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7. Τιμολογιακές στρατηγικές για την προώθηση των πωλήσεων

Είτε ως στρατηγικές είτε ως τακτικές εξυπηρετούσες την στρατηγική οι συνηθέστερες τιμο-
λογιακές πρακτικές είναι οι εξής:

1. Της χαμηλής τιμής ή διεισδύσεως στην αγορά. 

2. Της τιμής κάτω του κόστους.

3. Της χαμηλής τιμής και αξίας.

4. Της υψηλής τιμής και αξίας.

5. Της υψηλής τιμής ή του ξαφρίσματος της αγοράς.

6. Ο διαφορισμός τιμών.

7. Η ψυχολογική τιμολόγηση. 

8. Οι εκπτώσεις και προσφορές.

Επιχειρείται η πώληση του προϊόντος σε
χαμηλή τιμή προκειμένου να προσελκυ-
στούν πελάτες και να διευρυνθεί το μερί-
διο αγοράς ή να δημιουργηθεί ένα ικανο-
ποιητικό μερίδιο αγοράς.
Χρησιμοποιείται όταν:
• Yφίσταται έντονος ανταγωνισμός στην

αγορά.
• Oι πελάτες είναι ευαίσθητοι στις τιμές

(ανταποκρίνονται μαζικά στην μείωση
των τιμών) και τα έσοδα αυξάνονται
παρά την μείωση της τιμής.

• Mια επιχείρηση εισέρχεται στην αγορά
ή προβαίνει σε προωθητικές ενέργειες.
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7. Η ψυχολογική τιμολόγηση. 

8. Οι εκπτώσεις και προσφορές.

Επιχειρείται η πώληση του προϊόντος ή
ομάδος προϊόντων σε τιμή κατώτερη του
κόστους προκειμένου να προσελκυστούν
πελάτες με την προσδοκία ότι θα αγορά-
σουν επίσης συμπληρωματικά προϊόντα
υψηλής ποιότητας. Ένα τέτοιο παρά-
δειγμα είναι τα δωρεάν παιχνίδια στα κι-
νητά τηλέφωνα τα οποία ενθαρρύνουν
τον παίκτη να αγοράσει υψηλότερα επί-
πεδα του παιχνιδιού.
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Tο κόστος παραγωγής και η τιμή του προ-
ϊόντος κινούνται στο χαμηλότερο δυνατό
επίπεδο προκειμένου να προσελκυστούν
(καλυφθούν) καταναλωτές με χαμηλά ει-
σοδήματα που προσπαθούν να ικανοποι-
ήσουν βασικές τους ανάγκες, καθώς δεν
είναι σε θέση να αγοράσουν ακριβότερα
και ποιοτικότερα προϊόντα.
Τέτοιου είδους προϊόντα συναντιόνται
συχνά σε υπεραγορές (super market) που
υπάρχουν φτηνές μάρκες ζυμαρικών, χαρ-
τικών κ.ά.
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Tο προϊόν προσφέρεται στο άνω μέρος
μιας πιθανής κλίμακας τιμών προκειμέ-
νου να δημιουργήσει μια αίσθηση ποιό-
τητας, η οποία θα προσελκύσει κατανα-
λωτές με αίσθημα υψηλού επιπέδου.
Ειδικότερα, το προϊόν απευθύνεται σε
καταναλωτές που πιστεύουν ότι η υψηλή
τιμή εγγυάται την καλή ποιότητα και ότι η
αγορά ενός προϊόντος υψηλής ποιότητας
σηματοδοτεί το υψηλό επίπεδο του αγο-
ραστή σε άλλους και δείχνει ότι είναι μέ-
λος μιας ιδιαίτερης (αποκλειστικής) ομά-
δας.
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Επιχειρείται η πώληση του προϊόντος σε
υψηλή τιμή. Ως στρατηγική μπορεί να
χρησιμοποιηθεί όταν:
• Το προϊόν είναι νέο στην αγορά και

υπάρχει περιορισμένος ανταγωνισμός.
• Η ζήτηση είναι σταθερή και οι πελάτες

δεν είναι πολύ ευαίσθητοι στις τιμές.
(Δεν κοιτούν τις τιμές, δεν αλλάζουν
πολύ ή δεν μπορούν να αλλάξουν πολύ
την συμπεριφορά τους λόγω των τι-
μών).

• Ο μεγάλος όγκος πωλήσεων δεν εξα-
σφαλίζει εξοικονόμηση (μείωση) κό-
στους: αυτό που κάποιες φορές ονομά-
ζεται «φθίνον κόστος».

Η τιμή μειώνεται όταν εισέρχονται στην
αγορά περισσότεροι ανταγωνιστές.
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Tο ίδιο προϊόν παρέχεται σε διαφορετικές 
τιμές. Διακρίνονται τρεις εκδοχές:

1.
Κάθε μονάδα του προϊόντος πωλείται σε
διαφορετική τιμή με σκοπό να μεγιστο-
ποιηθεί η τιμή που κάθε πελάτης είναι δι-
ατεθειμένος να πληρώσει για κάθε μονά-
δα. Με άλλα λόγια: Nα αποσπαστεί το με-
γαλύτερο έσοδο από κάθε αγοραστή. Η
πρακτική απαντάται σε αντιπροσωπείες
αυτοκινήτων και αλλού.
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Στόχος είναι να μεγιστοποιηθεί το έσοδο ανάλογα με την ζήτη-
ση του πελάτη. Η πρακτική απαντάται στην παροχή ηλεκτρι-
σμού, τηλεφωνικών υπηρεσιών κ.ά.

Tο ίδιο προϊόν παρέχεται σε διαφορετικές 
τιμές. Διακρίνονται τρεις εκδοχές:
Tο ίδιο προϊόν παρέχεται σε διαφορετικές 
τιμές. Διακρίνονται τρεις εκδοχές:

2.
Η τιμή διαφέρει (όχι από άτομο σε άτομο,
αλλά) ανάλογα με την ποσότητα που προ-
μηθεύεται ο αγοραστής. Το προϊόν μπο-
ρεί να παρέχεται σε:
• υψηλή τιμή για την αγορά των πρώτων

(αναγκαίων) μονάδων και
• προοδευτικώς χαμηλότερη τιμή για την

αγορά των επομένων (λιγότερο ανα-
γκαίων ή μη αναγκαίων) μονάδων.

Εναλλακτικά, σε:
• υψηλή τιμή στους καταναλωτές μικρών 

ποσοτήτων και 
• χαμηλότερη (εκπτωτική) τιμή στους κα-

ταναλωτές μεγάλων ποσοτήτων. 
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τιμές. Διακρίνονται τρεις εκδοχές:

3.
Το προϊόν παρέχεται σε διαφορετική τιμή
σε διαφορετικές ομάδες καταναλωτών, α-
νάλογα την ζήτηση/τις δυνατότητες αγο-
ράς κάθε ομάδας. Με άλλα λόγια:
• η τιμή που καταβάλλεται από μια

συγκεκριμένη ομάδα αγοραστών είναι
η ίδια για όλες τις μονάδες που αγορά-
ζονται∙ αλλά

• η τιμή μπορεί να διαφέρει ανά (διαφο-
ρετική) ομάδα αγοραστών.

Στόχος είναι να μεγιστοποιηθεί το έσοδο ανάλογα με την ζήτηση κάθε τύπου πελάτη. Η πρακτική απαντάται
στην παροχή λεωφορειακών ή ψυχαγωγικών υπηρεσιών με έκπτωση στους μαθητές-φοιτητές και ηλικιωμέ-
νους και άνευ εκπτώσεως σε άλλους.

Tο ίδιο προϊόν παρέχεται σε διαφορετικές 
τιμές. Διακρίνονται τρεις εκδοχές:
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Η τιμή εμφανίζεται οριακά (κατά μερικά
λεπτά) χαμηλότερη της στρογγυλεμένης
(στον επόμενο ακέραιο αριθμό) τιμής.
Βασίζεται στην υπόθεση ότι με την πρώτη
ματιά οι πελάτες δεν θα στρογγυλεύσουν
τις τιμές και θα θεωρήσουν ότι η τιμή εί-
ναι σημαντικά χαμηλότερη των ανταγωνι-
στών, με αποτέλεσμα την αύξηση των πω-
λήσεων του τιμολογούντος.



Παρέχεται σε αυτούς που αγοράζουν μεγάλες ποσότητες

εντός ενός συγκεκριμένου χρονικού διαστήματος, χωρίς όμως

οι μεμονωμένες αγορές τους να είναι ιδιαίτερα μεγάλες.

Παρέχεται στους μαζικούς αγοραστές. 
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Ως καταναλωτές είμαστε εξοικειωμένοι
με τις εκπτώσεις και προσφορές και
πολλοί τείνουμε να αγοράζουμε μεγαλύ-
τερες ποσότητες από ένα προϊόν όταν
διατίθεται σε έκπτωση/είναι σε προσφο-
ρά, ενώ πολλές αλυσίδες υπεραγορών και
παραγωγοί λειτουργούν με προσφορές
ολοχρονίς ή αφήνουν πολύ μικρά χρονικά
διαστήματα μεταξύ προσφορών/εκπτώ-
σεων.
Υπάρχουν ποικίλοι τύποι εκπτώσεων:
• Έκπτωση ανάλογα με την ποσότητα.
• Αθροιστική έκπτωση ανάλογα με την

ποσότητα.
• Έκπτωση ανάλογα με τον χρόνο.
• Έκπτωση αν η αγορά γίνεται με 

μετρητά ή πριν από μια ορισμένη 
ημερομηνία.

• Εμπορική έκπτωση.

Παρέχεται βάσει του χρόνου που αγοράζεται το προϊόν ή χρη-

σιμοποιείται η υπηρεσία. Λ.χ., οι πάροχοι μεταφορικών υπη-

ρεσιών παρέχουν εκπτώσεις ανάλογα με την ώρα, ημέρα ή 

μήναπου διενεργείται το ταξίδι.
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Business Plan – Eπιχειρηματικός Οδηγός



Mπισκότα

Κάθε χρόνο να προσθέτω στο πελατολόγιο (να κερδίζω) 
και μια γειτονιά.

Οι κάτοικοι της γειτονιάς μου.

Να παράγει και να πωλεί γευστικά μπισκότα. 

Εγώ (ιδιοκτήτης). Αναμειγνύω τα υλικά, Ψήνω. Συσκευάζω. Πωλώ 
από το μαγαζί. Ο συνεργάτης έχει αναλάβει τις εξωτερικές πωλήσεις 
(πάρκο, πόρτα-πόρτα, διανομές/delivery κ.τ.λ.)

Ατομική.

Bλ. Μάθημα Στρατηγικού 
Σχεδιασμού για να σκε-
φτείς:
• την προσέγγιση, την κα-

τανομή των πόρων, τι τα-
λέντα και προσωπικό 
χρειάζεσαι, την σημασία 
της έρευνας αγοράς, 

• για δείκτες επιδόσεων
και την χρηματοδότηση.

Εν συνεχεία, ίσως θελήσεις 
να μεταβάλεις τις πρώτες 
απαντήσεις σου. Επεξεργά-
σου πάλι στο σχέδιο. 



Το μπισκότο είναι ένα από τα πολλά γλυκά που κυκλοφορούν. Διατίθεται από super-
market, αρτοπωλεία/ζαχαροπλαστεία, ειδικά καταστήματα όπως το δικό μου. Οι δύο 
τελευταίοι πωλούμε φρέσκα μη τυποποιημένα μπισκότα. Τα δύο πρώτα εκτός από 
μπισκότα πωλούν και άλλα είδη. 

Οι εργαζόμενοι και τα παιδάκια του γειτονικού σχολείου. 
Γονείς/κηδεμόνες. Κάτοικοι γειτονιάς και περαστικοί. 

Το αρτοπωλείο, απέναντι από την άλλη πλευρά του 
πάρκου. 

Έχουμε γευστικότερα μπισκότα και πωλούμε πόρτα-πόρτα. Ο ανταγωνιστής δεν το κάνει. Ως delivery είμαστε πολύ 
ανταγωνιστικοί και ο κόσμος παραγγέλνει χωρίς φόβο: o συνεργάτης δεν μπορεί να μεταδώσει κορωναϊό.

Η αγορά είναι ανταγωνιστική αγορά. Ακολουθούμε τον 
Κανονισμό (ΕΕ) υπ’ αριθ. 1169/2011. 

Bλ. Μάθημα Ανταγωνιστικού Πλεονεκτήμα-
τος για δυνατά/αδύνατα σημεία ανταγωνι-
στού αλλά και δικά σου, τι σε διαφοροποιεί 
από αυτόν, τι προσελκύει/απωθεί πελάτη.



Mπισκότα. 

1 ευρώ το κιλό.

Εισόδου στην αγορά.

Έχω μια καλή μυστική συνταγή. Δεν την λέω (κι ας μην έχω 
πνευματικά δικαιώματα) όπως κάνει και η Coca Cola.

Καμμία. Έχει ήδη γίνει. (Κληρονόμησα την συνταγή από την 
γιαγιά.) 

Bλ. Μάθημα Τιμολόγησης για να σκεφτείς αν θα 
ακολουθήσεις την πολιτική κάποιου άλλου, αν 
θα προβαίνεις σε mark up, ψυχολογική τιμολό-
γηση, αν συμφέρει να έχεις διαφορισμένες τι-
μές, να ξέρεις ποια είναι τα συχνά λάθη.

Σε αυτή την φάση ίσως ακολουθήσεις διαφορετική τιμολογιακή από ότι σε άλλη φάση.



Βασίζομαι στην γεύση (ακαταμάχητη), την ενημέρωση από στο-
μα σε στόμα και την ικανότητα του συνεργάτη στις δημ. σχέσεις.

Θα τους μιλώ. Επίσης θα προσφέρω δείγματα στις εκδηλώσεις 
του σχολείου.

Σε χαρτοσακουλίτσες. Όχι επιβαρυντικά για το περιβάλλον 
υλικά.

Bλ. Μάθημα Μάρκετινγκ. Κάνε 
έρευνα αγοράς. Σκέψου:
• την διανομή, 
• επικοινωνία με πελάτες (τα 

σωστά λόγια, τα παθήματα 
άλλων επιχειρήσεων),

• πόσους τύπους πελατών 
έχεις, 

• πως θα κάνεις την σχέση πιο 
ισχυρή, 

• πως θα διαπιστώνεις την 
ικανοποίηση των πελατών,

• πως και πόσο συχνά θα 
μετράς την  απόδοση της 
στρατηγικής και των 
διαφόρων επενδύσεων, 

• αν θα δίνεις δωρεάν 
δείγματα/κάνεις επιδείξεις 
κ.τ.τ., καθώς και  

• τι  προϋπολογισμό 
μάρκετινγκ θα έχεις για όλα 
αυτά.



Bλ. Μάθημα Λογιστικής για να καταλάβεις την λογική. 
Βάσει του σχεδίου συμπλήρωσε τα ποσά στα επόμενα 
φύλλα εργασίας. Δες τι βγαίνει. Ξανασχεδίασε. Δες αν τα 
ποσά του νέου σχεδίου βγαίνουν… 

Bλ. Μάθημα Λογιστικής για να καταλάβεις την λογική. 
Βάσει του σχεδίου συμπλήρωσε τα ποσά στα επόμενα 
φύλλα εργασίας. Αν δεν βγαίνει, ξανασχεδίασε και δες αν 
τα ποσά του νέου σχεδίου βγαίνουν… 



Έξοδα 10 ευρώ/μήνα για τροφή γάτου. Το ίδιο για γλυκαντικά. Το αλεύρι το κάνει δώρο ο μυλωνάς για 
την χρήση του χωραφιού που μου άφησε η γιαγιά. Ο λογαριασμός νερού είναι της τάξης τον 10 ευρώ. Θα 
πωλώ 5 κιλά ημερησίως. Κάθε χρόνο θα εξαπλώνομαι σε μια νέα γειτονιά. Το μαγαζί είναι ιδιόκτητο.



Υπόλοιπα έτηΕπόμενο φύλλο 
εργασίας



Υπόλοιπα έτηΕπόμενο φύλλο 
εργασίας



Υπόλοιπα έτηΕπόμενο φύλλο 
εργασίας



Υπόλοιπα έτηΕπόμενο φύλλο 
εργασίας



Υπόλοιπα έτηΕπόμενο φύλλο 
εργασίας



Υπόλοιπα έτηΕπόμενο φύλλο 
εργασίας







Thank you!


