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ΕΜΦΥΛΗ ΣΥΜΒΟΥΛΕΥΤΙΚΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟΤΗΤΑΣ 
 
 

Εισαγωγή 

Ο εντοπισµός των διακρίσεων λόγω φύλου(Γκασούκα,2004) οδήγησε – σε επίπεδο 

πολιτικών της ΕΕ – στην άµεση αναγκαιότητα του σχεδιασµού εξειδικευµένων 

δράσεων και ολοκληρωµένων πολιτικών για την προώθηση της ισότητας ευκαιριών 

στον τοµέα της απασχόλησης και ιδιαίτερα στην εσωτερική αγορά εργασίας, µε 

στόχο την ένταξη των γυναικών στις διαδικασίες της κοινωνικής και οικονοµικής 

ανάπτυξης. Ιδιαίτερης σηµασίας και ενδιαφέροντος δραστηριότητες αποτελούν οι 

υπηρεσίες συµβουλευτικής και  ενθάρρυνσης της γυναικείας επιχειρηµατικότητας, 

στο πλαίσιο των οποίων επιδιώκεται η επίτευξη µιας ολοκληρωµένης, στο µέτρο του 

δυνατού, επαγγελµατικής αυτοεικόνας  των συµβουλευόµενων 

γυναικών(McLeod,1994) αλλά και ενός ρεαλιστικού σχεδιασµού της σταδιοδροµίας 

τους στα σύγχρονα δεδοµένα τη ς αγοράς εργασίας (Dobni and  Luffman 2000),. 

 

 

 

Η συµβουλευτική και η ενθάρρυνση των γυναικών που ενδιαφέρονται να 

δραστηριοποιηθουν επιχειρηµατικά ή είναι ήδη επιχειρηµατίες και επιθυµούν να 

αναπτύξουν περισσότερο την επιχείρησή τους εδράζεται στο ότι: 

 
Στη σηµερινή εποχή οι εκπαιδευτικές και επαγγελµατικές επιλογές και 
προοπτικές διευρύνονται. Ολοένα και περισσότερο γίνεται αποδεκτό ότι η 
πορεία ενός ατόµου στον εργασιακό χώρο δεν είναι απαραίτητο να είναι 
σταθερή και µονόδροµη. Στο πλαίσιο αυτό, ο όρος που χρησιµοποιείται για να 
δηλώσει τις σχετικές µε την επαγγελµατική δραστηριότητα επιλογές είναι αυτός 
της σταδιοδροµίας  
Η σταδιοδροµία και ο σχεδιασµός της είναι µια πορεία ανάπτυξης και µπορεί να 
παροµοιαστεί µε ένα µονοπάτι, µια διαδροµή ή ένα ταξίδι αφού η ρίζα της ίδιας 
της λέξης σηµαίνει δρόµος -ταξίδι 
                                                                               (ΓΓΕΕ-Ι∆ΕΚΕ, 2007) 
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         -Οι όποιες αποφάσεις που θα πάρει η συµβουλευόµενη πρέπει να είναι 

συνειδητές και ρεαλιστικές  

 

         -Η επιχειρηµατίας πρέπει να µάθει να επιβιώνει ουσιαστικά µόνη της σε  µια 

αγορά που τις περισσότερες φορές είναι καινούργια και όχι ιδιαίτερα φιλική για 

αυτήν. 

 

         -Η κατά το δυνατόν ελαχιστοποίηση των κινδύνων (Cohen,1995),  στους 

οποίους πρόκειται να   εκτεθεί η µελλοντική επιχειρηµατίας αποτελεί τη βασική 

επιδίωξη κάθε  επιχειρηµατικού σχεδιασµού(planning) 

 

 

 

1.Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΑΣ 

 

Η ανάπτυξη της   προσωπικής συµµετοχής στο σχεδιασµό της επιχειρηµατικής 

δραστηριότητας, η σωστή επιλογή της ατοµικής στρατηγικής πρέπει να εξασφαλισθεί 

ως προαπαιτούµενο προκειµένου να επιτύχει η συµβουλευτική 

διαδικασία(Kaplan,2002).  Η στρατηγική αυτή τρεις βασικές παραµέτρους: 

1.την εκτίµηση της παρούσας κατάστασης(εικόνα του εαυτού) 

2. τον προσδιορισµό των επιχειρηµατικών επιλογών και στόχων 

3. τις απαιτούµενες ενέργειες-δράσεις που συνδέονται άµεσα µε συγκεκριµένη αγορά 

εργασίας(Dobni and  Luffman 2000) 
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Στόχος είναι: 

 

Αν  πρόκειται για νέα επιχειρηµατική/επαγγελµατική προσπάθεια:  

• Να υπάρχει συµφωνία συµβούλου και συµβουλευόµενης γύρω από το 

πλαίσιο και το περιεχόµενο της επιχειρηµατικότητας και της 

αυτοαπασχόλησης σε θεσµικό(λχ. από νοµικής, φορολογικής και 

ασφαλιστικής  άποψης) και ευρύτερα κοινωνικό επίπεδο.  

• Να υφίσταται µεταξύ τους συµφωνία τόσο ως προς την επιλεγείσα 

επαγγελµατική προοπτική όσο και ως προς τον βαθµό αφοσίωσης της 

συµβουλευόµενης στην υλοποίηση των επιλογών της. 

• Να τεθούν από κοινού οι συγκεκριµένοι επιχειρηµατικοί στόχοι  

• Να διερευνήσει η συµβουλευόµενη µε τη βοήθεια της συµβούλου και να 

αναγνωρίσει τις  δυνατότητες και τις δεξιότητές της, αλλά και να 

επισηµάνει τις αδυναµίες της και τον τρόπο υπέρβασής τους. 

• Να  διαµορφωθεί κοινό πλαίσιο επικοινωνίας και συνεργασίας 

συµβούλου-συµβουλευόµενης 

    

 Αν έχει ήδη δραστηριοποιηθεί ως επιχειρηµατίας ή ελεύθερη επαγγελµατίας: 

 

• Να προσδιοριστεί από τη σύµβουλο το σηµερινό επιχειρηµατικό επίπεδο της 

συµβουλευόµενης 

• Να διερευνήσει η συµβουλευόµενη µε τη βοήθεια της συµβούλου και να 

αναγνωρίσει τις  δυναότητες και τις δεξιότητές της, αλλά και να επισηµάνει 

τις αδυναµίες της και τον τρόπο υπέρβασής τους. 

 
Η διαδικασία αυτή µπορεί να αποδοθεί σχηµατικά ως µια διαδροµή µε 
σταθερό σηµείο εκκίνησης το τρέχον στάδιο ζωής(την παρούσα κατάστασή 
µας: «εδώ που βρίσκοµαι»-«αυτή που είµαι») και τέλος της διαδροµής το 
επιθυµητό στάδιο κατάληξης αυτής: τον επαγγελµατικό µας στόχο-ους («εκεί 
που θέλω να πάω») 
        
                                                                   ΓΓΕΕ-Ι∆ΕΚΕ 
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• Να  διαµορφωθεί κοινό πλαίσιο επικοινωνίας και συνεργασίας συµβούλου-

συµβουλευόµενης 

. 

   ∆ίδεται ιδιαίτερη προσοχή στο:  

• Να αναγνωρίσει και να αποδεχθεί η συµβουλευόµενη τις δεξιότητες και τα 

ταλέντα που διαθέτει(ανάπτυξη αυτοεκτίµησης). 

• Να διαθέτει ρεαλιστική αντίληψη για το ποιες είναι οι δυνατότητες 

εξασφάλισης εκ µέρους της των απαραίτητων για το επιχειρηµατικό 

εγχείρηµα πόρων.  

• Να αντιληφθεί έγκαιρα η συµβουλευόµενη πως η σύµβουλος προσφέρει 

µόνον τεχνική βοήθεια και όχι οικονοµική(Woolf and Dryden,1996). Το 

οικονοµικό πρόβληµα οφείλει να το αντιµετωπίσει µόνη της. 

•  Να καταλάβει τις καθηµερινές συχνά άχαρες και γραφειοκρατικές 

υποχρεώσεις ( π.χ. εφορία, έναρξη επαγγέλµατος κ.λπ) που συνεπάγεται η 

επιχειρηµατικότητα και η αυτοαπασχόληση. 

 

 

Το συγκεκριµένο υπόδειγµα επιδιώκει να προσφέρει ουσιαστική βοήθεια και 

επιχειρηµατική καθοδήγηση προς τις συµβουλευόµενες, χωρίς προφανώς να τις 

υποκαθιστά, αλλά αντίθετα  ενδυναµώνντάς τες και ενισχύοντας την πρωτοβουλία 

και την αυτενέργειά τους(Woolf and Dryden,1996). Σε µια σειρά διαδοχικών 

συναντήσεων η συµβουλευόµενη καταλήγει σε συγκεκριµένα θετικά/αρνητικά 

συµπεράσµατα στα οποία έχει φθάσει, µε τη χρήση των εργαλείων που της 

προσφέρονται, όσον αφορά στην αποφασή της να δραστηριοποιηθεί επιχειρηµατικά   

 

Για το σχεδιασµό και την υλοποίηση του Σχεδίου λαµβάνονται υπόψη οι βασικές 

αρχές management/marketing καθώς και οι διαστάσεις που έθεσαν σχετικά τα 

τελευταία χρόνια οι έρευνες και οι µελέτες που αφορούν στην ένταξη της οπτικής του 

φύλου(gender) στη Θεωρία των Οργανώσεων(Wahl, Hook, Holgersson and 

Linghag,2005). Ιδιαίτερη µέριµνα είναι ευνόητο πως λαµβάνεται στην εξατοµίκευση 

των αρχών αυτών και στην προσαρµογή τους στις προσωπικές ανάγκες, προσδοκίες 

και επιθυµίες κάθε συµβουλευόµενης χωριστά, γεγονός που επιβάλλει ευελιξία και 
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δυνατότητες αναπροσαρµογής του στις συνθήκες ζωής των γυναικών αυτών. Έτσι 

παρέχεται εξατοµικευµένη συµβουλευτική/ενδυνάµωση που εκφράζεται τόσο στην 

ανάπτυξη της αυτοεκτίµησης και στη βελτίωση της αυτοεικόνας της 

συµβουλευόµενης όσο και στη γνώση των τεχνικών ληψης µιας επιχειρηµατικής 

απόφασης, άµεσα συνδεδεµένης µε τις επιχειρηµατικές της επιθυµίες και επιδιώξεις.  

 

 

2. Η ΣΗΜΑΣΙΑ ΤΗΣ ΡΕΑΛΙΣΤΙΚΟΤΗΤΑΣ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗΣ Ι∆ΕΑΣ 

  

Επιδίωξη αποτελεί η συµφωνία συµβούλου-συµβουλευόµενης πως: 

 

• Η συγκεκριµένη επιχειρηµατική ιδέα, έτσι όπως µας την περιέγραψε, 

ανταποκρίνεται στα ενδιαφέροντα, προσόντα, ικανότητες, οικονοµικές 

δυνατότητες και στόχους της ή το αντίθετο. 

• Η διαµόρφωση του πλαισίου προσωπικής ανάπτυξης της 

συµβουλευόµενης, ώστε, υπερβαίνοντας τις ελλείψεις της, να καταστεί 

ικανή να υλοποιήσει την ιδέα αυτή.  

 

   

∆ίδεται ιδιαίτερη προσοχή στη: 

Συνειδητοποίηση εκ µέρους της συµβουλευόµενης της ρεαλιστικότητας της επιλογής 

της και της συµπόρευσης της επιλογής αυτής µε τις πραγµατικές επιθυµίες και 

προσδοκίες της. 

 

 Η συµβουλευόµενη οφείλει να αποδεχθεί έγκαιρα πως:  

• Αυτή η επιχειρηµατική ιδέα αποτελεί τη βάση και τον πυρήνα της υπό εξέλιξη 

συνεργασίας της µε τη σύµβουλο. 

• Είναι πολύ πιθανό η ιδέα αυτή να διαφοροποιηθεί µε βάση τα αποτελέσµατα 

που θα προκύψουν από ενδεχόµενη έρευνα αγοράς και πολιτικής προϊόντος. 

  

Προϋπόθεση αποτελεί: 
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Η πλήρης συµφωνία της συµβουλευόµενης µε το Πλαίσιο Συνεργασίας που 

διαµορφώθηκε τελικά και η ενηµέρωσή της σχετικά µε τον τρόπο που θα 

πραγµατοποιηθεί η συνεργασία και τα βήµατα που θα ακολουθήσει 

 

 

 

3.ΒΗΜΑ ΠΡΩΤΟ: Η ΕΡΕΥΝΑ ΑΓΟΡΑΣ  

 

Σκοπό της έρευνας αγοράς αποτελεί η εξοικείωση της συµβουλευόµενης µε το 

εξωτερικό επιχειρηµατικό περιβάλλον εντός του οποίου πρόκειται να 

δραστηριοποιηθεί. Αποτελεί τη βασική προϋπόθεση διαµόρφωσης ενός ρεαλιστικού 

και υλοποιήσιµου επιχειρηµατικού πλάνου και περιορισµού των επιχειρηµατικών 

κινδύνων. Σύµφωνα µε πρόσφατη σχετική µελέτη του ΚΕΘΙ(2003)  οφείλει να 

εστιάσει την προσοχή της: «Στο περιβάλλον µέσα στο οποίο θα δραστηριοποιηθεί και 

τους τρόπους µε τους οποίους αυτό επηρεάζει την επιχείρηση της, στη δοµή της αγοράς 

στην οποία πρόκειται να δραστηριοποιηθεί, στους παράγοντες που επηρεάζουν τη 

ζήτηση του προϊόντος ή της υπηρεσίας της, στα χαρακτηριστικά των καταναλωτών που 

θα κάνουν χρήση του προϊόντος ή της υπηρεσίας της». 

 

Όπως εύστοχα επισηµαίνεται στην ίδια µελέτη οι παραπάνω πληροφορίες πρέπει να 

αποτελέσουν υπόθεση της ίδιας της συµβουλευόµενης, η οποία σε καµία περίπτωση 

δεν µπορεί και δεν πρέπει να υποκατασταθεί στη δραστηριότητά της αυτή από τη 

σύµβουλο. «Ο ρόλος της συµβούλου σε αυτή την διαδικασία, θα πρέπει να είναι 

καθαρά καθοδηγητικός, ενώ σε καµία περίπτωση δεν θα πρέπει να παρεµβαίνει στα 

αποτελέσµατα τόσο της έρευνας, όσο και της αξιολόγησης των δεδοµένων καθώς 

επίσης, και των συµπερασµάτων που έχει καταλήξει η γυναίκα»(ΚΕΘΙ, 2003). 

Οι τοµείς δραστηριοποίησης συγκεκριµενοποιούνται ως εξής: 

 

            ∆ιερεύνηση του περιβάλλοντος της επιχείρησης 

      Παράγοντες που επηρεάζουν τη ζήτηση του προϊόντος ή της υπηρεσίας 

• Τµηµατοποίηση της αγοράς και των καταναλωτών 

• Επιλογή αγοράς και τµήµατος των καταναλωτών(ΚΕΘΙ, 2003). 
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3.1. ∆ΙΕΡΕΥΝΗΣΗ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ 

Στην ουσία πρόκειται για διερεύνηση των συγκεκριµένων κοινωνικοοικονοµικών 

συνθηκών που επηρεάζουν συνολικά την επιχειρηµατική δραστηριότητα τη δεδοµένη 

στιγµή, χωρίς να αφορούν άµεσα στις επιχειρηµατικές βλέψεις και προσδοκίες της  

 

 

συµβουλευόµενης, γεγονός που απαιτεί τη χρήση εξειδικευµένου ερευνητικού  

εργαλείου, το οποίο επιδιώκει: 

 

 

     Να διερευνηθεί από τη σύµβουλο το µορφωτικό και πολιτιστικό επίπεδο της 

συµβουλευόµενης, καθώς και τα πολιτικά, κοινωνικά, οικονοµικά της 

ενδιαφέροντα, που αποτελούν το βαθµό κοινωνικοποίησής της και της ευρύτερης 

αντίληψης εκ µέρους της του κόσµου στον οποίο ζει και προς τον οποίο τελικά θα 

απευθυνθεί ως επιχειρηµατίας.  

 

• Να εξοικειωθεί η συµβουλευόµενη µε το περιβάλλον µέσα στο οποίο θα 

δραστηριοποιηθεί  και να καταλάβει  αν ή µε ποιο τρόπο αυτό επηρεάζει τις  

τυχόν επιχειρηµατικές της δραστηριότητες 

 

• Να κατανοήση την ανάγκη και τη σηµασία που έχει για την επιχειρηµατική 

της πορεία η παρακολούθηση και η γνώση των εξελίξεων που συντελλούνται 

στο πλαίσιο του συγκεκριµένου περιβάλλοντος.  

 

 

 3.2 . ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ ΠΟΥ ΕΠΗΡΕΑΖΟΥΝ ΤΗ ΖΗΤΗΣΗ ΤΟΥ ΠΡΟΪΟΝΤΟΣ Η 

ΤΗΣ ΠΡΟΣΦΕΡΟΜΕΝΗΣ ΥΠΗΡΕΣΙΑΣ  

 

Η σύµβουλος δεν προχωρά  τη συµβουλευτική διαδικασία πριν βεβαιωθεί πως η 
συµβουλευόµενη αντιλαµβάνεται πλήρως την έννοια του περιβάλλοντος της 
επιχειρηµατικής της δραστηριότητας και τον τρόπο που το περιβάλλον αυτό 
επηρεάζει ενδεχοµένως την επιχείρησή της. 
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Πρόκειται για παράγοντες που συνδέονται µε τις προσδοκίες και-κυρίως- τις ανάγκες 

των καταναλωτών/τριών και συντελούν σε συγκεκριµένες συµπεριφορές των 

τελευταίων σε στενή πάντοτε σχέση µε τα ανάλογα κίνητρά τους(Woolf and 

Dryden,1996) ∆εν θα πρέπει να µας διαφεύγει πως η διαπίστωση µιας ανάγκης-ένα 

αίσθηµα συνειδητό ή ασυνείδητο ότι κάτι λείπει ή οτι κάτι επιθυµεί-ωθεί το άτοµο να 

συµπεριφέρεται κατά τέτοιον τρόπο, ώστε να ικανοποιήσει την ανάγκη  

αυτή(Τζωρτζάκης,1993). Κάθε προϊόν ικανοποιεί µια ανάγκη, άρα η ένταση ή η 

αλλαγή αυτής της ανάγκης(που επηρεάζεται όχι µόνο από την οικονοµική κατάσταση 

του/της καταναλωτή/τριας αλλά και από την τιµή του πρϊόντος ή της υπηρεσίας, τη 

διαφήµιση κλπ.) διαµορφώνει και την αύξηση ή µείωση της ζήτησης για το προϊόν ή 

την προσφερόµενη υπηρεσία, καθορίζει τη διάθεσή του/της. Σηµαντικό ρόλο στη 

διάθεση των καταναλωτών/τριών απέναντι σε προϊόντα ή υπηρεσίες(και οι οποίες 

διαµορφώνονται τόσο από το πολιτιστικό περιβάλλον όσο και από την 

προσωπικότητα, την εµπειρία ή την οικογένεια) παίζει το µέγεθος των πληροφοριών 

τις οποίες θα αποδεχθούν ως αξιόπιστες και αφορούν στα συγκεκριµένα προϊόντα ή 

υπηρεσίες. Οι πληροφορίες αυτές µπορεί να προέρχονται από τα ΜΜΕ, τις Αρχές, τις 

επιχειρήσεις και συχνά από τους/τις λεγόµενους/ες καθοδηγητές/τριες της κοινής 

γνώµης(Opinion Leaders). Το βέβαιο είναι πάντως οτι οι διαθέσεις και οι στάσεις 

καταναλωτών/τριών απέναντι σε συγκεκριµένα προϊόντα και υπηρεσίες 

διαφοροποιείται συχνά, γεγονός που η υποψήφια επιχειρηµατίας πρέπει να λαµβάνει 

σοβαρά υπόψη στους σχεδιασµούς της (Subhash,2000). 

 

Η σύµβουλος στο ανωτέρω πλαίσιο οφείλει να βεβαιωθεί πως στη φάση αυτή η 

συµβουλευόµενη γνωρίζει: 

 

• Τους παράγοντες που επηρεάζουν τη ζήτηση κάθε ενός από τα προϊόντα ή 

υπηρεσίες που θα παράγει ή θα προσφέρει. 

• Τον τρόπο µε τον οποίο κάθε παράγοντας επηρεάζει τη ζήτηση. 

• Τον τρόπο να ελίσσεται έναντι αυτών των παραγόντων(ΚΕΘΙ, 2003). 

 

• Τους παράγοντες που επηρεάζουν τη ζήτηση των δικών της προϊόντων. 
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Και την ενθαρρύνει:   

• Να συζητήσει µε τον κύκλο της τους παράγοντες που θεωρούν ότι θα 

επηρέαζαν την αύξηση ή τη µείωση της ζήτησης των προϊόντων ή των 

υπηρεσιών που σκέφτεται να παράγει. 

• Να συζητήσει µε αντίστοιχους επιχειρηµατίες τους παράγοντες που 

επηρεάζουν τη ζήτηση των προϊόντων ή των υπηρεσιών τους(ΚΕΘΙ 200..). 

 

 

3.3. Η ΠΟΛΙΤΙΚΗ ΤΟΥ ΠΡΟΪΟΝΤΟΣ 

 

• Στην παρούσα φάση βρίσκεται ουσιαστικά το κλειδί της επιβίωσης και 

ανάπτυξης µιας επιχείρησης, µέσω του σχεδιασµού επικερδών προϊόντων και 

υπηρεσιών, το εύρος τους, το βάθος της ζωής τους και τη συνοχή 

τους(Kotler,2003) στην περίπτωση µιας νέας 

επιχειρηµατία/αυταπασχολούµενης, καθώς και στην απόφαση τροποποίησης 

προϊόντων και υπηρεσιών ή ή διακοπής της παραγωγής και διάθεσής τους, µε 

την ταυτόχρονη ανάπτυξη νέων, στην περίπτωση που η συµβουλευόµενη είναι 

ήδη επιχειρηµατίας της οποίας η επιχείρηση παρουσιάζει µειωµένη 

αποδοτικότητα). Ειδικότερα όσον αφορά στην τροποποίηση, αυτή µπορεί να 

αναφέρεται τόσο στη βελτίωση της ποότητας του προϊόντος/υπηρεσίας όσο 

και στη βελτίωση της εµφάνισής του ή των λειτουργικών του 

χαρακτηριστικών(Τζωρτζάκης, 1993). Το σίγουρο είναι πως η σύµβουλος 

πρέπει να βεβαιωθεί πως η συµβουλευόµενη είναι πλέον σε θέση να 

προσδιορίσει και να καταγράψει µε ακρίβεια η επιχειρηµατίας την πολιτική 

προϊόντος που θα ακολουθήσει, αλλά και  να γνωρίζει:  

. 

 

• Τι προϊόντα ή υπηρεσίες θα παράγει 

Στη δραστηριότητα αυτή σηµαίνουσα θέση κατέχει η «Ιδέα» και τα στάδια που 

τη συνοδεύουν: Η επιλογή της, η οικονοµική της ανάλυση, η µετουσίοσή της σε 

προϊόν ή υπηρεσία, η δοκιµή του προϊόντος/υπηρεσίας και τέλος η µεθοδολογία 

εισόδου τους στην αγορά. 
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• Σε τι ποσότητες 

• Σε ποιο χρονικό διάστηµα 

• Σε ποιο τόπο εγκατάστασης  

• Σε ποιο αγοραστικό κοινό θα πουλάει κάθε προϊόν ή υπηρεσία. 

• Τους λόγους που επιλέγει να ακολουθήσει αυτή την πολιτική προϊόντος 

(ΚΕΘΙ, 2003) 

Λαµβανοµένου υπόψη πως η σχεδιαζόµενη από κοινού  πολιτική προϊόντος πρέπει  

να ανταποκρίνεται στις υφιστάµενες συµφωνίες αναφορικά µε τις πραγµατικές 

ανάγκες της αγοράς και τις δεξιότητες και προσδοκίες της συµβουλευόµενης. 

 

. 

 

3.4. ΤΟ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ: 

 

Εξαρχής η σύµβουλος  πρέπει να ενηµερώσει τη συµβουλευόµενη για τη σηµασία 

που έχει η εφαρµογή ενός αποτελεσµατικού σχεδίου µάρκετινγκ στην επιχείρησή της. 

Για το πως αυτό συντελεί στη συνεχή ανάπτυξή της και πως, µέσω αυτού, είναι σε 

θέση να γνωρίζει τις ανάγκες και τις προτιµήσεις των καταναλωτών/τριών τις 

σχετικές µε τις επιχειρηµατικές της επιλογές.  

 

Μέσω του Μάρκετινγκ συγκεκριµενοποιείται: 

           - Η προσδοκόµενη ζήτηση 

           - Ο σχεδιασµός και η ανάπτυξη του προϊόντος 

Η σύµβουλος πρέπει να πείσει τη συµβουλευόµενη πως η συµφωνηθείσα 

πολιτική προϊόντος ανταποκρίνεται στις επιθυµίες και τα ταλέντα της και πως η 

λήψη της σηµαντικής αυτής απόφασης είναι δική της και µόνο δικής της , 

καρπός των πληροφοριών που διαθέτει πια και του προϋπάρχοντος ευρύτερου 

προβληµατισµού. 

Με τον όρο Μάρκετινγκ εννοείται η µέθοδοι πρόβλεψης και ικανοποίησης από 

την επιχείρηση της ζήτησης για οικονοµικά αγαθά και υπηρεσίες   
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           - Η ανακοίνωση των σχετικών πληροφοριών 

            -Η φυσική διανοµή των προϊόντων και των υπηρεσιών  

Η συµβουλευόµενη οφείλει να κατανοήσει πως ο προσανατολισµός προς τον/την 

καταναλωτή/τρια πρέπει να εµπνέει όλες τις λειτουργίες µιας επιχείρησης, ακόµα 

και της µικρότερης, γιατί η επιτυχία της θα εξαρτηθεί τελικά από την ικανότητα 

εκτίµησης µιας πραγµατικής ανάγκης της αγοράς και την παραγωγή εκείνου του 

προϊόντος ή υπηρεσίας για την ικανοποίηση της συγκεκριµένης αυτής 

ανάγκης(Τζωρτζάτος,1993).  

 

Βασική επιδίωξη αποτελεί το: 

• Να πιστέψει η συµβουλευόµενη πως στο συγκεκριµένο στάδιο της 

συµβουλευτικής διαδικασίας που βρίσκεται είναι πλέον σε θέση να 

σχεδιάσει ένα ρεαλιστικό σχέδιο Μάρκετινγκ και να προσφέρει ένα 

µείγµα προϊόντος που περιέχει τα προαναφερόµενα στοιχεία µάρκετινγκ. 

• Να είναι σε θέση να εξηγήσει µε δεδοµένο ένα συγκεκριµένο πια σχέδιο 

µάρκετινγκ τους τους λόγους επιλογής της δικής της επιχειρηµατικής 

απόφασης 

• Την καλούµε να σκεφθεί για το πως η ίδια ως καταναλώτρια θα 

αντιµετώπιζε το προϊόν ή την υπηρεσία που έχει αποφασίσει 

επιχειρηµατικά να προσφέρει 

. 

3.5. Η ΤΙΜΟΛΟΓΗΣΗ ΤΟΥ ΠΡΟΪΟΝΤΟΣ: 

 

Η συµβουλευτική στο σηµείο αυτό ξεκινάει µε µια απλή αλλά θεµελιώδη ερώτηση: 

«Τι είναι τιµή;». Τόσο η συµβουλευόµενη όσο και ο/η καταναλωτής/τρια είναι 

προφανές πως ορίζει την τιµή ως  το ποσό των χρηµάτων το οποίο καταβάλλει ο/η 

αγοραστής/τρια για ένα προϊόν ή µία υπηρεσία. 
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Η συµβουλευόµενη ωστόσο πρέπει επίσης να καταλάβει πως  από τη σύνδεση τριών 

επιχειρηµατικών παραγόντων όπως είναι η τιµή, το κόστος και η ποσότητα θα 

προκύψει ο τελικός στόχος της όλης επιχειρηµατικής προσπάθειας, δηλαδή το 

κέρδος. Επισηµαίνεται ότι: 

Ο ορισµός της τιµής οφείλει να λαµβάνει υπόψη και στις µικρές ακόµα επιχειρήσεις 

παράγοντες όπως ο ανταγωνισµός, η φύση της επιχείρησης, οι προτιµήσεις των 

αγοραστών/τριών, τη διαθεσιµότητα συµπληρωµατικών αγαθών,και φυσικά 

ευρύτερους παράγοντες όπως οι οικονοµικές συνθήκες, οι τοπικές συνήθειες και 

παραδόσεις κά. 

 

 

 

Στο στάδιο αυτό της συµβουλευτικής διαδικασίας επιδιώκεται: 

 

Να αναπτύξει συµβουλευόµενη  προσωπική γενική πολιτική τιµών για τα προϊόντα ή 

τις υπηρεσίες της, που να ανταποκρίνεται στα χαρακτηριστικά του τµήµατος 

καταναλωτών την οποία έχει επιλέξει και τις απαιτήσεις της αγοράς και ειδικότερα: 

 

• Να αντιληφθεί τον τρόπο ανεύρεσης του κόστους παραγωγής των 

προϊόντων ή των υπηρεσιών της. 

• Να µάθει τους τρόπους τιµολόγησης των προϊόντων και να εξοικειωθεί 

µε τη χρήση τους. 

• Παράλληλα να διαµορφώσει µια συνολική τιµολογιακή πολιτική, η 

οποία να ανταποκρίνεται στην εικόνα που θέλει να προωθήσει στην 

αγορά ως επιχειρηµατίας. 

 
«Τιµή είναι η νοµισµατική αξία την οποία έχουν τα προϊόντα και οι υπηρεσίες 
κατά την ανταλλαγή τους στο χώρο της αγοράς» (Τζωρτζάκης,1993:149)  
 
 

Επισηµαίνεται πως η ικανοποίηση της καταναλωτικής ζήτησης αποτελεί µεν 
σηµαίνοντα στόχο της επιχειρηµατικής δραστηριότητας αλλά δεν είναι επαρκές 
κριτήριο  καθορισµού τιµών, εφόσον δεν συνδέεται µε τη διαθέσιµη 
ποσότητα(προσφορά) των αγαθών(αλληλεπίδραση δυνάµεων προσφοράς-
ζήτησης) 
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• Να πληροφορηθεί για ό,τι είναι χρήσιµο, πριν αποφασίσει την τελική 

τιµή ενός προϊόντος της, και να την ελέγχει την τιµή αυτή, ρωτώντας 

τη γνώµη πελατών που ανήκουν στο τµήµα καταναλωτών στο οποίο 

απευθύνεται.(ΚΕΘΙ, 2003) 

 

 

4. Ο ΑΝΑΓΚΑΙΟΣ ΕΞΟΠΛΙΣΜΟΣ: 

 

Στο βήµα αυτό η συµβουλευόµενη, αφού της παρουσιασθεί µε ακρίβεια ο τρόπος 

προµήθειας του εξοπλισµού, να µάθει πολύ καλά(«εσωτερικεύσει») 

ενδοεπιχειρησιακές διαδικασίες όπως το: 

• Να καταγραφεί ο αναγκαίος µηχανολογικός και άλλος εξοπλισµός που 

είναι απαραίτητος προκειµένου να υλοποιηθεί το πρόγραµµα µάρκετινγκ. 

• Να κοστολογηθεί ο αναγκαίος εξοπλισµός. 

• Να αναπτυχθεί ο προϋπολογισµός για την έναρξη της επιχειρηµατικής 

δραστηριότητας. 

• Να καταγραφεί ο αναγκαίος πρόσθετος εξοπλισµός και τα  υλικά που 

χρειάζονται προκειµένου να λειτουργήσει η επιχείρηση. 

• Να υπολογιστεί το κόστος αυτού του πρόσθετου εξοπλισµού και των 

υλικών. 

 

 

Και ακόµα να είναι σε θέση: 

        

                Να αντιστοιχήσει προϊόντα και υπηρεσίες µε µηχανολογικό εξοπλισµό 

. 

• Να αναγνωρίσει αν µπορεί να χειριστεί ή όχι τον αναγκαίο εξοπλισµό. 

• Να αναζητήσει εναλλακτικές λύσεις αγοράς-προµήθειας του 

εξοπλισµού.(ΚΕΘΙ,2003) 

 

Σηµειώνεται στο σηµείο αυτό η σηµασία που έχει παράλληλα η εξασφάλιση 

αποθηκευτικών χώρων εφόσον υπάρχει προϊόν που απαιτεί τέτοιους χώρους. Με την 
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αποθήκευση διακόπτεται η φυσική ροή του προϊόντος δια µέσου του δικτύου 

πωλήσεων. 

 

 

   

 

5. ΟΙ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ/ΤΡΙΕΣ: 

 

  Στόχος του εργαλείου είναι: 

• Να αποφασίσει η υποψήφια επιχειρηµατίας µε βάση τα παραπάνω 

εργαλεία, αν χρειάζεται συνεργάτες που θα συµπληρώσουν τα δικά της 

κενά, ικανότητες και δυνατότητες. 

• Να διαπιστώσει και να καταγράψει τα χαρακτηριστικά που πρέπει να 

έχουν οι ενδεχόµενοι συνεργάτες/τιδες. 

• Να αποφασίσει αν έχει τη δυνατότητα να προσλάβει τέτοιους συνεργάτες. 

• Να υπολογίσει το µηνιαίο κόστος των συνεργατών/τιδων της. 

• Να αποφασίσει αν πρέπει να βρει άλλες µορφές συνεργασίας  

    Μας ενδιαφέρει: 

• Να κατανοήσει αν, µε βάση το πρόγραµµα µάρκετινγκ, έχει ανάγκη από 

συνεργάτες. 

• Να διαπιστώσει αν είναι σε θέση να συνάψει εναλλακτικές σχέσεις 

συνεργασίας που θα καλύψουν τις ανάγκες της. 

 

    Ζητάµε να µας πει: 

Ένα προϊόν αποθηκεύεται:  

1.όταν η παραγωγή του είναι εποχιακή και η ζήτησή του σχεδόν σταθερή σε όλο το 

έτος. 

2.όταν η ζήτησή του είναι εποχιακή αλλά η παραγωγή του είναι συνεχής καθ’ όλο το 

έτος, αφού µε τον τρόπο αυτόν η επιχείρηση έχει οικονοµία παραγωγής(οµοιόµορφη 

ετήσια  κατανοµή των γενικών της εξόδων) 
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• Αν  έχει στον κύκλο της γνωστούς και φίλους, που διατίθενται να 

αναλάβουν να αναπληρώσουν τυχόν ελλείψεις σε µερικούς τοµείς της 

επιχειρηµατικής της δραστηριότητας. 

 

    Της παρουσιάζουµε: 

• Την ιδέα ότι σε κάποια σηµεία που η ίδια δεν διαθέτει επαρκή εµπειρία 

(ιδίως στις πωλήσεις), µπορεί να εµπιστευθεί κάποιον άλλο, γνωστό ή φίλο 

της. 

 

 

 

6. Ο ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟΣ ΣΧΕ∆ΙΑΣΜΟΣ: 

 

Ο χρηµατοοικονοµικός σχεδιασµός είναι το εργαλείο εκείνο που βοηθάει στην 

αξιολόγηση της οικονοµικής αποδοτικότητας της επιχειρηµατικής ιδέας. 

 

Στόχος του εργαλείου είναι: 

• Να αποµυθοποιήσει η γυναίκα το θέµα του χρηµατοοικονοµικού 

σχεδιασµού και να συνειδητοποιήσει την αναγκαιότητα του. 

• Να εξοικειωθεί µε το χειρισµό των διαφόρων εργαλείων του 

χρηµατοοικονοµικού σχεδιασµού. 

• Να διακρίνει τις διαφορές ανάµεσα στο χρηµατοοικονοµικό σχεδιασµό και 

τη λογιστική παρακολούθηση. 

 

Μας ενδιαφέρει: 

• Ο χρηµατοοικονοµικός σχεδιασµός να συµβαδίζει µε τα στοιχεία και 

τις πληροφορίες που µέχρι τώρα έχουν συλλεγεί σε σχέση µε το 

µέγεθος της αγοράς (άρα και τη δυνατότητα όγκου πωλήσεων), τις 

τιµές των προϊόντων και το κόστος του εξοπλισµού. 

• Ο χρηµατοοικονοµικός σχεδιασµός να συµβαδίζει µε τις πραγµατικές 

οικονοµικές δυνατότητες της υποψήφιας επιχειρηµατία. 
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 Τη βοηθάµε να κατανοήσει ότι:  

• Ο σωστός σχεδιασµός και η παρακολούθηση των οικονοµικών 

στοιχείων της επιχείρησης της, είναι προϋπόθεση για την επιτυχία της 

επιχειρηµατικής της ιδέας. 

• Η παρακολούθηση των οικονοµικών στοιχείων της επιχείρησης της 

είναι κυρίως δική της υπόθεση και ευθύνη. 

• Για τη λογιστική παρακολούθηση της επιχείρησης της θα πρέπει να 

απευθυνθεί σε εξωτερικό λογιστή. 

 

Ζητάµε να µας πει: 

• Αν αυτή προσωπικά διατηρεί «καλή σχέση» µε την οικονοµική διαχείριση. 

 

Της παρουσιάζουµε: 

• Τα επιµέρους στοιχεία του χρηµατοοικονοµικού σχεδιασµού και 

διευκρινίζουµε ότι θα επεξεργαστούµε το κάθε στοιχείο χωριστά. 

 

7. Η ΠΡΟΩΘΗΣΗ, Η ∆ΙΑΦΗΜΙΣΗ ΚΑΙ ΟΙ ∆ΗΜΟΣΙΕΣ ΣΧΕΣΕΙΣ 

 

Στόχος είναι: 

• Να αναπτύξει η ενδιαφερόµενη, ένα προσωπικό πρόγραµµα προβολής και 

προώθησης για κάθε προϊόν ή υπηρεσία που προσφέρει, το οποίο να 

ανταποκρίνεται στα ενδιαφέροντα και χαρακτηριστικά της, καθώς επίσης και 

τα χαρακτηριστικά του τµήµατος καταναλωτών που έχει επιλέξει (Belch and 

M Belch ,2001),. 

 

    Μας ενδιαφέρει: 

• Να µάθει η συµβουλευόµενη να σχηµατίζει και να προβάλλει µια εικόνα του 

εαυτού της που να ανταποκρίνεται στην επιχείρηση και τη δραστηριότητα της.  

• Να µάθει να επεξεργάζεται τις ιδέες που έχει για διαφήµιση µε γνωστούς/ες 

και φίλους/ες. 

• Να υπάρχει συνέπεια ανάµεσα στην ιδέα για διαφήµιση που έχει, στα 

προϊόντα που παράγει και στο τµήµα των καταναλωτών που έχει επιλέξει 
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(ΠΡΟΣΟΧΗ: Σε περίπτωση που για διάφορους λόγους δε µπορεί να δεχθεί 

αυτή τη συνέπεια, καλό είναι να αρχίσουµε ξανά τη συζήτηση για την 

πολιτική προϊόντος).   

  

          Τη βοηθάµε να κατανοήσει ότι:  
• Μπορεί και η ίδια να αναπτύξει ένα προσωπικό πρόγραµµα προβολής και 

προώθησης, το οποίο να ανταποκρίνεται στις δικές της οικονοµικές 

δυνατότητες. 

• Η διαφήµιση είναι µόνο ένα µέρος του προγράµµατος προβολής και 

προώθησης. 

• Το πρόγραµµα προβολής και προώθησης της επιχείρησης και των 

προϊόντων της είναι στην ουσία πρόγραµµα προβολής και προώθησης 

της συνολικής επιχειρηµατικής της προσπάθειας, δηλαδή του ίδιου της 

του εαυτού. 

• Το πρόγραµµα προβολής και προώθησης πρέπει να ανταποκρίνεται και 

να συνάδει µε τα υπόλοιπα στοιχεία του προγράµµατος µάρκετινγκ. 

 

        Ζητάµε να µας πει: 
• Αν σκοπεύει να φτιάξει κάρτες, διαφηµιστικά έντυπα κ.λπ. 

• Ένα σλόγκαν, µια λέξη, έναν τίτλο, που να ανταποκρίνεται στη δική της 

προσωπικότητα ως επιχειρηµατία, καθώς επίσης και στα προϊόντα και 

υπηρεσίες που παράγει. 

• Να καταγράψει ένα κύκλο γνωστών και φίλων που θα µπορούσαν να τη 

στηρίξουν σε θέµατα προβολής και προώθησης. 

 

Της παρουσιάζουµε: 

• Το δικό µας πρόγραµµα προβολής και προώθησης. 

 

ΣΗΜΕΙΩΣΗ 

Ολοκληρώνοντας την περιγραφή της έµφυλης Συµβουλευτικής της 

Επιχειρηµατικότητας αξίζει µια σύντοµη αναφορά στη συναφή παράλληλη συλλογική 

δραστηριότητα των «εργαστηρίων επιχειρηµατικότητας».(ΚΕΘΙ,2003). Πιο 

συγκεκριµένα: 
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Τα «εργαστήρια επιχειρηµατικότητας»(Butler and Wintram,1991) είναι εκπαιδευτικά/ 

συµβουλευτικά   προγράµµατα, τα οποία γίνονται σε οµάδες γυναικών  που έχουν 

ήδη τελειώσει τον κύκλο της ατοµικής συµβουλευτικής. Περιέχουν θεµατικές 

ενότητες που ανήκουν στο στάδιο του σχεδιασµού ενός επιχειρηµατικού σχεδίου και 

έχουν ως επιδίωξη: 

• Να έρθουν σε επαφή οι γυναίκες µεταξύ τους, να γνωριστούν, να 

ανταλλάξουν εµπειρίες και να συζητήσουν προβλήµατα που έχουν 

αντιµετωπίσει και που έχουν σχέση µε την κάθε ενότητα. 

• Να υπάρξει µέσα από αυτή τη διαδικασία ταυτόχρονα ένας κύκλος 

εκπαίδευσης. 

Η εκπαιδευτική διαδικασία γίνεται µε εισήγηση και παρουσίαση της κάθε ενότητας, 

από το/τη σύµβουλο, ενώ στη συνέχεια ακολουθεί η συζήτηση. Οι θεµατικές 

ενότητες εκπαίδευσης είναι οι παρακάτω: 

• Επιχειρησιακός σχεδιασµός και επιχειρηµατικό σχέδιο 

• Πρόγραµµα Μάρκετινγκ 

• Έρευνα και ανάλυση της αγοράς 

• Στρατηγική µάρκετινγκ 

• Ανάπτυξη πολιτικής προϊόντος 

• Χρηµατοοικονοµικός Σχεδιασµός 

• Νοµικά θέµατα. 

 

 

. 

ΑΝΤΙ-ΕΠΙΛΟΓΟΥ 
 

Η προαναφερόµενη συµβουλευτική διαδικασία πέρα από τα απτά και συγκεκριµένα 

γνωστικά  οφέλη έχει και µιαν άλλη διάσταση: την ανάπτυξη µιας σηµαντικής 

προσωπικής δεξιότητας της συµβουλευόµενης γυναίκας, αυτή της αυτογνωσίας, η 

οποία σύµφωνα µε τις εξαιρετικού ενδιαφέροντος µελέτες του Ι∆ΕΚΕ(2007), 

αποτελεί «προϋπόθεση και αναγκαία συνθήκη για την κατάκτηση άλλων κοινωνικών 

δεξιοτήτων, όπως είναι η διαχείριση της επαγγελµατικής πορείας, η διαχείριση του 

εργασιακού άγχους και η επιτυχηµένη συµµετοχή σε κοινωνικές οµάδες» και η οποία 
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συµβαδίζει µε την αυτοεκτίµηση και την αυτοπεποίθηση, που επίσης καλλιεργούνται 

στο πλαίσιο της προαναφερόµενης συµβουλευτικής διαδικασίας 
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