή εκπαίδευση και στελέχωση του 
προσωπικού όπως και τα συστήµατα υποκινήσεως. Το άµεσο µήνυµα είναι «όποιος 
κατέχει την γνώση, κατέχει και την δύναµη». 

• 7ος Κανόνας: Οι άνθρωποι. 

Οι επιχειρήσεις που θα κερδίσουν µελλοντικά είναι εκείνες που θα δώσουν 
περισσότερη αξία στα προϊόντα τους παρά στον ανταγωνισµό. Η γνώση που θα 
εντάξουν όµως λειτουργεί µόνο µέσω του προσωπικού και χάρη σε αυτό το 
προσωπικό αποτελεί βασικό πόλο γιο την ανάπτυξη της επιχείρησης στο µέλλον. Η 
επιχείρηση έχοντας αποχτήσει τους σωστούς ανθρώπους εξασφαλίζει τον 
ενθουσιασµό και την αποτελεσµατικότητα για την  διαχείριση της καινοτοµίας. Είναι 
σίγουρο ότι κάποια στιγµή αργά η γρήγορα  οι επιχειρήσεις  που δεν τα δώσουν 
έµφαση στην γνώση του προσωπικού θα αποτύχουν. Θα βρίσκονται σε δεύτερη µοίρα 
στην αγορά καθώς θα χάνουν σταθερά την ανταγωνιστική τους θέση. Το άµεσο 
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µήνυµα είναι «ότι για να κερδίσεις τους περισσότερους αγώνες στην αγορά, θα 
πρέπει πρώτα να τους έχεις κερδίσει στο νου σου». 

• 8ος Κανόνας: Το µέγεθος. 

Οι εταιρείες σε σχέσεις µε τους ανταγωνιστές τους θα πρέπει να ανταποκρίνονται πιο 
γρήγορα σε πολλές περιοχές του καινοτοµικού τους περιβάλλοντος και θα πρέπει να 
διαθέσουν περισσότερη γνώση. Τα κεντρικά στοιχεία της ηγεσίας στην αγορά είναι 
τα εξής : 

 

1. Η κατανόηση του πελάτη. 
2. Η παραγωγή µεγαλύτερης προστιθέµενης  αξίας. 
3. Η εφαρµογή των αλλαγών. 

 

Τα πολλά συνέδρια και οι συναντήσεις θα πρέπει να είναι πολυτέλεια. Η εταιρία θα 
πρέπει να εστιάσει σε δράση παρά σε αντίδραση προσπαθώντας να αποκτήσει 
µεγαλύτερο µερίδιο στην αγορά και πληροφορίες καθώς και γνώσεις που θα είναι 
ικανές να την κάνουν να καινοτοµήσει. Σύµφωνα µε τον Σ.Καρβούνη(1995) το 
µήνυµα είναι «οι µικρές εταιρίες είναι απλοί οργανισµοί και οι απλοί οργανισµοί 
δαπανούν λιγότερο χρόνο για την συντήρηση  τους και περισσότερο για την επίτευξη 
του στόχου». 

2.5 Οδηγίες για µια επιτυχηµένη καινοτοµία 

Παρακάτω παραθέτονται, οι οδηγίες µε τις οποίες θα επιτευχθεί η καινοτοµία σε ένα 
πρόγραµµα εφαρµογής. Οι οδηγίες είναι οι εξής: 

1. Αρχικά η προσπάθεια του προγράµµατος πρέπει να είναι µικρή, 
δηλαδή να µην αξιοποιηθούν αµέσως οι πόροι που διατίθενται για την 
κάλυψη του έργου. Το έργο θα πρέπει να το αναλάβει ολιγοµελή 
οµάδα που θα είναι ευέλικτη και γρήγορη στο να ανταποκριθεί στις 
ρευστές καταστάσεις της καινοτοµίας που προωθείται. 

2. Μοναδικό και µόνο καθήκον των µελών του προγράµµατος της 
καινοτοµίας θα πρέπει να είναι µόνον η καινοτοµία και τίποτα άλλο 
που θα τους αποσπά την προσοχή ή θα τους αποµακρύνει από αυτόν 
τον σκοπό. Κάποιος µπορεί να ισχυριστεί ότι οι µικρές επιχειρήσεις 
δεν είναι ικανές να ανταπεξέλθουν σε αυτήν την  οδηγία λόγο 
έλλειψης ανθρωπίνων πόρων, η απάντηση σε αυτό το επιχείρηµα είναι 
ότι δεν θα υπάρξει επιτυχής καινοτοµία αν τα µέλη ασχολούνται µε 
διαφορετικά έργα κάθε φορά. Αλλιώς θα ήταν προτιµότερο για την 
επιχείρηση να επικεντρωθεί σε έργα που δεν χρειάζονται µεγάλη 
προσπάθεια όπως οι µικροβελτιώσεις. Ένα κοινό λάθος που γίνεται 
από τις επιχειρήσεις είναι ότι αντί να εστιάσουν όλοι την προσοχή και 
προσπάθεια στην καινοτοµική δράση, διασπείρουν  συνεχώς τους 
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πόρους τους σε πολλές διαφορετικές κατευθύνσεις και αυτό έχει σαν 
αποτέλεσµα την αποτυχία της καινοτοµίας. 

3. Για την επίτευξη προόδου στο καινοτοµικό έργο θα πρέπει να 
εφαρµόζεται συνεχείς πίεση ώστε να προσεγγίσουµε τους στόχους που 
έχουµε αναθέσει. Η αντίληψη που επικρατεί είναι ότι η καινοτοµική 
δράση απαιτεί χρηµατικούς πόρους που µακροχρόνια µετά από πολλές 
ζηµιές θα µπορέσει να επιτευχθεί επιτυχώς η καινοτοµία. Όµως η 
εµπειρία όλων αυτών των χρόνων δείχνει ότι αυτή η αντίληψη δεν 
είναι η συνηθισµένη πορεία. 

4. Τα µέλη της οµάδας πρέπει να έχουν στενή φυσική επαφή. Θα 
µπορούσαµε να παροµοιάσουµε ότι το καινοτοµικό πρόγραµµα πρέπει 
να µοιάζει σαν «γκέτο», δηλαδή να υπάρχει οµαδικό πνεύµα, έντονη 
αίσθηση της αποστολής πράγµα που είναι αδύνατο να 
πραγµατοποιηθεί αν τα µέλη της οµάδας είναι διάσπαρτα. 
Επιπρόσθετα, τα µέλη της οµάδας πρέπει να βρίσκονται µεταξύ τους 
ώστε να υπάρχει γρήγορη και αποδοτική επικοινωνία.  

5. Η οµάδα που είναι υπεύθυνη για την ανάπτυξη του προγράµµατος θα 
πρέπει να είναι συγκεκριµένη ως προς της λειτουργίες από την αρχή. 
Η λογική που προϋπήρχε και αναφερόταν στο γεγονός ότι οι 
λειτουργίες πρέπει να γίνονται µε την σειρά τους (από την 
µηχανολογία στην παραγωγή και από την παραγωγή στο marketing) 
έχουν αποδειχθεί ανεπιτυχής. Από την αρχή του προγράµµατος θα 
πρέπει να συνυπάρξει η παραγωγή µε το marketing και του 
σχεδιασµού ώστε να υπάρξει επιτυχία. Ακόµα και αν η καινοτοµία 
βρεί τον στόχο της ο χαµένος χρόνος της µεταβίβασης από το ένα 
τµήµα στο άλλο καθιστά την αποτυχία δεδοµένη. 

6. Καθώς επιτυγχάνεται πρόοδος θα πρέπει να αντιµετωπιστεί η γρήγορη 
επέκταση των ειδικοτήτων που χρειάζονται. Οι πληροφορίες που θα 
καταστήσουν την χρήσιµη τεχνολογία βέβαιη πρέπει να αποκτηθούν 
έγκαιρα. 

7. Οι πληροφορίες πρέπει να αντλούνται πριν ακόµα ξεκινήσουν την 
ανάπτυξη του καινοτοµικού προϊόντος µε συνεχή τρόπο και να µην 
ξεχνάνε ότι ο πελάτης είναι αυτός που καθορίζει την αξία του 
προϊόντος. 

8. Η προσπάθεια θα πρέπει να συγκεντρωθεί όσο τον δυνατών νωρίτερα 
µε σκοπό την πραγµατοποίηση µιας πρωτοποριακής εφαρµογής που θα 
αναδεικνύει την αξία και χρησιµότητα της νέας τεχνολογίας. Ένα 
συχνό λάθος που γίνεται από τις εταιρίες είναι η διασπορά πόρων µέσα 
από πολλές ταυτόχρονες προσπάθειες σε πιθανές εφαρµογές µε 
αποτέλεσµα την µη αποτελεσµατική χρησιµοποίηση των πόρων. 

9. Οι οικονοµικοί πόροι πρέπει να υπολογιστούν έτσι ώστε να διατίθενται 
µε κλιµάκωση σε όλη την διάρκεια του έργου. Το πρόβληµα εδώ 
βρίσκεται στο γεγονός ότι οι πόροι εξαντλούνται καθώς το έργο 
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προχωράει και η υποστήριξη του αρχικού χρηµατοδότη µπορεί να 
εξαντληθεί ή και να διακυβευθεί. Για να υπάρξει ένα επιτυχηµένο 
πρόγραµµα θα πρέπει να αντιµετωπιστούν προβλήµατα που έχουν να 
κάνουν µε την δυσκολία εξευρέσεως κεφαλαίων που καθιστούν  
εφικτό το καινοτοµικό προϊόν. 

10. Ο εφευρέτης παίζει  καταλυτικό ρόλο στο καινοτοµικό πρόγραµµα 
γιατί είναι ο µόνος που γνωρίζει τις δυνατότητες του προϊόντος και ο 
µόνος που µπορεί να επιµείνει από την αρχή στην ανάπτυξη του. 
Χωρίς την δηµιουργική δράση του εφευρέτη δεν µπορεί να υπάρξει 
καινοτοµία. Πολλοί εφευρέτες αδυνατούν να µετατρέψουν µια 
εφεύρεση σε καινοτοµία λόγο έλλειψης ικανοτήτων ή ενδιαφέροντος.  
Ένας άλλος σηµαντικός ρόλος σε αυτό το σηµείο είναι ο ρόλος του 
επιχειρηµατία. Ο επιχειρηµατίας είναι αυτός που εκτιµά τους 
κινδύνους που υπάρχουν σε µια προσπάθεια δηµιουργίας 
καινοτοµικού προϊόντος, ταχτοποιεί τους πόρους και ξεχωρίζει ποιες 
σχέσεις είναι εµπορικές σε µια εφεύρεση. Στην συνέχεια, ο διευθυντής 
προγράµµατος της καινοτοµίας είναι εκείνος που συντονίζει και 
διευθύνει την όλη προσπάθεια που γίνεται από τα µέλη της 
επιχείρησης αλλά και από εξωτερικούς παράγοντες ώστε να 
δηµιουργηθεί καινοτοµικό προϊόν. Ακολουθεί ο σχεδιαστής που είναι 
υπεύθυνος να δηµιουργήσει µια συσκευή που θα έχει τα εξής 
χαρακτηριστικά: 

1. Αποδεκτή λειτουργικότητα 
2. Αξιοπιστία  
3. Διάρκεια ζωής  
4. Σωστό κόστος  

 

                 Ο ρόλος του πωλητή, του ανθρώπου στην αγορά και του υπεύθυνου στο 
τµήµα marketing είναι η προώθηση του προϊόντος, η αξιολόγηση των αντιδράσεων 
του καταναλωτικού κοινού και αξιολόγηση της αξίας που παίρνει το προϊόν στην 
αγορά από τους καταναλωτές. Τέλος, χωρίς τους υποστηρικτές δεν θα υπήρχε 
ενίσχυση από την διοίκηση της επιχείρησης για την ανάπτυξη µε κάθε µέσο της 
καινοτοµικής προσπάθειας.    

ΠΗΓΗ : Κριεµάδης, Θάνος. Η Καινοτοµία στις µικροµεσαίες επιχειρήσεις. Αθήνα :  Νοµική 
Βιβλιοθήκη, 2012. 

 
 

2.6 Λόγοι αποτυχίας του νέου προϊόντος  

Όπως αναφέρει ο Kotler(1991) οι λόγοι αποτυχίας ενός νέου προϊόντος είναι αρκετοί. 
Αρχικά η υπερεκτίµηση του µεγέθους της αγοράς και η µη σωστή τοποθέτηση του 
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προϊόντος σε συνδυασµό µε αναποτελεσµατική διαφήµιση καθιστούν την αποτυχία 
δεδοµένη. Επίσης από πλευράς κατασκευής του προϊόντος η κακή σχεδίαση και η 
υπερτιµολόγηση ωθούν στην αποτυχία. Τέλος παράγοντες όπως υψηλότερα έξοδα 
δηµιουργίας από τα αναµενόµενα και ο σκληρότερος ανταγωνισµός συνιστούν 
αδύνατη την επιτυχία του νέου προϊόντος. 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3 : Καινοτοµία στην Ελλάδα 

 3.1 Η καινοτοµία στην Ελλάδα  

Η Ελλάδα βρίσκεται στην εικοστή θέση µεταξύ των κρατών-µελών της Ευρωπαϊκής 
ένωσης, όπως αναφέρει ο δείκτης καινοτοµίας το 2012 που έγινε και η τελευταία 
µέτρηση καινοτοµίας στην Ελλάδα. Η χώρα µαζί µε όλες τις χώρες του Ευρωπαϊκού 
Νότου (Πορτογαλία, Ιταλία, Ισπανία κλπ) εντάσσεται στην Τρίτη κατηγορία χωρών 
µε µέτριες επιδόσεις στην καινοτοµία (moderate innovators). Τα κριτήρια 
αξιολόγησης που χρησιµοποιήθηκαν από την Ε.Ε ήταν 24 και σχετίζονται µε δείκτες 
όπως το ποσοστό του πληθυσµού που αποφοιτά από ιδρύµατα τριτοβάθµιας 
εκπαίδευσης (ΤΕΙ/ΑΕΙ), ο αριθµός των διδακτόρων, οι καταχωρήσεις πατέντων, οι 
δηµόσιες και εµπορικές δαπάνες σε καινοτοµία, τα εµπορικά σήµατα, οι 
επιστηµονικές δηµοσιεύσεις και άλλα. Σύµφωνα µε τις µετρήσεις η χώρα υστερεί σε 
ζητήµατα χρηµατοδότησης και υποστήριξης καινοτοµίας, σε πνευµατικά περιουσιακά 
στοιχεία όπως πατέντες, εµπορικά σήµατα κλπ, και σε ιδιωτικές επενδύσεις. Ενώ τα 
ισχυρά στοιχεία της Ελληνικής καινοτοµίας είναι η αξιοποίηση καινοτόµων 
προϊόντων και διαδικασιών από µικρές και µεσαίες επιχειρήσεις, η 
επιχειρηµατικότητα, οι ανθρώπινοι πόροι και οι διασυνδέσεις ανθρώπων στην αγορά 
µε παράγοντα την καινοτοµία.  

3.2 Πηγές χρηµατοδότησης της καινοτοµίας στην Ελλάδα 

3.2.1 Εισαγωγή  

Την χρηµατοδοτική στήριξη εταιρειών γνώσης και την αξιοποίηση των 
αποτελεσµάτων της έρευνας διαχειρίζεται η Γενική Γραµµατεία Έρευνας και 
Τεχνολογίας(Γ.Γ.Ε.Τ) που υπάγεται στο Υπουργείο Ανάπτυξης. Το θεσµικό πλαίσιο 
που στηρίζεται η Γ.Γ.Ε.Τ βασίζεται στους εξής νόµους: N.1733/89, N.2741/99, 
Ν.2843/00 και Ν. 2919/01, και στοχεύει στη προώθηση της επιχειρηµατικότητας, 
στην οικονοµική εκµετάλλευση, στην αύξηση της απασχόλησης και στην αρχική 
στήριξη νέων εταιριών µέσω της δηµιουργίας χρηµατοδοτικού πλαισίου. Η Γ.Γ.Ε.Τ 
µέσω του κοινοτικού πλαισίου στήριξης(Γ’ΚΠΣ) παρουσιάζει διάφορα προγράµµατα 
όπως τα ΕΛΕΥΘΩ, ΠΡΑΞΕ, ΗΡΩΝ και ΗΡΩΝ-Π. Το πρόγραµµα ‘‘ΕΛΕΥΘΩ’’ 
ασχολείται µε τις θερµοκοιτίδες και τα τεχνολογικά πάρκα, το πρόγραµµα ‘‘ΠΡΑΞΕ’’ 
αφορά τις νέες επιχειρήσεις έντασης γνώσης και ταχείας ανάπτυξης(spin-off 
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companies), ενώ την αύξηση απασχόλησης έχει αναλάβει το πρόγραµµα ‘‘ΗΡΩΝ’’. 
Παρακάτω θα δούµε τα κύρια χαρακτηριστικά των προγραµµάτων:   

3.2.2 Πρόγραµµα ‘‘ΕΛΕΥΘΩ’’ 

Η υποστήριξη των θερµοκοιτίδων και των τεχνολογικών πάρκων χρηµατοδοτείται 
από το Ευρωπαϊκό ταµείο περιφερειακής ανάπτυξης(ΕΤΠΑ) και το Ελληνικό 
Δηµόσιο. Το ύψος της χρηµατοδότησης από το ΕΤΠΑ φτάνει το 70% ενώ το 
υπόλοιπο 30% αναλαµβάνει το Ελληνικό Δηµόσιο. Στο ποσό των 68.900.000 ευρώ 
ανέρχεται ο συνολικός προϋπολογισµός του ‘‘ΕΛΕΥΘΩ’’ την χρονική περίοδο 2002-
2006. Η συνολική συνεισφορά για όλη την περίοδο από δηµόσιους πόρους(εθνικούς, 
περιφερειακούς, τοπικούς και κοινοτικούς) ανέρχεται σε 34.450.000 ευρώ. Με πολύ 
αργούς ρυθµούς εκτιµούνται να είναι τα σχέδια για ανάπτυξη επιστηµονικών και 
τεχνολογικών πάρκων. Έτσι για την ανάπτυξη αυτή θα γίνεται προσπάθεια αύξησης 
της αποτελεσµατικότητας και βελτίωση του εξορθολογισµού στον τοµέα της 
διοίκησης και των επενδύσεων ώστε να αυξηθεί η αποτελεσµατικότητα.  

3.2.2.1 Στόχοι του προγράµµατος 

Στην ίδρυση και ανάπτυξη θερµοκοιτίδων και τεχνολογικών πάρκων αποσκοπεί το 
πρόγραµµα ‘‘ΕΛΕΥΘΩ’’. Οι επιχειρήσεις που ασχολούνται µε την έρευνα ή την 
προηγµένη τεχνολογία θα χρηµατοδοτούνται µέσω αυτού του προγράµµατος, καθώς 
στόχος του Υπουργείου Ανάπτυξης και της Γ.Γ.Ε.Τ είναι η διευκόλυνση και η 
προώθηση της τεχνολογίας για την ανάπτυξη τέτοιων επιχειρήσεων στην Ελλάδα. 
Έτσι η δυνατότητα ανταγωνισµού στις παγκόσµιες αγορές και η µείωση του 
χάσµατος που υπάρχει στην Ελλάδα σε σχέση µε τις ανεπτυγµένες χώρες θα επέλθει. 
Αποστολή του ‘‘ΕΛΕΥΘΩ’’ είναι η ανάπτυξη της καινοτοµίας σε επιχειρήσεις 
έντασης γνώσης(ερευνητικές επιχειρήσεις ή επιχειρήσεις υψηλής τεχνολογίας) µέσω 
παροχής πολλαπλής υποστήριξης. Ένας σηµαντικός παράγοντας οικονοµικής 
ανάπτυξης και δηµιουργίας θέσεων απασχόλησης είναι οι επιχειρήσεις έντασης 
γνώσης(καινοτοµικές) που αντιµετωπίζουν δυσκ ολίες κυρίως στα πρώτα στάδια 
ανάπτυξής τους, οι οποίες δυσκολίες σχετίζονται µε την ανικανότητα του 
περιβάλλοντος να φιλοξενήσει τέτοιες επιχειρήσεις. Ένα παράδειγµα πρότυπου 
περιβάλλοντος είναι αυτό που περιέχει τα εξής: 

• Χώρους µε ανάλογη υποδοµή . 
• Παροχή τεχνικών συµβουλών. 
• Παροχή νοµικών συµβουλών. 
• Παροχή συµβουλών σχετικά µε την οργάνωση των χρηµατοοικονοµικών 
θεµάτων και πληροφοριών που αφορούν την ανάπτυξη καινοτοµικών 
σχεδίων.  

• Επενδύσεις στις εγκατεστηµένες επιχειρήσεις και εκµετάλλευση αυτών. 
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Οι δικαιούχοι της ενίσχυσης του ‘‘ΕΛΕΥΘΩ’’  είναι η φορείς εκµετάλλευσης και οι 
εγκατεστηµένες επιχειρήσεις. Οι  πρώτοι αποτελούνται από ανεξάρτητου µεγέθους 
και προέλευσης επιχειρήσεις που µέσω της κρατικής χρηµατοδοτικής ενίσχυσης, 
διαχειρίζονται και ιδρύουν στην Ελλάδα θερµοκοιτίδες και τεχνολογικά πάρκα. Ενώ 
οι δεύτεροι αποτελούνται από εταιρείες που στο µεγαλύτερο κοµµάτι τους είναι 
νεοσύστατες ή εταιρείες που βρίσκονται σε πρώιµο στάδιο λειτουργίας οι οποίες 
αποσκοπούν στην χρηµατοδότηση που θα τις βοηθήσει να αναπτύξουν και να 
εφαρµόσουν καινοτόµες τεχνολογίες.     

3.2.3 Πρόγραµµα ‘ΠΡΑΞΕ’’   

Στόχος του προγράµµατος ‘‘ΠΡΑΞΕ’’ είναι η δηµιουργία και ανάπτυξη 
δραστηριοτήτων στον τοµέα των επιχειρήσεων, ενισχύοντας το Ελληνικό σύστηµα. 
Το αντικείµενο του προγράµµατος είναι η εκµετάλλευση µιας υπηρεσίας ή ενός 
προϊόντος που προέρχεται από έρευνα και ανάπτυξη καινοτοµικού προϊόντος, ενώ οι 
εµπλεκόµενοι ερευνητές συµµετέχουν ως ιδρυτικά µέλη στην επιχείρηση(spin-off). Η 
εξέλιξη του προγράµµατος χωρίζεται σε δύο(2) φάσεις, το κεφάλαιο σποράς(seed-
capital)  που είναι η πρώτη φάση και τις δραστηριότητες εκκίνησης της επένδυσης 
που είναι η δεύτερη φάση. Πιο συγκεκριµένα, η πρώτη φάση περιλαµβάνει τις εξής 
δράσης: 

• Τελειοποίηση διαδικασιών, µεθόδων, διατάξεως και προϊόντων. 
• Κατασκευή και παραγωγή βιοµηχανικών και  εργαστηριακών προτύπων, 
καθώς και λειτουργικές δοκιµές και επίδειξη. 

• Μετρήσεις, αναλύσεις. 
• Σχεδιασµός προϊόντων ως προς την αισθητική. 
• Κατοχύρωση στη Ελλάδα και στο εξωτερικό πνευµατικής ιδιοκτησίας. 
• Χρησιµοποίηση ειδικών και εµπειρογνώµων.  
• Δηµιουργία και τελειοποίηση επιχειρηµατικών σχεδίων. 
• Συµµετοχή σε διαγωνισµούς, εκθέσεις, παρουσιάσεις κλπ.  

Η αποζηµίωση των συνεργατών και ερευνητών για την συµµετοχή τους στις εργασίες 
φτάνει το 10% του συνολικού προϋπολογισµού σε αυτή την φάση. Η χρονική 
διάρκεια του έργου είναι 18 µήνες µέχρι την υλοποίηση του και ο προϋπολογισµός 
κυµαίνεται από 29.000 έως 44.000 ευρώ. Η διάρκεια του προγράµµατος διαρκεί 6 
µήνες και δικαίωµα συµµετοχής στην πρώτη φάση(κεφάλαιο σποράς) έχουν όλοι οι 
οργανισµοί που παρέχουν γνώση όπως: ΑΕΙ/ΤΕΙ, τεχνολογικοί φορείς, ερευνητικά 
κέντρα, εταιρείες διαχείρισης περιουσίας των ανώτατων εκπαιδευτικών ιδρυµάτων 
και τεχνικοί/ερευνητές που διαθέτουν την κατάλληλη γνώση για την παροχή 
υπηρεσιών γνώσης και παραγωγή νέων προϊόντων. Τα µέλη των ινστιτούτων του 
δηµόσιου τοµέα των ΑΕΙ/ΤΕΙ, µεταπτυχιακοί φοιτητές, αλλά και ειδικοί λειτουργικοί 
επιστήµονες, είναι οι άνθρωποι που ορίζονται ως ερευνητές και τεχνικοί. Η δεύτερη 
φάση που αφορά την εκκίνηση της επένδυσης. Περιλαµβάνει µόνο επιχειρήσεις που 
έχουν την µορφή ανώνυµων εταιριών(Α.Ε) ή εταιριών περιορισµένης 
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ευθύνης(Ε.Π.Ε). Οι επιχειρήσεις αυτές πρέπει να έχουν ιδρυθεί από τεχνικούς και 
ερευνητές µε την βοήθεια τρίτων όπως, ιδιωτικών επενδυτών, χρηµατοδοτικών 
οργανισµών, σύµβουλων διοίκησης και διαχείρισης επιχειρήσεων κλπ. Σε αυτή την 
φάση η συµµετοχή του δηµόσιου φορέα στο κεφάλαιο της εταιρείας δεν πρέπει να 
ξεπερνάει το 50%, ενώ για την περιφέρεια της Αττικής ειδικότερα η συµµετοχή 
ανέρχεται έως 47,4%.    

3.2.4 Πρόγραµµα ‘‘ΗΡΩΝ’’ και ‘‘ΗΡΩΝ-Π’’ 

Στις σύγχρονες κοινωνίες η οικονοµική ανάπτυξη οφείλεται σε µεγάλο βαθµό στην 
ερευνητική δραστηριότητα των εταιριών. Τα προγράµµατα ‘‘ΗΡΩΝ’’ και ‘‘ΗΡΩΝ-
Π’’, κινούνται στην κατεύθυνση που έχει ως προτεραιότητα την δηµιουργία κινήτρων 
στις επιχειρήσεις για ανάληψη ερευνητικών δραστηριοτήτων. Αναλυτικότερα οι 
κύριοι στόχοι του προγράµµατος είναι αρχικά ο στρατηγικός σχεδιασµός της 
επιχείρησης µέσω της αναβάθµισης στην σηµασία της έρευνας και τεχνολογίας, και 
στην συνέχεια η αναβάθµιση του δυναµικού, η αύξηση των τεχνικών και ερευνητών 
στις επιχειρήσεις. Εκτιµάται ότι από αυτά τα δύο προγράµµατα τουλάχιστον 300 
επιχειρήσεις επωφελήθηκαν καθώς ο συνολικός προϋπολογισµός ανέρχεται σε 
τουλάχιστον 75.500.000 ευρώ. Το πρόγραµµα ‘‘ΗΡΩΩΝ’’ που εντάσσεται στο 
επιχειρησιακό πρόγραµµα ‘‘Ανταγωνιστικότητα’’ επωφελήθηκε µε το ποσό των 
52.000.000 ευρώ, ενώ το πρόγραµµα ‘‘ΗΡΩΩΝ-Π’’ που εντάσσεται στο 
επιχειρησιακό πρόγραµµα ‘‘Κοινωνία της πληροφορίας’’ επωφελήθηκε µε το ποσό 
των 23.500.000 ευρώ. Οι επιχειρήσεις του οικονοµικού κλάδου αλλά και του 
δηµόσιου και ιδιωτικού τοµέα έχουν το δικαίωµα να ενισχυθούν από αυτά τα δύο 
προγράµµατα. Δικαιούχοι του δηµόσιου και ιδιωτικού τοµέα πρέπει να µισθώσουν 
νέους ερευνητές και τεχνικούς σε ερευνητικά έργα για τουλάχιστον 18 µε 36 µήνες 
για να µπορέσουν να κάνουν χρήση των προγραµµάτων αυτών. Το µισθολογικό 
κόστος των νεοπροσλαµβανόµενων καλύπτεται από τα προγράµµατα, ενώ η ρήτρα 
που προστίθεται είναι αυτή που ορίζει τους ερευνητές κατόχους διδακτορικού 
διπλώµατος από το εξωτερικό ή την Ελλάδα. Στην περίπτωση του υποστηρικτικού 
προσωπικού και των τεχνικών η ρήτρα που προστίθεται είναι η κατοχή πτυχίου από 
σχολές ΑΕΙ/ΤΕΙ , ΙΕΚ, ΤΕΕ, πολυκλαδικών λυκείων και σχολών µαθητείας. Ο 
µέγιστος αριθµός του προσωπικού που µπορεί να επιχορηγηθεί είναι πέντε ανά 
επιχείρηση, τρείς ερευνητές και δύο τεχνικοί/υποστηρικτικό προσωπικό. Ο αριθµός 
των ερευνητών πρέπει να ξεπερνάει κατά ένα πάντα των αριθµό 
τεχνικών/υποστηρικτικού προσωπικού. Το ετήσιο µισθολογικό κόστος που µπορεί να 
καλυφθεί από τα προγράµµατα είναι:  

• Για κατόχους διδακτορικού: 30.000 ευρώ 
• Για πτυχιούχους τριτοβάθµιας εκπαίδευσης: 22.000 ευρώ  
• Για τους υπόλοιπους 15.000 ευρώ  

Το ποσοστό επιχορήγησης για έργα βιοµηχανικής έρευνας σε µία επιχείρηση φτάνει 
το 50%, ενώ για αναπτυξιακά έργα που βρίσκονται σε πρώιµο στάδιο το ποσό 
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ανέρχεται στο 45%. Για τις µικρές και µεσαίες επιχειρήσεις(ΜΜΕ) και για τις 
υπόλοιπες επιχειρήσεις η χρηµατοδότηση φτάνει το 35%. Έµφαση πρέπει να δοθεί 
στην ιδιωτική συµµετοχή της αναδόχου επιχείρησης καθώς η χρηµατοδότηση δεν 
µπορεί να είναι µεγαλύτερη από το 30% του µέσου τίτλου εργασιών που 
πραγµατοποιήθηκε τα τελευταία τρία χρόνια. Σε περίπτωση που οι εταιρείες είναι 
νέες και δεν υπάρχουν ισολογισµοί θα λαµβάνεται υπόψη το ύψος του µετοχικού 
κεφαλαίου.  

         

3.2.5 Clustering: Επιχειρησιακά δίκτυα µικροµεσαίων επιχειρήσεων   

Το clustering είναι ένα από τα προγράµµατα που εντάσσεται στο επιχειρηµατικό 
πρόγραµµα ‘‘Ανταγωνιστικότητας’’ της Γ.Γ.Ε.Τ µε την νοµοθετική πράξη 2:7.2/A. 
Τα οφέλη των µικροµεσαίων επιχειρήσεων µέσω του προγράµµατος αυτού είναι 
αρκετά σηµαντικά, και αυτό είναι αποτέλεσµα που δίνεται στις ΜΜΕ να συνδυάσουν 
τα πλεονεκτήµατα της µεγάλης κλίµακας µε την µικρή µέσω της συµµετοχής τους 
στα επιχειρησιακά δίκτυα. Το πρόγραµµα αποσκοπεί στην βελτίωση της καινοτοµίας, 
στην αύξηση της ανταγωνιστικότητας και απασχόληση των επιχειρήσεων που 
εντάσσονται στην ελληνική οικονοµία. Δικαιούχοι της ενίσχυσης αυτής είναι όλες οι 
εταιρείες που εδρεύουν και δραστηριοποιούνται στην Ελλάδα(πρωτογενή παραγωγή, 
παροχή υπηρεσιών, εµπόριο, µεταποίηση κλπ. Οι ΜΜΕ για να µπορέσουν να κάνουν 
χρήση του προγράµµατος θα πρέπει να πληρούν τα κριτήρια του κανόνα των ΜΜΕ 
[(ΕΚ) 70/2001 Ε.Ε]. στον οδηγό του προγράµµατος ορίζεται ότι κάθε δίκτυο πρέπει 
να αποτελείται από έξι(6) επιχειρήσεις και πάνω. Το ποσοστό επιχορήγησης από την 
δηµόσια χρηµατοδότηση ανέρχεται σε 50% ενώ η ίδια συµµετοχή στα 30%. Επίσης 
οι ΜΜΕ έχουν την δυνατότητα να προσφύγουν σε τραπεζικό δανεισµό ύψους 20% 
του συνολικού δανεισµού, εάν αδυνατούν να καλύψουν το τµήµα του επιλέξιµου 
χρηµατοδοτικού σχήµατος που δεν καλύπτεται από την δηµόσια χρηµατοδότηση. Το 
ανώτατο όριο την χρηµατοδοτικής πρότασης µπορεί να φτάσει µέχρι και τα 3.000.000 
ευρώ, ενώ το ελάχιστο από 440.000 ευρώ. 

ΠΗΓΗ	
  :	
  www.greekinnovation.eu  
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4 : Βραχυπρόθεσµη χρηµατοδότηση 

4.1 Βραχυπρόθεσµος τραπεζικός δανεισµός     

Οι τράπεζες χορηγούν δάνεια χωρίς περιορισµούς σχετικά µε το ύψος των πιστώσεων 
και την κατηγορία των πελατών, σε οποιονδήποτε εκπληρώνει τα τρία βασικά 
κριτήρια που είναι η κερδοφορία, η ασφάλεια και η ρευστότητα. Οι χορηγήσεις 
βραχυπρόθεσµων δανείων για εµπορικούς ή παραγωγικούς σκοπούς θεωρούνται 
ιδιαίτερα κερδοφόρες από τις εµπορικές τράπεζες καθώς τα δάνεια είναι 
αυτορευστοποιούµενα, δηλαδή ο δανειζόµενος µέσω της παραγωγικής διαδικασίας 
και του εµπορίου αποταµιεύει εισροή µετρητών µεγαλύτερη του ύψους των δανείων 
µαζί µε τους τόκους που εξοφλούν το δάνειο σε σύντοµο χρονικό διάστηµα. Σε 
περιόδους υψηλού πληθωρισµού οι τράπεζες επικαλούµενες ως επιχείρηµα ότι δεν 
είναι σωστό να δεσµεύουν τα κεφάλαια τους(που προέρχονται από καταθέσεις) µε 
µακρόχρονες χορηγήσεις προτιµούν την χορήγηση βραχυπρόθεσµων δανείων έναντι 
των µακροπρόθεσµων. Αντιθέτως το ακριβώς αντίθετο επιδιώκουν οι δανειζόµενοι. 
Οι τράπεζες έχοντας εξασφαλίσει εγγυήσεις βασισµένες σε περιουσιακά στοιχεία 
προβαίνουν σε µεγάλη ποικιλία δανείων κυρίως για χρηµατοδότηση πωλήσεων επί 
πιστώσει, αντιµετώπιση επιχειρησιακών αναγκών εξοµάλυνση εποχιακών 
διακυµάνσεων στο εµπόριο κ.λπ. Στην περίπτωση αντιµετώπισης  επιχειρησιακών 
αναγκών η τράπεζα παρέχει µέση ή µακροπρόθεσµη χρηµατοδότηση στην 
επιχείρηση. Το πλεονέκτηµα της επιχείρησης είναι ότι έχει µια συνεχή πηγή 
χρηµατοδότησης οπού οι τόκοι λογίζονται µόνο επί του υπολοίπου του 
λογαριασµού(revolving credit arrangment). Επίσης οι τράπεζες έχουν την δυνατότητα 
να παρέχουν βραχυπρόθεσµο δανεισµό σε µορφή «ανοιχτού λογαριασµού» µέχρι 
κάποιο ύψος χορήγησης, αλλά µε το δικαίωµα να το ανακαλέσουν όποτε θελήσουν 
µετά από σύντοµη προειδοποίηση. Πέρα από την χρηµατοδότηση συµβολαίων  που 
παρουσιάζουν οι επιχειρήσεις και η πραγµατοποίηση τους θα φέρει εισροή µετρητών, 
οι τράπεζες δανειοδοτούν βιοµηχανικές και εµπορικές επιχειρήσεις δεσµεύοντας την 
επιχείρηση µε ενέχυρα σε εµπορεύµατα, πρώτες ύλες, υπάρχοντα αποθέµατα κ.λπ. 
Επίσης, οι τράπεζες έχουν την δυνατότητα να ζητήσουν υποθήκες σε πάγια 
περιουσιακά στοιχεία της επιχείρησης, ενώ στην περίπτωση οµόρρυθµων εταιρειών 
µπορούν να ζητήσουν εγγυήσεις επί της προσωπικής περιουσίας των εταίρων. Στις 
συναλλαγές πιστώσεως συµµετέχουν τρία τουλάχιστον πρόσωπα: 

• Ο αγοραστής-παραλήπτης του εµπορεύµατος(εντολέας της πίστωσης). 
• Η εκδότρια τράπεζα που συµβάλλεται µε τον αγοραστή(εντολέα) για το 
άνοιγµα πιστώσεως. 

• Ο πωλητής που είναι ο δικαιούχος της πιστώσεως. 
• Ο ανταποκριτής ή το υποκατάστηµα της τράπεζας, που παίζει τον ρόλο του 

µεσολαβητή µεταξύ της εντολίδας τράπεζας και του δικαιούχου της 
πιστώσεως. 
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Το κόστος του δανεισµού από την τράπεζα εξαρτάται από παράγοντες όπως η 
πιστοληπτική ικανότητα του δανειζόµενου, το γενικό επίπεδο των επιτοκίων 
στην αγορά(για την Ελλάδα κυρίως της Ευρωπαϊκής Κεντρικής Τράπεζας 
‘‘ECB’’). Και τέλος, από τις υπηρεσίες που προσφέρει η τράπεζα όπως για 
παράδειγµα, το ύψος συναλλαγών και άλλα. Το κόστος του δανεισµού 
αυξοµειώνεται ανάλογα µε τις τιµές πληθωρισµού, εποµένως σε περιόδους 
υψηλού πληθωρισµού η χρηµατοδότηση για τον δανειζόµενο είναι ‘ανώδυνη’ 
ενώ για τον δανείζοντα ‘επώδυνη’, καθώς γίνεται λιγότερο επικερδής λόγω του 
πληθωρισµού. Τα επιτόκια στα δάνεια µε «ανοιχτό λογαριασµό» 
προσδιορίζονται ανάλογα µε το επιτόκιο βάσης, ενώ τα επιτόκια που δίνονται σε 
άλλους τύπους δανείων µακροπρόθεσµων ή βραχυπρόθεσµων εξοφλούνται µε 
δόσεις σε συγκεκριµένη περίοδο(term loans). Τα µειονεκτήµατα του δανεισµού 
«µε ανοιχτό λογαριασµό» είναι η πιθανή άνοδος των επιτοκίων, ο κίνδυνος να 
ζητηθεί επίσπευση και η άµεση επιστροφή του δανείου από την τράπεζα, και 
τέλος το δάνειο έχει συναχθεί µε την εταιρεία και αυτή πρέπει να το 
αποπληρώνει µη µπορώντας να µεταβιβάσει απαιτήσεις της. Στην Ελλάδα ο 
βραχυπρόθεσµος τραπεζικός δανεισµός κοστίζει συνήθως περισσότερο σε µια 
επιχείρηση από οποιαδήποτε άλλη µορφή χρηµατοδότησης. Αντίθετα στο 
εξωτερικό οι τράπεζες επιβαρύνουν τους πελάτες ανάλογα µε την πιστοληπτική 
τους ικανότητα και όχι ανάλογα µε την κατηγορία της δραστηριότητας τους. Ο 
τόκος των δανείων εισπράττεται από τις τράπεζες µε τρείς τρόπους: 

Α)Κατά την λήξη. 
Β)Κατά την χορήγηση.  
Γ)Κατά την διάρκεια του δανείου, ανά ορισµένο χρονικό διάστηµα. 

 Στο τέλος κάθε ηµερολογιακής τριµηνίας ή εξαµηνίας καταβάλλεται ο τόκος, 
ενώ η προµήθεια υπολογίζεται κατά ηµερολογιακό µήνα. Συνήθως για να 
εξασφαλίσουν οι τράπεζες εγγυήσεις επί του χορηγηθέντος δανείου απαιτούν από 
τον πελάτη την κατάθεση σε άτοκο λογαριασµό όψεως, ελάχιστου ποσού που θα 
πρέπει να βρίσκεται σε κάποια αναλογία µε το  απαιτούµενο ύψος του δανείου.  

4.2 FACTORING 

4.2.1 Γενικά       

Ένα χρήσιµο εργαλείο που απευθύνεται κυρίως στις µικροµεσαίες επιχειρήσεις είναι 
το Factoring (πρακτορείο επιχειρηµατικών απαιτήσεων). Το Factoring διακρίνεται 
σαν ένα σύνθετο, ευέλικτο και υψηλής τεχνολογίας χρηµατοπιστωτικό εργαλείο. Στο 
Factoring δύο φυσικά ή νοµικά πρόσωπα ενεργούν, ο Factor που συνήθως είναι 
κάποια τράπεζα και ο Factoree που είναι πελάτης (πωλητής) της εταιρείας Factor. Ο 
πλήρης ορισµός του Factoring είναι ότι η εταιρία Factor «αγοράζει» το σύνολο ή το 
µεγαλύτερο µέρος των απαιτήσεων του πελάτη (Factoree) της που προέρχεται από 
την πώληση εµπορευµάτων µε πίστωση ή από παροχή υπηρεσιών. Οι υπηρεσίες είναι 
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αρχικά η χορήγηση προκαταβολών, η κάλυψη πιστωτικού κινδύνου (σε περίπτωση 
αδυναµίας του πελάτη οικονοµικά και αφερεγγυότητας του πελάτη ή του πωλητή). 
Επίσης η διαχείριση απαιτήσεων, δηλαδή η λογιστική παρακολούθηση, ο έλεγχος 
φερεγγυότητας των αγοραστών, η είσπραξη απαιτήσεων κλπ. Από τον ορισµό 
προκύπτει ότι το Factoring καλύπτει ένα ευρύ φάσµα αναγκών του πελάτη όπως 
χρηµατοδότηση και ασφάλιση πιστωτικού κινδύνου, λογιστική παρακολούθηση, 
διαχείριση των απαιτήσεων κλπ. Με αντάλλαγµα το κόστος των υπηρεσιών του 
Factoring.  

4.2.2 Χαρακτηριστικά του Factoring  

Τα βασικά χαρακτηριστικά του χρηµατοπιστωτικού εργαλείου που λέγεται Factoring 
είναι πολύ διαφορετικά από αυτά των γνωστών τραπεζικών εργασιών (είσπραξη και 
προεξόφληση συλλογιστικών φορτωτικών κλπ). Παρακάτω παραθέτονται τα βασικά 
στοιχεία του Factoring:  

Α)Η εταιρεία Factoring αναλαµβάνει κατά κανόνα το σύνολο των απαιτήσεων ή ένα 
µεγάλο µέρος αυτών που προέρχεται από τον πελάτη. 

Β)Το Factoring αποτελείται από υπηρεσίες που έχουν σκοπό να καλύψουν τις 
ανάγκες του πελάτη. Σε αυτή την περίπτωση ο πελάτης µπορεί να επιλέξει ο ίδιος τις 
υπηρεσίες που θεωρεί ότι ανταποκρίνονται στις ανάγκες του. 

Γ)Στο γνήσιο Factoring, τον πιστωτικό κίνδυνο τον αναλαµβάνει ο Factor µέσα σε 
ορισµένα όρια και κάτω από ορισµένες προϋποθέσεις. Στην περίπτωση που ο 
οφειλέτης (αγοραστής του εµπορεύµατος ή της υπηρεσίας) δεν µπορεί να εκπληρώσει 
τις υποχρεώσεις του, ο Factor αναλαµβάνει να εκπληρώσει τις υποχρεώσεις χωρίς να 
ζητήσει από τον πελάτη του την επιστροφή της προκαταβολής που τυχόν µπορεί να 
έχει χορηγήσει. 

4.2.3 Υπηρεσίες που προσφέρει το Factoring. 

Όπως αναφέραµε παραπάνω οι κυριότερες υπηρεσίες που παρέχει το Factoring είναι 
η χρηµατοδότηση, η διαχείριση των απαιτήσεων και η κάλυψη ποιοτικού κινδύνου. 

Α) Χρηµατοδότηση  

Η πιο σύνθετη και κύρια υπηρεσία που παρέχει το Factoring είναι η χρηµατοδότηση, 
δηλαδή η αντιµετώπιση του προβλήµατος που έχει ο πελάτης σε σχέση µε την 
ρευστότητα. Η χρηµατοδότηση ανέρχεται συνήθως σε ποσοστό 75%-90% και παίρνει 
την µορφή χορήγησης προκαταβολής του πελάτη/πωλητή(γραµµάτια σε διαταγή, 
µεταχρονολογούµενες επιταγές, συναλλαγµατικές, τιµολόγια). Αναλυτικά η 
διαδικασία της χρηµατοδότησης γίνεται ως εξής: 

Η χρηµατοδοτούσα τράπεζα (Factor) αναλαµβάνει να καλύψει τον πίνακα των 
απαιτήσεων που δίνεται από τον πελάτη/πωλητή (εµπορική ή βιοµηχανική εταιρεία) 
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µέσα στα συµφωνηθέντα χρονικά όρια (π.χ. κάθε 30 µέρες). Ο πίνακας των 
απαιτήσεων προκύπτει από τιµολόγια που εκδόθηκαν. Η τράπεζα(Factor) 
προσδιορίζει ποια τιµολόγια του πελάτη/πωλητή της απορρίπτει και δέχεται µέσα από 
ορισµένους ελέγχους και επαληθεύσεις. Το κόστος της υπηρεσίας Factoring 
αφαιρείται από το συλλογικό ποσό των εγκριθέντων τιµολογίων. Στο κόστος του 
Factoring περιλαµβάνονται ο τόκος των προκαταβολών που δίνει η εταιρεία 
Factoring (Factor) στον πελάτη της (Factoree) για την κάλυψη των απαιτήσεων του 
δεύτερου(Factoree) έναντι τρίτων(προµηθευτών του πελάτη). Ενδέχεται το ποσοστό 
των τόκων να είναι πολύ υψηλό, παραδείγµατος χάρη 4% καθώς ο συντελεστής 
κίνδυνος της τυχόν ζηµίας υπολογίζεται. Η εταιρεία Factoring θα εισπράξει 
µεταγενέστερα τον τόκο και την προµήθεια. 

Β)Διαχείριση απαιτήσεων 

Η συγκεκριµένη υπηρεσία περιλαµβάνει την λογιστική παρακολούθηση των 
πωλήσεων και την διαχείριση των τιµολογίων, δηλαδή την διαχείριση των 
λογαριασµών είσπραξης των απαιτήσεων. 

Γ)Κάλυψη πιστωτικού κινδύνου 

Στην υπηρεσία κάλυψης πιστωτικού κινδύνου η εταιρία Factoring(Factor) είναι 
υποχρεωµένη να καταβάλλει την αξία των εκχωρηθέντων τιµολογίων στον 
προµηθευτή, σε περίπτωση που ο οφειλέτης(πελάτης του προµηθευτή) αδυνατεί να 
εξοφλήσει την οφειλή του σε καθορισµένο χρονικό διάστηµα. Το χρονικό διάστηµα 
κυµαίνεται συνήθως από 90 µέχρι 120 µέρες µετά την λήξη της προθεσµίας 
πληρωµής των τιµολογίων(απαιτήσεων). Οι απαιτήσεις που εκχωρούνται δεν πρέπει 
να πάσχουν από νοµικό ελάττωµα όπως για παράδειγµα το προϊόν να µην είναι 
ποιοτικό και η παράδοση του να έχει µεγάλη καθυστέρηση. Επίσης ο Factor δεν είναι 
υπεύθυνος να καλύπτει την µη πληρωµή των απαιτήσεων(τιµολογίων) του 
οφειλέτη(πελάτη) λόγο πολιτικών αναταραχών στην χώρα του οφειλέτη.  

 

4.2.4 Είδη Factoring  

Το Factoring λειτουργεί και δραστηριοποιείται µέσα  σε ένα ευρύ φάσµα υπηρεσιών 
που καλύπτουν τις απαιτήσεις που έχει ο πελάτης προς τρίτους. Παρακάτω 
διακρίνουµε τα βασικότερα είδη Factoring:  

Α)Πλήρες ή γνήσιο Factoring(full Factoring or old line Factoring όπως είναι στην 
επίσηµη αγγλική ορολογία).  

Το συγκεκριµένο είδος Factoring  περιλαµβάνει όλες τις υπηρεσίες Factoring που 
έχουµε αναφέρει κατά καιρούς όπως η χρηµατοδότηση, η ασφάλιση πιστωτικού 
κινδύνου και η διαχείριση.  
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Β) Εγχώριο Factoring(domestic factoring) 

Το Εγχώριο Factoring(domestic) αφορά την ανάληψη ευθύνης της είσπραξης των  
τιµολογίων, που σχετίζονται µε τις πωλήσεις υπηρεσιών ή προϊόντων που 
πραγµατοποιούνται µόνο στο εσωτερικό της χώρας. Δηλαδή το Εγχώριο Factoring 
αφορά µόνο την εσωτερική αγορά µιας χώρας. 

Γ)Διεθνές ή Εξαγωγικό Factoring(International or Export Factoring)  

Το Διεθνές Factoring αφορά την ανάληψη ευθύνης της είσπραξης των τιµολογίων 
που σχετίζονται µε τις πωλήσεις υπηρεσιών ή προϊόντων που πραγµατοποιούνται 
µόνο στο εξωτερικό(εισαγωγές ή εξαγωγές). Δηλαδή το διεθνές Factoring αφορά 
µόνο την εξωτερική αγορά µιας χώρας. Το διεθνές Factoring όπως και το εγχώριο 
καλύπτει και άλλες υπηρεσίες όπως η οργάνωση των εργασιών του προµηθευτή, η 
λογιστική παρακολούθηση και άλλα. 

Δ)Factoring µε ή χωρίς δικαίωµα αναγωγής  

    Factoring µε δικαίωµα αναγωγής 

Στην περίπτωση του Factoring µε δικαίωµα αναγωγής τον κίνδυνο της µη πληρωµής 
των απαιτήσεων (τιµολόγια) από τον πελάτη του προµηθευτή την αναλαµβάνει ο 
προµηθευτής-εκχωρητής και όχι factor. Ο Factor έχει το δικαίωµα να επιστρέψει τα 
απλήρωτα τιµολόγια στον προµηθευτή και να εισπράξει το αντίστοιχο ποσό των 
ανεξόφλητων τιµολογίων.  

    

   Factoring χωρίς δικαίωµα αναγωγής 

Στην περίπτωση του Factoring χωρίς δικαίωµα αναγωγής τον κίνδυνο της µη 
πληρωµής των απαιτήσεων(τιµολόγια) από τον πελάτη του προµηθευτή την 
αναλαµβάνει ο Factor και όχι ο προµηθευτής-εκχωρητής. Οπότε το δικαίωµα της 
επιστροφής των απλήρωτων τιµολογίων στον προµηθευτή και την αντιστοιχεί σε 
πόσο είσπραξη των ανεξόφλητων τιµολογίων δεν την έχει Factor. Στις περισσότερες 
περιπτώσεις το Factoring αρχίζει µε δικαίωµα αναγωγής(with recourse) καθώς είναι 
ασφαλές και στην συνέχεια προχωράει στο Factoring χωρίς το δικαίωµα 
αναγωγής(Factoring without recourse). Ο χρόνος που µεσολαβεί είναι ο χρόνος της 
αξιολόγησης του πελάτη ως προς την φερεγγυότητα του.  

Ε)Factoring χωρίς χρηµατοδότηση(Maturity Factoring)  

Το Factoring χωρίς χρηµατοδότηση παρέχονται όλες οι υπηρεσίες Factoring που 
αφορούν την χρηµατοδότηση. Σε αυτό το είδος Factoring ο πελάτης ενδιαφέρεται 
κυρίως για την κάλυψη του πιστωτικού κινδύνου και την ανάληψη της διαχείρισης 
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των απαιτήσεων από τον Factor όπως η είσπραξη τιµολογίων, ή η λογιστική 
παρακολούθηση κλπ.  

Στ)Factoring µόνο για χρηµατοδότηση(bulk Factoring)   

Το Factoring µόνο για χρηµατοδότηση είναι µια µορφή χρηµατοδότησης µε ενέχυρο 
τα τιµολόγια που εκχωρούνται για είσπραξη. Ο Factor δεν έχει καµία ευθύνη για την 
ανάληψη του πιστωτικού κινδύνου, σε περίπτωση µη πληρωµής των τιµολογίων από 
τον πελάτη του προµηθευτή. Στην περίπτωση αυτή η χρηµατοδότηση που παρέχεται 
στον πελάτη φτάνει µέχρι το ύψος των εισπρακτέων τιµολογίων.  

Ζ)Εµπιστευτικό ή µη εµπιστευτικό Factoring(disclosed or undisclosed Factoring)  

Εµπιστευτικό Factoring(disclosed Factoring) στον Factor τις απαιτήσεις του µε την 
συµφωνία ότι αυτή η εκχώρηση δεν θα γνωστοποιηθεί στον πελάτη(του προµηθευτή). 
Η συµφωνία αυτή διατηρείται µυστική και γίνεται συνήθως για να προστατεύσει τον 
Factor από πελάτες υψηλού «ρίσκου». 

Μη εµπιστευτικό Factoring(undisclosed Factoring) 

Στην περίπτωση αυτή, ο προµηθευτής και ο Factor ενηµερώνουν τον πελάτη 
(προµηθευτή) για την συµφωνία που έχει γίνει µεταξύ των δύο συµβαλλόµενων 
µελών. 

4.2.5 Πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα Factoring  

Α)Πλεονεκτήµατα για τον προµηθευτή-εκχωρητή(Factoree)  

• Το Factoring διευρύνει την πιστοληπτική ικανότητα του προµηθευτή-
εκχωρητή καθώς αποτελεί µια εναλλακτική και συµπληρωµατική µορφή 
χρηµατοδότησης. 

• Συµβάλλει στην αύξηση των πωλήσεων, συνεπώς στην αύξηση των κερδών 
καθώς ενισχύει χρηµατοδοτικά την ρευστότητα των µικροµεσαίων και 
εξαγωγικών επιχειρήσεων. 

• Όταν η ανάθεση είσπραξης των απαιτήσεων γίνεται από εταιρεία Factoring 
υπάρχει ασφαλιστική κάλυψη των απαιτήσεων και έτσι ο προµηθευτής-
εκχωρητής απαλλάσσεται από τον κίνδυνο της αφερεγγυότητας των πελατών 
του και οι προβλέψεις του για επισφαλείς απαιτήσεις περιορίζονται. 

• Πολλές επιχειρήσεις δεν διαθέτουν οργανωµένα λογιστήρια και νοµικά 
τµήµατα. Σε αυτή την περίπτωση η εταιρεία Factoring συµβάλλει στην 
ορθολογιστική χρηµατοοικονοµική διαχείριση. 

• Καθώς το δίκτυο πληροφόρησης είναι καλύτερο, ο πελάτης του προµηθευτή 
αξιολογείται ευκολότερα ως προς την φερεγγυότητα του. 

• Σε περίπτωση του εξαγωγικού Factoring περιορίζεται ο συναλλαγµατικός 
κίνδυνος καθώς η χρηµατοδότηση γίνεται σε ευρώ. Συνήθως η 
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χρηµατοδότηση ανέρχεται στο 80% της απαίτησης µε συνέπεια ο 
συναλλαγµατικός κίνδυνος του εξαγωγέα να περιορίζεται στο υπόλοιπο 20% 
της απαίτησης.  

Β)Μειονεκτήµατα του Factoring  για τον προµηθευτή εκχωρητή  

Σε γενικές γραµµές το µειονέκτηµα που θα µπορούσε να αναφερθεί για τον 
προµηθευτή-εκχωρητή είναι η περίπτωση που τα εισπρακτέα µικρής αξίας τιµολόγια 
είναι πολλά, τότε το διαχειριστικό κόστος αυξάνεται κάνοντας το Factoring δαπανηρό 
και καθόλου χρήσιµο. 

Γ)Πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα του Factoring για την εταιρεία Factoring 
(Factor) 

Πλεονεκτήµατα 

Τα πλεονεκτήµατα του Factoring για τον Factor είναι ότι αυξάνεται η πελατεία του 
και έτσι βελτιώνονται οι συναλλαγές καθώς αυξάνεται ο κύκλος των εργασιών. 
Επίσης οι αποδόσεις κεφαλαίων που χρησιµοποιούνται στο Factoring είναι αρκετά 
υψηλές.  

Μειονεκτήµατα 

Το βασικότερο µειονέκτηµα του Factoring για τον Factor είναι κυρίως ο κίνδυνος 
ζηµίας από τυχόν απαιτήσεις του προµηθευτή-εκχωρητή που µπορεί να µην 
εισπραχθούν. 

Δ)Οφέλη του Factoring στην Εθνική οικονοµία.  

Παρακάτω παραθέτονται τα κυριότερα οφέλη της εφαρµογής του θεσµού Factoring 
για την Εθνική οικονοµία.  

• Συµβάλλει αποφασιστικά στην ορθολογικοποίηση και εξυγίανση του 
χαρτοφυλακίου των απαιτήσεων, στην επέκταση των πωλήσεων, στην 
βελτίωση της αποδοτικότητας και ανταγωνιστικότητας των επιχειρήσεων 
που αποτελούν τον µοχλό της οικονοµικής ανάπτυξης της Ελλάδας. 

• Συµβάλλει στην αύξηση της παραγωγής, της απασχόλησης κλπ, που 
προέρχεται από την ενίσχυση των εξαγωγών.  

• Συµβάλλει στην έγκαιρη είσπραξη του συναλλάγµατος από τις εξαγωγές και 
στην βελτίωση του εµπορικού ισοζυγίου. Γενικότερα συµβάλλει στο 
ισοζύγιο των εξωτερικών πληρωµών.  

4.2.6 Το Factoring στην Ελλάδα 

Το Factoring εφαρµόστηκε πριν από την δεκαετία του 1950 στις Ηνωµένες Πολιτείες 
της Αµερικής, και εισήχθει λίγο αργότερα στην Ευρώπη όπου γνώρισε µεγάλη 
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ανάπτυξη πολύ γρήγορα. Με το Ν.1905/1990(«σύµβαση πρακτορείας 
επιχειρηµατικών απαιτήσεων» όπως αποδόθηκε περιγραφικά ο όρος «Factoring» 
στην Ελληνική γλώσσα ) εισήχθει για πρώτη φορά ο θεσµός του Factoring στην 
Ελλάδα το 1990. Με την ψήφιση του Ν.1905/1990 καθιερώθηκαν στην Ελλάδα οι 
σύγχρονοι χρηµατοδοτικοί θεσµοί του Factoring και Forfaiting(που θα αναπτύξουµε 
παρακάτω). Μόνο οι τράπεζες και οι ανώνυµες εταιρείες που έχουν ελάχιστο 
µετοχικό κεφάλαιο 23%(1/4) του απαιτούµενου για την ίδρυση τραπεζικής εταιρείας 
µπορούν να ασκήσουν τους θεσµούς του Factoring και Forfaiting. Σύµφωνα µε την 
τροποποίηση του νόµου 2232/1994 στο Ν.1905/1990 το κεφάλαιο των παραπάνω 
εταιριών δεν µπορεί να είναι µικρότερο από το 50% των κεφαλαίων που απαιτούνται 
για την σύσταση ανώνυµης εταιρείας(τραπεζικής). Στην συνέχεια ο θεσµός του 
Factoring βελτιώνεται περισσότερο στην Ελλάδα µε το Ν.2367/1995 
«χρηµατοπιστωτικός θεσµός και άλλες διατάξεις».   

 4.3 Forfaiting  

4.3.1 Γενικά  
Όπως και το Factoring το Forfaiting είναι µια συµπληρωµατική και εναλλακτική 
µορφή χρηµατοδότησης που στον τρόπο χρησιµοποίησης και εφαρµογής του 
διαφοροποιείται από τον κλασσικό παραδοσιακό δανεισµό. Το Forfaiting είναι η 
αγορά(προεξόφληση) των συναλλαγµατικών ή άλλων εµπορικών πιστωτικών 
αξιόγραφων πλήρως διαπραγµατεύσιµο και εγγυηµένο. Τα εξής αξιόγραφα: 
συναλλαγµατικές, επιστολές εγγύησης, υποσχετικές επιστολές, ανέκκλητες πιστώσεις 
κ.α., αποτελούν συνήθως το αντικείµενο που διαπραγµατεύεται το Forfaiting. Από 
µέρους του Forfaiter η αγορά(προεξόφληση) των τίτλων αυτών γίνεται «χωρίς το 
δικαίωµα αναγωγής» (without recourse). Στο αξιόγραφο συµπληρώνεται η ρήτρα 
«χωρίς αναγωγή» που σκοπεύει στην µεταβίβαση όλων των υποχρεώσεων είσπραξης 
και κινδύνων από τον πωλητή στον αγοραστή(Forfaiter). Η φιλοσοφία του Forfaiting 
είναι η µεταφορά του εµπορικού επιχειρηµατικού και πολιτικού κινδύνου από τον 
εξαγωγέα στον Forfaiter. Οι κίνδυνοι του εµπορικού επιχειρηµατικού κινδύνου είναι 
η συναλλαγµατική διαφορά, η εξόφληση τίτλων κλπ., ενώ του πολιτικού κινδύνου 
είναι ουσιαστικά οι χώρες που δεν έχουν σταθερότητα στην πολιτική τους, όπως η 
τριτοκοσµικές χώρες και χώρες που βρίσκονται σε κοινωνικό, οικονοµικό και 
πολιτικό διχασµό. Με εγγυήσεις τρίτων µειώνεται ο κίνδυνος από την πλευρά του 
Forfaiter. Τα τρίτα πρόσωπα είναι συνήθως δηµόσιοι οργανισµοί ή τράπεζες, ενώ η 
µείωση του κινδύνου διατηρεί σταθερά τα επιτόκια εξόφλησης που αποτελούν την 
προµήθεια του. Την ευθύνη της απαίτησης του χρέους από τον εισαγωγέα την 
αναλαµβάνει ο Forfaiter. Αυτό καθιστά αυτόµατα το γεγονός ότι η µοναδική ευθύνη 
του εξαγωγέα(Forfaitist) είναι η µετάβαση υπαρκτής και έγκυρης απαίτησης στον 
Forfaiter. Η δυνατότητα που δίνεται στον εξαγωγέα(Forfaitist) είναι η διασφάλιση της 
σύµβασης που θα είχε χάσει διαφορετικά µέσω της χρηµατοδότησης του Forfaiting. 
Παρότι το Forfaiting είναι µια µορφή χρηµατοδότησης που έχει συνδυαστεί µε τις 
εξαγωγές, δεν σηµαίνει απαραίτητα ότι ανήκει ολοκληρωτικά στο εξαγωγικό 
εµπόριο. Ο Forfaiter δεν καλύπτει ή εξασφαλίζει απλώς κινδύνους αλλά λειτουργεί 
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ως αυτόνοµος και ανεξάρτητος οργανισµός/εταιρεία που αποβλέπει σε οφέλη (από 
τους τόκους) αγοράζοντας τίτλους. Ο όρος του Forfaiting στα ελληνικά αποδίδεται ως 
«εκχώρηση απαιτήσεων», ενώ στα γαλλικά είναι «a forfait». 

 

4.3.2 Πλεονεκτήµατα Forfaiting  
Το Forfaiting δρα κυρίως στο εµπόριο που έχει να κάνει κυρίως µε εξαγωγές. 
Παρακάτω βλέπουµε τα πλεονεκτήµατα του Forfaiting που είναι τα εξής: 

1. Ο εξαγωγέας χρηµατοδοτείται από τον Forfaiter «χωρίς το δικαίωµα 
αναγωγής» συνεπώς, ο Forfaiter αναλαµβάνει την ευθύνη τόσο του πολιτικού 
όσο και του εµπορικού-επιχειρηµατικού κινδύνου(αφερεγγυότητα του 
οφειλέτη). Έτσι ο εξαγωγέας έχει την δυνατότητα λόγω της κάλυψης του 
Forfaiting να πραγµατοποιήσει εξαγωγές σε περιοχές και χώρες που δεν θα 
µπορούσε παλιά, εξαιτίας του αυξηµένου επιχειρηµατικού-εµπορικού 
κινδύνου.  

2. Αµέσως µετά από την παράδοση των προϊόντων ή υπηρεσιών ο εξαγωγέας 
εισπράττει µετρητά που µπορεί να τα χρησιµοποιήσει για να βελτιώσει την 
ρευστότητα της επιχείρησης του, να µειώσει σταδιακά τον τραπεζικό του 
δανεισµό και να απελευθερώσει τα ίδια κεφάλαια. Τα ίδια κεφάλαια µπορούν 
να χρησιµοποιηθούν για άλλες επενδύσεις ή δραστηριότητες όπως στον τοµέα 
του µάρκετινγκ κλπ.  

3. Επίσης ο Forfaiter στην θέση του εξαγωγέα αναλαµβάνει τον κίνδυνο που 
προέρχεται από την µεταβολή των ισοτιµιών νοµίσµατος(συναλλαγµατικό 
κίνδυνο) και την διακύµανση επιτοκίων.  

4. Με την εκχώρηση των απαιτήσεων(Forfaiting) ο εξαγωγέας δεν καταναλώνει 
χρήµα και χρόνο για την είσπραξη ή την διαχείριση των απαιτήσεων.  

5. Το σύνολο των εργασιών του εξαγωγέα η κάποιο σηµαντικό µέρος αυτών δεν 
είναι απαραίτητο να καταχωρηθεί σε κάποιον Forfaiter, καθώς η 
διαπραγµάτευση για την χρηµατοδότηση µέσω της εκχώρησης των 
απαιτήσεων(Forfaiting) γίνεται ξεχωριστά για κάθε εµπορική συναλλαγή που 
πράττει ο εξαγωγέας. 

6. Για να πραγµατοποιηθεί η εκχώρηση της οφειλής πρέπει να παραδοθούν 
γνήσια έγγραφα όπως τα γραµµάτια, οι συναλλαγµατικές, τα εισπρακτέα κα.  

7. Η συναλλαγή είναι εµπιστευτική και δεν παίρνει δηµοσιότητα η 
χρηµατοδότηση, καθώς ο εξαγωγέας έχει το δικαίωµα να απαιτήσει την 
µυστικότητα των συναλλαγών.  

8. Στην συγκεκριµένη µορφή χρηµατοδότησης η όλη διαδικασία θεωρείται 
σχετικά πιο γρήγορη από τις υπόλοιπες. 
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4.3.3 Σύγκριση Factoring και Forfaiting  

Το Forfaiting και το Factoring είναι δύο µορφές χρηµατοδότησης που 
αλληλοσυµπληρώνονται. Οι εξής βασικές διαφορές προκύπτουν από την σύγκριση 
των δύο χρηµατοδοτικών µορφών.  

1. Το Factoring προϋποθέτει µια σταθερή συνεργασία µεταξύ του Factor και του 
εκχωρητή-προµηθευτή όπου η συγκεκριµένη διαδικασία επαναλαµβάνεται 
συνεχώς, αντίθετα  το Forfaiting θεωρείται χρηµατοδότηση εφάπαξ.  

2. Το Factoring αφορά απαιτήσεις που είναι βραχυπρόθεσµες(90-180 µέρες) και 
η προεξόφληση γίνεται κυρίως µόνο µε τιµολόγια, ενώ το Forfaiting αφορά 
µόνο µακροπρόθεσµες απαιτήσεις και η προεξόφληση γίνεται µε αξιόγραφα 
όπως γραµµάτια εισπρακτέων, συναλλαγµατικών κλπ.   

3. Το Factoring χρηµατοδοτεί κυρίως την προώθηση των εξαγωγών στα 
καταναλωτικά αγαθά, αντιθέτως το Forfaiting χρηµατοδοτεί κατά κύριο λόγο 
εξαγωγές κεφαλαιουχικών αγαθών.  

4. Το Factoring χρηµατοδοτεί µέχρι το 80% των απαιτήσεων σε σχέση µε το 
Forfaiting που η χρηµατοδότηση στον εξαγωγέα φτάνει µέχρι το 100%. 
Επιπρόσθετα το Factoring δεν καλύπτει οποιεσδήποτε νοµισµατικές 
συναλλαγές και δεν καλύπτει οποιονδήποτε εισαγωγέα/αγοραστή, αλλά µόνο 
αυτόν που έχει κρίνει φερέγγυο πριν προβεί στην προεξόφληση της 
απαίτησης. 

5. Το Factoring γίνεται «µε ή χωρίς δικαίωµα αναγωγής» ανάλογα µε την 
συµφωνία του Factor και του εξαγωγέα, ενώ το Forfaiting πραγµατοποιείται 
πάντοτε «χωρίς το δικαίωµα αναγωγής». 

6. Το Forfaiting ασχολείται µε την ανάπτυξη εµπορίου βιοµηχανικών και 
αναπτυσσόµενων χωρών σε αντίθεση µε το Factoring που λειτουργεί µόνο σε 
ήδη αναπτυγµένες χώρες, και εποµένως προσφέρεται µόνο για εξαγωγές που 
κατευθύνονται σε χώρες του ίδιου επιπέδου.  

Κλείνοντας αναφέρουµε τα περιορισµένα µειονεκτήµατα που έχει η χρηµατοδότηση 
Forfaiting. Τα µειονεκτήµατα είναι τα εξής: 

• Το κόστος αυτής της χρηµατοδότησης είναι συνήθως αρκετά µεγάλο σε σχέση 
µε άλλη µορφή χρηµατοδότησης(απλής τραπεζικής, Factoring κλπ.). Θα 
πρέπει να σηµειώσουµε ότι το κόστος της χρηµατοδότησης Forfaiting 
µειώνεται ανάλογα µε τον ανταγωνισµό.    

•  Ο Forfaiter είναι αυτός που διαλέγει τον εγγυητή και όχι ο εξαγωγέα 

ΠΗΓΗ : Αποστολόπουλος Ν. Ιωάννης .Ειδικά θέµατα χρηµατοδοτικής διοίκησης. . Αθήνα :  
Σταµούλη Α.Ε, 2012    
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5 : Μεσοπρόθεσµη χρηµατοδότηση 

5.1.1 Εισαγωγή 

Η εφαρµογή της χρηµατοδοτικής µίσθωσης στην Ελλάδα(Leasing) απευθύνεται σε 
οποιονδήποτε επενδυτή ενδιαφέρεται να αγοράσει εξοπλισµό µέσο της 
χρηµατοδότησης από διάφορες εταιρείες LEASING. Ο επενδυτής έχοντας διαλέξει 
τον εξοπλισµό που τον ενδιαφέρει στην Ελλάδα ή στο εξωτερικό, διαπραγµατεύεται 
την τιµή και τους όρους της αγοράς του και στην συνέχεια η εταιρεία Leasing 
αναλαµβάνει να αγοράσει τον εξοπλισµό στην τιµή και τους όρους που 
διαπραγµατεύτηκε ο επενδυτής. Το µηνιαίο ενοίκιο εξαρτάται από τέσσερις(4) 
παράγοντες που είναι οι εξής: 

• Από την συµµετοχή του επενδυτή ή όχι 
• Από το ύψος της αξίας του εξοπλισµού 
• Από το ύψος του επιτοκίου 
• Από την διάρκεια της µίσθωσης  

Ο επενδυτής για να µπορέσει να αγοράσει(πρέπει να αποκτήσει την κυριότητα) του 
εξοπλισµού, θα πρέπει να καταβάλλει στο τέλος της σύµβασης το ανάλογο τµήµα 
εξαγοράς στην εταιρεία Leasing. Ο µισθωτής είναι υποχρεωµένος να ασφαλίσει τον 
εξοπλισµό για κάθε πιθανό κίνδυνο, ενώ αν αναφερόµαστε σε αυτοκίνητα, η 
ασφάλεια πρέπει να είναι µεικτή. Συνήθως οι εταιρείες Leasing είναι θυγατρικές 
εµπορικών τραπεζών που αναθέτουν σε συνεργαζόµενες ασφαλιστικές επιχειρήσεις 
την ασφάλιση του εξοπλισµού. Η συντήρηση του εξοπλισµού είναι περιοδική ή 
προληπτική και πραγµατοποιείται µέσα από συµφωνία που συνάπτει ο µισθωτής µε 
τον προµηθευτή.  

Τέλος ο φόρος προστιθέµενης αξίας(Φ.Π.Α) επιβαρύνει τα εξής: 

• Μηνιαίο ενοίκιο 
• Προµήθεια σύµβασης  
• Τµήµα εξαγοράς  

5.1.2 Όροι και προϋποθέσεις χρηµατοδοτικής µίσθωσης   

Οποιαδήποτε επιχείρηση ανεξάρτητα από την νοµική της µορφή και δραστηριότητα 
έχει το δικαίωµα για σύναψη σύµβασης Leasing. Ο επενδυτής θα πρέπει να 
καταβάλλει στην εταιρεία Leasing στοιχεία για την οικονοµική και επιχειρηµατική 
κατάσταση και για τον εξοπλισµό που ενδιαφέρεται να αποκτήσει. Αρχικά τα 
οικονοµικά στοιχεία τουλάχιστον 3 προηγουµένων ετών και αντίγραφα φορολογικών 
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δηλώσεων. Επίσης ικανά να καλύψουν το µίσθωµα είναι τα ετήσια κέρδη και το 
καθαρό εισόδηµα. 

Επιχειρήσεις που βρίσκονται υπό ίδρυση χρειάζονται για την αγορά εξοπλισµού τα 
παρακάτω στοιχεία: 

• Μελέτη βιωσιµότητας  
• Προϋπολογισµός εσόδων-εξόδων 
• Στοιχεία για τον εξοπλισµό που θα χρηµατοδοτηθεί 

5.1.3 Διάρκεια και συµµετοχή της χρηµατοδοτικής µίσθωσης  

Εκ τον νόµο η διάρκειά της σύµβασης δεν πρέπει να είναι µικρότερη των 3 
χρόνων(µεταξύ 3 µε 10 ετών). Η συµµετοχή του επενδυτή σε ορισµένες περιπτώσεις 
ανέρχεται στο 10% µε 20% ενώ συνήθως η εταιρεία Leasing αναλαµβάνει την 
χρηµατοδότηση κατά 100% και ο επενδυτής δεν είναι υποχρεωµένος να συµµετέχει. 

5.1.4 Τι µπορεί να αποκτήσετε µε το Leasing  

Η χρηµατοδοτική µίσθωση καλύπτει δαπάνες για οποιοδήποτε ακίνητο εξοπλισµό 
κάθε επιχείρησης, παρακάτω ακολουθούν τα είδη του εξοπλισµού: 

• Φορτηγά, πούλµαν, λεωφορεία  
• Επαγγελµατικά µηχανήµατα 
• Ακριβά νοσοκοµειακά µηχανήµατα  
• Ιατρικά εργαλεία  
• Fax 
• Φωτοτυπικά 
• Computers 
• Απλές ταµειακές µηχανές  

Ενώ, τα είδη των επιχειρήσεων που µπορούν να κάνουν χρήση του Leasing είναι: 

• Βιοµηχανίες  
• Βιοτεχνίες 
• Μικροεπιχείρησης  
• Γραφικά ελεύθερων επαγγελµατιών  
• Ξενοδοχεία, εργαστήρια 

Ορισµένες εταιρείες Leasing επιδιώκουν την χρηµατοδότηση συγκεκριµένων 
επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων, ενώ άλλες χρηµατοδοτούν την αγορά µόνο 
ορισµένου εξοπλισµού και µερικές εταιρείες Leasing περιορίζονται στην 
χρηµατοδοτική ενός κλειστού κύκλου πελατών. Προτιµείται η χρηµατοδότηση 
εξοπλισµού µε ευρύτερη δυνατή χρήση καθώς είναι ευκολότερο για την εταιρεία να 
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το διαθέσει αν χρειαστεί, και ο εξοπλισµός που αποτελεί αυτόνοµη παραγωγική 
µονάδα είναι ευκολότερη η επαναµίσθωση του σε άλλο ενδιαφερόµενο. 

5.1.5 Πλεονεκτήµατα χρηµατοδοτικής µίσθωσης  

Τα πλεονεκτήµατα της χρηµατοδοτικής µίσθωσης είναι τα εξής: 

1)Η συµµετοχή του επενδυτή στην αγορά του εξοπλισµού δεν απαιτείται, ενώ η 
συµµετοχή είναι απαραίτητη κατά 30% σε άλλες µορφές δανεισµού. 

2)Τα κεφάλαια της επιχείρησης δεν δεσµεύονται και µπορούν να διαθέτουν για την 
χρηµατοδότηση άλλων δραστηριοτήτων. Η εταιρεία Leasing καλύπτει τον φόρο 
προστιθέµενης αξίας(Φ.Π.Α). 

3)Συγκριτικά µε όλες τις άλλες µορφές µακροπρόθεσµού δανεισµού, το συνολικό 
κόστος της χρηµατοδοτικής µίσθωσης είναι µικρότερο. 

4)Οι διαδικασίες είναι ταχείς και απλές. 

5)Το ετήσιο φορολογητέο εισόδηµα µειώνεται καθώς τα µισθώµατα του Leasing 
θεωρούνται λειτουργικές δαπάνες και εκπίπτουν από τα ακαθάριστα έξοδα του 
επενδυτή. 

6)Η επιχείρηση έχει την δυνατότητα να ανανεώσει τον τεχνολογικό της εξοπλισµό. 

7)Πρόσθετες εξασφαλίσεις όπως η υποθήκη δεν χρειάζονται. 

8)Συγκριτικά µε άλλες δανειακές συµβάσεις, οι συµβάσεις Leasing δεν προβλέπουν 
φορολογικές επιβαρύνσεις. 

9)Ο ισολογισµός της επιχείρησης βελτιώνεται. 

10)Υπάρχει δυνατότητα χρηµατοδότησης µε συνάλλαγµα. 

11)Η συγκεκριµένη µορφή µίσθωσης προσφέρει µεγάλη ευελιξία διότι εξυπηρετεί 
συγκεκριµένα σχέδια του επενδυτή καθώς µπορούν να συµφωνηθούν κυµαινόµενα 
µισθώµατα ανάλογα µε τις εισπράξεις ή πληρωµές της χρηµατοδοτούµενης 
επιχείρησης.    

5.2 Ειδικές δυνατότητες  

Η χρηµατοδοτούµενη επιχείρηση µπορεί να αυξήσει την ρευστότητά της αν 
συνεργαστεί µε εταιρεία Leasing. Αυτό επιτυγχάνεται µε την σύναψη συµβολαίου 
πώλησης του υπάρχοντος κινητού εξοπλισµού της επιχείρησης στην εταιρεία 
Leasing. Στην συνέχεια ο εξοπλισµός από την εταιρεία Leasing νοικιάζεται στην 
χρηµατοδοτούµενη επιχείρηση. Πολλές ελληνικές εταιρείες σε συνεργασία µε 
ανάλογες εταιρείες του εξωτερικού παρέχουν µία νέα µορφή Leasing. Όπως 
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παραδείγµατος χάρη µια µορφή διεθνούς Leasing που ονοµάζεται Cross Border 
Leasing µπορεί να διατηρεί η ξένη εταιρεία και να την υποµισθώνει η Ελληνική 
εταιρεία Leasing µε την οποία ο επενδυτής συνάπτει σύµβαση.   

5.3 Άτυπες µορφές χρηµατοδοτικής µίσθωσης 

Σύµφωνα µε τον νόµο µόνο ανώνυµες εταιρείες(Α.Ε) µπορούν να συνάπτουν 
συµβάσεις χρηµατοδοτικής µίσθωσης, µε καταβεβληµένο κεφάλαιο ίσο µε το 
κεφάλαιο που απαιτείται για την δηµιουργία τραπεζών και εφόσον η τράπεζα της 
Ελλάδας έχει χορηγήσει ειδική άδεια λειτουργίας. Ανεπίσηµα όµως πολλές 
επενδυτικές εταιρείες ασχολούνται µε την χρηµατοδότηση επιχειρηµατιών που 
θέλουν να αγοράσουν εξοπλισµό, ενώ αρκετές εµπορικές επιχειρήσεις αναλαµβάνουν 
την χρηµατοδότηση πελατών τους χρησιµοποιώντας τα συµφωνητικά και τους 
γενικούς όρους του Leasing. Ο καθένας µπορεί να ρωτήσει τον προµηθευτή που 
συνεργάζεται µήπως ο ίδιος η κάποια επενδυτική επιχείρηση ενδιαφέρεται να 
χρηµατοδοτήσει την αγορά του εξοπλισµού της αρεσκείας του µε ίδιους παρεµφερείς 
όρους του Leasing.  

5.4 Πρόγραµµα Vendor Leasing  

Ένα σύγχρονο και αποτελεσµατικό χρηµατοοικονοµικό εργαλείο για την αύξηση των 
πωλήσεων είναι το Leasing. Το Leasing είναι διαθέσιµο στους υπεύθυνους του 
τµήµατος Marketing των επιχειρήσεων παραγωγής και εµπορίας προϊόντων διάρκειας 
για αύξηση των πωλήσεων. Το Vendor Leasing είναι ένα σχήµα συνεργασίας µεταξύ 
του προµηθευτή εξοπλισµού και εταιρείας Leasing, οπού συνδυάζει τεχνολογικά και 
οικονοµικά οφέλη για τον τελικό χρήστη, ενώ από πλευράς προµηθευτή το Vendor 
Leasing αποτελεί εργαλείο προώθησης των πωλήσεων(µετρητοίς) και ένα 
πλεονέκτηµα για αύξηση του µεριδίου στην αγορά που δραστηριοποιείται σε σχέση 
µε τους αγοραστές.  

5.4.1 Πλεονεκτήµατα Vendor Leasing  

Τα πλεονεκτήµατα του προγράµµατος χρηµατοδοτικής µίσθωσης Vendor είναι τα 
εξής: 
1)Με την χρήση του προγράµµατος Vendor επιλύονται τα χρηµατοδοτικά 
προβλήµατα µισθωτή-πελάτη.  

2)Οι λειτουργίες του τραπεζίτη που «βαραίνουν» τον προµηθευτή απαλλάσσονται. 

3)Πωλήσεις επί τοις µετρητοίς ασφαλίζονται άµεσα. 

4)Ο εξοπλισµός εξοφλείται σε 30 µε 36 µήνες και πωλείται σε τιµή της µετρητοίς. 

5)Τα έσοδα για τον προµηθευτή αυξάνονται καθώς παρέχει συµπληρωµατικές 
υπηρεσίες όπως συντήρηση, ασφάλιση, εφοδιασµός αναλώσιµων κ.λπ. 
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6)Σηµαντικές εκπτώσεις παρέχονται στον µισθωτή-πελάτη. 

7)Η επιχείρηση προστατεύεται από την τεχνολογική απαξίωση του εξοπλισµού. 

8)Υπάρχει ευελιξία και ταχύτητα στην λήψη απόφασης του µισθωτή για την 
απόκτηση εξοπλισµού. 

9)Με την καταβολή ενός µισθώµατος αντί όλης της αξίας ο εξοπλισµός τίθεται άµεσα 
στην διάθεση του µισθωτή.  

5.5 Leasing ακινήτων  

Ένα σύγχρονο εργαλείο που δίνει την δυνατότητα σε ελεύθερους επαγγελµατίες και 

σε επιχειρήσεις να αποκτήσουν επαγγελµατική στέγη ως σκοπό την άσκηση της 

επιχειρηµατικής τους δραστηριότητας και ταυτόχρονα χωρίς να δεσµεύουν 

σηµαντικά ίδια κεφάλαια ή βραχυπρόθεσµες τραπεζικές αγορές χρήµατος, 

επιβαρύνοντας τα στοιχεία του ισολογισµού και επωφεληµένη από τα φορολογικά και 

λοιπά πλεονεκτήµατα είναι η ΧΡΗΜΑΤΟΔΟΤΙΚΗ ΜΙΣΘΩΣΗ. 

5.5.1 Γιατί συµφέρει το Leasing ακινήτων στην επιχείρηση   

1)Μετά από φορολογική ελάφρυνση σε µακροχρόνια βάση, το τελικό κόστος του 
Leasing είναι µικρότερο και από το ενοίκιο που θα κατέβαλλε εάν επέλεγε να 
ενοικιάσει το ακίνητο παρά να το αγοράσει. 

2)Με την καταβολή ενός ‘‘ενοικίου’’ η εταιρεία αποκτά µόνιµη έδρα. 

3)Ανάλογα µε τις οικονοµικές δυνατότητες της εταιρείας προσαρµόζεται και η 
αποπληρωµή της σύµβασης Leasing. 

4)Η ίδια η εταιρεία γίνεται ρυθµιστής των κινήτρων της για την επένδυση, καθώς 
ανάλογα µε το πρόγραµµα αποπληρωµής της σύµβασης µπορεί να επιταχύνει την 
απόσβεση του ακινήτου και να µειώσει το χρηµατοοικονοµικό της κόστος. 

5)Πολύτιµοι πόροι που µπορούν να χρησιµοποιηθούν σε αποδοτικότερες χρήσεις 
αποδεσµεύονται.  

6)Τα αδρανούντα κεφάλαια και η ρευστότητα της επιχείρησης βελτιώνεται µέσω του 
sale & lease back ακινήτου.  

7)Δεν απαιτούνται εµπράγµατες εξασφαλίσεις. 

8)Με ευνοϊκότερους όρους χρηµατοδότησης στο χρηµατοπιστωτικό χώρο αποκτά 
πρόσβαση η µικροµεσαία επιχείρηση. 
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9)Για την απόκτηση του ακινήτου δεν απαιτείται αιτιολόγηση της πηγής που προήλθε 
το κεφάλαιο. 

5.5.2 Σύνθετα χρηµατοδοτικά προϊόντα ακινήτων 

Τα σύνθετα χρηµατοδοτικά προϊόντα απευθύνονται σε επιχειρήσεις που ο 
βασικότερος παράγοντας της ανάπτυξης τους είναι η εκµετάλλευση ακινήτων, τέτοιες 
επιχειρήσεις είναι τα σούπερ-µάρκετ, καταστήµατα λιανικής πώλησης, Franchisors 
κ.λπ. Η χρηµατοδοτική µίσθωση ακινήτων σχεδιάζεται για να εξυπηρετεί 
συγκεκριµένο επιχειρηµατικό σκοπό και προσφέρεται µε ελεύθερο πρόγραµµα 
αποπληρωµής. Σε συνεργασία µε εταιρείες real estate και κατασκευαστές ακινήτων, 
οι εταιρείες Leasing δηµιουργούν ολοκληρωµένα και ευέλικτα χρηµατοδοτικά 
προϊόντα που προσαρµόζονται στις ανάγκες της εκάστοτε επιχείρησης και καλύπτουν 
τόσο την ανάπτυξη της όσο και τον στρατηγικό σχεδιασµό µε σκοπό την αξιοποίηση 
των υφισταµένων ακινήτων. 

5.6 Το Leasing στην Ελλάδα    

Το Leasing ως εναλλακτική µορφή χρηµατοδότησης έχει χρησιµοποιηθεί από ένα 
ευρύ φάσµα της αγοράς όπως εταιρείες ελαστικών, κλωστοϋφαντουργίας, 
µηχανουργικών κατασκευαστών, χονδρικού εµπορίου, καλωδίων, τροφίµων, 
ηλεκτρικού εξοπλισµού, ξενοδοχειακών, ειδών οικιακής χρήσης, οικονοµικών 
υλικών, θεραπευτηρίων, ελαστικών, διαγνωστικών κέντρων, εξοπλισµού γραφείων, 
souper markets αυτοκινήτων, πολυκαταστηµάτων, οινοποιίας, φαρµακευτικών κ.λπ.   
Από οικονοµικής πλευράς έχουν συναχθεί συµβάσεις αξίας από 3 έως 8 εκατοµµύρια 
ευρώ. Το µεγαλύτερο ποσοστό συµβάσεων κυµαίνεται µεταξύ 120 µε 240 
εκατοµµύρια ευρώ. Τα κύρια είδη του εκµισθωµένου εξοπλισµού είναι: ο εξοπλισµός 
γραφείου, Η/Υ, µηχανολογικός εξοπλισµός, ιατρικά µηχανήµατα, µεταφορικά µέσα 
κ.λπ.  

Κλείνοντας καταλήγουµε στις εξής βασικές διαπιστώσει: 

• Όποια επιχείρηση κάνει χρήση του Leasing και δεν είναι κερδοφόρα έχει 
οικονοµικό πρόβληµα καθώς η χρηµατοδοτική µίσθωση είναι ένα ακριβό 
χρηµατοδοτικό εργαλείο που µόνο αν κερδοφορείς επωφελείσαι από την 
φορολογική έκπτωση των µισθωµάτων από τα ακαθόριστα έσοδα που 
φτάνουν το 100%.    

• Ο µισθωτής «κερδίζει» όλα τα οφέλη από την χρήση εξοπλισµού, αλλά 
αναλαµβάνει ευθύνες που σχετίζονται µε όλους τους κινδύνους και τις 
υποχρεώσεις που συνδέονται µε την κατοχή(κυριότητα εξοπλισµού) όπως η 
ασφάλιση, καταλληλότητα, καλή λειτουργία κ.λπ.   

• Χρηµατοδοτική µίσθωση ως µια συµπληρωµατική και εναλλακτική µορφή 
χρηµατοδότησης έχει δύο χαρακτήρες, τον αναπτυξιακό και τον 
εκσυγχρονιστικό χαρακτήρα. Ο αναπτυξιακός της χαρακτήρας καλύπτει 
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ευκολότερα τις επενδυτικές ανάγκες του µισθωτή προσφέροντας του µια 
µορφή χρηµατοδότησης που δεν υποκαθιστά τον παραδοσιακό δανεισµό. 
Ενώ ο εκσυγχρονιστικός χαρακτήρας της χρηµατοδοτικής µίσθωσης 
ασχολείται µε την δυνατότητα που έχει η εταιρεία Leasing να µισθώνει 
σύγχρονο και διαρκώς ανανεωµένο τεχνολογικό εξοπλισµό στον µισθωτή.  

• Προβλέπεται ότι θα γίνει µεγάλη χρήση του θεσµού από σχήµατα 
συνεργασίας ανάµεσα σε εταιρείες Leasing µε προµηθευτές τεχνολογικού 
εξοπλισµού.    
 

5.7 Συµπεράσµατα  

Παρακάτω ακολουθούν τα γενικά συµπεράσµατα της χρηµατοδοτικής µίσθωσης: 

1)Κάθε ελεύθερος επαγγελµατίας και κάθε µορφής επιχείρηση µπορεί να είναι 
µισθωτής επαγγελµατικής στέγης. 

2)Τα αντικείµενα του Leasing είναι: Βιοµηχανοστάσια, καταστήµατα, αποθήκες, 
εµπορικά κέντρα, ιατρεία, φαρµακεία, ψυγεία, Σούπερ-Μάρκετ, γραφεία, νοσοκοµεία 
κ.λπ. 

3)Όπως αναφέρει ο Βασίλειος Π. Γαλάνης(2000) αντικείµενα της χρηµατοδοτικής 
µίσθωσης µπορεί να αποτελέσουν οριζόντιες και κάθετες ιδιοκτησίες µε κτίσµατα 
µετά του ποσοστού του οικοπέδου αναλογεί σε αυτά, σε συνάρτηση µε την συνολική 
δοµήσιµη επιφάνεια του οικοπέδου, καθώς και ο χώρος που θα χρησιµοποιηθεί 
αποκλειστικά ως parking.    

4)Τουλάχιστον 10 έτη πρέπει να είναι η διάρκεια του συµβολαίου. 

5)Πέρα από το συµφωνηθέν µίσθωµα, ο µισθωτής πληρώνει κατά την διάρκεια την 
µισθωτικής περιόδου λειτουργική δαπάνη που εκπίπτει 100% από το φορολογητέο 
εισόδηµα.  

6)Ο µισθωτής αµέσως µετά την λήξη της σύµβασης Leasing, εξαγοράζει το ακίνητο 
στη αξία που συµφώνησε µε την εταιρεία Leasing. 

7)Επίσης µετά την λήξη της µίσθωσης, η εξαγορά ακινήτου απαλλάσσεται από το 
φόρο Μεταβίβασης Ακινήτων. 

8)Η σύναψη της σύµβασης του ακινήτου µπορεί να καταρτιστεί µόνο µε 
συµβολαιογραφικό έγγραφο. 

ΠΗΓΗ : Γαλάνης, Βασίλειος Π., Η λειτουργία των σύγχρονων χρηµατοοικονοµικών θεσµών στην 
χώρα µας. Αθήνα :  Σταµούλη Α.Ε, 2000. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6: Χρηµατοδότηση Franchising  

6.1 Τι είναι το Franchising  

Το Franchising είναι το σύστηµα συνεργασίας ανάµεσα σε δύο επιχειρήσεις  που 
συµφωνούν καθορισµένους όρους να συνεργαστούν έναντι µιας πάγιας πληρωµής και 
ποσοστών. Η σύµβαση περιέχει το δικαίωµα εκµετάλλευσης του εµπορικού ονόµατος 
και των υπηρεσιών προϊόντων µιας µεγάλης επιχείρησης µε καλό όνοµα έναντι 
πάγιας  παγίας αµοιβής. Οι παράγοντες που συνθέτουν τον θεσµό του Franchising 
είναι 3: o Εντολέας, ο Εντολοδόχος και η Πάγια αµοιβή. Ο Εντολέας κυρίως είναι µια 
µεγάλη επιχείρηση που έχει χτίσει το όνοµα της τεχνογνωσίας που έχει και του 
µεγάλου κύρους της. Ο Εντολέας επιθυµεί να αυξήσει το µερίδιο του στην αγορά 
χωρίς να έχει µεγάλες δαπάνες η επένδυση του. Ο Εντολοδόχος είναι το φυσικό ή 
νοµικό πρόσωπο που διαθέτει κεφάλαια τα οποία επιθυµεί να επενδύει µε σκοπό την 
διοίκηση τη επιχείρησης και την διεξαγωγή όλων των εργασιών της επιχείρησης υπό 
την ευθύνη του, άλλα και µε την συµβολή του εντολέα. Η Πάγια αµοιβή είναι το 
ποσό που καταβάλλεται στον Εντολέα από τον Εντολοδόχο για την ένταξη του 
Εντολοδόχου στον όµιλο των συνεργαζόµενων επιχειρήσεων. Επίσης ο Εντολοδόχος 
είναι υποχρεωµένος να καταβάλλει περιοδικά µια ποσοστιαία αµοιβή σύµφωνα µε 
την οποία του δίνεται το δικαίωµα να εκµεταλλευτεί τα εµπορικά σήµατα του οµίλου. 
Η αµοιβή που δίνεται είναι αποτέλεσµα ενός ποσοστού του κύκλου εργασιών της 
επιχείρησης. 

6.2 Προέλευση Franchising  

Η χώρα που γέννησε το Franchising είναι η ΗΠΑ και η πρώτη εταιρία που το 
οργάνωσε ήταν η ‘‘SLAUTER’’ εταιρία που εξειδικεύεται στις ραπτοµηχανές. 
Αργότερα κλάδοι όπως των αυτοκίνητων (επισκευές, τεχνική συντήρηση, service 
κλπ), ξενοδοχείων, διαφήµισης, τροφίµων και υπηρεσιών υιοθέτησαν το franchising. 
Η µεγαλύτερη ανάπτυξη του franchising  έγινε µετά τον Β’ παγκόσµιο πόλεµο, 
δηλαδή την εποχή της µαζικής παραγωγής. Οι συνθήκες τότε ήταν κατάλληλες λόγω 
έλλειψης δικτύων διανοµής και οικονοµικών µέσων που απαιτούσαν οι επενδύσεις. 

6.3 Σύµβαση Franchising 

Για την πραγµατοποίηση της σύµβασης πρέπει να υπογραφεί γραπτά συµφωνία 
ιδιωτικής σύµβασης µεταξύ του Εντολέα και του Εντολοδόχου. Η σύµβαση θα πρέπει 
να περιλαµβάνει τα εξής: 

• Τρόπους πληρωµής αρχικής και ποσοστιαίας αµοιβής. 
• Την χρονική διάρκεια της σύµβασης και την ηµεροµηνία λήξης. 
• Τους όρους και τις δυνατότητες ανανέωσης. 
• Το αποκλειστικό δικαίωµα Franchising του Εντολοδόχου για την 
συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή. 
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• Όρους επέκτασης και καταγγελίας της σύµβασης. 
• Τρόπους τερµατισµού της συνεργασίας των δύο µερών συνεργασιών ανάλογα 

µε την συµβολή τους. 
• Κανόνες/διατάξεις σχετικά µε αγορές εµπορευµάτων και τους προµηθευτές. 
• Όροι πληρωµής και µεταφοράς των αγορασµένων εµπορευµάτων.  
• Υπηρεσίες και καθήκοντα των δύο µελών (Εντολέα, Εντολοδόχου) σχετικά µε 
την επιχείρηση και την παροχή στοιχείων.  

Επιπρόσθετα, στην σύµβαση υπάρχουν κανόνες που ρυθµίζουν την συνδροµή 
αναγκαίας πληροφόρησης σε όλα τα θέµατα συνεργασίας πληροφόρησης σε όλα τα 
θέµατα συνεργασίας που παρέχετε από τον Εντολέα στον Εντολοδόχο. Συνεχίζοντας 
ο Εντολέας είναι υπεύθυνος για την κατάλληλη εκπαίδευση του προσωπικού, αν ο 
Εντολοδόχος αδυνατεί ή δεν είναι σίγουρος. Πριν την υπογραφή της σύµβασης ο 
εντολέας είναι υποχρεωµένος να στον εντολοδόχο πλήρη πληροφόρηση σχετικά µε 
την έρευνα αγοράς, τον ανταγωνισµό, τις προοπτικές που έχει η περιοχή ώστε να 
µπορέσει ο Εντολοδόχος να αναπτύξει την επιχειρηµατική του δραστηριότητα και 
όλα τα στοιχεία του µάρκετινγκ Ο Εντολοδόχος θα αξιολογήσει τις ανάγκες τις 
επιχείρησης ως προς τον εξοπλισµό, τα υλικά, τα αποθέµατα και όλες τις αναγκαίες 
επενδύσεις που πρέπει να γίνουν, και θα συνδράµει για τον κατάλληλο εξοπλισµό και 
την κατάλληλη εγκατάσταση που χρειάζεται η επιχείρηση. Με την λήξη της 
σύµβασης ο Εντολοδόχος παύει να χρησιµοποιεί ότι συνδέεται µε τα εµπορικά 
σήµατα και πρότυπα της επιχείρησης.  

6.4 Ο ρόλος της τράπεζας στο Franchising 

Στις περισσότερες περιπτώσεις συµβάσεων Francising καµία οικονοµική παροχή δεν 
προβλέπεται από τον Εντολέα στον Εντολοδόχο. Συνήθως, ο Εντολοδόχος δεν έχει 
ικανοποιητικά κεφάλαια για να χρηµατοδοτήσει το κεφάλαιο κίνησης µιας 
επιχείρησης και έτσι δηµιουργείται ανάγκη δανεισµού από κάποια τράπεζα. 
Αποκτώντας νέους πελάτες η τράπεζα προσδοκά την ανάπτυξη συνεργασίας σε όλους 
τους οικονοµικούς τοµείς της επιχείρησης όπως οι καταθέσεις, η κίνηση κεφαλαίων, 
απλές τραπεζικές εργασίες, χορηγήσεις και δάνεια. Οι Εντολοδόχοι έχοντας καλύψει 
το πεδίο της χρηµατοδότησης µπορούν να αναπτύξουν περεταίρω τις δυνατότητες της 
επιχείρησης και να ακολουθήσουν την πετυχηµένη στρατηγική και τακτική του 
οµίλου.  

6.5 Διακρίσεις Franchising 

Το Franchising διακρίνεται σε έξι (6) κατηγορίες που είναι οι ακόλουθες : 

• ΔΙΑΝΟΜΗ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ 
• ΔΙΑΝΟΜΗ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ 
• FRANCHISING ΚΑΤΑ ΓΕΩΓΡΑΦΙΚΗ ΠΕΡΙΟΧΗ 
• ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΟ FRANCHISING 
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• ΚΙΝΗΤΟ FRANCHISING 
• ATOMIKO FRANCHISING 

 

1.Η διανοµή προϊόντων είναι ουσιαστικά η πώληση του προϊόντος που παράγει ο 
Εντολέας και αγοράζει ο Εντολοδόχος χωρίς καµία επιπλέον επεξεργασία. 

2.Η διανοµή υπηρεσιών είναι η παροχή των υπηρεσιών που παράγει ο Εντολέας και 
αγοράζει ο Εντολοδόχος χωρίς καµία επιπλέον επεξεργασία.  

3.Το κατά Γεωγραφική Περιοχή Franchising, είναι το αποκλειστικό δικαίωµα 
Franchising που παρέχει ο Εντολέας στον Εντολοδόχο για µια ορισµένη γεωγραφική 
περιοχή. 

4.Το Λειτουργικό Franchising είναι το αποκλειστικό δικαίωµα Franchising που 
παρέχει ο Εντολέας στον Εντολοδόχο για µια ορισµένη γεωγραφική περιοχή χωρίς 
όµως να µπορεί να αναθέσει αυτό το δικαίωµα και σε άλλους υπό-Εντολοδόχους. 

5.Το κινητό Franchising είναι ουσιαστικά τα δικαιώµατα που παρέχει ο Εντολέας 
στον Εντολοδόχο για την πώληση προϊόντων ή υπηρεσιών από όχηµα το οποίο ο 
Εντολοδόχος ενοικιάζει. 

6.Το Ατοµικό Franchising περιορίζεται σε ένα µόνο πρόσωπο που µπορεί να είναι 
φυσικό ή νοµικό. Η επιτυχία της εφαρµογής στην συγκεκριµένη περίπτωση 
Franchising διακρίνεται στο γεγονός ότι η ιδιοκτησία και διοίκηση είναι κοινή στον 
Εντολέα και Εντολοδόχο. Επίσης µπορεί η επένδυση να γίνεται από πλευράς Εντολέα 
και η διοίκηση από τον  Εντολοδόχο. 

 

 

6.6 Τα πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα του Franchising 

6.6.1 Πλεονεκτήµατα  

Τα πλεονεκτήµατα του Franchising είναι ότι δηµιουργεί αλυσίδα διανοµής µε µικρό 
κόστος και βελτιώνει σηµαντικά την απόδοση της επιχείρησης ως προς τα ίδια 
κεφάλαια. Δηµιουργεί ισχυρή οικονοµική θέση έναντι του Εντολοδόχου και υπάρχει 
µεγαλύτερη δυνατότητα για γρήγορα και ουσιαστική αύξηση του κύκλου εργασιών.  

6.6.2 Μειονεκτήµατα 

Όπως κάθε νόµισµα έχει δύο όψεις έτσι και το Franchising έχει µειονεκτήµατα 
κυρίως για τον Εντολέα. Τα µειονεκτήµατα του Franchising είναι ότι οποιαδήποτε 
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λανθασµένη κίνηση ή οποιαδήποτε ανωµαλία της επιχείρησης του Εντολοδόχου που 
ανήκει στην αλυσίδα Franchising, υποµένει τον το κύρος του εντολέα. Ο εντολέας 
περιορίζεται µόνο στην παροχή οδηγιών προς τους εντολοδόχους καθώς δεν έχει τον 
έλεγχο των εντολοδόχων παρά τα ιδιόκτητα καταστήµατα που του ανήκουν. 

6.7 Πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα Franchising ως προς τον 
Εντολέα και τον Εντολοδόχο. 

6.7.2 Πλεονεκτήµατα 

Αρχικά ως προς τα πλεονεκτήµατα ο Εντολοδόχος παρά την σύµβαση εξακολουθεί 
να είναι ιδιοκτήτης και να διοικεί την επιχείρηση του αξιοποιώντας τα εµπορικά 
σήµατα του οµίλου για να προσελκύσει πελατεία. Ο Εντολοδόχος  µπορεί να 
αγοράζει τα εµπορεύµατα του σε καλύτερες τιµές καθώς ο εντολέας κάνει µαζικές 
αγορές και να βοηθηθεί από ειδικούς στον τοµέα των πωλήσεων. Τέλος ο 
εντολοδόχος καθώς συµµετέχει στον όµιλο επιχειρήσεων µπορεί να εξασφαλίσει 
ευκολότερα πιστώσεις.  

6.7.3 Μειονεκτήµατα 

Τα µειονεκτήµατα της σύµβασης ως προς τον εντολοδόχο είναι η έλλειψη 
δικαιωµάτων αποκλειστικότητας στην περιοχή του για προϊόντα ή υπηρεσίες του 
οµίλου. Επιπρόσθετα η τεχνογνωσία, το κόστος και το όνοµα στην αγορά εξαρτάται 
καθαρά από τον Εντολέα ενώ ο Εντολοδόχος είναι υποχρεωµένος να συµµορφώνεται 
µε τους όρους του Εντολέα. Συνήθως οι συµβάσεις που υπογράφονται από τις δύο 
πλευρές ευνοούν τον εντολέα και ενώ ο Εντολοδόχος έχει νοµική εξάρτηση ή 
οικονοµική δεν εξαρτάται µόνο από αυτόν.  

ΠΗΓΗ : Πετράκης Π.Ε, Αξιολόγηση και χρηµατοοικονοµική διοίκηση. Αθήνα : Σταµούλη Α.Ε, 1999. 

 

 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 7 : Καινοτοµικό κεφάλαιο (Venture Capital) 

7.1 Εισαγωγή  

    Όλο και περισσότερη εµπιστοσύνη  στις «προτιµήσεις» αλλά και στις «ανάγκες» 
των Ευρωπαίων και των Ελλήνων επιχειρηµατιών κερδίζει ένας νέος τρόπος 
χρηµατοδότησης που ονοµάζεται Venture Capitals. Το ποσό των 3,4 
δισεκατοµµυρίων ευρώ, επενδύθηκε στις ευρωπαϊκές επιχειρήσεις εκ των οποίων τα 
1,4 δισεκατοµµύρια ήταν για Venture Capitals και 1.9 δισεκατοµµύρια για εξαγορές 
(buy out), όπως αναφέρει το European Private Equity and Venture Capital 
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Association, το πρώτο εξάµηνο του 2002. Παλιότερη έρευνα της Price Water Cooper 
που διεξήχθη το 2001 σε 28 χώρες για λογαριασµό του Private Equity and Venture 
Capital Association δείχνει ότι αντλήθηκαν πάνω από 12,2 δισεκατοµµύρια ευρώ σε 
7.014 επιχειρήσεις που χρηµατοδοτήθηκαν από επενδύσεις Venture Capital. Τα 
µεγαλύτερα ποσοστά επενδύθηκαν στην Αγγλία µε 6.3 δισεκατοµµύρια ευρώ, ενώ 
δεύτερη και τρίτη ακολουθούν η Γερµανία και η Γαλλία αντίστοιχα µε τα ποσά των 
4.4 και 3.3 δισεκατοµµύρια ευρώ.   

7.2 Τι είναι η χρηµατοδότηση Venture Capital 

      Η Εταιρεία Κεφαλαίου Επιχειρηµατικών Συµµετοχών (Ε.Κ.Ε.Σ), όπως 
ονοµάζεται επίσηµα  στην ελληνική γλώσσα η Venture Capital, αποτελείται από 
κεφάλαια που επενδύονται από επενδυτές  σε όλη την χώρα σε νέες γρήγορα 
εξελισσόµενες επιχειρήσεις που κρίνονται ως επιχειρήσεις µε προοπτικές. Τα 
κεφάλαια των εταιριών Venture Capital που διαχειρίζονται  ιδιώτες µπορεί να 
προέρχονται από πολλές και διάφορες πηγές όπως: ιδιωτικές επενδυτικές  εταιρίες ή 
κοινοπραξίες, ιδιώτες µε σεβαστή περιουσία, θυγατρικές χρηµατοπιστωτικών και µη 
εταιριών, ή ακόµα  και εταιρίες που χρηµατοδοτούνται από το κράτος. Οι παραπάνω 
εταιρίες  επενδύουν µε σκοπό την διάθεση των κεφαλαίων που οι επιχειρήσεις έχουν 
ανάγκη, µε  αποτέλεσµα την επιχειρηµατική συµµέτοχη των επενδυτών αλλά και την 
ανάπτυξη των εταιριών. Η  πραγµατοποίηση της χρηµατοδότησης µε την µορφή  
Venture Capital γίνεται µε την  συµµέτοχη του επενδύτη στο µετοχικό κεφάλαιο της 
επιχείρησης σε ποσοστό που φτάνει το 49,9% και ξεκινά από 5%. Τα θετικά της 
επενδυτικής αυτής µορφής είναι ότι η ανάπτυξη προϊόντων ή υπηρεσιών γίνεται µε 
πρόσθετα οικονοµικά έξοδα και βάρη που αναλαµβάνουν οι επιχειρηµατίες οι οποίοι 
αγοράζουν ένα µέρος της επιχείρησης.     

7.3 Στάδια και κατηγορίες χρηµατοδότησης 

    Από την στιγµή που αρχίζει να αναπτύσσεται η επιχείρηση ξεκινά και το αρχικό 
στάδιο ανάπτυξης της. Το αρχικό στάδιο διαρκεί έως ότου η ίδια η επιχείρηση να έχει 
την δυνατότητα να αντλήσει από µόνη της ξένα κεφάλαια µέσα από πηγές 
χρηµατοδότησης που είναι ευρέως γνωστές όπως παραδείγµατος χάρη οι τράπεζες 
και το χρηµατιστήριο. Η Εταιρεία Κεφαλαίου Επιχειρηµατικών Συµµετοχών 
(Ε.Κ.Ε.Σ) ή  Venture Capital, µπορεί να δώσει κεφάλαιο ανάπτυξης ή ακόµα και 
αρχικό κεφάλαιο στην επιχείρηση, αυτό καθορίζεται από το στάδιο ωρίµανσης που 
βρίσκεται η εταιρία, η επιχείρηση ή ακόµα και µια επιχειρηµατική ιδέα. Παρακάτω 
παρουσιάζονται οι κατηγορίες χρηµατοδότησης ταξινοµηµένες.   

• Χρηµατοδότηση Σποράς (seed finance) ή πρωταρχικό κεφάλαιο. 

Η χρηµατοδότηση σποράς είναι η πιο επικίνδυνη µορφή επένδυσης, γιατί µεγάλο 
ποσό χρηµατοδοτήσεων εγκαταλείπονται. Αυτή η µορφή χρηµατοδότησης αποτελεί 
το αρχικό κεφάλαιο που χρησιµοποιείται για την διεξαγωγή της έρευνας αγοράς και 
την επεξεργασία της αρχικής ιδέας. 
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• Χρηµατοδότηση εκκίνησης (start up finance) ή αρχικό κεφάλαιο. 

Η χρηµατοδότηση εκκίνησης είναι η χρηµατοδότηση της επιχείρησης στα πρώτα 
στάδια της, κυρίως πριν ολοκληρωθεί ο πρώτος χρόνος λειτουργίας και πριν 
διατεθούν προϊόντα στο καταναλωτικό κοινό. Στόχος του κεφαλαίου στην 
συγκεκριµένη χρηµατοδότηση είναι η εξέλιξη του προϊόντος σε συνδυασµό µε 
αρχικές προσπάθειες που γίνονται στο τοµέα του marketing. 

• Χρηµατοδότηση στο πρώτο στάδιο παραγωγής και πωλήσεων (first stage 
financing). 

Το συγκεκριµένο στάδιο ασχολείται µε ολοκλήρωση της παράγωγης του προϊόντος η 
της υπηρεσίας και την δηµιουργία ενός δικτύου που θα οδηγήσει στην πώληση των 
προϊόντων. 

• Χρηµατοδότηση ανάπτυξης ή επέκτασης (development or expansion finance). 

Αυτή η µορφή χρηµατοδότησης χωρίζεται σε δύο στάδια, τα οποία είναι το Δεύτερο 
Στάδιο χρηµατοδότησης (second stage financing) και το Τρίτο Στάδιο 
χρηµατοδότησης (third stage financing). Στο Δεύτερο Στάδιο χρηµατοδότησης οι 
εταιρίες χρηµατοδοτούνται εφόσον έχουν ήδη αναπτύξει τη διαδικασία ανάπτυξης, 
παραγωγής και διανοµής του προϊόντος και αποσκοπεί στην περαιτέρω ανάπτυξη της. 
Σε πολλές περιπτώσεις οι εταιρίες δεν είναι ακόµα κερδοφόρες σε αυτό το στάδιο. Το 
Τρίτο Στάδιο της χρηµατοδότησης έχει να κάνει µε την συµµέτοχη στο κεφάλαιο µιας 
επιχείρησης µε σκοπό την µεγάλη επέκταση της στις εγκαταστάσεις ή ακόµα και 
στην δηµιουργία διανοµής νέων προϊόντων. 

• Ενδιάµεση χρηµατοδότηση (Bridge Financing)    

Αυτό το στάδιο αποσκοπεί στην σύντοµη σε χρονικό διάστηµα προετοιµασία της 
επιχείρησης για τη εισήγηση της στο χρηµατιστήριο.  

• Κεφάλαιο Εξαγοράς (Management Buy out & Buy in)  

Είναι το στάδιο στο οποίο εξαγοράζεται η επιχείρηση από το υπάρχον managment 
(buy out) ή από νέα οµάδα managment (buy in). Στην πρώτη περίπτωση η εταιρία 
Venture Capital αναλαµβάνει την πλειοψηφία του µετοχικού κεφαλαίου σε αντίθεση 
µε τα διευθυντικά στελέχη που αναλαµβάνουν ένα µικρό ποσοστό. Στην δεύτερη 
περίπτωση το µετοχικό κεφάλαιο χρηµατοδοτείται από κάποια επενδυτική τράπεζα 
και η εταιρία Venture Capital έχει µικρή συµµετοχή.  

• Χρηµατοδότηση µετατροπής (Turnaround Financing) 

Η παραπάνω χρηµατοδότηση αποσκοπεί στην µετατροπή των ζηµιογόνων 
επιχειρήσεων σε κερδοφόρες, δηλαδή χρηµατοδοτείται η εξαγορά και αναδιάρθρωση 
των ζηµιογόνων επιχειρήσεων.  

• Κεφάλαια Ανταλλαγής (Replacment Capital)    
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Η συγκεκριµένη χρηµατοδότηση εξαγοράζει το µερίδιο οποιουδήποτε συνεταίρου 
που αποχωρεί από την επιχείρηση. 

7.4 Πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα της Venture Capital. 

Σηµαντικό κοµµάτι στις χρηµατοοικονοµικές αποφάσεις στην επιλογή 
χρηµατοδότησης από Venture Capital είναι η σύγκριση των πλεονεκτηµάτων και των 
µειονεκτηµάτων προκειµένου να παρθεί µια σωστή απόφαση. Παρακάτω 
παρουσιάζονται αναλυτικά τα πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα της 
χρηµατοδότησης µέσω της Venture Capital.  

7.4.1 Πλεονεκτήµατα 

• Αξιόλογη οµάδα διοίκησης και αξιόλογο επιχειρηµατικό σχέδιο.  

Για να αναπτυχθεί η εταιρία Venture Capital στην χρηµατοδότηση της επιχείρησης 
πρέπει να βεβαιωθεί ότι η επιχείρηση διοικείται από αξιόλογη οµάδα διοίκησης και 
το επιχειρηµατικό σχέδιο είναι τόσο αξιόλογο ώστε να αξίζει την ανάληψη του 
κινδύνου.  

• Υποστήριξη επιχείρησης  

Σηµαντικό ρόλο στην καθοδήγηση του managment στην επίλυση τεχνικών 
ζητηµάτων, άλλα και στην χάραξη στρατηγικής έχουν οι εταιρίες Venture Capital που 
αναλαµβάνουν να χρηµατοδοτήσουν την επιχείρηση. Οι εταιρίες Venture Capital 
αποκτήσει την απαιτούµενη εµπειρία από προηγούµενες κινήσεις στον 
επιχειρηµατικό τοµέα.  

• Ύψος χρηµατοδότησης.  

Η χρηµατοδότηση του κεφαλαίου της επιχείρησης από τις εταιρίες Venture Capital 
παρέχεται µακροχρόνια και κάθε χρονική περίοδο που υπάρχει ανάγκη. Μεγάλα ποσά 
µπορούν να δοθούν µε σκοπό την µελλοντική ανάπτυξη. 

 

 

• Συνέταιρος. 

Αν και κύριος στόχος της εταιρίας Venture Capital δεν είναι ο έλεγχος των µετοχών ή 
η κατοχή της πλειοψηφίας, η εταιρία πλέον ως συνέταιρος τόσο στα κέρδη όσο και 
στην ζηµιά αποσκοπεί στην αύξηση της κερδοφορίας. 

• Συµµαχίες. 

Ένα δίκτυο ειδικευµένων εταιρειών σε διαφορετικούς τοµείς η καθεµία συνεργάζεται 
συνήθως µε εταιρεία Venture Capital. Το δίκτυο αυτό ειδικεύεται σε τοµείς όπως η 
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αξιολόγηση και επιλογή προσωπικού, παροχή επαφών µε στρατηγικούς συνεταίρους 
και πρόσβαση στις διεθνής αγορές.  

• Γνώση της αγοράς και παροχή πληροφοριών. 

Οι περισσότερες εταιρίες Venture Capital έχουν σε βάθος πληροφορίες  σχετικά µε 
τις αγορές και τον ανταγωνισµό καθώς έχουν την δυνατότητα µε µικρό κόστος να 
συλλέγουν πληροφορίες που θα φανούν χρήσιµες σε επιχειρήσεις.  

• Γρήγορη ανάπτυξη. 

Όπως γράφει η έρευνα που έχει διεξαγάγει το Βρετανικό Venture Capital Association, 
οι χρηµατοδοτούµενες επιχειρήσεις από εταιρείες Venture Capital, έχουν την 
µεγαλύτερη δυνατή απόδοση από την επένδυση τους και αναπτύσσονται ταχύτερα 
από τις υπόλοιπες επιχειρήσεις, καθώς ακολουθούν την φιλοσοφία των εταιρειών 
Venture Capital.  

• Καλύτερη χρηµατοοικονοµική κατάσταση. 

Οι επιχειρήσεις εµφανίζουν καλύτερο δείκτη υποχρεώσεων προς κεφάλαια από µια 
αντίστοιχη εταιρεία, καθώς η χρηµατοοικονοµική τους κατάσταση προέρχεται από 
κεφάλαια και όχι δανεισµό. 

7.4.2 Μειονεκτήµατα. 

• Παροχή πληροφοριών. 

Οι επιχειρήσεις που χρηµατοδοτούνται από εταιρίες Venture Capital είναι 
αναγκασµένες να παρέχουν ένα σηµαντικό όγκο πληροφοριών προκειµένου να γίνει η 
αξιολόγηση του σχεδίου τους, και έτσι όπως είναι φυσικό αποκαλύπτονται µυστηκά 
και στρατηγικές της επιχείρησης. 

• Απαιτούµενος χρόνος. 

Για να πραγµατοποιηθεί µια συνεργασία για χρηµατοδότηση από εταιρεία Venture 
Capital πρέπει να διαπραγµατευθεί η αξιολόγηση της επιχείρησης αλλά και του 
επιχειρηµατικού σχεδίου, Διαδικασίες που απαιτούν χρόνο, και ιδιαίτερη προσοχή 
από τους manager εφόσον η επιχείρηση λειτουργεί ήδη.  

 

• Συνεχής Πίεση. 

Προκειµένου να επιτευχθεί η επιθυµητή ανάπτυξη που είναι κ ο κύριος σκοπός της 
εταιρίας Venture Capital, θα ασκηθεί ιδιαίτερη πίεση στην οµάδα του managment. 
Ενώ αυτό µπορεί να θεωρηθεί θετικό από πολλούς, η οµάδα του managment κάνει 
µεγάλη προσπάθεια να βελτιώσει την εικόνα της επιχείρησης βραχυπρόθεσµα, χωρίς 
να εστιάσει στον µακροχρόνιο σχεδιασµό της. 
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• Γρήγορη ανάπτυξη. 

Ένα άλλο παράδειγµα που µπορεί να θεωρηθεί από πολλούς θετικό, αλλά στην 
πραγµατικότητα ‘‘καταστροφικό’’ είναι η γρήγορη ανάπτυξη. Αυτό συµβαίνει γιατί η 
επιχείρηση βρίσκεται στα πρώτα στάδια της ζωής της ή µόλις έχει ιδρυθεί, και 
συνεπώς η κατάλληλη εµπειρία του managment να µην είναι αρκετή για να µπορέσει 
να επιστρέψει στους τεράστιους ρυθµούς ανάπτυξης και να οδηγηθεί η επιχείρηση σε 
αρνητικά αποτελέσµατα. 

• Μείωση διοικητικού ελέγχου.  
Καθώς ένα ποσοστό ιδιοκτησίας αγοράζεται από εταιρία Venture Capital 
µειώνεται το αντίστοιχο ποσοστό ελέγχου. Ανάλογα µε το ύψος του 
ποσοστού, η εταιρεία Venture Capital επηρεάζει την επιχείρηση από µικρά 
καθηµερινά ζητήµατα ως καίρια θέµατα για την λειτουργία της. 
 

• Κόστος 

Το κόστος της χρηµατοδότησης µέσω Venture Capital µπορεί να είναι αρκετά πιο 
υψηλές από τις κλασσικές µορφές δανεισµού ( τραπεζικού ή άλλης µορφής ) γιατί η 
εταιρεία Venture Capital µπορεί να πάρει πολύ µεγάλο ποσοστό απόδοσης ως αµοιβή 
για την επένδυση της σε σχέση µε έναν απλό δανεισµό.  

• Παραµέληση. 

Οι εταιρίες Venture Capital στην προσπάθεια τους να µειώσουν τον κίνδυνο από τις 
επενδύσεις τους δηµιουργούν ένα είδος χαρτοφυλακίου επενδύοντας σε πολλές 
επιχειρήσεις. Εποµένως αν κάποια επιχείρηση δεν αποδίδει τόσο καλά όσο άλλες 
µπορεί να βρεθεί παραµεληµένη.  

 7.5 Αποχώρηση των εταιρειών Venture Capital 

Οι εταιρίες Venture Capital επενδύουν µακροπρόθεσµα και η επένδυση τους 
κυµάνετε από 3 έως 10 χρόνια. Η αποδέσµευση των εταιριών Venture Capital µπορεί 
να πραγµατοποιηθεί από τρόπους όπως η εξαγορά ποσοστών συµµετοχής της Venture 
Capital από πιστωτικά ιδρύµατα παραδείγµατος χάρη τράπεζες, µεγάλες εταιρείες 
όπως πολυεθνικές και από τους ίδιους ιδρυτές της χρηµατοδοτούµενης επιχείρησης. 
Ο πιο κλασσικός τρόπος αποδέσµευσης είναι η πώληση των µετοχών που κατέχει η 
εταιρεία Venture Capital στο χρηµατιστήριο. 

ΠΗΓΗ : Κίτσιος, Φώτης Χ. Ζαπουνίδης, Κωνσταντίνος. Ανάπτυξη Νέων Υπηρεσιών Τουρισµός-
Υγεία-Επιχειρηµατικότητα-Καινοτοµία. Αθήνα.  
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 8 : Μη τραπεζικά χρηµατοπιστωτικά ιδρύµατα 
 

8.1 Εισαγωγή  

Τα χρηµατοπιστωτικά ιδρύµατα που βρίσκονται σε αυτή την κατηγορία προβαίνουν 
σε παροχές κυρίως στεγαστικών δανείων και τους πόρους που διαθέτουν τους 
αποκτούν από έναν µεγάλο βαθµό καταθέσεων προθεσµίας και όψεως. Κάποιο 
ασφαλιστικό ίδρυµα εγγυάται τις καταθέσεις αυτών των οργανισµών. Συνήθως αυτές 
οι καταθέσεις επιχορηγούνται από το κράτος και µπορούν να ρευστοποιηθούν 
εύκολα. 

8.2 Οργανισµοί δανείων και αποταµιεύσεων(Loans and Savings 
Associations)  

Στους οργανισµούς δανείων και αποταµιεύσεων το µεγαλύτερο µέρος των 
καταθέσεων τους προέρχεται από λογαριασµούς όψεως που εκδίδουν και 
προθεσµιακές καταθέσεις. Σε αυτά τα εξειδικευµένα ιδρύµατα το µεγαλύτερο µέρος 
των υποχρεώσεων τους αποτελείται από στεγαστικά δάνεια. Αναλυτικότερα στις 
Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής που ο θεσµός είναι ιδιαίτερα ανεπτυγµένος, 
υπάρχουν νόµοι που αναγκάζουν τα ιδρύµατα αυτά να διατηρούν το 70% των 
απαιτήσεων τους σε στεγαστικής πίστης δάνεια ή σε ανάλογες επενδύσεις που έχουν 
την ίδια µορφή. Οι κεφαλαιακοί δείκτες των οργανισµών δανείων και αποταµιεύσεων 
είναι αρκετά χαµηλότεροι από αυτούς των εµπορικών τραπεζών. Οι υπηρεσίες που 
παρέχουν οι οργανισµοί αυτοί είναι παρόµοιες µε τις χρηµατοοικονοµικές υπηρεσίες 
που παρέχουν και οι εµπορικές τράπεζες, αλλά η έµφαση σε αυτούς τους 
οργανισµούς δίνεται κυρίως στην µετατροπή των δανειζόµενων βραχυπρόθεσµων 
ποσών που κάνουν χρήση σε δάνεια στεγαστικής πίστης που έχουν µακροπρόθεσµο 
χρονικό χαρακτήρα.  

8.3 Τράπεζες αµοιβαίων αποταµιεύσεων (Mutual Savings banks)     

Οι καταθέσεις των τραπεζών αµοιβαίων αποταµιεύσεων είναι οι ίδιοι οι ιδιοκτήτες 
τους καθώς τα ιδρύµατα αυτά είναι συνεταιριστικής µορφής που προσφέρουν 
καταθέσεις ταµιευτηρίου και προθεσµίας, ενώ ασχολούνται κυρίως µε την επένδυση 
τους σε διαπραγµατεύσιµα στην αγορά χρεόγραφα και σε στεγαστικά δάνεια. Σε 
αντίθεση µε τα Credit Unions(πιστωτικές ενώσεις), οι τράπεζες αµοιβαίων 
αποταµιεύσεων δεν απαιτούν από τον δανειστή ή καταθέτη να είναι µέλος τους 
προκειµένου να κάνουν χρήση στις χρηµατοδοτικές υπηρεσίες της. Οι Mutual 
Savings Banks δεν ξεπερνούν τις 500 στις Ηνωµένες Πολιτείες Αµερικής και είναι 
κατανεµηµένες σε 17 περίπου πολιτείες, ενώ η παρουσία τους είναι πιο έντονη στον 
Βορρά. Αυτό το γεγονός αποτελεί πλεονέκτηµα όσο αφορά την ανταγωνιστικότητα 
διότι βρίσκονται µακριά από πολιτείες που η αγορά στεγαστικής πίστης δεν έχει 
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ιδιαίτερη άνθηση, όπως αναφέρει ο Adams και Mayer(1990). Τέτοιες περιοχές είναι 
οι Πολιτείες Colorado, Texas, Louisiana και Oklahoma. Οι διαφορές των Mutual 
Savings Banks από τους οργανισµούς αποταµιεύσεων και δανείων είναι πολύ µικρές 
ενώ όπως αναφέρει ο Αµερικάνικος Οργανισµός Ασφάλισης Καταθέσεων(FDIC), και 
οι δύο αυτές µορφές χρηµατοδότησης βελτιώνουν συνεχώς την κερδοφορία τους και 
µειώνουν τις αυξηµένες επισφάλειες που είχαν συσσωρευτεί στο παρελθόν.      

     

8.4 Πιστωτικές ενώσεις(Credit Unions) 
 Οι πιστωτικές ενώσεις είναι µη κερδοσκοπικοί οργανισµοί συνήθως µικροί σε 
οικονοµικό µέγεθος που ιδρύονται από µέλη που έχουν ένα κοινό δεσµό, όπως 
παραδείγµατος χάρη, εργάζονται στην ίδια επιχείρηση, ζουν στην ίδια πόλη κλπ. Το 
κεφάλαιο της ένωσης δηµιουργείται από κοινές συνεισφορές και καταθέσεις των 
µελών της και χρησιµοποιείται για να παρέχει πιστωτικές ευκολίες αποκλειστικά στα 
µέλη της και βραχυπρόθεσµα χαµηλότοκα δάνεια. Η µείωση του πιστωτικού 
κινδύνου επιτυγχάνεται σε αυτή την µορφή χρηµατοδότησης καθώς υπάρχει 
οµοιογένεια στην βάση των δανειζόµενων, γεγονός που διευκολύνει αρκετά αυτούς 
τους οργανισµούς. Σε αυτό βοηθάει η ύπαρξη αρκετής πληροφόρησης για το µέλος 
που είναι ο δανειζόµενος και επιλύεται το πρόβληµα της ατελούς 
πληροφόρησης(asymetric information problems) που στοιχειώνει πολλούς άλλους 
χρηµατοδοτικούς µηχανισµούς. Όµως αυτή η χρηµατοδοτική µορφή έχει ένα 
σηµαντικό µειονέκτηµα, το οποίο είναι η µη δυνατή επίτευξη µεγάλης 
διασποράς(diverstification) του κινδύνου. Και αυτό διότι η διοίκηση του οργανισµού 
αδυνατεί να προσεγγίσει πελάτες υψηλού προφίλ, καθώς η πελατειακή βάση έχει 
προκαθοριστεί αυστηρά. Αρκετά µεγάλες επιχειρήσεις προστατεύουν και 
υποστηρίζουν τους πιστωτικούς οργανισµούς των υπαλλήλων τους, που στην 
συγκεκριµένη περίπτωση έχουν ένα πρόσθετο πλεονέκτηµα να χρησιµοποιήσουν ένα 
πρόγραµµα αφαίρεσης µικρού ποσοστού από τον µισθό τους. Πολλοί συνεταιρισµοί 
πληρώνουν τόκο ανάλογα µε τις καταθέσεις και επιβαρύνουν τις χορηγήσεις µε 
χαµηλότερο τόκο σε σχέση µε τις τράπεζες. Οι τράπεζες σε αυτό το τραπεζικό 
σύστηµα επειδή το αξιολογούν οι ίδιες, θα πρέπει να λάβουν υπόψη τους τις 
τρέχουσες και µελλοντικές ενέργειες των πιστωτικών συνεταιρισµών(Broch Schmidt, 
1997). Οι περισσότεροι πιστωτικοί συνεταιρισµοί ελέγχονται σε οµοσπονδιακό 
επίπεδο.  
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 9 : Λοιπές µορφές µη χρηµατοπιστωτικών 
οργανισµών 

9.1 Χρηµατοδοτικές εταιρίες (Finance Companies)  

Η ιδιαιτερότητα αυτών των εταιρειών είναι ότι τα κεφάλαια τους συγκεντρώνονται 
πουλώντας εµπορικά χρεόγραφα (commercial paper) ή παίρνοντας δάνεια από  
εµπορικές τράπεζες και όχι από καταθέσεις καταναλωτών. Συγχρόνως, αν και 
πελάτες των Finance Companies έχουν µικρότερη πιστοληπτική επιφάνια από τους 
αντίστοιχους πελάτες µιας τράπεζας, καταναλωτές ή µικρές επιχειρήσεις, 
δανειοδοτούνται από αυτήν την µορφή χρηµατοδότησης. Τρείς µορφές 
χρηµατοδοτικών εταιριών  υπάρχουν και είναι οι εξής: 

1. Εταιρίες χρηµατοδότησης καταναλωτών(Consumer Finance Companies)      
Οι συγκεκριµένοι οργανισµοί χρηµατοδότησης είναι ειδικοί στην παροχή 
δανείων κυρίως καταναλωτικών, ενώ η εξόφληση των δόσεων γίνεται 
µηνιαίως(installments loans to households). 

2. Εταιρίες χρηµατοδότησης επιχειρήσεων (Business Finance Companies)        
Οι  συγκεκριµένες εταιρίες χρηµατοδότησης είναι ειδικευµένες στην παροχή 
χρηµατοδοτικών µισθώσεων (Leasing) και στην περισυλλογή 
χρηµατοοικονοµικών απαιτήσεων(Factoring). 

3. Εταιρίες χρηµατοδότησης πωλήσεων(Sale Finance Companies)  Οι 
συγκεκριµένες εταιρίες χρηµατοδοτούν µόνο την λιανική πώληση προϊόντων. 
Αρκετές από αυτές τις εταιρίες χρηµατοδότησης κατευθύνουν τον πελάτη 
τους να κάνει χρήση του δανείου που πήρε κάνοντας αγορές από διάφορες 
επιχειρήσεις που έχουν συνάψει συµφωνίες, µε αντάλλαγµα την παροχή 
διευκολύνσεων µε την µορφή έκπτωσης στο επιτόκιο κ.λπ. 

9.2 Τράπεζες Επενδύσεων (Investment Banks) 

Στα µη τραπεζικά χρηµατοπιστωτικά ιδρύµατα συµπεριλαµβάνονται οι Τράπεζες 
Επενδύσεων παρά την ονοµασία τους, αυτό οφείλεται   στο γεγονός ότι οι Τράπεζες 
Επενδύσεων δεν δέχονται καταθέσεις ούτε παρέχουν δάνεια όπως οι άλλοι 
χρηµατοοικονοµικοί διαµεσολαβητές. Οι Investment Banks βοηθούν στην άντληση 
των απαραίτητων αναγκαίων κεφαλαίων που χρειάζονται ελλειµµατικές µονάδες 
ώστε να τοποθετήσουν νέες χρηµατοπιστωτικές απαιτήσεις στην αγορά. Η 
σηµαντικότερη λειτουργία µιας τέτοιας τράπεζας στον οικονοµικό τοµέα είναι η 
µείωση του  κινδύνου που προέρχεται κυρίως από εκδιδόµενα χρεόγραφα µιας 
µονάδας. Αυτό σηµαίνει ότι τα νέα εκδιδόµενα χρεόγραφα αντασφαλίζονται 
(underwrites)από την Τράπεζα Επενδύσεων που αγοράζει το σύνολο των χρεογράφων 
για να τα πουλήσει ύστερα σε επιλεγµένους επενδυτές. Στην περίπτωση που το 
σύνολο «πακέτο» των χρεογράφων είναι πολύ µεγάλο, τότε την αντασφάλιση την 
αναλαµβάνει ένα  Consortium Επενδυτικών Τραπεζών που εγγυάται µια τιµή στα 
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χρεόγραφα που θα πουληθούν στο κοινό στην συνέχεια. Ωστόσο, άλλες τράπεζες 
(Investment Banking) πραγµατοποιούν κάποιες λειτουργίες που οι Τράπεζες 
Επενδύσεων αδυνατούν. Το κέρδος της Τράπεζα Επενδύσεων προέρχεται από την 
πώληση των απαιτήσεων σε υψηλότερη τιµή από την τιµή αγοράς. Στο κέρδος αυτό 
συµπεριλαµβάνεται η αµοιβή από τον κίνδυνο να µην πουληθούν τα χρεόγραφα στο 
σύνολο τους ή να υπάρξει καθυστέρηση στην ανταπόκριση του κοινού. Αυτόν τον 
κίνδυνο τον αναλαµβάνει ο ανάδοχος που στην περίπτωση αυτή είναι η τράπεζα. 
Επιπρόσθετες υπηρεσίες που παρέχει η Τράπεζα Επενδύσεων είναι η συµβουλευτικές 
υπηρεσίες, αλλά ακόµα και η παροχή βοήθειας στον τοµέα του marketing. Γνωστές 
επενδυτικές τράπεζες είναι η Morgan Stanley, Merrill Lynch και η Salomon Brothers.   

ΠΗΓΗ : Καρβούνης, Σωτήρης Κ., Η διαχείριση τεχνολογίας και καινοτοµίας. Αθήνα :  Σταµούλη Α.Ε , 
1995.  
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