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Βασικοί στόχοι του τµήµατος 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

� Κανάλια εµπορίας γεωργικών προϊόντων 
� Τοπικοί µεσάζοντες 
� Καλλιέργεια βάσει συµβολαίου και

προγράµµατα out-grower 
� Σηµεία συλλογής και αγορές συγκέντρωσης 
� Αγορές χονδρικής και δηµοπρασιών 
� ∆ιαχείριση αγορών και κανονισµοί εµπορίας 
� Πωλήσεις στα αγροκτήµατα 
� Επιχειρήσεις επεξεργασίας και µεταποίησης

ειδών διατροφής 
� Έµποροι και αγορές λιανικού εµπορίου 
� Ο κλάδος των υπηρεσιών εστίασης 

Μετά την ολοκλήρωση αυτού του τµήµατος, οι
συµµετέχοντες θα είναι σε θέση: 
 
� Να κατανοούν ποιοι είναι οι κύριοι

µεσάζοντες µεταξύ του παραγωγού και του
καταναλωτή και ποιες είναι οι
δραστηριότητές τους 

� Να διακρίνουν τους διαφορετικούς τύπους
αγοραστών και τις ανάγκες τους 

� Να καταρτίζουν συµβόλαια συµφωνίας
παραγωγού/αγοραστή 

� Να οργανώνουν και να διαχειρίζονται
σηµεία συλλογής και συγκέντρωσης, αγορές
χονδρικής και δηµοπρασιών 

� Να κατανοούν τους κανονισµούς της
αγοράς, τις διαδικασίες λειτουργίας και τις
επιλογές ιδιοκτησιακού καθεστώτος 
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 4.2.1 Κανάλια εµπορίας γεωργικών προϊόντων 
 
Πάνω από το 80% των ανθρώπων που δραστηριοποιούνται στον τοµέα των 
αγροτικών επιχειρήσεων ασχολούνται µε την εµπορία και όχι µε την 
παραγωγή. Παραδοσιακά, οι αγρότες µετέφεραν τα προϊόντα που δεν 
καταναλώνονταν από τους ίδιους στην τοπική πόλη και τα πωλούσαν στην 
τιµή την οποία ήταν διατεθειµένος να καταβάλει ο αγοραστής, προσπαθώντας 
να διαπραγµατευτούν την υψηλότερη δυνατή τιµή. Αυτό βέβαια δεν 
αντικατοπτρίζει την έννοια του µάρκετινγκ και φυσικά δεν είναι εφικτό να 
µεταφέρονται τα προϊόντα σε οποιονδήποτε θα µπορούσε ενδεχοµένως να τα 
αγοράσει.  
 
Σήµερα, η εµπορία γεωργικών προϊόντων περιλαµβάνει πολλά ενδιάµεσα 
στάδια, όπως η αγορά, η συγκέντρωση, η αποθήκευση, η συσκευασία, η 
επικοινωνία, η διαφήµιση, η χρηµατοδότηση, η µεταφορά, η ταξινόµηση, η 
διαλογή, η επεξεργασία, το πακετάρισµα, η πώληση, το λιανικό εµπόριο, η 
ανάληψη κινδύνων, η ασφάλιση, η τυποποίηση, η ρύθµιση, η εποπτεία και η 
συγκέντρωση πληροφοριών σχετικά µε την αγορά. 
 
Στην Ευρώπη, η µεγαλύτερη ζήτηση νωπών προϊόντων στην αγορά 
προέρχεται κυρίως από τα σουπερµάρκετ της Βόρειας Ευρώπης, από 
δηµοπρασίες ολλανδικού τύπου, µεγάλους συνεταιρισµούς εµπορίας και 
χονδρεµπόρους. Τα πλεονεκτήµατα και τα προβλήµατα που παρουσιάζει η 
απευθείας επαφή µε τον τελικό καταναλωτή θα πρέπει να συγκριθούν µε τις 
εναλλακτικές δυνατότητες που παρέχουν αυτά τα συστήµατα και άλλοι 
µεσάζοντες. Το παρόν τµήµα της εκπαιδευτικής ενότητας θα βοηθήσει τους 
συµµετέχοντες να αναγνωρίσουν το ρόλο των µεσαζόντων και την αξία που 
προσθέτουν στην διαδικασία εµπορίας.  
 
Στο παρελθόν, οι περισσότεροι αγρότες παρήγαγαν τρόφιµα και ίνες για 
οικιακή κατανάλωση. Επίσης καλλιεργούσαν ή κατασκεύαζαν τα περισσότερα 
µέσα που είναι αναγκαία για την παραγωγή των προϊόντων αυτών. 
Επεξεργάζονταν γεωργικά προϊόντα σε µορφή που µπορούσε να καταναλωθεί 
(µετέτρεπαν σπόρους σε αλεύρι, αλεύρι σε ψωµί, ίνες σε υφάσµατα, δέρµατα 
ζώων σε δερµάτινα είδη). Αλιπάστωναν και επεξεργάζονταν το κρέας, 
αποξήραιναν φρούτα και έφτιαχναν τουρσί από λαχανικά ώστε να µπορούν 
να τα αποθηκεύουν. Επίσης µετέφεραν προϊόντα στα χωριά και στις πόλεις 
και αναζητούσαν αγοραστές ενώ επίσης οργάνωναν οι ίδιοι τα οικονοµικά και 
νοµικά θέµατα που τους αφορούσαν. Όλες αυτές οι δραστηριότητες 
προσέθεταν αξία σε κάθε βασικό γεωργικό προϊόν. 
 
Καθώς οι αγρότες, οι αγορές και οι τεχνολογίες εξελίχθηκαν, το ίδιο συνέβη 
και µε την εξειδίκευση και είναι πλέον φύσει αδύνατο ή αντιοικονοµικό για 
τους παραγωγούς να αναλαµβάνουν ορισµένες λειτουργίες. Καθώς οι φορείς 
που ειδικεύονται σε κάποιες επιµέρους λειτουργίες έχουν εξελιχθεί, είναι 
πλέον όχι µόνο πιο αποτελεσµατικοί στη διεξαγωγή των ενδιάµεσων αυτών 
λειτουργιών αλλά µπορούν επίσης να αξιοποιούν τις οικονοµίες κλίµακας που 
αναπτύσσονται από την ανάληψη δραστηριοτήτων µεγάλου εύρους. 
Παράλληλα, πολλοί αγρότες έχουν βελτιωθεί όσον αφορά την παραγωγή 
πρώτων υλών καθώς δεν ήταν πλέον αναγκαίο να µοιράζουν τις προσπάθειές 
τους µεταξύ της καλλιέργειας και πολλών άλλων δραστηριοτήτων.  
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Για να περιοριστούν οι απώλειες και για να διατηρήσουν την ποιότητά τους τα 
νωπά οπωροκηπευτικά που είναι ιδιαίτερα ευπαθή, είναι σηµαντικό τα 
προϊόντα που έχουν µόλις συγκοµιστεί να µεταφέρονται από τον παραγωγό 
στον καταναλωτή το ταχύτερο δυνατό. Μολονότι σήµερα οι παραγωγοί 
εισπράττουν µόνο το ένα τέταρτο των χρηµάτων που δαπανούν οι 
καταναλωτές, η αγορά συνολικά είναι πολύ πιο αποδοτική απ’ ό,τι θα ήταν σε 
άλλη περίπτωση. Τελικά όλοι κερδίζουν. Οι καταναλωτές έχουν πρόσβαση σε 
µεγαλύτερη ποσότητα και ποικιλία προϊόντων µε χαµηλότερο κόστος ανά 
µονάδα, οι παραγωγοί µπορούν να πωλούν περισσότερα προϊόντα σε 
υψηλότερη τιµή ανά µονάδα και ο τοµέας της εµπορίας γεωργικών προϊόντων 
µπορεί να απασχολεί περισσότερα άτοµα διότι η ζήτηση τροφίµων και ινών 
και σχετικών υπηρεσιών απαιτεί µεγαλύτερο δυναµικό.  
 
Το σύστηµα εµπορίας γεωργικών προϊόντων περιλαµβάνει τις σχέσεις µεταξύ 
παραγωγών και καταναλωτών και επίσης µεταξύ των ανθρώπων, των 
διαδικασιών και των θέσεων εργασίας που παρεµβάλλονται. Τα κανάλια 
εµπορίας γεωργικών προϊόντων είναι διαδροµές τις οποίες ακολουθεί ένα 
γεωργικό προϊόν από την «πύλη» του παραγωγού έως το «πιάτο» του 
καταναλωτή. Μεταξύ του παραγωγού και του καταναλωτή µπορεί να 
υπάρχουν πολυάριθµοι µεσάζοντες, όµως το µάκρος αυτής της διαδροµής θα 
εξαρτηθεί από το προϊόν και την αγορά-στόχο. Για παράδειγµα, το να 
καλλιεργεί κανείς και να καταναλώνει τις δικές του φράουλες παρουσιάζει µια 
πολύ σύντοµη διαδροµή από τον παραγωγό έως τον καταναλωτή. Ωστόσο, η 
διαδικασία που αφορά τα επεξεργασµένα προϊόντα µπορεί να περιλαµβάνει 
την αλυσίδα παραγωγός - επιχείρηση συγκέντρωσης – επιχείρηση 
επεξεργασίας τροφίµων - χονδρέµπορος τροφίµων - έµπορος λιανικής 
τροφίµων - καταναλωτής. Σε ορισµένες περιπτώσεις, το κανάλι αυτό µπορεί 
να είναι τόσο µακρύ και σύνθετο ώστε να απαιτείται η συνδροµή έως και δέκα 
µεσαζόντων ώστε το προϊόν να φτάσει από τον παραγωγό στον τελικό 
καταναλωτή. Αυτό το δίκτυο των ενδιάµεσων φορέων, των χονδρεµπόρων και 
των λιανοπωλητών λειτουργεί αποτελεσµατικά διατηρώντας τη συνεχή 
προσφορά προϊόντων στους καταναλωτές.  
 
Η κατανόηση των πολλών διαφορετικών ειδών µεσαζόντων και ο τρόπος µε 
τον οποίο οι επιλογές τους επηρεάζουν τη διαδικασία της εµπορίας έχει 
ιδιαίτερη σηµασία. Ορισµένοι µεσάζοντες δεν αλλάζουν τη µορφή του 
προϊόντος. Απλώς συγκεντρώνουν µικρότερες παρτίδες προϊόντων 
δηµιουργώντας µία µεγαλύτερη ποσότητα πιο οικονοµικών προϊόντων (π.χ., 
αντιπρόσωποι, χονδρέµποροι και λιανοπωλητές). Άλλοι προσθέτουν αξία στο 
προϊόν εκτελώντας µία ενδιάµεση λειτουργία σε σχέση µε αυτό (π.χ. ξήρανση, 
καθαρισµός, συσκευασία). Άλλοι αλλάζουν εντελώς τη µορφή ή τη φύση του 
προϊόντος (επιχειρήσεις επεξεργασίας και µεταποίησης). 
 
Θα χρειαστεί να αναρωτηθείτε: 
 

� Ποιοι µεσάζοντες βρίσκονται ανάµεσα σε σας και στον τελικό 
καταναλωτή στη διαδικασία εµπορίας; 

� Ποιους ρόλους πρόκειται να εκτελέσουν; 
� Σε ποιο βαθµό επηρεάζουν την αγορά των προϊόντων;   
� Ποιες είναι οι ανάγκες και οι επιθυµίες αυτών των µεσαζόντων; 
� Πώς αποφασίζουν ποιον προµηθευτή θα υποστηρίξουν; 
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� Ποια είναι τα βασικά σηµεία στα οποία µπορείτε να ασκήσετε επιρροή; 
 

4.2.2 Τοπικοί µεσάζοντες 
 
Υπάρχουν αρκετοί διαφορετικοί τύποι τοπικών µεσαζόντων. Οι αγοραστές 
αυτοί είτε πληρώνουν άµεσα για το προϊόν κατά την περίοδο συγκοµιδής 
χρησιµοποιώντας τεχνικές «επιτόπιας» τιµολόγησης ή συνάπτουν ένα 
συµβόλαιο πώλησης µε τον παραγωγό κάποιο χρονικό διάστηµα πριν. 
Υπάρχουν διάφοροι τύποι τοπικών µεσαζόντων, στους οποίους 
περιλαµβάνονται οι ακόλουθοι:  
 
Τοπικοί αγοραστές – Μεµονωµένα άτοµα που είναι είτε ιδιοκτήτες είτε 
υπεύθυνοι για τη λειτουργία τοπικών εγκαταστάσεων, οι οποίοι αγοράζουν τα 
προϊόντα. Οι αγοραστές αυτοί µπορεί να είναι αντιπρόσωποι άλλων 
επιχειρήσεων ή µπορεί να εκπροσωπούν τους εαυτούς τους. 
 
Αγοραστές βάσει παραγγελιών – Λειτουργούν ως αγοραστές για λογαριασµό 
µεγάλων επιχειρήσεων επεξεργασίας, εξαγωγέων, σουπερµάρκετ ή 
επιχειρήσεων χονδρικής πώλησης. Ο αγοραστής µπορεί να είναι υπάλληλος 
µίας επιχείρησης ή να εργάζεται βάσει προµήθειας και να αγοράζει µε βάση 
παραγγελίες και προδιαγραφές που του δίδονται εκ των προτέρων. 
 
Μετακινούµενοι αγοραστές – Ταξιδεύουν από περιοχή σε περιοχή καθώς 
ωριµάζουν οι σοδειές. Αγοράζουν τα προϊόντα απευθείας από τον παραγωγό 
και τα µεταφέρουν. Μπορεί να είναι αντιπρόσωποι εταιρειών ή να 
λειτουργούν ανεξάρτητα. 
 
Πολλοί απ’ αυτούς τους αγοραστές παρέχουν µία πολύ χρήσιµη υπηρεσία 
στους παραγωγούς. Τους πληροφορούν σχετικά µε τις απαιτήσεις της αγοράς, 
συχνά δίνουν προκαταβολές και πληρώνουν µετρητοίς για το προϊόν. Πολλοί 
επίσης συγκεντρώνουν και στη συνέχεια αναλαµβάνουν την ταξινόµηση και 
τον καθαρισµό των προϊόντων και παρέχουν κιβώτια συγκοµιδής και 
µεταφοράς καθώς και τεχνικές συµβουλές σχετικά µε τις ποικιλίες που πρέπει 
να καλλιεργούνται, τον τρόπο συγκοµιδής και τον τρόπο εξασφάλισης 
υψηλότερης απόδοσης.  
 
Ωστόσο, χρεώνουν µία προµήθεια στα προϊόντα που πωλούνται εφόσον 
λειτουργούν ως µεσάζοντες για την παράδοση των προϊόντων σε µία 
επιχείρηση επεξεργασίας ή σε έναν έµπορο. Συνήθως η προµήθεια αυτή είναι 
της τάξεως του 10% πάνω από την τιµή που έχουν καταβάλει στον παραγωγό. 
Ορισµένοι µεσάζοντες εξειδικεύονται σε συγκεκριµένες καλλιέργειες ενώ 
άλλοι δραστηριοποιούνται σε ευρύ φάσµα προϊόντων. 
 
Ενώ οι µεσάζοντες αυτοί παρέχουν µία χρήσιµη και ταχεία υπηρεσία, ιδίως 
όσον αφορά τη συλλογή και τη διανοµή νωπών προϊόντων, ο παραγωγός 
αποκοµίζει ελάχιστο πρόσθετο εισόδηµα από την προσθήκη αξίας στην 
παραγωγή του.  
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4.2.3 Καλλιέργεια βάσει συµβολαίου και προγράµµατα 
out-grower 
 
Η καλλιέργεια βάσει συµβολαίου είναι ένα χαρακτηριστικό προόδου στον 
κλάδο των οπωροκηπευτικών. Έχει το πλεονέκτηµα ότι µειώνει τις 
διακυµάνσεις των τιµών και, κατά συνέπεια, τον κίνδυνο τόσο για τον αγρότη 
όσο και για τον αγοραστή. Συµβόλαια συνάπτονται συνήθως ανάµεσα σε 
αγρότες και σε αγοραστές (επιχειρήσεις επεξεργασίας/εξαγωγείς) που 
χρειάζονται µία εξασφαλισµένη προµήθεια προϊόντων. Προβλήµατα συνήθως 
ανακύπτουν όταν υπάρχει µεγάλη διαφορά ανάµεσα στην τιµή του 
συµβολαίου και στην τιµή που ορίζεται στην ανοικτή αγορά. Οι αγρότες 
µπαίνουν στον πειρασµό να αποκοµίσουν βραχυπρόθεσµο κέρδος, όµως αυτή 
είναι γενικά µία κοντόφθαλµη λογική γιατί αποθαρρύνει τον αγοραστή από το 
να συνεργαστεί ξανά µε τον αγρότη. Οµοίως, όταν υπάρχει υπερπροσφορά 
προϊόντων, ορισµένες φορές οι αγοραστές απορρίπτουν αθέµιτα ορισµένα 
προϊόντα, συνήθως µε βάση την ποιότητα. Είναι σηµαντικό τα συµβόλαια να 
υπογράφονται µεταξύ των δύο µερών πριν από την περίοδο καλλιέργειας και 
να είναι απολύτως σαφή.  

 
Ορισµένα παραδείγµατα διαφορετικών τύπων συµβολαίων 

 
Σταθερό συµβόλαιο αγοράς 
 
Η τιµή συµφωνείται εκ των προτέρων. 
Επίσης συµφωνείται και η ποσότητα. 
 
Ελάχιστη εγγύηση 
 
Συµφωνείται µία ελάχιστη τιµή και 
καταβάλλεται ένα µπόνους αφού ο 
αγοραστής πουλήσει τα προϊόντα, 
ανάλογα µε το κέρδος που θα έχει. 

 
Κοινός λογαριασµός 
 
Ο αγοραστής και ο αγρότης 
µοιράζονται από κοινού τον 
κίνδυνο. Τα κέρδη ή οι ζηµίες 
µοιράζονται ισόποσα ανάµεσα στα 
δύο µέρη. 
 
Προµήθεια 
 
Ο αγοραστής πουλά εκ µέρους του 
αγρότη και αφαιρεί από τα κέρδη 
µία προσυµφωνηµένη προµήθεια. 

 
Συµβόλαια συνάπτονται σε όλα τα επίπεδα του συστήµατος εµπορίας. Στο 
πλαίσιο της διαπραγµάτευσης και αξιολόγησης ενός συµβολαίου υπάρχουν 
ορισµένα σηµεία τα οποία θα πρέπει να συµφωνούνται ώστε τα δύο µέρη να 
µένουν αµοιβαία ικανοποιηµένα: 
 

� Πώς θα καθοριστεί η τιµή 
� Η απαιτούµενη ποιότητα και η αξιολόγησή της 
� Η απαιτούµενη ποσότητα 
� Οι όροι συναλλαγής (ηµεροµηνία παράδοσης και πληρωµής, βάρος, 

κλπ.) 
� ∆ίκαιοι όροι και για τα δύο µέρη και βιωσιµότητα της συνεργασίας 

 
Ορισµένες επιχειρήσεις επεξεργασίας οπωροκηπευτικών ή άλλοι αγοραστές 
συνεργάζονται σε κάποιες περιπτώσεις µε επιλεγµένους αγρότες και τους 
βοηθούν να ελέγχουν όλες τις πτυχές της παραγωγής. Τους ενηµερώνουν 
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σχετικά µε τις καλλιέργειες τις οποίες θα πρέπει να επιλέγουν, παρέχουν τους 
πόρους, τα χηµικά και τα λιπάσµατα και τους υποστηρίζουν παρέχοντας 
τεχνικές συµβουλές και κατάρτιση. Σχετικά συµβόλαια συνάπτονται εκ των 
προτέρων µεταξύ του αγρότη και του αγοραστή και ο αγρότης συµφωνεί να 
παραδίδει µέρος ή το σύνολο της σοδειάς στον αγοραστή. Ο αγοραστής 
συµφωνεί εκ των προτέρων µία σταθερή τιµή για τη σοδειά ειδάλλως η τιµή 
αυτή υπολογίζεται µε ένα περιθώριο κέρδους επί του συνολικού κόστους. 
 
Τα προγράµµατα out-grower είναι ιδιαίτερα δηµοφιλή για τα εξαγόµενα 
οπωροκηπευτικά προϊόντα, για τα οποία επιβάλλονται συγκεκριµένα πρότυπα 
και προδιαγραφές από τους αγοραστές του εξωτερικού και το έργο του 
τοπικού αντιπροσώπου είναι να παρακολουθεί όλη την παραγωγή. Είναι 
επίσης δηµοφιλείς οι περιπτώσεις καλλιέργειας νέων ποικιλιών ή τύπων 
προϊόντων για τα οποία ο παραγωγός µπορεί να έχει πολύ µικρή προηγούµενη 
εµπειρία. 
 
Τα προγράµµατα out-grower εξασφαλίζουν για τους παραγωγούς έναν 
εγγυηµένο αγοραστή για ένα προϊόν το οποίο συχνά προορίζεται για αγορές 
εξαγωγών υψηλής αξίας και τους δίνει την ευκαιρία να διαφοροποιούν την 
παραγωγή τους και να αναπτύσσουν δεξιότητες. Μεγάλο µέρος του κόστους 
παραγωγής για τους καλλιεργητές καλύπτεται ήδη µέσω της παροχής 
σπόρων, χηµικών, λιπασµάτων και τεχνικής βοήθειας από τον αγοραστή. 
Ωστόσο, ο αγρότης σε πολύ µεγάλο βαθµό δεσµεύεται µε έναν αγοραστή και 
δεν µπορεί να διαπραγµατευτεί υψηλότερες τιµές µε άλλους αγοραστές κατά 
τη διάρκεια της συγκοµιδής. 
 
∆ιατηρώντας στενό έλεγχο της διαδικασίας παραγωγής, τα συστήµατα out-
grower δίνουν τη δυνατότητα στους αγοραστές να προσφέρουν συνεχώς 
ποιοτικά προϊόντα. Επίσης τους δίδεται η δυνατότητα να προγραµµατίζουν 
καλύτερα τη δική τους παραγωγή και να υπολογίζουν τα έσοδα και τις 
δαπάνες τους. Ωστόσο, υπάρχει κίνδυνος οι αγρότες να µην τηρήσουν το 
συµβόλαιο και αφού εκπαιδευτούν και αποκτήσουν εµπειρία να αποτελέσουν 
έναν εδραιωµένο ανταγωνιστή στην αγορά. 
 
4.2.4 Σηµεία συλλογής και αγορές συγκέντρωσης 
 
Ορισµένες φορές οι αγοραστές παραλαµβάνουν τα προϊόντα απευθείας από 
τον αγρό κατά τη διάρκεια της συγκοµιδής. Ωστόσο, αυτό απαιτεί σηµαντικό 
συντονισµό και συνεπάγεται υψηλό κόστος µεταφοράς για τον αγοραστή. 
Συχνά, για να διευκολυνθεί και να είναι πιο αποτελεσµατική η συλλογή των 
προϊόντων για τον αγοραστή, οι αγρότες συµφωνούν να παραδίδουν τα 
προϊόντα σε ένα σηµείο συλλογής ή σε µία αγορά συγκέντρωσης. 
 
Κατά τη διάρκεια της συγκοµιδής µπορούν να διαµορφωθούν προσωρινές 
εγκαταστάσεις κοντά στους βασικούς χώρους παραγωγής είτε από τον 
αγοραστή είτε από µία οµάδα αγροτών. Όταν οι αγοραστές οργανώνουν 
τέτοιου τύπου αγορές, οι αγρότες απλώς ενηµερώνονται για το σηµείο 
συλλογής µέσω τηλεφώνου, ηλεκτρονικού ταχυδροµείου ή ανακοίνωσης σε 
εφηµερίδες και τα προϊόντα µεταφέρονται στο σηµείο αυτό από τους ίδιους 
τους παραγωγούς. Από εκεί τα προϊόντα συγκεντρώνονται σε µεγαλύτερα 



Τµήµα 4.2 Κανάλια εµπορίας και µεσάζοντες       FReLECTRA Training 

 7

φορτία και στη συνέχεια µεταφέρονται στον αγοραστή ή στην αγορά 
χονδρικού εµπορίου. 
 
Όταν οι αγρότες οργανώνονται µεταξύ τους, αυτό τους δίνει επίσης τη 
δυνατότητα να συγκεντρώνουν µεγάλη ποσότητα προϊόντων, κάτι το οποίο 
προσελκύει αγοραστές και δηµιουργεί ανταγωνισµό µεταξύ τους. 
Επιτυγχάνονται καλύτερες τιµές αλλά και οικονοµία στη µεταφορά. 
 
Το πλεονέκτηµα για τους αγοραστές είναι ότι συγκεντρώνονται περισσότερα 
προϊόντα σε ένα σηµείο. Ένα σηµαντικό µειονέκτηµα είναι ότι συχνά στο ίδιο 
σηµείο βρίσκονται και άλλοι αγοραστές. Τόσο για τους αγοραστές όσο και για 
τους πωλητές υπάρχει η πιθανότητα υψηλότερων απωλειών εάν δεν γίνει 
ορθά ο χειρισµός και η µεταφορά των προϊόντων από και προς το σηµείο 
συλλογής. 
 
Σε ορισµένες περιπτώσεις, στην αγορά συλλογής/συγκέντρωσης µπορούν να 
πραγµατοποιηθούν προκαταρκτικές δραστηριότητες προστιθέµενης αξίας, 
όπως ο καθαρισµός, η ταξινόµηση ή η ψύξη των προϊόντων που 
παραλαµβάνονται. Οι αγορές αυτές αποτελούν µονιµότερες εγκαταστάσεις 
και µπορεί να διαθέτουν ασφαλιζόµενες κτιριακές εγκαταστάσεις, εξοπλισµό 
διακίνησης φορτίων καθώς και άλλες διευκολύνσεις για επιτόπιες υπηρεσίες 
(παροχή νερού, ηλεκτρικού ρεύµατος και τηλεφωνικές συνδέσεις) καθώς και 
για τη µείωση των περιβαλλοντικών επιπτώσεων (π.χ. για τη διαχείριση 
αποβλήτων). 
 
Όταν µελετάται η οργάνωση ενός σηµείου συλλογής ή µίας αγοράς 
συγκέντρωσης προϊόντων, είναι σηµαντικό: 
 

� Να εντοπιστεί µία κατάλληλη τοποθεσία για την αγορά, δηλ. µία 
τοποθεσία µε εύκολη πρόσβαση για τους παραγωγούς και από το οδικό 
δίκτυο 

� Να συµφωνηθεί µε τους τοπικούς καλλιεργητές ο συγχρονισµός της 
συγκοµιδής και η µεταφορά των προϊόντων στα σηµεία συγκέντρωσης 
µία συγκεκριµένη ηµέρα της εβδοµάδας 

� Να ενηµερωθούν οι αγοραστές, οι µεσάζοντες, οι χονδρέµποροι και οι 
µεταφορείς σχετικά µε τον χρόνο και την τοποθεσία όπου θα 
οργανωθεί η αγορά συγκέντρωσης προϊόντων 

� Να ενθαρρύνονται οι αγρότες να µην υπονοµεύονται µεταξύ τους 
συµφωνώντας µία ελάχιστη τιµή πώλησης 

 
Εάν η αγορά είναι επιτυχηµένη, τότε θα καταστεί και βιώσιµη, όµως σε 
κάποιο µεταγενέστερο στάδιο µπορεί να χρησιµοποιηθεί ως αφετηρία για 
οµαδική µεταφορά και εµπορία σε υψηλότερη τιµή και πιο αποµακρυσµένες 
αγορές.  
 
4.2.5 Αγορές χονδρικής και δηµοπρασιών 
 
Οι αγορές χονδρικής πώλησης νωπών οπωροκηπευτικών είναι περιφερειακές 
αγορές όπου οι παραγωγοί ή οι έµποροι µεταφέρουν νωπά προϊόντα 
(συσκευασµένα ή µη) είτε για άµεση πώληση είτε για δηµοπράτηση και 
µετέπειτα συλλογή ή παράδοση σε εµπόρους λιανικής ή καταστήµατα που 
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βρίσκονται κυρίως σε αστικές περιοχές. Οι περισσότερες αγορές δέχονται 
τόσο εγχώρια όσο και εισαγόµενα προϊόντα. Η προσφορά οπωροκηπευτικών 
προϊόντων στις αγορές ποικίλει καθώς ενίοτε εµφανίζονται ελλείψεις ή 
παρατηρείται υπερπροσφορά ενώ ο ίδιος ο εφοδιασµός γίνεται σε ωριαία, 
ηµερήσια και εποχιακή βάση.  
 
Οι αγορές αυτές µπορεί να επιτελούν µία απλή λειτουργία ή να παρέχουν µία 
σειρά υπηρεσιών για τους εµπόρους, στις οποίες περιλαµβάνεται η φόρτωση, 
η εκφόρτωση και η διάθεση εξοπλισµού, η ζύγιση, η συσκευασία, η 
βραχυπρόθεσµη αποθήκευση και η διάθεση εγκαταστάσεων ωρίµανσης και 
προθηκών. Επίσης, συχνά διαθέτουν χώρους δηµοπρασιών ή πωλήσεων και 
εγκαταστάσεις γραφείων για τους εµπόρους. Κάθε έµπορος συνήθως 
νοικιάζει το δικό του χώρο πωλήσεων µέσα στην αγορά από την αρµόδια 
αρχή. Ορισµένοι έµποροι συχνά εξειδικεύονται σε συγκεκριµένα προϊόντα ή 
προϊόντα προερχόµενα από συγκεκριµένες οµάδες αγροτών, περιοχές ή 
χώρες.   
 
Η κυκλοφορία των πελατών στις αγορές είναι εξαιρετικά σηµαντική και ένα 
υψηλό ποσοστό του ωφέλιµου χώρου των αγορών χρησιµοποιείται για την 
κατασκευή δρόµων και χώρων στάθµευσης (50/70%). Για να διευκολύνεται η 
κυκλοφορία, η είσοδος στην αγορά γίνεται συνήθως µέσω µίας συγκεκριµένης 
πύλης και οι πωλήσεις µέσω µίας άλλης. Οι ώρες αιχµής για την πώληση 
νωπών οπωροκηπευτικών στις αγορές χονδρικής είναι πολύ νωρίς το πρωί 
όταν οι θερµοκρασίες βρίσκονται στα χαµηλότερα επίπεδα. Οι έµποροι 
χρεώνουν µία προµήθεια στον αγοραστή και στον πωλητή (περίπου 10%), για 
την κάλυψη του κόστους και πωλούν τα προϊόντα είτε απευθείας είτε µέσω 
δηµοπρασίας.  
 
Κάθε αγορά θα πρέπει να εγκαθίσταται στη σωστή τοποθεσία, η οποία 
επιλέγεται προσεκτικά για την εξασφάλιση της επιτυχίας. Όταν οι αγορές 
εγκαθίστανται σε λάθος σηµεία, οι έµποροι τείνουν να προτιµούν άλλες 
αγορές. Τα ακόλουθα σηµεία είναι σηµαντικό να λαµβάνονται υπόψη όταν 
σχεδιάζεται µία νέα αγορά. 

  
� Οι απόψεις των αγοραστών. Οι αγοραστές είναι οι σηµαντικότεροι 

χρήστες της αγοράς. Εάν οι αγοραστές θεωρούν ότι είναι δύσκολο ή 
δαπανηρό να επισκέπτονται τη συγκεκριµένη αγορά, θα αναζητήσουν 
άλλες πηγές προϊόντων. Ο µέσος χρόνος µετακίνησης θα πρέπει να 
είναι λογικός. 

 
� Η κυκλοφορία προς και από την αγορά. Είναι σηµαντικό να υπάρχουν 

κατάλληλες έξοδοι και είσοδοι. 
 

� Απαιτήσεις εξοπλισµού, ιδίως για τη διακίνηση και την προστασία των 
προϊόντων. Η ποσότητα του εξοπλισµού εξαρτάται από τον τύπο και 
την ποιότητα των προϊόντων που διακινούνται και τον µέσο χρόνο 
κατά τον οποίο παραµένουν στην αγορά. 

 
Οι δηµοπρασίες αποτελούν µία σηµαντική δραστηριότητα σε πολλές αγορές 
χονδρικής πώλησης νωπών οπωροκηπευτικών, ιδίως για φορτία 
παλεταρισµένων και τυποποιηµένων προϊόντων. Ωστόσο, εάν τα προϊόντα 
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µπορούν να προσδιοριστούν σαφώς από την περιγραφή τους, θα µπορούσε 
κανείς να ισχυριστεί ότι δεν είναι καν αναγκαία η ύπαρξη κάποιου φυσικού 
χώρου για τη διεξαγωγή των δηµοπρασιών. Οι ηλεκτρονικές δηµοπρασίες 
γίνονται ολοένα πιο δηµοφιλείς και παρουσιάζουν το ιδιαίτερο πλεονέκτηµα 
ότι αίρουν το πρόβληµα της απόστασης για πολλούς αγρότες και αγορές. 
Παρά το γεγονός αυτό, η διάδοση των ηλεκτρονικών δηµοπρασιών παραµένει 
περιορισµένη καθώς τόσο οι αγοραστές όσο και οι αγρότες εξακολουθούν 
συχνά να προτιµούν την κατ’ ιδίαν επαφή ώστε να έχουν τη δυνατότητα να 
βλέπουν από κοντά τα προϊόντα πριν τα αγοράσουν. 
 
4.2.6 ∆ιαχείριση αγορών και κανονισµοί εµπορίας 
 
Είναι σηµαντικό οι κοινότητες στις οποίες εγκαθίστανται οι αγορές να 
αναπτύσσουν ένα αίσθηµα «ιδιοκτησίας» απέναντι στις εγκαταστάσεις και να 
συµβάλλουν στην αποτελεσµατική λειτουργία τους. Αυτό µπορεί να 
επιτευχθεί καλύτερα, πρώτον, µε τη µεγιστοποίηση της συµµετοχής όλων των 
ενδιαφερόµενων µερών στο στάδιο του σχεδιασµού και, δεύτερον, µε τη 
διασφάλιση της συµµετοχής των µερών αυτών στη διαχείριση και τη 
λειτουργία των εγκαταστάσεων. 
 
Ο ρόλος της διαχείρισης των αγορών και οι λειτουργίες που επιτελεί σαφώς 
διαφέρουν ανάλογα µε το µέγεθος και το είδος της αγοράς. Γενικά, µία 
επιτροπή διαχείρισης αναµένεται:  
 

� Να ορίζει και να ελέγχει τις ώρες λειτουργίας και τις ώρες πρόσβασης 
για τους παραγωγούς, τους εµπόρους λιανικής και τους µεταφορείς 

� Να ορίζει και να ελέγχει τα προϊόντα που διακινούνται στην αγορά. 
Ένα σύνηθες πρόβληµα στις αγορές είναι ότι οι έµποροι νωπών 
προϊόντων συχνά καταλήγουν να παραγκωνίζονται από την αγορά από 
λιανεµπόρους ξηρών προϊόντων 

� Να αναπτύσσει κανόνες σχετικά µε την κατανοµή των χώρων και µε 
βάση τους κανόνες αυτούς να αποφασίζουν τα πληρωτέα τέλη. Τα τέλη 
αυτά µπορούν να εισπράττονται σε ηµερήσια βάση ή ανά µεγαλύτερα 
χρονικά διαστήµατα. Όταν η είσπραξη των τελών γίνεται σε ηµερήσια 
βάση, αυτό πιθανότατα γίνεται διότι η κατανοµή του χώρου στους 
εµπόρους βασίζεται στη λογική «αυτός που έρχεται πρώτος, 
εξυπηρετείται πρώτος». Όταν παραχωρείται συγκεκριµένος χώρος ή 
πάγκος σε κάθε έµπορο, τότε αυτό γίνεται συνήθως µε την υπογραφή 
σύµβασης και τα τέλη µπορούν να εισπράττονται σε εβδοµαδιαία ή 
µηνιαία βάση 

� Να διασφαλίζει ότι οι έµποροι δραστηριοποιούνται µόνο στους χώρους 
που τους έχουν παραχωρηθεί και ότι οι δρόµοι και οι διάδροµοι δεν 
φράσσονται από προϊόντα. Επίσης να διασφαλίζει ότι η πρόσβαση 
στην αγορά δεν εµποδίζεται από σταθµευµένα οχήµατα ή από 
«ανεξάρτητους» εµπόρους που επιθυµούν να εκµεταλλευτούν τη θέση 
της αγοράς και τους πελάτες χωρίς να καταβάλουν τέλη 

� Να φροντίζει για τον καθαρισµό της αγοράς και τον αποχωρητηρίων 
καθώς και για τη διάθεση των απορριµµάτων και να λαµβάνει όλα τα 
απαραίτητα µέτρα για τη διασφάλιση της υγιεινής στην αγορά 
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� Να φροντίζει για την ασφάλεια στην αγορά. Αυτό ισχύει ειδικότερα 
όταν υπάρχουν µόνιµοι πάγκοι και οι έµποροι αφήνουν προϊόντα στην 
αγορά κατά τη διάρκεια της νύχτας 

� Σε εξαιρετικές περιπτώσεις, να αποπέµπει εµπόρους ή οποιουσδήποτε 
άλλους οι οποίοι δεν ακολουθούν τους κανόνες της αγοράς 

 
Υπάρχουν αρκετές εναλλακτικές επιλογές για τη διαχείριση των αγορών.  
α. Εκµίσθωση εγκαταστάσεων στον ιδιωτικό τοµέα: Το µοντέλο 

αυτό απαλλάσσει τις τοπικές αρχές από το βάρος της διαχείρισης. Ένα 
µακρόχρονο µισθωτήριο συµβόλαιο ή µία συµφωνία µίσθωσης 
συνάπτεται µε µία ιδιωτική εταιρεία, η οποία είναι ελεύθερη να 
διαχειρίζεται την αγορά.  

β. Ανάθεση της διαχείρισης στον ιδιωτικό τοµέα µέσω 
σύµβασης: Στο µοντέλο αυτό, ο ιδιοκτήτης της αγοράς προσλαµβάνει 
µία εταιρεία σε ετήσια βάση, η οποία αναλαµβάνει τη λειτουργία της 
αγοράς έναντι πάγιας αµοιβής. Τα έσοδα της αγοράς καταβάλλονται 
στον ιδιοκτήτη µε βάση ένα προσυµφωνηµένο χρονοδιάγραµµα τελών 
της αγοράς.  

γ. ∆ηµόσιο συµβούλιο: Εάν συσταθεί ένα τέτοιο συµβούλιο, τότε είναι 
πολύ σηµαντικό να διασαφηνιστούν τα θέµατα που αφορούν τη 
διαχείριση. 

δ. Αρµόδια αρχή αγοράς: Ορισµένες χώρες θεσπίζουν αυτόνοµες 
αρχές για τη διαχείριση όλων των αγορών σε µία συγκεκριµένη 
περιοχή. Αυτές συνήθως απαρτίζονται από εκπροσώπους διαφόρων 
ενδιαφεροµένων µερών, στα οποία περιλαµβάνονται εθνικοί φορείς 
εµπορίας και τοπικές αρχές.  

ε. Ιδιοκτησία τοπικών αρχών: Πρόκειται για ένα συµβατικό µοντέλο 
ιδιοκτησίας και λειτουργίας της αγοράς. Το πλεονέκτηµα που 
παρουσιάζει είναι ότι η αγορά παραµένει δηµόσια και µπορεί να 
λειτουργεί για το δηµόσιο συµφέρον. Ωστόσο, οι τοπικές αρχές συχνά 
βλέπουν τις αγορές αποκλειστικά ως µέσα επιβολής φορολογίας και 
δίνουν ελάχιστη προσοχή στην παροχή µιας σειράς διευκολύνσεων και  
υπηρεσιών που είναι αναγκαίες για τους χρήστες (αγρότες και 
εµπόρους).  

στ. Επιτροπή διαχείρισης της αγοράς: Πρόκειται για ένα µοντέλο το 
οποίο χρησιµοποιείται συχνά για τη διαχείριση κέντρων συλλογής. Το 
µοντέλο αυτό απαιτεί σαφείς κανόνες, οι οποίοι να ορίζουν µε αρκετές 
λεπτοµέρειες ποια άτοµα θα διορίζονται στην επιτροπή και µε ποια 
µέσα θα εκλέγονται ή θα επιλέγονται. Επίσης, είναι αναγκαίος ο 
καθορισµός των καθηκόντων και των αρµοδιοτήτων της επιτροπής.  

ζ. Ιδιωτική ιδιοκτησία: Η πλήρης ιδιοκτησία των εγκαταστάσεων 
γεωργικών αγορών από τον ιδιωτικό τοµέα είναι σχετικά σπάνια αν και 
συχνά οι υφιστάµενοι έµποροι επιδεικνύουν έντονο ενδιαφέρον να 
επενδύσουν στην ανάπτυξη της αγοράς.  

 
Τα επτά γενικά µοντέλα που περιγράφονται παραπάνω περιλαµβάνουν 
πολλές εναλλακτικές επιλογές όσον αφορά τον ακριβή τρόπο λειτουργίας της 
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αγοράς· για παράδειγµα, η παροχή υπηρεσιών όπως ο καθαρισµός και η 
ασφάλεια µπορούν να ανατίθενται στον ιδιωτικό τοµέα µέσω συµβάσεων. 
Επίσης, στη διαχείριση µπορούν να συµµετέχουν συνεταιρισµοί ή ενώσεις 
εκπροσώπησης εµπόρων ή παραγωγών για τη διαχείριση του συνόλου ή 
µέρους της αγοράς.  
 
Τα έσοδα της αγοράς θα πρέπει να είναι επαρκή για την κάλυψη του 
συνολικού λειτουργικού κόστους, ενώ παράλληλα θα πρέπει να αποταµιεύεται 
και ένα ποσό για δαπάνες υποδοµής και συντήρησης εξοπλισµού. Η 
πρόβλεψη χρήσης µέρους των εσόδων της αγοράς για µελλοντική επέκταση 
συµβάλλει στη βιωσιµότητα των δραστηριοτήτων. Επίσης, ένα µέρος των 
εσόδων της αγοράς διατίθεται για τη χρηµατοδότηση ενός πληροφοριακού 
συστήµατος για την αγορά. 
 

4.2.7 Πωλήσεις στα αγροκτήµατα  
 
Ορισµένες φορές οι αγρότες προτιµούν να πωλούν τα προϊόντα τους 
απευθείας στους καταναλωτές και για τον λόγο αυτό διαµορφώνουν µία 
εγκατάσταση στην άκρη του δρόµου, όπου πωλούν νωπά οπωροκηπευτικά. Το 
πλεονέκτηµα της προσέγγισης αυτής για τον αγρότη είναι η αυξηµένη τιµή 
την οποία εξασφαλίζει ερχόµενος απευθείας σε επαφή µε τον τελικό 
καταναλωτή. Συνήθως, ο αγρότης διαµορφώνει έναν χώρο πώλησης κοντά 
στο αγρόκτηµα ή ενθαρρύνει τους πελάτες να διαλέγουν οι ίδιοι τα φρούτα 
τους από τον αγρό. Αφού µαζευτούν τα φρούτα, στη συνέχεια ζυγίζονται και 
τιµολογούνται.  

 

Αυτή η µορφή πώλησης αποτελεί την καλύτερη επιλογή στην περίπτωση όπου 
η πρόσβαση στο αγρόκτηµα είναι εύκολη για το ευρύ κοινό, συνήθως είτε 
δίπλα σε µεγάλους δρόµους είτε κοντά σε αστικές περιοχές. Ωστόσο, ο 
αγρότης επιβαρύνεται µε πρόσθετο κόστος επένδυσης προκειµένου να 
προσελκύσει πελάτες µέσω της προώθησης των προϊόντων του αλλά και για 
να διαµορφώσει κατάλληλες εγκαταστάσεις για τη λιανική πώληση των 
προϊόντων και τις συναλλαγές µε τους πελάτες. 
 
4.2.8  Επιχειρήσεις επεξεργασίας και µεταποίησης ειδών 

διατροφής 
 
Γεωργικά αγαθά είναι οι γεωργικές καλλιέργειες, τα ζώα, το γάλα, κ.λπ. που 
παράγονται από το αγρόκτηµα σε ακατέργαστη µορφή. Μόλις η αρχική 
µορφή του ακατέργαστου προϊόντος τροποποιηθεί από µία επιχείρηση 
επεξεργασίας ή άλλο µεσάζοντα, µετατρέπεται σε προϊόν διατροφής. Για 
παράδειγµα, το µαρούλι είναι ένα γεωργικό αγαθό, ενώ οι συσκευασµένες 
ανάµικτες σαλάτες λαχανικών είναι προϊόντα διατροφής. 
 
Η επεξεργασία είναι συνήθως ο πρώτος κρίκος στην αλυσίδα εµπορίας µε τον 
οποίο αλλάζει η βασική µορφή του γεωργικού αγαθού. Στα επεξεργασµένα 
προϊόντα περιλαµβάνονται τα κονσερβοποιηµένα και κατεψυγµένα τρόφιµα 
σε όλους τους τοµείς προϊόντων αλλά και τα ποτά καθώς και προϊόντα που δεν 
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ανήκουν στον κλάδο των τροφίµων, όπως το χαρτί ή το βαµβάκι. Η 
κονσερβοποίηση και κατάψυξη φρούτων και λαχανικών περιλαµβάνει 
ορισµένες επιµέρους διαδικασίες, στις οποίες περιλαµβάνεται ο καθαρισµός, 
η αποφλοίωση, ο τεµαχισµός, η αφαίρεση του κελύφους, η κοπή, η λεύκανση, 
το µαγείρεµα, η κονσερβοποίηση, η κατάψυξη και η δευτερογενής 
επεξεργασία, ανάλογα µε το προϊόν. Τα περισσότερα οπωροκηπευτικά 
µπορούν να υποβληθούν σε κάποιου είδους επεξεργασία, για παράδειγµα: 
 
Επεξεργασία πατάτας – Ορισµένες πατάτες µπορούν απλώς να τοποθετηθούν 
σε σάκους ώστε να πωληθούν όπως είναι, ολόκληρες, µέσω σουπερµάρκετ. 
Άλλες υφίστανται σηµαντική επεξεργασία προκειµένου να µετατραπούν, για 
παράδειγµα, σε πατατάκια ή πουρέ. 
 
Επεξεργασία τοµάτας – όπως τα περισσότερα οπωροκηπευτικά, οι τοµάτες 
µπορούν να τροποποιηθούν µε διάφορους τρόπους και να κονσερβοποιηθούν 
ή να µετατραπούν σε πελτέ, κέτσαπ και χυµό ή να αναµιχθούν µε άλλα 
προϊόντα για την παρασκευή έτοιµων προµαγειρεµένων γευµάτων. 
 
Οι κλάδοι της επεξεργασίας και της µεταποίησης τροφίµων οφείλουν την 
ύπαρξή τους στην πρόοδο της τεχνολογίας. Οι νέες τεχνολογίες επιτρέπουν 
την καλύτερη αξιοποίηση των υφιστάµενων τροφίµων παρατείνοντας την 
ωφέλιµη διάρκεια ζωής τους ευπαθών προϊόντων. Πολλές από τις εξελίξεις 
της τεχνολογίας είναι αποτέλεσµα των προσπαθειών να αναπτυχθούν 
διαδικασίες επεξεργασίας προϊόντων και παραγωγής τροφίµων χαµηλού 
κόστους και υψηλής παραγωγικότητας. Το αποτέλεσµα είναι η ανάπτυξη ενός 
ξεχωριστού κλάδου επεξεργασίας-µεταποίησης στον τοµέα των γεωργικών 
επιχειρήσεων. 
 
Οι 50 µεγαλύτερες εταιρείες επεξεργασίας τροφίµων ελέγχουν το 47% των 
συνολικών πωλήσεων στη ∆υτική Ευρώπη και ο ανταγωνισµός µεταξύ τους 
είναι έντονος. Ακόµη και σε περιόδους βραδείας οικονοµικής ανάπτυξης, οι 
επιχειρήσεις επεξεργασίας τροφίµων χρησιµοποιούν µορφές ανταγωνισµού 
βασιζόµενες στην τιµή αλλά και σε άλλους παράγοντες προκειµένου να 
εξασφαλίσουν την αποδοχή των καταναλωτών αλλά και χώρο στα ράφια των 
καταστηµάτων. 
 
Οι εταιρείες µεταποίησης ειδών διατροφής συνεχίζουν το έργο των 
επιχειρήσεων επεξεργασίας προσθέτοντας περαιτέρω αξία στη σοδειά και 
αυξάνοντας τον χρόνο συντήρησης, τον βαθµό ευκολίας στη χρήση και την 
ποιότητα. Συνήθως χρησιµοποιούν το ηµι-επεξεργασµένο προϊόν που έχει ήδη 
προετοιµαστεί από τις επιχειρήσεις επεξεργασίας. Ο κλάδος της µεταποίησης 
ειδών διατροφής περιλαµβάνει για παράδειγµα επιχειρήσεις παραγωγής 
δηµητριακών για πρωινό, παγωτών, κ.λπ. Στη διαδικασία αυτή το 
ακατέργαστο γεωργικό αγαθό χάνει εντελώς την ταυτότητά του και 
αναδύεται από τη διαδικασία µεταποίησης ως µέρος του προϊόντος 
διατροφής. Παύει πλέον να υπάρχει ως αγαθό και αποτελεί πλέον µέρος των 
συστατικών. 
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4.2.9 Έµποροι και αγορές λιανικού εµπορίου  
 
Οι έµποροι λιανικής είναι οι εξειδικευµένοι πωλητές του συστήµατος 
εµπορίας, γι’ αυτό δεν θα ήταν παράλογο να υποθέσουµε ότι έχουν σηµαντική 
επιρροή στον καθορισµό προδιαγραφών προϊόντων και αγορών. Έρχονται σε 
άµεση επαφή µε τον καταναλωτή και µε αυτό τον τρόπο έχουν τη µοναδική 
δυνατότητα να αντλούν πληροφορίες σχετικά µε τις απαιτήσεις των 
καταναλωτών. Στους λιανεµπόρους γεωργικών προϊόντων περιλαµβάνονται οι 
επιχειρήσεις που πωλούν νωπά οπωροκηπευτικά, έτοιµα είδη διατροφής, 
ποτά και γεωργικά προϊόντα τα οποία διατίθενται απευθείας στον 
καταναλωτή. 
 
Υπάρχουν διάφοροι τύποι λιανεµπόρων, στους οποίους περιλαµβάνονται οι 
ακόλουθοι: 
 

Σουπερµάρκετ και αλυσίδες καταστηµάτων– Στη ∆υτική Ευρώπη τα 
καταστήµατα αυτά προσφέρουν περίπου 10.000 – 15.000 είδη διατροφής και 
άλλα προϊόντα. Επίσης, σήµερα σε πολλές χώρες αναπτύσσονται µεγαλύτερα 
«υπερµάρκετ». Οι αλυσίδες καταστηµάτων είναι επιχειρήσεις που 
περιλαµβάνουν 11 ή περισσότερα καταστήµατα υπό την ίδια ιδιοκτησία και 
έχουν φέρει επανάσταση στον τρόπο πώλησης τροφίµων στους καταναλωτές. 
Ορισµένες από αυτές διαθέτουν περισσότερα από 5.000 υποκαταστήµατα.  

Τοπικά καταστήµατα – Τα τοπικά καταστήµατα είναι συνήθως 
ανταγωνιστικά γιατί προσφέρουν µεγαλύτερη ευκολία για αγορές αν και 
συνήθως διαθέτουν µικρότερη ποικιλία προϊόντων. Οι καταναλωτές συνήθως 
αγοράζουν ένα ή δύο προϊόντα από τα καταστήµατα αυτά. 
 
Εξειδικευµένα καταστήµατα τροφίµων – Τα καταστήµατα αυτά 
γίνονται ολοένα πιο δηµοφιλή στη ∆υτική Ευρώπη και σήµερα 
αντιπροσωπεύουν περίπου το 6% των συνολικών πωλήσεων ειδών διατροφής. 
Συνήθως εξειδικεύονται σε µία κατηγορία τροφίµων, όπως είδη υγιεινής 
διατροφής, οργανικά τρόφιµα, παγωτά κ.λπ.  
 
Στη ∆υτική Ευρώπη τα σουπερµάρκετ και τα εξειδικευµένα καταστήµατα 
τροφίµων παρουσιάζουν σηµαντική αύξηση σε σύγκριση µε την προηγούµενη 
δεκαετία, ενώ ο αριθµός των µικρών τοπικών καταστηµάτων µειώνεται. Αυτό 
οφείλεται σε µεγάλο βαθµό στην ανάγκη των καταναλωτών να κάνουν τις 
αγορές τους «σε µία µόνο στάση» αλλά και στο γεγονός ότι ζητούν 
µεγαλύτερη ποικιλία προϊόντων σε καλή σχέση ποιότητας/τιµής. 
 
Λαϊκές αγορές και αγροτικές αγορές – Σε πολλές αστικές περιοχές 
λειτουργούν ανοικτές ή και ηµιστεγασµένες λαϊκές αγορές, στις οποίες 
πωλούνται οπωροκηπευτικά προϊόντα σε πάγκους ή καρότσια. Οι αγορές 
αυτές λειτουργούν ακριβώς όπως τα καταστήµατα που πωλούν 
οπωροκηπευτικά προϊόντα και ορισµένες φορές άλλα είδη διατροφής. Στις 
λαϊκές οι έµποροι συνήθως πουλούν τα προϊόντα σε χαµηλότερες τιµές σε 
σύγκριση µε τα καταστήµατα και, ούτως ή άλλως, οι τιµές τους τείνουν να 
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µειώνονται κατά τη διάρκεια της ηµέρας. Οι έµποροι των λαϊκών 
προµηθεύονται τα προϊόντα τους σε ηµερήσια βάση από την πλησιέστερη 
αγορά χονδρικής και ορισµένοι από αυτούς χρησιµοποιούν από κοινού τα ίδια 
µέσα µεταφοράς ώστε να µοιράζονται το κόστος. 
 
Μία νέα τάση τα τελευταία χρόνια είναι η αύξηση των αγροτικών αγορών, η 
τάση δηλαδή ορισµένων αγροτών να συγκεντρώνονται για τη δηµιουργία µίας 
αγοράς λιανικής πώλησης προϊόντων απευθείας στους καταναλωτές. Στόχος 
είναι αφενός η αύξηση της τιµής στην οποία οι παραγωγοί πωλούν τα 
προϊόντα τους, εφόσον αποφεύγουν τους µεσάζοντες χονδρεµπόρους, και 
αφετέρου η αξιοποίηση της αυξανόµενης ζήτησης εκ µέρους των 
καταναλωτών για υγιή και φρέσκα οπωροκηπευτικά. 
 
4.2.10 Ο κλάδος των υπηρεσιών εστίασης 
 
Ένα από τα ταχύτερα αναπτυσσόµενα τµήµατα της βιοµηχανίας τροφίµων 
στη ∆υτική Ευρώπη είναι οι υπηρεσίες τροφοδοσίας µέσω ξενοδοχείων, 
εστιατορίων, φαστ-φουντ, σχολείων, νοσοκοµείων, φυλακών, στρατιωτικών 
εγκαταστάσεων και άλλων τοποθεσιών εκτός των νοικοκυριών. Οι πωλήσεις 
στις εγκαταστάσεις αυτές αντιπροσωπεύουν περίπου το 30% του συνόλου των 
δαπανών για είδη διατροφής σε επίπεδο λιανικής και το µερίδιό τους έχει 
αυξηθεί σε σύγκριση µε τις πωλήσεις σε σουπερµάρκετ και άλλα καταστήµατα 
λιανικής. 
 
Καθηµερινά, περίπου 100 εκατοµµύρια ∆υτικοευρωπαίοι, 
συµπεριλαµβανοµένου άνω του 40% του ενήλικου πληθυσµού, τρώνε έξω 
τουλάχιστον µία φορά. Στην ίδια περιφέρεια, κατά τη διάρκεια του έτους 
σερβίρονται πάνω από 80 δισεκατοµµύρια σνακ στον κλάδο των υπηρεσιών 
εστίασης, ο οποίος χρησιµοποιεί (µεταξύ άλλων προϊόντων) το 55% των 
µαρουλιών και το 65% των πατατών που παράγονται στην ΕΕ. 
 
Στις εµπορικές εγκαταστάσεις εστίασης που είναι ανοικτές για το κοινό 
περιλαµβάνονται, µεταξύ άλλων, φαστ-φουντ, εστιατόρια, καταλύµατα, 
κέντρα αναψυχής, καφετέριες, µπαρ και καταστήµατα τροφοδοσίας εν γένει. 
Αυτά αντιπροσωπεύουν το 75% του συνόλου των πωλήσεων. Τα υπόλοιπα δεν 
είναι εµπορικά καταστήµατα και περιλαµβάνουν εγκαταστάσεις που 
σερβίρουν γεύµατα και σνακ επικουρικά και όχι ως βασική υπηρεσία, στα 
οποία περιλαµβάνονται εκπαιδευτικά ιδρύµατα, κέντρα περίθαλψης και 
υγείας, γραφεία, στρατιωτικές εγκαταστάσεις, κ.λπ. 
 

ΜΕΛΕΤΗ ΠΕΡΙΠΤΩΣΗΣ 
 
Ηλεκτρονική δηµοπρασία, Ένωση Αγροτικών Συνεταιρισµών 
Κορίνθου 
 
Το Απρίλιο του 2003 η Ένωση Αγροτικών Συνεταιρισµών Κορίνθου (ΕΑΣΚ) 
πραγµατοποίησε µία ηλεκτρονική δηµοπρασία για την αγορά µίας σειράς 
γεωργικών χηµικών προϊόντων για τα µέλη της. Η δηµοπρασία φιλοξενήθηκε 
από την εταιρεία CosmoOne και καθορίστηκαν εξαρχής οι ακόλουθοι όροι: 
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1. Η ακριβής σύνθεση των προδιαγραφών των χηµικών προϊόντων που θα 
αγοράζονταν, συµπεριλαµβανοµένης της µάρκας, της ποσότητας και της 
συσκευασίας τους 

2. Οι όροι της δηµοπρασίας 
3. Τα ονόµατα και τα στοιχεία επικοινωνίας των υποψηφίων προµηθευτών 
4. Η ηµεροµηνία και ο χρόνος διεξαγωγής της δηµοπρασίας 

 
Για τη δηµοπρασία ενηµερώθηκαν επτά υποψήφιοι προµηθευτές. Η 
CosmoOne: 
 
1. Συνέταξε τους λεπτοµερείς όρους διεξαγωγής της δηµοπρασίας 
2. Ήρθε σε επαφή µε τους υποψηφίους προµηθευτές 
3. Εξήγησε στους υποψηφίους τη χρήση του ιστοχώρου όπου θα διεξαγόταν 

η δηµοπρασία 
4. Έδωσε στους υποψηφίους έναν κωδικό πρόσβασης 
 
Μέχρι την ηµέρα διεξαγωγής της δηµοπρασίας, τέσσερις από τους 
υποψήφιους επτά προµηθευτές είχαν εκδηλώσει ενδιαφέρον να 
συµµετάσχουν σε αυτή και είχαν λάβει σχετικές πληροφορίες και κωδικό 
πρόσβασης. Η δηµοπρασία ξεκίνησε στις 11:00 π.µ. Στις 11:01 ο πρώτος 
υποψήφιος προµηθευτής είχε υποβάλει την προσφορά του. Στις 11:22 µπήκε 
στη δηµοπρασία ο δεύτερος υποψήφιος και στις 11:26 ο τρίτος. Ένας από τους 
τέσσερις υποψηφίους αποφάσισε να µη συµµετάσχει. 
 
Ανάµεσα στην ώρα που ο τρίτος υποψήφιος µπήκε στη δηµοπρασία και στην 
ώρα που αυτή ολοκληρώθηκε, είχαν υποβληθεί συνολικά 28 προσφορές, 
κυρίως µε ποσά µειωµένα κατά 100 ευρώ, υπήρξαν όµως και προσφορές µε 
µειωµένη τιµή κατά 400 ευρώ. Στους όρους της δηµοπρασίας είχε καθοριστεί 
διάρκεια 30 λεπτών. Ωστόσο, εάν µέσα σε ένα λεπτό από την καθορισµένη 
ώρα λήξης της δηµοπρασίας υποβαλλόταν µία προσφορά, τότε η δηµοπρασία 
παρατεινόταν για ακόµη τρία λεπτά κλπ. Τελικά η δηµοπρασία διήρκεσε 
σχεδόν µία ώρα και από την τιµή ανοίγµατος των 14.000 ευρώ (που είχε 
καθοριστεί από την ΕΑΣΚ), η τελική προσφερθείσα τιµή ήταν 8.400 ευρώ, 
δηλ. είχε προσφερθεί έκπτωση 40%. Η ΕΑΣΚ περίµενε να πληρώσει ένα ποσό 
περίπου 9.300 ευρώ για τα χηµικά προϊόντα, εποµένως η δηµοπρασία είχε ως 
αποτέλεσµα η ΕΑΣΚ να επιτύχει ένα πραγµατικό κέρδος περίπου 10%. 
 
Η δηµοπρασία προβλήθηκε σε οθόνη στα γραφεία της ΕΑΣΚ ώστε να είναι σε 
θέση να παρακολουθεί ολόκληρη τη διαδικασία και να βλέπει κάθε προσφορά 
που υποβαλλόταν από τους υποψηφίους. Ωστόσο, οι ίδιοι οι υποψήφιοι 
µπορούσαν να δουν µόνο την πιο πρόσφατη προσφορά (χωρίς να γνωρίζουν 
ποιος την είχε υποβάλει) καθώς και τον υπολειπόµενο χρόνο. 
 
Η δοκιµαστική αυτή δηµοπρασία προκάλεσε µεγάλο ενδιαφέρον στους 
κόλπους του συνεταιρισµού και θα αποτελέσει µία τακτική διαδικασία στο 
µέλλον για την προµήθεια σηµαντικών ειδών.   
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ΑΣΚΗΣΕΙΣ 
 

Κανάλια εµπορίας και µεσάζοντες: 
 
Εντοπίστε τα κύρια κανάλια παραγωγής και διανοµής οπωροκηπευτικών προς 
τον τελικό καταναλωτή στη χώρα σας ή στην περιοχή σας. Εκπονήστε 
εκτιµήσεις σχετικά µε τα µέσα ποσοστά προϊόντων που διακινούνται σε κάθε 
αγορά. Στη συνέχεια, δηµιουργήστε ένα παρόµοιο διάγραµµα, το οποίο να 
παρουσιάζει την εξέλιξη του συστήµατος διανοµής µετά από 10 χρόνια, 
σύµφωνα µε τις εκτιµήσεις σας. 
 
Επισκεφθείτε ένα τοπικό σουπερµάρκετ ή µία αγορά χονδρικής. Μελετήστε 
την ποικιλία των οπωροκηπευτικών που πωλούνται. Καταγράψτε ποια είναι 
αυτά που εισάγονται και παρουσιάστε όσους περισσότερους λόγους µπορείτε 
για να εξηγήσετε γιατί διατίθενται αυτά τα εισαγόµενα προϊόντα αντί των 
εγχώριων. 
 
Χωρίστε ένα χαρτί A4 σε δύο µέρη. Στη µία πλευρά γράψτε όλα όσα 
προσδοκούν οι καταναλωτές από την αγορά νωπών οπωροκηπευτικών σε 
έναν ιδανικό κόσµο. Στην άλλη πλευρά γράψτε όλα όσα µπορούν να 
περιµένουν οι παραγωγοί από την πώληση οπωροκηπευτικών στον 
πραγµατικό κόσµο. Συζητήστε τις ιδέες και τον ρόλο των µεσαζόντων για την 
προσέγγιση αυτών των δύο άκρων. 
 
∆ηµιουργήστε µία οµάδα και ανταλλάξτε ιδέες σχετικά µε τους τρόπους µε 
τους οποίους θεωρείτε ότι τα συστήµατα ηλεκτρονικού εµπορίου θα 
µπορούσαν να συµβάλουν περαιτέρω στην ανάπτυξη συνδέσεων µεταξύ 
επιχειρήσεων στον κλάδο της παραγωγής και στην αλυσίδα εµπορίας. 
Καταγράψτε τις ιδέες σας και επικοινωνήστε µε µία εταιρεία εξειδικευµένη 
στον τοµέα του ηλεκτρονικού εµπορίου ζητώντας απόψεις σχετικά µε το πώς 
µπορούν να εφαρµοστούν. 
 


