
Θεματική ενότητα ΔΕΟ40
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ΜΑΘΗΜΑ 

4
[   10 / 11 / 21  ]

Καθηγήτρια : Βίκυ Βάρδα.

ΑΝΤΙΚΕΙΜΕΝΟ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ :

ΕΝΔΕΙΚΤΙΚΗ ΑΠΑΝΤΗΣΗ ΘΕΜΑΤΩΝ

 Πρώτης Γραπτής Εργασίας

ΜΕΡΟΣ  2

--ΘΕΜΑ 2 & 3--



ΘΕΜΑ 2Ο

ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΕΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ & ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

[ΘΕΩΡΙΑ : Ενοτ.8.1 έως 
8.6, σελ.431-469] 



ΕΡΩΤΗΜΑ 2.1.Α
-- ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΕΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

ENOTHTES 8.3-8.4
σχήμα 8.3, σελ. 435 -436  

Παπαδάκης, 2016)
• Ο Porter διατύπωσε θεωρία (1985), με την οποία 

εξήγησε ότι μια επιχείρηση μπορεί να αποκτήσει 
πλεονεκτικότερη θέση στην αγορά, από τις 
υπόλοιπες επιχειρήσεις του κλάδου, είτε 
βασίζοντας την ανταγωνιστικότητά της στο 
χαμηλότερο κόστος παραγωγής, άρα και στη 
δυνατότητά της να πουλάει σε πιο χαμηλή τιμή 
(Παπαδάκης, 2016). 

• Ανταγωνιστικό πλεονέκτημα επίσης θεμελιώνει 
εκείνη η επιχείρηση που παράγει 
διαφοροποιημένα προϊόντα, δηλαδή υπό μια 
έννοια μοναδικά στη χρήση, τη λειτουργία, το 
κύρος που προσδίδουν, κ.ο.κ.

• Από αυτές τις επιλογές προκύπτουν οι 
στρατηγικές (Παπαδάκης, 2016, σελ. 434-435): 
ηγεσίας κόστους, διαφοροποίησης και της 
εστίασης με ηγεσία κόστους ή με 
διαφοροποίηση, σε μικρότερες αγορές-
τμήματα της αγοράς.
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ΕΡΩΤΗΜΑ 2.1.Α
-- ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΕΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ

Διαφοροποίηση (differentiation) 
• Βασίζεται στην προσφορά έντονα 

διαφοροποιημένου προϊόντος με ιδιαίτερα 
γνωρίσματα (μοναδικό προϊόν). Ο πελάτης είναι 
διατεθειμένος να πληρώσει 

• παραπάνω (υψηλότερη τιμή προϊόντος στην 
αγορά) για να το αποκτήσει. 

• Έμφαση στις λειτουργίες του Μάρκετινγκ και 
των πωλήσεων και της έρευνας 

• Υψηλά έσοδα υψηλά κέρδη για την επιχείρηση 
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Ανταγωνιστική Στρατηγική διαφοροποίησης
Η διαφοροποίηση του προϊόντος επιτρέπει: 
•υψηλότερες τιμές για τα προϊόντα ή 
•υψηλότερες πωλήσεις γιατί περισσότεροι αγοραστές 
προτιμούν το διαφοροποιημένο προϊόν ή 
•αγοραστές με ισχυρή προτίμηση για το προϊόν 

Η διαφοροποίηση μπορεί να εστιάζει στα ιδιαίτερα 
χαρακτηριστικά του προϊόντος, στην εξυπηρέτηση μετά 
την πώληση, στην άμεση ανταπόκριση, στην εγγύηση 
κλπ 
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ΕΡΩΤΗΜΑ 2.1. Β
-- ΘΕΩΡΙΑ ΠΟΡΩΝ ΚΑΙ ΙΚΑΝΟΤΗΤΩΝ-- -
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ 
ΘΕΩΡΙΑ

(ενότητες 3.1 και 3.2).
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ΕΡΩΤΗΜΑ 2.2. 
-- ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ  ΒΕΝΕΤΗ- -
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ



ΕΡΩΤΗΜΑ 2.2. /    1/6
-- ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ- -
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

ΘΕΩΡΙΑ :κεφ. 6



ΕΡΩΤΗΜΑ 2.2.                 2/6
-- ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΣΥΓΚΕΝΤΡΩΣΗΣ ΑΓΟΡΑΣ
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

Διεύρυνση του δικτύου καταστημάτων ΒΕΝΕΤΗ- στρατηγική 
διείσδυσης. [στην εγχώρια αγορά]



ΕΡΩΤΗΜΑ 2.2.                 3/6
-- ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΠΡΟΙΟΝΤΩΝ
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ



ΕΡΩΤΗΜΑ 2.2.                 4/6
-- ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ- -
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

ανάπτυξης νέων αγορών   --με τη δημιουργία δύο νέων concept 
καταστημάτων, την CREMERIA VENETI και το VENETI GO και το  
VENETI GREAT, ένα «πιλοτικό» concept καταστήματος για 
επέκταση στο εξωτερικό [ διεθνοποίηση]. 



ΕΡΩΤΗΜΑ 2.2.             5/6
-- ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΔΙΑΦΟΡΟΠΟΙΗΣΗΣ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ-
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• Εφαρμόζεται από τη ΒΕΝΕΤΗΣ μέσω Συσχέτισης των διεργασιών παρασκευής ψωμιού 
και γλυκών με αυτές του  έτοιμου φρεσκομαγειρεμένου φαγητού, που προωθείται από 
συγκεκριμένου τύπου καταστήματα, η προώθηση κατεψυγμένων ειδών ΒΕΝΕΤΗ από τα 
σούπερ μάρκετ κ..ά. 

• Όπως με την CALIFORNIA FOODS AE (διαμόρφωση αρτοποιείων σε μικρές κλειστές 
αγορές), την FIRST CLASS AE ( παρασκευάστρια και πωλητής ζύμης).  Επιπλέον, αυτή 
η στρατηγική αποτυπώνεται στα καταστήματα  VENETIS FOOD HALL, VENETIS 
1948, CREMERIA VENETIS, VENETIS GO και στην εταιρεία catering «VENICE 
BOUTIQUE
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Στρατηγικές ανάπτυξης: Οριζόντια και 
κάθετη ολοκλήρωση 

ΕΡΩΤΗΜΑ 2.2.             5/6
-- ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ ΟΡΙΖΟΝΤΙΑΣ & ΚΑΘΕΤΗΣ ΟΛΟΚΛΗΡΩΣΗΣ

Για την ενδυνάμωση της παραγωγικής της ικανότητας, στόχος της ΒΕΝΕΤΗΣ είναι η

μετεγκατάσταση των δομών σε μεγάλο εργοστάσιο στη Βοιωτία, [στρατηγική

καθετοποίησης- παραγωγή – κάθετη ολοκλήρωση προς τα πίσω] . Το αναπτυξιακό

πρόγραμμα της εταιρείας ΒΕΝΕΤΗ για το 2021 πραγματοποιείται με ίδια κεφάλαια

και προβλέπει: Είσοδο στην αγορά του retail με τη σειρά προϊόντων VENETI FAMILY

[ανάπτυξης νέων προιόντων], επέκταση στον χώρο της εστίασης [στρατηγική ανάπτυξης

νέων αγορών]με τη δημιουργία δύο νέων concept καταστημάτων, την CREMERIA

VENETI και το VENETI GO και το VENETI GREAT, ένα «πιλοτικό» concept

καταστήματος για επέκταση στο εξωτερικό [ διεθνοποίηση]. Διεύρυνση του δικτύου

καταστημάτων ΒΕΝΕΤΗ- στρατηγική διείσδυσης. [στην εγχώρια αγορά και σε

επιλεγμένες ξένες [ΗΠΑ- ΗΑΕ, κ.α.].
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Κάθετη ολοκλήρωση προς τα μπροστά- αναλαμβάνει 

με δραστηριότητα χονδρικού εμπορίου ΧΟΝΔΡΙΚΗ 

ΠΩΛΗΣΗ ΠΡΩΤΩΝ ΥΛΩΝ ΚΑΙ ΠΑΡΟΧΗ 

ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ,– Το 60% της νέας 

εταιρείας ελέγχει η Βενέτης και πέραν των 

προαναφερόμενων θα διαθέτει στην αγορά καφέ, τσάι 

και αξεσουάρ barista το  60% της νέας εταιρείας ελέγχει 

η Βενέτης που κατέβαλλε κεφάλαιο ύψους 100.200 ενώ το υπόλοιπο 

40% διατηρεί ο Αλέξανδρος Παπαγεωργίου, ο οποίος θα παρέχει 

Τεχνογνωσία και Υπηρεσίες στην εταιρεία

 



ΘΕΜΑ 3
-- ΕΤΑΙΡΙΚΕΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ –ΛΟΓΟΙ ΥΙΟΘΕΤΗΣΗΣ 

& ΑΠΕΙΛΕΣ ΑΠΌ ΤΟΝ ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΜΟ- -
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

[κεφ. 6 & κεφ.7, σελ.261-371 ] 



ΘΕΜΑ 3.1.
-- ΕΛΛΗΝΙΚΕΣ ΕΤΑΙΡΙΚΕΣ 

ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ DELIVERY HERO- -
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

[κεφ. 6 & κεφ.7, σελ.261-
371 ] 

Οι τρεις βασικές εταιρικές στρατηγικές είναι 
α) της ανάπτυξης, β) της εξυγίανσης/διάσωσης και γ) της σταθερότητας (βλ. σχ. ενότητα 6.1 Παπαδάκης, 2016). 
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• Οι στρατηγικές κάθετης ολοκλήρωσης δίνουν την δυνατότητα στην
εταιρεία να πραγματοποιεί κινήσεις οι οποίες γίνονταν από τους
προμηθευτές ( προς τα πίσω ) ή από τους αγοραστές ( προς τα
μπροστά ).

• στρατηγικές οριζόντιας ολοκλήρωσης που ακολουθούν τον τομέα
της επέκτασης της εταιρείας στην ήδη υπάρχουσα παραγωγική
διαδικασία .

• Η διαφοροποίηση των δραστηριοτήτων σε σχέση με το πόσο
συνδέονται οι δραστηριότητες αυτές ( συσχετισμένες –
ασυσχέτιστες ) ,αποτελεί μια ακόμη αναπτυξιακή για την κάθε
εταιρεία στρατηγική .

• διείσδυση και ανάπτυξη της αγοράς είναι μια διαδεδομένη και
κοινώς αποδεκτή αναπτυξιακή στρατηγική .

• ανάπτυξη νέων προϊόντων
• στρατηγικές συμμαχίες που σκοπό έχουν την ανάπτυξη της .



ΘΕΜΑ 3.1.
-- ΕΛΛΗΝΙΚΕΣ ΕΤΑΙΡΙΚΕΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ DELIVERY HERO- -
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 Στρατηγική Ανάπτυξης Νέων Αγορών Η 
συμφωνία με τον Όμιλο Μούχαλη δίνει 
πρόσβαση σε πανελλαδικό δίκτυο και επέκταση 
στη διανομή ειδών supermarket. Μεγέθυνση της 
υπηρεσίας διανομής προϊόντων μικρής λιανικής 
και εξυπηρέτηση των καταναλωτών εντός 15 
λεπτών από την efood.. Με την efood της 
Delivery Hero, η οποία σημειώνεται ότι έχει 
επεκταθεί πέρα από το delivery φαγητού, 
στην αγορά supermarket όπου διατηρεί 
στρατηγική συνεργασία με την αλυσίδα 
Σκλαβενίτης ενώ έχει μπει και και στην αγορά 
των φαρμακείων.

Διείσδυση Δραστηριοτήτων Εκσυγχρονισμός των Kiosky’s 
και Kiosky's convenience stores προκειμένου να προσφέρουν πιο 
καινοτόμες υπηρεσίες προς τους καταναλωτές- προκειμένου να 
προκληθεί αύξηση συχνότητας και ποσότητας αγορών από τoυς 
υπάρχοντες πελάτες. 
Η Delivery Hero με την  «η εξαγορά της ALPHA Διανομές 
και της ΙΝΚΑΤ στοχεύει στην επιτάχυνση της ανάπτυξης της 
υπηρεσίας quick commerce του efood όπως και στη 
μεγέθυνση της υπηρεσίας διανομής προϊόντων μικρής 
λιανικής, δηλαδή εφαρμόζει στρατηγική Ανάπτυξης Νέων 
Αγορών, προωθώντας σε νέα τμήματα της αγοράς τις υπηρεσίες 
διανομής στην ελληνική αγορά.
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 Στρατηγική Ανάπτυξης Νέων Υπηρεσιών

Αξιοποιώντας το εκτεταμένο δίκτυο σημείων πώλησης και

HUBS, που ανήκουν στην INKAT, το efood είναι σε θέση

να εξυπηρετεί τους καταναλωτές σε 15 λεπτά ενώ τα

καταστήματα Kiosky’s και Kioskys convenience stores θα

προσφέρουν ακόμα πιο καινοτόμες υπηρεσίες προς τους

καταναλωτές» και δυναμική επέκταση στην αγορά της

μικρής λιανικής.

 Κάθετη ολοκλήρωση προς τα πίσω. Ενεργοποιήθηκε η

διαδικτυακή πλατφόρμα e-kiosky’s και ιδρύθηκε η

εταιρεία Carrotz Μονοπρόσωπη ΙΚΕ με αντικείμενο τις

υπηρεσίες έκδοσης κουπονιών.

 Κάθετη ολοκλήρωση προς τα εμπρός με ηγετική θέση

στο χονδρεμπόριο, με αποκλειστικές συνεργασίες

διανομής και εμπορίου, όπως π.χ. με υπηρεσίες

αποκλειστικής διανομής προϊόντων όπως Phillip Morris,

Jacobs, Chipita, Unilever και με τις εταιρείες Ελληνικά

Λαχεία και Ι.Ο.Ν..
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 Οριζόντια ολοκλήρωση- στο ίδιο στάδια της παραγωγικής 

της διαδικασίας [ η DELIVERY HERO είναι κατά βάση 

εταιρεία παροχής υπηρεσιών διανομής έτοιμων τροφίμων 

και ποτών], με την εξαγορά από την εταιρεία Μούχαλης 

Α.Ε του 75% της εταιρείας Delivery.gr ΙΚΕ και της 

deliveras.gr, οι οποίες δραστηριοποιούνται ομοίως στον 

χώρο της ηλεκτρονικής παραγγελίας σε σημεία εστίασης. 

Επίσης την ίδια χρονιά εξαγόρασε το 100% της e-table η 

οποία δραστηριοποιείται στο χώρο της ηλεκτρονικής 

υπηρεσίας κρατήσεων εστιατορίων.



ΘΕΜΑ 3.2.
-- ΑΙΤΙΟΛΟΓΗΣΗ ΕΠΙΛΟΓΗΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΩΝ- -

Ε
Π

ΙΜ
Ε

Λ
Ε

ΙΑ
:  

 Β
ίκ

υ
 Β

ά
ρ

δ
α

   
v

ic
k

y
.e

cl
a

ss
4u

@
g

m
a

il
.c

o
m

  
   

  e
cl

a
ss

4U
.g

r

47

ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

Συνδυαστικά 
κεφάλαια 6 και 7

 Η στρατηγική διείσδυσης – συγκέντρωσης αγοράς επιτρέπει στην εταιρεία να
επικεντρώνει τη βαρύτητα στην εξυπηρέτηση εκείνης της μερίδας πελατών που
αποτελούν για αυτήν την πλέον ελκυστική αγορά, δηλαδή αυτή που αφήνει
περιθώρια κέρδους. Οι υπάρχουσες οικονομίες κλίμακας της efood ενισχύουν
την ανταγωνιστικότητα της Delivery Hero και κάνουν εφικτές στρατηγικές
αύξησης χρήσης και συχνότητας των υπηρεσιών της.

 Η στρατηγική ανάπτυξης νέων υπηρεσιών στην προκειμένη περίπτωση
λαμβάνει χώρα με τη βελτίωση της συνολικής αξἱας που λαμβάνει ο πελάτης, σε
επίπεδο ταχύτητας εξυπηρέτησης και ανταποκρισιμότητας στα αιτήματα και τις
προσδοκίες του. Η εταιρεία μπορεί να επιλέξει τέτοια στρατηγική διότι διαθέτει
την απαραίτητη τεχνογνωσία και έχει την ωριμότητα να αντιδράσει κατάλληλα
σε ενδεχόμενες ανταγωνιστικές κινήσεις, ως κυρίαρχη στον ελληνικό κλάδο.
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 Με την Κάθετη ολοκλήρωση, η εταιρεία εξοικονομεί κόστη 

διαμεσολάβησης και υποστηρικτικών υπηρεσιών, αφού με την εξαγορά 

της Kioskys είναι σε θέση να εκδίδει μόνη της κουπόνια, να επεκτείνει 

το δίκτυο logistics και να περιορίζει τις περιττές δαπάνες για έξοδα νέας 

εγκατάστασης σημείων delivery. Με την υιοθέτηση αυτής της 

στρατηγικής, η Delivery Hero στην Ελλάδα, χτίζει εμπόδια εισόδου σε 

δυνητικούς νεοεισερχόμενους στον κλάδο και διατηρεί στο επιθυμητό 

επίπεδο την ποιότητά της [Παπαδάκης, 2016, σελ.265].

 Με την Οριζόντια Ολοκλήρωση, η εταιρεία επεκτείνεται στο ίδιο στάδιο 

της αλυσίδας και αποκτά έτσι μεγαλύτερη δύναμη απορροφώντας μια 

εταιρεία που έχει ήδη την πείρα και την υποδομή να υποστηρίξει 

αποτελεσματικά το απαιτητικό πολυπληθές και γεωγραφικά 

διασπαρμένο κοινό της efood. Με τη στρατηγική αυτή η εταιρεία 

αποσκοπεί στο χτίσιμο μονοπωλιακών πλεονεκτημάτων, κυριαρχίας και 

ανώτερης θέσης στην αγορά [Παπαδάκησς, 2016, σελ.285].



ΘΕΜΑ 3.3.
-- ΜΕΛΛΟΝΤΙΚΕΣ ΑΠΕΙΛΕΣ- -
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ΑΠΑΡΑΙΤΗΤΗ ΘΕΩΡΙΑ

ΣΥΝΔΥΑΣΤΙΚΑ ΑΠΌ 
ΤΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6

• Κίνδυνος αντιγραφής της τεχνολογίας και της παραγωγικής διαδικασίας 
που μειώνουν το κόστος 

• Δυνατότητα επίτευξης από ανταγωνιστές χαμηλότερου κόστους 
παραγωγής & λειτουργίας, μέσω χρήσης φθηνότερου εργατικού 
δυναμικού 

• Ενδεχόμενη παροχή υπηρεσιών που δεν ικανοποιούν τις καταναλωτικές 
ανάγκες 

• Ενδεχόμενη διολίσθηση της ποιότητας στην προσπάθεια επίτευξης 
χαμηλότερου κόστους 

• Κίνδυνος εκμηδενισμού των αρχικών τεχνολογικών επενδύσεων της 
επιχείρησης λόγω ραγδαίας αλλαγής της τεχνολογίας 



ΚΕΝΗ ΣΕΛΙΔΑ ΓΙΑ ΣΗΜΕΙΩΣΕΙΣ- ΑΝΑΛΥΣΗ-ΣΧΟΛΙΑΣΜΟ-
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