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ΠΕΡΙΛΗΨΗ  

Η επιτυχία µιας νεοσύστατης εταιρίας συντελεί σε µεγάλο βαθµό στην οικονοµική 

ανάπτυξη και στη βελτίωση της ανταγωνιστικότητας ενός κράτους αλλά και στη µεταφορά 

γνώσης και τεχνολογίας για µια βιώσιµη ανάπτυξη. Ειδικό ενδιαφέρον παρουσιάζουν οι 

εταιρίες τεχνοβλαστοί (spin off), οι οποίες αξιοποιούν τα ερευνητικά αποτελέσµατα που 

έχουν παραχθεί από τα ερευνητικά ιδρύµατα για τη δηµιουργία καινοτόµων προϊόντων 

(αγαθά και υπηρεσίες). 

Η διαθέσιµη βιβλιογραφία γύρω από τους παράγοντες που συµβάλλουν στην επιτυχία 

των επιχειρήσεων αυτών είναι περιορισµένη όσο αφορά στη διαφοροποίηση των 

παραγόντων ανά χώρα. Επιπλέον λοιπόν ερευνητικά αποτελέσµατα θα αποτελέσουν 

σηµαντικό πλεονέκτηµα για τις εταιρίες αυτές καθώς επίσης και το κοµµάτι εκείνο της 

ακαδηµαϊκής κοινότητας που συνδέεται µε τον επιχειρηµατικό κόσµο. 

Στα πλαίσια της παρούσας µεταπτυχιακής διατριβής πραγµατοποιήθηκαν προσωπικές 

συνεντεύξεις µε στελέχη spin off εταιρειών στην Ελλάδα, τις Ηνωµένες Πολιτείες και την 

Πορτογαλία µε σκοπό τον εντοπισµό των παραµέτρων που επηρεάζουν την επιτυχή 

δηµιουργία και ανάπτυξη των τεχνοβλαστών και γενικότερα των νεοσύστατων εταιρειών, 

δεδοµένης της διαφορετικής γεωγραφικής περιοχής. 

Κύρια µέρη της παρούσας µελέτης περιλαµβάνουν: α) τον προσδιορισµό των 

µεταβλητών που προκύπτουν από τη βιβλιογραφία, βάση των οποίων αναπτύσσεται η 

µέθοδος συλλογής των απαραίτητων δεδοµένων: εντοπισµός νεοσύστατων εταιριών, 

σχεδιασµός ερωτηµατολογίου και πραγµατοποίηση συνεντεύξεων β) συνοπτική έκθεση µε τα 

κύρια σηµεία των συνεντεύξεων ανά περίπτωση, δηλαδή για κάθε εταιρία ξεχωριστά γ) 

παρουσίαση των πιο σηµαντικών παραγόντων και σύγκριση των αποτελεσµάτων µε βάση τη 

χώρα και τον τοµέα δραστηριότητας των εταιριών δ) συµπεράσµατα, µελλοντικές επεκτάσεις 

που ενδέχεται να εφαρµοστούν και ανάγκες/προτάσεις εστίασης για µελλοντικές έρευνες. 

Ο σχεδιασµός και η υλοποίηση του συγκεκριµένου θέµατος αποτέλεσε µια σηµαντική 

προσπάθεια µε αξιόλογα αποτελέσµατα τα οποία θα ήταν αδύνατο να πραγµατοποιηθούν 

χωρίς τον συντονισµό και την οργανωµένη δράση της ερευνητικής οµάδας. Η ερευνητική 

οµάδα δηµιουργήθηκε µε την επιτυχηµένη συνεργασία των: Καραγιάννης Ηλίας, 

Καθηγητής στη Σχολή ∆ιοίκησης Επιχειρήσεων του Πανεπιστηµίου George Washington, 
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στην πόλη Ουάσινγκτον των ΗΠΑ όπως επίσης και συνιδρυτής και συν-διευθυντής του 

Ερευνητικού Ινστιτούτου ∆ιεθνούς και Επιχειρηµατικής Χρηµατο-οικονοµικης (Global and 

Entrepreneurial Finance Research Institute - GEFRI) και ∆ιευθυντής Έρευνας σε Επιστήµη, 

Τεχνολογία, Καινοτοµία και Επιχειρηµατικότητα του Ερευνητικού Κέντρου της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης (European Union Research Center - EURC). Κύριοι τοµείς ενασχόλησης αποτελούν 

οι επιστήµες Τεχνολογίας, Καινοτοµίας και Επιχειρηµατικότητας. Γρηγορούδης Ευάγγελος: 

Επίκουρος Καθηγητής στο Πολυτεχνείο Κρήτης, Τµήµα Μηχανικών Παραγωγής και 

∆ιοίκησης. Κύριοι τοµείς ενασχόλησης αποτελούν η ποιότητα υπηρεσιών ενώ ένας µεγάλος 

αριθµός ερευνητικών εκθέσεων και εργασιών σε επιστηµονικά περιοδικά αφορούν τη 

διαχείριση της ποιότητας των υπηρεσιών και την ικανοποίηση πελατών. Κελεσίδης 

Βασίλειος: Αναπληρωτής Καθηγητής στο Πολυτεχνείο Κρήτης. Έχει εργαστεί στο 

Schlumberger για οκτώ χρόνια, στο Τεχνολογικό Πάρκο Θεσσαλονίκης για έξι χρόνια και τα 

τελευταία εννέα χρόνια είναι καθηγητής στο Πολυτεχνείο Κρήτης. Έχει ασχοληθεί µε την 

προώθηση της καινοτοµίας, την ίδρυση και την υποστήριξη επιστηµονικών και τεχνολογικών 

πάρκων, τη µεταφορά τεχνολογίας, την προώθηση προγραµµάτων έρευνας και ανάπτυξης, 

τόσο σε ευρωπαϊκό όσο και σε εθνικό επίπεδο. Mary Schoonmaker: Έχει εργαστεί στον 

τοµέα της υψηλής τεχνολογίας, της βιοµηχανίας ΤΠΕ για τα τελευταία 30 χρόνια. Η 

Εµπειρία της εστιάζεται στη διαχείριση των προϊόντων και της προώθησης των προϊόντων 

της IBM, της Digital Equipment Corporation, και της Quantum Corporation. Αυτή τη στιγµή 

εργάζεται για την ολοκλήρωση του διδακτορικού της διπλώµατος στο τµήµα Επιχειρήσεων 

του Πανεπιστηµίου George Washington - School of Business. Τα ερευνητικά της 

ενδιαφέροντα είναι τα περιφερειακά συστήµατα καινοτοµίας. Καλονάκη Έλισάβετ: 

Πτυχιούχος Μηχανικός Παραγωγής και ∆ιοίκησης του Πολυτεχνείου Κρήτης, µε εµπειρία σε 

θέµατα καινοτοµίας και επιχειρηµατικότητας. Εργάστηκε για 2 χρόνια σε ευρωπαϊκά 

προγράµµατα που αφορούν την µεταφορά τεχνολογίας και γνώσης από τον ακαδηµαϊκό προς 

τις επιχειρήσεις και την κοινωνία, υποστήριξε δράσεις δηµιουργίας εικονικής θερµοκοιτίδας 

στο Πολυτεχνείο Κρήτης για την προώθηση τεχνολογιών και υπηρεσιών στον πρωτογενή 

τοµέα. 
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1 ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

1.1 Γενικά  

Η µεταφορά τεχνογνωσίας/τεχνολογίας και η εµπορευµατοποίηση των καινοτοµιών 

που προκύπτουν από τους ερευνητικούς φορείς αυξάνουν τη δυναµική των επιχειρήσεων, 

ενισχύοντας τα µοντέλα στρατηγικής ανάπτυξης και οικονοµικής διαφοροποίησης (Keith E. 

Maskus, 2004). Η µελέτη και η κατανόηση των µηχανισµών αυτών αποτελεί βασική 

προϋπόθεση για την επιτυχή έκβαση αυτής. Κάθε λοιπόν έρευνα µπορεί να συµβάλει θετικά 

στην ανάπτυξη ενός τεχνοβλαστού και στη βιώσιµη ανταγωνιστικότητα των κρατών. 

«Σύµφωνα µε τον Keith E. Maskus, µεταφορά τεχνολογίας θεωρείται το σύνολο 

των µηχανισµών που συµβάλλουν στην ανταλλαγή πληροφοριών ανεξαρτήτου 

γεωγραφικών ορίων και που έχουν αποτελεσµατική επιρροή στην οικονοµία. 

Οπουδήποτε παράγεται γνώση από µια οµάδα ή ίδρυµα και ενσωµατώνεται µέσω 

εκτέλεσης έργων από άλλες οµάδες ή ιδρύµατα έχουµε µεταφορά τεχνολογίας». 

Σε µια παγκόσµια αγορά όπου συνεχώς αλλάζουν τα µέσα παραγωγής, οι συνθήκες 

ανταγωνισµού µεταβάλλονται ραγδαία, φαινόµενα όπως η οικονοµική κρίση επηρεάζουν 

άµεσα την επένδυση στην καινοτοµία, δηµιουργείται εύλογα το ερώτηµα για το ποιοι είναι οι 

παράγοντες εκείνοι που καθορίζουν το περιβάλλον ανάπτυξης µιας εταιρίας και κάτω από 

ποιες συνθήκες, οι προσπάθειες αυτές ευδοκιµούν. Υπάρχει άραγε µια συγκεκριµένη 

«συνταγή» για την επιτυχία ενός τεχνοβλαστού ή είναι όλα θέµα τύχης; 

Στην παρούσα διατριβή δίνεται απάντηση στο ερώτηµα αυτό µέσω σύγκρισης των 

αποτελεσµάτων που προκύπτουν από τη µελέτη 18 περιπτώσεων τεχνοβλαστών, οι οποίοι 

δραστηριοποιούνται σε διαφορετικές γεωγραφικές περιοχές (Ελλάδα, Πορτογαλία και 

Ηνωµένες Πολιτείες Αµερικής) και διάφορους τοµείς (Πληροφορικής, Βιοτεχνολογίας και 

Βιοφαρµακευτικής). 

Είναι αρκετά σηµαντικό να διερευνηθούν οι παράγοντες επιτυχίας µια που η 

διαθέσιµη βιβλιογραφία είναι περιορισµένη, ιδίως όσο αφορά στη διαφοροποίηση των 

παραγόντων ανά χώρα και ανά τοµέα δραστηριότητας της εταιρίας,  Επιπλέον λοιπόν 

ερευνητικά αποτελέσµατα θα αποτελέσουν σηµαντικό πλεονέκτηµα για τις εταιρίες αυτές, 
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καθώς επίσης και το κοµµάτι εκείνο της ακαδηµαϊκής κοινότητας που συνδέεται µε τον 

επιχειρηµατικό κόσµο. 

 

1.2 Spin off εταιρίες 

Οι Spin off ή εταιρίες τεχνοβλαστοί αποτελούν ένα συχνό φαινόµενο στο σηµερινό 

επιχειρησιακό κόσµο που προκαλούν ιδιαίτερο ενδιαφέρον στους επιστήµονες, 

επιχειρηµατίες και πολιτικούς φορείς. Οι τεχνοβλαστοί µπορούν να θεωρηθούν ως ένα 

εργαλείο µεταφοράς τεχνογνωσίας. Προσφέρουν τη δυνατότητα να διερευνηθεί µια περιοχή 

όπου οι επιχειρήσεις είναι πραγµατικά πρόθυµες να µοιραστούν εµπειρίες και βέλτιστες 

πρακτικές. Από οικονοµικής άποψης, οι Spin off θεωρούνται ως ένα καλό εργαλείο στις 

µεγάλες µεταβολές που συµβαίνουν λόγω του παγκόσµιου ανταγωνισµού και της ελεύθερης 

πληροφόρησης. 

Ο ορισµός µιας Spin off εταιρίας (επιχείρηση έντασης γνώσης ή τεχνοβλαστός) 

συχνά συνδέεται µε τη δηµιουργία µιας καινούργιας εταιρίας που στόχο έχει την προώθηση 

µιας καινοτόµου τεχνολογίας/τεχνογνωσίας που προέρχεται από ερευνητικούς φορείς, και 

όπου συνεπάγεται την έναρξη οικονοµικών δραστηριοτήτων γύρω από αυτό µέσω της 

επένδυσης και της διαχείρισης κινδύνου. Επιχειρείται δηλαδή η σύνδεση της ερευνητικής 

δραστηριότητας µε τον επιχειρηµατικό κόσµο µέσω της µεταφοράς 

τεχνολογίας/τεχνογνωσίας και της εκµετάλλευσης των ερευνητικών αποτελεσµάτων.  

Ερευνητικοί Φορείς µπορούν να θεωρηθούν όλοι οι δηµόσιοι και ιδιωτικοί 

φορείς οι οποίοι παράγουν ερευνητικά αποτελέσµατα. Παραδείγµατα αυτών αποτελούν 

τα Ανώτατα εκπαιδευτικά ιδρύµατα, ερευνητικά εργαστήρια, ερευνητικά τµήµατα 

επιχειρήσεων κτλ . 

Υπάρχουν διάφορες µορφές τεχνοβλαστών ανάλογα µε την προέλευση τους 

(Carayannis, E.G, et al (1998). Η πρώτη κατηγορία είναι οι εταιρικές spin off (corporate spin 

off) οι οποίες προέρχονται από τα ερευνητικά τµήµατα ήδη υπαρχόντων εταιριών (Tubke A. 

2005). Η δεύτερη κατηγορία είναι οι θεσµικές spin off (institutional spin off) οι οποίες 

προέρχονται από δηµόσια ή ιδιωτικά ερευνητικά ιδρύµατα όπως για παράδειγµα οι 

πανεπιστηµιακές spin off ή οποίες προκύπτουν από την εκµετάλλευση των ερευνητικών 

αποτελεσµάτων από τα πανεπιστήµια. Ιδιαίτερη κατηγορία είναι οι εταιρίες spin out οι 
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οποίες προκύπτουν από την εµπορική εκµετάλλευση ερευνητικών αποτελεσµάτων µιας spin 

off και είναι ουσιαστικά µια καινούργια εταιρία οικονοµικά ανεξάρτητη από αυτήν που 

προέκυψε. 

Οι εµπλεκόµενοι που συµµετέχουν άµεσα στη δηµιουργία των spin-off εταιριών είναι 

α) ο οργανισµός παραγωγής γνώσης, β) οι ερευνητές ή ερευνητής που παρήγαγαν τα 

ερευνητικά αποτελέσµατα, γ) οι επιχειρηµατίες, και δ) οι επενδυτές. Ο ρόλος καθενός 

συνοψίζεται στον Πίνακας 1-1 (Πηγή: http://liaison.ntua.gr/core/portal.asp) που ακολουθεί: 

 

Πίνακας 1-1: Εµπλεκόµενοι φορείς κατά τη δηµιουργία ενός τεχνοβλαστού  

Φορέας Βασικός ρόλος 

Οργανισµός 

παραγωγής 

γνώσης 

Πανεπιστήµιο (εργαστήριο, 

τοµέας), ερευνητικό κέντρο 

(ινστιτούτο) 

Φιλοξενεί και πραγµατοποιεί 

δραστηριότητες έρευνας και 

ανάπτυξης. Μπορεί να λειτουργεί και 

ως «θερµοκοιτίδα» για νέους 

τεχνοβλαστούς 

Παραγωγοί 

τεχνολογίας 

Ερευνητές Αναπτύσσουν τεχνολογίες σε 

επίπεδο, που να ευνοείται η 

µεταφορά τους σε επιχειρήσεις 

Επιχειρηµατίας Επιστήµονες, συνεργάτες µε 

γνώσεις επιχειρηµατικότητας 

Προσδιορίζει την επιχειρηµατική ιδέα 

και εκπονεί  επιχειρηµατικό σχέδιο 

για την ανάπτυξη καινοτοµιών από 

τις νέες τεχνολογίες 

Επενδυτής Φορείς χρηµατοδότησης, 

επιχειρηµατικά κεφάλαια, 

χρηµατοδότες – φυσικά 

πρόσωπα «business angels» 

Προσφέρει κεφάλαια για νέα 

επένδυση και τη δηµιουργία της 

επιχείρησης, µπορεί να προσφέρει 

επίσης και µάνατζµεντ 

 



15 

 

1.3 ∆οµή και στόχοι της διατριβής 

Κύριος στόχος της παρούσας διατριβής είναι ο καθορισµός των κρίσιµων 

παραγόντων που συµβάλλουν στην επιτυχή ανάπτυξη ενός τεχνοβλαστού και η σύγκριση 

των αποτελεσµάτων σε σχέση µε την χώρα προέλευσης της εταιρίας και τον τοµέα 

δραστηριότητας της. 

Στα πλαίσια της παρούσας µεταπτυχιακής διατριβής υλοποιήθηκαν τα παρακάτω 

ερευνητικά βήµατα που στόχο έχουν στο σύνολο τους, τον εντοπισµό των παραµέτρων που 

επηρεάζουν στη δηµιουργία και ανάπτυξη των τεχνοβλαστών και γενικότερα των 

νεοσύστατων εταιρειών. 

Το πρώτο κεφάλαιο είναι η εισαγωγή σε βασικές έννοιες που αφορούν τους 

τεχνοβλαστούς και τη µεθοδολογία που αναπτύσσεται στην εργασία. Στο δεύτερο κεφάλαιο 

παρατίθενται στοιχεία που αφορούν τις υπάρχουσες συνθήκες κάτω από τις οποίες 

αναπτύσσονται οι νεοσύστατες εταιρίες και τους παράγοντες που συµβάλουν στην ανάπτυξη 

τους σύµφωνα πάντα µε την ήδη υπάρχουσα βιβλιογραφία. Επίσης παρουσιάζεται η 

µεθοδολογία συλλογής και επεξεργασίας όλων των απαραίτητων δεδοµένων που σκοπό 

έχουν την διεξαγωγή συµπερασµάτων (α-εντοπισµός νεοσύστατων εταιριών, β-σχεδιασµός 

ερωτηµατολογίου βάση του οποίου υλοποιήθηκαν οι προσωπικές συνεντεύξεις στην Ελλάδα, 

τις Ηνωµένες Πολιτείες Αµερικής και την Πορτογαλία). Τέλος παρουσιάζονται τα µοντέλα 

mode 3 και το µοντέλο τετραπλής έλικας (Carayannis and Provance, 2008) 

Στο τρίτο κεφάλαιο παρουσιάζονται αναλυτικά τα δεδοµένα που συλλέχθηκαν ανά 

εταιρία για όλες τις χώρες µε βάση 6 κατηγορίες: 1) Γενικά Στοιχεία του τεχνοβλαστού, 2) 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης, 3) ∆οµή Εταιρίας, 4) Οικονοµική Πόροι, 5) Παράγοντες 

Επιτυχίας, 6) Παράγοντες αποτυχίας . Στο τέταρτο κεφάλαιο γίνεται η ανάλυση των 

αποτελεσµάτων και η διεξαγωγή των συµπερασµάτων όπου στο πέµπτο κεφάλαιο 

επιβεβαιώνονται µε τα µοντέλα mode 3 και το µοντέλο της τετραπλής έλικας. Στο πέµπτο και 

τελευταίο κεφάλαιο γίνεται η ανακεφαλαίωση όλων των προηγούµενων κεφαλαίων καθώς 

παρουσιάζονται και οι µελλοντικές επεκτάσεις που δύναται να πραγµατοποιηθούν για την 

περαιτέρω µελέτη των τεχνοβλαστών. 

 

 



16 

 

2 ΒΙΒΛΙΟΓΡΑΦΙΚΗ ΑΝΑΣΚΟΠΗΣΗ 

2.1 Γενικά 

Αρκετές έρευνες έχουν πραγµατοποιηθεί για να βρεθούν οι παράγοντες εκείνοι που 

επηρεάζουν τη δηµιουργία και ανάπτυξη µιας εταιρίας (Gouza, A., 1998). Συγκεκριµένα για 

τους τεχνοβλαστούς, οι έρευνες επικεντρώνονται στα παρακάτω πεδία (Carayannis, E.G, 

1998): 

� αιτίες και αφορµές δηµιουργίας του τεχνοβλαστού,  

� εφαρµογές µεταφοράς τεχνογνωσίας,  

� ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα της spin off,  

� στρατηγικές και πολιτικές ανάπτυξης και δραστηριοποίησης του τεχνοβλαστού,  

� περιβάλλον και συνθήκες αγοράς. 

Στη συνέχεια παρουσιάζονται αναλυτικά οι παράγοντες (Πίνακας 2-1) στους οποίους 

εστιάζει η παρούσα έρευνα την αναζήτηση των σχέσεων µεταξύ των παραγόντων, της χώρας 

προέλευσης και της επιτυχίας των τεχνοβλαστών.  

2.2 Παράγοντες επιτυχούς ανάπτυξης µιας εταιρίας 

2.2.1 Επιχειρηµατική δραστηριότητα τεχνοβλαστού 

2.2.1.1 Μέγεθος της εταιρίας 

Το µέγεθος της εταιρίας είναι ένας παράγοντας που προσδιορίζει το επίπεδο επιτυχίας 

µιας εταιρίας (Geenhuizen, M. and Soetanto, D., 2009). Το µέγεθος της εταιρίας δεν 

προσδιορίζεται αποκλειστικά από το µέγεθος του προσωπικού της και µόνο. Εξαρτάται 

άµεσα από το χρονικό διάστηµα που αυτή δραστηριοποιείται στην αγορά και από τον ετήσιο 

τζίρο.  

Αναµενόµενο θα ήταν µια εταιρία η οποία ιδρύθηκε τώρα να έχει λιγότερο 

προσωπικό από µια εταιρία που ιδρύθηκε πριν από δυο χρόνια ή η ίδια η εταιρία να έχει 

περισσότερο προσωπικό τον τρίτο χρόνο λειτουργίας της σε σύγκριση µε τον πρώτο χρόνο 

λειτουργίας. 
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Πίνακας 2-1: Κατηγορίες και πεδία παραγόντων προς διερεύνηση 

Κύριοι τομείς και πεδία παραγόντων που συμβάλλουν στην επιτυχή ανάπτυξη ενός 

τεχνοβλαστού  

Α. Επιχειρηµατική δραστηριότητα τεχνοβλαστού 

 1. Μέγεθος της εταιρίας 

 2. Τοµέας και αγορά δραστηριότητας 

 3. Προστασία της διανοητικής ιδιοκτησίας 

 4. Ικανότητα καινοτοµίας 

 5. Τεχνογνωσία 

 

Β. Οργάνωση και διοίκηση ενός τεχνοβλαστού 

 1. Σχέση µεταξύ του ιδιοκτήτη µιας εταιρίας και των διευθυντικών 

στελεχών 

 2. Ικανότητες του προσωπικού και η σχέση εργασίας µεταξύ τους 

Γ. Συνεργασίες και υποστήριξη ενός τεχνοβλαστού 

 1. ∆ικτύωση 

 2. Πολιτικές αρχές και κοινωνικό περιβάλλον 

 

∆εν ισχύει όµως πάντα αυτός ο κανόνας. Συχνά η εταιρία δεν έχει αρκετούς 

οικονοµικούς πόρους για να εξασφαλίσει ένα ικανοποιητικό αριθµό εργαζοµένων ή ακόµα 

και αν ο τζίρος της είναι αυξηµένος, ίσως προτιµήσει να επενδύσει τα χρήµατα σε άλλους 

τοµείς και όχι στην πρόσληψη προσωπικού. 

2.2.1.2  Τοµέας και αγορά δραστηριότητας 

Τα χαρακτηριστικά του τοµέα δραστηριότητας µιας spin off µπορούν και 

προσδιορίζουν το κατά πόσο οι συνθήκες δηµιουργίας και ανάπτυξης της εταιρίας είναι 

ευνοϊκές ή όχι, προσδιορίζουν δηλαδή την πιθανότητα επιτυχίας (Carayannis, E.G, 2006). Αν 
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για παράδειγµα ο τοµέας δραστηριότητας µιας καινούργιας spin off σχετίζεται µε µια αγορά 

που είναι κορεσµένη από παρόµοιες τεχνολογίες ή µια αγορά στην οποία κυριαρχούν 

µεγάλοι ανταγωνιστές, είναι πολύ δύσκολο οι συνθήκες αυτές να ευνοήσουν την επιβίωση 

της εταιρίας. Αποτελεί λοιπόν αναγκαίο να διερευνηθεί ο παράγοντας αυτός στην παρούσα 

εργασία.  

Το γράφηµα που παρουσιάζει τη σχέση µεταξύ του όγκου αγοράς (και αυτό 

προσδιορίζεται από τις πωλήσεις που έχει ένα προϊόν ή υπηρεσία) και του χρόνου, 

παρουσιάζεται στο Σχήµα 2-1. Αρκετές έρευνες (Gerpot, 1999) έχουν δείξει ότι η σχέση 

µεταξύ των σταδίων ωριµότητας της αγοράς επηρεάζει και επηρεάζεται από: α) τις 

εφαρµογές της τεχνολογίας. Στα αρχικά στάδια ωριµότητας της αγοράς οι εφαρµογές της 

τεχνολογίας είναι ελάχιστες, στη συνέχεια αυξάνονται έως ότου φτάσουν στο µέγιστο και 

έπειτα αρχίζουν και ελαττώνονται µέχρι να σταθεροποιηθούν στην ελάχιστη τιµή τους. Η 

επένδυση στην ανάπτυξη της τεχνολογίας και ο αριθµός των πατεντών ακολουθούν την ίδια 

πορεία, β) Η ανταγωνιστικότητα που επικρατεί στην αγορά ακολουθεί µια ανοδική πορεία 

έως ότου φτάσει την µέγιστη τιµή της, γ) γενικότερα όσο πιο ανώριµη είναι η αγορά τόσο πιο 

αβέβαιη είναι η αγορά αλλά οι ευκαιρίες επιχειρηµατικότητας είναι αυξηµένες. 

 

Σχήµα 2-1: Κύκλος ζωής ενός προϊόντος/υπηρεσίας (Arvind Ravikumar, 2011) 

2.2.1.3 Προστασία της διανοητικής ιδιοκτησίας 

Η προστασία της διανοητικής ιδιοκτησίας αφορά την κατοχύρωση των πνευµατικών 

δικαιωµάτων και την κατοχύρωση ευρεσιτεχνιών. Αποτελεί ένα σηµαντικό παράγοντα στην 

ανάπτυξη του τεχνοβλαστού µια που καθορίζει το βαθµό ελευθερίας της εταιρίας για τις 
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µελλοντικές επιχειρηµατικές κινήσεις(Carayannis, E.G. and Forbes, J., 2000). Όταν δηλαδή 

υπάρχουν κατοχυρωµένα δικαιώµατα, καθορίζεται συγκεκριµένα για το ποιος/ποιοι έχουν το 

δικαίωµα να εκµεταλλευτούν οικονοµικά το προϊόν ή υπηρεσία και σε τι ποσοστό ο καθένας. 

Προστατεύεται εν ολίγοις το προϊόν από τη χρήση τρίτων για συγκεκριµένο χρονικό 

διάστηµα και συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή. 

Πνευµατική ιδιοκτησία ή πνευµατικά δικαιώµατα ονοµάζονται τα 

αποκλειστικά δικαιώµατα των πνευµατικών δηµιουργών στο έργο τους. Παραχωρούνται 

από το νόµο για ορισµένο χρόνο για να απαγορεύσουν σε τρίτους τη χρήση των έργων 

χωρίς την άδεια του δηµιουργού. Το πνευµατικό δικαίωµα υφίσταται σε έργα λογοτεχνίας 

και τέχνης, αλλά και άλλες δηµιουργίες όπως λογισµικό ή βάσεις δεδοµένων 

(wikipedia.org, 2012). 

 

Η ευρεσιτεχνία (πατέντα) είναι ένα αποκλειστικό δικαίωµα χρήσης που δίνεται 

για κάποιο διάστηµα στον εφευρέτη (φυσικό ή νοµικό πρόσωπο) µιας νέας µεθόδου, 

ουσίας ή µηχανισµού. Το αποκλειστικό αυτό δικαίωµα χορηγείται για 20 χρόνια από την 

υποβολή της αίτησης και απαγορεύει σε άλλους να χρησιµοποιούν την κατοχυρωµένη 

µέθοδο, ουσία ή µηχανισµό χωρίς την άδεια του κατόχου του διπλώµατος ευρεσιτεχνίας 

(wikipedia.org, 2012). 

2.2.1.4 Ικανότητα καινοτοµίας 

Η ικανότητα µιας εταιρίας να καινοτοµεί, θεωρείται ως ένα σηµαντικός παράγοντας 

για την ανάπτυξη και µελλοντική απόδοση µιας spin off (Smith, L., Ho, K., 2006). Πως όµως 

µπορεί µια εταιρία να επηρεάσει την ικανότητα της να καινοτοµεί έτσι ώστε να έχει 

αυξηµένες επιδόσεις; 

Υπάρχουν τρεις διαστάσεις µε βάση τις οποίες µπορεί να µετρηθεί η καινοτοµικότητα 

(Carayannis and Provance, 2008): η επίδοση, η διαδικασία και οι εισροές. Σύµφωνα µε 

αυτούς τους άξονες, στην έρευνα της δηµοσίευσης επιλέχθηκαν 24 κριτήρια για να συγκριθεί 

η ικανότητα καινοτοµίας των συγκεκριµένων εταιριών. Τα αποτελέσµατα έδειξαν ότι η 

ικανότητα καινοτοµίας σχετίζεται άµεσα µε τους παράγοντες: α) οικονοµικοί πόροι: ο 

συνδυασµός των δαπανών σε έρευνα και ανάπτυξη και του χρόνου απασχόλησης των 

ανώτερων διευθυντικών στελεχών  δείχνουν ότι η επένδυση χρόνου που προέρχεται από τα 



20 

 

διοικητικά στελέχη αποτελεί ένα κρίσιµο παράγοντα όταν οι ενέργειες αυτές αφορούν τις 

διαδικασίες καινοτοµίας, β) εκπαιδευτικές διαδικασίες/δράσεις που αφορούν την 

επιµόρφωση του προσωπικού και των διευθυντικών στελεχών: η προσφορά και οι ικανότητες 

του προσωπικού, καθρεπτίζουν την δυνατότητα µάθησης ενός οργανισµού που αναπτύσσεται 

ως αποτέλεσµα µιας καινοτόµου διαδικασίας. ∆ηλώνει δηλαδή το αντίκτυπο του ανθρώπινου 

δυναµικού στην καινοτοµία, γ) διαχείριση καινοτοµίας (προσδιορισµός στρατηγικής, 

αξιολόγηση ιδεών, ανάλυση πιθανοτήτων) και διαχείριση έργων, δ) του κατά πόσο 

καινούργιο είναι το προϊόν ή η υπηρεσία στην τοπική και διεθνή αγορά, ε) πωλήσεις 

καινοτόµων προϊόντων και υπηρεσιών, στ) αριθµός κατοχυρωµένων ευρεσιτεχνιών.  

2.2.1.5 Τεχνογνωσία 

Τις περισσότερες φορές δεν αρκεί ένας τεχνοβλαστός να έχει απλά και µόνο το πιο 

καινοτόµο προϊόν ή υπηρεσία για να επιτύχει, θα πρέπει να κατέχει και την απαραίτητη 

τεχνογνωσία (know how), για να προωθήσει το προϊόν αυτό (Carayannis, E.G, 1999).  

Με τον όρο Τεχνογνωσία, εννοείται το σύνολο των γνώσεων και των εµπειριών 

που αφορούν τις απαραίτητες διεργασίες, ή µεθόδους, τόσο στη παραγωγή προϊόντων 

όσο και στη παροχή ειδικών υπηρεσιών. 

Συµπληρωµατικές ικανότητες και δεξιότητες που µπορούν να θεωρηθούν ως 

τεχνογνωσία είναι για παράδειγµα το marketing και οι γνώσεις όσο αφορά την ικανοποίηση 

πελατών και την κατανόηση της λειτουργίας της αγοράς και της ανταγωνιστικότητας. 

Ο συνδυασµός δηλαδή του προϊόντος και της τεχνογνωσίας θα επιφέρει 

ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα στην εταιρία και θα διαδραµατίσει σηµαντικό ρόλο στην 

επιτυχή ανάπτυξη της. 

 

2.2.2 Οργάνωση και διοίκηση ενός τεχνοβλαστού 

2.2.2.1 Σχέση µεταξύ του ιδιοκτήτη µιας εταιρίας και των διευθυντικών στελεχών 

Σε αρκετές περιπτώσεις, ο ιδιοκτήτης της εταιρίας συµβαίνει να είναι και ο γενικός 

της διευθυντής, δεν ισχύει όµως πάντα αυτό. Ένας τεχνοβλαστός µπορεί να ξεκινήσει  

έχοντας διαφορετικό ιδιοκτήτη και διευθυντικό προσωπικό ή να ξεκινήσει µε τον ιδιοκτήτη 
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να είναι και ο διευθυντής αλλά στην πορεία αυτό να αλλάξει. Κατά πόσο όµως και µε ποιο 

τρόπο µπορεί αυτό να επηρεάσει την επιτυχή ανάπτυξη του τεχνοβλαστού; 

Στην περίπτωση όπου ο ιδιοκτήτης της εταιρίας είναι διαφορετικός από τον 

διευθυντή, παρατηρείται µια αβεβαιότητα του ιδιοκτήτη όσο αφορά τη σωστή διαχείριση των 

οικονοµικών πόρων. Υπάρχει η αµφιβολία για τον αν ο διευθυντής θα χειρίζεται µε τον ίδιο 

ζήλο τα κεφάλαια όπως θα έκανε ο ιδιοκτήτης αν ήταν στη θέση του. Η πραγµατικότητα 

είναι ότι αν ο διευθυντής δεν έχει στην κατοχή του κάποιος τίτλους µετοχών, δεν µπορεί να 

είναι τόσο στενά συνδεδεµένος µε τα κέρδη της εταιρίας ενώ εύκολα µπορούν να θυσιαστούν 

για την αύξηση της ωφελιµότητας του παρά για την αύξηση των κερδών της εταιρίας (Yew-

Kwang Ng, 1974). 

2.2.2.2 Ικανότητες του προσωπικού και η σχέση εργασίας µεταξύ τους 

Οι ικανότητες των διοικητικών στελεχών αλλά και όλου του προσωπικού είναι αυτές 

που µπορούν να οδηγήσουν την παραγωγικότητα της εταιρίας στα ύψη ή να την οδηγήσουν 

στην αποτυχία (Cooper, A.C., 1993). Οι ικανότητες αφορούν το σύνολο των δεξιοτήτων και 

γνώσεων που µπορεί να έχει κάποιος: επίπεδο εκπαίδευσης, ικανότητες του ατόµου να 

καινοτοµεί (ιδίως όταν υπάρχουν προηγούµενες εµπειρίες όσο αφορά την εργασία του/της ή 

την εκπαίδευση στον τοµέα της καινοτοµίας), ικανότητες ηγεσίας, συµµετοχή σε καινοτόµες 

δράσεις (προγράµµατα και διάφορα έργα), η κλίση στη συµπεριφορά ενός εργαζοµένου στην 

καινοτοµία (καινούργιες ιδέες κτλ), ικανότητες marketing και προώθησης προϊόντων, γνώση 

της συγκεκριµένης αγοράς στην οποία απευθύνεται το προϊόν ή υπηρεσία, πρότερη 

εργασιακή εµπειρία στον τοµέα αυτό κα. 

Ο τρόπος που µια οµάδα έργου είναι δοµηµένη µπορεί να διαδραµατίσει σηµαντικό 

ρόλο στο πώς λειτουργεί (European Commission research, 2007). ∆ιαφορετικά στυλ της 

οµάδας θα έχουν διαφορετικά χαρακτηριστικά. Για παράδειγµα ποιος είναι ο επιθυµητός 

στόχος για την οµάδα,  να ενθαρρύνεται η συζήτηση µεταξύ των µελών της οµάδας ή να 

επιτρέπεται τόσο ώστε η πρόοδος των µελών της σε πρακτικά ζητήµατα να είναι σε 

ικανοποιητικά επίπεδα; 
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2.2.3 Συνεργασίες και υποστήριξη ενός τεχνοβλαστού 

2.2.3.1 ∆ικτύωση 

Για να επιβιώσουν οικονοµικά οι τεχνοβλαστοί αναπτύσσονται και προσαρµόζονται 

στις επιχειρηµατικές συνθήκες που επικρατούν στην αγορά και γίνονται µέρος του δικτύου 

αυτού µέσω των σχέσεων που αναπτύσσουν (Preston, T.J. 1998). Οι σχέσεις µπορεί να 

αφορούν: 

� Οικονοµικές συνεργασίες: εξασφαλίζουν στην εταιρία οικονοµικούς πόρους για την 

επιβίωση της. Μπορεί να προέρχονται από δηµόσιες ή ιδιωτικές πηγές όπως: κρατικές 

επιχορηγήσεις, προσωπικό κεφάλαιο, επιχειρηµατικοί άγγελοι (business angels), 

τράπεζες ή ενώσεις εταιριών επιχειρηµατικών κεφαλαίων (venture capital 

associations). 

� Συνεργασίες για την τεχνολογία και καινοτοµία: αφορούν την σχέση της εταιρίας µε 

τους προµηθευτές, τους πελάτες και τους ανταγωνιστές της. Μέσω των συνεργασιών 

αυτών προκύπτουν οι ανάγκες και οι δυσκολίες της αγοράς βάση των οποίων ο 

τεχνοβλαστός εστιάζει στους τοµείς έρευνας και ανάπτυξης νέων τεχνολογιών. 

Ιδιαίτερα οφέλη προκύπτουν και από συνεργασίες µε ερευνητικούς φορείς όπως 

πανεπιστήµια και τεχνολογικά πάρκα. 

� Συνεργασίες µε διεθνή δίκτυα (ενώσεις, οµάδες και clusters): τα διεθνή δίκτυα 

µπορούν να αποτελέσουν ευκαιρίες πρόσβασης στη διεθνή αγορά και στα κεφάλαια 

καθώς επίσης αποτελεί και ένα χώρο όπου µπορούν να µοιραστούν εµπειρίες και 

γνώσεις σε διάφορους τοµείς (κανάλι τεχνογνωσίας). 

Οι επιχειρηµατικοί άγγελοι γνωστοί και ως business angels στην αγγλική 

ορολογία, είναι ιδιώτες που ενδιαφέρονται να επενδύσουν σε τεχνοβλαστούς και 

γενικότερα σε νεοσύστατες επιχειρήσεις, συνήθως µε αντάλλαγµα ένα ποσοστό των 

κερδών της επιχείρησης και µετοχές. Μπορούν επίσης και σχηµατίζουν δίκτυα ή οµάδες 

επιχειρηµατικών αγγέλων όπου γίνεται διαχείριση του συγκεντρωµένου κεφαλαίου. 

 

Οι ενώσεις εταιριών επιχειρηµατικών κεφαλαίων (venture capital) παρέχουν 

χρηµατοπιστωτικά κεφάλαια σε τεχνοβλαστούς υψηλού δυναµικού και υψηλού κινδύνου 

που βρίσκονται σε πρώιµα στάδια ανάπτυξης. Τα κεφάλαια προέρχονται από ιδιωτικά 
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χρήµατα και το κέρδος των εταιριών αυτών είναι η κατοχή και αύξηση του µετοχικού 

κεφαλαίου της εταιρίας στην οποία επενδύουν. 

2.2.3.2 Πολιτικές αρχές και κοινωνικό περιβάλλον 

Η πολιτική των ερευνητικών φορέων και του κράτους όσο αφορά τους 

τεχνοβλαστούς, διαδραµατίζει σηµαντικό ρόλο στη δηµιουργία και ανάπτυξη τους µε 

διάφορους τρόπους (Niosi, J. 2006). 

Όσο αφορά τους ερευνητικούς φορείς, αυτοί µπορούν και αποφασίζουν το βαθµό 

στον οποίο έχουν τη δυνατότητα να εµπλέκονται στην εµπορική εκµετάλλευση των 

πνευµατικών δικαιωµάτων, δικαίωµα το οποίο διαφέρει από χώρα σε χώρα. Στην Ηνωµένες 

Πολιτείες της Αµερικής για παράδειγµα, ο νόµος Patent and Trademark Act of 1980 (the 

Bayh-Dole Act) ορίζει το Πανεπιστήµιο ως τον εξολοκλήρου κάτοχο των Πνευµατικών 

∆ικαιωµάτων. Η Αγγλία παρέχει οικονοµικούς και πολιτικούς µηχανισµούς για να ενισχύσει 

την επιχειρηµατικότητα σχεδιάζοντας ελαφρύνσεις φορολογικά µέτρα για τους τοµείς έρευνα 

και ανάπτυξη των επιχειρήσεων. Όσον αφορά χώρες όπως Σουηδία, Ιταλία και Φιλανδία, τα 

πανεπιστήµια παραχωρούν τα πνευµατικά δικαιώµατα στο προσωπικό τους, ενώ στην Γαλλία 

µόλις το 1999 έγινε δυνατή η δηµιουργία ακαδηµαϊκών spin off. Το ποσοστό όµως 

δικαιωµάτων εκµετάλλευσης καθορίζει σε µεγάλο βαθµό το κίνητρο έναρξης µιας 

επιχειρηµατικής δραστηριότητας. Για παράδειγµα αν σε µια πατέντα το 60% των 

δικαιωµάτων είναι κατοχυρωµένο από το Πανεπιστήµιο και το 40% από ένα καθηγητή, τότε 

η πιθανότητα να επιτύχει η εµπορική εκµετάλλευση της πατέντας είναι µικρότερη µια που οι 

δυσκολίες αυξάνονται. 

Όσο αφορά τις πολιτικές που ακολουθεί ένα κράτος (Roland, H. and Oliver, M. 2007)  

µπορούν να ωφελήσουν µια εταιρία σε σηµαντικό βαθµό (µέσω των κρατικών 

επιχορηγήσεων, τη συµβολή στην µεταφορά της τεχνογνωσίας, την καλλιέργεια ενός 

επιχειρηµατικού περιβάλλοντος). 

 

2.3 Καινοτοµία και επιχειρηµατικότητα 

Οι τεχνοβλαστοί αποτελούν µια ουσιαστική πηγή καινοτοµίας για δυο κυρίως λόγους 

(Omta, S. W. F. et al, 2005): Πρώτον επειδή δηµιουργούν καινοτόµα προϊόντα και υπηρεσίες 
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οι ίδιες και δεύτερον γιατί συµβάλλουν άµεσα στην προώθηση τους προς την αγορά. ∆εν 

είναι και λίγες οι φορές που αρκετοί επιτυχηµένοι τεχνοβλαστοί είναι η αιτία δηµιουργίας 

καινούργιων spin off εταιριών (spin out στην συγκεκριµένη περίπτωση). 

Ο όρος καινοτοµία αναφέρεται σε ένα καινούργιο τρόπο διεκπεραίωσης µιας 

διαδικασίας. Αναφέρεται σε ριζικές και επαναστατικές αλλαγές στον τρόπο σκέψης, στα 

προϊόντα, στις παραγωγικές διαδικασίες ή στους οργανισµούς. Σύµφωνα µε τον OECD 

(1997), η καινοτοµία ορίζεται ως: 

� Η εισαγωγή ενός νέου προϊόντος ή βελτιωµένης ποιότητας του προϊόντος 

� Η εισαγωγή µιας νέας µεθόδου παραγωγής που µπορεί να βασίζεται σε µια 

επιστηµονική ανακάλυψη 

� Το άνοιγµα µιας νέας αγοράς 

� Η χρήση νέων πρώτων υλών ή πηγών για τη βελτίωση της παραγωγής 

� Η δηµιουργία ενός νέου βιοµηχανικού κλάδου ή δραστική επίδραση σε 

υφιστάµενο (πχ δηµιουργία ή διάσπαση µονοπωλίου) 

Οι τεχνοβλαστοί έχουν άµεσο αντίκτυπο στον επιχειρηµατικό κόσµο. 

∆ιαδραµατίζουν ένα σηµαντικό ρόλο στην εµπορευµατοποίηση νέων τεχνολογιών και στην 

ενδυνάµωση της καινοτοµίας. Έχουν άµεσες και έµµεσες επιπτώσεις στην 

ανταγωνιστικότητα και στην εργασία. Για αυτό και οι πολιτικές αρχές επενδύουν στη 

δηµιουργία spin off κυρίως όσο αφορά πιθανά µέτρα στήριξης και συνέργιες µεταξύ 

διαφόρων τεχνοβλαστών.  

Οι άνθρωποι, ο πολιτισµός (παιδεία) και η τεχνολογία αποτελούν τις τρεις διαστάσεις 

ενός συστήµατος καινοτοµίας (Carayannis E.G., 2005) µέσα στο οποίο αναπτύσσονται 

αλληλεπιδράσεις που δρουν καταλυτικά προς την δηµιουργικότητα, την εφευρετικότητα και 

την επιτάχυνση της καινοτοµίας στον δηµόσιο και ιδιωτικό τοµέα (κυβέρνηση, 

πανεπιστήµια, βιοµηχανίες και γενικότερα σε ερευνητικούς και παραγωγικούς φορείς. Στη 

συνέχεια αναλύεται αυτό το σύστηµα καινοτοµίας και παρουσιάζεται η επεξήγηση του 

µοντέλου της τετραπλής έλικας µε βάση την δηµοσίευση των Elias G. Carayannis και David 

F.J. Campbell: “Mode 3 and Quadruple Helix”, µια έρευνα στην οποία βασίζεται και η 

συλλογή των δεδοµένων της παρούσας διατριβής και βάση της οποίας επεξηγούνται τα 

αποτελέσµατα. 
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2.3.1 Ορισµός Οµάδων (clusters) και δικτύων καινοτοµίας 

Οι οµάδες ή συστάδες(clusters) µπορούν να κατηγοριοποιηθούν ως εξής: 

I. Γεωγραφικές οµάδες: πρόκειται για οµάδες οι οποίες έχουν συγκεκριµένα 

γεωγραφικά όρια δράσης. Η γεωγραφική περιοχή διαδραµατίζει σηµαντικό ρόλο 

ιδίως στην εξέλιξη της άρρητης γνώσης. 

Ως άρρητη γνώση θεωρείται η γνώση την οποία κατέχει κάποιος αλλά δεν 

µπορεί να την µεταδώσει άµεσα σε κάποιον άλλον. Για παράδειγµα η γνώση ενός 

µαθηµατικού µοντέλου µπορεί άµεσα να µεταδοθεί από τον καθηγητή προς τον µαθητή, η 

ικανότητα όµως οδήγησης ενός ποδηλάτου είναι ένας συνδυασµός γνώσεων και 

ικανοτήτων που µπορεί µόνο ο µαθητής να τις αποκτήσει. 

II. Οµάδες τοµέων: Αυτές οι οµάδες διαχωρίζονται ανάλογα µε τον τοµέα βιοµηχανίας 

στον οποίο ανήκει η εταιρία (βιοµηχανίες παραγωγής βαµβακιού, ναυτιλιακές 

εταιρίες, εταιρίες πληροφορικής κα.). 

III. Οµάδες Γνώσεων: Σε αυτή την κατηγορία, οι οµάδες έχουν ένα κοινό 

χαρακτηριστικό, την παροχή και µετάδοση συγκεκριµένων γνώσεων. Για παράδειγµα 

µια οµάδα που έχει σαν αντικείµενο την οικονοµική αποδοτικότητα, η οποία µπορεί 

να λειτουργεί ανεξαρτήτου γεωγραφικής περιοχής και τοµέα επιχειρήσεων. 

Τα δίκτυα καινοτοµίας είναι αυτά µέσω των οποίων υπάρχει µια αλληλεπίδραση, 

ένας σύνδεσµος και µια ενίσχυση της δυναµικότητα µιας οµάδας-cluster (Hemer, J. Et al, 

2005). Μπορούν να θεωρηθούν ως τα κανάλια επικοινωνίας και σχέσεων διαφορετικών 

οµάδων. 

 

2.3.2 Mode 3 συστήµατα και τετραπλή έλικα 

Το Mode 3 αποτελεί µια προσέγγιση πολύ-επίπεδων συστηµάτων όσο αφορά τη 

σχεδίαση και διαχείριση των αποθεµάτων γνώσεων που δρουν καταλυτικά επιταχύνοντας και 

υποστηρίζοντας τη δηµιουργία, προώθηση, µοίρασµα και απορρόφηση των πληροφοριών-

γνώσεων. Σε αυτές τις σχέσεις πρωταγωνιστικό ρόλο διαδραµατίζουν οι οµάδες-cluster και 

τα δίκτυα καινοτοµίας. 
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Στο Σχήµα 2-2Error! Reference source not found., παρουσιάζονται οι σχέσεις που 

διέπουν ένα Mode 3 σύστηµα καινοτοµίας. Πρόκειται για µια µη γραµµική σχέση µεταξύ 

των εννοιών Ακαδηµαϊκού χώρου, εταιριών και οργανισµών που συνδέονται µε τον 

ακαδηµαϊκό χώρο και τις εταιρίες (οργανισµοί διαµεσολάβησης). Μέσα από την σχέση των 

τριών αυτών εννοιών υπάρχει η κεντρική ιδέα της δηµιουργίας και παραγωγής 

γνώσεως/βασικής έρευνας και της διάχυσης της γνώσεως αυτής µέσω της εφαρµογής της 

έρευνας. Έτσι διακρίνεται η ανάγκη σύνδεσης της αγοράς µε τον ακαδηµαϊκό χώρο και την 

ερευνητική δραστηριότητα των τµηµάτων έρευνας και ανάπτυξης των εταιριών. 

Για την περιγραφή των συστηµάτων καινοτοµίας, οι Etzkowitz και Leydesdorff 

(2000, pp.111,112) είχαν εφαρµόσει το µοντέλο της τριπλής έλικας όπου οι έννοιες 

ακαδηµία/πανεπιστήµια, βιοµηχανίες και κράτος/πολιτεία είναι στενά συνυφασµένες. 

 

 

Σχήµα 2-2: Mode 3 Innovation ecosystem, Carayannis & Campbell, 2006 
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Οι Carayannis και Campbell επέκτειναν το µοντέλο αυτό προσθέτοντας µια ακόµα 

έλικα που σχετίζεται µε τα µέσα πληροφόρησης και πολιτιστικά χαρακτηριστικά µιας 

εθνικότητας (Σχήµα 2-3).  

� Ακαδηµία/Πανεπιστήµια: Αρχικά παράγεται η βασική πανεπιστηµιακή έρευνα, η 

οποία µετατρέπεται στη συνέχεια σε εφαρµοσµένη έρευνα από ενδιάµεσους 

οργανισµούς (στενά συνεργαζόµενους φορείς µε τα πανεπιστήµια).  

� Εταιρίες/Βιοµηχανίες: Σε επόµενο στάδιο της προηγούµενης κατηγορίας, οι εταιρίες 

παίρνουν την εφαρµοσµένη έρευνα και την µετατρέπουν σε επιχειρηµατική 

προσπάθεια και σε εµπορικές εφαρµογές στην αγορά.   

� Κράτος/Πολιτεία: Το κράτος και οι πολιτικές αρχές που αυτό εφαρµόζει πλαισιώνουν 

την όλη προσπάθεια που γίνεται από την ακαδηµία και τις εταιρίες µέσω του 

νοµοθετικού πλαισίου που ένα κράτος ορίζει και µέσω των προτεραιοτήτων που η 

πολιτεία προωθεί (πχ. έµφαση στην καινοτοµία, παροχή κονδυλίων για την 

δηµιουργία τεχνοβλαστών κα.). 

� Μέσα πληροφόρησης και πολιτιστικά χαρακτηριστικά µιας εθνικότητας: Η κοινωνική 

πραγµατικότητα επηρεάζεται άµεσα από την πληροφόρηση των µέσων αλλά και από 

πολιτισµικά ήθη, έθιµα και αξίες που τη διέπουν. Αυτό µπορεί να γίνει αντιληπτό για 

παράδειγµα στις δηµόσιες σχέσεις µια εταιρίας και στον τρόπο που αυτές 

αναπτύσσονται αλλά και στο κοινό και τα µέσα επικοινωνίας που µπορούν και 

επηρεάζουν την άποψη του κοινού έτσι ώστε να θέλει να υποστηρίξει επενδύσεις σε  

συγκεκριµένους τοµείς έρευνας και ανάπτυξης.  

Αυτό που δείχνει εν ολίγοις το µοντέλο της τετραπλής έλικας είναι οι σχέσεις που 

υπάρχουν ανάµεσα σε ένα οργανισµό/οµάδα και η προσαρµοστικότητα που µπορεί και 

πρέπει να έχει έτσι ώστε να επιβιώσει και να επιτύχει σε ένα περιβάλλον 

ανταγωνιστικότητας. 
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Σχήµα 2-3: Τετραπλή έλικα (Πηγή: Carayannis και Campbell, 2009) 
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3 ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΗ ΕΡΕΥΝΑΣ 

3.1 Σχεδιασµός έρευνας 

Ο σχεδιασµός της έρευνας αποτελεί µια από τις σηµαντικότερες διαδικασίες της 

έρευνας γιατί όσο πιο σωστά και πιο αποτελεσµατικά γίνει τόσο αυξάνεται η διασφάλιση 

ποιότητας των αποτελεσµάτων της έρευνας. Πρόκειται για µια ποιοτική έρευνα όπου η 

διαδικασία σχεδιασµού της υλοποιήθηκε µε βάση τους κανόνες ανάπτυξης ερευνών για την 

ικανοποίηση πελατών (Σίσκος, Γ. και Γρηγορούδης, Ε. 2000) και τα εξής βήµατα: 1. 

Καθορισµός στόχων έρευνας ικανοποίησης, 2. Καθορισµός διαστάσεων ικανοποίησης, 3. 

Καθορισµός διαδικασίας µέτρησης ικανοποίησης, και 4. Καθορισµός δείγµατος και 

διαδικασίας έρευνας ικανοποίησης, 5. Ανάπτυξη και δοκιµή ερωτηµατολογίου. 

Η έρευνα αφορά την υλοποίηση συνεντεύξεων σε βάθος (in depth interviews): 

Πρόκειται για προσωπικές συνεντεύξεις, οι οποίες περιλαµβάνουν 10 γενικές ερωτήσεις. Οι 

απαντήσεις είναι ανοικτές και ο χρόνος της συνέντευξης είναι σχετικά µεγάλος (1-2 ώρες), 

Κάθε συνέντευξη αντιµετωπίστηκε ως µια ξεχωριστή και µοναδική µορφή επικοινωνίας µε 

τον πελάτη. 

Οι απαντήσεις των πελατών (στη συγκεκριµένη περίπτωση ως πελάτες θεωρούνται τα 

ιδρυτικά µέλη των εταιριών) δεν έχουν προκαθορισµένη µορφή και τα αποτελέσµατα 

βασίζονται στην παρατήρηση. - Το δείγµα είναι µικρό, αλλά πραγµατοποιείται σε βάθος 

ανάλυση ενώ η γενίκευση των αποτελεσµάτων δεν είναι δυνατή. 

 

3.1.1 Καθορισµός µεταβλητών  

Αρχικά µε βάση τη διαθέσιµη βιβλιογραφία, έγινε αναζήτηση των µεταβλητών που 

πρέπει να εξεταστούν κατά τη διάρκεια των συνεντεύξεων και οι οποίες θα οδηγήσουν στον 

προσδιορισµό των κρίσιµων παραγόντων που συµβάλλουν στην επιτυχή δηµιουργία και 

ανάπτυξη των τεχνοβλαστών. Οι µεταβλητές αυτές παρουσιάστηκαν αναλυτικά στην 

παράγραφο 2.2 , στον Πίνακας 3-1 και αµέσως παρακάτω φαίνονται συνοπτικά: 

• Μέγεθος εταιρίας 

• Τοµέας και αγορά δραστηριότητας 
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• Προστασία διανοητικής ιδιοκτησίας 

• Ικανότητα καινοτοµίας 

• Τεχνογνωσία 

• Εργασιακές σχέσεις 

• Ικανότητες της οµάδας της εταιρίας 

• ∆ικτύωση 

• Πολιτικές αρχές και κοινωνικό περιβάλλον στο οποίο λειτουργεί η εταιρία 

 

3.1.2 Ανάπτυξη ερωτηµατολογίου 

Με βάση τις µεταβλητές που συλλέχθηκαν από τη βιβλιογραφία και τις µεταβλητές 

που η ερευνητική οµάδα πρόσθεσε µέσα από προσωπικές της εκτιµήσεις, δηµιουργήθηκε 

ένας οδηγός-ερωτηµατολόγιο που χρησιµοποιήθηκε κατά τη διάρκεια των συνεντεύξεων για 

να οδηγήσει τη συζήτηση και να εκµαιεύσει χρήσιµες πληροφορίες για την έρευνα. 

Πρόκειται για ερωτηµατολόγιο ανοικτού τύπου το οποίο προτιµήθηκε από αυτό των 

κλειστών ερωτήσεων για τον κύριο λόγο ότι η έρευνα δεν περιορίζεται σε συγκεκριµένες 

ερωτήσεις/απαντήσεις. Οδηγείται κατά κάποιο τρόπο από τον αναλυτή έτσι ώστε η συζήτηση 

να µην ξεφύγει και να ανακαλυφθούν καινούργια θέµατα προς διερεύνηση. Είναι η 

καταλληλότερη µέθοδος µια που κάθε τεχνοβλαστός θεωρείται ξεχωριστή και ιδιαίτερη 

περίπτωση παρά ένα µέλος στατιστικού δείγµατος. 

Το ερωτηµατολόγιο επισυνάπτεται στο παράρτηµα «Ερωτηµατολόγιο έρευνας» (είναι 

στην αγγλική γλώσσα, σε αυτήν την γλώσσα χρησιµοποιήθηκε στις συνεντεύξεις όλων των 

τεχνοβλαστών). Συγκεκριµένα, τα ερωτήµατα δείχνει ο Πίνακας 3-1. 

 

 

 

 



31 

 

Πίνακας 3-1: Ερωτήσεις συνεντεύξεων 

Θέματα προς συζήτηση για τις συνεντεύξεις 

Παρακαλώ πείτε μας πως ξεκίνησε η εταιρία και τα γενικά της στοιχεία. 

Πώς θα περιγράφατε τα ανταγωνιστικά προτερήματα της εταιρίας σας 

και το επιχειρηματικό μοντέλο που αυτή εφαρμόζει. 

Πώς έχει αλλάξει η οργανωτική δομή της εταιρίας από την ίδρυση της έως 

τώρα (όσο αφορά το προσωπικό της). 

Πώς έχει συμμετάσχει το προσωπικό της εταιρίας κατά τη διάρκεια του 

χρόνου στην ανάπτυξη της εταιρίας (μέγεθος ομάδας, δομή, είδος εργασιακής 

σχέσης). 

Τι είδους συνεργασίες υπάρχουν μεταξύ της εταιρία σας και άλλων 

δημόσιων ή ιδιωτικών φορέων (σχέσεις ανταγωνισμού και συνεργασίας). 

Περιγράψτε πως η εταιρία διαχειρίζεται το τμήμα έρευνας και ανάπτυξης 

και γιατί επιλέξατε τον τρόπο αυτό. 

Ποιά είναι η σχέση μεταξύ του τμήματος έρευνας και ανάπτυξης της 

εταιρίας, της πηγής άντλησης ιδεών και εφευρέσεων και των πρακτόρων 

καινοτομίας. 

I. Τι είδους συνεργασίες προκύπτουν μέσα από την δραστηριότητας σας σε 

συστάδες (clusters) ή άλλα δίκτυα. 

II. Ποιοί είναι οι στόχοι σας μέσα από τέτοιου είδους συνεργασίες. 

III. Με βάση την εμπειρία σας, βελτιώνουν αυτές οι συνεργασίες την 

παραγωγικότητα της έρευνας; Αν ναι, πως γίνεται αυτό και γιατί. 

Ποιοί είναι οι δείκτες της εταιρίας που δείχνουν την αποδοτικότητα της 

εταιρίας όσο αφορά την εικόνα της στην αγορά από τεχνολογικής απόψεως 

Ποιοί είναι οι πιο σημαντικοί παράγοντες επιτυχίας και αποτυχίας ενός 

τεχνοβλαστού κατά τη γνώμη σας. 

Τι είδους επιτυχία ή αποτυχία σας έχει κάνει να διδαχτείτε από τα λάθη σας. 
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3.1.3 Καθορισµός δείγµατος 

Το επόµενο βήµα στο σχεδιασµό της έρευνας είναι η συλλογή του δείγµατος των 

εταιριών, ποιες δηλαδή είναι οι εταιρίες από τις οποίες συλλέχθηκαν τα δεδοµένα και µε 

βάση ποια κριτήρια έγινε η επιλογή τους. 

Γενικότερα, η αναζήτηση των εταιριών έγινε σε δίκτυα και οµάδες όπου υπάρχουν 

και λειτουργούν τεχνοβλαστοί. Αυτά τα συστήµατα είναι: 

� Θερµοκοιτίδες: Παγκοσµίως µε τον όρο Θερµοκοιτίδα Επιχειρήσεων (Business 

Incubator ή απλά Incubator) εννοείται µία εταιρία η οποία παρέχει σε νέο-ιδρυόµενες 

και µε προοπτικές γρήγορης ανάπτυξης εταιρίες χρηµατοδότηση, χώρους και 

εξοπλισµό (όπως κτιριακές εγκαταστάσεις, έπιπλα, ηλεκτρονικούς υπολογιστές, 

τηλεφωνικές συσκευές, πρόσβαση στο internet, κα.), υπηρεσίες γραµµατειακής 

υποστήριξης, συµβουλευτικές υπηρεσίες και υποστήριξη (όπως σε θέµατα 

φοροτεχνικά, λογιστικά, νοµικά, πληροφορικής, εξεύρεσης προσωπικού, κα.), αλλά 

και ένα δίκτυο επαφών µε πελάτες και προµηθευτές και σε αντάλλαγµα παίρνει ένα 

ποσοστό του µετοχικού κεφαλαίου και / ή πληρωµές από την νέο ιδρυόµενη εταιρία. 

Γενικά, η αποστολή του Incubator είναι να ιδρύσει και να µεγαλώσει την νέα εταιρία 

τόσο ώστε αυτή να φτάσει µε επιτυχία ως την πόρτα του VC για να ζητήσει πλέον, µε 

σωστή υποδοµή και επαγγελµατική προετοιµασία, την πρώτη ευµεγέθη επένδυση που 

θα της επιτρέψει να αναπτυχθεί και να επιβληθεί στην αγορά.
1
 

� Ακαδηµαϊκός χώρος: Πολλοί τεχνοβλαστοί πριν στεγαστούν σε θερµοκοιτίδες, 

παραµένουν στην αρχική τους βάση που είναι ο ερευνητικός φορέας από τον οποίο 

προέρχονται τα ερευνητικά αποτελέσµατα που πρόκειται η εταιρία να εκµεταλλευτεί 

εµπορικά. 

� Τεχνολογικά Πάρκα: ∆ηµιουργούνται από φορείς (δήµους, επαγγελµατικές ή/ και 

επιστηµονικές ενώσεις, κλπ) µε σκοπό να προωθήσουν συγκεκριµένα συµφέροντα 

µέσω της δηµιουργίας νέων επιχειρήσεων (π.χ., ανάπτυξη συγκεκριµένων 

τεχνολογιών, µείωση ανεργίας σε συγκεκριµένη περιοχή, κλπ) και περιορίζονται στο 

                                                 

1
 Ορισμός του όρου από την ιστοσελίδα της Εθνικής Συνομοσπονδίας Ελληνικού Εμπορίου 

«http://www.esee.gr/page.asp?id=63» 



33 

 

να παρέχουν σε νέες επιχειρήσεις (κυρίως) εγκαταστάσεις και (προαιρετικά) 

υπηρεσίες υποστήριξης επί πληρωµή2
. 

Οργανισµοί και φορείς που συνέβαλλαν στον εντοπισµό τεχνοβλαστών είναι: 

� Γραφεία ∆ιαµεσολάβησης: Τα Γραφεία ∆ιαµεσολάβησης και Μεταφοράς 

Τεχνολογίας είναι θεσµοθετηµένα γραφεία των ερευνητικών φορέων που σκοπό 

έχουν την προβολή των δυνατοτήτων/δεξιοτήτων παροχής τεχνολογικών υπηρεσιών 

ή άλλων ερευνητικών προϊόντων του φορέα, την υποστήριξη δράσεων τεχνολογικού 

marketing και την ανάπτυξη δηµοσίων σχέσεων για την προώθηση των τεχνολογικών 

υπηρεσιών, την ανάπτυξη νέων µηχανισµών για τη Μεταφορά Τεχνολογίας, για την 

αξιοποίηση ερευνητικών αποτελεσµάτων και για τη διαχείριση / προστασία της 

βιοµηχανικής και πνευµατικής ιδιοκτησίας και την συµβολή στην προώθηση και 

στήριξη spin off. 

� Αυτοτελείς µονάδες: ∆ίκτυα διάχυσης τεχνολογίας, τεχνικά επιµελητήρια και 

γενικότερα διάφοροι οργανισµοί που παρέχουν υπηρεσίες προς µικροµεσαίες 

επιχειρήσεις, ερευνητικά εργαστήρια και δηµόσιους φορείς σε θέµατα µεταφοράς 

τεχνολογίας, καινοτοµίας και ερευνητικής συνεργασίας. 

 

Κριτήρια επιλογής των εταιριών για τη συµµετοχή τους στην έρευνα αποτέλεσε 

βασικά η γεωγραφική τους θέση. Στις Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής οι συνεντεύξεις 

υλοποιήθηκαν στην περιοχή της Washington DC, µια που σε αυτή την περιοχή υπήρχαν 

διασυνδέσεις και µπόρεσαν τα µέλη της ερευνητικής οµάδας να εργαστούν εκεί (η κα. 

Καλονάκη Ελισάβετ έµεινε για 2 εβδοµάδες τον Οκτώβριο του 2009 στην πόλη της 

Washington DC µέσω του «προγράµµατος επισκέψεων µεταπτυχιακών φοιτητών σε 

πανεπιστήµια του εξωτερικού», πρόγραµµα του οποίου κονδύλια χορήγησε ο ΕΛΚΕ του 

Πολυτεχνείου Κρήτης). Για τους ίδιους οικονοµικούς και χρονικούς περιορισµούς, οι 

συνεντεύξεις στην Πορτογαλία περιορίστηκαν στην περιοχή του Πόρτο και στην Ελλάδα 

στην περιοχή της Κρήτης.  

                                                 

2
 Ορισμός του όρου από την ιστοσελίδα της Εθνικής Συνομοσπονδίας Ελληνικού Εμπορίου 

«http://www.esee.gr/page.asp?id=63» 
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Τα πρόσωπα τα οποία κλήθηκαν να δώσουν την συνέντευξη από κάθε τεχνοβλαστό, 

επιλέχθηκαν να είναι τα ιδρυτικά µέλη της εταιρίας και σε ελάχιστες περιπτώσεις τα 

διευθυντικά στελέχη. Αυτό το κριτήριο βασίζεται στη λογική του ότι το ιδρυτικό µέλος µιας 

εταιρίας είναι αυτό το οποίο γνωρίζει την «ιστορία» της εταιρίας άµεσα και είναι αυτός στον 

οποίο οφείλεται κατά το µεγαλύτερο ποσοστό η επιτυχία/αποτυχία του τεχνοβλαστού. 

 

3.1.4 ∆ιεξαγωγή συνεντεύξεων 

Οι συνεντεύξεις έγιναν αρχικά στις Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής-9 

συνεντεύξεις- έπειτα στην Πορτογαλία-4 συνεντεύξεις και ολοκληρώθηκαν στην Ελλάδα-5 

συνεντεύξεις (Σχήµα 3-1). Η διάρκεια υλοποίησης των συνεντεύξεων ήταν ένας χρόνος 

περίπου (Οκτώβριος του 2009 έως τον Σεπτέµβριο του 2010). Όλες οι συνεντεύξεις έγιναν µε 

προσωπική συνοµιλία µεταξύ της ερευνητικής οµάδας και των ιδρυτικών µελών της εταιρίας. 

Η κάθε συνέντευξη διήρκεσε µια µε δύο ώρες, και αν ήταν σύµφωνος και ο 

συνεντευξιαζόµενος ηχογραφούνταν η συζήτηση µε την χρήση δηµοσιογραφικού 

µηχανήµατος εγγραφής. Σε κάθε συνέντευξη υπήρχε η δυνατότητα υπογραφής ενός εντύπου 

εµπιστευτικότητας σχετικά µε την ασφάλεια των δεδοµένων. Πριν τις συναντήσεις, 

αποστέλλονταν στις εταιρίες το έντυπο εµπιστευτικότητας καθώς επίσης και ενηµερωτικά 

έντυπα σχετικά µε τον σκοπό της παρούσας διατριβής και πληροφορίες για την ερευνητική 

οµάδα (παράρτηµα «Έντυπο ενηµέρωσης σκοπού διατριβής» και παράρτηµα «Έντυπο 

εµπιστευτικότητας»). Για στατιστικούς λόγους µπορούµε να αναφέρουµε ότι στις Ηνωµένες 

Πολιτείες της Αµερικής υπήρξαν τρεις εταιρίες που ζήτησαν να υπογράψουν το έντυπο 

εµπιστευτικότητας µια εκ των οποίων ζήτησε και να µην γίνει ηχογράφηση της συζήτησης, 

στην Πορτογαλία υπήρξε µια εταιρία η οποία ζήτησε να υπογράψει το έντυπο 

εµπιστευτικότητας ενώ στην Ελλάδα δεν υπήρξε καµία εταιρία που να έκανε αίτηµα. 
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3.2 Έρευνα στην Ελλάδα 

Σε αυτή την υποενότητα παρουσιάζεται µια σύνοψη κάθε συνέντευξης που 

πραγµατοποιήθηκε στην Ελλάδα. Καταγράφονται τα πιο σηµαντικά σηµεία που έχουν σχέση 

µε τους κρίσιµους παράγοντες επιτυχίας της κάθε spin off αλλά και άλλοι παράγοντες που 

θεωρήθηκαν στη συνέχεια αρκετά σηµαντικοί και αυτοί. Αναφέρονται σε µορφή κειµένου οι 

απόψεις των συνεντευξιαζόµενων (ιδρυτικά µέλη της εταιρίας). 

 

3.2.1 1η Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Τεχνολογίας Πληροφορικής και Επικοινωνιών 

 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2001 και αναπτύσσει εξειδικευµένα 

λογισµικά προγράµµατα µε εφαρµογές στην κινητή τηλεφωνία. Το 2005 ίδρυσαν και δεύτερη 

εταιρία. Στην αρχή δραστηριοποιήθηκε στην αγορά της Ελλάδας και έπειτα στο εξωτερικό. 

Όταν άρχισαν τις πρώτες πωλήσεις, η αγορά στην Ελλάδα ιδίως ήταν ανοικτή µε τους 

µεγαλύτερους ανταγωνιστές να βρίσκονται στην Αγγλία. 

Προϊόν και αγορά: Η ιδέα του πρώτου προϊόντος προέκυψε από τις ανάγκες που 

εντόπισαν στην αγορά (την αγορά την έµαθαν µέσα από την εργασιακή εµπειρία που είχαν 

σε εταιρία για την οποία δούλευαν). Στη συνέχεια απευθύνθηκαν στο πανεπιστήµιο για 

συνεργασία σχετικά µε την υλοποίηση της ιδέα τους. Η συνεργασία αυτή τους ωφέλησε διότι 

συµπέραναν ότι η ιδέα τους είναι εφικτή και εµπορεύσιµη καθώς επίσης ανέπτυξαν ένα 

Σχήµα 3-1: Αριθµός συνεντεύξεων ανά χώρα 
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δίκτυο σχέσεων µε τους πρώτους τους πελάτες. Μετά από χρόνια, είχαν µια δεύτερη 

συνεργασία µε φοιτητές του Πανεπιστηµίου όπου προχώρησαν στην ανάπτυξη ενός 

καινούργιου προϊόντος και στην ίδρυση 2
ης

 εταιρίας µε πελάτες στο εξωτερικό. Οι ανάγκες 

της αγοράς είναι αυτές που καθορίζουν την ανάπτυξη νέων προϊόντων. 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η σχέση που έχουν µε τους ερευνητικούς 

φορείς, µειώνεται µε την πάροδο του χρόνου. Ούτε υπάρχει σύµπραξη µε άλλες εταιρίες όσο 

αφορά τον τοµέα έρευνας και ανάπτυξης. Προµηθευτές έχουν στο εξωτερικό (Γερµανία, 

Αγγλία, Ταιβάν). Η επικοινωνία µεταξύ της εταιρίας και των πελατών της, των προµηθευτών 

της κα. βασίζεται πολύ στο internet: emails, forum συζητήσεων, skype. ∆οµές και 

Οργανισµοί όπως τα διάφορα επιµελητήρια, το ΠΕΠ Κρήτης και δίκτυα καινοτοµίας θα 

µπορούσαν να έχουν ένα πιο ουσιαστικό ρόλο πέρα των απλών ενηµερωτικών εκδηλώσεων, 

που µέχρι τώρα ωφέλησαν ελάχιστα την εταιρία. 

∆οµή εταιρίας: Ο ρόλος των ηγετικών στελεχών της εταιρίας στην αρχή συνδεόταν 

κατά πολύ µε την παραγωγική διαδικασία (προγραµµατισµός). Στη συνέχεια προσέλαβαν 

εξειδικευµένο προσωπικό για τον προγραµµατισµό και για τα διευθυντικά καθήκοντα, ενώ τα 

ιδρυτικά µέλη εστιάζουν στις δηµόσιες σχέσεις και στην προώθηση προϊόντων (marketing).  

Οικονοµικοί πόροι: Οικονοµική ενίσχυση είχαν στην αρχή από το πρόγραµµα νέοι 

επιχειρηµατίες που χορηγούσε ο  ΕΟΜΜΕΧ (Ελληνικός ‘Οµιλος Μικροµεσαίων 

Επιχειρήσεων και Χειροτεχνίας) καθώς επίσης και από ιδία κεφάλαια. 

Παράγοντες επιτυχίας: Σύµφωνα µε τον επιχειρηµατία, κύριος παράγοντας 

επιτυχίας µιας εταιρίας αποτελεί το προσωπικό της. Επίσης σηµαντικό ρόλο έχουν οι 

κατάλληλες υποδοµές, οι λογιστικές και νοµικές γνώσεις, ιδίως στα αρχικά στάδια της 

εταιρίας, η γνώση της αγοράς και του πελάτη, η σύντοµη αναγνώριση λάθος κινήσεων που  

έχει κάνει µια εταιρία (είναι χάσιµο χρόνου, χρήµατος και κουράγιου), η εύρεση 

οικονοµικών πόρων και ένα δυνατό τµήµα marketing. 

Αποτυχίες της εταιρίας αφορούσαν προϊόντα τα οποία δεν είχαν ανταπόκριση στην 

αγορά. Η εταιρία επιβίωσε γιατί είχε και άλλα προϊόντα στα οποία µπορούσε να βασιστεί και 

ουσιαστικά τα λάθη αυτά βοήθησαν τα ιδρυτικά στελέχη να µάθουν πώς να ερευνούν την 

αγορά καλύτερα. 
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3.2.2 2η Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Τεχνολογίας Πληροφορικής και Επικοινωνιών  

 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2006 και αναπτύσσει εξειδικευµένα 

εργαλεία λογισµικού τα οποία απευθύνονται σε εταιρίες σχεδίασης και κατασκευής 

µικροηλεκτρονικών ολοκληρωµένων κυκλωµάτων. ∆εν έχουν προχωρήσει ακόµα στις 

πρώτες πωλήσεις των προϊόντων τους. 

Προϊόν και αγορά: Η ιδέα του προϊόντος και των υπηρεσιών που παρέχει η εταιρία 

προέκυψε από ερευνητικό έργο όπου το ιδρυτικό µέλος αποτελούσε και το συντονιστή της 

ερευνητική οµάδας. Ο κλάδος της συγκεκριµένης ηλεκτρονικής βιοµηχανίας είναι αρκετά 

πολύπλοκος και εξειδικευµένος µε αποτέλεσµα η αγορά να είναι ακόµα ανοιχτή κυρίως στις 

ΗΠΑ. Για αυτό και η εταιρία επέλεξε να εγκαταστήσει την έδρα της στην Καλιφόρνια.  

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η σχέση µεταξύ της εταιρίας και των 

ερευνητικών ιδρυµάτων που έχουν µέρισµα στα πνευµατικά δικαιώµατα της τεχνολογίας 

είναι αρνητική λόγω διαφωνίας στο ποσοστό των πνευµατικών δικαιωµάτων. Το θετικό είναι 

ότι διέθεσαν χρήµατα για την κατοχύρωση των πατεντών. Οι σχέσεις έρευνας µε άλλα 

ιδρύµατα αποφεύγεται µε την πάροδο του χρόνου διότι υπάρχουν διαφωνίες στα ποσοστά 

κατοχύρωσης των πνευµατικών δικαιωµάτων και κατά συνέπεια στην εµπορική τους 

εκµετάλλευση. ∆εν προτιµούν σχέσεις µε άλλους τεχνοβλαστούς, θεωρούν ότι θα 

καθυστερήσουν την ανάπτυξη τους µια που αυτό που χρειάζονται είναι χρήµατα. Συνέργειες 

µε φορείς όπως η ΕΝΕΒΗ (Ένωση Ελληνικής Βιοµηχανίας Ηµιαγωγών) και το corallia τους 

οδήγησαν σε νέα χρηµατοδότηση. 

∆οµή εταιρίας: Στην αρχή προσέλαβαν εξειδικευµένο διευθυντή από τις ΗΠΑ για 

την διοίκηση της εταιρίας. Στη συνέχεια εφάρµοσαν το business model που χρησιµοποιείται 

αρκετά στο Ισραήλ: µια εταιρία, πρέπει να έχει το τµήµα έρευνας και ανάπτυξης σε 

διαφορετική χώρα από αυτό των πωλήσεων. Η συγκεκριµένη εταιρία έχει την έδρας της στις 

ΗΠΑ και το τµήµα έρευνας και ανάπτυξης στην Ελλάδα, όπου το κόστος του προσωπικού 

είναι αρκετά µικρότερο.  

Οικονοµικοί πόροι: Στην αρχή βρήκαν οικονοµικούς πόρους από ερευνητικά 

ιδρύµατα, κάτι που δεν το θεωρούν σωστή κίνηση τώρα. Θα προτιµούσαν να είχαν 

οικονοµική στήριξη από επενδυτές στο εξωτερικό (venture capital) µια που αυτοί 

προσφέρουν και υπηρεσίες marketing και ενισχύουν δυνητικές πελατειακές σχέσεις. Οι 
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χορηγοί εµπιστεύονται τα στελέχη της εταιρίας και δίνουν λιγότερη βάση στην τεχνολογία. 

Αυτή την περίοδο η εταιρία βρίσκεται σε δύσκολο οικονοµικό στάδιο και οι σχέσεις µεταξύ 

των εταίρων είναι δύσκολες.  

Παράγοντες επιτυχίας: Σύµφωνα µε τον επιχειρηµατία, παράγοντες που 

συµβάλλουν στην επιτυχία της εταιρίας αποτελεί το προσωπικό της εταιρίας, το γεγονός ότι 

η έρευνα και ανάπτυξη πρέπει να βασίζεται στις ανάγκες των πελατών (customer driven 

R&D), ο τυχαίος παράγοντας (να είναι κάποιος στο σωστό µέρος τη σωστή στιγµή), οι πολύ 

καλές δεξιότητες ανάπτυξης πελατειακών σχέσεων και οι δεξιότητες πωλήσεων/marketing,  

Παράγοντες αποτυχίας: Σηµαντικός παράγοντας αποτυχίας αποτελεί η ψυχολογική 

αποθάρρυνση που µπορεί να έχει η οµάδα όταν δεν υπάρχουν άµεσα αποτελέσµατα 

(πωλήσεις) και σαφώς η έλλειψη οικονοµικών πόρων. 

 

3.2.3 3η Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Τεχνολογίας Πληροφορικής και Επικοινωνιών 

 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2005 και αναπτύσσει καινοτόµα λογισµικά 

πακέτα που µπορούν να χρησιµοποιηθούν σε δηµόσιους και ιδιωτικούς φορείς. 

Προϊόν και αγορά: Βασικός στόχος της εταιρίας είναι να προωθήσουν τα προϊόντα 

τους στο εξωτερικό. Ιδέες για την ανάπτυξη καινούργιων προϊόντων αντλούν κυρίως από τον 

έντυπο τύπο αναφορικά µε τις τάσεις της τεχνολογίας.  

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η εταιρία έχει µε επιτυχία καταφέρει τη 

συνεργασία µε δηµοτικούς φορείς όσο αφορά την χρησιµοποίηση ενός βασικού προϊόντος. 

Συµµετέχουν σε εκθέσεις που γίνονται στο εξωτερικό έτσι ώστε να αποκτούν διασυνδέσεις 

και να ενηµερώνονται για τις τάσεις της αγοράς. Αρκετά χρήσιµη θεωρούν τη συµµετοχή 

τους στο σχηµατισµό (cluster) corallia γιατί τους εκπαίδευσαν σε σεµινάρια 

επιχειρηµατικότητας και τους έφεραν σε επαφή µε εταιρίες της Silicon Valley. Η σύνδεση 

του Πανεπιστηµίου µε την αγορά εργασίας θα µπορούσε να είναι ισχυρότερη αν τα 

πανεπιστήµια εστίαζαν στην εκµετάλλευση των ερευνητικών τους αποτελεσµάτων. 

∆οµή εταιρίας: Η οµάδα της εταιρίας αποτελεί από τους δυο συνιδρυτές της όπου ο 

πρώτος ασχολείται µε το κοµµάτι του προγραµµατισµού και ο δεύτερος µε την προώθηση 

των προϊόντων. 
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Οικονοµικοί πόροι: Σε περιόδους όπου δεν υπήρχαν οικονοµικοί πόροι στην εταιρία, 

οι επιχειρηµατίες ασχολούνταν µε τη δηµιουργία ιστοσελίδων έτσι ώστε να έχουν ένα 

ελάχιστο εισόδηµα. Αρκετά έσοδα προέρχονταν από υπεργολαβίες που ανέλαβαν σε 

ευρωπαϊκά έργα. Γενικότερα υπάρχουν αρκετές δυσκολίες όσο αφορά τη συµµετοχή της 

εταιρίας σε δηµόσια έργα διότι καθυστερούν την παροχή του οικονοµικού κεφαλαίου. Η 

εύρεση venture capital είναι δύσκολη µια που οι επενδυτές αυτοί ψάχνουν για ήδη 

προωθηµένα (επιτυχηµένα) στην αγορά προϊόντα. 

Παράγοντες επιτυχίας: Κατά τη γνώµη του επιχειρηµατία για να επιτύχει µια 

εταιρία θα πρέπει να έχει δυνατό τµήµα marketing και οικονοµική υποστήριξη. 

 

3.2.4 4
η
 Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Τεχνολογίας Πληροφορικής και 

Επικοινωνιών 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 1994. Στόχος της ήταν η δηµιουργία 

ηλεκτρονικών χαρτών οι οποίοι χρησιµεύουν στην πλοήγηση των οδικών οχηµάτων και στον 

έλεγχο της οδικής κυκλοφορίας. Αυτή τη στιγµή η εταιρία υπολειτουργεί ενώ η δεύτερη 

εταιρία που ίδρυσαν το 2006, µια εταιρία µε οδικούς χάρτες ειδικά για την κυκλοφορία των 

λεωφορείων απέτυχε (δεν βρέθηκαν οικονοµικοί πόροι, έγιναν αρκετά λογιστικά λάθη που 

έφεραν την εταιρία σε χρέος και το σηµαντικότερο δεν υπήρξε καλή συνεργασία µεταξύ των 

ιδρυτικών στελεχών). 

Προϊόν και αγορά: Το προϊόν της εταιρίας αποτελούσε για την εποχή που ιδρύθηκε 

η εταιρία (1993) ένα καινοτόµο και πολλά υποσχόµενο όσο αφορά το οικονοµικό όφελος. 

Όµως η εταιρία καθυστέρησε τόσο πολύ την ολοκλήρωση και προώθηση του (2003) µε 

αποτέλεσµα η αγορά να έχει ήδη αρκετά και ανταγωνιστικά αντίστοιχα προϊόντα. 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η εταιρία προχώρησε σε συµφωνία συνεργασίας 

το 2003 µε µεγάλη γνωστή εταιρία παροχής ηλεκτρονικών υπηρεσιών. Η συνεργασία τελικά 

σταµάτησε πριν καν αρχίσει για λόγους που οι ιδρυτές δεν κατάλαβαν. Επίσης το 2004 

υπήρξε συνεργασία µε έναν άλλο τεχνοβλαστό για τη δηµιουργία χαρτών οδικού δικτύου 

όσο αφορά τα φορτηγά. Τα κέρδη όµως αυτής της συνεργασίας ήταν ελάχιστα διότι υπήρξαν 

στην αγορά εναλλακτικά ανταγωνιστικά προϊόντα. 
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∆οµή εταιρίας: Την οµάδα της εταιρίας αποτελούν τα δυο ιδρυτικά στελέχη που 

έχουν και τον διευθυντικό ρόλο και το προσωπικό ανάπτυξης του λογισµικού πακέτο το 

οποίο δεν είναι σταθερό λόγω της έλλειψης οικονοµικών πόρων ανά διάφορα χρονικά 

διαστήµατα. Τα ιδρυτικά στελέχη έχουν δεύτερη απασχόληση την διοίκηση της 

συγκεκριµένης εταιρίας µια που η κύρια απασχόληση τους είναι στον δηµόσιο τοµέα.  

Οικονοµικοί πόροι: Η εταιρία ξεκίνησε µε ιδία αρχικά κεφάλαια το 1993. Τα 

χρήµατα επενδύονταν στο προσωπικό που ήταν υπεύθυνο για την  συλλογή δεδοµένων 

(χαρτογράφηση περιοχών).Μετά από δυο χρόνια δεν υπήρχαν οικονοµικοί πόροι και η 

εταιρία σταµάτησε την λειτουργία της για 4 χρόνια. 

Παράγοντες επιτυχίας: Σύµφωνα µε τους ιδρυτές της εταιρίας, σηµαντικοί 

παράγοντες που επηρεάζουν την επιτυχία ενός τεχνοβλαστού είναι η δηµιουργία µιας καλής 

οµάδας διοίκησης της εταιρίας και ενός προσωπικού που έχει τη δυνατότητα και την όρεξη 

να εργαστεί στον τεχνοβλαστό καθώς και η εύρεση οικονοµικών πόρων.  

Παράγοντες αποτυχίας: Υπήρχαν αρκετοί παράγοντες για τους οποίους η εταιρία 

δεν είχε µια σταθερή ανάπτυξη: α) δεν έγινε προσπάθεια να βρεθεί χρηµατοδότηση, β)δεν 

ανέπτυξαν σχέσεις µε άλλες επιχειρήσεις, γ)δεν χρησιµοποίησαν τα πιο σύγχρονα λογισµικά 

πακέτα, δ) δεν υπήρξε ικανή υποστήριξη των πελατών τους, ε) τα ιδρυτικά στελέχη δεν 

αφιέρωναν τον απαραίτητο χρόνο που απαιτούνταν. 

 

3.2.5 5
η
 Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Ιατρικής Τεχνολογίας 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2001 µε αφορµή τα ερευνητικά 

αποτελέσµατα που προέκυψαν από εργαστήριο ερευνητικού ιδρύµατος. Οι υπηρεσίες της 

εταιρίας αφορούν την ιατρική διαγνωστική και καινοτόµες µεθόδους εντοπισµού διαφόρων 

καρκινικών ασθενειών σε πρώιµα στάδια. 

Προϊόν και αγορά: Στην αγορά δεν υπάρχουν αντίστοιχα προϊόντα/υπηρεσίες, όπως 

αυτά του συγκεκριµένου τεχνοβλαστού, µε αποτέλεσµα να αποτελεί πραγµατικά ένα 

τεχνοβλαστό µε καινοτόµες υπηρεσίες εφαρµόσιµες σε παγκόσµιο επίπεδο. Η τεχνολογία 

προωθήθηκε αρχικά σε early adapters χώρες, δηλαδή χώρες που εύκολα ενδιαφέρονται για 

καινούργιες τεχνολογίες όπως ισχύει για την Ολλανδία. 
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∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Μετά την δηµοσίευση των ερευνητικών 

αποτελεσµάτων, τους ερευνητές προσέγγισαν αµερικάνικες εταιρίες για να αγοράσουν τα 

πνευµατικά δικαιώµατα καθώς επίσης εµφανίστηκαν και venture capital για να επενδύσουν 

στην ανάπτυξη της τεχνολογίας. Λόγω όµως του ότι υπήρξε πρόβληµα/διαφωνία από τους 

επενδυτές για τη διαχείριση των πνευµατικών δικαιωµάτων υπό ελληνικές συνθήκες, 

αποφάσισαν να ιδρύσουν θυγατρικές εταιρίες στο εξωτερικό. 

∆οµή εταιρίας: Ο ιδρυτής της εταιρίας έχει πραγµατοποιήσει διδακτορικές και 

µεταπτυχιακές σπουδές στο εξωτερικό (Γαλλία και Γερµανία), ενώ συνέχισε την έρευνα του 

ιδρύοντας εργαστήριο σε ερευνητικό ίδρυµα. Μετά την ίδρυση της εταιρίας, συνεχίζει ως 

καθηγητής σε πανεπιστηµιακό ίδρυµα. Την διοίκηση της εταιρίας έχουν εξειδικευµένα 

διοικητικά µέλη, ενώ τα ιδρυτικά µέλη ασχολούνται µε την έρευνα. Κατά τη διάρκεια του 

χρόνου µειώθηκε η ανάπτυξη του τµήµατος έρευνας και ανάπτυξη της εταιρίας ενώ 

αυξήθηκε το διοικητικό τµήµα και το τµήµα marketing. 

Οικονοµικοί πόροι: Αρχικοί επενδυτές ήταν ventures capital από τις ΗΠΑ, ο ίδιος ο 

επιχειρηµατίας και το ερευνητικό ίδρυµα. Αρκετές φορές η εταιρία είχε έλλειψη χρηµάτων 

όµως τα κατάφερε, ενώ ο επιχειρηµατίας θεωρεί ότι η επέµβαση των venture capitals ήταν 

αρνητική ως προς την διοίκησης της εταιρίας (είχαν απαιτήσεις όσο αφορά τα κέρδη χωρίς 

να έχουν πρακτική γνώση του τι εστί επιχείρηση).  

Παράγοντες επιτυχίας: Κατά τη γνώµη του επιχειρηµατία, κύριοι παράγοντες 

επιτυχίας αποτελούν η δηµιουργία µιας ισχυρής τεχνολογίας σε παγκόσµιο επίπεδο, η έρευνα 

και ανάλυση της αγοράς για τον προσδιορισµό της επιτυχίας της τεχνολογίας, οι άνθρωποι 

που απαρτίζουν το προσωπικό της εταιρίας, τόλµη και ρίσκο, ικανότητες ηγεσίας,  

Παράγοντες αποτυχίας: Παράγοντες που καθυστερούν την ανάπτυξη της εταιρίας 

αποτελούν α) η υποτίµηση της δυσκολίας του µεταβατικού σταδίου από ερευνητικό 

αποτέλεσµα (εργαστηριακά πρωτότυπα) σε παραγωγή βιοµηχανικών προϊόντων που 

σηµαίνει σωστή εκτίµηση χρόνου και χρήµατος, β) η πρόσληψης του CEO θα έπρεπε να 

γίνει αφού ολοκληρωθούν οι εργασίες του τµήµατος έρευνας και ανάπτυξης έτσι ώστε µαζί 

µε τα αποτελέσµατα της έρευνας/ανάλυσης της αγοράς να προχωρήσουν στην διοίκηση της 

εταιρίας γ) οι πατέντες θα έπρεπε να γίνουν κατευθείαν στις ΗΠΑ σε αντίθεση µε την 

πραγµατικότητα όπου έγιναν αρχικά Ελλάδα και έπειτα από 6 χρόνια στις ΗΠΑ. 
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3.3 Έρευνα στην Πορτογαλία 

 

3.3.1 1η Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Τεχνολογίας Πληροφορικής και Επικοινωνιών 

Γενικά Στοιχεία: Ο τεχνοβλαστός προέκυψε από το τµήµα πληροφορικής και 

επικοινωνιών µεγάλης εταιρίας στην οποία εργάζονταν τα ιδρυτικά στελέχη (1997). Η 

εταιρία σχεδιάζει λογισµικά προγράµµατα εξειδικευµένα για εταιρίες λιανικής πώλησης και 

δραστηριοποιείται παγκοσµίως. Η εταιρία αγοράστηκε το 2009 από µια πολυεθνική εταιρία 

αλλά ακόµα παραµένει οικονοµικά ανεξάρτητη. 

Προϊόν και αγορά: Πελάτες τις εταιρίες αποτελούν εταιρίες λιανικής πώλησης 

(εταιρίες τροφίµων, ρούχων µόδας κα) και ιδίως αυτές που είναι αρκετά µεγάλες και 

δραστηριοποιούνται διεθνώς. Από την αρχή στόχευαν να κατακτήσουν τη διεθνή αγορά µια 

που τοπικά υπάρχουν µόνο δυο δυνητικοί πελάτες εκ των οποίων θα µπορούσαν να έχουν 

µόνο τον ένα (λόγω ανταγωνιστικότητας).  

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η σχέση που έχουν µε τα ερευνητικά ιδρύµατα 

περιορίζεται στην υλοποίηση ορισµένων προγραµµάτων έρευνας και ανάπτυξης που τους 

αναθέτουν. Έχουν δυνατές σχέσεις µε άλλες εταιρίες σε εξωτερικό (Joint venture). 

∆οµή εταιρίας: Επένδυσαν στην εκπαίδευση του προσωπικού τόσο στην γνώση 

ηλεκτρονικού προγραµµατισµού όσο και στην ανάπτυξη επιχειρηµατικών/διοικητικών 

δεξιοτήτων. Οι νέοι σε ηλικία εργαζόµενοι έχουν την πιο σύγχρονη γνώση όσο αφορά τις 

γνώσεις προγραµµατισµού αλλά οι έµπειροι εργαζόµενοι κατέχουν επιχειρηµατικές γνώσεις, 

και τα δύο είναι σηµαντικά.  

Οικονοµικοί πόροι: Στην αρχή δανείστηκαν χρήµατα τα οποία κατάφεραν να 

επιστρέψουν µέσα σε 6 µήνες (είχαν γρήγορα και άµεσα κέρδη). Το είδος της εταιρίας είναι 

τέτοιο που δεν χρειάστηκε να επενδύσουν µεγάλο αρχικό κεφάλαιο για να τους επιφέρει τα 

πρώτα κέρδη.  

Παράγοντες επιτυχίας: Ο συνδυασµός γνώσης του συγκεκριµένου βιοµηχανικού 

τοµέα (που προέκυψε από προηγούµενη εργασιακή τους εµπειρία) και η ικανότητα του 

ηλεκτρονικού προγραµµατισµού τους έδωσαν το προβάδισµα επιτυχίας σε σύγκριση µε 

άλλες εταιρίες. Επίσης σηµαντικός παράγοντας επιτυχίας αποτελεί η έρευνα που έκαναν για 

ανθρώπους «κλειδιά» σε κάθε χώρα που ήθελαν να επεκταθούν, δηλαδή ανθρώπινο 
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προσωπικό µε δυνατή τοπική δικτύωση, εµπιστοσύνη συνεργασίας και εµπειρία στον 

συγκεκριµένο τοµέα.     

Παράγοντες αποτυχίας: Παράγοντες οι οποίοι δυσκόλεψαν τη γρήγορη ανάπτυξη 

του τεχνοβλαστού είναι: α) στην αρχή εστίασαν περισσότερο στην Ευρώπη ενώ θα έπρεπαε 

να είχαν επεκταθεί νωρίτερα στις ΗΠΑ (πρόκειται για µια ανοικτή αγορά ενώ παράλληλα οι 

Αµερικάνοι φαίνεται να είναι ανοικτοί στις επιχειρηµατικές συνεργασίες µε άλλες 

εθνικότητες και εκφράζουν αµέσως την επιθυµία ή δυσαρέσκεια συνεργασίας που τυχόν 

έχουν), β) επένδυσαν σε συνεργασίες που δεν ήταν παραγωγικές, µπόρεσαν όµως και τις 

διέκοψαν έγκαιρα, δεν έµειναν να προσπαθήσουν και άλλο.   

 

3.3.2 2η Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Παροχής Τεχνολογιών Χηµικών διεργασιών 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2004 µε αφορµή 2 πατέντες (σε Ευρώπη και 

µελλοντικά στις ΗΠΑ) που κατοχύρωσε η ερευνητική οµάδα του εργαστηρίου του 

Πανεπιστηµίου και που αφορούν τον έλεγχο της διαδικασίας συγκεκριµένων χηµικών 

ενώσεων. 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Ο συγκεκριµένος τεχνοβλαστός συνεργάζεται 

κυρίως µε ιδιωτικές εταιρίες, είναι όµως εξίσου σηµαντική και η συνεργασία που έχουν µε 

ερευνητικά ιδρύµατα κατά καιρούς διότι τους δίνεται η δυνατότητα να συλλάβουν νέες ιδέες. 

Σε αντίθεση, ο ρόλος της θερµοκοιτίδας (περισσότερο αρµόζει ο όρος τεχνολογικό πάρκο) 

περιορίζεται στην παροχή κτηριακών εγκαταστάσεων και µόνο, ενώ η συνεργασία που είχαν 

µε το γραφείο διαµεσολάβησης του πανεπιστηµίου δεν ήταν παραγωγική. 

∆οµή εταιρίας: Ο επιχειρηµατίας σπούδασε στις ΗΠΑ για 9 χρόνια και µετά 

επέστρεψε ως καθηγητής και ερευνητής σε Πανεπιστήµιο της Πορτογαλίας. Αρχικά 

εργάστηκε ως ερευνητής σε ευρωπαϊκά προγράµµατα, µια εµπειρία που του έδωσε την 

ευκαιρία να γνωρίσει την αγορά και να καταλάβει ότι η οµάδα του έχει την δυναµική να 

προχωρήσει επαγγελµατικά και να παράγει οικονοµικό κέρδος από αυτή τη δράση. Έτσι 

δηµιουργήθηκε η οµάδα της εταιρίας η οποία αποτελούνταν αρχικά µόνο από τους ερευνητές 

ενώ στη συνέχεια προσέλκυσαν εξειδικευµένα στελέχη διοίκησης τα οποία τους βοήθησαν 

να σχηµατίσουν το business plan τους έτσι ώστε να προσελκύσουν venture capitals. 
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Οικονοµικοί πόροι: Παράλληλα µε τις εφευρέσεις, ο τεχνοβλαστός προσφέρει και 

υπηρεσίες προς άλλες εταιρίες έτσι ώστε να εξασφαλίσει οικονοµικούς πόρους.  

Παράγοντες επιτυχίας: Οι παράγοντες στους οποίους πρέπει να εστιάσει ένας 

τεχνοβλαστός για να οδηγηθεί στην επιτυχία είναι η δηµιουργία ενός καλού business plan, 

µιας ικανής οµάδας και µιας καλής καινοτόµου ιδέα. Σηµεία τα οποία αποτελούν πρόκληση 

για µια εταιρία είναι το επιτυχηµένο marketing και η εύρεση οικονοµικών πόρων.  

Παράγοντες αποτυχίας: Η επένδυση χρόνου και χρήµατος σε προσωπικό που τελικά 

αποδεικνύεται ακατάλληλο για την συγκεκριµένη θέση, µπορεί να πάει την ανάπτυξη της 

εταιρίας πολύ πίσω. Επίσης η εκτίµηση των διοικητικών ικανοτήτων των ιδρυτικών µελών 

είναι πολύ σηµαντική και καθοριστική. Στο συγκεκριµένο τεχνοβλαστό τα ιδρυτικά µέλη 

κατάλαβαν στην πορεία ότι δεν µπορούν και δεν θέλουν να έχουν διοικητικούς ρόλους παρά 

µόνο ερευνητικούς. Αν µια τέτοια συνειδητοποίηση καθυστερήσει να γίνει η δε γίνει ποτέ, 

µπορεί να αποβεί µοιραία για την υγιή ανάπτυξη της εταιρίας.  

 

3.3.3 3
η
 Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Τεχνολογίας Πληροφορικής και Επικοινωνιών  

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2002 και δραστηριοποιείται στον τοµέα των 

ηλεκτρονικών µέσων, παρέχει υπηρεσίες µαγνητοσκόπησης και επεξεργασίας δηµόσιων 

εκδηλώσεων (ολυµπιακοί αγώνες, θεαµατικές/ψυχαγωγικές εκδηλώσεις κα) µε την χρήση 

µιας καινοτόµου τεχνολογίας που έχει εφεύρει. 

Προϊόν και αγορά: Το προϊόν αποτελεί µια ιδέα που µελετήθηκε στα πλαίσια ενός 

ευρωπαϊκού έργου. Μέσα από το έργο διαπιστώθηκε η ανάγκη που υπήρχε στην αγορά για 

ένα τέτοιο προϊόν. ∆εν ασχολήθηκαν µε την κατοχύρωση πατέντας διότι το θεωρούν αρκετά 

πολύπλοκο και  στην παγκόσµια αγορά, υπάρχουν 4 ακόµα εταιρίες (ανταγωνιστές) που 

ασχολούνται µε το ίδιο αντικείµενο. Μεγάλες εταιρίες παραγωγής ηλεκτρονικών µέσων όπως 

η SONY αποτελούν ανταγωνιστές αλλά και πελάτες ταυτόχρονα, µια που τους αναθέτουν 

την παραγωγή συγκεκριµένων τεχνολογιών. 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η εταιρία έχει πελάτες σε όλο τον κόσµο 

(Βόρεια Αµερική, Ιαπωνία, Κορέα, Ευρώπη). Είχαν επιτύχει µια καλή συνεργασία µε ένα 

Γερµανικό ερευνητικό ίδρυµα από όπου εισέπραξαν κέρδη. Η συνεργασία τους όµως µε 
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ερευνητικά ιδρύµατα είναι αρκετά περιορισµένη για αυτό και επέλεξαν να δηµιουργήσουν 

δικό τους τµήµα ανάπτυξης και έρευνας.  

∆οµή εταιρίας: Η εταιρία ξεκίνησε µε 3 µηχανικούς στο εργατικό της δυναµικό και 

τώρα φτάνει τους 25. Η εταιρία δεν έχει αρκετούς οικονοµικούς πόρους για να εδραιώσει 

υποκαταστήµατα σε άλλες χώρες. Για αυτό θεωρεί σαν επιλογή της την εύρεση συνεργατών 

στις διάφορες χώρες οι οποίοι µπορούν να προωθήσουν την τεχνολογία τους. 

Οικονοµικοί πόροι: Η οικονοµική ανάπτυξη της εταιρίας είναι πολύ καλή (στην 

αρχή η εταιρία είχε ετήσιο τζίρο 100.000 ενώ το 2008 έφτασε το 1.5 εκατοµµύριο).  

Παράγοντες επιτυχίας: Για την επιτυχία του συγκεκριµένου τεχνοβλαστού έχει 

δοθεί έµφαση στην ανάλυση της αγοράς (προσδιορισµός των αναγκών και των κανόνων µε 

τους οποίους λειτουργεί η αγορά), στην προώθηση των τεχνολογιών και επίσης στον 

σχηµατισµό και συντονισµό µιας παραγωγικής οµάδας. Το σηµαντικότερο βήµα που έκαναν 

µέχρι τώρα και που τους οδήγησε σε επιτυχία ήταν ο συνδυασµός του λογισµικού που 

εφεύραν (software),  µε ηλεκτρονικό εξοπλισµό (hardware) που δίνει στον πελάτη τη 

δυνατότητα να χρησιµοποιεί την τεχνολογία απευθείας, χωρίς να έχει ειδικές 

προγραµµατιστικές γνώσεις (µια καινοτοµία που έχει µικρό κόστος και προσδίδει 

προστιθέµενη αξία στην τεχνολογία). 

 

3.3.4 4
η
 Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Τεχνολογίας Πληροφορικής και Επικοινωνιών 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2009 και αναπτύσσει IT τεχνολογίες που 

αφορούν τον τοµέα της πράσινης ενέργειας. Συγκεκριµένα ασχολείται µε την ανάπτυξη 

ηµιαγωγός και την παροχή υπηρεσιών όσο αφορά την εφαρµογή των τεχνολογιών αυτών. 

Προϊόν και αγορά: Η εταιρία έχει στόχο να επεκταθεί σε Ευρώπη, ΗΠΑ και Ασία. 

Έχει ήδη ξεκινήσει συνεργασίες στην Γερµανία, µια που η Γερµανία αποτελεί την µεγάλη 

δύναµη στα φωτοβολταϊκά. Γενικότερα, οι ανταγωνιστές που έχουν να αντιµετωπίσουν, είναι 

4 ή 5 παγκοσµίως. Στόχος της εταιρίας τώρα είναι να επικεντρωθεί στην ανάπτυξη του 

marketing. 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: ∆ιατηρούν σχέσεις µε ερευνητικά ιδρύµατα στα 

πλαίσια ευρωπαϊκών προγραµµάτων και όχι µόνο. Επιδιώκουν καινούργιες συνεργασίες διότι 
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πιστεύουν ότι αποτελούν ένα µέσο διαφήµισης και δικτύωσης καθώς και επίσης παρέχουν 

γνώση της αγοράς για τις ανάγκες που την διέπουν. 

∆οµή εταιρίας: Ο επιχειρηµατίας έχει εργασιακή εµπειρία 2 χρόνων σε ερευνητικό 

ίδρυµα και έπειτα για 10 χρόνια εργαζόταν σε εταιρία παραγωγής ηµιαγωγός. Μέσω της 

εργασίας αυτής δηµιούργησε την οµάδα του ανέπτυξε προϊόντα καινοτόµα και 

ανταγωνιστικά στην αγορά, ενώ παράλληλα η αγορά στην Πορτογαλία ήταν ευδόκιµη για 

νέα εγχειρήµατα.  

Οικονοµικοί πόροι: Αρχικά έψαχναν για venture capital όµως δεν πληρούσαν τις 

προϋποθέσεις (να έχουν ήδη έτοιµα προϊόντα στην αγορά). Κατάφεραν όµως και βρήκαν 

ιδιώτες επενδυτές.  

Παράγοντες επιτυχίας: Ο αρχικός σχεδιασµός ενός business plan αποτέλεσε ένα 

σηµαντικό παράγοντα επιτυχίας της συγκεκριµένης εταιρίας. Πριν αυτή ιδρυθεί, έγινε 

ανάλυση της αγοράς, προσδιορισµός ανταγωνιστών, οικονοµική ανάλυση κτλ. Σηµαντικό 

επίσης είναι ότι η εταιρία έχει εστιάσει σε συγκεκριµένο τµήµα της αγοράς (εξειδίκευση) και 

ότι αποτελείται από µια έµπειρη οµάδα. 

 

3.4 Έρευνα στις Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής 

3.4.1 1η Περίπτωση µελέτης – Βιοφαρµακευτική Εταιρία 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία παρέχει λογισµικό το οποίο δίνει τη δυνατότητα στον 

χρήστη να ελέγχει τον διαχωρισµό των πρωτεϊνών µέσω της µεθόδου της χρωµατογραφίας. 

Η εταιρία λειτουργεί από το 2005. 

Προϊόν και αγορά: Ο αρχικός στόχος της εταιρίας ήταν να βρουν πελάτες οι οποίοι 

ήθελαν να αγοράσουν την πατέντα της τεχνολογίας τους. Στην πορεία αποφάσισαν να 

ιδρύσουν οι ίδιοι µια εταιρία καλλιεργώντας τις επιχειρηµατικές τους δεξιότητες ιδίως αυτές 

του marketing. Εκτός της καινοτόµου µεθόδου που εφεύραν, δηµιούργησαν ένα λογισµικό το 

οποίο µπορούσαν να προωθήσουν ως ολοκληρωµένο προϊόν και έτσι κατάφεραν να αρχίσουν 

τις πρώτες πωλήσεις (έχουν κατοχυρώσει 3 πατέντες). Οι πωλήσεις γίνονται στις ΗΠΑ αλλά 

θα ήθελαν να επεκταθούν και προς την Ευρώπη. 
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∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η εταιρία αναπτύσσει συνεργασίες µε 

ερευνητικούς φορείς σε τοπικό και διεθνή επίπεδο (κυρίως µε Πανεπιστήµια των ΗΠΑ) για 

την ανάπτυξη και βελτίωση των προϊόντων της. Σε κάθε συνεργασία που έχουν µε µεγάλες 

εταιρίες, επιδιώκουν να τους καλύψουν τα έξοδα πατέντας που τυχόν προκύπτουν. 

∆οµή Εταιρίας: Στο προσωπικό της εταιρίας υπάρχουν: α) ο διευθυντής-σύµβουλος 

επιχειρήσεων ο οποίος κατέχει και µέρισµα της εταιρίας (προέκυψε από προηγούµενη 

συνεργασία που είχε ο τεχνοβλαστός µε µια συµβουλευτική εταιρία). Έχει αρκετές 

ικανότητες και γνώσεις για τις βιοφαρµακευτικές εταιρίες και  βοηθάει σηµαντικά στον 

προσδιορισµό του business goal β) ο ερευνητής µαζί µε τον οποίο συνεργάζεται ο 

επιχειρηµατίας στο τµήµα έρευνας και ανάπτυξης του τεχνοβλαστού γ) ο ίδιος ο 

επιχειρηµατίας του οποίου η καριέρα αφορά τον ακαδηµαϊκό χώρο. 

Οικονοµικοί πόροι: Τα κεφάλαια της εταιρίας προέρχονται από ιδιωτικούς φορείς 

και προορίζονται κυρίως για το τµήµα έρευνας και ανάπτυξης (πρόκειται για οικογενειακά 

πρόσωπα, οικονοµικά εύπορες κοινωνικές οµάδες που θέλουν να χρηµατοδοτήσουν την 

τεχνολογία, πλούσιοι επιτυχηµένοι φίλοι επιχειρηµατίες) 

Παράγοντες επιτυχίας: Κατά τη γνώµη του επιχειρηµατία, για να επιτύχει ο 

τεχνοβλαστός θα πρέπει να δοθεί µεγάλη σηµασία στον τοµέα του marketing, στην 

κατοχύρωση πατεντών και στην ανάπτυξη νέων ολοκληρωµένων προϊόντων. 

 

3.4.2 2η Περίπτωση µελέτης – Βιοφαρµακευτική εταιρία 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία λειτουργεί από το 2008 και δεν έχει αρχίσει ακόµα τις 

πωλήσεις, βρίσκεται στο στάδιο έρευνας και παραγωγής αποτελεσµάτων. Στόχος της είναι να 

ολοκληρώσει την ανάπτυξη προϊόντων εντοπισµού ορισµένων παθογόνων οργανισµών (όπως 

τον ιό του σταφυλόκοκκου aureus MRSA ή τον ιό HIV) απλά εφαρµόζοντας ένα ειδικό σπρέι 

το οποίο θα αποχρωµατίζεται στην περίπτωση όπου το τεστ είναι θετικό.  

Προϊόν και αγορά: Η ιδέα του προϊόντος προέκυψε από τον ίδιο τον επιχειρηµατία. 

Από προηγούµενη του εργασιακή εµπειρία σε κυβερνητική οργάνωση, κατείχε την 

τεχνογνωσία όσο αφορά µια συγκεκριµένη µέθοδο αναγνώρισης διαφόρων οργανισµών. 

Εντοπίζοντας παράλληλα την ανάγκη της αγοράς για τη χρησιµοποίηση ενός προϊόντος που 

θα αναγνώριζε την ύπαρξη επικίνδυνων παθογόνων οργανισµών στα νοσοκοµεία, ο 
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επιχειρηµατίας κατάφερε να προσδιορίσει την ιδέα-όραµα της εταιρίας. Στη συνέχεια 

ακολούθησε µια έρευνα για σχετικές πατέντες που υπήρχαν, έτσι ώστε να µπορέσει να 

εκτιµήσει αν άξιζε να αναλάβει ένα τέτοιο εγχείρηµα. Αξιολόγησε τις διάφορες πατέντες που 

υπήρχαν και αγόρασε αυτές που τον ενδιέφεραν και που υπήρχαν σε διάφορα πανεπιστήµια 

παγκοσµίως. 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η εταιρία έχει ένα δίκτυο συνεργατών σε 

παγκόσµιο επίπεδο. Επειδή στόχος του επιχειρηµατία ήταν να οργανώσει µια οµάδα µε τους 

καλύτερους στον κόσµο, υπάρχουν συνεργασίες µε ερευνητικούς φορείς και επενδυτές σε 

ΗΠΑ, Ευρώπη και Ασία. Πρωταρχικό ρόλο στη δικτύωση της εταιρίας αποτελούν οι 

προσωπικές σχέσεις και οι γνωριµίες που δηµιουργούνται στην πορεία ανάπτυξης της 

εταιρίας αλλά και γενικότερα κατά τη διάρκεια της καριέρας του επιχειρηµατία. Εργαλεία 

όπως το internet, συµβάλλουν σηµαντικά στην πληροφόρηση και δικτύωση του 

τεχνοβλαστού.. 

∆οµή εταιρίας: Ο επιχειρηµατίας έχει σπουδάσει ηλεκτρονικός µηχανικός και ως 

δεύτερο πτυχίο έχει αυτό της νοµικής σχολής. Έχει αρκετές εργασιακές εµπειρίες που τον 

εφοδίασαν µε γνώσεις όσο αφορά τις πωλήσεις, την οργάνωση και τη διοίκηση. Η 

επιχείρηση αποτελείται από τα τµήµατα έρευνας (Γερµανία), ανάπτυξης και παραγωγής 

(Σουηδία) και αξιολόγησης (ΗΠΑ). Στόχος του επιχειρηµατία είναι να οργανώσει µια οµάδα 

µε τους καλύτερους ειδικούς. 

Οικονοµικοί πόροι: Η εύρεση των οικονοµικών πόρων βασίστηκε επί το πλείστον 

στην πειθώ που έχει ο επιχειρηµατίας: σχηµατίζει την ιστορία και την πουλάει, κάτι που 

συνδέεται µε το όραµα και το όνειρο που έχει για την εταιρία. Απευθύνθηκε σε πολλούς 

επενδυτές ανά τον κόσµο. Στην αρχή χρηµατοδοτήθηκε από κρατικά κονδύλια και έπειτα 

από γιατρούς και business angels ενώ η συνεργασία µε venture capitals δεν ήταν επιθυµητή. 

Παράγοντες επιτυχίας: Για να επιτύχει ένας τεχνοβλαστός σύµφωνα µε τον 

επιχειρηµατία θα πρέπει πρώτα από όλα να έχει ένα όραµα και µια ιστορία για να δώσει 

στους 5 δυνητικούς συνεργάτες και επενδυτές. Επίσης: δεξιότητες επιχειρηµατικότητας και 

πωλήσεων, καλή οµάδα συνεργατών, προστασία πνευµατικής ιδιοκτησίας, ανάλυση αγοράς,  

αρχικό κεφάλαιο, συµβουλές από έµπειρους επιχειρηµατίες, να ακολουθεί κανείς το όνειρο 

του παρά τις δυσκολίες που τον περιβάλλουν. 
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Παράγοντες αποτυχίας: Η λάθος επιλογές συνεργατών όσο αφορά την 

ανταγωνιστικότητα τους και την αφοσίωση που πρέπει να δείχνουν στην εταιρία, κόστισε 

στον παρελθόν χρόνο και χρήµα. Η αδυναµία σχηµατισµού µιας καλής οµάδας είναι κάτι που 

πρέπει να προσέξει µια εταιρία. 

 

3.4.3 3η Περίπτωση µελέτης – Εταιρία Τεχνολογίας Πληροφορικής και Επικοινωνιών 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2005 και αντικείµενο της είναι η παροχή 

υπηρεσιών για την αποθήκευση ηλεκτρονικού υλικού (αρχεία, βίντεο κ.α.) σε µεγάλες 

εταιρίες και κυβερνητικούς φορείς.  

Προϊόν και αγορά: Η ιδέα των υπηρεσιών που παρέχει ο τεχνοβλαστός προέκυψε 

από τα ιδρυτικά µέλη του τεχνοβλαστού τα οποία δούλευαν στην ίδια εταιρία και είδαν τις 

ανάγκες αγοράς και µελέτησαν τις τάσεις της. Στην αγορά υπήρχαν ήδη µεγάλοι 

ανταγωνιστές, για αυτό αποφάσισαν να εστιάσουν στην παροχή ανταγωνιστικών υπηρεσιών 

µε χαµηλό κόστος και υψηλή απόδοση. Η τεχνολογία που προωθεί ο τεχνοβλαστός είναι ένα 

ολοκληρωµένο προϊόν που αποτελείται από λογισµικό ανοικτού κώδικα (open source 

software) και µηχανήµατα υπολογιστών (hardware) συνδυασµός που έχει σαν αποτέλεσµα η 

τιµή του να είναι σχεδόν η µισή από αυτή που προσφέρουν οι µεγαλύτεροι ανταγωνιστές 

τους. Επόµενος στόχος τους είναι η επέκταση τους στην αγορά της Σιγκαπούρης. 

∆οµή εταιρίας: Οι συνεργάτες της εταιρίας είναι πέντε α) Ο γενικός διευθυντής ο 

οποίος έχει πτυχίο ηλεκτρονικού µηχανικού και εργασιακή εµπειρία ως Γενικός σύµβουλος 

και σύµβουλος τεχνολογιών σε µεγάλες εταιρίες όπως αυτήν της American Management 

Systems β) ο διευθυντής marketing γ) ο υπεύθυνος του επιστηµονικού τµήµατος (chief 

scientist) δ) ο διοικητικός λειτουργός και οικονοµικός υπεύθυνος ε) ο υπεύθυνος του 

τµήµατος πληροφοριών. Όλοι τους έχουν αξιόλογη εργασιακή εµπειρία σε µεγάλες εταιρίες, 

3 εκ των οποίων δούλευαν στην ίδια εταιρία. 

Οικονοµικοί πόροι: Αρχικά απευθύνθηκαν σε business angels µε την προοπτική σε 

ένα χρόνο να έχουν αποκτήσει τα απαραίτητα κέρδη. Ένα από τα πιο δύσκολα προβλήµατα 

της επιχείρησης είναι να µπορεί να ανταπεξέρχεται οικονοµικά στους επενδυτές της στο 

χρονικό όριο που έχουν συµφωνήσει. Υπάρχει όµως ανάγκη για περισσότερα χρήµατα έτσι 

ώστε να αρχίσουν την ανάπτυξη καινούργιων προϊόντων. 
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Παράγοντες επιτυχίας: Κατά τη άποψη του επιχειρηµατία, αυτό που προέχει να έχει 

µια εταιρία είναι ένα καλό επιχειρηµατικό σχέδιο, να  έχει γνώση της αγοράς (ανάγκες και 

τάσεις) και οικονοµικούς πόρους. 

Παράγοντες αποτυχίας: Η εταιρία έχει επενδύσει χρόνο και χρήµα σε προϊόντα που 

ενώ στην αρχή έδειχναν αρκετά υποσχόµενα, τελικά δεν κατάφεραν να τα προωθήσουν στην 

αγορά. 

 

3.4.4 4η Περίπτωση µελέτης – Βιοφαρµακευτική εταιρία 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ερευνά µεθόδους πρόληψης και θεραπείας του καρκίνου 

των ωοθηκών. Ιδρύθηκε το 2005 (µε την µορφή µη κυβερνητικής οργάνωσης) και ακόµα 

βρίσκεται στο στάδιο έρευνας και παραγωγής αποτελεσµάτων. 

Προϊόν και αγορά: Η ίδρυση της εταιρίας προέκυψε ως συνέχεια των ερευνητικών 

αποτελεσµάτων µιας οµάδας του πανεπιστηµίου (χρηµατοδοτούµενο πρόγραµµα) στην οποία 

συµµετείχε και η επιχειρηµατίας. Όταν τελείωσε η χρηµατοδότηση, σταµάτησε και η έρευνα 

από την συγκεκριµένη οµάδα. Τότε ζήτησε η επιχειρηµατίας να αγοράσει τα πνευµατικά 

δικαιώµατα και ίδρυσε τον τεχνοβλαστό. 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η εταιρία έχει αρκετές συνεργασίες µε 

πανεπιστήµια και ενδιαφέρεται για την κατοχύρωση καινούργιων πατεντών. Επίσης συνάπτει 

συνεργασίες µε ιατρικούς συλλόγους και ιδρύµατα που σχετίζονται µε την ασθένεια του 

καρκίνου. Στόχος τους είναι να επεκτείνουν τις συνεργασίες έρευνας και την εύρεση 

δυνητικών επενδυτών στα κράτη της Μαλαισίας και της Ινδίας. Η επιχειρηµατίας θεωρεί ότι 

τα κράτη σε αυτές τις χώρες είναι πιο υποστηρικτικά όσο αφορά την οικονοµική ενίσχυση 

των ιατρικών ερευνών από ότι στις ΗΠΑ. 

∆οµή εταιρίας: Η οµάδα της εταιρίας αποτελείται από α) την επιχειρηµατία και 

διευθύνοντα σύµβουλο η οποία έχει ερευνητική εµπειρία σε ιατρικό πανεπιστήµιο και 

εργασιακή εµπειρία σε γραφείο διαχείρισης πνευµατικής ιδιοκτησίας. Για τις ανάγκες 

διοίκησης της εταιρίας, η επιχειρηµατίας παρακολούθησε ειδικά προγράµµατα 

επιχειρηµατικότητας. β) τον οικονοµικό σύµβουλο και γ) την διευθύντρια του επιστηµονικού 

(ερευνητικού) τµήµατος. 
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Οικονοµικοί πόροι: Αρχικά η εταιρία πήρε κρατική χορηγία ενώ η επιχειρηµατίας 

εξασφάλισε και ιδιωτικά κεφάλαια από συγγενείς. Επίσης προσπαθούν να βρουν κεφάλαια 

µέσω φιλανθρωπικών συλλόγων. Οι κρατικές χορηγίες που αφορούν τα ιδρύµατα υγείας 

µέσω των οποίων µπορούν να χρηµατοδοτηθούν, δεν είναι αρκετές. 

Παράγοντες επιτυχίας: Η άποψη του επιχειρηµατία για την εξασφάλιση της 

επιτυχίας είναι ότι εφόσον έχει βρεθεί η σωστή τεχνολογία που θέλει η εταιρία να αναπτύξει, 

χρειάζεται το απαραίτητο κεφάλαιο. 

Παράγοντες αποτυχίας: Η επένδυση σε ανθρώπους που τελικά δεν έχουν τις 

κατάλληλες δεξιότητες µπορεί να αποτελέσει ένα παράγοντα που καθυστερεί πολύ την 

ανάπτυξη µιας εταιρίας. 

 

3.4.5 5η Περίπτωση µελέτης – Συµβουλευτική εταιρία 

Γενικά Στοιχεία: Πρόκειται για µια συµβουλευτική εταιρία που άρχισε τη 

λειτουργία της το 2008. Ο επιχειρηµατίας είδε ότι στην εταιρία που εργαζόταν ως 

υπάλληλος, υπήρχαν περισσότεροι πελάτες από όσους µπορούσε η εταιρία να ικανοποιήσει. 

Έτσι αποφάσισε να ιδρύσει τη δική του εταιρία. 

Προϊόν και αγορά: Η αγορά στον συγκεκριµένο τοµέα δραστηριότητας, είναι αρκετά 

µεγάλη και οι ανταγωνιστές επίσης πολλοί. Το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα της εταιρίας 

είναι το portofolio που έχει και που αποδεικνύουν τις δυνατότητες της. Στρατηγική τους για 

την επιτυχία καινούργιων συνεργασιών είναι η επίδειξη των ικανοτήτων τους σαν εταιρία σε 

ένα πρώτο ραντεβού µε τους πελάτες. Έτσι πείθουν τους πελάτες ότι αξίζουν να 

συνεργαστούν µαζί τους. Η εταιρία ενδιαφέρετε να επεκταθεί στην αγορά της Κίνας και της 

Ρωσίας (οι επιχειρηµατικές σχέσεις µε τους Κινέζους διαφέρουν από άλλους πολιτισµούς, 

βασίζονται αρκετά στην καλλιέργεια της εµπιστοσύνης). 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Ο επιχειρηµατίας έχει αρκετές γνωριµίες και 

από προηγούµενες εργασιακές του εµπειρίες και από σχέσεις τους µε πελάτες. Η δικτύωση 

µε καινούργιες εταιρίες και οργανισµούς είναι ένα κοµµάτι της καθηµερινής τους εργασίας. 

∆οµή εταιρίας: Η οµάδα της εταιρίας αποτελείται από α) τον επιχειρηµατία και 

γενικό διευθυντή. Ο επιχειρηµατίας έχει εργασιακή εµπειρία στον τοµέα της πληροφορικής 

και των πωλήσεων σε διάφορες χώρες ανά τον κόσµο, και β) τον διοικητικό βοηθό. Η εταιρία 
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προσλαµβάνει διάφορους εξωτερικούς συνεργάτες ανά περιόδους, ανάλογα µε τις ανάγκες 

της.  

Οικονοµικοί πόροι: Όλα τα κεφάλαια προέρχονται από τον ίδιο επιχειρηµατία. Για 

να διατηρεί πάντα ένα ελάχιστο απαραίτητο κεφάλαιο, φροντίζει να παρέχει παραπάνω από 

µια υπηρεσίες έτσι ώστε εάν δεν αποδίδει η µια να αποδίδει η άλλη. 

Παράγοντες επιτυχίας: Για να επιτύχει µια  εταιρία θα πρέπει να καλλιεργηθούν 

πολύ καλές σχέσεις µε το προσωπικό. Οι σχέσεις µε το προσωπικό της εταιρίας είναι 

σηµαντικό να βασίζονται στην εµπιστοσύνη και στην ελευθερία να δράσει ο εργαζόµενος 

όπως ξέρει καλύτερα. 

 

3.4.6 6η Περίπτωση µελέτης –Συµβουλευτική εταιρία 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2005 και παρέχει υπηρεσίες σε άλλες 

εταιρίες/οργανισµούς που έχουν ανάγκη να µειώσουν την γραφική τους δουλειά 

χρησιµοποιώντας την ηλεκτρονική τεχνολογία. 

Προϊόν και αγορά:  

Η αγορά στην οποία απευθύνεται η εταιρία είναι αρκετά µεγάλη καθώς επίσης και οι 

ανταγωνιστές της. Μέσα από τις ανάγκες που είχε µια µεγάλη εταιρία πελάτης τους, 

ανέπτυξε µια καινοτόµο τεχνολογία την οποία και κατοχύρωσε.  

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Ο επιχειρηµατίας κατέχει πολύ καλά το τεχνικό 

κοµµάτι της δουλειάς για αυτό και έψαχνε συνεργάτες όσο αφορά το κοµµάτι του marketing 

και των πωλήσεων (οι διασυνδέσεις που είχε συνέβαλλαν στην εύρεση των κατάλληλων 

ατόµων). Επίσης η εταιρία αποφάσισε να γίνει µέλος ενός επιχειρηµατικού δικτύου µε σκοπό 

να ενισχυθεί το κοµµάτι του marketing της εταιρίας. 

∆οµή εταιρίας: Η οµάδα της εταιρίας αποτελείται από α) τον επιχειρηµατία ο οποίος 

έχει εργασιακή εµπειρία ως διευθυντής στον τοµέα αυτό από προηγούµενη εταιρία η οποία 

µετά την παύση λειτουργίας της αποτέλεσε το κίνητρο ίδρυσης του τεχνοβλαστού, β)τον 

γενικό διευθυντή µε τον οποίο συνεργαζόταν ο επιχειρηµατίας σε προηγούµενη εταιρία, γ) 

έναν σύµβουλο επιχειρήσεων και δ) 3 διευθυντές τµηµάτων. 
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Οικονοµικοί πόροι: Η εταιρία έχει την οικονοµική υποστήριξη 2 business angels από 

τους οποίους είναι πολύ ευχαριστηµένη. Επίσης σε περιόδους οικονοµικής ανάγκης 

συµβάλλουν οι εταίροι µε ιδία κεφάλαια (ο επιχειρηµατίας θα αναλάβει άλλα project µε 

σκοπό να κερδίσει χρήµατα για τον τεχνοβλαστό). 

Παράγοντες επιτυχίας: Marketing, ∆υνατό τµήµα πωλήσεων, καινοτόµες 

τεχνολογίες.  

 

3.4.7 7η Περίπτωση µελέτης – Εταιρία ασφαλούς διακίνησης προϊόντων τροφίµων 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ασχολείται µε την ασφάλεια τροφίµων κατά τη 

µεταφορά τους. 

Προϊόν και αγορά: Η αγορά στην οποία απευθύνεται η εταιρία είναι ιδιώτες, άλλες 

επιχειρήσεις και κυβερνητικοί φορείς. Πρόκειται για µια παγκόσµια αγορά και η εταιρία 

άρχισε να εστιάζει στην αγορά της Κίνας. 

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η συµµετοχή τους σε διάφορα διεθνή συνέδρια 

τους εξασφάλισε σηµαντικές συνεργασίες µε κυβερνήσεις δυο άλλων χωρών. 

Χρησιµοποιούν αρκετά το facebook και το twitter για την επιχειρηµατική δικτύωση της 

εταιρίας. Υπήρξε συνεργασία µε άλλον ένα τεχνοβλαστό όπου είχαν την ίδια ιδέα µε αυτούς 

αλλά όχι αρκετά χρήµατα για να προχωρήσουν. Η θερµοκοιτίδα τους βοήθησε στην 

δικτύωση τους µε την αγορά της Κίνας καθώς και µε ερευνητές από Πανεπιστήµια µε τους 

οποίους είχαν συνεργασία στα πλαίσια έρευνας και ανάπτυξης νέων προϊόντων. 

∆οµή εταιρίας: Ο επιχειρηµατίας έχει κατάρτιση µηχανικού της NASA, είναι 

περιβαλλοντικός σύµβουλος και επίσης επιχειρηµατίας ασφάλειας τροφίµων. Η οµάδα της 

εταιρίας απαρτίζεται από ένα σύνολο συµβούλων: τον επιστηµονικό υπεύθυνο (ο οποίος έχει 

και µέρισµα στην εταιρία), τον ανώτερο σύµβουλο marketing, τον σύµβουλο επιχειρηµατικής 

ανάπτυξης, τον σύµβουλο πωλήσεων και τον λογιστικό σύµβουλο. 

Οικονοµικοί πόροι: Η εταιρία ξεκίνησε µε ιδία κεφάλαια έως ότου απέκτησε κέρδη. 

Παράγοντες επιτυχίας: Ανάλυση αγοράς, εξειδικευµένους συνεργάτες, καλή 

προετοιµασία business plan. 
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Παράγοντες αποτυχίας: Παράγοντες κόστους υλοποίησης της ιδέας τους που δεν 

είχαν λάβει υπόψη (συγκεκριµένα τα διεθνή κόστη µεταφοράς) δυσκόλεψαν αρχικά την 

εταιρία.  

 

3.4.8 8η Περίπτωση µελέτης –Εταιρία παραγωγής εξειδικευµένων καλλυντικών  

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία παράγει και χρησιµοποιεί καλλυντικά για πελάτες που 

έχουν ειδικά δερµατικά προβλήµατα (σηµάδια από εγκαύµατα, από γενετήσια προβλήµατα 

δέρµατος κτλ.).  

Προϊόν και αγορά: Η εταιρία αναπτύσσει και βελτιώνει συνεχώς τα προϊόντα της 

λαµβάνοντας υπόψη τις ανάγκες των καταναλωτών. Τις ανάγκες της αγοράς τις 

προσδιορίζουν µέσω της προσωπικής επαφής µε τους καταναλωτές (πελάτες είναι οι ιδιώτες 

καταναλωτές, ιδιωτικές εταιρίες όπως Hollywood, εταιρίες καλλυντικών, γιατροί κτλ, αλλά 

και κυβερνητικοί φορείς όπως νοσοκοµεία. Η προώθηση των προϊόντων βασίζεται κυρίως σε 

επαγγελµατίες µακιγιέρ οι οποίοι µέσα από επιδείξεις πείθουν τους πελάτες για την ποιότητα 

του προϊόντος. Θέλουν να επεκταθούν στην Ευρώπη (συγκεκριµένα στη ∆ανία), στον 

Καναδά, στην Αραβία και στην Αυστραλία.  

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η εταιρία συνεργάζεται µε ειδικούς ερευνητές 

όσο αφορά την χηµική βελτίωση των προϊόντων καθώς επίσης και µε µια βιοµηχανία 

παραγωγής καλλυντικών. Προτίµησαν να εγκατασταθούν στην θερµοκοιτίδα η οποία τους 

βοηθάει στη δικτύωση τους στην αγορά, στη δηµιουργία µελετών σκοπιµότητας και στην 

εύρεση καναλιών διανοµής προϊόντων. 

∆οµή εταιρίας: Η εταιρία αποτελείται από την επιχειρηµατία, την γενική σύµβουλο 

της επιχείρησης, τον υπεύθυνο σχεδιασµού έργου και τον χηµικό ερευνητή (θα µπορούσαν 

αντί αυτού να συνεργαστούν µε µια χηµική εταιρία η οποία θα ήταν και οικονοµικότερη 

αλλά λόγω κατοχύρωσης πνευµατικών δικαιωµάτων επέλεξαν να έχουν τον δικό τους 

χηµικό). 

Οικονοµικοί πόροι: Ιδία κεφάλαια. Ψάχνουν για επενδυτές έτσι ώστε να µπορούν να 

επεκταθούν σε περισσότερες χώρες. 

Παράγοντες επιτυχίας: Ποιότητα υπηρεσιών, δικτύωση της εταιρίας και οικονοµικοί 

πόροι 
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3.4.9 9η Περίπτωση µελέτης –Βιοφαρµακευτική εταιρία 

Γενικά Στοιχεία: Η εταιρία ιδρύθηκε το 2009 και ασχολείται στον τοµέα 

βιοφαρµακευτικής. Η εταιρία διεξάγει µελέτες σε ζώα µε σκοπό την παραγωγή και 

δοκιµασία φαρµακευτικών προϊόντων.   

Προϊόν και αγορά: Η ιδέα ανάπτυξης των συγκεκριµένων προϊόντων και υπηρεσιών 

προήλθε από προηγούµενη εργασιακή εµπειρία του επιχειρηµατία σε σχετικό αντικείµενο.  

∆ικτύωση και Μέσα Ενηµέρωσης: Η εταιρία προτίµησε να αλλάξει έδρα λόγω 

καλύτερης δικτύωσης (υπάρχουν αρκετά πανεπιστήµια τα οποία είναι ερευνητικά πιο ενεργά, 

ιδίως στον τοµέα δραστηριότητας του τεχνοβλαστού). Εάν υπάρχουν ανάγκες της εταιρίας 

για χρησιµοποίηση καινοτόµων προϊόντων στην παραγωγή τους, προτιµάνε να τα παράγουν 

οι ίδιοι παρά να συνεργαστούν µε άλλες ιδιωτικές εταιρίες που ίσως να έχουν ένα παρόµοιο 

προϊόν, και αυτό γιατί έτσι πιστεύουν ότι έχουν ένα καλύτερο έλεγχο της παραγωγικής 

διαδικασίας. 

∆οµή εταιρίας: Η οµάδα της εταιρίας απαρτίζεται από 3 ιδρυτές και το ερευνητικό 

προσωπικό. Η ιδρυτική οµάδα έχει εµπειρία τόσο στον φαρµακευτικό τοµέα όσο και στην 

διοίκηση επιχειρήσεων. Αποφάσισαν να στεγάσουν την επιχείρηση τους στην συγκεκριµένη 

θερµοκοιτίδα γιατί ήταν ο µόνος διαθέσιµος χώρος όπου µπορούσε να φιλοξενήσει και τα 

εργαστήρια πειραµάτων που είχαν. 

Οικονοµικοί πόροι: Στην αρχή οι οικονοµικοί πόροι προέρχονταν από ιδία κεφάλαια 

και κρατικές επιχορηγήσεις. Μέχρι στιγµής, δεν είχαν πρόταση από ventures capital αλλά δε 

θα προτιµούσαν να τους χρησιµοποιήσουν γιατί θεωρούν ότι οι κανόνες συνεργασίας που 

θέτουν είναι πολύ αυστηροί και τους προσαρµόζουν ανάλογα µε την εξέλιξη της εταιρίας 

προς το οικονοµικό τους όφελος και µόνο. Επίσης υπάρχει ανεπτυγµένος ο χώρος των 

«φιλανθρωπικών επενδυτών». Είναι η κατηγορία των επενδυτών που δεν τους ενδιαφέρει 

τόσο η οικονοµική απολαβή από τις επενδύσεις που θα κάνουν αλλά το κοινωνικό όφελος 

που προκύπτει.  

Παράγοντες επιτυχίας: Σύµφωνα µε τον επιχειρηµατία, ο παράγοντας στον οποίο 

πρέπει να δοθεί προσοχή είναι η οµάδα. Η οµάδα και οι αποφάσεις της αποτελούν τον οδηγό 

προς την επιτυχία. Ο επιχειρηµατίας θεωρεί ότι η εικόνα της εταιρίας και η εδραίωση της 
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στην αγορά µπορεί να επωφεληθεί µέσω της προσφοράς νέων χρεογράφων µε δηµόσια 

εγγραφή (αγγ. Initial Public Offering) ευρέως αναγνωρισµένη ως ΙΡΟ3
. Σηµαντικό κλειδί 

προς την επιτυχία αποτελεί η ύπαρξη µιας «ιστορίας» που πρέπει να έχει µια οµάδα όταν 

απευθύνεται στους επενδυτές. Μια ολοκληρωµένη ιστορία η οποία να πείθει για την 

ικανότητα της εταιρίας. Τέλος, η οικονοµική υποστήριξη από την κυβέρνηση έστω και αν 

αυτή είναι µικρή µπορεί να έχει σηµαντικό αποτέλεσµα στην δηµιουργία και ανάπτυξη νέων 

επιτυχηµένων εταιριών. 

Παράγοντες αποτυχίας: Παράγοντες που οδήγησαν στην αποτυχία ορισµένων 

projects της εταιρίας αποτέλεσε ο ανταγωνισµός και η καχυποψία που υπήρχε από τις άλλες 

οµάδας µε τις οποίες έπρεπε να συνεργαστούν για την παραγωγή καινούργιων προϊόντων.  

 

 

                                                 

3
 Μια προσφορά νέων χρεογράφων με δημόσια εγγραφή είναι το γεγονός όπου μια εταιρία εκδίδει 

και θέτει σε δημόσια κυκλοφορία μετοχές για πρώτη φορά. Υπάρχουν πολλοί λόγοι μέσω των οποίων μια 

εταιρία ωφελείται από την δημόσια διάθεση των μετοχών: α) Ισχυροποίηση και επέκταση του μετοχικού 

κεφαλαίου, β) Δημοσιότητα και γόητρο, γ)Προσέλκυση των καλύτερων μάνατζερ και στελεχών, 

δ)Διευκολύνσεις μέσα στην αγορά, ε)Αύξηση της ρευστότητας για τους μετόχους, στ)Δημιουργία πολλών 

διαφορετικών οικονομικών ευκαιριών:Φτηνότερα δάνεια, αναδιαπραγματευόμενα χρέη,κτλ. 
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4 ΑΝΑΛΥΣΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ 

4.1 Κρίσιµοι παράγοντες επιτυχίας 

Εξετάζοντας τις συνεντεύξεις που πραγµατοποιήθηκαν, εντοπίσθηκαν κάποια κοινά 

χαρακτηριστικά στις απαντήσεις των επιχειρηµατιών. Επίσης παρατηρήθηκαν οι διαφορές 

τους και σηµεία τα οποία έπρεπε να αναλυθούν περισσότερο και να συλλεχθούν 

περισσότερες πληροφορίες. 

Στη συνέχεια παραθέτονται τα κυριότερα σηµεία που θεωρούνται ως κρίσιµοι 

παράγοντες και οι οποίοι συµβάλλουν στην επιτυχία ενός τεχνοβλαστού. Η σειρά µε την 

οποία παραθέτονται οι παράγοντες είναι τυχαία και δεν έχει σχέση µε την σηµαντικότητα 

τους. 

 

4.1.1 Ιδρυτικά και διευθυντικά στελέχη 

Ως ιδρυτικά στελέχη ενός τεχνοβλαστού θεωρούνται τα µέλη εκείνα τα οποία ιδρύουν 

την εταιρία και τα οποία είναι στο καταστατικό της εταιρίας ενώ ως διευθυντικά στελέχη 

θεωρούνται οι γενικοί διευθυντές της εταιρίας αυτής. Οι δυο αυτοί όροι δεν ταυτίζονται 

πάντα και ειδικά για την περίπτωση των τεχνοβλαστών, παρατηρήθηκε ότι αυτό εξαρτάται 

από το στάδιο ανάπτυξης της εταιρίας. 

Στα αρχικά στάδια µιας εταιρίας, τα ιδρυτικά και διευθυντικά στελέχη είναι τις 

περισσότερες φορές τα ίδια. Τα καθήκοντα τους είναι µεγάλης εµβέλειας – ασχολούνται µε 

α) την παραγωγική διαδικασία της εταιρίας (αν πρόκειται για παράδειγµα για εταιρία 

λογισµικού, τότε ένα µεγάλο µέρος του χρόνου τους αφιερώνεται στον ηλεκτρονικό 

προγραµµατισµό), β) µε τα διευθυντικά καθήκοντα (οργάνωση και διοίκηση της εταιρίας), γ) 

το marketing, δ) την έρευνα και ανάπτυξη νέων προϊόντων, ε) τις δηµόσιες σχέσεις και 

δικτύωση της εταιρίας και ζ) την εύρεση οικονοµικών πόρων. Κατά τη διάρκεια όµως του 

χρόνου, καθώς δηλαδή η εταιρία αναπτύσσεται (τα κέρδη αυξάνονται), προσλαµβάνουν 

εξειδικευµένο προσωπικό, αναπτύσσουν νέες συνεργασίες και τα καθήκοντα στην εταιρία 

επιµερίζονται.  
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Σε αυτό το σηµείο τίθεται το ερώτηµα «το νέο προσωπικό, σε ποιο τοµέα θα 

εργαστεί;». Τα περισσότερα ιδρυτικά µέλη προσλαµβάνουν προσωπικό για την παραγωγική 

διαδικασία της εταιρίας έτσι ώστε αυτοί να έχουν τη δυνατότητα να εστιάσουν σε 

διευθυντικά καθήκοντα. Υπάρχουν όµως και οι αντίθετες περιπτώσεις όπου 

προσλαµβάνονται εξειδικευµένα επιχειρηµατικά στελέχη,  έτσι ώστε αυτοί να εστιάσουν σε 

αυτό που θέλουν και µπορούν να κάνουν καλύτερα. Για παράδειγµα υπάρχουν εταιρίες που 

αποφάσισαν να προχωρήσουν σε πρόσληψη διευθυντικών στελεχών και αυτοί να 

αφιερωθούν στο τµήµα έρευνας και ανάπτυξης.  

Μια τέτοια κίνηση µπορεί να θεωρηθεί κρίσιµη ίσως και µοιραία για την ανάπτυξη 

του τεχνοβλαστού. Όταν ένας ερευνητής ο οποίος έχει επενδύσει αρκετά χρόνια από την 

επαγγελµατική του καριέρα στην παραγωγή ερευνητικών αποτελεσµάτων κληθεί να 

ανταποκριθεί επιτυχώς σε προκλήσεις επιχειρηµατικού αντικειµένου, οι δυσκολίες και οι 

απαιτήσεις είναι πολλές και καθόλου εύκολες. Και ίσως στο τέλος να τίθεται το ερώτηµα 

«γεννιέται κανείς επιχειρηµατίας ή γίνεται; Μπορεί τελικά ο ερευνητής να γίνει 

επιχειρηµατίας;» Μερικές από τις εταιρίες διαπίστωσαν στην πορεία ότι ο ερευνητής δεν 

µπορούσε να είναι και ο CEO της εταιρίας και έτσι προσέλαβαν εξειδικευµένα στελέχη. 

Άλλοι πάλι συνέχισαν επιτυχώς την πορεία τους ως διευθυντικά στελέχη. Η πραγµατικότητα 

όµως (η αγορά) είναι αυτή που θα δείξει αν η επιλογή ήταν επιτυχής ή όχι. Η αγορά φαίνεται 

να µην αφήνει και πολλά περιθώρια λάθος επιλογών, απαιτεί γρήγορες και αποτελεσµατικές 

δράσεις.  

Αξίζει να περιγραφεί µια ενδιαφέρουσα περίπτωση δηµιουργίας οµάδας ενός 

τεχνοβλαστού στις ΗΠΑ, κάπως διαφορετική από όλες τις υπόλοιπες (παράδειγµα από τις 

παραπάνω µελέτες περιπτώσεων, 2η Περίπτωση µελέτης – Βιοφαρµακευτική εταιρία) . Ο 

επιχειρηµατίας ενώ δεν είναι ερευνητής ούτε καθηγητής σε κάποιο ερευνητικό φορέα, δεν 

έχει σχέση καν µε τον τοµέα της βιοφαρµακευτικής, µπόρεσε και σχηµάτισε µια οµάδα από 

ειδικούς στον κάθε τοµέα και αυτός επικεντρώθηκε στην εύρεση οικονοµικών πόρων και την 

διοίκηση της εταιρίας. Αυτό έρχεται σε αντίθεση µε την συνηθισµένη µορφή οµάδας που 

συναντάται σε όλες τις υπόλοιπες περιπτώσεις, δηλαδή ο ερευνητής αρχικά κατοχυρώνει την 

πατέντα, στην συνέχεια ιδρύει την εταιρία όπου και εργάζεται σε αυτήν ως γενικός 

διευθυντής και τέλος προσλαµβάνει προσωπικό για να κάνει την έρευνα.  
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Τέλος, όσο αφορά την επιλογή του προσωπικού για το σχηµατισµό της οµάδας, 

διακρίνεται σε πολλές περιπτώσεις ένα κοινό µοτίβο. Ο επιχειρηµατίας µέσα από την 

δικτύωση του (γνωριµίες µε άλλους επιχειρηµατίες) επιλέγει νέα άτοµα για τις συνεργασίες 

τους, έπειτα δηλαδή από καλές συστάσεις. Επίσης η αρχική οµάδα που συγκροτεί την εταιρία 

είναι υποοµάδα µιας προηγούµενης εργασιακής σχέσης. Πιο συγκεκριµένα, ο επιχειρηµατίας 

πριν την ίδρυση του τεχνοβλαστού, εργαζόταν σε κάποιο τµήµα µιας άλλης επιχείρησης. Σε 

αυτό το τµήµα συνεργαζόταν µε άλλα άτοµα πάνω στο ίδιο αντικείµενο. Όταν για κάποιο 

λόγο το τµήµα της εταιρίας σταµάτησε να λειτουργεί (πτώχευση, κατάργηση του 

συγκεκριµένου τµήµατος, µεταφορά του τµήµατος σε άλλη πόλη) και τα άτοµα αυτά δεν 

µπορούσαν να συνεχίσουν να εργάζονται για αυτή την εταιρία, αποφάσισαν να 

συνεργαστούν στα πλαίσια του καινούργιου τεχνοβλαστού. Και αυτό συνέβαινε για 

ευνόητους λόγους, τα άτοµα αυτά γνωρίζονταν ήδη µεταξύ τους, ήξεραν δηλαδή τις 

δυνατότητες συνεργασίας και τον ζήλο που έχει ο καθένας για την επαγγελµατική του 

καριέρα (υπήρχαν δηλαδή σχέσεις εµπιστοσύνης), δούλευαν στο ίδιο αντικείµενο και το πιο 

σηµαντικό γνώριζαν το κοµµάτι της αγοράς στο οποίο απευθύνονταν οι υπηρεσίες τους, 

είχαν εµπειρία. 

 

4.1.2 Προϊόν και υπηρεσίες 

Καινοτοµία 

Σαφώς αρκετοί από τους επιχειρηµατίες αναφέρουν ότι η καινοτοµία του προϊόντος 

είναι µια βασική προϋπόθεση για να επιτύχει η εταιρία, όχι όµως η πιο βασική. ∆ηλαδή η 

καινοτοµικότητα του προϊόντος και της υπηρεσίας δίνεται από τους επιχειρηµατίας σε µικρή 

θέση σηµαντικότητας. Η αιτιολογία που έδωσαν κατά τις συνεντεύξεις είναι ότι ακόµα και αν 

κατείχαν το πιο καινοτόµο προϊόν που υπάρχει στην αγορά αλλά είχαν µειονεκτήµατα όσο 

αφορά τις διαδικασίες του marketing, τον συντονισµό της οµάδας, την εύρεση οικονοµικών 

πόρων κ.α., τότε η εταιρία θα είχε σίγουρα αποτύχει. 

Σε αυτό το σηµείο µπορούν να γίνουν δυο επισηµάνσεις: α) Μέσα από αυτές τις 

δηλώσεις, συµπεραίνεται ότι το να τοποθετηθούν οι κρίσιµοι παράγοντες σε µια αύξουσα 

σειρά, δηλαδή ανάλογα µε τη σειρά σηµαντικότητας, δεν είναι ακριβές αφού φαίνεται ότι ο 

ένας παράγοντας επηρεάζει τον άλλο, δηλαδή υπάρχει σχέση µεταξύ των παραγόντων δεν 

είναι ανεξάρτητοι ο ένας από τον άλλο. β) η καινοτοµία του προϊόντος όπως αναφέρεται στη 
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συγκεκριµένη παράγραφο είναι διαφορετική από τον όρο ικανότητα καινοτοµίας. Η πρώτη 

έννοια έχει να κάνει µε το πόσο καινοτοµικό είναι ένα προϊόν η µια υπηρεσία ενώ η 

ικανότητα καινοτοµίας αφορά ένα σύνολο παραγόντων (2.2.1.4 Ικανότητα καινοτοµίας).  

 

Εξειδίκευση Προϊόντος και υ�ηρεσίας 

Η εστίαση της εταιρίας σε ένα συγκεκριµένο τοµέα και όσο το δυνατό σε ένα πιο 

εξειδικευµένο τµήµα της αγορά δίνει ένα σηµαντικό προβάδισµα στην εταιρία. Πολλές start 

up εταιρίες που προέκυψαν από επιχειρηµατίες που εργάζονταν σε µια άλλη επιχείρηση και 

αποφάσισαν να σχηµατίσουν τη δικιά τους εταιρία, συνέχισαν να δουλεύουν στο ίδιο 

αντικείµενο και να παρέχουν προϊόντα και υπηρεσίες εξειδικευµένα στο αντικείµενο τους. 

Αυτό δηλώνουν ότι είναι το χαρακτηριστικό που τους έκανε επιτυχηµένους, οι πελάτες τους 

προτιµάνε γιατί είναι experts στο αντικείµενο που κάνουν. 

Η µόνη περίπτωση που ένας τεχνοβλαστός µπορεί να ασχολείται µε παροχές 

υπηρεσιών και σε άλλους τοµείς, είναι λόγω εξασφάλισης οικονοµικών πόρων. Οι εταιρίες 

που έχουν στη διάθεση τους παραπάνω από ένα προϊόν την αναφέρουν ότι αυτό αποτελεί ένα 

προβάδισµα σε περιόδους όπου ένα από τα προϊόντα δεν πωλείται στην αγορά αλλά πωλείται 

το άλλο. Το όφελος είναι τόσο οικονοµικό όσο και ψυχολογικό, κάτι που τους δίνει τη 

δυνατότητα να συνεχίσουν την προσπάθεια ή να αλλάξουν κατεύθυνση.  

Ουσιαστικά η περίπτωση αυτή είναι η περίπτωση διαχείρισης ενός χαρτοφυλακίου µε 

διαφορετικό επίπεδο ρίσκου για κάθε χρεόγραφο (ως χρεόγραφο µπορούµε να θεωρήσουµε 

το προϊόν ή την υπηρεσία που παρέχει η εταιρία και ως χαρτοφυλάκιο το σύνολο αυτών. 

Έτσι η δηµιουργία ενός αποτελεσµατικού χαρτοφυλακίου απαρτίζεται από µια ευρεία 

ποικιλία χρεογράφων που σκοπό θα έχει την µείωση του κινδύνου (ρίσκου). 

 

4.1.3 Παράγοντας ψυχοσύνθεση και χαρακτήρας του επιχειρηµατία 

Το ερώτηµα το οποίο τέθηκε και σε παραπάνω παράγραφο είναι αν ένας 

επιχειρηµατίας γεννιέται ή γίνεται. Υπάρχουν δηλαδή κάποια κοινά χαρακτηριστικά που 

περιγράφουν ένα καλό επιχειρηµατία; Μήπως η ψυχοσύνθεση του ανθρώπου είναι ένας 

καθοριστικός παράγοντας για την επιτυχία ενός τεχνοβλαστού; 
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Το ερώτηµα αυτό δεν µπορεί να απαντηθεί µε ακρίβεια και λεπτοµέρεια µέσα από τη 

συγκεκριµένη έρευνα. Έχουν γίνει αρκετές αξιόλογες µελέτες σχετικά µε αντικείµενο την 

προσωπικότητα σε σχέση µε την επιχειρηµατικότητα (Zhao, H. & Seibert, S.E. 2006 ) 

Παρατίθενται όµως κάποιες συχνές εκφράσεις που ειπώθηκαν στις συνεντεύξεις και 

που µπορούν να αποτελέσουν µια πρώτη εικόνα ενός επιχειρηµατία. 

� Η αντίδραση στις αποτυχίες: Πως αντιδρά ένα ηγετικό στέλεχος στις αποτυχίες που 

του παρουσιάζονται; Μπορεί να τις δει απλά σαν δυσκολίες και να συνεχίσει να 

αγωνίζεται αλλάζοντας στρατηγική ή µπορεί να τον απογοητεύσουν και να 

σταµατήσει τις προσπάθειες; (χαρακτηριστικά αισιοδοξίας, στρατηγικών πλάνων, 

δυναµικότητας χαρακτήρα κα). Όταν ένα από τα προϊόντα της εταιρίας δεν πρόκειται 

να επιτύχει, µπορεί ο επιχειρηµατίας να το διαπιστώσει εγκαίρως και να σταµατήσει 

να επενδύει σε αυτό (ανάληψη ρίσκου και αποδοχή αποτυχίας); Όταν υπάρχουν 

αποτυχηµένες συνεργασίες (λάθος επιλογή προσωπικού, µη αποτελεσµατικές 

πελατειακές σχέσεις) µπορεί να τις διακόψει εγκαίρως; 

� Η εργασιακή εµπειρία που έχει ένας επιχειρηµατίας, αποτελεί ένα σηµαντικό 

πλεονέκτηµα και προβάδισµα στην διοίκηση µιας εταιρίας. Ο επιχειρηµατίας κατέχει 

εµπειρίες, τεχνογνωσία και δικτύωση που λειτουργούν προς όφελος της εταιρίας και 

ενισχύουν την ανταγωνιστικότητα της. 

� Υπάρχει µια στιγµή στην πορεία κάθε εταιρίας όπου τα κέρδη της έχουν φτάσει σε 

ένα αρκετά ικανοποιητικό επίπεδο και επίσης έχει εδραιωθεί πολύ καλά στην αγορά 

(αποτελεί πλέον ένα αξιοσήµαντο ανταγωνιστή). Τότε είναι που η εταιρία δέχεται 

προτάσεις για να αγοραστεί. Ο επιχειρηµατίας λοιπόν καλείται να αποφασίσει αν θα 

πουλήσει την εταιρία ή όχι. Η εταιρία αναπτύσσεται και έχει κέρδη και είναι έτοιµη 

να περάσει σε επόµενο στάδιο ανάπτυξης (µια µικρή ώθηση θα µπορούσε να 

εκτοξεύσει τα κέρδη της ψηλά). Μερικοί από τους επιχειρηµατίες φαίνεται να µην 

µπορούν να «αφήσουν» το δηµιούργηµα τους και έτσι συνεχίζουν να κατέχουν την 

εταιρία, µια επιλογή που µπορεί να έχει ως επίπτωση την περιορισµένη ανάπτυξη της 

εταιρίας. Σε αντίθετες περιπτώσεις, µπορεί ο επιχειρηµατίας να πουλήσει την εταιρία 

(ιδίως αν εµπλέκονται venture capitals), να εξασφαλίσει κάποιος κέρδος και να 

προωθήσει την εταιρία σε ποιο έµπειρα χέρια έχοντας την δυνατότητα να 

δηµιουργήσει κάποια άλλη καινούργια εταιρία ο ίδιος. Η δυσκολία πώλησης ενός 
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τεχνοβλαστού χαρακτηρίστηκε από αρκετούς ο «αποχωρισµός ενός παιδιού» από 

τους γονείς τους. 

 

4.1.4 Πνευµατικά δικαιώµατα 

Κάθε ερευνητικό αποτέλεσµα προκύπτει στα πλαίσια µιας ερευνητικής οµάδας η 

οποία προφανώς ανήκει σε ένα ερευνητικό φορέα. Όταν η οµάδα αυτή αποφασίσει να 

εκµεταλλευτεί εµπορικά τα αποτελέσµατα αυτά, τότε προβαίνει στην κατοχύρωση πατέντας 

και πνευµατικών δικαιωµάτων. ∆ικαίωµα συµµετοχής στα πνευµατικά δικαιώµατα δεν έχει 

µόνο η ερευνητική οµάδα αλλά και ο ερευνητικός φορέας στον οποίο ανήκει το εργαστήριο 

αυτό (µπορεί να είναι ένα Πανεπιστήµιο, ένα Τεχνολογικό Πάρκο κα.). Τι επιπτώσεις έχει 

όµως αυτό στην ανάπτυξη του τεχνοβλαστού; Στις περιπτώσεις των εταιριών όπου υπήρξε 

κατοχύρωση πνευµατικών δικαιωµάτων ή πατέντας στην οποία συµµετείχε και ο ερευνητικός 

φορέας, αναφέρθηκε ως µειονέκτηµα. Η αιτιολογία είναι ότι η εµπλοκή των ερευνητικών 

ιδρυµάτων στα πνευµατικά δικαιώµατα δυσκολεύει τη διοίκηση της εταιρίας και γενικότερα 

την εµπορευµατοποίηση των ερευνητικών αποτελεσµάτων διότι υπάρχει µια τάση τα 

ιδρύµατα να θέλουν να κατέχουν το µεγαλύτερο ποσοστό πνευµατικών δικαιωµάτων και να 

λαµβάνουν µέρος στην διοίκησης της  και οι επενδυτές προτιµούν τα πνευµατικά δικαιώµατα 

να ανήκουν µόνο στα ιδρυτικά στελέχη (τα Πανεπιστήµια είναι πιο ελαστικά σε θέµατα που 

αφορούν τα πνευµατικά δικαιώµατα). 

 

4.1.5 Συνεργασίες και δικτύωση 

Η δικτύωση και οι συνεργασίες που αναπτύσσει ο τεχνοβλαστός αποτελούν την 

«κοινωνική ζωή» της εταιρίας. Όπως ο άνθρωπος χρειάζεται κοινωνικές επαφές για να 

επιβιώσει και να αναπτυχθεί, έτσι και η εταιρία χρειάζεται «σχέσεις» για να εδραιωθεί στην 

αγορά και να προωθήσει τις υπηρεσίες της.  

Η δικτύωση είναι ένα χαρακτηριστικό που προέκυψε στην έρευνα ως ένα από τους 

πιο σηµαντικούς παράγοντες, αν όχι ο πιο σηµαντικός. Οι επιχειρηµατίες σπάνια ανέφεραν 

την δικτύωση καθεαυτή ως ένα σηµαντικό παράγοντα ή ακόµα ως παράγοντα που µπορεί να 

επηρεάσει την εταιρία. Έµµεσα όµως, αναφέρθηκε η έννοια τις δικτύωσης πάρα πολλές 

φορές και µάλιστα ως κρίσιµη. 



63 

 

Η ανάγκη και η αποτελεσµατικότητα της δικτύωσης συναντάται από τα αρχικά 

στάδια δηµιουργίας της εταιρίας και συνεχίζει σε όλη την πορεία ανάπτυξης της: α) 

σχηµατισµός της οµάδας της εταιρίας (εύρεση των κατάλληλων ατόµων) β) οικονοµικές 

εισροές (εύρεση επενδυτών), γ) marketing (ανάπτυξη πελατειακών σχέσεων), δ) εύρεση 

εξωτερικών συνεργατών και αναζήτηση πληροφοριών (ανάπτυξη διαφόρων συνεργασιών µε 

άλλες εταιρίες, µε ερευνητικούς φορείς, ενηµέρωση και συλλογή πληροφοριών από 

συµµετοχή σε συνέδρια και διάφορες εκδηλώσεις, συµµετοχή ως µέλη σε διάφορους  

οργανισµούς και δίκτυα ενισχύουν το marketing της εταιρίας). 

 

4.1.6 Μέσα Επικοινωνίας 

Τα µέσα επικοινωνίας θα µπορούσαν να θεωρηθούν ως ένα πολύ καλό εργαλείο 

δικτύωσης της εταιρίας και να ενταχθούν στον παραπάνω παράγοντα επιτυχίας. Επιλέχθηκε 

όµως να κατηγοριοποιηθεί ανεξάρτητα έτσι ώστε να αναλυθεί εκτενέστερα και να συνδεθεί 

µε την έννοια του µοντέλου mode 3 και της τετραπλής έλικας. 

Ως γνωστόν, οι τεχνολογίες των µέσων ενηµέρωσης του κοινού υπόκεινται σε συνεχή 

ραγδαία εξέλιξη µε το πέρασµα του χρόνου και κορύφωση αυτών των εφευρέσεων αποτελεί 

η εµφάνιση του internet. Πως όµως αυτή έχει επηρεάσει την ανάπτυξη των εταιριών; Μια 

κατατοπιστική επεξήγηση δόθηκε από έναν επιχειρηµατία ο οποίος διανύοντας το 65 έτος 

της ηλικίας του πρόλαβε να δει την εξέλιξη στον τρόπο επικοινωνίας και ανταλλαγής 

πληροφοριών: η διαφορά της ταχύτητας, της ακρίβειας, της ποσότητα και της ποιότητας των 

πληροφοριών είναι διαφορετική από την εποχή που χρησιµοποιούνταν το ταχυδροµείο, 

έπειτα το φαξ (το οποίο θεωρούνταν µια επαναστατική εφεύρεση για την εποχή εκείνη), στη 

συνέχεια το τηλέφωνο και τέλος η χρήση του internet όπου δίνεται η δυνατότητα άµεσης 

γραπτής επικοινωνίας (email) και άµεσης οπτικοακουστικής επικοινωνίας (πχ. Skype).  

Οι δυνατότητες επίσης που έχει κάποιος να πραγµατοποιήσει έρευνα µέσω του 

διαδικτύου είναι απεριόριστες. Οι πληροφορίες είναι παγκόσµιας προέλευσης και παρέχονται 

άµεσα. Όµως αυτό που κατά τη γνώµη των επιχειρηµατιών έχει αλλάξει είναι ο τρόπος 

σύναψης επιχειρηµατικών γνωριµιών και συνεργασιών. Η προσωπική δικτύωση (face to 

face) δεν είναι πλέον ο µόνος τρόπος γνωριµίας και επαφής των ανθρώπων και κατ’ 

επέκταση των εταιριών. Υπάρχουν πλέον τα κοινωνικά δίκτυα στο internet (µε τα πιο γνωστά 

σε όλους να είναι το facebook, twitter, linked in κα ) που ενισχύουν τη σύναψη καινούργιων 
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γνωριµιών και συνεργασιών σε παγκόσµιο επίπεδο και που φαίνεται να αποτελούν την 

καινούργια «τάση».  

 

4.1.7 Οικονοµικοί Πόροι 

Εννοείται ότι οι οικονοµικές πηγές ενός τεχνοβλαστού αποτελούν ένα καθοριστικό 

παράγοντα ή παράγοντα επιβίωσης µιας εταιρίας και για αυτό το συµπέρασµα δεν είναι 

απαραίτητο να γίνουν συνεντεύξεις. Είναι ένας από τους πρώτους παράγοντες που πρέπει να 

εξασφαλίσει µια εταιρία έτσι ώστε να αρχικά να σχηµατιστεί, έπειτα να µπορέσει να 

διατηρήσει αυτές τις «πηγές» γεµάτες έτσι ώστε να συνεχίσει η εταιρία να επιβιώνει, και ως 

τελικό στόχο να καταφέρει να αποκτήσει πλεόνασµα οικονοµικών πόρων (κέρδος) έτσι ώστε 

να θεωρηθεί επιτυχηµένη. 

Με βάση τα αποτελέσµατα των συνεντεύξεων και τις βιβλιογραφικές πηγές, 

παραθέτονται τα παρακάτω συµπερασµατικά σηµεία όσο αφορά στην εύρεση και διαχείριση 

των οικονοµικών πόρων: 

� Στο αρχικό κεφάλαιο κάθε εταιρίας, συµµετέχουν τα ιδρυτικά µέλη της εταιρίας µε 

ιδιωτικά κεφάλαια. 

� Στην πορεία αναζήτησης κεφαλαίου, οι εταιρίες δείχνουν προτίµηση στους business 

angels και όχι στους venture capitals. Αυτό οφείλεται στο ότι οι venture capitals για 

να δεχτούν να επενδύσουν τα χρήµατα τους, επεµβαίνουν αρκετά στη διοίκηση της 

εταιρίας µε το να θέτουν αυστηρούς όρους που πρέπει να πραγµατοποιήσει η εταιρία 

έτσι ώστε να αποδώσει κέρδος στους επενδυτές όσο πιο σύντοµα γίνεται. Αυτό είναι 

αρκετά περιοριστικό διότι για να µπορεί η εταιρία να ανταπεξέλθει στους στόχους 

αυτούς, θα πρέπει να προσαρµόσει και να εστιάσει τους µελλοντικούς στόχους της 

στην «παραγωγή κέρδους» των venture capital. Σε αντίθεση, οι business angels 

φαίνεται να είναι πιο ελαστικοί στους όρους που θέτουν καθώς και στα χρονικά 

περιθώρια που απαιτούν η εταιρία να επιστρέψει ένα Α κέρδος. Επίσης η σχέση 

εταιρίας και business angels έχει χαρακτηριστεί ως πιο προσωπική και φιλική καθώς 

δεν περιορίζεται µόνο στα οικονοµικά αλλά αρκετοί business angels µπορούν και 

προσφέρουν και επιχειρηµατικές συµβουλές και προωθούν την επιχειρηµατική 

δικτύωση του τεχνοβλαστού. 
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�  Χαρακτηριστικό κριτήριο για να επενδύσουν οι venture capitals αποτελεί το στάδιο 

ανάπτυξης στο οποίο βρίσκεται ο τεχνοβλαστός. Συνήθως προτιµούν εταιρίες οι 

οποίες έχουν καταφέρει να αποκτήσουν πελατειακές σχέσεις και να προωθήσουν 

προϊόντα στην αγορά (δηλαδή η εταιρία έχει καταφέρει να επιβιώσει στα αρχικά και 

δυσκολότερα στάδια της, έχει που το ρίσκο είναι αρκετά µεγάλο). Ίσως λοιπόν οι 

venture capitals να απευθύνονται σε εταιρίες που έχουν ήδη κέρδη και που θα ήθελαν 

να εκτοξεύσουν τα κέρδη τους στα ύψη σε µικρό χρονικό διάστηµα. 

� Αρκετές φορές οι εταιρίες φτάνουν σε σηµεία όπου δεν έχουν άλλους οικονοµικούς 

πόρους για να συνεχίσουν. Είναι από τις πιο δύσκολες στιγµές που µπορεί να περάσει 

µια εταιρία αφού οι πιθανότητες να σταµατήσει τη λειτουργία της είναι αρκετά 

µεγάλες. Στις συνεντεύξεις βέβαια δεν υπάρχουν εταιρίες που έχουν σταµατήσει την 

λειτουργία τους, να έχουν δηλαδή αποτύχει ολοκληρωτικά (παρόλο που θα 

αποτελούσε σηµαντική πηγή πληροφοριών αν υπήρχαν δεδοµένα από εταιρίες που 

έχουν αποτύχει και που έχουν εκτιµήσει τις λάθος κινήσεις που έγιναν ή τις κινήσεις 

που έπρεπε να κάνουν). Στο σηµείο λοιπόν όπου η εταιρία ψάχνει να βρει και άλλα 

κεφάλαια, η πιο εύκολη και άµεση λύση είναι τα µέλη της να εργαστούν προσωρινά 

για ένα project διαφορετικού αντικειµένου που θα τους εξασφαλίσει έσοδα για την 

εταιρία (σε αρκετές περιπτώσεις, όταν µια εταιρία έχει ανάγκη από οικονοµική 

ενίσχυση και δεν υπάρχουν επενδυτές, τότε αναγκάζεται ο επιχειρηµατίας να 

εργάζεται παράλληλα µε κάτι άλλο για να εξασφαλίσει εισροή κεφαλαίου). 

 

4.1.8 Ανάλυση της αγοράς και η δηµιουργία ενός καλού επιχειρηµατικού σχεδίου 

Είναι ένας από τους πρώτους παράγοντες επιτυχίας που αναφέρουν οι επιχειρηµατίες: 

η γνώση των αναγκών της αγοράς και οι τάσεις της. Οι τρόποι που µπορεί ένας 

επιχειρηµατίας να ανακαλύψει την αγορά και τις ανάγκες της, έτσι όπως φάνηκε µέσα από 

τις συνεντεύξεις παρουσιάζονται παρακάτω: 

� Υπάρχουν πάρα πολλές δηµοσιεύσεις από ερευνητικούς φορείς και ιδιωτικές 

εταιρίες που αφορούν διάφορα αντικείµενα και πληροφορούν για τις νέες 

τάσεις στην αγορά. Αρκετοί από τους επιχειρηµατίες αφιερώνουν χρόνο για 

την ενηµέρωση τους και φαίνεται ότι αυτό αποτελεί πηγή ιδεών για την 

ανάπτυξη καινούργιων προϊόντων και παροχή υπηρεσιών. 
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� Η επικοινωνία µε τους συνεργάτες, τους πελάτες και τους ανταγωνιστές της 

εταιρίας, παρέχει ένα σηµαντικό feed back στην εταιρία σχετικά µε την 

ικανοποίηση των πελατών, τη βελτίωση των υπηρεσιών της. 

�  Το brain storming µέσα στην ίδια την εταιρία µπορεί επίσης να παράγει 

καινούργιες ιδέες που προέρχονται από το προσωπικό της και που να είναι 

επιτυχηµένες. 

Επίσης η δηµιουργία ενός καλού επιχειρηµατικού σχεδίου αποτελεί το µονοπάτι που 

πρέπει να ακολουθήσει κάποιος πριν πάρει την απόφαση να ιδρύσει µια εταιρία. Είναι ένα 

καλό εργαλείο για να αναλύσει ο επιχειρηµατίας τις δυνατότητες, τις ευκαιρίες και τις 

δυσκολίες που υπάρχουν σε ένα τέτοιο εγχείρηµα. Επίσης τµήµα του επιχειρηµατικού 

σχεδίου αφορά την ανάλυση της αγοράς και τον προσδιορισµό του value proposition. Το 

value propotition που δήλωσαν οι περισσότεροι επιχειρηµατίες αφορά την παροχή 

καλύτερων υπηρεσιών µε το λιγότερο δυνατό κόστος για ένα ολοκληρωµένο 

προϊόν/υπηρεσία. 

 

4.1.9 ∆ιάφορα άλλα ενδιαφέροντα σηµεία 

Υπάρχουν και άλλες ενδιαφέρουσες παρατήσεις που εντοπίστηκαν στις συνεντεύξεις 

και που δεν ανήκουν σε κάποια από τις παραπάνω κατηγορίες αλλά είναι εξίσου 

ενδιαφέρουσες. 

 

Αιτίες ίδρυσης µια εταιρίας 

 

∆ύο συχνοί τρόποι οι οποίοι συναντούνται όσο αφορά την αφορµή και την αιτία 

ίδρυσης µιας εταιρίας, είναι οι παρακάτω: 

1. Αρκετές ιδέες ανάπτυξης καινοτόµων προϊόντων και υπηρεσιών έχουν ως πυρήνα 

δηµιουργίας διάφορα ερευνητικά προγράµµατα (χρηµατοδοτούµενα από την 

ευρωπαϊκή ένωση όσο αφορά την Ευρώπη και τον Ακαδηµαϊκό χώρο όσο αφορά τις 

ΗΠΑ). Έτσι µετά την ολοκλήρωση αυτού του ερευνητικού προγράµµατος, 

διαπίστωσε η οµάδα ότι τα αποτελέσµατα χρίζουν εµπορικής εκµετάλλευσης και έτσι 

αποφάσισαν να ιδρύσουν ένα τεχνοβλαστό. 
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2. Υπήρξαν επίσης πολλές περιπτώσεις όπου µια οµάδα υπαλλήλων εργαζόταν σε 

κάποιο τµήµα ιδιωτικής εταιρίας. Μετά από ένα χρονικό διάστηµα οι υπάλληλοι 

αυτοί απολύθηκαν ή παραιτήθηκαν από αυτή την εταιρία. Το αποτέλεσµα ήταν 

µερικά από τα µέλη του τµήµατος αυτού να σχηµατίσουν µια δική τους εταιρία και να 

συνεχίσουν αυτό που γνώριζαν πολύ καλά να κάνουν (υπήρχε γνώση του 

συγκεκριµένου τµήµατος της αγοράς, εµπειρία εργασίας και τα µέλη της οµάδας 

είχαν ήδη συνεργαστεί στο παρελθόν µεταξύ τους).  

 

Η �ιο συχνή α�άντηση στην ερώτηση «αναφέρετε τυχόν α�οτυχίες �ου 

συνέβησαν µέχρι τώρα στην εταιρία σας και α�ό τις ο�οίες διδαχθήκατε»  

 

Η πιο συχνή απάντηση στο ερώτηµα αυτό ήταν ότι είναι πολύ σηµαντικό να µπορεί 

να αναγνωρίσει ο επιχειρηµατίας τις λάθος συνεργασίες και επενδύσεις που έχει κάνει και να 

τις διορθώσει ή διακόψει εγκαίρως. Η σωστή αξιολόγηση προσπάθειας και επένδυσης 

(χρόνου και χρήµατος) µπορούν να δώσουν την απάντηση στο αν θα πρέπει να σταµατήσει ή 

να συνεχίσει. Υπήρξαν βέβαια και περιπτώσεις όπου ο επιχειρηµατίας δυσκολευόταν να 

απαντήσει στο ερώτηµα αυτό (αδυναµία αποδοχής του επιχειρηµατία ότι έκανε ή ότι 

υπάρχουν λανθασµένες κινήσεις). 

 

4.2 Σύγκριση αποτελεσµάτων ανά χώρα 

Είναι πολύ ενδιαφέρον να παρατηρηθούν διαφορές µεταξύ των εταιριών ανάλογα µε 

τη χώρα δραστηριοποίησης της εταιρίας. Είναι λογικό να υπάρχουν διαφορές στον τρόπο 

λειτουργίας µια εταιρίας ανάλογα µε το που αυτή βρίσκεται, ΗΠΑ ή Πορτογαλία ή Ελλάδα, 

ακόµα και αν πρόκειται για εταιρίες που ανήκουν στον ίδιο βιοµηχανικό τοµέα και είναι 

ίδιου µεγέθους. Αυτό µπορεί να εξηγηθεί και µε βάση τον µοντέλο της τετραπλή έλικας όπου 

φαίνεται ότι οι διαστάσεις που επηρεάζουν τις εταιρίες επεκτείνονται και στα µέσα 

επικοινωνίας και στα πολιτισµικά χαρακτηριστικά µιας χώρας. 
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4.2.1 Συνεργασίες εταιριών και ερευνητικών φορέων 

Αρκετοί τεχνοβλαστοί «γεννήθηκαν» στον ακαδηµαϊκό χώρο ή σε εργαστήρια 

διαφόρων ερευνητικών φορέων. Κατά πόσο όµως διατηρούν συνεργασία οι τεχνοβλαστοί µε 

τον ερευνητικό αυτό φορέα ή γενικότερα µε τους ερευνητικούς φορείς; Με βάση τη 

βιβλιογραφία, θεωρείται ότι οι συνεργασίες  µε ερευνητικούς φορείς αποτελούν  µια καλή 

πηγή πληροφοριών για την ανάπτυξη καινοτόµων προϊόντων και υπηρεσιών. 

Αυτό που παρατηρήθηκε στις συνεντεύξεις είναι ότι οι σχέσεις των εταιριών µε τους 

ερευνητικούς φορείς είναι ισχυρές στις ΗΠΑ, µικρότερο στην Πορτογαλία και λιγότερο 

υπαρκτές στην Ελλάδα. Αυτό το σηµείο ίσως µπορεί να εξεταστεί σε συνδυασµό µε την 

κουλτούρα εκµετάλλευσης των ερευνητικών αποτελεσµάτων που υπάρχει στα ερευνητικά 

ιδρύµατα και που αναλύεται στην παρακάτω παράγραφο (4.2.2 Περιβάλλον και κουλτούρα) 

 

4.2.2 Περιβάλλον και κουλτούρα 

Το περιβάλλον και η κουλτούρα µιας χώρας αποτελείται από ένα σύνολο παραγόντων 

που µεταβάλλεται µε το πέρασµα του χρόνου και που µπορεί να διαφέρει τόσο έντονα από 

χώρα σε χώρα. Εφόσον λοιπόν κάθε εταιρία θεωρείται ως ένα «ζωντανός οργανισµός» ο 

οποίος αλληλεπιδρά µε το περιβάλλον του, είναι απαραίτητο να εξεταστούν πολιτισµικοί 

παράγοντες σε συνδυασµό µε την «συµπεριφορά» της εταιρίας και  πως αλλάζουν από χώρα 

σε χώρα. Ενδεικτικά τέτοιοι παράγοντες µπορεί να αφορούν α)την κουλτούρα των 

ανθρώπων, πως αυτοί αντιµετωπίζουν τυχόν καταστάσεις αποτυχίας, άγχους, ρίσκου κα., β) 

το κράτος και οι στρατηγικές επένδυσης  που εφαρµόζει: οικονοµική υποστήριξη των 

νεοσύστατων εταιριών, χρηµατοδότηση και επενδύσεις σε διάφορους βιοµηχανικούς τοµείς 

(για παράδειγµα στις ΗΠΑ όπως και στην Ευρώπη, οι κυβερνήσεις χρηµατοδοτούν 

στοχευόµενα διάφορους τοµείς: τουρισµός, καινοτοµία, πράσινη ενέργεια κτλ), νοµοθετικά 

πλαίσια που ισχύουν για την ίδρυση των εταιριών, φορολογικά µέτρα που επιβαρύνουν τους 

τεχνοβλαστούς γ) τα µέσα επικοινωνίας και γενικότερα ο τρόπος επικοινωνίας και 

πληροφόρησης, δ) ιστορική πορεία της χώρας, ήθη, έθιµα και παραδόσεις: µέσα από την 

µελέτη των ιστορικών γεγονότων µπορούν να διαπιστωθούν οι επιρροές που συνέβαλαν στην 

διαµόρφωση της παρούσας κατάστασης που ισχύει σε κάθε κράτος και πως σχηµατίστηκαν 

οι ανάγκες τις αγοράς .  
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Στην παρούσα έρευνα, δεν έγινε σχεδιασµός συγκεκριµένων ερωτήσεων που να 

αφορούν τον εντοπισµό αυτών των παραγόντων, όµως µέσω των ανοικτών απαντήσεων 

συλλέχθηκαν ορισµένα στοιχεία τα οποία παρουσιάζονται παρακάτω:      

� Εντύπωση της εικόνας µια αποτυχίας 

Στην Ελλάδα φαίνεται να κυριαρχεί η ιδέα ότι αν υπάρξει οποιοδήποτε είδος 

αποτυχίας, τότε δεν είναι εύκολο να ξαναπροσπαθήσει κανείς. Ίσως επειδή υπάρχει και ο 

στιγµατισµός από την κοινωνία και το αποτέλεσµα ότι όταν κάποιος δεν πετύχει τον στόχο 

του, αµέσως µειώνεται η φερεγγυότητα συνεργασίας µε αυτό το άτοµο. Σε αντίθεση, στις 

ΗΠΑ οι επιχειρηµατίες προχωράνε εύκολα σε δεύτερη και τρίτη προσπάθεια εγχειρηµάτων 

αναλαµβάνοντας και τα αντίστοιχο ρίσκο. 

 

� Εκµετάλλευση των ερευνητικών αποτελεσµάτων 

Σε Ελλάδα και Πορτογαλία φαίνεται να υπάρχει απουσία κουλτούρας σχετικά µε την 

εµπορική εκµετάλλευση των ερευνητικών αποτελεσµάτων, και αυτό συµβαίνει γενικότερα 

στις χώρες τις Ευρώπης σε αντίθεση µε τις ΗΠΑ όπου η δηµιουργία πατεντών και η 

κατοχύρωση πνευµατικών δικαιωµάτων αποτελεί ένα δυνατό τµήµα κάθε ερευνητικού 

ιδρύµατος.  

Επίσης η κουλτούρα της επιχειρηµατικότητας είναι ένας όρος αποδεκτός στα 

Πανεπιστήµια των ΗΠΑ και εντάσσεται στα εξάµηνα σπουδών τους µέσω πρακτικής και 

θεωρητικής κατάρτισης ενώ στα Πανεπιστήµια της Ελλάδας, η επιχειρηµατικότητα 

καλλιεργείται σε πολύ µικρότερο βαθµό και πολλές φορές αντιµετωπίζεται αρνητικά από 

ορισµένο φοιτητικό κοινό και καθηγητές. 

 

� Πνευµατικά δικαιώµατα και νοµοθετικά πλαίσια 

Η διαδικασία κατοχύρωσης των πνευµατικών δικαιωµάτων και πατέντας, αποτελεί 

µια πολύπλοκη, χρονοβόρα και πολυέξοδη διαδικασία. Το περιβάλλον των ΗΠΑ είναι σαφώς 

πιο ευνοϊκό για µια τέτοια διαδικασία από αυτό της Ελλάδα και της Πορτογαλίας, µια 

διαπίστωση που επιβεβαιώνει ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα στους επιχειρηµατίες που 

αποφασίζουν να ιδρύσουν την εταιρία τους στις ΗΠΑ. Καταρχήν υπάρχει ένα πιο 

οργανωµένο δίκτυο δικηγόρων και συµβούλων που αναλαµβάνουν την διαδικασία 
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κατοχύρωσης πνευµατικών δικαιωµάτων. Το κράτος έχει πιο σαφείς όρους και κανόνες για 

τη λειτουργία εταιριών που ανήκουν στις κατηγορίες των τεχνοβλαστών (ένας όρος που στην 

Ελλάδα ακόµα δεν έχει ενταχθεί στο φορολογικό σύστηµα ως είδος εταιρίας). 

 

� Επενδυτικές τάσεις 

Αρκετοί επιχειρηµατίες στις ΗΠΑ ανέφεραν ότι η Wall Street και γενικότερα οι 

οικονοµικές αγορές επηρεάζουν τις αποφάσεις επενδύσεων στους διάφορους βιοµηχανικούς 

τοµείς. Για παράδειγµα υπάρχουν περίοδοι όπου προτείνουν να επενδυθούν τα χρήµατα στον 

βιοφαρµακευτικό τοµέα, γεγονός θετικό για τις εταιρίες spin off που ανήκουν στον τοµέα 

αυτό. Αντίστοιχα σε κάθε χώρα υπάρχουν και διαφορετικοί παράγοντες που επηρεάζουν τις 

επενδυτικές τάσεις (για παράδειγµα στην Ευρώπη υπάρχουν τα ευρωπαϊκά 

χρηµατοδοτούµενα προγράµµατα που προωθούν τις επενδύσεις σε συγκεκριµένους τοµείς) 

 

4.2.3 Ο ρόλος της θερµοκοιτίδας 

Ο ρόλος της θερµοκοιτίδας συµβάλλει άµεσα στην ανάπτυξη και λειτουργία των 

τεχνοβλαστών  και διαφέρει σαφώς από  περιοχή σε περιοχή. Στην Ελλάδα και στην 

Πορτογαλία αναφέρθηκαν ότι οι υπηρεσίες που παρέχονται από τις θερµοκοιτίδες 

περιορίζονται επί το πλείστον σε κτηριακές εγκαταστάσεις, ενώ στις ΗΠΑ προσφέρονται και 

υπηρεσίες από ειδικούς συµβούλους, λογιστές και δικηγόρους που φαίνεται να είναι µια 

σηµαντική βοήθεια στις νεοσύστατες εταιρίες. Γενικότερα οι θερµοκοιτίδες µπορούν να 

προσφέρουν δικτύωση των τεχνοβλαστών µε άλλες εταιρίες, ερευνητικούς φορείς και 

δυνητικούς επενδυτές (παρόλο που αρκετοί από τους επιχειρηµατίες ανέφεραν ότι οι 

θερµοκοιτίδες θα µπορούσαν να είναι πιο ενεργές στο ρόλο τους, θα ήταν ενδιαφέρον να 

γίνει µια εξειδικευµένη έρευνα-αξιολόγηση των θερµοκοιτίδων στο κατά πόσο βοηθούν την 

ανάπτυξη των τεχνοβλαστών). 
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4.3 Σύγκριση αποτελεσµάτων ανά κλάδο επιχειρήσεων 

 

4.3.1 Πνευµατικά δικαιώµατα 

Μια τάση για άµεση κατοχύρωση πατεντών και σε παγκόσµιο επίπεδο έχουν οι 

βιοφαρµακευτικές εταιρίες σε πολύ µεγαλύτερο βαθµό από τις εταιρίες πληροφορικής. Οι 

εταιρίες πληροφορικής θεωρούν ότι πρόκειται για µια πολυέξοδη κίνηση που ουσιαστικά δεν 

χρειάζεται για να ξεκινήσει η ίδρυση και λειτουργία της εταιρίας. Η διαπίστωση αυτή 

έγκειται στη διαφορά προϊόντων και υπηρεσιών που παρέχει κάθε είδος εταιρίας. Για να 

προωθήσει ένα καινοτόµο προϊόν η φαρµακευτική εταιρία θα πρέπει αναγκαστικά να έχει τα 

πνευµατικά δικαιώµατα διαφορετικά θα υπάρξει υποκλοπή.  

Στην περίπτωση των εταιριών Πληροφορικής τα δεδοµένα αλλάζουν, υπάρχουν 

αρκετά open source εργαλεία. Επίσης οι εταιρίες αυτές παρέχουν περισσότερο καινοτόµες 

υπηρεσίες και όχι προϊόντα για αυτό και ίσως η κατοχύρωση πατεντών να γίνεται σε 

λιγότερο βαθµό από τις βιοφαρµακευτικές εταιρίες.  

Τα προϊόντα των εταιριών πληροφορικής, αποτελούν το «πακέτο» προώθησης µιας 

καινοτόµου ιδέας ή υπηρεσίας όπως αναφέρθηκε στο παράδειγµα της εταιρίας τεχνολογίας 

Πληροφορικής και επικοινωνιών στην Πορτογαλία. Οι επιχειρηµατίες είχαν εφεύρει την 

διαδικασία επεξεργασίας µαγνητοσκόπησης τηλεοπτικών εκδηλώσεων (software). 

Παρατήρησαν ότι οι πελάτες τους προτιµούσαν να αγοράσουν ένα ολοκληρωµένο προϊόν 

(πακέτο) που να συνδυάζει το software µε hardware, το µόνο δηλαδή που να πρέπει να 

κάνουν αυτοί είναι να πατήσουν το κουµπί. Έτσι όταν µια εταιρία έχει αναπτύξει ένα 

καινοτόµο προϊόν software και θέλει να το προωθήσει, αυτό θα γίνει ευκολότερα αν το 

προωθήσει µε το κατάλληλο hardware έτσι ώστε ο πελάτης να µην χρειαστεί να κάνει τίποτα 

άλλο εκτός από το να το αγοράσει.  

 

4.3.2 Οικονοµικοί πόροι 

Οι εταιρίες που δραστηριοποιούνται στον τοµέα της επικοινωνίας και πληροφοριών 

έχουν το προβάδισµα ότι χρειάζονται µικρότερο αρχικό κεφάλαιο για να ιδρυθεί και να 

λειτουργήσει η εταιρία. Ο εξοπλισµός τους είναι οικονοµικότερος από αυτόν της 

βιοφαρµακευτικής εταιρίας η οποία χρειάζεται ακριβά εργαστηριακά µηχανήµατα, 
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εργαστηριακές εξετάσεις, εξειδικευµένο προσωπικό για την χρήση τους, έξοδα πατέντας και 

κατοχύρωσης κα. 

Ένα άλλο ενδιαφέρον σηµείο που αφορά τον βιοφαρµακευτικό τοµέα, εντοπίστηκε σε 

περιπτώσεις συνεντεύξεων στις ΗΠΑ. ∆υο εταιρίες αναφέρουν ότι υπάρχουν διάφορες 

οικονοµικά εύπορες κοινωνικές οµάδες οι οποίες έχουν την τάση να χρηµατοδοτούν 

τεχνοβλαστούς και να επενδύουν στις νέες τεχνολογίες, όχι τόσο από επιχειρηµατικής 

άποψης αλλά για φιλανθρωπικούς λόγους (όπως για παράδειγµα η βιοφαρµακευτική εταιρία 

που προσπαθεί να αναπτύξει µεθόδους πρόληψης του καρκίνου) ή ίσως και να επικρατούν 

ανά καιρούς διάφορες «τάσεις µόδας». 

 

4.4 Επιβεβαίωση αποτελεσµάτων σε σχέση µε το Μοντέλο mode 3 και το 

µοντέλο της τετραπλής έλικας 

Το µοντέλο Mode 3 και το µοντέλο της τετραπλής έλικας προσπαθούν να εντοπίσουν 

το είδος των σχέσεων που υπάρχουν µεταξύ των οικοσυστηµάτων του Ακαδηµαϊκού χώρου, 

του κράτους, των ιδιωτικών εταιριών και των µέσω πληροφόρησης, καθώς και πως αυτές οι 

σχέσεις επηρεάζονται και προσαρµόζονται στις διάφορες καταστάσεις έτσι ώστε να µπορεί 

να επιβιώσει και να αναπτυχθεί µια εταιρία. 

 

Μοντέλο Mode 3 

Τα αποτελέσµατα της έρευνας δείχνουν να επιβεβαιώνουν το µοντέλο Mode 3 και τις 

σχέσεις που το διέπουν κυρίως τα σηµεία που αφορούν τη σχέση µεταξύ ακαδηµαϊκού χώρου 

και εταιριών. Η µεταφορά τεχνογνωσίας από τα Πανεπιστήµια (παραγωγή 

γνώσης/knowledge creation) και η εφαρµογή της τεχνογνωσίας στο χώρο της αγορά και των 

εταιριών (knowledge diffusion) φαίνεται να αποτελεί την πιο επικρατέστερη σχέση και 

αφορµή ίδρυσης νεοσύστατων εταιριών (ιδιαίτερα στις ΗΠΑ). Στην Ελλάδα οι οργανισµοί 

διαµεσολάβησης θα µπορούσαν να αποτελέσουν ένα σηµαντικό σύνδεσµο µεταξύ των 

εταιριών και της γνώσης που παράγεται στα Πανεπιστήµια, υπάρχουν δηλαδή περιθώρια 

ανάπτυξης και βελτίωσης φορέων που συµβάλλουν στην µεταφορά τεχνογνωσίας. Τέλος, οι 

σχέσεις µεταξύ των τεχνοβλαστών και των εταιριών φαίνεται να είναι υπαρκτή κυρίως ως α) 
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σχέσεις συνεργασίας, πελάτες και β) ως αιτία προέλευσης νεοσύστατων εταιριών, µέσα 

δηλαδή από τη λειτουργία εταιριών δηµιουργήθηκαν νεοσύστατες εταιρίες/τεχνοβλαστοί.    

     

Μοντέλο τετρα�λής έλικας 

Πράγµατι, οι παραπάνω παράγοντες των αποτελεσµάτων µπορούν να ενταχθούν στις 

4 κύριες κατηγορίες, όπου κάθε κατηγορία αντιστοιχεί σε ένα από τους τέσσερις έλικες 

(Σχήµα 4-1), ενώ ο Πίνακας 4-1Error! Reference source not found. παρουσιάζει µόνο τις 

έννοιες που ανήκουν στις κατηγορίες-έλικες, δεν φαίνονται οι σχέσεις που υπάρχουν µεταξύ 

τους ούτε και πως επηρεάζει η µια έννοια την άλλη.  

Για να πραγµατοποιηθεί µια τέτοια σκιαγράφηση των σχέσεων θα πρέπει να γίνει µια 

εκτενέστερη µελέτη σε όλα τα επίπεδα κάθε έλικας. Στις συνεντεύξεις που έγιναν στα 

πλαίσια της συγκεκριµένης έρευνας, έλαβαν µέρος «πρωταγωνιστές» από την µια µόνο έλικα 

(οι ιδιωτικές εταιρίες). Αναγκαίο λοιπόν είναι να εξεταστούν και ο ακαδηµαϊκός χώρος και οι 

κρατικές αρχές και τα µέσα πληροφόρησης σε σχέση πάντα µε την µεταξύ τους 

αλληλεπίδραση. 

 

Πίνακας 4-1: Οι τέσσερις έλικες σε σχέση µε τα συµπεράσµατα της έρευνας 

Οι τέσσερις έλικες σε σχέση με τα συμπεράσματα τις έρευνας 

Ακαδημαϊκός 

χώρος 

Ιδιωτικές Εταιρίες Κράτος Μέσα 

Πληροφορικής 

Πνευματικά 

δικαιώματα 

Ομάδα και 

προσωπικό εταιρίας 

Χρηματοδοτήσεις Συνεργασίες και 

δικτύωση 

Κουλτούρα 

επιχειρηματικότητας 

Τεχνολογία και 

υπηρεσίες 

Νομικοί θεσμοί Μέσα επικοινωνίας 

 Ψυχοσύνθεση 

επιχειρηματία 

Πολιτικές αρχές και 

στρατηγικά σχέδια 

ανάπτυξης 

 

ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ ΚΑΙ ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΣΧΕΣΕΩΝ 
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Σχήµα 4-1: Τετραπλή έλικα και παράγοντες επιτυχίας 
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5 ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

Στην 6
η
 και τελική ενότητα της παρούσας εργασίας, αναφέρεται η σύνοψη των 

αποτελεσµάτων και οι µελλοντικές επεκτάσεις που µπορούν να γίνουν δεδοµένων των νέων 

παραγράφων που πρέπει να ληφθούν υπόψη. 

5.1 Ανασκόπηση αποτελεσµάτων 

Η επιτυχία µιας νεοσύστατης εταιρίας ή ενός τεχνοβλαστού συντελεί σε µεγάλο 

βαθµό στην οικονοµική ανάπτυξη και στη βελτίωση της ανταγωνιστικότητας ενός κράτους 

αλλά και στη µεταφορά γνώσης και τεχνολογίας για µια βιώσιµη ανάπτυξη. Στα πλαίσια της 

παρούσας µεταπτυχιακής διατριβής πραγµατοποιήθηκαν προσωπικές συνεντεύξεις µε 

στελέχη spin off εταιρειών σε χώρες τις Ελλάδας, των Ηνωµένων Πολιτειών και της 

Πορτογαλίας µε σκοπό τον εντοπισµό των παραµέτρων που επηρεάζουν την επιτυχή 

δηµιουργία και ανάπτυξη των τεχνοβλαστών και γενικότερα των νεοσύστατων εταιρειών, 

δεδοµένης της διαφορετικής γεωγραφικής περιοχής. 

Τα βήµατα τα οποία πραγµατοποιήθηκαν για την επίτευξη αυτού του στόχου είναι τα 

εξής: α) προσδιορισµός των µεταβλητών που προκύπτουν από την υπάρχουσα βιβλιογραφία, 

β) ανάπτυξη µεθόδου συλλογής των απαραίτητων δεδοµένων: γ) εντοπισµός νεοσύστατων 

εταιριών, δ) σχεδιασµός ερωτηµατολογίου και πραγµατοποίηση συνεντεύξεων ε) συνοπτική 

έκθεση µε τα κύρια σηµεία των συνεντεύξεων ανά περίπτωση, δηλαδή για κάθε εταιρία 

ξεχωριστά ζ) παρουσίαση των πιο σηµαντικών παραγόντων και σύγκριση των 

αποτελεσµάτων µε βάση τη χώρα και τον τοµέα δραστηριότητας των εταιριών. 

Έπειτα λοιπόν από την µελέτη 18 εταιριών ( 5 στην Ελλάδα, 4 στην Πορτογαλία και 

9 στις ΗΠΑ), µπορούµε να συνοψίσουµε τους παρακάτω παράγοντες που συµβάλλουν στην 

επιτυχία ενός τεχνοβλαστού και γενικότερα µιας νεοσύστατης εταιρίας. 

 

Συνο�τική �αρουσίαση �αραγόντων �ου συµβάλουν στην ε�ιτυχία 

µιας νεοσύστατης εταιρίας (Σχήμα 5-1Σχήμα 4-1) 

 

1. Οµάδα/άνθρωποι που απαρτίζουν τον ίδιο τον τεχνοβλαστό: Ιδρυτικά στελέχη, 

διευθυντικά στελέχη, προσωπικό/υπάλληλοι της εταιρίας στα διάφορα τµήµατα της 
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(τµήµα έρευνας και ανάπτυξης, λογιστικό τµήµα, τµήµα marketing κτλ), σύµβουλοι της 

εταιρίας κα. Η επιλογή του κατάλληλου ατόµου στην κατάλληλη θέση είναι πλεονέκτηµα 

για την εταιρία και την ανάπτυξη της. Τα διευθυντικά στελέχη είναι αυτοί που 

λαµβάνουν τις συγκεκριµένες αποφάσεις και σηµαντικό είναι να γίνεται αξιολόγηση και 

των ιδίων. Όσο δε αφορά τους ερευνητές που ίδρυσαν τον τεχνοβλαστό και έφτασαν σε 

σηµείο όπου οι επιχειρηµατικές απαιτήσεις είναι µεγαλύτερες του γνωστικού 

αντικειµένου που κατέχουν, τότε µπορούν να αναρωτηθούν αν είναι καλύτερο να 

συνεχίσουν ως διευθυντικά στελέχη ή διαφορετικά να προσλάβουν εξειδικευµένο 

προσωπικό. 

2. ∆ικτύωση και Συνεργασίες: Η δικτύωση και οι συνεργασίες αποτελούν την «κοινωνική 

ζωή» της εταιρίας. Όσο πιο δικτυωµένη είναι µια εταιρία τόσο ευκολότερο είναι για αυτή 

να αναπτυχθεί σε πολλούς τοµείς (χρηµατοδότηση, προώθηση προϊόντων, εύρεση 

κατάλληλων συνεργατών, πηγές πληροφόρησης, ανάλυση της αγοράς και εντοπισµός των 

αναγκών της κτλ). 

3. Προϊόν και παρεχόµενες υπηρεσίες: Τα προϊόντα και οι υπηρεσίες που προωθεί η 

εταιρία πρέπει να είναι αρκετά ανταγωνιστικά, καινοτόµα και να καλύπτουν τις ανάγκες 

της αγοράς. Η εταιρία µπορεί να το καταφέρει αυτό εστιάζοντας (focus) σε 

συγκεκριµένους βιοµηχανικούς τοµείς (σε συγκεκριµένη οµάδα πελατών-target group) 

και να παρέχει εξειδικευµένες λύσεις στους πελάτες έτσι ώστε να επαληθεύει την 

έκφραση «έκαστος στο είδος του». 

4. Ψυχοσύνθεση και χαρακτήρας του επιχειρηµατία: Η προσωπικότητα του 

επιχειρηµατία είναι ένας σηµαντικός παράγοντας για την επιτυχία της εταιρίας, γιατί δεν 

παύει ο επιχειρηµατίας να θεωρείται «ο καπετάνιος» της, αυτός που θα αποφασίσει το 

δρόµο που θα ακολουθήσει σε καθηµερινές αλλά και κρίσιµες καταστάσεις. Τι είναι 

όµως αυτό που κάνει ένα επιχειρηµατία αποδοτικό, Είναι τα εργαλεία που έχει στη 

διάθεση του (η εργασιακή εµπειρία) και η ψυχοσύνθεση του να αντιµετωπίζει 

απαιτητικές καταστάσεις (άγχους, στρες, αποτυχίας και επιτυχίας κτλ.). 

5. Μέσα επικοινωνίας: Τα µέσα επικοινωνίας διαδραµατίζουν ένα σηµαντικό ρόλο για την 

εταιρία µια που: αποτελούν: πηγή πληροφοριών για τις ανάγκες και τις τάσεις της 

αγοράς, «τροφή» για το τµήµα έρευνας και ανάπτυξης, τρόπο δικτύωσης της εταιρίας 

(επικοινωνία µε δυνητικούς πελάτες και συνεργάτες της εταιρίας), παράγοντα επιρροής 
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της οικονοµικής αγοράς κα. Η εξέλιξη της τεχνολογίας και κατ’επέκταση των µέσων 

επικοινωνίας επηρεάζουν τον τρόπο επικοινωνίας των ανθρώπων και των εταιριών. Η 

επικοινωνία πλέον έχει γίνει πιο εύκολη σε παγκόσµιο επίπεδο και πιο γρήγορη σε όλα τα 

επίπεδα (γραπτός και προφορικός λόγος). 

6. Χρηµατοδότηση/Οικονοµικοί Πόροι: Η χρηµατοδότηση αποτελεί την βασική ανάγκη 

µιας εταιρίας. Στις περισσότερες περιπτώσεις οι τεχνοβλαστοί ξεκινάνε µε δικά τους ιδία 

κεφάλαια ενώ έπειτα απευθύνονται σε business angels ή venture capitals. Οι καταστάσεις 

όπου η εταιρία περνάει οικονοµική κρίση, είναι από τις πιο επικίνδυνες. Μπορεί εύκολα 

η οµάδα να αποθαρρυνθεί και να σταµατήσει την λειτουργία της εταιρίας. 

7. Ανάλυση της αγοράς και επιχειρηµατικό σχέδιο: Αρκετοί επιχειρηµατίες ανέφεραν ότι 

ένα καλό επιχειρηµατικό σχέδιο πρέπει να γίνεται µε τη βοήθεια ειδικών συµβούλων και 

να δίνεται ειδική σηµασία στο κοµµάτι της ανάλυσης της αγοράς. Μπορεί να αποτελέσει 

ένα πολύ καλό οδηγό στρατηγικής της εταιρία και να προβλέψει σηµαντικές καταστάσεις 

που θα αντιµετωπίσει η εταιρία. Έτσι ο επιχειρηµατίας θα είναι προετοιµασµένος για 

τους κινδύνους και τις απαιτήσεις που έχει ένας τεχνοβλαστός πριν καν τον ιδρύσει. 

 

Παράγοντες σε σύγκριση µε την χώρα �ροέλευσης της εταιρίας 

 

1. Συνεργασίες εταιριών και ερευνητικοί φορείς: Στις ΗΠΑ η σχέση των τεχνοβλαστών 

µε τους ερευνητικούς φορείς είναι πιο ενεργή από αυτή σε Ελλάδα και Πορτογαλία. Η 

συνεργασία των εταιριών µε τους ερευνητικούς φορείς αποτελεί µεγάλο πλεονέκτηµα 

διότι εδραιώνει µεγαλύτερη δικτύωση της εταιρίας που µπορεί να προσφέρει ιδέες για 

καινούργια προϊόντα και υπηρεσίες, καινούργιες συνεργασίες και εύρεση δυνητικών 

πελατών καθώς και καλύτερη γνώση της αγοράς. 

2. Περιβάλλον και διαφορά κουλτούρας: α) η κουλτούρα των επιχειρηµατικών σε σχέση 

µε την αποτυχία και το ρίσκο είναι πιο ανεπτυγµένη στις ΗΠΑ σε σχέση µε τις άλλες 

χώρες. Ιδίως στην Ελλάδα, αν στο βιογραφικό κάποιου επιχειρηµατία υπάρχει η αποτυχία 

ενός εγχειρήµατος τότε τίθεται θέµα φερεγγυότητας για µελλοντικές συνεργασίες, β) το 

κράτος και οι στρατηγικές επενδύσεις στην ευρωπαϊκή ένωση είναι αρκετά ευνοϊκές σε 

σύγκριση µε τις ΗΠΑ. Υπάρχουν αρκετές ευκαιρίες χρηµατοδότησης και στην πράξη, 

έχουν σχηµατιστεί εταιρίες από ερευνητικά αποτελέσµατα ευρωπαϊκών προγραµµάτων. 
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Σχήµα 5-1: Παράγοντες επιτυχούς ανάπτυξης µιας νεοσύστατης εταιρίας 
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3. Εκµετάλλευση των ερευνητικών αποτελεσµάτων και επιχειρηµατικότητα: Η 

καλλιέργεια της επιχειρηµατικότητας είναι τόσο σε θεωρητικό όσο και σε πρακτικό 

επίπεδο είναι πιο δυνατή στις ΗΠΑ σε σύγκριση µε την Ευρώπη. Καταρχήν ο όρος της 

επιχειρηµατικότητας δεν είναι ακόµα πλήρης αποδεκτός σε αρκετά Πανεπιστήµια της 

Ελλάδος ενώ η εµπορική εκµετάλλευση των ερευνητικών αποτελεσµάτων είναι πολύ πιο 

καλλιεργηµένη και οργανωµένη σαν διαδικασία στις ΗΠΑ.  

4. Πνευµατικά δικαιώµατα και νοµοθετικά πλαίσια: Οι ίδιες καταστάσεις ισχύουν και 

για τη διαδικασία κατοχύρωσης των πνευµατικών δικαιωµάτων και των ισχύων 

νοµοθετικών πλαισίων. Στις ΗΠΑ οι ερευνητικοί επιστήµονες έχουν καλύτερη 

ενηµέρωση και πιο εύκολη πρόσβαση όσο αφορά τις διαδικασίες κατοχύρωσης ενώ το 

δίκτυο που αφορά τις νοµικές διαδικασίες και τις ισχύουσες κρατικές νοµοθεσίες είναι 

πιο οργανωµένο και ξεκάθαρο. 

5. Επενδυτικές τάσεις: Σε κάθε χώρα υπάρχουν διαφορετικές καταστάσεις όσο αφορά τις 

επενδυτικές τάσεις που υπάρχουν. Στις ΗΠΑ για παράδειγµα αναφέρθηκε η Wall Street 

σαν ένα δίκτυο που επηρεάζει τις αποφάσεις επενδύσεων, ενώ στην Ευρώπη είναι οι 

στρατηγικές γραµµές που χαράζει η ευρωπαϊκή ένωση (για παράδειγµα στρατηγική 

επένδυσης του εναλλακτικού τουρισµού, ανάπτυξη πράσινης ενέργειας, έτος 2010 το 

έτος της καινοτοµίας κτλ…) 

 

Παράγοντες σε σύγκριση µε τον βιοµηχανικό τοµέα δραστηριο�οίησης 

της εταιρίας 

 

1. Πνευµατικά δικαιώµατα: Υπάρχει µια τάση κατοχύρωσης δικαιωµάτων περισσότερο 

στις βιοφαρµακευτικές εταιρίες παρά στις εταιρίες πληροφορικής και αυτό διότι στις 

εταιρίες πληροφορικής υπάρχουν αρκετά open source τµήµατα κώδικα µε αποτέλεσµα οι 

επιχειρηµατίες να θεωρούν άσκοπη την επένδυση χρηµάτων για την κατοχύρωση. 

2. Οικονοµικοί πόροι: Οι εταιρίες πληροφορικής χρειάζονται ένα πολύ µικρότερο αρχικό 

κεφάλαιο για να ξεκινήσουν την ίδρυση της εταιρίας µια που τα κύρια έξοδα τους είναι οι 

µισθοί του προσωπικού σε αντίθεση µε τις βιοφαρµακευτικές εταιρίες που χρειάζονται 

ακριβές εγκαταστάσεις εξοπλισµού. 
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5.2 Μελλοντική έρευνα 

Είναι πολύ σηµαντικό να αναφερθεί ότι σκοπός της παρούσας έρευνας δεν αποτελεί η 

γενίκευση των αποτελεσµάτων/συµπερασµάτων που εντοπίστηκαν µέσα από τις 

συνεντεύξεις. Μέσα από την έρευνα διαπιστώθηκαν νέα ερευνητικά ερωτήµατα που πρέπει 

να απαντηθούν έτσι ώστε τα αποτελέσµατα να είναι έγκυρα και να µπορεί να τεθεί µια βάση 

για την ανάπτυξη µιας αποτελεσµατικής µεθοδολογίας. 

Μετά το πέρας των συνεντεύξεων και τις ανάλυσης των αποτελεσµάτων, 

εντοπίστηκαν τα µειονεκτήµατα της συγκεκριµένη µεθοδολογίας που εφαρµόστηκε και οι 

αλλαγές και προσθήκες που πρέπει να γίνουν ώστε η διαδικασία συλλογής των στοιχείων να 

είναι βελτιωµένη. Παρακάτω παρουσιάζονται αναλυτικά τα σηµεία αυτά: 

1. Επιλογή δείγµατος: Οι επιλογές των εταιριών και τεχνοβλαστών που ήταν διαθέσιµοι 

για την υλοποίηση των συνεντεύξεων ήταν αρκετά περιορισµένες για διάφορους λόγους: 

α)το κόστος µετακίνησης για την επίσκεψη σε κάθε εταιρία ήταν αρκετά µεγάλο και 

χρηµατοδότηση δεν υπήρξε (µόνο η επίσκεψη στην Washington DC χρηµατοδοτήθηκε 

από πρόγραµµα του ΕΛΚΕ του Πολυτεχνείου Κρήτης στα πλαίσια «επίσκεψη των 

µεταπτυχιακών φοιτητών σε Πανεπιστήµια του εξωτερικού»), β) ο αριθµός των εταιριών 

που είναι καθαρά τεχνοβλαστοί και όχι απλά νεοσύστατες εταιρίες είναι αρκετά µικρός 

και στην Ελλάδα ιδίως πολύ περιορισµένος,  

Επίσης, στατιστικά ο αριθµός των εταιριών που ανήκουν σε διαφορετική χώρα και 

διαφορετικό βιοµηχανικό τοµέα δεν είναι ισόποσα κατανεµηµένος (στις ΗΠΑ 

εξετάστηκαν περισσότερες βιοφαρµακευτικές εταιρίες από ότι στην Ελλάδα και 

Πορτογαλία, στην Πορτογαλία εξετάστηκαν πολλές εταιρίες πληροφορικής ενώ ο 

αριθµός των εταιριών σε κάθε χώρα είναι διαφορετικός (9 στις ΗΠΑ, 5 στην Ελλάδα και 

4 στην Πορτογαλία). 

Σε µελλοντικές επεκτάσεις της παρούσας έρευνας, θα πρέπει να ληφθούν σοβαρά υπόψη 

τα κριτήρια επιλογής του δείγµατος µε βάση: α) την χώρα προέλευσης, β)τον 

βιοµηχανικό τοµέα δραστηριοποίησης της εταιρίας, γ) το είδος των εταιριών να είναι πιο 

συγκεκριµένο (νεοσύστατη εταιρία ή τεχνοβλαστός) και δ)ο αριθµός του δείγµατος από 

κάθε κατηγορία 
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2. Αριθµός και χρονικό διάστηµα συνεντεύξεων για κάθε εταιρία ξεχωριστά: όλες οι 

πληροφορίες που συλλέχθηκαν έγιναν µε προσωπική συνέντευξη για κάθε εταιρία, η 

οποία έγινε µε το ιδρυτικό µέλος της εταιρίας, τον επιχειρηµατία. Η συλλογή στηρίχτηκε 

σε µια συζήτηση 1 ώρας περίπου και µε οδηγό ένα ερωτηµατολόγιο που περιείχε 10 

ερωτήσεις ανοικτού τύπου. Οι ερωτήσεις ανοικτού τύπου θεωρήθηκαν πολύ 

αποτελεσµατικές αφού δεν περιόρισαν και δεν έδωσαν συγκεκριµένη κατεύθυνση στη 

συζήτηση. Αυτό έδωσε τη δυνατότητα στον επιχειρηµατία να εστιάσει σε ζητήµατα που 

θεωρεί πιο σηµαντικά ενώ στην ανάλυση των αποτελεσµάτων  µπόρεσαν να  εντοπιστούν 

κοινά µοτίβα και διαφορές ανάµεσα στις εταιρίες καθώς και παράγοντες που δεν είχαν 

ληφθεί αρχικά υπόψη. 

Σε µελλοντικές επεκτάσεις της παρούσας έρευνας, θα πρέπει να µελετηθεί κάθε 

περίπτωση εταιρίας σε ένα µεγαλύτερο διάστηµα χρόνου και όχι µια µόνο δεδοµένη 

στιγµή. Η συνέντευξη αυτή απλά αποτέλεσε µια «φωτογραφία» της εταιρίας, την 

δεδοµένη στιγµή. Για να υπάρχουν πιο ολοκληρωµένα αποτελέσµατα, θα πρέπει οι 

εταιρίες να σκιαγραφηθούν στο πέρασµα του χρόνου. 

3. Συλλογή πληροφοριών για κάθε έλικα: Με βάση το µοντέλο της τετραπλής έλικας, 

υπάρχουν τέσσερα επίπεδα που πρέπει να µελετηθούν: α) ο ακαδηµαϊκός χώρος, β) οι 

ιδιωτικές εταιρίες, γ) οι στρατηγικές του κράτους και γ) τα µέσα ενηµέρωσης, ήθη και 

έθιµα. Στην παρούσα έρευνα, τα πρόσωπα τα οποία συµµετείχαν στην ερεύνα αφορούν 

τις ιδιωτικές εταιρίες, τους επιχειρηµατίες δηλαδή. 

Σε µελλοντικές επεκτάσεις της παρούσας έρευνας, θα πρέπει να συλλεχθούν στοιχεία από 

κάθε κατηγορία/έλικα: συνεντεύξεις µε πρόσωπα που ανήκουν στον ακαδηµαϊκό χώρο, 

καταγραφή των στρατηγικών που εφαρµόζονται από το κράτος, πως τα µέσα ενηµέρωσης 

επηρεάζουν την ανάπτυξη των εταιριών και πως τα ήθη και έθιµα ενός κράτους 

συµβάλλουν στην ανάπτυξη της αγοράς. 

4. Ψυχοσύνθεση του επιχειρηµατία: Σε µελλοντικές επεκτάσεις της παρούσας έρευνας, 

µπορούν να συλλεχθούν στοιχεία σχετικά µε την προσωπικότητα του επιχειρηµατία. 

Όπως προαναφέρθηκε, ο επιχειρηµατίας µπορεί να θεωρηθεί ως ο «καπετάνιος» της 

εταιρίες στις δύσκολες στιγµές της, οι οποίες δεν είναι και λίγες. Ποια είναι όµως αυτά τα 

χαρακτηριστικά της προσωπικότητας του που του δίνουν το προβάδισµα της επιτυχίας; 
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Επίσης ποια είναι και τα εργαλεία µε τα οποία πρέπει να εφοδιαστεί για να επιτύχει τον 

στόχο του (εκπαίδευση, εργασιακή εµπειρία κτλ); 

5. Ορισµός επιτυχίας µιας εταιρίας: Πότε µια εταιρία θεωρείται επιτυχηµένη; Η επιτυχία 

µιας εταιρίας θεωρείται ως ένα σύνολο µικρότερων επιτυχιών που επιβεβαιώνουν το 

συνολικό αποτέλεσµα: η εταιρία κατάφερε να προωθήσει τα προϊόντα της στην αγορά, να 

αποκτήσει κέρδος, να επεκτείνει τις εγκαταστάσεις της, το προσωπικό της και την γκάµα 

των προϊόντων της, να καλύψει ανάγκες της αγοράς, να συµβάλει στην οικονοµική 

ανάπτυξη της χώρας κα. 

Σε µελλοντικές επεκτάσεις της παρούσας έρευνας, θα πρέπει να συλλεχθούν στοιχεία 

σχετικά µε όλους τους παραπάνω παράγοντες και ιδίως αυτά που αφορούν οικονοµικούς 

δείκτες (πχ τζίρος της επιχείρησης). 

Επανεξετάζοντας τους παραπάνω πέντε παράγοντες, µπορούν να τεθούν οι βάσεις για 

µια πληρέστερη µελλοντική επέκταση της παρούσας έρευνας.  
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