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Σελίδα 2 από 10 

ΜΕΡΟΣ Α΄ 
 

Ερώτηση 1 

α)  Ι) Συντελεστής ΦΠΑ 15% 

€46 115% 
Καθαρή αξία πωλήσεων χωρίς ΦΠΑ= 

46 χ 100 
= €40 

Χ 100% 115 

 

€46 115% 
Καθαρή αξία πωλήσεων χωρίς ΦΠΑ= 

46 χ 15 
= €6 

Χ 15% 115 
 

(Μονάδες 2) 
 

     ΙΙ) Συντελεστής ΦΠΑ 17% 

€46 117% 
Καθαρή αξία πωλήσεων χωρίς ΦΠΑ= 

46 χ 100 
= €39,32 

Χ 100% 117 

 

€46 117% 
Καθαρή αξία πωλήσεων χωρίς ΦΠΑ= 

46 χ 17 
= €6,68 

Χ 17% 117 

 
Το ποσό µείωσης του κέρδους από την απορρόφηση του Φ.Π.Α. είναι: 
    40 - 39,32 = €0,68 ανά µονάδα προϊόντος. 

(Μονάδες 4) 

β) Για επιβεβαίωση της ορθότητας των ενδείξεων των καρτελών ή του υπολοίπου του 

Ηλεκτρονικού Υπολογιστή ή για διόρθωση τους αν διαπιστωθεί διαφορά, πρέπει να 

γίνεται κατά διαστήµατα καταµέτρηση των αποθεµάτων. Σε πολλές επιχειρήσεις γίνεται 

γενική απογραφή των εµπορευµάτων στο τέλος του λογιστικού έτους, ενώ σε άλλες 

γίνεται περιοδική απογραφή. 

Η διαδικασία της απογραφής προβλέπει την καταµέτρηση και την εκτίµηση της αξίας του 

κάθε προϊόντος σε µια δεδοµένη χρονική στιγµή. Είναι συνεπώς η πιο ολοκληρωµένη 

και, αν γίνει σωστά, η πιο ακριβής. Η φυσική απογραφή των αποθεµάτων γίνεται αρχικά 

µόνο για σκοπούς ελέγχου του εµπορεύµατος. 

 
(Μονάδες 4) 

Σελίδα 257-260 Κεφάλαιο 18 
 
 



Σελίδα 3 από 10 

Ερώτηση 2 
 
 Μια νέα επιχείρηση για να µπορέσει να ενταχθεί οµαλά στην αγορά, θα πρέπει να κάνει 

έρευνα της αγοράς.  Η έρευνα της αγοράς ασχολείται µε την συγκέντρωση στοιχείων 

που έχουν σχέση µε την προµήθεια και τη διάθεση αγαθών.  Η συγκέντρωση των 

στοιχείων πρέπει να είναι συστηµατική και αντικειµενική.  Η ανάλυση των στοιχείων που 

συγκεντρώθηκαν πρέπει να οδηγεί σε κάποια συµπεράσµατα. Οι διάφορες µορφές 

έρευνας είναι: 

α) Έρευνα των χαρακτηριστικών της αγοράς – Ποιοτική ανάλυση. 

β) Ποσοτική έρευνα της αγοράς. 

γ) Έρευνα διανοµής των προϊόντων και οργάνωσης των υπηρεσιών διάθεσης. 

δ) Έρευνα για επιτυχή διαφήµιση των προϊόντων.  

ε) Έρευνα προϊόντος. 

στ) Έρευνα τιµής. 

ζ) Έρευνα για τη θέση της επιχείρησης µέσα στην αγορά. 

 

(Μονάδες 9) 
Σελίδα 108-109 Κεφάλαιο 9 

Ερώτηση 3 
 
Στις πωλήσεις από τηλεφώνου και κατά τη διάρκεια της συνοµιλίας, µία αποτελεσµατική 

µέθοδος που χρησιµοποιείται από την τηλεφωνική επαφή, είναι η µέθοδος του «ή».  Με 

τη µέθοδο αυτή ο πελάτης έχει πάντοτε την ευχέρεια να διαλέξει  µεταξύ δύο 

υπαλλακτικών λύσεων.  Πχ. Να περάσω να σας δω αύριο στις 10 το πρωί ή να περάσω 

στις 3 το απόγευµα;                                                                                           (Μονάδες 4) 

Σελίδα 235 Κεφάλαιο 16 

 

 

 

 

 

 



Σελίδα 4 από 10 

Ερώτηση 4 
 

Καµπύλη Πωλήσεων 
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Τα πέντε στάδια της εξέλιξης του κύκλου ζωής ενός προϊόντος είναι: 

1. Είσοδος.  Η είσοδος του προϊόντος στην αγορά.  Το προϊόν είναι άγνωστο στην 

αγορά και οι πωλήσεις του αυξάνονται µε αργό ρυθµό. Αυξηµένα έξοδα 

προβολής.  Απαιτείται µεγάλη προσπάθεια από µέρους της επιχείρησης. 

2. Ανάπτυξη.  Γρήγορη αύξηση των πωλήσεων.  Βελτίωση της ποιότητας του 

προϊόντος.  Αύξηση και βελτίωση των καναλιών διανοµής.  Εντατική προβολή του 

προϊόντος.  Μείωση τιµής για προσέλκυση νέων πελατών. 

3. Ωριµότητα.  Οι πωλήσεις αυξάνονται µε φθίνοντα ρυθµό.  Επηρεάζονται έντονα 

από τον πληθωρισµό και η επιχείρηση προσπαθεί να αντιδράσει µε µέτρα όπως, 

µείωση της τιµής, νέα διαφηµιστική εκστρατεία, βελτίωση ποιότητας, εκπτώσεις 

και άλλα κίνητρα. 

4. Κορεσµός.  Οι πωλήσεις σταθεροποιούνται και αρχίζουν να µειώνονται λόγω 

τελειοποίησης των ανταγωνιστικών προϊόντων µε αποτέλεσµα τη µείωση των 

κερδών. 

5. Παρακµή.  Μείωση των πωλήσεων λόγω του έντονου ανταγωνισµού.  Η 

επιχείρηση αντιδρά µε την δηµιουργία βελτιωµένων και µε χαµηλότερο κόστος  

προϊόντων για την αντικατάσταση του παλαιού.                                (Μονάδες 10) 

Σελίδα 143-145 Κεφάλαιο 11 

 
 
 
 



Σελίδα 5 από 10 

ΜΕΡΟΣ Β΄ 

Ερώτηση 1 

 Με βάση τον συνολικό αριθµό των επισκέψεων που µπορεί να κάνει ένας πωλητής 
στους πελάτες µέσα σε ένα χρόνο (750) και πόσες επισκέψεις χρειάζεται ένας πελάτης 
(30), µπορούµε να βρούµε το σύνολο των επισκέψεων που µπορούν να γίνουν µέσα σε 
ένα χρόνο.  Για να βρεθεί ο αριθµός των πωλητών που θα χρειαστούν 
πολλαπλασιάζουµε τον αριθµό των πελατών επί τον αριθµό των επισκέψεων ανά 
πελάτη και βρίσκουµε το συνολικό αριθµό επισκέψεων που πρέπει να γίνουν σε ένα 
έτος. Στη συνέχεια τον διαιρούµε µε τον αριθµό των επισκέψεων που µπορεί να κάνει 
ένας πωλητής και βρίσκουµε τον απαιτούµενο αριθµό πωλητών. 
 
 

Αριθµός Πωλητών = 
Αρ. Πελατών Χ Αρ. Επισκέψεων ανά πελάτη  

=  
Ετήσιος αρ. επισκέψεων ανά πωλητή  

 

Αριθµός Πωλητών = 
400 Χ 30 

=  
12.000 

= 16 πωλητές 
750 750 

 

Αριθµός Πωλητών = 
500 Χ 30 

=  
15.000 

= 20 πωλητές 
750 750 

 
Η επιχείρηση για να µπορέσει να καλύψει την εξυπηρέτηση των 100 νέων πελατών θα 
χρειαστεί να προσλάβει (20 – 16) 4 νέους πωλητές.   

(Μονάδες 6) 
 
Σελίδα 175 Κεφάλαιο 12 
 

Ερώτηση 2 

Η προσωπική πώληση είναι το δεύτερο σε σπουδαιότητα στοιχείο του δείγµατος 
προβολής.  Είναι µία άµεση επικοινωνία, πρόσωπο µε πρόσωπο µεταξύ του πωλητή και 
του αγοραστή, που σκοπός της είναι ο πωλητής να πληροφορήσει και να πείσει τον 
αγοραστή να αγοράσει ένα προϊόν.  Στη προσωπική πώληση έχουµε µία ζωντανή 
αντιµετώπιση του πελάτη από τον πωλητή.  Αυτό είναι και το βασικό πλεονέκτηµα της 
προσωπικής πώλησης. 

Η προσωπική πώληση είναι αποτελεσµατική όταν: 

• Η δαπάνη αγοράς είναι µεγάλη. 

• Τα χαρακτηριστικά του προϊόντος απαιτούν εξηγήσεις και επίδειξη. 

• Το προϊόν αγοράζεται σε σχετικά µεγάλα και ακανόνιστα χρονικά διαστήµατα. 

• Το προϊόν κατασκευάζεται σύµφωνα µε τις απαιτήσεις του πελάτη. 
(Μονάδες 6) 

 
Σελίδα 172-173  Κεφάλαιο 12 



Σελίδα 6 από 10 

Ερώτηση 3 

Ο καταναλωτής προστατεύεται από: 

α) Νοµοθεσίες. 

Το κράτος µε νοµοθεσία του αλλά και σύµφωνα µε οδηγίες της Ε.Ε., ανέθεσε στο 
Υπουργείο Εµπορίου, Βιοµηχανίας, Τουρισµού και Περιβάλλοντος µέσω της Υπηρεσίας 
Ανταγωνισµού και Προστασίας των Καταναλωτών, να προωθεί το µεταξύ τον 
ανταγωνισµό των επιχειρήσεων και να προστατεύει από µονοπωλιακές καταστάσεις.  
Επίσης  η νοµοθεσία έχει ως σκοπό της την διαφύλαξη της υγείας της ασφάλειας και των 
οικονοµικών συµφερόντων των καταναλωτών. 

Βάσει της νοµοθεσίας παρακολουθούνται οι τιµές, η ποιότητα των προϊόντων, γίνεται 
ενηµέρωση των καταναλωτών, διερευνούνται καταγγελίες και οι παρανοµούντες 
παραπέµπονται στη δικαιοσύνη.   

Σελίδα 239 κ.α. Κεφάλαιο 17 

β) Σύνδεσµος Καταναλωτών. 

Ο κυπριακός Σύνδεσµος Καταναλωτών ιδρύθηκε το 1973 από τους οργανωµένους 
καταναλωτές για να λειτουργεί ως οµάδα πίεσης για κατοχύρωση των δικαιωµάτων  των 
καταναλωτών. 

Με άλλα λόγια ο Σύνδεσµος προστατεύει δικαιώµατα όπως: 

• Το δικαίωµα της ασφάλειας. 

• Το δικαίωµα της ενηµέρωσης. 

• Το δικαίωµα της εκλογής. 

• Το δικαίωµα της εκπροσώπησης. 

• Το δικαίωµα της αποζηµίωσης. 

• Το δικαίωµα της συνεχούς εκπαίδευσης. 

• Το δικαίωµα του υγιούς περιβάλλοντος. 

Σελίδα 253 κ.α. Κεφάλαιο 17 
 
γ) Ο στόχος. 
Ο στόχος είναι να αποκτήσουν οι πολίτες/καταναλωτές σωστή καταναλωτική συνείδηση. 
 
Ο εαυτός µας είναι ο καλύτερος προστάτης των συµφερόντων µας.  Με τις γνώσεις που 
αποκτούµε ως καταναλωτές, µε τις πληροφορίες που παίρνουµε, διαµορφώνουµε τη 
σωστή καταναλωτική συνείδηση.  Έτσι για παράδειγµα, πριν αγοράσουµε ένα προϊόν 
κοιτάζουµε και συγκρίνουµε την τιµή, την ποιότητα, τα υλικά κατασκευής, την 
ηµεροµηνία λήξης τους και αν χρειαστεί καταγγέλλουµε τον πωλητή ο οποίος πιθανόν 
να παρανοµεί.    

(Μονάδες 9) 

Σελίδα 238 κ.α. Κεφάλαιο 17 



Σελίδα 7 από 10 

Ερώτηση 4 
 
α) Σύµφωνα µε τα στοιχεία της Γαλακτοβιοµηχανίας ΑΖ & Σία φαίνεται ότι: 

• Έχει τρείς σειρές προϊόντων µε τα ίδια φυσικά χαρακτηριστικά που ανήκουν στο 

ίδιο είδος. 

• Το εύρος του µίγµατος αποτελείται από τρείς σειρές προϊόντων. 

• Το βάθος της σειράς αναφέρεται στον αριθµό των διαφορετικών προϊόντων που 

αποτελούν την κάθε σειρά. Στη προκειµένη περίπτωση ο αριθµός των προϊόντων 

αυτών είναι έξι σε κάθε σειρά. 

 (Μονάδες 4) 

β) Για να είναι άριστο ένα δείγµα πρέπει να: 

• Τα προϊόντα που περιλαµβάνει να ικανοποιούν κατά τον καλύτερο δυνατό τρόπο 

τις ανάγκες της αγοράς. 

• Να συµβάλλει στη µεγιστοποίηση των κερδών της επιχείρησης. 

(Μονάδες 3) 
 
Σελίδα 146 Κεφάλαιο 11 

Ερώτηση 5 
 
Τα κυριότερα στοιχεία που επηρεάζουν την απόφαση για την αγορά ενός αυτοκινήτου ή 

της επίπλωσης µίας κατοικίας είναι: 

• Η χρονική στιγµή που θα γίνει η αγορά. 

• Η σωστή προσέγγιση του πελάτη από τον πωλητή. 

• Οι πιστωτικές διευκολύνσεις. 

• Η αποτελεσµατική αντιµετώπιση προβληµάτων και παραπόνων. 

• Η άνεση στη συναλλαγή. 

• Οι ανταγωνιστικές τιµές άλλων καταστηµάτων. 

• Η αναποφασιστικότητα και ο φόβος του καταναλωτή.   

(Μονάδες 6) 
 
Σελίδα 128-129 Κεφάλαιο 10 

 
 
 
 



Σελίδα 8 από 10 

 
ΜΕΡΟΣ Γ΄ 

Ερώτηση 1 

Η κυκλοφορία των πελατών 

Ο χώρος γενικά και ο εξοπλισµός που χρησιµοποιείται βοηθούν στο να νιώθει ο πελάτης 

όµορφα και άνετα µέσα στο κατάστηµα. Τα σύγχρονα καταστήµατα διαθέτουν σύστηµα 

κλιµατισµού και ο πελάτης µπορεί να κινηθεί στο χώρο µε άνεση και να έχει πρόσβαση 

σε όλα τα εµπορεύµατα χωρίς εµπόδια. Έχει στη διάθεση του, αν βρίσκεται σε 

υπεραγορά, το καροτσάκι ή το καλάθι για την τοποθέτηση των αντικειµένων που 

αγοράζει, αν βρίσκεται σε κατάστηµα ειδών ένδυσης, δοκιµαστήρια στα οποία µπορεί µε 

σχετική άνεση να δοκιµάσει ό.τι θέλει να αγοράσει, κ.ο.κ. 

Τα εµπορεύµατα βρίσκονται τοποθετηµένα και ταξινοµηµένα µε τέτοιο τρόπο, ώστε να 

µπορεί ο πελάτης, καθοδηγούµενος από τις σχετικές πινακίδες, να τα βρει εύκολα. Ο 

φωτισµός του καταστήµατος επιδρά σηµαντικά στη δηµιουργία όµορφης ατµόσφαιρας. 

Τα µεγάλα καταστήµατα διαθέτουν κυλιόµενες σκάλες, που βοηθούν στη διακίνηση των 

πελατών σε διαφορετικούς ορόφους. ∆ιαθέτουν επίσης καφετερίες που δίνουν την 

ευκαιρία στους πελάτες να πάρουν τον καφέ τους ή το αναψυκτικό τους στο διάλειµµα 

των αγορών τους και που καµιά φορά προσελκύουν οι ίδιες πελάτες, οι οποίοι στη 

συνέχεια µπορεί να κάνουν και κάποιες αγορές από άλλα τµήµατα του καταστήµατος. 

Σε πολλά καταστήµατα υπάρχει σύστηµα που µεταδίδει ευχάριστη µουσική και 

τραγούδια, ιδιαίτερα όταν πλησιάζουν οι γιορτές των Χριστουγέννων και της 

Πρωτοχρονιάς. Μπορεί ακόµα να φιλοξενούν παιδικές ή άλλες χορωδίες που κάνουν 

την ατµόσφαιρα ακόµη πιο γιορτινή. Η διακόσµηση τέλος των καταστηµάτων, όχι µόνο 

κατά τη διάρκεια των γιορτών αλλά και καθόλη τη διάρκεια του χρόνου, είναι απαραίτητο 

στοιχείο. Οι επιχειρήσεις δαπανούν µεγάλα ποσά για τις αµοιβές των διακοσµητών και 

άλλων ειδικών που ασχολούνται µε το έργο αυτό. 

(Μονάδες 7) 

Σελίδα 207 Κεφάλαιο 14 

 
 
 
 
 



Σελίδα 9 από 10 

 
Ερώτηση 2 
 
Η σωστή διαχείριση των αποθεµάτων εξασφαλίζει από τη µια την άριστη κατανοµή του 

κεφαλαίου που πρέπει να διατεθεί σε εµπορεύµατα και από την άλλη τη σωστή 

ισορροπία µεταξύ της διαθέσιµης ποσότητας και των πωλήσεων. 

Ο σκοπός ενός συστήµατος διαχείρισης αποθεµάτων είναι να εξασφαλίζει πληροφορίες 

για την ποσότητα και την κατάσταση του εµπορεύµατος. Ο στόχος είναι η επίτευξη του 

µεγαλύτερου δυνατού όγκου πωλήσεων µε το πιο οικονοµικό επίπεδο αποθεµάτων. 

Το πρόβληµα της διατήρησης του οικονοµικότερου επιπέδου αποθεµάτων έχει άµεση 

σχέση µε την αποδοτικότητα της επιχείρησης διότι: 

πολύ µικρό απόθεµα δεν µπορεί να ανταποκριθεί στις πωλήσεις, πράγµα που οδηγεί σε 

καθυστέρηση στην εκτέλεση των παραγγελιών ή και σε ακύρωση τους, µε αποτέλεσµα 

την απώλεια κερδών και τη µείωση της εκτίµησης του πελάτη για την επιχείρηση.  

(Μονάδες 5) 

• πολύ µεγάλο απόθεµα δεσµεύει κεφάλαια, µε αποτέλεσµα η επιχείρηση να 

επιβαρύνεται µε τόκους, µε αυξηµένα έξοδα φύλαξης, συντήρησης, ασφάλειας και 

αυξηµένους κινδύνους ζηµιάς από µεταπτώσεις της αγοράς, εποχιακές 

µεταλλαγές ή αλλαγές της µόδας ή της τεχνολογίας, που µακροπρόθεσµα θα 

µειώσουν σηµαντικά το περιθώριο µικτού κέρδους, λόγω µεγάλης µείωσης στις 

τιµές για εκκαθάριση του αποθέµατος. 

(Μονάδες 5) 
Σελίδα 275 - 276  Κεφάλαιο 19 
 
Ερώτηση 3 
 
Παλαιότερα επικρατούσε η άποψη ότι κάποιος φέρει από τη γέννηση του όλα εκείνα τα 
φυσικά χαρακτηριστικά  που θα τον κάνουν ένα χαρισµατικό πωλητή. 
Τα φυσικά προσόντα, η καλή εµφάνιση, η ευλγωττία, το χιούµορ κλπ, αποτελούν 
οπωσδήποτε πλεονεκτήµατα για ένα πωλητή, όµως εξίσου σηµαντικές είναι και οι 
ικανότητες ή τα προσόντα που αποκτούν µετά από εκπαίδευση. Ένας ταλαντούχος  
άνθρωπος δεν θα διαπρέψει στο τοµέα του, αν δεν καλλιεργήσει το ταλέντο του µε την 
κατάλληλη εκπαίδευση. Έτσι διακρίνουµε πολλές φορές άτοµα χωρίς ιδιαίτερο ταλέντο 
που εξελίχθηκαν σε ικανοποιητικά επίπεδα χάρη στην εκπαίδευση τους, όπως επίσης 
και άτοµα που αν και διέθεταν ταλέντο και αναµενόταν να επιτύχουν, λόγω έλλειψης  
παρέµειναν σε µέτρια επίπεδα ή απέτυχαν.  

(Μονάδες 6) 



Σελίδα 10 από 10 

Σελίδα ???  Κεφάλαιο ?? 
Ερώτηση 4 

 

Πωλήσεις

Ελεύθερη 

Αµµόχωστος; 

25.000; 5%

Λάρνακα; 

100.000; 20%

Λεµεσός; 

150.000; 30%

Λευκωσία; 

175.000; 35%

Πάφος; 50.000; 

10%

 
(Μονάδες 6) 

 
α)  

Εκπτώσεις ως ποσοστό επί των πωλήσεων  = 
€20.000 Χ 100 

= 4% 
€500.000 

β)  

Φθορές ως ποσοστό επί των πωλήσεων  = 
€15.000 Χ 100 

=  3% 
500.000 

(Μονάδες 4) 

Σελίδα  283-284 Κεφάλαιο 20   

 
---- ΤΕΛΟΣ ---- 


