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Περίληψη 

 

Ο κατασκευαστικός κλάδος βρίσκεται μεταξύ των πιο σημαντικών στην ελληνική αγορά ακόμα 

και μετά το ισχυρό πλήγμα που δέχτηκε κατά την οικονομική κρίση, η οποία φαίνεται να υποχωρεί 

και να δίνει τη θέση της στην ανάπτυξη σύμφωνα με τις προβλέψεις. Οι βασικότερες προκλήσεις 

που αντιμετωπίζει είναι η χαμηλή παραγωγικότητα και η κακή διαχείριση του εξοπλισμού με 

επιπτώσεις στην εταιρική απόδοση και την επιτυχία των έργων. Μία ευκαιρία που διαφαίνεται για 

την αντιμετώπιση των προκλήσεων αυτών, είναι η στρατολόγηση των υπηρεσιών και της 

ψηφιακής τεχνολογίας στην βελτίωση της αποδοτικότητας και της κερδοφορίας των επιχειρήσεων 

του κλάδου. Το μοντέλο Product Service System (PSS) αποτελεί μια λειτουργική διαδικασία που 

μπορεί να αποτελέσει τη λύση για τις προκλήσεις των εταιριών, τη βελτίωση της στρατηγικής 

τους και τη μείωση του περιβαλλοντικού αποτυπώματος. Τα οφέλη είναι πολλαπλά για τους 

παρόχους και τους χρήστες του PSS, αλλά και όλους τους εμπλεκόμενους θερμούς. Όπως κάθε 

καινοτόμα ιδέα, το PSS έχει να αντιμετωπίσει μια σειρά ανασταλτικών παραγόντων και εμποδίων 

μέχρι την αποδοχή του από την αγορά. Τελικά όμως φαίνεται να υπάρχει σκοπιμότητα στην 

υιοθέτηση του PSS και με την κατάλληλη στρατηγική προσέγγισης στην αγορά θα μπορέσει να 

συνεισφέρει στην αναπτυξιακή πορεία του κατασκευαστικού κλάδου. 
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Abstract 

 

The construction industry is among the most important in the Greek market even after the severe 

wounds it suffered during the financial crisis, which appears to be receding and giving way to 

growth as projected. The main challenges it faces are low productivity and equipment 

mismanagement that impacts corporate performance and project success. One opportunity to 

address these challenges is to recruit services and digital technology to improve the efficiency and 

profitability of businesses within the industry. The Product Service System (PSS) model is a 

working process that can be the solution to the challenges of companies, improving their strategy 

and reducing their environmental footprint. The benefits are manifold for both PSS providers and 

users, as well as all the institutions involved. Like any innovative idea, PSS has to deal with several 

inhibitors and barriers to market acceptance. In the end, however, the adoption of PSS seems 

feasible and with an appropriate market approach strategy will be able to contribute to the 

development of the construction industry. 
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Πρόλογος 

 

Η παρούσα εργασία εκπονήθηκε από την φοιτήτρια Σμέρδη Βασιλική στα πλαίσια ολοκλήρωσης 

των μεταπτυχιακών σπουδών στο διατμηματικό πρόγραμμα μεταπτυχιακών σπουδών 

«Τεχνοοικονομικά συστήματα», προσφέρεται σε συνεργασία από το Εθνικό Μετσόβιο 

Πολυτεχνείο και το Πανεπιστήμιο Πειραιά. Ο χρόνος διεξαγωγής της έρευνας ήταν ο Ιανουάριος 

του 2020. 

Η παρούσα εργασία, με αφορμή τις επιπτώσεις της πρόσφατης οικονομικής ύφεση στην Ελλάδα 

και τις επιπτώσεις που είχε στον κατασκευαστικό κλάδο, στοχεύει να εντοπίσει ανταγωνιστικές 

και καινοτόμες στρατηγικές ώστε να βοηθήσει στην ανταγωνιστικότητα των εταιριών και την 

ανάπτυξη του κλάδου γενικότερα. Ακόμα σκοπός της εργασίας είναι μέσω της πρότασης 

βελτίωσης των λειτουργικών διαδικασιών και της παραγωγικότητας του συγκεκριμένου κλάδου, 

να πετύχει αύξηση της κερδοφορίας και των αποτελεσμάτων τους ώστε η ανάπτυξη αυτή να 

επιστρέψει στο κοινωνικό σύνολο μέσω της βελτίωσης της οικονομική κατάστασης της χώρας, 

την αύξηση των θέσεων εργασίας και των αειφόρων μεθόδων δραστηριοποίηση με μείωση των 

περιβαλλοντικών επιπτώσεων. 
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Εισαγωγή 

 

Το θέμα της παρούσας εργασίας επικεντρώνεται στη μελέτη του κατασκευαστικού κλάδου και 

στο  μοντέλο Product Service System (PSS) ως στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού 

κλάδου. Η προσέγγιση του θέματος περιλαμβάνει δυο βασικές κατηγορίες. Αρχικά έγινε 

βιβλιογραφική επισκόπηση μέσω επιστημονικών τίτλων και διεθνούς επιστημονικής 

αρθρογραφίας, και στη συνέχεια υλοποιήθηκε εφαρμοσμένη έρευνα πεδίου, με στόχο την 

συγκέντρωση πρωτογενών πληροφοριών για την ελληνική αγορά. 

Στο πρώτο κεφάλαιο αναλύεται ο κατασκευαστικός κλάδος στην Ελλάδα. Καταγράφονται οι 

κατηγορίες δραστηριοτήτων και πως ομαδοποιούνται, προσδιορίζεται το μέγεθος του κλάδου 

σύμφωνα με τον αριθμό και το μέγεθος  των επιχειρήσεων και σύμφωνα με τον αριθμό των 

εργαζομένων που απασχολούνται σε αυτόν. Περιγράφονται οι επιπτώσεις που υπέστη από την 

οικονομική κρίση και η συνεισφορά του στην οικονομία της χώρας. 

Στο δεύτερο κεφάλαιο παρουσιάζονται οι προκλήσεις που αντιμετωπίζουν οι εταιρίες που 

δραστηριοποιούνται στον κλάδο και το αντίκτυπο που έχουν στην παραγωγικότητα και την 

αποδοτικότητα τους. Επιπλέων προσδιορίζονται τα κόστη άμεσα και έμμεσα που σχετίζονται με 

την διαχείριση του εξοπλισμού και πώς ο εξοπλισμός μπορεί να επηρεάσει όλες τις 

δραστηριότητες των κατασκευαστικών εταιριών. 

Στο τρίτο κεφάλαιο αναλύονται οι εταιρικές επιδόσεις των εταιριών, αναλύονται οι παράγοντες 

που τις επηρεάζουν και το τρόπος που οι υπηρεσίες και η ψηφιοποίηση συντελούν στην βελτίωση 

τους. 

Στο τέταρτο κεφάλαιο αναλύεται διεξοδικά το μοντέλο Product Service System ως προς την 

σκοπιμότητα που εξυπηρετεί, τις μορφές που μπορεί να πάρει καθώς και τα οφέλη και την 

προστιθέμενη αξία που προσδίδει στα εμπλεκόμενα μέρη. Ακόμα περιγράφονται τα εμπόδια για 

τη χρήση του PSS και με ποιο τρόπο μπορεί να κερδίσει την αποδοχή των χρηστών. 

Στο τελευταίο κεφάλαιο περιγράφεται η μεθοδολογία της έρευνας από το σχεδιασμό και το σκοπό 

της μέχρι την συλλογή και την ανάλυση των παρατηρήσεων.  
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Στο έκτο κεφάλαιο λαμβάνει χώρα η στατιστική επεξεργασία των αποτελεσμάτων, όπως η 

ανάλυση αξιοπιστίας, η ομαδοποίηση των πολυθεματικών μεταβλητών, η επανακωδικοποίηση ή 

αντιστροφή ανάλογα με την εννοιολογική ερμηνεία καθώς  η περιγραφή των ευρημάτων. 

Στο έβδομο κεφάλαιο με βάση τα συγκεντρωμένα δεδομένα από την έρευνα και μετά την τελική 

τους μορφοποίηση γίνονται τα στατιστικά τεστ και οι έλεγχοι για την εξαγωγή συμπερασμάτων 

από το δείγμα που έχουν τη στατιστική σημαντικότητα ώστε να αναχθούν σε συμπεράσματα για 

το συνολικό πληθυσμό με βάση τις ερευνητικές υποθέσεις που έχουν τεθεί στο σχεδιασμό της 

έρευνας. 

Στο όγδοο και τελευταίο κεφάλαιο παρουσιάζονται τα συμπεράσματα της έρευνας τόσο της 

δευτερογενούς όσο και της πρωτογενούς. Από τα συμπεράσματα αυτά γίνονται προτάσεις προς 

τους φορείς ώστε να δοθεί αξία για τη χρήση της μελέτης στην αγορά και σε ενδιαφερόμενους του 

αντικειμένου. Ακόμα αναφέρονται οι περιορισμοί που συναντήθηκαν στην έρευνα. 
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1 ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1:  Ο ΚΑΤΑΣΚΕΥΑΣΤΙΚΟΣ ΚΛΑΔΟΣ ΣΤΗΝ 

ΕΛΛΑΔΑ 

 

1.1  Εισαγωγή 

 

Ο κατασκευαστικό κλάδος αποτέλεσε έναν από τους θεμέλιους λίθους της ελληνικής οικονομίας 

και για πολλά χρόνια κατείχε σημαντικό ρόλο τόσο ανάπτυξή της όσο και σε άλλους κλάδους της 

αγοράς όπως το εμπόριο και η βιομηχανία. Παρά τις δυσκολίες που αντιμετώπισε ο κλάδος τα 

τελευταία χρόνια, από το 2016 -2017 έχει ανακάμψει σε θετικούς ρυθμούς ανάπτυξης, πράγμα 

που ενισχύθηκε από νέα έργα που έλαβαν χώρα από μεγάλες κατασκευαστικές εταιρίες σε 

υποδομές εντός χώρας αλλά και στο εξωτερικό. (ICAP, 2018) 

 

1.2  Κατηγορίες δραστηριοτήτων κατασκευαστικού κλάδου 

 

 

Διάγραμμα 1: Οι δραστηριότητες του κλάδου των Κατασκευών 

Κατασκευές 
Κτηρίων

Ανάπτυξη οικοδομικών 
έργων

Κατασκευή κτηρίων για 
κατοικίες και μη

Έργα Πολιτικού 
Μηχανικού

Κατασκευή δρόμων και

σιδηροδρομικών 
γραμμών

Κατασκευή 
κοινωφελών έργων 

Ενέργεια, 
Τηλεπικοινωνίες, 

Ύδρευση κ.ά.)

Κατασκευή άλλων 
έργων πολιτικού 

μηχανικού (υδραυλικά, 
λιμενικά κ.ά.)

Εξειδικευμένες 
κατασκευαστικές 
δραστηριότητες

Κατεδαφίσεις και 
προετοιμασία 

εργοταξίου

Δραστηριότητες 
ηλεκτρολογικών, 

υδραυλικών και άλλων 
κατασκευαστικών 
εγκαταστάσεων

Κατασκευαστικές 
εργασίες ολοκλήρωσης 

και τελειώματος 
(επιχρίσεις, 

ξυλουργικά, δάπεδα, 
χρωματισμοί κ.ά.)
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Ο κλάδος των κατασκευών περιλαμβάνει πολλές διαφορετικές δραστηριότητες. Για την καλύτερη 

κατανόησή του η κατηγοριοποίησή τους αναλύεται στο παραπάνω σχήμα. 

Είναι σημαντικό επίσης να αναφέρουμε ότι η προμήθεια των εταιριών του κατασκευαστικού 

κλάδου με τα απαραίτητα μέσα και υλικά που χρειάζονται για την εργασία τους γίνεται μέσω 

εξειδικευμένου δικτύου πώλησης και διακίνησης χονδρικού και λιανικού εμπορίου.  

 

1.3  Μέγεθος του κατασκευαστικού κλάδου  

 

1.3.1 Αριθμός Επιχειρήσεων του κλάδου 

 

Ο αριθμός των επιχειρήσεων που είχαν δραστηριότητα στον κατασκευαστικό κλάδο στην Ελλάδα 

έχει ακολουθήσει πτωτική πορεία από το 2009 και μετά. Σύμφωνα με τα πιο πρόσφατα στοιχεία 

του 2017 το σύνολο των επιχειρήσεων όλων των δραστηριοτήτων ανήλθε σε 74.100. Στο 

διάγραμμα 2 φαίνεται αναλυτικά ο αριθμός των επιχειρήσεων ανά έτος και ανά κατηγορία 

δραστηριοποίησης. 

 

Διάγραμμα 2: Αριθμός επιχειρήσεων στον κατασκευαστικό κλάδο 
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Είναι φανερό ότι οι επιπτώσεις της οικονομικής κρίσης του 2008 άφησαν το σημάδι τους και στον 

κλάδο των κατασκευών και ως εκ τούτου και στις εταιρίες που τον αντιπροσωπεύουν. Συνολικά 

από το 2009 και μετά 29.000 επιχειρήσεις έπαψαν τη δραστηριότητά τους. Μετά το 2012 παρόλα 

αυτά παρατηρείται μια στασιμότητα. 

Στο παρακάτω διάγραμμα φαίνεται η ποσοστιαία συνεισφορά του αριθμού των επιχειρήσεων ανά 

δραστηριότητα στο σύνολο της αγοράς. 

 

Διάγραμμα 3: Μερίδιο κατασκευαστικών εταιριών ανά δραστηριότητα 

 

1.3.2 Αριθμός εργαζομένων του κλάδου 

 

Το μέγεθος των εταιριών του κατασκευαστικού κλάδου μπορεί να δοθεί κατ’ εκτίμηση και από 

τον αριθμό των υπαλλήλων που εργάζονται σε αυτές. Στο διάγραμμα 4 παρουσιάζεται η κατανομή 

των εταιριών ανάλογα με τον αριθμό των ατόμων που απασχολούν με στοιχεία του 2016. Παρόλο 

που η εικόνα της Ελλάδας δεν φαίνεται να έχει σημαντική διαφοροποίηση από άλλες ευρωπαϊκές 

χώρες ή το μέσο όρο της Ευρώπης συνολικά, συνεχίζει να έχει την συντριπτική πλειοψηφία σε 

πολύ μικρές επιχείρησες με έως 9 άτομα προσωπικό. 

Μερίδιο συμμετοχής κατασκευαστικών εταιριών

Έργα πολιτικού μηχανικού Κατασκευές κτιρίων Εξειδικευμένες δραστηριότητες
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Διάγραμμα 4: Αριθμός απασχολούμενων ατόμων το 2016 

Αντίστοιχα, ανάγοντας τα ποσοστά των εργαζομένων ανά μέγεθος εταιρίας στο συνολικό αριθμό 

του εργατικού δυναμικού, παρατηρούμε ότι η πλειοψηφία συνοψίζεται και πάλι στις εταιρίες έως 

10 ατόμων. 

Αυτό οφείλεται αφενός στο ότι οι τεχνικές και κατασκευαστικές εταιρίες δραστηριοποιούνται σε 

ένα πολύ ασταθές περιβάλλον με απρόβλεπτες διακυμάνσεις στη ζήτηση, το είδος και την 

τοποθεσία των έργων. Αυτός ο κίνδυνος μειώνεται με τον μικρό αριθμό εργαζομένων, ενώ οι 

ανάγκες καλύπτονται μέσω συνεργασιών και εργολαβιών. Λαμβάνοντας υπόψιν του υψηλού 

βαθμού ρίσκου την οικονομικής κατάστασης της χώρας, η ελαχιστοποίηση του κόστους μέσω της 

μείωσης των πάγιων εξόδων, στα οποία συμπεριλαμβάνεται και η μισθοδοσία, είναι σημαντική 

για την βιωσιμότητα των εταιριών. Με αυτό τον τρόπο βέβαια καθίσταται δύσκολο να επιτευχθεί 

συνεχής επαγγελματική κατάρτιση και οργανωμένες δομές διαχείρισης ικανοτήτων. 
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Διάγραμμα 5: Κατανομή εργαζομένων ανά μέγεθος εταιρίας στο σύνολο του εργατικού δυναμικού 

2016 

Αντίστοιχα, η κατανομή του εργατικού δυναμικού ανά μέγεθος εταιρίας στο σύνολο της αξίας 

παραγωγής σε αριθμούς του έτους 2016 δείχνει και πάλι το μεγαλύτερο μερίδιο κατέχουν οι μικρές 

επιχειρήσεις. Το μερίδιο αυτό είναι μειωμένο σε σχέση με τα παλαιότερα έτη καθώς σε αυτό 

συνέβαλε η σημαντική μείωση στην οικοδόμηση κατοικιών και την αστάθεια στα δημόσια έργα.   

 

Διάγραμμα 6: Κατανομή αξίας παραγωγής ανά μέγεθος εταιρίας στην συνολική παραγωγή 2016 
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1.4  Επιπτώσεις τις οικονομικής κρίσης στον κατασκευαστικό κλάδο 

 

1.4.1 Επιπτώσεις στη προστιθέμενη αξία 

 

Το οικονομικό κλίμα στην Ελλάδα μετά το 2008 άρχισε να παρουσιάζει αρνητική τάση για 

ολόκληρη την οικονομία και το σύνολο των κλάδων. 

Οι επιπτώσεις της ύφεσης στον κατασκευαστικό κλάδο ήταν ραγδαίες καθώς συγκρίνοντας τα έτη 

2007 με 2017, δηλαδή μία δεκαετία, διαπιστώνουμε μια πτώση στην προστιθέμενη αξία η οποία 

φτάνει το 60,7% όπως φαίνεται και στο διάγραμμα 7. Συγκεκριμένα από τα 13.3 δις. το 2007 έπεσε 

στα 5,2 δις. το 2017. Την ώρα που το αντίστοιχο ποσοστό των υπολοίπων κλάδων ήταν 38,1%. 

 

Διάγραμμα 7: Επιπτώσεις της οικονομικής κρίσης στον κατασκευαστικό κλάδο 

Οι λόγοι που συνέβαλλαν σε αυτή την πτώση είναι οι: 

• Μείωση των εισοδημάτων 

• Περιορισμός χρηματοδότησης 
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• Αύξηση της φορολογίας 

• Γενικευμένη αβεβαιότητα 

Στο διάγραμμα 8 παρουσιάζεται η πορεία του κλάδου των κατασκευών σε σχέση με την πορεία 

της οικονομίας εν γένει. Γίνεται φανερό ότι ο κλάδος των κατασκευών ακολουθεί μια πολύ πιο 

έντονη διακύμανση αυξομειώσεων, πράγμα που δεν οφείλεται αποκλειστικά στην οικονομική 

ύφεση. 

 

Διάγραμμα 8: Μεταβολή του κλάδου των κατασκευών σε σχέση με το σύνολο της οικονομίας 

Πλέον η συμμετοχή του κλάδου των κατασκευών στο ΑΕΠ της χώρας ανέρχεται στο 2,1%, το 

οποίο είναι σημαντικά χαμηλότερο σε σχέση με το μέσο όρο των χωρών της Ευρωπαϊκής ένωσης. 

Ενώ μια δεκαετία πριν, δηλαδή το 2007 το ποσοστό συμμέτοχης του ήταν 6,5%. 

1.4.2 Επιπτώσεις στην απασχόληση 

 

Η απασχόληση στον κλάδο των κατασκευών επηρεάστηκε επίσης σημαντικά από την οικονομική 

ύφεση, παρόλα αυτά διατηρεί σημαντική θέση συνεισφοράς στην αγορά εργασίας της χώρας. 

Όπως φαίνεται και στο διάγραμμα 9, το 2008 απασχολούνταν στις κατασκευές 386 χιλ. άτομα, ή 

αλλιώς  το 8,1% της συνολικής απασχόλησης της χώρας. Μέχρι το 2017 ο αριθμός των 

απασχολούμενων έπεσε στις 202 χιλ. και το αντίστοιχο ποσοστό στη συνολικής απασχόλησης 

μειώθηκε στο 4,9%.  
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Διάγραμμα 9: Απασχόληση στον τομέα των κατασκευών 

Από αυτό διαπιστώνουμε ότι η απασχόλησης στον κλάδο των κατασκευών σχεδόν 

υποδιπλασιάστηκε το διάστημα της οικονομικής ύφεσης και συγκρίνοντας την πτώση αυτή με τη 

εκείνη της ελληνικής οικονομίας, βλέπουμε ότι είχε σημαντικά μεγαλύτερη πτωτική πορεία όπως 

φαίνεται και στο διάγραμμα 9 παρακάτω: 

 

Διάγραμμα 10: Μεταβολή απασχόλησης κατασκευών σε σχέση με την οικονομία συνολικά 
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Ουσιαστικά, το διάστημα που παρεμβλήθηκε μεταξύ του 2007 και του 2017 είχε επίπτωση στη 

μείωση της απασχόληση των κατασκευών ύψους 48,2%, τη στιγμή που η επίπτωση στην συνολική 

απασχόληση της αγοράς ήταν 13%. 

Είναι γεγονός ότι το 2008 το μέσο όρο απασχόλησης της ΕΕ ήταν σημαντικά χαμηλότερο σε 

σχέση με αυτό της Ελλάδας, ενώ μέχρι το 2017 την είχε ξεπεράσει κατά 1,5 μονάδα. Και αυτό 

είναι ένα σημαντικό δείγμα της σημαντικότητας των επιπτώσεων της οικονομικής ύφεσης στον 

κλάδο.  

Στις επιπτώσεις της οικονομικής κρίσης, πέρα από τη ποσοτική μείωση της απασχόλησης, 

παρατηρείται και ποιοτική υποβάθμιση του εργατικού δυναμικού, καθώς η συμμετοχή των νέων 

τα τελευταία χρόνια έχει σημειώσει μεγάλη μείωση. Συγκεκριμένα το ποσοστό των νεών το 2008 

ανερχόταν στο 9,6% ενώ το 2017 μειώθηκε στο μόλις 2,3%. Αυτό το φαινόμενο ενδέχεται να 

προκαλέσει επιδείνωση των επιπτώσεων τα επόμενα χρόνια καθώς δεν ανανεώνεται η 

τεχνογνωσία, δεν εξελίσσεται η γνώση και δεν μεταφέρονται οι δεξιότητες καθώς η αγορά 

εξελίσσεται. Με αυτό τον τρόπο ενδεχομένως η Ελληνική αγορά των κατασκευών να 

αντιμετωπίσει προβλήματα ανταγωνιστικότητας στο μέλλον καθώς οι περισσότερες χώρες της ΕΕ 

την ξεπερνούν σημαντικά. 

Επιπλέον λόγω του περιορισμού των κατασκευαστικών δραστηριοτήτων, παρατηρείται υψηλή 

διαρροή ατόμων στο εξωτερικό το λεγόμενο «brain drain», οπού το 30% των ατόμων που 

εγκαταλείπουν τη χώρα έχουν ειδίκευση σε δραστηριότητες του κατασκευαστικού κλάδου. 

 

1.4.3 Οι επιπτώσεις στις Επενδύσεις των κατασκευών 

 

Με τον ίδιο τρόπο που η οικονομική κρίση επηρέασε μακροοικονομικά τον κατασκευαστικό 

κλάδο, ομοίως οι επενδύσεις παρουσίαση σημαντική υποχώρηση. 

Το διάγραμμα 11 παρακάτω παρουσιάζει την εικόνα των επενδύσεων από το 2000 και μετά. Είναι 

φανερή η πτωτική πορεία μετά το 2008 που συμπίπτει με την έναρξη της οικονομικής ύφεσης. 

Πιο συγκεκριμένα, το υψηλότερο σημείο επενδύσεων υπήρξε το 2007 όπου και το ποσοστό 

ανήλθε στο 15% του ΑΕΠ της χώρας, ενώ η αντίστοιχη μείωση διαμόρφωσε το ποσοστό αυτό στο 
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5,3%. Με αυτό το νούμερο η Ελλάδα κατατάσσεται τελευταία μεταξύ των χωρών της ΕΕ28. Η 

κύρια αιτία της μείωσης απορρίπτεται στη συρρίκνωση της κατασκευαστικής δραστηριότητας και 

ως συνέπεια την μείωση των επενδύσεων σε κατασκευή κατοικιών και άλλων κατασκευαστικών 

έργων. 

 

Διάγραμμα 11: Συνολικές επενδύσεις στον κατασκευαστικό κλάδο στην Ελλάδα και την ΕΕ28 

Η συνολική δαπάνη για επενδύσεις σε απόλυτους αριθμούς μειώθηκε από 34,1 δις. το 2007 στα 

9,6 δις. το 2017, το οποίο μεταφράζεται σε πτώση 70%. Το μεγαλύτερο μερίδιο αυτής της πτώσης 

αποδίδεται στην πτώση των επενδύσεων για κατοικίες αφού την ίδια περίοδο υποχώρησαν κατά 

95%, δηλαδή από τα 25,2 δις. σε 1 δις το 2017. 

Τα ποσά αυτά γίνονται ακόμα πιο δραματικά, αν συνυπολογίσουμε ότι περιλαμβάνουν και τις 

επενδύσεις του Προγράμματος Δημοσίων Επενδύσεων (ΠΔΕ). 
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1.5  Η συνεισφορά του κατασκευαστικού τομέα στην Ελληνική Οικονομία 

 

Η συνεισφορά του ευρύτερου κατασκευαστικού τομέα στην Ελληνική Οικονομία, 

συμπεριλαμβανομένων κλάδων όπως οι εξορύξεις τα μεταλλεία κλπ. συνεισφέρουν σε απόλυτες 

τιμές 11,3 δις. Εάν αφαιρέσουμε τα κόστη παραγωγής, η συνεισφορά αυτή μεταφράζεται σε 3,6 

δις προστιθέμενης αξίας. Άλλα 4,8 δις προστιθέμενης αξίας αφορά προμηθευτές ως έμμεση 

επίδραση. Σε αυτό προστίθεται και οι αμοιβές των υπάλληλων που δαπανώνται στην αγορά 

προκύπτει ακόμα ένα ποσό που αυξάνει την έμμεση επίδραση στα 17,2 δις. χωρίς φόρους. 

Προσαυξάνοντας με τις εισφορές στο κράτος το ποσό της συνεισφοράς διαμορφώνεται στα 19,9 

δις το οποίο αντιστοιχεί στο 11% του συνολικού ΑΕΠ.  

Στον πίνακα 1 παρουσιάζεται αναλυτικά ο αντίκτυπος και συνεπώς η δυναμική  των κατασκευών 

σε τρέχουσες τιμές: 

 

Πίνακας 1: Οικονομικός αντίκτυπος του τομέα των κατασκευών στην ελληνική οικονομία σε εκ. € 

(ΙΟΒΕ, 2019) 
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2 ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2: ΟΙ ΠΡΟΚΛΗΣΕΙΣ ΤΩΝ ΚΑΤΑΣΚΕΥΣΑΤΙΚΩΝ 

ΕΤΑΙΡΙΩΝ  

 

2.1  Εισαγωγή 

 

Οι εταιρίες στον κλάδο των κατασκευών έχουν να διαχειριστούν δύο βασικές προκλήσεις. Η 

πρώτη είναι η διαχείριση των πόρων τους με στόχο τη βέλτιστη παραγωγικότητα και η δεύτερη 

είναι η ακρίβεια στην χρονική εκτέλεση των έργων και επομένως στην αύξηση της κερδοφορίας. 

Ένας βασικός παράγοντας στην εκπλήρωση αυτών των προκλήσεων είναι ο εξοπλισμός που οι 

εταιρίες χρησιμοποιούν.  

 

Διάγραμμα 12: Firm Performance main challenges 

2.2  Διαχείριση εξοπλισμού & Παραγωγικότητα 

 

Η διαχείριση του εξοπλισμού είναι μια διαρκής διαδικασία που ξεκινάει με την επένδυση για την 

αγορά του εξοπλισμού αυτού, η οποία συνεπάγεται μια σειρά υποχρεώσεων καθ’ όλη τη διάρκεια 

ζωής του εξοπλισμού, όπως είναι η σωστή χρήση, η συντήρηση, επισκευές και η ανανέωση του. 

Όλες αυτές οι υποχρεώσει είναι αναγκαίες παρόλο που δεν αποτελούν το στενό πυρήνα της 

δουλειάς των κατασκευαστικών εταιριών αλλά το μέσο για την ολοκλήρωσή της. Η σωστή 

διαχείριση του εξοπλισμού παρόλα αυτά, δύναται να βελτιώσει τις εταιρικές επιδόσεις της 

Equipment 
Mangement

Productivity
Project + 

Firm 
Performance
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επιχείρησης. Αντίθετα, κάποιοι από τους πιο σημαντικούς κινδύνους που σχετίζονται με τη κακή 

διαχείριση του εξοπλισμού είναι οι καθυστερήσεις στο αρχικό πλάνο, η χαμηλή ποιότητα και 

παραγωγικότητα της εργασίας, η υπέρβαση του προϋπολογισμού και η πρόκληση ατυχημάτων. 

 

Οι βασικότεροι παράγοντες που συνδέονται με την επιτυχή διαχείριση του εξοπλισμού όπως 

προκύπτουν από πολλές έρευνες που έχουν πραγματοποιηθεί τα τελευταία και παλαιότερα χρόνια 

διαμορφώνονται σύμφωνα με τον παρακάτω πίνακα. Οι παράγοντες αυτοί εμπεριέχουν 

διαδικασίες που συνήθως αποτελούν προκλήσεις και δημιουργούν εμπόδια στην εκτέλεσή τους 

για τις εταιρίες στο κλάδο των κατασκευών. Παρόλο που υπάρχουν πολλές κατηγορίες 

(αναφέρονται αναλυτικά στο παράρτημα), επιλέχθηκαν εκείνες με τη μεγαλύτερη βαρύτητα 

σύμφωνα με τη συχνότητα διερεύνησής τους, και ανάλογα με την εφαρμογή τους στις ελληνικές 

κατασκευαστικές εταιρίες για τις ανάγκες της ανάλυσης με όσο το δυνατόν μεγαλύτερη εγγύτητα 

στην ελληνική αγορά. (Samee & Pongpeng, 2016) 

 

Παράγοντες 

διαχείρισης 

εξοπλισμού 

Περιγραφή 

Costing, 

Financing 

Η μακροπρόθεσμη πρόβλεψη των εξόδων που προκύπτουν για εξοπλισμό 

είναι σχεδόν ακατόρθωτο να προβλεφθεί. Και αυτό διότι υπάρχουν πολλά 

απρόβλεπτα κόστη που συνδέονται από τη διαφορετικότητα των εφαρμογών 

στα έργα και τις ικανότητες χειρισμού των εργατών και τεχνητών μέχρι τη 

ακανόνιστη ζήτηση για έργα που αυξομειώνει αντίστοιχα τη ζήτηση για 

εξοπλισμό. 

 

Disposal, 

Downtime 

Η δυνατότητα το εργαλείο να βρίσκεται στον τόπο που χρειάζεται τη στιγμή 

που χρειάζεται. Εάν λόγω κακής πρόβλεψη ή λόγω αστοχίας του εργαλείου, 

το συνεργείο μείνει χωρίς τον απαραίτητο εξοπλισμό, αυτό μεταφράζεται σε 

χαμένο «κενό» χρόνο με αποτέλεσμα το έργο να καθυστερεί και τα κόστη να 

αυξάνονται. 
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Planning, 

Selection 

Όπως και η πρόβλεψη των εξόδων είναι μια σχεδόν ακατόρθωτη, με τον ίδιο 

τρόπο είναι δύσκολη και η πρόβλεψη των αναγκών. Τόσο γιατί τα νέα έργα 

δεν είναι γνωστό πότε θα έρθουν αλλά ούτε οι τεχνικές λεπτομέρειες τις 

κατασκευής και ο εξειδικευμένος εξοπλισμός που χρειάζεται για αυτά. Δεν 

είναι εφικτό οι εταιρίες να διαθέτουν όλα τα είδη εργαλείων για κάθε δυνατή 

εργασία. Ακόμα περισσότερο όταν σε ένα μελλοντικό έργο που θα χρειαστεί 

η πρόβλεψη του εξοπλισμού για την κατάθεση της προσφοράς είναι ρίσκο η 

επένδυση σε ακριβό εξοπλισμό που ενδεχομένως να μην αποσβέσει την αξία 

του αν δεν χρησιμοποιηθεί σε άλλο παρόμοιο έργο.  

Η επιλογή του κατάλληλου εξοπλισμού για την κατάλληλη εφαρμογή 

επηρεάζει αντίστοιχα σημαντικά τον χρόνο ολοκλήρωσης του έργου και τα 

συνολικά κόστη, καθώς το λάθος εργαλείο μπορεί να κάνει πολύ 

περισσότερο χρόνο, να καταναλώσει περισσότερα αναλώσιμα, να κουράζει 

ή να είναι επικίνδυνο για το χειριστή και τελικά το ίδιο να χαλάσει πολύ 

γρήγορα και να χρειάζεται αντικατάσταση με ότι αυτό συνεπάγεται. 

 

Operations 

Όλα τα εργαλεία και οι εφαρμογές έχουν μια ή περισσότερες αποδεκτές 

πρακτικές χρήσης και εγκατάστασης. Συνήθως υπάρχουν και διάφορες 

πιστοποιήσεις για τις εφαρμογές ή εγχειρίδια χρήσης για την σωστή χρήση 

του εξοπλισμού. Πόσο χρόνο μπορεί ένα εργαλείο να δουλεύει συνεχόμενα,  

υπό ποιες θερμοκρασίες επιτρέπεται η χρήση του,  για ποια υλικά είναι 

κατάλληλο; Αυτά είναι παραδείγματα των οδηγιών που θα πρέπει να 

ακολουθούνται. Επιπλέον ο εξοπλισμός είναι παραγωγικός συνήθως στα 

χέρια κάποιου που δεν είναι ιδιοκτήτης του ή δεν είναι σωστά 

καταρτισμένος, και αυτό οδηγεί σε κακή χρήση άρα γρήγορη καταπόνηση 

και μείωση του κύκλου ζωής του εργαλείου. 

Ακόμα, τα εργοτάξια είναι συνήθως χώροι εν μέρει ανοιχτοί, όχι καλά 

φυλασσόμενοι και με πολύ χαοτική δραστηριότητα κατά την ώρα εργασίας 

οπού είναι πολύ πιθανό είτε λόγω απροσεξίας είτε με δόλο ένα ποσοστό του 



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 

Πρόθεση διερεύνησης υιοθέτησης του PSS. 

 

28 

ΣΜΕΡΔΗ ΒΑΣΙΛΙΚΗ – ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ 2020 

εξοπλισμού να κλαπεί ή να απολεσθεί, πράγμα που δημιουργεί ζημίες στην 

ιδιοκτήτρια εταιρία. 

 

Acquisition, 

Investment 

Στις αρχές ενός έργου, η εταιρία θα πρέπει να επενδύσει ένα υψηλό ποσό για 

την απόκτηση του απαραίτητου εξοπλισμού για την κατασκευή του έργου. 

Παρόλα αυτά εκτός από κάποια ενδεχομένως προκαταβολή, ο κύκλος των 

εισπράξεων αρχίζει πολύ αργότερα, και ιδίως σε αγορές με υψηλό κίνδυνο 

επισφάλειας όπως είναι η Ελληνική αγορά μπορεί να μην γίνει και καθόλου. 

Όμως η τεχνική εταιρία έχει ήδη κάνει την αντίστοιχη επένδυση για την 

απόκτηση των εργαλείων. Εκτός λοιπόν από το ρίσκο που συνοδεύει αυτή 

τη συγκυρία, υπάρχει αντίστοιχα επίπτωση και στην ρευστότητα της 

επιχείρησης. 

 

Replacement, 

Retirement 

Ο καινούριος εξοπλισμός είναι πάντα ο πιο παραγωγικός καθώς έχει 

μεγαλύτερη απόδοση και εξελίσσεται ενσωματώνοντας νέες τεχνολογίες. 

Κάθε χρόνο και ανάλογα με την χρήση και τις συνθήκες χειρισμού, ο 

εξοπλισμός αρχίζει να χάνει την παραγωγικότητά του με αποτέλεσμα να 

δυσχεραίνει το έργο του χειριστή, να καθυστερεί σε χρόνο ή να απαιτεί 

συχνές και ασύμφορες επισκευές. Τότε είναι που το εργαλείο αυτό 

αποσύρεται και αντικαθίσταται από ένα καινούριο. 

Οι εταιρίες συχνά αποφεύγουν να αντικαθιστούν εγκαίρως τα εργαλεία και 

να προσπαθούν να επεκτείνουν τη διάρκεια ζωής τους με πολύ μεγαλύτερες 

επιπτώσεις σε όλες τις υπόλοιπες δραστηριότητες. Καθώς η μείωση της 

απόδοσης και της παραγωγικότητας και η κόπωση του χρήση είναι κόστη 

που δεν είναι εύκολο να ποσοτικοποιηθούν και να μετρηθούν οι εταιρίες δεν 

γνωρίζουν ότι με αυτό τον τρόπο τα κόστη αυξάνουν πολύ περισσότερο. 

 

Repair, 

Maintenance 

Πριν τα εργαλεία κλείσουν τον κύκλο ζωής τους, επισκευάζονται και 

συντηρούνται περισσότερες ή λιγότερες φορές ανάλογα τον τύπο του 

εργαλείου και την καταπόνηση γενικότερα. Είναι πιθανό μια συντήρηση να 

γίνει προληπτικά μετά ή πριν από ένα απαιτητικό έργο. Κάποιες κατηγορίες 
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εξοπλισμού απαιτούν ετήσιες ή και συχνότερες συντηρήσεις για την 

διασφάλιση της καλής λειτουργίας τους, ένα παράδειγμα είναι η 

βαθμονόμηση για τα laser μέτρησης.   

 

Record 

Keeping 

Οι κατασκευαστικές εταιρίες συνήθως δραστηριοποιούνται σε πολλά 

παράλληλα έργα, με διαφορετικά συνεργεία σε διαφορετικά εργοτάξια. Ο 

εξοπλισμός λοιπόν όπως και οι εργαζόμενοι μετακινείται συνεχώς από τις 

αποθήκες στα αυτοκίνητα και στις τοποθεσίες σχεδόν καθημερινά. Είναι 

επίσης συχνό φαινόμενο τα συνεργεία να ανταλλάσσουν μεταξύ τους τον 

εξοπλισμό ανάλογα με τις ανάγκες που θα προκύψουν. Επίσης ανάλογα με 

τα νέα έργα υπάρχει διαρκής προμήθεια νέων εργαλείων και η φύση της 

δουλειάς διαμορφώνει τη μέση διάρκεια ζωής του εξοπλισμού στα 2-4 

χρόνια. Με όλα αυτά καταλήγουμε στο συμπέρασμα ότι είναι αναγκαία η 

σωστή καταγραφή και παρακολούθηση του εξοπλισμού. Στην 

πραγματικότητα είναι κάτι που ελάχιστες εταιρίες κάνουν, και από όσες το 

κάνουν πολύ λίγες αυτές που τα καταφέρνουν. Η δυνατότητα εξοικονόμησης 

στην αυτοματοποίηση της καταγραφής και παρακολούθησης είναι τεράστια 

και ανάλογα με το κάθε εταιρίας θα μπορούσε να είναι από λύση επιβίωσης 

μέχρι ισχυρό ανταγωνιστικό πλεονέκτημα για να αυξήσει την κερδοφορία. 

 

Logistics, 

Purchase 

Η διαδικασία προμήθεια εξοπλισμού καθαυτή επίσης εμπλέκει διαφορετικά 

τμήματα της εταιρίας και δεσμεύει παραγωγικό χρόνο. Το τμήμα 

προμηθειών θα πρέπει να έρθει σε επικοινωνία με τους μηχανικούς και τους 

τεχνικούς ώστε να αποφασιστεί η ποσότητα και ο τύπος εργαλείων που 

χρειάζονται. Στη συνέχεια θα κάνουν έρευνα αγοράς, θα συλλέξουν και θα 

αξιολογήσουν τις προσφορές, θα παρθεί η απόφαση με τη συμμετοχή της 

διοίκησης, ενδεχομένως να υπάρξει και κάποιο συμφωνητικό ή 

γραφειοκρατική δουλειά, ανταλλαγή επικοινωνίας με τον προμηθευτή, 

επεξεργασία τιμολογίων και χρόνοι αποστολής και παραλαβής της 

παραγγελίας. Το τελευταίο βήμα ουσιαστικά περιλαμβάνει όλη τη 

διαδικασία διακίνησης (logistic) του εξοπλισμού η οποία συνήθως προσθέτει 
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χρόνο και αν η παραγγελία δεν έχει γίνει έγκαιρα, οι βαρύνουν τα συνεργεία 

που χάνουν χρόνο, και την κερδοφορία της εταιρίας που καταναλώνει πόρους 

χωρίς αποτέλεσμα.  Όλη αυτή η διαδικασία έχει κόστος και το κόστος αυτό 

επιβαρύνει τα αποτελέσματα της επιχείρησης. 

Inventory 

Μία λύση που συχνά εφαρμόζεται από τις κατασκευαστικές εταιρίες για την 

κάλυψη των αυξομειώσεων ή της έκτακτης ζήτησης, καθώς και τις 

περιπτώσεις κακού συντονισμού της παραγγελίας, είναι η προμήθεια 

δίπολων εργαλείων ή περισσότερων από όσα είναι πραγματικά απαραίτητα 

ώστε να υπάρχουν εφεδρικά εργαλεία στην αποθήκη. Η αλήθεια όμως είναι 

ότι αυτή η λύση είναι ακριβή. Αρχικά ο χώρος της αποθήκης έχει ένα κόστος 

χρήσης, κτήσης και συντήρησης. Επιπλέον τα κεφάλαια που επενδύονται σε 

εργαλεία που δεν είναι απαραίτητα θα μπορούσαν να χρησιμοποιηθούν πιο 

αποτελεσματικά ή να παραμείνουν στα διαθέσιμα της εταιρίας. Ακόμα, ο 

εξοπλισμός δεν παραμένει για πάντα αποδοτικός ακόμα και αν δεν 

χρησιμοποιείται. Η τεχνολογία ξεπερνιέται και απαξιώνεται. Επίσης τα 

εργαλεία που μένουν αδρανή στην αποθήκη έχουν επίσης κίνδυνο να 

κλαπούν ή να χαλάσουν λόγω εξωτερικής αιτίας, άρα ρίσκο για τον 

ιδιοκτήτη.  Με την ίδια λογική η αδυναμία πρόβλεψης αναλωσίμων και 

άλλων υλικών οδηγεί σε αντίστοιχα προβλήματα. Η διαχείριση των 

αποθεμάτων είναι ένα ζήτημα μεγάλης σημασίας για τις κατασκευαστικές 

εταιρίες αλλά και για όλους του κλάδους γενικότερα. 

 Πίνακας 2: Οι παράγοντες που σχετίζονται με την διαχείριση του εξοπλισμού 

Ο κλάδος είναι από τους παραδοσιακούς στην αγορά, τόσο για τον τρόπο που γίνεται η τεχνική 

δουλειά όσο και στις μεθόδους οργάνωσης και διαχείρισης συνολικά. Όπως είδαμε και στο 

κεφάλαιο 1 οι περισσότερες εταιρίες του κλάδου είναι μικρές και συνήθως δεν υπάρχει κανενός 

είδους πληροφοριακό σύστημα σε ολόκληρη την εταιρία. Ακόμα και στις μεγαλύτερες που 

υπάρχουν αξιόλογα προγράμματα για το λογιστήριο ή το εμπορικό τμήμα, στο εργοτάξιο τα 

πράγματα παραμένουν ίδια σχεδόν τα τελευταία 20 χρόνια. Οι μέθοδοι που χρησιμοποιούνται 

αποτελούνται κυρίως από συγκεχυμένες πρακτικές, χειρόγραφες διαδικασίες και συγκεντρωτικά 

στυλ διοίκησης. 
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Αφενός αυτό είναι ένα τεράστιο μειονέκτημα για την παραγωγικότητα του κλάδου, αφετέρου δε 

είναι μια ευκαιρία για ανάπτυξη και ένα περιθώριο καινοτομίας που θα προσφέρει ανταγωνιστικό 

πλεονέκτημα σε εταιρίες εσωτερικά στον κλάδο, αλλά και στον κλάδο συνολικά σε σύγκριση με 

τις αγορές του εξωτερικού. (Samee & Pongpeng, 2016) 

2.3  Άμεσα και έμμεσα κόστη 

 

Παρόλο που ο εξοπλισμός ως αξία, συνήθως αποτελεί ένα μικρό μερίδιο των συνολικών εξόδων, 

(κατά μέσο όρο μικρότερο του1%) μια εταιρίας του κλάδου, το αντίκτυπο που έχουν στα 

αποτελέσματα είναι πολλαπλάσιο της αξίας τους.  

 

Διάγραμμα 13: Μερίδιο εξοπλισμού στο σύνολο των εξόδων των κατασκευαστικών εταιριών 

Η συνολική επίπτωση από τη διαχείριση του εξοπλισμού μπορεί να προσδιοριστεί εξετάζοντας 

τόσο τα άμεσα, όσο και τα έμμεσα κόστη. Αυτό ονομάζεται και συνολικό κόστος ιδιοκτησίας. Θα 

μπορούσαμε να παρομοιάσουμε το κόστος ιδιοκτησίας με το παγόβουνο καθώς πολλοί το 

συγχέουν με το κόστος απόκτησης αλλά η κατοχή του εξοπλισμού και περιλαμβάνει επίσης 

εμφανή και κρυφά κόστη. Παρατίθενται παρακάτω αναλυτικά: 
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2.3.1 Άμεσα κόστη 

 

• Τιμή απόκτησης: είναι το κόστος που καλείται ο  χρήστης να πληρώσει κατά την αγορά 

του εξοπλισμού η οποία καταβάλλεται στην αρχή 

• Τιμή επισκευής: τα κόστη που πληρώνει ο ιδιοκτήτης του εξοπλισμού λόγω αστοχίας του 

εργαλείου ή για την βελτίωση της απόδοσής του. Τα κόστη αυτά προκύπτουν ανάλογα με 

τη χρήση και τις ανάγκες.  

• Κόστος για αξεσουάρ και ανταλλακτικά: Τα εργαλεία συχνά έχουν ενσωματωμένα 

επιπλέον αξεσουάρ ή κομμάτια που μπορεί να φθαρούν μονομερώς, οπότε ακόμα και αν 

το εργαλείο συνεχίσει να δουλεύει μπορεί να χρειάζεται αλλαγή στις μπαταρίες του, τον 

φορτιστή ή το τσόκ. Τα αξεσουάρ μπορεί να διαφοροποιούνται ανάλογα με την εφαρμογή 

ώστε να επιτρέπουν την επέκταση των δυνατοτήτων του εργαλείου όπως λειτουργία χωρίς 

σκόνη για ειδικές εφαρμογές ή να προσφέρει κάποιες επιπλέον διευκολύνσεις για το 

χρήστη όπως λαβές για μεγαλύτερη σταθερότητα σε σκληρά υλικά για την ασφάλεια του. 

• Κόστη από κλοπές: η φύλαξη του χώρου των εργαλείων ή των εργοταξίων είναι συνήθως 

ελλιπής και πολύ συχνά κλέβονται εργαλεία συνήθως για μεταπώληση 

• Κόστη από απώλειες: Πέρα από τις κλοπές, τα εργαλεία μπορεί να ξεχαστούν από τα 

συνεργεία, να μπερδευτούν με απορρίμματα ή να καταστραφούν ολοσχερώς από ατύχημα.  

• Κόστη βαθμονόμησης: Υπάρχουν ορισμένες συντηρήσει σε εξειδικευμένα εργαλεία που 

είναι γνωστό ότι πρέπει να γίνονται τακτικά. Τα laser μέτρησης αποτελούν καλό 

παράδειγμα, καθώς αν δεν γίνει σωστά η συντήρησή τους, ακόμα και με 1 μοίρα απόκλιση 

στη μέτρηση μπορεί να προκαλέσει πολύ μεγαλύτερο λάθος σε μεγάλη απόσταση. 

• Κόστος απόσυρσης: Με τις νομοθεσίες που προωθούνται εντός ΕΕ, για τη σωστή χρήση 

του εξοπλισμού και των υλικών, τα εργαλεία υποχρεωτικά πρέπει να ανακυκλώνονται ή 

αν αποσύρονται και αυτό είναι κάτι που ενέχει κόστος. 
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2.3.2 Έμμεσα κόστη 

 

• Μεταφορικά κόστη και νεκρός ενδιάμεσος χρόνος 

• Χρόνος εργαζομένων στο εργοτάξιο και στην αποθήκη που χάνεται σε περίπτωση 

αστοχίας του εξοπλισμού 

• Χρόνος εργαζομένων στο τμήμα προμηθειών: για αγορές, συλλογή προσφορών 

• Χρόνος εργαζομένων στο λογιστήριο για την επεξεργασία τιμολογίων και παραστατικών 

• Προμήθεια εξοπλισμού αντικατάστασης εφεδρικά 

• Κόστη ενοικίασης εξοπλισμού 

• Μείωση της απόδοσης λόγω κακής ή καθόλου συντήρησης (3% κάθε χρόνο) 

• Μείωση της παραγωγικότητας λόγω παλαιού και καταπονημένου εξοπλισμού (5% κάθε 

χρόνο) 

• Χαμένος χρόνος για τοποθέτηση καλωδίων αντί για εξοπλισμό που θα μπορούσε να 

λειτουργεί με μπαταρία 

• Εργατικά ατυχήματα και χρόνος που χάνεται λόγω απουσίας εργαζομένων εξαιτίας 

εργατικού ατυχήματος 

• Πρόστιμα από ελέγχους ασφαλείας για χρήση ακατάλληλου εξοπλισμού 

• Πρόστιμα και ρήτρες για μη έγκαιρη παράδοση ή ποιοτική απόδοση του έργου 

• Πιστοποιήσεις χρηστών και εξοπλισμού 

• Το κόστος κεφαλαίου της αγοράς 

Από την ίδια μελέτη προέκυψε ότι η διαχείριση του εξοπλισμού έχει θετική συσχέτιση με τις 

εταιρικές επιδόσεις και το επίπεδο επιρροής της σε συγκεκριμένες κατηγορίες φτάνει το 33%. 

(Samee & Pongpeng, 2016) 
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3 ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3: ΕΤΑΙΡΙΚΕΣ ΕΠΙΔΟΣΕΙΣ (Firm Performance)  

 

3.1  Μέτρηση των εταιρικών επιδόσεων 

 

Για να προσδιορίσουμε το βαθμό που μια εταιρία επιτυγχάνει καλές εταιρικές επιδόσεις σύμφωνα 

με τη βιβλιογραφία υπάρχου διάφοροι επιμέρους παράγοντες που μπορούν να σκιαγραφήσουν την 

συνολική εικόνα της επιχείρησης σε σχέση με τα επιχειρησιακά της αποτελέσματά της. Σε γενικές 

γραμμές η επιτυχία στις επιδόσεις της επιχείρησης προσδιορίζεται από το βαθμό που επιτυγχάνει 

στις επιχειρησιακές της λειτουργίες και εκπληρώνει τους στόχους που έχει θέσει, την αποστολή 

και το όραμά της. Η επιτυχία μιας επιχείρησης εξετάζεται επίσης σε σχέση με τα αποτελέσματα 

των αντίστοιχων εταιριών που δραστηριοποιούνται στην ίδια αγορά και δέχονται παρόμοιες 

επιρροές από το εξωτερικό περιβάλλον. Οι παράγοντες μπορούν να διαφοροποιούνται ανάλογα 

με τον χρόνο, την τοποθεσία, τον κλάδο και την κάθε εταιρία ξεχωριστά. Καθώς στη βιβλιογραφία 

παρουσιάζονται πολλές διαφορετικές κατηγορίες παραγόντων που μετρούν τις επιδόσεις των 

εταιριών (υπάρχουν αναλυτικά στο παράρτημα), η επιλογή τους θα γίνει σύμφωνα με το ποια είναι 

εκείνα που συναντώνται πιο συχνά στην επιστημονική αρθρογραφία, και ποια είναι εκείνα που 

έχουν μεγαλύτερη εγγύτητα με την αγορά που εξετάζουμε, δηλαδή στην ελληνική. 

 

Παράγοντες 

εταιρικής 

επίδοσης 

Περιγραφή 

Market share 

Το μερίδιο αγοράς περιγράφει τη θέση της εταιρίας σε σχέση με το μέγεθος 

της αγοράς. Με αυτό τον τρόπο υπάρχει μια σταθμική σύγκριση του 

μεγέθους των αποτελεσμάτων μεταξύ των εταιριών που δραστηριοποιούνται 

στην ίδια αγορά 

Business 

efficiency, 

Growth 

Το πόσο αποτελεσματική είναι η εταιρία εξαρτάται τόσο από εξωτερικούς 

όσο και εσωτερικούς παράγοντες. Και οι δυο κατηγορίες είναι εξίσου 

σημαντικές, με τη διαφορά ότι μόνο τους δεύτερους μπορεί η εταιρία να 
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ελέγξει. Οι εσωτερικοί παράγοντες περιλαμβάνουν τον τρόπο που 

οργανώνεται και λειτουργεί η εταιρία. Από τις διαδικασίες και τα συστήματα 

μέχρι την επιλογή και ανάπτυξη του προσωπικού. Σε κάθε περίπτωση, όταν 

η εσωτερική οργάνωση της εταιρίας είναι καλή αυτό οδηγεί σε αύξηση των 

αποτελεσμάτων της που μεταφράζεται σε πωλήσεις άρα και κέρδη. Αυτό 

είναι η αποτελεσματικότητα της εταιρίας κι επίσης είναι ο βασικός τρόπος 

για να επιτύχει τη γενικότερη ανάπτυξη της. 

Profitability 

Ο κύκλος εργασιών της εταιρίας ή αλλιώς οι πωλήσεις της από μόνες τους 

μας δίνουν μια κρίσιμη ένδειξη για την αποτελεσματικότητα και την υγεία 

της επιχείρησης. Παρόλα αυτά η καθαρή κερδοφορία προκύπτει αφού από 

αυτές αφαιρεθούν τα κόστη παραγωγής και οι διάφορες εισφορές που 

επηρεάζουν σημαντικά το περιθώριο κέρδους. Η καλύτερη διαχείριση των 

χρησιμοποιούμενων πόρων στο εσωτερικό της εταιρίας μπορεί να επηρεάσει 

την τελική κερδοφορία. 

Cash flow 

Η οικονομική ρευστότητα αντιπροσωπεύει την ικανότητα της επιχείρησης 

να μεταπωλεί ένα στοιχείο του ενεργητικού με αμελητέα μεταβολή στην τιμή 

του και με ελάχιστη απώλεια στην αξία του. Δεδομένου ότι το χρήμα είναι 

το πιο αντιπροσωπευτικό παράδειγμα αυτής της κατηγορίας η έννοια τείνει 

να γίνεται ταυτόσημη με τη χρηματοοικονομική ρευστότητα των εταιριών 

καθώς τους επιτρέπει να κάνουν άμεσα συναλλαγές όπως αγορές, πωλήσεις 

και εξόφληση υποχρεώσεων. Η ρευστότητα είναι ζωτικής σημασίας για τους 

οργανισμούς καθώς κινεί όλες τις διαδικασίες της επιχειρηματικής 

δραστηριότητας. Τα αποτελέσματα της κακής ρευστότητας έγιναν εμφανή 

κατά την πρόσφατη οικονομική κρίση. 

Financial 

stability 

Από μόνη της η ρευστότητα δεν είναι αντιπροσωπευτική για την καλή 

λειτουργία της επιχείρησης καθώς τα ρευστά διαθέσιμα μπορεί να 

προέρχονται από δανεισμό ή αποθεματικά που έχουν ήδη αποκτηθεί και δεν 

σημαίνει ότι εξασφαλίζουν τη βιωσιμότητα της. Ο πιο υγιείς τρόπος για 

οικονομική σταθερότητα είναι η είσπραξη των απαιτήσεων στον 

προκαθορισμένο χρόνο. Ο ικανότητα είσπραξης των απαιτήσεων σε σχέση 
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με την χρόνο ονομάζεται ταχύτητα είσπραξης απαιτήσεων και αποτελεί ένα 

σημαντικό κριτήριο για τις επιδόσεις της επιχείρησης. 

Technological 

capability 

Η τεχνολογική επάρκεια των επιχειρήσεων, αφορά τα τεχνολογικά μέσα που 

θέτει η επιχείρηση στις λειτουργίες της και περιλαμβάνου πληροφοριακά 

συστήματα αλλά και καινοτόμες πρακτικές. Η καινοτομία στον 

κατασκευαστικό κλάδο όπως και σε όλους του κλάδους ανεξαρτήτων μπορεί 

να αυξήσει σημαντικά τις επιδόσεις και τα αποτελέσματα αν και για τον 

πρώτο ο βαθμός υιοθέτησης καινοτομιών παραμένει έως και σήμερα 

χαμηλός. 

(Samee & Pongpeng, 2016) 

 

3.2  Το αντίκτυπο των υπηρεσιών στις εταιρικές επιδόσεις 

 

Τις τελευταίες δεκαετίες, οι υπηρεσίες βρίσκονται στο επίκεντρο του ενδιαφέροντος τόσο των 

μελετητών όσο και του επιχειρηματικού κόσμου. Αυτό καθιστά τις υπηρεσίες ένα θέμα κοινού 

ενδιαφέροντος και όχι μια πρακτική περιορισμένης έκτασης. Οι υπηρεσίες αποτελούν έναν τρόπο 

οπού οι εταιρίες μπορούν να προσθέτουν αξία στα προσφερόμενα προϊόντα, ώστε να επιτυγχάνουν 

την επιθυμητή ανάπτυξη, κερδοφορία και οικονομική σταθερότητα. Είναι γεγονός ότι παγκοσμίως 

σχεδόν το 1/3 των εταιριών έχουν ενσωματώσει υπηρεσίες στα προϊόντα τους. Και υπάρχουν 

πολλά παραδείγματα επιτυχημένων και καινοτόμων παραδειγμάτων εφαρμογής του συστήματος 

προϊόντος υπηρεσίας όπως είναι η Rolls Royce, Hilti κ.α. 

Μελέτες έχουν αποδείξει τη θετική συσχέτιση μεταξύ των υπηρεσιών και των εταιρικών 

επιδόσεων. Συγκεκριμένα η μελέτη του (Homburg,, Hoyer, & Fassnacht, 2002), παρουσίασε τα 

θετικά αποτελέσματα των υπηρεσιών στην ποιότητα των σχέσεων με τους πελάτες, την αύξηση 

του περιθωρίου κέρδους και τη γενικότερη κερδοφορία της επιχείρησης. Οι (Skaggs, & Droege, 

2004) έδειξαν ότι η προσθήκη υπηρεσιών ως μέρος των προϊόντων τους οδηγεί σε καλύτερα 

οικονομικά αποτελέσματα σε σχέση με την παροχή απλών προϊόντων. Η έρευνα των (Antioco, 

Moenaert, Lindgreen, & Wetzels, 2008) έδειξε ότι το αντίκτυπο των υπηρεσιών στα προϊόντα ήταν 

η επίτευξη μεγαλύτερων πωλήσεων στα προϊόντα. (Wang, Lai, & Shou, 2018) 
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3.3  Ανάπτυξη υπηρεσιών  και ψηφιοποίηση 

Η εμφάνιση της ψηφιακής τεχνολογίας τα τελευταία χρόνια έχει καταφέρει αξιοσημείωτες 

αλλαγές όπως σημαντικά πλεονεκτήματα σε όλη την αλυσίδα αξίας και την εύκολη διασύνδεση 

μεταξύ των διαφόρων εμπλεκόμενων. Οι δυνατότητες που φέρνει η τεχνολογία στη διάθεση των 

επιχειρήσεων και η ταχύτητα ανάπτυξής της είναι ραγδαία. Καθώς το θέμα αυτό δεν μπορεί να 

καλυφθεί στα πλαίσια της παρούσας εργασίας, θα καταγραφούν ορισμένα από τα αποτελέσματα 

ερευνών που τονίζουν την σημαντικότητα της ψηφιοποίησης. Η ψηφιοποίηση λοιπόν των 

επιχειρήσεων αφορά τον βαθμό υιοθέτηση των νέων τεχνολογιών από τις εταιρίες. Από τη μελέτη 

του (Sklyar, Kowalkowski, Tronvoll, & Sörhammar, 2019) αποδεικνύεται ότι η ψηφιακή 

τεχνολογία μπορεί να παρέχει ευκαιρίας για δημιουργία αξίας και εσόδων. Σύμφωνα με τον 

(Davies, 2004) ο ψηφιακός μετασχηματισμός δημιουργεί νέους τρόπους απόκτησης συγκριτικού 

πλεονεκτήματος ικανοποιώντας τις πιο απαιτητικές ανάγκες της αγοράς για εξατομικευμένες 

λύσεις.  

Από κοινού η ανάπτυξη υπηρεσιών με την ψηφιοποίηση απαντούν στις προκλήσεις της αγοράς 

και αυξάνουν την ανταγωνιστικότητα των επιχειρήσεων. Ακόμα ένα κοινό σημείο των εννοιών 

της ψηφιοποίησης και των υπηρεσιών σύμφωνα με τους (Martín-Peña, Díaz-Garrido, & Sánchez-

Lopez, 2018) είναι ότι ο μετασχηματισμός του επιχειρηματικού μοντέλου προς τις υπηρεσίες είναι 

ταυτόσημη με τον ψηφιακό μετασχηματισμό κυρίως για τον πάροχο καθώς η υλοποίηση των 

υπηρεσιών προϋποθέτει το ψηφιακό μετασχηματισμός της επιχείρησης για τον προγραμματισμό 

και τη παρακολούθηση του. Παρόλο που υπάρχει αυτή η συσχέτιση μεταξύ των μοντέλων 

υπηρεσιών και ψηφιοποίησης παραμένει σε σημαντικό βαθμό ανεξερεύνητη επιστημονικά με 

εξαίρεση τα τελευταία χρόνια όπως η έρευνα των (Paschou, Adrodegari, Perona, & Saccani, 

2017). Τέλος έρευνα των (Schroeder, Galera Zarco, Baines, & Ziaee Bigdeli, 2016) υποστηρίζει 

ότι ο συνδυασμός υπηρεσιών και ψηφιοποίησης προσφέρουν σημαντικές ευκαιρίες για την 

ανάπτυξη των εταιρικών επιδόσεων και της κερδοφορίας. (Martín-Peña, José-María , & Díaz-

Garrido, 2019) 

 

Στη συνέχεια θα αναλυθεί διεξοδικά το σύστημα προϊόν- υπηρεσία. Η ανάπτυξη του θέματος 

περιγράφει τα οφέλη και των δυο πλευρών, παρόχου – χρήστη με μεγαλύτερη εστίαση στα οφέλη 

για τις επιχειρήσεις που χρησιμοποιούν το λεγόμενο PSS.  
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4 ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4: PRODUCT SERVICE SYSTEM  

 

4.1  Εισαγωγή 

 

Οι εταιρικές επιδόσεις που αναλύσαμε στο προηγούμενο κεφάλαιο, είναι μια έννοια σχετική και 

πολυδιάστατη και εξαρτάται από πολλούς και διαφορετικούς παράγοντες. Ομοίως το product – 

service system μπορεί να προσεγγιστεί για διαφορετικούς λόγους ανάλογα με την αναγκαιότητα 

του οργανισμού που διαβλέπει όφελος με την εφαρμογή του εν λόγω στρατηγικού μοντέλου. 

 

4.1.1 Η προσέγγιση αντιμετώπισης προκλήσεων 

 

Προηγουμένως αναλύθηκαν οι προκλήσεις που αντιμετωπίζουν οι εταιρίες του κατασκευαστικού 

κλάδου. Με την ίδια λογική όλοι οι κλάδοι έχουν να αντιμετωπίσουν συγκεκριμένα προβλήματα 

και αναζητούν νέους καινοτόμους τρόπους για την επίλυση των γνωστών τους προβληματισμών. 

 

4.1.2 Η προσέγγιση της βελτίωσης στρατηγικής 

 

Πολλές φορές οι επιχειρήσεις επαναπαύονται στις στρατηγικές με τις οποίες είναι εξοικειωμένες 

ή συνηθισμένες μεταξύ των εταιριών του κλάδου. Όταν όμως κάνει κανείς το ίδιο πράγμα 

περιμένοντας να αλλάξει το αποτέλεσμα, μας παραπέμπει στον χαρακτηρισμό του Albert Einstein. 

Η ανάγκη των επιχειρήσεων να διαφοροποιηθούν από τον ανταγωνισμό σε μια αγορά που 

δύσκολα μπορείς να διαφοροποιήσεις τον τρόπο που γίνεται η βασική εργασία, δηλαδή οι 

οικοδομικές κατασκευές, είναι επιτακτική. Αυτό που χρειάζεται οι εταιρίες να κάνουν είναι να 

ενισχύσουν την αλυσίδα αξίας σε όλα τα σημεία πριν την παράδοση του τελικού προϊόντος. Το 

PSS προσανατολίζεται σε αυτή την κατεύθυνση διατηρώντας τον καινοτομικό του χαρακτήρα 

ακόμα και στις πιο συντηρητικές αγορές. 
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4.1.3 Η περιβαλλοντική προσέγγιση 

 

Ένα από τα σημαντικότερα ζητήματα της σύγχρονης εποχής είναι η διασφάλιση της αειφορίας της 

παραγωγής και της κατανάλωσης σε σχέση με τις περιβαλλοντικές επιπτώσεις. Σε αυτή την 

κατεύθυνση έχουν αναπτυχθεί προσεγγίσεις όπως η «καθαρή» παραγωγή, η «καθαρή» 

τεχνολογία, η ελαχιστοποίηση απορριμμάτων και ανακύκλωση καθώς ο οικολογικός σχεδιασμός. 

Ως εκ τούτου η πιο εφικτή πρόταση απέναντι στους προβληματισμούς αυτούς είναι η 

«αποϋλοποίηση» της οικονομίας μέσω της μείωσης της ροής υλικών τόσο στην παραγωγή όσο 

και στην κατανάλωση, μέσω της δημιουργίας προϊόντων και υπηρεσιών που θα επιτρέπουν στους 

χρήστες να επιτυγχάνουν τις ίδιες επιδόσεις, αλλά με σημαντικά χαμηλότερη περιβαλλοντική 

επιβάρυνση. Σε αυτή τη λογική απαντά η έννοια του συνδυασμού product – service, οπού 

προσφέρουν την ίδια χρησιμότητα μέσω της χρήσης υπηρεσιών και όχι προϊόντων, με στόχο την 

βιώσιμη ανάπτυξη της οικονομίας μέσω της αποϋλοποίησης των πόρων. (Mont, 2002) 

Η προσέγγιση του PSS για τους χρήστες περιλαμβάνει τη μεταστροφή από αγορά προϊόντων σε 

αγορά υπηρεσιών και συνολικών λύσεων με δυνατότητα μείωσης των περιβαλλοντικών 

επιπτώσεων. Αυτό προϋποθέτει την ενεργή κινητοποίηση τους προς αυτή την κατεύθυνση αλλά 

την εκπαίδευση τους από του παρόχους των υπηρεσιών αυτών. 

Για τους παρόχους του PSS απαιτείται αυξημένος βαθμός υπευθυνότητας για τη διάρκεια ζωής 

των προϊόντων και την κινητοποίηση των χρηστών. 
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4.2  Ορισμός Product – Service System (PSS) 

 

Ο όρος Product – Service System (PSS) αναφέρεται ως «ένα εμπορεύσιμο σύνολο προϊόντων και 

υπηρεσιών που δύναται συνδυαστικά να καλύψουν τις ανάγκες του χρήστη. Ο λόγος προϊόντος / 

υπηρεσίας σε αυτό το συνδυασμό, μπορεί να ποικίλει είτε από άποψη συμμετοχής στη 

λειτουργικότητα είτε από άποψη οικονομικής βαρύτητας». Αυτό σημαίνει οι συνηθισμένοι τρόποι 

χρήσης των υλικών μέσω των προϊόντων αντικαθίστανται από τη δυνατότητα κάλυψης των 

αναγκών των χρηστών μέσω της παροχής άυλων υπηρεσιών, οι οποίες συχνά συνδέονται με 

αλλαγές στην ιδιοκτησιακή δομή. Στη βιβλιογραφία συναντώνται πλήθος διαφορετικών 

προσεγγίσεων για το PSS για παράδειγμα: 

• Πώληση της χρήσης του προϊόντος και όχι του προϊόντος καθαυτού 

• Χρονομίσθωση του απαραίτητου εξοπλισμού 

• Την αντικατάσταση των εμπορευμάτων με μηχανές εξυπηρέτησης 

• Την νοοτροπία της επισκευής αντί της απόσυρσης 

• Την καλλιέργεια θετικής στάσης των χρηστών απέναντι στις υπηρεσίες 

Στην προσπάθεια να οριστεί το PSS θα πρέπει να συμπληρώσουμε εδώ, ότι πρόκειται μεν για ένα 

συνδυασμό προϊόντων και υπηρεσιών, προϋποθέτει όμως και την ενεργή εμπλοκή των 

υποστηρικτικών δικτύων και δομών οπού θα του επιτρέπει να προσφέρει ανταγωνιστικά 

πλεονεκτήματα, ικανοποίηση αναγκών και φυσικά να μειώνει τις περιβαλλοντικές επιπτώσεις. 

(Mont, 2002) 
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4.3  Οι τύποι του Product – Service System (PSS) 

 

Κατά την επισκόπηση την βιβλιογραφίες διαπιστώθηκαν διάφορες κατηγοριοποιήσεις των τύπων 

του PSS. Παρόλα αυτά η πιο πλήρης είναι αυτή που προτείνεται από την έρευνα του Arnold 

Tukker (2004) και αναλύεται σχηματικά στον Πίνακα 1 παρακάτω. 

 

Πίνακας 3: Τύποι του PSS 

Αρχικά το PSS χωρίζεται σε τρείς κύριες κατηγορίες οι οποίες διαφέρουν στην δυναμική 

συμμετοχής του προϊόντος και της υπηρεσίες στο τελικό μείγμα: 

Α. Product Oriented Services: Σε αυτή την κατηγορία ο βασικός προσανατολισμός παραμένει 

στραμμένος στην πώληση του προϊόντος συνοδευόμενο με κάποιες επιπλέον υπηρεσίες. 

Β. Use Oriented Services: Στη δεύτερη αυτή κατηγορία, το προϊόν συνεχίζει να κατέχει τον 

κυρίαρχο ρόλο αλλά ο προσανατολισμός του επιχειρηματικού μοντέλου απομακρύνεται από την 

πώληση του προϊόντος καθαυτού. Ο πάροχος είναι αυτός που κρατά την ιδιοκτησία του προϊόντος, 
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ενώ το καθιστά διαθέσιμο στους χρήστες με διαφορετικούς τρόπους και μπορεί οι χρήστες είναι 

περισσότεροι από έναν.  

Γ. Result Oriented Services: Η κατηγορία αυτή η συναλλαγή του παρόχου με το χρήστη 

περιλαμβάνει την συμφωνία σε ένα συγκεκριμένο αποτέλεσμα, χωρίς αυτή η συμφωνία να 

περιλαμβάνει προκαθορισμένο προϊοντικό χαρακτήρα. 

Οι παραπάνω τρείς κατηγορίες μπορούν να αναλυθούν σε περεταίρω υποκατηγορίες με βασικό 

τρόπο διαχωρισμού οικονομικά και περιβαλλοντικά κριτήρια.  

4.3.1 Product Oriented Services 

 

• Product Related Service: Ο πάροχος δεν περιορίζεται στην πώληση του προϊόντος αλλά 

προσφέρει μια σειρά υπηρεσιών, οι οποίες είναι απαραίτητες κατά τη διάρκεια της χρήσης 

του προϊόντος από τον πελάτη. Παραδείγματα που ανήκουν στην κατηγορία αυτή είναι τα 

συμβόλαια συντήρησης, η κατάρτιση χρηματοδοτικών σχεδίων ή η συμφωνία επιστροφής 

στο τέλος της ωφέλιμης διάρκειας ζωής. 

• Advice and consultancy: Παρόλο που και πάλι το προϊόν πωλείται, δηλαδή την κυριότητα 

κατέχει ο χρήστης, ο πάροχος συνεργάζεται στενά με τον πελάτη παρέχοντας συμβουλές 

και καθοδηγώντας την αποτελεσματικότερη χρήση του. Τέτοια παραδείγματα αποτελούν 

συμβουλευτικές υπηρεσίες στην δομή της ομάδας που θα χρησιμοποιεί το προϊόν, ή η 

βελτιστοποίηση των διαδικασιών logistics σε ένα εργοστάσιο που θα επεξεργάζεται το 

προϊόν που έχει πουληθεί. 

4.3.2 Use Oriented Services 

 

• Product Lease: Περνώντας σε αυτή την κατηγορία πλέον μιλάμε αλλαγή στο παραδοσιακό 

ιδιοκτησιακό καθεστώς καθώς ο πάροχος κρατά την κυριότητα του προϊόντος, καθώς 

ενδεχομένως και την υποχρέωση της συντήρησης, των επισκευών και του ελέγχου. Ο 

μισθωτής ουσιαστικά καταβάλει ένα επαναλαμβανόμενο μίσθωμα που αφορά την χρήση 

του προϊόντος αυτού και συνήθως η χρήση του γίνεται σε αποκλειστικό και προσωπικό 

επίπεδο. Ένα παράδειγμα εδώ μπορεί να είναι η χρονομίσθωση των αυτοκινήτων και 
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γενικότερα του στόλου οχημάτων οπού ο πελάτης χρησιμοποιεί το αυτοκίνητο και 

πληρώνει μόνο για τη χρήση του σε μηνιαία βάση. Ενώ η εταιρία χρονομίσθωσης κατέχει 

την ιδιοκτησία του οχήματος και αναλαμβάνει να διεκπεραιώσει όλα τα προβλεπόμενα 

κόστη που συνοδεύουν τον κύκλο ζωή του αυτοκινήτου έναντι του υπολογισμένου 

μισθώματος. 

• Product Renting or Sharing: Διατηρώντας το χαρακτηριστικό της κυριότητας του 

προϊόντος στον πάροχος, καθώς και την ευθύνη της συντήρησης, επισκευής και 

διαχείρισης όπως και στην προηγούμενη περίπτωση, εδώ διαφοροποιείται η 

αποκλειστικότητα στην πρόσβαση. Και πάλι ο πελάτης καταβάλει ένα μίσθωμα ανάλογο 

της χρήσης που κάνει στο προϊόν αλλά το ίδιο προϊόν μπορεί διαδοχικά να αξιοποιηθεί και 

από άλλους χρήστες. Ένα παράδειγμα αποτελούν οι κλίνες ανάρρωσης που 

χρησιμοποιούνται κατ’ οίκον όταν ο χρήστης τα έχει ανάγκη, οπού πληρώνει για την 

χρήση τους, ενώ το ίδιο προϊόν μπορεί στη συνέχεια να αξιοποιηθεί από έναν διαφορετικό 

πελάτη. 

• Product Pooling: Σε αυτή την περίπτωση υπάρχουν κοινά όλα τα χαρακτηριστικά που 

περιεγράφηκαν στις παραπάνω κατηγορίες με την διαφορά ότι η χρήση του προϊόντος δεν 

γίνεται διαδοχικά αλλά μπορεί να γίνει και ταυτόχρονα. Ένα τέτοιο παράδειγμα είναι οι 

cargo μεταφορές ή οι συνεργασίες 3pl όπου μια εταιρία logistics παρέχει ταυτόχρονα 

container και φορτηγά για τη διακίνηση προϊόντων τα οποία μπορεί να χρησιμοποιούνται 

ταυτόχρονα από διαφορετικούς πελάτες. 

4.3.3 Result Oriented Services 

 

• Activity Management/Outsourcing: Στην κατηγορία αυτή ανήκουν οι περιπτώσεις όπου 

ένα μέρος των δραστηριοτήτων της εταιρίας ανατίθεται σε τρίτους. Ο λόγος που η 

περίπτωση αυτή εντάσσεται στην κατηγορία αυτή είναι διότι τα περισσότερα συμβόλαια 

outsource διέπονται από μια σειρά όρων και SLA για τη διασφάλιση του ποιοτικού 

επιπέδου της τελικής παρεχόμενης υπηρεσίας. Παρόλα αυτά ο τρόπος που τελικά 

εκτελούνται οι εργασίες αυτές δεν διαφοροποιούνται δραματικά από τον τρόπο που θα 

εκτελούνταν εφόσον διεκπεραιώνονταν inhouse. Τέτοια παραδείγματα μπορούν να είναι 

υπηρεσίες catering ή διαχείρισης κτιριακών εγκαταστάσεων. Συνήθως οι υπηρεσίες που 



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 

Πρόθεση διερεύνησης υιοθέτησης του PSS. 

 

44 

ΣΜΕΡΔΗ ΒΑΣΙΛΙΚΗ – ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ 2020 

εντάσσονται σε αυτή την κατηγορία είναι κοινές και συνηθισμένες για τις περισσότερες 

εταιρίες που τις εφαρμόζουν. 

• Pay per Service Unit: Το συγκεκριμένο μοντέλο PSS, διατηρεί ως βάση του ένα προϊόν 

πολύ κοινό, αλλά ο πελάτης δεν αγοράζει πλέον το προϊόν καθαυτό αλλά το αποτέλεσμα 

που προκύπτει από το προϊόν αυτό σε αναλογία με το βαθμό που το χρειάζεται. Αντίστοιχα 

παραδείγματα της κατηγορίας αυτής είναι περιλαμβάνουν τα μοντέλα πληρωμής ανα 

εκτύπωση με πληρωμή μόνο για τα αναλώσιμα ανάλογα με τις σελίδες που τυπώνονται 

στα εκτυπωτικά μηχανήματα. Έτσι ο προμηθευτής αναλαμβάνει τα συντηρήσει και να 

λάβει όλες τις απαραίτητες ενέργειες για την απρόσκοπτη λειτουργία του μηχανήματος.  

• Functional Result: Στη περίπτωση αυτή, ο πάροχος δεσμεύεται με τον πελάτη στην 

παράδοση ενός αποτελέσματος. Η διαφορά της κατηγορίας αυτής είναι ότι η δέσμευση 

αυτή συμφωνείται σε ένα γενικό πλαίσιο χωρίς να προσδιορίζεται λεπτομερώς η 

τεχνολογία ή το προϊόν που θα χρησιμοποιηθεί για να έρθει το απαιτούμενο αποτέλεσμα. 

Ο πάροχος έχει την ελευθερία απόφασης και κατά την κρίση του μπορεί να κινηθεί για την 

παροχή της υπηρεσίας. Τέτοια παραδείγματα αποτελούν οι εταιρίες που δεσμεύονται να 

δημιουργήσουν το «σωστό κλίμα» στον εργασιακό χώρο, αντί να πουλήσουν τις συσκευές 

και τα κλιματιστικά για τη ρύθμιση της θερμοκρασίας. Αντίστοιχα υπάρχουν εταιρίες που 

υπόσχονται στους γεωργούν την ελαχιστοποίηση της χαμένης ποσότητας κατά τη 

συγκομιδή αντί να πουλήσουν λιπάσματα και παρασιτοκτόνα. (Tukker, 2004) 

Καθώς μετακινούμαστε από τον πρώτο προς τον τελευταίο τύπο του PSS, η εξάρτηση από το 

προϊόν ως βασικό συστατικό μειώνεται και η ανάγκη του πελάτη διαμορφώνεται σε πιο 

αφηρημένη μορφή. Όλο και περισσότερο ο πάροχος αποκτά αυτονομία στον τρόπο που θα 

εκπληρώσει τις ανάγκες των πελατών. Ο κίνδυνος σε αυτή την περίπτωση είναι ότι όσο πιο 

αφηρημένες γίνονται οι έννοιες, είναι τόσο δυσκολότερο να καθοριστεί το ποιοτικό επίπεδο του 

αποτελέσματος και τους παράγοντες που θα διαμορφώσουν το τελικό αποτέλεσμα, αλλά και οι 

πελάτες δυσκολεύονται να αναγνωρίσουν αν αυτό που έλαβαν είναι και αυτό που εξ αρχής είχαν 

ζητήσει. (Tukker, 2004) 
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4.4  Οφέλη του Product – Service System (PSS) 

Ο λόγος που το PSS έχει αποκτήσει δυναμικό ρόλο στη σύγχρονη οικονομία είναι διότι έχει να 

προσφέρει μια σειρά από οφέλη στους διάφορους εμπλεκόμενους φορείς. Παρακάτω αναλύονται 

τα οφέλη αυτά ανά εμπλεκόμενο μέρος. (Mont, 2002) 

 

4.4.1 Επιχειρήσεις 

Για τον επιχειρηματικό κόσμος το PSS μπορεί να αποτελέσει μια αστείρευτη πηγή νέων 

στρατηγικών ευκαιριών στην αγορά, διαρκή εξέλιξη και στενή παρακολούθηση των τάσεων και 

των αναγκών που υπάρχουν, οπού εκτός των άλλων επιτρέπει στις επιχειρήσεις να παραμείνουν 

ανταγωνιστικές. Συνεπώς είναι εφικτή η διαρκής υιοθέτηση της καινοτομίας και φυσικά η 

εκμετάλλευση της δυνατότητας πραγματικής εξοικονόμησης πόρων, άρα υψηλότερη κερδοφορία. 

Οι επιχειρήσεις μπορεί να χρησιμοποιούν το PSS ως μια ακόμα παροχή προς τους πελάτες. 

Κάποιες άλλες μπορεί να βλέπουν στο PSS μια εντελώς νέα στρατηγική τοποθέτηση του τρόπου 

δραστηριοποίησής τους  με στόχο να ανταποκριθούν στις ραγδαίες αλλαγές και εξελίξεις και 

τελικά να επιτύχουν την αειφόρο βιωσιμότητα τους. Τα οφέλη των επιχειρήσεων εξ ορισμού 

διαφέρουν ανάλογα με τον κλάδο που ανήκουν οι επιχειρήσεις αυτές και θα πρέπει να μελετώνται 

κατά περίπτωση. Παρακάτω ακολουθεί ένα παράδειγμα επιχειρήσεων έντασης παραγωγής και 

επιχειρήσεων παροχής υπηρεσιών. 

 

4.4.1.1 Τα οφέλη του PSS για τις παραγωγικές εταιρίες: 

• Δημιουργεί προστιθέμενη αξία για το συμβατικό προϊόν 

• Κάνει εφικτή την καινοτομία σε ώριμες αγορές 

• Δίνει τη δυνατότητα για καλύτερη κατανόηση των αναγκών των πελατών και βελτίωση 

των σχέσεων και την επικοινωνίας μαζί τους έχοντας πλέον μια στενή και κοντινή 

συνεργασία 

• Μεγιστοποιεί η αξία άρα και η ικανοποίηση που λαμβάνει ο πελάτης καθώς τα προϊόντα 

που χρησιμοποιεί πλέον είναι καλύτερα συντηρημένα, αυξάνεται το ωφέλιμο ζωής του και 

αποκτούν χρησιμότητα και μετά το πέρας αυτού (όπως π.χ. η ανακύκλωση ή η απόσυρση) 
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4.4.1.2 Τα οφέλη του PSS  για τις επιχειρήσεις παροχής υπηρεσιών 

• Επιτρέπει την επέκταση των υπαρχόντων υπηρεσιών και τη δυνατότητα διαφοροποίησης 

• Εξασφαλίζει ανταγωνιστικό πλεονέκτημα έναντι του ανταγωνισμού καθώς ένα τέτοιο 

μοντέλο δεν είναι εύκολο να αντιγραφεί 

• Διευκολύνει την κατανόηση της αξίας των υπηρεσιών από τον πελάτη 

• Επιτρέπει την διασφάλιση στην ποιότητα της παρεχόμενης υπηρεσίας 

(Mont, 2002) 

 

4.4.2 Κρατικοί και κοινωνικοί φορείς 

 

Οι δυνατότητες που προσφέρει το PSS, μπορούν εν δυνάμει να συμβάλλουν στη διαμόρφωση 

πολιτικών που στοχεύουν στην οικοδόμηση ενός βιώσιμου τρόπου κατανάλωση και πιο πράσινου 

τρόπου ζωής. Με μια προσέγγιση όπως αυτή του PSS, ανοίγει ο δρόμος τόσο για το ίδιο το κράτος 

όσο και για τους εμπλεκόμενους φορείς στο να εμπνευστούν στην δημιουργία 

αποτελεσματικότερων πολιτικών που θα εφαρμοστούν οικουμενικά σε όλους τους εμπλεκόμενους 

φορείς. 

Επιπλέον, η νέα αυτή προσέγγιση των δραστηριοτήτων του εμπορίου και όχι μόνο, πρόκειται για 

ένα καινούριο κομμάτι της οικονομίας, το οποίο συνδέεται άμεσα με ανάγκες για νέες θέσεις 

εργασίας. (Baines, 2007) 

 

4.4.3 Καταναλωτές  

 

Τα οφέλη των καταναλωτών – χρηστών του PSS είναι πολλαπλά. Αρχικά είναι σε θέση να έχουν 

μεγαλύτερη ποικιλία επιλογών στην αγορά. Από υπηρεσίες λειτουργικών διαδικασιών μέχρι 

υπηρεσίες χρηματοοικονομικών σχημάτων. Με αυτό τον τρόπο μπορούν να συνδυάσουν και να 

επιλέξουν ένα προσωποποιημένο μείγμα υπηρεσιών που ανταποκρίνεται καλύτερα στις 

πραγματικές τους ανάγκες. Επιπλέον απαλλάσσονται από την ευθύνη, το ρίσκο και τα κόστη της 

ιδιοκτησίας καθώς αυτό το κομμάτι πλέον αναλαμβάνει ο προμηθευτής. Η ποιότητα των 
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υπηρεσιών που απολαμβάνουν βελτιώνεται σε ποιότητα άρα αυξάνουν την παραγωγικότητά τους 

με ελαχιστοποίηση των άμεσων και έμμεσων εκροών τους και όλα αυτά σε συνδυασμό με ένα 

περισσότερο οικολογικό προφίλ και με την μικρότερη δυνατή περιβαλλοντική επιβάρυνση. 

(Baines, 2007) 

 

4.4.4 Περιβάλλον 

 

Μέσω του PSS είναι εφικτή η συνολική μείωση των προϊόντων που χρησιμοποιούνται καθώς 

προτείνει εναλλακτικά σενάρια χρήσης τους όπως είναι η ενοικίαση ο διαμοιρασμός κλπ. Ο 

κύκλος ζωής και η ωφέλειά τους μεγιστοποιείται καθώς επίσης και οι παραγωγοί γίνονται 

περισσότερο ευσυνείδητοι και απομακρύνονται από την μαζική προτυποποιημένη παραγωγή, ενώ 

ταυτόχρονα προσανατολίζονται στην περιορισμένη, ευέλικτη προσωποποιημένη κάλυψη 

αναγκών μέσω του PSS. Στο τέλος επιτυγχάνεται ελαχιστοποίηση των απορριμμάτων και δίνονται 

κίνητρα για ανακύκλωση  και απόσυρση. (Baines, 2007) 

 

4.5  Η αξία του Product – Service System PSS  για τους πελάτες 

 

Για την μέτρηση της προστιθέμενης αξίας του PSS θα χρησιμοποιηθεί ως σταθμικός παράγοντας 

ο εσωτερικός βαθμός απόδοσης (ΕΒΑ) που ουσιαστικά περιγράφει τη διαφορά μεταξύ της αξίας 

του επενδυμένου κεφαλαίου και των εσόδων που προκύπτουν από αυτό. Είναι δηλαδή το 

περιθώριο κέρδους έχοντας αφαιρέσει το αντίστοιχο κόστος κεφαλαίου. Σύμφωνα λοιπόν με το 

κριτήριο αυτό παρακάτω αναλύονται οι επιμέρους παράμετροι που δημιουργούν αξία από τη 

χρήση του PSS. Αυτές οι παράμετροι περιλαμβάνουν: 

• Την αξία στην αγορά 

Με αυτή την έννοια αναφερόμαστε στο διαχειριστικό κομμάτι του PSS και τον τρόπο που 

παράγεται η τελική αξία, είτε με άμεσο τρόπο όπως για παράδειγμα, οι πόροι που καταναλώνονται, 

ο χρόνος που απαιτείται και τα κεφάλαια που εξοικονομούνται) όσο και με άμεσο τρόπο που 

αναφέρεται σε έμμεση αξία όπως η μείωση του ρίσκου, ή η θετική εμπειρία. 
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Σε αυτή την περίπτωση είναι εμφανής η αξία που προσθέτει το PSS κάνοντας μια καταγραφή της 

τρέχουσας κατάστασης και των εξόδων (άμεσων και έμμεσων) για τη χρήση ενός προϊόντος. 

Άμεσα κόστη αποτελούν για παράδειγμα η τιμή αγοράς, τα κόστη συντήρησης κλπ. Ενώ έμμεσα 

είναι ο χρόνος που καταναλώνεται σε διαδικαστικές και διεκπαιρεωτικές εργασίες που θα 

μπορούσε να αξιοποιηθεί πιο παραγωγικά. Κάνοντας αυτή την καταγραφή προκύπτει το μέγιστο 

αντίτιμο που αξίζει να καταβληθεί για τη μετακίνηση από το μοντέλο της ιδιοκτησίας στο PSS. 

• Στα κόστη παραγωγής 

Με τον ίδιο τρόπο που από την πλευρά του χρήστη μπορεί να πραγματοποιηθεί μια ανάλυση για 

τα άμεσα και έμμεσα κόστη που συνδέονται με τη χρήση του προϊόντος, με τον ίδιο τρόπο αυτό 

ισχύει και από την πλευρά του παραγωγού καθώς κατά τη μεταστροφή του μοντέλου πώλησης 

προϊόντος σε παροχή υπηρεσιών, ο πάροχος είναι αυτός που θα αναλάβει όλα τα εμφανή ή κρυφά 

κόστη που μέχρι τώρα επωμιζόταν ο χρήστης. Άρα για να έχει νόημα αυτή η μεταστροφή θα 

πρέπει η προστιθέμενη αξία για τον χρήστη να υπερβαίνει εκείνη του παρόχου. Μόνο για την 

κατηγορία Result Oriented PSS ο παραγωγός πρέπει να συνυπολογίσει ότι πλέον αναλαμβάνει και 

ένα επιπλέον ρίσκο και αβεβαιότητα, δεδομένου ότι πρέπει να επιτύχει ένα δεδομένο αποτέλεσμα 

στο οποίο έχει δεσμευτεί. Η διαδικασία της πρόβλεψης και ελέγχου του ρίσκου μπορεί να 

δυσκολέψει τον παραγωγό καθώς αυτό μέχρι τώρα ήταν κάτι που απασχολούσε το χρήστη. Σε 

περίπτωση αστοχία της πρόβλεψη είναι πιθανό να επιφέρει ποινές για τον πάροχος, ο οποίος σε 

τέτοιες περιπτώσεις είτε είναι σοφότερο να μην επιλέγει αυτού του είδους μοντέλο, είτε να 

συνυπολογίζει στην αξία των υπηρεσιών και την κάλυψη του ανάλογου ρίσκου. 

• Στην αξία της επένδυσης 

Για την περίπτωση της επένδυσης, δεδομένου ότι πρόκειται για μια μεταστροφή του στρατηγικού 

μοντέλου, αυτό συνεπάγεται ενδεχομένως σημαντική μεταστροφή στην οργανωτική δομή και των 

συστημάτων παροχής του PSS. Ο βαθμός και το ύψος της επένδυσης διαφοροποιείται μεταξύ των 

τύπων PSS καθώς διαφορετικές απαιτήσεων μπορούν να προκύψουν σε διαφορετικά έργα. Για 

παράδειγμα στην περίπτωση χρονομίσθωσης αυτοκινήτων θα πρέπει να γίνει επένδυση σε 

οχήματα από τον πάροχος ώστε να μπορούν να είναι διαθέσιμα στους εκμισθωτές. Ενώ σε μια 

υπηρεσία που κυρίως εμπεριέχει συμβουλευτική βελτιστοποίησης των υπαρχόντων πόρων δεν 

απαιτεί αντίστοιχη επένδυση. Ένα ακόμα κομμάτι στην αξία της επένδυσης στο καινούριο 
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μοντέλο, περιλαμβάνει και τα έμμεσα κόστη επένδυσης τα οποία μπορεί να είναι άυλα, όπως η 

επιλογή στρατηγικών συνεργατών ή η διακοπή εργασιών με υπάρχοντες συνεργάτες, οι οποίες 

μπορεί να επιφέρουν τόσο οικονομικές όσο και στρατηγικές επιπτώσεις οι οποίες όμως θα πρέπει 

να αντιμετωπίζονται βραχυπρόθεσμα με τα ανάλογα κόστη να θεωρούνται ως επενδύσεις που 

έχουν την δική τους επίπτωση στα διαθέσιμα κεφάλαια των οργανισμών. 

• Επιμέρους παράγοντες στην αλυσίδα αξίας 

Τρία είναι τα βασικά σημεία μέσω την οποίων το PSS δημιουργεί αξία στη συνολική αλυσίδα 

αξίας των εμπορικών σχέσεων. Η πρώτη αφορά τη επίτευξη στρατηγικής θέσης για τον 

προμηθευτή, καθιστώντας τον στρατηγικό συνεργάτη. Μέσω του PSS καταφέρνει να προσφέρει 

ένα μοντέλο συνεργασίας που δημιουργεί άμεσα και έμμεσα οφέλη στον πελάτη και αυτή η 

δυνατότητα μπορεί να δημιουργήσει ένα μονοπωλιακό καθεστώς καθώς είναι πολύ δύσκολο να 

αντιγραφεί από τους ανταγωνιστές. Το δεύτερο κομμάτι αφορά την διατήρηση χαμηλών εμποδίων 

στην πρόσβαση των υπηρεσιών που προσφέρει το PSS που μπορεί να μεταφραστεί σε 

οικονομικούς όρους καθώς η πληρωμή γίνεται μόνο για την χρήση ή την ποσότητα που 

πραγματικά χρειάζονται οι πελάτες. Επίσης όμως το PSS επιτρέπει στον προμηθευτή να κατέχει 

πλεονεκτική θέση διατήρησης της πιστότητας των πελατών. Τέλος το PSS συμβάλει ουσιαστικά 

στην επιτάχυνση και την βελτίωση στην καινοτομία που προσφέρει στον πελάτη. Το γεγονός ότι 

οι οργανισμοί είναι πρόθυμοι να «ανοίξουν» το πεδίο δραστηριότητάς τους και να ανταλλάξουν 

τεχνογνωσία με άλλους φορείς, συστήματα και στρατηγικές προς τη βελτίωση του τρόπου 

εργασίας τους τις καθιστά καινοτόμες. (Tukker, 2004) 
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4.6  Εμπόδια του Product – Service System (PSS) 

 

Η υιοθέτηση μιας στρατηγικής όπως αυτή του PSS είναι επόμενο ότι συνοδεύεται με σημαντικές 

αλλαγές τόσο στην κουλτούρα όσο και στις επιχειρησιακές δομές. Ανατρέχοντας λοιπόν στη 

βιβλιογραφία, φαίνεται ότι οι περισσότεροι αρθρογράφοι πάνω στο θέμα, εντοπίζουν ως 

μεγαλύτερο εμπόδιο την αναγκαία μεταστροφή σε επίπεδο κουλτούρας για τον πελάτη, ο οποίος 

θα πρέπει να είναι σε θέση να αντιλαμβάνεται την αξία που έχει η εκπλήρωση μιας ανάγκης σε 

σχέση με την αξία από την απόκτηση ενός προϊόντος.  

Η απόφαση μιας εταιρίας στον να προσφέρει ένα σύστημα όπως το PSS μπορεί να συνδέεται με 

την έλλειψη εμπειρίας στην κοστολόγηση του μοντέλου PSS, τον φόβο ανάληψης του ρίσκου που 

μέχρι τώρα αναλάμβαναν οι πελάτες και την επιφυλακτικότητα μπροστά στην μεγάλη οργανωτική 

αλλαγή στις δομές και τον τρόπο λειτουργίας τους. Πράγματι η κατασκευή ενός τέτοιου 

συστήματος ενδεχομένως να είναι πιο περίπλοκο και σύνθετο από την μονομερή κατασκευή ενός 

προϊόντος η οποία τερματίζει τη στιγμή πώλησης του. (Baines, 2007) 

Από μια εστιασμένη ανάλυση και καταγραφή εμποδίων στο παράδειγμα της κατασκευής επίπλων 

προέκυψαν ορισμένα εμπόδια που παρόλο που αναφέρονται σε μια συγκεκριμένη περίπτωση 

μπορούν σε ένα βαθμό να γενικευθούν σαν δεδομένα για την πλευρά του αγοραστή. Τα εμπόδια 

αυτά περιλαμβάνουν: 

• Έλλειψη φερέγγυων συνεργατών οι οποίοι θα δεσμευτούν στην απρόσκοπτη παροχή της 

υπηρεσίας για τα επόμενα χρόνια 

• Ο υψηλός ανταγωνισμός στην αγορά οδηγεί τους πελάτες σε εξίσου υψηλή ευαισθησία 

στην τιμή, με αποτέλεσμα να μην είναι διατεθειμένοι να πληρώσουν την υπεραξία στην 

τιμή αγοράς για να εξασφαλίσουν την πρόσβαση στις παροχές της υπηρεσίας οι οποίες 

έχουν σχετικά μακροπρόθεσμο χαρακτήρα. 

• Δεν υπάρχει κάποια νομική υποχρέωση ή εξωτερική πίεση σε περιβαλλοντικά θέματα που 

να θέτει την αποϋλοποίηση των προϊόντων και τη βελτιστοποίηση της χρήσης του ως 

προτεραιότητα των οργανισμών. 

• Τα χαρακτηριστικά των προϊόντων τα οποία κατά περίπτωση διαφοροποιούνται, ανάλογα 

το είδος τους και τον κλάδο που εξυπηρετούν, μπορεί να είναι ένα εμπόδιο στην υιοθέτηση 
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του PSS όπως αυτά που έχουν μεγάλη διάρκεια ζωής, ή δεν εκτίθενται σε σημαντική 

καταπόνηση ώστε να έχουν υψηλές ανάγκες συντήρησης και επισκευής. 

• Η αντίσταση στην αλλαγή, είναι μια θεωρία που έχει μελετηθεί σε μεγάλο βαθμό σε όλες 

τις εκδοχές των πιθανών αλλαγών, και είναι γεγονός ότι κάθε τι έρχεται να ανατρέψει τη 

συνήθεια και τις παραδοσιακές συμπεριφορικές νόρμες, συνήθως αντιμετωπίζεται με 

επιφυλακτικότητα και δυσπιστία. 

• Ο φόβος της δέσμευση σε ένα συγκεκριμένο χρονικό διάστημα, μέσα στο οποίο ο πελάτης 

δεν θέλει να χάσει τη δυνατότητα αυτονομίας αποφάσεων 

(Besch, 2005) 

Το περιεχόμενο του PSS ακόμα εξελίσσεται αν και ήδη έχει γίνει αποδεκτό ως κατάλληλη 

στρατηγική για τη μεταστροφή σε ένα μοντέλο αειφορίας στην παραγωγή και την κατανάλωση. 

Σύμφωνα με τον (Mont, 2002) κάποια εμπόδια στη διαδικασία ανάπτυξης του μοντέλου είναι τα 

ακόλουθα: 

• Υπάρχει δυσκολία στο καθορισμό όλων των επιμέρους χρήσεων και λειτουργιών που 

μεσολαβούν στην παραγωγή και την κατανάλωση και για τον σωστό σχεδιασμό του 

συστήματος θα πρέπει να εμπλακούν αρκετοί ενδιάμεσοι άμεσα εμπλεκόμενοι στα στάδια 

αυτά. 

• Δεν υπάρχουν οργανωμένες δομές ώστε να οργανώνουν, να αναγνωρίζουν και να 

παρακινούν πρωτοβουλίες σε σχέση με το PSS 

• Για την βέλτιστή οικοδόμηση των συστημάτων PSS εμπλέκονται πολλαπλά μέλη, και η 

έκταση πολλές φορές μπορεί να ξεπεράσει το εθνικό κλοιό. Σε αυτό υπάρχουν κίνδυνοι 

διαφορετικών νομοθεσιών, ελλιπούς ροής πληροφορίας ή κακής επιλογής συνεργατών. 

• Για τους προμηθευτές η μετάβαση από την άμεση είσπραξη από πωλήσεις σε ένα 

μακροπρόθεσμο μοντέλο δημιουργίας εσόδων μπορεί να προκαλέσει αποτυχία στην 

εφαρμογή του PSS. 

• Η διαδικασία της μεταστροφής του μοντέλου απαιτεί επένδυση χρόνου και κεφαλαίου 

αλλά η μεταστροφή στην κουλτούρα των επιχειρήσεων επιφέρει ψυχολογικά εμπόδια και 

ενδεχομένως μεγαλύτερα από τα οικονομικά. 
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• Δεν είναι πάντα κοινά προσδιορισμένο σε διεθνές επίπεδο τι θεωρείται υπηρεσία και τι 

παραγωγή 

• Ο χρόνος σχεδιασμού του PSS προσθέτει χρόνο καθυστέρησης στην άφιξη του 

προϊόντος/υπηρεσίας στην αγορά 

• Η ιδέα της ιδιοκτησίας συνοδεύεται από μια φιλοσοφία από την οποία είναι δύσκολο να 

απαγκιστρωθούν οι πελάτες. 

• Η διαδικασία αγοραστικής απόφασης για τους καταναλωτές είναι ένα σύνθετο θέμα, δεν 

μπορούμε να λαμβάνουμε ως δεδομένο ότι οι πελάτες είναι περισσότερο πρόθυμοι να 

αγοράσουν ανάλογα με τη χρήση και όχι την ιδιοκτησία ή να αναζητούν τη χρησιμότητα 

αντί του προϊόντος καθ’ αυτού.  

(Mont, 2002) 

Τα παραπάνω εμπόδια που αφορούν την όπως αναλύθηκαν από τις μελέτες, μπορούν να 

ομαδοποιηθούν στις κατηγορίες του πίνακα που ακολουθεί: 

ΕΜΠΟΔΙΑ ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ 

Costs  

ΚΟΣΤΗ 

Τα κόστη που συνοδεύουν την υπηρεσία, τόσο το αρχικό κόστος 

επένδυσης όσο και τα μελλοντικά κόστη που συνοδεύουν τη 

χρήση του προϊόντος 

Reliability and Availability 

ΦΕΡΕΓΓΥΟΤΗΤΑ & 

ΔΙΑΘΕΣΙΜΟΤΗΤΑ 

Υπάρχει δυσπιστία απέναντι σε ένα νέο ή καινοτόμο προϊόν, στο 

κατά πόσο θα είναι αποτελεσματικό και αν ο πάροχος θα 

μπορέσει να εκπληρώσει πλήρως τις υποχρεώσεις του. Σε αυτό 

το κομμάτι προστίθεται και ο παράγοντας της προστασίας των 

πληροφοριών και των προσωπικών δεδομένων 

Complexity 

ΠΟΛΥΠΛΟΚΟΤΗΤΑ 

Οι διαδικασίες που συνοδεύουν το PSS μπορεί να είναι 

πολύπλοκες για τον τρόπο παροχής της υπηρεσίας και τους 

όρους χρήσης του ίδιου του προϊόντος 

Interoperability 

ΔΙΑΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΟΤΗΤΑ 

Η δυνατότητα το PSS  να συνεργάζεται και να λειτουργεί 

αρμονικά με τις ήδη υπάρχουσες δραστηριότητες των πελατών 
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Unawareness of Need  

ΔΙΑΠΙΣΤΩΣΗ ΤΩΝ 

ΑΝΑΓΚΩΝ 

Οι πελάτες δεν είναι πάντα γνώστες των πραγματικών τους 

αναγκών, ή δεν γνωρίζουν τις διαθέσιμες λύσεις για τις ανάγκες 

που έχουν 

Irrationalities of Customers 

ΑΥΘΟΡΜΙΤΙΣΜΟΣ ΤΩΝ 

ΠΕΛΑΤΩΝ 

Ο τρόπος που λαμβάνονται οι αποφάσεις δεν είναι πάντα 

ορθολογικός. Η λήψη αγοραστικών αποφάσεων μπορεί να 

επηρεάζεται μηνύματα marketing ή να προέρχονται από τις 

πρότερες εμπειρίες που έχουν σχηματίσει ένα δεδομένο τρόπο 

σκέψης στο μυαλό των πελατών. 

Trust  

ΕΜΠΙΣΤΟΣΥΝΗ 

Η εμπιστοσύνη που αναπτύσσεται μεταξύ των εταιρών 

οργανισμών ή απέναντι στο προϊόν καθ’ αυτό είναι επίσης μια 

πολυσύνθετη διάσταση 

Values and Beliefs 

ΑΞΙΕΣ ΚΑΙ ΠΙΣΤΕΥΩ 

Οι αξίες των πελατών δεν συνδέονται αποκλειστικά με το τι 

έχουν ανάγκη ή με τι είναι «σωστό». Πολλές φορές τα κίνητρα 

πίσω από μία αγορά έχουν διαφορετικές διαστάσεις που είναι 

δύσκολο να προσεγγιστούν ορθολογικά 

 

(Schmidt, Bauer, & Mörtl, 2015) 

 

4.7  Αποδοχή του Product – Service System (PSS) 

 

Αναλύοντας τους ανασταλτικούς παράγοντες για την αποδοχή του PSS από τους καταναλωτές, 

γίνεται εφικτή η στρατηγική αντιμετώπισή τους και ο σχεδιασμός του καταλληλότερου μοντέλου 

PSS ανάλογα με τη βαρύτητα που φέρει ο κάθε παράγοντας.  

Παρόλο που στη βιβλιογραφία το PSS περιγράφεται ως μια λυσιτελή επιλογή για όλα τα 

εμπλεκόμενα μέρη, υπάρχει και ο αντίλογος που υποστηρίζει ότι το PSS ενδεχομένως να έχει και 

αρνητική επίπτωση στην αποδοχή των πελατών όπως είδαμε στα προηγούμενα κεφάλαια. Το πώς 

ο εκάστοτε πάροχος PSS θα αξιοποιήσει την πληροφορία αυτή για την βελτίωση της αποδοχής 

των πελατών έχει διαφορετικές όψεις. Μπορεί δηλαδή είτε να αυξήσει την αποδοχή για το PSS, 

είτε να αυξήσει την αποδοχή μέσω του PSS. Η διαφορά των δύο αυτών προσεγγίσεων έγκειται 



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 

Πρόθεση διερεύνησης υιοθέτησης του PSS. 

 

54 

ΣΜΕΡΔΗ ΒΑΣΙΛΙΚΗ – ΦΕΒΡΟΥΑΡΙΟΣ 2020 

στο γεγονός ότι η πρώτη θεωρεί τα εμπόδια ως μέρος του PSS τα οποία θα πρέπει να αιτιολογήσει 

στους πελάτες, ενώ στη δεύτερη περίπτωση, εντοπίζει τους προβληματισμούς του πελάτη, οι 

οποίοι είναι κοινοί για οποιαδήποτε προμήθεια και όχι αποκλειστικά για το PSS. Στη συνέχεια, 

δημιουργεί μια πρόταση που σκοπό έχει αν επιλύσει τους προβληματισμούς αυτούς μέσω του 

PSS.  

Η προσέγγιση αυτή μοιάζει με τη στρατηγική push και pull που χρησιμοποιείται ευρέως στο 

μάρκετινγκ. Συγκεκριμένα όπως στη στρατηγική push, ο πάροχος επιδιώκει να «σπρώξει» στον 

πελάτη το PSS με στόχο την αύξηση της αποδοχής τους. Από την άλλη πλευρά η στρατηγική pull 

κάνει τον πάροχο να προσανατολίζεται στο να δημιουργήσει ένα προϊόν που θα είναι περισσότερο 

ελκυστικό στον πελάτη εξαιτίας του PSS. 

Εξαιτίας της περιορισμένης εξοικείωσης της αγοράς με το PSS μια προσπάθεια «ωραιοποίησης» 

των πιθανών μειονεκτημάτων από την πλευρά του παρόχου, ελλοχεύει τον κίνδυνο ο πελάτης να 

θεωρήσει ότι τα οφέλη έχουν κατά κύριο λόγο εφαρμογή στον πάροχο ο οποίος θέλει απλά να 

πουλήσει. Για αυτό θεωρείται πιο αποδοτικό οι εταιρίες να μην εστιάζουν στο πως ο πελάτης θα 

πειστεί για το PSS αλλά με ποιο τρόπο μπορεί να κερδίσει την αποδοχή του για οποιοδήποτε θέμα 

και σε αυτό να επιστρατεύσει ως κινητήριο μοχλό το PSS. Συνεπώς τα εμπόδια για τα οποία έγινε 

εκτενής ανάλυση, δεν συνδέονται απαραίτητα και αποκλειστικά με το PSS, αλλά με τον ίδιο τον 

πελάτη. Εστιάζοντας λοιπόν στους πελάτες, μπορούμε να έχουμε καλύτερη εικόνα για τους 

παράγοντες που επηρεάζουν την αποδοχή τους και πώς το PSS μπορεί να συμβάλει σε αυτό. 

(Schmidt, Bauer, & Mörtl, 2015) 
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5 ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5: ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ ΤΗΣ ΕΡΕΥΝΑΣ 

 

5.1  Εισαγωγή 

 

Ο κατασκευαστικός κλάδος δεν αποτέλεσε εξαίρεση για τις επιπτώσεις που επέφερε η πρόσφατη 

οικονομική κρίση που πλήττει την Ελληνική αγορά και οικονομία από το 2008 και μετά (βλ. 

κεφάλαιο 1). Με αφορμή τις προκλήσεις με τις οποίες ήρθαν αντιμέτωπες οι εταιρίες του κλάδου 

δόθηκε η αφορμή αναζήτησης νέων τρόπων, με τους οποίους οι εταιρίες μπορούν να αυξήσουν 

την παραγωγικότητα τους και ως εκ τούτου και την κερδοφορία τους ακόμα και εν μέσω κρίσης. 

Ακόμα  από τη μελέτη της McKinsey & Company φαίνεται ότι ενώ η βιομηχανία με το πέρασμα 

του χρόνου έχει καταφέρει να εξελίξει τον τρόπου που δουλεύει είτε αξιοποιώντας καινοτομίες 

είτε τεχνολογικές λύσεις με αποτέλεσμα να αυξάνει την παραγωγικότητα. Αντιθέτως ο 

κατασκευαστικός κλάδος φαίνεται να μην έχει ενσωματώσει τα τελευταία χρόνια κανένα 

καινοτόμο τρόπο και η δουλειά γίνεται με τον ίδιο παραδοσιακό τρόπο. Αυτό φυσικά έχει ως 

αποτέλεσμα και η παραγωγικότητα να παραμένει στα ίδια επίπεδα ενώ η αγορά ακολουθεί 

πτωτική τάση. (Barbosa, et all., 2017) 

 

Πίνακας 4: Η παραγωγικότητα του κατασκευαστικού κλάδου σε σχέση με τη βιομηχανία 
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Ένα σημαντικό βασικό ερώτημα που προκύπτει από τις παραπάνω διαπιστώσεις είναι, για ποιο 

λόγο συμβαίνει αυτό. Είναι γιατί η τεχνολογία και οι εξελίξεις δεν έχουν καμία εφαρμογή στον 

κλάδο αυτό ή γιατί οι εταιρίες που δραστηριοποιούνται στον κλάδο δεν έχουν την πρόθεση ή τα 

κίνητρα να αλλάξουν τον μέχρι σήμερα τρόπο δραστηριοποίησης τους στην αγορά;  

Το πρώτο ερώτημα απαντάται αρνητικά καθώς από την δευτερογενή έρευνα διαπιστώθηκε ότι 

υπάρχουν καινοτομικά μοντέλα που δύνανται να βελτιώσουν τα αποτελέσματα των εταιριών, και 

έχουν εφαρμοστεί με επιτυχία κυρίως στο εξωτερικό. Τέτοια μοντέλα αποτελούν η χρονομίσθωση 

εξοπλισμού καθώς και τα πληροφοριακά συστήματα με προσανατολισμό στη διαχείριση του 

εξοπλισμού. Παρόλα αυτά υπάρχουν και στην Ελλάδα εταιρίες που δύνανται να προσφέρουν στο 

κλάδο τις καινοτόμες αυτές λύσεις που στοχεύουν στην επίλυση των προκλήσεων που 

αντιμετωπίζουν οι κατασκευαστικές και τεχνικές ελληνικές εταιρίες. 

 

5.2  Καθορισμός του προβλήματος της διοίκησης του Μάρκετινγκ 

 

Οι εταιρίες που αναφέρθηκαν παραπάνω, που στοχεύουν στην παροχή καινοτόμων λύσεων στον 

τρόπο λειτουργίας των κατασκευαστικών και τεχνικών εταιριών στην Ελλάδα, δεδομένου ότι 

εισέρχονται σε μια παραδοσιακή αγορά, προβληματίζονται σχετικά με τη φύση και τις διαστάσεις 

των προκλήσεων που αντιμετωπίζουν οι εταιρίες, αλλά και με τον τρόπο που αντιλαμβάνονται τα 

προβλήματα τόσο που αντιμετωπίζουν οι ίδιες αλλά και για τις υπόλοιπες εταιρίες που ανήκουν 

στον ίδιο κλάδο. Γενικά, μια εταιρία παροχής λύσεων για αυτή την αγορά είναι επόμενο να 

αναρωτηθεί για τους παρακάτω παράγοντες: 

• Θα είναι επιτυχής η παροχή καινοτόμων λύσεων και υπηρεσιών στον κατασκευαστικό 

κλάδο; 

• Ποια είναι η στάση των εταιριών του κλάδου απέναντι στις προκλήσεις που 

αντιμετωπίζουν; 

• Ποιες είναι οι σημαντικότερες προκλήσεις για τον κλάδο; 

• Ποιες είναι λύσεις που απαντούν πρακτικά στα βασικότερα προβλήματα των εταιριών; 

• Ποιοι είναι οι ανασταλτικοί παράγοντες για την υιοθέτηση καινοτόμων λύσεων 

• Ποια είναι η καταλληλότερη στρατηγική για την προώθηση των λύσεων στον κλάδο; 
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5.3  Σκοπός της έρευνας 

 

Σκοπός της παρούσας ερευνητικής μελέτης είναι η παροχή ορθολογικής πληροφόρησης προς τις 

εταιρίες που προσφέρουν καινοτόμες λύσεις για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου, ως 

βάση ορθολογικής στρατηγικής σχετικά με την παροχή λύσεων στο κλάδο αυτό. Με την έρευνα 

αυτή θα παρατεθούν όλα τα απαραίτητα στοιχεία που χρειάζονται για να προσδιοριστούν οι 

προοπτικές ανάπτυξης των καινοτομικών λύσεων στο κατασκευαστικό κλάδο. Επίσης θα 

απαντηθούν τα ερωτήματα που προέκυψαν από τον καθορισμό του προβλήματος της διοίκησης 

του Μάρκετινγκ. 

Επιπλέον η συγκεκριμένη μελέτη θα αποτελέσει πηγή άντλησης δευτερογενών στοιχείων προς 

κάθε ενδιαφερόμενο, είτε από την πλευρά του παρόχου είτε από του χρήστη σχετικά με τη μελέτη 

του αντικειμένου των καινοτομικών λύσεων. Ακόμα μπορεί να αποτελέσει πηγή για μελλοντικές 

έρευνες και μελέτες σε αντίστοιχα γνωστικά αντικείμενα. 

 

5.4  Θέμα της Έρευνας 

 

«Διερεύνηση πρόθεσης των κατασκευαστικών εταιριών για υιοθέτηση χρονομίσθωσης και 

πληροφοριακών συστημάτων με εστίαση στο μικρό-εξοπλισμό» 

 

5.5  Εξειδίκευση απαιτούμενων πληροφοριών 

 

Οι πληροφορίες που απαιτούνται  για την επιτυχή εκπλήρωση του τελικού σκοπού της έρευνας 

προκύπτουν από το θέμα και τους στόχους της Έρευνας Μάρκετινγκ. Οι πληροφορίες αυτές 

διαχωρίζονται σε δύο κατηγορίες. Η πρώτη κατηγορία περιλαμβάνει τις πληροφορίες εκείνες που 

θα προκύψουν από την έρευνα δευτερογενών στοιχείων ή την έρευνα γραφείου. Η δεύτερη 

κατηγορία περιλαμβάνει εκείνες τις πληροφορίες που προκύπτουν από την έρευνα πρωτογενών 

στοιχείων ή έρευνα πεδίου.  
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Συγκεκριμένα στην παρούσα μελέτη οι πληροφορίες που θα προκύψουν από την έρευνα 

δευτερογενών στοιχείων θα είναι πληροφορίες σχετικά με το μοντέλο Product Service System 

καθώς και τον κατασκευαστικό κλάδο διότι σε αυτό το αντικείμενο άπτονται οι λύσεις τις οποίες 

πραγματεύεται η μελέτη.  

Από την έρευνα πρωτογενών στοιχείων θα αναζητηθούν πληροφορίες σχετικά με την πρόθεση 

υιοθέτησης καινοτόμων λύσεων από τις κατασκευαστικές εταιρίες καθώς και τους παράγοντες 

που την επηρεάζουν. 

Όλα αυτά θα διερευνηθούν από τις παρακάτω μεταβλητές που περιέχονται στο ερωτηματολόγιο. 

Οι προς διερεύνηση μεταβλητές χωρίζονται σε εξαρτημένες και ανεξάρτητες. Οι εξαρτημένες 

μεταβλητές είναι οι συμπεριφορικές ενώ οι ανεξάρτητες είναι η στάση/ άποψη των εκπροσώπων 

των εταιριών και τα δημογραφικά χαρακτηριστικά. 

 

5.6  Στόχοι της έρευνας 

 

5.6.1 Γενικός στόχος 

Διερεύνηση της πρόθεσης υιοθέτησης καινοτόμων λύσεων όπως η χρονομίσθωση εξοπλισμού και 

τα πληροφοριακά συστήματα στη διαχείριση εξοπλισμού από τις εταιρίες που 

δραστηριοποιούνται στον κατασκευαστικό κλάδο. 

 

5.6.2 Ειδικοί στόχοι 

Να προσεγγιστεί δευτερογενώς η αγορά των κατασκευών καθώς και τα υπάρχοντα καινοτομικά 

συστήματα – υπηρεσίες που προσφέρονται ως λύση στις προκλήσεις του κλάδου. 

Για την πρωτογενή έρευνα οι επιμέρους στόχοι αναλύονται ως εξής¨ 

• Να διερευνηθεί η αντίληψη των εταιριών για τον κατασκευαστικό κλάδο σε σχέση με τις 

λύσεις παροχής υπηρεσιών 

• Να διερευνηθεί η στάση τους απέναντι στις προκλήσεις του κλάδου και να εντοπιστούν οι 

σημαντικότερες ανάγκες τους 
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• Να εντοπιστούν οι βασικότεροι ανασταλτικοί παράγοντες για την υιοθέτηση υπηρεσιών 

• Να καταγραφούν οι εταιρικές επιδόσεις των εταιριών του κλάδου 

• Να σκιαγραφηθεί το δημογραφικό προφίλ των εταιριών του κλάδου 

• Να μελετηθούν οι συσχετίσεις μεταξύ των ανεξάρτητων και εξαρτημένων μεταβλητών 

• Να εντοπιστούν οι παράγοντες που επηρεάζουν την υιοθέτηση καινοτόμων λύσεων 

 

5.7  Συγκέντρωση Πρωτογενών στοιχείων 

 

Είδος Δημοσκόπησης: Προσωπική συνέντευξη με ερωτηματολόγιο 

Γεωγραφική έκταση: Πανελλαδικά 

Χρόνος διεξαγωγής: Η έρευνα διεξήχθη κατά το χρονικό διάστημα 16/1/2020 – 31/1/2020 

Πληθυσμός: Ελληνικές κατασκευαστικές και τεχνικές εταιρίες στην Ελλάδα 

Μονάδα πληθυσμοί: Μία εταιρία που ανήκει στον κατασκευαστικό κλάδο και έχει την έδρα της 

στην Ελλάδα 

Μονάδα δειγματοληψίας (sampling Unit): Είναι ένα άτομο σε επίπεδο διοίκησης της εταιρίας του 

κατασκευαστικού κλάδου. 

Μέγεθος δείγματος (Sampling Size): Το μέγεθος του δείγματος είναι 131 ιδιοκτήτες και μέλη 

διοίκησης κατασκευαστικών και τεχνικών εταιριών 

Μέθοδος Δειγματοληψίας (Sampling Method): Η επιλεγμένη μέθοδος δειγματοληψίας είναι η 

απλή τυχαία δειγματοληψία καθώς όλες οι μονάδες πληθυσμού έχουν τις ίδιες πιθανότητες να 

επιλεχθούν. 

Πλάνο δειγματοληψίας: Για την σύνταξη του ερωτηματολογίου χρησιμοποιήθηκε η ηλεκτρονική 

πλατφόρμα Google Forms. https://www.google.com/intl/el_gr/forms/about/ 

Η διερεύνηση του πληθυσμού έγινε αξιοποιώντας την έρευνα του IOBE καθώς και από 

καταλόγους της ICAP 

https://www.google.com/intl/el_gr/forms/about/
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Τα ερωτηματολόγια στάλθηκαν επι το πλείστον με mail campaigns απευθείας από την πλατφόρμα 

google forms γνωστοποιώντας στα υποκείμενα τον ακαδημαϊκό σκοπό της έρευνας. 

Ένα μικρότερο ποσοστό ερωτηματολογίων συμπληρώθηκε μέσω απευθείας προσωπικής 

γνωριμίας με ιδιοκτήτες κατασκευαστικών και τεχνικών εταιριών.  

(Τηλικίδου, 2004) 

 

5.8  Λίστα μεταβλητών  

 

Για τη συγκέντρωση των πρωτογενών πληροφοριών δημιουργήθηκε ερωτηματολόγιο με συνολικά 

47 ερωτήσεις που αντιστοιχούν στις παρακάτω ομάδες μεταβλητών 

5.8.1 Εξαρτημένη Μεταβλητή 

• «Πρόθεση Υιοθέτησης PSS» 

5.8.2 Ανεξάρτητες Μεταβλητές 

• Αντίληψη για τη χρήση του PSS στο κλάδο  

• Στάση απέναντι στις προκλήσεις της αγοράς 

• Ανασταλτικοί παράγοντες στην υιοθέτηση PSS 

• Εταιρικές επιδόσεις 

• Δημογραφικά στοιχεία 

 

5.9  Ανάλυση Μεταβλητών 

 

Η πρώτη μεταβλητή  «Αντίληψη για τη χρήση του PSS στο κλάδο» αποτελεί ένα πολυθεματικό 

μέτρο με υποκλίμακα 5 ερωτήσεων η οποία δημιουργήθηκε για τις ανάγκες της παρούσας έρευνας, 

βασισμένη στην μελέτη του (Tukker, 2004) βλ. ενότητα 4.3. Κάθε υποερώτηση αντιστοιχεί σε 

έναν από τους τύπους του PSS με τα αντίστοιχα παραδείγματα για ευκολότερη κατανόηση από 
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τους ερωτώμενους. Ανήκει σε διαστημικό επίπεδο μέτρησης και μετριέται σε κλίμακα συχνότητας 

5 σημείων όπου 1=Καθόλου, 2=Λίγο, 3=Αρκετά, 4=Πολύ, 5=Πάρα Πολύ. 

Η δεύτερη μεταβλητή «Στάση απέναντι στις προκλήσεις της αγοράς» αποτελεί ένα 

πολυθεματικό μέτρο με υποκλίμακα 11 ερωτήσεων που δημιουργήθηκε για τις ανάγκες της 

παρούσας έρευνας βασισμένη στη μελέτη των (Samee & Pongpeng, 2016) βλ. ενότητα 2.2 και 

κάθε υποερώτηση αντιστοιχεί σε ένα παράγοντα διαχείρισης εξοπλισμού με εξαίρεση την 

τελευταία που προστέθηκε για τη μέτρηση της στάσης απέναντι στην έλλειψη πληροφοριακών 

συστημάτων. Ανήκει σε διαστημικό επίπεδο μέτρησης και μετριέται σε κλίμακα συχνότητας 5 

σημείων όπου 1=Διαφωνών Απόλυτα, 2=Διαφωνώ, 3=Ούτε συμφωνώ/Ούτε διαφωνώ, 

4=Συμφωνώ, 5=Συμφωνών Απόλυτα. 

Η τρίτη μεταβλητή «Ανασταλτικοί παράγοντες στην υιοθέτηση PSS» αποτελεί ένα 

πολυθεματικό μέτρο  με υποκλίμακα 5 ερωτήσεων βασισμένη στη μελέτη των (Schmidt, Bauer, 

& Mörtl, 2015) βλ. ενότητα 4.6 και κάθε υποερώτηση αντιστοιχεί σε μια κατηγορία ανασταλτικών 

παραγόντων για την υιοθέτηση PSS. Ανήκει σε διαστημικό επίπεδο μέτρησης και μετριέται σε 

κλίμακα συχνότητας 5 σημείων όπου 1=Διαφωνών Απόλυτα, 2=Διαφωνώ, 3=Ούτε 

συμφωνώ/Ούτε διαφωνώ, 4=Συμφωνώ, 5=Συμφωνών Απόλυτα. 

Η τέταρτη μεταβλητή  «Πρόθεση Υιοθέτησης καινοτομικών λύσεων» αποτελεί ένα πολυθεματικό 

μέτρο  με υποκλίμακα 11. Η λογική της δημιουργίας της συγκεκριμένης μεταβλητής είναι η 

εννοιολογική αντιστροφή της δεύτερης μεταβλητής «Στάση απέναντι στις προκλήσεις της 

αγοράς», όπου η ίδια έννοια όπως έχει προκύψει από τη μελέτη των (Samee & Pongpeng, 2016) 

δίνεται ως ερώτηση στο κατά πόσο οι ερωτώμενοι προτίθενται να χρησιμοποιήσουν τη 

χρονομίσθωση εφόσον τους έλυνε τη συγκεκριμένη πρόκληση που αντιμετωπίζουν ξεχωριστά. 

Δηλαδή σχηματίζει ένα υποθετικό value proposition του PSS για την διαχείριση του εξοπλισμού. 

Ανήκει σε διαστημικό επίπεδο μέτρησης και μετριέται σε κλίμακα συχνότητας 5 σημείων όπου 

1=Καθόλου, 2=Λίγο, 3=Αρκετά, 4=Πολύ, 5=Πάρα Πολύ. 

Η πέμπτη μεταβλητή «Εταιρικές επιδόσεις» αποτελεί ένα πολυθεματικό μέτρο  με υποκλίμακα 

6 ερωτήσεων βασισμένη στη μελέτη των (Samee & Pongpeng, 2016) βλ. ενότητα 3.1. Κάθε 

υποερώτηση αποτελεί και ένα παράγοντα που επηρεάζει τις εταιρικές επιδόσεις. Ανήκει σε 
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διαστημικό επίπεδο μέτρησης και μετριέται σε κλίμακα συχνότητας 5 σημείων όπου 1=Καθόλου, 

2=Λίγο, 3=Αρκετά, 4=Πολύ, 5=Πάρα Πολύ. 

Ακόμα υπάρχουν οι μεταβλητές που αφορούν τα «Δημογραφικά στοιχεία» τα οποία μετρούν έξη 

παράγοντες σύμφωνα με τη μελέτη (ΙΟΒΕ, 2019) ως εξής: 

• Κλάδος Δραστηριοποίησης: μετριέται σε ονομαστικό επίπεδο μέτρησης. 

• Ο ρόλος του ερωτώμενου στην επιχείρηση: μετριέται σε ονομαστικό επίπεδο μέτρησης. 

• Έτη προϋπηρεσίας  κατασκευαστικό κλάδο: ανοιχτού τύπου ερώτηση που στη συνέχεια 

μετασχηματίστηκε σε κλίμακα. Μετριέται σε τακτικό επίπεδο μέτρησης. 

• Αριθμός προσωπικού: μετριέται σε τακτικό επίπεδο μέτρησης. 

• Κύκλος Εργασιών (σε εκατομμύρια €): μετριέται σε τακτικό επίπεδο μέτρησης. 

• Το ποσοστό των συνολικών εξόδων αφορά εξοπλισμό: ανοιχτού τύπου ερώτηση που 

στη συνέχεια μετασχηματίστηκε σε κλίμακα. Μετριέται σε τακτικό επίπεδο μέτρησης. 

Η τελευταία μεταβλητή «χρήση πληροφοριακών συστημάτων», αποτελεί διχοτομική ερώτηση 

1=Ναι, 2=Όχι. Μετριέται σε ονομαστικό επίπεδο μέτρησης. 

 

5.10 Διατύπωση ερευνητικών υποθέσεων 

 

Σύμφωνα με το σχεδιασμό της έρευνας παραπάνω θα μελετηθούν οι παρακάτω ερευνητικές 

υποθέσεις: 

 

Η1. Τα δημογραφικά χαρακτηριστικά συσχετίζονται με την Πρόθεση υιοθέτησης χρονομίσθωσης 

Η2. Τα δημογραφικά χαρακτηριστικά συσχετίζονται με την χρήση Software 

Η2. Οι ανεξάρτητες μεταβλητές συσχετίζονται με την Πρόθεση υιοθέτησης χρονομίσθωσης 
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6 ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6: ΕΡΕΥΝΗΤΙΚΑ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ  

 

6.1  Έλεγχος αξιοπιστίας 

 

Η αξιοπιστία αναφέρεται στη συνέπεια ή τη σταθερότητα των απαντήσεων στην κλίμακα. Εμείς 

θα επιλέξουμε για την αξιοπιστία εσωτερικής συνέπειας των μετρήσεων η οποία αναφέρεται στο 

βαθμό στον οποίο οι ερωτήσεις που μετρούν το ίδιο χαρακτηριστικό παρουσιάζουν υψηλή συνοχή 

ή συσχέτιση, τόσο μεταξύ τους όσο και ε το χαρακτηριστικό αυτό. Η εκτίμηση αξιοπιστίας αυτής 

της μορφής γίνεται συνήθως μέσω ενός δείκτη ή συντελεστή αξιοπιστίας, με πιο διαδεδομένο το 

δείκτη α του Cronbach’s ή αλλιώς Coefficient Alpha. Τιμές του δείκτη μεγαλύτερες του 0,7 ή του 

0,8 είναι συνήθως ικανοποιητικές.  

Για κάθε μία κατηγορία μεταβλητών θα γίνει ξεχωριστή εκτίμηση αξιοπιστίας 

 

6.1.1 Μεταβλητή «Αντίληψη για τη χρήση του PSS στο κλάδο» 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,676 5 

Πίνακας 5:Reliability Statistics Μεταβλητών TRAPER01 – TRAPER05 

 

Στον πίνακα 5, εμφανίζεται η τιμή του δείκτη Cronbach’s για τις πέντε μεταβλητές που μετρούν 

την αντίληψη των εταιριών για τη χρήση του PSS στον κλάδο. Η τιμή είναι 0,676 η οποία είναι 

ελαφρών μικρότερη του 0,7 και δείχνει οριακή αξιοπιστία με την έννοια της εσωτερικής συνέπειας 

της υποκλίμακας.  
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Product related Service 10,9313 10,264 ,378 ,647 

Product lease 10,6870 9,694 ,369 ,653 

Product Renting 10,4885 9,621 ,445 ,619 

Pay per Service Unit 10,4962 8,852 ,504 ,590 

Ψηφιακή τεχνολογία 10,6183 9,192 ,456 ,613 

Πίνακας 6: Item – Total Statistics των Μεταβλητών TRAPER01 – TRAPER05 

 

Στον πίνακα 6 και συγκεκριμένα στη στήλη Corrected Item – Total Correlation παρουσιάζεται η 

συσχέτιση κάθε μεταβλητής σε σχέση με το συνολικό άθροισμα των υπολοίπων. Για τον 

υπολογισμό της συσχέτισης αυτής βασίζεται στον δείκτη r της μεθόδου Pearson. Εμπειρικά έχει 

καθοριστεί το όριο > 0.3 ώστε να αποδεχτούμε την εσωτερική συνοχή της υποκλίμακας. Στο 

πίνακα 6 βλέπουμε ότι οι τιμές κυμαίνονται στο διάστημα [0,369, 0,504], άρα συμπεραίνουμε ότι 

η αξιοπιστία της υποκλίμακας είναι ικανοποιητική.  

Ακόμα στη στήλη με όνομα Cronbach’s Alpha if Item Deleted, δείχνει πως θα διαμορφωθεί ο 

συνολικός δείκτης α του Cronbach σε περίπτωση που αυτή η μεταβλητή αφαιρεθεί από την 

υποκλίμακα. Σε περίπτωση που η αφαίρεση μια μεταβλητής οδηγεί σε αύξηση του δείκτη α, θα 

μπορούσε να απομακρυνθεί με στόχο την αύξηση της αξιοπιστίας. Φυσικά αν για τους σκοπούς 

της έρευνας κρίνεται ότι είναι σημαντικό να παραμείνει στην ανάλυση, επαφίεται στην κρίση του 

ερευνητή. Στη συγκεκριμένη περίπτωση καμία τιμή δε θα έχει θετικό αντίκτυπο στο δείκτη α, άρα 

δεν υπάρχει σκοπιμότητα στην αφαίρεση κάποιας μεταβλητής. 
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6.1.2 Μεταβλητή «Στάση απέναντι στις προκλήσεις» 

Η ανάλυση αξιοπιστίας για την μεταβλητή «Στάση απέναντι στις προκλήσεις» δείχνει ότι η 

εσωτερική συνέπεια της μεταβλητής είναι πολύ καλή καθώς το δείκτης Cronbach;s Alpha έχει 

τιμή α = 0,836 (Πίνακας 7). Άρα η αξιοπιστία της κλίμακας είναι υψηλή. 

Από τα αποτελέσματα του πίνακα 8  βλέπουμε ότι η συσχέτιση r των μεταβλητών ATT01 – ATT11 

λαμβάνει τιμές στο διάστημα [0,270-0,614]. Η τιμή της μεταβλητής ΑΤΤ11 με περιγραφή Digital  

Technology είναι η μόνη που δεν πληροί τον κανόνα r>0,3. Επιπλέον βλέπουμε ότι αν η μεταβλητή 

αυτή διαγραφεί, η τιμή α θα αυξηθεί ελαφρώς στο α =0,40 > 0,836.  

Καθώς η μεταβλητή αυτή πράγματι είναι η μόνη στην κλίμακά της που προστέθηκε επιπλέον των 

προκλήσεων που βρέθηκαν στη βιβλιογραφία με τη λογική ότι η έλλειψη τεχνολογικών μέσω 

αποτελεί μια γενικότερη πρόκληση για όλους τους κλάδους. Έτσι θα επιλέξουμε να βγει και για 

το θετικό αντίκτυπο στο συντελεστή α και γιατί νοηματικά αποτέλεσε εξαρχής προσθήκη. Επειδή 

βέβαια η μεταβλητή αυτή είναι σημαντική για την έρευνα με μελετηθεί ξεχωριστά. 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,836 11 

Πίνακας 7: Reliability Statistics των Μεταβλητών ΑΤΤ01 – ΑΤΤ11 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Costing/Financing 34,9313 42,049 ,532 ,822 

Disposal/Downtime 35,3053 40,168 ,509 ,822 

Planning/Selection 35,5496 39,526 ,548 ,819 

Operations 35,6107 39,055 ,559 ,818 

Acquisition/Investment 35,3053 40,275 ,558 ,818 

Replacement/Retirement 35,2824 40,512 ,614 ,815 

Repair/Maintenance 35,4580 39,696 ,569 ,817 

Record-Keeping 35,7328 41,259 ,455 ,827 

Logistics/Purchase 35,5496 40,280 ,516 ,822 

Inventory 35,3511 40,260 ,499 ,823 

Digital Technology 35,3130 44,540 ,270 ,840 

Πίνακας 8: Item – Total Statistics των Μεταβλητών ΑΤΤ01 – ΑΤΤ11 
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6.1.3 Μεταβλητή «Ανασταλτικοί Παράγοντες» 

 

Η τιμή του συντελεστή Cronbach’s Alpha για την κλίμακα που μετράει τους ανασταλτικούς 

παράγοντες ισούται με α=0,715 οπού είναι ικανοποιητική εσωτερική συνέπεια για τις μεταβλητές 

της κλίμακας άρα και η αξιοπιστία θεωρείται καλή (Πίνακας 9). 

Ακόμα οι συσχετίσεις μεταξύ των μεταβλητών παίρνουν τιμές που ανήκουν στο διάστημα [0,345 

- 0,553] και ικανοποιούν τον περιορισμό r>0,3. Επιπλέον καμία από τις μεταβλητές της 

υποκλίμακας δεν θα επηρέαζε θετικά τον δείκτη Cronbach’s σε περίπτωση απομάκρυνσής της, 

οπότε και η κλίμακα παραμένει ως έχει. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,715 7 

Πίνακας 9: Reliability Statistics των Μεταβλητών NOGO01 – NOGO07 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Unawareness of Need 16,9466 14,789 ,406 ,687 

Irrationalities 16,3053 15,214 ,345 ,701 

Complexity 16,9847 14,646 ,429 ,682 

Irrationalities 18,1298 14,606 ,452 ,677 

Trust 17,0687 13,972 ,434 ,680 

Unawareness of Need 17,7252 14,201 ,372 ,699 

Costs 16,7481 13,682 ,553 ,650 

Πίνακας 10: Item – Total Statistics των Μεταβλητών NOGO01 – NOGO07 
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6.1.4 Μεταβλητή «Πρόθεση Υιοθέτησης PSS» 

Μελετώντας τον αποτελέσματα του ελέγχου Cronbach στον Πίνακα 11, διαπιστώνουμε ότι η τιμή 

α =0,927 η οποία είναι και η υψηλότερη που συναντήσαμε μέχρι στιγμής, και δείχνει ότι η 

εσωτερική συνέπεια της υποκλίμακας είναι πάρα πολύ καλή και αξιοπιστία των απαντήσεων πάρα 

πολύ υψηλή. 

Ο δείκτης r κυμαίνεται στις τιμές του διαστήματος [0,481 – 0,789] > 0.3 άρα ικανοποιητικά. 

Από τον Πίνακα 12 επίσης μπορούμε να παρατηρήσουμε ότι η μόνη μεταβλητή που μπορεί να 

αυξήσει την αξιοπιστία με τη διαγραφή της είναι η τελευταία ATT11 με περιγραφή General 

Intention. Αυτό εξηγείται γιατί ενώ οι προηγούμενες μεταβλητές ερευνούν την πρόθεση σε σχέση 

με συγκεκριμένες προκλήσεις, η τελευταία είναι γενική και ευθεία ερώτηση πρόθεσης. 

Επιλέγουμε να παραμείνει στην κλίμακα ως έχει γιατί τα επίπεδα αξιοπιστίας και στις δυο 

περιπτώσεις είναι πολύ υψηλά. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,927 11 

Πίνακας 11: Reliability Statistics των Μεταβλητών INEN01 – INTEN11 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Costing/Financing 36,1908 60,417 ,789 ,916 

Disposal/Downtime 35,9389 62,719 ,711 ,920 

Planning/Selection 35,8244 62,392 ,751 ,918 

Operations 35,9847 61,354 ,715 ,919 

Acquisition/Investment 35,8092 61,679 ,712 ,920 

Replacement/Retirement 35,7252 61,632 ,770 ,917 

Repair/Maintenance 35,9542 60,306 ,789 ,916 

Record-Keeping 36,1756 63,146 ,666 ,922 

Logistics/Purchase 36,1298 61,345 ,727 ,919 

Inventory 36,1679 61,833 ,638 ,923 

General intention 36,7405 65,148 ,481 ,930 

Πίνακας 12: Item – Total Statistics των Μεταβλητών INEN01 – INTEN11 
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6.1.5 Μεταβλητή «Εταιρικές Επιδόσεις» 

 

Από τον πίνακα 13 μπορούμε να δούμε ότι ο δείκτης Cronbach είναι α = 0,848 που σημαίνει ότι 

η εσωτερική συνέπεια  της υποκλίμακας είναι πάρα πολύ καλή και ως εκ τούτου και η αξιοπιστία 

πάρα πολύ υψηλή. 

Οι τιμές r κυμαίνονται μεταξύ του διαστήματος [0,383 – 0,757] > 0,3. 

Η μόνη τιμή που μπορεί έχει τη χαμηλότερη συσχέτιση με τις υπόλοιπες r=0,383 είναι η τελευταία 

PERF07 με περιγραφή Technological capability και ενδεχομένως η απόκλιση να οφείλεται στο 

γεγονός ότι η μεταβλητή αυτή εκπροσωπεί την έννοια της καινοτομίας που εντοπίστηκε στη 

βιβλιογραφία αλλά για τις ανάγκες της έρευνας συγκεκριμενοποιήθηκε στη τεχνολογική έννοια. 

Θα επιλέξουμε να παραμείνει στην υποκλίμακα. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,848 6 

Πίνακας 13: Reliability Statistics των Μεταβλητών PERF01 – PERF07 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Market Share 14,0611 14,981 ,647 ,823 

Business/Efficiency 14,0687 13,834 ,733 ,804 

Profitability 14,2824 13,435 ,754 ,799 

Cash Flow 14,3435 13,566 ,691 ,811 

Financial Stability 14,3893 14,378 ,650 ,820 

Technological capability 13,9313 15,203 ,383 ,877 

Πίνακας 14: Item – Total Statistics των Μεταβλητών PERF01 – PERF07 
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6.2  Επανακωδικοποίηση Μεταβλητών (Recode Variables) 

 

6.2.1 Αντιστροφή της κλίμακας μέτρησης 

 

Η αντιστροφή της κλίμακας είναι μία μέθοδος που χρησιμοποιείται όταν θέλουμε η υψηλότερη 

τιμή της κλίμακας να αντιστοιχηθεί στην μικρότερη. 

Στην παρούσα έρευνα όλες οι μεταβλητές ερμηνεύονται ως εξής:  

• η χαμηλότερη τιμή, δηλαδή το 1 στην κωδικοποίηση δείχνει αρνητική τάση της απάντησης 

• η υψηλότερη τιμή, δηλαδή το 5 δείχνει θετική τάση 

Αυτό ισχύει για τις περισσότερες μεταβλητές, με εξαίρεση τη μεταβλητή «Ανασταλτικοί 

Παράγοντες» 

Η μεταβλητή αυτή ως έννοια μετρά τους λόγους για τους οποίους κάποιος έχει αρνητική στάση 

απέναντι στο PSS άρα όσο πιο κοντά στο 5 βρίσκεται η απάντηση τόσο πιο αρνητική η στάση, 

και αντίστροφα. 

Για στατιστικούς λόγους κρίνεται σκόπιμο να γίνει αντιστροφή των τιμών με την επιλογή Recode 

του SPSS. 

Συγκεκριμένα για τις μεταβλητές NOGO01 – NOGO07 η κωδικοποίηση αντιστρέφεται ως εξής: 

• 5 = 1, 4 = 2, 3 = 3, 2 = 4, 1 = 5 

 

6.2.2 Δημιουργία διαστημάτων για τις μεταβλητές ανοιχτών απαντήσεων  

 

Οι μεταβλητές «έτη προϋπηρεσίας» και «ποσοστό δαπανών για εξοπλισμό» ζητήθηκαν από τους 

ερωτώμενους σε ανοιχτές ερωτήσεις. Με την εντολή Recode into Same Variables 

ομαδοποιήθηκαν σε κατηγορίες με τέτοιο τρόπο ώστε οι μεταβλητές να ανήκουν σε τακτικό 

επίπεδο.  
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6.3  Ομαδοποίηση μεταβλητών (Compute variables) 

 

Εφόσον οι υποκλίμακες έχουν ελεγχθεί ως προς την αξιοπιστία τους και έχει επιβεβαιωθεί ότι η 

μέτρηση τους ταυτίζεται εννοιολογικά ως προς τη θετική και αρνητική κατεύθυνση, δημιουργούμε 

μια ομαδοποίηση στο SPSS. 

Ουσιαστικά με τον ίδιο τρόπο που κατατάξαμε τις μεταβλητές στην ανάλυση αξιοπιστίας 

δουλεύουμε και την ομαδοποίησή τους. Με την εντολή Compute Variables του SPSS, 

προσθέτουμε τις μεταβλητές μου μετρούν το ίδιο πράγμα και στη συνέχεια σταθμίζουμε τα 

αποτελέσματα με τον αριθμό τους ώστε η μέτρηση της κλίμακας να παραμένει ίδια, δηλαδή 1 - 5.  

Με αυτό τον τρόπο δημιουργούνται οι παρακάτω νέες μεταβλητές: 

• Αντίληψη για τη χρήση του PSS στο κλάδο  

TRAPER00 = (TRAPER01 + TRAPER02 + TRAPER03 + TRAPER04 + TRAPER05) / 5 

• Στάση απέναντι στις προκλήσεις της αγοράς 

ATT00 = (ΑΤΤ01 + ΑΤΤ02 + ΑΤΤ03 + ΑΤΤ04 + ΑΤΤ05 + ΑΤΤ06 + ΑΤΤ07 + ΑΤΤ08 + ΑΤΤ09 

+ ΑΤΤ10) / 101 

• Ανασταλτικοί παράγοντες στην υιοθέτηση καινοτομικών λύσεων 

NOGO00 = (NOGO01 + NOGO02 + NOGO03 + NOGO04 + NOGO05 + NOGO06 + NOGO07) 

/ 7 

• Πρόθεση Υιοθέτησης PSS 

INTEN00 = (INTEN01 + INTEN02 + INTEN03 + INTEN04 + INTEN05 + INTEN06 + INTEN07 

+ INTEN08 + INTEN09 + INTEN10 + INTEN11) / 11 

• Εταιρικές επιδόσεις 

PERF00 = (PERF01 + PERF02 + PERF03 + PERF04 + PERF05 + PERF06) / 6 

 
1 Έχει εξαιρεθεί η ΑΤΤ11 
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6.4  Περιγραφικά μέτρα (Descriptive Statistics) 

 

Τα περιγραφικά μέτρα αποτελούν τον καταλληλότερο τρόπο για την κατανόηση των 

αποτελεσμάτων συνεχών μεταβλητών. Με την επιλογή Descriptive Statistics του SPSS μπορούμε 

να προσδιορίζουμε την κεντρική τάση, τη μέση τιμή τα μέτρα διασποράς όπως τυπική απόκλιση, 

ελάχιστο – μέγιστο κ.α. 

Με τα περιγραφικά μέτρα ουσιαστικά μπορούμε να εντοπίσουμε την τάση του δείγματος σε σχέση 

με την μεταβλητή που εξετάζεται κάθε φορά. Αυτό μπορούμε να το πετύχουμε προσδιορίζοντας 

τη θέση του δείγματος (mean) στην κλίμακα που δημιουργείται από κάθε ερώτηση. Στη δική μας 

περίπτωση η κλίμακα αυτή παραμένει 1 – 5 ακόμα και για τις μεταβλητές που προέκυψαν από 

Compute. 

 

6.4.1 Μεταβλητή «Αντίληψη για τη χρήση του PSS στο κλάδο» 

 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Product related Service 131 1,00 5,00 2,3740 1,01781 

Product lease 131 1,00 5,00 2,6183 1,17315 

Product Renting 131 1,00 5,00 2,8168 1,07990 

Pay per Service Unit 131 1,00 5,00 2,8092 1,17745 

Digital Technology 131 1,00 5,00 2,6870 1,16410 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 15: Descriptive Statistics Μεταβλητών TRAPER01 – TRAPER05 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Trade perception in usage of 

PSS 

131 1,40 5,00 2,6611 ,74209 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 16: Descriptive Statistics Μεταβλητής TRAPER00 (Computed) 
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Όπως φαίνεται στον πίνακα 15, οι απαντήσεις του δείγματος σε όλες τις ερωτήσεις της 

υποκλίμακας έχουν μέτρια προς αρνητική άποψη για το πόσο χρησιμοποιούνται υπηρεσίες PSS 

στον κατασκευαστικό κλάδο. Το χαμηλότερο Score συγκέντρωσε η μεταβλητή TRAPER01 με 

περιγραφή “Product Related Service” οπού περιεγράφηκε στους ερωτώμενους με το παράδειγμα 

προϊόντων με συμβόλαια συντήρησης ή υποστήριξης με score 2,374. Τα υψηλότερα score 

συγκέντρωσαν οι ερωτήσεις TRAPER03 και TRAPER04 που αντιστοιχούν “Product Renting” 

δηλαδή το ότι προτιμούν μη ιδιόκτητες εγκαταστάσεις και “Pay per Service Unit” δηλαδή χρήση 

υπηρεσιών ανα μονάδα χρήσης όπως τα φωτοτυπικά μηχανήματα. 

Παρόλα αυτά δεν είναι αρνητικοί και αυτό μπορεί να οφείλεται σε μια επιφύλαξη στις απαντήσεις 

λόγω περιορισμένων γνώσεων στο τι εννοούμε υπηρεσία που εντάσσεται στο PSS. Το γενικό score 

της μεταβλητής TRAPER00 που προέκυψε από την ομαδοποίηση όλων των υπομεταβλητών είναι 

2,6611 όπως προκύπτει από τον πίνακα 16 και θα μπορούσε κανείς να την χαρακτηρίσει ουδέτερη. 

 

6.4.2 Μεταβλητή «Στάση απέναντι στις προκλήσεις» 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Costing/Financing 131 1,00 5,00 4,0076 ,82738 

Disposal/Downtime 131 1,00 5,00 3,6336 1,09689 

Planning/Selection 131 1,00 5,00 3,3893 1,11336 

Operations 131 1,00 5,00 3,3282 1,15321 

Acquisition/Investment 131 1,00 5,00 3,6336 1,00924 

Replacement/Retirement 131 1,00 5,00 3,6565 ,90953 

Repair/Maintenance 131 1,00 5,00 3,4809 1,06230 

Record-Keeping 131 1,00 5,00 3,2061 1,04305 

Logistics/Purchase 131 1,00 5,00 3,3893 1,07111 

Inventory 131 1,00 5,00 3,5878 1,10154 

Digital Technology 131 1,00 5,00 3,6260 ,87121 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 17: Descriptive Statistics Μεταβλητών ΑΤΤ01 – ΑΤΤ11 
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Attitude toward needs 131 1,20 5,00 3,5313 ,66738 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 18: Descriptive Statistics Μεταβλητής ΑΤΤ00 (Computed)2 

 

Το σύνολο των μεταβλητών που περιγράφουν τις προκλήσεις των κατασκευαστικών εταιριών σε 

σχέση με τη διαχείριση του εξοπλισμού τους είναι θετικοί στο ότι πράγματι τις αντιμετωπίζουν 

αλλά όχι πολύ μακριά από την ουδετερότητα.  

Η πρόκληση που βαθμολογήθηκε χαμηλότερα με score 2,2061 από το δείγμα είναι η ATT08 με 

περιγραφή “Record – Keeping” που περιεγράφηκε ως η καταγραφή και η παρακολούθηση του 

εξοπλισμού, ενώ ως μεγαλύτερη πρόκληση οι ερωτώμενοι υπέδειξαν την μεταβλητή ATT01 με 

περιγραφή “costing/financing” η οποία περιεγράφηκε ως η ανταπόκριση στα απρόβλεπτα κόστη 

και τις έκτακτες αυξομειώσεις των λειτουργικών δαπανών. Εδώ αξίζει να παρατηρηθεί ότι 

χαμηλότερα ιεραρχήθηκε η πρόκληση που επαφίεται στον άμεσο έλεγχο της εταιρίας ενώ ως 

υψηλότερα εκείνη που δύσκολα μπορεί να ελεγχθεί. 

 

6.4.3 Μεταβλητή «Ανασταλτικοί Παράγοντες» 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Unawareness of Need 131 1,00 5,00 2,9618 ,97195 

Irrationalities 131 1,00 5,00 2,3206 ,97086 

Complexity 131 1,00 5,00 3,0000 ,96874 

Irrationalities 131 1,00 5,00 4,1450 ,94561 

Trust 131 1,00 5,00 3,0840 1,10271 

Unawareness of Need 131 1,00 5,00 3,7405 1,15417 

Costs 131 1,00 5,00 2,7634 ,99871 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 19: Descriptive Statistics Μεταβλητών NOGO01 – NOGO07 

 
2 Η ΑΤΤ11 έχει αφαιρεθεί 
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Barriers 131 1,00 4,57 2,7939 ,60119 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 20: Descriptive Statistics Μεταβλητής NOGO00 

Στον πίνακα 20 βλέπουμε ότι οι ανασταλτικοί παράγοντες κινούν το δείγμα αρνητικά ως προς το 

PSS. Το score που συγκεντρώνουν είναι 2,7939 το οποίο δεν είναι πολύ αρνητικό αλλά πιο κοντά 

στο ουδέτερο. 

Ο παράγοντας που επηρεάζει αρνητικότερα την στάση απέναντι στο PSS με score 2,3206 είναι η 

μεταβλητή NOGO02 η οποία περιεγράφηκε ως η σημαντικότητα κτήσης ιδιόκτητου εξοπλισμού. 

Αυτό από μόνο του αποτελεί μη ορθολογική σκέψη και είναι περισσότερο «συναισθηματικό 

κριτήριο». Ενώ το υψηλότερο score με 4,1450 έχει η μεταβλητή NOGO04 που περιεγράφηκε ως 

η ανάγκη καινοτομιών στον κατασκευαστικό κλάδο. Το score είναι πολύ υψηλό και επηρεάζει 

θετικά τη στάση απέναντι στο PSS. 

 

6.4.4 Μεταβλητή «Πρόθεση Υιοθέτησης PSS» 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Costing/Financing 131 1,00 5,00 3,4733 1,05487 

Disposal/Downtime 131 1,00 5,00 3,7252 ,96120 

Planning/Selection 131 1,00 5,00 3,8397 ,94313 

Operations 131 1,00 5,00 3,6794 1,06891 

Acquisition/Investment 131 1,00 5,00 3,8550 1,04603 

Replacement/Retirement 131 1,00 5,00 3,9389 ,98258 

Repair/Maintenance 131 1,00 5,00 3,7099 1,06329 

Record-Keeping 131 1,00 5,00 3,4885 ,97953 

Logistics/Purchase 131 1,00 5,00 3,5344 1,05464 

Inventory 131 1,00 5,00 3,4962 1,13255 

General intention 131 1,00 5,00 2,9237 1,05698 

Valid N (listwise) 131     
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Πίνακας 21: Descriptive Statistics Μεταβλητών ΙΝΤΕΝ01 – ΙΝΤΕΝ11 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Intention to use PSS 131 1,18 5,00 3,6058 ,78451 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 22: Descriptive Statistics Μεταβλητής ΙΝΤΕΝ00 

 

Μελετώντας τον πίνακα 22 που αναφέρεται στην πρόθεση υιοθέτησης του PSS συμπεραίνουμε 

ότι το δείγμα έχει θετική τάση αφού συγκεντρώνει score 3,6058.  

Έχει ενδιαφέρον το ότι στην μεταβλητή INTEN11 (πίνακας 21) που δόθηκε με τη μορφή ευθείας 

ερώτησης «πόσο πιθανό είναι να υιοθετήσετε τη χρονομίσθωση» έχει συγκεντρώσει το 

χαμηλότερο score 2,9237 το οποίο δημιουργεί μια ουδέτερη και οριακά αρνητική πρόθεση. Το 

score αυτό όμως απέχει σημαντικά από το επόμενο μεγαλύτερο 3,4733 που αμέσως μεταστρέφει 

την υποκλίμακα και διατηρεί θετική ροπή. Όλες οι άλλες μεταβλητές διερευνούν εμμέσως την 

πρόθεση για υιοθέτηση χρονομίσθωσης εργαλείων ανάλογα με τις προκλήσεις του κλάδου. Οπότε 

η σημαντικότερη ανάγκη που επιλύει η χρονομίσθωση και δημιουργεί την υψηλότερη πρόθεση 

για υιοθέτηση είναι η INTEN06 που εκπροσωπεί την ανάγκη για μεγαλύτερη παραγωγικότητα με 

καινούριο και τελευταίας τεχνολογίας εξοπλισμό και η INTEN 05 που εκπροσωπεί την ανάγκη 

για βελτίωση της ρευστότητας με δυνατότητα σταδιακής αποπληρωμής του εξοπλισμού. 

 

6.4.5 Μεταβλητή «Εταιρικές Επιδόσεις» 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Market Share 131 1,00 5,00 2,9542 ,83999 

Business/Efficiency 131 1,00 5,00 2,9466 ,94717 

Profitability 131 1,00 5,00 2,7328 ,99092 

Cash Flow 131 1,00 5,00 2,6718 1,03361 

Financial Stability 131 1,00 5,00 2,6260 ,93920 

Technological capability 131 1,00 5,00 3,0840 1,13706 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 23: Descriptive Statistics Μεταβλητών PERF01 – PERF06 
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Company Performance 131 1,17 5,00 2,8359 ,74334 

Valid N (listwise) 131     
Πίνακας 24: Descriptive Statistics Μεταβλητής PERF00 

 

Σύμφωνα με τον πίνακα 24 φαίνεται ότι οι επιδόσεις των εταιριών σύμφωνα με την άποψη του 

δείγματος, είναι ουδέτερες προς αρνητικές καθώς η μεταβλητή συγκέντρωσε score 2,8359.  

Φαίνεται ότι ο χαμηλότερα βαθμολογημένος παράγοντας που επηρεάζει αρνητικότερα τις 

εταιρικές επιδόσεις με score 2,6260 είναι η μεταβλητή PERF05 με περιγραφή ‘Financial Stability” 

που αντικατοπτρίζει την αδυναμία έγκαιρης είσπραξης των απαιτήσεων. Και ο αμέσως επόμενος 

αρνητικός παράγοντας κυμαίνεται στο ίδιο κλίμα με  score 2,6718 καθώς είναι η μεταβλητή 

PERF04 με περιγραφή “Cash Flow” που αντιστοιχεί στα ρευστά διαθέσιμα των εταιριών. Ο 

παράγοντας που επηρεάζει πιο θετικά τις επιδόσεις των εταιριών με score 3.0840 είναι η 

μεταβλητή PERF06 που αναφέρεται σε παράγοντες καινοτομίας.  
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6.5  Κατανομές συχνοτήτων 

Οι μεταβλητές για την μέτρηση των δημογραφικών στοιχείων  δεν είναι συνεχείς. Ανήκουν σε 

Ονομαστικό ή Τακτικό επίπεδο και είναι είτε διχοτομικές είτε κλίμακας.  Για την κατανόηση των 

αποτελεσμάτων τους ο καταλληλότερος τρόπος είναι η ανάλυση των κατανομών συχνοτήτων και 

τα αντίστοιχα διαγράμματα. 

6.5.1 Μεταβλητή «Κλάδος Δραστηριότητας» 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Κατασκευές κτιρίων (ανάπτυξη 

οικοδομικών έργων) 

33 25,2 25,2 25,2 

Έργα πολιτικού μηχανικού (έργα 

υποδομών) 

11 8,4 8,4 33,6 

Εξειδικευμένες κατασκευαστικές 

δραστηριότητες 

87 66,4 66,4 100,0 

Total 131 100,0 100,0  
Πίνακας 25: Frequencies Μεταβλητής TRADE 

 

Διάγραμμα 14: Frequencies Chart Μεταβλητής TRADE 

Σχολιασμός: Δύο στις τρείς εταιρίες που απάντησαν ανήκουν στην κατηγορία εξειδικευμένων 

κατασκευαστικών δραστηριοτήτων. Ενώ μόνο μία στις 10 εταιρίες ασχολείται με έργα πολιτικού 

μηχανικού (έργα υποδομών).  
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6.5.2 Μεταβλητή «Ρόλος στην Επιχείρηση» 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Ιδιοκτήτης 98 74,8 74,8 74,8 

Διευθύνων Σύμβουλος (όχι 

Ιδιοκτήτης) 

5 3,8 3,8 78,6 

Οικονομικός Διευθυντής 1 ,8 ,8 79,4 

Τεχνικός Διευθυντής 13 9,9 9,9 89,3 

Διευθυντής Έργου 5 3,8 3,8 93,1 

Εργοταξιάρχης 9 6,9 6,9 100,0 

Total 131 100,0 100,0  
Πίνακας 26: Frequencies Μεταβλητής ROLE 

 

 

Διάγραμμα 15: Frequencies Chart Μεταβλητής ROLE 

Σχολιασμός: Οι τρείς από τους τέσσερις ερωτώμενους είναι και Ιδιοκτήτες (74,81% του 

δείγματος). Αυτό είναι λογικό γιατί η στόχευση της έρευνας ήταν σε C-level. 
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6.5.3 Μεταβλητή «Έτη προϋπηρεσίας» 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid <= 10 19 14,5 14,5 14,5 

11 - 20 55 42,0 42,0 56,5 

21 - 30 40 30,5 30,5 87,0 

> 30 17 13,0 13,0 100,0 

Total 131 100,0 100,0  
Πίνακας 27: Frequencies Μεταβλητής EXPERT 

 

 

Διάγραμμα 16: Frequencies Chart Μεταβλητής EXPERT 

 

Σχολιασμός: Σχεδόν οι μισοί ερωτώμενοι του δείγματος έχουν προϋπηρεσία 11 – 20 έτη. Αρκετοί  

έχουν 21-30 έτη προϋπηρεσίας ενώ ίσοι με αυτούς είναι όσοι έχουν προϋπηρεσία λιγότερα από 

10 και περισσότερα από 30 έτη μαζί.  
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6.5.4 Μεταβλητή «Αριθμός Υπαλλήλων» 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 - 10 78 59,5 59,5 59,5 

11 - 19 25 19,1 19,1 78,6 

20 - 50 13 9,9 9,9 88,5 

51 - 250 11 8,4 8,4 96,9 

> 250 4 3,1 3,1 100,0 

Total 131 100,0 100,0  
Πίνακας 28: Frequencies Μεταβλητής PEOPLE 

 

 

Διάγραμμα 17: Frequencies Chart Μεταβλητής PEOPLE 

Σχολιασμός: Περισσότερες από τις μισές εταιρίες του δείγματος έχουν 1-10 εργαζόμενους, ενώ 

το ένα τρίτο από αυτές έχει 11-19 εργαζόμενους. Το υπόλοιπο 20% των εταιρών έχει πάνω από 

20 εργαζόμενους. 
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6.5.5 Μεταβλητή «Κύκλος Εργασιών» 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid < 0.5 εκ 72 55,0 55,0 55,0 

0.5 - 2 εκ 30 22,9 22,9 77,9 

2 - 10 εκ 20 15,3 15,3 93,1 

10 - 50 εκ 4 3,1 3,1 96,2 

> 50 εκ 5 3,8 3,8 100,0 

Total 131 100,0 100,0  
Πίνακας 29: Frequencies Μεταβλητής TURNOVER 

 

 

Διάγραμμα 18: Frequencies Chart Μεταβλητής TURNOVER 

 

Σχολιασμός: Η πλειοψηφία των επιχειρήσεων έχουν κύκλο εργασιών μικρότερο του μισού 

εκατομμυρίου. Δύο στις δέκα εταιρίες έχουν τζίρο 0,5 – 2 εκ. ενώ λίγο λιγότερες έχουν 2-10 εκ. 

Ελάχιστες έχουν πάνω από 10 εκ. κύκλο εργασιών. 
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6.5.6 Μεταβλητή «Ποσοστό εξόδων για εξοπλισμό» 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid <= 5% 49 37,4 37,4 37,4 

6 - 10% 22 16,8 16,8 54,2 

11 - 20% 22 16,8 16,8 71,0 

> 20% 16 12,2 12,2 83,2 

ΔΞ/ ΔΑ 22 16,8 16,8 100,0 

Total 131 100,0 100,0  
Πίνακας 30: Frequencies Μεταβλητής PERCENT 

 

 

Διάγραμμα 19: Frequencies Chart Μεταβλητής PERCENT 

Σχολιασμός: Οι περισσότερες εταιρίες έχουν εργαλεία που η αξία τους είναι μικρότερη από το 5% 

των συνολικών τους εξόδων. Ενώ οι μισές από αυτές μοιράζονται στα υπόλοιπα ποσοστά με 

παρόμοιο αριθμό.   
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6.5.7 Μεταβλητή «Χρήση Πληροφοριακού Συστήματος» 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Ναί 19 14,5 14,5 14,5 

Όχι 112 85,5 85,5 100,0 

Total 131 100,0 100,0  
Πίνακας 31: Frequencies Μεταβλητής SOFTWARE 

 

 

 

Διάγραμμα 20: Frequencies Chart Μεταβλητής SOFTWARE 

Σχολιασμός: Η συντριπτική πλειοψηφία των επιχειρήσεων που συμμετείχαν στην έρευνα δεν 

χρησιμοποιεί πληροφοριακά συστήματα για τη διαχείριση του εξοπλισμού τους.  
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7 ΚΕΦΑΛΑΙΟ 7: ΑΝΑΛΥΣΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ 

 

7.1  Έλεγχος πρώτης ερευνητικής υπόθεσης Η1 

 

Σε αυτό το κεφάλαιο στοχεύουμε να σκιαγραφήσουμε το προφίλ των εταιριών που είναι 

πιθανότερο να υιοθετήσουν την χρονομίσθωση εργαλείων. Θα ελεγχθεί η στατιστική 

σημαντικότητα της συσχέτισης των ανεξάρτητων δημογραφικών μεταβλητών  TRADE, ROLE, 

EXPERT, PEOPLE, TURNOVER και  PERCENT με την εξαρτημένη μεταβλητή της πρόθεσης 

INTEN00.  

Μόνο για τις συσχετίσεις των μεταβλητών που θα έχουν αποδεκτό επίπεδο σημαντικότητας 

μπορούμε να θεωρήσουμε ως έγκυρες για την εξαγωγή συμπερασμάτων που μπορούν να 

αναχθούν στο πληθυσμό. Άρα τα αντίστοιχα δημογραφικά χαρακτηριστικά μπορούμε να 

θεωρήσουμε ότι επηρεάζουν πράγματι την πρόθεση των κατασκευαστικών εταιριών να 

υιοθετήσουν τη χρονομίσθωση. Αυτά δημογραφικά χαρακτηριστικά επίσης θα είναι που θα 

συμπεριληφθούν στην σκιαγράφηση του προφίλ των εταιριών που είναι πιθανότερο να 

υιοθετήσουν τη χρονομίσθωση. 

Ορίζουμε τη μηδενική υπόθεση, έστω ότι οι μεταβλητές των δημογραφικών χαρακτηριστικών και 

η μεταβλητή της πρόθεσης, δεν έχουν σχέση. Ορίζουμε την εναλλακτική υπόθεση, ότι έχουν 

σχέση. 

Επιλέγουμε το στατιστικό έλεγχο που θα χρησιμοποιηθεί για τον έλεγχο της μηδενικής υπόθεσης 

να είναι το τεστ ANOVA γιατί οι η μεταβλητή της πρόθεσης βρίσκεται στο διαστημικό επίπεδο 

μέτρησης και οι μεταβλητές των δημογραφικών στο ονομαστικό και τακτικό επίπεδο μέτρησης. 

Επιλέγουμε το 0,05 ως επίπεδο σημαντικότητας. 

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 

Πρόθεση διερεύνησης υιοθέτησης του PSS. 
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7.1.1 ANOVA μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «κλάδος 

δραστηριοποίησης» 

 

Intention to use PSS ALL   

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for Mean 

Minimum Maximum Lower Bound Upper Bound 

Κατασκευές κτιρίων 

(ανάπτυξη 

οικοδομικών έργων) 

33 3,2727 ,85432 ,14872 2,9698 3,5757 1,18 4,82 

Έργα πολιτικού 

μηχανικού (έργα 

υποδομών) 

11 3,4298 ,48971 ,14765 3,1008 3,7587 2,36 4,00 

Εξειδικευμένες 

κατασκευαστικές 

δραστηριότητες 

87 3,7544 ,74967 ,08037 3,5947 3,9142 1,73 5,00 

Total 131 3,6058 ,78451 ,06854 3,4702 3,7414 1,18 5,00 

Πίνακας 32: Descriptives INTEN00 - TRADE 

 

Intention to use PSS ALL   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 5,924 2 2,962 5,118 ,007 

Within Groups 74,086 128 ,579   

Total 80,010 130    
Πίνακας 33: ANOVA INTEN00 - TRADE 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,007 είναι μικρότερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την εναλλακτική υπόθεση, ότι δηλαδή οι 

μεταβλητές πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και κλάδος δραστηριοποίησης (TRADE) έχουν 

σχέση. 

Από τον πίνακα 32 προκύπτει ότι οι εταιρίες που δραστηριοποιούνται στον κλάδο των 

εξειδικευμένων κατασκευαστικών δραστηριοτήτων έχουν μεγαλύτερη πιθανότητα να 

υιοθετήσουν PSS καθώς έχουν το πιο θετικό score 3,7544. 

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 

Πρόθεση διερεύνησης υιοθέτησης του PSS. 
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7.1.2 ANOVA μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «ρόλος στην 

επιχείρηση» 

 

Intention to use PSS ALL   

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for Mean 

Minimum Maximum Lower Bound Upper Bound 

Ιδιοκτήτης 98 3,6883 ,72739 ,07348 3,5425 3,8341 1,73 5,00 

Διευθύνων Σύμβουλος 

(όχι Ιδιοκτήτης) 

5 3,4364 1,06484 ,47621 2,1142 4,7585 1,64 4,27 

Οικονομικός Διευθυντής 1 2,0909 . . . . 2,09 2,09 

Τεχνικός Διευθυντής 13 3,6783 ,72025 ,19976 3,2431 4,1136 2,45 4,82 

Διευθυντής Έργου 5 2,9091 1,09469 ,48956 1,5499 4,2683 1,18 4,09 

Εργοταξιάρχης 9 3,2525 ,89509 ,29836 2,5645 3,9406 1,45 4,64 

Total 131 3,6058 ,78451 ,06854 3,4702 3,7414 1,18 5,00 

Πίνακας 34: Descriptives INTEN00 – ROLE 

 

Intention to use PSS ALL   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 6,724 5 1,345 2,294 ,049 

Within Groups 73,286 125 ,586   

Total 80,010 130    
Πίνακας 35: ANOVA INTEN00 - ROLE 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,049 είναι μικρότερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την εναλλακτική υπόθεση, ότι δηλαδή οι 

μεταβλητές πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και ρόλος στην επιχείρηση (ROLE) έχουν 

σχέση. 

Από τον πίνακα 34 προκύπτει ότι οι ιδιοκτήτες και οι τεχνικοί διευθυντές πιο θετικοί στην 

υιοθέτηση PSS καθώς έχουν τα πιο θετικά scores 3,6883 και 3,6783 αντίστοιχα. 

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 

Πρόθεση διερεύνησης υιοθέτησης του PSS. 
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7.1.3 ANOVA μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «έτη προϋπηρεσίας» 

 

Intention to use PSS ALL   

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for Mean 

Minimum Maximum Lower Bound Upper Bound 

<= 10 19 3,4689 ,61453 ,14098 3,1727 3,7651 1,82 4,36 

11 - 20 55 3,5653 ,91391 ,12323 3,3182 3,8124 1,18 4,82 

21 - 30 40 3,7500 ,68519 ,10834 3,5309 3,9691 2,64 5,00 

> 30 17 3,5508 ,72761 ,17647 3,1767 3,9249 2,00 4,73 

Total 131 3,6058 ,78451 ,06854 3,4702 3,7414 1,18 5,00 

Πίνακας 36: Descriptives INTEN00 - EXPERT 

 

 

Intention to use PSS ALL   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 1,330 3 ,443 ,715 ,545 

Within Groups 78,681 127 ,620   

Total 80,010 130    
Πίνακας 37: ANOVA INTEN00 - EXPERT 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,545 είναι μεγαλύτερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την μηδενική υπόθεση, ότι δηλαδή οι μεταβλητές 

πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και ρόλος στην έτη προϋπηρεσίας (EXPERT) δεν έχουν 

σχέση. 

Από τον πίνακα 36 προκύπτει ότι οι εταιρίες που βρίσκονται στην αγορά από 21 – 30 έτη είναι 

πιο πιθανό να υιοθετήσουν PSS καθώς έχουν το πιο θετικό score 3,7500. Παρόλα αυτά δεν είναι 

ένα συμπέρασμα που μπορούμε να ανάγουμε στο πληθυσμό αλλά ισχύει μόνο για το συγκεκριμένο 

δείγμα των 131 εταιριών καθώς δεν υπάρχει στατιστική σημαντικότητα 

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 
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7.1.4 ANOVA μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «αριθμός υπαλλήλων» 

 

Intention to use PSS ALL   

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for Mean 

Minimum Maximum Lower Bound Upper Bound 

1 - 10 78 3,7436 ,66089 ,07483 3,5946 3,8926 1,73 4,82 

11 - 19 25 3,3927 ,89370 ,17874 3,0238 3,7616 1,18 5,00 

20 - 50 13 3,3566 ,93851 ,26030 2,7895 3,9238 2,09 5,00 

51 - 250 11 3,4793 ,82431 ,24854 2,9256 4,0331 1,64 4,27 

> 250 4 3,4091 1,42489 ,71244 1,1418 5,6764 1,45 4,64 

Total 131 3,6058 ,78451 ,06854 3,4702 3,7414 1,18 5,00 

Πίνακας 38: Descriptives INTEN00 - PEOPLE 

 

Intention to use PSS ALL   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 3,754 4 ,938 1,551 ,192 

Within Groups 76,256 126 ,605   

Total 80,010 130    
Πίνακας 39: ANOVA INTEN00 - PEOPLE 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,192 είναι μεγαλύτερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την μηδενική υπόθεση, ότι δηλαδή οι μεταβλητές 

πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και αριθμός υπαλλήλων (PEOPLE) δεν έχουν σχέση. 

Από τον πίνακα 38 προκύπτει ότι οι εταιρίες που βρίσκονται με αριθμό εργαζομένων 1- 10 ατόμων 

είναι πιο θετικοί στην υιοθέτηση PSS καθώς έχουν το πιο θετικό score 3,7436. Παρόλα αυτά δεν 

είναι ένα συμπέρασμα που μπορούμε να ανάγουμε στο πληθυσμό αλλά ισχύει μόνο για το 

συγκεκριμένο δείγμα των 131 εταιριών καθώς δεν υπάρχει στατιστική σημαντικότητα.  

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 

Πρόθεση διερεύνησης υιοθέτησης του PSS. 
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7.1.5 ANOVA μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «κύκλος εργασιών» 

 

Intention to use PSS ALL   

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for Mean 

Minimum Maximum Lower Bound Upper Bound 

< 0.5 εκ 72 3,7576 ,68474 ,08070 3,5967 3,9185 1,82 5,00 

0.5 - 2 εκ 30 3,5576 ,74993 ,13692 3,2775 3,8376 1,73 5,00 

2 - 10 εκ 20 3,2545 ,91510 ,20462 2,8263 3,6828 1,18 4,55 

10 - 50 εκ 4 3,0909 ,97348 ,48674 1,5419 4,6399 1,64 3,64 

> 50 εκ 5 3,5273 1,26197 ,56437 1,9603 5,0942 1,45 4,64 

Total 131 3,6058 ,78451 ,06854 3,4702 3,7414 1,18 5,00 

Πίνακας 40: Descriptives INTEN00 - TURNOVER 

 

 

Intention to use PSS ALL   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 5,287 4 1,322 2,229 ,070 

Within Groups 74,723 126 ,593   

Total 80,010 130    
Πίνακας 41: ANOVA INTEN00 - TURNOVER 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,070 είναι μεγαλύτερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την μηδενική υπόθεση, ότι δηλαδή οι μεταβλητές 

πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και κύκλος εργασιών (TURNOVER) δεν έχουν σχέση. 

Από τον πίνακα 40 προκύπτει ότι οι εταιρίες που βρίσκονται με κύκλο εργασιών μικρότερο από 

0,5 εκ θετικοί στην υιοθέτηση PSS καθώς έχουν το πιο θετικό score 3,7576. Παρόλα αυτά δεν 

είναι ένα συμπέρασμα που μπορούμε να ανάγουμε στο πληθυσμό αλλά ισχύει μόνο για το 

συγκεκριμένο δείγμα των 131 εταιριών καθώς δεν υπάρχει στατιστική σημαντικότητα.  

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 
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7.1.6 ANOVA μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «ποσοστό κόστους 

εργαλείων στα έξοδα» 

 

Intention to use PSS ALL   

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for Mean 

Minimum Maximum Lower Bound Upper Bound 

<= 5% 49 3,5455 ,79318 ,11331 3,3176 3,7733 1,18 5,00 

6 - 10% 22 3,7190 ,66385 ,14153 3,4247 4,0133 2,36 4,73 

11 - 20% 22 3,8223 ,63943 ,13633 3,5388 4,1058 2,36 4,73 

> 20% 16 3,7727 ,63506 ,15877 3,4343 4,1111 2,82 4,82 

ΔΞ/ ΔΑ 22 3,2893 1,01838 ,21712 2,8377 3,7408 1,45 4,82 

Total 131 3,6058 ,78451 ,06854 3,4702 3,7414 1,18 5,00 

Πίνακας 42: Descriptives INTEN00 - PERCENT 

 

Intention to use PSS ALL   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 4,142 4 1,035 1,720 ,150 

Within Groups 75,868 126 ,602   

Total 80,010 130    
Πίνακας 43: ANOVA INTEN00 – PERCENT 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,150 είναι μεγαλύτερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την μηδενική υπόθεση, ότι δηλαδή οι μεταβλητές 

πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και ποσοστό κόστους εργαλείων στα έξοδα  (PERCENT) 

δεν έχουν σχέση. 

Από τον πίνακα 20 προκύπτει ότι οι εταιρίες που το 11 – 20 % των εξόδων τους αφορά το κόστος 

για εξοπλισμό είναι πιο θετικοί στην υιοθέτηση PSS καθώς έχουν το πιο θετικό score 3,8223. 

Παρόλα αυτά δεν είναι ένα συμπέρασμα που μπορούμε να ανάγουμε στο πληθυσμό αλλά ισχύει 

μόνο για το συγκεκριμένο δείγμα των 131 εταιριών καθώς δεν υπάρχει στατιστική σημαντικότητα.  

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 
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7.2  Έλεγχος δεύτερης ερευνητικής υπόθεσης Η2 

 

Παρακάτω θα προσπαθήσουμε να σκιαγραφήσουμε το προφίλ των εταιριών που χρησιμοποιούν 

πληροφοριακά συστήματα στις διαδικασίες τους. Θα ελεγχθεί η στατιστική σημαντικότητα της 

συσχέτισης των ανεξάρτητων δημογραφικών μεταβλητών  TRADE, ROLE, EXPERT, PEOPLE, 

TURNOVER και  PERCENT με την εξαρτημένη μεταβλητή για τη χρήση πληροφοριακού 

συστήματος SOFTWARE.  

Μόνο για τις συσχετίσεις των μεταβλητών που θα έχουν αποδεκτό επίπεδο σημαντικότητας 

μπορούμε να θεωρήσουμε ως έγκυρες για την εξαγωγή συμπερασμάτων που μπορούν να 

αναχθούν στο πληθυσμό. Άρα τα αντίστοιχα δημογραφικά χαρακτηριστικά μπορούμε να 

θεωρήσουμε ότι σχετίζονται πράγματι με τη χρήση πληροφοριακών συστήματα. Αυτά 

δημογραφικά χαρακτηριστικά επίσης θα είναι που θα συμπεριληφθούν στην σκιαγράφηση του 

προφίλ των εταιριών που είναι πιο πιθανό να χρησιμοποιούν πληροφοριακά συστήματα. 

Ορίζουμε τη μηδενική υπόθεση, έστω ότι οι μεταβλητές των δημογραφικών χαρακτηριστικών και 

η χρήση πληροφοριακών συστημάτων, δεν έχουν σχέση. Ορίζουμε την εναλλακτική υπόθεση, ότι 

έχουν σχέση. 

Επιλέγουμε το στατιστικό έλεγχο που θα χρησιμοποιηθεί για τον έλεγχο της μηδενικής υπόθεσης 

να είναι το τεστ Χ2 γιατί οι η μεταβλητή της χρήσης πληροφοριακών συστημάτων βρίσκεται σε 

ονομαστικό επίπεδο μέτρησης και οι μεταβλητές των δημογραφικών στο ονομαστικό και τακτικό 

επίπεδο μέτρησης. Επιλέγουμε το 0,05 ως επίπεδο σημαντικότητας. 

Στα τεστ που ακολουθούν δεν παρατηρήθηκε καμία στατιστική σημαντικότητα, επομένως είναι 

αδύνατον να μπορέσουμε να σκιαγραφήσουμε το προφίλ των εταιριών που χρησιμοποιούν 

πληροφοριακά συστήματα ανάλογα με τα δημογραφικά χαρακτηριστικά τους. 

 

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 
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7.2.1 Χ2 μεταξύ των μεταβλητών «χρήση Π.Σ.» και «κλάδος δραστηριοποίησης» 

 

Usage of software 

Total Ναί Όχι 

Trade Κατασκευές κτιρίων (ανάπτυξη 

οικοδομικών έργων) 

Count 4 29 33 

% of Total 3,1% 22,1% 25,2% 

Έργα πολιτικού μηχανικού 

(έργα υποδομών) 

Count 1 10 11 

% of Total 0,8% 7,6% 8,4% 

Εξειδικευμένες 

κατασκευαστικές 

δραστηριότητες 

Count 14 73 87 

% of Total 10,7% 55,7% 66,4% 

Total Count 19 112 131 

% of Total 14,5% 85,5% 100,0% 

Πίνακας 44: Crosstabulation SOFTWARE - TRADE 

 Value df 

Asymptotic 

Significance (2-

sided) 

Pearson Chi-Square ,588a 2 ,745 

Likelihood Ratio ,624 2 ,732 

Linear-by-Linear Association ,385 1 ,535 

N of Valid Cases 131   

a. 2 cells (33,3%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 1,60. 
Πίνακας 45: Chi- Square Tests SOFTWARE - TRADE 

 

  



Το μοντέλο PSS ως ανταγωνιστική στρατηγική για τις εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου. 
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7.2.2 Χ2 μεταξύ των μεταβλητών «χρήση Π.Σ.» και «ρόλος στην επιχείρηση» 

 

 

Usage of software 

Total Ναί Όχι 

Role in company Ιδιοκτήτης Count 14 84 98 

% of Total 10,7% 64,1% 74,8% 

Διευθύνων Σύμβουλος (όχι 

Ιδιοκτήτης) 

Count 2 3 5 

% of Total 1,5% 2,3% 3,8% 

Οικονομικός Διευθυντής Count 0 1 1 

% of Total 0,0% 0,8% 0,8% 

Τεχνικός Διευθυντής Count 0 13 13 

% of Total 0,0% 9,9% 9,9% 

Διευθυντής Έργου Count 0 5 5 

% of Total 0,0% 3,8% 3,8% 

Εργοταξιάρχης Count 3 6 9 

% of Total 2,3% 4,6% 6,9% 

Total Count 19 112 131 

% of Total 14,5% 85,5% 100,0% 

Πίνακας 46: Crosstabulation SOFTWARE – ROLE 

 

 Value df 

Asymptotic 

Significance (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 8,421a 5 ,134 

Likelihood Ratio 9,899 5 ,078 

Linear-by-Linear Association ,019 1 ,890 

N of Valid Cases 131   

a. 8 cells (66,7%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is ,15. 
Πίνακας 47: Chi- Square Tests SOFTWARE - TRADE 
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7.2.3 Χ2 μεταξύ των μεταβλητών «χρήση Π.Σ.» και «έτη προϋπηρεσίας» 

 

 

Usage of software 

Total Ναί Όχι 

Years of Experience <= 10 Count 3 16 19 

% of Total 2,3% 12,2% 14,5% 

11 - 20 Count 9 46 55 

% of Total 6,9% 35,1% 42,0% 

21 - 30 Count 3 37 40 

% of Total 2,3% 28,2% 30,5% 

> 30 Count 4 13 17 

% of Total 3,1% 9,9% 13,0% 

Total Count 19 112 131 

% of Total 14,5% 85,5% 100,0% 

Πίνακας 48: Crosstabulation SOFTWARE – EXPERT 

 

 Value df 

Asymptotic 

Significance (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 2,878a 3 ,411 

Likelihood Ratio 3,013 3 ,390 

Linear-by-Linear Association ,000 1 ,995 

N of Valid Cases 131   

a. 2 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 2,47. 

Πίνακας 49: Chi- Square Tests SOFTWARE - EXPERT 
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7.2.4 Χ2 μεταξύ των μεταβλητών «χρήση Π.Σ.» και «αριθμός υπαλλήλων» 

 

 

Usage of software 

Total Ναί Όχι 

Number of People 1 - 10 Count 8 70 78 

% of Total 6,1% 53,4% 59,5% 

11 - 19 Count 4 21 25 

% of Total 3,1% 16,0% 19,1% 

20 - 50 Count 2 11 13 

% of Total 1,5% 8,4% 9,9% 

51 - 250 Count 3 8 11 

% of Total 2,3% 6,1% 8,4% 

> 250 Count 2 2 4 

% of Total 1,5% 1,5% 3,1% 

Total Count 19 112 131 

% of Total 14,5% 85,5% 100,0% 

Πίνακας 50: Crosstabulation SOFTWARE – PEOPLE 

 

 Value df 

Asymptotic 

Significance (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 6,699a 4 ,153 

Likelihood Ratio 5,301 4 ,258 

Linear-by-Linear Association 5,387 1 ,020 

N of Valid Cases 131   

a. 5 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is ,58. 
Πίνακας 51: Chi- Square Tests SOFTWARE - PEOPLE 
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7.2.5 Χ2 μεταξύ των μεταβλητών «χρήση Π.Σ.» και «κύκλος εργασιών» 

 

 

Usage of software 

Total Ναί Όχι 

Annual Turnover < 0.5 εκ Count 9 63 72 

% of Total 6,9% 48,1% 55,0% 

0.5 - 2 εκ Count 3 27 30 

% of Total 2,3% 20,6% 22,9% 

2 - 10 εκ Count 3 17 20 

% of Total 2,3% 13,0% 15,3% 

10 - 50 εκ Count 2 2 4 

% of Total 1,5% 1,5% 3,1% 

> 50 εκ Count 2 3 5 

% of Total 1,5% 2,3% 3,8% 

Total Count 19 112 131 

% of Total 14,5% 85,5% 100,0% 

Πίνακας 52: Crosstabulation SOFTWARE – TURNOVER 

 

 Value df 

Asymptotic 

Significance (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 7,413a 4 ,116 

Likelihood Ratio 5,526 4 ,237 

Linear-by-Linear Association 3,677 1 ,055 

N of Valid Cases 131   

a. 6 cells (60,0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is ,58. 
Πίνακας 53: Chi- Square Tests SOFTWARE - TURNOVER 
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7.2.6 Χ2 μεταξύ των μεταβλητών «χρήση Π.Σ.» και «ποσοστό κόστους εργαλείων στα έξοδα» 

 

 

Usage of software 

Total Ναί Όχι 

Percentage of Tools <= 5% Count 7 42 49 

% of Total 5,3% 32,1% 37,4% 

6 - 10% Count 3 19 22 

% of Total 2,3% 14,5% 16,8% 

11 - 20% Count 3 19 22 

% of Total 2,3% 14,5% 16,8% 

> 20% Count 2 14 16 

% of Total 1,5% 10,7% 12,2% 

ΔΞ/ ΔΑ Count 4 18 22 

% of Total 3,1% 13,7% 16,8% 

Total Count 19 112 131 

% of Total 14,5% 85,5% 100,0% 

Πίνακας 54: Crosstabulation SOFTWARE – PERCENT 

 

 Value df 

Asymptotic 

Significance (2-

sided) 

Pearson Chi-Square ,320a 4 ,988 

Likelihood Ratio ,308 4 ,989 

Linear-by-Linear Association ,079 1 ,779 

N of Valid Cases 131   

a. 4 cells (40,0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 2,32. 
Πίνακας 55: Chi- Square Tests SOFTWARE – PERCENT 
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7.3  Έλεγχος τρίτης ερευνητικής υπόθεσης Η3 - Correlations 

 

Η ενότητα αυτή στοχεύει στη διερεύνηση των παραγόντων που επηρεάζουν την πρόθεση των 

εταιριών για υιοθέτηση PSS. Θα ελεγχθεί η στατιστική σημαντικότητα της συσχέτισης των 

ανεξάρτητων μεταβλητών TRAPER00, ATT00, NOGO00 και PERF00 με την εξαρτημένη 

μεταβλητή της πρόθεσης INTEN00.  

Μόνο για τις συσχετίσεις των μεταβλητών που θα έχουν αποδεκτό επίπεδο σημαντικότητας 

μπορούμε να θεωρήσουμε ως έγκυρες για την εξαγωγή συμπερασμάτων που μπορούν να 

αναχθούν στο πληθυσμό, δηλαδή ποιοι είναι οι παράγοντες που μπορούμε να θεωρήσουμε ότι 

επηρεάζουν πράγματι την πρόθεση των κατασκευαστικών εταιριών να υιοθετήσουν τη 

χρονομίσθωση. Αυτοί οι παράγοντες θα είναι που θα αναλυθούν και ως προς το βαθμό και την 

διεύθυνση της επιρροής τους πάνω στην πρόθεση υιοθέτηση PSS. 

Ορίζουμε τη μηδενική υπόθεση, έστω ότι οι ανεξάρτητες μεταβλητές των παραγόντων και η 

μεταβλητή της πρόθεσης, δεν έχουν σχέση. Ορίζουμε την εναλλακτική υπόθεση, ότι έχουν σχέση. 

Επιλέγουμε το στατιστικό έλεγχο που θα χρησιμοποιηθεί για τον έλεγχο της μηδενικής υπόθεσης 

να είναι το τεστ PEARSON γιατί τόσο η μεταβλητή της πρόθεσης  όσο και οι παράγοντες που την 

επηρεάζουν βρίσκονται στο διαστημικό επίπεδο μέτρησης. Επιλέγουμε το 0,05 ως επίπεδο 

σημαντικότητας. 
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Correlations 

 

Trade 

perception in 

usage of PSS 

Attitude toward 

needs Barriers 

Company 

Performanc

e 

Intention to use 

PSS ALL 

Trade perception in 

usage of PSS 

Pearson Correlation 1 ,014 -,193* ,332** ,199* 

Sig. (2-tailed)  ,870 ,027 ,000 ,023 

N 131 131 131 131 131 

Attitude toward needs Pearson Correlation ,014 1 ,187* -,174* ,353** 

Sig. (2-tailed) ,870  ,033 ,046 ,000 

N 131 131 131 131 131 

Barriers Pearson Correlation -,193* ,187* 1 -,092 -,059 

Sig. (2-tailed) ,027 ,033  ,297 ,503 

N 131 131 131 131 131 

Company 

Performance 

Pearson Correlation ,332** -,174* -,092 1 ,033 

Sig. (2-tailed) ,000 ,046 ,297  ,711 

N 131 131 131 131 131 

Intention to use PSS 

ALL 

Pearson Correlation ,199* ,353** -,059 ,033 1 

Sig. (2-tailed) ,023 ,000 ,503 ,711  

N 131 131 131 131 131 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Πίνακας 56: Correlations TRAPER00 – ATT00 – NOGO00 – INTEN00 – PERF00 

 

7.3.1 PEARSON μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «αντίληψη εταιριών 

για τη χρήση PSS στον κλάδο» 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,023 είναι μικρότερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την εναλλακτική υπόθεση, ότι δηλαδή οι 

μεταβλητές πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και αντίληψη εταιριών για τη χρήση PSS στον 

κλάδο (TRAPER00) έχουν σχέση. 

Ο βαθμός συσχέτισης των μεταβλητών «INTEN00» και «TRAPER00» είναι ρ=0,199 
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Εφόσον ρ<0,3 και ρ>0 συμπεραίνουμε αντίστοιχα ότι οι μεταβλητές έχουν ασθενή σχέση και είναι 

ανάλογες. 

 

7.3.2 PEARSON μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «στάση απέναντι στις 

ανάγκες» 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,000 είναι μικρότερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την εναλλακτική υπόθεση, ότι δηλαδή οι 

μεταβλητές πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και στάση απέναντι στις ανάγκες (ΑΤΤ00) 

έχουν σχέση. 

Ο βαθμός συσχέτισης των μεταβλητών «INTEN00» και «ΑΤΤ00» είναι ρ=0,353 

Εφόσον 0,3<ρ<0,6 και ρ>0 συμπεραίνουμε αντίστοιχα ότι οι μεταβλητές έχουν μέτρια σχέση και 

είναι ανάλογες. 

 

7.3.3 PEARSON μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «ανασταλτικοί 

παράγοντες» 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,503 είναι μεγαλύτερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την μηδενική υπόθεση, ότι δηλαδή οι μεταβλητές 

πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και ανασταλτικοί παράγοντες (NOGO00) δεν έχουν σχέση. 

Παρόλα αυτά μπορούμε να παρατηρήσουμε ότι ο βαθμός συσχέτισης των μεταβλητών 

«INTEN00» και «NOGO00» είναι αρνητικός ρ= -0,059 που δείχνει την αρνητική επίπτωση των 

ανασταλτικών παραγόντων στην πρόθεση υιοθέτησης PSS. 

Σε περίπτωση που πρόκυπτε σημαντικότητα στη συσχέτιση των μεταβλητών θα μπορούσαμε να 

πούμε ότι εφόσον  |ρ|<0,3 , και ρ<0 συμπεραίνουμε αντίστοιχα ότι οι μεταβλητές έχουν ασθενή 

σχέση και είναι αντιστρόφως ανάλογες. 
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7.3.4 PEARSON μεταξύ των μεταβλητών «πρόθεση υιοθέτησης PSS» και «εταιρικές επιδόσεις» 

 

Το παρατηρηθέν επίπεδο σημαντικότητας που είναι το 0,33 είναι μικρότερο από το επιλεγμένο 

επίπεδο σημαντικότητας 0,05, άρα δεχόμαστε την εναλλακτική υπόθεση, ότι δηλαδή οι 

μεταβλητές πρόθεση υιοθέτησης PSS (INTEN00) και εταιρικές επιδόσεις (PERF00) έχουν σχέση. 

Ο βαθμός συσχέτισης των μεταβλητών «INTEN00» και «PERF00» είναι ρ=0,711 

Εφόσον 0,6<ρ,  και ρ>0 συμπεραίνουμε αντίστοιχα ότι οι μεταβλητές έχουν ισχυρή σχέση και 

είναι ανάλογες. 

 

7.4  Έλεγχος τρίτης ερευνητικής υπόθεσης Η3 – Regression 

 

Παρακάτω εφαρμόζουμε το μοντέλο της γραμμικής παλινδρόμησης για τις μεταβλητές της 

έρευνας, ώστε να μπορέσουμε να υπολογίσουμε, για τις μεταβλητές που έχουν εμφανίσει 

αποδεκτό επίπεδο στατιστικής σημαντικότητας, σε ποιο βαθμό επηρεάζουν την ανεξάρτητη 

μεταβλητή. 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,414a ,171 ,145 ,72543 

a. Predictors: (Constant), Company Performance, Barriers, Attitude toward 

needs, Trade perception in usage of PSS 

b. Dependent Variable: Intention to use PSS ALL 
Πίνακας 57: Model Summary 

 

Από τον πίνακα 57 παίρνουμε την πληροφορία ότι το μοντέλο εξηγεί το 17.1% της 

μεταβλητότητας για την πρόθεση υιοθέτησης χρονομίσθωσης.  
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Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 13,702 4 3,426 6,509 ,000b 

Residual 66,308 126 ,526   

Total 80,010 130    

a. Dependent Variable: Intention to use PSS ALL 

b. Predictors: (Constant), Company Performance, Barriers, Attitude toward needs, Trade perception in 

usage of PSS 

Πίνακας 58: ANOVA  

 

Από τον πίνακα 58 επιβεβαιώνουμε την στατιστική σημαντικότητα (Sig. = 0.000) που έχουμε ήδη 

διαπιστώσει στη προηγούμενη ενότητα με τη έλεγχο συσχέτισης PEARSON.  

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

95,0% Confidence Interval for B 

B Std. Error Beta Lower Bound Upper Bound 

1 (Constant) 1,830 ,556  3,294 ,001 ,731 2,930 

Trade perception in 

usage of PSS 

,173 ,093 ,163 1,859 ,065 -,011 ,356 

Attitude toward needs ,440 ,099 ,374 4,448 ,000 ,244 ,636 

Barriers -,123 ,110 -,094 -1,117 ,266 -,340 ,095 

Company 

Performance 

,037 ,092 ,035 ,402 ,688 -,146 ,220 

a. Dependent Variable: Intention to use PSS ALL 

Πίνακας 59: Coefficients 

 

Σον πίνακα 59 βλέπουμε ότι για τις μεταβλητές που έχουμε Sig < 0.05 επηρεάζουν την ανεξάρτητη 

μεταβλητή κατά Β. Συνεπώς εαν η αντίληψη των εταιριών για την χρήση του PSS από την αγορά 

αυξηθεί κατά μία μονάδα η πρόθεση υιοθέτησης θα αυξηθεί κατά 0,173. Δηλαδή: 

Πρόθεση υιοθέτησης = 1,830+ 0,173 * Αντίληψη για την χρήση του PSS στην αγορά.   

Λαμβάνονται υπόψιν και το διάστημα εμπιστοσύνης το ποσό αυτό της μεταβολής μπορεί να 

κυμανθεί μεταξύ του διαστήματος [- 0,11 , 0,356] 
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Αντίστοιχα εάν αυξηθεί η αντίληψη των εταιριών για τις ανάγκες τους, θα αυξηθεί και η πρόθεση 

για υιοθέτηση χρονομίσθωσης κατά 0,440. Δηλαδή: 

Πρόθεση υιοθέτησης = 1,830+ 0,440 * αντίληψη αναγκών 

Λαμβάνονται υπόψιν και το διάστημα εμπιστοσύνης το ποσό αυτό της μεταβολής μπορεί να 

κυμανθεί μεταξύ του διαστήματος [0,244 , 0,636]  

 

 

Διάγραμμα 21: Histogram for Regression Standardized Residual 

 

Στο διάγραμμα 21 μπορούμε να δούμε την ταξινόμηση των παρατηρήσεων σε κανονική κατανομή 
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8 ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ  

 

8.1  Συμπεράσματα Βιβλιογραφίας 

 

Ο κατασκευαστικό κλάδος είναι ουσιαστικά ο κλάδος που βίωσε εντονότερα τα τελευταία χρόνια 

τις επιπτώσεις της οικονομικής κρίσης. Δεν έχει πάψει παρόλα αυτά να αποτελεί ένα σημαντικό 

πυλώνα της οικονομίας με σημαντική συνεισφορά στο ΑΕΠ και την αγορά εργασίας. 

Πλέον η αγορά των κατασκευών έχει σταθεροποιηθεί και οι προβλέψεις για το μέλλον είναι 

αισιόδοξες όσον αφορά την ανάπτυξη του κλάδου και την αύξηση των επενδύσεων. Παραμένει 

παρόλα αυτά ένας παραδοσιακός κλάδος και ο τρόπος που δραστηριοποιούνται οι κατασκευές δεν 

έχει αφομοιώσει νέες τεχνολογίες και δεν έχει αυξήσει την παραγωγικότητα τα τελευταία 25 

χρόνια. 

Η απάντηση σε αυτό το προβληματισμό έρχεται από το κλάδο των υπηρεσιών και ένα καινοτόμο 

μοντέλο αύξησης της παραγωγικότητας και αντιμετώπισης των προκλήσεων οπού βασίζεται στην 

συνύπαρξη προϊόντων και υπηρεσιών – Product Service System (PSS). Τα οφέλη είναι πολλαπλά 

για αμφότερους τους παρόχους και τους χρήστες του PSS. Παρόλα αυτά υπάρχουν εμπόδια και 

προβληματισμοί καθώς πρόκειται για μια φιλοσοφία που δεν είναι ευρέως γνωστή στην 

περίπτωση του κατασκευαστικού κλάδου. Αντίστοιχα δεν υπάρχουν πολλοί πάροχοι που να είναι 

σε θέση να υλοποιήσουν και να προσφέρουν την προστιθέμενη αυτή αξία στην αγορά μέσω του 

PSS. 

Η διερεύνηση της παρούσας κατάστασης, των αναγκών της αγοράς, την πρόθεση υιοθέτησης 

καθώς και των εταιρικών αποτελεσμάτων είναι το βασικό ζητούμενο της παρούσας εργασίας και 

παρακάτω ακολουθούν τα ευρήματα. 
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8.2  Συμπεράσματα πρωτογενούς έρευνας 

 

Οι επιχειρήσεις του κλάδου δεν πιστεύουν ότι υπάρχει σημαντική διείσδυση του PSS στην αγορά 

και είναι λογικό καθώς ειδικά για την Ελλάδα, πρόκειται για κάτι καινούριο. Ενδεχομένως αυτή 

τους η στάση οφείλεται στο ότι δεν τους είναι ακόμα ξεκάθαρη η έννοια του PSS και ποιες από 

τις υπηρεσίες που χρησιμοποιούν οι ίδιοι ή άλλες εταιρίες του κάδου που γνωρίζουν εντάσσονται 

σε αυτές. Δεδομένου ότι η διάδοση του PSS είναι σε αρχικό στάδιο, δημιουργεί το περιθώριο – 

ευκαιρία δραστηριοποίησης των υποψήφιων παρόχων σε μια αγορά με χαμηλό ανταγωνισμό και 

υψηλά εμπόδια εισόδου, οπού κατά τον porter αποτελούν δυο πολύ σημαντικά χαρακτηριστικά 

για τη επιτυχία του Marketing Plan.  

Η στάση των κατασκευαστικών εταιριών απέναντι στις προκλήσεις που αντιμετωπίζουν με τη 

διαχείριση του εξοπλισμού στους είναι θετική, δηλαδή ότι πράγματι αντιμετωπίζουν αυτές τις 

προκλήσεις, θα περίμενε κανείς όμως να είναι ακόμα πιο έντονη καθώς κυμαίνεται κοντά στην 

ουδετερότητα. Εδώ θα πρέπει να λάβουμε υπόψιν και τον ανθρώπινο παράγοντα καθώς είναι 

δύσκολο να παραδεχτεί κάποιος, πόσο μάλλον ο ιδιοκτήτης μιας εταιρίας ότι τα προβλήματα που 

αντιμετωπίζει είναι τόσο σημαντικά. Επιπλέον εάν το συνδυάσουμε με το γεγονός ότι το ποσοστό 

που δαπανάται για εξοπλισμό είναι πολύ μικρότερο σε σύγκριση με τα συνολικά έξοδα της 

εταιρίας, αυτά δηλαδή που αφορούν εργατικά και υλικά. Συμπεραίνουμε λοιπόν ότι οι εταιρίες 

δεν έχουν εκτιμήσει υψηλά τους προβληματισμούς σε σχέση με τη διαχείριση εξοπλισμού γιατί 

κρίνουν τις επιπτώσεις τους μόνο από το κόστος απόκτησης. Στη πραγματικότητα όμως τα κόστη 

που συνοδεύουν τον εξοπλισμό έχουν μεγάλες επιπτώσεις άμεσες και έμμεσες πολλαπλάσιες της 

αξίας τους. 

Οι περισσότεροι ερωτώμενοι συμφωνούν με τους Ανασταλτικούς παράγοντες και τους 

προδιαθέτουν αρνητικά προς το PSS. Παρόλα αυτά βλέπουμε ότι η πιο σημαντική συνεισφορά 

στην αρνητικότητα έρχεται από παράγοντες που δεν είναι ορθολογικοί. Αυτό είναι ένας κίνδυνος 

αφενός γιατί οι αξίες και τα πιστεύω είναι πολύ δύσκολο να αλλάξουν, αλλά από την άλλη πλευρά 

είναι μια ευκαιρία με πρακτικούς τρόπους να αποδειχθεί χειροπιαστά το όφελος του PSS. Ακόμα 

οι ερωτώμενοι πιστεύουν ότι ο κλάδος χρειάζεται περισσότερες καινοτομίες, άρα συμπεραίνουμε 

ότι θεωρούν το PSS ως καινοτομία. 
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Παρόλο τους προβληματισμούς των εταιρών απέναντι στο PSS παραμένουν θετικοί στο να 

υιοθετήσουν το PSS. Αυτό από μόνο του ανοίγει ένα μερίδιο στην αγορά που είναι οι early 

adopters και σημαίνει ότι ακολουθώντας τον κύκλο ζωής της υπηρεσίας μπορεί το PSS να 

ακολουθήσει μια σταθερή ανοδική πορεία στην αγορά. Οι δύο πιο σημαντικοί παράγοντες που θα 

πρέπει πρωτίστως να ικανοποιούνται από το PSS είναι ο παράγοντας αύξησης της 

παραγωγικότητας (έμμεσο κόστος) και τη μείωση του αντίκτυπου στη ρευστότητα. Αυτό είναι 

κάτι που τα τελευταία χρόνια εκφράζει σημαντικά την ελληνική αγορά και αποτυπώνεται και στις 

απαντήσεις του δείγματος, οι προοπτικές παρόλα αυτά δείχνουν ότι ίσως να μην είναι τόσο ψηλά 

στη λίστα τα επόμενα χρόνια. 

Σε κάθε περίπτωση η πρόθεση και η θέληση επηρεάζονται σημαντικά και από παράγοντες της 

αγοράς όπως η οικονομική κατάσταση των εταιριών του κατασκευαστικού κλάδου που φαίνεται 

ότι παρόλο που η οικονομία της χώρα αρχίζει να σταθεροποιείται μετά την μακρόχρονη 

οικονομική κρίση, οι εταιρίες του κατασκευαστικού κλάδου ακόμα αντιμετωπίζουν προβλήματα 

ρευστότητας και οικονομικής σταθερότητας. Όσο οι παράγοντες αυτοί βελτιώνονται, είτε εντός 

αγοράς είτε με την βοήθεια του κράτους, με στήριξη μέσω μέτρων κλπ. Τόσο πιο θετικά θα 

διαμορφώνεται το κλίμα για την υιοθέτηση καινοτομιών και διερεύνηση καινούριων διεξόδων και 

εναλλακτικών για αύξηση της παραγωγικότητας και της κερδοφορίας τους. Ο παράγοντας που το 

δείγμα φαίνεται να θεωρεί ως το σημαντικότερο στοιχείο που συνεισφέρει στις εταιρικές τους 

επιδόσεις είναι η καινοτομία, άρα συμπεραίνουμε ότι αν το PSS γίνει αντιληπτό ως καινοτόμο από 

την αγορά θα υπάρξει θετική συσχέτιση της υιοθέτησης του με θετικό αντίκτυπο στα 

αποτελέσματα τους. 

Συμπεράσματα Τεστ 

Από τις συσχετίσεις των μεταβλητών και συγκεκριμένα από τον έλεγχο της πρώτης υπόθεσης, 

συμπεραίνουμε ότι  το προφίλ των εταιριών που είναι πιο πιθανός να υιοθετήσουν PSS και 

συγκεκριμένα τη χρονομίσθωση εργαλείων, είναι οι εταιρίες που δραστηριοποιούνται στον κλάδο 

των εξειδικευμένων κατασκευαστικών δραστηριοτήτων, και οι θέσεις που έχουν τη μεγαλύτερη 

δεκτικότητα είναι οι Ιδιοκτήτες ή οι Τεχνικοί διευθυντές των εταιριών αυτών. 

Οι παράγοντες που επηρεάζουν την πρόθεση υιοθέτησης PSS, είναι η αντίληψη που έχουν οι 

εταιρίες για το βαθμό που ο κλάδος χρησιμοποιεί αντίστοιχες υπηρεσίες, άρα όσο αυξάνεται η 
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αποδοχή του PSS στον κλάδο τόσο θα αυξάνεται και η δεκτικότητα των εταιριών γενικότερα. 

Παρόλα αυτά η συσχέτιση είναι ασθενής. 

Περισσότερη ισχυρή αλλά και πάλι μέτρια είναι η επιρροή της στάσης των εταιριών απέναντι στις 

ανάγκες τους στην πρόθεση υιοθέτησης PSS. Αυτό σημαίνει ότι όσο σημαντικότερες θεωρούν τις 

προκλήσεις σχετικά με τη διαχείριση του εξοπλισμού τόσο περισσότερο αυξάνεται η προθυμία 

τους να τις αντιμετωπίσουν με τη χρήση της χρονομίσθωσης. 

Οι ανασταλτικοί παράγοντες που μελετήθηκαν σε αυτή την έρευνα δεν έδειξαν καμία στατιστική 

σημαντικότητα στο πως επηρεάζουν την πρόθεση υιοθέτησης. Αυτό σημαίνει ότι παρόλο που 

εταιρίες έχουν ανησυχίες για καινοτόμα μοντέλα λειτουργίας δεν είναι αρκετά για τους 

εμποδίσουν να τα υιοθετήσουν εφόσον πειστούν για τα οφέλη που θα αποκομίσουν.  

Ακόμα, δεν φαίνεται να υπάρχει κάποια στατιστική σημαντικότητα μεταξύ των εταιρικών 

επιδόσεων και  της πρόθεσης υιοθέτησης χρονομίσθωσης. Αυτό είναι λογικό διότι οι υπηρεσίες 

της που στοχεύουν στη μείωση εξόδων δεν επηρεάζονται από τα μακροοικονομικά μεγέθη της 

αγοράς, αλλά είναι πάντα ευπρόσδεκτα εφόσον είναι ξεκάθαρο για την εταιρία το όφελος που 

μπορεί να αποκομίσει.  

Αν λοιπόν η αναπτυξιακή πορεία που πρόκειται να αρχίσει από εδώ και πέρα για τον κλάδο 

ακολουθήσει τις προβλέψεις για την αγορά που πραγματεύτηκαν στη δευτερογενή έρευνα, και 

σύμφωνα με τη πληροφόρηση για τους παράγοντες επηρεασμού της πρόθεσης υιοθέτησης 

χρονομίσθωσης, σημαίνει ότι ανοίγεται μια καινούρια και ανεκμετάλλευτη αγορά για προϊόντα – 

υπηρεσίες, η οποία προβλέπεται να αλλάξει ριζικά τα δεδομένα της αγοράς του κατασκευαστικού 

κλάδου, θέτοντας τα θεμέλια για καινοτόμες πρακτικές στην αύξηση της παραγωγικότητας και 

της κερδοφορίας. 
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8.3  Προτάσεις 

Σε αυτό το σημείο η έρευνα βασισμένη στη βιβλιογραφική επισκόπηση και στη πρωτογενή έρευνα 

καλείται να απαντήσει στον προβληματισμό της διοίκησης του Μάρκετινγκ όπως τέθηκε στην 

ενότητα 5.2. Δηλαδή ποια είναι η καταλληλότερη στρατηγική για τη χρήση του PSS: 

Οι κατασκευαστικές εταιρίες θα πρέπει να ενημερωθούν για το τι είναι το PSS καθώς πρόκειται 

για κάτι νέο για την ελληνική αγορά. Η ευθύνη αυτή βαρύνει τους παρόχους ώστε  να οργανωθούν 

στην ενημέρωση και εκπαίδευση τους καθώς με αυτό τον τρόπο θα προκύψει αμοιβαίο όφελος 

win – win. 

Στην επικοινωνία του PSS θα πρέπει να αναλύονται τα άμεσα και τα έμμεσα κόστη για να υπάρχει 

σωστή αντιπαραβολή της αξίας και του κόστους πριν κληθεί μια εταιρία να πάρει μια απόφαση. 

Οι πάροχοι θα πρέπει να κινηθούν σε προτάσεις λύσεων που θα στοχεύουν στον έλεγχο  

μεταβλητών που είναι δυσκολότερο να ελεγχθούν από τις εταιρίες. Για παράδειγμα η δυνατότητα 

κλειδώματος της τιμής του εξοπλισμού για ένα χρονικό διάστημα μέσω της χρονομίσθωση έναντι 

στις ανατιμήσεις της αγοράς, ή δυνατότητα προσφοράς εργαλείου αντικατάστασης σε περίπτωση 

αστοχίας του χρονομισθωμένου εργαλείου είναι παροχές που θα κέρδιζαν το ενδιαφέρον τους. 

Καθώς οι εταιρίες του κλάδου, διακατέχονται από αξίες και ιδέες που αγγίζουν τα όρια των 

προκαταλήψεων, θα πρέπει να γίνεται ορθολογική απάντηση στα μη ορθολογικά κριτήρια τους. 

Μία άλλη εναλλακτική προσέγγισης είναι η επικοινωνία καινοτομικών ζητημάτων με τη η νέα 

γενιά που πλέον έχει αρχίσει να αναλαμβάνει τα ινία των κατασκευαστικών εταιριών, γιατί οι 

παλαιότεροι έχουν αξίες και πιστεύω που είναι δύσκολο να αλλαχτούν. Θα πρέπει να 

προσεγγίσουν το PSS σαν κάτι καινοτόμο που χρειάζεται η αγορά. Αυτό έχει διαφορές από το να 

λανσάρεται μια εκδοχή του προϊόντος που ήδη γνωρίζουν. 

Πριν αποφασίσει μια εταιρία να προτείνει καινοτόμες λύσεις καλό είναι να καταφέρει να εντοπίσει 

το κοινό που είναι πιο έτοιμο να υποδεχτεί την υπηρεσία (target group) κι οι υπόλοιποι θα 

ακολουθήσουν. 

Είναι σημαντικό οποιαδήποτε επικοινωνία γύρω από το PSS να συνδέεται και να  αποδεικνύει 

πως συμβάλει στην αύξηση της παραγωγικότητας και όχι απλά να προτείνει μια υπηρεσία που 

είναι απλά καινοτομική και δεν θα δείχνει εμφανώς το ουσιαστικό όφελος.  
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Ανάλογα με τη δύναμη και την έκταση της επιρροής των εταιριών που εν δυνάμει θα παρέχουν 

PSS ένα σημαντικό κριτήρια είναι η πίεση που μπορούν να ασκήσουν στους θεσμούς και τους 

φορείς για την ενίσχυση της οικονομίας και την προσέλκυση επενδύσεων. Ακόμα η θέσπιση 

κανονισμών για την καταβολή και είσπραξη οφειλών από οφειλέτες θα έδινε ανάσα στην αγορά 

και θα ενίσχυε την προώθηση και ισχυροποίηση της καινοτομίας. 

Προτείνεται στις εταιρίες που θέλουν να προσφέρουν PSS στο portfolio των παροχών τους προς 

τους πελάτες, θέσουν ως target group τις εταιριών που ασχολούνται με εξειδικευμένες 

κατασκευαστικές εργασίες και να στοχεύσουν τις επικοινωνίες τους απευθείας στους ιδιοκτήτες 

ή τους τεχνικούς διευθυντές ώστε να μεγιστοποιήσουν την αποδοχή των προσφορών τους και να 

αυξήσουν τις πιθανότητες επιτυχημένων πωλήσεων. 

Η προσέγγιση στην αγορά για μεγιστοποίηση της αποδοχής των εταιριών φαίνεται να είναι πιο 

παραγωγική όταν πριν την πρόταση για συγκεκριμένες υπηρεσίες γίνεται μια ανάλυση για την 

κάθε εταιρία στην οποία θα αναλύονται οι παράγοντες που επηρεάζουν την πρόθεσης υιοθέτησης 

όπως: 

• Να γίνεται μια παρουσίαση επιτυχών εφαρμογών στην αγορά, με επίδειξη πελατολογίου 

και αποτελεσμάτων που έχουν ήδη επιτευχθεί για παραδείγματα στον κλάδο. 

• Καταγραφή και ποσοτικοποίηση της πραγματικής κατάστασης σχετικά με τη χρήση των 

εργαλείων και τα κόστη που τη συνοδεύουν, τόσο άμεσα όσο και έμεσμα ώστε να γίνει 

ξεκάθαρο στον ενδιαφερόμενο αν υπάρχει σημαντική ανάγκη για αντιμετώπιση μέσω του 

PSS και της χρονομίσθωσης εξοπλισμού. 

• Ανοιχτή συζήτηση για τους προβληματισμούς των εταιριών καθώς αυτό χτίζει αμοιβαία 

εμπιστοσύνη και θεμελιώνει μια ανοιχτή και ειλικρινή σχέση μεταξύ των συνεργατών, 

καθώς οι υπηρεσίες δεν αποτελούν απλά μια αγοραπωλησία αλλά μια συνεχόμενη 

συνεργασία.  

• Και τέλος, να μην αποθαρρύνεται από αρνητικούς δείκτες στην μακροοικονομική πορεία 

της αγοράς αλλά και τις εξατομικευμένες επιδόσεις των εταιριών μέσω των 

δημοσιευμένων στοιχείων και χρηματοοικονομικών καταστάσεων καθώς δεν αποτελούν 

κρίσιμο παράγοντα για την τελική πρόθεση υιοθέτησης PSS. 
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8.4  Περιορισμοί της έρευνας 

 

Δεδομένου ότι η έννοια του Product – Service System είναι πολύ καινούρια και ο κατασκευαστικό 

κλάδος είναι αρκετά παραδοσιακός, υπάρχει μια επιφύλαξη στο πόσο συνειδητά απάντησαν οι 

ερωτώμενοι στην έρευνα. Για αυτό η συγκεκριμένη κατηγορία θα πρέπει να μελετηθεί εκ νέου 

στο μέλλον όταν η αγορά θα είναι περισσότερο εξοικειωμένη με την έννοια του PSS ώστε να 

έχουμε ακόμα σαφέστερη εικόνα. 

Επιπλέον, όπως σε όλες τις έρευνες υπάρχει ο ανθρώπινος παράγοντας, οπού πολλές φορές οι 

απαντήσεις που δίνουν οι ερωτώμενοι προσεγγίζουν αυτό που θα ήθελαν να κάνουν περισσότερο 

από αυτό που ισχύει στην πραγματικότητα. Σε κάθε περίπτωση όμως αυτός είναι ένας περιορισμός 

δεν είναι πάντα εφικτό να αντιμετωπιστεί στο 100% και για αυτό οι στατιστικές μέθοδοι που 

χρησιμοποιούμε έχουν προβλέψει τον εντοπισμό και τον περιορισμό των μη έγκυρων 

πληροφοριών. 

Ακόμα, δεδομένου ότι το θέμα της έρευνας έχει μελετηθεί εκτενώς στο εξωτερικό, πολλά σημεία 

προσεγγίζονται με διαφορετική οπτική γωνία και τα αποτελέσματα μεταξύ των ερευνητών μπορεί 

να διαφοροποιούνται και να είναι αντικρουόμενα. Αυτό αφενός αποτελεί ένα περιορισμό καθώς 

η βιβλιογραφική έρευνα περιπλέκεται αλλά είναι και θετικό καθώς συγκρίνοντας διαφορετικά 

αποτελέσματα αποκτάμε πιο σφαιρική γνώση πάνω στο θέμα που μελετάται. 

Επιπροσθέτως οι μελέτες στη συντριπτική πλειοψηφία τους αφορούν χώρες και αγορές του 

εξωτερικού. Οι έρευνες και οι πληροφορίες για την ελληνική αγορά δεν ήταν εφικτό να αντληθούν 

για τον κατασκευαστικό κλάδο με αντίστοιχες μελέτες άρα υποθέτουμε ότι τα συμπεράσματα των 

ερευνών  του εξωτερικού θα έχουν εφαρμογή και στη δική μας οικονομία.  

Τέλος, στην παρούσα μελέτη έγινε προσπάθεια να διερευνηθεί ο βαθμός που οι εταιρίες 

χρησιμοποιούν ψηφιακά μέσα για τη διαχείριση του εξοπλισμού τους, και κατά πόσο αυτό έχει 

θετικό αντίκτυπο τόσο στα εταιρικές τους επιδόσεις όσο και στην πρόθεσή τους να 

χρησιμοποιήσουν PSS. Παρόλα αυτά, η έρευνα δεν κατέληξε σε αξιόπιστα συμπεράσματα οπότε 

αυτό αποτελεί ένα πεδίο που σίγουρα θα απασχολήσει τον κλάδο τα επόμενα χρόνια και αποτελεί 

αντικείμενο για περαιτέρω διερεύνηση.  
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