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ΠΕΡΙΛΗΨΗ 
 

 
Η παρούσα διπλωµατική εργασία αποσκοπεί στο να παρουσιάσει την οργάνωση και τη 
λειτουργία του κλάδου των ελληνικών τουριστικών γραφείων, όχι τόσο στη στατική του 
πραγµατικότητα αλλά σε µια δυναµική προσέγγιση του ιδανικού τρόπου οργανωτικής 
δοµής και λειτουργίας των ελληνικών τουριστικών επιχειρήσεων, έτσι ώστε να 
µεγιστοποιείται η αξία του επαγγέλµατος και των αποτελεσµάτων άσκησής του, τόσο 
σε όρους χρηµατοοικονοµικούς, επιτυγχάνοντας δηλαδή τη µέγιστη κερδοφορία µε το 
χαµηλότερο δυνατό κόστος, όσο και σε όρους ποιότητας, επιτυγχάνοντας τη µέγιστη 
ικανοποίηση του πελάτη - καταναλωτή. Ειδικά η ικανοποίηση του καταναλωτή, η 
προστασία του και η κάλυψη των µοναδικών αναγκών του, πρέπει να είναι ο σκοπός 
κάθε τουριστικής επιχείρησης και κάθε στελέχους της, ταξιδιωτικού συµβούλου.  
 
Στην παρούσα διπλωµατική εργασία επιχειρείται η προσέγγιση του κλάδου στην 
Ελληνική πραγµατικότητα σε συνδυασµό µε το παγκόσµιο τουριστικό γίγνεσθαι.   
Ο τουρισµός αποτελεί πλέον όχι µονάχα µια σηµαντική οικονοµική δραστηριότητα, 
αλλά και ένα φαινόµενο παγκόσµιας εµβέλειας που έρχεται να ικανοποιήσει τις ανάγκες 
για αναψυχή, για καλύτερη γνωριµία των λαών και των πολιτών του κόσµου, για τον 
πολιτισµό του σύγχρονου ανθρώπου. Ο τουρισµός έχει επίδραση στην οικονοµική και 
κοινωνική ζωή δισεκατοµµυρίων ανθρώπων, προσφέρει θέσεις εργασίας, συµβάλει 
στην πραγµατοποίηση επενδύσεων για ανάπτυξη υποδοµών αλλά και  προσφέρει 
σηµαντικές ευκαιρίες για επαφή µε την τοπική κοινωνία και µε άλλους πολιτισµούς 
εµπλουτίζοντας τις γνώσεις των ταξιδιωτών, αλλά και ευαισθητοποιώντας τους για τις 
ιδιαιτερότητες και τον πολιτισµικό πλούτο των άλλων χωρών. 
 
Ο κλάδος των τουριστικών γραφείων, είναι αναπόσπαστο κοµµάτι της τουριστικής 
αλυσίδας, αφού πρόκειται για τον παραγωγό και το δίκτυο διανοµής του τουριστικού 
προϊόντος.  
Ο ρόλος των τουριστικών γραφείων έχει αλλάξει από το καθιερωµένο πρότυπο µετά 
την ευρεία είσοδο του Internet και στην ελληνική αγορά. Τα ελληνικά τουριστικά 
γραφεία πρέπει να εκσυγχρονίσουν την λειτουργία τους, να παρέχουν ποιοτικές 
υπηρεσίες και εξειδικευµένα προϊόντα για να ανταπεξέλθουν στις απαιτήσεις των 
καιρών, ενισχύοντας το ρόλο τους σαν ταξιδιωτικοί σύµβουλοι. Πρέπει να λάβουν 
υπόψη τις αλλαγές στις προτιµήσεις των καταναλωτών , την δυναµική είσοδο στην 
αγορά της Μεσογείου των ανταγωνιστριών χωρών που προσφέρουν παρόµοιο µε την 
Ελλάδα τουριστικό προϊόν και να διαφοροποιήσουν τις προτάσεις τους µε στόχο την 
ανταγωνιστικότητά των υπηρεσιών και των προτάσεων στο διεθνές τουριστικό 
γίγνεσθαι. 
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1ο Κεφάλαιο : Το δυναµικό τουριστικό φαινόµενο και οι 
σύγχρονες τάσεις της παγκόσµιας αγοράς.  

  
 

Εισαγωγικό σχόλιο  
Το παρόν κεφάλαιο επιχειρεί την παρουσίαση του ενιαίου χαρακτήρα του τουριστικού 

φαινοµένου, που νοείται ως διεθνές ακόµα και στη διάσταση του εσωτερικού 

τουρισµού, αφού ακόµα και αν µιλάµε για την επιλογή ενός Ελληνικού προορισµού από 

έναν Έλληνα, πάντα ελλοχεύει η σύγκριση µε την επιλογή του να ταξιδέψει στο 

εξωτερικό. Σε κάθε περίπτωση όµως ο τουρισµός ως διαδικασία επηρεάζεται από 

παγκόσµιες τάσεις και εξελίξεις που στο σηµερινό παγκοσµιοποιηµένο περιβάλλον 

επηρεάζουν όλους τους προορισµούς και τους ταξιδιώτες. Πέρα από τις συγκεκριµένες 

επιθυµίες και απαιτήσεις του καταναλωτή, τις οποίες καλείται ένα τουριστικό γραφείο 

να ικανοποιήσει, είναι απαραίτητη η γνώση της συνολικής τουριστικής αγοράς, και η 

ενσωµάτωσή της στη σύνθεση µιας ολοκληρωµένης πρότασης προς τον καταναλωτή.  

 
 

1.1. Η παγκόσµια τουριστική βιοµηχανία  

Ο τουρισµός αναγνωρίζεται ως η µεγαλύτερη «βιοµηχανία» σε παγκόσµιο επίπεδο, µε 

διαρκώς αυξανόµενο ρόλο και επίδραση στην οικονοµική και κοινωνική ζωή 

δισεκατοµµυρίων ανθρώπων. Ιδιαίτερα, η οικονοµική σηµασία του τουρισµού 

συνίσταται στη δηµιουργία νέων θέσεων εργασίας, στην πραγµατοποίηση επενδύσεων 

για ανάπτυξη υποδοµών, στη συµµετοχή της τουριστικής παραγωγής στο Α.Ε.Π. και 

στη συνεισφορά της τουριστικής δραστηριότητας στους εθνικούς φόρους.  

Μελετώντας τα στατιστικά στοιχεία και το διεθνές περιβάλλον, όπως αυτά 

παρουσιάζονται σε επίσηµες ιστοσελίδες – του W.T.O., της ECTAA, της EUROSTAT  

(www.unwto.org , www.ectaa.org, http://epp.eurostat.ec.europa.eu), της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης, µπορούµε να εξάγουµε χρήσιµα συµπεράσµατα για την εξέλιξη των 

τουριστικών ροών τις τελευταίες δεκαετίες. Παρά το ότι οι συνολικές αφίξεις 

παρουσίασαν συνεχή αύξηση σε όλες τις γεωγραφικές περιοχές, η ποσοστιαία 

κατανοµή τους παρουσιάζει διαφοροποίηση, και παρατηρούµε τα εξής, όσον αφορά 

στην υποδοχή επισκεπτών: 

 



 3

 η Ευρώπη εξακολουθεί να είναι η κυρίαρχη περιοχή στις αφίξεις τουριστών  
 

Πίνακας 1.1: ∆ιεθνής Αφίξεις ανά Ήπειρο 

Πηγή: ΣΕΤΕ, Επεξεργασία στοιχείων  UNWTO, World Tourism Barometer 

 

 
 

 µείωση των µεριδίων της παρουσιάζει και η Αµερικανική Ήπειρος, γεγονός που 

υποδηλώνει την αλλαγή των προτιµήσεων των τουριστών και των τουριστικών 

επιχειρηµατιών από τους καθιερωµένους προορισµούς των ανεπτυγµένων 

οικονοµικά περιοχών προς περιοχές - χώρες που βρίσκονται σε φάση οικονοµικής 

και τουριστικής ανάπτυξης 

 αλµατώδης είναι η ανάπτυξη των χωρών της Α. Ασίας και του Ειρηνικού Ωκεανού οι 

οποίες τα τελευταία χρόνια συνιστούν νέες αγορές, ιδιαίτερα φθηνές,  

ανταγωνιστικές, µε ελκυστικό τουριστικό προϊόν. 

 ποσοστά αύξησης των µεριδίων τους καταγράφουν επίσης οι χώρες της Αφρικής 

και της Μ. Ανατολής, ενώ σχετικά σταθερό παρουσιάζεται το ποσοστό των χωρών 

της Ν. Ασίας (ICAP, 2004,σελ 16). 
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Πίνακας 1.2: Μερίδια Μειζόνων Περιοχών στον Αλλοδαπό τουρισµό 

Πηγή: UNWTO, World Tourism Barometer  

 
Για τη διευκόλυνση της αποτύπωσης της εξέλιξης του διεθνούς τουρισµού, εκτός από 

τις τουριστικές αφίξεις, σηµαντικό δείκτη συνιστούν και τα προκαλούµενα έσοδα από 

τον τουρισµό, η διαχρονική εξέλιξη των οποίων παρουσιάζεται στον πίνακα που 

ακολουθεί: 

 

Πίνακας 1.3: Έσοδα από τον τουρισµό (1950 – 2009) 

Πηγή: W.T.O 

 

Έτος Έσοδα (σε Εκατοµµύρια δολάρια) 

1950 2.100 

1960 6.867 

1970 17.900 

1980 105.320 

1990 268.928 

1995 406.500 

2000 473.400 

2004 633.000 

2005 679.000 

2006 744.000 

2007 857.000 

2008 942.000 

2009 852.000 

 

Πρέπει ωστόσο να διευκρινιστεί ότι τα περισσότερα έσοδα καταγράφονται στις χώρες 

της Ευρώπης και της Αµερικής, οι οποίες συνιστούν κυρίαρχες χώρες αποστολής αλλά 
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και υποδοχής τουριστών. Ο τουρισµός σε διεθνές επίπεδο ελέγχεται ουσιαστικά από 

τις περιοχές αυτές, οι οποίες ασκούν την επιρροή τους και διαµορφώνουν την εξέλιξη 

των τουριστικών µεγεθών και κυρίως την κίνηση των τουριστικών ροών.  Άξιο, επίσης, 

προσοχής είναι  πτώση των εσόδων από τον τουρισµό σε ποσοστό 9,95% για το έτος 

2009, σε σύγκριση µε το προηγούµενο έτος.  Είναι πλέον εµφανή τα αποτελέσµατα τις 

παγκόσµιας οικονοµικής κρίσης που επηρέασε το σύνολο των οικονοµικών 

δραστηριοτήτων, και των τουριστικών.   

 
Πίνακας 1.4: ∆ιεθνής Τουριστικές Εισπράξεις ανά Ήπειρο 

Πηγή: ΣΕΤΕ, Επεξεργασία στοιχείων  UNWTO, World Tourism Barometer 
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Πίνακας 1.5: Εξέλιξη ∆ιεθνούς Ταξιδιωτικής ∆απάνης  
Πηγή: ΣΕΤΕ, Επεξεργασία στοιχείων UNWTO, World Tourism Barometer 

 

 
 

Στη διάρκεια των τελευταίων δεκαετιών o τουρισµός σηµείωσε αξιοσηµείωτη 

µεγέθυνση, συνδεόµενος άµεσα µε την κοινωνικοοικονοµική αναπτυξιακή διαδικασία, 

(Mader, 1988 p.274 – 276), καθώς συµβάλλει σηµαντικά στην άνοδο του επιπέδου 

διαβίωσης των τουριστικά ανεπτυγµένων περιοχών και, συνακόλουθα, στην ευηµερία 

των πολιτών. 

 

Ο επιχειρηµατικός όγκος του τουρισµού σε παγκόσµια κλίµακα ενδεχοµένως ξεπερνά 

αυτόν των εξαγωγών πετρελαίου, ειδών διατροφής και αυτοκινήτων, ενώ παράλληλα 

παραµένει η βασική πηγή εισοδήµατος για πολλές αναπτυσσόµενες χώρες. 

 

Ο τουρισµός ως οικονοµικός τοµέας συνδέεται άµεσα µε πολλούς άλλους τοµείς της 

οικονοµίας και της παραγωγής. Κατά συνέπεια, τα οφέλη που η αύξησή του επιφέρει 

είναι πολυποίκιλα και στον τοµέα της απασχόλησης. 

 

Οι αριθµοί είναι ενδεικτικοί του µεγέθους της συµβολής του τουρισµού στην παγκόσµια 

οικονοµία (www.sete,gr) : 

• Από το 1952 ως το 2009 ο αριθµός των διεθνών τουριστικών αφίξεων αυξήθηκε µε 

ρυθµό 6,5% κατ’έτος, µε αποτέλεσµα ο συνολικός αριθµός των ταξιδιωτών να 

εκτιναχθεί από τα 25 στα 880 εκατοµµύρια. 

 

• Ο ρυθµός αύξησης του εισοδήµατος που προέκυψε από αυτές τις αφίξεις ήταν 

ιδιαίτερα µεγάλος, αγγίζοντας το 11,2% για την προαναφερθείσα περίοδο, 

γιγαντώνοντας την παγκόσµια οικονοµία και αγγίζοντας τα 852 δις δολάρια το 2009. 
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• Ως το 1950, οι 15 κορυφαίοι προορισµοί απορροφούσαν το 88% των παγκόσµιων 

αφίξεων, µε το ποσοστό να µειώνεται στο 75%  για το 1970 και στο 57% για το 2005, 

µε αποτέλεσµα την πιο οµοιόµορφη κατανοµή των οφελών του παγκόσµιου τουρισµού, 

συµπεριλαµβανοµένων πλέον και νέων προορισµών, πολλοί εκ των οποίων 

βρίσκονται στις αναπτυσσόµενες χώρες. 

 

• Το 2009 οι παγκόσµιες αφίξεις άγγιξαν τα 880 εκατοµµύρια, σηµειώνοντας µείωση 

της τάξης του 4,24% σε σχέση µε το προηγούµενο έτος, λόγω της παγκόσµιας 

οικονοµικής κρίσης. (www.sete.gr)  

 

• Το 2008 παρουσιάζεται ως το έκτο συνεχόµενο έτος σταθερής µεγέθυνσης της 

παγκόσµιας τουριστικής βιοµηχανίας, η οποία παρουσιάζεται συνολικά 

ευπροσάρµοστη στις ποικίλες κρίσεις που ενδεχοµένως προκύπτουν.  

 

• Ο Παγκόσµιος Οργανισµός Τουρισµού προβλέπει µέσο ετήσιο ρυθµό αύξησης των 

διεθνών τουριστικών αφίξεων της τάξης του 4,1% µε ορίζοντα το 2020. Συνεπώς, οι 

διεθνείς αφίξεις αναµένεται ως τότε να ξεπεράσουν το 1,5 δις ταξιδιωτών. 

 

Ο παγκόσµιος τουρισµός αντιµετωπίζει µεγάλες προκλήσεις εν όψει του 21ου αιώνα, οι 

οποίες σχετίζονται µε τη βιώσιµη και ισόρροπη ανάπτυξη, την αντιµετώπιση των 

ανισοτήτων σε ζητήµατα πλούτου και ευκαιριών αλλά και την ορθή κατανοµή και 

διαχείριση των υπαρχόντων φυσικών πόρων, όπως ακριβώς συµβαίνει µε κάθε 

ζωντανό κοµµάτι της παγκόσµιας οικονοµίας που έρχεται αντιµέτωπο µε τη διαρκώς 

εξελισσόµενη διεθνή πραγµατικότητα. 

Για το 2010 το εβδοµαδιαίο οικονοµικό δελτίο της Alpha Bank, το οποίο επεξεργάζεται 

στοιχεία του WTO, προβλέπει αύξηση του τουρισµού παγκοσµίως.(www.alphabank.gr)   

 

 

1.1.1. Οι τάσεις της τουριστικής ζήτησης 

 

Πέρα από την ποσοτική αύξηση των ταξιδιών, παράλληλα, υπάρχουν θετικές εξελίξεις 

και στις απαιτήσεις των σύγχρονων τουριστών (ποσοτική αύξηση δηλαδή), οι 

κυριότερες από τις οποίες µπορούν να συνοψιστούν στα εξής (ΗΑΤΤΑ): 

 

 αυξηµένη ανάγκη για κατανάλωση νέων, εµπλουτισµένων και διαφοροποιηµένων 

τουριστικών προϊόντων, τα οποία θα χαρακτηρίζονται από τη βελτίωση των 

ποιοτικών τους χαρακτηριστικών 
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 αύξηση του διαθέσιµου οικογενειακού εισοδήµατος που δαπανάται για διακοπές 

 δυναµική εµφάνιση και ανάπτυξη του προτύπου των ολιγοήµερων διακοπών (3 – 5 

ηµερών) 

 αύξηση της συχνότητας των διακοπών, εν µέρει ως αποτέλεσµα της µείωσης της 

διάρκειας τους. Χαρακτηριστικό παράδειγµα αυτής της τάσης είναι η ανάπτυξη του 

city break τουρισµού.  

 σταδιακή ενίσχυση της ζήτησης για τους µήνες εκτός αιχµής, αν και η τουριστική 

ζήτηση εξακολουθεί ακόµη να εµφανίζει έντονη χρονική συγκέντρωση σε πολύ 

µικρό αριθµό µηνών του έτους (π.χ. καλοκαιρινή περίοδος, περίοδος 

Χριστουγέννων). 

 διαρκής αύξηση των απαιτήσεων του σύγχρονου τουρίστα κυρίως στην παροχή 

υπηρεσιών, ως αποτέλεσµα της βελτίωσης του επιπέδου και της ποιότητας ζωής 

που επιθυµεί να έχει 

 ενίσχυση του αριθµού των ατόµων τρίτης ηλικίας που κάνουν διακοπές, ως 

αποτέλεσµα της αύξησης του µέσου όρου ζωής. 

 αύξηση της διεθνούς ζήτησης για διακοπές σε µη – ξενοδοχειακά καταλύµατα  

 στροφή των απαιτήσεων των τουριστών από τις «παραδοσιακές» διακοπές σε 

διακοπές εµπειρίας διαφόρων µορφών, µε την ενεργό συµµετοχή των τουριστών.  

 διαρκώς αυξανόµενη χρήση των νέων τεχνολογιών για την αναζήτηση 

πληροφόρησης και την πραγµατοποίηση κρατήσεων σχετικών µε τις διακοπές. 

 

 

1.1.2. οι τάσεις της τουριστικής προσφοράς  

 

Η εµφάνιση των τάσεων – αλλαγών που προαναφέρθηκαν είναι φυσικό να οδηγήσουν 

τις τουριστικές επιχειρήσεις στην προσπάθεια προσαρµογής τους στα νέα 

χαρακτηριστικά της ζήτησης και στον διαρκώς εντονότερο ανταγωνισµό. Οι 

σηµαντικότερες αλλαγές σε επίπεδο τουριστικής προσφοράς σχετίζονται µε τον τρόπο 

παραγωγής και διάθεσης του τουριστικού προϊόντος, και είναι: 

 η προσπάθεια τµηµατοποίησης της τουριστικής αγοράς και ανάπτυξης 

εξειδικευµένων τουριστικών δραστηριοτήτων, κυρίως µέσα από την ενίσχυση των 

θεµατικών µορφών τουρισµού 

 η επιδίωξη καθετοποιηµένης και ολοκληρωµένης προσφοράς του τουριστικού 

προϊόντος στους τουρίστες- καταναλωτές, από επιχειρήσεις που έχουν αναπτύξει 

το σύνολο των επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων που εµπλέκονται στην παραγωγή 

και διάθεση του τουριστικού προϊόντος. 



 9

 η παγκοσµιοποίηση µέσα από τις συνεργασίες και συγχωνεύσεις (π.χ. µε τη µορφή 

clusters) των µικρών τουριστικών επιχειρήσεων ή την εξαγορά τους από µεγάλες 

επιχειρήσεις, τουριστικές και µη. 

 η παρουσία στη διεθνή τουριστική αγορά νέων προορισµών οι οποίοι προσφέρουν 

φθηνά τουριστικά προϊόντα. Οι προορισµοί αυτοί βρίσκονται σε αρκετά µεγάλη 

απόσταση από τις κύριες περιοχές προέλευσης τουριστών αλλά η απελευθέρωση 

των αεροµεταφορών έχει διευκολύνει σηµαντικά την πρόσβαση σε αυτές.  

 η διαφοροποίηση της τουριστικής προσφοράς που επιδιώκουν οι καθιερωµένοι 

τουριστικοί προορισµοί ως αποτέλεσµα της διαρκούς εµφάνισης νέων – δυναµικών 

τουριστικών προορισµών 

 

Αποτέλεσµα της επικράτησης αυτών των τάσεων είναι και η σταδιακή αλλαγή της 

γεωγραφικής κατανοµής της τουριστικής ζήτησης. Έτσι, ιδιαίτερα σηµαντική διεθνής 

τάση που αναδεικνύεται εντονότερα τα τελευταία χρόνια είναι η µείωση της δύναµης 

της Ευρώπης και της Αµερικής, ως βασικών περιοχών προσέλκυσης τουριστών και η 

συνακόλουθη ενδυνάµωση άλλων περιοχών. Η τάση αυτή αναµένεται να επηρεάσει 

σηµαντικά την εξέλιξη του τουριστικού φαινοµένου τα επόµενα χρόνια και να 

διαδραµατίσει καθοριστικό ρόλο στην οικονοµική και κοινωνική ολοκλήρωση 

σηµαντικού αριθµού χωρών, που ανήκουν στην οµάδα των αναπτυσσόµενων 

οικονοµικά. 

 

 

1.2. Προβλέψεις και προοπτικές  
 
Η οικονοµική κρίση, σε συνδυασµό µε την αβεβαιότητα και τις έντονες διακυµάνσεις της 

αγοράς και η µείωση της εµπιστοσύνης καταναλωτών και επιχειρήσεων, αναµένεται να 

συνεχίσουν να επηρεάζουν την τουριστική ζήτηση, τουλάχιστον βραχυπρόθεσµα και 

µεσοπρόθεσµα. 

 

Ο Π.Ο.Τ. υπολογίζει ότι ο παγκόσµιος τουρισµός θα αυξηθεί  ελαφρώς ( από -1% ως -

2%) κατά τη διάρκεια του 2010. Παρόλα αυτά υπάρχει µεγάλη αβεβαιότητα και πολλά 

θα εξαρτηθούν από το πώς θα εξελιχθούν οι οικονοµικές συνθήκες.  

 

Μαζί µε την Αµερική, η Ευρώπη θα είναι η περιοχή που θα επηρεαστεί περισσότερο 

όσον αφορά στα τουριστικά µεγέθη, καθώς οι κύριες αγορές άντλησης τουριστών  

έχουν ήδη µπει ή εισέρχονται σε ύφεση. 
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Οι παράγοντες που θα επηρεάσουν καθοριστικά τις προοπτικές του διεθνούς 

τουρισµού είναι: 

 

 οικονοµικοί, ιδιαίτερα ο έντονος ανταγωνισµός ο οποίος αναµένεται να 

ενισχυθεί ακόµη περισσότερο και να οδηγήσει στην παροχή νέων 

πλουσιότερων και σαφώς εµπλουτισµένων τουριστικών προϊόντων. 

Παράλληλα, οι συνεργασίες µεταξύ τουριστικών επιχειρήσεων αναµένεται να 

ενισχυθούν σηµαντικά τα επόµενα χρόνια. Το «άνοιγµα» χωρών και αγορών, 

που για χρόνια παρέµεναν αποµονωµένες, προς το διεθνές οικονοµικό, 

κοινωνικό και πολιτικό περιβάλλον αναµένεται να δηµιουργήσει ακόµη 

µεγαλύτερες ευκαιρίες για νέες δυναµικές περιοχές προσέλκυσης τουριστών και 

σηµαντικές πηγές αποστολής τουριστών ως αντίδραση στην επί δεκαετίες 

στέρηση της ελευθερίας µετακινήσεων και επαφής µε άλλους πολιτισµούς. 

 τεχνολογικοί, ιδιαίτερα οι αλλαγές στο χώρο και τον τρόπο εργασίας.  Η 

δυνατότητα εργασίας από το σπίτι και η εφαρµογή ευέλικτων ωραρίων εργασίας 

αναµένεται να αυξήσει ακόµη περισσότερο τον ελεύθερο χρόνο και τις 

δυνατότητες διάθεσης του για διακοπές και αναψυχή. Παράλληλα, η διαρκής 

βελτίωση των µέσων µεταφοράς αναµένεται να µειώσει ακόµη περισσότερο το 

χρόνο ταξιδιού και να αυξήσει την άνεση και την ασφάλεια. 
 

Σύµφωνα µε τη µελέτη του Παγκόσµιου Οργανισµού Τουρισµού (W.T.O.) “Tourism 

2020 vision” (2001), οι προβλέψεις για την εξέλιξη των τουριστικών αφίξεων στις κύριες 

γεωγραφικές περιοχές για τα επόµενα 10 και 20 χρόνια έχουν ως ακολούθως: 

 

Πίνακας 1.6: Προβλέψεις εξέλιξης διεθνών τουριστικών αφίξεων (σε εκατοµµύρια) 

Πηγή: W.T.O. 

 

Περιοχή 2000 2010 2020 

Αφρική 27,4 47,0 77,3 

Αµερική 130,2 190,4 282,3 

Α. Ασία 92,9 195,2 397,2 

Ευρώπη 393,4 527,3 717,0 

Μ. Ανατολή 18,3 35,9 68,5 

Ν. Ασία 5,5 10,6 18,8 

ΣΥΝΟΛΟ 667,7 1.006,4 1.561,1 
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Απ΄ ότι φαίνεται και στον πίνακα ολόκληρη η υφήλιος παρουσιάζει αυξητικές τάσεις 

στις τουριστικές αφίξεις. Θα πρέπει να επισηµανθεί ιδιαιτέρα η δυναµική  ανερχόµενων 

χωρών, όπως οι χώρες της Αφρικής και της Ανατολικής Ασίας, που αναµένεται τα 

επόµενα χρόνια να κερδίσουν µερίδιο αγοράς και να παγιωθούν στον παγκόσµιο 

τουριστικό χάρτη.  

 

Σηµαντική παράµετρος επηρεασµού της εξέλιξης και των προοπτικών του διεθνούς 

τουρισµού τα επόµενα χρόνια είναι η στρατηγική που θα υιοθετήσουν οι κυριότερες 

Ευρωπαϊκές χώρες υποδοχής τουριστών, προκειµένου να διατηρήσουν τη θέση τους 

στο διαρκώς µεταβαλλόµενο διεθνές τουριστικό περιβάλλον. Οι περισσότεροι 

Ευρωπαϊκοί τουριστικοί οργανισµοί προγραµµατίζουν την αύξηση των δαπανών για 

διαφήµιση και την εφαρµογή δυναµικών τεχνικών µάρκετινγκ – προώθησης του 

εθνικού τουριστικού προϊόντος τους. Ταυτόχρονα, καθοριστικός θα είναι ο ρόλος των 

νέων χωρών – µελών της Ευρωπαϊκής Ένωσης ως ανερχόµενων τουριστικών 

προορισµών. Επιπλέον, ιδιαιτέρα σηµαντική είναι η τάση των εθνικών οργανισµών 

τουρισµού να επιδιώκουν όλο και περισσότερο τη συνεργασία, οικονοµική και όχι 

µόνον, µε τις ιδιωτικές τουριστικές επιχειρήσεις, ενώ η τουριστική συνεργασία µεταξύ 

φορέων και επιχειρήσεων διαφορετικών χωρών αναµένεται να γίνει ουσιαστικότερη στο 

µέλλον.  Παράλληλα, οι ιδιωτικοί φορείς, σύνδεσµοι και ενώσεις, αναλαµβάνουν ολοένα 

και περισσότερες πρωτοβουλίες.  

 

Κρίσιµο στοιχείο για την  ανάπτυξη του παγκόσµιου τουρισµού είναι ο βαθµός στον 

οποίο θα µπορέσουν οι εµπλεκόµενοι στο διεθνές τουριστικό γίγνεσθαι φορείς να 

αντιµετωπίσουν και να ξεπεράσουν τις έκτατες κρίσεις, οι συνέπειες των οποίων δεν 

περιορίζονται σε εθνικό ή έστω περιφερειακό επίπεδο αλλά µπορούν να έχουν 

σηµαντικές αρνητικές επιδράσεις στην εκδήλωση της τουριστικής ζήτησης σε 

παγκόσµιο επίπεδο. Χαρακτηριστικό παραδείγµατα αποτελούν το τροµοκρατικό 

χτύπηµα της 11ης Σεπτεµβρίου 2001, η εµφάνιση του ιού SARS, η πρόσφατη 

οικονοµική κρίση  και ο ιός της γρίπης Η1Ν1 και η προσπάθεια του διεθνούς τουρισµού 

να αντιµετωπίσει τα προβλήµατα που έχουν προκαλέσει και να µειώσει στο ελάχιστο 

τις συνέπειες. 

 

Ωστόσο, πέρα από τις θετικές προοπτικές που αναφέρθηκαν προηγούµενα δεν 

αποκλείεται να υπάρξουν παράµετροι οι οποίες είναι δυνατόν να επηρεάσουν αρνητικά 

την εξέλιξη του διεθνούς τουρισµού. Το γεγονός ότι µεγάλο µέρος των τουριστικών 

µετακινήσεων πραγµατοποιείται µε αεροπλάνο, δηµιουργεί κινδύνους οι οποίοι 

σχετίζονται µε τα προβλήµατα που έχουν αρχίσει να δηµιουργούνται τα τελευταία 
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χρόνια και αναµένεται να ενταθούν τα επόµενα, κυρίως τη µεγάλη εναέρια κυκλοφορία, 

ιδιαίτερα κατά τις περιόδους αιχµής στα σηµαντικότερα διεθνή αεροδρόµια. Αυτό, σε 

συνδυασµό µε τον χαµηλό ρυθµό κατασκευής νέων αεροδροµίων τα οποία θα 

µειώσουν την κίνηση από τα ήδη συµφορηµένα, αναµένεται να αποτελέσει τα επόµενα 

χρόνια σηµαντικό πρόβληµα προς επίλυση. 

 

Παράλληλα, θέµατα ασφάλειας, ιδιαίτερα στις µετακινήσεις αναµένεται στο µέλλον να 

επηρεάσουν έντονα τις προοπτικές του διεθνούς τουριστικού φαινοµένου. 

Τέλος, δεν θα πρέπει να παραγνωρίζεται ο ρόλος του κλίµατος των προορισµών και οι 

αλλαγές στις κλιµατολογικές συνθήκες που επισυµβαίνουν και αναµένεται να 

επηρεάσουν και το τουριστικό φαινόµενο, τόσο στην επιλογή προορισµού, όσο και 

στην ανάπτυξη ιδιαίτερων µορφών τουρισµού. (Κοκκώσης, Τσάρτας, 2001, σελ 28). 

 
 
1.3. Ο τουρισµός στην Ελλάδα 
 

Η µεταβολή των προτιµήσεων των τουριστών και η είσοδος στην τουριστική αγορά 

νέων αναδυόµενων αγορών και αναπτυσσόµενων χωρών, οι οποίες προσφέρουν 

σχετικά όµοιο προϊόν µε τη χώρα µας σε πιο προσιτές τιµές άλλαξαν το τοπίο του 

ελληνικού τουρισµού. H Ελλάδα πλέον πρέπει να στοχεύει σε δωδεκάµηνο ποιοτικό 

τουρισµό, ξεφεύγοντας από το παραδοσιακό µοντέλο ήλιος – θάλασσα. Οι 

ανταγωνίστριες χώρες έχουν αυξηθεί – πλέον των κλασικών µεσογειακών χωρών π.χ., 

έρχονται να προστεθούν στον ανταγωνισµό οι χώρες της ανατολικής Μεσογείου και της 

Βόρειας Αφρικής, και έτσι η χώρα µας πλέον στοχεύει σε προσφορά 

διαφοροποιηµένων τουριστικών προϊόντων, και το σηµαντικότερο, ποιοτικά 

αναβαθµισµένων   

 

Τo εποχικό υπόδειγµα ανάπτυξης της ελληνικής τουριστικής βιοµηχανίας, που 

ουσιαστικά εξαντλείται σε αυτό που συνηθίζουµε να αποκαλούµε παραθεριστικό 

τουρισµό, έχει φθάσει στα όριά του. Προσέφερε τεράστιους συναλλαγµατοφόρους 

πόρους στη µεταπολεµική Ελλάδα αλλά δεν φαίνεται να έχει άλλα περιθώρια 

προσφοράς. Το µοντέλο αυτό στηρίχθηκε στο ιδιαίτερο κλίµα και τις παραλίες της 

χώρας και είναι ελκυστικό κυρίως για τους καλοκαιρινούς µήνες. (Λύτρας, 1983, σελ 

31) 

 Ο τουρισµός αυτού του τύπου παρουσιάζει χαµηλή αποδοτικότητα και κερδοφορία για 

τους εξής κυρίως λόγους. 
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 Πρώτον, µετεβλήθησαν ουσιαστικά οι προτιµήσεις του κοινού, που δεν αρκείται 

πλέον στον ήλιο και τη θάλασσα αλλά απαιτεί εξειδικευµένες και ενεργές 

διακοπές, προτάσεις εµπειρίας  και ουσιαστικές ανέσεις.  

 ∆εύτερον, η µικρή διάρκεια της τουριστικής περιόδου και η  ανάγκη απόκτησης 

εσόδων σε τρεις µόνο καλοκαιρινούς µήνες, καθώς και το διάστηµα των 

Χριστουγέννων κυρίως αλλά και των Πασχαλινών διακοπών, ικανών να 

στηρίξουν τις δαπάνες ενός ολόκληρου έτους, µειώνει την ευελιξία στην άσκηση 

τιµολογιακής πολιτικής µε αποτέλεσµα την απώλεια µεριδίων αγοράς.  

 Τρίτον, η είσοδος στην τουριστική αγορά των όµορων χωρών της Ανατολικής 

Μεσογείου, της Βαλκανικής και της Βόρειας Αφρικής, oι οποίες προσφέρουν 

σχετικά όµοιο τουριστικό προϊόν µε τη χώρα µας και µάλιστα σε πιο προσιτές 

τιµές µας οδηγεί στην ανεύρεση ενός νέου συγκριτικού πλεονεκτήµατος που θα 

διατηρήσει τη χώρα µας στις υψηλές θέσεις των δηµοφιλών τουριστικών 

προορισµών (Γαλάνη- Μουτάφη, 2001, σελ.15). 

 Τέταρτον, η έντονη κινητικότητα φορέων της τοπικής αυτοδιοίκησης σε 

περιοχές που παραδοσιακά δεν ασχολούνταν µε τον τουρισµό, αλλά και τα 

διάφορα κίνητρα ανάπτυξης της ιδιωτικής επιχειρηµατικότητας, - όπως τα ΚΠΣ 

και οι Αναπτυξιακοί Νόµοι, έχουν εισάγει στον ελληνικό τουριστικό χάρτη νέες 

περιοχές που χαρακτηρίζονται από τουριστικά προϊόντα διάφορα του 

παραδοσιακού, όπως π.χ. ο συνεδριακός, ο χιονοδροµικός, ο θρησκευτικός 

τουρισµός.  

 

Οι αριθµοί του ελληνικού τουρισµού και της συνεισφοράς του στην ελληνική οικονοµία, 

έχουν ως εξής (www.sete.gr): 

 

 Η συνολική (άµεση και έµµεση) συνεισφορά του τουρισµού στο ΑΕΠ ξεπερνά το 

15%, ενώ στην απασχόληση υπολογίζεται ότι φτάνει το 18,5% της συνολικής 

απασχόλησης (2009), έχοντας  774.200 απασχολούµενους. 

 



 14

Πίνακας 1.7: Βασικά µεγέθη του Ελληνικού Τουρισµού  
Πηγή: ΣΕΤΕ 

 

 
 

 

 Ανάµεσα σε 165 χώρες, η Ελλάδα κατατάσσεται 15η , µε έσοδα 14.5 δις 

δολάρια, ως προς τα έσοδα και 16η ως προς τις διεθνείς αφίξεις (κατάταξη 

2009) (ΣΕΤΕ, Ελληνικός Τουρισµός: Στοιχεία και Αριθµοί 2010). Το δε µερίδιο 

της Ελλάδας στη Ευρωπαϊκή Αγορά είναι 3,2%. 

 
Πίνακας 1.8: Ελλάδα και Ανταγωνιστές: Θέση στην Παγκόσµια Κατάταξη   
Πηγή: ΣΕΤΕ 
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 Οι 5 κυριότερες αγορές του εξωτερικού για την Ελλάδα, σύµφωνα µε τα στοιχεία 

του 2009, είναι η Γερµανία (15,9%), η Μεγάλη Βρετανία (14,2 %), η Γαλλία 

(6,5%), η Ιταλία (6,3%), και η Ολλανδία (4,4%). (µερίδια 2009) 

 

Πίνακας 1.9: Μερίδιο των 5 Κυριοτέρων αγορών Προέλευσης στο σύνολο των διεθνών 

τουριστικών αφίξεων 2000 & 2009  
Πηγή: ΣΕΤΕ 

 

 
 

 

 Στην Ελλάδα υπάρχουν 9.559 ξενοδοχεία που διαθέτουν 732.279 κλίνες. Το 

52% των ξενοδοχειακών κλινών στην Ελλάδα βρίσκεται σε 3 περιοχές (Κρήτη, 

∆ωδεκάνησα, Μακεδονία) και 4.000 τουριστικά γραφεία, εκ των οποίων το  

36,50% βρίσκεται στην Αττική και το 19.5% στη Μακεδονία & τη Θράκη.  

 

 Το 2009 υπολογίζεται ότι επισκέφθηκαν τη χώρα µας 14,9, εκατ. Τουρίστες 

(χωρίς Αλβανούς & Βούλγαρους οικονοµικούς µετανάστες), µε µείωση 6,4% σε 

σχέση µε το 2008, ενώ τα συνολικά έσοδα ανήλθαν στα 10.400,2 εκατ. €, 

µειωµένα κατά 10,6% σε σχέση µε το 2008, µε Μέση κατά Κεφαλή ∆απάνη, τα 

697€,µειωµένη κατά 4,5%.  
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Πίνακας 1.10: ∆ιεθνής Τουριστικές Αφίξεις, Ταξιδιωτικές Εισπράξεις και Μέση κατά 

κεφαλή δαπάνη 2009 

Πηγή: ΣΕΤΕ 

 

        
 

Tα βασικά χαρακτηριστικά του ελληνικού τουρισµού όπως έχουν σήµερα διαµορφωθεί 

και στα οποία στηρίζεται και η τουριστική προβολή της χώρας σε κρατικό επίπεδο 

(όσον αφορά κυρίως στον εισερχόµενο τουρισµό) (Σ.Ε.Τ.Ε., 2002, σελ 25),είναι:  

1. Ανοδική, γενικά, τάση αφίξεων αλλοδαπών τουριστών. 

2. Σηµαντική εξάρτηση από την Ευρώπη ως πηγή προέλευσης επισκεπτών. 

Βέβαια, θα πρέπει να σηµειωθεί ότι η επί πολλών ετών συνεχής µείωση του 

µεριδίου Αµερικανών τουριστών έχει αρχίσει να εξαλείφεται, µε αποτέλεσµα τα 

τελευταία χρόνια να αυξάνονται οι Αµερικάνοί που επισκέπτονται τη χώρα µας.  

3. Αυξανόµενη συµµετοχή του εσωτερικού τουρισµού. 

4. Εποχικότητα και µικρή διάρκεια τουριστικής περιόδου. Η κύρια µάζα του 

εισερχόµενου τουριστικού ρεύµατος είναι χρονικά ανισοµεγέθης, µε τους µήνες 

Μάιο, Ιούνιο, Ιούλιο και Αύγουστο να καταλαµβάνουν για το έτος 2000, το 60% 

των ετήσιων αυξήσεων. Επιπλέον, η περίοδος 15 ∆εκεµβρίου- 5 Ιανουαρίου, οι 

Πασχαλινές διακοπές των ορθόδοξων και καθολικών και σηµαντικά τριήµερα 

εθνικών αργιών συµπληρώνουν τις «pick season» του έτους (Τουρισµός και 

Οικονοµία, 2002, σελ 36) 

5. Σταδιακή µετάβαση από την κυρίαρχη µορφή του µονοδιάστατο τουριστικού 

προϊόντος  "Ήλιος - θάλασσα" σε ζήτηση θεµατικών  µορφών τουρισµού, µε 

έµφαση στα συγκριτικά πλεονεκτήµατα του ελληνικού τουρισµού, που είναι 

κυρίως κληρονοµηµένα (φυσικό περιβάλλον, πολιτισµική κληρονοµιά). Έτσι, 

ολοένα και αυξάνονται και οι specialists, που παρέχουν υπηρεσίες 

εξειδικευµένες ανά θεµατικές µορφές τουρισµού (π.χ. γραφεία εναλλακτικών 

δραστηριοτήτων). 
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6. Ολιγοψωνιακή διάρθρωση τουριστικής ζήτησης µε λίγους  tour- operators, µε 

συνέπεια τις ισχυρές πιέσεις για χαµηλές τιµές. 

7. Υψηλή γεωγραφική συγκέντρωση τουριστικής υποδοµής, µε συνέπεια την άνιση 

ανάπτυξη των τουριστικών υποδοµών. 

8. Ξενοδοχειακές µονάδες και  καταλύµατα µικρού µεγέθους και ενδιάµεσης 

/χαµηλής ποιότητας, µε συνέπεια την αδυναµία διαπραγµάτευσης µε τους 

ισχυρούς tour operators  (Χρήστου, 1999, σελ 50). 

9. Μικρό µέγεθος των µη -  ξενοδοχειακών τουριστικών επιχειρήσεων, µε συνέπεια 

την ύπαρξης πληθώρας φορέων, προβληµάτων βιωσιµότητας και δυσκολία 

προσαρµογής στα νέα τεχνολογικά δεδοµένα.  

10. ∆ιοικητικά εµπόδια εισόδου νέων ξενοδοχειακών επιχειρήσεων σε  

ανεπτυγµένες τουριστικές περιοχές (κορεσµός), µε συνέπεια την έλλειψη 

κινήτρων αναβάθµισης και την  παράνοµη λειτουργία καταλυµάτων. 

11. Νέα κατάσταση: η οικονοµική- χρηµατοπιστωτική κρίση, η αλλαγή κλίµατος και 

διάθεσης για τουρισµό από ξένους επισκέπτες, γεγονότα που καταδεικνύουν 

την ανάγκη τόνωσης προβολής – αναζήτηση νέων αγορών. 

 
 
1.4. Οι προοπτικές του ελληνικού τουρισµού  
 

 Με βάση τα επίσηµα στοιχεία του 2009, τα οποία χαρακτηρίζονται 

ικανοποιητικά, σε σχέση µε την δυσµενή οικονοµική κατάσταση της Ελλάδας, 

την δυσφήµιση που έγινε από τα διεθνή µέσα µαζικής ενηµέρωσης, οι 

προοπτικές του ελληνικού τουρισµού διαγράφονται ευοίωνες, για τα επόµενα 

χρόνια. Συγκεκριµένα, το 2007 υπήρξε µια αύξηση της τάξεως του 5-6% σε 

επίπεδο αφίξεων, και σε επίπεδο εσόδων. Η διαφορά αυτή σε συνδυασµό µε 

την κατά 5,5% αύξηση του 2005 έναντι του 2004 συνιστούν αναµφίβολα µια 

θετική εξέλιξη. Το 2008 υπολογίζεται ότι επισκέφθηκαν τη χώρα µας 15,1 εκατ. 

τουρίστες (χωρίς Αλβανούς & Βούλγαρους οικονοµικούς µετανάστες), ενώ τα 

συνολικά έσοδα ανήλθαν στα 11.662,3 εκατ. Ευρώ. Το 2009 παρατηρήθηκε µία 

πτώση της τάξεως του 6,4% στις αφίξεις και 10,6% στα έσοδα, αλλά το 2010 

αναµένεται να κλείσει µε θετικά πρόσηµα. Το γεγονός αυτό δείχνει τη µεγάλη 

δυναµική του ελληνικού τουρισµού.(Γιώργος Τελώνης, Πρόεδρος ΗΑΤΤΑ, 

∆ήλωση στο Αθηναϊκό Πρακτορείο Ειδήσεων, 10/09/2010 και Πατσουράτης, 

2002, σελ 50).  
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Σύµφωνα µε την εκτίµηση του Παγκόσµιου Συµβουλίου Τουρισµού και Ταξιδίων, η 

οποία στηρίζεται στην µέθοδο κατάρτισης των δορυφόρων λογαριασµών του Oxford 

Economic Forecasting, που όµως δεν λάµβαναν υπόψη την παγκόσµια οικονοµική 

κρίση, η Ελλάδα τα επόµενα χρόνια, επρόκειτο να γνωρίσει σηµαντικούς (ετήσιους) 

ρυθµούς ανάπτυξης µετρούµενης σύµφωνα µε τους ακόλουθους δείκτες ( www.world-

tourism.org , www.wttc.org):  

• 5% στην ζήτηση για αγαθά και υπηρεσίες 

• 4,6% συµβολή στο ΑΕΠ του τοµέα (άµεση επίδραση) όπου ανεβάζει τον αριθµό 

των επισκεπτών σε περίπου 19,7 εκατ. 

• 2,1% στην απασχόληση (άµεση) στον τοµέα 

• 2,2% στη συνολική απασχόληση της χώρας  

• 4,8% στις επενδύσεις. 

 

Ο Παγκόσµιος Οργανισµός Τουρισµού (WTO) (www.unwto.org) προβλέπει ετήσιο 

ρυθµό ανάπτυξης  2% (15,2 εκατ. αφίξεις). Το ΙΟΒΕ (www.iobe.gr) εκτιµά ένα 

υψηλότερο ρυθµό ανάπτυξης (αύξησης αφίξεων) µεταξύ 2003-2009 σε 6,7%. Το ΙΤΕΠ, 

συνυπολογίζοντας την θετική επίδραση των Ολυµπιακών Αγώνων, εκτιµά ότι οι αφίξεις 

θα προσεγγίσουν το 2010 τα 17,5 εκατ. Ο ιδιωτικός τοµέας υιοθετεί ένα «συντηρητικά 

αισιόδοξο» σενάριο µε παραδοχές την επιτυχία των Ολυµπιακών Αγώνων, την 

ποιοτική βελτίωση του τουριστικού προϊόντος και την «ελάχιστη» ενίσχυση της 

επενδυτικής δραστηριότητας. Σύµφωνα µε το σενάριο αυτό, που είναι συντηρητικότερο 

από τις εκτιµήσεις του WTTC (που στηρίζεται σε ανεπτυγµένες στατιστικές µεθόδους 

των δορυφόρων λογαριασµών) ο Ελληνικός Τουρισµός, µέχρι το 2010, θα 

αναπτύσσεται µε ετήσιο ρυθµό αύξησης αφίξεων 4,5%, και εσόδων 5% 

(προσεγγίζοντας τα 19,4 εκατ. αφίξεις και 15 εκατ.).  

Σύµφωνα µε την ευρύτερη προσέγγιση, η πραγµατική επίδραση του τουρισµού στο 

σύνολο της οικονοµίας και της κοινωνίας θα είναι µεγαλύτερη.  

 

H αναπτυσσόµενη τουριστική µας οικονοµία δηµιουργεί, µε άµεσο και έµµεσο τρόπο, 

νέες θέσεις εργασίας (Ηγουµενάκης, 1991, σελ 75)στην συνολική οικονοµία : 

• Αυξάνοντας άµεσα την απασχόληση στις επιχειρήσεις που προσφέρουν 

καταναλωτικές υπηρεσίες τουρισµού (αεροπορικές εταιρείες, ξενοδοχεία, κ.λπ.). 

• Αυξάνοντας έµµεσα την απασχόληση στους κλάδους που στηρίζουν ή 

προµηθεύουν τους παραπάνω κλάδους, όπως είναι η γεωργία, µεταποίηση, 

επιχειρήσεις που προσφέρουν υπηρεσίες κοινής ωφέλειας, κ.ά.). 
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• Αυξάνοντας επίσης έµµεσα την απασχόληση στο δηµόσιο τοµέα στους τοµείς 

που προσφέρουν τουριστικές υπηρεσίες.  

 

Την ανοδική πορεία του ελληνικού τουρισµού αναµένεται να υποβοηθήσουν, να 

προκαλέσουν και να διασφαλίσουν οι στόχοι του σχεδίου του “Στρατηγικού Σχεδίου 

Ανάπτυξης του Ελληνικού Τουρισµού 2004-2010”, (Υπουργείο Ανάπτυξης - ΕΟΤ, σελ. 

21), οι οποίοι αναφέρονται στο παρακάτω σχήµα, όπου φαίνεται επίσης και το 

χρονοδιάγραµµα υλοποίησής τους.  

 
Πίνακας 1.11: Στόχοι Στρατηγικού Σχεδίου Ανάπτυξης Ελληνικού Τουρισµού 

Πηγή: Υπουργείο Ανάπτυξης - ΕΟΤ, “Στρατηγικό Σχέδιο Ανάπτυξης του Ελληνικού 
Τουρισµού 2004-2010, σελ. 21 
 

Στόχοι 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Επαύξηση των µεριδίων (αριθµός 
τουριστών, εισοδήµατα) από τη 
διεθνή τουριστική αγορά. Ενίσχυση 
της εικόνας της χώρας ως τόπου 
προορισµού. Εφαρµογή σύγχρονων 
µεθόδων και εργαλείων µάρκετινγκ 
στη βάση της τριµερούς 
συνεργασίας. 

Χ χ χ χ χ χ Χ 

Βελτίωση της ποιότητας του 
τουριστικού προϊόντος. 

Χ χ Χ χ χ χ Χ 

διαφοροποίηση και  εµπλουτισµός 
του τουριστικού προϊόντος µε 
ανάπτυξη θεµατικών και 
εναλλακτικών µορφών τουρισµού µε 
στόχο την ικανοποίηση των 
εξελισσόµενων προσδοκιών / 
αναγκών των τουριστών . 

Χ χ Χ Χ    

∆ηµιουργία κλίµατος εµπιστοσύνης 
και σταθερού περιβάλλοντος 
ανάπτυξης της επιχειρηµατικότητας 
και ενίσχυσης των ιδιωτικών 
επενδύσεων. 

Χ χ Χ Χ χ χ Χ 

Επένδυση στο ανθρώπινο 
κεφάλαιο. Εκπαίδευση – 
επιµόρφωση επιχειρηµατιών και 
εργαζοµένων. 

χ χ χ Χ χ Χ Χ 

Ανάπτυξη εργαλείων έρευνας και 
πληροφόρησης της οικονοµικής 
δραστηριότητας στον τοµέα και 
υποβοήθησης της τουριστικής 
πολιτικής. 

Χ       
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Σε µια κριτική θεώρηση των παραπάνω στόχων, θα λέγαµε ότι µε τα σηµερινά 

δεδοµένα, στόχοι όπως η ποιοτική αναβάθµιση, η διαρκής κατάρτιση, το σταθερό και 

υγιές επιχειρηµατικό περιβάλλον και η ανάπτυξη θεµατικών µορφών τουρισµού είναι 

στοιχεία εκ των ων ουκ άνευ, απαραίτητα για τη χώρα µας, τα οποία µάλιστα  θα 

έπρεπε ήδη να είναι ανεπτυγµένα.  

 

 

1.5. Ο ενιαίος χαρακτήρας του τουρισµού και η Ελλάδα ως µέρος της 
διεθνούς αγοράς  
 

Οι ραγδαίες εξελίξεις στο θέµα των µεταφορών, τα νέα τεχνολογικά δεδοµένα και το 

γενικό κλίµα της παγκοσµιοποίησης και της µείωσης των αποστάσεων που διέπει την 

παγκόσµια πραγµατικότητα δεν θα µπορούσε να µην επηρεάσει και τον τουρισµό, που 

άλλωστε ως διαδικασία εννοεί τη µετακίνηση από έναν τόπο σε έναν άλλο.  

Σήµερα, περισσότερο παρά ποτέ, ο δυνητικός ταξιδιώτης µπορεί να επιλέξει να 

επισκεφτεί οποιονδήποτε προορισµό, είτε πρόκειται για εντός της χώρας διαµονής, είτε 

για άλλη χώρα, ή ακόµα και ήπειρο. Οι διαδικασίες που απαιτούνται για την µετακίνηση 

µεµονωµένων ατόµων ή οµάδων µεταξύ χωρών είναι πιο απλές από αυτές των 

εµπορευµάτων και των υπηρεσιών, ιδιαίτερα όταν αναφερόµαστε στις τουριστικές 

βραχυπρόθεσµες περιόδους µετακίνησης.  

 

Έτσι λοιπόν, ο τουρισµός έχει διασυνοριακό χαρακτήρα, και το ελληνικό τουριστικό 

προϊόν απευθύνεται στην παγκόσµια τουριστική αγορά. Με αυτόν τον τρόπο, είναι 

σαφές ότι ένα γεγονός που συµβαίνει στην παγκόσµια αγορά επηρεάζει τον τουρισµό 

της χώρας µας, επειδή επηρεάζει µια οµάδα δυνητικών επισκεπτών. Γι αυτό είναι τόσο 

σηµαντικό οι άνθρωποι που συνθέτουν το τουριστικό πακέτο και που εµπλέκονται στην 

τουριστική βιοµηχανία να γνωρίζουν τα γεγονότα και να κατανοούν  τη σηµασία τους 

και τις επιρροές τους στην κίνηση του τουριστικού ρεύµατος. Με τον ίδιο τρόπο, η 

αξιολόγηση µιας υπηρεσίας, µιας τουριστικής επιχείρησης ή µιας τουριστικής περιοχής 

δεν µπορεί να εννοηθεί ως ανεξάρτητη. Η πορεία ενός τουριστικού γραφείου θα πρέπει 

να χαρακτηριστεί επιτυχής ή όχι, συνεκτιµωµένη µε τα εξής (Παπαγεωργίου, 2003, σελ 

86).:  

 Την πορεία της παγκόσµιας τουριστικής αγοράς  

 Την πορεία του ελληνικού τουρισµού και τις προτεραιότητες που τίθενται από τη 

χώρα µας, όπως αυτές εκφράζονται από το στρατηγικό σχεδιασµό και τις 

ενέργειες µάρκετινγκ   
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 Την πορεία του κλάδου των τουριστικών γραφείων  

 Την επένδυση του τουριστικού γραφείου σε κατάλληλο εξοπλισµό και στελέχη 

καθώς και την υιοθέτηση µεθόδων οργάνωσης της δοµής του και πώλησης των 

υπηρεσιών του.  

 

Βέβαια, οπωσδήποτε θα πρέπει να συνεκτιµηθούν επίσης οι διάφορες εξελίξεις στην 

τουριστική προσφορά αλλά και ο τρόπος που το κάθε τουριστικό γραφείο συνδέει τη 

λειτουργία του και τις υπηρεσίες του µε την τουριστική ζήτηση (ICAP, 2004, σελ 45) 

 

Βάσει των όσων αναφέρθηκαν ανωτέρω για την πορεία του παγκόσµιου και του 

ελληνικού τουρισµού, µπορούµε να έχουµε µια σαφή εικόνα για τις τάσεις που 

διαµορφώνουν την τουριστική ζήτηση. Στα επόµενα κεφάλαια θα αποτυπωθούν πρώτα 

τα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά του κλάδου των τουριστικών γραφείων και η δοµή και 

οργάνωσή τους και κατόπιν οι σύγχρονες µέθοδοι οργάνωσης και πώλησης 

τουριστικών υπηρεσιών.  

 



 22

Βιβλιογραφία- Πηγές 1ου κεφαλαίου 
 

• Ελληνική βιβλιογραφία 
 
Γαλάνη- Μουτάφη, B. (2001), “Έρευνες για τον τουρισµό στην Ελλάδα και την Κύπρο”, 
Εκδ. Προποµπός, Αθήνα  
 
ICAP, (2004), Κλαδική µελέτη “Τουριστικά – ταξιδιωτικά γραφεία”, Αθήνα 
 
ΗΑΤΤΑ, Σύνδεσµος των εν Ελλάδι Τουριστικών και Ταξιδιωτικών γραφείων 
 
Ηγουµενάκης, Ν. (1991), “Τουριστική Οικονοµία”, Εκδ. Interbooks, Αθήνα  
 
Κοκκώσης, Χ. και Τσάρτας, Π. (2001), “Βιώσιµη τουριστική ανάπτυξη και περιβάλλον”, 
Εκδ. Κριτική, Αθήνα 
 
Λύτρας, Π. (1983), “Τουριστική ανάπτυξη”, Εκδ Παπαζήση, Αθήνα  
 
Παπαγεωργίου, Α. (2003), “Αρχές Λειτουργίας Τουριστικού Γραφείου”, Εκδ. Interbooks, 
Αθήνα 
 
Πατσουράτης, Β. (2002), “Η ανταγωνιστικότητα του ελληνικού τουριστικού τοµέα”, Εκδ. 
Προποµπός, Αθήνα 
 
Υπουργείο Ανάπτυξης - ΕΟΤ, “Στρατηγικό Σχέδιο Ανάπτυξης του Ελληνικού Τουρισµού 
2004-2010”, Αθήνα 
 
Σ.Ε.Τ.Ε. (2009), “Ελληνικός Τουρισµός: Στοιχεία και Αριθµοί 2010”, Αθήνα  
 
Σ.Ε.Τ.Ε. (2002), “Ελληνικός τουρισµός 2010. Στρατηγική και στόχοι”, Αθήνα 
 
Φαληρέα, Λ. (Νοέµβριος 2002), “Τουρισµός και Οικονοµία”, Η σκληρή πραγµατικότητα 
του ελληνικού τουρισµού, τ. 279, σελ 9-12 
 
Χρήστου, Ε. (2002), “Έρευνα Τουριστικής Αγοράς”, Εκδ. Interbooks, Αθήνα 
 
 

• Ξενόγλωσση Βιβλιογραφία 
 
Mader, V. (1988). “Tourism and Environment. Annuals of Tourism Research”, London  
 
W.T.O. (2001), “Tourism 2020 vision” 
 

• Ιστοσελίδες  
 
www.unwto.org ,  
 
www.ectaa.org,  
 
http://epp.eurostat.ec.europa.eu 
 
www.sete.gr  
 



 23

www.alphabank.gr 
 
www.world-tourism.org  
 
www.wttc.org 
 
www.unwto.org  
 
www.iobe.gr   
 
www.itep.gr 
 



 24

2ο Κεφάλαιο : Το περιβάλλον των Ελληνικών τουριστικών 
γραφείων 

 

 

Εισαγωγικό σχόλιο  
Στο παρόν κεφάλαιο παρουσιάζονται τα χαρακτηριστικά και ο ιδιαίτερος χαρακτήρας 

των ελληνικών τουριστικών γραφείων και αποτυπώνονται οι βασικές λειτουργίες τους 

και τα επιµέρους τµήµατα που συναντώνται στις ελληνικές επιχειρήσεις. Συγκεκριµένα, 

γίνεται διάκριση µεταξύ του ρόλου και του χαρακτήρα διάφορων τουριστικών γραφείων 

ανάλογα µε το βαθµό που εµπλέκονται στη σύνθεση ή/και την πώληση τουριστικών 

υπηρεσιών, καθώς και ανάλογα µε το κοινό – το target group- που αυτά απευθύνονται.  

Επιπλέον, γίνεται αναφορά στο νοµικό πλαίσιο του κλάδου των τουριστικών γραφείων 

και ορίζονται οι εν δυνάµει δραστηριότητές του. 

 

 

2.1 . Τα χαρακτηριστικά των ελληνικών τουριστικών γραφείων  
 

2.1.1. Νοµικό Πλαίσιο 
 
Τα τουριστικά γραφεία διέπονται στη χώρα µας από εξειδικευµένη νοµοθεσία, και 

συγκεκριµένα από τον Ν. 393/1976 περί ιδρύσεως και λειτουργίας των τουριστικών 

γραφείων και τον Ν. 2160/1993 (Ρυθµίσεις για τον τουρισµό και άλλες διατάξεις).   

 

Για τη νόµιµη ίδρυση και λειτουργία τους τίθενται συγκεκριµένες προϋποθέσεις και 

απαιτούνται συγκεκριµένες εγγυήσεις, η εκπλήρωση και η παροχή των οποίων 

αποδεικνύεται από τη χορήγηση σ’ αυτά του ειδικού σήµατος λειτουργίας από τον 

Ελληνικό Οργανισµό Τουρισµού. Χωρίς το ειδικό αυτό σήµα δεν επιτρέπεται στην 

Ελλάδα η λειτουργία επιχείρησης που ασκεί τις δραστηριότητες τουριστικού γραφείου. 

 

Η αυστηρή αυτή αντιµετώπιση καταδεικνύει την πρόθεση του Έλληνα νοµοθέτη, 

πρώτα και πάνω από όλα, να προστατέψει τον καταναλωτή στις σχέσεις και τις 

συναλλαγές του, σ’ έναν ευαίσθητο τοµέα που αφορά τον ελεύθερο χρόνο και την 

ξεκούραση ή τη διασκέδασή του.  
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Το νοµικό πλαίσιο των τουριστικών γραφείων στην Ελλάδα συµπληρώνεται  από το 

Προεδρικό ∆ιάταγµα 339/1996 περί οργανωµένων ταξιδιών, το οποίο ενσωµατώνει την 

Οδηγία 90/314/ΕΟΚ. 

 

 

2.1.2. Ποσοτικά στοιχεία και Χαρακτήρας  
 

Τα τουριστικά γραφεία της Ελλάδας είναι στη συντριπτική τους πλειοψηφία 

µικροµεσαίες (ΜΜΕ) ή πολύ µικρές (ΠΜΕ) επιχειρήσεις. ∆υστυχώς επίσηµα στοιχεία 

σχετικά µε τα ποσοτικά χαρακτηριστικά των ελληνικών τουριστικών γραφείων δεν 

υπάρχουν, µε αποτέλεσµα να είναι αδύνατο να υπάρξει σαφής πληροφόρηση για τον 

συνολικό αριθµό των τουριστικών γραφείων και την κατηγοριοποίησή τους βάσει 

διασποράς, µεγέθους ή αριθµού  εργαζοµένων. Πάντως, σύµφωνα µε ανεπίσηµα 

στοιχεία του ΗΑΤΤΑ, του επίσηµου φορέα που εκπροσωπεί τα τουριστικά γραφεία της 

Ελλάδας, ο αριθµός τους υπολογίζεται περί της 4.000 τουριστικά γραφεία  

 

Ωστόσο, εξαιρετικά διαφωτιστικά είναι τα στοιχεία που προέρχονται από έρευνα της 

VPRC (www.vprc.gr)  και παρέχουν πληροφόρηση για την κατανοµή του αριθµού των 

εργαζοµένων στα ελληνικά τουριστικά γραφεία. Από την έρευνα αυτή προκύπτει ότι  η 

πλειοψηφία των ελληνικών τουριστικών γραφείων απασχολεί από 6 έως 15 

εργαζόµενους. Αντίθετα, εξαιρετικά µικρό είναι το ποσοστό των επιχειρήσεων του 

κλάδου που απασχολούν πάνω από 30 εργαζόµενους. 
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Πίνακας 2.1: Αριθµός εργαζοµένων σε τουριστικά γραφεία  

Πηγή: VPRC 

 

 

Περιφέρεια 

Γραφεία ανάλογα µε τον αριθµό των 

εργαζοµένων 

 

Σύνολο 

  Σχεδ. δείγµα Πραγµ. δείγµα 

 1* 2* 3* 4* 5* Ν % Ν %  

∆ωδεκάνησα 2 4 3 0 0 9 6,8 5 55,5 

ΑΜΘ 1 1 0 0 0 2 1,5 2 100,

0 

Αττική 6 27 12 6 6 57 43,2 26 45,6 

Β. Αιγαίο 0 3 0 1 0 4 3,0 1 25,0 

∆. Ελλάδα 2 0 0 2 0 4 3,0 3 75,0 

∆. Μακεδονία 1 0 0 0 0 1 0,8 - - 

Ήπειρος 1 1 1 0 0 3 2,3 2 66,6 

Θεσσαλία 0 3 2 0 0 5 3,8 3 60,0 

Ιόνια 4 2 1 0 0 7 5,3 - - 

Κ. Μακεδονία 1 3 1 0 0 5 3,8 3 60,0 

Κρήτη 3 5 5 1 3 17 12,9 7 41,2 

Κυκλάδες 3 4 1 1 1 10 7,6 3 30,0 

Πελοπόννησος 3 1 1 0 0 5 3,8 2 40,0 

Στερεά 3 0 0 0 0 3 2,3 3 100,

0 

Σύνολο 

δείγµατος 

% του δείγµατος 

30 

22,7 

54 

40,9 

27 

20,5 

11 

8,3 

10 

7,6 

132 

100,0 

 60  

Σύνολο 

πραγµ.δείγµατος 

13 27 10 5 3 58β    

%  

σχεδιασθέντος 

δείγµατος 

43,3 50,0 37,0 45,4 30,0     

1*: από 1 έως και 5 εργαζοµένους 
2*: από 6 έως και 15 εργαζοµένους 
3*: από 16 έως και 30 εργαζοµένους 
4*: από 31 έως και 50 εργαζοµένους 
5*: από 51 εργαζοµένους και άνω 
α : για 5 τουριστικά γραφεία του σχεδιασθέντος δείγµατος δεν έχουµε αριθµό 
εργαζοµένων 
β: για 2 τουριστικά γραφεία που απάντησαν δεν έχουµε αριθµό εργαζοµένων 
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2.1.3. Γεωγραφική κατανοµή  
 
Σύµφωνα µε στοιχεία προερχόµενα επίσης από τον Σύνδεσµο των εν Ελλάδι 

Τουριστικών και Ταξιδιωτικών Γραφείων (H.A.T.T.A.), παρατηρείται έντονη γεωγραφική 

συγκέντρωση στην κατανοµή των τουριστικών γραφείων µεταξύ των Περιφερειών της 

χώρας. Αξίζει να επισηµανθεί ότι η Αττική συγκεντρώνει το 36,58% του συνόλου των 

τουριστικών γραφείων της χώρας, η Μακεδονία και η Θράκη το 19,50%, ενώ σηµαντική 

συγκέντρωση καταγράφεται και στις κύριες περιοχές υποδοχής τουριστών όπως η 

Κρήτη (8,90%) και τα νησιά του Ιονίου Πελάγους (7,77%). Η κατανοµή αυτή σχετίζεται 

άµεσα µε το βαθµό συγκέντρωσης της τουριστικής δραστηριότητας στο εσωτερικό της 

ελληνικής επικράτειας και την άνιση διασπορά της τουριστικής ζήτησης. Ο πίνακας που 

ακολουθεί δίνει αναλυτικότερη πληροφόρηση για τη γεωγραφική κατανοµή των 

τουριστικών - ταξιδιωτικών γραφείων της χώρας. 

 
Πίνακας 2.2: Γεωγραφική κατανοµή ελληνικών τουριστικών γραφείων (2005) 

Πηγή: ΗΑΤΤΑ  

 

Περιοχή  Αριθµός γραφείων  

Αττική  1450 

Κρήτη  353 

Κεντρική Ελλάδα  210 

Ήπειρος  91 

Μακεδονία – Θράκη  773 

Βόρειο Αιγαίο  87 

Νησιά Ιονίου  308 

Σποράδες  37 

Κυκλάδες  201 

∆ωδεκάνησα  217 

Πελοπόννησος – Σαρωνικός  236 

Σύνολο  3963  
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2.1.4. Νοµική Μορφή  
 

Ως προς τη νοµική τους µορφή, η πλειοψηφία των ελληνικών τουριστικών γραφείων 

είναι µικρές – προσωπικές επιχειρήσεις, σε µικρότερο βαθµό Εταιρείες Περιορισµένης 

Ευθύνης και Οµόρρυθµες Εταιρείες. Ιδιαίτερα περιορισµένη µεταξύ των τουριστικών 

γραφείων είναι η παρουσία Ανώνυµων Εταιρειών. Ο παρακάτω πίνακας παρουσιάζει, 

µε στοιχεία του 2001 και του 2002, την κατανοµή των ελληνικών τουριστικών γραφείων 

µε κριτήριο τη νοµική τους µορφή.  

 
Πίνακας 2.3: Κατανοµή ταξιδιωτικών γραφείων κατά νοµική µορφή (2001 & 2002) 

Πηγή: ICAP - ΕΣΥΕ/ µητρώο επιχειρήσεων  

 

Αριθµός επιχειρήσεων  Κύκλος εργασιών (σε εκατ. €) Νοµική µορφή  

2001 2002 2001 2002 

Α.Ε.  339 324 528,79 587,43 

Ε.Π.Ε. 570 600 299,68 299,15 

Ο.Ε. 432 430 89,42 106,27 

Ε.Ε. 106 110 20,97 25,83 

Προσωπικές  1721 1814 228,32 222,13 

Άλλες  41 31 22,22 12,91 

Σύνολο  3209 3309 1220,07 1286,41 

 

Πρέπει να διευκρινιστεί εδώ ότι τα ελληνικά τουριστικά γραφεία εξετάζονται ως ενιαίο 

σύνολο από άποψη δραστηριοτήτων (για τις δραστηριότητες βλ. κεφ. 2.1.5. του 

παρόντος), δεδοµένου ότι το περιορισµένο µέγεθος της αγοράς και η φύση του 

τουριστικού προϊόντος της χώρας δεν επιτρέπει τον ουσιαστικό διαχωρισµό τους σε 

travel agents και tour operators. Ωστόσο, πρέπει να γίνει σαφές ότι πολλά τουριστικά 

γραφεία της χώρας λειτουργούν και ως «εθνικοί tour operators» δεδοµένου ότι 

οργανώνουν τουριστικά πακέτα σε Έλληνες.    

 

 

2.1.5. ∆ραστηριότητες  
 

Σύµφωνα µε την κείµενη νοµοθεσία, ως τουριστικό γραφείο (που διαφοροποιείται σε 

γραφείο Γενικού η Εσωτερικού τουρισµού) ορίζεται µια µόνιµα οργανωµένη επιχείρηση 

η οποία αναλαµβάνει τη µεταφορά, διακίνηση και διαµονή µεµονωµένων ατόµων ή 
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οµάδων ατόµων, εντός και εκτός της χώρας. Πέρα από τις βασικές αυτές λειτουργίες, 

ένα τουριστικό γραφείο σήµερα στην Ελλάδα (Σωτηριάδης, 2003, σελ 91) µπορεί να 

παρέχει και κάποιες ή όλες από τις παρακάτω δραστηριότητες  

 

• Κρατήσεις εισιτηρίων (αεροπορικά, ακτοπλοϊκά) 

• Κρατήσεις δωµατίων, διαµερισµάτων 

• Μεταφορές (από / προς, επιτόπιες) 

• Εκδροµές 

• Κρατήσεις τουριστικών λεωφορείων 

• Πακέτα διακοπών 

• Κρουαζιέρες 

• Συνέδρια / Ταξίδια κινήτρων 

• Πακέτα εξειδικευµένα σε  µορφές τουρισµού, π.χ. εναλλακτικός, πολιτιστικός, 

θρησκευτικός, κ.λπ. 

• Ενοικίαση αυτοκινήτων, µηχανών, ποδηλάτων, σκαφών αναψυχής 

• Ανταλλαγή συναλλάγµατος, κ.λ.π.  

 

Όσον αφορά τις κατηγοριοποιήσεις των τουριστικών γραφείων, στην ελληνική 

πραγµατικότητα, οι δύο βασικές διακρίσεις των ελληνικών τουριστικών γραφείων είναι 

οι εξής (Γαλάνη- Μουτάφη, 2001,σελ 31):  

 

1. ανάλογα µε το βαθµό που εµπλέκονται στη σύνθεση ή/και την πώληση 

τουριστικών υπηρεσιών, τα τουριστικά γραφεία διακρίνονται σε διοργανωτές και 

πωλητές. Έτσι,  

- διοργανωτές ή tour operators είναι τα τουριστικά γραφεία που συνθέτουν 

τουριστικά πακέτα και δηµιουργούν προτάσεις ταξιδίων. Οι tour operators 

επιλέγουν προορισµούς, έρχονται σε επαφή µε τους προµηθευτές και 

συνθέτουν πακέτα διακοπών  τα οποία είτε πωλούν απευθείας στους 

καταναλωτές (B2C, Business to Customer πώληση), είτε πωλούν σε άλλα 

τουριστικά γραφεία (Β2Β, Business to Business πώληση).  

- Πωλητές ή travel agents είναι τα τουριστικά γραφεία που πωλούν τουριστικά 

πακέτα και υπηρεσίες, ως ενδιάµεσοι µεταξύ tour operator και καταναλωτή, 
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αλλά και µεµονωµένες τουριστικές υπηρεσίες: κυρίως ticketing, αλλά και άλλες 

υπηρεσίες.  

 

2.  ανάλογα µε τις υπηρεσίες και τα προϊόντα που προσφέρουν και το κοινό – το 

target group-  που αυτά απευθύνονται, τα τουριστικά γραφεία διακρίνονται σε  

- γραφεία εισερχόµενου τουρισµού ή incoming, που απευθύνονται στη διεθνή 

αγορά  και προσφέρουν πακέτα διακοπών στην Ελλάδα 

- γραφεία εξερχόµενου/ εσωτερικού τουρισµού ή outgoing, που απευθύνονται σε 

Έλληνες καταναλωτές και προσφέρουν προτάσεις διακοπών στο εξωτερικό, ή 

σε άλλη ελληνική περιοχή πέραν της περιοχής έναρξης του ταξιδιού (στην 

περίπτωση αυτή ονοµάζονται γραφεία εξερχόµενου/ εσωτερικού τουρισµού).    

 

Έτσι, ένα τουριστικό γραφείο (Σωτηριάδης, 2003, σελ 83) µπορεί να ασκεί: 

 

 δραστηριότητες incoming µε την ιδιότητα του tour operator, και µε κύριο 

αντικείµενο τη σύνθεση, οργάνωση, και υλοποίηση των land packages που 

εκτελούνται στον ελληνικό χώρο 

 δραστηριότητες incoming µε την ιδιότητα του travel agent και µε κύριο 

αντικείµενο την υποδοχή οργανωµένων οµάδων τουριστών και την εκτέλεση 

των προγραµµάτων των tour operator (στην περίπτωση αυτή το γραφείο 

λέγεται και local destination correspondent) 

 δραστηριότητες outgoing  µε την ιδιότητα του tour operator, µε κύριο 

αντικείµενο τη σύνθεση και πώληση (σε καταναλωτές ή/και σε travel agents) 

τουριστικών πακέτων που αφορούν σε χώρες του εξωτερικού (Κοµίλης, 1986, 

σελ 51) 

 δραστηριότητες outgoing  µε την ιδιότητα του travel agent, µε κύριο αντικείµενο 

την πώληση, σε καταναλωτές, τουριστικών πακέτων των Ελλήνων tour 

operators (στην περίπτωση αυτή το γραφείο λέγεται και retailer) 

 

Μια ακόµα σηµαντική δραστηριότητα των τουριστικών γραφείων που στην πράξη 

αποτελεί σήµερα ιδιαίτερη κατηγορία, είναι οι χερσαίες µεταφορές. Αρκετά τουριστικά 

γραφεία διαθέτουν ιδιόκτητο στόλο τουριστικών λεωφορείων και έχουν ως κύριο 

αντικείµενο την ενοικίαση τουριστικών λεωφορείων σε tour operators και travel agents 

ή/και τη διοργάνωση χερσαίων εκδροµών, transfers και µεταφορών.  

Πέρα από τις παραπάνω βασικές διακρίσεις, τα τουριστικά γραφεία της χώρας 

διακρίνονται ανάλογα µε τα βαθµό εξειδίκευσής τους σε αυτά που ειδικεύονται: 
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 σε συγκεκριµένες αγορές - χώρες (π.χ. εξερχόµενος τουρισµός προς χώρες 

όπως η Κούβα ή εισερχόµενος τουρισµός από χώρες όπως η Ρωσία) 

 σε ειδικές µορφές τουρισµού (π.χ. εναλλακτικών δραστηριοτήτων, συνεδριακού 

τουρισµού).  

 

∆ιάγραµµα 2.1: Τουριστικά γραφεία: βασικές δραστηριότητες 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Αξίζει να τονιστεί ότι, βάσει των όσων αναφέρθηκαν στο κεφάλαιο 1 για της τάσεις της 

προσφοράς και της ζήτησης, παρατηρείται µια ολοένα αυξανόµενη τάση για 

εξειδίκευση σε συγκεκριµένες ειδικές µορφές τουρισµού  

 

Πιο συγκεκριµένα, στο incoming παρατηρείται η τάση των καταναλωτών για ζήτηση 

νέων εξειδικευµένων πακέτων, αλλά και η άνοδος της ζήτησης από νέες χώρες, όπως 

η Κίνα, η Ρωσία, το Ισραήλ, οι Ανατολικές χώρες, κ.λπ.. Στο outgoing, οι καταναλωτές 

ζητούν νέους µη κορεσµένους - ανερχόµενους προορισµούς (π.χ. χώρες της Μέσης 

Ανατολής). Οι τάσεις αυτές οφείλονται είτε σε διεθνείς οικονοµικές και πολιτικές 

συγκυρίες (άνοδος των χωρών της Μέσης Ανατολής, της Ινδίας και των χωρών της 

Ανατολικής Ευρώπης) είτε σε στοχευµένες ενέργειες (π.χ. υπογραφή συµφωνίας ADS 

µεταξύ Ε.Ε. και Κίνας, διευκόλυνση των διαδικασιών έκδοσης βίζας από Ρωσία) 
(Τσάρτας, 2000, σελ 44). 

προϊόντα και υπηρεσίες / 

target group 

βαθµός εµπλοκής  

στη σύνθεση – πώληση  

Tour Operator 
Εισερχόµενου Τουρισµού  

Εισερχόµενος 
Τουρισµός  

Εξερχόµενος 
Τουρισµός 

Αντιπρόσωπος  

Tour Operator 
Εξερχόµενου Τουρισµού  Μεταπωλητής   
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Βέβαια, είναι δυνατόν – και στην πράξη είναι πολύ συχνό φαινόµενο - ένα τουριστικό 

γραφείο να ασχολείται και µε τον εισερχόµενο και µε τον εξερχόµενο τουρισµό, καθώς 

επίσης και µε τις χερσαίες µεταφορές. Έτσι, σαφή στοιχεία που να µπορούν να 

εκφραστούν σε ποσοτικά δεδοµένα αναφορικά µε το πόσα γραφεία 

δραστηριοποιούνται στο incoming και πόσα στο outgoing  δεν µπορούν να υπάρξουν. 

Πάντως, ενδεικτικά νούµερα για τα µεγέθη των δύο αγορών παρουσιάζονται στους δύο 

επόµενους πίνακες1  

 

Πίνακας 2.4: Μέγεθος αγοράς εσωτερικού οργανωµένου τουρισµού(1994 – 2003) 

Πηγή: ICAP, 2004 

 

Έτος Μέγεθος αγοράς 
(σε χιλ. euro) 

Ποσοστιαία 
µεταβολή 

Ποσοστιαία συµµετοχή 
στη συνολική αγορά 

1994 132.100 - 16,8% 

1995 135.000 2,2% 17,7% 

1996 137.900 2,2% 18,8% 

1997 140.900 2,2% 18,5% 

1998 143.800 2,1% 18,2% 

1999 146.700 2,0% 18,2% 

2000 149.700 2,0% 18,0% 

2001 153.400 2,5% 18,0% 

2002 158.300 3,2% 18,6% 

2003 163.900 3,5% 19,3% 

 

 

                                                 
1 ICAP, (2004), Κλαδική µελέτη – «Τουριστικά – ταξιδιωτικά γραφεία», Αθήνα 
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Πίνακας 2.5: Μέγεθος αγοράς εξερχόµενου οργανωµένου τουρισµού(1994 – 2003) 

Πηγή: ICAP, 2004 

 

Έτος Μέγεθος αγοράς 
(σε χιλ. euro) 

Ποσοστιαία 
µεταβολή 

Ποσοστιαία συµµετοχή 
στη συνολική αγορά 

1994 120.300 - 15,3% 

1995 126.200 4,9% 16,5% 

1996 135.000 7,0% 18,4% 

1997 140.900 4,4% 18,5% 

1998 146.700 4,1% 18,5% 

1999 149.700 2,0% 18,6% 

2000 155.500 3,9% 18,7% 

2001 157.000 1,0% 18,3% 

2002 157.900 0,6% 18,5% 

2003 160.800 1,8% 18,9% 

 

 

 

2.1.6. Οργανωτική ∆οµή  
 

Οι βασικές λειτουργίες των τουριστικών γραφείων, όπως περιγράφονται σύµφωνα µε 

τις δραστηριότητές τους, διαιρούνται οργανωτικά στα διάφορα τµήµατα λειτουργίας των 

γραφείων.  

 

Ενώ ιδανικά µια επιχείρηση θα µπορούσε να έχει τόσα τµήµατα όσες και οι λειτουργίες 

της, και µάλιστα κάθε τµήµα να απαρτίζεται από επιµέρους στελέχη και υπαλλήλους, οι 

ΠΜΕ και ΜΜΕ ελληνικές τουριστικές επιχειρήσεις  συµπτύσσουν τα τµήµατά τους 

ανάλογα µε τον αριθµό των εργαζοµένων τους, µε αποτέλεσµα την ύπαρξη λίγων 

τµηµάτων µε αυξηµένες δραστηριότητες και ακόµα λιγότερων υπαλλήλων µε 

αυξηµένες αρµοδιότητες (απαιτείται λοιπόν πολυειδίκευση και εξειδίκευση),(Χυτήρης 

1995, σελ 21). Μόνο ένα πολύ µικρό ποσοστό ελληνικών επιχειρήσεων διατηρεί ικανό 

αριθµό τµηµάτων και εργαζοµένων ώστε να επιµερίζει πλήρως καθήκοντα και 

δραστηριότητες. Μάλιστα, σε µεγάλη πλειοψηφία, ο ιδιοκτήτης του τουριστικού 

γραφείου εκτελεί επίσης χρέη ∆ιοικητικού ∆ιευθυντή και ∆ιευθυντή Πωλήσεων ή ακόµα 

και του τµήµατος Έρευνας Αγοράς.  
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Η σωστή λειτουργία ενός γραφείου ανεξαρτήτως µεγέθους και δραστηριότητας 

προϋποθέτει και την οργάνωσή του σε κάποια τµήµατα τα οποία στελεχώνονται από 

ειδικευµένο ή/ και από προσωπικό µε γενικές τουριστικών γνώσεις (Σωτηριάδης, 2003, 

σελ 46, Παπαγεωργίου, 2003, σελ 89). 

 

Τα τµήµατα που συναντά συνήθως κανείς σήµερα στα τουριστικά γραφεία είναι τα εξής  

(Βαρβαρέσσος, 1998, σελ 71)  

 

- ∆ιεύθυνση (management) 
Το τµήµα της ∆ιεύθυνσης απαρτίζεται από ένα άτοµο, το ∆ιευθυντή, ο οποίος συνήθως 

είναι και ο ιδιοκτήτης τους τουριστικού γραφείου. Ανάµεσα στις κύριες αρµοδιότητες 

του, ο ∆ιευθυντής αναλαµβάνει τον καθορισµό στόχων και της πολιτικής, την επιλογή 

προσωπικού, τον καταµερισµό εργασιών, την εποπτεία και τον έλεγχο λειτουργίας, τις 

αποφάσεις για επιλογή συνεργατών και προµηθευτών, τον καθορισµό τιµολογιακής 

πολιτικής. Eπιπλέον, µε πρωτοβουλία της ∆ιεύθυνσης πραγµατοποιούνται τα τακτικά ή 

έκτακτα meetings (συµβούλια) του προσωπικού, που θεωρούνται απαραίτητα γιατί 

έχουν την έννοια της πληροφόρησης όλου του προσωπικού, δηµιουργούν µια θετική 

ατµόσφαιρα και τονίζουν ότι η οµαδικότητα είναι αναγκαία συνθήκη για την επιτυχία του 

γραφείου. (Ζαχαράτος, 2000, σελ 65) 

 

Οι ικανότητες του ∆ιευθυντή πρέπει να είναι οι βασικές Ανθρώπινες Ικανότητες, 

(επικοινωνία, κατανόηση εργαζοµένων, γενικές γνώσεις, συµπεριφορές) οι οποίες 

συνδυάζονται µε τις Ικανότητες ∆ιάγνωσης και Αντίληψης (ανάλυση και επίλυση των 

προβληµάτων πελατών, παρακολούθηση τάσεων στην τουριστική αγορά, προβλήµατα 

µε το προσωπικό), µε Τεχνικές ικανότητες (τουριστική γεωγραφία, εξειδικευµένες 

τουριστικές γνώσεις, χρήση εξοπλισµού µέθοδοι και τεχνικές τουριστικών πωλησεων, 

ειδικές λογιστικές και νοµικές γνώσεις που αφορούν την λειτουργία του γραφείου), και 

µε Επικοινωνιακές και ∆ιπλωµατικές  δεξιότητες διότι πρέπει να κινείται ευέλικτα µεταξύ 

του προσωπικού των συνεργατών του, των προµηθευτών του αλλά και των πελατών 

του (Firzsimmons, Fitzimmons, 1994, p. 250). 

 

- Τµήµα κρατήσεων 
Αποτελείται από ένα ή περισσότερα άτοµα που µεριµνούν για κρατήσεις σε µέσα 

µεταφοράς και καταλύµατα. Οι κρατήσεις µπορεί να προέρχονται είτε από καταναλωτές 

που επισκέπτονται το τουριστικό γραφείο, µέσω του τµήµατος υποδοχής, είτε 

τηλεφωνικά, είτε ακόµα από τις πωλήσεις, και µπορεί να αφορούν µεµονωµένα άτοµα 
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ή οργανωµένες οµάδες τουριστών, οπότε γίνονται σε συνεννόηση µε το τµήµα 

λειτουργίας – κίνησης (Χρήστου, 1999, σελ 64) 

 

Το τµήµα κρατήσεων, χωρίζεται ανάλογα το µέγεθος του ταξιδιωτικού γραφείου σε 

επιµέρους δραστηριότητες: 

- Κρατήσεις τουριστικών πακέτων 

- Αεροπορικό εισιτήριο, είτε όταν πρόκειται για γραφεία ΙΑΤΑ (International Air 

Transport Association), οπότε µπορούν να εκδίδουν και να πωλούν αεροπορικά 

εισιτήρια, είτε για γραφεία non IATA, οπότε µόνο πωλούν αεροπορικά εισιτήρια τα 

οποία προµηθεύονται από ΙΑΤΑ γραφείο. Το τµήµα αυτό ασχολείται και µε ναύλωση 

πτήσεων, όταν απαιτείται.  

- Ακτοπλοϊκό εισιτήριο, το οποίο, ειδικά για τουριστικά γραφεία που βρίσκονται κοντά 

σε λιµάνια, αποτελεί τη βασική τους δραστηριότητα. Εδώ, τα γραφεία, είτε εκδίδουν και 

πωλούν ναυτιλιακά εισιτήρια , µετά από σχετική συµφωνία µε τις ναυτιλιακές εταιρείες, 

είτε απλά τα πωλούν.  

- εισιτήριο ΟΣΕ  οµοίως, υπάρχουν γραφεία τα οποία έχοντας έρθει σε συνεννόηση µε 

τον ΟΣΕ  εκδίδουν και πωλούν εισιτήρια του ΟΣΕ.  

- κρατήσεις καταλυµάτων, για κρατήσεις σε ξενοδοχεία, ενοικιαζόµενα δωµάτια, 

επιπλωµένες κατοικίες.  

- Rent a car, υπεύθυνο για την ενοικίαση αυτοκινήτων  

 

- Τµήµα λειτουργίας – κίνησης (operation) 
Το τµήµα αυτό, που συνήθως αποτελείται από περισσότερα του ενός άτοµα, είναι 

υπεύθυνο για τη σύνθεση και οργάνωση των τουριστικών πακέτων και ασχολείται µε 

επαφές – συµφωνίες µε προµηθευτές, όρους συµµετοχής των ταξιδιωτών σε 

οργανωµένα ταξίδια, συµφωνίες µε ξεναγούς και αρχηγούς γκρουπ, οργάνωση 

transfers κ.λ.π. (Mintel, 2004, p. 96). Το τµήµα επιπλέον εποπτεύει την υλοποίηση των 

προγραµµάτων, τηρεί φακέλους και βρίσκεται σε συνεχή έρευνα και αναζήτηση 

προορισµών συνδυάζοντας προτάσεις για νέους προορισµούς µε λύσεις που 

ταιριάζουν στις εξειδικευµένες ανάγκες του καταναλωτή.  

 

Οι λειτουργίες του τµήµατος που σχετίζονται µε την οργάνωση και τη δηµιουργία 

τουριστικών πακέτων αναλύονται διεξοδικά στο κεφάλαιο 4.  

 

- Τµήµα υποδοχής  
Ο υπάλληλος υποδοχής ασχολείται κυρίως µε την υποδοχή των συνεργατών και των 

δυνητικών πελατών στο χώρο του γραφείου, την παροχή πληροφοριών και την 
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εξυπηρέτηση του τηλεφωνικού κέντρου. Έχει την υποχρέωση να κατευθύνει τον 

πελάτη προς την σωστή υπηρεσία για την καλύτερη εξυπηρέτηση του. Συνήθως, 

λειτουργεί και σαν γραµµατεία,  παραλαµβάνοντας αλληλογραφίες, δέµατα κλπ..  

 

- Τµήµα πωλήσεων 
Το τµήµα πωλήσεων έχει ως αρµοδιότητες τις άµεσες πωλήσεις σε καταναλωτές ή/ και 

τις έµµεσες πωλήσεις σε travel agents, καθώς και τις παρελκόµενες ενέργειες πριν και 

µετά την πώληση (Jobber, Lancaster, 2005, p. 38), ενέργειες pre sales και after sales, 

όπως αναλύονται και σε επόµενο κεφάλαιο). Συνδέεται άµεσα µε την πολιτική 

Μάρκετινγκ του τουριστικού γραφείου, προτείνει τρόπους διείσδυσης στην αγορά, π.χ. 

τις ηλεκτρονικές πωλήσεις ή τη συµµετοχή σε µια διεθνή έκθεση τουρισµού και είναι 

υπεύθυνο για την εικόνα της επιχείρησης προς το ευρύ κοινό. Ιδανικά, το τµήµα θα 

έπρεπε να είναι πλήρως ανεπτυγµένο, µε στελέχη εξειδικευµένα και καταρτισµένα στο 

τουριστικό Μάρκετινγκ, τις ∆ηµόσιες Σχέσεις και τις πωλήσεις, συνήθως όµως – κυρίως 

λόγω του µικρού µεγέθους της πλειοψηφίας των τουριστικών γραφείων- απασχολεί 1-2 

άτοµα, ή οι ενέργειές του υλοποιούνται από τον ιδιοκτήτη του γραφείου.  

Οι µέθοδοι και τα εργαλεία της διαδικασίας πώλησης αναλύονται στο κεφάλαιο 5.  

 

- Λογιστήριο 
Το τµήµα του Λογιστηρίου έχει την ευθύνη της οικονοµικής παρακολούθησης της 

επιχείρησης, της τακτοποίησης των λογαριασµών, του ταµειακού προγραµµατισµού, 

της µισθοδοσίας, κ.λ.π.. Πολλές φορές οι αρµοδιότητες εκχωρούνται σε εξωτερικό 

συνεργάτη- λογιστή, ενώ το τουριστικό γραφείο διατηρεί απλά ένα ταµείο για τα 

τρέχοντα καθηµερινά του έξοδα.  

 

- Τµήµα χερσαίων µεταφορών  
Στα γραφεία που υπάρχει τµήµα χερσαίων µεταφορών, το τµήµα οργανώνει τα 

προγράµµατα  κίνησης,  και  φροντίζει για τη διαχείριση και συντήρηση του στόλου των 

τουριστικών λεωφορείων.  

Σε πολλές γειτονιές ή µικρές πόλεις υπάρχουν συνοικιακά τουριστικά γραφεία τα οποία 

διαθέτουν κάποια πούλµαν και διοργανώνουν ηµερήσιες εκδροµές - κυρίως το 

καλοκαίρι για µπάνια,- αλλά και πολυήµερες οδικές εκδροµές, ασκώντας έτσι τις 

χερσαίες µεταφορές ως βασική τους δραστηριότητα. Επιπλέον, υπάρχουν µεγάλα 

γραφεία µε µεγάλο στόλο τουριστικών λεωφορείων που εξειδικεύονται στις χερσαίες 

µεταφορές και λειτουργούν ως προµηθευτές πολλών άλλων τουριστικών γραφείων, ή 

αναλαµβάνουν απευθείας µεταφορές σε µεγάλες εκδηλώσεις και γεγονότα, όπως π.χ. 

στους Ολυµπιακούς Αγώνες του 2004 στην Ελλάδα. Τα γραφεία αυτά έχουν 
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διαχωρισµένα τα τµήµατα της διαχείρισης του στόλου, της συντήρησης του στόλου και 

της οργάνωσης των µεταφορών, και µπορεί να απασχολούν πολυάριθµο προσωπικό. 

 

∆ιάγραµµα 2.2: Τουριστικά γραφεία: βασική οργανωτική δοµή 
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3ο Κεφάλαιο : H ανάγκη για αλλαγή 

 

 

Εισαγωγικό σηµείωµα  
Από τα όσα αναφέρθηκαν στο κεφάλαιο 1 είναι απόλυτα σαφής ο δυναµικός 

χαρακτήρας του τουριστικού φαινοµένου. Ο τουρισµός ως δραστηριότητα έχει να κάνει 

µε ανθρώπους, των οποίων τα ενδιαφέροντα, οι τάσεις και τα κίνητρα για ταξίδι 

συνεχώς αλλάζουν και επηρεάζονται από διάφορους παράγοντες. Επιπλέον, ο 

τουρισµός ως διαδικασία εξαρτάται από την τεχνολογία, τα εργαλεία οργάνωσης και 

υποστήριξης της εργασίας, τις µεθόδους προσέγγισης των καταναλωτών και τελικά της 

πώλησης των τουριστικών υπηρεσιών (Ζαχαράτος, 2000, σελ 52). 

 

Έτσι, οτιδήποτε εµπλέκεται µε τον τουρισµό – επιχείρηση, προορισµός, στέλεχος- θα 

πρέπει, για να διατηρηθεί βιώσιµο, να παρουσιάζει ευελιξία και προσαρµοστικότητα.  

 

Όταν µάλιστα µιλάµε για τα τουριστικά γραφεία, που βρίσκονται ακριβώς στη µέση της 

τουριστικής αλυσίδας, συνδέοντας τον δυνητικό ταξιδιώτη µε τον υποψήφιο 

προορισµό, τον πελάτη µε το προϊόν, την προσφορά µε τη ζήτηση, είναι κατανοητή η 

ύπαρξη της ανάγκης επαναπροσδιορισµού του ρόλου τους. Απαιτείται λοιπόν 

επανεκτίµηση της νέας κατάστασης και αλλαγές, τόσο στην οργάνωση και διοίκηση 

µιας τουριστικής επιχείρησης, όσο και στον τρόπο σύνθεσης και πώλησης των 

τουριστικών υπηρεσιών. Επιπλέον, ιθύνουσας σηµασίας είναι και η συνεχής κατάρτιση 

του προσωπικού τόσο σε νέες δεξιότητες, µεθόδους και εργαλεία υποστήριξης της 

εργασίας, όσο και σε γνώσεις σχετικές µε τις τάσεις της ζήτησης.  

 

 

3.1. H χρήση του Internet  και τα Dynamic Packages  
 

Η ανάγκη αυτή για αλλαγή του ρόλου των τουριστικών γραφείων διαφαίνεται και από το 

γεγονός του περιορισµού του ρόλου των τουριστικών γραφείων στην αλυσίδα της 

τουριστικής προσφοράς, κυρίως σε ότι αφορά στην παροχή παραδοσιακών 

υπηρεσιών, (∆ουκίδης, Θεµιστοκλέους, ∆ράκος & Παπαζαφειροπούλου, 1998, σελ 53), 

όπως π.χ. οι κρατήσεις αεροπορικών εισιτηρίων. Βάσει στοιχείων της ECTAA – όπως 

παρουσιάστηκαν από τον Πρόεδρο της κ. Jan Van Steen στην ετήσια γενική 

Συνέλευση του ΗΑΤΤΑ το 2007-, οι αεροπορικές εταιρείες χαµηλού κόστους έχουν 

πλέον άµεση πρόσβαση στον καταναλωτή. Οι on line  κρατήσεις, ξεκινώντας από 2,5 
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δις ευρώ τζίρο το 2000, έφτασαν το 2007 περίπου τα 57 δις ευρώ. Οι πωλήσεις on line 

από 10,3% το 2005 αυξήθηκαν στο 10,6% το 2006 και το 2007 αναµένεται να 

αυξηθούν ακόµα περισσότερο («Σύνδεσµος», Μάιος 2009). Πλέον δηλαδή, ο 

καταναλωτής µπορεί, όχι µόνο να έχει άµεση πρόσβαση στην πληροφόρηση και την 

εξεύρεση της συµφερότερης τιµής, µέσω του internet, αλλά ακόµα και να αγοράσει µια 

υπηρεσία οn line, µέσω της ανάπτυξης του e-commerce και των marketplace 

(Γεωργόπουλος, 2001, σελ 47).  

 

 Είναι αξιοσηµείωτο ότι  σήµερα, το 45% όλων των Ευρωπαίων ταξιδιωτών, 

χρησιµοποιούν το internet για την πληροφόρησή τους, αριθµός διπλάσιος του 22% 

που επισκέπτεται κάποιο τουριστικό γραφείο. Μάλιστα, τα πράγµατα έχουν 

προχωρήσει ακόµα πιο γρήγορα, µε την εµφάνιση του Dynamic Package. Το δυναµικό 

πακέτο διακοπών δηµιουργείται από τον ίδιο τον καταναλωτή, ο οποίος, µέσω του 

διαδικτύου, µπορεί να συνθέσει ένα πλήρες εκδροµικό πακέτο, επιλέγοντας και 

αγοράζοντας όλες τις επιµέρους τουριστικές υπηρεσίες που επιθυµεί, π.χ. την 

αεροπορική µεταφορά, το ξενοδοχείο, τις µετακινήσεις του, κ.λ.π.  

 

Αφού λοιπόν οι προµηθευτές και τα παγκόσµια δίκτυα διανοµής έχουν ήδη µπει και 

στις αγορές on line (∆ηµητριάδης, Μπαλτάς, 2003, σελ 56) και αποτελούν άµεσους 

ανταγωνιστές για τα ταξιδιωτικά γραφεία, σίγουρα θα πρέπει τα επόµενα χρόνια να 

περιµένουµε µια επιθετική στρατηγική διαφήµισης και πωλήσεων, που θα µειώσει 

ακόµα περισσότερο τους ταξιδιώτες που απευθύνονται στα τουριστικά γραφεία 

(Jobber, Lancaster , 2005, σελ. 51).  

 

 

3.2. Οι tailor made υπηρεσίες  
 

Πέρα από τις τεχνολογικές αυτές αλλαγές, έχουν αλλάξει και οι επιθυµίες των 

καταναλωτών.  

 

Σήµερα οι  άνθρωποι έχουν περισσότερη εµπειρία σε ταξίδια, δεν χρειάζονται πια ένα 

πακέτο διακοπών που θα είναι όλα προγραµµατισµένα εξ αρχής από τον tour operator. 

Έχουν ήδη την εµπειρία και µπορούν να κάνουν µέρος της µεταφοράς από µόνοι τους. 

Και επιπλέον, ο καταναλωτής θέλει πλέον περισσότερο έλεγχο στη διοργάνωση του 

ταξιδιού του (Βλαχοπούλου, 2003, σελ 69).  
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∆εν είναι πλέον ο tour operator ο οποίος αποφασίζει ποιο πακέτο θα πουλήσει στον 

πελάτη. Τώρα ο πελάτης αναζητά την ενεργό συµµετοχή στη λήψη αποφάσεων για τη 

διαµόρφωση του πακέτου διακοπών του. Και το κυριότερο, δεν θέλει ένα τουριστικό 

πακέτο διακοπών, αλλά µια πρόταση «κοµµένη και ραµµένη στα µέτρα του», αυτό που 

διεθνώς ονοµάζεται tailor made υπηρεσία. Επιζητά λοιπόν τον ιδανικό προορισµό που 

ανταποκρίνεται στο προφίλ του, το οικονοµικό του επίπεδο, την οικογενειακή του 

κατάσταση, τα ιδιαίτερα γούστα του, τις µοναδικές του επιθυµίες (Ζαχαράτος, 2000, σελ 

96). 

 

Και αυτός ακριβώς θα πρέπει σήµερα να είναι ο ρόλος και το ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα του τουριστικού γραφείου, η µοναδική υπηρεσία που δεν µπορεί να 

ανταγωνιστεί ο προµηθευτής, το internet, ακόµα και ο ίδιος ο πελάτης: η εξειδικευµένη 

ανθρωποκεντρική θεώρηση της υπηρεσίας (Buhalis, 2003, p. 103). Το ανθρώπινο 

δυναµικό των τουριστικών γραφείων, οι «Ταξιδιωτικοί σύµβουλοι», µε όλα τα 

χαρακτηριστικά τους που αναλύονται διεξοδικά στην πρώτη ενότητα του παρόντος 

προγράµµατος κατάρτισης, συνδυάζουν τη γνώση των διαφόρων τάσεων, προορισµών 

και δυνατοτήτων ταξιδιού, την ταχύτητα και ακρίβεια των νέων τεχνολογιών, την 

απευθείας διάγνωση των µοναδικών αναγκών και επιθυµιών του πελάτη, και την 

ανθρώπινη αµεσότητα της επικοινωνίας. Έτσι λοιπόν, ακόµα και τα κλασικά τουριστικά 

πακέτα, θα πρέπει να σχεδιάζονται και να οργανώνονται βάσει της tailor made 

θεώρησης της παροχής υπηρεσιών. ∆ηλαδή, ο σύγχρονος ταξιδιωτικός σύµβουλος, 

ακόµα κι αν δεν έχει µπροστά του µια οµάδα ανθρώπων µε συγκεκριµένες επιθυµίες 

για να ικανοποιήσει, θα πρέπει, µέσω της συνεχούς παρακολούθησης και ανάλυσης 

των τάσεων της τουριστικής ζήτησης, να σχεδιάζει πακέτα και να βρίσκει προορισµούς 

που µπορεί να έχουν ανταπόκριση σε οµάδες του ευρέος καταναλωτικού κοινού 

(Turban, Vieheland, Lee, 2006, p. 125).  

 

Εκτός των τουριστικών πακέτων, οι διαστάσεις της ποιότητας, του ανθρωποκεντρισµού 

και των tailor made υπηρεσιών, θα πρέπει να διαπνέουν και όλες τις επιµέρους 

µεµονωµένες υπηρεσίες. Όσον αφορά στο αεροπορικό εισιτήριο, π.χ. , το οποίο πλέον 

ο καταναλωτής µπορεί να το βρει εύκολα και άµεσα απευθείας από τον προµηθευτή, η 

έκδοση και κράτησή του από ένα τουριστικό γραφείο θα πρέπει να διαφοροποιηθεί και 

να αναβαθµιστεί. Έτσι, το στέλεχος του γραφείου θα πρέπει να βρει τη διαδροµή που 

ανταποκρίνεται καλύτερα στις χρονικές, ποιοτικές και οικονοµικές απαιτήσεις του 

πελάτη, να προβεί άµεσα στην κράτηση και έκδοσή του, και να το πλαισιώσει µε 

επιπλέον υπηρεσίες, π.χ. δίνοντας στον πελάτη ένα πληροφοριακό έντυπο µε τη 

διαφορά της ώρας µεταξύ προορισµού προέλευσης και προορισµού, τις κλιµατολογικές 
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συνθήκες του προορισµού, ή ακόµα υλικό σχετικά µε τα δικαιώµατα και τις 

υποχρεώσεις του κατά την πτήση.  

 

 

3.3. Τα ελληνικά τουριστικά γραφεία και η νέα τάξη πραγµάτων  
 

Μετά από όσα αναλύθηκαν παραπάνω, εγείρεται το ερώτηµα: Μπορούν τα ελληνικά 

τουριστικά γραφεία να προσαρµοστούν στη νέα εποχή, στη νέα τάξη πραγµάτων; 

Μπορούν να συνδυάσουν την εξειδικευµένη τουριστική γνώση, τις νέες τεχνολογίες και 

την εξατοµικευµένη παροχή tailor made υπηρεσιών, ώστε να µπορέσουν να 

ανταγωνιστούν τις απευθείας επαφές καταναλωτών  - προµηθευτών,  τις on line 

εµπορικές συναλλαγές, ή ακόµα και τα ξένα τουριστικά γραφεία – ιδιαίτερα τους tour 

operators - που στην παγκοσµιοποιηµένη πραγµατικότητα επιχειρούν να 

προσεγγίσουν το ευρύ κοινό και να διεισδύσουν και στην ελληνική αγορά.  

 

Μια συνοπτική ακτινογραφία του κλάδου των ελληνικών τουριστικών γραφείων µας 

έδωσε τα κυριότερα χαρακτηριστικά τους, µεταξύ των οποίων ξεχώρισαν το µικρό και 

πολύ µικρό µέγεθος των περισσοτέρων επιχειρήσεων και  η περιορισµένη οργάνωση 

των τµηµάτων µε συχνή συρρίκνωση των αρµοδιοτήτων διαφόρων τµηµάτων και την 

ανάληψή τους από ένα ή δύο άτοµα. Από σχετική έρευνα της εταιρείας ερευνών VPRC, 

έρχονται να προστεθούν στα χαρακτηριστικά του κλάδου η περιορισµένη αξιοποίηση 

των νέων τεχνολογιών και η ανεπαρκής στελέχωση. Από την άλλη µεριά, η δύναµη των 

tour operator ολοένα και αυξάνεται, οι απαιτήσεις των καταναλωτών ολοένα και 

µεγαλώνουν (Cohen,1979, p. 179).  

 

Σε αντιδιαστολή, το µικρό µέγεθος των ελληνικών τουριστικών γραφείων σηµαίνει 

ευελιξία, ο οικογενειακός χαρακτήρας των επιχειρήσεων δηµιουργεί αµεσότητα µε τους 

πελάτες. Επιπλέον, το µοναδικό ελληνικό τουριστικό προϊόν µε τις ποικίλες ευκαιρίες 

για ανάπτυξη ειδικών µορφών τουρισµού – είναι διαχρονικό.  

 

Όπως σε κάθε διοικητική ή οικονοµική µονάδα, η λύση για τη βιωσιµότητά της είναι µια: 

να αυξηθούν τα πλεονεκτήµατα και να µειωθούν τα µειονεκτήµατα, να αξιοποιηθούν οι 

ευκαιρίες και να  αποφευχθούν οι απειλές. (Mintel, 2004, p. 60). Στα επόµενα κεφάλαια, 

εξετάζονται οι τρόποι βελτίωσης της ανταγωνιστικότητας των ελληνικών τουριστικών 

γραφείων και της προσαρµογής τους στη νέα τάξη πραγµάτων µέσω των σύγχρονων 

µεθόδων οργάνωσης της εργασίας και των σύγχρονων µεθόδων πώλησης των 

τουριστικών υπηρεσιών ( W.T.T.C., 1993, p. 45) 
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4ο  Κεφάλαιο : Σύγχρονες µέθοδοι οργάνωσης εργασίας 
 

 

Εισαγωγικό σηµείωµα  
Η οργάνωση της εργασίας στα τουριστικά γραφεία συνιστά βασικό παράγοντα της 

πορείας τους, καθώς αποτελεί τη σύνδεση του σκοπού µε το αποτέλεσµα, τη 

µετουσίωση ενός αιτήµατος του πελάτη, ενός request, σε ολοκληρωµένη ταξιδιωτική 

πρόταση.  

 

Το πώς θα γίνει η µετουσίωση αυτή, ποιο βήµα θα γίνει πρώτα και ποιο θα 

ακολουθήσει, από ποιόν θα γίνει το κάθε βήµα και πως, αλλά και πόσο χρόνο θα 

πάρει, όλα αυτά συνιστούν συστατικά στοιχεία της οργάνωσης της εργασίας.  

 

Με δεδοµένο το µικρό µέγεθος των ελληνικών τουριστικών γραφείων, θα πρέπει να 

λάβουµε ως παραδοχή την ανάγκη για πολυειδίκευση και εξειδίκευση, και να 

αποφύγουµε ουτοπικές παρατηρήσεις και λύσεις του τύπου π.χ. να υπάρχουν 

πολυάριθµα τµήµατα και πολυάριθµα εξειδικευµένα στελέχη. Οι όποιες προτάσεις και 

παρατηρήσεις αφορούν στην πραγµατικότητα της χώρας µας και την ιδιαιτερότητα του 

κλάδου των τουριστικών γραφείων. 

 

 

4.1. Οργάνωση των τµηµάτων του τουριστικού γραφείου  
 
Ξεκινώντας από την οργανωτική δοµή ενός τουριστικού γραφείου (Σωτηριάδης, 2003, 

σελ 52), το βέβαιο είναι ότι, ακόµα κι αν πρόκειται για µια επιχείρηση που απασχολεί 3 

υπαλλήλους και τον ιδιοκτήτη - διευθυντή της, οι ρόλοι θα πρέπει να είναι σαφώς 

ορισµένοι και καθορισµένοι, για να µην υπάρχουν επικαλύψεις ή µη καλύψεις 

καθηκόντων. Προκειµένου να ανταποκριθεί στις επιχειρηµατικές απαιτήσεις, το 

ταξιδιωτικό γραφείο θα πρέπει να διαρθρώσει την οργάνωση και λειτουργία του σε 

τµήµατα, συνταιριάζοντας ρόλους και αρµοδιότητες των στελεχών του µε τη φύση των 

διαφόρων δραστηριοτήτων του. Έτσι, π.χ. ένας εξωστρεφής εργαζόµενος θα πρέπει να 

ασχοληθεί µε τις πωλήσεις, ένας πτυχιούχος οικονοµικών µε το ταµείο, ένας νεαρός ως 

συνοδός οργανωµένων οµάδων, κ.λ.π.   

 

Καθοριστικό ρόλο στην οργάνωση και λειτουργία των ταξιδιωτικών γραφείων τα 

τελευταία χρόνια διαδραµατίζουν η πληροφορική και η ανάπτυξη της τεχνολογίας. Οι 
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αυξανόµενες απαιτήσεις των πελατών και η ολοένα και µεγαλύτερη ποσότητα 

πληροφοριών την οποία διαχειρίζονται τα γραφεία καθηµερινά καθιστούν τη χρήση της 

πληροφορικής και των ηλεκτρονικών υπολογιστών ζήτηµα άµεσης προτεραιότητας. 

Η εφαρµογή της πληροφορικής και των διαφόρων λογισµικών (software), που 

τελευταία όλο και περισσότερο χρησιµοποιούνται από τα τουριστικά γραφεία, δίνουν τη 

δυνατότητα αυτοµατοποίησης των λειτουργιών του γραφείου και εκτέλεσής τους µε 

τρόπο αποτελεσµατικό και αξιόπιστο. Έχουν δε εξελιχθεί έτσι ώστε:  

• να απλουστεύουν την καθηµερινή εργασία µειώνοντας τις επαναλαµβανόµενες 

εργασίες του γραφείου, 

• να εκτελούν τις διαδικαστικές εργασίες σε σύντοµο χρόνο, 

• να εκτυπώνουν άµεσα τα σχετικά έντυπα, όπως vouchers, τιµολόγια, κ.λπ., 

• να αυτοµατοποιούν εργασίες, όπως η δηµιουργία αρχείων, η λογιστική διαχείριση, 

η σύνδεση µε άλλα συστήµατα, κ.ά., 

• να παρέχουν έγκυρη και έγκαιρη πληροφόρηση. 

 

Η διαρκής βελτίωση των λογισµικών σήµερα πια είναι επιτακτική απαίτηση των 

χρηστών –γραφείων- και έτσι οι αρµόδιες εταιρείες προχωρούν στη συνεχή 

αναβάθµισή τους προκείµενου να ανταποκριθούν οι χρήστες στις απαιτήσεις των 

πελατών τους. 

 

Ένας άλλος παράγοντας που τα τελευταία χρόνια έχει εισέλθει και στο χώρο των 

τουριστικών επιχειρήσεων και διαδραµατίζει ιδιαίτερο ρόλο στη σωστή οργάνωση ενός 

τουριστικού γραφείου, είναι τα συστήµατα πιστοποίησης ποιότητας διαδικασιών και 

υπηρεσιών, µε πιο γνωστό εκπρόσωπό τους τα ISO (Σωτηριάδης, 2003, σελ 86) 

 

 Ένα σύστηµα – οδηγός, που θα οργανώνει και θα ελέγχει τα όρια κάθε 

δραστηριότητας ενός τουριστικού γραφείου και τη διαδικασία υλοποίησης της, 

θωρακίζει τη σωστή λειτουργία της επιχείρησης µε όρους ποιότητας και βελτιστοποιεί 

τη διαχείριση της επιχείρησης. Βέβαια, ιδανικό θα ήταν να υπάρχει ένα σύστηµα 

σχεδιασµένο ακριβώς για τα χαρακτηριστικά των τουριστικών γραφείων της Ελλάδας, 

προσαρµοσµένο στα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά τους  και ενισχυµένο µε ασφαλιστικές 

δικλίδες προστασίας των τουριστικών γραφείων αλλά και των καταναλωτών.  
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4.2. Οργάνωση και σύνθεση του τουριστικού πακέτου  

 

Μία από τις λειτουργίες των τουριστικών γραφείων, η οποία χρήζει ιδιαίτερης µελέτης 

και ανάγκης για προσαρµογή στη νέα τάξη πραγµάτων, αφορά στην οργάνωση, τη 

σύνθεση και το σχεδιασµό τουριστικών πακέτων (Ζαχαράτος, 2000, σελ 88). Είναι η 

υπηρεσία που µπορεί να αποτελέσει το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα των τουριστικών 

γραφείων, η οποία, όπως ειπώθηκε, συνδυάζει την αµεσότητα στη διάγνωση αναγκών 

και επικοινωνία µε τον πελάτη, την ποιότητα, ταχύτητα και εγκυρότητα της 

επαγγελµατικής αντίδρασης και τις tailor made υπηρεσίες που αναζητά ο δυνητικός 

ταξιδιώτης. 

 

Εδώ θα πρέπει να αποσαφηνιστεί ότι η ύπαρξη των κλασικών τουριστικών πακέτων 

δεν σταµατά να υπάρχει, απλά θα πρέπει και αυτή να γίνεται βάσει της τεχνοτροπίας 

της tailor made υπηρεσίας (Τσάρτας, 1996, σελ 72). ∆ηλαδή, πέρα από το αυτό κάθε 

αυτό tailor made πακέτο, όπου το στέλεχος ενός τουριστικού γραφείου καλείται να 

ικανοποιήσει συγκεκριµένες επιθυµίες, ακόµα και τα κλασικά τουριστικά πακέτα που 

συντίθενται για να βγουν στην αγορά, θα πρέπει να δηµιουργούνται βάσει των τάσεων 

της καταναλωτικής ζήτησης, έτσι ώστε να µπορούν να ικανοποιούν τις επιθυµίες 

οµάδων καταναλωτών, όπως αυτές προβλέπονται και υποδεικνύονται από τις εξελίξεις 

παγκοσµίως.  

 

Η διαφορά µεταξύ της οργάνωσης και της σύνθεσης του πακέτου είναι πολύ λεπτή, 

αφού και οι δύο λειτουργίες αφορούν  στη δηµιουργία µιας τουριστικής πρότασης προς 

τον καταναλωτή. Ενώ όµως η σύνθεση συνίσταται στην συνένωση των επιµέρους 

στοιχείων ενός πακέτου, π.χ. αεροπορική µεταφορά + κατάλυµα + εκδροµή, η 

οργάνωση είναι γενικότερη έννοια, και εκτείνεται χρονικά και µετά το σχεδιασµό του 

πακέτου, στο πρακτικό µέρος της υλοποίησης.  

Οι σύγχρονες µέθοδοι οργάνωσης των τουριστικών πακέτων ακολουθούν τις αρχές της 

διοικητικής και οργανωτικής διαδικασίας, θεωρούµενες όµως από µια 

ανθρωποκεντρική προσέγγιση (Ζαχαράτος, 2000, σελ 90). Σηµασία δεν έχουν µόνο οι 

διαδικασίες, αλλά και οι διεργασίες. Η επιλογή των στοιχείων του πακέτου δεν γίνεται 

βάσει του «ποιο είναι το καλύτερο ξενοδοχείο» ή «ποιο είναι το οικονοµικότερο 

αεροπορικό εισιτήριο», αλλά «ποιο είναι αυτό που πραγµατικά ταιριάζει µε τις 

επιθυµίες και τις ανάγκες του καταναλωτή».  
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Το τουριστικό πακέτο, είτε είναι γενικό είτε θεµατικό, αποτελείται από τα εξής επιµέρους 

συστατικά στοιχεία   

1. τον βασικό πυρήνα του τουριστικού προϊόντος το οποίο είναι κοινό για όλα τα 

πακέτα και περιλαµβάνει: 

 Τον προορισµό: χώρα, πόλη, νησί. 

 Τον τρόπο µεταφοράς στον προορισµό: αεροπορικών, ακτοπλοϊκώς, οδικώς  

 Τη διαµονή: σε ξενοδοχείο, ενοικιαζόµενο δωµάτιο, επιπλωµένη κατοικία, κ.λ.π. 

 Τη διατροφή: πρωινό, ηµιδιατροφή, πλήρης διατροφή  

 Τα transfer (τοπικές µεταφορές στον τόπο προορισµού) 

 

2. τις πρόσθετες υπηρεσίες του τουριστικού προϊόντος, οι οποίες είναι αυτές που 

διαφοροποιούν ουσιαστικά το πακέτο από τα ανταγωνιστικά τουριστικά πακέτα, και 

περιλαµβάνουν: 

 Το πρόγραµµα ξεναγήσεων και ψυχαγωγίας, ή εκδροµών/ επισκέψεων που 

ταιριάζουν µε τα ιδιαίτερα ενδιαφέροντα του καταναλωτή.  

 Την παρουσία συνοδών του γκρουπ και ξεναγών, οι οποίοι προσφέρουν 

υπηρεσίες στους ταξιδιώτες 

 Την ασφάλεια αστικής ευθύνης και όλες τις συµβάσεις που διέπουν τις 

εµπορικές σχέσεις µεταξύ tour operator – travel agent- καταναλωτή.  

 Τη διαδικασία που απαιτείται για να γίνει η αγορά του πακέτου και οι κρατήσεις 

 Την ενηµέρωση του καταναλωτή µε σχετικές πληροφορίες, π.χ. ο καιρός στο 

προορισµό διακοπών, η διαφορά της ώρας, το νόµισµα, οι συνθήκες υγιεινής, 

χρήσιµα τηλέφωνα, κ.λ.π.  

 

Στην παραδοσιακή τους µορφή, τα συστατικά αυτά οργανώνονται και συνδέονται 

µεταξύ τους µε επίκεντρο τις διαδικασίες  (process focus oriented organization). Στη 

σύγχρονη πρακτική όµως, ο σκοπός της σύνθεσης θα πρέπει να είναι επικεντρωµένος 

στο «προϊόν», τον πελάτη – καταναλωτή (product focus oriented organization) 

(Μάλλιαρης, 1990, σελ 53). 
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Ιδιαίτερη βαρύτητα στο σύγχρονο σχεδιασµό έχει το Process maturity του πακέτου, 

δηλαδή ο βαθµός που ο σχεδιασµός υλοποιείται σωστά, καθώς και η συστηµατικότητα 

της εφαρµογής των σωστών διαδικασιών εκ µέρους των στελεχών του τουριστικού 

γραφείου.  

Έτσι, σε µια σύγχρονη διαδικασία οργάνωσης ενός πακέτου θα πρέπει να 

ακολουθηθούν τα επόµενα στάδια:   

 

1. Ανάλυση των στοιχείων της οµάδας στόχου (target group) 

2. Concept & Σχεδιασµός Προγράµµατος του Τουριστικού Πακέτου  

3. Αναζήτηση και καταγραφή των στοιχείων της Περιοχής Προορισµού 

4. Οργάνωση του Τουριστικού Πακέτου 

5. Κοστολόγηση και Τιµολόγηση του Τουριστικού Πακέτου 
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∆ιάγραµµα 4.1: Στάδια διαδικασίας οργάνωσης τουριστικού πακέτου 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Αναλυτικότερα:  

 

Προορισµός  
 Οµάδα στόχος 

 

Concept - Σχεδιασµός  

Οργάνωση 
Κοστολόγηση 
– τιµολόγηση  
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4.2.1. Ανάλυση των στοιχείων της οµάδας στόχου (target group) 
 

Το κοινό στο οποίο θα απευθυνθεί τελικά το τουριστικό πακέτο είναι η αρχή και το 

τέλος της διαδικασίας σχεδιασµού και οργάνωσης (Ζαχαράτος, 2000, σελ 89). 

 Οι πελάτες είναι οι βασικοί κριτές της δουλειάς και ο πυρήνας της βιωσιµότητάς και της 

επιτυχίας κάθε επιχείρησης, πόσο µάλλον του τουριστικού γραφείου. Παράγοντας και 

προσφέροντας προϊόντα προσαρµοσµένα στις ιδιαίτερες απαιτήσεις τους, βελτιώνεται 

η πιθανότητα να τα επιλέξουν και να πληρώσουν γι’ αυτά (Kotler, 1988, p.84).  

 

Γι αυτό και είναι τόσο σηµαντική η γνώση των τάσεων της ζήτησης τουριστικών 

προϊόντων – η οποία αναλύθηκε στο κεφάλαιο 1- επειδή ακριβώς δίνει σαφείς 

κατευθύνσεις για τις επιθυµίες και τις ανάγκες των δυνητικών καταναλωτών. Το µεγάλο 

εύρος του καταναλωτικού κοινού θα πρέπει να κατηγοριοποιηθεί σε οµάδες στόχους µε 

κοινά χαρακτηριστικά. Έτσι, το τουριστικό γραφείο πρέπει να σχεδιάζει πακέτα που 

απευθύνονται όχι τόσο σε όλους τους δυνητικούς ταξιδιώτες, αλλά σε οµάδες, π.χ.  

 Σε οικογένειες,  

 Σε άτοµα τρίτης ηλικίας 

 Σε νέους- νέες  

 Σε ζευγάρια  

 Σε άτοµα µε ειδικές ανάγκες – ΑΜΕΑ  

 Σε αθλητές  

 Σε άτοµα που ενδιαφέρονται για ειδικές µορφές τουρισµού, π.χ. οµάδες µε 

πολιτιστικά ενδιαφέροντα, µε θρησκευτικά ενδιαφέροντα, µε επιθυµία για 

άσκηση εναλλακτικών δραστηριοτήτων, κ.λ.π.  

 

Η καταγραφή και ανάλυση των χαρακτηριστικών του σύγχρονου τουρίστα, οδηγεί στην 

προσέγγιση των διαφορετικών αιτιών που τον ωθούν να ταξιδέψει σε συνδυασµό µε τα 

διαρκή και ειδικότερα κίνητρα που τον οδηγούν στην τελική απόφαση 

πραγµατοποίησης ενός ταξιδιού. Επιπλέον, η ανάλυση αυτή δίνει απαντήσεις σε ό,τι 

αφορά τους παράγοντες που επηρεάζουν τον τουρίστα στη διαδικασία λήψης 

αγοραστικής απόφασης για ένα τουριστικό πακέτο ή υπηρεσία (Κοµίλης, 1986, σελ 57).  

 

Στη συνέχεια αναφέρονται συνοπτικά τα θεµατικά πλαίσια, όπως τα περιγράφει ο Π. 

Τσάρτας, Αναπληρωτής Καθηγητής Τουριστικής Ανάπτυξης στο Τµήµα ∆ιοίκησης 

Επιχειρήσεων του Πανεπιστηµίου Αιγαίου (Τσάρτας, 1996, σελ 34), που θεωρείται ότι 

ερµηνεύουν συστηµατικά τη θέση των κινήτρων στην πορεία του σύγχρονου 

τουρισµού. 
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 Κίνητρα που σχετίζονται µε ειδικές αιτίες (π.χ. επαγγελµατικοί λόγοι, συµµετοχή 

σε συνέδρια, καλλιτεχνικές εκδηλώσεις, αθλητικές διοργανώσεις κ.α.) 

 Κίνητρα σχετιζόµενα µε τον εκπαιδευτικό-πολιτιστικό ρόλο του τουρισµού (π.χ. 

επίσκεψη ενός διάσηµου µνηµείου ή πόλης) 

 Κίνητρα που ακολουθούν τη θεσµική, οργανωτική και κοινωνική εµπέδωση του 

τουρισµού διακοπών (π.χ. οι εργαζόµενοι περιορίζονται στο πότε, που και για 

πόσο χρόνο θα πραγµατοποιήσουν τις διακοπές τους σύµφωνα µε την 

εργασιακή τους θέση, τις εκπαιδευτικές υποχρεώσεις των παιδιών κ.α.) 

 Κίνητρα που συνδέονται µε τη διάθεση φυγής του σύγχρονου ανθρώπου (π.χ. 

φυγή από τις πιέσεις της καθηµερινότητας) 

 Κίνητρα σχετιζόµενα µε το θρησκευτικό συναίσθηµα και την ανάγκη 

επαναξιολόγησης των επιλογών του ατόµου (π.χ. θρησκευτικός τουρισµός, 

απόδραση στο φυσικό περιβάλλον για ηρεµία ώστε να επαναπροσδιορίσει 

απόψεις, θέσεις και στάσεις ζωής) 

 Κίνητρα γοήτρου και κοινωνικής καταξίωσης (π.χ. ταξιδεύει όποιος έχει την 

οικονοµική δυνατότητα, επίσκεψη µακρινών, εξωτικών προορισµών) 

 Κίνητρα σχετιζόµενα µε την υποκειµενική εκτίµηση (π.χ. υποκειµενικοί 

κοινωνικοψυχολογικοί λόγοι που δίνουν ιδιαίτερο ειδικό βάρος στην επίσκεψη 

ενός προορισµού). 

 Κίνητρα σχετιζόµενα µε τη φαντασία και τη νοσταλγία (π.χ. ξεναγήσεις και 

εκδηλώσεις σε µεσαιωνικά κάστρα, όπου το προσωπικό είναι ντυµένο µε 

ιστορικές ενδυµασίες και οι τουρίστες συµµετέχουν σε γιορτές που διατηρούν 

χαρακτηριστικά εποχής, όπως η µουσική, ο χορός, τα εδέσµατα κ.α.)  

 Κίνητρα που συσχετίζουν το τουριστικό ταξίδι µε το παιχνίδι (π.χ. τα θεµατικά 

πάρκα έχουν προσανατολισθεί στην παροχή εξειδικευµένων υπηρεσιών, ώστε 

να δίνουν την αίσθηση ότι ο τουρίστας συµµετέχει σε ένα παιχνίδι). 

 

Η προσαρµογή των προϊόντων του τουριστικού γραφείου στις ιδιαίτερες απαιτήσεις 

των εκάστοτε πελατών του, προϋποθέτει τη γνώση για µία σειρά χαρακτηριστικών 

τους, όπως ο τρόπος ζωής τους, η κοινωνική τους θέση, οι ανάγκες τους, η 

εισοδηµατική τους κατάσταση κ.α, (Παπαδάκης, 1999, σελ 78).  Η εξατοµικευµένη 

προσέγγιση συµβάλλει στην αρτιότερη γνώση των στοιχείων αυτών για τον πελάτη και 

κατά συνέπεια στην πληρέστερη προσαρµογή της υπηρεσίας/τουριστικού πακέτου στα 

µέτρα του. Ένα από τα πλέον σηµαντικά στοιχεία για την κατανόηση της συµπεριφοράς 

των καταναλωτών και την παραγωγή κατάλληλων υπηρεσιών είναι η τµηµατοποίηση 

τους( Ε.Τ.Β.Α, Μεταβολή προτύπου του µαζικού τουρισµού- νέες µορφές τουρισµού, 

∆ιεύθυνση Μελετών, Αθήνα 1991).  Η τµηµατοποίηση της αγοράς είναι απαραίτητη 
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διαδικασία για το σχεδιασµό ειδικών επιχειρηµατικών στρατηγικών, οι οποίες θα 

απευθύνονται αποτελεσµατικότερα στις ιδιαιτερότητες των προτιµήσεων της αγοράς 

που στοχεύουµε.   

 

Αξίζει πάντως να αναφερθεί ότι ανάλογα µε την περίπτωση, είναι δυνατό να υπάρξει 

τµηµατοποίησης της αγοράς µε ορισµένα κριτήρια όπως: 

 

Πίνακας 4.1: Κριτήρια Τµηµατοποίησης της αγοράς  

 

∆ηµογραφικά κριτήρια  

 Ηλικία 

 Φύλο 

 Μέγεθος Οικογένειας/ Νοικοκυριού 

 Κύκλος Ζωής Οικογένειας 

 Εισόδηµα 

 Επάγγελµα (Απασχόληση) 

 Επίπεδο Μόρφωσης 

 Θρησκεία 

 Εθνικότητα 

 Φυλή / καταγωγή 

 Κοινωνική τάξη 

 Οικογενειακή Κατάσταση 

 Τόπος κύριας διαµονής 

Γεωγραφικά κριτήρια  

 Περιοχή (αστική, ηµιαστική, αγροτική) 

 Μέγεθος πόλης / χωριού 

 Πυκνότητα πληθυσµού) 

 Κλίµα  

 ∆ιαµόρφωση Εδάφους 

 Μέγεθος Νοµού / Περιφέρειας 

Ψυχογραφικά Κριτήρια  

 Προσωπικότητα 

 Γνώσεις 

 Παρώθηση 

 Τρόπος Σκέψης 

 Τρόπος Ζωής 

 Στάση 

Προϊοντικά Κριτήρια  

 Ποσότητα χρήσης τους προϊόντος 

 Τρόπος χρήσης 

 Σκοπός χρήσης 

 Προσδοκώµενες ωφέλειες 

 Αφοσίωση, Προσήλωση στη µάρκα 

 Ευαισθησία στην τιµή 
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4.2.2. Concept & Σχεδιασµός Προγράµµατος του Τουριστικού Πακέτου 
 

Με δεδοµένες της οµάδες καταναλωτών που ενδιαφέρει να προσεγγιστούν και τα 

χαρακτηριστικά τους, ακολουθεί το Concept του πακέτου, η βασική δηλαδή ιδέα του 

εκδροµικού πακέτου (Κοµίλης, Βαγιόνης, 1999, σελ 91). Ο προσδιορισµός της βασικής 

ιδέας του προγράµµατος καθορίζει σε µεγάλο βαθµό το συνολικό πλαίσιο δηµιουργίας, 

οργάνωσης και διάθεσης του τουριστικού πακέτου. Η «θεµατολογία» του 

προγράµµατος, ο προορισµός – όπως αναλύεται παρακάτω, οι επισκέψεις σε 

αξιοθέατα, το είδος και η ποιότητα των καταλυµάτων (Evans, Lindsay, 2002, p. 181), το 

είδος των µεταφορικών µέσων, η χρονική διάρκεια του προγράµµατος, το είδος των 

παρεχόµενων κύριων και συµπληρωµατικών υπηρεσιών, κ.α.  καθορίζονται σε αυτό το 

στάδιο.   

 

Ο ακριβής προσδιορισµός των ωφελειών που θα προκύψουν από το νέο τουριστικό 

πακέτο για την οµάδα δυνητικών πελατών, δηλαδή ποια θα είναι η ωφέλεια για την 

αγορά προς την οποία θα απευθυνθεί, (Mintel, 2004c, p. 103) θα βοηθήσει σηµαντικά 

στην επιτυχηµένη ολοκλήρωσης της διαδικασίας προς όφελος της επιχείρησης. 

 

Πολλές φορές η βασική ιδέα του πακέτου χρησιµοποιείται και ως σλόγκαν κατά την 

πώληση π.χ. «ξέγνοιαστες διακοπές» ή «για υποψήφιους εξερευνητές» ή ακόµα 

«φθηνή πολυτέλεια», κ.λ.π.  

 

Έτσι, στο στάδιο αυτό, βασιζόµενοι στην κεντρική ιδέα, επιλέγουµε τα επιµέρους 

στοιχεία του πακέτου όπως π.χ. τρόπο µεταφοράς, τύπο καταλύµατος, κ.λ.π.  

 

Αν λόγου χάρη το κοινό ενός τουριστικού γραφείου της Αθήνας είναι άτοµα ηλικίας 55+, 

Έλληνες, µεσαίας οικονοµικής στάθµης, που επιθυµούν µια άνετη και ξεκούραστη 

µετακίνηση σε έναν κοντινό προορισµό και ενδιαφέρονται κυρίως για θρησκευτικό 

τουρισµό, το βασικό concept του πακέτου θα περιλαµβάνει:  

 

 Έναν προορισµό σε κοντινή απόσταση   από την Αθήνα  

 Μετακίνηση µε άνετα τουριστικά λεωφορεία,  

 Κατάλυµα µεσαίες οικονοµικής στάθµης, κατά προτίµηση παραδοσιακού τύπου  

 Ίσως Ηµιδιατροφή  

 Επίσκεψη σε εκκλησία ή µοναστήρι  

 Κ.λ.π.  
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4.2.3. Αναζήτηση και καταγραφή των στοιχείων της Περιοχής Προορισµού 
 

Παρόµοια εργασία µε την καταγραφή των οµάδων στόχων θα πρέπει να ακολουθηθεί 

και µε το πλήθος των δυνατών τουριστικών προορισµών, οι οποίοι τελικά θα πρέπει να 

αντιστοιχηθούν µε τις διάφορες οµάδες καταναλωτών. Γι αυτό είναι πολύ σηµαντική η 

γνώση των τάσεων της αγοράς, ιδιαίτερα των ανερχόµενων προορισµών, έτσι ώστε ο 

διοργανωτής του τουριστικού πακέτου να έχει στη διάθεση του όσο το δυνατόν 

περισσότερες λύσεις και προτάσεις προς τον καταναλωτή (Jobber, Lancaster, 2005, 

p.84). 

 

Κάθε προορισµός θα πρέπει να εξεταστεί ως προς τα στοιχεία που αποτελούν το εν 

δυνάµει τουριστικό προϊόν του. Ενδεικτικά, αναφέρεται παρακάτω κατάλογος των 

στοιχείων του προορισµού που θα πρέπει να εξεταστούν   

 

Πίνακας 4.2: Στοιχεία τουριστικού προορισµού  

Πηγή:HATTA 

 

Φυσικοί Πόροι  

 Κλίµα 

 Παραλίες 

 Θάλασσα και ακτές 

 Χλωρίδα και πανίδα 

 Εθνικοί δρυµοί 

 Ποτάµια 

 Λίµνες 

 Βιότοποι 

 Ηφαίστεια 

 ∆άση 

 Βουνά 

 Σπήλαια 

 Καταρράκτες 

 Περιοχές ιδιαίτερου φυσικού κάλους 

 Φυσικά πάρκα 

 Νησιά 

 Άλλα στοιχεία 

Πολιτιστικά και ιστορικά αξιοθέατα  

 Μουσεία 

 Ιστορικές τοποθεσίες 

 Θρησκευτικούς χώρους και ναούς 

 Αίθουσες τέχνης 

 Εργαστήρια λαϊκής τέχνης 

 Καλλιτεχνική παραγωγή 

 Μουσικά συγκροτήµατα 

 Παραδοσιακά συγκροτήµατα 

 Χορευτικές οµάδες 

 Πολιτιστικά κέντρα 

 Φεστιβάλ 

 Άλλες ειδικές εκδηλώσεις 

Άλλα τουριστικά αξιοθέατα & χώροι δραστηριοτήτων 
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 Πάρκα αναψυχής 

 Θαλάσσια πάρκα 

 Ενυδρεία 

 Ζωολογικοί κήποι 

 Εθνικοί δρυµοί 

 Αθλητικές διοργανώσεις 

 Θέατρα  

 Κινηµατογράφοι 

 Θεµατικά πάρκα 

 Άλλα τουριστικά αξιοθέατα 

∆ραστηριότητες  

 Θαλάσσια σπορ παραλίας 

 Σπορ ανοικτής θαλάσσης 

 Καταδύσεις 

 Yachting 

 Ψάρεµα 

 Κυνήγι 

 Πεζοπορία 

 Ιππασία 

 Ορειβασία 

 Κανό  

 Ράφτινγκ 

 Γκολφ 

 Τοξοβολία 

 Σκοποβολή 

Υπηρεσίες  

 Τουριστικά γραφεία 

 ∆οµές πληροφόρησης τουριστών 

 Γραφεία ενοικίασης αυτοκινήτων 

 Αγορές ειδών λαϊκής τέχνης 

 Ταξί 

 Λεωφορεία 

 Αεροµεταφορές (π.χ. χωρητικότητα, 

συχνότητα κ.α.) 

 Πρεσβείες / Προξενεία 

 Ασφάλεια 

 ∆ηµόσια Υγεία 

 Ταχυδροµεία 

 Τηλεπικοινωνίες 

 Τράπεζες 

 Ανταλακτήρια συναλλάγµατος 

 Ινστιτούτα οµορφιάς 

Ανοδοµή  

 Κύρια καταλύµατα 

 Βοηθητικά καταλύµατα 

 Εστιατόρια 

 Συνεδριακά κέντρα 

 Μπαρ  

 Κλαµπ 

 Νυκτερινά κέντρα 

 Καµπαρέ 

Υποδοµές  

 Αεροδρόµια 

 Λιµάνια 

 Οδικό δίκτυο 

 Τηλεπικοινωνίες 

 Ύδρευση 

 Αποχέτευση 

 Αποκοµιδή απορριµµάτων 

 Οµαλή παροχή ρεύµατος 
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Κατά την αντιστοίχηση προορισµών και οµάδων καταναλωτών θα πρέπει να ληφθούν 

υπόψη τα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά και ενδιαφέροντα των δυνητικών ταξιδιωτών. Αν 

π.χ. στο παράδειγµα που αναφέρθηκε  παραπάνω, αποφασίστηκε το target group να 

είναι  ένα κοινό ηλικίας 55+, µε κύρια επιθυµία την ξεκούραση και κύρια ενδιαφέροντα 

τα θρησκευτικά αξιοθέατα, δεν µπορεί ο προορισµός να είναι  ένα κοσµοπολίτικο νησί, 

αλλά π.χ. την Ορεινή Αχαΐα (Καλάβρυτα, παραδοσιακοί ξενώνες, Μοναστήρι Αγίας 

Λαύρας, κοντινή απόσταση, εύκολη και γρήγορη πρόσβαση).  

 

 

4.2.4. Οργάνωση του Τουριστικού Πακέτου 
 

Στο στάδιο της οργάνωσης του πακέτου, γίνεται ο τελικός προσδιορισµός όλων των 

θεµάτων που αφορούν το αναλυτικό πρόγραµµα του τουριστικού πακέτου µε όλες του 

τις λεπτοµέρειες, ώστε µε τον πληρέστερο τρόπο να επιτευχθεί η αντιστοιχία αυτών 

που το τουριστικό γραφείο θέλει να προσφέρει στους πελάτες του και εκείνων που είναι 

διαθέσιµα στον τόπο προορισµού (Pearce, 1989, p.105).  

 

Αρχικά, θα πρέπει να καθοριστούν η εποχή και η διάρκεια και το µέγεθος της οµάδας 

του τουριστικού πακέτου, και στη συνέχεια  θα γίνουν οι απαραίτητες επαφές µε τους 

προµηθευτές και η εξεύρεση των καταλληλότερων από αυτούς (Ρούπας, 1992, σελ. 

66). 
 
Έτσι, στο γνωστό παράδειγµα, έχουµε:  

 

 Εποχή: πρόκειται για άτοµα άνω των 55 ετών, οπότε θα πρέπει να αποφύγουµε 

τις εποχές µε µεγάλη θερµοκρασία, π.χ. τον Αύγουστο, αλλά και τις εποχές µε 

χαµηλή θερµοκρασία, που µπορεί να δυσχεραίνουν την πρόσβαση, π.χ. τον 

χιονισµένο ∆εκέµβριο. Υποθέτοντας ότι το target group  αποτελείται κυρίως από 

συνταξιούχους µε µειωµένες υποχρεώσεις, επιλέγεται τελικά κάποιος από τους 

µήνες Απρίλιο, Μάιο, Σεπτέµβριο, Οκτώβριο, Νοέµβριο.  

 ∆ιάρκεια: µε δεδοµένη την ανάγκη των καταναλωτών για ξεκούραση, 

τοποθετείται η διάρκεια του πακέτου π.χ. στις 4 ηµέρες.  

 Μέγεθος γκρουπ: καθορίζεται βάσει της ζήτησης, πάντως θα πρέπει να τεθούν 

µέγιστα και ελάχιστα όρια, βάσει και της δυναµικότητας των προµηθευτών, π.χ. 

από 20 – 35 άτοµα. Ο αριθµός των ατόµων ενός γκρουπ πάντως εξαρτάται και 

από οικονοµικά κριτήρια, όπως π.χ. τον καταµερισµό συγκεκριµένων δαπανών 

ενός γκρουπ που δε σχετίζονται µε τον αριθµό των ατόµων. Για παράδειγµα, η 
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αµοιβή του ξεναγού, η οποία είναι συγκεκριµένη και επιµερίζεται δια των αριθµό 

των ατόµων ενός γκρουπ, ενδέχεται να αποτελέσει λόγο να οριστεί ένας 

κατώτατος αριθµός ατόµων που θα συµµετάσχουν στο εκδροµικό πακέτο, ώστε 

να βγει η τιµή του πακέτου ανταγωνιστική.  

 Μετακίνηση: Αν το τουριστικό γραφείο δε διαθέτει ιδιόκτητο στόλο τουριστικών 

λεωφορείων, απευθύνεται σε συνεργάτη που ειδικεύεται στις χερσαίες 

µεταφορές 

 Κατάλυµα: βάσει των χαρακτηριστικών της οµάδας στόχου, επιλέγεται ένας 

παραδοσιακό ξενώνα στην ευρύτερη περιοχή των Καλαβρύτων, άνετο και 

µεσαίας οικονοµικής στάθµης.  

 Επίσκεψη στο Μοναστήρι της Αγίας Λαύρας: Το τουριστικό γραφείο έρχεται σε 

επαφή µε το Μοναστήρι για να πληροφορηθεί τις ώρες και τις προϋποθέσεις 

της δυνατότητας για επίσκεψη, π.χ. Τρίτη ως Κυριακή 10.00 – 16.00, 

προϋπόθεση το µακρύ παντελόνι ή η µακριά φούστα, είσοδος δωρεάν.  

 Ηµιδιατροφή: συµφωνία µε το κατάλυµα για ώρες και µενού γεύµατος ή 

εναλλακτικά, εξεύρεση παραδοσιακού εστιατορίου.  

 Εµπλουτισµός πακέτου: Το πακέτο εµπλουτίζεται µε πρόσθετα στοιχεία που 

ταιριάζουν στην ταυτότητα του κοινού, π.χ. επίσκεψη στο Σπήλαιο των Λιµνών 

ή παρακολούθηση ενός τοπικού πολιτιστικού δρωµένου.  

 Πρόσθετες παροχές: Ορισµός κατάλληλου συνοδού και ξεναγού και  

πληροφόρηση για πρόσθετα στοιχεία που µπορεί να ενδιαφέρουν το κοινό, π.χ. 

ώρες λειτουργίας καταστηµάτων, παραδοσιακά είδη για σουβενίρ, τοπική 

κουζίνα.   

 

Στο στάδιο αυτό ακολουθούνται πάντα συγκεκριµένες διαδικασίες «θωράκισης» του 

πακέτου, που έχουν να κάνουν κυρίως µε την προστασία των εµπορικών σχέσεων 

(τόσο τις Β2Β σχέσεις µεταξύ τουριστικών γραφείων και προµηθευτών ή διοργανωτών 

και πωλητών, όσο και τις B2C σχέσεις µε τους καταναλωτές), αλλά και τη νοµιµότητα, 

π.χ. η ύπαρξη ασφάλειας αστικής ευθύνης.  

 

Οι διαδικασίες αυτές διασφαλίζουν, νοµιµοποιούν και περιγράφουν τα δικαιώµατα και 

τις υποχρεώσεις µεταξύ των  συµβαλλόµενων µερών µε τη µορφή συµβάσεων – 

συµβολαίων.  

 

Οι συµβάσεις υπογράφονται µεταξύ:  

 Τουριστικών γραφείων και προµηθευτών: π.χ. σύµβαση µε το κατάλυµα, 

σύµβαση µε τον ιδιοκτήτη του τουριστικού γραφείου (για Β2Β συνεργασίες).  
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 Τουριστικών γραφείων-διοργανωτών και τουριστικών γραφείων- πωλητών, 

όταν πρόκειται για Β2Β πώληση: σύµβαση µεταξύ του τουριστικού γραφείου 

που διοργανώνει το πακέτο και του τουριστικού γραφείου που θα το πουλήσει 

στην αγορά.  

 Σύµβαση µεταξύ τουριστικού γραφείου ( tour operator που λειτουργεί και ως 

πωλητής ή travel agent) και καταναλωτή (www.hatta.gr ,βλ. Παράρτηµα) 

 

Κατά την πώληση του τουριστικού πακέτου στους καταναλωτές ορίζονται, ως 

αναπόσπαστο κοµµάτι της σύµβασης, οι γενικοί όροι του ταξιδιού και πραγµατοποιείται 

και η ασφάλιση του πακέτου, καθώς επίσης και το αναλυτικό πρόγραµµα του 

εκδροµικού πακέτου. Οι ενέργειες αυτές, πέραν της διασφάλισης της νοµιµότητας της 

διαδικασίας σύνθεσης και οργάνωσης του τουριστικού πακέτου, αφορούν σε ένα 

ιδιαίτερα σοβαρό κεφάλαιο της παροχής τουριστικών υπηρεσιών, αυτό της προστασίας 

του τουρίστα – καταναλωτή.  (βλ. αναλυτικότερα κεφάλαιο 5) 

 

 

4.2.5. Κοστολόγηση και Τιµολόγηση του Τουριστικού Πακέτου 

 

Η κοστολόγηση αποτελεί σύνθετη και δύσκολη διαδικασία αφού σε αυτή θα πρέπει να 

συνυπολογισθούν τόσο τα άµεσα όσο και τα έµµεσα κόστη του πακέτου.  

 

Στα άµεσα κόστη περιλαµβάνονται όλα τα κόστη προς τους προµηθευτές του 

τουριστικού γραφείου, ενώ στα έµµεσα η αµοιβή του τουριστικού γραφείου για τις 

υπηρεσίες που αναλαµβάνει  

 

Έτσι, στο παράδειγµα που αναφέρθηκε, άµεσα κόστη είναι τα κόστη του τουριστικού 

λεωφορείου, του καταλύµατος και της σίτισης και έµµεσα τα κόστη της διοργάνωσης, 

αλλά και τα λειτουργικά κόστη της επιχείρησης καθώς και η αµοιβή της   

 

Γενικά σε ένα τουριστικό πακέτο, (Ζαχαράτος, 2000, σελ 132), ως κόστη ορίζονται: 
  
1. Άµεσο κόστος παραγωγής τουριστικού πακέτου: 

 Μεταφορικό κόστος από τον τόπο προέλευσης προς τον τόπο προορισµού και 

αντίστροφα. 

 Κόστος διαµονής στον τόπο προορισµού 

 Κόστος µεταφορών εντός του τόπου προορισµού (transfer) 

 Κόστος σίτισης 
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 Κόστος ψυχαγωγίας και λοιπόν δραστηριοτήτων στον τόπο προορισµού 

 Κόστος λοιπόν προϊόντων και υπηρεσιών που συµπεριλαµβάνονται στο πακέτο 

και θα καταναλωθούν στον τόπο προορισµού  

 Κόστος Ασφαλίστρων 

 Κόστος καναλιών διανοµής και προµήθειες 

 

2. Έµµεσο κόστος παραγωγής τουριστικού πακέτου: 

 Κόστος προετοιµασίας, σχεδιασµού και οργάνωσης του τουριστικού πακέτου 

(π.χ. ηµεροµίσθια) 

 Κόστος διοικητικών λειτουργικών της επιχείρησης (π.χ. αµοιβές στελεχών, 

λογιστών, συµβούλων) 

 Λειτουργικό κόστος επιχείρησης 

 Κόστος προωθητικών ενεργειών και υλικών 

 Λοιπά έξοδα που σχετίζονται µε την παραγωγή του συγκεκριµένου τουριστικού 

πακέτου. 

 Αµοιβή του τουριστικού γραφείου  

Μέχρι σήµερα, ο αντικειµενικός σκοπός των συστηµάτων της παραδοσιακής 

κοστολόγησης ήταν ο προσδιορισµός του κόστους παραγωγής των προϊόντων ή 

υπηρεσιών. Τα συστήµατα αυτά αναπτύχθηκαν στις αρχές του προηγούµενου αιώνα 

και αφορούν κυρίως στην κοστολόγηση βιοµηχανικών προϊόντων. Στην περίπτωση 

των υπηρεσιών όµως, τα πράγµατα είναι πιο δύσκολα. ∆εν υπάρχει µια σειρά όµοιων 

προϊόντων, αλλά εξειδικευµένη και εξατοµικευµένη παραγωγή υπηρεσιών, που 

περιλαµβάνει εκτός από τα άµεσα κόστη των διαφόρων υπηρεσιών (π.χ. κατάλυµα, 

µέσο µεταφοράς), και τα έµµεσα κόστη. 

Έτσι, τα τελευταία χρόνια αναπτύχθηκε ένα νέο σύστηµα κοστολόγησης,  η 

Κοστολόγηση ανά δραστηριότητα ή αλλιώς µέθοδος A. B. C. / Activity Based Costing. 

Σε ένα σύστηµα A. B. C  γίνεται η παραδοχή ότι για ένα φορέα κόστους (µια υπηρεσία.) 

αναλώνονται δραστηριότητες και όχι απλά παραγωγικοί πόροι.  

 

Με δεδοµένο το ύψος του κόστους του πακέτου, η τιµολόγηση, η τελική τιµή δηλαδή 

προς τον καταναλωτή θα προκύψει συνυπολογίζοντας µια σειρά από εσωτερικούς και 

εξωτερικούς παράγοντες (Vanhove, 1997, p. 50 – 77).  

.   
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Αναλυτικότερα οι παράγοντες που επηρεάζουν την απόφαση τιµολόγησης µίας 

υπηρεσίας είναι οι εξής: 

 

1. οι Εσωτερικοί Παράγοντες Τιµολόγησης σχετίζονται µε τους οικονοµικούς στόχους 

του τουριστικού γραφείου (επιθυµητό επίπεδο κερδοφορίας), τους στόχους Μάρκετινγκ 

(διεκδίκηση ή διατήρηση µεριδίων αγοράς για κάθε προϊόν ή target-group, επιδιώξεις 

τοποθέτησης στην αγορά, σε ποιο στάδιο βρίσκεται ο κύκλος ζωής του προϊόντος  

κ.α.), το πρόσθετο κόστος των  προωθητικών ενεργειών και της  διαφήµισης του 

πακέτου, την εκπτωτική και πιστωτική πολιτική της επιχείρησης  

 

2. οι Εξωτερικοί Παράγοντες Τιµολόγησης αφορούν στο επίπεδο του ανταγωνισµού και 

των τιµών της αγοράς, της ύπαρξης ή µη παρόµοιων προγραµµάτων, στο µέγεθος και 

την ποιότητα της αγοράς, στην ελαστικότητα της ζήτησης, κ.α.     

 

Έτσι, η τελική τιµή προς τον καταναλωτή είναι µια σύνθετη διαδικασία και πολύ 

ουσιαστική, καθώς επηρεάζει τόσο την οικονοµική πορεία της επιχείρησης (στην 

καλύτερη περίπτωση µπορεί να µας στερήσει επιπλέον κέρδη από χαµένες ευκαιρίες 

και στην χειρότερη να µας δηµιουργήσει αρνητικά οικονοµικά αποτελέσµατα ), όσο και  

τη φήµη της.  

 

Οι σύγχρονες µέθοδοι οργάνωσης απαιτούν η τιµολόγηση να ακολουθεί θεωρητικά 

πλαίσια και κανόνες, σε αντιδιαστολή µε την παραδοσιακή τιµολόγηση «µε το µάτι», 

που δε στηρίζεται σε επιστηµονική προσέγγιση.  

 

Οι προτεινόµενες επιστηµονικές µέθοδοι τιµολόγησης είναι διάφορες, οι κυριότερες 

από τις οποίες είναι:  

 

- Τιµολόγηση βασισµένη στο κόστος παραγωγής του τουριστικού πακέτου.  Η τιµή 

πώλησης του πακέτου είναι το άθροισµα των γινόµενων των συστατικών στοιχείων του 

πακέτου κατά µονάδα κόστους µε κάποιο πρόσθετο περιθώριο κέρδους (mark up).  Σε 

µερικές περιπτώσεις η τιµή πώλησης µπορεί να είναι µικρότερη του κόστους, όταν η 

επιχείρηση π.χ. ασκεί τιµολογιακή πολιτική άµυνας έναντι του ανταγωνισµού και 

επιθυµεί να µεγεθύνει το µερίδιο αγοράς της (Garvin, 1988, p. 40). 

- Τιµολόγηση βασισµένη στις κινήσεις του ανταγωνισµού. Η τιµή πώλησης του πακέτου 

προσδιορίζεται σύµφωνα µε τις τιµές που έχουν διαµορφώσει οι ανταγωνιστές του 

τουριστικού γραφείου, υψηλότερα, χαµηλότερα ή σε ένα µέσο επίπεδο. Θέλοντας να 

δοθεί έµφαση στην ποιοτική ανωτερότητα του πακέτου του γραφείου στο οποίο 
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αναφέρθηκε, η τιµή του πακέτου καθορίζεται πάνω από την µέση τιµή του 

ανταγωνισµού. Τιµολογώντας το πακέτο σε ένα µέσο επίπεδο έναντι του 

ανταγωνισµού αλλά διασφαλίζοντας ικανοποιητικό περιθώριο κέρδους για την εταιρία , 

ουσιαστικά εξουδετερώνεται η τιµή ως όπλο ανταγωνισµού, θεωρώντας ότι θα 

κερδισθούν οι προτιµήσεις των τουριστών µέσω της διαφοροποίησης της ποιότητας, 

της πληρότητας του προγράµµατος, της έντονης διαφήµισης, τις επιθετικές ενέργειες 

προώθησης κ.λ.π. Τέλος, η τιµολόγηση γίνεται κάτω από τη µέση τιµή του 

ανταγωνισµού, όταν το κόστος παραγωγής και διάθεσης του πακέτου καθώς και οι 

παρεχόµενες υπηρεσίες είναι κατώτερες του ανταγωνισµού.   

 

- Τιµολόγηση βασισµένη στη ζήτηση. Ο προσδιορισµός της τιµής πώλησης του 

πακέτου προκύπτει από το πόσα είναι διατεθειµένος ο πελάτης να πληρώσει γι’ 

αυτό. Στην περίπτωση αυτή απαιτείται η τµηµατοποίηση της αγοράς, ώστε να 

µπορεί να προσδιορισθεί αρτιότερα η προτεινόµενη τιµή ανά οµάδα πελατών.  

Χαρακτηριστικό παράδειγµα τιµολόγησης µε αυτή τη µέθοδο είναι οι 

αεροπορικές εταιρίες, όπου για τον ίδιο σε γενικές γραµµές µεταφορικό έργο 

χρεώνουν διαφορετικά τις θέσεις σε business και τουριστικές.   
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5ο Κεφάλαιο : Σύγχρονες µέθοδοι πώλησης τουριστικών 
υπηρεσιών 

 

 

Εισαγωγικό σηµείωµα  
 

Ένα σωστά οργανωµένο τουριστικό γραφείο, που δηµιουργεί τουριστικά πακέτα και 

υπηρεσίες για τους πελάτες του και την ευρύτερη αγορά, δεν θα µπορούσε να είναι 

βιώσιµο αν δεν έδινε ιδιαίτερη βαρύτητα στο τελευταίο στάδιο της παροχής υπηρεσιών; 

την πώληση.  

 

Η διαδικασία της πώλησης µιας τουριστικής υπηρεσίας ή ενός πακέτου διακοπών είναι 

πολύ σηµαντική για ένα ανταγωνιστικό τουριστικό γραφείο. Βέβαια, η πώληση είναι ένα 

µέρος µόνο της ευρύτερης στρατηγικής του τουριστικού γραφείου µε σκοπό την 

επικοινωνία µε τον κοινό. Ένα άλλο µέρος αποτελείται από τη διαφήµιση, την προβολή, 

τις δηµόσιες σχέσεις, κ.λπ. Επίσης, ο τρόπος, ο τόπος, η στιγµή που θα αποφασίσει το 

γραφείο να διεισδύσει στην αγορά, προωθώντας τις υπηρεσίες του θα πρέπει να 

γίνονται βάσει στρατηγικής και προγραµµατισµού. Όλα τα παραπάνω, συνθέτουν την 

ευρεία έννοια του Marketing (Γούναρης, 2003, σελ 124)  

 

Γενικά, ο κύριος ρόλος του Marketing, σύµφωνα µε ορισµό του Οικονοµικού 

Πανεπιστηµίου Αθηνών  (καθ. Σπύρος Γούναρης, Τουριστικό Μάρκετινγκ), είναι να 

διοικήσει - κατευθύνει την αγοραστική συµπεριφορά των πελατών σε κάθε επίπεδο 

(παραγγελία, ηµέρα, εβδοµάδα, µήνα κλπ) προκειµένου: 

- Να µεγιστοποιήσει την αξιοποίηση της υφιστάµενης παραγωγικής δυναµικότητας, και 

- Να δηµιουργήσει επιπλέον, οριακές, πωλήσεις που θα αυξήσουν το έσοδο µε την 

ελάχιστη επιπλέον επιβάρυνση κόστους (Παπαδάκης, 1999, σελ 88). 

 

Βάσει επίσης των αρχών του Marketing, τα στοιχεία εκείνα που πρέπει να προσεχθούν 

και που είναι σηµαντικά για ένα προϊόν ή υπηρεσία είναι τα λεγόµενα  8 P του 

Marketing:  

 

Προϊόν   Product             Τι πουλά το γραφείο, η υπηρεσία  

∆ιανοµή  Place distribution το σηµείο πώλησης   

Προώθηση  Promotion  το µέσο, π.χ. ∆ιαφήµιση 

Τιµή   Price   Αξία προϊόντος βάσει κόστους,  ζήτησης  
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Περιβάλλον  Physical environment η εµφάνιση ενός γραφείου  

∆ιαδικασία αγοράς  Purchase Process έρευνα : τι θέλουν οι πελάτες 

Πακέτο προσφοράς Packaging Process Προσφορά συνόλου τουριστ. Υπηρεσιών  

Συµµετοχή  Participation Process Όλοι οι συµµετέχοντες στην τουρ. 

υπηρεσία   

 

Κάθε τουριστικό γραφείο, οποιουδήποτε µεγέθους, θα πρέπει να εφαρµόζει ένα, έστω 

υποτυπώδες, marketing plan, ένα πλάνο δηλαδή µε σαφείς στόχους και ενέργειες 

προώθησης και προβολής των υπηρεσιών που προσφέρει.  

 

Στο παρόν κεφάλαιο αναδεικνύονται τα βασικά συστατικά ενός marketing plan 

τουριστικού γραφείου και αναλύονται οι σύγχρονες µέθοδοι πώλησης ενός τουριστικού 

πακέτου  

 
 
5.1. Η φιλοσοφία ενός Marketing Plan  
 

Τo Marketing Plan, ως σύνολο των ενεργειών προώθησης και προβολής των 

υπηρεσιών ενός τουριστικού γραφείου, είναι συνέχεια της οργανωµένης λειτουργίας 

του γραφείου και αποτελεί µέρος του στρατηγικού σχεδίου δράσης µιας τουριστικής 

επιχείρησης, δηλαδή του business plan της (Donald,. Lehmann, Winer, 2003, p.126) Το 

business plan περιλαµβάνει τις ενέργειες εκείνες που σκοπεύει να υλοποιήσει µια 

επιχείρηση, εν προκειµένω ένα τουριστικό γραφείο, έτσι ώστε να καταφέρει να 

πραγµατοποιήσει  τους σκοπούς που έχει θέσει, οι οποίοι εξυπηρετούν το όραµά της. 

Ως αποτέλεσµα της υλοποίησης των ενεργειών του Μarketing Plan (Γεωργόπουλος, 

2002, σελ 87) η επιχείρηση περιµένει την αύξηση των πωλήσεών της.  
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∆ιάγραµµα 5.1: Business planning 

 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Αν και αντικείµενο της παρούσας εργασίας είναι να αναλύσει τις σύγχρονες τεχνικές 

πώλησης τουριστικών υπηρεσιών, εν τούτοις, κρίνεται σκόπιµο να αποτυπωθούν τα 

βασικά στοιχεία ενός marketing plan τουριστικού γραφείου, για να είναι σαφές το 

πλαίσιο που µια επιχείρηση τοποθετεί τις ενέργειες πώλησης που θα υλοποιήσει 

(Douglas, 1983, page 156).  Άλλωστε το µεγαλύτερο µέρος των πωλήσεων δεν µπορεί 

να νοηθεί ξέχωρα από τις ενέργειες προώθησης και διαφήµισης των υπηρεσιών ενός 

τουριστικού γραφείου.  

Έτσι λοιπόν, τα συστατικά στοιχεία ενός marketing plan είναι τα εξής:  

 

Σηµείωση: τα παρακάτω στοιχεία στηρίζονται στα βασικά στοιχεία του marketing plan, 

όπως περιγράφονται στο εγχειρίδιο Donald R. Lehmann, Russel S. Winer, «ANALYSIS 

FOR MARKETING PLANNIN», 3rd Edition., µε τις απαραίτητες προσαρµογές στα 

ιδιαίτερα χαρακτηριστικά των ελληνικών τουριστικών γραφείων.  

Οργάνωση λειτουργίας 
γραφείου 

 

 
Πωλήσεις 

 
Marketing Plan  

 
Όραµα                
Σκοπός Στρατηγικό         
Σχέδιο  
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Πίνακας 5.1: Στοιχεία Marketing Plan 

 

1 Περίληψη αναφέρονται  οι ποιοτικοί σκοποί και οι ποσοτικοί στόχοι. 

Π.χ. αύξηση πωλήσεων κατά 12% , ή αύξηση µεριδίου 

της αγοράς κατά 6%   

2 Ανάλυση 

παρούσας 

κατάστασης 

 

2.1. Ανάλυση κλάδου τι συµβαίνει στον κλάδο των τουριστικών γραφείων στην 

Ελλάδα, όσον αφορά στις ενέργειες marketing. Ποιες οι 

βασικές ενέργειες που πραγµατοποιεί το σύνολο της 

αγοράς   

2.2. Ανάλυση 

πωλήσεων 
ποια η εικόνα των πωλήσεών µας σήµερα, ποσοτική και 

ποιοτική καταγραφή. 

2.3. Συγκριτική 

ανάλυση 
ποια η θέση της επιχείρησης µας  σε σχέση µε τις 

υπόλοιπες επιχειρήσεις του κλάδου 

2.4. Ανάλυση 

πελατειακού κοινού 
ανάλυση του κοινού στο οποίο απευθυνόµαστε, του 

target group µας 

2.5. Σχεδιασµός αναφορά στις ενέργειες που σκεφτόµαστε να 

υλοποιήσουµε, προκειµένου να επιτύχουµε το στόχο που 

έχουµε θέσει   

2.6. Προβλέψεις τα αναµενόµενα αποτελέσµατα που προσδοκούµε και 

παράγοντες που µπορεί να τα επηρεάσουν 

3.  Στρατηγική – 

ενέργειες 

Ανάλυση των ενεργειών που σχεδιάσαµε να 

πραγµατοποιήσουµε και κατηγοριοποίησή τους   

3.1. Ενέργειες Β2Β π.χ. προσέγγιση τουριστικών γραφείων – πωλητών, 

συµµετοχή σε εκθέσεις επαγγελµατιών, έντυπο για 

προώθηση πωλήσεων σε επαγγελµατίες, διαδραστική 

ιστοσελίδα / market place για Β2Β συνεργασίες 

3.2. Ενέργειες B2C ανάπτυξη ιστοσελίδας/ portal, έντυπο υλικό/ 

µπροσούρες,  διαφηµιστικές καταχωρήσεις σε έντυπο και 

ηλεκτρονικό τύπο, γενικά και ειδικά έντυπα, τηλεόραση 

και ραδιόφωνο, αποστολή υλικού σε κατηγορίες κοινού 

π.χ. σε εταιρίες, προσωπικές και ηλεκτρονικές πωλήσεις, 

ενέργειες πριν και µετά την πώληση  (pre sales, after 

sales), συµµετοχή σε τουριστικές εκθέσεις κοινού, 
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προσφορές και εκπτώσεις, χορηγίες, δηµόσιες σχέσεις 

4.  Προγραµµατισµός 

ενεργειών 

χρονοδιάγραµµα των ενεργειών που σχεδιάσαµε να 

υλοποιήσουµε 

5.  Οικονοµικά 

στοιχεία 

προϋπολογισµός των ενεργειών 

 

6.  Έλεγχος- µέτρηση 

αποτελεσµάτων 

έρευνες αγοράς, σύγκριση στόχων και αποτελεσµάτων 

 
Τα παραπάνω στοιχεία είναι αλληλένδετα µεταξύ τους. Η ύπαρξη του ενός 

προϋποθέτει την ύπαρξη του άλλου και η τελική επιτυχία του marketing plan εξαρτάται 

τόσο από την υλοποίηση των επιµέρους ενεργειών, όσο και από την ρεαλιστικότητα 

των στόχων, βάσει του προϋπολογισµού.   

 

Αυτό που πρέπει να τονιστεί είναι ότι οι ενέργειες ενός marketing plan δεν 

µεταφράζονται πάντοτε άµεσα σε πωλήσεις, αλλά υλοποιούνται στο γενικότερο πλαίσιο 

αύξησης της αναγνωρισιµότητας της εταιρείας και καθιέρωσης ενός brand name, όσο 

αυτό είναι δυνατό για µια µικροµεσαία τουριστική επιχείρηση (Γεωργόπουλος, 2001, 

σελ 79). Γενικά το Branding, ως έννοια του marketing είναι βασικός στόχος, αλλά για 

την πραγµατικότητα της Ελλάδος ίσως είναι πολύ δύσκολος (Τσακλάγκανος, 2005, σελ 

127) 

Το να συνδεθεί ένα τουριστικό γραφείο µε την έννοια του ταξιδιού προϋποθέτει το 

µεγάλο µέγεθος του τουριστικού γραφείου και το µεγάλο ποσό που θα επενδυθεί σε 

προωθητικές ενέργειες. Πάντως ακόµα και στην Ελλάδα, αυτό είναι δυνατόν. 

Ενδεικτικά αναφέρεται  η αναγνωρισιµότητα του τουριστικού γραφείου ΜΑΝΟΣ, µε το 

κεντρικό σύνθηµα «Μόνος ή Μάνος».  

 

Πάντως, είτε άµεσες είτε έµµεσες είναι οι ενέργειες προβολής και προώθησης των 

υπηρεσιών ενός τουριστικού γραφείου, η επιτυχία τους κρίνεται από την τελική πώληση 

(Inskeep, 1991, p.95). Και σήµερα, περισσότερο παρά ποτέ, η πώληση έγινε µια 

διαδικασία συνθέτει, που επιβάλλεται να διενεργείται ποικιλοτρόπως, βασισµένη στις 

σύγχρονες µεθόδους και πρακτικές που αναφέρονται παρακάτω.  
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5.2. Σύγχρονες µέθοδοι πώλησης τουριστικών πακέτων / υπηρεσιών  
 

Σε αντίθεση µε την παραδοσιακή πώληση τουριστικών υπηρεσιών, µέσω του γραφείου 

υποδοχής – πώληση που βασιζόταν είτε στην «από στόµα σε στόµα» πελατειακή 

σχέση, είτε στην γεωγραφική θέση της επιχείρησης – πώληση του τύπου «πηγαίνω στο 

τουριστικό γραφείο της περιοχής µου», σήµερα οι τεχνικές και τα εργαλεία πωλήσεων 

έχουν µεταβάλει την σύγχρονη πώληση σε µια διαδικασία έντονα ανταγωνιστική και 

πολύπλοκη. Πλέον, τα κανάλια προσέγγισης του δυνητικού πελάτη είναι περισσότερα 

και αµεσότερα, και οι µέθοδοι πώλησης πιο οργανωµένες και σύνθετες.  

 

Έτσι σήµερα, η πώληση,  µπορεί να στηρίζεται σε διαφορετική µέθοδο προώθησης 

των υπηρεσιών. 

 

Η προώθηση – πώληση αυτή µπορεί να είναι:  

1. Γενική, απευθυνόµενη στο ευρύ κοινό.  

2. Συγκεκριµένη - οργανωµένη, µέσω συγκεκριµένων ενεργειών σε συγκεκριµένο 

κοινό στόχο  

 

Και τα δύο παραπάνω είδη προώθησης πωλήσεων, αναφορικά µε το κανάλι 

προσέγγισης του πελατολογίου, µπορεί να είναι:  

1. Παραδοσιακές, µέσω της προσωπικής επαφής µε τον πελάτη  

2. Ηλεκτρονικές, µέσω µιας διαδραστικής ιστοσελίδας που µπορεί, µε την ύπαρξη 

συνεργασίας µε χρηµατοπιστωτικό ίδρυµα να ολοκληρώνεται ηλεκτρονικά 

(Βλαχοπούλου, 2003, σελ. 32 και ∆ηµητριάδης, Μπαλτάς, 2003, σελ 64) 

 

Επιπροσθέτως, ανάλογα µε το κοινό που απευθύνεται µια πώληση µπορεί να είναι  

1. Χονδρική, ή έµµεση ή Β2Β, απευθυνόµενη σε τουριστικά γραφεία - travel 

agents  

2. Λιανική ή άµεση ή B2C, απευθυνόµενη απευθείας στο καταναλωτικό κοινό.  
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5.2.1. Γενική προώθηση και πώληση  
 
Η γενική προώθηση των τουριστικών υπηρεσιών απευθύνεται στο ευρύ κοινό. 

Συνήθως πραγµατοποιείται µε την παροχή πληροφοριών για τις υπηρεσίες και τα 

τουριστικά πακέτα, είτε δια ζώσης, είτε ηλεκτρονικά, µέσω µιας ιστοσελίδας, χωρίς 

προγραµµατισµό και χωρίς προυπάρχουσες ενέργειες (Kotler, 1988, page 125). Αν η 

προώθηση – και µέσω αυτής η πώληση- γίνεται δια ζώσης, π.χ. µε επιτόπια επίσκεψη 

ενός πελάτη στο τουριστικό γραφείο ή µε την παρουσία του τουριστικού γραφείου σε 

µια γενική έκθεση τουρισµού, αφορά είτε την απλή πληροφόρηση για τις υπάρχουσες 

τουριστικές υπηρεσίες, είτε ακόµα, τη συλλογή request ως εργαλείο διάγνωσης  των 

αναγκών ενός συγκεκριµένου πελάτη. Συνήθως, συνοδεύεται από διανοµή 

ενηµερωτικού φυλλαδίου, όπου απαραίτητα αναγράφονται τα στοιχεία επικοινωνίας 

του τουριστικού γραφείου και πρόσθετες πληροφορίες για παροχές, π.χ. προσφορές 

ταξιδίων, ηµεροµηνίες προγραµµατισµένων αναχωρήσεων µε περιγραφές των 

προτεινόµενων τουριστικών πακέτων, τιµές, κ.λ.π.  

 

Αν η προώθηση - πώληση γίνεται ηλεκτρονικά, πραγµατοποιείται µέσω διαδραστικού 

website, όπου ο καταναλωτής έχει τη δυνατότητα ηλεκτρονικής περιήγησης στις 

υπηρεσίες του τουριστικού γραφείου, επιλογής των υπηρεσιών που των ενδιαφέρουν 

µε τη µέθοδο basket (το καλάθι πωλήσεων, όπου ο καταναλωτής συγκεντρώνει τις 

υπηρεσίες που έχει επιλέξει να αγοράσει) και τελικά αγοράς των επιλεγµένων 

υπηρεσιών on line. Οι διαδραστικές αυτές ιστοσελίδες, τα λεγόµενα market places, 

αποτελούν  την πλέον σύγχρονη γενική πώληση και παρουσιάζουν ταχεία αύξηση του 

µεριδίου της αγοράς που εξυπηρετούν (∆ουκίδης, Θεµιστοκλέους, ∆ράκος & 

Παπαζαφειροπούλου,1998, σελ 127).Στα πλεονεκτήµατά της, υπάγονται η ευκολία 

πρόσβασης, το χαµηλό κόστος παροχής της υπηρεσίας, χωρίς δηλαδή έξοδα 

απασχόλησης προσωπικού, κόστος φυλλαδίων, κ.λ.π. και η δυνατότητα του 

καταναλωτή να επιλέγει από ένα εύρος υπηρεσιών. Στα µειονεκτήµατα της, 

σηµειώνεται η «έλλειψη εµπιστοσύνης» του κοινού να ολοκληρώσει τη 

χρηµατοοικονοµική συναλλαγή µέσω του διαδικτύου, κυρίως για λόγους ασφάλειας.  

Σηµειώνουµε ότι, σε µια ιστοσελίδα, καλό θα είναι να αναγράφονται, για λόγους 

εγκυρότητας κυρίως, στοιχεία του τουριστικού γραφείου όπως  ο αριθµός άδειας ΕΟΤ ή 

η συµµετοχή του σε Φορέα, π.χ. στο ΗΑΤΤΑ.  
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5.2.2. Συγκεκριµένη - Οργανωµένη προώθηση και πώληση, pre sales 
ενέργειες  
 
Σε αντίθεση µε τη γενική, η συγκεκριµένη – οργανωµένη προώθηση - πώληση 

περιλαµβάνει στοχευµένες ενέργειες σε συγκεκριµένα target groups. Η πώληση αυτή 

είναι σχεδιασµένη και απευθύνεται σε κοινό µε συγκεκριµένα χαρακτηριστικά, στο 

οποίο προτείνεται συγκεκριµένη «tailor made» τουριστική υπηρεσία.  

 

Τέτοια προώθηση – πώληση είναι π.χ. η αποστολή ενός έντυπου που παρουσιάζει ένα 

τουριστικό πακέτο incentive, προς µεγάλες εταιρείες που πραγµατοποιούν ανάλογα 

ταξίδια κινήτρων. Οµοίως, η οµαδική αποστολή ενός τουριστικού πακέτου πολιτιστικού 

τουρισµού σε πολιτιστικούς συλλόγους, ή ενός πακέτου αθλητικού τουρισµού σε 

σχολεία ή αθλητικούς συλλόγους, ή ακόµα, µιας διαφηµιστικής καταχώρησης σε ένα 

περιοδικό γάµου που παρουσιάζει ένα τουριστικό πακέτο – γαµήλιο ταξίδι. Ουσιαστικά 

πρόκειται για πώληση που στηρίζεται στην αντιστοίχηση οµάδων ατόµων µε 

προορισµούς και µορφές τουρισµού που τους «ταιριάζουν» και κοινοποίηση των 

δηµιουργηµένων εξειδικευµένων πακέτων (Πετρέας, 1991, σελ 66). Εδώ θα πρέπει να 

τονιστεί ότι κάθε οµάδα στόχος απαιτεί και διαφορετικό κανάλι προβολής και 

προώθησης ενός πακέτου (π.χ. δεν µπορείς να απευθυνθείς σε µια οµάδα ατόµων 

τρίτης ηλικίας µε σκοπό την προώθηση ενός πακέτου θρησκευτικού τουρισµού 

χρησιµοποιώντας ως κανάλι προβολής το internet) 

 

Η πώληση αυτή προϋποθέτει το σχεδιασµό και την υλοποίηση ενεργειών pre sales, 

ενεργειών πριν την πώληση αυτή κάθε αυτή. Σε αυτές τις ενέργειες προσέγγισης του 

κοινού συµπεριλαµβάνονται:  

 η ταχυδροµική αποστολή προωθητικών εντύπων  

 η ηλεκτρονική αποστολή πληροφοριών  (direct mail)   

 οι διαφηµιστικές καταχωρήσεις σε εξειδικευµένα έντυπα  

 µια ειδικά διαµορφωµένη ιστοσελίδα, µε ειδικές κατηγορίες (όπως συµβαίνει 

σήµερα στις περισσότερες ιστοσελίδες των τουριστικών γραφείων)   

 η συµµετοχή του τουριστικού γραφείου σε µια εξειδικευµένη έκθεση, όπως π.χ. 

η έκθεση συνεδριακού τουρισµού της Φρανκφούρτης για προώθηση – πώληση 

πακέτων συνεδριακού τουρισµού και τουρισµού κινήτρων.  

 

Για την αποτελεσµατικότητα και το σχεδιασµό των ενεργειών pre sales, απαιτείται. η 

συστηµατική δηµιουργία, τήρηση και χρήση αρχείων πελατών, κατηγοριοποιηµένων 
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ανάλογα µε τα κοινά τους κίνητρα για ταξίδι, ως  πηγή και δεξαµενή ευκαιριών και 

στοιχείων επικοινωνίας (Jobber, Lancaster, 2005, p. 77). 

 

Στα πλεονεκτήµατα της συγκεκριµένης οργανωµένης προώθησης συγκαταλέγονται η 

παρουσίαση tailor made υπηρεσιών και η δηµιουργία συναισθήµατος στον καταναλωτή 

ότι υπάρχει µια υπηρεσία, ένα πακέτο, που ταιριάζει µε τις ανάγκες και τις επιθυµίες 

του, ενώ στα µειονεκτήµατα το υψηλό κόστος σχεδιασµού και υλοποίησης των 

εξειδικευµένων ενεργειών για διαφορετικά target groups. 

 

 
5.2.3. Χονδρική ή έµµεση ή Β2Β πώληση  
 

Οι χονδρικές ή έµµεσες ή Β2Β πωλήσεις στοχεύουν στη µαζική µεταπώληση 

τουριστικών πακέτων σε τουριστικά γραφεία – πωλητές, που ως βασική δραστηριότητα 

έχουν την λιανική πώληση τουριστικών πακέτων και υπηρεσιών, είτε ως αποκλειστικοί 

αντιπρόσωποι ενός µόνο tour operator, είτε ως σηµεία πώλησης πακέτων από 

διαφορετικούς tour operators. Oι πωλήσεις αυτές ακολουθούν τις βασικές µεθόδους 

προώθησης, προσαρµοσµένες κατάλληλα για να απευθύνονται στα τουριστικά 

γραφεία. Έτσι, αντί του γενικού web site µπορεί να υπάρξει ένα Β2Β portal, όπου ο 

travel agent  µε κωδικό εισόδου προχωρά σε ένα επίπεδο όπου οι υπηρεσίες ενός 

τουριστικού γραφείου παρουσιάζονται µε τιµές και προµήθειες. Οµοίως, αντί της 

διαφηµιστικής καταχώρησης σε έντυπα ευρείας κυκλοφορίας ή εξειδικευµένα, µπορούν 

να γίνουν καταχωρήσεις σε κλαδικά έντυπα, π.χ. το έντυπο ΣΥΝ∆ΕΣΜΟΣ του ΗΑΤΤΑ.  

 

Ένα ιδιαίτερα σηµαντικό ζήτηµα στη Β2Β πώληση είναι η σωστή και νόµιµη υλοποίησή 

της και η διασφάλιση των συµφερόντων και των 2 πλευρών, µέσω της µεταξύ τους 

υπογραφής ενός συµβολαίου/ σύµβασης. Στη σύµβαση πρέπει να ορίζονται µε 

σαφήνεια τα δικαιώµατα και οι υποχρεώσεις τόσο του tour operator όσο και του travel 

agent, και ιδιαιτέρα οι ευθύνες του καθενός απέναντι στον καταναλωτή, κατά την 

υλοποίηση του τουριστικού πακέτου. O ρόλος και η ευθύνη του tour operator και του 

travel agent διαφοροποιούνται σαφώς. Συγκεκριµένα, ο tour operator (διοργανωτής), ο 

οποίος διοργανώνει το ταξίδι, έχει την πλήρη ευθύνη της καλής εκτέλεσής του απέναντι 

στον καταναλωτή, σε όλα τα επίπεδα, ενώ ο travel agent (πωλητής) έχει την ευθύνη για 

την ορθή, πλήρη και συνεχή ενηµέρωση του καταναλωτή, µέχρι την αναχώρησή του, 

για όλες τις λεπτοµέρειες του ταξιδιού που έχει επιλέξει και για τυχόν µεταβολές που 

τού ανακοινώνονται από τον διοργανωτή, καθώς και για τη µεταφορά τυχόν ιδιαίτερων 
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απαιτήσεων του καταναλωτή στον διοργανωτή ή νέων οδηγιών από τον διοργανωτή 

στον καταναλωτή. 

 

Η Οδηγία 90/314/ΕΟΚ, προβλέποντας τις υποχρεώσεις και τις αντίστοιχες ευθύνες που 

θα πρέπει να έχουν οι διοργανωτές και οι πωλητές απέναντι στους καταναλωτές στο 

οργανωµένο ταξίδι, έχει χρησιµοποιήσει κάθε φορά την έκφραση «ο διοργανωτής ή/και 

ο πωλητής», αφήνοντας έτσι στην πράξη τα κράτη µέλη να κάνουν εκείνα τις αναγκαίες 

εξειδικεύσεις, ανάλογα µε τα ισχύοντα στο εσωτερικό τους δίκαιο ή ανάλογα µε αυτό 

που τα ίδια θα επέλεγαν να προβλέψουν για κάθε συγκεκριµένη περίπτωση. Τα 

περισσότερα κράτη µέλη της Ευρωπαϊκής Ένωσης, κατά την ενσωµάτωση της Οδηγίας 

στο εσωτερικό τους δίκαιο, προχώρησαν στην εξειδίκευση αυτή, επιλέγοντας -ανάµεσα 

στον διοργανωτή και τον πωλητή- εκείνον που επιθυµούν να ευθύνεται απέναντι στους 

καταναλωτές για την καλή εκτέλεση της σύµβασης του οργανωµένου ταξιδιού. 

Υπήρξαν όµως και κάποια κράτη µέλη, όπως το Ηνωµένο Βασίλειο και η Ελλάδα, όπου 

η συγκεκριµένη εξειδίκευση της Οδηγίας και η αντίστοιχη ανάθεση ή κατανοµή των 

ευθυνών για το οργανωµένο ταξίδι δεν έγινε ποτέ από τον εθνικό νοµοθέτη. Στις χώρες 

αυτές η Οδηγία ενσωµατώθηκε σχεδόν αυτούσια στο εσωτερικό δίκαιο, διατηρώντας 

και την έκφραση «ο διοργανωτής ή/και ο πωλητής». Σε περιπτώσεις όπως αυτές, και 

προκειµένου να µη διατηρούνται ασάφειες, µε όλα τα προβλήµατα που αυτές 

συνεπάγονται και την αβεβαιότητα που δηµιουργούν, η εξειδίκευση της Οδηγίας γίνεται 

µέσω των συµφωνιών και των συµβάσεων µεταξύ των ενδιαφεροµένων µερών.  

 

To κλαδικό σωµατείο των τουριστικών γραφείων της Ελλάδας, ο ΗΑΤΤΑ, έχοντας 

υλοποιήσει σηµαντικό έργο στη µελέτη και δηµιουργία τέτοιων συµβάσεων, κατέληξε 

σε γενικά υποδείγµατα συµβολαίων που πληρούν τις νόµιµες προϋποθέσεις και 

διασφαλίζουν την υγιή σχέση µεταξύ διοργανωτή και πωλητή σε µια χονδρική πώληση. 

Γενικά, ακολουθήθηκε το παράδειγµα της Αγγλίας, όπου αποφασίστηκε ότι τη συνολική 

ευθύνη για το οργανωµένο ταξίδι και για την καλή εκτέλεση της σχετικής σύµβασης µε 

τον καταναλωτή φέρει ο διοργανωτής του ταξιδιού, ενώ ο πωλητής ενεργεί µόνο ως 

εκπρόσωπός του για την πώληση του ταξιδιού, διατηρώντας βέβαια την ευθύνη της 

σωστής πληροφόρησης του καταναλωτή.   
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5.2.4. Λιανική ή άµεση ή B2C  πώληση  
 

Οι λιανικές ή άµεσες ή B2C πωλήσεις απευθύνονται άµεσα στον καταναλωτή, µέσω 

των εργαλείων προώθησης που προαναφέρθηκαν (website, έντυπα, direct mail, 

διαφηµιστικές καταχωρήσεις, συµµετοχή σε εκθέσεις) και µε στόχο είτε το γενικό είτε το 

εξειδικευµένο κοινό.  

 

Έτσι, ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα ενός τουριστικού γραφείου για τις B2C πωλήσεις, 

αποτελεί, κατά πρώτον, η ποιότητα των υπηρεσιών που προσφέρει, και κατά δεύτερον, 

ένας αριθµός συµπληρωµατικών παραµέτρων, όπως:  

- το καλό όνοµα του τουριστικού γραφείου και η αναγνωρισιµότητά του.  

- το ύψος των κονδυλίων που διοχετεύεται σε ενέργειες προώθησης  

- τυχόν εκπτώσεις και προσφορές στις υπηρεσίες του.  

- τυχόν συνεργασίες µε άλλες επιχειρήσεις – πηγές πελατών, όπως π.χ. η συνεργασία 

ταξιδιωτικού οµίλου µε τραπεζικό όµιλο.  

 

Εδώ θα πρέπει να αναφερθεί η σύγχρονη τάση που παρατηρείται στη διεθνή αγορά 

αναφορικά µε το θέµα συνεργασιών υπό µορφή clustering. Τα clusters  είναι 

δικτυώσεις, είτε κάθετες – π.χ. τουριστικό γραφείο + ξενοδοχείο + γραφείο χερσαίων 

µεταφορών – είτε οριζόντιες, µε σκοπό την ενδυνάµωση των επιχειρήσεων – εταίρων 

και τη δηµιουργία οικονοµιών κλίµακας. Η τάση του clustering παρατηρείται έντονα 

στον τοµέα της προώθησης των πωλήσεων, όπου τουριστικά γραφεία συνασπίζονται 

µε σκοπό τις κοινές ενέργειες προβολής και προώθησης των πωλήσεων, αλλά και στον 

τοµέα της διοργάνωσης πακέτων. Η δικτύωση αυτή είναι ιδιαίτερα αποδοτική για 

πωλήσεις που απευθύνονται στη διεθνή αγορά, όπου τα κόστη είναι υπέρογκα και 

σχεδόν απαγορευτικά για τις µικροµεσαίες  ελληνικές τουριστικές επιχειρήσεις 

(www.allways-tourism.gr).  

 
Τέλος, ιδιαίτερα σηµαντική κατά την πώληση είναι η νοµική θωράκιση της, µέσω της 

υπογραφής µιας σύµβασης που διασφαλίζει όλα τα συµβαλλόµενα µέρη, διοργανωτή, 

πωλητή και καταναλωτή. Η Οδηγία 90/314/ΕΟΚ προβλέπει αναλυτικά τις υποχρεώσεις 

των τουριστικών γραφείων προς τους καταναλωτές,. Ανάλογα µε τα ισχύοντα σε κάθε 

κράτος µέλος, όσον αφορά την ανάθεση της σχετικής ευθύνης στον διοργανωτή ή τον 

πωλητή ή την κατανοµή της και στους δύο (βλ. κεφ. 5.2.3.), το καθένα από τα µέρη 

οφείλει να συµµορφώνεται µε τις προβλέψεις της Οδηγίας που το αφορούν. Οι σχέσεις 

του κάθε µέρους µε τους καταναλωτές πρέπει να είναι ξεκάθαρες, ώστε οι τελευταίοι να 

γνωρίζουν από την αρχή ποια είναι τα δικαιώµατά τους όσον αφορά το ταξίδι στο οποίο 
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συµµετέχουν και από ποιον θα πρέπει να τα διεκδικήσουν αν παραστεί ανάγκη, αλλά 

και ποιες είναι οι δικές τους υποχρεώσεις στο πλαίσιο αυτό. 

 

Το νοµικό πλαίσιο της προστασίας του καταναλωτή ορίζεται από την Οδηγία 

90/314/ΕΟΚ για τα οργανωµένα ταξίδια και τις οργανωµένες διακοπές και περιηγήσεις, 

που προβλέπει τα δικαιώµατα και τις υποχρεώσεις των καταναλωτών που 

συµµετέχουν σε «οργανωµένα ταξίδια», και τις σχέσεις αυτών µε τους διοργανωτές και 

τους πωλητές των συγκεκριµένων ταξιδιών.   

 

Η οδηγία είναι αναλυτικότατη και µεταξύ άλλων προβλέπει  

 την πληροφόρηση που θα πρέπει να λαβαίνει ο καταναλωτής για το ταξίδι του, 

τόσο πριν τη σύναψη της σχετικής σύµβασης -η οποία είναι υποχρεωτική για το 

οργανωµένο ταξίδι- όσο και στο κείµενο της σύµβασης αυτής,  

 τις περιπτώσεις και τις προϋποθέσεις κάτω από τις οποίες µπορούν να 

επέλθουν µεταβολές στα στοιχεία του ταξιδιού από την πλευρά του διοργανωτή 

(π.χ. στην τιµή),  

 τη δυνατότητα του καταναλωτή να εκχωρήσει τη θέση του στο ταξίδι σε άλλον,  

 τις πιθανότητες καταγγελίας της σύµβασης από τη µία ή την άλλη πλευρά και τις 

συνέπειες της καταγγελίας αυτής,  

 την πιθανή κακή εκπλήρωση ή τη µη εκπλήρωση των υποχρεώσεων του 

διοργανωτή που απορρέουν από τη σύµβαση του οργανωµένου ταξιδιού και τις 

αντίστοιχες πρόσθετες υποχρεώσεις του διοργανωτή ή τις αντίστοιχες 

οφειλόµενες αποζηµιώσεις,  

 την υποχρέωση του καταναλωτή να ενηµερώνει επί τόπου τον διοργανωτή και 

τον συγκεκριµένο παρέχοντα υπηρεσίες για οποιοδήποτε ελάττωµα προκύπτει 

κατά την εκτέλεση της σύµβασης του οργανωµένου ταξιδιού, καθώς και  

 την υποχρέωση του διοργανωτή να διαθέτει τις κατάλληλες εγγυήσεις, που θα 

εξασφαλίσουν, σε περίπτωση αφερεγγυότητας ή πτώχευσής του, την 

επιστροφή των καταβληθέντων και τον επαναπατρισµό του καταναλωτή.          

 

Έχοντας όλα αυτά υπ’ όψιν, και γνωρίζοντας τις σχετικές ελλείψεις και τα προβλήµατα 

στην αγορά, αλλά και το γεγονός ότι πολλά τουριστικά γραφεία µπορεί να µη 

γνωρίζουν σε βάθος τις απαιτήσεις της Οδηγίας 90/314/ΕΟΚ και του Π.∆. 339/1996, µε 

συνέπεια να µη µπορούν να αποφύγουν προβλήµατα στα οργανωµένα ταξίδια τους και 

την αντίστοιχη δυσαρέσκεια των καταναλωτών-πελατών τους, ο ΗΑΤΤΑ, όπως 

προαναφέρθηκε, συνέταξε για τα µέλη του υποδείγµατα όλων των εγγράφων που είναι 

απαραίτητα ή και βοηθούν στην οµαλή εκτέλεση των οργανωµένων ταξιδιών, 
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διευκρινίζοντας τις σχέσεις των µερών µεταξύ τους και τα δικαιώµατα και τις 

υποχρεώσεις του καθενός από αυτά (www.hatta.gr ) . 
 
Τα έγγραφα αυτά, είναι: 
 

 Η σύµβαση του οργανωµένου ταξιδιού. Σύµφωνα µε τη σχετική νοµοθεσία, είναι 

υποχρεωτικό στοιχείο του οργανωµένου ταξιδιού. Αφορά τις σχέσεις του 

διοργανωτή και του καταναλωτή και προσυπογράφεται από τον πωλητή, εφ’ 

όσον αυτός διαφέρει από τον διοργανωτή. Σ’ αυτήν προβλέπονται οι 

υποχρεώσεις και τα δικαιώµατα του διοργανωτή και του καταναλωτή όσον 

αφορά το ταξίδι και αναφέρονται τα στοιχεία των ταξιδιωτών και οι λεπτοµέρειες 

του συγκεκριµένου ταξιδιού (οι λεπτοµέρειες του ταξιδιού συνήθως δίνονται σε 

χωριστό έντυπο, το πρόγραµµα της εκδροµής, το οποίο αποτελεί παράρτηµα 

και αναπόσπαστο τµήµα της σύµβασης), καθώς και όλες οι σχετικές 

πληροφορίες που ο νόµος προβλέπει ως υποχρεωτικές. 

 

 Οι γενικοί όροι συµµετοχής ταξιδιώτη σε οργανωµένο ταξίδι.  Είναι οι γενικοί 

όροι του διοργανωτή, οι οποίοι ρυθµίζουν τις σχέσεις του µε τον καταναλωτή 

και περιέχουν όλες τις πληροφορίες και προαιρετικά, κάποιες συστάσεις που θα 

πρέπει να γνωρίζει ο ταξιδιώτης πριν και κατά τη διάρκεια του ταξιδιού του.  

Προκειµένου η σύµβαση του οργανωµένου ταξιδιού να µην έχει ιδιαίτερα 

µεγάλη έκταση, προβλέπεται ότι οι γενικοί όροι συµµετοχής σε οργανωµένο 

ταξίδι συνιστούν -µαζί µε το πρόγραµµα του ταξιδιού- αναπόσπαστο µέρος 

αυτής.  

 

 Ένα κείµενο για τις σχέσεις του πωλητή του οργανωµένου ταξιδιού και του 

ταξιδιώτη, το οποίο οι travel agents προαιρετικά δίνουν σε όλους τους 

υποψήφιους ταξιδιώτες των οργανωµένων ταξιδιών που πωλούν, προκειµένου 

να τους ενηµερώνουν για τον δικό τους ρόλο σ’ αυτά και για τα αντίστοιχα όρια 

της ευθύνης τους. 

 Οδηγίες για την εφαρµογή των παραπάνω  
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5.2.5. Ενέργειες after sales   
 

Με δεδοµένο ότι σκοπός κάθε προωθητικής ενέργειας και κάθε marketing plan είναι η 

πώληση, θα πρέπει να γίνει σαφές ότι η διαδικασία της πώλησης δεν σταµατά µε το 

κλείσιµο της συµφωνίας µε έναν καταναλωτή για την παροχή µιας συγκεκριµένης 

τουριστικής υπηρεσίας, ούτε καν τελειώνει µε τη λήξη της υπηρεσίας που τελικά 

αγόρασε ο καταναλωτής.  Το κεφάλαιο της πώλησης ολοκληρώνεται µε τις after sales 

ενέργειες, τις συγκεκριµένες ενέργειες δηλαδή που λαµβάνουν χώρα µετά την πώληση 

και κυρίως σχετίζονται µε τη µέτρηση της ικανοποίησης του πελάτη και της βελτίωσης 

της ποιότητας των παρεχόµενων υπηρεσιών.  

 

Οι ενέργειες after sales µπορεί να περιλαµβάνουν:  

- τη διεξαγωγή µίνι έρευνας για τη µέτρηση της ικανοποίησης του πελάτη ή τη συλλογή 

παραπόνων από την παροχή της συγκεκριµένης υπηρεσίας. Οι έρευνες αυτές µπορεί 

να γίνονται µέσω της συµπλήρωσης ερωτηµατολογίων – είτε κατά την επιστροφή από 

το ταξίδι, είτε µε ηλεκτρονική αποστολή µετά το τέλος του ταξιδιού και αποτελούνται 

από ερωτήσεις του τύπου 

• «Είστε ικανοποιηµένοι από την υπηρεσία που αγοράσατε; » 

• «Βαθµολογήστε το κατάλυµα/ το συνοδό του γκρουπ / την εξυπηρέτηση των 

στελεχών του τουριστικού γραφείου σε κλίµακα από 1-5» 

• «Πώς βρίσκετε τη σχέση ποιότητας – τιµής; (επιλέξτε µεταξύ των: καλή, κακή, 

µέτρια)» 

• «τι θα θέλατε να είναι διαφορετικό στο ταξίδι σας και γιατί;» 

• «θα ξαναταξιδέψετε µαζί µας; » 

 

Ιδιαιτέρα στην περίπτωση των παραπόνων, το τουριστικό γραφείο έχει την ευκαιρία να 

διορθώσει τα κακώς κείµενα και να βελτιώσει τη λειτουργία του και την παροχή 

υπηρεσιών του.  

 

- την αποστολή  υλικού στο συγκεκριµένο πελάτη, για πακέτα διακοπών ανάλογα µε 

αυτό που επέλεξε και του ταιριάζει.  

 

- Την παροχή έκπτωσης π.χ. ύψους 10% στον πελάτη σε περίπτωση που ξανά-

επιλέξει το τουριστικό γραφείο  
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- Την αποστολή ευχετήριων καρτών σε εθνική ή θρησκευτική ή ονοµαστική εορτή, 

κ.λ.π.  

 

Οι ενέργειες after sales, εκτός του ότι βοηθούν το τουριστικό γραφείο να έχει σαφή 

εικόνα για την ανταποκρισιµότητα των υπηρεσιών που προσφέρει, να ελέγχει  και να 

προβαίνει σε βελτιώσεις για τα κακώς κείµενα, αποτελούν σηµαντικό εργαλείο αύξησης 

των επόµενων πωλήσεων, είτε µέσω ενός νέου ταξιδιού του ίδιου πελάτη, είτε µέσω 

της δηµιουργίας καλού ονόµατος από την «από στόµα σε στόµα» διαφήµιση (Ρούπας, 

1992, σελ 114). 

 

Οι ενέργειες after sales λαµβάνουν χώρα τόσο στη λιανική, όσο και στη χονδρική 

πώληση, για να γνωρίζει το τουριστικό γραφείο την ικανοποίηση των συνεργατών του.   
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∆ιάγραµµα 5.2: Τα στάδια της διαδικασίας πώλησης  
Πηγή: HATTA 
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5.3. Ο ανθρωποκεντρικός χαρακτήρας της πώλησης τουριστικών 
υπηρεσιών  
 

Ιδιαίτερη σηµασία έχει για το τουριστικό γραφείο η διαδικασία της πώλησης αυτή κάθε 

αυτή, ο τρόπος δηλαδή που το στέλεχος του τουριστικού γραφείου, ο «ταξιδιωτικός 

σύµβουλος» αντιµετωπίζει τον πελάτη. Στην πρώτη ενότητα του παρόντος 

προγράµµατος κατάρτισης, παρουσιάστηκαν οι συγκεκριµένες γνώσεις, δεξιότητες και 

συµπεριφορές του ταξιδιωτικού συµβούλου, που δεν αναλώνεται πλέον στην απλή 

παροχή υπηρεσιών, αλλά διαγνώνει ανάγκες, βρίσκει λύσεις, και προσφέρει ποιοτικές 

tailor made υπηρεσίες.  

 

Έτσι, βασικός παράγων στην πώληση είναι η ικανότητα του στελέχους του τουριστικού 

γραφείου να µπορεί να µπει στη ψυχολογία του πελάτη και να καταλάβει τι ζητά. Στη 

σηµερινή εποχή ο πελάτης γνωρίζει αρκετά για τους προορισµούς ή τη διαδικασία του 

ταξιδιού. Ο ταξιδιωτικός σύµβουλος πρέπει να ανακαλύψει για ποιο λόγο ταξιδεύει ένας 

πελάτης. Άλλος ταξιδεύει απλώς για να ικανοποιήσει την επιθυµία του να φύγει µακριά, 

να πραγµατοποιήσει ένα όνειρο, να έχει καινούριες εµπειρίες, άλλος για να γνωρίσει 

νέους ανθρώπους και νέες πολιτείες 

 

Ένα ερωτηµατολόγιο πολλές φορές είναι χρήσιµο για να υπάρχουν όσο το δυνατόν 

περισσότερες πληροφορίες για τον πελάτη και τον προορισµό που επιθυµεί. Επιπλέον, 

ο προϋπολογισµός του πελάτη βοηθά τον σύµβουλο να προτείνει διάφορες 

εναλλακτικές λύσεις. Τελικά, το ζητούµενο είναι να δοθεί στον πελάτη αυτό που εκείνος 

θέλει και όχι να του δώσουµε εµείς ότι θέλουµε, γιατί έτσι υπάρχει ο κίνδυνος να χαθεί 

ο πελάτης στο µέλλον. 

 

Οι τεχνικές προώθησης και πώλησης τουριστικών υπηρεσιών που παρουσιάστηκαν 

ακολουθούν τις τάσεις της αγοράς. Η χρήση του διαδικτύου σε οποιαδήποτε µορφή 

του, τα portal, τα marketplace, η ηλεκτρονική διαφήµιση, είναι πλέον γεγονός 

συνυφασµένο µε την προσέγγιση του καταναλωτικού κοινού, λόγω της ευελιξίας, της 

αµεσότητας και του χαµηλού του κόστους. Και αν ακόµα δεν ολοκληρώνει την πώληση, 

οπωσδήποτε η διαφήµιση και η γνωστοποίηση των δυνατών παρεχόµενων υπηρεσιών 

κάνει µια πολύ καλή αρχή.  

 

Πέρα όµως από τις όποιες τεχνικές και διαδικασίες της σύγχρονης πώλησης, το πλέον 

ουσιαστικό στοιχείο της είναι ο ανθρωποκεντρισµός που πρέπει να τη διακρίνει, ο 
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σεβασµός προς τον καταναλωτή, η αντιµετώπισή του σαν µοναδικό ταξιδιώτη, µε 

ιδιαίτερες ανάγκες και συγκεκριµένες επιθυµίες, στον οποίο δεν είναι δυνατόν να 

αντιστοιχούν όλοι οι προορισµό (Cohen,1979, p. 179).  

 

Καµία τεχνική πώλησης δεν είναι πιο σύγχρονη από τη θέληση ενός στελέχους 

τουριστικού γραφείου να ικανοποιήσει τον πελάτη, και κανένα εργαλείο προώθησης 

πωλήσεων δεν είναι πιο σύγχρονο από τον ικανοποιηµένο πελάτη, που θα µεταδώσει 

«στόµα µε στόµα» την ποιοτική παροχή τουριστικών υπηρεσιών.  

 

Τέλος, σε µια τέτοια διαδικασία, δεν χωρούν αθέµιτες πρακτικές ούτε προς τον 

καταναλωτή, ούτε επίσης µεταξύ συναδέλφων τουριστικών γραφείων ή προς τους 

προµηθευτές. Η τουριστική αλυσίδα προµηθευτής – διοργανωτής – πωλητής – 

καταναλωτής, θα πρέπει σε όλο της το µήκος να διακρίνεται από σεβασµό προς τους 

άλλους, από ήθος και από θέληση για την παροχή ποιοτικών υπηρεσιών.  

 

 

5.4. Η προστασία του καταναλωτή  
 

Βάσει των όσων ειπώθηκαν για τον ανθρωποκεντρικό χαρακτήρα της πώλησης και τη 

σηµασία της διάγνωσης των αναγκών των καταναλωτών και της παροχής ποιοτικών 

tailor made υπηρεσιών, είναι σαφές ότι στο κέντρο των σύγχρονων µεθόδων 

οργάνωσης και πώλησης τουριστικών πακέτων και υπηρεσιών θα πρέπει να είναι ο 

άνθρωπος, ο τουρίστας – καταναλωτής, η ικανοποίησή του, και κυρίως, η προστασία 

του.    

 

Τα τελευταία χρόνια, η προστασία του καταναλωτή, που ξεκίνησε ως τάση στρατηγικής 

για τα τουριστικά γραφεία, µεταφέρθηκε σε τάση πολιτικής, και σήµερα έχει θωρακιστεί 

και νοµικά, όπως αναφέρθηκε και στο κεφάλαιο 5.2.4., µε την Ευρωπαϊκή Ένωση αλλά 

και την ελληνική πολιτεία να λαµβάνουν µέτρα µέριµνας για τη σωστή αντιµετώπιση 

του τουρίστα καταναλωτή.  

 

Εδώ θα πρέπει να ειπωθεί ότι πριν το 1996, όταν η οδηγία 90/314/ΕΟΚ, 

ενσωµατώθηκε στην εθνική µας νοµοθεσία  µε το Π.∆. 339/1996 για τα οργανωµένα 

ταξίδια, δεν υπήρχε σαφής κανόνας για την απόδοση δικαιωµάτων, υποχρεώσεων και 

τελικά ευθυνών, σε περίπτωση προβλήµατος . 

 



 83

Το σίγουρο είναι ότι, κάθε τουριστικό γραφείο που επιθυµεί τη διατήρηση της 

ανταγωνιστικότητάς του και την παροχή ποιοτικών υπηρεσιών θα πρέπει να σέβεται 

και να προστατεύει τον καταναλωτή για λόγους πρωτίστως αρχής και έπειτα 

νοµιµότητας. Συχνά, η φιλική επίλυση των όποιων διαφορών δηµιουργούνται µεταξύ 

γραφείου και καταναλωτή είναι καλύτερη λύση από µια δικαστική διαµάχη. 
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6ο Κεφάλαιο : Συµπεράσµατα- Προοπτικές- Στόχοι 

 

Ο τουρισµός αποτελεί πλέον όχι µονάχα µια σηµαντική οικονοµική δραστηριότητα, 

αλλά και ένα φαινόµενο παγκόσµιας εµβέλειας που έρχεται να ικανοποιήσει τις ανάγκες 

για αναψυχή, για καλύτερη γνωριµία των λαών και των πολιτών του κόσµου, για τον 

πολιτισµό του σύγχρονου ανθρώπου. Ο τουρισµός έχει επίδραση στην οικονοµική και 

κοινωνική ζωή δισεκατοµµυρίων ανθρώπων, προσφέρει θέσεις εργασίας, συµβάλει 

στην πραγµατοποίηση επενδύσεων για ανάπτυξη υποδοµών αλλά και  προσφέρει 

σηµαντικές ευκαιρίες για επαφή µε την τοπική κοινωνία και µε άλλους πολιτισµούς 

εµπλουτίζοντας τις γνώσεις των ταξιδιωτών, αλλά και ευαισθητοποιώντας τους για τις 

ιδιαιτερότητες και τον πολιτισµικό πλούτο των άλλων χωρών. 

 

Η περίοδος που διανύει ο παγκόσµιος τουρισµός είναι περίοδος ανακατατάξεων. Η 

πορεία του κλάδου των τουριστικών – ταξιδιωτικών γραφείων είναι άρρηκτα 

συνδεδεµένη µε την εξέλιξη του τουρισµού. Από το 2005 ο κλάδος εισήλθε στη 

µεταολυµπιακή περίοδο, µετά από διετή δυσχερή περίοδο για τον ελληνικό τουρισµό, 

της οποίας κύριο χαρακτηριστικό ήταν η µείωση των αφίξεων αλλοδαπών τουριστών 

στη χώρα. Οι προσδοκίες όλων έχουν πλέον εναποτεθεί στη διαφήµιση-προβολή της 

χώρας στο εξωτερικό, σε συνδυασµό µε τη σηµαντική υποδοµή που άφησαν ως 

παρακαταθήκη οι Ολυµπιακοί Αγώνες. 

 

Ο κλάδος των τουριστικών γραφείων, ο οποίος είναι ο παραγωγός και το δίκτυο 

διανοµής του τουριστικού προϊόντος, καλείται να καταβάλλει συντονισµένες 

προσπάθειες σε συνεργασία µε την πολιτεία και τους λοιπούς παραγωγικούς κλάδους 

του τουρισµού, τόσο για τη βελτίωση του επιπέδου παροχής υπηρεσιών όσο και για 

την προσέλκυση του παγκόσµιου τουρισµού στη χώρα µας. 

 

Ο ρόλος των τουριστικών γραφείων έχει αλλάξει από το καθιερωµένο πρότυπο µετά 

την ευρεία είσοδο του Internet και στην ελληνική αγορά. Τα ελληνικά τουριστικά 

γραφεία πρέπει να εκσυγχρονίσουν την λειτουργία τους, να παρέχουν ποιοτικές 

υπηρεσίες και εξειδικευµένα προϊόντα για να ανταπεξέλθουν στις απαιτήσεις των 

καιρών, ενισχύοντας το ρόλο τους σαν ταξιδιωτικοί σύµβουλοι. Πρέπει να λάβουν 

υπόψη τις αλλαγές στις προτιµήσεις των καταναλωτών , την δυναµική είσοδο στην 

αγορά της Μεσογείου των ανταγωνιστριών χωρών που προσφέρουν παρόµοιο µε την 

Ελλάδα τουριστικό προϊόν και να διαφοροποιήσουν τις προτάσεις τους µε στόχο την 
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ανταγωνιστικότητά των υπηρεσιών και των προτάσεων στο διεθνές τουριστικό 

γίγνεσθαι. Το ελληνικό τουριστικό προϊόν τα τελευταία χρόνια, κυρίως µετά τους 

Ολυµπιακούς Αγώνες, έχει πολλαπλασιαστεί και αναβαθµιστεί. Είµαστε σε θέση να 

προσφέρουµε ποικίλους και πολυδιάστατους πόλους έλξης, για κάθε µορφής οµάδα – 

στόχο. Έχοντας αποκτήσει και διατηρήσει µια µοναδική και ξεχωριστή τουριστική 

ταυτότητα, η Ελλάδα έχει καθιερωθεί σαν χώρα µε ποιοτικές υπηρεσίες και 

ανταγωνιστικές τιµές, που παρέχει ως δυνατότητα την άσκηση ποικίλων ειδικών 

µορφών τουρισµού, µε κυριότερες τον πολιτιστικό τουρισµό, τον οικοτουρισµό, τον 

τουρισµό εναλλακτικών δραστηριοτήτων, το συνεδριακό τουρισµό, τον τουρισµό 

αναψυχής.  

 

Βέβαια, τα ελληνικά τουριστικά γραφεία καλούνται να δραστηριοποιηθούν σε ένα 

περιβάλλον που κάθε άλλο παρά λύνει προβλήµατα. 

Ανάµεσα στις σηµαντικότερες αδυναµίες της Ελλάδας βρίσκονται τα εξής:  

 Σε επίπεδο ανάπτυξης και υποδοµών: Στην Ελλάδα υπάρχουν ικανοποιητικά 

καταλύµατα κάθε κατηγορίας, ένα σύγχρονο αεροδρόµιο, καλό οδικό δίκτυο, το 

αθηναϊκό µετρό. Όµως οι υποδοµές και ανωδοµές της χώρας µας δεν είναι οι 

καταλληλότερες για να υποδεχθούν τουρισµό υψηλής ποιότητας. ∆εν υπάρχουν 

λιµενικές υποδοµές, η Θεσσαλονίκη δεν έχει µετρό, η Αθήνα θεωρείται βρώµικη 

και ανασφαλής, τα νησιά δεν συνδέονται ακτοπλοϊκά µεταξύ τους όπως και 

όταν πρέπει, δεν υπάρχει σύγχρονο µεγάλο συνεδριακό κέντρο, προβλήµατα 

στην έκδοση βίζας από διάφορες χώρες, και λοιπά.  

 Όσον αφορά στην εκπαίδευση και την απασχόληση, δεν υπάρχει 

πανεπιστηµιακή σχολή τουρισµού, ούτε ικανοποιητικός αριθµός πρακτικών 

σχολών για τουριστικά επαγγέλµατα. Αποτέλεσµα αυτών είναι η µεγάλη 

πλειοψηφία των τουριστικών στελεχών (παντός µορφής, από 

ξενοδοχοϋπαλλήλους και στελέχη τουριστικών γραφείων, µέχρι το ανθρώπινο 

δυναµικό της παροχής των λοιπών υπηρεσιών των δορυφόρων επαγγελµάτων) 

να είναι σχεδόν ανειδίκευτη, και να υπάρχουν ελλείψεις σε ξεναγούς, 

γλωσσοµαθείς οδηγούς, σερβιτόρους, κ.λπ.  

 Σε επίπεδο επιχειρηµατικότητας: το θεσµικό πλαίσιο των τουριστικών γραφείων 

είναι ασαφές, υπάρχει έλλειψη εκπαίδευσης στελεχών, τα κίνητρα επενδύσεων 

των επιχειρήσεων θεωρούνται µικρά, οι προδιαγραφές και οι ποιοτικοί έλεγχοι 

της λειτουργίας των τουριστικών επιχειρήσεων ασυνεπείς ή ηµιτελείς. 

Παράλληλα, ο µικροµεσαίος χαρακτήρας των τουριστικών επιχειρήσεων δεν 

επιτρέπει ούτε τη σωστή κατάρτιση των στελεχών τους, ούτε την ολοκληρωµένη 

προβολή τους, ούτε τη δυνατότητα ύπαρξης τµηµάτων έρευνας και ανάπτυξης, 
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που θα παρακολουθεί τις τάσεις της αγοράς και θα προσαρµόζει αντίστοιχα το 

εκάστοτε τουριστικό προϊόν. Για παράδειγµα, η τάση της διεθνούς αγοράς για 

στροφή προς τη φύση και πράσινο τουρισµό, στη χώρα µας δεν έχει γίνει 

ακόµα βίωµα, ώστε να µετασχηµατιστεί σε τουριστικά προϊόντα και πακέτα 

διακοπών.  

 Σε επίπεδο προβολής: θα πρέπει να υπάρχει µια συνεχής και στοχευµένη 

προβολή της χώρας µας προς αγορές στόχους, κοινά- στόχους αλλά και 

opinion makers, βασισµένη στις σύγχρονες αρχές του marketing και της 

επικοινωνίας.  

 

Το σηµαντικότερο όµως πρόβληµα είναι η αποσπασµατικότητα των όσων δράσεων 

λαµβάνουν χώρα και η έλλειψη συνεργασίας όλων των εµπλεκόµενων ιδιωτών, 

κρατικών φορέων. Οποιαδήποτε δράση θα πρέπει να σχεδιαστεί και να υλοποιηθεί 

από κοινού, µε τη συνεργασία δηµοσίων και ιδιωτικών φορέων µε σκοπό την καλύτερη 

και αποτελεσµατικότερη εξυπηρέτηση των αιτηµάτων.  

 

Παρ’ όλα αυτά, η Ελλάδα έχει καταφέρει αν είναι ανταγωνιστική και να έχει µεγάλη 

αναγνωρισιµότητα στον παγκόσµιο χάρτη. 

 

Ο ελληνικός τουρισµός αποτελεί τη µεγαλύτερη βιοµηχανία της χώρας µας, 

συνεισφέροντας στο ΑΕΠ κατά 18% και δηµιουργώντας πάνω από 800.000 θέσεις 

εργασίας. Παράλληλα, είναι ένας τοµέας ευαίσθητος – αφού έχει να κάνει µε τον 

άνθρωπο – και υπόκειται συνεχώς σε αλλαγές, ανάλογα πάντα µε τις τάσεις της 

ζήτησης. 

 

Η γεωγραφική ιδιοµορφία της Ελλάδας επιβάλλει την ύπαρξη τουριστικών γραφείων σε 

όλες τις περιοχές της, για την καλύτερη εξυπηρέτηση των αναγκών των τουριστών. Οι 

ιδιοµορφίες της χώρας µας και ο πλούτος τόσο της πολιτιστικής κληρονοµιάς, όσο και 

του φυσικού περιβάλλοντος και της κουλτούρας, βοηθούν το τοπικό τουριστικό γραφείο 

να εξειδικεύεται στην παροχή υπηρεσιών στην περιοχή του και µε τον τρόπο αυτό 

µετατρέπεται σε specialist tour operator µε προϋπόθεση, βέβαια, την γνώση, την 

οργάνωση, και  τον επαγγελµατισµό. 

 

Επίσης το διαδίκτυο είναι ένα επιπλέον εργαλείο στα χέρια του τουριστικού γραφείου. 

Οι on line κρατήσεις ή η ενηµέρωση µέσω ταξιδιωτικών portal είναι πια 

καθηµερινότητα. Στην αγορά των τουριστικών γραφείων το internet µπορεί να είναι 

φίλος και σύµµαχος. Ο ταξιδιωτικός σύµβουλος διαγνώνει τις ανάγκες του καταναλωτή 
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και του προτείνει ποιοτικές και tailor made υπηρεσίες σε ανταγωνιστικές τιµές, 

παρέχοντας του και επιπλέον ενηµέρωση για τον προορισµό. 

 

Το σηµαντικότερο όµως στοιχείο που πρέπει να ξεπεράσει ο τουριστικός 

επιχειρηµατίας είναι η εποχικότητα του τουρισµού. 

 

Ζητούµενο και πρωταρχικός στόχος της Ελλάδας θα πρέπει να είναι η επιµήκυνση της 

τουριστικής περιόδου, η οποία µπορεί να γίνει µε την ανάπτυξη εναλλακτικών µορφών 

τουρισµού και την ανάπτυξη και αξιοποίηση πολλών και σηµαντικών προορισµών στη 

χώρα µας, τόσο στη νησιωτική όσο και την ηπειρωτική Ελλάδα.  

 

Η χώρα θα πρέπει να επενδύσει σε ένα µοντέλο που θα εµπλουτίσει το τουριστικό 

προϊόν, θα βελτιώσει την ανταγωνιστικότητά του και θα διευρύνει την τουριστική 

περίοδο, αµβλύνοντας ουσιαστικά την εποχικότητα. Σε ό,τι αφορά την στρατηγική που 

πρέπει να ακολουθήσει η χώρα µας για την ανάπτυξη των ειδικών µορφών τουρισµού, 

το ΙΤΕΠ επισηµαίνει, ότι θεωρείται σκόπιµο να δοθεί αρχικά ιδιαίτερη έµφαση στην 

ανάπτυξη των µορφών εκείνων, για τις οποίες η Ελλάδα διαθέτει συγκριτικά 

πλεονεκτήµατα σε σχέση µε τις ανταγωνίστριες χώρες, αλλά και ένα ικανό πλήθος 

υποδοµών, ώστε να υπάρξουν άµεσα αποτελέσµατα, µε βραχεία και µεσοπρόθεσµη 

αποκόµιση οφέλους. 

 

Για τον εµπλουτισµό του τουριστικού µας προϊόντος, προτείνεται η επένδυση 

πρωτίστως στον θαλάσσιο τουρισµό (κρουαζιέρα, γιώτινγκ, ηµερόπλοια), ο οποίος, 

δεδοµένου του µήκους της ελληνικής ακτογραµµής, αλλά και του πλήθους και της 

ποικιλοµορφίας των νησιών, εγγυάται υπό προϋποθέσεις αυξηµένες αποδόσεις, αλλά 

και στον συνεδριακό και εκθεσιακό τουρισµό, ως τουριστικά προϊόντα βραχείας και 

µεσοπρόθεσµης απόδοσης. Παράλληλα, θα πρέπει να αξιοποιηθεί -αυτόνοµα ή σε 

συνδυασµό µε άλλες ειδικές µορφές- και ο πολιτιστικός τουρισµός, ο οποίος εξαιτίας 

της ιστορικής και πολιτιστικής κληρονοµιάς που διαθέτουµε ως χώρα, δύναται να 

αποτελέσει το εφαλτήριο για την προσφορά µίας πληρέστερης και µοναδικής 

τουριστικής εµπειρίας.  

∆ευτερευόντως η χώρα µας θα µπορούσε να επικεντρωθεί στην ανάπτυξη του 

αθλητικού τουρισµού, αξιοποιώντας τις σύγχρονες αθλητικές εγκαταστάσεις που 

δηµιουργήθηκαν για τις ανάγκες των Ολυµπιακών Αγώνων του 2004 και τη διεθνή 

διαφήµιση της χώρας µας µε την ευκαιρία των αγώνων, καθώς και το γεγονός ότι η 

Ελλάδα αποτελεί στην παγκόσµια συνείδηση την κοιτίδα του αθλητικού ιδεώδους. 

 



 89

Για την µείωση της εποχικότητας που παρατηρείται στη ζήτηση από τους αλλοδαπούς 

τουρίστες, προτείνεται τόσο η επένδυση στον χειµερινό τουρισµό, όσο και η 

επιµήκυνση της τουριστικής περιόδου και κατά τους φθινοπωρινούς και εαρινούς 

µήνες, µε ταυτόχρονη αξιοποίηση των συγκριτικών τουριστικών πλεονεκτηµάτων: 

µήκος ακτών, καθαρές παραλίες, ασφάλεια. 

 

Οι ειδικές µορφές τουρισµού είναι εκείνα τα τουριστικά προϊόντα που χαρακτηρίζονται 

από ποικιλία, απευθύνονται σε τουρίστες κάθε οικονοµικής δυνατότητας και 

προσαρµόζονται δυναµικά στις προτεραιότητες και τις απαιτήσεις του, όπως είναι ο 

θαλάσσιος, ο συνεδριακός, ο εκθεσιακός, ο αθλητικός τουρισµός, ο τουρισµός ευεξίας 

κ.ά. Στόχος της ανάπτυξής τους είναι ο περιορισµός ή και η εξάλειψη της εποχικότητας, 

µέσω της επιµήκυνσης της τουριστικής περιόδου και η ποιοτική αναβάθµιση και ο 

εµπλουτισµός του προσφερόµενου τουριστικού προϊόντος. 
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Παράρτηµα 1. Ορολογία - Συντοµογραφίες  
 

1. Αντιστοίχηση των αγγλικών όρων του κειµένου µε ελληνικούς 
 

Αγγλικοί όροι  Επεξήγηση / Ελληνικοί όροι  

A. B. C. / Activity Based 

Costing Κοστολόγηση ανά δραστηριότητα, σύγχρονη µέθοδος κοστολόγησης  

After sales ενέργειες  

Ενέργειες που ακολουθούν µετά την υλοποίηση της πωλούµενης 

υπηρεσίας   

B2B, Business to Business 

sales Πωλήσεις µεταξύ Tour Operator και travel agent  

B2C, Business to Customer 

sales Πωλήσεις µεταξύ Tour Operator / travel agent και καταναλωτή  

Business Plan  

Το στρατηγικό σχέδιο δράσης µιας τουριστικής επιχείρησης, που 

περιλαµβάνει τις ενέργειες που σκοπεύει να υλοποιήσει ένα τουριστικό 

γραφείο, για να πραγµατοποιήσει τους σκοπούς που έχει θέσει, οι 

οποίοι εξυπηρετούν το όραµά του 

Clusters ∆ίκτυα, συµπράξεις επιχειρήσεων 

Concept τουριστικού 

πακέτου Η κεντρική ιδέα, η ιδέα βάσει της οποίας οργανώνεται το πακέτο.   

Direct mail Ηλεκτρονική αποστολή πληροφοριών  

Dynamic Package 

Το δυναµικό πακέτο διακοπών δηµιουργείται από τον ίδιο των 

καταναλωτή, ο οποίος, µέσω του διαδικτύου, µπορεί να συνθέσει ένα 

πλήρες εκδροµικό πακέτο, επιλέγοντας και αγοράζοντας όλες τις 

επιµέρους τουριστικές υπηρεσίες που επιθυµεί, π.χ. την αεροπορική 

µεταφορά, το ξενοδοχείο, τις µετακινήσεις του, κ.λ.π. 

Incoming Εισερχόµενος τουρισµός  

Local destination 

correspondent 

Ιncoming travel agent, τουριστικό γραφείο που δραστηριοποιείται µε την 

πώληση πακέτων εισερχόµενου τουρισµού  

Marketing Plan 

Το σύνολο των ενεργειών προώθησης και προβολής των υπηρεσιών 

ενός τουριστικού γραφείου 

Marketplace 

Ιστοσελίδα µε τη δυνατότητα e - commerce, διεκπεραίωσης εµπορικής 

συναλλαγής. Προϋποθέτει τη συνεργασία µε χρηµατοπιστωτικό ίδρυµα  

Operation Το τµήµα λειτουργίας – κίνησης του τουριστικού γραφείου.  

Outgoing Εξερχόµενος τουρισµός   
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Packaging Process Πακέτο προσφοράς, το σύνολο των τουριστ. υπηρεσιών 

Participation Process Οι συµµετέχοντες στην τουριστική υπηρεσία  

Physical environment Το περιβάλλον, η εµφάνιση του χώρου του τουριστικού γραφείου 

Place distribution  ∆ιανοµή, το σηµείο πώλησης   

Portal 

∆υναµική πολυεπίπεδη ιστοσελίδα, µε τη δυνατότητα διασύνδεσης µε 

επιµέρους σελίδες  

Pre sales ενέργειες  Προωθητικές ενέργειες που γίνονται πριν την πώληση   

Price Τιµή, η αξία προϊόντος κόστους ή ζήτησης 

Process focus oriented 

organization Οργάνωση πακέτου που επικεντρώνεται στις διαδικασίες 

Process maturity πακέτου 

Ο βαθµός που ο σχεδιασµός υλοποιείται σωστά, καθώς και η 

συστηµατικότητα της εφαρµογής των σωστών διαδικασιών εκ µέρους 

των στελεχών του τουριστικού γραφείου 

Product   Προϊόν, η υπηρεσία 

Product focus oriented 

organization Οργάνωση πακέτου επικεντρωµένη στον πελάτη – καταναλωτή. 

Promotion Προώθηση, µέσο προώθησης 

Purchase Process ∆ιαδικασία αγοράς 

Request Η επιθυµία του πελάτη, όπως εκφράζεται από την υπηρεσία που ζητάει 

Retailer 

Οutgoing travel agent, τουριστικό γραφείο που δραστηριοποιείται στην 

πώληση πακέτων εξερχόµενου τουρισµού  

Tailor made υπηρεσίες 

Υπηρεσίες «ραµµένες στα µέτρα» του πελάτη, σύµφωνα µε τις 

εξειδικευµένες ανάγκες και επιθυµίες του  

Target group 

Το κοινό στόχος, το τµήµα της αγοράς που απευθύνεται ένα τουριστικό 

γραφείο   

Tour Operator Τουριστικό γραφείο που συνθέτει και δηµιουργεί τουριστικά πακέτα  

Travel agent Τουριστικό γραφείο που πωλεί τουριστικά πακέτα  

W.T.O/ World Tourism 

Organization  ΠΟΤ, Παγκόσµιος Οργανισµός Τουρισµού  

W.T.T.C./ World Travel & 

Tourism Council ∆ιεθνές Συµβούλιο Τουρισµού και Ταξιδίων  
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2. Επεξήγηση συντοµογραφιών  
 

Συντοµογραφία Επεξήγηση  

A.B.C.  

Activity Based Costing, µέθοδος κοστολόγησης, όπου γίνεται η παραδοχή ότι 

για ένα φορέα κόστους (µια υπηρεσία) αναλώνονται δραστηριότητες και όχι 

απλά παραγωγικοί πόροι. 

A.D.S . 

συµφωνία µεταξύ Ε.Ε. και Κίνας, βάσει τις οποίας η Ευρωπαική Ένωση 

αποτελεί επίσηµο προορισµό για τους Κινέζους. Τέθηκε σε ισχυ το Σεπτέµβριο 

του 2004, µε την υπογραφή του Memorandum of Understanding.  

B2C Business to Customer πώληση 

W.T.O ΠΟΤ, ο Παγκόσµιος Οργανισµός Τουρισµού  

W.T.T.C. το ∆ιεθνές Συµβούλιο Τουρισµού και Ταξιδίων  

Α.Ε.Π. Ακαθάριστο Εθνικό Προιόν 

Α.Μ.Ε.Α. Άτοµα µε ειδικές ανάγκες  

Β2Β Business to Business πώληση 

Ι.Α.Τ.Α. International Air Transport Association 

ΗΑΤΤΑ Σύνδεσµος των εν Ελλάδι Τουριστικών και Ταξιδιωτικών Γραφείων 

ΣΕΤΕ Σύνδεσµος Ελληνικών Τουριστικών Επιχειρήσεων  

Ι.Ο.Β.Ε. Ίδρυµα Οικονοµικών και Βιοµηχανικών Ερευνών  

Ι.Τ.Ε.Π.  Ινστιτούτο Τουριστικών Ερευνών και Προβλέψεων   

Μ.Μ.Ε. Μικροµεσαίες επιχειρήσεις  

Π.Μ.Ε. Πολύ µικρές επιχειρήσεις  
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Παράρτηµα 2. Νοµοθεσία Τουριστικών Γραφείων   

 

ΠΡΟΕ∆ΡΙΚΟ ∆ΙΑΤΑΓΜΑ ΥΠ' ΑΡΙΘΜ. 339  
ΦΕΚ A'225/1996 

Περί οργανωµένων ταξιδιών, σε συµµόρφωση προς την Οδηγία 90/314 (ΕΕL 158/59) 
για το οργανωµένα ταξίδια και τις οργανωµένες διακοπές και περιηγήσεις. 

Ο ΠΡΟΕ∆ΡΟΣ  
ΤΗΣ ΕΛΛΗΝΙΚΗΣ ∆ΗΜΟΚΡΑΤΙΑΣ 

'Εχοντας υπόψη:  
1. Τις διατάξεις των άρθρων 3, 4 και 5 του Ν. 1338/83 "Εφαρµογή του Κοινοτικού 
∆ικαίου" (ΦΕΚ Α' 34), όπως αυτές έχουν αντικατασταθεί και τροποποιηθεί αντιστοίχως 
µε το άρθρο 65 Ν. 1892/90, µε τα άρθρα 6 παρ. 4 του Ν. 1440/1984 και 19 του Ν. 
2367/95 και µε το άρθρο 6 παρ. 5 του Ν. 1440/1984.  
2. Τις διατάξεις του δεύτερου άρθρου παρ. 2 του Ν. 2077/1992 "Κύρωση της Συνθήκης 
για την Ευρωπαϊκή 'Ενωση και των σχετικών πρωτοκόλλων και δηλώσεων που 
περιλαµβάνονται στην Τελική Πράξη Α' 136" (τ. Α' 136).  
3. Τις διατάξεις του Ν. 2155/1993 (ΦΕΚ 104Α/18.6.93) ,"Κύρωση Συµφωνίας για τον 
Ευρωπαϊκό Οικονοµικό Χώρο (ΕΟΧ), µετά πρωτοκόλλων, δηλώσεων, παραρτηµάτων, 
προσαρτηµάτων και πρακτικών αυτής και του πρωτοκόλλου προσαρµογής της 
Συµφωνίας για τον ΕΟΧ µετά των παραρτηµάτων τελικής πράξης και πρακτικών 
αυτού".  
4. Τις διατάξεις του Ν. 2272/1994, "Κύρωση Συνθήκης µεταξύ του Βασιλείου του 
Βελγίου:.... :... του Βασιλείου της Σουηδίας σχετικά µε την προσχώρησή τους στην 
Ευρωπαϊκη 'Ενωση (τ. Α 230).  
5. Το Π∆ 27/86 (ΦΕΚ 19/A/1.2.96) "περί συγχώνευσης των Υπουργείων Τουρισµού, 
Βιοµηχανίας, Ενέργειας και Τεχνολογίας και Εµπορίου στο Υπουργείο Ανάπτυξης".  
6. Τις διατάξεις του άρθρου 27 του Ν. 2081/1992 (τ. Α' 154), µε το οποίο προσετέθη το 
άρθρο 29 Α στο Ν. 1558/1985, "Κυβέρνηση και Κυβερνητικά Οργανα" (τ. Α' 137).  
7. Τις διατάξεις της παραγρ. 1 εδάφια α και γ και της παραγρ. 2 του άρθρου 157 του 
Ν.∆. 187/73, "Περί Κώδικος ∆ηµοσίου Ναυτικού ∆ικαίου"(τ. Α' 261) και τα εκάστοτε 
εκδιδόµενα κατ' άρθρο 272 Κ∆Ν∆ Προεδρικά ∆ιατάγµατα, καθώς και το άρθρο 1 του 
Ν∆ 471/70 (τ. Α 57)  
8. Την εισήγηση του Γενικού Γραµµατέα ΕΟΤ και την υπ' αρ. 94 της 14.2.95 Απόφασης 
του ∆ιοικητικού Συµβουλίου ΕΟΤ.  
9. Το γεγονός ότι από τις διατάξεις του παρόντος διατάγµατος δεν προκαλείται δαπάνη 
εις βάρος του κρατικού προϋπολογισµού.  
10. Την υπ' αριθµ. 370/1996 γνωµοδότηση του Συµβουλίου Επικρατείας µετά από 
πρόταση των Υπουργών Εθνικής Οικονοµίας, Ανάπτυξης και Εµπορικής Ναυτιλίας, 
αποφασίζουµε: 

Άρθρο 1: Σκοπός 

Με τις διατάξεις του π.∆/τος αυτού εναρµονίζεται η Ελληνική Νοµοθεσία, προς τις 
διατάξεις της Οδηγίας του Συµβουλίου, 90/314/ΕΟΚ της 13ης Ιουνίου 1990 "για τα 
οργανωµένα ταξίδια και τις οργανωµένες διακοπές και περιηγήσεις (Ε.Ε.L. 158/59 της 
13.6.90): Οι διατάξεις του παρόντος εφαρµόζονται στα οργανωµένα ταξίδια και τις 
οργανωµένες διακοπές και περιηγήσεις που πωλούνται ή προσφέρονται προς πώληση 
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στο έδαφος της Ευρωπαϊκής 'Ενωσης ή της Ευρωπαϊκής Ζώνης Ελευθέρων 
Συναλλαγών, πλην της Ελβετίας. 

 

Άρθρο 2: Ορισµοί 

Κατά την έννοια του παρόντος:  

1. "Οργανωµένο ταξίδι" είναι προκαθορισµένος συνδυασµός τουλάχιστον δύο εκ των 
ακόλουθων στοιχείων, ήτοι µεταφοράς, διαµονής, άλλων τουριστικών υπηρεσιών µη 
συµπληρωµατικών της µεταφοράς ή της διαµονής που αντιπροσωπεύουν σηµαντικό 
τµήµα του οργανωµένου ταξιδιού, εφόσον η εν λόγω παροχή υπερβαίνει τις 24 ώρες ή 
περιλαµβάνει µία διανυκτέρευση και πωλείται ή προσφέρεται προς πώληση σε µία 
συνολική τιµή. Οργανωµένο ταξίδι θεωρείται και όταν η παροχή των επί µέρους 
υπηρεσιών ενός και του αυτού οργανωµένου ταξιδιού γίνεται µε χωριστή τιµολόγηση.  

2. "∆ιοργανωτής" είναι το πρόσωπο Φυσικό ή Νοµικό, το οποίο κατ' επάγγελµα 
διοργανώνει οργανωµένα ταξίδια και τα πωλεί ή τα προσφέρει προς πώληση απ' 
ευθείας ή µέσω πωλητή.  

3. "Πωλητής" είναι το πρόσωπο, Φυσικό ή Νοµικό που πωλεί ή προσφέρει προς 
πώληση το οργανωµένο ταξίδι που έχει προγραµµατίσει ο διοργανωτής. 

4. "Καταναλωτής" είναι το πρόσωπο που αγοράζει ή αναλαµβάνει να αγοράσει το 
οργανωµένο ταξίδι (κύριος συµβαλλόµενος) ή κάθε πρόσωπο εξ ονόµατος του οποίου 
ο κύριος συµβαλλόµενος αναλαµβάνει να αγοράσει το οργανωµένο ταξίδι (άλλοι 
δικαιούχοι) ή κάθε άλλο πρόσωπο στο οποίο ο κύριος συµβαλλόµενος ή ένας από τους 
άλλους δικαιούχους εκχωρεί το οργανωµένο ταξίδι (εκδοχέας).  

5. "Σύµβαση" είναι η συµφωνία που συνδέει τον καταναλωτή µε τον διοργανωτή ή/και 
µε τον πωλητή. 

Άρθρο 3: Πληροφόρηση - ∆ιαφήµιση 

 
1. Κάθε περιγραφή του οργανωµένου ταξιδιού, που κοινοποιείται υποχρεωτικά πριν 
από τη σύναψη της σύµβασης, από τον διοργανωτή ή τον πωλητή στον καταναλωτή, 
ως επίσης η τιµή του οργανωµένου ταξιδιού και όλοι οι όροι αυτής δεν πρέπει να 
περιλαµβάνουν απατηλές ενδείξεις.  

2. Εάν τίθεται στη διάθεση του καταναλωτή διαφηµιστικό φυλλάδιο, αυτό πρέπει να 
αναφέρει κατά τρόπο ευανάγνωστο, σαφή και επακριβή, την τιµή καθώς και τις 
κατάλληλες πληροφορίες, όσον αφορά.  

α. στον προορισµό και στα µέσα µεταφοράς, στα χαρακτηριστικά και στις 
κατηγορίες των χρησιµοποιουµένων µεταφορικών µέσων,  
β. στον τύπο του καταλύµατος, στη θέση του, την κατηγορία ή στο επίπεδο 
ανέσεων και στα κυριότερα χαρακτηριστικά, στον χαρακτηρισµό και στην 
τουριστική κατάταξή του, σύµφωνα µε την ισχύουσα νοµοθεσία  
γ. στα παρεχόµενα γεύµατα,  
δ. στο δροµολόγιο,  
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ε. στις πληροφορίες γενικού χαρακτήρα σχετικά µε τους όρους που ισχύουν 
όσον φορά στα διαβατήρια και στις θεωρήσεις καθώς και στις υγειονοµικές 
διατυπώσεις που απαιτούνται για το ταξίδι και τη διανοµή.  
στ. στο ποσό ή ποσοστό της τιµής που πρέπει να καταβληθεί ως προκαταβολή 
και στο χρονοδιάγραµµα εξόφλησης του υπολοίπου,  
ζ. αν η πραγµατοποίηση του οργανωµένου ταξιδιού, απαιτεί ένα ελάχιστο 
αριθµό ατόµων και, στην περίπτωση αυτή, την προθεσµία για την ειδοποίηση 
του καταναλωτή, σε περίπτωση µαταίωσης του ταξιδιού. 

 
3. Οι πληροφορίες που περιλαµβάνονται στο διαφηµιστικό φυλλάδιο δεσµεύουν τον 
διοργανωτή ή τον πωλητή, εκτός εάν:  

α. Οι µεταβολές που επήλθαν στις πληροφορίες αυτές έχουν κοινοποιηθεί στον 
καταναλωτή εγγράφως ή µε άλλο εύληπτο τρόπο και πάντως πριν από τη 
σύναψη της σύµβασης, κάθε δε δυνατότητα µεταβολής του προγράµµατος θα 
πρέπει να προβλέπεται ρητά στη σύµβαση.  
β. Πρόκειται για µεταγενέστερες της σύµβασης µεταβολές, που επήλθαν µετά 
από συµφωνία των συµβαλλόµένων µερών. 

 
4. Στο διαφηµιστικό φυλλάδιο πρέπει να αναφέρονται ρητά οι ανωτέρω δεσµεύσεις του 
διοργανωτή /πωλητή µε τις σχετικές εξαιρέσεις.  

Άρθρο 4: Σύµβαση 

1.α. Ο διοργανωτής και /ή ο πωλητής παρέχουν στον καταναλωτή πριν από την 
σύναψη της σύµβασης, γραπτώς ή υπό άλλη πρόσφορη µορφή, τις γενικές 
πληροφορίες σχετικά µε τους όρους που ισχύουν όσον αφορά στα διαβατήρια και στις 
θεωρήσεις, στο απαιτούµενο συνήθως προς έκδοσή τους χρονικό διάστηµα καθώς και 
πληροφορίες σχετικά µε τις αναγκαίες για το ταξίδι και την παραµονή υγειονοµικές 
διατυπώσεις.  
β. Ο διοργανωτής ή/και ο πωλητής παρέχουν στον καταναλωτή εγκαίρως και πριν από 
την έναρξη του ταξιδιού γραπτώς ή υπό άλλη πρόσφορη µορφή, πληροφορίες σχετικά 
µε τα ωράρια, τις ενδιάµεσες στάσεις, τις ανταποκρίσεις, τη θέση του ταξιδιώτη καθώς 
και το όνοµα, τη διεύθυνση και τον αριθµό τηλεφώνου του τοπικού αντιπροσώπου του 
διοργανωτή και/ή του πωλητή ή ελλείψει τούτου, το όνοµα, την διεύθυνση και τον 
αριθµό τηλεφώνου των τοπικών φορέων που µπορούν να βοηθήσουν σε περίπτωση 
δυσχερειών.  
Σε περίπτωση παντελούς ελλείψεως των ανωτέρω αντιπροσώπων ή φορέων δίδεται 
στον καταναλωτή αριθµός τηλεφώνου επείγουσας ανάγκης ή κάθε άλλη πληροφορία 
που του επιτρέπει να έρθει σε επαφή µε τον διοργανωτή και/ή τον πωλητή.  
'Οσον αφορά στα ταξίδια ανηλίκων εξωτερικού ή εσωτερικού, χορηγούνται στον 
συµβληθέντα για λογαριασµό του ανηλίκου πληροφορίες που του επιτρέπουν να έρθει 
απευθείας σε επαφή ή µε τον ανήλικο ή µε τον επί τόπου υπεύθυνο για τη διαµονή του.  
Ο διοργανωτής ή/και ο πωλητής ενηµερώνουν υποχρεωτικά τον καταναλωτή, πριν από 
τη σύναψη της σύµβασης, σχετικά µε την υποχρέωσή τους να καλύπτουν µε σχετική 
ειδική ασφάλιση εγγυήσεων των άρθρων 5 και 7 του παρόντος, ήτοι τους κινδύνους µη 
εκτέλεσης ή πληµµελούς εκτέλεσης της σύµβασης εκ µέρους των, καθώς και 
αφερεγγυότητας ή πτώχευσής των.  
Ο διοργανωτής ή/και ο πωλητής ενηµερώνουν επίσης τον καταναλωτή για τη 
δυνατότητα προαιρετικής σύναψης ασφαλιστικής συµβάσεως που θα καλύπτει τα 
έξοδα σε περίπτωση ατυχήµατος ή ασθένειας του καταναλωτή. 

2.Κατά την κατάρτιση της σύµβαση πρέπει να τηρούνται οι εξής αρχές:  
α) Ανάλογα µε το οργανωµένο ταξίδι, η σύµβαση πρέπει να περιλαµβάνει τα κατωτέρω 
στοιχεία:  
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1. Τον προορισµό ή τους προορισµούς του ταξιδιού και, όταν προβλέπονται 
πλείονες παραµονές, περιόδους και ηµεροµηνίες, ώρες και τόπους 
αναχώρησης και επιστροφής.  

2. Τα µέσα µεταφοράς, τα χαρακτηριστικά και τις κατηγορίες των 
χρησιµοποιουµένων µεταφορικών µέσων, τις ηµεροµηνίες, ώρες και τόπους 
αναχώρησης και επιστροφής, ως και τα διανυόµενα χιλιόµετρα ηµερησίως.  
 
Οταν το οργανωµένο ταξίδι συµπεριλαµβάνει διανυκτερεύσεις, πρέπει να 
παρέχονται λεπτοµερώς πληροφορίες σχετικά µε το κατάλυµα, τον τύπο, την 
άδεια λειτουργίας, τη θέση ή την τουριστική κατηγορία του, το επίπεδο ανέσεων 
και τα κυριότερα χαρακτηριστικά, σύµφωνα µε τη νοµοθεσία του συγκεκριµένου 
κράτους υποδοχής, καθώς επίσης τα παρεχόµενα γεύµατα και τις λοιπές 
προσφερόµενες υπηρεσίες.  
 
Εφόσον, σύµφωνα µε τη νοµοθεσία του κράτους υποδοχής απαιτείται τα 
τουριστικά καταλύµατα να καλύπτονται µε άδεια λειτουργίας ή και ίδρυσης ή 
άλλη άδεια αρµόδιας αρχής, θα πρέπει να αναφέρεται ρητά η ύπαρξη τέτοιας 
άδειας εν ισχύι. Αν η πραγµατοποίηση του οργανωµένου ταξιδιού απαιτεί ένα 
ελάχιστο αριθµό ατόµων και, στην περίπτωση αυτή, την προθεσµία για την 
ειδοποίηση του καταναλωτή σε περίπτωση µαταίωσης του ταξιδιού.  

3. Το δροµολόγιο.  
4. Τις επισκέψεις, τις εκδροµές ή άλλες υπηρεσίες που συµπεριλαµβάνονται στη 

συµφωνηθείσα συνολική τιµή του οργανωµένου ταξιδιού.  
5. Το όνοµα και τη διεύθυνση του διοργανωτή, του πωλητή και του ή των 

ασφαλιστών, τον αριθµό του ασφαλιστηρίου συµβολαίου και το ποσό της 
ασφαλιστικής κάλυψης και την ύπαρξη των λοιπών εγγυήσεων των άρθρων 5 
και 7 του παρόντος.  

6. Την τιµή του οργανωµένου ταξιδιού, καθώς και κάθε ενδεχόµενη αναθεώρηση 
της τιµής δυνάµει του άρθρου 4, παράγραφος 4 και τα ενδεχόµενα τέλη και 
φόρους που οφείλονται για ορισµένες υπηρεσίες (φόροι αεροδροµίου, 
αποβίβασης ή επιβίβασης σε λιµένες και αερολιµένες, τέλη παραµονής), εφ' 
όσον δεν περιλαµβάνονται στην τιµή του οργανωµένου ταξιδιού.  

7. Το χρονοδιάγραµµα και τις λεπτοµέρειες πληρωµής της τιµής.  
8. Τις ιδιαίτερες επιθυµίες που ο καταναλωτής γνωστοποιεί στο διοργανωτή ή 

στον πωλητή τη στιγµή της κράτησης, τις οποίες αµφότεροι έχουν αποδεχθεί.  
9. Τις προθεσµίες εντός των οποίων ο καταναλωτής θα πρέπει ενδεχοµένως να 

διαµαρτυρηθεί για τη µη εκτέλεση ή την πληµµελή εκτέλεση της σύµβασης.  
β. Η σύµβαση συνοµολογείται γραπτώς και αντίγραφό της λαµβάνει ο 
καταναλωτής, επί αποδείξει, προ της υπογραφής της ώστε να δύναται να λάβει 
έγκαιρα γνώση των όρων τους οποίους περιέχει. Η ανωτέρω υποχρέωση δεν 
πρέπει να εµποδίζει να γίνονται καθυστερηµένες κρατήσεις ή κρατήσεις της 
τελευταίας στιγµής και γενικά να συνάπτονται συµβάσεις. 

3.2:17 µµ 23/11/20002:17 µµ 23/11/2000Σε περίπτωση που ο καταναλωτής κωλύεται 
να συµµετάσχει στο οργανωµένο ταξίδι µπορεί να εκχωρεί την κράτησή του, αφού 
ενηµερώσει τον διοργανωτή ή τον πωλητή 5 εργάσιµες ηµέρες πριν την αναχώρηση, 
σε πρόσωπο που πληροί όλους τους απαιτούµενους όρους για το οργανωµένο ταξίδι. 
Οσον αφορά στις θαλάσσιες µεταφορές η προθεσµία για την ως άνω εκχώρηση 
ανέρχεται σε 10 ηµέρες.  

Ο εκχωρών και ο εκδοχέας ευθύνονται αλληλεγγύως έναντι του αντισυµβαλλοµένου 
τους, διοργανωτή ή πωλητή να καταβάλλουν σ' αυτόν το τυχόν οφειλόµενο υπόλοιπο 
του ποσού καθώς και τα ενδεχοµένως πρόσθετα έξοδα της εκχώρησης αυτής. 
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4.α. Οι καθοριζόµενες στη σύµβαση τιµές δεν αναθεωρούνται, εκτός αν προβλέπεται 
ρητά στη σύµβαση η δυνατότητα αυξοµειώσεώς τους καθώς και ο επακριβής τρόπος 
υπολογισµού τους εφ' όσον πρέπει να ληφθούν υπ' όψη µεταβολές σχετικά µε το 
κόστος µεταφοράς, συµπεριλαµβανοµένων των καυσίµων, των τελών και φόρων που 
οφείλονται για ορισµένες υπηρεσίες, όπως φόροι αεροδροµίου, επιβίβασης ή 
αποβίβασης σε λιµένες και αερολιµένες, καθώς και των εφαρµοζοµένων στο 
συγκεκριµένο οργανωµένο ταξίδι τιµών συναλλάγµατος.  

β. Η καθοριζόµενη στη σύµβαση τιµή δεν µπορεί να προσαυξηθεί κατά τη διάρκεια των 
20 ηµερών που προηγούνται της προβλεπόµενης ηµεροµηνίας αναχώρησης. 

5.Οταν πριν από την αναχώρηση ο διοργανωτής υποχρεωθεί να τροποποιήσει σε 
σηµαντικό βαθµό, ένα από τα ουσιαστικά στοιχεία της σύµβασης, όπως την τιµή, 
πρέπει να το γνωστοποιήσει το ταχύτερο δυνατόν στον καταναλωτή, ο οποίος 
δικαιούται:  

�  Είτε να καταγγείλει τη σύµβαση χωρίς να υποστεί κυρώσεις.  
�  Είτε να αποδεχθεί µια τροποποιητική πράξη της συµβάσεως που θα καθορίζει τις 
επελθούσες τροποποιήσεις και την επίπτωσή τους στις τιµές. Ο καταναλωτής πρέπει 
να γνωστοποιεί την απόφασή του στο διοργανωτή ή τον πωλητή, το συντοµότερο 
δυνατόν.  

6.Εάν ο καταναλωτής καταγγείλει τη σύµβαση σύµφωνα µε την παράγραφο 5 του 
παρόντος άρθρου ή εάν για οιονδήποτε λόγο που δεν οφείλεται σε υπαιτιότητα του 
καταναλωτή, ο διοργανωτής µαταιώσει το οργανωµένο ταξίδι πριν από τη 
συµφωνηθείσα ηµεροµηνία αναχώρησης, ο καταναλωτής δικαιούται να απαιτήσει:  

�  είτε ένα άλλο οργανωµένο ταξίδι ιδίας ή ανώτερης ποιότητας, εφ' όσον ο 
διοργανωτής και/ή ο πωλητής δύναται να το προτείνει. Εάν όµως το προσφερόµενο 
οργανωµένο ταξίδι είναι κατώτερης ποιότητας, ο διοργανωτής υποχρεούται να 
καταβάλει στον καταναλωτή τη διαφορά της τιµής,  
�  είτε να ζητήσει την επιστροφή το συντοµότερο δυνατόν των καταβληθέντων από 
αυτόν ποσών βάσει της σύµβασης.  
Στις ανωτέρω περmτώσεις, ο καταναλωτής διατηρεί ενδεχοµένως την αξίωση 
αποζηµιώσεως κατά του διοργανωτή ή του πωλητή για µη εκπλήρωση της σύµβασης, 
σύµφωνα µε τις διατάξεις της κείµενης νοµοθεσίας, εκτός εάν η µαταίωση οφείλεται:  
�  είτε στη µη συµπλήρωση του απαιτούµενου ελαχίστου αριθµού συµµετεχόντων στο 
οργανωµένο ταξίδι και ο καταναλωτής πληροφορήθηκε τη µαταίωση γραπτώς και εντός 
των προθεσµιών που προβλέπονται στην περιγραφή του οργανωµένου ταξιδιού,  
�  είτε σε ανωτέρα βία και όχι σε υπεράριθµες κρατήσεις, δηλαδή σε περιστάσεις που 
είναι ξένες προς τη βούληση του διοργανωτή /πωλητή ασυνήθεις και απρόβλεπτες, 
των οποίων οι συνέπειες δεν θα µπορούσαν να αποφευχθούν όση επιµέλεια και αν 
είχε καταβληθεί.  

7. Εάν µετά την αναχώρηση του καταναλωτή, υπάρξει αδυναµία παροχής σηµαντικού 
τµήµατος των προβλεποµένων στη σύµβαση υπηρεσιών, ο διοργανωτής προβαίνει σε 
άλλους διακανονισµούς, χωρίς πρόσθετη επιβάρυνση του καταναλωτή για τη συνέχιση 
του οργανωµένου ταξιδιού και ενδεχοµένως αποζηµιώνει τον καταναλωτή. Το ύψος της 
αποζηµιώσεως καθορίζεται βάσει της διαφοράς µεταξύ προβλεποµένων και 
παρασχεθεισών υπηρεσιών. Στην περίπτωση που είναι αδύνατον να επέλθει ένας 
τέτοιος διακανονισµός ή ο καταναλωτής δεν τον αποδέχεται για βάσιµους λόγους, ο 
διοργανωτής παρέχει στον καταναλωτή, χωρίς πρόσθετη επιβάρυνση, ανάλογο 
µεταφορικό µέσο για να επιστρέψει στον τόπο αναχώρησης ή σε οποιοδήποτε άλλο 
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σηµείο επιστροφής είχε συµφωνηθεί και ενδεχοµένως τον αποζηµιώνει σύµφωνα µε τις 
κείµενες διατάξεις της κείµενης Νοµοθεσίας 

 

Άρθρο 5: Συµβατική ευθύνη 

1.Ο διοργανωτής και / ή ο πωλητής που είναι συµβαλλόµενα µέρη στη σύµβαση, όπως 
αυτή ορίζεται στο άρθρο 2, παράγραφος 5, φέρουν ευθύνη έναντι του καταναλωτή για 
την καλή εκπλήρωση των υποχρεώσεων που απορρέουν από τη εν λόγω σύµβαση, 
ασχέτως του αν οι υποχρεώσεις αυτές πρόκειται να εκτελεσθούν από τους ίδιους ή 
από άλλους παρέχοντες υπηρεσίες, εφόσον αυτές αποτελούν τµήµα της σύµβασης και 
µε την επιφύλαξη του δικαιώµατος αναγωγής του διοργανωτή και / ή του πωλητή κατά 
των παρεχόντων υπηρεσίες. 

2. α) Οσον αφορά της ζηµιές που υφίσταται ο καταναλωτής, λόγω µη εκτέλεσης ή 
πληµµελούς εκτέλεσης της σύµβασης, ο διοργανωτής και / ή ο πωλητής φέρουν 
ευθύνη, εκτός εάν η µη εκτέλεση ή η πληµµελής εκτέλεση δεν οφείλεται ούτε σε δική 
τους υπαιτιότητα ούτε σε υπαιτιότητα κάποιου άλλου παρέχοντος υπηρεσίες. διότι:  

�  είτε για τις παραλείψεις που σηµειώθηκαν κατά την εκτέλεση της σύµβασης 
ευθύνεται αποκλειστικά ο καταναλωτής.  
�  είτε για τις παραλείψεις αυτές ευθύνεται αποκλειστικά τρίτο πρόσωπο, ξένο προς 
την παροχή των υπηρεσιών που προβλέπονταν στη σύµβαση και οι συµβαλλόµενοι 
δεν θα µπορούσαν να τις προβλέψουν ή αποτρέψουν.  
�  είτε οι παραλείψεις αυτές οφείλονται σε ανωτέρα βία, όπως αυτή ορίζεται στο άρθρο 
4, παράγρ. 6, τελευταίο εδάφιο ή σε γεγονός που ούτε ο διοργανωτής και / ή ο 
πωλητής, ούτε ο παρέχων υπηρεσίες θα µπορούσαν, µε όλη την απαιτούµενη 
επιµέλεια να προβλέψουν ή να αποτρέψουν.  
 
β) Στην ανωτέρω δεύτερη και τρίτη περίπτωση ο διοργανωτής ή / και ο πωλητής, που 
είναι συµβαλλόµενα µέρη στη σύµβαση, οφείλουν να επιδείξουν την προσήκουσα 
επιµέλεια προκειµένου να συνδράµουν τον καταναλωτή που ευρίσκεται σε δύσκολη 
θέση.  
 
γ) Οσον αφορά της ζηµιές που προκύπτουν από τη µη εκτέλεση ή την πληµµελή 
εκτέλεση των παροχών του οργανωµένου ταξιδιού η αποζηµίωση περιορίζεται 
σύµφωνα µε τις περί ευθύνης διατάξεις των διεθνών συµβάσεων οι οποίες δεσµεύουν 
τη χώρα και διέπουν τις εν λόγω παροχές.  
 
δ) Εύλογος περιορισµός της αποζηµιώσεως δύναται, επίσης, να προβλέπεται στη 
σύµβαση για τις λοιπές ζηµίες, εκτός των σωµατικών βλαβών που προκύπτουν από τη 
µη εκτέλεση ή την πληµµελή εκτέλεση των παροχών του οργανωµένου ταξιδιού.  

3.-Με την επιφύλαξη του τετάρτου εδαφίου της παραγρ. 2 οι λοιποί όροι του παρόντος 
άρθρου δεν µπορούν ν' αποτελέσουν αντικείµενο παρεκκλίσεως δυνάµει συµβατικής 
ρήτρας. 

4.-Ο καταναλωτής υποχρεούται να γνωστοποιεί γραπτώς, άνευ υπαιτίου βραδύτητας, 
στο συγκεκριµένο παρέχοντα υπηρεσίες καθώς και στον διοργανωτή και/ή τον πωλητή, 
κάθε ελάττωµα κατά την εκτέλεση της συµβάσεως που διαπιστώνεται επί τόπου από 
αυτόν. Στη σύµβαση πρέπει να γίνεται σαφής και επακριβής µνεία της υποχρέωσης 
αυτής.  
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5.α. Τα φυσικά ή νοµικά πρόσωπα, τα οποία παρέχουν υπηρεσίες οργανωµένων 
ταξιδιών, υποχρεούνται να είναι εφοδιασµένα µε την προβλεπόµενη από το νόµο άδεια 
και συγκεκριµένα:  

1) Τα τουριστικά γραφεία γενικού και εσωτερικού τουρισµού, µε την άδεια 
λειτουργίας των άρθρων 3 και 4 του Ν. 393/76 (τ. 199 Α') "περί ιδρύσεως και 
λειτουργίας τουριστικών γραφείων".  
2) Τα ναυλοµεσιτικά γραφεία µε την άδεια λειτουργίας της παρ. 2 του άρθρου 4 
του Ν. 438/76 (τ. 256Α') "περί τουριστικών πλοίων και πλοιαρίων και 
ναυταθλητικών σκαφών και ρυθµίσεως δασµολογικών και φορολογικών 
θεµάτων επί πλοίων ως και επί πλοιαρίων αναψυχής" όπως συµπληρώθηκε και 
ισχύει µε τις παραγράφους 3 και 4 του άρθρου 2 και τα άρθρα 3 και 4 της υπ' 
αριθµ. 531353/ειδ. αρ. 129/2.7.77 Κ.Α. Υπουργών Προεδρίας Κυβερνήσεως και 
Εµπορικής Ναυτιλίας.  
3) Τα τουριστικά καταλύµατα, κύρια και µη κύριο ξενοδοχειακά, µε τις άδειες 
λειτουργίας του άρθρου 3, παρ. 3 επ. του Ν. 2160/93 (τ. 118 Α').  
4) Οι θαλάσσιοι µεταφορείς µε όλα τα απαιτούµενα από τη σχετική νοµοθεσία, 
προκειµένου για επιβατηγά πλοία περιηγητικών πλόων, πιστοποιητικά.  

β. Οι διοργανωτές ή οι πωλητές οργανωµένων ταξιδιών των εδαφ. 1, 2 και 3 της παρ. 5 
α του παρόντος άρθρου οφείλουν να συνάπτουν ασφαλιστήριο συµβόλαιο αστικής 
επαγγελµατικής ευθύνης, προερχοµένης εκ λαθών και παραλείψεων κατά την άσκηση 
του επαγγέλµατός τους, µε νοµίµως λειτουργούσα στην Ελλάδα ή σε άλλο κράτος 
µέλος των Ευρωπαϊκών Κοινοτήτων ασφαλιστική εταιρεία. Το συµβόλαιο θα καλύπτει 
τυχόν αξιώσεις καταναλωτών οι οποίες προέρχονται από τη µη εκτέλεση ή την 
πληµµελή εκτέλεση της τουριστικής συµβάσεως όπως αυτή ορίζεται στο παρόν. Στην 
υποχρέωση αυτή υπόκεινται και τα ήδη λειτουργούν τα τουριστικά γραφεία από τής 
ενάρξεως ισχύος του παρόντος εφόσον διοργανώνουν ή πωλούν οργανωµένα ταξίδια.  

Άρθρο 6: Υποχρέωση παροχής εξηγήσεων 

1. Ο διοργανωτής ή/και ο πωλητής, ή το τοπικός αντιπρόσωπός τους, εφόσον υπάρχει, 
θα πρέπει, σε περίπτωση συγκεκριµένης εγγράφου διαµαρτυρίας, καλούµενοι από την 
εποπτεύουσα αρχή, να είναι σε θέση να παρέχουν εξηγήσεις και να αποδεικνύουν ότι 
ενήργησαν επιµελώς για την εξεύρεση κατάλληλων λύσεων, σύµφωνα µε τις διατάξεις 
του παρόντος. Εποπτεύουσα αρχή για µεν τους διοργανωτές / πωλητές των εδαφ. 1, 2, 
3 της παρ. 5 εδ. α του άρθρου 5 είναι ο ΕΟΤ, για δε εκείνους του εδαφ. 4 το ΥΕΝ. 

Άρθρο 7: Αφερεγγυότητα - Πτώχευση 

1. Η σύναψη ασφαλιστικής σύµβασης, όπως αυτή ορίζεται στο άρθρο 5, παράγραφος 
5, καλύπτει σε περίπτωση αφερεγγυότητας ή πτώχευσης του διοργανωτή και / ή του 
πωλητή πέραν των άλλων αξιώσεων, την υποχρέωση επιστροφής των καταβληθέντων 
και τον επαναπατρισµό του καταναλωτή. 

2. Για την περίπτωση αφερεγγυότητας ή πτώχευσης, στο ασφαλιστήριο συµβόλαιο θα 
πρέπει ν' αναφέρεται και ο τρόπος άµεσης καταβολής των εξόδων επαναπατρισµού. 

3. Οι κίνδυνοι του άρθρου αυτού και οι αντίστοιχες αξιώσεις του καταναλωτή, είναι 
δυνατόν εναλλακτικά να καλύπτονται µε τραπεζικές εγγυήσεις. Σε περίπτωση που 
διοργανωτής ή πωλητής οργανωµένου ταξιδιού είναι τουριστικό γραφείο, η κάλυψη των 
αναφεροµένων στην παρ. 1 του άρθρου αυτού κινδύνων, µπορεί να εξασφαλίζεται 
εναλλακτικά προς το ασφαλιστήριο συµβόλαιο και τις τραπεζικές εγγυήσεις, από ειδικό 
κοινό ταµείο. 
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Άρθρο 8: Κυρώσεις 

Στους παραβάτες των διατάξεων του παρόντος, επιβάλλονται οι ακόλουθες διοικητικές 
κυρώσεις:  

α) Στους εκ των διοργανωτών ή πωλητών που είναι τουριστικά γραφεία, οι 
προβλεπόµενες από τα άρθρα 11 και 12 του Ν. 393/76 (τ. 199 Α').  
β) Στους εκ των διοργανωτών ή πωλητών που είναι ναυλοµεσιτικό γραφεία, οι 
προβλεπόµενες από την παρ. 11 της 531353/ειδ. αριθ. 129/2.7.77 κοινής 
απόφασης Υπ.Προεδρίας και Εµπορικής Ναυτιλίας.  
γ) Στους εκ των διοργανωτών ή πωλητών που είναι επιχειρηµατίες 
ξενοδοχειακών καταλυµάτων οι προβλεπόµενες από την παρ 10 του άρθρου 4 
του Ν. 2160/93 (τ.118 Α').  
δ) Στους εκ των διοργανωτών ή πωλητών που είναι θαλάσσιοι µεταφορείς οι 
οποίοι εκτελούν οργανωµένα ταξίδια µε επιβατηγά πλοία περιηγητικών πλόων, 
επιβάλλεται από τις αρµόδιες Λιµενικές Αρχές το προβλεπόµενο στην παράγρ. 
1 εδάφ. α του άρθρου 157 του Ν.∆. 187/73 "Περί Κώδικος ∆ηµοσίου Ναυτικού 
∆ικαίου" (ΦΕΚ 261 Α) πρόστιµο, το όριά του οποίου ανέρχεται στο 
καθοριζόµενο από τα εκάστοτε εκδιδόµενα κατ' άρθρο 272 Κ∆Ν∆ Προεδρικά 
∆ιατάγµατα Η παράγρ. 1 εδάφ. γ και η παράγρ 2 του άρθρου 157 Κ∆Ν∆ 
εφαρµόζονται αναλόγως και επί του κατά τα ανωτέρω επιβαλλοµένου 
προστίµου ως προς το οποία ισχύει και το άρθρο 1 του Ν∆ 471/70 (τ.Α 57).  

Άρθρο 9: Ισχύς 

Το παρόν Π.∆. αρχίζει να ισχύει από τη δηµοσίευσή του στην Εφηµερίδα της 
Κυβέρνησης. Στους Υπουργούς Ανάπτυξης και Εµπορικής Ναυτιλίας 
αναθέτουµε τη δηµοσίευση και εκτέλεση του παρόντος. 

Αθήνα, 5 Σεπτεµβρίου 1996  
Ο ΠΡΟΕ∆ΡΟΣ ΤΗΣ ∆ΗΜΟΚΡΑΤΙΑΣ  
ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΣ ΣΤΕΦΑΝΟΠΟΥΛΟΣ  

 
ΟΙ ΥΠΟΥΡΓΟΙ 

ΕΘΝΙΚΗΣ ΟΙΚΟΝΟΜΙΑΣ                               ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ         
ΓΙΑΝΝΟΣ ΠΑΠΑΝΤΩΝΙΟΥ                   ΒΑΣΩ ΠΑΠΑΝ∆ΡΕΟΥ 

ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ ΝΑΥΤΙΛΙΑΣ  
ΚΟΣΜΑΣ ΣΦΥΡΙΟΥ 
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Νόµος 393 της 27/31.7.1976: Περί ιδρύσεως και λειτουργίας Τουριστικών 
Γραφείων.  (Α` 199). 

 

   ***ΠΑΡΑΤΗΡΗΣΗ: Σχετικό το Π.∆. 288/1991 (Α’ 102) περί τροποποιήσεως 
των διατάξεων του Ν. 393/1976 σε συµµόρφωση προς την Οδηγία 82/470 
ΕΟΚ, το οποίο και ορίζει στο άρθρο 1 αυτού τα ακόλουθα: 
   "Το παρόν Προεδρικό ∆ιάταγµα έχει σκοπό την προσαρµογή του Ν. 393/1976 
προς την Οδηγία 82/470 ΕΟΚ (EEL 213/21.7.82) για την πραγµατική άσκηση 
της ελεύθερης παροχής υπηρεσιών για τις µη µισθωτές δραστηριότητες των 
απασχολουµένων σε ορισµένες βοηθητικές υπηρεσίες των µεταφορών και των 
πρακτόρων ταξιδίων, καθώς και των εναποθηκευτών (EEL 213/21.7.82)".   
 
  Άρθρο : 1 
Πληροφορίες Νοµολογίας & Αρθρογραφίας : 10 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 1 
 
Ορισµός διάκρισις. 
Άρθρον 1. 
 
  1. Τουριστικά Γραφεία κατά την έννοιαν του παρόντος Νόµου είναι µονίµως 
ωργανωµέναι επιχειρήσεις αι οποίαι δια των υπ’ αυτών διατιθεµένων µέσων και 
προσφεροµένων υπηρεσιών αναλαµβάνουν την µεταφοράν ή διακίνησιν ή 
διαµονήν µεµονωµένων ατόµων ή οµάδων ατόµων, εντός και εκτός της Χώρας. 
  2. Αι περί ων η προηγουµένη παράγραφος εργασίαι περιλαµβάνουν ιδία: 
  α. Την κατάρτισιν και εκτέλεσιν προγραµµάτων εκδροµών και περιηγήσεων 
εντός ή εκτός της χώρας, δι’ ιδιοκτήτου, ή µεµισθωµένου επί τούτω 
µεταφορικού µέσου ή δηµοσίας χρήσεως θαλασσίων, αεροπορικών, ή 
χερσαίων µέσων. 
  β. Την µεσολάβησιν προς διασφάλισιν ή και ενοικίασιν καταλύµατος, σιτίσεως, 
αναψυχής, ψυχαγωγίας και µέσων διακινήσεως. 
  γ. Την µεσολάβησιν προς έκδοσιν εισιτηρίων παντός µεταφορικού µέσου, 
πλην των προς µετανάστευσιν. 
  δ. Την διαµεσολάβησιν δια την οργάνωσιν πάσης φύσεως συνεδρίων. 
  ε. Την παραλαβήν και αποστολήν αποσκευών παντός αιτούντος τούτο 
αλλοδαπού ή ηµεδαπού περιηγητού. 
  στ. Την διαµεσολάβησιν δια την έκδοσιν διαβατηρίων, πλην των προς 
µετανάστευσιν. 
  ζ. Την παροχήν πάσης ετέρας υπηρεσίας εχούσης άµεσον ή έµµεσον σχέσιν 
µε τον τουρισµόν, ως η προβολή τουριστικών µονάδων, η διάθεσις εισιτηρίων 
καλλιτεχνικών εκδηλώσεων διενεργουµένων υπό του Ε.Ο.Τ. ή ετέρων φορέων. 
  3. Τα Τουριστικά Γραφεία διακρίνονται: 
  α. Εις Τουριστικά Γραφεία Γενικού Τουρισµού. Ταύτα δύναται να προσφέρουν 
απάσας τας εν παρ. 2 του παρόντος άρθρου αναφεροµένας υπηρεσίας εντός 
και εκτός της Χώρας εις ηµεδαπούς και αλλοδαπούς. 
  β. Εις τα Τουριστικά Γραφεία Εσωτερικού Τουρισµού. Ταύτα δύναται να 
προσφέρουν εις ηµεδαπούς µόνον υπηρεσίας συνισταµένας: 
  1) Εις την κατάρτισιν και εκτέλεσιν προγραµµάτων εκδροµών και περιηγήσεων 
εντός της Χώρας δι’ ιδιοκτήτου ή µεµισθωµένου επί τούτω µεταφορικού µέσου ή 
τοιούτου θαλασσίων, αεροπορικών ή χερσαίων µέσων. 
  Κατ’ εξαίρεσιν εις τα ούτω καταρτιζόµενα προγράµµατα δύναται να 
συµµετέχωσιν ατοµικώς και αλλοδαποί εν ουδεµιά δε περιπτώσει ωργανωµέναι 
οµάδες αλλοδαπών και εφ’ όσον ούτοι παρεπιδηµούν εις την πόλιν εις ην η 
έδρα του Γραφείου Εσωτερικού Τουρισµού.     
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  2) Εις την διαµεσολάβησιν προς εξασφάλισιν καταλύµατος, σιτίσεως, 
αναψυχής, ψυχαγωγίας και µέσων διακινήσεως µόνον εντός της χώρας. 
  3) Εις την µεσολάβησιν προς έκδοσιν εισιτηρίων παντός δηµοσίας χρήσεως 
µεταφορικού µέσου εντός της χώρας. 
 
  Άρθρο : 2 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 1 
 
Τίτλος. 
Άρθρον 2. 
 
  1. Τα Τουριστικά Γραφεία δύναται να χρησιµοποιούν δια τας συναλλαγάς 
αυτών διακριτικόν τίτλον. 
  2. Ο διακριτικός τίτλος τίθεται υπό την έγκρισιν του Ε.Ο.Τ. Ο Ε.Ο.Τ. δύναται να 
απορρίψη διακριτικόν τίτλον ως ακατάλληλον ή ανάρµοστον ή προσοµοιάζοντα 
µε έτερον τοιούτον εις βαθµόν δυνάµενον να προκαλέση σύγχυσιν. 
Απαγορεύεται απολύτως η χρησιµοποίησις ή η παρεµβολή του όρου 
"ΕΘΝΙΚΟΣ". 
  3. Παρά τω Ε.Ο.Τ τηρείται µητρώον καταχωρήσεως των διακριτικών τίτλων. 
  4. Η υπό του Ε.Ο.Τ έγκρισις και η κατά την προηγουµένην παράγραφον 
καταχώρησις, δηµιουργούν υπέρ του έχοντος άδειαν λειτουργίας Τουριστικού 
Γραφείου δικαίωµα κυριότητος επί του τίτλου. Το ανωτέρω δικαίωµα κυριότητος 
απόλλυται µετά πάροδον διετίας από της διακοπής της ασκήσεως του 
επαγγέλµατος υπό του δικαιούχου. 
  5. Το δικαίωµα κυριότητος επί του τίτλου είναι µεταβατικόν. Προς µεταβίβασιν 
της κυριότητος επί του τίτλου απαιτείται µεταξύ του κυρίου και του αποκτώντος 
ότι µετατίθεται εις τούτον η κυριότης. 
  Η συµφωνία είναι έγγραφος ανακοινούνται εντός µηνός από της συνάψεως 
της εις τον Ε.Ο.Τ. και υπόκεινται εις την κατά την παράγραφον 3 του παρόντος 
άρθρου καταχώρησιν. 
 
  Άρθρο : 3 
Πληροφορίες Νοµολογίας & Αρθρογραφίας : 9 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 2 
Προϊσχύσασες µορφές άρθρου : 1 
 
"Άρθρο 3 
Άδεια λειτουργίας Τουριστικού Γραφείου. 
 
   1. Για τη λειτουργία του Τουριστικού Γραφείου απαιτείται ειδική προς τούτο 
άδεια του Ελληνικού Οργανισµού Τουρισµού, χορηγουµένη µε απόφαση  του 
Γενικού Γραµµατέως αυτού. 
   2. Η άδεια αυτή χορηγείται σε ηµεδαπά φυσικά ή νοµικά πρόσωπα και σε 
φυσικά πρόσωπα  που έχουν την ιθαγένεια κράτους - µέλους των ΕΚ καθώς και 
σε νοµικά πρόσωπα που έχουν συσταθεί σύµφωνα µε τη νοµοθεσία κράτους - 
µέλους και τα οποία έχουν την καταστατική τους έδρα, την κεντρική τους 
διοίκηση ή την κύρια εγκατάστασή τους εντός της Κοινότητας, κατόπιν αιτήσεώς 
τους και σύµφωνα µε τις προϋποθέσεις του άρθρου 4 του παρόντος Νόµου. 
   3. Όµοια άδεια δύναται να χορηγηθεί και σε φυσικά πρόσωπα υπηκόους 
τρίτων χωρών, επίσης σε νοµικά πρόσωπα που έχουν την έδρα τους σε τρίτη 
χώρα εφόσον αυτά καταστήσουν ειδικό πληρεξούσιο στην Ελλάδα. Η ανωτέρω 
άδεια χορηγείται υπό την προϋπόθεση ότι κατά την νοµοθεσία της πολιτείας της 
ιθαγένειας ή της έδρας αυτών  αναγνωρίζεται το αυτό δικαίωµα και για τους 
Έλληνες πολίτες και τα νοµικά πρόσωπα που έχουν την έδρα τους στην 
Ελλάδα. 
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   4. Στα γραφεία τα οποία λειτουργούν σύµφωνα µε τις παρ. 2 και 3 του 
παρόντος άρθρου παρέχεται το δικαίωµα απασχολήσεως από αυτά µέχρι δύο 
αλλοδαπών, υπηκόων τρίτων χωρών ως υπαλλήλων αυτών. Το δικαίωµα 
αναγνωρίζεται και στα ηµεδαπά Γραφεία Γενικού Τουρισµού. 
   5. Το αυτό φυσικό ή νοµικό πρόσωπο δύναται να ζητήσει τη χορήγηση 
πλειόνων της µιας άδειας, υπό την προϋπόθεση της καταθέσεως για κάθε άδεια 
της βεβαιώσεως του άρθρου 4 παράγραφος 1 εδάφ. δ’ και της εγγυήσεως του 
άρθρου 5 του παρόντος νόµου". 
 
   ***Το άρθρο 3 αντικαταστάθηκε ως άνω διά του άρθρου 2 του Π∆ 288/1991 
(Α’ 102). 
 
  Άρθρο : 4 
Πληροφορίες Νοµολογίας & Αρθρογραφίας : 11 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 4 
Προϊσχύσασες µορφές άρθρου : 1 
 
"Άρθρο 4 
Όροι και προϋποθέσεις χορηγήσεως άδειας λειτουργίας Τουριστικού Γραφείου. 
 
   1. Άδεια λειτουργίας Τουριστικού Γραφείου παρέχεται εφόσον ο αιτών την 
άδεια πληροί τις κάτωθι προϋποθέσεις: 
    α) Είναι ικανός προς δικαιοπραξία. 
    β) ∆εν έχει καταδικασθεί σε ποινή φυλακίσεως πέρα των τριών µηνών για 
κλοπή, εκβίαση, απάτη, υπεξαίρεση, πλαστογραφία, λαθρεµπορία, χρήση και 
εµπορία ναρκωτικών, εγκλήµατα κατά των ηθών ή παραβίαση της νοµοθεσίας 
περί προστασίας του εθνικού νοµίσµατος. 
    γ) Είναι κάτοχος απολυτηρίου Λυκείου ή εξατάξιου Γυµνασίου ή 
αναγνωρισµένης ισότιµης Σχολής της αλλοδαπής. 
   Εφόσον ο ενδιαφερόµενος δεν είναι κάτοχος απολυτηρίου σύµφωνα µε το 
προηγούµενο εδάφιο, οφείλει να προσκοµίσει βεβαίωση που εκδίδεται από 
αρµόδια αρχή ή οργανισµό του κράτους - µέλους καταγωγής ή προελεύσεως 
και µε την οποία πιστοποιείται ότι ήσκησε τη δεδοµένη δραστηριότητα. 
    αα) Είτε επί έξι συνεχή έτη υπό την ιδιότητα ανεξάρτητου επαγγελµατία ή 
διευθυντή επιχειρήσεως. 
    ββ) Είτε: 
    - επί τρία συνεχή έτη υπό την ιδιότητα ανεξάρτητου επαγγελµατία ή 
διευθυντή επιχειρήσεως, όταν ο δικαιούχος µπορεί να αποδείξει, για την εν 
λόγω δραστηριότητα, προηγούµενη κατάρτιση τουλάχιστον τριών ετών, η οποία 
βεβαιώνεται από πιστοποιητικό αναγνωρισµένο από το Κράτος ή που κρίνεται 
απόλυτα ικανοποιητική από έναν αρµόδιο επαγγελµατικό οργανισµό, είτε 
    - επί τέσσερα συνεχή έτη υπό την ιδιότητα ανεξάρτητου επαγγελµατία ή 
διευθυντή επιχειρήσεως, όταν ο δικαιούχος µπορεί να αποδείξει, για την εν 
λόγω δραστηριότητα, προηγούµενη κατάρτιση τουλάχιστον δύο ετών που 
βεβαιώνεται από πιστοποιητικό αναγνωρισµένο από το Κράτος ή που κρίνεται 
ως απόλυτα ικανοποιητική από έναν αρµόδιο επαγγελµατικό οργανισµό. 
    γγ) Είτε επί τρία συνεχή έτη υπό την ιδιότητα ανεξάρτητου επαγγελµατία ή 
διευθυντή επιχειρήσεως όταν ο δικαιούχος µπορεί να αποδείξει ότι ήσκησε ως 
υπάλληλος την εν λόγω δραστηριότητα επί τουλάχιστον πέντε έτη. 
    δδ) Είτε 
    - επί πέντε συνεχή έτη από την ιδιότητα του υπαλλήλου, όταν ο δικαιούχος 
µπορεί να αποδείξει για την εν λόγω δραστηριότητα, προηγούµενη κατάρτιση 
τουλάχιστον τριών ετών που βεβαιώνεται από πιστοποιητικό αναγνωρισµένο 
από το Κράτος ή που κρίνεται ως απόλυτα ικανοποιητική από ένα αρµόδιο 
επαγγελµατικό οργανισµό, είτε 
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    - επί έξι συνεχή έτη υπό την ιδιότητα του υπαλλήλου, όταν ο δικαιούχος 
µπορεί να αποδείξει για την εν λόγω δραστηριότητα, προηγούµενη κατάρτιση 
που βεβαιώνεται από πιστοποιητικό αναγνωρισµένο από το κράτος - µέλος ή 
που κρίνεται απόλυτα ικανοποιητική από αρµόδιο επαγγελµατικό οργανισµό. 
   Θεωρείται ότι ασκεί δραστηριότητα επιχειρήσεως υπό την έννοια των εδαφίων 
αα) ββ) γγ) κάθε πρόσωπο που έχει ασκήσει σε κατάστηµα του αντίστοιχου 
επαγγελµατικού κλάδου: 
    α) είτε τα καθήκοντα προϊσταµένου επιχειρήσεως: 
    β) είτε τα καθήκοντα αναπληρωτού του επιχειρηµατία ή του προϊσταµένου 
επιχειρήσεως ή του προϊσταµένου υποκαταστήµατος αν τα καθήκοντα αυτά 
συνεπάγονται ευθύνη αντίστοιχη µε την ευθύνη του αντιπροσωπευοµένου 
επιχειρηµατία του προϊσταµένου επιχειρήσεως. 
    γ) είτε τα καθήκοντα ανωτέρου στελέχους επιφορτισµένου µε εµπορικής 
φύσεως αρµοδιότητες και υπευθύνου τουλάχιστον ενός τµήµατος της 
επιχειρήσεως. 
   Η απόδειξη ότι πληρούνται οι όροι που ορίζονται ανωτέρω προκύπτει από 
βεβαίωση που εκδίδεται από την αρµόδια πηγή ή οργανισµό του κράτους - 
µέλους καταγωγής ή προελεύσεως την οποία ο ενδιαφερόµενος πρέπει να 
υποβάλει προς υποστήριξη της αιτήσεώς του για άδεια ασκήσεώς της ή των εν 
λόγω δραστηριοτήτων στην Ελλάδα. 
   Κατέχει επαρκείς γνώσεις της Ελληνικής γλώσσας και µιας τουλάχιστον από 
τις γλώσσες των κρατών - µελών των Ε.Κ. 
   Η γνώση της Ελληνικής γλώσσας από αλλοδαπούς ή της Κοινοτικής από 
Έλληνες  αποδεικνύεται µε εξέταση του ενδιαφεροµένου από υπάλληλο του 
ΕΟΤ που ορίζεται από τον αρµόδιο ∆/ντή του ΕΟΤ. 
   Σε περίπτωση που ο αιτών την άδεια είναι φυσικό πρόσωπο και δεν πληροί 
τις προϋποθέσεις του παρόντος εδαφίου, δύναται να ορίσει υπεύθυνο του 
Γραφείου άτοµο, το οποίο τις πληροί, της αδείας εκδιδοµένης επ’ ονόµατι του 
αιτήσαντος. 
    δ) ∆ιαθέτει πλήρη και ανεξάρτητη Γραφειακή εγκατάσταση εµβαδού 
τουλάχιστον 20 τ.µ. προκειµένου για Γραφεία Γενικού Τουρισµού και 12 τ.µ. 
προκειµένου για Γραφεία Εσωτερικού Τουρισµού, τούτου αποδεικνυοµένου µε 
βεβαίωση από την οικεία Αστυνοµική Αρχή. 
   Η συστέγαση µε άλλη επιχείρηση απαγορεύεται εκτός από αυτές που έχουν 
τουριστικούς σκοπούς (ξενοδοχεία, επιχειρήσεις ενοικιάσεως Ι.Χ.  αυτοκινήτων 
κ.λπ.). 
   2. Οι κατά την προηγούµενη παράγραφο προϋποθέσεις αποδεικνύονται µε 
προσαγωγή: 
    α) Πιστοποιητικού γεννήσεως. 
    β) Πιστοποιητικού του Γραµµατέως Πρωτοδικών, από το οποίο προκύπτει ότι 
ο αιτών δεν έχει κηρυχθεί σε πτώχευση. 
   Ελλείψει αυτού ενός ισότιµου πιστοποιητικού εκδοθέντος από µια αρµόδια 
δικαστική ή διοικητική αρχή της χώρας προέλευσης ή καταγωγής του 
ενδιαφεροµένου ή ελλείψει αυτού ένορκη δήλωση ή υπεύθυνη δήλωση του 
ενδιαφεροµένου ενώπιον αρµοδίου δικαστικής ή διοικητικής αρχής ή ενώπιον 
συµβολαιογράφου της χώρας προέλευσης ή καταγωγής. 
    γ) Πιστοποιητικού ποινικού µητρώου ή ελλείψει αυτού ενός ισοτίµου 
πιστοποιητικού ή δηλώσεως κατά τα οριζόµενα στην περίπτωση (β). 
   Τα πιστοποιητικά των αναφεροµένων στα εδάφια β και γ του παρόντος 
άρθρου 45 είναι δυνατόν να υποβληθούν µετά την πάροδο τριών µηνών από 
την ηµεροµηνία εκδόσεώς τους. 
    δ) Κεκυρωµένο αντίγραφο τίτλων σπουδών, εφόσον συντρέχει η περίπτωση 
γ πρώτο εδάφιο της παραγράφου 1 του άρθρου 4 του παρόντος. 
   Τα δικαιολογητικά των στοιχείων β και γ επανυποβάλλονται κάθε πενταετία. 
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   3. Εάν την χορήγηση αδείας λειτουργίας Τουριστικού γραφείου αιτείται νοµικό 
πρόσωπο τις προϋποθέσεις της παραγράφου 1 του παρόντος άρθρου πρέπει 
να πληροί ένας από τους εκπροσώπους αυτού, εφαρµοζοµένης και εν 
προκειµένω της προϋποθέσεως του δευτέρου εδαφίου του στοιχ.  γ’ της παρ. 1 
του παρόντος άρθρου. 
   4. Οι διατάξεις των παρ. 1 και 2 του παρόντος άρθρου εφαρµόζονται και 
προκειµένου περί νοµικών προσώπων τα οποία έχουν την έδρα τους σε χώρα 
µη κράτος - µέλος των Ε.Κ. 
   Στην περίπτωση αυτή τα σχετικά πιστοποιητικά εκδίδονται από τη χώρα της 
ιθαγένειας ή της τελευταίας διαµονής των εκπροσώπων αυτών. 
   5. Κάτοχοι αδείας λειτουργίας Τουριστικών Γραφείων στερούµενοι των 
προϋποθέσεων  των στοιχείων α’ και β’ της παραγράφου 1 του παρόντος 
άρθρου, εκπίπτουν αυτοδικαίως  της αδείας τους, αµέσως µόλις η δικαστική 
απόφαση καταστεί τελεσίδικος. 
   6. Άδεια χορηγηθείσα ισχύει µέχρι ανακλήσεώς της". 
 
  ***Το άρθρο 4 αντικαταστάθηκε ως άνω διά του άρθρου 3 του Π.∆. 288/1991 
(Α’ 102). 
 
  Άρθρο : 5 
Πληροφορίες Νοµολογίας & Αρθρογραφίας : 3 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 5 
 
Εγγυήσεις. 
Άρθρον 5. 
 
  1. Ο αιτών την χορήγησιν αδείας λειτουργίας Τουριστικού Γραφείου, πλέον 
των κατά την παρ. 2 του άρθρου 4 του παρόντος δικαιολογητικών, υποχρεούται 
να καταθέση εις τον Ε.Ο.Τ.: 
  α. Βεβαίωσιν της Οικείας Αστυνοµικής Αρχής περί υπάρξεως Γραφειακής 
εγκαταστάσεως ως εν παρ. 1 εδαφ. δ’ του άρθρου 4 ορίζεται. 
  β. Τριπλότυπον ∆ηµοσίου Ταµείου περί καταβολής των κεκανονισµένων 
τελών χαρτοσήµου. 
  γ. Παράβολον: 
  1) Υπέρ Ε.Ο.Τ. ύψους τριών χιλιάδων (3.000) δραχµών και 
  2) Παράβολον υπέρ του Ταµείου Επικουρικής Ασφαλίσεως Υπαλλήλων 
Ραδιοφωνίας Τουρισµού (ΤΕΑΥΡΤ) δια τον κλάδον συντάξεων ύψους χιλίων 
(1.000) δραχµών. 
  δ. Εγγύησιν υπέρ Ε.Ο.Τ. ανερχοµένην: 
  α) Εις δραχµάς 300.000 προκειµένου περί αδείας Τουριστικού Γραφείου 
Γενικού Τουρισµού και 
  β) Εις δραχµάς 100.000 προκειµένου περί αδείας Τουριστικού Γραφείου 
Εσωτερικού Τουρισµού. 
   
    ***ΠΑΡΑΤΗΡΗΣΗ: Η παρ.10 του άρθρου 6 του Ν.2160/1993 (ΦΕΚ Α 118) 
ορίζει ότι: "Οι εγγυήσεις, που προβλέπονται στην περ. δ’ της παρ. 1 του άρθρου 
5 του ν. 393/1976, αναπροσαρµόζονται, µε απόφαση του Υπουργού Εθνικής 
Οικονοµίας, που εκδίδεται µε πρόταση του Γενικού Γραµµατέα Ε.Ο.Τ. και 
δηµοσιεύεται στην Εφηµερίδα της Κυβερνήσεως." 
  
    ***ΠΑΡΑΤΗΡΗΣΗ: Με την υπ’ αριθµ. 513875/20-29.7.1994 απόφαση του 
Υπουργού Τουρισµού (ΦΕΚ Β’ 588), τα παραπάνω ποσά αναπροσαρµόσθηκαν 
ως εξής: 
       α. Σε ποσό 4.000.000 δραχµών προκειµένου για άδεια λειτουργίας 
γραφείου Γενικού Τουρισµού. 
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       β. Σε ποσό 2.000.000 δραχµών προκειµένου για άδεια λειτουργίας 
γραφείου Εσωτερικού Τουρισµού. 
       Στην ίδια ΥΑ αναφέρεται ότι όλα τα Γραφεία Γενικού και Εσωτερικού 
Τουρισµού που λειτουργούν κατά την δηµοσίευση της παρούσας απόφασης, 
υποχρεούνται να υποβάλουν τις ανωτέρω εγγυήσεις εντός της προθεσµίας που 
προβλέπει η παράγρ. 4 του άρθρου 3 του Ν. 2160/93 για την χορήγηση σ’ αυτά 
του ειδικού Σήµατος λειτουργίας. 
       "γ. Αναπροσαρµόζουµε, κατ’ εξαίρεση, για τη νήσο Τήλο, καθώς και για 
όλα τα παραµεθόρια νησιά της Ελλάδος, που έχουν µέχρι 400 κατοίκους, τις 
εγγυήσεις υπέρ Ε.Ο.Τ. που καταθέτουν τα Γραφεία Γενικού και Εσωτερικού 
Τουρισµού, σύµφωνα µε το άρθρο 5 παρ. ιδ του Ν. 393/76, προκειµένου να 
λάβουν Ειδικό Σήµα Λειτουργίας: 
       Ι. στο ποσό των 2.000.000 δρχ. για τα Γραφεία Γενικού Τουρισµού 
       και 
       ΙΙ. στο ποσό του 1.000.000 δρχ. για τα Γραφεία Εσωτερικού Τουρισµού, 
εφόσον δεν διαθέτουν υποκαταστήµατα Τουριστικού Γραφείου σε άλλη περιοχή 
της χώρας." 
 
       ***Η εντός " " περίπτωση γ’ προστέθηκε από την παρ. 1 της υπ’ αριθµ. 
Τ/1130/26-28.3.1997 απόφασης της Υπουργού Ανάπτυξης (ΦΕΚ Β`241). 
 
  ***ΠΑΡΑΤΗΡΗΣΗ: Με την υπ’ αριθµ. 512476/ΕΙ∆.ΑΡΙΘ.26/4-18.3.1996 
απόφαση της Υπουργού Ανάπτυξης (ΦΕΚ Β`171) περί τροποποιήσεως της ΥΑ 
513875/1994, περιορίσθηκαν, κατ’ εξαίρεση για το ΚΑΣΤΕΛΛΟΡΙΖΟ, οι 
εγγυήσεις υπέρ ΕΟΤ που καταθέτουν τα Γραφεία Γενικού και Εσωτερικού 
Τουρισµού σύµφωνα µε το άρθρο 5 παρ. ιδ του Ν. 393/76 προκειµένου να 
λάβουν Ειδικό Σήµα λειτουργίας, σε ποσό 2.000.000 δραχµών προκειµένου για 
Σήµα λειτουργίας γραφείου Γενικού Τουρισµού και 1.000.000 δραχµών για 
Σήµα λειτουργίας γραφείου Γενικού Τουρισµού και 1.000.000 δραχµών για 
Σήµα λειτουργίας γραφείου Εσωτερικού Τουρισµού, εφόσον δεν διαθέτουν 
υποκατάστηµα σε άλλη περιοχή της χώρας. 
 
   *** ΠΑΡΑΤΗΡΗΣΗ: Με την παρ.3 εδ. β’ και γ’ άρθρ.32 Ν.3498/2006,ΦΕΚ Α 
230/24.10.2006, ορίζεται ότι: 
"β) Οι προβλεπόµενες στην περίπτωση δ’ της παρ. 1 του άρθρου 5 του ν. 
393/1976 (ΦΕΚ 19 Α’) εγγυήσεις των Τουριστικών Γραφείων, για τη χορήγηση 
του ειδικού σήµατος λειτουργίας, εκδίδονται στο εξής µε δικαιούχο της εγγύησης 
τον Ε.Ο.Τ.. Οι ανωτέρω εγγυήσεις δίδονται από τα Τουριστικά Γραφεία (Γενικού 
και Εσωτερικού Τουρισµού) είτε µε οµολογίες κατατιθέµενες στο Ταµείο 
Παρακαταθηκών και ∆ανείων µε δικαιούχο τον Ε.Ο.Τ. είτε µε εγγυητική 
επιστολή πενταετούς ισχύος, αναγνωρισµένης τράπεζας στην Ελλάδα (άρθρο 5 
παρ. 2 του ν. 393/1976) µε δικαιούχο της εγγύησης τον Ε.Ο.Τ.. Οι ανωτέρω 
εγγυήσεις καταπίπτουν µε απόφαση του προϊσταµένου της οικείας 
Περιφερειακής Υπηρεσίας Τουρισµού Ε.Ο.Τ., υπέρ του Ε.Ο.Τ. µεν, προς 
κάλυψη των επιβαλλόµενων από τον Ε.Ο.Τ. διοικητικών προστίµων, υπέρ 
τρίτων δε, προς κάλυψη ολικά ή µερικά απαιτήσεων των δικαιούχων τρίτων 
από συναλλαγές του Τουριστικού Γραφείου (περιπτώσεις β΄ και γ΄ της παρ. 7 
του άρθρου 5 του ν. 393/1976). 
 γ) Οι παρασχεθείσες µέχρι την κατάργηση των Υπηρεσιών Τουρισµού των 
Περιφερειών εγγυήσεις, µε δικαιούχο της εγγύησης του άρθρου 5 του ν. 
393/1976 το Ελληνικό ∆ηµόσιο ή την Περιφέρεια, λογίζονται ως εγγυήσεις µε 
δικαιούχο της εγγύησης τον Ε.Ο.Τ. και καταπίπτουν υπέρ αυτού. Καταπτώσεις 
εγγυήσεων, που τυχόν έχουν γίνει υπέρ του Ελληνικού ∆ηµοσίου µέχρι τη 
σύσταση των Περιφερειακών Υπηρεσιών Τουρισµού (Π.Υ.Τ.) του Ε.Ο.Τ., 
εφόσον µέχρι την ισχύ του παρόντος άρθρου δεν έχει περαιωθεί η διαδικασία 
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απόδοσης στους δικαιούχους του προϊόντος της κατάπτωσης, λογίζονται ότι 
καταπίπτουν υπέρ του Ε.Ο.Τ. και τα τυχόν ποσά που έχουν αποδοθεί από τον 
εγγυητή στο ∆ηµόσιο ή στην Περιφέρεια αποδίδονται µε ευθύνη και µέριµνα 
των Γενικών Γραµµατέων των Περιφερειών επί αποδείξει στην οικεία 
Περιφερειακή Υπηρεσία Τουρισµού (Π.Υ.Τ.) του Ε.Ο.Τ., η οποία συνεχίζει τη 
σχετική διαδικασία, σύµφωνα µε τις διατάξεις του ν. 393/1976, όπως εκάστοτε 
ισχύουν". 
  2. Η ως άνω εγγύησις δίδεται δι’ οµολογιών κατατιθεµένων υπέρ του Ε.Ο.Τ εις 
το Ταµείον Παρακαταθηκών και ∆ανείων ή δι’ εγγυητικής επιστολής πενταετούς 
ισχύος µιας των εν Ελλάδι ανεγνωρισµένων Τραπεζών. 
  3. Εν τη ανωτέρω εγγυητική επιστολή δέον να αναφέρεται ότι η ισχύς αυτής 
παρατείνεται αυτοδικαίως επί εν εισέτι εξάµηνον εάν, προ της λήξεως της 
ισχύος της, ο αιτών την άδειαν, δεν καταθέση ετέραν εγγυητικήν επιστολήν 
πενταετούς διαρκείας. 
  4. Η εν παρ. 1 εδ. δ’ εγγύησις ανανεούται ανά πενταετίαν. 
  5. Εις περίπτωσιν µη υποβολής των εν παρ. 2 του άρθρου 4 και εν παρ. 2 του 
παρόντος άρθρου δικαιολογητικών υπό του δικαιούχου της αδείας, αύτη 
ανακαλείται δι’ αποφάσεως του Γενικού Γραµµατέως του Ε.Ο.Τ. 
  6. Εάν τα ως άνω δικαιολογητικά υποβληθούν εντός µηνός από της 
ανακλήσεως της οικείας αδείας, αύτη επαναχορηγείται. 
  7. Η εν παρ. 1. του παρόντος άρθρου εγγύησις καταπίπτεται δι’ αποφάσεως 
του Ε.Ο.Τ. και υπέρ αυτού προς κάλυψιν: 
  α. Των τυχόν απαιτήσεων του Ε.Ο.Τ. εξ ασφαλιστικών εισφορών βαρυνουσών 
τα Τουριστικά Γραφεία δια την κοινωνικήν ασφάλισιν των ξεναγών. 
  β. Την τυχόν είσπραξιν επιβληθησοµένων υπό του  Ε.Ο.Τ. χρηµατικών 
ποινών. 
  γ. Των τυχόν απαιτήσεων τρίτων, προερχοµένων αποκλειστικώς και µόνον εκ 
τουριστικών συναλλαγών. 
  8. Προ της εκδόσεως τρίτων, προερχοµένων της εν παρ. 1. του  παρόντος 
άρθρου εγγυήσεως υπέρ του Ε.Ο.Τ., καλείται ο υπέρ ου η εγγύησις όπως εντός 
τακτής προθεσµίας ουχί µικροτέρας του ενός µηνός δυναµένης να παραταθή 
άπαξ  δι’ αποφάσεως του Γενικού Γραµµατέως του Ε.Ο.Τ. τακτοποιήση τας εις 
βάρος του αναγγελθείσας χρηµατικάς απαιτήσεις, αποδεικνυοµένας εξ 
επισήµων στοιχείων. 
  Παρερχοµένης απράκτου της υπό του Ε.Ο.Τ. τασσοµένης προθεσµίας, 
εκδίδεται η οικεία πράξις καταπτώσεως άνευ ετέρας ειδοποιήσεως του 
ενδιαφεροµένου. 
  Εις περίπτωσιν υπάρξεως προδικαστικής ή τελεσιδίκου αποφάσεως, η 
απόφασις του Ε.Ο.Τ. περί καταπτώσεως της εγγυητικής επιστολής εκδίδεται 
άνευ ετέρας διαδικασίας. 
  9. Η απόδοσις του προϊόντος της υπέρ του Ε.Ο.Τ. καταπεσούσης εγγυητικής 
επιστολής εις τον δικαιούχον λαµβάνει χώραν επί τη υποβολή τελεσιδίκου 
δικαστικής αποφάσεως. 
  10. Εις περίπτωσιν, καθ’ ην οι δικαιούχοι είναι πλείονες του ενός και το ποσόν 
της εγγυήσεως δεν καλύπτει το σύνολον των απαιτήσεων, ικανοποιούνται αι 
απαιτήσεις του Ε.Ο.Τ. κατά προτεραιότητα, το δε εναποµένον ποσόν 
αποδίδεται συµµέτρως εις τους λοιπούς δικαιούχους. 
  11. Άµα τη καταπτώσει εγγυήσεως τινός µερικώς ή ολικώς καλείται υπό του 
Ε.Ο.Τ. ο καθ’ ου η κατάπτωσις όπως αποκαταστήση εις το ακέραιον την 
καταπεσούσαν εγγύησιν εντός τακτής προθεσµίας 15 ηµερών από της 
εγγράφου ειδοποιήσεως. 
  12. Παρερχοµένης απράκτου της εν παραγράφω 11 του παρόντος 
15νθηµέρου προθεσµίας, αναστέλλεται η ισχύς της αδείας λειτουργίας του 
Τουριστικού Γραφείου εις βάρος του οποίου εγένετο η κατάπτωσις της 
εγγυήσεως µετά παρέλευσιν δε τριµήνου από της αναστολής λειτουργίας του 
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Τουριστικού Γραφείου και µη αποκαταστάσεως εις το ακέραιον της 
καταπεσούσης εγγυήσεως, η άδεια ανακαλείται οριστικώς. 
  13. Η κατά τα ανωτέρω ανακληθείσα άδεια δύναται να επαναχορηγηθή επί τη 
καταθέσει υπό του ενδιαφεροµένου εγγυήσεως ποσού διπλασίου του υπό της 
παρ. 1 του παρόντος άρθρου οριζοµένου, δια την πρώτην πενταετίαν από της 
επαναχορηγήσεως. 
 
  Άρθρο : 6 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 2 
 
Υποκαταστήµατα. 
Άρθρον 6. 
 
  1. Ο έχων άδειαν λειτουργίας Τουριστικού Γραφείου Γενικού Τουρισµού 
δύναται κατόπιν εγκρίσεως του Ε.Ο.Τ. να ιδρύση υποκαταστήµατα τόσον εις 
την έδραν της επιχειρήσεως του όσον και εις ολόκληρον της Ελληνικήν 
Επικράτειαν υπό τας κάτωθι προϋποθέσεις: 
  α. Υποδείξεως προσώπου υπευθύνου του Υποκαταστήµατος πληρούντος τας 
υπό στοιχ. α, β, και γ προϋποθέσεις του άρθρου 4. Η παράγραφος 3 του 
άρθρου 4 έχει εφαρµογήν και εν προκειµένω. 
  β. ∆ιαθέτει πλήρη και ανεξάρτητον γραφειακήν εγκατάστασιν εµβαδού ουχί 
µικροτέρου των 20 τµ. αποδεικνυοµένην δια βεβαιώσεως της οικείας 
Αστυνοµικής Αρχής, απαγορευοµένης της συστεγάσεως µεθ’ ετέρων 
επιχειρήσεων, πλην οµοειδών τοιούτων (ξενοδοχείων, επιχειρήσεων 
ενοικιάσεως Ι.Χ. αυτοκινήτων άνευ οδηγού κλπ). 
  2. Η κατά το παρόν άρθρον χορηγούµενη άδεια υποκαταστήµατος υπόκεινται 
εις το κεκανονισµένον τέλος χαρτοσήµου ως και εις τας υπό στοιχ. γ’ της παρ. 1 
του άρθρου 5 του παρόντος παράβολα. 
  3. ∆ια τας τυχόν υπό των υπευθύνων των υποκαταστηµάτων παραβάσεις των 
διατάξεων του παρόντος Νόµου και των εις εκτέλεσιν τούτου εκδοθησοµένων 
κανονιστικών πράξεων του Ε.Ο.Τ. την ευθύνην έχει ο κάτοχος της αδείας 
λειτουργίας του Τουριστικού Γραφείου. 
  4. Κατά την διάρκειαν θαλασσίων περιηγήσεων, τα Γραφεία γενικού 
Τουρισµού, δύναται, κατά την προσέγγισιν των πλοίων εις λιµένας, εις ους δεν 
έχωσιν υποκαταστήµατα, να αναθέτωσιν εκάστοτε, εγγράφως, εις τρίτα 
πρόσωπα, την εξυπηρέτησιν των συµµετόχων εις θαλασσίας περιηγήσεις 
πελατών των. Την ευθύνην όµως δια πάσαν παράλειψιν ή παράβασιν των 
διατάξεων του παρόντος Νόµου, επέχει εξ ολοκλήρου το Γραφείον δια 
λογαριασµόν του οποίου διακινούνται οι περιηγηταί. 
 
  Άρθρο : 7 
 
Ίδρυσις υποκαταστηµάτων Γραφείων Γενικού Τουρισµού εις την αλλοδαπήν. 
 
  Γραφεία Γενικού Τουρισµού ιδρύοντα υποκαταστήµατα εις την αλλοδαπήν, 
δύναται, δια τας δαπάνας της πρώτης εγκασταστάσεως αυτών ως και δια την 
κάλυψιν των δαπανών αυτών δια ταξείδια εις την αλλοδαπήν και διαφήµισιν να 
εξάγουν συνάλλαγµα. 
  Η έγκρισις εξαγωγής του συναλλάγµατος χορηγείται υπό της Νοµισµατικής 
Επιτροπής κατά τας κειµένας διατάξεις. 
 
  Άρθρο : 8 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 1 
 
Μεταβολαί. 
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Άρθρον 8. 
 
  1. Ο έχων άδειαν Γραφείου Εσωτερικού Τουρισµού δύναται να ζητήση την 
προαγωγήν της αδείας του εις Γραφείον Γενικού Τουρισµού εφ’ όσον πληροί 
τας προς τούτο προϋποθέσεις του παρόντος Νόµου. 
  2. Τα εκ της προαγωγής δικαιώµατα και υποχρεώσεις του αιτούντος άρχονται 
από της εκδόσεως της προς τούτο σχετικής αποφάσεως του Ε.Ο.Τ. 
  3. Ο έχων άδειαν Γραφείου Γενικού Τουρισµού δύναται να ζητήση τον 
υποβιβασµόν της αδείας του εις Γραφείον Εσωτερικού Τουρισµού. 
  Ο υποβιβασµός από Γραφείον Γενικού Τουρισµού εις Γραφείον Εσωτερικού 
Τουρισµού, αποστερεί αυτοµάτως το δεύτερον πάντων των πλεονεκτηµάτων 
άτινα εκ του Νόµου παρεσχέθησαν αυτώ υπό την πρώτην ιδιότητα του. 
  4. Η αλλαγή της γραφειακής εγκαταστάσεως εκάστου Γραφείου 
γνωστοποιείται υποχρεωτικώς εις τον Ε.Ο.Τ. εντός µηνός από της επερχοµένης 
αλλαγής µετά βεβαιώσεως της οικείας Αστυνοµικής Αρχής περί καταλλήλου 
γραφειακής εγκαταστάσεως. 
  Εις περίπτωσιν µη γνωστοποιήσεως των ανωτέρω επιβάλλονται διοικητικαί 
κυρώσεις. 
  5. Αλλαγή εις την εκπροσώπησιν ή διαχείρησιν νοµικού προσώπου κατόχου 
αδείας λειτουργίας Γραφείου Γενικού ή Εσωτερικού Τουρισµού ανακοινούται 
αµελλητί εις τον Ε.Ο.Τ. και υποβάλλονται εις αυτόν τα εν παραγράφω 1 του 
άρθρου 4 του παρόντος δικαιολογητικά. 
  Εις περίπτωσιν καθ` ην τα ως άνω δικαιολογητικά δεν υποβληθούν εντός 
µηνός από της επελθούσης µεταβολής ή δεν καλύπτουν τας υπό του παρόντος 
τιθεµένας προϋποθέσεις, αναστέλλεται η λειτουργία του Γραφείου, µετά 
παρέλευσιν δε δύο  µηνών από της τοιαύτης αναστολής ανακαλείται η άδεια 
λειτουργίας αυτού. 
 
  Άρθρο : 9 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 1 
 
Υποχρεώσεις Τουριστικών Γραφείων 
Άρθρον 9. 
 
  1. Τα Γραφεία Γενικού ή Εσωτερικού Τουρισµού υποχρεούνται: 
  α. Να διαθέτωσιν αρτίαν και ευπρεπή Γραφειακήν εγκατάστασιν. 
  β. Τα δια τας συναλλαγάς των προοριζόµενα πάσης φύσεως έντυπα να 
φέρωσι τα διακριτικά του Γραφείου, ήτοι διακριτικόν τίτλον ή µη δηλωθέντος 
τοιούτου το ονοµατεπώνυµον του επιχειρηµατίου, ως και τον αριθµόν της υπό 
του Ε.Ο.Τ. χορηγηθείσης αδείας λειτουργίας του Τουριστικού Γραφείου. 
  γ. ∆ια τας διοργανουµένας οµαδικάς εκδροµάς ηµερησίας ή πολυηµέρους 
εξωτερικού ή εσωτερικού, υποχρεούται να καταρτίζουν αναλυτικόν πρόγραµµα 
της εκδροµής επί εντύπου του Γραφείου εις ο θα αναφέρωνται: 
  1) Το αναλυτικόν και χρονολογικόν πρόγραµµα της εκδροµής. 
  2) Αι προσφερόµεναι υπηρεσίαι λεπτοµερώς ιδία διανυκτερεύσεως γεύµατα 
κλπ. 
  3) Τα διανυόµενα χιλιόµετρα καθ’ ηµέραν. 
  4) Το αντίτιµον της εκδροµής. 
  Το πρόγραµµα εκάστης εκδροµής και αι εν γένει λεπτοµέρειαι εκτελέσεως 
αυτού δέον να προσυπογράφεται αφ’ ενός υπό του πελάτου ότι έλαβε γνώσιν 
των όρων συµµετοχής του και αφ’ ετέρου υπό του υπευθύνου του Γραφείου. 
  ∆ια τα ως άνω προγράµµατα δεν απαιτείται η έγκρισις του Ε.Ο.Τ. 
  2. Ωσαύτως δεν απαιτείται η έγκρισις του Ε.Ο.Τ.: 
  α. ∆ια τας υπό των ανεγνωρισµένων εκδροµικών οργανώσεων και σωµατείων 
επιδιωκόντων αποκλειστικώς σκοπούς εκδροµικούς και εν γένει φυσιολατρικούς 
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διοργανουµένας εκδροµάς της χώρας υπό την προϋπόθεσιν ότι εις ταύτας θα 
συµµετέχωσιν αποκλειστικώς τα µέλη των ειρηµένων οργανώσεων και 
σωµατείων και αι οικογένειαι αυτών. 
  Εν αντιθέσει αι υπό των ως άνω οργανώσεων και σωµατείων οργανούµεναι 
εκδροµαί εις την αλλοδαπήν υπόκεινται εις ην έγκρισιν του Ε.Ο.Τ. εις ταύτας δε 
θα συµµετέχωσιν αποκλειστικώς τα µέλη και αι οικογένειαι αυτών. 
  Εις περίπτωσιν καθ’ ην κατά την εκτέλεσιν εκδροµής υπό οργανώσεως ή 
σωµατείου διαπιστωθή παράβασιν ως προς την συµµετοχήν εκδροµέων ως 
ανωτέρω καθορίζεται, επιβάλλονται αι υπό του άρθρου 12 του παρόντος 
προβλεπόµεναι κυρώσεις. 
  β. ∆ια τας υπό των πάσης φύσεως εκπαιδευτικών ιδρυµάτων οργανουµένας 
εκδροµάς εντός και εκτός της χώρας αποκλειστικώς δια το διδάσκον 
προσωπικόν, τους διδασκοµένους ως και τυχόν µέλη των οικογενειών αυτών. 
 
  Άρθρο : 10 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 1 
 
Έλεγχος 
Άρθρον 10. 
 
  1. Ο έλεγχος και η εποπτεία των Τουριστικών Γραφείων ασκείται υπό του 
Ε.Ο.Τ., είτε υπό της Τουριστικής Αστυνοµίας κατόπιν εγγράφου παραγγελίας 
του Ε.Ο.Τ. 
  2. Εν αρνήσει ή δυστροπία του διευθύνοντος το ελεγχόµενον Γραφείον όπως 
παράσχη πληροφορίας εις τον διενεργούντα τον έλεγχον, επιβάλλονται αι κατά 
το άρθρον 11 του παρόντος κυρώσεις. 
  3. Ο ενεργών τον έλεγχον υποχρεούται άµα τω πέρατι αυτού όπως υποβάλη 
σχετικήν έκθεσιν περί των τυχόν επιβαλλοµένων βελτιώσεων εις την εν γένει 
λειτουργίαν και εµφάνισιν του υπ’ αυτού ελεχθέντος γραφείου ως και των τυχόν 
διαπιστωθεισών παραβάσεων. 
 
  Άρθρο : 11 
Πληροφορίες Νοµολογίας & Αρθρογραφίας : 2 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 3 
Προϊσχύσασες µορφές άρθρου : 3 
 
Κυρώσεις 
Άρθρον 11. 
 
  1. Εις τους παραβάτας των διατάξεων του παρόντος νόµου και των εις 
εκτέλεσιν τούτων εκδιδοµένων κανονιστικών πράξεων επιβάλλονται δι’ 
αποφάσεως του αρµοδίου ∆ιευθυντού του Ε.Ο.Τ. αι κάτωθι διοικητικαί 
κυρώσεις: 
  α. Επίπληξις. 
  β. Πρόστιµον από "Από 29,35 Ευρώ έως 880,40 Ευρώ σε 500,00 Ευρώ έως 
5.000,00 Ευρώ", όπερ κατατίθεται εις το Ταµείον του Ε.Ο.Τ. και αποτελεί 
έσοδον αυτού. 
    
    ***Τα εντός " " ποσά αναπροσαρµόσθηκαν ως άνω µε το άρθρο µόνο της υπ’ 
αριθµ.Τ/480/2003  απόφασης του Υφυπουργού Ανάπτυξης (ΦΕΚ 156 Β΄/2003). 
       
  γ. Προσωρινή αφαίρεσις της αδείας δια χρονικόν διάστηµα µέχρις εξ µηνών, 
και εφ’ όσον έχουσιν επιβληθή τρεις τουλάχιστον ποιναί προστίµου εντός του 
αυτού έτους. 
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  Η προσωρινή αφαίρεσις της αδείας εκτελείται δύο µήνας από της εκδόσεως 
της αποφάσεως περί επιβολής της ποινής. 
  δ. Ανάκλησις της αδείας εφ’ όσον έχει επιβληθή η κατά το προηγούµενον 
εδάφιον κύρωσις δις εντός διετίας. 
  2. Αι ως άνω διοικητικαί κυρώσεις επιβάλλονται κατόπιν κλήσεως του 
παραβάτου προς παροχήν εξηγήσεων εντός προθεσµίας δέκα πέντε (15) 
ηµερών. 
"3. Κατά των πράξεων του προϊσταµένου της ∆ιεύθυνσης Τουρισµού της 
Περιφέρειας, µε τις οποίες επιβλήθηκαν διοικητικές κυρώσεις, επιτρέπεται 
προσφυγή εντός προθεσµίας ενός (1) µηνός, ενώπιον τριµελούς Επιτροπής, τα 
µέλη της οποίας ορίζονται µε τους αναπληρωτές τους µε απόφαση του 
Υπουργού Ανάπτυξης και η οποία αποφαίνεται επί των ενστάσεων που έχουν 
επιβληθεί Η επιτροπή απαρτίζεται από τον Γενικό Γραµµατέα της Περιφέρειας, 
ως Πρόεδρο, έναν ανώτερο υπάλληλο της ∆ιεύθυνσης Περιφερειακής Πολιτικής 
της Γενικής Γραµµατείας Τουρισµού και έναν αντιπρόσωπο του Συνδέσµου των 
εν Ελλάδι Τουριστικών και Ταξιδιωτικών Γραφείων, ως µέλη." 
 
*** Η παρ.3 αντικαταστάθηκε ως άνω µε την παρ.4 άρθρ.52 Ν.3105/2003, ΦΕΚ 
Α 29/10.2.2003. 
 
 
Προστασία επαγγέλµατος. 
Άρθρον 12. 
 
  1. Ο παρέχων τας εν άρθρω 1 υπηρεσίας άνευ της κατά το άρθρον 4 αδείας 
τιµωρείται δια φυλακίσεως µέχρι τριών µηνών και χρηµατικής ποινής µέχρι 
20.000 δραχµών. Εάν ο  παρέχων τας ανωτέρω υπηρεσίας είναι εκπρόσωπος 
νοµικού προσώποιυ, η ποινή επαυξάνεται εις φυλάκισιν µέχρις ενός έτους και 
χρηµατικήν ποινήν µέχρι 50.000 δραχµών. 
  2. Τα εν τη προηγουµένη παραγράφου αδικήµατα δικάζονται κατά την 
διαδικασίαν την ακολουθουµένην δια τα επ’ αυτοφώρω καταλαµβανόµενα 
πληµµελήµατα. 
 
  Άρθρο : 13 
Πληροφορίες Νοµολογίας & Αρθρογραφίας : 1 
Κατ' Εξουσιοδότηση εκδοθείσα Νοµοθεσία : 1 
 
Μεταβατικαί διατάξεις 
Άρθρον 13. 
 
  1. Αι προ της θέσεως εν ισχύι του παρόντος νόµου, χορηγηθείσαι υπό του 
Ε.Ο.Τ. άδειαι, λειτουργίας Γραφείων Εσωτερικού ή Γενικού Τουρισµού 
ισχύουσαι µέχρι της λήξεως των, οι δε κάτοχοι αυτών δύναται να ζητήσουν την 
χορήγησιν νέας αδείας επί τη συνδροµή των υπό στοιχεία α, β, και δ της παρ. 1 
του άρθρου 4, ως και του άρθρου 5 του παρόντος νόµο προϋποθέσεων. 
  2. Συνεταιρισµοί ή λοιποί µεταφορικαί οργανισµοί (ΚΤΕΛ - ΕΚΤΕΛ κλπ) 
έχοντες άδειαν λειτουργίας Γραφείου Γενικού ή Εσωτερικού Τουρισµού, δύναται 
να ζητήσουν την χορήγησιν νέας αδείας, υπό την προϋπόθεσιν διαχωρισµού 
αφ’ ενός του Τουριστικού Γραφείου εκ των λοιπών δραστηριοτήτων αυτών, αφ’ 
ετέρου της υπάρξεως ανεξαρτήτου γραφειακής εγκαταστάσεως υπό τας 
προϋποθέσεις της παραγράφου 1 του άρθρου 4. 
  3. Γραφεία Ταξειδίων λειτουργούντα δυνάµει αδείας λειτουργίας του Ε.Ο.Τ. 
συνεχίζουν την λειτουργίαν των επί τριετίαν από της ισχύος του παρόντος 
νόµου. 
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  Μετά την λήξιν της τριετίας είτε διαρκούσης ταύτης οι κάτοχοι αδειών 
Γραφείων Ταξειδίων, δύναται να ζητήσουν την χορήγησιν λειτουργίας Γραφείων 
Εσωτερικού ή Γενικού Τουρισµού, εφ’ όσον πληρούν τας προϋποθέσεις τας 
υπό στοιχ. α’, β’ και δ’ της παρ. 1 του άρθρου 4 ως και του άρθρου 5 του 
παρόντος νόµου. 
 
  Άρθρο : 14 
 
Κατάργησις διατάξεων. 
Άρθρον 14. 
 
  Καταργούνται αι διατάξεις του Α.Ν. 864/1937, ως ούτος ετροποποιήθη και 
συνεπληρώθη µεταγενεστέρως, πλην των διατάξεων των άρθρων 15 παρ. 
1,2,3,4 και 6,19,20,21, και 22 αυτού και άρθρου εις ότι αφορά τα Γραφεία 
Μεταναστεύσεως και τους κατά τόπους αντιπροσώπους αυτών. 
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Παράρτηµα 3. Συµβάσεις Οργανωµένων Ταξιδίων  
. 

Ο Ρ Γ Α Ν Ω Μ Ε ΝΑ   Τ Α Ξ Ι ∆ Ι Α 
 

Γ ε ν ι κ ά 
 

Οργανωµένο ταξίδι είναι, σύµφωνα µε τον νόµο, το ταξίδι που περιλαµβάνει 
προκαθορισµένο συνδυασµό τουλάχιστον δύο από τα στοιχεία: µεταφορά - διαµονή - 
άλλες τουριστικές υπηρεσίες µη συµπληρωµατικές της µεταφοράς ή της διαµονής, που 
όµως αντιπροσωπεύουν σηµαντικό τµήµα του οργανωµένου ταξιδιού, εφ’ όσον αυτό 
υπερβαίνει τις 24 ώρες ή περιλαµβάνει µία διανυκτέρευση και πωλείται ή προσφέρεται 
προς πώληση σε µία συνολική τιµή.  Οργανωµένο ταξίδι θεωρείται και όταν η παροχή 
των επί µέρους υπηρεσιών του ίδιου οργανωµένου ταξιδιού γίνεται µε χωριστή 
τιµολόγηση. 
 
Οι παράγοντες του οργανωµένου ταξιδιού είναι: 
• ο διοργανωτής, δηλαδή το τουριστικό γραφείο που συνδυάζει τις υπηρεσίες που 

αναφέρονται παραπάνω και οργανώνει το ταξίδι. 
• ο πωλητής: το τουριστικό γραφείο που απλώς πουλά το οργανωµένο ταξίδι που έχει 

οργανώσει άλλο τουριστικό γραφείο.  Ο διοργανωτής µπορεί να είναι και πωλητής, 
εφ’ όσον πουλά ο ίδιος τα ταξίδια του.  

• ο ταξιδιώτης, δηλαδή ο καταναλωτής που συµµετέχει σ’ ένα οργανωµένο ταξίδι. 
 
Το Προεδρικό ∆ιάταγµα 339/1996 (το οποίο ενσωµάτωσε στο ελληνικό δίκαιο την 
Οδηγία 90/314/ΕΟΚ, που διέπει τα οργανωµένα ταξίδια) ρυθµίζει τις σχέσεις των 
τουριστικών γραφείων που διοργανώνουν ταξίδια µε τους καταναλωτές και καθορίζει 
όλα τα στοιχεία που τα γραφεία αυτά πρέπει να διαθέτουν και τους κανόνες που είναι 
υποχρεωµένα να τηρούν στα πλαίσια αυτής της δραστηριότητάς τους.  Σύµφωνα µε τη 
νοµολογία του Ευρωπαϊκού ∆ικαστηρίου, το συγκεκριµένο Π.∆. εφαρµόζεται και στα 
tailor made πακέτα, τα επί µέρους στοιχεία των οποίων έχουν επιλεγεί από τον 
ταξιδιώτη και έχουν συντεθεί εκ των προτέρων από τον διοργανωτή.  
 
Ο διοργανωτής του οργανωµένου ταξιδιού είναι αυτός που έχει την αποκλειστική 
ευθύνη απέναντι στον ταξιδιώτη για την καλή εκτέλεση του ταξιδιού και για ο,τιδήποτε 
αφορά το οργανωµένο ταξίδι.   
Στα πλαίσια της ρύθµισης των σχέσεών τους, το Π.∆. 339/1996 απαιτεί τη σύναψη 
σύµβασης µεταξύ του διοργανωτή του οργανωµένου ταξιδιού και του ταξιδιώτη, η 
οποία περιλαµβάνει όλα τα στοιχεία που αφορούν το ταξίδι και έχουν συµφωνηθεί 
ανάµεσά τους.   
Επίσης, ο διοργανωτής του οργανωµένου ταξιδιού δίνει στον ταξιδιώτη τους Γενικούς 
του Όρους για τη συµµετοχή στο Οργανωµένο Ταξίδι, όπου περιγράφονται τα 
δικαιώµατα και οι υποχρεώσεις του ταξιδιώτη και του διοργανωτή και δίνονται στον 
ταξιδιώτη χρήσιµες πληροφορίες όσον αφορά το ταξίδι.  Στην περίπτωση που το ταξίδι 
πωλείται από άλλο τουριστικό γραφείο, ο διοργανωτής δίνει τους Γενικούς Όρους του 
στον πωλητή προκειµένου να τους προωθήσει αυτός στον ταξιδιώτη.  
Όταν ο διοργανωτής εκδίδει διαφηµιστικά φυλλάδια (µπροσούρες) για τα ταξίδια του, 
το Π.∆. 339/1996 απαιτεί αυτά να αναφέρουν µε τρόπο ευανάγνωστο, σαφή και 
επακριβή συγκεκριµένα στοιχεία για το ταξίδι και να µήν περιλαµβάνουν απατηλές 
ενδείξεις.  
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Ο πωλητής δεν έχει κανέναν έλεγχο στο οργανωµένο ταξίδι και δεν µπορεί, έτσι, µε 
κανέναν τρόπο να επηρεάσει την καλή ή κακή εξέλιξή του.  Η ευθύνη που τού αναλογεί 
περιορίζεται στην υποχρέωσή του να ενηµερώνει πλήρως και ορθά τον καταναλωτή για 
όλα όσα έχουν σχέση µε το ταξίδι, σε όλο το χρονικό διάστηµα πριν από την 
αναχώρηση του ταξιδιού. 
 
Στα πλαίσια αυτά, και για τη διευκόλυνσή σας, ο ΗΑΤΤΑ συνέταξε υποδείγµατα των 
εγγράφων που αφορούν το οργανωµένο ταξίδι, τα οποία συνοδεύονται από τις 
αντίστοιχες οδηγίες. 
Συγκεκριµένα συνέταξε: 
1.  Υπόδειγµα Γενικών Όρων Συµµετοχής πελάτη σε οργανωµένο ταξίδι / Οδηγίες για 
την εφαρµογή του υποδείγµατος. 
2.  Υπόδειγµα Σύµβασης µεταξύ διοργανωτή, πωλητή και πελάτη / Οδηγίες για την 
εφαρµογή του υποδείγµατος. 
3.  Κείµενο που δίνει το τουριστικό γραφείο-πωλητής στους πελάτες και στο οποίο 
διευκρινίζεται το µερίδιο ευθύνης του πωλητή και οι µεταξύ τους σχέσεις / Οδηγίες για 
τη σύνταξη του κειµένου αυτού. 
4.  Οδηγίες για τα περιεχόµενα του προγράµµατος των οργανωµένων ταξιδιών. 
 
Θα ακολουθήσει: 
-  Υπόδειγµα Σύµβασης µεταξύ διοργανωτή του οργανωµένου ταξιδιού και πωλητή / 
Οδηγίες για την εφαρµογή του υποδείγµατος. 
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1.1 ΣΥΜΒΑΣΗ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΟΥ ΤΑΞΙ∆ΙΟΥ 
[Μεταξύ ∆ιοργανωτή-Πωλητή-Πελάτη] 

 
Στ... (πόλη) σήµερα, .......(ηµεροµηνία)......., µεταξύ αφ’ ενός του/της «.......(επωνυµία-
διακριτικός τίτλος).......»2 (∆ιοργανωτής) (έδρα, διεύθυνση, αριθµός ειδικού σήµατος 
ΕΟΤ, τηλέφωνα, fax, email, ονοµατεπώνυµο υπεύθυνου γραφείου, αριθµός µέλους 
ΗΑΤΤΑ) {και του/της «.......(επωνυµία-διακριτικός τίτλος).......» (Πωλητής) (έδρα, 
διεύθυνση, αριθµός ειδικού σήµατος ΕΟΤ, τηλέφωνα, fax, email, ονοµατεπώνυµο 
υπεύθυνου γραφείου, αριθµός µέλους ΗΑΤΤΑ), ο οποίος πωλεί το παρακάτω 
περιγραφόµενο ταξίδι του ∆ιοργανωτή}3, και αφ’ ετέρου του/της κου/κας 
.......(ονοµατεπώνυµο)....... (Πελάτης) (διεύθυνση, τηλέφωνα, fax, email), [για 
λογαριασµό και των µελών της οικογένειάς του/των συνταξιδιωτών που καλύπτονται 
οικονοµικά από αυτόν]*, συµφωνήθηκαν και έγιναν αµοιβαία αποδεκτά τα ακόλουθα:  
Ο ∆ιοργανωτής διοργανώνει {και πωλεί}4 το παρακάτω περιγραφόµενο ταξίδι και έχει 
την ευθύνη της εκτέλεσής του και ο Πελάτης αποδέχεται να συµµετάσχει σ’ αυτό, 
βάσει των ακόλουθων όρων, των Γενικών Όρων Συµµετοχής σε Οργανωµένο Ταξίδι 
του ∆ιοργανωτή και του προγράµµατος του συγκεκριµένου οργανωµένου ταξιδιού, τα 
οποία συνιστούν αναπόσπαστο τµήµα της σύµβασης αυτής.  {Ο Πελάτης αγοράζει το 
ταξίδι αυτό από τον Πωλητή, ο οποίος, στην παρούσα σύµβαση, είναι υπεύθυνος για 
την ορθή, πλήρη και συνεχή ενηµέρωση του Πελάτη µέχρι την αναχώρησή του και για 
τη µεταφορά τυχόν ιδιαίτερων απαιτήσεων του Πελάτη στον ∆ιοργανωτή ή νέων 
οδηγιών από τον ∆ιοργανωτή στον Πελάτη, ενώ δεν φέρει ευθύνη για τις πράξεις ή 
παραλείψεις του ∆ιοργανωτή όσον αφορά το συγκεκριµένο ταξίδι ή για τις υπηρεσίες 
που παρέχονται από αυτόν ή από τους προµηθευτές του κατά τη διάρκειά του}2.  
Για ο,τιδήποτε αφορά το συγκεκριµένο οργανωµένο ταξίδι και δεν αναφέρεται στην 
παρούσα σύµβαση, τα µέρη παραπέµπουν ρητά  στο πρόγραµµα του ταξιδιού. 
Σε περίπτωση που κάποιο στοιχείο του προγράµµατος του ταξιδιού χρειαστεί να 
µεταβληθεί µετά την υπογραφή της σύµβασης, η µεταβολή αυτή θα κοινοποιηθεί άµεσα 
στον Πελάτη και θα περιληφθεί σε τροποποιητική πράξη της σύµβασης, την οποία θα 
συνυπογράψουν τα µέρη.  
 
Ταξίδι                 :       .....................................................................................................   
∆ιάρκεια            :       ...................................................................................................... 
Αναχώρηση       :       ............................................       από       ...................................... 
Επιστροφή         :       ............................................       σε       ....................................... 
Τηλέφωνα επικοινωνίας, για το συγκεκριµένο ταξίδι:  .................................  
(Υπεύθυνος: .....................................). 
 
                                                                                 ΕΝΗΛΙΚΟΙ:  .....       ΠΑΙ∆ΙΑ:  ..... 
ΟΝΟΜΑΤΕΠΩΝΥΜΟ ΣΥΜΜΕΤΕΧΟΝΤΟΣ:  .......................................................   
ΣΥΝΟ∆ΕΥΟΝΤΑ ΜΕΛΗ:  1.  ..................................................................................... 
                                                2.  .....................................................................................   
                                                3.  ..................................................................................... 
                                                 
2  Στην περίπτωση που ο ∆ιοργανωτής είναι κοινοπραξία τουριστικών γραφείων, το αντίστοιχο σηµείο της 
σύµβασης προσαρµόζεται ανάλογα και αναγράφονται η επωνυµία, ο διακριτικός τίτλος και όλα τα στοιχεία 
του κάθε τουριστικού γραφείου-µέλους της κοινοπραξίας χωριστά.   
3  {...} ∆ιαγράφεται στην περίπτωση που ο ∆ιοργανωτής πωλεί ο ίδιος το ταξίδι, χωρίς τη µεσολάβηση 
Πωλητή.  
*  [...] Κάθε γραφείο προσαρµόζει τα συγκεκριµένα σηµεία όπως επιθυµεί. 
4  Μπαίνει όταν ο ∆ιοργανωτής πωλεί ο ίδιος το ταξίδι, χωρίς τη µεσολάβηση Πωλητή. 



 121

 
α)                                               [Πτήσεις - Ξενοδοχεία 
Οι αναλυτικές πληροφορίες για τις πτήσεις και τα ξενοδοχεία σας περιλαµβάνονται στο 
συνηµµένο πρόγραµµα του ταξιδιού σας.]* 
 

ή, εναλλακτικά, η σύµβαση µπορεί να αναφέρει: 
 
β)                                                   [Οι πτήσεις σας: 
Ηµεροµηνία          ∆ροµολόγιο          Αναχώρηση/Άφιξη          Πτήση         ∆ιάρκεια 
....................          ...................          ..............................           ...........         ............... 
....................          ...................          ..............................           ...........         ............... 
....................          ...................          ..............................           ...........         ............... 
 

Τα ξενοδοχεία σας: 
Πόλη                    Ξενοδοχεία            Ηµεροµηνίες             Τηλέφωνα              Fax 
....................         ...................           ......................             .................         ............... 
....................         ...................           ......................             .................         ............... 
....................         ...................           ......................             .................         ............... 
Το πρόγραµµά σας περιλαµβάνει [... π.χ. ηµιδιατροφή].]*   

 
 
ΕΙ∆ΙΚΕΣ ΣΥΜΦΩΝΗΜΕΝΕΣ ΣΥΜΠΛΗΡΩΜΑΤΙΚΕΣ ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ: 
.......................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... 
 
ΠΛΗΡΩΜΗ (Τα ποσά είναι κατ’ άτοµο): 
 
ΤΙΜΗ ΤΑΞΙ∆ΙΟΥ  ΣΕ:                           Μονόκλινο  ∆ίκλινο  Τρίκλινο  Τετράκλινο  Σουΐτα    
                                         
                                                                  ................    ...........   .............    .................   ........... 
 
ΤΙΜΗ ΓΙΑ ΒΡΕΦΗ 0-2 ΕΤΩΝ:  ………….. 
ΤΙΜΗ ΓΙΑ ΠΑΙ∆ΙΑ 2-12 ΕΤΩΝ:  ……………. 
  
ΕΠΙΠΛΕΟΝ ΧΡΕΩΣΕΙΣ: 
ΠΡΟΑΙΡΕΤΙΚΕΣ ΑΣΦΑΛΙΣΕΙΣ : ΝΑΙ    ΟΧΙ        ΑΞΙΑ ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ:  ......................    
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗ ΕΤΑΙΡΕΙΑ:  .......................................................      
ΑΡ. ΑΣΦ. ΣΥΜΒΟΛΑΙΟΥ:   .................................      
ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΕΣ ΚΑΛΥΨΕΙΣ:  ................................................................................... 
* Επισυνάπτεται ενηµερωτικό σηµείωµα γα τους ασφαλιζόµενους κινδύνους και το ποσό κάλυψης. 
 
 
ΕΠΙΒΑΡΥΝΣΕΙΣ (τέλη-φόροι, φόροι αεροδροµίων, επίναυλοι καυσίµων κλπ):  .................... 
 
ΤΙΜΗ ΤΑΞΙ∆ΙΟΥ: Ενήλικες  ....... (αριθµός ατόµων)  x  .................  (τιµή)  =  .................... 
                                Παιδιά    .......            »              x  ................     »     =  .................. 
                                Βρέφη:   .......            »              x  ................     »     =  .................. 
                                                                                     ΣΥΝΟΛΙΚΗ ΟΦΕΙΛΗ:  .................... 
 

                                                 
* [...] Κάθε γραφείο προσαρµόζει τα συγκεκριµένα σηµεία όπως επιθυµεί. 
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[ΠΡΟΚΑΤΑΒΟΛΗ:  ............................        ΧΡΟΝΟ∆ΙΑΓΡΑΜΜΑ  
Καταβλητέα µέχρι: ............................           ΑΠΟΠΛΗΡΩΜΗΣ:       ................................... 
                                                                                                              ................................... 
                                                                                                              ................................... 
ΤΡΟΠΟΣ ΠΛΗΡΩΜΗΣ:  
.........................................................................................................................................]* 
                                                                                               
Η πραγµατοποίηση του ταξιδιού απαιτεί έναν ελάχιστο αριθµό ατόµων:  ΝΑΙ .....  ΟΧΙ ..... 
 
ΑΝ ΝΑΙ, η προθεσµία για την ειδοποίηση του Πελάτη σε περίπτωση µαταίωσης του ταξιδιού 
είναι ....... ηµέρες πριν από την ηµεροµηνία αναχώρησης.                
 
ΑΣΦΑΛΕΙΑ ∆ΙΟΡΓΑΝΩΤΗ (σύµφωνα µε τα άρθρα 5 και 7 του Π.∆. 339/1996):   
Αρ. Ασφ. Συµβολαίου:  .............................................................................................. 
Στοιχεία Ασφαλιστικής Εταιρείας:  .............................(επωνυµία)............................. 
                                                         ............................(διεύθυνση)............................. 
                                                         ..................(τηλέφωνα - fax - email)................... 
 
Σε περίπτωση που ο Πελάτης δεν τηρήσει το χρονοδιάγραµµα πληρωµών του 
οργανωµένου ταξιδιού, ο ∆ιοργανωτής δικαιούται να ακυρώσει τη συµµετοχή του στο 
οργανωµένο ταξίδι, ενώ ο Πελάτης εξακολουθεί να έχει την υποχρέωση καταβολής των 
προβλεπόµενων ακυρωτικών.  
 

Τόπος / Ηµεροµηνία ............................................ 
 

 
 
........................................         ........................................         ........................................ 
       Ο ∆ΙΟΡΓΑΝΩΤΗΣ                  Ο ΠΩΛΗΤΗΣ                          Ο ΠΕΛΑΤΗΣ 
                                                              (όταν είναι διαφορετικός 
                                                                 από τον ∆ιοργανωτή) 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
Συνηµµένα: 
Παράρτηµα 1:  Γενικοί Όροι Συµµετοχής σε οργανωµένο ταξίδι του ∆ιοργανωτή. 
Παράρτηµα 2:  Πρόγραµµα του συγκεκριµένου οργανωµένου ταξιδιού. 



 123

1.2 Ο Ρ Γ Α Ν Ω Μ Ε ΝΑ   Τ Α Ξ Ι ∆ Ι Α 
 

Οδηγίες για: Σύµβαση Οργανωµένου Ταξιδιού 
[Μεταξύ ∆ιοργανωτή – Πωλητή – Πελάτη] 

 
Το Π.∆. 339/1996, το οποίο ενσωµάτωσε στο ελληνικό δίκαιο την Οδηγία 90/314/ΕΟΚ 
για τα οργανωµένα ταξίδια, προβλέπει ως απαραίτητη προϋπόθεση τη σύναψη 
σύµβασης µεταξύ του τουριστικού γραφείου που προγραµµατίζει το οργανωµένο ταξίδι 
(διοργανωτή) και του ταξιδιώτη, πριν από την αναχώρηση του ταξιδιού.  
ΠΡΟΣΟΧΗ: Η µη σύναψη σύµβασης δεν επηρεάζει σε καµία περίπτωση τα 
δικαιώµατα του καταναλωτή ενώ αντιθέτως στερεί από το τουριστικό γραφείο σου τη 
δυνατότητα να απαιτήσει την εφαρµογή οποιουδήποτε όρου (π.χ. ακυρωτικά) 
περιλαµβάνεται στη µπροσούρα ή το πρόγραµµα του ταξιδιού . Αποτελεί δε από µόνη 
της, αιτία επιβολής διοικητικού προστίµου από τον ΕΟΤ ανεξάρτητα από την ορθή ή 
µη, εκτέλεση του ταξιδιού. 
Επιπλέον επειδή το Π∆ 339/96 που µετέφερε την Οδηγία 314/90 στο Ελληνικό δίκαιο 
δεν προχώρησε σε διαχωρισµό ευθυνών µεταξύ πωλητή και διοργανωτή όπως συνέβη 
σε άλλα κράτη µέλη, η σύναψη σύµβασης αποτελεί το µόνο µέσο αντικειµενικού 
επιµερισµού της ευθύνης έναντι του καταναλωτή.  
ΠΡΟΣΟΧΗ: Εάν οι ευθύνες µεταξύ διοργανωτή και πωλητή δεν έχουν διαχωριστεί 
βάση σύµβασης και γίνει καταγγελία στον ΕΟΤ οι αρµόδιες υπηρεσίες είναι πολύ 
πιθανό να επιβάλλουν κυρώσεις για την ίδια παράβαση/ παράληψη τόσο στο 
διοργανωτή όσο και στον πωλητή µε βάση την ασαφή σχετική  διατύπωση του Π∆ 
339/96. 
ΠΡΟΣΟΧΗ: Εάν ένα ταξίδι συνδιοργανώνεται από δύο ή περισσότερα γραφεία, θα 
πρέπει στο πεδίο στοιχείων του διοργανωτή στη σύµβαση, να αναφέρονται τα πλήρη 
στοιχεία όλων των γραφείων, που συνδιοργανώνουν το ταξίδι. Αν αναφερθεί µόνο ένα 
γραφείο, τότε αυτό, θα φέρει εξολοκλήρου τις ευθύνες του διοργανωτή έναντι του 
καταναλωτή ακόµη και για τυχόν παραλήψεις ή λάθη των λοιπών συνδιοργανωτών.   
 
Όταν ο πωλητής του ταξιδιού και ο διοργανωτής είναι διαφορετικά τουριστικά γραφεία, 
τα πλήρη στοιχεία και των δύο επιχειρήσεων πρέπει να αναφέρονται στη σύµβαση στα 
αντίστοιχα πεδία. 
  
Είτε είσαι διοργανωτής και πουλάς ο ίδιος το ταξίδι σου είτε είσαι πωλητής και πουλάς 
ταξίδια που διοργανώνονται από άλλα γραφεία, πρέπει πριν από την υπογραφή της 
σύµβασης να φροντίσεις να δώσεις στον υποψήφιο ταξιδιώτη όλες τις πληροφορίες που 
αφορούν το ταξίδι του και οι οποίες προβλέπονται από το παραπάνω Π.∆.  
Επίσης, θα πρέπει να δώσεις στον πελάτη σου το πρόγραµµα του συγκεκριµένου 
ταξιδιού και τους Γενικούς Όρους Συµµετοχής του διοργανωτή, προκειµένου να 
µπορέσει να ενηµερωθεί εγκαίρως για το περιεχόµενό τους. Μην ξεχνάς , ότι οι Γενικοί 
Όροι Συµµετοχής και το πρόγραµµα του ταξιδιού συνιστούν αναπόσπαστο τµήµα της 
σύµβασης του οργανωµένου ταξιδιού και ότι ο ταξιδιώτης, υπογράφοντας τη σύµβαση, 
αποδέχεται αυτόµατα και τα κείµενα αυτά. Είναι λοιπόν απολύτως απαραίτητο να τους 
έχει λάβει πριν από την υπογραφή της σύµβασης και αυτό να αποδεικνύεται.  
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Ι. Σύµβαση: 
 
Α. Αν είσαι ∆ιοργανωτής: 
• Στη Σύµβαση Οργανωµένου Ταξιδιού που αποτελεί νοµικό έγγραφο, θα πρέπει να 

συµπληρώσεις (στα αντίστοιχα κενά) την πλήρη επίσηµη επωνυµία της επιχείρησης 
σου, τον διακριτικό της τίτλο, καθώς και όλα τα άλλα στοιχεία που σηµειώνονται 
στο αντίστοιχο σηµείο του υποδείγµατος. Επίσης, θα πρέπει να συµπληρώσεις το 
ονοµατεπώνυµο του ταξιδιώτη (είτε ταξιδεύει µόνος είτε εκπροσωπεί και καλύπτει 
οικονοµικά τα µέλη της οικογένειάς του ή άλλα πρόσωπα που ταξιδεύουν µαζί του) 
και τα πλήρη στοιχεία του, όπως ζητούνται στο υπόδειγµα.  

Στη σύµβαση το κείµενο σε αγκύλες µε την υποσηµείωση 1 θα πρέπει να παραµείνει ως 
έχει και να διαγραφεί το κείµενο σε αγκύλες µε την υποσηµείωση 2 
 
Β. Αν είσαι Πωλητής: 
• Στη Σύµβαση Οργανωµένου Ταξιδιού που αποτελεί νοµικό έγγραφο, θα πρέπει να 

αναγράφονται τόσο τα πλήρη στοιχεία της δικής σου επιχείρησης (στα αντίστοιχα 
κενά της σύµβασης) όσο και τα πλήρη στοιχεία του διοργανωτή του ταξιδιού που 
πουλάς. Επίσης, θα πρέπει να αναγράφεται το ονοµατεπώνυµο του ταξιδιώτη (είτε 
ταξιδεύει µόνος είτε εκπροσωπεί και καλύπτει οικονοµικά τα µέλη της οικογένειάς 
του ή άλλα πρόσωπα που ταξιδεύουν µαζί του) και τα πλήρη στοιχεία του, όπως 
ζητούνται στο υπόδειγµα.  

Στη σύµβαση το κείµενο σε αγκύλες µε την υποσηµείωση 2 θα πρέπει να παραµείνει ως 
έχει και να διαγραφεί το κείµενο σε αγκύλες µε την υποσηµείωση 1 
 
Τα παρακάτω αφορούν είτε τον διοργανωτή που πωλεί ο ίδιος το ταξίδι του είτε τον 
πωλητή του ταξιδιού: 
 

II. Τροποποιήσεις – Μεταβολές 
• Αν, πριν από την αναχώρηση του ταξιδιού, ο διοργανωτής υποχρεωθεί να 

τροποποιήσει σε σηµαντικό βαθµό ένα από τα ουσιαστικά στοιχεία της σύµβασης, 
όπως την τιµή, και ο υποψήφιος ταξιδιώτης δεχθεί την τροποποίηση, θα πρέπει να 
συνυπογράψετε µαζί του µία τροποποιητική πράξη της σύµβασης, στην οποία θα 
φαίνονται οι τροποποιήσεις που έγιναν και η επίπτωσή τους στις τιµές του ταξιδιού.  
ΠΡΟΣΟΧΗ: Αν δεν υπογράψετε την τροποποίηση τότε ο καταναλωτής µπορεί 
καταγγείλει τη σύµβαση ακόµη και µετά το ταξίδι ή να µην καταβάλει τη διαφορά τιµής 
ή ακόµη και να απαιτήσει αποζηµίωση. 

 
III. Ταξίδι: 

• Εδώ θα πρέπει να συµπληρώσεις στα αντίστοιχα πεδία τα στοιχεία του ταξιδιού που 
αφορά η συγκεκριµένη σύµβαση (το ταξίδι πρέπει να υποδεικνύεται στη σύµβαση 
µε τον τίτλο του και -εφ’ όσον υπάρχει- µε τον κωδικό αριθµό του).  

• Μην ξεχνάς να συµπεριλαµβάνεις στη σύµβαση τα τηλέφωνα, στα οποία ο 
ταξιδιώτης θα µπορεί να επικοινωνεί µε το γραφείο σου (εάν είσαι πωλητής πρέπει 
να συµπεριλάβεις τηλέφωνα και του διοργανωτή) για οτιδήποτε αφορά το ταξίδι 
του, καθώς και το ονοµατεπώνυµο του υπευθύνου, στον οποίο θα πρέπει να 
απευθύνεται σχετικά.  
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IV. Στοιχεία συµµετεχόντων: 
• Εδώ θα συµπληρώσεις στα αντίστοιχα πεδία τα στοιχεία όλων των πελατών που 

αφορά η σύµβαση. 
 
ΠΡΟΣΟΧΗ: Είτε είσαι διοργανωτής και πουλάς δικό σου ταξίδι είτε είσαι  πωλητής 
(και πουλάς ταξίδι άλλου γραφείου), θα πρέπει να έχεις στη διάθεσή σου όλα τα 
στοιχεία επικοινωνίας για την περίπτωση που χρειαστεί να ειδοποιήσεις τον ταξιδιώτη 
για κάποια ξαφνική µεταβολή, πριν την αναχώρηση ή/ και κατά τη διάρκεια του 
ταξιδιού. 
 

V. Πτήσεις - Ξενοδοχεία 
• Στη συνέχεια του κειµένου της σύµβασης, θα πρέπει να συµπληρώσεις όλα τα 

στοιχεία που ζητούνται (σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996) και αφορούν το 
συγκεκριµένο ταξίδι σύµφωνα µε το υπόδειγµα (β) ή µε άλλο τρόπο που θα επιλέξει 
ο διοργανωτής(α)(Συµβουλευτείτε το υπόδειγµα «Προγράµµατος»). 

 
• Ανάλογα µε την πολιτική του διοργανωτή, οι λεπτοµέρειες που αφορούν τις πτήσεις 

και τα ξενοδοχεία του ταξιδιού µπορεί να αναφερθούν αναλυτικά στη σύµβαση ή να 
γίνει αντίστοιχη παραποµπή στο πρόγραµµα του ταξιδιού. 

 
VI. Ειδικές συµφωνηµένες συµπληρωµατικές υπηρεσίες 

• Στην περίπτωση που υπάρχουν προαιρετικές εκδροµές ή άλλες υπηρεσίες στο ταξίδι, 
τις οποίες έχει επιλέξει ο ταξιδιώτης, αυτές θα πρέπει να αναφέρονται οπωσδήποτε 
στη σύµβαση, καθώς µόνο σε αυτή την περίπτωση (και εφ’ όσον έχει πληρώσει το 
καθορισµένο αντίτιµο) µπορεί ο ταξιδιώτης να συµµετάσχει σ’ αυτές. 

 
• Επίσης, αν κάποιος ταξιδιώτης έχει εκφράσει κάποια ιδιαίτερη ανάγκη ή επιθυµία 

για το ταξίδι, την οποία ο διοργανωτής έχει αποδεχθεί, θα πρέπει και αυτή να 
αναφέρεται ρητά στη σύµβαση του ταξιδιού .  

 
VΙI. Πληρωµή- Προαιρετική Ασφάλιση 

• Εδώ πρέπει να συµπληρώσεις τις τιµές και τους όρους πληρωµής του διοργανωτή 
στα αντίστοιχα πεδία της σύµβασης 

• Εάν υπάρχουν επιβαρύνσεις επιπλέον της προκαθορισµένης τιµής του ταξιδιού (π.χ. 
φόροι αεροδροµίου) αυτές θα πρέπει να αναφέρονται ρητά και αναλυτικά στη 
σύµβαση.  Στο σχετικό πεδίο  πρέπει πάντα να αναγράφεται και το συνολικό ποσό 
που πρέπει να καταβάλει ο ταξιδιώτης. 
Σηµείωση: Με βάση τις τελευταίες εξελίξεις του Ευρωπαϊκού καταναλωτικού 
κεκτηµένου πολλοί προµηθευτές (π.χ. αεροπορικές εταιρείες) έχουν πλέον την 
υποχρέωση να συµπεριλαµβάνουν στις τιµές τους όλες τις επιπλέον επιβαρύνσεις. 
Επειδή όµως ο τοµέας των οργανωµένων ταξιδιών διέπεται από ξεχωριστή νοµοθεσία 
για την προστασία του καταναλωτή (οδηγία 90/314) και έχοντας την σύµφωνη γνώµη 
της νοµικής υπηρεσίας της ECTAA έχουµε διατηρήσει τη κατά πλειοψηφία 
χρησιµοποιουµένη µέθοδο της χωριστής αναγραφής τιµής και επιβαρύνσεων. Ωστόσο 
είναι ενδεχόµενο ανάλογα µε τις εξελίξεις στο θεσµικό πλαίσιο, στο µέλλον να 
χρειασθεί να ενοποιηθούν τα σχετικά πεδία και η τιµή να συµπεριλαµβάνει και τις 
επιβαρύνσεις.   

• Το ύψος της προκαταβολής, ο χρόνος καταβολής της και το χρονοδιάγραµµα 
αποπληρωµής καθορίζονται από τον διοργανωτή του ταξιδιού 
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• ΣΥΝΙΣΤΟΥΜΕ Να προτείνεις πάντοτε στους υποψήφιους ταξιδιώτες την 
προαιρετική ασφάλισή τους στα επιθυµητά από αυτούς ποσά για τις περιπτώσεις 
απώλειας ζωής, ασθένειας, ατυχήµατος και απώλειας ή καταστροφής αποσκευών και 
άλλων αξιών, που δεν καλύπτονται από τις οµαδικές ασφαλίσεις ή καλύπτονται 
οριακά. Εφ’ όσον ο πελάτης σου προβεί σ’ αυτή τη προαιρετική ασφάλιση, θα 
πρέπει να συµπληρώσεις όλα τα στοιχεία της στα αντίστοιχα πεδία.  

 
VΙΙI. Ελάχιστος αριθµός συµµετεχόντων 

• Στην περίπτωση που για κάποιο ταξίδι ο διοργανωτής του απαιτεί έναν ελάχιστο 
αριθµό ατόµων για να το πραγµατοποιήσει, αυτό -σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996- θα 
πρέπει να αναγράφεται στη σύµβαση, µαζί µε την προθεσµία µέσα στην οποία θα 
πρέπει να ειδοποιηθεί ο ταξιδιώτης για τη µαταίωση του ταξιδιού λόγω µη 
συµπλήρωσης του αριθµού συµµετεχόντων. 

 
 

IX. Ασφάλεια διοργανωτή 
• Ο διοργανωτής κάθε οργανωµένου ταξιδιού πρέπει βάσει του Π.∆. 339/96 να είναι 

ασφαλισµένος για αστική επαγγελµατική ευθύνη (η οποία προέρχεται από λάθη και 
παραλείψεις κατά την άσκηση του επαγγέλµατός) σε ασφαλιστική εταιρεία που 
λειτουργεί νόµιµα στην Ελλάδα ή σε άλλο κράτος µέλος της Ευρωπαϊκής Ένωσης. 
Το συγκεκριµένο ασφαλιστήριο συµβόλαιο πρέπει να καλύπτει τυχόν αξιώσεις 
ταξιδιωτών που προέρχονται από τη µη εκτέλεση ή την πληµµελή εκτέλεση της 
σύµβασης του οργανωµένου ταξιδιού.  

• Η ίδια ασφαλιστική σύµβαση πρέπει να καλύπτει, σε περίπτωση αφερεγγυότητας ή 
πτώχευσης του διοργανωτή, πέρα από τις άλλες αξιώσεις, και την υποχρέωση 
επιστροφής των καταβληθέντων και τον επαναπατρισµό των ταξιδιωτών.  Οι 
κίνδυνοι αυτοί όµως, µπορούν, αντί για το ασφαλιστήριο συµβόλαιο που 
προαναφέρθηκε, να καλύπτονται µε τραπεζικές εγγυήσεις.  

• Σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996, στη σύµβαση του οργανωµένου ταξιδιού πρέπει να 
αναφέρεται ο αριθµός του ασφαλιστηρίου συµβολαίου και τα στοιχεία της 
ασφαλιστικής εταιρείας, καθώς και τα στοιχεία της εγγυητικής επιστολής και της 
τράπεζας που την έχει εκδώσει, εφ’ όσον η περίπτωση αφερεγγυότητας ή 
πτώχευσης δεν καλύπτεται από το ασφαλιστήριο συµβόλαιο, αλλά από εγγυητική 
επιστολή (οπότε και θα πρέπει να τροποποιήσεις το αντίστοιχο πεδίο της σύµβασης). 

 
 

Χ. Υπογραφές 
• Εφόσον ο πωλητής είναι διαφορετικός από τον διοργανωτή κάθε ένας υπογράφει 

στο αντίστοιχο πεδίο. 
• Εάν ο διοργανωτής πουλά απευθείας στον πελάτη διαγράφεται το πεδίο υπογραφής 

του πωλητή. 
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1.3 ΤΙ ΠΡΕΠΕΙ ΝΑ ΠΕΡΙΛΑΜΒΑΝΕΙ ΤΟ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ 
ΤΟΥ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΟΥ ΤΑΞΙ∆ΙΟΥ 

(σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996) 
 

Ανάλογα µε το οργανωµένο ταξίδι, και ιδιαίτερα όταν στη σύµβαση δεν αναγράφονται 
αναλυτικά τα στοιχεία αυτά, αλλά γίνεται ευθεία παραποµπή στο πρόγραµµα του 
ταξιδιού, αυτό πρέπει να περιλαµβάνει: 
 
• Τον προορισµό ή τους προορισµούς του ταξιδιού και -όταν προβλέπονται 

περισσότερες παραµονές- περιόδους και ηµεροµηνίες, ώρες και τόπους αναχώρησης 
και επιστροφής. 

 
• Το δροµολόγιο. 
 
• Τα µέσα µεταφοράς, τα χαρακτηριστικά και τις κατηγορίες των χρησιµοποιούµενων 

µεταφορικών µέσων, καθώς και τα διανυόµενα χιλιόµετρα ηµερησίως (όταν 
πρόκειται για χερσαίο ταξίδι). 

 
• Όταν το οργανωµένο ταξίδι περιλαµβάνει διανυκτερεύσεις, λεπτοµερείς 

πληροφορίες σχετικά µε το κατάλυµα, τον τύπο, την άδεια λειτουργίας του (εφ’ όσον 
απαιτείται από τη νοµοθεσία του κράτους υποδοχής), τη θέση, την κατηγορία ή το 
επίπεδο ανέσεων, τα κυριότερα χαρακτηριστικά και την τουριστική κατάταξή του 
(σύµφωνα µε τη νοµοθεσία του συγκεκριµένου κράτους υποδοχής), καθώς και τα 
παρεχόµενα γεύµατα και τις λοιπές προσφερόµενες υπηρεσίες.   

 
• Τις επισκέψεις, τις εκδροµές ή άλλες υπηρεσίες που συµπεριλαµβάνονται στη 

συµφωνηθείσα συνολική τιµή του οργανωµένου ταξιδιού. 
 
• Την πληροφορία αν η πραγµατοποίηση του οργανωµένου ταξιδιού απαιτεί έναν 

ελάχιστο αριθµό ατόµων και, στην περίπτωση αυτή, την προθεσµία για την 
ειδοποίηση του πελάτη σε περίπτωση µαταίωσης του ταξιδιού. 

 
• Την τιµή του οργανωµένου ταξιδιού, καθώς και τα ενδεχόµενα τέλη και φόρους που 

οφείλονται για ορισµένες υπηρεσίες (φόροι αεροδροµίου, αποβίβασης ή επιβίβασης 
σε λιµένες και αερολιµένες, τέλη παραµονής), εφ’ όσον δεν περιλαµβάνονται στην 
τιµή του οργανωµένου ταξιδιού.  [Οι τιµές µπορούν να περιέχονται σε συνηµµένο 
τιµοκατάλογο, ο οποίος θα φέρει την ηµεροµηνία έκδοσης ή το χρονικό διάστηµα 
ισχύος του]. 

 
• Το χρονοδιάγραµµα και τις λεπτοµέρειες πληρωµής της τιµής (ποσό ή ποσοστό της 

τιµής που πρέπει να καταβληθεί ως προκαταβολή και χρονοδιάγραµµα εξόφλησης 
του υπολοίπου). 

 
Επιπλέον, εφ’ όσον οι συγκεκριµένες πληροφορίες δεν δίνονται στον πελάτη µε 
διαφορετικό τρόπο, το πρόγραµµα του οργανωµένου ταξιδιού µπορεί να περιλαµβάνει: 
 
• Τις γενικές πληροφορίες σχετικά µε τους όρους που ισχύουν όσον αφορά στα 

διαβατήρια και τις θεωρήσεις για τη συγκεκριµένη(-ες) χώρα(-ες) προορισµού, 
καθώς και πληροφορίες σχετικά µε τις αναγκαίες για το ταξίδι και την παραµονή 
υγειονοµικές διατυπώσεις. 
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2.1 Γενικοί Όροι που αφορούν τις σχέσεις ∆ιοργανωτή του Οργανωµένου 
Ταξιδιού και Πελάτη (Καταναλωτή): 
 
ΓΕΝΙΚΟΙ ΟΡΟΙ ΣΥΜΜΕΤΟΧΗΣ ΠΕΛΑΤΗ ΣΕ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΟ ΤΑΞΙ∆Ι 
Βάσει του Προεδρικού ∆ιατάγµατος 339/1996, κατ’ εφαρµογή της Οδηγίας 
90/314/ΕΟΚ 
 
Παρακαλούµε να διαβάσετε προσεκτικά τους παρακάτω Γενικούς Όρους Συµµετοχής, 
οι οποίοι συνιστούν αναπόσπαστο µέρος της σύµβασης του οργανωµένου ταξιδιού, και 
τις πληροφορίες [και άλλες συστάσεις] 5, πριν εγγραφείτε σε κάποιο από τα 
οργανωµένα ταξίδια µας. 
Η συµµετοχή σε οποιοδήποτε οργανωµένο ταξίδι του τουριστικού γραφείου µας 
προϋποθέτει την προσεκτική µελέτη του προγράµµατος του συγκεκριµένου ταξιδιού 
και σηµαίνει την ανεπιφύλακτη αποδοχή από τον πελάτη των Γενικών Όρων 
Συµµετοχής, όπως αυτοί έχουν διαµορφωθεί από τον ΗΑΤΤΑ για τα µέλη του.  
[Σύµφωνα µε τον ορισµό του Π.∆. 339/1996, ως «οργανωµένο ταξίδι» εννοείται ο 
προκαθορισµένος συνδυασµός δύο τουλάχιστον από τα στοιχεία της µεταφοράς, της 
διαµονής ή άλλων τουριστικών υπηρεσιών µη συµπληρωµατικών της µεταφοράς ή της 
διαµονής που αντιπροσωπεύουν σηµαντικό τµήµα του οργανωµένου ταξιδιού, εφ’ όσον 
η εν λόγω παροχή υπερβαίνει τις 24 ώρες ή περιλαµβάνει µία διανυκτέρευση και 
πωλείται ή προσφέρεται προς πώληση σε µία συνολική τιµή.  Οργανωµένο ταξίδι 
θεωρείται και όταν η παροχή των επί µέρους υπηρεσιών ενός και του αυτού 
οργανωµένου ταξιδιού γίνεται µε χωριστή τιµολόγηση, αλλά στο ίδιο χρονικό διάστηµα 
και από τον ίδιο παροχέα.  ∆εν θεωρείται οργανωµένο ταξίδι η µεµονωµένη πώληση 
εισιτηρίου µεταφοράς ή καταλύµατος ή άλλης τουριστικής υπηρεσίας.] 
Σηµειώνουµε, ότι στους Γενικούς Όρους Συµµετοχής αναφέρονται οι γενικές 
πληροφορίες και τα δικαιώµατα και οι υποχρεώσεις των δύο συµβαλλόµενων µερών 
στο οργανωµένο ταξίδι, ενώ όσον αφορά τις συγκεκριµένες και ειδικές πληροφορίες 
[(προορισµούς, τιµές, ηµέρες και ώρες αναχώρησης και επιστροφής, µέσα µεταφοράς, 
καταλύµατα, επισκέψεις κλπ.)], που αφορούν το κάθε οργανωµένο ταξίδι χωριστά, θα 
πρέπει να συµβουλεύεστε το πρόγραµµα κάθε ταξιδιού και τον σχετικό τιµοκατάλογο.  
 
1.  ∆ΙΟΡΓΑΝΩΤΗΣ (ΤΟΥΡΙΣΤΙΚΟ ΓΡΑΦΕΙΟ) 
Είµαστε ο/η/το «..................» [πλήρη στοιχεία επιχείρησης: επωνυµία, διακριτικός 
τίτλος, έδρα, διεύθυνση, αριθµός ειδικού σήµατος ΕΟΤ], (στο εξής «τουριστικό 
γραφείο»), µέλος του Συνδέσµου των εν Ελλάδι Τουριστικών και Ταξιδιωτικών 
Γραφείων (HATTA) µε αρ. ......., που διοργανώνουµε ταξίδια, [είτε µόνοι είτε σε 
κοινοπρακτική συνεργασία µε άλλα τουριστικά γραφεία][, και τα πωλούµε ή τα 
διαθέτουµε προς πώληση οι ίδιοι ή µέσω άλλου τουριστικού γραφείου (πωλητή)].  
 
2.  ΣΥΜΒΑΣΗ ΣΥΜΜΕΤΟΧΗΣ ΣΕ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΟ ΤΑΞΙ∆Ι 
Η συµµετοχή σας σε οργανωµένο ταξίδι (στο εξής «ταξίδι») προϋποθέτει την υπογραφή 
σύµβασης µεταξύ του τουριστικού γραφείου µας και του «πελάτη», δηλαδή εσάς, η 
οποία καλύπτει και την οικογένειά σας ή την οµάδα που εκπροσωπείτε και καλύπτετε 
οικονοµικά, αντίγραφο της οποίας λαµβάνετε υποχρεωτικά.  Οι παρόντες Γενικοί Όροι 
Συµµετοχής συνιστούν αναπόσπαστο τµήµα της σύµβασης αυτής.  

                                                 
5 Τα σηµεία σε αγκύλες […] είναι συνιστώµενα.  Κάθε γραφείο µπορεί να τα συµπεριλάβει ή όχι στους 
«Γενικούς Όρους» του, ανάλογα µε τις ανάγκες του και τα προγράµµατα που διοργανώνει. 
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3.  ΓΕΝΙΚΑ 
Οι πληροφορίες, τα στοιχεία [και οι συστάσεις] που περιέχονται στους Γενικούς Όρους 
Συµµετοχής έχουν ελεγχθεί από το γραφείο µας, κατά τον χρόνο σύνταξης του εντύπου 
αυτού, για την εγκυρότητα και την ακρίβειά τους, έχουν γενικό χαρακτήρα και ισχύουν 
αν δεν αναφέρεται κάτι διαφορετικό στο πρόγραµµα του κάθε ταξιδιού.   
Τα έντυπα προγράµµατα ισχύουν για την περίοδο που αναγράφεται στον ισχύοντα 
τιµοκατάλογο και σε αδιαίρετο συνδυασµό µε αυτόν, στον οποίο και αναφέρονται 
τυχόν αλλαγές, διορθώσεις και πληροφορίες για τα ταξίδια, που δεσµεύουν όλους τους 
πελάτες. 
Η τελική διαµόρφωση του ταξιδιού, των υπηρεσιών και της τιµής του περιέχεται στη 
σύµβαση του οργανωµένου ταξιδιού, την οποία υπογράφουν και συναποδέχονται τα 
δύο µέρη (τουριστικό γραφείο και πελάτης). 
Σηµειώνουµε, ότι οποιεσδήποτε ειδικές επιθυµίες, ανάγκες ή απαιτήσεις του πελάτη, 
όσον αφορά το ταξίδι στο οποίο συµµετέχει, θα πρέπει να περιλαµβάνονται ρητά στη 
σύµβαση, εφ’ όσον έχουν συµφωνηθεί και είναι εφικτή η πραγµατοποίησή τους. 
Οι πληροφορίες και τα στοιχεία των προγραµµάτων των ταξιδιών µπορεί να αλλάξουν, 
λόγω των συχνών και έκτακτων αλλαγών των συνθηκών παγκοσµίως, και ιδιαίτερα στις 
µεταφορές και τις διεθνείς σχέσεις.  Στην περίπτωση αυτή θα ειδοποιηθείτε άµεσα µε 
τον πλέον πρόσφορο τρόπο, και για τον λόγο αυτόν το γραφείο µας θα πρέπει να 
διαθέτει όλα τα στοιχεία επικοινωνίας σας (τηλέφωνα, fax, email), ώστε να µπορεί ανά 
πάσα στιγµή να έρθει σε επαφή µαζί σας.   
 
4.  ΕΓΓΡΑΦΕΣ - ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ ΣΤΑ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΑ ΤΑΞΙ∆ΙΑ 
Μπορείτε να εγγραφείτε σε κάποιο από τα ταξίδια µας αν είστε άνω των 18 ετών ή αν 
συνοδεύεστε από κάποιον ενήλικα[, εφ’ όσον υπάρχουν διαθέσιµες θέσεις και µε την 
ισχύουσα κάθε φορά τιµή και λοιπές επιβαρύνσεις].  Οι εγγραφές γίνονται µε επίσκεψη 
στα γραφεία ή υποκαταστήµατα των διοργανωτών [ή πωλητών] [ή στα γραφεία των 
συνεργατών µας στην κοινοπραξία], µε αλληλογραφία, fax, τηλέφωνο ή µέσω 
ιστοσελίδας, µε την προϋπόθεση, προκειµένου να δεσµευτούν θέσεις στο συγκεκριµένο 
ταξίδι:  α) της πληρωµής της προβλεπόµενης κάθε φορά προκαταβολής ή ολόκληρου 
του ποσού, µετρητοίς ή µε έµβασµα προς το τουριστικό γραφείο, και β) της 
ανεπιφύλακτης αποδοχής και συµµόρφωσης µε τους παρόντες Όρους. 
Έγκυρη είναι µία εγγραφή αν αναγράφεται στην απόδειξη πληρωµής της προκαταβολής 
το συγκεκριµένο ταξίδι, µε τις ηµεροµηνίες αναχώρησης και επιστροφής και τυχόν 
άλλα διακριτικά στοιχεία του.  Το δικαίωµα συµµετοχής στο ταξίδι εξασφαλίζεται µε 
την εξόφληση του συνόλου της αξίας του και των σχετικών επιβαρύνσεων ##* 6 
πλήρεις εργάσιµες ηµέρες πριν την αναχώρηση.  Τυχόν µη εξόφληση του συνόλου της 
αξίας του ταξιδιού στον προβλεπόµενο χρόνο δίνει το δικαίωµα στο τουριστικό γραφείο 
να ακυρώσει την κράτηση και, ενδεχοµένως, να απαιτήσει ακυρωτικά, σύµφωνα µε 
τους όρους ακύρωσης που προβλέπονται στο παρόν.  
Ο συµβαλλόµενος, ο οποίος εκπροσωπεί την οικογένεια ή την οµάδα του, έχει την 
υποχρέωση να ενηµερώσει όλους τους εκπροσωπούµενους από αυτόν συνταξιδιώτες 
του για τις λεπτοµέρειες και τους Όρους του ταξιδιού.  Οι συµµετέχοντες µέσω τρίτου 
έχουν τις ίδιες υποχρεώσεις µε τον εκπρόσωπο που τους ενέγραψε στο ταξίδι, το δε 
τουριστικό γραφείο θέτει στη διάθεσή τους κάθε σχετική πληροφορία, εάν τού ζητηθεί.   
                                                 
6 Οι προθεσµίες, τα χρονικά διαστήµατα και τα ποσοστά ακυρωτικών µε αστερίσκο [*] πρέπει να είναι 
εύλογα προκειµένου να µην θεωρηθούν καταχρηστικά. Κάθε γραφείο πρέπει να προβλέψει τα κατάλληλα 
χρονικά διαστήµατα και ποσοστά ακυρωτικών ανάλογα µε τα ιδιαίτερα δεδοµένα του. 
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[Οι εγγραφές αρχίζουν αµέσως µετά την έκδοση του εντύπου των ταξιδιών και του 
ένθετου τιµοκαταλόγου.  Συνιστούµε, εφ’ όσον σας ενδιαφέρει κάποιο ταξίδι και 
προκειµένου να εξασφαλίσετε τη συµµετοχή σας, να εγγράφεστε έγκαιρα σ’ αυτό.] 
 
5.  ΤΙΜΕΣ ΤΑΞΙ∆ΙΩΝ - ΕΠΙΒΑΡΥΝΣΕΙΣ ΚΛΠ. 
Η αξία των ταξιδιών (στο εξής «τιµή») αναφέρεται στον εκάστοτε ισχύοντα 
τιµοκατάλογό µας, όπου αναλύονται και οι υπόλοιπες υποχρεωτικές επιβαρύνσεις 
(τέλη-φόροι, φόροι αεροδροµίων, επίναυλοι καυσίµων, φιλοδωρήµατα, visa κλπ.).  Οι 
τιµές των ταξιδιών υπολογίζονται κατά την ηµέρα που εκδίδεται ο τιµοκατάλογος (η 
συγκεκριµένη ηµεροµηνία αναφέρεται σ’ αυτόν), µε βάση τα κοστολόγια των 
υπηρεσιών κάθε ταξιδιού, τους ισχύοντες ναύλους, φόρους και άλλα έξοδα ασφάλειας, 
την ισοτιµία ξένων νοµισµάτων σε σχέση µε το Ευρώ, καθώς και κάθε άλλον 
παράγοντα κόστους.  Το τουριστικό γραφείο, αφού εξαντλήσει κάθε δυνατότητα 
πρόβλεψης, διατηρεί το δικαίωµα αναπροσαρµογής των τιµών όταν οι πιο πάνω 
παράγοντες κόστους αλλάξουν. 
Η τιµή του ταξιδιού µπορεί να αλλάξει µέχρι 20 ηµέρες πριν την ηµεροµηνία της 
αντίστοιχης αναχώρησης, λόγω απρόβλεπτων αυξήσεων ναύλων, συναλλάγµατος, 
καυσίµων κλπ. 
Σε περίπτωση αύξησης της τιµής σε σηµαντικό βαθµό για τους παραπάνω λόγους, ο 
πελάτης µπορεί να ακυρώσει τη συµµετοχή του και να τού επιστραφούν τα χρήµατα 
που έχει καταβάλει ή να τού προσφερθεί ένα άλλο ταξίδι ίσης ή ανώτερης αξίας.  Αν το 
ταξίδι που θα τού προσφερθεί είναι κατώτερης αξίας, θα τού επιστραφεί η διαφορά. 
Υποχρέωση του πελάτη είναι να γνωστοποιήσει στο γραφείο µας εγγράφως την όποια 
απόφασή του µέσα σε εύλογο χρονικό διάστηµα, που όµως σε καµµία περίπτωση δεν 
µπορεί να υπερβαίνει τις ##* ηµέρες από τη στιγµή που θα τού κοινοποιηθεί η αύξηση 
της τιµής. Σε περίπτωση που ο πελάτης δεν απαντήσει εγγράφως εντός της παραπάνω 
προθεσµίας το γραφείο µας είναι υποχρεωµένο να ακυρώσει την συµµετοχή του και να 
του επιστρέψει όλα τα χρήµατα που έχει καταβάλει χωρίς καµία άλλη υποχρέωση.  
[Οι επιβαρύνσεις συνήθως αφορούν έξοδα τρίτων (φόροι αεροδροµίων, λιµένων, 
επιβαρύνσεις καυσίµων, συναλλαγµατικές διαφορές κλπ.).] 
[Πάγια, οι τιµές των οργανωµένων ταξιδιών αφορούν ένα άτοµο και καλύπτουν µόνο 
τις αναφερόµενες στα «περιλαµβανόµενα» υπηρεσίες.]  
[Η τιµή των ταξιδιών µπορεί και να µειωθεί για την προσέλκυση επιπλέον ατόµων, 
απαραίτητων για την πραγµατοποίησή τους.  Τυχόν διάθεση των τελευταίων 
προπληρωµένων από το τουριστικό γραφείο θέσεων σε προσφορά, προκειµένου να 
πραγµατοποιηθεί ένα ταξίδι, δεν δικαιοδοτεί τους υπόλοιπους πελάτες να απαιτήσουν 
ανάλογη έκπτωση ή να ακυρώσουν τη συµµετοχή τους χωρίς να καταβάλουν τα 
προβλεπόµενα ακυρωτικά. 
Επίσης, το τουριστικό γραφείο έχει το δικαίωµα, για ορισµένη χρονική περίοδο ή για 
περιορισµένο αριθµό θέσεων, να πωλήσει θέσεις σε ευνοϊκότερες τιµές, µε ειδικούς 
όρους ακυρωτικών.] 
[Οι παιδικές χρεώσεις (για ηλικίες 2-12 ετών και µόνο όταν πληρώνουν δύο ενήλικες 
στο ίδιο δωµάτιο/καµπίνα) ποικίλλουν κατά περίπτωση από προσφορά δωρεάν 
διαµονής, χωρίς φαγητό, στα ξενοδοχεία και τα πλοία, µέχρι µια µικρή έκπτωση. 
Στα charters (ναυλωµένα µέσα µεταφοράς) όλοι οι επιβάτες, καθώς και τα παιδιά, 
πληρώνουν κανονικό εισιτήριο.   
Στην περίπτωση που επιλέξετε να διαµείνετε σε τρίκλινο δωµάτιο, θα πρέπει να 
γνωρίζετε ότι το τρίτο άτοµο στα τρίκλινα δωµάτια έχει µικρή ή καθόλου έκπτωση.  Οι 
ακριβείς διαφοροποιήσεις των τιµών, πάντως, αναφέρονται στον τιµοκατάλογο που 
ισχύει.]   
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6.  ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ - ΕΥΘΥΝΕΣ ΤΟΥΡΙΣΤΙΚΟΥ ΓΡΑΦΕΙΟΥ  
Το τουριστικό γραφείο έχει την υποχρέωση να συντονίσει και να εκτελέσει µε τον 
καλύτερο δυνατό τρόπο τα ταξίδια που διαθέτει στους πελάτες.  Το τουριστικό γραφείο, 
έχοντας εξαντλήσει κάθε δυνατότητα πρόβλεψης και φροντίδας, δεν ευθύνεται για 
λανθασµένες ενέργειες και παραλείψεις τρίτων προσώπων, ξένων προς την παροχή των 
υπηρεσιών, και των συνεργατών τους, και για έκτακτες καταστάσεις, όπως ακυρώσεις, 
καθυστερήσεις ή αλλαγές δροµολογίων των διαφόρων µεταφορικών µέσων 
(αεροπλάνων, πλοίων, λεωφορείων, τρένων κλπ.) λόγω αποκλεισµού («εµπάργκο») 
περιοχών εξ αιτίας τροµοκρατικών ενεργειών, απεργιών και άλλων αιτίων.  Λόγω της 
πιθανότητας µικρών ή µεγάλων καθυστερήσεων, για τεχνικούς ή µετεωρολογικούς ή 
άλλους λόγους, οι πελάτες δεν πρέπει να προγραµµατίζουν επισκέψεις ή τη συµµετοχή 
τους σε εκδηλώσεις κλπ. κατά τις ηµέρες των πτήσεων ή, γενικά, της µεταφοράς τους 
από τον έναν προορισµό στον άλλο.  Τυχόν προγραµµατισµένη ξενάγηση, σε 
περίπτωση καθυστέρησης, µεταφέρεται στις επόµενες ηµέρες, και αν αυτό είναι 
αδύνατο επιστρέφεται το κόστος της.   
Τονίζεται ότι το τουριστικό γραφείο δεν είναι σε θέση να προβλέψει ή να ελέγξει 
περιστάσεις που είναι ξένες προς τη σφαίρα επιρροής του και µπορεί να οδηγήσουν στη 
µαταίωση του ταξιδιού ή σε ζηµίες που οφείλονται σε µη εκτέλεση ή πληµµελή 
εκτέλεση των συµφωνηµένων υπηρεσιών του ταξιδιού.  Χαρακτηριστικά παραδείγµατα 
τέτοιων περιπτώσεων είναι: απεργίες, ατυχήµατα, ασθένειες, επιδηµίες, οργανικές 
διαταραχές λόγω τοπικών συνθηκών, υψοµέτρου, κλίµατος, λόγω γευµάτων που δεν 
περιλαµβάνονται στο πρόγραµµα του ταξιδιού ή λόγω ανεπαρκών συνθηκών υγιεινής 
από εξωγενείς παράγοντες, τραυµατισµοί ή κακουχίες λόγω πολέµου, πραξικοπηµάτων, 
τροµοκρατικών ενεργειών, αεροπειρατειών, σεισµών, καιρικών συνθηκών, πυρκαγιών, 
επιδηµιών, τοξικών µολύνσεων και οποιαδήποτε άλλη κατάσταση ανάγκης ή ανωτέρας 
βίας.  Στις παραπάνω περιπτώσεις, το τουριστικό γραφείο δεν φέρει ευθύνη για 
αποκατάσταση τυχόν ζηµίας που προκλήθηκε από αυτές.  Θα εξαντλήσει, πάντως, κάθε 
προσπάθεια για να συµπαρασταθεί και να φροντίσει τους πελάτες µε κάθε τρόπο, χωρίς 
αυτό να στοιχειοθετεί για το γραφείο ευθύνη ή υποχρέωση κάλυψης των σχετικών 
έκτακτων δαπανών, οι οποίες θα πρέπει να καλυφθούν, όπως στις περιπτώσεις της 
ανωτέρας βίας, από τους ίδιους τους πελάτες.   
Σε περίπτωση που, µετά την αναχώρηση του πελάτη για το ταξίδι, το γραφείο µας 
αδυνατεί, για λόγους που οφείλονται σε ανωτέρα βία, όπως αυτή περιγράφεται 
παραπάνω, να παράσχει σηµαντικό τµήµα των προβλεπόµενων στη σύµβαση 
υπηρεσιών, οφείλει να προβεί στους κατάλληλους διακανονισµούς που θα επιτρέψουν 
την απρόσκοπτη συνέχιση του ταξιδιού.  Εάν αυτοί οι διακανονισµοί δεν είναι εφικτοί, 
το γραφείο έχει την ευθύνη να επιστρέψει τον πελάτη στον τόπο αναχώρησης ή σε 
οποιοδήποτε άλλο σηµείο επιστροφής είχε συµφωνηθεί. 
Εύλογα παράπονα, κατά τη διάρκεια του ταξιδιού, πρέπει να αναφέρονται αµέσως και 
επί τόπου στον συνοδό (ή, ελλείψει αυτού, στο γραφείο µας), και στον παρέχοντα τη 
συγκεκριµένη υπηρεσία, εγγράφως.  Ο συνοδός γράφει στο ίδιο έντυπο τις 
παρατηρήσεις του σχετικά µε το θέµα.  Αν το πρόβληµα που επισηµάνθηκε δεν 
κατέστη δυνατό να λυθεί επί τόπου, µετά την επιστροφή σας από το ταξίδι θα πρέπει να 
υποβάλετε εγγράφως στο γραφείο µας οποιοδήποτε σχετικό παράπονο µέσα σε 
προθεσµία ##* εργάσιµων ηµερών, µαζί µε οποιαδήποτε έγγραφα ή άλλα αποδεικτικά 
στοιχεία διαθέτετε για τη αιτιολόγησή του.  Μετά την παρέλευση ##ηµέρου*, το 
τουριστικό γραφείο δεν έχει υποχρέωση απάντησης σε οποιαδήποτε απαίτηση.  
Υπάρχει περίπτωση, για να είναι δυνατή -από πλευράς κόστους- η πραγµατοποίηση 
ενός οργανωµένου ταξιδιού, να απαιτείται ένας ελάχιστος αριθµός συµµετεχόντων, για 
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τον οποίο θα ενηµερωθείτε από το ειδικό φυλλάδιο του προγράµµατος του κάθε 
ταξιδιού.  Εφ’ όσον ο αριθµός αυτός δεν συµπληρωθεί, το γραφείο µας διατηρεί το 
δικαίωµα να ακυρώσει το συγκεκριµένο ταξίδι, οφείλει δε να ενηµερώσει εγγράφως, 
και εντός των προθεσµιών που προβλέπονται στην περιγραφή του οργανωµένου 
ταξιδιού, τους καταναλωτές που είχαν δηλώσει συµµετοχή σε αυτό, και να τούς 
επιστρέψει τα χρήµατα που είχαν καταβάλει µέχρι τη στιγµή της ακύρωσης για τη 
συµµετοχή τους στο συγκεκριµένο πρόγραµµα. 
[Ή εναλλακτικά: «Όλα τα οµαδικά ταξίδια του γραφείου µας έχουν κοστολογηθεί µε βάση 
τα ##* ενήλικα άτοµα (εκτός αν αναφέρεται κάτι διαφορετικό στο πρόγραµµα 
συγκεκριµένου ταξιδιού) και διατηρούµε το δικαίωµα ακύρωσης του ταξιδιού αν δεν 
συµπληρωθεί αυτός ο αριθµός.  Στην περίπτωση ακύρωσης, το τουριστικό γραφείο πρέπει 
να ειδοποιήσει τον πελάτη ##* τουλάχιστον ηµέρες πριν την αναχώρηση και να προτείνει 
τυχόν εναλλακτικές λύσεις ταξιδιών.  Αν δεν βρεθεί εναλλακτική λύση, το γραφείο θα 
επιστρέψει το καταβληθέν ποσό χωρίς καµµία άλλη υποχρέωση προς τον πελάτη.»] 
Παροχές που δεν αναφέρονται στις περιγραφές των προγραµµάτων των οργανωµένων 
ταξιδιών ή που αναφέρονται ως προαιρετικές, είτε δεν προσφέρονται καθόλου από το 
τουριστικό γραφείο µας είτε διατίθενται µε επιπλέον χρέωση πέραν των 
αναγραφόµενων τιµών, εφ’ όσον τελικά καταστεί δυνατή η υλοποίησή τους.  Οι 
προαιρετικές αυτές παροχές, πάντως, (επιτόπιες εκδροµές, βραδινές εκδηλώσεις, 
είσοδοι σε µουσεία κλπ.), δεν είναι υποχρεωτικές για καµία πλευρά (διοργανωτή / 
πελάτη), και πραγµατοποιούνται µόνο αν συµπληρωθεί ένας ελάχιστος αριθµός 
συµµετεχόντων και αφού προπληρωθεί το συνολικό ποσό.   
Το γραφείο µας δεν έχει ευθύνη για τις προαιρετικές παροχές, οι οποίες δεν 
πραγµατοποιούνται από αυτό. 
 
7.  ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ - ΕΥΘΥΝΕΣ ΠΕΛΑΤΩΝ 
[Επειδή στο οργανωµένο ταξίδι συµµετέχουν, συνήθως, και άλλα άτοµα, η συµµετοχή 
σε αυτό προϋποθέτει ανάλογη κοινωνική συµπεριφορά και κατανόηση απέναντι στους 
συνταξιδιώτες και τους παράγοντες πραγµατοποίησής του.  Για τον λόγο αυτόν] είναι 
απαραίτητη η απόλυτη συµµόρφωση των πελατών προς το πρόγραµµα του ταξιδιού και 
τις υποδείξεις των συνοδών ή ξεναγών και η έγκαιρη προσέλευσή τους στους τόπους 
συγκέντρωσης για τις διάφορες παροχές του προγράµµατος [(πτήσεις, µεταφορές, 
ξεναγήσεις, εκδροµές, γεύµατα κλπ.)].  Η καθυστέρηση και ασυνέπεια του πελάτη έχει 
σαν αποτέλεσµα την απώλεια της πτήσης, εκδροµής, µετακίνησης ή άλλης υπηρεσίας, 
χωρίς δικαίωµα επιστροφής χρηµάτων για την υπηρεσία που έχασε.  Στην περίπτωση 
αυτή, ο πελάτης θα πρέπει να επανασυνδεθεί µε την οµάδα µε δική του ευθύνη και 
έξοδα.  Το τουριστικό γραφείο θα καταβάλει κάθε δυνατή προσπάθεια για να τον 
συνδράµει σ’ αυτό. 
Στα αεροδρόµια και τα λιµάνια θα πρέπει να βρίσκεστε δύο (2) τουλάχιστον ώρες πριν 
την αναχώρησή σας.  Αν δεν προβλέπεται συνοδός στο ταξίδι, πρέπει να επιβεβαιώνετε 
επί τόπου τις επόµενες πτήσεις σας µε την αεροπορική εταιρεία και να βεβαιώνεστε από 
ποιο αεροδρόµιο και σταθµό (terminal) αναχωρεί η πτήση σας και ποια ώρα. 
[Οι πελάτες από άλλες περιοχές πρέπει να φθάνουν πολύ νωρίτερα -κατά προτίµηση 
την προηγούµενη ηµέρα- στον τόπο αναχώρησης του ταξιδιού, προκειµένου να µήν 
επηρεάζονται από τυχόν καθυστέρηση ή και απεργία των τοπικών µέσων µεταφοράς.  
Τυχόν απώλεια του µέσου µεταφοράς του οργανωµένου ταξιδιού από τέτοια 
καθυστέρηση συνεπάγεται την απώλεια του συνόλου του ταξιδιού, στην περίπτωση που 
δεν είναι εφικτή η επανασύνδεση µε την υπόλοιπη οµάδα, χωρίς δικαίωµα επιστροφής 
χρηµάτων.  Στην αντίθετη περίπτωση, τα έξοδα για την επανασύνδεσή τους µε την 
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υπόλοιπη οµάδα βαρύνουν τους ίδιους τους πελάτες, το δε τουριστικό γραφείο θα 
καταβάλει κάθε δυνατή προσπάθεια για να τους συνδράµει οργανωτικά σ’ αυτό.] 
Οι πελάτες είναι υπεύθυνοι για τις πράξεις των παιδιών που συνοδεύουν και πρέπει να 
τα εποπτεύουν ανελλιπώς σε όλο το ταξίδι για την ασφάλεια και τη συµπεριφορά τους.   
Σε περίπτωση που ο πελάτης διακόψει το ταξίδι του µε δική του απόφαση και 
αποχωριστεί από την οµάδα, ακόµη και για λόγο ανωτέρας βίας, δεν δικαιούται καµµία 
περαιτέρω υπηρεσία ή αποζηµίωση και η ευθύνη και τα έξοδα οποιασδήποτε 
µετακίνησής του εκτός οµάδας βαρύνουν τον ίδιο. 
Κατά τον ίδιο τρόπο, το γραφείο µας δεν φέρει ευθύνη για υπηρεσίες του οργανωµένου 
ταξιδιού οι οποίες δεν παρασχέθηκαν στον πελάτη από δική του αµέλεια ή ευθύνη, ή 
λόγω ασθένειάς του.  
[Πριν την αναχώρησή σας από το ξενοδοχείο ή το κατάλυµά σας, να µεριµνάτε έγκαιρα 
για την εξόφληση τυχόν προσωπικών λογαριασµών (από τηλεφωνήµατα, ποτά, κλπ.).] 
Σε περίπτωση που ο πελάτης κωλύεται να συµµετάσχει στο οργανωµένο ταξίδι στο 
οποίο έχει κρατήσει θέση, µπορεί να εκχωρήσει την κράτησή του σε άλλο άτοµο, το 
οποίο πληροί τις προϋποθέσεις συµµετοχής στο συγκεκριµένο ταξίδι, το αργότερο 5 
εργάσιµες ηµέρες πριν την αναχώρηση, ενώ ειδικά για τις θαλάσσιες µεταφορές η 
προθεσµία είναι 10 εργάσιµες ηµέρες πριν την αναχώρηση.  Σε περίπτωση τυχόν 
οφειλόµενου υπολοίπου του ποσού ή ενδεχόµενων πρόσθετων εξόδων από την 
εκχώρηση (π.χ. από το γεγονός ότι ο νέος πελάτης είναι άτοµο του άλλου φύλου), ο 
εκχωρών και ο εκδοχέας ευθύνονται αλληλέγγυα απέναντι στο γραφείο µας για την 
καταβολή τους.   
Ιδιαίτερα στην περίπτωση των τακτικών αεροµεταφορέων, πρέπει να επισηµανθεί ότι 
δεν είναι δυνατή η αλλαγή του ονόµατος του επιβάτη, αλλά µόνο η ακύρωση της 
υπάρχουσας κράτησης και η κράτηση νέας θέσης.  Το γραφείο µας θα καταβάλλει κάθε 
προσπάθεια για την ανεύρεση νέας θέσης, δεν θα φέρει όµως καµµία ευθύνη σε 
περίπτωση που αυτό δεν σταθεί δυνατό.  Η δε συνεπαγόµενη υποχρεωτική ακύρωση 
της κράτησης θα γίνεται σύµφωνα µε τους προβλεπόµενους στο παρόν όρους 
ακύρωσης.  
 
8.  ΞΕΝΟ∆ΟΧΕΙΑ - ΚΑΤΑΛΥΜΑΤΑ [/ ΠΛΟΙΑ - ΑΛΛΑ ΜΕΣΑ ΜΕΤΑΦΟΡΑΣ] 
Όλες οι πληροφορίες, που αφορούν την κατηγοριοποίηση ή την κατάταξη των 
ξενοδοχείων και των καταλυµάτων που αναφέρονται στα προγράµµατα των 
οργανωµένων ταξιδιών µας, είναι σύµφωνες µε την ισχύουσα νοµοθεσία του κάθε 
κράτους για την τουριστική κατάταξη των ξενοδοχείων και καταλυµάτων, η οποία 
µπορεί να διαφέρει από χώρα σε χώρα.  Πρέπει να γνωρίζετε, ότι δεν υπάρχει ενιαία 
διεθνής κατάταξη των ξενοδοχείων.  [Η επιλογή των ξενοδοχείων και καταλυµάτων 
γίνεται µε κριτήρια τη θέση τους και τις υπηρεσίες που προσφέρουν, σε συνδυασµό µε 
την καλύτερη δυνατή τιµή ανάλογα µε την κατηγορία τους, όπως αυτή αναφέρεται στην 
περιγραφή κάθε ταξιδιού.]   
[Τα δωµάτια των περισσότερων ξενοδοχείων φιλοξενούν δύο κρεβάτια ή ένα 
φαρδύκλινο.  Τα τρίκλινα δωµάτια είναι, στην ουσία, δίκλινα µε επιπλέον κρεβάτι.  
Συνήθως δεν είναι ιδιαίτερα άνετα και το επιπλέον κρεβάτι µπορεί να είναι µικρότερο 
από τα κανονικά ή καναπές. Προς εξυπηρέτηση των πελατών, ορισµένα ξενοδοχεία 
τοποθετούν και τέταρτο κρεβάτι, είναι όµως αυτονόητο ότι ο χώρος θα είναι αρκετά 
περιορισµένος.]   
[Στα γκρουπ, και γενικά στα ταξίδια-πακέτα, συνήθως δεν δίνονται διακεκριµένα 
δωµάτια, λόγω των ειδικών οικονοµικών τιµών. 
Τα δωµάτια παραδίδονται από το ξενοδοχείο συνήθως µεταξύ 13:00-15:00 και είναι 
στη διάθεση των ενοίκων ως τις 10:00 της ηµέρας αναχώρησης.  Σε περίπτωση που 
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επιθυµείτε να µπείτε νωρίτερα στο δωµάτιο ή να αναχωρήσετε αργότερα, το γραφείο 
µας θα προσπαθήσει να σας εξυπηρετήσει και, αν υπάρχουν διαθέσιµα δωµάτια, θα 
πρέπει να καταβάλετε τη σχετική επιβάρυνση.]   
[Στα µεµονωµένα ταξίδια, σε περίπτωση καθυστερηµένης άφιξης στο ξενοδοχείο, µετά 
την ηµέρα ή την ώρα της προγραµµατισµένης άφιξης του πελάτη, και εφ’ όσον αυτός 
δεν έχει ενηµερώσει σχετικά το ξενοδοχείο και το γραφείο µας, το ξενοδοχείο έχει 
δικαίωµα να ακυρώσει την κράτηση και να διαθέσει το δωµάτιο για όλη την περίοδο 
της κράτησης, εάν τού ζητηθεί.]  
Στην περίπτωση υπεράριθµων κρατήσεων από την πλευρά του ξενοδοχείου, το γραφείο 
µας θα καταβάλει κάθε δυνατή προσπάθεια για να διευθετήσει το θέµα, σύµφωνα και 
µε τα ισχύοντα στη χώρα υποδοχής. 
[Στα πλοία, γενικά, οι καµπίνες είναι µικρότερες από τα δωµάτια των ξενοδοχείων και, 
εκτός των επιπέδων όπου βρίσκονται (καταστρώµατα), διακρίνονται σε εξωτερικές (µε 
παράθυρο ή φινιστρίνι) και σε εσωτερικές (χωρίς εξωτερική επαφή).  Επίσης, µπορεί να 
είναι τύπου «κουκέτας», µε κρεβάτια πάνω και κάτω.  Η κατηγοριοποίηση των 
καµπίνων (lux, superior κλπ.) βρίσκεται στη διακριτική ευχέρεια των εφοπλιστικών 
εταιρειών.]  
[Θα πρέπει εδώ να γνωρίζετε, ότι στα ταξίδια µε πούλµαν οι θέσεις δίνονται µε σειρά 
εγγραφής και δεν αλλάζουν κατά τη διάρκεια του ταξιδιού.  (Ή όποια άλλη ρύθµιση 
επιθυµεί, για το θέµα αυτό, το τουριστικό γραφείο.)] 
[Συνιστούµε να µήν αφήνετε εκτεθειµένα και να επιτηρείτε συνεχώς τσάντες, µηχανές, 
τηλέφωνα και τα άλλα προσωπικά σας είδη σε οποιονδήποτε χώρο των ξενοδοχείων, 
πλοίων και λοιπών καταλυµάτων, καθώς και στα µέσα µεταφοράς.] 
 
9.  ∆ΙΑΒΑΤΗΡΙΑ, ΘΕΩΡΗΣΕΙΣ ΕΙΣΟ∆ΟΥ (VISA) ΚΑΙ ΥΓΕΙΟΝΟΜΙΚΕΣ 
∆ΙΑΤΥΠΩΣΕΙΣ 
Γενικά, για όλα τα ταξίδια στο εξωτερικό απαιτείται νέο διαβατήριο, το οποίο να έχει 
εκδοθεί από το 2006 και µετά.  Οι χώρες της ζώνης Schengen δέχονται και τις νέες 
ταυτότητες[, που αναφέρουν τα στοιχεία του κατόχου και µε λατινικούς χαρακτήρες].  
Το γραφείο µας συνιστά να έχετε στο ταξίδι το διαβατήριό σας σε ισχύ τουλάχιστον 
µέχρι [κάποιο εύλογο χρόνο µετά] την προγραµµατισµένη ηµεροµηνία επιστροφής σας, 
για την άµεση αναγνώριση της ταυτότητάς σας και για την αποφυγή προβληµάτων κατά 
τις µετακινήσεις σας. 
Προσοχή:  Μερικές χώρες ζητούν το διαβατήριο των πελατών να λήγει τουλάχιστον 3-
12 µήνες µετά τον χρόνο άφιξής τους σ’ αυτές.  Η συγκεκριµένη πληροφορία για κάθε 
ταξίδι, εφ’ όσον συντρέχει τέτοια περίπτωση, βρίσκεται στο πρόγραµµα ή άλλο έντυπο 
του ταξιδιού, το οποίο είναι αναπόσπαστο µέρος του προγράµµατος.   
Το τουριστικό γραφείο παρέχει όλες τις απαραίτητες πληροφορίες, όσον αφορά τα 
ταξιδιωτικά και άλλα έγγραφα που απαιτούνται για κάθε ταξίδι και προορισµό και την 
έκδοσή ή/και θεώρησή τους, αλλά -ακόµη και αν παράσχει κάποια βοήθεια στη σχετική 
διαδικασία- δεν ευθύνεται για τυχόν µη έκδοση ή µη θεώρηση αυτών από τις αρµόδιες 
αρχές, στις οποίες πρέπει να απευθυνθεί ο πελάτης. 
Ιδιαίτερη προσοχή χρειάζεται όσον αφορά τα ταξιδιωτικά έγγραφα των ανηλίκων, οι 
οποίοι πρέπει οπωσδήποτε να διαθέτουν διαβατήριο.  
Ειδικά οι υπήκοοι άλλων χωρών, που είναι κάτοχοι ξένων διαβατηρίων ή/και άδειας 
παραµονής και εργασίας σε ισχύ, πρέπει να ενηµερώνουν σχετικά εγγράφως το 
τουριστικό γραφείο και να απευθύνονται οι ίδιοι στις προξενικές αρχές της χώρας τους, 
καθώς και των χωρών που θα επισκεφθούν, προκειµένου να ελέγχουν αν χρειάζονται 
θεώρηση εισόδου (visa) ή οποιαδήποτε άλλα έγγραφα για τις χώρες από όπου θα 
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διέλθουν ή στις οποίες θα ταξιδέψουν, καθώς και για την επανείσοδό τους στην Ελλάδα 
ή στη χώρα από όπου ξεκίνησαν.  
Τυχόν µη εξασφάλιση της έγκαιρης έκδοσης ή θεώρησης των ταξιδιωτικών σας 
εγγράφων δεν δικαιολογεί την ακύρωση της συµµετοχής σας στο ταξίδι χωρίς χρέωση 
ακυρωτικών.   
Το τουριστικό γραφείο παρέχει όλες τις πληροφορίες για τυχόν απαραίτητους 
εµβολιασµούς ή άλλες φαρµακευτικές προφυλάξεις για τις περιοχές τροπικών ή άλλων 
επιδηµιών.  Λόγω, όµως, και των ιατρικών προσωπικών δεδοµένων του κάθε πελάτη, ο 
ίδιος έχει την ευθύνη ν’ απευθυνθεί σχετικά στις αρµόδιες υγειονοµικές αρχές. 
Προσοχή:  α) Πολλά ταξίδια συνεπάγονται έκτακτες ή διαφορετικές συνθήκες για τον 
οργανισµό των πελατών, ιδιαίτερα τα ταξίδια σε περιοχές µε ακραίες συνθήκες 
θερµοκρασίας (ψύχος, καύσωνα) ή σε περιοχές τροπικές ή περισσότερο νοσογόνες, 
όπως στην Αφρική, Ασία, Ν. Αµερική κλπ.   
Οι πελάτες, και ιδιαίτερα τα άτοµα της τρίτης ηλικίας, τα άτοµα µε προβλήµατα υγείας 
[(πίεση, καρδιαγγειακά νοσήµατα, αλλεργίες)] ή κινητικότητας και οι έγκυες γυναίκες, 
θα πρέπει να συµβουλεύονται το γιατρό τους και να ενηµερώνουν σχετικά το 
τουριστικό γραφείο, καθώς και να προσκοµίζουν ιατρική βεβαίωση, η οποία απαιτείται 
και από τους µεταφορείς και άλλους παροχείς υπηρεσιών, ότι µπορούν να ταξιδέψουν 
ακίνδυνα.  Σε αντίθετη περίπτωση, θα πρέπει να αναλαµβάνουν οι ίδιοι τη σχετική 
ευθύνη, µε υπεύθυνη δήλωσή τους. 
β)3 Επίσης, πολλές από τις δραστηριότητες κάθε είδους, που περιλαµβάνονται στα 
ταξίδια µας (π.χ. υπαίθριες δραστηριότητες), µπορεί να απαιτούν καλή υγεία και 
φυσική κατάσταση από την πλευρά των πελατών για την πραγµατοποίησή τους.  Στις 
περιπτώσεις αυτές, οι πελάτες θα πρέπει να προσκοµίζουν ιατρική βεβαίωση ή 
υπεύθυνη δήλωση, ότι είναι σε θέση ν’ ασχοληθούν ακίνδυνα µε τη συγκεκριµένη 
δραστηριότητα. 
[Είναι χρήσιµο να γίνεται εµβολιασµός ή φαρµακευτική αγωγή για την πρόληψη 
Ηπατίτιδας Α και Β τύπου, που είναι η πιο συχνή επίπτωση όταν δεν λαµβάνονται 
αυστηρά τα µέτρα προσωπικής υγιεινής σε κοινόχρηστους χώρους και καθαριότητας 
στη λήψη νωπών τροφών και πόσιµου νερού.]   
 
10.  ΑΣΦΑΛΙΣΗ  
Το γραφείο µας έχει συνάψει ασφαλιστήριο συµβόλαιο Αστικής Επαγγελµατικής 
Ευθύνης για κάθε πρόγραµµά του, το οποίο καλύπτει τις περιπτώσεις τυχόν ευθυνών 
έναντι των πελατών του, που προκύπτουν από τη µη εκτέλεση ή την πληµµελή 
εκτέλεση του οργανωµένου ταξιδιού.  Επίσης, το ασφαλιστήριο συµβόλαιο καλύπτει 
[ή: «υπάρχει εγγυητική επιστολή, η οποία καλύπτει»], σε περίπτωση αφερεγγυότητας ή 
πτώχευσης, την υποχρέωση επιστροφής των καταβληθέντων, καθώς και τον 
επαναπατρισµό των πελατών.    
Ο αριθµός του ασφαλιστηρίου συµβολαίου [«και της εγγυητικής επιστολής»] και τα 
στοιχεία του ασφαλιστή [και της τράπεζας] αναγράφονται στη σύµβαση που 
υπογράφεται µεταξύ του γραφείου µας και του πελάτη. 
Επειδή οι οµαδικές ασφαλιστικές καλύψεις είναι συγκεκριµένες και περιορισµένες, για 
τις περιπτώσεις απώλειας ζωής, ασθένειας, ατυχήµατος και απώλειας ή καταστροφής 
αποσκευών και άλλων αξιών, που δεν καλύπτονται, υπάρχει η δυνατότητα 
προαιρετικής ασφάλισης στα επιθυµητά ποσά, την οποία το γραφείο µας προτείνει 
ανεπιφύλακτα. 

                                                 
3 Η παράγραφος αφορά τα γραφεία υπαίθριων δραστηριοτήτων! 
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Αν ενδιαφέρεστε για πρόσθετες ασφαλιστικές καλύψεις, µπορείτε ν’ απευθυνθείτε στο 
γραφείο µας για να ενηµερωθείτε σχετικά.  
Επίσης, για την περίπτωση ασθένειάς σας στη διάρκεια ταξιδιού σας εντός της 
Ευρωπαϊκής Ένωσης, σάς συνιστούµε να έρθετε σε επαφή µε τον Ασφαλιστικό σας 
Φορέα για την έκδοση της «Ευρωπαϊκής Κάρτας Ασφάλισης Ασθένειας».   
 
11.  ΑΚΥΡΩΣΕΙΣ 
Ακυρώσεις συµµετοχής από την πλευρά του πελάτη γίνονται µόνο εγγράφως προς το 
γραφείο µας και, ανεξάρτητα από την ηµεροµηνία της κράτησης (και εφ’ όσον δεν είναι 
δυνατή η εκχώρηση της κράτησής του σε άλλο άτοµο), υπόκεινται στα παρακάτω 
ακυρωτικά κατ’ άτοµο, ανάλογα µε τη χρονική στιγµή κατά την οποία γίνεται η 
ακύρωση: 
 Προ ##* ηµερών από την αναχώρηση : ##%* της συνολικής αξίας του ταξιδιού, ως 
διαχειριστικό κόστος και άλλα έξοδα. 

 ##* έως ##* ηµέρες πριν την αναχώρηση : ##%* της συνολικής αξίας του ταξιδιού. 
 ....... 
 ....... 
 ##* ηµέρες πριν την αναχώρηση µέχρι και την αναχώρηση (non show - µη 
εµφάνιση): ##%* της συνολικής αξίας του ταξιδιού. 

 Για ειδικές αναχωρήσεις, εορταστικές περιόδους, περιόδους εκθέσεων, αθλητικών ή 
καλλιτεχνικών γεγονότων, συνέδρια, κρουαζιέρες ή ταξίδια που πραγµατοποιούνται 
µε ειδικά ναυλωµένες πτήσεις ή ειδικά ναυλωµένα πλοία, οι παραπάνω 
αναφερόµενες χρονικές περίοδοι πιθανόν να είναι µεγαλύτερες και τα ποσοστά 
παρακρατήσεων υψηλότερα και αναφέρονται ρητά στο έντυπο πρόγραµµα του 
συγκεκριµένου ταξιδιού.   

Οι χρεώσεις γίνονται ανεξάρτητα από τον χρόνο της εγγραφής ή από το αν έχουν ήδη 
καταβληθεί τα αντίστοιχα ποσά από τους πελάτες ή όχι.   
 
12.  ΑΠΟΣΚΕΥΕΣ 
Οι αποσκευές παραδίδονται στον µεταφορέα και παραλαµβάνονται µε ευθύνη [και 
φροντίδα] των κατόχων τους, ανεξάρτητα αν υπάρχει ή όχι συνοδεία εκπροσώπων του 
τουριστικού γραφείου.  Σε περίπτωση φθοράς ή απώλειας, ισχύουν ο Κανονισµός της 
IATA για τα αεροπλάνα και οι αντίστοιχες διεθνείς Συνθήκες για κάθε µεταφορικό 
µέσον και για τα ξενοδοχεία, και η ευθύνη, στην περίπτωση αυτή, περιορίζεται 
σύµφωνα µε τις Συνθήκες αυτές.  
Το γραφείο µας δεν φέρει καµµία ευθύνη για το περιεχόµενο των αποσκευών. 
[Σε ορισµένα είδη ταξιδιών (π.χ. µε πούλµαν), κάθε πελάτης δικαιούται να µεταφέρει 
µαζί του µία βαλίτσα και µία χειραποσκευή.   
Στα αεροπορικά ταξίδια, το βάρος των αποσκευών δεν επιτρέπεται συνήθως να ξεπερνά 
τα 20 κιλά, στην οικονοµική θέση.  Σε περίπτωση που προκύψουν επιπλέον έξοδα, 
λόγω µεγαλύτερου βάρους αποσκευών από το επιτρεπόµενο, αυτά βαρύνουν τον 
πελάτη και πληρώνονται επί τόπου.  Σηµειώνεται επίσης, ότι οι αεροπορικές εταιρείες 
επιτρέπουν στην καµπίνα των επιβατών µόνο µία χειραποσκευή µικρών διαστάσεων 
(περίπου 50x40x25) και τη µεταφορά υγρών σε συσκευασίες βάρους µέχρι 100 
γραµµαρίων (οι οποίες να µήν υπερβαίνουν αθροιστικά το ένα (1) λίτρο), σε διαφανή 
θήκη 20x20 εκατοστών.] 
[Εφιστάται η προσοχή σας, να µήν τοποθετείτε χρήµατα, είδη µεγάλης αξίας ή 
σηµαντικά έγγραφα στις αποσκευές σας, διότι οι µεταφορείς αποζηµιώνουν µε βάση το 
βάρος της αποσκευής, ασχέτως του περιεχοµένου της, σαν να περιείχε 
χρησιµοποιηµένο ρουχισµό. 
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Εφ’ όσον έχετε µαζί σας τιµαλφή είδη, θα πρέπει να τα καταθέτετε προς φύλαξη στην 
ειδική θυρίδα των ξενοδοχείων, πλοίων ή άλλων καταλυµάτων.  Η αποζηµίωση δεν 
καλύπτει την αξία τους.]   
 
13.  ΡΥΘΜΙΣΗ ∆ΙΑΦΟΡΩΝ 
Το τουριστικό γραφείο και ο πελάτης δεσµεύονται να επιλύσουν µε καλή πίστη κάθε 
διαφορά που µπορεί να προκύψει κατά την εκτέλεση της σύµβασης του οργανωµένου 
ταξιδιού.  Ο ΗΑΤΤΑ µπορεί να βοηθήσει προς την κατεύθυνση αυτή, εφ’ όσον τα µέρη 
το επιθυµούν.   
Αν η φιλική επίλυση της διαφοράς δεν καταστεί δυνατή, αρµόδια είναι τα δικαστήρια 
............. [της έδρας του τουριστικού γραφείου]. 
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Ο Ρ Γ Α Ν Ω Μ Ε ΝΑ   Τ Α Ξ Ι ∆ Ι Α 
 

2.2  Οδηγίες για τους «Γενικούς Όρους Συµµετοχής Ταξιδιώτη σε Οργανωµένο Ταξίδι» 
(Αφορά ∆ιοργανωτές) 

 
Οι «Γενικοί Όροι Συµµετοχής Ταξιδιώτη σε Οργανωµένο Ταξίδι» περιλαµβάνουν 
τα δικαιώµατα και τις υποχρεώσεις του ταξιδιώτη και του τουριστικού γραφείου σου, 
εφ’ όσον είσαι διοργανωτής οργανωµένων ταξιδιών, και ρυθµίζουν τις σχέσεις µεταξύ 
σας.  Ο ΗΑΤΤΑ συνέταξε το σχετικό υπόδειγµα σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996, που 
έχει ενσωµατώσει στο ελληνικό δίκαιο την Οδηγία 90/314/ΕΟΚ για τα οργανωµένα 
ταξίδια.   
 
Γενικά: 
 
Ως διοργανωτής του οργανωµένου ταξιδιού, έχεις την πλήρη ευθύνη απέναντι στον 
ταξιδιώτη για την καλή εκτέλεση του ταξιδιού και για οποιοδήποτε θέµα αφορά το 
ταξίδι αυτό. [αυτό σηµαίνει ότι έχεις την ευθύνη ακόµη και για τις υπηρεσίες που 
παρέχουν οι προµηθευτές σου (ξενοδοχεία, αεροπορικές κοκ) έναντι των οποίων 
διατηρείς το δικαίωµα αναγωγής. Για τον λόγο αυτό πρέπει να προσέχεις ιδιαίτερα στις 
συµβάσεις- συµφωνίες σου µε προµηθευτές να περιλαµβάνεις δικλείδες που να σε 
προστατεύουν από παραλήψεις ή αντιεπαγγελµατικές πρακτικές που µπορεί να οδηγήσουν 
τους πελάτες σου σε καταγγελία εις βάρος σου. ]  
 
Οι Γενικοί Όροι Συµµετοχής δίνονται από εσένα, τον διοργανωτή του ταξιδιού(όταν 
είσαι και πωλητής του ταξιδιού), στον υποψήφιο ταξιδιώτη.  ∆ιαφορετικά, όταν κάποιο 
άλλο τουριστικό γραφείο πουλάει τα ταξίδια σου, δίνονται από εσένα στον πωλητή, 
προκειµένου αυτός να τούς δώσει στον ταξιδιώτη. 
Σε κάθε περίπτωση, οι Γενικοί Όροι Συµµετοχής αφορούν αποκλειστικά τον 
διοργανωτή του οργανωµένου ταξιδιού και τον ταξιδιώτη.  
 
Είναι απολύτως απαραίτητο όχι µόνο να φροντίζεις ώστε ο καταναλωτής να λαµβάνει 
τους Γενικούς Όρους εγκαίρως (δηλ. πριν την σύναψη σύµβασης) αλλά και να µπορείς 
να αποδείξεις ότι τους έλαβε. Αυτό µπορείς να το κάνεις είτε ζητώντας του να σου 
υπογράψει ένα αντίγραφό τους είτε στέλνοντάς τους µε τρόπο που να αποδεικνύει την 
αποστολή (fax, e-mail µε αποδεικτικό ανάγνωσης, courier κοκ). Επιπλέον, χωρίς όµως 
αυτό να αποτελεί ισχυρό αποδεικτικό, µπορείς να αναγράφεις στις αποδείξεις που δίνεις 
στους πελάτες που δίνουν προκαταβολή για ένα ταξίδι ότι «έλαβαν γνώση των γενικών 
όρων συµµετοχής» όµως αυτό µπορεί να αµφισβητηθεί και αποτελεί «βοηθητικό» 
στοιχείο και µόνο. 
Οι Γενικοί Όροι Συµµετοχής, όπως και το πρόγραµµα του κάθε ταξιδιού, περιέχουν 
πολλά από τα στοιχεία που πρέπει υποχρεωτικά να περιλαµβάνονται στη σύµβαση του 
ταξιδιού σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996.  Για τη διευκόλυνση του γραφείου σου, και 
προκειµένου το κείµενο της σύµβασης να µην είναι ιδιαίτερα µεγάλο και να µην 
περιέχει επαναλήψεις, οι Γενικοί Όροι Συµµετοχής και το πρόγραµµα του ταξιδιού 
συνιστούν αναπόσπαστο τµήµα της σύµβασης αυτής και δίνονται στον ταξιδιώτη ως 
ένα σύνολο.  Όταν ο ταξιδιώτης υπογράφει τη σύµβαση, αποδέχεται αυτόµατα και τους 
Γενικούς Όρους Συµµετοχής και το περιεχόµενο του προγράµµατος του ταξιδιού. 
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Πρέπει να γνωρίζεις ότι το υπόδειγµα περιέχει όλα τα στοιχεία που είναι υποχρεωτικά 
σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996 και τα οποία πρέπει να συµπεριλάβεις και στο δικό σου 
κείµενο.  
Περιέχει όµως και άλλα χρήσιµα στοιχεία και πληροφορίες, τα οποία συνιστούµε να 
περιλάβεις επίσης στους Γενικούς Όρους Συµµετοχής σου, εφ’ όσον ταιριάζουν µε τα 
δεδοµένα του γραφείου σου και των ταξιδιών που διοργανώνεις.  
Τα στοιχεία αυτά θα τα βρεις µέσα σε αγκύλες [...]. Στην περίπτωση που αντιµετωπίζεις  
πρόβληµα χώρου στο έντυπό σου, µπορείς να συµπεριλάβεις τα προαιρετικά στοιχεία 
µόνο στην ιστοσελίδα σου ή στην ηλεκτρονική µορφή των Γ.Ο.Σ. (αν χρησιµοποιείς), 
για λόγους ενηµέρωσης.  
 
Σηµείωση: Οι προθεσµίες, τα χρονικά διαστήµατα και τα αντίστοιχα ποσοστά των 
ακυρωτικών, που αναφέρονται στο υπόδειγµα των Γενικών Όρων και σηµειώνονται µε 
αστερίσκους (##*) πρέπει να συµπληρωθούν σύµφωνα µε τα ιδιαίτερα δεδοµένα κάθε 
γραφείου. 
 
ΠΡΟΣΟΧΗ ! Οι προθεσµίες που αφορούν τη δυνατότητα του πελάτη να ασκήσει 
δικαιώµατα όπως π.χ. η προθεσµία για την υποβολή παραπόνων για προβλήµατα κατά τη 
διάρκεια ενός ταξιδιού, θα πρέπει να είναι εύλογες και να δίνουν στον καταναλωτή 
αρκετό χρόνο ώστε να µπορεί να ασκήσει το αντίστοιχο δικαίωµά του. Σε αντίθετη 
περίπτωση µπορεί να θεωρηθούν καταχρηστικές και οι αντίστοιχοι όροι άκυροι.  
 
Αναλυτικότερα, όσον αφορά τα επί µέρους άρθρα των «Γενικών Όρων Συµµετοχής»: 
 
1. ∆ΙΟΡΓΑΝΩΤΗΣ (ΤΟΥΡΙΣΤΙΚΟ ΓΡΑΦΕΙΟ) 
Στους Γενικούς Όρους Συµµετοχής σας πρέπει να αναγράφεις, στο αντίστοιχο κενό, την 
επίσηµη επωνυµία και τον διακριτικό τίτλο της επιχείρησής σου και τα πλήρη στοιχεία 
της, δηλαδή: την έδρα, τη διεύθυνση και τον αριθµό του ειδικού σήµατος λειτουργίας 
της από τον ΕΟΤ.  Επίσης, να αναγράφεις το αριθµό µέλους του ΗΑΤΤΑ.   
Εάν συνεργάζεσαι µε άλλα τουριστικά γραφεία σε κοινοπραξία, πρέπει να αναφέρεις τα 
αντίστοιχα στοιχεία όλων των µελών της κοινοπραξίας. Αν δεν τα αναφέρεις τότε θα 
είσαι ο µοναδικός διοργανωτής της εκδροµής και θα είσαι εσύ αποκλειστικά υπεύθυνος 
έναντι του καταναλωτή για όλη τη διοργάνωση.  
 
Από τα σηµεία του άρθρου που βρίσκονται σε αγκύλες πρέπει να επιλέξεις και να 
διατηρήσεις αυτά που ισχύουν στην περίπτωσή σου. 
 
2.  ΣΥΜΒΑΣΗ ΣΥΜΜΕΤΟΧΗΣ ΣΕ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΟ ΤΑΞΙ∆Ι  
Σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996, απαραίτητη προϋπόθεση για τη συµµετοχή κάποιου σε 
οργανωµένο ταξίδι είναι η υπογραφή αντίστοιχης σύµβασης µε το τουριστικό γραφείο 
(διοργανωτή), στην οποία αναφέρονται όλα τα στοιχεία του ταξιδιού.   
 
ΠΡΟΣΟΧΗ !: Εάν γίνει καταγγελία εις βάρος σου από καταναλωτή για ταξίδι για το 
οποίο δεν έχεις υπογράψει σύµβαση είναι σχεδόν σίγουρο ότι θα σου επιβληθεί πρόστιµο 
για την µη υπογραφή σύµβασης ακόµη και αν η διοργάνωσή του ταξιδιού είναι άρτια και 
η καταγγελία άδικη και κακόπιστη. Για αυτό πρέπει πάντα να ζητάς την υπογραφή 
σύµβασης από τους πελάτες σου. 
 
3.  ΓΕΝΙΚΑ 
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Ο τιµοκατάλογος των οργανωµένων ταξιδιών θα πρέπει να αναγράφει κάθε φορά τον 
µήνα και το έτος έκδοσής του, έτσι ώστε να είναι σαφές εάν είναι σε ισχύ τη 
συγκεκριµένη χρονική στιγµή, όσον αφορά τόσο τις τιµές των ταξιδιών όσο και τυχόν 
αλλαγές ή διορθώσεις στις πληροφορίες για τα ταξίδια.   
 
Αν συµφωνήσεις µε τον πελάτη να ικανοποιήσεις τυχόν ιδιαίτερες επιθυµίες ή 
απαιτήσεις του (π.χ. διατροφή για χορτοφάγους) θα πρέπει να τις αναφέρεις ρητά στη 
σύµβαση.  
Είναι απολύτως απαραίτητο να έχεις στη διάθεσή σου όλα τα στοιχεία επικοινωνίας 
των πελατών σου (τηλέφωνα, fax, email), ώστε σε περιπτώσεις έκτακτων αλλαγών στα 
προγράµµατα των ταξιδιών να µπορείς να έρθεις άµεσα σε επαφή µαζί τους και να τους 
ενηµερώσεις σχετικά. Το πόσο γρήγορα θα µπορέσεις να ενηµερώσεις τον πελάτη σου για 
µια τέτοια αλλαγή αποτελεί πολύ συχνά τον παράγοντα που θα καθορίσει αν θα 
υποχρεωθείς να καταβάλλεις αποζηµίωση για την αλλαγή αυτή ή όχι.  
 
4.  ΕΓΓΡΑΦΕΣ - ΣΥΜΜΕΤΟΧΗ ΣΤΑ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΑ ΤΑΞΙ∆ΙΑ 
Κάθε γραφείο µπορεί να προσδιορίσει τους τρόπους µε τους οποίους µπορούν να 
γίνονται οι εγγραφές στα δικά του ταξίδια (διατηρώντας όλους τους αναφερόµενους 
στο υπόδειγµα Γενικών Όρων ή κάποιους από αυτούς). 
Συστήνουµε οποιαδήποτε κράτηση θέσης σε ταξίδι -καθώς και η αποδοχή της από το 
γραφείο σου- να γίνεται εγγράφως, µε οποιονδήποτε πρόσφορο τρόπο, ώστε να είναι 
δυνατή ανά πάσα στιγµή η απόδειξη των λεπτοµερειών που έχουν συµφωνηθεί.  
Επίσης, θα πρέπει να ορίσεις  σαφώς την προθεσµία µέσα στην οποία θα πρέπει να έχει 
εξοφληθεί το σύνολο της αξίας του ταξιδιού από τους πελάτες σου, προκειµένου αυτοί 
να έχουν το δικαίωµα να ταξιδέψουν.  
Αν αυτή περάσει άπρακτη, τότε έχεις το δικαίωµα να ακυρώσεις την κράτηση των 
συγκεκριµένων πελατών και να απαιτήσεις τα αντίστοιχα ακυρωτικά. (πάντα σε 
συµψηφισµό µε όποια προκαταβολή έχει δοθεί) 
 
5.  ΤΙΜΕΣ ΤΑΞΙ∆ΙΩΝ - ΕΠΙΒΑΡΥΝΣΕΙΣ ΚΛΠ. 
Σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996, δεν έχεις δικαίωµα να αλλάξεις τις τιµές που έχεις 
καθορίσει στη σύµβαση εκτός αν έχεις συµπεριλάβει στη σύµβαση τη δυνατότητα 
αυξοµείωσης τιµών για λόγους απρόβλεπτων αυξήσεων ναύλων, συναλλάγµατος, 
καυσίµων κλπ. και έχεις προκαθορίσει σαφώς τον τρόπο υπολογισµού αυτών των 
αυξοµειώσεων.  Ακόµη και σ’ αυτή την περίπτωση, όµως, η αύξηση της τιµής του 
ταξιδιού µπορεί να γίνει µόνο µέχρι 20 ηµέρες πριν την αναχώρηση του ταξιδιού.  
Και πάλι όµως σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996, σε περίπτωση αύξησης της τιµής «σε 
σηµαντικό βαθµό», ο καταναλωτής δικαιούται να καταγγείλει τη σύµβαση (ακύρωση) 
χωρίς να υποστεί κυρώσεις (ακυρωτικά). Αν αποδεχθεί την αύξηση της τιµής τότε θα 
πρέπει να υπογράψετε µία τροποποιητική πράξη της σύµβασης.  
 
Σε περίπτωση που αναγκαστείς να τροποποιήσεις ένα ταξίδι σε σηµαντικό βαθµό για 
τους παραπάνω λόγους και ο πελάτης καταγγείλει τη σύµβαση µπορείς εναλλακτικά 
της επιστροφής των χρηµάτων που έχει καταβάλλει να του προσφέρεις ένα άλλο ταξίδι 
ίσης ή ανώτερης αξίας δίνοντάς του προθεσµία κάποιων ηµερών για να αποφασίσει τι 
από τα δύο επιθυµεί(επιστροφή καταβληθέντων ή εναλλακτικό ταξίδι). Αν του 
προσφέρεις ταξίδι χαµηλότερης αξίας θα πρέπει να του καταβάλεις την διαφορά.  
Σηµείωση: Αν στην παραπάνω περίπτωση το ταξίδι που προσφέρεις στον πελάτη είναι 
µεγαλύτερης αξίας δεν έχεις δικαίωµα να απαιτήσεις την διαφορά εκτός αν του 
προσφέρεις παράλληλα και άλλο εναλλακτικό ταξίδι αξίας ίσης µε αυτή που του οφείλεις.  
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Σε κάθε περίπτωση αν τα παραπάνω (τροποποίηση του ταξιδιού σε σηµαντικό βαθµό) 
συµβούν σε χρόνο µικρότερο από τις 20 ηµέρες πριν την αναχώρηση ο καταναλωτής 
πέραν των παραπάνω δικαιωµάτων διατηρεί και το δικαίωµα να διεκδικήσει επιπλέον 
αποζηµίωση από το γραφείο σου. Για αυτό είναι σκόπιµο σε αυτές τις περιπτώσεις να 
επιδιώκεις την εξεύρεση συµβιβαστικών λύσεων που να ικανοποιούν τους πελάτες σου 
αξιολογώντας σωστά το ενδεχόµενο κόστος µιας καταγγελίας εις βάρος σου.  
 
 
6.  ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ - ΕΥΘΥΝΕΣ ΤΟΥΡΙΣΤΙΚΟΥ ΓΡΑΦΕΙΟΥ 
Όπως ήδη αναφέραµε σαν ∆ιοργανωτής του οργανωµένου ταξιδιού έχεις την πλήρη 
ευθύνη για την καλή του εκτέλεση. 
 Έχεις δηλαδή την ευθύνη για την καλή εκτέλεση όλων των υποχρεώσεων (υπηρεσιών) 
που απορρέουν από την µεταξύ σας σύµβαση , ασχέτως αν αυτές πρόκειται να 
εκτελεστούν από το γραφείο σου ή άλλους παρέχοντες υπηρεσίες (ξενοδοχεία 
αεροπορικές εταιρείες κοκ) αλλά διατηρείς το δικαίωµα να στραφείς κατά αυτών που 
παρέχουν τις επιµέρους υπηρεσίες σε περίπτωση µη εκτέλεσης ή κακής εκτέλεσης 
αυτών. (προσοχή: το δικαίωµα αναγωγής προς τους προµηθευτές σου δεν σε απαλλάσσει 
από την υποχρέωση αποζηµίωσης του καταναλωτή που υπέστη ζηµιές από την πληµµελή 
ή την µη εκτέλεση της σύµβασης µε ευθύνη των προµηθευτών.) 
 
∆εν έχεις ευθύνη όταν η πληµµελής εκτέλεση ή η µη εκτέλεση της σύµβασης 
οφείλεται:  

α) Σε υπαιτιότητα του ταξιδιώτη (π.χ. Non Show, καθυστερηµένη άφιξη)  
 
β) Σε υπαιτιότητα τρίτου πρόσωπου, ξένου προς την παροχή των 
υπηρεσιών µε την προϋπόθεση ότι ούτε εσύ ούτε οι λοιποί παρέχοντες 
υπηρεσίες δεν θα µπορούσατε επιδεικνύοντας την απαιτούµενη 
επιµέλεια ούτε να προβλέψετε ούτε να αποτρέψετε τις ενέργειές του. 
 
γ) Σε περιπτώσεις ανωτέρας βίας όπως αυτή ορίζεται στο αρ. 6 των 
Γ.Ο.Σ.  
 
δ) Σε περιπτώσεις γεγονότων που ούτε εσύ ούτε οι λοιποί παρέχοντες 
υπηρεσίες δεν θα µπορούσατε επιδεικνύοντας την απαιτούµενη 
επιµέλεια να προβλέψετε και να αποτρέψετε. 

 
ΠΡΟΣΟΧΗ: Ακόµη και στις παραπάνω περιπτώσεις που δεν έχεις την ευθύνη για την 
πληµµελή ή τη µη εκτέλεση της σύµβασης έχεις υποχρέωση να βοηθήσεις τους 
ταξιδιώτες που αντιµετωπίζουν πρόβληµα µε κάθε δυνατό τρόπο. Σε αυτές τις 
περιπτώσεις είναι σκόπιµο να ενηµερώνεις τους πελάτες σου ότι τυχόν επιπλέον έξοδα 
(για την αποκατάσταση προβληµάτων για τα οποία δεν έχεις ευθύνη) βαρύνουν τους 
ίδιους, πριν προχωρήσεις στην διευθέτησή τους. Αυτή δε την ενηµέρωση είναι καλό να 
κάνεις µε τρόπο που να µην µπορεί να αµφισβητηθεί (Fax, επιβεβαιωµένο email κοκ). 
 
 
Σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996, ο ταξιδιώτης υποχρεούται να γνωστοποιεί εγγράφως και 
χωρίς υπαίτια καθυστέρηση, στον συγκεκριµένο παρέχοντα υπηρεσίες και στον 
∆ιοργανωτή, κάθε παράπονο για ελάττωµα κατά την εκτέλεση της σύµβασης του 
οργανωµένου ταξιδιού που διαπιστώνεται επί τόπου από αυτόν. 
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Για τα προβλήµατα που δεν καθίσταται δυνατό να επιλυθούν επί τόπου έχεις το 
δικαίωµα να ορίσεις προθεσµία µέσα στην οποία θα πρέπει να σου κοινοποιούνται 
εγγράφως σχετικά παράπονα, µετά την επιστροφή των ταξιδιωτών.   
Πρόσεξε, όµως, η προθεσµία αυτή πρέπει να είναι εύλογη, δηλαδή να δίνεται αρκετός 
χρόνος στον καταναλωτή να απευθυνθεί στο γραφείο µε το παράπονό του, έτσι ώστε να 
µή θεωρηθεί ο συγκεκριµένος όρος καταχρηστικός, επειδή ουσιαστικά θα εµποδίζει το 
δικαίωµα αυτό του καταναλωτή.  
 
Σαν διοργανωτής ταξιδιών έχεις το δικαίωµα να ορίσεις ένα ελάχιστο αριθµό 
συµµετεχόντων για την πραγµατοποίηση κάποιων (ή και όλων ) ταξιδιών σου. 
Αν για την πραγµατοποίηση ενός οργανωµένου ταξιδιού ορίσεις ότι απαιτείται ένας 
ελάχιστος αριθµός συµµετεχόντων, αυτό θα πρέπει να το αναφέρεις στο φυλλάδιο του 
προγράµµατος και στη σύµβαση του ταξιδιού.   
Αν ο αριθµός αυτός δεν συµπληρωθεί και το ταξίδι ακυρωθεί, θα πρέπει να έχεις 
προβλέψει στο πρόγραµµα του ταξιδιού και στη σύµβαση την προθεσµία µέσα στην 
οποία οφείλεις να ενηµερώσεις εγγράφως γι’ αυτό τους πελάτες σου. 
 
Έτσι λοιπόν στην παράγραφο που µπορεί να µπει εναλλακτικά στο σηµείο αυτό, από τα 
γραφεία που τα εξυπηρετεί καλύτερα, πρέπει να οριστεί ο αριθµός των ατόµων µε βάση 
τα οποία έχουν κοστολογηθεί τα ταξίδια τους και η προθεσµία µέσα στην οποία το 
γραφείο πρέπει να ειδοποιήσει τους πελάτες σε περίπτωση ακύρωσης του ταξιδιού. 
 
Σύµφωνα µε το Π∆ 339 δεν υπάρχει περιορισµός ως προς την προθεσµία που θα 
ορίσεις για την συµπλήρωση του ελάχιστου αριθµού συµµετεχόντων και την  
ενηµέρωση των καταναλωτών, όµως αυτή πρέπει να είναι εύλογη προκειµένου να µην 
θεωρηθεί καταχρηστική. 
 
7.  ΥΠΟΧΡΕΩΣΕΙΣ – ΕΥΘΥΝΕΣ ΤΑΞΙ∆ΙΩΤΩΝ 
Το άρθρο περιέχει χρήσιµες υπενθυµίσεις προς τους ταξιδιώτες, όσον αφορά τις 
υποχρεώσεις τους κατά τη διάρκεια του ταξιδιού. 
Το σηµαντικότερο σηµείο είναι ότι αν ο ταξιδιώτης, από δική του καθυστέρηση ή 
ασυνέπεια ή και λόγω ασθένειας, χάσει κάποια από τις παροχές του ταξιδιού, δεν 
δικαιούται επιστροφή χρηµάτων για την υπηρεσία που έχασε, ενώ θα πρέπει να 
επανασυνδεθεί µε την υπόλοιπη οµάδα µε δική του ευθύνη και έξοδα.  
Οµοίως, αν ο ταξιδιώτης διακόψει µε απόφασή του το ταξίδι και αποχωριστεί από την 
οµάδα, δεν δικαιούται καµία περαιτέρω υπηρεσία ή αποζηµίωση, ενώ η ευθύνη και τα 
έξοδα µετακίνησής του στη συνέχεια βαρύνουν τον ίδιο. 
 
 
Επιπλέον, το Π.∆. 339/1996 δίνει το δικαίωµα στον ταξιδιώτη, που δεν µπορεί τελικά 
να ταξιδέψει, να εκχωρήσει τη θέση του στο ταξίδι σε άλλο άτοµο, το οποίο πληροί τις 
προϋποθέσεις συµµετοχής στο συγκεκριµένο ταξίδι, το αργότερο 5 εργάσιµες ηµέρες 
πριν την αναχώρηση ή 10 εργάσιµες ηµέρες όταν πρόκειται για θαλάσσιες µεταφορές.  
Αν από την αλλαγή αυτή προκύψουν επιπλέον έξοδα (π.χ. αλλαγή µε επιβάτη άλλου 
φύλλου που πρέπει να διαµείνει σε 1κλινο αντί 2κλινου) αυτά επιβαρύνουν τον 
καταναλωτή εφόσον η τιµή κατ’ άτοµο διαφοροποιείται µε βάση το είδος του δωµατίου 
κοκ.  
Η δυνατότητα αυτή παρουσιάζει δυσκολίες στην περίπτωση των τακτικών 
αερογραµµών, όπου δεν είναι δυνατή η αλλαγή του ονόµατος του επιβάτη, αλλά µόνο η 
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ακύρωση της υπάρχουσας κράτησης και η κράτηση νέας θέσης, κάτι που θα πρέπει να 
έχει υπ’ όψιν του ο υποψήφιος ταξιδιώτης. 
 
 
8.  ΞΕΝΟ∆ΟΧΕΙΑ - ΚΑΤΑΛΥΜΑΤΑ [/ ΠΛΟΙΑ - ΑΛΛΑ ΜΕΣΑ ΜΕΤΑΦΟΡΑΣ] 
Το άρθρο περιέχει πληροφορίες που αφορούν τα ξενοδοχεία και καταλύµατα και τα 
µέσα µεταφοράς των οργανωµένων ταξιδιών.  Εσύ θα περιλάβεις στους Γενικούς 
Όρους σου όσες από τις πληροφορίες αυτές αφορούν τα δικά σου ταξίδια. 
Το Π.∆. 339/1996 απαιτεί τόσο το φυλλάδιο του προγράµµατος όσο και η σύµβαση του 
οργανωµένου ταξιδιού να περιέχουν τις απαραίτητες πληροφορίες όσον αφορά τον 
τύπο του καταλύµατος του ταξιδιού, την άδεια λειτουργίας του, τη θέση, την κατηγορία 
ή το επίπεδο ανέσεων που προσφέρει, τα κυριότερα χαρακτηριστικά και την τουριστική 
κατάταξή του, σύµφωνα µε την ισχύουσα νοµοθεσία της χώρας στην οποία βρίσκεται, 
αφού δεν υπάρχει ενιαία διεθνής κατάταξη των ξενοδοχείων και των καταλυµάτων. 
(Συµβουλευτείτε και το υπόδειγµα «Προγράµµατος») 
 
9.  ∆ΙΑΒΑΤΗΡΙΑ, ΘΕΩΡΗΣΕΙΣ ΕΙΣΟ∆ΟΥ (VISA) ΚΑΙ ΥΓΕΙΟΝΟΜΙΚΕΣ 
∆ΙΑΤΥΠΩΣΕΙΣ 
Το Π.∆. 339/1996 απαιτεί, εφ’ όσον διαθέτεις στους πελάτες σου διαφηµιστικό 
φυλλάδιο για το ταξίδι, αυτό να περιέχει τις γενικές πληροφορίες σχετικά µε τους όρους 
που ισχύουν όσον αφορά τα διαβατήρια και τις θεωρήσεις, το απαιτούµενο συνήθως 
χρονικό διάστηµα για την έκδοσή τους, καθώς και τις υγειονοµικές διατυπώσεις που 
απαιτούνται για το συγκεκριµένο ταξίδι και διαµονή. 
Στην περίπτωση που διοργανώνεις (ή πουλάς) ταξίδι σε χώρα που π.χ. απαιτεί το 
διαβατήριο των ταξιδιωτών να λήγει 3-12 µήνες µετά τον χρόνο άφιξής τους σ’ αυτές, 
θα πρέπει αυτό να αναφέρεται καθαρά στο πρόγραµµα του αντίστοιχου ταξιδιού που 
δίνεις στους πελάτες σου. 
Κατά τα άλλα, είναι σηµαντικό να τονίζεις στους υποψήφιους ταξιδιώτες -και ιδιαίτερα 
στους υπηκόους άλλων χωρών, που είναι κάτοχοι ξένων διαβατηρίων- ότι η έκδοση ή η 
θεώρηση των ταξιδιωτικών τους εγγράφων είναι δική τους ευθύνη και ότι το τουριστικό 
γραφείο παρέχει µόνο την απαραίτητη πληροφόρηση γι’ αυτά και πιθανόν κάποια 
βοήθεια κατά τη διαδικασία έκδοσης ή ανανέωσής τους.  ∆εν φέρει όµως ευθύνη για 
τυχόν µη έγκαιρη έκδοση ή θεώρησή τους. 
 
Όσον αφορά τα θέµατα υγείας, η περίπτωση β) του άρθρου αυτού, για τις διάφορες 
δραστηριότητες στο ταξίδι, για τις οποίες οι ταξιδιώτες πρέπει να έχουν καλή υγεία και 
την κατάλληλη φυσική κατάσταση, αφορά κυρίως -αν όχι αποκλειστικά- τα τουριστικά 
γραφεία υπαίθριων δραστηριοτήτων. 
 
10.  ΑΣΦΑΛΙΣΗ  
Το Π.∆. 339/1996 απαιτεί να καλύπτεσαι σαν διοργανωτής, µε σχετική ειδική 
ασφάλιση, για τους κινδύνους µη εκτέλεσης ή πληµµελούς εκτέλεσης της σύµβασης, 
καθώς και αφερεγγυότητας ή πτώχευσής σου, καθώς και να ενηµερώνεις τον ταξιδιώτη 
σχετικά µε την υποχρέωσή σου αυτή πριν τη σύναψη της σύµβασης του οργανωµένου 
ταξιδιού.  Αυτόν το σκοπό εξυπηρετεί το συγκεκριµένο άρθρο των Γενικών Όρων. 
Επιπλέον, οφείλεις να ενηµερώνεις τους ταξιδιώτες για τις προαιρετικές ασφαλίσεις 
που συνιστάται να κάνουν για τους κινδύνους που δεν καλύπτονται (ή δεν καλύπτονται 
επαρκώς) από τις οµαδικές ασφαλιστικές καλύψεις, καθώς για την «Ευρωπαϊκή Κάρτα 
Ασφάλισης Ασθένειας» που µπορούν να εκδώσουν από τον ασφαλιστικό τους φορέα 
για ταξίδι εντός της Ευρωπαϊκής Ένωσης. 



 144

 
 
 
11.  ΑΚΥΡΩΣΕΙΣ 
Τα χρονικά διαστήµατα και τα ποσοστά των ακυρωτικών που αναφέρονται στο άρθρο 
αυτό πρέπει να διαµορφωθούν ανάλογα τα δεδοµένα του γραφείου σου. Η µέθοδος που 
έχει ακολουθηθεί είναι αυτή της κλιµάκωσης των ακυρωτικών ανάλογα µε τον χρόνο 
που αποµένει σε σχέση µε την ηµεροµηνία αναχώρησης.  
 
ΠΡΟΣΟΧΗ ! Οι χρόνοι και τα ποσοστά ακυρωτικών που θα καθορίσεις όπως και κάθε 
άλλη προθεσµία για τον καταναλωτή θα πρέπει να είναι ευλόγα προκειµένου να µην 
θεωρηθούν καταχρηστικά. 
Επιπλέον και ιδιαίτερα όσον αφορά τους χρόνους και τα ποσοστά ακυρωτικών που θα 
καθορίσεις σε περίπτωση ακύρωσης από την πλευρά του πελάτη θα πρέπει να 
ακολουθήσεις τις εξής αρχές 
 

• Η κλιµάκωση των ακυρωτικών σου να είναι δίκαιη και να µην «τιµωρεί» τον 
πελάτη που ακυρώνει 

• Το ποσοστό ακυρωτικών που θα καθορίσεις για κάθε χρονική περίοδο πριν το 
ταξίδι θα πρέπει να στηρίζεται σε µια τίµια, λογική και δίκαιη εκτίµηση του 
κόστους που θα έχει για το γραφείο σου η ακύρωση στη δεδοµένη χρονική στιγµή/ 
περίοδο πριν το ταξίδι. 
Ευνόητο είναι βεβαίως ότι στον υπολογισµό των ακυρωτικών που θα ορίσεις 
πέρα από τις προβλεπόµενες απαιτήσεις των προµηθευτών σου έχεις δικαίωµα και 
πρέπει να συµπεριλάβεις και το διαχειριστικό κόστος του γραφείου σου.  

• Η διατύπωση των όρων ακύρωσης να είναι απλή σαφής και εύληπτη για τον 
καταναλωτή. 

 
Τέλος θα πρέπει να έχεις κατά νου ότι εάν υπάρξει διαφωνία µε καταναλωτή σε σχέση µε 
ακυρωτικά που οφείλει ή του κράτησες και αυτή οδηγηθεί σε δικαστική επίλυση, είναι 
πιθανό (ιδιαίτερα αν ο καταναλωτής ακύρωσε για λόγους «ανωτέρας βίας» πχ ασθένεια) 
το δικαστήριο να σου ζητήσει να αποδείξεις µε στοιχεία ότι τα ακυρωτικά που κράτησες ή 
απαιτείς (βάσει της σύµβασης και των γενικών όρων συµµετοχής) ακολουθούν τις 
παραπάνω αρχές. 
 
12.  ΑΠΟΣΚΕΥΕΣ 
Στο άρθρο αυτό παρέχεται ενηµέρωση και γίνονται συστάσεις όσον αφορά τις 
αποσκευές των ταξιδιωτών. 
 
13.  ΡΥΘΜΙΣΗ ∆ΙΑΦΟΡΩΝ 
Εδώ υπενθυµίζεται η δυνατότητα, σε περίπτωση διαφοράς που δεν µπορεί να επιλυθεί 
µεταξύ του διοργανωτή και του ταξιδιώτη, να προσφύγουν τα µέρη στον ΗΑΤΤΑ και 
να ζητήσουν τη µεσολάβησή του. 
Γενικά είναι προτιµότερο τυχόν διαφορές σου µε καταναλωτές να επιδιώκεις να 
επιλύονται διαµέσου του ΗΑΤΤΑ καθώς έτσι εξασφαλίζεις ότι σε περίπτωση που τα 
παράπονα του καταναλωτή είναι δικαιολογηµένα και η απαίτησή  του εύλογη, θα σου 
γίνει σύσταση για να ικανοποιήσεις την απαίτηση του καταναλωτή αλλά δεν θα σου 
επιβληθεί και επιπλέον πρόστιµο όπως θα συνέβαινε αν για την επίλυση της διαφοράς ο 
καταναλωτής είχε απευθυνθεί στον ΕΟΤ. Άλλωστε σε περίπτωση που διαφωνήσεις µε την 
κρίση του ΗΑΤΤΑ µπορείς πάντα να απαιτήσεις την δικαστική επίλυση της διαφοράς σου 
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µε τον καταναλωτή η οποία όµως είναι ανεξάρτητη από τον διοικητικό έλεγχο του ΕΟΤ 
που µπορεί να σου επιβάλλει πρόστιµο µε βάση όσα στοιχεία έχει στη διάθεσή του. 
 
ΠΡΟΣΟΧΗ!: Σε περίπτωση που γίνει καταγγελία στον ΕΟΤ εις βάρος του γραφείου 
σου και κληθείς σε παροχή εξηγήσεων πρέπει πάντα να απαντάς µε όσο το δυνατόν 
περισσότερα στοιχεία και τεκµηρίωση και πάντα µέσα στις οριζόµενες προθεσµίες. 
Εάν δεν απαντήσεις θα σου επιβληθεί πρόστιµο ακόµη και αν η καταγγελία εις βάρος 
σου δεν ευσταθεί. Η υπηρεσία του ΗΑΤΤΑ είναι πάντα σε θέση να σου παρέχει 
βοήθεια και συµβουλές σε τέτοιες περιπτώσεις για την τεκµηρίωση της απάντησής σου 
και ενδεχοµένως να παρέµβει συνηγορώντας σε αυτή.    
  
Για τυχόν δικαστική επίλυση της διαφοράς, θα συµπληρώσεις στο αντίστοιχο κενό του 
κειµένου των Γενικών Όρων το αρµόδιο δικαστήριο της έδρας σου. 
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3.1 Σχέσεις Πωλητή του Οργανωµένου Ταξιδιού και Πελάτη (Καταναλωτή): 
 
Παρακαλούµε να διαβάσετε προσεκτικά τους παρακάτω όρους, υπό τους οποίους 
πραγµατοποιείται από το γραφείο µας η πώληση προς εσάς του προγραµµατισµένου 
από τον διοργανωτή που αναφέρεται στη σύµβασή σας οργανωµένου ταξιδιού.   
 
ΠΩΛΗΤΗΣ:  Είµαστε ο/η/το «..................» [πλήρη στοιχεία επιχείρησης: τίτλος, έδρα, 
διεύθυνση, αριθµός ειδικού σήµατος ΕΟΤ].  Ως πωλητές οργανωµένων ταξιδιών που 
έχουν προγραµµατιστεί από άλλο τουριστικό γραφείο (διοργανωτή), σύµφωνα µε τη 
µεταξύ µας σύµβαση είµαστε υπεύθυνοι για την ορθή, πλήρη και συνεχή ενηµέρωση 
των πελατών µέχρι την αναχώρησή τους, και για τη µεταφορά τυχόν ιδιαίτερων 
απαιτήσεων των πελατών στον διοργανωτή ή νέων οδηγιών από τον διοργανωτή στους 
πελάτες.  ∆εν φέρουµε ευθύνη για τις πράξεις ή παραλείψεις του διοργανωτή όσον 
αφορά το συγκεκριµένο ταξίδι, ή για τις υπηρεσίες που παρέχονται από αυτόν κατά τη 
διάρκειά του.   
 
ΣΥΜΒΑΣΗ ΣΥΜΜΕΤΟΧΗΣ ΣΕ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΟ ΤΑΞΙ∆Ι:  Η συµµετοχή σας σε 
οργανωµένο ταξίδι που έχει προγραµµατιστεί από άλλο τουριστικό γραφείο 
(διοργανωτή) προϋποθέτει την υπογραφή εκ µέρους σας σύµβασης µε τον διοργανωτή 
και το γραφείο µας, αντίγραφο της οποίας λαµβάνετε υποχρεωτικά και στην οποία 
αναφέρονται, εκτός όλων των στοιχείων του ταξιδιού, τα στοιχεία του συγκεκριµένου 
διοργανωτή και του γραφείου µας. 
   
ΓΕΝΙΚΟΙ ΟΡΟΙ ΤΟΥ ∆ΙΟΡΓΑΝΩΤΗ:  Οι «Γενικοί Όροι Συµµετοχής Πελάτη σε 
Οργανωµένο Ταξίδι» του διοργανωτή έχουν εφαρµογή στο ταξίδι σας και συνιστούν 
αναπόσπαστο τµήµα της σύµβασής σας για το συγκεκριµένο ταξίδι.  Θα τους 
παραλάβετε από το γραφείο µας και θα πρέπει να τους διαβάσετε πολύ προσεκτικά.  Η 
συµµετοχή σας στο ταξίδι προϋποθέτει την ανεπιφύλακτη αποδοχή τους. 
 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΤΟΥ ΤΑΞΙ∆ΙΟΥ:  Τα έντυπα προγράµµατα των ταξιδιών του 
διοργανωτή ισχύουν για την περίοδο που αναγράφεται στον ισχύοντα τιµοκατάλογο και 
σε αδιαίρετο συνδυασµό µε αυτόν, στον οποίο και αναφέρονται τυχόν αλλαγές, 
διορθώσεις και πληροφορίες για τα ταξίδια, που δεσµεύουν όλους τους πελάτες. 
Σε περίπτωση που υπάρξει κάποια έκτακτη αλλαγή στις πληροφορίες ή τα στοιχεία του 
προγράµµατος του ταξιδιού σας, θα ειδοποιηθείτε άµεσα µε τον πλέον πρόσφορο τρόπο 
από το γραφείο µας.  Για τον λόγο αυτόν θα πρέπει να διαθέτουµε όλα τα στοιχεία 
επικοινωνίας σας (τηλέφωνα, fax, email), ώστε να µπορούµε ανά πάσα στιγµή να 
έρθουµε σε επαφή µαζί σας.   
 
ΠΛΗΡΩΜΗ:  Προκειµένου να εγγραφείτε σε κάποιο ταξίδι του διοργανωτή, θα σάς 
ζητηθεί να καταβάλετε την αντίστοιχη προκαταβολή.  Το σύνολο της αξίας του 
ταξιδιού θα πρέπει να έχει εξοφληθεί µέσα στην προθεσµία που έχει προβλεφθεί κάθε 
φορά από τον διοργανωτή.  Σε διαφορετική περίπτωση, η κράτησή σας θα ακυρωθεί και 
θα υποχρεωθείτε να καταβάλετε τα αντίστοιχα ακυρωτικά που προβλέπονται στους 
Γενικούς Όρους του διοργανωτή. 
 
ΑΚΥΡΩΣΗ ΚΑΙ ΕΚΧΩΡΗΣΗ:  Οποιαδήποτε ακύρωση συµµετοχής από την πλευρά 
σας, ή επιθυµία για εκχώρηση της θέσης σας, θα πρέπει να µάς γνωστοποιείται 
εγγράφως και δεν θα έχει ισχύ πριν την παραλαβή της από εµάς.  Σε περίπτωση 
ακύρωσης της συµµετοχής σας θα χρεωθείτε µε τα αντίστοιχα ακυρωτικά που 



 147

προβλέπονται στους Γενικούς Όρους του διοργανωτή.  Σε περίπτωση επιθυµίας για 
εκχώρηση της θέσης σας στο ταξίδι, αυτή δεν µπορεί να ισχύσει παρά µόνο αν 
επιβεβαιωθεί από το γραφείο µας η δυνατότητα πραγµατοποίησής της.  
 
ΑΣΦΑΛΙΣΗ:  Προτείνουµε ανεπιφύλακτα την προαιρετική ασφάλισή σας στα 
επιθυµητά ποσά για τις περιπτώσεις απώλειας ζωής, ασθένειας, ατυχήµατος και 
απώλειας ή καταστροφής αποσκευών και άλλων αξιών, που δεν καλύπτονται από τις 
οµαδικές ασφαλιστικές καλύψεις, αλλά και για την περίπτωση ακύρωσης του ταξιδιού 
σας από δική σας υπαιτιότητα (ασθένεια, ιατρική επέµβαση σ’ εσάς ή τους οικείους 
σας, ή οποιαδήποτε άλλη αιτία από την πλευρά σας.).  
 
ΠΑΡΑ∆ΟΣΗ/ΑΠΟΣΤΟΛΗ ΕΓΓΡΑΦΩΝ:  Όλα τα ταξιδιωτικά σας έγγραφα, εφ’ όσον 
δεν µπορείτε να τα παραλάβετε από το γραφείο µας, θα σάς αποσταλούν µε .......  Από 
τη στιγµή που τα έγγραφα αυτά φεύγουν από το γραφείο µας δεν ευθυνόµαστε για 
τυχόν απώλειά τους, εκτός αν αυτή συµβεί από δική µας αµέλεια.  Αν χρειαστεί να 
επανεκδοθούν εισιτήρια ή άλλα έγγραφα, όλα τα σχετικά κόστη θα βαρύνουν εσάς. 
 
∆ΙΑΒΑΤΗΡΙΑ, ΘΕΩΡΗΣΕΙΣ ΕΙΣΟ∆ΟΥ (VISA), ΥΓΕΙΟΝΟΜΙΚΕΣ ∆ΙΑΤΥΠΩΣΕΙΣ:  
Το γραφείο µας παρέχει γενική πληροφόρηση (στους Έλληνες υπηκόους και τους 
υπηκόους των κρατών µελών της ΕΕ) όσον αφορά τα ταξιδιωτικά και άλλα έγγραφα 
που απαιτούνται για κάθε ταξίδι και προορισµό και την έκδοση ή θεώρησή τους, όµως 
ούτε εµείς ούτε ο διοργανωτής φέρουµε ευθύνη για τυχόν µη έκδοση ή µη θεώρηση 
αυτών από τις αρµόδιες αρχές, στις οποίες θα πρέπει να απευθύνεται ο κάθε πελάτης.   
Οι υπήκοοι άλλων χωρών, κάτοχοι ξένων διαβατηρίων ή/και άδειας παραµονής και 
εργασίας σε ισχύ, πρέπει να ενηµερώνουν σχετικά εγγράφως το γραφείο µας και να 
απευθύνονται οι ίδιοι στις προξενικές αρχές της χώρας τους, καθώς και των χωρών που 
θα επισκεφθούν, προκειµένου να ελέγχουν αν χρειάζονται θεώρηση εισόδου (visa) ή 
οποιαδήποτε άλλα έγγραφα για τις χώρες από όπου θα διέλθουν ή στις οποίες θα 
ταξιδέψουν. 
Το γραφείο µας παρέχει επίσης γενική πληροφόρηση για τυχόν απαραίτητους 
εµβολιασµούς ή άλλες αναγκαίες φαρµακευτικές προφυλάξεις για κάθε συγκεκριµένο 
ταξίδι, όµως ο καθένας από εσάς θα πρέπει να συµβουλεύεται το γιατρό του όσον 
αφορά συγκεκριµένα προβλήµατα υγείας που τυχόν αντιµετωπίζει και να προσκοµίζει 
ιατρική βεβαίωση ή υπεύθυνη δήλωση ότι µπορεί να ταξιδέψει ακίνδυνα. 
 
ΛΙΓΟ ΠΡΙΝ ΤΗΝ ΑΝΑΧΩΡΗΣΗ:  Βεβαιωθείτε ότι έχετε µαζί σας όλα τα ταξιδιωτικά 
σας έγγραφα (διαβατήρια, θεωρήσεις εισόδου (visa), πιθανά ασφαλιστήρια συµβόλαια) 
σε ισχύ, και ότι ειδικά το διαβατήριό σας, αν δεν απαιτείται κάτι άλλο για το 
συγκεκριµένο ταξίδι, ισχύει τουλάχιστον µέχρι την προγραµµατισµένη ηµεροµηνία 
επιστροφής σας.  Βεβαιωθείτε, επίσης, ότι θα βρίσκεστε στο αεροδρόµιο ή το λιµάνι 
αρκετή ώρα πριν την αναχώρηση.  Αν δεν προβλέπεται συνοδός στο ταξίδι, πρέπει να 
επιβεβαιώνετε εγκαίρως τις επόµενες πτήσεις σας µε την αεροπορική εταιρεία και να 
βεβαιώνεστε από ποιο αεροδρόµιο και σταθµό (terminal) αναχωρεί η πτήση σας και 
ποια ώρα.  Το γραφείο µας θα σάς δώσει τις σχετικές οδηγίες. 
 
ΠΑΡΑΠΟΝΑ:  Εύλογα παράπονα, κατά τη διάρκεια του ταξιδιού, πρέπει να 
αναφέρονται αµέσως και επί τόπου στον συνοδό (ή, ελλείψει αυτού, στον διοργανωτή), 
και στον παρέχοντα τη συγκεκριµένη υπηρεσία, εγγράφως.  Αν το πρόβληµα που 
επισηµάνθηκε δεν καταστεί δυνατό να λυθεί επί τόπου, µετά την επιστροφή σας από το 
ταξίδι θα πρέπει να υποβάλετε εγγράφως στον διοργανωτή οποιοδήποτε σχετικό 
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παράπονο µέσα στην προθεσµία που προβλέπεται στους Γενικούς Όρους του, µαζί µε 
οποιαδήποτε έγγραφα ή άλλα αποδεικτικά στοιχεία διαθέτετε για την αιτιολόγησή του.     
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Ο Ρ Γ Α Ν Ω Μ Ε ΝΑ   Τ Α Ξ Ι ∆ Ι Α 
 

 3.2 «Οδηγίες για το κείµενο «Σχέσεων Πωλητή του Οργανωµένου Ταξιδιού και 
Ταξιδιώτη (Καταναλωτή)» 

 
Το κείµενο «Σχέσεις Πωλητή Οργανωµένου Ταξιδιού και Ταξιδιώτη (καταναλωτή)» 
περιγράφει τη σχέση του γραφείου σου που πουλά οργανωµένα ταξίδια τα οποία  
διοργανώνονται από άλλα γραφεία – διοργανωτές και των ταξιδιωτών πελατών σου. Ο 
ΗΑΤΤΑ συνέταξε το σχετικό υπόδειγµα σύµφωνα µε το Π.∆. 339/1996, που έχει 
ενσωµατώσει στο ελληνικό δίκαιο την Οδηγία 90/314/ΕΟΚ για τα οργανωµένα ταξίδια. 
 
ΠΩΛΗΤΗΣ  
Στο σηµείο αυτό στο οποίο πρέπει να συµπληρώσεις τα πλήρη στοιχεία του γραφείου 
σου, καθορίζονται οι ρόλοι του διοργανωτή και του πωλητή προκειµένου να είναι 
σαφής  στον καταναλωτή ο διαχωρισµός των ευθυνών.  
Ο σηµαντικότερος λόγος για τον οποίο είναι απαραίτητο να χρησιµοποιείς το κείµενο 
αυτό σε κάθε πώληση ταξιδιού είναι το γεγονός ότι αυτό αποτελεί το µοναδικό τρόπο 
για να διαχωρίσεις την ευθύνη του γραφείου σου ως πωλητή από την ευθύνη του 
γραφείου – διοργανωτή απέναντι στον καταναλωτή. Αυτό οφείλεται στο ότι το Π∆  
339/96 µε το οποίο µεταφέρθηκε η Κοινοτική οδηγία 90/314 στην εθνική µας 
νοµοθεσία δεν επιµέρισε/ζει τις ευθύνες µεταξύ διοργανωτή και πωλητή όπως συνέβη 
κατά τη µεταφορά της οδηγίας στο εθνικό δίκαιο άλλων κρατών µελών. Έτσι ο 
διαχωρισµός αυτός πρέπει να γίνεται µέσω των συµβάσεων µεταξύ διοργανωτή και 
πωλητή αλλά και στη σύµβαση που υπογράφεται από τον καταναλωτή προκειµένου 
αυτός να γνωρίζει κατά ποιου µπορεί/ πρέπει να στραφεί σε κάθε περίπτωση.  
 
ΣΥΜΒΑΣΗ ΣΥΜΜΕΤΟΧΗΣ ΣΕ ΟΡΓΑΝΩΜΕΝΟ ΤΑΞΙ∆Ι 
Σε αυτή την παράγραφο υπενθυµίζεται στον καταναλωτή ότι η υπογραφή σύµβασης 
είναι υποχρεωτική καθώς από αυτή ρυθµίζονται οι σχέσεις, οι ευθύνες και οι 
υποχρεώσεις του καταναλωτή, του γραφείου σου (πωλητή) και του διοργανωτή.  
Προφανώς το γραφείο σου εφόσον πουλά ταξίδια που διοργανώνονται από άλλα 
γραφεία δεν έχει κανένα έλεγχο στη διοργάνωση και τις επιµέρους υπηρεσίες του 
πακέτου. Ωστόσο αυτό θα πρέπει να το γνωρίζει ο καταναλωτής εκ των προτέρων 
προκειµένου να διασφαλίσεις ότι δεν θα στραφεί κατά του γραφείου σου σε περίπτωση 
που αντιµετωπίσει πρόβληµα από τη µη εκτέλεση ή την πληµµελή εκτέλεση του 
ταξιδιού. ∆ιαφορετικά ο πελάτης σου εύλογα θα στραφεί κατά του γραφείου σου για το 
οποιοδήποτε πρόβληµα έστω και αν αυτό οφείλεται σε παράλειψη του διοργανωτή και 
εσύ µε βάση τη νοµοθεσία θα πρέπει να τον αποζηµιώσεις και στη συνέχεια να 
στραφείς κατά του διοργανωτή για να διεκδικήσεις την αποζηµίωση που κατέβαλες. 
 
ΓΕΝΙΚΟΙ ΟΡΟΙ ΤΟΥ ∆ΙΟΡΓΑΝΩΤΗ 
Εδώ υπενθυµίζεται στον καταναλωτή ότι οι «Γενικοί Όροι Συµµετοχής σε Οργανωµένο 
Ταξίδι» του διοργανωτή, που ισχύουν για το ταξίδι που έχει επιλέξει, αποτελούν 
αναπόσπαστο κοµµάτι της σύµβασης. Τους Γενικούς Όρους αυτούς σου τους παρέχει ο 
διοργανωτής και εσύ έχεις την υποχρέωση να τους δώσεις στον καταναλωτή πριν την 
υπογραφή της σύµβασης. 
ΠΡΟΣΟΧΗ: Επειδή οι γενικοί όροι συµµετοχής καθορίζουν πολύ βασικά σηµεία της 
σχέσης του καταναλωτή µε τον διοργανωτή και µε το γραφείο σου (πωλητή) όπως π.χ. 
τους όρους ακύρωσης µιας κράτησης θα πρέπει η παραλαβή τους από τον πελάτη να 
αποδεικνύεται πέραν οποιασδήποτε αµφισβήτησης προκειµένου να τον δεσµεύουν. Για 
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αυτό θα πρέπει να ζητάς από τους πελάτες να σου υπογράφουν ένα αντίγραφο των 
γενικών όρων του εκάστοτε διοργανωτή µε την ένδειξη «έλαβα γνώση 
στις.....(ηµεροµηνία)» .Εναλλακτικά µπορείς να ζητάς σου υπογράφουν κάποιο 
αποδεικτικό παραλαβής στο οποίο θα αναφέρεται ρητά α)το γραφείο διοργανωτής του 
οποίου τους όρους παραδίδεις, β)το/τα ταξίδια για το/ τα οποίο/ α έχουν ισχύ αυτοί οι 
όροι, γ)το/τα όνοµα/τα του/ των πελάτη/ ων που παραλαµβάνει/ουν και λαµβάνει/ουν 
γνώση και δ)την ηµεροµηνία παραλαβής. 
 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΤΑΞΙ∆ΙΟΥ 
Εδώ υπενθυµίζεται στον καταναλωτή ότι τα έντυπα προγράµµατα των ταξιδιών του 
διοργανωτή ισχύουν για την περίοδο που αναγράφεται στον ισχύοντα τιµοκατάλογο και 
σε αδιαίρετο συνδυασµό µε αυτόν. Επιπλέον επισηµαίνεται ότι σε περίπτωση 
οποιασδήποτε έκτακτης αλλαγής ο πελάτης θα ενηµερωθεί από το γραφείο σου.  
Σαν πωλητής ταξιδιών που διοργανώνονται από άλλα γραφεία έχεις την ευθύνη της 
σωστής και άµεσης ενηµέρωσης του καταναλωτή µε βάση τις πληροφορίες που σου 
µεταφέρει ο εκάστοτε διοργανωτής, σύµφωνα πάντα µε την ισχύουσα νοµοθεσία για τα 
οργανωµένα ταξίδια αλλά και της µεταφοράς τυχόν ιδιαίτερων απαιτήσεων του πελάτη 
στον διοργανωτή. (*) 
Όπως αναφέρεται και παραπάνω το γραφείο σου σαν πωλητής οργανωµένου ταξιδιού 
έχει την απόλυτη ευθύνη της σωστής και άµεσης ενηµέρωσης του καταναλωτή-πελάτη 
σου µε βάση τις πληροφορίες που σου παρέχει ο διοργανωτής τόσο πριν από τη σύναψη 
της σύµβασης όσο και καθ’ όλη τη διάρκεια του ταξιδιού. Για αυτό πρέπει πάντα να 
έχεις στη διάθεση σου όλα τα στοιχεία επικοινωνίας των πελατών σου.  
ΠΡΟΣΟΧΗ: Επειδή το Π∆ 339 προβλέπει πολύ σαφείς προθεσµίες για την ενηµέρωση 
του καταναλωτή (ειδικά σε περιπτώσεις αλλαγών στο πρόγραµµα) θα πρέπει για την 
µεταβίβαση των πληροφοριών που παρέχονται υποχρεωτικά (βάση Π∆), να 
χρησιµοποιείς µεθόδους επικοινωνίας που να «αποδεικνύουν» το χρόνο ενηµέρωσης 
του πελάτη σου(mail, φαξ, courier, συστηµένο κοκ). 
(*) Τυχόν ιδιαίτερες επιθυµίες ή απαιτήσεις του πελάτη (π.χ. γεύµατα για χορτοφάγους) 
µπορούν να ικανοποιηθούν µόνο εφόσον ο διοργανωτής επιβεβαιώσει ότι τις 
αποδέχεται και συµπεριληφθούν ρητά στη σύµβαση. Αυτό είναι κάτι που πρέπει να 
καθιστάς πάντα απόλυτα σαφές στους πελάτες σου. 
 
ΠΛΗΡΩΜΕΣ 
Εδώ υπενθυµίζεται στον καταναλωτή η υποχρέωση τήρησης των χρονοδιαγραµµάτων 
πληρωµών του διοργανωτή. 
Οι πληρωµές για κάθε ταξίδι πρέπει να γίνονται πάντοτε σύµφωνα µε τους όρους που 
έχει προκαθορίσει ο διοργανωτής του. Εσύ σαν πωλητής οφείλεις να παρακολουθείς ότι 
τηρούνται τα αντίστοιχα χρονοδιαγράµµατα πληρωµής από τους πελάτες σου, να τους 
τα υπενθυµίζεις και σε περίπτωση µη συµµόρφωσης τους, να φροντίζεις για την 
είσπραξη και απόδοση των ακυρωτικών σύµφωνα µε τους όρους του εκάστοτε 
διοργανωτή. 
 
ΑΚΥΡΩΣΗ ΚΑΙ ΕΚΧΩΡΗΣΗ 
Εδώ υπενθυµίζεται στον καταναλωτή ότι αιτήµατα ακύρωσης ή εκχώρησης γίνονται 
δεκτά και ισχύουν µόνο εφόσον και όταν παραλειφθούν γραπτώς από το γραφείο σου. 
Οποιαδήποτε ακύρωση προκειµένου γίνει αποδεκτή από τον διοργανωτή πρέπει να 
γίνεται µε έγγραφη δήλωση του καταναλωτή. Συνεπώς εσύ σαν πωλητής οφείλεις να 
ενηµερώνεις τον καταναλωτή ότι οποιοδήποτε αίτηµα ακύρωσης πρέπει να γίνεται 
εγγράφως και δεν ισχύει πριν την παραλαβή του από το γραφείο σου. Αυτό σηµαίνει ότι 
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µέχρι τη στιγµή της παραλαβής του αιτήµατος ακύρωσης ο ταξιδιώτης εξακολουθεί να 
οφείλει τις προβλεπόµενες από τους όρους του διοργανωτή πληρωµές. 
 
Η δυνατότητα εκχώρησης συµµετοχής, όπως αναφέρεται και στους γενικούς όρους 
κάθε διοργανωτή, εξαρτάται και από παράγοντες που βρίσκονται εκτός του ελέγχου του 
διοργανωτή ενώ µπορεί να συνεπάγονται και επιπλέον έξοδα που επιβαρύνουν τον 
καταναλωτή. Συνεπώς θα πρέπει να εξηγείς στους πελάτες σου ότι αίτηµα εκχώρησης 
µπορεί να γίνει αποδεκτό από το γραφείο σου, µόνο εφόσον ο αντίστοιχος διοργανωτής 
επιβεβαιώσει ότι είναι δυνατόν να πραγµατοποιηθεί η εκχώρηση και ο πελάτης 
συµφωνήσει να καταβάλει τυχόν επιπλέον έξοδα. 
 
ΑΣΦΑΛΙΣΗ 
Εδώ γίνεται προτροπή προς τον πελάτη για τη σύναψη ασφαλιστηρίου συµβολαίου 
προαιρετικής ασφάλειας. 
Σου συστήνουµε να προτρέπεις πάντα τους πελάτες τους να προχωρούν σε προαιρετική 
ασφάλιση για τις επιπλέον καλύψεις που αναφέρονται στη σχετική παράγραφο και 
ιδιαίτερα για την περίπτωση που χρειαστεί να ακυρώσουν το ταξίδι µε δική τους 
υπαιτιότητα. 
 
ΠΑΡΑ∆ΟΣΗ/ ΑΠΟΣΤΟΛΗ ΕΓΓΡΑΦΩΝ  
Σε αυτό το σηµείο πρέπει να καθορίσεις τη µέθοδο που χρησιµοποιείς για την 
παράδοση εγγράφων στους πελάτες σου. 
 
∆ΙΑΒΑΤΗΡΙΑ, ΘΕΩΡΗΣΕΙΣ ΕΙΣΟ∆ΟΥ (VISA), ΥΓΕΙΟΝΟΜΙΚΕΣ ∆ΙΑΤΥΠΩΣΕΙΣ: 
Το Π.∆. 339/1996 απαιτεί, εφ’ όσον διαθέτεις στους πελάτες σου ενηµερωτικό 
φυλλάδιο για το ταξίδι, αυτό να περιέχει τις γενικές πληροφορίες σχετικά µε τους όρους 
που ισχύουν όσον αφορά τα διαβατήρια και τις θεωρήσεις, το απαιτούµενο συνήθως 
χρονικό διάστηµα για την έκδοσή τους, καθώς και τις υγειονοµικές διατυπώσεις που 
απαιτούνται για το συγκεκριµένο ταξίδι και διαµονή. 
Στην περίπτωση που πουλάς ταξίδι σε χώρα που π.χ. απαιτεί το διαβατήριο των 
ταξιδιωτών να λήγει 3-12 µήνες µετά τον χρόνο άφιξής τους σ’ αυτές, θα πρέπει αυτό 
να αναφέρεται ρητά στο πρόγραµµα του αντίστοιχου ταξιδιού που δίνεις στους πελάτες 
σου. 
Κατά τα άλλα, είναι σηµαντικό να τονίζεις στους υποψήφιους ταξιδιώτες -και ιδιαίτερα 
στους υπηκόους άλλων χωρών, που είναι κάτοχοι ξένων διαβατηρίων- ότι η έκδοση ή η 
θεώρηση των ταξιδιωτικών τους εγγράφων είναι δική τους ευθύνη και ότι το τουριστικό 
γραφείο παρέχει µόνο την απαραίτητη πληροφόρηση γι’ αυτά και πιθανόν κάποια 
βοήθεια κατά τη διαδικασία έκδοσης ή ανανέωσής τους.  ∆εν φέρει όµως ευθύνη για 
τυχόν µη έγκαιρη έκδοση ή θεώρησή τους. 
 
ΠΑΡΑΠΟΝΑ 
Εδώ υπενθυµίζεται στον καταναλωτή η υποχρέωσή του να ενηµερώνει εγγράφως για 
οποιοδήποτε εύλογο παράπονό του κατά τη διάρκεια του ταξιδιού τον διοργανωτή και 
τον παρέχοντα την αντίστοιχη υπηρεσία άµεσα, είτε µέσω του συνοδού, είτε µέσω του 
γραφείου σου, είτε απευθείας προκειµένου αυτό να αντιµετωπίζεται. Στην περίπτωση 
που το πρόβληµα δεν καταστεί δυνατό να αντιµετωπιστεί, ο καταναλωτής έχει 
δικαίωµα µετά την επιστροφή του να απευθυνθεί στον διοργανωτή µέσα στην 
προθεσµία που καθορίζεται στη σύµβαση διατυπώνοντας εγγράφως το αίτηµά/ 
παράπονό του. 
  




