
AgriVETourism — How to Complete Your Business Canvas 

FAQ Guide — Page 1 

 

 

 

Πώς να Συμπληρώσετε τον 

Επιχειρηματικό Καμβά Αγροτουρισμού σας 

 

 

 

Συχνές Ερωτήσεις 

Με παραδείγματα από τη Βουλγαρία, την Ελλάδα και την Ιταλία 

 

Έργο AgriVETourism 
Ένας πρακτικός οδηγός για εκπαιδευόμενους και εκπαιδευτές 
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Γενικές Ερωτήσεις 

Τι είναι ο Επιχειρηματικός Καμβάς Αγροτουρισμού; 

Είναι ένα υπόδειγμα μίας σελίδας με 10 πεδία που περιγράφουν συνολικά πώς λειτουργεί η 
αγροτουριστική σας επιχείρηση. Καλύπτει τι προσφέρετε, ποιοι είναι οι επισκέπτες σας, πώς 
σας βρίσκουν, πόσο κοστίζει και πώς κερδίζετε χρήματα. Σκεφτείτε το ως έναν χάρτη της 
επιχείρησής σας — όχι ένα πλάνο 50 σελίδων, απλώς μία ξεκάθαρη σελίδα. 

Χρειάζομαι επιχειρηματική εμπειρία για να το συμπληρώσω; 

Όχι. Ο καμβάς έχει σχεδιαστεί για ανθρώπους που δεν έχουν γράψει ποτέ επιχειρηματικό 
σχέδιο. Αν διαχειρίζεστε ένα αγρόκτημα, φιλοξενείτε επισκέπτες ή πουλάτε προϊόντα — ήδη 
γνωρίζετε αρκετά για να συμπληρώσετε τα περισσότερα πεδία. Αν είστε φοιτητής/σπουδαστής ή 
μόλις ξεκινάτε, χρησιμοποιήστε το σενάριο που παρέχει ο εκπαιδευτής ως αφετηρία. 

Πόση ώρα χρειάζεται; 

Περίπου 20–25 λεπτά για το πρώτο προσχέδιο. Δεν χρειάζεται να είναι τέλειο. Θα επανέρχεστε 
σε αυτό μετά από κάθε ενότητα και θα το βελτιώνετε. Το πρώτο προσχέδιο είναι απλώς για να 
δείτε πού βρίσκεστε. 

Τι γίνεται αν δεν ξέρω την απάντηση σε μια ερώτηση; 

Αφήστε το πεδίο κενό ή γράψτε ένα ερωτηματικό. Ένα κενό πεδίο είναι χρήσιμη πληροφορία — 
σας δείχνει ακριβώς πού χρειάζεται να σκεφτείτε περισσότερο ή να μάθετε περισσότερα. Αυτό 
δεν είναι αποτυχία. Είναι το σημείο εκκίνησης. 

Χρειάζεται να συμπληρώσω και τα 10 πεδία; 

Προσπαθήστε να γράψετε κάτι σε κάθε πεδίο, έστω και μία μόνο γραμμή. Το ζητούμενο δεν 
είναι η πληρότητα — είναι η επίγνωση. Αν μπορείτε να συμπληρώσετε μόνο 6 πεδία σήμερα, 
αυτό σας δείχνει ότι 4 τομείς χρειάζονται δουλειά. Αυτές είναι οι προτεραιότητές σας. 

Τι γίνεται μετά το πρώτο προσχέδιο; 

Κρατάτε τον καμβά και τον φέρνετε σε κάθε συνεδρία ενότητας. Μετά από κάθε ενότητα, 
αφιερώνετε 5 λεπτά για να ενημερώσετε τα πεδία που σχετίζονται με όσα μόλις μάθατε. Μέχρι 
το τέλος του προγράμματος, θα έχετε μια πλήρη, δοκιμασμένη επιχειρηματική ιδέα σε μία 
σελίδα. 

Συμβουλή: Χρησιμοποιήστε διαφορετικό χρώμα στυλό κάθε φορά που κάνετε ενημέρωση. Έτσι 
μπορείτε να δείτε πώς εξελίχθηκε η επιχειρηματική σας ιδέα με τον καιρό. 
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Οδηγός ανά Πεδίο 
Παρακάτω παρουσιάζεται καθένα από τα 10 πεδία του καμβά με τη βασική του ερώτηση, 
συνήθη λάθη και πραγματικά παραδείγματα. 

Πεδίο 1: Πρόταση Αξίας 

Η κεντρική ερώτηση: Γιατί κάποιος θα επέλεγε το ΔΙΚΟ ΣΑΣ αγρόκτημα αντί να πάει κάπου 
αλλού; 

Τι πρέπει να γράψω εδώ; 

Μία ή δύο προτάσεις που περιγράφουν τι κάνει το μέρος σας ξεχωριστό. Όχι τι παράγετε — 
αλλά γιατί έχει σημασία για έναν επισκέπτη. Τι εμπειρία αποκομίζουν που δεν μπορούν να 
βρουν αλλού; 

Πουλάω κρασί. Είναι αυτό μια πρόταση αξίας; 

Όχι. Πολλοί πουλάνε κρασί. Η πρόταση αξίας σας είναι αυτό που κάνει τη ΔΙΚΗ ΣΑΣ εμπειρία 
κρασιού διαφορετική. Είναι ο συνδυασμός του μέρους σας, της ιστορίας σας και του τι νιώθει ο 
επισκέπτης. 

Καλά παραδείγματα: 

• «Είμαστε το μοναδικό αγρόκτημα κρόκου (σαφράν) στην περιοχή του Πετρίτς όπου οι επισκέπτες 
μπορούν να μαζέψουν σαφράν με το χέρι» (KesarLife, Βουλγαρία) 
• «Ελαιόκτημα τρίτης γενιάς όπου οι επισκέπτες μαγειρεύουν με την οικογένεια χρησιμοποιώντας 
συνταγές από το τετράδιο της γιαγιάς» (Ουμβρία, Ιταλία) 
• «Τέσσερα μικρά αγροκτήματα σε ένα μονοπάτι — γευτείτε κρασί, τυρί, μέλι και βότανα σε έναν 
απογευματινό περίπατο» (συνεταιρισμός κοντά στις Σέρρες, Ελλάδα) 
• «Μείνετε σε ένα ανακαινισμένο πέτρινο σπίτι, ξυπνήστε με τη μυρωδιά φρέσκου ψωμιού ψημένου σε 
ξυλόφουρνο του 1920» (οροσειρά Ροδόπης, Βουλγαρία) 

Αδύναμα παραδείγματα (πολύ γενικά): 

• «Προσφέρουμε ποιοτικά προϊόντα» — το λένε όλοι αυτό. Ποια είναι η ΔΙΚΗ ΣΑΣ ποιότητα; 
• «Όμορφη φύση» — όμορφη πώς; Κάθε αγρόκτημα έχει φύση. 
• «Φρέσκο φαγητό» — σε σύγκριση με τι; Να είστε συγκεκριμένοι. 

Συμβουλή: Αναρωτηθείτε: αν ένας επισκέπτης περιέγραφε το μέρος σας σε έναν φίλο με μία 
πρόταση, τι θα έλεγε; Αυτή η πρόταση είναι η πρόταση αξίας σας. 

 

Πεδίο 2: Τμήματα Πελατών 

Η ερώτηση: Ποιος έρχεται στον χώρο σας; Ποιον θέλετε να προσελκύσετε; 

Μπορώ να γράψω «όλους»; 

Όχι. «Όλους» σημαίνει ότι δεν το έχετε σκεφτεί. Διαφορετικοί επισκέπτες θέλουν διαφορετικά 
πράγματα. Μια οικογένεια από τη Σόφια με παιδιά θέλει παιδική χαρά και πισίνα. Ένα γερμανικό 
ζευγάρι στα 60 του θέλει ησυχία, τοπικό φαγητό και έναν περίπατο στον αμπελώνα. Μια ομάδα 
φοιτητών θέλει περιπέτεια και περιεχόμενο για social media. Δεν χρειάζεται να εξυπηρετείτε 
όλους — αλλά χρειάζεται να ξέρετε σε ποιους απευθύνεστε. 
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Πώς ξέρω ποιοι είναι οι επισκέπτες μου; 

Σκεφτείτε τους ανθρώπους που ήρθαν την προηγούμενη σεζόν. Από πού ήταν; Τι ηλικία είχαν; 
Τι ζήτησαν; Τι τους άρεσε περισσότερο; Αν δεν έχετε ακόμα επισκέπτες, σκεφτείτε ποιοι είναι 
πιο πιθανό να έρθουν με βάση την τοποθεσία σας και αυτά που προσφέρετε. 

Παραδείγματα τμημάτων πελατών: 

• Επισκέπτες Σαββατοκύριακου από τη Σόφια (νεαρά ζευγάρια και οικογένειες, 2,5 ώρες οδήγηση, 
αναζητούν μια σύντομη απόδραση) 
• Ημερήσιοι εκδρομείς από τη Θεσσαλονίκη (1–1,5 ώρα οδήγηση, ενδιαφέρονται για φαγητό και κρασί) 
• Συνταξιούχοι Βορειοευρωπαίοι (Γερμανία, Ολλανδία, Ηνωμένο Βασίλειο) που αναζητούν αυθεντικές 
αγροτικές εμπειρίες 
• Σχολικές ομάδες που επιθυμούν εκπαιδευτικές επισκέψεις σε αγροκτήματα 
• Γαστρονομικοί τουρίστες που αναζητούν τοπικές γευσιγνωσίες και μαθήματα μαγειρικής 
• Τοπικές οικογένειες που θέλουν μια κυριακάτικη εκδρομή με παιδιά 

Συμβουλή: Γράψτε 2–3 τμήματα πελατών. Για καθένα, προσθέστε μία γραμμή για το τι θέλουν. 
Αυτό σας βοηθά να δείτε αν η προσφορά σας ταιριάζει με τις ανάγκες τους. 

 

Πεδίο 3: Κανάλια 

Η ερώτηση: Πώς σας μαθαίνουν οι άνθρωποι; Πώς κάνουν κράτηση; 

Τι θεωρείται κανάλι; 

Οτιδήποτε σας συνδέει με τους επισκέπτες σας. Αυτό περιλαμβάνει τόσο το πώς σας 
ανακαλύπτουν όσο και το πώς κάνουν τελικά κράτηση ή αγορά. 

Συνηθισμένα κανάλια για τον αγροτουρισμό: 

• Από στόμα σε στόμα (ακόμα το πιο ισχυρό στις αγροτικές περιοχές) 
• Σελίδα στο Facebook 
• Καταχώριση και κριτικές στο Google Maps 
• WhatsApp ή Viber (για απευθείας κρατήσεις και ομαδικά αιτήματα) 
• Booking.com, Airbnb (για διαμονή) 
• Instagram (για οπτική αφήγηση) 
• Τοπικό γραφείο τουρισμού ή κέντρο πληροφόρησης 
• Συνεργασίες με τουριστικά γραφεία 
• Τοπικά φεστιβάλ φαγητού και αγορές (οι άνθρωποι σας ανακαλύπτουν εκεί και σας επισκέπτονται 
αργότερα) 
• Πινακίδες που δείχνουν προς το αγρόκτημά σας 

Ποιο κανάλι είναι το καλύτερο; 

Δεν υπάρχει ένα μοναδικό καλύτερο κανάλι. Η ερώτηση είναι: ποιο σας φέρνει τους 
περισσότερους επισκέπτες; Και ποιο σας κοστίζει περισσότερο; Για παράδειγμα, το 
Booking.com φέρνει επισκέπτες αλλά κρατά προμήθεια 15% και δεν μοιράζεται τα στοιχεία 
επικοινωνίας των επισκεπτών. Το WhatsApp φέρνει λιγότερους επισκέπτες αλλά δεν κοστίζει 
τίποτα και σας δίνει μια άμεση σχέση. 

Συμβουλή: Αν αυτό το πεδίο είναι αδύναμο, μην ανησυχείτε — η Ενότητα 2 (Η Αγορά) καλύπτει 
αναλυτικά τα ψηφιακά εργαλεία, τα social media και τις online κρατήσεις. Προς το παρόν, γράψτε 
αυτά που χρησιμοποιείτε σήμερα. 
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Πεδίο 4: Σχέσεις με τους Πελάτες 

Η ερώτηση: Πώς διατηρείτε επαφή με τους επισκέπτες; Επιστρέφουν; 

Γιατί έχει σημασία αυτό; 

Ένας επισκέπτης που επιστρέφει δεν σας κοστίζει τίποτα για να τον προσελκύσετε — ήδη σας 
γνωρίζει και σας εμπιστεύεται. Ένας νέος επισκέπτης σας κοστίζει χρόνο, διαφήμιση και 
προμήθειες πλατφορμών. Το φθηνότερο μάρκετινγκ στον κόσμο είναι ένας επισκέπτης που 
επιστρέφει και φέρνει έναν φίλο. 

Τι μπορώ να κάνω αν δεν έχω κανένα σύστημα; 

Ξεκινήστε απλά. Συλλέξτε ένα τηλέφωνο ή email όταν σας επισκέπτονται. Στείλτε τους ένα 
μήνυμα πριν ξεκινήσει η επόμενη σεζόν: «Τα σταφύλια είναι έτοιμα, ξεκινάμε γευσιγνωσίες στις 
15 Μαΐου — θα θέλατε να έρθετε;» Αυτό είναι μια σχέση με τον πελάτη. 

Παραδείγματα: 

• Ένας αμπελώνας κοντά στο Μελένικο στέλνει μήνυμα WhatsApp σε προηγούμενους επισκέπτες 
όταν το νέο κρασί είναι έτοιμο 
• Ένας ελληνικός ξενώνας στέλνει με email ένα σύντομο newsletter δύο φορές τον χρόνο με εποχιακές 
φωτογραφίες και έκπτωση για επιστρέφοντες επισκέπτες 
• Ένα ιταλικό agriturismo ζητά από τους επισκέπτες να αφήσουν κριτική στο Google και στέλνει μια 
χειρόγραφη ευχαριστήρια κάρτα μετά τη διαμονή τους 
• Ένα αγρόκτημα κοντά στο Πετρίτς έχει βιβλίο επισκεπτών και τραβάει φωτογραφία κάθε ομάδας — 
την αναρτούν στο Facebook με άδεια και κάνουν tag τους επισκέπτες 

 

Πεδίο 5: Βασικοί Πόροι 

Η ερώτηση: Τι διαθέτετε ήδη από το οποίο εξαρτάται η επιχείρηση; 

Τι θεωρείται πόρος; 

Οτιδήποτε κατέχετε, γνωρίζετε ή έχετε πρόσβαση σε αυτό που ένας ανταγωνιστής θα 
χρειαζόταν να αγοράσει, να χτίσει ή να μάθει. Οι περισσότεροι μικροί φορείς υποτιμούν αυτά 
που ήδη διαθέτουν. 

Παραδείγματα πόρων: 

• Γη και κτίρια (το αγρόκτημά σας, ο αμπελώνας, ο οπωρώνας, ο ξενώνας, το κελάρι, ο στάβλος) 
• Εξοπλισμός (τρακτέρ, πατητήρι, κουζίνα, χώρος μπάρμπεκιου) 
• Οικογενειακή γνώση («η συνταγή της γιαγιάς μου», «η τεχνική οινοποίησης του πατέρα μου») 
• Τοπική γνώση (γνωρίζετε κάθε μονοπάτι, κάθε πηγή, κάθε σημείο θέας στην περιοχή) 
• Παράδοση (μια συνταγή, μια τέχνη, ένα πανηγύρι που υπάρχει στο χωριό επί γενιές) 
• Τοποθεσία (εγγύτητα σε μια πόλη, ένα συνοριακό πέρασμα, ένα μονοπάτι πεζοπορίας, ιαματικά 
νερά) 
• Μια μοναδική καλλιέργεια ή προϊόν (σαφράν, λεβάντα, αρχαίες ποικιλίες σταφυλιών, σπάνιες φυλές 
ζώων) 
• Γλωσσικές δεξιότητες (αν μιλάτε ελληνικά, αγγλικά ή γερμανικά, αυτό είναι πόρος) 
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Συμβουλή: Ο πόρος που ξεχνάτε πιο συχνά: ο εαυτός σας. Η προσωπικότητά σας, η ιστορία 
σας, η προθυμία σας να φιλοξενήσετε — αυτός είναι ένας βασικός πόρος. Οι επισκέπτες δεν 
έρχονται για το κτίριο. Έρχονται για το πρόσωπο. 

 

Πεδίο 6: Βασικές Δραστηριότητες 

Η ερώτηση: Τι κάνετε πραγματικά για να λειτουργεί η επιχείρηση; 

Πώς διαφέρει αυτό από τους Βασικούς Πόρους; 

Οι πόροι είναι αυτά που ΕΧΕΤΕ. Οι δραστηριότητες είναι αυτά που ΚΑΝΕΤΕ. Ένας αμπελώνας 
(πόρος) είναι άχρηστος χωρίς κάποιον να καλλιεργεί σταφύλια, να παράγει κρασί, να φιλοξενεί 
επισκέπτες και να αναρτά περιεχόμενο στα social media (δραστηριότητες). 

Παραδείγματα βασικών δραστηριοτήτων: 

• Καλλιέργεια (λαχανικά, φρούτα, σταφύλια, ελιές, βότανα, σαφράν) 
• Παραγωγή (κρασί, λάδι, τυρί, μαρμελάδα, ταχίνι, καλλυντικά) 
• Φιλοξενία (υποδοχή επισκεπτών, προετοιμασία δωματίων, μαγείρεμα γευμάτων) 
• Ξενάγηση (ξεναγήσεις στο αγρόκτημα, περίπατοι στον αμπελώνα, μαθήματα μαγειρικής, εμπειρίες 
τρύγου/συγκομιδής) 
• Πώληση (στο αγρόκτημα, σε αγορές, online, μέσω συνεργατών) 
• Επικοινωνία (αναρτήσεις σε social media, απάντηση σε ερωτήματα, ενημέρωση καταχωρίσεων) 
• Συντήρηση (της ιδιοκτησίας, του εξοπλισμού, του κήπου, των μονοπατιών, των πινακίδων) 

Τα κάνω όλα μόνος/μόνη μου. Είναι πρόβλημα αυτό; 

Είναι συνηθισμένο σε μικρές επιχειρήσεις, αλλά αποτελεί κίνδυνο. Αν τα κάνετε όλα εσείς, δεν 
μπορείτε να αναπτυχθείτε. Καταγράψτε όλες τις δραστηριότητές σας — και ρωτήστε: ποιες 
πρέπει να κάνω προσωπικά; Ποιες θα μπορούσε να κάνει κάποιος άλλος; Ποιες θα μπορούσα 
να σταματήσω να κάνω χωρίς να χάσω επισκέπτες; 

Πεδίο 7: Βασικές Συνεργασίες 

Η ερώτηση: Με ποιους συνεργάζεστε; Με ποιους θα μπορούσατε να συνεργαστείτε; 

Δουλεύω μόνος/μόνη μου. Τι γράφω; 

Σχεδόν κανείς δεν δουλεύει πραγματικά μόνος του. Σκεφτείτε: ποιος σας προμηθεύει; Ποιος σας 
συστήνει; Ποιος βρίσκεται κοντά και θα μπορούσε να ωφεληθεί στέλνοντάς σας επισκέπτες; 

Παραδείγματα συνεργασιών: 

• Ένα γειτονικό αγρόκτημα (μοιράζεστε ένα φορτηγάκι παράδοσης, παραπέμπετε επισκέπτες ο ένας 
στον άλλο) 
• Ένα τοπικό εστιατόριο (αγοράζουν τα προϊόντα σας, εσείς στέλνετε επισκέπτες να φάνε εκεί) 
• Το γραφείο τουρισμού του δήμου (σας καταχωρούν, εσείς παρέχετε περιεχόμενο για τον ιστότοπό 
τους) 
• Η Ομάδα Τοπικής Δράσης σας / ΟΤΔ (συμβουλές χρηματοδότησης, δικτύωση, κοινό μάρκετινγκ) 
• Ένα τουριστικό γραφείο ή ταξιδιωτικός πράκτορας (φέρνουν ομάδες, εσείς τις φιλοξενείτε) 
• Ένας τοπικός ξεναγός ή σύλλογος πεζοπορίας (φέρνουν πεζοπόρους κοντά από το αγρόκτημά σας) 
• Ένα σχολείο ή πανεπιστήμιο (εκπαιδευτικές επισκέψεις, φοιτητικά projects) 
• Άλλοι φορείς σε έναν συνεταιρισμό (κοινό μάρκετινγκ, κοινές εκδηλώσεις, ομαδικές αγορές) 
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Συμβουλή: Στην Ιταλία, οι αγρότες μοιράζονται τακτικά εξοπλισμό και κόστη μάρκετινγκ μέσω 
συνεταιρισμών. Στα Βαλκάνια, η συνήθεια είναι να τα κάνουν όλα μόνοι τους. Σκεφτείτε τι θα 
μπορούσατε να μοιραστείτε με κάποιον κοντινό — μπορεί να μειώσει τα κόστη σας στο μισό. 

 

Πεδίο 8: Διάρθρωση Κόστους 

Η ερώτηση: Πόσο κοστίζει η λειτουργία της επιχείρησής σας; 

Χρειάζομαι ακριβείς αριθμούς; 

Όχι σε αυτό το πεδίο. Ο καμβάς σάς δίνει μια συνολική εικόνα — το Μηνιαίο Οικονομικό Πλάνο 
(από την Υποενότητα 2) είναι εκεί όπου καταγράφετε ακριβείς αριθμούς. Εδώ, απλώς 
αναφέρετε τις κύριες κατηγορίες κόστους σας και σημειώστε ποιες είναι οι μεγαλύτερες. 

Παραδείγματα κοστών προς καταγραφή: 

• Πάγια κόστη: ενοίκιο/δάνειο στέγης, ασφάλιση, άδειες, αποπληρωμές δανείων, internet, τηλέφωνο 
• Μεταβλητά κόστη: φαγητό για επισκέπτες, είδη καθαρισμού, πλυντήριο, καύσιμα, εποχιακό 
προσωπικό 
• Κρυφά κόστη (αυτά που ξεχνάτε): οι δικές σας εργάσιμες ώρες, μικρές επισκευές, συντήρηση, 
τραπεζικές χρεώσεις, τέλη συμμόρφωσης 
• Εποχιακή σημείωση: «4 μήνες κόστους χωρίς έσοδα (Νοέμβριος–Φεβρουάριος)» 

Ποιο είναι το πιο συνηθισμένο λάθος; 

Το να μην υπολογίζετε τον δικό σας χρόνο. Αν δουλεύετε 10 ώρες την ημέρα στο αγρόκτημα και 
στη φιλοξενία, αυτός ο χρόνος έχει αξία. Αν το έκανε κάποιος άλλος, θα τον πληρώνατε. 
Καταγράψτε το. 
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Πεδίο 9: Ροές Εσόδων 

Η ερώτηση: Πώς έρχονται τα χρήματα; Με πόσους τρόπους; 

Έχω μόνο μία πηγή εσόδων. Είναι πρόβλημα αυτό; 

Ναι. Αν εξαρτάστε από μία μόνο πηγή (μόνο δωμάτια, ή μόνο πωλήσεις σε αγορές), μια κακή 
σεζόν μπορεί να σας καταστρέψει. Οι ανθεκτικές αγροτουριστικές επιχειρήσεις έχουν τρεις έως 
πέντε πηγές εσόδων. Δεν χρειάζεται να είναι μεγάλες — απλώς διαφορετικές. 

Παραδείγματα ροών εσόδων: 

• Διαμονή (δωμάτια, κάμπινγκ, glamping) 
• Φαγητό και ποτό (γεύματα, γευσιγνωσίες, μαθήματα μαγειρικής, πρωινά αγροκτήματος) 
• Δραστηριότητες και εμπειρίες (ξεναγήσεις στο αγρόκτημα, τρύγος, εργαστήρια, εκδηλώσεις 
συγκομιδής) 
• Απευθείας πωλήσεις προϊόντων στο αγρόκτημα (κρασί, λάδι, μαρμελάδα, μέλι, τυρί — σε τιμές 
premium αγροκτήματος) 
• Απευθείας πωλήσεις προϊόντων σε αγορές ή φεστιβάλ 
• Online πωλήσεις προϊόντων (αποστολή σε πελάτες) 
• Εταιρικές ή ομαδικές εκδηλώσεις (team building, retreats, ιδιωτικές γιορτές) 
• Εκπαιδευτικές επισκέψεις (σχολεία, πανεπιστήμια) 

Πώς ξέρω ποια να προσθέσω επόμενη; 

Κοιτάξτε τι διαθέτετε ήδη (Βασικοί Πόροι) και τι κάνετε ήδη (Βασικές Δραστηριότητες). Η 
επόμενη ροή εσόδων είναι συνήθως κάτι που αξιοποιεί όσα ήδη έχετε χωρίς να απαιτεί μεγάλη 
επένδυση. Αν έχετε έναν αμπελώνα και ήδη παράγετε κρασί, το επόμενο βήμα δεν είναι να 
αγοράσετε περισσότερη γη — είναι να προσφέρετε μια εμπειρία γευσιγνωσίας. 

Η αρχή της αλυσίδας αξίας: 

• Ακατέργαστα σταφύλια: 1€/κιλό (βασικό εμπόρευμα) 
• Εμφιαλωμένο κρασί: 7€/μπουκάλι (επεξεργασμένο προϊόν) 
• Γευσιγνωσία κρασιού στον αμπελώνα σας: 25€/άτομο (εμπειρία) 
• Ίδια σταφύλια, ίδιος αμπελώνας. 25 φορές η τιμή. Η διαφορά είναι η επεξεργασία, η συσκευασία και 
η εμπειρία. 

 

Πεδίο 10: Κοινότητα και Συνεργασία 

Η ερώτηση: Πώς συνδέεται η δραστηριότητά σας με την τοπική κοινότητα και πώς την ωφελεί; 

Γιατί είναι ξεχωριστό πεδίο αυτό; 

Επειδή ο αγροτουρισμός δεν υπάρχει απομονωμένος. Η επιτυχία σας εξαρτάται από την 
περιοχή γύρω σας — τους δρόμους, τις άλλες επιχειρήσεις, τη φήμη της περιοχής, τους 
ανθρώπους που ζουν εκεί. Και ολοένα και περισσότερο, τα ευρωπαϊκά προγράμματα 
χρηματοδότησης αναζητούν όφελος για την κοινότητα ως προϋπόθεση στήριξης. 

Παραδείγματα: 

• Αγοράζετε ψωμί από τον τοπικό φούρνο για το πρωινό των επισκεπτών σας — αυτό στηρίζει μια 
τοπική θέση εργασίας 
• Συστήνετε το εστιατόριο του χωριού — σας συστήνουν κι εκείνοι 
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• Προσλαμβάνετε τοπικούς νέους το καλοκαίρι — αυτό τους κρατά στην περιοχή αντί να φεύγουν για 
την πόλη 
• Συμμετέχετε σε ένα τοπικό πανηγύρι και φέρνετε επισκέπτες — ωφελείται όλο το χωριό 
• Μοιράζεστε τα κόστη μάρκετινγκ με δύο άλλα αγροκτήματα — μαζί εμφανίζεστε σε έναν χάρτη 
μονοπατιών που κανείς σας δεν θα μπορούσε να πληρώσει μόνος του 
• Οι επισκέπτες σας ανακαλύπτουν την περιοχή και επιστρέφουν για άλλες δραστηριότητες — 
ωφελούνται όλοι 

Συμβουλή: Όταν κάνετε αίτηση για LEADER ή άλλη χρηματοδότηση αγροτικής ανάπτυξης, η 
ερώτηση «πώς ωφελεί αυτό την κοινότητα;» εμφανίζεται πάντα. Αν μπορείτε να την απαντήσετε 
καθαρά, είστε ήδη μπροστά από τους περισσότερους υποψηφίους. 
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Πρακτικές Συμβουλές για τη Συμπλήρωση του 
Καμβά 

Πόσα πρέπει να γράψω σε κάθε πεδίο; 

Κρατήστε το σύντομο. Δύο έως πέντε bullet points ανά πεδίο. Όχι προτάσεις — μόνο σαφή, 
συγκεκριμένα σημεία. Ο καμβάς είναι ένα εργαλείο σκέψης, όχι ένα έγγραφο προς υποβολή. Θα 
πρέπει να διαβάζεται με μια ματιά. 

Να τον συμπληρώσω μόνος/μόνη μου ή με κάποιον άλλο; 

Και τα δύο λειτουργούν, αλλά η συμπλήρωση με κάποιον άλλο είναι συνήθως καλύτερη. Ένα 
μέλος της οικογένειας, έναν επιχειρηματικό συνεργάτη, έναν συνάδελφο φορέα, ή ακόμα και 
έναν φίλο που γνωρίζει το αγρόκτημά σας. Θα δουν πράγματα που εσείς παραβλέπετε. Στις 
εκπαιδευτικές συνεδρίες, ο εκπαιδευτής μπορεί να σας συνδυάσει με κάποιον από άλλη χώρα 
— οι ερωτήσεις του συχνά αποκαλύπτουν τυφλά σημεία. 

Τι γίνεται αν η επιχείρησή μου δεν υπάρχει ακόμα; 

Ο καμβάς λειτουργεί και για ιδέες. Γράψτε τι σχεδιάζετε να κάνετε, ποιους σχεδιάζετε να 
εξυπηρετήσετε και πόσο πιστεύετε ότι θα κοστίσει. Πολλά πεδία θα είναι εκτιμήσεις — 
σημειώστε τα με «?» και επιστρέψτε όταν μάθετε περισσότερα. Έτσι ξεκινούν οι πραγματικές 
επιχειρήσεις. 

Τι γίνεται αν δύο πεδία επικαλύπτονται; 

Αυτό είναι φυσιολογικό. Ένα μάθημα μαγειρικής είναι ταυτόχρονα μια Βασική Δραστηριότητα και 
μια Ροή Εσόδων. Ένα τοπικό εστιατόριο είναι ταυτόχρονα μια Βασική Συνεργασία και ένα 
Κανάλι (αν σας συστήνει σε πελάτες). Μην ανησυχείτε για το αν βάζετε τα πράγματα στο 
«σωστό» κουτί. Ο καμβάς είναι ένα εργαλείο σκέψης, όχι εξέταση. 

Μπορώ να τον αλλάξω αργότερα; 

Θα πρέπει να τον αλλάξετε αργότερα. Ο καμβάς είναι ένα ζωντανό έγγραφο. Μετά από κάθε 
ενότητα, μετά από κάθε σεζόν, μετά από κάθε νέα ιδέα — βγάλτε τον και ενημερώστε τον. Ένας 
καμβάς που δεν αλλάζει ποτέ σημαίνει ότι σταματήσατε να σκέφτεστε την επιχείρησή σας. 

Ποιο είναι το πιο συνηθισμένο λάθος που κάνουν οι άνθρωποι; 

Τρία λάθη επανέρχονται ξανά και ξανά: 

• Το να είστε πολύ αόριστοι. «Ποιοτικά προϊόντα» δεν σημαίνει τίποτα. «Σπιτική μαρμελάδα 
τριαντάφυλλου από τριαντάφυλλα Πετρίτς, σε βάζα των 200γρ με χειρόγραφες ετικέτες» 
σημαίνει κάτι. 

• Το να γράφετε «όλους» ως πελάτη. Κανείς δεν πουλάει σε όλους. Επιλέξτε 2–3 ομάδες 
που μπορείτε πραγματικά να προσεγγίσετε. 

• Το να ξεχνάτε την οικονομική πλευρά. Τα πεδία 8 και 9 (κόστη και έσοδα) είναι τα πιο 
δύσκολα να συμπληρωθούν ειλικρινά, αλλά είναι τα πιο σημαντικά. Αν οι αριθμοί δεν 
βγαίνουν, τα υπόλοιπα είναι ένα χόμπι. 
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Γρήγορη Αναφορά: Όλα τα 10 Πεδία με μια 
Ματιά 
 

# Πεδίο Βασική Ερώτηση Τι να Γράψετε 

1 Πρόταση Αξίας 
Γιατί να έρθουν στο ΔΙΚΟ 
ΣΑΣ μέρος; 

Τι λένε οι επισκέπτες ότι αγάπησαν 
περισσότερο 

2 Τμήματα Πελατών 
Ποιοι είναι οι επισκέπτες 
σας; 

2–3 ομάδες με το τι θέλουν 

3 Κανάλια 
Πώς σας βρίσκουν και 
κάνουν κράτηση; 

Καταγράψτε κάθε τρόπο που σας 
προσεγγίζουν 

4 Σχέσεις με τους Πελάτες 
Πώς τους κάνετε να 
επιστρέφουν; 

Τι κάνετε μετά την επίσκεψη 

5 Βασικοί Πόροι Τι διαθέτετε ήδη; Γη, δεξιότητες, παράδοση, εξοπλισμός 

6 Βασικές Δραστηριότητες Τι κάνετε πραγματικά; 
Καλλιεργείτε, παράγετε, φιλοξενείτε, 
ξεναγείτε, πουλάτε 

7 Βασικές Συνεργασίες Με ποιους συνεργάζεστε; Γείτονες, προμηθευτές, ΟΤΔ, δίκτυα 

8 Διάρθρωση Κόστους Πόσο κοστίζει; Πάγια, μεταβλητά, κρυφά κόστη 

9 Ροές Εσόδων Πώς έρχονται τα χρήματα; 
Καταγράψτε όλες τις πηγές εσόδων 
(στόχος 3+) 

10 Κοινότητα & Συνεργασία Πώς ωφελεί την περιοχή; 
Τοπικές θέσεις εργασίας, κοινά κόστη, 
κοινό μάρκετινγκ 

 

Ενότητα 1: πρώτο προσχέδιο  →  Ενότητα 6: ολοκληρωμένο επιχειρηματικό 
σχέδιο 

Κρατήστε τον καμβά σας. Φέρτε τον σε κάθε συνεδρία. Χρησιμοποιήστε διαφορετικό χρώμα κάθε 
φορά. 


