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Περιληπτική Αναφορά (Executive Summary) 
 

Στην παρούσα µελέτη γίνεται µελέτη για την εταιρία ΙΑΣΩ Α.Ε. Η επιχείρηση ανήκει στον 

ιατρικό κλάδο στον οποίο λόγω των εισερχόµενων ιδιωτικών κλινικών έχει αυξηθεί ο ανταγωνισµός. 

Το ΙΑΣΩ αποτελεί έναν από τους κύριους «παίκτες» των µαιευτικών κλινικών παρόλο το συνεχώς 

αυξανόµενο ανταγωνισµό. Πρόκειται για µια ανώνυµη εταιρία, η οποία απευθύνεται κυρίως σε 

γυναικολογικές και µαιευτικές περιπτώσεις ασθενών, αλλά έχει επεκτείνει µε την πάροδο των 

χρόνων τη δραστηριότητάς σε ποικίλους ιατρικούς τοµείς. Σκοπός της εταιρίας είναι να διατηρήσει 

το µερίδιο αγοράς που διακατέχει και αν είναι εφικτό να το αυξήσει. Προτεραιότητά της είναι η 

καλή κατάσταση του έµψυχου δυναµικού της και η αρµονία µεταξύ αυτού διότι πιστεύει ότι κάθε 

επιχείρηση είναι ένας ζωντανός οργανισµός που εξελίσσεται και βελτιώνεται. 

Η επιχείρηση πρέπει να µελετήσει τα χρηµατοοικονοµικά της στοιχεία των τελευταίων ετών 

προκειµένου να λάβει σηµαντικές αποφάσεις για την πορεία και τις στρατηγικές που θα 

ακολουθήσει τα επόµενα έτη. Για αυτό το λόγο συντάσσει ανά τακτά χρονικά διαστήµατα 

επιχειρηµατικά σχέδια, όπως αυτό που παρουσιάζεται στην εν λόγο εργασία. 

Τέλος, παρουσιάζεται η εκτίµηση της πορείας του οργανισµού µε βάσει τα αναλυθέντα 

στοιχεία. 
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ΕΙΣΑΓΩΓΗ 
 

        Κάθε επιχείρηση ξεκινά µε µια ιδέα.  Άσχετα µε το τι είναι αυτή η ιδέα,  ένα καλά 

µελετηµένο επιχειρηµατικό σχέδιο είναι αυτό που βοηθά στο να γίνει αυτή η ιδέα πραγµατικότητα. 

Η δηµιουργία της επιχειρηµατικής ιδέας είναι ένα πολύ σηµαντικό πρώτο βήµα στη  δηµιουργία µιας 

επιχειρηµατικής δραστηριότητας. ∆εν παύει όµως να είναι µόνο το πρώτο βήµα. Η επιχειρηµατική 

ιδέα µπορεί να υλοποιηθεί µόνο αν διατυπωθεί και οργανωθεί µε τον κατάλληλο τρόπο (Κεφής Β., 

Παπαζαχαρίου Π., 2009). Το επιχειρηµατικό σχέδιο είναι αυτό που δίνει τη δυνατότητα στον 

εµπνευστή της ιδέας να διατυπώσει και  παρουσιάσει τον τρόπο υλοποίησης της σε βιώσιµη και 

κερδοφόρα  επιχειρηµατική δραστηριότητα. 

Η  πλήρης ανάπτυξη του επιχειρηµατικού σχεδίου  είναι ιδιαίτερα σηµαντική τόσο για τους 

επιχειρηµατίες όσο και για τους δυνητικούς επενδυτές. Οι επενδυτές χρειάζονται το  επιχειρηµατικό 

σχέδιο προκειµένου να αναγνωρίσουν ενδιαφέρουσες προτάσεις που θα χρηµατοδοτήσουν. Οι 

επιχειρηµατίες χρειάζονται το επιχειρηµατικό σχέδιο όχι µόνο για να αναζητήσουν χρηµατοδότηση 

αλλά και για να ξεκαθαρίσουν τη στρατηγική τους από την αρχή και για να δηµιουργήσουν ένα 

σχέδιο/ οδηγό ανάπτυξης της επιχειρηµατικής δραστηριότητας τους (Κεφής Β., Παπαζαχαρίου Π., 

2009). Ο επιχειρηµατίας πρέπει, πριν ξεκινήσει  τη διαδικασία σύνταξης του επιχειρηµατικού 

σχεδίου, να  είναι ικανός να απαντήσει σε τρία  ερωτήµατα που θα καθοδηγήσουν τη διαδικασία του 

σχεδιασµού: 

- Πού βρισκόµαστε τώρα; 

- Πού θέλουµε να βρεθούµε; 

- Πώς θα καταφέρουµε να βρεθούµε εκεί που θέλουµε; 

 

Το επιχειρηµατικό σχέδιο (business plan) αποτελεί ένα σχέδιο που περιγράφει  µια  

δραστηριότητα για  µια συγκεκριµένη  µελλοντική περίοδο. Ο όρος δραστηριότητα µπορεί να αφορά 

στη λειτουργία µιας  νέας η µιας ήδη υπάρχουσας µικρής ή µεγάλης  επιχείρησης (Παπανδρόπουλος 

Αθ.,  Χριστίδης Κ., Golema, 2012). Μπορεί να αναφέρεται σε ολόκληρη την επιχείρηση ή  σε µια 

συγκεκριµένη δραστηριότητα αυτής. Μπορεί τέλος να αφορά εµπορική επιχείρηση ή µη-

κερδοσκοπικό οργανισµό ή φιλανθρωπικό ίδρυµα.  Η µελλοντική περίοδος ορίζεται συνήθως ως 

τρία ή πέντε χρόνια. Μπορεί να είναι π.χ. τα τρία πρώτα χρόνια λειτουργίας µιας νέας επιχείρησης 

της Νέας Οικονοµίας ή τα επόµενα (5) πέντε χρόνια λειτουργίας µιας υπάρχουσας παραδοσιακής 

επιχείρησης κ.τ.λ. (Κεφής Β., Παπαζαχαρίου Π., 2009). 
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Στα ακόλουθα κεφάλαια θα αναλυθεί το επιχειρηµατικό σχέδιο του «ΙΑΣΩ». Συντάχθηκε 

στα πλαίσια εκπόνησης της πτυχιακής εργασίας και δόθηκε έµφαση στον προσδιορισµό και τη 

µελέτη των αριθµοδεικτών, όπως αυτοί αναλύονται διεξοδικά παρακάτω. 

 
Όπως αναφέρθηκε ήδη, το επιχειρηµατικό σχέδιο είναι το έγγραφο που περιγράφει τον τρόπο 

διαχείρισης µιας συγκεκριµένης δραστηριότητας  σε  ένα συγκεκριµένο χρονικό διάστηµα. Το  ύφος  

που  θα  υιοθετηθεί  κατά  τη συγγραφή του  επιχειρηµατικού σχεδίου διαφοροποιείται ανάλογα µε 

το είδος του παραλήπτη στον οποίο απευθύνεται. Εποµένως πριν τη  συγγραφή ενός  

επιχειρηµατικού σχεδίου απαραίτητος είναι  ο σαφής προσδιορισµός του παραλήπτη-αναγνώστη 

του.  Ουσιαστικά το επιχειρηµατικό σχέδιο είναι ένα εργαλείο επικοινωνίας σχεδιασµένο έτσι ώστε 

να µεταδίδει πληροφορίες στους πιθανούς παραλήπτες του, που µπορεί να είναι οι ακόλουθοι 

(Ευθύµογλου Π, Πειραιάς 2001): 

∆υνητικοί επενδυτές: Το επιχειρηµατικό σχέδιο µπορεί να χρησιµοποιηθεί για την άντληση 

εξωτερικής χρηµατοδότησης. Λειτουργεί ως το όχηµα µε το οποίο ο επιχειρηµατίας θα προσελκύσει  

εταιρίες  κεφαλαίων επιχειρηµατικού κινδύνου ή ανεξάρτητους επενδυτές (π.χ. τράπεζες, 

«επιχειρηµατικοί άγγελοι») καθώς και νέους µετόχους σε όλες τις φάσεις της επιχειρηµατικής 

διαδικασίας. Ένα βασικό πλεονέκτηµα του επιχειρηµατικού σχεδίου είναι ότι βοηθά τον 

επιχειρηµατία να προσεγγίσει µεγάλο αριθµό δυνητικών επενδυτών µε ταχύτητα, κάτι που δεν θα 

ήταν εύκολο χωρίς την ύπαρξη του. Για τον επενδυτή, από την άλλη πλευρά, το επιχειρηµατικό 

σχέδιο είναι απαραίτητο καθώς του δίνει τη δυνατότητα να εκτιµήσει την επιχειρηµατική πρόταση 

και τις δυνατότητες υλοποίησης της πριν ακόµη πραγµατοποιηθεί η επένδυση. Επιπλέον, µέσω των 

επιχειρηµατικών σχεδίων,  οι επενδυτές δύνανται να αξιολογήσουν και να συγκρίνουν µεγάλο 

αριθµό επιχειρηµατικών προτάσεων σε µικρό χρονικό διάστηµα. 

Επιχειρηµατίας, διοικητική οµάδα, προσωπικό:  Το  επιχειρηµατικό σχέδιο αποτελεί την 

γραπτή έκφραση της στρατηγικής της επιχείρησης. Ως το αποτέλεσµα µιας διαδικασίας σχεδιασµού 

µπορεί να βοηθήσει τον επιχειρηµατία να γνωρίσει καλύτερα την επιχείρηση του και να διευκολύνει 

τη διοικητική οµάδα  στην  πορεία  προς  τους στόχους. Μπορεί επίσης να αποτελέσει ένα µέσο για 

τη λήψη στρατηγικών αποφάσεων καθώς και τη βάση ελέγχου και παρακολούθησης της 

επιχειρηµατικής δραστηριότητας, ύστερα από την υλοποίηση της, ώστε να διαπιστώνεται η 

συµµόρφωση προς  την επιλεγόµενη  στρατηγική. Συνοπτικά λοιπόν το επιχειρηµατικό σχέδιο 

µπορεί να συµβάλλει στη συνεχή βελτίωση της επιχείρησης. 

∆υνητικοί συνεργάτες: Το επιχειρηµατικό σχέδιο χρησιµοποιείται ως εργαλείο προώθησης µε 

την έννοια ότι αποτελεί µια ολοκληρωµένη παρουσίαση της επιχείρησης σε  προµηθευτές,  πελάτες 

και συνεργάτες στρατηγικής σηµασίας (συµµαχίες, συγχωνεύσεις, κ.τ.λ.). Υπό αυτήν την έννοια, ένα  
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επιχειρηµατικό σχέδιο µπορεί να χρησιµοποιηθεί και για την προσέλκυση ικανών στελεχών από την 

αγορά εργασίας. 

 

Τέλος, δεν είναι λίγες οι περιπτώσεις που το επιχειρηµατικό σχέδιο απευθύνεται σε 

κρατικούς φορείς είτε µε σκοπό την άντληση χρηµατοδότησης, είτε ως µέσο παρουσίασης της 

εταιρίας για τη σύναψη συνεργασιών, κ.τ.λ. 

 Για τη σύνταξη του εν λόγω επιχειρηµατικού πλάνου πραγµατοποιήθηκε συνέντευξη µε 

στελέχη του Ιασώ. Έµφαση δόθηκε στα δεδοµένα που αφορούσαν τόσο στοιχεία της αγοράς και του 

εξωτερικού της περιβάλλοντος (ανταγωνιστές, οικονοµική κρίση) όσο και στους 

χρηµατοοικονοµικούς δείκτες. 

Από τις πληροφορίες που συλλέχθηκαν σε συνδυασµό µε στοιχεία που αντλήθηκαν από το 

διαδίκτυο και από τη βιβλιογραφία (όπως αναφέρονται στο τέλος της εργασίας) επιτεύχθηκε η 

δηµιουργία του επιχειρηµατικού πλάνου του οµίλου Ιασώ, όπως αναλύεται στα ακόλουθα κεφάλαια. 

Έτσι, στο πρώτο κεφάλαιο γίνεται αναφορά στην σηµερινή κατάσταση της επιχείρησης και στην 

πορεία της εντός του κλάδου, στο δεύτερο κεφάλαιο αναλύεται η χρηµατοοικονοµική  κατάσταση 

τόσο του οµίλου όσο και της επιχείρησης, στο τρίτο κεφάλαιο περιγράφονται οι πολιτικές που 

ακολουθεί και τα αποτελέσµατα του Μάρκετινγκ και των πωλήσεών της. Επίσης, ανάλυση του 

εξωτερικού περιβάλλοντος και των πιέσεων του κλάδου αναφέρονται στο τέταρτο και πέµπτο 

κεφάλαιο ενώ ακολουθεί παράλληλα η ανάλυση SWOT,  ο προσδιορισµός της αποστολή και των 

στόχων της επιχείρησης και η ακολουθούµενη επιχειρηµατική στρατηγική στα κεφάλαια έξι, επτά 

και οχτώ αντιστοίχως. Έπειτα, περιγράφεται το συνολικό ακολουθούµενο πρόγραµµα δράσης της µε 

το κεφάλαιο εννιά ενώ ακολουθεί µια συγκεντρωτική αναφορά των βασικών συµπερασµάτων και 

των εκτιµήσεων, αναφορικά µε τη µελλοντική πορεία του ΙΑΣΩ στον κλάδο υγείας. Τέλος, 

παρουσιάζεται θεωρητικό παράρτηµα σχετικό µε τους αριθµοδείκτες προκειµένου για 

ολοκληρωµένη ενηµέρωση του αναγνώστη. 
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1. ΑΝΑΛΥΣΗ ΥΠΑΡΧΟΥΣΑΣ ΚΑΤΑΣΤΑΣΗΣ 
 
 

1.1 ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗ ΠΟΡΕΙΑ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 

 

1.1.1 Νοµική Μορφή της Επιχείρησης 
 

Η επιχείρηση ΙΑΣΩ Α.Ε. είναι ένα από τα πιο σύγχρονα µαιευτήρια της Ευρώπης που 

δραστηριοποιείται στην αγορά µε τον διακριτικό τίτλο ΙΑΣΩ. Επίσηµη έδρα της εταιρείας είναι η 

Αθήνα. Αποτελεί κεφαλαιουχική εταιρεία, της οποίας το κεφάλαιο της είναι διαιρεµένο σε µετοχές. 

Το νοµικό της πλαίσιο διαµορφώθηκε από τον κωδικοποιηµένο νόµο 2190/1920 «Περί Ανωνύµων 

Εταιρειών», που αποτέλεσε και το επιµέρους «∆ίκαιο της Α.Ε.». Σύµφωνα µε το Εµπορικό ∆ίκαιο η 

Α.Ε. είναι πάντα εµπορική εταιρεία ακόµα και όταν δεν ασκεί εµπορία. Για την σύσταση της πρέπει 

να είναι συγκεντρωµένο το κατώτατο όριο µετοχικού κεφαλαίου (60.000 ευρώ). 

Η Ανώνυµη Εταιρεία πρέπει να διατηρεί ορισµένες διατυπώσεις δηµοσιότητας, οι οποίες 

προστατεύουν τους καλόπιστους τρίτους και τους συναλλασσόµενους. Μέσα σε αυτές είναι η 

δηµοσίευση των ετήσιων αποτελεσµάτων κατά ορισµένο τρόπο (δηλ. τον Ισολογισµό, 

τα Αποτελέσµατα Χρήσεως και Αποτελέσµατα ∆ιαθέσεως τηρώντας το Ελληνικό Γενικό Λογιστικό 

Σχέδιο) στην Εφηµερίδα της Κυβερνήσεως και σε µία πολιτική εφηµερίδα. Στις Α.Ε. το εταιρικό 

κεφάλαιο διαιρείται σε ίσα µέρη, τις µετοχές, οι οποίες είναι ανώνυµες ή ονοµαστικές, και 

µεταβιβάζονται ελεύθερα, εκτός αν το καταστατικό υποβάλλει το µεταβιβαστό σε ορισµένους 

περιορισµούς («δεσµευµένες µετοχές»). Κάθε µέτοχος ευθύνεται µέχρι και το ποσό της εισφοράς 

του. 

 

1.1.2 Ιστορία και Πεδία δράσης της Επιχείρησης 
 

 
Το Ιασώ ιδρύθηκε το Μάιο του 1996 από ιδιωτικούς φορείς. Σε διάστηµα µόλις επτά µηνών 

(Ιούνιο-∆εκέµβριο), κατέλαβε τη δεύτερη θέση σε πωλήσεις µεταξύ των ιδιωτικών Μαιευτικών 

Κλινικών, µε ποσοστό 23,4%. Έκτοτε διατηρεί σταθερά την πρώτη θέση. 

 

Το ΙΑΣΩ λειτουργεί κυρίως στον κλάδο των µαιευτικών κλινικών. Τα τελευταία χρόνια η 
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επιχείρηση έχει µεγαλώσει κατά 10%. Οι επενδύσεις φτάνουν σε ύψους περίπου 40 εκατ. € σε νέες 

µονάδες (Ιασώ Παίδων, Ιασώ Θεσσαλίας).  Είναι εγκατεστηµένο στο Μαρούσι Αττικής και την 

παρούσα στιγµή απασχολεί 250 εργαζόµενους. 

 

Το 1999 αποκτά τον έλεγχο του µαιευτηρίου «ΗΡΑ», το οποίο διαθέτει άδεια λειτουργίας 

Γενικής Κλινικής. Η εξαγορά αυτή επιτρέπει στο ΙΑΣΩ να διευρύνει τις δραστηριότητές του και να 

προσφέρει επιπλέον υπηρεσίες υγείας στους ασθενείς. Ένα χρόνο µετά και κατόπιν εγκρίσεως του 

∆.Σ. του Χ.Α. εισάγεται στις 25/05/2000, η Ιασώ Α.Ε., στην Κύρια Αγορά του Χρηµατιστηρίου 

Αθηνών. Η εταιρεία συµπεριλαµβάνεται στον δείκτη FTSE ASE 40.  

 

Τον Ιούνιο του 2001, ιδρύονται δύο νέες θυγατρικές εταιρίες:  

H εταιρεία µε την επωνυµία «ΙΑΣΩ Νοτίων Προαστίων Γενική Κλινική Ιδιωτικό Μαιευτήριο Α.Ε.», 

µε σκοπό τη δηµιουργία µονάδας στα Νότια Προάστια, η οποία θα διαθέτει Μαιευτική, 

Γυναικολογική, Γενική Κλινική και ∆ιαγνωστικό Κέντρο και η εταιρεία µε την επωνυµία «Σύγχρονο 

Πολυδύναµο Κέντρο Αποθεραπείας – Αποκατάστασης Α.Ε.». Στόχος του Κέντρου Αποκατάστασης 

είναι η αποθεραπεία περιστατικών. 

 

Τον Οκτώβριο του ιδίου έτους ξεκινούν τα έργα για την ανέγερση της Παιδιατρικής-

Παιδοχειρουργικής Κλινικής, δυναµικότητας 65 κλινών. Το Νοέµβριο, η µετοχή της εταιρείας 

συµπεριλαµβάνεται στον Γενικό ∆είκτη του Χ.Α. 

 

Το Νοέµβριο του 2002, υπογράφεται µεταξύ της ΙΑΣΩ Α.Ε. και ιατρών της περιοχής της 

Θεσσαλίας µνηµόνιο συνεργασίας µε σκοπό την ίδρυση, ανέγερση και λειτουργία Γενικής και 

Μαιευτικής Κλινικής στην περιοχή, µε την επωνυµία «ΙΑΣΩ Θεσσαλίας Α.Ε.». Ιδρύονται δύο 

επιπλέον νέες θυγατρικές εταιρείες: Η εταιρεία «ΙΑΣΩ Παιδιατρική Α.Ε.» και η εταιρεία «ΙΑΣΩ 

Services A.E.», η οποία αναπτύσσει πρόσθετες δραστηριότητες του Οµίλου πέραν των ιατρικών. 

Τον Απρίλιο του 2003 πραγµατοποιούνται τα επίσηµα εγκαίνια της Κλινικής ΙΑΣΩ General. 

 

Το 2005 η εταιρεία «ΙΑΣΩ Services A.E.», µετονοµάζεται σε «Medstem Services A.E.». 

Στις δραστηριότητές της συγκαταλέγεται η λειτουργία της τράπεζας οµφαλοπλακουντιακού αίµατος 

«Cryobanks International Services Athens». 

 

Το 2008 επίσης επενδύθηκαν κεφάλαια συνολικής αξίας 29,8 εκατ. Ευρώ σε νέες µονάδες 

(ΙΑΣΩ Παίδων, ΙΑΣΩ Θεσσαλίας). Έναρξη του ΙΑΣΩ Παίδων. Τα επίσηµα εγκαίνια 
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πραγµατοποιήθηκαν τον Νοέµβριο του ιδίου έτους. 

 

Το 2009 το ΙΑΣΩ προέβη σε συνολικές επενδύσεις ύψους 9,82 εκατ. ευρώ, όπως στη 

δηµιουργία του νέου υπερσύγχρονου συγκροτήµατος των ψηφιακών χειρουργείων. 

 

Τον Μάρτιο του 2011, πραγµατοποιήθηκε η σύσταση της εταιρείας συµµετοχών «HOCO 

A.E.», όπου η µητρική εταιρεία ΙΑΣΩ, συµµετέχει µε ποσοστό 59,6%, ενώ το υπόλοιπο ποσοστό 

µετοχών κατείχαν οι ιατροί µέτοχοι της "Φιλοκτήτης Α.Ε." τις οποίες εισέφεραν στη "HOCO A.E.". 

Μέσω της HOCO A.E. που κατέχει το 70,6% των µετοχών της Εταιρείας «Φιλοκτήτης Α.Ε.» 

ουσιαστικά εντάχθηκε τον Μάρτιο του 2011, στην οικογένεια του ΙΑΣΩ, το κέντρο Αποθεραπείας 

και Αποκατάστασης «Φιλοκτήτης Α.Ε.» που ξεκίνησε την λειτουργία του τον Μάρτιο του 2008. Με 

την επενδυτική κίνηση αυτή ο Όµιλος ΙΑΣΩ καλύπτει πλέον όλο το φάσµα των υπηρεσιών υγείας 

αλλά και της αποκατάστασης. 

 

 

1.1.3 Υπάρχοντα προϊόντα και υπηρεσίες της επιχείρησης 
 

 

O όµιλος Ιασώ χαρακτηρίζεται από σύγχρονη αντίληψη για την υγεία. Στις κλινικές του 

καλύπτεται ένα ευρύ φάσµα διαγνωστικών, θεραπευτικών και ερευνητικών υπηρεσιών και το όραµά 

του είναι να διευρυνθούν οι υπηρεσίες αυτές, προκειµένου να ικανοποιούνται όλο και περισσότερες 

από τις ανάγκες των πελατών, µε την παροχή καινοτόµων υπηρεσιών σε υπερσύγχρονα νοσηλευτικά 

ιδρύµατα και µε την υποστήριξη  άριστα εκπαιδευµένα ιατρικού, νοσηλευτικού και διοικητικού 

προσωπικού. Επιπλέον, ο βασικός του άξονας είναι να τίθεται ο πελάτης στο κέντρο όλων των 

πολιτικών και των εξελίξεων, εφαρµόζοντας καθαρά πελατοκεντρική στρατηγική προκειµένου να 

αυξηθεί η ήδη µεγάλη πελατειακή βάση του οµίλου. 

Ο κύκλος εργασιών της επιχείρησης είναι (εκφρασµένα σε €) ως ακολούθως ανά επιµέρους 

επενδυτική δραστηριότητα: 

 
 
 
 
 

Πίνακας 1: Ίδια Επεξεργασία 

Προϊόν / υπηρεσία Κύκλος Εργασιών σε € Κέρδος / Ζηµία σε € 
Μαιευτική κλινική 1.959.266.436 220.128.929 

Ιασώ Παίδων        867.546.832     165.789.345 

Ιασώ General     2.327.894.345     354.876.423 

ΙΑΣΩ Θεσσαλίας  679.569.340                 132.098.456 

CRYOBANKS  846.342.387 432.927.546 
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1.1.4 Οργανωτική δοµή της επιχείρησης 

 
 

Οι δραστηριότητες της επιχείρησης Ιασώ είναι οργανωµένες ως εξής:  

• ∆ιαγνωστικές 
• Θεραπευτικές 
• Ερευνητικές  
• Μαιευτικές- γυναικολογικές υπηρεσίες. 

 
 

Ο όµιλος ΙΑΣΩ απασχολεί σήµερα 1.860 άτοµα προσωπικό και στελέχη, ενώ οι ιατροί όλων 

των ειδικοτήτων που συνεργάζονται µε τις κλινικές του οµίλου ξεπερνούν τους 3.000. Ο όµιλος 

συνεργάζεται µε ένα µεγάλο αριθµό προµηθευτών (στο προσωπικό των οποίων παρέχεται έµµεση 

απασχόληση) που ξεπερνά τους 2.950. Επιδιώκοντας τη βελτίωση του βιοτικού επιπέδου των 

εργαζοµένων, το Ιασώ φροντίζει να τους παρέχει ανταγωνιστικές αµοιβές και παροχές που 

υπερβαίνουν τους µέσους όρους του κλάδου. Έτσι, για το 2008, το σύνολο των δαπανών των 

εργαζοµένων του οµίλου ανήλθε σε 44.15 εκατ. ευρώ, σε αποδοχές και εισφορές στα ασφαλιστικά 

ταµεία.  

 

Το οργανόγραµµα του οµίλου απεικονίζεται στην ακόλουθη εικόνα: 

 

 



 11Εικόνα 1: Οργανόγραµµα από το ΙΑΣΩ 
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Το ∆ιοικητικό συµβούλιο της εταιρείας, η θητεία του οποίου λήγει στις 

12/7/2013 απαρτίζεται από τους κάτωθι: 

   
 

ΕΚΤΕΛΕΣΤΙΚΑ ΜΕΛΗ   
  

Σταµατίου Γεώργιος Πρόεδρος 
  

Ζουρντός Σαράντος Αντιπρόεδρος Α’ 
  

∆ουλγεράκης Εµµανουήλ Αντιπρόεδρος Β’ 
  

Πετρόπουλος Παρασκευάς ∆ιευθύνων Σύµβουλος
  

Πλεύρης Εµµανουήλ ∆ιευθύνων Σύµβουλος
  

Μπουλινάκης Γεώργιος ∆ιευθύνων Σύµβουλος
  

ΜΗ ΕΚΤΕΛΕΣΤΙΚΑ ΜΕΛΗ 
Θεοφανάκης Παναγιώτης   

  
Μαµάς Λεωνίδας   

  
Χανδακάς Στέφανος   

Στρατάκης Νικόλαος   

Καρακαλπάκης Λεωνίδας   

ΑΝΕΞΑΡΤΗΤΑ ΜΕΛΗ 
  

  

∆ηµητρουλέας Σπυρίδων 
  

  

Μποτωνάκης Γεώργιος 
  

  

 
Πίνακας 2: Ίδια Επεξεργασία 

 

Πρωταρχικό µέληµα του οµίλου είναι να προσελκύει και να διατηρεί στελέχη υψηλής 

απόδοσης µε σύγχρονη επαγγελµατική αντίληψη, και προσήλωση στην οµαδική εργασία. Πάνω από 

όλα όµως να επιζητεί συνεργάτες διατεθειµένους να µοιραστούν τις αξίες και το όραµά του.  

 

Η επιλογή των συνεργατών πραγµατοποιείται µε τις πλέον σύγχρονες µεθόδους στελέχωσης 

και στόχο την από κοινού εξεύρεση του ατοµικού πλάνου καριέρας εντός του οµίλου. Βασικοί 

κατευθυντήριοι άξονες είναι οι επιστηµονικές και επαγγελµατικές γνώσεις, η υψηλή εξειδίκευση, η 
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ηθική ακεραιότητα και η πελατοκεντρική αντίληψη, όπως αποτυπώνονται στα εξής επί µέρους 

κριτήρια: 

• Άρτια εκπαίδευση και κατάρτιση  

• Ετοιµότητα εφαρµογής των θεωρητικών γνώσεων στην καθηµερινή εργασία  

• Εµπειρία στο αντικείµενο εργασίας   

• Έντονη επιθυµία για την επίτευξη στόχων  

• Συγκροτηµένο, ευέλικτο και σύγχρονο τρόπο σκέψης  

• Προσαρµοστικότητα σε περιβάλλον αλλαγών και ικανότητα απόδοσης υπό συνθήκες πίεσης  

• Ανεπτυγµένη ικανότητα επικοινωνίας και οµαδικής συνεργασίας  

• ∆εκτικότητα και ενδιαφέρον για περαιτέρω εκπαίδευση  
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2. ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 
 

 

2.1 ΚΕΡ∆ΟΦΟΡΙΑ ΟΜΙΛΟΥ 
 
 

          Τα τελευταία χρόνια, και παρά τη σταδιακή εξάπλωση της «µάστιγας» της οικονοµικής 

κρίσης, παρατηρήθηκε βελτίωση των µεγεθών του οµίλου που οφείλεται  στην αύξηση του κύκλου 

εργασιών και της κερδοφορίας τόσο της µητρικής Εταιρείας ΙΑΣΩ Α.Ε. όσο και των άλλων ενεργών 

εταιριών του Οµίλου δηλαδή της θυγατρικής MedStem Services A.E.  και  της θυγατρικής της ΙΑΣΩ 

General A.E.  

Πιο συγκεκριµένα: 

 

ΙΑΣΩ Α.Ε. 

Ο κύκλος εργασιών της Εταιρίας για τη χρήση του 2010 ανήλθε σε € 101,0 εκατ. 

Παρουσιάζοντας αύξηση της τάξεως του 13,8% σε σχέση µε την αντίστοιχη περυσινή χρήση. 

(Περισσότερα στοιχεία αναφέρονται στην συνέχεια της παρούσας έκθεσης  στην ειδική ενότητα που 

καλύπτει τα οικονοµικά αποτελέσµατα της µητρικής). 

 

ΙΑΣΩ General A.E. 

Ο κύκλος εργασιών του ΙΑΣΩ General Α.Ε. για τη χρήση του 2010 ανήλθε σε € 64,5 εκατ. 

παρουσιάζοντας αύξηση της τάξεως του 23,5% σε σχέση µε την αντίστοιχη περυσινή χρήση. Η 

αύξηση του κύκλου εργασιών οφείλεται στην αύξηση των εσωτερικών και εξωτερικών ασθενών 

κατά 23,5% και 29,8% αντίστοιχα. Τα κέρδη προ φόρων, χρηµατοδοτικών,  επενδυτικών 

αποτελεσµάτων και αποσβέσεων (EBITDA) διαµορφώθηκαν σε € 6,92  εκατ. και παρουσιάζουν 

αύξηση της τάξεως του 379,8%  σε σχέση µε την αντίστοιχη περυσινή χρήση. Επισηµαίνουµε ότι το 

περιθώριο EBITDA ανήλθε σε 10,7% και παρουσιάζεται ενισχυµένο κατά 797 µονάδες βάσης σε 

σχέση µε την αντίστοιχη περυσινή χρήση. Τα κέρδη προ φόρων της εταιρίας ανήλθαν σε € 0,11 

εκατ. έναντι ζηµιών €  5,15  εκατ.  την αντίστοιχη περυσινή χρήση.  Σε επίπεδο καθαρού 

αποτελέσµατος µετά από φόρους, η εικόνα είναι επίσης βελτιωµένη παρουσιάζοντας µείωση των 

ζηµιών κατά € 5,30, εµφανίζοντας ζηµία της τάξεως των € 2,36 εκατ. (οφειλόµενη στην 

αναβαλλοµένη φορολογία και τις διαφορές του φορολογικού ελέγχου),  έναντι επίσης ζηµίας €  7,66  
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εκατ.  κατά την χρήση του 2010. 

 

Σύµφωνα µε τον προϋπολογισµό του 2011 η ΙΑΣΩ General Α.Ε., συνεχίζοντας τη διαρκώς 

βελτιούµενη οικονοµική της πορεία, θα  παρουσιάσει ικανοποιητική  βελτίωση των κερδών προ 

φόρων, χρηµατοδοτικών, επενδυτικών αποτελεσµάτων και αποσβέσεων (EBITDA) καθώς επίσης 

και των Κερδών προ φόρων.   

 

MedStem Services Α.Ε. 

Η θυγατρική εταιρεία MedStem Services A.E., που έχει ως κυριότερο αντικείµενό της τη 

συλλογή, επεξεργασία του οµφαλοπλακουντιακού αίµατος και τη φύλαξη των βλαστοκυττάρων των 

νεογνών, στο δεύτερο πλήρες έτος λειτουργίας της παρουσίασε αύξηση κύκλου εργασιών της 

τάξεως του 43,7% σε σχέση µε την αντίστοιχη περυσινή χρήση και ανήλθε σε € 4,6 εκατ. Η αύξηση 

του κύκλου εργασιών οφείλεται κυρίως στην αύξηση των αποθηκευµένων δειγµάτων 

βλαστοκυττάρων κατά 44,3% γεγονός που οφείλεται στην ολοένα και µεγαλύτερη αναγνώριση της 

αναγκαιότητας αποθήκευσης βλαστοκυττάρων και αποδοχής της µεθόδου από τους νέους γονείς. Τα 

κέρδη προ φόρων,  χρηµατοδοτικών,  επενδυτικών αποτελεσµάτων και αποσβέσεων (EBITDA)  

ανήλθαν σε € 1,37 εκατ. παρουσιάζοντας αύξηση 29,6% σε σχέση µε το 2006, ενώ τα καθαρά κέρδη 

µετά από φόρους ανήλθαν σε € 0,98 εκατ. ενισχυµένα κατά 47,1%. 

 

2.2 ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΟΜΙΛΟΥ ΚΑΙ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 

Η χρηµατοοικονοµική κατάσταση της επιχείρησής αποτυπώνεται στους πίνακες που 

ακολουθούν, όπως αυτά αντλήθηκαν στα πλαίσια συνέντευξης µε αρµόδιο στέλεχος του 

οικονοµικού τµήµατος: 
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Πίνακας 3: Οικονοµική Έκθεση από το ΙΑΣΩ 2011/2012 
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Πίνακας 4: Οικονοµική Κατάσταση Συνολικών Εσόδων από το ΙΑΣΩ 2011/2012-Οµίλου 
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Πίνακας 5: Οικονοµική Κατάσταση Συνολικών Εσόδων από το ΙΑΣΩ 2011/2012-Εταιρεία 
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ΤΑ ΣΥΝΟΛΙΚΑ ΕΣΟ∆Α ΚΑΤΑ ΤΟΜΕΑ ∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΑΣ ΤΗΝ 1/1-30/09/2012 ΚΑΙ 1/1-30/09/2011 
ΕΧΟΥΝ ΩΣ ΕΞΗΣ: 

 

 
 

 
 

 
Πίνακας 6: Οικονοµική Κατάσταση Συνολικών Εσόδων ανά δραστηριότητα από το ΙΑΣΩ 2011/2012 
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Πίνακας 7: Ίδια Επεξεργασία 

 

2.3 ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟΙ ∆ΕΙΚΤΕΣ 
 

 
Η βελτίωση της οικονοµικής κατάστασης του Οµίλου αποτυπώνεται και στην βελτίωση όλων των 

οικονοµικών δεικτών, τους κυριότερους των οποίων παραθέτουµε στον πίνακα που ακολουθεί: 

 
 

ΟΜΙΛΟΣ 2011 2012 
Κυκλοφοριακή 
Ρευστότητα  
 

1,16 0,75 

Αποδοτικότητα Ιδίων 
Κεφαλαίων (προ φόρων) 

27,9% 16,1% 
 

Περιθώριο EBITDA   26,4% 23,5% 
 

Περιθώριο Κερδών προ 
φόρων   

19,7% 16,8% 
 

Ίδια κεφάλαια / Συνολικά 
κεφάλαια 

0,39 0,56 
 

Ίδια κεφάλαια / Συνολικές 
Υποχρεώσεις 

0,65 1,27 
 

Ίδια κεφάλαια / 
Τραπεζικές Υποχρεώσεις 

1,03 2,24 

 
Πίνακας 8 : Ίδια Επεξεργασία 
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2.3.1 ΕΙ∆Η ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ ∆ΕΙΚΤΩΝ 
 
 
 
 

2.3.1.1 Κυκλοφοριακή Ρευστότητα 
 

         Η κυκλοφοριακή ρευστότητα είναι ο δείκτης που φανερώνει κατά πόσο µια επιχείρηση έχει 

διαθέσιµους παραγωγικούς πόρους έτσι ώστε να καλύψει τις βραχυχρόνιες υποχρεώσεις της. Με 

άλλα λόγια η κυκλοφοριακή ρευστότητα δείχνει πόσες φορές οι παραγωγικοί πόροι µιας επιχείρησης 

µπορούν να καλύψουν τις βραχυχρόνιες υποχρεώσεις της. Ένας καλός δείκτης είναι εκείνος που 

είναι κοντά στη µονάδα ή την ξεπερνάει (Ευθύµογλου Π., Λαζαρίδης Ι., Πειραιάς 2000). 

Συγκρίνοντας τον κλάδο δραστηριοποίησης του ΙΑΣΩ µε τον ίδιο τον όµιλο, αλλά και µε έναν από 

τους βασικούς του ανταγωνιστές προκύπτει ο ακόλουθος πίνακας µε το αντίστοιχο διάγραµµα ως 

προς την κυκλοφοριακή ρευστότητα. 

 

 
Πηγή 1: Ίδια Επεξεργασία 

 
Σύµφωνα µε τον προαναγραφόµενο πίνακα και το παρατιθέµενο διάγραµµα, η εταιρία ΙΑΣΩ 

ξεκινάει το 2009 µε ένα κακό δείκτη (0,643) και µε σταδιακή του αύξηση φτάνει το 2012 στο 1,08 
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που είναι ένας καλός δείκτης ρευστότητας καθώς ενηµερώνει ότι οι διαθέσιµοι παραγωγικοί πόροι 

της επιχείρησης επαρκούν για να καλύψουν τις βραχυχρόνιες υποχρεώσεις της 1,08 φορές. Έτσι η 

εταιρία ΙΑΣΩ δεν χρειάζεται να καταφύγει σε δανεισµό ούτε να εκποιήσει κάποιο πάγιο στοιχείο της 

για να καλύψει τις βραχυχρόνιες υποχρεώσεις της. Ο κλάδος σε γενικότερη θεώρηση σύµφωνα και 

µε τους µέσους όρους που παρουσιάζονται στο πίνακα των αριθµοδεικτών έχει παρόµοια πορεία µε 

το δείκτη της εταιρίας ΙΑΣΩ. Αυξάνεται, προσεγγίζει και ξεπερνάει εν τέλει τη µονάδα γεγονός που 

µας φανερώνει ότι γενικά ο κλάδος της υγείας-και οι εταιρίες που τον απαρτίζουν-µπορούν σε 

γενικές γραµµές να αντιµετωπίσουν µε τους παραγωγικού τους πόρους τις βραχυχρόνιες 

υποχρεώσεις τους συνθήκη που δίνει µια σταθερή θέση στον οικονοµικό κόσµο για τον κλάδο της 

υγείας. 

  

2.3.1.2 Άµεση Ρευστότητα 
 

 
Η άµεση ρευστότητα είναι ο δείκτης που ενηµερώνει γα τη δυνατότητα µιας επιχείρησης να 

ρευστοποιήσει αµέσως τα ρευστοποιήσιµα στοιχεία της, έτσι ώστε να καλύψει τις βραχυχρόνιες 

υποχρεώσεις της. Ένας δείκτης µε τιµή κοντά στη µονάδα θεωρείτε ένας καλός δείκτης 

(Ευθύµογλου Π., Λαζαρίδης Ι., Πειραιάς 2000). 

 

 

 
Πηγή 2: Ίδια Επεξεργασία 
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 Σχετικά µε την εταιρία ΙΑΣΩ παρατηρούµε στο πίνακα αριθµοδεικτών ότι ξεκινάει µε µια 

µικρή τιµή το 2009 και καταλήγει τα δυο τελευταία έτη 2011 και 2012 να έχει έναν δείκτη άµεσης 

ρευστότητας πάνω από τη µονάδα. Έτσι αντιλαµβανόµαστε ότι η εταιρία ΙΑΣΩ µε το πέρασµα των 

ετών βελτιώνει τη δυνατότητα της να καλύπτει τις βραχυχρόνιες υποχρεώσεις της από τα 

ρευστοποιήσιµα στοιχεία της. Την ίδια πορεία ακολουθεί και ο γενικός δείκτης άµεσης ρευστότητας 

του κλάδου γεγονός που µας οδηγεί στο συµπέρασµα ότι µειώνονται οι ανάγκες των εταιριών για 

δανεισµό έτσι ώστε να καλυφθούν οι βραχυχρόνιες ανάγκες και αφήνει περιθώρια, πιο ευνοϊκά για 

δανεισµό που αφορούν επενδύσεις. 

 
 

2.3.1.3 ∆είκτης αµυντικού διαστήµατος ή βασικό διάστηµα 
βιωσιµότητας 
 
 
 

Ο δείκτης αυτός ενηµερώνει πόσο µπορεί να λειτουργήσει µια επιχείρηση χρησιµοποιώντας 

τα ρευστοποιήσιµα-αµυντικά της στοιχεία για να καλύψει τα ηµερήσια της λειτουργικά της έξοδα 

(Ευθύµογλου Π., Πειραιάς 2001). 
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Πηγή 3: Ίδια Επεξεργασία 

 
 Από τον πίνακα προκύπτει ότι η εταιρία ΙΑΣΩ από το 2009 µέχρι το 2012 παρουσιάζει µια 

τεράστια διαφορά στο χρόνο επιβίωσης της (σχεδόν διπλάσιος) βασιζόµενη στα ρευστοποιήσιµα 

στοιχεία. Αυτή η συνεχιζόµενη αύξηση του δείκτη για την εταιρία ΙΑΣΩ φανερώνει µια ευνοϊκή εξέλιξη 

της οικονοµικής της. Ο γενικός δείκτης του κλάδου τώρα παρουσιάζει µια γενική αύξηση φανερώνοντας 

την δυνατότητα των επιχειρήσεων που την απαρτίζουν να ανταποκρίνονται στα καθηµερινά λειτουργικά 

τους έξοδα µε τα δικά τους ρευστοποιήσιµα στοιχεία. 

 
 

2.3.1.4 ∆είκτης ταχύτητας εισπράξεων απαιτήσεων 
 
 

Με το δείκτη αυτόν µπορεί να προσδιοριστεί σε πόσες µέρες προβλέπει η εταιρία να 

εισπράξει τις απαιτήσεις της (Ευθύµογλου Π., Πειραιάς 2001).. 
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Πηγή 4: Ίδια Επεξεργασία 
 

Από τον πίνακα προκύπτει ότι η εταιρία ΙΑΣΩ από το 2009 ως το 2012 προβλέπει µια σχεδόν 

σταθερή περίοδο αναµονής είσπραξης γύρω στις 4 µε 5 µέρες. ∆εν είναι το άριστο διάστηµα αλλά 

δεν είναι και το χειρότερο. Βέβαια αυτή η σταθερότητα της περιόδου είσπραξης βοηθά την εταιρία 

και τους διαχειριστές της να διατηρούν µια σταθερή θέση της επιχείρησης γνωρίζοντας πότε θα 

εισπράξουν και έχοντας τη δυνατότητα να προσδιορίσουν τους επισφαλείς πελάτες της, σε κάποιο 

βαθµό, ενώ δεσµεύεται για λιγότερο χρόνο το κεφάλαιο της. Αναφορικά µε το κλάδο, ο δείκτης 

αυτός τείνει να αυξάνεται κυρίως λόγω της καθυστέρησης είσπραξης των απαιτήσεων από τα 

συνεργαζόµενα ασφαλιστικά ταµεία καθώς τα τελευταία παρουσιάζουν µεγάλα χρέη. 

 
 
 

2.3.1.5 ∆είκτης ταχύτητας κυκλοφορίας αποθεµάτων 
 

Ο δείκτης αυτός ενηµερώνει για το πόσες φορές τα αποθέµατα ανακυκλώθηκαν µέσα στη 

χρήση-διατέθηκαν και αντικαταστάθηκαν (Ευθύµογλου Π., Πειραιάς 1999). Με άλλα λόγια δείχνει 

σε πόσες µέρες τα αποθέµατα µετατρέπονται σε πωλήσεις, δηλαδή κατά πόσο µια επιχείρηση µπορεί 

και µεγιστοποιεί τη παραγωγική της διαδικασία. 
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Πηγή 5: Ίδια Επεξεργασία 
 

Η εταιρία, από τον πίνακα παρατηρούµε ότι παρουσιάζει µια αρκετά µεγάλη αύξηση του 

δείκτη για το έτος 2010 και στη συνέχεια επανέρχεται στα επίπεδα που είχε το 2009 µέχρι τη λήξη 

της περιόδου. Συµπερασµατικά η εταιρία χρειάζεται γύρω στις 6 µέρες για να χρησιµοποιήσει όλα 

της τα αποθέµατα στη παραγωγική της διαδικασία, µε εξαίρεση το έτος 2010,κάτι που είναι πολύ 

θετικό στη προσπάθεια της να µεγιστοποιήσει τη παραγωγή της. Συνεπώς, η εταιρία ΙΑΣΩ 

χρειάζεται µόλις 6 µέρες για να παράγει το µέγιστο της απόδοσης της. Αυτό όµως δεν σηµαίνει ότι η 

εταιρία αποκτά τα µέγιστα κέρδη καθώς µπορεί να συµπιέζονται από την προσπάθεια της 

επιχείρησης να εµφανίσει µεγαλύτερο όγκο πωλήσεων µε µείωση της τιµής. Ο κλάδος, από την 

άλλη, παρουσιάζει µια σταδιακή αύξηση στο δείκτη, που σηµαίνει είτε συγκέντρωση αποθεµάτων 

είτε µείωση της παραγωγικής διαδικασίας σε γενικότερη κλίµακα. Μπορεί να έχει προκληθεί και 

από την αύξηση του δείκτη είσπραξης των απαιτήσεων κυρίως λόγω της καθυστέρησης πληρωµής 

των ασφαλιστικών ταµείων και άρα αύξησης των προβλέψεων για επισφαλείς πελάτες. 

 

 
2.3.1.6 ∆είκτης µικτού περιθωρίου 
 

Ο δείκτης αυτός µαρτυρά τη λειτουργική αποτελεσµατικότητα της επιχείρησης και την 

πολιτική τιµών που ακολουθεί (Ευθύµογλου Π., Πειραιάς 1999). 
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Πηγή 6: Ίδια Επεξεργασία 

 
 

 Ο δείκτης µικτού κέρδους της εταιρίας ΙΑΣΩ παρουσιάζει µια σταθερή πορεία µέσα στη 

περίοδο που µελετάµε χωρίς πολλές αυξοµειώσεις. Βέβαια δεν είναι αρκετά υψηλός για να 

µπορέσουµε να πούµε ότι η δραστηριότητά της, της αφήνει αρκετά µεγάλο κέρδος παρότι µπορεί και 

καλύπτει τα λειτουργικά και τα διάφορα άλλα έξοδα της. Ένας χαµηλός δείκτης µικτού κέρδους 

µπορεί να έχει προέλθει από µια κακή πολιτική διοίκησης αγορών και πωλήσεων η οποία προώθησε 

επενδύσεις αδικαιολόγητες από τον πραγµατοποιηθέν όγκο των πωλήσεων και οδήγησε σε µεγάλο 

κόστος παραγωγής. Ο κλάδος σύµφωνα µε το δείκτη µικτού περιθωρίου κέρδους του παραµένει 

σχεδόν σταθερός µε πολύ µικρές διακυµάνσεις κάτι που µας οδηγεί στο συµπέρασµα ότι γενικά οι 

εταιρίες του κλάδου υγείας δεν προσφέρουν τις υπηρεσίες τους αποκοµίζοντας το µέγιστο των 

κερδών τους.  

 

 
2.3.1.6 ∆είκτης καθαρού περιθωρίου κέρδους 
 

Ο δείκτης αυτός µας δείχνει το κέρδος της επιχείρησης που από τις πωλήσεις που 
πραγµατοποιεί (Ευθύµογλου Π., Πειραιάς 1999). 
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Πηγή 7: Ίδια Επεξεργασία 

 
Η εταιρία ΙΑΣΩ παρουσιάζει, σύµφωνα µε το πίνακα, αυξητικές τάσεις και µάλιστα αρκετά 

υψηλές µέχρι το 2010 ενώ δείχνει µια κατακόρυφη πτώση το 2012. Αυτό µας δείχνει ότι η εταιρία 

πουλάει τις υπηρεσίες της µε αυξανόµενο ποσοστό καθαρού κέρδους µέχρι το 2011 ενώ το 2012 

πουλάει τις υπηρεσίες της µε πολύ µικρότερο ποσοστό κέρδους. Η κατακόρυφη πτώση που 

παρατηρείται κατά το έτος 2012 µπορεί να έχει προέλθει και από την δυσανάλογη αύξηση των 

εξόδων λειτουργίας των επιχειρήσεων σε σχέση µε τις πωλήσεις τους. Ο κλάδος από την άλλη µεριά 

παρουσιάζει µια αυξανόµενη τάση στο καθαρό του κέρδος γεγονός που µας δείχνει ότι ο κλάδος της 

υγείας αποτελεί ένα επικερδές επιχειρηµατικό σχέδιο.  

 

2.3.1.7 Ίδια προς δανειακά κεφάλαια 
 

Ο δείκτης αυτός παρουσιάζει την ασφάλεια που παρέχει η επιχείρηση στους επενδυτές της. 

Κατά πόσο δηλαδή οι φορείς της επιχείρησης συµµετέχουν µε περισσότερα κεφάλαια ή όχι 

(Ευθύµογλου Π., Πειραιάς 2001).  
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Πηγή 8: Ίδια Επεξεργασία 

 
              Η εταιρία ΙΑΣΩ τα έτη 2009 και 2010 έχει ένα δείκτη υψηλότερο της µονάδας, κάτι που 

δείχνει ότι οι φορείς όντως συµµετέχουν µε περισσότερα κεφάλαια. Τα επόµενα δυο έτη όµως 2011 

και 2012 η τιµή του δείκτη πέφτει κάτω από τη µονάδα γεγονός που µας ενηµερώνει ότι οι πιστωτές 

συµµετέχουν περισσότερο µε τα κεφάλαια τους. Ο δείκτης του κλάδου, µας ενηµερώνει (αφού όπως 

παρατηρούµε µειώνεται) ότι οι εταιρίες που τον απαρτίζουν στηρίζονται περισσότερο σε ξένα 

κεφάλαια παρά σε κεφάλαια των φορέων τους. Από κει και πέρα εξαρτάται από την κάθε εταιρία αν 

θα εξασφαλίσει την φερεγγυότητα της απέναντι στους πιστωτές της.  

 
 

2.3.1.8 ∆είκτης ΕPS 
 
           Ο δείκτης παρουσιάζει τα κέρδη που αντιστοιχούν σε κάθε µετοχή (Ευθύµογλου Π., Πειραιάς 
1999). 
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Πηγή 9: Ίδια Επεξεργασία 
 
             Σύµφωνα µε τον πίνακα, µέσα στη περίοδο που µελετάται κάθε χρόνο δίνει περισσότερα 

κέρδη για κάθε µετοχή της κάτι που µαρτυρά την αύξηση της δυναµικότητας της κερδοφορίας της 

επιχείρησης. Ο κλάδος σε γενικές γραµµές δίνει κάθε χρόνο περισσότερα κέρδη ανά µετοχή έναν 

κανόνα που ακολουθεί και το Ιασώ. 

 

 

 

2.3.1.9 Ταµειακή ροή κατά µετοχή 
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Πηγή 10: Ίδια Επεξεργασία 

 
 
          Από τον πίνακα αριθµοδεικτών παρατηρείτε ότι οι τιµές του δείκτη για την εταιρία ΙΑΣΩ 

παραµένουν σε χαµηλά επίπεδα κάτι που αποδεικνύει ότι δυσκολεύεται ιδιαίτερα να καλύψει τις 

ανάγκες τις που προκύπτουν από τη λειτουργία της. Την ίδια πορεία ακολουθεί και ο δείκτης του 

κλάδου επιβεβαιώνοντας το δείκτη ίδια κεφάλαια/ξένα κεφάλαια που θέλει τους πιστωτές να 

συµµετέχουν µε περισσότερα κεφάλαια από ότι οι φορείς των επιχειρήσεων αφού δεν µπορούν από 

µόνοι τους να καλύψουν τις ανάγκες τους. 

 

2.3.1.10 Μερισµατική απόδοση ιδίων κεφαλαίων 
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Πηγή 11: Ίδια Επεξεργασία 

 
 

 Για την εταιρία ΙΑΣΩ η µερισµατική απόδοση των ιδίων κεφαλαίων της παρουσιάζει 

αυξητική τάση µέσα στη περίοδο που µελετάτε κάτι που σηµαίνει ότι έχουν τοποθετηθεί σωστά τα 

κεφάλαια της σε αποδοτικές επενδύσεις. Σε γενικές γραµµές ο κλάδος από τη µεριά του παρουσιάζει 

αυξητικές τάσεις και έτσι διαπιστώνουµε ότι οι εταιρίες που ανήκουν σ’ αυτόν γενικά έχουν 

τοποθετήσει σε αποδοτικές επενδύσεις τα κεφάλαια τους.  

 
Συµπεράσµατα 
 

Μέσα από την ανάλυση των αριθµοδεικτών εταιριών και κλάδου µπορούµε να εξάγουµε 

ασφαλώς κάποια πολύ σηµαντικά συµπεράσµατα. Καταρχήν η εταιρία ΙΑΣΩ στους περισσότερους 

αριθµοδείκτες αποδεικνύει ότι ακολουθεί την πορεία του κλάδου στην εξέλιξη και ανάπτυξη του. 

Επιπλέον, δείχνει να διατηρεί µια σταθερή πορεία ανάπτυξης και άρα ένα υψηλό επίπεδο 

φερεγγυότητας όπως ακριβώς συµβαίνει και µε τον κλάδο. Τέλος οφείλουµε να επισηµάνουµε ότι 

γενικά ο κλάδος της υγείας αποτελεί ένα επιχειρηµατικό σχέδιο µε κερδοφόρο µέλλον και 

σηµαντικές προοπτικές εξέλιξης. Έχουν επενδυθεί πολλά κεφάλαια στον εκσυγχρονισµό των 

κλινικών και εν γένει στη προσπάθεια για παροχή υψηλού επιπέδου υπηρεσιών µιας και ο δηµόσιος 

τοµέας υγείας είναι ιδιαιτέρως προβληµατικός. 

 

Συνοπτικά, από την ανωτέρω ανάλυση προκύπτουν τα ακόλουθα για την επιχειρηµατική 

δραστηριότητα του οµίλου: 
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1. δεν υπάρχει ανάγκη να καταφύγει σε δανεισµό ούτε να εκποιήσει κάποιο πάγιο στοιχείο της 

για την κάλυψη των βραχυχρόνιων υποχρεώσεών της  

2. µε το πέρασµα των ετών βελτιώνεται η δυνατότητα της να καλύπτει τις βραχυχρόνιες 

υποχρεώσεις της από τα ρευστοποιήσιµα στοιχεία της-συνεπώς, µειώνονται η ανάγκη για 

δανεισµό έτσι ώστε να καλυφθούν οι βραχυχρόνιες ανάγκες και εµφανίζονται περιθώρια, πιο 

ευνοϊκά για δανεισµό που αφορούν επενδύσεις 

3. ευνοϊκή εξέλιξη της οικονοµικής της, φανερώνοντας τη δυνατότητά της να ανταποκρίνεται 

στα καθηµερινά λειτουργικά της έξοδα µε τα ρευστοποιήσιµα στοιχεία της 

4. 2009 ως το 2012 παρουσιάζει µια σχεδόν σταθερή περίοδο αναµονής είσπραξης που 

συµβάλλει στη διατήρηση της σταθερής της θέσης της, γνωρίζοντας πότε θα εισπράξει και 

έχοντας τη δυνατότητα να προσδιορίσει τους επισφαλείς πελάτες της, σε κάποιο βαθµό, ενώ 

δεσµεύεται για λιγότερο χρόνο το κεφάλαιο της 

5. χρειάζεται µόλις 6 µέρες για να παράγει το µέγιστο της απόδοσης της-αυτό όµως δεν 

σηµαίνει ότι η εταιρία αποκτά τα µέγιστα κέρδη καθώς µπορεί να συµπιέζονται από την 

προσπάθεια της να εµφανίσει µεγαλύτερο όγκο πωλήσεων µε µείωση της τιµής 

6. παρουσιάζει µια σταθερή πορεία χωρίς πολλές αυξοµειώσεις-δεν είναι αρκετά υψηλός ο 

δείκτης ώστε να προκύπτει ότι η δραστηριότητά της, της αφήνει αρκετά µεγάλο κέρδος 

παρότι µπορεί να καλύπτει τα λειτουργικά και τα διάφορα άλλα έξοδα της 

7. κάθε χρόνο δίνει περισσότερα κέρδη για κάθε µετοχή της κάτι που µαρτυρά την αύξηση της 

δυναµικότητας της κερδοφορίας της  

8. δυσκολεύεται ιδιαίτερα να καλύψει τις ανάγκες που προκύπτουν από τη λειτουργία της 

9. η µερισµατική απόδοση των ιδίων κεφαλαίων της παρουσιάζει αυξητική τάση κάτι που 

σηµαίνει ότι έχουν τοποθετηθεί σωστά τα κεφάλαια της σε αποδοτικές επενδύσεις 
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3. ∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ ΚΑΙ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ 
ΚΑΙ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 

 

 

3.1 ∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΚΑΙ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
 

 

3.1.1 Πολιτική προϊόντος 
 

Από το 1996-99 τίθενται σε λειτουργία 7 νοσηλευτικές µονάδες 283 κλινών, υπερσύγχρονες 

αίθουσες τοκετού, 8 χειρουργικές αίθουσες εξοπλισµένες µε σύστηµα transfer ασθενών, τµήµατα 

ενδοσκοπικής χειρουργικής και λαπαροσκοπήσεων, µονάδα εντατικής θεραπείας ενηλίκων, µονάδα 

εντατικής νοσηλείας νεογνών, εργαστήρια, καθώς και ένα από τα καλύτερα διαγνωστικά κέντρα 

στην Ευρώπη. 

 

Το 2002 ιδρύονται δύο νέες εταιρίες που προσφέρουν τις υπηρεσίες τους: 

Η εταιρία «ΙΑΣΩ ΠΑΙ∆ΙΑΤΡΙΚΗ Α.Ε.», η οποία θα αποτελέσει το φορέα ίδρυσης και 

λειτουργίας Παιδιατρικής - Παιδοχειρουργικής Κλινικής, δυναµικότητας 65 κλινών.  

Η εταιρία «ΙΑΣΩ SERVICES A.E.», η οποία θα αναπτύξει πρόσθετες δραστηριότητες του 

Οµίλου πέραν των ιατρικών, που αρχίζουν σταδιακά να υλοποιούνται από το έτος 2003. 

  

Το 2005 η εταιρεία "ΙΑΣΩ Services A.E" µετονοµάζεται σε "Medstem Services Α.Ε". Στις 

δραστηριότητές της συγκαταλέγεται η εκµετάλλευση των καταστηµάτων που λειτουργούν στις 

κλινικές του οµίλου καθώς και η λειτουργία της τράπεζας οµφαλοπλακουντιακού αίµατος µε την 

εµπορική επωνυµία "Cryobanks International Services Athens". Η Cryobanks αποτελεί την 

επιστηµονικά και τεχνολογικά αρτιότερα εξοπλισµένη µονάδα συλλογής επεξεργασίας, φύλαξης και 

κρυοσυντήρησης βλαστοκυττάρων στην Ελλάδα που φυλάσσει όλα τα µοσχεύµατα στα εργαστήριά 

της. Λειτουργεί σύµφωνα µε τις οδηγίες και τον έλεγχο µίας από τις µεγαλύτερες τράπεζες των 

Η.Π.Α., η οποία είναι πιστοποιηµένη από το AABB (American Association of Blood Banks) και τα 

FDA (Food and Drugs Administration). Επιπλέον η Medstem Services σε συνεργασία µε την Εθνική 

Τράπεζα, κυκλοφορεί µια νέα πιστωτική κάρτα visa, την My Club Card, µε πολλά προνόµια για τους 
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κατόχους της, τόσο στις επιχειρήσεις του Οµίλου ΙΑΣΩ, όσο και στις συνεργαζόµενες επιχειρήσεις. 

 

3.1.2 Τιµολογιακή πολιτική 
 

Η τιµολόγηση των προϊόντων βασίζεται στην τιµή των υπηρεσιών συν ένα ποσοστό κέρδους 

για την εταιρία. Επίσης, σε περίπτωση που ο πελάτης θα προπληρώσει τοις µετρητοίς θα έχει και 

κάποια έκπτωση της τάξεως του 5%. 

 

Τα περιθώρια κέρδους για τα επιµέρους προϊόντα / υπηρεσίες είναι τα ακόλουθα: 

 

Προϊόν / υπηρεσία Περιθώριο κέρδους 

Μαιευτήριο 10% 

Νοσηλεία 7% 

∆ιαγνωστικό κέντρο 8% 

 
Πίνακας 9: Ίδια Επεξεργασία 

 
Η επιχείρηση ΙΑΣΩ δεν ακολουθεί διαφοροποιήσεις στην τιµολογιακή της πολιτική. 

Παράλληλα, η πιστωτική πολιτική που ακολουθείται είναι προς όφελος των πελατών και µπορεί το 

τελικό ποσό νοσηλείας να χορηγηθεί σε 6 δόσεις.   

 

3.1.2.1   Ιδιωτική Ασφάλιση 
 

Το ΙΑΣΩ έχει υπογράψει συµβάσεις µε Ιδιωτικές ελληνικές και ξένες Ασφαλιστικές εταιρείες για 

τη διευκόλυνση των ασθενών. Συγκεκριµένα συµφωνίες υπάρχουν µε: 

► AXA PPP 

► BUPA 

► INTERAMERICAN 

► ΕΥΡΩΠΑÏΚΗ ΠΙΣΤΗ 

 

3.1.2.2  ∆ηµόσια Ασφάλιση 
 

Η συνεργασία του ΙΑΣΩ µε τον ΕΟΠΥΥ ξεκίνησε τον Ιανουάριο του 2012. Στον ΕΟΠΥΥ 

περιλαµβάνονται τα εξής ταµεία: 

1. ΙΚΑ – ΕΤΑΜ 

2. ΟΑΕΕ 
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3. ΟΠΑ∆ / ΤΥ∆ΚΥ 

4. ΟΓΑ 

5. ΤΑΥΤΕΚΩ (ΚΑΠ-∆ΕΗ,ΤΑΠ-ΗΣΑΠ, ΤΑΠ-ΗΛΠΑΠ, ΤΑΠ-ΕΤΒΑ, ΤΑΑΠΤΠΓΑΕ, ΤΑΠ-

ΟΤΕ) 

6. ΕΤΑΑ (ΤΣΑΥ, ΤΣΜΕ∆Ε, ΤΑΣ, ΤΠ∆Α, ΤΠ∆Θ, ΤΥ∆Π, ΤΥ∆Ε-ΤΠ∆Ε) 

7. NAT 

8. ΕΤΑΠ – ΜΜΕ 

 

Οι ασφαλισµένοι του ΕΟΠΥΥ είναι δυνατόν να εξυπηρετηθούν από την Κλινική τόσο για 

τοκετούς – επεµβάσεις όσο και σαν εξωτερικοί ασθενείς για διαγνωστικές εξετάσεις. 

 
 
 

3.1.3 Πολιτική προώθησης 
 

Το Μάρκετινγκ βρίσκεται παντού. Από τα υλικά αντικείµενα και υπηρεσίες µέχρι τα 

ψηφιακά. Τυπικά ή άτυπα τόσο οι άνθρωποι όσο και οι επιχειρήσεις συµµετέχουν σε ένα µεγάλο 

αριθµό δραστηριοτήτων που θα µπορούσαν να ονοµαστούν µε µια λέξη «Μάρκετινγκ» (Βασαλάκη, 

Αθήνα, 2011). Συνιστά ως έννοια ένα συστατικό κρίσιµης σηµασίας του σήµερα για τη διατήρηση 

της βιωσιµότητας των επιχειρήσεων όλων των κλάδων δραστηριοποίησης. Η επιτυχηµένη εφαρµογή 

του Μάρκετινγκ συνεπάγεται προσεκτικό σχεδιασµό (planning) και εκτέλεση αυτού (execution). 

Αποτελεί ταυτόχρονα «τέχνη» και «επιστήµη».  

 

Τα εργαλεία προώθησης που έχουν χρησιµοποιηθεί τα τελευταία χρόνια και οι αντίστοιχοι 

προϋπολογισµοί έχουν ως εξής: 

Η εταιρία διαφηµίζεται µέσω των τοπικών περιοδικών και εφηµερίδων αλλά και σε κεντρικά 

σηµεία δρόµων και στην τηλεόραση και το ραδιόφωνο. Η διαφήµιση θα αναληφθεί από 

διαφηµιστική εταιρία. Οι στόχοι της διαφήµισης που θα ακολουθήσει η εταιρία είναι 

(Παπανδρόπουλος Αθ.,  Χριστίδης Κ., Golema, 2012):  

• Η αύξηση της φήµης της 

• Η προώθηση της ποιότητας των υπηρεσιών της 

• Τα διαφηµιστικά φυλλάδια άµεσης προώθησης για να γίνει η εταιρία ευρύτερα γνωστή 

 

Η διαφηµιστική εκστρατεία θα τονίζει τους στόχους της εταιρίας. Κύριο µήνυµα της 
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διαφήµισής είναι η παροχή προϊόντων που θα ικανοποιούν τον πελάτη. Η εταιρία θα προωθήσει τις 

δηµόσιες σχέσεις µε χορηγίες σε ιατρικά συνέδρια.  

 

 Προϋπολογισµός σε € 

Εργαλείο προώθησης 2010  2011  2012 

∆ιαφηµίσεις στην τηλεόραση 354.346 456.780 650.000 

∆ιαφηµίσεις στο ραδιόφωνο 125.000 128.000 135.000 

∆ιαφηµιστικές καταχωρήσεις 45.000 48.000 53.000 

∆ιαφηµιστικά φυλλάδια 36.500 38.200 43.000 

Αφίσες 65.000 73.500 84.000 

Συµµετοχή σε εκθέσεις 123.000 165.000 178.000 

Παρουσία στο Internet 6500 7200 7500 

Ενέργειες ∆ηµοσίων Σχέσεων 87.000 98.000 132.000 

 
Πίνακας 10: Ίδια Επεξεργασία 

 
             Επιπλέον, οι καταναλωτές σήµερα πληροφορούνται για µια εταιρεία µέσω διαφόρων 

σηµείων επικοινωνίας (touch points), όπως το διαδίκτυο (on line communication), πρόσωπο µε 

πρόσωπο (face-to-face communication), συναλλαγές και επαφές απ’ ευθείας µε την εταιρεία κλπ 

(Παπανδρόπουλος Αθ.,  Χριστίδης Κ., Golema,  2012). Η διαδικτυακή «τεχνική» προσφέρει για την 

εταιρεία διπλό όφελος, αφού εκτός από µηδενικού κόστους διαφήµιση συµβάλλει στην ανάπτυξη 

του πελατολογίου της. Άλλωστε σήµερα µόνο το 14% των πολιτών εµπιστεύεται τις διαφηµίσεις, 

ενώ το 78% στηρίζεται στις απόψεις των καταναλωτών. Έτσι µέσα από τους πελάτες της, κάθε 

επιχείρηση µπορεί να διακρίνει τις τάσεις της εποχής και  να καλύπτει τυχόν κενά του κλάδου της, 

αποκτώντας ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, κερδίζοντας µεγάλο µερίδιο αγοράς και διατηρώντας τη 

βιωσιµότητάς της. 
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4. ΑΝΑΛΥΣΗ ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΥ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ 
 

4.1 ΣΥΝΘΗΚΕΣ ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΥ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ 
 

Οι συνθήκες που αναµένεται να επηρεάσουν το περιβάλλον στο οποίο δραστηριοποιείται η 

επιχείρηση ΙΑΣΩ είναι οι ακόλουθες:  
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Πολιτικό / ρυθµιστικό 

περιβάλλον 

Οικονοµικό περιβάλλον Κοινωνικό 

/πολιτιστικό 

περιβάλλον  

Τεχνολογικό 

περιβάλλον 

Φορολογική 

Νοµοθεσία 

Πληθωρισµός   ∆ηµογραφικά χαρακτηριστικά 

 

Ιδιαίτερα υψηλές 

δαπάνες σε έρευνα και 

ανάπτυξη λόγω του 

αυξηµένου 

ανταγωνισµού 

∆υνατότητα 

ανταγωνισµού µέσω 

της εισόδου νέων 

επιχειρήσεων στον 

κλάδο 

Επιτόκια (όταν είναι υψηλά, 

γίνονται νέες επενδύσεις στη 

χώρα) 

 

Κατανοµή Εισοδήµατος    Νέες ανακαλύψεις  

 

Πολιτική σταθερότητα Τάση του ΑΕΠ(όσο αυξάνεται, 

τόσο καλύτερη είναι η οικονοµία 

της χώρας, οπότε αυξάνεται η 

ζήτηση για προϊόντα) 

Καταναλωτικά πρότυπα  Πολύ αυξηµένος 

ρυθµός µεταφοράς 

τεχνολογίας  

 Ανεργία (υψηλή ανεργία δεν 

αυξάνει τη ζήτηση) 

H µεγαλύτερη σηµασία που 

δίνεται στην υγεία 

Ιδιαίτερα υψηλή 

τεχνολογική υποδοµή 

 ∆ιαθέσιµο Εισόδηµα      

(βελτίωση της ποιότητας 

ζωής έχει οδηγήσει σε 

υψηλότερο διαθέσιµο 

εισόδηµα) 

Η µεγαλύτερη µέση 

διάρκεια ζωής 

Νέα προϊόντα / 

παραγωγικές 

διαδικασίες 

 Υψηλοί ρυθµοί 

ανάπτυξης της των 

οικονοµιών  

Υψηλότερες δαπάνες 

για υγεία 

 

 Υψηλό κόστος λόγω 

διαφήµισης αλλά και 

µείωση κόστους λόγω 

των συγχωνεύσεων 

εταιριών 

 

 

 

 

 

 

 

 
Πίνακας 11: Ίδια Επεξεργασία 
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4.1.1 Εγχώρια Αγορά 
 
 

Το µέγεθος της συνολικής εγχώριας αγοράς των ιδιωτικών υπηρεσιών υγείας, 

σύµφωνα µε την πρόσφατη µελέτη της ICAP (Ιούλιος 2012), εκτιµάται κατά το 2011 

σε €1.544,5 εκατ. έναντι €508 εκατ. το 1997, παρουσιάζοντας µέσο ετήσιο ρυθµό 

αύξησης (2007-2011) της τάξεως του 13,2%. Το µέγεθος αγοράς των ιδιωτικών 

γενικών κλινικών εκτιµάται για το 2011 σε €1.000 εκατ., ενώ το µέγεθος αγοράς των 

ιδιωτικών µαιευτικών κλινικών υπολογίζεται για το 2011 σε €225,5 εκατ. Στα ιδιωτικά 

διαγνωστικά κέντρα, η αξία της εν λόγω αγοράς εκτιµάται για το 20011 σε €319 εκατ. 

Στο γράφηµα που ακολουθεί παρουσιάζεται η ποσοστιαία συµµετοχή της κάθε 

κατηγορίας στο σύνολο της υπό εξέτασης αγοράς για το 2011. 

 
 

 
 

Πηγή 12: Ίδια Επεξεργασία 
 
  

Η αγορά υγείας στην Ελλάδα χαρακτηρίζεται από: 

 

• Υψηλούς ρυθµούς Ανάπτυξης. Το µέγεθος της συνολικής εγχώριας αγοράς των 

ιδιωτικών υπηρεσιών υγείας παρουσίασε για την περίοδο 2007 – 2011 Μέσο Ετήσιο 

Ρυθµό Ανάπτυξης 13,2%. 

• Υψηλή τµηµατοποίηση αφού ο µεγαλύτερος παροχέας κατέχει περίπου 16% της 

συνολικής ιδιωτικής αγοράς ενώ οι µικρότεροι παροχείς είναι λιγότερο 

ανταγωνιστικοί κυρίως λόγω της χαµηλής ποιότητας των υπηρεσιών τους και της 

αδυναµίας τους να επενδύσουν σε εξοπλισµό και ανθρώπινο δυναµικό. 
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• Αυξανόµενη ζήτηση για ποιοτικές υπηρεσίες υγείας. 

• Αλλαγή της σύνθεσης της ζήτησης λόγω µεταβολής των δηµογραφικών στοιχείων 

(γήρανση πληθυσµού , εισροή µεταναστών). 

• Περιορισµένη και χαµηλής ποιότητας παροχή υπηρεσιών εκτός Αθήνας και 

Θεσσαλονίκης.  

 

 
Ιδιωτική ∆απάνη Υγείας ως Ποσοστό του ΑΕΠ 

 
Πηγή 13: Ίδια Επεξεργασία 

 
 
 

Σύµφωνα µε τα τελευταία διαθέσιµα στοιχεία (2012) οι ιδιωτικές δαπάνες 

υγείας ανέρχονται σε € 13,1 δισ., παρουσιάζοντας Μέσο Ετήσιο Ρυθµό Αύξησης 

(CAGR) κατά την περίοδο 2007 – 2005 της τάξεως του 10,1% αντιστοιχώντας στο 

5,8% του ΑΕΠ κατά το 2012 έναντι 5,2% το έτος 2007. 
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Ιδιωτική ∆απάνη Υγείας (2007-2012) 
 

Πηγή 14: Ίδια Επεξεργασία 
 

 

4.1.2 Αποτελέσµατα Μάρκετινγκ και Πωλήσεων 
 

Τα µερίδια αγοράς κατά τµήµα του οµίλου είναι τα ακόλουθα:  

 

Προϊόν / υπηρεσία Μερίδιο αγοράς 

ΙΑΣΩ 40% 

ΙΑΣΩ General 17% 

ΙΑΣΩ Παίδων 38% 

ΙΑΣΩ Θεσσαλίας 23% 

CRYOBANKS 78% 

 

Πηγή 15: Ποσοστά Μεριδίου Αγοράς από το ΙΑΣΩ 2012 
 

 

Οι πωλήσεις και τα αποτελέσµατα (κέρδη / ζηµίες) ανά κλινική έχουν ως εξής:   
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Προϊόν / υπηρεσία Πωλήσεις σε € Αποτέλεσµα σε € 

ΙΑΣΩ 1.959.266.436 220.128.929 

ΙΑΣΩ General 2.327.894.345 354.876.423 

ΙΑΣΩ Παίδων 867.546.832 165.789.345 

ΙΑΣΩ Θεσσαλίας 679.569.340 132.098.456 

CRYOBANKS 846.342.387 432.927.546 

 
Πίνακας 12: Ίδια Επεξεργασία 

 

 

4.1.3 Κλάδος δραστηριοποίησης της επιχείρησης 
 

 

Ο κλάδος της υγείας θα συνεχίσει την ανάπτυξή του και τα επόµενα έτη. Οι 

εξελίξεις της ιατρικής επιστήµης, η άνοδος του βιοτικού επιπέδου των Ελλήνων και η 

αύξηση του µέσου όρου ηλικίας αναµένεται να ενεργήσουν σε αυτό. Ο αριθµός των 

συγχωνεύσεων και των εξαγορών αναµένεται να αυξηθεί µε στόχο τη δηµιουργία 

µεγάλων και πολυδύναµων µονάδων παροχής υπηρεσιών περίθαλψης. Οι µονάδες 

αυτές θα έχουν τη δυνατότητα επίτευξης οικονοµιών κλίµακας και επέκτασης των 

δραστηριοτήτων τους σε χώρες του εξωτερικού. Επιπλέον, οι ασφαλιστικές εταιρίες 

ενδέχεται να δραστηριοποιηθούν στο χώρο παροχής υπηρεσιών υγείας ώστε να 

επιτύχουν αποκλιµάκωση του κόστους και διεύρυνση του µεριδίου στο χώρο των 

ασφαλειών µε ταυτόχρονη διατήρηση των υπηρεσιών σε υψηλά επίπεδα.  

 

Αξίζει, ωστόσο να σηµειωθεί πως είναι ένας κλάδος που δεν θα µείνει 

ανεπηρέαστος λόγω της οικονοµικής κρίσης που πλήττει την Ευρώπη και κυρίως την 

Ελλάδα. Όµως, η υγεία είναι ένα πολύτιµο «αγαθό» το οποίο οι καταναλωτές δεν 

βάζουν σε δεύτερη µοίρα, εποµένως, δεν θα αλλάξει δραµατικά η κατάσταση του 

Ιασώ. Αναµένεται και αύξηση των πωλήσεων του καθώς, οι πολίτες εµπιστεύονται 

ολοένα και λιγότερο τη δηµόσια υγεία (λόγω οικονοµικών ελλείψεων) και στρέφονται 

προς την ιδιωτική υγεία. 



 44

 

4.1.4 Ανάλυση ανταγωνιστών 
 

Οι ιδιωτικές κλινικές είναι κατά κανόνα µικρές νοσηλευτικές µονάδες που στη 

µεγάλη πλειοψηφία τους διαθέτουν περιορισµένο αριθµό κλινών. Ο µέσος όρος 

κλινών ανά ιδιωτική κλινική ανέρχεται σε 77. Οι περισσότερες κλινικές εξαρτώνται 

από τους δηµόσιους ασφαλιστικούς οργανισµούς οι οποίοι κρατούν χαµηλές τις τιµές 

ενώ δύσκολα προχωρούν στην σύναψη συµβάσεων µε ιδιωτικούς ασφαλιστικούς 

οργανισµούς λόγω του ότι δεν µπορούν τις περισσότερες φορές να ανταποκριθούν 

στην ζήτηση υψηλής ποιότητας υπηρεσιών. 

 

Έτσι, οι ιδιωτικές κλινικές είναι κυρίως δυο κατηγοριών. Στην πρώτη 

κατηγόρια ανήκει το µεγαλύτερο µέρος των ιδιωτικών κλινικών. Ειδικότερα υπάρχει 

ένας πολύ µεγάλος αριθµός µικρών νοσηλευτικών µονάδων που η βιωσιµότητα τους 

είναι αµφίβολη λόγω της αδυναµίας τους να ανταποκριθούν στην αυξανόµενη ζήτηση 

για άρτιες και ποιοτικά αναβαθµισµένες υπηρεσίες υγείας. Οι κλινικές αυτές 

εξαρτώνται κυρίως από τα διάφορα δηµόσια ταµεία όπου η τιµολόγηση των 

υπηρεσιών είναι χαµηλότερη του κόστους. 

 

Επίσης λόγω των οικονοµικών δυσκολιών που αντιµετωπίζουν δεν υπάρχουν 

οι απαιτούµενοι πόροι ώστε να αναβαθµιστεί ο ξενοδοχειακός, ιατρικός και 

µηχανολογικός εξοπλισµός τους, ενώ λόγω των παραπάνω, αναµένεται να είναι 

ιδιαίτερα δύσκολη η προσαρµογή τους στους κοινοτικούς κανονισµούς. 

 

Όµως υπάρχουν, αν και ελάχιστες στο αριθµό, και µεγάλες πολυδύναµες 

κλινικές που βρίσκονται κυρίως στην Αθήνα και την Θεσσαλονίκη. Οι µονάδες αυτές 

είναι άρτια οργανωµένες µε σύγχρονο εξοπλισµό εφάµιλλο µε αυτών του εξωτερικού 

και προσφέρουν το σύνολο των υπηρεσιών τόσο σε πρωτοβάθµια όσο και σε 

δευτεροβάθµια περίθαλψη.  

 

Σύµφωνα µε τα στοιχεία του παρακάτω πίνακα, µεταξύ των ιδιωτικών 

κλινικών για το 2010, το Ιατρικό Αθηνών καταλαµβάνει το µεγαλύτερο µερίδιο 

(26,2%). Ακολουθεί στη δεύτερη θέση το θεραπευτήριο Υγεία µε µερίδιο αγοράς 
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11,1% και στην Τρίτη θέση η Περσεύς µε µερίδιο 7,4%. 

 

Από την πλευρά των µαιευτικών κλινικών, την πρώτη θέση κατέχει για το 2010 

το Ιασώ, µε µερίδιο 39,5%, και ακολουθούν το Μητέρα (30,4%) και το Λητώ (8,8%).  

 

Ιδιαίτερο ενδιαφέρον παρουσιάζει ο δείκτης συγκέντρωσης µεριδίων αγοράς 

των παρουσιαζόµενων εταιριών του πίνακα που ακολουθεί. Συγκεκριµένα, οι εννέα 

(9) µεγαλύτερες επιχειρήσεις εκµετάλλευσης ιδιωτικών κλινικών παρουσιάζουν δείκτη 

συγκέντρωσης 71 % για το 2003, ενώ τα τρία (3) µεγαλύτερα ιδιωτικά µαιευτήρια 

παρουσιάζουν δείκτη συγκέντρωσης 78,7%. Μικρότερη είναι η συγκέντρωση των 14 

διαγνωστικών κέντρων του πίνακα, µε αντίστοιχο δείκτη 47,4%.  

  

Ιδιωτικές Κλινικές Μερίδιο 

Ιατρικό Αθηνών Α.Ε. 26,2% 

Υγεία ∆ιαγνωστικό & Θεραπευτικό 

Κέντρο Αθηνών Α.Ε. 

11,1% 

Περσεύς Α.Ε. 7,4% 

Euromedica Α.Ε. 6,7% 

Ευρωκλινική Αθηνών Α.Ε. 5,8% 

Nοσηλευτική Α.Ε 5,3% 

Κεντρική Κλινική Αθηνών Α.Ε. 3,5% 

Γενική Κλινική Θεσσαλονίκης Α.Ε. 3,4% 

Κυανούς Σταυρός Α.Ε. 1,7% 

  

Μαιευτικές Κλινικές  

Ιασώ Α.Ε. 39,5% 

Μητέρα Ιδιωτική Μαιευτική & 

Χειρουργική Κλινική Α.Ε. 

30,4% 

Λητώ Α.Ε 8,8% 

 

Πίνακας 13: Ίδια Επεξεργασία 
 

Ο κυριότερος ανταγωνιστής είναι το Μητέρα µε µερίδιο αγοράς 30,4%.  Άλλος 

κύριος ανταγωνιστής είναι το Λητώ µε µερίδιο αγοράς 8,8%. Ο ανταγωνισµός στον 
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κλάδο των µαιευτικών κλινικών δεν είναι τόσο υψηλός.  Αυτό συµβαίνει επειδή 

υπάρχουν 2 βασικοί ανταγωνιστές (ΙΑΣΩ και Μητέρα) έναντι των δηµοσίων 

µαιευτηρίων. Μόλις τα τελευταία έτη έχουν εισέλθει στον ανταγωνισµό η µαιευτική 

κλινική Γαία και η Ρέα. Στον κλάδο δεν υπάρχουν εµπόδια εισόδου νέων 

ανταγωνιστών.  

 

Μέσα στα επόµενα έτη είναι οι δύο νέες µαιευτικές κλινικές στην περιοχή της 

Αττικής να απειλήσουν το µερίδιο αγοράς του ΙΑΣΩ καθώς επίσης και δηµόσια 

µαιευτήρια, όπως το Αρεταίειο και το Αλεξάνδρας, λόγω της οικονοµικής κρίσης.  

 

Στο µέλλον, οι ανταγωνιστές είναι πιθανό να είναι και άλλες ιδιωτικές 

µαιευτικές κλινικές αλλά και ιδιωτικές κλινικές γενικότερα. 

 

    ΙΑΣΩ ΕΡΡΥΚΟΣ 

ΝΤΙΝΑΝ 

ΥΓΕΙΑ 

Κρίσιµοι 

παράγοντες 

επιτυχίας 

Συντελεστής 

βαρύτητας 

Σκορ Προς/νο 

Σκορ 

Σκορ Προς/νο 

Σκορ 

Σκορ Προς/νο 

Σκορ 

(1-10) (1-10) (1-10) 

Ιατρικό 

προσωπικό 

40% 9 3,6 8 3,2 9 3,6 

Νοσηλευτικό 

προσωπικό 

15% 8 1,2 6 0,9 8 1,2 

Κατάσταση 

κλινικής 

25% 9 2,25 7 1,75 10 2,5 

Ιατρικός 

εξοπλισµός 

17% 8 1,36 6 1,02 9 1,53 

Φήµη 3% 9 0,27 8 0,24 9 0,27 

 

Πίνακας 14: Ίδια Επεξεργασία 
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5.  ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΈΣ ΠΙΕΣΕΙΣ ΚΛΑ∆ΟΥ 
 

 

Το συνολικό µέγεθος αγοράς των ιδιωτικών υπηρεσιών υγείας παρουσιάζει 

συνεχή άνοδο, µε µέσο ετήσιο ρυθµό αύξησης 12,8%. Ειδικότερα, το συγκεκριµένο 

µέγεθος διαµορφώθηκε σε χιλ. € 1.049.000 το 2010, έναντι χιλ. € 944.800 το 2011, 

παρουσιάζοντας ποσοστιαία αύξηση 11,0%, ενώ το 2009 ανήλθε σε χιλ. € 833.500 

(αύξηση 13,4% την περίοδο 2010/2009). 

 

∆ιαχρονική αύξηση παρουσιάζει η αγορά των ιδιωτικών κλινικών κατά την 

περίοδο 2007-2011, µε µέσο ετήσιο ρυθµό αύξησης 15,2%. Ειδικότερα, το 2011 

εκτιµάται σε χιλ. € 620.700, έναντι χιλ € 539.300 το 2010 (αύξηση 15,1%) και χιλ. € 

455.800 το 2009 (αύξηση 18,3% την περίοδο 2009/2010). Σύµφωνα µε τα στοιχεία 

του 2011, εκτιµάται ότι το 90% περίπου του συνολικού µεγέθους της συγκεκριµένης 

κατηγορίας προέρχεται από εσωτερικούς - νοσηλευόµενους ασθενείς. Οι ιδιωτικές 

κλινικές αντιπροσωπεύουν το µεγαλύτερο µερίδιο στο σύνολο της αγοράς των 

ιδιωτικών υπηρεσιών υγείας, µε µερίδιο 59,2% κατά το 2011.  

 

Το µέγεθος αγοράς των ιδιωτικών µαιευτηρίων καταγράφει διαχρονική αύξηση 

κατά την περίοδο 2007-2011, µε µέσο ετήσιο ρυθµό µεταβολής 11,8%. Συγκεκριµένα, 

για το 2007 εκτιµάται σε χιλ. € 173.000, έναντι χιλ. € 164.000 το 2007, 

παρουσιάζοντας αύξηση 5,5%, ενώ ανήλθε σε χιλ. € 150.000 το 2008, σηµειώνοντας 

αύξηση 9,3% κατά την περίοδο 2007/2008. Οι µαιευτικές κλινικές κάλυψαν το 16,5% 

του συνόλου της αγοράς ιδιωτικών υπηρεσιών υγείας για το 2011. 

 

5.1 Απειλή Εισόδου Νέων Επιχειρήσεων στον Κλάδο 
 

Η είσοδος νέων επιχειρήσεων σε έναν κλάδο τυπικά εισάγει νέα δυναµικότητα, 

την επιθυµία τους να αποκτήσουν µερίδιο αγοράς, καθώς και νέους πόρους. Έτσι, 

είναι µια απειλή για τις ήδη υπάρχουσες επιχειρήσεις στον κλάδο, οι οποίες θα 

επιδιώξουν να θέσουν φραγµούς εισόδου σε πιθανούς ανταγωνιστές. Στον κλάδο των 



 48

ιδιωτικών κλινικών και µαιευτικών κλινικών δραστηριοποιείται ένας αρκετά µεγάλος 

αριθµός εταιρειών. Οι πιο οργανωµένες ιδιωτικές κλινικές έχουν πλέον καθιερωθεί 

στην αγορά, πραγµατοποιώντας αξιόλογες πωλήσεις. Σήµερα δεδοµένων των 

συνθηκών που υφίστανται λόγω της οικονοµικής κρίσης δεν αναµένεται να 

προκύψουν απειλές από την εµφάνιση και την είσοδο νέων επιχειρήσεων στον κλάδο 

ο οποίος τείνει να καλυφθεί πλήρως µε τις ήδη υπάρχουσες δραστηριοποιηµένες 

επιχειρήσεις. 

 

5.2 ∆ΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΤΙΚΗ ∆ΥΝΑΜΗ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 
 

Οι προµηθευτές µπορούν να χρησιµοποιήσουν τη διαπραγµατευτική τους 

δύναµη και να ασκήσουν πίεση στον κλάδο, απειλώντας να αυξήσουν τις τιµές ή να 

χαµηλώσουν την ποιότητα των προϊόντων που προµηθεύουν.  Οι ισχυροί προµηθευτές 

µπορούν να συρρικνώσουν τα κέρδη του κλάδου όταν οι επιχειρήσεις τους δεν 

µπορούν να µετακυλήσουν το αυξηµένο κόστος στις τιµές τους. Το Ιασώ δεν διατρέχει 

προσωρινώς τέτοιου είδους απειλές λόγω συµφωνητικών που έχει υπογράψει µε της 

προµηθευτές της ώστε να διασφαλίσει τόσο την ποιότητα των προϊόντων της και 

εποµένως την αφέλεια των πελατών της όσο και τα ταµεία της. 

 

5.3 ∆ΙΑΠΡΑΓΜΑΤΕΥΤΙΚΗ ∆ΥΝΑΜΗ ΑΓΟΡΑΣΤΩΝ 
 

Οι ανταγωνιζόµενες στον κλάδο επιχειρήσεις επιθυµούν να µεγιστοποιήσουν 

την αποδοτικότητα των επενδυµένων κεφαλαίων.  Οι αγοραστές ανταγωνίζονται µε τις 

επιχειρήσεις του κλάδου καθώς προσπαθούν να αγοράσουν προϊόντα/υπηρεσίες στην 

κατώτερη τιµή, ενώ διαπραγµατεύονται για υψηλότερη ποιότητα και καλύτερες 

υπηρεσίες, οπότε οι ανταγωνιζόµενες επιχειρήσεις έχουν την κατώτερη δυνατή 

απόδοση. Η δύναµη της κάθε αγοραστικής οµάδας εξαρτάται από έναν αριθµό 

χαρακτηριστικών, που αφορούν την κατάσταση της αγοράς και τη σχετική σηµασία 

των αγορών από τον κλάδο.  Μάλιστα για να αυξήσουν οι ανταγωνιζόµενες στον 

κλάδο επιχειρήσεις τη ζήτηση για τα προϊόντα τους, τα προωθούν  µέσω διαφηµίσεων 

όπου τονίζεται η ποιότητά τους. Το Ιασώ ως όµιλος (όπως αναλύεται και στα 

αντίστοιχα κεφάλαια) δείχνει ιδιαίτερη σηµασία στη διαφήµιση. Καµπάνιες 
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κατάλληλες, διαφηµιστικά φυλλάδια, µετάδοση από στόµα σε στόµα είναι µερικές από 

τις τεχνικές που χρησιµοποιεί προκειµένου να µεγιστοποιήσει τόσο την πελατειακή 

της βάση όσο και την αγοραστική της δύναµη και αξία. 

 

5.4 ΑΠΕΙΛΗ ΑΠΟ ΥΠΟΚΑΤΑΣΤΑΤΑ ΠΡΟΪΟΝΤΑ 
 

Το χαρακτηριστικό των υποκατάστατων προϊόντων είναι ότι θέτουν µια 

ανώτερη τιµή πώλησης των προϊόντων των ανταγωνιζόµενων στον κλάδο 

επιχειρήσεων. Υποκατάστατες υπηρεσίες στον κλάδο είναι οι δηµόσιες κλινικές.  

 

5.5 ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΜΟΣ ΑΝΑΜΕΣΑ ΣΤΙΣ ΥΠΑΡΧΟΥΣΕΣ 
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ ΕΝΟΣ ΚΛΑ∆ΟΥ 

 

Η εξασφάλιση µιας ισχυρής ανταγωνιστικής θέσης αποτελεί το σηµαντικότερο 

ίσως σκοπό κάθε επιχείρησης µέσα σε ένα ανταγωνιστικό περιβάλλον.  Στον κλάδο 

των κλινικών, υπάρχουν οι µεγάλες δηµόσιες κλινικές που υφίστανται χρόνια και 

µικρότερες ιδιωτικές κλινικές. Οι σηµαντικότερες επιχειρήσεις στον κλάδο είναι 

παρόµοιας δυναµικότητας, εποµένως ο ανταγωνισµός είναι έντονος. Οι επιχειρήσεις 

του κλάδου αντιµετωπίζουν ισχυρά σταθερά κόστη, µε αποτέλεσµα να αυξάνει ο 

ανταγωνισµός. Οι επιχειρήσεις του κλάδου έχουν κάνει σηµαντικές επενδύσεις που 

δεν τους επιτρέπουν εύκολα να φύγουν από τον κλάδο, µε αποτέλεσµα την αύξηση 

του ανταγωνισµού. 

 

           Το γεγονός αυτό συνεπάγεται τη διαρκή επαγρύπνηση του οµίλου ώστε να 

αντιµετωπίζει άµεσα τυχόν κινδύνους ή απειλές και να εκµεταλλεύεται τυχόν 

προκύπτουσες ευκαιρίες και δυνατότητες έτσι ώστε να εξασφαλίσει τη µακροχρόνια 

βιωσιµότητά του στην κορυφή του κλάδου υγείας. 
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6. ΑΝΑΛΥΣΗ S.W.O.T. 
 

6.1 ΠΡΟΣ∆ΙΟΡΙΣΜΟΣ ∆ΥΝΑΤΩΝ ΚΑΙ Α∆ΥΝΑΤΩΝ 
ΣΗΜΕΙΩΝ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ ΙΑΣΩ 
 

            Τα δυνατά σηµεία του οµίλου ΙΑΣΩ είναι η συνεχείς εξέλιξη και βελτίωση του 

ιατρικού εξοπλισµού της εταιρείας. Η κοινωνική ευθύνη και ο σεβασµό προς τον 

άνθρωπο αλλά και τα εξελιγµένα τεχνολογικά µηχανήµατα που έχει για την παροχή 

των υπηρεσιών της. Τα µέτρα που λαµβάνει προκειµένου να ανταπεξέρχεται συνεχώς 

στους νέους νόµους/ κανόνες που υπάγονται στα πλαίσια της ιατρικής µέριµνας. 

Σεβασµός και αξιοπιστία είναι τα κύρια χαρακτηριστικά του οµίλου. 

 

             Επιπλέον, βασική αδυναµία που αντιµετωπίζει ο όµιλος ΙΑΣΩ είναι ότι δεν 

έχει κάποια συνεργασία µε τους δηµοσίους φορείς µε αποτέλεσµα να µην είναι εύκολο 

για τους ασφαλισµένους σε αυτούς τους οργανισµούς ως προς τις τιµές των 

παρεχόµενων υπηρεσιών που έχουν στα κέντρα ΙΑΣΩ. Συνεπώς, γίνεται όλο και πιο 

επιτακτικός ο τρόπος αντιµετώπισης των αναµενόµενων υπηρεσιών αλλά και των 

τιµών ως προς αυτές. 

Πιο αναλυτικά: 
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∆υνάµεις Αδυναµίες 

• Τεχνογνωσία  

• Καλή ποιότητα παραγωγής και 

        προσφερόµενων υπηρεσιών. 

•      Σηµαντικές κτιριακές υποδοµές 

• Σύγχρονος εξοπλισµός. 

• Ακρίβεια στο προκαθορισµένο 

        χρονοδιάγραµµα και µικροί  

       (σχετικά µε τον ανταγωνισµό)  

        χρόνοι ολοκλήρωσης εργασιών. 

     •      Συνέπεια + Ευελιξία – Καλή 

             σχέση µε τον πελάτη 

     •       Πιστοποιήσεις   (ISO, κλπ) 

•    Υψηλό κόστος εργατικών (αρκετοί το  

συσχετίζουν και µε το ωράριο και τις 

υποχρεώσεις που απορρέουν από τις 

συµφωνίες µε το συνδικάτο) 

•    Χρηµατοπιστωτικά (και 

εγγυήσεις τραπεζών που δεν 

δίνονται) 

•     Έλλειψη ειδικοτήτων που 

χρειάζονται (αφορά κυρίως 

έκτακτο προσωπικό)  

•     Έλλειψη ή δυσκολία χρηµατοδότησης 

 

 

 
 

Πίνακας 15 : Ίδια Επεξεργασία 
 

 

6.2 ΠΡΟΣ∆ΙΟΡΙΣΜΟΣ ΕΥΚΑΙΡΙΩΝ ΚΑΙ ΑΠΕΙΛΩΝ ΤΟΥ 
ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΥ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ 
 

             Η σταθερή και αποδοτική στρατηγική του Οµίλου ΙΑΣΩ σε συνδυασµό µε την 

εµπιστοσύνη των πελατών, την αφοσίωση των ιατρών και του προσωπικού, 

επιτρέπουν την επίτευξη των µακρόπνοων ποσοτικών και ποιοτικών στόχων. Η 

αναπτυξιακή πορεία του κλάδου των υπηρεσιών υγείας, συνεχίστηκε και κατά το έτος 

2006 µε υψηλούς ρυθµούς. Το πλαίσιο ανάπτυξης του κλάδου διαµορφώνεται από µια 

σειρά ρυθµιστικών, τεχνολογικών, δηµογραφικών, αλλά και αµιγώς επιχειρηµατικών 

παραγόντων. Οι παρατηρούµενες περικοπές στις ∆ηµόσιες δαπάνες υγείας στις 

περισσότερες ευρωπαϊκές χώρες, κατά τη διάρκεια της τελευταίας 5ετίας, δηµιουργεί 

µια τάση η οποία εκτιµούµε ότι πολύ πιθανόν θα υιοθετηθεί και από την Ελλάδα. Ως 
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εκ τούτου, οποιαδήποτε αλλαγή στη δοµή της αγοράς υγείας θα είναι αρκετά 

επωφελής για τις καλά οργανωµένες µονάδες. 

 

               Επίσης, Ο όµιλος ΙΑΣΩ θα πρέπει να βρίσκεται σε συνεχή εγρήγορση για 

νέες τεχνολογικές δοµές, νέους τρόπους. 

 

 

Ευκαιρίες Απειλές 

• Περισσότερη διαφήµιση 

•     Αύξηση των πελατών ιδιωτικών 

κλινικών 

•    Υιοθέτηση νέας τεχνολογίας 

• Έντονος ανταγωνισµός από ιδιωτικές 

και δηµόσιες κλινικές 

• Οικονοµική κρίση 

• Χρηµατοπιστωτικά 

 

 

Πίνακας 16: Ίδια Επεξεργασία 
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7.  ΑΠΟΣΤΟΛΗ ΚΑΙ ΣΤΟΧΟΙ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 

 

7.1 ΑΠΟΣΤΟΛΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 

Στον Όµιλο ΙΑΣΩ υπάρχει η σύγχρονη αντίληψη για την υγεία. Στις κλινικές 

του Οµίλου καλύπτεται ένα ευρύ φάσµα διαγνωστικών, θεραπευτικών και 

ερευνητικών υπηρεσιών και το όραµά του είναι να διευρυνθούν οι ήδη παρεχόµενες 

υπηρεσίες του, προκειµένου να αυξάνεται η χρησιµότητα και η ικανοποίηση τόσο των 

υφιστάµενων όσο και των εν δυνάµει πελατών. Βασικοί παράγοντες που λαµβάνονται 

υπόψη αποτελούν οι καινοτόµες υπηρεσίες, και το ειδικά καταρτισµένο και πλήρως 

εξειδικευµένο και εκπαιδευµένο προσωπικό σε όλες τις βαθµίδες και τις κατηγορίες.  

 

            Ο όµιλος είναι πρωτοπόρος γιατί πιστεύει στη συνεχή αναβάθµιση των 

προσφερόµενων υπηρεσιών, στην ανάπτυξη νέων µεθόδων και στη συνεργασία µε τα 

καλύτερα νοσοκοµεία στον κόσµο. Το όραµα και η αποστολή του είναι να οικοδοµεί 

ένα Πρότυπο Σύστηµα Παροχής Oλοκληρωµένων Yπηρεσιών Υγείας. 

 

 
 

7.2 ΣΤΟΧΟΙ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 

              Το ΙΑΣΩ έχει θέσει και προσπαθεί διαρκώς να επιτύχει τους ακόλουθους 

στόχους: 

• Προσήλωση στις ανάγκες των ασθενών  

• Σεβασµός στην ιατρική δεοντολογία και προαγωγή της επιστηµονικής γνώσης 

• ∆ηµιουργικές πρωτοβουλίες στα άτοµα που στελεχώνουν την κλινική 

• Κοινωνική υπευθυνότητα και σεβασµός στο περιβάλλον 

• Υψηλές Αποδόσεις στους µετόχους 

                 ∆ίδει έµφαση στην εταιρική κοινωνική της ευθύνη, στους πελάτες της, στο 

προσωπικό της και φυσικά στο περιβάλλον. Στοιχεία που την ξεχωρίζουν από τις 



 

 54

υπόλοιπες επιχειρήσεις του κλάδου και την τοποθετούν αρκετά ψηλά στη λίστα των 

κορυφαίων παροχής υπηρεσιών υγείας. 
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8. ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΙΑΚΗ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ 
 

 

Ο Όµιλος ΙΑΣΩ, ως πρότυπος, σύγχρονος οργανισµός, εφάµιλλος ανάλογων 

οργανισµών διεθνούς επιπέδου, έχει ήδη καθιερωθεί ως µία ηγετική επιχείρηση στο 

χώρο της υγείας και συνεχίζει την αναπτυξιακή του πορεία. 

 

Αναγνωρίζοντας τη δραστηριότητα της µαιευτικής και γυναικολογίας ως τη 

βασική για τον Όµιλο, η στρατηγική ανάπτυξης του ΙΑΣΩ προβλέπει τα εξής: 

• ∆ιατήρηση της ηγετικής του θέσης στη βασική δραστηριότητα (Κλινική 

ΙΑΣΩ). 

• Γεωγραφική επέκταση (ΙΑΣΩ Νοτίων Προαστίων). 

• Επέκταση και ισχυροποίηση της θέσης του Οµίλου µε την κάλυψη πλήρους 

φάσµατος υπηρεσιών υγείας για όλη την οικογένεια (ΙΑΣΩ Παιδιατρική - 

ΙΑΣΩ General). 

• Επιλεκτικές επενδύσεις σε τοµείς στρατηγικού ενδιαφέροντος. 

Αναφορικά µε τις νέες δραστηριότητες θα εξετάζεται κατά περίπτωση η 

βέλτιστη στρατηγική ανάπτυξης µε την ίδρυση νέας µονάδας ή/και µε την εξαγορά και 

την αναβάθµιση υπαρχουσών µονάδων. 

 

Η Εταιρία έχει υιοθετήσει τις Αρχές της Εταιρικής ∆ιακυβέρνησης, όπως αυτές 

οριοθετούνται από την ισχύουσα ελληνική νοµοθεσία (µε τον Ν.3016/2002 και την 

απόφαση Επιτροπής Κεφαλαιαγοράς, αρ.5/204/2000) και τις βέλτιστες διεθνείς 

πρακτικές. Στόχοι αποτελούν: η διαφάνεια, η ισότιµη πληροφόρηση και η συνέπεια 

προς το επενδυτικό κοινό, καθώς επίσης η διασφάλιση των συµφερόντων των µετόχων 

της και όλων όσοι συνδέονται µε τη λειτουργία της.  

 

Θα πρέπει να γίνει αναβάθµιση των µονάδων νοσηλείας, καθώς και των 

χειρουργικών µονάδων, που θα επιφέρει, σε συνδυασµό µε τα παραπάνω, µεγαλύτερη 

αποτελεσµατικότητα και ευελιξία στην αντιµετώπιση περιστατικών κάθε είδους και 

στη διατήρηση του υψηλού επιπέδου ποιότητας των παρεχόµενων υπηρεσιών. 
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9. ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ∆ΡΑΣΗΣ 
 

ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΚΑΙ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

9.1 ΓΕΝΙΚΑ 
 

Το ΙΑΣΩ προσπαθεί να ικανοποιεί τις ανάγκες και επιθυµίες των ασθενών 

εφαρµόζοντας συγκεκριµένες τακτικές µάρκετινγκ. Καθώς αποτελεί µία κατ' εξοχήν 

επιχείρηση παροχής υπηρεσιών, το µίγµα µάρκετινγκ που υιοθετείτε, περιλαµβάνει 

στοιχεία για το ανθρώπινο δυναµικό, τις διαδικασίες και τις υλικές αποδείξεις των 

υπηρεσιών.  

 

Τα στοιχεία του µίγµατος µάρκετινγκ της επιχείρησης έχουν σχεδιαστεί 

προσεκτικά έτσι ώστε να συνδέονται το ένα µε το άλλο και µε τις συνολικότερες 

επιχειρησιακές και στρατηγικές Μάρκετινγκ. 

 

9.2 ΠΟΛΙΤΙΚΗ ΠΡΟΪΟΝΤΟΣ 
 

Το ΙΑΣΩ προσφέρει ιατροφαρµακευτικές υπηρεσίας µε έναν κύκλο εργασιών 

ύψους 1.959.266.436€ . Το ΙΑΣΩ θα προσφέρει τις ακόλουθες υπηρεσίες στις αγορές-

στόχους της Αττικής και Θεσσαλίας: διαγνωστικό κέντρο, µονάδα τεχνητού νεφρού, 

µαιευτικές και γυναικολογικές υπηρεσίες, παιδιατρική και παιδοχειρουργική κλινική. 

  

Παράλληλα εξετάζεται η πιθανότητα ίδρυσης µιας νέας νοσηλευτικής µονάδας 

ή η αντίστοιχη εξαγορά και επέκταση/αναβάθµιση υπάρχουσας µονάδας, µε τη 

συµµετοχή ιατρών και άλλων επενδυτών στο µετοχικό σχήµα. Σκοπός της δηµιουργίας 

του ΙΑΣΩ Νοτίων Προαστίων είναι η κάλυψη των αναγκών της ευρύτερης περιοχής. 

Η επένδυση βρίσκεται στο στάδιο της αξιολόγησης, µε βασικό γνώµονα τη 

βιωσιµότητα και την αποδοτικότητά της για τον Όµιλο.  

 

Σύµφωνα µε δήλωση του προέδρου του οµίλου Ιασώ, στόχος της πολιτικής 
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τους είναι να µετατραπούν τα δάνεια του Οµίλου σε δεκαετή, ενώ χαρακτήρισε 

θετικές τις αναµενόµενες συγχωνεύσεις νοσοκοµείων και καταργήσεις κλινικών του 

ΕΣΥ, σηµειώνοντας πως ο ιδιωτικός τοµέας πρέπει να βρίσκεται σε ετοιµότητα για να 

αδράξει τις ευκαιρίες που θα παρουσιαστούν. Τέλος, προσδιόρισε τους στόχους του 

Ιασώ στην ενίσχυση ρευστότητας, την προσέλκυση νέων γιατρών και τη βελτίωση της 

κερδοφορίας. 

 

9.3 ΠΟΛΙΤΙΚΗ ΤΙΜΟΛΟΓΗΣΗΣ 
 

Η επιχείρηση αποφάσισε να χρησιµοποιήσει αρχικά το πίνακα µε τις 

στρατηγικές τιµολόγησης για να δράσει µε τον καταλληλότερο και αποδοτικότερο 

τρόπο. 

 

Πίνακας 17: Σχέση Ποιότητας-Τιµής από το ΙΑΣΩ 
 

Με βάση τον παραπάνω πίνακα αλλά και την επιθυµία των καταναλωτών για 

ποιότητα αλλά µέτρια τιµή επιλέχθηκε η στρατηγική υψηλής αξίας. Σε αυτή τη 

στρατηγική η τιµή του προϊόντος είναι µέτρια και η ποιότητα των υπηρεσιών πολύ 

υψηλή. 

Σχεδιασµός προσαρµογής των τιµών µε βάση έναν σταθερό ρυθµό αύξησης 

κατά τη διάρκεια κάθε τριετίας. Προβλέπεται ότι ενώ αυτή η προώθηση θα µειώσει τα 

περιθώρια κέρδους κατά 2%, οι πωλήσεις θα πρέπει να αυξηθούν κατά 8%, 

αυξάνοντας κατ' αυτόν τον τρόπο το κέρδος κατά 5%.  

Αναφορικά µε την πιστωτική πολιτική, παρέχεται η δυνατότητα καταβολής 

των ποσών σε εξαµηνιαίες δόσεις. Επιπλέον, πραγµατοποιείται έκπτωση, επί του 
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 ΥΨΗΛΗ ΜΕΤΡΙΑ ΧΑΜΗΛΗ 
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τιµοκαταλόγου 5%,  για άµεση καταβολή του ποσού πριν την εξαγωγή από την 

κλινική. Τέλος, πραγµατοποιείται έκπτωση 5% όταν ο πελάτης διαθέτει την κάρτα 

µέλους ΙΑΣΩ.  

 

9.4 ΠΟΛΙΤΙΚΗ ∆ΙΑΝΟΜΗΣ 
 

Το κύριο κανάλι διανοµής των παρεχόµενων υπηρεσιών είναι οι ίδιες οι 

κλινικές. Αυτό αποτελείται από τους γιατρούς, το νοσηλευτικό προσωπικό και τους 

διοικητικούς υπαλλήλους. 

 

Το ΙΑΣΩ χρησιµοποιεί συγκεκριµένους προµηθευτές για τα φάρµακα και τον 

υπόλοιπο ιατρικό εξοπλισµό που απαιτείται. Το ΙΑΣΩ διαθέτει έναν αριθµό 

συστηµάτων τα οποία το καθιστούν ικανό να εξυπηρετεί και να διοικεί τους 

συνεργάτες των καναλιών διανοµής αποτελεσµατικά. 

 

Το απόθεµα προϊόντων των καναλιών διανοµής παρακολουθείται συνεχώς, 

επιβεβαιώνοντας µε αυτόν τον τρόπο την ικανότητα ανταπόκρισης του οµίλου στη 

ζήτηση σε ικανοποιητικό χρονικό διάστηµα. Τέλος, το απόθεµά ελέγχεται µηνιαίως 

από το τµήµα ελέγχου προµηθειών. 

 

9.5 ΠΟΛΙΤΙΚΗ ΠΡΟΒΟΛΗΣ 
 

 Οι επικοινωνιακοί στόχοι για κάθε υπηρεσία είναι: 

Πίνακας 18: Ίδια Επεξεργασία 
 

Το ΙΑΣΩ θα χρησιµοποιήσει τη διαφήµιση, τις εµπορικές εκθέσεις και τις 

χορηγίες.  

Οι επιµέρους ενέργειες προώθησής του θα γίνουν παρουσιάζονται αναλυτικά 

ακολούθως. 

Υπηρεσία Επικοινωνιακός στόχος 

∆ιαγνωστικό κέντρο Γνωστοποίηση 

Μαιευτήριο Αύξηση της αναγνωσιµότητας 

Κλινικές υπηρεσίες Υπενθύµιση 
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9.6 ∆ΙΑΦΗΜΙΣΗ 
 

Η διαφήµιση θα γίνει σε περιοδικά µε θέµατα υγείας και υγιεινής ζωής καθώς 

και σε Κυριακάτικες εφηµερίδες, που έχουν και την υψηλότερη ζήτηση. Οι 

διαφηµίσεις θα είναι ολοσέλιδες τόσο στα περιοδικά όσο και στις εφηµερίδες. 

  

Έχουν επιλεγεί τα περιοδικά Vita, ΑΡΜΟΝΙΑ, Prevention, Forma, Παιδί και 

Νέοι γονείς και οι εφηµερίδες Καθηµερινή, ΤΟ ΒΗΜΑ, Real News, ΤΟ ΘΕΜΑ 

επειδή έχουν µια κυκλοφορία της τάξεως του 45%. 

 

Η διαφήµιση µέσω των µέσων µαζικής ενηµέρωσης ως σηµεία αναφοράς 

παρέχουν τη δυνατότητα άµεσης επικοινωνίας µε το επιλεγµένο target group. Στόχος 

της διαφήµισης πρέπει να είναι η γνωστοποίηση του προϊόντος, η διατήρηση των ήδη 

υπαρχόντων πελατών  και η προσέλκυση νέων.  

 

Επιπλέον, µπορεί να καλυφθεί η µεγάλη οµάδα αγοράς – στόχου αφού 

επεκτείνεται σε όλη την Αττική. Η διαφήµιση που θα σχεδιαστεί κατάλληλα, µπορεί 

να πείσει τους καταναλωτές (κυρίως ανταγωνιστών) για την πρώτη αγορά των 

υπηρεσιών του οµίλου. Αυτό θα έχει ως αποτέλεσµα την αύξηση των πωλήσεων της 

επιχείρησης. Ιδιαίτερη έµφαση πρέπει να δοθεί στην επικοινωνιακή 

αποτελεσµατικότητα της διαφήµισης, δηλαδή τον αντίκτυπο που θα έχει αυτή στο 

target group. Η συγκεκριµένη ενέργεια προώθησης θα κοστίσει περίπου 450€ ανά 

διαφήµιση. 

 

Μεγάλο ρόλο θα διαδραµατίσει στην προώθηση του Ιασώ η άποψη των 

καταναλωτών που έχουν ήδη «δοκιµάσει» τις υπηρεσίες που προσφέρει. Έτσι, θα 

µπορούν να διαδόσουν ανέξοδα και αποτελεσµατικά τις εµπειρίες τους προσελκύοντας 

νέους πελάτες (Βασαλάκη, Αθήνα, 2011). Για το λόγο αυτό θα πρέπει να δοθεί 

ιδιαίτερη βαρύτητα στη διαρκή ικανοποίηση των πελατών (ανεξαρτήτου συχνότητας) 

ώστε να διασφαλίζεται η µετάδοση από στόµα σε στόµα (word-of-mouth) θετικών 

σχολίων και όχι αρνητικών εµπειριών που θα µπορούσαν να βλάψουν τη φήµη του 

οµίλου. 
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9.7 ΕΜΠΟΡΙΚΕΣ ΕΚΘΕΣΕΙΣ & ΕΠΙ∆ΕΙΞΕΙΣ 
 

Σηµαντικό ρόλο στην προώθηση της επιχείρηση θα διαδραµατίσει η εµφάνισή 

της σε Πανελλήνιες Εκθέσεις Ιατρικής περίθαλψης. Με αυτό τον τρόπο θα γίνεται 

αισθητή στο κοινό η παρουσία του Οµίλου, δικαιολογώντας την υψηλή του θέση στον 

κλάδο της υγείας. Με τη µέθοδο του word of mouth (µετάδοση από στόµα σε στόµα) 

το ΙΑΣΩ, θα γίνεται γνωστό σε όλο και περισσότερο µερίδιο του καταναλωτικού 

κοινού αυξάνοντας την πελατειακή του βάση και εδραιώνοντας την ήδη υπάρχουσα 

(Βασαλάκη, Αθήνα, 2011). 

 

Χαρακτηριστική και άµεση ενέργεια ανάλογη αυτού αποτέλεσε η ενοικίαση 

ενός µικρού περίπτερου στην Έκθεση για την Υγεία που πραγµατοποιήθηκε στην 

Αθήνα την περίοδο του Οκτωβρίου 2011, λόγω της µεγάλης προσέλευσης ποικίλων 

δυνητικών καταναλωτών, που ενδιαφέρονται για διαφορετικά ζητήµατα υγείας. Η 

συγκεκριµένη ενέργεια προώθησης κόστισε 10.000€ και αναµένετε να καταστίσουν 

πιο γνωστές τις υπηρεσίες που προσφέρει το ΙΑΣΩ στο ευρύ κοινό µε σκοπό την 

προσέλκυση περισσότερων πελατών.  

 

 

9.8 ΠΡΟΩΘΗΣΗ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
 

Ανά τακτά χρονικά διαστήµατα ορίζονται διάφορες προωθητικές καµπάνιες 

πωλήσεων, όπως παροχή δωρεάν εξετάσεων αίµατος, δωρεάν Τεστ ΠΑΠ, µειωµένες 

καρδιολογικές εξετάσεις κλπ Στόχος είναι κυρίως η word of mouth µετάδοση και η 

πραγµατοποίηση επιπρόσθετων εξετάσεων εκτός από αυτές που συµπεριλαµβάνονται 

στην προσφορά. Τελικός στόχος είναι αύξηση των πωλήσεων τις τάξεως του 10-15%. 

Τέτοιου είδους διαδικασίες συνήθως κοστίζουν γύρω στις 40,000 ευρώ. 
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9.9 ∆ΗΜΟΣΙΕΣ ΣΧΕΣΕΙΣ 
 

Το ΙΑΣΩ χρησιµοποιεί την υπηρεσία µιας εξειδικευµένης εταιρείας ∆ηµοσίων 

Σχέσεων, της Heart Advertising. Η Heart Advertising επιλέχθηκε επειδή υπάρχει 

µακροχρόνια σύµβαση µε την εταιρία. Ο στόχος των ∆ηµοσίων Σχέσεων είναι η 

ανάγκη ιδιαίτερης επαφής µε ειδικούς πελάτες για τη διαµόρφωση µιας εικόνας για 

την εταιρεία που προσέχει τους πελάτες της και συνοδεύει τα προϊόντα της, διότι 

εµπιστεύεται την επιτυχία τους. ∆ηλαδή, πρέπει να δηµιουργηθεί εικόνα έµπιστης 

εταιρείας και εγγυηµένων προϊόντων, όσον αφορά την ποιότητα και την 

εµπορευσιµότητά τους, ενώ πρέπει να εξαλειφθούν προβλήµατα και προκαταλήψεις. 

Στοχεύοντας στην όσο το δυνατόν µεγαλύτερη κάλυψη, διανέµονται φυλλάδια σε 

δηµοσιογράφους και γιατρούς καθώς και µε χορηγίες και δελτία τύπων. 

 

Το ΙΑΣΩ θα επιδιώξει χορηγίες όπως σε ιατρικά συνέδρια, σε εκθέσεις για την 

υγιεινή διατροφή και τον υγιεινό τρόπο ζωής. Επίσης θα αυξηθεί η παρουσία του σε 

εκδηλώσεις και σεµινάρια εξασφαλίζοντας περισσότερες δηµόσιες εµφανίσεις για 

εξειδικευµένο προσωπικό της εταιρίας. 
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10. ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑ 

 

ΙΑΣΩ     

 

10.1 ΣΤΟΧΟΙ ΠΡΟΒΟΛΗΣ:   
 

• Αύξηση των πωλήσεων 15%  

• Αύξηση των κερδών 10% 

• Αύξηση του µεριδίου αγοράς  

 

 

10.2 ΑΓΟΡΑ-ΣΤΟΧΟΣ:  
 

Από νεογέννητα έως ενήλικες στην τρίτη ηλικία, ανεξαρτήτου οικονοµικού 

επιπέδου σε ολόκληρη την Ελλάδα.  

 

  

10.3 ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΟ ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑ:  
 

• Πρώτη θέση στο µερίδιο αγοράς των µαιευτικών κλινικών 

• Τον πιο σύγχρονο εξοπλισµό που υπάρχει 

• Άρτια εκπαιδευµένο προσωπικό 

• Πολύ καλή φήµη 
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10.4 ΠΡΟΫΠΟΛΟΓΙΣΜΟΣ:  
 

 

Πωλήσεις 2,500,000 (*προβλεπόµενες) 

Μείον Κόστος Πωληθέντων 400,000 

Μικτό Κέρδος 1,900,000 

∆απάνες Μάρκετινγκ  

-Μέσα 90,000 

-Κόστος παραγωγής µέσων 15,000 

- Κόστος προώθησης 120,000 

-Έρευνα 35,000 

-∆ηµόσιες σχέσεις 12,000 

Σύνολο ∆απανών 

Μάρκετινγκ 

272,000 

Γενικά έξοδα 10,000 

ΚΕΡ∆Η ΠΡΟ ΦΟΡΩΝ 1,618,000 

 

 

10.5 ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΜΕΣΩΝ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ (MEDIA 

PLAN)  

 

 

∆ΙΑΦΗΜΙΣΗ 
 

Μέσο Περιγραφή Μέγεθος Συχνότητα/ 

Ηµεροµηνίες 

Κόστος 

Εφηµερίδες  Ολοσέλιδη 1 φορά την 

εβδοµάδα 

65.000€ 

Περιοδικά  Ολοσέλιδη 1 φορά το µήνα 45.000€ 

Τηλεόραση   3 φορές την 

εβδοµάδα 

250.000€ 

Ραδιόφωνο   Καθηµερινά 120.000€ 

 

Πίνακας 19: Ίδια Επεξεργασία 
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∆ΗΜΟΣΙΕΣ ΣΧΕΣΕΙΣ (P.R.) 
 

 

Ενέργεια P.R. 

 

Χρονική περίοδος 

 

Κόστος 

 

Χορηγία σε συνέδρια 

1 έτος 45.000€ 

 
Πίνακας 20: Ίδια Επεξεργασία 

 
 
 

ΠΡΟΩΘΗΣΗ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
 

 

Προωθητική ενέργεια  

 

Χρονική περίοδος 

 

Κόστος 

 

Εκπτωτικά κουπόνια σε 

περιοδικά και εφηµερίδες 

6 µήνες 120.000€ 

 

Πίνακας 21: Ίδια Επεξεργασία 
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10.6 Ανθρώπινο δυναµικό 

 

Το µάρκετινγκ της κλινικής και µαιευτικής περίθαλψης περιλαµβάνει έντονα 

το ανθρώπινο στοιχείο επειδή συχνά έρχεται σε άµεση επαφή µε τον πελάτη. Η 

εκπαίδευση του προσωπικού και η ανάπτυξη ικανοτήτων αποτελούν ένα σηµαντικό 

µέρος των δραστηριοτήτων µάρκετινγκ. Η επιλογή των συνεργατών 

πραγµατοποιείται µε τις πλέον σύγχρονες µεθόδους στελέχωσης και στόχο την από 

κοινού εξεύρεση του ατοµικού πλάνου καριέρας εντός του Οµίλου ΙΑΣΩ. Βασικοί 

κατευθυντήριοι άξονες είναι οι επιστηµονικές και επαγγελµατικές γνώσεις, η υψηλή 

εξειδίκευση, η ηθική ακεραιότητα και η πελατοκεντρική αντίληψη, όπως 

αποτυπώνονται στα εξής επί µέρους κριτήρια: 

• Άρτια εκπαίδευση και κατάρτιση  

• Ετοιµότητα εφαρµογής των θεωρητικών γνώσεων στην καθηµερινή εργασία  

• Εµπειρία στο αντικείµενο εργασίας   

• Έντονη επιθυµία για την επίτευξη στόχων  

• Συγκροτηµένο, ευέλικτο και σύγχρονο τρόπο σκέψης  

• Προσαρµοστικότητα σε περιβάλλον αλλαγών και ικανότητα απόδοσης υπό 

συνθήκες πίεσης  

• Ανεπτυγµένη ικανότητα επικοινωνίας και οµαδικής συνεργασίας  

• ∆εκτικότητα και ενδιαφέρον για περαιτέρω εκπαίδευση  

Η επαγγελµατική καταξίωση στην εταιρία διασφαλίζεται σύµφωνα µε ένα 

αξιοκρατικό σύστηµα αξιολόγησης. Το σύστηµα αξιολόγησης απορρέει από τη βασική 

αρχή ∆ιαχείρισης του Ανθρώπινου Κεφαλαίου του Οµίλου που είναι «η κατάλληλη 

θέση για τον κατάλληλο συνεργάτη».  

 

10.7 ∆ιαδικασίες παροχής υπηρεσιών 

 
Η παροχή ολοκληρωµένων ιατρικών υπηρεσιών υψηλού επιπέδου, µε σεβασµό 

στην ανθρώπινη αξιοπρέπεια, αποτελεί το όραµα και την αποστολή του Οµίλου ΙΑΣΩ. 

Συνεπείς µε τις αξίες του, όλοι οι άνθρωποι που στελεχώνουν και απαρτίζουν το 

ΙΑΣΩ  πιστεύουν πως η σωστή διάγνωση, περίθαλψη και θεραπεία των ασθενών, δεν 

επιτυγχάνεται µόνο µε τις επιστηµονικές γνώσεις, αλλά µε την παράλληλη ανάπτυξη 
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σχέσης εµπιστοσύνης µε τους ασθενείς.  

 

Βασική αντίληψη συνιστά η ανάπτυξη των δραστηριοτήτων ώστε να 

επιτυγχάνονται τα βέλτιστα αποτελέσµατα όταν συντελείται σε ένα εύρωστο 

κοινωνικό περιβάλλον. Έχοντας ως στόχο τη λειτουργία σε αρµονία µε την κοινωνία, 

αποδίδεται ιδιαίτερη σηµασία σε θέµατα Εταιρικής Υπευθυνότητας. Η ξεκάθαρη δοµή 

και οι αρχές εταιρικής διακυβέρνησης, οι σχέσεις εµπιστοσύνης µε τους πελάτες και 

τους προµηθευτές, η συστηµατική εφαρµογή πολιτικών ίσων ευκαιριών και 

αξιοκρατικών κριτηρίων στο ανθρώπινο δυναµικό, οι σηµαντικοί πόροι που 

διοχετεύονται  για τη διοργάνωση ή τη συµµετοχή σε ιατρικά συνέδρια, οι διακριτικές 

κοινωνικές  παρεµβάσεις και η περιβαλλοντική πολιτική, συνθέτουν τους πυλώνες του 

προγράµµατός του οµίλου. 

 

10.8 Υλικές αποδείξεις υπηρεσιών 

 

Ο Όµιλος ΙΑΣΩ επιδεικνύει υψηλό ενδιαφέρον για το ιατρικό, επιστηµονικό 

και παραϊατρικό προσωπικό παρέχοντάς τους τη δυνατότητα να παραµείνουν στην 

κορυφή της ιατρικής επιστήµης. Για το λόγο αυτό, διοργανώνει ανά τακτά χρονικά 

διαστήµατα σεµινάρια, συνέδρια και επιστηµονικές ηµερίδες, στα οποία Έλληνες και 

ξένοι επιστήµονες παρουσιάζουν τις νεότερες εξελίξεις στον ιατρικό χώρο. Το 

Ενδοσκοπικό Σεµινάριο και το Συµπόσιο της Ουρογυναικολογίας έχουν πλέον 

καθιερωθεί στην ιατρική κοινότητα και αποτελούν κάθε χρόνο σταθµό στον ιατρικό 

εκπαιδευτικό χώρο. 

  

              Ο Όµιλος ΙΑΣΩ συµβάλλει επίσης και στη συνεχιζόµενη µετεκπαίδευση των 

ιατρών συνεργατών του Οµίλου µε ειδικό πρόγραµµα επιστηµονικών συναντήσεων 

που πραγµατοποιούνται κάθε δεύτερη Τετάρτη στο ΙΑΣΩ και κάθε Τρίτη και Πέµπτη 

στο ΙΑΣΩ General. Το 2008 πραγµατοποιήθηκαν πάνω από 30 εκπαιδευτικές 

συναντήσεις στο ΙΑΣΩ και πάνω από 50 στο ΙΑΣΩ General και διοργανώθηκαν 3 

επιστηµονικά συµπόσια στο ΙΑΣΩ. Παράλληλα, ο Όµιλος ΙΑΣΩ συµµετείχε σε 

σηµαντικά συνέδρια όπως: 

  

• το 4ο ∆ιεθνές Συνέδριο Βιοτεχνολογίας 
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• το 2ο ∆ιεθνές Forum Φοιτητών Ιατρικής και Νέων Ιατρών 

• το 6ο Ευρωπαϊκό Σεµινάριο Κολποσκόπησης και Παθολογίας Τραχήλου-1ο Hands 

on  

 

Η εκπαίδευση του προσωπικού αποτελεί βασική προτεραιότητα για την 

εταιρεία. Ο όµιλος επενδύει σε αυτόν τον τοµέα, έχοντας προσφέρει την τελευταία 

δωδεκαετία 44.000 ώρες εκπαίδευσης τους εργαζοµένους του. Η κοινωνική µέριµνα 

προς τo προσωπικό περιλαµβάνει, ανάµεσα σε άλλα, ειδικές παροχές στις ιατρικές 

υπηρεσίες των κλινικών του Οµίλου για τους ίδιους και τις οικογένειές τους, πρόσθετη 

οµαδική ασφάλιση, δωρεάν ετήσιο check up και επιβράβευση των παιδιών των 

εργαζοµένων που εισάγονται σε ΑΕΙ και ΤΕΙ.  

 

Πραγµατοποιούνται οµιλίες σε Συνέδρια ∆ήµων και Κοινοτήτων µε σκοπό την 

ενηµέρωση του ευρύτερου κοινού σε ευαίσθητα θέµατα υγείας. Συµµετοχές σε 

ερευνητικά ιατρικά προγράµµατα σε µια προσπάθεια για την ανάπτυξη νέων µεθόδων 

και τεχνικών που θα βοηθήσουν στην έγκαιρη διάγνωση και θεραπεία.    

∆ιοργανώνονται ειδικές ηµερίδες και σεµινάρια για την προώθηση του µητρικού 

Θηλασµού και γίνονται προσπάθειες εντατικά προς την κατεύθυνση να χαρακτηριστεί 

του ΙΑΣΩ ως «Νοσοκοµείο Φιλικό προς τα Βρέφη». Παρέχεται δωρεάν περίθαλψη σε 

επιλεγµένες άπορες επίτοκες γυναίκες (σε συνεργασία µε την Αρχιεπισκοπή Αθηνών 

και µε τους κατά τόπους Μητροπόλεις), σε συνανθρώπους µας που κατοικούν σε 

παραµεθόριες ή πληγείσες περιοχές, καθώς και σε πολύτεκνες οικογένειες, σε 

συνεργασία µε την Ένωση Πολυτέκνων Ελλάδος. Με την ίδια ευαισθησία, θα 

νοσηλεύονται µε χαµηλό νοσήλιο ή και δωρεάν τα παιδιά των οικογενειών αυτών, 

όπως και άλλα παιδιά που η οικογένειά τους δεν διαθέτει τους απαραίτητους 

οικονοµικούς πόρους, µετά από συνεννόηση µε τις πολιτικές, δηµοτικές και 

εκκλησιαστικές αρχές. Τέλος, γεγονός αποτελεί και η συµµετοχή µε εξειδικευµένο 

ιατρικό προσωπικό και ασθενοφόρα σε πολλές αθλητικές διοργανώσεις. 
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11. ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ ΣΧΕ∆ΙΟ 
 

 Όπως δείχνει αυτό το επιχειρηµατικό σχέδιο, η µακροπρόθεσµη επιτυχία της 

επιχείρησης στηρίζεται σε βραχυπρόθεσµη επένδυση προκειµένου να επιτύχει αύξηση 

των πωλήσεων. Η χρηµατοοικονοµική ενότητα αυτού του επιχειρηµατικού σχεδίου 

δείχνει πώς το ΙΑΣΩ θα αναπτυχθεί µε ένα σταθερό και συνεπή τρόπο µέσα στα 

επόµενα έτη, δεδοµένης και της υπάρχουσας οικονοµικής κατάστασης. Αυτή η 

ανάπτυξη οφείλεται στην προσεκτική οικονοµική διαχείριση σε συνδυασµό µε 

σταθερές αυξήσεις των πωλήσεων και αποτελεσµατικό έλεγχο του κόστους. Τα 

µεγέθη των πωλήσεων που δίνονται προβλέπουν µέτριες αυξήσεις καθ' όλη τη 

διάρκεια του σχεδίου. Έχουν υπολογιστεί συντηρητικά στη βάση συστηµατικής 

έρευνας και προηγούµενης εµπειρίας. Στόχος των νέων επενδύσεων που θα γίνουν 

είναι η αύξηση των πωλήσεων σε 10% τα επόµενα έτη.   

 

11.1 ΧΡΟΝΟ∆ΙΑΓΡΑΜΜΑ ΕΝΕΡΓΕΙΩΝ 
 

Στο σηµείο αυτό παρουσιάζουµε το χρονοδιάγραµµα των επιµέρους ενεργειών 

µάρκετινγκ στις οποίες θα προβεί ο όµιλος. 

 

Ιανουάριος Συγκέντρωση οµάδας 

Ιανουάριος-

Φεβρουάριος 

Ανάλυση υπάρχουσας κατάστασης, αγοράς, µεριδίων 

αγοράς, ανταγωνισµού, πωλήσεων 

Μάρτιος-Απρίλιος Πρόβλεψη  

Μάιος-Ιούλιος Καθορισµός στόχων καθώς και τµηµατοποίηση της 

αγοράς, ∆ιαφήµιση, προώθηση πωλήσεων 

Αύγουστος Εξαγωγή συµπερασµάτων αναφορικά µε το πρόγραµµα, 

αν τα πήγαµε καλά ή όχι – παρουσίαση στα στελέχη και 

στους υπαλλήλους  

 

Πίνακας 22 : Ίδια Επεξεργασία 
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ  
 

              Η πολιτική του Οµίλου όπως έχει ήδη γίνει σαφές αφορά στη συνεχή 

παρακολούθηση των εξελίξεων τόσο στο χώρο της ελληνικής επικράτειας όσο και στο 

διεθνώς. Λόγω της οικονοµικής, πολιτικής και κοινωνικής θα λέγαµε αστάθειας που 

επικρατεί τόσο στην Ελλάδα όσο και στον υπόλοιπο κόσµο µπορεί να επηρεάσουν τον 

όµιλο ως εξής: 

 

Α) ζήτηση υπηρεσιών – είτε λόγω µείωσης εισοδήµατος πολιτών είτε λόγω πλήγµατος 

των ασφαλιστικών εταιρειών και ταµείων 

Β) πληθωρισµός και επιτόκια- µε αύξηση των εξόδων του οµίλου σε περίπτωση 

πληθωρισµού και αύξησης των επιτοκίων 

Γ) χρηµατιστηριακός κίνδυνος-αλλαγή δοµών και συµπεριφοράς λόγω του γενικότερου 

κλίµατος στον οικονοµικό κύκλο 

∆) λειτουργικός κίνδυνος-αλλαγές στο νοµοθετικό πλαίσιο µπορούν να επηρεάσουν 

την αναπτυξιακή πολιτική του οµίλου 

 

               Με την πολιτική που ακολουθεί µέχρι τώρα και τις συνθήκες που υπάρχουν ο 

όµιλος µπορεί όχι µόνο να επιβιώσει, αλλά και να επεκταθεί δεδοµένου πως ο κλάδος 

υγείας χαρακτηρίζεται από ανελαστική ζήτηση. Θ πρέπει να δοθεί (όπως και δίδεται) 

ιδιαίτερη έµφαση και προσοχή στο θέµα της διαφήµισης δεδοµένου πως ένας από τους 

βασικούς στόχους αποτελεί η αύξηση και η ισχυροποίηση της πελατειακής βάσης.  

 

            Πρόκειται για έναν Όµιλο κερδοφόρο, µε πολλές προοπτικές και επενδυτικές 

δυνατότητες, αν αναλογιστεί κανείς και το περιβάλλον στο οποίο δραστηριοποιείται. 

Ξεχωρίζει από τους ανταγωνιστές κατέχοντας µεγάλο ποσοστό της αγοράς και έχοντας 

στο επίκεντρο όλων των ενεργειών και των στρατηγικών του τον άνθρωπο.  

 

Από τη χρηµατοοικονοµική ανάλυση της εταιρίας ΙΑΣΩ φαίνεται ότι η εταιρία 

πρέπει να ενισχύσει τη ρευστότητά της, να προσελκύσει νέους ιατρούς, να βελτιώσει 

τα περιθώρια κερδοφορίας και να βελτιώσει τα αποτελέσµατα των νέων επενδύσεων. 

Σήµερα, επικρατούν νέες συνθήκες στην αγορά υγείας και λόγω των συνεπειών της 
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οικονοµικής κρίσης.  Στόχος πρέπει να είναι η µείωση των λειτουργικών εξόδων, ενώ 

θα πρέπει να εξεταστεί εκτενέστερα το θέµα µείωσης των τιµών και αναβάθµισης των 

κλινών, που έχει ήδη αρχίσει να γίνεται εδώ και κάποια έτη.  

 

Η εταιρία βρίσκεται σε καλή οικονοµική κατάσταση, ενώ η πρόσφατη αύξηση 

του µετοχικού της κεφαλαίου κατά 15εκ.€ κατάφερε να µειώσει τις υποχρεώσεις της 

προς τραπεζικά δάνεια που είχε λάβει. Η εταιρία για να κρατήσει την κερδοφορία και 

την ηγετική θέση που κατέχει στον τοµέα της µαιευτικής κλινικής (κατέχει το 40% 

των γεννήσεων στην Αττική την  τελευταία 15ετία) θα πρέπει να κάνει επενδύσεις σε 

καινοτόµες σε νέα µηχανήµατα αλλά και στην εκπαίδευση του προσωπικού. Επίσης, 

θα πρέπει να προσέξει να µην καταφύγει σε νέες δανειακές συµβάσεις και αυτό µπορεί 

να γίνει µε εκ νέου αύξηση του µετοχικού κεφαλαίου.  

 

Η εταιρία ΙΑΣΩ όπως µελετήθηκε παραπάνω αναδεικνύεται σε µια εταιρία µε 

συνεχή ανάπτυξη των δραστηριοτήτων της. Παρατηρήθηκε αύξηση επενδύσεων σε 

πάγια έτσι ώστε να προσφέρει καλύτερες υπηρεσίες στους πελάτες της 

εκµεταλλευόµενη την γενικότερη ανάπτυξη του κλάδου της ιδιωτικής παροχής 

υπηρεσιών υγείας µε αφορµή την αδυναµία των δηµοσίων φορέων να ανταπεξέλθουν 

πλήρως στις ανάγκες του κοινού. Μέσα από όλες τις διαδικασίες της γίνεται αισθητή η 

ικανότητά της να ανταποκρίνεται στις υποχρεώσεις της και να µπορεί να συντηρεί τη 

µετοχή της µε καλό κέρδος και να απολαµβάνει την εµπιστοσύνη του επενδυτικού 

κοινού. Καταληκτικά θα λέγαµε ότι η εταιρία ΙΑΣΩ «χτίζει» µια σταθερή οικονοµική 

θέση παρουσιάζοντας µια συνεχιζόµενη αυξητική τάση σε όλους τους τοµείς της 

δραστηριότητας της και αποτελεί µια πολύ εύστοχη επιλογή εταιρίας για δυνητικούς 

επενδυτές. 

 

Τέλος, το µέλλον του Οµίλου είναι ευοίωνο, καθώς η ισχυρή κεφαλαιακή της 

βάση, η πρόσβαση της στον τραπεζικό δανεισµό και τις αγορές κεφαλαίου σε 

συνδυασµό µε την κυκλοφορία της, της επιτρέπουν να προχωρούν σε σηµαντικές 

επενδύσεις, οι οποίες αναµένεται να αυξήσουν τα έσοδά της σηµαντικά τα επόµενα 

χρόνια. Επιπλέον, αποτελεί την καλύτερη, από πλευράς δεικτών χρηµατοοικονοµικής 

ανάλυσης, εταιρεία του κλάδου. Οι δείκτες της είναι πολύ κοντά σε αυτούς που 

θεωρούνται ιδανικοί στη θεωρία της χρηµατοοικονοµικής ανάλυσης. 
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 
 

ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟΙ ∆ΕΙΚΤΕΣ 

Οι χρηµατοοικονοµικοί δείκτες µπορούν να χωριστούν σε πέντε µεγάλες κατηγορίες 
(Ευθύµογλου Π., Λαζαρίδης Ι., Πειραιάς 2000):  
 

1. ∆είκτες Ρευστότητας (Liquidity Ratios).  

Παρουσιάζουν την ικανότητα της εταιρίας να ανταπεξέρχεται στις 

ληξιπρόθεσµες βραχυπρόθεσµες υποχρεώσεις της και γενικότερα την 

ικανότητα της να καλύπτει τις τρέχουσες υποχρεώσεις της. Στοιχειά για τον 

υπολογισµό αυτών των δεικτών µπορούν να εξασφαλιστούν από τον 

ισολογισµό όσο και από τα αποτελέσµατα χρήσεως της επιχείρησης.  

2. ∆είκτες ∆ραστηριότητας (Activity Ratios).  

Μετρούν το βαθµό αποτελεσµατικής χρησιµοποίησης των πόρων της 

επιχείρησης.  

3. ∆είκτες ∆ιάρθρωσης Κεφαλαίων ή Μόχλευσης (Leverage Ratios).  

Μετρούν το βαθµό , στον οποίο η επιχείρηση έχει χρηµατοδοτηθεί µε δανειακά 

κεφάλαια. Στοιχεία για τον υπολογισµό αυτών των δεικτών βρίσκονται στον 

ισολογισµό και στην κατάσταση αποτελεσµάτων χρήσεως.  

4. ∆είκτες Αποδοτικότητας (Profitability Ratios).  

Μετρούν την αποτελεσµατικότητα της διοίκησης , όπως εµφανίζεται από τις 

αποδόσεις που αποφέρουν οι πωλήσεις και οι επενδύσεις. Οι δείκτες αυτοί 

χωρίζονται πιο συγκεκριµένα σε δείκτες που εκφράζουν την αποδοτικότητα 

των πωλήσεων της εταιρείας και σε δείκτες που µετρούν την αποδοτικότητα 

των επενδύσεων της. Επίσης χωρίζονται σε γενικούς και ειδικούς.  

5. Επενδυτικοί αριθµοδείκτες.  

         Οι επενδυτικοί αριθµοδείκτες χρησιµοποιούνται για το συσχετισµό του 

αριθµού των µετοχών µιας επιχείρησης και της χρηµατιστηριακής τους τιµής 

µε τα κέρδη, µερίσµατα και τα άλλα περιουσιακά της. Με βάση αυτούς οι 
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επενδυτές λαµβάνουν αποφάσεις σχετικά µε το αν πρέπει να αγοράσουν, να 

πουλήσουν ή να διατηρήσουν την επένδυση τους σε µετοχικούς τίτλους µιας 

επιχείρησης . 

 

 


