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ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

Στην παρούσα εργασία, θα ασχοληθούµε µε τη διεθνή επέκταση των οικογενειακών 

επιχειρήσεων. Οικογενειακή επιχείρηση είναι κάθε επιχείρηση στην οποία η 

πλειοψηφία της ιδιοκτησίας ή της διαχείρισης, βρίσκεται στα χέρια της οικογένειας, 

στην οποία ένα ή περισσότερα µέλη της οικογένειας εµπλέκονται άµεσα.  

Εξετάζουµε τα πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα των οικογενειακών επιχειρήσεων, 

τα οποία τις διαχωρίζουν από τις υπόλοιπες επιχειρήσεις, καθώς επίσης και τα 

προβλήµατα και τις προκλήσεις που αντιµετωπίζουν.  Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, 

είναι πολύ σηµαντικές για την οικονοµία µιας χώρας, γιατί συνδυάζουν την ιδιοκτησία 

µε τις αξίες καθώς υπερασπίζονται το θεσµό της οικογένειας. 

Συγκεκριµένα, θα ασχοληθούµε µε την περίπτωση των ελληνικών οικογενειακών 

επιχειρήσεων. Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, αποτελούν το 80% των επιχειρήσεων 

στην Ελλάδα.  

Θα εξετάσουµε τον τρόπο µε τον οποίο βιώνουν οι ελληνικές οικογενειακές 

επιχειρήσεις την κρίση. Μειώνονται οι πωλήσεις, τα κέρδη και οι επενδύσεις τους, µε 

αποτέλεσµα να αυξάνεται η αβεβαιότητα στον επιχειρηµατικό τοµέα. Αυτό έχει ως 

αποτέλεσµα πολλές επιχειρήσεις να επεκτείνονται σε χώρες του εξωτερικού, καθώς ο 

ανταγωνισµός αυξάνεται συνεχώς. Για να το πετύχουν αυτό, πρέπει να ξεπεράσουν µια 

σειρά από εµπόδια, καθώς οι προοπτικές διεθνοποίησης των ελληνικών οικογενειακών 

επιχειρήσεων δεν είναι µεγάλες. Η συµµετοχή της οικογένειας δηµιουργεί ταυτόχρονα 

και πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα όσον αφορά τη διεθνοποίηση, αλλά µε προσοχή 

και σωστό σχεδιασµό θα καταφέρουν να επιλέξουν τη σωστή στρατηγική για την 

εταιρεία τους. Παρακάτω βλέπουµε τις προτάσεις των ιδιοκτητών κάποιων 

οικογενειακών επιχειρήσεων οι οποίες έχουν επεκταθεί διεθνώς. 

Στο τρίτο κεφάλαιο, βλέπουµε µερικά παραδείγµατα ελληνικών και ξένων 

οικογενειακών επιχειρήσεων οι οποίες έχουν επεκτείνει τις δραστηριότητές τους στο 

εξωτερικό. 

Τέλος, εξετάζουµε την περίπτωση της εταιρείας Pyramis η οποία είναι ελληνική 

οικογενειακή επιχείρηση µε θυγατρικές εταιρείες σε διάφορες χώρες του εξωτερικού, 

παίρνοντας µια συνέντευξη από τον ιδιοκτήτη της κ. Νίκο Μπακατσέλο, µαθαίνοντας 

τους κινδύνους που αντιµετώπισε, τη στρατηγική που ακολούθησε και ακούγοντας τις 

δικές του προτάσεις για την επιτυχή διεθνοποίηση µιας οικογενειακής επιχείρησης. 
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SUMMARY  

In this thesis , we study the international expansion of family firms. A family business is 

any business in which the majority of equity belongs and/or the management is 

controlled by the family. One or more family members are directly involved in the 

management.  

Family firms are different from the other companies. They have advantages and 

disadvantages and they face problems and challenges. They are very important for the 

economy, because they are a combination of property and values and they defend the 

family institution.  

In this study, we are going to study Greek family companies. 80% of the Greek 

companies are family firms. Greek family firms experience the economic crisis in many 

different ways. Sales, profits and investment are falling, while the uncertainty in the 

business sector is rising. Many companies are seeking international expansion in order 

to retain their competitive advantage. The prospects of Greek firms’ internationalization 

are small and many obstacles must be overcome in order to achieve international 

expansion. Family involvement causes both advantages and disadvantages. 

Internationalization requires care and proper planning, or else the wrong strategy may 

be chosen. At the end of the thesis we present the suggestions of some family firms’ 

owners for successful internationalization. Also, in the third chapter we present 

examples of Greek and foreign family companies which have achieved international 

expansion.  

Finally, we are going to study company Pyramis, a Greek family business with 

subsidiaries in many foreign countries. We interviewed Mr. Nick Bakatselos, the owner 

and Chief Executive Officer of Pyramis. He told us about the risks he faced, the strategy 

he followed and his own suggestions for the successful international expansion of a 

family firm. 
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ΕΙΣΑΓΩΓΗ: 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, ξεκινούν και συνεχίζουν την πορεία τους από γενιά σε 

γενιά, µε αποτέλεσµα τα µέλη της οικογένειας να είναι επίσης και εργαζόµενοι των 

δικών τους επιχειρήσεων. ∆ιαφοροποιούνται από τις υπόλοιπες επιχειρήσεις µέσα από 

πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα που τις χαρακτηρίζουν, και η συµβολή τους στην 

οικονοµία θεωρείται πολύ σηµαντική.  

Στις περισσότερες δυτικές οικονοµίες, οι οικογενειακές επιχειρήσεις είναι πολυάριθµες 

και ξεπερνούν το 80% του συνολικού αριθµού των επιχειρήσεων. Αν και οι 

περισσότερες είναι πολύ µικρές, µικρές και µεσαίες επιχειρήσεις, παράγουν 

περισσότερο από το 40% του εκάστοτε Εγχώριου Προϊόντος και απασχολούν 

περισσότερο από το 35% των εργαζοµένων.  Στην Ελλάδα αποτελούν το 90% των 

ενεργών επιχειρήσεων, παράγουν το 50% του ΑΕΠ, και παρέχουν θέσεις εργασίας στο 

50% των εργαζοµένων.  

Παρόλα αυτά η οικονοµική κρίση που επικρατεί στη χώρα µας τον τελευταίο καιρό, 

έχει δηµιουργήσει πολύ δυσµενείς συνθήκες για την επιβίωσή τους. Έχουν 

απογοητευτεί από τον τρόπο µε τον οποίο αντιµετωπίζουν οι χρηµατοπιστωτικές 

υπηρεσίες τα ζητήµατά και τις ανάγκες τους για χρηµατοδότηση. Γι αυτό ζήτησαν τη 

βοήθεια της κυβέρνησης όµως δεν είχαν την ανταπόκριση που περίµεναν. Αυτό 

οδήγησε πολλές από αυτές τις επιχειρήσεις να κάνουν ενέργειες για την επέκτασή τους 

στο εξωτερικό, καθώς θεωρούν ότι είναι ο µόνος τρόπος για να επιβιώσουν και να 

διατηρήσουν την ανταγωνιστικότητά τους (∆αµουλιανού, 2011). 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1: ΟΙ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ 

1.1 ΤΙ ΕΝΝΟΟΥΜΕ ΜΕ ΤΟΝ ΟΡΟ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις δραστηριοποιούνται σε όλους τους κλάδους της 

οικονοµίας και µπορούν να έχουν µια οποιαδήποτε νοµική µορφή, από άτοµα που 

δουλεύουν µόνα τους, µέχρι και ιδιωτικές εταιρείες. Αυτό έχει ως αποτέλεσµα να 

αντιµετωπίζουµε προβλήµατα στον τρόπο έρευνάς τους, καθώς δεν υπάρχει ένας κοινά 

αποδεκτός ορισµός γι αυτές. Οι οικογενειακές επιχειρήσεις ποικίλουν όσον αφορά το 

µέγεθος, σε µικρές, µεσαίες και µεγάλες, όσον αφορά τον αριθµό των εργαζοµένων και 

του κύκλου εργασιών τους. Οι ιδιοκτήτες των οικογενειακών επιχειρήσεων τις ορίζουν 

ανάλογα µε το βαθµό της οικογενειακής ιδιοκτησίας, της οικογενειακής διαχείρισης, 

και της οικογενειακής ανάµιξης µέσα στην εταιρεία (Bjuggren and Sand, 2001, Wang et 

al., 2002). 

Τρία είναι τα βασικά στοιχεία που χαρακτηρίζουν τις οικογενειακές επιχειρήσεις: η 

οικογένεια, η επιχείρηση και η ιδιοκτησία. Μια οµάδα αναλυτών, αφού εξέτασε 

διάφορους ορισµούς, προτείνει ότι (European Commission, Enterprise And Industry 

Directorate-General, 2009) ως οικογενειακή επιχείρηση, ορίζεται µια επιχείρηση 

οποιουδήποτε µεγέθους, αν: 

Α) Η πλειοψηφία των δικαιωµάτων λήψης αποφάσεων ανήκει στο φυσικό πρόσωπο ή 

πρόσωπα τα οποία ίδρυσαν την επιχείρηση, ή στο φυσικό πρόσωπο ή πρόσωπα τα 

οποία κατέχουν το µετοχικό κεφάλαιο της επιχείρησης, ή  ανήκουν στους συζύγους, 

γονείς, παιδιά, ή άµεσους κληρονόµους των παιδιών. 

Β) Η πλειοψηφία των δικαιωµάτων λήψης αποφάσεων είναι άµεση ή έµµεση. 

Γ) Τουλάχιστον ένας εκπρόσωπος της οικογένειας, ή συγγενής, ασχολείται επίσηµα µε 

τη διακυβέρνηση της επιχείρησης. 

∆) Το πρόσωπο που έχει ιδρύσει ή έχει αποκτήσει το µετοχικό κεφάλαιο της 

επιχείρησης, ή η οικογένεια ή οι απόγονοί του κατέχουν το 25% των δικαιωµάτων 

λήψης αποφάσεων που δικαιούνται από το µετοχικό τους κεφάλαιο (European 

Commission, Enterprise And Industry Directorate-General, 2009). 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις ορίζονται ως οικογενειακά ελεγχόµενες ή οικογενειακά 

διοικούµενες επιχειρήσεις. Είναι κάθε επιχείρηση στην οποία η πλειοψηφία της 

ιδιοκτησίας ή της διαχείρισης, βρίσκεται στα χέρια της οικογένειας, στην οποία ένα ή 

περισσότερα µέλη της οικογένειας εµπλέκονται άµεσα. Είναι επίσης µία σύνθεση, ένα 

διπλό σύστηµα, που αποτελείται από µία οικογένεια και µία επιχείρηση. Τα µέλη της 
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οικογένειας που συµµετέχουν στην επιχείρηση, ανήκουν σε ένα σύστηµα εργασίας που 

βασίζεται στην αγορά (Sharma et al., 1996; Chrisman et al., 1998). 

Η ιδιοκτησία αποτελεί το κλειδί για την επιχειρηµατική ζωή της επιχείρησης. Επιτρέπει 

µια σαφή διάκριση ανάµεσα στις οικογενειακές και στις µη-οικογενειακές επιχειρήσεις. 

Είναι προτιµότερο να χρησιµοποιήσουµε τον παράγοντα της ιδιοκτησίας παρά τον 

παράγοντα του µεγέθους της επιχείρησης για να µπορέσουµε να ερµηνεύσουµε 

καλύτερα τις οικογενειακές επιχειρήσεις (European Commission, Enterprise And 

Industry Directorate-General, 2009). 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, ξεκινούν και συνεχίζουν την πορεία τους από γενιά σε 

γενιά. Οικογενειακές επιχειρήσεις µπορούν να έχουν οι ιδιοκτήτες που δεν είναι µέλη 

της οικογένειας. Τις οικογενειακές επιχειρήσεις µπορούν επίσης να τις διαχειρίζονται 

τα άτοµα που δεν είναι µέλη της οικογένειας. Παρόλα αυτά, ένα ή περισσότερα µέλη 

µιας ή περισσότερων οικογενειών, συχνά εµπλέκονται στις λειτουργίες της επιχείρησης 

σε κάποιο βαθµό, και πολλές φορές έχουν σηµαντικά ιδιοκτησιακά συµφέροντα και 

σηµαντικές δεσµεύσεις ως προς τη συνολική ευηµερία της επιχείρησης.  

Αυτό έχει ως αποτέλεσµα τα µέλη της οικογένειας να είναι επίσης και εργαζόµενοι των 

δικών τους επιχειρήσεων, χωρίς απαραίτητα να αποτελεί πλεονέκτηµα για τις 

οικογενειακές επιχειρήσεις,  καθώς συχνά παρατηρούνται συγκρούσεις µεταξύ τους 

όσον αφορά την λήψη αποφάσεων και το διαχωρισµό των ρόλων τους µέσα στην 

εταιρεία (Ζάρα, 2011). 

Είναι απαραίτητο να βρεθεί ένας κοινά αποδεκτός ορισµός των οικογενειακών 

επιχειρήσεων για να µπορέσει έτσι να γίνει κατανοητή η συµβολή τους στην οικονοµία. 

Ο ορισµός αυτός, για να είναι χρήσιµος θα πρέπει να είναι ξεκάθαρος και πλήρως 

λειτουργικός (European Commission, Enterprise And Industry Directorate-General, 

2009). 

 

1.2 ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΤΩΝ  

            ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 

 

Η οικογενειακή επιχείρηση, είναι συνήθως πιο σταθερή, λόγω της διοίκησής της, κάνει 

επενδύσεις ακόµα και αν η οικονοµία φθίνει και φροντίζει να βρίσκεται κοντά στους 
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εργαζοµένους της. Καθώς τα µέλη της οικογένειας έχουν µεγάλο προσωπικό 

ενδιαφέρον για την εταιρεία και στόχος τους είναι να δηµιουργήσουν ένα ισχυρό 

εµπορικό όνοµα και γι αυτό το λόγο εργάζονται σκληρά.  

Υπάρχουν τρία σηµαντικά χαρακτηριστικά που κάνουν τις οικογενειακές επιχειρήσεις 

να υπερτερούν σε σχέση µε τις υπόλοιπες: 

Α) Συνδυάζουν το συναίσθηµα µε την επιχειρηµατικότητα κι αυτό έχει ως αποτέλεσµα 

να δηµιουργούν µια έντονη ευθύνη και δυναµική αποφάσεων. Με αυτό τον τρόπο 

µπορεί να αντιµετωπίσει αποτελεσµατικότερα τα προβλήµατα που θα προκύψουν στην 

πορεία, και ακόµα και την ίδια την κρίση. 

Β) ∆ιαθέτουν υπεύθυνη διαχείριση καθώς υπάρχει συνεχής αυτοέλεγχος και 

αυτοκριτική µε αποτέλεσµα να εντοπίζονται λάθη και παραλείψεις της ιδιοκτησίας της 

εταιρείας τα οποία µπορούν να διορθώνονται είτε µέσα από την ίδια την οικογένεια, ή 

από την αγορά. 

Γ) Όλα τα µέλη της οικογένειας έχουν κοινούς στόχους και συµφέρον, κι έτσι όταν 

προκύπτει κάποιο πρόβληµα, προσπαθούν να το λύσουν καταρτίζοντας έναν ευέλικτο 

προϋπολογισµό εξόδων, πιο λιτό και οικονοµικό (Ζάρα, 2011). 

Μια οικογενειακή επιχείρηση, παρουσιάζει τα παρακάτω πλεονεκτήµατα: 

Α) Οι ιδιοκτήτες των οικογενειακών επιχειρήσεων δεν χρειάζεται να λογοδοτούν σε 

ξένους ή τρίτους. 

Β) Τα µέλη της οικογένειας, συχνά θυσιάζουν βραχυπρόθεσµα για µακροπρόθεσµα 

οφέλη. 

Γ) Τα µέλη της οικογένειας, είναι συνήθως πιο παραγωγικά και αποδοτικά από τα 

υπόλοιπους εργαζόµενους που δεν ανήκουν στην οικογένεια. 

∆) Λαµβάνουν αποφάσεις γρήγορα και µε αυτό τον τρόπο µπορούν να προσαρµόζονται 

εύκολα στις αλλαγές της αγοράς και χαρακτηρίζονται από ευελιξία (Ζάρα, 2011). 

Ε) Υπάρχει προσωπικό ενδιαφέρον από τα µέλη της οικογένειας για την επιχείρηση. 

Στ) Η κουλτούρα και η αξία των µελών της οικογένειας που εργάζονται στην 

επιχείρηση, είναι πολύ πιο ισχυρή από αυτή των µη-οικογενειακών επιχειρήσεων. 

Μια οικογενειακή επιχείρηση, εκτός από πλεονεκτήµατα, έχει κ πολλά µειονεκτήµατα 

τα οποία προκύπτουν όταν επιδεινώνονται τα οικονοµικά, υπάρχει ασυµφωνία στη 

λήψη αποφάσεων, κληρονοµικές διεκδικήσεις, µαταιοδοξία, άγχος, κι ευθύνες 

αποτυχίας. Έχουν µεγάλη ευαισθησία όσον αφορά οικολογικά κι εκπαιδευτικά θέµατα, 

αλλά δεν µπορούν να αντιδράσουν ικανοποιητικά όταν έρχονται αντιµέτωπες µε θέµατα 
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που δεν γνωρίζουν. Όσο περισσότερο αλλάζει κι εξελίσσεται µια εταιρεία 

προσπαθώντας να προσαρµοστεί στα νέα δεδοµένα που επικρατούν στην οικονοµία, 

τόσο πιο δύσκολη γίνεται η επιβίωσή της (Ζάρα, 2011). 

Η συµµετοχή των µελών της οικογένειας ως διοικητικά στελέχη ή ακόµα και ως 

ιδιοκτήτες των επιχειρήσεων, µπορεί να ενισχύσει την εταιρεία, επειδή τα µέλη της 

οικογένειας είναι συχνά πιστά και αφοσιωµένα στην οικογενειακή επιχείρηση. Ωστόσο, 

η συµµετοχή αυτή, µπορεί να παρουσιάσει και µοναδικά προβλήµατα, επειδή η 

δυναµική του συστήµατος της οικογένειας και του συστήµατος της επιχείρησης συχνά 

δεν είναι σε ισορροπία. 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, δηµιουργούν οικονοµικό πλούτο, διανέµουν αγαθά 

χρήσιµα για την κοινωνία, υπάρχει συνοχή και συµφωνία µεταξύ των εργαζοµένων 

τους, αλλά δεν παύουν να χαρακτηρίζονται από χαµηλό ενδιαφέρον όσον αφορά την 

εξέλιξή τους και την ανάπτυξη των εργαζοµένων τους (Πανεπιστήµιο Πειραιώς, Τµήµα 

Οικονοµικής Επιστήµης, 2011). 

Τα µειονεκτήµατα των οικογενειακών επιχειρήσεων είναι τα παρακάτω: 

Α) Είναι προσωποπαγής 

Β) Πολλές φορές δηµιουργούνται συγκρούσεις µεταξύ των µελών της οικογένειας και 

της επιχείρησης, καθώς υπάρχει ανταγωνισµός. 

Γ) ∆εν υπάρχει τυπική στρατηγική. 

∆) ∆εν υπάρχει σχέδιο διαδοχής. 

 

1.3 ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΠΡΟΚΛΗΣΕΙΣ ΤΩΝ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ  

      ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ 

 

Το θεσµικό πλαίσιο όσον αφορά τις οικογενειακές επιχειρήσεις διαφέρει από χώρα σε 

χώρα. Μέτρα τα οποία ευνοούν τις οικογενειακές επιχειρήσεις µπορεί να προκαλέσουν 

µια σειρά από προβλήµατα τα οποία προκύπτουν από τη φορολογία, το εταιρικό δίκαιο, 

τα σχέδια για τη µεταβίβαση των επιχειρήσεων, την ευαισθητοποίηση µέσω της 

άσκησης πίεσης και συµβουλών πολιτικής, την έρευνα και διάδοση των πληροφοριών, 

την προώθηση της επιχειρηµατικότητας και της εκπαίδευσης των οικογενειακών 

επιχειρήσεων, καθώς και την οικογενειακή διακυβέρνηση (European Commission, 

Enterprise And Industry Directorate-General, 2009). 
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Τρεις είναι οι προκλήσεις που έχουν να αντιµετωπίσουν οι οικογενειακές επιχειρήσεις: 

Α) Προκλήσεις που προκύπτουν από το περιβάλλον στο οποίο δραστηριοποιείται η 

επιχείρηση.  

• Άγνοια όσον αφορά τις ιδιαιτερότητες των οικογενειακών επιχειρήσεων. 

• Οικονοµικά θέµατα όπως δώρα και φόρο κληρονοµιάς, πρόσβαση στη 

χρηµατοδότηση χωρίς απώλεια του ελέγχου της επιχείρησης, ευνοϊκή 

φορολογική µεταχείριση ή επανεπένδυση των κερδών. 

Β) Προκλήσεις που προκύπτουν ως συνέπεια από τα εσωτερικά θέµατα της 

οικογενειακής επιχείρησης. 

• Άγνοια των οικογενειακών επιχειρήσεων για τη σηµασία του σχεδιασµού των 

επιχειρησιακών µεταφορών. 

• Ισορροπία µεταξύ της οικογένειας, της ιδιοκτησίας και των τοµέων της 

επιχείρησης µέσα στην εταιρεία. 

• ∆υσκολία στην προσέκλυση και διατήρηση ενός ειδικευµένου εργατικού 

δυναµικού. 

Γ) Προκλήσεις που σχετίζονται µε τους τοµείς της εκπαίδευσης, οι οποίοι επιδρούν και 

στο επιχειρηµατικό περιβάλλον και στα εσωτερικά θέµατα της οικογενειακής 

επιχείρησης. 

• Έλλειψη της εκπαίδευσης και διαχείρισης της κατάρτισης και της έρευνας που 

αφορούν την οικογενειακή επιχείρηση, και το αποτελεσµατικού συντονισµού µε 

τα εκπαιδευτικά συστήµατα ώστε να εξασφαλιστεί η σωστή παρακολούθηση κι 

έλεγχος των εργαζοµένων (European Commission, Enterprise And Industry 

Directorate-General, 2009). 

Σύµφωνα µε µια έρευνα που έχει γίνει (Kyriazopoulos and Samanta-Rounti, 2008), 

προέκυψαν κάποια πιο εξειδικευµένα προβλήµατα που αντιµετωπίζουν οι 

οικογενειακές επιχειρήσεις, τα οποία είναι τα παρακάτω: 

Α) Ο τρόπος εργασίας του πατέρα, διαφέρει από τον τρόπο εργασίας του γιου. 

Β) Οι προσδοκίες του πατέρα στην επιχείρηση είναι διαφορετικές από τις προσδοκίες 

του γιου. 

Γ) Υπάρχουν επικοινωνιακά προβλήµατα µεταξύ των µελών της οικογενειακής 

επιχείρησης. 

∆) ∆εν υπάρχει κατάλληλη εκπαίδευση. 

Ε) ∆εν υπάρχει αρκετό ενδιαφέρον όσον αφορά την διεύθυνση της επιχείρησης. 
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Σηµαντικά προβλήµατα των οικογενειακών επιχειρήσεων αποτελούν τα παρακάτω 

(Kyriazopoulos and Samanta-Rounti, 2008) : 

Α) Προβλήµατα εύρεσης κεφαλαίου: 

Είναι δύσκολο για την επιχείρηση να βρει εύκολο και φθηνό χρήµα πριν 

σταθεροποιήσει τα κέρδη της στην αγορά και αποκτήσει ιδιόκτητες πάγιες υποδοµές. 

Β) Έλλειψη οργάνωσης: 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, για να συνεχίσουν να αναπτύσσονται χρειάζονται 

υποστήριξη από εξειδικευµένα στελέχη και οργανωτική αναδιάρθρωση. Το γεγονός 

όµως ότι έχουν στηθεί πάνω σε προσωπικές δεξιότητες και στα πλαίσια 

ενδοοικογενειακών σχέσεων είναι δύσκολο να αποδεχθούν οι ιδρυτές ότι πρέπει η 

εταιρεία να περάσει στο επόµενο στάδιο, αυτό της οργανωµένης επιχείρησης. Σήµερα, 

καθώς όλο και περισσότερα άτοµα αποκτούν πανεπιστηµιακές γνώσεις, η πολιτική του 

µάνατζµεντ αρχίζει να παίζει µεγαλύτερο ρόλο όσον αφορά τη διοίκηση των 

επιχειρήσεων. 

Γ) Μάρκετινγκ 

Στην αρχή, δεν υπήρχε κάποια πολιτική µάρκετινγκ. Ο τρόπος προώθησης και 

διαφήµισης της επιχείρησης, αν είχε καλή ποιότητα προϊόντων, γινόταν από στόµα σε 

στόµα και µε µη δοµηµένο τρόπο. Η απόκτηση πανεπιστηµιακών γνώσεων από όλο και 

περισσότερα άτοµα σήµερα, οδήγησε στη σύσταση αυτόνοµου τµήµατος µάρκετινγκ µε 

συγκεκριµένους στόχους και προϋπολογισµό. 

∆) Ελλιπής πληροφόρηση 

Πριν την εξέλιξη των µέσων µαζικής ενηµέρωσης όπως για παράδειγµα το διαδίκτυο η 

ενηµέρωση της επιχείρησης σύµφωνα µε τις τάσεις που επικρατούσαν στον κλάδο, 

γινόταν µε βάση ατοµικές πρωτοβουλίες και ήταν αρκετά χρονοβόρα και κοστοβόρα.  

 

1.4 ΟΙ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ ΚAI Η ΣΥΜΒΟΛΗ ΤΟΥΣ 
ΣΤΗΝ ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις θεωρείται ότι είναι η σπονδυλική στήλη της οικονοµίας, 

καθώς έχουν κυρίαρχη θέση στην κοινωνία σαν µια πηγή αξιών η οποία οφείλεται στην 

επιρροή που ασκεί η οικογένεια, η οποία έχει κυρίαρχη θέση σε κάθε κοινωνία 

(Πανεπιστήµιο Πειραιώς, Τµήµα Οικονοµικής Επιστήµης, 2011). 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, είναι σηµαντικές όχι µόνο λόγω της συµβολής τους στην 

οικονοµία, αλλά και λόγω της µακροπρόθεσµης σταθερότητας που φέρνουν, τις ειδικές 
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δεσµεύσεις που δείχνουν στις τοπικές κοινότητες, την ευθύνη που αισθάνονται ως 

ιδιοκτήτες, καθώς και τις αξίες που αντιπροσωπεύουν. Όλα τα παραπάνω είναι πολύ 

σηµαντικοί παράγοντες αν λάβουµε υπόψη µας την οικονοµική κρίση που 

αντιµετωπίζουµε. Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, δεν έχουν να κάνουν µόνο µε 

περιουσιακά στοιχεία, αλλά είναι ένας συνδυασµός ιδιοκτησίας και αξιών. Αυτό 

σηµαίνει ότι οι οικογενειακές επιχειρήσεις δεν εξυπηρετούν απλά έναν οικονοµικό 

σκοπό, αλλά µεταδίδουν αξίες και προσφέρουν υπηρεσίες στην κοινωνία στην οποία 

εντάσσονται. Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, αποτελούν περισσότερο από το 60% όλων 

των ευρωπαϊκών επιχειρήσεων, καλύπτοντας ένα ευρύ φάσµα εταιρειών διαφορετικών 

µεγεθών και από διαφορετικούς κλάδους (European Commission, Enterprise And 

Industry Directorate-General, 2009). 

Στις περισσότερες δυτικές οικονοµίες, οι οικογενειακές επιχειρήσεις είναι πολυάριθµες 

και ξεπερνούν το 80% του συνολικού αριθµού των επιχειρήσεων και µπορούν να 

συµβάλλουν σηµαντικά στην οικονοµία µιας χώρας και στη σταθερότητα 

δηµιουργώντας θέσεις εργασίας, και συµβάλλοντας µε αυτό τον τρόπο σε µεγάλο 

βαθµό στο Εγχώριο Προϊόν κάθε χώρας (Ζάρα, 2011). Αν και οι περισσότερες είναι 

πολύ µικρές, µικρές και µεσαίες επιχειρήσεις, παράγουν περισσότερο από το 40% του 

εκάστοτε Εγχώριου Προϊόντος και απασχολούν περισσότερο από το 35% των 

εργαζοµένων (Πανεπιστήµιο Πειραιώς, Τµήµα Οικονοµικής Επιστήµης, 2011).  Είναι 

πολύ σηµαντικές καθώς δηµιουργούν οικονοµική αξία και οικογενειακή κληρονοµιά 

για τη συνέχιση της επιχειρηµατικής δραστηριότητας, συνδυάζοντας την οικονοµική 

και κοινωνική πραγµατικότητα (Ζάρα, 2011). 

Από γενιά σε γενιά οι οικογενειακές επιχειρήσεις επαναπροσδιορίζονται, κι αυτό 

αποτελεί ένα πολύ θετικό µήνυµα στο αβέβαιο µέλλον  που βρίσκεται µπροστά µας.  

Αντίστοιχα αν όχι µεγαλύτερα είναι και τα ποσοστά στην Ελλάδα σε όλους τους 

κλάδους δραστηριοποίησης. Αποτελούν το 90% των ενεργών επιχειρήσεων και 

παράγουν το 50% του ΑΕΠ, καθώς παρέχουν θέσεις εργασίας στο 50% των 

εργαζοµένων (Ζάρα, 2011). 

Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα µας έρευνας που έγινε (Kyriazopoulos and Samanta-

Rounti, 2008), το 60% των οικογενειακών επιχειρήσεων που ενδιαφέρονται για 

επέκταση στο εξωτερικό, θέλει να επεκταθεί στην Ευρώπη, από τις οποίες το 17% έχει 

βλέψεις για τη Ρωσία. Επίσης, ένα σηµαντικό ποσοστό θέλει να επεκταθεί προς την 

Αµερική, και ακολουθούν η Ασία, η Κίνα, και η Μέση Ανατολή.  
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Πιο αναλυτικά, στην Αµερική, οι οικογενειακές επιχειρήσεις αντιπροσωπεύουν το 90% 

των 15.000.000 επιχειρήσεων. Στη Βόρεια Αµερική αντιπροσωπεύουν το 80%-90% των 

επιχειρήσεων, ενώ στη Νότια Αµερική, το 60%-70%. Επίσης εκτιµάται ότι το 80% 

όλων των επιχειρήσεων στον Καναδά, το 70%-80% των επιχειρήσεων στην Ευρώπη, 

και το 70% στην Αυστραλία, είναι οικογενειακές (Kyriazopoulos and Samanta-Rounti, 

2008). 

Σύµφωνα µε µια έρευνα που έκανε ο Wang το 2002, υπάρχουν 17.000.000 

οικογενειακές επιχειρήσεις στους τοµείς της µεταποίησης, του εµπορίου και των 

υπηρεσιών στην Ευρώπη. Οι ευρωπαϊκές οικογενειακές επιχειρήσεις απασχολούν 

100.000.000 άτοµα, σχεδόν το 80% των εργαζοµένων στην Ευρώπη. Επιπλέον, σε 

πολλά κράτη-µέλη της Ευρωπαϊκής Ένωσης το 25% των 100 µεγαλύτερων 

επιχειρήσεων είναι οικογενειακές (Wang, 2002). 

 

1.5 ΣΥΝΟΨΗ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 

 

Κλείνοντας θα µπορούσαµε να πούµε, ότι παρόλο που δεν υπάρχει ένας κοινά 

αποδεκτός ορισµός για τις οικογενειακές επιχειρήσεις, µια οικογενειακή επιχείρηση θα 

µπορούσε να οριστεί ως µια επιχείρηση στην οποία η πλειοψηφία της ιδιοκτησίας ή της 

διαχείρισης, βρίσκεται στα χέρια της οικογένειας, στην οποία ένα ή περισσότερα µέλη 

της οικογένειας εµπλέκονται άµεσα. Αυτό που διακρίνει τις οικογενειακές επιχειρήσεις 

από τις µη οικογενειακές, είναι η έννοια της ιδιοκτησίας, η οποία µας βοηθάει στην 

καλύτερη ερµηνεία του όρου.  

 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, έχουν πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα που τις 

διαφοροποιούν από τις υπόλοιπες. Συνδυάζουν το συναίσθηµα µε την 

επιχειρηµατικότητα, και όλα τα µέλη έχουν κοινούς στόχους και συµφέρον. Παρόλα 

αυτά όµως, όταν επιδεινώνονται τα οικονοµικά, υπάρχει ασυµφωνία στη λήψη 

αποφάσεων, κληρονοµικές διεκδικήσεις, µαταιοδοξία, άγχος, κι ευθύνες αποτυχίας. 

Ένα ακόµη µειονέκτηµα είναι ότι η δυναµική του συστήµατος της οικογένειας και του 

συστήµατος της επιχείρησης συχνά δεν είναι σε ισορροπία και συχνά χαρακτηρίζονται 

από χαµηλό ενδιαφέρον όσον αφορά την εξέλιξή τους και την ανάπτυξη των 

εργαζοµένων τους. 
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Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, έχουν να αντιµετωπίσουν κάποιες προκλήσεις. Οι 

προκλήσεις αυτές προκύπτουν από το περιβάλλον στο οποίο δραστηριοποιείται η 

επιχείρηση, από τα εσωτερικά θέµατα της οικογενειακής επιχείρησης και από τους 

τοµείς της εκπαίδευσης, οι οποίοι επιδρούν και στο επιχειρηµατικό περιβάλλον και στα 

εσωτερικά θέµατα της οικογενειακής επιχείρησης. Αρκετά επίσης είναι και τα 

προβλήµατα που αντιµετωπίζουν καθώς µπορεί να υπάρχει διάσταση απόψεων µεταξύ 

πατέρα και γιου, επικοινωνιακά προβλήµατα ανάµεσα στα µέλη της οικογένειας κι 

έλλειψη σωστής εκπαίδευσης, ελλιπής πληροφόρηση, και ανεπαρκής στρατηγική 

µάρκετινγκ. 

 

Παρόλα αυτά οι οικογενειακές επιχειρήσεις, ήταν και θα συνεχίσουν να είναι πολύ 

σηµαντικές για την οικονοµία. ∆εν έχουν να κάνουν µόνο µε περιουσιακά στοιχεία, 

αλλά είναι ένας συνδυασµός ιδιοκτησίας και αξιών. Αυτό σηµαίνει ότι οι οικογενειακές 

επιχειρήσεις δεν εξυπηρετούν απλά έναν οικονοµικό σκοπό, αλλά µεταδίδουν αξίες και 

προσφέρουν υπηρεσίες στην κοινωνία στην οποία εντάσσονται. Στην Ελλάδα 

αποτελούν το 90% των ενεργών επιχειρήσεων και παράγουν το 50% του ΑΕΠ, καθώς 

παρέχουν θέσεις εργασίας στο 50% των εργαζοµένων. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2: ΟΙ ΕΛΛΗΝΙΚΕΣ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ ΚΑΙ Η  

                           ∆ΙΕΘΝΟΠΟΙΗΣΗ ΤΟΥΣ 

 

2.1 ΟΙ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑ∆Α 

 

2.1.1 Ιστορική Αναδροµή: 

 

Ένα µεγάλο ποσοστό των επιχειρήσεων που υπάρχουν στο εξωτερικό αλλά και στην 

Ελλάδα είναι οικογενειακές. Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα µιας έρευνας, οι 

οικογενειακές επιχειρήσεις, αποτελούν τουλάχιστον το 15% των µεγαλύτερων 

επιχειρήσεων παγκοσµίως (Πανεπιστήµιο Πειραιώς, Τµήµα Οικονοµικής Επιστήµης, 

2011). 

 

Σύµφωνα µε πρόσφατη έρευνα (Kyriazopoulos and Samanta-Rounti, 2008), το 80% των 

ελληνικών επιχειρήσεων είναι οικογενειακές. Η Ελλάδα έχει τον µεγαλύτερο αριθµό 

µικρών επιχειρήσεων από οποιαδήποτε άλλη χώρα της Ευρωπαϊκής Ένωσης. Οι 

περισσότερες από αυτές είναι µικρές οικογενειακές επιχειρήσεις, οι οποίες 

δραστηριοποιούνται στον τοµέα του τουρισµού και της γεωργίας. Τώρα τελευταία 

βέβαια αναπτύσσεται κι ένας άλλος τοµέας οικογενειακών επιχειρήσεων, οποίος έχει 

σαν αντικείµενό του την υψηλή τεχνολογία, αλλά το επίκεντρό του παραµένει στον 

τοµέα της πληροφορικής, και στοχεύει κυρίως σε τοπικές αγορές. Επίσης, υπάρχουν 

πολλές µεγάλες οικογενειακές επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται στον τοµέα της 

ναυτιλίας και των κατασκευών. Ενώ όµως η ευρεία διάδοση της τεχνολογίας τους 

προσφέρει δυνατότητες για καινοτοµία, δεν είναι αρκετά καλά οργανωµένες ώστε να το 

πετύχουν (Kyriazopoulos and Samanta-Rounti, 2008). 

 

2.2 ΟΙ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ ΜΕΣΑ ΣΤΗΝ ΚΡΙΣΗ 

 

Σύµφωνα µε έρευνα που πραγµατοποίησε ο Σύνδεσµος Εταιρειών Συµβούλων 

Μάνατζµεντ Ελλάδος, το 2010 σε 180 ελληνικές επιχειρήσεις, η χρηµατοπιστωτική και 

οικονοµική κρίση που επικρατεί, έχει επηρεάσει και θα συνεχίσει να επηρεάζει 

αρνητικά τις ελληνικές επιχειρήσεις για τα επόµενα πέντε χρόνια. Η κρίση δηµιουργεί 

προβλήµατα στη χρηµατοδότηση των επιχειρήσεων λόγω υψηλού κόστους κεφαλαίου, 

και δυσκολίας πρόσβασης στις πιστώσεις. Μια άλλη αρνητική επίπτωση της κρίσης, 

είναι η µείωση των πωλήσεων των επιχειρήσεων, των καθαρών κερδών, και η 
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πραγµατοποίηση ολοένα χαµηλότερων επενδύσεων όσο προχωράει η κρίση (Ζάρα, 

2011).  

 

Οι επιχειρήσεις, όσον αφορά την πορεία τους για τα επόµενα δύο χρόνια, θεωρούν ότι η 

κρίση θα τις βοηθήσει να είναι πιο προσεκτικές όσον αφορά τη στρατηγική που θα 

ακολουθήσουν,  τηρώντας αυστηρά τον προϋπολογισµό τους, περιορίζοντας τα κόστη 

τους και ελαχιστοποιώντας το ρίσκο τους και κάνοντας χρήση υπηρεσιών 

«outsourcing». Το 47% των ελληνικών επιχειρήσεων παραµένουν ουδέτερες όσον 

αφορά την πορεία της ελληνικής οικονοµίας, µέσα στα επόµενα δύο έτη, ενώ το 52% 

είναι απαισιόδοξες  (Ζάρα, 2011). 

 

Η οικονοµική κρίση που αντιµετωπίζουµε, έχει δηµιουργήσει µεγάλες δυσκολίες και 

αβεβαιότητα στον επιχειρηµατικό κόσµο. Παρόλα αυτά, οι οικογενειακές επιχειρήσεις 

έχουν ένα µεγάλο ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα σε σχέση µε τις υπόλοιπες επιχειρήσεις. 

Αυτό είναι η ισχυρή τους κουλτούρα και η ύπαρξη της οικογένειας, η οποία συµβάλλει 

και µε οικονοµικά αλλά και µε συναισθηµατικά «όπλα» στην αντιµετώπιση αυτής της 

δύσκολης κατάστασης (Πανεπιστήµιο Πειραιώς, Τµήµα Οικονοµικής Επιστήµης, 

2011).  

 

Οι Έλληνες επιχειρηµατίες, κάνουν τα πάντα για να κρατήσουν την επιχείρησή τους γι 

αυτό και ο δείκτης πτωχεύσεων το 2009 ήταν ο χαµηλότερος στην Ευρώπη (Λιούκας, 

2010).  

 

Τα µέλη των οικογενειακών επιχειρήσεων έχουν κοινούς στόχους και όραµα, µε 

αποτέλεσµα να είναι πολύ πειθαρχηµένα και να τολµούν να παίρνουν αυστηρές 

αποφάσεις, αφήνοντας κατά µέρος το συναίσθηµα. Έχουν µεγαλύτερη δέσµευση 

απέναντί της, γιατί είναι ιδιοκτησία τους και πρέπει να κάνουν τα πάντα για να την 

προστατεύσουν. Επίσης, η οικογενειακή επιχείρηση, µπορεί να αντιµετωπίσει πιο 

αποτελεσµατικά την µείωση των κερδών κατά τη διάρκεια της κρίσης, καθώς τα µέλη 

της, για ένα διάστηµα µπορεί να εργάζονται µε µικρές ή και καθόλου αποδοχές 

(Μαζαράκης, 2011). 

 

Τα µέλη της οικογένειας είναι απαραίτητο να κάνουν θυσίες και να παραµένουν 

ενωµένα, και µε αυτό τον τρόπο µπορούν να προστατεύσουν την οικογενειακή 
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περιουσία, και να εστιάσουν στα θετικά της οικογενειακής επιχείρησης  (Πανεπιστήµιο 

Πειραιώς, Τµήµα Οικονοµικής Επιστήµης, 2011). 

 

Είναι δύσκολο να προβλέψουµε ποιες επιχειρήσεις θα επιβιώσουν µετά την κρίση. 

Σηµαντικό ρόλο θα παίξει η θέση που είχαν πριν την κρίση και οι ικανότητες των 

στελεχών τους να δράσουν αποτελεσµατικά για την αντιµετώπισή της. Μεγάλη 

σηµασία έχει επίσης η ικανότητά τους να προσαρµοστούν και να προσφέρουν ποιοτικά 

προϊόντα σε πιο προσιτές τιµές, να εκµεταλλευτούν τις καινοτοµίες της τεχνολογίας, 

εισάγοντάς την στις δραστηριότητές τους, και να κάνουν σωστή διαχείριση των πόρων 

που απαιτούνται για να τα πετύχουν (Λιούκας, 2010). 

 

Οι επιχειρήσεις οι οποίες εκτιµάται ότι θα επιβιώσουν µετά την κρίση ανήκουν στις 

ακόλουθες κατηγορίες (Λιούκας, 2010): 

1. Στον τουρισµό και τις συνδεόµενες µε αυτόν υπηρεσίες, αλλά σε πιο ποιοτική 

βάση και σε πιο προσιτά επίπεδα τιµών.  

2. Στα ποιοτικά τρόφιµα, σε συνδυασµό µε τεχνολογία και καινοτοµία, αλλά και 

µε τάσεις υγιεινής διατροφής.  

3. Στη ναυτιλία και τις σχετιζόµενες µε αυτή υπηρεσίες, εφόσον αυτές είναι 

ανταγωνιστικές µε άλλες χώρες.  

4. Σε κλάδους εξαρτηµένους από εθνικές και κοινοτικές πολιτικές, όπως οι ήπιες 

µορφές ενέργειας και εφαρµογές ηλιακής ενέργειας.  

5. Σε νέους κλάδους προϊόντων ή υπηρεσιών υψηλής τεχνολογίας, σε συνδυασµό 

µε συµµετοχή σε διεθνή δίκτυα ή συνεργασίες και δραστηριότητες ενταγµένες 

σε διεθνείς αλυσίδες αξίας. 

Αλλά και σε άλλους φθίνοντες παραδοσιακούς κλάδους µεταποίησης θα υπάρξουν 

ευκαιρίες για ορισµένες επιχειρήσεις, ακόµα και εκπλήξεις. Για παράδειγµα, εταιρείες 

κλωστοϋφαντουργίας που έχουν διαφοροποιηθεί σε ποιοτικά προϊόντα και διεθνείς 

συνεργασίες θα έχουν ευκαιρίες. Εν µέρει αυτές θα προκύψουν από το κλείσιµο πιο 

ακριβών ευρωπαϊκών εταιρειών (Λιούκας, 2010). 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις στη χώρα µας, είναι απογοητευµένες από τη στάση των 

χρηµατοπιστωτικών υπηρεσιών απέναντί τους, και ζητούν την υποστήριξη της 

κυβέρνησης καθώς θεωρούν ότι δεν δίνουν την απαραίτητη προσοχή στα ζητήµατα που 

τις απασχολούν και δεν διευκολύνουν την χρηµατοδότησή τους. Σύµφωνα µε τα 
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αποτελέσµατα µιας έρευνας που πραγµατοποίησε η PwC στην Ελλάδα τον Ιούνιο έως 

τον Σεπτέµβριο του 2012 στο πλαίσιο της διεθνούς έρευνας «PwC Family Business 

Survey 2012» που κάλυψε 28 χώρες, οι ελληνικές επιχειρήσεις θεωρούν ότι δεν υπάρχει 

σωστή πολιτική αντιµετώπιση των θεµάτων που τις απασχολούν, και όσον αφορά τα 

επόµενα πέντε χρόνια, βασίζονται στην επέκταση των διεθνών δραστηριοτήτων τους 

ώστε να µπορέσουν να επεκταθούν (∆αµουλιανού, 2011). 

 

2.3 ∆ΙΕΘΝΟΠΟΙΗΣΗ ΤΩΝ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ ΣΤΗΝ  

            ΕΛΛΑ∆Α 

 

Η οικονοµική διεθνοποίηση είναι η διαδικασία κατά την οποία οι επιχειρήσεις 

επεκτείνουν τις αγορές τους ώστε να αποκτήσουν πελάτες και προµηθευτές διεθνώς. 

Μια τέτοια επέκταση, είναι δυνατή, επειδή οι εξελίξεις στην τεχνολογία που έχουν γίνει 

κατά τη διάρκεια του 20ού αιώνα έχουν διευκολύνει πολύ την διεθνή επικοινωνία. Τα 

αεροπορικά ταξίδια και το ηλεκτρονικό ταχυδροµείο, κάνουν εφικτή την διοίκηση µιας 

επιχείρησης από µια αποµακρυσµένη περιοχή. Πριν όµως οι επιχειρήσεις επεκταθούν 

στο εξωτερικό, θα πρέπει να λάβουν υπόψη τους µια σειρά από παράγοντες (Lee, 

2013): 

 

1. Προϋπολογισµός: 

Πολλές επιχειρήσεις επιλέγουν να επεκταθούν διεθνώς όταν βρίσκονται σε περίοδο 

κρίσης και θέλουν να αυξήσουν τα κέρδη τους µειώνοντας τον προϋπολογισµό τους. 

Αυτό το πετυχαίνουν προσλαµβάνοντας προσωπικό µε πολύ χαµηλότερο µισθό στην 

χώρα στην οποία θέλουν να επεκταθούν, αφού το κόστος ζωής εκεί είναι πολύ 

χαµηλότερο.  

 

2. Αγορές: 

Αν µια εταιρεία επεκτείνει τις δραστηριότητές της διεθνώς, θα µειώσει την εξάρτησή 

της από τις τοπικές και τις εθνικές αγορές. Αυτό σηµαίνει ότι µια µείωση της ζήτησης 

από τους καταναλωτές στην εγχώρια αγορά, θα αντισταθµιστεί από µια αύξηση στη 

ζήτηση από τους καταναλωτές στη διεθνή αγορά. Μια µεγαλύτερη αγορά επίσης, 

συνεπάγεται µεγαλύτερες ευκαιρίες για κέρδη, και περισσότερες ευκαιρίες για τις 

επιχειρήσεις να αποκτήσουν πελάτες και να προωθήσουν τα αγαθά και τις υπηρεσίες 

που προσφέρουν. 
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3. Αλλαγή 

Μερικές φορές η διεθνοποίηση µιας επιχείρησης είναι το αναπόφευκτο επακόλουθο της 

εξέλιξης και της αλλαγής. Ο ανταγωνισµός µεταξύ των επιχειρήσεων είναι πλέον 

τεράστιος κι έτσι η διεθνής επέκταση είναι ο µόνος τρόπος για να αποκτήσουν ένα 

επιπλέον ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα (Lee, 2013).  

 

Η διεθνοποίηση είναι ρίσκο, γιατί µπορεί να οδηγήσει σε συγκρούσεις µέσα στην 

οικογενειακή επιχείρηση. Οι ιδιοκτήτες µπορεί να θέλουν να διεθνοποιήσουν τις 

δραστηριότητές τους για να ικανοποιήσουν τις δικές τους ανάγκες µε κόστος την 

περιουσία της οικογένειάς τους. Η διεθνοποίηση µπορεί να πάρει χρόνια να αποφέρει 

κέρδη στερώντας από την οικογένεια τον βραχυπρόθεσµο πλούτο. Για να επιτευχθεί η 

σωστή διεθνοποίηση, απαιτούνται διαφορετικές δυνατότητες από εκείνες που υπάρχουν 

ήδη στην επιχείρηση. Συγκρούσεις µπορεί να υπάρξουν επίσης όσον αφορά το 

χρονοδιάγραµµα, το πεδίο εφαρµογής, το σκοπό, το πεδίο εφαρµογής, το ρυθµό και τον 

τρόπο διεθνοποίησης. Κάθε µία από αυτές τις αποφάσεις έχει σηµαντικές συνέπειες 

στην απόδοση της επιχείρησης (Zahra, 2003). 

 

Τα υπάρχοντα µοντέλα διεθνοποίησης, (για παράδειγµα Andersen, 1993; Leonidou and 

Katsikeas, 1996) δίνουν έµφαση στην εξέλιξη του σταδίου πριν τις εξαγωγές σε µια πιο 

δεσµευτική διεθνή δραστηριότητα. Τονίζουν ότι εξαιτίας διαφόρων εσωτερικών κι 

εξωτερικών ζητηµάτων, οι επιχειρήσεις µπορεί να µην ακολουθήσουν τους δρόµους 

που προτείνονται από αυτά τα µοντέλα προκειµένου να εκµεταλλευτούν πιο επικερδείς 

ευκαιρίες που έχουν εντοπίσει (Crick, 2000). 

Όταν η επιχείρηση πάρει την απόφαση να επεκταθεί στο εξωτερικό, θα αρχίσει να 

παρακολουθεί την εξέλιξη άλλων επιχειρήσεων που έχουν επεκταθεί διεθνώς. Θα πάψει 

να εξαρτάται από την εγχώρια αγορά, αλλά θα προσπαθεί να βρίσκει και να αξιοποιεί 

διεθνείς ευκαιρίες και να εισάγει διεθνείς καινοτοµίες στις δραστηριότητές της. Θα 

ανοίξει τους ορίζοντες της επιχειρηµατικής δραστηριότητας, αντλώντας ιδέες από 

διεθνείς πελάτες και προµηθευτές και προσαρµόζοντας ανάλογα την επιχειρηµατική της 

τακτική, κυρίως στην εφαρµογή (Λιούκας, 2010). 

Η παγκοσµιοποίηση της οικονοµίας, έχει ωθήσει πολλές επιχειρήσεις όλων των 

µεγεθών και των τύπων ιδιοκτησίας να επεκτείνουν διεθνώς τις δραστηριότητές τους 
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(Parker, 1998; Zahra and George, 2002). Οι οικογενειακές επιχειρήσεις γίνονται 

πρωταγωνιστές στις παγκόσµιες αγορές, κυριαρχούν στις κορυφαίες οικονοµίες του 

κόσµου  (Gomez- Mejia et al., 2001; Sharma et al., 1996) και παίζουν πολύ µεγάλο 

ρόλο στη διεθνή οικονοµική ανάπτυξη. Οι ιδιοκτήτες των επιχειρήσεων θα 

διαχειριστούν πολύ καλά τους πόρους της που είναι απαραίτητοι για την επέκτασή της 

στο εξωτερικό (Zahra, 2003). Τα αποτελέσµατα µιας έρευνας (Zahra, 2003) δείχνουν το 

σηµαντικό ρόλο που παίζει η οικογενειακή ιδιοκτησία στην αύξηση της επιθυµίας των 

ιδιοκτητών να επεκταθούν διεθνώς. Οι ιδιοκτήτες, έχουν συµφέρον να διαφυλάξουν το 

µέλλον της επιχείρησής τους, καθώς επίσης κι επιθυµία να αφήσουν µια αξιόλογη 

κληρονοµιά στους απογόνους τους.  Η ιδιοκτησία, δίνει την εξουσία στα διοικητικά 

στελέχη να λαµβάνουν αποφάσεις σχετικά µε το επίπεδο και τον σκοπό των 

δραστηριοτήτων της εταιρείας τους. Η συµµετοχή της οικογένειας του ιδιοκτήτη στις 

δραστηριότητες της εταιρείας, αναµένεται να αυξήσει τις γνώσεις που µπορούν να 

αντλήσουν οι ιδιοκτήτες της καθώς επεκτείνονται διεθνώς (Zahra, 2003). Για να 

συµµετέχουν τα µέλη της οικογένειας σε µια οικογενειακή εταιρεία θα πρέπει να 

µπορούν να κατανοούν τις επιχειρηµατικές της δραστηριότητες. Αυτό συνεπάγεται ότι 

η οικογένεια του ιδιοκτήτη θα πρέπει να µοιραστεί τους κινδύνους που συνδέονται µε 

τη διεθνοποίηση της επιχείρησης, επιτρέποντάς τους να συνεισφέρουν µε ουσιαστικό 

τρόπο στις αποφάσεις που την αφορούν. Η ιδιοκτησία, βοηθά τη διοίκηση να 

ταυτίζετται µε την εταιρεία τους και ενθαρρύνοντάς τους να ενεργούν ανιδιοτελώς 

εξασφαλίζοντας την επιβίωση και την ανάπτυξή της µέσω της διεθνούς επέκτασης 

(Zahra, 2003). 

Το µεγαλύτερο ποσοστό των οικογενειακών επιχειρήσεων, δηλαδή το 60% θέλει να 

επεκταθεί στην Ευρώπη. Το αµέσως µικρότερο ποσοστό θέλει να επεκταθεί στην 

Αµερική, και στη συνέχεια ακολουθούν η Ασία, η Κίνα, και η Μέση Ανατολή. Αυτό 

αποδεικνύει ότι η συµβολή των οικογενειακών επιχειρήσεων είναι πολύ σηµαντική για 

την οικονοµία µιας χώρας, καθώς δηµιουργεί θέσεις εργασίας, συµβάλλει στη 

σταθερότητα και βοηθά στον επαναπροσδιορισµό των οικογενειακών επιχειρήσεων 

(∆αµουλιανού, 2011). 

 

2.4 ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΠΡΟΟΠΤΙΚΕΣ ∆ΙΕΘΝΟΠΟΙΗΣΗΣ ΤΩΝ  

            ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑ∆Α 

Εξαιτίας της οικονοµικής κρίσης που αντιµετωπίζει η χώρα µας, η εικόνα που 

παρουσιάζει στις χώρες του εξωτερικού δεν ευνοεί την δηµιουργία κατάλληλων 
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συνθηκών για την διεθνοποίηση των ελληνικών επιχειρήσεων. Υπάρχουν µερικοί µόνο 

κλάδοι, που αφορούν την παράδοση και τον πολιτισµικό τοµέα στους οποίους η 

επωνυµία της Ελλάδας έχει εδραιωθεί. Σε άλλους κλάδους όπως για παράδειγµα στον 

τοµέα της τεχνολογίας, οι επιχειρήσεις θα πρέπει να αναπτύξουν καινούριες τεχνικές 

ώστε να µπορέσουν να αποκτήσουν ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα στο διεθνές 

περιβάλλον (Λιούκας, 2010). 

Σύµφωνα µε µια έρευνα (Rocha, 2011) που έγινε έχει διαπιστωθεί ότι υπάρχει σύνθετη 

αλληλεπίδραση µεταξύ των παραγόντων που επηρεάζουν τη διεθνή επέκταση των 

επιχειρήσεων.  

Α) αλληλεπίδραση µεταξύ διαθεσιµότητας πόρων και συµβατότητας στόχου: Οι πόροι 

µπορούν να χρησιµοποιηθούν από την επιχείρηση ώστε να πετύχει τους στρατηγικούς 

της στόχους, όπως η εγχώρια ή η διεθνή επέκταση (Penrose, 1959/1995). Κατά 

συνέπεια, οι στόχοι της επιχείρησης πρέπει να είναι συµβατοί µε τη διεθνοποίηση. 

Β) η επιθυµία του επιχειρηµατία να επεκταθεί στο εξωτερικό, µπορεί να έρθει σε 

σύγκρουση µε τους προηγούµενους στρατηγικούς στόχους της εταιρείας, οι οποίοι 

µπορεί να αφορούν την εγχώρια επέκταση µειώνοντας έτσι την ώθηση και τη δέσµευση 

για διεθνή επέκταση.  

Γ) σε µια οικογενειακή επιχείρηση, θα πρέπει να συµβιβαστούν οι διαφορετικές 

απόψεις των µελών της οικογένειας όσον αφορά τη διεθνοποίηση οι οποίες επηρεάζουν 

τη διεθνή δέσµευση. Επίσης, η διαθεσιµότητα των πόρων, οι προκαθορισµένοι 

στρατηγικοί στόχοι, οι προσωπικές επιθυµίες των επιχειρηµατιών, και η στάση της 

οικογένειας απέναντι στη διεθνοποίηση, έχουν επιπτώσεις στην προώθηση των µικρών 

επιχειρήσεων στη διεθνή αγορά (Rocha, 2011). 

 

Οι επιχειρήσεις, αντιµετωπίζουν µια σειρά από εµπόδια τα οποία επηρεάζουν τις 

αποφάσεις τους όσον αφορά την επέκτασή τους ή µη στο εξωτερικό.  Οι αποφάσεις των 

µάνατζερ επηρεάζονται τόσο από τις γνώσεις που έχουν αποκτήσει µέσω θετικών και 

αρνητικών εµπειριών τους, όσο και από περιβαλλοντικούς παράγοντες όπως 

οικονοµικά θέµατα και θέµατα ανταγωνιστικότητας (Crick, 2000). 

Μια σειρά εµποδίων που αντιµετωπίζουν είναι τα παρακάτω: 

1. Εσωτερικά-εγχώρια προβλήµατα: Προβλήµατα µέσα στην επιχείρηση, που 

αφορούν την εγχώρια δραστηριότητά της, όπως έλλειψη ειδικευµένου 

προσωπικού (Pavord and Bogart, 1975), κακή τυποποίηση των τµηµάτων που 
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αφορούν τις εξαγωγές (Katsikeas and Morgan, 1994), ανεπαρκείς παραγωγικές 

ικανότητες (Alexandrides, 1971), έλλειψη χρόνου διαχείρισης (Kaynak and 

Kothari, 1984), έµφαση από τα διοικητικά στελέχη στην ανάπτυξη 

δραστηριοτήτων στην εγχώρια αγορά (Sharkey et al., 1989), και αποστροφή 

κινδύνου (Bauerschmidt et al., 1985). 

2. Εσωτερικά-ξένα προβλήµατα: Προβλήµατα µέσα στην επιχείρηση, που 

αφορούν όµως την δραστηριότητά της στις ξένες αγορές. Για παράδειγµα κόστη 

µεταφοράς (Sullivan and Bauerschmidt, 1989), δυσκολίες µεταφοράς (Samiee 

and Walters, 1990), προδιαγραφές προϊόντων (Tesarand Tarleton, 1982), 

τεχνική υποστήριξη κι εξυπηρέτηση µετά την πώληση (Kedia and Chhokar, 

1986), προβλήµατα πληρωµών και καθυστερήσεις (Alexandrides, 1971), 

περιορισµένες πληροφορίες για την αγορά (Barrett and Wilkinson, 1985), 

κίνδυνοι και κόστη (Bauerschmidt et al., 1985). 

3. Εξωτερικά-εγχώρια προβλήµατα: Προβλήµατα που προκύπτουν από το 

εξωτερικό περιβάλλον αλλά αντιµετωπίζονται στην εγχώρια αγορά της 

επιχείρησης, παραδείγµατα των οποίων είναι: η πολυπλοκότητα της 

γραφειοκρατίας (Rabino, 1980), το υψηλό κόστος κεφαλαίου για τη 

χρηµατοδότηση των εξαγωγών (Hook and Czinkota, 1988), η έλλειψη βοήθειας 

από την κυβέρνηση όσον αφορά την αντιµετώπιση των εµποδίων στις εξαγωγές 

(Albaum, 1983), η έλλειψη ελκυστικών κινήτρων για τις εξαγωγές και η 

ανεπαρκής προώθηση προγραµµάτων που παρέχονται από την κυβέρνηση 

(Katsikeas, 1994). 

4. Εξωτερικά-ξένα προβλήµατα: Προβλήµατα που προκύπτουν από το εξωτερικό 

περιβάλλον της επιχείρησης, αλλά αφορούν τη δραστηριότητά της στις ξένες 

αγορές. Παραδείγµατα είναι: περιορισµοί εξαγωγών (Pavord and Bogart, 1975), 

έλλειψη πληροφόρησης (Kedia and Chhokar, 1986), δηµιουργία επαφών µε ξένε 

αγορές (Gripsrud, 1990), γλώσσα και κουλτούρα (Rabino, 1980), τιµές (Dichtl 

et al., 1990), και αξία του νοµίσµατος (Yang et al., 1992). 

5. Υπάρχουν διαφορές µεταξύ επιχειρήσεων σε συγκεκριµένα στάδια ανάπτυξης 

εξαγωγών σε σχέση µε πραγµατικά και αντιληπτά προβλήµατα. Στα βασικά 

στάδια της διεθνοποίησης, οι Leonidou (1995b) και Westhead (1995) βρήκαν 

διαφορές ανάµεσα στους εξαγωγείς και στους µη, ενώ οι Kaleka και Katsikeas 

(1995) βρήκαν διαφορές ανάµεσα στους τακτικούς και τους σποραδικούς 

εξαγωγείς. Καθώς οι επιχειρήσεις κινούνται σε πιο προχωρηµένα στάδια 

διεθνοποίησης, αντιµετωπίζουν διαφορετικά προβλήµατα από εκείνα που 
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αντιµετώπιζαν στα πρώτα στάδια, επειδή έχουν αποκτήσει βασικές 

διαδικαστικές γνώσεις, όπως το πώς να εντοπίζουν µεσάζοντες. Είναι πιο πιθανό 

να αντιµετωπίσουν προβλήµατα έξω από τον άµεσο έλεγχό τους όπως 

ανταγωνιστικοί παράγοντες και να αλλάξουν τις στρατηγικές τους (Crick and 

Jones, 2000). 

 

Ένα ακόµα εµπόδιο που µπορεί να αντιµετωπίσει µια ελληνική επιχείρηση στην 

επέκτασή της στο εξωτερικό, αφορά την εισαγωγή των προϊόντων τους σε µια άγνωστη 

µέχρι τώρα αγορά, η οποία µπορεί να έχει χαµηλότερες επιδόσεις από το αναµενόµενο. 

Οι εισαγωγές προϊόντων σε αγορές οι οποίες ήταν καινούριες για την επιχείρηση, είχαν 

τη χαµηλότερη απόδοση, ενώ οι εισαγωγές προϊόντων σε πιο οικείες αγορές, είχαν 

καλύτερη απόδοση. Η έλλειψη η εξοικείωσης µε την αγορά του προϊόντος, σχετίζεται 

µε µειωµένες επιδόσεις. Υποστήριξαν ότι εισάγοντας ένα προϊόν σε µια αγορά µε την 

οποία δεν είναι εξοικειωµένοι, µειώνουν την επιτυχία αυτού του προϊόντος επειδή η µη 

εξοικείωση επιβραδύνει την εισαγωγή και βλάπτει τη φήµη της επιχείρησης. Έτσι οι 

καινούριοι πελάτες δεν θα αποδεχτούν εύκολα το νέο προϊόν µετά την εισαγωγή του 

στην αγορά. Αυτό ισχύει περισσότερο για τις µικρότερες επιχειρήσεις, οι οποίες δεν 

διαθέτουν επαρκή τεχνογνωσία µάρκετινγκ (Zahra, 2003). 

 

Τα χαρακτηριστικά της βιοµηχανίας, απαιτούν από τις επιχειρήσεις να εισάγουν συχνά 

καινούρια προϊόντα. Αυτά τα χαρακτηριστικά όµως, µπορεί να αυξήσουν το ρίσκο της 

εισαγωγής ενός νέου προϊόντος γιατί ο σύντοµος κύκλος ζωής του προϊόντος δεν 

επιτρέπει επαρκή χρόνο προσαρµογής του στην καινούρια αγορά, ώστε να µπορέσουν 

να ξεπεραστούν οι αδυναµίες που προκύπτουν. Επίσης, το γεγονός ότι οι ανάγκες των 

πελατών αυξάνονται µε γρήγορους ρυθµούς,  δυσκολεύει την πρόβλεψη των 

χαρακτηριστικών της ζήτησης, κάτι που προκαλεί µεγάλες απώλειες, αν και ορισµένες 

επιχειρήσεις ενδέχεται να αποκοµίσουν σηµαντικά οφέλη από αυτή την κατάσταση. 

 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, είναι «αρένες», όπου διαφορετικές οµάδες προσπαθούν 

να πετύχουν οικονοµικούς και µη στόχους. Αυτοί οι στόχοι σχετίζονται µε 

επιχειρησιακά και οικογενειακά κίνητρα (Zahra, 2003). Οι οικονοµικοί στόχοι (π.χ. 

αύξηση των εσόδων), µπορεί να έρχονται σε σύγκρουση µε τους µη οικονοµικούς (π.χ. 

αύξηση της απασχόλησης). Οι οικογενειακοί στόχοι, (π.χ. έλεγχος του πεπρωµένου της 

επιχείρησης), µπορεί να έρθουν σε σύγκρουση µε τους στόχους της επιχείρησης (π.χ. 

ανάπτυξη µαζί µε την παγκόσµια αγορά). Αυτοί οι διαφορετικοί στόχοι προκαλούν τις 
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συγκρούσεις σχετικά µε την ανάγκη να διεθνοποιήσουν τις δραστηριότητές τους. Τόσο 

τα οικονοµικά όσο και τα µη οικονοµικά θέµατα επηρεάζουν τις αποφάσεις 

διεθνοποίησης. Αυτό έχει ως αποτέλεσµα, ο αλτρουισµός και η συµµετοχή των µελών 

της οικογένειας να επηρεάζουν τις δραστηριότητες για τη διεθνοποίηση της εταιρείας. 

Η συµµετοχή των µελών της οικογένειας τους δίνει όχι µόνο τις απαραίτητες 

πληροφορίες για να δεσµευτούν σε µια πορεία διεθνοποίησης, αλλά επίσης και τις 

γνώσεις για να αξιολογήσουν τα πλεονεκτήµατα και τα αποτελέσµατα αυτής της 

στρατηγικής. Η συµµετοχή της οικογένειας, αυξάνει την αναγνωρισιµότητα της 

επιχείρησης (Davis et al., 1997). Ο αλτρουισµός παρακινεί τους ιδιοκτήτες της 

επιχείρησης να βελτιώσουν την ανταγωνιστική θέση της επιχείρησης (Pierce et al., 

2001). 

 

2.5 ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΚΑΙ ΕΜΠΟ∆ΙΑ ΤΗΣ 

            ∆ΙΕΘΝΟΠΟΙΗΣΗΣ ΤΩΝ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ ΣΤΗΝ  

            ΕΛΛΑ∆Α 

 

Οι ιδιοκτήτες των επιχειρήσεων µπορεί να χρησιµοποιήσουν τη διεθνοποίηση για να 

διευρύνουν την πελατεία τους, δηµιουργώντας δυναµική γι ανάπτυξη κι ευκαιρίες για 

συµµετοχή της οικογένειας στην επιχείρηση (Zahra, 2003). Ο Simon (1996) θεωρεί ότι 

µια πετυχηµένη οικογενειακή επιχείρηση έχει ισχυρό διεθνή προσανατολισµό, όταν 

πετυχαίνει ένα υψηλό ποσοστό πωλήσεων στις αγορές του εξωτερικού. 

 

Υπάρχουν πολλοί παράγοντες τους οποίους πρέπει να σκεφτεί µια επιχείρηση πριν 

επεκταθεί στο εξωτερικό. Οι ευκαιρίες οι οποίες περιµένουν τον επίδοξο επιχειρηµατία 

είναι πολλές. Υπάρχουν ωστόσο και πολλές παγίδες τις οποίες πρέπει να γνωρίζει έτσι 

ώστε να είναι σε θέση να πετύχει τους στόχους του αν σκοπεύει την επέκταση των 

δραστηριοτήτων του σε παγκόσµιο επίπεδο (Reader, 2013). 

 

• Νόµισµα: Το εθνικό νόµισµα, είναι ένας πολύ σηµαντικός παράγοντας που θα 

πρέπει να εξετάσετε αν θέλετε να επεκτείνετε διεθνώς την επιχείρησή σας. 

Ανάλογα µε το επίπεδο που ανταλλάσσεται το νόµισµά σας στις αγορές 

συναλλάγµατος, το προϊόν σας θα πρέπει να τιµολογείται υψηλότερα ή 

χαµηλότερα σε τιµές άλλων νοµισµάτων. Αν το νόµισµά σας είναι ισχυρό στην 

εγχώρια αγορά, αυτό µπορεί να αποτελέσει µειονέκτηµα καθώς τα προϊόντα σας 

θα πρέπει να έχουν υψηλότερη τιµή στις ξένες αγορές. 
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• Ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα: Το συγκριτικό πλεονέκτηµα είναι µια κλασσική 

θεωρία που δικαιολογεί το ελεύθερο εµπόριο στα κλασσικά οικονοµικά. 

Σύµφωνα µε αυτή τη θεωρία, τα καθήκοντα τα οποία ταιριάζουν σε µια 

επιχείρηση, είναι εκείνα που σχετίζονται µε τις συναλλαγές της µε άλλες χώρες. 

Με αυτό τον τρόπο, η πιο αποδοτική οικονοµία παράγεται σε παγκόσµιο 

επίπεδο. Αν έχετε σκοπό να επεκταθείτε διεθνώς, πρέπει να εξετάσετε αν η 

εταιρεία σας διαθέτει συγκριτικό πλεονέκτηµα στο µοναδικό προϊόν που 

δηµιουργεί σε σχέση µε τους παγκόσµιους ανταγωνιστές της. 

• ∆ιεύρυνση πελατών: Ο κυριότερος λόγος για τη διεθνοποίηση µιας εταιρείας 

είναι να αποκτήσει περισσότερους πελάτες. Πριν αποφασίσετε αν θα 

επεκτείνετε διεθνώς ή όχι τις επιχειρηµατικές σας δραστηριότητες, θα πρέπει να 

εξετάσετε αν υπάρχει στις άλλες χώρες µια µεγαλύτερη αγορά η οποία θα δεχτεί 

το προϊόν σας. Ένα µεγάλο πλεονέκτηµα της διεθνοποίησης, είναι να βρείτε µια 

αγορά για ένα προϊόν η οποία δεν υπάρχει στη χώρα σας. Οι επιλογές σας 

αυξάνονται αν επεκταθείτε διεθνώς.  

• Ανταγωνισµός: Επεκτείνοντας διεθνώς τις δραστηριότητές σας, πρέπει να είστε 

έτοιµοι να αντιµετωπίσετε τον ανταγωνισµό σε παγκόσµιο επίπεδο. Ο 

ανταγωνισµός αυτός θα βοηθήσει την επιχείρησή σας να γίνει πιο 

αποτελεσµατική και ικανή και να προσαρµόζεται στις αλλαγές. Παρόλα αυτά 

µπορεί να έχει ως αποτέλεσµα να παραγκωνιστεί η επιχείρησή σας από άλλες 

πιο έµπειρες επιχειρήσεις. Γι αυτό πριν διεθνοποιήσετε τις δραστηριότητές σας 

θα πρέπει να είστε σίγουροι ότι είστε έτοιµοι να ανταγωνιστείτε (Reader, 2013). 

 

• Οι ιδιοκτήτες µια επιχείρησης οποιουδήποτε µεγέθους πρέπει να πάρουν µια 

σηµαντική απόφαση καθώς µεγαλώνει η εταιρεία τους. Πρέπει να αναρωτηθούν 

αν είναι η κατάλληλη στιγµή για να επεκταθούν διεθνώς, δηλαδή να 

επεκτείνουν την αγορά τους τουλάχιστον σε µία άλλη χώρα. Πρέπει πρώτα να 

εξετάσουν τα οφέλη της παγκοσµιοποίησης πριν βάλουν σε εφαρµογή µια 

τέτοια ενέργεια (Bianca, 2013). 

 

• Ευκαιρίες εξαγωγών για µικρές επιχειρήσεις: Η διεθνοποίηση µπορεί να 

δηµιουργήσει σηµαντικές ευκαιρίες για τις µικρές επιχειρήσεις. Ο κάθε 

επιχειρηµατίας µπορεί να χρησιµοποιήσει το διαδίκτυο για να πουλήσει τα 

προϊόντα και τις υπηρεσίες του σε ξένους αγοραστές.  Θα πρέπει να φτιάξει ένα 

σύστηµα για να ικανοποιεί τις ανάγκες των ξένων πελατών όπως να µεταφέρει 
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τα προϊόντα διεθνώς και να πληρώνει ανάλογα τέλη εξαγωγών. Άλλοι τύποι 

επιχειρήσεων που διαθέτουν τα προϊόντα τους µέσα από το  διαδίκτυο, µπορούν 

να επεκταθούν διεθνώς στέλνοντας τα προϊόντα τους σε ξένους πελάτες µέσω 

του διαδικτύου, χωρίς να έχουν να αντιµετωπίσουν δυσκολίες όπως η 

δηµιουργία µιας παγκόσµιας εφοδιαστικής αλυσίδας και διαφορετικά δίκτυα 

διανοµής. 

• Εύρεση επιτυχηµένων συνεργασιών µε το εξωτερικό: Η εταιρεία αν 

επεκταθεί στο εξωτερικό, µπορεί να οικοδοµήσει σχέσεις και συνεργασίες, µε 

τοπικές επιχειρήσεις και ιδιώτες στις χώρες του εξωτερικού. Αυτοί οι 

συνεργάτες µπορεί να βοηθήσουν στην ενίσχυση της παγκόσµιας υποδοµής της 

επιχείρησης. Πολλές φορές η εταιρεία εξοικονοµεί χρήµατα καθώς τα έξοδα 

(όπως το κόστος εργασίας) που χρεώνονται στο εξωτερικό είναι φθηνότερα. 

Επίσης οι αλλοδαποί που εργάζονται στην εταιρεία, είναι εξοικειωµένοι µε τις 

ανάγκες των τοπικών καταναλωτών.  

• ∆ιαφοροποίηση: Ένα άλλο πλεονέκτηµα της παγκοσµιοποίησης, είναι ότι 

µπορεί να διαφοροποιήσει τις βάσεις των πελατών της και τις ροές των εσόδων 

της. Μια αγορά η οποία δραστηριοποιείται µόνο εγχώρια, είναι ευάλωτη στις 

διάφορες οικονοµικές τάσεις που επικρατούν στη χώρα. Αν αποκτήσει πελάτες 

σε άλλες χώρες οι οποίοι θα αγοράζουν τα προϊόντα και τις υπηρεσίες της θα 

µπορέσει να διατηρήσει τις ροές των εσόδων της στις ξένες αγορές. Θα 

µπορέσει να επιβιώσει ακόµα και όταν δεν υπάρχουν πελάτες στην εγχώρια 

αγορά.  

• Προσέλκυση µεγάλων επιχειρήσεων ως πελάτες: όταν η επιχείρηση 

δραστηριοποιείται διεθνώς, αυξάνεται η ικανότητά της να προσελκύει µεγάλες 

επιχειρήσεις ως πελάτες. Αυτές οι επιχειρήσεις έχουν ήδη τις δικές τους διεθνείς 

δραστηριότητες και θέλουν να δώσουν τις εταιρείες τους σε 

παγκοσµιοποιηµένες επιχειρήσεις οι οποίες είναι διαφοροποιηµένες και 

δοµηµένες ώστε να µπορέσουν να καλύψουν τις ανάγκες τους. Αν 

προσπαθήσετε να εµπορευθείτε τα προϊόντα και τις υπηρεσίες σας σε µεγάλες 

επιχειρήσεις η παγκοσµιοποίηση θα τραβήξει την προσοχή τους δείχνοντας 

στους µεγάλους πελάτες ότι η εταιρεία σας ακολουθεί την ανάπτυξη στις αγορές 

του εξωτερικού (Bianca, 2013). 

 

Πολλές επιχειρήσεις βλέπουν την επέκταση σε παγκόσµιο επίπεδο σαν ένα τρόπο να 

αποκτήσουν καινούριους πελάτες και να αυξήσουν τα κέρδη τους. Αυτό µπορεί να το 
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καταφέρνουν σε ορισµένες περιπτώσεις αλλά στην πορεία µπορεί να προκύψουν 

διάφορα προβλήµατα. Πριν από τη διεθνή τους επέκταση λοιπόν θα πρέπει να 

εξετάσουν τους τρόπους µε τους οποίους η ενέργεια αυτή θα µπορούσε να τους βλάψει 

(Luke, 2013): 

• Πολιτιστικά εµπόδια: Ένα από τα προβλήµατα που αντιµετωπίζουν πολλές 

επιχειρήσεις όταν επεκτείνονται διεθνώς είναι τα πολιτισµικά εµπόδια. Αν ένα 

προϊόν πουλάει καλά σε µια χώρα, αυτό δεν σηµαίνει ότι θα πουλήσει το ίδιο 

και σε µια άλλη. Αν δεν κατανοήσουν την κουλτούρα της χώρας στην οποία 

θέλουν να επεκταθούν µπορεί να αποτύχουν. Η στρατηγική µάρκετινγκ που 

ακολουθούν ή τα προϊόντα τους, µπορεί να αποτελέσουν προσβολή για κάποιες 

χώρες. Οι εταιρείες πρέπει να κάνουν λεπτοµερή έρευνα αγοράς πριν 

επεκταθούν σε µια ξένη χώρα. 

• Ανταλλαγή συναλλάγµατος: Ένα άλλο πρόβληµα που µπορεί να προκύψει 

όταν µια επιχείρηση αρχίσει να επεκτείνεται διεθνώς, είναι η ανταλλαγή 

συναλλάγµατος. Η αξία του τοπικού συναλλάγµατος µπορεί να εµποδίσει την 

εταιρεία να κάνει εµπόριο µε άλλες χώρες. Αν αγοράζει προµήθειες από άλλες 

χώρες, θέλει το νόµισµά της να είναι ισχυρό. Αν όµως πουλάει προϊόντα σε µια 

άλλη χώρα, χρειάζεται αδύναµο νόµισµα για να αυξήσει τις πωλήσεις. Οι 

συναλλαγµατικές ισοτιµίες περνούν από συχνές διακυµάνσεις, γεγονός που 

µπορεί να προκαλέσει προβλήµατα σε πολλές επιχειρήσεις. 

• Κανονισµοί: Σε µερικές περιπτώσεις µπορεί να προκύψουν θέµατα που 

σχετίζονται µε κανονισµούς. Οι χώρες συχνά συνάπτουν συµφωνίες ελεύθερου 

εµπορίου κάτι που τις διευκολύνει να πουλούν τα προϊόντα τους σε ξένες χώρες. 

Άλλες χώρες, δυσκολεύουν τους πωλητές να κινηθούν στο έδαφός τους. Μπορεί 

να χρειαστεί να πληρώσουν ασυνήθιστα ψηλούς δασµού ή φόρους γεγονός που 

µπορεί να θέσει το προϊόν σε µειονεκτική θέση. Οι εταιρείες θα πρέπει να 

αποφασίσουν αν η «ταλαιπωρία» της επέκτασης σε µια ξένη χώρα αξίζει τον 

κόπο. 

• Προσαρµογή προϊόντος: Όταν µια εταιρεία πουλάει σε µια ξένη χώρα µπορεί 

να χρειαστεί να προσαρµόσει τα προϊόντα της. Για παράδειγµα µπορεί να 

χρειαστεί να βάλει ετικέτες στα προϊόντα της που είναι γραµµένα σε άλλες 

γλώσσες. Εάν έχει περιορισµένο προϋπολογισµό, κάτι τέτοιο µπορεί να είναι 

δύσκολο. Εάν διαθέτει µια παγκόσµια µάρκα, µπορεί να µη χρειαστεί να γίνει 

καµία προσαρµογή αλλά χωρίς το σωστό µάρκετινγκ, είναι δύσκολο να 

επιτευχθεί κάτι τέτοιο (Luke, 2013). 
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2.6 ΤΡΟΠΟΙ ∆ΙΕΘΝΟΠΟΙΗΣΗΣ ΤΩΝ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ  

             ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑ∆Α 

 

Πολλές επιχειρήσεις έχουν πλέον την ευκαιρία να επεκταθούν µέσω της 

παγκοσµιοποίησης σε ξένες αγορές. Η επέκταση όµως αυτή, παρουσιάζει τόσο 

κινδύνους, όσο κι ευκαιρίες, και πρέπει να γίνεται µε το σωστό τρόπο (HEPO1, 2011). 

 

«Εφόσον η επιχείρηση έχει επιλέξει τις «καλύτερες» αγορές για τα προϊόντα της, η 

επόµενη απόφαση αφορά στη µέθοδο διείσδυσης στις αγορές-στόχους. Οι παράγοντες 

που πρέπει να ληφθούν υπόψη για την απόφαση αυτή είναι: 

• Τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα των προϊόντων στις αγορές του εξωτερικού 

και οι πιθανοί κίνδυνοι. 

• Η χρηµατοοικονοµική δυναµική της επιχείρησης. 

• Οι περιορισµοί και τα εµπόδια που πιθανόν θα συναντήσει η επιχείρηση στην 

προσπάθειά της. 

• Το είδος του προϊόντος ή υπηρεσίας που θα εξαχθεί. 

• Οι ιδιαιτερότητες της κάθε αγοράς» (HEPO1, 2011). 

 

2.6.1 Πώς να οργανώσετε τη διεθνή επέκταση για τις µικρές επιχειρήσεις: 

 

Υπάρχουν πολλοί τρόποι για να επωφεληθεί µια µικρή επιχείρηση από τις διεθνείς 

επιχειρηµατικές ευκαιρίες. Αυτές περιλαµβάνουν την εγγραφή των εµπορικών σηµάτων 

στις αγορές του εξωτερικού, τη δηµιουργία σχέσεων µε προµηθευτές σε εµπορικές 

εκθέσεις, ή την εύρεση ενός συνεργάτη µιας µικρής διεθνούς επιχείρησης, ο οποίος 

ψάχνει ένα τρόπο για να διεισδύσει στη δική σας αγορά. Ένας άλλος τρόπος διεθνούς 

επέκτασης της επιχείρησης είναι µέσω του διαδικτύου (Bryant, 2013). 

 

Οδηγίες: 

 

1. Η εταιρεία που θέλει να επεκταθεί στο εξωτερικό, πρέπει να αναζητήσει 

ευκαιρίες για εισαγωγές κι εξαγωγές. Θα θέλουν να πουλήσουν περισσότερο σε 

χώρες που έχουν κερδίσει δύναµη έναντι του ευρώ, καθώς οι κάτοικοι των 

χωρών αυτών µπορούν να αγοράσουν περισσότερα. 
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2. Να δηµιουργήσει ένα προϊόν για λογαριασµό ενός διεθνούς επιχειρηµατικού 

εταίρου. Η τεχνική εµπειρογνωµοσύνη παίζει µεγάλο ρόλο σε τέτοιου είδους 

συµφωνίες.  

3. Να αγοράσει µια επιχείρηση στο εξωτερικό. Αυτό είναι σπάνιο για τις µικρές 

επιχειρήσεις οι οποίες δεν διαθέτουν τους απαραίτητους πόρους για να 

επενδύσουν σε διεθνές επίπεδο. Παρόλα αυτά, αυτός είναι ένας καλός τρόπος 

για να διεισδύσουν σε ξένες αγορές.  

4. Να πουλήσουν άδειες σε διεθνείς επιχειρηµατικούς εταίρους ώστε να 

µπορέσουν να διανείµουν τα προϊόντα τους στη δική τους περιφερειακή αγορά. 

Οι καλύτερες χώρες για να γίνει αυτό είναι αυτές που η µεσαία τάξη αυξάνεται. 

5. Να συνεργαστεί µε άλλες µικρές επιχειρήσεις στη διεθνή αγορά. Μπορεί να βρει 

κάποια µικρή η οποία θα ήθελε να επεκταθεί στη δική της αγορά. 

6. Να χρησιµοποιήσει το ίντερνετ για να αποκτήσει περισσότερες πληροφορίες 

σχετικά µε τους διεθνείς πελάτες της και το δυναµικό πωλήσεων. Το ίντερνετ, 

έχει τη δυνατότητα να δηµιουργεί επιχειρηµατική µοντέλα, απόλυτα 

προσαρµοσµένα στις ανάγκες των πελατών περιλαµβάνοντας όλο το φάσµα από 

την εµπειρία της αγοράς, µέχρι την ικανοποίηση από τα προϊόντα. 

7. Να αυξήσει τις προσπάθειες για τις προµήθειες πρώτων υλών. Αυτός είναι ένας 

πολύ καλός τρόπος για να οικοδοµήσει µια σηµαντική φήµη σε µια πιθανή 

αγορά του εξωτερικού (Bryant, 2013). 

 

Η συµµετοχή της οικογένειας στην επιχείρηση µπορεί να λάβει διάφορες µορφές. Τα 

µέλη της οικογένειας µπορεί να συµµετέχουν ως µέλη σε µια κορυφαία οµάδα 

διαχείρισης της επιχείρησης, ή του διοικητικού συµβουλίου, ενώ άλλα µπορεί να έχουν 

θέσεις εξουσίας στην ιεραρχία. Η συµµετοχή της οικογένειας δηµιουργεί µια αίσθηση 

ψυχολογικής ιδιοκτησίας (Pierce et al., 2001) και προωθεί µια εκτίµηση των 

προκλήσεων που αντιµετωπίζει η εταιρεία, καθώς επίσης τα δυνατά σηµεία και τις 

αδυναµίες της, τους πόρους και τις ικανότητές της. Αυτή η αντίληψη βοηθά στο να 

διαµορφωθούν οι αποφάσεις διεθνοποίησης της επιχείρησης (Jahra, 2003). 

 

Η διαδικασία αυτή, επιτρέπει στη διοίκηση να γνωρίζει τους περιορισµούς των 

εγχειρηµάτων τους καθώς επίσης και τον τρόπο που η διεθνοποίηση µπορεί να 

ξεπεράσει αυτούς τους περιορισµούς. Ο αλτρουισµός µπορεί να παρακινήσει τους 

ιδιοκτήτες να εφαρµόσουν τη διεθνοποίηση σαν στρατηγική για να διατηρηθεί η 

εταιρεία, να ενισχυθεί η νοµιµότητα, και να γίνει πιο κερδοφόρα για τις µελλοντικές 
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γενιές. Η συµµετοχή της οικογένειας στην επιχείρηση, µπορεί επίσης να µετριάσει την 

ένταση µε την οποία αντιλαµβάνονται οι ιδιοκτήτες τους κινδύνους που συνδέονται µε 

τις πολύπλοκες επενδυτικές αποφάσεις (James, 1999) που συνοδεύουν τη διεθνοποίηση.  

 

Η ιδιοκτησία δίνει στους µάνατζερ την ικανότητα να διεθνοποιήσουν την επιχείρησή 

της, ενώ η συµµετοχή τους, τους βοηθάει να κατανοήσουν και να επιλέξουν την 

κατάλληλη στρατηγική διεθνοποίησης της εταιρείας τους. Αυτές οι δύο µεταβλητές σε 

συνδυασµό, µπορούν να ενισχύσουν το βαθµό διεθνοποίησης των δραστηριοτήτων της 

επιχείρησης (Jahra, 2003). 

 

2.7 ΠΡΟΤΑΣΕΙΣ ΓΙΑ ΕΠΙΤΥΧΗ ∆ΙΕΘΝΟΠΟΙΗΣΗ ΤΩΝ  

            ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑ∆Α 

 

Για να πετύχει µια εταιρεία στις αγορές του εξωτερικού, θα πρέπει να δηµιουργήσει 

ανάλογες συνθήκες οι οποίες θα συµβαδίζουν µε τα πρότυπα των χωρών του 

εξωτερικού στις οποίες θέλει να επεκταθεί (Πανεπιστήµιο Πειραιώς, Τµήµα 

Οικονοµικής Επιστήµης, 2011). 

 

Κάποιοι βασικοί κανόνες που θα πρέπει να ακολουθήσουν είναι οι παρακάτω: 

• Να διαθέτουν προϊόντα υψηλής ποιότητας σε ανταγωνιστικές τιµές. 

• Να εστιάσουν πλήρως στην εξυπηρέτηση και στην ικανοποίηση των πελατών. 

• Να αναζητούν και να ενηµερώνονται συνεχώς για τις νέες τάσεις που 

επικρατούν και τις αλλαγές που γίνονται στην αγορά. 

• Να δηµιουργήσουν έναν υγιή χώρο εργασίας. 

• Να δραστηριοποιηθούν σε νέους τοµείς προϊόντων. 

• Να εκπαιδεύουν συνεχώς, να καθοδηγούν και να παρέχουν κίνητρα στο 

προσωπικό τους (Πανεπιστήµιο Πειραιώς, Τµήµα Οικονοµικής Επιστήµης, 

2011). 

   

Η σωστή διεθνοποίηση µια εταιρείας στο εξωτερικό, απαιτεί να επανεξεταστούν οι 

πολιτικές και τα προγράµµατα που έχουν στόχο να προωθήσουν στρατηγικές ώστε να 

γίνουν διεθνείς συγκρίσεις και να βελτιωθεί η πολιτική της εταιρείας (Λιούκας, 2010). 

Σηµαντικές ενέργειες που θα πρέπει να γίνουν είναι οι ακόλουθες: 

• Να δοθεί έµφαση στην καινοτοµία 

• Να διαφοροποιηθούν οι προσφορές 
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• Να γίνει η επιχείρηση όσο µπορεί πιο εξωστρεφής 

• Να ενισχυθεί η προσαρµογή και η διάχυση της τεχνολογίας 

• Να προωθηθεί η διεθνής δικτύωση και συνεργασία των ελληνικών επιχειρήσεων 

µε τις ξένες επιχειρήσεις ώστε να µπορέσουν να ξεκινήσουν εµπορικές 

δραστηριότητες και να προσφέρουν τα προϊόντα τους στις διεθνείς αγορές 

(Λιούκας, 2010). 

Όλα τα παραπάνω θα πρέπει να εφαρµοστούν σύµφωνα µε την ελληνική παράδοση και 

αντίληψη. Γίνονται ήδη προσπάθειες µέσω ΕΣΠΑ και άλλων ειδικών προγραµµάτων 

(Λιούκας, 2010). 

Μια πολύ σηµαντική κίνηση η οποία θα βοηθήσει στη σωστή διεθνοποίηση των 

δραστηριοτήτων των ελληνικών επιχειρήσεων είναι η κατανόηση και ο σεβασµός της 

κουλτούρας των χωρών στις οποίες θέλουν να αναπτύξουν επιχειρηµατική 

δραστηριότητα. Με αυτό τον τρόπο, θα µεταβληθεί το σύστηµα αξιών και η κουλτούρα 

της Ελλάδας µε αποτέλεσµα να εισαχθούν νέες ιδέες. Έτσι θα µπορέσουν να 

ενισχυθούν σηµαντικές αξίες όπως η εµπιστοσύνη στον άνθρωπο, ο διαµοιρασµός των 

ιδεών και της γνώσης η διαπολιτισµική παιδεία και η καλλιέργεια αξιών δηµιουργίας 

και δηµιουργικότητας (Λιούκας, 2010). 

Μια σειρά από εσωτερικούς κι εξωτερικούς παράγοντες επηρεάζουν τις αποφάσεις των 

µάνατζερ κάποιων επιχειρήσεων όσον αφορά τη διεθνή ή όχι επέκτασή τους. Μερικά 

από αυτούς αφορούν περιβαλλοντικούς παράγοντες αλλά ένας βασικός παράγοντας 

είναι η στάση που κρατούν τα ίδια τα διοικητικά στελέχη (Crick, 2000). 

 

Ένας ακόµα παράγοντας που µπορεί να επηρεάσει τη διεθνοποίηση των επιχειρήσεων 

είναι τα εµπόδια που υπάρχουν στις εξαγωγές (Crick, 2000). 

 

Αν η εισαγωγή ενός προϊόντος σε µια ξένη αγορά είναι επιτυχής, θα δηµιουργήσει 

κέρδη και πωλήσεις για την εταιρεία καθώς είναι ένας από τους σηµαντικότερους 

παράγοντες της συνολικής απόδοσης των επιχειρήσεων (Simon, Houghton, Savelli, 

2003). Μπορεί να προσφέρει στην επιχείρηση ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα και να 

επιτρέψει στα διοικητικά στελέχη να προσαρµόσουν εκ νέου τις επιχειρήσεις τους ώστε 

να ταιριάξουν µε τις συνθήκες της αγοράς που εξελίσσονται συνεχώς (Brown and 

Eisenhardt, 1995). 
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Σύµφωνα µε έρευνες που έχουν γίνει, οι επιχειρήσεις δεν θα πρέπει να ξεκινούν ξένες 

επενδύσεις αν δεν είναι προετοιµασµένες να δεσµεύσουν τους πόρους τους σε διάφορες 

διεθνείς δραστηριότητες. Πιο συγκεκριµένα, οι µάνατζερ των αναδυόµενων εταιρειών, 

θα πρέπει να είναι ενήµεροι για την ανάγκη κατανοµής περιορισµένων διοικητικών 

πόρων για τη διεθνοποίηση, παράγοντας ο οποίος είναι κρίσιµος για την επιτυχία µιας 

ξένης επιχείρησης. Επιπλέον ένα σύνολο προπαρασκευαστικών δραστηριοτήτων µπορεί 

να καθυστερήσει την πρώτη είσοδο, αλλά είναι πολύ κρίσιµο για την επιτυχία. Αν η 

επιχείρηση εισέλθει στην αγορά χωρίς να γίνει κάποια προετοιµασία, και χωρίς να 

κινητοποιήσει αρκετούς πόρους, µπορεί να αποτύχει (Rocha, 2011). 

 

Η συµµετοχή της οικογένειας στη διαχείριση, έχει µικτά αποτελέσµατα στη 

διεθνοποίηση. Ο δείκτης συµµετοχής συνδέεται θετικά και σηµαντικά µε τις διεθνείς 

πωλήσεις αλλά έχει αρνητική επίδραση στον αριθµό των χωρών που συµµετέχουν. 

Ίσως όταν τα µέλη της οικογένειας εµπλέκονται στη διαχείριση, πρέπει να 

προσεγγίζουν τη διεθνοποίηση µε προσοχή. Αυτά τα άτοµα ίσως θα ήταν καλύτερο να 

προσπαθήσουν να αυξήσουν τα έσοδά τους από τις ξένες αγορές, παρά να κάνουν 

σπασµωδικές κινήσεις επιδιώκοντας τη διεθνοποίηση (Jahra, 2003). 

 

Η οικογενειακή ιδιοκτησία και η συµµετοχή της µπορεί να αλληλεπιδράσουν θετικά και 

σηµαντικά στη διεθνοποίηση ώστε να ενισχυθεί η µακροπρόθεσµη φήµη της 

επιχείρησης µέσω αυτής. Αυτό το κίνητρο, ενισχύει περισσότερο το επίπεδο 

συµµετοχής της οικογένειας στη λήψη αποφάσεων προσφέροντας µια ευκαιρία να 

εκτιµήσει τις προκλήσεις που συνδέονται µε τη διεθνοποίηση (Jahra, 2003). 

 

Οι προοπτικές διαχείρισης και αλτρουισµού περιλαµβάνουν τόσο τα οικονοµικά, όσο 

και τα µη οικονοµικά κίνητρα που συνδέονται µε την επιχείρηση και την οικογένεια και 

καθορίζουν τις ενέργειες των ιδιοκτητών και των µελών της οικογένειας µε βάση το 

ρόλο που παίζει η ιδιοκτησία στη δηµιουργία ενός δεσµού µε ανάµεσα στην εταιρεία 

και τα διοικητικά στελέχη της. Με αυτό τον τρόπο τα διοικητικά στελέχη 

κινητοποιούνται ώστε να υπολογίζουν τους κινδύνους που µπορεί να προκύψουν και να 

βελτιώσουν την απόδοση της επιχείρησης (Pierce et al., 2001). 

 

Αν οι ιδιοκτήτες της επιχείρησης καταφέρουν να εκτιµήσουν τα οφέλη και τους 

κινδύνους της διεθνοποίησης για την επιχείρησή τους, θα καταφέρουν να αποκοµίσουν 

µεγάλα κέρδη γι αυτούς και τους απογόνους τους (Jahra, 2003). 
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Σε συνδυασµό µε το γεγονός ότι οι µη χρηµατοοικονοµικοί λόγοι µπορεί να οδηγήσουν 

σε διεθνοποίηση, οι ιδιοκτήτες της επιχείρησης που χαρακτηρίζονται από αλτρουισµό, 

θα ήθελαν να συµπεριλάβουν και α µέλη της οικογένειάς τους στην επιχείρηση. 

Τέτοιου είδους ενέργειες υποστηρίζουν τον αλτρουισµό. Οι ιδιοκτήτες είναι πολύ 

πιθανό να προχωρήσουν σε διεθνοποίηση της εταιρείας τους αν αυτό προωθήσει την 

απασχόληση και τη συµµετοχή των µελών της οικογένειάς τους σε αυτήν παρά την 

πιθανή µείωση των βραχυπρόθεσµων απολαβών, καθώς απαιτούνται πόροι για την 

επιτυχή διαδικασία της διεθνοποίησης (Jahra, 2003). 

 

Τα διοικητικά στελέχη των οικογενειακών επιχειρήσεων θα πρέπει να χρησιµοποιήσουν 

την εµπειρία των µελών της οικογένειας και να εκµεταλλευτούν την γνώση τους ώστε 

να αναπτύξουν µια στρατηγική διεθνοποίησης της επιχείρησης. Τρόποι µέσω των 

οποίων η γνώση αυτή µπορεί να µοιραστεί, να καταγραφεί και να χρησιµοποιηθεί, είναι 

ανεπίσηµες συζητήσεις, επίσηµες συναντήσεις και οικογενειακά συµβούλια. ∆εδοµένου 

ότι η οικογενειακή ιδιοκτησία επηρεάζει τη διεθνοποίηση, οι ιδιοκτήτες θα πρέπει να 

επωφεληθούν από τη συµµετοχή των µελών της οικογένειας στη διαχείριση της 

εταιρείας και στην εκπαίδευσή τους πάνω στα θέµατα της επιχείρησης. ∆υστυχώς 

µερικοί ιδιοκτήτες δεν το εφαρµόζουν (Danes et al., 1999). Η συµµετοχή της 

οικογένειας στα θέµατα της επιχείρησης, µπορεί να δώσει στα µέλη της οικογένειας την 

απαραίτητη εµπειρογνωµοσύνη ώστε να συµµετέχουν πλήρως στη διαχείρισή της 

(Jahra, 2003). 

 

Στη συνέχεια θα δούµε µερικές συµβουλές ιδιοκτητών επιχειρήσεων οι οποίες έχουν 

επεκταθεί στο εξωτερικό µε επιτυχία προς άλλους επιχειρηµατίες οι οποίοι θέλουν να 

ακολουθήσουν το παράδειγµά τους (Tajani, 2012). 

 

«Εάν µια επιχείρηση επιθυµεί να µπει στον ανταγωνισµό, πρέπει να εργαστεί όσο πιο 

σκληρά µπορεί προκειµένου να εξασφαλίσει την ποιότητα των προϊόντων της, µια µεγάλη 

γκάµα προϊόντων και ένα προϊόν για το οποίο η αγορά θα επιδείξει ενδιαφέρον.» 

Majlinda Angoni , ιδιοκτήτρια εταιρείας Venice Art SH.P.K. 

 

«Όλα αρχίζουν µε ένα καλό προϊόν ή µια καλή ιδέα. Η ισχυρή έδρα βάσης είναι πολύ 

σηµαντική, αλλά θα πρέπει να είναι τολµηρή. Σηµαντική είναι, επίσης, η κατανόηση της 

τοπικής καταναλωτικής αγοράς, καθώς και η εξασφάλιση των κατάλληλων δοµών και η 
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κατάρτιση ενός αναπτυξιακού προγραµµατισµού.» Albert Fellner , ιδιοκτήτης εταιρείας 

Emporia Telecom Produktionsund Vertriebs GesmbH & CoKG. 

 

«Οι επιχειρηµατίες που θέλουν να επεκταθούν διεθνώς θα πρέπει να ενηµερωθούν σωστά 

από το εµπορικό επιµελητήριο, το εθνικό τµήµα εξαγωγών και την τράπεζά τους. 

Μπορούν να λάβουν πληροφορίες από αυτούς τους φορείς για την αποφυγή προβληµάτων 

που αφορούν τη διοίκηση και την τοπική νοµοθεσία. ∆εν πρέπει να διστάζουν να ζητήσει 

συµβουλές από άλλους επιχειρηµατίες.» Thierry Vandererfven , ιδιοκτήτης επιχείρησης 

Belberry Preserves bvba. 

 

«Οι επιχειρηµατίες πρέπει να βρουν έναν αξιόπιστο και αναγνωρισµένο εταίρο, ο οποίος 

είναι εξοικειωµένος µε όλες τις πτυχές των τοπικών αγορών και είναι σε θέση να 

εξασφαλίσει την πώληση των προϊόντων σας.» Ivaylo Penkov, ιδιοκτήτης εταιρείας 

Ikarov L.P.  

 

«Η επικοινωνία είναι πλέον ταχύτερη µέσω του ηλεκτρονικού ταχυδροµείου, αλλά έχει 

περιοριστεί η επαφή µε τους πελάτες. Ο καλύτερος τρόπος επικοινωνίας είναι πρόσωπο 

µε πρόσωπο.» Ντίνος Αντωνίου, ιδιοκτήτης επιχείρησης Globalserve Consultants & 

Dinos Antoniou and Co. 

 

«Είναι σηµαντικό να διαθέτουν ένα ενδιαφέρον προϊόν, να προσλαµβάνουν άτοµα πιστά 

και ενθουσιώδη και να επενδύουν. Οι επιχειρηµατίες θα πρέπει να προσαρµόσουν τη 

στρατηγική τους στα προϊόντα τους και στον κάθε πελάτη ξεχωριστά.» Karel Plotěnύ 

ιδιοκτήτης εταιρείας ASIO, Spol. s.r.o. 

 

«Οι επιχειρηµατίες πρέπει να επικεντρωθούν αρχικά σε µία αγορά-στόχο, να 

επιχειρήσουν να την κατανοήσουν σε βάθος και στη συνέχεια να αναπαραγάγουν αυτή την 

έννοια σε άλλα σηµεία του κόσµου. Πρέπει να προσδιορίσουν τα κριτήρια βάσει των 

οποίων θα αποφασίσουν σχετικά µε τη χώρα επέκτασης και να κινούνται προσεκτικά, 

αλλά όχι µε οποιοδήποτε κόστος. Είναι σηµαντική η προσέγγιση των ξένων πολιτισµών 

και η αφιέρωση χρόνου και προσπάθειας για την κατανόηση των διαφορών.» Joachim 

Kr όger, ιδιοκτήτης εταιρείας Solarlite GmbH. 
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«Θα συνιστούσα να γίνουν µέλος ενός διεθνούς δικτύου. Θα έλεγα ότι το πιο σηµαντικό 

είναι να αναπτύξουν καλή συνεργασία µε τοπικές επιχειρήσεις.» Anne-Mette Elsborg, 

ιδιοκτήτρια εταιρείας PJ Diesel Engineering A/S. 

 

«Προσπαθήστε να έχετε κέρδος 50 % στις τιµές σας και να βρείτε διανοµείς που µπορούν 

να πουλήσουν τα προϊόντα σας. Επίσης, πουλάτε τα προϊόντα σας απευθείας µέσω του 

δικτυακού σας τόπου, καθώς η δυνατότητα λήψης διεθνών πληρωµών θα διατηρήσει τις 

τιµές στα ίδια επίπεδα σε όλο τον κόσµο. Προσελκύστε το παγκόσµιο ενδιαφέρον στο 

διαδίκτυο. Εντοπίστε τους φορείς που καθιερώνουν τάσεις και διαµορφώνουν απόψεις 

στις χώρες που θέλετε να εισαγάγετε το προϊόν και αφήστε τους να αξιολογήσουν το 

προϊόν στο διαδίκτυο στη µητρική τους γλώσσα. Με αυτόν τον τρόπο θα ξεπεραστούν τα 

γλωσσικά εµπόδια και οι αγοραστές θα χτυπήσουν την πόρτα σας.» Tυnis Liivamδgi, 

ιδιοκτήτης εταιρείας LCDVF Oά. 

 

«Πρέπει να σκέφτονται σε παγκόσµια κλίµακα αλλά να ενεργούν σε τοπικό επίπεδο! Να 

προσλαµβάνουν τοπικό προσωπικό πωλήσεων, να ακούν τις ιδέες τους και να τους 

εµπιστεύονται. Πρέπει να επιδεικνύουν δέσµευση προς τους ξένους πελάτες και να 

αποδεικνύουν ότι µπορούν να τους εµπιστευτούν ως µακροπρόθεσµο εταίρο. Πρέπει να 

ενεργούν όπως θα ενεργούσε µια τοπική εταιρεία. Να δηµιουργούν τοπικές δοµές και να 

αποκεντρώνουν τις δραστηριότητες πωλήσεων και προώθησης.» Juan Imedio, 

ιδιοκτήτης εταιρείας Salto Systems. 

 

«Αρχικά πρέπει να κατανοήσουν σε βάθος τον τοµέα τους και την παγκόσµια ζήτηση για 

το προϊόν τους. Κατά την επέκταση στο εξωτερικό, θα πρέπει να ανταγωνιστούν µικρές 

και µεγάλες εταιρείες. ∆εν πρέπει να ακολουθούν τυφλά τις κινήσεις των ανταγωνιστών, 

αλλά να λαµβάνουν υπόψη τις εξελίξεις σε όλους τους τοµείς και να δηµιουργούν 

µοναδικά προϊόντα υψηλής ποιότητας.» Minna Parikka, ιδιοκτήτρια εταιρείας Minna 

Parikka Shoes. 

 

«Να ταξιδέψουν και να γνωρίσουν ανθρώπους από διαφορετικές χώρες και να µην 

υποτιµούν ποτέ τους επιχειρηµατικούς εταίρους τους. Επίσης, να προσέξουν να 

αποφύγουν παρανοήσεις οι οποίες µπορούν να προκύψουν από πολιτισµικές διαφορές.» 

Anne Midavaine, ιδιοκτήτρια εταιρείας Atelier Midavaine. 
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«Είναι πολύ δύσκολο να ξεκινήσει κανείς και να αναπτύξει τη δική του επιχείρηση και να 

την επεκτείνει, οπότε πρέπει να είναι θαρραλέοι και έτοιµοι να αναλάβουν ρίσκα. Κάθε 

αγορά είναι διαφορετική, µε νέες προκλήσεις και ευκαιρίες. Πρέπει κανείς να θέτει έναν 

στόχο και να επικεντρώνεται στην εκπλήρωσή του. Πρέπει να έχει πίστη στις ικανότητές 

του, να δουλεύει σκληρά, να πιστεύει πάντοτε αυτό που κάνει, να είναι παθιασµένος, να 

αναλαµβάνει ευθύνη για τις πράξεις του και να εµπιστεύεται τον εαυτό του.» Πολύµνια 

Αλεξιάδου, ιδιοκτήτρια εταιρείας Paxil. 

 

 «Οι επιχειρηµατίες δεν πρέπει να τα παρατούν. Υπάρχουν πάντα άτοµα πρόθυµα να 

βοηθήσουν , πρέπει µόνο να τα αναζητήσουν. Πρέπει να µιλούν σε όσο το δυνατόν 

περισσότερα άτοµα. Ο ένας γνωρίζει τον άλλο και ο κύκλος επαφών επεκτείνεται πέρα 

από τις προσδοκίες τους.» Vjekoslav Majetić, ιδιοκτήτης εταιρείας DOK-ING Llc.  

 

«Σε κάθε περίπτωση είναι πολύ σηµαντικό να µπορεί κάποιος να περιγράφει και να 

επιδεικνύει τα προϊόντα του είτε εικονικά είτε αυτοπροσώπως, σε συνέδρια, εκθέσεις, 

µέσω των τοπικών εταίρων και της παρουσίας του» Tibor Balogh, ιδιοκτήτης εταιρείας 

Holografika Kft.  

 

«Να ερευνήσουν όσο το δυνατόν περισσότερο τη χώρα που έχουν θέσει ως στόχο, την 

καταλληλότητά της για το προϊόν τους, την προσέγγιση των ανταγωνιστών και την τοπική 

κουλτούρα. Να τοποθετήσουν στην αγορά ένα µέλος του προσωπικού τους το οποίο µιλά 

τη γλώσσα και κατανοεί το επιχειρηµατικό περιβάλλον.» Liam Ryan, ιδιοκτήτης 

εταιρείας BMS Ireland. 

 

«Θα τους παρότρυνα να αναζητήσουν αγορές στο εξωτερικό και να είναι έτοιµοι να 

υπερασπιστούν τα πιστεύω τους, σεβόµενοι παράλληλα τις διαφορετικές επιχειρηµατικές 

κουλτούρες. Η πιο ανταποδοτική πτυχή είναι η διεθνής προώθηση και διαφήµιση του 

προϊόντος.» δρ Sobhi Basheer, ιδιοκτήτης εταιρείας TransBioDiesel Ltd. 

 

«Μην δίνετε σηµασία σε αυτούς που λένε ότι είναι δύσκολο να πουλήσεις στο εξωτερικό. 

Να πετύχετε στις αγορές που έχετε θέσει ως στόχο, να παράγετε ποιοτικά προϊόντα σε 

λογικές τιµές.» Caterina Lucchi, ιδιοκτήτρια εταιρείας Campomaggi & Caterina 

Lucchi s.r.l. 
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«Μην προσπαθείτε να κάνετε τα πάντα ταυτόχρονα, γιατί ο κόσµος είναι πολύ µεγάλος γι’ 

αυτό. ∆ράστε σταδιακά. Ιδρύστε τις δικές σας εταιρείες σε µεγάλες χώρες όπως η Κίνα ή 

οι ΗΠΑ. Σε άλλες χώρες µπορείτε να εργαστείτε µέσω διανοµέων και µεσαζόντων.» 

Reinhard Braun, ιδιοκτήτης εταιρείας Pantec AG. 

 

«∆εν υπάρχει ένα γενικό µοντέλο. Πιστεύω ότι είναι απαραίτητο να δοκιµάσει κανείς την 

αγορά, να ανακαλύψει τι σκέφτονται οι πιθανοί πελάτες για τις ιδέες του και να 

αξιολογήσει τον ανταγωνισµό.» Andrius Rupšys, ιδιοκτήτης εταιρείας Ruptela, UAB. 

 

«Πρέπει να σιγουρευτεί ότι τα προϊόντα του είναι όσο το δυνατόν καλύτερα 

προσαρµοσµένα στις αγορές όπου επιθυµεί να δραστηριοποιηθεί επιχειρηµατικά, σε ό,τι 

αφορά την ποιότητα, την τιµή και τα γενικά χαρακτηριστικά.» Michele Detaille, 

ιδιοκτήτρια εταιρείας Codiprolux. 

 

«Να είναι δηµιουργικοί, αφοσιωµένοι και έτοιµοι να επενδύσουν. Η προώθηση και η 

διαφήµιση είναι ένα κοµµάτι, αλλά η ζήτηση στην εγχώρια αγορά δεν σηµαίνει ότι θα 

υπάρχει ζήτηση και στο εξωτερικό. Πρέπει να είναι έτοιµοι να προσαρµοστούν στις 

ανάγκες της αγοράς και του πελάτη. Εάν το προϊόν τους έχει ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, 

θα επεκταθούν γρηγορότερα. Να διερευνήσουνε τη δουλειά του ανταγωνιστή τους και να 

βρουν τρόπο να τη βελτιώσουν. Εάν το πράξουν µε τον σωστό τρόπο, το προϊόν θα 

πουληθεί από µόνο του.» Juris Zari ņš, ιδιοκτήτης εταιρείας JZ Microphones. 

 

«Η άµεση επικοινωνία είναι ο καλύτερος αλλά όχι και ο µοναδικός τρόπος επίτευξης 

συνεργασίας µε ξένους πελάτες. Υπάρχουν και άλλες µέθοδοι, όπως οι παρουσιάσεις σε 

εµπορικές εκθέσεις, η συνεργασία µε εµπορικά επιµελητήρια, η ανάπτυξη επαφών µέσω 

γραφείων και υπηρεσιών αντιπροσωπείας, καθώς και οι εκστρατείες προώθησης. Είναι 

απαραίτητη η ύπαρξη σωστής στρατηγικής και οράµατος και πρέπει να παράγουν 

προϊόντα υψηλής ποιότητας.» Jovan Jovetić, ιδιοκτήτης εταιρείας Montcarton d.o.o. 

Podgorica. 

 

«Η ανάπτυξη της επιχείρησής σας είναι κάτι το συναρπαστικό, είναι ένα όνειρο που 

γίνεται πραγµατικότητα. Ωστόσο, πρέπει να είστε υποµονετικοί και έτοιµοι να δεχθείτε 

πλήγµατα. Πρέπει να έχετε µακροπρόθεσµη προοπτική και να σχεδιάζετε για τα κέρδη 

µακροπρόθεσµα.» Alex Scicluna, ιδιοκτήτης εταιρείας Jubilee Group of companies. 
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«Να µην τα παρατούν µε το πρώτο εµπόδιο... να το εκλαµβάνουν ως ευκαιρία εκµάθησης. 

Να συνεργάζονται µε ντόπιους. Ο συνδυασµός πολιτισµών σε ένα σχέδιο αποτελεί συχνά 

τον τέλειο τρόπο να προχωρήσει κανείς µπροστά.» Thecla Bodewes, ιδιοκτήτρια 

εταιρείας Shipyards Bodewes & Shipyard De Kaap. 

. 

«Μην το επιχειρήσετε µόνοι σας. Εάν δηµιουργήσετε µια επιχείρηση µε άλλες εταιρείες 

στον ίδιο τοµέα, µπορείτε να συµµετέχετε από κοινού σε εργασίες όπως η έρευνα αγοράς, 

η δηµιουργία τοπικών επαφών, η οργάνωση συναντήσεων και ο συντονισµός των 

µετακινήσεων. Επίσης, θα έχετε κάποιον για να ανταλλάσσετε απόψεις! Αποκτήστε εις 

βάθος γνώση της χώρας στην οποία θέλετε να δραστηριοποιηθείτε και καταρτίστε µια 

καλή στρατηγική. Απευθυνθείτε στο δίκτυο επιχειρήσεων, έχουν κάνει λάθη κατά τη 

διάρκεια της πορείας τους, αλλά δεν χρειάζεται να επαναλάβετε κι εσείς τα ίδια λάθη!» 

Gry Cecilie Sydhagen, ιδιοκτήτρια εταιρείας Metizoft AS. 

 

«∆εν είναι εύκολο, αλλά είναι εφικτό. Επενδύουµε συνεχώς τον κύκλο εργασιών µας στην 

έρευνα και την ανάπτυξη. Πρέπει να είναι προετοιµασµένοι να αντιµετωπίσουν εµπόδια 

και µη αναµενόµενες εκπλήξεις. Πρέπει να έχουν καλό σχεδιασµό και να αξιοποιούν 

πλήρως τις νέες γνώσεις που αποκτούν στην πορεία. Η παροχή των καλύτερων 

υπηρεσιών και η υπέρβαση των προσδοκιών των πελατών είναι πολύ σηµαντική» 

Purificacao Tavares, ιδιοκτήτρια εταιρείας CGC Genetics (Centro Genιtica Clinica 

e Patologia SA). 

 

«Πρέπει να έχουν εµπιστοσύνη στις δυνατότητές τους, αλλά να είναι παράλληλα πολύ 

προσεκτικοί. Είναι ζωτικής σηµασίας να αξιολογούν τους κινδύνους προτού ξεκινήσουν. 

Στη δική µου περίπτωση, ο καλύτερος τρόπος ήταν να εντοπίσω τις καταλληλότερες 

αγορές για τις συλλογές µου.» Ingrid Vlasov, ιδιοκτήτρια εταιρείας SC Ingrid Vlasov 

SRL. 

 

«Θα τους συµβούλευα να είναι επίµονοι, να επιδιώκουν την τελειότητα και να µη 

φοβούνται να κάνουν λάθη, αλλά να µαθαίνουν από αυτά!» Slobodan Raketić, 

ιδιοκτήτης εταιρείας Elex Commerce. 

 

«Ξεκινήστε µε µια αγορά που µοιάζει µε την εγχώρια αγορά. Προσδιορίστε τις διαφορές 

σε κάθε αγορά και προσαρµόστε τα προϊόντα σας σε αυτές. Μην φοβάστε να πάρετε το 

ρίσκο, αλλά µην ξανοίγεστε πολύ για να µη βάλετε σε κίνδυνο την επιχείρησή σας. Για µια 
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µικρή επιχείρηση, πιστεύω ότι το καλύτερο είναι να προχωρήσει κάποιος µέσω ενός 

διανοµέα παρά να ανοίξει δικό του παράρτηµα. Βασική προϋπόθεση αποτελεί η γνώση 

τόσο της αγοράς όσο και των τάσεων στις εκάστοτε χώρες. Άλλος ένας παράγοντας που 

συµβάλλει στην επιτυχία είναι η προσωπική ενασχόληση µε την καθηµερινή λειτουργία 

της επιχείρησης.» Kersti Kempe, ιδιοκτήτρια εταιρείας Popomax AB. 

 

«Να µελετήσουν τη νοµοθεσία σε οποιαδήποτε αγορά: τα λάθη κοστίζουν, όχι µόνο σε 

χρήµατα αλλά και λόγω της απώλειας της καλής φήµης. Είτε στη χώρα του είτε στο 

εξωτερικό, ισχύουν οι ίδιες αρχές: ακούστε όσους σας κάνουν κριτική, προσπαθείτε 

πάντα να βελτιωθείτε, εργαστείτε σκληρά και αναλάβετε τις ευθύνες για τις αποφάσεις σας 

και τις συνέπειες των αποφάσεων αυτών. Πρέπει να παρατηρείτε, να ακούτε και να 

προσπαθείτε, και να µην τα παρατάτε ποτέ!» Petra Marko, ιδιοκτήτρια εταιρείας 

ExtravaDansa. 

 

«Να επιλέξουν την αγορά-στόχο τους και να εντοπίσουν σε ποιους τοµείς έχουν 

ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα. Εάν αυτό το πλεονέκτηµα είναι σε διεθνή κλίµακα, πρέπει 

να καταστρώσουν µεγάλα σχέδια. Πρέπει να βρουν τρόπο να γίνουν αντιληπτοί, να 

δουλέψουν για την εταιρεία τους και να επικοινωνήσουν µε δυνητικούς πελάτες, είτε 

άµεσα είτε µέσω ενός έµπιστου εταίρου.» Rok Uršič, ιδιοκτήτης εταιρείας 

Instrumentation Technologies, d.d. 

 

«Να στοχεύουν στην παραγωγή βάσει παγκοσµίως αποδεκτών προτύπων. Να 

επικεντρώνονται πάντοτε στον καταναλωτή και να αναπτύσσουν προϊόντα και υπηρεσίες 

εντοπίζοντας τις ανάγκες των καταναλωτών σε διαφορετικές αγορές.» ∆ρ Mevlόt 

Bόyόkhelvacigil, ιδιοκτήτης εταιρείας Helvacizade Food, Pharma and Chemistry 

Inc. 

 

«Οι συγχωνεύσεις και οι εξαγορές είναι σηµαντικές, όπως επίσης και η δηµιουργία 

στρατηγικών συµµαχιών µε εγχώριες εταιρείες. Για την εξοικονόµηση χρόνου και τη 

µείωση των δαπανών, είναι απαραίτητη η γνώση των εγχώριων αγορών. Να θυµάστε ότι, 

µοιραζόµενοι τα κέρδη µε άλλους, µοιράζεστε τη δουλειά και διπλασιάζετε την ισχύ σας. 

Κρυφό ταλέντο ίσον κανένα ταλέντο, οπότε λάβετε µέρος σε εκθέσεις σε άλλες χώρες. 

Πρέπει να πουλάτε σε όλο και περισσότερους ανθρώπους σε χώρες όπου θέλετε να 

δραστηριοποιηθείτε επιχειρηµατικά, υποβοηθούµενοι από τοπικούς εταίρους. Οι 

προσωπικές συναντήσεις µε πιθανούς πελάτες αποτελούν επίσης σηµαντικό τµήµα της 
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ανάπτυξης της εµπιστοσύνης και της δηµιουργίας µακροχρόνιων επιχειρηµατικών 

σχέσεων.» Rami Ranger, ιδιοκτήτης εταιρείας Sun Mark Ltd.  

 

2.8 ΣΥΝΟΨΗ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 

 

Κλείνοντας, θα µπορούσαµε να πούµε ότι το 80% των ελληνικών επιχειρήσεων είναι 

οικογενειακές. Η Ελλάδα έχει τον µεγαλύτερο αριθµό µικρών επιχειρήσεων από 

οποιαδήποτε άλλη χώρα της Ευρωπαϊκής Ένωσης. 

 

Η κρίση που αντιµετωπίζει σήµερα η χώρα µας, έχει δηµιουργήσει προβλήµατα στις 

οικογενειακές επιχειρήσεις καθώς δυσκολεύει τη χρηµατοδότησή τους, µειώνει τις 

πωλήσεις και τα καθαρά κέρδη τους και πραγµατοποιούνται ολοένα και λιγότερες 

επενδύσεις. Λόγω όµως της ισχυρής τους κουλτούρας και τους στενούς δεσµούς που 

υπάρχουν µεταξύ των µελών της οικογένειας, υπερτερούν έναντι των υπόλοιπων 

επιχειρήσεων. Μπορούν να προσαρµόζονται και να προσφέρουν ποιοτικά προϊόντα σε 

πιο προσιτές τιµές, να εκµεταλλευτούν τις καινοτοµίες της τεχνολογίας, εισάγοντάς την 

στις δραστηριότητες τους, και να διατάξουν τους πόρους τους. Επίσης, έχουν την 

ικανότητα να αντιµετωπίσουν πιο αποτελεσµατικά την µείωση των κερδών κατά τη 

διάρκεια της κρίσης, καθώς τα µέλη τους, για ένα διάστηµα µπορεί να εργάζονται µε 

µικρές ή και καθόλου αποδοχές. 

 

Πολλές επιχειρήσεις στη χώρα µας, θέλουν να επεκτείνουν τις δραστηριότητές σε 

διεθνές επίπεδο. Η διεθνοποίηση όµως είναι ρίσκο, γιατί µπορεί να οδηγήσει σε 

συγκρούσεις µέσα στην οικογενειακή επιχείρηση και µπορεί να κάνει χρόνια να 

αποφέρει κέρδη στερώντας από την οικογένεια τον βραχυπρόθεσµο πλούτο. Η 

οικογενειακή ιδιοκτησία παίζει µεγάλο ρόλο στην αύξηση της επιθυµίας των 

ιδιοκτητών να επεκταθούν διεθνώς και δίνει την εξουσία στα διοικητικά στελέχη να 

λαµβάνουν αποφάσεις σχετικά µε το επίπεδο και τον σκοπό των δραστηριοτήτων της 

εταιρείας τους. Βοηθά τους µάνατζερ να ταυτίζονται µε την εταιρεία τους και 

ενθαρρύνοντάς τους να ενεργούν ανιδιοτελώς εξασφαλίζοντας την επιβίωση και την 

ανάπτυξή της µέσω της διεθνούς επέκτασης. Η οικογένεια του ιδιοκτήτη θα πρέπει να 

µοιραστεί τους κινδύνους που συνδέονται µε τη διεθνοποίηση της επιχείρησης, 

επιτρέποντάς τους να συνεισφέρουν µε ουσιαστικό τρόπο στις αποφάσεις που την 

αφορούν.  
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Η οικονοµική κρίση που αντιµετωπίζει η χώρα µας, έχει ως αποτέλεσµα την µετάδοση 

µιας εικόνας στις χώρες του εξωτερικού η οποία δεν ευνοεί την δηµιουργία 

κατάλληλων συνθηκών για την διεθνοποίηση των ελληνικών επιχειρήσεων. Σε 

κάποιους κλάδους οι επιχειρήσεις θα πρέπει να αναπτύξουν καινούριες τεχνικές ώστε 

να µπορέσουν να µπορέσουν να ανταγωνιστούν µε επιτυχία στο διεθνές περιβάλλον.  

 

Οι επιχειρήσεις, αντιµετωπίζουν µια σειρά από εµπόδια τα οποία επηρεάζουν τις 

αποφάσεις τους όσον αφορά την επέκτασή τους ή µη στο εξωτερικό: 

• Εσωτερικά-εγχώρια προβλήµατα  

• Εσωτερικά-ξένα προβλήµατα 

• Εξωτερικά-εγχώρια προβλήµατα 

• Εξωτερικά-ξένα προβλήµατα 

Ένα ακόµα εµπόδιο που µπορεί να αντιµετωπίσει µια ελληνική επιχείρηση στην 

επέκτασή της στο εξωτερικό, αφορά την εισαγωγή των προϊόντων τους σε µια άγνωστη 

µέχρι τώρα αγορά, η οποία µπορεί να έχει χαµηλότερες επιδόσεις από το αναµενόµενο. 

 

Εδώ θα δούµε το σηµαντικό ρόλο που παίζει συµµετοχή των µελών της οικογένειας 

καθώς τις δίνει όχι µόνο τις απαραίτητες πληροφορίες για να δεσµευτούν σε µια πορεία 

διεθνοποίησης, αλλά επίσης και τις γνώσεις για να αξιολογήσουν τα πλεονεκτήµατα και 

τα αποτελέσµατα αυτής της στρατηγικής. Η συµµετοχή της οικογένειας, αυξάνει την 

αναγνωρισιµότητα της επιχείρησης και ο αλτρουισµός παρακινεί τους ιδιοκτήτες της 

επιχείρησης να βελτιώσουν την ανταγωνιστική θέση της επιχείρησης. 

 

Στη συνέχεια βλέπουµε ορισµένα πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα καθώς κι εµπόδια 

διεθνοποίησης των ελληνικών οικογενειακών επιχειρήσεων. Οι ιδιοκτήτες των 

οικογενειακών επιχειρήσεων, βλέπουν τη διεθνοποίηση σαν ένα τρόπο για να 

διευρύνουν την πελατεία τους και να δηµιουργήσουν δυναµική γι ανάπτυξη κι 

ευκαιρίες για συµµετοχή της οικογένειας στην επιχείρηση. Η επιτυχία που µπορεί να 

έχει µια επιχείρηση αν επεκταθεί στο εξωτερικό, µπορεί να είναι µεγάλη. Θα πρέπει 

όµως πριν κάνει οποιαδήποτε ενέργεια να εξετάσει τα πιθανά πλεονεκτήµατα και 

µειονεκτήµατα που µπορεί να προκύψουν. Αυτά αφορούν, το νόµισµα, το 

ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, τη διεύρυνση πελατών, τον ανταγωνισµό, τις ευκαιρίες 

εξαγωγών για τις µικρές επιχειρήσεις, την εύρεση επιτυχηµένων συνεργασιών µε το 

εξωτερικό, τη διαφοροποίηση, και την προσέλκυση µεγάλων επιχειρήσεων ως πελάτες. 

Επίσης, πριν από τη διεθνή τους επέκταση θα πρέπει να  εξετάσουν τους τρόπους µε 
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τους οποίους η ενέργεια αυτή θα µπορούσε να τους βλάψει καθώς µπορεί να 

δηµιουργηθούν πολιτιστικά εµπόδια και προβλήµατα σχετικά µε την ανταλλαγή 

συναλλάγµατος, τους κανονισµούς και την προσαρµογή του προϊόντος. 

 

Υπάρχουν πολλοί «δρόµοι» που µπορεί να ακολουθήσει µια επιχείρηση προκειµένου να 

επεκταθεί στο εξωτερικό. Θα πρέπει να αναζητήσει ευκαιρίες για εισαγωγές κι 

εξαγωγές, να δηµιουργήσει ένα προϊόν για λογαριασµό ενός διεθνούς επιχειρηµατικού 

εταίρου, να αγοράσει µια επιχείρηση στο εξωτερικό, να πουλήσουν άδειες σε διεθνείς 

επιχειρηµατικούς εταίρους, να συνεργαστεί µε άλλες µικρές επιχειρήσεις στη διεθνή 

αγορά, να χρησιµοποιήσει το ίντερνετ για να αποκτήσει περισσότερες πληροφορίες και 

να αυξήσει τις προσπάθειες για τις προµήθειες πρώτων υλών.  

 

Η συµµετοχή της οικογένειας στην επιχείρηση, βοηθά τους ιδιοκτήτες να εκτιµήσουν 

τις προκλήσεις που αντιµετωπίζει η εταιρεία, τα δυνατά σηµεία και τις αδυναµίες της, 

τους πόρους και τις ικανότητές της. Με αυτό τον τρόπο µπορούν να επιλέξουν πιο σοφά 

τη σωστή στρατηγική διεθνοποίησης που θα ακολουθήσει η εταιρεία τους. 

 
Για να µπορέσει να επιτευχθεί η επέκταση µιας οικογενειακής επιχείρησης στις αγορές 

του εξωτερικού, θα πρέπει να δηµιουργηθούν οι κατάλληλες συνθήκες, σύµφωνα µε 

εκείνες που επικρατούν στις χώρες που θέλει να επεκταθεί. Θα πρέπει να γίνει 

προσεκτική µελέτη και σχεδιασµός των στρατηγικών που έχουν σκοπό να προωθήσουν 

την εταιρεία, ώστε να γίνουν διεθνείς συγκρίσεις και να βελτιωθεί η πολιτική της. Είναι 

βασικό οι ιδιοκτήτες των επιχειρήσεων να κατανοήσουν την κουλτούρα των χωρών του 

εξωτερικού και να δείξουν ότι τη σέβονται. Αν καταφέρουν τη σωστή εισαγωγή 

προϊόντων στις ξένες αγορές, θα αυξηθούν οι πωλήσεις και τα κέρδη και κατά συνέπεια 

η απόδοση της εταιρείας.  

 

Η µακροπρόθεσµη φήµη της εταιρείας, ενισχύεται µέσα από την ιδιοκτησία και τη 

συµµετοχή της οικογένειας. Η εµπειρία και η γνώση που έχουν τα µέλη της 

οικογένειας, πρέπει να χρησιµοποιηθεί από τον ιδιοκτήτη ώστε να αναπτύξουν µια 

επιτυχηµένη στρατηγική διεθνοποίησης. 

 

Σε αυτό το κεφάλαιο επίσης, βλέπουµε µερικές συµβουλές ιδιοκτητών επιχειρήσεων οι 

οποίες έχουν επεκταθεί στο εξωτερικό µε επιτυχία προς άλλους επιχειρηµατίες οι οποίοι 

θέλουν να ακολουθήσουν το παράδειγµά τους. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3: ΕΛΛΗΝΙΚΕΣ ΚΑΙ ΞΕΝΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ ΠΟΥ ΕΧΟΥΝ 

                            ΕΠΕΚΤΕΙΝΕΙ ∆ΙΕΘΝΩΣ ΤΙΣ ∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ ΤΟΥΣ 

 

3.1 ΠΑΡΑ∆ΕΙΓΜΑΤΑ ΕΛΛΗΝΙΚΩΝ ΚΑΙ ΞΕΝΩΝ ΟΙΚΟΓΕΝΕΙΑΚΩΝ 

            ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΩΝ ΠΟΥ ΕΠΕΚΤΑΘΗΚΑΝ ∆ΙΕΘΝΩΣ 

 

Παρακάτω θα δούµε µερικά παραδείγµατα ελληνικών και ξένων οικογενειακών 

εταιρειών που επεκτάθηκαν διεθνώς. 

 

• Hellenic Divinity (http://www.hellenicdivinity.com/index.html) 

 

� Ιδρύθηκε το 2013 µε έδρα την Ελλάδα 

� Ασχολείται µε το εµπόριο αγροτικών αγαθών 

� Προµηθευτές της είναι πολλές οικογενειακές επιχειρήσεις οι οποίες 

έχουν επεκταθεί κι εκείνες διεθνώς 

� Σκοπό έχει την πώληση παραδοσιακών ελληνικών προϊόντων στις 

διεθνείς αγορές, προωθώντας µε αυτό τον τρόπο την ελληνική 

κουλτούρα. 

� Μερικά από τα προϊόντα της είναι: παρθένο ελαιόλαδο, προϊόντα ελιάς, 

µπαχαρικά, σάλτσες, παραδοσιακά παρασκευασµένα υλικά και 

µαρµελάδες, καφές και κρασί. 

 

• Κοµπολογάδικο (Τσακίρη, 2013) 

 

� Το πρώτο κατάστηµα ιδρύθηκε στο Ναύπλιο αφού ο ιδιοκτήτης είχε 

κάνε ένα ταξίδι στη Ρωσία και µε αφορµή τα κεχριµπάρια που βρήκε 

εκεί αποφάσισε να εµπορευτεί κοµπολόγια. 

� Εµπορεύεται κοµπολόγια – αντίκες µε πολύτιµους λίθους που για να 

τους προµηθευτεί ταξιδεύει σε διάφορα µέρη του κόσµου. 

� Στην αρχή επεκτάθηκε στο εσωτερικό της Ελλάδας, (Μύκονος, 

Κολωνάκι, Θεσσαλονίκη, πτήσεις της Aegean Airlines, καθώς επίσης 

και στο ξενοδοχειακό συγκρότηµα Costa Navarino. 

� ∆ιαθέτει κατάστηµα και στην Κύπρο. 

� Συζητά µε δύο αεροπορικές εταιρείες από το Ντουµπάι και το Κατάρ 

προκειµένου να πωλούνται τα κοµπολόγια του µέσα στις πτήσεις τους 
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µέσα στο 2013 και το 2014. Για να το πετύχει αυτό όµως θα πρέπει να 

προσαρµόσει το προϊόν σύµφωνα µε τις απαιτήσεις τους. Γι αυτό, αντί 

για κοµπολόγια, θα τους προµηθεύσει µε σφιχτά κοµποσκοίνια καθώς οι 

Άραβες και οι Μουσουλµάνοι χρησιµοποιούν το κοµπολόι για 

προσευχή. 

� Ο ιδιοκτήτης θεωρεί ότι η εταιρεία του έχει καταφέρει να επιβιώσει 

µέσα στην κρίση και να επεκτείνεται επειδή σέβεται τον πελάτη και του 

προσφέρει υπηρεσίες όπως δωρεάν επιδιόρθωση του προϊόντος ακόµα κι 

αν εκείνος ευθύνεται για τη φθορά του. 

� Αντιµετωπίζει µεγάλο ανταγωνισµό σε διεθνές επίπεδο, καθώς στην 

Κίνα το όνοµα «Κοµπολογάδικο» έχει κατοχυρωθεί µε σκοπό να του 

ζητήσουν χρήµατα αν θελήσει να επεκταθεί στη χώρα µε αυτό το όνοµα. 

 

• Greek Gold-Ilias Lalaounis S.A (http://www.lalaounis-

jewelrymuseum.gr/gr/exPdetails.asp?exid=3) 

 

� Ιδρύθηκε το 1968 στην Αθήνα από τον Ηλία Λαλαούνη. 

� Επεκτάθηκε αρχικά σε ελληνικά νησιά. 

� Στη συνέχεια επεκτάθηκε σε ευρωπαϊκές πρωτεύουσες όπως Παρίσι, 

Γενεύη, Λονδίνο, Ζυρίχη, και πόλεις ανά τον κόσµο όπως Νέα Υόρκη, 

Τόκιο και Χονγκ Κονγκ. 

� Εµπορεύεται ελληνικά κοσµήµατα κι ο ιδιοκτήτης έχει λάβει πολλά 

βραβεία για τη δουλειά του.  

� Την επιχείρησή του πλέον έχουν αναλάβει οι 4 κόρες του Kατερίνα, 

∆ήµητρα, Μαρία και Ιωάννα. 

 

• Εταιρεία Creta Farms (http://www.cretafarms.gr/) 

 

� Ιδρύθηκε το 1970 στην Κρήτη από τα αδέρφια Εµµανουήλ και 

Κωνσταντίνο ∆οµαζάκη. 

� Εµπορεύεται αλλαντικά χαµηλών λιπαρών. 

� Εισάγεται η καινοτοµία «Εν Ελλάδι», µια συνταγή η οποία στηρίζεται 

στην επιλογή εκλεκτού κρέατος, την αφαίρεση ζωικού λίπους µε 

χειρωνακτικό τρόπο και την άµεση ενσωµάτωση εξαιρετικού παρθένου 

ελαιόλαδου ως µέσου υποκατάστασης του ζωικού λίπους 
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� Αναπτύσσεται στις ΗΠΑ και στην Ισπανία, ενώ εντός του 2011 

ανακοινώθηκε η είσοδός της στη Σουηδία, την Ιταλία και την 

Αυστραλία, καθώς και σε άλλες 9 (εννέα) χώρες (∆ανία, Φινλανδία, 

Εσθονία, Λετονία, Λιθουανία, Αυστρία, Σλοβενία, Κροατία και Ελβετία) 

έως το 2013. ∆ραστηριοποιείται και στην Κύπρο µέσω αντιπροσώπου. 

� ∆ηµιουργεί Κοινοπραξίες (Joint Ventures & Shareholders’ agreements) 

µε ντόπιους εταίρους, επιλέγοντας ανάµεσα στους κορυφαίους «παίκτες» 

της αγοράς, µε στόχο να µειώνεται δραστικά ο χρόνος διείσδυσης των 

καινοτόµων προϊόντων της στην εκάστοτε αγορά, να επιτυγχάνονται 

γρηγορότερα τα στοχοθετηµένα µερίδια, να ελαχιστοποιείται το κόστος 

της επένδυσης και να αποκτάται γρήγορα και αποτελεσµατικά η γνώση 

της τοπικής αγοράς. 

� Προσφέρει ακόµα ένα εναλλακτικό µοντέλο συνεργασίας το οποίο 

στοχεύει στην άµεση διείσδυση της στις ξένες αγορές. 

� Αυτό – license agreement - χαρακτηρίζεται από την συµφωνία 

παραχώρησης των δικαιωµάτων χρήσης της καινοτόµας παραγωγικής 

µεθοδολογίας της σε τοπικά δραστηριοποιούµενους παράγωγούς και την 

δυνητικά εµπορική ανάπτυξη των προϊόντων µέσα από co-branding 

µοντέλα. 

 

• Venice Art SH.P.K (Tajani, 2012) 

 

� Ιδρύθηκε το 1997 από την Majlinda Angoni στην Ιταλία 

� Αντικείµενό της είναι η κατασκευή αι η εξαγωγή βενετικών µασκών και 

προϊόντων χειροτεχνίας. 

� Το πάθος για τις µάσκες δηµιουργήθηκε στην οικογένειά της όταν 

εγκατέλειψαν την Αλβανία και πήγαν στην Ιταλία.  

� Στην αρχή αντιµετώπισε δυσκολίες καθώς δεν είχε τις απαραίτητες 

γνώσεις για τα εργαλεία που απαιτούνται για την κατασκευή των 

µασκών και την αγορά που αφορά τέτοιου είδους προϊόντα. 

� Ασχολήθηκε η ίδια µε την κατάρτιση του προσωπικού της µόλις 

απέκτησε αυτές τις απαραίτητες γνώσεις. 

� Η εταιρεία ξεκίνησε µε 4 υπαλλήλους και τώρα έχει 96. 

� Κατασκευάζει πάνω από 24000 µάσκες το χρόνο και βενετικά 

κοστούµια. 
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� Τα προϊόντα της εξάγονται σε 15 χώρες και πωλούνται στα 6 

καταστήµατά της ένα εκ των οποίων βρίσκεται στη Βενετία κι ένα άλλο 

στο Λας Βέγκας. 

� Κυριότερες αγορές της είναι Ιταλία, Αυστραλία, ΗΠΑ, Γαλλία και 

Ενωµένα Αραβικά Εµιράτα. 

� Ο Tom Cruise φορούσε µια µάσκα της εταιρείας στην ταινία «Μάτια 

ερµητικά κλειστά». 

� Εκθέτει τα προϊόντα της µέσω χοροεσπερίδων που διοργανώνει. 

� Η ιδιοκτήτρια παρακολουθεί πολύ προσεκτικά την αγορά και φροντίζει 

να βρίσκεται πάντα ένα βήµα µπροστά από τους ανταγωνιστές της. 

 

• Emporia Telecom Produktions-und Vertriebs GesmbH & CoKG (Tajani, 

2012) 

 

� Ιδρύθηκε το 1991 από τον Albert Fellner στην Αυστρία. 

� Εµπορεύεται εύχρηστα κινητά τηλέφωνα 

� Επειδή η µητέρα του δυσκολευόταν να πραγµατοποιεί και να λαµβάνει 

κλήσεις στο κινητό της, ο γιος της και µηχανικός σχεδίασε µια εύχρηστη 

φορητή συσκευή κατάλληλη για τα ηλικιωµένα άτοµα. 

� Αυτό είχε ως αποτέλεσµα η οικογενειακή επιχείρηση να επεκταθεί στο 

εξωτερικό. 

� Υπέγραψε συµφωνία µε µια κορυφαία εταιρεία στον τοµέα των 

υπηρεσιών κινητής τηλεφωνίας της T-Mobile. 

� Η εταιρεία συµπεριλαµβάνεται στο χαρτοφυλάκιο της T Mobile όπως 

επίσης και σε άλλους παγκόσµιους φορείς παροχής τηλεπικοινωνιών 

όπως η Vodafone. 

� Το 2011 κέρδισε το χρυσό βραβείο «IF» ένα γερµανικό βραβείο για την 

κατασκευή καινοτόµων προϊόντων. 

� Κυριότερες αγορές της είναι η Αυστρία, Γερµανία, ΗΜ, Πολωνία και 

Ιταλία. 

� Χρηµατοδοτείται από τον Αυστριακό Οργανισµό Προώθησης της 

Έρευνας (EFG) και υποστηρίζεται από το Οικονοµικό Επιµελητήριο της 

Αυστρίας. 
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• Montcarton d.o.o. Podgorica (Tajani, 2012) 

 

� Ιδρύθηκε το 1996 από τον Jovan Jovetić στο Μαυροβούνιο. 

� Ασχολείται µε την κατασκευή εµπορικών χαρτοφυλακίων 

� Η έµπνευση για την εταιρεία του προήλθε από έναν πρώην συµφοιτητή 

του στο πανεπιστήµιο ο οποίος δεν µπορούσε να βρει ποιοτικά 

χαρτοκιβώτια για την επιχείρησή του. 

� Χρησιµοποιεί πρώτες ύλες ευρωπαϊκής προέλευσης και έχει ειδικευµένο 

κι εκπαιδευµένο εργατικό προσωπικό. 

� Απασχολεί 20 υπαλλήλους. 

� ∆ιαφέρει από τον ανταγωνισµό γιατί οι πελάτες ενηµερώνονται για όλα 

τα στάδια της παραγωγής και λαµβάνουν υπόψη τις επιθυµίες των 

καταναλωτών και φροντίζουν για τη λειτουργικότητα και την ποιότητα 

του προϊόντος. 

� Κυριότερες αγορές της εταιρείας είναι οι χώρες της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης. 

� Υποστηρίζεται από το Ταµείο Επενδύσεων και Ανάπτυξης του 

Μαυροβουνίου 

� ∆ιαθέτει σύγχρονο εξοπλισµό εκτύπωσης και παραγωγής 

χαρτοφυλακίων 

� Η εταιρεία αναπτύσσεται συνεχώς παρά την οικονοµική κρίση που 

αντιµετωπίζει το Μαυροβούνιο. 

 

• Shipyards Bodewes & Shipyard De Kaap (Tajani, 2012) 

 

� Ιδρύθηκε το 1813 και στη συνέχεια την ανέλαβε η Thecla Bodewes το 

1998. 

� Απέκτησε πτυχίο στη ναυπηγική µηχανική και στη συνέχεια έγινε µέλος 

ενός    διεθνούς νηογνώµονα, µιας µη κυβερνητικής οργάνωσης που 

καθορίζει και καταρτίζει τα τεχνικά πρότυπα για την κατασκευή και 

λειτουργία πλοίων και υπεράκτιων δοµών. 

� Η οικογενειακή εταιρεία που ανέλαβε είναι µια ναυπηγική εταιρεία, η 

οποία παρέχει ναυπηγικές δραστηριότητες όπως ναυπήγηση, επισκευές, 

µετατροπές και ανακαινίσεις.  
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� Τα πλοία έχουν καινοτόµο σχεδιασµό και προσπαθούν να µειώσουν το 

κόστος ώστε να διαφοροποιηθούν από τον ανταγωνισµό. 

� Οι κυριότερες αγορές της βρίσκονται στην Ευρώπη και στην Αυστραλία. 

� Η Thecla πιστεύει ότι κατάλληλες αγορές για διεθνή επέκταση είναι 

αυτές µε σταθερές ή ακµάζουσες οικονοµίες. 

� Η εταιρεία προτού επεκταθεί σε κάποια ξένη αγορά, κάνει λεπτοµερείς 

µελέτες σχετικά µε τη δυναµική της συγκεκριµένης αγοράς. 

 

• Helvacizade Food, Pharma and Chemistry Inc. (Tajani, 2012) 

 

� Ιδρύθηκε το 1888 από τον παππού του ∆ρ. Mevlόt Bόyόkhelvacigil . 

� Ο ίδιος επέβλεψε την κατασκευή του διυλιστηρίου του Zade που άνοιξε 

το 1991. 

� Παράγει τρόφιµα, φαρµακευτικά και χηµικά προϊόντα 

� Απασχολεί 220 υπαλλήλους 

� Ο ∆ρ. Mevlόt Bόyόkhelvacigil δίνει προσοχή στον ποιοτικό έλεγχο και 

το εργοστάσιο διαθέτει εργαστήριο που πραγµατοποιεί έρευνα σε 

συνεργασία µε πανεπιστήµια και παράγει νέα προϊόντα. 

� Η Zade χρησιµοποιεί οικολογικά υλικά για την παραγωγή, τα καύσιµα 

και τη συσκευασία. 

� Έχει αναγνωριστεί για τα υψηλά πρότυπα ασφαλείας των τροφίµων 

� Το 2005 το εργοστάσιο επεκτάθηκε µε την κατασκευή ενός δεύτερου 

διυλιστηρίου 

� Το 2008 η Zade παρουσίασε τη γκάµα Naturel οργανικών ελαίων 

ψυχρής έκθλιψης και αρωµατισµένου έξτρα παρθένου ελαιολάδου. 

� Το 2009 ο Mevlόt µετέτρεψε την εταιρεία τροφίµων Helvacizad στην 

εταιρεία Helvacizade Food Pharma Chemicals, και ξεκίνησε την 

παραγωγή των φυτικών συµπληρωµάτων και φαρµάκων Zade Vital. 

� Η Zade Vital  αναπτύχθηκε σε συνεργασία µε το Κέντρο Έρευνας και 

Εφαρµογής 

� Φαρµακοκινητικής και Ανάπτυξης Φαρµάκων του Πανεπιστηµίου 

Αιγαίου. 

� Τα προϊόντα της εταιρείας εξάγονται σε 70 χώρες µε κυριότερες αγορές 

τις ΗΠΑ, Ιαπωνία, Σουηδία, Αυστραλία και Νορβηγία και το 40 % 
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περίπου του κύκλου εργασιών προκύπτει από διεθνείς επιχειρηµατικές 

συναλλαγές. 

� Τα τρία τελευταία έτη, ο όγκος των εξαγωγών αυξήθηκε κατά 83 % και 

τα έσοδα από το διεθνές εµπόριο άγγιξαν τα 60 εκατοµµύρια δολάρια. 

 

3.2 ΣΥΝΟΨΗ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 

 

Σε αυτό το κεφάλαιο είδαµε µερικά παραδείγµατα ελληνικών και ξένων οικογενειακών 

επιχειρήσεων που έχουν επεκταθεί διεθνώς.  

 

Πολλές εταιρείες, µέσω της διεθνοποίησής τους, κατάφεραν να προωθήσουν την 

κουλτούρα της χώρας τους στο εξωτερικό, καθώς εµπορεύονται παραδοσιακά 

προϊόντα. Κάποιες άλλες, προκειµένου να αποκτήσουν περισσότερους πελάτες, 

εισήγαγαν καινοτοµίες και αλλαγές στα προϊόντα τους για να συµφωνούν µε τις 

επιθυµίες των δυνητικών πελατών τους. Σηµαντική επίσης στρατηγική, η οποία 

εφαρµόστηκε από την Creta Farm, είναι η δηµιουργία joint ventures µε ντόπιους 

εταίρους καθώς έτσι διευκολύνεται η είσοδός της στην ξένη αγορά. Επιτυχηµένη επίσης 

στρατηγική της, είναι η παραχώρηση δικαιωµάτων χρήσης της καινοτόµας 

παραγωγικής µεθοδολογίας της σε τοπικά δραστηριοποιούµενους παραγωγούς. 

 

Οι εταιρείες αυτές, αντιµετώπισαν εµπόδια και κινδύνους κατά τη διεθνή επέκτασή 

τους, αλλά µε σωστό σχεδιασµό και στρατηγική, έρευνα, κι εκπαίδευση του 

προσωπικού τους, και προπαντός θέληση, κατάφεραν να τα ξεπεράσουν, να αυξήσουν 

τον αριθµό των υπαλλήλων τους, να εξασφαλίσουν πηγές χρηµατοδότησης, να 

συνάψουν συµφωνίες µε πολύ σηµαντικές επιχειρήσεις στον τοµέα δραστηριοποίησής 

τους και να αυξήσουν τα κέρδη και τις εξαγωγές τους. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4: ΜΕΛΕΤΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ PYRAMIS  

 

4.1 ΕΤΑΙΡΕΙΑ PYRAMIS 

 

Η εταιρεία Πυραµίς Μεταλλουργία ΑΕ είναι µια οικογενειακή εταιρεία που παράγει κι 

εµπορεύεται ολοκληρωµένες λύσεις για την κουζίνα και το µπάνιο. Ιδρύθηκε το 1959 

και η έδρα της βρίσκεται στη Θεσσαλονίκη, όπου βρίσκονται το εργοστάσιο 

παραγωγής το οποίο έχει µηχανολογικό εξοπλισµό υψηλού επιπέδου, οι αποθήκες και 

τα γραφεία ∆ιοίκησης.  

 

Η PYRAMIS διαθέτει µία από τις µεγαλύτερες µονάδες παραγωγής νεροχυτών 

παγκοσµίως. Σε µια ιδιόκτητη περιοχή 286.000 m2, οι εγκαταστάσεις παραγωγής 

καλύπτουν µία έκταση 30.000 m2 και στεγάζουν µία µονάδα µε παραγωγική 

δυνατότητα, πάνω από 5.000 νεροχυτών ηµερησίως. Καµιά υποχώρηση δεν έχει γίνει 

στις προδιαγραφές ελέγχου και διασφάλισης ποιότητας των προϊόντων, καθώς και την 

ανάπτυξη βελτιώσεων, άµεσα και αποτελεσµατικά, µε σεβασµό στο περιβάλλον. 

Η Πυραµίς Μεταλλουργία ΑΕ σήµερα, συγκαταλέγεται ανάµεσα στις µεγαλύτερες 

εταιρείες παραγωγής ανοξείδωτων νεροχυτών παγκοσµίως, µε δυναµικότητα άνω των 

1,500,000 τεµαχίων ετησίως, µε έντονη εξαγωγική δραστηριότητα που καλύπτει το 

97% της συνολικής παραγωγής της. Τα προϊόντα της εξάγονται σε πάνω από 65 χώρες 

παγκοσµίως και στις 5 ηπείρους, ενώ επίσης διαθέτει δίκτυο µε 9 θυγατρικές εταιρείες 

σε Ρουµανία, Πολωνία, Αγγλία, Γερµανία, Βουλγαρία, Ηνωµένα Αραβικά Εµιράτα, 

Ινδία, Ιταλία και Ρωσία.  Αναπτύσσεται κι εξελίσσεται συνεχώς, γεγονός που οφείλεται 

σε σηµαντικό βαθµό στις συνεχείς επενδύσεις σε νέα τεχνολογία και καινοτοµικές 

δραστηριότητες. την τελευταία δεκαετία οι επενδύσεις της εταιρείας σε τεχνολογικό και 

µηχανολογικό εξοπλισµό, σε νέες εγκαταστάσεις και καλούπια παραγωγής ξεπέρασαν 

τα 45,000,000€.  

 

Αποστολή της εταιρείας είναι να αναπτύσσει και να παρέχει ολοκληρωµένες λύσεις για 

την κουζίνα και το µπάνιο, οι οποίες χαρακτηρίζονται από υψηλή ποιότητα, 

λειτουργικό σχεδιασµό, προστιθέµενη αξία και υπηρεσίες που προσφέρονται από µια 

εταιρία µε ανθρώπινο πρόσωπο, δείχνοντας σεβασµό προς το περιβάλλον. 

 

Το 2010, για να αναβαθµίσει τα προϊόντα της, επένδυσε πάνω από µισό εκατοµµύριο €, 

σε νέο µηχανολογικό εξοπλισµό. Η νέα µονάδα έκχυσης πολυουρεθάνης, µε 



 51 

δυναµικότητα 800.000 νεροχυτών ετησίως, έδωσε στην επιχείρηση τη δυνατότητα να 

παράγει ένθετους ανοξείδωτους νεροχύτες µε προεγκατεστηµένη ταινία 

στεγανοποίησης, µε στόχο την αποτελεσµατικότερη και γρηγορότερη εγκατάστασή 

τους. Βραβεύτηκε από την ICAP ως µία από τις «Strongest Companies in Greece», κι 

έτσι κατατάχτηκε στις ισχυρότερες ζώνες πιστοληπτικής διαβάθµισης στην Ελλάδα.  

 

4.2 ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΗΣ 

 

Παρακάτω θα δούµε τα αποτελέσµατα της συνέντευξης από τον διευθύνοντα σύµβουλο 

της εταιρείας Pyramis κ. Νίκο Μπακατσέλο. 

 

Ο κ. Νίκος Μπακατσέλος θεωρεί ότι η οικονοµική κρίση είναι ένα περίπλοκο και 

εξαιρετικά πολυδιάστατο φαινόµενο το οποίο όπως επηρεάζει όλες τις επιχειρήσεις, 

έχει επηρεάσει και την Pyramis: 

• Η µειωµένη αγοραστική δύναµη στην Ελλάδα σήµανε αναπόφευκτα µείωση του 

τζίρου της εταιρείας στην Ελληνική αγορά, ακόµα κι αν αύξησαν το µερίδιό της 

σε σχέση µε τους ανταγωνιστές της. Ταυτόχρονα οι καταναλωτές στρέφονται σε 

φτηνότερα αν και – εν γνώσει τους – χαµηλότερης ποιότητας προϊόντα, µε 

αποτέλεσµα να απαιτείται επιπλέον προσπάθεια και µείωση της κερδοφορίας 

(όσο είναι δυνατό) για την προώθηση των ποιοτικών προϊόντων που έχει η 

εταιρία. 

• Η µειωµένη αγοραστική δύναµη στην Ευρώπη, ο κορεσµός της αγοράς, και η 

αύξηση του ανταγωνισµού καθιστούν την συνέχιση της παρουσίας των 

προϊόντων αλλά και την επιδιωκόµενη επέκταση των πωλήσεων µία εξαιρετικά 

δύσκολη και αργή διαδικασία. 

• Το «κακό όνοµα» της Ελλάδας και η άρνηση πολλών ασφαλιστικών εταιριών να 

καλύψουν τα τιµολόγια των προµηθευτών, οδηγούν τους συνεργάτες µε τους 

οποίους συνεργάζεται για πάρα πολλά χρόνια χωρίς προβλήµατα να 

δυσχεραίνουν τους όρους πώλησης, αυξάνοντας σε πολλές περιπτώσεις την 

ανάγκη της εταιρίας για ρευστότητα. 

• Το «κακό όνοµα» της Ελλάδας οδηγεί κάποιους νέους υποψήφιους πελάτες να 

διστάζουν να ξεκινήσουν συνεργασία µε την εταιρία– ακόµα κι αν το προϊόν και 

οι υπηρεσίες είναι οι επιθυµητές – καθώς φοβούνται την πιθανότητα µίας 

απεργίας που θα κλείσει τους δρόµους ή τα τελωνεία, και την πιθανότητα 

κρίσης του τραπεζικού ή του πολιτικού συστήµατος η οποία θα µπορούσε να 
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δηµιουργήσει προβλήµατα στην λειτουργία της εταιρίας και άρα στην 

τροφοδοσία τους µε προϊόντα. 

• Τα παράλογα ψηλά επιτόκια για τα υπάρχοντα δάνεια αυξάνουν τελικά το 

κόστος των προϊόντων καθιστώντας τα λιγότερο ανταγωνιστικά σε σχέση π.χ. 

µε τα προϊόντα µίας ολόιδιας κατά τα λοιπά εταιρίας η οποία βρίσκεται στην 

Γερµανία.  

• Οι τράπεζες δεν είναι πλέον σε θέση να χρηµατοδοτήσουν την επέκταση των 

εταιριών, και άρα η εταιρεία αναγκάζεται να κάνει µόνο τις επενδύσεις αυτές 

που µπορεί η ίδια η να χρηµατοδοτήσει. Αυτό φυσικά περιορίζει τις 

δυνατότητες ανάπτυξης. 

• Η φορολογία της εταιρίας σε σχέση µε άλλες χώρες αλλά και σε σχέση µε τις 

ανύπαρκτες παροχές του κράτους πέρα από πολύ ψηλές (αυξάνοντας και πάλι το 

κόστος των τελικών προϊόντων και καθιστώντας τα λιγότερο ανταγωνιστικά), 

είναι και εξαιρετικά ρευστή. Είναι αδύνατο να γίνει µία ολοκληρωµένη 

προκοστολόγηση όταν δεν είναι γνωστή εκ των προτέρων η φορολογική 

επιβάρυνση της εταιρίας. 

• Μεγάλο πρόβληµα στο κόστος δηµιουργείται και από την µεγάλη αύξηση του 

κόστους της ενέργειας. 

• Οι εξαγωγικές εταιρίες δεν εισπράττουν ΦΠΑ κατά την πώληση εµπορευµάτων 

στο εξωτερικό, και άρα πολύ συχνά βρίσκονται στην θέση να πρέπει να λάβουν 

τον ΦΠΑ που πλήρωσαν για υπηρεσίες και υλικά, ως επιστροφή από το κράτος. 

Η άρνηση/αδυναµία του κράτους να επιστρέψει τα ποσά αυτά, σε συνδυασµό µε 

την άρνησή του να συµψηφίσει τα ποσά αυτά µε άλλες υποχρεώσεις της 

εταιρίας προς το κράτος, οδηγούν στην παράλογη κατάσταση να πρέπει να 

χρηµατοδοτεί η ίδια(δανειζόµενη και πληρώνοντας τόκους), τα λεφτά που της 

χρωστάει το κράτος. 

• Το πολύ ψηλό κόστος των ασφαλιστικών εισφορών, οδηγεί στην παράλογη 

κατάσταση να υπάρχει πολύ ψηλό συνολικό εργατικό κόστος, ενώ ταυτόχρονα 

οι εργαζόµενοι εισπράττουν ένα µικρό µέρος της εκροής της επιχείρησης. 

• Η τεράστια φορολογική επιβάρυνση των φυσικών προσώπων δηµιουργεί 

προβλήµατα στο προσωπικό της εταιρίας, η οποία αναγκάζεται πολλές φορές µε 

δάνεια και προκαταβολές προς τους εργαζόµενους να βοηθήσει λίγο την 

κατάσταση. Τα οικονοµικά προβλήµατα πάντως που αντιµετωπίζουν οι 

εργαζόµενοι στα σπίτια τους και τις οικογένειές τους δεν µπορεί παρά να έχουν 

κάποιο – έστω και µικρό – αντίκτυπο στην λειτουργία της εταιρίας. 
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Στόχος της εταιρείας είναι φυσικά πάντα η επέκταση σε όσες περισσότερες αγορές είναι 

δυνατό. Η Πυραµίς ήδη εξάγει τα προϊόντα της σε περισσότερες από 65 χώρες, και άρα 

δεν είναι πάρα πολλές οι νέες χώρες στις οποίες είναι κατάλληλες οι συνθήκες για την 

είσοδό της. Υπάρχουν βέβαια ακόµη κάποιες νέες χώρες στις οποίες θα επιδιώξει την 

είσοδό της τα επόµενα χρόνια, όµως µεγάλο βάρος θα δοθεί στην µεγαλύτερη και 

καλύτερη διείσδυσή της στις χώρες στις οποίες έχει ήδη κάποια παρουσία. 

(Συνολικά οι χώρες και επικράτειες είναι βέβαια 242, όµως πληθυσµιακά δεν είναι 

ισοδύναµες µεταξύ τους: Η Κίνα και η Ινδία αντιπροσωπεύουν µαζί το 37% του 

παγκόσµιου πληθυσµού, ενώ οι 150 µικρότερες χώρες και επικράτειες αντιπροσωπεύουν 

όλες µαζί το 4,3% του παγκόσµιου πληθυσµού.) 

 

Τα βασικά κριτήρια για την επιλογή των χωρών στις οποίες επιδιώκει είτε την είσοδό 

της, είτε την επέκτασή της είναι: 

• Η ύπαρξη ενός ή περισσότερων κατάλληλων συνεργατών-πελατών οι οποίοι 

θα αναλάβουν την διανοµή των προϊόντων της στην χώρα τους. Σε 9 

περιπτώσεις έχει επιλέξει την ίδρυση δικών της εταιριών στις χώρες στόχους οι 

οποίες αναλαµβάνουν την διανοµή των προϊόντων της, όµως σε όλες τις 

υπόλοιπες επιλέγει τοπικούς συνεργάτες οι οποίοι αναλαµβάνουν αυτό το 

κοµµάτι. 

• Η συµβατότητα των προϊόντων της µε τις ανάγκες της αγοράς. Εφόσον οι 

προοπτικές τις αγοράς είναι πολύ µεγάλες, αναλαµβάνει το κόστος της 

επένδυσης για να αναπτύξει νέα προϊόντα ή να τροποποιήσει υπάρχοντα, ώστε 

να ανταποκρίνονται στις ανάγκες της. Πρώτη προτεραιότητά της όµως είναι οι 

χώρες στις οποίες µπορεί να προσφέρει προϊόντα τα οποία ήδη βρίσκονται στην 

γκάµα της. 

• Οι προοπτικές της αγοράς. Οι µεγαλύτερες πληθυσµιακά, οι πλουσιότερες, 

αυτές µε την µεγαλύτερη ετήσια ανάπτυξη του ΑΕΠ, και αυτές µε την 

µεγαλύτερη ανοικοδόµηση είναι οι χώρες στις οποίες επικεντρώνει κατ’ αρχήν 

το ενδιαφέρον της. Τα προϊόντα της (κουζίνα και µπάνιο) βασίζονται κατά ένα 

µεγάλο ποσοστό στις νέες κατασκευές και στις ανακαινίσεις, και κατά ένα πολύ 

µικρό µόνο ποσοστό στις αναγκαστικές αντικαταστάσεις λόγω δυσλειτουργίας 

του εγκαταστηµένου προϊόντος. 

• Η συµβατότητα του επιπέδου αγοράς της κάθε χώρας µε αυτό που καλύπτει 

η ίδια µε τα προϊόντα µας. Αν και η Πυραµίς καλύπτει ένα ευρύτατο φάσµα 
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κατηγοριών αγοράς, από την πολύ ψηλή µέχρι την χαµηλή/εργολαβική, εν 

τούτοις υπάρχουν χώρες όπου κυριαρχούν προϊόντα πολύ χαµηλής ποιότητας 

και τιµής τα οποία δεν τα προσφέρει λόγω επιλογής. Οι αγορές αυτές, αν και 

υπαρκτές, δεν αποτελούν στόχους γι αυτήν. 

• Καθώς όλες οι αγορές καλύπτονται ήδη από την εταιρεία ή από 

ανταγωνιστές της, ελέγχει την κατάσταση σε κάθε χώρα και εξετάζει την 

δύναµη των τοπικών παραγωγών καθώς και των διεθνών ανταγωνιστών 

της, ώστε να σχεδιάσει την είσοδό της στην χώρα κατάλληλα. 

• Το καθεστώς των δασµών εισόδου των προϊόντων της σε µία χώρα, το 

κόστος µεταφοράς των προϊόντων της εκεί, η ευκολία/δυσκολία ασφάλισης 

των πελατών στην χώρα και λήψης χρηµάτων από την χώρα αυτή, είναι 

µερικοί ακόµα από τους πολύ σηµαντικούς παράγοντες που εξετάζει κατά την 

επιλογή των χωρών στις οποίες θα δραστηριοποιηθεί. 

 

Κατά την επέκταση της εταιρείας στις χώρες του εξωτερικού, µπορεί να προκύψουν 

προβλήµατα και δυσκολίες. Τα προβλήµατα αυτά, µπορεί να προέλθουν από το ίδιο το 

προϊόν ή την αγορά, ή µπορεί να προέλθουν από τον τρόπο µε τον οποίο επέλεξε να 

επεκταθεί σε µία χώρα. 

• Παρά την έρευνα που γίνεται πριν την είσοδο σε µία αγορά είναι πάντα πιθανό η 

αγορά να µην έχει την δυναµική που αρχικά έχει υποτεθεί, ή να µην είναι έτοιµη 

να υποδεχτεί ένα νέο προϊόν (άλλες προδιαγραφές και χαρακτηριστικά από τα 

συνηθισµένα στην συγκεκριµένη αγορά), ή να µην είναι εύκολη η διείσδυση 

ενός νέου παραγωγού. 

• Είναι συχνό φαινόµενο οι διάφορες χώρες να θέτουν ως προϋπόθεση για την 

πώληση ενός προϊόντος στο εσωτερικό τους, να ληφθούν ορισµένα 

πιστοποιητικά. Ακόµα κι αν στην πραγµατικότητα τα προϊόντα καλύπτουν τις 

απαιτήσεις των πιστοποιητικών αυτών, και ακόµα κι αν έχουν ληφθεί 

αντίστοιχα πιστοποιητικά από άλλες χώρες, η απόκτηση των απαραίτητων 

πιστοποιητικών για κάθε χώρα και για κάθε προϊόν είναι σε κάποιες περιπτώσεις 

µία πολύ ακριβή και χρονοβόρα διαδικασία. 

• Η προστασία του ονόµατος και του σήµατος της εταιρίας, καθώς και των 

ονοµάτων, των σχεδίων, και των χαρακτηριστικών του προϊόντος είναι επίσης 

συχνά µία πηγή προβληµάτων, ειδικά σε χώρες που δεν προστατεύουν πλήρως 

την πνευµατική ιδιοκτησία ή σε χώρες που έχουν ένα απίστευτα δαιδαλώδες και 

γραφειοκρατικό σύστηµα για την απόκτηση πιστοποιητικών προστασίας των 
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προϊόντων και του ονόµατος. Σε περίπτωση µάλιστα παραβίασης αυτής της 

ιδιοκτησίας σε οποιαδήποτε χώρα, η διεκδίκηση των δικαιωµάτων µιας εταιρίας 

είναι συνήθως πολύ δύσκολη και αποπροσανατολίζει από τον βασικό στόχο της 

εταιρίας που είναι η παραγωγή καλύτερων και φτηνότερων προϊόντων και η 

διάθεσή τους στην αγορά. 

• Η επιλογή του τρόπου εισόδου σε µία αγορά είναι ακόµα µία διάσταση στην 

οποία µπορούν να εµφανιστούν – και συχνά εµφανίζονται – διάφορα 

προβλήµατα. 

� Η είσοδος στις αγορές µε θυγατρικές της εταιρείας δηµιούργησε την 

ανάγκη για ίδρυση, στήσιµο και λειτουργία µίας εταιρίας σε ένα ξένο 

περιβάλλον, στελέχωσή της µε τα κατάλληλα άτοµα, και διαρκής 

παρακολούθηση και υποστήριξη της πορείας της. Τα οφέλη βέβαια της 

ύπαρξης θυγατρικών εταιριών σε σηµαντικές αγορές είναι πολλά, όµως 

αυξάνει σηµαντικά και η πολυπλοκότητα. 

� Η είσοδος σε κάποιες χώρες µέσω ενός µόνο µεγάλου συνεργάτη-

εισαγωγέα, διευκολύνει σηµαντικά την διαδικασία της πώλησης και της 

διανοµής στην χώρα, όµως µειώνει σηµαντικά την κερδοφορία, καθώς 

το κέρδος της διανοµής το καρπώνεται άλλος, και κυρίως δηµιουργεί 

µεγάλη εξάρτηση από τον ένα αυτό πελάτη: σε περίπτωση που αυτός 

αλλάξει προµηθευτή, ή χάσει την αγορά, ή κλείσει, η δική µας παρουσία 

στην χώρα αυτή µπορεί να χαθεί συνολικά. Παρά όµως τους κινδύνους, 

αναπόφευκτα σε κάποιες αγορές για διάφορους λόγους έχει επιλεχθεί 

αυτός ο τρόπος για την είσοδό της. 

� Η είσοδος µέσω πολλών πελατών σε µία χώρα, διασπείρει αφενός τον 

κίνδυνο και την εξάρτηση από έναν µόνο πελάτη, όµως απαιτεί 

προσεκτικούς χειρισµούς για την τήρηση των ισορροπιών. Άλλωστε 

ένας «πόλεµος» µεταξύ των πελατών αυτών µόνο κακό θα µπορούσε να 

κάνει στην Pyramis. Γενικά πάντως η µορφή αυτή εισόδου σε µία αγορά 

είναι πολύ πιο επιθυµητή από την ύπαρξη ενός µόνο πελάτη, και 

επιλέγεται από την εταιρία σε πολλές από τις χώρες στις οποίες έχει 

παρουσία. 

• Η επιλογή του τρόπου µε τον οποίο θα παρουσιαστούν τα προϊόντα και η 

εταιρία σε µία νέα αγορά είναι επίσης πολύ σηµαντική. Σε κάποιες αγορές 

µπορεί να επιλέξει να επενδύσει σε µεγαλύτερη προώθηση του ονόµατος και σε 

διανοµή των προϊόντων σε καταστήµατα κουζινών ψηλής κατηγορίας, ενώ σε 
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µία άλλη αγορά µπορεί να θεωρεί πιο σκόπιµο να γίνει µαζική εισαγωγή των 

προϊόντων της σε καταστήµατα DIY µε έµφαση στην ποιότητα και την τιµή 

αλλά χωρίς ουσιαστική προώθηση για την άνω αγορά. Η επιλογή ενός λάθος 

καναλιού διανοµής στην αρχική είσοδο της εταιρίας σε µία αγορά µπορεί να την 

καταδικάσει σε ένα προφίλ το οποίο στην αγορά αυτή δεν εξυπηρετεί τις 

επιδιώξεις της εταιρίας. 

• Προκειµένου να αποφευχθούν προβλήµατα µε καταναλωτές φροντίζει πάντα να 

τηρούµε τα πρότυπα και τις απαιτήσεις της νοµοθεσίας για τα προϊόντα, και – 

στις χώρες όπου αναλαµβάνει εκείνη την διανοµή – φροντίζει για την 

συνεργασία µε ένα δίκτυο επιδιορθωτών ώστε να αντιµετωπίζονται διάφορα 

θέµατα που µπορεί να προκύψουν. 

 

Η καλύτερη πτυχή της επέκτασης στο εξωτερικό είναι η πρόσβαση σε µία αγορά πολύ 

µεγαλύτερη από την Ελληνική, και η έκθεση σε ένα µεγάλο φάσµα απαιτήσεων και 

αναγκών που συµβάλουν στην βελτίωση του προϊόντος και της εταιρίας. 

 

Η δραστηριοποίηση της εταιρίας πέρα από τα σύνορα της Ελλάδας ήταν αφενός 

απαραίτητη καθώς ο µικρός πληθυσµός της χώρας δεν επαρκεί για την υποστήριξη µίας 

βιοµηχανίας παραγωγής νεροχυτών η οποία θα απευθύνεται αποκλειστικά στην 

εσωτερική αγορά, και αφετέρου η δραστηριοποίηση σε αγορές του εξωτερικού 

προσφέρει µία σειρά από επιπλέον οφέλη και πλεονεκτήµατα: 

• Το πρώτο λοιπόν είναι το µέγεθος της αγοράς, καθώς οι 50.000 νεροχύτες που 

µπορεί να απορροφήσει στις παρούσες συνθήκες οι Ελλάδα δεν θα µπορούσαν 

σε καµία περίπτωση να υποστηρίξουν την παραγωγή της εταιρείας η οποία 

ξεπερνάει το 1,2 εκατοµµύρια νεροχύτες ανά έτος. 

• Το µικρό µέγεθος όµως της Ελλάδας θα δηµιουργούσε περιορισµούς και σε 

όλες τις άλλες δραστηριότητές της αν επαφιόταν µόνο σε αυτήν.  

• Η δραστηριοποίησή της στο εξωτερικό όπου η αγορά ήταν πολύ πιο 

ανταγωνιστική από την Ελληνική εδώ και πολλά χρόνια, συνέβαλε ουσιαστικά 

στην διαρκή προσπάθειά της για µείωση του κόστους, ενώ παράλληλα οι πολύ 

ψηλές ποιοτικές απαιτήσεις κάποιων χωρών εξασφάλιζαν πάντα ότι διατηρούσε 

και εκείνη την ποιότητά της σε πολύ υψηλότερες προδιαγραφές από αυτές που 

έθετε η κάθε χώρα ξεχωριστά, ώστε να καλύπτονται πάντα όλες τις απαιτήσεις. 

• Η διάθεση των προϊόντων της στο εξωτερικό την φέρνει πάντα σε επαφή µε τις 

αλλαγές στις προτιµήσεις των καταναλωτών και έτσι προετοιµάζεται εγκαίρως 
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για την ενσωµάτωση νέων χαρακτηριστικών στα προϊόντα της, την αλλαγή στον 

σχεδιασµό, και την ανάπτυξη νέων µοντέλων. 

• Η ύπαρξη αυστηρότερης νοµοθεσίας σε κάποιες χώρες, σε σχέση µε την 

Ελλάδα, σε θέµατα ασφάλειας των προϊόντων, και χαρακτηριστικών χρήσης και 

εγκατάστασης, την ωθεί στο να φροντίζει πάντα για την ενσωµάτωση αυτών 

των απαιτήσεων στα προϊόντα της, ακόµα και αν στην Ελλάδα η σχετική 

νοµοθεσία έρχεται πολύ αργότερα ή και ποτέ. 

 

Για να είναι επιτυχηµένη µια εταιρεία, το προϊόν της θα πρέπει να έχει ορισµένα 

χαρακτηριστικά, που το κάνουν να ξεχωρίζει από τον ανταγωνισµό. Αυτό που η κάθε 

εταιρία προσφέρει δεν είναι απλά ένα προϊόν ξεκοµµένο από την εταιρία που το 

παράγει και το διακινεί. 

 

Προσπαθεί να δίνει στα προϊόντα της τα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά που χρειάζεται η 

κάθε αγορά αλλά ταυτόχρονα προσφέρει και την καλύτερη δυνατή εξυπηρέτηση τόσο 

στους άµεσους πελάτες της (εισαγωγείς, χονδρέµποροι, καταστήµατα λιανικής), όσο 

και στους τελικούς καταναλωτές των προϊόντων της. Η επιτυχής της διείσδυση σε 

δεκάδες αγορές δείχνει ότι είναι στην σωστή κατεύθυνση, αλλά δεν πρέπει ποτέ να 

επαναπαύεται. Τα προϊόντα και οι υπηρεσίες που προσφέρει πρέπει να εξελίσσονται 

διαρκώς ώστε να καλύπτουν µεταβαλλόµενες συνθήκες και αυξανόµενες ανάγκες. 

 

Συνοπτικά αυτό που προσφέρει στους πελάτες της κάθε στιγµή και µέσα από κάθε 

δράση της είναι: 

• Μία ολοκληρωµένη γκάµα από προϊόντα κουζίνας και µπάνιου τα οποία 

µπορούν τόσο οι άµεσοι πελάτες της, όσο και οι τελικοί καταναλωτές να τα 

προµηθεύονται από ένα σηµείο και µε οµοιόµορφα αισθητικά χαρακτηριστικά. 

• Προϊόντα ασφαλή για τον χρήστη, καλαίσθητα, χρηστικά και υψηλής ποιότητας, 

τα οποία είτε τα παράγει η ίδια, είτε τα παράγουν συνεργάτες της µε βάση τα 

δικά της σχέδια και τις δικές της προδιαγραφές. 

• Ξεκάθαρη και άµεση επικοινωνία µε τους πελάτες της και τους καταναλωτές 

σχετικά µε τα προϊόντα, την κάλυψη των απαιτήσεών τους, την επίλυση 

ζητηµάτων που παρουσιάζονται, και την δραστηριότητα της εταιρίας. 

Η Pyramis είναι µία εταιρία η οποία σέβεται και στηρίζει τους εργαζοµένους της, τηρεί 

τους νόµους, προστατεύει το περιβάλλον, και αποτελεί ένα χρήσιµο και παραγωγικό 

κοµµάτι της κοινωνίας. 
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Αρκετές είναι οι φορές που χρειάζεται κάποια επέµβαση στο προϊόν ή και εξ αρχής 

σχεδιασµός του, προκειµένου να καλυφθούν οι απαιτήσεις των καταναλωτών µίας 

αγοράς (χρηστικές ή αισθητικές), αλλά και οι προσταγές της νοµοθεσίας της χώρας. Σε 

κάθε περίπτωση η εταιρεία εξετάζει αν η προσαρµογή αυτή κρίνεται συµφέρουσα την 

δεδοµένη στιγµή και προχωράει αναλόγως. Στόχος της πάντως είναι σταδιακά να 

προσφέρει µία συνολική γκάµα προϊόντων η οποία θα καλύπτει πλήρως και τις ανάγκες 

των χωρών στις οποίες δεν έχει σήµερα παρουσία (µε εξαίρεση πάντα τα χαµηλής 

ποιότητας προϊόντα). 

 

Το επίτευγµα για το οποίο ο διευθύνων σύµβουλος κ. Νίκος Μπακατσέλος αισθάνεται 

περήφανος, είναι η ίδρυση και η λειτουργία των θυγατρικών της εταιρείας.  

 

Παρόλα αυτά, αν και κατά καιρούς έχει χρηµατοδοτηθεί από κάποια εθνικά ή 

ευρωπαϊκά προγράµµατα, δεν υπάρχουν ουσιαστικές εθνικές, περιφερειακές ή τοπικές 

υπηρεσίες υποστήριξης, και αυτές που υπάρχουν δεν προσφέρουν απολύτως τίποτα 

χρήσιµο. Η συµβολή του κράτους στην προσπάθειά της να επεκταθεί στο εξωτερικό 

είναι συνολικά πολύ αρνητική. Θα ήταν δηλαδή πολύ καλύτερο αν το κράτος 

αρκούνταν απλά στο να τηρεί τις υποχρεώσεις του (σταθερό φορολογικό περιβάλλον, 

δηµιουργία υποδοµών, σταθερό πολιτικό περιβάλλον, επιστροφή ΦΠΑ, κ.λπ.), και δεν 

έβαζε εµπόδια στην προσπάθειά της (αύξηση του κόστους δανεισµού λόγω κακής 

διαχείρισης του κράτους, κίνδυνος πολιτικής αστάθειας που τροµάζει τους συνεργάτες 

µας, µη τήρηση των υποχρεώσεων του που αναφέρονται παραπάνω, κ.λπ.), ακόµα και 

αν δεν προσπαθούσε να προσφέρει επιπλέον βοήθεια. 

 

Τέλος, όσον αφορά τη συµβουλή που θα έδινε ο ίδιος σε επιχειρηµατίες που εξετάζουν 

το ενδεχόµενο να επεκταθούν στο εξωτερικό, θεωρεί ότι λαµβάνοντας υπόψη τους 

περιορισµούς και της ευκαιρίες που έχει ο κάθε κλάδος, η δραστηριοποίηση στο 

εξωτερικό πέρα από χρήσιµη είναι πολλές φορές και απαραίτητη (ειδικά ίσως αυτή την 

περίοδο) για την επιβίωση και την περαιτέρω ανάπτυξη κάθε εταιρίας. 

 

Η σωστή προετοιµασία και οι ξεκάθαροι στόχοι είναι απαραίτητες προϋποθέσεις για 

µία πετυχηµένη πορεία στο εξωτερικό, όπως είναι φυσικά και το σωστό προϊόν και η 

ολοκληρωµένη υποστήριξή του από την εταιρία. Αυτό όµως που έχει περισσότερη 

σηµασία είναι να ξεκινήσει η προσπάθεια για την διείσδυση σε µία αγορά του 
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εξωτερικού όσο το δυνατό γρηγορότερα. Η θεωρητική προετοιµασία θα πρέπει βέβαια 

να προηγηθεί όµως θα πρέπει να είναι σύντοµη χρονικά και να µην καθυστερήσει την 

δραστηριοποίηση στο εξωτερικό. Άλλωστε µαζί µε την πρώτη προσπάθεια θα έρθει και 

η εµπειρία η οποία θα βοηθήσει καθοριστικά στα επόµενα βήµατα της εταιρίας, ακόµα 

κι αν στο πρώτο αυτό βήµα τα αποτελέσµατα δεν ήταν τα αναµενόµενα. 

 

4.3 ΣΥΝΟΨΗ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 

  

Στο κεφάλαιο αυτό ασχοληθήκαµε µε τη µελέτη της εταιρείας Πυραµίς Μεταλλουργία 

ΑΕ η οποία είναι µια οικογενειακή εταιρεία που παράγει κι εµπορεύεται 

ολοκληρωµένες λύσεις για την κουζίνα και το µπάνιο. Η έδρα της βρίσκεται στη 

Θεσσαλονίκη και τα προϊόντα της εξάγονται σε πάνω από 65 χώρες παγκοσµίως και 

στις 5 ηπείρους, ενώ επίσης διαθέτει δίκτυο µε 9 θυγατρικές εταιρείες σε Ρουµανία, 

Πολωνία, Αγγλία, Γερµανία, Βουλγαρία, Ηνωµένα Αραβικά Εµιράτα, Ινδία, Ιταλία και 

Ρωσία.   

 

Πήραµε συνέντευξη από τον διευθύνοντα σύµβουλο κ. Νίκο Μπακατσέλο, ο οποίος 

µας εξήγησε τον τρόπο που η κρίση έχει επηρεάσει την εταιρεία, τους παράγοντες που 

λαµβάνει υπόψη της η εταιρεία πριν επεκταθεί στις ξένες αγορές, και τα προβλήµατα 

και τις δυσκολίες που µπορεί να προκύψουν κατά την επέκταση αυτή. Μας ανέλυσε 

επίσης την καλύτερη πτυχή της διεθνούς επέκτασης της εταιρείας, τα οφέλη που 

αποκόµισε από τη δραστηριότητα αυτή,  το χαρακτηριστικό που κάνει τα προϊόντα να 

ξεχωρίζουν από τον ανταγωνισµό, καθώς και το επίτευγµα για το οποίο θεωρεί τον 

εαυτό του περήφανο. Υποστηρίζει ότι η συµβολή του κράτους στην προσπάθειά της 

εταιρείας να επεκταθεί στο εξωτερικό είναι συνολικά πολύ αρνητική και ότι δεν 

υπάρχουν ουσιαστικές εθνικές, περιφερειακές ή τοπικές υπηρεσίες υποστήριξης, και 

αυτές που υπάρχουν δεν προσφέρουν απολύτως τίποτα χρήσιµο. 

 

Θεωρεί την επέκταση στο εξωτερικό µια απαραίτητη διαδικασία και η συµβουλή του σε 

επιχειρηµατίες που εξετάζουν το ενδεχόµενο να επεκταθούν στο εξωτερικό θεωρεί ότι 

σήµερα είναι αναγκαία η επέκταση των επιχειρήσεων στο εξωτερικό προκειµένου να 

διατηρήσουν την ανταγωνιστικότητά τους αφού πρώτα λάβουν υπόψη τους 

περιορισµούς και τις ευκαιρίες του κάθε κλάδου. 
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Η σωστή προετοιµασία και οι ξεκάθαροι στόχοι είναι απαραίτητες προϋποθέσεις για 

µία πετυχηµένη πορεία στο εξωτερικό, όπως είναι φυσικά και το σωστό προϊόν και η 

ολοκληρωµένη υποστήριξή του από την εταιρία. 
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

 

Στην παρούσα εργασία, διερευνήσαµε τη διεθνή επέκταση των οικογενειακών 

επιχειρήσεων κι επικεντρωθήκαµε στις ελληνικές επιχειρήσεις.  

 

Οι οικογενειακές επιχειρήσεις, ήταν και θα συνεχίσουν να είναι πολύ σηµαντικές για 

την οικονοµία. ∆εν έχουν να κάνουν µόνο µε περιουσιακά στοιχεία, αλλά είναι ένας 

συνδυασµός ιδιοκτησίας και αξιών Έχουν πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα που τις 

διαφοροποιούν από τις υπόλοιπες. Αυτό που τις διακρίνει από τις µη οικογενειακές, 

είναι η έννοια της ιδιοκτησίας. 

 

Η κρίση που αντιµετωπίζει σήµερα η χώρα µας, έχει δηµιουργήσει προβλήµατα στις 

οικογενειακές επιχειρήσεις καθώς δυσκολεύει τη χρηµατοδότησή τους, µειώνει τις 

πωλήσεις και τα καθαρά κέρδη τους και πραγµατοποιούνται ολοένα και λιγότερες 

επενδύσεις. 

 

Η οικογενειακή ιδιοκτησία παίζει µεγάλο ρόλο στην αύξηση της επιθυµίας των 

ιδιοκτητών να επεκταθούν διεθνώς και δίνει την εξουσία στα διοικητικά στελέχη να 

λαµβάνουν αποφάσεις σχετικά µε το επίπεδο και τον σκοπό των δραστηριοτήτων της 

εταιρείας τους. Βοηθά τους µάνατζερ να ταυτίζονται µε την εταιρεία τους και 

ενθαρρύνοντάς τους να ενεργούν ανιδιοτελώς εξασφαλίζοντας την επιβίωση και την 

ανάπτυξή της µέσω της διεθνούς επέκτασης 

 

Υπάρχουν πολλοί «δρόµοι» που µπορεί να ακολουθήσει µια επιχείρηση προκειµένου να 

επεκταθεί στο εξωτερικό. Θα πρέπει να αναζητήσει ευκαιρίες για εισαγωγές κι 

εξαγωγές, να δηµιουργήσει ένα προϊόν για λογαριασµό ενός διεθνούς επιχειρηµατικού 

εταίρου, να αγοράσει µια επιχείρηση στο εξωτερικό, να πουλήσουν άδειες σε διεθνείς 

επιχειρηµατικούς εταίρους, να συνεργαστεί µε άλλες µικρές επιχειρήσεις στη διεθνή 

αγορά, να χρησιµοποιήσει το ίντερνετ για να αποκτήσει περισσότερες πληροφορίες και 

να αυξήσει τις προσπάθειες για τις προµήθειες πρώτων υλών.  

 

Θα πρέπει να γίνει προσεκτική µελέτη και σχεδιασµός των στρατηγικών που έχουν 

σκοπό να προωθήσουν την εταιρεία, ώστε να γίνουν διεθνείς συγκρίσεις και να 

βελτιωθεί η πολιτική της. Είναι βασικό οι ιδιοκτήτες των επιχειρήσεων να κατανοήσουν 

την κουλτούρα των χωρών του εξωτερικού και να δείξουν ότι τη σέβονται.  
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Πολλές ελληνικές και ξένες οικογενειακές επιχειρήσεις έχουν καταφέρει να 

διεθνοποιήσουν τις δραστηριότητές τους. Οι εταιρείες αυτές, αντιµετώπισαν εµπόδια 

και κινδύνους κατά τη διεθνή επέκτασή τους, αλλά µε σωστό σχεδιασµό και 

στρατηγική, έρευνα, κι εκπαίδευση του προσωπικού τους, και προπαντός θέληση, 

κατάφεραν να τα ξεπεράσουν, να αυξήσουν τον αριθµό των υπαλλήλων τους, να 

εξασφαλίσουν πηγές χρηµατοδότησης, να συνάψουν συµφωνίες µε πολύ σηµαντικές 

επιχειρήσεις στον τοµέα δραστηριοποίησής τους και να αυξήσουν τα κέρδη και τις 

εξαγωγές τους. 

 

Ανάµεσα τους είναι και η εταιρεία Pyramis, που έχει 9 θυγατρικές εταιρείες στο 

εξωτερικό, από τον διευθύνοντα σύµβουλο της οποίας πήραµε µία συνέντευξη. Ο κ. 

Νίκος Μπακατσέλος θεωρεί ότι θεωρεί ότι λαµβάνοντας υπόψη τους περιορισµούς και 

της ευκαιρίες που έχει ο κάθε κλάδος, η δραστηριοποίηση στο εξωτερικό πέρα από 

χρήσιµη είναι πολλές φορές και απαραίτητη (ειδικά ίσως αυτή την περίοδο) για την 

επιβίωση και την περαιτέρω ανάπτυξη κάθε εταιρίας. 

 

Η σωστή προετοιµασία και οι ξεκάθαροι στόχοι είναι απαραίτητες προϋποθέσεις για 

µία πετυχηµένη πορεία στο εξωτερικό, όπως είναι φυσικά και το σωστό προϊόν και η 

ολοκληρωµένη υποστήριξή του από την εταιρία. Αυτό όµως που έχει περισσότερη 

σηµασία είναι να ξεκινήσει η προσπάθεια για την διείσδυση σε µία αγορά του 

εξωτερικού όσο το δυνατό γρηγορότερα. Η θεωρητική προετοιµασία θα πρέπει βέβαια 

να προηγηθεί όµως θα πρέπει να είναι σύντοµη χρονικά και να µην καθυστερήσει την 

δραστηριοποίηση στο εξωτερικό. Άλλωστε µαζί µε την πρώτη προσπάθεια θα έρθει και 

η εµπειρία η οποία θα βοηθήσει καθοριστικά στα επόµενα βήµατα της εταιρίας, ακόµα 

κι αν στο πρώτο αυτό βήµα τα αποτελέσµατα δεν ήταν τα αναµενόµενα. 

 

Μερικές προτάσεις για επιτυχή διεθνοποίηση των οικογενειακών επιχειρήσεων είναι οι 

παρακάτω: 

• Οι επιχειρηµατίες που θέλουν να επεκταθούν διεθνώς θα πρέπει να 

ενηµερωθούν σωστά από το εµπορικό επιµελητήριο, το εθνικό τµήµα εξαγωγών 

και την τράπεζά τους 

• Σηµαντική είναι, επίσης, η κατανόηση της τοπικής καταναλωτικής αγοράς, 

καθώς και η εξασφάλιση των κατάλληλων δοµών και η κατάρτιση ενός 

αναπτυξιακού προγραµµατισµού 
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• Ο καλύτερος τρόπος επικοινωνίας µε τους πελάτες είναι πρόσωπο µε πρόσωπο 

Υπάρχουν και άλλες µέθοδοι, όπως οι παρουσιάσεις σε εµπορικές εκθέσεις, η 

συνεργασία µε εµπορικά επιµελητήρια, η ανάπτυξη επαφών µέσω γραφείων και 

υπηρεσιών αντιπροσωπείας, καθώς και οι εκστρατείες προώθησης 

• Οι επιχειρηµατίες θα πρέπει να προσαρµόσουν τη στρατηγική τους στα 

προϊόντα τους και στον κάθε πελάτη ξεχωριστά 

• Είναι σηµαντική η προσέγγιση των ξένων πολιτισµών και η αφιέρωση χρόνου 

και προσπάθειας για την κατανόηση των διαφορών 

• Σηµαντικό είναι να αναπτύξουν καλή συνεργασία µε τοπικές επιχειρήσεις 

• Σε µερικές περιπτώσεις είναι καλό να πουλούν τα προϊόντα τους απευθείας 

µέσω του δικτυακού τους τόπου, καθώς η δυνατότητα λήψης διεθνών 

πληρωµών θα διατηρήσει τις τιµές στα ίδια επίπεδα σε όλο τον κόσµο 

• Πρέπει να σκέφτονται σε παγκόσµια κλίµακα αλλά να ενεργούν σε τοπικό 

επίπεδο 

• Να λαµβάνουν υπόψη τις εξελίξεις σε όλους τους τοµείς και να δηµιουργούν 

µοναδικά προϊόντα υψηλής ποιότητας 

• Οι επιχειρηµατίες πρέπει να έχουν πίστη στις ικανότητές τους, να δουλεύουν 

σκληρά, να πιστεύουν πάντοτε αυτό που κάνουν, να είναι παθιασµένοι, να 

αναλαµβάνουν ευθύνη για τις πράξεις τους και να εµπιστεύονται τον εαυτό τους 

• Να δρουν σταδιακά. 

• Θα πρέπει οι ιδιοκτήτες να ιδρύσουν τις δικές τους εταιρείες σε µεγάλες χώρες 

όπως η Κίνα ή οι ΗΠΑ. Σε άλλες χώρες µπορούν να εργαστούν µέσω διανοµέων 

και µεσαζόντων 

• Να είναι δηµιουργικοί, αφοσιωµένοι και έτοιµοι να επενδύσουν. Η προώθηση 

και η διαφήµιση είναι ένα κοµµάτι, αλλά η ζήτηση στην εγχώρια αγορά δεν 

σηµαίνει ότι θα υπάρχει ζήτηση και στο εξωτερικό 

• Πρέπει να είναι προετοιµασµένοι να αντιµετωπίσουν εµπόδια και µη 

αναµενόµενες εκπλήξεις 

• Πρέπει να είναι επίµονοι, να επιδιώκουν την τελειότητα και να µη φοβούνται να 

κάνουν λάθη, αλλά να µαθαίνουν από αυτά 

• Να µελετήσουν τη νοµοθεσία σε οποιαδήποτε αγορά: τα λάθη κοστίζουν, όχι 

µόνο σε χρήµατα αλλά και λόγω της απώλειας της καλής φήµης 

• Πρέπει να πουλούν σε όλο και περισσότερους ανθρώπους σε χώρες όπου θέλετε 

να δραστηριοποιηθούν επιχειρηµατικά, υποβοηθούµενοι από τοπικούς εταίρους. 
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 

 

Ερωτήσεις Συνέντευξης στον κ. Νίκο Μπακατσέλο: 

1. Η εταιρεία σας έχει επηρεαστεί καθόλου από την κρίση;  Αν ναι µε ποιο τρόπο; 

2. Με ποιο κριτήριο επιλέγετε τις χώρες στις οποίες θέλετε να επεκταθείτε; 

3. Ποια θεωρείτε ότι είναι τα προβλήµατα που µπορεί να προκύψουν κατά την 

επέκτασή σας σε κάποια χώρα του εξωτερικού; 

4. Ποια είναι η καλύτερη πτυχή της επέκτασης στο εξωτερικό; 

5. Τι έχει αποκοµίσει η εταιρεία σας δραστηριοποιούµενη σε αγορές του 

εξωτερικού; 

6. Ποια είναι η συγκεκριµένη ιδιότητα που κάνει το προϊόν σας να ξεχωρίζει από 

τον ανταγωνισµό; 

7. Προσαρµόζετε το προϊόν σας ανάλογα µε τη χώρα στην οποία θέλετε να 

επεκταθείτε; 

8. Το µεγαλύτερό σας επίτευγµα για το οποίο είστε υπερήφανος; 

9. Υπήρξαν εθνικές, περιφερειακές ή τοπικές υπηρεσίες υποστήριξης, 

προγράµµατα ή χρηµατοδότηση που να διευκόλυναν την επέκτασή σας; 

10. Τι συµβουλή θα δίνατε σε επιχειρηµατίες που εξετάζουν το ενδεχόµενο να 

δραστηριοποιηθούν στο εξωτερικό και ποιος θεωρείτε ότι είναι ο καλύτερος 

τρόπος για να το πετύχουν αυτό; 

 


