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Σύνοψη 
  

Το 1ο κεφάλαιο αυτής της µεταπτυχιακής εργασίας είναι εισαγωγικό. 

Αρχικά γίνεται επισκόπηση της ελληνικής γεωργίας, και µελετώνται οι 

επιπτώσεις που είχε η ΚΑΠ στην εγχώρια γεωργική πολιτική. Στη συνέχεια 

γίνεται ειδικότερη αναφορά για τη βαµβακοκαλλιέργεια στη χώρα µας και 

αναφέρονται µερικοί από τους λόγους για τους οποίους το βαµβάκι στη χώρα 

µας και ιδιαίτερα στη Θεσσαλία, αποτελεί σήµερα µια από τις πιο δυναµικές 

καλλιέργειες.  

Στο 2ο κεφάλαιο γίνεται αναφορά σε θεωρητικό επίπεδο στο στρατηγικό 

σχεδιασµό. Επίσης, στο κεφάλαιο αυτό γίνεται εισαγωγή στη Στρατηγική και 

αναφέρεται το Στρατηγικό Management και τα βασικά στοιχεία του ενώ στο 

τέλος θα γίνεται ανάλυση των σταδίων  του Στρατηγικού Management. 

Στο 3ο κεφάλαιο εφαρµόζεται PEST (πολιτική, οικονοµική, κοινωνική 

και  τεχνολογική) ανάλυση σε δύο διαφορετικές εποχές, στη δεκαετία του ’80 

και στη σηµερινή έτσι ώστε να εξεταστεί το ευρύτερο εξωτερικό περιβάλλον 

του κλάδου των βαµβακοπαραγωγών τότε και σήµερα. Έπειτα, γίνεται  

σύντοµη θεωρητική αναφορά στο υπόδειγµα του Porter. Μετά τη Θεωρητική 

προσέγγιση εφαρµόζεται το παραπάνω υπόδειγµα στον κλάδο των 

βαµβακοπαραγωγών. Στο τέλος του κεφαλαίου γίνεται SWOT ανάλυση, πριν 

µιλήσουµε για Στρατηγική, ώστε να µελετηθούν σήµερα οι δυνάµεις 

(Strengths), οι αδυναµίες (Weaknesses), οι ευκαιρίες (Opportunities) και οι 

απειλές (Threads) του κλάδου. 

Στο 4ο κεφάλαιο διαχωρίζονται οι βαµβακοκαλλιεργητές σε στρατηγικές 

οµάδες µε βάση τη στρεµµατική έκταση που καλλιεργείται µε βαµβάκι στη 

Θεσσαλία. Ο διαχωρισµός αυτός θα λέγαµε πως είναι λίγο εµπειρικός αφού 

προέκυψε έπειτα από συνεντεύξεις παραγωγών και γεωπόνων της 

∆ιεύθυνσης Γεωργίας. Αφού λοιπόν γίνει ο διαχωρισµός των στρατηγικών 

οµάδων γίνεται χαρτογράφηση των παραπάνω στρατηγικών οµάδων, έτσι 

ώστε στο επόµενο κεφάλαιο να γίνει πρόταση συγκεκριµένης Στρατηγικής 

που θα πρέπει κατά τη γνώµη µας να ακολουθήσουν τα µέλη κάθε 

Στρατηγικής οµάδας . 
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Στο 5ο κεφάλαιο αναφέρονται οι  βασικές ανταγωνιστικές στρατηγικές 

και θα αναλύεται εν συντοµία για η κάθε µία από αυτές. Επίσης θα 

αναφερθούν συνολικά οι επιχειρησιακές στρατηγικές από τις οποίες θα γίνει 

επιλογή και θα πρόταση της καλύτερης δυνατής στρατηγικής που θα πρέπει 

οι βαµβακοπαραγωγοί της Θεσσαλίας να ακολουθήσουν ανάλογα µε τη 

στρατηγική οµάδα που αυτοί ανήκουν και µε βάση τις προηγούµενες 

αναλύσεις που έχουν γίνει. 

Το 6ο και τελευταίο κεφάλαιο είναι ο επίλογος της µεταπτυχιακής αυτής 

εργασίας. Στο κεφάλαιο αυτό φαίνονται κάποια συµπεράσµατα για το µέλλον 

της βαµβακοκαλλιέργειας στη Θεσσαλία και το πώς τελικά µπορεί να εξελιχθεί 

η γεωργία στην περιφέρεια της Θεσσαλίας. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1
Ο
  

 

Περίληψη κεφαλαίου 
 

Στο κεφάλαιο αυτό θα γίνει µια σύντοµη επισκόπηση της Ελληνικής 

Γεωργίας και των επιπτώσεων που είχε η ενσωµάτωση της ΚΑΠ στην 

εγχώρια γεωργική πολιτική. Αφού δούµε συνοπτικά ορισµένες από αυτές τις 

επιπτώσεις, θετικές και αρνητικές θα γίνει αναφορά σε µελλοντικές τάσεις και 

προτεραιότητες για τη γεωργία συνολικά και ειδικότερα για τη 

βαµβακοκαλλιέργεια η οποία και θα αποτελέσει το βασικό αντικείµενο αυτής 

της µεταπτυχιακής µελέτης. Αναφέρονται επίσης,  κάποιοι από τους λόγους 

για τους οποίους το βαµβάκι στη χώρα µας και ιδιαίτερα στη Θεσσαλία 

αποτελεί σήµερα µια από τις πιο δυναµικές καλλιέργειες της Ελληνικής 

γεωργίας, µε τεράστια σηµασία για την αγροτική και την εθνική οικονοµία και 

δίνονται κάποια στοιχεία για την παραγωγή και εκκόκκιση βάµβακος στην 

περιφέρεια Θεσσαλίας τα οποία και αντλήθηκαν από τον οργανισµό 

βάµβακος και από τον Οργανισµό πληρωµών και ελέγχου κοινοτικών 

ενισχύσεων προσανατολισµού και εγγυήσεων (ΟΠΕΚΕΠΕ) σήµερα.  

  
 

Σύντοµη Επισκόπηση της Ελληνικής Γεωργίας 
 

Για περισσότερα από 20 χρόνια τώρα, µετά την προσχώρηση της 

Ελλάδας στην Ευρωπαϊκή Ένωση (ΕΕ) το 1981, η ελληνική γεωργία αποτελεί 

αναπόσπαστο τµήµα της ευρωπαϊκής γεωργίας και διέπεται πλήρως από 

τους κανόνες της Κοινής Αγροτικής Πολιτικής (ΚΑΠ). Στο πλαίσιο αυτό, ριζικές  

και δραµατικές αλλαγές έχουν επέλθει, µε αποτέλεσµα την προοδευτική 

µετατροπή του κλάδου στην εγχώρια σκηνή. Ωστόσο ορισµένες παράµετροι 

εξακολουθούν να δεσπόζουν στον τοµέα. Υπενθυµίζεται ότι η Ελλάδα ήταν η 

πρώτη από τις Νότιο-ευρωπαϊκές χώρες που εντάχθηκε στην Κοινότητα. 

Εκείνη την εποχή, η χώρα βρισκόταν σε πολύ χαµηλότερο επίπεδο 

οικονοµικής ανάπτυξης σε σύγκριση µε τα τότε εννέα κράτη µέλη. Ο 

γεωργικός τοµέας, µε καθαρά µεσογειακά χαρακτηριστικά και µε αδύναµες 
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δοµές, είχε µια ιδιαίτερα υψηλή συµµετοχή στο σύνολο της ελληνικής 

οικονοµίας. Οι υφιστάµενες διαφορές µεταξύ Ελλάδας και Κοινότητας 

απαλύνθηκαν αργότερα, µετά την προσχώρηση της Ισπανίας και 

Πορτογαλίας, αλλά συγκεκριµένες «ιδιαιτερότητες» εξακολουθούν να 

υφίστανται, σε σηµείο που να διαφοροποιούν σηµαντικά την ελληνική γεωργία 

από αυτήν της υπόλοιπης Κοινότητας, ιδιαιτερότητες που εξακολουθούν να 

επηρεάζουν την ελληνική προσέγγιση ως προς την συνεχή διαδικασία 

διαµόρφωσης της ΚΑΠ.  

 

Οι επιπτώσεις της ενσωµάτωσης της ΚΑΠ στην 
εγχώρια γεωργική πολιτική  
 

Γενικά, η ενσωµάτωση της ΚΑΠ στην εγχώρια γεωργική πολιτική είχε 

θετικότατα αποτελέσµατα. Μακροπρόθεσµα όµως φάνηκαν ορισµένες 

αρνητικές επιπτώσεις για την Ελληνική Γεωργία. Το υψηλό επίπεδο στήριξης 

και προστασίας της ΚΑΠ στην δεκαετία του ΄80 επέτρεψε στην ελληνική 

γεωργία να αποφύγει την άµεση, µετά την ένταξη, έκθεσή της στο διεθνή 

ανταγωνισµό. Οι αποδόσεις αυξήθηκαν , χάρη στην υπερ-εκµηχάνηση που 

προωθήθηκε µέσω ενισχύσεων στις επενδύσεις και προνοµιακών δανείων 

καθώς επίσης και στις εγγυηµένες τιµές. Η παραγωγικότητα βελτιώθηκε, και 

µάλιστα ορισµένες φορές σε βάρος της απόδοσης κεφαλαίου. Εποµένως, 

παρά τις δυσµενείς οικονοµικές συνθήκες της χώρας, οι αγρότες έτυχαν 

σηµαντικής αύξησης του εισοδήµατός τους σχετικά γρήγορα. Η κατανοµή του 

εισοδήµατος έχει ασφαλώς βελτιωθεί προς όφελος της γεωργίας. Πράγµατι, 

συγκρίνοντας το µέσο εισόδηµα ανά απασχολούµενο µεταξύ όλων των άλλων 

τοµέων της οικονοµίας, το αγροτικό εισόδηµα ήταν περίπου 40% του µέσου 

εισοδήµατος των άλλων τοµέων το 1980. Η σχέση αυτή ανήλθε στο 55% στις 

αρχές του ’90 (Πέζαρος, 1995). ∆εν υπάρχει, εποµένως, αµφιβολία ότι, στο 

επίπεδο του εισοδήµατος, υπήρξε σαφής τάση  σύγκλισης και συνοχής στο 

εσωτερικό της χώρας. Λόγω δε της βελτίωσης των οικονοµικών και 

κοινωνικών συνθηκών στην ύπαιθρο, οι προαναφερθείσες ραγδαίες αλλαγές 

στον γεωργικό τοµέα επιβραδύνθηκαν και φαίνεται ότι σταθεροποιήθηκαν στα 

τέλη της δεκαετίας του ΄90. Ως αποτέλεσµα, η προηγούµενη δραµατική έξοδος 
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των αγροτών από την γεωργία στις αστικές περιοχές σταδιακά επιβραδύνθηκε 

(Louloudis L. & Beopoulos N., 2001). Η σύνθεση της γεωργικής παραγωγής 

άλλαξε ραγδαία, προς όφελος των προϊόντων υψηλότερων αποδόσεων και 

υψηλότερων επιπέδων στήριξης. Για παράδειγµα, αραβόσιτος και βαµβάκι 

ευνοήθηκαν έναντι του σίτου και των άλλων δηµητριακών, εσπεριδοειδή 

και ροδάκινα έναντι των άλλων οπωρών, επιτραπέζια σταφύλια έναντι της 

σταφίδας, κτλ. (Pezaros, 1995).  

Από την άλλη, ωστόσο, η διαρθρωτική διάσταση της ΚΑΠ υπήρξε 

ανεπαρκής για να ανταποκριθεί στις απαιτήσεις του τοµέα στην Ελλάδα. Η 

προστασία του γεωργικού εισοδήµατος που βασιζόταν κυρίως στις υψηλές 

τιµές, είχε µάλλον βραχυπρόθεσµα αποτελέσµατα και µάλιστα σε βάρος του 

συνολικού πληθωρισµού της χώρας, ο οποίος εξακολούθησε να κινείται σε 

πολύ υψηλότερα από την Κοινότητα επίπεδα, τουλάχιστον µέχρι το 1996-97.  

Οι αγρότες συνέχισαν να λειτουργούν αποµονωµένοι από την αγορά 

και δεν έλαβαν εγκαίρως τα σωστά µηνύµατα προκειµένου να 

προετοιµαστούν να αντιµετωπίσουν τις νέες εξελίξεις των µεταρρυθµίσεων 

της Ατζέντας 2000. Εξάλλου, η σηµαντικότερη αρνητική επίπτωση της ένταξης 

θεωρείται η συνεχής επιδείνωση του γεωργικού εµπορικού ισοζυγίου, εξαιτίας 

ακριβώς αυτών των ίδιων των µηχανισµών της ΚΑΠ. Οι κανόνες της 

εσωτερικής αγοράς και η αρχή της κοινοτικής προτίµησης, στην οποία κυρίως 

βασίστηκε η Ελλάδα όταν επεδίωξε να ενταχθεί στην Κοινότητα, είχαν τελικώς 

ως αποτέλεσµα να προκαλέσουν µία σοβαρή εκτροπή του εµπορίου σε βάρος 

της χώρας. Τα ελλειµµατικά για την Ελλάδα προϊόντα (κρέατα, 

γαλακτοκοµικά) που χαρακτηρίζονταν από  ιδιαίτερα υψηλό επίπεδο στήριξης 

και προστασίας υπό την ΚΑΠ, εισάγονταν από τα άλλα κράτη µέλη µετά την 

ένταξη σε τιµές τρεις ή τέσσερις φορές υψηλότερες από τις διεθνείς (Pezaros, 

2001). Η έλλειψη παρόµοιου επιπέδου στήριξης για τα µεσογειακά προϊόντα 

είχε ως αποτέλεσµα την επιδείνωση των εγχώριων όρων εµπορίου καθώς οι 

γεωργικές εξαγωγές κάλυπταν όλο και µικρότερο κοµµάτι των εισαγωγών. 

Στο µεταξύ, άλλες εσωτερικές αλλαγές στην αγροτική κοινωνία 

επιταχύνθηκαν µετά την ένταξη. Παράγοντες όπως η πολυαπασχόληση των 

αγροτών, η επιδείνωση της ηλικιακής πυραµίδας τους, η απουσία των 

γυναικών που άφηναν την ύπαιθρο (αντικατοπτρίζοντας τις πολιτιστικές 

αλλαγές που επήλθαν ως προς την γεωργική ενασχόληση), η σχετικά χαµηλή 
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µόρφωση του γεωργικού πληθυσµού και άλλα, υπήρξαν από τις σοβαρότερες 

ανεπάρκειες, τις οποίες η εφαρµογή της ΚΑΠ δεν µπόρεσε να αναιρέσει, 

πράγµα που περιόρισε την όποια προσπάθεια αναβάθµισης των 

επαγγελµατικών προτύπων των αγροτών (Damianos & Skouras, 1996) .  

Μελλοντικές τάσεις και προτεραιότητες 
 

Η τελευταία µεταρρύθµιση της ΚΑΠ βάσει της Ατζέντας 2000, η 

µελλοντική διεύρυνση και οι αναµενόµενες νέες εξελίξεις στην κοινοτική και 

διεθνή σκηνή, έχουν ήδη θέσει επί τάπητος τις πιέσεις για µία περαιτέρω 

προσαρµογή του αγροτικού τοµέα της Κοινότητας (συνεπώς και της 

Ελλάδας). Είναι πλέον ξεκάθαρο ότι διάφοροι παράγοντες συνηγορούν για 

έναν περαιτέρω προσανατολισµό της γεωργίας προς την αγορά και την 

ενδυνάµωση της αγροτικής ανάπτυξης µάλλον αντί της ίδιας της γεωργίας. 

Κατά την άποψη του Υπουργείου Γεωργίας, είναι απαραίτητο να 

ενδυναµωθεί ουσιωδώς ο λεγόµενος «δεύτερος πυλώνας» στα πλαίσια µιας 

νέας ΚΑΠ προκειµένου να στηριχθούν οι επενδύσεις, η βελτίωση των 

υποδοµών και η δηµιουργία συµπληρωµατικών πηγών απασχόλησης στις 

αγροτικές περιοχές. Η νέα πολιτική θα πρέπει να είναι µακροπρόθεσµη και να 

εφαρµόζεται µε συνέπεια. Ουσιώδες επίσης στοιχείο είναι να υπάρξουν 

επαρκείς αντισταθµίσεις για την περαιτέρω ενδυνάµωση του 

πολυλειτουργικού χαρακτήρα της γεωργίας, προβάλλοντας τα πλεονεκτήµατα 

που προσφέρει η γεωργική δραστηριότητα στο σύνολο της κοινωνίας. ∆εν 

µπορούµε, ωστόσο, να αποµονώσουµε την περιβαλλοντική και 

κοινωνικοοικονοµική διάσταση της γεωργίας από την κύρια λειτουργία της, 

αυτή δηλαδή της παραγωγής τροφίµων και πρώτων υλών. Εάν ο 

παραγωγικός ρόλος της γεωργικής κοινότητας εγκαταλειφθεί, όλες οι άλλες 

παράλληλες λειτουργίες είναι επίσης καταδικασµένες σε εξαφάνιση. Η 

ελληνική πλευρά θεωρεί ότι αποτελεί ουτοπία το να πιστεύει κανείς ότι οι 

αγρότες σε οποιοδήποτε µέρος µπορούν να µεταβληθούν ταχέως από 

κτηνοτρόφοι και καλλιεργητές σε κηπουρούς ή χειροτέχνες.  

Η Ελλάδα έχει ήδη γνωστοποιήσει τη θέση της ότι ο πρώτος και ο 

δεύτερος πυλώνας της ΚΑΠ θα πρέπει να είναι συµπληρωµατικοί και όχι 

ανταγωνιστικοί ο ένας προς τον άλλο. Ο πρώτος πυλώνας εξακολουθεί να 
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είναι το ίδιο απαραίτητος όσο και ο δεύτερος, στον βαθµό που οι κανονιστικοί 

µηχανισµοί θα είναι πιο ισορροπηµένοι και σε θέση να διασφαλίζουν ένα 

αξιοπρεπές επίπεδο απασχόλησης και εισοδήµατος µεταξύ των αγροτών, 

ιδιαίτερα αυτών που έχουν µεγαλύτερη χρεία, δηλαδή των µικρών 

παραγωγών που συνήθως εργάζονται υπό αντίξοες συνθήκες. Στο πλαίσιο 

αυτό, ο δεύτερος πυλώνας είναι εξίσου απαραίτητος, στο βαθµό που 

υποβοηθά την δηµιουργία επαρκούς υποδοµής και την προώθηση των 

επενδύσεων, αναγκαίων για τον εκσυγχρονισµό του τοµέα, την αύξηση της 

ανταγωνιστικότητας και την προώθηση µιας ολοκληρωµένης αγροτικής 

ανάπτυξης.  
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Για το βαµβάκι 
 
Γενικά 

Το βαµβάκι θεωρείται διεθνώς ως ένα από τα πιο σπουδαία αγροτικά 

προϊόντα. Η συµµετοχή του στη διαµόρφωση των οικονοµικών µεγεθών των 

χωρών παραγωγής του είναι πολύ µεγάλη. Για πολλές χώρες αποτελεί κύρια 

πηγή εισροής οικονοµικών πόρων. Στηρίζει το εισόδηµα και την ανάπτυξη 

µεγάλων αγροτικών περιοχών και απασχολεί µεγάλο αριθµό εργατικού 

δυναµικού.  

Το βαµβάκι είναι ταυτόχρονα αγροτικό προϊόν και βιοµηχανική πρώτη ύλη 

και έχει σπουδαία επίδραση στο γεωργικό και βιοµηχανικό τοµέα της 

παγκόσµιας οικονοµίας. Οι προκλήσεις που αντιµετωπίζει η βιοµηχανία είναι 

πολλές και σε αυτές περιλαµβάνονται η προσαρµογή της παραγωγής και της 

ποιότητας στις ανάγκες της ζήτησης, θέµατα ποιοτικού ελέγχου, ταξινόµησης, 

επεξεργασίας και τυποποίησης. Τα µέτρα της Ε.Ε. και των κυβερνήσεων 

επηρεάζουν τις αγορές και την ανταγωνιστικότητα του τοµέα καθώς και το 

εισόδηµα των εµπλεκοµένων.  

Η συνεχώς αυξανόµενη ζήτηση, λόγω της αύξησης του πληθυσµού της 

γης, η υποκατάσταση άλλων υλικών από το βαµβάκι και η απαίτηση για 

υφάσµατα καλύτερης ποιότητας λόγω της αύξησης του εισοδήµατος των 

καταναλωτών, αποτελούν τους τρεις σηµαντικότερους άξονες για την 

εφαρµογή της νέας τεχνολογίας στην εκµετάλλευση του βαµβακιού. 

Το βαµβάκι αποτελεί µια από τις σηµαντικότερες καλλιέργειες για τη χώρα 

µας και στηρίζει πλήρως τα εισοδήµατα ολόκληρων περιοχών. Ωστόσο αυτή η 

τόσο σηµαντική καλλιέργεια αντιµετωπίζει προβλήµατα επιβίωσης σε µια 

ελεύθερη ανταγωνιστική αγορά. Τα προβλήµατα αυτά εντοπίζονται κυρίως 

στη διάρθρωση της Ελληνικής γεωργίας και στην προώθηση των εξαγωγών 

του εκκοκκισµένου βαµβακιού στο διεθνές εµπόριο.  

Το σύσπορο βαµβάκι που συλλέγεται είναι ογκώδες προϊόν µε ελάχιστη 

έως ανύπαρκτη χρήση χωρίς την επεξεργασία του. Έτσι θα πρέπει να 

επεξεργαστεί παραπέρα σε προϊόντα ώστε να αγοραστεί από τη βιοµηχανία 

και τον τελικό καταναλωτή. Οι ίνες είναι το σπουδαιότερο προϊόν καθώς 

αποτελούν την πρώτη ύλη για τη βιοµηχανία της κλωστοϋφαντουργίας. Το 
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πρώτο κρίσιµο στάδιο στην παραγωγή ινών είναι η καλλιέργεια του 

βαµβακιού. Τα τελευταία χρόνια έχει αυξηθεί σηµαντικά ο αριθµός των 

ποικιλιών που καλλιεργούνται µε αποτέλεσµα την παραγωγή ανοµοιόµορφου 

προϊόντος. Εκτιµάται ότι µετά το 1993 οι καλλιεργούµενες ποικιλίες βαµβακιού 

αυξήθηκαν από 5 σε 75. Η έλλειψη τυποποίησης αποτελεί ένα από τα 

σηµαντικότερα προβλήµατα του marketing που καλείται να αντιµετωπίσει το 

Ελληνικό βαµβάκι. Επίσης ο χειρισµός που γίνεται από τους παραγωγούς 

κατά τη συλλογή είναι πολλές φορές ακατάλληλος (υπερβολική υγρασία, όχι 

αποφύλλωση). Επιπρόσθετα η µη ύπαρξη κατάλληλης υποδοµής για 

αποθήκευση στο χωράφι οδηγεί στην απευθείας µεταφορά του στα 

εκκοκκιστήρια, τη δηµιουργία συνωστισµού και προβληµάτων κατά την 

παράδοση σε περιόδους αιχµής και τελικά στην υποβάθµιση της ποιότητας 

του προϊόντος. 

Η εκκόκκιση του βαµβακιού είναι το δεύτερο κρίσιµο στάδιο της 

παραγωγής ινών και είναι καθοριστικής σηµασίας για την τύχη των προϊόντων 

που θα παραχθούν. Το Ελληνικό βαµβάκι έχει πολλά από τα επιθυµητά 

αγρονοµικά και τεχνολογικά χαρακτηριστικά όταν είναι ακόµη στο φυτό (µήκος 

ίνας, χρώµα, αντοχή, λευκότητα κ.ά.). Η µεταχείρισή του όµως από το στάδιο 

της συγκοµιδής µέχρι τη δεµατοποίησή του πλέον ως εκκοκκισµένο προϊόν, 

ιδιαίτερα τα τελευταία χρόνια δεν είναι η πρέπουσα µε αποτέλεσµα το τελικό 

προϊόν που θα παραχθεί να είναι υποβαθµισµένης ποιότητας.  

Όλα τα παραπάνω είχαν ως αποτέλεσµα το Ελληνικό βαµβάκι να χάσει 

µεγάλο µέρος της αξίας του σε σχέση µε το βαµβάκι που παράγεται σε άλλες 

χώρες, στις αγορές του εξωτερικού.  

Στον παρακάτω πίνακα φαίνεται η εξέλιξη των τιµών του Ελληνικού 

βαµβακιού σε σχέση µε το αντίστοιχο Αµερικάνικο.  
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ΠΙΝΑΚΑΣ 1: Εξέλιξη τιµών Ελληνικού βαµβακιού σε σχέση µε το 
αντίστοιχο Αµερικάνικο 

Χρονική 

Περίοδος 

∆είκτης 

Τιµής 

Ελληνικού 

βαµβακιού 

∆είκτης 

Τιµής 

Αµερικάνικου 

MEMPHIS 

∆ιαφορά  

Ελλην. - Αµερικ. 

1976-77 87,29 82,78 + 4,51 

1977-78 69,97 65,91 + 4,06 

1978-79 82,44 76,27 + 6,17 

1979-80 84,00 78,47 + 5,53 

1980-81 100,41 99,99 + 0,42 

1981-82 81,06 75,87 + 5,19 

1982-83 85,25 77,95 + 7,30 

1983-84 94,42 87,23 + 7,19 

1984-85 76,14 73,88 + 2,23 

1985-86 50,98 65,01 - 14,03 

1986-87 63,53 61,96 + 1,57 

1987-88 83,85 74,24 + 9,61 

1988-89 63,07 69,00 - 5,93 

1989-90 83,76 83,80 - 0,04 

1990-91 84,24 88,13 - 3,89 

1991-92 65,90 66,35 - 0,45 
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Συνέχεια πίνακα 1 

Χρονική 

Περίοδος 

∆είκτης 

Τιµής 

Ελληνικού 

βαµβακιού 

∆είκτης 

Τιµής 

Αµερικάνικου 

MEMPHIS 

∆ιαφορά  

Ελλην. - Αµερικ. 

1993-94 58,81 72,80 - 13,99 

1994-95 88,64 98,67 - 10,03 

1995-96 84,95 94,71 - 9,76 

1996-97 75,85 82,81 - 6,96 

Πηγή: Στοιχεία οργανισµού βάµβακος  

Ο παραπάνω πίνακας δείχνει ότι υπάρχει µια σταθερή υποχώρηση της 

τιµής του Ελληνικού βαµβακιού σε σχέση µε το Αµερικάνικο ιδιαίτερα µετά το 

1993, λόγω ποιοτικής υποβάθµισης. Το παραπάνω αποδεικνύεται και από 

την αλλαγή προσανατολισµού των εξαγωγών του Ελληνικού βαµβακιού προς 

τρίτες χώρες. 

Η βαµβακοκαλλιέργεια στη χώρα µας και ιδιαίτερα στη Θεσσαλία 

αποτελεί σήµερα µια από τις πιο δυναµικές καλλιέργειες της Ελληνικής 

γεωργίας, µε τεράστια σηµασία για την αγροτική και την Εθνική οικονοµία 

γιατί:  

• Καλλιεργείται σήµερα σε 4.200.000 στρέµµατα σε όλη τη χώρα και 

καταλαµβάνει το 15 % της συνολικά καλλιεργούµενης γης. 

• Εξασφαλίζει βασική απασχόληση και ικανοποιητικό γεωργικό εισόδηµα 

σε 80.000 - 100.000 αγροτικές οικογένειες. 

• Παρέχει εργασία και συνθήκες διαβίωσης σε 150.000 αστικές 

οικογένειες που ασχολούνται στα διάφορα στάδια της παραγωγικής και 

µεταποιητικής βιοµηχανίας του βαµβακιού (π.χ. διακίνηση, εµπόριο, 

βαµβακοβιοµηχανία, κλπ.), συµβάλλοντας έτσι θετικά στην 

αντιµετώπιση της ανεργίας. 
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• Συµβάλλει στην περιφερειακή ανάπτυξη κάθε περιοχής και ειδικότερα 

στη βιοµηχανική, οικονοµική, κοινωνική και πολιτιστική ανάπτυξη. 

• Προµηθεύει µε πρώτη ύλη την Ελληνική κλωστοϋφαντουργία.  

• Είναι σηµαντική συναλλαγµατοφόρος πηγή για την Εθνική µας 

Οικονοµία.  

Στη Θεσσαλία 

Στη Θεσσαλία το βαµβάκι αποτελεί µια από τις πιο σπουδαίες 

καλλιέργειες. Καταλαµβάνει έκταση (1999) 1.733.387 στρέµµατα που 

αντιστοιχεί στο 40% της συνολικής έκτασης της καλλιέργειας στην Ελλάδα και 

η παραγωγή σε σύσπορο βαµβάκι, σύµφωνα µε στοιχεία του Οργανισµού 

Βάµβακος για το 1999 - 2000, είναι 607.000 τόνοι ή το 46,5% της χώρας. 

Αξίζει να τονιστεί ότι για τους νοµούς Καρδίτσας και Λάρισας πάνω από το 

50% των συνολικά καλλιεργούµενων εκτάσεων καταλαµβάνονται από 

βαµβάκι. Στη Θεσσαλία κατά την περίοδο 1998-99 καλλιεργήθηκαν 36.993 

γεωργικές εκµεταλλεύσεις µε βαµβάκι σε σύνολο 101.749 εκµεταλλεύσεων 

της χώρας, ποσοστό δηλαδή 36,36%. 

Στο παρακάτω πίνακα φαίνεται αναλυτικά η παραγωγή βάµβακος στη 

Θεσσαλία καθώς επίσης και το ποσοστό αυτής που συλλέγεται µηχανικά. 

Εύκολα µπορεί κανείς να παρατηρήσει ότι τα ποσοστά είναι πολύ µεγάλα και 

πως η συλλογή γίνεται σχεδόν αποκλειστικά µε µηχανές. Αυτά τα ποσοστά 

είναι απόδειξη της εκµηχάνισης της παραγωγής στη Θεσσαλία η οποία είναι 

τόσο µεγάλη που αποτελεί και φραγµό εξόδου από τη βαµβακοκαλλιέργεια. 

Τα στοιχεία είναι µέχρι το 2000 γιατί τον Ιούνιο του 2002 διαλύθηκε ο 

οργανισµός βάµβακος και δεν υπάρχουν νεώτερες έγκυρες πληροφορίες. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2
Ο
  

 

Περίληψη κεφαλαίου 
 

Στο κεφάλαιο αυτό θα γίνει αναφορά σε θεωρητικό επίπεδο στο 

στρατηγικό σχεδιασµό. Θα γίνει εισαγωγή στη Στρατηγική και αναφορά στο 

Στρατηγικό Management και τα βασικά στοιχεία αυτού. Επίσης θα αναλυθούν 

περισσότερο τα στάδια που υπάρχουν στο Στρατηγικό Management. 

 

Στρατηγικός σχεδιασµός 
 

Α. Εισαγωγή στη στρατηγική  
 
 Στις µέρες µας για να είναι η πορεία µιας επιχείρησης ή γενικότερα ενός 

κλάδου επιτυχηµένη, δεν πρέπει να κάνει κανείς ότι κάνουν όλοι και να µην το 

κάνει µε τον παραδοσιακό τρόπο. Οι εξελίξεις είναι πλέον ταχύτατες, οι 

πελάτες είναι περισσότερο απαιτητικοί ενώ οι αγορές αναπτύσσονται πάρα 

πολύ γρήγορα και µάλιστα µε ρυθµούς οι οποίοι πολλές φορές δεν είναι 

προβλέψιµοι.  

 Όλοι οι παραπάνω παράγοντες, σε συνδυασµό µε το περιβάλλον που 

µεταβάλλεται διαρκώς και τον συνεχώς µεγαλύτερο αριθµό ενδιαφεροµένων 

οµάδων (stakeholders)  που επηρεάζουν τη δράση µιας επιχείρησης ή ενός 

κλάδου, έχουν ως αποτέλεσµα να απαιτείται συνεχής αναπροσαρµογή της 

επιχείρησης ανάµεσα στα διαφορετικά είδη περιβάλλοντος.  

Οι συνεχείς αυτές αναπροσαρµογές γίνονται µε τη βοήθεια της 

στρατηγικής. Με τη στρατηγική η επιχείρηση µεταβάλλεται σύµφωνα µε τις 

ανάγκες της αγοράς ή τις εκάστοτε περιβαλλοντολογικές αλλαγές κατά τέτοιο 

τρόπο ώστε να παραµένει βιώσιµη, να είναι κερδοφόρα και να εκµεταλλεύεται 

τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα προς όφελος της.  

 Φυσικά όπως θα δούµε και παρακάτω ο κλάδος των 

βαµβακοπαραγωγών δε µπορεί να εξαιρεθεί από όλα τα παραπάνω γιατί οι 

αλλαγές που έρχονται µε τη νέα ΚΑΠ είναι ραγδαίες και πολλές φορές όχι 

προβλέψιµες. 
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Β. Στρατηγικό Management και βασικά στοιχεία αυτού 
  
 Τα στάδια του Strategic Management σύµφωνα µε τους Wheelen & 

Hunger (2004) (όπως φαίνονται και στο παρακάτω σχήµα 2.1) είναι τα 

παρακάτω: 

1. Ανίχνευση του περιβάλλοντος (εσωτερικού και εξωτερικού) 

2. ∆ιαµόρφωση στρατηγικής 

3. Υλοποίηση στρατηγικής  

4. Αξιολόγηση και έλεγχος  

 

Σχήµα 2.1: Στάδια στρατηγικού management  

 

Πηγή: Strategic Management and Business Policy, Wheelen & Hunger, 2004 
 
 

 Τα στοιχεία του παραπάνω πίνακα µπορούν να αναλυθούν 

λεπτοµερέστερα  στο σχήµα 2.2 στον οποίο και αναλύονται περισσότερο τα 

παραπάνω στάδια. 

 

 
Ανίχνευση του 
περιβάλλοντος 

 
∆ιαµόρφωση 
στρατηγικής 

 
Υλοποίηση 
στρατηγικής 

 
Αξιολόγηση και 

έλεγχος 
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Σχήµα 2.2: Τα στάδια του στρατηγικού management σε µια πιο 

αναλυτική προσέγγιση  

 

πηγή: Strategic Management and Business Policy, Wheelen & Hunger, 2004 

 

Ι. Ανίχνευση του περιβάλλοντος 

  

Το πρώτο βήµα είναι η ανίχνευση του εξωτερικού και του εσωτερικού 

περιβάλλοντος. Με τον όρο ανίχνευση εννοούµε την παρατήρηση του 

περιβάλλοντος και τον προσδιορισµό στρατηγικών παραγόντων που θα 

καθορίσουν το µέλλον της επιχείρησης. 

Η ανάλυση που µας οδηγεί σε κάποια συµπεράσµατα σχετικά µε το 

εξωτερικό και εσωτερικό περιβάλλον είναι η SWOT ανάλυση. Η λέξη SWOT 

είναι τα αρχικά γράµµατα των λέξεων Strength (δυνάµεις), Weaknesses 

(αδυναµίες), Opportunities (ευκαιρίες) και τέλος Threads (απειλές) οι οποίες 

αποτελούν στρατηγικούς παράγοντες για µια επιχείρηση ή τον κλάδο 

συνολικά. 

Ανίχνευση του 
περιβάλλοντος 

 

∆ιαµόρφωση στρατηγικής Υλοποίηση στρατηγικής Αξιολόγη-
ση και 
έλεγχος 

 
Εξωτερικό 

• Γενικευµένο ή 
Μακροπεριβάλ-
λον 

• Άµµεσο ή 
κλάδος ή Μικρο-
περιβάλλον  

 
Εσωτερικό 

• ∆οµή  

• Κουλτούρα 
(πιστεύω, 
προσδοκίες, 
αξίες) 

• Πόροι (Στοιχεία 
ενεργητικού, 
ικανότητες 
ανθρώπων, 
γνώσεις) 

Απο-
στολή 

Σκοποί 

Στρα-
τηγικές
 
 

Πολιτι-
κές 

Προγράµ
µατα 

Προϋπολο-
γισµοί 

∆ιαδι-
κασίες 

Επίδοση 
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 Για την ανάλυση του εξωτερικού περιβάλλοντος του κλάδου ή της 

επιχείρησης (στην περίπτωση µας του κλάδου των βαµβακοπαραγωγών στη 

Θεσσαλία) αναλύονται οι ευκαιρίες και οι απειλές για τον κλάδο. Για την 

ανάλυση του γενικευµένου εξωτερικού περιβάλλοντος γίνεται PEST ανάλυση 

µε την οποία ερευνώνται το πολιτικό (Political), οικονοµικό (Economical), 

κοινωνικό (Social) και τεχνολογικό (Technological) περιβάλλον του κλάδου ή 

της επιχείρησης.    

Επίσης γίνεται ανάλυση µε βάση το υπόδειγµα του Porter για να 

εξετάσουµε το µικροπεριβάλλον. Στην ανάλυση αυτή εξετάζουµε τα 

παρακάτω: 

1. Τον ανταγωνισµό µέσα στον κλάδο (µεταξύ των εταιρειών που είναι 

ήδη στον κλάδο). 

2. Ποιοι θα µπορούσαν να είναι οι πιθανοί νεοεισερχόµενοι στον κλάδο 

και τι επιπτώσεις θα έχει η είσοδος αυτών στον κλάδο. 

3. Αναλύουµε τους προµηθευτές και εξετάζουµε τη διαπραγµατευτική 

δύναµη αυτών σε σχέση µε τον κλάδο. 

4. Αναλύουµε τους αγοραστές και εξετάζουµε τη διαπραγµατευτική 

δύναµη αυτών σε σχέση µε τον κλάδο. 

5. Εξετάζουµε την ύπαρξη υποκατάστατων των προϊόντων της 

επιχείρησης ή του κλάδου (στη περίπτωση µας, του βαµβακιού).  

6. Τέλος εξετάζουµε την ύπαρξη άλλων εµπλεκοµένων που έχουν να 

κάνουν µε τον κλάδο και µπορούν να επηρεάσουν την πορεία του.   

Για να γίνει τελικά η ανάλυση του εσωτερικού περιβάλλοντος του κλάδου ή 

της επιχείρησης αναλύονται οι δυνάµεις ή οι αδυναµίες στο κλάδο ή την 

επιχείρηση. 

Συγκεντρωτικά θα µπορούσε κανείς να δει τις µεταβλητές του 

περιβάλλοντος του κλάδου ή της επιχείρησης στο σχήµα 2.3: 
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Σχήµα 2.3 : Οι µεταβλητές του περιβάλλοντος του κλάδου ή µιας 

επιχείρησης  

 

Πηγή: Strategic Management and Business Policy, Wheelen & Hunger, 2004 

 

ΙΙ. ∆ιαµόρφωση στρατηγικής 

  

 Η διαµόρφωση της στρατηγικής είναι η ανάπτυξη σχεδίων µεγάλης 

διάρκειας µε σκοπό την αποτελεσµατική αξιοποίηση των ευκαιριών του 

περιβάλλοντος και ταυτόχρονα την αποφυγή απειλών για την επιχείρηση ή 

τον κλάδο σε µερικές περιπτώσεις. Η διαµόρφωση του παραπάνω σχεδίου 

γίνεται έχοντας υπόψη τις δυνάµεις και τις αδυναµίες της επιχείρησης ή του 

κλάδου. Στη διαµόρφωση στρατηγικής περιλαµβάνεται η αποστολή (mission), 

ο καθορισµός των εφικτών στόχων (objectives), ο καθορισµός στρατηγικών 

(strategies) και τέλος οι πολιτικές (Policies) που θα πρέπει να ακολουθηθούν 

οι επιχειρηµατίες ώστε να επιτευχθούν οι στόχοι της επιχείρησης. Παρακάτω 

αναφέρουµε αναλυτικότερα τι αντιπροσωπεύει ο κάθε όρος στη διαµόρφωση 

στρατηγικής. 

Γενικευµένο περιβάλλον (Μακροπεριβάλλον) (PEST) 

Εσωτερικό 
Περιβάλλον 

 
1. ∆οµή  
2. Κουλτούρα  
3. Πόροι  

Μικροπεριβάλλον (Porter) 

Κυβέρνηση  
Γκρουπ ειδικού 
ενδιαφέροντος  

Μέτοχοι 

Πελάτες  

Πιστωτές  Ανταγωνιστές  

Εργατικά 
συνδικάτα 

Εµπορικοί 
οργανισµοί  

Πολιτικές - Νοµικές ∆υνάµεις  

Κοινωνικές - Πολιτικές δυνάµεις 

Οικονοµικές δυνάµεις 

Τεχνολογικές δυνάµεις 
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Α. Αποστολή (mission) 

 Η αποστολή της επιχείρησης είναι ο λόγος ύπαρξης της επιχείρησης. 

Καθορίζει το τι υπηρεσία ή προϊόν, η επιχείρηση (στη περίπτωση µας οι 

βαµβακοπαραγωγοί της Θεσσαλίας) προσφέρει στο κοινωνικό σύνολο. Η 

αποστολή µιας επιχείρησης είναι τελικά αυτή που χαρακτηρίζει κάθε 

επιχείρηση και την κάνει να ξεχωρίζει από τις υπόλοιπες. 

 Με λίγα λόγια η αποστολή µας λέει τι ήµαστε, τι κάνουµε και τι θα 

θέλαµε να γίνουµε. 

 

B. Σκοποί (objectives) 

 Είναι τα τελικά αποτελέσµατα που προκύπτουν από µια 

προγραµµατισµένη δραστηριότητα. Τα αποτελέσµατα αυτά υποδηλώνουν τι 

πρόκειται να πραγµατοποιηθεί, µέχρι πότε και αν είναι δυνατόν να 

ποσοτικοποιηθεί το αποτέλεσµα. Αν επιτευχθούν οι σκοποί τότε έµµεσα 

επιτυγχάνεται και η αποστολή της επιχείρησης.  

 Κάποιοι από τους σκοπούς της επιχείρησης µπορούν να είναι οι 

παρακάτω: κερδοφορία, αποτελεσµατικότητα, οικονοµική ανάπτυξη, εταιρική 

φήµη, ηγεσία στην αγορά, ακόµα και επιβίωση (αποφυγή χρεοκοπίας)  

 

Γ. Στρατηγικές (strategies) 

 Η στρατηγική µιας επιχείρησης δηλώνει ένα σχέδιο για το πώς θα 

επιτευχθούν οι σκοποί και τελικά η αποστολή της επιχείρησης. Με τη 

στρατηγική της η επιχείρηση προσπαθεί να µεγιστοποιήσει το συγκριτικό της 

πλεονέκτηµα και να ελαχιστοποιήσει το συγκριτικό της µειονέκτηµα. 

Υπάρχουν τρία είδη στρατηγικών. Αυτές είναι: 

 
1. Επιχειρησιακή στρατηγική (Corporate Strategy): Η στρατηγική αυτή 

περιγράφει τη συνολική κατεύθυνση του οργανισµού σε όρους γενικής 

συµπεριφοράς απέναντι στην ανάπτυξη και διαχείριση των επιµέρους 

επιχειρηµατικών µονάδων και των γραµµών προϊόντων.  

Επιχειρησιακές στρατηγικές είναι: α) οι στρατηγικές ανάπτυξης 

(growth strategies) τις οποίες ο οργανισµός εφαρµόζει όταν δίνονται 

ευκαιρίες αξιοποίησης νέων δραστηριοτήτων, β) οι στρατηγικές 

σταθεροποίησης (stability strategies) µε τις οποίες ο οργανισµός διαλέγει 
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τις δραστηριότητες στις οποίες θα συνεχίσει να δραστηριοποιείται και γ) οι 

στρατηγικές περισυλλογής (retrenchment strategies) µε τις οποίες ο 

οργανισµός διαλέγει σε ποιες δραστηριότητες θα σταµατήσει να 

δραστηριοποιείται. 

Στη περίπτωση µας θα χωρίσουµε τον κλάδο σε στρατηγικές οµάδες 

(strategic groups) ανάλογα µε την οικονοµική δύναµη των 

βαµβακοκαλλιεργητών και θα προτείνουµε ξεχωριστές επιχειρησιακές 

στρατηγικές για κάθε στρατηγική οµάδα (Strategic group). 

2. Η επιχειρηµατική στρατηγική (Business Strategy): Η στρατηγική αυτή 

εµφανίζεται σε επίπεδο στρατηγικής επιχειρηµατικής µονάδας (Strategic 

Business Unit) ή σε επίπεδο παραγωγής. Η στρατηγική επιχειρηµατική 

µονάδα θεωρείται µια µεµονωµένη επιχειρηµατική δραστηριότητα ή σύνολο 

επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων που είναι ανεξάρτητες και εφαρµόζουν δική 

τους στρατηγική. Υπάρχουν οι ανταγωνιστικές στρατηγικές (Competitive 

strategies) και οι συνεργατικές στρατηγικές (Cooperative Strategies). Οι 

ανταγωνιστικές στρατηγικές διακρίνονται σε  στρατηγική ηγεσίας κόστους 

(Cost Leadership), σε στρατηγική διαφοροποίησης (Differentiation focus) και 

σε στρατηγική εστίασης στο κόστος ή στη διαφοροποίηση (Cost focus). 

Υπάρχουν και πολλών ειδών συνεργατικές επιχειρηµατικές στρατηγικές, όπως 

στρατηγική συνεργασίας (Collusion Strategy), στρατηγική συµµαχιών 

(Strategic Alliances), στρατηγική κοινοπραξίας (Joint venture strategy), 

στρατηγική συνεργασίας πάνω στην αλυσίδα αξίας (Value – chain 

partnership) και στρατηγική αµοιβαίας ανταλλαγής υπηρεσιών (Mutual service 

consortia).  

3. Η λειτουργική στρατηγική (Functional Strategy): Με τις λειτουργικές 

στρατηγικές η επιχείρηση ή ο οργανισµός προσπαθεί να µεγιστοποιήσει τις 

ωφέλειες από τη χρήση των παραγωγικών πόρων. Με τη λειτουργική 

στρατηγική η επιχείρηση προσπαθεί να δηµιουργήσει ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα έναντι των άλλων ανταγωνιστικών επιχειρήσεων. Λειτουργικές 

στρατηγικές είναι στρατηγικές που έχουν να κάνουν µε το µάρκετινγκ, το 

τµήµα έρευνας και ανάπτυξης (R&D), το τµήµα αγορών (Purchasing strategy), 

µε το διοίκησης ανθρωπίνων πόρων (Human Resource Management 

strategy) και άλλες. 
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 Οι µεγάλες επιχειρήσεις χρησιµοποιούν και τα τρία είδη στρατηγικής 

(επιχειρησιακή, επιχειρηµατική, λειτουργική στρατηγική) ενώ σε µικρότερες 

επιχειρήσεις µπορούµε να συναντήσουµε µόνο την επιχειρηµατική 

στρατηγική. Η ιεράρχηση των στρατηγικών αυτών φαίνεται στο σχήµα 4. 

 

Σχήµα 2.4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Πηγή: Strategic Management and Business Policy, Wheelen & Hunger, 2004 

 

 

∆. Πολιτικές (policies)  

 Οι πολιτικές µιας επιχείρησης είναι οι τρόποι µε τους οποίους η 

επιχείρηση προσπαθεί να υλοποιήσει της στρατηγικές της. Θα έλεγε κανείς 

πως αποτελούν συνδετικό κρίκο µεταξύ της διαµόρφωσης και της υλοποίησης 

της στρατηγικής. Οι πολιτικές διαρκούν πολύ καιρό και πολλές φορές η 

διάρκεια τους µπορεί να ξεπεράσει αυτή των στρατηγικών. 

 

ΙΙΙ. Υλοποίηση στρατηγικής 

 
 Στο στάδιο αυτό εφαρµόζονται οι στρατηγικές και οι πολιτικές που έχει 

προηγουµένως προγραµµατίσει η επιχείρηση. Η υλοποίηση της στρατηγικής 

γίνεται µε την ανάπτυξη προγραµµάτων, προϋπολογισµών και διαδικασιών. 

Κατά τη διαδικασία αυτή µπορεί να γίνουν πολλές αλλαγές, όπως: αλλαγές 

στη δοµή, στη κουλτούρα ακόµα και στη διοίκηση όλου του οργανισµού. Στις 

Επιχειρησιακή στρατηγική  

Επιχειρηµατική στρατηγική  

Λειτουργική στρατηγική  
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περισσότερες περιπτώσεις η φάση αυτή υλοποιείται από managers µέσου ή 

χαµηλότερου επιπέδου στην ιεραρχία της εταιρείας, κάτι τέτοιο δεν συµβαίνει 

όταν απαιτούνται µεγάλες και δραστικές αλλαγές όπου τότε οι αλλαγές 

υλοποιούνται από τους κορυφαίους managers της εταιρείας. 

 Συχνά κατά τη φάση της υλοποίησης χρειάζεται να γίνει 

αναπροσαρµογή της επιχειρησιακής, επιχειρηµατικής ή και λειτουργικής 

στρατηγικής, ειδικά όταν το περιβάλλον της επιχείρησης δεν είναι σταθερό και 

αλλάζει συνεχώς.  

ΙV. Αξιολόγηση και Έλεγχος  

  
 Η αξιολόγηση και ο έλεγχος είναι η διαδικασία µε την οποία 

παρακολουθούνται οι εταιρικές διαδικασίες και τα αποτελέσµατα τους, έτσι 

ώστε να µπορεί να συγκριθεί η αναµενόµενη µε την επιθυµητή επίδοση. Τα 

στελέχη χρησιµοποιούν την αξιολόγηση και το έλεγχο σε όλα τα επίπεδα έτσι 

ώστε να είναι σε θέση να παρακολουθούν και να αξιολογούν τα αποτελέσµατα 

των στρατηγικών που εφαρµόζουν ώστε να κάνουν τις απαιτούµενες 

διορθωτικές κινήσεις αν χρειαστεί και να οδηγήσουν την επιχείρηση πιο κοντά 

στο στόχο της. Η διαδικασία αυτή επαναλαµβάνεται συνεχώς. 

 Οι πληροφορίες που αποκοµίζονται από την αξιολόγηση και τον έλεγχο 

αποτελούνται από τα δεδοµένα επίδοσης και από τις αναφορές για τη 

δραστηριότητα (activity reports). Αν τα αποτελέσµατα επίδοσης που θα 

προκύψουν δεν είναι τα επιθυµητά εξαιτίας λανθασµένων διαδικασιών του 

στρατηγικού µάνατζµεντ τότε τα στελέχη της πρώτης γραµµής (operational 

managers) πρέπει να επιληφθούν και να λύσουν το πρόβληµα. Αν παρόλα 

αυτά δεν καταφέρουν να δώσουν λύση στο πρόβληµα τότε εµπλέκονται και τα 

ανώτατα στελέχη (top managers) και προσπαθούν µαζί να διορθώσουν την 

κατάσταση αναπροσαρµόζοντας πολλές φορές και όλη τη στρατηγική της 

επιχείρησης. Για να είναι αποτελεσµατική η αξιολόγηση και ο έλεγχος, τα 

στελέχη πρέπει να αποκτούν ξεκάθαρη, άµεση και αµερόληπτη πληροφόρηση 

από τους ανθρώπους που βρίσκονται πιο κάτω από αυτούς στην ιεραρχία. 

(Wheelen & Hunger, 2004)  
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 Η επίδοση τέλος, είναι το τελικό αποτέλεσµα των δραστηριοτήτων και 

είναι αυτή που τελικά αντικατοπτρίζει τα πραγµατικά αποτελέσµατα είτε 

θετικά, είτε αρνητικά, του στρατηγικού management.  
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3
Ο
  

 

Περίληψη κεφαλαίου 
 

Στο κεφάλαιο αυτό γίνεται PEST ανάλυση για δύο διαφορετικές εποχές, 

τη δεκαετία του ’80 και σήµερα έτσι ώστε να µπορέσει κανείς να δει το 

ευρύτερο εξωτερικό περιβάλλον του κλάδου των βαµβακοπαραγωγών τότε 

και σήµερα. Επίσης, αφού γίνει σύντοµη αναφορά στο υπόδειγµα του Porter, 

θα γίνει ανάλυση του κλάδο των βαµβακοπαραγωγών βάση του υποδείγµατος 

αυτού έτσι ώστε να µελετηθεί ο ίδιος ο κλάδος καθώς και οι πέντε δυνάµεις 

που τον συνθέτουν. Στο τέλος του κεφαλαίου αυτού, γίνεται SWOT ανάλυση, 

ώστε να µελετηθούν σήµερα οι δυνάµεις, οι αδυναµίες, οι ευκαιρίες και οι 

απειλές του κλάδου.  

 

Pest Analysis  
 

Είναι σκόπιµο να γίνει PEST ανάλυση για τις 2 εποχές (δεκαετία ‘80 και 

σήµερα) γιατί η σηµερινή στρατηγική που ακολουθούν οι 

βαµβακοκαλλιεργητές στηρίζεται στις αποφάσεις που πάρθηκαν κυρίως στην 

Ά ΚΑΠ και βασίζονται στην ενίσχυση ως προς την παραγωγή. Είναι καλό 

λοιπόν να γίνει µια συνοπτική παρουσίαση για πως µεταβλήθηκε το ευρύτερο 

εξωτερικό περιβάλλον των βαµβακοκαλλιεργητών, ώστε να έχουµε µια πιο 

ξεκάθαρη εικόνα για την πρόταση στρατηγικών για το µέλλον. 

Με την ανάλυση αυτή θα εξεταστεί το ευρύτερο πολιτικό / νοµικό, 

τεχνολογικό, οικονοµικό και κοινωνικοπολιτιστικό περιβάλλον του κλάδου 

(όπως φαίνεται στο παρακάτω σχήµα 3.1) των βαµβακοκαλλιεργητών στη 

Θεσσαλία στην αρχή της εφαρµογής της Ά ΚΑΠ σε σχέση µε σήµερα. 
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Σχήµα 3.1 

 

 
 
 
 

Πολιτικό / Νοµικό περιβάλλον της χώρας µας την δεκαετία του 
80 σε σχέση µε σήµερα  

 

• Πρόσφατη αποκατάσταση της πολιτικής σταθερότητας τη δεκαετία 
του 1980 

 
Την εποχή εκείνη ο κόσµος στη χώρα µας ζητούσε τη πολιτική 

σταθερότητα που µε τη δικτατορία είχε χάσει. Εξαιτίας του πόθου για 

δηµοκρατία η Ελληνική κοινωνία ήταν έτοιµη να δεχθεί οτιδήποτε ή «σχεδόν» 

οτιδήποτε η τότε δηµοκρατική κυβέρνηση θα πρότεινε σε αντίθεση φυσικά µε 

την εποχή µας. Ίσως η ένταξη µας στην ΚΑΠ τα χρόνια εκείνα, φαινόταν ως 

«σανίδα σωτηρίας» για τους Έλληνες αγρότες.  

Σήµερα η πολιτική σταθερότητα είναι αποκατεστηµένη και οι αγρότες 

βλέπουν τις αλλαγές µε πιο κριτική σκέψη.  
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• Αποφυγή άµεσης έκθεσης στο διεθνή ανταγωνισµό 

 
Με την πρώτη ΚΑΠ αποτράπηκε η έκθεση της «πληγωµένης» τότε 

Ελληνικής γεωργίας λόγω του χαµηλού εισοδήµατος των Ελλήνων αγροτών, 

στο διεθνή ανταγωνισµό, κάτι που θα ήταν κατά πάσα  πιθανότητα 

καταστροφικό για τη χώρα µας. Τα ελληνικά προϊόντα προστατεύτηκαν, 

αφού η ΚΑΠ επέβαλε τότε δασµούς στα γεωργικά προϊόντα εκτός ΕΟΚ, κάτι 

που ισχύει µέχρι και σήµερα στην Ε.Ε. σε πολλά γεωργικά προϊόντα, µε 

τάση όµως τη σταδιακή µείωση αυτών των δασµών στο άµεσο µέλλον.  

 

• Επιδράσεις της ΚΑΠ 
 

Ουσιαστικά η ΚΑΠ είναι αυτή που καθόριζε και καθορίζει το γενικευµένο 

εξωτερικό περιβάλλον του κλάδου εξαιτίας του ότι το βασικό µέρος των 

χρηµάτων των παραγωγών βαµβακιού προέρχεται από τις ενισχύσεις της 

Ευρωπαϊκής Ένωσης. 

Η εκάστοτε κυβέρνηση καθόριζε και καθορίζει το πώς θα αξιοποιηθούν τα 

κοινοτικά κονδύλια χωρίς να διαµορφώνει ουσιαστικά την αγροτική πολιτική 

της χώρας µας. 

Σήµερα οι αλλαγές µε τη νέα ΚΑΠ είναι δραµατικές αφού µειώνονται 

σταδιακά οι επιδοτήσεις των αγροτικών προϊόντων. 

 

Οικονοµικό / Κοινωνικό περιβάλλον της χώρας µας την 
δεκαετία του 80 σε  σχέση µε σήµερα 

 

• Μεγάλη ανάγκη για αύξηση της παραγωγικότητας τη δεκαετία 

του 80 σε αντίθεση µε σήµερα  

 

Η οικονοµία της χώρας ήταν ταλαιπωρηµένη και υπήρχε µεγάλη 

ανάγκη για αύξηση της παραγωγικότητας σε όλα τα προϊόντα. Η ανάγκη 

αυτή ήταν γενική και µεταξύ των τότε χωρών µελών της ΕΟΚ. Έτσι η γενική 

αυτή τάση επικράτησε και για το βαµβάκι του οποίου η τιµή και 

προστατεύτηκε αλλά και επιδοτήθηκε τότε προς αύξηση της 

παραγωγικότητας. 
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Σήµερα η Ε.Ε. έχει στραφεί προς την επιδότηση της ποιότητας και έχει 

αρχίσει εδώ και πολλά χρόνια η σταδιακή µείωση της επιδότησης της 

παραγωγικότητας. Αυτό συνέβη γιατί η παραγωγικότητα αυξήθηκε τόσο 

ώστε το κόστος για την προστασία των τιµών των προϊόντων (µε τη χρήση 

της ποσόστωσης) να ανέβει σε πολύ υψηλά επίπεδα. Εκτός αυτού η 

προσήλωση στην αύξηση της παραγωγικότητας έστρεψε τους παραγωγούς 

προς την αυξηµένη χρήση φυτοφαρµάκων, λιπασµάτων καθώς επίσης και 

την υπερκατανάλωση νερού, µε καταστρεπτικότατες για το περιβάλλον 

συνέπειες. Ένα παράδειγµα ρύπανσης του περιβάλλοντος από αυξηµένη 

χρήση φυτοφαρµάκων είναι ο Πηνειός ποταµός ο οποίος έχει µολυνθεί τόσο 

από τους ψεκασµούς σιτηρών (βαµβάκι – σιτάρι) ώστε να θεωρείται 

(σύµφωνα µε τις τελευταίες έρευνες της ∆ΕΥΑΛ) ανάµεσα στους 5 ποιο 

µολυσµένους ποταµούς του κόσµου!   

 

• Μορφή εργατικού δυναµικού 

Το επίπεδο της ανεργίας σε σχέση µε σήµερα ήταν χαµηλότερο όµως 

και ο «χάρτης» του διαθέσιµου εργατικού δυναµικού τότε ήταν διαφορετικός 

από σήµερα. Υπήρχαν λίγοι πτυχιούχοι και µεταξύ αυτών πολύ λίγοι άνεργοι. 

Ένα µεγάλο κοµµάτι του εργατικού δυναµικού ήταν το αγροτικό εργατικό 

δυναµικό. Έτσι η ΚΑΠ που είχε να κάνει τότε µε τους πολλούς φτωχούς 

αγρότες αποτελούσε για τη χώρα µας ό,τι καλύτερο.  

Σήµερα οι αγρότες µορφώνονται και εκσυγχρονίζονται, παρόλα αυτά 

όµως, το µορφωτικό τους επίπεδο είναι µικρό.  

Ταυτόχρονα από το 1980 µέχρι σήµερα, όπως φαίνεται παρακάτω από 

τον πίνακα 3, ο συνολικός αριθµός των αγροτικών νοικοκυριών µειώνεται 

συνεχώς. 

 

• Μεγάλος αριθµός µικρών οικογενειακών εκµεταλλεύσεων  

Στατιστικά, περίπου 800.000 εκµεταλλεύσεις οικογενειακής µορφής 

εµφανίζονται να είναι ακόµη ενεργές στην Ελλάδα, ένας αριθµός δυσανάλογα 

µεγάλος σε σχέση µε την συνολική Χρησιµοποιούµενη Γεωργική γη. Η 

δυσαναλογία αυτή µπορεί να φανεί από τον πίνακα 3 όπου γίνεται σύγκριση 
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τους µεγέθους των εκµεταλλεύσεων σε σχέση µε τα νοικοκυριά  στο σύνολο 

της χώρας µας. 

 

ΠΙΝΑΚΑΣ 3: Παρουσίαση σύγκρισης µεγέθους εκµεταλλεύσεων σε 

σχέση µε τα νοικοκυριά   

Class 
Size 

1981 1991 1999/2001 
% Μεταβολή 

2001/1981 

Εκτάρια 
Αρ. 

Νοικοκ. 

Έκταση 

(Εκτάρια) 

Αρ. 

Νοικοκ. 

Έκταση 

(Εκτάρια) 

Αρ. 

Νοικοκ. 

Έκταση 

(Εκτάρια) 

Αρ. 
εκµ/σεων 

Εκτ 

 % 

0-1 247 306 120 493 216 191 104 657 231 487 111 010 -6,8% -8,5% 

1-5 541 308 1 341 957 431 712 1 049 548 387 203 932 609 -39,8% 
-

43,9% 

5-9 149 864 1 004 155 126 746 857 883 108 771 745 200 -37,8% 
-

34,7% 

10-19 46 828 608 953 56 862 771 087 52 626 713 382 11,0% 14,6% 

>20 13 840 469 697 21 955 895 489 28 167 1 073 125 50,9% 56,2% 

Συνολικά 999 146 3 545 255 853 466 3 678 664 808 254 3 575 326 -23,6% 0,8% 

Source: National Statistical Service of Greece 
 

 

Από τα παραπάνω συµπεραίνει κανείς πως µε τον καιρό οι µικρές 

γεωργικές εκµεταλλεύσεις (έως και 20 στρέµµατα) µειώνονται άλλα 

συνεχίζουν όµως να αποτελούν το µεγαλύτερο ποσοστό στην ελληνική 

γεωργία (περίπου 70% επί του συνόλου των εκµεταλλεύσεων). Βασική 

διαφορά είναι ότι τη δεκαετία του 80 πολλοί άνθρωποι ζούσαν από το µικρό 

γεωργικό κλήρο τους γιατί µε τη βοήθεια των ποσοστώσεων τότε είχαν ένα 

ικανοποιητικό εισόδηµα. Σήµερα δε συµβαίνει κάτι τέτοιο γιατί οι ποσοστώσεις 

πλέον δεν επιδοτούν στο κύριο µέρος τους την παραγωγή αλλά υπάρχει η 

τάση βελτίωσης της ποιότητα. 

 

• Επίπεδο εισοδήµατος και κόστος ζωής  

Το επίπεδο του εισοδήµατος των αγροτών τη δεκαετία 80 µέχρι και 90 

θα µπορούσε κανείς να πει ότι ήταν τόσο ικανοποιητικό ώστε να έχουν οι 

Έλληνες αγρότες τουλάχιστον µια αξιοπρεπή ζωή. Ειδικότερα για τους 

βαµβακοκαλλιεργητές της Θεσσαλίας, η αύξηση της παραγωγής για τη λήψη 

των επιδοτήσεων δεν είχε ιδιαίτερο κόστος εξαιτίας του φυσικού 

περιβάλλοντος της περιοχής και της γενικότερης ιδιαιτερότητας της 
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καλλιέργειας βάµβακος. Αυτό σηµαίνει ότι το εισόδηµα τους ήταν ιδιαίτερα 

υψηλό ενώ το µεγαλύτερο µέρος προερχόταν από τις κοινοτικές ενισχύσεις. 

Σήµερα όµως που οι ενισχύσεις της παραγωγής περικόπτονται 

υπάρχει σηµαντική µείωση του εισοδήµατός των αγροτών και ιδιαίτερα αυτών 

των οποίων το εισόδηµα προερχόταν από κοινοτικές ενισχύσεις (όπως είναι οι 

βαµβακοπαραγωγοί). Η καλύτερη απόδειξη των παραπάνω είναι τα αιτήµατα 

των βαµβακοπαραγωγών από τις συγκεντρώσεις και τους αποκλεισµούς των 

εθνικών οδών από αυτούς τα τελευταία χρόνια.  

 

Τεχνολογικό περιβάλλον της χώρας µας την δεκαετία του 80 
σε  σχέση µε σήµερα 

 

• Ενεργειακό κόστος 

Το καύσιµο που χρησιµοποιούσαν και χρησιµοποιούν µέχρι και σήµερα οι 

Έλληνες αγρότες είναι κατά κύριο λόγο το πετρέλαιο. Τα πρώτα χρόνια όµως 

η εξάρτηση τους από την τιµή του δεν ήταν τόσο µεγάλη όσο σήµερα. Ένας 

λόγος που εξάρτηση σήµερα σε σχέση µε το παρελθόν είναι µεγαλύτερη είναι 

ότι ο µηχανολογικός εξοπλισµός των αγροτών και ειδικά των 

βαµβακοπαραγωγών  έχει αυξηθεί κατά πολύ. (ΠΙΝΑΚΑΣ 3.1). 

 

ΠΙΝΑΚΑΣ 3.1 : Αριθµός γεωργικών ελκυστήρων – 

βαµβακοσυλλεκτικών - εγκατάσταση τεχνιτής βροχής (1980- 2000) 

 

Έτος 
Γεωργικοί 
Ελκυστήρες 

Βαµβακοσυλεκτικές 
Εγκατάσταση 

τεχνιτής βροχής 

1980 303 533     

1981 238 131     

1982 248 369     

1983 260 788     

1984 273 347     

1985 290 596 1 469 19 617 

1986 304 605 1 562 22 034 

1987 317 006 1 665 29 414 

1988 325 334 1 908 36 702 

1989 329 277 1 973 42 124 

1990 338 852 2 118 52 039 

1991 344 315 2 205 59 970 

1992 351 721 2 305 65 585 

1993 355 910 2 379 71 514 
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Συνέχεια Πίνακα 3.1 
1994 358 780 2 501 75 615 

1995 359 831 2 666 80 413 

1996 365 908 2 833 85 282 

1997 368 076 2 907 86 079 

1998 369 642 3 030 97 292 

1999 378 599 3 216 115 352 

        Source: National Statistical Service of Greece 

 

Εκτός των άλλων δε µπορεί κανείς φυσικά να παραβλέψει τη ραγδαία 

αύξηση της τιµής του πετρελαίου τα τελευταία χρόνια. 

 

• Νέες τεχνολογίες  

Το εξωτερικό περιβάλλον από τεχνολογικής απόψεως όσον αφορά τους 

βαµβακοπαραγωγούς αλλάζει συνεχώς. Οι νέες τεχνολογίες αφορούν όχι 

µόνο την εκµηχάνιση της παραγωγής αλλά και το πρωτογενές υλικό, δηλαδή 

τους σπόρους του βαµβακιού.  

Τη δεκαετία του 1980 δεν υπήρχαν τόσες πολλές επιλογές όπως σήµερα 

σε πρωτογενές υλικό και ο αγρότης τότε προσπαθούσε να αυξήσει την 

παραγωγή µε εκτεταµένη χρήση χηµικών λιπασµάτων και φυτοφαρµάκων. 

Σήµερα, η πρόοδος της τεχνολογίας έχει δηµιουργήσει πολύ πιο 

ανθεκτικές ποικιλίες σπόρων ώστε να εξασφαλίζεται ικανοποιητική παραγωγή 

χωρίς ταυτόχρονα να υπάρχει υστέρηση στην ποιότητα. Επίσης τα 

φυτοφάρµακα έχουν γίνει πολύ πιο ασφαλή για την υγεία των αγροτών αφού 

οι έλεγχοι για τυχόν κινδύνους που προέρχονται από τη χρήση αυτών 

αυξάνονται συνεχώς. 

 

• Αυξανόµενη χρήση του Internet 

Τη δεκαετία του 1980 δεν υπήρχε η ροή της πληροφορίας που υπάρχει 

σήµερα. Το ∆ιαδίκτυο είναι µια πραγµατικότητα που κανένας πλέον δεν 

µπορεί να αµφισβητήσει. Οι παραγωγοί σήµερα µπορούν να αντλήσουν 

πληροφορίες για πολλά που αφορούν την καλλιέργεια τους και ταυτόχρονα 

έχουν τη δυνατότητα να κλείσουν συµφωνίες για να πουλήσουν τα προϊόντα 

τους. Οι έλληνες βαµβακοκαλλίεργητές αλλά και γενικότερα οι Έλληνες 

αγρότες είναι πολύ πίσω ακόµα, όσον αφορά τη χρήση του Internet. 
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Τελευταία µόνο γίνεται µια προσπάθεια εκσυγχρόνισης αυτών µε το 

πρόγραµµα «δικτυωθείτε» για τους νέους αγρότες.   

 

Ανάλυση µε βάση το υπόδειγµα του PORTER 
 

Λίγα λόγια για το υπόδειγµα  

 
Το υπόδειγµα αυτό επινοήθηκε από τον καθηγητή του Harvard, Michael 

Porter. Με το υπόδειγµα του αυτό και αφού έχει µελετηθεί το γενικευµένο 

(societal) περιβάλλον της επιχείρησης, µελετάται ο κλάδος καθώς και οι πέντε 

δυνάµεις που συνθέτουν αυτόν, έτσι ώστε τελικά να επιλεχθεί η καλύτερη 

στρατηγική. Οι δυνάµεις αυτές είναι οι παρακάτω: 

 

1. Απειλή από τους νεοεισερχόµενους στον κλάδο (για την πτυχιακή αυτή 

µελέτη κλάδος είναι η βαµβακοκαλλιέργεια συνολικά).  

2. Ο ανταγωνισµός ανάµεσα στις υφιστάµενες επιχειρήσεις (για την 

πτυχιακή αυτή µελέτη επιχείρηση θεωρείται η εκµετάλλευση του κάθε 

βαµβακοκαλλιεργιτή ξεχωριστά).   

3. Απειλή από υποκατάστατα προϊόντα ή υπηρεσίες. 

4. Αγοραστές και η διαπραγµατευτική δύναµη αυτών. 

5. Προµηθευτές και διαπραγµατευτική δύναµη αυτών. 

 

Μπορεί κανείς να δει τις δυνάµεις που συνθέτουν τον κλάδο, σύµφωνα µε 

τα παραπάνω, πιο αναλυτικά στο σχήµα 3.2 παρακάτω:  
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Σχήµα 3.2: Ανάλυση του κλάδου και των δυνάµεων που συνθέτουν 

αυτόν µε βάση το υπόδειγµα Porter 

 

Πηγή: Strategic Management and Business Policy, Wheelen & Hunger, 2004 
 

Στο διάγραµµα εκτός από τις πέντε δυνάµεις που αναφέραµε βλέπουµε 

ότι υπάρχει άλλη µια κατηγορία. Αυτή είναι οι «άλλοι εµπλεκόµενοι» (other 

stakeholders) και σε αυτήν περιλαµβάνονται οι υπόλοιποι παράγοντες που 

έχουν κάποιο ενδιαφέρον για τον κλάδο (π.χ. δύναµη κυβερνήσεων, 

διαφόρων τοπικών οµάδων και άλλων). Όσο πιο ισχυρές είναι οι παραπάνω 

δυνάµεις τόσο πιο δύσκολο είναι να επιβιώσει µια επιχείρηση στο κλάδο και 

να επιτύχει κέρδη. Για το λόγο αυτό µια τέτοια ισχυρή δύναµη µπορεί να 

θεωρηθεί ως απειλή για την κερδοφορία της επιχείρησης. Το αντίθετο φυσικά 

συµβαίνει όταν οι δυνάµεις αυτές είναι ασθενείς. Μια ασθενής δύναµη µπορεί 

να θεωρηθεί ως ευκαιρία αφού δίνει τη δυνατότητα στην εταιρεία να επιτύχει 

όλο και υψηλότερα κέρδη. Τα κέρδη αυτά είναι για κάθε επιχείρηση η αιτία 

που προσπαθεί να έχει όσο το δυνατόν µεγαλύτερη διαπραγµατευτική δύναµη 

σε σχέση µε τις παραπάνω δυνάµεις. Προσπαθούν δηλαδή οι επιχειρήσεις να 
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δηµιουργούν συνεχώς νέες ευκαιρίες για να ανεβάζουν και τις πιθανότητες 

επιτυχίας τους.  

 

Απειλή εισόδου νέων επιχειρήσεων στον κλάδο (Potential 

entrants)  

 

 Η απειλή έγκειται στο γεγονός ότι οι νεοεισερχόµενοι σε ένα κλάδο 

θέλουν να κερδίσουν µερίδιο της αγοράς. Όσο περισσότεροι είναι αυτοί τόσο 

περισσότερο µοιράζεται η αγορά και τόσο πιο δύσκολο είναι να αποκτήσει µια 

επιχείρηση µερίδιο σε αυτήν. 

 Η απειλή εισόδου νέων επιχειρήσεων στην αγορά εξαρτάται από την 

ύπαρξη φραγµών εισόδου στην αγορά καθώς επίσης και από την αντίδραση 

των εταιρειών που ήδη υπάρχουν στον κλάδο. Οι φραγµοί εισόδου είναι 

οικονοµικές δυνάµεις που εµποδίζουν ή καθυστερούν την είσοδο νέων 

επιχειρήσεων στον κλάδο. Κατά συνέπεια όσο πιο υψηλοί είναι οι φραγµοί 

εισόδου τόσο πιο δύσκολο είναι να µπει µια νέα επιχείρηση στον κλάδο. 

Παρακάτω αναφέρονται οι κυριότεροι φραγµοί εισόδου για έναν κλάδο:  

 

1. Οικονοµίες κλίµακας: Οι οικονοµίες κλίµακας έχουν να κάνουν µε τη 

µείωση του κόστους παραγωγής και µε την αύξηση της παραγόµενης 

ποσότητας. Έτσι όταν υπάρχουν οικονοµίες κλίµακας σε ένα κλάδο, για να 

µπει µια νέα επιχείρηση σε αυτόν ή πρέπει να µπει µε µεγάλες ποσότητες 

προϊόντος ή πρέπει να µπει µε µικρές ποσότητες οι οποίες όµως θα έχουν 

σηµαντικά υψηλό κόστος. Και στις δύο περιπτώσεις το κόστος για τη 

νεοεισερχόµενη εταιρεία είναι υψηλό, κάτι που οι επιχειρήσεις προσπαθούν 

να αποφύγουν. 

2. ∆ιαφοροποίηση του προϊόντος: Οι ήδη υπάρχουσες επιχείρησης σε ένα 

κλάδο έχουν δηµιουργήσει ένα όνοµα (brand) στην αγορά. Για το λόγο αυτόν, 

για να εισέλθει µια καινούργια επιχείρηση σε ένα κλάδο πρέπει να 

διαφοροποιήσει το προϊόν της και να δώσει στον αγοραστή κάτι που αυτός 

µέχρι σήµερα δεν είχε. Για να επιτευχθεί η διαφοροποίηση αυτή όµως 

απαιτείται χρόνος και χρήµα σε έρευνα και ανάπτυξη (R&D). 
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3. Απαιτήσεις σε κεφάλαια: Όταν απαιτούνται σηµαντικά χρηµατικά 

κεφάλαια για τη δηµιουργία και τη λειτουργία της επιχείρησης τότε έχουµε ένα 

φραγµό εισόδου αφού η δυνατότητα να αντεπεξέλθει µια νεοεισερχόµενη 

εταιρεία σε αυτές τις απαιτήσεις κεφαλαίων δεν είναι πάντα δεδοµένη. Όσο 

πιο υψηλές είναι οι απαιτήσεις σε τέτοια κεφάλαια τόσο πιο µεγάλος είναι ο 

φραγµός εισόδου και αντίστροφα.  

 

4. Το κόστος µετακίνησης (Switching cost): Το κόστος αυτό έχει σχέση µε 

το µέγεθος του κόστους για τον αγοραστή από την αλλαγή προµηθευτή του. 

Το κόστος αυτό µπορεί να αφορά κόστος επανεκπαίδευσης προσωπικού 

(π.χ. στην αγορά λογισµικού), κόστος και χρόνος για τον έλεγχο µιας νέας 

πηγής και άλλα. Εάν το κόστος αυτό είναι σηµαντικά υψηλό, τότε µια 

νεοεισερχόµενη επιχείρηση πρέπει να πληρώσει σηµαντικά ώστε να κερδίσει 

τους πελάτες της, να αναγκάσει δηλαδή τους αγοραστές να αλλάξουν 

προµηθευτές. (Porter, 1998) 

 

5. Πρόσβαση σε κανάλια διανοµής: Ένας ακόµα φραγµός εισόδου για τις 

νεοεισερχόµενες επιχειρήσεις αποτελούν τα κανάλια διανοµής των προϊόντων 

µιας επιχείρησης. Μια νεοεισερχόµενη εταιρεία πρέπει να πείσει κανάλια 

διανοµής ώστε να διακινήσουν τα προϊόντα της, κάτι που δεν είναι εύκολη 

διαδικασία και συνήθως απαιτείται χρόνος και χρήµα. Όσο πιο λίγα είναι τα 

κανάλια διανοµής τόσο πιο µεγάλος είναι αυτός ο φραγµός εισόδου γιατί σε 

αυτά είναι εγκατεστηµένες οι ήδη υπάρχουσες εταιρείες. Πολλές φορές αν 

αυτό το εµπόδιο εισόδου είναι πολύ υψηλό και η νεοεισερχόµενη εταιρεία είναι 

δυνατή οικονοµικά µπορεί να δηµιουργήσει τα δικά της κανάλια διανοµής για 

να διακινήσει το προϊόν της. 

 

6. Μειονεκτήµατα Κόστους ανεξάρτητα µε το µέγεθος: Αυτό µπορεί να 

συµβαίνει γιατί οι ήδη εγκατεστηµένες επιχειρήσεις µπορούν να έχουν 

πλεονέκτηµα σε πολλούς άλλους τοµείς όπως: πιο εύκολη πρόσβαση σε 

πρώτες ύλες, εγκαταστάσεις σε ευνοϊκές τοποθεσίες, κυβερνητικές 

επιδοτήσεις, ιδιόκτητη τεχνολογία και άλλα. (Porter 1998) 
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7. Κυβερνητική πολιτική: Η κυβερνητική πολιτική µπορεί να είναι φραγµός 

εισόδου τόσο ισχυρός που µπορεί να περιορίσει την είσοδο νέων 

επιχειρήσεων σε ένα κλάδο ή ακόµα και να την αποκλείσει εντελώς (π.χ µε τη 

µη έκδοση νέων αδειών, περιορισµό πρόσβασης σε πρώτες ύλες, υψηλή 

φορολογία και άλλα). 

 

Ένταση ανταγωνισµού µεταξύ υφιστάµενων επιχειρήσεων 

 

 Η ένταση του ανταγωνισµού ανάµεσα στις υφιστάµενες επιχειρήσεις 

οφείλεται στο ότι αυτές οι επιχειρήσεις προσπαθούν να αποκτήσουν 

πλεονεκτικότερη θέση στην αγορά. Η τάση αυτή προς κατάκτηση  

πλεονεκτικότερης θέσης υπάρχει όταν οι ανταγωνιστές σε ένα κλάδο βλέπουν 

ευκαιρίες βελτίωσης της θέσης τους στον κλάδο. Όταν όµως σε ένα κλάδο 

υπάρχει δράση, συνήθως υπάρχει και αντίδραση. Αν αυτή η δράση – 

αντίδραση κλιµακωθεί τότε θα αυξηθεί σηµαντικά η ένταση του ανταγωνισµού 

µέσα στον κλάδο, µε αποτέλεσµα να έρθουν οι ανταγωνιζόµενες επιχειρήσεις 

σε δυσµενέστερη θέση από ότι ήταν πριν την ένταση. (Porter 1998) 

 Η ένταση του ανταγωνισµού µπορεί να κλιµακωθεί από τις επιχειρήσεις 

µε πολλούς τρόπους, όπως για παράδειγµα: µε πολιτική µειωµένων τιµών, µε 

αυξηµένες διαφηµιστικές διαµάχες, µε αυξηµένες εγγυήσεις και εξυπηρετήσεις 

των πελατών (π.χ. µεγάλος αριθµός δόσεων) ακόµα και µε λανσάρισµα στην 

αγορά νέων προϊόντων ή υπηρεσιών. 

 Η ένταση του ανταγωνισµού µπορεί να εξαρτηθεί από τους παρακάτω 

παράγοντες:  

1. Από το χαµηλό ρυθµό ανάπτυξης του κλάδου: Όταν ο ρυθµός 

ανάπτυξης σε έναν κλάδο είναι χαµηλός τότε για τις επιχειρήσεις είναι 

δύσκολο να πάρουν ένα µερίδιο του κλάδου αυτού και ο αγώνας τους για να 

επιτύχουν κάτι τέτοιο είναι διαρκής. Το αντίθετο συµβαίνει όταν οι ρυθµοί 

ανάπτυξης σε ένα κλάδο είναι υψηλοί και στην περίπτωση αυτή µια 

επιχείρηση θα κάνει πολύ λίγες ενέργειες για να προσελκύσει πελάτες των 

ανταγωνιστών.  
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2. Πολυπληθείς ή ισοµεγέθεις επιχειρήσεις: Όταν οι επιχειρήσεις σε έναν 

κλάδο είναι πολυπληθείς ή ισοµεγέθεις τότε υπάρχει µεγάλη ροπή προς 

αύξηση του ανταγωνισµού. Από την άλλη όταν υπάρχει µια ηγετική 

επιχείρηση ή µικρός αριθµός αυτών, είναι αυτές που κυρίως καθορίζουν τις 

τιµές και τη στρατηγική πορεία του κλάδου. 

 

3. Υψηλά σταθερά κόστη ή κόστη αποθήκευσης: Όταν τα σταθερή κόστη 

µιας επιχείρησης είναι υψηλά τότε η επιχείρηση προσπαθεί να παράγει 

µεγάλες ποσότητες προϊόντος για να µοιράσει όσο γίνεται περισσότερο τα 

σταθερά αυτά κόστη. Στην περίπτωση αυτή δηµιουργείται υπερπροσφορά µε 

αποτέλεσµα να συµπιεστούν οι τιµές και να γίνει η ένταση του ανταγωνισµού 

στον κλάδο ακόµα υψηλότερη. Παρόµοια κατάσταση δηµιουργείται όταν τα 

κόστη αποθήκευσης είναι υψηλά. 

 

4. Έλλειψη διαφοροποίησης: Όταν δεν υπάρχει διαφοροποίηση στα 

προϊόντα ενός κλάδου τότε η επιλογή του καταναλωτή βασίζεται κυρίως στη 

χαµηλότερη τιµή και στην ευκολότερη εξυπηρέτηση του, µε αποτέλεσµα οι 

επιχειρήσεις να συρρικνώνουν όλο και περισσότερο τις τιµές των προϊόντων 

για να αποκτήσουν καλύτερη θέση στην αγορά. Αντίθετα όταν υπάρχει 

διαφοροποίηση στα προϊόντα, οι καταναλωτές βασίζουν τις επιλογές τους στα 

διαφοροποιηµένα χαρακτηριστικά των προϊόντων και έχουν συγκεκριµένες 

προτιµήσεις για συγκεκριµένα προϊόντα. Έτσι τελικά αποφεύγεται ο 

ανταγωνισµός και ο πόλεµος τιµών ανάµεσα στις υφιστάµενες επιχειρήσεις 

του κλάδου. 

5. Χαµηλό κόστος µετακίνησης: Παρόµοια κατάσταση µε την προηγούµενη, 

δηµιουργείται στην αγορά, όταν το κόστος µετακίνησης του καταναλωτή από 

µια επιχείρηση σε µια άλλη είναι µικρό. Όσο πιο εύκολα µετακινείται ο 

καταναλωτής ανάµεσα στα προϊόντα του κλάδο τόσο πιο πιθανό είναι να 

ξεκινήσει πόλεµος τιµών ανάµεσα στις υφιστάµενες επιχειρήσεις του κλάδου. 

 

6. Ποικίλοι ανταγωνιστές: Πολλές φορές συµβαίνει µέσα σε ένα κλάδο οι 

ανταγωνιστές να ποικίλουν ως προς το οικονοµικό µέγεθος, ως προς την 

στρατηγική, τη προέλευση, τους στόχους και άλλα. Για το λόγο αυτό στην 

περίπτωση που υπάρχουν ποικίλοι ανταγωνιστές ό,τι είναι συµφέρον για έναν 
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ανταγωνιστή δεν είναι και για τους άλλους. Παρόλα αυτά, αυτό που συνήθως 

συµβαίνει είναι µερικές επιχειρήσεις στον κλάδου να ακολουθούν στρατηγικές 

άλλων επιχειρήσεων του κλάδου, χωρίς όµως απαραίτητα αυτές να είναι οι 

καλύτερες στρατηγικές επιλογές. Έτσι για πολλές επιχειρήσεις έχουµε 

λανθασµένες στρατηγικές επιλογές και ένταση του ανταγωνισµού από αυτές 

στον κλάδο. (Porter 1998) 

 

7. Υψηλές στρατηγικές επιδιώξεις: Όταν ορισµένες επιχειρήσεις στον κλάδο 

στοχεύουν σε όλο και περισσότερα κέρδη και προσπαθούν µε κάθε τρόπο να 

το επιτύχουν αυτό, τότε ο ανταγωνισµός εντείνεται όλο και περισσότερο µε 

«πυρήνες» έντασης τις φιλόδοξες αυτές επιχειρήσεις.  

 

8. Υψηλά εµπόδια εξόδου: Τα εµπόδια εξόδου έχουν να κάνουν µε 

οικονοµικούς συναισθηµατικούς και κοινωνικούς παράγοντες οι οποίοι 

κρατούν τις επιχειρήσεις σε ένα κλάδο, ακόµα και αν τα κέρδη τους είναι 

χαµηλά ή σε πολλές περιπτώσεις ακόµα και αν εµφανίζουν ζηµιές. Όταν τα 

εµπόδια εξόδου από ένα κλάδο είναι υψηλά, υπάρχει δυνατότητα για όλο και 

υψηλότερη παραγωγικότητα στον κλάδο και για το λόγο αυτό, εταιρείες που 

δεν είναι ανταγωνιστικές στον κλάδο δεν εγκαταλείπουν µε αποτέλεσµα να 

καταφεύγουν σε παρακινδυνευµένες τακτικές µε καταστροφικότατα 

αποτελέσµατα για τις ίδιες αλλά και για τον ίδιο τον κλάδο. 

 

Απειλή από υποκατάστατα προϊόντα 

 

 Ανταγωνισµός δεν υπάρχει µόνο ανάµεσα στις επιχειρήσεις του κλάδου 

αλλά υπάρχει και µε επιχειρήσεις άλλων κλάδων των οποίων τα προϊόντα 

είναι υποκατάστατα των προϊόντων και εξυπηρετούν παρόµοιες αγοραστικές 

ανάγκες µε τον προς εξέταση κλάδο. Όσο περισσότερα είναι τα υποκατάστατα 

προϊόντα, για έναν κλάδο τόσο περισσότερο συρρικνώνονται τα κέρδη για 

αυτόν τον κλάδο. Το ίδιο συµβαίνει και όταν η τιµή των υποκατάστατων 

προϊόντων είναι ελκυστικότερη σε σχέση µε τα προϊόντα του προς εξέταση 

κλάδου. Η παραπάνω κατάσταση επιδεινώνεται όταν το κόστος µετακίνησης 

µεταξύ των προϊόντων είναι µικρό. 
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 Για να µειωθεί η απειλή από υποκατάστατα προϊόντα για έναν κλάδο 

πρέπει να προσπαθούν οι επιχειρήσεις στον κλάδο αυτό να διαφοροποιούν 

όσο περισσότερο µπορούν, έτσι ώστε να καλύπτουν και κατά το δυνατόν 

διαφορετικές ανάγκες. 

 

∆ιαπραγµατευτική δύναµη αγοραστών 

 

 Η διαπραγµατευτική δύναµη των αγοραστών έχει να κάνει µε ένα 

µεγάλο πλήθος χαρακτηριστικών που αφορούν τους ίδιους τους αγοραστές 

αλλά και την αγορά στην οποία απευθύνονται. Μερικά από τα ποιο σηµαντικά 

χαρακτηριστικά αυτά είναι : 

1. Ο όγκος των αγορών που κάνει κάθε αγοραστής. Όσο πιο µεγάλες είναι 

οι ποσότητες που αγοράζει ένας αγοραστής τόσο πιο µεγάλη είναι και η 

διαπραγµατευτική δύναµη αυτού.  

2. Η διαφοροποίηση των προϊόντων σε έναν κλάδο. Όταν ένα προϊόν δεν 

είναι διαφοροποιηµένο σε σηµαντικό βαθµό µπορεί άνετα να αντικατασταθεί 

από κάποιο άλλο ανταγωνιστικό ή υποκατάστατο.  Έτσι, συµπεραίνουµε ότι 

όσο περισσότερο διαφοροποίηση υπάρχει στον κλάδο τόσο περισσότερη 

δύναµη έχει ένας αγοραστής γιατί εύκολα µπορεί να αντικαταστήσει ένα 

προϊόν από το οποίο δυσαρεστήθηκε. 

3. Το κόστος µετακίνησης των καταναλωτών. Όσο πιο χαµηλό είναι το 

κόστος µετακίνησης των αγοραστών από προϊόν σε προϊόν, τόσο πιο µεγάλη 

είναι η διαπραγµατευτική δύναµη αυτών και αντίστροφα.  

4. Η πληροφόρηση των αγοραστών για το τι συµβαίνει στον κλάδο. Όσο 

καλύτερα πληροφορηµένοι είναι οι αγοραστές για το τι συµβαίνει σε ένα κλάδο 

(π.χ. πληροφόρηση για τις τρέχουσες τιµές της αγοράς, το ύψος της ζήτησης, 

το κόστος παραγωγής, και άλλα) τόσο περισσότερη διαπραγµατευτική δύναµη 

έχουν αυτοί. 

 Μια επιχείρηση για να αυξήσει τα κέρδη της πρέπει να απευθυνθεί και 

να βρει οµάδα αγοραστών µε µικρή διαπραγµατευτική δύναµη. Σε αντίθετη 

περίπτωση η επιχείρηση αυτή είναι υποχρεωµένη να υποστεί τη συρρίκνωση 

των τιµών των προϊόντων της, ανάλογα µε τις διαθέσεις των αγοραστών, µε 

καταστροφικά πολλές φορές αποτελέσµατα. 
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∆ιαπραγµατευτική δύναµη των προµηθευτών 

 

 Οι προµηθευτές όταν έχουν διαπραγµατευτική δύναµη µπορούν να 

συρρικνώσουν σηµαντικά τα κέρδη ενός κλάδου, ειδικά όταν οι σχετικές 

επιχειρήσεις δεν µπορούν να µετακυλήσουν εύκολα αυτό το επιπλέον κόστος 

αυτό στα προϊόντα τους. Η διαπραγµατευτική δύναµη των προµηθευτών 

µπορεί να είναι µεγάλη για τους παρακάτω λόγους: 

 

1. Όταν οι προµηθευτές είναι λίγοι σε σχέση µε τις επιχειρήσεις του 

κλάδου. Στην περίπτωση αυτή οι προµηθευτές αποκτούν διαπραγµατευτική 

δύναµη γατί µπορούν να συντονιστούν σχετικά εύκολα και να ελέγξουν τις 

τιµές προς όφελος τους, ενώ αντίθετα οι επιχειρήσεις εξαιτίας του µεγάλου 

πλήθους τους µοιράζονται τη διαπραγµατευτική τους δύναµη µε αποτέλεσµα 

να µην µπορούν να διαπραγµατευτούν για καλύτερες τιµές, συµφωνίες 

παράδοσης, ακόµα και για την ποιότητα. 

 

2. Όταν δεν υπάρχουν εναλλακτικές πηγές εφοδιασµού για τα προϊόντα. 

Στην περίπτωση αυτή οι λίγοι προµηθευτές έχουν µεγάλη διαπραγµατευτική 

δύναµη, η οποία όµως µπορεί να µειωθεί αν αυξηθεί ο αριθµός των 

προµηθευτών σε ανταγωνιστικά ή υποκατάστατα προϊόντα. 

 

3. Όταν οι εταιρείες ενός κλάδου δεν αποτελούν σηµαντικούς πελάτες 

των προµηθευτών. Αν συµβαίνει κάτι τέτοιο µπορούν οι προµηθευτές, αν 

θέλουν να σταµατήσουν την τροφοδοσία των επιχειρήσεων αυτών. Έτσι θα 

µειωθεί ακόµα περισσότερο ο αριθµός των προµηθευτούν και αυτοί που 

τελικά θα αποµείνουν θα έχουν πολύ µεγάλη διαπραγµατευτική δύναµη. 

  

4. Η αναγκαιότητα του προϊόντος που προµηθεύει ένας προµηθευτής σε 

µια επιχείρηση ή κλάδο για την παραγωγική διαδικασία. Η αναγκαιότητα 

αυτή όσο πιο µεγάλη είναι, τόσο µεγαλύτερη είναι και η διαπραγµατευτική 

δύναµη των προµηθευτών.  
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5. Το µεγάλο κόστος µετακίνησης των αγοραστών. Όσο πιο µεγάλο είναι 

αυτό τόσο πιο δύσκολα µετακινείται ένας αγοραστής από ένα προϊόν σε ένα 

άλλο. Έτσι τόσο πιο απαραίτητος γίνεται ο προµηθευτής που προµηθεύει το 

υφιστάµενο προϊόν και εποµένως τόσο µεγαλύτερη διαπραγµατευτική δύναµη 

αποκτά αυτός. 

 

6. Η καθετοποίηση των προµηθευτών προς τα εµπρός. Όταν συµβαίνει 

αυτό τότε µειώνεται συνολικά η διαπραγµατευτική δύναµη του κλάδου. 

 

Η δύναµη των διάφορων άλλων ενδιαφεροµένων (other 

stakeholders)  

 

 Στην οµάδα αυτή περιλαµβάνονται άλλες ενδιαφερόµενες οµάδες όπως 

ή κυβέρνηση τα συνδικάτα και άλλες. Από την εµπειρία φαίνεται πως πολλές 

από αυτές τις οµάδες µπορούν να επηρεάσουν τα κέρδη ενός κλάδου θετικά ή 

αρνητικά. 

 

Ανάλυση Porter για την βαµβακοκαλλιέργεια στη 
Θεσσαλία  
 

Ανταγωνισµός στον κλάδο 

  
 Ο ανταγωνισµός στον κλάδο είναι ελεγχόµενος. Ο έλεγχος αυτός 

προέρχεται από την Ευρωπαϊκή ένωση µε τα συστήµατα ποσοστώσεων που 

εφαρµόζονται. Έτσι ο κάθε παραγωγός δεν µπορεί να παράγει όσο θέλει γιατί 

πάνω από κάποιο όριο θα πρέπει να πληρώσει πρόστιµο και να απολέσει 

µέρος των επιδοτήσεων. 

 Ο ανταγωνισµός στο βαµβάκι µένει κυρίως µεταξύ των προµηθευτών 

των βαµβακοπαραγωγών, αν και αυτοί όπως θα αναλύσουµε παρακάτω είναι 

µικροί στον αριθµό, αντίθετα µε τους ίδιους τους παραγωγούς οι οποίοι έχουν 

µικρή διαπραγµατευτική δύναµη. 
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Υποκατάστατα  

 

 Υποκατάστατα είναι οι κυτταρινούχες ή οι συνθετικές ίνες. ∆εν υπάρχουν 

όµως στοιχεία για το πόσο αυτά τα υποκατάστατα προτιµώνται από τη φυσική 

φυτική ίνα του βαµβακιού.  

Πιθανοί νεοεισερχόµενοι στο κλάδο 

 
 Πιθανοί νεοεισερχόµενοι στον κλάδο µπορεί να είναι οι βαµβακοπαρα-

γωγοί από άλλες περιοχές της Ευρώπης και όχι µόνο. Κάτι που σήµερα 

συµβαίνει µε βαµβάκι που προέρχεται από διάφορες περιοχές προέλευσης, 

φαινόµενο όµως που δεν είναι τόσο έντονο ακόµα. 

 Ιδιαίτερος κίνδυνος για τους παραγωγούς µας είναι η διεύρυνση στην 

αγορά του κινέζικου βαµβακιού. Είναι κάτι που έχει αρχίσει να γίνεται τα 

τελευταία χρόνια στην Ευρώπη και στην Ελλάδα όσον αφορά τα τελικά 

προϊόντα του βάµβακος (κλωστοϋφαντουργικά προϊόντα). Η πρωτογενής ύλη 

(βαµβάκι) δεν εισάγεται ακόµα σε µεγάλο βαθµό. Αν κάτι τέτοιο γινόταν θα 

σήµανε µεγάλη πτώση των τιµών και δραµατική µείωση του εισοδήµατος των 

ελλήνων βαµβακοπαραγωγών. Μέχρι στιγµής πάντως η Ευρωπαϊκή ένωση 

προστατεύει τα προϊόντα της µε την επιβολή δασµών χωρίς πάντως να µένει 

ανεπηρέαστη η αγορά βάµβακος. 

 Τέλος, πιθανοί νεοεισερχόµενοι στον κλάδο στο µέλλον, µπορεί να 

είναι οι παραγωγοί γενετικά τροποποιηµένου βάµβακος, το οποίο είναι 

ανθεκτικότερο στις ασθένειες και σε έντονες καιρικές συνθήκες. Φυσικά για να 

γίνει κάτι τέτοιο θα πρέπει να δοθεί και η ανάλογη άδεια διακίνησης των 

γενετικά τροποποιηµένων προϊόντων στην Ευρωπαϊκή Ένωση. 

Προµηθευτές  

  

Ως προµηθευτές των βαµβακοπαραγωγών µπορούν να θεωρηθούν οι 

εταιρείες που πωλούν σπόρους, φάρµακα και λιπάσµατα. Οι εταιρείες που 

προµηθεύουν τον κύριο όγκο των βαµβακοπαραγωγών είναι µεγάλες και 

σηµαντικά λίγες για τον αριθµό αυτών. Αυτό µεταφράζεται σε µεγάλη 

διαπραγµατευτική δύναµη από τη πλευρά των προµηθευτών µε αποτέλεσµα 

αυτοί να είναι σε θέση να ελέγχουν τις τιµές στα γεωργικά εφόδια. Αυτό είναι 
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βέβαια ένα φαινόµενο που έχει να κάνει µε τις περισσότερες καλλιέργειες στην 

ελληνική γεωργία. 

Αγοραστές   

 
Οι κύριοι αγοραστές βαµβακιού είναι τα εκκοκκιστήρια. Στη περιοχή της 

Θεσσαλίας είναι λίγα πράγµα που σηµαίνει ότι έχουν ισχύ στις 

διαπραγµατεύσεις και κατά ένα µέρος καθορίζουν και την τιµή του βαµβακιού.  

 Μέχρι πρόσφατα η ποσόστωση που έπαιρναν οι βαµβακοπαραγωγοί, 

εξαρτιόταν από την ποσότητα που παρήγαγαν και εκκόκκιζαν και για αυτό τα 

εκκοκκιστήρια είχαν επιπλέον διαπραγµατευτική δύναµη. Μετά τη νέα ΚΑΠ 

όπου η ποσοστώσεις αποδεσµεύονται από την παραγωγή αυτό το 

διαπραγµατευτικό όπλο των εκκοκκιστηρίων χάνεται.  

 Αγοραστές είναι επίσης και κλωστοϋφαντουργικές βιοµηχανίες που 

αγοράζουν βαµβάκι απευθείας από τον παραγωγό και το εκκοκκίζουν µόνες 

τους αν έχουν δικό τους εκκοκκιστήριο. Στη Θεσσαλία λειτουργούν 4 

κλωστήρια και 2 από αυτά λειτουργούν µε υψηλά standard ποιότητας HVI 

(High Volume Instrumenent).  Η ζήτηση του βαµβακιού από τις 

κλωστοϋφαντουργικές εξαρτάται από παράγοντες δευτερογενούς ζήτησης 

όπως ποικιλία, τυποποίηση, χρόνος παράδοσης, δίκτυο διακίνησης και 

άλλους. 

Άλλοι εµπλεκόµενοι (stakeholders)  

 
 Άλλοι εµπλεκόµενοι είναι οι έµποροι µηχανηµάτων, το κράτος το οποίο 

καθορίζει εν µέρει την πολιτική για την άρδευση αλλά και την τιµή του 

πετρελαίου για τους αγρότες και διάφορες άλλες εταιρείες που ασχολούνται µε 

µελέτες που έχουν να κάνουν µε διάφορα κονδύλια προερχόµενα από την 

Ευρωπαϊκή Ένωση. 

Συµπεράσµατα από την ανάλυση βάση Porter 

 
 Από την παραπάνω ανάλυση συµπεραίνουµε ότι οι µικροί και µέσοι 

παραγωγοί βρίσκονται κάπου στη µέση και η διαπραγµατευτική δύναµη τους 

είναι µικρή. Αυτή η µικρή διαπραγµατευτική δύναµη αποτελεί και το 

σηµαντικότερο παράγοντα στη διαµόρφωση του επιπέδου τιµών του 
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βαµβακιού στην εγχώρια αγορά. Είναι φυσικό και επόµενο λοιπόν, οι αγρότες 

και ιδιαίτερα οι Θεσσαλοί αγρότες να αρκούνται στις ποσοστώσεις αφού 

τελικά αυτές αποτελούν και το βασικότερο µέρος στη τελική τιµή του 

βαµβακιού. Το φαινόµενο αυτό προβλέπεται να αλλάξει σύντοµα αφού µε τη 

νέα ΚΑΠ αποδεσµεύεται  σταδιακά η παραγωγή από τις επιδοτήσεις. 

 Επίσης δεν πρέπει να παραβλέψει κανείς την πιθανή είσοδο των 

γενετικά τροποποιηµένων προϊόντων και την πιθανή δυναµική είσοδο της 

Κίνας. Είναι ίσως η µεγαλύτερη απειλή για τον κλάδο όπως θα δούµε και στη 

SWOT ανάλυση που θα ακολουθήσει. 
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SWOT ανάλυση  
 

Α. Ευκαιρίες  

 
1. Αυξανόµενη ζήτηση ποιοτικού βαµβακιού και στροφή ζήτησης από 

µήκος ίνας σε αντοχή ίνας. Ευκαιρία που παρουσιάζεται µε τη νέα 

ΚΑΠ και θα ολοκληρωθεί από το 2013 (ή το 2009) και µετά που οι 

ποσοστώσεις αναµένεται να συνδεθούν πλήρως µε τη ποιότητα του 

προϊόντος.  

2. Ολοκληρωµένη ποιοτική παραγωγή και περιβαλλοντικές 

αποζηµιώσεις του κανονισµού 1257/99 ΕΕ. Μέσω του κανονισµού 

αυτού και των Κοινών Υπουργικών Αποφάσεων (ΚΥΑ) που 

περιλαµβάνει µπορούν να δοθούν σηµαντικά ποσά µέσω 

ενισχύσεων της ΕΕ οι οποίες συνδέονται µε την ποιοτική παραγωγή 

και την προστασία του περιβάλλοντος. Γενικά η Ευρωπαϊκή Ένωση 

έχει κάνει στροφή προς την προστασία του περιβάλλοντος τα 

τελευταία χρόνια και επιδοτεί τις προσπάθειες των αγροτών προς 

αυτήν την κατεύθυνση. Ένα άλλο παράδειγµα που θα µπορούσε να 

αναφέρει κανείς είναι το πρόγραµµα ΜΕΙΩΣΗ ΤΗΣ 

ΝΙΤΡΟΡΥΠΑΝΣΗΣ ΣΤΟ ΘΕΣΣΑΛΙΚΟ ΚΑΜΠΟ. Η δράση που 

ξεκίνησε έγκαιρα και πρωτοπόρα το 1994 αποδεικνύοντας την 

ύπαρξη κοινωνικών αντανακλαστικών αφού δηµιουργήθηκε από 

τότε και παραµένει δυναµικά στο προσκήνιο ο Θεσσαλικός 

περιβαλλοντικός φορέας (Ν.G.Ο.). 

3. Η στροφή των καλλιεργειών προς ενεργειακά φυτά είναι άλλη µια 

ευκαιρία, αφού η χώρα µας δεν καλύπτει τις ποσότητες που απαιτεί 

η Ευρωπαϊκή Ένωση. Η καλλιέργεια ενεργειακών φυτών εκτός των 

άλλων είναι ευκαιρία για τους βαµβακοπαραγωγούς γιατί και πολλά 

εκκοκκιστήρια προσανατολίζονται προς τη κατασκευή µονάδων 

παραγωγής πετρελαίου από τα φυτά αυτά. Παραδείγµατα τέτοιων 

εκκοκκιστηρίων αποτελούν τα «ΠΑΛΑΙΟΛΟΓΟΣ Α.Β.Ε.Ε.» και η 

«Ένωση Λάρισας». 
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4. ∆ιαµόρφωση ευνοϊκότερων τιµών ορισµένων συντελεστών 

παραγωγής για τη δηµιουργία µεγάλων και βιώσιµων µονάδων. 

Ένας σηµαντικός συντελεστής παραγωγής που έχει γίνει αρκετά 

φθηνός σε σχέση µε το παρελθόν είναι η γη. Τα ενοίκια των προς 

καλλιέργεια εκτάσεων καθώς επίσης και η τιµή αγοράς τους, έχουν 

πέσει κατακόρυφα µε αποτέλεσµα το κόστος ενοικίου για τους 

αγρότες να έχει µειωθεί σηµαντικά. 

5. Το θεσσαλικό πολύ θερµό µικροκλίµα και οι ιδιαιτερότητες του 

θεσσαλικού κάµπου είναι ένα δυνατό σηµείο για τους 

βαµβακοκαλλιεργητές. Το κλίµα είναι ιδανικό για επίτευξη καλής 

ποιότητας βάµβακος, σύµφωνα µε τα νέα πρότυπα που φαίνεται ότι 

επιβάλλει η Ευρωπαϊκή Ένωση µε το νέο Κοινοτικό πλαίσιο 

στήριξης. 

 

Β. Απειλές 

 
1. Η αύξηση της συνυπευθυνότητας µε το νέο κανονισµό βάµβακος. Αυτό 

σηµαίνει πως η µέγιστη ποσότητα που θα µπορεί να παράγει ο κάθε 

παραγωγός θα µειωθεί. 

2. Η αποσύνδεση των ποσοστώσεων από την παραγωγή και η σύνδεση 

τους µε τη ποιότητα είναι επίσης µια απειλή για τον κλάδο γιατί οι 

βαµβακοκαλλιέργειες στη χώρα µας χαρακτηρίζονται κυρίως από 

υψηλή παραγωγικότητα αλλά µειωµένη ποιότητα. Και δυστυχώς από 

ότι φαίνεται δεν γίνονται ακόµα βήµατα προς την επίτευξη καλύτερης  

ποιότητας. Μετά το 2006 οπότε και θα αρχίσει η σταδιακή 

αποδέσµευση των ποσοστώσεων από την παραγωγή, αν δεν έχει γίνει 

στροφή των Θεσσαλών παραγωγών προς την παραγωγή ποιοτικού 

βαµβακιού, το προϊόν που θα παράγεται τότε θα µένει απούλητο.  

3. Εξέλιξη της Κίνας και άλλων χωρών, µε µικρό κόστος παραγωγής και 

εντατικοποίηση των εξαγωγών τους σε προϊόντα όπως το βαµβάκι. Θα 

είναι αδύνατον το Ελληνικό βαµβάκι να ανταγωνιστεί προϊόντα µε τόσο 

χαµηλή τιµή. Το ύψος της τιµής αυτής εξαρτάται κυρίως από το κόστος 

παραγωγής και τα χαµηλά εργατικά. 
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4. Η µεγάλη εξάρτηση της τοπικής αγοράς από την εξαγωγή βάµβακος 

στην Τουρκία είναι µια απειλή για το µέλλον και αυτό συµπεραίνεται 

εύκολα από τα παρακάτω στοιχεία: Από το σύνολο της ελληνικής 

παραγωγής εκκοκκισµένου βάµβακος, η οποία ανέρχεται σε 400 έως 

420 χιλιάδες τόνους, αφού αφαιρεθεί ποσότητα 130 έως 140 χιλιάδων 

τόνων, η οποία καταναλώνεται από την εγχώρια κλωστοϋφαντουργία, 

η ποσότητα των 270 χιλιάδων τόνων που αποµένει εξάγεται. Από την 

ποσότητα αυτή το 50% τουλάχιστον εξάγεται στην αγορά της Τουρκίας. 

Αυτή η µεγάλη εξάρτηση των εξαγωγών από την Τουρκική ζήτηση και 

σε συνδυασµό µε το ότι η Τουρκία για να αντιµετωπίσει το πρόβληµα 

επάρκειας βαµβακιού, έχει σχεδιάσει µια σηµαντική επέκταση της 

εγχώριας παραγωγής βάµβακος σύµφωνα µε το Νοτιοανατολικό 

Πρόγραµµα ''Ανατόλια'' στο οποίο επιδιώκεται η αξιοποίηση των 

τεράστιων νοτιοανατολικών εκτάσεων της Τουρκίας, δηµιουργώντας 

την κατάλληλη υποδοµή - κυρίως δηµιουργία αρδευτικών συστηµάτων 

- για την αποτελεσµατική καλλιέργεια βάµβακος είναι µια πολύ 

σηµαντική απειλή για τον κλάδο. Με την αποπεράτωση του έργου, που 

έχει προγραµµατισθεί για το τέλος του έτους 2005, υπολογίζεται πως οι 

καλλιεργούµενες µε βαµβάκι εκτάσεις της Τουρκίας θα αυξηθούν 

σταδιακά από 7,5 εκατοµµύρια στρέµµατα σε 12 εκατοµµύρια 

στρέµµατα (3ο Πανελλήνιο Συνέδριο Ανάπτυξης Εξαγωγών).  

5. Υποκατάσταση του µεριδίου κατανάλωσης του Ελληνικού βάµβακος 

εξαιτίας της ανταγωνιστικότητας του αµερικανικού βαµβακιού στην 

αγορά της ΕΕ.  

6. Επίσης η Ευρωπαϊκή και πιο ειδικά η Ελληνική κλωστοϋφαντουργεία 

δέχονται επίθεση από την αντίστοιχη Κινέζικη. Βλέπουµε τα τελευταία 

χρόνια πολλές Ελληνικές κλωστοϋφαντουργικές βιοµηχανίες να 

σηµειώνουν ζηµιές και µάλιστα πολλές να κλείνουν (όπως για 

παράδειγµα η ΠΑΛΚΟ, ΝΑΟΥΚ και άλλες µικρότερες). Αυτή είναι µια 

πολύ σηµαντική απειλή για τον κλάδο και θα έλεγα πως πρέπει το 

κράτος και η Ε.Ε. γενικότερα να τη λάβει σοβαρά υπόψη. 

7. Απειλή αποτελεί και η ενδεχόµενη είσοδος των γενετικά 

τροποποιηµένων ποικιλιών βαµβακιού στην Ευρωπαϊκή Ένωση. Οι 

ποικιλίες αυτές είναι πιο ανθεκτικές σε ασθένειες και σε κακές καιρικές 
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συνθήκες όπως για παράδειγµα η παρατεταµένη ξηρασία. Αν συµβεί 

αυτό θα αυξηθεί πολύ ο ανταγωνισµός στην αγορά των σπόρων και 

επειδή οι Η.Π.Α. είναι τεχνολογικά πολύ εξελιγµένες στο θέµα των 

γενετικά τροποποιηµένων σπόρων θα έχουν ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα έναντι των Ευρωπαίων µε αποτέλεσµα να ανεβούν πολύ 

οι τιµές στην αγορά των σπόρων, τιµές που θα ελέγχονται από τις 

Η.Π.Α κυρίως. 

8. Υπάρχουν µεγάλοι φραγµοί εξόδου από τη βαµβακοκαλλιέργεια λόγω 

της µεγάλης αξίας των βαµβακοσυλλεκτικών µηχανών και της άλλης 

σηµαντικής εκµηχάνισης της καλλιέργειας του βαµβακιού. 

9. Υπάρχει µεγάλος αριθµός ποικιλιών. Το στοιχείο αυτό θεωρείται ως 

απειλή γιατί µε την πανσπερµία αυτή των ποικιλιών είναι πολύ 

δύσκολη εώς και αδύνατη η τυποποίηση του προϊόντος καθώς επίσης 

και η επίτευξη αυξηµένης ποιότητας και οµοιοµορφίας για το προϊόν. 

10. Το ελλειµµατικό υδάτινο ισοζύγιο και οι απειλητικά αυξανόµενες 

συγκεντρώσεις νιτρικών στον υπόγειο υδροφορέα είναι επίσης µια 

µεγάλη απειλή για τον κλάδο γιατί η Ευρωπαϊκή Ένωση κάνει 

προσπάθεια για τη µείωση της συγκέντρωσης αυτής των νιτρικών και 

µάλιστα επιβάλλει κυρώσεις όταν οι συγκεντρώσεις αυτές περνούν 

κάποια κρίσιµα όρια.  Η νιτρορύπανση προέρχεται από την προσδοκία 

των βαµβακοπαραγωγών µέχρι σήµερα για όσο το δυνατόν 

µεγαλύτερες αποδόσεις, κάτι που το πετύχαιναν µε την όλο και 

αυξανόµενη χρήση αµµωνιακών λιπασµάτων τα οποία αποτελούν την 

κύρια πηγή νιτρορύπανσης στον υπόγειο υδροφόρο ορίζοντα της 

Θεσσαλίας. 

   

Γ. ∆υνάµεις 

 

1. Η Ελλειµµατικότητα της ΕΕ σε βαµβάκι δείχνει ότι µε κατάλληλη 

επεξεργασία του θεσσαλικού βαµβακιού και στροφή προς το ποιοτικό 

βαµβάκι θα υπάρξει αγορά για να αγοραστεί η ποσότητα αυτή. Κάτι 

τέτοιο θα µπορούσε να επιτευχθεί µε την εφαρµογή της 

«ολοκληρωµένης παραγωγής» για το βαµβάκι. Παράδειγµα είναι η 
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αυξηµένη ζήτηση και δυνατότητα πώλησης βάµβακος Cotlook Ά 

(υψηλής ποιότητας) σε ανεπτυγµένες χώρες.  

2. Ένα επίσης δυνατό σηµείο είναι η υψηλή τεχνογνωσία των 

βαµβακοπαραγωγών σχετικά µε την καλλιέργεια τους και η εκµηχάνιση 

σε πολύ υψηλό επίπεδο της παράγωγής (Μάλλον σε υπερβολικό 

βαθµό). 

3. Πρωτοπορία σε εθνικό επίπεδο εφαρµογής φιλοπεριβαλλοντικών 

δράσεων προωθηµένης τεχνολογίας (5ετής τουλάχιστον εµπειρία στη 

µείωση νιτρορύπανσης). Ίσως τέτοιες δράσεις θα βοηθούσαν τους 

παραγωγούς να µειώσουν τις εκτάσεις που καλλιεργούν µε βαµβάκι και 

να αντικαταστήσουν τη βαµβακοκαλλιέργεια µε άλλες καλλιέργειες ή 

ακόµα και στροφή αυτών στην κτηνοτροφία. 

4. Το βαµβάκι είναι εγκατεστηµένο στη συνείδηση των καταναλωτών ως 

εθνικό προϊόν. Αυτό σηµαίνει πως το βαµβάκι είναι ένα προϊόν που δε 

χρειάζεται να κάνουµε κάτι ιδιαίτερο για τη διαφήµιση και προώθηση 

του τουλάχιστον εντός Ελλάδος.  

 

∆. Αδυναµίες 

 
1. Αν εξαιρέσει κανείς την καινοτοµία που µπορεί να προέλθει από τις 

διαφορετικές ποικιλίες σπόρων δεν υπάρχει άλλο πεδίο καινοτοµίας για 

το πρωτογενές προϊόν. Θα λέγαµε πως είναι ιδιαίτερα δύσκολο να γίνει 

κάτι τέτοιο στη χώρα εξαιτίας της έλλειψης χρηµατικών πόρων και της 

ενίσχυσης του κράτος για περαιτέρω έρευνα και ανάπτυξη (R&D). 

2. Μια από τις σηµαντικότερες αδυναµίες του κλάδου είναι η υψηλή 

εξάρτηση των παραγωγών από τις επιδοτήσεις. Υπολογίζεται ότι το 

εισόδηµα παραγωγών που καλλιεργούν µόνο βαµβάκι εξαρτάται σε  

ποσοστό µεγαλύτερο του 50% επί των καλλιεργούµενων εκτάσεων και 

µεγαλύτερο του 85% επί των αρδευόµενων εκτάσεων των νοµών 

Λάρισας και Καρδίτσας από τις επιδοτήσεις και το νερό στη περιοχή. 

Είναι µια αδυναµία που µε τα νέα δεδοµένα και τη νέα ΚΑΠ µε την 

οποία αποφασίστηκε η πλήρης αποδέσµευση της παραγωγής από τις 

επιδοτήσεις θα αποβεί µοιραία για πολλούς παραγωγούς.  
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3. Αδυναµία του κλάδου αποτελεί και το σύστηµα διακίνησης του 

προϊόντος στον πρωτογενή τοµέα. Στη περίπτωση αυτή ο κάθε 

παραγωγός διακινεί το προϊόν του χωρίς να τηρούνται ορισµένες 

προδιαγραφές µε αποτέλεσµα να υποβαθµίζεται ακόµα περισσότερο η 

ποιότητα του βαµβακιού κατά την µεταφορά του. Εκτός αυτού η 

διακίνηση του προϊόντος γίνεται από τους λεγόµενους «µεσίτες» και το 

κόστος αυτής φυσικά µεταφέρεται στον βαµβακοπαραγωγό.  

4. Επίσης το κόστος παραγωγής του βάµβακος είναι υψηλό και αυτό 

οφείλεται κυρίως στις µονάδες ανθρώπινης εργασίας που χρειάζονται 

για την καλλιέργεια του σε σχέση µε τις αντίστοιχες καλλιέργειες του 

κλάδου (π.χ. σιτάρι, κτηνοτροφικά φυτά, κ.α.), στα εξειδικευµένα και 

ακριβά µηχανήµατα τα οποία δεν χρησιµοποιούνται εύκολα σε άλλες 

καλλιέργειες, καθώς επίσης και στο υψηλό κόστος φαρµάκων και 

λιπασµάτων που απαιτούνται.  

5. Μια άλλη αδυναµία του κλάδου που έχει να κάνει κυρίως µε το 

δευτερογενή τοµέα είναι η έλλειψη υψηλής τεχνολογίας στα Θεσσαλικά 

και γενικότερα Ελληνικά εκκοκκιστήρια µε αποτέλεσµα το τελικό προϊόν 

να µην είναι υψηλής ποιότητας, να υπολείπεται σε ανταγωνιστικότητα 

από τα ξένα προϊόντα και τελικά να µην επιτυγχάνεται η υψηλή τιµή 

του.  

6. Το µέγεθος των γεωργικών εκµεταλλεύσεων είναι µικρό στο 

µεγαλύτερο ποσοστό τους. Το γεγονός αυτό σε συνδυασµό µε την 

έλλειψη συνεργασίας αφαιρεί από τους παραγωγούς τη 

διαπραγµατευτική δύναµη που έχει να κάνει µε την τιµή του βαµβακιού 

και µεταφέρεται στο δευτερογενή τοµέα (εκκοκκιστήρια). 



 53

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4
Ο
  

 

Περίληψη κεφαλαίου 
 

Στο κεφάλαιο αυτό επιχειρείται να γίνει διαχωρισµός των βαµβακο-

καλλιεργητών σε στρατηγικές οµάδες µε βάση τη στρεµµατική έκταση που 

καλλιεργείται µε βαµβάκι στη Θεσσαλία. Στο τέλος του κεφαλαίου 

χαρτογραφούνται οι παραπάνω στρατηγικές οµάδες, έτσι ώστε στο επόµενο 

κεφάλαιο να γίνει πρόταση συγκεκριµένης Στρατηγικής που θα πρέπει να 

ακολουθήσουν τα µέλη κάθε Στρατηγικής οµάδας . 

 

∆ιαχωρισµός των βαµβακοκαλλιεργητών σε 
στρατηγικές οµάδες (Strategic groups)  
 

Τι είναι στρατηγική οµάδα 

  

Στρατηγική οµάδα είναι µια οµάδα επιχειρήσεων οι οποίες εφαρµόζουν 

παρόµοιες στρατηγικές χρησιµοποιώντας παρόµοιους πόρους. (Porter, 1980) 

Κατηγοριοποιώντας τις επιχειρήσεις σε στρατηγικές οµάδες είναι πιο εύκολο 

να καταλάβει κανείς το ανταγωνιστικό περιβάλλον που βρίσκεται η 

επιχείρηση. 

 

Στρατηγικές οµάδες και βαµβακοκαλλιέργειες στη Θεσσαλία 

 

Πριν προχωρήσουµε στην παρακάτω ανάλυση είναι απαραίτητο να 

αναφερθεί ότι έχει γίνει µελέτη µόνο της καλλιέργειας βαµβακιού σε µια 

εκµετάλλευση, ανεξάρτητα από την ταυτόχρονη ύπαρξη και άλλων 

καλλιεργειών. Για παράδειγµα µπορεί κάποιος παραγωγός που εµείς 

θεωρούµε µικροκαλλιεργητή εξαιτίας της µικρής εκτάσεως που κατέχει η 

καλλιέργεια βάµβακος στην εκµετάλλευση του, να είναι στην πραγµατικότητα 

µεγαλοπαραγωγός αφού µπορεί να ασχολείται και µε άλλα είδη 

καλλιεργούµενων φυτών (π.χ. καπνός). Αυτή όµως η παράµετρος δεν αλλάζει 
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καθόλου τη µελέτη µας αφού στο µοντέλο που δηµιουργούµε, όπως θα δούµε 

παρακάτω, εξετάζεται η καλλιέργεια βάµβακος στο σύνολο της στη Θεσσαλία 

και τι πρέπει να γίνει µε αυτήν ανεξάρτητα από την ταυτόχρονη ύπαρξη άλλων 

καλλιεργειών ή όχι σε µια εκµετάλλευση.  

Στην περίπτωση µας οι επιχειρηµατικές µονάδες είναι οι 

βαµβακοκαλλιέργειες στη Θεσσαλία και θα χωριστούν µε βάση τη στρεµµατική 

έκταση. Η στρεµµατική έκταση µιας βαµβακοκαλλιέργειας µπορεί να συνδεθεί 

άµεσα (όχι όµως και γραµµικά) µε το οικονοµικό µέγεθος της εκµετάλλευσης. 

Η σύνδεση αυτή µπορεί να γίνει γιατί το µέγεθος των πόρων που χρειάζονται 

οι εκµεταλλεύσεις, που είναι ίδιας περίπου έκτασης και ίδιας καλλιέργειας και 

βρίσκονται στον ίδιο γεωγραφικό χώρο, κυµαίνεται σε σταθερά επίπεδα. 

Από στοιχεία του δικτύου γεωργικής λογιστικής πληροφόρησης (RICA) 

για δείγµα 331 καλλιεργειών στη Θεσσαλία πήραµε την παρακάτω κατανοµή: 

 

Πίνακας 4.1: Ποσοστιαία κατανοµή µε βάση τον αριθµό στρεµµάτων 

καλλιέργειας βάµβακος στην περιφέρεια της Θεσσαλίας 

Αριθµ. Στρεµ. 
% του συνόλου 

των καλλιεργειών 
 Αριθµ. Στρεµ. 

% του συνόλου 
των καλλιεργειών 

7-20 9,970%  151-160 1,208% 

21-30 11,178%  161-170 0,604% 

31-40 9,970%  171-180 1,511% 

41-50 8,257%  181-190 0,604% 

51-60 8,457%  191-200 0,302% 

61-70 6,697%  201-210 1,258% 

71-80 6,344%  211-220 0,634% 

81-90 5,438%  221-230 0,634% 

91-100 6,442%  231-240 0,634% 

101-110 7,251%  241-250 0,553% 

111-120 2,417%  251-260 0,553% 

121-130 3,625%    

131-140 2,115%  261-320 1,208% 

141-150 1,813%  320-360 0,302% 
Πηγή: ∆ίκτυο γεωργικής λογιστικής πληροφόρησης  

 

 Η κατανοµή στον παραπάνω πίνακα φαίνεται γραφικά και παρακάτω: 
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Σχήµα 4.1 

Ποσοστιαία κατανοµή µε βάση τον αριθµό στρεµµάτων 

καλλιέργειας βάµβακος στην περιφέρεια της Θεσσαλίας
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Εύκολα µπορεί κανείς να παρατηρήσει πως όσο µεγαλώνουν οι 

εκµεταλλεύσεις βάµβακος τόσο µικραίνει το ποσοστό των γεωργών που τις 

κατέχουν. 

Εξετάζοντας τα παραπάνω στοιχεία δηµιουργούµε τις ακόλουθες 

στρατηγικές οµάδες µε βάση τα στρέµµατα των εκµεταλλεύσεων: 

 

Πίνακας 4.2: Στρατηγικές οµάδες 

Στρατηγικές 
Οµάδες 

Αριθµ. Στρεµ. 
% του συνόλου 

των 
καλλιεργειών 

1η 7-70 54,529% 

2η 71-189 39,373% 

3η 190-360 6,080% 
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 Από τον παραπάνω πίνακα βλέπουµε ότι η 1η στρατηγική οµάδα που 

αποτελείται από µικρές σε έκταση εκµεταλλεύσεις (7 εώς 70 στρέµµατα) είναι 

και η µεγαλύτερη οµάδα (54,529%). Στην οµάδα αυτή θεωρείται ότι ανήκει η 

ασθενέστερη οικονοµικά τάξη παραγωγών. 

 Ακολουθεί η 2η στρατηγική οµάδα στην οποία και ανήκουν µέσης 

εκτάσεως εκµεταλλεύσεις  (71 εώς 190 στρέµµατα). Είναι µικρότερη σε 

µέγεθος οµάδα από την πρώτη (39,373%) και σε αυτήν πιστεύουµε ότι ανήκει 

η µέση τάξη παραγωγών. 

 Τέλος στην 3η και τελευταία στρατηγική οµάδα ανήκουν µεγάλης 

εκτάσεως εκµεταλλεύσεις (190 εώς 360 στρέµµατα). Η οµάδα αυτή είναι η 

µικρότερη σε µέγεθος (6,080%) και σε αυτήν θα λέγαµε ότι ανήκουν οι 

οικονοµικά εύρωστοι παραγωγοί. 

 Ο διαχωρισµός των παραγωγών στις παραπάνω  στρατηγικές οµάδες 

µπορεί να πει κανείς ότι έγινε σχετικά αυθαίρετα και να αµφισβητήσει τον 

αριθµό των στρεµµάτων βάσει του οποίου χαρακτηρίζονται οι στρατηγικές 

οµάδες. Η επιλογή των ορίων αυτών έγινε µετά από συνεντεύξεις γεωπόνων 

της ∆ιεύθυνσης Γεωργίας Λάρισας και από βαµβακοπαραγωγούς που 

συναντήσαµε στα εκκοκκιστήρια κατά την περίοδο παράδοσης του βαµβακιού 

σε αυτά. Τελικά αυτό που ενδιαφέρει είναι ο διαχωρισµός των παραγωγών σε 

τρεις στρατηγικές οµάδες ανεξάρτητα µε τη µικρή διαφοροποίηση που µπορεί 

να έχουν τα όρια για κάθε στρατηγική οµάδα, έτσι ώστε αργότερα να 

προταθούν οι κατάλληλες στρατηγικές που θα πρέπει κάθε οµάδα να 

ακολουθήσει. 

 Μπορεί κανείς παρακάτω να παρατηρήσει γραφικά τον διαχωρισµό 

των παραγωγών σε στρατηγικές οµάδες κάνοντας σύµφωνα µε τη θεωρία 

χαρτογράφηση αυτών των τριών οµάδων. Από τη χαρτογράφηση φαίνεται  

πως οι τρεις στρατηγικές οµάδες δεν βρίσκονται πάνω στην ίδια ευθεία, κάτι 

που µας βοηθάει να καταλάβουµε ότι η ανάγκη σε παραγωγικούς πόρους πού 

έχει κάθε εκµετάλλευση δεν είναι γραµµικά εξαρτηµένη από τον αριθµό των 

στρεµµάτων της εκµετάλλευσης. 
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Σχήµα 4.2: Χαρτογράφηση στρατηγικών οµάδων των 

βαµβακοκαλλιεργητών της Θεσσαλίας 

 

  

Αφού έγινε ο διαχωρισµός του κλάδου σε στρατηγικές οµάδες, 

µπορούµε να µιλήσουµε πλέον για τις διαθέσιµες προτάσεις στρατηγικού 

σχεδιασµού και να προχωρήσουµε για κάθε στρατηγική οµάδα σε αντίστοιχη 

πρόταση στρατηγικού σχεδιασµού. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5
Ο
  

 
Περίληψη κεφαλαίου 
 

Στην ενότητα αυτή αναφέρονται  οι βασικές ανταγωνιστικές στρατηγικές 

και γίνεται ιδιαίτερη αναφορά για την κάθε µία από αυτές. Επίσης θα 

αναφερθούν επιγραµµατικά οι επιχειρησιακές στρατηγικές. Στο τέλος του 

κεφαλαίου αυτού προτείνεται η καλύτερη δυνατή στρατηγική που θα πρέπει οι 

βαµβακοπαραγωγοί της Θεσσαλίας να ακολουθήσουν ανάλογα µε τη 

στρατηγική οµάδα που αυτοί ανήκουν και µε βάση τις προηγούµενες 

αναλύσεις που έχουν γίνει.  

 

Προτάσεις στρατηγικού σχεδιασµού 
 

Βασικές ανταγωνιστικές στρατηγικές 

 
 Ο Porter το 1980 χωρίζει τις στρατηγικές σε τρεις βασικές στρατηγικές 

προσεγγίσεις. Οι στρατηγικές αυτές είναι οι ακόλουθες: 

1. Ηγεσία κόστους (Cost leadership)  

2. ∆ιαφοροποίηση (Differentiation)  

3. Εστίαση (Focus) 

 

Ο παραπάνω διαχωρισµός στις τρεις διαφορετικές στρατηγικές 

προσεγγίσεις δε σηµαίνει ότι είναι απόλυτο µια επιχείρηση να ακολουθήσει 

µια από της τρεις. Πολλές φορές τυχαίνει µια επιχείρηση να ακολουθεί 

ταυτόχρονα δύο από τις παραπάνω προσεγγίσεις αν και αυτό είναι δύσκολο 

και επικίνδυνο γιατί για να επιτευχθεί ένας στόχος πρέπει να συνεργαστεί και 

να προσηλωθεί σε αυτόν το στόχο όλη η επιχειρηµατική οµάδα. Όταν 

υπάρχουν περισσότεροι από ένα στόχοι υπάρχει κίνδυνος σύγχυσης και 

τελικά αποτυχίας. 

Στο παρακάτω σχήµα φαίνεται η διάκριση ανάµεσα στις τρεις παραπάνω 

βασικές στρατηγικές προσεγγίσεις:     
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Πίνακας 5.1: Οι τρεις βασικές στρατηγικές προσεγγίσεις 

 

Μοναδικότητα (από 

τη σκοπιά του 

πελάτη) 

Θέση χαµηλού 

κόστους 

Κλάδος ∆ΙΑΦΟΡΟΠΟΙΗΣΗ ΗΓΕΣΙΑ ΚΟΣΤΟΥΣ 

Συγκεκριµένο τµήµα 

κλάδου 

ΕΣΤΙΑΣΗ  

στη διαφοροποίηση 

ΕΣΤΙΑΣΗ 

 στο κόστος  

Πηγή: Michael E. Porter, Competitive Strategy, 1980 

 

 Από το παραπάνω σχήµα φαίνεται ότι παρόλο που εστίαση θεωρείται 

µια στρατηγική προσέγγιση από µόνη της µπορούµε σε κάθε τµήµα του 

κλάδου να εφαρµόσουµε διαφορετικού τύπου εστίαση, είτε εστίαση στη 

διαφοροποίηση είτε εστίαση στο κόστος. 

 

Στρατηγική ηγεσίας κόστους 

 
 Με τη στρατηγική αυτήν οι εταιρείες προσπαθούν να µειώσουν το 

κόστος στο µέγιστο δυνατό.  Για να επιτευχθεί αυτή η στρατηγική χρειάζεται 

συνεχής αγώνας για το κυνήγι της µείωσης του κόστους, σφικτό έλεγχο στα 

διοικητικά έξοδα και στα γενικά βιοµηχανικά έξοδα, ελαχιστοποίηση των 

δαπανών στους τοµείς έρευνας και ανάπτυξης νέων προϊόντων και 

υπηρεσιών και γενικά θα δούµε ότι η επιχείρηση να εφαρµόζει µια σφικτή 

οικονοµική πολιτική. Για την επιτυχία όµως αυτής της στρατηγικής δεν πρέπει 

να παραµελείται η ποιότητα και η εξυπηρέτηση των πελατών χάριν της 

µείωσης του κόστους κατά το µέγιστο δυνατό, γιατί τότε τα αποτελέσµατα θα 

είναι τα αντίθετα από τα αναµενόµενα και οι συνέπειες για την επιχείρηση 

µπορεί να είναι καταστρεπτικές. 

 Όταν µια επιχείρηση σε έναν κλάδο καταφέρει να εφαρµόσει 

στρατηγική ηγεσίας κόστους µπορεί να είναι κερδοφόρα ακόµη και όταν στην 

αγορά υπάρχουν ισχυρές ανταγωνιστικές δυνάµεις. Επίσης όταν µια 
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επιχείρηση έχει καταφέρει να υιοθετήσει θέση χαµηλού κόστους, έχει 

µεγαλύτερη διαπραγµατευτική δύναµη από τους αγοραστές αφού οι τελευταίοι 

ασκούν τη δύναµη τους για να µειώσουν τις τιµές όσο το δυνατόν 

περισσότερο και να φτάσουν στο επίπεδο του επόµενου πιο ικανού 

ανταγωνιστή. Η διαπραγµατευτική δύναµη της επιχείρησης είναι µεγάλη και 

απέναντι στους προµηθευτές γιατί υπάρχει η δυνατότητα αυξοµείωσης των 

δαπανών για τη προµήθεια πρώτων υλών λόγου του περιθωρίου επιπλέον 

δαπανών που µας δίνει το χαµηλό κόστος. Τέλος η θέση χαµηλού κόστους 

δίνει στην επιχείρηση πλεονεκτική θέση απέναντι στα υποκατάστατα προϊόντα 

µέσα στον κλάδο. 

 Για να εφαρµόσει µια επιχείρηση στρατηγική ηγεσίας κόστους πρέπει 

να κατέχει υψηλό µερίδιο αγοράς ή να υπάρχουν άλλες ιδιαίτερες 

προϋποθέσεις (π.χ. ευκολότερη πρόσβαση σε πρώτες ύλες σε σχέση µε τις 

ανταγωνιστικές επιχειρήσεις). 

 Για να συντηρήσει τέλος η επιχείρηση τη στρατηγική αυτή, πρέπει 

µεγάλο µέρους του κέρδους που αποκοµίζει εξαιτίας της θέσης ηγεσίας  

χαµηλού κόστους στην αγορά, να το επανεπενδύσει για έρευνα και ανάπτυξη, 

για την απόκτηση σύγχρονου εξοπλισµού και την εφαρµογή νέων 

τεχνολογιών. (Porter 1980). 

 

Στρατηγική διαφοροποίησης 

 

 Η στρατηγική διαφοροποίησης εφαρµόζεται στην ευρεία αγορά και 

περιλαµβάνει τη δηµιουργία ενός προϊόντος ή υπηρεσίας από µια επιχείρηση 

τα οποία εκλαµβάνονται ως µοναδικά. Στην περίπτωση που δηµιουργηθεί ένα 

τέτοιο προϊόν, η επιχείρηση µπορεί να αυξήσει την τιµή του βασιζόµενη στη 

µοναδικότητα του. Αυτή η µοναδικότητα µπορεί να σχετίζεται µε τα παρακάτω 

χαρακτηριστικά: 

1. Σχεδιασµός (design)  

2. Εικόνα που δηµιουργεί το brand name 

3. Τεχνολογία του προϊόντος 

4. Ειδικά χαρακτηριστικά γνωρίσµατα   

5. Με την εξυπηρέτηση του πελάτη κατά την αγορά 
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6. Με την εξυπηρέτηση του πελάτη µετά την αγορά 

7. Και άλλα 

 

Η στρατηγική διαφοροποίησης είναι πολύτιµη για τις επιχειρήσεις γιατί 

η πίστη στο «όνοµα» ή τη διαφορετικότητα του προϊόντος, αποσυνδέει αρκετά 

την επιθυµία του καταναλωτή για την απόκτηση του συγκεκριµένου προϊόντος 

από την τιµή. Το αυξανόµενο κόστος στη στρατηγική αυτή µπορεί εύκολα να 

µεταβιβασθεί στους αγοραστές.  

Εκτός των άλλων η διαφοροποίηση του προϊόντος που επιτυγχάνεται 

µε τη στρατηγική αυτή λειτουργεί και ως φραγµός εισόδου γιατί οι νέες 

επιχειρήσεις πρέπει να «χτίσουν» το δικό τους ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα 

διαφοροποιώντας τα δικά τους προϊόντα επιπλέον, κάτι που σηµαίνει 

επιπλέον κόστος για τις επιχειρήσεις αυτές. (Wheelen & Hunger, 2004) 

 

Στρατηγική εστίασης  

 

 Η στρατηγική εστίασης όπως φαίνεται και από το προηγούµενο σχήµα 

χωρίζεται σε δύο άλλες στρατηγικές. Αυτές είναι η εστίαση στο κόστος και  

εστίαση στη διαφοροποίηση. 

  

Στρατηγική εστίασης στο κόστος 

 
 Η στρατηγική αυτή είναι µια ανταγωνιστική στρατηγική χαµηλού 

κόστους µε την οποία η επιχείρηση εστιάζεται σε µία συγκεκριµένη οµάδα 

αγοραστών (αγορά niche) ή σε µια αγορά συγκεκριµένης γεωγραφικής 

περιοχής και προσπαθεί να µειώσει το κόστος εκεί, χωρίς να υπολογίζει τις 

υπόλοιπες οµάδες ή αγορές σε άλλες περιοχές.  

Η στρατηγική αυτή χρησιµοποιείται από αυτούς που πιστεύουν πως 

είναι καλύτερο κάποιος να επικεντρώνεται σε πιο συγκεκριµένους στόχους της 

αγοράς από το να απευθύνεται σε µια πιο ευρεία αγορά.  
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Στρατηγική εστίασης στη διαφοροποίηση  

 
 Οµοίως µε τη στρατηγική εστίασης στο κόστος, εδώ αντί να 

επικεντρώνεται η επιχείρηση στη µείωση του κόστους, επικεντρώνεται στη 

διαφοροποίηση του προϊόντος σε συγκεκριµένες οµάδες αγοραστών, ή σε µια 

αγορά συγκεκριµένης γεωγραφικής περιοχής ή ακόµα και σε ένα κοµµάτι της 

παραγωγής.  

 Η στρατηγική αυτή χρησιµοποιείται από αυτούς που πιστεύουν πως 

είναι καλύτερο κάποια επιχείρηση να προσπαθεί να εξυπηρετήσει ένα µικρό 

κοµµάτι της αγοράς ανάλογα µε του που αυτή είναι καλύτερη, αντί να 

προσπαθεί να καλύψει τις ανάγκες συνολικά της αγοράς µε µικρά ποσοστά 

επιτυχίας. 

 

Επιχειρησιακές στρατηγικές 

 

 Εκτός του διαχωρισµού που κάνει παραπάνω οι Porter η στρατηγικές 

µπορούν να χωριστούν και µε άλλον έναν τρόπο ανάλογα µε το τι θέλει να 

κάνει η επιχείρηση. Αυτές και οι επιπλέον κατηγορίες στις οποίες χωρίζονται 

οι προαναφερθείσες στρατηγικές είναι οι παρακάτω: 

� Στρατηγικές Ανάπτυξης (Growth strategies)  

• Στρατηγική συγκέντρωσης (Concentration) 

� Κάθετη Ανάπτυξη (Vertical Growth) 

� Οριζόντια Ανάπτυξη (Horizontal Growth) 

• Στρατηγική διαποίκιλσης (Diversification) 

� Συσχετισµένη διαποίκιλση (Related Diversification)  

� Ασυσχέτιστη διαποίκιλση (Unrelated Diversification) 

� Στρατηγικές Σταθερότητας (Stability strategies) 

• Στρατηγική παύσης / συνέχισης µε προσοχή (Pause/Proceed 

with Caution) 

• Στρατηγική καµίας αλλαγής (No Change) 

• Στρατηγική επικέντρωσης στο κέρδος (Profit) 

� Στρατηγικές Απόσυρσης (Retrenchment strategies) 
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• Στρατηγική Περισυλλογής  

• Στρατηγική δεσµευµένης εταιρείας (Captive company) 

• Στρατηγική πώλησης και εξόδου από τον κλάδο (Sell out) 

• Στρατηγική χρεοκοπίας – ρευστοποίησης (Bankruptcy / 

Liquidation)   

 

Προτάσεις στρατηγικού σχεδιασµού για τους 
βαµβακοκαλλιεργητές της Θεσσαλίας  
 

Πρόταση στρατηγικού σχεδιασµού για την πρώτη στρατηγική 
οµάδα 

 
 Η πρώτη στρατηγική οµάδα είναι αυτή η οποία αποτελείται από τους 

παραγωγούς που καλλιεργούν µικρές εκτάσεις µε βαµβάκι.  

Η στρατηγική που θα προτείναµε για τους παραγωγούς αυτής της 

στρατηγικής οµάδας είναι η στρατηγική καµίας αλλαγής µέχρι και το 2013 (ή 

το 2009 ανάλογα µε το τι θα αποφασισθεί τελικά από τους κοινοτικούς 

εταίρους) οπότε και θα ενισχύονται ακόµα από την Ευρωπαϊκή Ένωση µε 

ταυτόχρονη προετοιµασία του «εδάφους» για έξοδο από τη 

βαµβακοκαλλιέργεια και είσοδο σε νέες επιδοτούµενες καλλιέργειας όπως 

είναι τα ενεργειακά φυτά.  

Μετά το 2013 νοµίζω πως θα γίνει επιτακτική ανάγκη η αλλαγή 

καλλιέργειας από βαµβάκι σε κάποια άλλη πιο προσοδοφόρα καλλιέργεια, αν 

κάποιος θέλει να διατηρήσει την έκταση του αυτή ενεργή. Μετά το 2013 

δηλαδή, θα πρέπει οι βαµβακοπαραγωγοί αυτής της στρατηγικής οµάδας να 

ακολουθήσουν στρατηγικές απόσυρσης από την καλλιέργεια βάµβακος.  

Στη συνέχεια παραθέτουµε µερικούς από τους λόγους που θεωρούµε 

πως τεκµηριώνουν την παραπάνω πρόταση στρατηγικής για το µέλλον, για 

αυτήν την στρατηγική οµάδα. 

Από σήµερα και στο µέλλον βλέπουµε πως µε τη νέα ΚΑΠ αρχίζει να 

γίνεται σταδιακή αποδέσµευση από τις ποσοστώσεις. Μέχρι το 2013 (ή το 

2009) θα ισχύει το καθεστώς µε τα δικαιώµατα, δηλαδή ο παραγωγός θα 

παίρνει µία επιδότηση σταθερή κάθε χρόνο ανεξάρτητα µε το τι θα βαµβάκι θα 
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παραδώσει, η οποία όµως θα µειώνεται χρόνο µε το χρόνο. Η επιδότηση αυτή 

που θα δοθεί θα είναι ανάλογη µε τα στρέµµατα που θα κατέχει και όχι 

ανάλογα µε την παραγωγή. Ποιο συγκεκριµένα η ΚΑΠ προβλέπει για φέτος 

(2005) µείωση των επιδοτήσεων κατά 3% σε σχέση µε το 2004, το 2006 

µείωση 4% σε σχέση µε φέτος και το 2007 µείωση 5% σε σχέση µε το 2006, 

ενώ η προοδευτική µείωση θα συνεχιστεί εώς το 2013 (ή το 2009).  

Κάποιοι φοβούνται ότι η παραπάνω διαδικασία θα οδηγήσει σε 

εγκατάλειψη της καλλιέργειας, λόγω της βεβαιότητας του παραγωγού ότι θα 

εισπράξει a priori την κοινοτική ενίσχυση. 

Μετά το 2013 οπότε δε θα υπάρχει και το καθεστώς αυτό µε τα 

δικαιώµατα και έτσι θα καταργηθεί εντελώς η επιδότηση για το βαµβάκι, τα 

πράγµατα θα γίνουν πολύ δύσκολα για τους παραγωγούς της πρώτης 

στρατηγικής οµάδας. Η δυσκολία αυτή θα ενταθεί από το όλο και πιο υψηλό 

κόστος παραγωγής του βάµβακος που οφείλεται στις µονάδες ανθρώπινης 

εργασίας που απαιτεί η βαµβακοκαλλιέργεια σε σχέση µε τις αντίστοιχες του 

κλάδου. Στις καλλιέργειες αυτού του µεγέθους η ανθρώπινη εργασία είναι 

συνήθως και ιδία εργασία η οποία στο µέλλον θα αµείβεται όλο και λιγότερο 

αφού η τιµή του βάµβακος προβλέπεται να πέσει. Αυτή η µείωση της αµοιβής 

της ιδίας εργασίας θα αναγκάσει τελικά τους βαµβακοκαλλιεργητές να φύγουν 

από την καλλιέργεια αυτή.  

Επίσης τα πράγµατα στον κλάδο αναµένεται να γίνουν ακόµα πιο 

δύσκολα από την ένταση του ανταγωνισµού στη διεθνή κυρίως αγορά που 

µπορεί να προέλθει από την εξέλιξη της Κίνας και τη δυναµική είσοδο της, 

στην αγορά της Ευρωπαϊκής Ένωσης, καθώς επίσης και από την ενδεχόµενη 

είσοδο των γενετικά τροποποιηµένων ποικιλιών σπόρων βάµβακος από τις 

Η.Π.Α. Σε µια τέτοια εξέλιξη οι µικροκαλλιεργητές είναι αδύνατο να 

αντιδράσουν γιατί όπως φαίνεται και από την ανάλυση µε βάση τον Porter δεν 

διαθέτουν καµιά διαπραγµατευτική δύναµη απέναντι στους αγοραστές του 

προϊόντος τους που είναι τα εκκοκκιστήρια αλλά ούτε και απέναντι στους 

προµηθευτές της πρώτης ύλης που στη προκειµένη περίπτωση είναι οι 

σποροπαραγωγικές εταιρείες. 

Εκτός των άλλων δε πρέπει κανείς να παραβλέπει το µεγάλο µέσο όρο 

ηλικίας των αγροτών. Ο µεγάλος αυτός µέσος όρος διευκολύνει τη γρήγορη 

έξοδο των παραγωγών αυτών από τη γεωργία εξαιτίας της αδυναµίας του 
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γηρασµένου αυτού αγροτικού δυναµικού να ανταποκριθεί στις νέες 

προκλήσεις. 

Συµπεραίνουµε λοιπόν πως θα είναι πολύ δύσκολο 

βαµβακοπαραγωγοί µε τόσο µικρές εκτάσεις να ανταποκριθούν στις 

προκλήσεις και τις δυσκολίες του µέλλοντος και ιδιαίτερα µετά το 2013 που θα 

γίνει πλήρης αποδέσµευση από τις ποσοστώσεις και για το λόγο αυτό 

προτείνουµε τις παραπάνω στρατηγικές. 

 

Πρόταση στρατηγικού σχεδιασµού για τη δεύτερη στρατηγική 
οµάδα 

 
Η δεύτερη στρατηγική οµάδα περιλαµβάνει παραγωγούς οι οποίοι 

κατέχουν µέση έκταση γης που κυµαίνεται από 71 – 189 στρέµµατα.  Στην 

οµάδα αυτή όπως και στην πρώτη οµάδα η στρατηγική που φαίνεται ότι είναι 

η καταλληλότερη µέχρι το 2013 είναι η στρατηγική καµίας αλλαγής 

(stability strategy). Η πρόταση µας για τη στρατηγική αυτή στηρίζεται πάλι 

σε ότι έχει να κάνει µε τα δικαιώµατα όπως αναφέραµε στην προηγούµενη 

στρατηγική οµάδα.  

Ταυτόχρονα µπορεί να ακολουθηθεί στρατηγική ανάπτυξης (growth 

strategy) µέχρι το 2013 και µετά από το έτος αυτό. Αναλυτικότερα οι 

παραγωγοί που ανήκουν σε αυτή τη στρατηγική οµάδα και θέλουν στο µέλλον 

να εµπλακούν επιχειρηµατικά µε τη βαµβακοκαλλιέργεια θα πρέπει να 

αρχίσουν να αγοράζουν γη ή ακόµα και να ενοικιάζουν αφού προβλέπεται 

πως θα πέσει η τιµή αγοράς και ενοικίου των καλλιεργούµενων εκτάσεων, 

εξαιτίας της εξόδου από τη γεωργία αυτών των παραγωγών που ανήκουν 

στην πρώτη στρατηγική οµάδα.  

Επίσης δεν είναι απίθανο οι παραγωγοί αυτής της στρατηγικής οµάδας 

να ακολουθήσουν στρατηγική απόσυρσης (retrenchment strategy) από τη 

βαµβακοκαλλιέργεια όπως οι βαµβακοπαραγωγοί που ανήκουν στην πρώτη 

στρατηγική οµάδα. Οι λόγοι για την επιλογή αυτή µπορεί να είναι οι ίδιοι που 

αναφέρθηκαν στην πρώτη στρατηγική οµάδα και επιπλέον µπορεί πολλοί από 

τους παραγωγούς αυτούς να µην έχουν την οικονοµική δυνατότητα να 

προχωρήσουν σε αγορές γης οπότε και να ακολουθήσουν στρατηγική 

ανάπτυξης. 
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Επιπλέον, τα µέλη αυτής της οµάδας µπορούν να ακολουθήσουν και 

µια από τις επιχειρηµατικές στρατηγικές που αναφέραµε προηγουµένως στη 

θεωρία, τη στρατηγική εστίασης στη διαφοροποίηση σε σχέση µε το 

προϊόν αφού όµως πρώτα έχει εφαρµοστεί η στρατηγική απόσυρσης από τον 

κλάδο. Αυτή η εστίαση στη διαφοροποίηση θα είναι µια καλή επιλογή για 

αυτούς γιατί έτσι θα εστιάζονται σε ένα κοµµάτι της αγοράς µε µικρό σχετικά 

ανταγωνισµό, αντί να προσπαθούν να καλύψουν τις ανάγκες της αγοράς σε 

βαµβάκι µε µικρά ποσοστά επιτυχίας λόγω του ανταγωνισµού των 

παραγωγών που ανήκουν στην τρίτη στρατηγική οµάδα και του διεθνούς 

ανταγωνισµού. Η διαφοροποίηση θα έχει να κάνει µε το προϊόν. Ένα τέτοιο 

προϊόν θα µπορούσαν να είναι τα «ενεργειακά φυτά», στην παραγωγή των 

οποίων η χώρα µας είναι ελλειµµατική και ως εκ τούτου υπάρχει χώρος στην 

αγορά για την είσοδο νέων παραγωγών στον κλάδο αυτόν. Η επιλογή βέβαια 

του νέου διαφοροποιηµένου προϊόντος έχει να κάνει και µε τις κλιµατικές 

συνθήκες που επικρατούν σε κάθε περιοχή και µε το κατά πόσον αυτό µπορεί 

να ευδοκιµήσει σε αυτήν.  

 

Πρόταση στρατηγικού σχεδιασµού για την τρίτη στρατηγική 
οµάδα 

 
 Σε αυτή τη στρατηγική οµάδα ανήκουν οι µεγάλοι και οργανωµένοι 

παραγωγοί οι οποίοι κατέχουν από 190 και πάνω στρέµµατα. Το ποσοστό 

αυτών των παραγωγών στην περιοχή της Θεσσαλίας είδαµε ότι είναι λίγο 

παραπάνω από το 6%. 

 Η προτεινόµενη στρατηγική για αυτήν την οµάδα αυτή είναι η 

στρατηγική ανάπτυξης. Οι µεγάλες δηλαδή, εκµεταλλεύσεις θα γίνουν 

ακόµα µεγαλύτερες. Η πιθανή διεύρυνση των µεγάλων αυτών 

εκµεταλλεύσεων θα έχει ως συνέπεια, βάση των κανόνων της αγοράς, τη 

βελτίωση της παραγωγικότητας. 

 Όπως αναφέραµε και στην προηγούµενη παράγραφο, αναµένεται να 

πέσει η αξία της γης από την αρχή της εφαρµογής της νέας ΚΑΠ, είτε αυτή η 

αξία έχει να κάνει µε την τιµή ενοικίασης, είτε µε την τιµή αγοράς. Η πτώση 

των τιµών αυτών θα σηµαίνει άµεσα και µείωση των πάγιων δαπανών. Θα 
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ανοίξει έτσι ο δρόµος για τους µεγάλους και οργανωµένους παραγωγούς για 

περαιτέρω επέκταση των εκµεταλλεύσεων τους.  

 Εκτός των άλλων, µε τη δηµιουργία µεγάλων εκµεταλλεύσεων 

αυξάνεται η διαπραγµατευτική δύναµη των κατόχων τους σε ό,τι έχει να κάνει 

µε τους προµηθευτές αλλά και µε τους αγοραστές. Με την αύξηση αυτής της 

διαπραγµατευτικής δύναµης θα µπορέσουν οι βαµβακοπαραγωγοί αυτοί να 

µειώσουν περαιτέρω τις πάγιες δαπάνες τους. Αυτή η διαπραγµατευτική 

δύναµη των παραγωγών µπορεί να αυξηθεί περισσότερο ακόµα µε  

στρατηγικές συνεργασίες µεταξύ των µεγάλων και οργανωµένων 

παραγωγών. Για παράδειγµα όλα τα στοιχεία δείχνουν πως το κόστος αγοράς 

του βαµβακόσπορου έχει τεράστια περιθώρια συµπίεσης, αυτό όµως µπορεί 

να προκύψει µόνο µέσα από τη συνεργασία παραγωγών και εκκοκκιστηρίων. 

Ταυτόχρονα µε τις παραπάνω στρατηγικές µπορεί να γίνει και κάθετη 

ανάπτυξη προς τα µπρος από τους βαµβακοπαραγωγούς αυτής της 

στρατηγικής οµάδας. Αυτή θα µπορούσε να γίνει αν πολλοί µεγάλοι 

βαµβακοπαραγωγοί συνεργαζόντουσαν και ενοικίαζαν εκκοκκιστήρια. Είναι 

βέβαια µια φιλόδοξη άποψη που κανείς όµως δε µπορεί να παραβλέψει γιατί 

η οικονοµική δύναµη των οµάδων των παραγωγών αυτών, που θα ανήκουν 

στην 3η στρατηγική οµάδα, θα είναι αρκετά µεγάλη. 

Παραγωγοί µε τόσο µεγάλες εκτάσεις γης υπό τον έλεγχο τους, θα είναι 

σε θέση να παράγουν βαµβάκι πιο οµοιόµορφο ως προς την ποιότητα και 

ταυτόχρονα ανώτερης ποιότητας σε σχέση µε αυτό που παράγεται σήµερα. Οι 

επιδιώξεις αυτές είναι οι βασικοί στόχοι που έχει θέσει η νέα ΚΑΠ. 

Ταυτόχρονα οι κλιµατολογικές συνθήκες στη Θεσσαλία είναι κατάλληλες για 

την επίτευξη καλής ποιότητας βάµβακος, σύµφωνα µε τα νέα πρότυπα που 

επιβάλλει η Ευρωπαϊκή Ένωση µε το νέο Κοινοτικό πλαίσιο στήριξης. 

 Επίσης, οι παραγωγοί της τρίτης στρατηγικής οµάδας µπορούν πιο 

εύκολα να υλοποιήσουν κοινοτικά προγράµµατα, όπως για παράδειγµα το 

πρόγραµµα της Ευρωπαϊκής Ένωσης που έχει να κάνει µε την ολοκληρωµένη 

ποιοτική παραγωγή και της περιβαλλοντικές αποζηµιώσεις του κανονισµού 

1257/99 ΕΕ. Μέσω του κανονισµού αυτού και των Κοινών Υπουργικών 

Αποφάσεων (ΚΥΑ) που περιλαµβάνει µπορούν να δοθούν σηµαντικά ποσά 

µέσω ενισχύσεων της Ευρωπαϊκής Ένωσης οι οποίες συνδέονται µε την 

ποιοτική παραγωγή και την προστασία του περιβάλλοντος. Ένα άλλο 
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παράδειγµα είναι το πρόγραµµα «ΜΕΙΩΣΗ ΤΗΣ ΝΙΤΡΟΡΥΠΑΝΣΗΣ ΣΤΟ 

ΘΕΣΣΑΛΙΚΟ ΚΑΜΠΟ» το οποίο και τρέχει επιτυχώς στη Θεσσαλία από το 

1994. 

 Γενικά θα λέγαµε πως µε τη νέα ΚΑΠ ανοίγει ο δρόµος για τους 

βαµβακοπαραγωγούς που ανήκουν στην τρίτη στρατηγική οµάδα, οι οποίοι  

κατέχουν µεγάλη έκταση γης. Είναι πλέον µονόδροµος η ανάπτυξη της 

επιχειρηµατικής γεωργίας στην οποία ο παραγωγός δεν θα είναι αυτός µε την 

παραδοσιακή µορφή που µέχρι σήµερα ξέραµε, αλλά θα εµφανίζεται ως ο 

ιδιοκτήτης µεγάλης επιχείρησης η οποία θα λειτουργεί µε βάση τους κανόνες 

επιχειρηµατικότητας της αγοράς. 

Συνοπτική παρουσίαση των προτεινόµενων στρατηγικών για 
τις τρεις στρατηγικές οµάδες  

 
 Στον παρακάτω πίνακα κάνουµε µια συνοπτική παρουσίαση των 

προτεινόµενων στρατηγικών για τις στρατηγικές οµάδες που δηµιουργήσαµε 

ώστε να µπορεί κανείς να έχει ολοκληρωµένη άποψη για το τι τελικά θα 

προτείναµε για τον κλάδο συνολικά: 

 
Πίνακας 5.2: Συνοπτική παρουσίαση των προτεινόµενων στρατηγικών 

 

 ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ ΟΜΑ∆ΕΣ 
1η  Στρατηγική οµάδα 
(7 - 70  στρέµµατα) 

2η Στρατηγική οµάδα 
(71 – 189 στρέµµατα) 

3η Στρατηγική οµάδα 
(190 – 360 στρέµµατα) 

1. Στρατηγική καµίας αλλαγής 1. Στρατηγική καµίας αλλαγής 1. Στρατηγική ανάπτυξης 

2. Στρατηγικές απόσυρσης 2. Στρατηγική ανάπτυξης 2. Στρατηγικές συνεργασίες 

  3. Στρατηγική απόσυρσης 3. Kάθετη ανάπτυξη προς τα 
µπρος 

   
 

  
 

 

   ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗ 
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   Στρατηγική εστίασης στη  
διαφοροποίηση 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6
Ο
  

Επίλογος - Συµπεράσµατα  
  
 Το συµπέρασµα που βγαίνει τελικά από όλα τα παραπάνω είναι πως οι 

µικροί και µη οργανωµένοι βαµβακοκαλλιεργητές δεν θα µπορέσουν να 

επιβιώσουν στο µέλλον και το µερίδιο τους που για τη χώρα µας είναι και το 

µεγαλύτερο θα το µοιραστούν οι µέσοι και µεγάλοι βαµβακοπαραγωγοί µε 

αποτέλεσµα οι µέσοι να γίνουν µεγάλοι και οι µεγάλοι µεγαλύτεροι µε φυσικό 

επακόλουθο τον περιορισµό του συνόλου των βαµβακοκαλλιεργητών. 

 Οι εξελίξεις αυτές θα επιφέρουν αλλαγές όχι µόνο στον κλάδο των 

βαµβακοπαραγωγών άλλα σε όλες τις επιχειρήσεις που σχετίζονται µε αυτόν. 

Έτσι οι ιδιοκτήτες των εκκοκκιστηρίων θα αναγκαστούν να ενεργοποιηθούν 

και σε άλλα πεδία εκτός του βαµβακιού, αφού η προσφορά του θα είναι 

περιορισµένη σε σχέση µε σήµερα. Ένα τέτοιο πεδίο θα µπορούσε να είναι η 

εξαγωγή biodiesel από ενεργειακά φυτά (όπως σόγια, κράµβη, ηλίανθος, κ.α.) 

και των παραπροϊόντων του όπως για παράδειγµα η γλυκερίνη. Τέτοιες 

ενέργειες έχουν αρχίσει να γίνονται στα εκκοκκιστήρια της Λάρισας (στο 

εκκοκκιστήριο του Κ. Παλαιολόγου «ΑΛΕΞ. Π. ΠΑΛΑΙΟΛΟΓΟΣ Α.Β.Ε.Ε.» στα 

Τρίκαλα), ενώ άλλα προσανατολίζονται προς την παραγωγή biodiesel (η 

Ένωση Αγροτικών Συνεταιρισµών Λάρισας). Εκτός των εκκοκκιστηρίων θα 

δούµε και αλλαγές στις σποροπαραγωγικές και φαρµακευτικές εταιρείες. 

Αυτές θα αναγκασθούν να µειώσουν την τιµή του βαµβακόσπορου και των 

φαρµάκων που εφαρµόζονται στη βαµβακοπαραγωγή αφού στο µέλλον και 

σύµφωνα µε τη µελέτη µας, οι βαµβακοπαραγωγοί (που θα ανήκουν στη 3η 

στρατηγική οµάδα κυρίως) θα έχουν πλέον µεγαλύτερη διαπραγµατευτική 

δύναµη από αυτή που είχαν µέχρι σήµερα και άρα θα µπορούν να ασκήσουν 

πιέσεις για καλύτερες τιµές. 

 Είναι σχεδόν βέβαιο πως µε τις εξελίξεις αυτές θα µειωθεί πλέον και η 

παρουσία των «µεσιτών» σε ότι έχει να κάνει µε το βαµβάκι, αφού οι 

ιδιοκτήτες των µεγάλων πλέον µονάδων θα έχουν τη δυνατότητα να 

συλλέγουν, να µετακινούν και να διαπραγµατεύονται µόνοι τους το προϊόν 

τους. 
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Μετά την αναδιάρθρωση του κλάδου δεν είναι καθόλου απίθανο να 

εφαρµοσθεί και η λεγόµενη «συµβολαιακή γεωργία». Στην περίπτωση αυτή 

γίνεται εκ των προτέρων συµφωνία µεταξύ αγροτών, µεταποιητών και 

εµπόρων για την απορρόφηση της παραγωγής, αντί προκαθορισµένου 

τιµήµατος και µε ορίζοντα τουλάχιστον 3ετίας. Όπως αποκαλύπτουν 

συνεταιριστές, ήδη υπάρχει κινητικότητα µεταξύ εκκοκκιστών και βιοµηχάνων 

ώστε να έλθουν σε συµφωνία µε Οµάδες Παραγωγών ή µεγάλους 

παραγωγούς για την αγορά του προϊόντος τους µε το εν λόγω σύστηµα. Με 

αυτό τον τρόπο θα διασφαλίζεται ο επαρκής εφοδιασµός της αγοράς και της 

µεταποιητικής βιοµηχανίας και θα αµβλύνονται φαινόµενα υπερεπάρκειας ή 

έλλειψης αγαθών που έχουν ως αποτέλεσµα τις σηµαντικές διακυµάνσεις 

τιµών για παραγωγούς και καταναλωτές. Ταυτόχρονα µε την εφαρµογή της 

συµβολαιακής γεωργίας θα δηµιουργηθούν προϋποθέσεις για ένα 

µακροχρόνιο και βιώσιµο επιχειρηµατικό περιβάλλον. 
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