
 

1 

 ΕΘΝΙΚΟ ΜΕΤΣΟΒΙΟ ΠΟΛΥΤΕΧΝΕΙΟ 

ΣΧΟΛΗ ΗΛΕΚΤΡΟΛΟΓΩΝ ΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΚΑΙ ΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΥΠΟΛΟΓΙΣΤΩΝ 

ΤΟΜΕΑΣ ΗΛΕΚΤΡΙΚΩΝ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΔΙΑΤΑΞΕΩΝ & ΣΥΣΤΗΜΑΤΩΝ ΑΠΟΦΑΣΕΩΝ 

 

 

 

 

Παίγνιο Υποστήριξης Αποφάσεων Επιχειρήσεων με 
Σκοπό την Καινοτομία 

 
 
 

ΔΙΠΛΩΜΑΤΙΚΗ ΕΡΓΑΣΙΑ 
 
 

 

Στέφανος Π. Τσαγανός 
 
 
 
 
 
 
Επιβλέπων:  Ιωάννης Ψαρράς 

  Καθηγητής Ε.Μ.Π. 

 

 

 

 

 

Αθήνα, Οκτώβριος 2015 



 

2 

  



 

3 

 ΕΘΝΙΚΟ ΜΕΤΣΟΒΙΟ ΠΟΛΥΤΕΧΝΕΙΟ 

ΣΧΟΛΗ ΗΛΕΚΤΡΟΛΟΓΩΝ ΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΚΑΙ ΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΥΠΟΛΟΓΙΣΤΩΝ 

ΤΟΜΕΑΣ ΗΛΕΚΤΡΙΚΩΝ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΔΙΑΤΑΞΕΩΝ & ΣΥΣΤΗΜΑΤΩΝ ΑΠΟΦΑΣΕΩΝ 

 

 

 

 

Παίγνιο Υποστήριξης Αποφάσεων Επιχειρήσεων με 
Σκοπό την Καινοτομία 

 
 
 

ΔΙΠΛΩΜΑΤΙΚΗ ΕΡΓΑΣΙΑ 
 
 
 

Στέφανος Π. Τσαγανός 
 
 

 

Επιβλέπων: Ιωάννης Ψαρράς 

Καθηγητής Ε.Μ.Π. 

 

 

Εγκρίθηκε από την τριμελή εξεταστική επιτροπή την 15η  Οκτωβρίου 2015 

-----------------------------                         ------------------------------                ------------------------------------ 

        Ψαρράς Ι.   Ασκούνης Δ.         Δούκας Χ. 

Καθηγητής Ε.Μ.Π.          Καθηγητής Ε.Μ.Π.         Επ. Καθηγητής Ε.Μ.Π. 

         

 

Αθήνα, Οκτώβριος 2015 



 

4 

  



 

5 

 ΕΘΝΙΚΟ ΜΕΤΣΟΒΙΟ ΠΟΛΥΤΕΧΝΕΙΟ 

ΣΧΟΛΗ ΗΛΕΚΤΡΟΛΟΓΩΝ ΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΚΑΙ ΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΥΠΟΛΟΓΙΣΤΩΝ 

ΤΟΜΕΑΣ ΗΛΕΚΤΡΙΚΩΝ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΩΝ ΔΙΑΤΑΞΕΩΝ & ΣΥΣΤΗΜΑΤΩΝ ΑΠΟΦΑΣΕΩΝ 

 

 

 

 

 

 

 

-------------------------------------- 

Στέφανος Π. Τσαγανός 

Διπλωματούχος Ηλεκτρολόγος Μηχανικός και Μηχανικός Υπολογιστών Ε.Μ.Π. 

Copyright © ΣΤΕΦΑΝΟΣ Π. ΤΣΑΓΑΝΟΣ, 2015 με επιφύλαξη παντός δικαιώματος. All rights 

reserved. 

Απαγορεύεται η αντιγραφή, αποθήκευση και διανομή της παρούσας εργασίας, εξ 

ολοκλήρου ή τμήματος αυτής, για εμπορικό σκοπό. Επιτρέπεται η ανατύπωση, 

αποθήκευση και διανομή για σκοπό μη κερδοσκοπικό, εκπαιδευτικής ή ερευνητικής φύσης, 

υπό της προϋπόθεση να αναφέρεται η πηγή προέλευσης και να διατηρείται το παρόν 

μήνυμα. Ερωτήματα που αφορούν τη χρήση της εργασίας για κερδοσκοπικό σκοπό πρέπει 

να απευθύνονται προς τον συγγραφέα. 

Οι απόψεις και τα συμπεράσματα που περιέχονται σε αυτό το έγγραφο εκφράζουν τον 

συγγραφέα και δεν πρέπει να ερμηνευθεί ότι αντιπροσωπεύουν τις επίσημες θέσεις του 

Εθνικού Μετσόβιου Πολυτεχνείου. 

  



 

6 

  



 

7 

ΠΕΡΙΛΗΨΗ 
Οι ψηφιακές τεχνολογίες είναι όλο και πιο σημαντικές για την επίτευξη των 

επιχειρηματικών στόχων, και οι ευρείες επιπτώσεις τους έχουν ως αποτέλεσμα τη ριζική 

αναδιάρθρωση ολόκληρης της βιομηχανίας. Οι ψηφιακές πρωτοπορίες όπως η κινητές 

συσκευές, τα μέσα κοινωνικής δικτύωσης και οι τεχνολογίες σύννεφου έχουν 

μεταμορφώσει ριζικά την λήψη και παράδοση πληροφοριών, ξαναγράφοντας τις αρχές της 

εταιρικής ανταγωνιστικότητας. Ωστόσο, η απόκτηση τέτοιας ψηφιακής ευελιξίας απαιτεί 

συχνά σημαντικές αλλαγές στον τρόπο λειτουργίας του ΙΤ τμήματος σε συνεργασία με τα 

υπόλοιπα τμήματα της επιχείρησης. 

Ως εκ τούτου, οι επιχειρήσεις χρειάζονται δυναμικά εργαλεία που υποστηρίζουν τη 

λειτουργία τους και βοηθούν στη διοίκηση των νέων τύπων διαδικασιών ψηφιακής 

καινοτομίας που αναδύονται. Η φύση αυτών των διαδικασιών αναγκάζει τις επιχειρήσεις 

να αμφισβητήσουν κάθε προηγούμενη εικασία που είχε γίνει σχετικά με τα προϊόντα ή της 

υπηρεσίες τους καθώς και το ψηφιακό περιβάλλον τους και τους τρόπους οργάνωσης της 

καινοτόμας εργασίας τους. 

Στα πλαίσια αυτής της διπλωματικής, ύστερα από ενδελεχή βιβλιογραφική αναζήτηση, 

εντοπίσαμε τις τάσεις, τις ανάγκες καθώς και τους στόχους των σημερινών επιχειρήσεων. 

Γύρω από αυτές τις γνώσεις ξεκίνησε να χτίζεται η υλοποίηση. Έτσι, σχεδιάσαμε και 

υλοποιήσαμε ένα εργαλείο που υποστηρίζει επιχειρήσεις σε αυτό το εγχείρημα. Το εργαλείο 

αξιολογεί την ψηφιακή ωριμότητα, το επίπεδο καινοτομίας και την τεχνική ετοιμότητα 

βασιζόμενο σε πέντε διαστάσεις: Εμπειρία Καταναλωτή, Ηγεσία, Οργάνωση & Κουλτούρα, 

Τεχνολογία και Εκτέλεση & Παράδοση. Στη συνέχεια προσφέρουμε ένα εργαλείο 

προτάσεων, όπου με βάση τις απαντήσεις της επιχείρησης σχετικά με τους στόχους και τα 

σχέδια της, μια κατάλληλη πρόταση προκύπτει σαν αποτέλεσμα. 

Αυτά τα εργαλεία ανήκουν σε ένα πλαίσιο ερωτηματολογίου. Η επεξεργασία των 

αποτελεσμάτων βασίζεται στις κατευθυντήριες γραμμές μεγάλων συμβουλευτικών 

ομάδων και επιχειρησιακών κριτών. 
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ABSTRACT 
Digital technologies are becoming increasingly important towards achieving business goals, 

and their pervasive effects have resulted in the radical restructuring of entire industries. Digital 

disrupters such as mobile devices, social Media, and the cloud have fundamentally 

transformed information consumption and delivery, revolutionizing the corporate 

competitive landscape in the process. However, acquiring such digital agility often requires 

significant change to how the IT function operates with the rest of the business functions. 

Today, firms are in dire need of dynamic tools to support them in managing the new emerging 

types of digital innovation. The nature of these processes forces firms to challenge prior 

assumptions about their product and service portfolio, their digital environment, their 

workplace and the ways of organizing their innovation activities. 

In this thesis, after comprehensive literature review, we detected the most important trends, 

needs and goals of modern enterprises. Having acquired this knowledge, we started the 

creation of the tool. We designed and built a web-based tool that supports firms in their quest 

for digital business innovation. The tool evaluates an enterprise’s digital maturity, level of 

innovation and technical readiness based on five dimensions:  User Experience, Leadership, 

Culture, Technology and Execution. As a next step, a suggestion tool is provided where, based 

on enterprise’s answers on goals and plans, a suitable proposal arises. 

These tools are realized in the form of an interactive questionnaire. The respective process is 

also based on consulting groups’ and business reviews’ guidelines. 
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Digital Innovation; Technology; Trends; User experience; Digital Maturity; IT Readiness; 
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1 ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

1.1 ΑΝΤΙΚΕΙΜΕΝΟ ΔΙΠΛΩΜΑΤΙΚΗΣ 

Κάθε επιχείρηση έχει διαφορετικούς στόχους και σημεία στα οποία θέλει να δώσει έμφαση. 

Αυτό που επιδιώκεται στα πλαίσια της εργασίας αυτής είναι η αποκωδικοποίηση της 

πορείας της επιχείρησης, καθώς και των μελλοντικών της ιδεών. Επιδιώκεται η ενημέρωση  

και η δημιουργία ερεθισμάτων σκέψης σχετικά με σημεία που η ίδια η επιχείρηση μπορεί να 

μην είχε σκεφτεί ή αγγίξει. 

Οδηγούμενη από το πρόβλημα που προκύπτει από αυτήν την κατάσταση, η παρούσα 

διπλωματική εργασία έχει σαν αντικείμενο τον σχεδιασμό και την ανάπτυξη ενός εργαλείου 

υποστήριξης αποφάσεων για επιχειρήσεις που θέλουν αναπτυχθούν στην ψηφιακή εποχή. 

Αυτό το εργαλείο υλοποιείται σε μορφή ερωτηματολογίου και στηρίζεται στις γνώσεις που 

αποκτήθηκαν ύστερα από σημαντική βιβλιογραφική αναζήτηση σε τομείς τεχνολογικών 

τάσεων, αναγκών και στόχων των σύγχρονων επιχειρήσεων. 

Κύριο μέλημα μας είναι η άντληση όσων το δυνατόν περισσότερων πληροφοριών για την 

επιχείρηση έτσι ώστε να οδηγηθούμε σε μια αντιπροσωπευτική αξιολόγηση της πάντα με 

σεβασμό στα ενδοεπιχειρησιακά της δεδομένα.  

Η διαδικασία αξιολόγησης είναι καλά ορισμένη και ακολουθεί τρία συγκεκριμένα στάδια: 

 Στάδιο σχεδιασμού 

 Στάδιο εκτίμησης 

 Σύνθεση ευρημάτων 

Από εκεί και πέρα, η επιχείρηση μπορεί να χρησιμοποιήσει γνώσεις ενσωματωμένες στο 

πρόγραμμα που της προσφέρουμε ώστε να κατευθυνθεί σχετικά επιχειρησιακά μοντέλα, 

τεχνολογικές τάσεις ή τομείς έρευνας. Οι κατευθύνσεις των επιχειρησιακών μοντέλων και 

των τεχνολογικών τάσεων χρησιμοποιούν κατάλληλους βαθμούς ετοιμότητας της 

επιχείρησης. Αυτοί οι βαθμοί προκύπτουν με βάση την αρχική αξιολόγηση εφαρμόζοντας 

τους τα κατάλληλα βάρη ανά ερώτηση.  

Αυτές οι κατευθύνσεις και η κατάλληλη αξιοποίηση και υιοθέτηση τους είναι αυτές που θα 

οδηγήσουν την επιχείρηση στην ανάπτυξη και στην βιωσιμότητα. 
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1.2 ΟΡΓΑΝΩΣΗ/ ΔΟΜΗ ΚΕΙΜΕΝΟΥ 

Η εργασία αποτελείται από 7 κεφάλαια και δύο παραρτήματα. Ακολουθεί μια σύντομη 

περιγραφή των περιεχομένων του καθενός. 

1.2.1 Κεφάλαιο 1 

Πραγματοποιήθηκε μια σύντομη εισαγωγή στο πρόβλημα το οποίο καλούμαστε να 

αντιμετωπίσουμε με τη χρήση του εργαλείου που αναπτύχθηκε, όπως επίσης και στους 

στόχους και το αντικείμενο της παρούσας διπλωματικής εργασίας. 

1.2.2 Κεφάλαιο 2 

Πραγματοποιείται μια διεξοδική ανάλυση των θεωρητικών όρων της καινοτομίας καθώς 

και της επιχειρησιακής καινοτομίας. Αγγίζουμε τους τομείς της λειτουργίας και της 

διοίκησης της καινοτομίας αναφέροντας ισχυρά στρατηγικά ατού μιας επιχείρησης για την 

επιτυχία σε αυτούς τους τομείς. Διακρίνουμε τα δύο κυριότερα μοντέλα της καινοτομίας 

και τέλος ορίζουμε τι είναι καινοτομία επιχειρησιακού μοντέλου και λεκτικά και γραφικά 

μιας και θα είναι ένα εργαλείο που θα χρησιμοποιήσουμε πολύ παρακάτω και θα 

αποτελέσει την σημαντικότερη κατεύθυνση προτάσεων προς τον τελικό χρήστη του 

προγράμματος. 

1.2.3 Κεφάλαιο 3 

Περιγράφεται σε βάθος η έννοια της ψηφιακής εποχής καθώς και οι τομείς που αποτελείται. 

Ποιες είναι οι μεγαλύτερες τάσεις καθώς και ποια είναι η εφαρμογή τους στην σύγχρονη 

επιχείρηση. Δίνουμε βάση στην ωριμότητα της ψηφιακής μεταμόρφωσης, τους παράγοντες 

από τους οποίους επηρεάζεται που θα χρησιμοποιήσουμε στην αξιολόγηση της 

επιχείρησης. Τέλος, αναφερόμαστε στις προκλήσεις που αντιμετωπίζουν οι επιχειρήσεις 

κατά την μεταμόρφωση τους και την διαδικασία της ψηφιοποίησης.  

1.2.4 Κεφάλαιο 4 

Εδώ γίνεται ο ορισμός τους προβλήματος καθώς και τα αίτια του που προκύπτουν από 

πραγματικά ερωτήματα επιχειρήσεων. 

1.2.5 Κεφάλαιο 5 

Σε αυτό το κεφάλαιο περιγράφονται η μεθοδολογία αξιολόγησης της ψηφιακής 

ωριμότητας, του επιπέδου καινοτομίας και της τεχνικής ετοιμότητας της επιχείρησης 

καθώς και τα αντίστοιχα βήματα που ακολουθούμε. Τέλος, περιγράφεται η αντίστοιχη 

μεθοδολογία που χρησιμοποιείται στις προτάσεις καθώς και το υλικό και οι πληροφορίες 

που μπορεί να βρει ο χρήστης στο πρόγραμμα.  
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1.2.6 Κεφάλαιο 6 

Αυτό είναι το κεφάλαιο των αποτελεσμάτων – εφαρμογής μιας και εδώ δοκιμάζουμε 4 

επιχειρήσεις με καλά ορισμένα επιχειρησιακά μοντέλα ώστε να δούμε τα αποτελέσματα 

τους και να κρίνουμε την λογική και το πόσο ταιριάζουμε με το γενικότερο προφίλ της 

επιχείρησης. 

1.2.7 Κεφάλαιο 7 

Γίνεται μια ανασκόπηση της εργασίας που εκπονήθηκε και αναφέρονται ορισμένα 

συμπεράσματα σχετικά με τα μειονεκτήματα της προτεινόμενης μεθοδολογίας, την 

αξιολόγηση αυτής καθώς και διάφορες προοπτικές και επεκτάσεις που φαίνεται να 

υπάρχουν. 

1.2.8 Παράρτημα Α 

Παρατίθεται ένα σύνολο από κομμάτια κώδικα που αποτελούν τον κύριο κορμό του 

προγράμματος καθώς και τον αλγόριθμο αξιολόγησης με κάποια ενδεικτικά σχόλια. 

1.2.9 Παράρτημα Β 

Παρατίθεται μια εκτενής επεξήγηση του τρόπου χρήση του εργαλείου αξιολόγησης και 

προτάσεων που προσφέρουμε στον χρήστη. 

1.2.10 Βιβλιογραφία 
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2 ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ ΣΤΙΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ 

2.1 ΟΡΙΣΜΟΣ ΤΗΣ ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑΣ 

Η καινοτομία προέρχεται από το λατινικό “innovare” που σημαίνει “να κάνεις κάτι 

καινούργιο”. Ο νεωτερισμός, η μεταρρύθμιση, η εισαγωγή νέων μεθόδων και οι νεοφανείς 

τρόποι είναι όλες λέξεις συνώνυμες με την καινοτομία. Ορισμοί υπάρχουν πολλοί, κάθε 

ένας με έμφαση σε άλλον τομέα εφαρμογής. Για την παρούσα εργασία, μας ενδιαφέρει μια 

πιο επιχειρησιακή προσέγγιση. Ο πληρέστερος σχετικός ορισμός θα μπορούσε να είναι 

αυτός που έδωσε ο Chris Freeman το 1982 και λέει πως: 

«Η Βιομηχανική καινοτομία περιλαμβάνει τις δραστηριότητες τεχνικού 

σχεδιασμού, παραγωγής, διοίκησης και εμπορίας που σχετίζονται με την 

εισαγωγή ενός νέου (ή βελτιωμένου) προϊόντος ή με την πρώτη εμπορική 

εφαρμογή μιας νέας (ή βελτιωμένης) διαδικασίας ή εξοπλισμού» [1] 

Στο σύγχρονο περιβάλλον που αλλάζει με ταχύτατους ρυθμούς το να είναι μια επιχείρηση 

ανταγωνιστική είναι ύψιστης σημασίας. Η ανταγωνιστικότητα εξαρτάται σε μεγάλο βαθμό 

από την χρησιμοποιούμενη τεχνολογία. Για να κατορθώσει μια εταιρεία να προσφέρει κάτι 

διαφορετικό πρέπει να χρησιμοποιήσει νέα τεχνολογία ή να αξιοποιήσει υπάρχουσες 

τεχνολογίες με νέους τρόπους. Η διαφοροποίηση αυτή που αφορά τις τεχνολογικές 

ικανότητες μιας εταιρείας συνήθως επιτρέπει την απόκτηση και διατήρηση 

μακροπρόθεσμου ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος.  

Η επένδυση σε καινοτομία και δημιουργικότητα είναι αυτή που θα δώσει το προβάδισμα σε 

έναν οργανισμό μέσα στον τομέα του. Αυτό επιβεβαιώνεται από το γεγονός ότι οι 

καινοτόμες επιχειρήσεις αποκτούν σημαντικό μερίδιο αγοράς αυξάνοντας τα κέρδη και την 

ισχύ τους [2]. 

2.1.1 Είδη Καινοτομίας 

Προκειμένου η καινοτομία να μπορεί να αποτυπωθεί σε κάθε τοπική οικονομία ο 

Οργανισμός Οικονομικής Συνεργασίας και Ανάπτυξης [3] έχει ορίσει τα επόμενα τέσσερα 

είδη καινοτομίας: 

 Καινοτομία προϊόντος:    

Νέα γνώση ή συνδυασμός υπάρχοντων τεχνολογιών για την παραγωγή προϊόντος. 

 Καινοτομία διαδικασίας:  

Νέες διαδικασίες παραγωγής και διανομής των προϊόντων. 
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 Εμπορική καινοτομία:   

Ανάπτυξη ή υιοθέτηση νέας μεθόδου σχεδιασμού, αποθήκευσης, διανομής, 

διαφήμισης ή τιμολόγησης του προϊόντος. 

 Οργανωσιακή καινοτομία:   

Νέα μέθοδος οργάνωσης της εμπορικής, της πρακτικής, της εργασίας και των 

αρμοδιοτήτων στο εσωτερικό μιας επιχείρησης, πάντα εντασσόμενη στην ήδη 

υπάρχουσα στρατηγική της. 

Ανάλογα με τις αλλαγές που επιφέρει η καινοτομία όταν εφαρμόζεται μπορεί να 

διαχωριστεί επίσης σε ριζική καινοτομία και σωρευτική (βελτιωτική) καινοτομία. Η 

διάκριση μεταξύ τους δεν είναι πάντα εύκολη, και αποτελεί περισσότερο εργαλείο 

κατανόησης παρά μέθοδο ταξινόμησης 

Ορίζουμε την ριζοσπαστική καινοτομία [4] ως αυτή που έχει τη δυναμική να παράγει ένα ή 

περισσότερα από τα επόμενα: 

• Ένα εντελώς νέο σύνολο χαρακτηριστικών επίδοσης, 

• Βελτιώσεις κατά τουλάχιστον πέντε φορές πάνω υπαρχόντων χαρακτηριστικών 

επίδοσης, ή 

• Σημαντική (30% και πάνω) μείωση του κόστους. 

Προφανώς, η ριζοσπαστική καινοτομία είναι αυτή στην οποία αναφέρθηκε ο Schumpeter 

και συνοδεύει τις μεγάλες επιστημονικές ανακαλύψεις (π.χ. ηλεκτρονικοί υπολογιστές). 

Αντίθετα, οι βελτιωτικές καινοτομίες είναι νέοι συνδυασμοί οι οποίοι δεν αλλάζουν την 

υπάρχουσα τεχνολογία και το μοντέλο με το μοντέλο με το οποίο αντλείται αξία από την 

αγορά. Κλασικό παράδειγμα βελτιωτική καινοτομίας είναι η αυτοκινητοβιομηχανία η οποία 

παρουσιάζει συνεχείς εξελίξεις των μοντέλων των αυτοκινήτων σε ετήσια σχεδόν βάση [5]. 

2.1.2 Επιτυχία/Αποτυχία της Καινοτομίας 

Οι μεγάλες επιχειρήσεις παρουσιάζανε πάντα κάποια πλεονεκτήματα σε σύγκριση με 

μικρότερες μιας και όπως υποστήριξε το Joseph Schumpeter, γνωστός οικονομολόγος του 

20ου αιώνα,  διαθέτουν περισσότερους πόρους για παραγωγή καινοτομίας και επένδυση σε 

Ε&Α. Επίσης έχουν περιορισμένο αριθμό ανταγωνιστών άρα και μικρότερες πιθανότητες να 

αντιγραφεί η καινοτομία τους [6]. 

Με τον μοντέρνο συνδυασμό, όμως, του διαδικτύου και των επιχειρηματικών κεφαλαίων 

οι αναπτυσσόμενες νεοσύστατες επιχειρήσεις απέκτησαν το προβάδισμα στις καινοτομίες. 

Με την όρεξη τους για ρίσκο και απολαβές, χωρίς κάποιο αυστηρό νομικό πλαίσιο ή μεγάλες 
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μάρκες να τους εμποδίζουν, οι ευκίνητες νέες επιχειρήσεις παράγουν συνεχώς 

ριζοσπαστικά προϊόντα και υπηρεσίες και ανεξαρτήτως του αποτελέσματος συνεχίζουν 

μέχρι να υιοθετήσουν το κατάλληλο επιχειρησιακό μοντέλο που θα βασίζεται στην 

καινοτομία. 

Στην ουσία, οι μεγάλες εδραιωμένες επιχειρήσεις ποτέ δεν έχασα τα πλεονεκτήματα τους 

σχετικά με τις βάσεις της καινοτομίας. Μπορεί να έχουν χάσει το προβάδισμα σε 

καινοτομίες επιπέδου προϊόντων και υπηρεσιών αλλά συνεχίζουν να προηγούνται σε πιο 

περίπλοκες ριζοσπαστικές λύσεις που αφορούν τη δημιουργία ή την αλλαγή ολόκληρης της 

αγοράς ή και ολόκληρης της βιομηχανίας τους. 

Στην επιτυχία μιας καινοτομίας συμβάλλουν, μεταξύ άλλων, και οι παρακάτω παράγοντες 

[7]: 

• Η ύπαρξη πλεονεκτημάτων του νέου προϊόντος σε σχέση με αυτά τα προϊόντα 

που προσπαθεί να αντικαταστήσει. 

• Η μη σύγκρουση της καινοτομίας με τις τρέχουσες αξίες του καταναλωτικού 

κοινού. 

• Η δυνατότητα δοκιμής του προϊόντος από τον καταναλωτή και διαπίστωση σε 

σχετικά εύλογο χρονικό διάστημα κατά πόσο το νέο προϊόν αποδίδει ό,τι 

υπόσχεται. 

• Η ευκολία χρήσης που σημαίνει ότι η δυνατότητα χρήσης του συμβιβάζεται με 

τις γνώσεις και τις δυνατότητες των καταναλωτών στους οποίους απευθύνεται. 

Λόγω των αναγκών της εποχής, οι επιχειρήσεις επενδύουν τεράστια ποσά στον σχεδιασμό 

και ανάπτυξη νέων προϊόντων και υπηρεσιών. Οι αριθμοί δείχνουν ότι η δραστηριότητα 

αυτή καταλήγει συχνά σε αποτυχία παρά σε επιτυχία. Είτε είναι σημαντικοί είτε όχι οι λόγοι 

αποτυχίας, μπορεί να έχουν αρκετές συνέπειες, μέσα σε αυτές οι αποτυχημένες επενδύσεις, 

η μείωση του γοήτρου στην αγορά και οι ψυχολογικές επιδράσεις στο προσωπικό [8]. 

Ύστερα από ποσοτικές και ποιοτικές έρευνες σε συνδυασμό με ενδοεπιχειρηματικές 

συνεντεύξεις με υπεύθυνους από διάφορους οργανισμούς για το πως οδηγούν και 

διαχειρίζονται την καινοτομία, έχουν προκύψει εκτιμήσεις του ποσοστού επιτυχίας της 

καινοτομίας. Ξεχωρίζουμε τέσσερις περιοχές ποσοστού επιτυχίας, συγκεκριμένα «Κάτω 

από 25%», «25-50%», «50-75%» και «Πάνω από 75%» [9].  
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Αυτά τα ποσοστά μαρτυρούν το ποσοστό των καινοτόμων προσπαθειών που εν τέλει είχαν 

θετικό αντίκτυπο στο επιχειρηματικό αποτέλεσμα του οργανισμού. Το 38% των 

ερωτηθέντων ταιριάζει με το προφίλ των “αδρανών” και μόλις το 7% των ερωτηθέντων 

ανήκουν στην ομάδα των “ηγετών” στην καινοτομία. Όπως φαίνεται η διαφορά μεταξύ 

των πρώτων από τους δεύτερους έγκειται στο γεγονός διαχείρισης της καινοτομίας. 

Όντας η καινοτομία μια αναδυόμενη λειτουργική περιοχή μέσα στους οργανισμούς, η 

λειτουργία της καινοτομίας γίνεται ολοένα και περισσότερο σημαντική σαν πηγή 

δημιουργίας της κατάλληλης ηγεσίας για την καινοτομία. Απαραίτητη είναι μια πιο κοντινή 

ματιά για το τι οδηγεί την καινοτομία μιας επιχείρησης σε επιτυχία και ποιοι παράγοντες 

πρέπει να συνδυαστούν κατάλληλα για βιωσιμότητα στην εξελισσόμενη κοινωνία [9]. 

 

  

38%

37%

18%

7%

Ποσοστά Επιτυχίας Καινοτομιών

Κάτω από 25%

25-50%

50-75%

Πάνω από 75%

Αδρανείς

Ηγέτες

Εικόνα 1. Εκτίμηση ποσοστού επιτυχίας καινοτομιών μέσα σε επιχειρήσεις. Δείγμα 260 ερωτηθέντων. [9] 
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2.2 ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΑ ΤΗΣ ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑΣ 

Η λειτουργία της καινοτομίας μέσα σε μια επιχείρηση μπορεί να λάβει διάφορες μορφές και 

τύπους καθώς βαδίζουμε στην επισημοποίηση της [9]. 

2.2.1 Υπευθυνότητα 

Ένα μεγάλο ποσοστό στελεχών σχετικών με την καινοτομία αναφέρουν πως η λειτουργία 

της καινοτομίας αναφέρεται απευθείας σε στελέχη που επανδρώνουν ανώτατες 

διοικητικές θέσεις (C-level executives). Ένας καλός δείκτης για την σημασία ενός τομέα μέσα 

σε μια επιχείρηση είναι εάν υπάρχει κάποιο άτομο σε υψηλόβαθμη θέση, υπεύθυνο για 

αυτόν τον τομέα. Μια σημαντική παρατήρηση που προκύπτει από την παραπάνω πρόταση 

είναι ότι το 59% των “ηγετών” της καινοτομίας έχουν έναν επισήμως υπόλογο για την 

καινοτομία, ενώ μόλις το 28% των “αδρανών” έχουν θέσει τέτοια αρμοδιότητα σε στέλεχος 

της επιχείρησης. Φαίνεται λοιπόν ότι υπάρχει συσχέτιση μεταξύ της ύπαρξης ενός αρμόδιου 

για την καινοτομία και του ποσοστού επιτυχίας της καινοτομίας. 

2.2.2 Ρόλος 

Πέρα από την ευθύνη, μας ενδιαφέρει και ο ρόλος της λειτουργίας της καινοτομίας. Ένα 

ερώτημα που συχνά καλούνται οι ενδιαφερόμενοι να απαντήσουν είναι: “Ποιος είναι τελικά 

ο κύριος ρόλος του τμήματος της καινοτομίας;”. Κάθε επιχείρηση δίνει διαφορετική 

απάντηση στο παραπάνω ερώτημα, κάτι που κάνει διαφορετική την δομή και τη λειτουργία 

της όσον αφορά την επιτυχία της καινοτομίας. Οι τρείς πιο διαδεδομένες αντιλήψεις για τον 

κύριο ρόλο είναι [9]: 

 Διαμόρφωση και κοινοποίηση της στρατηγικής σχετικά με την καινοτομία 

 Οικοδόμηση και καλλιέργεια ενός οικοσυστήματος καινοτομίας 

 Βελτιστοποίηση των διαδικασιών και της διαχείρισης της καινοτομίας  

2.2.3 Περιορισμοί 

Έχουν γίνει πολλές διακρίσεις και κατηγοριοποιήσεις που αφορούν τα είδη των εμποδίων 

– περιορισμών στην καινοτομία. Μερικοί τα χωρίζουν σε «εσωτερικά» και «εξωτερικά» της 

επιχείρησης και άλλοι τα ταξινομούν σε περισσότερες διαστάσεις που έχουν να κάνουν με 

οικονομικούς παράγοντες, επιχειρησιακούς, την αγορά και τους θεσμούς. 

Πέρα από εμπόδια όπως ο συντηρητισμός, η έλλειψη διορατικότητας και κινήτρων, η 

έλλειψη υποδομής και κατάλληλης νομοθεσίας, υπάρχουν εμπόδια πιο ουσιαστικά που αν 

δεν υπάρξει η αντίστοιχη μέριμνα οι πιθανότητες της επιχείρησης να καινοτομήσει 

μειώνονται απότομα. 
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Για εκπαιδευτικούς λόγους θα αναφέρουμε τους δύο σημαντικότερους περιορισμούς: 

 Η απώλεια μιας καλά διατυπωμένης και κοινοποιημένης στρατηγικής για την 

καινοτομία 

 Δυσκολία κατανόησης του εξωτερικού περιβάλλοντος 

Όπως βλέπουμε οι κύριοι ρόλοι της λειτουργίας της καινοτομίας έχουν άμεση σχέση με τους 

περιορισμούς.  Αυτό φαίνεται από το επόμενο παράδειγμα. Παραθέτω έναν ρόλο και έναν 

περιορισμό άμεσα εξαρτώμενους. 

“Ρόλος: Διαμόρφωση και κοινοποίηση της στρατηγικής σχετικά με την 

καινοτομία 

↑↓ 

Περιορισμός: Η απώλεια μιας καλά διατυπωμένης και κοινοποιημένης 

στρατηγικής για την καινοτομία” 

Η λειτουργία της καινοτομίας βρίσκεται σε καθοριστική θέση για την βελτίωση της 

δυνατότητας ενός οργανισμού να επιτύχει τους καινοτόμους στόχους του [9] [10] [11]. 

2.2.4 Πνευματικά Δικαιώματα Καινοτομιών 

Τα δικαιώματα πνευματικής ιδιοκτησίας χορηγούνται από τις κυβερνήσεις στους 

δημιουργούς νέων ιδεών και των νέων εκφράσεων ιδεών με σκοπό να τους προφυλάξουν 

από τη μίμηση και τον ανταγωνισμό. Οι τρεις πιο σημαντικοί τύποι προστασίας για την 

πνευματική ιδιοκτησία είναι τα διπλώματα ευρεσιτεχνίας (ή πατέντες), τα πνευματικά 

δικαιώματα και τα εμπορικά σήματα. Οι τρεις τύποι προστασίας διαφέρουν σε αυτά που 

καλύπτουν και στη χρονική διάρκεια. 

Έρευνα δείχνει πως οι πατέντες είναι τα πιο συχνά προτιμούμενα και χρησιμοποιούμενα 

είδη πνευματικών δικαιωμάτων που αφορούν τεχνολογικές καινοτομίες [12]. Όπως 

φαίνεται, ο αριθμός των πατεντών που κατέχει μια επιχείρηση χρησιμοποιείται σαν 

κριτήριο για τον βαθμό καινοτομίας της επιχείρηση. 

Μιας και η επιτυχία μιας καινοτομίας στην αγορά αφορά πολλούς εμπλεκόμενους, η 

αποτελεσματική χρήση εργαλείων πνευματικών δικαιωμάτων θα παίξει σημαντικό ρόλο 

στην μείωση του ρίσκου για τους ενδιαφερόμενους, που θα μπορούν να λάβουν αποδεκτές 

απολαβές για την συμμετοχή τους στην όλη διαδικασία της καινοτομίας. Τα πνευματικά 
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δικαιώματα βοηθούν στην μεταφορά της τεχνολογικής καινοτομίας στην αγορά και 

παίζουν σημαντικό ρόλο στην ενίσχυση της ανταγωνιστικότητας. 

Ένα καινοτόμο νέο ή βελτιωμένο προϊόν που εξυπηρετεί τις απαιτήσεις των καταναλωτών, 

προσφέρει στην αντίστοιχη επιχείρηση νέο έδαφος αγοράς χωρίς ανταγωνισμό για όσο 

καιρό διατηρεί το καινοτόμο πλεονέκτημά της. Το σύστημα πνευματικών δικαιωμάτων 

παίζει σημαντικό ρόλο στην βοήθεια προς την επιχείρηση να κερδίσει και διατηρήσει την 

εξέλιξη και αναβάθμιση της λόγω της καινοτομίας της. Σε μια καινοτομία βελτιστοποίησης 

ενός προϊόντος, οι ανταγωνιστές βρίσκονται ήδη στην παραγωγή του και έτσι η κατανόηση 

της καινοτομίας και η αναπαραγωγή της είναι πιο γρήγορη. Αυτό καθιστά απαραίτητη την 

χρήση εργαλείων από ένα σύστημα πνευματικών δικαιωμάτων, υιοθετώντας παράλληλα 

μια στρατηγική πνευματικών δικαιωμάτων η οποία θα προσαρμόζεται στο είδος 

καινοτομίας που επιτυγχάνει η επιχείρηση [13]. 
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2.3 ΔΙΟΙΚΗΣΗ ΤΗΣ ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑΣ 

Η σχέση καινοτομίας με την διοίκηση αφορά το σύνολο των διαδικασιών της μετάβασης  

από το παλιό σύστημα διοίκησης, στο αποκεντρωμένο δημοκρατικό, συμμετοχικό, 

δημιουργικό περιβάλλον δημιουργίας και διασφάλισης συνθηκών ανάπτυξης της 

καινοτομίας [9]. 

2.3.1 Στρατηγική καινοτομίας 

Όπως διατυπώθηκε και παραπάνω, η στρατηγική παίζει σημαντικό ρόλο στην προσπάθεια 

μιας επιχείρησης να πετύχει τους στόχους της στην καινοτομία. Τονίσαμε πως δεν αρκεί να 

υπάρχει στρατηγική, αλλά και να είναι καλώς ορισμένη, ξεκάθαρη και να γνωρίζουν όλα τα 

επίπεδα ιεραρχίας της επιχείρησης για αυτήν. 

Η ανάπτυξη της στρατηγικής της καινοτομίας είναι μια παραγωγική (top-down) άσκηση και 

κατά το μεγαλύτερο ποσοστό διατυπώνεται σε όλη την επιχείρηση. Διαμοιρασμός 

στρατηγικής και σφαιρικής άποψης της επιχείρησης σε όλα τα στρώματα δράσης. 

Κάτι σημαντικό που αφορά και την παρούσα διπλωματική είναι ότι το 80% των 

ερωτηθέντων θεωρούν την «Ευθυγράμμιση με την ήδη υπάρχουσα εταιρική στρατηγική» 

σαν πρώτο πιο σημαντικό στοιχείο της στρατηγικής. Ακολουθεί  η τεχνολογία με 64% [9]. 

2.3.2 Κίνητρο για καινοτομία 

Παρατηρείται πως σε πολλές επιχειρήσεις η καινοτομία οδηγείται από την πληθώρα των 

διευθυντών των διάφορων τμημάτων. Για να πετύχει αυτό θα πρέπει να υπάρχουν και τα 

κατάλληλα κίνητρα. Τα ανώτερα στελέχη έχουν κίνητρα εξωγενών συναλλαγών και ως 

ισχυρότερο κίνητρο την “Λογοδοσία για την υλοποίηση της ανάπτυξης”. Για να επιτύχει η 

επιχείρηση να έχει στη διάθεση της τα στελέχη της , πρέπει να δημιουργηθεί το κατάλληλο 

κλίμα δημιουργικότητας, έκφρασης και διάχυσης των ιδεών, καθώς και αναγνώρισης του 

ρόλους τους, ώστε να επιτευχθεί αυτό που αποκαλείται εταιρική δημιουργικότητα [14]. 

Κίνητρα ισχυρά πρέπει να υπάρξουν και απέναντι στου εργαζόμενους μιας και αποτελούν 

την αλυσίδα για τον σχεδιασμό και την παραγωγή των αγαθών. Αυτά τα κίνητρα είναι 

διαφορετικής φύσης αλλά εξίσου σημαντικά με αυτά των ανώτερων στελεχών. Είναι 

αναγκαία η μετατόπιση προς μορφές διοίκησης που σέβονται την προσωπικότητα του 

εργαζόμενου και δίνουν διέξοδο στην έμφυτη τάση του για δημιουργία, μέσα από την οποία 

αυτο-προσδιορίζεται και κτίζει την αυτοπεποίθηση του. Ιδέες και αντιλήψεις όπως ότι “Η 

καινοτομία θεωρείται συναρπαστική εργασία”, “Υπάρχει επιθυμία για συνεχή βελτίωση των 

πραγμάτων” και “Είναι ωραίο να είσαι μέλος μιας ομάδας με σκοπό να δημιουργήσετε κάτι 
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νέο”, πρέπει να υπάρχουν ή να δημιουργηθούν λόγω κλίματος εργασίας στα μυαλά των 

εργαζομένων ώστε να  τους κινήσει να καινοτομήσουν. 

Η πραγματική ηγεσία για καινοτομία χρειάζεται ανώτερα στελέχη που μειώνουν το επίπεδο 

αποσύνδεσης μεταξύ των εαυτών τους με τους εργαζόμενους. Αυτό δείχνει πως σε 

μικρομεσαίες επιχειρήσεις είναι όντως πιο εύκολο να καλυφθεί αυτό το κενό [9]. 

2.3.3 Κουλτούρα για καινοτομία 

Για να έχει μια επιχείρηση ισχυρή κουλτούρα για καινοτομία είναι απαραίτητο να μπορεί να 

επιβιώνει σε ένα συνεχώς μεταβαλλόμενο περιβάλλον. Το άνοιγμα σε νέες ιδέες , αλλαγές, 

συναλλαγές και η γρήγορη δράση εκτός πλάνου, θεωρούνται σημαντικά στοιχεία της 

κουλτούρας. Αυτό σημαίνει πως η ευκινησία στη συμπεριφορά είναι επιθυμητή. Τις 

περισσότερες φορές χρειάζεται ένα είδος αυτοσχεδιασμού που παίρνει τρεις μορφές: 

 Η ικανότητα να κινείσαι γρήγορα – Ταχύτητα 

 Η ικανότητα να αντιδράς καλύτερα σε αλλαγές του περιβάλλοντος – Εξωτερικός 

Προσανατολισμός 

 Η ικανότητα να κάνεις περισσότερα με τα ίδια εφόδια  

Η κουλτούρα της καινοτομίας πηγάζει από επίσημες και ανεπίσημες πηγές. Ο CEO είναι η 

πιο σημαντική πηγή και ακολουθείται από ομότιμα στελέχη και διευθυντές, πράγμα που 

σημαίνει ότι δεν είναι απλά μια παραγωγική, καλά ορισμένη μέθοδος, αλλά πρέπει να 

ριζώνει μέσα σε κάθε στέλεχος με κάθε μορφή επικοινωνίας και ανάδειξης [9]. 

Ο μακροχρόνιος ορίζοντας απαιτεί τη διαρκή αναζήτηση στελεχών που να 

ανταποκρίνονται τόσο στο όραμα, όσο και στις μελλοντικές ανάγκες της επιχείρησης και 

της αγοράς μέσα στην οποία κινείται. Επειδή δε, οι ανάγκες αυτές δεν είναι και τόσο 

προβλέψιμες, πρέπει να επιδιώκεται η διαρκής ετοιμότητα των ανθρώπων της επιχείρησης 

για να διατηρούν υψηλή ικανότητα προσαρμογής και ανταπόκρισης, να διαθέτουν δηλαδή, 

ισχυρό μηχανισμό μάθησης, αντανακλαστικά και δεξιότητες που τους αυξάνουν την 

αυτοπεποίθηση [15]. 

  



 

34 

2.4 ΜΟΝΤΕΛΑ ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑΣ 

Εδώ θα μελετήσουμε τα δύο κυριότερα μοντέλα καινοτομίας, το κλειστό και το ανοιχτό 

μοντέλο καινοτομίας [16]. 

2.4.1 Κλειστό μοντέλο καινοτομίας 

Το κλειστό μοντέλο καινοτομίας επικεντρώνεται στην εσωτερική ανάπτυξη της 

καινοτομίας. Συγκεκριμένα, αν κάποια επιχείρηση θέλει να καινοτομήσει σε κάποιον τομέα, 

το κάνει εξ ολοκλήρου στηριζόμενη στις δικές της δυνάμεις όσον αφορά έρευνα και 

ανάπτυξη, πρωτότυπο, παραγωγή, πωλήσεις και εξυπηρέτηση πελατών. Σε αυτό το 

μοντέλο, οι νέες ιδέες δημιουργούνται μέσα στην επιχείρηση και οι επικρατέστερες από 

αυτές φτάνουν στο στάδιο της ανάπτυξης. Στη συνέχεια, μόνο ένα ποσοστό από αυτές 

φτάνει τελικά στην αγορά. Οι επιχειρήσεις που έχουν υιοθετήσει αυτό το μοντέλο 

επενδύουν μεγάλα ποσά σε Ε&Α με την ελπίδα ότι θα αποδώσουν οι καινοτόμες ιδέες και 

όλα τα έσοδα θα μείνουν στην επιχείρηση μέσα. Αυτό το μοντέλο γίνεται ολοένα και πιο 

ξεπερασμένο, καθώς η χρήσιμη για μια επιχείρηση γνώση μπορεί πλέον να προέρχεται από 

έναν μεγάλο αριθμό πηγών. 

2.4.2 Ανοιχτό μοντέλο καινοτομίας 

Από την άλλη βρίσκεται το ανοιχτό μοντέλο καινοτομίας που βασίζεται σε μια τελείως 

διαφορετική λογικής. Εδώ πολύτιμες ιδέες και γνώσεις για την υλοποίηση τους μπορεί να 

προέρχονται τόσο από το εσωτερικό όσο και από το εξωτερικό περιβάλλον της 

επιχείρησης. Πλέον, οι επιχειρήσεις πρέπει να δομούνται έτσι ώστε να έχουν τη δυνατότητα 

να αντλούν γνώση από εξωτερικές πηγές. Προκειμένου λοιπόν να επικρατήσει μια 

επιχείρηση θα πρέπει να κάνει τον καλύτερο δυνατό συνδυασμό της γνώσης που παράγεται 

εσωτερικά με τη γνώση που παράγεται εκτός επιχείρησης. 

Στο πλαίσιο του ανοιχτού μοντέλου καινοτομίας αναγνωρίζονται τρεις βασικές 

διαδικασίες: 

 

 Από έξω προς τα μέσα: 

Ενδυνάμωση των γνώσεων την επιχείρησης μέσα από την ενσωμάτωση γνώσεων 

από το εξωτερικό περιβάλλον. 

 Από μέσα προς τα έξω: 

Προσπάθεια αποκομιδής κερδών από την μεταφορά γνώσης προς το εξωτερικό 

περιβάλλον. Εμπορευματοποίηση των εσωτερικών επιτευγμάτων. 
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 Συνδυαστική διαδικασία: 

Ταυτόχρονη αμφίδρομη ροή γνώσης. Δημιουργούνται στρατηγικές συμμαχίες, 

κοινοπραξίες και άλλες συνεργατικές μέθοδοι. 

 

Τέλος, σημειώνουμε πως δημιουργούνται διαφορετικές στρατηγικές επιλογές με βάση τα 

άτομα που θα επιλέξει να συνεργαστεί η επιχείρηση και το πως θα εμπορευματοποιήσει 

την καινοτομία. Όλα αυτά συμβαίνουν εξαιτίας τους ανοιχτού μοντέλου καινοτομίας [16]. 

Εικόνα 2. Κλειστό & Ανοιχτό Μοντέλο Καινοτομίας [56] 
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2.5 ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΙΑΚΟΥ ΜΟΝΤΕΛΟΥ (BMI) 

2.5.1 Ορισμός επιχειρησιακού μοντέλου 

Ένα επιχειρησιακό μοντέλο περιγράφει τον τρόπο με τον οποίο ένας οργανισμός 

δημιουργεί, προσφέρει αξία και αμείβεται. Το επιχειρησιακό μοντέλο μιας επιχείρησης είναι 

η απεικόνιση της επιχειρηματικής λογικής και στρατηγικής της. Περιγράφει το τι προσφέρει 

η επιχείρηση στους πελάτες της, πως τους προσεγγίζει και δημιουργεί σχέσεις μαζί τους, 

μέσω ποιων πόρων, δραστηριοτήτων και συνεργασιών επιχειρεί, και τέλος πως κερδίζει 

χρήματα. 

Οι Casadesus-Mansell και Ricart το 2009 σημείωσαν πως τα επιχειρηματικά μοντέλα 

μπορούν να μελετηθούν από διάφορες σκοπιές και διαφορετικά επίπεδα λεπτομέρειας. Το 

2011 ο Wirtz [17] ορίζει τα 4 επίπεδα επιχειρησιακού μοντέλου ως: 

 Industry Level (Επίπεδο Κλάδου) 

 Corporate Level (Εταιρικό Επίπεδο) 

 Business Unit Level (Επίπεδο Επιχειρηματικής Μονάδας) 

 Product Level (Επίπεδο Προϊόντος) 

Το 2010 ο Schallmo και ο Brecht [18] προσθέτουν ένα 5ο επίπεδο που ονομάζει: 

 Abstract Level (Αφηρημένο Επίπεδο) 

Εικόνα 3. Επίπεδα επιχειρηματικών μοντέλων [17]  
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2.5.2 Καμβάς επιχειρησιακού μοντέλου 

Ο καμβάς επιχειρησιακού μοντέλου αποτελεί ένα πρότυπο εργαλείο στρατηγικού 

management, που  βοηθά στην ανάπτυξη ή την καταγραφή υφιστάμενων επιχειρησιακών 

μοντέλων. Ο πιο γνωστός καμβάς δημιουργήθηκε από τον Ελβετό Alex Osterwalder [19], και 

είναι η πρώτη φορά που ένα τόσο σημαντικό Ευρωπαϊκό εργαλείο επιχειρηματικότητας 

κατέκτησε τις Ηνωμένες Πολιτείες. 

Βοηθά επιχειρηματίες και στελέχη να εμβαθύνουν, να κατανοήσουν και να συμφωνήσουν 

σε μια κοινή οπτική για την αλληλεπίδραση των συνιστωσών μιας επιχειρηματικής 

προσπάθειας, μέσα από μια νέα, δυναμική, δημιουργική και λειτουργική προσέγγιση. Χωρίς 

να μπαίνει σε μεγάλες λεπτομέρειες, η νεοφυής επιχειρηματική ομάδα συμπληρώνει τις 9 

ενότητες που τον απαρτίζουν, και προβαίνει σε τροποποιήσεις καθώς η επιχειρηματική 

ιδέα ωριμάζει, είτε στο εργαστήριο ή στην πιλοτική της εφαρμογή. Στο τέλος, και εφόσον 

εκτιμηθεί ότι το business model παράγει θετικό αποτέλεσμα, αξιοποιείται το υλικό και 

εμπειρία που θα προκύψει στην ανάπτυξη ενός πλήρους και λεπτομερούς επιχειρησιακού 

πλάνου. [20] 

Οι 9 ενότητες μπορούν για λόγους απομνημόνευσης, να ενταχθούν σε 4 ομάδες ως εξής: 

 Customers (Εξωστρέφεια): 

Customer Segments, Channels, Customer Relationship 

 Infrastructure(Εσωστρέφεια): 

Key Activities, Key Resources, Key Partners 

 Finances(Έσοδα & Έξοδα): 

Revenue Streams, Cost Structure 

 Offering(Προσφορά): 

Value Propositions 
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Αναφέρονται στην συνέχεια ενδεικτικές ερωτήσεις για κάθε ενότητα, οι οποίες αφορούν 

στην αποτύπωση του Καμβά. 

2.5.3 Η ανάγκη για καινοτομίες επιχειρησιακού μοντέλου (BMIs) 

Τα επιχειρησιακά μοντέλα αποτελούν αναπόσπαστο κομμάτι της οικονομικής και 

εμπορικής συμπεριφοράς και έχουν αρχίσει να αποκτούν τεράστια δυναμική από την 

έλευση του Διαδικτύου στα μέσα της δεκαετίας του 1990. Έχει αποδειχθεί ότι η ακαδημαϊκή 

έρευνα σε επιχειρησιακά μοντέλα υστερεί όσον αφορά την επιχειρηματική πρακτική. Αν 

και πολλά έχουν διευκρινιστεί, ακόμα υπάρχουν αρκετά αναπάντητα ερωτήματα σχετικά 

με το εννοιολογικά θεμέλια του όρου “business model”.  

Φαίνεται πως η σημασία των καινοτομιών επιχειρησιακού μοντέλου μεγαλώνει συνεχώς. 

Στις ΗΠΑ, 40% από τις 27 πιο μεγάλες εταιρίες που αναπτύχθηκαν ιδιαίτερα τα 10 τελευταία 

χρόνια, το κατάφεραν μέσω καινοτομιών επιχειρησιακού μοντέλου [21]. 

Τι είναι στην τελική η καινοτομία που αφορά το επιχειρησιακό μοντέλο;  

Πειραματισμοί με το επιχειρησιακό μοντέλο είναι πολύ συχνοί σε διοικητικές πρακτικές. Οι 

περισσότεροι διευθυντές συμπεριφέρονται μέσω πειραμάτων, προσομοιώσεων ή 

πραγματικών πειραμάτων για να διαπιστώσουν ποιες αλλαγές του μοντέλου θα επιφέρουν 

Εικόνα 4. Καμβάς επιχειρησιακού μοντέλου 
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έσοδα και επιτυχίες. Οι εταιρίες χρειάζεται να σκεφτούν πολύ σοβαρά  πως να διατηρήσουν 

και να καινοτομήσουν στο επιχειρησιακό μοντέλο τους. 

Τα BMIs δεν έχουν γίνει ακόμα ικανοποιητικά λειτουργικά ούτε σαν ξεχωριστός τύπος 

καινοτομίας ούτε σαν συνδυασμός άλλων καινοτόμων τύπων.  Ο CEO της IBM εκφράζει τις 

καινοτομίες επιχειρησιακού μοντέλου σαν ξεχωριστό είδος καινοτομίας, διαφορετικό από 

την καινοτομία προϊόντων/υπηρεσιών/αγοράς ή καινοτομία διαδικασιών/οργάνωσης. Οι 

Mitchell και Coles έγραψαν το εξής [22]: 

“Όταν μια επιχείρηση κάνει μετατροπές/αλλαγές στο επιχειρησιακό της 

μοντέλο, με αποτέλεσμα να παρέχει ένα προϊόν ή μία υπηρεσία στους 

καταναλωτές και στους τελικούς χρήστες, που παλιότερα δεν ήταν διαθέσιμη, 

αναφερόμαστε σε αυτές τις αλλαγές σαν καινοτομίες επιχειρησιακού μοντέλου 

(BMI).” 

Οι καινοτομίες του επιχειρησιακού μοντέλου είναι ιδιαίτερα σημαντικές σε εποχές 

αστάθειας. Προσφέρουν τρόπους στις επιχειρήσεις να ξεφύγουν από τον έντονο 

ανταγωνισμό, κάτω από τον οποίο προϊόντα και υπηρεσίες εύκολα αντιγράφονται, οι 

στρατηγικές των ανταγωνιστούν συγκλίνουν και το πλεονέκτημα επιβίωσης είναι 

προσωρινό. Βοηθούν στην διεύθυνση διαταραχών όπως ρυθμιστικές ή τεχνολογικές 

μετατοπίσεις [23]. 

Τα BMIs επίσης μπορούν να βοηθήσουν στην διεύθυνση ευκαιριών ύφεσης, ενεργοποίηση 

επιχειρήσεων. Οι πληθώρα των επιχειρήσεων που ανθίζουν σε περίοδο ύφεσης το 

καταφέρνουν μοχλεύοντας την κρίση, αναθεωρώντας την εικόνα τους, παρά αλλάζοντας 

οικονομικά, διαχειριστικά θέματα. Τα BMIs πιθανόν είναι πιο προκλητικές από τις απλές 

καινοτομίες, αλλά φέρνουν και τεράστια αποτελέσματα. 

Ένας CEO αναφέρει χαρακτηριστικά [24]: 

“Σε λειτουργικές περιοχές, το μεγαλύτερο ποσοστό των καινοτομιών και των 

περικοπών εξόδων που θα μπορούσε να γίνει, έχει ήδη επιτευχθεί. Όλη η 

προσοχή πλέον βρίσκεται στις καινοτομίες επιχειρησιακού μοντέλου, όπου 

είναι η πηγή των μεγαλύτερων οφελών. Δεν είναι αρκετό να κάνουμε την 

διαφορά στην ποιότητα του προϊόντος ή στην ετοιμότητα διανομής ή στην 

κλιμάκωση παραγωγής. Είναι σημαντικό να καινοτομήσουμε σε περιοχές που 

οι ανταγωνιστές μας δεν ενεργούν – δημιουργώντας νέους ανταγωνισμούς και 

συμμαχίες” 
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Πολλές επιχειρήσεις χρησιμοποιούν τις καινοτομίες επιχειρησιακού μοντέλου σαν κίνηση 

άμυνας για να γλυτώσουν από τον θάνατο ή για να προστατευτούν από τους επιθετικούς 

ανταγωνιστές τους. Μια μεταστροφή είναι απαραίτητη, στην ανάδειξη των BMIs σε ισχυρές 

καινοτομικές κινήσεις που όταν προσεγγίζονται προληπτικά βοηθούν στην αναζήτηση και 

αναγνώριση νέων οδών ανάπτυξης. 

2.5.4 Παραδείγματα 

Κατανοούμε την έννοια των BMIs σαν την αλλαγή τριών κύριων συστατικών του 

επιχειρησιακού μοντέλου, 1.επιχειρηματικά συστήματα, 2.παραγωγή εσόδων, 3.δημιουργία 

αξίας. 

Συγκεκριμένα οι τρείς κύριοι τύποι BMI περιγράφονται παρακάτω [25]: 

 Καινοτομία σε μοντέλο κλάδου: 

Καινοτομίες κατά την μετατόπιση της επιχείρησης σε άλλον κλάδο, αναθεωρώντας 

ήδη υπάρχοντες κλάδους και δημιουργώντας νέους. 

 Καινοτομία σε μοντέλο εσόδων: 

Καινοτομίες σε παραγωγή εσόδων μέσω της αλλαγής και της αναδιαμόρφωσης της 

προσφοράς της επιχείρησης. 

 Καινοτομία σε μοντέλο επιχείρησης: 

Αλλαγές στην θέση της αλυσίδας αξίας μέσω του δικτύου αξίας με συνεργάτες και 

εργαζόμενους. 

Ένα BMI μπορεί να αντλείται από συγκεκριμένη περιοχή του επιχειρησιακού μοντέλου και 

στην αρχή να φαίνεται σαν μια στοιχειώδης προσπάθεια καινοτομίας, αλλά το ουσιαστικό 

αντίκτυπο στο επιχειρησιακό μοντέλο αναπτύσσεται κατά την διαδικασία. 

Κάποια πραγματικά παραδείγματα BMI που έχουν συζητηθεί αρκετά στη βιβλιογραφία: 

 Καινοτομία σε μοντέλο επιχείρησης: 

Καινοτομία που παρέχει μια νέα προσέγγιση στην δημιουργία αξίας στους 

καταναλωτές, για παράδειγμα μετατοπίσεις από προϊόντα σε υπηρεσίες. 

Συγκεκριμένα η GE Aircraft η οποία άλλαξε το επιχειρησιακό της μοντέλο από την 

πώληση κινητήρων Jet στους πελάτες της, στην πώληση ωρών πτήσης με τους 

κινητήρες αυτούς [26]. 

 Καινοτομία σε μοντέλο κλάδου: 

Μια πολύ πετυχημένη καινοτομία επιχειρησιακού μοντέλου που εφαρμόζει 

διαφορετικό επιχειρηματικό σύστημα από αυτό που εφαρμοζόταν μια 
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καθορισμένη χρονική περίοδο στην βιομηχανία είναι αυτό της DELL.  Εφάρμοζαν 

καινοτομίες στο κανάλι διανομής έχοντας μια άμεση επικοινωνία με τον 

καταναλωτή, ένα πιο εξατομικευμένο προϊόν σε χαμηλότερη τιμή από τους 

ανταγωνιστές της [27]. 

 Καινοτομία σε μοντέλο εσόδων: 

Καλό παράδειγμα για καινοτόμες προσεγγίσεις στην παραγωγή εσόδων είναι 

κάποια επιχειρηματικά μοντέλα όπως αυτό της Google που τα κύρια έσοδα της είναι 

από διαφημιστικές εταιρίες [28]. 
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3 ΨΗΦΙΑΚΗ ΕΠΟΧΗ 

3.1 ΤΙ ΕΙΝΑΙ ΚΑΙ ΤΙ ΠΕΡΙΛΑΜΒΑΝΕΙ 

3.1.1 Η ώρα της αλλαγής 

Την τελευταία πενταετία παρατηρείται το πρώτο κύμα από μεγάλες παραδοσιακές 

επιχειρήσεις στην εισαγωγή τους σε τεχνολογικές έννοιες και υπηρεσίες που θα τις 

οδηγήσουν στην ανάπτυξη. Τα επόμενα δέκα χρόνια προβλέπεται επιχειρήσεις με 

τεράστιους πόρους, μεγάλη κλίμακα και πειθαρχία στις διαδικασίες να επηρεάσουν 

σημαντικά τη ψηφιακή εποχή, αφήνοντας το στίγμα τους. 

Οι ηγέτες των επιχειρήσεων σε όλον τον κόσμο καλούνται να συμμετέχουν σε έναν 

ψηφιακό αγώνα επιβίωσης όπου μόνο οι επιχειρήσεις με προσαρμοστικότητα, θέληση και 

βάσεις για αλλαγή θα αποκτήσουν μια θέση στην σύγχρονη αγορά. Οι πρώτοι διεκδικητές 

είναι ήδη έτοιμοι να αξιοποιήσουν τα οφέλη των σύγχρονων τεχνολογικών εξελίξεων με 

τρόπους που υπόσχονται να τηρούν τις προσδοκίες των παρατηρητών της βιομηχανίας και 

των καταναλωτών [29]. 

Κατά τη διάρκεια των χρόνων πειραματισμού τους, επιτυχημένες βιομηχανικά επιχειρήσεις 

όπως η Disney, η P&G, η Tesco και η Shell έχουν διδαχθεί από την εργασία. Σταθερά 

αποκτούσαν δεξιότητες και ικανότητες που τους επέτρεπαν να περάσουν μπροστά από 

τους ανταγωνιστές τους αποδεικνύοντας έτσι σε όλους τους ενδιαφερόμενους ότι έχουν 

ότι χρειάζεται για να θριαμβεύσουν στην νέα ψηφιακή οικονομία. 

Σαφώς οι μεγάλοι παίκτες γνωρίζουν πως είναι κάτι παραπάνω από ένα παιχνίδι 

επενδυτικών σχέσεων. Είναι ενήμεροι πως η ψηφιακή τεχνογνωσία μπορεί να παρέχει 

αξιοσημείωτο στρατηγικό πλεονέκτημα για μια επιχείρηση. Συνειδητοποιούν πως δεν τους 

επιτρέπει μόνο να ελέγχουν την δικιά τους αγορά αλλά τους δίνει και τη δυνατότητα να 

πειραματιστούν και να μπαίνουν και σε άλλες δημιουργώντας νέα επιχειρησιακά μοντέλα 

[29]. 

3.1.2 Όταν θολώνουν τα όρια 

Μια τεράστια αλλαγή βρίσκεται στον δρόμο. Τα όρια έχουν αρχίσει να θολώνουν σε πολλές 

διαστάσεις, όχι μόνο μεταξύ των IT ηγετών και των συναδέλφων τους στην επιχείρηση, 

αλλά και μεταξύ των ψηφιακών προσόντων και των φυσικών πόρων, μεταξύ των 

επιχειρήσεων και των πελατών τους, των προμηθευτών και άλλων ενδιαφερόμενων. Η 

στρατηγική του IT τμήματος δεν είναι πια ξεχωριστή από αυτή της επιχείρησης, για την 

ακρίβεια έχουν γίνει αδιαχώριστες. 
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Η ψηφιακή εποχή ξεκλειδώνει ένα είδος αναγέννησης για τις μεγάλες επιχειρήσεις, 

αφήνοντάς τους να επανασυνδεθούν με ότι τους έκανε ηγέτες εξ ’αρχής. Υπάρχει μια 

τεράστια ευκαιρία μπροστά τους. Ακριβώς όπως η τεχνολογία ισοπέδωσε το πεδίο και τις 

απαιτήσεις για τους νεοφερμένους της τελευταίας δεκαετίας, έτσι οι κατεστημένοι φορείς 

μπορούν τώρα να επηρεάσουν αυτές τις δυνάμεις του ψηφιακού εκδημοκρατισμού για να 

χρεώσουν πίσω. Η μείωση των εμποδίων στην είσοδο για όλες τις επιχειρήσεις θα ωθήσει 

μερικούς να χρησιμοποιήσουν αυτήν την ψηφιακή ικανότητα τους για να επαναφέρουν τον 

πήχη στις αλληλεπιδράσεις των καταναλωτών ή στην παροχή πρωτοφανών επιπέδων 

αποτελεσματικότητας στην αλυσίδα εφοδιασμού ή στην ανάπτυξη πρωτοποριακών νέων 

μοντέλων τιμολόγησης [29]. 

3.1.3 Το επόμενο βήμα 

Σε έναν κόσμο με ασταμάτητες αλλαγές, κάποια επιχείρηση με πιο αργή προσαρμογή 

μπορεί να παρουσιάσει τεράστια μειονεκτήματα σε σχέση με άλλες. Απαιτείται οι εταιρικοί 

ηγέτες να σκεφτούν για νέα μοντέλα λειτουργίας που μπορούν να οδηγήσουν σε 

μεγαλύτερα πλεονεκτήματα. Η ψηφιακή εποχή όχι μόνο κάνει μεγάλα στοιχήματα 

πραγματικότητα αλλά τα κάνει και απαραίτητα. Το Internet of Things (IoT) γίνεται δύναμη 

που οδηγεί σε καινοτομία και σε νέες ευκαιρίες φέρνοντας κάθε αντικείμενο, καταναλωτή 

και δραστηριότητα στον πυρήνα του ψηφιακού κόσμου. Μέσα σε κάθε οργανισμό 

προσδοκούμε μια εκ νέου εκτίμηση των δεξιοτήτων που θα αξιοποιηθούν σε όλα τα 

επίπεδα. Οι ηγετικές επιχειρήσεις κάνουν ήδη αλλαγές μέσα στην εταιρία ψηφιοποιώντας 

κάθε σημαντική μονάδα λειτουργίας της, από το προσωπικό μέχρι την πιο ασήμαντη 

υπηρεσία. 
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3.2 ΤΑΣΕΙΣ ΨΗΦΙΑΚΩΝ ΣΥΣΤΗΜΑΤΩΝ  

Η τεχνολογία κινείται με ιλιγγιώδη ρυθμό. Η κοινωνική δικτύωση (Social), το σύννεφο/ 

υπολογιστικό νέφος (Cloud), η κινητή τηλεφωνία (Mobile), τα μεγάλα δεδομένα (Βig Data), 

οι μέθοδοι ανάλυσης (Analytics) και ολοένα και περισσότερο το ΙοΤ έχουν γίνει κινητήριες 

δυνάμεις πίσω από την ταχεία εξέλιξη της ψηφιακής επιχείρησης. Ας δούμε τα βασικότερα 

χαρακτηριστικά της κάθε τεχνολογίας / τάσης. 

3.2.1 Οι τέσσερεις τεχνολογικές, μαζικές τάσεις 

3.2.1.1 Cloud Computing 

Το Cloud Computing είναι μια τεχνολογία που έχει αναπτυχθεί τα τελευταία χρόνια και 

πλέον πολλές εφαρμογές βασίζονται πάνω σε αυτό. Ο όρος αναφέρεται στην δυνατότητα 

που δίνεται στον χρήστη να χρησιμοποιεί λογισμικό, υπηρεσίες και δεδομένα τα οποία δεν 

είναι αποθηκευμένα σε δικό του υπολογιστή αλλά σε απομακρυσμένους διακομιστές και 

σκληρούς δίσκους, προσβάσιμους Online. Απαραίτητη προϋπόθεση λοιπόν είναι το 

Internet, μέσω του οποίου απολαμβάνει κανείς τις υπηρεσίες που προσφέρονται. 

 

 

Προσφέρει ασφαλή και αρκετά οικονομική λύση συγκριτικά με την αγορά μιας πρόσθετης 

μονάδας δίσκου. Η εταιρία πληρώνει τη χρήση της υπηρεσίας και όχι την εφαρμογή. 

Συνήθως σε Cloud δίκτυα υπάρχουν πολλές δυνατότητες και “πακέτα” για την πληρωμή 

της χρήσης κάποιας εφαρμογής.  

Εικόνα 5. Cloud Computing [57] 
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Υπάρχουν διάφορα μοντέλα υπηρεσίας νέφους και μοντέλα ανάπτυξης νέφους τα οποία 

προσδιορίζουν το βαθμό εργασιών που ένας χρήστης μπορεί να εκτελέσει μέσω Cloud, 

καθώς και το ποιοι έχουν πρόσβαση σε αυτό [30]. Τα τρία μοντέλα χρήσης είναι: 

 Λογισμικό ως Υπηρεσίας (Software as a Service – SaaS) 

Μοντέλο όπου ο πάροχος του Νέφους δίνει πρόσβαση σε εφαρμογές που έχουν ήδη 

αναπτυχθεί στην υποδομή του. Παράδειγμα: Google Mail 

 Πλατφόρμα ως Υπηρεσία (Platform as a Service – PaaS) 

Μοντέλο όπου ο πάροχος επιτρέπει στους χρήστες να αναπτύξουν τις δικές τους 

εφαρμογές σε μια υποδομή νέφους, χρησιμοποιώντας γλώσσες και εργαλεία που 

έχουν δημιουργηθεί και υποστηρίζονται από τον πάροχο. Παράδειγμα:  Google App 

Engine 

 Υποδομή ως Υπηρεσία (Infrastructure as a Service – IaaS) 

Μοντέλο όπου ο πάροχος δίνει την δυνατότητα επεξεργασίας, αποθήκευσης, 

δικτύων και άλλων βασικών υπολογιστικών πόρων απευθείας στον χρήστη ο 

οποίος αναπτύσσει και “τρέχει” το δικό του λογισμικό που περιλαμβάνει 

λειτουργικά συστήματα και εφαρμογές. Παράδειγμα: Flexiscale 

 

Εικόνα 6. Τα τρία στρώματα του υπολογιστικού νέφους [30] 

Αναλύοντας μεγάλο όγκο δεδομένων (big data) εκεί που κατοικούν (Cloud), κάνει το 

σύννεφο πιο ελκυστικό από πλευρά κόστους και απόκτησης γρηγορότερων γνώσεων [31]. 

3.2.1.2 Big Data / Extreme Data – Analytics 

3.2.1.2.1 Big Data 

Αν και το όνομα Big Data επινοήθηκε πάνω από μια 20ετία πριν, τα τελευταία χρόνια έχει 

γίνει μια από τις πιο διαφημιστικές λέξεις στην τεχνολογία πληροφοριών (IT). Στην ουσία 

Big Data καλούνται τα σύνολα δεδομένων που είναι πολύ μεγάλα, πολύ πολύπλοκα, για να 
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αντιμετωπιστούν με παραδοσιακές μεθόδους και λύσεις. Αυτά τα δεδομένα συλλέγονται 

από κάθε δυνατή πηγή στο εσωτερικό και εξωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης [32]. 

Η υιοθέτηση μιας ολοκληρωμένης λύσης Big Data θα δώσει στην επιχείρηση το 

πλεονέκτημα να διαχειρίζεται με έναν πολύ καλύτερο τρόπο τα δεδομένα της. Σήμερα οι 

περισσότερες πλατφόρμες επεξεργασίας δεδομένων επιτρέπουν στο χρήστη να συλλέγει 

αλλά και να αναλύει πολλούς διαφορετικούς τύπους δεδομένων. Παρά το γεγονός ότι 

χρειάζεται κάποια εξειδίκευση για την ανάλυση αυτών, οι περισσότερες μαρτυρίες από ΙΤ 

στελέχη είναι ότι τελικά μπορούν με πολύ λιγότερα βήματα και χρόνο να αναλύσουν τις 

πληροφορίες τους. 

Επίσης, τα Big Data προσφέρουν βελτιωμένα χαρακτηριστικά σε ό,τι αφορά την ταχύτητα 

και χωρητικότητα για επιχειρήσεις που υιοθετούν το Cloud για την αποθήκευση των 

δεδομένων τους. Η αποθήκευση στο σύννεφο θα δώσει τη δυνατότητα στην επιχείρηση να 

αναλύει δεδομένα πολύ μεγάλου όγκου χωρίς να προχωρήσει την ίδια στιγμή στην 

υλοποίηση υψηλών επενδύσεων σε hardware για να διατηρεί τα δεδομένα εσωτερικά. 

Πλέον, ο τελικός χρήστης στην επιχείρηση θα μπορεί να αξιοποιήσει αυτά τα δεδομένα 

μέσα από την χρήση ενός ευφυούς λογισμικού. Καθώς τα εργαλεία data analytics αρχίζουν 

να ωριμάζουν και να παρέχουν πιο ουσιαστική πληροφορία που καθορίζει την χρησιμότητα 

των δεδομένων, η επιχείρηση μπορεί να βελτιώσει ραγδαία την ανταγωνιστικότητα της 

[33]. 

3.2.1.2.2 Analytics 

Οι εταιρείες δεν πάσχουν πλέον από έλλειψη δεδομένων, πάσχουν από έλλειψη των 

σωστών δεδομένων. Οι επιχειρηματικοί ηγέτες  χρειάζονται τα σωστά στοιχεία για τον 

αποτελεσματικό καθορισμό της  στρατηγική κατεύθυνσης της επιχείρησης. Η σημερινή 

γενιά λογισμικού έχει σχεδιαστεί για λειτουργικότητα. Η επόμενη γενιά θα πρέπει να 

σχεδιαστεί για υψηλή ανάλυση δεδομένων (Data Analytics). Σκοπός είναι η εξέταση 

ακατέργαστων δεδομένων με σκοπό η διεξαγωγή συμπερασμάτων για την συγκεκριμένη 

πληροφορία. [34]. 

Η συλλογή δεδομένων από περισσότερα σημεία καθιστά πιο εύκολο να διακρίνουμε τις 

τάσεις, τα πρότυπα, τις ευκαιρίες και τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα. Αυτός είναι ένας 

από τους σημαντικούς λόγους που οι εταιρίες προσηλώνονται τόσο στα μεγάλα δεδομένα 

και στην χρήση αδόμητων δεδομένων από το παρελθόν. Πιστεύουν πως περισσότερα 

δεδομένα ισοδυναμούν με καλύτερα δεδομένα. Αυτή η άποψη είναι μόνο εν μέρει σωστή. 
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Όταν, λοιπόν, χρησιμοποιούνται αυτά τα δεδομένα ως είσοδος για να προβούν σε 

στρατηγικές αποφάσεις, προκύπτουν συχνά κενά πληροφόρησης. Στην ουσία ο στόχος δεν 

είναι η συλλογή δεδομένων αλλά η διευκόλυνση της επιχείρησης να απαντήσει 

συγκεκριμένα ερωτήματα, να αποκτήσει διορατικότητα με την οποία θα επιτύχει πολλούς 

βασικούς στόχους. Με κάθε χάσμα δεδομένων, οι επιχειρήσεις χάνουν την ευκαιρία να 

λαμβάνουν καλύτερες αποφάσεις. Για να καλυφθούν αυτά τα κενά απαιτείται θεμελιώδης 

αλλαγή στην φιλοσοφία σχεδιασμού για το πως θα κατασκευάσουν νέες εφαρμογές και 

πως θα συντηρηθούν οι ήδη υπάρχουσες [34].  

Οι εφαρμογές πλέον πρέπει να σχεδιάζονται ώστε να ικανοποιούν τις ανάγκες των 

καταναλωτών αλλά και να παράγουν δεδομένα που απαντάνε τις ερωτήσεις της 

επιχείρησης. Η τεχνολογία δεν είναι πια το εμπόδιο. Το εμπόδιο είναι η στρατηγική 

διορατικότητα που έχει η επιχείρηση στο να διατυπώνει ερωτήσεις. 

3.2.1.3 Mobile Services 

Είναι προφανές σε έναν απλό παρατηρητή πως οι έξυπνες κινητές συσκευές αυξάνονται σε 

αριθμό και χρήση ολοένα και περισσότερο. Συγκρίνοντας τις προβλεπόμενες πωλήσεις σε 

διεθνές επίπεδο μεταξύ tablets και προσωπικούς υπολογιστές προκύπτει πως το 2015 η 

αγορά tablet ανέρχεται στα 479 εκατομμύρια ενώ η αγορά PC μόλις στα 535 εκατομμύρια. 

Αυτό σημαίνει πως τα tablet θα έχουν ισοτιμία με τους υπολογιστές σε μόλις 3 χρόνια [35]. 

Οι κινητές συσκευές αποτελούν κύριο χαρακτηριστικό της σημερινής ψηφιακής 

πληροφοριακής υποδομής. Αυτό συμβαίνει επειδή μπορούν και εμπλέκονται εσωτερικά 

και εξωτερικά της επιχείρησης και επηρεάζουν κάθε τομέα της.  

Καθώς οι φορητές συσκευές με δυνατότητα σύνδεσης στο Internet, όπως τα smartphones, 

κινούνται προς τα κάτω στην καμπύλη του κόστους, θα ενεργοποιηθούν πολύ γρήγορα 

νέες εφαρμογές και πηγές που παράγουν αξία. Ένας προάγγελος της αξίας αυτής είναι οι 

υπηρεσίες κινητής πληρωμής όπως γίνεται σε αναπτυσσόμενες οικονομίες όπως το 

Μπακλαντές. 

Μια άλλη πηγή αξίας είναι υπηρεσίες που συνδέουν την προσφορά με τη ζήτηση. Οι 

συσκευές αναμεταδίδουν πληροφορίες πίσω στις εταιρία, έτσι ώστε να μπορεί να 

προβλέψει τη ζήτηση, τη διαχείριση των αποθεμάτων, καθώς και τη στρατηγική και το 

marketing. Έτσι, αυτή η τεχνολογία βοηθά πολυεθνικές να υιοθετήσουν προϊόντα και 

επιχειρησιακά μοντέλα με βάση τις συνθήκες που αντιλαμβάνονται [36]. 

Τέλος, κάθε επιχείρηση μπορεί να αφήσει τους χρήστες να θέτουν τις δικές τους φορητές 

συσκευές σε λειτουργία με ασφαλή τρόπο, συμπεριλαμβανομένης της χρήσης εφαρμογών 
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με επιχειρησιακά δεδομένα κάτω από καλά ορισμένες συνθήκες. Έτσι, δημιουργείται ένα 

αποδοτικό δίκτυο που γλυτώνει χρήματα, χρόνο και λάθη στην επιχείρηση.  

Γίνεται κατανοητό πως οι επιχειρήσεις θα πρέπει να αρχίσουν να αντιμετωπίζουν τις 

κινητές συσκευές σαν σημαντικές κινήσεις στις ΙΤ στρατηγικές τους. Η κινητή τηλεφωνία 

πλέον έχει ωριμάσει και συνδυάζεται τέλεια με τα μέσα κοινωνικής δικτύωσης, το Cloud 

Computing και τα Οnline Analytics. 

3.2.1.4 Social Media/Listening 

Τη στιγμή που τα κινητά τηλέφωνα είναι περισσότερο προσιτά από οποιαδήποτε συσκευή 

επικοινωνίας, τα μέσα κοινωνικής δικτύωσης έχουν ήδη ξεπεράσει αυτή την κινητήρια 

δύναμη της σύγχρονης επιχείρησης. Όλο και περισσότερο, ο κόσμος χρησιμοποιεί τα 

κοινωνικά δίκτυα και άλλες κοινωνικές υπηρεσίες των μέσων ενημέρωσης για να μείνουν 

σε επαφή, να επικοινωνήσουν και να συνεργαστούν.  

Οι κοινωνικές τεχνολογίες είναι κάτι περισσότερο από απλά ένα φαινόμενο που έφεραν οι 

καταναλωτές στην επιφάνεια: συνδέουν πολλές οργανώσεις εσωτερικά και αυξανόμενα 

εκτός των συνόρων τους. Τα κοινωνικά μέσα επεκτείνεται και πέρα από την συνδημιουργία 

των προϊόντων και των οργανωτικών δικτύων. Τώρα έχει γίνει το περιβάλλον στο οποίο 

όλο ένα και περισσότερες επιχειρήσεις ζουν και αναπτύσσονται [36]. 

Ένα μεγάλο ποσοστό των δεδομένων (data) που αναφέραμε στις παραπάνω τάσεις 

αντλείται ακριβώς από τα μέσα κοινωνικής δικτύωσης. Εκεί οι καταναλωτές εκφράζουν τις 

προτιμήσεις και την δυσαρέσκεια τους. Εκεί θα ανατροφοδοτήσουν μια επιλογή της 

επιχείρησης με τη γνώμη τους και εκεί θα προτείνουν αλλαγές που αφορούν τα προϊόντα 

και τις υπηρεσίες. 

Η McKinsey and Company αναφέρει ότι η αύξηση των εσόδων των κοινωνικών 

επιχειρήσεων είναι 24% υψηλότερη από ό,τι των λιγότερο κοινωνικών επιχειρήσεων. Το 

μήνυμα είναι ότι οι εταιρείες πρόκειται να – και έχουν κάθε λόγο να – χρησιμοποιούν τα 

Social Media ως κύριο κανάλι στο πολύ εγγύς μέλλον, αν δεν το κάνουν ήδη. Ήρθε η ώρα να 

υιοθετήσουν κοινωνική στρατηγική. 

Υπάρχει ένας αυξανόμενος αριθμός καθιερωμένων στρατηγικών υιοθετήσεων των 

κοινωνικών μέσων μαζικής ενημέρωσης, αλλά ίσως μια από τις πιο αποτελεσματικές είναι 

αποτελώντας παράδειγμα στον έξω κόσμο. Τόσο η ηγεσία μέσα σε μια επιχείρηση, καθώς 

και οι κορυφαίοι εκπρόσωποι προς τον έξω κόσμο πρέπει να συμμετέχουν στα κοινωνικά 

κανάλια για να δείξουν πως θέλουν να πραγματοποιηθεί η αλλαγή [35]. 
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3.2.2 Τεχνολογικές τάσεις ενδιαφέροντος 

Οι τέσσερεις μεγάλες τάσεις που αναφέρθηκαν παραπάνω αποτελούν τις κατευθυντήριες 

δυνάμεις όλων των ψηφιακών αλλαγών του παρόντος. Πέρα από αυτές όμως υπάρχουν και 

άλλες που είτε αποτελούν συνδυασμούς των παραπάνω είτε αποτελούν τάσεις που θα μας 

απασχολήσουν μελλοντικά όταν θα υπάρχει και η κατάλληλη υποδομή για να 

υποστηριχτούν. Ας δούμε κάποιες από τις πιο σημαντικές για να σχηματίσουμε καλύτερη 

εικόνα. 

3.2.2.1 Internet of Things 

To Internet μέχρι πριν λίγα χρόνια αποτελούσε τομέα οδηγούμενο κυρίως από ανθρώπους. 

Αυτό έχει αρχίσει να αλλάζει. Οι ρομποτικές μηχανές είναι η νέα δύναμη. Αναφερόμαστε 

στο IoT – έναν κόσμο όπου οι αισθητήρες επιτρέπουν στις μηχανές να επικοινωνούν. 

Προβλέπεται μια “αλλαγή παιχνιδιού” με σημαντικές διαφοροποιήσεις στην οικονομία και 

στις επιχειρήσεις. Ήδη διάφορες έρευνες προβλέπουν την αξία του IoT σε μερικά 

τρισεκατομμύρια δολάρια [37]. 

Η εποχή του IoT, όπου αμέτρητες συσκευές αποκτούν νοημοσύνη, επικοινωνούν μεταξύ 

τους και αναδιαμορφώνουν το οικιακό και εργασιακό μας περιβάλλον, βρίσκεται στο 

επίκεντρο των συζητήσεων. Καθώς ο ψηφιακός και ο φυσικός κόσμος σταδιακά 

συγκλίνουν, συνδυάζονται και αλληλοεπιδρούν μεταξύ τους, ένα δίκτυο έξυπνων 

αντικειμένων γεννιέται όπως παρατηρεί ο David Rose επιστημονικό συνεργάτης του ΜΙΤ 

Media Lab στο νέο του βιβλίο [38]. 

Οι εταιρίες έχουν αρχίσει να χρησιμοποιούν αυτές τις τεχνολογίες για να τρέχουν (όχι μόνο 

να παρακολουθούν) σύνθετες εργασίες, έτσι ώστε τα συστήματα να λαμβάνουν αυτόνομες 

αποφάσεις βασιζόμενες στα δεδομένα που οι αισθητήρες παράγουν. Έξυπνα δίκτυα 

χρησιμοποιούν τώρα αισθητήρες για την παρακολούθηση της ροής των οχημάτων και τον 

επαναπρογραμματισμό των σημάτων κυκλοφορίας αναλόγως ή για να επιβεβαιώσουν αν 

έχουν γίνει αποτελεσματικές επισκευές σε δίκτυα ηλεκτροπαραγωγής. 

Οι νέες τεχνολογίες οδηγούν τους ανθρώπους να εμπλακούν στην φροντίδα της υγείας 

τους χρησιμοποιώντας συσκευές παρακολούθησης πίεσης, αίματος, ύπνου. Πόσιμοι 

αισθητήρες προχωράνε ακόμα περισσότερο αυτήν την προσέγγιση, μεταδίδοντας 

πληροφορίες μέσω των smartphones σε γιατρούς, παρέχοντας έτσι νέες ευκαιρίες για τη 

διαχείριση της υγείας και της ασθένειας [36]. 
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3.2.2.2 Ασφάλεια (Security) 

Παρά την αυξανόμενη προσοχή στην προστασία της ψηφιακής επιχείρησης, τα ΙΤ τμήματα 

αγωνίζονται για να συμβαδίσουν με τις πρόσφατες εξελίξεις στην τεχνολογία της 

ασφάλειας. Οι επιχειρήσεις γνωρίζουν πως η ασφάλεια τελικού σημείου δεν είναι αρκετή. 

Πλέον πρέπει να μεταβούν στην ενεργό άμυνα, με προσεγγίσεις για τη διαχείριση της 

ασφάλειας βασιζόμενες σε ρίσκο, με αναλυτικές μεθόδους ανίχνευσης γεγονότος και 

μεθόδους αντιμετώπισης περιστατικών μέσω αντανακλαστικών συστημάτων. 

Για να διαχειριστεί, λοιπόν, μια επιχείρηση την ψηφιακή ασφάλεια πρέπει να υιοθετήσει έξι 

αρχές ελαστικότητας, αλλάζοντας τη λογική της ως εξής [39]: 

 Έλεγχος της συμμόρφωσης → Σκέψη βασιζόμενη στο ρίσκο 

Έχει να κάνει με την κατανόηση των κινδύνων που η επιχείρηση αντιμετωπίζει και 

με την αναδιαμόρφωση των προτεραιοτήτων ελέγχου και επενδύσεων στην 

ασφάλεια. 

 Προστασία της υποδομής  → Υποστήριξη οργανωτικών αποτελεσμάτων 

 Δίκαιοι υπερασπιστές του οργανισμού → Διαμεσολαβητές της ισορροπίας 

Το τμήμα ασφαλείας πρέπει να αντισταθεί στον πειρασμό να πει στην επιχείρηση τι 

να κάνει και να αποφασίσει πόσος κίνδυνος είναι καλός για τον οργανισμό. 

 Έλεγχος της ροής των πληροφοριών → Κατανόηση πως ρέουν οι πληροφορίες 

 Εστίαση στην τεχνολογία → Εστίαση στους ανθρώπους 

 Αποκλειστικά προστασία → Εντοπισμός και αντιμετώπιση 

Στον ψηφιακό κόσμο ο ρυθμός αλλαγής θα είναι πολύ γρήγορος για να προβλεφθεί 

και αντιμετωπιστεί κάθε πιθανή επίθεση. Επαγγελματίες της ασφάλειας θα πρέπει 

να αναγνωρίσουν ότι ο συμβιβασμός είναι αναπόφευκτος. Ήρθε η ώρα η επιχείρηση 

να επενδύσει σε τεχνικά, διαδικαστικά και στις ικανότητες του ανθρώπου να 

ανιχνεύει πότε ένας συμβιβασμός συμβαίνει. 

Εικόνα 5. Διάγραμμα ρίσκου ασφάλειας των τεσσάρων μαζικών τεχνολογιών. Η ασφάλεια των δεδομένων αποτελεί 

σημαντικό ρίσκο για μία επιχείρηση [39]. 
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3.2.2.3 Wearables 

Από είδη γυμναστικής μέχρι τα έξυπνα ρολόγια, τα Wearables γίνονται όλο και πιο 

δημοφιλή στους καταναλωτές για εφαρμογές υγείας και ευεξίας. Ωστόσο, στην επιχείρηση, 

τα Wearables όπως οθόνες, σχοινιά, συσκευές απτικής ανάδρασης και ενσύρματα ρούχα 

έχουν μείνει ακόμα πίσω, αλλά όπου έχουν χρησιμοποιηθεί είχαν ισχυρό αντίκτυπο. 

Τα Wearables υπόσχονται τόσο πολλά επειδή δεν εμπλέκουν πουθενά την δράση του 

χρήστη και παρόλα αυτά συμμετέχουν άμεσα σε επιχειρησιακές πληροφορίες και σε 

επικοινωνία με καταναλωτές ή συν-εργαζομένους. Τα Wearables μπορούν να 

χρησιμοποιηθούν κατάλληλα στην εκπαίδευση του προσωπικού καθώς και να τους 

βοηθήσουν όταν εκτελούν επαναλαμβανόμενες ή επικίνδυνες εργασίες να αυξήσουν την 

παραγωγικότητα και να μειώσουν τους τραυματισμούς. 

Για να πετύχει αυτή η τάση θα πρέπει πρώτα από όλα να έχει επίκεντρο τον άνθρωπο, να 

σχεδιαστεί για να καλύψει τις ανάγκες του χωρίς να εμποδίζει οποιαδήποτε άλλη εργασία 

του. Θα πρέπει επίσης να παρέχει  σε βάθος γνώση και καλή επικοινωνία με άλλα δεδομένα 

και εφαρμογές της επιχείρησης. Οι εταιρίες επίσης θα πρέπει να αντιμετωπίσουν σημαντικά 

θέματα ασφαλείας και ιδιωτικής ζωής, που έρχονται με την συλλογή και χρήση τέτοιων 

ευαίσθητων πληροφοριών [40].  

3.2.2.4 Consumerization of IT 

Διακρίνουμε πως η πηγή των περισσότερων τεχνολογικών καινοτομιών προέρχεται από 

τον κόσμο των καταναλωτών. Καταναλωτικοποίηση της πληροφορικής ή CoIT 

(Consumerization of IT), αφορά την ανάμιξη της προσωπικής και επαγγελματικής χρήσης 

των τεχνολογικών συσκευών και εφαρμογών από τους εργαζομένους. Φαίνεται αδύνατη η 

χάραξη μιας νοητής γραμμής που ξεχωρίζει τις δύο χρήσεις.  

Στην ουσία το πρόβλημα είναι πως το τμήμα πληροφορικής κάθε επιχείρησης, που 

διαχειρίζεται κάθε τι αφορά το Internet και την τεχνολογία, να μπορεί να προστατέψει τα 

δίκτυα του και να διαχειριστεί τεχνολογίες που ενδεχομένως δεν είχε προβλέψει ότι θα 

χρειαστεί. 

Για να επιτύχει μια επιχείρηση σε αυτήν την τάση πρέπει προετοιμαστούν για αυτήν και να 

επανεξετάσουν πως θα λειτουργήσει το IT τμήμα. Οι CIOs θα πρέπει να δημιουργήσουν νέες 

σχέσεις συνεργασίας με τους χρήστες, να τους δώσουν την ελευθερία να λαμβάνουν 

αποφάσεις πληροφορικής και να τους διδάξουν πως να αναλαμβάνουν την ευθύνη για 

αυτές τις αποφάσεις. Θα πρέπει επίσης να επαναπροσδιορίσουν την αρχιτεκτονική του ΙΤ 

τμήματος για να επικεντρωθούν στον έλεγχο της πληροφορίας και όχι στην επιβολή 
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απαιτήσεων που αφορούν το υλικό και τις εφαρμογές [41]. Αυτό όχι μόνο θα γλυτώσει 

χρήματα στην επιχείρηση αλλά θα αυξήσει την ευκινησία της και θα βελτιώσει την 

παραγωγικότητα των εργαζομένων. 

3.2.3 Χρήση των ψηφιακών τεχνολογιών 

Η εφαρμογή των ψηφιακών τεχνολογιών μπορεί να εκτιμηθεί σχετικά με την εμπειρία που 

προσφέρει στους πελάτες καθώς και τη συμβολή τους στις λειτουργικές διαδικασίες μέσα 

στην επιχείρηση. Σε κάθε μία από τις παραπάνω δύο κατηγορίες υπάρχουν διαφορετικές 

εφαρμογές που σχετίζονται με τις τεχνολογίες χρήσης της επιχείρησης. Αυτές οι εφαρμογές 

μοιράζονται επίσης σε άλλα τρία επίπεδα που έχουν να κάνουν με τον βαθμό χρήσης των 

τεχνολογιών. 

 Ως υποκατάστατο 

Η χρήση μιας τεχνολογίας ως εναλλακτική ή αντικατάσταση μιας ήδη υπάρχουσας 

λειτουργίας που μέχρι τώρα η επιχείρηση εκτελούσε με μια διαφορετική τεχνολογία 

ή διαδικασία. 

 Ως επέκταση 

Η σημαντική βελτίωση της απόδοσης και λειτουργικότητας μιας διαδικασίας μέσω 

αυτής της τεχνολογίας. 

 Ως  “ανακάλυψη” 

Ο ριζικός επανακαθορισμός μιας διαδικασίας ή λειτουργίας μέσω της τεχνολογίας 

αυτής. 

3.2.4 Διαδραστική λειτουργία της επιχείρησης 

Το μέλλον περιλαμβάνει ένα ριζικά διαφορετικό πλαίσιο για επιχειρησιακή ανάλυση 

δεδομένων και παροχή των αποτελεσμάτων της στο προσωπικό της επιχείρησης, σε όποιο 

τμήμα και αν ανήκουν. Χάρη στις έξυπνες συσκευές, και την απαράμιλλη ανάπτυξη των 

δικτύων αισθητήρων και την πρόοδος στην τεχνολογία IoT, οι επιχειρήσεις θα είναι σε θέση 

να διαχειριστούν τεράστια ποσά δεδομένων που υπερβαίνουν την τρέχουσα ταξινόμηση 

των Big Data και θα τα διαθέσουν για να παράγουν νέα επιχειρηματική γνώση που θα 

μπορεί να μετατραπεί σε νοημοσύνη. 

Τα στοιχεία των επιχειρήσεων θα πρέπει να παραδοθούν σε πραγματικό χρόνο και σε 

τεράστιες ποσότητες, και νέες προσεγγίσεις για την εξαγωγή ουσιαστικού μέρους θα είναι 

απαραίτητες, ενώ επίσης η μεταφορά των δεδομένων αυτών θα απαιτήσει υποδομές 

δικτύων επόμενης γενιάς. Αυτό θα καταστεί δυνατό με τη δύναμή της επόμενης γενιάς του 
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Cloud Computing, την πρόοδο στους αλγορίθμους ανάλυσης δεδομένων (Analytics) και την 

εφαρμογή νέων, διαδραστικών και εξατομικευμένων μεθόδων απεικόνισης, που θα 

χρησιμοποιηθούν για να μετασχηματίσουν την γνώση που συλλέγεται από το εσωτερικό 

και εξωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης. 

Η νοημοσύνη που θα κατασκευαστεί μέσα από αυτές τις υπηρεσίες θα φθάσει στους 

κατάλληλους παραλήπτες με εξατομικευμένο τρόπο, ώστε να μπορέσουν να 

επικεντρωθούν στα κομμάτια που έχουν πραγματικά νόημα για αυτούς, χωρίς να 

αποσυντονιστούν από τις υπόλοιπες πληροφορίες. Τα Wearables και οι κινητές συσκευές 

θεωρούνται κλειδιά σε αυτήν την κατεύθυνση, μιας και επιτρέπουν την παράδοση 

δεδομένων, τη σωστή στιγμή στο σωστό μέρος. 

Επιπλέον, μέσω της χρήσης τέτοιων συσκευών, κάθε απόφαση που λαμβάνεται με βάση 

την ευφυία που παρέχεται, θα ανατροφοδοτείται στο σύστημα, προκειμένου να επιτευχθεί 

η εγκάρσια ανάλυση των διαφόρων επιπτώσεων που θα μπορούσαν να προκύψουν και για 

να δημιουργήσει νέα κομμάτια πληροφοριών που θα πρέπει να ληφθούν υπόψη για τα 

επόμενα βήματα [42]. 

Εικόνα 6. Συνδυασμός όλων των τεχνολογιών και αποτελέσματα 
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3.3 ΩΡΙΜΟΤΗΤΑ ΨΗΦΙΑΚΗΣ ΜΕΤΑΜΟΡΦΩΣΗΣ 

Η ψηφιακή μεταμόρφωση έχει πολλά κινούμενα κομμάτια, μιας και πολλά απαιτούνται για 

να πραγματοποιηθεί με επιτυχία. Όπως φαίνεται, η ψηφιακή ωριμότητα είναι ένας 

συνδυασμός δύο χωριστών αλλά συναφών διαστάσεων. 

Η πρώτη, η ψηφιακή ένταση (digital intensity), είναι η επένδυση σε τεχνολογικές 

πρωτοβουλίες για την αλλαγή της λειτουργίας της εταιρείας, των δεσμεύσεων με τους 

πελάτες της, των εσωτερικών λειτουργιών της ακόμα και των επιχειρησιακών μοντέλων 

(Business Models). Επιχειρήσεις σε όλες τις βιομηχανίες επενδύουν σε ενδιαφέρουσες 

ψηφιακές πρωτοβουλίες. Ωστόσο, σε πολλές επιχειρήσεις, αυτές οι επενδύσεις είναι 

ασυντόνιστες και μερικές φορές επαναλαμβανόμενες. Οι επιχειρήσεις που ωριμάζουν κατά 

τη δεύτερη διάσταση, μετασχηματισμός έντασης της διοίκησης (transformation 

management intensity), δημιουργούν ηγετικές ικανότητες απαραίτητες για να οδηγήσουν 

την επιχείρηση στην ψηφιακή μεταμόρφωση. Η ένταση του μετασχηματισμού αποτελείται 

από το όραμα για την διαμόρφωση ενός νέου μέλλοντος, τη διακυβέρνηση και τη δέσμευση 

να κατευθύνουν την πορεία. Τα στοιχεία του μετασχηματισμού έντασης της διοίκησης 

λειτουργούν όλα μαζί μέσω ενός συνδυασμού παραγωγικής ηγεσίας και επαγωγικής 

καινοτομίας, ωθώντας σε συνεχή ψηφιακό μετασχηματισμό. Ωστόσο, σε πολλές εταιρείες, 

αυτά τα στοιχεία είναι υπερβολικά αργά ή συντηρητικά, κρατώντας της εταιρία από το να 

επενδύει σε καινοτόμες ευκαιρίες [43]. 

3.3.1 Πίνακας Ψηφιακής Ωριμότητας 

Ανάλογα τον συνδυασμό και την προσέγγιση των εταιρειών στις δύο παραπάνω 

διαστάσεις, τις χωρίζουμε σε τέσσερις διαφορετικούς τύπους. 

Εικόνα 7. Πίνακας Ψηφιακής Ωριμότητας 
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Οι επιχειρήσεις κάτω αριστερά είναι οι Digital Beginners (Ψηφιακά Αρχάριοι). Κάνουν 

ελάχιστα με προηγμένες ψηφιακές δυνατότητες, αν και διαθέτουν παραδοσιακές 

ψηφιακές δυνατότητες όπως Internet, Mail. Μερικές εταιρείες βρίσκονται σε αυτό το 

τεταρτημόριο από επιλογή μιας και θεωρούν ότι οι πελάτες στους οποίους απευθύνονται 

δεν ενδιαφέρονται για Social Media ή κινητές τεχνολογίες και ότι οι εργαζόμενοι τους 

λειτουργούν άψογα μόνο με συνεργασία και παραδοσιακά εργαλεία. Ωστόσο, είναι και 

άλλες εταιρείες που βρίσκονται εκεί από ατύχημα, είτε δεν γνωρίζουν τις δυνατότητες των 

νέων ψηφιακών τεχνολογιών ή έχουν επενδύσει χωρίς κάποιο αποτέλεσμα από άποψη 

μεταμόρφωσης. 

Οι επιχειρήσεις πάνω αριστερά, οι Fashionistas, έχουν υλοποιήσει ένα μεγάλο ποσοστό 

ψηφιακών υπηρεσιών και λειτουργιών. Μερικά από αυτά τα στοιχεία μπορεί να 

προσφέρουν κέρδος στην επιχείρηση και αξία στα παραγόμενα της αγαθά, μερικά όμως 

όχι. Παρόλο που τα ψηφιακά “μοδάτα” αντικείμενα είναι καλά, πολύ συχνά μπορεί να 

έρθουν σε σύγκρουση με άλλα αντικείμενα ή στοιχεία και έτσι σπάνια παράγονται 

συνέργειες μεταξύ τους. Η συγκεκριμένη κατηγορία έχει κίνητρα για ψηφιοποίηση αλλά της 

λείπει η γνώση  για το πως να προχωρήσει στην εκτέλεση. 

Οι επιχειρήσεις κάτω δεξιά είναι οι Conservatives (Ψηφιακά Συντηρητικοί). Αυτές οι 

επιχειρήσεις αντιπροσωπεύουν του σοφούς ηλικιωμένους άνδρες και γυναίκες του 

ψηφιακού κόσμου. Κατανοούν την ανάγκη για ένα ενωτικό όραμα και για διακυβέρνηση 

ώστε να εξασφαλιστεί η συνετή διαχείριση της επένδυσης. Ωστόσο, είναι συνήθως 

σκεπτικιστές ως προς την αξία των νέων τάσεων, μερικές φορές σε βάρος τους. Οι 

συντηρητικοί, λοιπόν, καταλαβαίνουν που οδεύει μια επιχείρηση και πως ικανοποιούνται 

οι ψηφιακές προκλήσεις αλλά δεν μπορούν πάντα να οικοδομήσουν την οργανωτική 

ώθηση να πραγματοποιήσουν ένα φιλόδοξο πρόγραμμα. Αυτό έχει σαν αποτέλεσμα το 

χάσιμο σημαντικών ευκαιριών, που οι πιο “μοντέρνοι” ανταγωνιστές τους αξιοποιούν. 

Οι επιχειρήσεις πάνω δεξιά είναι οι Digirati. Αυτές οι επιχειρήσεις κατανοούν πραγματικά 

πως να οδηγούν και να παράγουν αξία στην ψηφιακή μεταμόρφωση. Συνδυάζουν ένα 

ισχυρό κοινό όραμα για τον μετασχηματισμό, προσεκτική διακυβέρνηση και δέσμευση και 

επαρκείς επενδύσεις σε νέες ευκαιρίες. Μέσω της σωστής διοίκησης και ψηφιακής έντασης, 

αναπτύσσουν μια ψηφιακή κουλτούρα και προωθούν συνεχώς το ανταγωνιστικό τους 

πλεονέκτημα [44]. 

Θα μπορούσαμε να προβούμε και σε μια περαιτέρω κατηγοριοποίηση των επιχειρήσεων 

ανάλογα την ψηφιακή ωριμότητα τους δεδομένου του σταδίου που βρίσκονται. 

Διακρίνουμε τις εταιρείες που βρίσκονται σε πρώιμο επίπεδο ωριμότητας, άρα και εξέλιξης 
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ψηφιοποίησης. Σε αυτήν την κατηγορία θα τοποθετούσαμε χοντρικά τους Ψηφιακά 

Αρχάριους που αναφέραμε παραπάνω. Σαν δεύτερη κατηγορία ορίζουμε εκείνους που 

αναπτύσσονται ψηφιακά ακόμα. Σε αυτήν την κατηγορία ανήκουν οι Fashionistas και οι 

Ψηφιακά Συντηρητικοί. Τέλος, ορίζουμε τους ψηφιακά ώριμους που ταυτίζονται κάπως με 

τους Digirati [45]. 

3.3.2 Αξιολόγηση Ψηφιακής Ωριμότητας 

Συμπερασματικά από τα παραπάνω, ερχόμαστε στο καίριο ερώτημα, Ποια είναι η ψηφιακή 

ωριμότητα μιας επιχείρησης; Για να απαντήσουμε αυτήν την ερώτηση θα πρέπει να 

κατατάξουμε την επιχείρηση στις δύο διαστάσεις που προαναφέραμε. 

Όσον αφορά τον μετασχηματισμό της έντασης της διοίκησης, πρέπει να εξεταστεί πόσο 

προσεκτικά οραματίζεται μια επιχείρηση και διαχειρίζεται τις κινήσεις της σε ένα ψηφιακό 

μέλλον. Είναι αυτό το όραμα καλά διαρθρωμένο και γνωστό σε όλους; Απαραίτητη είναι η 

μέτρηση των αποτελεσμάτων ψηφιακών επενδύσεων. Κριτήριο επίσης είναι η γενικότερη 

ετοιμότητα της επιχείρησης σε αλλαγή (Change Readiness). 

Όσον αφορά την ψηφιακή ένταση, θα πρέπει να εξεταστούν πόσο προηγμένες είναι οι 

ψηφιακές δυνατότητες σχετικά με τους ανταγωνιστές, ή σε σχέση με τις αυξανόμενες 

προσδοκίες  των πελατών και των υπαλλήλων. Πόσο επενδύει η επιχείρηση σε νέες 

τεχνολογίες όπως η κινητή τηλεφωνία, τα analytics και τα Social Media; Πρέπει να μελετηθεί 

κατά πόσο συμβαίνουν επιχειρηματικές αλλαγές με βάση την τεχνολογία σε τομείς όπως 

το marketing και η εφοδιαστική αλυσίδα. Η ψηφιακή ένταση εξαρτάται επίσης από τις 

δυνατότητες της εταιρείας στο ΙΤ τμήμα (IT Readiness)  και την στρατηγική σχέση μεταξύ 

του τμήματος αυτού με διοικητικά στελέχη εντός και εκτός της επιχείρησης. 

Ας μιλήσουμε όμως για το ΙΤ Readiness λίγο περισσότερο. Η τεχνική ετοιμότητα όπως 

ονομάζεται, αντικατοπτρίζει τους τεχνικούς πόρους, την υπάρχουσα τεχνική υποδομή και 

την ικανότητα για αλλαγή και ανασχεδιασμό των διαδικασιών. Το να αποφανθούμε 

σχετικά με την τεχνική ετοιμότητα μιας επιχείρησης είναι πολύ κρίσιμη αποστολή. Αυτό 

συμβαίνει επειδή υπάρχουν πολλά τεχνολογικά μονοπάτια, μεγάλη ποικιλομορφία σε 

τεχνικές λύσεις και συνεχόμενες βελτιώσεις στην τεχνολογία. Καταλαβαίνουμε, λοιπόν, 

πόσο δύσκολο είναι να αποφανθούμε έστω και με περιθώριο απόκλισης. 

Ως εκ τούτου, η τεχνική ετοιμότητα θα πρέπει να μετράται σχετικά με καλά καθορισμένους 

στόχους. Οι τεχνικές δυνατότητες του οργανισμού πρέπει να εξεταστούν ώστε να 

αποφασιστεί εάν οι υπάρχοντες τεχνικοί πόροι επαρκούν για την επίτευξη των στόχων που 

προβλέπονται. 
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Με τις αντίστοιχες απαντήσεις στα παραπάνω ερωτήματα, μια επιχείρηση μπορεί να βρει 

προσεγγιστικά της θέση της στον ψηφιακό κόσμο και να δράσει με βάση τον επιθυμητό της 

στόχο [44]. 

Σε μια πιο γενική προσέγγιση που αυτό που μας ενδιαφέρει είναι η μία διάσταση που 

ονομάζεται απλά ψηφιακή ωριμότητα, θα έπρεπε να κοιτάξουμε πιο στοχευμένα 

χαρακτηριστικά της επιχείρησης για να κάνουμε την κατηγοριοποίηση. Μέσα σε αυτά τα 

χαρακτηριστικά βρίσκουμε τα εμπόδια που συναντά κάθε επιχείρηση ανάλογα με το 

επίπεδο ωριμότητας που βρίσκεται, η στρατηγική της, η κουλτούρα της καθώς και η 

ηγεσίας της. Περισσότερες λεπτομέρειες για αυτά τα χαρακτηριστικά θα αναφέρουμε 

παρακάτω [45]. 
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3.4 ΠΡΟΣΑΡΜΟΓΗ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ ΣΤΗΝ ΨΗΦΙΑΚΗ ΕΠΟΧΗ 

3.4.1 Η σημασία του ΙΤ τμήματος 

Πολλές επιχειρήσεις έχουν ξοδέψει τα τελευταία χρόνια στο να απομακρύνουν τα λιγότερο 

σημαντικά κομμάτια της λειτουργίας τους έτσι ώστε να επικεντρωθούν στον πυρήνα των 

εργασιών και των διαδικασιών τους. Ανέθεταν τα μη σημαντικά κομμάτια σε εξωτερικούς 

συνεργάτες με αποτέλεσμα πολλοί να υποβαθμίζουν το τμήμα πληροφορικής (ΙΤ). Όμως, 

χωρίς τεχνολογία και πληροφορία, μια επιχείρηση μοιάζει τυφλή στον σημερινό ψηφιακό 

κόσμο. 

Το IT είναι το μικρότερο προαπαιτούμενο για μια επιχείρηση που θέλει να μεταμορφωθεί 

σε ψηφιακή επιχείρηση. Πλέον, το συγκεκριμένο τμήμα έχει γίνει κινητήρια δύναμη σε 

πολλές περιπτώσεις για την ανάπτυξη της επιχείρησης. Κάθε βιομηχανία είναι οδηγούμενη 

από το λογισμικό πια, έτσι το ΙΤ κομμάτι της πρέπει να γίνει ο πυρήνας της. Το λογισμικό 

είναι αναπόσπαστο κομμάτι του σχεδίου της επιχείρησης να επιβιώσει και αναμορφωθεί 

μέσα στις αλλαγές. Αυτό φαίνεται από τον σχεδιασμό και την παραγωγή των προϊόντων 

και την δημιουργία και διαχείριση εμπορικών συναλλαγών μέχρι τη συνεργασία σε 

πρωτοφανή επίπεδα εσωτερικά αλλά και εξωτερικά της επιχείρησης. Σε αυτόν τον νέο 

κόσμο, οι προσπάθειες ψηφιοποίησης θα είναι το κλειδί για την καινοτομία και την εξέλιξη 

της επιχείρησης. 

Αναγνωρίζοντας το ΙΤ τμήμα σαν στρατηγικό προσόν, μια επιχείρηση είναι σε θέση να 

ανανεώσει πτυχές ζωτικής σημασίας της λειτουργίας της, βελτιστοποιώντας περισσότερο 

και καινοτομώντας καλύτερα. Έτσι, επενδύουν σε ψηφιακά εργαλεία, δυνατότητες και 

δεξιότητες έτσι ώστε να μπορούν πιο εύκολα να προσδιορίσουν σημαντικά δεδομένα, να 

τα αξιολογήσουν, να τα αποσπάσουν, να τα αναλύσουν, να τα μοιραστούν, να τα 

διαχειριστούν, να τα σχολιάσουν, να τα αναφέρουν και κυρίως να δράσουν πάνω τους.  

Η υποχρέωση για δράση είναι όλο και πιο πιεστική δεδομένου ότι οι τεχνολογίες που θα 

μεταμορφώσουν μια επιχείρηση βρίσκονται εδώ και τώρα και είναι ήδη αρκετά 

εξελιγμένες. 

3.4.2 Η μεταμόρφωση σχηματικά - Στρατηγική 

Φαίνεται πως τα εκτελεστικά όργανα κάθε επιχείρησης μεταμορφώνουν ψηφιακά τρεις 

περιοχές “κλειδιά” των επιχειρήσεων τους, την εμπειρία του καταναλωτή, τις λειτουργικές 

διαδικασίες και τα επιχειρησιακά μοντέλα. Σε κάθε μία από αυτές τις κατηγορίες, 

διαφορετικά στοιχεία αλλάζουν. Όλα τα στοιχεία όλων των κατηγοριών αποτελούν τα 

δομικά στοιχεία της ψηφιακής μεταμόρφωσης. Έτσι, τα στελέχη διαλέγουν μεταξύ αυτών 
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των δομικών στοιχείων για να ωθήσουν προς τα μπρος με έναν σωστό τρόπο που 

πιστεύουν ότι ταιριάζει στην κουλτούρα της επιχείρηση. Αυτά τα δομικά στοιχεία κατά 

κύριο λόγο αλλάζουν βαρύτητα ανάλογα με το επίπεδο ψηφιακής ωριμότητας που 

βρίσκεται η επιχείρηση [44]. 

3.4.2.1 Εμπειρία του καταναλωτή 

Οι επιχειρήσεις που βρίσκονται σε πρώιμο στάδιο ωριμότητας πέφτουν πολλές φορές στην 

παγίδα να επικεντρώνονται στην τεχνολογία και να αφήνουν την στρατηγική πίσω. Το 

μεγαλύτερο ποσοστό αυτών των επιχειρήσεων σαν κύριο στόχο τους, πέρα από την 

αύξηση της αποδοτικότητας, έχουν την βελτίωση της εμπειρίας του καταναλωτή σε 

ποσοστό 80%. Οτιδήποτε άλλο έρχεται αρκετά μετά στις προτεραιότητες τους. Έτσι, η 

συγκεκριμένη περιοχή ενδιαφέρει ιδιαίτερα αυτές τις επιχειρήσεις [45].  

Τα δομικά στοιχεία που εντάσσονται σε αυτή την κατηγορία είναι τα παρακάτω [44]: 

 Κατανόηση των καταναλωτών 

Οι επιχειρήσεις αρχίζουν να εκμεταλλεύονται κάθε δυνατή πληροφορία που αφορά 

σε βάθος κατανόηση συγκεκριμένων γεωγραφικών περιοχών και τμημάτων 

αγοράς. Επίσης επενδύουν στα μέσα κοινωνικής δικτύωσης για να κατανοήσουν τι 

ικανοποιεί και τι όχι τους καταναλωτές. Με την χρήση analytics, καταφέρνουν να 

κατανοήσουν τους πελάτες τους με περισσότερες λεπτομέρειες. Μέσω αυτής της 

ενασχόλησης, μαθαίνουν να προωθούν πιο αποτελεσματικά τα ονόματά τους στα 

ψηφιακά μέσα. Τέλος, δημιουργούν OnLine κοινότητες ώστε να κερδίσουν της 

εμπιστοσύνη και την αφοσίωση των πελατών. 

 Αύξηση των εσόδων 

Οι εταιρίες χρησιμοποιούν τεχνολογία για να ενισχύσουν τις ατομικές πωλήσεις 

αλλάζοντας την εμπειρία των πωλήσεων. Ενσωματώνουν δεδομένα πελατών ώστε 

να προσφέρουν πιο προσωπικές λύσεις και προσαρμοσμένα, στον καταναλωτή, 

πακέτα. Άλλες εταιρίες προσπαθούν να διευκολύνουν την ζωή των καταναλωτών, 

απλουστεύοντας ψηφιακά τις διαδικασίες τους. 

 Σημεία επαφής με τον πελάτη 

Μέσω ψηφιακών πρωτοβουλιών μπορεί να ενισχυθεί σημαντικά η εξυπηρέτηση 

του πελάτη. Η γρήγορη και διαφανής ανάλυση των προβλημάτων του πελάτη, χτίζει 

ένα κλίμα εμπιστοσύνης. Πολλές εταιρίες πλέον προσφέρουν μια ολοκληρωμένη 

εμπειρία σε πολλαπλά κανάλια επικοινωνίας με τον καταναλωτή. Αυτό το 

ενισχύουν με μια ικανή ψηφιακή στρατηγική που θα τους ξεχωρίσει. Τέλος, πολλές 
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υπηρεσίες πλέον είναι διαθέσιμες μέσω της αυτοεξυπηρέτησης, γλιτώνοντας έτσι 

χρόνο από τον καταναλωτή και λεφτά από την επιχείρηση. 

3.4.2.2 Λειτουργικές διαδικασίες 

Τα δομικά στοιχεία που εντάσσονται σε αυτήν την κατηγορία είναι τα παρακάτω: 

 Ψηφιοποίηση διαδικασίας 

Ιστορικά, οι εταιρίες χρησιμοποιούσαν αυτοματισμούς για να κάνουν τις 

διαδικασίες πιο αποτελεσματικές και επεκτάσιμες. Μερικές εταιρίες βαδίζουν πέρα 

από τον απλό αυτοματισμό για να αποκτήσουν επιπρόσθετα οφέλη. Ο 

αυτοματισμός βοηθά τις επιχειρήσεις να ωθήσουν το προσωπικό τους σε πιο 

στρατηγικά έργα. Επιτρέπει στις επιχειρήσεις να είναι πιο ευέλικτες, αλλάζοντας τα 

σχέδια τους γρήγορα όταν χρειάζεται να ανταποκριθούν σε αλλαγές της αγοράς. 

 Ενεργοποίηση εργαζομένου 

Τεχνολογίες όπως το ηλεκτρονικό ταχυδρομείο, εργαλεία συνεργασίας και 

επικοινωνία μέσω βίντεο έχουν πλέον γίνει ο κανόνας σε πολλές εταιρίες. Οι 

εργαζόμενοι συνεργάζονται τακτικά με ανθρώπους που δεν έχουν συναντήσει ποτέ 

από κοντά, σε περιοχές που δεν έχουν επισκεφτεί ποτέ. Οι κινητές συσκευές 

επιτρέπουν στους εργαζομένους να μένουν συνδεδεμένοι με το γραφείο όλες τις 

ώρες και να εργαστούν από το σπίτι όταν δεν είναι σε θέση να παρευρεθούν στο 

γραφείο. Στην ουσία η ατομική εργασία έχει ψηφιοποιηθεί, χωρίζοντας τη δουλειά 

του εργαζομένου από την φυσική θέση που βρίσκεται. 

 Διαχείριση της εκτέλεσης 

Η διαχείριση της εκτέλεσης είναι ένα βασικό στοιχείο αλλαγής. Στελέχη σε πολλές 

εταιρίες λένε ότι είναι πιο ενημερωμένοι πλέον κατά τη λήψη αποφάσεων. 

Συστήματα ανταλλαγής δεδομένων δίνουν στα στελέχη βαθύτερες γνώσεις σχετικά 

με τα προϊόντα και τους πελάτες, επιτρέποντας αποφάσεις βασισμένες σε 

πραγματικά δεδομένα και όχι σε υποθέσεις. Τα επίπεδα λεπτομέρειας επίσης 

αυξάνονται, επιτρέποντας σε διευθυντές να ανακατανείμουν την χωρητικότητας 

της κατασκευής του προϊόντος με τρόπους που δεν μπορούσαν πριν. 

3.4.2.3 Επιχειρησιακά μοντέλα 

Τα δομικά στοιχεία που εντάσσονται σε αυτήν την κατηγορία είναι τα παρακάτω: 

 Ψηφιακά τροποποιημένες επιχειρήσεις 
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Αφορά όχι μόνο την αλλαγή στον τρόπο που οι επιχειρήσεις διαχειρίζονται την 

τεχνολογία αλλά κυρίως στον τρόπου που δραστηριοποιούνται επιχειρηματικά. 

Στην ουσία είναι η εύρεση τρόπων να αυξηθούν οι φυσικοί πελάτες μέσω ψηφιακών 

προσφορών. Άλλες επιχειρήσεις το προσπαθούν χρησιμοποιώντας ψηφιακά 

“περιτυλίγματα” γύρω από παραδοσιακά προϊόντα. 

 Νέες ψηφιακές επιχειρήσεις 

Οι επιχειρήσεις εισάγουν ψηφιακά προϊόντα που συμπληρώνουν παραδοσιακά 

προϊόντα. Άλλες επιχειρήσεις αλλάζουν τα επιχειρησιακά μοντέλα του 

αναδιαμορφώνοντας τα όρια μέσω της ψηφιακής εποχής. 

 Ψηφιακή παγκοσμιοποίηση 

Οι επιχειρήσεις μετατρέπονται, όλο ένα και περισσότερο, από πολυεθνικές σε 

πραγματικά παγκόσμιους οργανισμούς. Η ψηφιακή τεχνολογία σε συνδυασμό με 

την ολοκληρωμένη πληροφόρηση επιτρέπει στις επιχειρήσεις να αποκτήσουν 

παγκόσμιες συνεργασίες ενώ ανταποκρίνονται άψογα σε τοπικά θέματα. Αυτές οι 

εταιρίες επωφελούνται από παγκόσμια κοινές υπηρεσίες για χρηματοδότηση, 

ανθρώπινου δυναμικού, ακόμα και βασικές ικανότητες όπως η παραγωγή και ο 

σχεδιασμός. Οι παγκόσμιες κοινές υπηρεσίες προωθούν την αποδοτικότητα και την 

μείωση του κινδύνου. Προωθούν ακόμα και την παγκόσμια ευελιξία. Για τους 

τοπικούς διαχειριστές, η δυσκολία του συγκεντρωτισμού εξισορροπείται από τα 

οφέλη απόδοσης και την ικανότητα να επικεντρωθούν  σε δραστηριότητες 

περισσότερο στρατηγικού χαρακτήρα. Τα τοπικά στελέχη, που είναι αρμόδια να 

λαμβάνουν αποφάσεις αυτόνομα, επίσης αποκτούν μια ευρύτερη άποψη της 

επιχείρησης μέσω των συγκεντρωτικών στοιχείων. Έχουν την ελευθερία να 

προσαρμόσουν τις επιχειρήσεις τους στις τοπικές ανάγκες, αλλά με την ευθύνη να 

ενεργεί προς το συμφέρον του μεγαλύτερου κομματιού της επιχείρησης. Η 

παγκοσμιοποίηση συνεπάγεται επίσης μια διαφορετική προσέγγιση στην πολιτική: 

“Λιγότερες εντολές από την έδρα, αλλά περισσότερες κατευθυντήριες γραμμές.” 

3.4.3 Στρατηγική προηγμένων 

Τα παραπάνω δομικά στοιχεία που αφορούν την μεταμόρφωση της επιχείρησης στην 

ψηφιακή εποχή μπορούν πολύ εύκολα να θεωρηθούν κομμάτι της στρατηγικής μιας 

επιχείρησης, ειδικά όταν αυτή βρίσκεται ακόμα στην αρχή του ταξιδιού της για 

ψηφιοποίηση. 



 

63 

Οι ψηφιακά ώριμοι οργανισμοί είναι 5 φορές πιο πιθανό να έχουν ξεκάθαρη στρατηγική για 

την ψηφιακή εποχή, από ότι οι εταιρίες στα πρώιμα στάδια [45]. Έτσι, είναι σημαντικό να 

αναφερθούν οι στρατηγικές πρωτοβουλίες των επιχειρήσεων που βρίσκονται στις πλέον 

ώριμες ψηφιακά. Αυτό θα βοηθούσε σε δύο πράγματα. Πρώτα, θα ήταν μια καλή αναφορά 

για την κατάσταση στην οποία θα βρεθούν οι “νεότεροι” ψηφιακά σε μερικά χρόνια. 

Δεύτερον, είναι ένα πολύ καλό κριτήριο που θα χρησιμοποιηθεί αργότερα για να διακρίνει 

τις τρεις κατηγορίες ωριμότητας. 

Σε ώριμες επιχειρήσεις, οι ψηφιακές τεχνολογίες χρησιμοποιούνται ξεκάθαρα για να 

επιτευχθούν στρατηγικοί στόχοι. Κοντά στο 90% τέτοιων επιχειρήσεων ισχυρίζονται πως η 

μεταμόρφωση της επιχείρησης τους είναι κατευθυντήριος παράγοντας για τη στρατηγική 

τους. Η σημασία που αυτές οι επιχειρήσεις εναποθέτουν στην βελτίωση της καινοτομίας και 

στην βελτίωση της λήψης αποφάσεων αντανακλά ένα ευρύ πεδίο εφαρμογής πέρα από τις 

ίδιες τις τεχνολογίες. Σε επιχειρήσεις με χαμηλή ψηφιακή ωριμότητα μόλις το 60% 

ισχυρίζονται ότι τα παραπάνω δύο χαρακτηριστικά ανήκουν στην ψηφιακή στρατηγική 

τους [45]. 

3.4.4 Κουλτούρα 

Η κουλτούρα σαν οντότητα αποτελεί πολύ σημαντικό κριτήριο για την κατηγοριοποίηση 

των επιχειρήσεων στην ψηφιακή κλίμακα. Το αν η κουλτούρα ακολουθεί την τεχνολογία ή 

η τεχνολογία ακολουθεί την κουλτούρα είναι ακόμα ανοιχτό σαν ερώτημα. Καταλήγουμε 

πως αναπόσπαστα κομμάτια της κουλτούρας που αποτελούν και οδηγούς για καινοτομία 

είναι το ρίσκο καθώς και το κλίμα συνεργασίας. Πάνω από το 80% των ψηφιακά ώριμων 

συμφωνούν πως το περιβάλλον εργασίας τους έχει καλύτερο κλίμα συνεργασίας 

συγκρινόμενο με των ανταγωνιστών τους. Επίσης, πάνω από το 70% των ίδιων εταιριών 

ισχυρίζονται πως οι διευθυντές τους, τους ενθαρρύνουν να καινοτομήσουν με ψηφιακές 

τεχνολογίες. Σε εταιρίες με χαμηλά επίπεδα ψηφιακής ωριμότητας, μόνο το 28% των 

ερωτηθέντων εκφράζουν την ίδια αίσθηση. 

 Επίσης σε ποσοστό 44% έναντι 16% που ισχύει για αυτούς στο πρώιμο στάδιο, οι ψηφιακά 

ώριμοι χρησιμοποιούν διατμηματικές ομάδες για την παραγωγή ψηφιακών 

πρωτοβουλιών. Αυτό ενισχύει ακόμα περισσότερο την προσπάθεια για συνεργασία μέσα 

στην επιχείρηση [45]. 

3.4.5 Ηγεσία 

Μεγάλες διαφορές διακρίνουμε στις εταιρίες διαφορετικών επιπέδων ψηφιακής 

ωριμότητας, όσον αφορά την ηγεσία. Το 66% των ώριμων έχουν κάποιο ή κάποια ομάδα 
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υπεύθυνη για την ψηφιακή ατζέντα που θα ακολουθήσουν. Αντίθετα, μόνο το 34% των 

πρώιμων σταδίων έχουν κάποιο στέλεχος υπεύθυνο για να τους οδηγήσει στην 

ψηφιοποίηση. 

Ένα άλλο θέμα που τίθεται είναι σχετικά με τις ικανότητες της ηγεσίας καθώς και τον 

βαθμό κατανόηση των αναδυόμενων τεχνολογιών. Σε ποσοστό 76% οι ψηφιακά ώριμοι 

πιστεύουν πως η ηγεσία τους έχει ικανότητες χρήσιμες στην ψηφιακή εποχή. Αυτό έρχεται 

σε αντίθεση με το 15% των πρώιμων σταδίων [45]. 

Παρουσιάζουμε έναν πίνακα που συγκεντρώνει τα πιο σημαντικά στοιχεία της 

στρατηγικής, της κουλτούρας, της ηγεσίας καθώς και των προκλήσεων που θα δούμε στη 

συνέχεια. 
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Πίνακας 2. Σημαντικά στοιχεία που σχετίζονται με το επίπεδο ψηφιακής ωριμότητας μιας επιχείρησης 

 ΠΡΩΙΜΟ ΣΤΑΔΙΟ ΩΡΙΜΟΤΗΤΑΣ ΣΤΑΔΙΟ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΩΡΙΜΟΤΗΤΑΣ ΣΤΑΔΙΟ ΩΡΙΜΩΝ 

Στρατηγική Οδηγούμενη από την ανάγκη για 

παραγωγικότητα και ικανοποίηση 

των πελατών 

Περίπου το 80% αναφέρουν ότι 

επικεντρώνονται στην εμπειρία του 

καταναλωτή και στην αύξηση της 

αποδοτικότητας 

Αναπτύσσοντας όραμα 

 

 

Εμπειρία καταναλωτή και αύξηση της 

αποδοτικότητας. Πάνω από 70% αναφέρουν 

ότι επικεντρώνονται στην μεταμόρφωση, 

την καινοτομία και την λήψη αποφάσεων 

Όραμα μεταμόρφωσης 

 

 

Πάνω από το 87%, 

αναφέρουν ότι 

επικεντρώνονται στην 

μεταμόρφωση, την 

καινοτομία και την λήψη 

αποφάσεων 

Κουλτούρα  Απομονωμένη 

 

34% συνεργατική, 26% καινοτόμα σε 

σύγκριση με τους ανταγωνιστές 

Ενσωματωμένη 

 

57% συνεργατική, 54% καινοτόμα σε 

σύγκριση με τους ανταγωνιστές 

Ενσωματωμένη και 

Καινοτόμα 

81% συνεργατική, 83% 

καινοτόμα σε σύγκριση με 

τους ανταγωνιστές 

Ηγεσία Έλλειψη δεξιοτήτων 

15% λένε πως η ηγεσία έχει επαρκείς 

ψηφιακές δεξιότητες 

Μάθηση 

39% λένε πως η ηγεσία έχει επαρκείς 

ψηφιακές δεξιότητες 

Εκλεπτυσμένη 

76% λένε πως η ηγεσία έχει 

επαρκείς ψηφιακές 

δεξιότητες 

Προκλήσεις - 

Εμπόδια 

Έλλειψη στρατηγικής 

 

Περισσότεροι από τους μισούς 

ισχυρίζονται πως η έλλειψη 

στρατηγικής είναι το νούμερο ένα 

εμπόδιο 

Διαχείριση της απόσπασης της 

προσοχής 

Περίπου οι μισοί ισχυρίζονται πως οι 

πολλές ανταγωνιστικές προτεραιότητες 

είναι το νούμερο ένα εμπόδιο. Παρόλαυτα η 

έλλειψη στρατηγικής ακόμα αποτελεί 

πρόκληση. 

Εστίαση στην ασφάλεια 

 

Περίπου το 30% αναφέρουν 

την ασφάλεια σαν νούμερο 

ένα εμπόδιο. Η διαχείριση 

των προτεραιοτήτων 

σχετικά με τον 

ανταγωνισμό παραμένει 

στην κορυφή με 38% 
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3.5 ΠΡΟΚΛΗΣΕΙΣ ΣΤΟΝ ΔΡΟΜΟ ΓΙΑ ΑΛΛΑΓΗ 

Οι επιχειρήσεις βρίσκουν δυσκολία να επωφεληθούν από την ψηφιακή μεταμόρφωση και 

αντιμετωπίζουν προκλήσεις κατά την έναρξη, την εκτέλεση και τον συντονισμό του 

μετασχηματισμού [44]. 

3.5.1 Έναρξη 

Οι πιο σημαντικές προκλήσεις που αφορούν την έναρξη της μεταμόρφωσης είναι οι 

παρακάτω: 

 Έλλειψη ώθησης 

Είναι κάτι που ξεκινά από την κορυφή της επιχείρησης. Πολλά στελέχη, 

δικαιολογημένα αρκετές φορές, είναι σκεπτικά με τα οφέλη των αναδυόμενων 

τεχνολογιών. Αυτός ο σκεπτικισμός μπορεί να οδηγήσει σε γραφειοκρατικές 

διαδικασίες επενδύσεων που εμποδίζουν της εταιρεία από τη συμμετοχή σε 

χρήσιμα ψηφιακά πειράματα και επιχειρησιακές αλλαγές. Η απόδοση της 

επιχείρησης επίσης μπορεί να καθυστερήσει την αλλαγή. Αν η εταιρεία δεν 

αντιμετωπίζει δύσκολες συνθήκες, τότε στα μυαλά πολλών στελεχών μια 

ενδεχόμενη αλλαγή θα ήταν ιδιαίτερα ανωφελής. Ένα άλλο ανησυχητικό θέμα είναι 

η έλλειψη συνειδητοποίησης ευκαιριών ή απειλών του ψηφιακού 

μετασχηματισμού. Συγκεκριμένα, τα στελέχη δεν καλούνται να γνωρίζουν όλες τις 

αλλαγές στην βιομηχανία, παρά μόνο αυτές που αφορούν τα δικά τους προϊόντα 

καθώς και τα πιο σημαντικά ψηφιακά προϊόντα ή υπηρεσίες που χρησιμοποιούν οι 

καταναλωτές (Facebook, TripAdvisor, eBay etc.). 

 Κανονισμοί και Φήμη 

Πολλά στελέχη, ιδιαίτερα σε υπηρεσίες υγειονομικής περίθαλψης και 

χρηματοοικονομικών υπηρεσιών είναι ιδιαίτερα προσεκτικοί σε ότι αφορά κινητή 

τηλεφωνία και κοινωνική δικτύωση λόγω της ασφάλειας και προστασίας της 

ιδιωτικής ζωής. Διάφορες επιχειρήσεις έχουν εφαρμόσει εργαλεία για την 

προστασία εμπιστευτικών πληροφοριών σε τηλέφωνα και tablets ή συστήματα 

εντοπισμού της συσκευής σε περίπτωση που χαθεί. Θέσπιση αυστηρών πολιτικών 

για την προφύλαξη κάθε δικαιώματος των πελατών. 

 Ασαφείς περιπτώσεις επιχειρήσεων 

Ο υγιής σκεπτικισμός και οι λειτουργικές ανησυχίες είναι λογικό να παρουσιάζονται 

όταν μιλάμε για επένδυση σε νέες τεχνολογίες. Σίγουρα δεν βγάζουν όλες οι 

ψηφιακές πρωτοβουλίες το ίδιο νόημα για όλες τις επιχειρήσεις. Συγκεκριμένα, 
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διακρίνουμε 4 λόγους για να προχωρήσει μια επιχείρηση στην ψηφιακή 

μεταμόρφωση: 

 Οικονομικοί Λόγοι 

Παραδείγματα: Κεφάλαια, κατάρτιση προϋπολογισμού, κόστος, έσοδα. 

 Καυτή ανάγκη 

Παραδείγματα: “Στοίχημα της επιχείρησης”, απάντηση στην ταχέως 

φθίνουσα πορεία της. 

 Στρατηγικές Επενδύσεις 

Παράδειγμα: Πρωτοβουλίες που λαμβάνονται για να παρέχουν σημαντικές 

οργανωτικές δυνατότητες. 

 Πειράματα χαμηλού κινδύνου 

Παράδειγμα: Επενδύσεις δομημένες με περιορισμένο μέγεθος και κίνδυνο 

με σκοπό την απόκτηση γνώσης σχετικά με τεχνολογίες, πελάτες και 

δυνητικές ικανότητες. 

Έτσι, ανάλογα το που δίνει την προσοχή της επιχείρησης, προχωρά στις αντίστοιχες 

κινήσεις μετασχηματισμού που ίσως την αποτρέψουν από το να αδράξει σημαντικές 

ευκαιρίες σε τομείς που αγνοεί.  

3.5.2 Εκτέλεση 

Ενώ μια ώθηση από βαθμίδες υψηλού επιπέδου, για μετασχηματισμό της επιχείρησης είναι 

σημαντική, συχνά δεν είναι αρκετή. Τρία κύρια στοιχεία είναι αυτά που στατιστικά  

αποτρέπουν τις επιχειρήσεις από το να κινηθούν μπροστά επιτυχώς: 

 Έλλειψη δεξιοτήτων 

Η αναλυτική λήψη αποφάσεων δεν έρχεται πάντα φυσικά στους ανθρώπους που 

έχουν συνηθίσει στην επαγγελματική τους κρίση. Οι αναδυόμενες τεχνολογίες είναι 

ένας τομέα όπου σπάνια υπάρχει η κατάλληλη υποδομή εσωτερικά, με αποτέλεσμα 

την πρόσληψη εμπειρογνωμόνων για την πραγματοποίηση των σχετιζόμενων 

εργασιών. 

 Θέματα κουλτούρας 

Τα θέματα που αφορούν την κουλτούρα μπορούν επίσης να αποτελέσουν εμπόδιο 

για την ψηφιακή μεταμόρφωση. Ένα σημαντικό ζήτημα σχετίζεται με αλλαγές σε 

θέσεις εργασίας λόγω αυτοματισμού ή πληροφορίες ενδυνάμωσης. Υψηλόβαθμα 

στελέχη της διοίκησης που δεν μπορούν να σκεφτούν διαφορετικά σχετικά με την 
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λήψη αποφάσεων μέσω των πληροφοριών που αποκτούν, καθυστερούν και 

μειώνουν τα θετικά αυτών των πληροφοριών. Η ενδυνάμωση των εργαζομένων της 

πρώτης γραμμής, επιτυγχάνεται από τα κεντρικά γραφεία που τους δίνουν τις 

οδηγίες. Μια πιθανή λύση είναι η πρόσληψη νέων ηγετών που θα φέρουν νέες 

δεξιότητες και θα προσφέρουν νέο όραμα που βοηθά στην αλλαγή της κουλτούρας 

της επιχείρησης. 

 Δυσκολίες στο ΙΤ τμήμα 

Οι ψηφιακές πρωτοβουλίες χτίζονται σε στερεά θεμέλια που σχετίζονται με την 

τεχνολογία, είτε αυτά είναι διαδικασίες είτε δεδομένα, έτσι ώστε η ήδη υπάρχουσα 

πλατφόρμα να επεκταθεί. Παρόλαυτα, πολλές επιχειρήσεις βρίσκουν το τμήμα 

τεχνολογίας πληροφοριών να έχει πολλές ελλείψεις σε θέματα υποδομών και 

ικανοτήτων. Πέρα από τα τεχνικά ζητήματα στο τμήμα ΙΤ, τα θέματα σχέσεων 

μεταξύ της επιχείρησης και του τμήματος αυτού, αποτελούν μια δύσκολη υπόθεση 

για την συλλογική εργασία που απαιτείται στην ψηφιακή μεταμόρφωση. 

3.5.3 Συντονισμός 

Τα οφέλη του μετασχηματισμού συνήθως απαιτούν αλλαγές στις διαδικασίες ή τη λήψη 

αποφάσεων για την κάλυψη παραδοσιακά οργανωτικών ή λειτουργικών δομών. Ο 

μετασχηματισμός, όπως και κάθε άλλη οργανωτική αλλαγή απαιτεί παραγωγική 

προσπάθεια για να βοηθήσει τους εργαζόμενους να οραματιστούν μια διαφορετική 

πραγματικότητα. 

 Σταδιακός οραματισμός 

Ενώ οι σταδιακές επενδύσεις μπορούν να είναι αποτελεσματικές σαν θέσεις 

εκκίνησης για το χτίσιμο ψηφιακής ικανότητας, τα μεγαλύτερα οφέλη της 

ψηφιακής μεταμόρφωσης προέρχονται από αληθινό μετασχηματισμό 

δραστηριοτήτων. Για να επιτευχθεί αυτό χρειάζεται ένα ριζοσπαστικό όραμα ώστε 

να αλλάξει τελείως ο τρόπος λειτουργίας μιας επιχείρησης. Ανώτερα στελέχη πρέπει 

να δημιουργήσουν ένα ολοκληρωμένο όραμα που θα καταφέρει να συνδέσει τα 

οργανωτικά όρια. Επιδιώκουμε λιγότερο τοπική και περισσότερο σφαιρική 

προσέγγιση. Υπερβολικά περιορισμένα οράματα μπορούν να επηρεάσουν 

δραματικά την αξία/ το κέρδος που λαμβάνεται από κάθε επένδυση σε ψηφιακή 

μεταμόρφωση. 

 Θέματα συντονισμού 
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Πολλές επιχειρήσεις αδυνατούν να μετασχηματιστούν ψηφιακά γιατί 

αντιμετωπίζουν δυσκολίες σε θέματα συντονισμού μεταξύ επιχειρηματικών 

μονάδων και διαδικασιών. Κάθε μονάδα της επιχείρησης είναι σε θέση να σημειώσει 

πρόοδο στην δικιά της περιοχή αλλά όχι να επηρεάσει άλλη μονάδα. Ένα άλλο 

πρόβλημα ανακύπτει από θέματα συντονισμού μεταξύ των νέων και 

παραδοσιακών επιχειρήσεων ή διαδικασιών. Αυτή η σύγκρουση μεταξύ καναλιών 

είναι πραγματική και μπορεί να είναι πολύ επώδυνη για τους διαχειριστές σε 

παραδοσιακές μονάδες που χάνουν όταν νέες οι κερδίζουν. 

3.5.4 Επίλογος 

Μόλις χωρίσαμε τις εμπόδια που πρέπει μια επιχείρηση να αντιμετωπίσει ανά στάδιο που 

θα συναντήσει. Συμπερασματικά, η στρατηγική είναι το μεγαλύτερο εμπόδιο για την 

ψηφιακή ωριμότητα ενός οργανισμού στα πρώιμα στάδια. Όσο οι εταιρείες ανεβαίνουν την 

καμπύλη της ωριμότητας, προτεραιότητες ανταγωνισμού και ανησυχίες για την ψηφιακή 

ασφάλεια γίνονται τα κύρια εμπόδια.  
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3.6 ΕΦΑΡΜΟΓΗ 

3.6.1 Πως συμβαίνει τελικά η ψηφιακή μεταμόρφωση 

Ενώ είναι σαφές ότι όλες οι τεχνολογικές τάσεις έχουν τεράστιο αντίκτυπο η κάθε μία 

ανεξάρτητα από την άλλη, η ανάπτυξη ολοκληρωμένων λύσεων βρίσκεται όπου 

επιτυγχάνεται το μεγαλύτερο αντίκτυπο. 

Σημαντικό είναι πως η καινοτομία και η βελτιωμένη ευελιξία δεν προέρχεται επειδή οι 

εταιρίες θα επενδύσουν περισσότερα χρήματα στο ΙΤ τμήμα. Σε αυτό το σημείο θα πρέπει 

ανώτερα στελέχη της επιχείρησης να εκτιμήσουν τις διάφορες επιχειρηματικές 

δυνατότητες των οργανισμών τους και να αναπτύξουν στρατηγικές και δρόμους που θα 

τους διαφοροποιήσουν και θα βελτιώσουν τις δυνατότητες τους με τις ψηφιακές 

τεχνολογίες / τάσεις που αναφέραμε. Οι επιχειρήσεις που θα επωφεληθούν από τις νέες 

δυνατότητες δε θα μετασχηματίσουν μόνο τον εαυτό τους αλλά και ολόκληρη τη λογική 

της επιχειρηματικής αγοράς [46]. 

Σε κάθε κλάδο οι επιχειρήσεις βρίσκονται κάτω από έντονη πίεση για να επανεξετάσουν τις 

προτάσεις που θα τους προσφέρουν αξία για τους πελάτες αλλά και για την εσωτερική τους 

λειτουργία. Εφόσον όμως αναφερόμαστε σε ανθρώπους πάντα θα υπάρχουν φυσικές 

απαιτήσεις. Έτσι, ο φυσικός και ψηφιακός κόσμος πρέπει να διαχειρίζονται από κοινού, 

χωρίς να περιπλέκονται παραπάνω οι καταστάσεις και να αποξενώνονται οι πελάτες. Ο 

συνδυασμός νέων και παραδοσιακών εργασιών θα απαιτεί αυστηρή αξιολόγηση του 

αντίκτυπου στους πελάτες ύστερα από κάθε απόφαση και αλληλεπίδραση της επιχείρησης. 

3.6.2 Παραδείγματα 

Εδώ θα αναφέρουμε δύο σημαντικά παραδείγματα ψηφιακής μεταμόρφωσης 

πραγματικών επιχειρήσεων [44]. 

3.6.2.1 Ψηφιακή μεταμόρφωση σε έναν διεθνή τραπεζικό όμιλο 

Ο διεθνής τραπεζικό όμιλος BNP Paribas αναπτύχθηκε ραγδαία την τελευταία δεκαετία, 

έχοντας τράπεζες σε πολλές χώρες. Η εταιρεία έχει ως στόχο να σταθεροποιήσει τη διεθνή 

της θέση, ευθυγραμμίζοντας τις διαδικασίες σε παγκόσμια κλίμακα. Τρία είναι τα σημεία 

κλειδιά γύρω από τα οποία θέλει να γίνει η αλλαγή, διεθνοποίηση, εξορθολογισμός της 

διαδικασίας και διατήρηση της εμπιστοσύνης με τον πελάτη. 

Η κρίση και η συνεχόμενη υιοθέτηση των τεχνολογιών οδηγεί την BNP Paribas να εξετάσει 

την ψηφιακή μεταμόρφωση. Τα στελέχη της οραματίζονται το ψηφιακό ώς έναν τρόπο να 
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αναδιαμορφώσουν τα όρια, να επικεντρωθούν στις επικερδείς επιχειρηματικές περιοχές 

και να εξορθολογίσουν τις διαδικασίες γραφείου. 

Το πρώτο βήμα της αλλαγής έχει επικεντρωθεί στην δημιουργία μιας πολυκαναλικής 

στρατηγικής που περιλαμβάνει το διαδίκτυο καθώς και αναδυόμενες τεχνολογίες όπως τα 

κινητά και τα μέσα μαζικής δικτύωσης. Αυτή τη στιγμή ο συγκεκριμένος όμιλος βρίσκεται 

σε μια μεταβατική περίοδο προς την φάση 2 όπου περιλαμβάνει ενσωμάτωση των 

συναλλαγών σε όλα τα κανάλια και χτίσιμο πλατφορμών επικοινωνίας με τους πελάτες 

μέσω μιας εξωτερικής CRM στρατηγικής. 

Για να κατανοήσουμε λίγο καλύτερα την πρόοδο της ψηφιακής εξέλιξης του ομίλου ας 

δούμε τις κινήσεις του σχετικά με την εμπειρία των πελατών του. 

 Δημιουργία εφαρμογών Mobile που αποτελούν υποκατάστατο της χρήσης της 

ιστοσελίδας του. 

 Η εταιρία ήρθε πιο κοντά με τους πελάτες μέσω των μέσων κοινωνικής δικτύωσης, 

προσφέροντας υπηρεσίες στο Twitter και διαφημίζοντας στο Facebook. 

 To 2010, ο όμιλος υιοθέτησε ένα νέο μοντέλο που του επιτρέπει να επικοινωνεί και 

να πουλά προϊόντα στους πελάτες μέσω νέων τεχνολογιών και αυτοεξυπηρέτησης. 

 Επόμενο βήμα αποτελεί η αρχή μια συνεχούς συζήτησης και επικοινωνίας με τους 

καταναλωτές μέσα από κοινωνικά δίκτυα πράγμα που θα οδηγήσει στην ανάπτυξη 

δυνατοτήτων analytics. 

 To 2011 η BNP Paribas σε συνεργασία με έναν τηλεπικοινωνιακό φορέα βελτίωσε τις 

τραπεζικές υπηρεσίες της μέσω κινητού, αναδιαμορφώνοντας τα κόστη και την 

δομή των εσόδων. Αυτή ήταν και η κίνηση που της άλλαξε το επιχειρησιακό 

μοντέλο από παραδοσιακό σε ψηφιακό.  

Από επιχειρησιακή άποψη, ο όμιλος είναι ακόμα στην αρχή του ταξιδιού μετασχηματισμού. 

Η εταιρεία έχει ως στόχο τη βελτίωση της ασφάλειας και των λύσεων συννέφου, που τα 

στελέχη βλέπουν σαν κλειδιά διαφοροποίησης στον τομέα. Ο στόχος του εξορθολογισμού 

της διαδικασίας θα περιλαμβάνει πλήρως ψηφιοποιημένες διαδικασίες σε μια 

ολοκληρωμένη πλατφόρμα, κάτι το οποίο θα μπορούσε να δημιουργήσει διεθνείς 

οικονομίες κλίμακας. 
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3.6.2.2 Η μετακίνηση από χωριστικές σε ολοκληρωμένες ψηφιακές πρωτοβουλίες σε 

επιχείρηση παραγωγής ενδυμάτων 

Μια εταιρεία ενδυμάτων έχει χτίσει την επιτυχημένη επιχείρηση της συνδυάζοντας καλά 

προϊόντα με συναρπαστικό όνομα και ένα σύνολο σχέσεων με διασημότητες υψηλού 

προφίλ. Η εταιρεία έχει περάσει ένα μεγάλο διάστημα του παρελθόντος, γύρω στα 10 

χρόνια, να βελτιώνει τις εσωτερικές διαδικασίες και τις διασυνδέσεις της με τους 

συνεργάτες κατασκευής. 

Η είσοδος της εταιρείας στην ψηφιακή εποχή συνέβη σε τρεις επιτυχημένες αλλά πλήρως 

ανεξάρτητες περιοχές. Όσον αφορά την εμπειρία των πελατών, η εταιρεία προσέφερε 

προσαρμοσμένα προϊόντα. Οι πελάτες μπορούσαν να πάνε είτε σε ένα κατάστημα είτε 

διαδικτυακά (Οnline) και να διαλέξουν όποιο προϊόν ήθελαν σε ότι χρωματικό συνδυασμό 

επιθυμούσαν. Ύστερα θα το παραλάμβαναν στο σπίτι τους μέσω ταχυδρομείου. Επιπλέον, 

η εταιρεία προέβη σε εισβολές σε Social Media. Έχτισε κοινωνίες γύρω από διαφορετικές 

κατηγορίες προϊόντων, επιτρέποντας στους καταναλωτές να επικοινωνήσουν με την 

εταιρεία αλλά και μεταξύ του μέσω Facebook και Twitter. Ξεκίνησε επίσης να παράγει 

μερικά ψηφιακά προϊόντα που προορίζονται να ικανοποιήσουν τις ανάγκες των 

καταναλωτών όπως GPS συσκευές για τους αθλητές. 

Στις εσωτερικές λειτουργίες, η περιοχή σχεδιασμού του προϊόντος άλλαξε από τον 

σχεδιασμό που βασίζεται σε χαρτί σε μια πλήρως ψηφιακή διαδικασία. Η διαδικασία αυτή 

απέφερε οφέλη παρόλες τις αρχικές ενστάσεις. Ο κύκλος ανάπτυξης τους προϊόντος 

μειώθηκε σημαντικά και η ανταπόκριση της εταιρείας στην ζήτηση των πελατών είναι πολύ 

πιο άμεση και γρήγορη. 

Η εταιρεία πρόσφατα αναγνώρισε την ανάγκη να ξεκινήσει το συντονισμό της ψηφιακής 

προσπάθειας. Έχει δημιουργήσει ένα ψηφιακό τμήμα για να παραδώσει όλα τα ψηφιακά 

εγχειρήματα σε αυτό. Αυτό περιλάμβανε την πρόσληψη στελεχών κλειδιά με εμπειρία σε 

διαφορετικούς τομείς της ψηφιακής διαχείρισης της επιχείρησης και την οικοδόμηση μιας 

μονάδας καινοτομίας που αναλαμβάνει τον εντοπισμό νέων προσεγγίσεων του πελάτη και 

τρόπων τομής των νέων με τα παραδοσιακά τμήματα της εταιρείας. Από τη συγκεκριμένη 

εταιρεία φαίνεται ξεκάθαρα πως η ψηφιακή μεταμόρφωση ανοίγει νέες δυνατότητες για 

την ανάληψη της επιχείρηση από μια προσέγγιση εστιασμένη στο προϊόν σε μια προσέγγιση 

εστιασμένη στον καταναλωτή. 

 

  



 

73 

4 ΟΡΙΣΜΟΣ ΤΟΥ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΟΣ 

4.1 ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ ΠΟΥ ΓΕΝΝΟΥΝΤΑΙ ΣΤΙΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΕΙΣ 

Η κατανόηση των σημαντικών στοιχείων να επικεντρωθεί κανείς, και πόσο χρόνο και 

χρήμα πρέπει να επενδύσει σε ευκαιρίες και απειλές, είναι ένα συχνό φαινόμενο που 

χαρακτηρίζει τους στόχους των ανώτερων στελεχών στις επιχείρησες. Η πρόκληση συχνά 

είναι “Πως να ξεκινήσω;”. 

Οι εταιρείες πρέπει να αναρωτηθούν ποιο είναι το προφίλ του πελάτη τους, πως η 

ψηφιοποίηση θα ξεπεράσει την τωρινή διαχείριση της επιχείρησης του, πως θα παράγεται 

η αξία, πότε θα συμβεί η ψηφιακή μεταμόρφωση. 

Οι ψηφιακές τεχνολογίες δημιουργούν ευκαιρίες και προκλήσεις για κάθε οργανισμό. Για 

να τις αντιμετωπίσεις χρειάζεται να παρθούν αποφάσεις και να τεθούν νέες κατευθύνσεις. 

Αυτό είναι η ευθύνη που έχει η νέα ψηφιακή στρατηγική μιας επιχείρησης. Δεδομένης της 

ποικιλομορφίας των επιλογών γίνεται επιτακτική ανάγκη οι στρατηγικές τέτοιου είδους να 

ξεκινάν με γερά θεμέλια. Αυτά τα θεμέλια αντλούνται από τις απαντήσεις σε τέσσερις 

μεγάλες κατηγορίες ερωτήσεων που κάθε CEO πρέπει να αναρωτηθεί για την επιχείρηση 

του. Η συζήτηση περί τεχνολογίας πρέπει πλέον να αποκτήσει νόημα. Επιδιώκουμε να 

μεταβούμε από μια κατάσταση αναγκαίου κακού σε μία ενεργοποίησης επιχείρησης [47]. 

Εικόνα 8. Ερωτήσεις που κάθε CEO πρέπει να ερωτηθεί σχετικά με την ψηφιακή κατάρτιση της επιχείρησης 
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4.1.1 Μένουμε πίσω στον ανταγωνισμό; 

Λίγες ηγετικές ομάδες έχουν ξεκάθαρη εικόνα για το πως οι τεχνολογικές τους 

δυνατότητες, ο συνδυασμός των επιχειρησιακών λειτουργιών και των υποστηρικτικών 

συστημάτων τους συγκρίνονται με τα αντίστοιχα των ανταγωνιστών τους. Αντ’ αυτού οι 

ομάδες εκείνες βασίζονται σε αβάσιμες υποθέσεις σχετικά με τις αδυναμίες ή τα ατού 

άλλων επιχειρήσεων. Αυτή η οπτική συχνά είναι λανθασμένη ή ημιτελής. 

Η δημιουργία τυφλών σημείων που αφορούν την τεχνολογία εμποδίζουν την ανάπτυξη 

καθώς και τη στερέωση στόχων σχετικά με τον δρόμο που θα ακολουθηθεί στην ψηφιακή 

πορεία της επιχείρησης. Ίσως η λύση βρίσκεται σε ετήσιες ανασκοπήσεις σχετικά με τις 

δυνατότητες του ΙΤ τμήματος. Όλα αυτά εντασσόμενα στην επιχειρησιακή στρατηγική ως 

αναπόσπαστο κομμάτι της.  Αυτές οι ανασκοπήσεις περιλαμβάνουν λειτουργικά θέματα, 

νοημοσύνη της αγοράς σχετικά με την τεχνολογία, και μία ανάλυση των ανταγωνιστικών 

κενών που μπορεί να επηρεάσουν το μερίδιο της αγοράς και την οικονομική επίδοση. 

4.1.2 Μπορούμε να χρησιμοποιήσουμε τεχνολογικές τάσεις για να αλλάξουμε το 

“παιχνίδι”; 

Ακόμα και αν η τεχνολογική θέση μιας επιχείρησης είναι στέρεα στο παρόν, ένας νέος 

ανταγωνιστής ή μια νέα είσοδος με τεχνολογικό πρόγραμμα μπορεί να αναταράξει τα νερά. 

Έτσι, τα στελέχη χρειάζεται να γνωρίζουν ποιες είναι οι τεχνολογικές απειλές που 

αναδύονται και τι εφόδια χρειάζονται για άμεση ανταπόκριση ή και για να πάρουν 

προβάδισμα. 

Αυτές οι αποδιοργανώσεις προέρχονται από μια ποικιλία πηγών, που κυμαίνονται από νέα 

κανάλια δέσμευσης πελατών (ειδικά μέσω κινητών τεχνολογιών), νέα επίπεδα 

αυτοματισμού ενεργοποιημένα από το Internet of Things, ιδιαίτερα ευέλικτα και 

επεκτάσιμα  επιχειρησιακά μοντέλα οδηγούμενα από τεχνολογίες σύννεφου είτε από νέες 

τεχνολογίες ή ψηφιοποίηση ολόκληρων διαδικασιών. 

Πλέον, οι επιχειρήσεις θα έπρεπε να ενδιαφέρονται να μάθουν τον πιο αποδοτικό τρόπο 

για να επιτύχουν έναν στόχο τους, καθώς και να ενημερωθούν για το τι νέο υπάρχει που θα 

μπορούσε να τους γλυτώσει χρόνο και χρήμα. 

4.1.3 Τι μπορούμε να μάθουμε από άλλους κλάδους της βιομηχανίας; 

Κοιτάζοντας πέρα από τον κλάδο που ανήκει μια επιχείρηση, σε τομείς τεχνολογίας, είναι 

ένας καλός τρόπος ώστε να ενεργοποιηθεί η σκέψη. Αυτό μπορεί να ακούγεται απλό αλλά 

λίγοι είναι αυτοί που κοιτάνε πέρα από την δικιά τους βιομηχανική περιοχή για ευκαιρίες 

και πρωτοβουλίες. 
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Αν οι ομάδες που αξιολογούσαν τις εναλλακτικές που υπάρχουν στον ανταγωνισμό, 

ξεπέρναγαν τα χρονικά εμπόδια και τις μη αξιόπιστες διαδικασίες και κοιτάζανε σε άλλους 

κλάδους θα λύνανε πολλές ερωτήσεις σχετικά με το τι θα μπορούσαν να κάνουν 

διαφορετικά ειδικότερα όσον αφορά νέα επιχειρησιακά μοντέλο που από τη δημιουργία 

τους ανήκουν σε συγκεκριμένους κλάδους αλλά με την ψηφιοποίηση θα έκαναν καλή 

εφαρμογή και σε νέες. 

4.1.4 Πως μπορούμε να φτάσουμε σε ένα επίπεδο συνεχούς καινοτομίας; 

Παρόλο που αυτή η ερώτηση διαφέρει ανάλογα την κουλτούρα, την διαχείριση, τον 

ανταγωνισμό μια επιχείρησης, είναι μια από τις πιο σημαντικές. Στην ουσία αυτό που 

αναζητούν οι επιχειρήσεις τρόπους ώστε να υπάρχει μια διαρκής παραγωγή καινοτομιών 

που θα τους δώσει ανταγωνιστικό πλεονέκτημα. Στην ουσία αυτό το κάνουν μέσα από  

πρωτοβουλίες χρηματοδότησης και δημιουργία ειδικών ομάδων υπεύθυνων για την 

γέννηση και τον έλεγχο της ζωής μιας καινοτομίας. 
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4.2 ΤΟ ΠΡΟΒΛΗΜΑ 

Η παρούσα εργασία αναφέρεται σε ένα μεγάλο εύρος επιχειρήσεων και οργανισμών. Έτσι, 

το πρόβλημα που καλούμαστε να λύσουμε δεν είναι κοινό ή ενιαίο, αλλά αλλάζει μορφή 

ανάλογα τις απαιτήσεις του ενδιαφερόμενου.  

Όπως είδαμε ακόμα και το εύρος των ερωτήσεων είναι πολύ μεγάλο. Κάθε επιχείρηση έχει 

άλλους στόχους και σε άλλα σημεία θέλει να δώσει έμφαση. Αυτό που επιδιώκουμε εδώ 

είναι να αποκωδικοποιήσουμε την πορεία της επιχείρησης καθώς και τις μελλοντικές της 

ιδέες. Να βάλουμε σε μια σειρά τις σκέψεις της και να ξεθολώσουμε το τοπίο σε σημεία που 

η ίδια η επιχείρηση μπορεί να μην είχε σκεφτεί ή αγγίξει. 

Με βάση την έρευνα του Gartner, μέχρι το 2020 75% των επιχειρήσεων θα είναι ψηφιακές 

επιχειρήσεις ή θα ετοιμάζονται να μεταβούν στην ψηφιακή εποχή. Παρόλα αυτά μόνο το 

30% των προσπαθειών αυτών θα είναι πετυχημένες. Αυτό είναι κάτι που θα μπορούσαμε να 

διορθώσουμε με την κατάλληλη πληροφόρηση και υποστήριξη. 

Αν μπορούσαμε να δώσουμε έναν ορισμό για το πρόβλημα που καλούμαστε να λύσουμε 

αυτός θα ήταν: 

Η ανεπάρκεια σε θέματα ηγεσίας, κουλτούρας και στρατηγικής που οφείλεται στον 

φόβο, την ανασφάλεια και την έλλειψη γνώσεων που συνοδεύει μι α επιχείρηση της 

εποχής μας, οδηγεί σε αποτυχία των στόχων της. Οι στόχοι αυτοί αφορούν επιθυμητές 

επιχειρησιακές λειτουργικές, καινοτόμες ιδέες ή μια νέα ψηφιακή πραγματικότητα 

και μπορεί να είναι μακροπρόθεσμοι ή βραχυπρόθεσμοι  
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4.3 ΑΙΤΙΑ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΟΣ 

Σήμερα, τα προβλήματα που αντιμετωπίζει μια επιχείρηση, κάθε μεγέθους, είναι αμέτρητα. 

Όπως κατανοούμε όταν αναφερόμαστε σε μια μεταστροφή σε ψηφιακή εποχή, τα 

προβλήματα και οι προκλήσεις αυξάνονται ραγδαία. Σύμφωνα με αρκετά στελέχη, τα 

προβλήματα τότε ξεπερνάνε σε αριθμό τα θετικά της ψηφιοποίησης, τουλάχιστον μέχρι να 

γίνει δυνατή η πλήρης υιοθέτηση. 

Πολλοί από εμάς ανακαλύπτουμε πως το πρόβλημα που δημιουργείται από την μετάβαση 

μιας επιχείρησης, μέσα από την ψηφιακή μεταμόρφωση, είναι μεγαλύτερο από ότι αρχικά 

νομίζαμε. Ο λόγος είναι ότι δεν συνυπολογίσαμε το γεγονός πως αυτό ο νέος τρόπος 

ύπαρξης απαιτεί έναν τελείως διαφορετικό τρόπο σκέψης. Όπως αναφέραμε 

προηγουμένως η νούμερο ένα πρόκληση, που αντιμετωπίζουν οι επιχειρήσεις κατά την 

ψηφιακή μεταμόρφωση τους, αφορά την αλλαγή της κουλτούρας μέσα στην επιχείρηση. 

Παρόλο που οι περισσότερες κουλτούρες εταιρειών είναι ανοιχτές στην αλλαγή, η αλλαγή 

αυτή είναι βυθισμένη σε μια κατεύθυνση ασάφειας ή στην αποστροφή του κινδύνου. 

Απαιτείται, λοιπόν, ριζικά διαφορετική προσέγγιση στην κουλτούρα και την μάθηση. 

Είναι γεγονός πως το κλίμα μέσα στις επιχειρήσεις επικροτεί κάθε είδος γνώσης και 

“συνοφρυώνεται” στην απουσία αυτής. Αυτό οδηγεί πολλά μέλη της να φοβούνται να 

εκφράσουν  την έλλειψη γνώσης τους πάνω σε κάποιο θέμα. Για να διατηρήσει μια 

επιχείρηση τη συνάφεια της και στο μέλλον, πρέπει τέτοιες συμπεριφορές να 

μεταβάλλονται.  

Κάτι άλλο που πρέπει να έχουμε υπόψη μας είναι η πληθώρα ορολογιών και 

πολυπλοκότητας που περιλαμβάνουν οι συζητήσεις πάνω σε τεχνολογικά θέματα. Στελέχη 

και ιδιοκτήτες επιχειρήσεων που δεν έχουν μεγάλη άνεση με αυτούς τους όρους νιώθουν 

ευάλωτοι και περιττοί σε τέτοιες συζητήσεις ακόμα και αν τους ενδιαφέρουν άμεσα. Αυτός 

ο φόβος μπορεί να οδηγήσει σε αρνητικές συμπεριφορές όπως η ακραία άμυνα και η  

απαγκίστρωση. Έτσι, επιθυμητό είναι το αποτέλεσμα που θα δημιουργήσει μια κουλτούρα 

συνεχούς μάθησης, επίλυσης προβλημάτων και καινοτομίας. Χρειάζεται να αφαιρεθεί ο 

φόβος, για να αυξηθεί η θετική εμπλοκή. Καταλήγουμε πως η περιέργεια θα γίνει το 

αντίδοτο του φόβου. Η περιέργεια θα γίνει η κινητήρια δύναμη και θα δημιουργήσει την 

όρεξη για ενημέρωση. 

Θεωρούμε πως για να επιτευχθεί μια κουλτούρα συνεχούς μάθησης, επίλυσης 

προβλημάτων και καινοτομίας χρειαζόμαστε ένα μίγμα των εξής τριών χαρακτηριστικών, 

περιέργεια, άνεση και επιχειρησιακή γνώση. Το κάθε ένα καλύπτει ένα διαφορετικό αίτιο 

και το διορθώνει με την κατάλληλη προσέγγιση. 
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Εικόνα 9. Μίγμα χαρακτηριστικών επιτυχίας 

 

4.3.1 Περιέργεια 

Χρειαζόμαστε την περιέργεια για τεχνολογία ώστε να δαμάσουμε τον φόβο για τεχνολογία. 

Ως φόβο ορίζουμε την έλλειψη όρεξης για δοκιμή και απόκτηση νέων γνώσεων και την 

άτοπη υπόθεση αποτυχίας. Η περιέργεια οδηγεί την δέσμευση και ενθαρρύνει το ενεργό 

μυαλό: 

 Ανάπτυξη πνεύματος συνεχούς μάθησης 

 Δημιουργία καινοτόμων μυαλών 

 Επίλυση πολύπλοκων προβλημάτων 

4.3.2 Άνεση 

Χρειαζόμαστε άνεση για να δαμάσουμε την ανασφάλεια πως το πρόγραμμα που θα 

ακολουθήσουμε μπορεί να ικανοποιήσει τις προσδοκίες που έθεσε. Ως ανασφάλεια 

μπορούμε να ορίσουμε την έλλειψη οράματος, δυνατοτήτων και εμπειρίας από ηγέτες 

υπεύθυνους για τα προγράμματα αλλαγής. Δεν αφορά μόνο το οικονομικό κομμάτι της 

επιχείρησης αλλά την απαίτηση στην ύπαρξη χρόνου, ενέργειας, δυνατότητας και 

δέσμευσης στην πραγματοποίηση του έργου. 

 



 

79 

4.3.3 Επιχειρησιακή Γνώση 

Η επιχειρησιακή γνώση έρχεται να καλύψει τα τεχνολογικά, επιστημονικά κενά που 

υπάρχουν. Χρειαζόμαστε την γνώση σε κάθε της μορφή, είτε σαν εμπειρογνωμοσύνη είτε 

σαν μάθηση. Αποτελεί τον νούμερο ένα λόγο για επιτυχία, για αυτό κιόλας η έλλειψη της 

οδηγεί σε λάθη και αποτυχημένες προσπάθειες ψηφιοποίησης. 

Όπως  αναφέρθηκε σε μια πρόσφατη έκθεση του Harvard Business Review [48]: 

“Οι εταιρείες στις οποίες η κατανόηση των τεχνολογικών τάσεων είναι 

προτεραιότητα λαμβάνουν πλήρη εξόφληση των χρημάτων και των κόπων 

τους” 
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5 ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΚΗ ΠΡΟΣΕΓΓΙΣΗ 

5.1 ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

Στόχος είναι η υλοποίηση και αξιολόγηση ενός παιγνίου υποστήριξης αποφάσεων 

επιχειρήσεων που αφορούν την καινοτομία στην ψηφιακή εποχή. Πιο συγκεκριμένα, 

επιδιώκουμε να αξιολογήσουμε την παρούσα κατάσταση της επιχείρησης και να 

καταγράψουμε τους στόχους της ώστε να της κάνουμε προτάσεις που μπορεί να την 

ενδιέφεραν για να αναπτυχθεί και να γίνει πιο ανταγωνιστική σε ψηφιακό τομέα. 

Στόχος μας σε πρώτη φάση είναι να εκτιμήσουμε το επίπεδο της εταιρίας τεχνολογικά, 

ψηφιακά, και από την πλευρά της καινοτομίας (IT Readiness, Digital Maturity Level, 

Innovation Stage). Αυτό είναι και το κύριο αντικείμενο του παιγνίου μιας και από εκεί και 

πέρα η επιχείρηση μπορεί να μην επιθυμεί περαιτέρω προτάσεις ή ενημέρωση. Για λόγους 

ευχέρειας θα αναφέρουμε την κάθε αξιολόγηση σαν αξιολόγηση ετοιμότητας σε 

οποιοδήποτε επίπεδο και αν ανήκει. 

Πριν από την αξιολόγηση των παραπάνω οφείλουμε να μάθουμε κάποια πολύ γενικά 

στοιχεία της επιχείρησης. Αυτά συνοψίζονται στις παρακάτω τρεις ερωτήσεις: 

 Ποιο είναι το αντικείμενο στο οποίο δραστηριοποιείται η επιχείρηση σας; 

i. Αποστολές & Μεταφορές 

ii. Αυτοκινητοβιομηχανία 

iii. Ενέργεια 

iv. Ενημέρωση & Ψυχαγωγία 

v. Καταναλωτικά Αγαθά 

vi. Μετάλλευση / Εξόρυξη 

vii. Τεχνολογία 

viii. Τηλεπικοινωνίες 

ix. Υγειονομική Περίθαλψη & Επιστήμες Υγείας 

x. Χονδρική 

xi. Χρηματοοικονομικές Υπηρεσίες 

xii. Άλλο 

 Ποιο είναι το μέγεθος της επιχείρησης σας σε προσωπικό; 

i. 1-49 

ii. 50-99 

iii. 100-199 
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iv. 200-499 

v. 500-999 

vi. 1000-4999 

vii. 5000+ 

 Ποιο είναι το μέσο επίπεδο εκπαίδευσης του προσωπικού στην επιχείρηση σας; 

i. Απόφοιτος Λυκείου 

ii. Απόφοιτος Τεχνικής Σχολής 

iii. Κάτοχος Πτυχίου 

iv. Κάτοχος Μεταπτυχιακού 

v. Κάτοχος Διδακτορικού 

 

Η μεθοδολογία για αξιολόγηση των τομέων που αναφέραμε παραπάνω, προσφέρει ένα 

σύνολο των λειτουργιών και αρχών για την σχεδίαση της αξιολόγησης, την απόφαση των 

κριτηρίων αξιολόγησης, τη διεξαγωγή των αποτελεσμάτων, την ανάλυση τους και τελικά 

την παραγωγή διαπιστώσεων σχετικά με την τεχνική ετοιμότητα, ή την καινοτομία του 

οργανισμού. Όλα αυτά εντάσσονται στις ανάγκες της παρούσας ανάλυσης άρα και στο 

αντίστοιχο βάθος που εμείς θα τα χρειαστούμε. 

Η μεθοδολογία για κάθε τι θέλουμε να αξιολογήσουμε αποτελείται από 3 στάδια. Κάθε 

στάδιο εξυπηρετεί έναν καθορισμένο σκοπό και μέσω αυτού οι διάφορες λειτουργίες και 

τα καθήκοντα διεξάγονται. Τα τρία στάδια είναι: 

 Το στάδιο του σχεδιασμού 

 Το στάδιο της εκτίμησης 

 Η σύνθεση των ευρημάτων 

Ακολούθως, ύστερα από τα αποτελέσματα της αξιολόγησης, πρέπει καταλήξουμε σε 

κάποιες προτάσεις που θα γίνουν στην επιχείρηση. Αυτές οι προτάσεις – συμβουλές μπορεί 

να είναι τριών ειδών: 

 Προτάσεις σχετικά με τις πιο “καυτές” τεχνολογικές τάσεις που έχουν υιοθετηθεί 

από τον τομέα της βιομηχανίας που ανήκει η επιχείρηση 

 Προτάσεις σχετικά με την υιοθέτηση ενός νέου καινοτόμου επιχειρησιακού 

μοντέλου 

 Προτάσεις σχετικά με την επένδυση της επιχείρησης σε τομείς έρευνας και 

ανάπτυξης 
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Το τι είδος πρότασης επιζητά η επιχείρηση είναι κάτι που επιλέγει η ίδια. Το σημαντικό είναι 

κάθε πρόταση να συνδέεται μέσω κάποιας λογικής με την προηγούμενη αξιολόγηση που 

της κάναμε. Έτσι, για το κάθε είδος ακολουθούμε μια λίγο διαφορετική διαδικασία που 

αξίζει να σημειωθεί ώστε να κατανοηθεί η προσέγγιση που ακολουθείται.  

Ας δούμε όμως πιο αναλυτικά τα τέσσερα αυτά κομμάτια (της αξιολόγησης και των τριών 

ειδών προτάσεων) που σε συνδυασμό συνθέτουν την ουσία αυτής της εργασίας. 
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5.2 ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ  ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ 

5.2.1 Βήματα Αξιολόγησης 

5.2.1.1 Στάδιο σχεδιασμού 

Το πρώτο βήμα είναι να κατασκευάσουμε την βάση και τα θεμέλια αξιολόγησης. Πρέπει να 

λάβουμε υπόψη μας τι ακριβώς αξιολογούμε, πόσο αξιόπιστα είναι τα στοιχεία μας, ποιες 

είναι οι συνεκτικές τεχνικές που χρησιμοποιούνται και οι τεχνικές ανάλυσης. Όλα αυτά 

συμβαίνουν στο στάδιο αυτό. 

Η αξιολόγηση πρέπει να ξεκινήσει με την εκτίμηση των στόχων, των κριτηρίων και των  

ορίων. Οι στόχοι πρέπει να είναι σαφείς και υλοποιήσιμοι και τα κριτήρια αξιολόγησης 

ολοκληρωμένα.  Είναι γνωστό πως οι τεχνολογικές εξελίξεις είναι πολλές και ποικίλες, η 

ευρύτητα των υποδομών της πληροφορικής και των αρχιτεκτονικών προϊόντων και 

μοντέλων μπορεί να οδηγήσει σε διφορούμενα αποτελέσματα αν οι μετρήσεις δεν 

οροθετούνται. Έτσι, είναι δύσκολο να προσδιοριστεί η κατάσταση ετοιμότητας αν δεν 

μετράται σε σχέση με συμφωνημένες απαιτήσεις και σαφείς στόχους. 

Αφού προσδιοριστούν οι στόχοι αξιολόγησης και τα κριτήρια, μια άλλη ενέργεια συμβαίνει, 

που είναι η συλλογή των απαραίτητων στοιχείων που χρειάζονται για να ενεργηθεί η 

αξιολόγηση και η ανάλυση. 

Η συλλογή δεδομένων μπορεί να συμβεί μέσω διάφορων μηχανισμών. Εμείς σαν κύριο 

μηχανισμό θα χρησιμοποιήσουμε ερωτηματολόγια. Τα ερωτηματολόγια παρέχουν 

αξιόπιστες πληροφορίες σχετικά με προϊόντα τεχνικού περιεχόμενα καθώς και τη χρήση 

τους. Ρωτώντας ερωτήσεις φιλικές προς τον χρήστη μπορεί να συγκεντρωθεί τεράστια 

ανατροφοδότηση. Οι πληροφορίες που λαμβάνονται από τα ερωτηματολόγια μπορούν να 

παρέχουν στατιστικά νούμερα και στοιχεία.  

5.2.1.2 Στάδιο εκτίμησης 

Όπως αναφέρθηκε προηγουμένως η μεθοδολογία της αξιολόγησης ξεκινά με τον ορισμό 

των στόχων. Μια άλλη σημαντική άποψη για να οριστεί στην μεθοδολογία είναι τα κριτήρια 

αξιολόγησης. Τα κριτήρια αξιολόγησης είναι ενσωματωμένα σε ένα πλαίσιο αξιολόγησης 

που καθορίζει τα χρησιμοποιούμενα κριτήρια σύμφωνα με τα οποία θα πραγματοποιηθεί 

η αξιολόγηση. 

Το να αξιολογούμε την ετοιμότητα του οργανισμού σύμφωνα με ένα σύνολο στόχων και 

χρησιμοποιώντας σαφείς διαστάσεις οδηγεί στην παραγωγή του βαθμού ετοιμότητας. Η 

κατάταξη ετοιμότητας δεν παράγει ένα ξερό αποτέλεσμα “ΝΑΙ” ή “ΟΧΙ”. H βαθμολογία 
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ετοιμότητας παράγει από το πλαίσιο αξιολόγησης την ετοιμότητα σε ένα εύρος που 

καθορίζουμε εμείς. Για ευκολία θα φροντίσουμε αυτό το εύρος να είναι σταθερό σε 

ερωτήσεις που ανήκουν στην ίδια κατηγορία ώστε να μπορούν να διεξαχθούν οι 

βαθμολογίες με μεγαλύτερη ακρίβεια. 

Το πλαίσιο αξιολόγησης σπάει το τεχνικό κομμάτι σε έναν αριθμό κατηγοριών με πτυχές  

που ονομάζονται διαστάσεις. Η απόφαση των διαστάσεων της μέτρησης εξαρτάται από 

τους στόχους της αξιολόγησης.  

5.2.1.3 Στάδιο σύνθεσης ευρημάτων 

Το τελευταίο στάδιο στην μεθοδολογία αξιολόγησης σχετίζεται με την παραγωγή 

ευρημάτων σχετικά με την ετοιμότητα. Η σύνθεση ευρημάτων εξαρτάται από το 

αποτέλεσμα της διεξαγόμενης αξιολόγησης, μαζί με τα υποστηρικτικά έγγραφα και τις 

πληροφορίες που συλλέχθηκαν στο στάδιο σχεδιασμού. Η ανάλυση που θα εφαρμοστεί 

πρέπει να λάβει υπόψη τους στόχους και τον σκοπό της αξιολόγησης ώστε να έχουμε 

συνεκτικά αποτελέσματα. 

Τα ευρήματα που θα προκύψουν πρέπει να χρησιμοποιηθούν για να αναλύσουν το χάσμα 

μεταξύ του οργανισμού με την παρούσα ετοιμότητα και την επιθυμητή. Επιπλέον, 

αναμένεται να προσφέρουμε ένα χρονοδιάγραμμα καθηκόντων και αρμοδιοτήτων ώστε 

να μοχλεύσουμε την κατάσταση ετοιμότητας του οργανισμού. 

Μια προσέγγιση για λεπτομερή ευρήματα και στοχευμένες προτάσεις είναι να τα 

συνδέσουμε με το χρησιμοποιούμενο πλαίσιο μέτρησης και αξιολόγησης. Αυτό μπορεί να 

πραγματοποιηθεί μέσω της διαβάθμισης των συστάσεων και της διατύπωσης του 

χρονοδιαγράμματος με βάση το οποίο τα χρησιμοποιούμενα κριτήρια αξιολόγησης θα 

συνδεθούν με την ανάλυση και τα πλάνα για ανάπτυξη σε κάθε κομμάτι και διάσταση της 

αξιολόγησης. 

5.2.2 Καθορισμός βημάτων 

Για την ώρα θα ασχοληθούμε με τις τρεις κατηγορίες αξιολόγησης που προαναφέραμε. Θα 

δούμε αναλυτικά τις διαστάσεις που εμπεριέχονται στην κάθε μία μαζί με τις αντίστοιχες 

κατηγορίες και τις αντίστοιχες ερωτήσεις που συνοδεύουν το ερωτηματολόγιο μας. 

5.2.2.1 Τεχνολογική Ετοιμότητα 

Η τεχνολογική ετοιμότητα (IT Readiness) είναι ένα θέμα που απασχολεί πλέον όλο και 

περισσότερες επιχειρήσεις. Πλέον η τεχνολογία αποτελεί το μέσο για την επίτευξη στόχων 

ανάπτυξης και πραγματοποίησης εργασιών. Η τόνωση της οικονομικής ανάπτυξης, η 
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βελτίωση του βιοτικού επιπέδου και ο εκσυγχρονισμός της πολιτιστικής δραστηριότητας 

μπορεί να διευκολυνθεί σε μεγάλο βαθμό με την εισαγωγή μια κατάλληλης τεχνικής 

υποδομής και με την ευρεία εισαγωγή των τεχνολογικών και πληροφοριακών συστημάτων 

στην καθημερινή μας ζωή. 

Για να ανταγωνιστούν οι επιχειρήσεις αποτελεσματικά σε εργασίες και πρωτοβουλίες 

σχετικές με ΙΤ, πρέπει να εξοπλιστούν με συγκεκριμένα τεχνικά θεμέλια και δεξιότητες. Η 

επιθυμητή τεχνική προετοιμασία και τα θεμέλια που χρειάζονται ποικίλουν από επιχείρηση 

σε επιχείρηση. Πολλοί είναι οι παράγοντες που μπορούν να επηρεάσουν το επίπεδο της 

προετοιμασίας που χρειάζεται ένας οργανισμός για να υλοποιήσει τους στόχους του. Κατά 

συνέπεια, ο βαθμός τεχνικής προετοιμασίας ενός οργανισμού για να συμμετέχει και να 

επωφεληθεί από τις εξελίξεις και τα έργα των πληροφοριακών συστημάτων αντανακλά 

την τεχνική – τεχνολογική ετοιμότητα της. 

5.2.2.1.1 Ερωτήσεις  

 Social: Η ψηφιακή πλατφόρμα σας ενσωματώνει αποτελεσματικά κανάλια κοινωνικής 

δικτύωσης; 

i. Τα συστήματα μας εκμεταλλεύονται πλήρως την γνώση από τα μέσα 

κοινωνικής δικτύωσης ώστε να αυξηθεί η δυναμική μας στην αγορά 

ii. Ο οργανισμός μας έχει βασική παρουσία στα κανάλια κοινωνικής δικτύωσης 

iii. Μόλις εισχωρήσαμε στον χώρο των κοινωνικών μέσων 

iv. Δεν έχουμε καμία ανάμειξη με κοινωνικά μέσα δικτύωσης 

 Cloud: Χρησιμοποιείτε λύσεις για να διαβεβαιώσετε την επεκτασιμότητα και 

διαθεσιμότητα των επιχειρησιακών σας συστημάτων; 

i. Τα συστήματα μας έχουν σχεδιαστεί και χτιστεί ώστε να επωφελούνται 

πλήρως από τεχνολογίες σύννεφου (cloud-based) 

ii. Είμαστε ενήμεροι για το όγκο των αναγκών μας και έχουμε πλάνα υπό 

σχεδιασμό 

iii. Είμαστε ικανοί να κλιμακώσουμε τα συστήματα μας με σταθερές ευέλικτες 

επενδύσεις κεφαλαίου 

iv. Είμαστε ανίκανοι να κλιμακώσουμε γρήγορα τα συστήματα μας ώστε να 

ικανοποιήσουμε άμεσες απαιτήσεις 

 Analytics: Το πληροφοριακό σύστημα που χρησιμοποιείτε μπορεί αναλύει δεδομένα 

από πολλαπλές πηγές με ή χωρίς την αποθήκευση τους; 
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i. Είναι ικανή για ανάλυση δεδομένων σε πραγματικό χρόνο για την 

ενεργοποίηση αποτελεσματικής λήψης αποφάσεων 

ii. Μπορεί να αναλύσει μεγάλα κομμάτια δεδομένων σε σχετικά πραγματικό 

χρόνο 

iii. Τα δεδομένα είναι μοιρασμένα σε μερικά τμήματα του οργανισμού 

iv. Δεν εκμεταλλευόμαστε μέσω πληροφοριακών συστημάτων πολλά 

σημαντικά δεδομένα 

 Πλατφόρμα: Έχετε πλήρως διαστρωματωμένη ενσωματωμένη τεχνική πλατφόρμα 

πάνω στην οποία εφαρμόζονται όλες οι ψηφιακές λύσεις και μέσω της οποίας 

υπηρεσίες και εφαρμογές μπορούν να παραδοθούν; 

i. Πλήρως διαστρωματωμένη και λειτουργική πλατφόρμα μέσω της οποίας 

διανέμουμε όλες τις ψηφιακές μας λύσεις 

ii. Μερικώς ενσωματωμένη πλατφόρμα 

iii. Υπάρχει πλάνο για να επιτύχουμε μια πλήρως ενσωματωμένη πλατφόρμα 

iv. Δεν υπάρχει ενσωματωμένη πλατφόρμα και υπάρχουν πολλές διάσπαρτες 

εφαρμογές 

 Εσωτερική Συνδεσιμότητα: Τι υποδομές σύνδεσης υπάρχουν μεταξύ των υπολογιστών 

(ή άλλων τερματικών) στην επιχείρηση σας;  

i. Όλοι οι υπολογιστές στα κεντρικά γραφεία και στα υποκαταστήματα 

συνδέονται μεταξύ τους διαρκώς με αρκετά μεγάλο εύρος ζώνης 

ii. Σημαντική εσωτερική συνδεσιμότητα. Πάνω από το 80% των υπολογιστών 

στα κεντρικά γραφεία είναι συνδεδεμένα μέσω LAN και όλοι οι υπολογιστές 

των υποκαταστημάτων έχουν πρόσβαση στο LAN δίκτυο των κεντρικών 

γραφείων 

iii. Ο αριθμός των υπολογιστών μέσα στα κεντρικά γραφεία που συνδέονται 

μέσω LAN είναι πάνω από 50%. Μερικά υποκαταστήματα είναι μόνιμα 

συνδεδεμένα με τα κεντρικά γραφεία ώστε να ανταλλάσσουν 

επιχειρησιακά δεδομένα 

iv. Υπάρχει μόνο αδύναμη εσωτερική σύνδεση στα κεντρικά γραφεία. 

(Λιγότερο από το 50% των υπολογιστών συνδέονται). Δεν υπάρχει σύνδεση 

μεταξύ των κεντρικών γραφείων και των υποκαταστημάτων 

 Κανάλια: Η τεχνική στρατηγική - αρχιτεκτονική σας, επιτρέπει να ενσωματώνετε 

εύκολα διαδικασίες  με πρόσβαση από διάφορα κανάλια, δίκτυα και κινητά. 
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i. Οι νέες σχετικές ψηφιακές πρωτοβουλίες μπορούν εύκολα να γίνουν 

διαθέσιμες μέσα από όλα τα δικτυακά κανάλια 

ii. Η λειτουργικότητα γίνεται διαθέσιμη ανά χρονικές στιγμές μέσα σε όλα τα 

κανάλια αλλά δεν είναι εύκολη διαδικασία και η εμπειρία του πελάτη είναι 

ασυνεπής 

iii. Υπάρχει μικρή ενσωμάτωση μέσα από τα κανάλια 

iv. Η στρατηγική μας δεν υποστηρίζει πολλαπλά κανάλια 

 Αυτοματισμός: Τι βαθμός αυτοματισμού υπάρχει στις επιχειρησιακές υπηρεσίες σας; 

i. Στον οργανισμό μας κάθε επιχειρησιακή διαδικασία εκτελείται με 

σημαντική συμβολή του ΙΤ τμήματος. Οι περισσότερες υπηρεσίες είναι 

πλήρως αυτοματοποιημένες (μετά την τοποθέτηση των δεδομένων 

εισόδου όλες οι λειτουργίες πραγματοποιούνται από εφαρμογές) 

ii. Στον οργανισμό μας όλες οι επιχειρησιακές διαδικασίες εκτελούνται με 

συμβολή του ΙΤ τμήματος. Κατά την διάρκεια των διαδικασιών διοικητικοί 

υπάλληλοι χρησιμοποιούν πληροφοριακά συστήματα για την υποστήριξη 

των διαδικασιών. Λίγες διαδικασίες είναι πλήρως αυτοματοποιημένες 

iii. Στον οργανισμό μας όλες οι σημαντικές διαδικασίες εκτελούνται με 

συμβολή του ΙΤ τμήματος. Κατά την διάρκεια των διαδικασιών διοικητικοί 

υπάλληλοι χρησιμοποιούν πληροφοριακά συστήματα για την υποστήριξη 

των διαδικασιών. Στην καλύτερη μία διαδικασία είναι πλήρως 

αυτοματοποιημένη 

iv. Στον οργανισμό μας οι περισσότερες επιχειρησιακές διαδικασίες 

εκτελούνται χωρίς την συμβολή του ΙΤ τμήματος. Η επεξεργασία είναι 

κυρίως με βάση το χαρτί και καμία διαδικασία δεν είναι αυτοματοποιημένη 

πλήρως 

 Διαδικασίες Υποστήριξης: Σε τι βαθμό οι επιχειρησιακές υπηρεσίες σας περιλαμβάνουν 

διαδικασίες υποστήριξης ώστε να σας προστατεύουν από τους κινδύνους και 

παράλληλα να προσφέρουν αξία στην επιχείρηση; 

i. Όλες οι επιχειρησιακές μας υπηρεσίες συνοδεύονται από διαδικασίες 

υποστήριξης οι οποίες καταφέρνουν να ισορροπήσουν την αλλαγή και την 

σταθερότητα 

ii. Τουλάχιστον μία από τις υπηρεσίες υποστήριξης όπως η ασφάλεια, ψηφιακή 

πληρωμή προσφέρεται από μια εφαρμογή που είναι προσβάσιμη από 

διάφορες επιχειρησιακές υπηρεσίες 
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iii. Δεν χρησιμοποιούμε υπηρεσίες υποστήριξης αλλά έχουμε πλάνο να το 

κάνουμε 

iv. Οι επιχειρησιακές υπηρεσίες δεν χρησιμοποιούν τις συνήθεις λειτουργίες 

υποστήριξης 

5.2.2.1.2 Αξιολόγηση 

Η εκτίμηση της τεχνικής ετοιμότητας επικεντρώνεται κυρίως σε τρία σημεία: (i) την 

υιοθέτηση  σημαντικών τάσεων από την επιχείρηση, (ii) την υποδομή που έχει ήδη χτίσει 

και πάνω στην οποία θα βασιστούν οι νέες πρωτοβουλίες της, (iii) την πρόοδο της σχετικά 

με τις επιχειρησιακές διαδικασίες. Αυτά τα τρία σημεία αποτελούν στην ουσία και τις 3 

διαστάσεις του πλαισίου αξιολόγησης. 

 

Εικόνα 10. Πλαίσιο αξιολόγησης τεχνικής ετοιμότητας 

5.2.2.2 Επίπεδο Καινοτομίας 

Καθώς μεταβαίνουμε σε έναν όλο και περισσότερο συνδεδεμένο κόσμο, οι ψηφιακοί 

νικητές θα είναι οι εταιρείες εκείνες που εργάζονται για το πως θα υλοποιήσουν τις 

φιλοδοξίες και πως θα σχεδιάσουν προκειμένου να διαχειριστούν τα κενά στην εμπειρία 

των καταναλωτών μεταξύ των φυσικών και ψηφιακών καναλιών και μέσα από τις 

υπηρεσίες, τις συσκευές και τα μέρη. Τέτοιες υλοποιήσεις γίνονται μόνο με ριζοσπαστικές 

καινοτομίες. 

Όπως κατανοούμε δεν αρκεί μια ανεπτυγμένη επιχείρηση να εφησυχαστεί με την παρούσα 

κατάσταση της. Οι δραματικά γρήγορες εξελίξεις θέλουν και τα εφόδια για να μπορείς να 



 

90 

ανταπεξέλθεις. Ένας από τους σημαντικότερους τομείς, λοιπόν, της καινοτομίας πρέπει να 

γίνει προτεραιότητα σε κάθε οργανισμό αν θέλει να επιβιώσει και να κερδίσει σημαντικό 

ανταγωνιστικό πλεονέκτημα. 

5.2.2.2.1 Ερωτήσεις 

 Status quo Challenge: Ο οργανισμός μου συχνά δοκιμάζει με ρίσκο τις υποθέσεις του 

για τους πελάτες, τα επιχειρησιακά μοντέλα, και τον ανταγωνισμό στα επίσημα πλάνα 

του και τις διαδικασίες ανάπτυξης προϊόντων. 

i. Συμφωνώ απόλυτα 

ii. Συμφωνώ 

iii. Διαφωνώ 

iv. Διαφωνώ απόλυτα 

 Ικανότητες: Ο οργανισμός μου κατανοεί ξεκάθαρα τις ικανότητες του και έχει ρητά 

αναφέρει την σύνδεση μεταξύ των μακροπρόθεσμων στρατηγικών στόχων του και των 

βραχυπρόθεσμων επενδύσεων σε έρευνα και ανάπτυξη και σε στρατηγικές 

τεχνολογιών. 

i. Συμφωνώ απόλυτα 

ii. Συμφωνώ 

iii. Διαφωνώ 

iv. Διαφωνώ απόλυτα 

 Κλίμα: Το κλίμα εργασίας ενθαρρύνει και εντάσσει  την διατμηματική εργασία, την 

δημιουργικότητα και την ανάληψη ρίσκου στις ψηφιακές πρωτοβουλίες. 

i. Συμφωνώ απόλυτα 

ii. Συμφωνώ 

iii. Διαφωνώ 

iv. Διαφωνώ απόλυτα 

 Στρατηγική: Η ανάπτυξη της στρατηγικής του οργανισμού μου εμπλέκει 

ενδιαφερόμενους κλειδιά όπως πελάτες, προμηθευτές και ανοιχτόμυαλους ηγέτες σαν 

ένα τρόπο να εντοπιστούν νέες ευκαιρίες από υπάρχουσες ανάγκες και να 

δημιουργηθούν μοναδικά επιχειρησιακά μοντέλα και στρατηγικές στην ψηφιακή 

κλίμακα. 

i. Συμφωνώ απόλυτα 

ii. Συμφωνώ 

iii. Διαφωνώ 
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iv. Διαφωνώ απόλυτα 

 Προνοητικότητα: Ο οργανισμός μου κατέχει επιχειρησιακό μοντέλο ψηφιακής 

αρχιτεκτονικής, το οποίο περιγράφει την παρούσα και μελλοντική δομή λειτουργίας 

των στόχων, με το μέλλον να περιγράφεται μέσα από έναν αριθμό προοδευτικά 

αυξανόμενων σεναρίων (απειλές και ευκαιρίες). 

i. Συμφωνώ απόλυτα 

ii. Συμφωνώ 

iii. Διαφωνώ 

iv. Διαφωνώ απόλυτα 

 Ετοιμότητα: Ο οργανισμός μου έχει επαρκή στελέχωση, χρηματοδότηση, ηγεσία και 

διατμηματική υποστήριξη διαχείρισης για τον εντοπισμό και την εφαρμογή νέων 

ιδεών. 

i. Συμφωνώ απόλυτα 

ii. Συμφωνώ 

iii. Διαφωνώ 

iv. Διαφωνώ απόλυτα 

 Εφαρμογή: Ο οργανισμός μου σχηματίζει μια συστημική άποψη της εφαρμογής και της 

οργανωτικής αλλαγής έτσι ώστε να διαβεβαιωθεί πως κάθε στρατηγική εργασία ή 

καινοτομία λαμβάνει τους πόρους και την προτεραιότητα που είναι απαραίτητες για 

την ανάπτυξη και εφαρμογή της. 

i. Συμφωνώ απόλυτα 

ii. Συμφωνώ 

iii. Διαφωνώ 

iv. Διαφωνώ απόλυτα 
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5.2.2.2.2 Αξιολόγηση 

Η εκτίμηση του επιπέδου καινοτομίας επικεντρώνεται κυρίως σε τρία σημεία: (i) το όραμα 

της επιχείρησης για αλλαγή, (ii) τις πηγές και τους τρόπους παραγωγής νέων καινοτόμων 

ιδεών, (iii) τις ενέργειες και τις βάσεις που κατέχει η επιχείρηση για την μετατροπή των 

ιδεών σε πράξεις. Αυτά τα τρία σημεία αποτελούν στην ουσία και τις 3 διαστάσεις του 

πλαισίου αξιολόγησης. 

Εικόνα 11. Πλαίσιο αξιολόγησης επιπέδου καινοτομίας 

5.2.2.3 Ψηφιακή Ωριμότητα 

Η αξιολόγηση της ψηφιακής ωριμότητας αποτελεί τον πυλώνα του ερωτηματολογίου. Όσο 

εξελιγμένη και αν είναι κάποια επιχείρηση τεχνολογικά, σε ψηφιακό τομέα μπορεί να 

βρίσκεται πολύ πίσω. Αυτό αφορά την αναφορά μας στο αντίστοιχο κεφάλαιο για την 

σημασία της στρατηγικής και άλλων παραγόντων στην ψηφιοποίηση μιας επιχείρησης. 

Το σύνολο των ερωτήσεων που εμπεριέχονται στο συγκεκριμένο ερωτηματολόγιο μας 

δίνει μια πλήρη εικόνα για την ψηφιακή ωριμότητα ενός οργανισμού που αποτελείται από 

5 διαστάσεις. Μιας και η ψηφιακή εποχή συμβαδίζει με την ανάπτυξη της τεχνολογίας και 

την έννοια της καινοτομίας, θα δούμε πολλά στοιχεία των δύο τελευταίων να 

εμπεριέχονται στην κατηγορία αυτή.  
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5.2.2.3.1 Ερωτήσεις 

Ηγεσία 

 Στρατηγική (Έχει αναφερθεί παραπάνω στην αξιολόγηση του Επιπέδου Καινοτομίας 

και επάγεται και στην αξιολόγηση της Ψηφιακής Ωριμότητας) 

 Διάχυση Ιδεών: Η ψηφιοποίηση είναι ευρέως αναγνωρισμένη μέσα στον οργανισμό σαν 

κρίσιμο κριτήριο ανάπτυξης. Η σημασία της είναι κατανοητή από όλα τα τμήματα της 

επιχείρησης και για αυτό κάθε τμήμα έχει στόχους που συμβαδίζουν με την ολική 

στρατηγική. Απαντήστε μας σε τι βαθμό ισχύουν τα παραπάνω για την επιχείρηση σας. 

i. Εντελώς 

ii. Αυτή είναι η ιδανική εικόνα στην οποία οδεύουμε αλλά έχουμε ακόμα πολλά 

περιθώρια βελτίωσης 

iii. Βρισκόμαστε σε πρωταρχικό στάδιο σε αυτούς τους τομείς 

iv. Καθόλου 

 Όραμα: Υπάρχει συγκεκριμένο όραμα και στρατηγική που ορίζουν ξεκάθαρα τη 

σημασία της ψηφιοποίησης τμημάτων του οργανισμού και θέτουν χρονοδιάγραμμα για 

την προοδευτική και ευέλικτη υλοποίηση. Απαντήστε μας σε τι βαθμό ισχύουν τα 

παραπάνω για την επιχείρηση σας. 

i. Εντελώς 

ii. Αυτή είναι η ιδανική εικόνα στην οποία οδεύουμε αλλά έχουμε ακόμα πολλά 

περιθώρια βελτίωσης 

iii. Βρισκόμαστε σε πρωταρχικό στάδιο σε αυτούς τους τομείς 

iv. Καθόλου 

 Ευθύνη: Υπάρχει κατάλληλη ομάδα διαχείρισης της ψηφιακής προόδου της 

επιχείρησης. Είναι υπεύθυνοι για την οδήγηση, την υποστήριξη, τον έλεγχο και την 

πιστοποίηση των ψηφιακών πρωτοβουλιών που εντάσσονται στην στρατηγική. 

i. Ναι, υπάρχει ξεχωριστό τμήμα της επιχείρησης για την ψηφιοποίηση 

ii. Υπάρχει υπεύθυνη διατμηματική ομάδα που αναλαμβάνει την ευθύνη για 

την ψηφιακή πρόοδο 

iii. Εντάσσεται στις αποφάσεις του ΙΤ τμήματος 

iv. Δεν υπάρχει σταθερή υπεύθυνη ομάδα 

 Ικανότητες (Έχει αναφερθεί παραπάνω στην αξιολόγηση του Επιπέδου Καινοτομίας 

και επάγεται και στην αξιολόγηση της Ψηφιακής Ωριμότητας) 
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Εμπειρία Καταναλωτή 

 Εξατομίκευση: Τι επίπεδο εξατομίκευσης προσφέρετε στους πελάτες σας στις 

υπηρεσίες που χρησιμοποιούν μέσω των ψηφιακών πρωτοβουλιών σας; (Τυπικά αυτό 

μπορεί να περιλαμβάνει τοποθεσία, ενδιαφέροντα καταναλωτή, προηγούμενη 

συμπεριφορά, ημερομηνία και συσκευή πρόσβασης) 

i. Πλήρως πλαισιωμένη και εξατομικευμένη εμπειρία 

ii. Μέτρια πλαισίωση και εξατομίκευση, πχ. Τοποθεσία ή μέρα/ώρα μόνο, 

χαρακτηριστικά που δεν είναι μοναδική για τον χρήστη 

iii. Δεν παρέχουμε κάποιο πλαίσιο στην επικοινωνία μας με τους πελάτες αλλά 

θα το επιθυμούσαμε 

iv. Δεν σκοπεύουμε να προβούμε σε τέτοια ενέργεια 

 Feedback: Συνεργάζεστε με τους πελάτες σας για να λάβετε ανατροφοδότηση στην 

ψηφιακή τους εμπειρία; 

i. Κάνουμε χρήση χειροκίνητων και αυτόματων εργαλείων για τον εντοπισμό 

της ποιότητας της εμπειρίας των χρηστών και τον εντοπισμό των 

απαιτήσεων που αφορούν νέα χαρακτηριστικά 

ii. Υφίσταται ανεξάρτητη αξιολόγηση της ποιότητας που υλοποιείται από την 

εμπειρία του χρήστη 

iii. Η διαχείριση των προϊόντων γίνεται από εσωτερικές ομάδες με 

περιορισμένη ανατροφοδότηση από τον τελικό χρήστη 

iv. Δεν επιδιώκεται ανατροφοδότηση από τον τελικό χρήστη 

 Online: Τι ποσοστό των συνολικών επιχειρησιακών υπηρεσιών σας είναι 

ψηφιοποιημένο και διαθέσιμο OnLine; 

i. Πάνω από 75% 

ii. 50% - 75% 

iii. 10% - 50% 

iv. Δεν υπάρχουν ψηφιοποιημένες διαδικασίες ή είναι ασήμαντες σε σχέση με 

το σύνολο των διαδικασιών 

 Σημεία Επαφής: Τι επίπεδο ψηφιοποίηση προσφέρετε στους πελάτες σας και πόσο 

συνεπής είναι η εμπειρία των καταναλωτών σε όλα τα σημεία επαφής; 

i. Πλήρως ολοκληρωμένη και σύμφωνη εμπειρία με άριστο επίπεδο σε όλα τα 

κανάλια 
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ii. Το δίκτυο και τα κινητά (web & mobile) είναι συνεπή αλλά όχι πλήρως 

ολοκληρωμένα 

iii. Περιορισμένη συναλλακτική ικανότητα 

iv. Απλή ιστοσελίδα με περιεχόμενο τα στοιχεία του επιχειρησιακού 

φυλλαδίου (Βrochureware) 

Εκτέλεση & Παράδοση 

 Ετοιμότητα (Έχει αναφερθεί παραπάνω στην αξιολόγηση του Επιπέδου Καινοτομίας 

και επάγεται και στην αξιολόγηση της Ψηφιακής Ωριμότητας) 

 Sourcing: Κατέχετε στρατηγική ανάθεσης (outsourcing) για να βοηθήσετε τον 

οργανισμό σας να καινοτομήσει αποτελεσματικά και να επιτύχει την ψηφιακή 

στρατηγική του; 

i. Πλήρως ενσωματωμένη στρατηγική χρησιμοποιώντας εσωτερικούς και 

εξωτερικούς πόρους. Δημιουργούμε μακροχρόνιες συνεργασίες 

ii. Εσωτερική ανάθεση, ανάπτυξη δεξιοτήτων όπως απαιτείται 

iii. Βάση των αναγκών, δεν είναι προγραμματισμένο 

iv. Έλλειψη δεξιοτήτων “κλειδιά”. Πρέπει να βρεθούν νέοι συνεργάτες για την 

επέκταση των ψηφιακών δυνατοτήτων μας 

 Προνοητικότητα(Έχει αναφερθεί παραπάνω στην αξιολόγηση του Επιπέδου 

Καινοτομίας και επάγεται και στην αξιολόγηση της Ψηφιακής Ωριμότητας) 

 Συμβατότητα: Οι διαδικασίες, τα εργαλεία και οι τεχνολογίες με τα οποία αναπτύσσετε 

ψηφιακές εφαρμογές προσπαθούν να ισορροπήσουν την ανάγκη για μεγιστοποίηση 

της καινοτομίας, την ευκινησία και την ταχύτητα  με την βεβαιότητα και την 

προβλεψιμότητα του αποτελέσματος που χρειάζονται οι διαδικασίες διακυβέρνησης. 

i. Ναι, πλήρως 

ii. Μερικώς αλλά θα μπορούσε να βελτιωθεί 

iii. Αποτελεί σταθερή πηγή πρόκλησης 

iv. Οι διαδικασίες μας δεν λειτουργούν καλά για τον ψηφιακό κόσμο 

 Εφαρμογή (Έχει αναφερθεί παραπάνω στην αξιολόγηση του Επιπέδου Καινοτομίας 

και επάγεται και στην αξιολόγηση της Ψηφιακής Ωριμότητας) 
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Οργάνωση & Κουλτούρα 

 Κλίμα (Έχει αναφερθεί παραπάνω στην αξιολόγηση του Επιπέδου Καινοτομίας και 

επάγεται και στην αξιολόγηση της Ψηφιακής Ωριμότητας) 

 Board Approval: Υπάρχει κατανόηση και αποδοχή στη διοίκηση ότι η επιχείρηση θα 

αλλάξει ριζικά με προοδευτική ψηφιοποίηση και ότι θα χρειαστεί να σκέφτεται και να 

δρα σε ένα πραγματικά επιχειρηματικό πνεύμα και να γίνει περισσότερο οδηγούμενη 

από την τεχνολογία; 

i. Ναι, δεχόμαστε απόλυτα τις αλλαγές και έχουμε υιοθετήσει μια πραγματική 

επιχειρηματική προσέγγιση σκεπτόμενοι πάντα ψηφιακά 

ii. Μερικώς αλλά δεν δρούμε αρκετά επιχειρηματικά μέσα στον οργανισμό 

iii. Μερικώς αλλά κυρίως τμηματικές σκέψεις, με λίγη συνεργασία μέσα στον 

οργανισμό 

iv. Όχι και μάλιστα υπάρχει μικρή εμπλοκή του οργανισμού στην οδήγηση 

νέων πρωτοβουλιών 

 Συνεργάτες: Προσπαθείτε ενεργά να εντάξετε τους συνεργάτες σας στις ψηφιακές 

καινοτομίες σας διαμέσου της αλυσίδας προσθήκης αξίας; 

i. Τα συστήματα μας, εξ ορισμού, επιτρέπουν την ασφαλή ένταξη 

συγκεκριμένων συνεργατών επιτρέποντας στον οργανισμό μας να αντιδρά 

σε λειτουργικές και στρατηγικές ανάγκες 

ii. Η ένταξη των συνεργατών/ εφοδιαστικής αλυσίδας είναι εφικτή αλλά 

παίρνει πολύ χρόνο 

iii. Ενσωματώνουμε τους συνεργάτες μόνο όταν εκείνοι επιθυμούν 

iv. Δεν επιτρέπουμε ενσωμάτωση 

 Status quo Challenge (Έχει αναφερθεί παραπάνω στην αξιολόγηση του Επιπέδου 

Καινοτομίας και επάγεται και στην αξιολόγηση της Ψηφιακής Ωριμότητας) 

Τεχνολογία 

Όλες οι ερωτήσεις που αφορούν την διάσταση της τεχνολογίας στην αξιολόγηση της Ψηφιακής 

Ωριμότητας έχουν αναφερθεί παραπάνω στην αξιολόγηση της τεχνικής/τεχνολογικής 

ετοιμότητας. Οπότε αναφέρουμε απλά τα ονόματα της κάθε ερώτησης. 

 Social 

 Cloud 

 Analytics 
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 Πλατφόρμα 

 Εσωτερική Συνδεσιμότητα 

 Κανάλια 

 Αυτοματισμός 

 Διαδικασίες Υποστήριξης 

5.2.2.3.2 Αξιολόγηση 

Η εκτίμηση της ψηφιακής ωριμότητας επικεντρώνεται κυρίως σε πέντε σημεία: (i) την 

ηγεσία και γενικότερο τη στρατηγική που ακολουθεί η επιχείρηση για να πετύχει, (ii) την 

εμπειρία που λαμβάνει ο καταναλωτής όταν χρησιμοποιεί τις υπηρεσίες της εταιρείας, (iii) 

τον τρόπο που αναλαμβάνει, διαχειρίζεται και εκτελεί τις εργασίες, (iv) την οργάνωση και 

την κουλτούρα της επιχείρησης, (v) την τεχνολογικής της ετοιμότητα όπως την αναφέραμε 

παραπάνω. Μεταξύ ηγεσίας, κουλτούρας και εκτέλεσης σχηματίζεται και η καινοτομία που 

ήδη αγγίξαμε. Αυτά τα πέντε σημεία αποτελούν στην ουσία και τις 5 διαστάσεις του 

πλαισίου αξιολόγησης. 
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Εικόνα 12. Πλαίσιο αξιολόγησης ψηφιακής ωριμότητας (σε κόκκινο πλαίσιο βρίσκονται οι κατηγορίες που αφορούν 

την καινοτομία, ενώ εκείνες που αφορούν την τεχνολογική ετοιμότητα έχουν αναφερθεί παραπάνω) 

Κάθε ερώτηση των παραπάνω αξιολογήσεων αποτελείται από τέσσερις απαντήσεις όπως 

μόλις είδαμε. Για την ευκολία της επεξεργασίας των αποτελεσμάτων, κάθε απάντηση δίνει 

άλλο βαθμό στην συνολική αξιολόγηση αλλά όλες οι πρώτες απαντήσει για παράδειγμα 

δίνουν τον ίδιο βαθμό. Έτσι, θεωρούμε πως μια επιχείρηση που έχει απαντήσει σε όλες τις 

ερωτήσεις την πρώτη επιλογή είναι η πιο εξελιγμένη ψηφιακά με βάση αυτό το 

ερωτηματολόγιο ενώ κάποια που έχει απαντήσει σε όλες την τέταρτη επιλογή είναι η 

λιγότερο ψηφιακά ώριμη. Οι βαθμοί που δίνει κάθε επιλογή φαίνονται στον παρακάτω 

πίνακα. 
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Πίνακας 3. Βαθμοί που λαμβάνει κάθε επιλογή σε κάθε ερώτηση 

ΕΠΙΛΟΓΗ ΒΑΘΜΟΣ 

1η Επιλογή 3.6 / 4.0 

2η Επιλογή 2.8 / 4.0 

3η Επιλογή 1.6 / 4.0 

4η Επιλογή 0.8 / 4/0 

Όπως φαίνεται, λοιπόν, ο μέγιστος βαθμός – ποσοστό που μπορεί να λάβει συνολικά μια 

επιχείρηση στην απάντηση της σε μία ερώτηση και κατ’ επέκταση στην συνολική της 

αξιολόγηση είναι 90% και ο μικρότερος είναι 20%. 

Αυτά τα ποσοστά προκύπτουν με δεδομένο πως ποτέ μια επιχείρηση όσο άψογη ψηφιακά 

και αν είναι δε θα είναι πλήρως ψηφιοποιημένη, και κάθε επιχείρηση όσο παραδοσιακή και 

αν είναι θα έχει έναν βαθμό υποδομών ή στρατηγική που θα την κάνουν να ξεφεύγει από 

το απόλυτο μηδέν (0%) της ψηφιακής ωριμότητας.  
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5.3 ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ ΠΡΟΤΑΣΕΩΝ 

5.3.1 Τάσεις βιομηχανικού τομέα 

Ανάλογα με τον τομέα που δραστηριοποιείται κάθε επιχείρηση, διαφορετική είναι η 

βαρύτητα της εφαρμογής και υιοθέτησης των τεχνολογικών τάσεων. Διαφορετικές 

απαιτήσεις οδηγούν σε διαφορετικές ανάγκες και λύσεις που τις καλύπτουν. Φροντίζουμε, 

λοιπόν, να έχουμε συλλέξει έναν αριθμό από τάσεις για κάθε βιομηχανικό τομέα έτσι ώστε 

αν η επιχείρηση μας ζητήσει να ενημερωθεί σχετικά με τις πιο συχνά χρησιμοποιούμενες 

τεχνολογίες των γιγάντων του τομέα της ή τις ανερχόμενες τεχνολογικές τάσεις του τομέα 

της, να μπορούμε να την κατατοπίσουμε. Αυτές οι πληροφορίες έχουν συλλεχθεί από 

διάφορες πηγές [49] [50] [51], και ύστερα από έναν μεταβλητό βαθμό επεξεργασίας 

παρουσιάζονται στον χρήστη για την δική του ενημέρωση. 

Οι προφανείς καθοριστικοί παράγοντες για την υιοθέτηση μιας νέας τεχνολογίας είναι τα 

οφέλη που λαμβάνονται από την επιχείρηση καθώς και το κόστος της υιοθέτησης. Σε 

πολλές περιπτώσεις, τα οφέλη αυτά είναι απλά η διαφορά στα κέρδη, όταν μια επιχείρηση 

μετατοπίζεται από μια παλαιότερη τεχνολογία σε μία νεότερη. Στην περίπτωση των 

καταναλωτών, τα οφέλη είναι η αυξημένη χρηστικότητα του νέου αγαθού ή μπορεί και να 

είναι μη οικονομική φύσης παράγοντες όπως η κατοχή πρωτοπορίας σε σύγκριση με τους 

ομοίους του. Παρόλαυτα, υπάρχουν και λιγότερο προφανείς παράγοντες που δεν είναι 

λιγότερο σημαντικοί και καθορίζουν σε μεγάλο βαθμό τη ζήτηση για νέες τεχνολογίες. 

Αυτοί είναι η διαθεσιμότητα των δεξιοτήτων και των εισροών και η ισχύς της σχέσης που 

έχει συνάψει η εταιρεία με τους πελάτες της. 

Όπως υποστήριξε ο Nathan Rosenberg σε άρθρο του το 1972, το επίπεδο δεξιοτήτων των 

εργαζομένων, το επίπεδο μόρφωσης τους και η κατάσταση του οικονομικού τομέα 

αποτελούν καθοριστικούς παράγοντες για τη διάδοση μιας τεχνολογίας  μέσα στην 

επιχείρηση. 

Μια σταθερή και ασφαλής βάση πελατών αποτελεί επίσης σημαντικό παράγοντα για την 

υιοθέτηση μιας νέας τεχνολογίας σε κάποιες βιομηχανίες. Για την απόσβεση δαπανηρών 

επενδύσεων σε νέες τεχνολογίες παραγωγής, οι επιχειρήσεις θέλουν να είναι βέβαιες ότι θα 

υπάρξουν έσοδα στο μέλλον που θα πληρώσουν την επένδυση. Αυτός είναι ένας τρόπος για 

μείωση του ρίσκου μιας επένδυσης [52]. 

Από τα παραπάνω συμπεραίνουμε πως είναι εύκολο να προτείνουμε μια νέα τεχνολογική 

τάση σε μια επιχείρηση αλλά αρκετά σύνθετο να κρίνουμε πόσο έτοιμη είναι για αυτήν την 

υιοθέτηση. Έτσι, αποφασίσαμε μαζί με το διάγραμμα που δίνει τις πιο “καυτές” τάσεις, να 
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δίνουμε μαζί και μια ενδεικτική τιμή ετοιμότητας για υιοθέτηση μιας νέας τεχνολογίας. 

Αυτή η τιμή θα προκύπτει από τα αποτελέσματα συγκεκριμένων ερωτήσεων που γίνανε 

κατά το στάδιο της αξιολόγησης. Συγκεκριμένα: 

Πίνακας 4. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης νέας 
τεχνολογικής τάσης 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Τεχνολογική Ετοιμότητα 1.6 / 4.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.3 / 4.0 - 

Επίπεδο Μόρφωσης 1.1 / 4.0 - 

 

Για τα βάρη δεν μας απασχολούν οι απόλυτες τιμές τους αλλά οι αναλογικές τιμές μεταξύ 

τους, δηλαδή σε τι ποσοστό το βάρος μιας ερώτησης είναι μεγαλύτερο από το βάρος μια 

άλλης. Έτσι θα καθορίσουμε μεν ποιες ερωτήσεις θα συμπεριλάβουμε στην ετοιμότητα 

υιοθέτησης νέας τεχνολογίας αλλά η κάθε ερώτηση θα έχει άλλη βαρύτητα. 

5.3.2 Υιοθέτηση καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου 

Η εύρεση ενός κατάλληλου, με βάση τους στόχους της επιχείρησης, καινοτόμου 

επιχειρησιακού μοντέλου γίνεται μέσα από μια σειρά ερωτήσεων. Οι συγκεκριμένες 

ερωτήσεις δεν τίθενται όλες στον χρήστη, άλλα απαντώντας κάποιες από αυτές προκύπτει 

το ζητούμενο αποτέλεσμα. Στην ουσία οι ερωτήσεις γραφικά σχηματίζουν ένα δέντρο, 

οπότε ξεκινώντας από την ρίζα του δέντρο (γονέας) φτάνουμε σε ένα από τα φύλλα του 

δέντρου (απόγονοι) όπου αυτό αντιστοιχεί σε υπάρχων καινοτόμο επιχειρησιακό μοντέλο. 

5.3.2.1 Ερωτήσεις 

 Τομέας: Επιλέξτε σε ποιον τομέα θα θέλατε να καινοτομήσει το νέο επιχειρησιακό σας 

μοντέλο. 

i. Αλλαγή της Πρότασης Αξίας (Value Proposition) 

ii. Δημιουργία ισχυρών δεσμών με τους καταναλωτές / Διαμόρφωση 

χαρακτήρα κοινωνικής μέριμνας 

iii. Αλλαγή στην δομή της επιχείρησης 

iv. Αλλαγή στην διακυβέρνηση της επιχείρησης 

 Πρόταση Αξίας: Πώς θα θέλατε να αλλάξετε την Πρόταση Αξίας της επιχείρησης σας; 

i. Προσφορά παροχών και υπηρεσιών στους καταναλωτές 

ii. Προσφορά βιώσιμων προσφορών με χαμηλότερο οικολογικό αποτύπωμα 
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iii. Προσφορά διαφορετικών οικονομικών λύσεων για κάθε κατηγορία πελάτη 

iv. Προσφορά διαφορετικών λύσεων που εστιάζουν στο προϊόν 

 Σχέση: Με ποιον τρόπο θέλετε να αποκτήσετε καλή σχέση με τους πελάτες και την 

κοινωνία στην οποία ανήκει η επιχείρηση σας; 

i. Προσφορά ευέλικτων πακέτων που ταιριάζουν στη δυνατότητα πληρωμής 

του κάθε πελάτη 

ii. Προσπάθεια επιρροής και αλλαγής της συμπεριφοράς του καταναλωτή 

iii. Εμπλοκή των πελατών στον κύκλο ζωής των προϊόντων 

 Δομή: Σε ποια κατηγορία προτιμάτε να αλλάξει η δομή της επιχείρησης σας; 

i. Εφοδιαστική αλυσίδα 

ii. Εσωτερικά 

 Διακυβέρνηση: Πως θα θέλατε να αλλάξει η διακυβέρνηση στην επιχείρηση σας; 

i. Ενίσχυση των γνώσεων και των ικανοτήτων σας 

ii. Άντληση κεφαλαίων 

iii. Υιοθέτηση πολλαπλών επιχειρησιακών μοντέλων 

 Παροχές: Τι είδους παροχές θέλετε να προσφέρετε στους πελάτες σας; 

i. Παροχή 24ωρου OnLine καταστήματος και πλατφόρμας υποστήριξης και 

προτάσεων 

ii. Ανάπτυξη εφαρμογών (APIs) για την πολύπλευρη σύνδεση και επικοινωνία 

iii. Προσφορά προϊόντων και υπηρεσιών συγκεκριμένης ποιότητας και 

προτύπων μέσω δικαιοπάροχων καταστημάτων (franchisers) 

 Αποτύπωμα: Πως σκοπεύετε να μειώσετε το οικολογικό αποτύπωμα των προϊόντων 

σας; 

i. Μείωση των υλικών και της ενέργειας που χρησιμοποιείται κατά την 

παραγωγή 

ii. Χρήση πρώτων υλών από ανακυκλωμένα απορρίμματα για την παραγωγή 

νέου προϊόντος. Το αποτέλεσμα εδώ είναι νέο προϊόν διαφορετικό από το 

παλιό 

 Χρηματοδότηση: Τι μοντέλο πληρωμής θα θέλατε να υιοθετήσετε; 

i. Πληρωμή μόνο όποιας υπηρεσίας χρησιμοποιεί ο πελάτης 

ii. Το βασικό προϊόν είναι δωρεάν και ο πελάτης πληρώνει μόνο για 

επιπρόσθετα προηγμένα χαρακτηριστικά 

iii. Προσφορά παρόμοιων προσφερόμενων προϊόντων με ελάχιστα 

χαμηλότερη ποιότητα ή λιγότερα χαρακτηριστικά 
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iv. Προσφορά συγκεκριμένων προϊόντων και υπηρεσιών σε πελάτες που κάτω 

από διαφορετικές συνθήκες δεν είναι ικανοί να τα πληρώσουν 

 Σχεδιασμός: Πως θα θέλατε να προσεγγίσετε την καινοτομία σε επίπεδο προϊόντος; 

i. Εξατομικευμένες λύσεις για κάθε πελάτη 

ii. Bait-and-Hook προϊόν. Ακολουθεί την λογική της παραγωγής του βασικού 

προϊόντος και την πώληση του σε πολύ χαμηλή τιμή, που συνοδεύεται από 

πολλαπλά ανταλλακτικά που θα αποτελέσουν την κύρια πηγή εισόδων για 

την επιχείρηση 

 Προγράμματα: Τι είδους ευέλικτα προγράμματα θα θέλατε να προσφέρετε στους 

πελάτες σας; 

i. Για κάθε προϊόν που πουλάτε, δίνετε άλλο ένα χωρίς χρέωση 

ii. Προσφορά φθηνών προϊόντων - λύσεων για φτωχούς πελάτες 

iii. Παροχή προγραμμάτων πληρωμής που εντάσσουν μερική συμμετοχή του 

καταναλωτή και πληρωμή μέρους της υπηρεσίας που λαμβάνει ή του 

προϊόντος που χρησιμοποιεί 

 Κύκλος Ζωής: Με ποιον τρόπο θα θέλατε οι καταναλωτές να εμπλακούν στον κύκλο 

ζωής των προϊόντων σας; 

i. Παροχή περισσότερων επιχειρησιακών αντιλήψεων, γνώσεων και εικόνων 

της για καλύτερη αμφίδρομη επικοινωνία με τους πελάτες της 

ii. Χτίζοντας μια κοινότητα χρηστών ως μέλη μιας συνεταιριστικής εταιρείας 

iii. Ύστερα από το αίτημα ενός πελάτη για συγκεκριμένο προϊόν, ο ίδιος 

συμμετέχει σε όλη τη διαδικασία παραγωγής τους 

iv. Οι πελάτες συμμετέχουν σε μια παραγωγή κλειστού βρόχου αυξάνοντας την 

συνείδησή τους και την ευαισθητοποίηση τους 

 Εφοδιαστική Αλυσίδα: Με ποιον τρόπο επιθυμείτε να αλλάξει η δομή της εφοδιαστικής 

αλυσίδας; 

i. Εικονικές ή ψηφιακές προσφορές για την ικανοποίηση της ανάγκης των 

καταναλωτών για εικονικές αγορές και για την μείωση των πόρων που 

απαιτούνται για την προμήθεια των προϊόντων στους καταναλωτές 

ii. Συντονισμός και ενσωμάτωση των πληροφοριών ή διεργασιών σε μια 

εταιρεία ή διαφορετικά τμήματα της αλυσίδας αξίας. Μέσα από αυτό το 

μοντέλο, η επιχείρηση έρχεται πιο κοντά με τους προμηθευτές της και τους 

στηρίζει έμπρακτα για την επίτευξη αποτελεσμάτων υψηλής ποιότητας 
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iii. Αποφυγή της υπερβολικής παραγωγής και της αποθήκευσης μεγάλων 

ποσών εμπορεύματος. Αυτό συμβαίνει όταν η προσφορά ανταποκρίνεται 

ακριβώς στη ζήτηση 

iv. Προσέγγιση νέων κατηγοριών πελατών μέσω νέων καναλιών 

 

5.3.2.2 Δέντρο 

 

  

Το παραπάνω δέντρο δείχνει την σύνδεση των ερωτήσεων μεταξύ τους. Τα κατώτερα 

βέλη που δεν δείχνουν σε κάποια ερώτηση στην ουσία αποτελούν τους δείκτες σε 

καινοτόμα επιχειρησιακά μοντέλα. 

5.3.2.3 Σύνδεση με Αξιολόγηση 

Όπως και με τις τεχνολογικές τάσεις, έτσι και εδώ η υιοθέτηση κάποιου καινοτόμου 

επιχειρησιακού μοντέλου πρέπει να συνοδεύεται με έναν βαθμό ετοιμότητας υιοθέτησης 

του. Για κάθε επιχειρησιακό μοντέλο [42] προέκυψαν κάποιες ερωτήσεις της αξιολόγησης 

που είναι σημαντικές για τον καθορισμό της ετοιμότητας της επιχείρησης.  

Στην τελική τιμή της ετοιμότητας θα συμπεριληφθούν όλες οι ερωτήσεις της αξιολόγησης 

με διαφορετικά βάρη. Οι ερωτήσεις που είναι σημαντικές για κάθε μοντέλο αναφέρονται 

πιο κάτω με τα αντίστοιχα βάρη. Όλες οι υπόλοιπες θα έχουν βάρος ίσο με το  

𝑐𝑒𝑖𝑙(  
1

2
𝑚𝑖𝑛(𝛣ά𝜌𝜊𝜍𝛦𝜌ώ𝜏𝜂𝜎𝜂𝜍))  

Επίσης στον τελικό βαθμό ετοιμότητα θα συμπεριληφθεί και ένας βαθμός σύνδεσης 

μεταξύ καινοτόμων μοντέλων και επιχειρησιακών τομέων. Αυτός ο βαθμός προκύπτει 

από τον παρακάτω πίνακα: 

Εικόνα 13. Δέντρο αλληλουχίας ερωτήσεων για καινοτόμα επιχειρησιακά μοντέλα 
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Πίνακας 5. Πίνακας αντιστοίχισης βαθμού εφαρμογής επιχειρησιακού μοντέλου σε τομείς της βιομηχανίας. L: Μεγάλος βαθμός – Πολλαπλασιασμός 
Ετοιμότητας * 1.3, Μ: Μεσαίος βαθμός – Πολλαπλασιασμός Ετοιμότητας * 1.2, S: Μικρός βαθμός – Πολλαπλασιασμός Ετοιμότητας * 1.1, Ο: Δεν υπάρχει 
άμεση σχέση - Πολλαπλασιασμός Ετοιμότητας * 0.85, N: Απέχουν πολύ οι λογικές τους - Πολλαπλασιασμός Ετοιμότητας * 0.6, P: Αδιάφορη συμβολή - 
Πολλαπλασιασμός Ετοιμότητας * 1 

 Αποστολές 

 &  

Μεταφορές 

Αυτοκινητοβιομηχανία Ενέργεια Ενημέρωση  

& 

Ψυχαγωγία 

Καταναλωτικά 

Αγαθά 

Μετάλλευση  

&  

Εξόρυξη 

Τεχνολογία Τηλεπικοινωνίες Υγεία Χονδρική Χρηματοοικονομικές 

Υπηρεσίες 

Closed-Loop 

Production 

Ο L L Ο L Ο L Ο M Ο Ο 

Physical to Virtual S L Ο S L Ο M L Ο M M 
Produce on 

Demand 

Ο Ο Ο Ο L Ο L Ο Ο Μ Ο 

Rematerialiasation Ο L L Ο L Ο L Ο M Ο Ο 
Sell One, Give One Ο L S S L Ο Ο L S Ο S 
Cooperative 

Ownership 

S S L S M M M M Ο L L 

Supply Chain 

Integration 

S L M S Ο L L L Ο L S 

Crowfunding Ο S S M S M L S L Ο S 
Freemium Ο Ο Ο L L Ο Ο M M Ο M 
Innovative 

Product Financing 

S S S S L Ο M L M Ο S 

Pay for Success Ο S S Ο Ο M Ο Ο S Ο Ο 
Bait & Hook Model Ο Ο Ο S L Ο M L Ο Ο Ο 
Differential Pricing 

& Customisation 

Ο S S M L Ο M L M Ο S 

Micro – Franchise M L Ο S L Ο L L Ο M S 
Behaviour Change Ο S L Ο L Ο M Ο L Ο Ο 
Competency 

Centre 

Ο L L M Ο Ο L L M M L 

Open Innovation P P P P P P P P P N P 
Transparency P P P P P P P P N N N 
Unbundling P P P P P P P P P P P 
Multisided 

Platform 

M S O O L O M O O M M 
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Τέλος, για τον βαθμό ετοιμότητας χρησιμοποιούμε και το μέγεθος της επιχείρησης σαν 

κριτήριο. Με την όρεξη τους για ρίσκο και απολαβές, χωρίς κάποιο αυστηρό νομικό πλαίσιο 

ή μεγάλες μάρκες να τους εμποδίζουν, οι ευκίνητες νέες επιχειρήσεις παράγουν συνεχώς 

ριζοσπαστικά προϊόντα και υπηρεσίες και ανεξαρτήτως του αποτελέσματος συνεχίζουν 

μέχρι να υιοθετήσουν το κατάλληλο επιχειρησιακό μοντέλο που θα βασίζεται στην 

καινοτομία.  

Ουσιαστικά όσο μικρότερη είναι μια επιχείρηση τόσο πιο εύκολο να καινοτομήσει σε 

επίπεδο επιχειρησιακού μοντέλου. Δυο μοντέλα που θα θεωρήσουμε εξαιρέσεις αυτού του 

“κανόνα” για τις ανάγκες της παρούσας εργασίας είναι o Διαχωρισμός (Unbundling) και το 

Κέντρο Ικανοτήτων (Competency Centre) που θα περιγραφούν παρακάτω. Συγκεκριμένα, 

σε αυτά τα δύο μοντέλα θεωρούμε πως ισχύει το αντίστροφο, δηλαδή όσο πιο μεγάλη η 

επιχείρηση τόσο πιο ταιριαστό είναι το μοντέλο σε αυτήν.   

Συγκεκριμένα ο βαθμός ετοιμότητα θα διαμορωθεί από το μέγεθος της επιχείρησης ως 

εξής: 

 

Πίνακας 6. Βάρη πολλαπλασιασμού της ετοιμότητας υιοθέτησης ενός καινοτόμου μοντέλου με βάση το μέγεθος της 
επιχείρησης και το είδος του μοντέλου 

Μέγεθος Επιχείρησης Μοντέλα: Κέντρο Ικανοτήτων / Διαχωρισμός Υπόλοιπα Μοντέλα 

1-49 Ετοιμότητα *0.6 Ετοιμότητα *1.1 

50-99 Ετοιμότητα *0.8 Ετοιμότητα *1.08 

100-199 Ετοιμότητα *1.0 Ετοιμότητα *1.04 

200-499 Ετοιμότητα *1.02 Ετοιμότητα *1.02 

500-999 Ετοιμότητα *1.08 Ετοιμότητα *1 

1000-4999 Ετοιμότητα *1.1 Ετοιμότητα *0.9 

5000+ Ετοιμότητα *1.15 Ετοιμότητα *0.7 

 

 

Ας δούμε πολύ γρήγορα τι αφορά κάθε επιχειρησιακό μοντέλο καθώς και ποιες ερωτήσεις 

θα χρησιμοποιηθούν για να κρίνουν την ετοιμότητα της επιχείρησης στην υιοθέτηση του. 

 Παραγωγή Κλειστού Βρόχου (Closed-Loop Production) 

Ο στόχος αυτής της καινοτομίας επιχειρησιακού μοντέλου είναι να μειώσει τα υλικά 

και την ενέργεια που χρησιμοποιούνται κατά την παραγωγή, χρησιμοποιώντας 

αποδοτικά συστήματα, μεθόδους, τεχνολογίες και κοινωνικά δίκτυα με σκοπό μια 
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παραγωγή χωρίς απόβλητα. Η καλύτερη χρήση πόρων και η ανακύκλωση πόρων 

μπορούν εφαρμοστούν σε αυτό το μοντέλο. Το σύστημα αυτό μπορεί να επεκταθεί 

και πέρα από τα φυσικά σύνορα της επιχείρησης, περιλαμβάνοντας διάφορα 

ενδιαφερόμενα μέλη, και ενδεχομένως μπορεί να δημιουργήσει νέες ευκαιρίες στην 

επέκταση των υπαρχόντων επιχειρησιακών μοντέλων. 

Πίνακας 7. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Παραγωγή κλειστού βρόχου 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.0 / 7.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 0.8 / 7.0 - 

Συνεργάτες 0.6 / 7.0 Ένταξη συνεργατών στην ψηφιακή αυτή πρωτοβουλία 

Social 

 

1.3 / 7.0 Αμφίδρομη επικοινωνία 

Analytics 1.5  /7.0 Απαιτούνται δημόσια δεδομένα και ανάλυση τους για 

την κατανόηση της συμπεριφοράς του καταναλωτή 

Εσωτερική Συνδεσιμότητα 1.0 / 7.0 Παρακολούθηση σε πραγματικό χρόνο 

Κανάλια 0.8 / 7.0 Αμφίδρομη επικοινωνία 

 

 Από το Φυσικό στο Εικονικό (Physical to Virtual) 

Το μοντέλο αυτό εξαλείφει χειρωνακτικές υποδομές για την δραματική μείωση των 

πόρων που απαιτούνται ώστε να παραδοθεί ένα προϊόν σε έναν καταναλωτή. 

Αλλάζει το που και το πώς θα πραγματοποιηθεί αυτή η συναλλαγή. Όσο οι 

καταναλωτές γίνονται πιο άνετοι με την εικονική αγορά, είναι πιθανό να 

παρατηρούνται όλο και λιγότερα καταστήματα λιανικής, περισσότερα μαγαζιά 

ενεργοποιούμενα από κινητές τεχνολογίες, και αρκετά περισσότερες μάρκες που 

δραστηριοποιούνται μόνο Online. Τα προϊόντα που μπορούν να ψηφιοποιηθούν 

έχουν ήδη αντικαταστήσει τα φυσικά προϊόντα, καθώς η τάση για παραγωγή στο 

σπίτι μέσω 3D εκτυπωτές θέτει μεγάλη πίεση σε παραδοσιακές επιχειρήσεις 

εκκινώντας συζητήσεις περί πνευματικών δικαιωμάτων και νέα επιχειρησιακά 

μοντέλα για μια βιώσιμη επιχείρηση με εικονικές ή ψηφιακές προσφορές. 
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Πίνακας 8. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: Από 
το φυσικό στο εικονικό 

 

 Παραγωγή κατά Παραγγελία (Produce on Demand) 

Σε αυτή την καινοτομία επιχειρησιακού μοντέλου, ένας οργανισμός παράγει ένα 

προϊόν μόνο κατόπιν της επιβεβαιωμένης παραγγελίας του από τον πελάτη. Η 

επιχείρηση δεν χρειάζεται να υπερ-παράγει και κρατά πολύ εμπόρευμα επειδή η 

ζήτηση είναι απόλυτα ορισμένη. Αυτό το μοντέλο παρουσιάζει μια 

εξορθολογισμένη προσέγγιση στην παραγωγή, μιας και η προσφορά ταυτίζεται με 

την ζήτηση, μειώνοντας έτσι περιττά υλικά στον κύκλο παραγωγής. Οι επιχειρήσεις 

πραγματοποιούν τέτοιες ενέργειες μέσα από διαδικτυακές πλατφόρμες που 

επιτρέπουν στους πελάτες να σχεδιάσουν τα δικά τους προϊόντα, να ψηφίσουν τις 

προτιμήσεις τους καθώς και να συμμετέχουν στην παραγωγή. Οι επιχειρήσεις 

παρέχουν κίνητρα, προσφέροντας στους χρήστες διαφάνεια και αναγνώριση ή 

δημιουργώντας μεγαλύτερη αίσθηση ιδιοκτησίας για το προϊόν που οι ίδιοι 

προτείναν ή σχεδιάσανε. Έτσι αναπτύσσονται ισχυροί δεσμοί μεταξύ επιχείρησης 

και καταναλωτή. 

Οι πρώτες προσπάθειες του μοντέλου εφαρμόζονται σε πριμοδοτημένους χρήστες 

ή σε προϊόντα που δεν συνοδεύονται από αυστηρούς χρόνους παράδοσης. Πολλές 

βελτιώσεις και προκλήσεις πρέπει να πραγματοποιηθούν έτσι ώστε η παραγωγή 

κατά παραγγελία να φτάσει το τελικό καθολικό στάδιο της. 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.5 / 12.0 - 

Εξατομίκευση 1.5 / 12.0 - 

Feedback 1.2 / 12.0 - 

Social 1.2 / 12.0 Ισχυρή διαδικτυακή εικόνα 

Online 2.0/ 12.0 Ισχυρή διαδικτυακή δραστηριότητα 

Σημεία Επαφής 1.5 / 12.0 - 

Κανάλια 1.0 / 12.0 - 

Board Approval 0.6/ 12.0 Η αλλαγή από την παραδοσιακή μορφή της 

επιχείρησης σε ψηφιακή/εικονική χρειάζεται την 

συμφωνία των ανώτερων στελεχών 

Διαδικασίες Υποστήριξης 1.5 / 12.0 Υποστήριξη για δημιουργία κλίματος εμπιστοσύνης 
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Πίνακας 9. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Παραγωγή κατά παραγγελία 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 0.5 / 8.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.0 / 8.0 - 

Cloud 1.5 / 8.0 Αποθήκευση και διαχείριση παραγγελιών 

Social 1.5 / 8.0 Ισχυρή διαδικτυακή εικόνα 

Analytics 

 

1.5 / 8.0 Πρόσληψη λαθών κατά την παραγωγή και 

πρόβλεψη ζήτησης 

Κανάλια 1.0 / 8.0 - 

Διαδικασίες Υποστήριξης 

 

1.0 / 8.0 Υποστήριξη για δημιουργία κλίματος 

εμπιστοσύνης 

 

 Επαναχρησιμοποίηση Υλικών (Rematerialiasation) 

Σε αυτό το μοντέλο ένας οργανισμός χρησιμοποιεί υλικά, που πηγάζουν από 

ανάκτηση αποβλήτων άλλων προϊόντων και εναλλακτικών προσφορών, και 

δημιουργεί νέα προϊόντα. Να τονίσουμε ότι εδώ το παραγόμενο προϊόν είναι 

διαφορετικό από αυτό που ήταν πριν γίνει απόβλητο. Συνήθως απαιτεί περίπλοκη 

τεχνολογία όταν αφορά φυσικά προϊόντα, ώστε να ξεχωριστούν τα υλικά και να 

ανακατασκευάσουν το προϊόν. 

Πίνακας 10. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Επαναχρησιμοποίηση υλικών 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 0.8 / 7.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.0 / 7.0 - 

Αυτοματισμό Διαδικασιών 1.4 / 7.0 - 

Social 1.2 / 7.0 Πληθοπορισμός (Crowdsourcing) 

Κανάλια 1.0 / 7.0 - 

Συνεργάτες 

 

1.6 / 7.0 Ένταξη συνεργατών και όχι μόνο για σύναψη 

συμφωνιών ανταλλαγής υλικών 
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 Πουλάς Ένα, Δίνεις Ένα (Sell One, Give One) 

Ο στόχος αυτού του μοντέλου είναι να αυξήσει τα κέρδη. Αυτό το καταφέρνει με 

τον εξής τρόπο: Για κάθε προϊόν που πουλιέται, ένα αντίστοιχο προϊόν δωρίζεται σε 

κάποιον που δεν είναι σε θέση να το αγοράσει λόγω οικονομικής στενότητας. 

Χρησιμοποιώντας αυτό το μοντέλο αυτόματα ο οργανισμός αποκτά έναν 

χαρακτήρα κοινωνικής συνείδησης και μια εταιρική κοινωνική ευθύνη που είναι 

πολύ σημαντική κατεύθυνση για μια επιχείρηση που θέλει να δείξει πως οι μέτοχοι 

της δεν ενδιαφέρονται απλά να αυξήσουν τα κέρδη, αλλά και να αναπτυχθεί η 

κοινωνία μέσω της αλληλοβοήθειας. Επιπλέον, μέσω αυτού του μοντέλου η βάση 

πελατών της επιχείρησης μεγαλώνει και έτσι υφίσταται περισσότερη 

ανατροφοδότηση και επιδιώκεται ευρύτερη αποδοχή των προϊόντων της. 

Πίνακας 11. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Πουλάς ένα, δίνεις ένα 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.0 / 7.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.4 / 7.0 - 

Social 

 

1.6 / 7.0 

 

Πληθοπορισμός (Crowdsourcing) 

Κανάλια 1.3 / 7.0 - 

Analytics 

 

1.7 / 7.0 Κατευθύνει επιχειρηματίες για το ποια προϊόντα 

μπορούν να ενταχθούν στο μοντέλο 

 

 Συνεταιριστική Ιδιοκτησία (Cooperative Ownership) 

Αυτό το μοντέλο χαρακτηρίζει εταιρείες που ανήκουν σε και διαχειρίζονται από 

μέλη, λαμβάνοντας πάντα υπόψη ανησυχίες, ανάγκες και απαιτήσεις άλλων 

ενδιαφερόμενων όπως οι εργαζόμενοι, οι πελάτες, οι προμηθευτές και οι τοπικές 

κοινότητες. Αυτό το επιχειρησιακό μοντέλο είναι ιδιαίτερα γνωστό για τη 

βιωσιμότητα του σχετικά με το κοινωνικό αντίκτυπο. Στην πραγματικότητα, 

επιτρέπει διαδικασίες λήψης αποφάσεων πλήρως δημοκρατικές μεταξύ των 

μελών καθώς και ίση διακυβέρνηση και μοίρασμα των κερδών. Επίσης αυτό το 

μοντέλο αυξάνει την γνώση και συμμετοχή των εργαζομένων και άλλων  

ενδιαφερόμενων, μέσω της αίσθησης της ιδιοκτησίας, στην διαδικασία παραγωγή 
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κέρδους. Πράγματι, η συμμετοχή των ενδιαφερόμενων μπορεί να προσφέρει δύο 

τύπους παροχών: 

i. Οικονομικά οφέλη, όπως μείωση της τιμής αγοράς, αγοραστική δύναμη και 

μοίρασμα των κερδών 

ii. Κοινωνικά οφέλη, όπως συμβολή στην ανάπτυξη κοινοτήτων, 

φιλανθρωπικές πρωτοβουλίες και συμμετοχή σε διακυβέρνηση και λήψη 

αποφάσεων 

Πίνακας 12. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Συνεταιριστική ιδιοκτησία 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.5 / 7.0 - 

Cloud 1.8 / 7.0 Πρόσβαση για τα μέλη 

Συνεργάτες 1.3 / 7.0 - 

Εσωτερική Συνδεσιμότητα 0.8 / 7.0 - 

Πλατφόρμα 1.6 / 7.0 Συμμετοχή μελών σε θέματα λήψης αποφάσεων 

 

 Ενσωμάτωση Εφοδιαστικής Αλυσίδας (Supply Chain Integration) 

Αυτό το μοντέλο ασχολείται με την μεταμόρφωση που μπορεί να λάβει μέρος σε 

μία επιχείρηση μέσω της μετακίνησης της σε μια πιο αυτοματοποιημένη, 

οργανωμένη και οδηγούμενη από τις πληροφορίες διαδικασία όπου διαφορετικά 

συστήματα συνεργάζονται με σκοπό να συντονίσουν και ενσωματώσουν 

πληροφορίες και διαδικασίες μέσα στην επιχείρηση ή σε διαφορετικά σημεία της 

αλυσίδας αξίας. Ακολουθώντας μια τέτοια καινοτομία, η επιχείρηση έρχεται πιο 

κοντά με τους προμηθευτές της και τους υποστηρίζει ενεργά, όχι μόνο στον όγκο 

του προϊόντος που θα λαμβάνει, αλλά και στην καλλιέργεια ικανοτήτων και 

εμπειρίας στα παρεχόμενα προϊόντα. Σε αυτήν την αναζήτηση, πλατφόρμες που 

χρησιμοποιούνται για τη διασύνδεση των διαφόρων συστημάτων που 

διαχειρίζονται προμηθευτές και συνεργάτες παίζουν σημαντικό ρόλο μιας και 

επιτρέπουν την επικοινωνία σε πραγματικό χρόνο με την αδιάλειπτη ροή 

πληροφοριών και γνώσης. 

 



 

112 

Πίνακας 13. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Ενσωμάτωση εφοδιαστική αλυσίδας 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 0.8 / 9.0 - 

Cloud 1.0 / 9.0 Πρόσβαση για τα μέλη 

Συνεργάτες 1.5 / 9.0 - 

Εσωτερική Συνδεσιμότητα 0.7 / 9.0 - 

Πλατφόρμα 1.0 / 9.0 - 

Στρατηγική 1.6 / 9.0 Εμπλοκή ενδιαφερόμενων κλειδιά για νέα 

επιχειρησιακά μοντέλα 

Analytics 1.2 / 9.0 Αλγόριθμοι επόμενης γενιάς για υποστήριξη 

αποφάσεων 

Αυτοματισμός 1.2 / 9.0 - 

 

 Crowdfunding 

Το συγκεκριμένο μοντέλο επιτρέπει σε επιχειρηματίες να χρηματοδοτούν μια 

εργασία ή μια επένδυση λαμβάνοντας χρηματικές συνεισφορές από έναν μεγάλο 

αριθμό ανθρώπων, επενδυτών και δωρητών συνήθως μέσω Internet. Είναι μια 

προσέγγιση που έχει τρεις μορφές: 

1. Δωρεές, φιλανθρωπίες και χορηγίες όπου δεν αναμένεται κάποια 

χρηματική επιστροφή 

2. Δανεικά 

3. Επενδύσεις με αντάλλαγμα κυριότητα, ή μοιρασιά κερδών ή εσόδων 

Οι πλατφόρμες του Crowdfunding μπαίνουν σε μια φάση ενοποίησης. Οι πιο 

αδύναμες εταιρείες που είναι ανίκανες να οδηγήσουν τον απαραίτητο όγκο μέσα 

από τις πλατφόρμες τους είτε θα χρειαστεί να αλλάξουν το επιχειρησιακό τους 

μοντέλο είτε να βγουν από την αγορά.  

Το Crowdfunding είναι κάτι παραπάνω από μια βιομηχανία για πλατφόρμες. 

Αποτελεί οικοσύστημα που αναπτύσσεται ταχέως και εξελίσσεται γύρω από τις 

πλατφόρμες, με τον ίδιο τρόπο που οι οικονομικές υπηρεσίες χτίζονται γύρω από 

τις τράπεζες. Συμβουλευτικές ομάδες, νομικές υπηρεσίες, παραγωγοί μέσων 
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ενημέρωσης και άλλοι τύπου περιφερειακών υπηρεσιών ανακύπτουν καθώς το 

κίνημα του Crowdfunding αυξάνεται. 

Πέρα από τις περιφερειακές υπηρεσίες, υπάρχουν επίσης μια σειρά από νέους 

τρόπους που το Crowdfunding εφαρμόζεται σε παλαιές διαδικασίες. Αντί απλά να 

χρησιμοποιείται για τη χρηματοδότηση συγκεκριμένων έργων ή επιχειρήσεων, 

αναδεικνύεται επίσης ως ένα εργαλείο για τη χρηματοδότηση σχεδίων με βάση την 

κοινότητα σε τομείς όπως η γεωργία, η στέγαση, οι περιβαλλοντικές 

πρωτοβουλίες. Με αυτόν τον τρόπο, το Crowdfunding επαναπροσδιορίζει τον 

τρόπο που γίνονται τα έργα σε όλα τα επίπεδα της κοινωνίας. 

Πίνακας 14. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Crowdfunding 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.2 / 5.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.2 / 5.0 - 

Υποστήριξη 1.5 / 5.0 - 

Πλατφόρμα 1.1 / 5.0 - 

 

 Freemium 

Το Freemium είναι ένα αρκετά επεκτάσιμο επιχειρησιακό μοντέλο, αλλά το κόστος 

για την διατήρηση του είναι αρκετά υψηλό. Υπάρχει ένα μεγάλο μέρος χρηστών 

που χρησιμοποιούν τον προϊόν ή την υπηρεσία χωρίς χρέωση και λίγοι πελάτες 

που πληρώνουν για την διατήρηση των άλλων.  

Για να λειτουργήσει αυτό το μοντέλο, ένα μεγάλο μέρος επενδύσεων απαιτείται. 

Στην αρχή η επιχείρηση αρκείται στην προσέλκυση αρκετών χρηστών για αρκετό 

καιρό μέχρι να φτάσει στο κρίσιμό σημείο που θα αποκτήσει αυτούς τους λίγους 

πριμοδοτημένους πελάτες που με οικονομική συνεισφορά τους θα 

αντισταθμίσουν τους υπόλοιπους χρήστες. Το κλειδί σε αυτό το μοντέλο είναι ο 

όγκος των χρηστών έτσι ώστε οι πριμοδοτημένοι πελάτες να συνεισφέρουν ένα 

πολύ μικρό ποσό. 

Σε αυτό το επιχειρησιακό μοντέλο, το να προσφέρεις δωρεάν παροχές σε ένα 

μεγάλο αριθμό χρηστών δεν σημαίνει χειρότερη ποιότητα. Στην ουσία, σε όλους 

τους χρήστες προσφέρονται οι ίδιες υπηρεσίες με την ίδια ποιότητα, και σε αυτούς 

που πληρώνουν προσφέρονται κάποιες επιπλέον δυνατότητες. 
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Πίνακας 15. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Freemium 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.0 / 10.0 - 

Cloud 1.8 / 10.0 

 

Μέσω cloud προσφέρονται υπηρεσίες στους 

χρήστες διαφορετικών δικαιωμάτων 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.4 / 10.0 - 

Social 1.3 / 10.0 - 

Κανάλια 1.7 / 10.0 Mobile apps 

Analytics 1.8 / 10.0 Εκτίμηση του μέλλοντος και της βάσης πελατών 

Διαδικασίες Υποστήριξης 1.0 / 10.0 - 

 

 Καινοτόμα Χρηματοδότηση Προϊόντος (Innovative Product Financing) 

Αυτό το μοντέλο προσφέρει ευέλικτους μηχανισμούς χρηματοδότησης για 

πελάτες που δεν μπορούν ή δεν θέλουν να πληρώσουν τον πλήρη εξοπλισμό ενός 

προϊόντος. Έτσι, οι πελάτες μπορούν να ενοικιάσουν ένα προϊόν, να πληρώσουν 

μόνο για ότι χρησιμοποιούν ή να αγοράσουν ένα προϊόν σαν υπηρεσία όταν 

πληρώνουν τις υπηρεσίες που υποστηρίζουν το προϊόν χωρίς να χρειάζεται να το 

συντηρούν. Αυτό το μοντέλο δεν είναι νέο αλλά πλέον ευέλικτα μοντέλα όπως το 

“Πλήρωσε ότι χρησιμοποιείς” (Pay as you go) είναι διαθέσιμα. Τέτοιο μοντέλο είναι 

πολύ σημαντικό για πελάτες του αναπτυγμένου κόσμου όπου η ανάπτυξη της 

τοπικής οικονομίας είναι απαραίτητη και όχι απαραίτητα γραμμική.  
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Πίνακας 16. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Καινοτόμα χρηματοδότηση προϊόντος  

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.2 / 6.0 - 

Cloud 0.5 / 6.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.0 / 6.0 - 

Social 1.2 / 6.0 - 

Κανάλια 1.3 / 6.0 - 

Διαδικασίες Υποστήριξης 0.8 / 6.0 - 

 

 Πληρωμή για Επιτυχία (Pay for Success) 

Αυτό το μοντέλο προσπαθεί να προσπεράσει τις ασύμμετρες πληροφορίες μεταξύ 

του πωλητή και του αγοραστή, όταν η συμφωνία είναι ακριβή και το αποτέλεσμα 

αβέβαιο. Η λύση είναι συμβόλαιο βασιζόμενο στην επίδοση, όπου οι πελάτες 

πληρώνουν με βάση το αποτέλεσμα της επένδυσης τους. 

Το ενδιαφέρον είναι πως όσο τα δεδομένα πραγματικού χρόνου και η προηγμένη 

ανάλυση γίνονται όλο και καλύτερα, τα ατυχήματα μπορούν να προβλεφθούν 

καλύτερα και να μετρηθούν σχετικά με το κοινωνικό αντίκτυπο. Τέτοια 

τεχνολογικά μονοπάτια οδηγούν σε πιο δίκαιες και έμπιστες σχέσεις και μπορούν 

να οδηγήσουν και σε υιοθέτηση αυτού του μοντέλου από επιχειρήσεις που 

απευθύνονται σε καταναλωτές μιας και μέχρι τώρα έχει κυρίως χρησιμοποιηθεί σε 

ιδιωτικές επιχειρήσεις που εξυπηρετούν την κυβέρνηση. 

Πίνακας 17. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Πληρωμή για επιτυχία 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.5 / 4.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 0.5 / 4.0 - 

Analytics 2.0 / 4.0 - 
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 Bait & Hook – Μοντέλο Συνδρομής (Subscription Μodel) 

Το μοντέλο αυτό είναι γνωστό και ως “ξυράφι και λεπίδα” (razor & blade) μιας και 

η πρώτη εταιρεία που το δημιούργησε ήταν η Gillette. Βασίζεται σε μια ελκυστική 

και πολύ φθηνή προσφορά, ακόμα και δωρεάν, προσπαθώντας να κερδίσει την 

εμπιστοσύνη και αφοσίωση των πελατών, έτσι ώστε οι πελάτες να συνεχίσουν να 

αγοράζουν προϊόντα από αυτήν την μάρκα. Μετακινείται από την πώληση 

συνεχόμενων νέων μονάδων προϊόντων στην απόκτηση επαναλαμβανόμενων 

εσόδων από τις ήδη πουλημένες μονάδες. 

Αυτό το επιχειρησιακό μοντέλο είναι κατάλληλο για την παρουσίαση προϊόντων 

μεσαίου ή υψηλού κόστους στην αγορά σε πιο φθηνές τιμές, θεωρώντας τα 

μεγάλη επένδυση στην αρχή, με την ελπίδα την απόδοση της επένδυσης 

μακροπρόθεσμα όταν οι καταναλωτές χρησιμοποιούν συχνά το προϊόν και η 

επιχείρηση λαμβάνει τα επαναλαμβανόμενα έσοδα των αναλώσιμων του 

προϊόντος. 

Πίνακας 18. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Μοντέλο συνδρομής 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.2 / 7.0 - 

Analytics 1.9 / 7.0 

 

Λήψη μελλοντικών αποφάσεων για τον 

μελλοντικό αγωγό πωλήσεων 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.4 / 7.0 - 

Social 1.0 / 7.0 - 

Κανάλια 1.0 / 7.0 - 

Πλατφόρμα 0.5 / 7.0 - 

 

 Διαφοροποίηση Τιμών & Εξατομίκευση (Differential Pricing & Customisation) 

Η παρούσα καινοτομία βασίζεται στην ρεαλιστική άποψη πως διαφορετικές 

ομάδες πελατών μπορούν να επωφεληθούν από ολόιδια προϊόντα/υπηρεσίες 

αλλά μπορεί να έχουν άλλα όρια τιμής και πληρωμής. Οι εταιρείες που 

ακολουθούν αυτό το μοντέλο χρεώνουν για το ίδιο προϊόν ή υπηρεσία πελάτες με 

μεγαλύτερη ευχέρεια πιο ακριβά ώστε να ισορροπήσουν εκείνους που χρεώνονται 

λιγότερα. 
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Αυτό το επιχειρησιακό μοντέλο είναι αρκετά ευέλικτο όσον αφορά τον αριθμό 

των ομάδων πελατών που θα έχουν διαφορετική κοστολόγηση. Επίσης, η 

επιχείρηση έχει την δυνατότητα να αλλάξει και τον τρόπο πληρωμής ανά ομάδα 

όχι μόνο της τιμή. 

Πίνακας 19. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Διαφοροποίηση τιμών & εξατομίκευση 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.0 / 7.0 - 

Analytics 1.8 / 7.0 

 

Ανάλυση δεδομένων για τον βέλτιστο συνδυασμό 

σχημάτων τιμολόγησης με βάση την αποδοχή των 

πελατών 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.2 / 7.0 - 

Social 1.5 / 7.0 Κύρια πηγή των δεδομένων για την ανάλυση 

Κανάλια 1.5 / 7.0 - 

 

 Micro-Franchise 

Η καινοτομία αυτή επεκτείνει το βασικό μοντέλο δικαιοχρησης (franchising), 

δίνοντας ευκαιρίες σε μικρότερες οντότητες, ακόμα και αρκετά φτωχές για να 

τους ανήκει και να διαχειρίζονται επιχειρήσεις, να τρέχουν μια επιχείρηση. Μερικές 

φορές αυτό ονομάζεται “επιχείρηση μέσα σε κουτί”. Ενέχει αρκετά μικρό κίνδυνο 

για τον υποψήφιο επιχειρηματία μια και εφαρμόζεται μια ήδη δοκιμασμένη ιδέα. 

Είναι αρκετά γνωστό σε χώρες ή καταστάσεις που είναι δύσκολο να τρέξεις μια 

επιχείρηση, λόγω έλλειψης γνώσεων ή πόρων. Αυτό το μοντέλο επιτρέπει σε 

υπάρχουσες επιχειρήσεις να φτάσουν νέους πελάτες πιο εύκολα, επενδύοντας σε 

μικρότερα και πιο ευέλικτα franchises που χρησιμοποιούν τοπική γνώση και 

δίκτυα. Οι μικρο-επιχειρηματίες έχουν δικαιώματα στα κέρδη και οι τοπικές 

κοινότητες ενισχύονται και γίνονται υποψήφιοι πελάτες. 
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Πίνακας 20. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του 
BMI:Micro-franchise 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.5 / 6.0 - 

Analytics 0.7 / 6.0 - 

Πλατφόρμα 1.5 / 6.0 - 

Συνεργάτες 1.1 / 6.0 - 

Εσωτερική Συνδεσιμότητα 1.2 / 6.0 - 

 

 Αλλαγή Συμπεριφοράς (Behaviour Change) 

Η βασική ιδέα πίσω από αυτό το μοντέλο είναι η συνειδητοποίηση μιας 

διαδικασίας που τελικά θα οδηγήσει σε αλλαγή συμπεριφοράς των τελικών 

χρηστών και αφορά τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που προσφέρει η επιχείρηση. 

Ενδεικτικά παραδείγματα περιλαμβάνουν την αλλαγή της νοοτροπίας των 

καταναλωτών όσον αφορά την μείωση κατανάλωσης συγκεκριμένων πρώτων 

υλών και υλικών καθώς και πόρων, την τροποποίηση της υφιστάμενης αγοράς και 

την τροποποίηση των καθημερινών συνηθειών. 

Πίνακας 21. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Αλλαγή συμπεριφοράς 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.5 / 6.0 - 

Social 1.8 / 6.0 Επαφή με τελικούς  χρήστες για άμεση επιρροή 

Κανάλια 1.2 / 6.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτών 2.0 / 6.0 - 

Υποστήριξη 1.4 / 6.0 - 

 

 Κέντρο Ικανοτήτων (Competency Centre) 

Είναι κοινό για μεγάλες επιχειρήσεις και εταιρείες να χάνουν την 

ανταγωνιστικότητα και ευελιξία τους λόγω του μεγέθους τους. Συνήθως είναι 

δύσκολο για γιγάντιες εταιρείες να κάνουν μια γρήγορη αλλαγή, να αλλάξουν το 

επιχειρησιακό τους μοντέλο και να υιοθετήσουν νέα δεδομένα. Αυτό το μοντέλο 
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επιτρέπει στους οργανισμούς να δημιουργούν κέντρα ικανοτήτων, να μοιράζονται 

πόρους, πρακτικές και εμπειρίες μέσα στον οργανισμό έτσι ώστε να τρέχουν 

διατμηματικές λειτουργίες και ο οργανισμός να γίνει πιο ευέλικτος, αποδοτικός και 

αποτελεσματικός. 

Πίνακας 22. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Κέντρο ικανοτήτων 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.7 / 10.0 - 

Cloud 2.0 / 10.0 Μέσω cloud θα ανταλλάσσονται πληροφορίες 

διατμηματικά  

Πλατφόρμα 

 

2.0 / 10.0 Μείωση την επαφής από κοντά και επιτάχυνση 

της συνεργασίας 

Εσωτερική Συνδεσιμότητα 2.0 / 10.0 - 

Analytics 1.4 / 10.0 - 

Όραμα 0.9 / 10.0 Όραμα με βάση την διατμηματική εργασία 

 

 Ανοιχτή Καινοτομία (Open Innovation) 

Ο όρος ανοιχτή καινοτομία είναι αρκετά γνωστός τα τελευταία χρόνια και 

υφίσταται ένα μεγάλο κίνημα, κυρίως από “μεγάλους παίκτες” που προσεγγίζουν 

και “κυνηγάνε” εξωγενείς οντότητες για να τις ενσωματώσουν στις διαδικασίες 

δημιουργίας γνώσης τους. Αυτό το μοντέλο μπορεί να οριστεί σαν ένας αριθμός 

ενεργειών που γίνονται για την απόκτηση πρόσβασης σε διαδικασίες ή πατέντες 

άλλων εταιρειών ώστε να διαχειριστούν, επεκτείνουν και χτίσουν πάνω σε 

πραγματογνωμοσύνη. Όπως γίνεται κατανοητό, ένα τέτοιο μοντέλο θα αυξήσει 

τις γνώσεις και κατ’ επέκταση τις ικανότητες μιας επιχείρησης, είτε μέσω της 

πρόσβασης και “απόσταξης” ξένης γνώσης είτε μέσω του ανοίγματος των δικών 

τις δραστηριότητες της που αφορούν την καινοτομία έτσι ώστε τα κέντρα που 

δραστηριοποιούνται σε θέματα καινοτομία να μετακινηθούν μέσα στα όρια της 

επιχείρησης από εξωγενείς οντότητες. Να ξεκαθαρίσουμε πως οι εξωγενείς αυτές 

οντότητες είναι κυρίως άλλοι οργανισμοί που η επιχείρηση είτε μαθαίνει από τις 

κινήσεις τους είτε τους αφήνει να εμπλακούν εκείνοι στις δικές της κινήσεις. 
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Πίνακας 23. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Ανοιχτή καινοτομία 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 2.0 / 6.0 - 

Cloud 1.7 / 6.0 

 

Η επιχείρηση εκθέτει σε εξωγενείς οντότητες τα 

προσόντα της  

Συνεργάτες 1.0 / 6.0 - 

Analytics 1.3 / 6.0 - 

 

 Διαφάνεια (Transparency) 

Η εφαρμογή ενός τέτοιου μοντέλου επιτρέπει στους πελάτες να δουν μέσα στις 

επιχειρησιακές δραστηριότητες και να συμμετέχουν. Η διαφάνεια επιτρέπει στους 

πελάτες να κατανοήσουν καλύτερα τα προϊόντα και τις υπηρεσίες που 

διανέμονται. Τους επιτρέπει να προσφέρουν ανατροφοδότηση κατά τη διάρκεια 

της διαδικασίας ανάπτυξης ενός προϊόντος, το οποίο έχει ως αποτέλεσμα το 

προϊόν να είναι πιο κοντά στις ανάγκες των καταναλωτών. Το σημαντικότερο 

είναι ότι προσφέρει ιδέες και γνώσεις που συμβάλουν σε πιο ισχυρή αμφίδρομη 

επικοινωνία και πιο ισχυρή σχέση επιχείρηση – πελάτη. 

Πίνακας 24. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Διαφάνεια 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 1.6 / 11.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 1.8 /11.0 - 

Social 1.8 /11.0 Συνεχόμενη ενημέρωση των πελατών 

Διαδικασία Υποστήριξης 1.4 /11.0 - 

Κανάλια 1.5 /11.0 - 

Cloud 1.6 / 11.0 - 

Analytics 1.3 / 11.0 - 
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 Διαχωρισμός (Unbundling) 

Αυτό το μοντέλο ζητά από τις επιχειρήσεις να έχουν διαφορετική επικέντρωση 

στις σχέσεις με τους πελάτες, στην καινοτομία προϊόντων και στην υποδομή 

δημιουργούνταν έτσι διαχωρισμένες υπηρεσίες με ξεχωριστά κέρδη και ξεχωριστά 

επιχειρησιακά μοντέλα. Έτσι, πρέπει να σχεδιάζονται και διαχειρίζονται σαν 

διαφορετικές επιχειρήσεις σε μία, δημιουργώντας νέες ευκαιρίες στις υπάρχουσες 

αγορές. Μέσω online πλατφορμών ενεργοποιούνται προσφορές διαφορετικών 

εμπειριών, προϊόντων και υπηρεσιών επιτρέποντας σπονδυλωτή διαχείριση.  

Πίνακας 25. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Διαχωρισμός 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 2.5 / 11.0 - 

Social 1.5 /11.0 Προσέλκυση χρηστών 

Πλατφόρμα 1.8 /11.0 - 

Cloud 1.5 / 11.0 - 

Analytics 2.0 / 11.0 Βέλτιστος συνδυασμός των δομών 

 

 Πολύπλευρη Πλατφόρμα (Multisided Platform) 

Οι πολύπλευρες πλατφόρμες επιδιώκουν να φέρουν μαζί διαφορετικές αλλά 

σχετιζόμενες ομάδες καταναλωτών, συνεργατών ενισχύοντας την επικοινωνία 

μεταξύ τους. Η αξία μεγαλώνει όσο ο αριθμός των πελατών αυξάνεται. Έτσι, ο 

οργανισμός επικεντρώνεται στην ενεργοποίηση πελατών και στην πρόσβαση τους 

σε ένα προϊόν, όχι την κατοχή του. Μέσω online πλατφορμών διαφορετικές 

εμπειρίες προϊόντα και υπηρεσίες προσφέρονται σε διαφορετικές κατηγορίες 

χρηστών. Οι εταιρείες μπορούν να τους κινήσουν, προσφέροντας προβολή και 

αναγνώριση μεταξύ των όμοιων τους. 
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Πίνακας 26. Πίνακας καθορισμού ερωτήσεων και αντίστοιχων βαρών για την ετοιμότητα υιοθέτησης του BMI: 
Πολύπλευρη πλατφόρμα 

ΟΝΟΜΑ/ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ ΒΑΡΟΣ ΣΧΟΛΙΑ 

Επίπεδο Καινοτομίας 2.3 / 10.0 - 

Τεχνολογία 2.7 /10.0 - 

Συνεργάτες 2.5 / 10.0 - 

Εμπειρία Καταναλωτή 2.5 / 10.0 - 

 

5.3.3 Επένδυση σε έρευνα και ανάπτυξη 

Οι ερευνητικές προκλήσεις που μπορεί να αντιμετωπίσει μια επιχείρηση έχουν εντοπιστεί 

και ομαδοποιηθεί σε τέσσερις μεγάλες προκλήσεις που αντιπροσωπεύουν σημαντικά 

ερευνητικά μονοπάτια που πρέπει να ακολουθηθούν τα επόμενα χρόνια.  

Οι ερωτήσεις που χρησιμοποιήθηκαν για την διάγνωση της κλίσης της επιχείρησης προς 

κάποια ερευνητική πρόκληση είναι πέντε και η κάθε μία αντιπροσωπεύει μια 

επιχειρηματική πρακτική (business cases) και οι απαντήσεις αφορούν την αντίδραση της 

επιχείρησης. Κάθε απάντηση 1 προς 1 αφορά μία μεγάλη πρόκληση οπότε τα  ποσοστά 

προτίμησης του χρήστη προκύπτουν από τις επιλογές τους στις επόμενες πέντε 

ερωτήσεις. 

5.3.3.1 Ερωτήσεις 

 Παραγωγή: Η επιχείρηση σας θέλει να παράγει ένα νέο προϊόν ή μία νέα υπηρεσία. Ποιο 

από τα παρακάτω σας ενδιαφέρει περισσότερο να γνωρίζετε; 

i. Η αποφυγή των περισσότερων σφαλμάτων που μπορεί να συναντήσετε 

κατά την παραγωγή 

ii. Η αξία του προϊόντος σας να συνεχίσει να υφίσταται και μετά την λήξη του 

iii. Πως θα μπορούσε αυτό το προϊόν να χρησιμοποιηθεί από άλλους 

οργανισμούς 

iv. Τι πατέντες είναι διαθέσιμες να χρησιμοποιήσετε 

 Έσοδα: Η επιχείρηση σας θέλει να αυξήσει τα έσοδα της. Ποιος είναι ο πιο δελεαστικός 

τρόπος για το πραγματοποιήσετε; 

i. Αύξηση των στόχων της επιχείρησης μέσα από ισχυρή υποστήριξη 

αποφάσεων 
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ii. Διαίσθηση του περιβάλλοντος, εντοπισμός των αναγκών της αγοράς και 

εκτίμηση των πιθανοτήτων επιτυχίας 

iii. Μέσα από πειραματικά πλαίσια που μετρούν την καινοτομία της 

επιχείρησης. Έτσι, θα επιτευχθεί η κατανόηση των βαθύτερων 

προβλημάτων της επιχείρησης και θα δοκιμαστούν οι λύσεις σε πραγματικό 

χρόνο 

iv. Θα θέλατε να γνωρίζετε ποια είναι η πιο κερδοφόρα πατέντα που είναι 

διαθέσιμη για χρήση αυτήν τη στιγμή και είναι συμβατή με ένα υπάρχον 

προϊόν της επιχείρησης 

 Πλατφόρμες: Ποιο είδος πλατφόρμας θα ταίριαζε περισσότερο στους στόχους της 

επιχείρησης σας; 

i. Μία πλατφόρμα όπου η ανθρώπινη γνώση θα συνδέεται με την ροή 

πληροφοριών μέσα στην επιχείρηση έτσι ώστε η επιχείρηση να 

μεταμορφωθεί με έναν ευέλικτο τρόπο 

ii. Μία πλατφόρμα που αμφικατευθυντικά θα διαχειρίζεται τις διαδικασίες της 

εφοδιαστικής αλυσίδας 

iii. Μία πλατφόρμα με ασφαλείς αλληλεπιδράσεις και έμπιστες συναλλαγές 

μεταξύ διάφορων οργανισμών 

iv. Μία πλατφόρμα με κύριο στόχο την αποδοτική και αποτελεσματική παροχή 

προτάσεων και διαχειριστικών ιδεών που αφορούν τα πνευματικά 

δικαιώματα 

 Ανάπτυξη: Τι σημαίνει για την επιχείρηση σας η ανάπτυξη; 

i. Αξιοποίηση κάθε δυνατής πηγής και των πληροφοριών της για την 

παραγωγή βιώσιμων αποτελεσμάτων 

ii. Εξαιρετικοί τρόποι για δημιουργία, παράδοση και σύλληψη αξίας - Άριστη 

στρατηγική 

iii. Όραμα ενός κόσμου όπου οι επιχειρήσεις είναι ανοιχτές και συνεργατικές 

έτσι ώστε να καταφέρουν να χτίσουν συνεργίες αντί να ανταγωνίζονται 

σκληρά η μία την άλλη 

iv. Ανάπτυξη τρόπων για τον προσδιορισμό των πνευματικών δικαιωμάτων 

βασικών στοιχείων που θα χρειαστεί να χρησιμοποιηθούν 

 Συγχώνευση: Εξετάζετε να προχωρήσετε σε μία συγχώνευση ή εξαγορά. Τι σας 

ενδιαφέρει περισσότερο; 

i. Πως θα πετύχει η νέα διατμηματική και B2B (διεπιχειρησιακή) επικοινωνία  
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ii. Πως θα διαμορφωθεί το νέο επιχειρησιακό μοντέλο και τι καινοτόμες ιδέες 

θα περιλαμβάνει 

iii. Μετά τη συγχώνευση με ποιους οργανισμούς θα μπορείτε να συνεργαστείτε 

και ποιους θα ανταγωνίζεστε 

iv. Ποια είναι τα δικαιώματα του βιομηχανικού σχεδιασμού των προϊόντων της 

άλλης εταιρείας 

5.3.3.2 Μεγάλες ερευνητικές περιοχές 

Ας δούμε περιληπτικά την περιγραφή των τεσσάρων μεγάλων ερευνητικών περιοχών. 

 Συνεργατική, Προληπτική Επιχειρηματική Ανάλυση σε Πραγματικό Χρόνο 

(Collaborative, Real-time, Proactive Business Analytics as-a-Service) 

Η κατασκευή ενός ευφυούς, δυναμικού και ταχαίως ανταποκρίσιμου και φιλικού προς 

τον χρήστη επιχειρησιακού περιβάλλοντος που θα αξιολογεί συνεχώς τους διάφορους 

παράγοντες που επηρεάζουν την λειτουργία μιας επιχείρησης και θα ωθεί αδιάληπτα 

την γνώση στα ενδιαφερόμενα μέλη με εξατομικευμένο τρόπο.  

Το όραμα αυτής της πρόκλησης ενσαρκώνει ένα ριζικά διαφορετικό πλαίσιο για 

επιχειρησιακή ανάλυση δεδομένων (Business analytics) και την παροχή αυτών στο 

προσωπικό της επιχείρησης σε όποια θέση και αν βρίσκονται. Χάρη στις έξυπνες 

συσκευές, την ανάπτυξη δικτύων αισθητήρων και την πρόοδο στην τεχνολογία του 

IoT, οι εταιρείες θα βρίσκονται σε θέση να συλλέγουν τεράστιους όγκους δεδομένων 

που θα υπερβαίνουν τον ορισμό των μεγάλων δεδομένων (big data) και θα 

κατέχουν ανεπεξέργαστη επιχειρησιακή γνώση που μπορεί να μετατραπεί σε 

ευφυία. Τα δεδομένα αυτά θα παραδίδονται σε πραγματικό χρόνο και μεγάλα 

πακέτα και έτσι νέες προσεγγίσεις στην μεταφορά, αποθήκευση και επεξεργασία 

τους θα είναι απαραίτητες. 

Όλες αυτές οι ενέργειες θα γίνουν εφικτές λόγω της δύναμης των τεχνολογιών 

συννέφου (Cloud Computing), της προόδου στην ανάλυση δεδομένων (data 

analytics) και της εφαρμογής νέων, διαδραστικών μεθόδων οπτικοποίησης που θα 

χρησιμοποιούνται για την μετατροπή της γνώσης που συλλέγεται εντός και εκτός 

της επιχείρησης. Η νοημοσύνη που θα παραχθεί από αυτήν την διαδικασία θα 

φτάνει στους κατάλληλους αποδέκτες με έναν πιο εξατομικευμένο τρόπο ώστε να 

τους επιτρέπει να επικεντρωθούν στο κομμάτι που τους ενδιαφέρει χωρίς να 

αποσπαστούν από τις υπόλοιπες πληροφορίες. Τα Wearables και η κινητή 
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τεχνολογία (Mobile devices) θεωρούνται “κλειδί” σε αυτήν την κατεύθυνση μιας και 

θα επιτρέπουν την ομαλή ροή των δεδομένων σε σωστό χρόνο και τόπο. 

  

 Καινοτόμα, Διαδικτυακά Επιχειρησιακά Μοντέλα για Νέα Είδη Οικονομιών 

(Innovative, Web-based Business Models for New Kinds of Economies)  

Εξερεύνηση του ορισμού, πειραματισμού και συνεχούς εξέλιξης των νέων 

επιχειρησιακών μοντέλων που αμφισβητούν τα παραδοσιακά μοντέλα λειτουργίας, 

ακολουθώντας τα παραδείγματα της κυκλικής οικονομίας (circular economy) και της 

οικονομίας διαμοιρασμού (sharing economy). Σκοπός είναι να χρηματοδοτηθούν νέες 

τεχνολογίες και μελλοντικά δικτυακά προσόντα στα επιχειρησιακά περιβάλλοντα έτσι 

ώστε να εισαχθούν μοναδικές προτάσεις καινοτομίας σε πολλαπλά επίπεδα, που 

κυμαίνονται από την εσωτερική διαμόρφωση και τις βασικές προσφορές της 

επιχείρησης μέχρι τα στοιχεία εκείνα που αφορούν την εμπειρία του χρήστη. 

Το όραμα αυτής της πρόκλησης ενσωματώνει μια ριζικά διαφορετική 

πραγματικότητα στην οποία η ευημερία και η ευτυχία των ανθρώπων επικρατεί 

ενάντια στο κέρδος των μετόχων. Δημιουργικές τεχνολογίες όπως το IoT, τα μεγάλα 

δεδομένα (big data), τα μέσα κοινωνικής δικτύωσης (Social Media), η κινητή  

τεχνολογία (Mobile) και οι τεχνολογίες συννέφου (Cloud Computing) έχουν τεθεί σε 

εφαρμογή. Στόχος είναι να δημιουργηθεί αξία από μία πιο αποδοτική χρήση πόρων 

και να οδηγηθεί η επιχείρηση σε ένα αειφόρο περιβάλλον που ωφελεί όλους τους 

ενδιαφερόμενους φορείς και την συνολική κοινωνία. Ο σχεδιασμός προϊόντων και 

υπηρεσιών, καθώς και η συνολική λειτουργία των επιχειρήσεων θα 

συμμορφώνονται με τις αρχές της ευελιξίας, της αντοχής και της αποκατάστασης.  

 

 Ομόσπονδες, οδηγούμενες από την Καινοτομία Πλατφόρμες Επιχειρησιακής 

Συνεργασίας (Federated, Innovation-driven Enterprise Collaboration Platforms) 

Οι εταιρείες βαίνουν σε μία νέα εποχή όπου γίνονται πιο ανοιχτές και συνεργατικές 

ώστε να αποκτήσουν τις καινοτόμες βάσεις για να ανταγωνιστούν σε παγκόσμιες 

οικονομίες και αναδυόμενες αγορές. 

Το όραμα αυτής της πρόκλησης ενσωματώνει ένα ριζικά διαφορετικό πλαίσιο για 

την επιχειρησιακή καινοτομία και την σύμπραξη μεταξύ οργανισμών κάθε 

μεγέθους. Πλατφόρμες θα προωθούν την συνεργασία, θα ωθούν την 
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παραγωγικότητα και θα ενεργοποιούν την επιχειρησιακή καινοτομία με συνεπή 

διάρκεια ζωής. Νέα είδη αγορών θα επιτρέπουν στις εταιρείες να εκθέτουν ή 

πουλάνε ολόκληρα ή τμήματα των επιχειρησιακών τους λειτουργιών, των 

δεδομένων και του λογισμικού τους σε άλλες εταιρείες. 

Ανεπτυγμένες και δοκιμασμένες λύσεις θα βρίσκονται σε αυτές τις πλατφόρμες 

ώστε να διατίθενται σε άλλους οργανισμούς που αντιμετωπίζουν παρόμοια 

προβλήματα. Οι διαδικασίες προτάσεων θα είναι αυτοματοποιημένες και θα δίνουν 

την ευκαιρία στην επιχείρηση που επένδυσε σε αυτήν την πλατφόρμα να επεκταθεί 

όσον αφορά την βάση πελατών. Η διαχείριση αυτών των πλατφορμών θα γίνεται 

ξεχωριστά από κάθε επιχείρηση ώστε να ακολουθούνται ταυτόχρονα και τα νομικά 

πλαίσια που αφορούν εκείνη ατομικά αλλά και κάποια καθολικά πρότυπα για όλες 

τις επιχειρήσεις που έχουν πρόσβαση. 

 

 Δυναμική Εύρεση και Διαπραγμάτευση της Ροής των Πνευματικών Δικαιωμάτων 

(Dynamic Discovery and Negotiation of the Intellectual Property Rights’ Flow) 

Δημιουργία πλατφορμών που θα επιτρέπουν την περιγραφή και υποστήριξη των 

πνευματικών δικαιωμάτων ώστε να γίνουν πιο κατανοητά προς όλα τα ενδιαφερόμενα 

μέλη και εξασφαλίζουν την ιδιοκτησία τους. 

Το όραμα αυτής της πρόκλησης θεωρεί το θέμα διαχείρισης των πνευματικών 

δικαιωμάτων ως ένα πολύ σημαντικό γρανάζι της μηχανής παραγωγής καινοτομίας 

και υποστηρίζει ότι η αντιμετώπιση των προκλήσεων που σχετίζονται με τα 

δικαιώματα αυτά θα τονώσει την επιχειρηματικότητα και θα βοηθήσει την 

οικονομική δραστηριότητα των επιχειρήσεων. Με αυτήν την λογική, οι νέες 

πλατφόρμες θα πρέπει να τεθούν σε εφαρμογή για να επιτρέψουν τη δομημένη 

περιγραφή των δικαιωμάτων πνευματικής ιδιοκτησίας, ώστε να είναι πιο 

περιεκτική και κατανοητή για τον άνθρωπο και τις μηχανές. Τα ξεκάθαρα ορισμένα 

δικαιώματα θα αποδειχθούν πολύτιμα για επιχειρήσεις κάθε μεγέθους μιας και θα 

είναι σε θέση να καθορίσουν άμεσα τα δικαιώματα ιδιοκτησίας των προϊόντων τους 

και των βασικών υλικών και πατεντών που θα ήθελαν να χρησιμοποιήσουν. 

Επιπλέον, δεδομένου ότι ένα μεγάλο μέρος της διαδικασίας της καινοτομίας 

αναμένεται να βασίζεται στη συνεργασία μεταξύ των διαφόρων φορέων, 

κατάλληλες πλατφόρμες θα αποτελέσουν τα μέσα για την παραγωγή των 

πνευματικών δικαιωμάτων και πατεντών, καθορίζοντας σαφώς τους ιδιοκτήτες 



 

127 

και τα τμήματα / μετοχών που κατέχουν σε οποιαδήποτε τέτοια συνεργατικά 

υλοποιημένη λύση. Έξυπνοι μηχανισμοί σύστασης θα υποστηρίζουν σε κάθε στάδιο 

τον κύκλο παραγωγής προϊόντων και υπηρεσιών προκειμένου να παρουσιάσουν 

διάφορους συνδυασμούς που μπορούν να επιλεγούν καθώς τις λεπτομέρειες 

χρήσης τους. 
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6 ΕΦΑΡΜΟΓΗ 

Για να κατανοήσουμε σε μεγαλύτερο βάθος τη χρηστικότητα της εφαρμογής μας, θα 

πραγματοποιήσουμε τέσσερεις δοκιμές της με ξεχωριστές επιχειρήσεις. Για κάθε μία από 

τις επιχειρήσεις θα περιγράψουμε το επιχειρησιακό της μοντέλο, που στηρίζεται σε 

επιχειρησιακό μοντέλο πραγματικής επιχείρησης, καθώς και άλλα χαρακτηριστικά της που 

μας ενδιαφέρουν για την παρούσα αξιολόγηση [53] [54] [55]. 

Τα αποτελέσματα της κάθε επιχείρησης ύστερα από την συμπλήρωση του 

ερωτηματολογίου θα παρουσιαστούν συνοπτικά συνοδευόμενα από σχόλια και 

συμπεράσματα. Δε θα αναλωθούμε, σε αυτήν την ενότητα, στην ακριβή περιγραφή της 

ροής του προγράμματος μιας και αυτό γίνεται στο Παράρτημα Β του παρόντος τόμου όπου 

υπάρχει αναλυτική οπτικοποιημένη περιγραφή. 

6.1 ΕΤΑΙΡΕΙΑ Α 

Η επιχείρηση ασχολείται με τη δημιουργία ενός συστήματος που αποτελείται από ένα 

φορητό ηλιακό πάνελ και μια μπαταρία κινητού, με δυνατότητα φόρτισης όλων των 

συσκευών του χρήστη δίνοντας έτσι ανεξαρτησία από το δίκτυο ηλεκτροδότησης και 

μειώνοντας δραστικά το άγχος χρόνου επαναφόρτισης. Με αυτόν τον τρόπο, οι χρήστες 

παράγουν ενέργεια που αυτομάτως μεταφράζεται σε μείωση της εκπομπής διοξειδίου του 

άνθρακα (CO2) και παράλληλα κερδίζουν πιστωτικές μονάδες που μπορούν να εξοφλήσουν 

σε προϊόντα ή υπηρεσίες της ίδιας της εταιρείας ή συνεργατών της. Μέσα στην κοινότητα 

που έχει δημιουργήσει η ίδια η επιχείρηση, οι χρήστες μπορούν να δουν στατιστικά στοιχεία 

σχετικά με τη δραστηριότητα τους, καθώς και να μοιραστούν την εξοικονόμηση εκπομπών 

CO2 με τους φίλους τους μέσω κοινωνικών δικτύων. 

Η συγκεκριμένη επιχείρηση έχει έδρα το Βερολίνο της Γερμανίας και δραστηριοποιείται 

στον τομέα της Ενέργειας εδώ και 5 χρόνια. Η αγορά της θα μπορούσε να ονομάζεται επίσης 

αγορά κοινωνικής ενέργειας. Τα βασικά προϊόντα της είναι τοπικής (γερμανικής) 

παραγωγής. Οι συνεργάτες της σε αυτήν την αγορά ποικίλουν από μεγάλες εταιρείες 

διοικητικής μέριμνας και έργα με οικολογικές πρωτοβουλίες, μέχρι μεγάλες 

αυτοκινητοβιομηχανίες που δραστηριοποιούνται στην παραγωγή αυτοκινήτων με 

μειωμένες ή καθόλου εκπομπές. 
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Δίνεται διαγραμματικά το επιχειρησιακό της μοντέλο. 

 

Στην ουσία, η επιχείρηση βγάζει χρήματα πουλώντας το ηλιακό πάνελ και την μπαταρία 

στο ηλεκτρονικό κατάστημά της. Οι χρήστες κερδίζουν μονάδες για την χρήση των 

παραπάνω, τις οποίες εξαργυρώνουν εντός του δικτύου της επιχείρησης και των 

συνεργατών της. Οι συνεργάτες της πληρώνουν μία αμοιβή στην επιχείρηση ώστε αυτή να 

τους προβάλει και να τους διαφημίσει. 

Συμπληρώσαμε το ερωτηματολόγιο για την Εταιρεία Α. Θα επικεντρωθούμε στις πιο 

σημαντικές απαντήσεις της στο κομμάτι της αξιολόγησης και της πρότασης που θα 

επηρεάσουν το αποτέλεσμα. 

Θεωρούμε  τα εξής: Μέγεθος Επιχείρησης: 1-49 άτομα, Μέσο Επίπεδο Εκπαίδευσης: Κάτοχος 

Πτυχίου. 

Θέτουμε σαν στόχο της επιχείρηση την ανάδειξη τεχνολογικών τάσεων που 

χρησιμοποιούνται στον τομέα της Ενέργειας. 

 

Εικόνα 14. Επιχειρησιακό Μοντέλο Εταιρείας Α 
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Από τη συνολική της αξιολόγηση προκύπτει μια επιχείρηση ψηφιακά ώριμη σε ποσοστό 

πάνω από 80%. Μιας και είναι εξ ορισμού ψηφιακή επιχείρηση, χωρίς φυσικά καταστήματα, 

είναι απόλυτα λογικό αυτό συμπέρασμα καθώς και το ποσοστό 82.5% στην τεχνολογική 

ετοιμότητα της μιας και ήδη σχεδόν όλη η επιχείρηση είναι τεχνολογικά άρτια. 

Η κεντρική ιδέα γύρω από την οποία έχει χτιστεί η επιχείρηση είναι με μια πρώτη ματιά 

αρκετά καινοτόμα αλλά από ότι φαίνεται χρειάζεται να αναπτυχθούν κάποιοι τομείς ώστε 

να μπορεί σαν οντότητα να παράγει και ενσωματώνει πλήρως καινοτόμες ιδέες.  

Στην Εικόνα 16. φαίνεται η σύγκριση της ψηφιακής ωριμότητας (μπλε χρώμα) με κάθε της 

διάσταση (κόκκινο χρώμα). Στο πρόγραμμα, με το ποντίκι μπορούμε να δούμε ακριβώς 

βαθμολογίες σε κάθε διάσταση αλλά επειδή εδώ είναι εικόνα θα τις αναφέρουμε λεκτικά. 

Ηγεσία: 3.12 / 4.00 

Οργάνωση & Κουλτούρα: 3.10 / 4.00 

Εκτέλεση & Παράδοση: 2.96 / 4.00 

Τεχνολογία: 3.30 / 4.00 

Εμπειρία Καταναλωτή: 3.60 / 4.00 

Αν και ψηφιακή επιχείρηση, υπάρχουν τομείς όπως η Εκτέλεση & Παράδοση που ακόμα 

μένουν κάποια βήματα να διανύσει ώστε να μπορέσει να γίνει ανταγωνιστική όταν 

χρειαστεί. 

Εικόνα 15. Ποσοστά Αξιολόγησης Εταιρείας Α 
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Από άποψη εμπειρίας καταναλωτή στον ψηφιακό κόσμο είναι στο καλύτερο επίπεδο που 

θα μπορούσε μια επιχείρηση να είναι έχοντας διαδραστικά, αμφίδρομα κανάλια 

επικοινωνίας με τους πελάτες της, κάνοντας κάθε εμπειρία τους πλήρως συνεπή και 

εξατομικευμένη.  

Στους υπόλοιπους τομείς βλέπουμε ποσοστά ανάλογα με την πορεία της επιχείρησης στον 

ψηφιακό κόσμο τα τελευταία 5 χρόνια. 

Μιας και η συγκεκριμένη επιχείρηση επέλεξε να της γίνει ενημέρωση σχετικά με τις τάσεις 

του τομέα της, έχουμε σαν τελική εικόνα της αξιολόγησης την παρακάτω. 

Εικόνα 16. Συνολική Αξιολόγηση Εταιρείας Α 

Εικόνα 17. Τεχνολογικές Τάσεις του Τομέα της Ενέργειας 
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Λαμβάνοντας σοβαρά υπόψη τους παράγοντες που αναφέραμε στην προηγούμενη 

ενότητα, καταλήγουμε ότι η Εταιρεία Α είναι κατά 79.5% έτοιμη για την υιοθέτηση μιας νέας 

τεχνολογίας. 

Κάποιοι προβληματισμοί που δημιουργούνται και ίσως δικαιολογούν την αποχή μιας τόσο 

ψηφιακής επιχείρησης από το μέγιστο ποσοστό ψηφιακής ωριμότητας είναι: 

 Οι χρήστες στην ουσία δημιουργούν τα δικά τους χρήματα. Πόσο βιώσιμη μπορεί να 

είναι μια επιχείρηση που μετά την πρώτη πληρωμή των χρηστών για το βασικό 

πακέτο, εκείνοι αρχίζουν μια μακροχρόνια απόσβεση;  

 Οι πιστωτικές μονάδες πως μπορούν να φανούν όντως χρήσιμες από την στιγμή 

που ο μεγαλύτερος αριθμός υπηρεσιών στις οποίες απευθύνονται είναι τοπικές στο 

Βερολίνο; 
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6.2 ΕΤΑΙΡΕΙΑ Β 

Η εταιρεία αυτή επιδιώκει να χρησιμοποιήσει νέες τεχνολογίες και πρακτικές ώστε να 

βελτιώσει την στάθμευση στο San Francisco. Οι θέσεις στάθμευσης παρέχονται με έναν 

αισθητήρα που εντοπίζει την διαθεσιμότητα στάθμευσης. Με την συλλογή και διανομή 

πληροφοριών και δεδομένων πραγματικού χρόνου σχετικά με το που υπάρχει διαθέσιμη 

θέση στάθμευσης, οι οδηγοί μπορούν πιο γρήγορα να βρούνε που θα παρκάρουν το μέσο 

τους. Για να βοηθήσει στην επίτευξη του σωστού επιπέδου διαθεσιμότητα, η  εταιρεία 

περιοδικά ρυθμίζει την τιμή των μετρητών και της στάθμευσης ώστε να συνάδουν με τη 

ζήτηση. 

Η συγκεκριμένη επιχείρηση έχει έδρα το San Francisco των Ηνωμένων Πολιτειών και 

δραστηριοποιείται στον τομέα των Μεταφορών εδώ και 5 χρόνια. Αυτήν την στιγμή η 

εταιρεία βρίσκεται ακόμα σε πιλοτικό επίπεδο όπου ελέγχει 7.000 / 28.000 μετρημένες 

θέσεις στάθμευσης και 12.250 θέσεις στάθμευσης σε 15 / 20 δημόσιους χώρους στάθμευσης. 

Οι αισθητήρες στάθμευσης προσφέρουν τη δυνατότητα στους χρήστες να ελέγξουν τις 

διαθέσιμες θέσεις Online  ή μέσω του κινητού τους προτού κατευθυνθούν στον προορισμό 

τους. Οι τιμές μεταβάλλονται σε συχνή βάση ανάλογα με την μέρα, την ώρα, τη ζήτηση, την 

περιοχή. Δεν αλλάζουν πάνω από μια φορά τον μήνα και πάντα οι αλλαγές είναι αρκετά 

μικρές (max +$0.5 / time). 

Η εταιρεία μέχρι στιγμής έχει επικεντρωθεί στην καταγραφή δεδομένων (Data Monitoring), 

στα μεγάλα δεδομένα (Big Data) και στην ένωση όλης της γνώσης της σε εφαρμογές 

διαφάνειας. 

Δίνεται διαγραμματικά το επιχειρησιακό της μοντέλο. 

Εικόνα 18. Επιχειρησιακό Μοντέλο Εταιρείας Β 
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Στην ουσία η επιχείρηση βγάζει χρήματα νοικιάζοντας χώρους στάθμευσης. Οι συνεργάτες 

της παρέχουν αυτές τις θέσεις έναντι αμοιβής. 

Συμπληρώσαμε το ερωτηματολόγιο για την Εταιρεία Β. Θα επικεντρωθούμε στις πιο 

σημαντικές απαντήσεις της στο κομμάτι της αξιολόγησης και της πρότασης που θα 

επηρεάσουν το αποτέλεσμα. 

Θεωρούμε  τα εξής: Μέγεθος Επιχείρησης: 50-99 άτομα, Μέσο Επίπεδο Εκπαίδευσης: Κάτοχος 

Πτυχίου. 

Θέτουμε σαν στόχο της επιχείρηση την επένδυση σε τομείς έρευνας. 

 

 

Από τη συνολική της αξιολόγηση προκύπτει μια επιχείρηση ψηφιακά ώριμη σε ποσοστό 

κοντά στο 70%. Μιας και είναι εξ ορισμού ψηφιακή επιχείρηση, χωρίς φυσικά καταστήματα, 

είναι λογικό να έχει υψηλό ποσοστό αν και θα μπορούσε να είναι και υψηλότερο. 

Δεδομένου του 77.5% στην τεχνολογική ετοιμότητα συμπεραίνουμε ότι μιλάμε για μία 

επιχείρηση σχετικά νέα που ξέρει να εκμεταλλεύεται τις νέες τεχνολογίες και να τις 

συνδυάζει καλά με τις ιδέες της αλλά της λείπουν βασικά κομμάτια στρατηγικής. Η σχετική 

ισοψηφία μεταξύ ψηφιακής ωριμότητας και καινοτομίας επιβεβαιώνει το σημαντικότερο 

Εικόνα 19. Ποσοστά Αξιολόγησης Εταιρείας Β 
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πράγμα που έχουμε αναφέρει ξανά και ξανά. Δεν αρκεί η τεχνολογία για να γίνει κάποιον 

ψηφιακά καινοτόμος ηγέτης, αλλά η στρατηγική. 

Η κεντρική ιδέα γύρω από την οποία έχει χτιστεί η επιχείρηση είναι με μια πρώτη ματιά 

καινοτόμα αλλά από ότι φαίνεται χρειάζεται να αναπτυχθούν κάποιοι τομείς ώστε να 

μπορεί σαν οντότητα να παράγει και ενσωματώνει πλήρως καινοτόμες ιδέες.  Για την ώρα 

φαίνεται κάθε προσπάθεια για να ξεχωρίσει η επιχείρηση κινείται στον τομέα της 

στάθμευσης και μόνο. Ίσως πρέπει να ανοίξουν λίγο οι ορίζοντες προσθέτοντας και άλλες 

υπηρεσίες όπως για παράδειγμα πιο προηγμένο σύστημα GPS ή προτάσεις για 

καταστήματα ή εστιατόρια κοντά στην θέση ενδιαφέροντος του οδηγού. 

Στην Εικόνα 20. φαίνεται η σύγκριση της ψηφιακής ωριμότητας (μπλε χρώμα) με κάθε της 

διάσταση (κόκκινο χρώμα). Στο πρόγραμμα, με το ποντίκι μπορούμε να δούμε ακριβώς 

βαθμολογίες σε κάθε διάσταση αλλά επειδή εδώ είναι εικόνα θα τις αναφέρουμε λεκτικά. 

Ηγεσία: 2.48 / 4.00 

Οργάνωση & Κουλτούρα: 3.20 / 4.00 

Εκτέλεση & Παράδοση: 2.08 / 4.00 

Τεχνολογία: 3.10 / 4.00 

Εμπειρία Καταναλωτή: 2.78 / 4.00 

Αν και ψηφιακή επιχείρηση, υπάρχουν τομείς όπως η Εκτέλεση & Παράδοση που ακόμα 

μένουν κάποια βήματα να διανύσει ώστε να μπορέσει να γίνει ανταγωνιστική και ψηφιακά 

ώριμη.  

Εικόνα 20. Συνολική Αξιολόγηση Εταιρείας Β 
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Από άποψη οργάνωσης & κουλτούρας είναι σε πολύ καλό επίπεδο η συγκεκριμένη 

επιχείρηση μιας και είναι συνειδητοποιημένη  για τη σημασία της τεχνολογίας και των 

συνεργατών στην επιτυχία ενός οργανισμού, κάτι το οποίο περνάει σε όλους τους 

εργαζόμενους μέσω της κατάλληλης μορφοποίησης ενός συνεργατικού κλίματος 

οδηγούμενου από τις προκλήσεις. 

Στους υπόλοιπους τομείς βλέπουμε ποσοστά ανάλογα με την πορεία της επιχείρησης στον 

ψηφιακό κόσμο τα τελευταία 5 χρόνια. 

Μιας και η συγκεκριμένη επιχείρηση επέλεξε να της γίνει πρόταση σχετικά με τομείς 

έρευνας, δεν έχει μεγάλη σημασία να δούμε τι της προτάθηκε μιας και είναι ανεξάρτητο από 

την αξιολόγηση της που μελετάμε στην παρούσα φάση. 

Κάποιοι προβληματισμοί που δημιουργούνται και ίσως δικαιολογούν την αποχή μιας 

ψηφιακής επιχείρησης από το μέγιστο ποσοστό ψηφιακής ωριμότητας ή καινοτομίας είναι: 

 Η τιμολόγηση με βάση τη ζήτηση ενθαρρύνει τους οδηγούν να παρκάρουν σε θέσεις 

και χώρους με λιγότερη κίνηση, μειώνοντας την ζήτηση στις πιο συχνά γεμάτες 

θέσεις. Ο χρήστης πρέπει να ελέγξει την καλύτερη τιμή κάθε φορά που 

κατευθύνεται σε έναν νέο προορισμό που μπορεί να θεωρηθεί σαν εμπόδιο. 
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6.3 ΕΤΑΙΡΕΙΑ Γ 

Η εταιρεία αυτή προσφέρει ένα νέο είδος ασφαλιστικής κάλυψης όπου οι 

αντισυμβαλλόμενοι διαμοιράζονται το ρίσκο με φίλους ή μέλη της οικογένειας τους. 

Η συγκεκριμένη επιχείρηση έχει έδρα το Βερολίνο της Γερμανίας και δραστηριοποιείται 

στον τομέα των Χρηματοοικονομικών Υπηρεσιών εδώ και 5 χρόνια. Απασχολεί 50 

εργαζομένους. Επειδή η ασφαλιστική αποζημίωση χειρίζεται από ένα σύνολο έμπιστων 

φίλων, το μοντέλο αυτό οδηγεί σε μείωση των δόλιων ισχυρισμών. Η εταιρεία ισχυρίζεται 

αποταμιεύσεις της τάξης 50% - 70% των εξόδων ασφάλειας λόγω των χαμηλότερων εξόδων 

διαχείρισης, της κοινωνικής ασφάλειας και της πρόληψης δολιότητας. Αυτήν την στιγμή οι 

συνεργάτες της που είναι κατά κόρον ασφαλιστικές εταιρείες ανέρχονται στους 60. 

Η εταιρεία ενθαρρύνει τους πελάτες να δημιουργήσουν κοινότητες αποτελούμενες από 15 

μέλη το πολύ ώστε να μπορεί να καλυφθεί η ασφαλιστική αποζημίωση σε περίπτωση 

κάποιου ατυχήματος. Αυτή η κοινότητα μπορεί πολύ εύκολα να δημιουργηθεί μέσω 

κοινωνικών δικτύων. Μόλις οι πελάτες γίνουν μέλη, προσφέρουν €5-50 για να βοηθήσουν 

να καλυφθεί  ενός άλλου μέλους η αποζημίωση. Όταν η αποζημίωση υπερβαίνει τον όγκο 

χρημάτων που έχει η ομάδα, η εταιρεία αναλαμβάνει να συμπληρώσει το υπόλοιπο ποσό. 

Ένα ποσό των χρημάτων καταλήγει να συγκεντρωθεί σε ένα από κοινού “πορτοφόλι”. Αν 

μέσα στον χρόνο δεν υπάρξει κάποια αποζημίωση, τα μέλη λαμβάνουν τα χρήματα τους 

από αυτό πίσω. Σε περίπτωση αποζημίωσης τα χρήματα που λάβουν πίσω στο τέλος του 

χρόνου μειώνονται για όλους. 
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Δίνεται διαγραμματικά το επιχειρησιακό της μοντέλο. 

Η εταιρεία λειτουργεί σαν μεσίτης μεταξύ κατόχων ασφαλιστικών συμβολαίων και των 

υφιστάμενων ασφαλιστικών εταίρων τους. Επιτρέπουν στους καταναλωτές να 

μοιραστούν το ρίσκο με φίλους, επιτρέποντας τους να πληρώσουν χαμηλότερες τιμές λόγω 

της μειωμένης απάτης και των μειωμένων διαχειριστικών εξόδων. 

Συμπληρώσαμε το ερωτηματολόγιο για την Εταιρεία Γ. Θα επικεντρωθούμε στις πιο 

σημαντικές απαντήσεις της στο κομμάτι της αξιολόγησης και της πρότασης που θα 

επηρεάσουν το αποτέλεσμα. 

Θεωρούμε  τα εξής: Μέγεθος Επιχείρησης: 50-99 άτομα, Μέσο Επίπεδο Εκπαίδευσης: Κάτοχος 

Μεταπτυχιακού. 

Θέτουμε σαν στόχο της επιχείρηση την πρόταση ενός καινοτόμου επιχειρησιακού 

μοντέλου. 

 

Εικόνα 21. Επιχειρησιακό Μοντέλο Εταιρείας Γ 
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Από τη συνολική της αξιολόγηση προκύπτει μια επιχείρηση ψηφιακά ώριμη σε ποσοστό 

κοντά στο 60%. Με βάση το ποσοστό της στην τεχνολογική ετοιμότητα 51.2% κατανοούμε 

ότι η ψηφιακή της ωριμότητα διαμορφώθηκε περισσότερο από την στρατηγική και την 

καινοτομία της παρά από τις χρησιμοποιούμενες τεχνολογίες. Μια τέτοια επιχείρηση έχει 

τις υποδομές, την οργάνωση και την κουλτούρα να πετύχει στον ψηφιακό κόσμο αλλά 

ακόμα δεν έχει κάνει μεγάλα βήματα για να το πετύχει. 

Η κεντρική ιδέα γύρω από την οποία έχει χτιστεί η επιχείρηση είναι με μια πρώτη ματιά 

πολύ καινοτόμα και αυτό αντικατοπτρίζεται στα ποσοστά της όπου το επίπεδο 

καινοτομίας της είναι υψηλότερο από οτιδήποτε άλλο. Υπάρχει βαθιά κατανόηση πως η 

καινοτομία θα φέρει την αλλαγή αλλά για την ώρα δεν έχει συνδυαστεί πολύ καλά και 

προσαρμοστεί στην ψηφιακή εποχή.   

Στην Εικόνα 23. φαίνεται η σύγκριση της ψηφιακής ωριμότητας (μπλε χρώμα) με κάθε της 

διάσταση (κόκκινο χρώμα). Στο πρόγραμμα, με το ποντίκι μπορούμε να δούμε ακριβώς 

βαθμολογίες σε κάθε διάσταση αλλά επειδή εδώ είναι εικόνα θα τις αναφέρουμε λεκτικά. 

Ηγεσία: 2.24 / 4.00 

Οργάνωση & Κουλτούρα: 3.10 / 4.00 

Εκτέλεση & Παράδοση: 2.88 / 4.00 

Τεχνολογία: 2.05 / 4.00 

Εικόνα 22. Ποσοστά Αξιολόγησης Εταιρείας Γ 
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Εμπειρία Καταναλωτή: 1.90 / 4.00 

Από άποψη εκτέλεσης & παράδοσης και οργάνωσης & κουλτούρας η επιχείρηση είναι σε 

πολύ καλό επίπεδο, πράγμα που σημαίνει ότι πέρα από το κλίμα συνεργασίας και ρίσκου 

που έχει υιοθετηθεί σε όλα τα επίπεδα της επιχείρησης, παρατηρούνται και πρακτικά 

αποτελέσματα αποτελούμε από καλά ορισμένες προτεραιότητες και αποδοτική εφαρμογή 

τους. 

Στους υπόλοιπους τομείς βλέπουμε ποσοστά ανάλογα με την πορεία της επιχείρησης στον 

ψηφιακό κόσμο τα τελευταία 5 χρόνια. 

Μιας και η επιλογή της επιχείρησης ήταν η πρόταση καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου 

(πράγμα που δείχνει πόση σημασία δίνει στην καινοτομία) , ύστερα από τις απαντήσεις της 

προέκυψε πως το πιο ταιριαστό μοντέλο με βάση τους στόχους της είναι το “Από το Φυσικό 

στο Εικονικό (Physical to Virtual)” με βαθμό ετοιμότητας 76.25%. Στη συγκεκριμένη 

κατηγορία προτάσεων, δίνουμε την επιλογή στην επιχείρηση να δει μια ακόμα πρόταση 

καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου και μάλιστα αυτού που έχει τον μέγιστο βαθμό 

ετοιμότητας με βάση τις προηγούμενες απαντήσεις της. Στη συγκεκριμένη περίπτωση η 

πρόταση μας ήταν το “Πολύπλευρη Πλατφόρμα (Multisided Platform)”  με βαθμό 

ετοιμότητας 82.75%. Για την συγκεκριμένη επιχείρηση και τα δύο μοντέλα είναι πολύ 

ταιριαστά μιας και την αναπτύσσουν στον ψηφιακό κόσμο προσεγγίζοντας το καθένα 

άλλον τομέα. 

Εικόνα 23. Συνολική Αξιολόγηση Εταιρείας Γ 
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Κάποιοι προβληματισμοί που δημιουργούνται και ίσως δικαιολογούν την αποχή μιας τόσο 

καινοτόμας επιχείρησης από ένα εξίσου μεγάλο ποσοστό ψηφιακής ωριμότητας είναι: 

 Η εταιρεία μέχρι στιγμής έχει επικεντρωθεί σε εφαρμογές βασιζόμενες σε P2P 

(ομότιμη) επικοινωνία και προγράμματα χαμηλών τιμών που βασίζονται στην συν-

κατανάλωση. Θα ήθελε κάποιος να μπλέξει οικογένεια και φίλους στους 

διακανονισμούς ζημιών του;  

 

 Τα μέλη μιας κοινότητας που έχουν πολλές απώλειες θεωρούνται πως έχουν “κακή 

σχέση” όσον αφορά στο πρόγραμμα τους. Αυτό θα μπορούσε να έχει πραγματικό 

αντίκτυπο στις καθημερινές τους σχέσεις.  
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6.4 ΕΤΑΙΡΕΙΑ Δ 

Αυτήν την επιχείρηση θα την περιγράψουμε με ένα ελαφρά διαφορετικό τρόπο, 

βασιζόμενοι και οδηγούμενοι από τον καμβά του επιχειρησιακού της μοντέλου. Θα 

δώσουμε τα σημαντικότερα στοιχεία κάθε ενότητα του καμβά ώστε να οδηγηθούμε σε μια 

ικανοποιητική αποτύπωση του λειτουργικού επιχειρησιακού της μοντέλου. 

Θεωρούμε πως η επιχείρηση δραστηριοποιείται στα Καταναλωτικά Αγαθά με έδρα το 

Μιλάνο της Ιταλίας. Συγκεκριμένα ανήκει σε μια από τις παραδοσιακές επιχειρήσεις στον 

τομέα πώληση ενδυμάτων. 

Καμβάς Επιχειρησιακού Μοντέλου: 

 Βασικοί Συνεργάτες 

Για την παρούσα επιχείρηση, οι βασικοί συνεργάτες της είναι μεγάλοι 

κατασκευαστές ρούχων, οίκοι μόδας και προμηθευτές. Η ποικιλία από άποψη 

προιόντων είναι μεγάλη ώστε να καταφέρει να προσεγγίσει περισσότερους 

πελάτες. 

 Βασικές Δραστηριότητες 

Η εταιρεία έχει δαπανήσει πολύ χρόνο και κόπο ώστε να διαμορφώσει την εμπειρία 

της αγοράς για τον πελάτη δίνοντας έμφαση στις διατάξεις των καταστημάτων 

τους και βρίσκοντας ευκαιρίες για να αυξήσουν το ποσό που κάθε πελάτης είναι 

διατεθειμένος να ξοδέψει. Σημαντικός στόχος της επιχείρησης είναι να 

τελειοποιήσει έναν μηχανισμό εύρεσης των σωστών προιόντων στα κατάλληλα 

μεγέθη και τα αντίστοιχα χρώματα, μαζί με τα συμπληρωματικά τους προϊόντα. Για 

την ώρα κρατάνε ενδοεπιχειρησιακά κάποια δεδομένα που τους επιτρέπουν να 

βγάζουν γενικά ετήσια στατιστικά στοιχεία για τις προτιμήσεις των καταναλωτών. 

 Βασικοί Πόροι 

Η επιχείρηση έχει τη δυνατότητα να αξιοποιήσει την αναγνώριση της μάρκας τους 

μεταξύ των κατηγοριών των πελατών μέσα από την διαφήμιση. Επίσης, 

επικεντρώνεται στη βελτιστοποίηση λειτουργιών της εφοδιαστικής αλυσίδας. 

 Προτάσεις Αξίας 

Η έμφαση είναι στην ευκολία. Η συγκεκριμένη επιχείρηση ανήκει στην κατηγορία 

των λιανοπωλητών που πουλάνε μαζικά με έμφαση στην τιμή και όχι στην 

ποιότητα. Έτσι σκοπός είναι η συγκέντρωση πακέτων προσφορών και προιόντων  

σε προνομιακή τιμή ώστε να γίνει ανταγωνιστική. 

 Σχέσεις με Πελάτες 
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Η διαμόρφωση των σχέσεων με τους πελάτες βασίζεται κυρίως στην εμπειρία του 

καταναλωτή κατά την είσοδο του στο φυσικό μαγαζί όπου θα του προσφέρει 

υπηρεσίες διαλογής και σύγκρισης τιμών και ποιότητας μεταξύ των προιόντων.   

 Κανάλια 

Η επιχείρηση περιλαμβάνει καταστήματα λιανικής πώλησης. Δεν έχει 

δραστηριότητα σε ηλεκτρονικές πωλήσεις ακόμα. 

 Κατηγοριοποίηση Πελατών 

Δεν έχει γίνει καμία κατηγοριοποίηση στους πελάτες μιας και λόγω των ρούχων 

χαμηλών τιμών που πουλάει απευθύνεται σε όλους μαζικά. 

 Διάρθρωση Εξόδων 

Η επιχείρηση είναι οδηγούμενη από τα έξοδα μιας και τα όρια της λιανεμπορικής 

είναι πολύ χαμηλά. Προσπαθεί να δημιουργήσει μια οικονομία κλίμακας ώστε να 

αντιμετωπίσει σημαντικά πάγια έξοδα. 

 Ροές Εσόδων 

Η πώληση ρούχων είναι η μόνη πηγή εσόδων για αυτήν την επιχείρηση. 

Συμπληρώσαμε το ερωτηματολόγιο για την Εταιρεία Δ. Θα επικεντρωθούμε στις πιο 

σημαντικές απαντήσεις της στο κομμάτι της αξιολόγησης και της πρότασης που θα 

επηρεάσουν το αποτέλεσμα. 

Θεωρούμε  τα εξής: Μέγεθος Επιχείρησης: 200-499 άτομα, Μέσο Επίπεδο Εκπαίδευσης: 

Απόφοιτος Λυκείου. 

Θέτουμε σαν στόχο της επιχείρηση την πρόταση ενός καινοτόμου επιχειρησιακού 

μοντέλου. 
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Από τη συνολική της αξιολόγηση προκύπτει μια επιχείρηση ψηφιακά ανώριμη σε ποσοστό 

κοντά στο 45%. Τα αποτελέσματα που προκύπτουν είναι απόλυτα λογικά μιας και η 

επιχείρηση έχει πολύ μικρή εμπλοκή με τον ψηφιακό κόσμο και αυτή κυρίως είναι σε 

θέματα εσωτερικής διαμόρφωσης της επιχείρησης. 

Στην Εικόνα 25. φαίνεται η σύγκριση της ψηφιακής ωριμότητας (μπλε χρώμα) με κάθε της 

διάσταση (κόκκινο χρώμα). Στο πρόγραμμα, με το ποντίκι μπορούμε να δούμε ακριβώς 

βαθμολογίες σε κάθε διάσταση αλλά επειδή εδώ είναι εικόνα θα τις αναφέρουμε λεκτικά. 

Ηγεσία: 1.52 / 4.00 

Οργάνωση & Κουλτούρα: 2.20 / 4.00 

Εκτέλεση & Παράδοση: 2.32 / 4.00 

Τεχνολογία: 1.75 / 4.00 

Εμπειρία Καταναλωτή: 1.40 / 4.00 

Εικόνα 24. Ποσοστά Αξιολόγησης Εταιρείας Δ 
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Από άποψη εκτέλεσης & παράδοσης και οργάνωσης & κουλτούρας η επιχείρηση είναι σε 

καλύτερο επίπεδο από τους άλλους τομείς. 

Στους υπόλοιπους τομείς βλέπουμε ποσοστά ανάλογα με την πορεία της επιχείρησης στον 

ψηφιακό κόσμο τα τελευταία 5 χρόνια. Βέβαια παραμένει το ερώτημα: Πως μπορεί μια 

τέτοια επιχείρηση να επιβιώσει όταν πλέον οι περισσότεροι λιανοπωλητές γίνονται ψηφιακοί 

λιανοπωλητές; 

Μιας και η επιλογή της επιχείρησης ήταν η πρόταση καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου 

(πράγμα που δείχνει πόση σημασία δίνει στην καινοτομία) , ύστερα από τις απαντήσεις της 

προέκυψε πως το πιο ταιριαστό μοντέλο με βάση τους στόχους της είναι το 

“Διαφοροποίηση Τιμών & Εξατομίκευση (Differential Pricing & Customisation)” με βαθμό 

ετοιμότητας 61.5%. Στη συγκεκριμένη κατηγορία προτάσεων, δίνουμε την επιλογή στην 

επιχείρηση να δει μια ακόμα πρόταση καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου και μάλιστα 

αυτού που έχει τον μέγιστο βαθμό ετοιμότητας με βάση τις προηγούμενες απαντήσεις της. 

Στη συγκεκριμένη περίπτωση η πρόταση μας ήταν το “Από το Φυσικό στο Εικονικό 

(Physical to Virtual)”  με βαθμό ετοιμότητας 65%. Για την συγκεκριμένη επιχείρηση που 

ασχολείται κυρίως από την πώληση ενδυμάτων, και τα δύο μοντέλα είναι πολύ ταιριαστά 

ειδικά από τη στιγμή που κύριος στόχος της πλέον είναι να βελτιώσει την εμπειρία του 

καταναλωτή είτε κατά την φυσική επαφή είτε μέσω του ηλεκτρονικού καταστήματος που 

φτιάξει.  

Εικόνα 25. Συνολική Αξιολόγηση Εταιρείας Δ 
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Όπως φαίνεται στον τομέα που δραστηριοποιείται αυτή η επιχείρηση, η χρήση analytics 

δίνει το πάτημα στις επιχειρήσεις να αναλύσουν και να βελτιστοποιήσουν την επιλογή 

προιόντων που είναι κατάλληλα για το κοινό που απευθύνονται. Για του ψηφιακούς 

λιανοπωλητές η πιο σημαντική πηγή επιτυχίας είναι η αναγνώριση του ονόματος τους, κάτι 

που επιτυγχάνουν μέσα από την προσωπική εξυπηρέτηση των πελατών τους. Για τους 

παραδοσιακούς λιανοπωλητές όλα αυτά ισχύουν στον βαθμό που μπορούν εφόσον οι 

ψηφιακές τους δραστηριότητες βρίσκονται σε πρώιμο στάδιο.  
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7 ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

7.1 ΓΕΝΙΚΑ 

Η μεταβλητότητα των τάσεων, η ταχύτητα των ψηφιακών αλλαγών καθώς και η 

προσέγγιση μέσω αποκλειστικά μιας ατομικής τεχνικής ανάλυσης, εκτοξεύει την 

αβεβαιότητα, η οποία είναι έμφυτη στη διαδικασία υποστήριξης αποφάσεων των 

επιχειρήσεων. Πιο συγκεκριμένα, οι υποθέσεις σχετικά με την διαδικασία, τις ερωτήσεις και 

τα αποτελέσματα μιας αξιολόγησης είναι παράγοντες που ενισχύουν την πολυπλοκότητα 

του προβλήματος που καλούμαστε να επιλύσουμε. Για τον λόγο αυτό, κάθε αποτέλεσμα 

και πρόταση απαιτεί την αδιάλειπτη κρίση του τελικού χρήστη, ώστε να αποφευχθούν 

λανθασμένα συμπεράσματα και κακές προβλέπεις λόγω παρερμηνείας.  

Σε προηγούμενα κεφάλαια παρουσιάστηκε το θεωρητικό υπόβαθρο, το πρόβλημα που 

εντοπίζουμε καθώς και η μεθοδολογία του μοντέλου, πάνω στο οποίο βασίστηκε το 

εργαλείο υποστήριξης αποφάσεων και η οποία καλείται να δώσει μια προσέγγιση στο 

δρόμο για επίλυση του προβλήματος. Έπειτα, παρουσιάστηκαν τα αποτελέσματα της 

εκτέλεσης του προγράμματος για 4 διαφορετικές επιχειρήσεις με καλά ορισμένα 

επιχειρησιακά μοντέλα, ενώ με βάση αυτά καταλήξαμε στην επιβεβαίωση της 

ικανοποιητικής  αξιολόγησης, χωρίς ωστόσο να προσπεράσουμε το γεγονός ότι ορισμένα 

στοιχεία της όλης διαδικασίας βασίζονταν καθαρά σε υποθέσεις αντλούμενες από 

βιβλιογραφία.  
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7.2 ΚΡΙΤΙΚΗ ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑΣ 

Η προτεινόμενη μεθοδολογία παρά τα πλεονεκτήματα που παρουσιάζει, τα κυριότερα εκ 

των οποίων είναι η τμηματοποίηση της αξιολόγησης σε πέντε διαστάσεις ώστε να γνωρίζει 

η επιχείρηση ακριβώς την πορεία της σε κάθε μία ξεχωριστά, η εμπλοκή της επιχείρησης 

στον τελικό καθορισμό της πρότασης που θα της παρουσιαστεί, καθώς και η δυνατότητα, 

λόγω της έκφρασης του προβλήματος σε μορφή γραμμικής λύσης, να μετατρέπουμε 

εύκολα τα βάρη καθορισμού των βαθμών ετοιμότητας, εμφανίζει και ορισμένα 

μειονεκτήματα τα οποία κρίθηκε απαραίτητο να αναφερθούν. 

Ένα αρχικό μειονέκτημα είναι ότι στην προσπάθεια να αξιολογήσουμε την ψηφιακή 

ωριμότητα, το επίπεδο καινοτομίας και την τεχνική ετοιμότητα της επιχείρησης χρειάζεται 

να απαντηθούν στο πλήθος 26 ερωτήσεις που θα πρέπει να περιλαμβάνουν το σύνολο της 

δράσης, σημαντικά στοιχεία του επιχειρησιακού μοντέλου και πρακτικές που έχει 

υιοθετήσει η επιχείρηση. Καλούμαστε, λοιπόν, να λάβουμε απαντήσεις για τομείς που 

αναφέρονται ρητά σε χιλιάδες σελίδες εγγράφων της επιχείρησης με μόνο 26 ερωτήσεις. 

Αυτή η διαφορά και το βάθος γνώσης που λαμβάνουμε δείχνει από μόνο του πόσο εποπτική 

είναι η εικόνα μας για την επιχείρηση με αποτέλεσμα η αξιολόγηση της να είναι επίσης 

εποπτική και σε ακραίες περιπτώσεις ασαφής. 

Ένα άλλο μειονέκτημα της παρούσας μεθοδολογίας είναι το γεγονός ότι, προκειμένου να 

προσεγγίσουμε όσο το δυνατόν καλύτερα την ετοιμότητα της επιχείρησης για υιοθέτηση 

ενός καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου, χρησιμοποιούμε βάρη σχετιζόμενα με την 

αξιολόγηση της καθώς και βάρη σχετιζόμενη με τον τομέα, το επίπεδο μόρφωσης και το 

μέγεθος της. Όλα αυτά προέρχονται από καθαρά δική μας προσέγγιση που τα βάρη 

ορίζονται το ένα σε σχέση με το άλλο ανάλογα με την επιρροή τους στο τελικό αποτέλεσμα. 

Αυτό το σύνολο των υποθέσεων ίσως ξεφεύγει από πραγματικά δεδομένα, αλλά 

ταυτόχρονα είναι και ο λόγος που το συγκεκριμένο εργαλείο προσφέρει τέτοιο βαθμό 

εξατομίκευσης σε επίπεδο επιχειρησιακού μοντέλου. 

Ένα τελευταίο και σημαντικό μειονέκτημα που εντοπίζεται στην διαδικασία, προκύπτει 

από την χρήση μιας σχετικά κοινής μεθοδολογίας για την αξιολόγηση κάθε επιχείρησης. 

Αυτό οδηγεί σε μια πιο γενικευμένη προβολή της επιχείρησης σαν έννοια και όχι σαν 

ξεχωριστή οντότητα με τα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά που μπορεί να έχει. Ενδεχομένως μια 

τέτοια μεθοδολογία να δυσαρεστούσε κάποιον χρήστη εφόσον το ερωτηματολόγιο δεν 

είναι προσαρμοσμένο στην επιχείρηση του και κατ’ επέκταση ζητά απαντήσεις σε θέματα 

που είναι περιττά για εκείνον. 

  



 

151 

7.3 ΜΕΛΛΟΝΤΙΚΕΣ ΠΡΟΟΠΤΙΚΕΣ – ΕΠΕΚΤΑΣΕΙΣ 

Με βάση τα όσα προαναφέρθηκαν, θα μπορούσαμε να διακρίνουμε τις μελλοντικές 

προοπτικές και επεκτάσεις που διαφαίνονται σε δύο επιμέρους κατευθύνσεις. Αυτή της 

επέκτασης του προτεινόμενου μοντέλου και της προτεινόμενης μεθοδολογίας και αυτής 

που αφορά το ολοκληρωμένο εργαλείο που αναπτύχθηκε και την εμπειρία του χρήστη σε 

αυτό. 

Σχετικά με τις επεκτάσεις που αφορούν το μοντέλο αξιολόγησης που χρησιμοποιούμε, 

πολύ σημαντική είναι η δυνατότητα εύκολης προσθήκης και βελτίωσης των επιμέρους 

βαρών και βαθμών ετοιμότητας για υιοθέτηση κάθε είδους τάσης, καινοτομίας ή τομέα 

έρευνας της επιχείρησης. Ορισμένες προτάσεις προσθηκών οι οποίες μπορούν να 

διατυπωθούν σε γραμμική μορφή και που θα μπορούσαν να επεκτείνουν το μοντέλο και 

να δώσουνε πιο ακριβές αποτέλεσμα: 

 Μια αλλαγή είναι κάθε απάντηση που βρίσκεται στο ερωτηματολόγιο να αποκτήσει 

ένα δικό της βάρος κατάλληλο με τη σημασία της έτσι ώστε να πετύχουμε την 

καλύτερη δυνατή δημιουργία της εικόνας της επιχείρησης. Αυτό εμπεριέχει και τη 

δυνατότητα αλλαγής του αριθμού των επιλογών σε ερωτήσεις που τα πιθανά 

ενδεχόμενα τους απαντώνται με περισσότερες από 4 απαντήσεις που για 

παράδειγμα έχουμε ορίσει στην αξιολόγηση. 

 Δημιουργία αλγορίθμου μέσα από τον οποίο θα γίνεται βαθμονόμηση των τιμών 

αξιολόγησης και προτάσεων με βάση πραγματικές επιχειρήσεις και συνήθεις 

επιχειρησιακές πρακτικές τους. Στην ουσία αυτό θα δώσει τη δυνατότητα σε κάθε 

αυθαίρετη τιμή προσθέσαμε για την διεξαγωγή προσεγγιστικών αποτελεσμάτων, 

να πάρει την τελική τιμή της που αναπαριστά και εκπροσωπεί ένα μεγάλο πλήθος 

επιχειρήσεων. Έτσι, κάθε επόμενη επιχείρηση που θα χρησιμοποιεί το πρόγραμμα, 

θα λαμβάνει όλο και πιο αξιόπιστα αποτελέσματα με σκοπό το συγκεκριμένο 

εργαλείο να λάβει την τελική μορφή υποστήριξης αποφάσεων. Αυτή η πρόταση 

συνδυάζεται και γενικεύει την πρώτη πρόταση. 

Σχετικά με τις επεκτάσεις που αφορούν το πρόγραμμα που δημιουργήσαμε, θεωρούμε 

ύψιστης σημασίας να είναι όσο το δυνατόν πιο φιλικό προς τον χρήστη, επεκτάσιμο, και 

χρήσιμο στον βαθμό που θα μπορούσε να είναι. Έτσι προτείνουμε τις παρακάτω 

επεκτάσεις: 
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 Πλήρως εξατομικευμένη εμπειρία χρήστη μέσα από τη διαμόρφωση κατάλληλου 

ερωτηματολογίου αξιολόγησης με βάση την πρώτη επισκόπηση της επιχείρησης. 

Αυτό πρακτικά σημαίνει προσθήκη μερικών ερωτήσεων, γενικών για την 

επιχείρηση που θα καθορίσουν ακριβώς ποιες ερωτήσεις αξιολόγησης έχει νόημα 

να εμφανιστούν στη συνέχεια για να λάβουμε τις απαντήσεις μας. Αυτό ναι μεν θα 

κάνει την επικοινωνία με τον χρήστη πιο αποτελεσματική και ευχάριστη αλλά θα 

προϋποθέτει και μια αντίστοιχη μεθοδολογία και εργαλεία επεξεργασίας 

κατάλληλα για υποστήριξη πολλαπλών μοντέλων. 

 Κάτι το οποίο όχι μόνο θα ήταν χρήσιμο για τον χρήστη αλλά θα έδινε και μια εικόνα 

αξιοπιστίας στο πρόγραμμα καθώς και στη συμβολή του στον επιχειρηματικό 

κόσμο θα ήταν μέσα από κάθε έγκυρη υποβολή απαντήσεων να συλλέγονται 

στατιστικά στοιχεία τα οποία μετά την συλλογή του θα γίνουν χρήσιμη πληροφορία 

και γνώση για κάθε επόμενο τελικό χρήστη καθώς για εμάς, τους δημιουργούς ως 

προς τις πραγματικές συνθήκες μιας επιχείρησης. Επιδιώκουμε πλέον, να 

μετατρέψουμε αυτό το πρόγραμμα σε χρήσιμη βιβλιοθήκη για κάθε επιχείρηση 

μέσα από την οποία μπορεί να ανακαλύψει τις τεχνολογικές τάσεις υπάρχουν στον 

τομέα της, ποια καινοτόμα μοντέλα μπορεί να ακολουθήσει, σε ποιους τομείς έχει 

νόημα να επενδύσει καθώς και πως κινούνται συναγωνιστές και ανταγωνιστές της 

στην αγορά.  

 Τέλος, κάτι το οποίο θα μπορούσε να συνδυαστεί με όλα τα προηγούμενα και να 

κάνει ολοκληρωμένη την εμπειρία του χρήστη είναι το ανώτερο επίπεδο 

εξατομίκευσης, όπου πλέον η επιχείρηση θα έχει λογαριασμό με δυναμική 

αξιολόγηση που αλλάζοντας όποτε εκείνη επιθυμεί μια παράμετρο να αλλάζουν 

όλα τα αποτελέσματα της, να της γίνονται προτάσεις σχετικά με ότι νεότερο θα την 

ενδιέφερε, είτε σαν νέα τεχνολογία είτε μια νέα ανώνυμη υποβολή που υποδεικνύει 

σημαντική επιρροή του τομέα της. Κάθε βήμα της επιχείρησης θα καταγράφεται και 

θα δημιουργεί σενάρια ικανά να υιοθετήσει ώστε λαμβάνει τις αποφάσεις της 

πραγματικά πιο εύκολα. 

Στην παρούσα φάση η εφαρμογή είναι σε ένα στάδιο που οι προσεγγίσεις του είναι ικανές 

να οδηγήσουν αποφάσεις μιας επιχείρησης, να προτείνουν εστίαση σε συγκεκριμένους 

τομείς και να ενημερώσουν για οτιδήποτε νέο αναδύεται στον επιχειρηματικό κόσμο. Αυτά 

προϋποθέτουν ένα σημαντικό ποσοστό κριτικής σκέψης της διοίκησης της επιχείρησης. 

Ύστερα από τις επεκτάσεις που προτείνουμε και τα προβλήματα που αυτές μπορούν να 



 

153 

λύσουν εικάζουμε μια αλλαγή σε αυτά τα ποσοστά με πιθανότητα να φτάσουμε σε σημείο 

η συμβολή του προγράμματος να είναι πάνω από 70% με πιο άμεσα, ακριβή και αξιόπιστα 

αποτελέσματα, μονίμως ενήμερα και οδηγούμενα από το προφίλ της εκάστοτε 

επιχείρησης.   
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8 ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ Α: ΚΩΔΙΚΑΣ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΟΣ 

Για την υλοποίηση της διαδικτυακής εφαρμογή επιλέχθηκε η γλώσσα προγραμματισμού 

Python και η πλατφόρμα ανοιχτού λογισμικού Django. Το Django είναι ένα web application 

framework που ακολουθεί την αρχιτεκτονική model-view-controller (MVC). Βασικό 

χαρακτηριστικό αυτής της αρχιτεκτονικής είναι ότι διαχωρίζει τα δεδομένα του 

συστήματος (π.χ. αυτά που αποθηκεύονται στη βάση δεδομένων) και τη μορφή τους από 

την αλληλεπίδραση το χρήστη με αυτό. 

Στην MVC αρχιτεκτονική, το model αναφέρεται στα δεδομένα του συστήματος, το view 

αφορά στην αναπαράσταση των δεδομένων στο χρήστη και ο controller αποτελεί έναν 

διαμεσολαβητή που λαμβάνει την είσοδο του από το χρήση και φροντίζει να τη μετατρέψει 

σε εντολές του model ή του view. Το MVC framework Django απαρτίζεται από: 

 Έναν object-relational mapper που αντιστοιχίζει τα δεδομένα του μοντέλου, 

δοσμένα ως κλάσεις της Python, στους πίνακες μίας σχεσιακής βάσης δεδομένων 

(Model) 

 Ένα σύστημα επεξεργασίας αιτημάτων και δημιουργίας HTML σελίδων διαδικτύου 

(View) 

 Ένα σύστημα επεξεργασίας και ελέγχου διευθύνσεων διαδικτύου – URLs 

βασιζόμενου σε regular expressions  

Μερικά από τα πλεονεκτήματα της python και του Django είναι τα εξής: 

 Πρόκειται για ανοιχτό λογισμικό, η εγκατάσταση του οποίου δεν απαιτεί την 

εξασφάλιση αδειών χρήσης.  

 Διευκολύνουν την γρήγορη ανάπτυξη διαδικτυακών εφαρμογών που απαιτούν 

διασύνδεση και αποθήκευση δεδομένων σε σχεσιακή βάση δεδομένων. 

 Παρέχουν μία προαιρετική διεπαφή στον διαχειριστή του συστήματος με 

δυνατότητες δημιουργίας, τροποποίησης, διαγραφής και επισκόπησης των 

μοντέλων της βάσης δεδομένων. 

Στο συγκεκριμένο Παράρτημα παρουσιάζεται ο κώδικας υλοποίησης του εργαλείου 

υποστήριξης αποφάσεων. Ο κώδικας που θα επισυνάψουμε θα είναι ο βασικός κώδικας 

που συμπληρώθηκε στα ήδη έτοιμα συστήματα του Django, καθώς και τα πιο σημαντικά 

scripts για την επεξεργασία των αποτελεσμάτων. Αυτό το σύνολο των αρχείων αποτελεί το 

back-end τμήμα του συστήματος. 
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models.py 

# -*- coding: utf-8 -*- 
# models include the database tables 
from django.db import models 
from django.core.exceptions import ValidationError 
 
# database table for the whole Survey - Questionnaire 
class Survey(models.Model): 
 name = models.CharField(max_length=400) 
 description = models.TextField() 
 
 # human-readable representation 
 def __unicode__(self): 
  return (self.name) 
 
 def questions(self): 
  if self.pk: 
   return Question.objects.filter(survey=self.pk) 
  else: 
   return None 
 
class Category(models.Model): 
 name = models.CharField(max_length=400) 
 survey = models.ForeignKey(Survey) 
 
 def __unicode__(self): 
  return (self.name) 
 
def validate_list(value): 
 '''takes a text value and verifies that there are at least two commas ''' 
 values = value.split(',,') 
 if len(values) < 2: 
  raise ValidationError("The selected field requires an associated list of choices. 
Choices must contain more than one item.") 
 
class Question(models.Model): 
 TEXT = 'text' 
 RADIO = 'radio' 
 SELECT = 'select' 
 SELECT_MULTIPLE = 'select-multiple' 
 INTEGER = 'integer' 
 PASSWORD = 'password' 
 help = "0" # for the enumeration 
 
 QUESTION_TYPES = ( 
  (TEXT, 'text'), 
  (RADIO, 'radio'), 
  (SELECT, 'select'), 
  (SELECT_MULTIPLE, 'Select Multiple'), 
  (INTEGER, 'integer'), 
  (PASSWORD, 'password'), 
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 ) 
 
 text = models.TextField() 
 required = models.BooleanField() 
 category = models.ForeignKey(Category, blank=True, null=True,)  
 survey = models.ForeignKey(Survey) 
 question_type = models.CharField(max_length=200, choices=QUESTION_TYPES, 
default=TEXT) 
 # the choices field is only used if the question type  
 choices = models.TextField(blank=True, null=True, 
  help_text='if the question type is "radio," "select," or "select multiple" provide a two 
commas-separated list of options for this question (,,) .') 
 
 def save(self, *args, **kwargs): 
  if (self.question_type == Question.RADIO or self.question_type == Question.SELECT  
   or self.question_type == Question.SELECT_MULTIPLE): 
   validate_list(self.choices) 
  super(Question, self).save(*args, **kwargs) 
 
 def get_choices(self): 
  ''' parse the choices field and return a tuple formatted appropriately 
  for the 'choices' argument of a form widget.''' 
  choices = self.choices.split(',,') 
  choices_list = [] 
  help = "1" 
  for c in choices: 
   c = help + ". " + c 
   c = c.strip() 
   choices_list.append((c,c)) 
   help = str(int(help) + int(1)) 
  choices_tuple = tuple(choices_list) 
  return choices_tuple 
 
 def __unicode__(self): 
  return (self.text) 
 
class Response(models.Model): 
 # a response object is just a collection of questions and answers with a 
 # unique interview uuid 
 created = models.DateTimeField(auto_now_add=True) 
 updated = models.DateTimeField(auto_now=True) 
 # typical data from a questionnaire that are used from admin 
 interviewer = models.CharField("Interviewer",max_length=36,null=False) 
 interviewee = models.CharField("Interviewee",max_length=36,null=False) 
 survey = models.ForeignKey(Survey) 
 interview_uuid = models.CharField("Interview unique identifier", max_length=36, null=True) 
 
 def __unicode__(self): 
  return ("response %s" % self.interview_uuid) 
 
class AnswerBase(models.Model): 
 question = models.ForeignKey(Question) 
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 response = models.ForeignKey(Response) 
 created = models.DateTimeField(auto_now_add=True) 
 updated = models.DateTimeField(auto_now=True) 
 
# these type-specific answer models use a text field to allow for flexible 
# field sizes depending on the actual question this answer corresponds to. any 
# "required" attribute will be enforced by the form. 
class AnswerText(AnswerBase): 
 body = models.TextField(blank=True, null=True) 
 
class AnswerRadio(AnswerBase): 
 body = models.TextField(blank=True, null=True) 
 
class AnswerSelect(AnswerBase): 
 body = models.TextField(blank=True, null=True) 
 
class AnswerSelectMultiple(AnswerBase): 
 body = models.TextField(blank=True, null=True) 
 
class AnswerInteger(AnswerBase): 
 body = models.IntegerField(blank=True, null=True) 
 
# database table for business model innovations 
class BMIS(models.Model): 
 name = models.CharField(max_length=200) 
 description = models.TextField() 
 weights = models.TextField() 
  
 
 def __unicode__(self): 
  return (self.name) 
 
# database table for grand challenges 
class GC(models.Model): 
 name = models.CharField(max_length=200) 
 description = models.TextField() 
 
 def __unicode__(self): 
  return (self.name) 
 
# database table for industry types  
class Industry(models.Model): 
 name = models.CharField(max_length = 100) 
 description = models.TextField() 
 trends = models.TextField() 
  
 def __unicode__(self): 
  return (self.name)  
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views.py 

from django.shortcuts import render 
from django.http import HttpResponse, HttpResponseRedirect 
from django.shortcuts import render_to_response 
from django.template import RequestContext 
from django.core import urlresolvers 
from django.contrib import messages, auth 
from django.core.context_processors import csrf 
import datetime 
import settings 
import urls 
import subprocess 
import itertools 
 
from models import * 
from forms import ResponseForm 
 
# flag is the global variable for the survey's id 
# rec is the global variable for the reccomendation type survey 
# x is the global list for the evaluation values 
flag = 0 
rec = "" 
x = [] 
 
def Index(request): 
 if request.method == 'POST': 
  b = False 
  password = request.POST.get('passw','') 
  user_id = Response.objects.filter() 
  for i in user_id: 
   if i.interview_uuid == password: 
    b = True 
    break 
   else: 
    b = False 
  if (b == True): 
    
   return HttpResponseRedirect("/results/%s" % password) 
  else: 
   return render(request, 'index.html') 
 else:  
  return render(request, 'index.html') 
 
def SurveyDetail(request, id): 
 # move to the next survey 
 global flag 
 global rec 
 flag = id 
 password = "notvalidforsure" 
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 b = False 
 # password check 
 if (int(flag) == 1): 
  b = False 
  password = request.POST.get('password', '') 
  print password 
  recommend = request.POST.get('recommend','') 
  if (recommend == "first"): 
   rec = "5" 
  elif (recommend == "second"): 
   rec = "3" 
  elif (recommend == "third"): 
   rec = "4" 
  user_id = Response.objects.filter() 
  for i in user_id: 
   if i.interview_uuid == password: 
    b = True    
    break 
   else: 
    b = False 
   
 survey = Survey.objects.get(id=id) 
 category_items = Category.objects.filter(survey=survey) 
 categories = [c.name for c in category_items] 
 
 if request.method == 'POST' and b==False: 
  form = ResponseForm(request.POST,survey=survey,password=password) 
   
  if form.is_valid(): 
   response = form.save() 
    
   if (int(flag) == 1): 
    id_num = int(2) 
   elif (int(flag) == 2): 
    return HttpResponseRedirect("/digital_results/%s" % 
response.interview_uuid)  
   elif (int(flag) == 3): 
    return HttpResponseRedirect("/bmi_results/%s" % 
response.interview_uuid) 
   else: 
    return HttpResponseRedirect("/gc_results/%s" % 
response.interview_uuid) 
     
   return HttpResponseRedirect("/survey/%s" % id_num)  
   # cancelled confirmation to keep going with the survey 
   # return HttpResponseRedirect("/confirm/%s" % response.interview_uuid) 
 else: 
  form = ResponseForm(survey=survey,password = password) 
  print form 
  # TODO sort by category 
 if (int(flag) == 3): 
  return render(request, 'survey_bmi.html', {'response_form': form, 'survey': survey, 
'categories': categories}) 
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 elif (int(flag) == 4): 
  return render(request, 'survey_gc.html', {'response_form': form, 'survey': survey, 
'categories': categories}) 
 elif (int(flag) == 2): 
  return render(request, 'survey.html', {'response_form': form, 'survey': survey, 
'categories': categories}) 
 else: 
  return render(request, 'survey_intro.html', {'response_form': form, 'survey': survey, 
'categories': categories, 'truth':b, 'hi':password}) 
 
def Confirm(request, uuid): 
 email = settings.support_email 
 # id+1 to move to the next survey 
 id_num = int(flag) + int(1) 
 return render(request, 'confirm.html', {'uuid':uuid, "email": email,"id_": id_num}) 
 
def privacy(request): 
 return render(request, 'privacy.html') 
 
def digital_results(request, uuid): 
 user_id = uuid 
 pipe = subprocess.Popen(["python", "scripts/digital_script.py",user_id], 
stdout=subprocess.PIPE) 
 results = pipe.stdout.read() 
 helper = results.split() 
 print helper; 
 return render(request, 'digital_results.html', {'points':helper[0], 'consum_exp':helper[1], 
'leader':helper[2], 'culture':helper[3], 'execute':helper[4], 'technology':helper[5], 
'innovation':helper[6], 'rec':rec, 'user_id':user_id}) 
 
def bmi_results(request, uuid): 
 user_id = uuid 
 flag = [] 
 pipe = subprocess.Popen(["python", "scripts/bmi_script.py" ,user_id], 
stdout=subprocess.PIPE) 
 while True: 
  line = pipe.stdout.readline() 
  if line != '': 
  #the real code does filtering here 
   flag.append(line) 
  else: 
   break 
 y = flag[6].split() 
 return render(request, 'bmi_results.html', 
{'readiness':(round(float(flag[0]),2))*25,'title':flag[2],'description':flag[4], 'title2': flag[3], 
'description2': flag[5], 'readiness2': (round(float(flag[1]),2))*25, 'points':y[0], 'consum_exp':y[1], 
'leader':y[2], 'culture':y[3], 'execute':y[4], 'technology':y[5], 'innovation':y[6]}) 
 
def gc_results(request, uuid): 
 user_id = uuid 
 flag = [] 
 pipe = subprocess.Popen(["python", "scripts/gc_script.py" ,user_id], 
stdout=subprocess.PIPE) 
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 while True: 
  line = pipe.stdout.readline() 
  if line != '': 
  #the real code does filtering here 
   flag.append(line) 
  else: 
   break 
 x = len(flag) 
 print x 
 if x < 7: 
  y = flag[4].split() 
 else: 
  # need to pass both gcs 
  y = flag[8].split() 
 return render(request, 'gc_results.html', {'title':flag[0],'description':flag[1], 
'description1':flag[2], 'description2':flag[3], 'points':y[0], 'consum_exp':y[1], 'leader':y[2], 
'culture':y[3], 'execute':y[4], 'technology':y[5], 'innovation':y[6] }) 
 
def results(request,uuid): 
 user_id = uuid 
 flag = [] 
 resp = Response.objects.filter(interview_uuid = user_id) 
 resp = resp[2] 
 # ab is the answerbase of the user with user_id 
 ab = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp.pk)) 
 # count of records 
 count = ab.count() 
 if(count==5): 
  pipe = subprocess.Popen(["python", "scripts/gc_script.py" ,user_id], 
stdout=subprocess.PIPE) 
  while True: 
   line = pipe.stdout.readline() 
   if line != '': 
   #the real code does filtering here 
    flag.append(line) 
   else: 
    break 
  x = len(flag) 
  print x 
  if x < 7: 
   y = flag[4].split() 
  else: 
   # need to pass both gcs 
   y = flag[8].split() 
  return render(request, 'gc_results.html', {'title':flag[0],'description':flag[1], 
'description1':flag[2], 'description2':flag[3], 'points':y[0], 'consum_exp':y[1], 'leader':y[2], 
'culture':y[3], 'execute':y[4], 'technology':y[5], 'innovation':y[6] }) 
 else: 
  pipe = subprocess.Popen(["python", "scripts/bmi_script.py" ,user_id], 
stdout=subprocess.PIPE) 
 while True: 
  line = pipe.stdout.readline() 
  if line != '': 
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  #the real code does filtering here 
   flag.append(line) 
  else: 
   break 
 y = flag[6].split() 
 return render(request, 'bmi_results.html', 
{'readiness':(round(float(flag[0]),2))*25,'title':flag[2],'description':flag[4], 'title2': flag[3], 
'description2': flag[5], 'readiness2': 25*(round(float(flag[1]),2)), 'points':y[0], 'consum_exp':y[1], 
'leader':y[2], 'culture':y[3], 'execute':y[4], 'technology':y[5], 'innovation':y[6]}) 
 
def trend_results(request, uuid): 
 user_id = uuid 
 flag = [] 
 name = [] 
 percent = [] 
 pipe = subprocess.Popen(["python", "scripts/trend_script.py" ,user_id], 
stdout=subprocess.PIPE) 
 while True: 
  line = pipe.stdout.readline() 
  if line != '': 
  #the real code does filtering here 
   flag.append(line) 
  else: 
   break 
  
 print flag[1] 
 print flag[0] 
 z = flag[1].split(',,') 
 helper2 = z[0].split('[') 
 z[0] = helper2[1] 
  
 helper2 = z[int(z[0])].split(']') 
 z[int(z[0])] = helper2[0] 
  
 for i in range(1,int(z[0])+1): 
  z[i] = z[i].split(',') 
  helper2 = z[i][0].split('(') 
  q = helper2[1] 
  name.append(q) 
  helper2 = z[i][1].split(')') 
  p = helper2[0] 
  percent.append(p) 
 print name 
 print percent 
 y = flag[2].split() 
 return render(request, 'trend_results.html', {'title': flag[0],'count': z[0], 'name': name, 

'percent':percent, 'points':y[0], 'consum_exp':y[1], 'leader':y[2], 'culture':y[3], 'execute':y[4], 

'technology':y[5], 'innovation':y[6], 'readiness':25*round(float(y[7]),2)})   
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urls.py 

from django.conf.urls import patterns, include, url 
 
# Uncomment the next two lines to enable the admin: 
from django.contrib import admin 
import settings 
 
admin.autodiscover() 
Media_url = settings.MEDIA_URL.lstrip('/').rstrip('/') 
 
urlpatterns = patterns('', 
 # Examples: 
 url(r'^$', 'survey.views.Index', name='home'), 
 url(r'^survey/(?P<id>\d+)/$', 'survey.views.SurveyDetail', name='survey_detail'), 
 url(r'^confirm/(?P<uuid>\w+)/$', 'survey.views.Confirm', name='confirmation'), 
 url(r'^privacy/$', 'survey.views.privacy', name='privacy_statement'), 
 
    # for the scripts - results 
    url(r'^digital_results/(?P<uuid>\w+)/$', 'survey.views.digital_results', name='digitization'), 
    url(r'^bmi_results/(?P<uuid>\w+)/$', 'survey.views.bmi_results', name='bmis'), 
    url(r'^gc_results/(?P<uuid>\w+)/$', 'survey.views.gc_results', name='gcs'), 
    url(r'^results/(?P<uuid>\w+)/$', 'survey.views.results', name='results'), 
    url(r'^trend_results/(?P<uuid>\w+)/$', 'survey.views.trend_results', name='trends'), 
     
 # Uncomment the admin/doc line below to enable admin documentation: 
 url(r'^admin/doc/', include('django.contrib.admindocs.urls')), 
 
 # Uncomment the next line to enable the admin: 
 url(r'^admin/', include(admin.site.urls)), 
) 
 
# Media url hackery. le sigh.  
urlpatterns += patterns('', 
    (r'^%s/(?P<path>.*)$' % Media_url, 'django.views.static.serve', 
     { 'document_root': settings.MEDIA_ROOT, 'show_indexes':True }), 
) 
 

  

 

 

 

 

forms.py 

from django import forms 
from django.forms import models 
from survey.models import Question, Category, Survey, Response, AnswerText, AnswerRadio, 
AnswerSelect, AnswerInteger, AnswerSelectMultiple 
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from django.utils.safestring import mark_safe 
import uuid 
 
flag = 0  
user_id = 'random' 
 
# A form class describes how it works and appears 
class ResponseForm(models.ModelForm): 
 class Meta: 
  model = Response  
  fields = () 
     
 def __init__(self, *args, **kwargs): 
  global user_id 
  # expects a survey object to be passed in initially 
  password = kwargs.pop('password') 
  self.password = password 
  survey = kwargs.pop('survey') 
  self.survey = survey 
  super(ResponseForm, self).__init__(*args, **kwargs) 
   
  #self.uuid = random_uuid = uuid.uuid4().hex 
  self.uuid = self.password 
  print self.uuid 
   
  # add a field for each survey question, corresponding to the question 
  # type as appropriate. 
   
  data = kwargs.get('data') 
  
  for q in survey.questions(): 
   if q.question_type == Question.TEXT: 
    self.fields["question_%d" % q.pk] = forms.CharField(label=q.text,  
     widget=forms.Textarea, max_length = 20) 
   elif q.question_type == Question.RADIO: 
    question_choices = q.get_choices() 
    self.fields["question_%d" % q.pk] = forms.ChoiceField(label=q.text,  
     widget=forms.RadioSelect(), choices = question_choices) 
   elif q.question_type == Question.SELECT: 
    question_choices = q.get_choices() 
    # add an empty option at the top so that the user has to 
    # explicitly select one of the options 
    question_choices = tuple([('', '-------------')]) + question_choices 
    self.fields["question_%d" % q.pk] = forms.ChoiceField(label=q.text,  
     widget=forms.Select, choices = question_choices) 
   elif q.question_type == Question.SELECT_MULTIPLE: 
    question_choices = q.get_choices() 
    self.fields["question_%d" % q.pk] = 
forms.MultipleChoiceField(label=q.text,  
     widget=forms.CheckboxSelectMultiple, choices = 
question_choices) 
   elif q.question_type == Question.INTEGER: 
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    self.fields["question_%d" % q.pk] = forms.IntegerField(label=q.text) 
    
    
   # if the field is required, give it a corresponding css class. 
   if q.required: 
    self.fields["question_%d" % q.pk].required = True 
    self.fields["question_%d" % q.pk].widget.attrs["class"] = "required" 
   else: 
    self.fields["question_%d" % q.pk].required = False 
    
     
   # add the category as a css class, and add it as a data attribute 
   # as well (this is used in the template to allow sorting the 
   # questions by category) 
   if q.category: 
    classes = self.fields["question_%d" % q.pk].widget.attrs.get("class") 
    if classes: 
     self.fields["question_%d" % q.pk].widget.attrs["class"] = 
classes + ("cat_%s" % q.category.name) 
    else: 
     self.fields["question_%d" % q.pk].widget.attrs["class"] = 
("cat_%s" % q.category.name) 
    self.fields["question_%d" % q.pk].widget.attrs["category"] = 
q.category.name 
 
 
   # initialize the form field with values from a POST request, if any. 
   if data: 
    self.fields["question_%d" % q.pk].initial = data.get('question_%d' % 
q.pk) 
 
 def save(self, commit=True): 
  global user_id 
  # save the response object 
  response = super(ResponseForm, self).save(commit=False) 
  response.survey = self.survey 
  #response.interview_uuid = self.uuid 
  response.interview_uuid = self.uuid 
  response.save() 
 
  # create an answer object for each question and associate it with this 
  # response. 
  for field_name, field_value in self.cleaned_data.iteritems(): 
   if field_name.startswith("question_"): 
    # warning: this way of extracting the id is very fragile and 
    # entirely dependent on the way the question_id is encoded in the 
    # field name in the __init__ method of this form class. 
    q_id = int(field_name.split("_")[1]) 
    q = Question.objects.get(pk=q_id) 
     
    if q.question_type == Question.TEXT: 
     global flag 
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     if self.uuid <> "" and self.uuid <> "random" and self.uuid <> 
"notvalidforsure" : 
       a = AnswerText(question = q) 
       a.body = self.uuid 
       user_id = a.body 
    elif q.question_type == Question.RADIO: 
     a = AnswerRadio(question = q) 
     a.body = field_value 
    elif q.question_type == Question.SELECT: 
     a = AnswerSelect(question = q)  
     a.body = field_value 
    elif q.question_type == Question.SELECT_MULTIPLE: 
     a = AnswerSelectMultiple(question = q)  
     a.body = field_value 
    elif q.question_type == Question.INTEGER:  
     a = AnswerInteger(question = q)  
     a.body = field_value  
     
    # we keep the answer of this question because it will help us extract 
the results 
    a.response = response 
    a.save() 
  # save the user_id the user wants 
  print user_id 
  response.interview_uuid = user_id 
  response.save() 
  return response   
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admin.py  

from survey.models import Question, Category, Survey, Response, AnswerText, AnswerRadio, 
AnswerSelect, AnswerInteger, AnswerSelectMultiple, BMIS, GC, Industry 
from django.contrib import admin 
from django.contrib.auth.admin import UserAdmin 
from django.contrib.auth.models import User 
 
 
class QuestionInline(admin.TabularInline): 
 model = Question 
 ordering = ('category',) 
 extra = 0 
  
 
class CategoryInline(admin.TabularInline): 
 model = Category 
 extra = 0 
 
class SurveyAdmin(admin.ModelAdmin): 
 inlines = [CategoryInline, QuestionInline] 
 list_display = ('name','description') 
 list_filter = ('name','description') 
 
class AnswerBaseInline(admin.StackedInline): 
 fields = ('question', 'body') 
 readonly_fields = ('question',) 
 extra = 0 
 
class AnswerTextInline(AnswerBaseInline): 
 model= AnswerText   
 
class AnswerRadioInline(AnswerBaseInline): 
 model= AnswerRadio  
 
class AnswerSelectInline(AnswerBaseInline): 
 model= AnswerSelect  
 
class AnswerSelectMultipleInline(AnswerBaseInline): 
 model= AnswerSelectMultiple 
 
class AnswerIntegerInline(AnswerBaseInline): 
 model= AnswerInteger  
 
class ResponseAdmin(admin.ModelAdmin): 
 list_display = ('interview_uuid', 'created')  
 inlines = [AnswerTextInline, AnswerRadioInline, AnswerSelectInline, 
AnswerSelectMultipleInline, AnswerIntegerInline] 
 # specifies the order as well as which fields to act on  
 readonly_fields = ('survey', 'created', 'updated', 'interview_uuid') 
 list_filter = ('interview_uuid','created') 
 #action = [merge] 
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class BMIAdmin(admin.ModelAdmin): 
 list_display = ('name','description') 
  
class GCAdmin(admin.ModelAdmin): 
 list_display = ('name','description') 
  
class IndustryAdmin(admin.ModelAdmin): 
 list_display = ('name','description') 
  
admin.site.register(BMIS, BMIAdmin) 
 
admin.site.register(GC, GCAdmin) 
 
admin.site.register(Industry, IndustryAdmin) 
 
admin.site.register(Survey, SurveyAdmin) 
 
admin.site.register(Response, ResponseAdmin) 
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digital_script.py 

#!/usr/bin/env python 
# -*- coding: UTF-8 -*- 
import sys 
sys.path.append("C:\\python_projects\\venv\\mysite\\apps\\django-survey") 
import os 
os.environ.setdefault("DJANGO_SETTINGS_MODULE","survey.settings") 
#from django.core.management.base import NoArgsCommand 
#from django.conf import settings 
from django.core.management import setup_environ 
from survey import settings 
from survey.models import * 
from survey import forms 
setup_environ(settings) 
 
user_id = sys.argv[1] 
# user_id is the id to find the user's Response 
# we take as an uuid the last id that is saved (this has to change) 
#user_id = Response.objects.filter().order_by('-created')[0].interview_uuid 
flag = [] 
new = [] 
points = float(0) 
helper = 0 
flag2 = 0 
# the 5 axis 
consum_exp = float(0) 
leader = float(0) 
culture = float(0) 
execute = float(0) 
technology = float(0) 
innovation = float(0) 
 
# resp is the response of the user with user_id 
resp = Response.objects.filter(interview_uuid = user_id) 
resp = resp[1] 
# ab is the answerbase of the user with user_id 
 
ab = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp.pk)) 
# count of records 
count = ab.count() 
#print count 
# We need to seperate eash answer 
 
for i in range(0,count): 
     
    # we should find first the type of the choices to choose the appropriate class 
    q_type = Question.objects.get(text = ab[i].question).question_type 
    # that is how we find the answer 
    # flag had the safe copy of the answer 
    if q_type == "text": 
        flag.append(AnswerText.objects.get(pk=ab[i].pk)) 
    elif q_type == "radio": 
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        flag.append(AnswerRadio.objects.get(pk=ab[i].pk)) 
    elif q_type == "select": 
        flag.append(AnswerSelect.objects.get(pk=ab[i].pk)) 
    elif q_type == "select-multiple": 
        flag.append(AnswerSelectMultiple.objects.get(pk=ab[i].pk)) 
    else: 
        flag.append(AnswerInteger.objects.get(pk=ab[i].pk)) 
            
    # print "the answer is: " + flag[i].body 
    # count points from the answers given 
    if flag[i].body.startswith("1"): 
        points = points + 3.6 
        flag2 = 3.6 
    elif flag[i].body.startswith("2"): 
        points = points + 2.8 
        flag2 = 2.8 
    elif flag[i].body.startswith("3"): 
        points = points + 1.6 
        flag2 = 1.6 
    else: 
        points = points + 0.8 
        flag2 = 0.8 
     
    helper = Question.objects.get(text = ab[i].question).pk 
   
    if(helper <= 10): 
        leader = leader + flag2 
    elif(helper <= 14): 
        consum_exp = consum_exp + flag2 
    elif(helper <= 19): 
        execute = execute + flag2 
    elif(helper <= 23): 
        culture = culture + flag2 
    else: 
        technology = technology + flag2     
      
    # count innovation level 
    if (helper == 6 or helper == 10 or helper == 15 or 
        helper == 17 or helper == 19 or helper == 20 or helper == 23): 
        innovation = innovation + flag2 
            
else: 
    points = points / float(26) 
    consum_exp = consum_exp / float(4) 
    leader =  leader / float(5) 
    culture = culture / float (4) 
    execute = execute / float(5) 
    technology = technology/ float(8) 
    innovation = innovation / float(7) 
    print points, consum_exp, leader, culture, execute, technology, innovation 
      
# inside flag there is a list of all the answers the specific user gave 
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bmi_script.py 

#!/usr/bin/env python 
# -*- coding: utf-8 -*- 
from django.utils.encoding import smart_str, smart_unicode 
import sys 
sys.path.append("C:\\python_projects\\venv\\mysite\\apps\\django-survey") 
sys.getfilesystemencoding() 
import os 
os.environ.setdefault("DJANGO_SETTINGS_MODULE","survey.settings") 
from django.core.management import setup_environ 
from survey import settings 
from survey import forms 
from survey.models import * 
setup_environ(settings) 
 
# Εικόνα which bmi is finally picked 
user_id = sys.argv[1] 
# resp is the response of the user with user_id 
resp = Response.objects.filter(interview_uuid = user_id) 
resp = resp[2] 
# ab is the answerbase of the user with user_id 
ab = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp.pk)) 
# count of records 
count = ab.count() 
# put the answer inside a list 
child = [] 
for i in range(0,count): 
    child.append(AnswerRadio.objects.get(pk=ab[i].pk)) 
     
# the order of the answers inside child list is the same 
# as our answers are saved in our django database 
# order = 5, 4, 1, 0, 3, 2, 7, 6, 8, 9, 10, 11 
if (child[5].body.startswith("1")): 
    if (child[4].body.startswith("1")): 
        if (child[2].body.startswith("1")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=2) 
            flag2 = 2 
        elif (child[2].body.startswith("2")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=20) 
            flag2 = 20 
        elif (child[2].body.startswith("3")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=14) 
            flag2 = 14 
    elif (child[4].body.startswith("2")): 
        if (child[7].body.startswith("1")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=1) 
            flag2 = 1 
        elif (child[7].body.startswith("2")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=4) 
            flag2 = 4 
    elif (child[4].body.startswith("3")): 
        if (child[6].body.startswith("1")): 
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            bmi = BMIS.objects.get(pk=10) 
            flag2 = 10 
        elif (child[6].body.startswith("2")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=9) 
            flag2 = 9 
        elif (child[6].body.startswith("3")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=5) 
            flag2 = 5 
        elif (child[6].body.startswith("4")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=13) 
            flag2 = 13 
    elif (child[4].body.startswith("4")): 
        if (child[8].body.startswith("1")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=3) 
            flag2 = 3 
        elif (child[8].body.startswith("2")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=12) 
            flag2 = 12 
elif (child[5].body.startswith("2")): 
    if (child[1].body.startswith("1")): 
        if (child[9].body.startswith("1")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=5) 
            flag2 = 5 
        elif (child[9].body.startswith("2")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=13) 
            flag2 = 13 
        elif (child[9].body.startswith("3")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=10) 
            flag2 = 10 
    elif (child[1].body.startswith("2")): 
           bmi = BMIS.objects.get(pk=15) 
           flag2 = 15 
    elif (child[1].body.startswith("3")): 
        if (child[10].body.startswith("1")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=18) 
            flag2 = 18 
        elif (child[10].body.startswith("2")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=6) 
            flag2 = 6 
        elif (child[10].body.startswith("3")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=3) 
            flag2 = 3 
        elif (child[10].body.startswith("4")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=1) 
            flag2 = 1 
elif (child[5].body.startswith("3")): 
    if (child[0].body.startswith("1")): 
        if (child[11].body.startswith("1")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=2) 
            flag2 = 2 
        elif (child[11].body.startswith("2")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=7) 
            flag2 = 7 
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        elif (child[11].body.startswith("3")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=3) 
            flag2 = 3 
        elif (child[11].body.startswith("4")): 
            bmi = BMIS.objects.get(pk=14) 
            flag2 = 14 
    elif (child[0].body.startswith("2")): 
        bmi = BMIS.objects.get(pk=16) 
        flag2 = 16 
elif (child[5].body.startswith("4")): 
    if (child[3].body.startswith("1")): 
        bmi = BMIS.objects.get(pk=17) 
        flag2 = 17 
    elif (child[3].body.startswith("2")): 
        bmi = BMIS.objects.get(pk=8) 
        flag2 = 8 
    elif (child[3].body.startswith("3")): 
        bmi = BMIS.objects.get(pk=19) 
        flag2 = 19 
 
 
# calculation of readiness 
summ = float(0) 
sumw = float(0) 
x = float(0) 
points = float(0) 
leader = float(0) 
consum_exp = float(0) 
technology = float(0) 
execute = float(0) 
culture = float(0) 
innovation = float(0) 
 
resp2 = Response.objects.filter(interview_uuid = user_id) 
# what industry is the enterprise in? 
resp3 = resp2[0] 
# ab is the answerbase of the user with user_id 
ab3 = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp3.pk)) 
# take the answer where the industry is chosen 
choise = AnswerSelect.objects.get(pk=ab3[1].pk) 
# take the answer of the enterprise' size 
size = AnswerSelect.objects.get(pk=ab3[0].pk) 
 
 
resp2 = resp2[1] 
ab2 = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp2.pk)) 
count2 = ab2.count() 
 
indus = bmi.weights.split(',,,') 
# ind1 has the weigths for the questions and ind2 has the weights for the industries 
ind1 = indus[0] 
ind2 = indus[1] 
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wghts = ind1.split(',') 
helper2 = wghts[0].split('[') 
wghts[0] = helper2[1] 
helper2 = wghts[25].split(']') 
wghts[25] = helper2[0] 
 
wgind = ind2.split(',') 
helper2 = wgind[0].split('[') 
wgind[0] = helper2[1] 
helper2 = wgind[10].split(']') 
wgind[10] = helper2[0] 
flag3 = bmi 
     
for j in range(0,count2): 
    helper = Question.objects.get(text = ab2[j].question).pk 
    sumw = sumw + float(wghts[helper-6]) 
    if (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("1")): 
        summ = summ + 3.6* float(wghts[helper-6]) 
        points += 3.6 
        x = 3.6 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("2")): 
        summ = summ + 2.8* float(wghts[helper-6]) 
        points += 2.8 
        x = 2.8 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("3")): 
        summ = summ + 1.6* float(wghts[helper-6]) 
        points += 1.6 
        x = 1.6 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("4")): 
        summ = summ + 0.8* float(wghts[helper-6]) 
        points += 0.8 
        x = 0.8 
             
    if(helper <= 10): 
        leader = leader + x 
    elif(helper <= 14): 
        consum_exp = consum_exp + x 
    elif(helper <= 19): 
        execute = execute + x 
    elif(helper <= 23): 
        culture = culture + x 
    else: 
        technology = technology + x     
      
    # count innovation level 
    if (helper == 6 or helper == 10 or helper == 15 or 
    helper == 17 or helper == 19 or helper == 20 or helper == 23): 
        innovation = innovation + x 
         
 
flag = float(summ/sumw) 
if choise.body.startswith("1"): 
    flag = flag*float(wgind[0])  
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elif choise.body.startswith("2"): 
    flag = flag*float(wgind[1])  
elif choise.body.startswith("3"): 
    flag = flag*float(wgind[2])  
elif choise.body.startswith("4"): 
    flag = flag*float(wgind[3])  
elif choise.body.startswith("5"): 
    flag = flag*float(wgind[4])  
elif choise.body.startswith("6"): 
    flag = flag*float(wgind[5])  
elif choise.body.startswith("7"): 
    flag = flag*float(wgind[6])  
elif choise.body.startswith("8"): 
    flag = flag*float(wgind[7])  
elif choise.body.startswith("9"): 
    flag = flag*float(wgind[8])  
elif choise.body.startswith("10"): 
    flag = flag*float(wgind[9])  
elif choise.body.startswith("11"): 
    flag = flag*float(wgind[10])  
elif choise.body.startswith("12"): 
    flag = flag 
     
if (flag2 == 16 or flag2 == 19): 
    if (size.body.startswith("1")): 
        flag = flag * 0.6 
    elif (size.body.startswith("2")): 
        flag = flag * 0.8 
    elif (size.body.startswith("3")): 
        flag = flag 
    elif (size.body.startswith("4")): 
        flag = flag * 1.02 
    elif (size.body.startswith("5")): 
        flag = flag * 1.08 
    elif (size.body.startswith("6")): 
        flag = flag * 1.1 
    elif (size.body.startswith("7")): 
        flag = flag * 1.15 
else: 
    if (size.body.startswith("1")): 
        flag = flag * 1.1 
    elif (size.body.startswith("2")): 
        flag = flag * 1.08 
    elif (size.body.startswith("3")): 
        flag = flag * 1.04 
    elif (size.body.startswith("4")): 
        flag = flag * 1.02 
    elif (size.body.startswith("5")): 
        flag = flag  
    elif (size.body.startswith("6")): 
        flag = flag * 0.9 
    elif (size.body.startswith("7")): 
        flag = flag * 0.7 
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if flag>4: 
    print 3.80 
else: 
    print flag 
 
readiness = [] 
# loop to calculate the readiness of the all bmis based on weights 
for k in range(1,21): 
    bmiss = BMIS.objects.get(pk=int(k)) 
     
    indus = bmiss.weights.split(',,,') 
    # ind1 has the weigths for the questions and ind2 has the weights for the industries 
    ind1 = indus[0] 
    ind2 = indus[1] 
     
    wghts = ind1.split(',') 
    helper2 = wghts[0].split('[') 
    wghts[0] = helper2[1] 
    helper2 = wghts[25].split(']') 
    wghts[25] = helper2[0] 
     
    wgind = ind2.split(',') 
    helper2 = wgind[0].split('[') 
    wgind[0] = helper2[1] 
    helper2 = wgind[10].split(']') 
    wgind[10] = helper2[0] 
     
    for j in range(0,count2): 
        helper = Question.objects.get(text = ab2[j].question).pk 
         
        sumw = sumw + float(wghts[helper-6]) 
        if (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("1")): 
            summ = summ + 3.6* float(wghts[helper-6])   
        elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("2")): 
            summ = summ + 2.8* float(wghts[helper-6]) 
        elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("3")): 
            summ = summ + 1.6* float(wghts[helper-6]) 
        elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("4")): 
            summ = summ + 0.8* float(wghts[helper-6]) 
          
 
    res = float(summ/sumw) 
     
    if choise.body.startswith("1"): 
        res = res*float(wgind[0])  
    elif choise.body.startswith("2"): 
        res = res*float(wgind[1])  
    elif choise.body.startswith("3"): 
        res = res*float(wgind[2])  
    elif choise.body.startswith("4"): 
        res = res*float(wgind[3])  
    elif choise.body.startswith("5"): 
        res = res*float(wgind[4])  
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    elif choise.body.startswith("6"): 
        res = res*float(wgind[5])  
    elif choise.body.startswith("7"): 
        res = res*float(wgind[6])  
    elif choise.body.startswith("8"): 
        res = res*float(wgind[7])  
    elif choise.body.startswith("9"): 
        res = res*float(wgind[8])  
    elif choise.body.startswith("10"): 
        res = res*float(wgind[9])  
    elif choise.body.startswith("11"): 
        res = res*float(wgind[10])  
    elif choise.body.startswith("12"): 
        res = res 
         
    if (k == 16 or k == 19): 
        if (size.body.startswith("1")): 
            res = res * 0.6 
        elif (size.body.startswith("2")): 
            res = res * 0.8 
        elif (size.body.startswith("3")): 
            res = res 
        elif (size.body.startswith("4")): 
            res =res * 1.02 
        elif (size.body.startswith("5")): 
            res = res * 1.08 
        elif (size.body.startswith("6")): 
            res = res * 1.1 
        elif (size.body.startswith("7")): 
            res = res * 1.15 
    else: 
        if (size.body.startswith("1")): 
            res = res * 1.1 
        elif (size.body.startswith("2")): 
            res = res * 1.08 
        elif (size.body.startswith("3")): 
            res = res * 1.04 
        elif (size.body.startswith("4")): 
            res = res * 1.02 
        elif (size.body.startswith("5")): 
            res = res  
        elif (size.body.startswith("6")): 
            res = res * 0.9 
        elif (size.body.startswith("7")): 
            res = res * 0.7 
    # the final readiness value for every bmi - list 
    if (flag < res): 
        flag = res 
        flag2 = k 
        flag3 = bmiss  
    # readiness.append(float(summ/sumw)) 
     
if flag > 4: 
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    print 3.80 
else: 
    print flag 
print smart_str(bmi.name) 
print smart_str(flag3.name) 
print smart_str(bmi.description) 
print smart_str(flag3.description) 
points = points / float(26) 
consum_exp = consum_exp / float(4) 
leader =  leader / float(5) 
culture = culture / float (4) 
execute = execute / float(5) 
technology = technology/ float(8) 
innovation = innovation / float(7) 
print points, consum_exp, leader, culture, execute, technology, innovation 
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gc_script.py 

#!/usr/bin/env python 
# -*- coding: utf-8 -*- 
from django.utils.encoding import smart_str, smart_unicode 
import sys 
sys.path.append("C:\\python_projects\\venv\\mysite\\apps\\django-survey") 
sys.getfilesystemencoding() 
import os 
os.environ.setdefault("DJANGO_SETTINGS_MODULE","survey.settings") 
from django.core.management import setup_environ 
from survey import settings 
from survey import forms 
from survey.models import * 
setup_environ(settings) 
 
# Εικόνα which gc is finally picked 
user_id = sys.argv[1] 
# resp is the response of the user with user_id 
resp = Response.objects.filter(interview_uuid = user_id) 
resp = resp[2] 
# ab is the answerbase of the user with user_id 
ab = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp.pk)) 
# count of records 
count = ab.count() 
# put the answer inside a list 
child = [] 
for i in range(0,count): 
    child.append(AnswerRadio.objects.get(pk=ab[i].pk)) 
 
sum1 = float(0) 
sum2 = float(0) 
sum3 = float(0) 
sum4 = float(0) 
x = float(0) 
points = float(0) 
leader = float(0) 
consum_exp = float(0) 
technology = float(0) 
execute = float(0) 
culture = float(0) 
innovation = float(0) 
 
 
for j in range(0,count):     
    if child[j].body.startswith("1"): 
        sum1 += 1 
    elif child[j].body.startswith("2"): 
        sum2 += 1 
    elif child[j].body.startswith("3"): 
        sum3 += 1 
    elif child[j].body.startswith("4"): 
        sum4 += 1 
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summ = sum1+sum2+sum3+sum4     
sum1 = sum1 / summ 
sum2 = sum2 / summ 
sum3 = sum3 / summ 
sum4 = sum4 / summ 
 
listt = [] 
listt.append((sum1,1)) 
listt.append((sum2,2)) 
listt.append((sum3,3)) 
listt.append((sum4,4)) 
listt = sorted(listt,reverse=True) 
 
 
resp2 = Response.objects.filter(interview_uuid = user_id) 
resp2 = resp2[1] 
ab2 = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp2.pk)) 
count2 = ab2.count() 
     
for j in range(0,count2): 
    helper = Question.objects.get(text = ab2[j].question).pk 
 
    if (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("1")): 
        points += 3.6 
        x = 3.6 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("2")): 
        points += 2.8 
        x = 2.8 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("3")): 
        points += 1.6 
        x = 1.6 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("4")): 
        points += 0.8 
        x = 0.8 
             
    if(helper <= 10): 
        leader = leader + x 
    elif(helper <= 14): 
        consum_exp = consum_exp + x 
    elif(helper <= 19): 
        execute = execute + x 
    elif(helper <= 23): 
        culture = culture + x 
    else: 
        technology = technology + x     
      
    # count innovation level 
    if (helper == 6 or helper == 10 or helper == 15 or 
    helper == 17 or helper == 19 or helper == 20 or helper == 23): 
        innovation = innovation + x 
 
if (listt[0][0] == listt[1][0]): 
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    gc = GC.objects.get(pk=listt[0][1]) 
    print smart_str(gc.name) 
    print smart_str(gc.description) 
    gc = GC.objects.get(pk=listt[1][1]) 
    print smart_str(gc.name) 
    print smart_str(gc.description) 
else: 
    gc = GC.objects.get(pk=listt[0][1]) 
    print smart_str(gc.name) 
    print smart_str(gc.description) 
 
points = points / float(26) 
consum_exp = consum_exp / float(4) 
leader =  leader / float(5) 
culture = culture / float (4) 
execute = execute / float(5) 
technology = technology/ float(8) 
innovation = innovation / float(7) 
print points, consum_exp, leader, culture, execute, technology, innovation 

  

  



 

183 

trend_script.py 

#!/usr/bin/env python 
# -*- coding: utf-8 -*- 
from django.utils.encoding import smart_str, smart_unicode 
import sys 
sys.path.append("C:\\python_projects\\venv\\mysite\\apps\\django-survey") 
sys.getfilesystemencoding() 
import os 
os.environ.setdefault("DJANGO_SETTINGS_MODULE","survey.settings") 
from django.core.management import setup_environ 
from survey import settings 
from survey import forms 
from survey.models import * 
setup_environ(settings) 
 
# Figure which gc is finally picked 
user_id = sys.argv[1] 
# resp is the response of the user with user_id 
resp = Response.objects.filter(interview_uuid = user_id) 
resp = resp[0] 
# ab is the answerbase of the user with user_id 
ab = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp.pk)) 
 
# take the question where the industry is chosen 
choise = AnswerSelect.objects.get(pk=ab[1].pk) 
# put the answer inside a list 
educ = AnswerSelect.objects.get(pk=ab[3].pk) 
ed = float(0) 
 
if educ.body.startswith("1"): 
    ed = 1 
elif educ.body.startswith("2"): 
    ed = 1.75 
elif educ.body.startswith("3"): 
    ed = 2.50 
elif educ.body.startswith("4"): 
    ed = 3.27 
elif educ.body.startswith("5"): 
    ed = 4 
     
x = float(0) 
points = float(0) 
leader = float(0) 
consum_exp = float(0) 
technology = float(0) 
execute = float(0) 
culture = float(0) 
innovation = float(0) 
 
#print smart_str(choise.body) 
choise = choise.body.split('.') 
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# find user's industry sector 
industry = smart_str(choise[1]) 
industry = industry[1:] 
print smart_str(industry) 
ind = Industry.objects.get(name = industry) 
percents = smart_str(ind.trends) 
print percents 
 
resp2 = Response.objects.filter(interview_uuid = user_id) 
resp2 = resp2[1] 
ab2 = AnswerBase.objects.filter(response = Response(pk = resp2.pk)) 
count2 = ab2.count() 
     
for j in range(0,count2): 
    helper = Question.objects.get(text = ab2[j].question).pk 
 
    if (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("1")): 
        points += 3.6 
        x = 3.6 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("2")): 
        points += 2.8 
        x = 2.8 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("3")): 
        points += 1.6 
        x = 1.6 
    elif (AnswerRadio.objects.get(pk=ab2[j].pk).body.startswith("4")): 
        points += 0.8 
        x = 0.8 
             
    if(helper <= 10): 
        leader = leader + x 
    elif(helper <= 14): 
        consum_exp = consum_exp + x 
    elif(helper <= 19): 
        execute = execute + x 
    elif(helper <= 23): 
        culture = culture + x 
    else: 
        technology = technology + x     
      
    # count innovation level 
    if (helper == 6 or helper == 10 or helper == 15 or 
    helper == 17 or helper == 19 or helper == 20 or helper == 23): 
        innovation = innovation + x 
points = points / float(26) 
consum_exp = consum_exp / float(4) 
leader =  leader / float(5) 
culture = culture / float (4) 
execute = execute / float(5) 
technology = technology/ float(8) 
innovation = innovation / float(7) 
readiness = (1.6*technology + 1.3*consum_exp + 1.1*ed)/float(4) 
print points, consum_exp, leader, culture, execute, technology, innovation, readiness 
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Το τελικό κομμάτι κώδικα που χρειάζεται να επισυνάψουμε αφορά το front-end του 

συστήματος, δηλαδή τη διεπαφή με τον χρήστη. Επειδή μιλάμε για πάνω από 2000 γραμμές 

κώδικα σε front-end επίπεδο, θα αναφέρουμε μόνο την html μορφή του ερωτηματολογίου, 

μιας και είναι αυτή που αφορά το κύριο κομμάτι του front-end αλλά θα μας δώσει και μια 

ιδέα για το πω γράφουμε html κώδικα σε μια πλατφόρμα Django. Δε θα ασχοληθούμε 

περεταίρω με το front-end επίπεδο.  

 

survey.html 

{% extends 'base.html' %} 
{% load survey_extras %} 
 
{% block body %} 
<link href="/Media/css/main.css" rel="stylesheet"> 
<h1>{{survey.name|title}}</h1> 
<div class="survey-description"> 
 {{survey.description|safe}} 
</div> 
 
 
<div class ="stable"> 
 <h3>Πρόοδος</h3> 
 <h4>Ο αριθμός επί τοις % αναπαριστά το ποσοστό που έχετε συμπληρώσει από όλο το 
ερωτηματολόγιο για την αξιολόγηση και τον εντοπισμό των στόχων σας.</h4> 
 <div style="height: auto; width: 500px;"> 
  <div class="col1"> 
   <div class="progress1 progress-striped active"> 
    <div class="progress-bar1"  role="progressbar" aria-valuenow="75" 
aria-valuemin="0" aria-valuemax="100" style="width: 12%"> 
     <span class="sr-only" value = "somethin">12%</span> 
    </div> 
   </div> 
  </div> 
 </div>  
</div> 
 
<div> 
 <form action="/survey/{{survey.id}}/" method="post">{% csrf_token %} 
  
  <ol class="survey-questions"> 
  {% for category in categories %} 
   <h3 class="collapsible">{{category|title}}<span></span></h3> 
   <div class="category-container"> 
   {% for field in response_form %} 
    {% if field.field.widget.attrs.category == category %} 
     <li class="q-item" value="{% counter %}"> 
     {% if field.field.required %}  
     <div class="field-wrapper">  
      {{ field.errors }} 
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      <label class="label-inline">{{ field.label }}</label> 
     {% else %}  
     <div class="field-wrapper">  
      {{ field.errors }} 
      <label class="label-inline">{{ field.label }}</label> 
     {% endif %} 
      <span class="form-help-text">{{ 
field.help_text}}</span> 
      <div class="form-field-body"> 
       {{ field }} 
      </div> 
     </div> 
     </li> 
    {% endif %} 
   {% endfor %} 
   </div> 
  {% endfor %} 
  </ol> 
 
  <div class="submit-button"><input type="submit" value="Υποβολή 
Απαντήσεων"></div> 
 </form> 
 
</div> 
 
{% endblock %} 
 

 

Αυτό που θα σημειώσουμε εδώ είναι η παρεμβολή κομματιών python μέσα στον html 

κώδικα. Μέσα στον κώδικα – πρότυπο (template) παρατηρούμε δύο είδη παρεμβολών: 

 Ετικέτες (tags) που έχουν τη μορφή {% %} και καθορίζουν τη λογική του προτύπου 

 Μεταβλητές (variables) που έχουν τη μορφή {{ }} και αντικαθίστανται με τιμές όταν 

το πρότυπο αξιολογείται κατά το τρέξιμο του κώδικα 

Έτσι, από τη στιγμή που με τη βοήθεια των μοντέλων και το φορμών (models.py & 

forms.py) έχουμε ορίσει ακριβώς το ερωτηματολόγιο και την μορφή αναπαράστασης του, 

το μόνο που μένει είναι να παρεμβάλουμε κομμάτια python με τις παραπάνω δύο μορφές 

ώστε κατά την απόδοση (rendering) να εμφανιστούν καλά ορισμένα κομμάτια html που 

απευθύνονται στην δημιουργία μιας φόρμας. 
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9 ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ Β: ΕΓΧΕΙΡΙΔΙΟ ΧΡΗΣΗΣ ΕΦΑΡΜΟΓΗΣ 

9.1 ΓΕΝΙΚΑ 

Το εργαλείο υποστήριξης αποφάσεων που σχεδιάστηκε και αναπτύχθηκε στα πλαίσια της 

παρούσα διπλωματικής εργασίας, απευθύνεται σε όλες τις επιχειρήσεις που επιθυμούν να 

αξιολογήσουν την ψηφιακή τους ωριμότητα, το επίπεδο καινοτομίας τους και την τεχνική 

ετοιμότητα τους ως προς την ψηφιακή εποχή. Οι επιχειρήσεις είναι σε θέση να επιλέξουν 

για ποιον τομέα, που θα τις βοηθήσει να αναπτυχθούν, θέλουν να ενημερωθούν ύστερα 

από την αξιολόγηση. 

Στη συνέχεια ακολουθεί ένας αναλυτικό οδηγός χρήσης της ολοκληρωμένης ιστοσελίδας, 

παρουσιάζοντας τις επιλογές και δυνατότητες που έχει ο χρήστης στη διάθεση του. 
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9.2 ΕΙΣΟΔΟΣ ΣΤΟ ΕΡΓΑΛΕΙΟ ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗΣ ΑΠΟΦΑΣΕΩΝ – ΑΡΧΙΚΗ ΣΕΛΙΔΑ 

Πληκτρολογώντας το URL της ιστοσελίδας μας (http://127.0.0.1:8000/ δοσμένο από τον 

server του Django), οδηγούμαστε στην αρχική σελίδα του προγράμματος που είναι η Οθόνη 

1. 

Έχουμε δημιουργήσει έτσι το σύστημα που ο χρήστης δεν χρειάζεται να δημιουργήσει 

λογαριασμό προκειμένου να συμπληρώσει το ερωτηματολόγιο που ακολουθεί. Αυτό 

συμβαίνει επειδή θέλουμε ένα πρόγραμμα ανοιχτό σε κάθε επιχείρηση ή ιδιώτη που θέλει 

να αξιολογήσει τον οργανισμό στον οποίο εργάζεται. Παρόλα αυτά, ο χρήστης έχει τη 

δυνατότητα ανάκτησης των αποτελεσμάτων του, πράγμα που θα αναφερθεί σε λίγο. 

Από την αρχική οθόνη ο χρήστης έχει τρεις επιλογές στη διάθεση του που φαίνονται στην 

Οθόνη 2. 

Η πρώτη επιλογή “Συμπληρώστε το Ερωτηματολόγιο” αναφέρεται στους νέους χρήστες που 

καλούνται να ξεκινήσουν την διαδικασία της αξιολόγησης. Επειδή αποτελεί το κύριο 

κομμάτι της εφαρμογής θα την αναλύσουμε μετά από τις υπόλοιπες δύο επιλογές. 

Οθόνη 1. Αρχική οθόνη εφαρμογής 

Οθόνη 2. Επιλογές χρήστη στην αρχική οθόνη του προγράμματος 

http://127.0.0.1:8000/
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Η επιλογή “Δείτε τα αποτελέσματα σας” αφορά παλαιούς χρήστες, οι οποίοι έχουν ήδη λάβει 

μία φορά τα αποτελέσματά τους και επιθυμούν να τα ανακτήσουν. Πατώντας αυτό το 

κουμπί οδηγούμαστε στην Οθόνη 3 που στην ουσία αποτελεί ένα αναδυόμενο (pop-up) 

παράθυρο που ζητά τον μυστικό κωδικό του χρήστη για να επαναφέρει τα αποτελέσματα 

του από τη βάση δεδομένων και να του τα εμφανίσει. 

Μετά τη εισαγωγή του κωδικού του χρήστη και το πάτημα του κουμπιού “Υποβολή” 

οδηγούμαστε στην σελίδα αποτελεσμάτων του χρήστη που θα παρουσιαστεί πιο 

αναλυτικά αργότερα.  

Η τρίτη επιλογή “Διαβάστε τη Δήλωση περί  Απορρήτου” αφορά τα δικαιώματα που 

κληροδοτούνται στην σελίδα μας από τη στιγμή που λαμβάνουμε δεδομένα του χρήστη 

μέχρι και την αξιοποίηση τους. Σε αυτήν την φάση δεν μας απασχολεί πως διαρθρώνονται 

αυτά τα δικαιώματα μιας και αναφερόμαστε στην υλοποίηση μιας πανεπιστημιακής 

εργασίας. 

Ας επανέλθουμε, όμως, στην πρώτη επιλογή που εκκινεί την διαδικασία αξιολόγησης. 

Ύστερα από το πάτημα της πρώτης επιλογής οδηγούμαστε στην Οθόνη 4. 

 

 

 

 

Οθόνη 3. Οθόνη εισαγωγής κωδικού και ανάκτησης αποτελεσμάτων. 
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9.3 ΣΕΛΙΔΑ ΕΠΙΣΚΟΠΗΣΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 

Πριν μπούμε στις λεπτομέρειες αυτήν της οθόνης και του περιεχομένου της να αναφέρουμε 

ότι όλες οι σελίδες ερωτηματολογίου έχουν ακριβώς την ίδια διάταξη με κάποια 

προσθαφαιρέσεις. Συγκεκριμένα, πάνω αριστερά βρίσκεται ο τίτλος του παρόντος 

ερωτηματολογίου και ακριβώς από κάτω μια μικρή περιγραφή σχετικά με τις ερωτήσεις 

που θα ερωτηθούν. Στην συνέχεια κατακόρυφα ακολουθούν οι ερωτήσεις μέσα σε ένα 

γκρίζο πλαίσιο και οι αντίστοιχες απαντήσεις τους ή κενό κουτί για την συμπλήρωση των 

απαντήσεων στο άσπρο πλαίσιο. Ακολουθεί το κουμπί “Υποβολής”. 

Τέλος να αναφέρουμε ότι καθ’ όλη τη διάρκεια συμπλήρωσης των ερωτηματολογίων, πάνω 

δεξιά βρίσκεται μια μπάρα προόδου για να ενημερώνει τον χρήστη ανά πάσα στιγμή τι 

ποσοστό της συνολικής εργασίας έχει ολοκληρωθεί. Πιο καθαρά φαίνεται η μπάρα στην 

Οθόνη 5. 

Οθόνη 4. Οθόνη επισκόπησης επιχείρησης 

Οθόνη 5. Μπάρα προόδους ολοκλήρωσης του ερωτηματολογίου 
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Ας επανέλθουμε στην σελίδα επισκόπηση της επιχείρησης. Ο χρήστης εδώ καλείται να 

συμπληρώσει 5 ερωτήσεις. Οι 3 από αυτές έχουν ήδη αναφερθεί στο αντίστοιχο κομμάτι 

της μεθοδολογίας και αφορούν γενικά στοιχεία της επιχείρησης. Η πρώτη από τις 

υπόλοιπες δύο ζητά από τον χρήστη να συμπληρώσει έναν κωδικό γνωστό μόνο σε εκείνον 

ώστε να μπορεί ανά πάσα στιγμή να ανακτήσει τα αποτελέσματα του κάποια διαφορετική 

χρονική στιγμή. Αυτόν τον κωδικό θα τον συμπληρώσει όποτε εκείνος επιθυμεί στο 

πλαίσιο της Οθόνης 3. και θα προβληθούν τα αποτελέσματα του. Η συγκεκριμένη ερώτηση 

φαίνεται στην Οθόνη 6. 

Η δεύτερη υπολειπόμενη  ερώτηση δίνει την ευκαιρία στον χρήστη να επιλέξει τι θα 

ακολουθήσει μετά την αξιολόγηση, τι είδος πρότασης ή ενημέρωσης θα επιθυμούσε να δει. 

Η ερώτηση αυτή φαίνεται στην Οθόνη 7. 

Αφού έχουν συμπληρωθεί και οι 5 ερωτήσεις και πατηθεί το κουμπί “Υποβολή” ο χρήστης 

οδηγούμαστε στην κύρια σελίδα της αξιολόγησης που αναπαρίσταται στην Οθόνη 8. 

 

Οθόνη 6. Ερώτηση συμπλήρωσης μυστικού κωδικού ανάκτησης αποτελεσμάτων 

Οθόνη 7. Επιλογή χρήστη για τον τύπο της ενημέρωσης που λάβει ύστερα από την 
αξιολόγηση 
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9.4 ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 

Για λόγους ευχέρειας από εδώ και πέρα δε θα δείχνουμε τις οθόνες στο εύρος που 

εμφανίζονται στον φυλλομετρητή  ιστοσελίδων αλλά το κομμάτι τους που έχει 

περιεχόμενο ενδιαφέροντος. 

Όπως παρατηρούμε η δομή της σελίδας είναι παρόμοια με  εκείνη της επισκόπησης με 

τίτλο, περιγραφή, μπάρα προόδου και το τμήμα των ερωτήσεων. Εδώ, το τμήμα το 

ερωτήσεων αποτελείται από 5 κατηγορίες που ταυτίζονται με τις αντίστοιχες διαστάσεις 

της ψηφιακή ωριμότητας που είχαμε αναφέρει στην μεθοδολογία. Συγκεκριμένα έχουμε 

την Ηγεσία, την Εμπειρία Καταναλωτή, την Εκτέλεση & Παράδοση, την Οργάνωση & 

Κουλτούρα και την Τεχνολογία. Κάθε κατηγορία εμπεριέχει έναν γνωστό αριθμό 

ερωτήσεων πολλαπλής επιλογής. Η κάθε κατηγορία έχει ένα κουμπί στα αριστερά της που 

μετά το πάτημα του ανοίγει το τμήμα των ερωτήσεων αυτήν της κατηγορίας και ο χρήστης 

είναι σε θέση πλέον να τις διαβάσει και να τις συμπληρώσει. 

Ένα τμήμα του ανοιγμένου, πλέον, πλαισίου των ερωτήσεων της Ηγεσίας φαίνεται στην 

Οθόνη 9. Στην φάση που όλες οι ερωτήσεις μιας κατηγορίας έχουν συμπληρωθεί, ο χρήστης 

μπορεί να ξανακλείσει αυτήν την κατηγορία ώστε να μειώσει τον χρόνο κύλισης από πάνω 

μέχρι κάτω στην σελίδα. Οι απαντήσεις του θα έχουν παραμείνεις άθικτες. 

 

 

Οθόνη 8. Οθόνη αξιολόγησης επιχείρησης ως προς ψηφιακή ωριμότητα, επίπεδο καινοτομίας και τεχνική ετοιμότητα 
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Οθόνη 9. Ανοιχτό – Φανερό τμήμα ερωτήσεων της κατηγορίας Ηγεσία ύστερα από 
το πάτημα του κουμπιού εμφάνισης τους 
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Η συγκεκριμένη σελίδα περιέχει στο σύνολο 26 ερωτήσεις που είναι και οι ερωτήσεις που 

καθορίζουν την τελική αξιολόγηση της επιχείρησης. Κάθε ερώτηση είναι υποχρεωτική.  

Η επιλογή μιας απάντησης σε μία ερώτηση φαίνεται στην Οθόνη 10. 

Αφού συμπληρωθούν και οι 26 ερωτήσεις και πατηθεί το κουμπί “Υποβολή” ο χρήστης 

οδηγείται αυτόματα στην πρώτη σελίδα επίδειξης αποτελεσμάτων. 

Αυτή η σελίδα (Οθόνη 11.) του δείχνει τα αποτελέσματα του σε δύο διαγράμματα. 

Το πρώτο διάγραμμα δείχνει την συνολική αξιολόγηση αλλά και την επιμέρους σε κάθε 

διάσταση της ψηφιακής ωριμότητας. Με κόκκινο χρώμα βλέπουμε την γραμμή που μας 

δείχνει την βαθμολογία (με μέγιστο το 4) του κάθε τομέα. Αν σύρουμε το ποντίκι πάνω σε 

Οθόνη 10. Επιλεγμένη απάντηση: 3 

Οθόνη 11. Σελίδα αποτελεσμάτων αξιολόγησης 
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έναν κόμβο αυτής της κόκκινης γραμμής θα δούμε την βαθμολογία της συγκεκριμένης 

διάστασης όπως φαίνεται στην Οθόνη 12. 

Το μπλε κομμάτι του διαγράμματος αυτού είναι η συνολική ψηφιακή ωριμότητα, πράγμα 

που μας επιτρέπει να συγκρίνουμε το επίπεδο κάθε διάστασης – τομέα με τη συνολική 

ψηφιακή ωριμότητα ώστε να κατανοήσουμε που υστερεί η επιχείρηση και που προοδεύει. 

Το δεύτερο διάγραμμα αποτελεί μια εποπτική εικόνα της επιχείρησης στις 3 μεγάλες 

αξιολογήσεις που επιδιώκαμε εξ’ αρχής, την ψηφιακή ωριμότητα, το επίπεδο καινοτομίας 

και την τεχνολογική ετοιμότητα. 

Όταν ο χρήστης είναι έτοιμος να περάσει στο επόμενο στάδιο του ερωτηματολογίου που 

ακολουθεί η πρόταση ή ενημέρωση σχετικά με ψηφιακές πρωτοβουλίες, πατάει το κουμπί 

“Συνεχίστε το Ερωτηματολόγιο” και μεταβαίνει στη σελίδα που είχε επιλέξει κατά την 

συμπλήρωση της Οθόνης 7. Ας δούμε μία – μία αυτές τις επιλογές ξεκινώντας από την 

πρώτη που είναι η απόκτηση γνώσης σχετικά με τεχνολογικές τάσεις που 

χρησιμοποιούνται από επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται στον τομέα που 

δραστηριοποιείται και η επιχείρηση του χρήστη. 

 

 

Οθόνη 12. Αναδυόμενο μήνυμα προβολής του επιπέδου ωριμότητας στον τομέα της 
εμπειρίας καταναλωτή 
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9.5 ΟΘΟΝΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ ΓΙΑ ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΚΕΣ ΤΑΣΕΙΣ 

Εδώ οδηγείται ο χρήστης όταν έχει επιλέξει το συγκεκριμένο είδος προτάσεων – 

ενημέρωσης. Στην ουσία αυτή η σελίδα αποτελείται από τον τίτλο που είναι ο τομέας 

δραστηριοποίησης της επιχείρησης, ένα μικρό κείμενο σχετικά με τους παράγοντες που 

επηρεάζουν την ετοιμότητα μιας επιχείρησης να υιοθετήσει μια νέα τεχνολογία, και την 

ετοιμότητα καθαυτή της επιχείρησης. 

Σε δύο επόμενα ξεχωριστά πλαίσια φαίνονται δύο διαγράμματα.  

Το πρώτο είναι μια επανάληψη της αξιολόγησης της επιχείρησης με έναν πιο εποπτικό 

τρόπο δείχνοντας στους πέντε βασικούς τομείς – διαστάσεις και στην καινοτομία τι 

επίπεδο κατέχει η επιχείρηση, καθώς και τι ποσοστό της μένει ώστε να γίνει πλήρως 

ψηφιοποιημένη. 

Κυλώντας το ποντίκι πάνω στο κομμάτι της πίτας που αφορά την ψηφιακή ωριμότητα μας 

εμφανίζεται το ποσοστό σε ψηφιακή ωριμότητα της επιχείρησης όπως φαίνεται στην 

Οθόνη 14. 

Οθόνη 13. Οθόνη αποτελεσμάτων για τεχνολογικές τάσεις 
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Το δεύτερο διάγραμμα στην ουσία μας δείχνει και με βάση το μέγεθος και αν κυλήσει το 

ποντίκι πάνω σε ένα από τα κουτιά, το ποσοστό χρήσης της συγκεκριμένης τεχνολογίας 

από τον τομέα που δραστηριοποιείται η επιχείρηση. Αυτό φαίνεται στην Οθόνη 15. 

  

Οθόνη 14. Πίτα αποτελεσμάτων αξιολόγησης της επιχείρησης 

Οθόνη 15. Διάγραμμα διαμοιρασμού ποσοστών χρήσης των τεχνολογικών τάσεων στον τομέα δραστηριοποίησης της 
επιχείρησης 
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9.6 ΟΘΟΝΗ ΓΙΑ ΥΙΟΘΕΤΗΣΗ ΚΑΙΝΟΤΟΜΟΥ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΙΑΚΟΥ ΜΟΝΤΕΛΟΥ 

Εάν ο χρήστης έχει επιλέξει τον συγκεκριμένο δρόμο για προβολή μετά την αξιολόγηση, 

τότε θα του εμφανιστεί στη συνέχεια η Οθόνη 16. 

Εδώ παρατηρούμε την κλασσική δομή ερωτηματολογίου με τα προηγούμενα που έχουμε 

ήδη μελετήσει με μία ουσιαστική διαφορά. Αυτό που προσπαθούμε να κάνουμε σε αυτήν 

τη φάση είναι να κατανοήσουμε μέσα από τις απαντήσεις του χρήστη που κατευθύνεται ο 

ίδιος και ποιους στόχους του θα ήθελε να ικανοποιήσει με την υιοθέτηση ενός νέου 

επιχειρησιακού μοντέλου.  

Έτσι, όπως έχουμε αναφέρει και στην μεθοδολογία έχοντας ένα δέντρο από ερωτήσει και 

ξεκινώντας από την ρίζα του δέντρου, δηλαδή την 1η ερώτηση, φτάνουμε στο τελικό 

ζητούμενο του χρήστη. Οι ερωτήσεις, λοιπόν, εδώ είναι δυναμικές που σημαίνει ότι 

ανάλογα την απάντηση που δίνει ο χρήστης σε μια ερώτηση, η επόμενη ερώτηση που 

εμφανίζεται είναι διαφορετική μιας και αναφέρεται σε άλλο κλαδί του δέντρου που 

Οθόνη 16. Οθόνη ερωτήσεων για υιοθέτηση καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου με επιλογή της πρώτης ερώτησης 
(ρίζας) την πρώτη απάντηση 
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προαναφέραμε. Αυτή η διαφορά φαίνεται ξεκάθαρα ανάμεσα στην Οθόνη 16. και την 

Οθόνη 17. που αναπαριστούν την ίδια 1η ερώτηση με διαφορετική επιλογή του χρήστη.  

Αφότου φτάσουμε στην τελευταία ερώτηση που πρέπει να απαντηθεί και δεν εμφανίζεται 

κάποια περεταίρω δυναμική ερώτηση σημαίνει πως το ερωτηματολόγιο για υιοθέτηση 

επιχειρησιακού μοντέλου έχει ολοκληρωθεί. Ύστερα από το πάτημα του κουμπιού 

“Υποβολή Απαντήσεων” εμφανίζεται η Οθόνη 18. που αποτελεί την τελική οθόνη 

αποτελεσμάτων για υιοθέτηση καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου. 

Όπως βλέπουμε στην τελική οθόνη αποτελεσμάτων εμφανίζεται ως τίτλος το 

επιχειρησιακό μοντέλο στο οποίο κλίνει ο χρήστης και από κάτω του μια περιγραφή του 

μοντέλου και το ποσοστό ετοιμότητας της επιχείρησης για υιοθέτηση του. 

 

 

 

 

 

Οθόνη 17. Οθόνη ερωτήσεων για υιοθέτηση καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου με επιλογή της πρώτης ερώτησης 
(ρίζας) την δεύτερη απάντηση 
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Το διάγραμμα που εμφανίζεται σε αυτήν τη σελίδα είναι ίδιο με το διάγραμμα στην τελική 

σελίδα αποτελεσμάτων για τεχνολογικές τάσεις όπου δείχνει την συνολική αξιολόγηση της 

επιχείρησης ώστε να μην διατρέχει ο χρήστης ξανά στη σελίδα αποτελεσμάτων της 

αξιολόγησης. 

Σε αυτήν τη φάση δίνουμε την επιλογή στην επιχείρηση να της προτείνουμε εμείς ένα 

επιχειρησιακό μοντέλο που ταιριάζει στο προφίλ καθώς και στις επιδόσεις της στην 

αξιολόγηση. Το επιχειρησιακό μοντέλο που της προτείνουμε είναι αυτό για το οποίο έχει το 

υψηλότερο ποσοστό ετοιμότητας από όλα τα μοντέλα. 

Με το πάτημα λοιπόν του συνδέσμου “Πρόταση Επιχειρησιακού Μοντέλου” εμφανίζεται ένα 

αναδυόμενο παράθυρο που περιέχει περιγραφή του μοντέλου καθώς και το ποσοστό 

ετοιμότητας της επιχείρησης για την υιοθέτηση του, όπως φαίνεται στην Οθόνη 19. 

 

  

Οθόνη 18. Οθόνη αποτελεσμάτων για υιοθέτηση καινοτόμου επιχειρησιακού μοντέλου 
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Οθόνη 19. Αναδυόμενο παράθυρο πρότασης ταιριαστού επιχειρησιακού μοντέλου στην επιχείρηση 
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9.7 ΟΘΟΝΗ ΓΙΑ ΕΠΕΝΔΥΣΗ ΣΕ ΤΟΜΕΙΣ ΈΡΕΥΝΑΣ ΚΑΙ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ 

Εάν ο χρήστης έχει επιλέξει τον συγκεκριμένο δρόμο για προβολή μετά την αξιολόγηση, 

τότε θα του εμφανιστεί στη συνέχεια η Οθόνη 20. 

Η διάταξη που βλέπουμε είναι κλασσική με κάποιες προσθέσεις. Αριστερά και από πάνω 

προς τα κάτω βρίσκονται ο τίτλος, η περιγραφή και στο σύνολο 5 ερωτήσεις. Πάνω δεξιά η 

μπάρα προόδου και κάτω από αυτήν βρίσκεται μία πίτα. Αυτή με την είσοδο στη σελίδα 

έχει ισόποσα ποσοστά σε κάθε έναν από τους τομείς Ροή Πληροφοριών, Επιχειρησιακά 

Μοντέλα, Πλατφόρμες Σύμπραξης και Πνευματικά Δικαιώματα.  

Ανάλογα με τις απαντήσεις που δίνει ο χρήστης τα ποσοστά αυτά αλλάζουν, δείχνοντας την 

προτίμηση του σε τομέα έρευνας. Ένα παράδειγμα δίνεται στην Οθόνη 21. όπου ύστερα από 

κάποιες επιλογές τα ποσοστά έχουν διαμορφωθεί όπως φαίνεται.  

Κάτω από το διάγραμμα βρίσκεται ένα πλαίσιο με τέσσερεις συνδέσμους που έχουν ο 

καθένας το όνομα ενός τομέα έρευνας. Αυτό βρίσκεται εκεί ώστε ο χρήστης να έχει μια 

οπτική επαφή με τα ποσοστά της πίτας. Έτσι, για παράδειγμα όταν βλέπει ποσοστό 66.7% 

στα επιχειρησιακά μοντέλα, να μπορεί να πατήσει τον αντίστοιχο σύνδεσμο ώστε να 

ενημερωθεί περιληπτικά για το τι είναι αυτός ο τομέας. Πατώντας τον σύνδεσμο, 

εμφανίζεται ένα αναδυόμενο παράθυρο με μια περιγραφή του επιλεγμένου τομέα έρευνας, 

όπως φαίνεται στην Οθόνη 22. 

 

Οθόνη 20. Οθόνη ερωτήσεων για επένδυση σε τομείς έρευνας και ανάπτυξης 



 

203 

Αφότου φτάσουμε στην τελευταία ερώτηση που πρέπει να σημαίνει πως το 

ερωτηματολόγιο για επιλογή τομέα έρευνας έχει ολοκληρωθεί. Ύστερα από το πάτημα του 

κουμπιού “Υποβολή Απαντήσεων” εμφανίζεται η Οθόνη 23. που αποτελεί την τελική οθόνη 

αποτελεσμάτων για ανάδειξη του τομέα έρευνας που επέλεξε η επιχείρηση. 

Οθόνη 21. Οθόνη ερωτήσεων για επένδυση σε τομείς έρευνας και ανάπτυξης με μοιρασμένα ποσοστά ανάλογα με 
τις ήδη δοσμένες απαντήσεις 

Οθόνη 22. Αναδυόμενο παράθυρο περιγραφής επιλεγμένου τομέα έρευνας (στην συγκεκριμένη περίπτωση 
“Επιχειρησιακά Μοντέλα”) 
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Όπως βλέπουμε στην τελική οθόνη αποτελεσμάτων εμφανίζεται ως τίτλος, ο τίτλος του 

τομέα έρευνας που ταιριάζει στην επιχείρηση και από κάτω του μια περιγραφή του τομέα 

αυτού. 

Το διάγραμμα που εμφανίζεται σε αυτήν τη σελίδα είναι ίδιο με το διάγραμμα στην τελική 

σελίδα αποτελεσμάτων για τεχνολογικές τάσεις και στην τελική σελίδα αποτελεσμάτων 

για επιχειρησιακό μοντέλο, όπου δείχνει την συνολική αξιολόγηση της επιχείρησης ώστε να 

μην διατρέχει ο χρήστης ξανά στη σελίδα αποτελεσμάτων της αξιολόγησης. 

Οι τρεις τελικές σελίδες που παρουσιάστηκαν είναι οι σελίδες από τις οποίες σε μία από 

αυτές κατευθύνεται ο χρήστης όταν εισάγει τον κωδικό του στην Οθόνη 3. και εφόσον στο 

παρελθόν είχε συμπληρώσει το ερωτηματολόγιο. 

  

Οθόνη 23. Τελική οθόνη αποτελεσμάτων σε τομείς έρευνας και ανάπτυξης 
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9.8 ΜΗΝΥΜΑΤΑ ΛΑΘΟΥΣ  

9.8.1 Απαιτούμενα πεδία 

Για να ολοκληρωθεί η αξιολόγηση και η διαδικασία των προτάσεων χρειάζεται να 

απαντηθούν όλες οι ερωτήσεις χωρίς εξαιρέσεις. Αυτό το προλαμβάνουμε σε περίπτωση 

λάθους του χρήστη με κατάλληλα μηνύματα λάθος όπως αυτά που φαίνονται στην Οθόνη 

24. 

Οθόνη 24. Μηνύματα λάθους σε απαιτούμε πεδία προς συμπλήρωση 
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9.8.2 Μοναδικότητα κωδικού χρήστη 

Κατά την εισαγωγή του κωδικού του ο χρήστης, πρέπει να είμαστε σίγουροι ότι δεν 

χρησιμοποιεί άλλος αυτόν τον κωδικό. Αυτό το κάνουμε για να σιγουρευτούμε ότι κατά την 

ανάκτηση των αποτελεσμάτων θα υπάρχει 1 προς 1 αντιστοιχία μεταξύ επιχειρήσεων και 

αποτελεσμάτων. Ακολουθεί η Οθόνη 25. 

 

  

Οθόνη 25. Μήνυμα λάθους σε εισαγωγή υπάρχοντος κωδικού 
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