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Νεοφυείς (startup) επιχειρήσεις: Προβλήματα και προτάσεις

κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

Αφιερώνεται στους γονείς μου και στη γυναίκα μου,

που είναι δίπλα μου και με στηρίζουν τόσα χρόνια.
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Νεοφυείς (startup) επιχειρήσεις: Προβλήματα και προτάσεις

κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

Περίληψη

Σήμερα οι νεοφυείς επιχειρήσεις ή αλλιώς startups, διαδραματίζουν σημαντικό
ρόλο στην οικονομία κάθε χώρας. Σε πολλές χώρες όπως και στην Ελλάδα, η
εμφάνιση και η ανάπτυξη των startups είναι ραγδαία, μετατρέποντας την δημιουργία
μιας startup σε μεγάλη ευκαιρία. Ωστόσο, ποια είναι τα προβλήματα κατά την
μετατροπή μιας ιδέας σε startup; Είναι η έλλειψη χρηματοδότησης ένα από τα
σημαντικότερα προβλήματα; Πως ορίζεται η χρέωση του προϊόντος / υπηρεσίας όταν
δεν ξέρει μια startup πως κινείται ο ανταγωνισμός; Πως βρίσκει κανείς τα κατάλληλα
άτομα για να δημιουργήσει μια ομάδα και να ξεκινήσει ένα τέτοιο εγχείρημα;
Υπάρχουν τρόποι για μείωση του κόστους κατά την έναρξη μιας startup επιχείρησης;

Όλα αυτά τα ερωτήματα έχουν δημιουργηθεί μέσα από ένα αληθινό case study και
παρουσιάζονται μαζί με κάποιες πιθανές λύσεις στην παρούσα διπλωματική εργασία.
Αρχικά περιγράφονται κάποιες βασικές έννοιες που είναι σημαντικές για το
οικοσύστημα των νεοφυών επιχειρήσεων, όπως η έννοια της καινοτομίας, ποιες
εταιρείες ορίζονται σαν startups, η “Lean Startup” μεθοδολογία, τι είναι “Pivot” και τι
το “Business Model Canvas” και το “MVP”.

Στην συνέχεια παρουσιάζονται κάποια βασικά προβλήματα που αντιμετωπίζουν
αρκετές startup επιχειρήσεις:

1. κατά την ανάλυση της ιδέας, δηλαδή από την στιγμή της σύλληψης της ιδέας,
κατά την διάρκεια της έρευνας αγοράς και ανταγωνισμού μέχρι και την
κατάστρωση του επιχειρηματικού πλάνου,

2. κατά την εύρεση και δημιουργία της ομάδας που θα αποτελέσει την ιδρυτική
ομάδα της επιχείρησης, και τέλος

3. κατά την ανάπτυξη και πώληση των προϊόντων/υπηρεσιών στην αγορά και
την ίδρυση της εταιρείας, δίνοντας ιδιαίτερη έμφαση στο πιο συχνό πρόβλημα
της χρηματοδότησης.

Έπειτα, περιγράφεται περιληπτικά το νέο Μητρώο Νεοφυών Επιχειρήσεων
Ελλάδας και δίνεται μια εικόνα του Ελληνικού Οικοσυστήματος Νεοφυών
Επιχειρήσεων με τους μηχανισμούς στήριξης και προώθησης της
επιχειρηματικότητας που περιέχονται σε αυτό. Παρουσιάζονται κάποιες διαδικασίες
ένταξης των startups σε κάποιες από αυτές τις δομές και περιγράφονται οι ευκαιρίες
που έχουν οι startups για μείωση του κόστους με την βοήθεια αυτών των
μηχανισμών. Τέλος, με βάση την γενική εικόνα από όλη την εργασία, καταγράφονται
κάποια συμπεράσματα για την δημιουργία ή όχι startup επιχειρήσεων.
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κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

Abstract

Today, startups play an important role in the economy of each country. In many
countries, such as Greece, the presence and development of startups is so rapid,
turning the creation of a startup into a great opportunity. However, what are the
problems when converting an idea to a startup? Is lack of funding one of the major
problems? How can a startup set the pricing for the product / service defined when it
is not known how the competition is moving? How does anyone find the right people
to form a team and start a startup? Are there ways to reduce costs when starting a
startup business?

All these questions have been created through a real case study and are
presented together with some possible solutions in the present thesis. It first
describes some key concepts that are important to the start-up ecosystem, such as
the concept of innovation, which companies are defined as startups, the "Lean
Startup" methodology, what is "Pivot" and what is the “Business Model Canvas” and
“MVP”.

Then, depending on the phase of the startup, some key issues facing many
startups are being presented. The main phases are:

1. the research of the idea, that is, from the moment the idea was conceived,
during the market and competition research to the formulation of the business
plan,

2. the phase of finding and creating the team which will be the founding team of
the company, and finally

3. the development and sale of products / services in the market and the
establishment of the company, with particular emphasis on the most common
problem of funding.

Then, the new Register of Greek Startups is briefly described and an overview of
the Greek Startup Ecosystem is given with the mechanisms for supporting and
promoting entrepreneurship contained in it. Some startup integration processes are
presented in some of these structures and the startups have the opportunity to
reduce costs with the help of these mechanisms. Finally, based on the general
concept from all the work, some conclusions are recorded for the creation or not of
startup companies.
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Πρόλογος

Η εμφάνιση και η ανάπτυξη ολοένα περισσότερων startups στην Ελλάδα, η
ενασχόλησή μου με το οικοσύστημα των startup επιχειρήσεων μέσα από σεμινάρια
και διαγωνισμούς, η πρόσφατη ίδρυση μιας δικής μου startup και η μάθηση από την
“αποτυχία” αυτής ήταν οι κύριοι λόγοι που με οδήγησαν σε αυτήν τη διπλωματική
εργασία. Από το 2016 που καταπιάστηκα για πρώτη φορά με το οικοσύστημα των
startups έχω καταλάβει ότι η δημιουργία μιας ιδέας σε προϊόν και η προώθησή του
στην αγορά αποτελεί για μένα μια ευχάριστη πρόκληση. Από τότε και με βάση τις
γνώσεις που απέκτησα για την ανάπτυξη εφαρμογών κινητών τηλεφώνων έχω
αναπτύξει διάφορες ιδέες σε εφαρμογές, με μεγαλύτερη την “SoccerHub”, η οποία
εξελίχθηκε και σε startup. Με την ιδέα αυτή, και λόγω συμμετοχής μας σε μια
θερμοκοιτίδα, έμαθα πολλά για την διαδικασία δημιουργίας και ανάπτυξης startups,
μέσα από πρωτόγνωρες για μένα προκλήσεις που συνάντησα.

Σήμερα, μετά από 3 χρόνια λειτουργίας της startup και μετά από πολλές αλλαγές
στην δομή της ομάδας, πλέον έχουμε σταματήσει την ενασχόληση με αυτή. Κάνοντας
μια ανασκόπηση είμαι πλέον σε θέση να εντοπίσω τα βασικά προβλήματα που δεν
άφησαν την ιδέα να αναπτυχθεί. Με κύριο σκοπό την μεταλαμπάδευση της γνώσης
αυτής και την καταγραφή της εμπειρίας μου, ώστε να αντιμετωπίζουν πιο γρήγορα οι
υπόλοιποι αυτά τα προβλήματα, ελπίζω και εύχομαι αυτή η εργασία να αποτελέσει
ένα σημαντικό “εγχειρίδιο - οδηγό” για τους επόμενους μελλοντικούς επιχειρηματίες.

Αν και η ενασχόλησή μου ήταν κυρίως με τεχνολογικές startups, σε αυτή την
εργασία κάνω προσπάθεια γενίκευσης των προβλημάτων και σε άλλου είδους
startups, καθώς θεωρώ ότι κάποια προβλήματα από αυτά εμφανίζονται σε κάθε
startup ανεξαρτήτως είδους. Καταγράφω όλα τα προβλήματα που αντιμετώπισα από
την αρχή της ιδέας μέχρι και σήμερα, αναφέροντας πολλά τα οποία δεν βρίσκει
κάποιος τόσο εύκολα στο διαδίκτυο. Τα προβλήματα αυτά τα παρουσιάζω με τρόπο
πιο απλό, ώστε να είναι κατανοητά από όλους τους υποψήφιους επιχειρηματίες
ανεξαρτήτως μορφωτικού και επιχειρηματικού επιπέδου. Επιπλέον μέσα από αυτά
παρουσιάζεται και σε γενικό βαθμό η διαδικασία που θα πρέπει να ακολουθήσουν
για την μετατροπή μιας ιδέας σε startup.

Σε όλο αυτό το χρονικό διάστημα, ήταν αρκετές οι στιγμές που ήρθα σε δύσκολες
καταστάσεις. Σε όλες αυτές τις στιγμές ήταν δίπλα μου η γυναίκα μου, την οποία
ευχαριστώ πολύ για την υπομονή και την στήριξη που μου έδειξε. Επιπλέον θέλω να
ευχαριστήσω τους γονείς μου και τον αδερφό μου, που χωρίς αυτούς η πορεία μου
όλα αυτά τα χρόνια, από την στιγμή που πέρασα στο Πολυτεχνείο μέχρι σήμερα, θα
ήταν σίγουρα πιο δύσκολη. Ένα μεγάλο ευχαριστώ στο EGG, το οποίο αποτελεί την
πρώτη θερμοκοιτίδα που στέγασε την startup μας και έχω μάθει πάρα πολλά μέσα
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από σεμινάρια και εκδηλώσεις που έχει διοργανώσει και μας έδωσε την ευκαιρία να
συμμετάσχουμε. Προφανώς είμαι ευγνώμων για τις γνωριμίες που έκανα μέσα από
αυτήν την προσπάθεια, καθώς γνώρισα πολλούς ταλαντούχους και αξιόλογους
ανθρώπους, που ανεξαρτήτως της συνεργασίας που είχαμε, έχω μάθει πολλά από
αυτούς.

Επίσης, ευχαριστώ όλους τους καθηγητές μου όλα αυτά τα χρόνια στο
προπτυχιακό μου και στο μεταπτυχιακό μου για τις γνώσεις που μου προσέφεραν
και μου δίδαξαν τον τρόπο της οργάνωσης και της απόκτησης γνώσης. Τέλος,
χρωστάω και ένα ευχαριστώ στον επιβλέπων καθηγητή μου κύριο Δημήτριο
Καραλέκα, ο οποίος με κέρδισε από την πρώτη διάλεξή του με τους καινοτόμους
τρόπους διδασκαλίας του και με τον οποίο συνεργαστήκαμε στο τελευταίο εξάμηνο
του μεταπτυχιακού προγράμματος για την ολοκλήρωση αυτής της εργασίας.

Λέξεις Κλειδιά

νεοφυής, επιχειρηματικότητα, επιχείρηση, startup, καινοτομία
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Εισαγωγή

Όσο περνάνε τα χρόνια, η εμφάνιση όλο και περισσότερων startups και η
ανάπτυξη του οικοσυστήματος των startups στην Ελλάδα είναι ραγδαία. Συνεχώς
εμφανίζονται νέες startups, νέα επιχειρηματικά μοντέλα και γενικά εφαρμόζονται
πολλές καινοτομίες, με αποτέλεσμα την επιτυχή ανάπτυξή τους. Ωστόσο, για να
καταφέρει μια startup να θεωρηθεί επιτυχημένη, έχει περάσει από διάφορα στάδια.
Τα στάδια αυτά μαζί με τις προκλήσεις που αντιμετωπίζει μια startup, αλλά και οι ίδιοι
οι ιδρυτές της παρουσιάζονται συνοπτικά σε αυτή την εργασία. Επιπλέον, με βάση
συγκεκριμένα case studies, προτείνονται λύσεις σε κάθε μια από αυτές τις
προκλήσεις.

Για την πλήρη κατανόηση της εργασίας, στο πρώτο κεφάλαιο γίνεται μια γρήγορη
ανασκόπηση όλων των σημαντικών εννοιών που θα χρησιμοποιηθούν στην εργασία.
Αναλύεται η έννοια της καινοτομίας και πότε μια startup θεωρείται ότι είναι καινοτόμα
ή κάνει κάτι καινοτόμο. Περιγράφονται τα κοινά χαρακτηριστικά των startups και
εξηγείται πότε μια επιχείρηση θεωρείται startup. Τέλος, στο κεφάλαιο αυτό
αναλύονται κάποιες βασικές έννοιες, όπως το “Ελάχιστο Βιώσιμο Προϊόν (MVP)”, η
μεθοδολογία “Lean Startup”, το “Pivot” και το “Business Model Canvas”.

Από την στιγμή της σύλληψης μιας ιδέας, ξεκινάει το πρώτο στάδιο δημιουργίας
μιας startup. Στο επόμενο κεφάλαιο λοιπόν, παρουσιάζονται όλα εκείνα τα
προβλήματα - προκλήσεις που συναντά κανείς κατά το στάδιο της ανάλυσης της
ιδέας του. Αναλύεται η έρευνα αγοράς και η έρευνα ανταγωνισμού, περιγράφεται η
αναγκαιότητα αυτών των αναλύσεων καθώς και ο τρόπος πραγματοποίησής τους.
Επίσης καταγράφεται συνοπτικά η διαδικασία εύρεσης ονόματος μιας ιδέας, καθώς
και οι προκλήσεις που συναντά κανείς κατά την διάρκεια αυτής της διαδικασίας. Το
στάδιο της ανάλυσης ολοκληρώνεται με την υλοποίηση του επιχειρηματικού πλάνου,
σύμφωνα με το οποίο αποτυπώνονται σε μια έκθεση όλα τα σημαντικά στοιχεία μιας
ιδέας.

Έπειτα, θεωρώντας σημαντικό το στάδιο εύρεσης της κατάλληλης ομάδας
υλοποίησης, στο επόμενο κεφάλαιο περιγράφονται τα σημαντικότερα χαρακτηριστικά
της ομάδας αυτής. Καταγράφονται κάποια προβλήματα που αντιμετωπίζονται
συνήθως στις startups, όσον αφορά την εύρεση συνεργατών, καθώς και τις μεταξύ
τους σχέσεις.

Στη συνέχεια, μετά την εύρεση της κατάλληλης ομάδας, περιγράφεται το στάδιο
της ανάπτυξης και της πώλησης των προϊόντων/υπηρεσιών της startup επιχείρησης.
Παρουσιάζονται οι σημαντικότερες προκλήσεις αυτού του σταδίου, όπως η ίδρυση
της εταιρείας ή η εύρεση χρηματοδότησης, που θεωρείται από τα σημαντικότερα
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προβλήματα για κάθε startup. Συγκεκριμένα για την χρηματοδότηση, παρουσιάζονται
οι κυριότερες πηγές χρηματοδότησης με τα χαρακτηριστικά στοιχεία της κάθε μιας.

Σημαντική αναφορά γίνεται επίσης και στο Ελληνικό Οικοσύστημα Νεοφυών
Επιχειρήσεων Ελλάδας. Στο πέμπτο κεφάλαιο της εργασίας γίνεται μια συνοπτική
αναφορά στο νέο Μητρώο Νεοφυών Επιχειρήσεων της Ελλάδας, που από το 2020
θεωρείται η επίσημη πλατφόρμα καταγραφής των startups της Ελλάδας. Έπειτα
παρουσιάζονται κάποιες βασικές δομές στήριξης και προώθησης της
επιχειρηματικότητας, όπως οι θερμοκοιτίδες ή οι επιταχυντές, καθώς και τα
χαρακτηριστικά του καθενός. Επιπροσθέτως, στο παράρτημα της εργασίας
παρουσιάζονται και όλες οι δομές στήριξης της νεοφυούς επιχειρηματικότητας στην
Ελλάδα. Όλα αυτά, ως τρόποι μείωσης του κόστους μιας startup, χωρίζονται ανάλογα
με το στάδιο επώασης μιας επιχείρησης, επομένως γίνεται και μια γρήγορη αναφορά
στα στάδια επώασης των startup επιχειρήσεων.

Τέλος, με βάση όλα τα παραπάνω προβλήματα που καταγράφηκαν και με
γνώμονα την γενική εικόνα που υπάρχει για την νεοφυή επιχειρηματικότητα στην
Ελλάδα, παρουσιάζονται κάποια βασικά συμπεράσματα για την δημιουργία μιας
νεοφυούς επιχείρησης. Προτείνεται σε όλους ανεξαρτήτως ηλικίας και μόρφωσης να
προβούν στην δημιουργία και ενασχόληση με το οικοσύστημα των startups, καθώς
με μικρό κόστος, υπάρχουν τεράστιες προοπτικές εξέλιξης.
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Θεωρητικές έννοιες - Ορισμοί

Μέσα στην εργασία αυτή θα αναφερθούν συχνά όροι και έννοιες που
χρησιμοποιούνται συχνά στις νεοφυείς επιχειρήσεις και πρέπει να γίνουν κατανοητές
για την πλήρη αντίληψη των προβλημάτων και των λύσεων που προτείνονται. Στο
κεφάλαιο αυτό περιγράφονται και αναλύονται κάποιοι από τους βασικούς όρους που
θα χρησιμοποιηθούν κατά κόρον στην παρούσα εργασία.

Καινοτομία

Σήμερα η τεχνολογική εξέλιξη είναι ραγδαία. Οι αλλαγές σε παγκόσμιο επίπεδο
είναι ταχύτατες σε κάθε τομέα. Ο κυριότερος τρόπος για να αποκτήσει κανείς
ανταγωνιστικό πλεονέκτημα είναι με την χρήση της καινοτομίας.

Ως καινοτομία ορίζεται “η εφαρμοσμένη χρήση της γνώσης με σκοπό την
παραγωγή ή/και παροχή νέων ή ουσιαστικά βελτιωμένων προϊόντων, διαδικασιών
ή/και υπηρεσιών που βρίσκουν άμεσης παραγωγικής, χρηστικής ή/και εμπορικής
εφαρμογής”. Ωστόσο είναι σημαντικό να γίνει διάκριση μεταξύ της τεχνολογικής και
της μη τεχνολογικής καινοτομίας.

Ως τεχνολογική καινοτομία ορίζεται:

● “Η εισαγωγή στην αγορά ενός νέου ή σημαντικά βελτιωμένου σε σχέση με τα
βασικά του χαρακτηριστικά, τις τεχνικές προδιαγραφές, το ενσωματωμένο
λογισμικό ή άλλα μη υλικά συστατικά, προτιθέμενες χρήσεις ή τη φιλικότητα
προς τον χρήστη, προϊόντος (υλικού αγαθού ή υπηρεσίας) ή

● “Η εισαγωγή στην επιχείρηση μιας νέας ή σημαντικά βελτιωμένης διαδικασίας
παραγωγής, μεθόδου παροχής και διανομής ή διαδικασίας υποστήριξης για τα
αγαθά ή τις υπηρεσίες. Το αποτέλεσμα (της διαδικασίας) θα πρέπει να είναι
σημαντικό σε σχέση με τον όγκο της παραγωγής, την ποιότητα των
προϊόντων ή το κόστος παραγωγής και διανομής. Καθαρά οργανωτικές ή
διοικητικές μεταβολές δεν περιλαμβάνονται στην τεχνολογική καινοτομία.”

Αντίστοιχα, ως μη τεχνολογική καινοτομία ορίζεται “η εφαρμογή νέων μεθόδων ή
μεταβολών των μεθόδων, όσον αφορά τη δομή ή τη διοίκηση της επιχείρησης, που
αποσκοπούν στη βελτίωση της χρήσης των γνώσεων στην επιχείρηση, της
ποιότητας των αγαθών και των υπηρεσιών ή της αποτελεσματικότητας των ροών
εργασίας.”

Είναι κατανοητό λοιπόν ότι όταν αναφερόμαστε σε καινοτομία δεν αναφερόμαστε
μόνο σε κάποιο προϊόν που απλά είναι καινοτόμο και διαφορετικό από τα υπόλοιπα.
Καινοτομία μπορεί να είναι και ένας διαφορετικός τρόπος πώλησης προϊόντων, ένα
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Νεοφυείς (startup) επιχειρήσεις: Προβλήματα και προτάσεις

κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

διαφορετικό μοντέλο μάρκετινγκ ή μια διαφορετική εσωτερική οργάνωση μιας
επιχείρησης. Σε κάθε περίπτωση για να θεωρηθεί κάτι καινοτόμο, πρέπει οι αλλαγές
και οι διαφοροποιήσεις που περιέχει να επιφέρουν σημαντικές αλλαγές στις
πωλήσεις, στην απόδοση  ή στην παραγωγικότητα της επιχείρησης.

Νεοφυής (startup) επιχείρηση

Μετά από βιβλιογραφική και διαδικτυακή έρευνα είναι προφανές ότι δεν υπάρχει
κάποιος ξεκάθαρος ορισμός για την νεοφυή (startup) επιχείρηση. Σε πολλές χώρες,
αυτές οι επιχειρήσεις βρίσκονται ακόμα στο στάδιο έρευνας και ανάπτυξης, αν και το
συγκεκριμένο μοντέλο επιχειρήσεων υπάρχει ήδη δεκαετίες. Ωστόσο, υπάρχουν
κάποιοι ενδεικτικοί ορισμοί, μέσα από τους οποίους μπορούμε να καταλήξουμε στα
γενικά χαρακτηριστικά μιας νεοφυούς (startup) επιχείρησης:

● Ο πρώτος ορισμός έχει δοθεί από τον Steve Blank, ακαδημαϊκός και ιδρυτής
startup στην Silicon Valley, που θεωρείται εμπνευστής της μεθοδολογίας Lean
Startup. Σύμφωνα με τον Steve Blank “οι Startup είναι επιχειρήσεις ή
οργανισμοί που έχουν ως στόχο να αναζητήσουν και να αναπτύξουν ένα
επαναλαμβανόμενο και κλιμακούμενο επιχειρηματικό μοντέλο, το οποίο
αποτελεί και την διαφοροποίησή τους από τις νεοσύστατες επιχειρήσεις.”

● Ο Paul Graham στην προσωπική του ιστοσελίδα αναφέρει ότι “Startup είναι
μια επιχείρηση που έχει σχεδιαστεί για να αναπτυχθεί γρήγορα. Μια
νεοσύστατη εταιρία δεν είναι απαραίτητα και startup. Επίσης δεν είναι
υποχρεωτικό για μια startup επιχείρηση να δραστηριοποιείται στον χώρο της
τεχνολογίας. Το μόνο απαραίτητο χαρακτηριστικό είναι η ανάπτυξη. Ενώ μια
επιχείρηση 5 ετών μπορεί να θεωρείται ακόμα Startup, όμως μια επιχείρηση
10 ετών το να χαρακτηρίζεται ακόμα startup είναι υπερβολικό.”

● O Neil Blumenthal, συνιδρυτής της startup Warby Parker, θεωρεί ότι “Startup
είναι η εταιρία που δουλεύει πάνω στην λύση ενός προβλήματος, του οποίου
η λύση δεν είναι προφανής και η επιτυχία δεν είναι δεδομένη”.

● Η Adora Cheung, ιδρύτρια της startup Homejoy, ισχυρίζεται ότι “Το ξεκίνημα
μιας startup επιχείρησης θεωρείται μια κατάσταση του νου στην οποία οι
άνθρωποι εγκαταλείπουν την σταθερότητα, με αντάλλαγμα την προοπτική
τεράστιας ανάπτυξης και τον ενθουσιασμό να παίρνουν αποφάσεις με άμεσο
αντίκτυπο”.

Με βάση λοιπόν τους παραπάνω ορισμούς είναι ξεκάθαρο ότι η έννοια της startup
επιχείρησης είναι συνυφασμένη με την καινοτομία, την ραγδαία εξέλιξη και συνήθως
με την τεχνολογία. Το κύριο χαρακτηριστικό της που την διαφοροποιεί και από τις
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Νεοφυείς (startup) επιχειρήσεις: Προβλήματα και προτάσεις

κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

παραδοσιακές επιχειρήσεις είναι η ικανότητά της να αναπτύσσεται ταχύτατα. Ωστόσο
αν και εμπεριέχει τεράστιο ρίσκο για τους ιδρυτές και τους επενδυτές της, σε
περίπτωση επιτυχίας της οι αποδόσεις της είναι μεγάλες, γεγονός που προσελκύει το
ενδιαφέρον όλο και περισσότερων επενδυτών.

Επομένως τα κύρια χαρακτηριστικά των νεοφυών επιχειρήσεων, όπως
προκύπτουν από τους παραπάνω ορισμούς και τις διαφοροποιούν από τις
παραδοσιακές επιχειρήσεις είναι:

● Ραγδαίος ρυθμός ανάπτυξης. Σύμφωνα κυρίως με τον ορισμό του Paul
Graham, η γρήγορη ανάπτυξη είναι το κύριο χαρακτηριστικό των startup
επιχειρήσεων. Σημειώνεται ότι πιθανόν το κοινό στο οποίο απευθύνεται το
προϊόν ή η υπηρεσία θα πρέπει να είναι αρκετά μεγάλο, ώστε να
ικανοποιούνται οι απαιτήσεις ραγδαίας - δυναμικής ανάπτυξης.

● Δεν διαθέτουν ένα δοκιμασμένο Επιχειρηματικό Μοντέλο. Σύμφωνα με
τον ορισμό του Steve Blank, η startup είναι προσωρινός οργανισμός που
χρησιμοποιεί επαναλαμβανόμενο και επεκτάσιμο επιχειρηματικό μοντέλο. Η
επιτυχία της επιχείρησης θα αποδειχθεί από την εξέλιξη της σε σταθερή
επιχείρηση ή από την απορρόφηση της από άλλη επιχείρηση.

● Καινοτομία. Ένας από τα βασικότερα χαρακτηριστικά των νεοφυών (startup)
επιχειρήσεων, καθώς ο λόγος ύπαρξής της είναι να προσφέρει μια λύση σε
συγκεκριμένο πρόβλημα ή μια επιθυμία των πελατών της και συνήθως
σχετίζεται με προϊόντα και υπηρεσίες τεχνολογίας. Συνήθως οι νεοφυείς
επιχειρήσεις είτε δημιουργούν μια νέα αγορά, είτε αυξάνουν μια ήδη
υπάρχουσα μέσω του εκσυγχρονισμού της με καινοτόμες ενέργειες και
προϊόντα.

● Διαφορετικοί τρόποι χρηματοδότησης. Εξαιτίας της καινοτομίας τους, το
επιχειρηματικό μοντέλο των νεοφυών (startup) επιχειρήσεων και τα
ενδεχόμενα έσοδα/έξοδα δεν μπορούν να αξιολογηθούν πλήρως από την
αρχή, αφού δεν υπάρχουν δεδομένα που να μπορούν προβλέψουν με
ακρίβεια την πορεία τους. Αυτό έχει σαν αποτέλεσμα να μην στοχεύουν σε
συνηθισμένους τρόπους χρηματοδότησης, όπως τα τραπεζικά δάνεια. Οι
κυριότερες πηγές χρηματοδότησης των startups είναι είτε από αγγέλους
επενδυτές (angel investors), οι οποίοι επενδύουν μικρά κεφάλαια στην αρχή,
είτε να διεκδικούν μεγαλύτερα κεφάλαια από επιχειρηματικές συμμετοχές
(Venture Capitals).

● Στρατηγική εξόδου. Συνήθως οι επενδυτές νεοφυών επιχειρήσεων
στοχεύουν στην εξαγορά (έξοδο) της επιχείρησης, συνήθως από άλλη
επιχείρηση, στρατηγική που προσφέρει γρήγορα και άμεσα κέρδη στους
επενδυτές της.
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Νεοφυείς (startup) επιχειρήσεις: Προβλήματα και προτάσεις

κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

Ελάχιστο Βιώσιμο Προϊόν (MVP)

Το Ελάχιστο Βιώσιμο Προϊόν ή γνωστό ως Minimum Viable Product (MVP) είναι
όρος που επινοήθηκε από τον Frank Robinson και έγινε ευρέως γνωστός από τον
Eric Ries στην μεθοδολογία του “Lean Startup”, που περιγράφεται σε επόμενη
ενότητα. Πρόκειται για μια έκδοση ενός νέου προϊόντος που περιέχει τα απολύτως
απαραίτητα χαρακτηριστικά με την ελάχιστη δυνατή προσπάθεια και κόστος, ώστε να
καταφέρει κανείς να συλλέξει όσο το δυνατόν περισσότερη ανατροφοδότηση από
τους πελάτες του.

Ένα παράδειγμα MVP είναι η δημιουργία μιας υπηρεσίας μετάφρασης, στην οποία
ο χρήστης στέλνει το κείμενο για μετάφραση και ενώ νομίζει ότι η μετάφραση γίνεται
αυτόματα, η μετάφραση πραγματοποιείται από κάποιον υπάλληλο και επιστρέφεται
μετά στον χρήστη. Στην περίπτωση αυτή δεν χρειάζεται να αναπτυχθεί ολόκληρος ο
μηχανισμός μετάφρασης, αλλά μόνο η βασική υπηρεσία στην οποία ο χρήστης
στέλνει το κείμενό του, γεγονός που μειώνει την αρχική προσπάθεια και κόστος. Στην
παρακάτω εικόνα μπορεί κανείς να καταλάβει τη καλύτερα τη σημασία ενός MVP.

Το κύριο πλεονέκτημα που προσφέρει η ανάπτυξη ενός MVP είναι ότι με το
ελάχιστο κόστος, καταφέρνεις να παρατηρείς την συμπεριφορά των πελατών σου
στο προϊόν, παίρνοντας έτσι σημαντικές γνώσεις για το αν ενδιαφέρονται ή όχι να το
χρησιμοποιήσουν. Αυτές οι γνώσεις είναι συνήθως πιο αξιόπιστες από μια έρευνα
που θα τους ρωτούσε αν θα χρησιμοποιούσαν αυτό το προϊόν, καθώς δείχνουν την
πραγματική τους συμπεριφορά σε ένα πραγματικό προϊόν ή υπηρεσία. Είναι λοιπόν

Κωνσταντίνος Αποστολάκης 14
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κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

προφανές ότι όσο πιο νωρίς καταφέρει κάποιος να λανσάρει το MVP και να πάρει το
απαραίτητο feedback από τους πελάτες του, τόσο λιγότερη προσπάθεια και κόστη
ξοδεύει και κατ’ επέκταση είναι μικρότερο το ρίσκο να εργαστεί σκληρά σε κάτι που οι
πελάτες του να μην το θέλουν.

Lean Startup

Ο παραδοσιακός τρόπος έναρξης μιας επιχείρησης εδώ και πολλά χρόνια είναι η
εκπόνηση επιχειρηματικού σχεδίου, η παρουσίασή του σε επενδυτές και έπειτα η
δημιουργία και η προώθηση του προϊόντος στους πελάτες. Αποτέλεσμα αυτής της
μεθόδου είναι η μη επιβίωση πολλών επιχειρηματικών μοντέλων, καθώς οι πελάτες
τους δεν επιθυμούσαν αυτό το προϊόν ή ήθελαν κάποια άλλα χαρακτηριστικά πάνω
σε αυτό.

Αυτό το πρόβλημα λύνεται με την μεθοδολογία “Lean Startup”, κύριος εκφραστής
της οποίας είναι ο Eric Ries, ο οποίος μέσα από το ομώνυμο βιβλίο του περιγράφει
αναλυτικά την διαδικασία αυτή και πως μπορεί ένας επιχειρηματίας να μειώσει τον
χρόνο, το κόστος και το ρίσκο κατά την δημιουργία ενός νέου επιχειρηματικού
πλάνου.

Σύμφωνα λοιπόν με την μεθοδολογία αυτή, ο επιχειρηματίας ξεκινάει γρήγορα
δημιουργώντας ένα MVP και εισάγοντάς το στην αγορά. Έπειτα ο επιχειρηματίας
συλλέγει δεδομένα από τους πελάτες του για το αν θέλουν το προϊόν ή αν θέλουν να
προστεθούν άλλα χαρακτηριστικά και με βάση αυτά τα δεδομένα, το προϊόν είτε
επανασχεδιάζεται από την αρχή, είτε προστίθενται εκείνα τα χαρακτηριστικά που
επιζητούν οι πελάτες σε αυτό και στην συνέχεια δίνεται και πάλι στην αγορά για την
συλλογή νέων δεδομένων.

Η διαδικασία αυτή του πειραματισμού, της ανάπτυξης του προϊόντος, της
τοποθέτησης στην αγορά, της συλλογής δεδομένων από τους πελάτες και της
συνεχούς βελτίωσης του αρχικού προϊόντος με βάση την ανατροφοδότηση των
πελατών πρέπει να είναι ταχεία και επαναλαμβανόμενη. Τα πλεονεκτήματά της είναι
αρκετά σε σύγκριση με την παραδοσιακή μέθοδο και παρουσιάζονται παρακάτω:

● Ελαχιστοποιούνται οι αρχικοί πόροι που απαιτούνται για την ανάπτυξη του
προϊόντος, καθώς το πρώτο προϊόν που δημιουργείται είναι MVP.

● Μειώνεται το ρίσκο αποτυχίας, καθώς το προϊόν προσαρμόζεται στις ανάγκες
των πελατών και ακόμα και αν δεν το θέλουν, οι πόροι που έχουν διατεθεί για
το MVP είναι ελάχιστοι.
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● Το τελικό προϊόν που αναπτύσσεται είναι ακριβώς αυτό που θέλουν οι
πελάτες, καθώς προέρχεται από μια σειρά βελτιώσεων με βάση τα σχόλιά
τους.

● Δημιουργία στενής επαφής με τους πελάτες, μέσα από την ανατροφοδότηση
που προσφέρουν.

● Η ταχύτητα των βελτιώσεων του προϊόντος είναι μεγάλη και έτσι οι πελάτες
βλέπουν μια πραγματική ανάπτυξη στην ιδέα.

● Επικυρωμένη μάθηση μέσα από τις αντιδράσεις των πελατών όσον αφορά το
προϊόν.

Pivot

Άλλη μια βασική ιδέα της μεθοδολογίας “Lean Startup” είναι και το Pivot. Σύμφωνα
με τον Eric Ries, το pivot ορίζεται ως μια στρατηγική αλλαγή πάνω στο προϊόν ή
ακόμα και στο επιχειρηματικό μοντέλο, με σκοπό να δοκιμαστεί μια θεμελιώδης
υπόθεση. Αυτό σημαίνει ότι όταν ο επιχειρηματίας έχει συλλέξει τις απαραίτητες
πληροφορίες από τους πελάτες του, είναι σε θέση να κάνει τις αλλαγές εκείνες που
απαιτούνται για να βελτιώσει το προϊόν ή το επιχειρηματικό του μοντέλο. Μέσα από
το pivot επικυρώνονται οι υποθέσεις που κάνει ένας επιχειρηματίας για το προϊόν του
ή το επιχειρηματικό του μοντέλο. Παρακάτω παρουσιάζονται, σύμφωνα με τον Eric
Ries, κάποιους τύπους Pivot που μπορεί να πραγματοποιηθούν σε μια startup:

● Zoom-in: Όταν οι πελάτες ενδιαφέρονται μόνο για ένα χαρακτηριστικό του
προϊόντος, τότε το χαρακτηριστικό εκείνο του προϊόντος γίνεται το τελικό σου
προϊόν. Οπότε σε αυτόν τον τύπο αλλαγής η εστίαση θα γίνει στην βελτίωση
αυτού του χαρακτηριστικού του προϊόντος.

● Zoom-out: Όταν το αρχικό προϊόν δεν επαρκεί για να καλύψει τις ανάγκες
των πελατών, αλλά χρειάζονται και άλλα χαρακτηριστικά που δεν υπάρχουν
στο προϊόν, τότε το αρχικό προϊόν γίνεται ένα χαρακτηριστικό ενός
μεγαλύτερου προϊόντος.

● Customer Segment: Στην περίπτωση που το προϊόν λύνει κάποιο
συγκεκριμένο πρόβλημα, αλλά το ίδιο πρόβλημα το λύνει και σε άλλο τμήμα
πελατών, τότε ο επιχειρηματίας εστιάζει πλέον σε διαφορετικούς πελάτες.

● Customer Need: Η αλλαγή αυτή έχει να κάνει με το πρόβλημα που λύνει το
προϊόν. Η startup πρακτικά συνειδητοποιεί ότι το πρόβλημα που προσπαθεί
να λύσει δεν είναι και τόσο σημαντικό, οπότε εστιάζει σε άλλα παρόμοια
προβλήματα που σύμφωνα με τους πελάτες της είναι πιο σημαντικά.
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● Platform Pivot: Η αλλαγή αυτή έχει δύο όψεις. Η πρώτη είναι όταν το προϊόν
είναι μια πλατφόρμα, όπου οι πελάτες μπορούν να την χρησιμοποιήσουν
μαζικά. Ο επιχειρηματίας μπορεί να αλλάξει το μοντέλο του και να
δημιουργήσει την ίδια πλατφόρμα ατομικά για κάθε ξεχωριστό πελάτη σαν μια
προσωποποιημένη λύση. Αντίστροφα, αν ο επιχειρηματίας μπορεί να έχει
φτιάξει για κάποιους πελάτες ένα προϊόν και να το αλλάξει, ώστε να το κάνει
πλατφόρμα και να έχουν πολλοί παραπάνω πρόσβαση στην πλατφόρμα
αυτή.

● Business Architecture: Η αλλαγή αυτή έχει να κάνει με την επιχειρηματική
αρχιτεκτονική της startup, δηλαδή όταν αλλάζει τον τρόπο πωλήσεων από
μικρή αγορά με μεγάλο περιθώριο κέρδους σε μεγάλη αγορά με μικρό
περιθώριο κέρδους και το αντίστροφο.

● Value Capture: Αυτός ο τύπος pivot έχει να κάνει με την αλλαγή του μοντέλου
εσόδων, όπως για παράδειγμα μια υπηρεσία που χρεώνεται με εφάπαξ αγορά
και το μοντέλο αλλάζει ώστε να χρεώνεται με μηνιαία συνδρομή.

● Engine of Growth: Η αλλαγή αυτή αφορά σε αλλαγή στρατηγικής ανάπτυξης.
Σύμφωνα με τον Eric, οι κύριες στρατηγικές είναι οι εξής:

○ Sticky Engine of Growth: όταν η startup εστιάζει στους πελάτες που
έχει ήδη

○ Viral Engine of Growth: όταν το προϊόν διαφημίζεται μόνο του είτε
από στόμα σε στόμα, είτε έμμεσα μέσω της χρήσης του από τους
πελάτες

○ Paid Engine of Growth: όταν η startup διαθέτει ένα ποσό για την
προώθηση του προϊόντος της

Σύμφωνα με την “Lean Startup” μεθοδολογία, η κάθε startup πρέπει να
επικεντρωθεί σε μια στρατηγική τη φορά, ωστόσο μπορεί να αλλάξει
στρατηγική ανάλογα τον στόχο κάθε startup.

● Channel Pivot: Η αλλαγή του τρόπου προσέγγισης των πελατών, όπως για
παράδειγμα η τηλεόραση, τα social media, τα ηλεκτρονικά καταστήματα ή η
απευθείας επαφή με τους πελάτες.

● Technology Pivot: Η αλλαγή της τεχνολογίας που χρησιμοποιείται μέσα στην
επιχείρηση με αποτέλεσμα να αλλάζει και το κόστος ή η ποιότητα του
προϊόντος. Σήμερα που τα περισσότερα προϊόντα/υπηρεσίες έχουν άμεση
σχέση με την τεχνολογία, μια τέτοια αλλαγή θεωρείται αρκετά σημαντική.

Όλοι οι παραπάνω τύποι pivot μπορούν να συμβούν πολλές φορές και σε διάφορα
στάδια της ζωής μιας startup. Σύμφωνα με τον Giardino, το pivot θεωρείται ζωτικής
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Νεοφυείς (startup) επιχειρήσεις: Προβλήματα και προτάσεις

κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

σημασίας για τις επιχειρήσεις και πολλές επιχειρήσεις εξαιτίας αυτού αποκτούν ένα
κατάλληλο προϊόν μέσα από ένα βιώσιμο επιχειρηματικό μοντέλο.

Business Model Canvas (BMC)

Ο Καμβάς Επιχειρηματικού Μοντέλου ή αλλιώς Business Model Canvas αποτελεί
ένα επιχειρηματικό εργαλείο με το οποίο αποτυπώνεται οπτικά σε ένα καμβά το
επιχειρηματικό μοντέλο οποιαδήποτε ιδέας. Το Business Model Canvas προτάθηκε
αρχικά το 2005 από τον Alexander Osterwalder και σήμερα χρησιμοποιείται ευρέως
στις startups. Όπως φαίνεται και στην παρακάτω εικόνα, το Business Model Canvas
αποτελείται από 9 ενότητες και με βάση αυτές μπορεί να γίνει κατανοητό το κάθε
επιχειρηματικό μοντέλο.

Παρακάτω αναλύεται η κάθε ενότητα του BMC, περιγράφοντας γενικά τι περιέχει
το κάθε μέρος του καμβά:

● Key Partners: Οι συνεργάτες της επιχειρηματικής ιδέας, όπως οι λογιστές (αν
είναι εξωτερικοί συνεργάτες) ή οι προμηθευτές.

● Key Activities: Οι κύριες δραστηριότητες της ιδέας, όπως η ανάπτυξη του
προϊόντος, η παρακολούθηση του ανταγωνισμού και των στατιστικών ή η
δημιουργία διαφημίσεων για τα social media.
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● Key Resources: Στην ενότητα αυτή καταγράφεται ό,τι αποτελεί ιδιοκτησία της
ιδέας, όπως μια ιστοσελίδα, ένα λογότυπο, τα πνευματικά δικαιώματα πάνω
στο προϊόν ή τα γραφεία της.

● Value Proposition: Στην ενότητα αυτή περιγράφονται τα χαρακτηριστικά του
προϊόντος/υπηρεσίας της ιδέας, που την διαφοροποιούν από τον
ανταγωνισμό και την ξεχωρίζουν, έτσι ώστε να την κάνουν ελκυστική στους
πελάτες.

● Customer Relationships: Εδώ καταγράφεται το είδος των σχέσεων που έχει η
εταιρεία με τους πελάτες.

● Channels: Στο τμήμα αυτό καταγράφονται τα κανάλια με τα οποία μπορούν να
προσεγγίσουν οι πελάτες την ιδέα, είτε τα κανάλια από τα οποία μπορούν να
προμηθευτούν το προϊόν/υπηρεσία, όπως πχ ένα φυσικό ή ψηφιακό
κατάστημα ή τα social media.

● Customer Segments: Στην ενότητα αυτή καταγράφονται οι πελάτες της ιδέας.
Σε πολλές ιδέες υπάρχουν πολλές ομάδες πελατών και η κάθε ομάδα
ξεχωρίζει με βάση τα χαρακτηριστικά τους. Οι πελάτες αυτοί μπορούν να
αποτελούν είτε ιδιώτες είτε άλλες εταιρείες.

● Cost Structure: Το Cost Revenue έχει να κάνει με τα βασικά κόστη της ιδέας,
όπως η πληρωμή ενός server για το website της εταιρείας, η πληρωμή
προμηθευτών είτε η πληρωμή διαφημιστικών καμπανιών για την προώθηση
του προϊόντος/υπηρεσίας.

● Revenue Streams: Τέλος, στην ενότητα αυτή καταγράφονται όλες οι πηγές
εσόδων της εταιρείας, καθώς και τα μοντέλα αυτών, όπως μηνιαία συνδρομή,
εφάπαξ πληρωμή πελατών, freemium μοντέλο κλπ.
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Ανάλυση ιδέας

Τα στάδια υλοποίησης μιας ιδέας, μπορεί να διαφέρουν από ιδέα σε ιδέα και
εξαρτώνται από την μέθοδο που ακολουθεί ο κάθε υποψήφιος επιχειρηματίας. Το
στάδιο της ανάλυσης της ιδέας είναι συνήθως το πρώτο στάδιο δημιουργίας μιας
νεοφυούς επιχείρησης και ξεκινάει από την στιγμή της σύλληψης της ιδέας, μέχρι και
την έναρξη των διαδικασιών υλοποίησης του MVP, του προϊόντος ή της υπηρεσίας.
Ουσιαστικά ο επιχειρηματίας σε αυτό το στάδιο κάνει τις κατάλληλες έρευνες ώστε να
συμπεράνει αν συμφέρει να προχωρήσει στην υλοποίηση της ιδέας του και την
ίδρυση εταιρείας, καθώς και πόσο κερδοφόρα θα είναι.

Στην συνέχεια ακολουθούν κάποιες σημαντικές διεργασίες που γίνονται συνήθως
σε αυτό το στάδιο, καθώς και τα συχνότερα προβλήματα/ανησυχίες που
αντιμετωπίζονται σε κάθε μια από αυτές. Ο επιχειρηματίας ξεκινάει με κάποιες
έρευνες αγοράς, έρευνες του ανταγωνισμού, ελέγχει για την ονοματοδοσία της ιδέας
του και δομεί το Business Model Canvas της ιδέας του. Όσο προχωρούν οι έρευνες
που κάνει ίσως συνειδητοποιήσει ότι κάποιες παράμετροι μπορεί να αλλάξουν. Όσο
βελτιώνει και τελειοποιεί την ιδέα του, τελικά είναι σε θέση να καταλήξει στο
αποτέλεσμα της ανάλυσής του, που είναι συνήθως ένα αναλυτικό επιχειρηματικό
πλάνο, έτοιμο να παρουσιαστεί σε επενδυτές και σε κάθε ενδιαφερόμενο.

Έρευνα αγοράς

Το στάδιο της έρευνας της αγοράς είναι από τα πρώτα στάδια κατά την διάρκεια
της ανάλυσης της ιδέας. Ο επιχειρηματίας είναι απαραίτητο να έχει μια
ολοκληρωμένη εικόνα για τους πελάτες του και πιο συγκεκριμένα:

● Πρέπει να γνωρίζει το μέγεθος της αγοράς του, δηλαδή πόσα άτομα/
οικογένειες/ επιχειρήσεις αποτελούν το στόχο του σαν πελάτες. Σημαντικό
ρόλο επίσης παίζει και το αν η αγορά αυτή αυξάνεται ή μειώνεται για να
μπορέσει ο επιχειρηματίας να κάνει καλύτερες προβλέψεις για το μέλλον.

● Η τοποθεσία της αγοράς είναι πολύ σημαντική εξίσου. Συνήθως οι
επιχειρηματικές ιδέες ξεκινάνε από κάποια περιοχή και εξαπλώνονται, ωστόσο
πρέπει ο επιχειρηματίας να γνωρίζει τα μέρη στα οποία υπάρχουν οι
υποψήφιοι πελάτες του.

● Αν η αγορά αποτελείται από ιδιώτες, πρέπει να γνωρίζει τα δημογραφικά τους
στοιχεία, τα οποία περιλαμβάνουν την ηλικία, το φύλο, την μόρφωσή τους, την
οικογενειακή και την εργασιακή τους κατάσταση. Στην περίπτωση που η
αγορά αποτελείται από επιχειρήσεις σημαντικά στοιχεία που πρέπει να είναι
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γνωστά είναι το είδος της επιχείρησης και ο κλάδος στον οποίο ανήκει, τα
ετήσια έσοδά της, ο αριθμός των υπαλλήλων της κλπ.

● Αρκετά σημαντικές είναι και οι αγοραστικές συνήθειες της αγοράς - στόχου. Το
να γνωρίζει ο επιχειρηματίας πόσο συχνά αγοράζουν οι πελάτες του από
ανταγωνιστές και πόσα ξοδεύουν κατά μέσο όρο είναι ένας δείκτης που
μπορεί να φανεί πολύ χρήσιμος στην πορεία, καθώς μπορεί να έχει ακριβείς
προβλέψεις για τα μελλοντικά του έσοδα.

Οι περισσότερες από τις παραπάνω πληροφορίες υπάρχουν διαθέσιμες ήδη,
οπότε μπορούν να συλλεχθούν από πηγές δευτερογενής έρευνας, όπως
δημοσιευμένες έρευνες στο διαδίκτυο, την Ελληνική Στατιστική Αρχή (ΕΛΣΤΑΤ),
υπουργεία, επιμελητήρια, εμπορικές ενώσεις, ακόμα και ιδιωτικές εταιρείες ερευνών.
Η δευτερογενής έρευνα μπορεί να δώσει στον επιχειρηματία μια γενική εικόνα της
κατάστασης της αγοράς και σε πολλές περιπτώσεις μπορεί να δώσει με μεγάλη
ακρίβεια την ποσότητα της αγοράς και να την ορίσει οικονομικά.

Ωστόσο η αγορά - στόχος κάποιων επιχειρηματικών ιδεών είναι πιο συγκεκριμένη
και δεν μπορεί να συλλεχθεί εύκολα από τα ήδη υπάρχοντα δεδομένα. Ο
επιχειρηματίας σε αυτές τις περιπτώσεις πρέπει να επεξεργαστεί τα ήδη υπάρχοντα
δευτερογενή δεδομένα και να τα συνδυάσει ώστε να αποτυπώσει με ακρίβεια το
μέγεθος της αγοράς του. Σε κάποιες περιπτώσεις μάλιστα, συχνά οι επιχειρηματίες
προχωράνε σε πρωτογενείς έρευνες μέσω των παρακάτω μεθόδων:

● Ερωτηματολόγια: Σήμερα υπάρχουν αρκετές δωρεάν ιστοσελίδες και
εφαρμογές για να δημιουργήσει κανείς τα δικά του ερωτηματολόγια, καθώς και
να αναλύσει αυτόματα όλα τα αποτελέσματα. Η διάθεσή τους μπορεί να γίνει
είτε μέσω email, είτε online, είτε να τα απαντήσουν τηλεφωνικά. Σε κάθε
περίπτωση τα ερωτηματολόγια αποτελούν τον πρώτο, σύντομο και πιο εύκολο
τρόπο συλλογής πρωτογενών δεδομένων, ωστόσο πρέπει να σχεδιαστούν με
τέτοιο τρόπο ώστε να μπορεί ο επιχειρηματίας να εξάγει σωστά
συμπεράσματα.

● Συνεντεύξεις: Η μέθοδος αυτή είναι πιο δύσκολη και κοστοβόρα (συνήθως
εκτελείται από εξειδικευμένες εταιρείες), ωστόσο είναι ένας αποτελεσματικός
τρόπος να βρεθεί κανείς με τους πελάτες - στόχο του.

● Δοκιμαστικό προϊόν: Ίσως ο πιο αποτελεσματικός τρόπος να εξάγει κανείς
τα πιο ακριβή συμπεράσματα. Το αρνητικό των παραπάνω μεθόδων είναι ότι
οι πελάτες μπορεί να απαντήσουν ότι θα αγόραζαν το προϊόν ή ότι η
επιχειρηματική ιδέα είναι πολύ καλή, αλλά όταν έρθει η στιγμή να αγοράσουν
το συγκεκριμένο προϊόν να μην προχωρούσαν σε αγορά. Με τη μέθοδο αυτή
ο επιχειρηματίας λανσάρει ένα “δοκιμαστικό προϊόν”, ενημερώνοντας τους
πελάτες του ότι σύντομα θα είναι διαθέσιμο και βλέποντας την συμπεριφορά
τους. Μπορεί ακόμα να λανσάρει και ένα MVP αν ο χρόνος που χρειάζεται για
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την υλοποίησή του είναι λίγος και να έχει ακόμα πιο ακριβή δεδομένα.
Συλλέγοντας τα απαραίτητα δεδομένα για αυτούς, ο επιχειρηματίας μπορεί να
επιστρέψει και να ακολουθήσει μια από τις παραπάνω μεθόδους για να πάρει
κι άλλες απαντήσεις σε άλλα ερωτήματα. Ωστόσο, αν οι πελάτες που θα
συγκεντρωθούν από αυτή τη μέθοδο είναι αρκετοί, σημαίνει ότι το προϊόν ή η
υπηρεσία που σκέφτεται ο επιχειρηματίας, θα έχει όντως αντίκτυπο σε αυτούς
τους πελάτες.

● Focus groups: Ένας τελευταίος τρόπος συλλογής πρωτογενών δεδομένων
είναι η προσεκτική συγκέντρωση επιλεγμένων ατόμων - πελατών σε μια
ομάδα και η συζήτηση με αυτούς συγκεκριμένα θέματα πάνω στην έρευνα του
επιχειρηματία. Η μέθοδος αυτή θέλει πολλή προσοχή στα συμπεράσματα που
θα εξάγει ο επιχειρηματίας, καθώς μπορεί τα συγκεκριμένα άτομα να μην
αντιπροσωπεύουν σε γενίκευση ολόκληρη την αγορά του.

Με όλα τα απαραίτητα δεδομένα της αγοράς του, ο επιχειρηματίας μπορεί να
προσδιορίσει όλα αυτά τα μεγέθη και στη συνέχεια με βάση κάποιες παραδοχές,
όπως την τιμή του προϊόντος του ή το ποσοστό της αγοράς που στοχεύει, να μπορεί
να προσδιορίσει και να προβλέψει τα μελλοντικά του έσοδα. Η έρευνα αγοράς θα
δώσει στον επιχειρηματία μια πρώτη εικόνα για το αν είναι συμφέρουσα η υλοποίηση
της ιδέας του ή όχι, γεγονός που μπορεί να του εξοικονομήσει πολύ χρόνο από
άσκοπες και ασύμφορες υλοποιήσεις ενός αχρείαστου προϊόντος.

Έρευνα ανταγωνισμού

Κάθε επιχείρηση οφείλει να γνωρίζει πέρα από τους πελάτες της και τον
ανταγωνισμό της. Γνωρίζοντας στοιχεία του ανταγωνισμού, ο επιχειρηματίας μπορεί
να βγάλει συμπεράσματα και να κάνει προβλέψεις για την πορεία της ιδέας του.
Μπορεί να δει τα κέρδη και την πορεία των ανταγωνιστών του, τις κινήσεις που έχουν
κάνει και τα προβλήματα που έχουν αντιμετωπίσει και να κάνει κάποιες υποθέσεις
και για την δική του ιδέα που συνήθως είναι αρκετά κοντά στο αποτέλεσμα. Γι’ αυτό η
έρευνα του ανταγωνισμού είναι εξίσου σημαντική με την έρευνα της αγοράς.

Αποτέλεσμα της έρευνας ανταγωνισμού είναι να γνωρίζει ο επιχειρηματίας όσο
πιο πολλά μπορεί για τους ανταγωνιστές του, όπως:

● τα προϊόντα που προσφέρουν, για να μπορεί να προσδιορίσει ο
επιχειρηματίας το συγκριτικό πλεονέκτημα των προϊόντων του/υπηρεσιών
του, έναντι των ανταγωνιστών του,

● τον τρόπο που τα πουλάνε και πως τα προωθούν,
● τις μεθόδους που χρησιμοποιούν από την παραγωγή μέχρι και την πώληση

των προϊόντων, αν αυτό είναι δυνατόν να μαθευτεί,
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● τους πελάτες που στοχεύει και με τον τρόπο αυτό μπορεί ο επιχειρηματίας να
συνειδητοποιήσει ότι η δική του ιδέα μπορεί να στοχεύει και σε άλλες ομάδες
πελατών,

● πόσο συχνά αγοράζουν και πόσο πληρώνουν οι πελάτες της, καθώς και το
μερίδιο αγοράς που κατέχει, οπότε θα είναι σε θέση να υπολογίσει κατ’
εκτίμηση τα κέρδη που έχει από αυτούς,

● το μέγεθος της επιχείρησης, τον αριθμό των υπαλλήλων, καθώς και την
τοποθεσία τους, έτσι ώστε να μπορεί να προσδιορίσει το πόσο γρήγορη
ανάπτυξη μπορεί να έχει ο ανταγωνιστής του.

Όλα τα παραπάνω είναι βασικά στοιχεία του ανταγωνισμού, την στιγμή που ο
επιχειρηματίας μελετά τον ανταγωνισμό του. Ωστόσο σε πολλές ιδέες σημαντικό
ρόλο παίζει το timing. Για παράδειγμα κάποιες ιδέες είχαν αναπτύξει εφαρμογή για
κινητά τηλέφωνα περίπου το 2012 - 2013, όπου η χρήση εφαρμογών σε
smartphones δεν ήταν ακόμα τόσο δημοφιλής, οπότε οι ιδέες ήταν αρκετά πιο
μπροστά από την ανάπτυξη της τεχνολογίας εκείνης της περιόδου. Επομένως, όταν
ο επιχειρηματίας σχεδιάζει ένα προϊόν ή μια υπηρεσία, δεν πρέπει να ελέγχει τον
ανταγωνισμό μόνο της συγκεκριμένης περιόδου. Η ανάλυση πρέπει να γίνεται και σε
ιδέες που ήταν στο παρελθόν και απέτυχαν και να προσπαθεί να βρίσκει τον λόγο
για τον οποίο απέτυχαν.

Η μελέτη του ανταγωνισμού του παρελθόντος είναι ακόμα σημαντικότερη στην
περίπτωση έλλειψης ανταγωνισμού. Όταν δεν υπάρχουν στην αγορά παρόμοιες
ιδέες, είναι σημαντικό να ελεγχθεί αν έχουν γίνει στο παρελθόν παλαιότερες
προσπάθειες παρόμοιων ιδεών και αν απέτυχαν. Αν ο επιχειρηματίας καταφέρει να
μάθει τον λόγο που απέτυχαν αυτές οι προσπάθειες (π.χ. λάθος timing, λάθος
μέθοδοι προώθησης, λάθος ομάδα διαχείρισης κλπ), θα μπορέσει να προσδιορίσει
αν την δεδομένη χρονική στιγμή η ίδια προσπάθεια έχει παραπάνω πιθανότητες
επιτυχίας και να αποφύγει τα πιθανά λάθη που έγιναν από τον ανταγωνιστή.

Ένα σημαντικό - και ίσως το σημαντικότερο - πλεονέκτημα του ανταγωνισμού είναι
η δυνατότητα αντιγραφής στοιχείων του. Ειδικά στο κομμάτι του σχεδιασμού του
προϊόντος του, ο κάθε επιχειρηματίας είναι δυνατόν να αντιγράψει κομμάτια από το
προϊόν του ανταγωνιστή και να τα προσαρμόσει στο δικό του. Στην περίπτωση
έλλειψης ανταγωνισμού, τουλάχιστον στην ίδια γεωγραφική περιοχή, ο
επιχειρηματίας μπορεί να αναλύσει τον ανταγωνισμό άλλων περιοχών ή άλλων
χωρών εξωτερικού και να υιοθετήσει κάποια στοιχεία από αυτούς, καθώς συνήθως
παρόμοια ιδέα υφίσταται σε άλλες χώρες του κόσμου. Με τον τρόπο αυτό εξοικονομεί
πολύτιμο χρόνο από την σχεδίαση και την υλοποίηση για παράδειγμα των δικών του
προϊόντων ή υπηρεσιών, έχοντας έτοιμο τον τρόπο από τους ανταγωνιστές του.
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Ωστόσο, η έλλειψη του ανταγωνισμού στην ίδια περιοχή δημιουργεί και πολλά
προβλήματα, ένα από τα οποία είναι η τιμολόγηση του προϊόντος. Όταν υπάρχει
βιώσιμος ανταγωνισμός στην ίδια περιοχή που θέλει να δραστηριοποιηθεί μια ιδέα, ο
επιχειρηματίας γνωρίζει την τιμολόγηση του ανταγωνισμού και με βάση αυτή μπορεί
να κάνει κάποιες υποθέσεις και να ξεκινήσει ένα τιμολογιακό μοντέλο για την δική του
ιδέα πιο εύκολα. Αντίθετα, αν δεν υπάρχει, πρέπει να βασιστεί στα τιμολογιακά
μοντέλα του ανταγωνισμού σε χώρες του εξωτερικού και να προσαρμόσει τις τιμές με
βάση τις τιμές και τις μεθόδους κοστολόγησης, ώστε να δίνουν κάποια αξία στην
περιοχή που θέλει να δραστηριοποιηθεί.

Σε περιπτώσεις έλλειψης ανταγωνισμού και όσον αφορά την τιμολόγηση, αρκετές
ήταν οι ιδέες, οι οποίες έχουν εφαρμόσει τακτικές ανατιμολόγησης, καθώς η αρχική
τιμολόγηση που είχαν δεν έδινε αρκετή αξία στους πελάτες τους. Πολλές ιδέες
ξεκινούν με μεγαλύτερη τιμή από αυτή που θεωρούν ότι είναι βιώσιμες και σιγά σιγά
ελαττώνουν την τιμή για να αποκτήσουν περισσότερους πελάτες. Με την τακτική
αυτή μπορούν οι επιχειρήσεις να διαμορφώσουν την τιμή στην μέγιστη δυνατή, έτσι
ώστε να έχουν τα μέγιστα δυνατά αποτελέσματα.

Ωστόσο, πολλές ήταν και οι ιδέες, όπως το Netflix ή το Airbnb, οι οποίες αύξησαν
ελάχιστα την τιμή των υπηρεσιών τους, με αποτέλεσμα να αυξηθούν τα έσοδά τους,
αφού ο αριθμός των πελατών τους ήταν αρκετά μεγάλος και μια μικρή αύξηση στην
τιμή επέφερε σημαντική αύξηση και στα κέρδη τους. Επομένως, η αρχική τιμή που
θέτει ένας επιχειρηματίας είναι καλό να είναι κοντά στην τελική τιμή του προϊόντος,
ωστόσο υπάρχουν και τακτικές ανατιμολόγησης, γεγονός που δίνει μεγαλύτερη
ευελιξία στις ιδέες.

Όσον αφορά την έλλειψη ανταγωνισμού, αρκετές ιδέες έχουν πετύχει χωρίς να
έχουν καν ανταγωνισμό. Είναι σημαντικό ο επιχειρηματίας να αναγνωρίσει την
ανάγκη των πελατών του για την ιδέα αυτή είτε να συνειδητοποιήσει ότι η δημιουργία
της ανάγκης αυτής στους πελάτες του είναι εύκολη, οπότε και να προχωρήσει στην
υλοποίηση. Σε κάθε περίπτωση, ο επιχειρηματίας πρέπει να γνωρίζει ότι είναι πολύ
κοστοβόρο να δημιουργήσει μια νέα αγορά και να εισάγει ένα καινοτόμο προϊόν
χωρίς να υπάρχουν αντίστοιχες ιδέες. Οι πελάτες δεν γνωρίζουν τον
προϊόν/υπηρεσία και πρέπει να διαθέσει αρκετό χρόνο και χρήμα, ώστε να τους
μάθει και να τους εκπαιδεύσει στην χρήση της ιδέας του. Για τον λόγο αυτό, αρκετές
ήταν οι ιδέες που ακολούθησαν πρωτοπόρους και έφτασαν πιο ψηλά, καθώς ο
πρωτοπόρος είχε ξοδέψει αρκετό χρόνο και χρήμα στην δημιουργία μιας νέας
αγοράς και αυτοί μπήκαν με λιγότερο κόπο και κατάφεραν να κερδίσουν μεγαλύτερο
μερίδιο και κατ’ επέκταση και την πρώτη θέση.

Από τα παραπάνω προκύπτει ένα βασικό ερώτημα: “Είναι καλό να έχεις
ανταγωνιστές;” Σύμφωνα με αρκετούς επενδυτές, το να έχεις μικρό βιώσιμο
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ανταγωνισμό είναι καλύτερο από το να μην έχεις καθόλου. Είναι αρκετοί οι νέοι
επιχειρηματίες, οι οποίοι θεωρούν την έλλειψη ανταγωνισμού σαν ευκαιρία εξέλιξης
της ιδέας τους, αγνοώντας ότι η έλλειψη ανταγωνισμού μπορεί να υπάρχει λόγω μη
βιωσιμότητας της ιδέας αυτής. Η ανάλυση της αγοράς και του ανταγωνισμού δείχνει
στον επιχειρηματία αν πρέπει να προχωρήσει στην υλοποίηση της ιδέας του ή όχι και
δεν μπορεί να εξάγει συμπεράσματα από την ύπαρξη ή όχι ανταγωνισμού.

Εύρεση ονόματος ιδέας

Η επιλογή ενός ονόματος ιδέας είναι ένα κρίσιμο βήμα κατά την έναρξη μιας
επιχείρησης. Είναι η ταυτότητα στην οποία θα χτιστεί μια σχέση με τους πελάτες,
καθώς και μια αντανάκλαση της επωνυμίας. Μπορεί να βοηθήσει να ξεχωρίσει η ιδέα
στον χώρο τα επόμενα χρόνια ή μπορεί να δημιουργήσει πολλά προβλήματα και να
μην αφήνει την ιδέα να προχωρήσει.

Για την επιλογή του κατάλληλου ονόματος συνηθίζεται η επιλογή μιας από τις τρεις
εναλλακτικές:

1. Επιλογή ενός ονόματος που να επικοινωνεί άμεσα το τι κάνει η ιδέα, όπως το
TripAdvisor. Για τέτοιου είδους ονόματα, υπάρχουν αρκετές πλατφόρμες στις
οποίες ο καθένας μπορεί να καταχωρήσει κάποια keywords και προτείνονται
αυτόματα πιθανά ονόματα, κάτι που μπορεί να βοηθήσει αρκετά στην αρχική
επιλογή του ονόματος.

2. Επιλογή ενός ονόματος που να δείχνει το όραμα ή την αξία στην οποία
πιστρεύει η εταιρεία, όπως η Tesla, που πήρε το όνομά της από τον Nikola
Tesla.

3. Επιλογή ενός αυθαίρετου ονόματος που δεν αντιπροσωπεύει τίποτα, όπως το
google ή το yahoo. Στην εναλλακτική αυτή μπορεί κανείς να δημιουργήσει
ονόματα που διαβάζονται και ανάποδα είτε θυμίζουν κάτι άλλο, πρακτικές που
μπορεί να βοηθήσουν αργότερα στις διαφημιστικές καμπάνιες.

Αν και συνήθως προτιμάται η πρώτη κατηγορία για νέα προϊόντα/υπηρεσίες,
καθώς χρειάζεται μικρότερο κόστος για να επικοινωνήσει κανείς στους πελάτες του τι
κάνει η ιδέα, πολλές εταιρείες που έχουν χρησιμοποιήσει τις άλλες 2 κατηγορίες
έχουν πετύχει. Ωστόσο, οποιαδήποτε από τις 3 κατηγορίες καταλήξει ο καθένας, το
όνομα πρέπει κάθε φορά να είναι εύηχο, “πιασάρικο” και να προφέρεται εύκολα για
να είναι πιο εύκολο στην αποστήθιση από αυτούς που το ακούνε. Κανείς δεν θα
ήθελε ένα βαρετό και δύσκολο όνομα στην προφορά. Επιπλέον θα πρέπει να
γράφεται και εύκολα, έτσι ώστε όταν κάποιος το προφέρει, να μην χρειάζεται να το
συλλαβίσει. Παράδειγμα τέτοιου ονόματος είναι το “flickr”, όνομα πλατφόρμας που
δύσκολα κάποιος καταλαβαίνει πως γράφεται χωρίς συλλαβισμό. Επιπροσθέτως, για
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το όνομα μπορεί κανείς να πάρει feedback από κοντινά του άτομα ή ακόμα και να το
δημοσιεύσει στα social media για να συγκεντρώσει παραπάνω γνώμες. Η πρώτη
εντύπωση που δημιουργεί το όνομα στους συγγενείς και στους φίλους, είναι αυτή
που θα δημιουργήσει αργότερα και στους πελάτες.

Επίσης, κατά τον προσδιορισμό ενός ονόματος μιας ιδέας πρέπει επίσης να
ληφθούν υπόψη πρακτικοί περιορισμοί, που ίσως τελικά να μην επιτρέπουν την
επιλογή του επιθυμητού ονόματος. Ένας από αυτούς τους περιορισμούς είναι να
είναι κατειλημμένο το συγκεκριμένο domain ή να υπάρχει ήδη κατοχυρωμένη ιδέα με
το ίδιο όνομα. Στην περίπτωση που το domain είναι κατειλημμένο για παράδειγμα με
την κατάληξη *.com, υπάρχουν αρκετές καταλήξεις ώστε να επιλεχθεί το ίδιο όνομα
με διαφορετική κατάληξη, όπως *.gr, *.tech, *.online, *.site κλπ. Ωστόσο, οι
περισσότερες καταλήξεις δημιουργούν στους πελάτες - τουλάχιστον προς το παρόν -
την εντύπωση μιας μη αξιόπιστης εταιρείας. Για τον λόγο αυτό είναι καλύτερο απλά
να επιλεχθεί ένα άλλο όνομα σε αυτές τις περιπτώσεις. Όσον αφορά την
κατοχύρωση του ονόματος, προτείνεται να μην προχωρήσει κάποια ιδέα με το ίδιο
όνομα, καθώς στο μέλλον δημιουργούνται πολλά προβλήματα και αν η ιδέα
προχωρήσει καλά αυτό θα είναι ένας περιοριστικός παράγοντας.

Περιοριστικός παράγοντας επίσης μπορεί να φανεί στην πορεία και το ίδιο το
όνομα της ιδέας. Για παράδειγμα, το όνομα “SoccerHub” σε μια πλατφόρμα
διαχείρισης αθλητικών εγκαταστάσεων ποδοσφαίρου, περιορίζει την ιδέα στο να
ασχοληθεί μόνο με το ποδόσφαιρο, μη δίνοντας την δυνατότητα να αναπτύξει στο
μέλλον την ίδια πλατφόρμα και για άλλα αθλήματα. Η επιλογή του ονόματος καλό θα
ήταν να γίνει μετά την καταγραφή του οράματος και του στόχου της ιδέας και ο
καθένας να σκεφτεί μακροπρόθεσμα πριν καταλήξει σε κάποιο όνομα, ώστε να
μπορεί το όνομα να συμβαδίσει με το όραμα των ιδρυτών της.

Τέλος είναι προφανές ότι για κάθε όνομα που επιλέγεται πρέπει να γίνεται αρχική
μια έρευνα μήπως το όνομα αυτό χρησιμοποιείται από άλλες ιδέες. Μπορεί να
χρησιμοποιείται το ίδιο όνομα σε παρόμοιες ιδέες ή σε εντελώς διαφορετικές ιδέες.
Μια καλή αναζήτηση στον ιστό ή ακόμα και στα social media, μπορεί να βοηθήσει
πολύ. Καλό όμως είναι να μην επιλέγεται ένα όνομα μιας ιδέας που υπάρχει ήδη,
καθώς πολλές φορές οι πελάτες πάνω στην αναζήτηση μπορεί να βρίσκουν την άλλη
ιδέα και πολλές φορές να την συγχέουν ή να ακολουθούν την άλλη ιδέα στα social
media.

Σε κάθε περίπτωση, υπάρχουν αρκετές εταιρείες που ασχολούνται με την επιλογή
του κατάλληλου ονόματος και το χτίσιμο ενός σωστού branding μιας ιδέας (όνομα και
λογότυπο πχ), οπότε αν υπάρχει το κατάλληλο budget, μπορεί κανείς να απευθυνθεί
και σε μια τέτοια εξειδικευμένη εταιρεία. Ωστόσο, και στην περίπτωση που επιλεχθεί
ένα όνομα που τελικά αποδειχθεί ότι είναι περιοριστικό ή δεν βοηθάει πολύ, είναι
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αρκετές οι ιδέες οι οποίες το έχουν τροποποιήσει ελάχιστα χωρίς μεγάλο αντίκτυπο,
οπότε και αυτό είναι μια εναλλακτική σε αυτές τις περιπτώσεις που μπορεί να σώσει
δύσκολες καταστάσεις.

Επιχειρηματικό πλάνο

Το επιχειρηματικό πλάνο είναι ένα εκτενές κείμενο, το οποίο περιλαμβάνει
αναλυτικά όλες τις πληροφορίες της ιδέας. Είναι πρακτικά ένα πιο αναλυτικό BMC και
χρησιμοποιείται κυρίως για να περιγράψει την ιδέα σε επενδυτές, σε τράπεζες,
θερμοκοιτίδες ή όποιος άλλος ενδιαφέρεται να μάθει περισσότερα για την ιδέα.
Συνήθως είναι απαραίτητο για να διεκδικήσει ένας επιχειρηματίας μια
χρηματοδότηση.

Το επιχειρηματικό πλάνο συνήθως περιλαμβάνει:

● Μια περίληψη του πλάνου, με την οποία ο επιχειρηματίας κερδίζει το
ενδιαφέρον των αναγνωστών, καθώς είναι σύντομη και περιέχει όλα τα
σημαντικά στοιχεία του πλάνου. Προτείνεται η περίληψη του πλάνου να
γραφεί τελευταία και μόλις έχει οριστικοποιηθεί το πλάνο, καθώς κατά την
συγγραφή του μπορεί να αλλάξουν αρκετά στοιχεία και κατ’ επέκταση και η
περίληψη.

● Ανάλυση της αγοράς, η οποία έχει προκύψει από την έρευνα αγοράς και του
ανταγωνισμού που έχει κάνει ο επιχειρηματίας, κατά το στάδιο της ανάλυσης
της ιδέας του.

● Προϊόντα/Υπηρεσίες, που περιγράφει αναλυτικά τι προϊόντα/υπηρεσίες θα
προσφέρει και ποια είναι τα χαρακτηριστικά που τα διαφοροποιούν από τα
ανταγωνιστικά. Στην ενότητα αυτή ο επιχειρηματίας μπορεί να αναφερθεί σε
πατέντες και πιθανά MVP που έχει σχεδιάσει, από τα οποία έχει αποκομίσει
σημαντικά σχόλια από τους πελάτες του.

● Σχέδιο Μάρκετινγκ, όπου περιγράφεται ο τρόπος και η ταχύτητα με την
οποία η ιδέα θα εισέλθει στην αγορά και θα προσεγγίσει τους πελάτες της.
Εδώ περιγράφεται και η τιμολογιακή πολιτική, καθώς και ένα βραχυχρόνιο και
μακροχρόνιο διάγραμμα του πλάνου της ιδέας.

● Ομάδα διαχείρισης, όπου παρουσιάζεται το βιογραφικό των ατόμων που θα
συμμετέχουν στην ιδέα, ο τρόπος που θα οργανωθούν σε ένα σύστημα και οι
αρμοδιότητες του καθενός.

● Οικονομικός σχεδιασμός, όπου δικαιολογείται η ζητούμενη χρηματοδότηση,
αναλύονται τα οικονομικά στοιχεία της ιδέας, περιγράφονται πιθανοί κίνδυνοι
και ευκαιρίες και γενικά δίνεται μια εκτίμηση για τον ρυθμό επιστροφής των
κεφαλαίων πίσω στους επενδυτές.
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Είναι σημαντικό να τονιστεί ότι το επιχειρηματικό πλάνο δεν είναι απαραίτητο για
να ξεκινήσει κάποιος την ιδέα του, αλλά συνήθως για να διεκδικήσει μια
χρηματοδότηση. Ωστόσο, η καταγραφή ενός επιχειρηματικού πλάνου καθιστά σε όλη
την ομάδα διαχείρισης μια κοινή γραμμή και θέτει κάποιους βασικούς άξονες πάνω
στους οποίους κινούνται όλοι. Η ομάδα διαχείρισης συνήθως αλλάζει μέσα στην ίδια
την startup κατά την πορεία της, οπότε είναι σημαντικό να υπάρχει ένα
επιχειρηματικό πλάνο, ώστε όλοι να γνωρίζουν τους στόχους και το όραμα της ιδέας
και να πράττουν με βάση αυτά.
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Δημιουργία ομάδας διαχείρισης

Σύμφωνα με έρευνες το 90% των startups αποτυγχάνουν. Όπως φαίνεται από το
παρακάτω διάγραμμα από έρευνα της Forbes, ο λόγος αποτυχίας για το 23% αυτών
είναι η λάθος ομάδα διαχείρισης. Με τον όρο “Ομάδα Διαχείρισης” εννοείται η ομάδα
των ατόμων που αποτελούν τα ιδρυτικά μέλη μιας ιδέας. Η δημιουργία μιας σωστής
ομάδας διαχείρισης για την έναρξη μιας ιδέας θεωρείται από πολλούς καταλυτική για
την επιτυχημένη της πορεία.

Στις επόμενες ενότητες παρουσιάζονται αναλυτικά τα βασικά στοιχεία που πρέπει
να έχει μια ομάδα διαχείρισης, καθώς και κάποια προβλήματα που αντιμετωπίζουν οι
σύγχρονες startups στο κομμάτι δημιουργίας μια σωστής και επιτυχημένης ομάδας.
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Βασικά στοιχεία ομάδας διαχείρισης

Πολλοί ξεκινούν μόνοι τους μια ιδέα - εταιρεία, ωστόσο για να εξελιχθεί και να
φτάσει πιο μακριά είναι απαραίτητη η δημιουργία μιας σωστής ομάδας διαχείρισης.
Το κύριο συστατικό σύμφωνα με πολλούς επενδυτές, επιχειρηματίες και
εμπλεκόμενους με τις startups είναι να υπάρχει ανομοιογένεια μέσα στην ομάδα.
Αυτό σημαίνει ότι τα άτομα μεταξύ τους πρέπει να έχουν διαφορετικά backgrounds,
διαφορετικές κουλτούρες και χαρακτηριστικά. Αυτό θα βελτιώσει την δημιουργικότητα
μέσα στην ομάδα και θα έρχονται συνεχώς νέες και διαφορετικές ιδέες.

Ένα άλλο θετικό στοιχείο της ανομοιογένειας μιας ομάδας, κυρίως όσον αφορά τις
τεχνικές τους γνώσεις, είναι η μείωση κόστους, καθώς η πλειοψηφία των εργασιών
που πρέπει να πραγματοποιηθούν θα γίνονται εσωτερικά από την ομάδα.
Επομένως δεν θα χρειάζεται η εμπλοκή εξωτερικών συνεργατών για την
ολοκλήρωση κάποιων τεχνικών εργασιών. Για παράδειγμα αν μία εταιρεία θέλει να
αναπτύξει μία πλατφόρμα για κινητές συσκευές, αλλά δεν έχει άτομα με τεχνικό
background, θα πρέπει την ανάπτυξη της πλατφόρμας να την αναθέσει σε κάποια
άλλη εταιρεία ή σε κάποιον προγραμματιστή, ο οποίος δεν θα είναι μέρος της
ομάδας διαχείρισης, κάτι που ανεβάζει το κόστος υλοποίησης απ’ ότι να το
ανέπτυσσε η ίδια η ομάδα διαχείρισης.

Είναι επομένως προφανές ότι πριν ξεκινήσει κανείς να χτίζει την ομάδα
διαχείρισης, θα πρέπει να γνωρίζει τις δικές του ικανότητες, χαρακτηριστικά και
γνώσεις, ώστε να επικεντρωθεί στις ικανότητες που του χρειάζονται με βάση τις
εργασίες που πρέπει να πραγματοποιούνται σε καθημερινή βάση για την ιδέα.
Ωστόσο, θα πρέπει όλο το χτίσιμο της ομάδας να γίνει κοιτώντας μακροπρόθεσμα,
τα τμήματα δηλαδή που θα δημιουργηθούν στην εταιρεία σε περίπτωση που
αναπτυχθεί πολύ γρήγορα. Συνήθως κάποια βασικά τμήματα που χωρίζεται μια
εταιρεία είναι τα εξής:

● Marketing και πωλήσεις
● Σχεδίαση και ανάπτυξη προϊόντων
● Χρηματοοικονομικά
● Έρευνα και ανάπτυξη

Ωστόσο, σημαντικό ρόλο σε μια ομάδα, εκτός από το να υπάρχουν κάποια
ταλέντα, με hard skills και τεχνικές γνώσεις πάνω στα ζητούμενα της ιδέας, παίζουν
και τα soft skills της. Ο κάθε επιχειρηματίας πρέπει να αναζητά άτομα τα οποία
ολοκληρώνουν τις εργασίες τους, θέλουν να αναλαμβάνουν αρμοδιότητες, είναι
ομαδικοί και ανοιχτοί σε αλλαγές, καθώς το περιβάλλον μιας startup αλλάζει πολύ
γρήγορα και πρέπει η ομάδα να προσαρμόζεται στις αλλαγές, με πιθανές αλλαγές
θέσεων και αρμοδιοτήτων.
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Δυσκολία εύρεσης κατάλληλων συνεργατών

Μια από τις βασικές αρμοδιότητες λοιπόν του καθενός πριν ξεκινήσει μια ιδέα είναι
η αναζήτηση των κατάλληλων συνεργατών για την στελέχωση της ομάδας του.
Αρκετές είναι οι ιδέες που όταν ξεκινούν δεν έχουν την κατάλληλη χρηματοδότηση
για να καλύπτουν τους μισθούς των ιδρυτικών μελών της ομάδας και για τον λόγο
αυτό ακολουθούν μοντέλα με ποσοστά επί των μετοχών της εταιρείας. Αυτό από
μόνο του πολλές φορές δεν είναι αρκετό κίνητρο για να αποκτήσουν τα άτομα που
επιθυμούν, οπότε πρέπει να απευθυνθούν σε συγγενείς και φίλους είτε να βρουν
άλλο τρόπο να προσεγγίσουν τα άτομα που χρειάζονται.

Πολύ σημαντικό δωρεάν εργαλείο στην αναζήτηση των ατόμων που θα
αποτελέσουν την ομάδα εργασίας είναι το LinkedIn. Μέσα από το LinkedIn, μπορεί ο
κάθε ενδιαφερόμενος να αναζητήσει τα κατάλληλα άτομα με βάση τα skills που
επιθυμεί. Πολλές μεγάλες εταιρείες χρησιμοποιούν σήμερα το LinkedIn ή άλλες
πλατφόρμες για την εύρεση των μελλοντικών τους υπαλλήλων ή ακόμα και
συνεργατών. Επομένως τα δωρεάν εργαλεία και πλατφόρμες αποτελούν την ιδανική
λύση σε για τέτοιες ενέργειες.

Συνήθως στις νέες ιδέες, γίνεται μεγάλη προσπάθεια ελαχιστοποίησης των
κόστων, οπότε το να προσλάβει κανείς άτομα ή να συνεργαστεί με εταιρείες
συγκεκριμένα για εύρεση ταλέντων συνήθως αποφεύγεται όταν κάποιος ξεκινάει μια
ιδέα. Ωστόσο, πολλές ιδέες έχουν προσεγγίσει άτομα μέσω εξωτερικών εταιρειών, οι
οποίες αναλαμβάνουν την εύρεση και την πρόσληψή τους. Αυτή η τακτική
συνηθίζεται πολύ συχνά σήμερα κυρίως σε αναζήτηση ατόμων με πιο τεχνικό
background που είναι δύσκολη η αναζήτησή τους και βρίσκονται σε έλλειψη.

Η συμμετοχή σε συνέδρια και σεμινάρια και η προβολή της ιδέας είναι ένας ακόμα
τρόπος εύρεσης ατόμων. Συνήθως πολλές καινοτόμες ιδέες είναι ιδέες τις οποίες τις
έχουν σκεφτεί κι άλλοι, αλλά δεν τις έχουν υλοποιήσει. Προβάλλοντας την ιδέα προς
τα έξω και φθάνοντας κάπως σε αυτά τα άτομα, δημιουργείται η σύνδεση ώστε να
προσεγγίσουν από μόνοι τους την εταιρεία για συνεργασία. Αυτοί οι συνεργάτες είναι
αυτοί που προσφέρουν και την μεγαλύτερη αξία στην εταιρεία. Είναι αυτοί που έχουν
τις ιδέες, καθώς έχουν σκεφτεί την ιδέα καιρό πριν και είναι αυτοί που θα μείνουν
μέχρι το τέλος, καθώς έχουν το ίδιο όραμα με τους ιδρυτές.

Τέλος, αν παρ’ όλες τις προσπάθειες δημιουργίας μιας ομάδας, δεν καλύπτονται
όλες οι απαιτήσεις, υπάρχει και η δυνατότητα εκπαίδευσης της ομάδας. Αν για
παράδειγμα υπάρχει μια ομάδα με λίγα άτομα με τεχνικό υπόβαθρο, αλλά
απαιτούνται παραπάνω άτομα, υπάρχει και η δυνατότητα εύρεσης αρχάριων ατόμων
και εκπαίδευσης αυτών πάνω στις καθημερινές εργασίες που απαιτούνται. Οπότε αν
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δεν μπορεί κανείς να βρει τους κατάλληλους συνεργάτες, μπορεί να τους
δημιουργήσει και να τους αναπτύξει.

Προβλήματα μεταξύ της ομάδας

Ακόμα και μετά την εύρεση της κατάλληλης ομάδας δημιουργούνται πολλά
προβλήματα τόσο κατά την επικοινωνία μεταξύ των μελών, όσο και προβλήματα που
έχουν να κάνουν με τις σχέσεις μεταξύ τους. Συνήθως τα ιδρυτικά μέλη δεν
λαμβάνουν κάποιο μισθό, αλλά έχουν χωρίσει τα κέρδη τους με βάση ποσοστών επί
των μετοχών της εταιρείας. Αυτό πολλές φορές δημιουργεί προβλήματα όσο η ιδέα
μεγαλώνει, οπότε καλό είναι να είναι ξεκάθαρα τα ποσοστά από την αρχή
δημιουργίας της ιδέας. Πολλές φορές είναι άβολο μεταξύ φίλων, αλλά τέτοιες
συζητήσεις γλιτώνουν πολλές διαφωνίες στη συνέχεια.

Η επικοινωνία μεταξύ της ομάδας είναι ένα ακόμα πρόβλημα που ευτυχώς έχει
λύσει η τεχνολογία. Πολλές φορές οι νέες ιδέες, επειδή δεν έχουν κάποια γραφεία
σαν έδρα, όλη η ομάδα εργάζεται remotely, κάτι που δημιουργεί χάσματα και η
ομάδα δεν αναπτύσσεται με ίδια κουλτούρα και με τις βασικές αξίες του ιδρυτή. Η
επικοινωνία μεταξύ των μελών γίνεται απρόσωπη και δεν βοηθάει πολύ στην
βελτίωση της σχέσης μεταξύ των μελών. Αυτό δυσκολεύει ακόμα πιο πολύ όταν τα
άτομα της ομάδας έχουν διαφορετικά υπόβαθρα. Αυτό πολλές φορές καθιστά
δύσκολη την επεξήγηση κάποιων εννοιών από το ένα υπόβαθρο στο άλλο και κάτι
επέκταση και την κατανόηση της ίδιας έννοιας από όλα τα άτομα της ομάδας.

Πολλές φορές ένα από τα μέλη της ομάδας μπορεί να προκαλέσει προβλήματα
και να χρειάζεται να αποχωρήσει χωρίς να το επιθυμεί ο ίδιος. Εφόσον δεν μιλάμε για
μεγάλη εταιρεία με προσλήψεις και τμήμα ανθρώπινου δυναμικού, δεν μπορούμε να
αναφερόμαστε είσαι απόλυση του συγκεκριμένου ατόμου. Επομένως η ομάδα θα
πρέπει να βρει ένα τρόπο να τον απομακρύνει και συνήθως αυτό είναι πολύ άβολο
όταν πρόκειται για συγγενείς ή φίλους. Αυτό γίνεται ακόμα πιο άβολο όταν αυτό το
άτομο είναι ένα από τα πρώτα ιδρυτικά μέλη της ιδέας. Σε όλες τις περιπτώσεις μία
πιθανή λύση για την αντιμετώπιση τέτοιων προβλημάτων, πέρα από την συζήτηση
για την επίλυση των προβλημάτων που προκαλούνται, είναι η αγορά μεριδίου των
μετοχών του συγκεκριμένου ατόμου από τους υπόλοιπους σε ένα ποσό που θα
συμφωνήσουν όλοι μαζί.

Όλα αυτά τα προβλήματα που αντιμετωπίζονται από τις ομάδες έχουν ως
συνέπεια την συνεχή αλλαγή της ομάδας και ως προς τον αριθμό και ως προς το
είδος των ατόμων. Δεν είναι λίγες οι εταιρείες οι οποίες ξεκίνησαν με ένα μικρό
αριθμό ατόμων και μέχρι να καταλήξουν στην τελική δομή της ομάδας διαχείρισης
πέρασαν πολλά άτομα από αυτή την ομάδα. Άλλωστε, όταν μία εταιρεία δεν παρέχει
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μισθό, το κίνητρο των νέων μελών είναι μικρότερο οπότε είναι και ευκολότερη η
αποχώρηση τους από την ομάδα διαχείρισης.

Το πρόβλημα στη συχνή αλλαγή της ομάδας είναι ότι κάποιοι έχουν ξεκινήσει από
παλιότερα την ιδέα και έχουν περάσει κάποια στάδια και δυσκολίες από τις οποίες
έχουν μάθει πώς να βελτιώνουν και να αποφεύγουν κάποιες καταστάσεις. Όλες
αυτές οι δυσκολίες πρέπει με κάποιο τρόπο να μεταφερθούν και να κατανοηθούν
από τα νέα μέλη, ώστε να είναι όλοι σε κοινή γραμμή. Για να γίνει αυτό χρειάζεται
χρόνος και ο χρόνος αυτός είναι απαραίτητος για την γρήγορη κυκλοφορία και
ανατροφοδότηση των προϊόντων της εταιρείας. Επομένως κάθε κίνησή όσον αφορά
την είσοδο και την αποχώρηση μελών από την ομάδα πρέπει να γίνεται με πολλή
προσοχή και σιγά-σιγά πρέπει να υιοθετείται μία διαδικασία αξιολόγησης των νέων
μελών, ακόμα και αν αυτά πρόκειται για φίλους ή συγγενείς, όσο δύσκολο και αν
ακούγεται αυτό.

Ένα ακόμα πρόβλημα που μπορεί να αντιμετωπίσει μία ομάδα είναι η έλλειψη
αφοσίωσης και δέσμευσης. Αυτό συμβαίνει συνήθως όταν η ομάδα δεν έχει αρκετά
κίνητρα για να ασχολείται με την ιδέα. Μπορεί κάποιοι να το θέλουν περισσότερο,
ενώ άλλοι λιγότερο, κάτι που μπορεί να προκαλέσει τριβές στην ομάδα και να
μειώσει την αποδοτικότητα και την παραγωγικότητα της σημαντικά. Για την
παρακολούθηση της αποδοτικότητας του κάθε ατόμου προτείνεται να θέτονται στόχοι
ανά τακτά χρονικά διαστήματα και να παρακολουθούνται κάποια KPIs σύμφωνα με
τα οποία θα καθορίζεται και η αποδοτικότητα του κάθε μέλους της ομάδας. Για να
επιτευχθεί αυτό θα πρέπει το κάθε μέλος να έχει αναλάβει κατάλληλα και ένα τμήμα
της εταιρείας, ώστε να γίνεται πιο εύκολα διαχωρισμός και να παρακολουθείται πιο
εύκολα η πορεία του κάθε τμήματος.

Τέλος πρέπει να γίνει κατανοητό ότι στα αρχικά στάδια υλοποίησης μιας ιδέας, τα
τα μέλη της ομάδας διαχείρισης συνήθως δεν έχουν κάποιες απολαβές, κάτι που
κάνει δυσκολότερη στην την αφοσίωση τους στην ιδέα. Τις περισσότερες φορές η
ιδέα μπαίνει σε δεύτερη μοίρα, έχοντας παράλληλα τις βασικές τους εργασίες σε
κάποια άλλη εταιρεία. Για το λόγο αυτό πρέπει ο χρόνος υλοποίησης της
συγκεκριμένης ιδέας να είναι πολύ γρήγορος, αλλιώς συνήθως στο τέλος καταλήγουν
να χάνουν την εστίασή τους στην ιδέα, καθώς δεν βλέπουν και τα αντίστοιχα
αποτελέσματα. Όπως φαίνεται και στο διάγραμμα με τους λόγους αποτυχίας των
startups, η έλλειψη εστίασης αποτελεί έναν από του βασικότερους λόγους με 13%
των εταιρειών να αποτυγχάνουν λόγω αυτού.
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Ανάπτυξη - Πώληση προϊόντων/υπηρεσιών

Μετά την ολοκλήρωση των απαραίτητων ερευνών και την σχεδίαση του
επιχειρηματικού πλάνου, ο επιχειρηματίας έχει πλήρη εικόνα των αναγκών του. Μετά
την εύρεση εύρεση της κατάλληλης ομάδας διαχείρισης, πλέον ο επιχειρηματίας έχει
στην ομάδα και τις γνώσεις υλοποίησης του πρώτου του προϊόντος/υπηρεσίας ή
έστω του πρώτου του MVP. Στο κεφάλαιο αυτό περιγράφονται κάποια προβλήματα
και πιθανές λύσεις κατά το στάδιο ανάπτυξης και πώλησης των
προϊόντων/υπηρεσιών μιας startup επιχείρησης στους πελάτες της.

Ανάπτυξη προϊόντων/υπηρεσιών

Η ανάπτυξη των προϊόντων/υπηρεσιών μιας επιχείρησης είναι μια κοστοβόρα και
χρονοβόρα διαδικασία. Ο επιχειρηματίας πρέπει να είναι όσο πιο σίγουρος γίνεται
για την επιτυχία των προϊόντων του πριν προχωρήσει στην έναρξη των διαδικασιών.
Ωστόσο, αυτό σήμερα με τόσα καινοτόμα προϊόντα και υπηρεσίες που κυκλοφορούν
είναι αρκετά δύσκολο να είναι κάποιος σίγουρος για την επιτυχία ενός προϊόντος,
ειδικά όταν είναι ο πρώτος που το φέρνει στην αγορά.

Ανάλογα με την φύση του προϊόντος ή της υπηρεσίας που θέλει να υλοποιήσει η
κάθε startup, υπάρχουν και διαφορετικές απαιτήσεις όσον αφορά τα απαραίτητα
“συστατικά”. Όσον αφορά την δημιουργία ενός προϊόντος, πρέπει να βρεθούν οι
κατάλληλοι προμηθευτές πρώτων υλών, να βρεθούν τρόποι μεταφοράς των πρώτων
υλών, καθώς και του τελικού προϊόντος προς τους πελάτες και πιθανόν να βρεθεί ο
πιο γρήγορος και αυτόματος τρόπος δημιουργίας του προϊόντος.

Άλλη μια διαδικασία που ίσως χρειάζεται είναι η καταχώρηση της πατέντας αν
αυτή δεν υπάρχει. Είναι μια χρονοβόρα διαδικασία, αναλυτική, η οποία θέλει ψάξιμο
και πολύ καλή περιγραφή του προϊόντος. Αυτή η διαδικασία συνήθως δεν έχει νόημα
όσον αφορά τις υπηρεσίες και ειδικά τα προϊόντα τεχνολογίας, όπως εφαρμογές και
ιστοσελίδες, οι οποίες δεν μπορούν να κατοχυρωθούν νομικά. Ωστόσο και σε αυτά,
υπάρχουν άλλες διαδικασίες που πρέπει να ληφθούν υπόψη, όπως το που θα
αποθηκεύονται τα δεδομένα, νομικά θέματα προσωπικών δεδομένων, επιλογή του
κατάλληλου παρόχου hosting και domain και πολλά άλλα που είναι απαραίτητα για
την ανάπτυξη μιας υπηρεσίας.

Ξεπερνώντας όλες τις παραπάνω διαδικασίες και πλέον όταν είναι η ώρα να
ξεκινήσει η υλοποίηση των προϊόντων/υπηρεσιών της startup, το σημαντικό είναι να
ελαχιστοποιηθεί η διάρκεια αυτής της διαδικασίας. Όσο πιο νωρίς ξεκινήσει η
διάθεση του προϊόντος/υπηρεσίας στην αγορά και ξεκινήσει ο επιχειρηματίας να
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συλλέγει feedback από τους πελάτες του, τόσο πιο γρήγορα θα προσαρμόζει και τα
προϊόντα του στις απαιτήσεις των πελατών του. Έτσι, πρέπει να βρεθούν τρόποι να
γίνει πολύ γρήγορα το λανσάρισμα του πρώτου προϊόντος ή έστω ενός MVP.

Αντίστοιχα, για να μειωθεί η παραγωγική διαδικασία πρέπει να προσαρμόζονται
και οι διαδικασίες παραγωγής με τέτοιο τρόπο ώστε να καλύπτουν τις απαιτήσεις των
πελατών, ενώ παράλληλα να καλύπτεται η ποσότητα και το είδος του
προϊόντος/υπηρεσίας που αναπτύσσεται. Η βελτίωση των διαδικασιών πρέπει να
γίνεται πάντα παράλληλα με όλα τα υπόλοιπα, έτσι ώστε να μειώνονται και να
αυτοματοποιούνται όλες οι διαδικασίες που γίνεται από την ομάδα διαχείρισης.
Πολλές φορές σε startup επιχειρήσεις, λόγω των πολλών ιδεών που υπάρχουν, οι
ομάδες υπερεκτιμούν τους πόρους τους με αποτέλεσμα ενώ προσπαθούν να
εκτελέσουν πολλές ενέργειες μαζί να καθυστερούν όλες να ολοκληρωθούν. Η
αυτοματοποίηση κάποιων βασικών καθημερινών διαδικασιών όχι μόνο βοηθάει στο
να ξοδεύει τον χρόνο η ομάδα εκεί που πραγματικά πρέπει, αλλά παράλληλα
βοηθάει στο να μην βαρεθεί ποτέ η ομάδα με τυποποιημένες εργασίες, γεγονός που
μειώνει την δημιουργικότητα.

Πολλές φορές προκύπτουν κάποιες τεχνικές δυσκολίες που με την εμπειρία και
γνώση που έχει η ομάδα διαχείρισης δεν μπορούν να λυθούν. Επιπλέον, στην
ανάπτυξη ψηφιακών πλατφορμών για παράδειγμα, μπορεί να χρειάζεται να
ολοκληρωθεί μια νέα υλοποίηση μέχρι ένα συγκεκριμένο χρονικό διάστημα, χωρίς
αυτό να είναι εφικτό με τους πόρους που έχει διαθέσιμη εκείνη τη στιγμή η
επιχείρηση. Πολλές είναι οι φορές λοιπόν που η επιχείρηση αναγκάζεται να αναθέσει
ολόκληρα έργα ή μέρος αυτών σε εξωτερικούς συνεργάτες, είτε αυτές είναι εταιρείες,
είτε είναι ελεύθεροι επαγγελματίες (freelancers), οπότε καταφεύγει στην τακτική του
outsourcing. Υπάρχουν ήδη πολλές πλατφόρμες, στις οποίες μπορεί μια εταιρεία να
βρει freelancers, απλά ανεβάζοντας μια δημοσίευση και ζητώντας τις κατάλληλες
γνώσεις. Πολλές φορές αυτοί οι freelancers δεν είναι καν στην ίδια χώρα, αλλά σε μια
άλλη χώρα στην οποία το βιοτικό επίπεδο είναι πιο χαμηλό και επομένως και οι
μισθοί είναι πιο χαμηλοί εκεί. Επομένως είναι ένας καλός τρόπος για να μειωθούν τα
κόστη και να γίνουν εργασίες, οι οποίες δεν μπορούν καθόλου ή να γίνουν πιο
γρήγορα.

Η έλλειψη γνώσης στην ομάδα είναι πολλές φορές ένας παράγοντας που
καθυστερεί πολύ τις διαδικασίες. Επιπλέον όταν η ομάδα διαχείρισης δεν έχει καν
τεχνικές γνώσεις για παράδειγμα να υλοποιήσει το προϊόν, όχι μόνο πρέπει να
διαθέσει μεγάλα ποσά για την υλοποίηση, αλλά δεν μπορεί να πάρει τεχνικές
αποφάσεις και να κατευθύνει τους αντίστοιχους ανθρώπους με τεχνικές γνώσεις.
Επομένως απαραίτητο είναι να υπάρχει κάποιος στην ομάδα με τεχνικό υπόβαθρο.
Ωστόσο, πολλές φορές το outsourcing προσφέρει την επιπλέον γνώση που
χρειάζεται η ομάδα για την ολοκλήρωση κάποιων εργασιών. Άλλες φορές, θα φέρει
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νέους τρόπους υλοποίησης προϊόντων και υπηρεσιών στην εταιρεία. Ωστόσο,
πρέπει πάντα να δίνεται μεγάλη προσοχή στην επικοινωνία με τους εξωτερικούς
συνεργάτες, ώστε να κατανοούν αυτοί καλά τι πρέπει να κάνουν, αλλά και να
κατανοεί και η ίδια επιχείρηση τι έχουν υλοποιήσει.

Τέλος, ένα σημαντικό στοιχείο ακόμα που πρέπει να ληφθεί υπόψη κατά την
ανάθεση ενός έργου σε εξωτερικό συνεργάτη είναι να κατοχυρωθεί με οποιοδήποτε
τρόπο η οποιαδήποτε πατέντα ή ευρεσιτεχνία. Όταν μια εταιρεία αναθέτει σε
εξωτερικό συνεργάτη ένα έργο ή μέρος αυτού, τότε ο εξωτερικός συνεργάτης
γνωρίζει και κατευθείαν τον τρόπο υλοποίησης αυτού του προϊόντος. Αποτέλεσμα
αυτού είναι να μπορεί και ο ίδιος να κατασκευάσει ένα παρόμοιο ανταγωνιστικό
προϊόν. Αυτό μπορεί να περιοριστεί πιθανόν με ένα συμφωνητικό πριν την ανάθεση
του έργου.

Πώληση προϊόντων/υπηρεσιών

Όταν πλέον έχουν υλοποιηθεί τα προϊόντα/υπηρεσίες είναι έτοιμα να πουληθούν
στους πελάτες της επιχείρησης. Είναι πολύ σημαντικό πριν ξεκινήσει οποιαδήποτε
επιχείρηση να κατασκευάζει ένα προϊόν να έχει ήδη μια λίστα από πιθανούς πελάτες
που θα αγόραζαν το προϊόν. Πολλές εταιρείες μάλιστα έχουν πουλήσει το προϊόν
πριν καν το υλοποιήσουν, έχοντας έτσι τη βεβαιότητα ότι σίγουρα το προϊόν το
ζητούν οι πελάτες τους. Επομένως μία καλή περίοδος για να ξεκινήσουν οι πωλήσεις
είναι λίγο πριν λανσαριστεί το πρώτο προϊόν. Όταν πρόκειται για εφαρμογή ή
ιστοσελίδα μάλιστα, μπορεί να λανσαριστεί ένα MVP και να δοκιμαστεί πραγματικά
αν το θέλουν οι πελάτες ή όχι.

Η διαδικασία των πωλήσεων είναι και αυτή χρονοβόρα και πολλές φορές είναι πιο
ψυχοφθόρα από την διαδικασία της παραγωγής. Για πρώτη φορά ο επιχειρηματίας
έρχεται αντιμέτωπος με το αληθινό feedback από πελάτες, είτε αυτό είναι θετικό είτε
αρνητικό. Μέχρι εκείνη τη στιγμή τα σχόλια που έπαιρνε ήταν από το στενό
οικογενειακό του περιβάλλον και συνήθως αυτά τα σχόλια είναι θετικά. Ωστόσο, τα
θετικά σχόλια δεν βοηθούν στην βελτίωση των προϊόντων/υπηρεσιών, γι’ αυτό ο
κάθε επιχειρηματίας θα πρέπει να επιζητεί τα αρνητικά σχόλια.

Η καταγραφή του feedback από τις πωλήσεις είναι από τις πιο σημαντικές
διαδικασίες που πρέπει να γίνεται. Η επιχείρηση πρέπει να διατηρεί όλο το feedback
που παίρνει από τις πωλήσεις και να το εκμεταλλεύεται για την ανάπτυξη είτε
επόμενων προϊόντων είτε νέες εκδόσεις των ήδη υπαρχουσών προϊόντων. Τα σχόλια
αυτά είναι αυτά που θα δημιουργήσουν το τελικό προϊόν που θέλουν οι πελάτες και
λύνει όλα τους τα προβλήματα και αυτό δημιουργείται από τη συνεχή
ανατροφοδότηση των πελατών, είτε κατά την διάρκεια της πρώτης τους επαφής, είτε
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κατά την διάρκεια χρήσης του προϊόντος, είτε μετά την χρήση του προϊόντος. Όσον
αφορά διαδικτυακές εφαρμογές είναι πολύ σημαντικό να παρακολουθούνται οι
κινήσεις και οι αντιδράσεις των χρηστών για την βελτίωση των υπηρεσιών από το
πρώτο κιόλας προϊόν.

Όλη αυτή η ανατροφοδότηση είναι σημαντικό να καταγράφεται, αλλά είναι εξίσου
σημαντικό να μεταφέρεται σε όλη την ομάδα. Έστω για παράδειγμα ότι σε μια ομάδα
3 ατόμων, ο ένας ασχολείται με την υλοποίηση του προϊόντος, ο άλλος με την
πώλησή του και ο τρίτος με την προώθησή του στα κοινωνικά δίκτυα, δομή πολύ
συχνή στις σημερινές μικρές startups. Ο υπεύθυνος των πωλήσεων συλλέγει
καθημερινά ανατροφοδότηση από την επαφή του με τους πελάτες, ωστόσο πρέπει
με κάποιο τρόπο να την μεταδίδει και στους υπόλοιπους, ώστε να καταλάβουν τι
πρέπει να δημιουργήσουν και αντίστοιχα τι πρέπει να προωθήσουν στα κοινωνικά
δίκτυα. Πολλές φορές δεν είναι αρκετά εύκολο να μεταλαμπαδεύσεις αυτή την επαφή
με τους πελάτες ειδικά όταν είναι πρόσωπο με πρόσωπο, καθώς σε αυτές τις
περιπτώσεις παίζει σημαντικό ρόλο ακόμα και ο τόνος της φωνής είτε η έκφραση του
προσώπου και ο καθένας μπορεί το οτιδήποτε να το ερμηνεύσει διαφορετικά. Οπότε
το τι πήρε ο καθένας από τους πελάτες πρέπει να έρχεται στην ομάδα αυτούσιο
χωρίς την υποκειμενική κρίση και με κάθε λεπτομέρεια και αυτό να οδηγεί σε
αναδιάρθρωση των προτεραιοτήτων και των απαιτήσεων.

Τέλος, πρέπει να αναφερθεί ότι όσο οι πωλήσεις προχωρούν, οι τυποποιημένες
διαδικασίες πωλήσεων θα πρέπει να αυτοματοποιούνται. Ειδικά στις B2B πωλήσεις,
αρκετές εταιρείες ξεκινούν με μοντέλα εσόδων σύμφωνα με τα οποία ζητούν κάθε
μήνα για παράδειγμα από τους πελάτες τους τις πληρωμές, γεγονός που απαιτεί
αρκετό χρόνο, που θα ήταν πιο σημαντικός σε διαδικασίες ανάπτυξης και
προώθησης των προϊόντων.

Ίδρυση εταιρείας

Το βασικό ερώτημα που πρέπει να απαντήσει κάθε επιχειρηματίας είναι “πότε
είναι η κατάλληλη στιγμή για να ιδρύσει κανείς την εταιρεία;”. Πρέπει πρώτα να
ιδρυθεί εταιρεία και μετά να ξεκινήσει η υλοποίηση του προϊόντος; Πρέπει να
ολοκληρωθεί το προϊόν και πριν τις πωλήσεις είναι το κατάλληλο σημείο για να
ιδρυθεί η εταιρεία;

Αν ακολουθήσει κανείς την συνήθη πορεία μιας επιχείρησης και κυρίως σε
μεγάλες εταιρείες παραγωγής προϊόντων, πρώτα πρέπει να ιδρυθεί η εταιρεία και
μετά να ξεκινήσουν όλες οι υπόλοιπες διεργασίες. Δεν νοείται αγορά προμηθειών για
παράδειγμα χωρίς την ύπαρξη ενός νομικού προσώπου. Στις μεγάλες αυτές εταιρείες
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όμως υπάρχει και το αντίστοιχο κεφάλαιο. Από την στιγμή που θα ιδρυθεί μια
εταιρεία, αρχίζουν και τα πάγια κόστη.

Ωστόσο, όλα αυτά σήμερα τείνουν να αλλάξουν. Πολλές εταιρείες ασχολούνται
πλέον με τεχνολογικές υπηρεσίες και δεν χρειάζονται κάποιο χώρο για να στεγάσουν
τον παραγωγικό εξοπλισμό. Δεν χρειάζονται αποθήκες για να στεγάσουν τις πρώτες
ύλες και τα προϊόντα. Δεν χρειάζονται έναν χώρο για να δουλεύουν οι εργαζόμενοί
τους. Ξεκινάνε απλά μια προσπάθεια και με ένα γρήγορο MVP, προσπαθούν να
προσεγγίσουν τους πελάτες τους, που πιθανόν να είναι από όλο τον κόσμο. Οπότε
τα αρχικά τους κόστη δεν είναι τόσο μεγάλα, το κεφάλαιό τους είναι ελάχιστο και η
αρχική τους προσπάθεια δεν είναι τόσο κοστοβόρα και χρονοβόρα.

Σύμφωνα με κάποιους επενδυτές και επιχειρηματίες, “πρώτα πρέπει να πουλήσει
κανείς στους πελάτες του και μετά να ιδρύσει εταιρεία”. Αυτό ακούγεται λίγο δύσκολο,
αν σκεφτεί κανείς ότι για να πουλήσει μια εταιρεία σε μια άλλη για παράδειγμα, θα
χρειαστεί ένα συμφωνητικό μεταξύ τους. Για να δικαιολογηθούν τα έσοδα από τις
πωλήσεις, θα πρέπει να υπάρχει νομικό πρόσωπο. Γενικά όμως υπάρχουν πολλοί
τρόποι που μπορεί κανείς να πουλήσει ένα προϊόν ή υπηρεσία και εξαρτώνται από το
είδος του προϊόντος/υπηρεσίας, από το είδος των πελατών, από την νομοθεσία της
εκάστοτε περιοχής και από διάφορους άλλους παράγοντες. Με αυτόν τον τρόπο,
μειώνονται τα αρχικά κόστη λόγω ίδρυσης της εταιρείας και πλέον η εταιρεία αρχίζει
και έχει μεγάλα έξοδα από την στιγμή που θα έχει και έσοδα.

Τα βασικά έξοδα λόγω ίδρυσης εταιρείας που πρέπει ο οποιοσδήποτε να λαμβάνει
υπόψη του είναι η νομική υποστήριξη, η λογιστική υποστήριξη, τα πάγια έξοδα
ενοικίασης γραφείων, καθώς και κάποια άλλα βασικά κρατικά έξοδα. Αυτά με όλη την
γραφειοκρατία που απαιτείται για την ίδρυση της επιχείρησης είναι αρκετά για να
καθυστερήσει κανείς την ίδρυση της εταιρείας, προφανώς όσο αυτό είναι εφικτό. Στο
επόμενο κεφάλαιο παρουσιάζονται τρόποι μείωσης αυτών των εξόδων, όπως για
παράδειγμα η εκμετάλλευση των υπηρεσιών μιας θερμοκοιτίδας ή γενικότερα
μηχανισμών στήριξης της επιχειρηματικότητας.

Χρηματοδότηση

Αναμφίβολα ένα από τα μεγαλύτερα προβλήματα των περισσότερων startups είναι
η εύρεση χρηματοδότησης. Είναι προφανές ότι μια χρηματοδότηση αυξάνει την
ταχύτητα με την οποία αναπτύσσεται μια επιχείρηση, καθώς μπορεί η επιχείρηση να
εκμεταλλευτεί τα κεφάλαια σε περισσότερες διαφημιστικές καμπάνιες ή να τα
διαθέσει για την γρηγορότερη ανάπτυξη του προϊόντος της με την πρόσληψη
περισσότερου προσωπικού ή καλύτερων μηχανημάτων. Κύριος στόχος των
επενδυτών ωστόσο, είναι οι επιχειρήσεις με χαμηλό κόστος εκκίνησης, υψηλές
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αποδόσεις και προοπτικές ραγδαίας ανάπτυξης, στοιχεία που διαθέτουν κυρίως οι
startups.

Οι τρόποι χρηματοδότησης μιας startup είναι πολλοί και οι περισσότεροι
εξαρτώνται από τον κύκλο ζωής της startup. Αρχικά η startup βρίσκεται στο στάδιο
της ανάλυσης της ιδέας. Δεν έχει αναπτύξει ακόμα το προϊόν/υπηρεσία της και
χρειάζεται ένα αρχικό - μικρό κεφάλαιο για την ίδρυσή της, τα νομικά ζητήματα,
διεξαγωγή της έρευνας και της ανάλυσης της ιδέας, κατοχύρωση πατεντών και
κάποια άλλα μικροέξοδα που αφορούν την ανάπτυξη, προώθηση και διάθεση του
προϊόντος. Οι κυριότεροι τρόποι χρηματοδότησης σε αυτό το στάδιο είναι από
“Κεφάλαια σποράς”, όπως ονομάζονται και είναι:

● Χρηματοδότηση από ίδια κεφάλαια, όπως αποταμιεύσεις ή χρηματοδότηση
από συγγενικά πρόσωπα, δηλαδή ο επιχειρηματίας ή η ομάδα διαχείρισης
διαθέτει τα δικά της κεφάλαια ή κεφάλαια από συγγενείς και φίλους, με τα
οποία καλύπτει τις βασικές διεργασίες που απαιτούνται για την έναρξη της
επιχείρησης.

● Μετατροπή της εργασίας σε κεφάλαιο. Αυτό είναι πιο σύνηθες σε εταιρείες
τεχνολογίας, οι οποίες ξεκινούν με ομάδα διαχείρισης που περιλαμβάνει
άτομα με τεχνικό υπόβαθρο. Πρακτικά καταφέρνουν να εξοικονομήσουν τα
κεφάλαια που θα διέθεταν για να αναπτύξουν το προϊόν/υπηρεσία, μέσα από
την δωρεάν εργασία της ομάδας. Με τον τρόπο αυτό, η εργασία τους
πρακτικά μετατρέπεται σε κεφάλαιο, το οποίο ουσιαστικά μένει μέσα στην
ομάδα.

Το στάδιο αυτό της ανάπτυξης της ιδέας και των συγκεκριμένων τρόπων
χρηματοδότησης μπορεί να διαρκέσει από 3 - 6 μήνες και είναι απαραίτητο για να
ξεκινήσει να λειτουργεί η επιχείρηση.

Επόμενο στάδιο της επιχείρησης είναι το στάδιο εκκίνησης, κατά το οποίο η
επιχείρηση πλέον χρειάζεται κεφάλαιο για να επιβιώσει και να αναπτυχθεί στην
αγορά. Το στάδιο αυτό μπορεί να διαρκέσει μέχρι και 1 χρόνο και δείχνει συνήθως αν
τελικά η επιχείρηση θα επιβιώσει ή θα αποτύχει. Οι κυριότεροι τρόποι
χρηματοδότησης της επιχείρησης σε αυτό το στάδιο είναι συνήθως οι επιχειρηματικοί
άγγελοι, τα μικρά επιχειρηματικά κέντρα και η χρηματοδότηση από το κοινό.

Οι επιχειρηματικοί άγγελοι (Angel Investors) είναι ιδιώτες επενδυτές, με
οικονομική άνεση συνήθως και επιθυμούν να επενδύουν ένα μικρό κεφάλαιο σε
νεοσύστατες startups για να τις βοηθήσουν να προχωρήσουν πιο γρήγορα στο
επόμενο στάδιο ανάπτυξής τους. Η χρηματοδότηση που προσφέρουν ποικίλει
ανάλογα τις ανάγκες της κάθε startup, την οικονομική άνεση και την θέληση του
επενδυτή. Τα ποσά που επενδύονται συνήθως ξεκινούν από 15.000€ και μπορεί να
φτάσουν αρκετά ψηλά.
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Οι επιχειρηματικοί άγγελοι έχουν συνήθως εμπειρία και γνώσεις πάνω σε
επενδύσεις σε startups και αυτός είναι ο γνώμονας με τον οποίο επιλέγουν σε ποια
startup θα επενδύσουν. Συνήθως συντάσσουν αυτοί την σύμβαση για την
χρηματοδότηση, ώστε να είναι ασφαλής η επένδυσή τους. Κατά την υπογραφή της
συμφωνούν και τα δύο μέρη για τα δικαιώματα και τις υποχρεώσεις τους, την
διάρκεια της σύμβασης, το ποσοστό συμμετοχής επί των μετοχών, τις σχέσεις
ανάμεσά τους, καθώς και την στρατηγική εξόδου της startup.

Θετικό επιλογής ενός επιχειρηματικού αγγέλου είναι ότι το ποσό που επενδύει, σε
αντίθεση με άλλες χρηματοδοτικές επενδύσεις, είναι δικό του, γεγονός που δεν
περιορίζει την startup με νομικά θέματα. Επιπλέον οι επιχειρηματικοί άγγελοι
συνήθως δεν ζητούν εγγυήσεις, όπως γίνεται με άλλους επενδυτές. Το
σημαντικότερο είναι ότι οι γνώσεις και η εμπειρία τους είναι πολύ σημαντικά στοιχεία
για την πορεία της startup, αφού συνήθως αποτελούν τους μέντορές της και
συμμετέχουν ενεργά στις αποφάσεις της επιχείρησης, διαμορφώνοντας πολλές
φορές και την στρατηγική τους. Με τον τρόπο αυτό η startup αποκτά από πολύ νωρίς
μια αξιοπιστία προς τους υπόλοιπους επενδυτές. Ωστόσο, η εύρεση επιχειρηματικών
αγγέλων είναι αρκετά δύσκολη, κάτι που κάνει δύσκολο να αναζητήσει μια startup
αυτόν τον τρόπο χρηματοδότησης.

Τα επιχειρηματικά κέντρα, αποτελούν ένα άλλο τρόπο χρηματοδότησης,
παρέχοντας δάνεια με ελάχιστους τόκους, με μόνη προϋπόθεση ένα μικρό ποσοστό
της χρηματοδότησης να προέρχεται από ίδια κεφάλαια ή τραπεζικό δάνειο. Επιπλέον
παρέχουν συνήθως και νομικές και συμβουλευτικές υπηρεσίες, ενώ πολλά δημόσια
επιχειρηματικά κέντρα προωθούν την καινοτομία και την δημιουργία νέων θέσεων
εργασίας. Σε αντίθεση με τους επιχειρηματικούς αγγέλους, τα επιχειρηματικά κέντρα
δεν συμμετέχουν με ποσοστό επί των μετοχών της εταιρείας, οπότε ο πλήρης
έλεγχος ανήκει στον επιχειρηματία.

Η χρηματοδότηση από το κοινό (crowdfunding) έχει να κάνει με την εύρεση
κεφαλαίων από το κοινό μέσω του διαδικτύου. Υπάρχουν πολλές πλατφόρμες, στις
οποίες η startup ζητάει κεφάλαια μέσω δωρεών ή με αντάλλαγμα μελλοντικό μετοχικό
κεφάλαιο. Σήμερα αυτή η μέθοδος είναι αρκετά διαδεδομένη ακόμα και σε χώρες της
Ευρώπης. Η διαδικασία συμμετοχής είναι απλή, περιγράφοντας την ιδέα, δίνοντας
ένα επιχειρηματικό σχέδιο, δίνοντας στοιχεία για τα ιδρυτικά μέλη, δίνοντας τον
τρόπο συμμετοχής του κοινού στην ιδέα και διαδίδοντας την ιδέα μέσω των
κοινωνικών δικτύων.

Μετά το στάδιο της εκκίνησης, ακολουθεί το στάδιο στο οποίο η startup λαμβάνει
την πρώτη μεγάλη της χρηματοδότηση. Στο στάδιο αυτό περνάνε μόνο όσες startups
καταφέρουν να επιβιώσουν από το προηγούμενο και πλέον έχουν έσοδα, χωρίς
όμως να έχουν κέρδη. Για τον λόγο αυτό χρειάζονται μια χρηματοδότηση, ώστε να
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καταφέρουν να αποκτήσουν πιο μαζική παραγωγή και ταχύτερη ανάπτυξη στις
πωλήσεις. Έπειτα, όταν οι επιχειρήσεις αρχίσουν και έχουν κέρδη, τότε αρχίζουν και
επιζητούν τον δεύτερο γύρο χρηματοδότησης, ώστε να επεκτείνουν τις
δραστηριότητές τους. Προφανώς στον δεύτερο γύρο χρηματοδότησης, το ποσό της
επένδυσης είναι πολύ μεγαλύτερο, λόγω της αξίας που έχει πάρει η επιχείρηση
πλέον, ωστόσο και τα ανταλλάγματα που ζητούν οι επενδυτές από την startup είναι
πολύ μεγαλύτερα. Και στους δύο αυτούς γύρους, οι επενδύσεις γίνονται συνήθως
από εξωτερικούς επενδυτές είτε από κεφάλαια επιχειρηματικών συμμετοχών.

Τα κεφάλαια επιχειρηματικών συμμετοχών (Venture Capitals ή VCs) είναι
πρακτικά εταιρείες που διαχειρίζονται τα κεφάλαια επενδυτών για να τα επενδύουν
σε startups με αντάλλαγμα κάποιο ποσοστό επί των μετοχών της startup. Είναι μια
σχετικά νέα μορφή χρηματοδότησης και χρησιμοποιείται συνήθως μετά τους
επιχειρηματικούς αγγέλους, ωστόσο τα ποσά χρηματοδότησης είναι πολύ
μεγαλύτερα και προσφέρονται συνήθως σε φάσεις που μπορούν να διαρκέσουν από
3 - 5 χρόνια. Στην Ελλάδα δραστηριοποιούνται ήδη πολλές εταιρείες, οι οποίες
μάλιστα προσφέρουν πέρα από χρηματοδότηση και συμβουλευτική καθοδήγηση.
Στο παράρτημα έχουν καταγραφεί σε ένα πίνακα τα πιο γνωστά VCs της Ελλάδας.

Η χρηματοδότηση από VCs είναι πολύ δύσκολη και οι όροι, λόγω του μεγάλου
κινδύνου, είναι αρκετά σκληροί. Η επιλογή των κατάλληλων startups που θα
επενδύσουν γίνεται με βάση:

● το επιχειρηματικό τους πλάνο,
● το ρίσκο που έχει η επένδυσή τους τη χρονική στιγμή της επένδυσης,
● την αξία της επιχείρησης τη χρονική στιγμή της επένδυσης,
● την δυνατότητα ταχείας ανάπτυξης,
● τις ικανότητες και γενικά την ποιότητα της ομάδας διοίκησης,
● την απόδοση που μπορεί να τους προσφέρει η επένδυση,
● την ύπαρξη καινοτομίας είτε στο προϊόν, είτε στο επιχειρηματικό μοντέλο της

startup.

Τα περισσότερα VCs ακολουθούν, εξαιτίας της εμπειρίας και των γνώσεων που
έχουν συλλέξει από τις επενδύσεις τους εστιάζουν κυρίως σε επιχειρήσεις
συγκεκριμένων κλάδων και γεωγραφικών ορίων, με συγκεκριμένα ποσά επενδύσεων
και τύπο χρηματοδότησης, ενώ οι απαιτήσεις και η συμμετοχή τους στη διοίκηση
μπορεί να διαφέρει από συμφωνία σε συμφωνία. Μετά από κάθε επιλογή
επιχείρησης, ακολουθούν οι διαπραγματεύσεις μεταξύ των VCs και των startups,
ώστε να συμφωνηθεί η αξία και η διοίκηση της επιχείρησης, καθώς και η διάθεση
των κερδών και των ποσοστών.

Όπως και με τους επιχειρηματικούς αγγέλους, συνήθως η βοήθεια και από τα VCs
είναι καθοριστική. Πέρα από την αξιοπιστία που προσδίδουν στην επιχείρηση πριν

Κωνσταντίνος Αποστολάκης 41



Νεοφυείς (startup) επιχειρήσεις: Προβλήματα και προτάσεις

κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

βγει στο χρηματιστήριο, προσφέρουν συμβουλευτικές υπηρεσίες όσον αφορά το
μάρκετινγκ, τα οικονομικά, την διοίκηση, την τεχνογνωσία, νομικές και εμπορικές
συμβουλές, ενώ βοηθούν και στην μείωση του κόστους με την συμμετοχή τους στη
λήψη σημαντικών αποφάσεων. Πέρα από όλα αυτά είναι τα θετικά, οι ιδρυτές δεν
παρέχουν κάποια εγγύηση για την επένδυση αυτή. Ωστόσο το μεγαλύτερο
μειονέκτημα είναι ότι πλέον η ομάδα διαχείρισης δεν έχει το 100% του ποσοστού των
κερδών, αλλά το μοιράζεται με τους επενδυτές, οι οποίοι όμως στοχεύουν μετά την
αποδέσμευσή τους σε μία στρατηγική εξόδου, όπως:

● Εξαγορά του ποσοστού από την ομάδα διοίκησης, προφανώς σε μεγαλύτερη
αξία

● Πώληση σε άλλη εταιρεία επιχειρηματικών συμμετοχών
● Δημόσια προσφορά μέσω του χρηματιστηρίου

Τέλος, μετά από όλα αυτά τα στάδια χρηματοδοτήσεων, μπορεί να υπάρξει και
κάποια άλλη ενδιάμεση χρηματοδότηση είτε για την αύξηση των διαφημίσεων, μιας
γραμμής παραγωγής ή μιας άλλης σημαντικής επένδυσης που θέλει να κάνει η
startup. Και εδώ μπορεί να χρησιμοποιηθεί ένα VC, είτε μια κλασική μέθοδος
χρηματοδότησης, όπως είναι ένα τραπεζικό δάνειο. Στις startups, η μέθοδος του
τραπεζικού δανεισμού είναι πιο σπάνια, καθώς πολύ δύσκολα χορηγείται από μια
τράπεζα ένα δάνειο χωρίς εγγυήσεις και οι επιχειρηματίες, λόγω του μεγάλου
ρίσκου, αποφεύγουν να διαθέτουν ακίνητες περιουσίες ως εγγυήσεις. Ωστόσο,
σημαντικό πλεονέκτημα στην μέθοδο αυτή είναι ότι η τράπεζα δεν κατέχει κάποιο
ποσοστό επί των μετοχών της εταιρείας. Έτσι στο ενδεχόμενο που η εταιρεία
πετύχει, πλέον όλα τα κέρδη θα ανήκουν στους ιδρυτές της και δεν θα τα μοιράζονται
με κάποιο επενδυτή, όπως γίνεται με τα VCs.
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Οικοσύστημα νεοφυών (startup) επιχειρήσεων

Όσο περνάνε τα χρόνια, λόγω της ραγδαίας τεχνολογικής ανάπτυξης και του
τεράστιου πλήθους πληροφοριών που προσφέρονται στο διαδίκτυο, το ενδιαφέρον
για τις startups αυξάνεται συνεχώς. Το κόστος δημιουργίας startup έχει μειωθεί και
επομένως όλο και περισσότερες startup εμφανίζονται στο προσκήνιο, πολλές από τις
οποίες καταφέρνουν να φτάσουν αρκετά ψηλά μέχρι και να εξαγοραστούν. Σε όλα
αυτά έχουν συμβάλει δομές στήριξης της νεοφυούς επιχειρηματικότητας, αλλά και
δομές προώθησής της. Όλες αυτές οι δομές μαζί με τις νεοφυείς επιχειρήσεις,
αποτελούν σήμερα το οικοσύστημα των νεοφυών επιχειρήσεων.

Συνοπτικά το οικοσύστημα νεοφυών επιχειρήσεων περιλαμβάνει:

● τις νεοφυείς επιχειρήσεις
● προ-θερμοκοιτίδες
● θερμοκοιτίδες
● επιταχυντές
● πανεπιστήμια που προωθούν την επιχειρηματικότητα
● κέντρα καινοτομίας
● επιστημονικά και τεχνολογικά πάρκα
● συνεργατικούς χώρους
● διαγωνισμούς επιχειρηματικότητας
● δραστηριότητες και εκδηλώσεις προώθησης της επιχειρηματικότητας
● κοινωνικές δράσεις και οργανώσεις προώθησης της επιχειρηματικότητας
● δημόσιους φορείς που προωθούν την επιχειρηματικότητα
● επενδυτές, τράπεζες και άλλους φορείς που βοηθούν στην χρηματοδότηση

των νεοφυών επιχειρήσεων

Οι πιο βασικές από αυτές τις δομές που βοηθούν την ανάπτυξη των νεοφυών
επιχειρήσεων και κατ’ επέκταση και του οικοσυστήματος νεοφυούς
επιχειρηματικότητας θα αναλυθούν πιο διεξοδικά στο κεφάλαιο αυτό. Παρακάτω
περιγράφεται με λίγα λόγια και το Μητρώο Νεοφυών Επιχειρήσεων Ελλάδας, που
από το 2020 έχει καταχωρηθεί στο σύστημα η πλειοψηφία των startups και των
δομών του οικοσυστήματος της Ελλάδας.

Μητρώο Νεοφυών Επιχειρήσεων Ελλάδας

Τα τελευταία χρόνια έχει γίνει μεγάλη προσπάθεια καταγραφής όλων αυτών των
δομών και των νεοφυών επιχειρήσεων της Ελλάδας. Το οικοσύστημα όλο και
μεγαλώνει και προφανώς υπάρχει η ανάγκη να υπάρχουν όλοι οι μηχανισμοί και οι
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επιχειρήσεις κάπου καταγεγραμμένα, ώστε να έχει πρόσβαση ο κάθε
ενδιαφερόμενος, είτε αυτός είναι επενδυτής, είτε είναι τράπεζα, είτε οποιοσδήποτε
άλλος. Από το 2020, σε συνεργασία με το Elevate Greece, έχει πλέον
επισημοποιηθεί το Μητρώο Νεοφυών Επιχειρήσεων Ελλάδας, στο οποίο ξεκίνησαν
να χαρτογραφούνται οι νεοφυείς επιχειρήσεις της Ελλάδας, με σκοπό να καταστεί η
Ελλάδα ένα από παγκόσμια σημεία καινοτομίας. Επιπλέον μέσα από νομοθετικές
κινήσεις και ειδικά πλεονεκτήματα, έχει πλέον δοθεί υποστήριξη σε αυτές τις εταιρείες
και έχει δημιουργηθεί ένα ευνοϊκότερο κλίμα προς τους υποψήφιους επενδυτές.

Σήμερα το Μητρώο αποτελείται από πάνω από 100 δομές υποστήριξης της
νεοφυούς επιχειρηματικότητας, όπως είναι τεχνολογικά πάρκα, συνεργατικοί
σχηματισμοί καινοτομίας, κεφάλαια επιχειρηματικών συμμετοχών, θερμοκοιτίδες,
επιταχυντές, συνεργατικοί χώροι, σύνδεσμοι και ενώσεις επιχειρήσεων, καθώς και
δημόσιοι τομείς στήριξης της νεοφυούς επιχειρηματικότητας. Έχουν επενδυθεί πάνω
από 2.400 εκ. ευρώ και έχουν λάβει χρηματοδότηση πάνω από 300 επιχειρήσεις.
Σήμερα υπάρχουν εγγεγραμμένες περίπου 550 startups και ο αριθμός συνεχώς
μεταβάλλεται, καθώς πρόκειται για μια δυναμική πλατφόρμα.

Σαν βασικοί στόχοι του προγράμματος είναι:

● Η δημιουργία ενός Εθνικού Μητρώου Νεοφυών Επιχειρήσεων, ώστε να είναι
όλες καταγεγραμμένες σε ένα σημείο,

● Η χαρτογράφηση όλου του Οικοσυστήματος Νεοφυών Επιχειρήσεων, μαζί με
τους εμπλεκόμενους φορείς στήριξης και προώθησης της νεοφυούς
επιχειρηματικότητας,

● Η παρακολούθηση της πορείας των καταγεγραμμένων νεοφυών επιχειρήσεων
μέσα από KPIs και της γενικότερης πορείας του οικοσυστήματος,

● Να δοθούν ευκαιρίες δικτύωσης τόσο μεταξύ των νεοφυών επιχειρήσεων,
αλλά και των νεοφυών επιχειρήσεων με άλλες εξωτερικές επιχειρήσεις μέσα
από την προβολή τους από το Μητρώο,

● Δυνατότητα στους επενδυτές να έχουν πρόσβαση στις εταιρείες αυτές, καθώς
και στο ανθρώπινο δυναμικό που τις στελεχώνει.

Τα οφέλη για τις νεοφυείς επιχειρήσεις που εγγράφονται σε αυτό το Μητρώο είναι
πολλά, όπως:

● Διεθνής προβολή, καθώς μέσω του διαδικτύου ο οποιοσδήποτε πάνω στον
κόσμο μπορεί να μάθει για τις εγγεγραμμένες startup εταιρείες.

● Ευκαιρίες χρηματοδότησης μέσω της παρακολούθησης των εταιρειών από
ενδιαφερόμενους επενδυτές.

● Ευκαιρίες δικτύωσης μεταξύ των εταιρειών, καθώς και των εταιρειών με τους
φορείς υποστήριξης.
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● Ενημερώσεις των εταιρειών όσον αφορά τα πλεονεκτήματα που δικαιούνται
από νέες νομοθετικές - και όχι μόνο - αλλαγές.

● Θέσεις εργασίας, που γίνονται γνωστά μέσω της πλατφόρμας σε όποιον
ενδιαφερόμενο αναζητά εργασία σε μια από τις εγγεγραμμένες startup
επιχειρήσεις.

● Μέτρα υποστήριξης από το κράτος, τα οποία κατά καιρούς ψηφίζονται για
την διευκόλυνση ανάπτυξης του οικοσυστήματος.

Για να εγγραφεί μια επιχείρηση στο Μητρώο Νεοφυών Επιχειρήσεων, προφανώς
πρέπει να πληροί κάποια συγκεκριμένα κριτήρια. Τα κριτήρια αυτά έχουν να κάνουν
με το είδος της επιχείρησης, την έδρα της, το ΑΦΜ της, τα έτη λειτουργίας της, τον
αριθμό των εργαζομένων της και τον ετήσιο κύκλο εργασιών της. Όσον αφορά τα
κριτήρια καινοτομίας που ορίζονται για τις επιχειρήσεις, αυτά έχουν να κάνουν με το
αν υπάρχει τεχνολογική καινοτομία στο προϊόν/υπηρεσία ή στο επιχειρηματικό
μοντέλο, αν υπάρχουν λίγοι ανταγωνιστές και κατά πόσο η κύρια δραστηριότητά τους
είναι ερευνητική, ώστε να καταλήξει σε κάποια ευρεσιτεχνία ή πατέντα. Παράλληλα
ελέγχεται και κατά πόσο το επιχειρηματικό μοντέλο ή η τεχνολογία της startup
επιτρέπουν μια γρήγορη κλιμάκωση του μεγέθους των πωλήσεων σε παγκόσμια
αγορά. Τέλος, όταν κάποια εταιρεία πληροί τα κριτήρια για να εγγραφεί, μπορεί να
κάνει αίτηση, ώστε να προχωρήσει σε αξιολόγηση και τελικά να αποφασιστεί αν
μπορεί να εγγραφεί στο Μητρώο. Αναλυτικά οι προϋποθέσεις εγγραφής στο
Μητρώο, καθώς και τα κριτήρια αξιολόγησης, υπάρχουν στην επίσημη ιστοσελίδα
του Μητρώου (elevategreece.gov.gr).

Στάδια επιχειρηματική επώασης

Ανάλογα με το στάδιο ωρίμανσης μιας startup, χωρίζονται και τα στάδια επώασής
της. Η κάθε startup ανάλογα το στάδιο επώασης που βρίσκεται ζητάει στήριξη και
από την κατάλληλη δομή στήριξης επιχειρηματικότητας. Γενικά η επιχειρηματική
επώαση χωρίζεται σε 3 στάδια:

1. Το στάδιο της προ-επώασης, όπου περιλαμβάνονται όλες εκείνες οι
διαδικασίες και δραστηριότητες, ώστε να καταφέρει μια ιδέα να πάρει μορφή
και να δημιουργήσει το προϊόν της. Συνήθως αυτό το στάδιο διαρκεί λίγο,
δηλαδή από μερικούς μήνες μέχρι μερικά χρόνια. Το στάδιο αυτό ξεκινάει από
την στιγμή σύλληψης της ιδέας μέχρι και τη στιγμή που η ιδέα έχει ένα προϊόν
ή MVP και είναι έτοιμη να εισέλθει στην αγορά. Σε αυτό το στάδιο, οι ιδέες
βοηθούνται από προ-θερμοκοιτίδες κυρίως.

2. Το στάδιο της επώασης, όπου μια ιδέα καταφέρνει να ιδρύσει την δική της
επιχείρηση. Από την στιγμή που θα ξεκινήσει να μπαίνει στην αγορά, η
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επιχείρηση πλέον βρίσκεται στο στάδιο αυτό. Κατά την επώαση, οι
περισσότερες ιδέες στηρίζονται κυρίως από θερμοκοιτίδες. Το στάδιο αυτό
περιλαμβάνει όλες εκείνες τις διαδικασίες που απαιτούνται για να εισαχθεί η
επιχείρηση στην αγορά και πλέον είναι εμφανές αν η ιδέα μπορεί να εξελιχθεί
και να ενσωματωθεί πλήρως στην αγορά. Η διάρκεια του σταδίου αυτού
κυμαίνεται περίπου στα 3 χρόνια.

3. Το στάδιο της μετά-επώασης, που περιλαμβάνει όλες εκείνες τις
διαδικασίες, που απαιτούνται για να σταθεί πλέον η επιχείρηση στην αγορά
αυτόνομα. Πλέον οι επιχειρήσεις δεν χρειάζονται κάποια δομή στήριξης, αλλά
μια δομή επιτάχυνσης, όπως οι επιταχυντές. Πλέον η startup είναι αυτόνομη,
έχει φτιάξει όλες τις διαδικασίες για να λειτουργεί σωστά και το μόνο που
χρειάζεται είναι την στήριξη ενός επιταχυντή για να επιτύχει πιο γρήγορα τους
στόχους της.

Τα 3 αυτά στάδια χρησιμοποιούνται κυρίως για την κατάταξη των startups στις
κατάλληλες δομές. Με τον τρόπο αυτό όλο το οικοσύστημα των νεοφυών
επιχειρήσεων χωρίζεται ανάλογα με τον βαθμό ωρίμανσης της κάθε startup.

Μηχανισμοί στήριξης επιχειρηματικότητας

Όπως αναφέρθηκε και στην προηγούμενη ενότητα, κατά τα στάδια επώασης μιας
startup υπάρχουν κάποιοι μηχανισμοί στήριξης, που μπορούν να βοηθήσουν την
startup ανάλογα το στάδιο που βρίσκεται. Αυτοί οι μηχανισμοί είναι οι
προ-θερμοκοιτίδες, οι θερμοκοιτίδες, οι επιταχυντές και οι συνεργατικοί χώροι. Στην
συνέχεια της ενότητας αναλύονται αυτοί οι μηχανισμοί σαν λύσεις ραγδαίας
ανάπτυξης των startups, ενώ στο παράρτημα μπορείτε να βρείτε έναν συγκεντρωτικό
πίνακα με τις βασικότερες δομές στήριξης της νεοφυούς επιχειρηματικότητας στην
Ελλάδα.

Οι προ-θερμοκοιτίδες και οι θερμοκοιτίδες είναι οργανισμοί, οι οποίοι μέσα από
διάφορα προγράμματα έχουν ως στόχο την ταχεία ανάπτυξη των startups. Οι
θερμοκοιτίδες πιο συγκεκριμένα, ως ένας από τους βασικότερους θεσμούς του
Ελληνικού Οικοσυστήματος, ουσιαστικά παρέχουν διευκολύνσεις σε νεοσύστατες
startup επιχειρήσεις με σκοπό την ταχεία ανάπτυξή τους. Οι διευκολύνσεις αυτές
ποικίλλουν από θερμοκοιτίδα σε θερμοκοιτίδα. Οι βασικότερες από αυτές μπορεί να
είναι:

● Ευκαιρίες χρηματοδότησης, είτε μέσω της επαφής των startups με επενδυτές,
είτε απευθείας χρηματοδότηση από την ίδια τη θερμοκοιτίδα.

● Χώρο και εξοπλισμό, όπως γραφεία, αίθουσες συνεδριάσεων, internet,
επιπλωμένους χώρους για δραστηριότητες, ηλεκτρονικούς υπολογιστές,
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φωτοτυπικά μηχανήματα, αναλώσιμο υλικό και πολλά άλλα που χρειάζεται
μια εταιρεία για την κάλυψη των καθημερινών της αναγκών.

● Νομικές υπηρεσίες για τα θέματα που χρειάζεται η startup μια νομική
υποστήριξη, είτε για τη νομική  ίδρυση της εταιρείας.

● Φοροτεχνικές - λογιστικές υπηρεσίες για την κάλυψη και καταγραφή των
χρηματοοικονομικών συναλλαγών που εκτελεί καθημερινά μία startup, καθώς
και την τακτοποίηση όλων εκείνων των υποχρεώσεων που έχει κάθε
επιχείρηση απέναντι στο κράτος. Επίσης αυτές οι υπηρεσίες είναι
απαραίτητες και κατά την εύρεση προσωπικού.

● Συμβουλευτική υποστήριξη, όσον αφορά μεγάλες αποφάσεις που πρέπει να
ληφθούν, είτε σε συγκεκριμένους τομείς όπως είναι το branding ή το marketing
της εταιρείας.

● Βοήθεια σε θέματα πνευματικής ιδιοκτησίας, καθώς η κατοχύρωση πατέντας
έχει ιδιαίτερα υψηλό κόστος.

● Δίκτυο επαφών με άλλες startups, με επενδυτές, μέντορες, προμηθευτές ή
άλλους ενδιαφερόμενους για το οικοσύστημα  νεοφυών επιχειρήσεων.

● Εκπαίδευση πάνω στην επιχειρηματικότητα, μέσα από σεμινάρια,
παρουσιάσεις και workshops, που βοηθούν στην κατανόηση και υλοποίηση
βασικών επιχειρηματικών διεργασιών, που είναι απαραίτητες σε κάθε startup
και σε κάθε επιχείρηση γενικά.

● Δυνατότητα συμμετοχής σε επιχειρηματικά ταξίδια ή επιχειρηματικά συνεδρία,
με σκοπό αφενός την προβολή της εκάστοτε επιχείρησης και αφετέρου την
δημιουργία επαφών και την εκπαίδευση της εταιρείας μέσα από τα συνέδρια
αυτά.

● Παρακολούθηση βασικών δεικτών (KPIs), ώστε να ελέγχεται η πορεία
ωρίμανσης της κάθε επιχείρησης. Πολλές θερμοκοιτίδες προσφέρουν κάποια
επιπλέον προνόμια στις επιχειρήσεις που έχουν υψηλούς δείκτες κατά τη
διάρκεια παραμονής τους στο πρόγραμμα, όπως την κάλυψη των εξόδων
συμμετοχής σε κάποιο ταξίδι ή συνέδριο.

Όλες αυτές οι παροχές προσφέρονται από τις θερμοκοιτίδες κυρίως σε
επιχειρήσεις που βρίσκονται στο στάδιο της επώασης, δηλαδή που έχουν ήδη
ιδρύσει ή είναι έτοιμες να ιδρύσουν εταιρεία και τους βοηθάει να βγουν στην αγορά.
Όλες αυτές οι υπηρεσίες προσφέρονται συνήθως με αντάλλαγμα μια μικρή μηνιαία
συνδρομή, είτε ζητούν ως αντάλλαγμα ένα μικρό ποσοστό από το μετοχικό κεφάλαιο
της επιχείρησης, είτε προχωρούν σε μικτό διακανονισμό. Τέλος, τα προγράμματα
των θερμοκοιτίδων διαρκούν από 6 μήνες μέχρι και 2 χρόνια το πολύ.

Σε αντίθεση με τις θερμοκοιτίδες, οι προ-θερμοκοιτίδες στοχεύουν σε ιδέες ποθ
είναι στο στάδιο της προ-επώασης, δηλαδή ιδέες που χρειάζονται βοήθεια με το
επιχειρηματικό τους πλάνο και την ίδρυση της επιχείρησης. Συνήθως οι
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προ-θερμοκοιτίδες προσφέρουν δωρεάν τις υπηρεσίες τους, ενώ ο κύριος στόχος
τους δεν είναι να αναπτύξουν μια εταιρεία, αλλά να εκπαιδεύσουν τα ιδρυτικά της
μέλη να το κάνουν. Αυτές είναι και οι κύριες διαφορές μεταξύ των θερμοκοιτίδων και
των προ-θερμοκοιτίδων. Πρέπει να σημειωθεί λοιπόν ότι οι υπηρεσίες που
προσφέρονται από τις προ-θερμοκοιτίδες, είναι αντίστοιχες με αυτές που
προσφέρουν οι θερμοκοιτίδες με επιπλέον:

● Υπηρεσίες διαμόρφωσης επιχειρηματικού πλάνου
● Προσωπική καθοδήγηση των υποψηφίων
● Δυνατότητα δοκιμών των ιδεών σε πραγματική αγορά

Η διαδικασία για την ένταξη μιας ιδέας σε σε προ-θερμοκοιτίδα ή θερμοκοιτίδα
είναι απλή, αλλά η επιλογή της είναι δύσκολη. Οι υποψήφιοι το μόνο που έχουν να
κάνουν είναι να καταθέσουν μία αίτηση με την περιγραφή της ιδέας τους και ένα
επιχειρηματικό πλάνο στη δομή που επιθυμούν να συμμετέχουν. Συνήθως η δομή
της αίτησης δίνεται από την ίδια τη θερμοκοιτίδα στους υποψήφιους. Έπειτα οι
θερμοκοιτίδες αξιολογούν τις αιτήσεις και επιλέγουν τις ιδέες εκείνες που πιστεύουν
ότι θα πετύχουν. Για τις θερμοκοιτίδες τα κριτήρια εκείνα που παίζουν σημαντικό
ρόλο για την επιλογή της κατάλληλης ιδέας συνήθως είναι:

● Ο αριθμός και οι ικανότητες των υποψηφίων μιας ιδέας, τα στοιχεία του
χαρακτήρα τους, το βιογραφικό τους, η προηγούμενη εμπειρία τους από
παρόμοιες προσπάθειες και γενικά η ποιότητα των χαρακτηριστικών των
υποψηφίων.

● Το επιχειρηματικό σχέδιο που καταθέτουν οι υποψήφιοι, από το οποίο
μπορούν να εξάγουν πολλά συμπεράσματα για τη πιθανή πορεία της ιδέας,
μέσα από την ανάλυση του ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος του
προϊόντος/υπηρεσίας που προσφέρει, την ανάγκη που καλύπτει, την ύπαρξη
του ανταγωνισμού, την δυνατότητα επέκτασης της ιδέας και σε άλλες αγορές
κ.α.

● Χρηματοοικονομικά στοιχεία, όπως το πλάνο εσόδων, τη βιωσιμότητα της
ιδέας, τους επιχειρηματικούς κινδύνους που υπάρχουν, μέσα στο
προτεινόμενο χρονοδιάγραμμα που έχει δοθεί, καθώς και το ποσό επένδυσης
που απαιτείται για την έναρξη και την επιτυχή λειτουργία της ιδέας.

Ένας άλλος μηχανισμός στήριξης της επιχειρηματικότητας είναι οι επιταχυντές. Οι
επιχειρηματικοί επιταχυντές έχουν σαν στόχο να βοηθήσουν επιχειρήσεις που
βρίσκονται στο στάδιο της μετα-επώασης, ώστε να καταφέρουν να αναπτύξουν και
να προωθήσουν τα προϊόντα/υπηρεσίες του στην αγορά και εν τέλει να σταθούν
μόνες τους στην αγορά.

Όπως στις θερμοκοιτίδες, έτσι και στους επιταχυντές, οι υποψήφιες εταιρείες
πρέπει να προχωρήσουν σε αίτηση συμμετοχή, η οποία και εδώ εξετάζεται από

Κωνσταντίνος Αποστολάκης 48



Νεοφυείς (startup) επιχειρήσεις: Προβλήματα και προτάσεις

κατά τα στάδια δημιουργίας και ανάπτυξής τους

αντίστοιχη επιτροπή, ώστε να αποφασιστεί ποιες εταιρείες θα ενταχθούν στον
επιταχυντή. Η ανταγωνιστικότητα είναι πολύ μεγάλη συνήθως, καθώς οι θέσεις για
εταιρείες είναι περιορισμένες, οπότε προτιμούνται startups κυρίως με ομάδες και όχι
με μοναδικούς ιδρυτές. Η διάρκεια παραμονής μιας εταιρείας στον κάθε επιταχυντή
ποικίλει με ένα μέσο όρο στους 3 - 6 μήνες.

Κατά την ένταξη μιας startup σε επιταχυντή, προσφέρονται παρόμοιες υπηρεσίες
με την θερμοκοιτίδα, όπως μέντορες και υποστήριξη, ωστόσο αλλάζει ο τρόπος
παροχής των υπηρεσιών, καθώς εδώ στόχος είναι να αναπτυχθεί γρήγορα η
επιχείρηση και να καταφέρει να συνεχίσει χωρίς την υποστήριξη του επιταχυντή.
Επομένως έχοντας περάσει από τα προηγούμενα στάδια, κάποιες διαδικασίες
θεωρούνται πλέον αυτονόητες. Σαν αντάλλαγμα για τις υπηρεσίες τους συνήθως οι
επιταχυντές παίρνουν ένα ποσοστό μετοχικού κεφαλαίου έναντι ενός μικρού ποσού
ως επένδυση, της τάξεως των 10.000 - 50.000 ευρώ.

Ένας τελευταίος μηχανισμός στήριξης της επιχειρηματικότητας είναι οι
συνεργατικοί χώροι (co-working spaces). Σήμερα η ενοικίαση ενός γραφείου
αποτελεί ένα σημαντικό έξοδο κάθε εταιρείας, ειδικά όταν αυτή είναι στην αρχή της
πορείας της και αποτελείται από λίγους υπαλλήλους. Όταν για παράδειγμα ξεκινάει
μια startup με δύο ιδρυτές, η ενοικίαση ενός χώρου, μπορεί να θεωρηθεί από
πολλούς και περιττό έξοδο. Ωστόσο, σε κάποιες ιδέες είναι απαραίτητος ένας χώρος
για την συνάντηση των μελών, είτε για συναντήσεις με πελάτες. Αυτό το πρόβλημα
ήρθαν να λύσουν οι συνεργατικοί χώροι.

Οι συνεργατικοί χώροι είναι ουσιαστικά γραφεία, τα οποία μπορεί να νοικιάσει μια
startup έναντι ενός μικρού σχετικά ποσού με ευέλικτη χρονική διάρκεια, ανάλογα με
τις ανάγκες της. Οι χώροι αυτοί μοιράζονται με άλλες startups, επιχειρηματίες,
φοιτητές, ερευνητές κλπ και μέσα από την αλληλεπίδρασή τους αυξάνεται η
συνεργατικότητα, διευρύνονται οι πνευματικοί ορίζοντες και παράλληλα γίνεται
μείωση του κόστους και από τις δύο πλευρές με σημαντικές επίσης θετικές
περιβαλλοντικές επιπτώσεις.

Οι υπηρεσίες που παρέχουν οι συνεργατικοί χώροι ποικίλουν, αλλά οι πιο
συνηθισμένες είναι:

● Παροχή γραφείων εργασίας
● Δωρεάν διαδίκτυο, ρεύμα και νερό
● Επιπλωμένοι χώροι συνεδριάσεων
● Αίθουσες αναψυχής
● Αίθουσες υποδοχής πελατών
● Κουζίνα με νερό, σνακ και καφέ
● Βιβλιοθήκη
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● Γραφειακό εξοπλισμό, όπως εκτυπωτές, σκάνερ, προβολείς, φαξ ή γραφική
ύλη

● Γραμματειακή υποστήριξη
● Ενοικίαση ηλεκτρονικού εξοπλισμού

Οι συνεργατικοί χώροι είναι η ιδανική λύση για startups που δεν έχουν την
δυνατότητα αγοράς όλων αυτών των υπηρεσιών. Επιπλέον σημαντικό πλεονέκτημα
είναι ότι οι startups τις περισσότερες φορές μπορούν να δηλώσουν αυτόν το χώρο
σαν νομική έδρα τους, εξοικονομώντας πολλά χρήματα από αυτή την ενέργεια.
Τέλος, πολλές φορές τους δίνεται η ευελιξία να πληρώνουν ανάλογα με την χρήση ή
τις επισκέψεις στον χώρο, γεγονός που προσαρμόζει το κόστος της startup μόνο στα
απαραίτητα έξοδα.

Μηχανισμοί προώθησης επιχειρηματικότητας

Πέρα από τους μηχανισμούς στήριξης της νεοφυούς επιχειρηματικότητας,
υπάρχουν και μηχανισμοί προώθησης της νεοφυούς επιχειρηματικότητας σε
δυνητικούς μελλοντικούς επιχειρηματίες, όπως είναι κάποια πανεπιστήμια, κέντρα
καινοτομίας, επιστημονικά πάρκα ή διαγωνισμοί επιχειρηματικότητας.

Ένας από τους σημαντικότερους μηχανισμούς προώθησης της νεοφυούς
επιχειρηματικότητας αποτελούν οι Μονάδες Καινοτομίας και Επιχειρηματικότητας,
που έχουν δημιουργηθεί από μεγάλα Πανεπιστήμια της χώρας μας, όπως το Εθνικό
Μετσόβιο Πολυτεχνείο, το Εθνικό και Καποδιστριακό Πανεπιστήμιο Αθηνών, το
Αριστοτέλειο Πανεπιστήμιο Θεσσαλονίκης, το Οικονομικό Πανεπιστήμιο Αθηνών, το
Γεωπονικό Πανεπιστήμιο Αθηνών ή το Πολυτεχνείο Κρήτης. Οι μονάδες αυτές
προωθούν στους φοιτητές την νεοφυή επιχειρηματικότητα σαν μια επιλογή
σταδιοδρομίας, βοηθώντας τους παράλληλα να μετατρέψουν την ιδέα τους σε
επιχειρηματικό πλάνο και να αποκτήσουν την κατάλληλη δικτύωση.

Ένας ακόμα σημαντικός μηχανισμός είναι τα επιστημονικά και τα τεχνολογικά
πάρκα. Ένα από τα πιο γνωστά πάρκα είναι η Silicon Valley, η οποία δημιουργήθηκε
στις αρχές της δεκαετίας του 1950. Σύμφωνα με το International Association of
Science Parks (IASP), αυτά αποτελούν “οργανισμούς επιχειρησιακά και οργανωτικά
συνδεδεμένους με ένα ή περισσότερα πανεπιστήμια, ερευνητικά κέντρα ή ανώτερα
ινστιτούτα” (έχοντας εθνική και διεθνή συνεργασία). Τα τεχνολογικά πάρκα δίνουν
βαρύτητα στις παραγωγικές δραστηριότητες και στεγάζουν συνήθως startups
προσανατολισμένες στην τεχνολογία. Αντίθετα, τα επιστημονικά πάρκα δίνουν
περισσότερη βαρύτητα στο ερευνητικό κομμάτι στεγάζοντας αρκετές startups που
ασχολούνται με έρευνες και καταλήγουν στην κατοχύρωση κάποιας πατέντας ή
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ευρεσιτεχνίας. Τα πάρκα αυτά προσφέρουν αρκετές υπηρεσίες και διασυνδέσεις
τόσο με πανεπιστήμια, όσο και με θερμοκοιτίδες και άλλες startup επιχειρήσεις.

Ένας άλλος μηχανισμός που στηρίζει αρκετά την νεοφυή επιχειρηματικότητα είναι
τα κέντρα καινοτομίας (Innovation Centers). Τα κέντρα καινοτομίας αποτελoύν κέντρα
συνεργασίας, εκπαίδευσης και επώασης και σχεδιάστηκαν για να εντοπίζουν
καινοτόμες ιδέες, έτσι ώστε να αναπτύξουν συνεργασίες με επιχειρηματίες και με
επιστήμονες και να συμβάλουν στην ανάπτυξη τους. Αποτελούν μια κοινότητα από
έμπειρους επιχειρηματίες, επενδυτές, ακαδημαϊκούς, ερευνητές και συμβούλους,
που εργάζονται για να δημιουργήσουν μια αξία στο οικοσύστημα νεοφυών
επιχειρήσεων. Συνήθως οι κύριες υπηρεσίες που παρέχονται από τα κέντρα αυτά
είναι:

● Προώθηση και υποστήριξη καινοτομικών δραστηριοτήτων

● Συμβουλευτική υποστήριξη και αξιολόγηση εφευρέσεων

● Υποστήριξη σε θέματα δικαιωμάτων πνευματικής ιδιοκτησίας και
καταχώρησης ευρεσιτεχνιών

● Υπηρεσίες διαχείρισης έργου (project management) και υποστήριξη
ανάπτυξης πρωτοτύπων

● Διευκόλυνση ίδρυσης νέων startup επιχειρήσεων

● Συνεργασία με θερμοκοιτίδες και τεχνολογικά πάρκα

● Εκπαίδευση σε θέματα επιχειρηματικότητας και καινοτομίας

● Διεθνές δίκτυο συνεργασίας και επιχειρηματικών επαφών

Όλοι οι παραπάνω μηχανισμοί προώθησης της επιχειρηματικότητας αποτελούν
κτιριακές εγκαταστάσεις. Πέρα από υλικό οικοσύστημα όμως, υπάρχουν και κάποιες
δράσεις, οι οποίες απαρτίζουν το άυλο οικοσύστημα νεοφυών επιχειρήσεων. Οι
διαγωνισμοί επιχειρηματικότητας είναι η σημαντικότερη δράση που γίνεται για την
προώθηση της επιχειρηματικότητας και πραγματοποιούνται είτε από πανεπιστήμια,
είτε από δημόσιους ή ιδιωτικούς φορείς. Αν και στην αρχή αναπτύχθηκαν για την
παραγωγή νέων ιδεών, αποδείχθηκε στη συνέχεια ότι προσφέρουν πολλές γνώσεις
στους συμμετέχοντες και μέσα από τις επαφές που πραγματοποιούνται και τις
ομάδες που δημιουργούνται κατά τους διαγωνισμούς αυτούς, οι υποψήφιοι βιώνουν
την παρουσίαση μιας ιδέας μπροστά σε πραγματικούς επενδυτές. Σήμερα στην
Ελλάδα γίνονται ανά τακτά χρονικά διαστήματα τέτοιοι διαγωνισμοί και μπορούν να
συμμετέχουν είτε έτοιμες startups, είτε έτοιμες ιδέες που θέλουν να γίνουν startups,
είτε μεμονωμένα άτομα τα οποία θέλουν να γίνουν ιδρυτικά μέλη μιας startup.

Τέλος, σημαντικές είναι και κάποιες δραστηριότητες και εκδηλώσεις που
διοργανώνονται είτε από ιδιωτικούς φορείς, είτε από θερμοκοιτίδες, είτε κοινωνικές
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ομάδες για την προώθηση της νεοφυούς επιχειρηματικότητας. Με αφορμή ένα
συγκεκριμένο θέμα, όπως τον τρόπο προώθησης μιας ιδέας για παράδειγμα, μπορεί
κανείς να διοργανώσει ένα επιχειρηματικό σεμινάριο, προωθώντας το μέσα από τα
μέσα κοινωνικής δικτύωσης. Αντίστοιχα, οι ενδιαφερόμενοι μπορούν να δηλώσουν
συμμετοχή και να παρευρίσκονται, λαμβάνοντας τις γνώσεις που προσφέρονται από
τους ειδικούς και παράλληλα κάνοντας επαφές με startups, μέντορες κλπ. Τα
λεγόμενα meetups είναι πλέον στην Ελλάδα πολύ καθιερωμένα και αποτελούν έναν
από τους πιο άμεσους τρόπους δικτύωσης του οικοσυστήματος νεοφυούς
επιχειρηματικότητας.
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Συμπεράσματα

Μετά την ανάλυση κάποιων προβλημάτων που αντιμετωπίζουν οι περισσότεροι
κατά την ανάπτυξη μιας ιδέας σε startup και την παρουσίαση πιθανών λύσεων σε
καθένα από αυτά, προκύπτουν κάποια βασικά ερωτήματα: Γιατί να ξεκινήσει κάποιος
μια startup; Είναι εύκολο και αξίζει να δημιουργήσει κάποιος μια startup; Ποια τα
θετικά της;

Προφανώς ο κύριος λόγος δημιουργίας μιας επιχείρησης, έτσι και μιας startup,
είναι το κέρδος. Οι περισσότεροι που θέλουν να δημιουργήσουν μια startup έχουν
σαν κύριο σκοπό την “έξοδο”, δηλαδή την μελλοντική εξαγορά της εταιρείας από
κάποια άλλη εταιρεία συνήθως. Σε αυτές τις περιπτώσεις πρακτικά αυτό που γίνεται
είναι να αγοράζει όλες ή μέρος των μετοχών της startup μια άλλη εταιρεία και να
προσλαμβάνει τους ιδρυτές σε διευθυντικές θέσεις. Ωστόσο, πρέπει να λάβει κανείς
υπόψη ότι η δημιουργία μιας startup είναι αρκετά ψυχοφθόρα και αποτελεί μια
επίπονη διαδικασία.

Το πρώτο που χρειάζεται για να ξεκινήσει κάποιος μια startup είναι η ιδέα. Η ιδέα
συνήθως προκύπτει από προβλήματα της καθημερινότητας. Η πλειοψηφία των
ιδρυτών startups ξεκίνησαν την startup για να λύσουν ένα δικό τους πρόβλημα της
καθημερινότητας. Ωστόσο, ακόμα κι αν κάποιος δεν έχει κάποια ιδέα και θέλει να
ασχοληθεί με startups, μπορεί να επικοινωνήσει με θερμοκοιτίδες, οι οποίες
στεγάζουν startups που αναζητούν συνιδρυτές. Για μια startup άλλωστε, ένας καλός
ιδρυτής με ικανότητες είναι εξίσου σημαντικός με την ιδέα.

Το πλεονέκτημα των startup επιχειρήσεων είναι ότι ο καθένας μπορεί να
δημιουργήσει μια startup. Δεν έχει να κάνει ούτε με την ηλικία, ούτε με την μόρφωση,
ούτε με την ευφυΐα. Άλλωστε είναι πολλά τα παραδείγματα στην ιστορία από
πετυχημένους ιδρυτές ανεξαρτήτως ηλικίας. Χρειάζεται απλά προσπάθεια,
εργατικότητα και δέσμευση στην επιτυχία. Προφανώς χρειάζονται πολλές θυσίες,
αλλά αν μια startup πετύχει, το αποτέλεσμα δικαιώνει τους ιδρυτές της. Στην
χειρότερη που αποτύχει, οι ιδρυτές έχουν μάθει τον τρόπο για να ξεκινάνε μια
startup, οπότε μπορούν να ξεκινήσουν μια καινούρια, είτε να ξεκινήσουν την ίδια σε
μια άλλη περίοδο που θα δουν ότι η ζήτηση της ιδέας τους έχει πλέον ανέβει και η
αγορά είναι έτοιμη να την υποδεχτεί. Επιπλέον μέσα από αυτό το “ταξίδι”, οι ιδρυτές
γνωρίζουν πολλά ενδιαφέροντα άτομα, που σε καμία περίπτωση δεν θεωρείται ότι
αυτός ο χρόνος είναι χαμένος.

Ένα άλλο θετικό της δημιουργίας μιας startup είναι ο γρήγορος ρυθμός
ανάπτυξης. Αυτή η διαδικασία της συνεχούς ανάπτυξης μέσα από την
ανατροφοδότηση από τους πελάτες, κάνει την startup να αναπτύσσεται πολύ πιο
γρήγορα απ’ ότι ένας αργοκίνητος μεγάλος οργανισμός, που για να υλοποιήσει ένα
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έργο χρειάζεται αρκετή γραφειοκρατία ανάμεσα στα τμήματά του. Άλλωστε, πολύ
λίγα επαγγέλματα δίνουν την δυνατότητα να ξεκινήσει κανείς κάτι δικό του από την
αρχή και να εξελιχθεί σε πολύ μικρό χρονικό διάστημα. Πολλές startups μεγαλώνουν
τόσο γρήγορα και έχουν πολύ μεγάλο αντίκτυπο στους πελάτες τους. Αυτό προκαλεί
πολύ όμορφα συναισθήματα στους ιδρυτές τους, καθώς έχουν ζήσει την πορεία της
startup από την αρχή μέχρι την επιτυχία.

Όσον αφορά τώρα το κόστος για την έναρξη μιας startup, πλέον αυτό έχει
ελαχιστοποιηθεί. Η πληροφορία είναι διάχυτη και η πρόσβαση σε αυτή σήμερα είναι
πολύ εύκολη. Το διαδίκτυο τα έχει κάνει όλα πολύ εύκολα και τα περισσότερα από
αυτά είναι δωρεάν. Από το πως να δημιουργήσεις μια startup, μέχρι και το πιο
δύσκολο τεχνικό κομμάτι ενός έργου μπορεί να βρεθεί πολύ εύκολα μέσα στο
διαδίκτυο. Αυτό κάνει και την έναρξη μιας startup ακόμα φθηνότερη, καθώς και την
προώθηση των προϊόντων μέσα από ψηφιακά κανάλια σε όλο τον κόσμο. Δεν
απαιτούνται επομένως τα τεράστια κεφάλαια που χρειάζονταν παλαιότερα για την
έναρξη μιας παραδοσιακής επιχείρησης. Αλλά ακόμα και να χρειάζονται ο τρόπος
άντλησης κεφαλαίων σήμερα είναι πιο εύκολος με περισσότερες επιλογές. Χώρος για
περισσότερες startups και ιδέες υπάρχει και πάντα θα υπάρχει, αφού η τεχνολογία
προχωράει και δημιουργούνται νέες ανάγκες.
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