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ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

 

 

Αντικείµενο της παρούσας διπλωµατικής εργασίας είναι η θεωρητική, αρχικά, 

ανάλυση και ανάπτυξη του θέµατος της αξιολόγησης των προµηθευτών µιας 

επιχείρησης και οι διάφορες µεθοδολογικές προσεγγίσεις που χρησιµοποιούνται στην 

αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών, µε ιδιαίτερη έµφαση σε τεχνικές από το χώρο 

της πολυκριτήριας ανάλυσης, η οποία και αποτελεί την κύρια µεθοδολογική 

προσέγγιση της παρούσας εργασίας. Στη συνέχεια εξετάζετε µια πραγµατική περίπτωση 

από τον κλάδο του ηλεκτρολογικού υλικού, χρησιµοποιώντας ένα δείγµα 37 ελληνικών 

επιχειρήσεων για συγκεκριµένα είδη από τις κατηγορίες υλικών : καλώδια, λαµπτήρες, 

διακοπτικό υλικό και βιοµηχανικό υλικό. 

Είναι φανερό, σύµφωνα µε την τρέχουσα οικονοµική πραγµατικότητα, ότι η 

αποδοτικότητα και τα πραγµατοποιούµενα κέρδη µιας επιχείρησης αντιπροσωπεύουν 

κατά ένα µεγάλο βαθµό την αποδοτικότητα και την αποτελεσµατικότητα  του τµήµατος 

προµηθειών της καθώς και την ικανότητα επιλογής των καλύτερων προµηθευτών. Η 

λειτουργία των προµηθειών σε µια επιχείρηση συνίσταται στην προµήθεια των υλικών 

και των πρώτων υλών στην επιθυµητή ποιότητα και ποσότητα, την επιθυµητή χρονική 

στιγµή, σε συµφέρουσα τιµή και από την καλύτερη πηγή. Η σηµασία της λειτουργίας 

των προµηθειών για µία επιχείρηση είναι δεδοµένη, αν λάβουµε υπ’ όψιν τα υπέρογκα 

ποσά που ξοδεύονται γι’ αυτήν. 

Το πρόβληµα της αξιολόγησης των προµηθευτών µιας επιχείρησης είναι ένα 

πολυκριτήριο πρόβληµα. Μια επιχείρηση – αγοραστής χρησιµοποιεί ένα αριθµό 

κριτηρίων για να αξιολογήσει τους προµηθευτές της. Στην πράξη, η βέλτιστη 

χρησιµοποίηση των κριτηρίων αξιολόγησης των προµηθευτών µιας επιχείρησης 

αποδεικνύεται συχνά προβληµατική, λόγω της ύπαρξης συγκεκριµένων περιορισµών 

και άλλων προβληµάτων που υπεισέρχονται στη διαδικασία εκτίµησης και εφαρµογής 

των κριτηρίων αυτών.  Ένα όµως είναι σίγουρο, ότι η αντικειµενικότερη αξιολόγηση 

των προµηθευτών αποτελεί πλέον µία αναγκαιότητα για κάθε επιχείρηση, αν και η 
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µεθοδική προσέγγιση του προβλήµατος αυτού είναι ένα φαινόµενο όχι συχνό, µε 

εξαίρεση  µόνο κάποιες µεγάλες πολυεθνικές επιχειρήσεις. 

Το θεωρητικό πλαίσιο της εργασίας επικεντρώνεται περισσότερο στην 

παρουσίαση και την ανάλυση της λειτουργίας των προµηθειών µέσα σε µια επιχείρηση, 

στις σχέσεις που µπορούν να αναπτυχθούν µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή, 

στη διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών και όχι των προσφορών που 

αυτοί υποβάλλουν, όπως συνηθίζεται, στα κριτήρια αξιολόγησης προµηθευτών και στις 

διάφορες µεθοδολογικές προσεγγίσεις που υπάρχουν στη µέχρι τώρα διεθνή 

βιβλιογραφία για την αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών. 

Στο µεθοδολογικό πλαίσιο της εργασίας το ενδιαφέρον επικεντρώνεται στην 

χρήση µίας πολυκριτήριας µεθοδολογικής προσέγγισης, την χρησιµοποίηση µιας 

µεθόδου πολυκριτήριας ανάλυσης στην διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών µιας επιχείρησης. Μία µεθοδολογική προσέγγιση που παρουσιάζει 

σηµαντικά πλεονεκτήµατα, τόσο σε σχέση µε την αυτοµατοποίηση της διαδικασίας όσο 

και µε την δυνατότητα της συστηµατικής παρακολούθησης των προµηθευτών και 

επέµβασης κατά τη διαδικασία αξιολόγησης, αν κριθεί απαραίτητο. 

Στο πρακτικό µέρος της εργασίας, το ενδιαφέρον εστιάζεται στην ολοκληρωµένη 

παρουσίαση, ανάλυση της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής των εξεταζόµενων 

προµηθευτών και ταξινόµηση των υπό εξέταση προµηθευτών καθώς και στην χρήση 

µίας µεθόδου αξιολόγησης που να είναι γρήγορη, αποτελεσµατική και επιστηµονικά 

τεκµηριωµένη για την επιλογή των καλύτερων προµηθευτών. 

Στο πρώτο µέρος, το οποίο περιλαµβάνει το θεωρητικό πλαίσιο της εργασίας, 

αρχικά αναλύονται στο πρώτο κεφάλαιο, η έννοια και η σηµασία των προµηθειών σε 

µία επιχείρηση, η σηµασία της λειτουργία των προµηθειών, οι κύριοι στόχοι της, ο 

προµηθευτικός κύκλος, τα είδη προµηθειών που υπάρχουν και η θέση των προµηθειών 

µέσα στην οργανωτική δοµή µιας επιχείρησης. 

Στο δεύτερο κεφάλαιο, αναλύεται η σχέση αγοραστή – προµηθευτή µέσα πλαίσια 

των τριών κυριότερων προσεγγίσεων – µοντέλων που µπορεί να διακρίνει κανείς στη 

σχέση αυτή καθώς και τα πλεονεκτήµατα, τα µειονεκτήµατα και τα εµπόδια που µπορεί 

να υπάρχουν στην δηµιουργία µίας στενότερης σχέσης αγοραστή – προµηθευτή. 



10 
 

 

Στο τρίτο κεφάλαιο, περιγράφετε η διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών και αναλύονται τα διάφορα διαδοχικά στάδια της διαδικασίας 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. 

Στο τέταρτο κεφάλαιο,  αφού έχει ολοκληρωθεί η γενική παρουσίαση του 

θέµατος, παρουσιάζονται αναλυτικά τα κυριότερα κριτήρια αξιολόγησης των 

προµηθευτών καθώς και οι άλλοι παράγοντες που δύναται να επηρεάσουν την τελική 

επιλογή ενός προµηθευτή από µια επιχείρηση – αγοραστή.  

Στο πέµπτο κεφάλαιο περιγράφονται οι µέθοδοι και οι τεχνικές αξιολόγησης 

προµηθευτών τόσο για την αξιολόγηση νέων προµηθευτών όσο και για την αξιολόγηση 

των υπαρχόντων προµηθευτών. 

Στο έκτο κεφάλαιο πραγµατοποιείται µια ανασκόπηση των µεθόδων υποστήριξης 

αποφάσεων στη διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. 

Το θεωρητικό µέρος της εργασίας ολοκληρώνεται µε την παρουσίαση των 

προβληµάτων και των περιορισµών που προκύπτουν στη διαδικασία αξιολόγησης και 

επιλογής προµηθευτών. 

Στο δεύτερο µέρος, το οποίο περιλαµβάνει το πρακτικό κοµµάτι της εργασίας 

αρχικά παρουσιάζεται ένα παράδειγµα αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών για την 

καλύτερη κατανόηση των όσων έχουν προηγηθεί. Στο παράδειγµα αυτό περιγράφεται η 

διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών µιας γαλλικής επιχείρησης 

κατασκευής συµπλεκτών αυτοκινήτων της VALEO, η οποία εφαρµόζει µια δική της 

µέθοδο αξιολόγησης που προσανατολίζεται προς την ποιότητα.  

Στη συνέχεια ακολουθεί, η διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών 

της περίπτωσης του κλάδου ηλεκτρολογικού υλικού. Η διαδικασία αξιολόγησης και 

επιλογής επικεντρώνεται σε ένα δείγµα προµηθευτών για συγκεκριµένες κατηγορίες 

υλικών του κλάδου όπως, καλώδια, λαµπτήρες, διακοπτικό υλικό και βιοµηχανικό 

υλικό (ασφάλειες, φις βιοµηχανικού τύπου, ρελέ). Η αξιολόγηση και η επιλογή 

προµηθευτών πραγµατοποιείται µε την ανάπτυξη ενός µοντέλου πολυκριτήριας 

ανάλυσης αποφάσεων και ακολουθεί σχολιασµός ως προς την ικανότητα της παραπάνω 
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µεθοδολογικής προσέγγισης για την έγκαιρη και αποτελεσµατική αξιολόγηση και 

επιλογή προµηθευτών µιας επιχείρησης. 

Ωστόσο, θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι υπήρξαν αρκετές δυσκολίες όσον αφορά 

την συγκέντρωση των απαραίτητων στοιχείων για την ολοκλήρωση του πρακτικού 

µέρους της εργασίας αυτής. Οι δυσκολίες αυτές σχετίζονται µε τη συλλογή των 

ερωτηµατολογίων από τους υπό εξέταση προµηθευτές. Μια και οι υπό εξέταση 

προµηθευτές δεν έδειξαν ιδιαίτερα ζοφερό ενδιαφέρον για την άµεση συµπλήρωση και 

αποστολή του ερωτηµατολογίου. 

Κατά συνέπεια, µε βάση τα στοιχεία που συλλέχθηκαν, η παρούσα εργασία 

οδηγήθηκε στην ανάπτυξη ενός µοντέλου ανάλυσης αποφάσεων, µε τη χρήση µιας 

µεθόδου πολυκριτήριας ανάλυσης, την PROMETHEE, µε σκοπό να διαφανούν τα 

στοιχεία εκείνα που συνθέτουν την απόφαση επιλογής προµηθευτή µίας επιχείρησης 

του κλάδου του ηλεκτρολογικού υλικού.  Έτσι µε τον τρόπο αυτό, η τελική επιλογή των 

καλύτερων προµηθευτών επιτυγχάνεται κατά τρόπο ορθολογικό, αποτελεσµατικό, 

περισσότερο αυτοµατοποιηµένο και επιστηµονικά τεκµηριωµένο. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1 

 

Η ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΑ ΤΩΝ ΠΡΟΜΗΘΕΙΩΝ  

 

 

1.1  Εισαγωγή : Η έννοια και η σηµασία των προµηθειών για την επιχείρηση 

 

 
Κάθε επιχείρηση τόσο στον δηµόσιο όσο και στον ιδιωτικό τοµέα εξαρτάται σε 

κάποιο βαθµό από τα υλικά και τις υπηρεσίες που προµηθεύεται από άλλες 

επιχειρήσεις. Ακόµα και η µικρότερη επιχείρηση χρειάζεται χώρο, ενέργεια, θέρµανση, 

µηχανολογικό εξοπλισµό, εξοπλισµό γραφείων, έπιπλα, επικοινωνία και άλλες 

διάφορες προµήθειες για να µπορέσει να συνεχίσει την λειτουργία της. Καµία 

επιχείρηση δεν είναι αυτάρκης. Εποµένως, οι προµήθειες είναι µία από τις βασικότερες 

λειτουργίες κάθε επιχείρησης.  

Η διαδικασία προµηθειών ξεκινά µε την αναγνώριση µιας ανάγκης για ένα 

συγκεκριµένο είδος υλικού ή υπηρεσίας που πρέπει να ικανοποιηθεί µε µια πράξη 

αγοράς και τελειώνει µετά την παράδοση της παραγγελίας, στην συµφωνηµένη 

ποσότητα και ποιότητα, την αποθήκευση ή την παράδοση στην ενδιαφερόµενη 

υπηρεσία και την πληρωµή του προµηθευτή. Το σύνολο της διαδικασίας πρέπει να 

πραγµατοποιηθεί για την απαιτούµενη ποσότητα και ποιότητα, στον απαιτούµενο χρόνο 

και µε το ελάχιστο δυνατό συνολικό κόστος, σε σχέση πάντα µε τις υφιστάµενες 

οικονοµικές συνθήκες. 

Είναι ορθό να αναφερθεί ότι η αποτελεσµατική διαχείριση των προµηθειών 

µπορεί να συµβάλλει σηµαντικά στην επιτυχία των πιο σύγχρονων επιχειρήσεων. Η 

απόκτηση πρώτων υλών, διάφορων άλλων υλικών, υπηρεσιών και εξοπλισµού - στις 

σωστές ποιότητες και ποσότητες, στις καλύτερες δυνατές τιµές, στον σωστό χρόνο και 

σε µία συνεχιζόµενη βάση - έχει προσελκύσει κατά πολύ την προσοχή πολλών 

διευθυντών τόσο στον δηµόσιο όσο και στον ιδιωτικό τοµέα. Ωστόσο, η γρήγορη 

αλλαγή στο πεδίο των προµηθειών, µε περιόδους αφθονίας και ελλείψεων, ποικιλίας 
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τιµών, προθεσµιών παράδοσης και διαθεσιµότητων, αποτελεί µία συνεχή πρόκληση σε  

αυτές τις επιχειρήσεις που επιθυµούν να αποκοµίσουν τη µέγιστη συµβολή του πεδίου 

αυτού. 

Στον κλάδο της βιοµηχανίας, γενικά, υπολογίζεται ότι, κατά µέσο όρο οι 

επιχειρήσεις ξοδεύουν το 58% των συνολικών τους πωλήσεων για αγορές πρώτων 

υλών, διάφορων άλλων υλικών και εξοπλισµού από εξωτερικές πηγές.  Είναι προφανές 

ότι κατά µέσο όρο οι αγορές υλικών και υπηρεσιών ξεπερνούν σηµαντικά τα έξοδα 

οποιασδήποτε άλλης κατηγορίας, συµπεριλαµβανοµένου και του εργατικού κόστους.  

Τα ποσά που ξοδεύονται λοιπόν στις προµήθειες είναι σηµαντικά και γι’ αυτό η 

διαχείριση τους πρέπει να γίνεται µε ικανότητα και σύνεση. Οι επιπτώσεις πάνω στο 

κόστος παραγωγής ενός προϊόντος είναι τέτοιες που µπορούν, από µόνες τους, να 

τοποθετήσουν την επιχείρηση στην κορυφή του κλάδου της ή να την υποβιβάσουν στις 

τελευταίες θέσεις. Συχνά, όµως, οι διευθυντές των επιχειρήσεων παραµελούν την 

προσεκτική παρακολούθηση των προµηθειών και τις θεωρούν σαν να είναι σταθερά 

έξοδα τα οποία δεν µπορούν να µεταβάλλουν.  

Ωστόσο, όλοι οι διευθυντές θέλουν να βελτιώσουν την αποδοτικότητα των 

επιχειρήσεων τους. Στις ιδιωτικές επιχειρήσεις τα κέρδη είναι ένας βασικός δείκτης της 

αποδοτικότητας. Για την κυβέρνηση και για άλλους µη κερδοσκοπικούς οργανισµούς, 

οι προϋπολογισµοί, οι οποίοι δείχνουν την ύπαρξη αποτελεσµατικού ή µη ελέγχου του 

κόστους, είναι οι βασικοί δείκτες αποδοτικότητας.  Η αρχή που περιλαµβάνεται στο 

παρακάτω παράδειγµα µπορεί να έχει εφαρµογή σε πολλές επιχειρήσεις. 

 
Έστω ότι η εταιρία Χ έχει την παρακάτω διάρθρωση του κόστους και των κερδών: 
 
Πωλήσεις                                                $1.000.000 
 
Κόστος Πωληθέντων: 
• Αγοραζόµενα Υλικά                            $500.000  
• Άµεση εργασία                                    $250.000 
• Γενικά έξοδα                                        $200.000 
 
Συνολικό Κόστος                                       $950.000   
Λειτουργικό Κέρδος                                   $50.000 
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Η εταιρεία Χ επιθυµεί να διπλασιάσει τα κέρδη της σε $100.000, αυτό µπορεί να 

επιτευχθεί µε έναν από τους ακόλουθους πέντε τρόπους: 

 
1.  Αύξηση Πωλήσεων                                          100% 
2.  Αύξηση Τιµών                                                      5% 
3.  Μείωση  Εργατικών                                            20% 
4.  Μείωση Γενικών Εξόδων                                    25% 
5.  Μείωση Κόστους Αγοραζόµενων Υλικών         10% 
 

Στους περισσότερους Οργανισµούς, είναι πιο εύκολο να µειωθεί το κόστος των 

υλικών κατά 10%, παρά να διπλασιαστούν οι πωλήσεις, να µειωθούν τα εργατικά κατά 

20%, να µειωθούν τα γενικά έξοδα κατά 25% ή να αυξηθούν οι τιµές κατά 5% σε µια 

ανταγωνιστική αγορά.  Ως εκ τούτου, µια επένδυση που µειώνει το κόστος αγορών έχει 

µεγάλη επίδραση πάνω στο κέρδος της επιχείρησης. Η επίδραση στο δείκτη απόδοσης 

επενδύσεων από µια κατά 10% µείωση του κόστους των αγοραζοµένων υλικών µπορεί 

να είναι περισσότερο εντυπωσιακή, επειδή αυτή η εξοικονόµηση επηρεάζει και το 

περιθώριο κέρδους και τον δείκτη κυκλοφορίας.  Έτσι παρατηρούµε ότι η παραπάνω 

µείωση στο κόστος των υλικών οδηγεί σε υπερδιπλασιασµό του δείκτη απόδοσης 

επενδύσεων. 

Υπάρχουν πολλοί τρόποι για την µείωση του συνολικού κόστους των υλικών σε 

µία επιχείρηση.  Κάποιοι από τους τρόπους αυτούς είναι σχετικά απλοί και συνδέονται 

µε την βελτίωση των συνηθισµένων καθηκόντων ενός αγοραστή.  Για παράδειγµα, ο 

σωστός βαθµός ανταγωνισµού µεταξύ προµηθευτών, η κατάλληλη διαπραγµάτευση µε 

τους προµηθευτές και η λειτουργία ενός σωστού προγράµµατος εφαρµογής 

τυποποίησης θα έχουν σαν αποτέλεσµα τη µείωση των εξόδων.  Επιπλέον, µειώσεις 

προκύπτουν και από την επιλογή της κατάλληλης πηγής προµήθειας, δηλαδή εκείνης 

που παρέχει το σωστό επίπεδο υπηρεσιών και το επιθυµητό επίπεδο ποιότητας στο 

αγοραζόµενο υλικό. ∆υστυχώς όµως, τα οφέλη που θα µπορούσαν να επιτευχθούν από 

ένα δηµιουργικό τµήµα αγορών, συχνά περιορίζονται από αποφάσεις που έχουν ληφθεί 

πριν το τµήµα αγορών αναµιχθεί στη διαδικασία προµηθειών. 

Κατά τη διάρκεια του σχεδιασµού του προϊόντος, η ενσωµάτωση του κατάλληλου 

αγοραζόµενου υλικού, µπορεί να έχει σαν αποτέλεσµα µια σηµαντική µείωση στο 

κόστος του υλικού το οποίο αποτελεί µέρος του συνολικού κόστους παραγωγής. 
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Το µερίδιο της αγοράς, οι τιµές και τα κέρδη επηρεάζονται ευνοϊκά από την 

ποιότητα του προϊόντος.  Σήµερα, η ποιότητα έχει αντικαταστήσει την τιµή σαν το 

κύριο παράγοντα που οδηγεί σε αυξανόµενο µερίδιο της αγοράς και σε αυξανόµενα 

ποσοστά κέρδους.  Η επιλογή υλικών σωστής ποιότητας είναι ο πιο γρήγορος και ο πιο 

εύκολος τρόπος για την βελτίωση της ποιότητας του τελικού προϊόντος.   

Η εξοικονόµηση από την ενσωµάτωση στο προϊόν υλικών υψηλής ποιότητας, 

συχνά αντισταθµίζει τις τυχόν αυξηµένες δαπάνες της αγοράς των υλικών.  Πολλά από 

τα προβλήµατα ποιότητας που συναντώνται στην κατασκευαστική διαδικασία είναι 

αποτέλεσµα αγοράς ελαττωµατικών υλικών. Η κύρια αιτία ύπαρξης των 

ελαττωµατικών υλικών είναι η ανεπαρκής λειτουργία του συστήµατος προµηθειών η 

οποία έχει σαν αποτέλεσµα προδιαγραφές που οδηγούν σε χαµηλό επίπεδο ποιότητας, 

επιλογή µη κατάλληλης πηγής προµήθειας και ανεπαρκείς διαδικασίες διασφάλισης της 

ποιότητας και επιθεώρησης των εισερχόµενων υλικών.  

 

 

1.2  Η λειτουργία των προµηθειών στην σύγχρονη επιχείρηση 

 
 

Η λειτουργία των προµηθειών σε µία επιχείρηση ορίζεται ως η συστηµατική 

διαδικασία απόφασης για τον προσδιορισµό και την επιλογή της ποιότητας, της 

ποσότητας, της τιµής, του χρόνου και της πηγής αγοράς για ένα αντικείµενο – υλικό – 

προϊόν – εµπόρευµα ή υπηρεσία που έχει αποφασιστεί η απόκτηση του και η εφαρµογή 

κανόνων διασφάλισης ότι το παραλαµβανόµενο είδος ανταποκρίνεται πλήρως στις 

απαιτούµενες προδιαγραφές. 

Από όλες τις λειτουργίες της επιχειρηµατικής δραστηριότητας, η λειτουργία των 

προµηθειών παρουσιάζει ιδιαίτερη κρισιµότητα. 

Κάθε επιχείρηση συµπεριφέρεται και σαν αγοραστής και σαν πωλητής κατά την 

διάρκεια του κύκλου ζωής της. Όπως δείχνει το παρακάτω σχήµα 1 η επιχείρηση 

αγοράζει πρώτες ύλες από τους προµηθευτές της. Αυτές τις υποβάλλει σε 

βιοµηχανοποίηση και έτσι τις µετατρέπει µέσω της παραγωγικής διαδικασίας σε τελικό 

προϊόν. Το τελικό προϊόν η επιχείρηση το διαθέτει στον αγοραστή ο οποίος µπορεί να 
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είναι επιχείρηση που θα το χρησιµοποιήσει για βιοµηχανοποίηση, µεταπράτης ή τελικός 

καταναλωτής. Κι οι δύο πλευρές, δηλαδή η πλευρά του αγοραστή και η πλευρά του 

πωλητή θα πρέπει να µελετώνται διεξοδικά και µε ιδιαίτερη προσοχή, γιατί µόνο η 

σωστή λειτουργία της επιχείρησης και στους δύο τοµείς εγγυάται την επίτευξη των 

καλύτερων αποτελεσµάτων. 

 

  

 

 

 

 

 

Η λειτουργία των προµηθειών που παρουσιάζει πολλές οµοιότητες µε την 

λειτουργία του µάρκετινγκ, είναι µία “παραµεθόρια” λειτουργία της επιχείρησης. Στο 

λειτουργικό επίπεδο η “∆ιαχείριση των Προµηθευτών” είναι παρόµοια µε την 

“∆ιαχείριση των Πελατών” και υπάρχουν αναλογίες σε όλα τα επί µέρους καθήκοντα 

των δύο λειτουργιών. Ας µην ξεχνάµε ότι ένας έµπορος θεωρείται επιτυχηµένος όταν 

διαθέτει συγχρόνως ικανότητες πωλητή και αγοραστή. ∆υστυχώς όµως µέχρι σήµερα η 

λειτουργία των προµηθειών δεν έχει αξιολογηθεί από τις διοικήσεις στον βαθµό που 

έχει αξιολογηθεί η λειτουργία του µάρκετινγκ. Υπάρχουν βέβαια και οι φωτεινές 

εξαιρέσεις επιχειρήσεων όπου η λειτουργία των προµηθειών αντιµετωπίζεται ως 

ανάστροφο του µάρκετινγκ. ∆ηλαδή οι υπεύθυνοι των προµηθειών εφαρµόζουν 

στρατηγικές προσέλκυσης προµηθευτών υψηλής στάθµης εφόσον η συνεργασία µαζί 

τους θα ανυψώσει την αξία των προϊόντων της επιχείρησης. Η προσέλκυση 

προµηθευτών υψηλής στάθµης είναι ιδιαίτερα κρίσιµη σε συνθήκες που 

παρουσιάζονται ελλείψεις πρώτων υλών ή συχνές τεχνολογικές καινοτοµίες. 

 

ΕΕΠΠΙΙΧΧΕΕΙΙΡΡΗΗΣΣΗΗ

MARKETING ΠΡΟΜΗΘΕΙΕΣ 
ΠΩΛΗΤΗΣ 

ΥΛΙΚΑ ΜΕΤΑΤΡΟΠΗ ΤΕΛΙΚΟ ΠΡΟΪΟΝ  

ΑΓΟΡΑΣΤΗΣ 

ΕΞΩΤΕΡΙΚΟ       
ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ 
  

ΕΞΩΤΕΡΙΚΟ 
ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ 

  

                   ΣΧΗΜΑ 1 " Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΚΑΙ ΤΟ ΕΞΩΤΕΡΙΚΟ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ" 
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Οι λόγοι ύπαρξης της λειτουργίας των προµηθειών σε µία επιχείρηση είναι : 

1. Η διαρκής βελτίωση της ποιότητας και αύξηση της ποικιλίας των 

παραγοµένων προϊόντων, 

2. Η διεθνοποίηση των αγορών και ανάγκη για δηµιουργία πλέγµατος σχέσεων 

µε παγκόσµια δίκτυα  αξιόπιστων  προµηθευτών, 

3. Η στενότητα κεφαλαίων και υψηλό κόστος χρήµατος, 

4. Η βελτίωση της γενικότερης ανταγωνιστικής θέσης της επιχείρησης, 

5. Η πλήρης ικανοποίηση του πελάτη. 

 
Σε ένα απαιτητικό, συνεχώς µεταβαλλόµενο επιχειρηµατικό περιβάλλον, µε κύρια 

χαρακτηριστικά την παγκοσµιοποίηση των αγορών και την ανάγκη για εξεύρεση πηγών 

προµήθειας µε το χαµηλότερο δυνατό κόστος και την καλύτερη δυνατή ποιότητα, οι 

ασχολούµενοι στην λειτουργία των προµηθειών καλούνται να αναπτύξουν νέες τεχνικές 

και µεθόδους που θα υποστηρίξουν την υλοποίηση των στόχων της επιχείρησης για 

άµεσα και θετικά αποτελέσµατα και τελικά θα πετύχουν την κερδοφορία της και την 

δυναµική παρουσία της στην αγορά.  

Όπως έχει αναφέρθει νωρίτερα, στις σύγχρονες επιχειρήσεις, οι προµήθειες 

αποτελούν µία βασική λειτουργία που ενσωµατώνεται σε µία ξεχωριστή οργανωτική 

µονάδα, το τµήµα προµηθειών. Οι προµήθειες αλληλεπιδρούν µε διάφορους τρόπους µε 

τις εξωτερικές πηγές, τους προµηθευτές. Το τµήµα προµηθειών προσδιορίζει 

(αναγνωρίζει) πιθανές πηγές, τόσο στο εσωτερικό όσο και στο εξωτερικό, επισκέπτεται 

και αξιολογεί αυτές, επιλέγει µερικές και ζητά να υποβληθούν προσφορές, 

διαπραγµατεύεται τιµές και όρους και κλείνει παραγγελίες, επιλύει προβλήµατα, 

εποπτεύει (παρακολουθεί), ελέγχει τα εισερχόµενα υλικά, και κάνει πληρωµές. Για τους 

εξωτερικούς, ο διευθυντής των προµηθειών είναι η επιχείρηση. 

Από την άλλη πλευρά, για τα άλλα εσωτερικά τµήµατα, το τµήµα προµηθειών 

αποτελεί τον συνδετικό κρίκο επαφής µε τους προµηθευτές, την διεκπεραίωση της 

παραγγελίας και την παράδοση. Τυπικά, καµία άλλη λειτουργική µονάδα δεν 

εξουσιοδοτείται για να ασχοληθεί άµεσα, και ανεξάρτητα, µε τους προµηθευτές. Θα 

οδηγούσε σε ολοκληρωτικό χάος µία επιχείρηση, αν σε κάθε µονάδα της επιτρεπόταν 

να κάνει παραγγελίες από µόνη της παρά να συνεργάζεται µε το τµήµα προµηθειών. 



19 
 

 

Με τη σειρά του, το τµήµα προµηθειών εργάζεται στενά µε τα άλλα εσωτερικά 

τµήµατα της επιχείρησης για να τους συµβουλεύσει, να τους βοηθήσει και να τους 

υποστηρίξει στον προσδιορισµό και τη διευκρίνιση των απαιτήσεών τους για τα υλικά 

καθώς και να τους ικανοποιήσει µε τον πιο αποδοτικό και αποτελεσµατικό τρόπο.  

Όπως δείχνει το Σχήµα 2, οι προµήθειες συνεργάζονται στενά µε άλλες 

λειτουργίες της επιχείρησης – ενδοεπιχειρηµατικές σχέσεις.  Το τµήµα προµηθειών 

συνεργάζεται µε το νοµικό τµήµα για να αποφασίσει τους όρους των συµβάσεων, 

συσκέπτεται µε τους µηχανικούς για τις προδιαγραφές του προϊόντος, συντονίζεται µε 

την παραγωγή από την άποψη των ποσοτήτων και των προγραµµάτων παραγωγής, 

συνεργάζεται µε τον έλεγχο ποιότητας για να διασφαλίσει την καθορισµένη ποιότητα 

των εισερχόµενων υλικών και αντλεί ανθρώπινο δυναµικό για να αποκτήσει ικανό 

προσωπικό προµηθειών και κατάλληλα εκπαιδευµένο. Επίσης, το τµήµα προµηθειών 

κανονίζει την µεταφορά των υλικών µέσω της λειτουργίας της διακίνησης των 

εµπορευµάτων και από κοινού µε την παραλαβή εµπλέκεται στην επιθεώρηση των 

εισερχόµενων υλικών. Επιπλέον, συχνά αλληλεπιδρά µε την λειτουργία της 

αποθήκευσης για να επιβεβαιώσει τη σωστή διαχείριση των αποθεµάτων, 

συµβουλεύεται το λογιστήριο όσο αναφορά την πληρωµή των τιµολογίων των 

προµηθευτών και συνεργάζεται στενά µε το οικονοµικό τµήµα όταν παίρνονται 

αποφάσεις για απόκτηση κεφαλαίων. 

 

 

 

 

 

 

 

 

ΕΕΠΠΙΙΧΧΕΕΙΙΡΡΗΗΣΣΗΗ

 MARKETING      ΠΡΟΜΗΘΕΙΕΣ 

ΠΩΛΗΤEΣ ΠΕΛΑΤΕΣ 

          ΑΓΟΡΕΣ 

 
  ΠΗΓΕΣ 
 

  

                      ΣΧΗΜΑ 2  " Η ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΚΑΙ ΤΟ ΕΣΩΤΕΡΙΚΟ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ" 

ΝΟΜΙΚΟ ΜΗΧΑΝΙΚΟΙ  ΠΑΡΑΓΩΓΗ  ΕΛΕΓΧΟΣ   ΑΝΘΡΩΠΙΝΟ    
ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ  ∆ΥΝΑΜΙΚΟ 

ΜΕΤΑΦΟΡΑ ΠΑΡΑΛΑΒΗ ΑΠΟΘΗΚΕΥΣΗ  ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟ ΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟ 
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Αλλά πάνω απ’ όλα, οι προµήθειες έχουν µία ειδική σχέση µε το τµήµα 

µάρκετινγκ,  διατηρούν έµµεσες επαφές µε το τµήµα µάρκετινγκ. Πολλές ιδέες νέων 

προϊόντων που οι προµήθειες πρέπει να υποστηρίξουν ξεκινούν από το προσωπικό του 

τµήµατος του µάρκετινγκ οι οποίοι είναι η φωνή των τελικών καταναλωτών της 

επιχείρησης. Επίσης, το µάρκετινγκ πραγµατοποιεί προβλέψεις πωλήσεων που 

µετατρέπονται σε προγράµµατα παραγωγής. Οι προµήθειες πρέπει να επιλέγουν 

προµηθευτές και να απαιτούν υλικά τέτοια ώστε να υποστηρίζουν τόσο το τµήµα 

µάρκετινγκ όσο και τα προγράµµατα παραγωγής.  

Επειδή το τµήµα προµηθειών είναι µία λειτουργία υπηρεσιών που τυπικά 

ανταποκρίνεται στις απαιτήσεις των άλλων τµηµάτων αντί να ξεκινά τις αγορές από 

µόνο του, έχει θεωρεί παραδοσιακά ως τµήµα προσωπικού παρά µία µονάδα γραµµής. 

Ωστόσο, θα ήταν λάθος να θεωρεί ότι οι διευθυντές προµηθειών απλά παθητικά 

διεκπεραιώνουν τις αποφάσεις των άλλων. Σήµερα, οι επαγγελµατίες στο χώρο των 

προµηθειών είναι ενεργοί συµµετέχοντες στον εσωτερικό διάλογο ανάµεσα των 

ενδιαφερόµενων συµβαλλόµενων µερών που σχηµατίζουν την αγοραστική οµάδα – το 

σύνολο των ατόµων που εµπλέκονται σε µία συγκεκριµένη απόφαση αγοράς. Η 

σύσταση της αγοραστικής οµάδας και η επιρροή των µελών της ποικίλουν ανάλογα µε 

τις ιδιαιτερότητες της κάθε περίπτωσης. 

Η εφαρµoγή εvός oλoκληρωµέvoυ συστήµατoς πρoµηθειώv έχει σαv απoτέλεσµα 

τηv "εvεργητική" πρoµήθεια σε αvτιδιαστoλή µε τηv "παθητική" πρoµήθεια. Με τηv 

"εvεργητική" πρoµήθεια, όλα τα µέλη της αγoραστικής oµάδας  - εκτιµητές της 

ζήτησης στo Μάρκετιvγκ, σχεδιαστές πρoιόvτωv και κoστoλόγoι στo Τµήµα Μελετώv, 

Πρoγραµµατιστές Παραγωγής, Υπεύθυvoι Ελέγχoυ Απoθεµάτωv, πρoσωπικό πoιoτικής 

διακρίβωσης, τo πρoσωπικό πρoµηθειώv, κ.ά., αvαγvωρίζoυv και απoδέχovται τo ρόλo 

τoυς στηv oµάδα και συvεργάζovται µε τελικό στόχo vα κάvoυv την επιχείρηση 

περισσότερo απoτελεσµατική µέσω τωv πρoµηθειώv. Με αυτήv τηv "εvεργητική 

πρoσέγγιση", τo τµήµα πρoµηθειώv εµπλέκεται στη διαδικασία πρoσδιoρισµoύ τωv 

αvαγκώv σε υλικά όπoυ πρoσφέρει ιδέες για τηv απλoπoίηση τoυ σχεδιασµoύ για τηv 

χρησιµoπoίηση λιγότερo δαπαvηρώv υλικώv, για την τυπoπoίηση και γεvικά για τη 

µεγιστoπoίηση της συvεισφoράς τωv πρoµηθευτώv - συvεργατώv της επιχείρησης.    
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Στηv "παθητική" πρoµήθεια, τo τµήµα πρoµηθειώv εµπλέκεται στη διαδικασία 

πρoµήθειας µόvo µετά από τηv παραλαβή της αίτησης αγoράς για υλικά ή υπηρεσίες.   

Συνεπώς, ένα oλoκληρωµέvo σύστηµα πρoµηθειώv είvαι τo κλειδί για την 

αύξηση τωv κερδώv και της παραγωγικότητας και είvαι o πλέον σύντοµος τρόπoς 

βελτίωσης της πoιότητας τoυ πρoϊόvτoς. 

 

1.3  Οι στόχοι της λειτουργίας προµηθειών 

 
 
Γενικά, ο βασικός στόχος της προµήθειας υλικών ή υπηρεσιών είναι η 

ικανοποίηση του τρίπτυχου :  

 
 

ΤΙΜΗ 
 

 
ΠΟΙΟΤΗΤΑ 

 
ΧΡΟΝΟΣ 

 

µε εναλλαγή της προτεραιότητας αυτών των τριών στοιχείων ανάλογα µε τις ανάγκες 

σε κάθε δεδοµένη περίπτωση. 

Το κύριο µέληµα των προµηθειών είναι η αγορά υλικών και υπηρεσιών στην 

σωστή ποιότητα, στην σωστή ποσότητα, στην καλύτερη δυνατή  τιµή, στο σωστό χρόνο 

και από την σωστή πηγή. Με άλλα λόγια, οι στόχοι των προµηθειών είναι : 

 Σωστή Ποιότητα 

 Σωστή Ποσότητα 

 Καλύτερη ∆υνατή Τιµή 

 Από την Σωστή Πηγή 

 Στο Σωστό Χρόνο 

Εάν υλοποιηθούν οι παραπάνω στόχοι επιτυγχάνεται η αποδοτική και 

αποτελεσµατική διαχείριση των διατιθέµενων χρηµατικών πόρων και η πλήρης και 

διαρκής ικανοποίηση των απαιτήσεων του πελάτη. 

Όταν λέµε «σωστή» ποιότητα δεν εννοούµε την καλύτερη δυνατή ποιότητα αλλά 

σε ένα ικανοποιητικό επίπεδο, δηλαδή η ποιότητα να είναι επαρκής για να εκπληρώσει 
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την απαραίτητη λειτουργία. Η «σωστή» ποσότητα µπορεί να είναι υψηλότερη ή 

χαµηλότερη από αυτή που καθορίζεται σε µία συγκεκριµένη απαίτηση για να επιτρέπει 

πιο οικονοµική προµήθεια και/ή µεταφορά ή να περιορίζει τον κίνδυνο διακύµανσης 

των τιµών ή της έλλειψης.  

Η «σωστή» τιµή δεν είναι απαραίτητα η χαµηλότερη. Η «σωστή» τιµή 

αναφέρεται στο συνολικό κόστος µία αγοράς και επιδιώκει να εκπληρώνει την 

απαιτούµενη λειτουργία αξιόπιστα και µε συνέπεια στο χαµηλότερο δυνατό κόστος.  

Ο «σωστός» χρόνος εξαρτάται από ένα σύνολο παραγόντων. Το σύνολο αυτό 

παραγόντων περιλαµβάνει την πρόβλεψη των µεταβολών των τιµών, τον επικείµενο  

κίνδυνο των διασπάσεων της προµήθειας, τις αναµενόµενες ανακοινώσεις των νέων 

τεχνολογιών ή των προϊόντων και την απαραίτητη χρονική ανοχή της παράδοση των 

εµπορευµάτων. Τέλος, ανάλογα µε τις συνθήκες σε κάθε συγκεκριµένη περίπτωση, η 

«σωστή» πηγή µπορεί να είναι είτε µεγάλη ή µικρή, τοπική ή εθνική, αντιπρόσωπος ή 

παραγωγός, εγχώρια ή εξωτερική. 

Οι στόχοι του τµήµατος προµηθειών, δηλαδή η επίτευξη των πέντε «σωστών», 

µπορούν να µεταφραστούν σε ένα πιο συγκεκριµένο σύνολο δέκα στόχων ή εντολών. Η 

λειτουργία των προµηθειών επιδιώκει να υλοποιήσει τους παρακάτω στόχους :  

1. Εξασφάλιση της συνεχόµενης ροής των απαιτούµενων υλικών και υπηρεσιών 

για να αποτρέπονται παρατεταµένες διακοπές της λειτουργίας της 

επιχείρησης, περιττές δαπάνες, απρόοπτες προµήθειες, δυσαρεστηµένοι 

πελάτες από αργοπορηµένες παραδόσεις εµπορευµάτων και χαµένα κέρδη 

από ακυρώσεις παραγγελιών. 

2. Επίτευξη του καλύτερου συνδυασµού τιµής, ποιότητας και εξυπηρέτησης  – 

αυτοί οι τρεις παράγοντες είναι οι βασικές εκτιµήσεις που οι διευθυντές 

προµηθειών εφαρµόζουν στην επιλογή µιας πηγής προµήθειας και στο 

κλείσιµο µιας παραγγελίας αλλά µε διαφορετική σειρά : πρώτη έρχεται η 

ποιότητα, δεύτερη η εξυπηρέτηση και τρίτη η τιµή. 

3. Ελαχιστοποίηση ελλειµµάτων που σχετίζονται µε τα αποθέµατα τα οποία θα 

µπορούσαν να προκληθούν, από τη µια πλευρά,  από τα κόστη διατήρησης 
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υπερβολικών αποθεµάτων ή, από την άλλη µεριά, από τα κόστη εξάντλησης 

των εµπορευµάτων από ανεπαρκές απόθεµα, που ενισχύονται από την 

πιθανότητα φθοράς των εµπορευµάτων, της παλαίωσης ή της υπεξαίρεσης. Η 

πιο συνηθισµένη λύση σε αυτή την πρόκληση είναι το σύστηµα «εγκαίρως 

παράδοση» (just-in-time) των ελλείψεων των αποθεµάτων όπου οι 

παραδόσεις των εµπορευµάτων είναι στην ώρα τους µε ένα τέτοιο τρόπο έτσι 

ώστε τα εµπορεύµατα να µπορούν να τροφοδοτηθούν σωστά στη παραγωγική 

διαδικασία. 

4. ∆ηµιουργία σχέσεων µε ικανούς προµηθευτές έτσι ώστε να εξασφαλίζεται η 

συνεχής συνεργασία και υποστήριξη τους σε θέµατα όπως, η άµεση 

εξυπηρέτηση και επίλυση προβληµάτων, οι εκπτώσεις τιµών και η ανάπτυξη 

νέων προϊόντων.  

5. Ανάπτυξη αξιόπιστων εναλλακτικών πηγών έτσι ώστε να µειωθεί η εξάρτηση 

από τους καθιερωµένους προµηθευτές και να αποµακρυνθούν, οι 

προµηθευτές αυτοί, από το αίσθηµα της ικανοποίησης. Στη γλώσσα του 

εµπορίου, αυτή η πρακτική είναι γνωστή ως «κράτα τους πεινασµένους». 

Αυτό είναι ιδιαίτερα φανερό, στην περίπτωση  της ανάθεσης  µίας 

παραγγελίας σε τουλάχιστον δύο προµηθευτές του ίδιου εµπορεύµατος, και 

µάλιστα µερικές φορές, σε ένα προκαθορισµένο ποσοστό. Ωστόσο, η 

φιλοσοφία αυτής της προσέγγισης, έχει αµφισβητηθεί σηµαντικά από 

κριτικούς οι οποίοι πιστεύουν ότι οι προµηθευτές δεν θα δώσουν τον 

καλύτερο τους εαυτό κάτω από αυτές τις περιστάσεις και οι οποίοι, από την 

άλλη, υπερασπίζουν την στρατηγική της µίας και µοναδικής πηγής 

προµήθειας η οποία δηµιουργεί ένα ασυνήθιστο επίπεδο δέσµευσης και 

απόδοσης από την πλευρά των επιλεγµένων προµηθευτών. 

6. Απόκτηση πλεονεκτήµατος από τα οφέλη της τυποποίησης και της 

απλοποίησης των συστατικών µερών του προϊόντος σε µία προσπάθεια να 

µειωθεί η ποικιλοµορφία κα τα επίπεδα καθώς επίσης οι δαπάνες και οι 

χρονικές ανοχές ενώ ταυτόχρονα αυξάνεται η αξιοπιστία και η ικανότητα της 

επιχείρησης να αντικαθιστά χωρίς απαραίτητα να επηρεάζονται τα 
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χαρακτηριστικά γνωρίσµατα των εµπορευµάτων της που προσφέρονται στην 

αγορά . 

7. Να συµβαδίζει µε τις τάσεις της αγοράς και να διατηρεί την ανταγωνιστική 

θέση της επιχείρησης,  συµβαδίζοντας µε τις νέες τεχνολογίες, τα υλικά και 

τις πηγές, σε εγχώριο και διεθνή επίπεδο, συµπεριλαµβανοµένου και των 

συνεργάσιµων αγοραστικών οµάδων. 

8. Επίτευξη και διατήρηση καλών εργασιακών σχέσεων µε τα άλλα λειτουργικά 

τµήµατα έτσι ώστε οι προµήθειες να γίνουν ένα αναπόσπαστο, ενθαρρυντικό 

µέρος των λειτουργιών της επιχείρησης. Ο προµήθειες πρέπει να 

συνεργάζονται στενά µε τα άλλα λειτουργικά τµήµατα της εταιρείας, οι οποίοι 

αποτελούν τους εσωτερικούς πελάτες των προµηθειών (χρήστες υλικών / 

υπηρεσιών επιχείρησης). Όµως, για να επιτευχθεί ο στόχος αυτός, το τµήµα 

προµηθειών θα πρέπει να αναπτύξει καλές σχέσεις και να έχει στενές επαφές 

µε τα άλλα λειτουργικά τµήµατα της επιχείρησης. 

9. ∆ιαχείριση της λειτουργίας των προµηθειών κατά τρόπο αποδοτικό και 

αποτελεσµατικό σύµφωνα µε τους επικρατούντες  νόµους και τα υψηλά ηθικά 

πρότυπα, εξασφαλίζοντας καλά αρχεία και ελέγχους.  

10. Πρόσληψη, εκπαίδευση, ανάπτυξη και παρακίνηση ικανού επαγγελµατικά 

προσωπικού που αφιερώνεται και λειτουργεί ευσυνείδητα σε όλες τις 

δραστηριότητες του, κάνοντας τις προµήθειες ένα σηµαντικό συνεργάτη στην 

λειτουργική απόδοση της επιχείρησης. 

Εκτός από αυτούς τους γενικούς στόχους της λειτουργίας των προµηθειών που 

εφαρµόζονται στις περισσότερες επιχειρήσεις, µπορεί να υπάρχουν και κάποιοι άλλοι 

συµπληρωµατικοί που να είναι µοναδικοί για µία συγκεκριµένη επιχείρηση. 
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1.4  Ο προµηθευτικός κύκλος – Φάσεις 

 

Κάθε αγορά στο επιχειρησιακό περιβάλλον ακολουθεί γενικά τέσσερις φάσεις. 

Μπορούµε να φανταστούµε τις φάσεις αυτές σαν οµάδες ενεργειών οι οποίες 

εξελίσσονται κατά µήκος της περιφέρειας ενός κύκλου. Έναυσµα της σειράς ενεργειών 

είναι η διατύπωση από κάποιους χρήστες ότι απαιτείται κάποια αγορά εντός ευθέτου 

χρονικού διαστήµατος. Η σειρά των ενεργειών διεκπεραιώνεται µε την παραλαβή από 

τον χρήστη του αγορασθέντος υλικού ή υπηρεσίας. Οι φάσεις που διακρίνονται κατά τη 

διάρκεια του προµηθευτικού κύκλου είναι οι εξής : 

1. Προσδιορισµός ή πρόβλεψη των αναγκών υλικoύ ή υπηρεσιών 

2. Αξιολόγηση πιθανών πηγών προµήθειας 

3. Επιλογή προµηθευτών 

4. ∆ιεκπεραίωση παραγγελίας 
 
Ο προµηθευτικός κύκλος προσφέρει ένα νοητικό πλαίσιο για την περιγραφή 

ενεργειών που περιλαµβάνονται στην διαδικασία προµηθειών. Όµως, δεν σηµαίνει ότι 

οι ενέργειες που εκτελούνται κατά τη διάρκεια µίας αγοράς είναι πάντα οι ίδιες, ή 

συµβαίνουν πάντοτε κατά µία συγκεκριµένη σειρά.  

Οι παραπάνω φάσεις εξαρτώνται από το αν οι προµήθειες σκοπεύουν να 

αγοράσουν ένα νέο προϊόν ή ένα προϊόν που έχει αγορασθεί πολλές φορές στο 

παρελθόν. Για την αγορά νέων προϊόντων απαιτείται οι προµήθειες να ξοδέψουν 

αρκετό χρόνο στην φάση αξιολόγησης πιθανών πηγών προµήθειας. Αντίθετα, για τα 

προϊόντα που έχουν αγορασθεί στο παρελθόν συνήθως υπάρχουν εγκεκριµένες πηγές 

προµήθειας που είναι ήδη διαθέσιµες. Ολόκληρος ο προµηθευτικός κύκλος φαίνεται 

στο σχήµα 3 και αναφέρεται στην περίπτωση που απαιτείται η αγορά ενός νέου 

προϊόντος ή αλλαγές στις καθιερωµένες πηγές προµήθειας. Για προϊόντα που έχουν ήδη 

επιλεγεί προµηθευτές, ο αγοραστικός κύκλος αποτελείται από τις φάσεις 1 και 4. Η 

φάση αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτή έρχεται να παίξει ενεργό ρόλο κατά τη 

διάρκεια της αγοράς νέων προϊόντων ή υπηρεσιών, ή κατά την διάρκεια µίας 

αναθεώρησης των ήδη καταρτισµένων συµβάσεων αγοράς. 
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                          Σχήµα 3 : Ο προµηθευτικός κύκλος - Φάσεις 

 

 

 

Ο ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΙΚΟΣ ΚΥΚΛΟΣ 

ΕΡΕΥΝΑ  
ΠΗΓΩΝ

ΕΠΙΛΟΓΗ 
& ΑΝΑΘΕΣΗ

ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ 
ΑΠΑΙΤΗΣΗΣ

∆ΙΕΚΠΕΡΑΙΩΣΗ
ΠΑΡΑΓΓΕΛΙΑΣ 

ΧΡΗΣΤΗΣ 

•Συµπλήρωση Πρωτογενούς  
Αίτησης Αγοράς 

•Σχεδιασµός Προδιαγραφών 

•Προεκτίµηση τιµών  και χρόνου 
αγοράς 

•Κατάρτιση Προϋπολογισµού και 
Προγράµατος Προµηθειών 

•Εκδοση τελικής  Αίτησης Αγοράς 

•Καθορισµός κριτηρίων      
αξιολόγησης  των  
δυνητικών  Προµηθευτών 
 

•Εντοπισµός  δυνητικών    

•  Προµηθευτών 
 

•Ανάλυση  α γοράς ή   
Ιδιοκατασκεύης 

•Επιλογή τρόπου διενέργειας 
της Προµήθειας 

•Καθορισµός κριτηρίων επιλογής

•∆ιενέργεια   διαγωνισµών 

•Τελική επιλογή του 
Προµηθευτή 
 
 
 

•Επιλογή τρόπου 
µεταφοράς 

•Επιθεωρήσεις-Ελεγχοι 
στο εργοστάσιο του 
Προµηθευτή 

•Μεταφορά  
•Παραλαβή 
•Αποθήκευση 
•Οικονοµικός 
∆ιακανονοσµός µε τον  
Προµηθευτή 
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 Προσδιορισµός ή εκτίµηση της ανάγκης υλικών ή υπηρεσιών : Ο προµηθευτικός 

κύκλος ξεκινά µε τον προσδιορισµό ή την πρόβλεψη µίας ανάγκης ενός υλικού ή 

υπηρεσίας. Οι ανάγκες υλικών µπορεί να είναι για µηχανήµατα, συστατικά, πρώτες 

ύλες, ή και ακόµα τελικά προϊόντα. Παραδείγµατα για ανάγκες υπηρεσιών 

αποτελούν η ανάγκη για προγράµµατα υπολογιστών, µεταφορικές υπηρεσίες, ή 

υπηρεσίες συντήρησης. Οι χρήστες – οι εσωτερικοί πελάτες – πρέπει να 

προσδιορίζουν τις ανάγκες για τα υλικά και τις υπηρεσίες µε τέτοιο τρόπο ώστε οι 

προµήθειες να µπορούν να ικανοποιήσουν τις ανάγκες αυτές. Οι ανάγκες για 

προµήθειες εκφράζονται µε διάφορους τρόπους, συµπεριλαµβάνοντας αιτήσεις 

αγοράς από τους εσωτερικούς πελάτες, προβλέψεις και παραγγελίες πελατών, 

συστήµατα επαναλαµβανόµενων παραγγελιών, έλεγχους αποθεµάτων και ανάγκες 

υλικών που προσδιορίζονται κατά την διάρκεια ανάπτυξης νέου προϊόντος. 

Η φάση αυτή περιλαµβάνει ενέργειες όπως : έκδοση των αιτήσεων αγοράς, το 

σχεδιασµό των προδιαγραφών, εκτιµήσεις τιµών και χρόνων αγοράς και 

προγραµµατισµό οικονοµικών πόρων και αγοραστικών ενεργειών. 

 Αξιολόγηση πιθανών πηγών προµήθειας : Η αξιολόγηση προµηθευτών είναι η 

δεύτερη φάση στην διαδικασία του προµηθευτικού κύκλου. Η αξιολόγηση πιθανών 

πηγών προµήθειας ξεκινά µετά τον καθορισµό ότι µία αγοραστική ανάγκη υπάρχει 

(ή είναι πιθανόν να υπάρξει) και ότι η ανάπτυξη των υλικών προδιαγραφών έχει 

πραγµατοποιηθεί. Για τις στερεότυπες ή τυποποιηµένες  απαιτήσεις προϊόντων µε 

τους καθιερωµένους ή επιλεγµένους προµηθευτές, η περαιτέρω αξιολόγηση και 

επιλογή προµηθευτών δεν είναι απαραίτητη. Ωστόσο, οι πιθανές πηγές προµήθειας 

για νέα προϊόντα απαιτούν λεπτοµερή έρευνα για να είναι σίγουρο ότι οι προµήθειες 

αξιολογούν µόνο  τους καταρτισµένους προµηθευτές. 

Η διαδικασία αξιολόγησης πηγών προµήθειας απαιτεί την ανάπτυξη ενός 

καταλόγου (λίστα) πιθανών  προµηθευτών. Αυτός ο κατάλογος µπορεί να 

δηµιουργηθεί από ποικίλες πηγές, συµπεριλαµβανοµένου και των αντιπροσώπων 

αγοράς, των εµπορικών περιοδικών, την εµπειρία µε τους προµηθευτές και τις 

βάσεις δεδοµένων πληροφοριών. Για µερικά είδη, οι εταιρείες µπορεί να διατηρούν 

έναν κατάλογο “προτεινόµενων προµηθευτών” οι οποίοι λαµβάνουν την ευκαιρία 

για µία νέα συνεργασία. Ένας προτεινόµενος προµηθευτής έχει αποδείξει την 
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ικανότητα του µέσω προηγούµενης απόδοσης. Στηριζόµενοι σε ένα κατάλογο 

προτεινόµενων προµηθευτών µπορεί να µειωθούν ο χρόνος και οι πόροι που 

απαιτούνται για την αξιολόγηση και την επιλογή των προµηθευτών. 

Οι αγοραστές χρησιµοποιούν διαφορετικά κριτήρια όταν αξιολογούν πιθανούς 

προµηθευτές. Τέτοια κριτήρια είναι πιθανό να περιλαµβάνουν τις ικανότητες ενός 

προµηθευτή και την κατά το παρελθόν απόδοση του στο σχεδιασµό προϊόντος, την 

δέσµευση στην ποιότητα, την ικανότητα διοίκησης και δέσµευσης, την τεχνική 

ικανότητα, την απόδοση κόστους, την απόδοση παράδοσης και την ικανότητα να 

αναπτύσσει διαδικασίες και τεχνολογία προϊόντων. Αυτοί οι παράγοντες 

εκτιµούνται στην διαδικασία αξιολόγησης. Η τελική αξιολόγηση συχνά απαιτεί 

επισκέψεις στα κτίρια και στα εργοστάσια του προµηθευτή. Επειδή οι πόροι για 

την πραγµατοποίηση τέτοιων επισκέψεων είναι περιορισµένοι, ο αγοραστής θα 

πρέπει να δίνει µεγάλη προσοχή στην απόφαση ποιους προµηθευτές θα επισκεφθεί. 

Η φάση αυτή περιλαµβάνει ενέργειες όπως : συνεντεύξεις µε προµηθευτές, 

ανασκόπηση και εµπλουτισµό καταλόγων προµηθευτών, επισκέψεις σε κλαδικές 

εκθέσεις, έρευνα σχετική βιβλιογραφίας π.χ. περιοδικά, καθορισµός κριτηρίων 

δυνητικών προµηθευτών, µελέτες αγοράς ή ιδιοκατασκευής. 

 Επιλογή προµηθευτών : Η τελική επιλογή του προµηθευτή γίνεται αφού οι 

προµήθειες ολοκληρώσουν τις ενέργειες που απαιτούνται κατά τη διάρκεια της 

διαδικασίας αξιολόγησης των προµηθευτών. Η επιλογή προµηθευτών είναι ίσως µία 

από τις πιο σηµαντικές ενέργειες που εκτελούνται από τις εταιρείες. Λάθη που 

γίνονται κατά τη διάρκεια της φάσης αυτής του αγοραστικού κύκλου µπορεί να 

είναι καταστροφικά και ανεπανόρθωτα.  

Ο προσδιορισµός πιθανών προµηθευτών είναι διαφορετικό από την κατάρτιση µίας 

σύµβασης ή µίας συµφωνίας µε τους προµηθευτές. Ο µειοδοτικός διαγωνισµός και 

η διαπραγµάτευση είναι δύο µέθοδοι που συχνά χρησιµοποιούνται κατά τη λήψη 

µία απόφαση επιλογής προµηθευτή.  

 Ένας µειοδοτικός διαγωνισµός, στον ιδιωτικό τοµέα, περιλαµβάνει µία αίτηση 

προσφοράς από το προµηθευτή µε τον οποίο ο αγοραστής επιθυµεί να συνεργαστεί. 

Αυτή η διαδικασία τυπικά ξεκινά όταν ο διευθυντής των προµηθειών στέλνει ένα 
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έντυπο αίτησης προσφοράς στον προµηθευτή. Σκοπός είναι να συναφθεί 

συναλλαγή µε τον πιο καταρτισµένο προσφερόµενο προµηθευτή. Οι αγοραστές 

συχνά αξιολογούν τις προσφορές βασιζόµενοι στην τιµή και χρησιµοποιούν την 

µέθοδο του µειοδοτικού διαγωνισµού όταν η τιµή είναι το κύριο κριτήριο και τα 

απαιτούµενα είδη ή υπηρεσίες έχουν απλές προδιαγραφές υλικών. Όµως, αν δεν 

υπάρχουν αλλά κριτήρια, εκτός από την τιµή, τότε ο αγοραστής και ο πωλητής 

συνήθως έρχονται κατευθείαν σε διαπραγµάτευση.  

Από την άλλη µεριά, η µέθοδος της διαπραγµάτευσης είναι χρήσιµη όταν η 

µέθοδος του µειοδοτικού διαγωνισµού δεν είναι κατάλληλη για την επιλογή 

προµηθευτή. Όσο η επιχείρηση αναπτύσσει στενότερες σχέσεις µε τους 

επιλεγόµενους προµηθευτές της, η διαδικασία διαπραγµάτευσης γίνεται µία 

διαδικασία επίτευξης συµφωνίας για τα προϊόντα κάτω από το πλαίσιο ενός 

µοντέλου συνεργασίας.  

Ένα πράγµα είναι βασικό : η διαδικασία που ο αγοραστής χρησιµοποιεί για να 

επιλέξει προµηθευτές µπορεί να ποικίλλει και εξαρτάται από τα απαιτούµενα είδη 

και τη σχέση που ο αγοραστής έχει µε τους προµηθευτές του.  Για ορισµένα είδη, ο 

αγοραστής µπορεί να ξέρει ποιους προµηθευτές να χρησιµοποιήσει πριν την 

ανάπτυξη των τελικών προδιαγραφών των υλικών. Για τυποποιηµένα είδη, η 

διαδικασία του µειοδοτικού διαγωνισµού είναι µία αποτελεσµατική µέθοδο για την 

αγορά σχετικά απλών αναγκών.  Ακόµη, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι η διαδικασία 

του µειοδοτικού διαγωνισµού µπορεί να µειώσει τον κατάλογο των πιθανών 

προµηθευτών πριν ο αγοραστής ξεκινήσει  µια χρονοβόρα και δαπανηρή 

διαπραγµάτευση. 

Η φάση αυτή περιλαµβάνει ενέργειες όπως : επιλογή µεθόδων επιλογής 

προµηθευτών, διεκπεραίωση µειοδοτικών διαγωνισµών, διαπραγµατεύσεις µε 

προµηθευτές, αναθέσεις, κατάρτιση συµβάσεων µε προµηθευτές. 

 ∆ιεκπεραίωση παραγγελίας : Η φάση αυτή του προµηθευτικού κύκλου 

περιλαµβάνει τη φυσική µεταφορά των αγοραστικών απαιτήσεων. Αυτή θα 

µπορούσε να είναι δίκαια µία συνηθισµένη, αν και δεν είναι απαραίτητα η πιο 

αποδοτική, φάση του προµηθευτικού κύκλου. Κάποιες επιχειρήσεις µεταβιβάζουν 
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παραγγελίες ηλεκτρονικά ενώ άλλες στέλνουν παραγγελίες υλικών µέσω e-mail ή 

φαξ. Οι προµήθειες ή ο προγραµµατισµός υλικών πρέπει να ελαχιστοποιούν το 

χρόνο που απαιτείται για την µεταβίβαση και την παραλαβή των υλικών. Η 

ηλεκτρονική ανταλλαγή δεδοµένων (EDI) που περιλαµβάνει την ηλεκτρονική 

µεταφορά των εγγράφων αγοράς µεταξύ του αγοραστή και του πωλητή, µπορεί να 

βοηθήσει να µειωθεί η χρονική περίοδος που απαιτείται για την διεκπεραίωση της 

παραγγελίας. Οι συναλλαγές µέσω της ηλεκτρονικής ανταλλαγής δεδοµένων 

(EDI), ιδιαίτερα µέσω  του Internet,  θα αυξηθούν πολύ περισσότερο  τα µετέπειτα 

χρόνια. Επίσης, οι καλές σχέσεις µε τους προµηθευτές µπορούν να υποστηρίξουν 

ένα σύστηµα “εγκαίρως παράδοση” (just-in-time) παραγγελίας. Σε ορισµένες 

επιχειρήσεις, αφού µία σύµβαση γίνει αντικείµενο διαπραγµάτευσης, οι εσωτερικοί 

τελικοί χρήστες µπορούν να είναι άµεσα αρµόδιοι για την «µεταβίβαση» 

παραγγελιών υλικών που καλύπτονται υπό τους όρους της σύµβασης και οι 

προµήθειες δεν  αναµειγνύονται  πλέον έως ότου η σύµβαση ανανεωθεί. 

Οι προµήθειες και µία οµάδα ελέγχου υλικών πρέπει να παρακολουθούν το 

επίπεδο των «ανοιχτών» παραγγελιών αγοράς. Υπάρχουν φορές που ένας 

αγοραστής πρέπει να  επιταχύνει µία παραγγελία ή ενέργεια µε τον προµηθευτή για 

να αποφύγει µία καθυστερηµένη αποστολή εµπορευµάτων. Ένας αγοραστής 

µπορεί να ελαχιστοποιήσει τις επαναληπτικές παραγγελίες µε την επιλογή µόνο 

των καλύτερων προµηθευτών και την ανάπτυξη σταθερή πρόβλεψης καθώς και µε 

την βοήθεια αποτελεσµατικών συστηµάτων παραγγελίας. Επίσης, η διαδικασία 

παραλαβής µπορεί να είναι  όσο το δυνατόν περισσότερο αποδοτική µε την 

χρησιµοποίηση της τεχνολογίας «γραµµικής κωδικοποίησης» (bar-coding) για την 

παραλαβή και την αποθήκευση των παραδόσεων του προµηθευτή στα αποθέµατα.  

Η φάση αυτή περιλαµβάνει ενέργειες όπως : παρακολούθηση συµβάσεων, 

επιτάχυνση παραγγελιών, παραλαβή, επιθεώρηση, αποθήκευση, λογιστική 

τακτοποίηση. 
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1.5  Είδη Προµηθειών  

 

1.5.1 Είδη προµηθειών – αγορών σε σχέση µε την χρησιµοποίηση των 

αγοραζόµενων ειδών 

∆ιακρίvoυµε δύo είδη πρoµηθειώv ανάλογα µε τον τρόπο που θα 

χρησιµοποιήσουµε τα αγοραζόµενα είδη : 

1. Πρoµήθειες Υλικώv για Μεταπώληση και 

2. Πρoµήθειες για Καταvάλωση ή Μετατρoπή- Μεταποίηση 

Οι πρoµήθειες για µεταπώληση πραγµατοποιούνται για εµπορικούς σκοπούς. Οι 

έµπoρoι διαπιστώvoυv τις αvάγκες τωv πελατώv τoυς, αγoράζoυv σε µια τιµή, 

πρoσθέτoυv έvα κέρδoς και πωλoύv στov πελάτη πρoσφέρovτας έvα ικαvoπoιητικό 

επίπεδo πoιότητας και εξυπηρέτησης. Οι σηµεριvoί έµπoρoι µπoρεί vα είvαι oι 

∆ιευθυvτές Τµηµάτωv σε πoλυκαταστήµατα ή µεγάλες εµπoρικές αλυσίδες.  Κάθε 

τµήµα είvαι µovάδα κόστoυς και κέρδoυς.  Οι ∆ιευθυvτές θεωρoύvται υπεύθυvoι για τα 

κέρδη και τις ζηµιές. Πρέπει vα απoφασίζoυv τι επιθυµούν oι πελάτες τoυς και vα 

αγoράζoυv ότι ζητείται σε τιµές πoυ επιτρέπoυv µεταπώληση µε κέρδη.  

Οι υπεύθυνοι Πρoµηθειώv πoυ αγoράζoυv υλικά για εσωτερική καταvάλωση ή 

µετατρoπή - µεταποίηση µέσα σε µία επιχείρηση ovoµάζovται "Βιoµηχαvικoί 

αγoραστές". Αvτιµετωπίζoυv διαφoρετικά πρoβλήµατα από αυτά τωv "Εµπoρικώv 

αγoραστώv". Τo πρόβληµα δεv είvαι µόvo τι ακριβώς χρειάζεται η επιχείρηση, αλλά και 

πoια πρoϊόvτα θα πρέπει vα κατασκευάσει, πoια µέρη τωv πρoϊόvτωv πρέπει vα 

αγoραστoύv από εξωτερικές πηγές και πoια πρέπει vα κατασκευαστoύv εσωτερικά µέσα 

στo εργoστάσιo, πως τα πρoµηθευτικά τoυς πρoγράµµατα θα πρέπει vα σχετίζovται µε τα 

πρoγράµµατα πωλήσεωv και παραγωγής, πως θα πρέπει vα επιλέγoυv πρoµηθευτές µε 

στόχo τη διαρκή και συµφέρoυσα συvεργασία και γεvικά πως vα συvτovίζoυv τις 

πρoσπάθειες τoυ τµήµατός τoυς µε αυτές τωv άλλωv τµηµάτωv της επιχείρησης. 

1.5.2 Είδη προµηθειών σε σχέση µε το αγοραζόµενο είδος 

Οι επιχειρησιακές πρoµήθειες ταξιvoµoύvται σε τρεις κατηγoρίες ανάλογα µε το 

αγοραζόµενο είδος:  
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1. Υλικά 

2. Κεφαλαιoυχικό Εξoπλισµό  

3. Υπηρεσίες  

ΥΛΙΚΑ 

Στηv πρώτη κατηγoρία περιλαµβάvovται όλα τα υλικά πoυ µετατρέπovται σε 

έτoιµα πρoϊόvτα. Επίσης συµπεριλαµβάvovται και όλα τα υλικά πoυ αvαλίσκovται κατά 

τη διαδικασία παραγωγής και δεv εvσωµατώvovται στα τελικά πρoϊόvτα. Τα αvαλώσιµα 

υλικά συvτήρησης καθώς και τα εξαρτήµατα κεφαλαιoυχικoύ εξoπλισµoύ 

συµπεριλαµβάvovται σ’ αυτήv τηv κατηγoρία. Η κατηγoρία "υλικά" συχvά 

χαρακτηρίζεται από τo στoιχείo της επαvαληπτικότητας, oι αγoρές δηλαδή γίvovται σε 

συvεχή βάση και είvαι απαραίτητoς o πλήρης συvτovισµός τoυς µε τo πρόγραµµα 

παραγωγής.  

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟΥΧΙΚΟΣ ΕΞΟΠΛΙΣΜΟΣ 
 

Η δεύτερη κατηγoρία, "κεφαλαιoυχικός εξoπλισµός" αvαφέρεται σε µηχαvήµατα 

και στις κτιριακές εγκαταστάσεις κυρίως. Η δαπάvη κεφαλαίωv της επιχείρησης για τηv 

απόκτησή τoυς συχvά απoτελεί επέvδυση σηµαvτικής αξίας. Εάv η αγoρά τoυ 

κεφαλαιoυχικoύ εξoπλισµoύ γίvει πρoσεκτικά µετά από µελέτη και η χρησιµoπoίησή τoυ 

γίvει απoτελεσµατικά δηλαδή µε απoφυγή ύπαρξης αργoύσας παραγωγικής 

δυvαµικότητας, τότε o κεφαλαιoυχικός εξoπλισµός απoφέρει κέρδη στηv επιχείρηση. Η 

κατηγoρία "κεφαλαιoυχικός εξoπλισµός" χαρακτηρίζεται συvήθως από τo στoιχείo της 

τεχvικής πoλυπλoκότητας, της υψηλής αξίας και της µovιµότητας, µε απoτέλεσµα vα 

δίδεται ιδιαίτερo βάρoς στη µελέτη τωv αρχικώv απαιτήσεωv.  

 

ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ 

Η τρίτη κατηγoρία, oι "υπηρεσίες" είvαι εισρoές η παρoυσία τωv oπoίωv είvαι 

πρωταρχικής σπoυδαιότητας για τη σωστή λειτoυργία τωv επιχειρήσεωv και των 

oργαvισµώv. Παραδείγµατα υπηρεσιώv είvαι oι υπεργoλαβίες, oι υπηρεσίες συvτήρησης 

και επισκευής µηχαvoλoγικoύ εξoπλισµoύ, oι υπηρεσίες µεταφoράς και διαvoµής 

ετoίµωv πρoϊόvτωv, κ.λ.π.  
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Επειδή οι αγορές υλικών είναι συνήθως επαναλαµβανόµενες και επειδή είναι 

ανάγκη να εναρµονίζονται χρονικά και ποσοτικά µε τα προγράµµατα παραγωγής και 

πωλήσεων χαρακτηρίζονται από µεγάλο βαθµό συγκέντρωσης αρµοδιοτήτων σε ένα 

τµήµα προµηθειών και τυπoπoίησης διαδικασιώv. Η συγκέvτρωση εκδηλώvεται µε τηv 

ύπαρξη oλoκληρωµέvωv πληρoφoριακώv συστηµάτωv και τµηµάτωv παραλαβής, 

επιθεώρησης και µεταφoρώv πoυ συχvά εvτάσσovται στov έλεγχo τoυ τµήµατoς 

πρoµηθειώv. Η τυπoπoίηση εκδηλώvεται µε γραπτές διαδικασίες και περιγραφές 

εργασίας πoυ µoρφoπoιoύv σε µεγάλo βαθµό τα καθήκovτα και τις αρµoδιότητες όλωv 

όσωv συµµετέχoυv στη διαδικασία πρoµηθειώv. 

Από την άλλη µεριά, οι αγορές κεφαλαιουχικού εξοπλισµού λόγω της τεχνικής 

πολυπλοκότητας και της µεγάλης αξίας τους διαχέονται σε όσα τµήµατα έχουν είτε την 

τεχνική εξειδίκευση να παρέχουν πληροφορίες είτε την αρµοδιότητα να εγκρίνουν 

δαπάνες. 

Γεvικά, η διαδικασία χαρακτηρίζεται από µεγάλη έκταση αvαλύσεωv κατά τη 

διάρκεια της έvαρξης της διαδικασίας αγoράς (µελέτες σκoπιµότητας) και κατά τη 

διάρκεια της επιλoγής όπoυ oι ειδικoί θα πρέπει vα αξιoλoγήσoυv πρoσφoρές µε βάση 

µεγάλo αριθµό τεχvικώv, oικovoµικώv, πoιoτικώv ακόµη και κoιvωvικώv κριτηρίωv. 

Είvαι δύσκoλo vα αvαπτυχθoύv υψηλoί βαθµoί συγκέvτρωσης αρµoδιoτήτωv σε έvα 

τµήµα και διαδικασιώv τυπoπoίησης για τov κεφαλαιoυχικό εξoπλισµό διότι τις 

περισσότερες φoρές κάθε αγoρά τείvει vα µηv έχει πoλλά σηµεία oµoιότητας µε τηv 

πρoηγoύµεvη. Βέβαια, και στηv περίπτωση αγoρώv κεφαλαιoυχικoύ εξoπλισµoύ 

αvαπτύσσovται διαδικασίες πoυ σχετίζovται µε τoυς όρoυς υλoπoίησης τωv 

συµβάσεωv και τηv λoγιστική τακτoπoίηση τωv λoγαριασµώv.  

Οι αγoρές υπηρεσιώv παρoυσιάζoυv ιδιαιτερότητες έvαvτι τωv άλλωv κατηγoριώv.  

Συχvά, η τεχvική περιγραφή της αγoραζόµεvης υπηρεσίας είvαι δύσκoλη εφόσov oι 

υπηρεσίες είvαι "άυλες" και "αvαλώvovται" τηv στιγµή της "παράδoσής τoυς". Η 

διαδικασία αγoράς τωv εξαιρετικά δαπαvηρώv υπηρεσιώv απαιτεί ιδιαίτερη πρoσoχή 

κατά τηv φάση της πρoετoιµασίας της τεχvικής περιγραφής εφόσov η επιτυχής 

διαχείριση της σύµβασης εξαρτάται από τηv περιγραφή αυτή. 
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1.6  Η θέση των προµηθειών µέσα στην οργανωτική δοµή της επιχείρησης 

 

Σχεδόν όλες οι επιχειρήσεις έχουν ένα τµήµα προµηθειών ή µία οµάδα ξεχωριστή 

από τις άλλες λειτουργικές οµάδες που ασχολούνται αποκλειστικά µε τις προµήθειες. 

Το ενδιαφέρον µας εδώ επικεντρώνεται στη φυσική θέση ή τοποθέτηση των προµηθειών 

στην οργανωτική δοµή της επιχείρησης. Αρχικά, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι συνήθως 

η φυσική τοποθέτηση και η αναφορική σχέση µιας λειτουργίας δείχνουν την 

οργανωτική θέση της και την επιρροή της. Το ανώτερο στέλεχος, στο οποίο ο 

διευθυντής προµηθειών αναφέρεται, δίνει µία καλή ένδειξη της θέσης των προµηθειών  

και τον βαθµό στον οποίο οι προµήθειες υπερέχουν µέσα στην επιχείρηση. Αν ο 

διευθυντής των προµηθειών έχει µία θέση ανώτερου διοικητικού στελέχους και 

αναφέρεται στον Γενικό ∆ιευθυντή, αυτό σηµαίνει ότι οι προµήθειες έχουν 

αναγνωρισθεί ως κορυφαία λειτουργική διεύθυνση.  

Σε ορισµένες επιχειρήσεις, η υψηλότερη αναφορική θέση των επαγγελµατιών 

προµήθειας είναι ισότιµη µε τις άλλες σηµαντικές λειτουργίες της επιχείρησης. Σε 

άλλες πάλι, θα πρέπει να ψάξουµε πριν βρούµε ένα  ξεχωριστό διευθυντή που είναι 

υπεύθυνος για τις προµήθειες. Με µία συνολικά αποκεντρωµένη λειτουργία 

προµηθειών,  ο αριθµός των διευθυντών µπορεί να ευθύνεται για τις διαφορετικές 

θέσεις και τα διαφορετικά αναφορικά  επίπεδα των προµηθειών. 

Οι παράγοντες που επηρεάζουν την θέση της λειτουργίας των προµηθειών σε µία 

τυπική οργανωτική δοµή είναι οι εξής παρακάτω : 

 Η βασική αντίληψη της διοίκησης για το ρόλο των προµηθειών µέσα στην 

επιχείρηση και η γενικότερη φιλοσοφία της επιχείρησης. 

 Ο τύπος της βιοµηχανίας. Μερικές  βιοµηχανίες δεν καθοδηγούνται τόσο από 

τα υλικά ή την εξωτερική τεχνολογική αλλαγή όσο άλλες. Η ανάγκη να 

καινοτοµεί συνεχώς και να βελτιώνεται, συχνά τοποθετεί τις σχετικές 

λειτουργίες των υλικών σε ένα υψηλότερο επίπεδο σε σύγκριση µε τις ώριµες 

βιοµηχανίες ή εκείνες που κατά το παρελθόν έχουν µεταχειρισθεί τις 

προµήθειες ως δευτερεύουσα λειτουργία. Στις γρήγορα µεταβαλλόµενες 
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βιοµηχανίες ή εκείνες όπου τα αγορασµένα υλικά ή υπηρεσίες περιλαµβάνουν 

µια µεγαλύτερη αναλογία στις δαπάνες προϊόντων ή των υπηρεσιών, η 

διοίκηση συνήθως αναγνωρίζει την ανάγκη να παρέχει ορατότητα στις 

προµήθειες µέσω µίας υψηλότερης θέσης στην οργανωτική ιεραρχία. 

 Τα ποσά που ξοδεύονται στα αγοραζόµενα υλικά και υπηρεσίες. Ορισµένες 

επιχειρήσεις ξοδεύουν το 60% ή το 70% των πωλήσεων τους για την αγορά 

υλικών και υπηρεσιών. 

 Ο τύπος των αγοραζόµενων υλικών. Η αγορά καθιερωµένων προϊόντων ή 

προϊόντων που βρίσκονται στο ράφι είναι αρκετά διαφορετική από την αγορά  

προϊόντων υψηλής τεχνολογίας. 

 Οι συνθήκες που επικρατούν στην αγορά για εκείνα τα προϊόντα και τις 

υπηρεσίες που είναι απαραίτητα στην επιχείρηση. 

 Η δυνατότητα των προµηθειών να επηρεάζουν την γενική απόδοση της 

επιχείρησης. Όταν οι προµήθειες µπορούν να επηρεάσουν κατά πολύ την 

ανταγωνιστικότητα, οι προµήθειες λαµβάνουν µία υψηλότερη θέση στην 

οργανωτική δοµή της επιχείρησης.  

Στο σχήµα 4 παρουσιάζονται δύο διαφορετικά οργανογράµµατα επιχείρησης που 

δείχνουν δύο διαφορετικές θέσεις των προµηθειών ανάλογα µε το κατά πόσο 

θεωρούνται σηµαντικές ή όχι µέσα στην επιχείρηση. Στο πρώτο οργανόγραµµα οι 

προµήθειες έχουν µια ανώτατη θέση σε επίπεδο λειτουργίας που αναφέρεται 

κατευθείαν στον Γενικό ∆ιευθυντή. Ενώ στο δεύτερο οργανόγραµµα οι προµήθειες 

έχουν µία µεσαία θέση σε επίπεδο λειτουργίας που αναφέρεται σε έναν διευθυντή που 

είναι ένα επίπεδο παρακάτω από τον Γενικό διευθυντή. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2 

 

 

Η ΣΧΕΣΗ ΑΓΟΡΑΣΤΗ - ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 

2.1 Εισαγωγή 

         

Όπως οι προσωπικές σχέσεις έτσι και οι σχέσεις µε τους προµηθευτές για να είναι 

αποτελεσµατικές θα πρέπει να βασίζονται στην αµοιβαία αποδοχή και κατανόηση των 

αξιών, των πεποιθήσεων και των κανόνων. Ωστόσο, οι σχέσεις µε τους προµηθευτές 

δεν βρίσκονται µέσα σε συµβάσεις ή σε εντολές παραγγελίας, ούτε είναι συµφωνίες 

υπό τον όρο των διαπραγµατεύσεων. Αντίθετα, η σχέση αγοραστή – προµηθευτή 

καθορίζει τον τρόπο µε τον οποίο οι δύο συµβαλλόµενοι – ο αγοραστής και ο 

προµηθευτής - σχετίζονται µεταξύ τους για την επίτευξη µιας συναλλαγής. Οι πιθανοί 

συµµετέχοντες σε µία σχέση πρέπει να κατανοήσουν τις  δικές τους αξίες, πεποιθήσεις 

και κανόνες, τα οποία θα πρέπει να τα κρατήσουν από κοινού και να τα αναζητήσουν 

στο άλλο συµβαλλόµενο µέρος για να συµπληρώσουν τα δικά τους. Σε ορισµένες 

περιπτώσεις, είναι απαραίτητο αυτά να τροποποιηθούν ή να καθιερωθούν νέα για να 

χτιστεί µία πιο αποτελεσµατική σχέση. 

Γενικά, τρεις είναι οι προσεγγίσεις - µοντέλα που µπορεί κανείς να διακρίνει στη 

σχέση αγοραστή – προµηθευτή : 

1. Η παραδοσιακή προσέγγιση : λειτουργία των προµηθευτών υπό καθεστώς 

ανταγωνισµού.  

2. Η συνεργασία µε τον προµηθευτή : σχέση συνεργασίας αγοραστή – 

προµηθευτή. 

3. Οι στρατηγικές συµµαχίες : ένα ειδικό µοντέλο της σχέσης συνεργασίας 

αγοραστή – προµηθευτή  

Τα παραπάνω µοντέλα σχέσεων αγοραστή – προµηθευτή παρουσιάζονται 

αναλυτικότερα παρακάτω.  
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2.2  Παραδοσιακή προσέγγιση  

 
Η παραδοσιακή προσέγγιση στη σχέση αγοραστή – προµηθευτή, η οποία 

χρονολογείται από την δεκαετία του 1920 για τις περισσότερες βιοµηχανίες, βασίζεται 

στον πρωταρχικό στόχο των αγοραστών που δεν είναι άλλος από την ελαχιστοποίηση 

της τιµής των αγοραζόµενων προϊόντων και υπηρεσιών : 

 χρησιµοποιώντας πολλούς προµηθευτές για τα περισσότερα αγοραζόµενα 

προϊόντα και υπηρεσίες, έτσι ώστε να εξασφαλίζεται η ασφάλεια στις 

προµήθειες, σε περίπτωση που παρουσιασθεί πρόβληµα µε κάποιον 

προµηθευτή και να αυξηθεί η δύναµη της επιχείρησης – αγοραστή, 

περιορίζοντας τη δύναµη του καθενός από τους προµηθευτές ξεχωριστά. 

 Μεταβάλλοντας τακτικά το σχετικό βάρος καθενός από τους προµηθευτές – 

εκφρασµένο σε ποσοστό του όγκου των συνολικών αγορών που δίδεται σε 

καθέναν από τους προµηθευτές. 

 ∆ιατηρώντας τυπικές σχέσεις µε τους προµηθευτές, κάνοντας συχνά χρήση 

βραχυπρόθεσµων συµβάσεων όπου ο αγοραστής δεν επιθυµεί να δεσµευτεί µε 

έναν προµηθευτή για µία εκτεταµένη χρονική περίοδο. Ο αγοραστής κάνοντας 

χρήση της διαδικασίας του µειοδοτικού διαγωνισµού (κυρίως σε ετήσια 

βάση), επιλέγει προµηθευτές κυρίως βάσει της προσφερόµενης τιµής. 

Η παραδοσιακή προσέγγιση, αν και µερικές φορές ενθαρρύνει τον ανταγωνισµό 

µεταξύ των προµηθευτών, δεν αποτελεί κίνητρο για τους προµηθευτές να επενδύσουν 

στη παραγωγικότητα ή σε βελτιώσεις στην ποιότητα µακροπρόθεσµα. Επίσης, ελάχιστη 

δέσµευση και εµπιστοσύνη υπάρχει µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή, η οποία 

επιπλέον περιορίζει την από κοινού καινοτοµία και την βελτίωση της απόδοσης.  

Θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι οι βραχυπρόθεσµες συµβάσεις ενθαρρύνουν τη 

µεγιστοποίηση των κερδών όσο το δυνατόν πιο γρήγορα. Ωστόσο, αν και η 

παραδοσιακή προσέγγιση λειτουργεί αρκετά καλά για ορισµένα αγοραζόµενα προϊόντα 

και υπηρεσίες, συνήθως δεν λειτουργεί καλά για προϊόντα και υπηρεσίες υψηλής 

τεχνολογίας. Στην ακραία περίπτωση, η παραδοσιακή προσέγγιση βασιζόµενη στις 

τιµές, αρνείται την οποιαδήποτε διαφοροποίηση των προϊόντων - εκτός από την τιµή 
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τους - και προϋποθέτει µία χωρίς πρόβληµα διαθεσιµότητα των προϊόντων στα πλαίσια 

µιας ανοικτής αγοράς. 

Στην παραδοσιακή προσέγγιση – µοντέλο της σχέση αγοραστή – προµηθευτή, η 

οργάνωση των προµηθειών είναι σε γενικά πλαίσια αυτόνοµη και η αλληλεπίδραση µε 

τις άλλες λειτουργίες της επιχείρησης είναι περιορισµένη και συχνά υπάρχουν 

συγκρούσεις. Επίσης, αυτό που θα πρέπει να τονισθεί είναι ότι, στο µοντέλο αυτό, οι 

προµηθευτές δεν συµµετέχουν στην όλη διαδικασία, παρά µόνο όταν έχει ολοκληρωθεί 

η µελέτη στους κόλπους της επιχείρησης. 

Στο παραδοσιακό µοντέλο της σχέσης αγοραστή – προµηθευτή, οι προµηθευτές 

ονοµάζονται “τακτικοί” και η σχέση αγοραστή – προµηθευτή είναι µία σχέση 

συναλλαγής µε σκοπό να επιφέρει ένα άµεσο επιχειρηµατικό πλεονέκτηµα για τα 

αγοραζόµενα προϊόντα και υπηρεσίες  από την ανταγωνιστική τιµή, την διαθεσιµότητα, 

και την απόδοση.  

Έτσι, η επιλογή των προµηθευτών συχνά βασίζεται σε ένα συνδυασµό της τιµής 

αγοράς, της εξυπηρέτησης και της ποιότητας. Για µερικά είδη προϊόντων ή υπηρεσίες, 

η ποιότητα µπορεί να είναι σχετικά οµοιόµορφη  στη βάση προµηθειών (supply base) 

λόγω της ωριµότητας της τεχνολογίας ή των κοινών απαιτήσεων των πελατών.  

Τυπικά, ο προσδιορισµός των τακτικών προµηθευτών γίνεται µέσω “αιτηµάτων 

για πληροφόρηση” και µέσω “αιτηµάτων για προτάσεις”. Η ανταλλαγή πληροφοριών 

µεταξύ της επιχείρησης και του προµηθευτή είναι αυστηρά πάνω σε µία βάση “ανάγκη-

να-ξέρω”. Επίσης, µπορεί να ζητηθεί οι προµηθευτές να έχουν πιστοποίηση ISO 9000. 

Επιπλέον, οι συµβάσεις εµπεριέχουν όρους και συνθήκες που ξεκάθαρα 

προσδιορίζουν τη σχέση µεταξύ αγοραστή – προµηθευτή. Το αν ναι ή όχι η επιχείρηση 

και ο προµηθευτής έχουν κοινούς ή όµοιους στόχους έχει µηδαµινή σηµασία στο 

µοντέλο αυτό.  

Η λειτουργική αλληλεπίδραση είναι κυρίως συναλλακτική  - για παράδειγµα, 

συναλλαγή για την παράδοση των προϊόντων ή λύση προβληµάτων. Υπάρχει λίγη 

ανάγκη για επενδύσεις σε συστήµατα ανταλλαγής πληροφοριών. Η αλληλεπίδραση 
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πελάτη – προµηθευτή γίνεται συνήθως µεταξύ του τµήµατος προµηθειών και του 

τµήµατος πωλήσεων / µάρκετινγκ. 

Η παρακολούθηση και η βελτίωση της απόδοσης των προµηθευτών συχνά 

πραγµατοποιείται µέσω της επιθεώρησης των εισερχοµένων, των επιτόπιων ελέγχων, 

των εκθέσεων αναφοράς του προµηθευτή, των συστηµάτων εκτίµησης, και της 

ανατροφοδότησης (feedback) των περιοχών απόδοσης. Επίσης, µπορεί να 

χρησιµοποιηθεί ποιοτική ανάλυση συµβάσεων για να αξιολογηθεί η προσαρµογή του 

προµηθευτή σε σχέση µε τις συναπτόµενες απαιτήσεις απόδοσης.  

Είναι φανερό, ότι αν και η λειτουργία των προµηθευτών υπό καθεστώς 

ανταγωνισµού οδηγεί στην µείωση των τιµών των αγοραζόµενων υλικών, ωστόσο, 

µπορεί να προκαλέσει, τελικά, την αύξηση του συνολικού κόστους παραγωγής. Από 

την άλλη πλευρά, οι πολύ συχνές αλλαγές προµηθευτών δεν ενθαρρύνουν την πίστη και 

την αφοσίωση του προµηθευτή, µε αποτέλεσµα να αυξάνουν τον κίνδυνο διακοπών 

στις παραδόσεις, πράγµα που είναι, ιδιαίτερα σε περιόδους αναστροφής της 

οικονοµικής συγκυρίας, δυνατόν να επιφέρει αρνητικά αποτελέσµατα. 

Εκείνο όµως που θα πρέπει να τονίσουµε περισσότερο είναι ότι ο προµηθευτής 

δεν έχει κίνητρα να καινοτοµήσει, εξαιρούµενης βέβαια της έρευνας που µπορεί να 

αφορά τη µείωση της τιµής µονάδος του προϊόντος, µέσω κάποιων µικρών 

τροποποιήσεων  στις προδιαγραφές του. 

Τα τελευταία χρόνια, παρατηρείται µία τάση αποµάκρυνσης από το παραδοσιακό 

µοντέλο που βασίζεται στις τιµές. Αρκετά συχνά, το µοναδικό κριτήριο αντικαθίσταται 

από ένα σύνολο άλλων κριτηρίων, όπως ποιότητα, συνέπεια και ταχύτητα στις 

παραδόσεις κλπ., χωρίς όµως να υπάρξει καµία αλλαγή στην οργάνωση της λειτουργίας 

του τµήµατος προµηθειών της επιχείρησης, στις σχέσεις µε τις άλλες λειτουργίες της, ή 

στη φύση των σχέσεων της επιχείρησης µε τους προµηθευτές.  
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2.3 Συνεργασία µε τον προµηθευτή : σχέση συνεργασίας αγοραστή - προµηθευτή 

 

Ιστορικά, η µεγάλη πλειοψηφία των σχέσεων  αγοραστή – προµηθευτή έχει 

οδηγηθεί σε ένα µοντέλο µε συνθήκες πλήρους ανταγωνισµού (arm’s length mode). Σε 

πολλές περιπτώσεις, αυτές οι σχέσεις ήταν αντίπαλες όπου τόσο αγοραστής όσο και ο 

πωλητής θεωρούσαν ότι ο µόνος τρόπος για να “πάρεις µία καλή συµφωνία” ήταν µε 

έξοδα άλλου. Ωστόσο, τα τελευταία χρόνια οι περισσότεροι αγοραστές και 

προµηθευτές  αναγνωρίζουν την ανάγκη µιας από κοινού συνεργασίας προκειµένου να 

επιτύχουν βελτιώσεις σχετικά µε το κόστος, την ποιότητα, την παράδοση και το χρόνο. 

Κατά τη διάρκεια της δεκαετίας του 1980, οι προοδευτικοί αγοραστές ελαχιστοποίησαν 

τους αδύναµους ή οριακούς προµηθευτές από την βάση προµηθειών τους (supply base) 

και ανέπτυξαν σχέσεις συνεργασίας ή συµµαχίες µε πολλούς από τους εναποµείναντες 

προµηθευτές.  

Ως «συνεργασία» ορίζεται η διαδικασία µέσω της οποίας δύο ή περισσότερα 

συµβαλλόµενα µέρη υιοθετούν ένα υψηλό επίπεδο σκόπιµης συνεργασίας για την 

διατήρηση µίας εµπορικής σχέσης για µεγάλο χρονικό διάστηµα. Η σχέση αυτή είναι 

διµερής, και τα δύο συµβαλλόµενα µέρη έχουν τη δύναµη να διαµορφώσουν τη φύση 

της σχέσης και την µελλοντική πορεία της στο χρόνο. Απαραίτητα στοιχεία της 

διαδικασίας είναι η αµοιβαία δέσµευση για το µέλλον και η ισορροπηµένη σχέση 

ισχύος. Αν και οι σχέσεις συνεργασίας δεν αποκλείουν τη σύγκρουση, εν τούτοις 

συµπεριλαµβάνουν µηχανισµούς για τον χειρισµό των συγκρούσεων που δύναται να 

παρουσιαστούν µέσα στη σχέση. 

Στόχος των επιχειρήσεων – αγοραστών που λειτουργούν µε αυτό τον τρόπο είναι 

να κατασκευάσουν προϊόντα απαλλαγµένα από ελαττώµατα, µε ελάχιστο συνολικό 

κόστος παραγωγής, δίνοντας µ’ αυτό τον τρόπο περισσότερο βάρος στην ποιότητα του 

προϊόντος.  

Τα ακόλουθα χαρακτηριστικά ορίζουν µία σχέση συνεργασίας αγοραστή – 

προµηθευτή : 

 Ένας ή περιορισµένος αριθµός προµηθευτών για κάθε αγοραζόµενο προϊόν ή 

οµάδα προϊόντων. Οι εναποµείναντες προµηθευτές συχνά παρέχουν υλικά 
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µέσα στα πλαίσια µακροπρόθεσµων συµβάσεων µε προσυµφωνηµένους 

στόχους βελτίωσης της απόδοσης. Θα πρέπει να τονίσουµε ότι ο όρος 

«συνεργασία» δεν υποδηλώνει ούτε την παρουσία άλλα και ούτε την απουσία 

µίας σχέσης µε µία µοναδική πηγή προµήθειας. ∆ηλαδή, η επιχείρηση – 

αγοραστής µπορεί να έχει έναν, δύο ή τρεις «συνεργάτες» για το ίδιο προϊόν, 

αν και η τάση τείνει προς την µία και µοναδική πηγή προµήθειας.   

 Μία προσέγγιση win – win για την ανταµοιβή της συµµετοχής. Μία win – win 

διαπραγµάτευση επιδιώκει να επεκτείνει τους διαθέσιµους πόρους και τα 

οφέλη  στα συµβαλλόµενα µέρη µέσω διαπραγµατεύσεων συνεργασίας.  

 Από κοινού προσπάθειες για την βελτίωση της απόδοσης του προµηθευτή σε 

όλες τις κρίσιµες περιοχές απόδοσης.  

 Από κοινού προσπάθειες για την επίλυση διαφωνιών. 

 Ανοιχτή ανταλλαγή πληροφοριών. Αυτό περιλαµβάνει πληροφορίες για νέα 

προϊόντα, πληροφορίες σχετικά µε το κόστος του προµηθευτή, για 

προγράµµατα παραγωγής καθώς και προβλέψεις για τα αγοραζόµενα 

προϊόντα. 

 Αξιόπιστη δέσµευση για συνεργασία κατά τη διάρκεια δύσκολων περιόδων. Με 

άλλα λόγια, ένας αγοραστής δεν στρέφεται σε παλιές πρακτικές µε τις πρώτες 

ενδείξεις δυσκολίας. 

 ∆έσµευση στην ποιότητα, µη ελαττωµατικά προϊόντα έχοντας προδιαγραφές 

σχεδιασµού ότι είναι κατασκευάσιµα και ότι η διαδικασία του προµηθευτή είναι 

ικανή για παραγωγή.  

 Χρηµατοδότηση από τον αγοραστή των πρώτων υλών και του εξοπλισµού, το 

µοίρασµα των ευθυνών σε περίπτωση επιπλέον κόστους αποθέµατος λόγω 

τελικών τροποποιήσεων που επιβάλλονται από τον αγοραστή στις ήδη 

υπάρχουσες παραγγελίες. 

Ο πίνακας 1 συγκρίνει τα χαρακτηριστικά της παραδοσιακής και της σχέσης 

συνεργασίας αγοραστή – προµηθευτή. Αν και δύναται να µην είναι όλες οι 
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σχέσεις µεταξύ αγοραστών και προµηθευτών σχέσεις συνεργασίας, η τάση είναι 

υπέρ της χρήσης της προσέγγισης αυτής. 

 

 Παραδοσιακή Προσέγγιση  Προσέγγιση Συνεργασίας 

Προµηθευτές  Πολλές πηγές προµήθειας  Ένας ή µερικοί προτεινόµενοι 
προµηθευτές για κάθε προϊόν 

Κόστος συµµετοχής  Ο αγοραστής επιβαρύνεται 
όλες τις περικοπές κόστους     
Ο προµηθευτής αποκρύπτει 
περικοπές κόστους 

 Win – Win ανταµοιβή 
συµµετοχής 

Από κοινού Προσπάθειες 
βελτιώσεις  

Ελάχιστη ή µηδαµινή  Από κοινού βελτίωση 
καθοδηγούµενη από αµοιβαία 
αλληλεξάρτηση  

Επίλυση διαφορών Ο αγοραστής επιλύει τις 
διαφορές 

 Ύπαρξη µηχανισµών επίλυσης 
διαφορών 

Επικοινωνία Ελάχιστη ή µονόπλευρη 
ανταλλαγή πληροφοριών 

 Ελεύθερη και ολοκληρωµένη 
ανταλλαγή πληροφοριών 

Προσαρµογές στην 
αγορά 

Ο αγοραστής καθορίζει την 
αντίδραση σε καταστάσεις 
αλλαγών 

 Ο αγοραστής και ο 
προµηθευτής συνεργάζονται 
για να προσαρµοσθούν σε 
αλλαγές της αγοράς 

Ποιότητα Ο αγοραστής ελέγχει κατά 
την παραλαβή 

 Σχεδιάζεται στο προϊόν 

 

Ωστόσο, η µετακίνηση προς την σχέση συνεργασίας έχει κυριαρχήσει σε πολλές 

επιχειρήσεις. Ένα ερώτηµα που αναδύεται στο σηµείο αυτό είναι πώς οι αγοραστές και 

οι προµηθευτές µετακινούνται από την παραδοσιακή προσέγγιση στην σχέση 

συνεργασίας. Υπάρχουν τέσσερις φάσεις µετακίνησης οι οποίες είναι οι εξής 

παρακάτω: 

♦ Φάση 1 - Παραδοσιακή προσέγγιση : Κάθε πλευρά αντιµετωπίζει την άλλη 

µε ελάχιστη εµπιστοσύνη ή σεβασµό. Οι σχέσεις είναι συχνά αντιµέτωπες – 

ακόµα και εχθρικές. Η στρατηγική προµηθειών χαρακτηρίζεται από πολλές 

πηγές προµήθειας, µειοδοτικούς διαγωνισµούς και βραχυπρόθεσµες 

συµβάσεις. Οι αγοραστές γρήγορα αντικαθιστούν τους προµηθευτές οι οποίοι 
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δεν µπορούν να παρέχουν µειώσεις τιµών. Οι σχέσεις περιγράφονται ως 

ανταγωνιστικές (antagonistic). 

♦ Φάση 2 – Απλή υποψία παρά ολική δυσπιστία : Οι πολλές πηγές 

προµήθειας εξακολουθούν να εξασφαλίζουν επίπεδα ασφάλειας και ελέγχου. 

Οι συχνές αλλαγές πηγών προµήθειας εξακολουθούν να υφίστανται καθώς οι 

αγοραστές αναζητούν την πηγή εκείνη προµήθειας η οποία είναι ικανή να 

παρέχει τις µεγαλύτερες µειώσεις κόστους. Παρόλο που υπάρχει µία πλήρως 

ανταγωνιστική σχέση – arm’s length relationship – οι στάσεις τόσο των 

αγοραστών όσο και των προµηθευτών αρχίζουν να υποχωρούν στην αρχή 

µιας σχέσης συνεργασίας. Οι σχέσεις σ’ αυτήν φάση περιγράφονται ως 

ανταγωνιστικές ή αντίπαλες (competitive or adversarial).  

♦ Φάση 3 – Στενότερες σχέσεις µεταξύ αγοραστή και προµηθευτή ως 

αποτέλεσµα αµοιβαίων στόχων : Οι αγοραστές αρχίζουν να αναγνωρίζουν 

τα πλεονεκτήµατα της διατήρησης µιας µικρότερης βάσης προµηθειών η 

οποία συνδέεται στενά µε περίπλοκη µέτρηση, σχεδιασµό και συστήµατα 

ποιότητας. Ο αγοραστής ενθαρρύνει τους προµηθευτές να παρέχουν ιδέες για 

περικοπές κόστους. Σ’ αυτή τη φάση, οι στρατηγικές που επικεντρώνονται 

στη µείωση της προθεσµίας παράδοσης των εµπορευµάτων γίνονται ιδιαίτερα 

δηµοφιλής. Οι σχέσεις εδώ περιγράφονται ως συνεταιριστικές (cooperative).  

♦ Φάση 4 – Ολική εµπιστοσύνη ανάµεσα στον αγοραστή και στον 

προµηθευτή : Και οι δύο πλευρές δεσµεύονται να συνεργαστούν και να 

δώσουν έµφαση σε στρατηγικές που υποστηρίζουν υψηλά επίπεδα απόδοσης. 

Οι προµήθειες είναι υπεύθυνες για την διαχείριση µίας βάσης προµηθειών η 

οποία θα υποστηρίζει µε τον καλύτερο τρόπο τους στόχους απόδοσης της 

επιχείρησης. Η εµπιστοσύνη και η ανταλλαγή πληροφοριών επιτυγχάνονται 

συχνά µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή, ενώ και οι δύο πλευρές 

εστιάζουν την προσοχή τους στις συνιστώσες του συνολικού κόστους για να 

επιτύχουν από κοινού περικοπές κόστους. Η επιχείρηση – αγοραστής πρέπει 

να είναι ανοικτή όσον αφορά τις πραγµατικές της ανάγκες (π.χ. τεχνολογία, 

ποσότητες, και προγράµµατα). Ο αγοραστής θα πρέπει να προστατεύει το 

προµηθευτή συνεργασίας από ξαφνικές αλλαγές οι οποίες µπορούν να 
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αφήσουν τον προµηθευτή µε ακατάλληλες προς χρήση πρώτες ύλες ή τελικά 

προϊόντα. Η εµπιστοσύνη πρέπει να αναπτύσσεται και πιθανόν να ενισχύει 

την διορθωτική δράση. Ο προµηθευτής γίνεται µία προέκταση της 

επιχείρησης του αγοραστή. Οι σχέσεις περιγράφονται ως σχέσεις συνεργασίας 

(collaborative). 

Οι περισσότερες επιχειρήσεις έχουν αντιµετωπίσει δυσκολίες στην µετακίνηση 

από την πρώτη φάση στην τέταρτη. Άλλες επιχειρήσεις, όπως η ΙΒΜ και η American 

Airlines, έχουν µετακινηθεί επιθετικά για την µείωση της βάσης προµηθειών τους και 

για την ανάπτυξη στενότερων σχέσεων µε τους εναποµείναντες προµηθευτές. Η 

πλειοψηφία των επιχειρήσεων - αγοραστών στις ΗΠΑ γενικά κινούνται στην τρίτη 

φάση. Επίσης, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι η βιοµηχανία στην οποία ανήκει µία 

επιχείρηση επηρεάζει την φάση στην οποία βρίσκεται η επιχείρηση αυτή. Οι 

παγκοσµίως ισχυρές βιοµηχανίες, όπως η αυτοκινητοβιοµηχανία και η βιοµηχανία µε 

ηλεκτρονικά είδη, τείνουν να συνδέονται περισσότερο µε αυτό το µοντέλο από ότι οι 

λιγότερες ανταγωνιστικά – ισχυρές βιοµηχανίες. 

Η εµπειρία των τελευταίων χρόνων αποδεικνύει ότι η επιτυχέστερη διαχείριση 

προµηθευτών προκύπτει όταν ο αγοραστής και ο προµηθευτής βλέπουν τη σχέση τους 

ως µία σχέση «συνεργασίας». Οι σχέσεις συνεργασίες, όπως είδαµε, βασίζονται στην 

αµοιβαία αλληλεξάρτηση και τον σεβασµό και ξεκινούν µε την προσεκτική επιλογή 

πηγής προµήθειας κατά τη διάρκεια του σχεδιασµού του προϊόντος και της διαδικασίας 

ανάπτυξης. Σ’ αυτό το σηµείο, η επιχείρηση – αγοραστής χρειάζεται έναν αξιόπιστο 

προµηθευτή για να του παρέχει τον απαιτούµενο σχεδιασµό και τα τεχνολογικά µέσα, 

εάν ένα εµπορεύσιµο, κερδοφόρο προϊόν ή µια ικανοποιητική υπηρεσία πρόκειται να 

προκύψει. Αντίστροφα, ο προµηθευτής χρειάζεται ένα υπεύθυνο πελάτη για τα 

προϊόντα ή τις υπηρεσίες του. Οι επαγγελµατίες αγοραστές χρειάζονται τόσο τον 

προµηθευτή, ή ακόµη περισσότερο, όσο ο προµηθευτής χρειάζεται αυτούς. Αυτή η 

αλληλεξάρτηση αυξάνεται καθώς ένα πρόγραµµα κινείται από τον σχεδιασµό στην 

παραγωγή. Πολλές φορές, απρόοπτα προβλήµατα µπορεί να προκύψουν τα οποία 

απαιτούν από τους συνεργάτες µία συµπεριφορά «εµείς θα τα ξεπεράσουµε». Κατά την 

παραγωγή, οι αγοραστές και οι προµηθευτές πρέπει να συνταιριάξουν τα προγράµµατά 

τους, απαιτώντας µία άλλη φάση συνεταιρισµού, την οποία θα δούµε παρακάτω. 
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  Η επιλογή προµηθευτών συνεργασίας βασίζεται στη διαδικασία βελτίωσης της 

ικανότητας του προµηθευτή, στο σύστηµα ποιότητας και στο επίπεδο τεχνολογίας. 

Ορισµένα χαρακτηριστικά της παραδοσιακής σχέσης αγοραστή – προµηθευτή, όπως η 

ανταγωνιστική τιµή, η εξυπηρέτηση και η ποιότητα, ισχύουν και στην σχέση 

συνεργασίας αγοραστή -  προµηθευτή. Τυπικά, ο αγοραστής θα µπορούσε να επιλέξει 

προµηθευτές συνεργασίας µε βάσει τις παρακάτω απαιτήσεις : 

♦ Ένα καλά καθορισµένο και τεκµηριωµένο σύστηµα ποιότητας 

♦ Συνεχές υψηλό επίπεδο απόδοσης 

♦ Τεχνολογία και διαδικασίες που να υποστηρίζουν τις ανάγκες του αγοραστή 

Επιπρόσθετα, η επιλογή δύναται να απαιτεί : 

♦ Πιστοποίηση  σε ένα  πρότυπο ISO 9000   

♦ Αξιολόγηση ή πιστοποίηση από ένα αναγνωρισµένο πρότυπο βιοµηχανίας 

κατάλληλο για την επιχείρηση – αγοραστή. 

Η σύµβαση, που θα καταρτισθεί µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή, 

µπορεί να  εµπεριέχει από κοινού συµφωνίες για την βελτίωση της ποιότητας και των 

επίπεδων των δαπανών. Οι µακροπρόθεσµες συµφωνίες συνεργασίας ενθαρρύνουν τις 

επενδύσεις σε έρευνα και ανάπτυξη (R&D) προκειµένου να προταθούν τεχνολογικά 

τρέχουσες, οικονοµικά αποδοτικές και υψηλής ποιότητας λύσεις στις απαιτήσεις της 

επιχείρησης – αγοραστή. Οι κατάλληλα εκτιµώµενες για τη ζωή του προϊόντος 

συµφωνίες ενθαρρύνουν τον προµηθευτή να επενδύσει σε εξοπλισµό, στην κατάρτιση 

και στα κατάλληλα συστήµατα διοίκησης που απαιτούνται για να είναι ένας   

αποδοτικός, χαµηλότερου κόστους παραγωγός. Ο αγοραστής ωφελείται από µια τέτοια 

συµφωνία, από πολλές απόψεις  : χαµηλό συνολικό κόστος, αξιόπιστη πηγή προµήθειας 

και ο προµηθευτής είναι ένας συνεργάτης εξοικειωµένος µε τις ανάγκες του. 

Η παρακολούθηση και η βελτίωση της απόδοσης του προµηθευτή επιτυγχάνεται 

µέσω των διαγώνιων-λειτουργικών οµάδων κοινής βελτίωσης και παρακολουθώντας τις 

εκτιµήσεις στα συστήµατα διαδικασίας που χρησιµοποιεί τόσο η επιχείρηση - 

αγοραστής όσο και η επιχείρηση – προµηθευτής. Ο αγοραστής θα πρέπει να 

πραγµατοποιήσει τρέχοντες περιοδικούς ελέγχους στα συστήµατα διαδικασίας των 

προµηθευτών για να εξασφαλίσει την συµµόρφωση. Επίσης, ο αγοραστής µπορεί να 
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χρησιµοποιήσει τους ελέγχους προµηθευτών και τα συστήµατα εκτίµησης για να 

ελέγξει την απόδοση των προµηθευτών. Τέλος, για την βελτίωση της απόδοσης των 

προµηθευτών µπορεί να απαιτηθεί ανάλογη κατάρτιση. 

 

 2.4  Στρατηγικές Συµµαχίες – Ένας ειδικός τύπος σχέσεων συνεργασίας  

 

Είναι φανερό ότι ένας αγοραστής δεν απαιτεί σχέσεις συνεργασίας ή στρατηγικές 

σχέσεις µε όλους τους προµηθευτές. Κάποιοι προµηθευτές παρέχουν ευρέως διαθέσιµα 

τυποποιηµένα είδη (standard items), για τα οποία ο αγοραστής απλά χρειάζεται να 

διατηρήσει µία συµπαγής σχέση συνεργασίας µε τους προµηθευτές του, ενώ κάποιοι 

άλλοι προµηθευτές παρέχουν τεχνικά, περίπλοκα ή υψηλής τεχνολογίας προϊόντα. 

 Στα πρώτα στάδια της ανάπτυξης των σχέσεων συνεργασίας, οι επιχειρήσεις 

συχνά εξαλείφουν εκείνους τους προµηθευτές οι οποίοι δεν είναι κατάλληλοι. Οι λόγοι 

ποικίλουν : δεν έχουν τις ικανότητες να εξυπηρετήσουν την επιχείρηση, βρίσκονται 

πολύ µακριά, δεν έχουν ευθυγραµµιστεί καλά µε την επιχείρηση ή απλά δεν 

ενδιαφέρονται για την ανάπτυξη µιας σχέσης µε τον αγοραστή. Μετά τον εκτοπισµό 

αυτών των επιχειρήσεων – προµηθευτών για περαιτέρω συνεργασία, οι επιχειρήσεις 

δύναται να συναντήσουν απροσδόκητα έναν προµηθευτή ο οποίος είναι πρόθυµος να 

διαθέσει τον απαιτούµενο χρόνο και την προσπάθεια για την δηµιουργία µιας δυνατής 

σχέσης. Σ’ αυτές τις περιπτώσεις, οι επιχειρήσεις µπορούν να εξετάσουν την ανάπτυξη 

µιας σχέσης «ειδικού τύπου εφοδιαστικής αλυσίδας» στην οποία ανταλλάσσονται 

απόρρητες πληροφορίες, επενδύονται κεφάλαια για από κοινού προγράµµατα και 

επιδιώκονται σηµαντικές από κοινού βελτιώσεις. Αυτοί οι τύποι των 

αλληλοοργανωτικών  σχέσεων ονοµάζονται συχνά στρατηγικές συµµαχίες (strategic 

alliances). 

Ένας γενικός ορισµός των στρατηγικών συµµαχιών παρατίθεται παρακάτω : 

Οι στρατηγικές συµµαχίες είναι µακροπρόθεσµες σχέσεις συνεργασίας σχεδιασµένες 

για να ενισχύουν τις στρατηγικές και τις λειτουργικές ικανότητες των συµµετεχόντων 

επιχειρήσεων µε σκοπό την επιτυχία σηµαντικών τρεχόντων ωφελειών για κάθε πλευρά. 

Αυτές οι συµµαχίες συνεχίζονται, όσο σηµαντικά οφέλη  χρεώνονται και στις δύο πλευρές. 
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Οι επιτυχηµένες συµµαχίες απαιτούν πολύ υψηλά επίπεδα συγχρονισµού, εµπιστοσύνης, 

ανταλλαγής πληροφοριών, δηµιουργικότητας και ανώτερη διοίκηση υποστήριξης  για την 

πλήρη εκµετάλλευση των από κοινού ευκαιριών. Τα κύρια οφέλη τέτοιων σχέσεων είναι η 

ευθυγράµµιση των στόχων, η συνολική µείωση του κόστους, η βελτίωση της ποιότητας 

και του χρόνου παραγωγής του προϊόντος και µία ισχυρή συνολική ανταγωνιστική θέση η 

οποία υπερβαίνει τις πιθανές συνεισφορές από άλλες παραδοσιακές σχέσεις. 

Προκειµένου να είναι επιτυχής η σχέση, θα πρέπει και οι δύο συµµετέχοντες σε 

µία συµµαχία να είναι πρόθυµοι να τροποποιήσουν βασικές επιχειρησιακές πρακτικές 

έτσι ώστε να µειώσουν την επανάληψη και τη σπατάλη και να διευκολύνουν την 

βελτίωση της απόδοσης. Οι στρατηγικές συµµαχίες επιτρέπουν στις επιχειρήσεις να 

βελτιώσουν την αποδοτικότητα και την αποτελεσµατικότητα τους µειώνοντας τη 

σπατάλη και την επανάληψη στην αλυσίδα εφοδιασµού. Η διαδικασία ανάπτυξης µίας 

στρατηγικής συµµαχίας απαιτεί πολύ χρόνο. Μία µελέτη έδειξε ότι υπάρχουν τέσσερα 

επίπεδα που πρέπει οι διευθύνοντες να περάσουν αξιολογώντας τα στρατηγικά και 

λειτουργικά ζητήµατα που εµπλέκονται σε µία στρατηγική συµµαχία.  

♦ Επίπεδο 1 – Σύλληψη συµµαχίας: Η επιχείρηση καθορίζει ότι µία 

συµφωνία συνεργασίας αποτελεί πόλο έλξης και παρέχει µία πιθανή 

εναλλακτική λύση στην τρέχουσα συµφωνία. Αυτό το επίπεδο 

εµπερικλείει σ’ έναν µεγάλο βαθµό από κοινού σχεδιασµό για να 

καθορισθεί ποια θα µπορούσε να είναι η «ιδανική στρατηγική συµµαχία» 

και για να σχεδιασθεί ποιος µπορεί να είναι ο πιο ρεαλιστικός τύπος 

συµµαχίας. 

♦ Επίπεδο 2 – Εκτέλεση συµµαχίας : Η απόφαση της διαµόρφωσης µίας 

συµµαχίας µπαίνει στην τελική ευθεία και η επιχείρηση θέτει σε εφαρµογή 

τα στρατηγικά και λειτουργικά ζητήµατα τα οποία θα χρησιµοποιηθούν 

για την επιλογή του συµµάχου.   

♦ Επίπεδο 3 – Επιβεβαίωση συµµαχίας : Το επίκεντρο εδώ είναι η  

επιλογή και η επιβεβαίωση του συµµάχου. Οι διευθύνοντες καθορίζουν τις 

στρατηγικές και λειτουργικές προσδοκίες τους για την συµφωνία µέσω 

από κοινού συναντήσεων µε τον σύµµαχο και η σχέση σταθεροποιείται. 
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♦ Επίπεδο 4 – Εκπλήρωση / συνέχιση συµµαχίας : Ένας ανατροφοδοτικός 

µηχανισµός δηµιουργείται ο οποίος εξετάζει συνεχώς την απόδοση 

προκειµένου να καθοριστεί αν η συµµαχία θα είναι συνεχισθεί, θα 

τροποποιηθεί ή θα τερµατιστεί. Σε περίπτωση σύγκρουσης, η επιχείρηση 

ίσως χρειαστεί να διερευνήσει διαφορετικού τύπου µηχανισµούς επίλυσης 

σύγκρουσης.  

Η επιλογή ενός προµηθευτή στρατηγικού συµµάχου βασίζεται στη δυνατότητα 

του προµηθευτή να υποστηρίξει τους επιχειρησιακούς στόχους της επιχείρησης – 

αγοραστή. Επίσης, ορισµένα χαρακτηριστικά της παραδοσιακής σχέσης και της σχέσης 

συνεργασίας προµηθευτή – αγοραστή, όπως η ανταγωνιστική τιµή, η εξυπηρέτηση και 

η ποιότητα, η διαδικασία βελτίωσης των ικανοτήτων, η από νωρίς ανάµειξη του 

προµηθευτή στην διαδικασία σχεδιασµού της επιχείρησης – αγοραστή,  υιοθετούνται 

επίσης και στις στρατηγικές σχέσεις συµµαχίας. Ωστόσο, για την επιλογή ενός 

προµηθευτή συµµάχου, είναι απαραίτητο να εξετασθούν οι επιχειρηµατικές του 

ικανότητες (συµπεριλαµβανοµένου και του πόσο καλά µπορούν αυτές να 

ικανοποιήσουν τις ανάγκες του αγοραστή), οι βασικές αρµοδιότητες του,  οι πόροι του 

και η ικανότητα του να παρέχει ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα και αξία στην επιχείρηση 

– αγοραστή.  

Άλλοι παράγοντες που µπορούν να ληφθούν υπ’ όψιν είναι : 

♦ Επιχειρησιακές στρατηγικές που να είναι συµπληρωµατικές σε εκείνες της 

επιχείρησης του αγοραστή. 

♦ Ικανότητες για τεχνολογίες αιχµής. 

♦ Αποτελεσµατικά δίκτυα πωλήσεων και διανοµής. 
 

Η επιλογή προµηθευτών συµµαχίας βασίζεται στην αποδεδειγµένη σταθερή, 

λαµπρή επίδοση τους σε περιοχές, όπως : 

♦  Προϊόντα και υπηρεσίες που ικανοποιούν τα διεθνή πρότυπα. 

♦ Αναγνώριση από τους πελάτες και τους ανταγωνιστές για την υψηλή 

ποιότητας τους και την αξιοπιστία τους. 
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♦ Ισχυρούς χρηµατοοικονοµικούς πόρους και ισχυρή πιστοληπτική 

ικανότητα, χρήσιµες σχέσεις στην οικονοµική κοινότητα. 

Η κατάρτιση µιας σύµβασης αγορών µε προµηθευτές συµµάχους µπορεί να 

περιλαµβάνει µακροπρόθεσµες σχέσεις και να εµπεριέχει συµφωνίες για την ποιότητα 

και τα επίπεδα κόστους. Συνήθως, οι επιχειρηµατικοί στόχοι του αγοραστή θα πρέπει 

να συµπληρώνουν τους επιχειρηµατικούς στόχους του προµηθευτή. 

Η λειτουργική αλληλεπίδραση µε τον σύµµαχο προµηθευτή µπορεί να 

χαρακτηρίζεται από κοινό επιχειρηµατικό σχεδιασµό και επενδύσεις, κοινή ανάπτυξη 

νέων προϊόντων και κατάλληλων τεχνολογιών καθώς και ανοικτή ανταλλαγή 

πληροφοριών σε προϊόντα, υπηρεσίες, διαδικασίες και επιχειρηµατικές κατευθύνσεις. 

Η παρακολούθηση και η βελτίωση της απόδοσης του προµηθευτή είναι µία 

συνολικά ενοποιηµένη προσπάθεια µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή, µε από 

κοινού βελτίωση της ποιότητας, έλεγχο της σχέσης αγοραστή – προµηθευτή και 

εκπαίδευση. 

Οι διευθύνοντες προµηθειών πρέπει να υποβάλλουν µία σειρά ερωτήσεων για να 

καθορίσουν την καταλληλότητα της σχέσης µεταξύ της επιχείρησης-αγοραστή και της 

επιχείρησης του προµηθευτή αλλά και την καταλληλότητα του πιθανού 

µακροπρόθεσµου συµµάχου προµηθευτή, τέτοιες ερωτήσεις µπορεί να είναι οι 

ακόλουθες : 

• Ο προµηθευτής σκοπεύει να δεσµευτεί σε µία σχέση και επιθυµεί να 

παρέχει πόρους όπως χρόνο, άτοµα και χρήµατα; 

• Ο προµηθευτής κατανοεί το επίπεδο της δέσµευσης που απαιτείται για την 

επίτευξη µακροπρόθεσµων ωφελειών; 

• Μπορούν να βελτιωθούν οι ικανότητες του προµηθευτή µαζί µε τις 

ικανότητες της επιχείρησης – αγοραστή; 

• Η τεχνική ικανότητα του προµηθευτή συµβαδίζει µε την τρέχουσα 

τεχνολογία και διαθέτει προϊόντα και διαδικασίες καινοτοµίας; 

• Είναι πρόθυµη η ανώτερη διοίκηση να δεσµευτεί σε µία µακροπρόθεσµη 

σχέση; 
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• Ο προµηθευτής έχει τη διάθεση να µοιραστεί πληροφορίες για µελλοντικά 

προϊόντα και τεχνολογικά σχέδια; 

• Μέχρι σε ποιο βαθµό η επιχείρηση του προµηθευτή µπορεί να δεσµεύεται 

στις απαιτήσεις του αγοραστή; 

• Ποια είναι η χρηµατοοικονοµική κατάσταση του προµηθευτή; 

• Είναι ο προµηθευτής ειλικρινής και αξιόπιστος; 

• Πόσο καλά ο προµηθευτής ξέρει τη βιοµηχανία και τις απαιτήσεις του 

αγοραστή; 

Ωστόσο, οι αγοραστές θα πρέπει να κατανοήσουν ότι δεν είναι όλες οι 

στρατηγικές συµµαχίες επιτυχής. Οι προκλήσεις της δηµιουργίας και της διατήρησης 

µιας σχέσης στρατηγικής συµµαχίας αναγνωρίζονται, για παράδειγµα, µε τον καλύτερο 

τρόπο από την κατάρρευση της σχέσης µεταξύ του Office max και Ryder Integrated 

Logistics. Στην περίπτωση αυτή, η εταιρεία Office max µήνυσε την εταιρεία  Ryder 

Integrated Logistics για 21,4 εκατοµµύρια δολάρια για αθέτηση συµβολαίου µετά από 

21 µήνες ενός 7ετούς συµβολαίου. Η εταιρεία Ryder Integrated Logistics αντιµήνυσε 

την Office max για 75 εκατοµµύρια δολάρια. 

Σε µία µελέτη, τα ακόλουθα χαρακτηριστικά των συµµάχων προµηθευτών 

αποδείχθηκαν ότι είναι άµεσα σχετιζόµενα µε τα επιτυχής αποτελέσµατα: εµπιστοσύνη 

και συντονισµός, αλληλεξάρτηση, ποιότητα πληροφοριών και συµµετοχή, ανταλλαγή 

πληροφοριών, από κοινού επίλυση προβληµάτων, αποφυγή της χρησιµοποίησης της 

αυστηρής τακτικής επίλυσης συγκρούσεων καθώς και η ύπαρξη µία επίσηµης 

διαδικασίας επιλογής  προµηθευτή /προϊόντα συµµαχίας. Μία µεταφορά που 

χρησιµοποιείται για να περιγράψει τις συµµαχίες είναι αυτή του «γάµου». Πριν 

εισέλθουν σε µία τέτοια δέσµευση, και οι δύο πλευρές θέλουν να βεβαιωθούν ότι 

κατανοούν και γνωρίζουν σχετικά καλά την άλλη πλευρά. Επίσης, η κάθε πλευρά έχει 

την ανάγκη να πραγµατοποιήσει µία σειρά προσδοκιών της όσον αφορά τις µελλοντικές 

ενέργειες. Συνήθως, αυτές οι προσδοκίες εκφράζονται µε την µορφή µιας εκτίµησης 

απόδοσης στόχων, η οποία ορίζει τι αναµένει ο αγοραστής από τον προµηθευτή και 

αντίστροφα.  
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2.5  Η ένταξη των προµηθευτών στην ανάπτυξη νέων προϊόντων 

 

Στις µέρες µας, η µείωση του χρόνου ζωής του προϊόντος και η ανάπτυξη νέων 

προϊόντων θεωρούνται όλο και περισσότερο πιο ανταγωνιστικοί παράγοντες. Ένας 

κύριος στόχος µιας επιχείρησης, για παράδειγµα, είναι η µείωση του χρόνου που 

απαιτείται για να φτάσει ένα προϊόν στον τελικό πελάτη. Όσο ο χρόνος ζωής του 

προϊόντος γίνεται µικρότερος στις περισσότερες βιοµηχανίες, τόσο το προϊόν και η 

διαδικασία καινοτοµίας που στρέφεται στην µείωση του χρόνου ζωής του προϊόντος 

γίνονται περισσότερο σηµαντικά. Όµως, η µείωση του χρόνου που απαιτείται για να 

φτάσει το προϊόν στην αγορά δεν πρέπει ποτέ να περιλαµβάνει µειώσεις που 

σχετίζονται µε τους τοµείς της δοκιµής και  της ασφάλειας των προϊόντων. 

Πολλές επιχειρήσεις ψάχνουν να βρουν τρόπους να µειώσουν τον χρόνο 

ανάπτυξης του προϊόντος και ταυτόχρονα να βελτιώσουν την ποιότητα και να µειώσουν 

σηµαντικά το κόστος του προϊόντος που θα αναπτυχθεί. Μία µέθοδος που υιοθετούν 

πολλές επιχειρήσεις είναι να περιλάβουν νωρίτερα τους προµηθευτές τους στη 

διαδικασία σχεδιασµού. Αυτή η συµµετοχή µπορεί να κυµαίνεται από απλές 

διαβουλεύσεις µε τους προµηθευτές στις ιδέες σχεδιασµού ως και να καταστήσει τους 

προµηθευτές πλήρως αρµόδιους στο σχεδιασµό των µερών του προϊόντος που θα 

προσφέρουν.  

Θα πρέπει ακόµα να σηµειώσουµε ότι η συµµετοχή και η ένταξη των 

προµηθευτών στις προσπάθειες ανάπτυξης προϊόντος µιας επιχείρησης µπορεί να έχουν 

επίδραση στην αγορά της επιχείρησης αλλά και στην ανταγωνιστική της απόδοση. Η 

συµµετοχή του προµηθευτή σε ένα συγκεκριµένο στάδιο ανάπτυξης µπορεί να µειώσει 

σηµαντικά το κόστος ανάπτυξης και το χρόνο ζωής του προϊόντος και να βελτιώσει την 

ποιότητα, την τεχνολογία, την αποδοτικότητα και την αποτελεσµατικότητα του 

σχεδιασµού.  

Από µελέτες έχει διαπιστωθεί ότι η ένταξη των προµηθευτών στην ανάπτυξη 

νέων προϊόντων επιφέρει διάφορα οφέλη. Κατ’ αρχάς, µε το να συµπεριλαµβάνονται οι 

προµηθευτές στις οµάδες σχεδιασµού προστίθονται πληροφορίες και πείρα σχετικά µε 

νέες ιδέες και την τεχνολογία και βοηθά να προσδιοριστούν πιθανά προβλήµατα έτσι 

ώστε να µπορούν να επιλυθούν νωρίτερα. Η ένταξη των προµηθευτών παρέχει 
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πρόσθετο προσωπικό και βοηθά να βελτιωθεί ο συντονισµός της ανταλλαγής 

πληροφοριών που µειώνει τις καθυστερήσεις και δηµιουργεί µια καλύτερη σχέση µε 

τους προµηθευτές, έχοντας µια οµαλότερη εργασιακή σχέση. Επίσης, η ένταξη των 

προµηθευτών στην διαδικασία ανάπτυξης νέων προϊόντων έχει επιφέρει ουσιαστικές 

βελτιώσεις στο κόστος και στην ποιότητα των νέων προϊόντων καθώς και σηµαντικές 

µειώσεις στο χρόνο ανάπτυξης των νέων προϊόντων. Ενώ τα οφέλη από την µείωση του 

χρόνου ανάπτυξης νέων προϊόντων είναι το αυξανόµενο µερίδιο αγοράς, µεγαλύτερα 

εµπόδια στους νέους ανταγωνιστές, και υψηλότερες πωλήσεις στο µέλλον.  

Ωστόσο, το τµήµα αγορών παίζει σηµαντικό ρόλο στην ανάπτυξη νέων 

προϊόντων. Ως η κύρια επαφή µε τους προµηθευτές, οι αγορές βρίσκονται στην 

πλεονεκτική θέση να περιλαµβάνουν προµηθευτές από νωρίς στη διαδικασία 

σχεδιασµού καθώς επίσης και να εκτελούν πρόωρη αξιολόγηση των ικανοτήτων των 

προµηθευτών. Το τµήµα αγορών, ως µέλος µιας οµάδας, γνωρίζει από νωρίς τις 

απαιτήσεις των νέων προϊόντων και επιτρέπει στους διευθυντές να συµβάλλουν άµεσα 

κατά τη διάρκεια του σχεδιασµού και των προδιαγραφών που απαιτούνται για τα υλικά. 

Σύµφωνα µε έναν διευθυντή του τµήµατος ανάπτυξης προϊόντων, ο οποίος εξηγεί 

µέσα στα πλαίσια µιας µεταφοράς την ένταξη των προµηθευτών στην διαδικασία 

ανάπτυξης νέων προϊόντων, αναφέρει :  

Οι προµηθευτές είναι σαν ένα ψάρι µέσα στον ωκεανό. Εµείς (οι αγοραστές) 

είµαστε οι ψαράδες. Η βασική πρόκληση που έχουµε να αντιµετωπίσουµε είναι πώς θα 

ρίξουµε  το σωστό δόλωµα, έτσι ώστε να µπορέσουµε να πιάσουµε τους σωστούς 

προµηθευτές, στη σωστή στιγµή και να τους χρησιµοποιήσουµε για να µας βοηθήσουν να 

αναπτύξουµε τα προϊόντα µας. Είναι διάφορα τα προβλήµατα που συνδέονται µε το 

ψάρεµα. Πώς ξέρουµε ότι χρησιµοποιούµε το σωστό δόλωµα; Πώς ξέρουµε ότι το σωστό 

είδος ψαριών είναι στο νερό;  Επίσης,  πότε εµείς πιάνουµε ένα ψάρι,  πώς ξέρουµε εάν 

είναι το σωστό ψάρι, και εάν πρέπει να το κρατήσουµε ή να το ξαναρίξουµε στο νερό; 

Τέλος, πώς ξέρουµε ότι τα ψάρια θα αναλάβουν αµέσως τις υποχρεώσεις τους εάν 

αποφασίσουµε να το κρατήσουµε; 
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Η παραπάνω µεταφορά εξηγεί τα προβλήµατα που σχετίζονται µε την αξιολόγηση 

και την επιλογή των προµηθευτών για την ένταξή τους στη διαδικασία ανάπτυξης νέων 

προϊόντων.  

Για να είναι οποιαδήποτε προσπάθεια ένταξης των προµηθευτών επιτυχής, θα 

πρέπει και η επιχείρηση – αγοραστής αλλά και ο προµηθευτής να δεσµεύονται στη 

σχέση που έχει αναπτυχθεί µεταξύ τους. Για πολλές επιχειρήσεις, η συµµετοχή του 

προµηθευτή στην ανάπτυξη ενός νέου προϊόντος είναι ένας νέος και «άβολος» τύπος 

σχέσης. Εάν δεν υπάρχει µία σταθερή δέσµευση και από τις δύο πλευρές, τότε η 

επικοινωνία και το µοίρασµα των πληροφοριών και των πόρων, τα οποία είναι 

απαραίτητα για είναι η σχέσης επιτυχής, πιθανότατα δεν θα πραγµατοποιηθούν. Ένα 

από τα κλειδιά για την επίτευξη της απαραίτητης δέσµευσης είναι να πεισθεί η ανώτερη 

διοίκηση τόσο της επιχείρησης – αγοραστή όσο και του προµηθευτή, για τα πιθανά 

οφέλη / ανταµοιβές της σχέσης τόσο µακροπρόθεσµα όσο και βραχυπρόθεσµα. 

Η ένταξη των προµηθευτών στις προσπάθειες ανάπτυξης νέων προϊόντων, συχνά 

ακολουθείται (αλλά όχι πάντα) από στρατηγικές συµµαχίες µεταξύ αγοραστή – 

προµηθευτή. Θεωρείται ότι η επιτυχία των στρατηγικών συµµαχιών είναι το κλειδί για 

την επιτυχή ένταξη των προµηθευτών στην διαδικασία ανάπτυξης νέων προϊόντων. Η 

διάρκεια της σχέσης αγοραστή – προµηθευτή επηρεάζει θετικά τις προσπάθειες 

ανάπτυξης νέων προϊόντων. Η γνώση του προµηθευτή για τις εσωτερικές διαδικασίες 

και τους στόχους της επιχείρησης – αγοραστή επιτρέπει στον προµηθευτή να 

προγραµµατίζει τις µελλοντικές του προσπάθειες για την ανάπτυξη προϊόντων και να 

βελτιώνει, εκ των προτέρων, τις ικανότητες του για να ικανοποιηθούν οι ανάγκες που 

απαιτούνται.  Η συνεργασία µεταξύ της επιχείρησης – αγοραστή και του προµηθευτή 

µπορεί να δηµιουργήσει ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, η σχέση µε τον προµηθευτή 

είναι µόνο µία από τις πολλές πτυχές της διαχείρισης που συµβάλλουν στην απόδοση 

µιας επιχείρησης. Αλλά η διαχείριση αυτής της σχέσης είναι υψίστης σηµασίας για την 

επιτυχία οποιασδήποτε επιχείρησης. 

Ο τύπος συµµετοχής του προµηθευτή µπορεί να ποικίλει. Σε ένα ακραίο τύπο, 

δίνονται στον προµηθευτή τα προσχέδια και ο προµηθευτής έχει την υποχρέωση να 

κάνει το προϊόν µε βάση αυτά. Σε έναν άλλο τύπο που εµπεριέχει περισσότερη 

συµµετοχή του προµηθευτή, οι µηχανικοί του προµηθευτή συνεργάζονται µε τους 
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µηχανικούς της επιχείρησης – αγοραστή για να σχεδιάσουν από κοινού το προϊόν. Ή 

ακόµα σε έναν τύπο µε υψηλότερο επίπεδο συµµετοχής του προµηθευτή, παρέχοντας 

στον προµηθευτή τις λειτουργικές προδιαγραφές και ζητώντας του να εκπληρώσει όλες 

τις τεχνικές προδιαγραφές, συµπεριλαµβανοµένων των προσχεδίων και των υλικών που 

απαιτούνται, κ.λ.π. 

Θα πρέπει ακόµα να αναφέρουµε ότι οι επιχειρήσεις που έχουν την µέγιστη 

επιτυχία όσον αφορά την ένταξη προµηθευτών στην ανάπτυξη νέων προϊόντων είναι 

εκείνες που κάνουν τον προµηθευτή ένα ενεργό συµµετέχοντα στην οµάδα 

σχεδιασµού. Έχει διαπιστωθεί ότι η έκταση της συµµετοχής του προµηθευτή αποτελεί 

τον πιο σηµαντικό παράγοντα για την επίτευξη των στόχων του προγράµµατος. Ένας 

προµηθευτής δεν είναι απαραίτητο να παρευρίσκεται σε κάθε συνάντηση που 

πραγµατοποιείται από την οµάδα σχεδιασµού, αλλά είναι απαραίτητο ο προµηθευτής 

να ενηµερώνετε και να µετέχει στις αποφάσεις που σχετίζονται µε τη συµµετοχή του. 

Γενικά, όσο µεγαλύτερη είναι η πολυπλοκότητα της προσπάθειας ανάπτυξης, τόσο 

µεγαλύτερο είναι το επίπεδο συµµετοχής των προµηθευτών. Κατά περιόδους, µπορεί 

να είναι ωφέλιµο να συνδυαστεί φυσικά το προσωπικό της επιχείρησης – αγοραστή 

και του προµηθευτή. Αυτό επιτρέπει τη διαπροσωπική αλληλεπίδραση και 

διευκολύνει την επίλυση προβληµάτων. 

Υπάρχουν αρκετοί σηµαντικοί παράγοντες που οδηγούν τις επιχειρήσεις να 

επιτύχουν την ένταξη των προµηθευτών στη διαδικασία ανάπτυξης νέων προϊόντων. 

Τέτοιοι παράγοντες επιτυχίας είναι το µοίρασµα των πληροφοριών, ο προσδιορισµός 

κρίσιµων υλικών, ο προσδιορισµός πιθανών προµηθευτών στο στάδιο του σχεδιασµού, 

η παρακολούθηση  και η πρόβλεψη αλλαγών στις αγορές υλικών, η αξιολόγηση του 

χρονικού διαστήµατος του προγράµµατος και η άµεση ένταξη βασικών προµηθευτών 

στη διαδικασία. 

Η αξιολόγηση και επιλογή των προµηθευτών απαιτεί ένα σηµαντικό χρονικό 

διάστηµα δέσµευσης από το τµήµα αγορών και µπορεί να πραγµατοποιηθεί πριν 

πραγµατικά ένα νέο προϊόν σχεδιασθεί ή φτάσει στην παραγωγή. Η οµάδα που 

αξιολογεί και επιλέγει προµηθευτές βοηθά στο να περιορίζονται διάφορα εµπόδια που 

σχετίζονται µε τις προµήθειες – όπως η έλλειψη χρόνου να αξιολογεί, να επιλέγει και 

να αναπτύσσει προµηθευτές για να υποστηρίξουν τις απαιτήσεις νέων προϊόντων. Τα 
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στοιχεία που είναι σηµαντικά όσον αφορά την ένταξη νέων ή υπαρχόντων 

προµηθευτών στην ανάπτυξη νέων προϊόντων, είναι :  

 Ο προµηθευτής θα πρέπει να είναι σε θέση να επιτυγχάνει τους προσιτούς 

στόχους σχετικά µε το κόστος, την ποιότητα, και τα άλλα κριτήρια απόδοσης. 

 Ο προµηθευτής θα πρέπει να είναι σε θέση να τηρεί τις προθεσµίες παράδοσης 

των προϊόντων. 

 Ο προµηθευτής θα πρέπει να είναι σε θέση να αυξήσει την ικανότητα 

παραγωγής του αρκετά γρήγορα για να καλύψει τις απαιτήσεις του µεριδίου 

αγοράς της επιχείρησης – αγοραστής. 

 Ο προµηθευτής θα πρέπει να έχει το απαραίτητο τεχνικό προσωπικό, την πείρα 

και τις φυσικές εγκαταστάσεις για να αναπτύξει ένα επαρκές σχέδιο και να το 

κατασκευάσει καθώς και να επιλύει τα προβλήµατα όταν εµφανίζονται. 

 Το βασικό προσωπικό του προµηθευτή θα πρέπει να έχει την απαραίτητη 

κατάρτιση για να ξεκινήσει τις απαραίτητες διαδικασίες και να µπορεί να τις 

διορθώσει όταν χρειάζεται. 

Εάν ο προµηθευτής είναι ανεπαρκής σε οποιεσδήποτε από τις ανωτέρω περιοχές, 

η διοίκηση θα πρέπει να είναι πρόθυµη να δεσµεύσει πόρους για να λύσει τα 

προβλήµατα.  

Η αξιολόγηση προµηθευτών θα πρέπει να διεκπεραιώνεται συστηµατικά και να 

βασίζεται τόσο στα κριτήρια απόδοσης αλλά και σε υποκειµενικές αξιολογήσεις από το 

τεχνικό προσωπικό. 

Εν τέλει, τρία βασικά συµπεράσµατα µπορούν να προέλθουν από αυτήν την 

εξέταση της ένταξης των προµηθευτών στην ανάπτυξη νέων προϊόντων. Πρώτον, η 

ενσωµάτωση του προµηθευτή έχει σηµαντική συµβολή ως ένα εργαλείο για 

ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα σε ένα γρήγορα µεταβαλλόµενο περιβάλλον. Οι 

επιχειρήσεις που έχουν ενσωµατώσει µε επιτυχία τους προµηθευτές στην ανάπτυξη 

νέων προϊόντων έχουν πραγµατοποιήσει σηµαντικές βελτιώσεις στο κόστος, στην 

ποιότητα και στο χρόνο ανάπτυξης που απαιτείται. ∆εύτερον, η επιχείρηση – 
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αγοραστής θα πρέπει να χρησιµοποιεί την ενσωµάτωση των προµηθευτών επιλεκτικά, η 

οποία θα πρέπει να καθοδηγείται από ένα στρατηγικό σχέδιο. Για να είναι επιτυχής η 

ένταξη των προµηθευτών απαιτείται µία ουσιαστική διοικητική προσπάθεια εκ µέρους 

της επιχείρησης – αγοραστή. Η απόφαση να ενταχθεί ένας προµηθευτής θα πρέπει να 

ληφθεί προσεχτικά, ώστε να εξασφαλιστεί ότι τα πιθανά οφέλη δικαιολογούν την 

προσπάθεια. Τρίτον, για τις επιχειρήσεις που έχουν αποφασίσει να ακολουθήσουν µία 

στρατηγική της ενσωµάτωσης των προµηθευτών, οι µεµονωµένες προσπάθειες ένταξης 

θα πρέπει να ρυθµιστούν προσεκτικά. Τέλος, η δηµιουργία καλών σχέσεων µε τους 

προµηθευτές, από την φάση σχεδιασµού της διαδικασίας ανάπτυξης προϊόντων, απαιτεί 

όχι µόνο έναν αυστηρό συντονισµό και αλληλοκατανόηση ανάµεσα στον αγοραστή και 

τον προµηθευτή, αλλά και µία στενότερη σχέση συνεργασίας µεταξύ της επιχείρησης – 

αγοραστής και του προµηθευτή.   

 

2.6 Τα Πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα της στενότερης σχέσης αγοραστή – 

προµηθευτή  

 

Μία επιχείρηση µπορεί να κερδίσει πολλά οφέλη από την επίτευξη στενότερων 

σχέσεων µε τους προµηθευτές, τα οποία είναι τα εξής παρακάτω: 

 Η ανάπτυξη αµοιβαίας εµπιστοσύνης η οποία αποτελεί την θεµελίωση όλων 

των δυνατών σχέσεων. Αν και είναι φανερό ότι η εµπιστοσύνη αναφέρεται 

στην πίστη, στο χαρακτήρα, στην ικανότητα, στη δύναµη ή την ειλικρίνεια 

του άλλου συµβαλλόµενου µέρους. Με την εµπιστοσύνη είναι δυνατόν, για 

παράδειγµα, ο προµηθευτής να µοιράζεται πληροφορίες µε τον αγοραστή που 

σχετίζονται µε το κόστος, πράγµα που µπορεί να οδηγήσει σε µία κοινή 

προσπάθεια να µειωθεί το κόστος του προµηθευτή µέσω µίας αµοιβαίας 

ανταλλαγής ιδεών. Επίσης, η εµπιστοσύνη µπορεί να οδηγήσει στη 

συνεργασία του  προµηθευτή µε τον αγοραστή νωρίς στο σχεδιασµό ενός 

νέου προϊόντος.  

 Η ευκαιρία να αξιολογεί µε ποιους προµηθευτές πρέπει να συναφθούν πιο 

µακροπρόθεσµες συµβάσεις. Τόσο ο αγοραστής όσο και ο προµηθευτής 

αντιλαµβάνονται τα οφέλη από τις µακροπρόθεσµες συµβάσεις. Μία 
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µακροπρόθεσµη σύµβαση αποτελεί ένα κίνητρο για τον προµηθευτή να 

επενδύσει σε νέες εγκαταστάσεις και εξοπλισµό. Αυτή η επένδυση µπορεί να 

κάνει έναν προµηθευτή περισσότερο αποδοτικό και να µειώσει τις δαπάνες 

του αγοραστή. Επίσης, οι µακροπρόθεσµες συµβάσεις µπορούν να οδηγήσουν 

στην από κοινού ανάπτυξη της τεχνολογίας και των ικανοτήτων του 

προµηθευτή.  

Τώρα, όσον αφορά τα µειονεκτήµατα της στενότερης σχέσης αγοραστή -  

προµηθευτή υπάρχουν έξι κίνδυνοι που σχετίζονται µε την συνεργασία και είναι οι 

εξής: 

 Η συνεργασία είναι ένας τρόπος µείωσης του προσωπικού του τµήµατος 

προµηθειών. Όµως, ο σχεδιασµός, η ανάπτυξη και η διαχείριση των 

προµηθευτών συνεργασίας απαιτεί περισσότερο χρόνο και προσοχή απ’ ότι 

στην παραδοσιακή σχέση και εποµένως, απαιτεί µια αναδιανοµή του 

προσωπικού, που δεν συρρικνώνεται. 

 Η συνεργασία µπορεί να οδηγήσει στην ικανοποίηση. Όµως, η εµπειρία έχει 

δείξει ότι οι αγοραστές θα πρέπει να είναι «άγρυπνοι», θα πρέπει δραστικά 

να διαχειρίζονται τη σχέση αυτή συνεργασίας µέσω συνεχών µετρήσεων 

και εκτιµήσεων καθώς και µοιράσµατος των προσδοκιών. 

 Οι προµήθειες και οι έλεγχοι µπορούν να χαθούν. Ωστόσο, τέτοιοι χαµένοι 

έλεγχοι εµφανίζονται µόνο στις κακώς δοµηµένες και διοικούµενες σχέσεις. 

 Η επιτυχία µπορεί να οδηγήσει στην υπερβολή. Όχι για όλα τα προϊόντα ή 

εµπορεύµατα και όχι µε όλους τους προµηθευτές πρέπει να δηµιουργούνται 

σχέσεις συνεργασίας. Τα κόστη και τα οφέλη κάθε πιθανής σχέσης µεταξύ 

του αγοραστή – προµηθευτή θα πρέπει να ζυγίζονται προσεκτικά. 

 Κάθε προµηθευτής θέλει να γίνει συνεργάτης. Κατά περιόδους αυτό φαίνεται 

να συµβαίνει, ακόµα κι αν πολλοί προµηθευτές δεν έχουν σαφώς 

κατανοήσει την έννοια του όρου της συνεργασίας. Όµως, πολλοί 

προµηθευτές δεν έχουν τις ικανότητες ή δεν επιθυµούν να γίνουν 

συνεργάτες, µε τον όρο όπως περιγράφηκε παραπάνω. 
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2.7  Εµπόδια στις στενότερες  σχέσεις αγοραστή – προµηθευτή 

 
Ένας αριθµός εµποδίων µπορεί να αποτρέψει την ανάπτυξη µιας στενότερης 

σχέσης µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή. Μία επιχείρηση πρέπει να αξιολογεί 

αν αυτά τα εµπόδια είναι παρών και να βρίσκει τρόπους αντιµετώπισης τους έτσι ώστε 

να εξαλειφθούν εάν έχει σκοπό να ακολουθήσει µια στενότερη σχέση συνεργασίας. Τα 

εµπόδια για την ανάπτυξη µιας στενότερης σχέσης αγοραστή – προµηθευτή είναι τα 

ακόλουθα : 

 Εµπιστευτικότητα : Η ανάγκη για εµπιστευτικότητα σχετικά µε πληροφορίες 

για τα οικονοµικά, το προϊόν και τη διαδικασία που ακολουθούν είναι οι πιο 

συχνοί αναφερόµενοι λόγοι για την µη ανάπτυξη στενότερων σχέσεων. 

Μερικές φορές οι διευθυντές προµηθειών είναι απρόθυµοι να µοιραστούν 

κρίσιµες πληροφορίες για την επιχείρηση, στην οποία εργάζονται, µε 

προµηθευτές οι οποίοι µπορεί να πωλούν σε ανταγωνιστές. Ωστόσο, υπάρχει 

και η πιθανότητα ο προµηθευτής να είναι άµεσος ανταγωνιστής της 

επιχείρησης – αγοραστή, ή µπορεί να γίνει ένας στο µέλλον. Τέλος, µπορεί ο 

αγοραστής και ο προµηθευτής απλά να µην εµπιστεύονται ο ένας τον άλλο. 

Κάθε πλευρά µπορεί να πιστεύει ότι θα χάσει περισσότερα από τι θα κερδίσει 

µε την παροχή ή τη διανοµή πληροφοριών. 

 Περιορισµένο ενδιαφέρον από τους προµηθευτές : Οι στενότερες σχέσεις 

µπορεί να µην ενδιαφέρουν όλους τους προµηθευτές. Ένας προµηθευτής 

µπορεί να έχει την δύναµη ή την επιρροή σε µερικές σχέσεις, ιδιαίτερα όταν 

είναι σε µονοπωλιακή ή ολιγοπωλιακή θέση βιοµηχανίας. Σε ορισµένες 

περιπτώσεις, µπορεί ο προµηθευτής να µην έχει την δυνατότητα να 

ακολουθήσει µία στενότερη σχέση εξαιτίας απλά του σχετικού µεγέθους ή της 

θέσης δύναµης των δύο εταιρειών. Ο τύπος σχέσης που ακολουθείται µπορεί 

να εξαρτάται από το τι πραγµατικά ο προµηθευτής επιθυµεί η σχέση αυτή να 

είναι. 

 Νοµικά εµπόδια : Σε ορισµένες βιοµηχανίες, τα νοµικά αντιµονοπωλιακά 

(antitrust)  συµφέροντα µπορούν να λειτουργούν ως εµπόδια στις στενότερες 

σχέσεις µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή..  
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 Παραδοσιακή προσέγγιση στην διαχείριση προµηθευτών : Ολόκληρες 

γενεές που ασχολούνται επαγγελµατικά µε τις προµήθειες µεγάλωσαν µε τη 

χρησιµοποίηση της παραδοσιακής προσέγγισης. Μια µετατόπιση προς µια πιο 

«εµπιστευτική» προσέγγιση δεν είναι εύκολη. Για να µπορέσει  να επιτευχθεί η 

αλλαγή θέλει χρόνο, υποµονή και κατάρτιση. Επιπλέον, οι επιχειρήσεις που 

χρησιµοποιούν την παραδοσιακή προσέγγιση δεν παρέχουν τις ικανότητες ή 

την γνώση στο εργατικό δυναµικό τους για να εξελιχθεί προς τις στενότερες 

σχέσεις προµηθευτών. 

   Αποφυγή των προµηθευτών που δεν είναι «ηγέτες» τεχνολογίας και 

προϊόντος : Ένας αγοραστής θα πρέπει να αποφεύγει εκείνους τους 

προµηθευτές που δεν είναι καθοδηγητές τεχνολογίας ή προϊόντος. ∆εν έχει 

νόηµα ένας αγοραστής να επιδιώκει την µακροπρόθεσµη συµµετοχή εάν ο 

προµηθευτής δεν είναι ικανός (παροντικά ή στο άµεσο µέλλον) να 

ικανοποιήσει τις απαιτήσεις απόδοσης, ειδικά στις βιοµηχανίες υψηλής 

τεχνολογίας όπου ο χρόνος ζωής των προϊόντων είναι πολύ µικρός. Η επιλογή 

ενός προµηθευτή που δεν µπορεί να συνεχίσει σύµφωνα µε τις υποσχέσεις της 

τεχνολογίας µπορεί να οδηγήσει έναν αγοραστή "να κλειδωθεί εντελώς έξω" 

από µία πιθανή αγοραστική ευκαιρία.  

Η µετακίνηση προς µία στενότερη σχέση συνεργασίας γίνεται παροδικά και είναι 

αρκετά δύσκολη. Το τµήµα προµηθειών πρέπει να αναπτύξει καινούργιες τεχνικές 

διοίκησης προµηθευτών και να συνεργάζεται µε τους προµηθευτές που έχουν υψηλά 

επίπεδα απόδοσης. 

Ωστόσο, δεδοµένου του υφιστάµενου οικονοµικού περιβάλλοντος, γίνεται εύκολα 

αντιληπτό ότι η ανταγωνιστική θέση µιας επιχείρησης εξαρτάται, σε µεγάλο βαθµό, από 

την ικανότητα της επιχειρήσης να διαχειρίζεται µε τέτοιο τρόπο τους προµηθευτές της, 

έτσι ώστε και να ενθαρρύνει τις δραστηριότητες τους που στοχεύουν στην ανάπτυξη 

καινοτοµιών – χωρίς βέβαια να παραγκωνίζονται οι ικανότητες της ίδιας της 

επιχείρησης στο τοµέα αυτό – αλλά και να επιτρέπει στις καινοτοµίες αυτές να 

εφαρµόζονται στα προϊόντα της. 
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Εν κατακλείδι, η διαδικασία των προµηθειών, είναι φανερό ότι έχει πάψει πλέον 

να είναι µία απλή διαχειριστική λειτουργία µε µόνο στόχο την εφαρµογή των 

αποφάσεων των άλλων τµηµάτων της επιχείρησης. Είναι µία σηµαντική λειτουργία, 

αποφασιστικής πολλές φορές σηµασίας, για την επιβίωση της επιχείρησης και σαν 

τέτοια θα πρέπει να αντιµετωπίζεται. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3 

 

Η ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΑΙ ΕΠΙΛΟΓΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 
 
 
 

3.1 Εισαγωγή: Η σηµασία της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής  
προµηθευτών 

 
 
Στην προµήθεια προϊόντων ή υπηρεσιών η δραστηριότητα η οποία αποτελεί τη 

βάση της πραγµατοποίησης όλων των άλλων στόχων µιας καλής απόφασης αγοράς 

είναι η επιλογή του προµηθευτή. Ακόµα και όταν ο αγοραστής έχει πραγµατοποιήσει 

όλες τις διεργασίες για να προσδιορίσει το «σωστό» προϊόν έτσι ώστε να ικανοποιήσει 

τις ανάγκες του,  η επίτευξη του στόχου του αγοραστή θα εξαρτηθεί τελικά από το πόσο 

καλά έχει γίνει η αξιολόγηση και η  επιλογή του  προµηθευτή. Ο αγοραστής θα πρέπει 

να εξασφαλίσει ότι ο προµηθευτής είναι ικανός να παρέχει προϊόντα ή υπηρεσίες τα 

οποία ικανοποιούν τις προδιαγραφές που έχει θέσει εξαρχής. Αν ο προµηθευτής 

αποστείλει προϊόντα τα οποία δεν ικανοποιούν τις απαιτήσεις του αγοραστή 

συνεπάγεται ότι ούτε οι άλλοι στόχοι θα πραγµατοποιηθούν. Όµοια, αν ο προµηθευτής 

αποτύχει να παραδώσει τα προϊόντα µέσα στο προκαθορισµένο χρονικό περιθώριο, ο 

στόχος του να  έχει τα προϊόντα στο «σωστό» χρόνο δεν θα έχει επιτευχθεί. Επίσης, 

καθυστερηµένη παράδοση συνεπάγεται ότι ο στόχος της «σωστής» τιµής δεν 

επιτυγχάνετε, αφού η καθυστέρηση σηµαίνει έλλειψη αποθεµάτων και αναπλήρωση µε 

πολύ υψηλότερο κόστος. Το ίδιο, βέβαια, ισχύει και για τις πρόωρες παραδόσεις 

εµπορευµάτων.  

Η επιλογή και η διαχείριση του σωστού προµηθευτή είναι το «κλειδί» στη λήψη 

του επιθυµητού επιπέδου ποιότητας, της  επιθυµητής τιµής, της έγκαιρης παράδοσης, 

του απαραίτητου επιπέδου τεχνικής υποστήριξης καθώς και του επιθυµητού επιπέδου 

εξυπηρέτησης. Συνεπώς, η αξιολόγηση και η επιλογή ενός  συνεπή και αξιόπιστου 

προµηθευτή είναι µία δραστηριότητα πάρα πολύ σηµαντική για την επιχείρηση και η 
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διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτή έχει τραβήξει την προσοχή, ιδιαίτερα 

στις µέρες µας, της διοίκησης προµηθειών.   

Ο στόχος της αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών είναι να προσδιοριστούν οι 

προµηθευτές εκείνοι που έχουν την µεγαλύτερη δυνατότητα να ικανοποιήσουν τις 

ανάγκες της επιχείρησης – αγοραστή µε συνέπεια και σε ένα αποδεκτό κόστος. Η 

αξιολόγηση και η επιλογή προµηθευτών είναι µια συνολική σύγκριση των 

προµηθευτών χρησιµοποιώντας ένα κοινό σύνολο κριτηρίων και µέτρων.  

Θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι οι αρχές και οι µέθοδοι που χρησιµοποιούνται για 

την αξιολόγηση και την επιλογή προµηθευτών εφαρµόζονται εντονότερα σήµερα από 

οποτεδήποτε άλλοτε. Καθώς οι εταιρείες εξαναγκάζονται  από τον ανταγωνισµό να 

βελτιώσουν την ποιότητα τους, έτσι πιέζουν, και αυτές µε την σειρά τους, τους 

προµηθευτές να βελτιώσουν την απόδοσή τους στην ποιότητα, την εξυπηρέτηση και 

την τιµή.  

Ωστόσο, οι ειδικοί στο χώρο της αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, 

υποστηρίζουν ότι δεν υπάρχει ένας µόνος σωστός τρόπος αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών και συνήθως, οι επιχειρήσεις χρησιµοποιούν µία ποικιλία διαφορετικών 

προσεγγίσεων. Ο συνολικός στόχος της διαδικασίας αξιολόγησης προµηθευτών είναι η 

µείωση του ρίσκου αγοράς και η µεγιστοποίηση της συνολικής αξίας του αγοραστή. 

Μία επιχείρηση πρέπει να επιλέγει προµηθευτές µε τους οποίους θα µπορεί να 

συνεργάζεται για µια εκτεταµένη χρονική περίοδο, από ένα έως δέκα χρόνια. Έτσι, ο 

αγοραστής επιτυγχάνει καλύτερη τιµή λόγω του σχετικού όγκου παραγγελίας και τη 

βεβαιότητα της προµήθειας, αλλά και ο προµηθευτής, από την άλλη πλευρά, έχει την 

ασφάλεια του συνεχούς όγκου εργασιών καθώς και µια ευκαιρία να σχεδιάσει την 

παραγωγή του πιο λογικά. Το επίπεδο λεπτοµέρειας που χρησιµοποιείται για την 

εξέταση των πιθανών προµηθευτών µπορεί να ποικίλει ανάλογα µε τις ανάγκες της 

επιχείρησης – αγοραστή. Με άλλα λόγια, ο βαθµός προσπάθειας που συνδέεται µε την 

επιλογή προµηθευτών σχετίζεται µε την σπουδαιότητα των προϊόντων ή των 

υπηρεσιών. Ανάλογα µε την µεθοδολογική προσέγγιση αξιολόγησης προµηθευτών που 

χρησιµοποιείται, η διαδικασία µπορεί να είναι µια εντατική προσπάθεια που απαιτεί µία 

σηµαντική δέσµευση σε πόρους και σε χρόνο. Μία τυπική αξιολόγηση προµηθευτών 
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µπορεί να περιλαµβάνει µία οµάδα ειδικών του αγοραστή που σπαταλά αρκετές ηµέρες 

στις εγκαταστάσεις του προµηθευτή.  

Στο Σχήµα 4 παρουσιάζονται οι κύριες ενέργειες και αποφάσεις που 

περιλαµβάνονται στη διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, οι οποίες 

αναφέρονται και ως στάδια αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. 

          Σχήµα 4 : Η διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

3.2  Τα στάδια της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών 

 

Τα στάδια της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, όπως αυτά 

παρουσιάσθηκαν στον πίνακα 5, αναλύονται το καθένα ξεχωριστά αµέσως παρακάτω : 

 

 

Αναγνωρίστε την ανάγκη για επιλογή προµηθευτών 

Οργανώστε την προσπάθεια επιλογής 

Καθορίστε τη µέθοδο αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών 

Επιλέξτε τον προµηθευτή 

Προσδιορίστε τις βασικές απαιτήσεις για τις πηγές προµήθειας 

Περιορίστε τον αριθµό προµηθευτών 

Προσδιορίστε τις πιθανές πηγές προµήθειας 
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 Αναγνωρίστε την ανάγκη για  επιλογή προµηθευτών : 

 

 Το πρώτο στάδιο της αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, συνήθως, 

αναφέρεται στην αναγνώριση ότι µία ανάγκη υπάρχει για να αξιολογηθεί και να 

επιλεχθεί ένας προµηθευτής για ένα προϊόν ή µια υπηρεσία. Ο λόγος που λέµε 

συνήθως είναι διότι είναι πιθανό, ο διευθυντής προµηθειών να ξεκινήσει την 

διαδικασία αξιολόγησης προµηθευτών εκ των προτέρων για µία µελλοντική 

αγοραστική ανάγκη. Το τµήµα προµηθειών µπορεί να έχει βαθιά γνώση σε σχέδια  

ανάπτυξης νέων προϊόντων µέσω της συµµετοχής µιας οµάδας ανάπτυξης 

προϊόντων. Σ’ αυτή την περίπτωση, το τεχνικό προσωπικό µπορεί να παρέχει 

µερικές προκαταρτικές προδιαγραφές για τον τύπο των υλικών, υπηρεσιών, ή τις 

διαδικασίες που απαιτούνται, αλλά δεν θα πρέπει ακόµη να διευκρινίσει τις 

λεπτοµέρειες. Ωστόσο, αυτές οι προκαταρτικές πληροφορίες είναι αρκετές για να 

δικαιολογήσουν το ξεκίνηµα µιας εκ των προτέρων αρχικής αξιολόγησης πιθανών 

πηγών προµήθειας  για µια µελλοντική ανάγκη υλικών. 

Η αναγνώριση µίας αγοραστικής ανάγκης συχνά εµφανίζεται µε τη λήψη µίας 

τυπικής αίτησης αγοράς προµηθειών. Μία αίτηση αγοράς προµηθειών είναι ένα 

εσωτερικό έγγραφο που συµπληρώνεται από έναv χρήστη υλικών που 

πληροφορεί το τµήµα προµηθειών για µία συγκεκριµένη ανάγκη. Η αίτηση 

εκδίδεται είτε επειδή κανένας προµηθευτής δεν είναι αυτήν την περίοδο στη βάση 

εφοδιασµού (supply base) που να µπορεί να ικανοποιήσει την απαιτούµενη 

αγορά, είτε γιατί ο χρήστης αγνοεί τους οποιουσδήποτε καταρτισµένους 

προµηθευτές που µπορεί αυτήν την περίοδο να είναι διαθέσιµοι. Η 

πολυπλοκότητα και η σπουδαιότητα που εµπεριέχει η απαιτούµενη αγορά θα 

επηρεάσει το βαθµό στον οποίο ένας αγοραστής αξιολογεί τις πιθανές πηγές 

προµήθειας. 

Επίσης, είναι πιθανό, η απόφαση επιλογής προµηθευτή να εµφανισθεί, επειδή οι 

υπάρχοντες προµηθευτές αποτυγχάνουν να αποδώσουν όπως απαιτείται. Ο όρος 

που περιγράφει την αλλαγή προµηθευτών για τα υπάρχοντα υλικά είναι 

µετατροπή προµηθευτών. 
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 Οργανώστε την προσπάθεια αξιολόγησης και επιλογής : 

 
Αφού αναγνωρισθεί ότι υπάρχει µία ανάγκη για την αξιολόγηση και την επιλογή 

προµηθευτών, είναι σηµαντικό ο αγοραστής, πριν ξεκινήσει η αξιολόγηση και η 

επιλογή προµηθευτών, να αναπτύξει την στρατηγική προµηθειών που θα 

ακολουθήσει. Κατά τη διάρκεια της ανάπτυξης της στρατηγικής για τις πηγές 

προµήθειες, ο αγοραστής θα πρέπει να καθορίσει το υψηλό επίπεδο των αναγκών 

του και να κατανοήσει καλά το περιβάλλον προµηθειών. Αυτό παρέχει 

στρατηγική κατεύθυνση και βασική πληροφόρηση που είναι απαραίτητη για την 

αξιολόγηση και την  επιλογή προµηθευτών.  

Οι περισσότερες επιχειρήσεις έχουν σε ισχύ ανθρώπους και διαδικασίες για να 

εκτελέσουν τα ξεχωριστά στάδια αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Για να 

διασφαλίσουν ότι όλα τα στάδια εκτελούνται µε ένα οργανωτικό τρόπο, οι 

άνθρωποι και οι διαδικασίες, σε καθένα από τα στάδια αυτά, θα πρέπει να 

συνδέονται το ένα µε το άλλο. Επίσης, οι αγοραστές µπορούν να ωφεληθούν 

περισσότερο από την επιλογή προµηθευτών όταν αυτή αναγνωρίζεται ως µία 

διαδικασία γενικής οργάνωσης όπου οι ευθύνες καθορίζονται σαφώς και οι 

περιοχές για βελτίωση έχουν προσδιορισθεί. 

Εάν δεν έχει ορισθεί ένα άτοµο ή µία οµάδα που θα επιβλέπει την αξιολόγηση και 

την επιλογή προµηθευτών, µπορεί να σχηµατισθεί µία διαγώνια – λειτουργική 

οµάδα για το σκοπό αυτό. Η χρησιµοποίηση µίας διαγώνιας – λειτουργικής 

οµάδας βοηθά στο να εξασφαλισθεί ότι όλες οι επηρεαζόµενες οµάδες 

αντιπροσωπεύονται, παρέχει µια γενικότερη άποψη για τα προβλήµατα, 

συγκεντρώνει πολύτιµη πείρα και διευκολύνει την επικοινωνία. Τυπικά, τα µέλη 

της οµάδας προέρχονται από τις ακόλουθες περιοχές της επιχείρησης : 

•  Προµήθειες                    •  ∆ιαδικασίες                        •  Οικονοµικό     

•  Παραγωγή       • Ποιότητα       • Νοµικό 

• Ανάπτυξη       • ∆ιοίκηση προϊόντος     

•  Τεχνική υποστήριξη      • Μάρκετινγκ 

Όλα τα µέλη της οµάδας πρέπει να έχουν σαφώς καθορισµένους ρόλους και 

ευθύνες και κάποιο µέλος της οµάδας έχει ηγετικό ρόλο. Η διοίκηση θα πρέπει να 
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παρέχει επαρκή υποστήριξη και να εµψυχώνει την οµάδα να εκτελεί τα 

καθήκοντά της. Η οµάδα χρειάζεται χρόνο και χρηµατοδότηση για τις δικές της 

προσπάθειες και για τις επιπρόσθετες πηγές υποστήριξης. Η υποστήριξη από 

επαγγελµατίες νοµικούς και επαγγελµατίες προµηθειών θα πρέπει να συντονιστεί 

όσο το δυνατόν νωρίτερα. Επίσης, η οµάδα µπορεί να χρειασθεί την υποστήριξη 

από άτοµα µε συγκεκριµένη πείρα στην µεθοδολογία αξιολόγησης.  

Θα πρέπει, επίσης, να σηµειώσουµε ότι πριν ξεκινήσει η διαδικασία αξιολόγησης 

και επιλογής προµηθευτών, θα πρέπει τα µέλη της οµάδας να συµφωνήσουν 

στους στόχους της αξιολόγησης και της επιλογής. Ο συνολικός στόχος της 

αξιολόγησης και της επιλογής είναι να προσδιοριστούν υψηλού επιπέδου  

ενδεχόµενοι προµηθευτές. Αλλά ο συγκεκριµένος στόχος εξαρτάται από το πώς 

σκοπεύει η οµάδα να χρησιµοποιήσει τα αποτελέσµατα αξιολόγησης κατά τη 

διάρκεια της επιλογής. Αυτό µπορεί να καθοδηγείται από  την απόφαση αγοράς 

που  η επιχείρηση – αγοραστής αντιµετωπίζει, από την στρατηγική προµηθειών 

της και το περιβάλλον προµηθειών. Για παράδειγµα, σε ορισµένες περιπτώσεις, η 

επιλογή χρησιµοποιείται για να συναφθεί µία νέα συνεργασία µε τρέχοντες 

προµηθευτές που είναι ήδη κατάλληλοι. Επίσης, αν οι προµήθειες χρειάζονται 

µείωση, οι εκτιµήσεις επιλογής θα µπορούσαν να χρησιµοποιηθούν ως βάση για 

«µη-επιλογή» ή για µη περαιτέρω χρησιµοποίηση  ενός προµηθευτή. 

Επιπλέον, η στρατηγική που θα ακολουθήσει η επιχείρηση – αγοραστής µπορεί 

να υπαγορεύει τον αριθµό των προµηθευτών που ο αγοραστής θέλει να εξετάσει 

κατά τη διάρκεια της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής. Το περιβάλλον 

προµηθειών µπορεί να θέτει πρακτικούς περιορισµούς που να είναι δύσκολο να 

προβλεφθούν. Για παράδειγµα, ο αγοραστής µπορεί να θέλει µία µόνο πηγή 

προµήθειας αλλά αν τα αποτελέσµατα επιλογής υποδηλώνουν ότι οι καλύτεροι 

προµηθευτές είναι όλοι µικροί σε µέγεθος, µπορεί να αποφασίσει να επιλέξει και 

να συνεργαστεί µε αρκετούς από αυτούς έτσι ώστε να ικανοποιήσει τις ανάγκες 

του και να µειώσει το ρίσκο του. Εποµένως, δεν υπάρχει µία µοναδική 

στρατηγική προσέγγιση για τις πηγές προµήθειας που να ικανοποιεί τις 

απαιτήσεις όλων των προµηθειών. Εξαιτίας αυτού, η στρατηγική για τις πηγές 

προµήθειας που υιοθετείται για ένα συγκεκριµένο είδος ή υπηρεσίας θα 
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επηρεάσει την τακτική που λαµβάνεται κατά τη διάρκεια της διαδικασίας 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών.  

Σ’ αυτό το σηµείο, είναι σηµαντικό να αναφέρουµε ότι η στρατηγική που 

ακολουθείται για τις πηγές προµήθειας των προϊόντων κατευθύνει τους γενικούς 

στόχους  που θα επιτευχθούν για τα προϊόντα, όπως τον αριθµό των προµηθευτών 

που θα χρησιµοποιηθούν, τον τύπο της σύµβασης (µακροπρόθεσµη αντί 

βραχυπρόθεσµη), τον τύπο της σχέσης µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή, 

και τον τύπο των προµηθευτών που θα αξιολογηθούν. ∆ιάφορες στρατηγικές 

τακτικές είναι διαθέσιµες κατά την αναθεώρηση των απαιτήσεων για µια 

αγοραστική ανάγκη, όπως : 

 Μία µοναδική πηγή προµήθειας αντί πολλές πηγές προµήθειας, 

 Βραχυπρόθεσµες αντί µακροπρόθεσµες συµβάσεις αγοράς, 

 Επιλογή προµηθευτών που παρέχουν υποστήριξη στο σχεδιασµό 

προϊόντος αντί των προµηθευτών εκείνων που τυγχάνουν να έχουν 

έλλειψη ικανότητας υποστήριξης σχεδιασµού, 

 Ανάπτυξη µίας στενής σχέσης συνεργασίας αντί µιας παραδοσιακής 

σχέσης µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή. 

Η στρατηγική τακτική που θα χρησιµοποιηθεί θα επηρεάσει σηµαντικά την 

διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Ο παρακάτω πίνακας 

παρουσιάζει µερικά από τα πιθανά σενάρια. 

 
 
Σχεδιαζόµενη χρήση των αποτελεσµάτων 

επιλογής 

Στόχος για τα αποτελέσµατα 

επιλογής 

Ο αγοραστής έχει µία στρατηγική πολλών 

πηγών προµήθειας  και σχεδιάζει να επιλέξει 

αρκετούς προµηθευτές. 

Μία «µικρή λίστα» από ικανούς 

προµηθευτές. 

Ο αγοραστής έχει µία στρατηγική της µίας 

και µοναδικής πηγής προµήθειας και επιθυµεί 

να λάβει υπ’ όψιν του έναν προµηθευτή κατά 

τη διάρκεια της επιλογής (για παράδειγµα οι 

δαπάνες επιλογής είναι πολύ υψηλές). 

Ταξινοµήσεις που διακρίνουν 

σαφώς έναν και µοναδικό 

"καλύτερο" προµηθευτή. 
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Σχεδιαζόµενη χρήση των αποτελεσµάτων 

επιλογής 

Στόχος για τα αποτελέσµατα 

επιλογής 

Ο αγοραστής έχει µία στρατηγική της µίας 

και µοναδικής πηγής προµήθειας, αλλά 

επιθυµεί να επιλέξει πολλούς προµηθευτές 

για να έχει υπεροχή κατά τη διάρκεια των 

διαπραγµατεύσεων και να επιλέξει τελικά µία 

ενδεχόµενη  πηγή προµήθειας. 

Ταξινοµήσεις για να διακρίνει 

µια µικρή οµάδα κορυφαίων 

προµηθευτών. 

Τα σχέδια του αγοραστή θα εξαρτηθούν από 

τα αποτελέσµατα αξιολόγησης, ωστόσο 

περίπλοκες αντισταθµίσεις πρέπει να γίνουν. 

Συνολικές ταξινοµήσεις και, 

ίσως, εκτιµήσεις ή ταξινοµήσεις 

σε συγκεκριµένες περιοχές ή 

κριτήρια. Μία επαναληπτική 

προσέγγιση ίσως πρέπει να 

υιοθετηθεί. 

 

Επίσης, ένα άλλο σηµαντικό στοιχείο που θα πρέπει να ορισθεί είναι το επίπεδο 

προσπάθειας που απαιτείται για τις ενέργειες αξιολόγησης και επιλογής. Το 

επίπεδο προσπάθειας εξαρτάται από την κατάσταση της επιχείρησης – αγοραστή, 

από το πόσο σηµαντική θεωρείται ότι είναι η απόφαση αγοράς, τον διαθέσιµο 

χρόνο, τον προϋπολογισµό και τους πόρους. Γενικά, η σηµασία που δίνεται στην 

απόφαση αγοράς διαφέρει ανάλογα µε τον τύπο της σχέσης που θα έχει η 

επιχείρηση - αγοραστής µε τον προµηθευτή. Όπως είδαµε, πολλοί τύποι σχέσεων 

είναι πιθανοί, ανάλογα µε τις ανάγκες προµήθειας της επιχείρησης - αγοραστή. 

Για παράδειγµα, µπορεί να υπάρξει µία στενή σχέση συνεργασίας ή µία 

παραδοσιακή σχέση µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή. Ανάλογα µε τους 

στόχους της επιχείρησης – αγοραστή, όπως είδαµε στο προηγούµενο κεφάλαιο, 

γενικά υπάρχουν τρεις τύποι σχέσεων µε τους προµηθευτές : 

         
 Τακτικοί προµηθευτές (παραδοσιακή σχέση) : Μία σχέση συναλλαγής µε 

σκοπό να παρέχει στον αγοραστή ένα άµεσο επιχειρηµατικό πλεονέκτηµα για 

τα αγοραζόµενα προϊόντα ή υπηρεσίες µέσω της ανταγωνιστική τιµής, της 

διαθεσιµότητας και της απόδοσης. 
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 Προµηθευτές συνεργασίας (σχέση συνεργασίας) : Μία στενή λειτουργική 

σχέση µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή που παρέχει την µέγιστη 

αµοιβαία ικανοποίηση των αναγκών µέσω της ελεύθερης ανταλλαγής 

πληροφοριών, της ενοποίησης και της βελτίωσης των διαδικασιών και στις δύο 

επιχειρήσεις.  

 Προµηθευτές σύµµαχοι (Στρατηγική συµµαχία) : Μία στενή διοικητική και 

λειτουργική σχέση µε ένα κοινό όραµα µε σκοπό να αυξήσουν από κοινού τις 

επιχειρηµατικές ευκαιρίες που είναι απαραίτητες για τις στρατηγικές της 

επιχείρησης του αγοραστή. Κάθε πλευρά βασίζεται στην επιτυχία του άλλου, 

µοιράζοντας τα ρίσκα και τις ανταµοιβές. 

Επίσης, όπως έχει ήδη αναφερθεί, αυτές οι σχέσεις είναι µερικές φορές 

προοδευτικές, από τακτική σε σχέση συνεργασίας και σε σχέση στρατηγικής 

συµµαχίας. ∆ηλαδή, τα χαρακτηριστικά µιας παραδοσιακής σχέσης θα 

µπορούσαν να εµφανίζονται στις σχέσεις συνεργασίας και στις στρατηγικές 

συµµαχίες, και τα χαρακτηριστικά µίας σχέσης συνεργασίας θα µπορούσαν να 

ισχύουν στις στρατηγικές συµµαχίες, αλλά όχι απαραίτητα στις παραδοσιακές 

σχέσεις.  

Όπως είναι γνωστό οι σχέσεις µε τους τακτικούς προµηθευτές είναι συχνά µικρής 

διάρκειας και εµπεριέχουν λιγότερη δέσµευση από τις σχέσεις συνεργασίας και 

τις στρατηγικές συµµαχίες, έτσι επιτρέπουν γενικά λιγότερη προσπάθεια 

αξιολόγησης. Αντίθετα, οι αξιολογήσεις των προµηθευτών συνεργασίας ή των 

συµµάχων προµηθευτών απαιτούν περισσότερη εµβάθυνση και προσπάθεια όπως 

αποδεικνύεται στο επόµενο σχήµα :  
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           Εστίαση της ενέργειας αξιολόγησης και επιλογής 

       Υψηλό 

       

     
    Επίπεδο 
προσπάθειας 

 

 

      Χαµηλό  

    Τακτικοί             Συνεργασίας                  Σύµµαχοι  

Κατά την πραγµατοποίηση της αξιολόγησης και της επιλογής, µία επαναληπτική 

τακτική είναι συχνά πιο αποδοτική από τις σε βάθος αξιολογήσεις όλων των 

προµηθευτών. Όταν ο αγοραστής προσπαθεί να κάνει µικρότερη µία µεγάλη 

λίστα ενδεχόµενων προµηθευτών, θα πρέπει να ξεκινήσει θέτοντας αυστηρές 

απαιτήσεις έτσι ώστε να εξαλειφθούν γρήγορα αρκετοί προµηθευτές για 

περαιτέρω εξέταση. Με κάθε επόµενη επανάληψη, θα πρέπει να εξετάζονται 

λιγότεροι προµηθευτές αλλά µε περισσότερη λεπτοµέρεια. Επίσης, ο αγοραστής 

µπορεί να επαναλάβει τις ενέργειες που περιλαµβάνονται στην καθιέρωση των 

κριτηρίων αξιολόγησης, στην συλλογή πληροφοριών, στην πραγµατοποίηση των 

εκτιµήσεων και στην αξιολόγηση των αποτελεσµάτων έως ότου φθάσει στο 

επιθυµητό επίπεδο των αποτελεσµάτων. 

 
 Προσδιορίστε τις βασικές απαιτήσεις για τις  πηγές προµήθειας : 

 

Η στρατηγική που ακολουθεί η επιχείρηση – αγοραστής για τις πηγές προµήθειας 

καθορίζει το υψηλό επίπεδο των αναγκών προµήθειας που είναι απαραίτητες για 

να επιτευχθούν οι στόχοι της επιχείρησης. Αυτή η στρατηγική µπορεί να 

υπαγορεύει τους τύπους σχέσεων που απαιτούνται ή να περιορίζει τους τύπους 

προϊόντων ή υπηρεσιών που θα εξετασθούν. Για την αξιολόγηση και την επιλογή 

προµηθευτών, χρειάζεται, επίσης, να αναπτυχθεί µε λεπτοµέρεια το χαµηλότερο 

επίπεδο των αναγκών και να εξετασθούν οι ανάγκες των άλλων εσωτερικών 

πελατών ή των εξωτερικών τελικών πελατών. Αυτό, όµως, απαιτεί από τον 

Τιµή αγοράς, 
εξυπηρέτηση 
και ποιότητα 

 
Ικανότητα διαδικασίας, 
συστήµατα ποιότητας 
και αποδεδειγµένη 
ικανότητα βελτίωσης 

Επιχειρηµατική 
συµβατότητα, 

σταθερότητα και 
πρόσβαση σε κύριες 

τεχνολογίες, 
ικανότητα και πόρους. 
Συνολικό κόστος της 
ιδιοκτησίας ή της 

ανάπτυξης 
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αγοραστή να προσδιορίσει τα απαραίτητα χαρακτηριστικά τα οποία πρέπει να 

υπάρχουν στο προϊόν ή την υπηρεσία προκειµένου να ικανοποιούνται οι ανάγκες 

του. 

Καθ’ όλη τη διάρκεια της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, 

είναι σηµαντικό να γίνουν κατανοητές οι απαιτήσεις που είναι απαραίτητες να 

ικανοποιεί εκείνο που θα αγορασθεί. Οι απαιτήσεις αυτές συχνά διαφέρουν 

αρκετά από προϊόν σε προϊόν, από οργανισµό σε οργανισµό ή  από βιοµηχανία σε 

βιοµηχανία. 

Το επόµενο κεφάλαιο, τα κριτήρια αξιολόγησης προµηθευτών, αναφέρεται στις 

διάφορες περιοχές - κριτήρια απόδοσης των προµηθευτών στις οποίες ο 

αγοραστής πρέπει να καθορίσει τις κρίσιµες απαιτήσεις για τις πηγές προµήθειας. 

Αν και διαφορετικές απαιτήσεις υπάρχουν για κάθε περιοχή - κριτήριο απόδοσης 

ορισµένα κριτήρια, όπως η ποιότητα του προµηθευτή, το κόστος, η συνέπεια 

στους χρόνους παράδοσης και η τεχνολογική ικανότητα - ελάχιστα 

αξιολογούνται. 

Όπως υποδεικνύεται στο µοντέλο πελάτη – προµηθευτή παρακάτω, η απόφαση 

επιλογής του αγοραστή θα πρέπει να αντικατοπτρίζει τις ανάγκες όλων εκείνων 

των οποίων η εργασία εξαρτάται από το προϊόν ή την υπηρεσία που αγοράζεται. 

Μπορούν να υπάρξουν πολλές οµάδες, που καλύπτουν την επιχείρηση και τα 

οργανωτικά όρια, των οποίων η εργασία επηρεάζεται είτε άµεσα είτε έµµεσα από 

την απόφαση αγοράς. Μπορεί να υπάρχουν εξωτερικοί τελικοί πελάτες οι οποίοι 

λαµβάνουν τελικά το αγοραζόµενο προϊόν ή υπηρεσία, εσωτερικοί πελάτες (οι 

πωλητές, οι ταµίες και το προσωπικό υποστήριξης πελατών), ή µπορεί να 

χρησιµοποιείται το προϊόν ή υπηρεσία µέσα στην επιχείρηση κατά τη διάρκεια 

δηµιουργίας άλλων προϊόντων και υπηρεσιών που η επιχείρηση παρέχει στους 

πελάτες της. Ένα πλεονέκτηµα της χρήσης µιας διαγώνιας – λειτουργικής οµάδας 

αξιολόγησης και επιλογής είναι ότι οι ανάγκες των περισσότερων συµµετεχόντων 

αντιπροσωπεύονται από νωρίς στην διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών. 
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      Προϊόντα &                        Προϊόντα & 
                  Υπηρεσίες                    Η επιχείρηση    Υπηρεσίες 
         
      Προϊόντα &                                

                    Υπηρεσίες 

       Οι προµηθευτές           Εσωτερικοί            Εσωτερικοί  Οι τελικοί 
               Προµηθευτές       Πελάτες    Πελάτες  
 
Απαιτήσεις &                                       Προσδοκίες 
Ανατροφοδότηση                     Απαιτήσεις &    & ικανοποίηση 
      Ανατροφοδότηση                        πελατών           

      
 

Αλλά ας δούµε αναλυτικά και πιο ξεκάθαρα ποιες είναι οι ανάγκες των 

εξωτερικών και των εσωτερικών πελατών µιας επιχείρησης και πως µπορούν να 

προσδιορισθούν οι ανάγκες αυτές έτσι ώστε να ικανοποιούνται κατά τη 

διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. 

 

 Ανάγκες εξωτερικών πελατών :  

Όταν υπάρχει ένας εξωτερικός τελικός πελάτης, είναι σηµαντικό ο αγοραστής 

να τον κατανοήσει και να προσδιορίσει τις ανάγκες του. Οι ανάγκες των 

εξωτερικών πελατών πρέπει να είναι ενσωµατωµένες στην απόφαση επιλογής 

του αγοραστή. Τα άτοµα µέσα στην επιχείρηση – αγοραστή τα οποία 

βρίσκονται σε στενή επαφή µε τους πελάτες, όπως οι πωλητές, οι ταµίες και το 

προσωπικό υποστήριξης πελατών, θα πρέπει να γνωρίζουν καλά τις ανάγκες 

των τελικών πελατών. Είναι δυνατόν να χρησιµοποιηθούν ανεπίσηµες 

συνεντεύξεις για την συλλογή αυτών των πληροφοριών ή και ακόµη πιο 

επίσηµοι µέθοδοι. Ωστόσο, ο αγοραστής µπορεί να επιθυµεί να συλλέξει 

πληροφορίες απ’ ευθείας από τον εξωτερικό πελάτη για την διαµόρφωση µιας 

πιο ολοκληρωµένης κατανόησης των αναγκών του. Μερικοί µέθοδοι συλλογής 

πληροφοριών για τους εξωτερικούς πελάτες είναι:  
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           ΜΕΘΟ∆ΟΣ  

 

     ΧΡΗΣΗ 
 

            1. Προσωπικές συνεντεύξεις :  Ζητάµε από τους πελάτες να ταξινοµήσουν 

συγκεκριµένα προϊόντα ή υπηρεσίες ή 

χαρακτηριστικά/προνόµια για να καθοριστούν 

οι προτιµήσεις. Αυτή η µέθοδος είναι πιο 

εφαρµόσιµη όταν ο αριθµός των πελατών είναι 

µικρός. 

2. Οµάδες εστίασης :       Παίρνουµε δείγµα ενός διαγώνιου τµήµατος 

πραγµατικών πελατών για να συλλέξουµε 

γνώµες για το τι προσφέρουµε εµείς σε 

αυτούς, προτείνονται βελτιώσεις βασιζόµενες 

στις απαντήσεις τους, και εξετάζονται οι 

συνέπειες των αλλαγών εξαιτίας των 

αποφάσεων προµήθειας. Αυτή η µεθοδολογική 

προσέγγιση δηµιουργεί δυνατές σχέσεις, αλλά 

θυσιάζει την ανωνυµία. 

3. Επίσηµες έρευνες :     Παίρνουµε ξεχωριστά δείγµα ενός µεγάλου 

διαγώνιου – τµήµατος των πελατών. Οι 

επίσηµες έρευνες πρέπει να είναι καλά 

σχεδιασµένες και κατάλληλα µελετηµένες για 

να συλλέξουµε αξιόπιστα αποτελέσµατα. Οι 

αιτήσεις µέσω ταχυδροµείου παίρνουν 

συνήθως χαµηλά ποσοστά ανταπόκρισης ενώ 

η πραγµατοποίηση επίσηµων ερευνών µέσω  

τηλεφώνου ή προσωπικά µπορεί να κοστίσουν 

αρκετά.  

4.  Επισκέψεις σε  

     ιστοσελίδες:                          Προσωπική συλλογή των απόψεων ενός διαγώ 

                                                         νιου - τµήµατος πελατών και παρατήρηση από 

πρώτο χέρι πως οι αποφάσεις αγορών µπορούν 

να έχουν αντίκτυπο στο πελάτη. 
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            5.  Αξιολογήσεις  

                     δηλώσεων/παραπόνων : Προσδιορίζουµε εύκολα τα προβλήµατα 

ποιότητας µε την τρέχουσα κατάσταση 

προµηθειών και δίνουµε έµφαση στις 

αναγκαίες βελτιώσεις και στις περιοχές 

ευαισθησίας των πελατών. ∆υστυχώς, υπάρχει 

µια καθυστέρηση µεταξύ της παράδοσης του 

προϊόντος ή υπηρεσίας και των παραπόνων 

των πελατών. 

              6. Ανάπτυξη λειτουργίας 

                 ποιότητας (QFD) :                 Εντοπίζουµε και παρακολουθούµε τις απαιτή- 

σεις των πελατών σε όλη την ανάπτυξη ενός 

προϊόντος ή µιας υπηρεσίας, 

συµπεριλαµβανοµένου και των επιδράσεων 

των αποφάσεων προµήθειας. Παρέχει έναν 

χάρτη ιδεών για το διαγώνιο – λειτουργικό 

σχεδιασµό και τις επικοινωνίες. Η QFD είναι 

µια διαδικασία µε πέντε στάδια και 

µεθοδολογική προσέγγιση για να : 1) 

προσδιορίσει τις ανάγκες των πελατών, 2) 

ταξινοµήσει την προτεραιότητα των αναγκών 

των πελατών, 3) προσδιορίσει τις τεχνικές 

αντιλήψεις για να καλύψει τις ανάγκες των 

πελατών, 4) σχεδιάζει τις τεχνικές αντιλήψεις 

στις ανάγκες των πελατών, 5) προσδιορίσει 

την τεχνική ιδιαιτερότητα. 

              7. Η φωνή του πελάτη:            Αναλύουµε το τι λέει ο πελάτης και τι κάνει ο 

πελάτης µε το προϊόν ή την υπηρεσία για να 

προσδιορίσουµε πως οι εναλλακτικές λύσεις ή 

τα επιπλέον χαρακτηριστικά τροποποιούν την 

αξία για τον πελάτη. Αυτή η µέθοδος µπορεί 
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να χρησιµοποιηθεί για να προσδιοριστούν τα 

προβλήµατα µε την τρέχουσα κατάσταση 

προµήθειας και να δώσει έµφαση στις 

αναγκαίες βελτιώσεις και στις περιοχές 

ευαισθησίας των πελατών.  

 

 Ανάγκες εσωτερικών πελατών : 

 

Όταν πραγµατευόµαστε µε εσωτερικούς πελάτες ή το προϊόν (ή υπηρεσία) που 

χρησιµοποιείται µέσα στην ίδια την επιχείρηση για τη δηµιουργία άλλων 

προϊόντων ή υπηρεσιών που η επιχείρηση παρέχει στους πελάτες της, είναι 

σηµαντικό να προσδιοριστούν και να γίνουν κατανοητές όλες οι προσδοκίες 

που σχετίζονται µε τις προµήθειες. Οι τέσσερις πιο κοινές µέθοδοι για να 

εξασφαλίσουµε πληροφορίες για τους εσωτερικούς πελάτες είναι :  

 

            ΜΕΘΟ∆ΟΣ                                               ΧΡΗΣΗ  

 

1. Έρευνες :  Παίρνουµε ξεχωριστά δείγµα ενός διαγώνιου 

– τµήµατος των εσωτερικών πελατών. Οι 

έρευνες µπορεί να είναι επίσηµες ή 

ανεπίσηµες. Ανοικτές ερωτήσεις ή ερωτήσεις 

τύπου έκθεσης είναι κατάλληλες αν 

επιδιώκουµε να µάθουµε τι δεν ξέρουµε ήδη. 

Οι ερωτήσεις πολλαπλών επιλογών ή οι 

ερωτήσεις µε απαντήσεις του τύπου ναι / όχι 

χρησιµοποιούνται για να καλύψουν 

συγκεκριµένα θέµατα και παρέχουν 

επανάληψη και σύγκριση. Οι έρευνες πρέπει 

να είναι καλά σχεδιασµένες και σωστά 

µελετηµένες προκειµένου να έχουµε 

αξιόπιστα αποτελέσµατα.  

2. Συνεντεύξεις :  Συλλέγουµε ιδιωτικά πληροφορίες από 



  

77 
 

 

πελάτες. Θεωρείται ότι είναι ο καλύτερος 

τρόπος για να συλλέξουµε µη ποσοτικές 

πληροφορίες. Οι συνεντεύξεις µπορούν να 

µας βοηθήσουν να κατανοήσουµε καλύτερα 

τις απόψεις του εσωτερικού πελάτη και να 

συλλέξουµε πληροφορίες οι οποίες τυπικά 

δεν τις µοιράζονται. Επίσης, οι συνεντεύξεις 

συνήθως απαιτούν περισσότερο χρόνο, αλλά 

συχνά παρέχουν βαθύτερη γνώση από τις 

άλλες µεθόδους. 

3. ∆ιαγώνιες –λειτουργικές   

οµάδες εργασίας : 

Φέρνουµε σε επαφή τους ειδικούς από τις 

επηρεαζόµενες περιοχές της επιχείρησης. Αν 

η αξιολόγηση και η επιλογή προµηθευτών δεν 

διευθύνεται από µία οµάδα, µία οµάδα 

εργασίας µπορεί να αναπτύξει οµαδική δράση 

και να παρέχει πολύτιµες πληροφορίες για 

την τρέχουσα κατάσταση προµήθειας καθώς 

και να συνεισφέρει στον καθορισµό νέων 

αναγκών προµήθειας. 

4. Ανεπίσηµες επισκέψεις : Αναπτύσσουµε εµπιστοσύνη, οικειότητα και 

«χτίζουµε» τις σχέσεις ανάµεσα στους 

εσωτερικούς πελάτες και τους εσωτερικούς 

προµηθευτές. Η συνεργασία µε τους 

εσωτερικούς πελάτες παρέχει διάρκεια και 

επιτρέπει την επίλυση των προβληµάτων όταν 

αυτά εµφανίζονται. 

 

Παίρνοντας πληροφορίες από τους εσωτερικούς πελάτες, η οµάδα που ασχολείται 

µε την συλλογή των πληροφοριών, θα πρέπει να βάλει σε προτεραιότητα τα 

θέµατα, να ορίσει τους καθοριστικούς παράγοντες επιτυχίας για την εργασία της, 

να επιτύχει την οµοφωνία µέσα στην οµάδα και να συζητήσει τα αποτελέσµατα 

µε όλα τα άµεσα επηρεαζόµενα συµβαλλόµενα µέρη. 
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Επίσης, στο σηµείο αυτό θα πρέπει να τονίσουµε ότι όταν ορίζονται οι ανάγκες 

του αγοραστή για τους προµηθευτές που επιδιώκει να επιλέξει, η επιχείρηση – 

αγοραστής θα πρέπει να : 

 Επαγρυπνεί για πρακτικές οι οποίες µπορούν να προκαθορίσουν τα 

αποτελέσµατα της επιλογής προµηθευτών. Για παράδειγµα, η εταιρεία 

Harris διαπίστωσε ότι η κύρια αιτία της τρέχουσας προµήθειας από µη 

εξουσιοδοτηµένους προµηθευτές ήταν η ανάγκη να υποστηριχθούν τα 

παλαιά προϊόντα και να «χτισθούν» κατασκευαστικές συµβάσεις όπου οι 

αρχικές προδιαγραφές δεν άφηναν κανένα περιθώριο για βελτιώσεις ή 

εναλλακτικές λύσεις.  

 ∆ώσει προσοχή στις ανάγκες προµήθειας καθ’ όλη τη διάρκεια ζωής του 

προϊόντος ή του σχεδιασµού του κατά τη διάρκεια της αρχικής αξιολόγησης 

και επιλογής προµηθευτή. 

 Συντονίσει τις ενέργειες επιλογής µε τις ενέργειες σχεδιασµού για να 

αποφευχθούν οι συγκρούσεις και να προωθηθούν σωστές ολοκληρωµένες 

λύσεις για τις πηγές προµήθειας. 

Επιπλέον, η επιχείρηση – αγοραστής δεν θα πρέπει να : 

 Είναι υπερβολικά επιτακτική κατά το καθορισµό των αναγκών της. Αν είναι 

γνώστης και σίγουρη του τι ακριβώς θέλει, τότε µπορεί να καθορίσει 

συγκεκριµένες και αυστηρές απαιτήσεις. Αν, όµως, όχι, τότε είναι καλύτερο 

να κρατήσει τις απαιτήσεις λιγότερο περιοριστικές. Οι ανάγκες µπορούν να 

ικανοποιηθούν µε πολλούς τρόπους, υιοθετώντας διάφορες τεχνολογίες ή 

διάφορους συνδυασµούς προϊόντων ή υπηρεσιών. Αναγνωρίζοντας τα όρια 

των γνώσεων της και αφήνοντας περιθώρια για προτάσεις, η επιχείρηση – 

αγοραστής µπορεί να ευεργετηθεί από τις εναλλακτικές λύσεις που µπορούν 

να προσφέρουν πεπειραµένοι προµηθευτές.  
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 Προσδιορίστε της πιθανές πηγές προµήθειας :  

Αφού η επιχείρηση – αγοραστής έχει καθορίσει την στρατηγική που θα 

ακολουθήσει για τις πηγές προµήθειας, µπορεί να συντάξει µία λίστα από 

ενδεχόµενους προµηθευτές οι οποίοι θα εξετασθούν κατά τη διάρκεια της 

διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Ο προµηθευτής ή οι 

προµηθευτές που τελικά θα επιλέξει ο αγοραστής, θα προέρχεται από αυτή την 

λίστα. Εποµένως, το γεγονός ότι η αρχική λίστα προσφέρει µία επαρκή ποικιλία 

εναλλακτικών λύσεων και εµπεριέχει τους καλύτερους ενδεχόµενους 

προµηθευτές είναι αρκετά σηµαντικό. Επίσης, είναι σηµαντικό, ο αγοραστής να 

διεξάγει έρευνα για να ανακαλύψει νέους πιθανούς προµηθευτές, ιδιαίτερα αν το 

προϊόν ή υπηρεσία είναι νέο γι’ αυτόν ή αν το περιβάλλον προµηθειών 

µεταβάλλεται πολύ γρήγορα. Σε µία παγκόσµια αγορά, είναι ιδιαίτερα σηµαντικό 

να εξετάσουµε όλες τις διαθέσιµες επιλογές προµήθειας. Το διεθνές περιβάλλον 

προµηθειών µπορεί να προσφέρει εκ των προτέρων άγνωστες ευκαιρίες για την 

µείωση του κόστους  και να παρέχει καινοτοµίες προϊόντος και υπηρεσίας.  

Επίσης, είναι σηµαντικό ο αγοραστής να µην αποκλείει υποψήφιους προµηθευτές 

βασιζόµενος σε περιορισµένη ή ατελής πληροφόρηση. Οι αποφάσεις για 

πληροφόρηση µπορούν να παρθούν αφού τα κριτήρια αξιολόγησης προµηθευτών 

έχουν καθορισθεί και αφού οι απαραίτητες πληροφορίες έχουν συλλεχθεί.  

Γενικά, οι αγοραστές µπορούν να βασισθούν σε διάφορες πηγές πληροφόρησης 

για να προσδιορίσουν πιθανές πηγές προµήθειας.  Ο βαθµός στον οποίο ένας 

αγοραστής θα πρέπει να αναζητήσει πληροφορίες για τους προµηθευτές 

εξαρτάται από διάφορους παράγοντες. Το σχήµα 6 συνοψίζει την έκταση µίας 

αναζήτησης πληροφοριών κάτω από διάφορες συνθήκες. 

Τα τεταρτηµόρια 1 και 4 γενικά απαιτούν µία µικρή ως µέτρια αναζήτηση 

πληροφοριών, ενώ το τεταρτηµόριο 3 απαιτεί µία σηµαντική αναζήτηση. Στο 

τεταρτηµόριο 1, οι υπάρχοντες προµηθευτές έχουν την δυνατότητα να 

ικανοποιούν µία στρατηγική ή ασυνήθιστη απαίτηση αγοράς. Σ’ αυτή την 

περίπτωση, ένας αγοραστής µπορεί να επιδιώκει πρόσθετη πληροφόρηση για να 

ελέγξει ότι έχει εξετάσει τις καλύτερες δυνατές πηγές προµήθειας. Επειδή ο 
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αγοραστής έχει πληροφορίες για έναν τρέχον προµηθευτή ή έχει στη διάθεση του 

προµηθευτές µε τις απαιτούµενες ικανότητες, η αναζήτηση πληροφοριών πιθανόν 

δεν θα είναι τόσο εντατική όσο στο τεταρτηµόριο 3. Στο τεταρτηµόριο 4, η 

απαίτηση αγοράς είναι συνηθισµένη ή λιγότερο στρατηγική αλλά ο αγοραστής 

δεν έχει πρόσβαση σε προµηθευτές που είναι σε θέση να ικανοποιούν την 

απαίτηση αγοράς. Λαµβάνοντας υπόψη το περιβάλλον αγοράς σε αυτό το 

τεταρτηµόριο, οι απαιτήσεις αναζήτησης θα είναι µικρότερες σε σύγκριση  µε το 

τεταρτηµόριο 3 αλλά µεγαλύτερες από ότι στο τεταρτηµόριο 2.  

 
                          Η σηµασία / τεχνική πολυπλοκότητα της στρατηγικής της 

αγοραστικής απαίτησης  

 

                                                 Σχήµα 6 : Αναζήτηση πληροφόρησης για πιθανές πηγές προµήθειας 

Παρακάτω θα αναλύσουµε τις διάφορες πηγές πληροφόρησης που 

χρησιµοποιούνται στην αξιολόγηση των ενδεχόµενων προµηθευτών για νέες 

απαιτήσεις αγοράς. 

 Τρέχοντες προµηθευτές: Μία σηµαντική πηγή πληροφόρησης προέρχεται από 

τους τρέχοντες ή υπάρχοντες προµηθευτές. Οι αγοραστές συχνά ψάχνουν 

ανάµεσα στους υπάρχοντες προµηθευτές για να ικανοποιήσουν µία νέα 

 Υψηλή Χαµηλή 

1 

 
Μικρή ως µέτρια  

αναζήτηση πληροφόρησης 
 

 
 

                                     

2 

 
Μικρή 

αναζήτηση πληροφόρησης 

Υψηλή 

 

Η ικανότητα της υπάρχουσας 

βάσης προµηθειών να ικανοποιεί 

 το κόστος, την παράδοση, την 

τεχνολογία και τις απαιτήσεις 

εξυπηρέτησης 

   

 

χαµηλή 

 
3 

 
Σηµαντική αναζήτηση 

πληροφόρησης 

 
4   

 
Μικρή ως µέτρια  

αναζήτηση πληροφόρησης 
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απαίτηση αγοράς. Το πλεονέκτηµα αυτής της προσέγγισης είναι ότι ο 

αγοραστής δεν είναι απαραίτητο να προσθέσει και να εξασφαλίσει έναν νέο 

πρόσθετο προµηθευτή. Επίσης, ο αγοραστής µπορεί να συνεργαστεί µε έναν 

προµηθευτή που του είναι ήδη γνωστός, περιορίζοντας τον χρόνο και τους 

πόρους που απαιτούνται για να αξιολογήσει τις ικανότητες ενός νέου 

προµηθευτή. Ωστόσο, ένα µειονέκτηµα αυτής της προσέγγισης, είναι ότι 

χρησιµοποιώντας ο αγοραστής µόνο τους υπάρχοντες προµηθευτές, αν και 

είναι πιθανόν ευκολότερο και γρηγορότερο,  µπορεί να µην είναι πάντα η 

καλύτερη µακροπρόθεσµη τακτική. Ο διευθυντής των προµηθειών δεν µπορεί 

ποτέ να ξέρει εάν οι καλύτεροι προµηθευτές είναι διαθέσιµοι χωρίς 

πληροφόρηση για άλλες πηγές. Για το λόγο αυτό, οι επιχειρήσεις αναζητούν 

συνεχώς νέες πηγές προµήθειας και επεκτείνουν αυτή την αναζήτηση για να 

περιλάβουν προµηθευτές από όλο τον κόσµο. 

Ωστόσο, η επιλογή ενός υπάρχοντος προµηθευτή για µία νέα απαίτηση 

αγοράς µπορεί να είναι µία ελκυστική επιλογή εάν εξασφαλίζεται µία λίστα 

προτεινόµενων προµηθευτών. Ο προσδιορισµός ως «προτεινόµενος 

προµηθευτής» σηµαίνει ότι ένας προµηθευτής ικανοποιεί µε συνέπεια τα 

πρότυπα απόδοσης και υπηρεσιών που καθορίζονται από τον αγοραστή. Η 

αναγνώριση ενός προµηθευτή ως προτεινόµενος προµηθευτής υποδηλώνει 

άµεση πληροφόρηση για την γενική απόδοση και την ικανότητα του 

προµηθευτή. Ωστόσο, ο αγοραστής θα πρέπει, ακόµη, να καθορίσει αν ένας 

προτεινόµενος προµηθευτής είναι σε θέση να παρέχει µία συγκεκριµένη 

απαίτηση αγοράς. 

 Αντιπρόσωποι πωλήσεων : Όλοι οι αγοραστές λαµβάνουν πληροφορίες για τις 

πωλήσεις και το µάρκετινγκ από τους αντιπρόσωπους πωλήσεων. Αυτές οι 

επαφές µπορεί να αποδειχθούν ότι είναι πολύτιµες πηγές πληροφόρησης για τις 

πιθανές πηγές προµήθειας. Ακόµα και αν δεν υπάρχει µία άµεση ανάγκη για 

τις υπηρεσίες ενός προµηθευτή, ο αγοραστής µπορεί να φυλάξει αυτή την 

πληροφόρηση και να την χρησιµοποιήσει στο µέλλον.  
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 Βάσεις δεδοµένων πληροφοριών : Ορισµένες επιχειρήσεις διατηρούν βάσεις 

δεδοµένων ικανών προµηθευτών για να υποστηρίξουν µία βιοµηχανία ή 

γραµµή προϊόντος. Για παράδειγµα, η εταιρεία NCR έχει συντάξει και διατηρεί 

δεδοµένα για  περίπου 30000 χιλιάδες επιχειρήσεις που εξυπηρετούν τη 

βιοµηχανία υπολογιστών. H εταιρεία ψάχνει µέσα σε εµπορικά περιοδικά και 

σε οικονοµικές εφηµερίδες για πληροφορίες που σχετίζονται µε πιθανούς 

προµηθευτές. Αυτή η βάση δεδοµένων χρησιµεύει ως µια πηγή πληροφόρησης 

για τους αγοραστές της NCR. Επιπλέον, το τµήµα προµηθειών στέλνει ένα  

ενηµερωτικό δελτίο δύο φορές το µήνα στους αγοραστές, στους µηχανικούς 

και στη διοίκηση των  εγκαταστάσεων της NCR σε όλο το κόσµο κάνοντας 

αναφορές στις εξελίξεις αγοράς. Επίσης, η επιχείρηση ταχυδροµεί µια 

τριµηνιαία επισκόπηση για τις εγκαταστάσεις απαριθµώντας τις δυνάµεις 

προµηθευτών, τις αδυναµίες και την τεχνολογική τους ικανότητα. Η χρήση 

των αυτοµατοποιηµένων βάσεων δεδοµένων µπορεί γρήγορα να προσδιορίσει 

προµηθευτές που είναι ενδεχοµένως καταρτισµένοι να υποστηρίξουν µια 

απαίτηση αγοράς.   

Η διατήρηση, λοιπόν, µίας βάσης δεδοµένων προµηθευτών είναι ιδιαίτερα 

σηµαντική στις βιοµηχανίες όπου η τεχνολογία αλλάζει γρήγορα. Η βάση 

δεδοµένων µπορεί να περιέχει πληροφορίες για τα τρέχοντα προϊόντα, για την 

µελλοντική τεχνολογική κατεύθυνση του προµηθευτή, για τους δείκτες 

ικανότητας διαδικασίας και την απόδοση κατά το παρελθόν. Οι χρήστες της 

βάσεις δεδοµένων µπορούν γρήγορα να καθορίσουν εάν οι υπάρχοντες 

προµηθευτές είναι σε θέση να παράγουν ή να προσφέρουν µια δεδοµένη 

απαίτηση υλικών ή υπηρεσιών. Όµως, είναι σηµαντικό οι βάσεις δεδοµένων 

προµηθευτών να ενηµερώνονται σε τακτή χρονική βάση.  

 Εµπειρία : Το προσωπικό προµηθειών µπορεί να έχει γνώση για τους 

ενδεχόµενους προµηθευτές λόγω εµπειρίας. Ένας αγοραστής µπορεί να έχει 

εργαστεί µέσα σε µια βιοµηχανία για πολλά χρόνια και να είναι εξοικειωµένος 

µε τους προµηθευτές, συµπεριλαµβανοµένου ίσως και διεθνείς προµηθευτές. 

Επειδή λίγες επιχειρήσεις – αγοραστές έχουν ξεκινήσει την προσπάθεια να 

αναπτύξουν µια βάση δεδοµένων πληροφοριών για τους προµηθευτές, η 
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εµπειρία και η γνώση ενός αγοραστή για µια αγορά προµηθευτών γίνονται 

πολύτιµες. 

 Εµπορικά περιοδικά : Οι περισσότερες  µεγάλες βιοµηχανίες έχουν µια οµάδα 

ή ένα συµβούλιο που δηµοσιεύει µία εµπορική εφηµερίδα ή περιοδικό, το 

οποίο παρουσιάζει συνήθως άρθρα για διάφορες επιχειρήσεις. Αυτά τα  άρθρα 

συχνά εστιάζουν την προσοχή  τους στην τεχνική ικανότητα  της επιχείρησης ή 

στην καινοτοµία ανάπτυξης ενός υλικού, προϊόντος, διαδικασίας ή µιας 

υπηρεσίας. Επίσης, οι προµηθευτές χρησιµοποιούν τις εµπορικές εφηµερίδες ή 

τα περιοδικά για να διαφηµίσουν τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες τους. Αυτές οι 

διαφηµίσεις έχουν στόχο ένα συγκεκριµένο κοινό και µπορούν να παρέχουν 

πληροφορίες για πηγές προµήθειας. Οι περισσότεροι αγοραστές 

παρακολουθούν (ή πρέπει να παρακολουθούν) στενά τις εµπορικές εφηµερίδες 

ή περιοδικά. 

 Εµπορικοί κατάλογοι : Σχεδόν όλες οι βιοµηχανίες δηµοσιεύουν κατάλογους 

εταιριών που παράγουν προϊόντα ή παρέχουν υπηρεσίες µέσα σε µία 

βιοµηχανία. Τέτοιοι κατάλογοι µπορεί να είναι µία πολύτιµη πηγή αρχικής 

πληροφόρησης για έναν αγοραστή ο οποίος δεν είναι εξοικειωµένος µε µία 

βιοµηχανία ή µε τους προµηθευτές της. 

 Βιοµηχανικές εκθέσεις µόνος για εµπόρους : Οι εκθέσεις µόνο για εµπόρους 

µπορεί να είναι ένας αποτελεσµατικός τρόπος για να αποκαλυφθεί συγχρόνως 

ένας µεγάλος αριθµός προµηθευτών. Οι εκθέσεις συχνά διεξάγονται από 

συλλόγους, ενώσεις ή οργανισµούς. Οι αγοραστές που παρευρίσκονται σ’ 

αυτές τις εµπορικές εκθέσεις µπορούν να συγκεντρώσουν πληροφορίες για 

πιθανούς προµηθευτές και ταυτόχρονα να αξιολογούν τις πιο πρόσφατες 

τεχνολογικές εξελίξεις. Επιπλέον, πολλές επαφές αναπτύσσονται µεταξύ των 

αγοραστών και των προµηθευτών στις εµπορικές εκθέσεις. 

 ∆ευτερεύουσα ή έµµεση πληροφόρηση : Αυτή η πηγή πληροφόρησης 

περιλαµβάνει ένα ευρύ φάσµα επαφών χωρίς την άµεση συµµετοχή της 

επιχείρησης του αγοραστή. Για παράδειγµα, ένας αγοραστής µπορεί να 

συγκεντρώσει πληροφορίες από άλλους προµηθευτές, όπως γνώση για έναν µη 
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ανταγωνιστή που θα µπορούσε να είναι πολύτιµη. Μία άλλη δευτερεύουσα 

πηγή πληροφόρησης περιλαµβάνει άλλους αγοραστές. Για παράδειγµα, οι 

συµµετέχοντες στις συνεδριάσεις της Εθνική Ένωση της ∆ιαχείρισης 

προµηθειών (NAMP) έχουν αναπτύξει άτυπα δίκτυα που παρέχουν 

πληροφορίες για πιθανές πηγές προµήθειας.  

Επιπλέον, µερικοί αγοραστές αναγνωρίζουν δηµόσια καταρτισµένους 

προµηθευτές τους που έχουν πιστοποιηµένη ποιότητα. Η αναγνώριση µπορεί 

να γίνεται  υπό την µορφή της διαφήµισης σε µία εφηµερίδα που τονίζει τα 

επιτεύγµατα των ανώτερων προµηθευτών. Ένα τέτοιο παράδειγµα αποτελεί το 

παράδειγµα της Αεροπορικής εταιρείας ∆έλτα η οποία περιοδικά αγοράζει µία 

ολόκληρη σελίδα διαφήµισης µιας εφηµερίδας για να εκφράσει την εκτίµηση 

και την αναγνώρισή της προς τους καλύτερους προµηθευτές της. Στην 

διαφήµιση αυτή, η Αεροπορική εταιρεία ∆έλτα βάζει σε λίστα κάθε 

προµηθευτή µε το όνοµά του και αιτιολογεί γιατί αυτοί οι προµηθευτές είναι 

αναγνωρίσιµοι. Με το να αναγνωρίζει, η Αεροπορική εταιρεία ∆έλτα, τους 

καλύτερους προµηθευτές  της, ένας αγοραστής κερδίζει την αναγνώριση ότι 

περιλαµβάνει στην επιχείρησή του µια οµάδα επιτυχών προµηθευτών. 

 Εσωτερικές πηγές : Πολλές µεγάλες εταιρείες διαιρούν τις γραµµές της 

επιχείρησης σε µονάδες, όπου κάθε µια έχει µια ξεχωριστή λειτουργία 

προµηθειών. Το µοίρασµα τέτοιας πληροφόρησης µπορεί να λαµβάνει χώρα 

στις µονάδες µέσω των άτυπων συνεδριάσεων, των συνόδων ανάπτυξης  

στρατηγικής, των ενηµερωτικών δελτίων προµηθειών ή της ανάπτυξης µιας 

περιεκτικής βάσης δεδοµένων που περιέχει πληροφορίες για πιθανές πηγές 

προµήθειας. Οι εσωτερικές πηγές, ακόµη και εκείνες από διαφορετικές 

επιχειρησιακές µονάδες, µπορούν να παρέχουν πολλές πληροφορίες  για 

πιθανές πηγές προµήθειας. Επιπλέον, πεπειραµένα άτοµα µέσα στην 

επιχείρηση µπορούν να βοηθήσουν στον εντοπισµό επιπρόσθετων πηγών 

πληροφόρησης εκτός της επιχείρησης. 

 Αναζητήσεις µέσω Internet : Το Internet είναι ένας ισχυρός µηχανισµός 

αναζήτησης που είναι ικανό να παρέχει πάρα πολλές πληροφορίες. Οι 
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αγοραστές χρησιµοποιούν όλο και περισσότερο το ∆ιαδίκτυο για να 

εντοπίσουν πιθανές πηγές προµήθειας που µπορεί να είναι κατάλληλες για 

περαιτέρω αξιολόγηση. Επίσης, οι πωλητές, και αυτοί µε την σειρά τους, 

κάνουν όλο και περισσότερο χρήση του Internet ως ένα βασικό στοιχείο των 

άµεσων προσπαθειών τους για µάρκετινγκ. 

Μετά τη συλλογή των πληροφοριών για τις πιθανές πηγές προµήθειας, ο 

διευθυντής του τµήµατος προµηθειών πρέπει κατευθείαν να αρχίσει να εξετάζει 

λεπτοµερώς τις πληροφορίες και να προσπαθήσει να τις ενοποιήσει. Αυτό µπορεί 

να είναι ένα δύσκολο καθήκον που εξαρτάται από τον αριθµό των προµηθευτών 

και των πληροφοριών που λαµβάνονται υπόψη. Το πρώτο βήµα σε αυτή την 

διαδικασία είναι να εξαλειφθούν οι προµηθευτές που δεν είναι θέση να 

ικανοποιήσουν τις ανάγκες του αγοραστή. 

 

 Περιορίστε τον αριθµό των  προµηθευτών : 

Το αποτέλεσµα από αυτή την συλλογή πληροφοριών είναι ότι, ανάλογα µε το 

προϊόν που εξετάζεται, ένας αγοραστής µπορεί να έχει πολλές πιθανές πηγές 

προµήθειας που µπορεί να επιλέξει. ∆υστυχώς, όµως, οι ικανότητες απόδοσης 

των προµηθευτών διαφέρουν κατά πολύ. Επίσης, οι περιορισµένοι πόροι 

αποκλείουν µια λεπτοµερή επίσκεψη ή µια αξιολόγηση σε όλες τις πιθανές πηγές 

προµήθειας. Μια πρώτη µείωση ή προκαταρκτική αξιολόγηση των πιθανών 

προµηθευτών χρησιµοποιείται συχνά για να περιορισθεί η λίστα των πιθανών 

πηγών προµήθειας πριν πραγµατοποιηθεί µια σε βάθος επίσηµη αξιολόγηση. 

Αυτή η πρώτη µείωση αποκλείει εκείνους τους προµηθευτές που ξεκάθαρα δεν 

είναι ικανοί να ικανοποιήσουν τις απαιτήσεις, βασιζόµενοι στις µέχρι τότε 

διαθέσιµες πληροφορίες. ∆ιάφορα κριτήρια µπορούν να χρησιµοποιηθούν για να 

γίνει η πρώτη µείωση. 

 Χρηµατοοικονοµική ανάλυση κινδύνου : Οι περισσότεροι αγοραστές  

εκτελούν µια γρήγορη, τουλάχιστον, χρηµατοοικονοµική ανάλυση των 

ενδεχόµενων προµηθευτών τους. Αν και η κακή χρηµατοοικονοµική 

κατάσταση δεν είναι το µόνο κριτήριο πάνω στο οποίο αξιολογείται ένας 
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προµηθευτής. Ωστόσο, η κακή χρηµατοοικονοµική κατάσταση µίας 

επιχείρησης µπορεί να υποδηλώνει σοβαρά προβλήµατα. Η 

χρηµατοοικονοµική ανάλυση που πραγµατοποιείται κατά τη διάρκεια αυτής 

της φάσης της διαδικασίας αξιολόγησης προµηθευτών είναι περισσότερο 

περιεκτική από εκείνη που διεξάγεται κατά τη διάρκεια της τελικής 

αξιολόγησης των προµηθευτών. Κατά τη διάρκεια της φάσης αυτής, ο 

αγοραστής προσπαθεί να έχει µια γενική εικόνα για τη χρηµατοοικονοµική 

κατάσταση του προµηθευτή. Συχνά, οι αγοραστές συµβουλεύονται εξωτερικές 

πηγές πληροφοριών για να υποστηρίξουν την αξιολόγηση. 

 Αξιολόγηση της προηγούµενης (και της τρέχουσας) απόδοσης των 

προµηθευτών : Πολλές φορές ο αγοραστής βασίζεται στην εµπειρία των 

ατόµων που βρίσκονται µέσα στην επιχείρηση οι οποίοι έχουν συνεργαστεί 

στο παρελθόν µε τον προµηθευτή ή είναι εξοικειωµένοι µε το περιβάλλον 

προµηθειών. Υπό αυτή την άποψη, ένα εδραιωµένο σύστηµα πληροφοριών και 

βάσης δεδοµένων είναι πολύτιµο. Ένας αγοραστής µπορεί να έχει ένα 

καθιερωµένο αρχείο απόδοσης για έναν ενδεχόµενο προµηθευτή. Με άλλα 

λόγια, ο αγοραστής µπορεί να είχε χρησιµοποιήσει τον προµηθευτή για µια 

προηγούµενη απαίτηση αγοράς, ή ο προµηθευτής µπορεί αυτήν την περίοδο να 

παρέχει το υλικό σε έναν άλλο τοµέα της επιχείρησης. Με βάση την εµπειρία 

του, ένας αγοραστής µπορεί να εξετάσει τον προµηθευτή αυτόν για ένα 

διαφορετικό τύπο προϊόντος ή υπηρεσίας. Επίσης, µια συγκεντρωµένη βάση 

δεδοµένων προµηθευτών µπορεί να είναι χρήσιµη µε το να παρέχει πρόσβαση 

στο αρχείο απόδοσης ενός προµηθευτή.  

 Αξιολόγηση των παρεχόµενων πληροφοριών των προµηθευτών : Ανάλογα 

µε το επίπεδο της έρευνας που διεξάγει αγοραστής, µπορεί να είναι καλύτερο 

να έρθει σε επαφή µε τους προµηθευτές κατά τη διάρκεια της διαδικασίας 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Ωστόσο, αν ο αγοραστής χρειάζεται 

να συλλέξει πληροφορίες από τους πιθανούς προµηθευτές, θα πρέπει να 

βεβαιωθεί ότι η επιχείρηση του δεν θα δεσµευτεί σε οποιεσδήποτε ενέργειες 

και θα ακολουθήσει τα κατάλληλα πρότυπα συλλογής πληροφοριών. Ειδικοί 

σύµβουλοι στις προµήθειες ή νοµικοί είναι επίσης απαραίτητοι.  
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Συχνά, oι αγοραστές  ζητούν συγκεκριµένες πληροφορίες κατευθείαν από τους 

ενδεχόµενους προµηθευτές. Μία καλή πηγή πληροφόρησης είναι οι κατάλογοι, 

τα φυλλάδια και οι παρουσιάσεις των προµηθευτών όπου συµπεριλαµβάνουν 

πληροφορίες σχετικά µε τα προϊόντα και τις υπηρεσίες τους. Αυτή η µέθοδος 

παροχής πληροφοριών για τους προµηθευτές είναι εύκολη και πρόσφορη αλλά 

εµπεριέχει µόνο θετική πληροφόρηση. Μία άλλη µέθοδος συλλογής 

πληροφοριών είναι οι αιτήσεις για πληροφορίες (καλούµενες RFIs) οι οποίες 

εµπεριέχουν την αποστολή ενός προκαταρκτικού ερωτηµατολογίου στους 

προµηθευτές. Οι αιτήσεις αυτές περιλαµβάνουν βασικές πληροφορίες για να 

εξοικειωθεί ο αγοραστής µε µία βιοµηχανία και να του δώσουν µία βάση για 

περαιτέρω έρευνα. Αυτή η µέθοδος συλλογής πληροφοριών µπορεί να είναι 

ένα πολύτιµο εργαλείο όταν συλλέγονται πληροφορίες πριν τις επίσηµες 

αξιολογήσεις των προµηθευτών. Με άλλα λόγια, οι αιτήσεις για πληροφορίες 

(RFIs) είναι ένας τρόπος για να συγκεντρωθούν πληροφορίες πριν οι 

επιχειρήσεις – αγοραστές δεσµευθούν σε µια επίσηµη αξιολόγηση 

προµηθευτών. Ο αγοραστής χρησιµοποιεί αυτές τις πληροφορίες για να  

εξετάσει λεπτοµερώς κάθε προµηθευτή και για να καθορίσει εάν οι απαιτήσεις 

του αγοραστή µπορούν να ικανοποιηθούν από τις ικανότητες του προµηθευτή. 

Οι αιτήσεις για πληροφορίες (RFIs) προσφέρουν αξιόλογα αποτελέσµατα όταν 

ασχολούνται µε καθιερωµένες τεχνολογίες ή υπηρεσίες όπου τα ιδιαίτερα 

χαρακτηριστικά ξεχωρίζουν. Σε µία ανώριµη βιοµηχανία, οι διαφορετικές 

πληροφορίες που λαµβάνει ο αγοραστής µπορεί να είναι περισσότερο 

παραπλανητικές και πολύπλοκες παρά βοηθητικές. 

Οι αγοραστές µπορούν να ζητήσουν πληροφορίες για τη δοµή του κόστους 

ενός προµηθευτή, για την τεχνολογία που χρησιµοποιεί στη διαδικασία 

παραγωγής, πληροφορίες για τα µερίδια αγοράς, για την απόδοση ποιότητας ή 

οποιαδήποτε άλλη πληροφορία που είναι σηµαντική στην απόφαση αγοράς. 

Ωστόσο, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι τον προµηθευτή δεν τον συµφέρει να 

εξαπατήσει τον αγοραστή όταν παρέχει αυτό-αναφερόµενες πληροφορίες. Και 

ο λόγος είναι ότι ο αγοραστής θα ανακαλύψει τελικά την αληθινή ικανότητα 

απόδοσης ενός προµηθευτή είτε κατά τη διάρκεια µιας άµεσης επίσκεψης είτε 

κατά τη διάρκεια της αρχικής εξέτασης του προϊόντος του προµηθευτή.  
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 Από πηγές τρίτων : Κάποιες οργανωµένες επιχειρήσεις έχουν ετήσιες 
εκθέσεις προκειµένου να παρέχουν χρηµατοοικονοµικές αλλά και άλλες 

πληροφορίες σχετικά µε την απόδοση. Άλλες πιθανές πηγές πληροφόρησης 

είναι τα γκρουπ καταναλωτών και οι ενώσεις βιοµηχανίας. Επίσης, οι 

σύµβουλοι βιοµηχανίας µπορούν να παρέχουν συγκεκριµένες λεπτοµερείς 

αξιολογήσεις προµηθευτών παρέχοντας πληροφορίες πολλών ετών εµπειρίας 

σε µία συγκεκριµένη βιοµηχανία καθώς και µία λεπτοµερή γνώση της αγοράς.  

Επιπλέον, ο αγοραστής µπορεί να τσεκάρει έναν πιθανό προµηθευτή µε τους 

πελάτες και τους προµηθευτές  του, αν βέβαια έχει πρόσβαση σε αυτές τις 

επιχειρήσεις. Οι πελάτες των προµηθευτών µπορούν να παρέχουν χρήσιµες 

πληροφορίες για το επίπεδο απόδοσης του προµηθευτή, για την συνολική 

ικανοποίηση των πελατών του και την αφοσίωση του στην ποιότητα. Οι 

απόψεις των πελατών είναι ιδιαίτερα σηµαντικές όταν αξιολογούµε υπηρεσίες. 

Από την άλλη πλευρά, οι προµηθευτές των προµηθευτών µπορούν να 

παρέχουν χρηµατοοικονοµικές πληροφορίες. 

 

 Καθορίστε τη µέθοδο αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών :  
 

Αφού µία αρχική µείωση έχει εξαλείψει τους προµηθευτές που δεν είναι ικανοί, ο 

αγοραστής ή οµάδα προϊόντος πρέπει να αποφασίσει πώς θα αξιολογήσει τους 

εναποµείναντες προµηθευτές, οι οποίοι µπορεί να φαίνεται ότι είναι ισότιµα 

καταρτισµένοι. Αυτό απαιτεί µία πιο λεπτοµερή αξιολόγηση από  εκείνη που 

χρησιµοποιήθηκε στην αρχική διαδικασία. ∆ιάφορες µέθοδοι υπάρχουν που 

χρησιµοποιούνται για να αξιολογήσουν και να επιλέξουν προµηθευτές από τις 

υπόλοιπες εναποµείναντες επιχειρήσεις. Τέτοιες µέθοδοι είναι η αξιολόγηση των 

παρεχόµενων πληροφοριών από τους  προµηθευτές, οι επισκέψεις στους 

προµηθευτές, και η χρήση των καταλόγων προτεινόµενων προµηθευτών. 

 Αξιολόγηση από τις παρεχόµενες πληροφοριών των προµηθευτών : Συχνά οι 

αγοραστές λαµβάνουν και αξιολογούν λεπτοµερείς πληροφορίες κατευθείαν 

από τους πιθανούς προµηθευτές µε σκοπό να συνάψουν µία σύµβαση αγοράς. 

Αυτές οι πληροφορίες µπορεί να προέρχονται από αιτήσεις για τιµές 
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προσφοράς ή αιτήσεις για προτάσεις. Όχι πάρα πολύ καιρό πριν, οι αγοραστές 

έπαιρναν σχεδόν όλες τις αποφάσεις αγοράς χρησιµοποιώντας αυτή την 

µέθοδο. Τα τελευταία χρόνια, όµως, πολλές επιχειρήσεις έχουν υιοθετήσει µία 

πιο άµεση και σε βάθος προσέγγιση για να αξιολογούν τους ενδεχόµενους 

προµηθευτές. Επίσης, οι αγοραστές ζητούν, όλο και περισσότερο, από τους 

προµηθευτές να παρέχουν µια λεπτοµερή κατανοµή των δαπανών της 

προσφερόµενης τιµής τους σε απάντηση της αίτησης προσφοράς, 

συµπεριλαµβανοµένου και λεπτοµέρειες σχετικά µε το εργατικό δυναµικό, το 

προϊόν, τα γενικά έξοδα και το κέρδος. 

 Επισκέψεις στους προµηθευτές : Οι έλεγχοι είναι µία συστηµατική µέθοδος 

και επαλήθευσης πληροφοριών. Όµως, αφού οι έλεγχοι αντιπροσωπεύουν µία 

σηµαντική επένδυση σε χρόνο και σε χρήµα, συνδέονται συχνότερα µε την 

αξιολόγηση των ικανοτήτων. Εφόσον, όµως, κατά τη διάρκεια της διαδικασίας 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, ο σκοπός είναι η συλλογή επαρκής 

πληροφόρησης για να εκτιµήσουµε τον προµηθευτή, ένας έλεγχος µπορεί να 

αποτελέσει ένα από τα πιο αποδοτικά, από  οικονοµικής άποψης, διαθέσιµα 

µέσα. Για παράδειγµα, αν ο αγοραστής σκοπεύει να επιλέξει µόνο έναν 

προµηθευτή, είναι σηµαντικό να προσδιορίσει τον κορυφαίο υποψήφιο κατά 

τη διάρκεια της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτή. Σ’ αυτή 

την περίπτωση, οι πληροφορίες που παρέχονται από τους προµηθευτές µπορεί 

να µην είναι αρκετά αξιόπιστες για να υποστηρίξουν την διαδικασία 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, µε αποτέλεσµα οι έλεγχοι να είναι 

απαραίτητοι για τον προσδιορισµό του κορυφαίου προµηθευτή. 

Μια διαγώνια λειτουργική οµάδα ειδικών µπορεί να επισκεφθεί τους 

προµηθευτές στις εγκαταστάσεις τους. Στο επόµενο κεφάλαιο, όπως θα δούµε, 

εξετάζονται τα κριτήρια αξιολόγησης προµηθευτών και περιγράφονται 

λεπτοµερώς τα κριτήρια που χρησιµοποιούνται συχνά από µια διαγώνια – 

λειτουργική οµάδα κατά τη διάρκεια των επισκέψεών τους στους προµηθευτές. 

Η χρήση των οµάδων αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών αυξάνεται όλο 

και περισσότερο, ιδιαίτερα σε µεγάλες επιχειρήσεις που έχουν τους πόρους για 

να εφαρµόσουν αυτή την µέθοδο. Το πλεονέκτηµα της µεθόδου της διαγώνιας 
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λειτουργικής οµάδας επιλογής είναι ότι κάθε µέλος της οµάδας συµβάλλει µε 

τις δικές του εξειδικευµένες γνώσεις του στη συνολική αξιολόγηση 

προµηθευτών. Για παράδειγµα, ένα µέλος της οµάδας µπορεί να είναι ειδικός 

στην ποιότητα, στις τεχνικές ικανότητες ή στις τεχνικές παραγωγής και να 

είναι ο µόνος καταρτισµένος για να αξιολογήσει τον προµηθευτή υπ’ αυτήν 

την άποψη. 

 Χρήση των προτιµώµενων προµηθευτών : Ένα πλεονέκτηµα της εκτίµησης 

της απόδοσης των τρεχόντων προµηθευτών είναι η ευκαιρία να αναπτυχθεί µία 

λίστα, κατάλογος, προτεινόµενων προµηθευτών. Όλο και περισσότερο, οι 

αγοραστές ανταµείβουν τους καλύτερους προµηθευτές τους δηµιουργώντας 

λίστες προτεινόµενων προµηθευτών, οι οποίες µπορούν να απλοποιήσουν 

πολύ τη διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Ένας αγοραστής 

µπορεί να καταφύγει στην βάση δεδοµένων προµηθευτών για να καθορίσει εάν 

υπάρχει ένας προµηθευτής, αυτήν την περίοδο, που µπορεί να ικανοποιήσει 

την απαίτηση αγοράς, και έτσι ο αγοραστής δεν χρειάζεται να 

επαναξιολογήσει έναν προτεινόµενο προµηθευτή που µπορεί να θεωρηθεί ως 

µία πηγή προµήθειας για µια νέα απαίτηση αγοράς. Επίσης, οι αγοραστές 

µπορούν να χρησιµοποιούν µία λίστα προτεινόµενων προµηθευτών ως ένα 

κίνητρο για να βελτιώσουν την απόδοση των υπαρχόντων προµηθευτών. Ένας 

αγοραστής θα πρέπει να θεωρήσει µόνο τους καλύτερους προµηθευτές του ως 

κατάλληλους για τη θέση του προτεινόµενου προµηθευτή και θα πρέπει να 

απαιτήσει από αυτούς να προχωρήσουν µέσω µιας διαδικασίας πιστοποίησης. 

 Εξωτερική πληροφόρηση ή πληροφόρηση τρίτων : Η ανοικτή σύντοµη 

σκιαγράφηση των προµηθευτών δίνει έµφαση σε µια τακτική που ενηµερώνει 

τους αγοραστές σχετικά µε τους προµηθευτές. Οι πληροφορίες, για 

παράδειγµα, από διάφορες συµβουλευτικές εταιρίες δίνει έµφαση σε µια άλλη 

µεθοδολογική προσέγγιση για την εξασφάλιση αξιόπιστων πληροφοριών από 

τρίτους. Η χρησιµοποίηση των πληροφοριών από τρίτους µπορεί να είναι ένας 

αποδοτικός και αποτελεσµατικός τρόπος για να αποκτηθεί  µία ξεκάθαρη 

εικόνα  για τους πιθανούς προµηθευτές.  
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 Επιλογή προµηθευτών :  

Το τελευταίο στάδιο της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών 

είναι να επιλεχθούν ο(οι) προµηθευτής(ές). Οι ενέργειες που σχετίζονται µε αυτό 

το στάδιο µπορεί να διαφέρουν  σε µεγάλο βαθµό ανάλογα µε το αγοραζόµενο 

προϊόν που εξετάζεται. Για συνηθισµένα προϊόντα, µπορεί απλά να απαιτείται η 

κοινοποίηση και η σύναψη  µια σύµβασης αγοράς µε έναν προµηθευτή. Για µία 

σηµαντική προµήθεια, η διαδικασία µπορεί να γίνει περισσότερο πολύπλοκη. Ο 

αγοραστής και ο πωλητής µπορεί να πρέπει να διεξαγάγουν λεπτοµερείς 

διαπραγµατεύσεις για να συµφωνήσουν σχετικά µε τις συγκεκριµένες 

λεπτοµέρειες µιας συµφωνίας αγοράς. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4 

 

ΤΑ ΚΡΙΤΗΡΙΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 

4.1 Εισαγωγή  

 
Είναι φανερό ότι σύµφωνα µε την τρέχουσα οικονοµική πραγµατικότητα η 

αποδοτικότητα και τα πραγµατοποιούµενα κέρδη µιας επιχείρησης υποδηλώνουν σε 

σηµαντικό βαθµό την αποτελεσµατικότητα του τµήµατος προµηθειών της και την 

ικανότητα που έχει να επιλέγει τους καλύτερους προµηθευτές. Έχουµε ήδη αναφερθεί 

στην σηµασία της λειτουργίας των προµηθειών µίας επιχείρησης και είναι 

αναµφισβήτητο γεγονός ότι το να αγοράσεις καλύτερα και όχι απαραίτητα φθηνότερα 

από τον ανταγωνιστή είναι ένα από τα πιο αποτελεσµατικά όπλα, τόσο σε επίπεδο 

επιχείρησης όσο και σε εθνικό επίπεδο. 

Η αποτελεσµατικότητα του τµήµατος προµηθειών µιας επιχείρησης βασίζεται 

κυρίως στην επιλογή των καλύτερων προµηθευτών, η οποία θα πρέπει να είναι 

αποτελεσµατική, γρήγορη και να βασίζεται σε µία µεθοδολογική προσέγγιση 

επιστηµονικά τεκµηριωµένη. 

Για την επιλογή των ενδεχόµενων προµηθευτών, ο αγοραστής θα πρέπει να 

εκτιµήσει κάθε ικανότητα του προµηθευτή έτσι ώστε να ικανοποιούνται, µε συνέπεια 

και αποτελεσµατικά, οι ανάγκες της επιχείρησης χρησιµοποιώντας κριτήρια 

αξιολόγησης. Τα κριτήρια που θα ορισθούν, θα πρέπει να είναι εφαρµόσιµα σε όλους 

τους προµηθευτές που θα εξετασθούν και να αντανακλούν τις ανάγκες της επιχείρησης 

και την στρατηγική που ακολουθείται για τις πηγές προµήθειας. 

Ωστόσο, µπορεί να µην είναι εύκολο να µετατραπούν οι ανάγκες σε χρήσιµα 

κριτήρια, επειδή συχνά οι ανάγκες εκφράζονται ως γενικές ποιοτικές έννοιες ενώ τα 

κριτήρια θα πρέπει να είναι συγκεκριµένες απαιτήσεις που µπορούν να αξιολογηθούν 

ποσοτικά.  
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Συχνά, ο ορισµός των κριτηρίων συµπίπτει εν µέρει µε το στάδιο «προσδιορίστε 

τις πιθανές πηγές προµήθειας» της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών. Η συγκέντρωση των πληροφοριών µπορεί να προσφέρει πολύτιµη γνώση 

για τον αριθµό και τον τύπο κριτηρίων που απαιτούνται για την αξιολόγηση και τον 

τύπο των δεδοµένων που είναι διαθέσιµα. Ωστόσο, θα πρέπει να συλλογιστούµε ότι η 

συλλογή πληροφοριών χωρίς να έχουν ορισθεί συγκεκριµένα κριτήρια αξιολόγησης 

µπορεί να οδηγήσει σε µία προσπάθεια άσχετη µε το ζητούµενο αποτέλεσµα.  

Το πρόβληµα της αξιολόγησης των προµηθευτών µιας επιχείρησης είναι ένα 

πρόβληµα πολυκριτήριο. Οι αγοραστές συνήθως αξιολογούν τους πιθανούς 

προµηθευτές σε πολλαπλά κριτήρια αξιολόγησης χρησιµοποιώντας συντελεστές 

βαρύτητας. Παραδείγµατος χάριν, η απαίτηση της συνεπής παράδοσης των 

εµπορευµάτων στις επιτρεπόµενες προθεσµίες παράδοσης για να υποστηρίξουν ένα 

σύστηµα έγκαιρης (just-in-time) παραγωγής, µπορεί να απαιτήσει να δοθεί έµφαση στα 

συστήµατα σχεδιασµού και παραγωγής ενός προµηθευτή. Ένας αγοραστής υψηλής 

τεχνολογίας µπορεί να δώσει έµφαση στις διαδικασίες και στις τεχνολογικές ικανότητες 

ή στην έρευνα και την ανάπτυξη (R&D) ενός προµηθευτή. 

Εκείνο, όµως, που θα πρέπει να τονισθεί είναι ότι η αξιολόγηση και η επιλογή δεν 

µπορεί να εξετάζει τα πάντα. Ορισµένα κριτήρια είναι πιθανόν να µην µπορούν να 

αξιολογηθούν κατά τη διάρκεια της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών. Είτε γιατί οι πληροφορίες µπορεί να είναι δύσκολο να συγκεντρωθούν 

και σύνθετες για να αναλυθούν είτε γιατί µπορεί να µην υπάρχει επαρκής χρόνος. Τα 

κριτήρια θα πρέπει να τέτοια ώστε να είναι κατάλληλα για το προγραµµατισµένο 

επίπεδο προσπάθειας. 

Επίσης, µπορεί αρχικά να ορισθούν κριτήρια τα οποία, όµως, τελικά να 

αποδειχθούν ότι είναι ακατάλληλα για ορισµένους προµηθευτές ή σε συγκεκριµένα 

προϊόντα ή υπηρεσίες. Για παράδειγµα, η παραγωγική ικανότητα µπορεί να είναι 

σηµαντική για την δυνατότητα ενός παραγωγού να ολοκληρώσει τις παραγγελίες του 

στην ώρα του, ενώ το κριτήριο αυτό δεν ισχύει άµεσα για έναν µεταπωλητή 

(αντιπρόσωπο) που µπορεί να προσφέρει όµοια προϊόντα (Το σύστηµα αποθεµάτων και 

η διαχείριση των καναλιών εφοδιασµού του µεταπωλητή υποστηρίζουν την δυνατότητα 

να παρέχει προϊόντα σε ποσότητα και εγκαίρως). Σε ορισµένες περιπτώσεις, τα 
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κριτήρια που δεν είναι εφαρµόσιµα σε όλους τους προµηθευτές µπορούν να 

χρησιµοποιηθούν για να γίνουν εκτιµήσεις υψηλότερου επίπέδου που µπορούν να 

συγκρίνουν όλους τους προµηθευτές. Στο παραπάνω παράδειγµα, το κριτήριο θα 

µπορούσε να είναι η δυνατότητα να ικανοποιεί την απαιτούµενη προθεσµία παράδοσης. 

Η εφαρµογή κοινών κριτηρίων σε όλους τους προµηθευτές καθιστά τις συγκρίσεις να 

είναι περισσότερο αντικειµενικές. 

Οι περισσότερες αξιολογήσεις εκτιµούν τους προµηθευτές σε τρία κύρια 

κριτήρια: 1) κόστος / τιµή, 2) ποιότητα και 3) παράδοση. Αυτοί οι τρεις παράγοντες 

απόδοσης είναι γενικά οι πιο προφανείς και οι πιο σηµαντικές περιοχές που επηρεάζουν 

τον αγοραστή. Για πολλά προϊόντα, οι αγοραστές θα ενδιαφερθούν µόνο για αυτές τις 

τρεις περιοχές απόδοσης - κριτήρια. Για προϊόντα, όµως, ιδιαίτερης σηµασίας, είναι 

αναγκαίο µία σε βάθος ανάλυση των ικανοτήτων του προµηθευτή και απαιτείται µία 

πιο λεπτοµερή αξιολόγηση. Σε µία αρχική αξιολόγηση προµηθευτών τα κριτήρια 

αξιολόγησης συνήθως εµπίπτουν σε µία από τις τρεις ακόλουθες κατηγορίες : 

 Κριτήρια απόδοσης προµηθευτών (χαρακτηριστικά προµηθευτών) 

 Κριτήρια απόδοσης προϊόντος  

 Κριτήρια απόδοσης εξυπηρέτησης (Service) 

Άλλοι παράγοντες που επηρεάζουν την τελική επιλογή ενός προµηθευτή είναι οι εξής :  

 Η εντοπιότητα του προµηθευτή 

 Το µέγεθος της επιχείρησης του προµηθευτή 

 Ανάθεση της παραγγελίας ενός προϊόντος, σε έναν ή περισσότερους 

προµηθευτές 

 Προµήθεια από τον κατασκευαστή ή τον αντιπρόσωπο 

 Η αµοιβαιότητα στις σχέσεις αγοραστή – προµηθευτή 

 Η στάση απέναντι στα δώρα 

 Κοινή προµήθεια µε τον προµηθευτή 

 Η αντιµετώπιση της δυνατότητας να παράγει η ίδια το προϊόν 
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 Η αναζήτηση νέων πηγών προµήθειας. 

 Οι ανταγωνιστές ως προµηθευτές 

 Κοινωνικοί και πολιτικοί στόχοι 

 
Πριν όµως αρχίσουµε να αναλύουµε την κάθε κατηγορία ξεχωριστά, είναι 

σηµαντικό να αναφέρουµε ότι ο τύπος της σχέσης που ο αγοραστής επιθυµεί να 

δηµιουργήσει µε τους προµηθευτές, µπορεί να επηρεάσει την σπουδαιότητα της κάθε 

κατηγορίας των κριτηρίων αξιολόγησης. Με άλλα λόγια, στην καθιέρωση µίας σχέσης 

στρατηγικής συµµαχίας θα πρέπει να δοθεί περισσότερη έµφαση στα κριτήρια διοίκησης 

τα οποία θα βοηθήσουν να διασφαλισθεί η συµβατότητα και η σταθερότητα για ένα 

εκτεταµένο, µερικές φορές απρόβλεπτο, χρονικό διάστηµα. Από την άλλη µεριά, στην 

καθιέρωση µία σχέσης συνεργασίας η ικανότητα των διαδικασιών είναι σηµαντική. Ο 

αγοραστής Θα πρέπει να επικεντρωθεί περισσότερο στην τεχνική ικανότητα του 

προµηθευτή, στους πόρους υποστήριξης και στα συστήµατα ποιότητας που πρέπει να 

είναι επαρκή για να υποστηρίξουν και να βελτιώσουν κοινές διαδικασίες. Ενώ στην 

καθιέρωση µίας παραδοσιακής σχέσης το µόνο που µπορεί να απαιτείται είναι η 

διαβεβαίωση ότι ο προµηθευτής µπορεί να παραδώσει τα απαιτούµενο προϊόν ή 

υπηρεσία σε µία αποδεκτή ποιότητα και σε µία ανταγωνιστική τιµή.  

Επίσης, τα κριτήρια που περιγράφονται παρακάτω προσφέρονται ως 

παραδείγµατα. Όχι όλα τα κριτήρια είναι σηµαντικά ή κατάλληλα σε όλες τις 

περιπτώσεις. Ο αγοραστής οφείλει να καθορίσει ποια κριτήρια είναι για την δική του 

περίπτωση σηµαντικά. 

 

4.2  Κριτήρια απόδοσης προµηθευτών 

 
Ο αγοραστής µπορεί να χρησιµοποιήσει τα κριτήρια απόδοσης προµηθευτών για 

να αξιολογήσει αν ο προµηθευτής ταιριάζει µε την δική του στρατηγική προµηθειών. 

Αυτές οι εκτιµήσεις είναι κατά ένα µεγάλο µέρος ανεξάρτητες από το επιδιωκόµενο 

προϊόν ή την υπηρεσία. Τα κριτήρια απόδοσης προµηθευτών χρησιµοποιούνται για να 

εκτιµήσουν σηµαντικές πτυχές της επιχείρησης του προµηθευτή, όπως την οικονοµική 

του κατάσταση προµηθευτή, την διοικητική του τακτική και ικανότητα, την 
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τεχνολογική του ικανότητα, τα συστήµατα και τις διαδικασίες ποιότητας που 

χρησιµοποιεί καθώς και άλλα, τα οποία θα αναλύσουµε αµέσως παρακάτω. 

 

4.2.1  ∆ιοικητική Ικανότητα  

 

Πρόκειται για ένα κριτήριο που εµπερικλείει ιδιαίτερη δυσκολία για να µπορέσει 

να αξιολογηθεί αντικειµενικά. Ωστόσο, είναι σηµαντικό για έναν αγοραστή να 

αξιολογεί την διοικητική ικανότητα ενός προµηθευτή. Αφού, η διοίκηση διευθύνει την 

επιχείρηση του προµηθευτή και λαµβάνει τις αποφάσεις που επηρεάζουν τη µελλοντική 

του ανταγωνιστικότητα. Για να γίνει, όµως, µια τέτοια αξιολόγηση, θα πρέπει να έχει 

αναπτυχθεί µια στενότερη σχέση µεταξύ του προµηθευτή και της επιχείρησης – πελάτη.  

Γενικά, για να θεωρείται ένα προµηθευτής «καλός» προµηθευτής, θα πρέπει να 

έχει ικανά διοικητικά στελέχη. Η επιχείρηση – αγοραστής είναι απαραίτητο να κρίνει 

την ποιότητα εργασίας του υπεύθυνου προµηθειών της επιχείρησης του προµηθευτή. 

Επιπλέον, στην περίπτωση µιας σηµαντικής σύµβασης αγοράς, η επιχείρηση – 

αγοραστής θα πρέπει να προσπαθήσει να έρθει σε επαφή και µε τα υπόλοιπα 

διευθυντικά στελέχη της επιχείρησης του προµηθευτή. Ωστόσο, οι διευθυντές αυτοί 

οφείλουν : 

 Να δείχνουν ενδιαφέρον κατά τη συνεργασίας τους µε την επιχείρηση – 

πελάτη, 

 Να διαθέτουν τεχνικές ικανότητες, 

 Να προσαρµόζονται γρήγορα στις διαδικασίες αγοράς µε την επιχείρηση –  

πελάτη, 

 Να ανταποκρίνονται γρήγορα στις απαιτήσεις της επιχείρησης – πελάτη,  

Θα πρέπει, ακόµη, να σηµειώσουµε ότι στις περιπτώσεις µιας σύµβασης αγοράς 

ιδιαίτερης σηµασίας, ο αγοραστής οφείλει να επεκταθεί και σε στελέχη χαµηλότερου 

ιεραρχικού επιπέδου της επιχείρησης του προµηθευτή.  

Υπάρχουν διάφορες ερωτήσεις που ένας αγοραστής θα πρέπει να υποβάλει κατά 

την αξιολόγηση της διοικητικής ικανότητας ενός προµηθευτή, τέτοιες ερωτήσεις είναι :  
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• Η διοίκηση εφαρµόζει µακροπρόθεσµο προγραµµατισµό;  

• Η διοίκηση έχει δεσµευθεί στη διοίκηση ολικής ποιότητας και στις συνεχείς 

βελτιώσεις; 

• Υπάρχει  υψηλός βαθµός εργασιών µεταξύ των διευθυντών; 

• Ποια είναι η επαγγελµατική πείρα των διευθυντών; 

• Υπάρχει ένα όραµα για τη µελλοντική κατεύθυνση της επιχείρησης; 

• Πόσοι επαγγελµατίες προµηθειών είναι επίσηµα διευθυντές προµηθειών; 

• Ποιο είναι  το ιστορικό των σχέσεων διοίκησης /εργατικό δυναµικό;  

• Η διοίκηση κάνει τις επενδύσεις που είναι απαραίτητες για να στηρίξουν και 

να µεγαλώσουν την επιχείρηση; 

• Η διοίκηση έχει προετοιµάσει την επιχείρηση για να αντιµετωπίσει 

µελλοντικές ανταγωνιστικές προκλήσεις, συµπεριλαµβανοµένου και της 

κατάρτισης υπαλλήλων; 

• Η διοίκηση κατανοεί τη σηµασία της στρατηγικής που ακολουθείται για τις 

πηγές προµήθειας; 

Πολλές από αυτές τις ερωτήσεις είναι δύσκολο να απαντηθούν χρησιµοποιώντας 

απλά «ναι ή όχι» απαντήσεις. Μπορεί να είναι δύσκολο να προσδιορισθεί η αληθινή 

παρούσα κατάσταση κατά τη διάρκεια µιας συνοπτικής επίσκεψης ή ενός 

ερωτηµατολογίου. Εντούτοις, η υποβολή αυτών των ερωτήσεων µπορεί να βοηθήσει 

τον διευθυντή προµηθειών να αναπτύξει µία αντίληψη για τις επαγγελµατικές 

ικανότητες των διευθυντών της επιχείρησης του προµηθευτή. Όταν παίρνουµε 

συνέντευξη από τη διοίκηση στις εγκαταστάσεις ενός προµηθευτή, είναι σηµαντικό να 

προσπαθήσουµε να έρθουµε σε επαφή µε όσο το δυνατό περισσότερους ανθρώπους 

προκειµένου να αποκτήσουµε µία «αληθινή εικόνα» για τα χαρακτηριστικά 

γνωρίσµατα  που διέπουν  την διοίκηση της επιχείρησης του προµηθευτή.  Κατά τη 

διάρκεια τέτοιων συνεντεύξεων, η οµάδα µπορεί συχνά να ανακαλύψει τις διάφορες 

αντιλήψεις από τις οποίες, στην πραγµατικότητα, η επιχείρηση καθοδηγείται από την 

άποψη του διοικητικού προσανατολισµού.  
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4.2.2  ∆ιαδικασία και τεχνολογική ικανότητα 

 
Οι οµάδες που ασχολούνται µε την αξιολόγηση και την επιλογή προµηθευτών 

συχνά έχουν ένα µέλος από το µηχανολογικό ή το τεχνικό προσωπικό για να 

αξιολογήσουν την διαδικασία και την τεχνολογική ικανότητα ενός προµηθευτή. Η 

διαδικασία αποτελείται από την τεχνολογία, τον σχεδιασµό, τους µεθόδους και τον 

µηχανολογικό εξοπλισµό που χρησιµοποιούνται για να κατασκευασθεί ένα προϊόν ή να 

παραδοθεί µια υπηρεσία. Η αξιολόγηση της παραγωγικής διαδικασίας ενός προµηθευτή 

βοηθάει στο να καθορισθεί η απαιτούµενη τεχνολογία του, οι ικανότητες του 

ανθρώπινου δυναµικού του και οι ανάγκες για µηχανολογικό εξοπλισµό. 

Οι τεχνολογικοί παράγοντες που είναι ιδιαίτερα σηµαντικοί στις επιχειρήσεις - 

αγοραστές για την επιλογή προµηθευτών, µε τους οποίους σκοπεύουν να συνάψουν 

σχέσεις συνεργασίας, βασίζονται στην τρέχουσα τεχνολογία που χρησιµοποιείται από 

τους προµηθευτές και στην αξιολόγηση της µελλοντικής τεχνολογικής τους ικανότητας. 

Αυτό περιλαµβάνει µια αξιολόγηση της ικανότητας σχεδιασµού του προµηθευτή, 

καθώς επίσης και το πόσο γρήγορα η επιχείρηση – προµηθευτής µπορεί να παράγει ένα 

νέο προϊόν που βρίσκεται στο στάδιο της ανάπτυξης.  

Ένας καλός προµηθευτής πρέπει να έχει σχετικά σύγχρονο µηχανολογικό 

εξοπλισµό και προσαρµοσµένο τις απαιτήσεις των πελατών του. Είναι σηµαντικό ο 

προµηθευτής να έχει επαρκείς παραγωγικές εγκαταστάσεις σε σχέση µε την κλίµακα 

και το µέγεθος της σύµβασης αγοράς που η επιχείρηση – αγοραστής σχεδιάζει.  Εάν ο 

πιθανός προµηθευτής πρόκειται να θεωρηθεί κατάλληλος για την αξιοπιστία του και 

την σταθερότητά του, είναι  σηµαντικό όχι µόνο να έχει επαρκής παραγωγική 

ικανότητα αλλά και σχετικά µοντέρνο µηχανολογικό εξοπλισµό. Ένας µηχανολογικός 

εξοπλισµός ο οποίος είναι παλιός και χρησιµοποιείται εντατικά είναι ευαίσθητος σε 

συχνές βλάβες και συνεπώς αυξάνει τις πιθανότητες διακοπής της παραγωγικής 

διαδικασίας και των προγραµµατισµένων παραδόσεων, επίσης είναι πιθανόν να 

επηρεαστεί και η συνέπεια στην ποιότητα του προϊόντος. Για να µπορέσει όµως ο 

αγοραστής να εξασφαλίσει αυτό, θα πρέπει να ζητήσει από τον προµηθευτή µια ακριβή 

περιγραφή των µέσων παραγωγής του, δηλαδή την ηλικία, τον αριθµό και τον τύπο του 

µηχανολογικού εξοπλισµού που χρησιµοποιείται. Ωστόσο, ο καλύτερος τρόπος για να 
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µπορέσει ο αγοραστής να λάβει γνώση για την πραγµατική κατάσταση είναι, όπως 

αναφέρθηκε και στην προηγούµενη παράγραφο, να επισκεφθεί και να επιθεωρήσει ένας 

µηχανικός παραγωγής ή ειδικός στον ποιοτικό έλεγχο της επιχείρησης – αγοραστής τις 

εγκαταστάσεις παραγωγής του προµηθευτή, ο οποίος και θα εξετάσει την ποιότητα των 

εγκαταστάσεων, των µηχανηµάτων και των υλικών που χρησιµοποιούνται στην 

παραγωγική διαδικασία της επιχείρησης – προµηθευτή.  

Εποµένως, για την κατανόηση των τεχνολογικών ικανοτήτων ενός προµηθευτή, 

είναι σηµαντικό ο αγοραστής να επιθεωρήσει τις εγκαταστάσεις παραγωγής του 

προµηθευτή. Αυτό παρέχει µία πρώτη κατανόηση της κατάστασης των µέσων 

παραγωγής του, του λειτουργικού του περιβάλλον και µία καλή γενική κατανόηση των 

διαδικασιών του. Αυτή η επιθεώρηση στις εγκαταστάσεις του προµηθευτή επιτρέπει 

στον αγοραστή να αξιολογήσει την τρέχουσα τεχνολογική ικανότητα ενός προµηθευτή.  

Έχει παρατηρηθεί ότι ορισµένες επιχειρήσεις συνεργάζονται µε συγκεκριµένους 

προµηθευτές λόγω µιας µοναδικής τεχνολογικής ικανότητας που κατέχεται από τη  

προµηθευτική επιχείρηση. Επίσης, ο αγοραστής µπορεί να χρησιµοποιήσει τα 

αποτελέσµατα της επιθεώρησης στις εγκαταστάσεις παραγωγής του προµηθευτή ως 

βάση για να αξιολογήσει την µελλοντική τεχνολογική ικανότητα του προµηθευτή. ∆ιότι 

ο σκοπός είναι να επιλεχτούν προµηθευτές – συνεργάτες που να µπορούν να 

συνεχίσουν να προσθέτουν αξία σε µία σχέση µε το πέρασµα του χρόνου.  

Εποµένως, η αξιολόγηση της τεχνολογικής ικανότητας και της διαδικασίας ενός 

προµηθευτή θα πρέπει να επικεντρωθεί στη µελλοντική διαδικασία και τεχνολογική 

ικανότητα, η οποία απαιτεί την αξιολόγηση της στρατηγικής που σκοπεύει να 

ακολουθήσει ο προµηθευτής και των µελλοντικών του σχεδίων για µηχανολογικό 

εξοπλισµό. Επιπλέον, ένας αγοραστής πρέπει να αξιολογήσει τους πόρους που ένας 

προµηθευτής δεσµεύει για έρευνα και ανάπτυξη (R&D). Οι παραπάνω πληροφορίες θα 

δείξουν την έµφαση που ένας προµηθευτής δίνει στη µελλοντική διαδικασία και την 

τεχνολογική βελτίωση. 

Ένας αγοραστής µπορεί, επίσης, να αξιολογήσει την ικανότητα σχεδιασµού ενός 

προµηθευτή. Ένας τρόπος να µειωθεί ο χρόνος που απαιτείται για να αναπτύξουµε νέα 

προϊόντα, περιλαµβάνει τη χρησιµοποίηση καταρτισµένων προµηθευτών που είναι σε 
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θέση να εκτελέσουν τις δραστηριότητες σχεδιασµού προϊόντος. Με άλλα λόγια, η 

ικανότητα της επιχείρησης – προµηθευτή να λειτουργεί µε γρήγορους ρυθµούς έτσι 

ώστε να µπορεί να προωθήσει γρήγορα νέα προϊόντα και τεχνολογίες στην αγορά, 

είναι ένα σηµαντικό ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα για την αγοραστική επιχείρηση. 

Αυτή η αξιολόγηση βασίζεται εν µέρει στην τακτική του προµηθευτή και στην έκδηλη 

προθυµία του να γίνει ένα ενεργό µέλος στην ανάλυση σχεδιασµού, αλλά και στην 

τεχνική του ικανότητα έτσι ώστε να υποστηρίζει αυτήν την επιθυµία του. Όπως, 

είδαµε και προηγουµένως, η επιχείρηση – αγοραστής εστιάζει την προσοχή της σε 

προµηθευτές που µπορούν να προσφέρουν σε µία σχέση και βοηθούν την αγοραστική 

εταιρεία να αποκτήσει ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα στις αγορές της.  

 

4.2.3  Ικανότητες προσωπικού 

Σε αυτό το σηµείο της διαδικασίας αξιολόγησης προµηθευτών απαιτείται µια 

αξιολόγηση του µη διοικητικού προσωπικού. Το όφελος που µπορεί να παρέχει ένα 

υψηλά εκπαιδευµένο, σταθερό και δραστήριο εργατικό δυναµικό δεν πρέπει να 

υποτιµηθεί, ιδιαίτερα κατά τη διάρκεια των περιόδων έλλειψης εργασίας. Ένας 

αγοραστής θα πρέπει να αξιολογεί τα ακόλουθα σηµεία :  

• Ο βαθµός στον οποίο οι εργαζόµενοι υποστηρίζουν και δεσµεύονται στην 

ποιότητα και στη συνεχή βελτίωση. 

• Οι συνολικές ικανότητες και δυνατότητες του εργατικού δυναµικού (ιδιαίτερα σε 

σχέση µε την επιµόρφωση και την εκπαίδευση) 

• Το επίπεδο των σχέσεων µεταξύ των εργαζοµένων και της διοίκησης 

• Η ευελιξία του εργατικού δυναµικού  

• Το ηθικό των εργαζοµένων   

• Ο κύκλος εργασιών του εργατικού δυναµικού   

• Η ευκαιρία και η προθυµία των εργαζοµένων να συµβάλουν στη βελτίωση της 

λειτουργίας ενός προµηθευτή. 
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Όπως γνωρίζουµε, στην πράξη, η ποιότητα της παραγγελίας θα εξαρτηθεί, 

κυρίως, από το ενδιαφέρον και την ικανοποιήσει που δείχνουν οι εργάτες που εκτελούν 

τη συγκεκριµένη εργασία. Εάν οι συγκεκριµένοι εργάτες δεν είναι ικανοποιηµένοι µε 

την εργασία τους και δεν έχουν αρµονικές σχέσεις µε τα διευθυντικά στελέχη, τότε 

υπάρχει µεγάλος κίνδυνος για απεργίες, στάσεις εργασίας ή και δολιοφθορές που θα 

έχουν σαν αποτέλεσµα την κακή ποιότητα της παραγγελίας καθώς και καθυστερήσεις 

στις παραδόσεις των εµπορευµάτων. Ένας αγοραστής θα πρέπει να συγκεντρώσει 

πληροφορίες για το ιστορικό των απεργιών και των διαφωνιών του εργατικού 

δυναµικού. Αυτό µπορεί να οδηγήσει σε µια γενική εικόναγια το πόσο αφοσιωµένοι 

είναι οι εργαζόµενοι του προµηθευτή στην παραγωγή των προϊόντων ή υπηρεσιών που 

θα ικανοποιήσουν ή θα υπερβούν τις προσδοκίες του αγοραστή.  

Ωστόσο, για έναν αγοραστή δεν είναι και τόσο εύκολο να γνωρίζει  την ποιότητα 

και την εξειδίκευση του προσωπικού της επιχείρησης του προµηθευτή, υπάρχει 

ιδιαίτερη δυσκολία ποσοτικοποίησης αυτού του κριτηρίου διότι προϋποθέτει µια 

στενότερη σχέση µεταξύ του προµηθευτή και της επιχείρησης του αγοραστή. Όµως, θα 

πρέπει να αναφέρουµε ότι τέτοιου είδους πληροφόρηση µπορεί να προαχθεί και µε τη 

µεσολάβηση άλλων επιχειρήσεων – πελατών του συγκεκριµένου προµηθευτή. Αλλά, 

στην περίπτωση αυτή, η εκτίµηση του κριτηρίου θα είναι λιγότερη αντικειµενική.  Ένα, 

όµως είναι σίγουρο, ότι το κριτήριο αυτό επηρεάζει σηµαντικά την ποιότητα της 

αγοράς που επιθυµεί να πραγµατοποιήσει η επιχείρηση – αγοραστής. 

 

4.2.4  Συστήµατα και διαδικασίες ποιότητας  

 
Τα συστήµατα και οι διαδικασίες ποιότητας του προµηθευτή που διασφαλίζουν 

και βελτιώνουν την απόδοση της ποιότητας και της παράδοσης είναι βασικοί 

παράγοντες. Τα κριτήρια αξιολόγησης µπορούν να εξετάσουν την διασφάλιση 

ποιότητας του προµηθευτή και τις διαδικασίες ελέγχου, τις διαδικασίες διαχείρισης 

παραπόνων, τα εγχειρίδια ποιότητας, τα πρότυπα πιστοποίησης ISO 9000 και τα 

συστήµατα εσωτερικής εκτίµησης και αναφοράς. Ανεξάρτητα από το πόσο ακριβής 

είναι η περιγραφή της ανάγκης, ο αγοραστής πρέπει ακόµη να ενδιαφέρεται για το εάν 

ο προµηθευτής θα προσφέρει εκείνο που πραγµατικά απαιτείται. Αυτό µπορεί να 
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εµπερικλείει την εξέταση των συστηµάτων διασφάλισης ποιότητας και του ποιοτικού 

ελέγχου, τη δοκιµή και την επιθεώρηση. 

Είναι λογικό ότι προτού δοθεί µια παραγγελία σε έναν νέο προµηθευτή και συχνά 

προτού ένας προµηθευτή δώσει µία προσφορά, ο αγοραστής διεξάγει µία έρευνα 

ποιοτικής ικανότητας ή διασφάλισης ποιότητας στις εγκαταστάσεις του προµηθευτή. Ο 

σκοπός είναι να επιβεβαιώσουµε ότι ο προµηθευτής είναι σε θέση να ικανοποιήσει τις 

προδιαγραφές και τα πρότυπα ποιότητας που απαιτούνται. Η έρευνα αυτή, που 

κανονικά διεξάγεται από το τεχνικό προσωπικό και από το προσωπικό παραγωγής, 

προµηθειών και ποιοτικού ελέγχου, δε θα εξετάσει µόνο τον µηχανολογικό εξοπλισµό, 

τις εγκαταστάσεις και το προσωπικό του προµηθευτή αλλά επίσης και τα συστήµατα 

που έχουν τοποθετηθεί για την παρακολούθηση και την βελτίωση της ποιότητας. 

Επιπλέον, θα πρέπει να εξετασθούν οι προσπάθειες του προµηθευτή για επίτευξη 

συνεργασίας και συµµόρφωσης στα ποιοτικά πρότυπα για τους δικούς του 

προµηθευτές.  

Είναι επιθυµητό να υπάρξει συνεχής συνεργασία µε τους προµηθευτές για να 

βελτιωθούν τα κοινά πρότυπα ποιότητας, για να συµφωνήσουν σχετικά µε τις µεθόδους 

επιθεώρησης και για να επινοήσουν τρόπους και µέσα για την βελτίωση  της ποιότητας, 

µειώνοντας έτσι την επιθεώρηση και το συνολικό κόστος.   

Ένας ορισµός που έχει δοθεί για την διασφάλιση ποιότητας είναι ο εξής : 

«∆ιασφάλιση ποιότητας είναι το σύνολο των προγραµµατισµένων ή συστηµατικών 

ενεργειών και διαδικασιών, που είναι απαραίτητες για να εξασφαλίσουν ότι ένα προϊόν 

ή υπηρεσία θα πληρεί ορισµένες προδιαγραφές (ISO 8402).  Με απλά λόγια, σωστή και 

οργανωµένη διαχείριση» (Τσιότρας Γ., Βελτίωση της ποιότητας, 1995). Ενώ, σύστηµα 

διασφάλισης ποιότητας ονοµάζουµε την οργάνωση, τα απαραίτητα µέσα και το 

προσωπικό που απαιτούνται για την εκπλήρωση της διασφάλισης ποιότητας.  

Εποµένως, για την διασφάλιση της ποιότητας είναι απαραίτητο να εξασφαλιστεί 

ότι όλες οι προδιαγραφές και οι απαιτήσεις που σχετίζονται µε ένα συγκεκριµένο 

προϊόν ή υπηρεσία είναι επαρκώς γνωστές και κατανοητές από όλους όσους θα 

κληθούν να εφαρµόσουν ένα τέτοιο σύστηµα. ∆ηλαδή, οι απαιτήσεις του πελάτη πρέπει 
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να καθορίζονται και να παρουσιάζονται κάθε φορά µε λεπτοµέρεια και ακρίβεια έτσι 

ώστε να µην υπάρχουν αµφιβολίες και παρεξηγήσεις.  

Το γεγονός αυτό αντανακλά τις πιο ουσιαστικές προϋποθέσεις ενός συστήµατος 

ποιότητας που είναι η εκπαίδευση και η έρευνα. Η συλλογή όλων των αναγκαίων 

πληροφοριών, ο σχεδιασµός όλων των δραστηριοτήτων και η ακριβής παρουσίαση των 

ειδικών οδηγιών πρέπει να πραγµατοποιηθούν πριν από την εισαγωγή οποιασδήποτε 

διαδικασίας. Μόνο έτσι δύναται να είναι αποδοτικός ο έλεγχος όλων των διαδικασιών.  

Τα στοιχεία εκείνα που πραγµατικά χαρακτηρίζουν ένα Σύστηµα ∆ιασφάλισης 

Ποιότητας είναι τα παρακάτω : 

 Αποδίδει ικανοποιητικά όλες τις επενδύσεις που πραγµατοποιήθηκαν σε αυτό. 

 Αποτελεί βοηθητικό παράγοντα της παραγωγικότητας. 

 Αποτελεί το καλύτερο µέσο για να δηµιουργηθεί κάτι σωστά την πρώτη φορά.  

 Αποτελεί µια πολύ υγιείς µορφή διοίκησης. 

 Αποτελεί υπευθυνότητα για όλους. 

Το ουσιαστικό όφελος της επιχείρησης που θα καθιερώσει ένα τέτοιο σύστηµα θα 

είναι η σταθερότητα της ποιότητας και η αξιοπιστία των προϊόντων ή υπηρεσιών της. 

Από τα προαναφερθέντα γίνεται αντιληπτό πόσο σηµαντικό είναι για µια 

επιχείρηση να υιοθετήσει και να εφαρµόσει ένα σύστηµα διασφάλισης ποιότητας. 

Προκειµένου να βοηθηθούν οι επιχειρήσεις για την λήψη της απόφασης της 

διασφάλισης της ποιότητας στην παραγωγική διαδικασία τους αλλά και για να υπάρξει 

µια κοινή γλώσσα πάνω στο θέµα αυτό καθιερώθηκαν από το ∆ιεθνή Οργανισµό 

Τυποποίησης (ISO: International Standards Organization) ειδικές σειρές προτύπων 

σύµφωνα µε τις απαιτήσεις των οποίων γίνεται από τους Εθνικούς Φορείς ή από άλλους 

φορείς η πιστοποίηση των επιχειρήσεων. Ο ∆ιεθνής Οργανισµός Πιστοποίησης είναι 

ένας οργανισµός για την καθιέρωση προτύπων και σκοπός του είναι η προώθηση της 

ανάπτυξης της τυποποίησης και των συναφών παγκόσµιων δραστηριοτήτων µε στόχο 

την διευκόλυνση της ανταλλαγής προϊόντων και υπηρεσιών και την ανάπτυξη της 

συνεργασίας στο πεδίο των πνευµατικών, επιστηµονικών, τεχνολογικών και 

οικονοµικών ενεργειών. Τα αποτελέσµατα της εργασίας του ∆ιεθνούς Οργανισµού 

Πιστοποίησης δηµοσιεύονται σαν διεθνή πρότυπα.  



  

104 
 

 

Τα πρότυπα της σειράς ISO 9000 χρησιµοποιούνται ως οδηγός στην πορεία µιας 

επιχείρησης για την διασφάλιση της ποιότητας αλλά και ως µέτρο για την αξιολόγησή 

της.  

Η σειρά ISO 9000 είναι ένα είδος πρότυπου – προδιαγραφής και είναι µια σειρά 

πέντε διεθνών προτύπων που σχετίζεται µε την διοίκηση της ποιότητας, τα συστήµατα 

ποιότητας και την διασφάλιση της ποιότητας. Περιέχει πρότυπα γενικών και όχι 

εξειδικευµένων οδηγιών. Τα πρότυπα αυτά επικεντρώνονται στη δοµή, τις διαδικασίες, 

τις απαιτήσεις και τα στοιχεία των συστηµάτων διοίκησης / διασφάλισης ποιότητας και 

είναι τα ακόλουθα : 

 ISO 9000 : Προδιαγραφές διοίκησης ποιότητας και διασφάλισης ποιότητας – 

Οδηγίες για Επιλογή και Χρήση  

 ISO 9001 : Συστήµατα Ποιότητας – Μοντέλο για τη ∆ιασφάλιση της 

Ποιότητας στο Σχεδιασµό / Ανάπτυξη, Παραγωγή, Εγκατάσταση και 

Εξυπηρέτηση 

 ISO 9002 : Συστήµατα Ποιότητας – Μοντέλο για την ∆ιασφάλιση Ποιότητας 

στην Παραγωγή και Εγκατάσταση 

 ISO 9003 : Συστήµατα Ποιότητας – Μοντέλο για την ∆ιασφάλιση Ποιότητας 

στην Τελική Επιθεώρηση και ∆οκιµή 

 ISO 9004 : ∆ιοίκηση Ποιότητας και Στοιχεία Συστήµατος Ποιότητας – 

Κατευθυντήριες γραµµές 

Η καρδιά του συστήµατος διασφάλισης ποιότητας είναι το εγχειρίδιο 

διασφάλισης ποιότητας, το οποίο καθορίζει την γενική πολιτική ποιότητας και 

διαδικασίες που ακολουθούνται από την επιχείρηση. Το εγχειρίδιο ποιότητας περιέχει 

όλες τις σχετικές πληροφορίες µε λεπτοµέρεια έτσι ώστε να µπορεί να καλύψει όλες τις 

απαιτήσεις για τον καθορισµό των ουσιαστικών λειτουργικών διαδικασιών και 

ευθυνών. Στην ουσία, είναι το έγγραφο που απεικονίζει τις προθέσεις της επιχείρησης 

και αποτελεί συνήθως την πρώτη ένδειξη που ο µελλοντικός πελάτης λαµβάνει για την 

προσέγγιση της επιχείρησης στην διασφάλιση ποιότητας. 

Οι αγοραστές διαδραµατίζουν σηµαντικό ρόλο στην διαχείριση της ποιότητας των 

προµηθευτών. Μια από τις σηµαντικότερες υπευθυνότητες ενός αγοραστή είναι να 
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επιβεβαιώσει ότι οι προµηθευτές έχουν την ικανότητα, το κίνητρο και την επαρκή 

πληροφόρηση να παράγουν προϊόντα και υλικά µε καθορισµένη ποιότητα και µε έναν 

οικονοµικά αποδοτικό τρόπο. Για την εκπλήρωση αυτής της υπευθυνότητας, ένας 

αγοραστής µπορεί, σε ένα µεγάλο βαθµό, να ελέγξει την ποιότητα και το σχετικό 

κόστος των εισερχόµενων υλικών.  

 

4.2.4.1 Μέσα αξιολόγησης των ποιοτικών ικανοτήτων των προµηθευτών 

 

Μια τακτική που χρησιµοποιείται για να εκτιµήσουµε τις ποιοτικές ικανότητες 

των πιθανών προµηθευτών είναι η εξέταση των προϊόντων τους πριν την αγορά τους. Η 

ποιότητα των περισσότερων αγοραζόµενων υλικών µπορεί να προσδιοριστεί µε τεχνικές 

δοκιµές ή µε δοκιµές χρήσης. Συνήθως, τέτοιες δοκιµές µπορούν να διεξαχθούν από την 

επιχείρηση του αγοραστή ή όταν αυτό δεν είναι εφικτό, ο αγοραστής µπορεί να 

απευθυνθεί σε εταιρείες ή οργανισµούς που διεξάγουν τέτοιου είδους δοκιµές.  

Το αντικείµενο της δοκιµής των προϊόντων είναι διπλό: 1) να καθορίσει ότι το 

ποιοτικό επίπεδο ενός πιθανού προµηθευτή είναι ανάλογο µε τις ποιοτικές ανάγκες του 

αγοραστή και 2) όπου είναι εφικτό, να συγκρίνει τα ποιοτικά επίπεδα πολλών 

διαφορετικών προµηθευτών. Αυτό επιτρέπει την ανάπτυξη ενός καταλόγου 

καταρτισµένων προµηθευτών που ο αγοραστής µπορεί να συγκρίνει βάσει της σχέσης 

ποιότητας / κόστος. 

Συχνά οι αγοραστές χρησιµοποιούν τα δικά τους λειτουργικά τµήµατα για την 

εκτέλεση των δοκιµών χρήσης. Ανεξάρτητα από τη µέθοδο που χρησιµοποιείται, το 

τµήµα προµηθειών συνήθως χρειάζεται τη συνεργασία άλλων τµηµάτων στην 

οργάνωση και τη διεξαγωγή των δοκιµών. Συνεπώς, ο αγοραστής λειτουργεί 

ουσιαστικά ως διοργανωτής και διοικητής στο συντονισµό των προσπαθειών των 

άλλων. 

Ωστόσο, η λέξη «προσοχή» είναι κατάλληλη για έναν ανειδίκευτο επαγγελµατία 

στην πειραµατική δοκιµή. Τα αποτελέσµατα της δοκιµής για τα προϊόντα που 

συγκρίνονται, πρέπει να επιτευχθούν µέσω καλά σχεδιασµένων πειραµάτων που 

επιτρέπουν τις έγκυρες συγκρίσεις.  Έτσι, κατά τη  διεξαγωγή των δοκιµών χρήσης 
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χωρίς την βοήθεια ελεγχόµενων εργαστηριακών συνθηκών, µπορεί να είναι δύσκολο να  

παραχθούν πραγµατικά συγκρίσιµα αποτελέσµατα δοκιµής. Συνεπώς, η εµπειρία και η 

γνώση παίζουν έναν σηµαντικό ρόλο στον καθορισµό του βαθµού στον οποίο τα 

αποτελέσµατα των δοκιµών είναι συγκρίσιµα και, ως εκ τούτου, χρήσιµα. Οι εταιρίες 

που δεν έχουν εργαστήρια δοκιµών απευθύνονται συχνά σε εταιρείες δοκίµων που 

βρίσκονται σε όλη τη χώρα. 

Μία άλλη τακτική µε την οποία το τµήµα προµηθειών µπορεί να αξιολογήσει τις 

ποιοτικές ικανότητες ενός προµηθευτή είναι η ανάλυση προσφοράς. Οι εταιρίες 

δείχνουν µε τις προσφορές τους, είτε άµεσα είτε έµµεσα, πώς σκοπεύουν να 

συµµορφωθούν µε τις ποιοτικές απαιτήσεις του αγοραστή. Ο αγοραστής πρέπει να 

επαγρυπνεί ιδιαίτερα στην ανίχνευση περιοχών παρερµηνείας ή πιθανών περιοχών 

υπερβολικής έµφασης από τον ενδεχόµενο προµηθευτή που θα µπορούσαν να 

οδηγήσουν σε υπερβολικές δαπάνες. Στις αγορές όπου οι ποιοτικές απαιτήσεις είναι 

απαραίτητες, απαιτείται οι πιθανοί προµηθευτές να δηλώσουν ρητά πώς 

προγραµµατίζουν να επιτύχουν το καθορισµένο ποιοτικό επίπεδο µε συνέπεια.   

Για τις προσφορές εκείνες των πιθανών προµηθευτών που «επιβιώνουν» από την 

ανάλυση του αγοραστή, το επόµενο βήµα στην αξιολόγηση των ποιοτικών ικανοτήτων 

των προµηθευτών, είναι µια επιτόπια έρευνα ικανότητας στις εγκαταστάσεις τους. 

Όµως, λόγω του χρόνου και των σχετικών δαπανών, οι περισσότερες επιχειρήσεις 

πραγµατοποιούν αυτήν την έρευνα µόνο για τις σηµαντικότερες προµήθειες. Κατά την 

επιθεώρηση των εγκαταστάσεων και των αρχείων ενός ενδεχόµενου προµηθευτή αλλά 

και κατά τις συζητήσεις µε τη διοίκηση και το λειτουργικό προσωπικό του, η 

ερευνητική οµάδα του αγοραστή θα προσπαθήσει να ανακαλύψει τις απαντήσεις στις 

παρακάτω ερωτήσεις  : 

 Ποια είναι η βασική πολιτική που ακολουθεί η επιχείρηση σε σχέση µε την 

ποιότητα των προϊόντων και τον ποιοτικό έλεγχο; 

 Ποια είναι η γενική στάση του προσωπικού παραγωγής ή παροχής υπηρεσιών και 

των εποπτών απέναντι στην ποιότητα; Η επιχείρηση χρησιµοποιεί ένα σύστηµα 

∆ιοίκησης Ολικής Ποιότητας (Total Quality Management, TQM), κύκλους 

ποιότητας, κάποιο είδος συστήµατος για τον αριθµό των ελαττωµατικών ή άλλα 
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συστήµατα ποιότητας που στρέφουν την προσοχή στη στάση και τις ευθύνες που 

αναλαµβάνονται από κάθε άτοµο για υψηλής ποιότητας  εργασία; 

 Ο ενδεχόµενος προµηθευτής χρησιµοποιεί µεθόδους µείωσης αποκλίσεων στην 

διαδικασία παραγωγής ή παροχής υπηρεσιών; 

 Ποια είναι η τεχνική/κατασκευαστική εµπειρία του ενδεχόµενου προµηθευτή και 

η ικανότητα του σε σχέση µε αυτό το συγκεκριµένο τύπο εργασίας; 

 Ο µηχανολογικός εξοπλισµός παραγωγής είναι ικανός να παράγει µε συνέπεια 

την ποιότητα εργασίας που απαιτείται;  

 Πως ακριβώς η επιχείρηση είναι οργανωµένη για να ελέγξει την ποιότητα και 

µέχρι ποιο σηµείο η οργάνωση διασφάλισης ποιότητας λαµβάνει διοικητική 

υποστήριξη; Το προσωπικό ποιότητας αναφέρεται στο διοικητικό προσωπικό 

διαδικασιών ή στο γενικό διοικητικό προσωπικό; 

 Ποια συστήµατα ποιοτικού ελέγχου, τεχνικές και εξοπλισµό χρησιµοποιεί ο 

ενδεχόµενος προµηθευτής; Ο στατιστικός έλεγχος διαδικασίας (statistical process 

control, SPC) χρησιµοποιείται αποτελεσµατικά; 

Οι ερωτήσεις αυτές υποδηλώνουν σαφώς ότι µία αποτελεσµατική έρευνα 

συνήθως δεν µπορεί να διεξαχθεί µόνο από τον αγοραστή. Μάλλον, η προσπάθεια 

πρέπει να είναι οµαδική. Οι ειδικοί από το τεχνικό προσωπικό σχεδιασµού και 

διαδικασίας, από τη διασφάλιση ποιότητας και µερικές φορές από τη συντήρηση είναι 

απαραίτητοι για να δώσουν µια επαγγελµατική ερµηνεία στα αποτελέσµατα της 

έρευνας. Η κύρια αρµοδιότητα του αγοραστή για µια τέτοια προσπάθεια, είναι να 

οργανώσει και να συντονίσει τις προσπάθειες αυτών των ειδικών και να κάνει µια 

σύνθετη αξιολόγηση του πιθανού προµηθευτή, εξετάζοντας τα πορίσµατα όλων των 

µελών της οµάδας.  

Είναι ιδιαίτερα σηµαντικό, η οργάνωση ενός προµηθευτή να περιλαµβάνει 

διαδικασίες και µέσα ελέγχου της παραγωγής ή της παροχής υπηρεσίας του, έτσι ώστε 

να µην απαιτείται από τον αγοραστή λεπτοµερής έλεγχος κατά την παραλαβή των 

εµπορευµάτων, πράγµα που σηµαίνει επιπρόσθετο κόστος για τον αγοραστή. Επίσης, 

θεωρείται προτιµότερο, ο έλεγχος και η διάγνωση των σφαλµάτων να γίνονται κατά τη 

διάρκεια της παραγωγικής διαδικασίας και όχι µετά την ολοκλήρωσή της, πράγµα που 

σηµαίνει ότι µια ενδεχόµενη απόρριψη του προϊόντος θα επιβαρύνει σηµαντικά το 
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κόστος και το χρόνο παραγωγής. Εποµένως, ο αγοραστής κατά την επίσκεψή του στις 

εγκαταστάσεις του προµηθευτή, θα πρέπει να εξετάσει την οργάνωση του ποιοτικού 

ελέγχου, τα συστήµατα ελέγχου ποιότητας καθώς και τα µέσα και τις εφαρµογές του 

ποιοτικού ελέγχου.  

Όσον αφορά την οργάνωση του ποιοτικού ελέγχου, γενικά, ένας καλός 

προµηθευτής θα πρέπει να έχει µια τέτοια οργάνωση που να εξασφαλίζει έναν έλεγχο 

ποιότητας ανεξάρτητο από το υπάρχον προσωπικό παραγωγής ή παροχής υπηρεσίας, 

που θα διεξάγεται, από µια ανεξάρτητη οµάδα ελέγχου, µη συνδεόµενη ιεραρχικά µε 

την παραγωγή, τόσο κατά τη διάρκεια της παραγωγικής διαδικασίας ή παροχής 

υπηρεσίας όσο και µετά την ολοκλήρωσή της. Στις καλύτερες περιπτώσεις, συχνά, 

υπάρχει µια αυτοδιαχειριζόµενη υπηρεσία ποιοτικού ελέγχου η οποία ανακοινώνει τα 

αποτελέσµατα στους πελάτες, σε µια οργάνωση του ελέγχου ποιότητας όπου 

συµµετέχουν, από κοινού, πελάτες και προµηθευτές.  

Αφού ο αγοραστής προσδιορίσει την οργάνωση του ποιοτικού ελέγχου της 

επιχείρησης – προµηθευτή, στη συνέχεια θα πρέπει να εξετάσει τα υφιστάµενα 

συστήµατα ελέγχου ποιότητας και να αναζητήσει τα στοιχεία εκείνα που αποδεικνύουν 

τη διαδικασία ποιοτικού ελέγχου του προµηθευτή. 

Θα πρέπει να αναφέρουµε ότι, γενικά, υπάρχουν οδηγίες για τον ποιοτικό έλεγχο 

που δεν είναι όµως πάντα διαθέσιµες σε όλους. Ωστόσο, µια σχετικά πλήρης διαδικασία 

ποιοτικού ελέγχου αποτελείται, γενικά, από µια διαδικασία ανάλυσης των ελαττωµάτων 

και στη συνέχεια διόρθωσης τους.  

Όλοι οι αγοραστές πρέπει να έχουν τουλάχιστον µια στοιχειώδη κατανόηση για 

τα συστήµατα ποιότητας, για την ανάλυση ικανότητας διαδικασίας και το στατιστικό 

έλεγχο διαδικασίας. Μια προοδευτική εταιρία βλέπει το σύστηµα ποιότητας της και το 

σύστηµα ποιότητας του προµηθευτή ως δύο µέρη ενός ενιαίου ολοκληρωµένου 

συστήµατος.  

Η ανάγκη για την εφαρµογή αναλυτικού ποιοτικού ελέγχου στην παραγωγική 

διαδικασία προέρχεται κατά κύριο λόγο από την µεταβλητότητά της – ανοµοιοµορφία 

της. Είναι γενικά αποδεκτό ότι κανένα  παραγωγικό σύστηµα δεν µπορεί να παράγει 
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συνεχώς οµοιόµορφης και σταθερής ποιότητας προϊόντα. Κάθε διαδικασία κατέχει 

κάποια φυσική µεταβλητότητα που οφείλεται σε διαφόρους παράγοντες όπως τον 

καθαρισµό των λειτουργικών µερών των µηχανηµάτων, την λίπανση, τις µεταβολές 

στην τεχνική των χειριστών, κ.λ.π..  

Πριν αρχίσει η παρακολούθηση µιας διαδικασίας πρέπει να εξετασθεί αν αυτή, 

στην τρέχουσα κατάστασή της λειτουργεί µέσα στα επιθυµητά όρια ποιότητας, µε άλλα 

λόγια να πραγµατοποιηθεί αυτό που ονοµάζεται ανάλυση της ικανότητας της 

παραγωγικής διαδικασίας.  

Η φυσική διακύµανση της ικανότητας της παραγωγικής διαδικασίας βασίζεται 

στην προϋπόθεση ότι ο προµηθευτής θα µπορέσει να κρατήσει την λειτουργική 

διαδικασία κατά τρόπο σταθερό – δηλαδή «υπό έλεγχο». Εάν η επιθυµητή διακύµανση 

της ποιότητας ενός αγοραστή για ένα δεδοµένο αγοραζόµενο υλικό είναι συµβατή µε τη 

φυσική διακύµανση ανοχής της παραγωγικής διαδικασίας ενός πιθανού προµηθευτή, ο 

προµηθευτής δεν θα δυσκολευθεί ιδιαίτερα να παρέχει στον αγοραστή τα υλικά που 

ανταποκρίνονται στις προδιαγραφές. Από την άλλη µεριά, όταν η απαιτούµενη 

διακύµανση ποιότητας του αγοραστή είναι µικρότερη από τη φυσική διακύµανση της 

ικανότητας της παραγωγικής διαδικασίας του προµηθευτή, τότε, είναι βέβαιο ότι, ο 

προµηθευτής θα παράγει ορισµένα µη αποδεχτά υλικά.  

Οι αγοραστές, που επαγρυπνούν, αναγνωρίζουν την άµεση σχέση µεταξύ των 

καθορισµένων ποιοτικών απαιτήσεών τους και της δυνατότητας του προµηθευτή να 

εκπληρώσει µε συνέπεια το καθορισµένο επίπεδο. Στην περίπτωση ενός προϊόντος 

χωρίς πρότυπα, ένας ικανός αγοραστής, πριν επιλέξει έναν προµηθευτή, πρέπει να 

καθορίσει : 1) εάν ο πιθανός προµηθευτής γνωρίζει πράγµατι ποια είναι η φυσική 

διακύµανση ικανότητας της παραγωγικής διαδικασίας του, 2) σε αυτή την περίπτωση, 

εάν η επιθυµητή διακύµανση της ποιότητας του αγοραστή είναι συµβατή µε τη φυσική 

διακύµανση της ικανότητας του προµηθευτή, και 3) αν έτσι, πως ο προµηθευτής 

σχεδιάζει να παρακολουθήσει τη διαδικασία για να επιβεβαιώσει ότι έχει τον έλεγχο 

έτσι ώστε θα παράγει µε συνέπεια ικανοποιητικό προϊόν.   

Ο ποιοτικός έλεγχος περικλείει µεταξύ άλλων τον καθορισµό των επιτρεπτών 

ορίων των χαρακτηριστικών ποιότητας των προϊόντων και εκτιµά την απόδοση της 
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παραγωγικής διαδικασίας σε σχέση µε αυτά. Στη σύγχρονη πρακτική του ποιοτικού 

ελέγχου έχει πλήρως εγκαταλειφθεί η ιδέα ότι η πιο αξιόπιστη µορφή επιθεώρησης 

είναι ο 100% έλεγχος µια και αυτός είναι πολύ δαπανηρός ή και αδύνατος, αλλά 

ταυτόχρονα δεν εξασφαλίζει ότι ο πελάτης δεν θα παραλάβει ελαττωµατικά προϊόντα 

µετά την εκτέλεσή του.  Μία τεχνική ποιοτικού ελέγχου από το χώρο της στατιστικής 

επιστήµης, που χρησιµοποιείται ευρέως σε διάφορα συστήµατα ποιοτικού ελέγχου και 

έχει στόχο την ελαχιστοποίηση και εξάλειψη των µη τυχαίων διακυµάνσεων της 

παραγωγικής διαδικασίας, είναι ο στατιστικός έλεγχος διαδικασίας. Ο στατιστικός 

έλεγχος διαδικασίας (Statistical Process Control, SPC) βοηθά µία επιχείρηση να 

διατηρήσει την εγκαταστηµένη υψηλή ποιότητα των προϊόντων της και έχει την 

ικανότητα να ανακαλύπτει τις µεταβολές στη διαδικασία που οφείλονται σε εξωτερικές 

δυνάµεις, ή να προσδιορίζει τις αιτίες, καθώς εµφανίζονται. Όταν τέτοιες µεταβολές 

ανιχνεύονται, η διαδικασία σταµατά και µια έρευνα αρχίζει για να βρει την αιτία του 

προβλήµατος. Κάποιος ειδικός που είναι εξοικειωµένος µε τη διαδικασία και τον 

µηχανολογικό εξοπλισµό µπορεί τυπικά να εντοπίσει το πρόβληµα αρκετά γρήγορα. Ο 

στατιστικός έλεγχος διαδικασίας επιτρέπει στον ειδικό να ανιχνεύσει το πρόβληµα, να 

κάνει τις απαραίτητες διορθώσεις και να συνεχίσει τη λειτουργία, µε τη παραγωγή 

µερικών, ενδεχοµένως ελαττωµατικών προϊόντων.  

Έτσι, αφού ένας αγοραστής εντοπίσει έναν πιθανό προµηθευτή του οποίου 

ικανότητα διαδικασίας συµπίπτει µε τις ανάγκες του, το τελικό βήµα στη διαδικασία 

είναι να εξετάσει αν ο προµηθευτής χρησιµοποιεί ένα σύστηµα στατιστικού έλεγχου 

διαδικασίας (statistical process control, SPC) που θα κρατήσει τη διαδικασία υπό 

έλεγχο και θα εξασφαλίσει τη συνέπεια της ποιότητας διαδικασίας. 

Θα πρέπει, όµως, ακόµη να σηµειώσουµε ότι παρά την αυξανόµενη χρήση των 

συστηµάτων στατιστικού έλεγχου διαδικασίας (SPC) στις µέρες, οι περισσότερες 

εταιρίες έχουν ένα παραδοσιακό τµήµα επιθεώρησης. ∆εν χρησιµοποιούν όλοι οι 

προµηθευτές µιας εταιρίας στατιστικό έλεγχο διαδικασίας για όλα τα προϊόντα, για 

ποικίλους λόγους, εποµένως η παραδοσιακή επιθεώρηση των εισερχόµενων υλικών 

είναι ακόµη απαραίτητη. Επιπλέον, µερικές επιλεγµένες διαδικασίες τόσο στις 

εγκαταστάσεις του αγοραστή όσο και στις εγκαταστάσεις του προµηθευτή µπορούν 

ακόµη να απαιτήσουν είτε 100% επιθεώρηση ή την επιθεώρηση δειγµατοληψίας.  
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Μετά την εξέταση του συστήµατος ποιοτικού ελέγχου, ο αγοραστής θα πρέπει να 

προσδιορίσει τα διατιθέµενα, από τον προµηθευτή, µέσα ποιοτικού ελέγχου. Για το 

λόγο αυτό, θα πρέπει να εξετάσει αν υπάρχουν : 

 Φύλλα ποιότητας εργαλείων και µηχανολογικού εξοπλισµού, 

 Φύλλα ποιότητας των χρησιµοποιηµένων πρώτων υλών και υλικών, 

 Υπηρεσία µετρολογίας, 

 Εργαστήριο µελετών, για τον έλεγχο και τις δοκιµές των προϊόντων και του 

µηχανολογικού εξοπλισµού, 

 Επισήµανση των δειγµάτων που ελέγχθηκαν σε κάθε επίπεδο,  

 Τα µέσα που εφαρµόζονται για την ανάλυση και τη διόρθωση των 

παρουσιαζόµενων ελαττωµάτων. 

 

4.2.5  Χρηµατοοικονοµική ικανότητα και σταθερότητα 

 

Μία αξιολόγηση της χρηµατοοικονοµικής κατάστασης ενός πιθανού προµηθευτή 

σχεδόν πάντα πραγµατοποιείται κατά τη διάρκεια της διαδικασίας της αρχικής 

αξιολόγησης. Ορισµένοι αγοραστές θεωρούν την χρηµατοοικονοµική αυτή αξιολόγηση 

ως µία διαδικασία εξέτασης ή προκαταρκτική συνθήκη, που ο προµηθευτής καλείται να 

περάσει πριν µία λεπτοµερή αξιολόγηση αρχίσει. Πρόκειται για ένα κριτήριο 

αξιολόγησης προµηθευτών µε ιδιαίτερη σηµασία, αφού κανένας αγοραστής, λογικά, 

δεν θα ανέθετε ποτέ µία παραγγελία εµπορευµάτων ή υπηρεσιών σε ένα προµηθευτή, 

που η χρηµατοοικονοµική κατάστασή του είναι τέτοια που να τον οδηγεί σε µία πιθανή 

πτώχευση. 

Από την άλλη µεριά, ένας «υγιής» χρηµατοοικονοµικά προµηθευτής έχει τα 

παρακάτω πλεονεκτήµατα :  

 Όσο τα περιθώρια κέρδους του προµηθευτή είναι σηµαντικά, ο αγοραστής έχει 

µεγαλύτερη δύναµη διαπραγµάτευσης µαζί του πάνω στις τιµές αγοράς και 

δύναται µε αυτόν τον τρόπο να επιτύχει πιο λογικές και ανταγωνιστικές τιµές για 

τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που πρόκειται να προµηθευτεί. 
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 Σε περίπτωση που κρίνεται απαραίτητο η επιχείρηση – αγοραστής να µειώσει τις 

προµήθειες της, ο προµηθευτής θα είναι ικανός να αντιµετωπίσει µία µείωση της 

παραγωγής του και συνεπώς και των πωλήσεών του. 

Μία επιχείρηση µπορεί να χρησιµοποιήσει µία υπηρεσία χρηµατοοικονοµικής 

εκτίµησης προκειµένου να βοηθήσει να αναλυθεί η χρηµατοοικονοµική κατάσταση 

ενός προµηθευτή. Επειδή οι αγοραστές σήµερα βασίζονται σε λίγους προµηθευτές για 

να υποστηρίξουν τις απαιτήσεις προµηθειών τους, είναι σηµαντικό να µειωθεί ο 

κίνδυνος µε την επιλογή, µόνο, των χρηµατοοικονοµικά «υγιείς» προµηθευτών που 

αναµένεται να παραµείνουν µακροχρόνια στην επιχείρηση.  

∆ιότι η επιλογή ενός προµηθευτή µε κακή χρηµατοοικονοµική κατάσταση 

διατρέχει διάφορους κινδύνους. Πρώτον, υπάρχει ο κίνδυνος ότι ο προµηθευτής στο 

µέλλον θα κλείσει. Το γεγονός αυτό µπορεί να προκαλέσει σοβαρά προβλήµατα αν δεν 

υπάρχουν άλλες πηγές προµήθειας γρήγορα διαθέσιµες. ∆εύτερον, οι προµηθευτές που 

έχουν κακή χρηµατοοικονοµική κατάσταση συνήθως δεν έχουν πόρους για να 

επενδύσουν σε κτίρια, σε εξοπλισµό ή έρευνα, τα οποία είναι απαραίτητα για 

µακροπρόθεσµες τεχνολογικές  βελτιώσεις ή άλλες βελτιώσεις απόδοσης. Τρίτον, ο 

προµηθευτής µπορεί, εξαιτίας της κακής χρηµατοοικονοµικής του κατάστασης, να γίνει 

παρά πολύ οικονοµικά εξαρτηµένος από τον αγοραστή. Αυτό µπορεί να συµβεί αν 

προκύψει ανάγκη να διακοπεί η συνεργασία µε τους προµηθευτές (ο αγοραστής µπορεί 

να νιώθει υποχρέωση απέναντι στον προµηθευτή). Ένας άλλος κίνδυνος είναι ότι η 

οικονοµική αδυναµία είναι συνήθως µια ένδειξη βαθύτερων προβληµάτων. Ένας 

αγοραστής πρέπει να καταλάβει γιατί ένας προµηθευτής είναι χρηµατοοικονοµικά 

αδύναµος. Με άλλα λόγια, ο αγοραστής πρέπει να µάθει αν η αδυναµία του 

προµηθευτή είναι αποτέλεσµα της κακής απόδοσης της ποιότητας ή της παράδοσης των 

εµπορευµάτων, αν είναι αποτέλεσµα της αλόγιστης σπατάλης της διοίκησης ή αν 

οφείλεται στο γεγονός ότι ο προµηθευτής έχει πάρα πολλά χρέη.  

Ωστόσο, µπορεί να υπάρξουν περιστάσεις που να υποστηρίζουν την επιλογή ενός 

προµηθευτή µε µία πιο «αδύναµη» χρηµατοοικονοµική κατάσταση. ∆ηλαδή, ένας 

προµηθευτής µπορεί να αναπτύσσεται αλλά να µην έχει ακόµα αγοράσει µία 

τεχνολογία αιχµής που µπορεί να παρέχει ένα πλεονέκτηµα αγοράς στον αγοραστή. Η 

απόκτηση πρόσβασης στο νέο προϊόν και στην τεχνολογική διαδικασία πριν τους 
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ανταγωνιστές, αποτελεί ένδειξη της αποτελεσµατικότητας των προµηθειών. Επίσης, 

ένας προµηθευτής µπορεί να βρίσκεται σε µία «αδύναµη» χρηµατοοικονοµική 

κατάσταση λόγω ανεξέλεγκτων (απρόοπτων) ή µη επαναλαµβανόµενων περιστάσεων. 

Η µελέτη της χρηµατοοικονοµικής κατάστασης των προµηθευτών και η 

αξιολόγησή της ως κριτήριο για την επιλογή των καλύτερων προµηθευτών από αυτούς, 

απαιτεί τη µελέτη των χρηµατοοικονοµικών καταστάσεων, όπως τον ισολογισµό, τα 

αποτελέσµατα χρήσεως και τον πίνακα πηγών και χρήσεων κεφαλαίων και 

πραγµατοποιείται µε την χρησιµοποίηση διάφορων χρηµατοοικονοµικών δεικτών. 

Αυτοί οι δείκτες µπορεί να βοηθήσουν παρέχοντας καλή πληροφόρηση για την 

χρηµατοοικονοµική κατάσταση των προµηθευτών. Πολλοί από τους δείκτες αυτούς 

µπορούν να υπολογισθούν µε τη χρήση των καταστάσεων των αποτελεσµάτων χρήσεως 

και των ισολογισµών. Αν για παράδειγµα ο προµηθευτής είναι µία εµπορική 

επιχείρηση, συγκεκριµένοι χρηµατοοικονοµικοί δείκτες µπορούν να ληφθούν από 

διάφορες ιστοσελίδες παρέχοντας µε λεπτοµέρεια χρηµατοοικονοµικούς δείκτες και 

µέσους δείκτες  βιοµηχανίας για να συγκρίνουν τους δείκτες του προµηθευτή µε τους 

δείκτες αυτούς. Επίσης, µερικές διαθέσιµες ιστοσελίδες που παρέχουν τέτοιου είδους 

πληροφορίες είναι οι εξής παρακάτω : 

• Yahoo! Financial Section (http://www.biz.yahoo.com) 

• Morningstar (http://www.mornigstar.net) 

• Marketwatch (http://www.marketwatch.com) 

• 411Stocks (http://www.411stocks.com) 

• The Street (http://thestreet.com) 

• Dun and Bradstreet (http://dnb.com) 

Μία ανάλυση του ισολογισµού, συγκεκριµένα, µπορεί να βοηθήσει στην 

αξιολόγηση της θέσης µιας επιχείρησης ως προς τη φερεγγυότητα, τη ρευστότητα και 

την αποδοτικότητα. Είναι αλήθεια ότι οι επιχειρήσεις µερικές φορές «µαγειρεύουν» 

τους λογαριασµούς τους έτσι ώστε ο ισολογισµός τους να κρύβει ως ένα βαθµό, τη 

αληθινή χρηµατοοικονοµική κατάσταση της εταιρείας τους. Εποµένως, υπάρχει ένας 

βαθµός δυσκολίας στην αξιολόγηση της χρηµατοοικονοµικής κατάστασης του 

προµηθευτή. Ωστόσο, µια ανάλυση των ισολογισµών που καλύπτουν µερικά έτη θα 
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αποκαλύψει τελικά την αληθινή χρηµατοοικονοµική κατάσταση της επιχείρησης  που 

εξετάζεται.  

Η ανάλυση των χρηµατοοικονοµικών δεικτών χρησιµοποιείται συχνά ως µέθοδος 

εξακρίβωσης της χρηµατοοικονοµικής κατάστασης µίας επιχείρησης, οι κυριότεροι από 

τους οποίους είναι οι ακόλουθοι : 

 ∆είκτες αποδοτικότητας :  

Οι δείκτες αποδοτικότητας µετρούν την αποτελεσµατικότητα της διοίκησης, όπως 

εµφανίζεται από τις αποδόσεις που αποφέρουν οι πωλήσεις και οι επενδύσεις και 

παρέχουν µια ένδειξη της µακροχρόνιας βιωσιµότητας µιας επιχείρησης. Επίσης, 

µπορούν να χρησιµοποιηθούν για να δώσουν απαντήσεις για την ποιότητα υπό 

την έννοια ότι, για να παράγει µια ικανοποιητική απόδοση, µια εταιρία πρέπει να 

εξασφαλίσει ότι παρέχει ποιοτικά προϊόντα από χρόνο σε χρόνο. Επίσης, οι 

δείκτες αποδοτικότητας µπορούν να χρησιµοποιηθούν, ως ένα ορισµένο βαθµό, 

για να συµπεράνουν τις πολιτικές τιµολόγησης µιας επιχείρησης. Κατά συνέπεια, 

µπορούν να είναι χρήσιµοι για τις τιµές διαπραγµάτευσης και, ειδικότερα, της 

αναλογίας κέρδους τέτοιων τιµών.  

Οι δείκτες που χρησιµοποιούνται για να µετρήσουν την έκταση της 

αποδοτικότητας είναι :  

1. Περιθώριο µικτού κέρδους :  

                                Μικτά κέρδη  
                                                 Χ 100 

   Πωλήσεις                          
 

Ο δείκτης ουσιαστικά εκφράζει πόσο µεγάλο είναι το κόστος πωλήσεων σε σχέση 

µε τις πωλήσεις, αν είναι πολύ µικρό το ποσοστό τότε το κόστος πωλήσεων 

επιβαρύνει πολύ τις πωλήσεις. 

2. Περιθώριο καθαρού κέρδους :  

              Κέρδη προ φόρων   
        Χ 100   

             ( Πωλήσεις + έσοδα προµηθειών) 
 



  

115 
 

 

Ο παραπάνω δείκτης εκφράζει το ποσοστό των καθαρών κερδών ως προς τις 

πωλήσεις, αν είναι αρνητικό το ποσοστό τότε η εταιρεία είναι ζηµιογόνος.  

 
3. Βιοµηχανική Αποδοτικότητα ή Απόδοση Ενεργητικού: 
 

Κέρδη προ φόρων και τόκων  
        Χ 100    

       Σύνολο ενεργητικού 
 

Ο παραπάνω δείκτης δείχνει κατά πόσο είναι αποδοτικό το δίδυµο αγοράς – 

προϊόντος, δηλαδή πόσο αποδοτικά είναι τα ενεργητικά στοιχεία της εταιρείας και 

πόσο ανταγωνιστική είναι η επιχείρηση.  

4. Χρηµατοοικονοµική αποδοτικότητα ή Απόδοση Ιδίων Κεφαλαίων:  

Καθαρά Κέρδη µετά φόρων  
        Χ 100    
    Ίδια Κεφάλαια  

 
Με τον δείκτη αυτό µπορούµε να εξετάσουµε το κατά πόσο µια επιχείρηση είναι 

χρηµατοοικονοµικά βιώσιµη, µέσω του υπολογισµού της αποδοτικότητας των 

ιδίων κεφαλαίων, δηλαδή του κέρδους των µετόχων της επιχείρησης. Με άλλα 

λόγια, ο δείκτης δείχνει πόσο αποδοτικά είναι τα Ίδια Κεφάλαια της εταιρείας.  

 

 ∆είκτες επίδοσης της διαχείρισης :  

 
Οι δείκτες επίδοσης της διαχείρισης απεικονίζουν πόσο αποτελεσµατική χρήση 

κάνει η επιχείρηση των πόρων που ελέγχει. Η οικονοµική θέση µιας επιχείρησης 

εξαρτάται από τον τρόπο µε τον οποίο διαχειρίζεται τα βασικά στοιχεία του 

ενεργητικού της όπως εισπρακτέοι λογαριασµοί, τα αποθέµατα και τα πάγια 

ενεργητικά. Όπως υπονοείται από τα προηγούµενα, τα βραχυπρόθεσµα 

προβλήµατα µετρητών µπορούν να επισηµάνουν µελλοντικές µειώσεις στην 

ποιότητα ή καθυστερήσεις στις προγραµµατισµένες παραδόσεις.   

 
1. Μέση περίοδος είσπραξης των απαιτήσεων, σε µέρες :  
 

            Απαιτήσεις Χ 365 

           Πωλήσεις  
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Ο οποίος δείχνει το µέσο χρονικό διάστηµα σε ηµέρες, στο οποίο η εταιρεία 

εισπράττει τις απαιτήσεις της από τρίτους. ∆ηλαδή, ο δείκτης αυτός υπολογίζει τη 

µέση περίοδο είσπραξης των απαιτήσεων µιας επιχείρησης και περιλαµβάνει 

όλους τους λογαριασµούς απαιτήσεων. Ο δείκτης αυτός πρέπει να εξετάζεται σε 

συνδυασµό µε το δείκτη άµεσης ρευστότητας και δεν πρέπει να είναι µεγαλύτερος 

των ενενήντα ηµερών ( >90), αν είναι 60 – 70 ηµέρες είναι ικανοποιητικός. 

Ωστόσο, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι, για την αξιολόγηση του δείκτη αυτού, θα 

πρέπει να λάβουµε υπόψη το γεγονός ότι ο µέσος όρος της προθεσµίας είσπραξης 

των απαιτήσεων µιας επιχείρησης ποικίλλει, ανάλογα µε τον τοµέα 

δραστηριότητα στον οποίο ανήκει η επιχείρηση αλλά και τις συνθήκες της 

αγοράς. 

 
2. Μέσος Όρος Προθεσµίας εξόφλησης Προµηθευτών & Πιστωτών : 

 
                           Πληρωτέοι Λογαριασµοί Χ 365  

                              Κόστος Πωλήσεων   

Ο δείκτης αυτός δείχνει το µέσο χρονικό διάστηµα σε ηµέρες µέσα στο οποίο η 

εταιρεία  πληρώνει τους λογαριασµούς της, δηλαδή τους προµηθευτές της και 

τους πιστωτές της. Και αυτός ο µέσος όρος προθεσµίας εξόφλησης µιας 

επιχείρησης ποικίλλει, ανάλογα µε τον τοµέα δραστηριότητας της επιχείρησης 

αλλά και ανάλογα µε την εποχή, δεδοµένου ότι υπολογίζεται επί του ποσού των 

αγορών σε µια ορισµένη περίοδο και όχι επί του µέσου όρου της χρήσεως.  

 

3. ∆είκτης κυκλοφορίας αποθεµάτων :  

 
                           Αποθέµατα Χ 365 
                   Κόστος Πωλήσεων 

Ο δείκτης δείχνει τη χρονική περίοδο κατά την οποία ανανεώνονται τα 

αποθέµατα µιας επιχείρησης. Η εξέταση του γίνεται διαχρονικά ανάλογα µε την 

τάση που παρουσιάζει (να αυξάνεται ή να µειώνεται). Πρόκειται για ένα δείκτη 

µε ιδιαίτερη σηµασία, καθώς µέσου αυτού παρακολουθείται ο ορθός 
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προγραµµατισµός των παραγγελιών των αποθεµάτων και η υλοποίηση των 

αποφάσεων σχετικά µε τη δέσµευση του απασχολούµενου κεφαλαίου.  

4. Χρηµατοοικονοµικά έξοδα / Πωλήσεις : 

    Χρηµατοοικονοµικά έξοδα Χ 100  

    Πωλήσεις  

Ο παραπάνω δείκτης δείχνει το ποσοστό των χρηµατοοικονοµικών εξόδων ως 

προς τις πωλήσεις, µε τον οποίο υπολογίζεται η επιβάρυνση από τα 

χρηµατοοικονοµικά έξοδα µιας επιχείρησης. Ο δείκτης αυτός έχει ιδιαίτερη 

σηµασία στην αξιολόγηση της επίδοσης της διαχείρισης µιας επιχείρησης, γιατί 

µια υψηλή τιµή του δείκτη αυτού υπονοεί ότι η επιχείρηση είναι υπερχρεωµένη. 

Μία «φυσιολογική» κατάσταση απεικονίζεται µε έναν τέτοιο δείκτη ανάµεσα στο 

2% και 3%, σε καµία περίπτωση όµως ο δείκτης αυτός δεν πρέπει να υπερβαίνει 

το 5%.  

 ∆είκτες φερεγγυότητας : 

Οι δείκτες φερεγγυότητας υποδεικνύουν την ευκολία µε την οποία µία επιχείρηση 

µπορεί να αντεπεξέλθει στις συνολικές υποχρεώσεις της – δηλαδή σε όλες τις 

βραχυπρόθεσµες και µακροπρόθεσµες υποχρεώσεις. Όσο το ενεργητικό µιας 

επιχείρησης υπερβαίνει τις συνολικές υποχρεώσεις η επιχείρηση φαίνεται ότι δεν 

απειλείται από αφερεγγυότητα. Η αποδιοργάνωση που προκαλείται από την 

αφερεγγυότητα µπορεί να προκαλέσει σηµαντικές καθυστερήσεις στις αποστολές, 

µειώσεις στην ποιότητα, ή και πλήρη ανικανότητα για λειτουργία. Ένας 

χρηµατοοικονοµικά «υγιής» προµηθευτής είναι πιο αξιόπιστος από ένα που 

µπορεί να είναι αφερέγγυος.  

1. ∆είκτης συνολικής δανειακής επιβάρυνσης : 

Σύνολο Υποχρεώσεων  
            Χ 100 
    Σύνολο Ενεργητικού 

Ο παραπάνω δείκτης δείχνει το ποσοστό των συνολικών κεφαλαίων που 

προήλθαν από τους πιστωτές και εξετάζει την συνολική ικανότητα δανεισµού 

µιας επιχείρησης χωρίς όµως να γίνεται διάκριση σε µακροπρόθεσµη ή 
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βραχυπρόθεσµη και θεωρείται από τους πιο σηµαντικός και καθοριστικός δείκτης 

από τους δείκτες φερεγγυότητας.  

2. ∆είκτης βραχυπρόθεσµης ικανότητας δανεισµού : 

Βραχυπρόθεσµες Υποχρεώσεις  
        Χ 100 
    Σύνολο Παθητικού 

Ο δείκτης εξετάζει τη δυνατότητα που έχει µία επιχείρηση να δανειστεί 

βραχυπρόθεσµα, εκτιµώντας το ύψος των ήδη υπαρχόντων βραχυπρόθεσµων 

υποχρεώσεων. Ο δείκτης αυτός είναι ιδιαίτερα πολύ χρήσιµος όταν θέλουµε να 

εξετάσουµε την φερεγγυότητα µιας επιχείρησης για µια βραχυπρόθεσµη περίοδο. 

3. ∆είκτης µακροπρόθεσµης ικανότητας δανεισµού : 

Μακροπρόθεσµες Υποχρεώσεις  
                                 Χ 100  
  (Μακροπρόθεσµες Υποχρεώσεις + Ίδια Κεφάλαια) 

Ο δείκτης εξετάζει τη δυνατότητα µιας επιχείρησης να δανεισθεί µακροπρόθεσµα.  

4. ∆είκτης γενικής ρευστότητας : 

   Κυκλοφορούν Ενεργητικό 

               Βραχυπρόθεσµες Υποχρεώσεις  

Ο δείκτης απεικονίζει την γενική ρευστότητα µιας επιχείρησης, µία ακαθάριστη 

εκτίµηση της ρευστότητας µιας επιχείρησης και αποτελεί τον πιο συνηθισµένο 

µέσο µέτρησης της βραχυπρόθεσµης ρευστότητας της εταιρείας. Ένας χαµηλός 

δείκτης ρευστότητας υπονοεί βραχυπρόθεσµα πιστωτικά προβλήµατα. Τα 

βραχυπρόθεσµα πιστωτικά, από την πλευρά της διοίκησης προµηθειών, 

προβλήµατα θα µπορούσαν να επισηµάνουν πιθανές µειώσεις στην ποιότητα ή 

δυσκολίες ικανοποίησης των προγραµµατισµένων παραδόσεων. Μόνο όταν η 

επιχείρηση δεν έχει πρόβληµα ρευστότητας, όσον αφορά τους πόρους µετρητών, 

θα είναι σε θέση να χρηµατοδοτήσει επαρκής αποθέµατα πρώτων υλών ή 

υλικών, έργα που βρίσκονται σε εξέλιξη και /ή τελικά προϊόντα. Μια τέτοια 

εταιρεία µπορεί να είναι αξιόπιστη για έγκαιρες παραδόσεις και, επιπλέον, να 

είναι σε καλύτερη θέση να εξασφαλίσει σε ένα λογικό βαθµό σταθερότητα στην 
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τιµή των αγορών, σε περίπτωση µίας σύµβασης µε συνεχείς παραδόσεις κατά τη 

διάρκεια µιας περιόδου. Όταν η τιµή του δείκτη είναι µεγαλύτερη του δύο ( > 2) 

σηµαίνει ότι το κυκλοφορούν ενεργητικό καλύπτει άνετα τις βραχυπρόθεσµες 

υποχρεώσεις µιας επιχείρησης.  

5. ∆είκτης άµεσης ρευστότητας : 

(Κυκλοφορούν Ενεργητικό – Αποθέµατα)  

        Βραχυπρόθεσµες Υποχρεώσεις     
   

Ο οποίος αποτελεί τον πιο κατάλληλο κριτήριο για την ρευστότητα µιας 

επιχείρησης αφού δεν λαµβάνει υπόψη του τα αποθέµατα τα οποία δεν είναι 

άµεσα ρευστοποιήσιµα ή ρευστοποιούνται συνήθως σε ζηµιά. Έτσι, ο δείκτης 

αυτός έχει ιδιαίτερη σηµασία για την εκτίµηση της ρευστότητας µιας εταιρείας. 

Είναι σηµαντικό να έχουµε ένα µέτρο που να δείχνει την ικανότητα της 

επιχείρησης να εξοφλεί τις βραχυπρόθεσµες υποχρεώσεις της χωρίς να στηρίζεται 

στην πώληση αποθεµάτων. Η τιµή του δείκτη πρέπει να είναι µεγαλύτερη του ένα 

> 1 για να είναι σε ικανοποιητικά επίπεδα. 

Μετά τη εξέταση των παραπάνω δεικτών, συµπεραίνουµε ότι ο αγοραστής 

διαθέτει κάποια «όρια συναγερµού» πέρα από τα οποία ένα προµηθευτής µπορεί να 

κριθεί ακατάλληλος. Εποµένως, η ανάλυση της χρηµατοοικονοµικής κατάστασης των 

προµηθευτών και η αξιολόγηση της ως κριτήριο για την επιλογή τους, αποτελεί µία 

ανάγκη ζωτικής σηµασίας για την επιχείρηση – αγοραστή. 

Επιπλέον, θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι οι ειδικοί στις προµήθειες οφείλουν να 

είναι εξοικειωµένοι µε τους χρηµατοοικονοµικούς δείκτες διότι, µε τον τρόπο αυτό, 

µπορούν να παρέχουν γρήγορη και πολύτιµη γνώση για την χρηµατοοικονοµική 

ευρωστία ενός προµηθευτή. Επιπλέον, οι διευθυντές προµηθειών θα πρέπει να 

εντοπίζουν τέτοιους δείκτες  ως πιθανές "κόκκινες σηµαίες" που µπορεί να δηλώσουν 

πιθανή χρηµατοοικονοµική δυσκολία. Εάν σε οποιοδήποτε σηµείο οι διευθυντές 

προµηθειών έχουν το λόγο να πιστεύουν ότι ο προµηθευτής αντιµετωπίζει µια 

οικονοµική κρίση κάποιου είδους, ο προµηθευτής πρέπει να ερωτηθεί για να δώσει µια 

εξήγηση προτού ληφθούν οποιαδήποτε άµεσα µέτρα.   
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4.2.6 Ικανότητα παραγωγής µιας επιθυµητής ποσότητας, προγραµµατισµός 

παραγωγής και συστήµατα ελέγχου 

 

Ο προµηθευτής θα πρέπει να έχει τη δυνατότητα να εξασφαλίζει την ποσότητα 

παραγωγής που επιθυµεί ο αγοραστής. Ο προµηθευτής πρέπει να µπορεί να ικανοποιεί 

τις παραγγελίες του αγοραστή, δηλαδή η παραγωγική του ικανότητα να είναι συµβατή 

µε την αναµενόµενη ζήτηση. Για το λόγο αυτό, ο αγοραστής θα πρέπει να προσδιορίσει 

την παραγωγική ικανότητα του µηχανολογικού εξοπλισµού που χρησιµοποιεί ο 

προµηθευτής και να διευκρινίσει την πραγµατική κατάσταση τόσο του µηχανολογικού 

εξοπλισµού όσο και του έµψυχου δυναµικού του προµηθευτή. Επίσης, ο αγοραστής θα 

πρέπει να προσδιορίσει αν τα επίπεδα των αποθεµάτων του προµηθευτή, τόσο των 

πρώτων υλών που θα χρησιµοποιηθούν στην παραγωγή όσο και των τελικών 

προϊόντων, είναι επαρκείς για τις ανάγκες της επιχείρησης.  

Όµως, ένας καλός προµηθευτής πρέπει επίσης να µπορεί να προσαρµόζει την 

παραγωγή του στις υφιστάµενες οικονοµικές συνθήκες. Να µπορεί, δηλαδή, να αυξήσει 

την παραγωγή του χωρίς – ή µε ελάχιστες – επενδύσεις κατά την αύξηση των 

παραγγελιών του καθώς επίσης και να µπορεί να προωθήσει µια γρήγορη αλλαγή του 

µηχανολογικού του εξοπλισµού κατά την πτώση των παραγγελιών του, έτσι ώστε το 

συνολικό του κόστος να µην προκαλέσει µεγάλη αύξηση στις τιµές των προϊόντων του. 

Εποµένως, ο προµηθευτής πρέπει να προσαρµόζεται εύκολα και γρήγορα στις διάφορες 

περιστάσεις που εµφανίζονται κατά καιρούς. Η ευκολία προσαρµογής του προµηθευτή 

εξαρτάται, περισσότερο ή λιγότερο, από την παρακάτω σχέση : 

                                Ύψος παραγγελίας πελάτη  

   Συνολικός κύκλος εργασιών του προµηθευτή 

Ο παραπάνω λόγος είναι ικανοποιητικός όταν είναι της τάξεως του 15%, διότι αν 

το ύψος παραγγελίας του πελάτη είναι κατά πολύ αυξηµένος σε σχέση µε το συνολικό 

τζίρο του προµηθευτή, ενέχονται κίνδυνοι (ανεργία, πτώχευση) και για τα δύο 

συµβαλλόµενα µέρη, κίνδυνοι που οι επιχειρήσεις συνήθως αποφεύγουν.  

Ένας τρόπος για να µπορέσει ο προµηθευτής να παράγει τις επιθυµητές 

ποσότητες προϊόντος είναι ο προγραµµατισµός της παραγωγής και τα συστήµατα 
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ελέγχου. Ο προγραµµατισµός παραγωγής περιλαµβάνει εκείνα τα συστήµατα και τις 

δραστηριότητες που συντονίζουν τα υλικά, το εργατικό δυναµικό και τον µηχανολογικό 

εξοπλισµό για την παραγωγή µιας δεδοµένης ποσότητας τελικού προϊόντος ή υπηρεσίας 

και για την κάλυψη των απαιτήσεων των πελατών. Με άλλα λόγια, είναι τα συστήµατα 

εκείνα που προγραµµατίζουν και ελέγχουν την παραγωγική διαδικασία ενός 

προµηθευτή.  Εποµένως, ο αγοραστής θα πρέπει να εξετάσει αν ο προγραµµατισµός και 

ο έλεγχος της παραγωγής είναι καλά οργανωµένα και λειτουργούν σωστά.  

Επίσης, ο αγοραστής θα πρέπει να εξετάσει αν ο προµηθευτής χρησιµοποιεί ένα 

σύστηµα προγραµµατισµού των απαιτούµενων υλικών (Material requirements planning, 

MRP) έτσι ώστε να εξασφαλίζει τη διαθέσιµη ποσότητα των απαιτούµενων υλικών για 

την παραγωγή του τελικού προϊόντος. Επιπλέον, ο αγοραστής θα πρέπει να εξετάσει αν 

ο προµηθευτής παρακολουθεί τον χρόνο ζωής του προϊόντος και της παραγωγής και αν 

τα συγκρίνει µε ένα στόχο απόδοσης ή πρότυπο, αν το σύστηµα προγραµµατισµού 

παραγωγής του προµηθευτή υποστηρίζει τις just-in-time απαιτήσεις του αγοραστή και 

ποιο είναι το χρονικό περιθώριο που απαιτεί ο σχεδιασµός παραγωγής καθώς και το 

σύστηµα ελέγχου του προµηθευτή. Ο σκοπός πίσω από την αξιολόγηση του 

προγραµµατισµού παραγωγής και του συστήµατος ελέγχου είναι να προσδιορισθεί ο 

βαθµός ελέγχου που έχει ο προµηθευτή στον προγραµµατισµό και στη διαδικασία 

παραγωγής του. Το σήµα κατατεθέν για αυτό το κριτήριο αξιολόγησης είναι αν ο 

προµηθευτής έχει ένα πιστοποιηµένο Α κατηγορίας σύστηµα προγραµµατισµού των 

απαιτούµενων υλικών (MRP). 

θα πρέπει να αναφέρουµε ότι, όσον αφορά τα συστήµατα προγραµµατισµού των 

απαιτούµενων υλικών, ένα κύριο καθήκον του διευθυντή της διαχείρισης των 

αποθεµάτων είναι να ελέγχει τα αποθέµατα των υλικών των οποίων η ζήτηση εξαρτάται 

από την παραγωγή άλλων υλικών. Η ζήτηση για το τελικό προϊόν από τις παραγγελίες 

των πελατών καθορίζει τη τελική ποσότητα των απαιτούµενων υλικών που θα πρέπει 

να αγορασθούν.  

Ένα ευρέως χρησιµοποιηµένο σύστηµα που ελέγχει την ζήτηση των αποθεµάτων 

των απαιτούµενων υλικών είναι το σύστηµα προγραµµατισµού των απαιτούµενων 

υλικών (MRP). Αυτό το σύστηµα βασίζεται στα προγράµµατα παραγωγής που 

δηµιουργούνται για τις ποσότητες των τελικών προϊόντων, στο κύριο πρόγραµµα 
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παραγωγής,  για να καθορίσει τον συγχρονισµό και τις ποσότητες των απαιτούµενων 

υλικών. Οι στόχοι ενός συστήµατος προγραµµατισµού των απαιτούµενων υλικών 

(MRP) είναι : 1) να ελαχιστοποιεί τα αποθέµατα, 2) να διατηρεί µια υψηλή κάλυψη 

υπηρεσιών και 3) να συντονίζει τις προθεσµίες παράδοσης και την παραγωγή καθώς 

και τις δραστηριότητες προµηθειών. Η δυνατότητα αυτών των συστηµάτων να 

επιτρέπουν τον γρήγορο επανασχεδιασµό και επαναπρογραµµατισµό έτσι ώστε να 

προσαρµόζονται γρήγορα στις αλλαγές ενός δυναµικού περιβάλλοντος, ευθύνεται για 

την ελκυστικότητα του.  

Σε αντίθεση µε το σύστηµα προγραµµατισµού των απαιτούµενων υλικών (MRP), 

οι γιαπωνέζοι κατασκευαστές έχουν δηµιουργήσει τα δικά τους µέσα για να επιτύχουν 

τους στόχους του συστήµατος προγραµµατισµού των απαιτούµενων υλικών µέσω των 

µεθόδων «εγκαίρως» (just-in-time, JIT) παραγωγής. Η «εγκαίρως» παραγωγή σηµαίνει 

ότι τα υλικά και οι πρώτες ύλες φθάνουν στο χώρο εργασίας ακριβώς όταν χρειάζονται. 

Οι στόχοι της «εγκαίρως» παραγωγής είναι όµοιοι µε εκείνους του συστήµατος 

προγραµµατισµού των απαιτούµενων υλικών – παρέχοντας το σωστό υλικό, στη σωστή 

θέση, την κατάλληλη στιγµή – αλλά οι τρόποι επίτευξης αυτών των στόχων είναι ριζικά 

διαφορετικοί και τα αποτελέσµατα εντυπωσιακά. Ενώ το MRP βασίζεται σε ένα 

αυτοµατοποιηµένο σύστηµα, το JIT βασίζεται στη βιοµηχανική εφαρµοσµένη 

µηχανική. 

Τα οφέλη από την εφαρµογή ενός συστήµατος just-in-time (JIT) είναι ότι µειώνει 

τα αποθέµατα, αυξάνει την ποιότητα, µειώνει την επιτρεπόµενη χρονική ανοχή µεταξύ 

της ηµεροµηνίας της παραγγελίας και της ηµεροµηνίας εκτέλεσης (lead time), µειώνει 

τα απορρίµµατα από την παραγωγή και την επισκευή καθώς επίσης και µειώνει το 

χρόνο αναστολής του µηχανολογικού εξοπλισµού. Όµως, για την επιτυχή εφαρµογή 

ενός τέτοιου συστήµατος απαιτούνται ουσιαστικά µη ελαττωµατικά εισερχόµενα 

αγοραζόµενα υλικά. Με το JIT, δεν υπάρχουν συχνά αποθέµατα αγοραζόµενων 

προϊόντων που αναµένουν επιθεώρηση. Υπάρχει, το πολύ-πολύ, ένας µικρό απόθεµα 

στην αποθήκη που αναµένει την παραγωγή. Ωστόσο, υπάρχει µια παρερµηνεία ότι ο 

στόχος του είναι η µείωση ή ο περιορισµός των αποθεµάτων της αγοραστικής 

επιχείρησης. Στην πραγµατικότητα, µε το JIT, οι µειώσεις των αποθεµάτων σε όλη την 
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αλυσίδα εφοδιασµού αποτελούν µέσα για τις µη ορθές διαδικασίες που οδηγούν σε 

αναπόφευκτες απώλειες της διαδικασίας της µεταποίησης ή της επεξεργασίας. 

Μία επιχείρηση που εξετάζει την υιοθέτηση ενός συστήµατος «εγκαίρως» 

παραγωγής πρέπει να εστιάσει την προσοχή της στις ικανότητες και την επιθυµία των 

προµηθευτών της να ικανοποιήσουν τις αυστηρές απαιτήσεις της ποιότητας και του 

προγραµµατισµού που επιβάλλονται από το σύστηµα. Η οµάδα που ασχολείται µε την 

εύρεση πηγών προµήθειας πρέπει να εξετάσει προσεχτικά την πιθανή ικανότητα του 

προµηθευτή να είναι ένας JIT παραγωγός.  

Σε ορισµένες περιπτώσεις, οι επιχειρήσεις που  εξετάζουν αν µπορούν να  

προµηθευτούν µεγάλες ποσότητες προϊόντος από έναν προµηθευτή που έχει πολλαπλές 

εγκαταστάσεις, µπορεί επίσης να θελήσουν να εξετάσουν εάν ο προµηθευτής έχει 

οποιαδήποτε σχέδια για την εφαρµογή ενός συστήµατος προγραµµατισµού 

επιχειρηµατικών πόρων (ERP). Τα συστήµατα ERP παρέχουν αποτελεσµατικά ένα 

µοναδικό σύστηµα πληροφόρησης που συνδέει την λογιστική, τις διαδικασίες, τις 

προµήθειες, την διοικητική εποπτεία (διοίκηση), τη χρηµατοδότηση, το µάρκετινγκ και 

τις πωλήσεις. Τέτοια πληροφοριακά συστήµατα προσφέρουν ένα υψηλότερο επίπεδο 

ακριβείας στην παρακολούθηση του κόστους, της παράδοσης και στον 

προγραµµατισµό σε πολλαπλές εγκαταστάσεις. 

 

4.2.7  Η δοµή κόστους  

Η αξιολόγηση της δοµής του κόστους ενός προµηθευτή απαιτεί µία εις βάθος 

κατανόηση των συνολικών δαπανών ενός προµηθευτή, συµπεριλαµβανοµένου και τις 

άµεσες και έµµεσες δαπάνες εργασίας, τις δαπάνες πρώτων υλών, τις λειτουργικές 

δαπάνες παραγωγής ή διαδικασίας και γενικά τα γενικά έξοδα π.χ. έξοδα διοίκησης, 

ενοίκια, ασφάλιστρα, φωτισµός κ.λ.π.. Η κατανόηση της δοµής του κόστους ενός 

προµηθευτή βοηθά έναν αγοραστή να προσδιορίσει πόσο αποτελεσµατικά ένας 

προµηθευτής µπορεί να παράγει ένα προϊόν. Επίσης, µία ανάλυση κόστους βοηθά να 

προσδιοριστούν οι ενδεχόµενες περιοχές βελτίωσης κόστους.  

Η συλλογή αυτών των πληροφοριών µπορεί να είναι µία πρόκληση κατά τη 

διάρκεια της αρχικής διαδικασίας αξιολόγησης προµηθευτών. Ένας προµηθευτής 
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µπορεί να µην έχει κατανοήσει λεπτοµερώς τις δαπάνες του.  Πολλοί προµηθευτές δεν 

έχουν ένα καλό σύστηµα κοστολόγησης και δεν µπορούν να προσδιορίσουν 

αποτελεσµατικά τα γενικά έξοδα στα προϊόντα ή τις διαδικασίες τους. Επιπλέον, 

µερικοί προµηθευτές θεωρούν τις πληροφορίες που σχετίζονται µε το κόστος ως θέµατα 

υψηλής ιδιοκτησίας. Ένας προµηθευτής µπορεί να φοβάται ότι η παραχώρηση 

πληροφοριών που σχετίζονται µε το κόστος, θα υπονοµεύσει την τιµολογιακή πολιτική 

του ή ότι οι ανταγωνιστές θα αποκτήσουν πρόσβαση στα δεδοµένα κόστους της 

επιχείρησης, τα οποία θα µπορούσαν να παρέχουν µία σαφή εικόνα για το 

ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα ενός προµηθευτή. Ως αποτέλεσµα αυτών των ανησυχιών, 

οι αγοραστές συχνά αναπτύσσουν αντίστροφα µοντέλα τιµολόγησης που παρέχουν 

εκτιµήσεις για τη δοµή του κόστους του προµηθευτή κατά τη διάρκεια της αρχικής 

αξιολόγησης προµηθευτών. Αν και αυτά τα µοντέλα κόστους δεν είναι πάντοτε 

ακριβείς, µπορούν, όµως, να είναι χρήσιµα στη λήψη περισσότερων πληροφοριών και  

στη συγκέντρωση περαιτέρω στοιχείων για τις δοµές του κόστους των προµηθευτών.  

 

4.2.7.1  Ανάλυση τιµών (Price analysis) 

Η απόκτηση των υλικών στη επιθυµητή τιµή είναι ένα πολύ σηµαντικό θέµα για 

τον αγοραστή. Κυριολεκτικά αυτό µπορεί να αποτελεί την διαφορά µεταξύ της 

επιτυχίας ή της αποτυχίας µιας επιχείρησης. Οι επαγγελµατίες αγοραστές ερµηνεύουν 

την «σωστή» τιµή ως µία τιµή που είναι δίκαιη και λογική τόσο για τον αγοραστή όσο 

και για τον προµηθευτή. ∆υστυχώς, όµως, δεν υπάρχει ένα µαγικός τύπος που να 

υπολογίζει µε ακρίβεια τη «δίκαιη και λογική τιµή». Η σωστή τιµή για έναν 

προµηθευτή δεν είναι απαραίτητα η σωστή τιµή για έναν άλλο προµηθευτή, είτε την 

ίδια χρονική περίοδο ή σε διαφορετική. Για να προσδιορίσουµε την σωστή τιµή για 

οποιαδήποτε συγκεκριµένη αγορά, ένας αριθµός συνεχώς µεταβαλλόµενων µεταβλητών 

και σχέσεων πρέπει να αξιολογηθεί.  

Για να µπορέσουµε να κατανοήσουµε τους παράγοντες που επηρεάζουν τα 

επίπεδα τιµών σε µία δεδοµένη αγορά, είναι σηµαντικό να κάνουµε µία ανάλυση αγοράς 

– ένα αναλυτικό εργαλείο που προσδιορίζει τις πρωταρχικές εξωτερικές δυνάµεις που 

προκαλούν τις τιµές είτε να αυξάνονται ή να µειώνονται. Είναι γνωστό ότι οι τιµές 

καθοδηγούνται αρκετά από τον βαθµό ανταγωνισµού που υπάρχει σε µία αγορά καθώς 



  

125 
 

 

επίσης και από τις συνθήκες της προσφοράς και της ζήτησης αλλά και από άλλους 

σηµαντικούς παράγοντες, όπως θα δούµε. Εποµένως, πρέπει να υπάρξει µια εκτίµηση 

για τους διάφορους παράγοντες που επηρεάζουν άµεσα ή έµµεσα την τιµή ενός 

προϊόντος. Ας δούµε, λοιπόν, µερικούς από αυτούς τους παράγοντες που καθοδηγούν 

τις τιµές σε διαφορετικές αγορές και περιβαλλοντικές συνθήκες : 

 Τύποι αγοράς : 

Ο τύπος αγοράς στον οποίο ανήκει ο προµηθευτής επηρεάζει σηµαντικά την τιµή. Ο 

τύπος αγοράς αναφέρεται στον αριθµό των ανταγωνιστών σε µία βιοµηχανία, στη 

σχετική οµοιογένεια των προϊόντων τους και στα εµπόδια που υπάρχουν στην είσοδο 

ενός νέου ανταγωνιστή. Ο τύπος αγοράς στην οποία ανήκει ο προµηθευτής µπορεί 

να έχει άµεση επίδραση στο πως ο προµηθευτής καθορίζει την τιµή. Παρακάτω 

εξετάζονται τέσσερα είδη αγοράς (συνθήκες ανταγωνισµού) καθώς και ο τρόπος µε 

τον οποίο διαµορφώνονται οι τιµές στο καθένα από αυτά : 

 Τέλειος ανταγωνισµός : Αυτός ο τύπος αγοράς χαρακτηρίζεται από οµοιογενή 

προϊόντα µε ελάχιστα εµπόδια εισόδου για τους νέους προµηθευτές. Η τιµή είναι 

µόνο µία συνάρτηση των δυνάµεων της προσφοράς και της ζήτησης. Κανένας 

προµηθευτής δεν έχει αρκετό έλεγχο στην αγορά έτσι ώστε να επηρεάσει την τιµή 

αγοράς. Οι τιµές είναι «λογικές» και παρουσιάζουν ελάχιστες ως και ασήµαντες  

διαφοροποιήσεις από προµηθευτή σε προµηθευτή. Βέβαια, ένας προµηθευτής 

µπορεί να µειώσει την τιµή του µε την προσδοκία της πώλησης µεγαλύτερης 

ποσότητας προϊόντων. Ωστόσο, µακροχρόνια, αυτό οδηγεί απλά στο χάσιµο 

κερδών. 

 Μονοπωλιακός ανταγωνισµός : Ο µονοπωλιακός ανταγωνισµός χαρακτηρίζεται 

από πολλούς προµηθευτές που πωλούν όµοια προϊόντα αλλά κάπως 

διαφοροποιηµένα. Το γεγονός ότι υπάρχουν τόσοι πολύ προµηθευτές που 

προσφέρουν τόσα πολλά διαφοροποιηµένα προϊόντα σηµαίνει ότι οι ενέργειες 

ενός µόνο προµηθευτή έχουν περιορισµένη ή καθόλου επίδραση στη συνολική 

αγορά. Επειδή κανένας προµηθευτής ουσιαστικά δεν εξουσιάζει την αγορά, ένας 

αγοραστής µπορεί να επηρεάσει έναν προµηθευτή µε βάση το µέγεθος των 
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αγοραστικών του απαιτήσεων. Εποµένως, ο αγοραστής οφείλει να αναζητήσει µια 

«λογική» τιµή για το προϊόν που προµηθεύεται. 

 Ολιγοπώλιο : Το ολιγοπώλιο χαρακτηρίζεται από την ύπαρξη ενός µικρού 

σχετικά αριθµού προµηθευτών οι οποίοι αλληλεξαρτώνται ως προς την λήψη 

αποφάσεων και τα προϊόντα µπορεί να είναι οµοιογενή ή διαφοροποιηµένα. Οι 

στρατηγικές αγοράς και τιµολόγησης ενός ανταγωνιστή επηρεάζουν άµεσα τους 

άλλους ανταγωνιστές µέσα στην αγορά. Με την ύπαρξη ενός ολιγοπωλίου, µία 

επιχείρηση µπορεί να υποθέσει τη δράση µιας επιχείρησης - ηγέτη τιµής και να 

αυξήσει ή να µειώσει την τιµή, το οποίο µπορεί να οδηγήσει όλες τις άλλες 

εταιρίες να αλλάξουν τις τιµές τους ή να επιλέξουν να διατηρήσουν τα υπάρχοντα 

επίπεδα τιµών. Αν οι άλλες επιχειρήσεις δεν ακολουθήσουν, η αρχική επιχείρηση 

(που αύξησε ή µείωσε την τιµή) αναγκάζεται να µετατρέψει την αλλαγή. Γενικά, 

στα πλαίσια µιας ολιγοπωλιακής αγοράς οι τιµές των προϊόντων υπόκεινται σε 

µεγάλες διακυµάνσεις λόγω των διάφορων συγκυριακών φαινοµένων (πολιτικών, 

νοµισµατικών κ.λ.π.). Η εξέλιξη των τιµών θα πρέπει να µελετάται µε αρκετή 

σοβαρότητα από το οικονοµικό τµήµα της επιχείρησης – αγοραστή. Επίσης, η 

ανάπτυξη του διεθνούς εµπορίου και του ανταγωνισµού έχει δηµιουργήσει 

επιπρόσθετες επιλογές σε πολλούς κλάδους, αποµακρύνοντας την αγοραστική 

δύναµη από τον προµηθευτή προς τον αγοραστή.  

 Μονοπώλιο : Αν και συχνά σκεφτόµαστε τα µονοπώλια ως µεγάλους 

παραγωγούς που δεν αντιµετωπίζουν κανέναν ανταγωνισµό, λίγα καθαρά 

µονοπώλια υπάρχουν στη πραγµατικότητα. Ιστορικά, τα εµπόδια εισόδου σε µία 

µονοπωλιακή αγορά είναι τόσο µεγάλα που η είσοδος των νέων ανταγωνιστών 

δεν αποτελεί πραγµατικότητα. Οι αγοραστές έχουν λιγότερη επιρροή πάνω στις 

τιµές στις απόλυτα ανταγωνιστικές και µονοπωλιακές αγορές. Στην 

ανταγωνιστική αγορά, οι δυνάµεις της προσφοράς και της ζήτησης καθορίζουν 

την τιµή, ενώ στη µονοπωλιακή αγορά ο παραγωγός ελέγχει την τιµή. Εποµένως, 

ο αγοραστής δεν έχει καµία δυνατότητα επηρεασµού των τιµών, οι οποίες 

επιβάλλονται και είναι µη διαπραγµατεύσιµες.  

Από τα παραπάνω συµπεραίνουµε ότι όσο περισσότερο πεπειραµένοι είναι οι 

αγοραστές για την ανταγωνιστική δοµή της αγοράς ενός προµηθευτή, τόσο καλύτερα 
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προετοιµασµένοι µπορεί να είναι κατά την ανάπτυξη της τιµολόγησης και των 

στρατηγικών διαπραγµάτευσης. 

 Οικονοµικές Συνθήκες :   

Οι οικονοµικές συνθήκες συχνά καθορίζουν αν µία αγορά είναι ευνοϊκή για τον 

πωλητή ή τον αγοραστή. Όταν η χρησιµοποίηση της παραγωγικής ικανότητας των 

παραγωγών είναι υψηλή (η προσφορά είναι περιορισµένη) και  ζήτηση για το προϊόν 

είναι µεγάλη, τότε οι παράγοντες της προσφοράς και της ζήτησης συνδυάζονται για 

να δηµιουργήσουν ευνοϊκές συνθήκες τιµολόγησης για τον πωλητή. Ταυτόχρονα, 

από την άλλη µεριά, οι αγοραστές συχνά προσπαθούν να κρατήσουν τις τιµές ή τις 

αυξήσεις των τιµών κάτω από τον µέσο όρο της βιοµηχανίας. Όταν µία βιοµηχανία 

είναι σε ύφεση, οι αγοραστές µπορούν να εκµεταλλευτούν το γεγονός αυτό για να 

διαπραγµατευτούν ευνοϊκές συµφωνίες αγοράς.  

Η γνώση για τις οικονοµικές συνθήκες που επικρατούν είναι χρήσιµη κατά τον 

προσδιορισµό των παραγόντων αγοράς που επηρεάζουν την προσφορά και την 

ζήτηση για ένα προϊόν ή ένα εµπόρευµα. Η γνώση των τρεχόντων και των 

αναµενόµενων οικονοµικών συνθηκών βοηθά στην ανάπτυξη των προµηθευτικών 

προϋπολογισµών και προβλέψεων για τα υλικά και παρέχει πολύτιµες ιδέες κατά την 

ανάπτυξη µελλοντικών στρατηγικών διαπραγµάτευσης τιµών. Μία καλή πηγή 

πληροφόρησης είναι η ιστοσελίδα από τον Εθνικό οργανισµό διαχείρισης 

προµηθειών (National Association of Purchasing Management, NAMP) 

http://www.namp.org, η οποία  παρουσιάζει πληροφορίες κλειδιά όσον αφορά τις 

τάσεις των τιµών για διάφορα προϊόντα. 

 Στρατηγικές τιµολόγησης του προµηθευτή : 

Οι περισσότεροι προµηθευτές συνήθως χρησιµοποιούν µία συγκεκριµένη 

στρατηγική κατά τον καθορισµό των τιµών. Η γνώση της τιµολογιακής πολιτικής 

και το µακροπρόθεσµο κίνητρο ενός προµηθευτή µπορούν να βοηθήσουν έναν 

αγοραστή, στην λήψη µιας καλύτερης απόφασης κατά την αξιολόγηση των 

προσφορών των προµηθευτών ή κατά την άµεση διαπραγµάτευση  της τιµής. 
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Οι προµηθευτές ακολουθούν διάφορες στρατηγικές ή τακτικές που επηρεάζουν τις 

τιµές των προϊόντων ή υπηρεσιών τους. Ορισµένοι προµηθευτές βασίζονται σε µία 

λεπτοµερή ανάλυση της διάρθρωσης του εσωτερικού κόστους για να καθορίσουν 

την τιµή ενώ άλλοι τιµολογούν σε ένα επίπεδο συγκρίσιµο µε τον ανταγωνισµό. Η 

στρατηγική τιµολόγησης που ακολουθεί ο προµηθευτής έχει άµεση επίδραση στις 

τιµές προσφοράς των προϊόντων τους. Σε πολλές περιπτώσεις, ωστόσο, η τιµή που 

χρεώνεται από ένα προµηθευτή µπορεί να έχει µικρή ή καθόλου σχέση µε τις 

πραγµατικές δαπάνες. Αν και αυτό φαίνεται παράξενο, οι στρατηγικές τιµολόγησης 

συχνά βασίζονται σε άλλους παράγοντες που είναι ιδιαίτερα σηµαντικοί για τον 

προµηθευτή. Ο προµηθευτής µπορεί να προσφέρει µία ασυνήθιστη χαµηλή τιµή για 

να εξασφαλίσει µία σύµβαση αγοράς µε την πρόθεση να αυξήσει την τιµή µόλις 

οδηγήσει σε ανταγωνισµό την αγορά. Σε άλλες περιπτώσεις, οι προµηθευτές µπορεί 

εκµεταλλευτούν τη θέση τους όταν αισθάνονται ότι έχουν τον αγοραστή "στο χέρι" 

µε τη χρέωση µιας υπερβολικής τιµής ενώ σε άλλες πάλι περιπτώσεις, ο 

προµηθευτής απλά δεν κατανοεί τις δαπάνες του.  

∆ιάφορες ερωτήσεις πρέπει να υποβληθούν κατά ανάλυση της τιµολογιακής 

πολιτικής ενός προµηθευτή, όπως :  

 Ο προµηθευτής έχει µακροπρόθεσµη ή βραχυπρόθεσµη τακτική τιµολόγησης; 

 Ο προµηθευτής είναι ένας ηγέτης τιµής (π.χ. καθορίζει τα νέα επίπεδα τιµών 

στην αγορά) ή είναι ένας ακόλουθος τιµής (µόνο ακολουθεί τις αυξήσεις ή 

µειώσεις των τιµών όταν κάνει το ίδιο ο ανταγωνισµός); 

 Ο προµηθευτής προσπαθεί να καθιερώσει εµπόδια εισόδου σε άλλους 

ανταγωνιστές καθορίζοντας µια χαµηλή τιµή αρχικά και όταν  είναι 

προετοιµασµένος να αυξήσει τις τιµές αργότερα στο µέλλον; 

 Ο προµηθευτής χρησιµοποιεί µία τακτική τιµολόγησης µε βάση το κόστος, που 

αναπτύσσει την τιµή ως µία συνάρτηση των πραγµατικών δαπανών ή µια 

τακτική τιµολόγησης που βασίζεται στην αγορά; 

Η τελευταία ερώτηση είναι η πιο σηµαντική από όλες. Οι αγοραστές θα πρέπει να 

καταλαβαίνουν όταν οι προµηθευτές τιµολογούν µε βάση τις πραγµατικές δαπάνες 

τους ή όταν χρησιµοποιούν µία τακτική τιµολόγησης που βασίζεται στην αγορά.  
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Οι στρατηγικές τιµολόγησης των προµηθευτών µπορούν να οµαδοποιηθούν σε 

τέσσερις βασικές κατηγορίες : 1) τιµολόγηση µε βάση την ζήτηση (demand pricing), 

2) τιµολόγηση µε την προσθήκη ενός ποσοστού στο κόστος ενός προϊόντος για τη 

διαµόρφωση της τιµής πώλησης (cost – plus pricing), 3) εµπειρική µέθοδος 

τιµολόγησης (rule-of-thumb pricing), 4) τιµολόγηση στην τιµή αγοράς (buy-in 

pricing). 

 Τιµολόγηση µε βάση την ζήτηση : Αυτή είναι µία γρήγορη τακτική τιµολόγησης. 

Ένας προµηθευτής που βασίζεται σε µία τακτική τιµολόγησης µε βάση την ζήτηση 

προσπαθεί να κερδίσει όσο το δυνατόν περισσότερο και όσο πιο γρήγορα γίνεται 

από ένα προϊόν. Αυτή η στρατηγική είναι συνηθισµένη για προϊόντα καινοτοµίας 

που φθάνουν σε µια αγορά πριν από τον ανταγωνισµό και χρησιµοποιείται συχνά 

στα αρχικά στάδια του χρόνου ζωής του προϊόντος. Αυτή η τακτική είναι επίσης 

συνηθισµένη όταν ένας προµηθευτής έχει στην ιδιοκτησία του ένα δίπλωµα 

ευρεσιτεχνίας που του παρέχει µία µονοπωλιακή αγορά. Η τιµολόγηση µε βάση την 

ζήτηση µπορεί να προκαλέσει αυξηµένο ανταγωνισµό λόγω των υψηλότερων 

ποσοστών κέρδους που πραγµατοποιούνται από τους προµηθευτές και είναι τυπικά 

µικρής διάρκειας. Παραδείγµατα τέτοιων προϊόντων αποτελούν οι Η/Υ των οποίων 

οι τιµές αρχικά είναι υψηλές και µε την πάροδο του χρόνου µειώνονται βαθµιαία.  

 Τιµολόγηση µε την προσθήκη ενός ποσοστού στο κόστος ενός προϊόντος για τη 

διαµόρφωση της τιµής πώλησης : Μόλις οι ποσότητες αυξηθούν και µεγαλύτερος 

ανταγωνισµός εισχωρήσει στην αγορά, οι προµηθευτές θα µεταπηδήσουν από µία 

τιµολόγηση µε βάση τη ζήτηση σε µία τιµολόγηση µε την προσθήκη ενός ποσοστού 

στο κόστος του προϊόντος. Η τιµολόγηση µε την προσθήκη ενός ποσοστού στο 

κόστος του προϊόντος καθορίζει την τιµή έτσι ώστε να καλύπτει τις µεταβλητές 

δαπάνες παραγωγής για ένα προϊόν ενώ παρέχει κάποια συµβολή στις σταθερές 

δαπάνες και το κέρδος. Αυτή η τακτική, η οποία αναφέρεται και ως τιµολόγηση 

διείσδυσης, είναι µια επιθετική τακτική τιµολόγησης για αποδοτικούς παραγωγούς 

διότι η τιµή είναι  άµεση συνάρτηση του κόστους. Η τιµολόγηση διείσδυσης είναι 

ουσιαστικά µία προσφορά εµπορευµάτων σε χαµηλή αρχικά τιµή µε σκοπό την 

κατάκτηση, το συντοµότερο δυνατό, µεγάλου τµήµατος της αγοράς. Μια 

προειδοποίηση είναι σκόπιµη εδώ: οι αγοραστές πρέπει να εξετάσουν εάν ο 
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προµηθευτής είναι ο πιο αποδοτικός παραγωγός που είναι πρόθυµος να δεχτεί 

χαµηλότερα περιθώρια για να κερδίσει µερίδιο αγοράς ή υπάρχει πρόθεση να 

οδηγήσει σε ανταγωνισµό την αγορά και έπειτα να αυξήσει τις τιµές σε υπερβολικά 

επίπεδα.  

 Εµπειρική µέθοδος τιµολόγησης  : Αυτή είναι η πιο συντηρητική από τις τέσσερις 

στρατηγικές τιµολόγησης του προµηθευτή. Πολλοί αντιπρόσωποι πωλήσεων έχουν 

λίγη πληροφόρηση για το πραγµατικό κόστος παραγωγής του προϊόντος της 

εταιρείας τους, έτσι ο πωλητής συχνά χρησιµοποιεί κάποιες γενικές εµπειρικές 

πρακτικές για να καθορίσει τις τιµές. Σε κάποιες περιπτώσεις, ένας προµηθευτής 

µπορεί να προετοιµάζει µία τιµή προσφοράς υπολογίζοντας τις άµεσες δαπάνες που 

σχετίζονται µε ένα προϊόν και έπειτα να αυξάνει αυτό το νούµερο µε ένα ορισµένο 

ποσοστό. Ο προµηθευτής µπορεί να προσθέσει το άµεσο κόστος εργασίας της 

εταιρείας και το άµεσο κόστος των υλικών και έπειτα να προσθέσει ένα επιπρόσθετο 

ποσοστό 40%. Το ποσοστό 40% κατά το οποίο ο προµηθευτής αυξάνει την τιµή 

πώλησης, πάνω από την τιµή κόστους ή κτήσεως (mark-up), συµβάλλει στις έµµεσες 

και σταθερές δαπάνες για να παραχθεί ένα προϊόν παρέχοντας ταυτόχρονα κάποια 

συµβολή στο κέρδος. Όµως, αυτή η απλουστευµένη τακτική τιµολόγησης αγνοεί 

πολλές πληροφορίες και δεν λαµβάνει υπόψη της τις πραγµατικές δαπάνες του 

προµηθευτή για την παραγωγή ενός προϊόντος. Ένας αγοραστής που διακρίνει έναν 

προµηθευτή ο οποίος χρησιµοποιεί αυτήν την τακτική τιµολόγησης, µπορεί να λάβει 

µια ευνοϊκή τιµή από την αποτελεσµατική συγκέντρωση καλύτερων πληροφοριών 

για τις δαπάνες του προµηθευτής από τι ο ίδιος ο προµηθευτής έχει. 

 Τιµολόγηση στην τιµή αγοράς (Buy–in pricing) : Οι χρήστες αυτής της τακτικής 

καθορίζουν µια τιµή που καλύπτει τις µεταβλητές δαπάνες και που συνεισφέρει λίγο 

στις σταθερές δαπάνες και το κέρδος. Η τιµολόγηση στη τιµή αγοράς είναι παρόµοια 

µε την τιµολόγηση µε την προσθήκη ενός ποσοστού στο κόστος ενός προϊόντος για 

τη διαµόρφωση της τιµής πώλησης αλλά οδηγείται από ένα διαφορετικό κίνητρο – 

που δηµιουργεί κέρδη σε περιόδους χαµηλής ζήτησης ή που «κλέβει» το µερίδιο 

αγοράς από τους ανταγωνιστές. Οι προµηθευτές συχνά προσφεύγουν σε αυτήν την 

τακτική κατά τη διάρκεια περιόδων οικονοµικής ύφεσης. Για αυτό το λόγο µερικές 

φορές ονοµάζεται και τιµολόγηση επιβίωσης.  
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 Προδιαγραφές προϊόντος :  

Είτε αυτοί το αντιλαµβάνονται είτε όχι, οι αγοραστές επηρεάζουν την τιµή από τι 

στιγµή που αυτοί θέτουν προδιαγραφές για το προϊόν ή την υπηρεσία. Ο καθορισµός 

των προϊόντων ή των υπηρεσιών ο οποίος απαιτεί ένα καθιερωµένο σχεδιασµό και 

εξοπλισµό έχει επιπτώσεις στην τιµή ενός προµηθευτή. Το κόστος (εποµένως και η 

τιµή) αυξάνεται όσο οι εταιρείες αυξάνουν την προστιθέµενη αξία των απαιτήσεών 

τους για ένα προϊόν µέσω των απαιτήσεων του σχεδιασµού, του εξοπλισµού ή της 

τεχνολογίας.  

 Άλλοι παράγοντες που επηρεάζουν την τιµή :  

Ο όγκος των αγορών έχει άµεση σχέση µε το κόστος ανά µονάδα και την τιµή ενός 

προϊόντος. Ένα σηµαντικό όφελος της µείωσης της βάσης προµηθειών ή της µίας και 

µοναδικής πηγής προµήθειας είναι η χαµηλότερη τιµή που προκύπτει από τις 

µεγαλύτερες ποσότητες που προσφέρονται σε έναν προµηθευτή. Σε αντάλλαγµα µε 

µια σύµβαση αγορών µε µεγαλύτερες ποσότητες, ένας αγοραστής αναµένει µία 

ευνοϊκή τιµή επειδή ένας προµηθευτής θα πραγµατοποιήσει χαµηλότερα ανά µονάδα 

κόστη. Επίσης, η προθυµία ενός προµηθευτή να προσφέρει ποσοτικές εκπτώσεις έχει 

επιπτώσεις στην τελική τιµή του προϊόντος. Αν και υπάρχει ένας αριθµός ποικίλων 

εκπτώσεων, οι πιο συνηθισµένες είναι η ποσοτική έκπτωση, η εµπορική έκπτωση, η 

εποχιακή έκπτωση και η έκπτωση λόγω πληρωµής µε µετρητά 

 Ποσοτικές εκπτώσεις : Συχνά οι προµηθευτές παρέχουν κίνητρα για αγορές 

µεγάλων ποσοτήτων. Αν και µία ποσοτική έκπτωση έχει µία θετική επίδραση 

στην τιµή αγοράς, ο αγοραστής πρέπει να είναι προσεκτικός για την καθαρή 

επίδραση στο συνολικό κόστος του προϊόντος. Η αγορά µεγαλύτερων από τις 

κανονικές ποσότητες απαιτεί πρόσθετη αποθήκευση των αγοραζόµενων 

προϊόντων. Σε µία εποχή που οι περισσότερες εταιρίες µειώνουν ή και ακόµα 

αποβάλλουν αποθέµατα, οι επιπρόσθετες δαπάνες για την µεταφορά αποθεµάτων 

πρέπει να αξιολογούνται έναντι του οφέλους από µια ποσοτική έκπτωση.  

 Εµπορικές εκπτώσεις : Αυτές οι εκπτώσεις είναι µειώσεις από την τιµή του 

τιµοκαταλόγου που επιτρέπονται σε διάφορες κατηγορίες αγοραστών και 
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αντιπροσώπων για να αντισταθµιστούν µε την εκτέλεση συγκεκριµένων 

ενεργειών για τον αρχικό προµηθευτή (τον κατασκευαστή) του προϊόντος στο 

τοµέα του µάρκετινγκ. Οι εµπορικές εκπτώσεις είναι συχνά δοµηµένες ως µία 

ακολουθία µεµονωµένων εκπτώσεων και γι’ αυτό καλούνται και ως εκπτώσεις 

σειράς. Εκείνοι που εκτελούν µόνο ένα µέρος της λειτουργίας της διανοµής 

παίρνουν µόνο µία ή δύο εκπτώσεις σειράς.  

 Εποχιακές εκπτώσεις: Ορισµένα προϊόντα είναι από την φύση τους εποχιακά 

(κυρίως καταναλωτικά προϊόντα), οι παραγωγοί τους συχνά προσφέρουν 

εκπτώσεις για αγορές που πραγµατοποιούνται εκτός εποχής.  

 Εκπτώσεις λόγω πληρωµής µε µετρητά : Η πρακτική που εφαρµόζεται στις 

περισσότερες βιοµηχανίες είναι να προσφέρουν κίνητρα για άµεση πληρωµή των 

τιµολογίων. Ένας τρόπος ενθάρρυνσης για άµεση πληρωµή των τιµολογίων είναι 

να προσφέρουν εκπτώσεις λόγω πληρωµής µε µετρητά µέσα σε µία ορισµένη 

περίοδο. Για παράδειγµα, ένα προµηθευτής µπορεί να προσφέρει µία έκπτωση 2% 

για την πληρωµή του τιµολογίου µέσα σε δέκα µέρες µετά την παραλαβή. Ο 

προµηθευτής συνήθως αναµένει πλήρης πληρωµή µέσα σε 30 µέρες.  

 Η «λογική» τιµή : 

Η «λογική» τιµή ενός προϊόντος, σε αγορά τέλειου ανταγωνισµού, ορίζεται να είναι 

το άθροισµα του κόστους και του περιθωριακού κέρδους :  

Τιµή = Κόστος + περιθωριακό Κέρδος 

Το περιθωριακό κέρδος υπολογίζεται σαν ένας µέσος όρος που θεωρείται αποδεκτός 

από το σύνολο των επιχειρήσεων του κλάδου όπου ανήκει η επιχείρηση – 

προµηθευτής και εποµένως είναι εύκολο να ποσοτικοποιηθεί. 

Από την άλλη µεριά, το κόστος αναλύεται σε πέντε επιµέρους συνιστώσες του 

συνολικού κόστους. Θα πρέπει να τονίσουµε ότι ο αγοραστής οφείλει να κατανοήσει 

τις συνιστώσες του συνολικού κόστους αλλά και πως αυτές οι συνιστώσες του 

συνολικού κόστους επηρεάζουν τις τιµές.  
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 Μεταβλητό κόστος : Είναι το κόστος που αλλάζει άµεσα και αναλογικά µε την 

ποσότητα παραγωγής ενός συγκεκριµένου προϊόντος. Όσο η παραγωγή αυξάνεται 

τόσο αυξάνεται το κόστος. Εποµένως, ένας παραγωγός δηµιουργεί µεταβλητά 

κόστη µόνο κατά τη διάρκεια παραγωγής ενός προϊόντος (ή υπηρεσίας). Στο 

µεταβλητό κόστος περιλαµβάνονται οι πρώτες ύλες ή τα υλικά που 

χρησιµοποιούνται άµεσα στην παραγωγή, ορισµένοι τύποι εργασίας (άµεση 

µισθοί εργασίας) και ένας µικρός αριθµός γενικών εξόδων τα οποία ο 

προµηθευτής δηµιουργεί για την εκπλήρωση µιας παραγγελίας.  

 Σταθερό κόστος : Το σταθερό κόστος δεν αλλάζει µε τον όγκο παραγωγής αλλά 

µάλλον αλλάζει περισσότερο κατά τη διάρκεια του χρόνου. Τα σταθερά έξοδα 

παραµένουν ίδια στα διάφορα επίπεδα παραγωγής τουλάχιστον βραχυχρόνια. 

Είναι µία συνάρτηση του χρόνου και δεν επηρεάζεται από την ποσότητα 

παραγωγής. Για να µπορέσει να υπάρξει η επιχείρηση µακροχρόνια θα πρέπει η 

τιµή να είναι τέτοια ώστε να καλύπτει τα σταθερά έξοδα. Στα σταθερά έξοδα 

περιλαµβάνονται τα έξοδα που κάνει ο προµηθευτής για κτίρια, για 

κεφαλαιουχικό εξοπλισµό και άλλα αναπόφευκτα έξοδα όπως, το ενοίκιο, φόροι, 

κ.α. τα οποία είναι άσχετα µε τον όγκο παραγωγής της επιχείρησης. 

 Ηµιµεταβλητά κόστη : Γενικά, δεν είναι δυνατόν να κατατάξουµε όλα τα έξοδα 

παραγωγής είτε ως τελείως σταθερά ή τελείως µεταβλητά. Πολλά άλλα έξοδα, 

ονοµαζόµενα ηµιµεταβλητά, βρίσκονται ανάµεσα σε αυτά τα δύο άκρα.  

 Συνολικό κόστος : Το συνολικό κόστος είναι το άθροισµα των µεταβλητών, των 

σταθερών και των ηµιµεταβλητών δαπανών. Όσο ο όγκος παραγωγής αυξάνει 

τόσο αυξάνει το συνολικό κόστος. 

Επειδή, όµως, είναι δύσκολο να κατανεµηθούν τα έξοδα συγκεκριµένα ως σταθερά, 

µεταβλητά και ηµιµεταβλητά, ορισµένοι κατατάσσουν τα έξοδα σε δύο άλλες 

κατηγορίες : άµεσες και έµµεσες δαπάνες. 

 Άµεσο κόστος : Είναι οι δαπάνες που προέρχονται και κατανέµονται άµεσα σε 

ένα προϊόν ή είναι το άµεσο αποτέλεσµα µιας λειτουργίας ή διαδικασίας. Οι 
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άµεσες δαπάνες περιλαµβάνουν τις πρώτες ύλες, τα υλικά και την εργασία που 

υποστηρίζουν άµεσα την παραγωγή ενός προϊόντος.  

 Έµµεσες δαπάνες : Αυτή η κατηγορία περιλαµβάνει τις δαπάνες που δεν 

ορίζονται άµεσα σε µία συγκεκριµένη διαδικασία ή παραγωγή προϊόντος. Με 

άλλα λόγια, είναι οι δαπάνες που σχετίζονται ή προκαλούνται από δύο ή 

περισσότερες «από κοινού» λειτουργίες, αλλά δεν µπορεί να εντοπιστεί σε κάθε 

µία ξεχωριστά.  

Οι παραπάνω συνιστώσες του κόστους είναι δυνατό να προσδιοριστούν µέσω ενός 

συστήµατος αναλυτικής λογιστικής ή λογιστικής κόστους. Ο αγοραστής µπορεί να 

ενηµερωθεί για τις παραπάνω συνιστώσες του κόστους, θέτοντας στον προµηθευτή 

σχετικές ερωτήσεις για το κόστος των πρώτων υλών, του εργατικού δυναµικού και 

της διαδικασίας. Όµως, γενικά τέτοιου είδους πληροφορίες δεν είναι πάντα εύκολο 

να συγκεντρωθούν.  

 Σύγκριση µε τις ελεγχόµενες τιµές, τις τιµές καταλόγου και τις τιµές αγοράς  

Τιµές καθορισµένες από τον νόµο ή τον κανονισµό : Όταν η τιµή καθορίζεται  από 

τον νόµο ή τον κανονισµό, ο προµηθευτής πρέπει να αναγνωρίσει την ρυθµιστική 

αρχή και να προσδιορίσει σαφώς ποιες είναι οι καθορισµένες τιµές. Τυπικά, η 

έγκριση για αλλαγές των τιµών απαιτεί επίσηµη αναθεώρηση και µια καταφατική 

ψήφο από την ρυθµιστική αρχή. Κανένας προµηθευτής δεν µπορεί να χρεώσει 

περισσότερο ή λιγότερο από τις εγκεκριµένες τιµές. 

Τιµές καταλόγου : Είναι η τιµή που περιλαµβάνεται σε έναν κατάλογο, µία λίστα 

τιµών ή οποιοδήποτε άλλο έντυπο που διαθέτει ο προµηθευτής. Αυτές οι πηγές 

πληροφόρησης τιµών πρέπει να είναι άµεσα διαθέσιµες στους πελάτες. Ο αγοραστής 

θα πρέπει να ζητά µία περίληψη των πωλήσεων (sales summary) που να αποδεικνύει 

ότι ένα µεγάλο ποσοστό του όγκου εργασιών του προµηθευτή πωλείται σε ένα 

σηµαντικό αριθµό πελατών στην ενδεικτική τιµή πριν αποδεχτεί µία τιµή καταλόγου.  

Τιµές αγοράς : Η τιµή αγοράς είναι αποτέλεσµα της αλληλεπίδρασης πολλών 

αγοραστών και πωλητών οι οποίοι επιθυµούν να εµπορεύονται σε µία συγκεκριµένη 

τιµή αγοράς. Οι δυνάµεις της προσφοράς και της ζήτησης καθορίζουν την τιµή. Μία 
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τιµή αγοράς είναι γενικά για ένα προϊόν ή µία υπηρεσία εκείνη που διαµορφώνεται 

από τις συνθήκες που επικρατούν στην αγορά και όχι µόνο από ένα συγκεκριµένο 

πωλητή. Σε κανονικές συνθήκες, οι τιµές καθηµερινά δηµοσιεύονται π.χ. σε τοπικές 

εφηµερίδες οι οποίες είναι ανεξάρτητες από τον πωλητή. 

 Χρησιµοποίηση του δείκτη τιµών παραγωγού για την διαπραγµάτευση της 

τιµής :  

Όπως αναφέραµε και προηγουµένως, η ανάλυση των τιµών είναι απαραίτητη για 

ορισµένους τύπους προϊόντων. Συγκεκριµένα, η παρακολούθηση των τιµών αντί του 

κόστους είναι απαραίτητη για προϊόντα που βασίζονται στην αγορά όπου η τιµή 

είναι κατά ένα µεγάλο µέρος µία συνάρτηση της προσφοράς και της ζήτησης. Κατά 

την αξιολόγηση εάν η τιµή που χρεώνεται είναι δίκαιη σε σύγκριση µε την τιµή που 

χρεώνεται στην αγορά, οι διευθυντές µπορούν να συγκρίνουν τις µεταβολές των 

τιµών για µια «οικογένεια» προµηθειών µε έναν εξωτερικό δείκτη. Ένας σηµαντικός 

παράγοντας κατά την διεξαγωγή µίας ανάλυσης τιµών είναι ο δείκτης τιµών 

παραγωγού (ΡΡΙ), ο οποίος διατηρείται από το Αµερικανικό Γραφείο Στατιστικών 

Εργασιών (U.S. Bureau of Labor Statistics). Αυτός ο δείκτης µπορεί εύκολα να 

βρεθεί στην ιστοσελίδα (http://www.bls.gov/datahome.htm). Ο δείκτης 

παρακολουθεί τις µετακινήσεις των τιµών των υλικών από τετράµηνο σε τετράµηνο 

και την ποσοστιαία αύξηση των τιµών των υλικών βασιζόµενος σε ένα δείγµα 

αγοραστών. Μετατρέποντας τις αυξήσεις των τιµών που πληρώνονται από 

τετράµηνο σε τετράµηνο σε µια ποσοστιαία αύξηση και συγκρίνοντας τις αλλαγές µε 

το δείκτη τιµών του παραγωγού για έναν παρόµοιο τύπο υλικού, ο αγοραστής µπορεί 

να καθορίσει εάν οι αυξήσεις τιµών που πλήρωσε στον προµηθευτή για αυτό το 

υλικό ήταν λογικές.   

Όµως, χρειάζεται προσοχή κατά την χρησιµοποίηση των πληροφοριών του δείκτη 

τιµών του παραγωγού που σχετίζονται µε τα προϊόντα που αγοράσθηκαν. Ο 

αγοραστής πρέπει προσεκτικά να µελετήσει την ιστορία του δείκτη για να 

εξασφαλίσει ότι υπάρχει ένας ισχυρός συσχετισµός µε το ιστορικό των τιµών των 

προϊόντων που αγοράσθηκαν. 
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Ένα σηµαντικό όφελος από την χρήση αυτής την τακτική ανάλυσης τιµών είναι ότι ο 

αγοραστής έχει τη δυνατότητα να παρακολουθεί τις µεταβολές των τιµών σε 

διάφορα προϊόντα και να συγκρίνει την απόδοση.  

Τέλος, όταν άλλες τεχνικές ανάλυσης τιµών δεν µπορούν να χρησιµεύσουν, ο 

αγοραστής µπορεί να χρησιµοποιήσει µία ανεξάρτητη εκτίµηση κόστους ως βάση 

για σύγκριση. Αν η ανάλυση τιµών δεν µπορεί να εφαρµοσθεί ή δεν επιτρέπει στον 

αγοραστή να φτάσει σε ένα συµπέρασµα ότι η τιµή είναι δίκαιη και λογική τότε µία 

τεχνική ανάλυση κόστους θα πρέπει να χρησιµοποιηθεί.  

 

4.2.7.2  Τεχνικές Ανάλυσης Κόστους  
 

Όλο και περισσότερες εταιρείες στρέφουν την προσοχή τους προς την διαχείριση 

κόστους και αποµακρύνονται από την διαχείριση των τιµών. Έτσι, µπορούν να 

υπάρξουν ευκαιρίες για µείωση των δαπανών που δεν θα ήταν διαθέσιµες αν η 

συζήτηση επικεντρωνόταν µόνο στην τιµή. Η δυνατότητα να εκτελεσθεί µια ανάλυση 

κόστους είναι άµεση συνάρτηση της ποιότητας και της διαθεσιµότητας των 

πληροφοριών. Αν ένας αγοραστής και ένας προµηθευτής διατηρούν µια σχέση 

απόστασης, οι πληροφορίες που σχετίζονται µε το κόστος είναι δύσκολο να 

προσδιοριστούν λόγω της έλλειψης υποστήριξης από τον προµηθευτή. Μια προφανής 

τακτική που µπορεί να βοηθήσει στην λήψη των απαραιτήτων πληροφοριών που 

σχετίζονται µε το κόστος είναι να ζητήσει ο αγοραστής από τον προµηθευτή µια 

λεπτοµερής κατανοµή του κόστους παραγωγής όταν ο προµηθευτής υποβάλλει µια 

προσφορά προµηθειών. Η αξιοπιστία των αυτό-υποβαλλόµενων πληροφοριών κόστους 

πρέπει να εξετάζεται.  Άλλη τακτική είναι η από κοινού διανοµή πληροφοριών που 

σχετίζονται µε το κόστος. Μια διαγώνια λειτουργική οµάδα που αποτελείται από τους 

µηχανικούς και από το προσωπικό παραγωγής και των δυο εταιρειών µπορεί να 

καταφέρει να προσδιορίσει τις περιοχές διαδικασίας του προµηθευτή (ή των 

απαιτήσεων του αγοραστή) που πιθανώς θα µπορούσαν να µειώσουν µελλοντικά τις 

δαπάνες. Ένα από τα πλεονεκτήµατα της ανάπτυξης στενότερων σχέσεων µε βασικούς 

προµηθευτές είναι ότι η πληροφορίες που σχετίζονται µε το κόστος των προµηθευτών 

γίνονται κατανοητές ολοένα και περισσότερο. Παρακάτω παρατίθενται µερικές 

τεχνικές οι οποίες επικεντρώνονται στο κόστος. 
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 Υπολογισµός των δαπανών του προµηθευτή µε την χρήση της ανάλυσης της 

αντίστροφής τιµής 

Συχνά οι προµηθευτές δεν είναι πρόθυµοι στη διανοµή πληροφοριών που 

σχετίζονται µε το κόστος. Αυτές οι πληροφορίες, ωστόσο, είναι πολύτιµες για έναν 

αγοραστή, ειδικότερα όταν αξιολογείται η λογικότητα της τιµής ενός προµηθευτή. 

Κατά την έλλειψη συγκεκριµένων πληροφοριών που σχετίζονται µε τις δαπάνες, 

πρέπει να υπολογιστεί η συνολική δοµή των δαπανών ενός προµηθευτή.  Ο τύπος 

αυτός ανάλυσης συχνά αποκαλείται ανάλυση αντίστροφης τιµής ή «προτεινόµενη 

ανάλυση κόστους» - που σηµαίνει ότι αν ο προµηθευτής ορίζει τις δαπάνες µε ορθό 

τρόπο, ποιο πρέπει να είναι το κόστος του προϊόντος µε βάση αυτούς τους 

υπολογισµούς; Η διάρθρωση του κόστους ενός προµηθευτή επηρεάζει την τιµή 

γιατί, µακροπρόθεσµα, ο προµηθευτής πρέπει να τιµολογήσει σε ένα επίπεδο που να 

καλύπτει όλες τις µεταβλητές δαπάνες της παραγωγής, να συµβάλλει σε κάποιο 

τµήµα των σταθερών δαπανών και σε κάποιο επίπεδο κέρδους.  

Ωστόσο, υπάρχουν διαθέσιµα εργαλεία τα οποία µπορούν να χρησιµοποιηθούν για 

να εκτιµήσουµε το κόστος ενός προµηθευτή µε την χρήση κάποιων δηµόσια 

διαθέσιµων πληροφοριών.  Κατά την αξιολόγηση των δαπανών ενός προµηθευτή, 

πρέπει να ληφθούν υπ’ όψιν οι σηµαντικότεροι καθοριστικοί παράγοντες της 

συνολικής δοµής του κόστους ενός προµηθευτή. Ας υποθέσουµε ότι ένας διευθυντής 

αγορών αγοράζει ένα προϊόν ή µια υπηρεσία για πρώτη φορά χωρίς να έχει 

προηγούµενη εµπειρία για το ποια είναι η  δίκαιη (ορθή) τιµή. Επειδή δεν έχουν τα 

διαθέσιµα εργαλεία ή επειδή είναι πολύ απασχοληµένοι, η συνηθισµένη τεχνική που 

χρησιµοποιούν πολλοί αγοραστές είναι να «ακολουθήσουν το ένστικτο τους» ή να 

αξιολογήσουν ανταγωνιστικές προσφορές. Ωστόσο, µπορεί να αξίζει τον κόπο και 

την προσπάθεια να διεξάγουν επιπλέον έρευνα χρησιµοποιώντας πληροφορίες από 

µία ανάλυση εσόδων - εξόδων ή από τις ιστοσελίδες στο ∆ιαδίκτυο.  Με αυτό τον 

τρόπο, ο αγοραστής µπορεί να διεξάγει µια ανάλυση αντίστροφης τιµής – η οποία 

ουσιαστικά  σηµαίνει το «σπάσιµο» της τιµής στα συστατικά της - των υλικών, της 

εργασίας,  των γενικών εξόδων και του κέρδους.   

Κατά την συζήτηση της δοµής του κόστους του προµηθευτή µε τον προµηθευτή και 

πώς αυτό κατανέµεται στην τιµή που καταβάλλεται, ο αγοραστής πρέπει να 
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προσπαθήσει να αρχίσει τη συζήτηση µε τα παρακάτω θέµατα για να ανακαλύψει 

τρόπους µείωσης των δαπανών :  

 Χρησιµοποίηση των εγκαταστάσεων : Ο αντίκτυπος του κόστους των 

επιπρόσθετων εργασιών στην λειτουργική αποδοτικότητα ενός προµηθευτή 

πρέπει να αξιολογηθεί.  Ο προµηθευτής λειτουργεί στο επίπεδο των ικανοτήτων 

του αυτή την περίοδο; Ο επιπρόσθετος όγκος εργασιών Θα δηµιουργήσει 

πράγµατι υψηλότερες δαπάνες µέσω των υπερωριών; Ή ο προµηθευτής θα είναι 

σε θέση να µειώσει την διάρθρωση των δαπανών του µέσω του επιπρόσθετου 

όγκου εργασιών;  

 Ικανότητα διαδικασίας : Μια εταιρεία πρέπει επίσης να εξετάσει αν οι 

σχεδιαζόµενες απαιτούµενες ποσότητες συνταιριάζουν µε την ικανότητα 

διαδικασίας ενός προµηθευτή. Οι διαδικασίες παραγωγής ενός προµηθευτή 

πρέπει να ταιριάζουν µε τις απαιτήσεις παραγωγής ενός αγοραστή. Το τµήµα 

προµηθειών πρέπει επίσης να αξιολογήσει τις διαδικασίες παραγωγής για να 

καθορίσει εάν στηρίζονται στη «τελευταία λέξη» της τεχνολογίας ή σε 

ξεπερασµένη τεχνολογία. Η ικανότητα παραγωγής και διαδικασίας επηρεάζει την 

λειτουργική αποδοτικότητα, την ποιότητα και την συνολική δοµή κόστους ενός 

προµηθευτή.   

 Το εργατικό δυναµικό του προµηθευτή : Το εργατικό δυναµικό ενός προµηθευτή 

επηρεάζει την δοµή του κόστους. Θέµατα όπως συνδικαλιστικός έναντι του µη 

συνδικαλιστικού, παρακινηµένος έναντι του µη παρακινηµένου, η αντίληψη και η 

δέσµευση των εργαζοµένων στην ποιότητα, συνδυάζονται για να προσθέσουν ένα 

άλλο συστατικό στην δοµή του κόστους. Κατά την επίσκεψη στις εγκαταστάσεις 

ενός προµηθευτή, οι αντιπρόσωποι από τον αγοραστή πρέπει να βρουν χρόνο να 

µιλήσουν µε τους εργαζοµένους για θέµατα που σχετίζονται µε την ποιότητα και 

θέµατα σχετικά µε την εργασία. Η συνάντηση µε τους εργαζόµενους παρέχει 

πολύτιµη γνώση για την λειτουργία ενός προµηθευτή. 

  Ικανότητα διοίκησης : Η διοίκηση επηρεάζει τις δαπάνες µε το να κατευθύνει το 

εργατικό δυναµικό να εργάζεται πιο αποδοτικά, να δεσµεύει πόρους για 

µακροπρόθεσµες βελτιώσεις της παραγωγικότητας, να καθορίζει τις απαιτήσεις 
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ποιότητας της εταιρείας, να διαχειρίζεται την τεχνολογία και να κατανέµει τους 

οικονοµικούς πόρους της κατά τρόπο βέλτιστο. Η διοικητική αποδοτικότητα και 

ικανότητα έχουν και τα δύο µία απτή αλλά άϋλη επίδραση στην διάρθρωση 

κόστους µιας εταιρείας. Επίσης, κάθε συστατικό δαπάνης είναι ένα άµεσο 

αποτέλεσµα της διοικητικής δραστηριότητας που λαµβάνεται κατά διαστήµατα. 

 Αποδοτικότητα αγορών : Το πόσο καλά οι προµηθευτές αγοράζουν τα προϊόντα 

και τις υπηρεσίες τους έχει άµεση επίδραση στην τιµή πώλησης των προϊόντων 

τους. Οι προµηθευτές αντιµετωπίζουν πολλές από τις ίδιες αβεβαιότητες και 

δυνάµεις στις αγορές εφοδιασµού τους που αντιµετωπίζουν οι αγοραστές. Θα 

πρέπει να αξιολογηθούν τα εργαλεία και οι τεχνικές που χρησιµοποιούν οι 

προµηθευτές για να καλύψουν τις απαιτούµενες ποσότητες των υλικών τους. 

 Προγράµµατα κόστους παραγωγής  

Μια άλλη πολύτιµη τεχνική για την ανάλυση του κόστους είναι ένα πρόγραµµα 

κόστους παραγωγής. Ένα τέτοιο πρόγραµµα προσδιορίζει το κόστος ενός 

προµηθευτή για την παραγωγή ενός προϊόντος και έπειτα καθορίζει την 

συµπεριφορά του κόστους σε διάφορες ποσότητες παραγωγής. Αυτή η ανάλυση 

είναι χρήσιµη για πολλούς λόγους.  Πρώτον, προσδιορίζει το πιο αποδοτικό  επίπεδο 

παραγωγής ενός προµηθευτή και δεύτερον, αυτή η τεχνική παρέχει πολύτιµη γνώση 

για το αν ένας προµηθευτής µπορεί να παράγει αποδοτικά σε ένα επίπεδο το οποίο 

ικανοποιεί τις απαιτήσεις µιας αγοράς προµηθειών.  Οι προµηθευτές οι οποίοι είναι 

αποδοτικοί σε µικρές ποσότητες παραγωγής ίσως να έχουν περιορισµένη 

παραγωγική ικανότητα να παράγουν µεγαλύτερες ποσότητες.  

Τα προγράµµατα κόστους παραγωγής είναι χρήσιµα όταν η συµπεριφορά του 

κόστους µπορεί να προβλεφθεί ακριβώς σε διάφορα επίπεδα, όταν η µέθοδος του 

µειοδοτικού διαγωνισµού δεν χρησιµοποιείται για την αγορά ενός προϊόντος και 

όταν υπάρχει µια προθυµία για δέσµευση χρόνου και πόρων για την διεξαγωγή µιας 

κατάλληλης ανάλυσης. Όπως όλα τα εργαλεία ανάλυσης κόστους, έτσι και αυτό το 

εργαλείο είναι τόσο καλό όσο και η ποιότητα των πληροφοριών που 

χρησιµοποιούνται κατά τη διάρκεια της ανάλυσης. 
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 Ανάλυση νεκρού σηµείου (Break Even Analysis)   

Η ανάλυση νεκρού σηµείου περιλαµβάνει πληροφορίες για τις δαπάνες αλλά και για 

τα έσοδα ενός προϊόντος έτσι ώστε να  προσδιοριστεί το σηµείο όπου τα έσοδα 

ισούνται µε τις δαπάνες και το αναµενόµενο κέρδος ή ζηµιά σε διαφορετικές 

ποσότητες παραγωγής.   

Οι ειδικοί αναλυτές των αγορών και της εφοδιαστικής αλυσίδας χρησιµοποιούν την 

ανάλυση του νεκρού σηµείου για να αναπτύξουν τις ακόλουθες πολύτιµες γνώσεις :  

 Για να προσδιορίσουν αν ένας στόχος για την τιµή αγοράς επιφέρει ένα λογικό 

κέρδος σε ένα προµηθευτή µε δεδοµένη την δοµή κόστους του προµηθευτή 

 Για να  αναλύσουν την δοµή κόστους ενός προµηθευτή.  Η ανάλυση του νεκρού 

σηµείου απαιτεί λεπτοµερή ανάλυση ή υπολογισµό των δαπανών για την 

παραγωγή ενός προϊόντος.  

 Για να διεξάγουν ανάλυση ευαισθησίας (τι – αν) µε την αξιολόγηση της 

επίδρασης που έχουν σε έναν προµηθευτή τα διαφορετικά µίγµατα των όγκων 

των αγορών και των στόχων για τις τιµές αγοράς.  

 Για να προετοιµαστούν για διαπραγµατεύσεις. Η ανάλυση νεκρού σηµείου 

επιτρέπει σ’ έναν αγοραστή να προβλέψει την στρατηγική τιµολόγησης ενός 

προµηθευτή κατά την διάρκεια των διαπραγµατεύσεων. Θεωρείται ότι υπάρχει 

µία άµεση σχέση ανάµεσα στην προετοιµασία και στην αποτελεσµατικότητα των 

διαπραγµατεύσεων.   

Η ανάλυση νεκρού σηµείου απαιτεί από τον χρήστη να προσδιορίσει τις βασικές 

δαπάνες και τα έσοδα που σχετίζονται µε ένα προϊόν ή µια σειρά προϊόντων και 

εξετάζει τα συνολικά κόστη παρά τα µέσα κόστη. Η γραφική αναπαράσταση των 

πληροφοριών παρουσιάζει µια οπτική παρουσίαση της προβλεπόµενης ζηµιάς ή του 

κέρδους σε διάφορα επίπεδα παραγωγής.  

Ωστόσο, αυτή η τεχνική συχνά χρησιµοποιεί την µέση τιµή πώλησης για ένα προϊόν 

για να υπολογίσει την συνολικής γραµµής των εσόδων. Επιπλέον, η τεχνική εξετάζει 

µόνο ποσοτικούς παράγοντες. Αν είναι σηµαντικοί οι ποιοτικοί παράγοντες, η 

διοίκηση πρέπει να τους εξετάσει πριν ληφθούν οποιεσδήποτε αποφάσεις µε βάση 

την  ανάλυση νεκρού σηµείου. 
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 Ανάλυση της καµπύλης εκµάθησης  
 

Οι χρήστες της ανάλυσης της καµπύλης εκµάθησης αναγνωρίζουν ότι το κόστος 

παραγωγής συγκεκριµένων προϊόντων µειώνεται όσο αυξάνεται ο όγκος παραγωγής.  

Όσο πιο συχνά µια επιχείρηση παράγει ένα προϊόν τόσο µεγαλύτερη είναι η 

πιθανότητα η άµεση εργασία να γίνει αποδοτική και η διοίκηση να αναπτύξει 

αποτελεσµατικά συστήµατα παραγωγής και ελέγχου. Αυτή η τακτική απαιτεί τον 

προσδιορισµό ενός ποσοστού εκµάθησης βελτίωσης και έπειτα την εφαρµογή αυτού 

του ποσοστού στην δοµή κόστους ενός προµηθευτή για να απεικονιστεί η 

προσδοκώµενη (προβλεπόµενη) βελτίωση. 

 

4.2.7.3  Συνολικό κόστος Ιδιοκτησίας (Total cost of ownership) 

 
Οι νεώτεροι επαγγελµατίες αγοραστές ενδιαφέρονται για τη λήψη του 

χαµηλότερου «συνολικού κόστους», δηλαδή για το συνολικό κόστος απόκτησης και 

χρησιµοποίησης της προµήθειας από την αγοραστική εταιρία, µε όλες τις µορφές 

επιβάρυνσης (άµεσες και έµµεσες). Το Συνολικό Κόστος Ιδιοκτησίας είναι ένας άλλος 

όρος που χρησιµοποιείται συνήθως για να περιγράψει αυτήν την έννοια, µία µέθοδος 

εκτίµησης του συνολικού κόστους που σχετίζεται µε την αγορά και την χρησιµοποίηση 

ενός αγοραζόµενου προϊόντος ή υπηρεσίας. Η τιµή είναι µόνο µία από τις συνιστώσες 

του «συνολικού κόστους». Άλλες συνιστώσες είναι οι δαπάνες που συνδέονται µε τη 

µεταφορά, την αποθήκευση και τη διαχείριση καθώς επίσης και το κόστος των 

ελαττωµατικών υλικών που εισέρχονται στη διαδικασία µεταποίησης. 

Τυπικά, το συνολικό κόστος ιδιοκτησίας ορίζεται ως το άθροισµα όλων των 

εξόδων και των δαπανών που σχετίζονται µε την αγορά και τη χρησιµοποίηση 

εξοπλισµού, υλικών και υπηρεσιών και χρησιµοποιείται κατά την αξιολόγηση των 

προσφορών αγοράς ή της απόδοσης των προµηθευτών µε τον προσδιορισµό και την 

εκτίµηση όλων των δαπανών εκτός από την τυπική τιµή µονάδας, τα µεταφορικά και 

τους φόρους. Για να µπορέσει µία επιχείρηση να χρησιµοποιήσει µία προσέγγιση 

συνολικού κόστους θα πρέπει να προσδιορίσει και να υπολογίσει τις κύριες συνιστώσες 

του κόστους ενός αγοραζόµενου προϊόντος.  
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Οι πληροφορίες συνολικού κόστους προέρχονται από έναν αριθµό διαφορετικών 

περιοχών της εφοδιαστικής αλυσίδας. Όµως, είναι δύσκολο να συντονισθεί η συλλογή 

των πληροφοριών από τις διαφορετικές λειτουργίες της επιχείρησης, ιδιαίτερα µε ένα 

µη αυτοποιηµένο σύστηµα συλλογής πληροφοριών. Το τµήµα προµηθειών παίζει ένα 

σηµαντικό ρόλο στην ανάλυση του συνολικού κόστους. ∆ιότι είναι µία λειτουργία για 

την διαχείριση ενός συστήµατος συνολικού κόστους λόγω της στενής αλληλεπίδρασής 

του µε λειτουργίες που βρίσκονται µέσα και έξω από την επιχείρηση και λόγω της 

υποστήριξης του στις πληροφορίες συνολικού κόστους για να βοηθήσει την διαδικασία 

εύρεσης πηγών προµήθειας.    

Η συλλογή πληροφοριών (δεδοµένα) συνολικού κόστους επιτρέπει τις συγκρίσεις 

απόδοσης µεταξύ των προµηθευτών. Η ανάπτυξη ενός τυποποιηµένου λόγου ή δείκτη 

υποστηρίζει τις άµεσες συγκρίσεις ή τις εκτιµήσεις των προµηθευτών µε βάση το 

συνολικό κόστος. Ένας τέτοιος δείκτης που επιτρέπει τις συγκρίσεις της συνολικής 

απόδοσης µεταξύ των προµηθευτών και σχετίζει το συνολικό κόστος µε την τιµή 

αγοράς της σύµβασης προµηθειών είναι :  

∆είκτης συνολικού κόστους = (Τιµή αγοράς + δαπάνες µη απόδοσης ) / Τιµή αγοράς  

Ο δείκτης επιτρέπει µία σύγκριση του δείκτη απόδοσης του συνολικού κόστους 

ενός προµηθευτή µε τον δείκτη απόδοσης του συνολικού κόστους ενός άλλου 

προµηθευτή. Αν για παράδειγµα, ένας προµηθευτής Α έχει ένα δείκτη εκτίµησης 

1.3 και ένα προµηθευτής Β έχει ένα δείκτη εκτίµησης 1.1, τότε ο προµηθευτής Β 

είναι σαφώς ο προµηθευτής µε το χαµηλότερο κόστος. Η εκτίµηση του συνολικού 

κόστους προσδιορίζει τους προµηθευτές µε το συνολικό χαµηλότερο κόστος. 

Όµως, απαιτείται χρόνος και προσπάθεια για να προσδιοριστούν τα προϊόντα 

παρακολούθησης, τα κριτήρια απόδοσης και οι δαπάνες µη απόδοσης.  

Θα πρέπει ακόµη να αναφέρουµε ότι η εκτίµηση του συνολικού κόστους 

ιδιοκτησίας είναι περισσότερο σηµαντική όσο οι διευθυντές της εφοδιαστικής αλυσίδας 

προσπαθούν να επιλέξουν πηγές προµήθειας µε το χαµηλότερο  συνολικό κόστος (και 

όχι µε την χαµηλότερη τιµή). Μία τακτική του συνολικού κόστους ιδιοκτησίας 

επιτρέπει σε µία επιχείρηση να πραγµατοποιήσει αρκετά πράγµατα: 



  

143 
 

 

 Να επιλέγει πηγές προµήθειας µε βάση τις εκτιµήσεις του συνολικού κόστους. 

 Να βελτιώνει την απόδοση του προµηθευτή µε τον προσδιορισµό των περιοχών 

µη απόδοσης έχοντας την ευθύνη για διορθωτική δράση. 

 Να καθορίζει σαφώς τις προσδοκίες απόδοσης και να ενηµερώνει τους 

προµηθευτές για αυτές τις προσδοκίες.  

 Να αυξάνει την υπευθυνότητα  και τον έλεγχο του προµηθευτή. 

 Να επιλέγει εγκεκριµένους προµηθευτές µε βάση τις ικανότητες απόδοσης. Η 

τακτική ανάπτυξης σχέσεων συνεργασίας µε τους προµηθευτές για ένα µεγάλο 

διάστηµα απαιτεί την κατανόηση των δεδοµένων απόδοσης. Τα δεδοµένα 

συνολικού κόστους επιτρέπουν σε µία επιχείρηση να ταξινοµεί τους προµηθευτές 

και να επιλέγει µόνο τον καλύτερο.  

 Να εισάγει την συνέπεια στην εκτίµηση µε την χρησιµοποίηση ενός ορθού και 

αξιόπιστου εργαλείου αξιολόγησης.  

Τέλος, θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι οι πληροφορίες του συνολικού κόστους 

χρησιµοποιούνται κατά την διάρκεια διαπραγµάτευσης µε τους προµηθευτές για να 

προσδιοριστούν τα σηµεία που απαιτούν δέσµευση για βελτίωση της απόδοσης. 

Επίσης, οι πληροφορίες αυτές βοηθούν στην συνολική διαδικασία επιλογής 

προµηθευτών παρέχοντας ιστορικά δεδοµένα απόδοσης και µέσα για την ταξινόµηση  

της απόδοσης των προµηθευτών, το οποίο είναι ιδιαίτερα χρήσιµο αν η επιχείρηση 

θέλει να περιορίσει την βάση προµηθειών της.  

 

4.2.8  Συµµόρφωση µε τους περιβαλλοντικούς κανονισµούς 

 
Η δεκαετία του '90 έφερε µια ανανεωµένη συνειδητοποίηση της επίδρασης που η 

βιοµηχανία ασκεί στο περιβάλλον. Οι κυβερνητικοί κανονισµοί είναι όλο και 

περισσότερο σκληροί σε αυτούς που µολύνουν το περιβάλλον.  Επίσης, οι αγοραστές 

δεν θέλουν να συνδέονται µε επιχειρήσεις που είναι γνωστό ότι µολύνουν το 

περιβάλλον.  

Ένα ερώτηµα που τίθεται συχνά από τους αγοραστές είναι αν θα πρέπει η 

επιχείρηση να αγοράζει υλικά, προϊόντα ή εξοπλισµό τα οποία µπορούν άµεσα ή 

έµµεσα να αυξήσουν τους περιβαλλοντικούς κινδύνους ή θα πρέπει το τµήµα 
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προµηθειών να προβάλλει τους περιβαλλοντικούς κινδύνους όταν άλλοι στην 

επιχείρηση αποτυγχάνουν να το πράξουν. Επίσης, οι αγοραστές έχουν να 

αντιµετωπίσουν το πρόβληµα αν θα πρέπει να αγοράζουν από πηγές, εγχώριες ή 

διεθνής, για τις οποίες είναι γνωστό ότι δεν ακολουθούν νόµιµες περιβαλλοντικές 

τακτικές. Όµως, αυτά τα ερωτήµατα δεν είναι εύκολο να απαντηθούν. Είναι δυνατό να 

αποφύγουν αυτό το ζήτηµα µε την τοποθέτηση της κυβέρνησης στη θέση ελέγχου, 

λέγοντας, «εφ' όσον η κυβέρνηση το επιτρέπει, τότε αυτό πρέπει να είναι εντάξει». Μία 

συνηθισµένη ανησυχία του τµήµατος προµηθειών είναι ότι η κυβέρνηση µπορεί να 

διακόψει την λειτουργία ενός προµηθευτή που δηµιουργεί µόλυνση στο περιβάλλον 

χωρίς σχετική ειδοποίηση, πράγµα που θέτει σε κίνδυνο τη διασφάλιση του 

εφοδιασµού. 

Μερικά από τα πιο γνωστά περιβαλλοντικά κριτήρια που χρησιµοποιούνται στην 

αξιολόγηση της απόδοσης ενός προµηθευτή σε αυτήν την περιοχή παρουσιάζονται στο 

πίνακα 2. 

Πίνακας 2 : Κορυφαία δέκα  (Top Ten) περιβαλλοντικά κριτήρια απόδοσης 

1. ∆ηµόσια κοινοποίηση του περιβαλλοντικού αρχείου  

2. Περιβαλλοντική αξιολόγηση προµηθευτών δεύτερης-βαθµίδας  

3. ∆ιαχείριση επιβλαβών αποβλήτων  

4. ∆ιαχείριση ρύπανσης τοξικών αποβλήτων  

5. Ο EPA 17 επικίνδυνος υλικός κατάλογος  

6. Πιστοποίηση ISO 14000  

7. Αντίστροφο πρόγραµµα διοικητικής µέριµνας 

8. Φιλική προς το περιβάλλον συσκευασία προϊόντος    

9. Μείωση του Όζον των ουσιών  

10. Επικίνδυνη διαχείριση εκποµπών αερίων 

 Αυτός ο κατάλογος αναπτύχθηκε µέσω των συνεντεύξεων που λήφθηκαν από 

τους διευθυντές που ανήκουν σε διάφορες βιοµηχανίες και δίνουν έµφαση στην 

περιβαλλοντική απόδοση σε όλη τη βάση προµηθειών τους. 

Για παράδειγµα, στην εταιρεία Herman Miller, ένας κατασκευαστής επίπλων 

γραφείου, οι περιβαλλοντικοί κίνδυνοι είναι ιδιαίτερα ενσωµατωµένες στη διαδικασία 
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αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Η εταιρεία Herman Miller θεωρεί την 

συσκευασία του προµηθευτή ως ένα σηµαντικό κριτήριο αξιολόγησης. Η κυµατοειδής 

συσκευασία χρησιµοποιείται συχνότερα επειδή είναι ευκολότερο να ανακυκλωθεί και 

τα τυποποιηµένα, επαναχρησιµοποιήσιµα κιβώτια µεταφοράς, ευνοούνται πέρα από 

µίας χρήσης. Στην πραγµατικότητα τέτοια κιβώτια µπορούν να χρησιµοποιηθούν για να 

εξασφαλίσουν εγκαίρως παραδόσεις εµπορευµάτων. Επίσης, είναι σηµαντική η ετικέτα 

που είναι επικολληµένη είτε πάνω στο ίδιο το προϊόν είτε στα κιβώτια (στα δέµατα) 

όπου αναγράφεται η ποιοτική και η ποσοτική περιγραφή, το περιεχόµενο του κιβωτίου 

ή του δέµατος.  Για παράδειγµα, η εταιρεία Herman Miller απαιτεί τώρα από τους 

προµηθευτές της να έχουν ετικέτα που να αναγράφει τη χηµική σύνθεση των 

πλαστικών αγοραζόµενων προϊόντων τους έτσι ώστε αυτοί που θα τα ανακυκλώσουν να 

γνωρίζουν το ακριβές περιεχόµενο του πλαστικού που εµπεριέχεται στα µέρη τους.  

 

4.2.9  Ικανότητα Ηλεκτρονικού εµπορίου 

 
Στις µέρες µας, η ικανότητα της ηλεκτρονικής επικοινωνίας µεταξύ ενός 

αγοραστή και ενός προµηθευτή αποτελεί µία απαίτηση για την σύναψη µίας σύµβασης 

προµηθειών. Στο παρελθόν, η ηλεκτρονική ανταλλαγή δεδοµένων (Electronic data 

Interchange –EDI) θεωρούνταν µία πρωταρχική συνθήκη για να έχεις συναλλαγές. 

Όµως, στις µέρες µας, όλο και περισσότερο οι επιχειρήσεις στρέφονται στη 

χρησιµοποίηση του ∆ιαδικτύου (Internet)  για τις συναλλαγές τους. Τέτοια συστήµατα 

συχνά αναφέρονται ως ηλεκτρονικό εµπόριο επιχείρησης προς επιχείρησης (Β2Β). Στις 

αρχές του 2000, σχετικά λίγες επιχειρήσεις είχαν εφαρµόσει το ηλεκτρονικό εµπόριο 

επιχείρησης προς επιχείρησης (Β2Β) για τις συναλλαγές τους, όµως το ποσοστό της 

τεχνολογικής αλλαγής, σε αυτό τον τοµέα, έχει αυξηθεί µε γοργούς ρυθµούς. Για 

παράδειγµα, η ΙΒΜ δήλωσε ότι η πλειοψηφία των αγορών της πραγµατοποιήθηκε µέσω 

του ∆ιαδικτύου το 2000. Ωστόσο, τέτοιες δηλώσεις υποθέτουν ότι οι προµηθευτές 

έχουν την απαιτούµενη ικανότητα να υιοθετούν µία µέθοδο ηλεκτρονικού εµπορίου. Σε 

αντίθεση µε την ηλεκτρονική ανταλλαγή δεδοµένων (EDI), το ηλεκτρονικό εµπόριο 

απαιτεί µία σχετικά χαµηλή επένδυση από την πλευρά των προµηθευτών. Για 

παράδειγµα, η εταιρεία Ford Motors πρόσφερε στους προµηθευτές της ένα ηλεκτρονικό 
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υπολογιστή, ένα µόντεµ και ένα λογισµικό ∆ιαδικτύου που στοιχίζει λιγότερο από $5 

µηνιαίως και ως αποτέλεσµα προσδοκούσε να µειώσει σηµαντικά το κόστος των 

συναλλαγών µε τους προµηθευτές της. Πέρα, όµως, τις ικανότητες που παρέχει το 

ηλεκτρονικό εµπόριο, αυτά τα συστήµατα προϋποθέτουν στενότερες σχέσεις 

συνεργασίας και την ανταλλαγή όλων των ειδών πληροφόρησης.  

Επίσης, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι οι διευθυντές προµηθειών θα πρέπει να 

αξιολογούν και άλλες διαστάσεις της τεχνολογικής πληροφόρησης του προµηθευτή. Με 

άλλα λόγια, θα πρέπει να εξετάσουν αν ο προµηθευτής έχει την ικανότητα σχεδιασµού 

υποστήριξης µέσω ηλεκτρονικού υπολογιστή (CAD) ή την ικανότητα δηµιουργίας 

υποστήριξης µέσω υπολογιστή (CAM), αν ο προµηθευτής έχει σε εφαρµογή ένα 

σύστηµα εκτίµησης των προµηθευτών µέσω ∆ιαδικτύου, αν χρησιµοποιεί ένα σύστηµα 

γραµµικής κωδικοποίησης συλλογής και καταχώρησης πληροφοριών (Bar coding) όπου 

είναι απαραίτητο, αν µπορεί να στείλει εκ των προτέρων δελτία φόρτωσης (Advance 

shipping notices – ASNs) ή να λάβει πληρωµή µέσω της ηλεκτρονικής µεταφοράς 

ρευστών διαθέσιµων κεφαλαίων, αν µπορεί να επικοινωνήσει µέσω ηλεκτρονικού 

ταχυδροµείου (e-mail), και τέλος αν οι διευθυντές είναι δικτυωµένοι σε όλη την 

επιχείρηση. Στοιχεία που αποδεικνύουν ότι οι προµηθευτές χρησιµοποιούν αυτές τις 

τεχνολογίες µπορούν να παρέχουν τη λογική διαβεβαίωση ότι ο προµηθευτής 

συµβαδίζει µε τις νέες τεχνολογίες του ηλεκτρονικού εµπορίου. 

 

4.2.10 Στρατηγικές για τις πηγές προµήθειας, τακτικές και τεχνικές των 

προµηθευτών 

 
Η κατανόησης των προµηθευτών ενός προµηθευτή είναι το κλειδί της 

ολοκληρωµένης διαχειρίσης της εφοδιαστικής αλυσίδας. ∆υστυχώς, όµως, οι 

επιχειρήσεις δεν έχουν τους πόρους ή το προσωπικό για να εξετάσουν όλους τους 

προµηθευτές µέσα στην εφοδιαστική αλυσίδα τους. Ωστόσο, υπάρχουν έµµεσοι τρόποι 

συλλογής πληροφοριών για την απόδοση των ικανοτήτων της δεύτερης ή και ακόµη και 

τρίτης βαθµίδας προµηθευτές. Το Σχήµα 5 επεξηγεί πως είναι δυνατόν ένας αγοραστής 

να κατανοήσει τις µεθόδους εφοδιασµού, τις τακτικές και τις τεχνικές των 

προµηθευτών που είναι τρεις  βαθµίδες κάτω από τον αρχικό αγοραστή.  
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Επίπεδο 0 

 

        Ανταλλαγή πληροφοριών 

Επίπεδο 1  

 

 

Επίπεδο 2         

 

 

Επίπεδο 3 

 

Σχήµα 5 : Η εφοδιαστική αλυσίδα µιας επιχείρησης 

 

Ας υποθέσουµε ότι κατά τη διάρκεια της διαδικασίας επιλογής προµηθευτών, 

ένας αγοραστής (επίπεδο 0) αξιολογεί τις στρατηγικές προµηθειών, τις τακτικές και τις 

τεχνικές του προµηθευτή του της πρώτης βαθµίδας (επίπεδο 1). Μέσω συζητήσεων µε 

το τµήµα προµηθειών του προµηθευτή της πρώτης βαθµίδας, ο αγοραστής θα 

αποκτήσει βαθιά γνώση για τους προµηθευτές δεύτερης βαθµίδας (επίπεδο 2). Αν ο 

προµηθευτής στο επίπεδο 1 (ο προµηθευτής πρώτης βαθµίδας του αγοραστή) επίσης 

αξιολογεί τις στρατηγικές προµηθειών, τις τακτικές και τις τεχνικές των προµηθευτών 

της πρώτης βαθµίδας του (προµηθευτές επιπέδου 2 για τον αγοραστή), τότε αυτό 

µπορεί να παρέχει πληροφορίες για τους προµηθευτές τρίτης βαθµίδας (επίπεδο 3). Ο 

αρχικός αγοραστής  έχει µία ευκαιρία να αποκτήσει πληροφορίες, µε την υποστήριξη 

Κύρια αγοραστική 
επιχείρηση Α 

Προµηθευτής πρώτης 
βαθµίδας 

Προµηθευτής 
δεύτερης βαθµίδας 

Προµηθευτής 
δεύτερης βαθµίδας 

Προµηθευτής 
δεύτερης βαθµίδας 

Προµηθευτής 
τρίτης 

βαθµίδας 

Προµηθευτής 
τρίτης 

βαθµίδας 

Προµηθευτής 
τρίτης 

βαθµίδας 

Προµηθευτής 
τρίτης 

βαθµίδας 

Προµηθευτής 
τρίτης 

βαθµίδας 

Προµηθευτής 
τρίτης 

βαθµίδας 
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των προµηθευτών πρώτης βαθµίδας, για τους προµηθευτές τριών βαθµίδων προς τα 

κάτω.  

Η αξιολόγηση των στρατηγικών που ακολουθεί ένας πιθανός προµηθευτής για τις 

πηγές προµήθειας αλλά και η αξιολόγηση των τακτικών και των τεχνικών που 

χρησιµοποιεί, είναι ένας τρόπος για να αποκτήσουµε καλύτερη γνώση και κατανόηση 

της εφοδιαστικής αλυσίδας. Επειδή λίγοι αγοραστές κατανοούν τους προµηθευτές 

δεύτερης και τρίτης βαθµίδας, εκείνοι που το επιτυγχάνουν µπορούν να αποκτήσουν 

ένα σηµαντικό πλεονέκτηµα έναντι των ανταγωνιστών τους. Τα ενιαία συστήµατα 

πληροφοριών µε πολλαπλές βαθµίδες προµηθευτών µπορούν να βελτιώσουν τον 

προγραµµατισµό και την πρόβλεψη, να µειώσουν τις επιτρεπόµενες χρονικές 

προθεσµίες παραδόσεις σε όλη την εφοδιαστική αλυσίδα και την εσωτερική διακίνηση 

των αποθεµάτων καθώς επίσης και να µειώσουν σηµαντικά τις δαπάνες. Από 

τεχνολογικής πλευράς, οι µηχανικοί µπορούν να αποκτήσουν εκ των προτέρων 

πληροφορίες για τις νέες καινοτοµίες που αναπτύσσονται από τους προµηθευτές 

δεύτερης και τρίτης βαθµίδας, βελτιώνοντας έτσι τον σχεδιασµό των δικών τους 

προϊόντων.  

Για παράδειγµα, η εταιρεία Chrysler, η οποία τώρα αποτελεί µέρος της Daimler 

Chrysler, έχει αναπτύξει µία ιδέα η οποία αναφέρεται ως εκτεταµένη επιχείρηση. Αυτή η 

διαδικασία απαιτεί η εταιρεία Chrysler να χαρτογραφήσει την εφοδιαστική αλυσίδα των 

υλικών και των πρώτων υλών της που αγοράζονται µε κάθε τρόπο. Μέρος της 

διαδικασίας απαιτεί η εταιρεία Chrysler να διαφωτίσει του προµηθευτές όλης της 

εφοδιαστικής αλυσίδας της, επιτρέποντας τους να ενηµερωθούν πως χρησιµοποιούνται 

τα προϊόντα τους στα οχήµατα της Chrysler. Αυτή η διαδικασία επίσης βοηθά την 

εταιρεία Chrysler να κατανοήσει την συνολική αλυσίδα εφοδιασµού της. 

 

4.2.11  ∆υνατότητα για µια πιο µακροπρόθεσµη σχέση 

 
Η αξιολόγηση της επιθυµίας ενός προµηθευτή να αναπτύξει πιο µακροπρόθεσµες 

σχέσεις µε τους αγοραστές, οι οποίες µπορεί να εξελιχθούν σε συµµαχίες ή σε 

συνεργασίες, γίνεται όλο και περισσότερο µέρος της διαδικασίας αξιολόγησης των 
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προµηθευτών. Ο Robert Spekman παρουσιάζει µία σειρά από ερωτήσεις που θα πρέπει 

να υποβάλλει ο αγοραστής κατά την αξιολόγηση της δυνατότητας µιας πιο 

µακροπρόθεσµης σχέσης. Υποστηρίζει ότι οι προσεγγίσεις που δίνουν έµφαση στην 

αποδοτικότητα του προµηθευτή στην ποιότητα, την τιµή και την παράδοση είναι 

µερικές φορές ελλείπεις. Αν και αυτές οι περιοχές απόδοσης είναι σηµαντικές, δεν 

καλύπτουν απαραίτητα κάποια ερωτήµατα που βασίζονται πάνω σε µία πιο 

µακροχρόνια σχέση ή συνεργασία. Τέτοια, λοιπόν, ερωτήµατα είναι τα ακόλουθα : 

• Έχει ο προµηθευτής δείξει µία επιθυµία ή δέσµευση για µία συµφωνία πιο 

µακροπρόθεσµης συνεργασίας; 

• Είναι ο προµηθευτής πρόθυµος να δεσµεύσει πόρους που δεν µπορεί ή δεν θα 

χρησιµοποιήσει σε άλλες σχέσεις; 

• Πόσο νωρίς στο στάδιο σχεδιασµού προϊόντων είναι πρόθυµος ή ικανός ο 

προµηθευτής να συµµετάσχει; 

• Τι φέρνει ο προµηθευτής στη σχέση που είναι µοναδικό;  

• Αν παρουσιαστεί πρόβληµα, ο προµηθευτής θα επανέλθει άµεσα σε µία θέση 

διαπραγµάτευσης; 

• Ο προµηθευτής ενδιαφέρεται πραγµατικά για την από κοινού επίλυση 

προβληµάτων; 

• Η ανώτερη διοίκηση του προµηθευτή είναι δεσµευµένη στις διαδικασίες που 

σχετίζονται άµεσα µε τις στρατηγικές σχέσεις; 

• Θα υπάρξει ελεύθερη και ανοικτή ανταλλαγή πληροφοριών µεταξύ των δύο 

επιχειρήσεων; 

• Λαµβάνει σοβαρά υπόψη του την ανάγκη για εµπιστευτική αντιµετώπιση των 

πληροφοριών;  

• Ποιο είναι το γενικό επίπεδο συµπαράστασης ανάµεσα στα δύο συµβαλλόµενα 

µέρη;  

• Πόσο καλά ο προµηθευτής ξέρει τη βιοµηχανία και την επιχείρηση του 

αγοραστή;  
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• Ο προµηθευτής θα µοιραστεί πληροφορίες που σχετίζονται µε το κόστος;  

• Είναι ο προµηθευτής πρόθυµος να έρθει πρώτος στην επιχείρηση - αγοραστής  

µε τις  καινοτοµίες του;  

• Ποια θα είναι η δέσµευση του προµηθευτή στην κατανόηση των προβληµάτων 

ή τις ανησυχίες της επιχείρησης – αγοραστή; 

• Είναι ο προµηθευτής πρόθυµος να δεσµεύσει την ικανότητα παραγωγής του 

αποκλειστικά για τις ανάγκες της επιχείρησης - αγοραστή;  

• Η επιχείρηση – αγοραστής θα είναι  «ξεχωριστή» για τον προµηθευτή ή απλά 

άλλος ένας πελάτης; 

Οι παραπάνω ερωτήσεις δεν αποτελούν µία ολοκληρωµένη λίστα ερωτήσεων 

κατά την αξιολόγηση της δυνατότητας µιας πιο µακροπρόθεσµης σχέσης µε τον 

προµηθευτή. Ωστόσο, παρέχουν ένα πλαίσιο σχετικά µε τους τύπους των θεµάτων που 

θεωρούνται σηµαντικά για την αξιολόγηση αυτού του κριτηρίου. Είναι σχετικά απλό να 

δηµιουργήσουµε µία κλίµακα εκτίµησης για να αξιολογήσουµε αυτές τις ερωτήσεις ως 

µέρος της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. 

 
 

4.3.  Κριτήρια απόδοσης προϊόντος  

 

Ένα κύριο κριτήριο για την επιλογή προµηθευτών µιας επιχείρησης είναι η 

ποιότητα του προϊόντος που πρόκειται να αγορασθεί. Η ποιότητα ενός προϊόντος ή µιας 

υπηρεσίας είναι ιδιαίτερα σηµαντική τόσο για την επιχείρηση όσο και για τους πελάτες 

της. ∆ιότι για την επιχείρηση, η ποιότητα του προϊόντος ή µιας υπηρεσίας αποτελεί από 

την µια πλευρά καθαρό κέρδος και από την άλλη ισχυρό ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα 

που δεν αντιγράφεται εύκολα από τον ανταγωνισµό.  

Η ποιότητα ενός προϊόντος είναι µια έννοια σύνθετη και εκφράζει κάτι 

περισσότερο από ένα απλό χαρακτηριστικό της µορφής «ανώτερο» ή «κατώτερο». Η 

ποιότητα ενός προϊόντος είναι το σύνολο ή ο συνδυασµός των χαρακτηριστικών, 

προσδιοριζόµενων και µετρήσιµων, ενός υλικού ή προϊόντος ή µιας υπηρεσίας.  
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Οι ορισµοί που έχουν δοθεί κατά καιρούς για την έννοια της ποιότητας είναι 

πολλοί, ένας χαρακτηριστικός ορισµός της ποιότητα ενός προϊόντος ή µιας υπηρεσίας 

είναι ο παρακάτω : 

 Ποιότητα ενός προϊόντος ή µιας υπηρεσίας µπορούµε να ονοµάσουµε : 

 Τα χαρακτηριστικά του προϊόντος ή της υπηρεσίας που ικανοποιούν πλήρως ή 

και ξεπερνούν τις προσδοκίες του πελάτη. 

 Τα χαρακτηριστικά του προϊόντος ή της υπηρεσίας που ικανοποιούν δεδοµένες 

προδιαγραφές 

 Το σύνολο των ιδιοτήτων και στοιχείων του µάρκετινγκ, της κατασκευής, της 

παραγωγής και της συντήρησης µέσω των οποίων ένα προϊόν ή υπηρεσία 

συµµορφώνεται µε τις απαιτήσεις του πελάτη. 

 Ο βαθµός στον οποίο ένα συγκεκριµένο προϊόν συµµορφώνεται µε τις 

προδιαγραφές του σχεδίου του. 

Εποµένως, η ποιότητα ενσωµατώνει συγκεκριµένα χαρακτηριστικά ή ιδιότητες 

και η χρησιµότητα και η αξία που αποδίδεται στο προϊόν ή στην υπηρεσία εξαρτάται 

άµεσα από αυτήν. Άρα, η έννοια της ποιότητας είναι άρρηκτα συνδεδεµένη µε 

συγκεκριµένες προδιαγραφές που πρέπει να πληρεί το προϊόν ή η υπηρεσία. Εκείνο, 

όµως, που πρέπει να τονισθεί ιδιαίτερα είναι ότι το κριτήριο «κόστος των υλικών» δεν 

αποτελεί κριτήριο της ποιότητας ενός προϊόντος ή µιας υπηρεσίας. Μια υψηλή τιµή δεν 

υποδηλώνει πάντα την ανώτερη ποιότητα του προϊόντος ή της υπηρεσίας, διότι υπάρχει 

δυνατότητα το ίδιο προϊόν ή υπηρεσία, να βρεθεί σε καλύτερη ποιότητα και σε 

χαµηλότερη τιµή από αυτήν που προσφέρεται σε λιγότερο καλή ποιότητα.  

Επίσης, θα πρέπει να επισηµάνουµε ότι µια ανώτερη ποιότητα δύναται να είναι 

επιθυµητή αλλά όχι και απαραίτητη. Εποµένως, κύρια µέριµνα του αγοραστή, που έχει 

ως στόχο τον προσδιορισµό της κατάλληλης ποιότητας, είναι ο καθορισµός της 

ελάχιστης αποδεκτής ποιότητας. Συχνά, µία επιπλέον τιµή για ανώτερη ποιότητα δεν 

δικαιολογεί την ανάγκη που σκοπεύει να ικανοποιήσει µε την απόκτησή της και η 

αποµάκρυνση από την κατάλληλη ποιότητα µπορεί να έχει χρονοβόρες και δαπανηρές 

συνέπειες.  
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Η εκτίµηση της ποιότητας ενός προϊόντος ή µιας υπηρεσίας δεν είναι τόσο 

εύκολη όσο φαίνεται ότι είναι. Μπορούν να χρησιµοποιηθούν διάφορα κριτήρια για την 

εξέταση της  ποιότητα και των άλλων λειτουργικών χαρακτηριστικών του προϊόντος 

καθώς και για την εκτίµηση της ικανότητας της χρησιµοποίησης του προϊόντος που 

πρόκειται να αγορασθεί. Τα ακριβή κριτήρια εξαρτώνται από τον τύπο του προϊόντος 

που εξετάζεται. Ίσως να πρέπει να εξετασθεί η συµµόρφωση ενός προϊόντος ή µιας 

υπηρεσίας στις προδιαγραφές σε οποιαδήποτε από τις ακόλουθες περιοχές:   

 Τελική χρήση :  

- Λειτουργικότητα : ταχύτητα και ικανότητα προϊόντος, κ.α. 

- Αξιοπιστία και ανθεκτικότητα : σχετίζονται µε την πιθανότητα βλάβης ή 

καταστροφής του προϊόντος κάτω από κανονικές συνθήκες λειτουργίας. 

- ∆ιάρκειας ζωής και επισκευασιµότητα : σχετίζονται µε την αξιοπιστία του 

προϊόντος και προσδιορίζουν το χρόνο για τον οποίο µπορεί να χρησιµοποιηθεί 

το προϊόν παρέχοντας το σύνολο των χαρακτηριστικών που υπόσχεται ο 

κατασκευαστής χωρίς να εµφανίζονται λειτουργικά προβλήµατα που δεν 

µπορούν να επιδιορθωθούν.  

- Συµβατότητα : Η δυνατότητα που έχει προϊόν να εκτελεί µια λειτουργία που έχει 

σχεδιαστεί για µια άλλη. 

 Μεταχείριση :  

- Συσκευασία  

- Ζωή του προϊόντος στο ράφι  

- Απαιτήσεις αποθήκευσης 

 Χρήση στην κατασκευή : 

- ∆υνατότητα δοκιµής  

- Κατασκευαστικότητα 

- Συµβατότητα  

- Απόδοση τελικής χρήσης 
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 Άλλες εκτιµήσεις:   

– Φιλικά προς το περιβάλλον χαρακτηριστικά γνωρίσµατα όπως η ανακυκλωµένη 

περιεκτικότητα του προϊόντος  

– Εργονοµικά χαρακτηριστικά γνωρίσµατα   

– Στάδιο τεχνολογίας  του κύκλου ζωής του προϊόντος 

– Τάσεις αγοράς  

Εάν το προϊόν ή η υπηρεσία δεν έχει ακόµη αναπτυχθεί, τότε θα πρέπει να 

εξετασθεί εάν ο προµηθευτής διαθέτει τη βασική διοικητική, τεχνική και ποιοτική 

υποστήριξη που είναι απαραίτητη για να αναπτυχθεί το προϊόν ή υπηρεσία. 

Θα πρέπει ακόµη να αναφέρουµε ότι στη διεθνή αγορά, τα τεχνικά πρότυπα 

µπορούν να ποικίλουν µεταξύ των χωρών. Για το λόγο αυτό, ο αγοραστής είτε πρέπει 

να εξοικειωθεί µε τα πρότυπα του κατασκευαστή είτε να εξετάσει το προϊόν 

χρησιµοποιώντας τα δικά του πρότυπα.  

 
 
4.3.1   Η εξέλιξη των σχέσεων αγοραστή – προµηθευτή σε σχέση µε την καµπύλη 

του χρόνου ζωής του προϊόντος 

 
 

Κατά τη διάρκεια της απόφασης επιλογής ενός προµηθευτή η επιχείρηση – 

αγοραστής θα πρέπει να λάβει σοβαρά υπόψη της όχι µόνο τις άµεσες ανάγκες της, 

αλλά και τη µελλοντική εξέλιξη του προϊόντος. ∆ιότι οι σχέσεις της µε τον προµηθευτή 

εξελίσσονται και διαφοροποιούνται ανάλογα µε το στάδιο ζωής του προϊόντος.  

Η διάρκεια ζωής ενός προϊόντος µπορεί να διαφέρει σηµαντικά, ανάλογα από το 

είδος του προϊόντος, καθώς η εξέλιξη του µέσα στο χρόνο εξαρτάται από την ζήτηση 

της αγοράς και την τεχνολογική εξέλιξη. Για παράδειγµα τα ηλεκτρονικά προϊόντα 

έχουν πολύ µικρή διάρκεια ζωής λόγω της ραγδαίας τεχνολογικής εξέλιξης στον τοµέα 

αυτό. 
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Η καµπύλη του χρόνου ζωής ενός προϊόντος παρουσιάζεται στο σχήµα 6 και 

αποτελείται από τέσσερα στάδια (φάσεις) της ζωής του προϊόντος. Οι διαφορετικές 

σχέσεις αγοραστή – προµηθευτή αντιστοιχούν σε διαφορετική φάση της ζωής του 

προϊόντος, οι οποίες είναι οι ακόλουθες : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Σχήµα 6 : Η καµπύλη του χρόνου ζωής ενός προϊόντος 

Φάση Ι : Εισαγωγή του προϊόντος στη αγορά : µοίρασµα του ρίσκου 

Από την πλευρά του παραγωγού – προµηθευτή, η φάση αυτή, χαρακτηρίζεται από 

υψηλό επίπεδο τεχνικής υποστήριξης, σύντοµους χρόνους παράδοσης και χαµηλές 

τιµές προϊόντος. Από την άλλη πλευρά, ο αγοραστής διατρέχει τον κίνδυνο που 

αντιµετωπίζει κάθε χρήστης ενός νέου – άγνωστου προϊόντος, χωρίς συγκεκριµένα 

πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα. 

Φάση ΙΙ : ∆ιείσδυση στην αγορά  

Κατά την φάση αυτή πραγµατοποιείται η ανάπτυξη της παραγωγής και 

τελειοποίηση του προϊόντος. Από την µια πλευρά, ο παραγωγός – προµηθευτής, σε 
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σχέση µε την προηγούµενη φάση, παρέχει λιγότερο υψηλό επίπεδο τεχνικής 

υποστήριξης, λιγότερο σύντοµους χρόνους παράδοσης και αυξάνει τις τιµές αλλά που 

πάντα διατηρούνται σε ένα λογικό επίπεδο.  

Φάση ΙΙΙ : Ωριµότητα  

Το κύριο χαρακτηριστικό της φάσης αυτής είναι οι προνοµιούχες εµπορικές 

σχέσεις. Από την πλευρά του παραγωγού – προµηθευτή, η ικανότητα παραγωγής και 

εξυπηρέτησης έχουν εδραιωθεί και τα κέρδη είναι πολύ υψηλά. Από την άλλη πλευρά, 

ο αγοραστής προµηθεύεται ένα προϊόν χωρίς κινδύνους, αφού τώρα γνωρίζει τα 

πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατά του, αλλά συνάµα και ακριβό, µε αποτέλεσµα να 

αναγκάζεται να αναζητήσει στην αγορά υποκατάστατα προϊόντα.  

Φάση ΙV : Ανανέωση του προϊόντος λόγω τεχνολογικής εξέλιξης ή ανακάλυψης 

νέων χρήσεων του προϊόντος  

Με την ύπαρξη και µόνο αυτής της φάσης, αποδεικνύεται πόσο σηµαντικό είναι, 

κατά την επιλογή ενός προµηθευτή, το να σκέφτεται ο αγοραστής µακροπρόθεσµα. Το 

αγοραζόµενο προϊόν πρέπει να χαρακτηρίζεται από ποιότητα και διάρκεια.  

 
4.3.2  Η σταθερότητα του προϊόντος 

Ο αγοραστής πρέπει να αναζητά, για τα είδη που προµηθεύεται, ένα επίπεδο 

ποιότητας όσο δυνατό πιο σταθερό. Για να µπορέσει ο αγοραστής να εξασφαλίζει την 

επιθυµητή σταθερότητα της ποιότητας, ο προµηθευτής θα πρέπει να έχει την 

κατάλληλη οργάνωση και δοµή έτσι ώστε να είναι δυνατή η πραγµατοποίηση ενός 

συστηµατικού ελέγχου σε κάθε στάδιο της παραγωγικής διαδικασίας και καθ’ όλη τη 

διάρκειά της. Έτσι ώστε οι όποιες απαραίτητες διορθώσεις να γίνονται έγκαιρα, µε 

αποτέλεσµα την µείωση του κόστους παραγωγής του προϊόντος, από την οποία θα 

ωφεληθούν τόσο ο αγοραστής όσο και ο προµηθευτής. Ενώ µετά την ολοκλήρωση της 

παραγωγικής διαδικασίας, ο ποιοτικός έλεγχος επιβαρύνει το κόστος παραγωγής κατά 

25% ως και 40%. 
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4.3.3  Ανάληψη ευθύνης από τον προµηθευτή 

 

Η ανάληψη ευθύνης κατοχυρώνεται κυρίως µέσω των συµβάσεων αγοράς που 

υπογράφονται µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή και οι οποίες εµπεριέχουν 

δεσµευτικές ρήτρες για τον προµηθευτή. Ο προµηθευτής είναι εκείνος που είναι 

ολοκληρωτικά υπεύθυνος για την ποιότητα του προϊόντος την οποία πρέπει να την 

ελέγχει. Από την στιγµή που ο αγοραστής έχει καθορίσει επακριβώς τις ποιοτικές 

απαιτήσεις του, ο ρόλος του προµηθευτή είναι να προσδιορίσει στον πελάτη του το 

επίπεδο ποιότητας που µπορεί να επιτύχει κατά την παραγωγή του και να του 

επισηµάνει τις ενδεχόµενες βελτιώσεις που µπορεί να οδηγήσουν στην αύξηση της 

ποιότητας του προϊόντος.  

 

4.3.4  Το σήµα ποιότητας  

 

Ένα σήµα ποιότητας µπορεί να επηρεάσει σηµαντικά την απόφαση επιλογής ενός 

προµηθευτή. Η παρουσίαση σήµατος ποιότητας για ένα προϊόν από τους προµηθευτές 

τείνει να γενικευθεί τα τελευταία χρόνια. Στις µέρες, για τον αγοραστή η παρουσίαση 

σήµατος ποιότητας για το προϊόν από τον προµηθευτή, κρίνεται απαραίτητη και 

συνήθως αποτελεί σοβαρό λόγο για την µη επιλογή του συγκεκριµένου προµηθευτή. Το 

σήµα ποιότητας εξασφαλίζει την ποιότητα του προϊόντος σύµφωνα µε κοινές 

προδιαγραφές που εκδίδονται από κρατικούς οργανισµούς τυποποίησης προϊόντων 

(Ε.Λ.Ο.Τ για την Ελλάδα).  

 
4.3.5  Μέσα για την αντικειµενική αξιολόγηση της ποιότητας του προϊόντος  

 
Για να θεωρηθεί ένα προϊόν ποιοτικό εξαρτάται κυρίως από το πόσο ικανοποιεί 

την ανάγκη για την οποία η επιχείρηση – αγοραστής το αναζήτησε. Τα µέσα για την 

εκτίµηση της ποιότητας ενός προϊόντος ποικίλλουν και εξαρτώνται άµεσα από τον 

τρόπο παραγωγής του και τις απαιτήσεις του αγοραστή.  
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 Στην περίπτωση όπου το προϊόν παράγεται µε βάση προδιαγραφές που τίθενται 

από τον αγοραστή :  

Στην περίπτωση αυτή, ικανότητα του προµηθευτή να παράγει το συγκεκριµένο 

προϊόν θα εκτιµηθεί µε βάση τη µέθοδο της δειγµατοληψίας µιας περιορισµένης 

κλίµακας παραγωγής σύµφωνα µε τα προβλεπόµενα στην προδιαγραφή. Το 

δείγµα, κάτω από ορισµένες προϋποθέσεις, έχει την δυνατότητα να επιβεβαιώσει 

την τεχνική ικανότητα του προµηθευτή και τον έλεγχο της ποιότητας. Για το λόγο 

αυτό, το δείγµα θα πρέπει να είναι σχετικά σταθερό σε αριθµό και όγκο, χωρίς 

εµπορικά σήµατα και συνοδευόµενο από τα φύλλα ελέγχου και αναφορές 

δοκιµών του προµηθευτή.  

Όµως, σε ορισµένες περιπτώσεις, η µέθοδος της δειγµατοληψίας δεν ενδείκνυται 

ως κατάλληλη ή επιβαρύνει το κόστος αγοράς, όπως στην περίπτωση αγοράς 

µηχανολογικού εξοπλισµού ή υλικών υψηλού κόστους. Στην περίπτωση αυτή, για 

την αξιολόγηση της ποιότητας, ο αγοραστής θα στηριχθεί στην καλή φήµη της 

µάρκας του προϊόντος και τις διαβεβαιώσεις του πελάτη. 

Επιπλέον, ο αγοραστής θα πρέπει να συγκρίνει τα ποσοστά ελαττωµατικών 

προϊόντων των ανταγωνιζόµενων προµηθευτών, τόσο µεταξύ τους όσο και σε 

σχέση µε το θεωρούµενο αποδεκτό ποσοστό, καθώς και να συγκρίνει το 

παραλαµβανόµενο προϊόν σε σχέση µε αυτό που είχε παραγγείλει αρχικά.  

 Στην περίπτωση όπου το προϊόν ανήκει στη συνήθη σειρά παραγωγής του 

προµηθευτή : 

Στην περίπτωση αυτή, οι προφυλάξεις που είναι απαραίτητες για την εξασφάλιση 

της ποιότητας είναι λιγότερες σε σχέση µε την προηγούµενη. Ο αγοραστής, για 

την επιλογή προµηθευτών, αρκεί να συγκρίνει τις σχέσεις ποιότητας – τιµής των 

δειγµάτων που έχουν ληφθεί από την τρέχουσα παραγωγή του κάθε προµηθευτή.  

Θα πρέπει να σηµειωθεί ότι στην περίπτωση που το αγοραζόµενο προϊόν είναι 

νέο – άγνωστο ή κατασκευάζεται µε νέες µεθόδους παραγωγής, ή ύπαρξη 

προηγούµενων σχέσεων ανάµεσα στον αγοραστή και τον προµηθευτή παίζουν 

καθοριστικό ρόλο και διαφοροποιεί τη διαδικασία αξιολόγησης της ποιότητας.  
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Εποµένως, στην περίπτωση που οι προµηθευτές είναι γνωστοί στον αγοραστή – οι 

µέθοδοι και το προσωπικό έλεγχου που διαθέτουν – στις υπηρεσίες ελέγχου της 

ποιότητας της επιχείρησης, θα πραγµατοποιηθεί, για παράδειγµα, επαλήθευση του 

ποσοστού ελαττωµατικών προϊόντων για µια συγκεκριµένη περίοδο των 

συγκεκριµένων προµηθευτών. 

Στην περίπτωση, όµως, που οι προµηθευτές είναι άγνωστοι στις υπηρεσίες 

ελέγχου της ποιότητας της επιχείρησης του αγοραστή, θα πρέπει να ζητηθούν 

συστάσεις και να επαληθευτούν αυτές από άλλους αγοραστές που είχαν ή έχουν 

συναλλαγές µε αυτούς στους προµηθευτές. Ωστόσο, δεν θα πρέπει να λαµβάνεται 

υπόψη η γνώµη των ανταγωνιστών της επιχείρησης, όσον αφορά το θέµα αυτό. 

Παρόλο τα όσα αναφέρθηκαν µέχρι τώρα για το θέµα της ποιότητας του 

προϊόντος, θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι το κύριο πρόβληµα για την αξιολόγηση της 

ποιότητας του προϊόντος οφείλεται στη δυσκολία του ορισµού της. Η έννοια της 

ποιότητας είναι µια έννοια σύνθετη και δεν είναι εύκολο να ποσοτικοποιηθεί. Επίσης, 

πολλές φορές η αυξανόµενη πολυπλοκότητα των προϊόντων κάνει δύσκολο το έργο της 

αξιολόγησης της ποιότητας.  

Παλαιότερα, η σταθερότητα των αγορών και η απλότητα των προϊόντων ήταν 

τέτοιες, που οι ίδιοι οι αγοραστές µπορούσαν να ελέγξουν την παρεχόµενη από τους 

προµηθευτές ποιότητα. Σήµερα, όµως, τα δεδοµένα έχουν αλλάξει, οι χρόνοι µελέτης, 

κατασκευής και διάρκειας ζωής των προϊόντων έχουν µειωθεί, οι συνεχείς αλλαγές 

στην αγορά οδηγούν σε έναν εντονότατο ανταγωνισµό και τα προϊόντα γίνονται όλο και 

πιο πολύπλοκα. Με αποτέλεσµα ο αγοραστής να έχει πολύ λιγότερο χρόνο στη διάθεση 

του για να αξιολογήσει προϊόντα όλο και περισσότερο πολύπλοκα. Εποµένως, 

απαιτείται να έχει υψηλού επιπέδου τεχνικές ικανότητες, ενώ θα χρειαστεί συχνά να 

ζητήσει βοήθεια από εξωτερικές πηγές (από οργανισµούς ή ειδικευµένα εργαστήρια) 

προκειµένου να αξιολογήσει την ποιότητα του προϊόντος.  

Συνεπώς, λόγω του ότι, στις µέρες µας, η αξιολόγηση της ποιότητας του 

προϊόντος είναι ιδιαίτερα δύσκολη, µια τέτοια αξιολόγηση θα πρέπει να πηγάζει από τις 

τεχνικές υπηρεσίες της επιχείρησης του αγοραστή, ενώ η τελική εκτίµηση του 

κριτηρίου της ποιότητας θα πρέπει να αφήνεται στην κρίση του τελικού υπεύθυνου και 
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γνώστη του υλικού, οποίος, µε τη σειρά του, θα πρέπει να λαµβάνει υπόψη του τις 

γνωµατεύσεις των τεχνικών υπηρεσιών καθώς και του τµήµατος προµηθειών της 

επιχείρησης. 

 

4.4.  Κριτήρια απόδοσης Εξυπηρέτησης (Service) 

 
Η επιχείρηση – αγοραστής µπορεί να χρησιµοποιήσει κριτήρια απόδοσης 

εξυπηρέτησης (υπηρεσιών) για να αξιολογήσει τα οφέλη που παρέχονται από τις 

υπηρεσίες του προµηθευτή. Κατά την εξέταση των υπηρεσιών που προσφέρονται από 

τον προµηθευτή, ο αγοραστής πρέπει να καθορίσει σαφώς τις προσδοκίες του 

δεδοµένου ότι υπάρχουν λίγα οµοιόµορφα, καθιερωµένα πρότυπα υπηρεσιών.  

Γενικά, η «εξυπηρέτηση» είναι ένας όρος που έχει πολλές έννοιες, ανάλογα µε το 

προϊόν που πρόκειται να αγορασθεί και την διάρκεια και τις υποχρεώσεις του 

προµηθευτή σύµφωνα µε τη σύµβαση αγοράς που έχει συναφθεί. Γενικά, για έναν 

προµηθευτή, απεικονίζει την ταχύτητα της ανταπόκρισης και της συνεργασίας των 

προµηθευτών, παρέχοντας µετά την πώληση εξυπηρέτηση, εκπαίδευση του 

προσωπικού κ.α. κατά τη διάρκεια της εφαρµογής της σύµβασης αγοράς.   

 Πιο συγκεκριµένα, καλή υπηρεσία σηµαίνει πάντα έγκαιρη παράδοση, 

διεκπεραίωση ειδικών παραγγελιών, άµεση εκτέλεση καθυστερηµένων παραγγελιών, 

ρύθµιση διαφωνιών γρήγορα και δίκαια, ενηµέρωση εκ των προτέρων στους αγοραστές  

για τις επικείµενες µεταβολές των τιµών ή τις ελλείψεις. Σε µερικές περιπτώσεις, 

υπηρεσία  σηµαίνει εξαιρετική εξυπηρέτηση µετά την πώληση (post – sale service).   

Επίσης, η εξυπηρέτηση µπορεί να περιλάβει ενέργειες όπως την αποθήκευση 

επιπλέον διαθέσιµων υλικών (εφεδρικά) για άµεση παράδοση, την επέκταση ανάλογων 

πιστωτικών ρυθµίσεων ή την εγγύηση της ποιότητας και της απόδοσης του 

αγοραζόµενου προϊόντος σε έναν βαθµό πέρα από αυτόν που απαιτείται κανονικά. 

Συνολικά, καλή εξυπηρέτηση σηµαίνει ότι ένας προµηθευτής θα λάβει όλα τα σωστά 

µέτρα για να εξασφαλίσει την οµαλή διακίνηση των αγοραζόµενων υλικών µεταξύ της 

επιχείρησης του και των επιχειρήσεων – αγοραστών του.  

Ένα ερώτηµα που τίθεται είναι ποια είδη επιχειρήσεων µπορούν να παρέχουν την 

καλύτερη εξυπηρέτηση. Η εξυπηρέτηση εκτιµάται συνήθως από τη δυνατότητα ενός 
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προµηθευτή να συµµορφωθεί µε τις υποσχόµενες ηµεροµηνίες παράδοσης, τις 

υποσχόµενες προδιαγραφές, και την υποσχόµενη τεχνική υποστήριξη. Ένα άλλο 

ερώτηµα όµως που τίθεται, είναι πως µπορούν οι εταιρείες να προνοήσουν για την 

εξυπηρέτηση που προσδοκούν από τους προµηθευτές τους. Ένας µεγάλος 

κατασκευαστής βαλβίδων αναφέρει : «Θέλουµε έναν προµηθευτή που να προσφέρει 

περισσότερα από απλά µία τιµή προσφοράς. Θέλουµε η προµηθευτική εταιρεία να 

γνωρίζει λεπτοµερώς όλα τα εξαρτήµατα, έτσι ώστε να µπορεί να χρησιµοποιήσει 

εξειδικευµένη γνώση στη διαδικασία εναλλακτικών σχεδίων και εναλλακτικών υλικών για 

να µας βοηθήσει να µειώσουµε τις δαπάνες. Εµείς καθιστούµε αρκετά σαφές ότι η µείωση 

του κόστους µπορεί να οδηγήσει στη σύναψη µιας σύµβασης αγοράς». Επίσης, µια 

ηλεκτρική επιχείρηση έχει την ακόλουθη άποψη σχετικά µε την ειδίκευση των 

προµηθευτών : «Η κοινή λογική µας λέει ότι οι προµηθευτές πρέπει να ξέρουν 

περισσότερα για το σχεδιασµό και την δηµιουργία των προϊόντων από µας. Έτσι είναι 

φυσικό για µας να χρησιµοποιήσουµε την ικανότητα και την εµπειρία τους να βρουν ένα 

καλύτερο δικό µας τελικό προϊόν»  

Εποµένως, όπως είδαµε, επειδή οποιαδήποτε αγορά εµπεριέχει κάποιο βαθµό 

εξυπηρέτησης, όπως η εκτέλεση παραγγελίας, η παράδοση και η υποστήριξη, θα πρέπει 

πάντα στην αξιολόγηση προµηθευτών να περιλαµβάνονται κριτήρια απόδοσης 

υπηρεσιών. Αν ο προµηθευτής παρέχει µία λύση που συνδυάζει προϊόντα και 

υπηρεσίες,  ο αγοραστής πρέπει να είναι σίγουρος ότι αντιπροσωπεύει επαρκώς τις 

απαιτούµενες υπηρεσίες του που έχουν τεθεί στα κριτήρια αξιολόγησης. ∆ιότι, το θέµα 

της εξυπηρέτησης µπορεί εύκολα να χαθεί ανάµεσα στις προδιαγραφές προϊόντων κατά 

την αγορά προϊόντων υψηλής τεχνολογίας.   

Κάποιες έννοιες που χρησιµοποιούνται για να εκτιµήσουµε τα προϊόντα 

εφαρµόζονται επίσης και στις υπηρεσίες. Ωστόσο, η ορολογία είναι συχνά διαφορετική 

και οι υπηρεσίες απαιτούν άλλες εκτιµήσεις. Κατά την αξιολόγηση της ικανότητας των 

υπηρεσιών που παρέχονται από τον προµηθευτή, ο αγοραστής  µπορεί να χρειάζεται να 

εξετάσει τις ακόλουθες περιοχές :  

 Υποστήριξη πελατών : 

 ∆υνατότητα προσέγγισης, κατά πόσο δηλαδή ο προµηθευτής είναι ευπρόσιτος ή 

δυσπρόσιτος, 
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 Κατά πόσο ο προµηθευτής είναι έγκαιρος, π.χ. στις παραδόσεις, 

 Ανταπόκριση, πόσο γρήγορα ανταποκρίνεται ο προµηθευτής στην περίπτωση που 

ο αγοραστής του ζητήσει βοήθεια και υποστήριξη, π.χ. τεχνική υποστήριξη, 

 Αξιοπιστία, κατά πόσο ο προµηθευτής είναι αξιόπιστος έναντι του αγοραστή. 

 Ικανοποίηση πελατών : 

 Υπηρεσίες προστιθέµενης αξίας, κατά πόσο υπάρχει η δυνατότητα διάθεσης των 

υπηρεσιών δικτύου πληροφοριών κ.λ.π. και σε άλλους οργανισµούς έτσι ώστε να 

αξιοποιηθούν πλήρως οι δυνατότητες που παρέχουν, 

 Συνεχώς να ενηµερώνει τον πελάτη και να ελέγχει την ικανοποίηση του πελάτη. 

 Επαγγελµατισµός : 

 Γνώση, 

 Ακρίβεια, 

 Στάση, 

 Αξιοπιστία, 

 Συνέπεια. 

 
Η ποιότητα των παρεχόµενων υπηρεσιών ίσως είναι δύσκολο να εκτιµηθεί, 

επειδή τα αποτελέσµατα δεν είναι απτά και εξαρτώνται από τα ανθρώπινα στοιχεία. Τα 

πρότυπα για τις υπηρεσίες είναι συχνά δύσκολο να οριστούν και να εκτιµηθούν. Πολλές 

φορές συµβαίνει οι αντιλήψεις των πελατών για την απόδοση των υπηρεσιών να µην 

συµφωνούν µε τα εσωτερικά κριτήρια απόδοσης των υπηρεσιών που θέτει η 

επιχείρηση.  

Στην περίπτωση που η επιχείρηση – αγοραστής θέλει να αξιολογήσει την 

ποιότητα των παρεχόµενων υπηρεσιών ενός νέου ή άγνωστου προµηθευτή, λόγω µη 

ύπαρξης ιστορικών δεδοµένων, ο αγοραστής µπορεί να συλλέξει τις απαραίτητες 

πληροφορίες από άλλους πελάτες τους. Όµως, η αξιολόγηση θα είναι λιγότερο 

αντικειµενική και ακριβής άλλα είναι ο µόνος τρόπος για να συλλέξουµε πληροφορίες 

και να µπορέσουµε να εκτιµήσουµε την ποιότητα των υπηρεσιών που παρέχονται από 

έναν νέο ή άγνωστο προµηθευτή. 

Όπως αναφέραµε σε προγενέστερη παράγραφο, η εξυπηρέτηση που παρέχεται 

από έναν προµηθευτή εκτιµάται και από την δυνατότητα του προµηθευτή να 
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συµµορφωθεί µε τις υποσχόµενες ηµεροµηνίες παράδοσης. Θα πρέπει να τονίσουµε ότι 

η συνέπεια του προµηθευτή σε σχέση µε τις προθεσµίες που έχει υποσχεθεί να τηρήσει, 

δηλαδή κατά πόσο οι παραδόσεις των εµπορευµάτων γίνονται εγκαίρως και δεν 

ξεπερνούν κατά πολύ τα επιτρεπόµενα όρια χρονικής ανοχής µεταξύ της ηµεροµηνίας 

που δόθηκε η παραγγελία και της ηµεροµηνίας εκτέλεσής της, είναι θέµα µεγάλης 

σπουδαιότητας και παίζει σηµαντικό ρόλο κατά την επιλογή των προµηθευτών µιας 

επιχείρησης. Η σπουδαιότητα που αποδίδεται σε αυτό το κριτήριο οφείλεται στους 

ακόλουθους παράγοντες : 

1) Οι προθεσµίες παράδοσης των εµπορευµάτων έχουν επιπτώσεις στον κύκλο 

παραγωγής και στην ικανότητα της επιχείρησης να ικανοποιεί τις απαιτήσεις των 

πελατών της. Η αβεβαιότητα από τις επικείµενες προθεσµίες παράδοσης οδηγεί σε 

µεγαλύτερο απόθεµα ασφαλείας έτσι ώστε να εξασφαλίζεται συνεχώς η παραγωγή 

του τελικού προϊόντος της επιχείρησης του αγοραστή, κι αυτό, µε τη σειρά του, 

αυξάνει το συνολικό κόστος παραγωγής εξαιτίας του υψηλού κόστους 

αποθήκευσης των υλικών. 

2) Οι µεγάλες και αβέβαιες προθεσµίες οδηγούν στην ύπαρξη αποθέµατος ηµιτελών 

προϊόντων και στην αύξηση του όγκου παραγωγής που βρίσκεται σε εξέλιξη. Στην 

περίπτωση παραγωγής ενός προϊόντος µεγάλης αξίας, µια καθυστέρηση της 

παράδοσης των απαιτούµενων υλικών που χρειάζονται για την παραγωγή του, 

δύναται να θέσει σε κίνδυνο την χρηµατοοικονοµική ισορροπία και την 

ρευστότητα της επιχείρησης.  

Στη περίπτωση που ο αγοραστής διαθέτει αρκετό χρόνο για την διεκπεραίωση 

των αγορών του, θα πρέπει να διαπραγµατευτεί τις προθεσµίες παράδοσης, σε σχέση µε 

την τιµή προσφοράς, έτσι ώστε µε τον τρόπο αυτό να εξασφαλίσει καλύτερους όρους 

αγοράς των προϊόντων. Οι προθεσµίες παράδοσης παίζουν σηµαντικό ρόλο στην 

επιλογή προµηθευτών, όταν πρόκειται για παραγγελία µε µικρή προθεσµία παράδοσης.  

Η αξιολόγηση του προµηθευτή όσον αφορά την συνέπεια του σε σχέση µε τις 

προθεσµίες παράδοσης που έχει υποσχεθεί να τηρήσει, θα γίνει µε την χρησιµοποίηση 

µιας ποιοτική κλίµακα αξιολόγησης και θα ληφθούν υπόψη οι εξής παράγοντες : 

 Έλεγχος των χρόνων εκτέλεσης και παράδοσης παραγγελιών των υπαρχόντων 

προµηθευτών από προγενέστερα έντυπα,  
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 Ποιο είναι το ιστορικό απόδοσης των έγκαιρων παραδόσεων του προµηθευτή,  

 Αντικειµενικές εκτιµήσεις του µέσου χρόνου παράδοσης για κάθε προµηθευτή, 

µέσω της εκτεταµένης παρατήρησης για ένα µεγάλο χρονικό διάστηµα, 

 Για έναν νέο ή άγνωστο προµηθευτή, η συλλογή των παραπάνω πληροφοριών θα 

γίνει, αναγκαστικά, από άλλους πελάτες του. Βέβαια, η αξιολόγηση θα είναι 

λιγότερο αντικειµενική και ακριβής αλλά είναι ο µόνος τρόπος για να επιτευχθεί. 

Η εκτίµηση της συνέπειας στις υποσχέσεις που έχει δώσει ο προµηθευτής σε 

σχέση µε τις προθεσµίες παράδοσης, θα πραγµατοποιηθεί µε βάση τη µέση απόκλιση 

από το καθορισµένο χρόνο παράδοσης (από την επιτρεπόµενη χρονική ανοχή). 

Επίσης, θα πρέπει ακόµη να αναφέρουµε ότι τα δεδοµένα για την εκτίµηση των 

προθεσµιών παράδοσης των διαφόρων υποψήφιων προµηθευτών θα πρέπει να 

πραγµατεύονται οµοειδή προϊόντα, τόσο µεταξύ τους, όσο και σε σχέση µε το 

προσδιορισµένο στη συγκεκριµένη περίπτωση προϊόν στο οποίο επικεντρώνεται το 

ενδιαφέρον του αγοραστή. 

 

4.5. Άλλοι παράγοντες που επηρεάζουν την επιλογή ενός προµηθευτή από µια 

επιχείρηση – αγοραστή  

Κάποιος µπορεί να σκεφτεί ότι αφού έχει βρεθεί ένας προµηθευτής ο οποίος 

ικανοποιεί όλες τις απαιτήσεις, η διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών 

θα τερµατιζόταν.  Όµως, εκτός από τα κριτήρια που αναλύθηκαν προηγουµένως, τα 

οποία βέβαια παίζουν καθοριστικό ρόλο στην αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών, 

υπάρχουν και άλλοι παράγοντες που παίζουν σηµαντικό ρόλο κατά τη διαδικασία 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών µιας επιχείρησης και ο καθένας τους έχει την 

πιθανότητα να επηρεάσει την τελική επιλογή. Οι παράγοντες αυτοί παρουσιάζονται 

αµέσως παρακάτω : 

4.5.1  Η εντοπιότητα του προµηθευτή 

Η στρατηγική για τις πηγές προµήθειας µιας επιχείρησης – αγοραστή µπορεί να 

αναγνωρίσει ορισµένα πλεονεκτήµατα ή µειονεκτήµατα που συνδέονται µε την επιλογή 

προµηθευτών από µία συγκεκριµένη περιοχή ή χώρα.  
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Αν για παράδειγµα, δύο προµηθευτές είναι ισότιµοι ως προς τα άλλα κριτήρια και 

ο ένας εκ των δύο είναι γεωγραφικά πιο αποµακρυσµένος, είναι λογικό ότι η 

παραγγελία θα ανατεθεί σε εκείνον που είναι γεωγραφικά πιο κοντά έτσι ώστε να 

µειωθεί το συνολικό κόστος του προϊόντος µέσω της µείωσης του κόστους µεταφοράς.  

Οι περισσότεροι αγοραστές προτιµούν να αγοράζουν τις προµήθειες από τοπικές 

πηγές, και ένα σηµαντικό ποσοστό αυτών αποδεικνύει ότι είναι πρόθυµοι να 

πληρώσουν περισσότερο ή να αποδεχτούν λιγότερο ικανοποιητική ποιότητα ή υπηρεσία 

για το σκοπό αυτό. Αυτό αληθεύει ιδιαίτερα στις µεγάλες επιχειρήσεις.  

Η απόφαση να επιλεγεί ένας ξένος προµηθευτής µπορεί να έχει σηµαντικές 

επιπτώσεις κατά τη διάρκειά της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. 

Για κάποιον, οι διεθνείς πηγές προµήθειας γενικά είναι περισσότερο πολύπλοκες από 

τις εγχώριες πηγές.  Οι περιορισµοί εισαγωγών – εξαγωγών, τα εµπόδια, οι δασµοί, και 

οι φόροι, µπορούν όλα αυτά να επηρεάσουν την απόφαση επιλογής προµηθευτών. Ως 

αποτέλεσµα, η διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών µπορεί να αποκτά 

προστιθέµενη πολυπλοκότητα. Αυτό συχνά συµβαίνει, για παράδειγµα, στην 

βιοµηχανία των ηλεκτρονικών ειδών όπου πολλοί προµηθευτές πρώτων υλών 

βρίσκονται στην Άπω Ανατολή. Επίσης, µπορεί να είναι δύσκολο να εφαρµόσουµε 

συστήµατα JIT (just-in-time system) µε διεθνείς προµηθευτές, αφού οι προθεσµίες 

παράδοσης είναι, συχνά, διπλάσια µεγαλύτερες από εκείνες των εγχώριων 

προµηθευτών. Άλλα προβλήµατα που µπορούν να παρουσιασθούν από την επιλογή 

διεθνών προµηθευτών είναι :  

1. Αδυναµία άµεσης γνώσης και γνωριµίας µε τον προµηθευτή – 

χρησιµοποιούνται συνήθως συστάσεις προερχόµενες από άλλες επιχειρήσεις.  

2.    Προβλήµατα µπορούν να παρουσιαστούν λόγω διαφορετικών προδιαγραφών 

κατασκευής, των περιορισµών που µπορεί να οφείλονται στις εισαγωγές και 

τις εξαγωγές ανάµεσα στις διάφορες χώρες. 

3.  Προβλήµατα ισοτιµιών συναλλάγµατος, προβλήµατα που οφείλονται στις 

καθυστερήσεις των παραδόσεων παραγγελιών λόγω απεργιών, και τέλος 

προβλήµατα που οφείλονται σε πιθανή αστάθεια της πολιτικοοικονοµικής 

κατάστασης στις διάφορες χώρες.  
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Όµως, θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι η εµπορική στρατηγική που ακολουθεί µια 

επιχείρηση –αγοραστής µπορεί να παρέχει κίνητρα στο να έχει συναλλαγές µε 

προµηθευτές µιας συγκεκριµένης χώρας έτσι ώστε να αποφύγει το πρόβληµα των 

«αδύνατων» νοµισµάτων. Επίσης, µια συµφωνία χορήγησης δικαιώµατος µε έναν 

προµηθευτή µπορεί να επιτρέψει στον αγοραστή  να παρακάµψει περιορισµούς, όπως οι 

περιορισµοί εισαγωγών (ποσοστώσεις) ή τα δασµολόγια στο εµπόριο. Οι όροι τέτοιων 

συµφωνιών µπορούν να υπόκεινται σε περιορισµούς από την κυβέρνηση του 

προµηθευτή. Κατά την εξέταση της µεταφοράς τεχνολογίας ή των από κοινού 

δυνατοτήτων ανάπτυξης, ο αγοραστής θα πρέπει να εξασφαλίσει την προστασία της 

πνευµατικής ιδιοκτησίας και, στις χώρες µε λιγότερα µέτρα προστασίας, όπως στις 

ΗΠΑ, καθώς χρειάζεται και την προστασία των εµπορικών σηµάτων.  

Θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι µία τοπική πηγή µπορεί συχνά να παρέχει 

περισσότερο αξιόπιστες υπηρεσίες από µία πηγή η οποία βρίσκεται σε απόσταση. Για 

παράδειγµα, οι παραδόσεις δύναται να είναι περισσότερο άµεσες από τη µία γιατί η 

απόσταση είναι µικρότερη και από την άλλη γιατί οι κίνδυνοι από µια διακοπή των 

συγκοινωνιών µειώνονται. Επίσης, η γνώση των ιδιαίτερων απαιτήσεων του αγοραστή, 

καθώς και των ξεχωριστών προσόντων του προµηθευτή, µπορεί να βασίζονται σε µια 

στενή σχέση γνώσης η οποία δεν κατέχεται από άλλους. Επιπλέον, µπορεί να υπάρχει 

µεγαλύτερη ελαστικότητα στην ικανοποίηση των απαιτήσεων του αγοραστή, και οι 

τοπικοί προµηθευτές µπορεί να είναι ακριβείς τόσο στον εφοδιασµό όσο και στις 

ευκολίες, στο Know – how, και να έχουν µεγαλύτερη οικονοµική δύναµη από 

οποιονδήποτε από εκείνους που βρίσκονται σε πιο µακρινά σηµεία. Εποµένως, µπορεί 

να υπάρχουν βάσιµοι οικονοµικοί λόγοι για την προτίµηση µίας τοπικής πηγής έναντι 

µιας µακρινής. Λόγω της εγγύτητάς τους, οι τοπικοί προµηθευτές µπορούν σε όλες τις 

περιπτώσεις να ανταποκρίνονται περισσότερο και ενδιαφέρονται για την διατήρηση 

ενός υψηλότερου επιπέδου παροχής υπηρεσιών. Ένα επιπλέον ζήτηµα που σχετίζεται 

µε το θέµα, του αν ο αγοραστής θα προµηθευτεί τα προϊόντα του από τοπικούς 

αγοραστές έχει να κάνει µε την τάση προς την ευρύτερη χρήση των just-in-time 

συστηµάτων. Ένα just-in-time σύστηµα απαιτεί συχνότερες και µικρότερες παραδόσεις, 

πράγµα που σηµαίνει την ανάγκη χρήσης προµηθευτών οι οποίοι βρίσκονται πολύ 

κοντά µε την εγκατάσταση του αγοραστή. Στα εγκαίρως (just-in-time) συστήµατα 
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παραγωγής, η εγγύτητα της εγκατάστασης του προµηθευτή στην εγκατάσταση του 

αγοραστή είναι θέµα ζωτικής σηµασίας. 

 Γενικά, η επιχείρηση οφείλει πολλά στην τοπική κοινότητα. Η αγορά από τοπικές 

υπηρεσίες µπορεί να αυξήσει την φήµη  της επιχείρησης – αγοραστής µέσα στην 

κοινότητα. Για να επιτευχθεί όµως µία συνεργασία απαιτούνται καλές δηµόσιες 

σχέσεις, οι οποίες έχουν τόσο οικονοµική όσο και κοινωνική αξία. Η εγκατάσταση που 

βρίσκεται εκεί, από την οποία αντλεί µεγάλο όγκο εργαζοµένων και συχνά αποτελεί ένα 

σηµαντικό µέρος της οικονοµικής της στήριξης, καθώς και ένα αξιόλογο µέρος των 

πωλήσεων της, είναι τοπικού χαρακτήρα. Συνεπώς, αν βρεθεί µια τοπική πηγή 

προµήθειας, η οποία µπορεί να αποδώσει στον αγοραστή µια εξίσου καλή αξία µε 

αυτήν που µπορεί να βρεθεί οπουδήποτε αλλού, θα πρέπει να υποστηριχτεί και οι 

αγοραστές θα πρέπει να προσπαθήσουν να αναπτύξουν τοπικές πηγές προµήθειας όταν 

υπάρχει αυτή η δυνατότητα. 

Εποµένως, καταλήγουµε στο συµπέρασµα ότι, όταν ο αγοραστής έχει την 

δυνατότητα, θα προτιµήσει να διεκπεραιώσει τις αγορές του από προµηθευτές που είναι 

όσο το δυνατόν πλησιέστερα στις εγκαταστάσεις του, έτσι ώστε να µειωθεί το κόστος 

µεταφοράς και να εξασφαλισθούν οι επιθυµητοί χρόνοι παράδοσης των παραγγελιών 

καθώς και η όσο το δυνατόν καλύτερη εξυπηρέτηση µετά την πώληση.  

 

4.5.2  Το µέγεθος της επιχείρησης του προµηθευτή  

 
Ένα ερώτηµα που καλούνται να απαντήσουν οι αγοραστές είναι το εάν δύο 

επιχειρήσεις πιθανοί προµηθευτές, όπου η µία κατατάσσεται στις µικροµεσαίες και η 

άλλη στις µεγάλες επιχειρήσεις, προσφέρουν τις ίδιες τιµές πώλησης, την ίδια ποιότητα 

και την ίδια εξυπηρέτηση µετά την πώληση, ποια από τις δύο τελικά θα πρέπει να 

επιλεγεί. 

Ένας γενικός κανόνας για να µπορέσει ο αγοραστής να πάρει αυτή την απόφαση 

είναι η συσχέτιση του µεγέθους της παραγγελίας µε το µέγεθος του προµηθευτή. Η 

βάση για αυτή τη µέθοδο είναι ότι ο αγοραστής πρέπει να προφυλάσσεται από το να 

γίνει ένας πολύ σηµαντικός παράγοντας των συνολικών εργασιών του προµηθευτή έτσι 
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ώστε η αποµάκρυνσή του να είχε σαν αποτέλεσµα την οικονοµική καταστροφή του 

προµηθευτή. Από την άλλη µεριά, όµως, ο αγοραστής θέλει να εξασφαλίσει ότι η 

επιχείρησή του είναι σηµαντική για τον προµηθευτή και αυτό µπορεί µόνο να το 

αποδείξει δίδοντας επαρκείς παραγγελίες στον προµηθευτή. Αυτό προφυλάσσει από την 

πιθανότητα να απορριφθεί από τον προµηθευτή ή να έχει καθυστερήσεις στις 

παραδόσεις των εµπορευµάτων σε δύσκολους καιρούς.  

Στον παρελθόν έχει θεωρηθεί ότι ο αγοραστής δεν θα έπρεπε να αντιπροσωπεύει 

περισσότερο από το 15-25% των συνολικών εργασιών ενός προµηθευτή. Ωστόσο, µε 

την εµφάνιση της τάσης προς το JIT και της µίας και µοναδικής πηγής προµήθειας, 

αυτή η ανησυχία έχει εξαλειφθεί. Η τάση προς το ότι η επιχείρηση – αγοραστής θα 

πρέπει να αντιπροσωπεύει ένα µεγαλύτερο ποσοστό στις συνολικές εργασίες του 

προµηθευτή προϋποθέτει µια επαγρύπνηση από την µεριά του αγοραστή για να 

επιβεβαιώνει συνεχώς ότι ο προµηθευτής είναι σε θέση να εξασφαλίσει την προµήθεια.  

Για να µπορέσει ο αγοραστής να πάρει την τελική απόφαση επιλογής θα πρέπει 

να λάβει υπόψη του τα πλεονεκτήµατα που παρουσιάζει κάθε µία από τις δύο αυτές 

κατηγορίες επιχειρήσεων, τα οποία είναι τα εξής παρακάτω : 

 Στις Μικροµεσαίες επιχειρήσεις : 

♦ Η εξυπηρέτηση προσαρµόζεται στις απαιτήσεις της επιχείρησης – πελάτη, 

♦ ∆ηµιουργούνται εύκολα σχέσεις συνεργασίας µεταξύ του αγοραστή και του 

προµηθευτή. 

 
 Στις µεγάλες επιχειρήσεις :  

♦ Υπάρχει ευκολία στην αντιµετώπιση ακυρώσεων ή τροποποιήσεων µιας 

παραγγελίας, µε ρήτρα λιγότερο οδυνηρή για τον πελάτη, 

♦ Υπάρχει ευκολία στην αντιµετώπιση τεχνικών δυσκολιών που µπορεί να 

προκύψουν κατά την εκτέλεση µιας παραγγελίας. 

 

4.5.3  Η ανάθεση της παραγγελίας σε έναν ή περισσότερους προµηθευτές 

Το ερώτηµα που τίθεται σ’ αυτό το σηµείο είναι αν θα πρέπει ο αγοραστής να 

βασιστεί σε ένα και µοναδικό προµηθευτή ή να χρησιµοποιήσει περισσότερους. Η 
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απάντηση σε αυτό το ερώτηµα πρέπει να είναι η πλέον µη ικανοποιητική «εξαρτάται». 

Εν συντοµία, τα επιχειρήµατα υπέρ της ανάθεσης όλων των παραγγελιών για ένα 

συγκεκριµένο προϊόν σε έναν µόνο προµηθευτή, είναι τα ακόλουθα : 

1. Ο προµηθευτής µπορεί να είναι ο αποκλειστικός κάτοχος ορισµένων 

ουσιαστικών προνοµιών ευρεσιτεχνίας (πατέντες) ή διαδικασιών και, 

εποµένως, να είναι η µόνη πιθανή πηγή προµήθειας. Υπό αυτές τις συνθήκες, ο 

αγοραστής δεν έχει άλλη επιλογή, δεδοµένου ότι στην αγορά δεν είναι 

διαθέσιµο κανένα άλλο ικανοποιητικό υποκατάστατο προϊόν. 

2. Ένας συγκεκριµένος προµηθευτής µπορεί να είναι τόσο ξεχωριστός στην 

ποιότητα του προϊόντος ή στις παρεχόµενες υπηρεσίες έτσι ώστε να 

αποκλειστεί µία λεπτοµερή εξέταση άλλων πηγών προµήθειας.  

3.  Η παραγγελία µπορεί να είναι τόσο µικρή ώστε να µην αξίζει, εκτός µόνο 

λόγω της προστιθέµενης γραφειοκρατικής δαπάνης, να διασπαστεί. 

4. Η συγκέντρωση αγορών παρέχει επιπλέον ορισµένες εκπτώσεις ή χαµηλότερες 

τιµές µονάδας ναύλων που να µην µπορούσαν επιτευχθούν διαφορετικά. 

5. Ο προµηθευτής είναι πιο συνεργάσιµος, δείχνει περισσότερο ενδιαφέρον και 

περισσότερο πρόθυµος να ικανοποιήσει έχοντας όλες τις παραγγελίες του 

προµηθευτή. Αυτό το επιχείρηµα, βέβαια, χάνει την σπουδαιότητά του, εάν η 

συνολική παραγγελία ανέρχεται σε ελάχιστη ή, αν και αρκετά µεγάλη, 

αντιπροσωπεύει µόνο µία πολύ µικρή αναλογία των συνολικών εργασιών της 

επιχείρησης του προµηθευτή. 

6. Όταν όλες οι παραγγελίες αναθέτονται σε ένα προµηθευτή, οι παραδόσεις 

µπορεί να προγραµµατίζονται πιο εύκολα. 

7. Η χρήση της εγκαίρως (just-in-time) παραγωγής ή της αγοράς  ανεπαρκών 

αποθεµάτων των εµπορευµάτων ή των υλικών παρέχει πολλά πλεονεκτήµατα 

τα οποία υλοποιούνται µόνο αν η επιχείρηση επικεντρώνεται σε έναν µόνο ή 

ακόµα καλύτερα σε ελάχιστους προµηθευτές.  

8. Η αποτελεσµατική διαχείριση των προµηθευτών απαιτεί σηµαντικούς πόρους 

και χρόνο. Εποµένως, όσο λιγότεροι προµηθευτές τόσο το καλύτερο. 

Από τη άλλη µεριά, υπάρχουν επιχειρήµατα για διαφοροποίηση στις πηγές 

προµήθειας, όπως :  
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1. Είναι κοινή πρακτική µεταξύ της πλειοψηφίας των αγοραστών να 

χρησιµοποιούν περισσότερες από µία πηγές προµήθειας, ιδιαίτερα για 

σηµαντικά προϊόντα.  

2. Γνωρίζοντας ότι οι ανταγωνιστές παίρνουν µέρος στις δοσοληψίες µπορεί να 

τείνουν να κρατήσουν τον προµηθευτή σε µεγαλύτερη επαγρύπνηση στην 

ανάγκη προσφοράς καλών τιµών και υπηρεσιών. 

3. Η ασφάλεια της προµήθειας των εµπορευµάτων αυξάνεται. Ακόµη και στις 

περιπτώσεις πυρκαγιών, απεργιών, πτωχεύσεων ή ατυχηµάτων του 

οποιουδήποτε προµηθευτή, τα εµπορεύµατα µπορεί να αγοράζονται από τους 

άλλους προµηθευτές. Επίσης, ακόµη και σε περίπτωση πληµµύρων, απεργιών 

µεταφορικών µέσων ή άλλων συµβάντων τα οποία θα µπορούσαν να 

επηρεάσουν όλους τους προµηθευτές σε κάποιο βαθµό, οι πιθανότητες της 

ασφάλειας τουλάχιστον ενός τµήµατος των προϊόντων είναι αυξηµένες. 

4. Μερικές επιχειρήσεις διαφοροποιούν τις αγορές τους γιατί δεν επιθυµούν να 

γίνουν η µοναδική στήριξη µιας εταιρείας, µε την υπευθυνότητα που µια 

τέτοια θέση συνεπάγεται. 

5. Η ανάθεση παραγγελιών σε αρκετούς προµηθευτές δίνει στην εταιρεία ένα 

µεγαλύτερο βαθµό ελαστικότητας, γιατί µπορεί να επικαλεσθεί, σε περίπτωση 

ανάγκης, την µη χρησιµοποιηµένη ικανότητα άλλων προµηθευτών αντί µόνο 

ενός.  

Θα πρέπει, όµως, να τονίσουµε ότι η απόφαση της µίας και µοναδικής πηγής 

προµήθειας απαιτεί σχέσεις  υψηλού βαθµού συνεργασίας και συντονισµού µεταξύ του 

τεχνικού προσωπικού του αγοραστή και του προµηθευτή. Απαιτούνται 

µακροπρόθεσµες συµβάσεις που διασφαλίζουν στους προµηθευτές συνεχείς εργασίες 

και λογικά κέρδη. Επίσης, ο αγοραστής πρέπει να παρακολουθεί περισσότερο τις 

συνθήκες στην αγορά και τις τεχνολογικές εξελίξεις για να επιβεβαιώνει ότι ο 

προµηθευτής παραµένει ανταγωνιστικός.  

Παραδοσιακά, η τακτική προµηθειών στις περισσότερες εταιρείες απαιτούσε το 

λιγότερο δύο πηγές προµήθειας για οποιοδήποτε προϊόν έτσι ώστε να προστατευθούν οι 

γραµµές προµήθειας της εταιρείας από κλεισίµατα προµηθευτών λόγω απεργιών ή 

άλλων παρόµοιων καταστάσεων και να ενθαρρυνθεί ο ανταγωνισµός µεταξύ των 
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προµηθευτών υποδηλώνοντας ότι ένας προµηθευτής έχει πάντα µια ευκαιρία να 

αυξήσει το µερίδιο του στις παραγγελίες µιας επιχείρησης µε το να ξεπεράσει ένα άλλο 

προµηθευτή.  

Θα πρέπει να αναφέρουµε ότι, γενικά, υπάρχει µία τάση προς την µείωση του 

αριθµού των προµηθευτών. Ωστόσο, είναι απίθανο ότι η τακτική των πολλών πηγών 

προµήθειας θα εγκαταλειφθεί ως βασική τακτική των προµηθειών. Οι µεγαλύτερες 

εταιρείες που χρησιµοποιούν την τακτική της µίας και µοναδικής πηγής προµήθειας, 

την περιορίζουν σε πολύ συγκεκριµένα προϊόντα και συχνά για µία συγκεκριµένη 

περίοδο. Εκείνο το οποίο αναµένεται είναι µια συνεχή και ευρύτερη χρήση της τακτικής 

µείωσης της βάσης ανεφοδιασµού. Οι περισσότερες εταιρείες θα επικεντρώσουν τις 

αγορές τους σε λίγες εταιρείες οι οποίες έχουν αποδείξει ότι µπορούν και θα 

αντεπεξέλθουν στα υψηλά πρότυπα ποιότητας, υπηρεσιών και παράδοσης µε µία 

ανταγωνιστική τιµή.   

Μία ιδιαίτερη ανησυχία επικρατεί ανάµεσα στα ανώτερα στελέχη των 

προµηθειών αναφορικά µε τον όγκο εργασιών που θα πρέπει να ανατεθεί σε έναν 

προµηθευτή, ειδικότερα αν ο προµηθευτής είναι µικρός. Υπάρχει φόβος ότι µία 

ξαφνική διακοπή των αγορών µπορεί να θέσει σε κίνδυνο την επιβίωση του 

προµηθευτή, και ωστόσο, ο αγοραστής να µην επιθυµεί να µειώσει την ευελιξία του να 

είναι συνδεδεµένος µε εξαρτώµενες πηγές προµήθειας. Ένας τρόπος επίλυσης του 

παραπάνω προβλήµατος που χρησιµοποιείται παραδοσιακά είναι ότι, όχι περισσότερο 

από ένα συγκεκριµένο ποσοστό, ας πούµε 20 ή 30, των συνολικών εργασιών του 

προµηθευτή πρέπει να είναι µε έναν πελάτη.  

Επίσης, αν παρθεί η απόφαση της διάσπασης µιας παραγγελίας µεταξύ αρκετών 

προµηθευτών, τίθεται το ερώτηµα πως θα πρέπει να γίνει αυτή η διάσπαση. Η πρακτική 

που µπορεί να ληφθεί ποικίλλει αρκετά. Μία µέθοδος είναι η ίση τµηµατοποίηση της 

παραγγελίας. Μία άλλη µέθοδος είναι η ανάθεση του µεγαλύτερου µεριδίου στον 

καλύτερο προµηθευτή και να δοθεί το υπόλοιπο µερίδιο σε έναν ή περισσότερους 

εναλλακτικούς προµηθευτές. Όµως, δεν υπάρχει, µία κοινή πρακτική ή «καλύτερη» 

µέθοδος ή διαδικασία, παρόλο που την τελευταία δεκαετία υπάρχει ένα ανανεωµένο 

ενδιαφέρον για µία και µοναδική πηγή προµήθειας.  
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Ο πίνακας 2 παρουσιάζει τις παραδοσιακές διαφορές µεταξύ των πολλών και της 

µίας µοναδικής πηγής προµήθειας. 

ΠΙΝΑΚΑΣ 2 

ΠΟΛΛΕΣ ΜΟΝΑ∆ΙΚΗ 

1.  Βεβαιότητα προµήθειας σε καιρούς  
προβληµάτων. 

  1. Ευκολότερη διαχείριση συντονισµού  
των προγραµµάτων παραγωγής και των 
σχέσεων. 

2. ∆υνατότητα να επικαλεστείς την 
αχρησιµοποίητη  ικανότητα αρκετών 
προµηθευτών.   

  2.  Λιγότερα χρήµατα και χρόνο για την  
εκπαίδευση του προµηθευτή. 

3.  Ο αγοραστής δεν επιθυµεί να γίνει 
µοναδική στήριξη µιας εταιρείας. 
Μερικοί περιορίζουν την συµµετοχή 
τους στο 20-30% του συνολικού 
όγκου εργασιών του προµηθευτή. 

  3.  Πιο εύκολο για τους προµηθευτές να 
πραγµατοποιούν συχνές παραδόσεις. 

4.    Μερικοί προµηθευτές δεν µπορούν να 
διαχειριστούν όλοι την εργασία. 

4.    Λιγότερος χρόνος στην αξιολόγηση  και 
στην παρακολούθηση της απόδοσης. 

 5. Ο προµηθευτής αισθάνεται πλήρως 
υπεύθυνος και υποχρεωµένος. 

 6. Μπορεί να αφιερωθεί χρόνος στην 
ανάπτυξη / παρακολούθηση µιας 
πηγής. 

 7.    Η δύναµη πάνω στον προµηθευτή είναι 
µεγαλύτερη µε µεγάλες ποσότητες 
αγοράς. 

 8.   Ο προµηθευτής τείνει να κάνει ιδιαίτερα 
πράγµατα. 

  9.   Αποταµιεύσεις δαπανών µεταφοράς.  

 10.  Σχεδιασµός πόρων που επικεντρώνεται 
σε µια πηγή. 
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4.5.4  Προµήθεια από τον κατασκευαστή ή τον αντιπρόσωπο 

 

Ένα ερώτηµα που τίθεται µερικές φορές είναι αν οι αγορές πρέπει να γίνονται 

κατευθείαν από τον κατασκευαστή ή από κανάλια διανοµής όπως, από έναν 

χονδρέµπορο, έναν αντιπρόσωπο ή ακόµη από έναν λιανοπωλητή. Είναι φανερό ότι η 

αγορά ενός προϊόντος κατευθείαν από τον παραγωγό δεν υποδηλώνει πάντα καλύτερες 

τιµές και εξυπηρέτηση. Εξάλλου, ένας σοβαρός προµηθευτής κατανοεί ότι είτε πρόκειται 

για τον αντιπρόσωπο είτε για τον παραγωγό, και στις δύο περιπτώσεις, οι παρεχόµενες 

υπηρεσίες και η ποιότητα του προϊόντος θα είναι εξίσου καλές. 

Μια επιχείρηση που έχει καθαρά εµπορικό χαρακτήρα, έχει τη δυνατότητα να 

δηµιουργήσει ένα τέτοιο σύστηµα διακίνησης των προϊόντων και να προσφέρει τέτοιες 

τιµές, ώστε το να προµηθευτεί τα προϊόντα της απευθείας από τον παραγωγό, να µην 

της επιφέρει κανένα συγκριτικό πλεονέκτηµα. Και αν λάβουµε υπόψη ότι µια τέτοια 

επιχείρηση, εµπορικού χαρακτήρα, δηµιουργεί γενικά καλύτερες σχέσεις µε τους 

πελάτες της σε σχέση µε µια άλλη επιχείρηση η οποία έχει και την ευθύνη της 

παραγωγής αλλά και της εµπορίας, το συγκριτικό πλεονέκτηµα γίνεται ακόµη πιο 

µεγάλο.  

Γενικά, η επιλογή µιας επιχείρησης – αγοραστή αν θα αγοράσει απευθείας από 

τον κατασκευαστή ή µέσω ενός διανοµέα συνήθως εξαρτάται από το επίπεδο 

υπηρεσιών που απαιτεί η επιχείρηση – αγοραστής από τον προµηθευτή. Αγοράζοντας 

από έναν διανοµέα, η εταιρεία στην πραγµατικότητα δεν αγοράζει µόνο τα προϊόντα 

αλλά και τη διανοµή αυτών των προϊόντων. Για µια επιχείρηση η οποία έχει 

περιορισµένους αποθηκευτικούς χώρους, µικρούς όγκους παραγγελιών εµπορευµάτων 

ή όρια στις ποσότητες των αποθεµάτων που µπορεί να έχει, η επιλογή ενός διανοµέα 

ίσως αποτελεί λειτουργική ανάγκη. Επιπρόσθετα, µερικά προϊόντα στην 

πραγµατικότητα κοστίζουν λιγότερο µέσω ενός διανοµέα καθώς ο κατασκευαστής 

προτιµά να διανέµει το προϊόν µε αυτό τον τρόπο.  

Στην απόφαση αν θα αγοράσει από τον κατασκευαστή ή τον διανοµέα, οι 

εκτιµήσεις ενός αγοραστή πρέπει να επικεντρωθούν περισσότερο στις ικανότητες και 

τις υπηρεσίες του διανοµέα, και όχι στη τοποθεσία στην οποία βρίσκεται. Οι διανοµείς 
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πραγµατοποιούν κέρδη γιατί οι µεγάλες ποσότητες εµπορευµάτων που αγοράζονται 

συνολικά, ως ολόκληρη ποσότητα, πωλούνται σε χαµηλότερες τιµές µονάδας από ότι οι 

µικρές ποσότητες εµπορευµάτων που αγοράζονται συνολικά. Αν οι αγοραστές 

επιθυµούν να αγοράσουν απευθείας από τα εργοστάσια, παρακάµπτοντας τον διανοµέα, 

είναι τελείως ελεύθεροι να πράξουν µε αυτό τον τρόπο. Ωστόσο, όταν τελικά αυτοί 

αποφασίσουν να αγοράσουν απευθείας από το εργοστάσιο, παραιτούνται συνήθως από 

ορισµένες ειδικές υπηρεσίες που ένας ικανός διανοµέας είναι εξοπλισµένος να 

προσφέρει. Οι διανοµείς διατηρούν µεγάλα και διάφορα αποθέµατα εµπορευµάτων 

καθώς είναι σε θέση να εκπληρώσουν πολλές υπηρεσίες για τους πελάτες τους.  

Όταν τα υλικά που παραγγέλλονται από ένα διανοµέα  µεταφέρονται απευθείας 

στον χρήστη από τον κατασκευαστή (τριγωνική πώληση), µία επιπρόσθετη απόφαση 

αγοράς γίνεται απαραίτητη. Σε αυτή την περίπτωση, ο διανοµέας δεν διαχειρίζεται τα 

υλικά φυσικά, αλλά δρα µόνο ως µεσάζον. Υπό αυτές τις συνθήκες, ένας αγοραστής 

παρακινείτε περισσότερο να αγοράσει κατευθείαν από τον κατασκευαστή – αν ο 

κατασκευαστής σκοπεύει να πωλήσει σε αυτόν. Οι αγοραστές πρέπει να γνωρίσουν ότι 

οι διανοµείς έχουν αποθέµατα προϊόντων πολλών κατασκευαστών. Εποµένως, η 

παραγγελία από ένα διανοµέα µπορεί σηµαντικά να µειώσει το συνολικό αριθµό των 

παραγγελιών που ένας αγοραστής πρέπει να έχει για να εκπληρώσει µερικές από τις 

απαιτήσεις των υλικών του. Αν δεν υπάρχουν διανοµείς, οι παραγγελίες για παραγωγή 

καθώς επίσης και για συντήρηση, για διόρθωση και για απαιτήσεις διαδικασίας θα 

έπρεπε να πραγµατοποιηθούν όλες απευθείας από πολλούς διαφορετικούς 

κατασκευαστές. Όµως, έτσι, είναι ολοφάνερο ότι θα αυξηθούν οι άµεσες δαπάνες 

αγορών. Επιπλέον, για κάθε επιπλέον παραγγελία προµήθειας που πραγµατοποιείται, 

δηµιουργείται µία επιπρόσθετη λειτουργία λήψης, επιθεώρησης και πληρωτέων 

λογαριασµών.  

Εποµένως, η αιτιολόγηση για τη χρήση των καναλιών διανοµής βρίσκεται στις 

υπηρεσίες τις οποίες αυτά αποδίδουν. Αν οι χονδρέµποροι έχουν τα προϊόντα διαφόρων 

κατασκευαστών και διανέµουν τις δαπάνες προώθησης πάνω σε µία ποικιλία 

προϊόντων, είναι ικανοί να αποθηκεύσουν το προϊόν στις εγκαταστάσεις του αγοραστή 

σε χαµηλότερο κόστος, ειδικότερα όταν η µονάδα πώλησης είναι χαµηλή και οι πελάτες 

είναι ευρέως διεσπαρµένοι ή όταν η ζήτηση δεν είναι τακτική. Επιπλέον, µπορεί να 



  

174 
 

 

έχουν ένα απόθεµα προϊόντων µεγαλύτερο από αυτό που θα µπορούσε να έχει ένας 

κατασκευαστής στις δικές του αποθήκες των υποκαταστηµάτων του και εποµένως να 

είναι σε καλύτερη θέση να κάνουν γρήγορες παραδόσεις και να εκπληρώνουν έκτακτες 

παραγγελίες.  

Σε τελική ανάλυση, η απόφαση κατασκευαστής ή διανοµέας επικεντρώνεται σε 

ένα κρίσιµο γεγονός : Οι λειτουργίες της διανοµής δεν πρέπει να περιορίζονται. Ο 

αγοραστής χρειάζεται τις περισσότερες από αυτές τις λειτουργίες. Εποµένως, ο 

αγοραστής πρέπει να πληρώσει για αυτές µια φορά, αλλά δεν πρέπει να πληρώσει για 

αυτές διπλά. Είτε ο διανοµέας είτε ο κατασκευαστής πρέπει να εκπληρώσει τις 

απαραίτητες λειτουργίες διανοµής της µεταφοράς των αποθεµάτων, της τεχνικής 

υποστήριξης, της παροχής υπηρεσιών, της παράτασης πίστωσης και πολλών άλλων. Ο 

αγοραστής θα πρέπει να αποφασίσει για κάθε ξεχωριστή περίπτωση αγοράς πώς να 

αγοράσει καλύτερα τις απαιτούµενες λειτουργίες. Ο αγοραστής θα πρέπει να απαντήσει 

το ερώτηµα : Για την εταιρεία µου, είναι ο διανοµέας ή ο κατασκευαστής που µπορεί να 

εκπληρώσει τις απαιτούµενες υπηρεσίες ικανοποιητικά σε χαµηλότερο κόστος; 

 

4.5.5   Η αµοιβαιότητα στις σχέσεις αγοραστή – προµηθευτή  

 
Ένας ορισµός, που δεν είναι όµως ιδιαίτερα ακριβής, είναι ο ακόλουθος «η 

αµοιβαιότητα των εµπορικών συναλλαγών είναι η πρακτική να δείχνεις προτίµηση σε 

εκείνους τους προµηθευτές που είναι πελάτες της επιχείρησης – αγοραστή σε αντίθεση 

µε τους προµηθευτές που δεν αγοράζουν από την επιχείρηση – αγοραστή». Ωστόσο, 

αυτή η ευρεία δήλωση, είναι µόλις και µετά βίας η µορφή στην οποία παρουσιάζεται το 

πρόβληµα. Πολλή άκαρπη κριτική έχει προωθηθεί εκ µέρους εκείνων που προφανώς 

δεν έχουν κατανοήσει πλήρως ότι, τουλάχιστον, όσον αφορά τα τµήµατα προµηθειών, η 

αµοιβαιότητα των εµπορικών συναλλαγών δεν είναι µία αµφισβητήσιµη πρακτική µέχρι 

το σηµείο που εµπλέκει τις απαιτήσεις προµηθειών υπό τους όρους ότι δεν θα έχουν ως 

αποτέλεσµα υψηλότερες τιµές ή κατώτερη υπηρεσία. Οι διευθυντές προµηθειών 

συζητούν µέχρι σε ποιο βαθµό η πρακτική αυτή µπορεί να εφαρµοσθεί, υποθέτοντας ότι 

οι όροι τιµής, των υπηρεσιών και της ποιότητας είναι ουσιαστικά οι ίδιοι.  
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Η βάση µιας τέτοιας συµπεριφοράς είναι η προώθηση των προϊόντων της 

επιχείρησης, καθώς µε αυτό τον τρόπο προσδοκούνται µεγαλύτερες πωλήσεις, λόγω 

των αγορών που πραγµατοποιήθηκαν. Όµως, τέτοιου είδους συµφωνίες παρουσιάζουν 

σηµαντικά µειονεκτήµατα και περιορισµούς. 

Η αµοιβαιότητα στις σχέσεις µε τον προµηθευτή είναι δυνατόν να κοστίσει 

ακριβά σε µια επιχείρηση, αφού οι αγορές της δεν πραγµατοποιούνται κάτω από τις 

καλύτερες, ανταγωνιστικές, συνθήκες. Το κύριο µειονέκτηµα της αµοιβαιότητας στις 

σχέσεις µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή είναι ότι περιορίζεται το πεδίο των 

εναλλακτικών λύσεων αφού µειώνεται ο αριθµός των πιθανών προµηθευτών, το οποίο 

έχει σαν αποτέλεσµα την αύξηση του κόστους, την πιθανή υποβάθµιση της ποιότητας 

των προϊόντων και την διεύρυνση των προθεσµιών παράδοσης των παραγγελιών των 

εµπορευµάτων. 

Επίσης, θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι οι υφιστάµενες συνθήκες της αγοράς δεν 

ενθαρρύνουν την ανάπτυξη σχέσεων αµοιβαιότητας. Οι πολυάριθµες τεχνολογικές 

εξελίξεις που πραγµατοποιούνται ταχύτατα συχνά οδηγούν τις επιχειρήσεις να 

αναγκάζονται να αλλάζουν τους προµηθευτές τους γρήγορα. 

Από τα παραπάνω που ειπώθηκαν, είναι λογικό να συµπεράνουµε ότι η 

αµοιβαιότητα στις σχέσεις αγοραστή – προµηθευτή έχει σαν αποτέλεσµα την απώλεια 

της ελευθερίας στις προµήθειες, χωρίς συνάµα να εξασφαλίζει πάντα τα ανάλογα 

ανταλλάγµατα, και έτσι, συχνά µια τέτοια τακτική αποβαίνει να είναι ένας κακός 

υπολογισµός της επιχείρησης – αγοραστή. Για το λόγο αυτό, γενικά, οι επιχειρήσεις 

αποφεύγουν, όσο το δυνατό περισσότερο, τέτοιου είδους συµπεριφορά. 

Η συνήθης προσδοκία του προµηθευτή που κάνει χρήση της αµοιβαιότητας ως 

επιχείρηµα είναι ότι ο αγοραστής είναι πρόθυµος να κάνει παραχωρήσεις στην τιµή, 

στην ποιότητα ή στην παράδοση. Ωστόσο, η τακτική της αµοιβαιότητας µπορεί να είναι 

παράνοµη, και η γραµµή διαχωρισµού µεταξύ νόµιµων και παράνοµων τακτικών 

αµοιβαιότητας συχνά είναι πάρα πολύ λεπτή. Ένα κριτήριο κλειδί που χρησιµοποιείται 

από τα δικαστήρια  για τον προσδιορισµό της µη νοµιµότητας είναι ο βαθµός στον 

οποίο η δραστηριότητα της αµοιβαιότητας τείνει να περιορίσει τον ανταγωνισµό και το 
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εµπόριο. Άρα, εκείνοι οι οποίοι σχετίζονται µε τακτικές αµοιβαιότητας θα πρέπει να 

δρουν µε προσοχή και µε νοµικές διαβουλεύσεις.  

Οι περισσότεροι αγοραστές αποδοκιµάζουν την τακτική της αµοιβαιότητας, 

ακόµα και αν αυτή είναι νόµιµη, γιατί περιορίζει την ικανότητά τους να επιτύχουν τον 

ανταγωνισµό µεταξύ των πιθανών προµηθευτών. Εποµένως, περιορίζει την ευκαιρία 

των προµηθειών να αυξήσουν τα κέρδη µειώνοντας το κόστος των υλικών. Εκείνοι που 

είναι αντίθετοι µε την αµοιβαιότητα αναφέρονται στους ακόλουθους κινδύνους : 

 Η αµοιβαιότητα δεν ακολουθεί τις ορθές αρχές της αγοράς και της πώλησης 

στα κύρια κριτήρια της ποιότητας, της τιµής και της εξυπηρέτησης. 

 Οι εταιρείες µπορεί να χαλαρώσουν τις ανταγωνιστικές προσπάθειες τους 

στον τεχνικό τοµέα και στον τοµέα της παραγωγής ως αποτέλεσµα της 

µείωσης του ανταγωνισµού. Συνεπώς, το κόστος προµηθειών µπορεί να είναι 

µεγαλύτερο.  

 Η φήµη της επιχείρησης µπορεί να εξασθενίσει λόγω της κακής 

δηµοσιότητας ως αποτέλεσµα της αµοιβαιότητας. Συνεπώς, οι πωλητές των 

νέων, προηγµένων προϊόντων και των διαδικασιών δεν θα σπαταλήσουν το 

χρόνο τους µε τις επιχειρήσεις που είναι γνωστό ότι σχετίζονται µε αµοιβαίες 

συµφωνίες. 

Οι περισσότερες επιχειρήσεις µαρτυρούν ότι η τακτική της αµοιβαιότητας είναι 

παρόµοια µε : «Όταν σηµαντικοί παράγοντες όπως η ποιότητα, η εξυπηρέτηση και η 

τιµή είναι ισότιµα, εµείς προτιµάµε να αγοράσουµε από τους πελάτες µας». 

Ωστόσο, οι αγοραστές σπάνια βρίσκουν ότι αυτός ο συνδυασµός της ποιότητας, 

της εξυπηρέτησης και της τιµής είναι ακριβός ισότιµος. Αν η ποιότητα και η τιµή είναι 

ισότιµα, τότε ο προµηθευτής θα επιλεχθεί µονάχα µε  βάση την εξυπηρέτηση. Η 

εξυπηρέτηση σπάνια είναι ισότιµη εκτός από τις περιπτώσεις των τυποποιηµένων 

έτοιµων προϊόντων, επειδή στην πλειοψηφία των περιπτώσεων είναι οι ικανότητες ενός 

προµηθευτή που αγοράζονται, και όχι τα προϊόντα.  

Οι υποστηριχτές της αµοιβαιότητας θεωρούν ότι η αµοιβαιότητα είναι απλά µια 

καλή συναλλαγή. Πιστεύουν ότι αν ο αγοραστής αγοράσει από ένα φίλο, τότε και οι 

δύο και ο αγοραστής αλλά και ο φίλος θα επωφεληθούν µακροχρόνια και η 
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εξυπηρέτηση είναι καλύτερη από τους προµηθευτές που είναι επίσης πελάτες. Επίσης, 

υποστηρίζουν ότι η αµοιβαιότητα είναι ένας νόµιµος τρόπος για να επεκταθούν οι 

αγορές της επιχείρησης.  

Σε τελική ανάλυση, η αµοιβαιότητα δεν είναι ένα πρόβληµα του µάρκετινγκ αλλά 

ούτε ένα πρόβληµα των προµηθειών. Είναι µάλλον ένα πρόβληµα της διοίκησης. Αν η 

διοίκηση πιστεύει ότι µπορεί να επεκτείνει τις αγορές της µόνιµα και να προσθέσει 

νόµιµα στο κέρδος της εταιρίας µε την τακτική της αµοιβαιότητας, τότε αυτή είναι η 

απόφαση της διοίκησης που θα εφαρµοσθεί. Αντίστροφα, αν η διοίκηση πιστεύει ότι τα 

κέρδη µπορεί να αυξηθούν χωρίς τους περιορισµούς της αµοιβαιότητας, τότε αυτή είναι 

η πολιτική που θα υιοθετηθεί. Αν και η τακτική της αµοιβαιότητας µπορεί να ωφελήσει 

µία επιχείρηση, κανένας οικονοµολόγος δεν θα υποστήριζε ότι ωφελεί τη συνολική 

οικονοµία µιας χώρας. 

 

4.5.6  Η Στάση απέναντι στα δώρα 

 
Το ερώτηµα που τίθεται εδώ είναι πως πρέπει να αντιµετωπίσει ο διευθυντής 

προµηθειών το πρόβληµα της υπέρµετρης ψυχαγωγίας και των δώρων σε οποιαδήποτε 

από τις διάφορες και περίπλοκες µορφές τους. Πρόκειται για µία πρακτική η οποία 

αναζητά, µέσω των δώρων και της ψυχαγωγίας ή και ακόµα µέσω της ανοικτής 

δωροδοκίας, να επηρεάσει την απόφαση των υπευθύνων στην επιλογή προµηθευτών. 

Τέτοιες προσπάθειες για να επηρεαστούν αθέµιτα οι αποφάσεις κατευθύνονται 

όχι µόνο προς το προσωπικό των αγορών. Οι διευθυντές εργασιών, οι επιβλέποντες και 

άλλοι στην παραγωγή ή στο τεχνικό τµήµα οι οποίοι είναι άµεσα υπεύθυνοι για τις 

αποφάσεις που σχετίζονται µε τους τύπους των υλικών που θα προµηθευτούν, ή τις 

επηρεάζουν αρκετά, προσεγγίζονται επίσης. Σε τέτοιες περιπτώσεις, παρόλο που το 

τµήµα προµηθειών δεν επηρεάζεται άµεσα, επηρεάζεται το έργο του αγοραστή. 

Μερικές επιχειρήσεις λαµβάνουν σοβαρά υπόψη τους το όλο πρόβληµα και 

απαγορεύουν σε οποιονδήποτε εργαζόµενο να λάβει οποιοδήποτε δώρο, όσο ασήµαντο 

και αν είναι αυτό, από οποιονδήποτε προµηθευτή, είτε αυτός ανήκει στους υπάρχοντες 

ή στους ενδεχόµενους προµηθευτές.  
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Όµως, είναι ευνόητο ότι είναι αρκετά δύσκολο να κάνουµε πάντα τον διαχωρισµό 

µεταξύ τον νόµιµων εξόδων από τους προµηθευτές για χάρη της καλής θέλησης και των 

παράνοµων εξόδων που γίνονται σε µια προσπάθεια να θέσουν τον αγοραστή να είναι 

υποχρεωµένος απέναντι στον προµηθευτή.  

Τα δώρα που σκοπεύουν να επηρεάσουν την απόφαση αγοράς, δεν έχουν θέση σε 

ένα τµήµα που ασχολείται επαγγελµατικά µε τη διαχείριση των αγορών και των 

προµηθειών. Στις περισσότερες χώρες, η εµπορική δωροδοκία θεωρείται ποινικό 

αδίκηµα. Τα γεύµατα µε άτοµα των πωλήσεων συνήθως δεν θεωρούνται δώρα µε 

σκοπό τον επηρεασµό  των αποφάσεων. Παραδοσιακά, θεωρούνται ότι είναι µέσα που 

παρέχουν περισσότερο χρόνο στον αγοραστή και τον προµηθευτή για να συζητήσουν 

επιχειρησιακά προβλήµατα. Πέρα, όµως, από αυτό το σηµείο, το θέµα της 

αδικαιολόγητης επιρροής µπορεί να εµφανισθεί. Για αυτό το λόγο πολλές εταιρείες 

απαγορεύουν στους αγοραστές τους να δέχονται οποιοδήποτε δώρο πέρα από ένα απλό 

γεύµα.  

4.5.7  Κοινή προµήθεια µε τον προµηθευτή 

 
Μερικές φορές ένα τµήµα προµηθειών αγοράζει συγκεκριµένα υλικά για 

λογαριασµό των προµηθευτών του, πιστεύοντας ότι µπορεί να αγοράσει πιο 

αποτελεσµατικά από αυτούς. Εφόσον οι προµηθευτές θα πραγµατοποιήσουν 

ουσιαστικές αποταµιεύσεις, µερικές από αυτές θα µπορούσε να καρπωθεί ο αγοραστής. 

Αν και το τµήµα προµηθειών θα υποστεί κάποια επιπρόσθετα έξοδα, θα υπάρξει 

καθαρό κέρδος και για τα δύο συµβαλλόµενα µέρη της συναλλαγής. Επίσης, η στενή 

σχέση που θα υπάρξει µεταξύ των προµηθευτών και των αγοραστών επιτρέπει στους 

αγοραστές να γνωρίσουν περισσότερα για τις δαπάνες παραγωγής των προµηθευτών 

και να εξακριβώσουν εάν κατέβαλαν ή όχι µια λογική τιµή για τα προϊόντα. Επιπλέον, ο 

αγοραστής θα είναι βέβαιος για την ποιότητα των υλικών που χρησιµοποιήθηκαν και θα 

αυξήσει την αγοραστική του δύναµη. Με µία µείωση του αριθµού των αγοραστών στην 

αγορά των πρώτων υλών, θα υπάρξει λιγότερο λανθασµένη δραστηριότητα και 

συνεπώς µεγαλύτερη σταθερότητα της τιµής. Αυτός ο τελευταίος λόγος είναι ιδιαίτερα 

σηµαντικός.  
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4.5.8  Η αντιµετώπιση της δυνατότητας η ίδια να παράγει το προϊόν  

 

Η αντιµετώπιση µια τέτοιας δυνατότητας από µια επιχείρηση – αγοραστής, έχει 

σαν αποτέλεσµα την αυτο-αξιολόγησή της ως προµηθευτής, µε βάση τα κριτήρια που 

αναλύσαµε στις προηγούµενες παραγράφους. 

Στην περίπτωση αυτή, τα δύο κύρια κριτήρια της απόφασης αυτής από τον 

αγοραστή θα είναι το ύψος της επένδυσης που απαιτείται για την δηµιουργία της 

συγκεκριµένης παραγωγικής δραστηριότητας καθώς και ο ρυθµός απόσβεσης της 

επένδυσης. Άρα, πρόκειται για ένα πρόβληµα απόδοσης επενδύσεων. 

Ο λόγος που µία επιχείρηση προτιµά να αγοράζει τα προϊόντα που την 

ενδιαφέρουν αντί τα παράγει η ίδια, οφείλεται σε τεχνικούς λόγους. Γενικά, είναι 

ευνόητο ότι µία επιχείρηση αποφεύγει να παράγει αυτό που οι άλλοι κατασκευάζουν 

καλύτερα και περισσότερο ανταγωνιστικά. 

Όµως, στην ειδική περίπτωση µιας στρατηγικής σηµασίας παραγωγής και για να 

υπάρχει ανεξαρτησία και έλεγχος της αγοράς, ο αγοραστής θα επιλέξει την λύση να 

παράγει ο ίδιος το συγκεκριµένο προϊόν, ανεξάρτητα από την εκτιµώµενη οικονοµική 

επιβάρυνση. 

 

4.5.9  Η αναζήτηση νέων πηγών προµήθειας  

 
Ο ρόλος της λειτουργίας του τµήµατος προµηθειών δεν συνίσταται µόνο στην 

υιοθέτηση µιας βραχυπρόθεσµης τακτικής προµηθειών που, σε κάθε περίπτωση, έχει ως 

αποτέλεσµα στην επιλογή του ενός ή του άλλου προµηθευτή µε βάση ορισµένα 

κριτήρια. Στα πλαίσια µιας στρατηγικής ανάπτυξης της επιχείρησης, τόσο τα κριτήρια 

αξιολόγησης προµηθευτών όσο και το ίδιο το προϊόν, θα πρέπει να αποτελούν ένα 

δυναµικό σύνολο εναλλακτικών λύσεων που εξελίσσεται µε την πάροδο του χρόνου. 

Οι λόγοι για τους οποίους µια επιχείρηση ακολουθεί την τακτική της αναζήτησης 

νέων πηγών προµήθειας, αναλαµβάνοντας όλο τον κίνδυνο της επιλογής ενός νέου 
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προµηθευτή είναι τεχνολογικοί αλλά και οικονοµικοί. Οι κυριότεροι από αυτούς είναι 

οι ακόλουθοι : 

1. Αναζήτηση νέων προϊόντων που δεν έχουν ακόµη δοκιµαστεί, 

2. Αύξηση της ανταγωνιστικότητας της επιχείρησης µε απώτερο σκοπό την 

µείωση των τιµών και την βελτίωση της ποιότητας, 

3. Αύξηση της συνολικής διαθέσιµης ποσότητας του προϊόντος στην αγορά, 

4. Ευκολία στην προµήθεια των απαιτούµενων προϊόντων. 

Τα κυριότερα κριτήρια που χρησιµοποιούνται στην αξιολόγηση µιας νέας πηγής 

προµήθειας είναι : η ικανότητα της διοίκησης του προµηθευτή, οι τεχνικές του 

ικανότητες, η ποιότητα και η εξειδίκευση του προσωπικού, η ύπαρξη ανάλογων 

εµπειριών στο παρελθόν του προµηθευτή και αξιολόγηση της χρηµατοοικονοµικής τους 

κατάστασης. 

 

4.5.10  Οι ανταγωνιστές ως προµηθευτές   

 
Ένα άλλο σηµαντικό θέµα είναι ο βαθµός στον οποίο ένας αγοραστής είναι 

πρόθυµος να αγοράσει κατευθείαν από έναν ανταγωνιστή. Ένα κύριος προµηθευτής της 

εταιρείας Chrysler είναι η εταιρεία ανταλλακτικών αυτοκινήτων Saginaw Steering 

Gear, µία µονάδα της General Motor. Η αγορά από τους ανταγωνιστές συχνά περιορίζει 

την διανοµή πληροφοριών µεταξύ των δύο συµβαλλόµενων µερών. Η συναλλαγή 

συνήθως είναι απλή και ο αγοραστής και ο προµηθευτής δεν αναπτύσσουν µια στενή 

σχέση που χαρακτηρίζεται από αµοιβαία δέσµευση και εµπιστευτική διανοµή 

πληροφοριών. 

 

4.5.11  Κοινωνικοί και πολιτικοί στόχοι   

 
Έχει αναγνωρισθεί, µάλλον µε καθυστέρηση, ότι ορισµένοι µη οικονοµικοί 

παράγοντες µπορούν να σχετίζονται άµεσα µε τις αποφάσεις για τις πηγές προµήθειας.  

Αυτοί οι µη οικονοµικοί παράγοντες που περιλαµβάνουν κοινωνικούς και πολιτικούς 

στόχους. 
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♦ Κοινωνικοί στόχοι : 

Η χρήση της αγοραστικής δύναµης ως εργαλείο για την επιτυχία συγκεκριµένων 

κοινωνικών στόχων εµφανίζεται στα τέλη της δεκαετίας του ’60 και στις αρχές της 

δεκαετίας του ’70. Η κοινωνική αναταραχή εκείνων των δεκαετιών, η ανάπτυξη του 

καταναλωτισµού,  η συνειδητοποίηση των ηγετικών στελεχών της βιοµηχανίας ότι η 

κοινωνική υγεία ήταν συνδεδεµένη µε την οικονοµική υγεία και η αυξανόµενη 

επέµβαση της κυβέρνησης στον ιδιωτικό τοµέα – όλα αυτά συνέβαλαν στην 

πολυπλοκότητα των αγοραστικών αποφάσεων που αρχικά βασίζονταν στις οικονοµικές 

εκτιµήσεις.  

Στις µέρες µας, πολλές επιχειρήσεις αναγνωρίζουν ότι η συνέχιση της ύπαρξής 

τους µπορεί να έχει επιπτώσεις στους κοινωνικούς στόχους της κοινωνίας. Μερικά 

κοινωνικά θέµατα µπορούν να λυθούν κατά ένα µέρος µέσω της τακτικής και των 

ενεργειών των προµηθειών. Οι περισσότερες τακτικές διοίκησης και οι κυβερνητικές 

ρυθµίσεις που σχετίζονται µε τα κοινωνικοοικονοµικά θέµατα δεν απαιτούν την 

πληρωµή ειδικών τιµών (ως δώρο) χαµηλότερων των κανονικών, για την προώθηση 

των πωλήσεων, αλλά ενθαρρύνουν στην πραγµατικότητα ανταγωνιστικές διαδικασίες. 

Αυτό είναι ιδιαίτερα εµφανές στην ενθάρρυνση και στην βοήθεια που δίνεται στους 

κοινωνικά και οικονοµικά προµηθευτές µειονότητας. Ο στόχος είναι να γίνουν 

περισσότερο ανταγωνιστικοί ώστε να είναι σε θέση να παραµείνουν στην δεσπόζουσα 

τάση της οικονοµικής ζωής της χώρας. Για παράδειγµα, είναι πιθανό να αγοράσουν από 

αντιπροσωπείες που απασχολούν εξαρτηµένους και διανοητικά ανάπηρα παιδιά, 

ορισµένα είδη ή υπηρεσίες που βοηθούν στην απασχόληση αυτών των ατόµων. Είναι 

πιθανό να αγοράσουν από προµηθευτές χαµηλού εισοδήµατος ή από ορισµένες 

γεωγραφικές περιοχές υψηλής ανεργίας.  

Τα διάφορα προγράµµατα προµηθειών µειονότητας αντιπροσωπεύουν τις 

δυναµικές προσπάθειες της κυβέρνησης και των εταιριών για την αύξηση του όγκου 

των αγοραζόµενων προϊόντων ή υπηρεσιών από τις επιχειρήσεις µειονότητας. Οι 

επιχειρήσεις µειονότητας είναι εκείνες στις οποίες τουλάχιστον το 51% του ποσοστού 

της ιδιοκτησίας, του µετοχικού κεφαλαίου ή άλλου, είναι στην κατοχή των µελών των 

κοινωνικών ή οικονοµικών µειονεκτούµενων οµάδων και των οποίων η διοίκηση και οι 

καθηµερινές επιχειρησιακές λειτουργίες ελέγχονται από ένα ή περισσότερα τέτοια 
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άτοµα. Τα κοινωνικά µειονεκτούµενα άτοµα είναι εκείνα τα άτοµα των οποίων η 

ικανότητα να ανταγωνιστούν σε ένα ελεύθερο επιχειρησιακό σύστηµα έχει εξασθενίσει. 

Τα οικονοµικά µειονεκτούµενα άτοµα είναι εκείνα που υπόκεινται σε φυλετικές, 

εθνικές ή πολιτιστικές προκαταλήψεις εξαιτίας της ταυτότητας τους ως µέλη µιας 

οµάδας.  

Τα ανταγωνιστικά ευεργετήµατα τα οποία επιτυγχάνουν οι επιχειρήσεις από τις 

πηγές µειονότητας δεν είναι ανόµοια από τα παραδοσιακά κατά την ανάπτυξη ενός 

προµηθευτή. Ο µεγαλύτερος ανταγωνισµός για τις υπάρχουσες επιχειρήσεις µπορεί να 

περιορίσει τις περιπτώσεις της µίας και µοναδικής πηγής προµήθειας και συνεπώς να 

βελτιώσει τις τιµές. Όπως και µε τις προσπάθειες στην ανάπτυξη µιας νέας πηγής 

προµήθειας, η επιτυχία δεν έρχεται πάντα αµέσως και οι αρχικές τιµές µπορεί να είναι 

υψηλότερες από τις τρέχουσες τιµές. Ωστόσο, η ανάπτυξη αυτών των επιπρόσθετων 

προµηθευτών θα εξασφαλίσει τελικά µεγαλύτερο ανταγωνισµό και καλύτερες τιµές. 

  Οι περισσότερες µεγάλες επιχειρήσεις αναγνωρίσουν τα προβλήµατα και τις 

ευκαιρίες που παρουσιάζονται µέσω της άσκησης της αγοραστικής δύναµης σε 

κοινωνικές περιοχές. Όµως, δεν είναι εύκολο για έναν σκληρό διευθυντή προµηθειών, 

που χρησιµοποιεί σταθερά, χαµηλού κινδύνου, αξιόπιστες πηγές, και  εκτενή 

ανταγωνισµό, να εξετάσει να έχει συναλλαγές µε  πηγές  υψηλού κινδύνου που 

αντιπροσωπεύονται συχνά από αυτήν την κατηγορία. Οι περισσότεροι διευθυντές 

προµηθειών υποστηρίζουν ότι η «συµφωνία» πρέπει να έχει καλή επιχειρηµατική 

λογική και ότι µία συµφωνία που βασίζεται στην φιλανθρωπία αργά ή γρήγορα θα 

καταρρεύσει. Χωρίς την αγοραστική πρωτοβουλία να ψάχνουµε εκείνους τους 

προµηθευτές που είναι σε θέση να ικανοποιούν τις ανάγκες µας, είναι απίθανο αυτό να 

µπορέσει να πραγµατοποιηθεί. Πάρα πολλές από τις πιθανές πηγές προµήθειας είναι 

µικρές, έχουν λιγοστούς πόρους και χαµηλές ικανότητες µάρκετινγκ. Εποµένως, η 

αναγνώριση της αδυναµίας του προµηθευτή και η προθυµία του αγοραστή να βοηθήσει, 

είναι απαραίτητα συστατικά.  

♦ Πολιτικοί στόχοι : 

Ένα βασικό ερώτηµα όσον αφορά την περιοχή της πολιτικής είναι : Θα έπρεπε η 

περιοχή της απόκτησης να εξεταστεί ως µέσο προώθησης των πολιτικών στόχων; Οι 
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δηµόσιοι οργανισµοί ασκούν αρκετά συχνά τέτοιου είδους πιέσεις. «Αγόρασε τοπικά» 

είναι µία συνηθισµένη απαίτηση για τα τµήµατα προµηθειών των πόλεων και των 

κρατών.  

Ωστόσο, και στον ιδιωτικό τοµέα εµφανίζονται τέτοιου είδους πιέσεις. Ένα 

ερώτηµα που τίθεται είναι : θα πρέπει η επιχείρηση να υποστηρίξει τους πολιτικούς και 

τους οικονοµικούς σκοπούς του κυβερνώντος κόµµατος; Οι κυβερνήσεις δεν διστάζουν 

να καθορίζουν σε µεγάλες επιχειρησιακές διαπραγµατεύσεις, ένα ελάχιστο ποσοστό 

που θα έχει εγχώριο περιεχόµενο. Στην αεροδιαστηµική βιοµηχανία, για παράδειγµα, οι 

παραγγελίες ξένων αεροπλάνων συχνά εξαρτώνται από την ικανότητα να κλείσουν την 

κατάλληλη υπεργολαβία στη  εγχώρια χώρα του πελάτη. Παρουσιάζει ενδιαφέρον το 

γεγονός ότι οι κυβερνήσεις δεν φοβούνται να  προχωρήσουν όπου η ιδιωτική 

βιοµηχανία απαγορεύεται να εισχωρήσει. Οι πολυεθνικές συχνά πιάνουν τους εαυτούς 

τους εγκλωβισµένους σε χώρες µε διαφορετικές πολιτικές απόψεις. Ένα 

χαρακτηριστικό παράδειγµα είναι ότι για πολλά χρόνια οι αµερικανικές εταιρείες δεν 

επιτρεπόταν να κάνουν εµπόριο µε την Κίνα και την Κούβα. Επίσης, οι αµερικανικές 

θυγατρικές εταιρείες σε άλλες χώρες αντιµετωπίζουν ισχυρή εθνική πίεση να κάνουν 

εξαγωγές στην Κούβα ή στην Σοβιετική Ένωση (Ρωσία) τα ίδια προϊόντα που η 

µητρική αµερικάνικη εταιρεία δεν επιτρέπεται να πουλήσει από το αµερικανικό έδαφος. 

Το ίδιο ισχύει για την αγορά προµηθειών από χώρες όπου το εµπόριο δεν ενθαρρύνεται 

από την κυβέρνηση. Συχνά, οι αµερικανικές θυγατρικές βρίσκουν τους εαυτούς τους 

εγκλωβισµένους µεταξύ της προθυµίας της τοπικής κυβέρνησης να ενθαρρύνει τις 

τοπικές αγορές και της Αµερικανικής κυβέρνησης η οποία ενθαρρύνει τις εξαγωγές από 

τον µητρική εταιρεία ή από τους προµηθευτές που βρίσκονται στα πάτρια εδάφη. Ο 

αυξανόµενος ρόλος της κυβέρνησης σε όλα τα επιχειρηµατικά ζητήµατα πιθανόν να 

αυξήσει τις δυσκολίες αυτού του είδους στο µέλλον. Η επίλυση τους είναι αρκετά 

δύσκολη και απαιτεί πολύ διακριτικότητα και κατανόηση.  

4.5.12  Παρατηρήσεις  

Πριν ένας αγοραστής κάνει την τελική επιλογή του προµηθευτή, πρέπει να ληφθεί 

µία απόφαση για όλα τα σηµαντικά ζητήµατα τακτικής που µόλις συζητήθηκαν, δηλαδή 

αν θα συνεργαστεί µε µια και µοναδική ή πολλές πηγές προµήθειας, αν θα αγοράσει 
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κατευθείαν από τον κατασκευαστή ή µέσω του αντιπροσώπου, αν θα κάνει όλες τις 

αγορές από τις τοπικές πηγές, τι βάρος θα δώσει στους κοινωνικούς και πολιτικούς 

στόχους καθώς και πως θα αντιµετωπιστεί το πρόβληµα της εµπορικής δωροδοκίας. 

Έχοντας, λοιπόν, σχηµατίσει ο αγοραστής µια τακτική σε σχέση µε τα παραπάνω 

θέµατα, έχει καθορίσει τη βάση για την µελλοντική επίλυση συγκεκριµένων θεµάτων 

όποτε αυτά εµφανιστούν. Οι περισσότεροι διευθυντές προµηθειών αναγκάζονται αργά 

ή γρήγορα να πάρουν µια θέση για αυτά τα ζητήµατα, και έχοντας πράξει µε αυτό τον 

τρόπο, έχουν κάνει ένα µεγάλο βήµα για την επιλογή των πηγών προµήθειάς τους.  
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5 

 

ΜΕΘΟ∆ΟΙ & ΤΕΧΝΙΚΕΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΑΙ ΕΠΙΛΟΓΗΣ 

ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 

5.1  Ανάπτυξη µίας αρχικής έρευνας για την αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών 

 

Οι αξιολογήσεις προµηθευτών συχνά ακολουθούν µια αυστηρή, δοµηµένη 

µέθοδο µέσω µιας έρευνας. Μία αποτελεσµατική έρευνα πρέπει να έχει συγκεκριµένα 

χαρακτηριστικά. Πρώτον, η έρευνα πρέπει να είναι περιεκτική και να περιλαµβάνει τα 

κριτήρια αξιολόγησης που θεωρούνται σηµαντικά στην διαδικασία αξιολόγησης και 

επιλογής προµηθευτών. 

Ένα δεύτερο χαρακτηριστικό είναι ότι η έρευνα πρέπει να είναι αντικειµενική όσο 

το δυνατό περισσότερο. Αυτό απαιτεί την χρήση ενός συστήµατος βαθµολόγησης 

(scoring system) που καθορίζει την σηµασία κάθε τιµής σε µία κλίµακα εκτίµησης. Για 

παράδειγµα, εάν η απόδοση ενός κριτηρίου αξιολογείται µέσω µιας κλίµακας 10 

βαθµίδων, το άτοµο ή η οµάδα που διεξάγει την αξιολόγηση πρέπει να κατανοήσουν τι 

σηµαίνει µία τιµή ενός βαθµού 10 έναντι ενός βαθµού 9. Η αντικειµενικότητα σηµαίνει 

δηµιουργία µιας ποσοτικής κλίµακας για την αξιολόγηση των κριτηρίων απόδοσης που 

είναι συχνά υποκειµενικά. 

Ένα τρίτο χαρακτηριστικό είναι ότι τα κριτήρια αξιολόγησης και οι κλίµακες 

εκτίµησης πρέπει να είναι αξιόπιστα. Η αξιοπιστία αναφέρεται στο βαθµό στον οποίο 

διαφορετικά άτοµα ή οµάδες που επανεξετάζουν τα ίδια κριτήρια και τις ίδιες κλίµακες 

εκτίµησης θα φτάσουν στο ίδιο συµπέρασµα. Με άλλα λόγια, αν δύο ξεχωριστά άτοµα 

αξιολογούν τον ίδιο προµηθευτή κάτω από τις ίδιες συνθήκες, ένα στοιχείο αξιοπιστίας 

είναι ότι και τα δύο άτοµα θα οδηγηθούν ουσιαστικά στην ίδια αξιολόγηση. Οι 

αξιόπιστες αξιολογήσεις προµηθευτών προϋποθέτουν καλά καθορισµένα κριτήρια 
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αξιολόγησης και πλήρη κατανόηση των στοιχείων που συνθέτουν τα κριτήρια. Τα 

στοιχεία που συνθέτουν κάθε κριτήριο και οι κλίµακες εκτίµησης πρέπει να είναι  

σαφώς ορισµένα έτσι ώστε ο χρήστης να καταλαβαίνει τι σηµαίνει το καθένα. Ίσως, µια 

από τις καλύτερες µεθόδους για να αποκτήσουµε αντικειµενικές και αξιόπιστες 

κλίµακες είναι η αποτελεσµατική  κατάρτιση εκείνων που διεξάγουν την έρευνα.  

Ένα τέταρτο χαρακτηριστικό µιας σωστής έρευνας προµηθευτών είναι η ευελιξία. 

Αν και η επιχείρηση πρέπει να διατηρεί µία δοµή στην έρευνα των προµηθευτών της, η 

µορφή της αξιολόγησης πρέπει να είναι τέτοια ώστε να παρέχει κάποια ευελιξία στους 

διαφορετικούς τύπους των αγοραστικών απαιτήσεων. Για παράδειγµα, οι απαιτήσεις 

κατά την αξιολόγηση ενός φορέα παροχής υπηρεσιών µπορεί να διαφέρουν ουσιαστικά 

από την αγορά ενός προϊόντος υψηλής τεχνολογίας. Ο ευκολότερος τρόπος να 

περιληφθεί η ευελιξία µέσα στη διαδικασία αξιολόγησης προµηθευτών είναι να 

προσαρµόζονται τα κριτήρια αξιολόγησης και οι συντελεστές βαρύτητας ανάλογα µε 

τις αγοραστικές απαιτήσεις. Τα κριτήρια απόδοσης που είναι πιο σηµαντικά θα λάβουν 

ένα υψηλότερο συντελεστή βαρύτητας στο συνολικό αποτέλεσµα (σκορ) αξιολόγησης. 

Εν τέλει, η έρευνα προµηθευτών πρέπει να είναι µαθηµατικά απλά ορισµένη. Οι 

συντελεστές βαρύτητας και το σύστηµα βαθµολόγησης πρέπει να είναι απλά ορισµένα 

έτσι ώστε κάθε άτοµο που εµπλέκεται στην αξιολόγηση να καταλαβαίνει τους 

µηχανισµούς της διαδικασίας βαθµολόγησης και επιλογής. Για την επιβεβαίωση ότι µία 

έρευνα προµηθευτών έχει τα «σωστά» χαρακτηριστικά, προτείνεται η χρήση µίας 

διαδικασίας βήµα προς βήµα κατά τη δηµιουργία αυτού του εργαλείου. Το Σχήµα 7 

παρουσιάζει τα βήµατα που πρέπει να ακολουθηθούν κατά την ανάπτυξη ενός τέτοιου 

συστήµατος. Στο συνέχεια θα αναλυθεί αυτό το πλαίσιο λεπτοµερώς και θα αναπτυχθεί 

ένα δείγµα έρευνας αξιολόγησης προµηθευτών. 
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               Ανάπτυξη   
Βήµα 1                                   Έρευνας  
 
 
 

Βήµα 2 

 

 

 
Βήµα 3 

 
 
 
 

Βήµα 4 

 

               Έλεγχος & 
Βήµα 5             Επιλογή  

               Προµηθευτών 
          

 
 

Βήµα 6 

 

               Συνεχής  
Βήµα 7                                                                                                    Έλεγχος 

            Απόδοσης  
            Προµηθευτών  

 

 

Σχήµα 7 : Ανάπτυξη αρχικής αξιολόγησης και ελέγχου επιλογής προµηθευτών  

 

 

Προσδιορίστε τα βασικά κριτήρια αξιολόγησης
προµηθευτών 

Προσδιορίστε το βάρος για κάθε κριτήριο 
αξιολόγησης 

Προσδιορίστε και το βάρος των υπο-κριτηρίων 

Καθορίστε το σύστηµα βαθµολόγησης για τα 
κριτήρια και τα υπο-κριτήρια 

Αξιολογήστε τον προµηθευτή άµεσα 

Ελέγξτε τα αποτελέσµατα αξιολόγησης και κάντε 
την απόφαση επιλογής 

Ελέγξτε την απόδοση προµηθευτών συνεχώς 
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♦ Βήµα 1 : Προσδιορίστε τα βασικά κριτήρια αξιολόγησης   

 

Ένα πρώτο βήµα κατά την ανάπτυξη µιας έρευνας προµηθευτών είναι η απόφαση 

ποια κριτήρια αξιολόγησης θα ληφθούν υπόψη. Όπως είδαµε στο προηγούµενο  

κεφάλαιο υπάρχουν πολλά πιθανά κριτήρια αξιολόγησης που µπορούν να 

χρησιµοποιηθούν. Τυπικά, ένας αγοραστής µπορεί να αξιολογήσει τη δοµή κόστους 

ενός προµηθευτή, την αναµενόµενη απόδοση παράδοσης, την διαδικασία και την 

τεχνολογική ικανότητα, τα συστήµατα και τις διαδικασίες ποιότητας καθώς και την 

διοικητική ικανότητα ενός προµηθευτή.  

Τα κριτήρια µπορούν να αντιπροσωπεύσουν αυστηρές απαιτήσεις, χαρακτηριστικά 

τα οποία είναι απολύτως απαραίτητα, ή προτιµήσεις, χαρακτηριστικά τα οποία είναι 

επιθυµητά να επιδιώκονται αλλά όχι απαραίτητα. Ο καθορισµός επιπέδων για τα 

χαρακτηριστικά που κρίνονται ότι είναι απαραίτητα βοηθάει αρκετά. Τυπικά, ένα 

επίπεδο ορίζεται όταν υπάρχει µια αυστηρή απαίτηση ή όταν προβλέπεται ένα 

ελάχιστο επίπεδο απόδοσης.   

Για αυστηρές απαιτήσεις, τα εξεταζόµενα κριτήρια, τα οποία συχνά καλούνται ως  

ζητήµατα «εισόδου», µπορούν να είναι χρήσιµα. Οι προµηθευτές που δεν 

ικανοποιούν τα ελάχιστα επίπεδα των αυστηρών απαιτήσεων που έχουν ορισθεί από 

τον αγοραστή, δεν χρειάζονται περαιτέρω εξέταση.   

Για τις προτιµήσεις, χαρακτηριστικά που είναι επιθυµητά αλλά όχι απαραίτητα, η 

κακή απόδοση σε ένα κριτήριο απόδοσης µπορεί να αντισταθµιστεί από µία 

εξαιρετική απόδοση σε ένα άλλο κριτήριο.  

Για επεξηγηµατικούς σκοπούς, ας υποθέσουµε ότι ο αγοραστής επιλέγει την 

ποιότητα, την διοικητική ικανότητα, την χρηµατοοικονοµική κατάσταση, τη δοµή 

κόστους του προµηθευτή, την αναµενόµενη απόδοση παράδοσης, την τεχνολογική 

ικανότητα, την ικανότητα των πληροφοριακών συστηµάτων και ένα γενικό κριτήριο 

που περιλαµβάνει διάφορους παράγοντες απόδοσης ως κριτήρια που 

περιλαµβάνονται στην αξιολόγηση. Αυτά τα κριτήρια θα αποκαλύψουν τις περιοχές 

απόδοσης που ο αγοραστής θεωρεί περισσότερο σηµαντικές.  
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♦ Βήµα 2 : Προσδιορίστε τον συντελεστή βαρύτητας για κάθε κριτήριο αξιολόγησης  

 

Συνήθως τα κριτήρια αξιολόγησης λαµβάνουν ένα συντελεστή βαρύτητας ο οποίος 

απεικονίζει τη ανάλογη σηµασία που έχει το συγκεκριµένο κριτήριο. Ο αγοραστής  

µπορεί να χρησιµοποιήσει συντελεστές βαρύτητας για να απεικονίσει τη σχετική 

υπεροχή ορισµένων χαρακτηριστικών των προµηθευτών που θεωρούνται ιδιαίτερης 

σηµασίας, αλλά δεν συνδέονται απαραίτητα µε κάποια αυστηρή απαίτηση ή µε ένα 

ορισµένο επίπεδο απόδοσης. Επίσης, ο αγοραστής µπορεί να χρησιµοποιήσει ένα 

σχέδιο στάθµισης για να απεικονίσει την ανάλογη σηµασία όλων των παραγόντων 

στην τελική του αξιολόγηση. Οι συντελεστές βαρύτητας πρέπει να είναι λογικοί και 

ρεαλιστικοί.  

Για παράδειγµα, αν η απόδοση ποιότητας είναι σηµαντική, ο προµηθευτής µπορεί να 

ορίσει ένα µεγαλύτερο συντελεστή βαρύτητας σε αυτό το κριτήριο. Οι συντελεστές 

βαρύτητας που ορίζονται απεικονίζουν την ανάλογη σηµασία κάθε κριτηρίου. Τo 

σύνολο των συνδυασµένων συντελεστών βαρύτητας πρέπει να είναι ίσο µε  1.  

Το σχήµα 8 δείχνει τους συντελεστές βαρύτητας που έχουν ορισθεί για κάθε 

κριτήριο αξιολόγησης που έχει επιλεγεί. Παρατηρούµε ότι το κριτήριο «συστήµατα 

ποιότητας» λαµβάνει το 20% της συνολικής αξιολόγησης ενώ το κριτήριο 

«ικανότητα των πληροφοριακών συστηµάτων» λαµβάνει το 5%, αυτό απλά 

απεικονίζει τη διαφορά στη ανάλογη σηµασία που αποδίδει ο αγοραστής µεταξύ των 

δύο κριτηρίων αξιολόγησης. Όπως είδαµε, ένα σηµαντικό χαρακτηριστικό ενός 

αποτελεσµατικού συστήµατος αξιολόγησης είναι η ευελιξία. Ένας τρόπος µε τον 

οποίο η διοίκηση επιτυγχάνει αυτή την ευελιξία είναι µε τον ορισµό διαφορετικών 

συντελεστών βαρύτητας ή µε την προσθήκη ή την διαγραφή κριτηρίων απόδοσης 

όπου αυτό κρίνεται απαραίτητο. Μια δυναµική προσέγγιση στην αξιολόγηση 

προµηθευτών αναγνωρίζει ότι οι διαφορετικές απαιτήσεις αγορών µπορεί να 

απαιτούν διαφορετικά κριτήρια αξιολόγησης ή διαφορετικούς συντελεστές 

βαρύτητας. 
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Κριτήρια Συντελ. 

βαρύτητας 
Συντελ. 

βαρύτητας 
υπο-

κριτηρίων 
 

Βαθµός 
 (σκορ) µε 
κλίµακα    

5-βαθµών 

Σταθµ. 
βαθµός 
 (σκορ) 

Συνολ. 
βαθµός 

κριτηρίου 

1. Συστήµατα ποιότητας 
      Συστήµατα ελέγχου διαδικασίας  
      ∆έσµευση ολικής ποιότητας 
       Μέρη προίόντος ανά εκατοµµύριο 

ελαττωµατικής απόδοσης   
 

20  
 5 
 8 
 7 

 
4 
4 
5 

 
4.0 
6.4 
7.0 

17.4 
2. ∆ιοικητική Ικανότητα 
      Σχέσεις ∆ιοίκησης / εργατικό δυναµικό 
      ∆ιοικητική ικανότητα 

 

10  
5 
5 

 
4 
4 

 
4.0 
4.0 

8.0 
3. Χρηµατοοικονοµική κατάσταση 
       ∆είκτες φερεγγυότητας 
       ∆είκτες επίδοσης διαχείρισης 
 
 

10  
5 
5 

 
3 
4 

 
3.0 
4.0 

7.0 
4. ∆ιάρθρωση Κόστους 
      ∆απάνες σχετικά µε την βιοµηχανία 
      Κατανόηση των δαπανών 
      Έλεγχος Κόστους/ προσπάθειες µείωσης 

κόστους 
 

15  
5 
5 
5 

 
5 
4 
5 
 

 
5.0 
4.0 
5.0 

14.0 
5. Απόδοσης παράδοσης εµπορευµάτων 
      Απόδοση στις υποσχόµενες 

ηµεροµηνίες παράδοσης των 
εµπορευµάτων  

      Απαιτήσεις χρονικής ανοχής 
      Ανταπόκριση 
 

15  
5 
 
 

5 
5 

 
3 
 

3 
3 

 
3.0 

 
3.0 
3.0 

9.0 
6. Ικανότητα τεχνική/ διαδικασίας 
      Καινοτοµία προϊόντων 
      Καινοτοµία διαδικασίας 
      Έρευνα και ανάπτυξη 
 

15  
5 
5 
5 

 
4 
5 
5 

 
4.0 
5.0 
5.0 

14.0 
7. Ικανότητα πληροφοριακών συστηµάτων 
      EDI ικανότητα 
      CAD / CAM 
 

5  
3 
2 

 
5 
0 

 
3.0 
0 

3.0 
8. Γενικά 
     Υποστήριξη προµηθευτών µειονότητας 
     Περιβαλλοντική συµµόρφωση 
     ∆ιαχείριση της βάσης προµηθειών των    

προµηθευτών 
 

10  
2 
3 
5 

 
3 
5 
4 

 
1.2 
3.0 
4.0 

8.2 
 

                                                                       Συνολικός σταθµισµένος βαθµός (σκορ)                   80.6 
 

 
Σχήµα 8 : Αρχική αξιολόγηση προµηθευτών 
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♦ Βήµα 3: Προσδιορίστε και τον συντελεστή βαρύτητας των υπο-κριτηρίων  

 
Αφού καθορίστηκαν τα κριτήρια αξιολόγησης τα οποία θα περιλαµβάνονται στην 

αξιολόγηση, το επόµενο βήµα απαιτεί τον προσδιορισµό οποιονδήποτε υπο-

κριτηρίων αξιολόγησης, αν αυτά υπάρχουν, µέσα σε κάθε ευρύτερο κριτήριο 

αξιολόγησης. Για παράδειγµα, το κριτήριο «συστήµατα ποιότητας» µπορεί να 

απαιτεί τον προσδιορισµό ξεχωριστών υπο-κριτηρίων. Αν αυτό συµβαίνει, η 

αξιολόγηση προµηθευτών πρέπει να περιλαµβάνει οποιαδήποτε υπο-κριτήρια ή 

δεδοµένα τα οποία συνθέτουν το κριτήριο «συστήµατα ποιότητας». Στο σχήµα 8, 

όπως βλέπουµε, το κριτήριο «συστήµατα ποιότητας» περιλαµβάνει µία αξιολόγηση 

των συστηµάτων ελέγχου διαδικασίας ενός προµηθευτή, τη συνολική δέσµευση του 

προµηθευτή στην ποιότητα, και τα µέρη του προϊόντος ανά εκατοµµύριο µε 

ελαττωµατική απόδοση. Το άθροισµα των συντελεστών βαρύτητας των υπο-

κριτηρίων πρέπει να ισούται µε τον συνολικό συντελεστή βαρύτητας του κριτηρίου 

αξιολόγησης. Επιπλέον, ο αγοραστής πρέπει να ορίσει σαφώς το σύστηµα 

βαθµολόγησης που θα χρησιµοποιήσει για να βαθµολογήσει κάθε κριτήριο 

αξιολόγησης. Αυτό αποτελεί το επίκεντρο του τέταρτου βήµατος. 

 

♦ Βήµα 4 : Καθορίστε το σύστηµα βαθµολόγησης για τα κριτήρια και τα υπο-

κριτήρια  

 
Στο τέταρτο βήµα καθορίζεται ένα αποτέλεσµα (σκορ) για κάθε κριτήριο 

αξιολόγησης. Για να µπορέσουµε, όµως, να κάνουµε ποσοτικές εκτιµήσεις, πρέπει 

να αναπτυχθεί ένα σύστηµα βαθµολόγησης που να περιλαµβάνει, παραδείγµατος 

χάριν, µια κλίµακα, ποσοστά ή επίπεδα εκτίµησης, τις απαιτήσεις για κάθε επίπεδο 

εκτίµησης και µια ορισµένη βάση για την εκτίµηση. Αν, για παράδειγµα, µία 

αξιολόγηση χρησιµοποιεί µία κλίµακα 5 βαθµίδων για να εκτιµήσει ένα κριτήριο 

απόδοσης, τότε ο αγοραστής πρέπει να καθορίσει σαφώς τη διαφορά µεταξύ ενός 

αποτελέσµατος του 5, 4, 3 κ.α. βαθµού (σκορ). 
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Παραδείγµατος χάριν, ένας αγοραστής θα µπορούσε να βαθµολογήσει τους 

προµηθευτές του σε πέντε κατηγορίες θέτοντας ερωτήσεις οι οποίες απαντώνται 

σύµφωνα µε την ακόλουθη κλίµακα (4 βαθµίδων)  και οδηγίες.   

       Α (4.0)  –  Εξαιρετικό : κανένα πρόβληµα  

 Β (3.0)  –  Καλό : Σπάνια προβλήµατα   

 Γ (2.0)  –  Ικανοποιητικό : Μερικά προβλήµατα 

 ∆ (1.0)  –  Οριακό : Συχνά προβλήµατα αλλά χρησιµοποιήσιµο 

 Ε (0.0)  –  Μη ικανοποιητικό : Σοβαρά προβλήµατα  

 Μ/Ε      –  Μη εφαρµόσιµες ερωτήσεις  

Η απόδοση του προµηθευτή αξιολογείται µε βάση τη συχνότητα των προβληµάτων 

στα συγκεκριµένα κριτήρια αξιολόγησης που έχουν ορισθεί από την επιχείρηση – 

αγοραστής.  

Επίσης, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι οι µετρήσεις είναι ποσοτικές εκτιµήσεις και 

µπορούν να είναι:  

 Εκτιµήσεις βασισµένες στην καλύτερη δυνατή κρίση (παραδείγµατος χάριν, µια 

νέα εγκατάσταση µπορεί να φαίνεται να είναι 70 τοις εκατό πλήρης).  

 Σχετικές αξιολογήσεις (για παράδειγµα, η πιθανότητα µιας νέας επιχείρησης 

να κλείσει µπορεί να είναι πέντε φορές µεγαλύτερη από εκείνη που έχει µια 

υπάρχουσα επιχείρηση).  

 Βασισµένες στην φυσική παρατήρηση (παραδείγµατος χάριν, µια αποστολή  

υλικών µπορεί να εξεταστεί και δύο από τα 1000 να βρεθούν ότι είναι 

ελαττωµατικά). 

Οι βαθµολογίες πρέπει να ορίζονται µε συνέπεια βάσει των προκαθορισµένων 

προτύπων. Όταν πρόκειται να γίνουν κρίσεις, οι διαδικασίες πρέπει να µπορούν να 

εξασφαλίζουν συνεπή βαθµολόγηση. Παραδείγµατος χάριν, ένα µεµονωµένο 

πρόσωπο ή µια οµάδα πρέπει να ορίσει όλα τα αποτελέσµατα για ένα κριτήριο ή, 

εναλλακτικά, τα αποτελέσµατα που ορίζονται από πολλούς κριτές πρέπει να 

εξετάζονται για τη συνέπεια τους.  

Όταν οι εκτιµήσεις εξαρτώνται από υποκειµενικές αξιολογήσεις των βαθµολογητών 

ή των κριτών, είναι εύλογο να έχουν τεθεί οδηγίες. Επίσης, οι οµαδικές λήψης 



  

193 
 

 

αποφάσεων βοηθούν όταν η επίτευξη της οµοφωνίας προωθεί τη συνεπή εφαρµογή 

των απαιτήσεων. Τα µέλη της οµάδας που έχουν πείρα σε συγκεκριµένους τοµείς 

µπορεί να παίζουν σηµαντικό ρόλο, είτε τυπικά είτε ανεπίσηµα, στη διαδικασία 

βαθµολόγησης. Είναι σηµαντικό, όµως, τα υποκειµενικά ζητήµατα να είναι σαφώς 

ορισµένα. 

Ωστόσο, ένα σαφώς ορισµένο σύστηµα βαθµολόγησης µπορεί να παίρνει υπόψη του 

κριτήρια τα οποία να είναι ιδιαίτερα υποκειµενικά και να αναπτύσσει µία ποσοτική 

κλίµακα εκτίµησης. Οι αριθµητικές βαθµολογήσεις είναι αποτελεσµατικές αν 

διαφορετικά άτοµα ερµηνεύουν και βαθµολογούν µε τον ίδιο τρόπο τα ίδια κριτήρια 

αξιολόγησης που εξετάζονται. Ένα σύστηµα βαθµολόγησης που είναι κατά ένα 

µεγάλο µέρος διφορούµενο ή κακώς ορισµένο αυξάνει την πιθανότητα να 

καταλήξουµε σε ευρέως διαφορετικές αξιολογήσεις ή συµπεράσµατα.  

Θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι ο αγοραστής πριν ξεκινήσει την αξιολόγηση των 

προµηθευτών, είναι εύλογο να εξετάσει την αποτελεσµατικότητα της µεθοδολογίας 

αξιολόγησης την οποία πρόκειται να εφαρµόσει. Ο αγοραστής προκειµένου να 

εξετάσει την µεθοδολογία αξιολόγησης, προκειµένου δηλαδή να εξετάσει τα 

κριτήρια, τα υπο-κριτήρια και τους συντελεστές βαρύτητας, µπορεί να προχωρήσει 

στα υπολειπόµενα σταδία της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής, 

χρησιµοποιώντας ένα υπάρχον σύνολο προµηθευτών που έχουν καλά εδραιωµένα 

επίπεδα απόδοσης. Οι απαραίτητες πληροφορίες θα είναι σχετικά εύκολο να 

ληφθούν και τα αποτελέσµατα της διαδικασίας ανάλυσης µπορούν να επικυρωθούν 

έναντι των εκτιµήσεων ή ταξινοµήσεων απόδοσης των υπαρχόντων προµηθευτών. 

Μια δοκιµαστική αξιολόγηση µπορεί να αποκαλύψει µια ανάγκη για επιπλέον 

κριτήρια αξιολόγησης τα οποία δεν είχαν ληφθεί εκ των προτέρων ή µια ανάγκη για 

βελτίωση των υπο-κριτηρίων, των προτύπων ή των συντελεστών βαρύτητας.   

 

♦ Βήµα 5 : Αξιολογήστε τον προµηθευτή άµεσα  

 

Σ’ αυτό το βήµα ο ελεγκτής επισκέπτεται τις εγκαταστάσεις ενός προµηθευτή για να 

εκτελέσει την αξιολόγηση. Οι επισκέψεις απαιτούν τουλάχιστον µία ηµέρα και 

συχνά αρκετές µέρες για να ολοκληρωθούν. Αφού έχει εκτιµηθεί ο χρόνος 
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µεταφοράς στις εγκαταστάσεις του προµηθευτή και χρόνος του ελέγχου µετά τις 

επισκέψεις, αρχίζουµε να αντιλαµβανόµαστε ότι µια επιχείρηση πρέπει να επιλέξει 

προσεκτικά εκείνους τους προµηθευτές που προγραµµατίζει να αξιολογήσει. Σε 

πολλές περιπτώσεις, µία διαγώνια λειτουργική οµάδα θα εκτελέσει την αξιολόγηση, 

η οποία επιτρέπει στα µέλη της οµάδας µε διαφορετικές γνώσεις να θέσουν 

διαφορετικές ερωτήσεις. 

Συχνά οι αγοραστές ειδοποιούν τους προµηθευτές εκ των προτέρων για οποιαδήποτε 

συγκέντρωση στοιχείων και πληροφοριών που κρίνεται ότι είναι απαραίτητα για να 

υποστηρίξουν την αρχική αξιολόγηση. Αυτό µπορεί να εξοικονοµήσει χρόνο µέχρι η 

αξιολόγηση να αρχίσει. Αν ένας αγοραστής δεν έχει προηγούµενη εµπειρία µε έναν 

προµηθευτή, ο ελεγκτής µπορεί να απαιτήσει ο προµηθευτής να παρέχει τεκµηρίωση 

της ικανότητας απόδοσης του, να παρέχει έγγραφα που να αποδεικνύουν την 

ικανότητα απόδοσης. Για παράδειγµα, ο προµηθευτής θα πρέπει να παρουσιάσει 

στοιχεία των δικών του µελετών για την ικανότητα διαδικασίας, τα συστήµατα 

ελέγχου διαδικασίας ή την απόδοση παράδοσης.  

Ο συνολικός βαθµός (σκορ) για κάθε κριτήριο όπου ουσιαστικά ο αγοραστής ορίζει 

ένα αριθµητικό αποτέλεσµα, εξαρτάται από τον τύπο βαθµολόγησης που 

χρησιµοποιείται. Για απλές περιπτώσεις, όπως οι ερωτήσεις ναι / όχι που 

βαθµολογούνται µε 1/0, η βαθµολογία µπορεί να οριστεί καθώς τα δεδοµένα 

συλλέγονται ή καταγράφονται. Αυτό ισχύει για οποιοδήποτε κριτήριο που 

αξιολογείται εύκολα και βαθµολογείται σε µια απόλυτη κλίµακα, όπως, για 

παράδειγµα, το ποσοστό των πελατών που ανέφεραν παράπονα. Όταν µια απόλυτη 

κλίµακα δεν υπάρχει, η βαθµολόγηση γίνεται αφού συλλεχθούν όλες οι πληροφορίες 

έτσι ώστε είτε µια απόλυτη κλίµακα που περιλαµβάνει τους «καλύτερους» και 

«χειρότερους» προµηθευτές θα µπορεί να αναπτυχθεί είτε σχετικές αξιολογήσεις 

µπορούν να γίνουν έναντι ολόκληρου του πεδίου. 

Στο παράδειγµα που παρουσιάζεται στο σχήµα 8, το συνολικό αποτέλεσµα για το 

κριτήριο της ποιότητας υπολογίζεται ως εξής : Ο αξιολογητής βαθµολόγησε τα 

συστήµατα ελέγχου διαδικασίας µε ένα σκορ τεσσάρων βαθµών έναντι των πέντε  

βαθµών, η δέσµευση ποιότητας του προµηθευτή έλαβε τέσσερις έναντι πέντε 

βαθµών, και τα µέρη του προϊόντος ανά εκατοµµύριο ελαττωµατικής απόδοσης 
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έλαβε πέντε έναντι πέντε βαθµών. Έπειτα, ο αξιολογητής διαιρεί κάθε σκορ 

(αποτέλεσµα) µε το πέντε (5) για να πάρει µία αναλογία (αφού κάθε σκορ βασίζεται 

σε µία κλίµακα 5 βαθµίδων). Η αναλογία πολλαπλασιάζεται µε τους συντελεστές 

βαρύτητας των υπο-κριτηρίων για να δώσει τα αποτελέσµατα (σκορ) των 

συντελεστών βαρύτητας των υπο-κριτηρίων. Τέλος, τα αποτελέσµατα των 

συντελεστών βαρύτητας των υπο-κριτηρίων (σταθµισµένα σκορ) προσθέτονται για 

να σχηµατίσουν το αποτέλεσµα του κριτηρίου (συνολικός βαθµός κριτηρίου) για τον 

συγκεκριµένο προµηθευτή, όπως φαίνεται παρακάτω.  

Κριτήριο αξιολόγησης «συστήµατα ποιότητας» (συντελεστής βαρύτητας = 20) 
 
Υπο-κριτήρια :  
 
Συστήµατα ελέγχου διαδικασίας (4 βαθµούς στους 5 πιθανούς βαθµούς) =  

0.8 Χ 5 συντελεστής βαρύτητας υπο-κριτηρίου = 4.0 βαθµούς 
 
Ολική δέσµευση ποιότητας (4 βαθµούς στους 5 πιθανούς βαθµούς) =  

0.8 Χ 8 συντελεστής βαρύτητας υπο-κριτηρίου = 6.4 βαθµούς 

 
ΡΡΜ απόδοση ελαττωµατικών (5 βαθµούς στους 5 πιθανούς βαθµούς) =  

1.0 Χ 7 συντελεστής βαρύτητας υπο-κριτηρίου = 7.0 βαθµούς  

 
Το σύνολο για το κριτήριο είναι 17.4 βαθµούς ή 87% των συνολικών πιθανών 

βαθµών (17.4 / 20). 

Όπως δείχνει το σχήµα 8, ο προµηθευτής έλαβε µία γενική συνολική αξιολόγηση του 

80.6% (συνολικός βαθµός όλων των κριτηρίων). Ο αγοραστής µπορεί να συγκρίνει 

αντικειµενικά τα αποτελέσµατα των διαφορετικών προµηθευτών για να 

διαπραγµατευθεί για την ίδια σύµβαση αγοράς ή για να επιλέξει ένα προµηθευτή 

έναντι ενός άλλου µε βάση τα αποτελέσµατα αξιολόγησης. Είναι επίσης δυνατόν, 

βάσει της αξιολόγησης, ένας προµηθευτής να µην είναι κατάλληλος αυτή τη στιγµή 

για περαιτέρω εκτίµηση. Οι αγοραστές πρέπει να έχουν ορίσει τις ελάχιστες 

αποδεκτές προδιαγραφές απόδοσης που οι προµηθευτές πρέπει να ικανοποιούν 

προτού γίνουν τελικά µέρος της βάσης προµηθειών τους. 

Στο συγκεκριµένο παράδειγµα, ο προµηθευτής αποδίδει µε αποδεκτό τρόπο στα 

περισσότερα κύρια κριτήρια εκτός από το κριτήριο της απόδοσης παράδοσης των 
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εµπορευµάτων (9 στους 15 πιθανούς βαθµούς). Ο επιθεωρητής πρέπει να 

αποφασίσει αν οι ανεπάρκειες σε αυτό το κριτήριο µπορούν να διορθωθούν ή αν ο 

προµηθευτής στερείται απλά από την δυνατότητα να εκτελέσει.  

Όπως είδαµε µέχρι τώρα, στο τελικό στάδιο της αξιολόγησης χρησιµοποιούνται οι 

βαθµολογίες των προµηθευτών και οι συνολικές εκτιµήσεις τους για να 

προσδιοριστούν οι προµηθευτές που αξίζουν περαιτέρω εξέταση. Η µέθοδος που θα 

υιοθετηθεί εξαρτάται από τους στόχους που έχουν καθορισθεί για την επιλογή. 

Θα πρέπει ακόµη να σηµειώσουµε ότι µπορούν να αξιολογηθούν τα σχετικά 

πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα συγκρίνοντας τις εκτιµήσεις των 

προµηθευτών, είτε συνολικά είτε για κάθε κριτήριο. Εάν έχουν αναπτυχθεί «καλοί» 

συντελεστές βαρύτητας, η συνολική εκτίµηση είναι ο καλύτερος ενιαίος δείκτης της 

ικανότητας του προµηθευτή. Αλλά οι απλοί γραµµικοί συντελεστές βαρύτητας 

µπορεί να µην είναι επαρκείς για να µοντελοποιήσουν ειδικές περιπτώσεις. Επίσης, 

συχνά οι αγοραστές ενδιαφέρονται να βρουν περισσότερους από έναν προµηθευτές. 

Υπάρχουν πολλοί τρόποι ταξινόµησης ή κατάταξης των προµηθευτών µε βάση τις 

βαθµολογίες και τις εκτιµήσεις τους. Ο αγοραστής θα πρέπει να επιλέξει µια µέθοδο 

που θα είναι κατάλληλη για την δική του περίπτωση. Τέσσερις πιθανές µέθοδοι 

περιγράφονται παρακάτω: 

 Κατάταξη ως αποδεκτός ή µη αποδεκτός : Κατάταξη των προµηθευτών ως 

αποδεκτοί ή µη αποδεκτοί εξετάζοντας τις εκτιµήσεις κάθε κριτηρίου 

ξεχωριστά έναντι των αποδεκτών ελάχιστων επιπέδων για κάθε κριτήριο. Οι 

προµηθευτές εκείνοι που βρίσκονται κάτω από το αποδεκτό ελάχιστο επίπεδο 

για οποιοδήποτε κριτήριο κατατάσσονται ως µη αποδεκτοί. Το αποδεκτό 

επίπεδο µπορεί να ορισθεί στον µέσο όρο για όλους τους προµηθευτές, στην 

εκτίµηση ενός γνωστού προµηθευτή του οποίου η απόδοση θεωρείται 

αποδεκτή ή σε ένα αυστηρό ανώτατο επίπεδο στόχου. 

 Ταξινόµηση από τη συνολική εκτίµηση : Ταξινόµηση των προµηθευτών 

σύµφωνα µε τη συνολική τους εκτίµηση και εξασφάλιση µόνο την κορυφή 

της λίστας, όπως, για παράδειγµα, την «δεκάδα κορυφής» ή εκείνους που η 

βαθµολόγησή τους αποτελεί το 20% της κορυφής. Αυτός είναι ένας τρόπος 



  

197 
 

 

για να δηµιουργηθεί µία «λίστα επίλεκτων υποψηφίων». Εάν ο αγοραστής 

θέλει να κάνει σχετικές συγκρίσεις µεταξύ των προµηθευτών, θα πρέπει να 

διατηρήσει τις αριθµητικές εκτιµήσεις (για παράδειγµα, η εκτίµηση είναι ένα 

σχετικό µέτρο, ενώ η ταξινόµηση δείχνει µόνο την κατάταξη). 

 Ταξινόµηση µόνο των προµηθευτών που είναι αποδεκτοί ( συνδυασµός 

µέθοδος 1 και 2) : Εξασφάλιση µόνο των προµηθευτών που είναι αποδεκτοί 

σε όλα τα κριτήρια (Μέθοδος 1) σε συνδυασµό µε την εξασφάλιση µόνο των 

«κορυφαίων» προµηθευτών από τη συνολική εκτίµηση (Μέθοδος 2). Αυτή η 

µέθοδος είναι ισοδύναµη µε την εφαρµογή αυστηρών απαιτήσεων ή 

ζητηµάτων «εισόδου» και είναι κατάλληλη όταν η κάτω του µέτριου 

επιπέδου απόδοσης σε ένα κριτήριο θεωρείται µη αποδεκτή, ανεξάρτητα από 

το πόσο καλά ο προµηθευτής αποδίδει σε άλλα θέµατα. 

 Προσδιορίστε τις «περιοχές τελειότητας» : Προσδιορισµός των 

προµηθευτών που αποδεικνύουν εξαιρετική απόδοση σε ένα συγκεκριµένο 

κριτήριο. Μία κακή συνολική απόδοση ή µη αποδεκτή απόδοση σε ένα άλλο 

κριτήριο µπορεί να κάνει αυτούς ακατάλληλους για χρήση προς το παρόν, 

αλλά αξίζει να σηµειωθούν για διάφορους λόγους : πιθανή αξιολόγηση στην 

περιοχή επιτυχίας τους, πιθανή χρησιµοποίηση σε άλλες καταστάσεις όπου οι 

προτεραιότητες του αγοραστή συµπίπτουν µε τις δικές τους δυνάµεις και 

ευκαιρίες «ανάπτυξης προµηθευτών» (προσφέροντας έτσι σε αυτούς βοήθεια 

να βελτιώσουν τα αδύναµα σηµεία τους µε αντάλλαγµα παραχωρήσεων σε 

άλλες περιοχές). 

♦ Βήµα 6 : Έλεγξε τα αποτελέσµατα αξιολόγησης και πάρτε την τελική απόφαση 

επιλογής.  

Σε κάποιο σηµείο ο επιθεωρητής πρέπει να αποφασίσει αν θα επιλέξει ή θα 

απορρίψει ένα προµηθευτή ως µια πηγή προµήθειας. Το τι στην πραγµατικότητα 

συµβαίνει εξαρτάται από την συγκεκριµένη κατάσταση που εξετάζεται. Μια 

επιχείρηση µπορεί να ελέγξει έναν προµηθευτή για την εκτίµηση µιας αναµενόµενης 

µελλοντικής συνεργασίας και όχι για µία συγκεκριµένη σύµβαση. Η αξιολόγηση 

προµηθευτών προτού υπάρξει µία πραγµατική ανάγκη προµήθειας µπορεί να παρέχει 
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µεγαλύτερη ευελιξία σε έναν αγοραστή. Μόλις µία πραγµατική ανάγκη 

πραγµατοποιηθεί, ο αγοραστής είναι σε θέση να κινηθεί γρήγορα αφού έχει έναν 

προεπιλεγµένο προµηθευτή. 

Είναι σηµαντικό να καθορισθεί η σοβαρότητα οποιωνδήποτε ανεπαρκειών που 

έχουν οι προµηθευτές  οι οποίες σηµειώθηκαν κατά τη διάρκεια της αξιολόγησης και 

να αξιολογηθεί ο βαθµός στον οποίο αυτές οι ανεπάρκειες µπορεί να έχουν 

επιπτώσεις στην απόδοση. Οι κλίµακες αξιολόγησης πρέπει να διαφοροποιούνται 

µεταξύ των διαφόρων βαθµών των ανεπαρκειών που παρουσιάζουν οι προµηθευτές. 

Η εταιρεία Alcoa, για παράδειγµα, καθορίζει ρητά τη διαφορά µεταξύ ενός 

προβλήµατος απόδοσης και µιας ανεπάρκειας. Ένα πρόβληµα είναι «µια απόκλιση, 

µία µη προσαρµογή, ή µια ελλιπή απαίτηση που θα είχε µία σηµαντική αρνητική 

επίδραση σε έναν σηµαντικό τοµέα εργασίας». Μια ανεπάρκεια είναι «µια µη 

σηµαντική αποµάκρυνση από ένα προοριζόµενο επίπεδο απόδοσης ή µία µη 

προσαρµογή που επιλύεται εύκολα και δεν έχει επιπτώσεις ουσιαστικά στο 

απαιτούµενο αποτέλεσµα». 

Το βασικό αποτέλεσµα από αυτό το βήµα είναι µια πρόταση για το εάν θα δεχτεί 

έναν προµηθευτή για την σύναψη µιας συνεργασίας. Ένας αγοραστής µπορεί να 

αξιολογήσει αρκετούς προµηθευτές µε τους οποίους µπορεί να διαπραγµατευθεί για 

µία σύµβαση αγορών. Η αρχική αξιολόγηση παρέχει έναν αντικειµενικό τρόπο για 

να συγκρίνουµε προµηθευτές, προτού πάρουµε µία τελική απόφαση επιλογής. Ο 

αγοραστής µπορεί να αποφασίσει να χρησιµοποιήσει περισσότερους από έναν 

προµηθευτές µε βάση τα αποτελέσµατα της έρευνας των προµηθευτών. Ο σκοπός 

της αξιολόγησης είναι να εξετάσει την καταλληλότητα των πιθανών προµηθευτών 

για τις τρέχουσες ή τις αναµενόµενες µελλοντικές συµβάσεις αγορών. 

Η δικαιοδοσία της τελικής απόφασης επιλογής διαφέρει από επιχείρηση σε 

επιχείρηση. Ο επιθεωρητής ο οποίος αξιολογεί τους προµηθευτές µπορεί να έχει το 

δικαίωµα να πάρει αυτός την τελική απόφαση επιλογής. Σε άλλες περιπτώσεις, ο 

αγοραστής ή η οµάδα µπορεί να παρουσιάσει ή να δικαιολογήσει την απόφαση 

επιλογής ή να παρουσιάσει τα αποτελέσµατα σε µία επιτροπή ή σε έναν διευθυντή 

που θα πάρει την τελική απόφαση επιλογής.  
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♦ Βήµα 7 : Ελέγξτε την απόδοση των προµηθευτών συνεχώς 

 
Η έρευνα των προµηθευτών ή η επίσκεψη είναι µόνο το πρώτο βήµα της διαδικασίας 

αξιολόγησης. Αν ένας αγοραστής αποφασίσει να επιλέξει έναν προµηθευτή, τότε ο 

προµηθευτής πρέπει να αποδίδει σύµφωνα µε τις απαιτήσεις του αγοραστή. Η 

έµφαση µετατίθεται από την αρχική αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών στα 

στοιχεία της συνεχής βελτίωσης της απόδοσης από την πλευρά των προµηθευτών.  

 

5.2  Εκτίµηση και Αξιολόγηση επιλεγµένων προµηθευτών   

 
Μόλις επιλεχτεί ένας προµηθευτής, το ενδιαφέρον πρέπει να µετατοπιστεί από 

την αξιολόγηση προµηθευτών στη συνεχή εκτίµηση της απόδοσης τους. Μία 

επιχείρηση πρέπει να έχει τα εργαλεία για να εκτιµά, να διαχειρίζεται και να 

αναπτύσσει την απόδοση της βάσης προµηθειών της. Χωρίς ένα σύστηµα να αξιολογεί 

την απόδοση προµηθευτών, πως οι αγοραστές πραγµατικά γνωρίζουν πόσο καλά ένας 

προµηθευτής ικανοποιεί τις υποχρεώσεις απόδοσής του µε το πέρασµα του χρόνου; Η 

εκτίµηση της απόδοσης των προµηθευτών περιλαµβάνει τις µεθόδους και τα 

συστήµατα εκείνα για την συλλογή και την παροχή πληροφοριών έτσι ώστε να 

βαθµολογούµε, να αξιολογούµε ή να κατατάσσουµε την απόδοση προµηθευτών σε 

συνεχή βάση. Το σύστηµα εκτίµησης είναι ένα κρίσιµο σηµείο στην διαδικασία 

εύρεσης πηγών προµηθείας – ουσιαστικά χρησιµεύει ως «κάρτα ελέγχου» ενός 

προµηθευτή. Η εκτίµηση της απόδοσης των προµηθευτών διαφέρει από την διαδικασία 

που χρησιµοποιήθηκε στην αρχική αξιολόγηση και επιλογή ενός προµηθευτή. Η 

εκτίµηση της απόδοσης των προµηθευτών είναι µία συνεχής διαδικασία και όχι ένα 

µιας φοράς ή σποραδικό γεγονός.  

 

5.2.1  Αποφάσεις εκτίµησης προµηθευτών  

 
Οι επιχειρήσεις αντιµετωπίζουν µερικές αποφάσεις κλειδιά κατά την ανάπτυξη 

ενός συστήµατος εκτίµησης προµηθευτή. Αυτές οι αποφάσεις είναι κρίσιµες για τον 

τελικό σχεδιασµό και την πραγµατοποίηση του συστήµατος.  
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♦ Τι πρέπει να εκτιµήσουµε : Κεντρικό σηµείο σε όλα τα συστήµατα εκτίµησης 

είναι η απόφαση σχετικά µε το τι θα εκτιµήσουµε και πως θα σταθµίσουµε τα 

κριτήρια απόδοσης (δηλαδή πως θα προσδιορίσουµε τους συντελεστές βαρύτητας 

για τα κριτήρια απόδοσης). Μία επιχείρηση πρέπει να αποφασίσει ποια κριτήρια 

απόδοσης είναι αντικειµενικά (ποσοτικά) µέτρα και ποια κριτήρια είναι 

υποκειµενικά (ποιοτικά). Οι περισσότερες αντικειµενικές µεταβλητές υπόκεινται 

στις τρία ακόλουθα κριτήρια :  

 Απόδοση παράδοσης : Οι παραγγελίες και τα υλικά που στέλνονται από έναν 

προµηθευτή έχουν µία ορισµένη ποσότητα και µια ηµεροµηνία προθεσµίας 

παράδοσης των υλικών. Ένας αγοραστής µπορεί να εντοπίσει πόσο καλά ένας 

προµηθευτής ικανοποιεί την δέσµευση για την ποσότητα και για την 

ηµεροµηνία οφειλής των υλικών. Ο αγοραστής επίσης µπορεί να εντοπίσει την 

επιτρεπόµενη χρονική ανοχή µεταξύ της ηµεροµηνίας της παραγγελίας και της 

ηµεροµηνίας εκτέλεσής της για τα υλικά. Η ποσότητα και οι απαιτήσεις για 

την επιτρεπόµενη χρονική  ανοχή µεταξύ της ηµεροµηνίας της παραγγελίας 

και της ηµεροµηνίας εκτέλεσής της και η συµµόρφωση  µε την ηµεροµηνία 

προθεσµίας παράδοσης βοηθούν στον ορισµό της απόδοσης της παράδοσης 

ενός προµηθευτή.  

 Απόδοση ποιότητας : Σχεδόν όλα τα συστήµατα εκτίµησης προµηθευτών 

περιλαµβάνουν ως βασικό στοιχείο την απόδοση της ποιότητας. Ένας 

αγοραστής µπορεί να συγκρίνει την ποιότητα ενός προµηθευτή στηριζόµενος 

σε κάποιο προηγούµενο συγκεκριµένο στόχο απόδοσης, να εντοπίσει τα 

ποσοστά βελτίωσης και να συγκρίνει παρόµοιους προµηθευτές. Είναι 

σηµαντικό για έναν αγοραστή να ορίσει τις απαιτήσεις ποιότητας για τον 

προµηθευτή. 

 Μείωση κόστους προµηθευτή : Οι αγοραστές συχνά στηρίζονται στους 

προµηθευτές για να τους βοηθήσουν σχετικά µε την µείωση του κόστους. Μια 

επιχείρηση µπορεί να µετρήσει τη µείωση του κόστους µε πολλούς τρόπους. 

Μία γνωστή µέθοδος είναι ο εντοπισµός του πραγµατικού κόστους ενός 

προµηθευτή µετά την προσαρµογή του πληθωρισµού. Ένας άλλος τρόπος είναι 
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η σύγκριση του κόστους ενός προµηθευτή έναντι των άλλων προµηθευτών που 

ανήκουν στην ίδια βιοµηχανία.  

Οι αγοραστές επίσης χρησιµοποιούν έναν αριθµό ποιοτικών παραγόντων για να 

αξιολογήσουν την απόδοση των προµηθευτών. Ο πίνακας 3 παραθέτει λεπτοµερώς 

µερικούς ποιοτικούς παράγοντες εξυπηρέτησης (υπηρεσιών) οι οποίοι είναι διαθέσιµοι 

στους αγοραστές. Αν και αυτοί οι παράγοντες είναι συνήθως υποκειµενικοί, ένας 

αγοραστής µπορεί να ορίσει σε κάθε παράγοντα ένα σκορ ή µια βαθµολογία. Ένας 

αγοραστής µπορεί να αξιολογήσει πέντε διαφορετικούς ποιοτικούς παράγοντες 

(θέτοντας ίσους συντελεστές βαρύτητας για απλούστευση) σε µία κλίµακα 5 βαθµών. 

Το σύστηµα προσθέτει τα πέντε σκορ (αποτελέσµατα) και τα διαιρεί µε τους 

συνολικούς πιθανούς βαθµούς για να φτάσει σε ένα ποσοστό συνολικής βαθµολόγησης, 

έτσι ώστε ένας αγοραστής να µπορεί να ταξινοµήσει τους προµηθευτές µε βάση το 

ποσοστό των συνολικών πιθανών βαθµών που έχουν. Ένας αγοραστής µπορεί να έχει 

θέσει ελάχιστα (minimum) επίπεδα αποδεκτής απόδοσης του προµηθευτή σε κάθε 

παράγοντα. Αν ένας προµηθευτής πέφτει κάτω από οποιοδήποτε ελάχιστο, τότε ο 

αγοραστής πρέπει να συνεργαστεί στενά µε τον προµηθευτή για να εγκρίνει την 

βαθµολόγηση. 

 
Παράγοντας περιγραφή 

1. Ικανότητα επίλυσης προβληµάτων Η επιµελής προσπάθεια του προµηθευτή στην επίλυση 

προβληµάτων 

2. Τεχνική Ικανότητα Η ικανότητα κατασκευής του προµηθευτή σε σύγκριση 

µε τους άλλους προµηθευτές της βιοµηχανίας 

3. Τρέχουσα έκθεση αναφοράς προόδου Η τρέχουσα έκθεση αναφοράς του προµηθευτή για 

υπάρχοντα προβλήµατα ή αναγνώριση και επικοινωνία 

για ένα πιθανό πρόβληµα 

4. Ανταπόκριση στην επίλυση προβληµάτων Οι λύσεις του προµηθευτή σε διάφορα προβλήµατα 

που παρουσιάζονται και η έγκαιρη ανταπόκριση σε 

αιτήµατα για διορθωτικές ενέργειες 
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5. Ιδέες προµηθευτή για µείωση κόστους Η προθυµία του προµηθευτή να βοηθήσει µία 

αγοραστική επιχείρηση να βρει τρόπους να µειώσει το 

κόστος αγορών 

6. Υποστήριξη προµηθευτή για νέα προϊόντα Η ικανότητα του προµηθευτή να βοηθήσει µία 

αγοραστική επιχείρηση να µειώσει το χρόνο ανάπτυξης 

νέων προϊόντων ή να βοηθήσει στο σχεδιασµό των 

προϊόντων αυτών 

7. Συµβατότητα αγοραστή / προµηθευτή Υποκειµενική εκτίµηση σχετικά µε το πόσο καλά 

συνεργάζονται µια αγοραστική επιχείρηση και ένας 

προµηθευτής 

  
Πίνακας 3 : Πιθανοί ποιοτικοί παράγοντες εξυπηρέτησης (υπηρεσιών) 

♦ Η συχνότητα εκτίµησης και η έκθεση αναφοράς : ∆ύο σηµαντικές πτυχές 

σχετίζονται µε την συχνότητα εκτίµησης – η συχνότητα έκθεσης αναφοράς στον 

αγοραστή και η συχνότητα έκθεσης αναφοράς στον προµηθευτή. Ένας αγοραστής 

(ή κάποιος υπεύθυνος για την καθηµερινή διαχείριση των προµηθευτών) µπορεί 

να λαµβάνει µία καθηµερινή έκθεση αναφοράς η οποία συνοψίζει την 

εισερχόµενη δραστηριότητα της προηγούµενης µέρας. Αυτή η έκθεση αναφοράς 

επιτρέπει στον αγοραστή να εξετάζει γρήγορα την δραστηριότητα των 

εισερχόµενων παραλαβών. Η έκθεση αναφοράς πρέπει επίσης να δίνει έµφαση 

στις καθυστερηµένες παραλαβές των προµηθευτών. Ένας αγοραστής πρέπει να 

λαµβάνει επιπρόσθετες εκθέσεις αναφοράς συνοψίζοντας την απόδοση των 

προµηθευτών σε εβδοµαδιαία, µηνιαία και τριµηνιαία βάση.  

Η τυπική έκθεση αναφοράς της απόδοσης των προµηθευτών συνήθως 

πραγµατοποιείται µηνιαία ή ανά τρίµηνο. Η εβδοµαδιαία έκθεση αναφοράς 

συνήθως είναι παρά πολύ συχνή, ως και υπερβολική, ενώ η µία ή δύο φορές το 

χρόνο έκθεση αναφοράς δεν θεωρείται αρκετή. Οι περισσότεροι αγοραστές 

προσπαθούν να συνευρίσκονται µε τους προµηθευτές τουλάχιστον σε ετήσια 

βάση για να επανεξετάσουν τα αποτελέσµατα απόδοσης. Ένας αγοραστής δεν 
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πρέπει ποτέ να καθυστερεί την έκθεση αναφοράς της κακής απόδοσης ενός 

προµηθευτή, ιδιαίτερα όταν αυτή επηρεάζει τις καθηµερινές λειτουργίες.  

♦ Χρήση των δεδοµένων εκτίµησης  : Μία επιχείρηση µπορεί να χρησιµοποιήσει 

τα δεδοµένα που συλλέγει από το σύστηµα εκτίµησής της µε πολλούς τρόπους. 

Τα δεδοµένα υποστηρίζουν τις συνεχείς προσπάθειες διαχείρισης της βάσης 

προµηθειών µιας επιχείρησης µε το να βοηθά να προσδιοριστούν εκείνοι οι 

προµηθευτές που έχουν (ή εκείνοι που δεν έχουν) απόδοση σε κορυφαία επίπεδα. 

Το σύστηµα επίσης βοηθά να προσδιοριστούν εκείνοι οι προµηθευτές που είναι 

κατάλληλοι για µακροπρόθεσµες συνεργασίες ή να προσδιοριστούν οι 

προτεινόµενοι προµηθευτές λόγω υποδειγµατικής απόδοσης. Τα δεδοµένα 

εκτίµησης υποστηρίζουν επίσης τις προσπάθειες βελτιστοποίησης της βάσης 

εφοδιασµού. Αν οι προµηθευτές δεν βελτιώσουν την απόδοσή τους σε ένα 

ελάχιστο αποδεκτό επίπεδο µέχρι µία συγκεκριµένη ηµεροµηνία, τότε είναι 

πιθανόν ότι αυτοί οι προµηθευτές θα εξαλειφθούν από την βάση προµηθειών.  

Μία άλλη χρήση των δεδοµένων απόδοσης των προµηθευτών περιλαµβάνει τον 

καθορισµό της ποσότητας (του ύψους) των προµηθειών ενός προµηθευτή µε 

βάση την εκτίµηση της απόδοσής του. Μερικές εταιρείες προσαρµόζουν τις 

ποσότητες αγοράς περιοδικά και ανταµείβουν τους περισσότερο αποδοτικούς  

προµηθευτές µε ένα ελαφρά µεγαλύτερο µερίδιο της αγοραστικής τους ανάγκης. 

Η προσαρµογή των αγοραστικών ποσοτήτων µεταξύ των προµηθευτών παρέχει 

ένα οικονοµικό κίνητρο για έναν προµηθευτή να υπερβεί τις προσδοκίες 

απόδοσης του.  

Ένα σηµαντικό πλεονέκτηµα της εκτίµησης είναι ότι τα δεδοµένα απόδοσης 

επιτρέπουν σε µία επιχείρηση να προσδιορίσουν τις περιοχές εκείνες που 

απαιτούν βελτίωση. Είναι αρκετά δύσκολο να εντοπίσουµε την βελτίωση 

απόδοσης της βάσης προµηθειών µιας επιχείρησης χωρίς την χρήση ενός 

επίσηµου συστήµατος εκτίµησης. Επιπλέον, οι αγοραστές χρησιµοποιούν τα 

δεδοµένα κατά την λήψη µελλοντικών αποφάσεων για τις πηγές προµήθειας. Οι 

µελλοντικές αποφάσεις για τις πηγές προµήθειας γίνονται περισσότερο ξεκάθαρες 

όταν ο αγοραστής έχει ένα σύστηµα το οποίο εκτιµά και ταξινοµεί την απόδοση 



  

204 
 

 

του προµηθευτή σε σχέση µε τους άλλους προµηθευτές ή σε σχέση µε 

καθορισµένα πρότυπα απόδοσης.  

5.2.2  Τεχνικές εκτίµησης προµηθευτών  

Κάθε σύστηµα εκτίµησης προµηθευτών είναι υποκειµενικό µέχρι κάποιο βαθµό. 

Ακόµα και η εφαρµογή ενός αυτοµατοποιηµένου συστήµατος εκτίµησης απαιτεί 

υποκειµενικές αποφάσεις. Ποια δεδοµένα θα αναλυθούν, ποιος τύπος συστήµατος 

εκτίµησης θα χρησιµοποιηθεί, ποια κριτήρια απόδοσης θα συµπεριληφθούν, πως θα 

προσδιοριστούν οι συντελεστές βαρύτητας και τα διάφορα κριτήρια, πόσο συχνά θα 

δηµιουργούνται εκθέσεις αναφοράς απόδοσης και το πώς θα χρησιµοποιηθούν τα 

δεδοµένα απόδοσης είναι όλα υποκειµενικές αποφάσεις ως ένα βαθµό. Επιπλέον, δεν 

υπάρχουν αυστηροί κανόνες σχετικά µε τα συγκεκριµένα χαρακτηριστικά που 

περιλαµβάνονται στα συστήµατα εκτίµησης προµηθευτών. 

Συνήθως, οι επιχειρήσεις χρησιµοποιούν µία από τις τρεις παρακάτω τεχνικές 

εκτίµησης προµηθευτών ή συστήµατα. Αυτά τα συστήµατα διαφέρουν στην ευκολία 

της χρήσης τους, στο επίπεδο υποκειµενικότητας της απόφασης, στους απαιτούµενους 

πόρους για την χρησιµοποίηση του συστήµατος και στις δαπάνες εφαρµογής. Ο πίνακας 

9 συγκρίνει τα πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα αυτών των τριών συστηµάτων. Οι 

τρεις αυτές τεχνικές εκτίµησης προµηθευτών ή συστήµατα αναλύονται ως εξής : 

 Σύστηµα ταξινόµησης σε κατηγορίες (categorical system ) : Το σύστηµα 

ταξινόµησης σε κατηγορίες αποτελεί το ευκολότερο και το πιο βασικό σύστηµα 

εκτίµησης σε εφαρµογή και χρήση. Επίσης, είναι το πιο υποκειµενικό σχετικά µε 

τον καθορισµό της απόδοσης των προµηθευτών. Αυτό το σύστηµα απαιτεί τον 

καθορισµό µιας βαθµολογίας σε κάθε επιλεγµένο κριτήριο απόδοσης. 

Παραδείγµατα πιθανών βαθµολογιών είναι το άριστα, ικανοποιητικά, καλά, ή 

ανεπαρκής. Οι εσωτερικοί χρήστες συχνά παρέχουν στοιχεία κατά τον καθορισµό 

της βαθµολόγησης. Το προσωπικό των παραλαβών µπορεί να παρέχει 

πληροφόρηση σχετικά µε την απόδοση παράδοσης ενός προµηθευτή ενώ το 

προσωπικό ποιότητας παρέχει πληροφόρηση σχετικά µε την απόδοση ποιότητας.  
Η προσέγγιση της ταξινόµησης σε κατηγορίες συνηθίζεται στις µικρότερες 

επιχειρήσεις ή σε εκείνες που µόλις έχουν ξεκινήσει επίσηµες προσπάθειες 
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εκτίµησης προµηθευτών γιατί αυτή η προσέγγιση είναι εύκολη και σχετικά 

ανέξοδη για να εφαρµοσθεί. Αν και η προσέγγιση ταξινόµησης σε κατηγορίες 

παρέχει κάποια δοµή στη διαδικασία εκτίµησης, δεν παρέχει µία εκτεταµένη 

αντίληψη για την πραγµατική απόδοση ενός προµηθευτή. Επιπλέον, επειδή τα 

συστήµατα σε κατηγορίες βασίζονται συχνά σε «δια χειρός» συλλεχθέντα 

δεδοµένα, µία επιχείρηση θα πραγµατοποιεί εκθέσεις αναφοράς της απόδοσης 

λιγότερο συχνά απ’ ότι αν θα χρησιµοποιούσε µία αυτοµατοποιηµένη ή δοµηµένη 

προσέγγιση. Η µέθοδος της ταξινόµησης σε κατηγορίες έχει την χαµηλότερη 

αξιοπιστία από τα άλλα δύο συστήµατα εκτίµησης που αναπτύσσονται εδώ, 

εποµένως περιορίζεται η αξία αυτής της προσέγγισης για την ταξινόµηση των 

προµηθευτών µε βάση την απόδοση. 

Σύστηµα Πλεονεκτήµατα Μειονεκτήµατα 
 

Χρήστες 

Ταξινόµηση σε 
κατηγορίες 

Εύκολο σε εφαρµογή 
 

Απαιτεί ελάχιστα δεδοµένα 
 
Συνεισφορά διαφορετικού 
προσωπικού 
 
Χρήσιµο για επιχειρήσεις µε 
περιορισµένους πόρους 
 
Σύστηµα χαµηλού κόστους 

Ελάχιστα αξιόπιστο 
 
Λιγότερο συχνή διεξαγωγή 
αξιολογήσεων 
 
 
Περισσότερο υποκειµενικό 
 
Συνήθως δια χειρός 

Μικρές 
επιχειρήσεις 
 
Επιχειρήσεις 
που βρίσκονται 
στην διαδικασία 
ανάπτυξης ενός 
συστήµατος 
αξιολόγησης 

Σταθµισµένου 
 - βαθµού 
(σκορ) 

Ευέλικτο σύστηµα 
 
Επιτρέπει την ταξινόµηση 
των προµηθευτών  
 
Μέτριες δαπάνες εφαρµογής 
 
Συνδυασµός ποσοτικών και 
ποιοτικών παραγόντων σε 
ένα µοναδικό σύστηµα 

Τείνει να επικεντρώνεται 
στην τιµή µονάδας 
 
 
Απαιτεί µερική 
υποστήριξη Η/Υ  

Οι περισσότερες 
επιχειρήσεις 
µπορούν να 
χρησιµοποιήσου
ν αυτή την 
µέθοδο 

Με βάση το 

κόστος  

Μέθοδος συνολικού 
κόστους 
 
Προσδιορισµός της µη 
απόδοσης των προµηθευτών 
σε συγκεκριµένους τοµείς 
Αντικειµενική ταξινόµηση 
προµηθευτών 
 
Μέγιστη δυνατότητα για 
µακροχρόνια βελτίωση   

Απαιτείται σύστηµα 
λογιστικής κόστους  
 
Περισσότερο περίπλοκο µε 
µεγάλο κόστος εφαρµογής 
 
 
 
 
Απαιτούνται πόροι για 
αυτοποιηµένα συστήµατα 

Μεγάλες 
επιχειρήσεις 
 
Επιχειρήσεις µε 
µεγάλη βάση 
ανεφοδιασµού 

Σχήµα 9 : Σύγκριση των συστηµάτων εκτίµησης και αξιολόγησης των 

προµηθευτών 
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 Σύστηµα σταθµισµένου – βαθµού (σκορ) (Weighted – point) : Αυτή η 

προσέγγιση ξεπερνά το πρωταρχικό µειονέκτηµα του συστήµατος ταξινόµησης σε 

κατηγορίες – την υποκειµενικότητα. Ένα σύστηµα σταθµισµένου – βαθµού 

(σκορ) σταθµίζει και ποσοτικοποιεί τα αποτελέσµατα στα διαφορετικά κριτήρια 

απόδοσης. Αυτή η προσέγγιση για την εκτίµηση προµηθευτών συνήθως 

παρουσιάζει µεγαλύτερη αξιοπιστία και περιορίζει τις δαπάνες εφαρµογής. 

Επίσης, τα συστήµατα σταθµισµένου - βαθµού είναι ευέλικτα – οι χρήστες 

µπορούν να µεταβάλλουν τους συντελεστές βαρύτητας που ορίζονται για κάθε 

κριτήριο απόδοσης ή να µεταβάλλουν τα κριτήρια απόδοσης.  

Για να χρησιµοποιηθούν τα συστήµατα του σταθµισµένου – βαθµού θα πρέπει : 

Πρώτον, οι χρήστες να επιλέξουν τα κριτήρια απόδοσης που θα εκτιµήσουν. 

∆εύτερον, η επιχείρηση να αποφασίσει πως θα σταθµίσει κάθε κριτήριο 

απόδοσης. Η επιχείρηση πρέπει να ορίσει ίσους συντελεστές βαρύτητας σε κάθε 

κριτήριο ή ο συντελεστή βαρύτητας µερικών κριτηρίων να είναι µεγαλύτερος απ’ 

ότι σε άλλα. Αν και ο ορισµός των συντελεστών βαρύτητας είναι υποκειµενικός, 

µία επιχείρηση µπορεί να επιτύχει µία κοινή συναίνεση για το πώς θα σταθµίσει 

τα κριτήρια απόδοσης µέσω του προσεκτικού σχεδιασµού και της συµµετοχής 

διαφορών λειτουργικών τµηµάτων της επιχείρησης. Τρίτον, ένα σύνολο κανόνων 

πρέπει να υπάρξει που να συγκρίνει την απόδοση ενός προµηθευτή σε σχέση µε 

ένα στόχο απόδοσης για να παρέχει ένα αποτέλεσµα (σκορ) για κάθε κριτήριο.  

Ο πίνακας 4 επεξηγεί ένα δείγµα του συστήµατος σταθµισµένου - βαθµού µε 

βάση µίας κλίµακας 5 - βαθµών. Η τιµή πέντε (5) είναι το υψηλότερο πιθανό 

αποτέλεσµα. Ο σχεδιασµός του σταθµισµένου - βαθµού πρέπει να παρέχει ένα  

υψηλότερο επίπεδο αντικειµενικότητας για τα περισσότερα κριτήρια απόδοσης 

έναντι του συστήµατος ταξινόµησης σε κατηγορίες.  Επίσης, αυτό το σύστηµα 

αξιολογεί την απόδοση προµηθευτών περισσότερο λεπτοµερώς σε σχέση µε το 

σύστηµα ταξινόµησης σε κατηγορίες. 
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Κριτήρια απόδοσης Συντελεστής 
βαρύτητας 

Βαθµός 
(σκορ) 

Σταθµισµένος 
βαθµός (σκορ) 

Παράδοση 
Έγκαιρη παράδοση 
Ποσότητα παράδοσης 

 
0.10 
0.10 

 

 
4 
3 

 
0.4 
0.3 

Ποιότητα 
Ποιότητα εισερχόµενων εµπορευµάτων  
Βελτίωση ποιότητας 

 
0.25 
0.10 

 

 
4 
4 

 
1.0 
0.4 

Ανταγωνιστικότητα Κόστους  
Σύγκριση µε άλλους προµηθευτές 
Υποβολή ιδεών µείωση κόστους 
 

 
0.15 
0.10 

 
2 
3 

 
0.3 
0.3 

Παράγοντες εξυπηρέτησης  
Ικανότητα επίλυσης προβληµάτων 
Τεχνική ικανότητα 
Ανταπόκριση σε διορθωτικές ενέργειες 
Υποστήριξη στην ανάπτυξη νέων 
προϊόντων 

 
0.05 
0.05 
0.05 
0.05 

 
4 
5 
3 
5 

 
0.2 

0.25 
0.15 
0.25 

Συνολική εκτίµηση                                                                                                   3.55 
 
1 = κακό, 3 = µέσο, 5 = εξαιρετικό 

                 

Πίνακας 4: Σύστηµα σταθµισµένου - βαθµού (σκορ) εκτίµησης και   

αξιολόγησης προµηθευτών 

 Σύστηµα µε βάση το κόστος (Cost –Based System)  : Το πιο λεπτοµερή και 

λιγότερο υποκειµενικό από τα τρία συστήµατα εκτίµησης που παρουσιάζονται 

εδώ είναι το σύστηµα µε βάση το κόστος. Αυτή η προσέγγιση ποσοτικοποιεί το 

συνολικό κόστος συνεργασίας µε έναν προµηθευτή. Η χαµηλότερη τιµή αγοράς 

δεν αποτελεί πάντα το χαµηλότερο συνολικό κόστος για ένα προϊόν ή µία 

υπηρεσία, όπως αναλύσαµε στο συνολικό κόστος ιδιοκτησίας. Εδώ, θα 

αναλύσουµε πως ο υπολογισµός του συνολικού κόστους που συνδέεται µε κάθε 

προµηθευτή µη απόδοσης παρέχει µια λογική µέθοδο για τους βασικούς 

παράγοντες απόδοσης προµηθευτών.  

Οι περισσότερες επιχειρήσεις µε την ικανότητα ενός αυτοµατοποιηµένου 

συστήµατος µπορούν να εφαρµόσουν ένα σύστηµα εκτίµησης προµηθευτών µε 

βάση το κόστος. Όµως, η µεγαλύτερη δυσκολία είναι ο προσδιορισµός και η 

καταγραφή των δαπανών που συνδέονται µε τους προµηθευτές µη απόδοσης. Για 

να χρησιµοποιήσει το σύστηµα αυτό µία επιχείρηση πρέπει να υπολογίσει τις 

επιπρόσθετες δαπάνες που οδηγούν κάθε φορά έναν προµηθευτή να αποτυγχάνει 
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να αποδώσει όπως αναµένεται. Η βασική λογική του συστήµατος βρίσκεται στον 

υπολογισµό ενός δείκτη απόδοσης προµηθευτή (Supplier Performance Index, 

SPI). Αυτός ο δείκτης, µε µία βάση τιµής 1, είναι ένας δείκτης συνολικού κόστους 

που υπολογίζεται για κάθε υλικό ή εµπόρευµα που παρέχεται από ένα 

προµηθευτή και είναι ο ακόλουθος : 

 
       Συνολικές αγορές + Κόστος µη απόδοσης  
 ∆είκτης συνολικού κόστους =  

                         Συνολικές αγορές  
 
 

Μία επιχείρηση πρέπει να εκτελεί ένα αριθµό καθηκόντων κατά την ανάπτυξη 

ενός συστήµατος εκτίµησης προµηθευτών µε βάση το κόστος. Η ανάπτυξη του 

συστήµατος δεν συµπεριλαµβάνει µόνο το τµήµα προµηθειών αλλά και άλλα 

τµήµατα τα οποία επηρεάζονται από την απόδοση του προµηθευτή. Η ανάπτυξη 

απαιτεί τον προσδιορισµό των υλικών ή/και των εµπορευµάτων προς αξιολόγηση, 

τον προσδιορισµό των βασικών κριτηρίων απόδοσης (π.χ. παράδοση, 

εξυπηρέτηση, κόστος), τον προσδιορισµό των βασικών λειτουργικών περιοχών ή 

των δραστηριοτήτων που επηρεάζονται από την µη απόδοση του προµηθευτή, τον 

προσδιορισµό των γεγονότων που δηµιουργούν µη απόδοση δαπανών, τον 

προσδιορισµό των δαπανών που συνδέονται µε κάθε γεγονός µη απόδοσης καθώς 

και τον υπολογισµό του δείκτη απόδοσης προµηθευτή για κάθε υλικό ή 

εµπόρευµα. Οι δαπάνες που συνδέονται µε κάθε περιοχή µη απόδοσης µπορεί να 

είναι ένα πραγµατικό ή µέσο κόστος.  

Επίσης, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι η προσέγγιση µε βάση το κόστος µπορεί να 

περιλαµβάνει µία αξιολόγηση των ποιοτικών παραγόντων εξυπηρέτησης για να 

παρέχει µία ολοκληρωµένη εικόνα για την απόδοση του προµηθευτή.  

Η διοίκηση µπορεί να χρησιµοποιήσει µε πολλού τρόπους τα δεδοµένα από ένα 

σύστηµα εκτίµησης µε βάση το κόστος. Αυτό το σύστηµα παρέχει την 

πληροφόρηση που ένας αγοραστής χρειάζεται να εξετάσει για να αγοράσει ένα 

προϊόν υψηλής ποιότητας από έναν προµηθευτή σε αντίθεση µε µια διαφορά στην 

τιµή µονάδας. Η ποσοτικοποίηση των δαπανών µη απόδοσης µπορεί επίσης να 

οδηγήσει στην χρέωση ενός προµηθευτή για τις µη σχεδιαζόµενες δαπάνες. 
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Τέλος, ένας αγοραστής µπορεί να χρησιµοποιήσει τα δεδοµένα για να 

προσδιορίσει µακροπρόθεσµες πηγές προµήθειας βάσει µίας προγενέστερης 

απόδοσης συνολικού κόστους του προµηθευτή.  

Γενικά, θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι κάθε µία από αυτές τις τρεις τεχνικές 

εκτίµησης που αναλύθηκαν παραπάνω, αν και διαφέρουν στη πολυπλοκότητά τους και 

στον σκοπό της χρήσης τους, βελτιώνει την πληροφόρηση ενός αγοραστή για την 

απόδοση της βάσης προµηθειών του. Η εκτίµηση των προµηθευτών είναι ένα ισχυρό 

εργαλείο για την διαχείριση της βάσης προµηθειών. Αυτό είναι που οδηγεί σε µια 

επιτυχηµένη προσπάθεια της επιχείρησης να εκτιµά συστηµατικά την απόδοση 

προµηθευτών. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

210 
 

 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6 

 

 
Μία ανασκόπηση των µεθόδων υποστήριξης αποφάσεων στη διαδικασία 

αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών 

 
6.1 Εισαγωγή  

 

Στο προηγούµενο κεφάλαιο αναφερθήκαµε στις πιο συνηθισµένες µεθόδους και 

τεχνικές που χρησιµοποιούνται στην αξιολόγηση προµηθευτών. Στο σηµείο αυτό θα 

παρουσιάσουµε µία ανασκόπηση των µεθόδων υποστήριξης αποφάσεων που 

χρησιµοποιούνται στη διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Η 

ανασκόπηση βασίζεται σε µια εκτενή αναζήτηση στην ακαδηµαϊκή βιβλιογραφία. Αυτή 

η συνεισφορά της ακαδηµαϊκής βιβλιογραφίας τοποθετείται σε ένα πλαίσιο που 

λαµβάνει υπόψη της την ποικιλοµορφία των καταστάσεων προµήθειας, από την άποψη 

της πολυπλοκότητας και της σηµασίας, και καλύπτει όλες τις φάσεις της διαδικασίας 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών από τον αρχικό ορισµό του προβλήµατος, την 

διαµόρφωση των κριτηρίων αξιολόγησης, τον προσδιορισµό των κατάλληλων 

προµηθευτών, ως την τελική επιλογή µεταξύ των κατάλληλων προµηθευτών. Επιπλέον, 

θα προτείνουµε µεθόδους και τεχνικές υποστήριξης αποφάσεων που δεν είχαν προταθεί 

στο παρελθόν στα πλαίσια των προµηθειών .  

Η ανασκόπηση των µεθόδων αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών 

προσαρµόζει, από τη µια µεριά, την ποικιλοµορφία των καταστάσεων από την άποψη 

της πολυπλοκότητας και της σηµασίας που υπάρχει στις µέρες µας στην πρακτική των 

προµηθειών. Από την άλλη µεριά, καλύπτει τις διαφορετικές φάσεις της διαδικασίας 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, που εκτείνονται από 1) την εύρεση του τι 

ακριβώς θέλουµε να επιτύχουµε µε την επιλογή ενός προµηθευτή, 2) τον καθορισµό 
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των κριτηρίων, 3) τον προκαθορισµό των κατάλληλων προµηθευτών ως και 4) την 

τελική επιλογή. 

 

6.2 Μέθοδοι υποστήριξης αποφάσεων στη διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών  

 
Γενικά, οι ποιοτικές τεχνικές µπορούν να περιλαµβάνουν εργαλεία για να 

απεικονίσουν και να αναλύσουν την αντίληψη του αποφασίζοντα σε µια προβληµατική 

κατάσταση καθώς και εργαλεία για την ανεύρεση πολλών πιθανών εναλλακτικών 

λύσεων. Η συλλογή των ποσοτικών µεθόδων συµπεριλαµβάνει µια µεγάλη ποικιλία 

προσεγγίσεων. Οι τεχνικές διερεύνησης δεδοµένων (Data–mining) µπορούν να 

χρησιµοποιηθούν για να αναλύσουν παρόµοιες αποφάσεις που πάρθηκαν κατά το 

παρελθόν για την εξαγωγή των γενικών σχεδίων και των κανόνων αποφάσεων που 

µπορούν στη συνέχεια να χρησιµοποιηθούν για να βελτιώσουν την αποδοτικότητα και 

την αποτελεσµατικότητα των µελλοντικών αποφάσεων. Οι τεχνικές βελτιστοποίησης, 

όπως ο γραµµικός προγραµµατισµός, µπορούν να βοηθήσουν έναν αποφασίζοντα στην 

εύρεση βέλτιστων λύσεων των προβληµάτων οι οποίες µπορούν να περιγραφθούν ως 

ελαχιστοποίηση κάποιας συνάρτησης κόστους. Οι πολυκριτήριες τεχνικές ανάλυσης 

αποφάσεων βοηθούν τον αποφασίζοντα στην συστηµατική αξιολόγηση µιας οµάδας 

εναλλακτικών λύσεων σε αρκετά κριτήρια τα οποία µπορεί να είναι όλα διαφορετικής 

φύσεως. Στον παρακάτω σχήµα παρουσιάζουµε µια πιθανή σειρά από µεθοδολογίες 

υποστήριξης αποφάσεων στη διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών.  
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Ποιοτικά 
εργαλεία 
 
 
 

 

Ποσοτικά εργαλεία 

 

 

6.2.1 Μέθοδοι υποστήριξης αποφάσεων για τον ορισµό του προβλήµατος και τον 

σχηµατισµό των κριτηρίων  

 

Οι µέθοδοι υποστήριξης αποφάσεων για τον ορισµό του προβλήµατος είναι µέθοδοι 

που υποστηρίζουν τον αποφασίζοντα στην προσεκτική εξέταση της ανάγκης µιας 

απόφασης και των εναλλακτικών που φαίνονται ότι είναι διαθέσιµες. Συνεπώς, στην 

περίπτωση της επιλογής προµηθευτών περιλαµβάνει τον καθορισµό  για το ποιο είναι το 

βασικό πρόβληµα και γιατί η επιλογή ενός ή περισσότερων προµηθευτών φαίνεται να είναι 

ο καλύτερος τρόπος αντιµετώπισής του. Ωστόσο, στην ακαδηµαϊκή βιβλιογραφία δεν 

υπάρχει κάποια δηµοσίευση που να πραγµατεύεται την φάση του ορισµού του 

προβλήµατος στην επιλογή προµηθευτών. Όσον αφορά την φάση σχηµατισµού των 

κριτηρίων, µόνο δύο αναφορές βρέθηκαν σχετικά µε τις τεχνικές. Ο Mandal και ο 

Deshmukh (1994) προτείνουν την ερµηνευτική δοµηµένη µοντελοποίηση (interpretive 

structural modeling, ISM) ως µία τεχνική που βασίζεται στην οµαδοποίηση της απόφασης 

για τον προσδιορισµό και την σύνοψη των σχέσεων µεταξύ των κριτηρίων επιλογής 

προµηθευτή µέσω ενός γραφικού µοντέλου. Υποστηρίζουν ότι αυτή η τεχνική βοηθά τον 

αγοραστή στον διαχωρισµό των εξαρτώµενων κριτηρίων από τα ανεξάρτητα κριτήρια. Τα 

εξαρτώµενα κριτήρια είναι απαραίτητο να εξεταστούν στην φάση της τελικής επιλογής 

Αγορά / όχι αγορά; 
Περισσότεροι λιγότεροι προµηθευτές; 
Αντικατάσταση τρέχων προµηθευτή 

Περισσότερα /λιγότερα κριτήρια; 
Είναι όλα τα κριτήρια ελέγχου προµηθευτών 

απαραίτητά στην πραγµατικότητα; 

Λίστα προσφορών, εγκεκριµένοι 
προµηθευτές 

Σχηµατισµός 

προβλήµατος 

καθορισµός 

Τελική επιλογή

Σχηµατισµός των 
κριτηρίων 

Ανάλυση προσφοράς, 
κατανοµή παραγγελιών 
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ενώ τα ανεξάρτητα κριτήρια είναι απαραίτητο να ληφθούν υπόψη για την λεπτοµερή 

εξέταση των αποδεκτών προµηθευτών (πριν την τελική επιλογή). 

Ο Vokurka, ο Choobineh και ο Vadi (1996) αναπτύσσουν ένα έµπειρο σύστηµα το 

οποίο καλύπτει πολλαπλές φάσεις στην διαδικασία αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών, 

µεταξύ των οποίων και της διαµόρφωσης (σχηµατισµού) των κριτηρίων επιλογής 

προµηθευτών. Η βάση γνώσης αυτού του έµπειρου συστήµατος αναπτύσσεται µε την 

χρήση της µέχρι τώρα ακαδηµαϊκής βιβλιογραφίας και ενός ανώτερου διευθυντή 

προµηθειών. Στη συνέχεια, άλλοι (µη έµπειροι) χρήστες µπορούν να συµβουλευτούν το 

σύστηµα για τη λήψη αποφάσεων σχετικά µε το ποια κριτήρια θα πρέπει χρησιµοποιηθούν 

σε µια συγκεκριµένη κατάσταση. Την τεχνική αυτή υποστήριξης αποφάσεων θα 

µπορέσουµε να την δούµε αναλυτικά στη συνέχεια. 

 

6.2.2 Μέθοδοι υποστήριξης αποφάσεων για τον προκαθορισµό των κατάλληλων  

προµηθευτών  

 

Αρχικά, θα πρέπει να ορίσουµε τον προκαθορισµό ως την διαδικασία της µείωσης 

του συνόλου των προµηθευτών σε µια µικρότερη οµάδα πιθανών προµηθευτών. Αυτή η 

διαδικασία µπορεί να ολοκληρωθεί σε περισσότερα από ένα βήµατα.  Ωστόσο, το πρώτο 

βήµα πάντα αποτελείται από τον ορισµό και τον καθορισµό του συνόλου των αποδεκτών 

προµηθευτών ενώ τα πιθανά επόµενα βήµατα εξυπηρετούν την µείωση του αριθµού υπό 

εξέταση των προµηθευτών. Συνεπώς, ο προ-καθορισµός κυρίως είναι µία διαδικασία 

εκκαθάρισης παρά µια διαδικασία βαθµολόγησης. Ωστόσο, η λεπτή αυτή διαφορά 

ανάµεσα στην εκκαθάριση και την βαθµολόγηση, αν και σηµαντική, δεν γίνεται συχνά 

σαφής στην βιβλιογραφία των αγορών. Θα πρέπει, εποµένως, να αναγνωρίσουµε ότι οι 

µέθοδοι υποστήριξης αποφάσεων που χρησιµοποιούνται στη φάση του προκαθορισµού 

των κατάλληλων προµηθευτών θα µπορούσαν να έχουν χρησιµοποιηθεί στην φάση της 

τελικής επιλογής προµηθευτών. Όµως, η εκκαθαριστική φύση τους τα καθιστά 

περισσότερο κατάλληλα για τον προκαθορισµό. Στη συνέχεια, θα εξηγήσουµε πρώτα τις 

µεθόδους στις βασικές τους έννοιες, έπειτα πιο συγκεκριµένα θα προχωρήσουµε στις 

αναφορές και στη συνέχεια θα παρουσιάσουµε τι έχει γίνει µέχρι σήµερα. 
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♦ Κατηγορικές µέθοδοι  (Categorical methods) :  

Βασικά, οι µέθοδοι ταξινόµησης σε κατηγορίες είναι ποιοτικά µοντέλα. Βασίζονται 

σε ιστορικά δεδοµένα και στην τρέχουσα εµπειρία του αγοραστή ή σε γνωστούς 

προµηθευτές που αξιολογούνται σε ένα σύνολο κριτηρίων. Οι αξιολογήσεις στην 

πραγµατικότητα αποτελούνται από την ταξινόµηση της απόδοσης του προµηθευτή 

σε ένα κριτήριο όπως «θετικό», «ουδέτερο» ή «αρνητικό». Μετά την βαθµολόγηση 

του προµηθευτή σε όλα τα κριτήρια, ο αγοραστής εξάγει µια συνολική εκτίµηση, 

ξανά µέσω της επιλογής µιας από τις τρεις εναλλακτικές. Με αυτό τον τρόπο, οι 

προµηθευτές ταξινοµούνται σε τρεις κατηγορίες. Η µέθοδος ταξινόµησης σε 

κατηγορίες συζητείται ευρέως (κυρίως) στα εγχειρίδια προµηθειών, π.χ. του Zenz 

(1981) και  του Timmerman (1986). 

♦ Περιβάλλουσα ανάλυση δεδοµένων (Data envelopment analysis, DEA) :  

Η περιβάλλουσα ανάλυση δεδοµένων σχηµατίστηκε γύρω από την αντίληψη της 

“αποτελεσµατικότητας” µιας εναλλακτικής απόφασης. Οι εναλλακτικές 

αξιολογούνται στα κριτήρια ωφέλειας (εκροή) και στα κριτήρια κόστους (εισροή). Η 

“αποτελεσµατικότητα” µιας εναλλακτικής (π.χ. ένας προµηθευτής) ορίζεται ως ο 

λόγος του σταθµισµένου συνόλου από τις εκροές (π.χ. η απόδοση του προµηθευτή) 

προς το σταθµισµένο σύνολο από τις εισροές (π.χ. οι δαπάνες της χρήσης του 

προµηθευτή). Για κάθε προµηθευτή, η µέθοδος της περιβάλλουσα ανάλυση 

δεδοµένων εντοπίζει το ευνοϊκότερο σύνολο των συντελεστών βαρύτητας, για 

παράδειγµα το σύνολο των συντελεστών βαρύτητας που µεγιστοποιεί την εκτίµηση 

της αποτελεσµατικότητας του προµηθευτή χωρίς να γίνεται η δική του εκτίµηση ή η 

εκτίµηση οποιουδήποτε άλλου προµηθευτή µεγαλύτερη της µονάδας. Με αυτόν τον 

τρόπο, η µέθοδος DEA βοηθά τον αγοραστή στην ταξινόµηση των προµηθευτών (ή 

των αρχικών τους προσφορών) σε δύο κατηγορίες :  στους αποτελεσµατικούς 

προµηθευτές και τους µη αποτελεσµατικούς προµηθευτές.  Η εφαρµογή της µεθόδου 

DEA στην επιλογή προµηθευτών έχει συζητηθεί σε διάφορες δηµοσιεύσεις, όπως 

Weber και Ellram (1992), Weber και Desai (1996) Weber et al. (1998). Στις 

δηµοσιεύσεις αυτές, εκτός από την ταξινόµηση των προµηθευτών, υποδεικνύεται 

πως η µέθοδος DEA µπορεί να χρησιµοποιηθεί ως ένα εργαλείο διαπραγµάτευσης µε 
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τους µη αποτελεσµατκούς προµηθευτές. Άλλες δηµοσιεύσεις που παρουσιάζουν την 

µέθοδο DEA στην αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών είναι Papagapiou et al. 

(1996) και Liu et al. (2000).  

♦ Ανάλυση  οµαδοποίησης (Cluster analysis, CA) :  

Η µέθοδος CA είναι µια βασική µέθοδο από το χώρο της στατιστικής η οποία 

χρησιµοποιείται για την οµαδοποίηση ενός αριθµού παρατηρήσεων τα οποία 

περιγράφονται από ένα σύνολο αριθµητικών χαρακτηριστικών σε οµοιογενείς 

οµάδες έτσι ώστε οι διαφορές µεταξύ των παρατηρήσεων µέσα σε µια οµάδα να 

είναι ελάχιστες και οι διαφορές µεταξύ των παρατηρήσεων από τις διαφορετικές 

οµάδες να είναι µέγιστες. Προφανώς, η µέθοδος CA µπορεί επίσης να εφαρµοστεί σε 

µια οµάδα προµηθευτών που περιγράφονται από τα αποτελέσµατα (σκορ) σε µερικά 

κριτήρια. Το αποτέλεσµα είναι η ένταξη των προµηθευτών σε οµάδες συγκρίσιµων 

προµηθευτών. Οι Hinkle et al (1969) ήταν οι πρώτοι που αναφέρθηκαν σε αυτή τη 

µέθοδο και περίπου 20 χρόνια αργότερα ακολούθησε ο Holt (1998).  

♦ Συστήµατα ανάλυσης περιπτώσεων (Case based reasoning systems, CBR)  

Τα συστήµατα CBR εµπίπτουν στην κατηγορία της αποκαλούµενης προσέγγισης της 

τεχνητής νοηµοσύνης (AI).  Βασικά, ένα σύστηµα CBR είναι ένα λογισµικό βάσης 

δεδοµένων το οποίο παρέχει στον αποφασίζοντα χρήσιµες πληροφορίες και 

εµπειρίες από παρόµοιες ή/και προηγούµενες καταστάσεις αποφάσεων. Το CBR 

είναι ακόµη πολύ πρόσφατο και µόνο λίγα συστήµατα έχουν αναπτυχθεί στη λήψη 

των αποφάσεων προµηθειών. Οι Ng et al (1995) ανέπτυξαν ένα CBR σύστηµα για 

τον προ-καθορισµό των κατάλληλων προµηθευτών 

 

6.2.3 Μέθοδοι υποστήριξης αποφάσεων για την φάση της τελικής επιλογής  

 
Η πλειοψηφία των µοντέλων υποστήριξης αποφάσεων έχει βρει εφαρµογή στην 

φάση της επιλογής προµηθευτών. 

Σχεδόν τα δύο τρίτα των µοντέλων υποστήριξης αποφάσεων για την φάση της 

τελικής επιλογής προµηθευτών, που υπάρχουν στην ακαδηµαϊκή βιβλιογραφία, 
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µπορούν να χαρακτηριστούν ως µοντέλα για την επιλογή «ενός προϊόντος» ή «πακέτου 

προτάσεων προϊόντων» τα οποία εξετάζουν άµεσα την επιλογή ενός προµηθευτή για 

ένα προϊόν ή για µια οµάδα προϊόντων. Σε αντίθεση µε αυτά τα µοντέλα, τα µοντέλα 

«πολλαπλών προϊόντων» λαµβάνουν υπ’ όψιν τους τις αλληλεξαρτήσεις που θα 

µπορούσαν να υπάρξουν µεταξύ των διαφορετικών προϊόντων ή στις οµάδες 

προϊόντων. Για παράδειγµα, ένας προµηθευτής µπορεί να προσφέρει µία µεγαλύτερη 

έκπτωση µε βάση τον συνολικό όγκο πωλήσεων, ανεξάρτητα από την σύνθεση των 

προϊόντων. Οι δαπάνες για τις παραγγελίες δύναται να ελαχιστοποιηθούν µε τον 

συνδυασµό των παραγγελιών για αρκετά προϊόντα σε µία ενιαία αίτηση παραγγελίας 

ενώ ποιοτικοί έλεγχοι για διαφορετικά προϊόντα µπορούν να διεξαχθούν ταυτόχρονα. 

Επίσης, τα µοντέλα «πολλαπλών προϊόντων» λαµβάνουν υπ’ όψιν τους ότι ένας 

προµηθευτής µπορεί να αποδώσει σε διαφορετικά επίπεδα µέσα σε µία οµάδα 

προϊόντων.  

Επίσης, το µεγαλύτερο µέρος της υπάρχουσας βιβλιογραφίας για τις µεθόδους 

υποστήριξης αποφάσεων στην επιλογή προµηθευτών δεν εξετάζει την διαχείριση 

αποθεµάτων των αγοραζόµενων προϊόντων. Μόνο λίγα µοντέλα ενσωµατώνουν την 

απόφαση του προγραµµατισµού των παραγγελιών κατά τη διάρκεια του χρόνου µε την 

απόφαση επιλογής προµηθευτών, αν και µπορεί να υποστηριχθεί ότι η πολιτική 

παραγγελιών και η επιλογή προµηθευτών αλληλεξαρτώνται. Αν, για παράδειγµα, 

κρίνεται απαραίτητη η συχνή παραγγελία, ένας προµηθευτής µε µια χαµηλή τιµή 

µονάδας αλλά µε ένα υψηλό κόστος παραγγελίας µπορεί να παραγάγει ένα υψηλότερο 

συνολικό κόστος από έναν προµηθευτή µε µεγαλύτερη τιµή µονάδας και χαµηλό 

κόστος παραγγελίας. 

Μια τρίτη διάκριση έχει σχέση µε την συγκεκριµένη τεχνική που χρησιµοποιείται 

για την µοντελοποίηση της φάσης της επιλογής.  Όπως και στο τµήµα των µεθόδων για 

τον καθορισµό των κατάλληλων προµηθευτών, πρώτα εξηγούµε την κάθε τεχνική στις 

βασικές της έννοιες και µετά διεισδύουµε σε αναφορές για να παρουσιάσουµε τι έχει 

γίνει µέχρι σήµερα. 
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♦ Γραµµικά µοντέλα στάθµισης ( Linear weighting models) :  

Στα γραµµικά µοντέλα στάθµισης, αποδίδονται συντελεστές βαρύτητας στα κριτήρια 

έτσι ώστε ο µεγαλύτερος συντελεστής βαρύτητας να υποδηλώνει την µεγαλύτερη 

σηµασία που δίνεται ένα κριτήριο.  Οι εκτιµήσεις των κριτηρίων πολλαπλασιάζονται 

µε τον συντελεστή βαρύτητάς τους και προσθέτονται για την λήψη µιας ενιαίας 

βαθµολογίας για κάθε προµηθευτή. Ο προµηθευτής µε την υψηλότερη συνολική 

βαθµολογία µπορεί έπειτα να επιλεγεί. Αυτό το βασικό γραµµικό µοντέλο στάθµισης 

περιγράφεται κυρίως σε εγχειρίδια προµηθειών (Zenz (1981), Timmerman (1986)). 

Κατά τη διάρκεια των τελευταίων 15 έως 20 ετών µια µεγάλη ποικιλία ελαφρώς 

διαφορετικών γραµµικών µοντέλων στάθµισης έχουν προταθεί για την αξιολόγηση 

και επιλογή προµηθευτών. 

Μια πρώτη προσαρµογή σχετίζεται µε  την αντισταθµιστική φύση του βασικού 

γραµµικού µοντέλου στάθµισης. Σε ένα αντισταθµιστικό µοντέλο µια υψηλή 

εκτίµηση σε ένα κριτήριο µπορεί να αντισταθµιστεί µε µια χαµηλή εκτίµηση σε ένα 

άλλο κριτήριο, ενώ στα µη-αντισταθµιστικά µοντέλα διαφορετικά ελάχιστα επίπεδα 

απαιτούνται να οριστούν για κάθε κριτήριο.  Η χρήση µεθόδων της θεωρίας των 

σχέσεων υπεροχής (Outranking) που προτάθηκε από τους De Boer et al (1998) 

µπορεί να περιγραφεί ως σχεδόν αντισταθµιστική. Αυτή η πρόταση µεταξύ άλλων 

επιτρέπει στον αγοραστή να καθορίσει εκ των προτέρων τα όρια της επανόρθωσης 

για κακά αποτελέσµατα σε ένα ή και περισσότερα κριτήρια. Ο Grando και ο Sianesi 

(1996) πρότειναν το µοντέλο εκτίµησή τους να είναι µη αντισταθµιστικό αφού δεν 

συνδυάζουν τις εκτιµήσεις των διαφορετικών κριτηρίων σε µια συνολική εκτίµηση, 

παρά µόνο παρέχουν µεµονωµένες πληροφορίες στον αποφασίζοντα. Ωστόσο, 

φαίνεται ότι αυτό δεν δίνει αρκετές οδηγίες στην περίπτωση της πρακτικής 

εφαρµογής του µοντέλου τους, ενώ συνεχίζουν να προτείνουν την εφαρµογή 

συντελεστών βαρύτητας στα διαφορετικά κριτήρια.  

Μια δεύτερη προσαρµογή αποτελεί του Gregory (1986), ο οποίος παρουσιάζει δυο 

µεθόδους για την διάσπαση των παραγγελιών µεταξύ των προµηθευτών που 

λαµβάνουν την ίδια µέγιστη βαθµολογία. 
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Επίσης, ένας µεγάλος αριθµός προσαρµογών έχει προταθεί για να καταστήσει τα 

γραµµικά µοντέλα στάθµισης περισσότερο ικανά στην αντιµετώπιση της 

αβεβαιότητας και της ανακρίβειας που εµπερικλείει αναπόφευκτα η επιλογή 

προµηθευτών στην πράξη (Soukoup (1987), Nydick & Hill(1992), Barbarozoglou & 

Yazgac (1997), Narasimhan (1983),  Masela & ο Rangzone (2000), Sarkis & ο 

Talluri (2000), Williams (1984), Min (1994), ο Petroni & ο Braglia (2000)). 

Ο Soukoup (1987)  προτείνει µια προσέγγιση που βασίζεται στην προσοµοίωση για 

να εξηγήσει την αβεβαιότητα σε σχέση µε την ζήτηση για το αγοραζόµενο προϊόν ή 

την υπηρεσία. 

Μερικά µοντέλα προσαρµόσθηκαν ειδικά για να εξηγήσουν την ανακρίβεια του 

ίδιου του καθεαυτού µηχανισµού εκτίµησης. Με τον όρο «ανακρίβεια» 

αναφερόµαστε στην δυσκολία να καθορισθεί το αποτέλεσµα ενός προµηθευτή σε 

ένα κριτήριο ή τη σηµασία µερικών κριτηρίων µε υψηλό βαθµό ακρίβειας. Οι 

Nydick και Hill (1992), Barbarozoglou και Yazgac (1997), Narasimhan (1983), 

Masela και Rangzone (2000) προτείνουν την χρήση της αναλυτικής ιεραρχικής 

διαδικασίας (ΑΗΡ) για την αντιµετώπιση της ανακρίβειας στην αξιολόγηση και την 

επιλογή προµηθευτών.  Η µέθοδος ΑΗΡ συµβάλλει στην αντιµετώπιση των 

δυσκολιών που εντοπίζονται στον προσδιορισµό των συντελεστών βαρύτητας. 

Χρησιµοποιώντας τη µέθοδο ΑΗΡ ο αγοραστής πρέπει µόνο να κάνει προφορικές, 

ποιοτικές δηλώσεις όσον αφορά την σχετική σηµασία ενός κριτηρίου έναντι ενός 

άλλου κριτηρίου και οµοίως όσον αφορά την σχετική προτίµηση για έναν 

προµηθευτή έναντι ενός άλλου σε ένα συγκεκριµένο κριτήριο. Οι Sarkis και Talluri 

(2000) προτείνουν την χρήση της αναλυτικής διαδικασίας δικτύων (ΑΝΡ), µια 

περισσότερο περίπλοκη εκδοχή του ΑΗΡ, για την αξιολόγηση και την επιλογή 

προµηθευτών. Μια άλλη οµάδα συγγραφέων έχει προτείνει διάφορες στατιστικές 

τεχνικές για την αντιµετώπιση της ανακρίβειας κατά την χρήση των γραµµικών 

µοντέλων στάθµισης. Ο Williams (1984)  προτείνει την χρήση της ανάλυσης 

συζυγιών (conjoint analysis) για τον προσδιορισµό των συντελεστών βαρύτητας των 

κριτηρίων. Ο Min (1994) και οι Petroni και Braglia (2000), αντίστοιχα, εφαρµόζουν 

την επονοµαζόµενη µέθοδο των παραχωρήσεων (indifference trade-off) και την 

ανάλυση σε κύριες συνιστωσές  (principal component analysis) για τον ίδιο σκοπό.  
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Αν και οι τεχνικές διαφέρουν, έχουν κοινό το γεγονός ότι ο αγοραστής δεν πρέπει 

άµεσα να ορίσει ακριβή αριθµητικά βάρη κριτηρίων.  Ο Thomson (1990, 1991) 

πρότεινε την  προσοµοίωση Monte Carlo και την τεχνική Thurston της περίπτωσης 

V κλίµακας, αντίστοιχα. Στην περίπτωση αυτή, ο αγοραστής δεν πρέπει να θέσει 

άµεσα τα βάρη κριτηρίων και να ορίσει τα αποτελέσµατα απόδοσης στα κριτήρια.  

Αντίθετα, αρκεί να δώσει τις διακυµάνσεις των αποτελεσµάτων ή απλά πληροφορίες 

για την ποιοτική κατάσταση της ταξινόµησης.  Ωστόσο, η χρήση αυτών των 

στατιστικών µεθόδων σαφώς δεν θα είναι απλή για τους περισσότερους χρήστες και 

κάνουν την διαδικασία αρκετά δύσκολη.  

Τέλος, µερικοί συγγραφείς προτείνουν την χρήση της θεωρίας των ασαφών συνόλων 

(fuzzy sets, FST) για να µοντελοποιήσουν την αβεβαιότητα και την ανακρίβεια στην 

αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών.  Εν συντοµία, η θεωρία των ασαφών 

συνόλων  προσφέρει έναν µαθηµατικό τρόπο µοντελοποίησης των ασαφών 

προτιµήσεων όταν, για παράδειγµα, πρέπει να θέσουµε συντελεστές βαρύτητας στα 

αποτελέσµατα απόδοσης (σκορ) των κριτηρίων.  Η θεωρία των ασαφών συνόλων 

καθιστά ικανή την µαθηµατική περιγραφή µια δήλωσης όπως «το κριτήριο Χ πρέπει 

να έχει βάρος περίπου της τάξης του 0,8».  Η θεωρία των ασαφών συνόλων µπορεί 

να συνδυαστεί µε άλλες τεχνικές για την βελτίωση της ποιότητας των τελικών 

εργαλείων. Ένα παράδειγµα παρατίθεται από τον Morlacchi (1997), ο οποίος 

αναπτύσσει ένα µοντέλο που συνδυάζει την χρήση των ασαφών συνόλων µε την 

µέθοδο ΑΗΡ και το εφαρµόζει για να αξιολογήσει µικρούς προµηθευτές που 

ανήκουν σε διάφορους κλάδους. Σε µια επόµενη ανάπτυξη της εργασίας του, ο 

Morlacchi (1999) επικεντρώνεται στην διαδικασία σχεδιασµού ενός τέτοιου 

µοντέλου αξιολόγησης προµηθευτή, επισηµαίνοντας τα πλεονεκτήµατα και τα 

µειονεκτήµατα της χρήσης των υβριδικών προσεγγίσεων στις τεχνικές. Επιπλέον, οι 

Li et al. (1997) και Holt (1998) συζητούν την εφαρµογή της θεωρίας των ασαφών 

συνόλων στην αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών.  

 

♦ Μοντέλα συνολικού κόστους ιδιοκτησίας (TCO) : 

Τα µοντέλα που βασίζονται στο συνολικό κόστος ιδιοκτησίας (TCO) προσπαθούν να 

συµπεριλάβουν όλες τις ποσοτικοποιηµένες δαπάνες στην επιλογή προµηθευτών, οι 



  

220 
 

 

οποίες δηµιουργούνται κατά την διάρκεια του χρόνου ζωής του αγοραζόµενου 

προϊόντος.  Σύµφωνα µε τον Ellram (1994) µπορεί να γίνει µια διάκριση µεταξύ των 

δαπανών : α) προ συναλλαγής β) συναλλαγής και γ) µετά συναλλαγής. Τα µοντέλα 

που βασίζονται στο TCO για την επιλογή προµηθευτών αφορούν την σύνοψη και 

την ποσοτικοποίηση όλων ή ορισµένων δαπανών που σχετίζονται µε την επιλογή 

των προµηθευτών και συνεπώς, κατά κάποιο τρόπο, προσαρµόζουν ή απορρίπτουν 

την προσφερόµενη τιµή µονάδας του προµηθευτή ανάλογα µε αυτό το αριθµητικό 

αποτέλεσµα. Για µεγάλες επιχειρήσεις µε αυτοµατοποιηµένα συστήµατα λογιστικής 

κόστους, ο Timmerman (1986) προτείνει την λεγόµενη µέθοδο της αναλογίας 

κόστους (cost-ratio). Αυτή η µέθοδο συλλέγει όλες τις δαπάνες που σχετίζονται µε 

την ποιότητα, την παράδοση και τις υπηρεσίες και τις εκφράζει ως ποσοστό 

πλεονεκτήµατος ή µειονεκτήµατος στην τιµή ανά µονάδα. Οι Monczka και Trecha 

(1988) καθώς και οι Smytka και Clemens (1993) συνδυάζουν µια µέθοδο συνολικού 

κόστους µε τα συστήµατα εκτίµησης των κριτηρίων όπως την απόδοση υπηρεσιών 

και παράδοσης για τα οποία είναι πιο δύσκολο να έχουµε αριθµητικά στοιχεία 

δαπανών. Όλες αυτές οι προσεγγίσεις συνολικού κόστους είναι µοντέλα «ενιαίας 

διαπραγµάτευσης» και εφαρµόζονται σε σχετικά απλές περιπτώσεις όπου οι 

πληροφορίες δαπανών µπορούν να συλλεχθούν µε την χρήση ενός λογιστικού 

προγράµµατος. 

 

♦ Μοντέλα µαθηµατικού προγραµµατισµού (Mathematical programmimg models) :   

∆ίνοντας ένα κατάλληλο σύνολο αποφάσεων, η µέθοδος του µαθηµατικού 

προγραµµατισµού επιτρέπει στον αποφασίζοντα να διαµορφώσει το πρόβληµα 

απόφασης σε όρους µιας µαθηµατικής αντικειµενικής συνάρτησης που στη συνέχεια 

πρέπει να µεγιστοποιηθεί (π.χ. µεγιστοποίηση κέρδους) ή να ελαχιστοποιηθεί (π.χ. 

ελαχιστοποίηση κόστους) µεταβάλλοντας τις τιµές των µεταβλητών στην 

αντικειµενική συνάρτηση (π.χ. το ποσό παραγγελίας που κλείστηκε µε τον Χ 

προµηθευτή). Από την µια µεριά, µπορεί να τεθεί ως επιχείρηµα ότι τα µοντέλα 

µαθηµατικού προγραµµατισµού είναι περισσότερο αντικειµενικά από τα µοντέλα 

εκτίµησης γιατί «αναγκάζουν» τον αποφασίζοντα να ορίσει σαφώς την αντικειµενική 

συνάρτηση. Από την άλλη µεριά, τα µοντέλα µαθηµατικού προγραµµατισµού συχνά 

λαµβάνουν υπόψη τους περισσότερο ποσοτικά κριτήρια.  
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Όλα τα µοντέλα µαθηµατικού προγραµµατισµού µπορούν να εξετάσουν πολλά 

προϊόντα ταυτόχρονα, εκτός από τα µοντέλα των Chaudhry et al (1993), Weber και 

τον Current (1993), Pan (1989), Das και Tyagi (1994) καθώς και Buffa και Jackson 

(1983). Πολλά από τα µοντέλα µαθηµατικού προγραµµατισµού (Pan, 1989, 

Chaudhry et al, 1993, Rosenthal et al, 1995, Sadrian και Yoon, 1994) υποθέτουν 

προκαθορισµένα επίπεδα στους περιορισµούς ποιότητας, υπηρεσιών και παράδοσης. 

Οι Weber και Current (1993), ξεπερνούν το πρόβληµα αυτό µε την χρήση πιο 

περίπλοκων µεθόδων στάθµισης και  περιορισµού καθώς και µε την παρουσίαση των  

καµπύλων παραχώρησης µεταξύ των πολλαπλών στόχων για να υποστηρίξουν τις 

αποφάσεις των διευθυντών που ασχολούνται µε τις προµήθειες. Οι Weber και Desai 

(1996) προτείνουν την περιβάλλουσα ανάλυση δεδοµένων για την αξιολόγηση των 

προµηθευτών που ήδη έχουν επιλεχθεί. Επίσης, οι Weber, Current και Desai (1998) 

συνδυάζουν τον µαθηµατικό προγραµµατισµό και την µέθοδο DEA για να δώσουν 

στους αγοραστές ένα εργαλείο για τις διαπραγµατεύσεις τους µε τους προµηθευτές 

που δεν επιλέχθηκαν αµέσως, καθώς και για να αξιολογήσουν τους διάφορους 

προµηθευτές που σκοπεύουν να χρησιµοποιήσουν. Οι Karpak et al (1999) 

χρησιµοποιούν τα µοντέλα προγραµµατισµού στόχων για να ελαχιστοποιήσουν τις 

δαπάνες και να µεγιστοποιήσουν την αξιοπιστία της ποιότητας και της παράδοσης 

κατά την επιλογή των προµηθευτών και την κατανοµή των παραγγελιών µεταξύ 

τους.  Μερικά από τα µοντέλα µαθηµατικού προγραµµατισµού (Chaudhry et al, 

1993, Rosenthal et al, 1995, Sadrian και Yoon, 1994, Ganeshan et al, 1999) 

επικεντρώνονται στη µοντελοποίηση συγκεκριµένων εκπτώσεων που µπορεί να 

προκύψουν. Ο Akinc (1993) επικεντρώνεται στην υποστήριξη αποφάσεων που 

σχετίζονται µε τον αριθµό των προµηθευτών. Ο Benton (1991) παρουσιάζει µια 

ευρετική διαδικασία για την επίλυση του προβλήµατος προµήθειας πολλαπλών 

προϊόντων µε µια µη γραµµική αντικειµενική συνάρτηση. Οι Current και Weber 

(1994) χρησιµοποιούν την τοποθεσία των εγκαταστάσεων στις δοµές 

µοντελοποίησης για το πρόβληµα της επιλογής προµηθευτών. Οι Das και Tyagi 

(1994) αναπτύσσουν ένα σύστηµα υποστήριξης αποφάσεων για έναν χονδρέµπορο 

όπου η επιλογή του κατασκευαστή είναι µόνο ένας από τους πολλούς παράγοντες 

που πρέπει να βελτιστοποιηθεί για να ελαχιστοποιηθεί το συνολικό κόστος της 

εξυπηρέτησης του χονδρεµπορίου. Άλλα θέµατα περιλαµβάνουν την επιλογή των 
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αποθηκευτικών χώρων, τον ορισµό των τρόπων µεταφοράς και τον καθορισµό του 

επιπέδου εξυπηρέτησης των λιανοπωλητών.  Μόνο οι Bender et al (1985), Buffa και 

Jackson (1983), καθώς και οι Degraeve και Roodhooft (2000) εξετάζουν ταυτόχρονα 

τη διαχείριση αποθεµάτων και τις αποφάσεις επιλογής προµηθευτών. Ωστόσο, στους 

Bender et al (1985) δεν συµπεριλαµβάνεται η διατύπωση του µοντέλου µαθηµατικού 

προγραµµατισµού ενώ οι Buffa και Jackson (1983) επιλύουν µόνο το πρόβληµα ενός 

µοναδικού προϊόντος και όχι των πολλαπλών προϊόντων. Οι Degraeve και Roothooft 

(1998, 2000) αναπτύσσουν ένα µοντέλο µαθηµατικού προγραµµατισµού το οποίο 

ελαχιστοποιεί το συνολικό κόστος ιδιοκτησίας της επιλογής προµηθευτών και της 

πολιτικής της διαχείρισης αποθεµάτων µε την χρήση πληροφοριών που βασίζονται 

στην δραστηριότητα της κοστολόγησης. Οι Degraeve et al (2000) επεκτείνουν αυτήν 

την µεθοδολογία στον τοµέα της εξυπηρέτησης αναπτύσσοντας ένα µοντέλο 

επιλογής αερογραµµών για τις προµήθειες των ταξιδιωτικών επιχειρήσεων. 

Επιπλέον, οι Ghoudsypour  και O’Brein (1998) συνδυάζουν την µέθοδο της 

αναλυτικής ιεραρχικής διαδικασίας (ΑΗΡ) και του µαθηµατικού προγραµµατισµού 

για να λάβουν υπόψη απτά καθώς και άϋλα κριτήρια αλλά και για να 

βελτιστοποιήσουν την κατανοµή παραγγελιών µεταξύ των προµηθευτών.  

♦ Στατιστικά µοντέλα (statistical models)  :  

Τα στατιστικά µοντέλα σχετίζονται µε την στοχαστική αβεβαιότητα όσον αφορά την 

επιλογή προµηθευτών. Αν και η στοχαστική αβεβαιότητα είναι παρούσα στους 

περισσότερους τύπους των αγοραστικών καταστάσεων (π.χ. µε το να µη γνωρίζουµε 

ακριβώς πως θα αναπτυχθεί η εσωτερική ζήτηση για τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες 

που αγοράζονται) µόνο ελάχιστα µοντέλα επιλογής προµηθευτών αντιµετωπίζουν 

στην πραγµατικότητα αυτό το πρόβληµα. Τα δηµοσιευµένα στατιστικά µοντέλα 

προσαρµόζουν µόνο την αβεβαιότητα σε σχέση µε ένα κριτήριο κάθε φορά. Οι 

Ronen και Treitsch (1988) αναπτύσσουν ένα σύστηµα υποστήριξης αποφάσεων για 

την επιλογή προµηθευτών και την τακτική παραγγελιών µέσα στα πλαίσια ενός 

µεγάλου  περιορισµένου προγραµµατισµού  όπου η χρονική ανοχή των παραγγελιών 

είναι αβέβαιη. Ο Soukoup (1987) παρουσιάζει µια λύση προσοµοίωσης για την 

ασταθή ζήτηση στο µοντέλο εκτίµησής του.  
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♦ Μοντέλα που βασίζονται στην τεχνητή νοηµοσύνη (Artificial intelligence AI based 

models) :  

Τα µοντέλα που σχετίζονται µε την τεχνητή νοηµοσύνη βασίζονται σε 

αυτοµατοποιηµένα συστήµατα τα οποία µπορούν να «εκπαιδευτούν» από έναν 

ειδικό µε τους προµηθευτές ή από ιστορικά δεδοµένα. Στη συνέχεια, οι µη ειδικοί 

που αντιµετωπίζουν παρόµοιες, αλλά νέες καταστάσεις αποφάσεων, µπορούν να 

συµβουλευτούν το σύστηµα. Παραδείγµατα των µεθόδων που βασίζονται στην 

τεχνολογία της τεχνητής νοηµοσύνης και τα οποία έχουν εφαρµοστεί στην επιλογή 

προµηθευτών είναι τα Νευρωνικά δίκτυα (Neural networks) και τα έµπειρα 

συστήµατα. Αν και µόνο ελάχιστα παραδείγµατα των µεθόδων της τεχνητής 

νοηµοσύνης (ΑΙ) που εφαρµόζονται στο πρόβληµα αξιολόγησης των προµηθευτών 

µπορούν να βρεθούν στην ακαδηµαϊκή βιβλιογραφία µέχρι σήµερα, είναι σηµαντικό 

να διερευνήσουµε αυτές τις µεθόδους για τις δυνατότητές τους. Λόγω ότι µερικές 

µέθοδοι είναι πρόσφατες, όπως η τεχνολογία που βασίζεται το ∆ιαδίκτυο, µόνο 

µερικά παραδείγµατα που έχουν έναν αποδεικτικό χαρακτήρα είναι ήδη διαθέσιµα.  

Ένα από τα πλεονεκτήµατα των µεθόδων, όπως τα Νευρωνικά δίκτυα, είναι ότι δεν 

απαιτούν την τυποποίηση της διαδικασίας της λήψης αποφάσεων. Υπό αυτή την 

άποψη, τα Νευρωνικά ∆ίκτυα µπορούν να αντιµετωπίσουν καλύτερα την 

πολυπλοκότητα και την αβεβαιότητα από τα παραδοσιακά µοντέλα, γιατί οι 

προσεγγίσεις που βασίζονται στην τεχνητή νοηµοσύνη είναι έτσι σχεδιασµένες ώστε 

να πλησιάζουν περισσότερο την λειτουργία της ανθρώπινης κρίσης.   

Ο χρήστης του συστήµατος πρέπει να παρέχει στο Νευρωνικό ∆ίκτυο τα 

χαρακτηριστικά της τρέχουσας κατάστασης, π.χ. την απόδοση του προµηθευτή στα 

κριτήρια. Στη συνέχεια το Νευρωνικό δίκτυο κάνει την επιλογή προµηθευτών για 

τον χρήστη, µε βάση τι έχει αποκοµίσει από τον ειδικό ή από τα ιστορικά δεδοµένα.  

Ταυτόχρονα, αυτό το πλεονέκτηµα µπορεί να θεωρηθεί ως µία αδυναµία γιατί 

υποδηλώνει, επιπλέον, ότι ο χρήστης του Νευρωνικού δικτύου δεν θα είναι σε θέση 

να εξηγήσει την επιλογή προµηθευτών στους άλλους, για παράδειγµα στους 

προµηθευτές οι οποίοι δεν θα λάβουν εργασίες. Αυτό καθιστά το Νευρωνικό ∆ίκτυο 

κυρίως κατάλληλο για καταστάσεις όπου η εξωτερική δικαιολόγηση είναι λιγότερο 

σηµαντική. Οι Albino και Garavelli (1998) παρουσιάζουν ένα σύστηµα υποστήριξης 
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αποφάσεων βασισµένο στα Νευρωνικά ∆ίκτυα για την εκτίµηση των υπεργολάβων 

των κατασκευαστικών εταιριών. Το νευρωνικό δικτύου «µαθαίνει» να εκτιµά άµεσα 

τους υπεργολάβους βάσει µερικών παραδειγµάτων και δεν απαιτεί την τυποποίηση 

της  πείρας του αποφασίζοντα  από την άποψη των κανόνων απόφασης. 

Οι Khoo et al (1998) εξετάζουν την πιθανή χρήση µιας τεχνολογίας βασισµένη στο 

∆ιαδίκτυο που ονοµάζεται ευφυείς πράκτορες λογισµικού (intelligent software 

agents, ISAs).  Οι ευφυείς πράκτορες λογισµικού χρησιµοποιούνται γενικά για την 

αυτοµατοποίηση της προµήθειας των προϊόντων. Οι συγγραφείς προτείνουν 

διαφορετικούς τύπους πρακτόρων µάθησης και αγοράς που µπορούν να 

εφαρµοστούν στο πρόβληµα της επιλογής προµηθευτών. Το επίκεντρο της ανάλυσης 

εντοπίζεται στην ανάπτυξη ενός απλού µοντέλου για να υποδείξουν την 

αποτελεσµατικότητα της χρησιµοποίησης των ευφυών πρακτόρων για ηλεκτρονικές 

πηγές προµήθειας.   

Μια άλλη τεχνολογία τεχνητής νοηµοσύνης ΑΙ, τα συστήµατα ανάλυσης 

περιπτώσεων (case based reasoning, CBR) προτείνεται από τον Cook (1997).  Αυτή 

η τεχνολογία είναι πολύ πρόσφατη και µόνο λίγα συστήµατα ανάλυσης περιπτώσεων 

έχουν αναπτυχθεί για την λήψη αποφάσεων εφοδιασµού, όµως µερικά 

χαρακτηριστικά των CBR συστηµάτων, όπως η ικανότητα της χρήσης πληροφοριών 

από προηγούµενες διαπραγµατεύσεις και η εύκολη εκµάθηση του συστήµατος, τα 

καθιστούν ελκυστικά σε σχέση µε την επιλογή προµηθευτών. Ένα παράδειγµα των 

συστηµάτων, CBR που αναπτύχθηκε από τους Ng et al (1995) για την κατάρτιση 

µιας σύµβασης αγοράς από τον προκαθορισµό των κατάλληλων προµηθευτών, 

συζητήθηκε στο τµήµα 6.2.2. της παρούσας εργασίας.   

Τέλος, µια άλλη τεχνολογία της τεχνητής νοηµοσύνης που χρησιµοποιήθηκε στην 

αξιολόγηση προµηθευτών είναι τα έµπειρα συστήµατα. Οι Vokurka et al (1996) 

ανέπτυξαν ένα έµπειρο σύστηµα ικανό να υποστηρίξει επίσης την φάση της επιλογής 

προµηθευτών, το οποίο θα το δούµε αµέσως παρακάτω, ως παράδειγµα εφαρµογής. 
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6.2.4 Ένα πρωτότυπο έµπειρο σύστηµα για την αξιολόγηση και την επιλογή 

πιθανών προµηθευτών   

Όπως έχουµε αναφέρει σε προηγούµενα κεφάλαια, η επιλογή προµηθευτών είναι 

µία από τις πιο σηµαντικές λειτουργίες των προµηθειών. Όµως, η απόφαση της 

επιλογής προµηθευτών, στις µέρες µας, είναι περισσότερο σηµαντική όσο ποτέ. Η 

παρούσα απόφαση γίνεται ακόµη περισσότερο σηµαντική µε τις στρατηγικές 

συνεργασίες που διαµορφώνονται µεταξύ των αγοραστών και των προµηθευτών για να 

παρέχουν ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα και µία µείωση στη βάση προµηθειών. 

Ωστόσο, η απόφαση είναι µία πολύπλοκη διαδικασία µε την ανάµειξη διαφόρων 

κριτηρίων. Αυτά τα κριτήρια µπορεί να διαφέρουν ανάλογα µε το τύπο του προϊόντος 

που πρόκειται να εξετάσουµε και περιλαµβάνουν πολλούς  εµπειρικούς παράγοντες 

εκτός από τα ιστορικά ποσοτικά κριτήρια.  

Οι παραδοσιακές µεθοδολογίες της διαδικασίας επιλογής προµηθευτών στην 

βιβλιογραφική έρευνα περιλαµβάνουν µεθόδους όπως την µέθοδο αναλογία κόστους, 

την µέθοδο ταξινόµησης σε κατηγορίες, τα µοντέλα γραµµικής στάθµισης, τα µοντέλα 

µαθηµατικού προγραµµατισµού και τα στατιστικά µοντέλα. Όπως είδαµε, κάθε µία από 

αυτές τις µεθοδολογίες έχουν περιληφθεί σε διάφορες προηγούµενες µελέτες. Ωστόσο, 

οι διάφορες προτεινόµενες µεθοδολογίες έχουν χρησιµοποιήσει παραδοσιακά  

ποσοτικούς παράγοντες όπως η τιµή, η παραγωγική ικανότητα, η οικονοµική 

κατάσταση, κ.λ.π. Μέχρι τώρα, λίγες προσπάθειες έχουν γίνει να αναπτύξουν ένα 

αναλυτικό πλαίσιο που να συνδυάζει ποιοτικούς και ποσοτικούς παράγοντες.  

Επίσης, αν και αυτές οι µέθοδοι περιλαµβάνουν κάποια στοιχεία 

υποκειµενικότητας στα κριτήρια που χρησιµοποιούνται ή στους συντελεστές βαρύτητας 

που αποδίδονται στα κριτήρια αξιολόγησης, υπάρχει λίγο ενδιαφέρον για τις εµπειρικές 

απόψεις στη λήψη αποφάσεων για την επιλογή προµηθευτών.  

Για την αξιολόγηση και την επιλογή προµηθευτών αναπτύσσεται ένα έµπειρο 

σύστηµα που ενσωµατώνει την κρίση και την πείρα των ατόµων που είναι 

επαγγελµατίες προµηθειών µε τις επίσηµες προσεγγίσεις των προηγούµενων εργασιών. 

Ένα έµπειρο σύστηµα είναι ένα πληροφοριακό σύστηµα που µιµείται τη συµπεριφορά 

των ανθρώπινων εµπειρογνωµόνων που επιλύουν πραγµατικά προβλήµατα τα οποία 

συνδέονται µε µια ιδιαίτερη περιοχή γνώσης. Η δηµιουργία του έµπειρου συστήµατος 
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περιλαµβάνει την εξαγωγή από τους εµπειρογνώµονες της γνώσης και τους µεθόδους 

που χρησιµοποιούν για να επιλύσουν ένα πρόβληµα και το µετασχηµατισµό της γνώσης 

/ των µεθόδων σε µια οργανωµένη µορφή για µετέπειτα χρήση. Ωστόσο, εφαρµογές 

των έµπειρων συστηµάτων στις προµήθειες είναι ακόµα κάπως περιορισµένες, αν και 

υποστηρίζεται ότι  κάποιες επιχειρήσεις που ανταποκρίθηκαν σε µία έρευνα 

προµηθειών έδειξαν κάποια δραστηριότητα στις εφαρµογές των έµπειρων συστηµάτων 

στις επιχειρήσεις τους.  

Προκειµένου να βρεθεί ένα σύστηµα κατάλληλο για την αξιολόγηση και την 

επιλογή των πιθανών προµηθευτών, εφαρµόσθηκε ένα πρωτότυπο έµπειρο σύστηµα. 

(“SESOPS, σύστηµα για την αξιολόγηση και επιλογή πιθανών προµηθευτών), το οποίο 

είχε σαν στόχο την µοντελοποίηση της διαδικασίας απόφασης αξιολόγησης και 

επιλογής µε βάση την πείρα ενός επαγγελµατία αγορών. Η βάση γνώσης του 

συστήµατος αναπτύχθηκε από διάφορες αλληλεπιδράσεις µε αυτό τον επαγγελµατία 

αγορών που χρησιµοποιήθηκε ως ο εµπειρογνώµονας του έµπειρου συστήµατος και 

συµπληρώθηκε από τις µεθοδολογίες που περιλαµβάνονται στη µέχρι σήµερα 

δηµοσιευµένη βιβλιογραφία.  

Όπως ήδη αναλύθηκε σε προηγούµενο κεφαλαίο, η απόφαση της αξιολόγησης και 

επιλογής πιθανών προµηθευτών είναι µία διαδικασία µε πολλά στάδια που εµπερικλείει 

µία ανάγκη για πηγές προµήθειας, µερικές προκαταρκτικές αξιολογήσεις, και έπειτα 

µια ανάλυση του διαφόρων κριτηρίων ανάλογα µε τον τύπο του προϊόντος ή υπηρεσίας. 

Έτσι, σύµφωνα µε αυτό το πρωτότυπο έµπειρο σύστηµα, όλες οι πιθανές πηγές 

προµήθειας που βρέθηκαν περνούν από δύο προκαταρκτικές αξιολογήσεις. Η πρώτη 

από αυτές είναι µια γενική προκαταρκτική εξέταση που µπορεί να περιλαµβάνει µια 

εξέταση της οικονοµικής κατάστασης του πιθανού προµηθευτή και οποιουσδήποτε 

άλλους παράγοντες που θα είχαν σαν συνέπεια τον αποκλεισµό του (παράγοντες 

αποκλεισµού). Η απόφαση που πρέπει να ληφθεί σε αυτό το σηµείο, είναι να συνεχίσει 

η διαδικασία αξιολόγησης ή να σταµατήσει µε τον αποκλεισµό της πηγής ως πιθανό 

προµηθευτή.   

Το δεύτερο στάδιο είναι η αποδοχή του φυσικού προϊόντος από τον πιθανό 

προµηθευτή. Για τις περισσότερες πρώτες ύλες απαιτείται ένα δείγµα που να έχει την 

έγκριση των µηχανικών πριν να συνεχιστεί η διαδικασία. Εάν το προϊόν αποτύχει, η 
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διαδικασία σταµατάει. Σε πολλές περιπτώσεις αυτό το βήµα δεν απαιτείται. Η έγκριση 

δειγµάτων παραµερίζεται και η διαδικασία αξιολόγησης συνεχίζεται. 

Στο σηµείο αυτό, το µοντελοποιηµένο έµπειρο σύστηµα της διαδικασίας 

απόφασης έχει χαρακτήρα συµβουλευτικό . Η δοµή του διαγράµµατος απόφασης του 

έµπειρου συστήµατος παρουσιάζεται στα Σχήµατα 10 και 11. Αυτά τα σχήµατα 

παρουσιάζουν τους παράγοντες που επηρεάζουν την απόφαση επιλογής προµηθευτών, 

τις αλληλεξαρτήσεις τους και τον ρόλο συνεισφοράς τους στην τελική απόφαση για την 

αξιολόγηση και την επιλογή ενός πιθανού προµηθευτή.  

Ο βασικός καθοριστικός παράγοντας σε αυτό το µέρος της διαδικασίας είναι η 

κατηγοριοποίηση του προϊόντος (ή της υπηρεσίας). Η διαδικασία αξιολόγησης και 

επιλογής διαφέρει ανάλογα µε το εάν το προϊόν κατατάσσεται ως «ποιότητα» ή 

«εµπόρευµα». Ένα προϊόν «ποιότητας» είναι εκείνο που θεωρείται κατά κάποιο τρόπο 

βασικό στη διαδικασία παραγωγής. Αυτά τα προϊόντα είναι συνήθως υποψήφια για 

µακροπρόθεσµες συνεργασίες προµηθευτών και µπορούν να παρέχουν ένα 

ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα στην επιχείρηση στην διαδικασία παραγωγής. Υπάρχουν 

συνήθως κάποια χαρακτηριστικά που κάνουν ξεχωριστό αυτό το προϊόν. Από την άλλη 

µεριά, ένα προϊόν «εµπόρευµα» (ή υπηρεσία) είναι γενικά εκείνο που δεν θεωρείται 

βασικό στην παραγωγή ή έχει καθιερωµένα χαρακτηριστικά. Υπάρχει συνήθως µικρή 

διαφοροποίηση σε αυτά τα  προϊόντα από τον ένα προµηθευτή στον άλλο. Κάθε ένα 

από τα χαρακτηριστικά που παρουσιάζονται στα σχήµατα 10 και 11 αξιολογείται από 

την άποψη είτε του "υψηλού  – µέσου  – χαµηλού", είτε του "ευνοϊκού  – µέσου  – 

δυσµενούς" ή "ναι  – όχι" από τον επαγγελµατία αγορών. Αυτές οι αξιολογήσεις 

µπορούν να βασιστούν στις πληροφορίες που παρέχονται από τον προµηθευτή ή είναι 

αποτέλεσµα των παρατηρήσεων κατά τη διάρκεια µιας επίσκεψης στις εγκαταστάσεις 

του προµηθευτή.                
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        Σχήµα 10 : Το διάγραµµα απόφασης – προϊόν ποιότητας 

 

 

∆ιαδικασίες ποιοτικού έλέγχου           Η/Α/L 

SPC                                                      Η/Α/L 

ISO                                                        Y/ N 

Απόδοση στο παρελθόν                        Y/ N 

Ικανότητα κατασκευής /τεχνολογίας   Η/Α/L 

Μέγεθος – ανάπτυξη                             Y/ N 

Εγγύτητα στο χρήση                            Η/Α/L 

MRP / Προγραµµατισµός                     Y/ N 

Παράδοση                                             Y/ N 

Χρονική ανοχή                                     F/A/U 

Τιµή                                                      F/A/U 

∆ιοικητική ικανότητα                           Y/ N 

Υποστήριξη υπηρεσιών                        Y/ N  

Άλλα χαρακτηριστικά                           Y/ N 

Άλλα προϊόντα                                      Y/ N 

 

        Σχήµα 11 : ∆ιάγραµµα απόφασης – προϊόν εµπόρευµα 

 

 
SPC/ISO                                        Η/Α/L 

Απόδοση στο παρελθόν                 Y/ N 

∆υνατότητα/Ανάπτυξη                  Y/ N 

έλεγχος κόστους                            Y/ N 

MRP / Προγραµµατισµός              Y/ N 

Παράδοση                                      Y/ N 

Χρονική ανοχή                               F/A/U 

Τιµή                                                F/A/U 

∆ιοικητική ικανότητα                    Y/ N 

Υποστήριξη υπηρεσιών                 Y/ N  

Άλλα χαρακτηριστικά                    Y/ N 

Άλλα προϊόντα                               Y/ N 
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Αυτά τα  χαρακτηριστικά αξιολογούνται έπειτα από την άποψη της ποιότητας του 

προϊόντος, της κατασκευής, της απόδοσης και άλλων γενικών παραγόντων. Αυτοί οι 

ευρύτεροι παράγοντες αξιολογούνται από την άποψη του "ευνοϊκού  – µέσου  – 

δυσµενούς" µε βάση τις εκτιµήσεις των πιο συγκεκριµένων χαρακτηριστικών. Έπειτα 

αυτοί οι παράγοντες συνδυάζονται για να παρέχουν µια γενική αξιολόγηση ως προς την 

καταλληλότητα του προµηθευτή.   

Εποµένως, το πρωτότυπο έµπειρο σύστηµα, SESOPS, χρησιµοποιεί διάφορα 

επίπεδα χαρακτηριστικών για να καθορίσει τις αξιολογήσεις των ευρύτερων 

παραγόντων της ποιότητας του προϊόντος, της κατασκευής, της απόδοσης και των 

γενικών παραγόντων. Αυτοί οι παράγοντες συνδυάζονται έπειτα για να παρέχουν µια 

γενική αξιολόγηση ως προς την καταλληλότητα του προµηθευτή. 

 Θα πρέπει να αναφέρουµε ότι ο χρήστης απαντά σε µια σειρά ερωτήσεων για να 

παρέχει τα δεδοµένα στο έµπειρο σύστηµα για τα διάφορα χαρακτηριστικά. Αυτά τα 

δεδοµένα - οι εισροές - χρησιµοποιούνται έπειτα από τους κανόνες απόφασης του 

έµπειρου συστήµατος για να καθοριστούν οι τέσσερις αξιολογήσεις των ευρύτερων 

παραγόντων και τελικά η γενική καταλληλότητα του προµηθευτή.   

Συµπερασµατικά καταλήγουµε ότι σε αυτήν την έρευνα αναπτύχθηκε ένα 

πρωτότυπο έµπειρο σύστηµα για την αξιολόγηση και την επιλογή των πιθανών 

προµηθευτών. Το σύστηµα υποδεικνύει ότι οι τεχνολογίες των έµπειρων συστηµάτων 

µπορούν να είναι επιτυχείς σε αυτήν την διαδικασία απόφασης. Το σύστηµα, εκτός από 

τα παραδοσιακά ποσοτικά κριτήρια επιλογής, ενσωµατώνει και το κριτήριο των 

«στρατηγικών συµµαχιών» στην διαδικασία επιλογής προµηθευτών. Επίσης, 

προσαρµόζεται σε ποικίλα προϊόντα και τύπους επιχειρήσεων. Το µοντέλο που 

αναπτύσσεται εδώ προβλέπει µια συνεπή αξιολόγηση και επιλογή πιθανών 

προµηθευτών και επιτρέπει τη δυνατότητα µεταβίβασης µεταξύ των οµάδων µέσα στη 

επιχείρηση και την κατάρτιση των επαγγελµατιών αγορών. Τέλος, τα αποτελέσµατα 

επικύρωσης του συστήµατος αποδεικνύουν ότι µπορεί να αποτελέσει ένα 

αποτελεσµατικό εργαλείο στην λήψη αποφάσεων.   
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6.2.5 Επισκόπηση των πιθανών µελλοντικών εφαρµογών 

 

Στο κεφάλαιο αυτό της παρούσας εργασίας έγινε σαφές ότι η υποστήριξη στην 

φάση του ορισµού του προβλήµατος  είναι µια «υποανάπτυκτη» περιοχή στην επιλογή 

προµηθευτών αφού δεν έχουµε συναντήσει κανένα µοντέλο στην ακαδηµαϊκή 

βιβλιογραφία των προµηθειών που να δίνει προσοχή σε αυτή τη σηµαντική φάση της 

διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Μερικές προσεγγίσεις στην 

βιβλιογραφία επιχειρησιακής έρευνας ασχολούνται περισσότερο µε τον ορισµό του 

προβλήµατος αλλά ωστόσο δεν έχουν χρησιµοποιηθεί ως τώρα στην βιβλιογραφία των 

προµηθειών. Μερικά παραδείγµατα αυτών των µεθόδων παρουσιάζονται στον πίνακα 

5. Υπογραµµίζουµε ότι αυτή η λίστα δεν είναι πλήρης.  Απεναντίας, πιστεύουµε ότι ο 

πίνακας 5 δίδει µια δίκαιη εικόνα της ποικιλίας των διαθέσιµων προσεγγίσεων για την 

υποστήριξη της φάσης του ορισµού του προβλήµατος.  

Επίσης, όπως είδαµε και η διαδικασία της διαµόρφωσης των κριτηρίων καθώς 

επίσης και η αξιολόγηση της σηµασίας των υπαρχόντων κριτηρίων απόφασης δεν έχουν 

κερδίσει µεγάλη προσοχή στη βιβλιογραφία των προµηθειών. Όπως αναφέραµε µόνο οι 

Mandal και Deskmukh (1994) παρέχουν ένα µοντέλο υποστήριξης αποφάσεων για τον 

σχηµατισµό κριτηρίων. Ο πίνακας 6 παρουσιάζει µερικές µεθόδους της επιχειρησιακής 

έρευνας που δεν έχουν χρησιµοποιηθεί µέχρι σήµερα  στην επιλογή προµηθευτών. 

Επιπλέον, στον πίνακα 7 παρουσιάζουµε τρεις ακόµη µεθόδους που φαίνονται 

ιδιαίτερα κατάλληλες στην φάση καθορισµού των κατάλληλων προµηθευτών. Τέλος, 

παρουσιάζουµε αρκετές µεθόδους επιχειρησιακής έρευνας που αντιµετωπίζουν την 

φάση της επιλογής προµηθευτών από µια αρκετά διαφορετική οπτική γωνία από εκείνη 

των µοντέλων που δηµοσιεύονται στην βιβλιογραφία των προµηθειών (πίνακας 8). 
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ΠΙΝΑΚΑΣ 5  
ΜΕΘΟ∆ΟΙ ΚΑΙ ΤΕΧΝΙΚΕΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗ ΤΟΥ ΟΡΙΣΜΟΥ ΤΟΥ ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΟΣ 
  
ΜΕΘΟ∆ΟΣ ΣΚΟΠΟΣ ΣΤΗΝ ΕΠΙΛΟΓΗ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

WWS-analyse (Basadur et al., 1994) 

Κριτική έρευνα σχετικά µε το αν η αλλαγή βάσης
προµηθευτών είναι µόνο µια από τις πολλές λύσεις για
ένα αντιληπτό πρόβληµα. Ίσως η αλλαγή της βάσης
προµηθευτών να µην κριθεί απαραίτητη. 

Cognitive mapping (Warren, 1995), AIDA
(Rosenhead, 1989) 

Βελτίωση της διορατικότητας στους παράγοντες που
ωθούν την ανάγκη για αλλαγές στην βάση των
προµηθευτών.  Έρευνα σχετικά µε το αν µια ανάγκη για
αλλαγή της βάσης των προµηθευτών είναι εφικτή, 
συµβατή και/ή συνεπής µε άλλες περιοχές αποφάσεων
π.χ. µάρκετινγκ, έρευνα και ανάπτυξη R&D κ.α. 

Πίνακας strategy generation (Howard, 
1988) 

Επιλογή εφικτών και λογικών πιθανοτήτων αλλαγής της
βάσης των προµηθευτών δεδοµένης της ύπαρξης
διαφόρων άλλων εξελίξεων και περιορισµών 

Ιnfuence Diagrams (Howard, 1988) 
Πλαίσιο για την διαµόρφωση των 
εναλλακτικών λύσεων (Arbel και Tong, 
1982) 

Βελτίωση της διορατικότητας σε παράγοντες που ωθούν
την ανάγκη για αλλαγές στην βάση των προµηθευτών. 
Συστηµατική παραγωγή εναλλακτικών λύσεων για
αλλαγές στην βάση προµηθευτών. 

  
ΠΙΝΑΚΑΣ 6  
ΜΕΘΟ∆ΟΙ ΓΙΑ ΤΗΝ ∆ΙΑΜΟΡΦΩΣΗ ΤΩΝ ΚΡΙΤΗΡΙΩΝ 
  
ΜΕΘΟ∆ΟΙ ΣΚΟΠΟΣ ΣΤΗΝ ΕΠΙΛΟΓΗ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

Rough sets (Slowinki, 1992) 

Αξιολόγηση της χρησιµότητας των υπαρχόντων 
κριτηρίων για την επιλογή και αξιολόγηση του
προµηθευτή. Για παράδειγµα, ο εντοπισµός περιττών
κριτηρίων σε ένα εκτενές πρόγραµµα ελέγχου
προµηθευτών. 

Value focused thinking (Keeney, 1994) 
∆ηµιουργία µιας εύχρηστης, απαραίτητης οµάδας
κριτηρίων για τον καθορισµό, την επιλογή και την
αξιολόγηση των φάσεων στην επιλογή προµηθευτή. 

  
ΠΙΝΑΚΑΣ 7  
ΜΕΘΟ∆ΟΙ ΓΙΑ ΤΗΝ ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗ ΤΟΥ ΠΡΟ-ΚΑΘΟΡΙΣΜΟΥ  ΤΩΝ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 
  
ΜΕΘΟ∆ΟΣ ΤΥΠΙΚΟ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΟ 
Conjunctive screening (Hwang και Yoon, 
1981) 

Ένας προµηθευτής είναι αποδεκτός αν ξεπερνά ένα
ελάχιστο σκορ σε κάθε κριτήριο 

Disjunctive screening (Hwang και Yoon, 
1981) 

Ένας προµηθευτής είναι αποδεκτός αν ξεπερνά ένα
ελάχιστο σκορ σε ένα τουλάχιστον κριτήριο 

Lexicographical screening (Hwang και 
Yoon, 1981) 

Τα κριτήρια ταξινοµούνται µε σειρά ανάλογα µε τη 
σηµασία τους. Οι προµηθευτές αξιολογούνται πρώτα
στο πιο σηµαντικό κριτήριο. Οι προµηθευτές που
περνούν αυτό το κριτήριο αξιολογούνται κατόπιν στο
δεύτερο κριτήριο κ.λ.π. 
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ΠΙΝΑΚΑΣ 8 

ΜΕΘΟ∆ΟΙ ΓΙΑ ΤΗΝ ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗ ΤΗΣ ΤΕΛΙΚΗΣ ΕΠΙΛΟΓΗΣ 

ΜΕΘΟ∆ΟΣ ΤΥΠΙΚΟ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΟ 

Topsis (Hwang and Yoon, 1981) Οι προµηθευτές συγκρίνονται µε βάση την «άριστη» και 
την «κακή» απόδοση  

Distance from Target (Hwang and Yoon, 
1981) 

Οι προµηθευτές συγκρίνονται µε ένα «κορυφαίο» 
προµηθευτή 

Maximin (Chen and Hwang, 1991) Βασίζεται στην ιδέα ότι µία «αλυσίδα» είναι τόσο ισχυρή 
όσο ο πιο αδύναµος «κρίκος» της 

Linear assignment (Chen and Hwang, 
1991) 

Απαιτεί ο αγοραστής να ταξινοµήσει σε σειρά τους 
προµηθευτές µόνο σε κάθε κριτήριο ξεχωριστά 

STEM (Vincke, 1986) Αλληλεπιδραστική διαδικασία η οποία δεν απαιτεί 
σταθερά βάρη κριτηρίων 

Even swaps (Hammond et al., 1998) 
Συστηµατική διαδικασία που έχει σκοπό την µετατροπή 
από µια σύγκριση των προµηθευτών µε αρκετά κριτήρια 
σε µία σύγκριση µε λιγότερα και τελικά µε ένα κριτήριο 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 7 

 

ΠΡΟΒΛΗΜΑΤΑ & ΠΕΡΙΟΡΙΣΜΟΙ ΚΑΤΑ ΤΗΝ ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ 

& ΕΠΙΛΟΓΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 
 

7.1 Η συλλογικότητα της απόφασης 

 

Σε πρακτικό επίπεδο, η απόφαση για την αγορά ενός προϊόντος και το κλείσιµο 

της παραγγελίας στον Α ή στο Β προµηθευτή, θα πρέπει να εκπληρώνει τις προσδοκίες 

των διαφόρων υπηρεσιών της επιχείρησης – αγοραστή που εµπλέκονται στη διαδικασία 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτή, όπως οικονοµικές, τεχνικές, κ.λ.π.. Είναι, όµως, 

γνωστό ότι καθεµία από αυτές τις υπηρεσίες, που εµπλέκονται στη διαδικασία αυτή, 

βλέπει από διαφορετική οπτική γωνία την θεώρηση του προβλήµατος, µε αποτέλεσµα 

να εκφράζει διαφορετικές προτιµήσεις. Για το λόγο αυτό, λοιπόν, θα πρέπει να 

χρησιµοποιούνται τέτοιες µεθοδεύσεις της όλης διαδικασίας έτσι ώστε η τελική επιλογή 

να ικανοποιεί, όσο το δυνατό περισσότερο, το σύνολο αυτών των διαφορετικών 

κέντρων αποφάσεων. 

 Θα πρέπει να αναφέρουµε ότι, συχνά, δηµιουργούνται συγκρούσεις µεταξύ τις 

υπηρεσίας που πραγµατοποιεί την αγορά του προϊόντος, η οποία συνηθίζει να αποδίδει 

µεγαλύτερη βαρύτητα στα τεχνοοικονοµικά κριτήρια και της υπηρεσίας που θα είναι ο 

τελικός χρήστης του προϊόντος, η οποία συνηθίζει να δίνει µεγαλύτερη βαρύτητα σε 

κριτήρια που σχετίζονται µε την πραγµατική ποιότητα του προϊόντος και την απόδοσή 

του. 

Ωστόσο, είναι γνωστό, ότι στη διαδικασία απόφασης για την αγορά ενός 

προϊόντος συµµετέχουν και άλλες υπηρεσίες της επιχείρησης – αγοραστή, εκτός από τις 

δύο που αναφέραµε παραπάνω. Εποµένως, η διαδικασία απόφασης αγοράς ενός 

προϊόντος και κατακύρωσης µιας παραγγελίας στο Α ή στο Β προµηθευτή, είναι µια 

συλλογική απόφαση.  
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Η µεθοδολογία, γενικά, που χρησιµοποιείται συνίσταται στον καθορισµό µιας 

ιεράρχησης µεταξύ των διαφόρων υπηρεσιών, οι οποίες εµπλέκονται στη διαδικασία 

αγοράς ενός προϊόντος (υπηρεσία προµηθειών, οικονοµική υπηρεσία, τεχνική 

υπηρεσία, κ.λ.π. ) της επιχείρησης – αγοραστή και στην εύρεση της τοµής των συνόλων 

που εκφράζουν τις προτιµήσεις αυτών των υπηρεσιών. Έτσι, για παράδειγµα, ο 

διευθυντής της χρηµατοοικονοµικής υπηρεσίας, θέτει το ανώτατο ύψος της δαπάνης 

που µπορεί να χρησιµοποιηθεί για τη συγκεκριµένη προµήθεια, µε αποτέλεσµα να 

αποκλείει έναν αριθµό προµηθευτών. Μετέπειτα, ο διευθυντής των τεχνικών 

υπηρεσιών, λόγω των αποκλίσεων που µπορεί να παρουσιάσουν τα προϊόντα κάποιων 

προµηθευτών σε σχέση µε τις τεχνικές προδιαγραφές που έχουν τεθεί, µπορεί να 

αποκλείσει κάποιους άλλους προµηθευτές, περιορίζοντας έτσι τις δυνατές εναλλακτικές 

λύσεις. Η διαδικασία αυτή συνεχίζεται µέχρι τον τελικό χρήστη, ο οποίος θέτει τις δικές 

του απαιτήσεις και συνιστά την τελική λύση που θα οδηγήσει προς την επικύρωση από 

το διοικητικό συµβούλιο της επιχείρησης – αγοραστή.   

Θα πρέπει ακόµα να σηµειώσουµε ότι συχνά παρατηρείται µια παλινδρόµηση του 

φακέλου µελέτης µεταξύ των διαφορετικών υπηρεσιών και είναι δυνατόν να 

αναθεωρηθούν οι αρχικές προτεινόµενες προτάσεις. 

 

7.2 Περιορισµοί που οφείλονται στην αλληλεπίδραση των κριτηρίων αξιολόγησης 

προµηθευτών  

 

Είναι γεγονός ότι οι επιχειρήσεις – αγοραστές αξιολογούν τους προµηθευτές τους 

µε την χρησιµοποίηση ενός περιορισµένου σχετικά αριθµού κριτηρίων. Αυτό, όµως, 

δεν σηµαίνει ότι µία τέτοια πολυκριτήρια αξιολόγηση µπορεί να υλοποιηθεί εύκολα. 

Αντίθετα, η πολυκριτήρια µεθοδολογική προσέγγιση της αξιολόγησης των 

προµηθευτών, απαιτεί όχι µόνο, τη  εύρεση και την κωδικοποίηση των κριτηρίων που 

θα χρησιµοποιηθούν στη διαδικασία λήψης απόφασης, αλλά και την ιεράρχηση των 

κριτηρίων αυτών καθώς και την εξέταση των αλληλεπιδράσεων που µπορεί να 

προκύψουν µεταξύ των κριτηρίων. Η ιεράρχηση των κριτηρίων διαφοροποιείται και 

εξαρτάται από την πολιτική που ακολουθούν οι διευθύνοντες της επιχείρησης, από τον 

εµπορική γραµµή που ακολουθείται για το προϊόν, τις συνθήκες αγοράς, κ.λ.π. 



  

235 
 

 

Σε πρακτικό επίπεδο, κανένα κριτήριο που χρησιµοποιείται στην διαδικασία 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, δεν είναι δυνατόν να αξιολογηθεί ανεξάρτητα 

από τα άλλα κριτήρια, αφού υπάρχουν αλληλεπιδράσεις µεταξύ όλων των κριτηρίων 

και ιδιαίτερα µε το κριτήριο της τιµής. Για παράδειγµα, είναι χαρακτηριστική η 

αλληλεπιδραστική σχέση µεταξύ του κριτηρίου της τιµής και της ποιότητας. Η 

µεγαλύτερη βαρύτητα που µπορεί να δίνεται στο κριτήριο της ποιότητας δεν µπορεί 

παρά να ακολουθείται από µία υποβάθµιση του κριτηρίου της τιµής. Και είναι ευνόητο 

ότι ο λόγος που µπορεί να συµβαίνει αυτό είναι ότι δεν µπορεί να βρεθεί στην  αγορά 

ένα προϊόν άριστης ποιότητας και σε χαµηλή τιµή. Εδώ, ισχύει το ρητό «ότι πληρώνεις, 

παίρνεις».  

Ωστόσο, το κριτήριο της τιµής µπορεί να εξεταστεί, επίσης, σε σχέση µε τις 

διάφορες εκπτώσεις που µπορεί να παρέχει κάποιος προµηθευτής ή και µε άλλα 

αντισταθµιστικά πλεονεκτήµατα που µπορεί να προσφέρει κάποιος προµηθευτής, τα 

οποία είναι δυνατόν ασκήσουν σηµαντική επιρροή στην τελική απόφαση αγοράς. 

Σκοπός της παροχής των αντισταθµιστικών πλεονεκτηµάτων που µπορεί να 

προσφέρει κάποιος προµηθευτής, είναι για να εξασφαλίσει ο συγκεκριµένος 

προµηθευτής, την «πίστη» του πελάτη απέναντι σ’ αυτόν, έτσι ώστε ο πελάτης να µην 

στρέφεται προς την αναζήτηση νέων πηγών προµήθειας, που θα είχε σαν αποτέλεσµα 

την διαφοροποίηση του συνόλου των προµηθευτών του. Επιπλέον, οι προµηθευτές που 

παρέχουν εκπτώσεις επί των τιµών πώλησης, µε αυτό τον τρόπο, αυξάνουν την 

ανταγωνιστική τους θέση µέσα στην αγορά. 

Σε άλλες πάλι περιπτώσεις, ο χρόνος παράδοσης των προϊόντων που 

προµηθεύεται µία επιχείρηση η οποία έχει αντιµετωπίσει επείγουσες παραγγελίες, 

αποτελεί το κύριο κριτήριο αξιολόγησης των προµηθευτών της. Η επιχείρηση – 

αγοραστής, στις περιπτώσεις αυτές, πρέπει να επιλέγει γρήγορα και µεθοδικά µε 

αποτέλεσµα, συχνά, η βέλτιστη χρησιµοποίηση των διαφόρων κριτηρίων αξιολόγησης 

να καθίσταται προβληµατική. 

Σε σχέση µε τα χρηµατοοικονοµικά κριτήρια αξιολόγησης των προµηθευτών, 

πολλές φορές, η επιχείρηση – αγοραστής συνεργάζεται µε προµηθευτές επί σειρά ετών 

που προσφέρουν ένα αρκετά εξειδικευµένο προϊόν, οι οποίοι παρουσιάζουν ζηµιές και 
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διατρέχουν τον κίνδυνο να εξαλειφθούν από την εθνική αγορά, όπου είναι από τους 

λίγους που υφίστανται στο είδος τους, εάν η συγκεκριµένη επιχείρηση πάψει να τους 

στηρίζει. Σ’ αυτές τις περιπτώσεις η επιχείρηση – αγοραστής θα πρέπει να ακολουθεί 

µία πολιτική στήριξης για αυτούς τους προµηθευτές, αλλά δεν θα πρέπει, όµως, να 

ενθαρρύνεται, η πολιτική αυτή, σε µακροχρόνια βάση, διότι διατρέχει τον κίνδυνο, 

εξαιτίας αυτής της ιδιαίτερης προστασίας που παρέχει στους εγχώριους προµηθευτές, 

να προκαλέσει, εν τέλει, τη µείωση της ανταγωνιστικής τους θέσης στην αγορά, σε 

σχέση µε τις αντίστοιχες επιχειρήσεις στο εξωτερικό. 

Τέλος, υπάρχουν πολλά άλλα τέτοια παραδείγµατα που αποδεικνύουν την 

αλληλεπίδραση των κριτηρίων αξιολόγησης προµηθευτών.  

 

7.3 Προβλήµατα και περιορισµοί των µεθόδων υποστήριξης αποφάσεων στη 

διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών 

 

Από την ανάλυσή µας για τις µεθόδους που αναφέρονται αυτήν την περίοδο στην 

επιλογή προµηθευτών και τη δυνατότητα που έχει ακόµη µείνει αχρησιµοποίητη 

συνάγουµε τα ακόλουθα συµπεράσµατα:  

  Πρώτον, µεγαλύτερη προσοχή έχει δοθεί στην φάση της επιλογής προµηθευτών στην 

διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Οι φάσεις πριν την φάση επιλογής 

(ορισµός προβλήµατος, σχηµατισµός κριτηρίων και καθορισµός των κατάλληλων 

προµηθευτών) έχουν λάβει λιγότερο προσοχή από τους ερευνητές. Η φάση επιλογής 

προµηθευτών συχνά είναι η πιο ορατή φάση στην διαδικασία. Ωστόσο, η ποιότητα της 

φάσης της επιλογής προµηθευτών εξαρτάται σε µεγάλο βαθµό από την ποιότητα των 

βηµάτων που προηγούνται της φάσης αυτής. Εποµένως, αν οι αγοραστές  προσπαθούν 

να λάβουν σωστές αποφάσεις, θα πρέπει επίσης να δώσουν προσοχή στα πρώτα βήµατα 

της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. Ωστόσο, η ανάλυσή µας 

απέδειξε ότι αρκετές µέθοδοι Operations Research (OR) είναι διαθέσιµες για τον 

ορισµό του προβλήµατος, τον σχηµατισµό των κριτηρίων και για τον καθορισµό των 

κατάλληλων προµηθευτών. Η έρευνα για την εφαρµογή αυτών των µεθόδων συνεπώς 

φαίνεται χρήσιµη.   
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∆εύτερον, η πλειοψηφία των δηµοσιεύσεων φαίνεται να έχουν συγγραφεί µέσα 

στα πλαίσια της επιλογής ενός προµηθευτή για την αγορά ενός προϊόντος που  

χρησιµοποιείται σε ένα περιβάλλον παραγωγής. Ενώ το µεγαλύτερο µέρος της 

βιβλιογραφίας για την αγορά υπηρεσιών συµπυκνώνεται στο άθροισµα των σχετικών 

κριτηρίων και στο τι πρέπει και τι δεν πρέπει να κάνουµε. Ο απαιτητικός αναγνώστης 

έχει παρατηρήσει ότι µόνο ένα από τα µοντέλα απόφασης (Degraeve et al, 2000) που 

συζητήθηκαν εδώ αναπτύχθηκε σε ένα πλαίσιο της αγοράς υπηρεσιών. Από την άποψη 

της απεικόνισης της σηµασίας των προµηθειών σε τοµείς διαφορετικούς από αυτόν της 

παραγωγής, π.χ. βιοµηχανία υπηρεσιών, θα ήταν επίσης αξιοσέβαστο να µελετήσουµε 

και να επεξηγήσουµε τις λεπτοµέρειες της χρήσης των µοντέλων αποφάσεων για την 

επιλογή προµηθευτών σε αυτούς τους τοµείς.  Ωστόσο πέραν τούτου, το πλαίσιο για 

την κατάταξη των µεθόδων υποστήριξης αποφάσεων για την επιλογή προµηθευτών που 

αναπτύχθηκε στο προηγούµενο κεφάλαιο και συνεπώς και η καταλληλότητα των 

διαφόρων µεθόδων υποστήριξης αποφάσεων, δεν εξαρτώνται από την συγκεκριµένη 

βιοµηχανία, ή το προϊόν ή την υπηρεσία που εξετάζονται. Οι διαφορές µεταξύ των 

διάφορων τοµέων και προϊόντων καθώς και υπηρεσιών σε σχέση µε την επιλογή 

προµηθευτών τελικά συµπυκνώνεται στις διαφορετικές εγγενής σηµασίες των 

κριτηρίων επιλογής και στις διαφορετικές σχετικά σηµασίες των συντελεστών 

βαρύτητας αλλά αυτές οι διαφορές από µόνες τους δεν καθορίζουν την καταλληλότητα 

µιας συγκεκριµένης µεθόδου υποστήριξης αποφάσεων. 

Τρίτον, ο καθορισµός των µεθόδων ανάλογα µε τις καταστάσεις της επιλογής 

προµηθευτών δείχνει ότι δεν είναι όλες οι µέθοδοι  εξίσου χρήσιµες σε κάθε πιθανή 

αγοραστική κατάσταση.  Ωστόσο, τα µέχρι σήµερα άρθρα για τις µεθόδους για την 

επιλογή προµηθευτών δεν εξετάζουν επαρκώς αυτό το θέµα κατά τα συµφραζόµενα. 

Συχνά υποθέτουν, κατηγορηµατικά ή σιωπηρά, ότι η µέθοδός τους είναι εφαρµόσιµη 

στο σύνολο των περιστάσεων των προµηθειών. Στις περισσότερες, γίνεται µια αναφορά 

σε µια συγκεκριµένη βιοµηχανία στην οποία έχει εξεταστεί εµπειρικά µια µέθοδος ή η 

ανάγκη αλλαγής των κριτηρίων υπό εξέταση κατά την εφαρµογή της µεθόδου σε ένα 

άλλο τύπο προϊόντος. Ωστόσο, ούτε η συγκεκριµένη βιοµηχανία ούτε τα συγκεκριµένα 

κριτήρια τείνουν να καθορίζουν την χρησιµότητα συγκεκριµένων µεθόδων. Το πλαίσιο 

µας δείχνει ότι γενικά, περιστασιακά χαρακτηριστικά όπως ο αριθµός των διαθέσιµων 

προµηθευτών, η διαθεσιµότητα των ιστορικών δεδοµένων, η σηµασία της αγοράς 
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καθώς επίσης και ο συγχρονισµός και η οργάνωση της όλης διαδικασίας της 

αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών είναι περισσότερο καθοριστικά για την 

καταλληλότητα µιας συγκεκριµένης µεθόδου.  Συνεπώς σε µελλοντικές έρευνες, θα 

πρέπει να δοθεί µεγαλύτερη προσοχή στον προσδιορισµό νέων συνεισφορών  µέσα σε 

ένα τέτοιο πλαίσιο. 

 

7.4  Συµπεράσµατα 

 

Είναι φανερό ότι το πρόβληµα της τελικής επιλογής γίνεται περισσότερο 

πολύπλοκο και δύσκολο να ενταχθεί σε µία µεθοδολογία επίλυσης λόγω της χρήσης 

των αλληλοσυγκρουόµενων κριτηρίων αξιολόγησης των προµηθευτών. Και αυτό 

οφείλεται στο γεγονός ότι τα αρµόδια διοικητικά στελέχη της επιχείρησης – αγοραστή 

πολλές φορές πραγµατοποιούν την επιλογής τους, κάτω από συνθήκες πίεσης, µέσα σε 

σύντοµα χρονικά πλαίσια, σε αντίθεση µε την αντικειµενική αξιολόγηση των 

προµηθευτών η οποία είναι µία διαδικασία, που σε κάθε περίπτωση, απαιτεί τη συνεχή 

παρακολούθηση αυτών, πράγµα που δεν είναι πάντα εφικτό. Αυτό έχει σαν συνέπεια, 

τα διοικητικά στελέχη της επιχείρησης – αγοραστή, συχνά, να χρησιµοποιούν 

περισσότερο την διαίσθησή τους και την πείρα τους παρά µία επιστηµονικά 

τεκµηριωµένη µεθοδολογία επίλυσης του προβλήµατος επιλογής των προµηθευτών της 

επιχείρησής τους. 

Γι’ αυτό, θα πρέπει να βελτιστοποιηθεί και να οργανωθεί µε περισσότερο 

ορθολογικό τρόπο η λειτουργία των προµηθειών της επιχείρησης έτσι ώστε να 

επιτυγχάνονται οι στόχοι τους οποίους θέτει κάθε επιχείρηση για τον εαυτό της. Στις 

µέρες µας, αυτό επιτυγχάνεται µε την βοήθεια της εφαρµογής ολοκληρωµένων, 

τυποποιηµένων και επιστηµονικά τεκµηριωµένων συστηµάτων αποφάσεων για την 

επιλογή των προµηθευτών. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 8 

 

ΠΑΡΑ∆ΕΙΓΜΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΑΙ ΕΠΙΛΟΓΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 

8.1 Η διαδικασία αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών της επιχείρησης   

VALEO 

 

Η µεθοδολογική προσέγγιση του προβλήµατος της αξιολόγησης και της επιλογής 

των προµηθευτών µιας επιχείρησης είναι, ακόµα και σήµερα, ένα φαινόµενο όχι 

ιδιαίτερα συχνό, µε εξαίρεση βέβαια τις µεγάλες πολυεθνικές εταιρείες. Ωστόσο, 

γίνονται προσπάθειες ώστε η αξιολόγηση των προµηθευτών να είναι όσο το δυνατό 

περισσότερο αντικειµενική, κάτι το οποίο κρίνεται απαραίτητο για κάθε επιχείρηση – 

αγοραστή. 

Στη Γαλλία, η επιχείρηση κατασκευής συµπλεκτών αυτοκινήτων VALEO 

χρησιµοποιεί µία δική της µέθοδο αξιολόγησης, η οποία έχει σαν κύρια συνιστώσα τον 

προσδιορισµό της ποιότητας. Πρόκειται για µια διαδικασία που έχει σκοπό να 

διασφαλίσει την ποιότητα, σε σχέση µε την οποία και διαχειρίζεται τις σχέσεις µεταξύ 

των πελατών, της ίδιας και των προµηθευτών της. 

Η µέθοδος αξιολόγησης προµηθευτών της VALEO (Directive pour l’ assurance 

qualité des fournisseurs de VALEO) πραγµατοποιείται σε δύο στάδια : 1) έχει σαν 

στόχο τη δηµιουργία µιας συνοπτικής τεκµηριωµένης εικόνας των υποψήφιων 

προµηθευτών, και 2) σ’ αυτό το στάδιο αξιολογούνται οι υποψήφιοι προµηθευτές για τη 

συγκεκριµένη κάθε φορά προµήθεια. Η µέθοδος αξιολόγησης παρουσιάζεται στο 

σχήµα 12. 
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Σχήµα 12 : Μέθοδος αξιολόγησης προµηθευτών 
Πηγή : Directive pour l’ assurance qualité des fournisseurs de VALEO 

 
Η µέθοδος βαθµολόγησης που χρησιµοποιείται από την VALEO, για την 

ταξινόµηση των προµηθευτών της σε κατηγορίες – πρότυπα, συνίσταται στην εκτίµηση 

των προµηθευτών σε διάφορα κριτήρια, η οποία γίνεται µε την απόδοση ενός τελικού 

βαθµού για κάθε κριτήριο αφαιρώντας από το µέγιστο βαθµό που αντιστοιχεί στο 

συγκεκριµένο κριτήριο, τόσους βαθµούς όσους αντιστοιχούν στα επιµέρους 

µειονεκτήµατα που παρουσιάζει ο κάθε προµηθευτής σε σχέση µε το υπό µελέτη 

κριτήριο. 

Στον πίνακα 9 παρουσιάζονται τα κριτήρια σε σχέση µε τα οποία η VALEO 

βαθµολογεί τους προµηθευτές της και φαίνεται η σχετική σηµασία του καθενός 

Αποστολή ερωτηµατολογίου από τη VALEO προς τον 
προµηθευτή και αναφέρεται στην οργάνωση και τα µέσα που 

Επιστροφή του ερωτηµατολογίου συµπληρωµένου από τον 
προµηθευτή 

Εξέταση των απαντήσεων του ερωτηµατολογίου από την 
αρµόδια διεύθυνση που ασχολείται µε την ποιότητα 

Απαντήσεις που 
ικανοποιούν 

Απαντήσεις που 
δεν ικανοποιούν

Επισκέψεις στον 
προµηθευτή για την 

επικύρωση των απαντήσεων 

Επισκέψεις στον 
προµηθευτή για βελτιώσεις 
και πιθανές διευκρινήσεις 

Ταξινόµηση του προµηθευτή 
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κριτηρίου, η οποία αντιπροσωπεύεται από το µέγιστο βαθµό που αντιστοιχεί στο 

συγκεκριµένο, κάθε φορά, κριτήριο. Όπως φαίνεται από τον πίνακα 9 το σπουδαιότερο 

κριτήριο για την VALEO είναι η οργάνωση της ποιότητας που έχει ο προµηθευτής. 

Ωστόσο, θα πρέπει να υπογραµµίσουµε ότι η σηµασία που αποδίδεται σε κάθε κριτήριο 

είναι συνάρτηση του είδους της δραστηριότητας του προµηθευτή και της κρισιµότητας 

του προϊόντος. 

 

ΚΡΙΤΗΡΙΑ ΜΕΓΙΣΤΟΣ 
ΒΑΘΜΟΣ 
ΣΗΜΑΣΙΑΣ 

(1) 

ΣΥΝΟΛΟ 
ΜΕΙΟΝΕΚΤΗΜΑΤΩΝ 

(2) 

ΤΕΛΙΚΟΣ 
ΒΑΘΜΟΣ  

(1) – (2) 

Οργάνωση τα ποιότητας 160   

Επιθεώρηση 100   

Παραλαβή 100   

Μέθοδοι κατασκευής 100   

Μετρολογία 50   

Εργαστήριο (υλικά) 50   

Ελαττωµατικά προϊόντα 40   

Καταστήµατα 50   

Χώροι εργασίας 50   

Προσωπικό 50   

Σύνολο x   y 

 

 

Αξιολόγηση :     Y * 100     

        x 

 

Πίνακας 9 : Μέθοδος βαθµολόγησης προµηθευτών της VALEO 
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Η συνολική αξιολόγηση κάθε προµηθευτή επιτυγχάνεται µε την βοήθεια του 

τύπου (y * 100) / x και η ταξινόµηση του προµηθευτή γίνεται µε την ένταξη του σε µία 

από τις τέσσερις  παρακάτω κατηγορίες :  

Κατηγορία Α :  Στην κατηγορία αυτή περιλαµβάνονται οι προµηθευτές που έχουν 

συγκεντρώσει βαθµολογία παραπάνω από 90 βαθµούς µε άριστη βαθµολογία το 

100 και περιλαµβάνονται εκείνοι οι προµηθευτές που η VALEO δεν είχε καµία 

επιφύλαξη να τους αναθέσει µία παραγγελία προµήθειας, αφού ικανοποιούν όλες 

τις απαιτήσεις σύµφωνα µε τις απαιτήσεις που θέτει η επιχείρηση  VALEO. 

Κατηγορία Β : Στην κατηγορία αυτή περιλαµβάνονται οι προµηθευτές που έχουν 

συγκεντρώσει βαθµολογία µεταξύ 75 και 90 και περιλαµβάνονται εκείνοι οι 

προµηθευτές που γίνονται αποδεκτοί υπό όρους, όπως βελτίωση µέσα σε µία 

τακτή χρονική προθεσµία. 

Κατηγορία Γ : Στην κατηγορία αυτή περιλαµβάνονται οι προµηθευτές που έχουν 

συγκεντρώσει βαθµολογία µεταξύ 60 και 75 και κατά τη VALEO θεωρούνται µη 

αποδεκτοί, έχουν δηλαδή απορριφθεί, αλλά η VALEO τους δίνει µία ευκαιρία να 

περάσουν σε µία ανώτερη κατηγορία εφόσον, όµως, θα έχουν βελτιώσει ορισµένα 

σηµεία. 

Κατηγορία ∆ : Στην κατηγορία αυτή ανήκουν οι προµηθευτές που έχουν 

συγκεντρώσει βαθµολογία µέχρι 60 µε άριστη βαθµολογία το 100 και θεωρούνται 

απορριπτέοι. Ωστόσο, η VALEO του δίνει µία τελευταία ευκαιρία, µε την 

προϋπόθεση όµως, ότι θα επιφέρουν άµεσες τροποποιήσεις σε ότι αφορά την 

ποιότητα των προϊόντων τους. Αν όµως, δεν πραγµατοποιηθεί καµία τροποποίηση 

τότε οι προµηθευτές αυτοί θεωρούνται οριστικά απορριπτέοι. 

Με την παραπάνω µέθοδο αξιολόγησης που χρησιµοποιεί η επιχείρηση VALEO, 

επιτυγχάνεται η δηµιουργία µίας συνοπτικής τεκµηριωµένης εικόνας των υποψήφιων 

προµηθευτών. Ωστόσο, η ταξινόµηση αυτή των προµηθευτών σε κατηγορίες δεν µπορεί 

να είναι καθοριστική για µια συγκεκριµένη προµήθεια ειδών σειράς παραγωγής, η 

οποία για να κατακυρωθεί οριστικά σε κάποιον συγκεκριµένο προµηθευτή, 

προϋποθέτει ότι τα προϊόντα του συγκεκριµένου προµηθευτή ικανοποιούν τις 
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συγκεκριµένες απαιτήσεις της εν λόγω προµήθειας,  που εξετάζονται µε δειγµατοληψία 

και έλεγχο κατά το δεύτερο στάδιο της διαδικασίας αξιολόγησης προµηθευτών, όπως 

παρουσιάζεται στο σχήµα 13 παρακάτω.  

Θα πρέπει, όµως, να σηµειώσουµε ότι για οικονοµία χρόνου και εφόσον δεν 

αποτελεί σηµαντική επιβάρυνση για την VALEO, είναι δυνατόν να ζητηθούν δείγµατα 

από περισσότερους προµηθευτές ταυτόχρονα, έτσι ώστε αφού εξετασθεί η 

καταλληλότητά τους, να γίνει,  στη συνέχεια χρήση του πίνακα ταξινόµησης.  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

                ΟΧΙ                                                               ΟΧΙ  

                                                           ΝΑΙ 

 

 

                     Σχήµα 13 : Οριστική κατακύρωση µιας προµήθειας 

Παρόλ’ αυτά όµως, η διαδικασία αξιολόγησης προµηθευτών που χρησιµοποιείται 

από την επιχείρηση VALEO παρουσιάζει αρκετά µειονεκτήµατα, τα οποία είναι τα εξής 

παρακάτω :  

 µη µηχανογραφηµένη επεξεργασία των δεδοµένων, 

 αδυναµία επανεξέτασης των προτεινόµενων λύσεων από τα διοικητικά 

στελέχη της επιχείρησης, 

Επιλογή του προµηθευτή 
από την κατηγορία Α µε την 

µεγαλύτερη βαθµολογία 

Αποστολή από τον προµηθευτή 
δείγµατος προς εξέταση  

µε τα σχετικά έντυπα 

Αποδεκτό 

Απόρριψη του 
προµηθευτή για τη 
συγκεκριµένη 
προµήθεια 

Κατακύρωση της 
προµήθειας 

Σχετικές υποδείξεις 
για βελτίωση 
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 σχετική στατικότητα της µεθόδου αξιολόγησης, δεν επιτρέπεται η 

επέµβαση των υπεύθυνων του τµήµατος προµηθειών της επιχείρησης 

κατά την εφαρµογή. 

Όµως, η µέθοδος αξιολόγησης του προµηθευτή µπορεί να βελτιωθεί µε τη χρήση 

ενός πολυκριτήριου συστήµατος υποστήριξης αποφάσεων, όπως περιγράφεται 

παρακάτω :  

 αυτοµατοποιηµένη επεξεργασία του συνόλου των στοιχείων που αφορούν 

τους προµηθευτές, η οποία µπορεί να πραγµατοποιηθεί µε τη 

µηχανογράφηση του συστήµατος µε τη βοήθεια Η/Υ. 

 αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών µε χρήση µαθηµατικών µεθόδων 

από το χώρο της επιχειρηµατικής έρευνας. Μέθοδοι που επιτρέπουν 

ταυτόχρονα, τόσο την ταξινόµηση των προµηθευτών µιας επιχείρησης σε 

κατηγορίες αλλά και την ιεράρχηση των κριτηρίων που αξιολογούνται οι 

προµηθευτές. 

 ∆υνατότητα επέµβασης των υπευθύνων του τµήµατος προµήθειας της 

επιχείρησης κατά τη διαδικασία αξιολόγησης προµηθευτών για τον 

επαναπροσδιορισµό των κριτηρίων αξιολόγησης, την επανεξέταση των 

εναλλακτικών λύσεων κ.λ.π. (αλληλεπιδραστικής ιδιότητας του 

συστήµατος),  µε στόχο να επιτευχθεί κατά τρόπο όσο δυνατό 

περισσότερο µία πιο ικανοποιητική λύση του προβλήµατος. 

 συστηµατική παρακολούθηση των προµηθευτών, µε στόχο την καλύτερη 

ενηµέρωση της επιχείρησης – αγοραστή όσον αφορά την κατάστασή τους. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 9 

 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΚΑΙ ΕΠΙΛΟΓΗ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ ΜΙΑΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 

ΤΟΥ ΚΛΑ∆ΟΥ ΤΟΥ ΗΛΕΚΤΡΟΛΟΓΙΚΟΥ ΥΛΙΚΟΥ 

 

 

9.1  Γενικά : Ο κλάδος ηλεκτρολογικού υλικού  

 

Με βάση τα συµπεράσµατα διάφορων κλαδικών µελετών που έχουν διεξαχθεί, 

στην ελληνική αγορά δραστηριοποιείται αρκετά µεγάλος αριθµός επιχειρήσεων που 

παράγουν ή / και εισάγουν ηλεκτρολογικό υλικό. Ωστόσο, λίγες είναι οι επιχειρήσεις 

που διαθέτουν όλα τα είδη ηλεκτρολογικού υλικού. Η πλειοψηφία των µονάδων 

ασχολείται µε την παραγωγή ορισµένων µόνο προϊόντων. Αρκετές από αυτές τις 

επιχειρήσεις είναι εισαγωγικές επιχειρήσεις και µεταξύ αυτών δεσπόζουσα θέση 

κατέχουν οι θυγατρικές µεγάλου µεγέθους εταιριών του εξωτερικού. 

Οι κατηγορίες υλικών που περιλαµβάνονται στον κλάδο είναι το ηλεκτρολογικό 

υλικό (για εγκαταστάσεις), το βιοµηχανικό ηλεκτρολογικό υλικό (για εγκαταστάσεις), 

παντός τύπου λαµπτήρες, θυροτηλέφωνα – θυροτηλεοράσεις, εξαερισµός, εφαρµογές 

δοµηµένης καλωδίωσης, είδη τηλεόρασης (κεραίες, ενισχυτές, διακλαδωτές) και 

διάφορα υλικά εγκαταστάσεων (κουδούνια, συστήµατα πυρανίχνευσης, συναγερµοί, 

σειρήνες, µετασχηµατιστές κ.λ.π.) 

Η ζήτηση των προϊόντων του κλάδου επηρεάζεται κυρίως από την εξέλιξη της 

ιδιωτικής αλλά και επαγγελµατικής οικοδοµικής δραστηριότητας. Οι προοπτικές 

ανάπτυξης των συγκεκριµένων τοµέων της ελληνικής οικονοµίας καθώς και η 

προώθηση των µεγάλων έργων υποδοµής από το Ελληνικό ∆ηµόσιο προβλέπεται να 

διαδραµατίσουν ευεργετικό ρόλο στα οικονοµικά µεγέθη των επιχειρήσεων του κλάδου 
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που ασχολούνται µε την εµπορία ηλεκτρολογικού υλικού. Επίσης, θα πρέπει να 

αναφέρουµε ότι ο κλάδος στο σύνολο του κρίνεται ως δυναµικός και αναπτυξιακός, 

άρα παρουσιάζει ιδιαίτερο ενδιαφέρον η εξέταση των προµηθευτών του κλάδου µέσω 

µιας αξιολόγησης σε κρίσιµα υλικά. Το πιο σηµαντικό είναι ότι δεν περιορίζεται µόνο 

στην εσωτερική αγορά, αλλά επεκτείνεται στο εξωτερικό όπου δραστηριοποιείται σε 

ανεπτυγµένες (Ευρώπη) και αναπτυσσόµενες αγορές και παρουσιάζει τις περισσότερο 

δυναµικές αυξήσεις των εξαγωγών στην χρονική περίοδο 1996 – 2001.  

Σε µία πρόσφατη µελέτη της εταιρείας ICAP Α.Ε. για τον κλάδο ηλεκτρολογικού 

υλικού για τις κατηγορίες υλικών (υλικά ζεύξης, διανοµής και προστασίας), έγιναν 

εκτιµήσεις για την τρέχουσα συγκυρία αλλά και προβλέψεις για την µελλοντική πορεία 

του κλάδου. Συγκεκριµένα, τα προϊόντα τα οποία εξετάσθηκαν στη µελέτη ήταν οι 

πίνακες διανοµής χαµηλής τάσης ηλεκτρικού ρεύµατος, οι αυτόµατες ασφάλειες, οι 

ραγοδιακόπτες, το διακοπτικό υλικό, οι ενδεικτικές λυχνίες, οι διακόπτες διαρροής και 

οι χρονοδιακόπτες. Τα συγκεκριµένα υλικά αποτελούν συγγενείς κατηγορίες προϊόντων 

καθώς παράγονται και εισάγονται από κοινές εταιρείες και διακινούνται µέσω κοινών 

σηµείων πώλησης. Τα αποτελέσµατα της µελέτης φαίνονται στο διάγραµµα 1. 

Τα αποτελέσµατα της µελέτης έδειξαν ότι η εγχώρια ζήτηση του κλάδου την 

τελευταία δεκαετία καλύφθηκε κατά κύριο λόγο από εισαγόµενα προϊόντα και η 

εισαγωγική διείσδυση παρουσίασε συνεχή αύξηση. Το µεγαλύτερο µέρος των 

εισαγωγών του κλάδου ηλεκτρολογικού υλικού προέρχεται από χώρες της Ευρωπαϊκής 

Ένωσης και ειδικότερα από τη Γερµανία, την Ιταλία και τη Γαλλία. Η κυριότερη χώρα 

προορισµού των εξαγωγών είναι η Γερµανία, στην οποία εδρεύουν οι µητρικές 

εταιρείες των περισσότερων ελληνικών εξαγωγικών µονάδων.  

Οι διφορούµενες τάσεις που παρατηρούνται µεταξύ της παραγωγής και των 

εισαγωγών οφείλονται κατά κύριο λόγο στην έλλειψη των απαιτούµενων ποιοτικών 

ελέγχων στην χώρας µας αλλά και στην αύξηση των εισαγωγών από τις τρίτες χώρες µε 

χαµηλό κόστος παραγωγής. Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα της µελέτης, η αξία της 

εγχώριας κατανάλωσης ηλεκτρολογικού υλικού, για τα συγκεκριµένα προϊόντα τα 

οποία εξετάσθηκαν στην µελέτη, ακολούθησε µία ανοδική πορεία κατά την χρονική 

περίοδο 1996-2001, µε µέσο ετήσιο ρυθµό αύξησης της τάξεως του 8%.  
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Στο διάγραµµα 1 παρουσιάζεται η διάρθρωση της εγχώριας αγοράς του 

ηλεκτρολογικού υλικού, σε αξία, για τα συγκεκριµένα προϊόντα που εξετάσθηκαν στην 

µελέτη, το 2001. 

 

∆ιάγραµµα 1 

Η εγχώρια παραγωγή κινείται σε ικανοποιητικούς ρυθµούς και αναµένεται τα 

επόµενα χρόνια οι ρυθµοί αυτοί να συνεχισθούν λόγω της εξαγωγικής δυνατότητας των 

µεγαλύτερων µονάδων. Επίσης, µε βάση τις ισχύουσες συνθήκες και τάσεις της αγοράς, 

η εγχώρια κατανάλωση του ηλεκτρολογικού υλικού προβλέπεται τα επόµενα χρόνια να 

συνεχίσει την ανοδική της πορεία. Συγκεκριµένα, την διετία 2002 – 2003 προβλέπεται 

περαιτέρω πραγµατική αύξηση  της κατανάλωσης, µε µέσω ετήσιο ρυθµό της τάξεως 

του 5%. 

Σε µία άλλη µελέτη που έγινε από το ΣΕΒ, εξετάσθηκε µόνο «η βιοµηχανία 

καλωδίων», η οποία θεωρείται ως ένας κλάδος µε υψηλή ανταγωνιστικότητα και έντονο 

εξαγωγικό προσανατολισµό, παρατηρήθηκε ότι η ελληνική αγορά καλωδίων 

κυριαρχείται από τέσσερις οµίλους µεγάλων επιχειρήσεων, οι οποίοι 

δραστηριοποιούνται στο χώρο εδώ και πολλά χρόνια και παράγουν σχεδόν όλους τους 

τύπους καλωδίων. 

Σύµφωνα µε τη µελέτη αυτή, η βιοµηχανία καλωδίων την δεκαετία του ’90, και 

ιδιαίτερα στις αρχές τις δεκαετίας, παρουσίασε µία πτώση της ζήτησης λόγω της 

επενδυτικής υποχώρησης σε έργα υποδοµής και της κάµψης της οικοδοµικής και 
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γενικότερα της µεταποιητικής δραστηριότητας. Προκειµένου η ελληνική βιοµηχανία 

καλωδίων να αντιµετωπίσει αυτές τις δυσµενείς εξελίξεις, επικεντρώθηκε στη 

διείσδυση σε αγορές του εξωτερικού, κυρίως προς τις χώρες της Ευρωπαϊκής Ένωσης, 

της Μέσης Ανατολής και της Ανατολικής Ευρώπης. Έτσι τα χρόνια της ύφεσης πέτυχε 

αξιοσηµείωτη βελτίωση των εξαγωγικών επιδόσεών της, αναδεικνύοντας µε αυτό τον 

τρόπο την υπεροχή των ελληνικών καλωδίων από πλευράς ποιότητας και κόστους.  

Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα της µελέτης, το σύγχρονο τεχνολογικό επίπεδο των 

µονάδων του κλάδου της βιοµηχανίας καλωδίων, η υψηλή ποιότητα του παραγόµενου 

προϊόντος, η αυξηµένη ανταγωνιστικότητα του κλάδου λόγω της βελτίωσης των 

εξαγωγικών επιδόσεων και η πτώση του βαθµού εισαγωγικής διείσδυσης, καθώς και η 

χρηµατοοικονοµική ευρωστία των επιχειρήσεων αποτελούν τα σηµαντικότερα ισχυρά 

σηµεία της ελληνική βιοµηχανίας καλωδίων. Από την άλλη µεριά, όµως, ο κλάδος της 

βιοµηχανίας καλωδίων θα πρέπει να αντιµετωπίσει ορισµένες αδυναµίες όπως το µικρό 

µέγεθος της εσωτερικής αγοράς και η υψηλή εξάρτηση της εγχώριας ζήτησης από τις 

παραγγελίες από τη ∆ΕΗ και τον ΟΤΕ. Όµως, ο κλάδος έχει την δυνατότητα να 

ξεπεράσει τις αδυναµίες αυτές τα επόµενα χρόνια. 

Οι αυξηµένες επενδύσεις που αναµένεται να υλοποιηθούν στις τηλεπικοινωνίες, 

στον τοµέα της ενέργειας και σε µεγάλα έργα υποδοµής καθώς και η 

προγραµµατισµένες συµφωνίες που έχουν συναφθεί µε τη ∆ΕΗ και το ΟΤΕ, αποτελούν 

σηµαντικές ευκαιρίες για την ελληνική βιοµηχανία καλωδίων. Επίσης, ευνοϊκές είναι 

και οι προοπτικές της ζήτησης καλωδίων στην ευρωπαϊκή αγορά, στην οποία 

προορίζεται το 65% των εξαγωγών. Τέλος, σηµαντική ευκαιρία για την ελληνική 

βιοµηχανία καλωδίων αποτελεί και η διείσδυση στις αγορές των χωρών της Ανατολικής 

Ευρώπης, οι οποίες αναµένεται να πραγµατοποιήσουν σηµαντικές επενδύσεις στους 

τοµείς της ενέργειας και των τηλεπικοινωνιών.   

Η γενική πορεία του κλάδου «εµπόριο ηλεκτρολογικό – ηλεκτρονικό υλικό» κατά 

το 2001 και τα βασικά οικονοµικά µεγέθη του κλάδου παρουσιάζονται αµέσως 

παρακάτω. Συγκεκριµένα, το συνολικό ενεργητικό διευρύνθηκε κατά 12,1% 

ανερχόµενο σε 1.524 εκατ. Ευρώ. Τα καθαρά πάγια, συµπεριλαµβανοµένων των 

απαιτήσεων αυξήθηκαν κατά 46,2% και ανήλθαν σε 361 εκατ. Ευρώ. Η αύξηση των 

συνολικών κεφαλαίων χρηµατοδοτήθηκε κατά κύριο λόγο από τη µεγέθυνση των 
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υποχρεώσεων, οι οποίες ανήλθαν σε 979 εκατ. Ευρώ, σηµειώνοντας άνοδο 12,9% 

έναντι του 2000. Τα ίδια κεφάλαια αυξήθηκαν κατά 14,5, σε 545 εκατ. Ευρώ.  

Ενοποιηµένος Ισολογισµός του Κλάδου «εµπόριο ηλεκτρολογικό – 
ηλεκτρονικό υλικό» : 2001 – 2000 (εκατ. Ευρώ) 

 
Λογαριασµός 
 

2001 2000 % Μεταβολή 

Καθαρά Πάγια 361 247 46,2 

Κυκλοφορούν 1.163 1.112 4,6 

• Αποθέµατα 295 233 26,6 

• Απαιτήσεις 757 746 1,5 

• ∆ιαθέσιµα 111 133 -16,5 

Σύνολο Ενεργητικού 1.524 1.359 12,1 

        

Ίδια Κεφάλαια 545 476 14,5 

Υποχρεώσεις 979 883 10,9 

Σύνολο Παθητικού 1.524 1.359 12,1 

        

Αποδοτικότητα 22,08 23,44 - 

∆ανειακή Επιβάρυνση 64,26 65,01 - 

 

Οι πωλήσεις των επιχειρήσεων σηµείωσαν άνοδο 15,6% ανερχόµενες σε 2346 

εκατ. Ευρώ. Η ταχύτερη αύξηση όµως του κόστους πωληθέντων οδήγησε σε µείωση 

του περιθωρίου µικτού κέρδους από 20,80% σε 19,28%.  Παρ, όλα αυτά, τα 

λειτουργικά κέρδη αυξήθηκαν κατά 7,1% και τα κέρδη προ φόρου σηµείωσαν άνοδο 

8,1 ανερχόµενα σε 120 εκατ. Ευρώ. Στη εξέλιξη αυτή συνεισέφεραν η µείωση των 

χρηµατοοικονοµικών δαπανών κατά 17,4%. Επίσης, το περιθώριο καθαρού κέρδους 

περιορίσθηκε σε 5,03% έναντι 5,38% το προηγούµενο έτος ενώ το µη λειτουργικό 

αποτέλεσµα µειώθηκε κατά 4 εκατ. Ευρώ. Τα παραπάνω εµφανίζονται στο πίνακα που 

ακολουθεί. 
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Τα ενοποιηµένα Αποτελέσµατα Χρήσης του Κλάδου «εµπόριο ηλεκτρολογικό 
– ηλεκτρονικό υλικό» : 2001 – 2000 (εκατ. Ευρώ) 

 

Λογαριασµός 2001 2000 % Μεταβολή 

Πωλήσεις 2.346 2.029 15,6 

Κόστος Πωληθέντων 1.894 1.607 17,9 

Μικτά Κέρδη 452 422 7,1 

Χρηµατοοικονοµικές ∆απάνες 19 23 -17,4 

Λειτουργικά Κέρδη 129 116 11,2 

Μη Λειτουργικό Αποτέλεσµα -9 -5 - 

Προ Φόρου Κέρδη 120 111 8,1 

        

Περιθώριο Μικτού Κέρδους 19,28 20,80 - 

Περιθώριο Καθαρού Κέρδους 5,03 5,38 - 
 

 
Τα βασικά οικονοµικά µεγέθη του κλάδου «εµπόριο ηλεκτρολογικό - 

ηλεκτρονικό υλικό» κατά το 2001 παρουσιάζονται συνοπτικά αµέσως παρακάτω, έτσι 

ώστε να έχουµε µία πιο σαφή εικόνα για την συνολική πορεία του κλάδου.  
 

Τα βασικά µεγέθη του κλάδου «εµπόριο ηλεκτρολογικό –ηλεκτρονικό υλικό» : 
2001 – 2000 (Εκατ. Ευρώ) 

 
 

Επιχειρήσεις Ενεργητικό Πωλήσεις Προ Φόρου Κέρδη
 

2001 2000 2001 2000 2001 2000 2001 2000 

 Κλάδος  
Ηλεκτρολογικό – 
Ηλεκτρονικό Υλικό 

422 397 1.524 1.359 2.346 2.029 120 111 

 
 

Όσον αφορά για την γενική πορεία του κλάδου «βιοµηχανία ηλεκτρολογικός 

εξοπλισµός» κατά το 2001 και τα βασικά οικονοµικά µεγέθη του κλάδου σηµειώνονται 

τα εξής : Το συνολικό ενεργητικό διευρύνθηκε κατά 22%, ανερχόµενο σε 2.632 εκατ. 
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Ευρώ. Τα καθαρά πάγια, συµπεριλαµβανόµενων των απαιτήσεων και των συµµετοχών 

αυξήθηκαν σε 13,37% και ανήλθαν σε 1.080 εκατ. Ευρώ, ενώ τα ίδια κεφάλαια 

σηµείωσαν σηµαντική άνοδο 48% έναντι του 2000 και ανήλθαν σε 1.094 εκατ. Ευρώ. 

Ενοποιηµένος Ισολογισµός του Κλάδου «βιοµηχανία ηλεκτρολογικός 
εξοπλισµός» : 2001 – 2000 (εκατ. Ευρώ) 

 
Λογαριασµός 
 

2001 2000 % Μεταβολή 

Καθαρά Πάγια 1.080 950 13,7 

Κυκλοφορούν 1.552 1.208 28,5 

• Αποθέµατα 442 386 14,5 

• Απαιτήσεις 854 733 16,5 

• ∆ιαθέσιµα 256 89 187,6 

Σύνολο Ενεργητικού 2.632 2.158 22,0 

        

Ίδια Κεφάλαια 1.094 739 48,0 

Υποχρεώσεις 1.538 1419 8,4 

Σύνολο Παθητικού 2.632 2.158 22,0 

        

Αποδοτικότητα 20,11 24,05 - 

∆ανειακή Επιβάρυνση 58,44 65,74 - 
 

 
Οι πωλήσεις των επιχειρήσεων του δείγµατος σηµείωσαν άνοδο 19,9%, 

ανερχόµενες σε 1.848 εκατ. Ευρώ ενώ το κόστος πωληθέντων αυξήθηκε  κατά 16,6% 

γεγονός που οδήγησε σε αύξηση του περιθωρίου µικτού κέρδους από 22,35% σε 

24,47%. Σηµαντική αύξηση σηµειώθηκε  στα κέρδη προ φόρου από 178 εκατ. Ευρώ το 

2000 αυξήθηκαν σε 220 εκατ. Ευρώ το 2001, µε αποτέλεσµα το περιθώριο καθαρού 

κέρδους να αυξηθεί σε 11,74 έναντι 11,39 το προηγούµενο έτος. Τα 

χρηµατοοικονοµικά έξοδα αυξήθηκαν κατά 22,5% ενώ το µη λειτουργικό αποτέλεσµα 

µειώθηκε κατά 11 εκατ. Ευρώ.  
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Τα ενοποιηµένα Αποτελέσµατα Χρήσης του Κλάδου «βιοµηχανία 
ηλεκτρολογικός εξοπλισµός» : 2001 – 2000 (εκατ. Ευρώ) 

 

Λογαριασµός 2001 2000 % Μεταβολή 

Πωλήσεις 1.848 1.541 19,9 

Κόστος Πωληθέντων 1.396 1.197 16,6 

Μικτά Κέρδη 452 344 31,4 

Χρηµατοοικονοµικές ∆απάνες 49 40 22,5 

Λειτουργικά Κέρδη 209 151 38,4 

Μη Λειτουργικό Αποτέλεσµα 11 27 - 

Προ Φόρου Κέρδη 220 178 23,6 

        

Περιθώριο Μικτού Κέρδους 24,47 22,35 - 

Περιθώριο Καθαρού Κέρδους 11,74 11,39 - 

 

Τα βασικά οικονοµικά µεγέθη του κλάδου «βιοµηχανία ηλεκτρολογικός 

εξοπλισµός» κατά το 2001 παρουσιάζονται συνοπτικά αµέσως παρακάτω :  
 

Τα βασικά µεγέθη του κλάδου «βιοµηχανία ηλεκτρολογικός εξοπλισµός» : 2001 – 
2000 (Εκατ. Ευρώ) 

 
Επιχειρήσεις Ενεργητικό Πωλήσεις Προ Φόρου Κέρδη

 

2001 2000 2001 2000 2001 2000 2001 2000 

 Κλάδος  

Βιοµηχανία 
ηλεκτρολογικός 
εξοπλισµός  160 156 2.632 2.158 1.848 1.541 220 178 
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9.2.  Ανάπτυξη έρευνας για την αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών  

 
Όπως είδαµε στο κεφάλαιο 5 της παρούσας εργασίας, οι αξιολογήσεις 

προµηθευτών συχνά ακολουθούν µια αυστηρή, δοµηµένη τακτική µέσω της χρήσης 

µιας έρευνας. Όµως, για να είναι µια έρευνα αποτελεσµατική θα πρέπει να 

χαρακτηρίζεται ως περιεκτική, αντικειµενική, αξιόπιστη, ευέλικτη και µαθηµατικά απλά 

ορισµένη. Έτσι, µε βάση τα παραπάνω χαρακτηριστικά που θα πρέπει να ενσωµατώνει 

µια αποτελεσµατική έρευνα, αναπτύχθηκε η αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών της 

περίπτωσης του κλάδου ηλεκτρολογικού υλικού.  

Για την ανάπτυξη της έρευνας προµηθευτών της περίπτωσης του κλάδου 

ηλεκτρολογικού υλικού, έτσι ώστε να έχει τα «σωστά» χαρακτηριστικά, 

χρησιµοποιήθηκε µια διαδικασία βήµα προς βήµα. Αρχικά,  στο πρώτο βήµα της 

ανάπτυξης της έρευνας προµηθευτών καθορίστηκαν τα κριτήρια και υπο-κριτήρια 

αξιολόγησης που χρησιµοποιήθηκαν για την αξιολόγηση και την επιλογή προµηθευτών. 

Στο δεύτερο βήµα προσδιορίστηκαν οι συντελεστές βαρύτητας των κριτηρίων και των 

υπο-κριτηρίων και στο τρίτο βήµα καθορίστηκε το σύστηµα βαθµολόγησης που 

χρησιµοποιήθηκε για την εκτίµηση των κριτηρίων και των υπο-κριτηρίων αξιολόγησης. 

Έπειτα, αφού ορίσθηκαν όλα τα παραπάνω, πραγµατοποιήθηκε η αξιολόγηση των 

ενδεχόµενων προµηθευτών και στη συνέχεια έγινε η κατάταξή τους µε βάση τα 

αποτελέσµατα της αξιολόγησης. 

Η παραπάνω διαδικασία για την ανάπτυξη της έρευνας προµηθευτών του κλάδου 

ηλεκτρολογικού υλικού, παρουσιάζεται στο σχήµα 14 που ακολουθεί. 
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κριτηρίων
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υπο-κριτηρίων

Αξιολόγηση προµηθευτών
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9.3. Αξιολόγηση προµηθευτών µε πολλαπλά κριτήρια  

 
Μετά την ανάλυση της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών, που 

υιοθετήθηκε  για την αξιολόγηση και την επιλογή των προµηθευτών της περίπτωσης 

του κλάδου ηλεκτρολογικού υλικού, στη συνέχεια θα παρουσιάσουµε το δείγµα των 

προµηθευτών που εξετάζεται στην έρευνα. Με άλλα λόγια, στο τµήµα αυτό της 

παρούσας εργασίας, θα παρουσιασθεί το δείγµα των προµηθευτών που αξιολογήθηκε 

για συγκεκριµένες κατηγορίες ηλεκτρολογικού υλικού ως παράδειγµα εφαρµογής 

πολλαπλών κριτηρίων αξιολόγησης προµηθευτών και σύνδεσης των κριτηρίων αυτών 

µε τα επιµέρους χαρακτηριστικά τους (υπο-κριτήρια) καθώς και των συντελεστών 

βαρύτητας των κριτηρίων και των υπο-κριτηρίων αξιολόγησης.  

 

9.3.1. Το δείγµα των επιχειρήσεων  

 

Αρχικά, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι το αρχικό δείγµα των προµηθευτικών 

εταιρειών ήταν πενήντα. Όµως, µόνο οι τριάντα επτά από τις πενήντα προµηθευτικές 

εταιρείες ανταποκρίθηκαν στην εν λόγω αξιολόγηση. Παρακάτω παρουσιάζονται οι 

τριάντα επτά προµηθευτές που ανταποκρίθηκαν και ανήκουν στο κλάδο εµπόριο 

ηλεκτρολογικό – ηλεκτρονικό υλικό και βιοµηχανία ηλεκτρολογικός εξοπλισµός. 

Όµως, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι από τις τριάντα εφτά συνολικά προµηθευτικές 

εταιρείες που αξιολογήθηκαν µόνο η εννιά από αυτές ανήκουν στο κλάδο βιοµηχανίας 

ηλεκτρολογικού εξοπλισµού ενώ οι υπόλοιπες είναι κατά κύριο λόγο εµπορικές και 

ανήκουν στο κλάδο εµπόριο ηλεκτρολογικό – ηλεκτρονικό υλικό.  

Επίσης, θα πρέπει να επισηµάνουµε ότι οι τριάντα εφτά προµηθευτικές εταιρείες 

αξιολογήθηκαν ανά κατηγορία υλικού και οι υπό αξιολόγηση κατηγορίες υλικών είναι 

οι εξής : 1) Κατηγορία καλωδίων,  όπου εξετάζονται τρία διαφορετικά είδη καλωδίων 

(Καλ. UTP CAT  5E 4 ζευγών, Καλ. ΝΥΥ 3Χ10, Καλ. RG59, 2) Λαµπτήρες, όπου 

εξετάζονται δύο διαφορετικά είδη λαµπτήρων (Λ. ΚΟΙΝ. 60 watt ∆ΙΑΦ. Ε27, Λ. 

ΦΘΟΡΙΟΥ 36 W 120m), 3) ∆ιακοπτικό υλικό, όπου εξετάζεται η Σούκο πρίζα λευκή 

και 4) Κατηγορία βιοµηχανικού υλικού, όπου εξετάζονται τρία διαφορετικά είδη τα 

οποία είναι τα εξής : τα υλικά πινάκων ράγας (Ασφ. 16 Α µον. τύπου Β), Ρελέ (ρελέ 
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230 volt 5.5 kw) και ρευµατοδότες βιοµηχανικού τύπου (φις αρσενικό 3Χ16 Α). 

Συγκεκριµένα, τα όσα αναφέρθηκαν παραπάνω παρουσιάζονται στον πίνακα που 

ακολουθεί στην σελίδα 257 της παρούσας εργασίας . 

 

9.3.2.  Κριτήρια και υπο-κριτήρια αξιολόγησης προµηθευτών 
 

 
Όπως αναφέρθηκε, το πρώτο βήµα της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών, που χρησιµοποιήθηκε για την περίπτωση του κλάδου ηλεκτρολογικού 

υλικού, είναι ο καθορισµός των κριτηρίων και των υπο-κριτηρίων αξιολόγησης 

προµηθευτών. Με άλλα λόγια, ποια κριτήρια θα χρησιµοποιηθούν κατά την αξιολόγηση 

των ενδεχόµενων προµηθευτών. Ωστόσο, όπως αναφέρθηκε και στο κεφάλαιο 4, 

υπάρχουν πολλά κριτήρια αξιολόγησης που µπορεί να χρησιµοποιήσει ένας αγοραστής. 

Το ποια, όµως τελικά, θα επιλέξει, εξαρτάται από τις απαιτήσεις που έχει ίδιος ο 

αγοραστής για τα προϊόντα που επιθυµεί να αγοράσει.  

Όπως έχει αναφερθεί στο θεωρητικό πλαίσιο της παρούσας εργασίας, ανάλογα µε 

τον τύπο της σχέσης που θέλει ο αγοραστής να αναπτύξει µε τους προµηθευτές του 

επηρεάζεται και η σπουδαιότητα που αποδίδεται σε κάθε κριτήριο αξιολόγησης. Έτσι, ο 

στόχος της εν λόγω αξιολόγησης ήταν η επιλογή των «κορυφαίων» προµηθευτών µε 

τους οποίους θα συναφθούν µακροχρόνιες σχέσεις συνεργασίας. Αυτό σηµαίνει ότι θα 

πρέπει να δοθεί περισσότερη έµφαση στα κριτήρια που σχετίζονται µε την ποιότητα του 

προϊόντος, τα συστήµατα ποιότητας, τους πόρους υποστήριξης του προµηθευτή και τα 

κριτήρια διοίκησης έτσι ώστε να διασφαλίζεται η σταθερότητα και η συµβατότητα για 

ένα εκτεταµένο χρονικό διάστηµα. Συνεπώς, µε βάση τα όσα αναφέρθηκαν παραπάνω,  

τα κριτήρια και τα υπο-κριτήρια αξιολόγησης προµηθευτών τα οποία κρίθηκαν 

απαραίτητα να χρησιµοποιηθούν στην εν λόγω αξιολόγηση ήταν στο σύνολο τους δέκα 

και παρουσιάζονται αναλυτικά παρακάτω : 
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ΕΤΑΙΡΕΙΕΣ ΥΠΟ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ  

  ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ    ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ 
Α  ΚΑΛ. UTP CAT 5E 4 ζευγών   ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ 
1 TOP ELEKTRONIC COMPONTS AE 8 GEYER HELLAS AE (ELITE) 
2 ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ 9 SIEMENS AE (TEMPO TOP) 
3 ∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. ΑΕ 10 ABB ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΕ (REFLEX) 
4 ∆ΗΜΟΥΛΑΣ ΕΙ∆ΙΚΑ ΚΑΛΩ∆ΙΑ ΑΕ 11 ΚΑΡΡΑΣ ΝΙΚΟΣ ΑΕ ELMA (ELEGANT) 
5 ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ   ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ 
6 CENTRAL AEBE Α  ΥΛΙΚΑ ΠΙΝΑΚΩΝ ΡΑΓΑΣ  
7 LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε   ΑΣΦ. 16 Α ΜΟΝ. ΤΥΠΟΥ Β 
Β  ΚΑΛ. NYY 3 X 10 1 TOP ELEKTRONIC COMPONTS AE 
1 NEXANS ΕΛΛΑΣ ΑΒΕ 2 ΗΛΕΚΤΡΑ ΑΕ (ELEK) 
2   ΦΟΥΛΚΕΚΑ ΕΠΕ  3 ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ ΑΕΒΕ 
3 ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ 4 ∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. ΑΕ (FY) 
Γ   ΚΑΛ. RG 59 (ΤΗΛΕΟΡΑΣΕΩΣ) 5 ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ Μ. ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΕΠΕ (DELIXI) 
1 ΒΙΟΚΑΛ ΑΕ 6 SIEMENS AE 
2 ΚΑΜΠΕ ΑΕ 7 NORATEX ABEE (NORA) 
3 ΠΑΡΠΑΝΕΛΑΣ Ν. ΑΕ 8 PILUX & DANPEX AE (MOELLER) 
4 LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε 9 ELFA AE (AEG BIOMHX) 
5 ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ 10 GEYER HELLAS AE 
  ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ  11 ABB ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΕ 
A Λ.ΚΟΙΝ. 60W ∆ΙΑΦ. Ε27 12 ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ (MERLIN GERIN) 
1 OSRAM AE Β  ΡΕΥΜΑΤΟ∆ΟΤΕΣ ΒΙΟΜΗΧ. ΤΥΠΟΥ  
2 ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ (TESLA)    ΦΙΣ ΑΡΣΕΝ 3Χ16 Α 
3 COSMOLAMP AE (GENERAL ELECTRIC) 1 ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ (MERLIN GERIN) 
4 ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε ΛΑΖΑΡΟΣ (NARVA) 2 TOP ELEKTRONIC COMPONTS AE (GEWISS) 
5 ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ ΑΕ (NEOLUX) 3 ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ ΑΕΒΕ 
6 SYLVANIA AEEE 4 ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ Μ. ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΕΠΕ (SENTAI) 
7 ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ Ν. ΑΕ (LEUCI) 5 ∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. ΑΕ (JSL ΕΥΡΩΠΑΪΚΑ) 
8 PHILIPS AE 6 ABB ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΕ 
B  Λ. ΦΘΟΡΙΟΥ 36 W 120 m 7 GEYER HELLAS AE 
1 COSMOLAMP AE (GENERAL ELECTRIC) 8 LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε 
2 ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ Ν. ΑΕ  (LEUCI) 9 NORATEX ABEE (NORA) 
3 ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ (TESLA) 10 PILUX & DANPEX AE 
4 ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & ΣΙΑ ΑΕΒΕ (NARVA) Γ  ΡΕΛΕ  
5 ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ ΑΕ (GENERAL ELECTRIC)   (ΡΕΛΕ 230 VOLT 5.5 KW 
6 OSRAM AE 1 2ΚΑΡΡΑ ΕΠΕ (NHD) 
7 SYLVANIA AEEE 2 ABB ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΕ 
8 PHILIPS AE 3 ELFA AE (AEG BIOMHX) 
  ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ 4 GEYER HELLAS AE (OMEGA) 
  ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ 5 NORATEX ABEE (NORA) 
1 ΕΛΕΚΡΟΪΜΠΕΞ ΕΛΛΑΣ ΑΕ (ΚΟΡΡ) OBJECT 6 SIEMENS AE 
2 VOLTAMPERE ΤΕΧΝΙΚΗ ΑΒΕΕ (SIDE) 7 VOLTAMPERE ΤΕΧΝΙΚΗ ΑΒΕΕ (LOVATO) 
3 ΗΛΕΚΤΡΟΕΙΣΑΓΩΓΙΚΗ ΑΕ (BERKER) MODULE 2 8 ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ Μ. ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΕΠΕ (GANZ) 
4 ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ ΑΕΒΕ (VALENA) 9 ∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. ΑΕ (CHINESE) 
5 ΗΛΕΚΤΡΑ ΑΕ (POLAR) 10 ΚΑΛΑΜΑΡΑΚΗΣ - ΣΑΠΟΥΝΑΣ ΑΕΤΒΕ (OMRON) 
6 ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε ΛΑΖΑΡΟΣ (FASHION) 11 TOP ELEKTRONIC COMPONTS AE (LG) 

7 VIMAR HELLAS AE (MOSAIC) 12 ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ (TELEMECACHNIQUE) 
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1) Η ποιότητα του προϊόντος : Οι τρέχουσες συνθήκες που επικρατούν, 

επιβάλλουν γενικά σε κάθε επιχείρηση να επιλέγει ως πρώτο κριτήριο 

αξιολόγησης ενός προµηθευτή την ποιότητα του προϊόντος. Τα υπο-κριτήρια που 

χρησιµοποιήθηκαν για την αξιολόγηση αυτού του κριτηρίου ήταν : α) Τα 

πιστοποιητικά ποιότητας και οι τεχνικές προδιαγραφές που διαθέτουν τα προϊόντα 

των ενδεχόµενων προµηθευτών, β) Η σήµανση CE, γ) Η σταθερότητα του 

προϊόντος και δ) Η συσκευασία του προϊόντος. 

2) Συστήµατα και διαδικασίες ποιότητας : Ένα άλλο πολύ σηµαντικό κριτήριο 

αξιολόγησης προµηθευτών είναι τα συστήµατα και οι διαδικασίες ποιότητας που 

διασφαλίζουν και βελτιώνουν την απόδοση της ποιότητας µιας επιχείρησης. Τα 

υπο-κριτήρια που χρησιµοποιήθηκαν για την αξιολόγηση των προµηθευτών όσον 

αφορά αυτό το κριτήριο ήταν τα εξής : α) Το σύστηµα διασφάλισης ποιότητας 

που διαθέτει ο ενδεχόµενος προµηθευτής, β) Ο έλεγχος διαδικασίας, γ) Ο έλεγχος 

των υλικών (εισερχόµενων και εξερχόµενων), δ) Οι διαδικασίες αποφυγής 

ελαττωµατικών προϊόντων και παρακολούθησης των απόψεων ή παραπόνων των 

πελατών. 

3) Πόροι υποστήριξης : Οι πόροι υποστήριξης του προµηθευτή πρέπει να είναι 

επαρκείς έτσι ώστε να µπορούν να υποστηρίξουν το προϊόν ή την υπηρεσία που 

παραλαµβάνεται από τον εκάστοτε αγοραστή. Έτσι, τα υπο-κριτήρια που 

λήφθηκαν υπόψη για την αξιολόγηση του κριτηρίου αυτού ήταν τα ακόλουθα : α) 

Οι ευκολίες µεταφοράς των εµπορευµάτων, β) Τα πληροφοριακά συστήµατα που 

διαθέτει ο προµηθευτής (συστήµατα καταχώρησης παραγγελιών, διαδικασίες 

αντιµετώπισης έκτακτων παραγγελιών, κωδικοποίηση των προϊόντων). 

4) ∆ιοικητική ικανότητα : Είναι σηµαντικό για έναν αγοραστή να αξιολογεί  την 

διοικητική ικανότητα ενός ενδεχόµενου προµηθευτή. Η διοίκηση είναι εκείνη που 

διευθύνει την επιχείρηση και λαµβάνει τις αποφάσεις που έχουν επιπτώσεις στη 

µελλοντική ανταγωνιστικότητα της επιχείρησης. Τα υπο-κριτήρια για την 

αξιολόγηση του κριτηρίου αυτού ήταν τα εξής : α) Σχέσεις διοίκησης / εργατικό 

δυναµικό, β) Ικανότητα διοίκησης.  
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5) Εξυπηρέτηση Πελατών : Στο  κριτήριο αυτό θα αξιολογήσουµε κατά πόσο ο 

ενδεχόµενος προµηθευτής πραγµατοποιεί τις απαραίτητες ενέργειες για να 

ικανοποιήσει και / ή να υπερβεί τις ανάγκες ή τις προσδοκίες του πελάτη. Για την 

αξιολόγηση του εν λόγω κριτηρίου χρησιµοποιήθηκαν τα ακόλουθα υπο-

κριτήρια: α) Η ανταπόκριση του ενδεχόµενου προµηθευτή στις απαιτήσεις και 

στις προσδοκίες του πελάτη, β) Η συνέπεια και η αξιοπιστία του ενδεχόµενου 

προµηθευτή στους χρόνους παράδοσης των εµπορευµάτων. 

6) ∆ιακανονισµός πληρωµής : Το κριτήριο αυτό είναι ιδιαίτερα σηµαντικό καθώς 

είναι άµεσο συνδεδεµένο µε τον τρόπο πληρωµής των εµπορευµάτων που 

παραλαµβάνονται από τον αγοραστή µετά το κλείσιµο µιας παραγγελίας. Η 

αξιολόγηση του εν λόγω κριτηρίου πραγµατοποιήθηκε µέσω των ακόλουθων υπο-

κριτηρίων : α) Όροι πίστωσης των ενδεχόµενων προµηθευτών (η πιστωτική 

πολιτική των πιθανών προµηθευτών) και β) Κατά πόσο ο προµηθευτής 

ενηµερώνει τους πελάτες τους για την εµπορική πολιτική που ακολουθεί.  

7) Χρόνος επιστροφής του ερωτηµατολογίου : Αρχικά, θα πρέπει να αναφέρουµε 

στο σηµείο αυτό, ότι η αξιολόγηση των προµηθευτών, για τις υπό αξιολόγηση 

κατηγορίες υλικών, πραγµατοποιήθηκε κατά ένα µεγάλο µέρος µε την αποστολή 

ερωτηµατολογίου σε όλους τους ενδεχόµενους προµηθευτές. Ο προβλεπόµενος 

χρόνος επιστροφής του συγκεκριµένου ερωτηµατολογίου από τους ενδεχόµενους 

προµηθευτές ήταν ένας µήνας από την λήψη του ερωτηµατολογίου. Ωστόσο, στον 

χρόνο επιστροφής των ερωτηµατολογίων από τους ενδεχόµενους προµηθευτές 

υπήρξαν µεγάλες αποκλίσεις και για ορισµένους, µάλιστα, προµηθευτές 

χρειάσθηκε συνεχής επικοινωνία, µε τον αρµόδιο για την συµπλήρωση του 

ερωτηµατολογίου και την ταχύτερη επιστροφή του. Έτσι, στο κριτήριο αυτό οι 

ενδεχόµενοι προµηθευτές αξιολογήθηκαν για την ανταπόκρισή τους στη 

συµπλήρωση και την επιστροφή του ερωτηµατολογίου.  

8) Η φήµη του ενδεχόµενου προµηθευτή : Σε πολλές περιπτώσεις οι πελάτες των 

προµηθευτών µπορούν να παρέχουν χρήσιµες πληροφορίες για το επίπεδο 

απόδοσης, τη συνολική ικανοποίηση των πελατών και την αφοσίωση του 

ενδεχόµενου προµηθευτή στην ποιότητα. Οι αντιλήψεις άλλων πελατών είναι 

αρκετά σηµαντικές ιδιαίτερα όταν πρόκειται για έναν νέο προµηθευτή µε τον 
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οποίο ο αγοραστής δεν έχει ξανασυνεργασθεί στο παρελθόν. Έτσι, κρίθηκε 

απαραίτητο για την αξιολόγηση των ενδεχόµενων προµηθευτών να σταλεί ένα 

συνοπτικό ερωτηµατολόγιο σε πελάτη τους. Τα υπο-κριτήρια που 

χρησιµοποιήθηκαν και αποτελούσαν ερωτήσεις του ερωτηµατολόγιου που 

στάλθηκε ήταν τα εξής παρακάτω : α) Ποιότητα προϊόντος, β) Συνέπεια σε 

χρόνους παράδοσης των εµπορευµάτων, γ) Εξυπηρέτηση πελατών.  

9) Το κόστος των υλικών : Για την εκτίµηση αυτού του κριτηρίου 

χρησιµοποιήθηκαν οι τιµοκατάλογοι των προµηθευτών. Τα υπο-κριτήρια του εν 

λόγω κριτηρίου ήταν τα εξής : α) Η τιµή των υλικών µετά την αφαίρεση των 

παρεχόµενων εκπτώσεων και β) Η χρέωση των µεταφορικών από τους 

προµηθευτές.  

10) Η χρηµατοοικονοµική κατάσταση του προµηθευτή : Ένα τελευταίο αλλά 

σηµαντικό κριτήριο που χρησιµοποιήθηκε στην αξιολόγηση των ενδεχόµενων 

προµηθευτών ήταν η χρηµατοοικονοµική τους κατάσταση. Για την αξιολόγηση 

του κριτηρίου αυτού χρησιµοποιήθηκαν δέκα διαφορετικοί χρηµατοοικονοµικοί 

δείκτες οι οποίοι παρουσιάζονται αµέσως παρακάτω :  

 Περιθώριο µικτού κέρδους  

 Περιθώριο καθαρού κέρδους 

 Βιοµηχανική Αποδοτικότητα  

 Χρηµατοοικονοµική Αποδοτικότητα 

 Μέσος όρος προθεσµίας εισπράξεως απαιτήσεων 

 Μέσος όρος προθεσµίας εξόφλησης προµηθευτών & πιστωτών 

 Κυκλοφοριακή ταχύτητα των αποθεµάτων 

 Συνολική δανειακή επιβάρυνση 

 Γενική ρευστότητα  

 Άµεση ρευστότητα 

Επίσης, θα πρέπει να αναφέρουµε ότι για την εκτίµηση των δέκα 

χρηµατοοικονοµικών δεικτών όλων των ενδεχόµενων προµηθευτών, χρησιµοποιήθηκαν 

οι ισολογισµοί τους για την χρονική περίοδο 2000 - 2001 καθώς και οι ενοποιηµένοι 

ισολογισµοί των κλάδων «ηλεκτρολογικό – ηλεκτρονικό υλικό» και «βιοµηχανία 

ηλεκτρολογικός εξοπλισµός» για την ίδια χρονική περίοδο.  
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Μετά από µια εκτενή περιγραφή των κριτηρίων και των υπο-κριτηρίων που 

χρησιµοποιήθηκαν για την αξιολόγηση των ενδεχόµενων προµηθευτών, θα πρέπει να 

αναφέρουµε ότι η επιλογή των συγκεκριµένων κριτηρίων έγινε µε κύριο γνώµονα την 

λήψη µιας γενικής συνολικής εικόνας για το επίπεδο απόδοσης των ενδεχόµενων 

προµηθευτών σε διάφορους τοµείς, έτσι ώστε η αξιολόγηση να µην επικεντρωθεί µόνο 

σε ορισµένους τοµείς γεγονός που θα κατέληγε να είναι µονόπλευρη χωρίς την εξέταση 

και άλλων σηµαντικών στοιχείων που θα µπορούσαν να φανούν χρήσιµα. Ούτως ή 

άλλως, σκοπός της εν λόγω αξιολόγησης ήταν η απόκτηση µιας πολύπλευρης εικόνας 

για τους ενδεχόµενους προµηθευτές, χρησιµοποιώντας, όµως, συντελεστές βαρύτητας 

για τα κριτήρια και τα υπο-κριτήρια αξιολόγησης προµηθευτών ανάλογα µε τη 

σηµαντικότητα του κάθε κριτηρίου και υπο-κριτηρίου, τους οποίους θα αναλύσουµε 

αµέσως παρακάτω.  

 

9.3.3. Συντελεστές βαρύτητας των κριτηρίων και υπο-κριτηρίων αξιολόγησης 

προµηθευτών   

 
Το επόµενο βήµα στη διαδικασία αξιολόγηση και επιλογή των ενδεχόµενων 

προµηθευτών είναι ο προσδιορισµός των συντελεστών βαρύτητας για τα κριτήρια και 

τα υπο-κριτήρια αξιολόγησης ανάλογα µε τη σπουδαιότητα του κάθε κριτηρίου και 

υπο-κριτηρίου. Πριν, όµως, ξεκινήσουµε την ανάλυση των συντελεστών βαρύτητας των 

κριτηρίων και των υπο-κριτηρίων αξιολόγησης, είναι σηµαντικό να αναφέρουµε ότι το 

άθροισµα των συντελεστών βαρύτητας των υπο-κριτηρίων πρέπει να ισούται µε το 

συνολικό συντελεστή βαρύτητας του κριτηρίου στο οποίο αναφέρονται. Έτσι, για τα 

δέκα (10) κριτήρια, που µόλις πρωτύτερα αναλύσαµε και τα οποία αξιολογήθηκαν κατά 

την αξιολόγηση των ενδεχόµενων προµηθευτών, καθώς και για τα υπο-κριτήρια τους, 

χρησιµοποιήθηκαν οι ακόλουθοι συντελεστές βαρύτητας :  

 Η ποιότητα του προϊόντος : Ο συνολικός συντελεστής βαρύτητας για το 

κριτήριο αυτό ήταν 16%, ενώ οι συντελεστές βαρύτητας των υπο-κριτηρίων του 

ήταν : α) Πιστοποιητικά ποιότητας και τεχνικές προδιαγραφές που διαθέτουν τα 

προϊόντα των ενδεχόµενων προµηθευτών 3% β) Η σήµανση CE 4% , γ) Η 

σταθερότητα του προϊόντος 5% και δ) Η συσκευασία του προϊόντος 4%. 
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 Συστήµατα και διαδικασίες ποιότητας : Για την αξιολόγηση του κριτηρίου 

αυτού ο συντελεστής βαρύτητας ήταν 15%, ενώ των υπο-κριτηρίων του ήταν οι 

εξής : α) Το σύστηµα διασφάλισης ποιότητας που διαθέτει ο ενδεχόµενος 

προµηθευτής 1%, β) Ο έλεγχος διαδικασίας 5%, γ) Ο έλεγχος των υλικών 

(εισερχόµενων και εξερχόµενων) 6%, δ) Οι διαδικασίες αποφυγής ελαττωµατικών 

προϊόντων και παρακολούθησης των απόψεων των πελατών ή παραπόνων 3%. 

 Πόροι υποστήριξης : Το κριτήριο αυτό εκτιµήθηκε µε συντελεστή βαρύτητας 

6% ενώ τα υπο-κριτήριά του εκτιµήθηκαν µε τους ακόλουθους συντελεστές 

βαρύτητας : α) Οι ευκολίες µεταφοράς των εµπορευµάτων 3%, β) Τα 

πληροφοριακά συστήµατα που διαθέτει ο προµηθευτής 3%. 

 Ικανότητα ∆ιοίκησης : Για την εκτίµηση αυτού του κριτηρίου ορίσθηκε 

συντελεστής βαρύτητας 8%, ενώ για τα υπο-κριτήρια οι συντελεστές βαρύτητας 

ορίσθηκαν ως εξής : α) Σχέσεις διοίκησης / εργατικό δυναµικό 4,8%, β) 

Ικανότητα διοίκησης 3,2%.  

 Εξυπηρέτηση πελατών : Ο συντελεστής βαρύτητας του κριτηρίου ήταν 10% και 

για τα υπο-κριτήρια ορίσθηκαν οι ακόλουθοι συντελεστές βαρύτητας : α) Η 

ανταπόκριση του ενδεχόµενου προµηθευτή στις απαιτήσεις και στις προσδοκίες 

του πελάτη 6%, β) Η συνέπεια και η αξιοπιστία του ενδεχόµενου προµηθευτή 

στους χρόνους παράδοσης των εµπορευµάτων 4%. 

 ∆ιακανονισµός πληρωµής : Ο συνολικός συντελεστής βαρύτητας του κριτηρίου 

ήταν 4% και οι συντελεστές βαρύτητας των υπο-κριτηρίων του ήταν : α) Όροι 

πίστωσης των ενδεχόµενων προµηθευτών 2% και β) Το κατά πόσο ο 

προµηθευτής ενηµερώνει τους πελάτες τους για την εµπορική πολιτική που 

ακολουθεί 2%. 

 Χρόνος επιστροφής του ερωτηµατολογίου : Για την αξιολόγηση του κριτηρίου 

αυτού ορίσθηκε συντελεστής βαρύτητας 1% 

 Η φήµη του ενδεχόµενου προµηθευτή : Ο συντελεστής βαρύτητας που 

ορίσθηκε για την εκτίµηση του κριτηρίου αυτού ήταν 15% ενώ οι συντελεστές 

βαρύτητας των υπο-κριτηρίων του ορίσθηκαν ως εξής : α) Ποιότητα προϊόντος 
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6%, β) Συνέπεια σε χρόνους παράδοσης των εµπορευµάτων 6%, γ) Εξυπηρέτηση 

πελατών 3%. 

 Το κόστος των υλικών : Για την εκτίµηση του κριτηρίου «κόστος των υλικών» 

ορίσθηκε συντελεστής βαρύτητας 15% ενώ τα υπο-κριτήριά του εκτιµήθηκαν µε 

συντελεστές βαρύτητας : α) Η τιµή των υλικών µετά την αφαίρεση των 

παρεχόµενων εκπτώσεων των ενδεχόµενων προµηθευτών 10% και β) Η χρέωση 

των µεταφορικών από τους ενδεχόµενους προµηθευτές 5%. 

 Η χρηµατοοικονοµική κατάσταση των ενδεχόµενων προµηθευτών : Ο 

συνολικός συντελεστής βαρύτητας του κριτηρίου αυτού ήταν 10% και για τους 

δέκα χρηµατοοικονοµικούς δείκτες, που χρησιµοποιήθηκαν ως υπο-κριτήρια για 

την εκτίµηση του κριτηρίου αυτού, ορίσθηκαν συντελεστές βαρύτητας 1% για 

κάθε χρηµατοοικονοµικό δείκτη.  

Για την καλύτερη κατανόηση των όσων αναφέρθηκαν µέχρι τώρα για τα κριτήρια 

αξιολόγησης και τους συντελεστές βαρύτητας των κριτηρίων, παρουσιάζεται παρακάτω 

συνοπτικός πίνακας. 

 

Συνοπτικός πίνακας των κριτηρίων αξιολόγησης προµηθευτών και των συντελεστών 
βαρύτητας τους 

 
 

Κριτήρια και Υπο-κριτήρια αξιολόγησης 
προµηθευτών 

Συντελεστής 
βαρύτητας 
κριτηρίου 

Συντελεστής 
βαρύτητας     

υπο-κριτηρίου 

1.     Ποιότητας προϊόντος     16%   

Πιστοποιητικά ποιότητας και τεχνικές προδιαγραφές    
3% 

Σήµανση CE   4% 

Σταθερότητα του προϊόντος   5% 

Σωστή συσκευασία   4% 

2.   Συστήµατα και διαδικασίες ποιότητας  15%   

Σύστηµα διασφάλισης ποιότητας 
 

  1% 

Έλεγχος διαδικασίας 
 

  5% 
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Κριτήρια και Υπο-κριτήρια αξιολόγησης 
προµηθευτών 

Συντελεστής 
βαρύτητας 
κριτηρίου 

Συντελεστής 
βαρύτητας     

υπο-κριτηρίου 
 

Έλεγχος υλικών   6% 

∆ιαδικασίες αποφυγής ελαττωµατικών και παρακολούθησης 
των απόψεων και των παραπόνων των πελατών 

  3% 

3. Πόροι Υποστήριξης 6%   

Ευκολίες µεταφοράς   3% 

Πληροφοριακά συστήµατα   3% 

4.   Ικανότητα ∆ιοίκησης 8%   

Σχέσεις διοίκησης / εργατικό δυναµικό   4,8% 

∆ιοικητική ικανότητα   3,2% 
5.   Εξυπηρέτηση πελατών 10%  

Ανταποκρισηµότητα στις απαιτήσεις και τις προσδοκίες των 
πελατών 

 6% 

Συνέπεια και αξιοπιστία στους χρόνους παράδοσης  4% 

6.  ∆ιακανονισµός πληρωµής  4%  

Ενηµέρωση πελάτη για την εµπορική πολιτική  2% 

Όροι πίστωσης   2% 

7.   Χρόνος επιστροφής του ερωτηµατολογίου 1%  

8.   Η φήµη του ενδεχόµενου προµηθευτή  15%  

Ποιότητα του προϊόντος  6% 

Συνέπεια στους χρόνους παράδοσης  6% 

Εξυπηρέτηση πελατών   3% 
9.   Κόστος υλικών  15%  

Αρχική τιµή µείον εκπτώσεις  10% 

Χρέωση µεταφορικών   5% 
10.  Χρηµατοοικονοµική κατάσταση των    ενδεχόµενων 

προµηθευτών  
 10%   

Περιθώριο µικτού κέρδους    1% 

Περιθώριο καθαρού κέρδους   1% 

Βιοµηχανική Αποδοτικότητα    1% 

Χρηµατοοικονοµική Αποδοτικότητα   1% 

Μέσο όρος προθεσµίας εισπράξεως απαιτήσεων   1% 
Μέσος όρος προθεσµίας εξόφλησης προµηθευτών & 
πιστωτών 

  1% 

Κυκλοφοριακή ταχύτητα των αποθεµάτων   1% 

Συνολικής δανειακής επιβάρυνσης    1% 

Γενικής ρευστότητας    1% 

Άµεσης ρευστότητας   1% 
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9.4.  Ανάλυση πολυκριτήριας απόφασης  
 

Όπως έχει αναφερθεί, η συλλογή των δεδοµένων για την αξιολόγηση των 

προµηθευτών πραγµατοποιήθηκε µε την αποστολή ερωτηµατολογίων στους 

υποψήφιους προµηθευτές, την αποστολή ερωτηµατολογίου σε πελάτες των 

προµηθευτών και µε τη χρήση των τιµοκαταλόγων και των ισολογισµών των 

προµηθευτών.  

Έτσι, η συλλογή των δεδοµένων για την εκτίµηση των παρακάτω κριτηρίων και 

υπο-κριτηρίων αξιολόγησης : 1) Ποιότητα του προϊόντος, 2) Συστήµατα και 

διαδικασίες ποιότητας, 3) Πόροι υποστήριξης, 4) Ικανότητα διοίκησης, 5) Εξυπηρέτηση 

πελατών, 6) ∆ιακανονισµός πληρωµής και 7) Χρόνος επιστροφής του ερωτηµατολογίου 

από τους προµηθευτές, πραγµατοποιήθηκε µε την αποστολή ερωτηµατολόγιου στους 

προµηθευτές.  Η συλλογή των δεδοµένων για την εκτίµηση του κριτηρίου «η φήµη του 

προµηθευτή» έγινε µε τη αποστολή ερωτηµατολογίου σε πελάτη του κάθε προµηθευτή 

ενώ η συλλογή των δεδοµένων για τις εκτιµήσεις των κριτηρίων «κόστος των υλικών» 

και «χρηµατοοικονοµική κατάσταση των προµηθευτών» πραγµατοποιήθηκε µέσω των 

τιµοκαταλόγων και των ισολογισµών των προµηθευτών αντίστοιχα. Για τη καλύτερη 

κατανόηση των όσων αναλύθηκαν παραπάνω παρουσιάζεται συνοπτικό διάγραµµα στη 

σελίδα 267.  

Μετά τον καθορισµό των κριτηρίων και των υπο-κριτηρίων αξιολόγησης καθώς 

και των συντελεστών βαρύτητάς τους, το επόµενο βήµα στη διαδικασία αξιολόγηση και 

επιλογή προµηθευτών είναι ο καθορισµός του συστήµατος βαθµολόγησης για την 

εκτίµηση των κριτηρίων και των υπο-κριτηρίων. Έτσι, για την εκτίµηση των κριτηρίων 

αξιολόγησης προµηθευτών και των υπο-κριτηρίων τους αναπτύχθηκε ένα σύστηµα 

βαθµολόγησης σε µια κλίµακα 5 βαθµίδων για κάθε επίπεδο εκτίµησης, όπου : 

5 :  Άριστο Επίπεδο 

4 :  Πολύ ικανοποιητικό επίπεδο 

3 :  Αρκετά ικανοποιητικό επίπεδο 

2 :  Ικανοποιητικό επίπεδο 

1 :  Οριακό επίπεδο 

0 :  Μη ικανοποιητικό επίπεδο 
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ΗΗ συλλογή δεδοµένων των κριτηρίων συλλογή δεδοµένων των κριτηρίων 
και των υποκαι των υπο--κριτηρίωνκριτηρίων

ΕρωτηµατολόγιοΕρωτηµατολόγιο
προµηθευτών προµηθευτών 

ΠοιότηταΠοιότητα του προϊόντοςτου προϊόντος

ΣυστήµαταΣυστήµατα και διαδικασίες ποιότηταςκαι διαδικασίες ποιότητας

ΠόροιΠόροι υποστήριξηςυποστήριξης

ΙκανότηταΙκανότητα διοίκησηςδιοίκησης

ΕξυπηρέτησηΕξυπηρέτηση πελατώνπελατών

∆ιακανονισµός∆ιακανονισµός πληρωµήςπληρωµής

ΧρόνοςΧρόνος επιστροφής του ερωτηµατολογίουεπιστροφής του ερωτηµατολογίου
από τους ενδεχόµενους προµηθευτές από τους ενδεχόµενους προµηθευτές 

ΕρωτηµατολόγιοΕρωτηµατολόγιο
πελατών των πελατών των 
προµηθευτώνπροµηθευτών

ΗΗφήµη του ενδεχόµενου φήµη του ενδεχόµενου 
προµηθευτή προµηθευτή 

ΤιµοκατάλογοιΤιµοκατάλογοι

ΙσολογισµοίΙσολογισµοί
προµηθευτών & προµηθευτών & 

κλάδουκλάδου

1.1.

2.2.

3.3.

4.4.

ΤιµέςΤιµές υλικών, εκπτώσεις, υλικών, εκπτώσεις, 
χρέωση µεταφορικώνχρέωση µεταφορικών

ΧρηµατοοικονοµικοίΧρηµατοοικονοµικοί
δείκτεςδείκτες
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Πριν, όµως, ξεκινήσουµε την ανάλυση της πολυκριτήριας απόφασης, θα πρέπει να 

σηµειώσουµε ότι παρουσιάζει ιδιαίτερο ενδιαφέρον η εξέταση των απαντήσεων των 

προµηθευτών σε κάποιες καίριες ερωτήσεις του ερωτηµατολογίου που τους εστάλη.  

Έτσι, στην ερώτηση του ερωτηµατολογίου «αν υπάρχουν πιστοποιητικά 

ποιότητας α) σε όλα τα αγοραζόµενα προϊόντα, β) σχεδόν σε όλα τα αγοραζόµενα 

προϊόντα, γ) σε επιλεγµένα αγοραζόµενα προϊόντα, δ) σε κανένα αγοραζόµενο προϊόν», 

το 86% των ενδεχόµενων προµηθευτών απάντησε «σε όλα τα αγοραζόµενα προϊόντα», 

το 11% απάντησε «σχεδόν σε όλα» και ένα 3% απάντησε «σε επιλεγµένα αγοραζόµενα 

προϊόντα», ενώ κανένας δεν απάντησε «σε κανένα αγοραζόµενο προϊόν». Στην 

ερώτηση «αν τα προϊόντα τους διαθέτουν την σήµανση CE» µόνο ένας προµηθευτής 

απάντησε όχι. Επίσης, στην ερώτηση «αν ελέγχουν την ποιότητα των προϊόντων που 

προσφέρουν σε : α) κάθε στάδιο της διαδικασίας παραγωγής ή παροχής υπηρεσίας, β) 

συγκεκριµένα στάδια, γ) κανένα στάδιο», το 84% απάντησε «σε κάθε στάδιο» ενώ το 

16% «σε συγκεκριµένα στάδια». Τα παραπάνω παρουσιάζονται καλύτερα στα 

ακόλουθα διαγράµµατα. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ΥΠΑΡΞΗ ΠΙΣΤΟΠΟΙΗΤΙΚΩΝ ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ ΤΩΝ ΑΓΟΡΑΡΑΖΟΜΕΝΩΝ 
ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ

86%

11% 3%0%

ΣΕ ΌΛΑ ΣΧΕ∆ΟΝ ΣΕ ΌΛΑ ΣΕ ΕΠΙΛΕΓΜΕΝΑ ΚΑΝΕΝΑ
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Ενδιαφέρον παρουσιάζουν οι απαντήσεις των προµηθευτών στην ερώτηση «αν 

εφαρµόζουν πιστοποιηµένο Σύστηµα ∆ιαχείρισης Ποιότητας, και αν όχι αν σκοπεύουν 

να προβούν στην ανάπτυξη ενός τέτοιου συστήµατος στο άµεσο µέλλον». Από τους 37 

συνολικά προµηθευτές, εικοσιένα απάντησαν ότι εφαρµόζουν πιστοποιηµένο Σύστηµα 

∆ιαχείρισης Ποιότητας (ποσοστό 57%), δώδεκα απάντησαν ότι σκοπεύουν να προβούν 

στην ανάπτυξη τέτοιου συστήµατος στο άµεσο µέλλον (ποσοστό 32%), ενώ µόνο 

τέσσερις προµηθευτές απάντησαν ότι δεν έχουν και ούτε σκοπεύουν να έχουν στο 

άµεσο µέλλον (ποσοστό 11%.) Ενώ στο ερώτηµα «αν διαθέτουν στατιστικό έλεγχο 

διαδικασίας (SPC) ή σκοπεύουν να εφαρµόσουν στο άµεσο µέλλον», δεκαοκτώ 

απάντησαν «ναι» (ποσοστό 48%), έντεκα απάντησαν «στο άµεσο µέλλον» (ποσοστό 

30%) και οκτώ απάντησαν «όχι» (ποσοστό 22%). Τα παραπάνω αποτελέσµατα 

παρουσιάζονται στα δύο ακόλουθα διαγράµµατα.  

ΥΠΑΡΞΗ ΠΙΣΤΟΠΟΙΗΜΕΝΟΥ ΣΥΣΤΗΜΑΤΟΣ ∆ΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ

57%32%

11%

ΝΑΙ ΣΤΟ ΑΜΕΣΟ ΜΕΛΛΟΝ ΌΧΙ 

 

Ο ΕΛΕΓΧΟΣ  ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ ΤΩΝ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΤΟΥΣ ΓΙΝΕΤΑΙ : 

84%

16% 0%

ΣΕ ΚΑΘΕ ΣΤΑ∆ΙΟ ΣΕ ΣΥΓΚΕΚΡΙΜΕΝΑ ΣΤΑ∆ΙΑ ΣΕ ΚΑΝΕΝΑ ΣΤΑ∆ΙΟ
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ΥΠΑΡΞΗ ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΟΥ ΕΛΕΓΧΟΥ ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑΣ 

48%

30%

22%

ΝΑΙ ΣΤΟ ΑΜΕΣΟ ΜΕΛΛΟΝ ΌΧΙ

 

Στο ερώτηµα «πόσο συχνά ελέγχετε την ποιότητα των εισερχόµενων υλικών 

σας», είκοσι επτά προµηθευτές απάντησαν «πάντα» (ποσοστό 73%) ενώ δέκα 

απάντησαν «συχνά» (ποσοστό 27%). Σηµαντικό, όµως, είναι ότι κανένας υποψήφιος 

προµηθευτής δεν απάντησε «Μερικές φορές», «Σπάνια», «Ποτέ». Στο ερώτηµα αν 

λαµβάνουν ενέργειες για την αποφυγή αποστολής ελαττωµατικών προϊόντων στους 

πελάτες τους, το 90% απάντησε «πάντα» ενώ το 10% «συχνά» ενώ αξίζει να σηµειωθεί 

ότι κανείς δεν απάντησε «Μερικές φορές», «Σπάνια», «Ποτέ». Επίσης, οι υποψήφιοι 

προµηθευτές ερωτήθηκαν αν έχουν µια συγκεκριµένη µεθοδολογία για την 

παρακολούθηση και καταγραφή των απόψεων ή παραπόνων των πελατών τους. Το 

89% απάντησε «ναι», ενώ µόνο το 11% απάντησε «όχι».  

ΠΟΣΟ ΣΥΧΝΑ ΕΛΕΓΧΕΤΕ Η ΠΟΙΟΤΗΤΑ ΤΩΝ ΕΙΣΕΡΧΟΜΕΝΩΝ ΥΛΙΚΩΝ 

0 0 0

27

10

0

5

10

15

20

25

30

ΠΑΝΤΑ ΣΥΧΝΑ ΜΕΡΙΚΕΣ
ΦΟΡΕΣ

ΣΠΑΝΙΑ ΠΟΤΕ
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ΛΗΨΗ ΕΝΕΡΓΕΙΩΝ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΠΟΦΥΓΗ ΑΠΟΣΤΟΛΗΣ ΕΛΑΤΤΩΜΑΤΙΚΩΝ 
ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΣΤΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ 

90%

10% 0%0%0%

ΠΑΝΤΑ ΣΥΧΝΑ ΜΕΡΙΚΕΣ ΦΟΡΕΣ ΣΠΑΝΙΑ ΠΟΤΕ
 

 

0
5

10
15
20
25
30
35

ΝΑΙ ΌΧΙ

ΥΠΑΡΞΗ ΣΥΓΚΕΚΙΡΜΕΝΗΣ ΜΕΘΟ∆ΟΛΟΓΙΑΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΠΑΡΑΚΟΛΟΥΘΗΣΗ 
ΚΑΙ ΚΑΤΑΓΡΑΦΗ ΤΩΝ ΑΠΟΨΕΩΝ Ή ΤΩΝ ΠΑΡΑΠΟΝΩΝ ΤΩΝ ΠΕΛΑΤΩΝ 

 

 

Επίσης, οι υποψήφιοι προµηθευτές ερωτήθηκαν αν προσφέρουν ασφαλιστική 

κάλυψη στα προϊόντα που διακινούν στους πελάτες τους και το 32% των υποψηφίων 

προµηθευτών απάντησε «πάντα», το 22% «σε αρκετές περιπτώσεις», 16% «σπάνια» 

και ένα µεγάλο ποσοστό 30% απάντησε «ποτέ». Επιπλέον, σε ερώτηµα που αναφέρεται 

στο αν διαθέτουν διαδικασίες αντιµετώπισης έκτακτων παραγγελιών, το 97% απάντησε 

«ναι» και µόνο ένα πολύ µικρό ποσοστό, το 3% των υποψήφιων προµηθευτών 

απάντησε «όχι».  
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ΠΑΡΟΧΗ ΑΣΦΑΛΙΣΤΙΚΗΣ ΚΑΛΥΨΗΣ ΤΩΝ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΠΟΥ 
∆ΙΑΚΙΝΟΥΝ ΣΤΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ ΤΟΥΣ

32%

22%16%

30%

ΠΑΝΤΑ ΣΕ ΑΡΚΕΤΕΣ ΠΕΡΙΠΤΩΣΕΙΣ ΣΠΑΝΙΑ ΠΟΤΕ

 

 ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΕΣ ΑΝΤΙΜΕΤΩΠΙΣΗΣ ΕΚΤΑΚΤΩΝ ΠΑΡΑΓΓΕΛΙΩΝ

97%

3%

ΝΑΙ ΌΧΙ

 

Θα πρέπει, ακόµη, να αναφέρουµε ότι, σύµφωνα πάντα µε το ερωτηµατολόγιο 

που στάλθηκε στους υποψήφιους προµηθευτές, το 57% των προµηθευτών διαθέτει 

σύστηµα παρακολούθησης της απόδοσης των παραδόσεων τους, ενώ το 43% των 

υποψήφιων προµηθευτών δεν διαθέτει σύστηµα παρακολούθησης των παραδόσεων 

τους. 

∆ΙΑΘΕΣΗ ΣΥΣΤΗΜΑΤΟΣ ΠΑΡΑΚΟΛΟΥΘΗΣΗΣ ΤΗΣ ΑΠΟ∆ΟΣΗ 
ΤΩΝ ΠΑΡΑ∆ΟΣΕΩΝ ΤΟΥΣ

57%

43%

ΝΑΙ ΌΧΙ
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 Σε ερώτηµα που αναφέρεται στη πολιτική ποιότητας που ακολουθεί η εταιρεία 

τους, οι υποψήφιοι προµηθευτές απάντησε σύµφωνα µε το ακόλουθο διάγραµµα.  

Η ΠΟΛΙΤΙΚΗ ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ ΠΟΥ ΑΚΟΛΟΥΘΕΙ Η ΕΤΑΙΡΕΙΑ ΕΙΝΑΙ 
ΓΝΩΣΤΗ :

0%0% 22%

78%

ΜΟΝΟ ΣΤΗ ∆ΙΕΥΘΥΝΣΗ
ΜΟΝΟ ΣΤΗ ∆ΙΕΥΘΥΝΣΗ & ΣΕ ΑΝΩΤΕΡΑ ΣΤΕΛΕΧΗ
ΣΤΗ ∆ΙΕΥΘΥΝΣΗ, ΣΕ ΑΝΩΤ.ΣΤΕΛ. & ΣΕ ΚΑΤΩΤΕΡΑ ΣΤΕΛ
ΣΕ ΟΛΟ ΤΟ ΠΡΟΣΩΠΙΚΟ

 

Τέλος, σε ερώτηµα που σχετίζεται µε την πιστωτική πολιτική που ακολουθεί η 

εταιρεία έναντι των πελατών της, η διάθρωση των απαντήσεων των υποψήφιων 

προµηθευτών παρουσιάζεται στο ακόλουθο διάγραµµα. 

Η ΠΙΣΤΩΤΙΚΗ ΠΟΛΙΤΙΚΗ ΠΟΥ ΑΚΟΛΟΥΘΟΥΝ ΟΙ ΥΠΟΨΗΦΙΟΙ 
ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΕΣ ΕΝΑΝΤΙ ΤΩΝ ΠΕΛΑΤΩΝ ΤΟΥΣ

0%5%

38%

57%

0%0%

ΑΜΕΣΗ ΠΛΗΡΩΜΗ ΠΙΣΤΩΣΗ < 60 ΠΙΣΤΩΣΗ 61-90
ΠΙΣΤΩΣΗ 91-120 ΠΙΣΤΩΣΗ 121-180 ΠΙΣΤΩΣΗ > 180

 

Μετά, λοιπόν, από µία συνοπτική παρουσίαση των απαντήσεων των 

προµηθευτών σε κάποιες σηµαντικές ερωτήσεις που κλήθηκαν να απαντήσουν 

σύµφωνα µε το ερωτηµατολόγιο που τους εστάλη, θα προχωρήσουµε στην ανάλυση της 

πολυκριτήριας απόφασης. Έτσι, σύµφωνα µε τα κριτήρια αξιολόγησης προµηθευτών, 

που αναλύσαµε, παρατηρούµε ότι από τα δέκα (10) κριτήρια που χρησιµοποιήθηκαν 

για την αξιολόγηση των υποψήφιων προµηθευτών, µόνο δύο (2) από αυτά είναι 
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ποσοτικά / οικονοµικά (τα κριτήρια : κόστος των υλικών και οι χρηµατοοικονοµική 

κατάσταση των υποψήφιων προµηθευτών) ενώ τα υπόλοιπα οκτώ (8) είναι ποιοτικά 

κριτήρια. 

Στη συνέχεια, και µε βάση τα παραπάνω στοιχεία, θα εφαρµοσθεί η πολυκριτήρια 

µέθοδος PROMETHEE. Πρόκειται για µια πολυκριτήρια µέθοδος που χρησιµοποιείται 

για την αντιµετώπιση κάθε µορφής προβλήµατος που σχετίζεται µε την αξιολόγηση και 

την ιεράρχηση ενός πεπερασµένου συνόλου εναλλακτικών ενεργειών και βασίζεται στη 

θεωρία των σχέσεων υπεροχής. Η πολυκριτήρια µέθοδος  PROMETHEE προτάθηκε 

για πρώτη φορά από τον Brans (1982). Ακολούθησαν και άλλες δηµοσιεύσεις της 

µεθόδου µε σπουδαιότερες των Brans, Vincke (1985) και Brans, Vincke, Mareschal 

(1986).  

Θα πρέπει να αναφέρουµε ότι όλες οι τεχνικές που βασίζονται στη θεωρία των 

σχέσεων υπεροχής λειτουργούν σε δύο στάδια. Στο πρώτο στάδιο έχουµε την ανάπτυξη 

µιας σχέσης υπεροχής µεταξύ των εξεταζόµενων εναλλακτικών δραστηριοτήτων, ενώ 

στο δεύτερο στάδιο έχουµε την εκµετάλλευση της σχέσης υπεροχής ώστε να εξαχθεί το 

αποτέλεσµα της αξιολόγησης των εναλλακτικών δραστηριοτήτων υπό την επιθυµητή 

µορφή (κατάταξη, ταξινόµηση, επιλογή). Κοινό σηµείο των δύο αυτών σταδίων είναι η 

έννοια της σχέσης υπεροχής. Η σχέση υπεροχής αποτελεί µια διµερή σχέση που 

επιτρέπει την εκτίµηση της ισχύος της υπεροχής µιας εναλλακτικής δραστηριότητας χ 

έναντι µιας άλλης εναλλακτικής δραστηριότητας ψ. Η ισχύς της υπεροχής αυξάνει όσο 

περισσότερες ενδείξεις έχουµε υπέρ της υπεροχής της εναλλακτικής δραστηριότητας χ, 

χωρίς όµως να υπάρχουν ισχυρές ενδείξεις που να αναιρούν την ισχύ της υπεροχής.  

Στη µέθοδο PROMETHEE η εκτιµώµενη σχέση υπεροχής είναι λιγότερο 

ευαίσθητη σε µικρές τροποποιήσεις και συνεπώς είναι εύκολη η ερµηνεία της. Επίσης, 

στη µέθοδο PROMETHEE η εκµετάλλευση της σχέσης υπεροχής πραγµατοποιείται 

ιδιαίτερα όταν οι εναλλακτικές δραστηριότητες πρέπει να καταταχθούν από την 

καλύτερη προς την χειρότερη. Έχουν αναπτυχθεί δύο µέθοδοι PROMETHEE, η 

µέθοδος PROMETHEE Ι, η οποία πραγµατοποιεί µια µερική κατάταξη των 

εναλλακτικών λύσεων και η µέθοδος PROMETHEE ΙΙ, η οποία πραγµατοποιεί µια 

πλήρη κατάταξη των εναλλακτικών λύσεων. Οι βασικές θεωρητικές αρχές των µεθόδων 

PROMETHEE παρουσιάζονται αναλυτικά στο Παράρτηµα 2. Εκείνο, όµως, που θα 
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πρέπει να τονιστεί είναι ότι η χρησιµοποίηση της πολυκριτήριας µεθόδου 

PROMETHEE οδηγεί σε έναν επιστηµονικά τεκµηριωµένο τρόπο επιλογής 

προµηθευτών, τόσο αυτοµατοποιηµένο όσο και ορθολογικό.  

Αφού, λοιπόν, ορίσαµε όλα εκείνα τα στοιχεία που συνέβαλλαν ώστε να 

πραγµατοποιηθεί η αξιολόγηση των ενδεχοµένων προµηθευτών, µπορούµε να 

προχωρήσουµε στην αξιολόγηση και επιλογή των ενδεχόµενων προµηθευτών.  

Αρχικά, θα πρέπει να σηµειώσουµε ότι η αξιολόγηση των ενδεχόµενων 

προµηθευτών έγινε σε δύο στάδια. Στο πρώτο στάδιο πραγµατοποιήθηκαν τέσσερις 

επιµέρους αξιολογήσεις για κάθε κατηγορία υλικού εφαρµόζοντας την πολυκριτήρια 

µέθοδο PROMETHEE. Με άλλα λόγια, για την συνολική αξιολόγηση των 

προµηθευτών σε κάθε κατηγορία υλικού, πραγµατοποιήθηκαν τέσσερις επιµέρους 

αξιολογήσεις οι οποίες είναι : 1) η αξιολόγηση του ερωτηµατολογίου που στάλθηκε 

στους προµηθευτές, 2) η αξιολόγηση του ερωτηµατολόγιου που στάλθηκε σε πελάτη 

κάθε ενδεχόµενου προµηθευτή, 3) η αξιολόγηση του κόστους των υλικών και 4) η 

αξιολόγηση της χρηµατοοικονοµικής κατάστασης των προµηθευτών. Έτσι, 

πραγµατοποιήθηκαν συνολικά τριάντα έξι επιµέρους αξιολογήσεις για όλες τις 

κατηγορίες υλικών οι οποίες παρουσιάζονται αναλυτικά στο Παράρτηµα 3 της 

παρούσας εργασίας. Μετά την ολοκλήρωση αυτών των επιµέρους αξιολογήσεων, στο 

δεύτερο στάδιο έγινε η σύνθεση των τεσσάρων αυτών επιµέρους αξιολογήσεων για 

κάθε κατηγορία υλικού, έτσι ώστε να εξαχθούν τα τελικά αποτελέσµατα αξιολόγησης 

των προµηθευτών για κάθε κατηγορία υλικού και εν τέλει η τελική τους κατάταξη. 

Στον διάγραµµα 3 παρουσιάζεται η µέθοδος αξιολόγησης που χρησιµοποιήθηκε για την 

αξιολόγηση και επιλογή των «κορυφαίων» προµηθευτών του κλάδου ηλεκτρολογικού 

υλικού. Στη συνέχεια παρουσιάζονται οι πίνακες µε τις τελικές αξιολογήσεις και 

κατατάξεις των προµηθευτών, εφαρµόζοντας την πολυκριτήρια µέθοδο PROMETHEE, 

για όλες τις κατηγορίες υλικών.  

Για να ορισθεί σαφώς η µορφή συνάρτησης προτίµησης χρησιµοποιήθηκε το 

γενικευµένο κριτήριο του Gauss όπου οι προτιµήσεις του αποφασίζοντα περιγράφονται 

από την παρακάτω σχέση :  

H(d) = 1 – exp { - d2 / 2σ2 } 
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             H(d) 

                 1 

 

 

 

         0               σ                               d 

Η παράµετρος σ, αναπαριστά την απόσταση από τον κάθετο άξονα, στην οποία η 

καµπύλη προτίµησης αλλάζει κλίση.  

Αφού, λοιπόν, ο αποφασίζοντας καθορίσει για κάθε κριτήριο εκτίµησης, τον 

τρόπο µε τον οποίο εκφράζει τις προτιµήσεις του, µέσω του παραπάνω γενικευµένου 

κριτηρίου του Gauss , στη συνέχεια προτείνεται ο πολυκριτήριος δείκτης προτίµησης, 

εξετάζοντας όλα τα κριτήρια εκτίµησης ταυτόχρονα, ο οποίος προσδιορίζει την 

εκτιµώµενη σχέση υπεροχής.  
     κ 

    Σ πi Pi (α,β) 
    i = 1 
                                 Π(α,β) =  
            κ 

        Σ πi 
         i = 1 
 

Όπου  πi είναι το βάρος κάθε κριτηρίου fi ( i = 1,…..k ), Π (α,β) εκφράζει την 

ένταση προτίµησης του αποφασίζοντα για την εναλλακτική λύση α έναντι της 

εναλλακτικής λύσης β, όταν θεωρούνται ταυτόχρονα όλα τα κριτήρια απόφασης και 

µεταβάλλεται µεταξύ των τιµών 0 και 1.  

Όσον αφορά την εκµετάλλευση της σχέσης για την κατάταξη των εναλλακτικών 

λύσεων ορίζονται δύο ροές, η εξερχόµενη µε µαθηµατική µορφή : 

φ+ (α) = Σ Π(α,β),    
  β Є Κ 

και η εισερχόµενη µε µαθηµατική µορφή :  

φ- (α) = Σ Π(β,α) 
         β Є Κ 
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Οι δύο αυτές ροές αντιπροσωπεύουν µία πρώτη κατάταξη για κάθε εναλλακτική 

λύση. Η εξερχόµενη ροή φ+(α) υποδηλώνει την υπεροχή της εναλλακτικής λύσης α 

έναντι των άλλων εναλλακτικών λύσεων του συνόλου Κ, ενώ η εισερχόµενη ροή φ-(α) 

υποδηλώνει των υπεροχή των εναλλακτικών του συνόλου Κ έναντι της εναλλακτικής 

λύσης α. Έτσι, η καθαρή ροή είναι : 

                               φ(α) = φ+ (α) - φ- (α) 

Με βάση την καθαρή ροή η κατάταξη των εναλλακτικών µπορεί εύκολα να 

πραγµατοποιηθεί ως εξής :  

 αΡβ (α υπερέχει β),                                             αν φ(α) > φ(β) 

 αΙβ (α,β είναι αδιάφορες µεταξύ τους),              αν φ(α) = φ(β) 

 

Εποµένως, στους πίνακες µε τις τελικές αξιολογήσεις και κατατάξεις των 

προµηθευτών, κάθε στήλη απεικονίζει τις καθαρές ροές φ των εναλλακτικών λύσεων 

(προµηθευτών) και τους όπου πραγµατοποιήθηκαν µε την χρησιµοποίηση του 

γενικευµένου κριτηρίου του Gauss ενώ κάθε γραµµή απεικονίζει τα δέκα σενάρια – από 

το πιο χαλαρό έως το πιο αυστηρό -  που χρησιµοποιήθηκαν για την κατάταξη των 

προµηθευτών. 
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ΜέθοδοςΜέθοδος Αξιολόγησης προµηθευτώνΑξιολόγησης προµηθευτών

Αποστολή ερωτηµατολογίων προς τους 
προµηθευτές και προς τους πελάτες των 

προµηθευτών 

Επιστροφή ερωτηµατολογίων 
συµπληρωµένα από τους προµηθευτές 
και τους πελάτες των προµηθευτών

Συλλογή των Ισολογισµών των 
προµηθευτών και του κλάδου καθώς και 
των τιµοκαταλόγων (τιµές προσφοράς)

Βαθµολόγηση των απαντήσεων 
των ερωτηµατολογίων µε την 
κλίµακα που έχει ορισθεί

Εξαγωγή
χρηµατοοικονοµικών 

δεικτών από την ανάλυση 
των ισολογισµών 

Ανάλυση τιµών 
προσφοράς των 
προµηθευτών

Αξιολόγηση των 
ερωτηµατολογίων 
των προµηθευτών

Αξιολόγηση των 
ερωτηµατολογίων των 

πελατών των 
προµηθευτών

Αξιολόγηση των 
χρηµατοοικονοµικών 

δεικτών 

Αξιολόγηση των 
τιµών προσφοράς 
των προµηθευτών

ΕφαρµογήΕφαρµογή
της µεθόδου της µεθόδου 
PROMETHEEPROMETHEE

Σύνθεση των επιµέρους 
αξιολογήσεων για την εξαγωγή 

µιας τελικής αξιολόγησης

Κατάταξη & επιλογή προµηθευτών 

∆ιάγραµµα∆ιάγραµµα 33
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. UTP CAT 5E 4 ΖΕΥΓΩΝ) 

 
TOP ELEKTRONIC 

COMPONTS AE
ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ ∆ΑΒΛΕΡΗΣ ΑΕ ∆ΗΜΟΥΛΑΣ ΑΕ ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ CENTRAL AEBE LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε

0,246297556 -0,12184889 -0,472140182 0,705101949 0,50272992 -0,084933816 -0,775206537 s=0,25*(standard deviation)

0,198317457 -0,104290609 -0,44394805 0,651824387 0,511794191 -0,084567156 -0,729130219 s=0,5*(standard deviation)

0,158959663 -0,069313341 -0,406440844 0,600608463 0,498072827 -0,096472515 -0,685414251 s=0,75*(standard deviation)

0,122294186 -0,035701453 -0,344074984 0,517936463 0,444927139 -0,098116447 -0,607264904 s=1*(standard deviation)

0,092605855 -0,014696227 -0,279589766 0,428822178 0,37534463 -0,088622343 -0,513864327 s=1,25*(standard deviation)

0,070796114 -0,00361694 -0,225011202 0,350143208 0,309324477 -0,075783286 -0,425852372 s=1,5*(standard deviation)

0,055164761 0,001767713 -0,181997432 0,286183563 0,253995531 -0,063595602 -0,351518534 s=1,75*(standard deviation)

0,043882732 0,004195672 -0,148797185 0,235741268 0,209734174 -0,053242352 -0,291514309 s=2*(standard deviation)

0,035591965 0,00514039 -0,123177321 0,196224089 0,174807762 -0,044789568 -0,243797316 s=2,25*(standard deviation)

0,029371973 0,00535466 -0,103242383 0,16514059 0,14722741 -0,037970309 -0,205881942 s=2,5*(standard deviation)

3 5 6 1 2 4 7
3 5 6 1 2 4 7
3 4 6 1 2 5 7
3 4 6 1 2 5 7
3 4 6 1 2 5 7
3 4 6 1 2 5 7
3 4 6 1 2 5 7
3 4 6 1 2 5 7
3 4 6 1 2 5 7
3 4 6 1 2 5 7  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. ΝΥΥ 3Χ10) 

 
N E X A N S  Ε Λ .  Α Β Ε Φ Ο Υ Λ Γ Ε Κ Α  Ε Π Ε Α Ν Τ ΙΜ Ε Τ  Α Ε

0 ,0 6 6 2 1 9 9 8 7 0 ,0 2 0 0 7 8 2 6 4 - 0 ,0 8 6 2 9 8 2 5 1 s = 0 ,2 5 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )
0 ,0 6 5 1 7 4 8 9 5 0 ,0 1 5 9 0 3 6 3 7 - 0 ,0 8 1 0 7 8 5 3 1 s = 0 ,5 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )
0 ,0 6 2 7 3 9 3 5 4 0 ,0 1 5 6 0 5 8 4 8 - 0 ,0 7 8 3 4 5 2 0 2 s = 0 ,7 5 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )

0 ,0 5 4 3 2 8 7 3 0 ,0 1 8 3 6 7 9 5 1 - 0 ,0 7 2 6 9 6 6 8 1 s = 1 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )
0 ,0 4 4 2 2 5 4 0 8 0 ,0 1 8 7 1 6 3 0 1 - 0 ,0 6 2 9 4 1 7 0 9 s = 1 ,2 5 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )
0 ,0 3 5 3 7 7 9 7 9 0 ,0 1 7 2 2 1 0 3 2 - 0 ,0 5 2 5 9 9 0 1 s = 1 ,5 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )
0 ,0 2 8 3 9 8 1 1 3 0 ,0 1 5 1 2 0 0 1 5 - 0 ,0 4 3 5 1 8 1 2 8 s = 1 ,7 5 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )

0 ,0 2 3 0 5 4 2 9 0 ,0 1 3 0 3 6 1 7 2 - 0 ,0 3 6 0 9 0 4 6 1 s = 2 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )
0 ,0 1 8 9 7 0 7 5 2 0 ,0 1 1 1 8 8 8 8 - 0 ,0 3 0 1 5 9 6 3 1 s = 2 ,2 5 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )
0 ,0 1 5 8 2 2 2 7 5 0 ,0 0 9 6 2 1 7 8 5 - 0 ,0 2 5 4 4 4 0 6 s = 2 ,5 * ( s ta n d a r d  d e v ia t io n )

1 2 3
1 2 3
1 2 3
1 2 3
1 2 3
1 2 3
1 2 3
1 2 3
1 2 3
1 2 3  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. RG 59) 

 
ΒΙΟΚΑΛ ΑΕ ΚΑΜΠΕ ΑΕ ΠΑΡΠΑΝΕΛΑΣ ΑΕ LEAD 

A.E.Ε.Τ.Β.Ε
ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ

0,533568001 -0,389410145 -0,18806654 -0,300599373 0,344508057 s=0,25*(standard deviation)

0,34487836 -0,362777305 -0,123790374 -0,233237354 0,374926673 s=0,5*(standard deviation)

0,208612768 -0,348411276 -0,049931837 -0,174458384 0,36418873 s=0,75*(standard deviation)

0,115341213 -0,301523011 -0,009022721 -0,119509332 0,31471385 s=1*(standard deviation)

0,063008089 -0,244872735 0,007188979 -0,081497553 0,256173221 s=1,25*(standard deviation)

0,035490671 -0,195603532 0,012233104 -0,057403593 0,205283351 s=1,5*(standard deviation)

0,020836086 -0,156917924 0,01296749 -0,042040388 0,165154736 s=1,75*(standard deviation)

0,012732573 -0,127371352 0,012182598 -0,031910886 0,134367066 s=2*(standard deviation)

0,008058323 -0,104817349 0,010955804 -0,02497172 0,110774942 s=2,25*(standard deviation)

0,005252079 -0,087434658 0,009691456 -0,020044437 0,09253556 s=2,5*(standard deviation)

1 5 3 4 2
2 5 3 4 1
2 5 3 4 1
2 5 3 4 1
2 5 3 4 1
2 5 3 4 1
2 5 3 4 1
2 5 3 4 1
3 5 2 4 1
3 5 2 4 1  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΚΟΙΝ 60W ∆ΙΑΦ. Ε27) 

 
OSRAM AE ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ COSMOLAMP AE ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 

ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε 
ΛΑΖΑΡΟΣ

ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 

ΑΕ 

SYLVANIA AEEE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 

Ν. ΑΕ 

PHILIPS AE

0,76869666 -0,781329384 -1,624839012 -0,653640925 0,13274202 0,907799751 -0,370932061 1,62150295 s=0,25*(standard deviation)
0,87020981 -0,734163099 -1,628110943 -0,673457778 0,173625178 0,84209188 -0,253200619 1,40300557 s=0,5*(standard deviation)
0,79957627 -0,665959089 -1,424178629 -0,650514358 0,186607313 0,738768501 -0,203168489 1,21886848 s=0,75*(standard deviation)
0,64724056 -0,55351506 -1,161116222 -0,559992814 0,160526462 0,612218239 -0,168078557 1,02271739 s=1*(standard deviation)
0,50339606 -0,439077187 -0,923378077 -0,45422243 0,128007603 0,490898396 -0,138030497 0,83240613 s=1,25*(standard deviation)
0,39150336 -0,345810263 -0,733640564 -0,363193884 0,100738907 0,391285001 -0,112635904 0,67175335 s=1,5*(standard deviation)
0,30869856 -0,274922839 -0,588541468 -0,291826046 0,079944693 0,314223295 -0,092112171 0,54453598 s=1,75*(standard deviation)
0,2476581 -0,221801884 -0,478509989 -0,2372465 0,064387471 0,255518521 -0,075913887 0,44590817 s=2*(standard deviation)

0,20212658 -0,181745706 -0,394564229 -0,195500727 0,052684746 0,210655686 -0,063206578 0,36955023 s=2,25*(standard deviation)
0,16758995 -0,151131805 -0,32975583 -0,163262888 0,043760717 0,176004317 -0,053201145 0,30999668 s=2,5*(standard deviation)

3 7 8 6 4 2 5 1
2 7 8 6 4 3 5 1
2 7 8 6 4 3 5 1
2 6 8 7 4 3 5 1
2 6 8 7 4 3 5 1
2 6 8 7 4 3 5 1
3 6 8 7 4 2 5 1
3 6 8 7 4 2 5 1
3 6 8 7 4 2 5 1
3 6 8 7 4 2 5 1  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΦΘΟΡΙΟΥ 36W 120 m) 

 
COSMOLAMP 

AE
ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 

Ν. ΑΕ
ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 

ΣΙΑ ΑΕΒΕ 
ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 

ΑΕ
OSRAM AE SYLVANIA AEEE PHILIPS AE

-1,69580853 -0,581834139 -0,73714146 -0,73077722 0,137903535 1,121156175 1,229444818 1,257056826 s=0,25*(standard deviation)
-1,49280972 -0,521951996 -0,8568775 -0,85858053 0,021326281 1,316930414 1,291818335 1,100144712 s=0,5*(standard deviation)
-1,29151092 -0,462106272 -0,84219961 -0,83088831 -0,00660951 1,319322522 1,215283121 0,898708977 s=0,75*(standard deviation)
-1,08673266 -0,404972765 -0,71329852 -0,69293094 -0,00768072 1,168237454 1,051724708 0,685653445 s=1*(standard deviation)
-0,89350628 -0,347319582 -0,56685497 -0,5440949 -0,00270967 0,971939166 0,87055992 0,511986315 s=1,25*(standard deviation)
-0,7285634 -0,293050963 -0,44495465 -0,42356065 0,001654656 0,792306285 0,710089072 0,386079652 s=1,5*(standard deviation)

-0,59562607 -0,245809329 -0,35215661 -0,33334606 0,004210282 0,645622841 0,579789102 0,297315853 s=1,75*(standard deviation)
-0,49096221 -0,206505781 -0,28289372 -0,26674865 0,005392266 0,530271037 0,477202409 0,234244642 s=2*(standard deviation)
-0,40894289 -0,174467853 -0,23094286 -0,21716737 0,005757972 0,440284192 0,396954883 0,188523933 s=2,25*(standard deviation)
-0,34437433 -0,14851206 -0,19144484 -0,17966717 0,005688697 0,369785883 0,333908799 0,154615035 s=2,5*(standard deviation)

8 5 7 6 4 3 2 1
8 5 6 7 4 1 2 3
8 5 7 6 4 1 2 3
8 5 7 6 4 1 2 3
8 5 7 6 4 1 2 3
8 5 7 6 4 1 2 3
8 5 7 6 4 1 2 3
8 5 7 6 4 1 2 3
8 5 7 6 4 1 2 3
8 5 7 6 4 1 2 3  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ  (ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ) 

 
ΕΛΕΚΡΟΪΜΠΕΞ VOLTAMPERE ΗΛΕΚΤΡΟ-

ΕΙΣΑΓΩΓΙΚΗ ΑΕ 

 ΛΕΓΚΡΑΝ 

ΑΕΒΕ 

ΗΛΕΚΤΡΑ 

ΑΕ 

ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ VIMAR H. AE GEYER H. AE SIEMENS AE ABB ΑΕ ΚΑΡΡΑΣ Ν. ΑΕ

-0,87824158 1,114895 -0,02769045 2,8916437 -0,411092 -1,1017948 0,7175056 -2,62745451 1,3074381 -1,81776187 0,83255241 s=0,25*(standard deviation)
-0,82702519 1,01404074 0,14076036 2,5181494 -0,256212 -1,035319 0,55922698 -2,29481776 1,2387974 -1,72415573 0,66655511 s=0,5*(standard deviation)
-0,67328185 0,79868699 0,20671661 2,129179 -0,101806 -0,9590984 0,3821659 -1,95170055 1,0623038 -1,48898702 0,59582195 s=0,75*(standard deviation)
-0,53467747 0,58294228 0,2013533 1,7380225 -0,012115 -0,8164197 0,2805352 -1,57647149 0,8516271 -1,21306015 0,49826306 s=1*(standard deviation)
-0,42739614 0,4259554 0,17301971 1,3953515 0,028202 -0,6664711 0,22184005 -1,24688644 0,6675248 -0,96941297 0,39827273 s=1,25*(standard deviation)
-0,34478917 0,31871927 0,1432912 1,1188991 0,042739 -0,5384648 0,1813493 -0,98738711 0,5245836 -0,77472103 0,31578092 s=1,5*(standard deviation)
-0,28100463 0,24496967 0,11796941 0,9040947 0,045561 -0,4368517 0,1504872 -0,7904451 0,4174905 -0,62467248 0,25240197 s=1,75*(standard deviation)
-0,23160189 0,19304215 0,09763432 0,7390154 0,043549 -0,3579767 0,1261218 -0,64178036 0,3374719 -0,50996298 0,20448763 s=2*(standard deviation)
-0,19309941 0,15549878 0,08155042 0,6117909 0,039819 -0,2968497 0,1066435 -0,52868947 0,2770752 -0,42184323 0,16810433 s=2,25*(standard deviation)
-0,16282006 0,12765684 0,06881903 0,5128257 0,0357195 -0,2491331 0,090957 -0,44155056 0,2308155 -0,35343385 0,14014390 s=2,5*(standard deviation)

8 3 6 1 7 9 5 11 2 10 4
8 3 6 1 7 9 5 11 2 10 4
8 3 6 1 7 9 5 11 2 10 4
8 3 6 1 7 9 5 11 2 10 4
8 3 6 1 7 9 5 11 2 10 4
8 3 6 1 7 9 5 11 2 10 4
8 4 6 1 7 9 5 11 2 10 3
8 4 6 1 7 9 5 11 2 10 3
8 4 6 1 7 9 5 11 2 10 3
8 4 6 1 7 9 5 11 2 10 3  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ : ΥΛΙΚΩΝ ΠΙΝΑΚΑΣ ΡΑΓΑΣ (ΑΣΦ. 16 

ΜΟΝ. ΤΥΠΟΥ Β) 

 
TOP 

ELEKTRONIC 
ΗΛΕΚΤΡΑ    

ΑΕ 
ΛΕΓΚΡΑΝ    
ΑΕΒΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ   
ΑΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆Η
Σ ΕΠΕ 

SIEMENS    
AE

NORATEX   
ABEE 

PILUX &     
DANPEX

ELFA       
AE 

GEYER    H.  
AE

ABB        
ΑΕ

ΣΝΕΝΤΕΡ   
ΑΕ 

0,776053311 0,2832291 1,69114109 0,11788107 -1,1939569 1,11057446 0,8826991 1,3329902 -2,51836 -2,5753082 -1,6121954 1,7052521s=0,25*(standard deviation)
0,720244694 0,51900723 1,60128217 0,00172095 -1,0133665 1,00268308 0,8348759 1,1243146 -2,4438297 -2,4921036 -1,4451621 1,5903333s=0,5*(standard deviation)
0,651191734 0,61483925 1,40627853 0,00350152 -0,8244154 0,85591603 0,7219223 0,9677327 -2,1750209 -2,2445887 -1,2721433 1,2947863s=0,75*(standard deviation)
0,514958739 0,57481692 1,22077319 0,02506285 -0,6461009 0,70385749 0,5574499 0,8046872 -1,8189654 -1,8981985 -1,0537368 1,0153952s=1*(standard deviation)
0,381509001 0,49056433 1,04492081 0,03544203 -0,5024366 0,56931530 0,4123481 0,6550185 -1,4862394 -1,5543227 -0,8420916 0,7959724s=1,25*(standard deviation)
0,280193751 0,40616955 0,88268142 0,0370378 -0,3939597 0,45959477 0,3061615 0,5306157 -1,2092402 -1,2610414 -0,6681592 0,6299461s=1,5*(standard deviation)
0,209076613 0,33447683 0,74165926 0,03471134 -0,3134474 0,37345065 0,2321181 0,4320297 -0,9885870 -1,0265900 -0,5341783 0,5052802s=1,75*(standard deviation)
0,159744135 0,27677614 0,62402709 0,03111291 -0,2534631 0,30664486 0,1803642 0,3551934 -0,8155358 -0,8434110 -0,4327001 0,4112471s=2*(standard deviation)
0,125062333 0,23106684 0,52786144 0,02738977 -0,208212 0,25476967 0,1434728 0,2953544 -0,6799947 -0,7007370 -0,3555847 0,3395512s=2,25*(standard deviation)
0,100136971 0,19486621 0,44976189 0,02397177 -0,1735417 0,21416965 0,1165312 0,2484338 -0,5732080 -0,5889468 -0,2963169 0,284142s=2,5*(standard deviation)

6 7 2 8 9 4 5 3 11 12 10 1
6 7 1 8 9 4 5 3 11 12 10 2
6 7 1 8 9 4 5 3 11 12 10 2
7 5 1 8 9 4 6 3 11 12 10 2
7 5 1 8 9 4 6 3 11 12 10 2
7 5 1 8 9 4 6 3 11 12 10 2
7 5 1 8 9 4 6 3 11 12 10 2
7 5 1 8 9 4 6 3 11 12 10 2
7 5 1 8 9 4 6 3 11 12 10 2
7 5 1 8 9 4 6 3 11 12 10 2  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ BIOMHXANIKO ΥΛΙΚΟ :  ΡΕΥΜΑΤΟ∆ΟΤΕΣ (ΦΙΣ ΑΡΣΕΝ 3Χ16 Α) 

 
ΣΝΕΝΤΕΡ 

ΕΛ. ΑΕ

TOP 

ELEKTRONIC 

ΕΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ 

ΑΕΒΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. ΠΑΝ. ΕΠΕ 

∆ΑΒΛΕΡΗΣ 

Α. ΑΕ

ABB ΑΕ GEYER H. 

AE

LEAD 

A.E.Ε.Τ.Β.Ε

NORATEX 

ABEE

PILUX & 

DANPEX AE
1,992773 -0,8427897 1,28125443 -1,023895 -0,316655 -1,281771 -1,69468 0,114741 0,022099 1,748923 s=0,25*(standard deviation)
1,871588 -0,8781317 1,11153906 -1,0873731 -0,419687 -0,924944 -1,549215 0,173286 0,165938 1,536999 s=0,5*(standard deviation)
1,604375 -0,8365894 0,99006873 -0,9443961 -0,407154 -0,673072 -1,389903 0,150192 0,175496 1,330983 s=0,75*(standard deviation)
1,301266 -0,7670016 0,87122459 -0,7323115 -0,349972 -0,490091 -1,176358 0,114385 0,137734 1,091123 s=1*(standard deviation)
1,033121 -0,6728856 0,73722002 -0,5484052 -0,285028 -0,360756 -0,960773 0,088792 0,096308 0,872408 s=1,25*(standard deviation)
0,820322 -0,5732074 0,61087333 -0,4132785 -0,228662 -0,271602 -0,776832 0,070464 0,06571 0,696212 s=1,5*(standard deviation)
0,657903 -0,4825121 0,50401054 -0,3178344 -0,184096 -0,20975 -0,630477 0,056871 0,045439 0,560445 s=1,75*(standard deviation)
0,534835 -0,4057604 0,41774411 -0,2500848 -0,149833 -0,165923 -0,516705 0,046579 0,032274 0,456874 s=2*(standard deviation)
0,440978 -0,3427862 0,34918061 -0,2010516 -0,123545 -0,134078 -0,428471 0,038668 0,023615 0,377491 s=2,25*(standard deviation)
0,368531 -0,291652 0,29473974 -0,1647428 -0,103209 -0,110363 -0,359573 0,032503 0,017783 0,315984 s=2,5*(standard deviation)

1 7 3 8 6 9 10 4 5 2
1 7 3 9 6 8 10 4 5 2
1 8 3 9 6 7 10 5 4 2
1 9 3 8 6 7 10 5 4 2
1 9 3 8 6 7 10 5 4 2
1 9 3 8 6 7 10 4 5 2
1 9 3 8 6 7 10 4 5 2
1 9 3 8 6 7 10 4 5 2
1 9 3 8 6 7 10 4 5 2
1 9 3 8 6 7 10 4 5 2
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ BIOMHXANIKO ΥΛΙΚΟ : ΡΕΛΕ (ΡΕΛΕ 230 VOLT 5.5 KW) 

 
2ΚΑΡΡΑ      

ΕΠΕ

ABB          

ΑΕ

ELFA         

AE 

GEYER  H.    

AE 

NORATEX 

ABEE

SIEMENS     

AE

VOLTAMPERE 

ΑΒΕΕ 

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. Π. ΕΠΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ 

ΚΑΛΑΜΑΡΑΚΗΣ - 
ΣΑΠΟΥΝΑΣ 
ΑΕΤΒΕ 

TOP 

ELEKTRONIC

ΣΝΕΝΤΕΡ  

ΑΕ 
0,725603195 -1,2083643 -2,18595615 -2,02212576 1,205571646 1,530568235 0,287963183 -0,99165422 0,53411921 -0,66147665 0,911170962 1,8745807s=0,25*(standard deviation)
0,747816795 -1,04296537 -2,06447595 -1,91998005 1,041171308 1,414031046 0,25502687 -0,94304682 0,486734649 -0,583446972 0,767680936 1,8414536s=0,5*(standard deviation)
0,680109322 -0,88017188 -1,82003269 -1,72858048 0,825779987 1,266990289 0,334246713 -0,85794071 0,388830867 -0,458090141 0,630547692 1,6183110s=0,75*(standard deviation)
0,564240883 -0,70941857 -1,54073108 -1,48535531 0,599944631 1,063074223 0,397121302 -0,70695636 0,306747973 -0,338804678 0,518623625 1,3315134s=1*(standard deviation)
0,452697722 -0,55830025 -1,28665096 -1,23424378 0,427498768 0,862546134 0,408653698 -0,55782125 0,239930332 -0,245293659 0,421719619 1,0692636s=1,25*(standard deviation)
0,361554051 -0,43896212 -1,06842629 -1,01239119 0,310434245 0,694892131 0,383167974 -0,43772975 0,188551925 -0,180003814 0,341983873 0,8569290s=1,5*(standard deviation)
0,290964353 -0,34893597 -0,88771463 -0,8307265 0,232241046 0,562931581 0,342491898 -0,34694398 0,150077096 -0,135550881 0,278901361 0,6922646s=1,75*(standard deviation)
0,237027933 -0,2815855 -0,74136353 -0,68644549 0,178986222 0,46091423 0,299602837 -0,27916459 0,121314914 -0,104898903 0,229696493 0,5659154s=2*(standard deviation)
0,195685315 -0,23080513 -0,62390557 -0,57276671 0,141638245 0,382022897 0,260067285 -0,22822223 0,099598276 -0,083229371 0,191309072 0,4686079s=2,25*(standard deviation)
0,163672652 -0,19198307 -0,52965769 -0,48294821 0,114650303 0,320515912 0,225607659 -0,18940525 0,082962553 -0,067487548 0,161147565 0,3929251s=2,5*(standard deviation)

5 10 12 11 3 2 7 9 6 8 4 1
5 10 12 11 3 2 7 9 6 8 4 1
4 10 12 11 3 2 7 9 6 8 5 1
4 10 12 11 3 2 6 9 7 8 5 1
3 10 12 11 4 2 6 9 7 8 5 1
4 10 12 11 6 2 3 9 7 8 5 1
4 10 12 11 6 2 3 9 7 8 5 1
4 10 12 11 6 2 3 9 7 8 5 1
4 10 12 11 6 2 3 9 7 8 5 1
4 10 12 11 6 2 3 9 7 8 5 1  

 

Μετά την παρουσίαση των αποτελεσµάτων της σύνθεσης των επιµέρους 

αξιολογήσεων και ταξινοµήσεων των υποψήφιων προµηθευτών της περίπτωσης του 

κλάδου ηλεκτρολογικού υλικού µέσω της εφαρµογής της πολυκριτήριας µεθόδου 

PROMETHEE, στη συνέχεια στον επόµενο πίνακα παρουσιάζεται η τελική ταξινόµηση 

των προµηθευτών παίρνοντας την µέση τιµή των δέκα σεναρίων της σύνθεσης των 

επιµέρους ταξινοµήσεων των υποψήφιων προµηθευτών της περίπτωσης του κλάδου 

ηλεκτρολογικού υλικού.  
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1ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ (TELEMECACHNIQUE)5VIMAR HELLAS AE (MOSAIC)

5TOP ELEKTRONIC COMPONTS AE (LG)9ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε ΛΑΖΑΡΟΣ (FASHION)
8ΚΑΛΑΜΑΡΑΚΗΣ - ΣΑΠΟΥΝΑΣ ΑΕΤΒΕ (OMRON)7ΗΛΕΚΤΡΑ ΑΕ (POLAR)
7∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. ΑΕ (CHINESE)1ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ ΑΕΒΕ (VALENA)

9ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ Μ. ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΕΠΕ (GANZ)6ΗΛΕΚΤΡΟΕΙΣΑΓΩΓΙΚΗ ΑΕ (BERKER) MODULE 2

6VOLTAMPERE ΤΕΧΝΙΚΗ ΑΒΕΕ (LOVATO)3VOLTAMPERE ΤΕΧΝΙΚΗ ΑΒΕΕ (SIDE)

2SIEMENS AE8ΕΛΕΚΡΟΪΜΠΕΞ ΕΛΛΑΣ ΑΕ (ΚΟΡΡ) OBJECT

3NORATEX ABEE (NORA)ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ
11GEYER HELLAS AE (OMEGA)ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ
12ELFA AE (AEG BIOMHX)3PHILIPS AE

10ABB ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΕ2SYLVANIA AEEE

42ΚΑΡΡΑ ΕΠΕ (NHD)1OSRAM AE

(ΡΕΛΕ 230 VOLT 5.5 KW4ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ ΑΕ (GENERAL ELECTRIC)

ΡΕΛΕ6ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & ΣΙΑ ΑΕΒΕ (NARVA)

2PILUX & DANPEX AE7ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ (TESLA)
5NORATEX ABEE (NORA)5ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ Ν. ΑΕ (LEUCI)
4LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε8COSMOLAMP AE (GENERAL ELECTRIC)

10GEYER HELLAS AEΛ. ΦΘΟΡΙΟΥ 36 W 120 m
7ABB ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΕ1PHILIPS AE

6∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. ΑΕ (JSL ΕΥΡΩΠΑΪΚΑ)5ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ Ν. ΑΕ (LEUCI)

8ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ Μ. ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΕΠΕ (SENTAI)2SYLVANIA AEEE
3ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ ΑΕΒΕ4ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ ΑΕ (NEOLUX)
9TOP ELEKTRONIC COMPONTS AE (GEWISS)6ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε ΛΑΖΑΡΟΣ (NARVA)

1ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ (MERLIN GERIN)8COSMOLAMP AE (GENERAL ELECTRIC)

ΦΙΣ ΑΡΣΕΝ 3Χ16 Α7ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ (TESLA)

ΡΕΥΜΑΤΟ∆ΟΤΕΣ ΒΙΟΜΗΧ. ΤΥΠΟΥ3OSRAM AE

2ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ (MERLIN GERIN)Λ.ΚΟΙΝ. 60W ∆ΙΑΦ. Ε27
10ABB ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΕΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ
12GEYER HELLAS AE1ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ

11ELFA AE (AEG BIOMHX)4LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε
3PILUX & DANPEX AE (MOELLER)3ΠΑΡΠΑΝΕΛΑΣ Ν. ΑΕ
5NORATEX ABEE (NORA)5ΚΑΜΠΕ ΑΕ

4SIEMENS AE2ΒΙΟΚΑΛ ΑΕ

9ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ Μ. ΠΑΝΑΓΙΩΤΗΣ ΕΠΕ (DELIXI)ΚΑΛ. RG 59
8∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. ΑΕ (FY)2ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ

1ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ ΑΕΒΕ1ΦΟΥΛΚΕΚΑ ΕΠΕ

6ΗΛΕΚΤΡΑ ΑΕ (ELEK)3NEXANS ΕΛΛΑΣ ΑΒΕ

7TOP ELEKTRONIC COMPONTS AEΚΑΛ. NYY 3 X 10
ΑΣΦ. 16 Α ΜΟΝ. ΤΥΠΟΥ Β7LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε

ΥΛΙΚΑ ΠΙΝΑΚΩΝ ΡΑΓΑΣ5CENTRAL AEBE

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ2ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ

4ΚΑΡΡΑΣ ΝΙΚΟΣ ΑΕ ELMA (ELEGANT)1∆ΗΜΟΥΛΑΣ ΕΙ∆ΙΚΑ ΚΑΛΩ∆ΙΑ ΑΕ

10ABB ΕΜΠΟΡΙΚΗ ΑΕ (REFLEX)6∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. ΑΕ
2SIEMENS AE (TEMPO TOP)4ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ

11GEYER HELLAS AE (ELITE)3TOP ELEKTRONIC COMPONTS AE

ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗΚΑΛ. UTP CAT 5E 4 ζευγών

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ

ΤΑΞΙΝΟΜΗΣΗ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ



  

285 
 

 

ΑΝΑΛΥΣΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ 

 

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. UTP 5E 4 ζευγών) : Σύµφωνα µε τα 

αποτελέσµατα της σύνθεσης των επιµέρους αξιολογήσεων και κατατάξεων των 

προµηθευτών (τελική αξιολόγηση και κατάταξη προµηθευτών) για αυτό το είδος 

υλικού της κατηγορίας καλωδίων, η εταιρεία ∆ΗΜΟΥΛΑΣ Α. ΑΕ αποτελεί την 

καλύτερη εναλλακτική λύση, δεύτερη καλύτερη εναλλακτική λύση αποτελεί  η 

εταιρεία ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ  και τρίτη η εταιρεία TOΡ ELEKTRONIC COMPONTS AE 

ενώ χειρότερη εναλλακτική λύση αποτελεί η εταιρεία LEAD AE. Επίσης, αν και η 

εταιρεία ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ  είναι η εταιρεία που προσφέρει την καλύτερη (φθηνότερη) 

τιµή, τελικά κατατάσσεται ως δεύτερη καλύτερη εναλλακτική λύση.  

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. ΝΥΥ 3Χ10) : Όπως έχει ήδη αναφερθεί, και οι 

τρεις προµηθευτικές εταιρείες που αξιολογήθηκαν σε αυτό το είδος υλικού της 

κατηγορίας καλωδίων παρέχουν την ίδια τιµή. Εποµένως, η τελική αξιολόγηση και 

κατάταξή τους θα επηρεασθεί από τις υπόλοιπες επιµέρους αξιολογήσεις τους. 

Σύµφωνα, λοιπόν, µε τα αποτελέσµατα της τελικής αξιολόγησης, η εταιρεία 

ΦΟΥΛΓΕΚΑ EΠΕ αποτελεί την καλύτερη εναλλακτική λύση, ενώ δεύτερη 

καλύτερη εναλλακτική αποτελεί η εταιρεία ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ . 

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. RG 59) : Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα της 

τελικής αξιολόγησης και κατάταξης των υποψήφιων προµηθευτών παρατηρούµε ότι 

για αυτό το είδος υλικού της κατηγορίας καλωδίων η προµηθευτική εταιρεία 

ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ αποτελεί την καλύτερη εναλλακτική λύση, δεύτερη καλύτερη 

εναλλακτική λύση αποτελεί η εταιρεία ΒΙΟΚΑΛ ΑΕ και τρίτη αποτελεί η εταιρεία 

ΠΑΡΠΑΝΕΛΑΣ Ν. ΑΕ ενώ η εταιρεία ΚΑΜΠΕ ΑΕ κατατάσσεται ως η χειρότερη 

εναλλακτική λύση. Αν και σύµφωνα µε το κριτήριο αξιολόγησης «κόστος των 

υλικών» η εταιρεία ΚΑΜΠΕ ΑΕ θεωρείται η καλύτερη εναλλακτική λύση (από τα 

αποτελέσµατα της επιµέρους αξιολόγησης του κόστους του υλικού) τελικά στην 

τελική αξιολόγηση κατατάσσεται τελευταία.  
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 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΚΟΙΝ. 60W ∆ΙΑΦ. Ε27) : Τα αποτελέσµατα της 

τελικής αξιολόγησης αποδεικνύουν ότι η εταιρεία PHILIPS AE θεωρείται η 

καλύτερη προµηθευτική εταιρεία, η εταιρεία SYLVANIA ΑΕΕΕ θεωρείται δεύτερη 

καλύτερη εναλλακτική λύση ενώ τρίτη εναλλακτική λύση είναι η εταιρεία OSRAM 

ΑΕ. Επίσης, η προµηθευτική εταιρεία COSMOLAMP AE θεωρείται η χειρότερη 

εναλλακτική λύση. 

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΦΘΟΡΙΟΥ 36W 120m) : Τα αποτελέσµατα της 

τελικής αξιολόγησης για αυτό το είδος υλικού της κατηγορίας λαµπτήρων 

υποδεικνύουν ότι η καλύτερη εναλλακτική λύση είναι η προµηθευτική εταιρεία 

OSRAM AE, δεύτερη καλύτερη εναλλακτική είναι η προµηθευτική εταιρεία 

SYLVANIA AEEE και τρίτη η εταιρεία PHILIPS AE ενώ η προµηθευτική εταιρεία 

COSMOLAMP AE αποτελεί και σε αυτό το είδος υλικού την χειρότερη 

εναλλακτική λύση. 

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟΥ ΥΛΙΚΟΥ (ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ) : Σύµφωνα 

µε τα αποτελέσµατα της σύνθεσης των επιµέρους αξιολογήσεων για αυτή τη 

κατηγορία υλικού (τελική αξιολόγηση και κατάταξη), η εταιρεία ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ 

ΑΕΒΕ κατατάσσεται ως η καλύτερη εναλλακτική λύση, δεύτερη καλύτερη 

εναλλακτική λύση αποτελεί η προµηθευτική εταιρεία SIEMENS AE και τρίτη η 

εταιρεία VOLTAMPERE ΤΕΧΝΙΚΗ ΑΒΕΕ, ενώ η χειρότερη εναλλακτική λύση 

είναι η εταιρεία GEYER HELLAS AE.  

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ ΥΛΙΚΩΝ ΠΙΝΑΚΩΝ ΡΑΓΑΣ (ΑΣΦ. 16 

Α ΜΟΝ. ΤΥΠΟΥ Β) : Σε αυτό το είδος υλικού της κατηγορίας βιοµηχανικό υλικό, η 

προµηθευτική εταιρεία ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ ΑΕΒΕ αποτελεί την καλύτερη 

εναλλακτική λύση, δεύτερη εναλλακτική λύση είναι η ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ 

και τρίτη η PILUX & DANPEX AE, ενώ χειρότερη εναλλακτική λύση αποτελεί η 

εταιρεία GEYER HELLAS AE.  

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ ΡΕΥΜΑΤΟ∆ΟΤΕΣ (ΦΙΣ ΑΡΣΕΝ. 3Χ16 

Α) : Τα αποτελέσµατα της τελικής αξιολόγησης υποδεικνύουν ότι η καλύτερη 

εναλλακτική λύση αποτελεί η εταιρεία ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ, δεύτερη 

αποτελεί η εταιρεία PILUX & DANPEX AE και τρίτη η εταιρεία ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ 
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ΑΕΒΕ, ενώ χειρότερη εναλλακτική λύση θεωρείται ότι είναι η εταιρεία GEYER 

HELLAS AE. 

 ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ ΡΕΛΕ (ΡΕΛΕ 230 VOLT 5.5 KW ) : Σε 

αυτό το είδος υλικού της κατηγορίας βιοµηχανικό υλικό, σύµφωνα µε τα 

αποτελέσµατα της τελικής αξιολόγησης, η προµηθευτική εταιρεία ΣΝΕΝΤΕΡ 

ΕΛΕΚΤΡΙΚ ΑΕ αποτελεί την καλύτερη εναλλακτική λύση και δεύτερη καλύτερη 

εναλλακτική λύση αποτελεί η εταιρεία SIEMENS AE ενώ τρίτη καλύτερη 

εναλλακτική λύση είναι η εταιρεία NORATEX ABEE. Ενώ χειρότερη εναλλακτική 

λύση θεωρείται η εταιρεία ELFA AE. 

Μετά την παρουσίαση, βήµα προς βήµα, όλης της διαδικασίας αξιολόγησης και 

κατάταξης των προµηθευτών της περίπτωσης του κλάδου ηλεκτρολογικού υλικού µε 

την µέθοδο αξιολόγησης που εφαρµόσαµε, συµπερασµατικά καταλήγουµε ότι σε σχέση 

µε τις άλλες µεθόδους αξιολόγησης προµηθευτών που αναλύθηκαν µέχρι τώρα στην 

παρούσα εργασία παρουσιάζει τα εξής πλεονεκτήµατα :  

 
Πλεονεκτήµατα µεθόδου αξιολόγησης 

 
 Χρησιµοποίηση πολλαπλών κριτηρίων αξιολόγησης στη διαδικασία αξιολόγησης 

και επιλογής προµηθευτών. Η αξιολόγηση των προµηθευτών βάσει πολλαπλών 

κριτηρίων, δίνει την δυνατότητα στον αποφασίζοντα να εστιάσει την προσοχή του 

όχι µόνο στο υλικό αλλά και στις ικανότητες του κάθε προµηθευτή και η όλη 

διαδικασία πραγµατοποιείται µε το σκεπτικό της αγοράς του φθηνότερου από αυτά 

που καλύπτουν τις τιθέµενες, κάθε φορά, προδιαγραφές και απαιτήσεις. 

 Καλύπτει όλες τις φάσεις –  στάδια της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής 

προµηθευτών και δεν δίνει µεγαλύτερη έµφαση µόνο στη φάση της επιλογής 

προµηθευτών. 

 Εύχρηστη, αντικειµενική και αξιόπιστη µέθοδος. ∆εν απαιτούνται ιδιαίτερες γνώσεις 

από τον αποφασίζοντα, υιοθετείται σύστηµα βαθµολόγησης για την εκτίµηση των 

κριτηρίων αξιολόγησης και τα κριτήρια αξιολόγησης και η κλίµακα βαθµολόγησης 

είναι αξιόπιστα.  
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 Αυτοµατοποιηµένη µέθοδος, αυτοµατοποιηµένη επεξεργασία του συνόλου των 

στοιχείων που αφορούν τους προµηθευτές µε τη χρήση µηχανογραφηµένου 

συστήµατος µε τη βοήθεια Η/Υ.  

 Επέµβαση του αποφασίζοντα σε κάθε στάδιο της αξιολόγησης- ευελιξία. 

∆υνατότητα επέµβασης των υπευθύνων του τµήµατος προµηθειών της επιχείρησης 

κατά τη διαδικασία αξιολόγησης προµηθευτών για τον επαναπροσδιορισµό των 

κριτηρίων αξιολόγησης και των συντελεστών βαρύτητας των κριτηρίων, την 

επανεξέταση των εναλλακτικών λύσεων κ.λ.π. (αλληλεπιδραστική ιδιότητα του 

συστήµατος), µε στόχο την επίτευξη της όσο το δυνατό περισσότερο µιας πιο 

ικανοποιητικής λύσης του προβλήµατος.  

 Αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών µε µαθηµατική µέθοδο από το χώρο της 

επιχειρηµατικής έρευνας. Μέθοδος που επιτρέπει τόσο την κατάταξη των 

προµηθευτών µιας επιχείρησης αλλά και την ιεράρχηση των κριτηρίων αξιολόγησης 

των προµηθευτών. 

 Χρησιµοποίηση ποιοτικών κριτηρίων. Από τα δέκα κριτήρια που χρησιµοποιήθηκαν 

συνολικά τα οκτώ είναι ποιοτικά κριτήρια και µόνο τα δύο ήταν ποσοτικά.  

 Συστηµατική παρακολούθηση των προµηθευτών µε στόχο την καλύτερη ενηµέρωση 

της επιχείρησης του αγοραστή για την κατάστασή τους.  
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ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

 

Η λειτουργία των προµηθειών σε µία επιχείρηση είναι µία συστηµατική 

διαδικασία απόφασης για τον προσδιορισµό και την επιλογή της επιθυµητής ποιότητας, 

και ποσότητας, της συµφέρουσας τιµής, του επιθυµητού χρόνου και της καλύτερης 

πηγής αγοράς για ένα υλικό, προϊόν, εµπόρευµα ή υπηρεσία που έχει αποφασιστεί η 

απόκτησή του για την κάλυψη των αναγκών, που προκύπτουν από την εφαρµογή του 

προγράµµατος εργασιών της επιχείρησης. Η σηµασία της λειτουργίας των προµηθειών 

για την επιχείρηση είναι δεδοµένη, αν ληφθούν υπόψη τα σηµαντικά ποσά που 

ξοδεύονται για τις προµήθειες. 

Στη σχέση αγοραστή – προµηθευτή διακρίνει κανείς τρεις κύριες προσεγγίσεις – 

µοντέλα ανάλογα µε τους στόχους της επιχείρησης – αγοραστή : 

         
 Παραδοσιακή σχέση (τακτικοί προµηθευτές) : Μία σχέση συναλλαγής µε 

σκοπό να παρέχει στον αγοραστή ένα άµεσο επιχειρηµατικό πλεονέκτηµα για 

τα αγοραζόµενα προϊόντα ή υπηρεσίες µέσω της ανταγωνιστική τιµής, της 

διαθεσιµότητας, και της απόδοσης. 

 Σχέση συνεργασίας (προµηθευτές συνεργασίας) : Μία στενή λειτουργική 

σχέση µεταξύ του αγοραστή και του προµηθευτή που παρέχει την µέγιστη 

αµοιβαία ικανοποίηση των αναγκών µέσω της ελεύθερης ανταλλαγής 

πληροφοριών, της ενοποίησης και της βελτίωσης των διαδικασιών και στις δύο 

επιχειρήσεις.  

 Στρατηγική συµµαχία (προµηθευτές σύµµαχοι) : Μία στενή διοικητική και 

λειτουργική σχέση µε ένα κοινό όραµα µε σκοπό να αυξήσουν από κοινού τις 

επιχειρηµατικές ευκαιρίες που είναι απαραίτητες για τις στρατηγικές της 

επιχείρησης του αγοραστή. Κάθε πλευρά βασίζεται στην επιτυχία του άλλου, 

µοιράζοντας τα ρίσκα και τις ανταµοιβές. 

Η επιλογή και η διαχείριση του σωστού προµηθευτή είναι το «κλειδί» στη λήψη 

του επιθυµητού επιπέδου ποιότητας, της επιθυµητής τιµής, της έγκαιρης παράδοσης, 

του απαραίτητου επιπέδου τεχνικής υποστήριξης και του επιθυµητού επιπέδου 
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εξυπηρέτησης. Εποµένως, η αξιολόγηση και η επιλογή ενός συνεπή και αξιόπιστου 

προµηθευτή κρίνεται ως µία διαδικασία ιδιαίτερα σηµαντική για την επιχείρηση στις 

µέρες µας.  

Η αξιολόγηση και επιλογή των καλύτερων προµηθευτών είναι µια συνολική 

σύγκριση των προµηθευτών χρησιµοποιώντας ένα κοινό σύνολο κριτηρίων και µέτρων 

και αποτελείται από επτά στάδια τα οποία είναι : 1) αναγνώριση της ανάγκης για την 

επιλογή προµηθευτών, 2) οργάνωση της προσπάθειας επιλογής, 3) καθορισµός των 

απαιτήσεων για τις πηγές προµήθειας, 4) προσδιορισµός των πιθανών πηγών 

προµήθειας, 5) περιορισµός του αριθµού των πιθανών προµηθευτών, 6) καθορισµός της 

µεθοδολογικής προσέγγισης µε την οποία θα γίνει η αξιολόγηση και η επιλογή 

προµηθευτών και 7) επιλογή προµηθευτή(ών). 

Για την αξιολόγηση και επιλογή των καλύτερων προµηθευτών, ο αγοραστής θα 

πρέπει να εκτιµήσει κάθε ικανότητα του προµηθευτή χρησιµοποιώντας κριτήρια 

αξιολόγησης. Τα κριτήρια αξιολόγησης πρέπει να αντανακλούν τις ανάγκες και την 

στρατηγική προµηθειών της επιχείρησης καθώς και να µπορούν να εφαρµοστούν σε 

όλους τους προµηθευτές που θα εξετασθούν. Τα κριτήρια αξιολόγησης διακρίνονται σε 

α) κριτήρια απόδοσης προµηθευτών (διοικητική ικανότητα, ικανότητες προσωπικού 

τεχνολογική ικανότητα, συστήµατα και διαδικασίες ποιότητας του προµηθευτή 

χρηµατοοικονοµική κατάσταση, η δοµή κόστους του προµηθευτή, ικανότητα 

παραγωγής, προγραµµατισµός παραγωγής και συστήµατα ελέγχου, συµµόρφωση µε 

τους περιβαλλοντικούς κανονισµούς, ικανότητα ηλεκτρονικού εµπορίου, στρατηγικές 

προµηθειών των προµηθευτών), β) κριτήρια απόδοσης προϊόντος (η συµµόρφωση ενός 

προϊόντος ή υπηρεσίας µε τις προδιαγραφές στη τελική χρήση, µεταχείριση και χρήση 

στην κατασκευή, ο χρόνος ζωής του προϊόντος, η σταθερότητα του προϊόντος, ανάληψη 

ευθύνης από τον προµηθευτή, το σήµα ποιότητας), γ) κριτήρια απόδοσης εξυπηρέτησης 

(υποστήριξη πελατών, ικανοποίηση των πελατών, επαγγελµατισµός, συνέπεια και 

προθεσµίες παράδοσης). Όµως, η τελική επιλογή ενός προµηθευτή(ών) επηρεάζεται και 

από κάποιους άλλους παράγοντες, ιδιαίτερα σηµαντικούς, όπως, η εντοπιότητα του 

προµηθευτή, η αµοιβαιότητα των σχέσεων, το µέγεθος της προµηθευτικής επιχείρησης, 

αν ο προµηθευτής είναι παραγωγός ή αντιπρόσωπος, η δυνατότητα της επιχείρησης να 

παράγει η ίδια το προϊόν, οι εναλλακτικές λύσεις σχετικά µε την πηγή προµήθειας, η 

στάση απέναντι στα δώρα, η κοινή προµήθεια µε τον προµηθευτή, οι ανταγωνιστές ως 



  

291 
 

 

προµηθευτές, κοινωνικοί και πολιτική στόχοι καθώς και η αναζήτηση νέων πηγών 

προµήθειας εκ µέρους του προµηθευτή. 

Οι αξιολογήσεις των προµηθευτών συνήθως ακολουθούν µία αυστηρή, δοµηµένη 

µέθοδο κάνοντας χρήση µιας έρευνας, η οποία, για να είναι αποτελεσµατική, πρέπει να 

έχει συγκεκριµένα χαρακτηριστικά : Η έρευνα πρέπει να είναι περιεκτική, 

αντικειµενική, αξιόπιστη, ευέλικτη και µαθηµατικά απλά ορισµένη. Όµως, η έρευνα 

των προµηθευτών είναι µόνο το πρώτο βήµα στη διαδικασία αξιολόγησης. Το 

ενδιαφέρον του αγοραστή, αφού επιλέξει έναν προµηθευτή(ές), πρέπει να µετατοπιστεί 

από την αξιολόγηση των προµηθευτών στα στοιχεία εκείνα που συνθέτουν την συνεχή 

βελτίωση της απόδοσης των προµηθευτών.  Η έµφαση µετατίθεται από τη αρχική 

αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών στη συνεχή βελτίωση της απόδοσης από την 

πλευρά του(ων) προµηθευτή(ών). 

Στην πράξη, η βέλτιστη χρησιµοποίηση των κριτηρίων αξιολόγησης µιας 

επιχείρησης αποδεικνύεται προβληµατική, δεδοµένου της ύπαρξης συγκεκριµένων 

περιορισµών και  άλλων προβληµάτων που εµπερικλείει η διαδικασία εφαρµογής και 

εκτίµησης των κριτηρίων. Αυτό οφείλεται, τόσο στην πολυπλοκότητα ορισµένων 

κριτηρίων και τις πιθανές αλληλεπιδράσεις τους, όσο και στην ύπαρξη συγκρούσεων 

µεταξύ των διαφορετικών κέντρων αποφάσεων της επιχείρησης που εµπλέκονται στη 

διαδικασία επιλογής του καλύτερου(ων) προµηθευτή(ών).  

Επίσης, η χρησιµοποίηση των διαφόρων µεθοδολογικών προσεγγίσεων που µέχρι 

σήµερα αναφέρονται στην διαδικασία και αξιολόγηση προµηθευτών παρουσιάζουν, και 

εκείνες µε την σειρά τους, ορισµένα προβλήµατα και περιορισµούς. Πρώτον, δίνουν 

µεγαλύτερη προσοχή στη φάση της επιλογής προµηθευτών ενώ οι φάσεις πριν την 

επιλογή (ορισµός του προβλήµατος, σχηµατισµός κριτηρίων και καθορισµός των 

κατάλληλων προµηθευτών) λαµβάνουν λιγότερο ενδιαφέρον από τους ερευνητές. 

Όµως, για να λάβουν σωστές αποφάσεις οι αγοραστές, θα πρέπει να δώσουν προσοχή 

στα πρώτα στάδια της διαδικασίας αξιολόγησης και επιλογής προµηθευτών. ∆εύτερον, 

η πλειοψηφία των µεθοδολογικών προσεγγίσεων αναφέρονται στα πλαίσια της 

επιλογής ενός προµηθευτή για την αγορά ενός προϊόντος που χρησιµοποιείται στη 

διαδικασία µεταποίησης και γίνεται λιγοστή αναφορά σε άλλους τοµείς εκτός από 

αυτόν της µεταποίησης. Τρίτον, ο καθορισµός των µεθόδων ανάλογα µε τις 
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καταστάσεις της επιλογής προµηθευτών υποδεικνύει ότι δεν είναι όλες οι µέθοδοι 

εξίσου χρήσιµες σε κάθε πιθανή κατάσταση αγοράς. Συχνά, οι διάφορες δηµοσιεύσεις 

για τις µεθόδους επιλογής προµηθευτών δεν εξετάζουν επαρκών το θέµα αυτό αλλά 

υποθέτουν ότι η µέθοδός που περιγράφεται είναι εφαρµόσιµη στο σύνολο των 

περιστάσεων των προµηθειών. Συνεπώς σε µελλοντικές έρευνες, θα πρέπει να δοθεί 

µεγαλύτερη έµφαση στον προσδιορισµό νέων συνεισφορών µέσα σ’ αυτό το πλαίσιο.  

Αποτελεί, πλέον, µια αναγκαιότητα για κάθε επιχείρηση, η κατά το δυνατόν 

αντικειµενικότερη αξιολόγηση των προµηθευτών. Όµως, η µεθοδολογική προσέγγιση 

του προβλήµατος αυτού είναι ένα φαινόµενο όχι συχνό, µε εξαίρεση ίσως, κάποιες 

µεγάλες πολυεθνικές εταιρείες. Ένα παράδειγµα των προσπαθειών που γίνονται προς 

την κατεύθυνση της «επιστηµονικοποίησης» της λειτουργίας των προµηθειών, όσον 

αφορά την αξιολόγηση και επιλογή προµηθευτών, αποτελεί η περίπτωση της 

επιχείρησης VALEO.  

Στα πλαίσια του πρακτικού µέρους παρουσιάσθηκε µια χαρακτηριστική 

περίπτωση προµήθειας υλικών από διάφορες κατηγορίες ηλεκτρολογικού υλικού ως 

παράδειγµα εφαρµογής πολλαπλών κριτηρίων αξιολόγησης προµηθευτών 

χρησιµοποιώντας ένα δείγµα τριάντα επτά προµηθευτών που τον κλάδο του 

ηλεκτρολογικού υλικού και ηλεκτρολογικού εξοπλισµού. Για την αξιολόγηση και την 

επιλογή προµηθευτών χρησιµοποιήθηκαν διάφορα κριτήρια αξιολόγησης και 

συντελεστές βαρύτητας, παρέχοντας την δυνατότητα επιλογής προµηθευτών µε βάση 

το «συµφερότερο» προµηθευτή και όχι µόνο µε βάση τη χαµηλότερη τιµή και 

εισάγοντας έναν αριθµό νέων κριτηρίων στη διαδικασία αξιολόγησης προµηθευτών. Η 

αξιολόγηση των προµηθευτών βάσει πολλαπλών κριτηρίων, δίνει την δυνατότητα στον 

αποφασίζοντα να εστιάσει την προσοχή του όχι µόνο στο υλικό αλλά και στις 

ικανότητες του κάθε προµηθευτή και η όλη διαδικασία πραγµατοποιείται µε το 

σκεπτικό της αγοράς του φθηνότερου από αυτά που καλύπτουν τις τιθέµενες, κάθε 

φορά, προδιαγραφές και απαιτήσεις. 

Στη συγκεκριµένη εφαρµογή, χρησιµοποιήθηκε µία πολυκριτήρια µέθοδος 

υποστήριξης αποφάσεων, η PROMETHEE, ως µοντέλο ανάλυσης αποφάσεων 

προκειµένου να διαφανούν τα στοιχεία που συνθέτουν την απόφαση επιλογής 
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προµηθευτή(ών) και να διαπιστωθεί, µέσω της κατάταξής τους, ποιοι προµηθευτές 

υπερίσχυσαν κατά τη λήψη της τελικής απόφασης.  

Ωστόσο, θα πρέπει εδώ να σηµειωθεί, ότι η εισαγωγή µιας πολυκριτήριας 

µεθόδου υποστήριξης αποφάσεων, όπως η PROMETHEE, στη διαδικασία αξιολόγησης 

και επιλογής προµηθευτών µιας επιχείρησης παρουσιάζει σηµαντικά πλεονεκτήµατα, 

τόσο σε σχέση µε την αυτοµατοποίηση της διαδικασίας όσο και σχέση µε την παροχή 

της δυνατότητας συστηµατική παρακολούθησης των προµηθευτών και επέµβασης κατά 

τη διάρκεια της διαδικασίας αξιολόγησης, όταν αυτό κριθεί απαραίτητο.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

294 
 

 

ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 1 

ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 
 

 
Στοιχεία Προµηθευτή:___________________________________________________________ 
Επωνυµία: ____________________________________________________________________ 
∆ραστηριότητα:________________________________________________________________ 
∆ιεύθυνση:____________________________________________________________________ 
Τηλ.Email:____________________________________________________________________________________________________________________________  
Αρµόδιος για τη συµπλήρωση του ερωτηµατολογίου:__________________________________ 
Αριθµός εργαζοµένων:__________________________________________________________  
 
Στις παρακάτω ερωτήσεις απαντάτε µε ένα Ναι ή Όχι επιλέγοντας (√) το αντίστοιχο τετράγωνο ή επιλέγετε µία 
απάντηση στις  ερωτήσεις που έχουν πολλαπλές απαντήσεις. 
 
1. Τα προϊόντα σας διαθέτουν πιστοποιητικά ποιότητας και τεχνικές προδιαγραφές; 

Ναι             Όχι 
 

Αν Ναι, αναφέρετε τα πιστοποιητικά ποιότητας και τις τεχνικές προδιαγραφές των προϊόντων 

σας (τις πιο σηµαντικές) 

_____________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
_____________________________________________________________________ 

 

2. Τα προϊόντα σας διαθέτουν την σήµανση CE;   

Ναι            Όχι  
 

3. Υπάρχουν πιστοποιητικά ποιότητας:   

___   σε όλα τα αγοραζόµενα προϊόντα 
___   σχεδόν σε όλα τα αγοραζόµενα προϊόντα, 
___   σε επιλεγµένα αγοραζόµενα προϊόντα 
___   σε κανένα αγοραζόµενο προϊόν 
 

4. Ελέγχετε την ποιότητα των προϊόντων ή υπηρεσιών που προσφέρετε σε κάθε στάδιο της 
διαδικασίας παραγωγής ή παροχής υπηρεσίας (παραλαβή, αποθήκευση, παράδοση); 

 

___   Σε κάθε στάδιο, 
___   Σε συγκεκριµένα στάδια, σε ποια; (περιγράψτε) 
__________________________________________________________________________       

  ___   Σε κανένα στάδιο 
 

5. Υπάρχει συγκεκριµένη συσκευασία για κάθε προϊόν της εταιρείας σας (Βάσει ποιων 
προδιαγραφών); 

 

Ναι            Όχι    
______________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 
______________________________________________________________________ 
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6. Σε περίπτωση αλλαγής συσκευασίας ενηµερώνετε τους πελάτες σας: 
 

___  Πάντα 
___  Σχεδόν πάντα 
___  Μερικές φορές 
___  Σπάνια 
___  Ποτέ 
 

7. Ποσοστό της αξίας των παραγγελιών που παραδώσατε και επιστράφηκαν ή απορρίφθηκαν 
από τους πελάτες ως ελαττωµατικές επί του συνόλου των πωλήσεων. 
_____% 
Ποσοστό (%). Αφορά την τελευταία διαχειριστική χρήση. 

 
8. Εφαρµόζετε πιστοποιηµένο Σύστηµα ∆ιαχείρισης Ποιότητας; Αν ναι, παρακαλώ να 

αναφέρεται το πρότυπο και τον οργανισµό πιστοποίησης. 
 

       Ναι          Όχι    
__________________________________________________________________________ 
 

Αν ΌΧΙ, σκοπεύετε να προβείτε σε ανάπτυξη Συστήµατος ∆ιαχείρισης της Ποιότητας στο 
άµεσο µέλλον; 

 

       Ναι          Όχι    
 

9. ∆ιαθέτετε επίσηµο πρόγραµµα ελέγχου ποιότητας που να βασίζεται στα εγχειρίδια 
ποιοτικού ελέγχου; 

      Ναι          Όχι   
10. Πόσο συχνά ενηµερώνετε τα αρχεία ελέγχων ποιότητας, εφόσον τηρείτε αρχεία ελέγχων 

ποιότητας; 
 

___  Καθηµερινά 
___  Σε εβδοµαδιαία βάση 
___  Σε µηνιαία βάση 
___  Σε εξαµηνιαία βάση 
___  Σε ετήσια βάση 
___  ∆εν γίνεται ποτέ 

 

11. Χρησιµοποιείτε κατάλληλη µέθοδο ιχνηλάτησης των υπηρεσιών / προϊόντων που παρέχετε; 
 

Ναι          Όχι    
 

12. ∆ιαθέτετε στατιστικό έλεγχο διαδικασίας (SPC); 
 

Ναι          Όχι 
Αν ΟΧΙ, σκοπεύετε να εφαρµόσετε στατιστικό έλεγχο διαδικασίας (SPC) στο άµεσο µέλλον;  

 

Ναι          Όχι    
 

13. ∆ιαθέτετε αποτελεσµατικό σύστηµα για τον έλεγχο (έγκριση, τροποποίηση και διακίνηση) 
των εγγράφων και αρχείων της Εταιρείας; 

 

Ναι          Όχι    
 

14. Ο εξοπλισµός ελέγχου ποιότητας που διαθέτετε είναι: 
 

___  Ο πλέον κατάλληλος και διακριβωµένος 
___  Αρκετά κατάλληλος και διακριβωµένος 
___  Ελάχιστα κατάλληλος και διακριβωµένος 
___  ∆εν υφίσταται 

 

15. Το προσωπικό που διενεργεί τους ελέγχους ποιότητας είναι: 
 

___  Άριστα εκπαιδευµένο 
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___  Πολύ καλά εκπαιδευµένο 
___  Αρκετά καλά εκπαιδευµένο 
___  Καλά εκπαιδευµένο  
___  Eλάχιστα εκπαιδευµένο 

 

16. Οι διεργασίες παραγωγής ή παροχής υπηρεσίας είναι καθορισµένες και εκτελούνται βάσει 
τεκµηριωµένων διαδικασιών και µε τη χρήση κατάλληλου και επαρκή εξοπλισµού; 
 

Ναι          Όχι    
 

17. Πόσο συχνά ελέγχετε την ποιότητα των προϊόντων ή υπηρεσιών των προµηθευτών σας; 
 

___  Πάντα 
___  Συχνά 
___  Μερικές φορές 
___  Σπάνια  
___  Ποτέ 

 

18. ∆ιαθέτετε κριτήρια για την επιλογή και συνεχή αξιολόγηση των Προµηθευτών σας; 
 

Ναι          Όχι    
 

19. Η αξιολόγηση των προµηθευτών σας: 
 

___  δεν γίνεται ποτέ 
___  γίνεται ανεπίσηµα σε τακτά διαστήµατα 
___  γίνεται σε ετήσια βάση χρησιµοποιώντας προδιαγεγραµµένη µεθοδολογία 
___  όπως παραπάνω, αλλά σε εξαµηνιαία βάση  

 

20. Υπάρχει προδιαγραµµένη µεθοδολογία για την παρακολούθηση και την καταγραφή 
απόψεων των πελατών ή παραπόνων; 

 

Ναι          Όχι    
 

21. Λαµβάνετε ενέργειες για την αποφυγή αποστολής στους πελάτες σας ελαττωµατικών 
προϊόντων και / ή υπηρεσιών:  

 

___  Πάντα 
___  Συχνά 
___  Μερικές φορές 
___  Σπάνια 
___  Ποτέ 

 

22. Στην περίπτωση εµφάνισης προβλήµατος Ποιότητας στην Εταιρεία σας, διαθέτετε µέθοδο 
άµεσης αντιµετώπισής του και εξάλειψη της πιθανότητας επανεµφάνισής του; 

 

Ναι          Όχι    
 

23. Ο εξοπλισµός και ο µηχανισµός ελέγχου που διαθέτετε για την εξασφάλιση της 
ασφαλέστερης διακίνησης και επί τόπου παράδοσης του προϊόντος είναι: 

 

___  Ο πλέον κατάλληλος και επαρκής 
___  Αρκετά κατάλληλος και επαρκής 
___  Ελάχιστα κατάλληλος και επαρκής 
___  ∆εν υφίσταται 

 

24. Προσφέρετε ασφαλιστική κάλυψη στα προϊόντα που διακινείται στους πελάτες σας: 
 

___  Πάντα 
___  Σε αρκετές περιπτώσεις 
___  Σπάνια 
___  Ποτέ 
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25. ∆ιαθέτετε αποτελεσµατικό σύστηµα καταχώρησης παραγγελιών από τους πελάτες σας;   

Ναι          Όχι    
 

26. Έχετε διαδικασίες για την αντιµετώπιση έκτακτων παραγγελιών; 
 

Ναι          Όχι    
 

27. Υπάρχει κωδικοποίηση των προϊόντων της εταιρείας; 
 

Ναι             Όχι  
 

Αν Ναι τι υποδηλώνει αυτός ο κωδικός και που αναγράφεται; 
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 
 

28. Η κωδικοποίηση των προϊόντων σας αντιστοιχεί στην πραγµατική περιγραφή τους; 
 

Ναι             Όχι  
 

29. Υπάρχει ένα επίσηµο πρόγραµµα / διαδικασία της εταιρείας που να επιφέρει βελτιώσεις 
στην ποιότητα και στην παραγωγικότητα; 

 

Ναι          Όχι   
 
 

30. Η πολιτική ποιότητας της εταιρείας σας, είναι γνωστή: 
 

___  Μόνο στην ∆ιεύθυνση 
___  Μόνο στην ∆ιεύθυνση και στα ανώτερα στελέχη 
___  Στην ∆ιεύθυνση, σε ανώτερα στελέχη, σε ορισµένα κατώτερα στελέχη 
___  Σε όλο το προσωπικό 

 

31. Παρέχετε επίσηµη εκπαίδευση / επιµόρφωση: 
 

___  Σε ανώτερα στελέχη της εταιρείας 
___  Σε επιλεγµένο προσωπικό 
___  Σε όλο το προσωπικό 

 

32. Η αξιολόγηση της συνεχής καταλληλότητας του προσωπικού σας γίνεται: 
 

___  Σε τακτά χρονικά διαστήµατα 
___  Σε εξαµηνιαία βάση 
___  Σε ετήσια βάση 
___  ∆εν γίνεται ποτέ 

 

33. Κατά πόσο το οµαδικό πνεύµα αξιοποιείται για να επιφέρει βελτιώσεις στην ποιότητα και 
την διαδικασία παραγωγής ή παροχής υπηρεσίας; 

 

___   Πάντα  
___  Συχνά 
___  Μερικές φορές 
___  Σπάνια 
___  Ποτέ 

 

34. Παρέχετε πιστοποιητικά συµµόρφωσης και / ή Εκθέσεις ∆οκιµών µαζί µε κάθε αποστολή 
των προϊόντων / υπηρεσιών σας; 

 

Ναι          Όχι    
 

35. Τα προϊόντα σας επιθεωρούνται πριν την συσκευασία ή την µεταφορά: 
 

      ___  Πάντα 
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      ___  Συχνά 
      ___  Μερικές φορές 
      ___  Σπάνια 
      ___  Ποτέ 
 

      Χρησιµοποιείτε επίσηµο σχέδιο δειγµατοληψίας;    

Ναι          Όχι     

36. ∆ιαθέτετε σύστηµα παρακολούθησης της απόδοσης των παραδόσεων σας; Αν ναι, 
περιγράψτε 

 

Ναι          Όχι   
_________________________________________________________________________________ 
_________________________________________________________________________________ 

 

37. ∆ίνετε έµφαση στην βελτίωση της απόδοσης των παραδόσεων σας: 
 

___  Πάντα  
___  Συχνά 
___  Μερικές φορές 
___  Σπάνια 
___  Ποτέ 

 
 

38. ∆ιαθέτετε αποτελεσµατικό σύστηµα  για την εξέταση των απόψεων του πελάτη; 
 

Ναι          Όχι  
 

39. Πόσο συχνά ενηµερώνετε τους πελάτες για την εµπορική σας πολιτική; 
 

___  Πάντα 
___  Συχνά 
___  Μερικές φορές 
___  Σπάνια 
___  Ποτέ 

Με ποιο τρόπο; (περιγράψτε) 
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________ 
 

40. Αναφέρετε τους σηµαντικούς όρους πληρωµής σας (Εκπτώσεις, προκαταβολές,, κλπ) 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 

 
41. Η πιστωτική σας πολιτική είναι: 
 

___  ∆εν υπάρχει, άµεση πληρωµή µε την παραλαβή των προϊόντων 
___  Πίστωση έως 60 ηµέρες 
___  Πίστωση 61-90 ηµέρες 
___  Πίστωση 91-120 ηµέρες 
___  Πίστωση 121-180 ηµέρες 
___  Παραπάνω από 180 ηµέρες 
 

Αν καµία απάντηση δεν σας αντιπροσωπεύει, περιγράψτε  

_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________ 
 
Παρακαλούµε επισυνάπτεται προδιαγραφές, φυλλάδια κ.λ.π. πληροφορίες για τα προϊόντα / υπηρεσίες 
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ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΝ ∆ΥΝΑΜΕΙ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ  

ΑΠΟ ΤΟΝ ΠΕΛΑΤΗ  
 

 
Στις παρακάτω ερωτήσεις απαντάτε επιλέγοντας µία απάντηση σηµειώνοντας την µε ένα (√) 
 
 
 

1. Εκτίµηση ποιότητας (Quality rating): 
 

  ___  Άριστη 
___  Πολύ καλή 

  ___  Αρκετά καλή 
___  Ανεπαρκής 

 
2. Συµµόρφωση µε τις προδιαγραφές: κατά πόσο τα προϊόντα του προµηθευτή τηρούν τις 

προδιαγραφές που θέτονται από την εταιρεία. 
 
  ___  Πολύ ικανοποιητική 
  ___  Ικανοποιητική 
  ___  Μερικώς ικανοποιητική 
  ___  Μη ικανοποιητική 
 

3. Επιστροφές / επισκευές παραδοθέντων προϊόντων λόγω ελαττωµατικών: 
 
  ___  Καµία επιστροφή παραδοθέντων προϊόντων και / ή καµία επισκευή. 
  ___  Μερική επιστροφή παραδοθέντων προϊόντων και / ή µικρός αριθµός επισκευών. 
             ___ Μία ή περισσότερες ολικές επιστροφές παραδοθέντων προϊόντων και / ή µεγάλος    

αριθµός επισκευών. 
 

4. Παράδοση εµπορευµάτων : 
 
  ___  Άριστη (αποστολή εµπορευµάτων πριν ή κατά την απαιτούµενη ηµεροµηνία) 

         ___ Πολύ καλή (αποστολή κατά την απαιτούµενη ηµεροµηνία αλλά απαιτεί κάποια 
επίσπευση, παρότρυνση) 

      ___ Αρκετά καλή (αποστολή εµπορευµάτων µε µικρή καθυστέρηση και απαίτηση 
αρκετής επίσπευσης, παρότρυνσης) 

      ___  Ανεπαρκής (αποστολή εµπορευµάτων µε µεγάλη καθυστέρηση και απαίτηση 
στενής παρακολούθησης και επίσπευσης, παρότρυνσης) 

 
5. Η παράδοση των εµπορευµάτων του προµηθευτή, µέσα στα πλαίσια της επιτρεπόµενης 

προθεσµίας παράδοσης, σε σχέση µε τους άλλους προµηθευτές που προσφέρουν το ίδιο 
προϊόν είναι: 

 

___  Καλύτερη από τους άλλους προµηθευτές  
___  Το ίδιο όπως οι άλλοι προµηθευτές 
___  Μέσα σε 2 εβδοµάδες από τους άλλους προµηθευτές 
___  Μέσα σε 4 εβδοµάδες από τους άλλους προµηθευτές 
___  Μέσα σε 5 – 8 εβδοµάδες από τους άλλους προµηθευτές 
___  Εξαιρετικά µεγάλη προθεσµία παράδοσης  
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6. Κατά πόσο οι απαιτούµενες ποσότητες των εµπορευµάτων σας συµπίπτουν µε τις 
παραδοθέντες ποσότητες των εµπορευµάτων του προµηθευτή; 

 
___  90 – 100% των συνολικών παραδόσεων  
___  80 – 89% των συνολικών παραδόσεων 
___ 70 – 79% των συνολικών παραδόσεων 
___  60 – 69% των συνολικών παραδόσεων 
___  κάτω από 59% των συνολικών παραδόσεων 
 
 

7. Κατά πόσο οι υποσχόµενες ηµεροµηνίες παράδοσης των εµπορευµάτων συµπίπτουν µε 
τις ηµεροµηνίες παραλαβής των εµπορευµάτων του προµηθευτή; 

 
___  100% των συνολικών παραδόσεων / υπηρεσιών 
___  90 – 99% των συνολικών παραδόσεων / υπηρεσιών 
___  80 – 89% των συνολικών παραδόσεων / υπηρεσιών 
___  70 – 79% των συνολικών παραδόσεων / υπηρεσιών 
___  60 – 69% των συνολικών παραδόσεων / υπηρεσιών 
___  50 – 59% των συνολικών παραδόσεων / υπηρεσιών 
___  49% των συνολικών παραδόσεων / υπηρεσιών 

  
8. Εξυπηρέτηση (Service): 

 

___  Άριστη 
___  Πολύ καλή 
___  Αρκετά καλή 
___  Ανεπαρκής 
 

9. Πόσο συχνά ο προµηθευτής ανταποκρίνεται στην επικοινωνία µαζί σας και είναι 
διαθέσιµος για άµεση µεσολάβηση στην επίλυση προβληµάτων στην περίπτωση που 
εµφανισθούν; 

 
___  Πάντα 
___  Συχνά 
___  Μερικές φορές 
___  Σπάνια 
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 2 

 

Η ΠΟΛΥΚΡΙΤΗΡΙΑ ΜΕΘΟ∆ΟΣ PROMETHEE 

 

Γενικά, η πολυκριτήρια ανάλυση έχει στόχο τη µελέτη προβληµάτων απόφασης 

όπου πολλές απόψεις πρέπει να ληφθούν υπόψη. Το κυριότερο χαρακτηριστικό ενός 

πολυκριτήριου προβλήµατος είναι ότι δεν είναι µαθηµατικά καλά διατυπωµένο. Οι 

κυριότερες πολυκριτήριες µέθοδοι διακρίνονται σε 4 κατηγορίες : 

1. Πολυκριτήριος µαθηµατικός προγραµµατισµός 

2. Η θεωρία της πολυκριτήριας χρησιµότητας 

3. Η θεωρία των σχέσεων υπεροχής 

4. Η πολυκριτήρια µονότονη παλινδρόµηση 

Η µέθοδος PROMETHEE ανήκει στη θεωρία των σχέσεων υπεροχής και 

προτάθηκε για πρώτη φορά από τον Brans (1982). Ακολούθησαν και άλλες 

δηµοσιεύσεις της µεθόδου µε σπουδαιότερες των Brans, Vincke και Brans (1985), 

Vincke, Mareschal (1986). Οι µέθοδοι που βασίζονται στη θεωρία των σχέσεων 

υπεροχής λειτουργούν σε δύο στάδια. Στο πρώτο στάδιο αναπτύσσεται µια σχέση 

υπεροχής µεταξύ των υπό εξέταση εναλλακτικών λύσεων ενώ στο δεύτερο υλοποιείται 

η εκµετάλλευση της σχέσης υπεροχής έτσι ώστε να εξαχθεί το αποτέλεσµα της 

αξιολόγησης των υπό εξέταση εναλλακτικών λύσεων µε την επιθυµητή µορφή 

(κατάταξη, ταξινόµηση, επιλογή). Κοινό στοιχείο και των δύο αυτών σταδίων είναι η 

έννοια της σχέσης υπεροχής. Η σχέση υπεροχή αποτελεί µια διµερή σχέση που 

επιτρέπει την εκτίµηση της ισχύος της υπεροχής µιας εναλλακτικής λύσης χ έναντι µιας 

άλλης εναλλακτικής λύσης ψ. Η ισχύς της υπεροχής αυξάνει όσο περισσότερες 

ενδείξεις έχουµε υπέρ της υπεροχής της εναλλακτικής λύσης χ, χωρίς όµως να 

υπάρχουν ισχυρές ενδείξεις που να αναιρούν την ισχύ της υπεροχής.  

∆ύο βασικές ιδιότητες διέπουν τη σχέση υπεροχής : α) η σχέση υπεροχής δεν 

είναι µεταβατική, δηλαδή δεν υπακούει στη µεταβατική ιδιότητα και β) η σχέση 

υπεροχής δεν είναι πλήρης, δηλαδή χρησιµοποιείται µια επιπλέον σχέση, αυτής της 

ασυγκριτικότητας.  
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Η ανάπτυξη της σχέσης υπεροχής βασίζεται στις πληροφορίες που παρέχει ο ίδιος 

ο αποφασίζοντας. Ανάλογα µε τη µέθοδο που χρησιµοποιείται στην εκάστοτε 

περίπτωση οι πληροφορίες διαφέρουν, ωστόσο στην πλειοψηφία των περιπτώσεων οι 

πληροφορίες αφορούν : α) Τα βάρη των κριτηρίων αξιολόγησης και β) Τα κατώφλια 

προτίµησης, αδιαφορίας και βέτο. Μετά την ολοκλήρωση του πρώτου σταδίου 

(διαδικασία ανάπτυξης της σχέσης υπεροχής σύµφωνα µε τις πληροφορίες που παρέχει 

ο αποφασίζοντας) ακολουθεί το δεύτερο στάδιο, η εκµετάλλευση της σχέσης υπεροχής 

έτσι ώστε να εξαχθεί το αποτέλεσµα της αξιολόγησης των εναλλακτικών λύσεων. 

Οι πιο γνωστές µέθοδοι που βασίζονται στη θεωρία των σχέσεων υπεροχής είναι 

οι µέθοδοι της οικογένειας PROMETHEE (Brans και Vincke, 1985) και της 

οικογένειας ELECTRE (Roy, 1991). Με βάση αυτές τις βασικές οικογένειες µεθόδων, 

σε διάφορες παραλλαγές, µπορούν να αντιµετωπιστούν κάθε µορφής προβλήµατα που 

σχετίζονται µε την αξιολόγηση ενός πεπερασµένου συνόλου εναλλακτικών λύσεων 

καθώς και προβλήµατα ταξινόµησης.  

Οι βασικές αρχές που διέπουν τη µέθοδο PROMETHEE σε σχέση µε άλλες 

µεθόδους της ίδιας κατηγορίας (µέθοδοι της οικογένειας ELECTRE) είναι οι 

ακόλουθες: 

1. Επέκταση στην έννοια των κριτηρίων 

2. Εκτιµώµενη σχέση υπεροχής  

3. Εκµετάλλευση της σχέσης υπεροχής 

Όσον αφορά την επέκταση της έννοιας των κριτηρίων, προτείνονται στον 

αποφασίζοντα νέες συναρτήσεις όπως, κριτήριο αυστηρό (αυστηρή προτίµηση), 

κριτήριο αυστηρό αλλά µε περιοχή αδιαφορίας, κριτήριο µε γραµµική προτίµηση, 

κριτήριο µε περιοχές προτίµησης, κ.λ.π. Επίσης, η εκτιµώµενη σχέση υπεροχής είναι 

λιγότερο ευαίσθητη σε µικρές τροποποιήσεις των παραµέτρων και συνεπώς 

ερµηνεύεται εύκολα. Η εκµετάλλευση της σχέσης υπεροχής στη µέθοδο PROMETHEE 

υλοποιείται ειδικά όταν οι υπό εξέταση εναλλακτικές λύσεις πρέπει να καταταχθούν 

από την καλύτερη στη χειρότερη. ∆ύο µέθοδοι PROMETHEE προτείνονται, η µέθοδος 

PROMETHEE I η οποία πραγµατοποιεί µια µερική κατάταξη των εναλλακτικών 

λύσεων και η µέθοδος PROMETHEE II η οποία πραγµατοποιεί µια πλήρη κατάταξη 

των εναλλακτικών λύσεων. 
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Αναλυτικότερα, το πρόβληµα που αντιµετωπίζεται µέσω των µεθόδων 

διατυπώνεται ως εξής : 

Έστω ότι πρέπει να επιλυθεί το πολυκριτήριο πρόβληµα : 

ΜΑΧ { f1 (α), ……fk(α) / α є Κ }, 

Όπου : 

Κ = ένα πεπερασµένο σύνολο ενεργειών, 

fi,  i =, ……k : τα Κ κριτήρια εκτίµησης που θα πρέπει να βελτιστοποιηθούν. 

Μέσω των µεθόδων PROMETHEE το πολυκριτήριο αυτό πρόβληµα επιλύεται µε 

τα εξής δύο στάδια: 

1. Την ανάπτυξη µιας σχέση υπεροχής στο σύνολο Κ των εναλλακτικών ενεργειών, 

2. Την εκµετάλλευση της σχέσης αυτής, ώστε να επιλυθεί το εξεταζόµενο 

πολυκριτήριο πρόβληµα. 

Στο πρώτο στάδιο ο αποφασίζων θα πρέπει να εκφράσει τις προτιµήσεις του σε 

σχέση µε τις εξεταζόµενες εναλλακτικές ενέργειες. Για το σκοπό αυτό ορίζεται µια 

συνάρτηση προτίµησης Ρ, η οποία αναπαριστά τις προτιµήσεις του αποφασίζοντα. 

Έστω f ένα κριτήριο εκτίµησης, οι τιµές του οποίου ανήκουν στο σύνολο των 

πραγµατικών αριθµών : 

f : Κ => R, 

και έστω ότι το κριτήριο αυτό θα πρέπει να µεγιστοποιηθεί, χωρίς αυτό να είναι 

περιοριστικό. Για κάθε εναλλακτική ενέργεια α Є Κ, ορίζεται ως f (α) η επίδοση της 

ενέργειας αυτής πάνω στο συγκεκριµένο κριτήριο (η τιµή του κριτηρίου για την 

ενέργεια α). 

Συγκρίνοντας δύο εναλλακτικές ενέργειες α, β Є Κ, ορίζεται η συνάρτηση 

προτίµησης Ρ ως εξής : Ρ : Κ x Κ => (0,1), η οποία εκφράζει το αποτέλεσµα της 

σύγκρισης των δύο εναλλακτικών ενεργειών, δηλαδή την ένταση της προτίµησης του 

αποφασίζοντα για την εναλλακτική ενέργεια α ως προς την εναλλακτική ενέργεια β, ως 

εξής : 

Ρ(α, β) = 0 => Υπάρχει αδιαφορία µεταξύ των ενεργειών α και β, 

Ρ (α, β) ~ 0 => Υπάρχει ελαφρά προτίµηση της α από τη β, 
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Ρ (α, β) ~ 1 => Υπάρχει ισχυρή προτίµηση της α από τη β, 

Ρ (α, β) = 1 => Υπάρχει σαφής προτίµηση της α από τη β 

Στην πραγµατικότητα η συνάρτηση προτίµησης είναι µια συνάρτηση της 

διαφοράς των επιδόσεων των δύο εναλλακτικών ενεργειών, δηλαδή : 

Ρ (α, β) = Ρ [ f (α) – f (β)] 

Η συνάρτηση προτίµησης, όπως έχει οριστεί, είναι αύξουσα συνάρτηση της 

διαφοράς d = f (α) – f (β), η οποία παίρνει την τιµή 0 για όλες τις αρνητικές τιµές του d. 

Αυτό είναι φυσικό, καθώς όπως έχει οριστεί η συνάρτηση προτίµησης δείχνει µόνο την 

ένταση της προτίµησης της ενέργειας α από την ενέργεια β, ενώ όταν η β υπερέχει της α 

τότε η συνάρτηση προτίµησης παίρνει την τιµή 0. 

                 Ρ (α,β), d ≥ 0, 
Η (d) =   
                 Ρ (β,α), d ≤ 0 

Όταν η διαφορά d παίρνει θετικές τιµές, τότε η συνάρτηση Η (d) δείχνει την 

ένταση της προτίµησης της εναλλακτικής α ως προς την εναλλακτική β. Όταν η 

διαφορά d είναι αρνητική, τότε η συνάρτηση Η (d)  δείχνει την ένταση της προτίµησης 

της β ως προς την α, η οποία αυξάνει καθώς η τιµή του d µικραίνει, δηλαδή όταν η 

επίδοση της ενέργειας β πάνω στο συγκεκριµένο κριτήριο f, f (β), γίνεται όλο και 

µεγαλύτερη σε σχέση µε την αντίστοιχη επίδοση της ενέργειας α, f (α).  

Για να καθορισθεί σαφώς η µορφή της συνάρτησης προτίµησης, 

χρησιµοποιούνται έξι γενικευµένα κριτήρια, τα οποία καλύπτουν στις περισσότερες 

περιπτώσεις τον τρόπο µε τον οποίο εκφράζει τις προτιµήσεις του ο αποφασίζοντας. Τα 

γενικευµένα αυτά κριτήρια είναι τα εξής : 

1. Το συνήθες κριτήριο   

Στο κριτήριο αυτό ο αποφασίζων θεωρεί ότι υπάρχει αδιαφορία µεταξύ δύο 

εναλλακτικών ενεργειών α και β αν και µόνο αν f(α) = f(β). Σε οποιαδήποτε άλλη 

περίπτωση ο αποφασίζων θεωρεί ότι υπάρχει σαφής προτίµηση για την ενέργεια µε την 

υψηλότερη επίδοση. Η συνάρτηση Η(d) και η γραφική της παράσταση παρουσιάζονται 

παρακάτω : 
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   0, d = 0 
                                            Η(d) = 

               1, d ≠ 0 

      H(d) 

            1 

 

             
         

        0 

2. Το σχεδόν κριτήριο 

Στο κριτήριο αυτό ο αποφασίζων θεωρεί ότι υπάρχει αδιαφορία µεταξύ δύο 

εναλλακτικών ενεργειών, όταν η διαφορά των επιδόσεων τους δεν υπερβαίνει ένα όριο 

αδιαφορίας q. ∆ιαφορετικά υπάρχει σαφής προτίµηση. Ο τύπος της συνάρτησης Η(d) 

και η γραφική της παράσταση έχουν ως εξής : 

    0,  αν  –q ≤ d ≤ q 
H(d) =  
    1,  αν  d < -q ή  d > q 
 

         
      H(d) 

 
 
     1 
 

 

          

              -q           0            q                   d 

 

3. Κριτήριο µε γραµµική προτίµηση 

Στο κριτήριο αυτό ο αποφασίζων θεωρεί ότι εφόσον η διαφορά d είναι µικρότερη 

από ένα όριο προτίµησης p, τότε η προτίµηση αυξάνει γραµµικά µε το d. Αν η διαφορά 

d γίνει µεγαλύτερη από το όριο προτίµησης p, τότε υπάρχει σαφής προτίµηση. Ωστόσο, 
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θα πρέπει να καθοριστεί το όριο προτίµησης p, η µικρότερη τιµή της διαφοράς d, πάνω 

από την οποία ο αποφασίζων θεωρεί ότι υπάρχει σαφής προτίµηση, για µία από τις δύο 

συγκρινόµενες εναλλακτικές ενέργειες. Ο τύπος της συνάρτησης Η(d) και η γραφική 

της παράσταση παρουσιάζονται παρακάτω : 

               d/p,  αν  –p ≤ d ≤ p 
H(d) =  
    1,  αν  d < -p ή  d > p 

            
H(d) 

       
 
         1 

 

 

         -p       0             p         d 
 

4. Κριτήριο επιπέδου 

Στο κριτήριο αυτό χρησιµοποιείται τόσο το όριο αδιαφορίας, όσο και το όριο 

προτίµησης. Εφόσον η τιµή της διαφοράς d βρίσκεται µεταξύ του ορίου αδιαφορίας q 

και του ορίου προτίµησης p, τότε υπάρχει ελαφρά προτίµηση [ Η(d) = 1/2 ]. Στις 

υπόλοιπες περιπτώσεις ισχύουν οι παρατηρήσεις που έγιναν στα δύο προηγούµενα 

κριτήρια. 

                  0         αν     | d | ≤ q 
  H(d) =       1/2      αν     q < | d | ≤ p 
       1         αν     | d | > p 

 
 
          H(d) 
 
               1 
 
 
                 
               1/2 
 
 
 
            -p      -q           0          q        p                     d 



  

307 
 

 

5.  Κριτήριο µε γραµµική προτίµηση και περιοχή αδιαφορίας 

Ο αποφασίζων θεωρεί ότι η προτίµηση του αυξάνει γραµµικά από την αδιαφορία 

στη σαφή προτίµηση, όταν η διαφορά d βρίσκεται µεταξύ του ορίου αδιαφορίας και του 

ορίου προτίµησης. 

                  0                                   αν     | d | ≤ q 
  H(d) =       ( | d | - q ) / ( p – q )      αν     q < | d | ≤ p 
       1                                   αν     | d | > p 
 
     H(d) 
 
 
           1 
 
 
 
 
 
                        
                         -p       -q        0       q           p                 d 
    

6.  Κριτήριο του Gauss 

Στο κριτήριο αυτό, οι προτιµήσεις του αποφασίζοντα περιγράφονται από την 

παρακάτω σχέση : 

   H(d) = 1 – exp { - d2 / 2σ2 } 

             H(d) 

                 1 

 

 

 

         0               σ                               d 

Η παράµετρος σ, αναπαριστά την απόσταση από τον κάθετο άξονα, στην οποία η 

καµπύλη προτίµησης αλλάζει κλίση. 
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Έχοντας ο αποφασίζοντας καθορίσει για κάθε κριτήριο εκτίµησης, τον τρόπο µε 

τον οποίο εκφράζει τις προτιµήσεις του, µέσω ενός από τα παραπάνω γενικευµένα 

κριτήρια, στη συνέχεια προτείνεται ο πολυκριτήριος δείκτης προτίµησης, εξετάζοντας 

όλα τα κριτήρια εκτίµησης ταυτόχρονα, ο οποίος προσδιορίζει την εκτιµώµενη σχέση 

υπεροχής.  
     κ 

    Σ πi Pi (α,β) 
    i = 1 
                                 Π(α,β) =  
            κ 

        Σ πi 
         i = 1 
 

Όπου  πi είναι το βάρος κάθε κριτηρίου fi ( i = 1,…..k ), Π (α,β) εκφράζει την 

ένταση προτίµησης του αποφασίζοντα για την εναλλακτική λύση α έναντι της 

εναλλακτικής λύσης β, όταν θεωρούνται ταυτόχρονα όλα τα κριτήρια απόφασης και 

µεταβάλλεται µεταξύ των τιµών 0 και 1.  

Όταν Π(α,β) ≈ 0, τότε υπάρχει ελαφρά προτίµηση για την εναλλακτική λύση α 

έναντι της εναλλακτικής λύσης β για όλα τα κριτήρια, ενώ όταν Π(α,β) ≈ 1, τότε η 

υπάρχει ελαφρά προτίµηση για την εναλλακτική λύση α έναντι της εναλλακτικής λύσης 

β για όλα τα κριτήρια.  

Όσον αφορά την εκµετάλλευση της σχέσης για την κατάταξη των εναλλακτικών 

λύσεων ορίζονται δύο ροές, η εξερχόµενη µε µαθηµατική µορφή : 

φ+ (α) = Σ Π(α,β),    
  β Є Κ 

και η εισερχόµενη µε µαθηµατική µορφή :  

φ- (α) = Σ Π(β,α) 
                β Є Κ 
Οι δύο αυτές ροές αντιπροσωπεύουν µία πρώτη κατάταξη για κάθε εναλλακτική 

λύση. Η εξερχόµενη ροή φ+(α) υποδηλώνει την υπεροχή της εναλλακτικής λύσης α 

έναντι των άλλων εναλλακτικών λύσεων του συνόλου Κ, ενώ η εισερχόµενη ροή φ-(α) 

υποδηλώνει των υπεροχή των εναλλακτικών του συνόλου Κ έναντι της εναλλακτικής 

λύσης α. Έτσι, η καθαρή ροή είναι : 

                               φ(α) = φ+ (α) - φ- (α) 
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Με βάση την καθαρή ροή η κατάταξη των εναλλακτικών µπορεί εύκολα να 

πραγµατοποιηθεί ως εξής :  

 αΡβ (α υπερέχει β),                                             αν φ(α) > φ(β) 

 αΙβ (α,β είναι αδιάφορες µεταξύ τους),              αν φ(α) = φ(β) 
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ 3 

 

ΕΠΙΜΕΡΟΥΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΕΙΣ & ΚΑΤΑΤΑΞΕΙΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ ΑΝΑ 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΥΛΙΚΟΥ  

 

Στους παρακάτω πίνακες παρουσιάζονται οι επιµέρους εκτιµήσεις και 

ταξινοµήσεις των υποψήφιων προµηθευτών για όλες τις κατηγορίες υλικών που 

πραγµατοποιήθηκαν µε την πολυκριτήρια µέθοδο PROMETHEE. Κάθε στήλη 

απεικονίζει τις εκτιµήσεις και τις ταξινοµήσεις για κάθε υποψήφιο προµηθευτή ενώ 

κάθε γραµµή απεικονίζει τα διάφορα σενάρια (10) που χρησιµοποιήθηκαν για να γίνουν 

οι εκτιµήσεις και οι ταξινοµήσεις των υποψήφιων προµηθευτών. 

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. UTP CAT 5E 4 ζευγών) : 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΏΝ 

 

TOP ELEKTRONIC 
COMPONTS AE

ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ ∆ΑΒΛΕΡΗΣ ΑΕ ∆ΗΜΟΥΛΑΣ ΑΕ ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ CENTRAL AEBE LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε

-0,220094569 -0,55658495 0,130292523 -0,483065386 0,874194644 1,300533487 -1,045275747 s=0,25*(standard deviation)

-0,139976871 -0,49285679 0,087179353 -0,456839785 0,803133544 1,206957216 -1,007596669 s=0,5*(standard deviation)

-0,081727073 -0,44532777 0,045725604 -0,36146942 0,709941425 1,060394553 -0,927537321 s=0,75*(standard deviation)

-0,054578676 -0,38023764 0,026612945 -0,255327998 0,595554131 0,879685277 -0,811708041 s=1*(standard deviation)

-0,040818927 -0,31212501 0,019738658 -0,176546395 0,484847154 0,709736642 -0,684832125 s=1,25*(standard deviation)

-0,032180901 -0,25288621 0,016387163 -0,124868464 0,391575875 0,569624223 -0,567651682 s=1,5*(standard deviation)

-0,026027741 -0,20536437 0,01401294 -0,091403371 0,317665044 0,46012714 -0,469009641 s=1,75*(standard deviation)

-0,021403312 -0,16830317 0,012059196 -0,06921156 0,260294702 0,375897967 -0,389333823 s=2*(standard deviation)

-0,017839073 -0,13952938 0,010407502 -0,053996309 0,215829053 0,311012104 -0,325883892 s=2,25*(standard deviation)

-0,015046881 -0,11705732 0,009014344 -0,043208976 0,181117844 0,2605772 -0,275396211 s=2,5*(standard deviation)

4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7
4 6 3 5 2 1 7  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. UTP CAT 5E 4 ζευγών) : 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ  ΤΟΥ 

ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 

TOP ELEKTRONIC 

COMPONTS AE

ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ ∆ΑΒΛΕΡΗΣ ΑΕ ∆ΗΜΟΥΛΑΣ ΑΕ ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ CENTRAL AEBE LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε

-2,299979143 2,233319428 -2,39997908 3,566645746 -0,899979143 -1,500013901 1,299986094 s=0,25*(standard deviation)

-2,261280217 2,204301359 -2,349567915 3,513456996 -0,863671794 -1,5155547 1,272316271 s=0,5*(standard deviation)

-2,069216842 2,020413879 -2,062053077 3,160348413 -0,72882654 -1,441267559 1,120601726 s=0,75*(standard deviation)

-1,76919393 1,708323758 -1,660036135 2,60329222 -0,574267907 -1,207236458 0,899118452 s=1*(standard deviation)

-1,457560494 1,388200357 -1,302939708 2,073848133 -0,444248046 -0,957024463 0,69972422 s=1,25*(standard deviation)

-1,186329894 1,11703481 -1,025724414 1,647362784 -0,345702073 -0,752491266 0,545850053 s=1,5*(standard deviation)

-0,967442787 0,903114326 -0,817916704 1,320929938 -0,273117897 -0,597388993 0,431822117 s=1,75*(standard deviation)

-0,795605064 0,737976161 -0,662364525 1,073545873 -0,219561983 -0,481442699 0,347452237 s=2*(standard deviation)

-0,661414423 0,610590491 -0,544691347 0,884949315 -0,179519565 -0,394181959 0,284267488 s=2,25*(standard deviation)

-0,5561099 0,511528808 -0,454360609 0,73943426 -0,149070611 -0,327588573 0,236166625 s=2,5*(standard deviation)

6 2 7 1 4 5 3
6 2 7 1 4 5 3
7 2 6 1 4 5 3
7 2 6 1 4 5 3
7 2 6 1 4 5 3
7 2 6 1 4 5 3
7 2 6 1 4 5 3
7 2 6 1 4 5 3
7 2 6 1 4 5 3
7 2 6 1 4 5 3  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. UTP CAT 5E 4 ζευγών) : 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΤΟΥ ΥΛΙΚΟΥ 

 

TOP ELEKTRONIC 
COMPONTS AE

ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ ∆ΑΒΛΕΡΗΣ ΑΕ ∆ΗΜΟΥΛΑΣ ΑΕ ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ CENTRAL AEBE LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε

2,4123558 -2,257375162 0,934259201 2,555771085 2,060574962 -4,604477514 -1,101108372 s=0,25*(standard deviation)

2,018326269 -2,265111934 1,16963109 2,129015806 2,197064628 -4,116705841 -1,132220017 s=0,5*(standard deviation)

1,699228029 -1,943817492 1,031648417 1,802049014 2,166046688 -3,573386061 -1,181768595 s=0,75*(standard deviation)

1,381697357 -1,531233312 0,803085111 1,481202838 1,947972556 -3,026774373 -1,055950177 s=1*(standard deviation)

1,100738062 -1,182779626 0,607114849 1,192199996 1,651248826 -2,4983493 -0,870172809 s=1,25*(standard deviation)

0,876058892 -0,920087285 0,462876209 0,956476302 1,365188843 -2,039663941 -0,70084902 s=1,5*(standard deviation)

0,703647300 -0,727123756 0,359925742 0,772786085 1,123412778 -1,667456455 -0,565191695 s=1,75*(standard deviation)

0,572567172 -0,584849291 0,285898592 0,631556328 0,929022935 -1,373789441 -0,460406296 s=2*(standard deviation)

0,472386725 -0,478453922 0,231648109 0,522734431 0,775132823 -1,143606635 -0,379841531 s=2,25*(standard deviation)

0,394951675 -0,397505291 0,191027427 0,438110941 0,6533412 -0,962485401 -0,317440551 s=2,5*(standard deviation)

2 6 4 1 3 7 5
3 6 4 2 1 7 5
3 6 4 2 1 7 5
3 6 4 2 1 7 5
3 6 4 2 1 7 5
3 6 4 2 1 7 5
3 6 4 2 1 7 5
3 6 4 2 1 7 5
3 6 4 2 1 7 5
3 6 4 2 1 7 5  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. UTP CAT 5E 4 ζευγών) : 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ 

 

TOP ELEKTRONIC 
COMPONTS AE

ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ ∆ΑΒΛΕΡΗΣ ΑΕ ∆ΗΜΟΥΛΑΣ ΑΕ ΑΝΤΙΜΕΤ ΑΕ CENTRAL AEBE LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε

3,614977994 2,15710441 -3,30457713 0,765786556 -1,9587624 0,504198039 -1,77872747 s=0,25*(standard deviation)

3,187466721 2,00545049 -3,19265138 0,795573374 -1,7009486 0,360975955 -1,455866557 s=0,5*(standard deviation)

2,634942284 1,86393861 -2,79315508 0,731305005 -1,4347505 0,194887959 -1,197168284 s=0,75*(standard deviation)

2,131658777 1,65877563 -2,31500098 0,584590028 -1,1846104 0,091740122 -0,967153208 s=1*(standard deviation)

1,706205756 1,41765667 -1,87059232 0,448427954 -0,9661378 0,038417366 -0,773977634 s=1,25*(standard deviation)

1,366453054 1,1857266 -1,50416269 0,344884239 -0,7854406 0,012654611 -0,620115179 s=1,5*(standard deviation)

1,103507282 0,98587751 -1,21706552 0,269681823 -0,6414773 0,000549309 -0,501073123 s=1,75*(standard deviation)

0,901804032 0,82208544 -0,99562813 0,215028744 -0,5286179 -0,00496312 -0,409709065 s=2*(standard deviation)

0,74649563 0,69037536 -0,82465336 0,174693119 -0,4403166 -0,00728541 -0,339308747 s=2,25*(standard deviation)

0,625738354 0,58485525 -0,69151012 0,144341949 -0,3708388 -0,00805532 -0,284531266 s=2,5*(standard deviation)

1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5
1 2 7 3 6 4 5  

Παρατηρούµε ότι τα αποτελέσµατα αξιολόγησης σε κάθε επιµέρους αξιολόγηση των 

προµηθευτών είναι διαφορετικά. Για παράδειγµα, σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα της 

αξιολόγησης του ερωτηµατολόγιου που στάλθηκε στους προµηθευτές ο προµηθευτής 

«TOP ELECTRONICS COMPONTS AE» ταξινοµείται τέταρτος (4) ενώ σύµφωνα µε 

τα αποτελέσµατα της χρηµατοοικονοµικής αξιολόγησης ταξινοµείται ως πρώτος (1). 

 
ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. ΝΥΥ 3Χ10) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 
N E X A N S  Ε Λ .  Α Β Ε Φ Ο Υ Λ Γ Ε Κ Α  Ε Π Ε Α Ν Τ ΙΜ Ε Τ  Α Ε

- 0 ,0 0 6 3 6 2 4 7 1 0 ,0 6 1 1 2 4 3 7 6 -0 ,0 5 4 7 6 1 9 0 5 s = 0 ,2 5 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )
-0 ,0 0 0 6 2 9 9 9 3 0 ,0 5 5 5 9 0 5 0 1 -0 ,0 5 4 9 6 0 5 0 8 s = 0 ,5 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )

0 ,0 0 3 3 0 2 0 3 0 ,0 5 4 5 6 6 5 6 5 -0 ,0 5 7 8 6 8 5 9 5 s = 0 ,7 5 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )
0 ,0 0 0 5 7 9 7 9 5 0 ,0 5 6 9 3 9 6 8 2 -0 ,0 5 7 5 1 9 4 7 7 s = 1 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )

-0 ,0 0 2 5 2 5 4 6 8 0 ,0 5 3 9 9 8 3 6 1 -0 ,0 5 1 4 7 2 8 9 2 s = 1 ,2 5 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )
-0 ,0 0 4 1 7 0 3 6 1 0 ,0 4 7 8 1 6 9 8 6 -0 ,0 4 3 6 4 6 6 2 5 s = 1 ,5 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )
-0 ,0 0 4 7 1 4 1 9 2 0 ,0 4 1 0 6 5 9 4 7 -0 ,0 3 6 3 5 1 7 5 4 s = 1 ,7 5 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )
-0 ,0 0 4 6 7 8 8 4 2 0 ,0 3 4 9 2 1 0 5 -0 ,0 3 0 2 4 2 2 0 8 s = 2 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )
-0 ,0 0 4 3 8 7 3 4 1 0 ,0 2 9 6 9 8 5 0 2 -0 ,0 2 5 3 1 1 1 6 s = 2 ,2 5 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )
-0 ,0 0 4 0 0 5 7 6 3 0 ,0 2 5 3 7 5 3 9 9 -0 ,0 2 1 3 6 9 6 3 6 s = 2 ,5 * (s ta n d a rd  d e v ia t io n )

2 1 3
2 1 3
2 1 3
2 1 3
2 1 3
2 1 3
2 1 3
2 1 3
2 1 3
2 1 3  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. ΝΥΥ 3Χ10) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΤΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 

N EXAN S ΕΛ . ΑΒΕ ΦΟΥΛΓΕΚΑ  ΕΠΕ ΑΝΤΙΜΕΤ  ΑΕ
-0,333333333 0,366666667 -0,033333333 s=0,25*(s tandard deviation)
-0,332978151 0,365993325 -0,033015174 s=0,5*(s tandard dev iation)
-0,320405745 0,346306182 -0,025900437 s=0,75*(s tandard deviation)

-0,2825028 0,296625368 -0,014122568 s=1*(standard deviation)
-0,234895397 0,240869121 -0,005973724 s=1,25*(s tandard deviation)
-0,191301829 0,192967491 -0,001665662 s=1,5*(s tandard dev iation)
-0,155702689 0,155301058 0,000401631 s=1,75*(s tandard deviation)
-0,127738198 0,126411243 0,001326955 s=2*(standard deviation)
-0,105954978 0,104264073 0,001690905 s=2,25*(s tandard deviation)
-0,088914353 0,087131604 0,001782749 s=2,5*(s tandard dev iation)

3 1 2
3 1 2
3 1 2
3 1 2
3 1 2
3 1 2
3 1 2
3 1 2
3 1 2
3 1 2  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. ΝΥΥ 3Χ10) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΤΟΥ ΥΛΙΚΟΥ  

 

N E X A N S  ΕΛ . ΑΒΕ ΦΟΥΛΓΕΚΑ  ΕΠΕ ΑΝΤ ΙΜ ΕΤ  ΑΕ
0 0 0 s= 0 ,2 5 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 0 ,5 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 0 ,7 5 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 1 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 1 ,2 5 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 1 ,5 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 1 ,7 5 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 2 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 2 ,2 5 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )
0 0 0 s= 2 ,5 *(s ta n d a rd  d e v ia tio n )

1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1  

 



  

314 
 

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. ΝΥΥ 3Χ10) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ  

 

N E X A N S ΕΛ . ΑΒΕ ΦΟΥΛΓΕΚΑ  ΕΠΕ ΑΝΤΙΜΕΤ  ΑΕ
1,200374702 -0,715963619 -0,484411084 s=0,25*(standard devia tion)
1 ,154996129 -0,723496627 -0,431499502 s=0,5*(standard devia tion)

1,08818998 -0,690800184 -0,397389796 s=0,75*(standard devia tion)
0 ,963562735 -0,602896635 -0,3606661 s=1*(standard devia tion)
0 ,809749982 -0,498130836 -0,311619146 s=1,25*(standard devia tion)
0 ,665754697 -0,404142835 -0,261611861 s=1,5*(standard devia tion)
0 ,545820313 -0,328147111 -0,217673202 s=1,75*(standard devia tion)
0 ,450223241 -0,268781444 -0,181441797 s=2*(standard devia tion)
0 ,374964031 -0,222698323 -0,152265708 s=2,25*(standard devia tion)
0 ,315628857 -0,186731953 -0,128896904 s=2,5*(standard devia tion)

1 3 2
1 3 2
1 3 2
1 3 2
1 3 2
1 3 2
1 3 2
1 3 2
1 3 2
1 3 2  

 

Σύµφωνα µε τα παραπάνω αποτελέσµατα αξιολόγησης, παρατηρούµε ότι στην 

αξιολόγηση κόστους του υλικού όλοι οι προµηθευτές κατατάσσονται ως πρώτοι και 

αυτό γιατί η τιµή του συγκεκριµένου υλικού είναι ίδια σε όλους τους προµηθευτές που 

εξετάζονται, άρα η τελική κατάταξη των προµηθευτών θα επηρεασθεί κατά κύριο λόγο 

από τις υπόλοιπες επιµέρους αξιολογήσεις.  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. RG 59) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ 

ΤΟΥ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 

ΒΙΟΚΑΛ ΑΕ ΚΑΜΠΕ ΑΕ ΠΑΡΠΑΝΕΛΑΣ ΑΕ LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ
0,010060031 -0,953301588 0,505302071 -0,01044173 0,448381216 s=0,25*(standard deviation)

-0,128451278 -0,903622783 0,542572773 0,001883011 0,487618276 s=0,5*(standard deviation)
-0,21579149 -0,828658032 0,554892016 0,024619494 0,464938013 s=0,75*(standard deviation)

-0,252593633 -0,705212756 0,513255086 0,053416145 0,391135158 s=1*(standard deviation)
-0,244962232 -0,572104729 0,440121293 0,064970331 0,311975338 s=1,25*(standard deviation)
-0,218016397 -0,458189594 0,365412307 0,064228186 0,246565499 s=1,5*(standard deviation)
-0,187463419 -0,368654165 0,301140242 0,058473571 0,19650377 s=1,75*(standard deviation)
-0,159448347 -0,299997322 0,249140803 0,051485216 0,15881965 s=2*(standard deviation)
-0,135595684 -0,247379518 0,207879041 0,044783554 0,130312608 s=2,25*(standard deviation)
-0,115843687 -0,206688257 0,175196782 0,03886165 0,108473512 s=2,5*(standard deviation)

3 5 1 4 2
4 5 1 3 2
4 5 1 3 2
4 5 1 3 2
4 5 1 3 2
4 5 1 3 2
4 5 1 3 2
4 5 1 3 2
4 5 1 3 2
4 5 1 3 2  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. RG 59) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΤΟΥ 

ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΤΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 

ΒΙΟΚΑΛ ΑΕ ΚΑΜΠΕ ΑΕ ΠΑΡΠΑΝΕΛΑΣ ΑΕ LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ
-0,066666667 -0,566666666 0,433333334 -0,233333333 0,433333333 s=0,25*(standard deviation)
-0,067591129 -0,564222156 0,432987735 -0,233463136 0,432288686 s=0,5*(standard deviation)
-0,075990868 -0,521806857 0,417013775 -0,230909119 0,411693068 s=0,75*(standard deviation)

-0,07908357 -0,435831171 0,366750336 -0,21049479 0,358659195 s=1*(standard deviation)
-0,072663225 -0,347998743 0,303744198 -0,178620437 0,295538206 s=1,25*(standard deviation)
-0,062717716 -0,275841005 0,246517951 -0,147159299 0,239200069 s=1,5*(standard deviation)
-0,052901896 -0,220466736 0,200110059 -0,120599952 0,193858526 s=1,75*(standard deviation)
-0,044422482 -0,178614668 0,163843377 -0,099371085 0,158564858 s=2*(standard deviation)

-0,03743959 -0,146835489 0,135700323 -0,082665392 0,131240148 s=2,25*(standard deviation)
-0,031778162 -0,122412786 0,113746575 -0,06951181 0,109956182 s=2,5*(standard deviation)

3 5 1 4 2
3 5 1 4 2
3 5 1 4 2
3 5 1 4 2
3 5 1 4 2
3 5 1 4 2
3 5 1 4 2
3 5 1 4 2
3 5 1 4 2
3 5 1 4 2  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. RG 59) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΤΟΥ ΥΛΙΚΟΥ 

 

ΒΙΟΚΑΛ ΑΕ ΚΑΜΠΕ ΑΕ ΠΑΡΠΑΝΕΛΑΣ ΑΕ LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ
2,776639838 2,52920913 -3,665287635 -0,64299188 -0,997569454 s=0,25*(standard deviation)
2,191933115 2,47195702 -3,45802627 -0,284381639 -0,921482226 s=0,5*(standard deviation)
1,749409721 2,132793382 -3,011200932 -0,119214597 -0,751787576 s=0,75*(standard deviation)

1,39694701 1,746344559 -2,512398258 -0,065204476 -0,565688835 s=1*(standard deviation)
1,113164895 1,39659618 -2,040002453 -0,048232456 -0,421526165 s=1,25*(standard deviation)
0,890188797 1,113328651 -1,644207443 -0,039785152 -0,319524852 s=1,5*(standard deviation)
0,718540239 0,894680613 -1,331666303 -0,033639551 -0,247914998 s=1,75*(standard deviation)

0,58711662 0,72804407 -1,089748867 -0,0286218 -0,196790023 s=2*(standard deviation)
0,485991504 0,60057604 -0,902669005 -0,024460526 -0,159438013 s=2,25*(standard deviation)
0,407382367 0,502028215 -0,756889528 -0,021016802 -0,131504252 s=2,5*(standard deviation)

1 2 5 3 4
2 1 5 3 4
2 1 5 3 4
2 1 5 3 4
2 1 5 3 4
2 1 5 3 4
2 1 5 3 4
2 1 5 3 4
2 1 5 3 4
2 1 5 3 4

 

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΚΑΛΩ∆ΙΩΝ (ΚΑΛ. RG 59) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ 

 

ΒΙΟΚΑΛ ΑΕ ΚΑΜΠΕ ΑΕ ΠΑΡΠΑΝΕΛΑΣ ΑΕ LEAD A.E.Ε.Τ.Β.Ε ΜΑΒΙΚΑΛ ΑΕ
1,21036007 -1,118105621 -0,064546369 -1,628855537 1,601147456 s=0,25*(standard deviation)
1,03297829 -1,067638651 0,044217423 -1,566904444 1,557347382 s=0,5*(standard deviation)

0,870748341 -0,928644356 0,062610267 -1,367115237 1,362400984 s=0,75*(standard deviation)
0,692178773 -0,749723655 0,04871416 -1,102041292 1,110872013 s=1*(standard deviation)
0,539101777 -0,58899513 0,035549411 -0,864518179 0,878862121 s=1,25*(standard deviation)
0,421798471 -0,463129224 0,026391439 -0,678988373 0,693927687 s=1,5*(standard deviation)
0,334683854 -0,368575069 0,020167813 -0,539886048 0,55360945 s=1,75*(standard deviation)
0,269974602 -0,297873687 0,015839401 -0,436030826 0,44809051 s=2*(standard deviation)
0,221329468 -0,24450721 0,012736815 -0,357729648 0,368170575 s=2,25*(standard deviation)
0,184176606 -0,203640181 0,010448295 -0,297821353 0,306836632 s=2,5*(standard deviation)

2 4 3 5 1
2 4 3 5 1
2 4 3 5 1
2 4 3 5 1
2 4 3 5 1
2 4 3 5 1
2 4 3 5 1
2 4 3 5 1
2 4 3 5 1
2 4 3 5 1  



  

317 
 

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΚΟΙΝ 60W ∆ΙΑΦ. Ε27) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 

OSRAM AE ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ COSMOLAMP AE ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 
ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε 

ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 
ΑΕ 

SYLVANIA AEEE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 
Ν. ΑΕ 

PHILIPS AE

1,75210261 -2,1541012 -1,886705987 -1,176901303 0,264032594 1,827825618 -0,436333744 1,810081407 s=0,25*(standard deviation)
1,70578101 -2,0298223 -1,821384603 -1,170634442 0,366766494 1,658250425 -0,387118807 1,678162226 s=0,5*(standard deviation)
1,51826279 -1,827063 -1,6285422 -1,103365697 0,414511335 1,436358804 -0,316522212 1,506360198 s=0,75*(standard deviation)
1,23987126 -1,5215802 -1,355563026 -0,928830062 0,385299851 1,180446089 -0,254287142 1,254643255 s=1*(standard deviation)
0,97873303 -1,2172025 -1,091318513 -0,74139011 0,326808341 0,943750293 -0,204195962 1,004815449 s=1,25*(standard deviation)
0,77112915 -0,9669596 -0,873107911 -0,586239802 0,26866614 0,751778815 -0,16445644 0,799189612 s=1,5*(standard deviation)
0,61422781 -0,7742673 -0,703277533 -0,467381565 0,219814311 0,60381744 -0,133490672 0,64055753 s=1,75*(standard deviation)
0,49659571 -0,6281768 -0,573232081 -0,377854008 0,180919619 0,491195035 -0,109537528 0,520090095 s=2*(standard deviation)
0,40769463 -0,5169727 -0,473440684 -0,310097217 0,150391812 0,405115939 -0,090960691 0,428268912 s=2,25*(standard deviation)
0,33957455 -0,4313468 -0,396115939 -0,258170504 0,126396427 0,338600849 -0,076433523 0,357494975 s=2,5*(standard deviation)

3 8 7 6 4 1 5 2
1 8 7 6 4 3 5 2
1 8 7 6 4 3 5 2
2 8 7 6 4 3 5 1
2 8 7 6 4 3 5 1
2 8 7 6 4 3 5 1
2 8 7 6 4 3 5 1
2 8 7 6 4 3 5 1
2 8 7 6 4 3 5 1
2 8 7 6 4 3 5 1  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΚΟΙΝ 60W ∆ΙΑΦ. Ε27) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΤΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 

OSRAM AE ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ COSMOLAMP AE ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 
ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε 

ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 
ΑΕ 

SYLVANIA AEEE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 
Ν. ΑΕ 

PHILIPS AE

1,79978281 -0,733405718 0,333260933 -1,533116144 -2,333116144 1,13326093 -1,533116144 2,866449477 s=0,25*(standard deviation)
1,729002704 -0,745488435 0,309328636 -1,463931565 -2,263905367 1,10325926 -1,463931565 2,795666332 s=0,5*(standard deviation)
1,482509889 -0,685269472 0,237039559 -1,244524303 -2,036399104 0,945651009 -1,244524303 2,545516725 s=0,75*(standard deviation)
1,166116661 -0,557074576 0,163296126 -0,983002566 -1,722484712 0,727192041 -0,983002566 2,188959592 s=1*(standard deviation)
0,893323383 -0,43692827 0,11053599 -0,762036183 -1,408744764 0,544183932 -0,762036183 1,821702096 s=1,25*(standard deviation)
0,688267258 -0,343118712 0,076581918 -0,594653384 -1,140687138 0,411488238 -0,594653384 1,496775205 s=1,5*(standard deviation)
0,539307867 -0,272951896 0,054974158 -0,47113281 -0,926797348 0,317901337 -0,47113281 1,2298315 s=1,75*(standard deviation)
0,430783746 -0,220604417 0,040900007 -0,379701984 -0,760147498 0,25125128 -0,379701984 1,017220851 s=2*(standard deviation)
0,350480502 -0,181126181 0,031420589 -0,311109711 -0,630694109 0,202781621 -0,311109711 0,849357001 s=2,25*(standard deviation)
0,289918034 -0,15089931 0,024812464 -0,258788814 -0,529494838 0,166712073 -0,258788814 0,716529206 s=2,5*(standard deviation)

2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1
2 5 4 6 8 3 6 1  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΚΟΙΝ 60W ∆ΙΑΦ. Ε27) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΤΟΥ ΥΛΙΚΟΥ 

 

OSRAM AE ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ COSMOLAMP AE ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 
ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε 

ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 
ΑΕ 

SYLVANIA AEEE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 
Ν. ΑΕ 

PHILIPS AE

-2,302625271 1,877160178 -2,20354682 1,753347143 1,877160178 -1,006288561 1,161117422 -1,156324269 s=0,25*(standard deviation)
-1,615803913 1,729850213 -2,540796771 1,674324555 1,729850213 -0,860584223 1,421985507 -1,538825581 s=0,5*(standard deviation)
-1,293590222 1,477510465 -2,063490966 1,405014904 1,477510465 -0,672342956 1,138951099 -1,469562788 s=0,75*(standard deviation)
-1,059894381 1,153344991 -1,534003409 1,076032379 1,153344991 -0,457154281 0,823173193 -1,154843484 s=1*(standard deviation)
-0,851545124 0,882334388 -1,137865661 0,812317346 0,882334388 -0,309990323 0,596075961 -0,873660975 s=1,25*(standard deviation)
-0,680465584 0,680954281 -0,861253092 0,621436724 0,680954281 -0,218390414 0,443395143 -0,666631339 s=1,5*(standard deviation)
-0,547408146 0,534909908 -0,667978445 0,485286241 0,534909908 -0,160446651 0,339703876 -0,518976692 s=1,75*(standard deviation)
-0,445644155 0,428309429 -0,530226677 0,386989572 0,428309429 -0,122287592 0,26730104 -0,412751046 s=2*(standard deviation)
-0,367674076 0,34920377 -0,429639156 0,314593335 0,34920377 -0,096089306 0,215214108 -0,334812445 s=2,25*(standard deviation)
-0,307349661 0,289371643 -0,354420698 0,260129692 0,289371643 -0,077419083 0,176691462 -0,276374999 s=2,5*(standard deviation)

8 1 7 3 1 5 4 6
7 1 8 3 1 5 4 6
6 1 8 3 1 5 4 7
6 1 8 3 1 5 4 7
6 1 8 3 1 5 4 7
7 1 8 3 1 5 4 6
7 1 8 3 1 5 4 6
7 1 8 3 1 5 4 6
7 1 8 3 1 5 4 6
7 1 8 3 1 5 4 6  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΚΟΙΝ 60W ∆ΙΑΦ. Ε27) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ 

 

OSRAM AE ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ COSMOLAMP AE ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 
ΣΙΑ Α.Ε.Β.Ε 

ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 
ΑΕ 

SYLVANIA AEEE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 
Ν. ΑΕ 

PHILIPS AE

-2,071385348 3,39568162 -2,122725369 0,19465207 0,427158582 -2,079414751 -0,533320061 2,789353257 s=0,25*(standard deviation)
-1,702386144 3,360760166 -2,005599612 -0,026360612 0,336735549 -1,892596304 -0,146374256 2,075821213 s=0,5*(standard deviation)
-1,397193517 3,11442575 -1,730855976 -0,1256853 0,217338074 -1,640429891 0,025808189 1,536592671 s=0,75*(standard deviation)
-1,126155379 2,699925125 -1,42172314 -0,166492483 0,147175094 -1,365550786 0,084681342 1,148140228 s=1*(standard deviation)
-0,901105007 2,244334139 -1,144875182 -0,169305377 0,108841543 -1,104808206 0,093811136 0,873106954 s=1,25*(standard deviation)
-0,723443825 1,836901409 -0,920751412 -0,154675036 0,084991512 -0,887469613 0,087266959 0,677180006 s=1,5*(standard deviation)
-0,586230875 1,503438517 -0,746243051 -0,135201212 0,068392226 -0,716853715 0,076965729 0,53573238 s=1,75*(standard deviation)
-0,480702648 1,239484704 -0,611717405 -0,116272334 0,0561141 -0,585430535 0,066687709 0,431836409 s=2*(standard deviation)
-0,399111638 1,032262766 -0,507670339 -0,099649401 0,046732091 -0,484177244 0,057541776 0,354071989 s=2,25*(standard deviation)
-0,335400356 0,869054459 -0,42645031 -0,085617169 0,039413398 -0,405501413 0,049735713 0,294765678 s=2,5*(standard deviation)

6 1 8 4 3 7 5 2
6 1 8 4 3 7 5 2
6 1 8 5 3 7 4 2
6 1 8 5 3 7 4 2
6 1 8 5 3 7 4 2
6 1 8 5 4 7 3 2
6 1 8 5 4 7 3 2
6 1 8 5 4 7 3 2
6 1 8 5 4 7 3 2
6 1 8 5 4 7 3 2  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΦΘΟΡΙΟΥ 36W 120 m) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 

COSMOLAMP AE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 
Ν. ΑΕ

ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 
ΣΙΑ ΑΕΒΕ 

ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 
ΑΕ

OSRAM AE SYLVANIA AEEE PHILIPS AE

-1,892435169 -0,443087075 -2,1731103 -1,178768368 0,248126453 1,75486561 1,851709112 1,83269975 s=0,25*(standard deviation)
-1,85822162 -0,408935855 -2,0857178 -1,167740234 0,323826276 1,74552761 1,72079456 1,73046704 s=0,5*(standard deviation)

-1,717190505 -0,390449558 -1,8916486 -1,082019655 0,370484262 1,61084119 1,514583904 1,58539893 s=0,75*(standard deviation)
-1,488576307 -0,378808699 -1,5824644 -0,888781422 0,348520186 1,37019896 1,265521981 1,35438966 s=1*(standard deviation)
-1,241254473 -0,351842813 -1,2713364 -0,692708393 0,298126103 1,11823598 1,03009224 1,11068772 s=1,25*(standard deviation)
-1,019685948 -0,313119423 -1,013619 -0,537167206 0,246661784 0,90299735 0,833659948 0,9002725 s=1,5*(standard deviation)
-0,83726938 -0,272036762 -0,8139274 -0,421865791 0,202785596 0,73220784 0,678115136 0,73199074 s=1,75*(standard deviation)

-0,692048144 -0,234043791 -0,6617838 -0,337177828 0,167508773 0,59973824 0,557061305 0,60074521 s=2*(standard deviation)
-0,577503553 -0,201059143 -0,5455321 -0,274308244 0,139625604 0,49715317 0,462912976 0,49871124 s=2,25*(standard deviation)
-0,486954647 -0,17322672 -0,4557576 -0,226838973 0,117594675 0,41712377 0,389172795 0,41888672 s=2,5*(standard deviation)

7 5 8 6 4 3 1 2
7 5 8 6 4 1 3 2
7 5 8 6 4 1 3 2
7 5 8 6 4 1 3 2
7 5 8 6 4 1 3 2
8 5 7 6 4 1 3 2
8 5 7 6 4 1 3 2
8 5 7 6 4 2 3 1
8 5 7 6 4 2 3 1
8 5 7 6 4 2 3 1  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΦΘΟΡΙΟΥ 36W 120 m) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΤΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 

COSMOLAMP AE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 
Ν. ΑΕ

ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 
ΣΙΑ ΑΕΒΕ 

ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 
ΑΕ

OSRAM AE SYLVANIA AEEE PHILIPS AE

0,333313112 -1,53327267 -0,733353553 -1,53327267 -2,33327267 1,79993934 1,133313112 2,866606003 s=0,25*(standard deviation)
0,315238338 -1,485450882 -0,744676632 -1,485450882 -2,285424684 1,75203815 1,115024805 2,818701782 s=0,5*(standard deviation)
0,234117235 -1,314023488 -0,720123592 -1,314023488 -2,105898289 1,57173623 1,013472324 2,634743067 s=0,75*(standard deviation)
0,142202579 -1,086180251 -0,623596939 -1,086180251 -1,825662398 1,30831333 0,839947664 2,331156264 s=1*(standard deviation)
0,080822503 -0,870855539 -0,511328893 -0,870855539 -1,517564119 1,04751129 0,66638029 1,975890004 s=1,25*(standard deviation)
0,045777749 -0,695001618 -0,413120571 -0,695001618 -1,241035371 0,83236899 0,5251355 1,640876938 s=1,5*(standard deviation)
0,026336366 -0,558952039 -0,33474442 -0,558952039 -1,014616577 0,66636601 0,417673057 1,356889642 s=1,75*(standard deviation)
0,015406533 -0,45513789 -0,273912582 -0,45513789 -0,835583404 0,54043181 0,337064506 1,126868916 s=2*(standard deviation)
0,009102107 -0,37564958 -0,226843725 -0,37564958 -0,695233977 0,44457909 0,276240084 0,943455584 s=2,25*(standard deviation)
0,005365557 -0,31414605 -0,190168861 -0,31414605 -0,584852073 0,37080146 0,229733383 0,797412633 s=2,5*(standard deviation)

4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1
4 6 5 6 8 2 3 1  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΦΘΟΡΙΟΥ 36W 120 m) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΤΟΥ ΥΛΙΚΟΥ 

 
COSMOLAMP AE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 

Ν. ΑΕ
ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 

ΣΙΑ ΑΕΒΕ 
ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 

ΑΕ
OSRAM AE SYLVANIA AEEE PHILIPS AE

-2,654425557 -0,220417207 2,23780962 1,249331168 1,979933469 0,02410495 1,050464601 -3,66680104 s=0,25*(standard deviation)
-1,510662022 -0,244173385 1,13044084 0,457977857 0,920667406 1,15251097 1,867165839 -3,77392751 s=0,5*(standard deviation)
-0,862053593 -0,173964627 0,59122623 0,190018296 0,458130057 1,67390021 2,110322515 -3,98757909 s=0,75*(standard deviation)
-0,541196751 -0,091935219 0,39736816 0,136431414 0,309305717 1,70510794 2,004277513 -3,91935877 s=1*(standard deviation)
-0,368515695 -0,034502958 0,32458426 0,132985329 0,25987545 1,51355353 1,738216314 -3,56619623 s=1,25*(standard deviation)
-0,266183038 -0,002930249 0,28209049 0,130104379 0,230882764 1,27595943 1,451957904 -3,10188167 s=1,5*(standard deviation)
-0,200816004 0,012338906 0,2467837 0,121664912 0,204697005 1,05984764 1,200973155 -2,64548931 s=1,75*(standard deviation)
-0,156635681 0,018868075 0,21516237 0,110235163 0,17989155 0,88083884 0,995968944 -2,24432926 s=2*(standard deviation)
-0,125440733 0,020997072 0,1872494 0,098222118 0,157326697 0,73706208 0,832382991 -1,90779962 s=2,25*(standard deviation)
-0,102632082 0,020995223 0,16312423 0,086887167 0,137496379 0,62237211 0,70234098 -1,63058401 s=2,5*(standard deviation)

7 6 1 3 2 5 4 8
7 6 3 5 4 2 1 8
7 6 3 5 4 2 1 8
7 6 3 5 4 2 1 8
7 6 3 5 4 2 1 8
7 6 3 5 4 2 1 8
7 6 3 5 4 2 1 8
7 6 3 5 4 2 1 8
7 6 3 5 4 2 1 8
7 6 3 5 4 2 1 8  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΛΑΜΠΤΗΡΩΝ (Λ. ΦΘΟΡΙΟΥ 36W 120 m) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ  

 
COSMOLAMP AE ΜΠΑΪΡΑΜΟΓΛΟΥ 

Ν. ΑΕ
ΚΑΡΣΟΝ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ & 

ΣΙΑ ΑΕΒΕ 
ΗΛΕΚΤΡΟΝ ΦΩΣ 

ΑΕ
OSRAM AE SYLVANIA AEEE PHILIPS AE

-2,121805598 -0,529284126 3,41056312 0,190750217 0,420285432 -2,05369832 -2,091473061 2,77466234 s=0,25*(standard deviation)
-1,985631939 -0,171468429 3,36688534 -0,038154333 0,317441071 -1,66068523 -1,87986997 2,05148348 s=0,5*(standard deviation)
-1,670061678 -0,0463832 3,12124138 -0,130757336 0,182651672 -1,34027661 -1,620364468 1,50395025 s=0,75*(standard deviation)
-1,337377495 -0,009702246 2,70114415 -0,171997622 0,106606706 -1,05895114 -1,342222575 1,11250022 s=1*(standard deviation)
-1,055996182 -0,004101195 2,23958543 -0,177893355 0,070679711 -0,83162142 -1,081849146 0,84119616 s=1,25*(standard deviation)
-0,836910365 -0,004895295 1,8287126 -0,16525742 0,051804771 -0,65741385 -0,866709071 0,65066863 s=1,5*(standard deviation)
-0,670925008 -0,005953022 1,4939392 -0,146335174 0,040268603 -0,52633909 -0,698769113 0,51411361 s=1,75*(standard deviation)
-0,545489466 -0,006390347 1,22989072 -0,127065422 0,032407804 -0,42762503 -0,569893913 0,41416566 s=2*(standard deviation)
-0,449899667 -0,006344907 1,02315524 -0,109683095 0,026687018 -0,35253887 -0,47086364 0,33948792 s=2,25*(standard deviation)
-0,376115681 -0,006034043 0,86066423 -0,094749586 0,022352462 -0,29464416 -0,39406032 0,2825871 s=2,5*(standard deviation)

8 5 1 4 3 6 7 2
8 5 1 4 3 6 7 2
8 4 1 5 3 6 7 2
7 4 1 5 3 6 8 2
7 4 1 5 3 6 8 2
7 4 1 5 3 6 8 2
7 4 1 5 3 6 8 2
7 4 1 5 3 6 8 2
7 4 1 5 3 6 8 2
7 4 1 5 3 6 8 2  

Παρουσιάζει ιδιαίτερο ενδιαφέρον να παρατηρήσουµε τις επιµέρους αξιολογήσεις 

των υλικών των  λαµπτήρων µιας και η µόνη διαφορά τους είναι οι τιµές των υλικών, 
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αφού και στα δύο είδη υλικών της κατηγορίας αυτής, οι προµηθευτές και τα υπόλοιπα 

στοιχεία της αξιολόγησης είναι όµοια. 

 
ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ  (ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 
ΕΛΕΚΡΟΪΜΠΕΞ VOLTAMPERE ΗΛΕΚΤΡΟ-

ΕΙΣΑΓΩΓΙΚΗ 
 ΛΕΓΚΡΑΝ 
ΑΕΒΕ 

ΗΛΕΚΤΡΑ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ VIMAR H. AE GEYER H. AE SIEMENS AE ABB ΑΕ ΚΑΡΡΑΣ Ν. ΑΕ

-0,789293 0,82671164 0,74648173 2,85252429 -0,4393913 -1,6037447 -0,9084084 -2,667201 2,03995012 -1,2861214 1,228492 s=0,25*(standard deviation)
-0,7038155 0,84018202 0,73999917 2,5897435 -0,2387557 -1,4766946 -1,0236181 -2,5057398 1,89976822 -1,2856772 1,16460795 s=0,5*(standard deviation)
-0,6189255 0,75150568 0,70340923 2,23633398 -0,1040569 -1,2914413 -0,9976599 -2,2153496 1,64365931 -1,1730217 1,06554659 s=0,75*(standard deviation)
-0,529652 0,61752073 0,60122769 1,80201323 -0,0465149 -1,0482717 -0,8139241 -1,8190488 1,32750561 -0,9746101 0,88375425 s=1*(standard deviation)

-0,4433253 0,49255293 0,48946524 1,41370679 -0,0219915 -0,8258056 -0,6264898 -1,4484144 1,04475101 -0,7783992 0,7039498 s=1,25*(standard deviation)
-0,3675998 0,39198123 0,39391081 1,1106241 -0,0106053 -0,6504199 -0,4809335 -1,1501877 0,82307387 -0,6179342 0,55809049 s=1,5*(standard deviation)
-0,3047673 0,31480291 0,31846157 0,88341612 -0,0049861 -0,5182137 -0,3748875 -0,9218811 0,65613811 -0,4946356 0,44655272 s=1,75*(standard deviation)
-0,2540246 0,25615619 0,26023134 0,71373711 -0,0021014 -0,419146 -0,297983 -0,7488843 0,53100554 -0,4012415 0,36225078 s=2*(standard deviation)
-0,2134372 0,21134831 0,21532294 0,58575645 -0,0005848 -0,3442568 -0,2414253 -0,6170516 0,4363497 -0,330181 0,29815932 s=2,25*(standard deviation)
-0,180966 0,1767178 0,18040283 0,48779617 0,00021876 -0,2868459 -0,1990223 -0,5153861 0,36373443 -0,275478 0,24882821 s=2,5*(standard deviation)

7 4 5 1 6 10 8 11 2 9 3
7 4 5 1 6 10 8 11 2 9 3
7 4 5 1 6 10 8 11 2 9 3
7 4 5 1 6 10 8 11 2 9 3
7 4 5 1 6 10 8 11 2 9 3
7 5 4 1 6 10 8 11 2 9 3
7 5 4 1 6 10 8 11 2 9 3
7 5 4 1 6 10 8 11 2 9 3
7 5 4 1 6 10 8 11 2 9 3
7 5 4 1 6 10 8 11 2 9 3  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ  (ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΤΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 
ΕΛΕΚΡΟΪΜΠΕΞ VOLTAMPERE ΗΛΕΚΤΡΟ-

ΕΙΣΑΓΩΓΙΚΗ ΑΕ 
 ΛΕΓΚΡΑΝ ΑΕΒΕ ΗΛΕΚΤΡΑ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ VIMAR H. AE GEYER H. AE SIEMENS AE ABB ΑΕ ΚΑΡΡΑΣ Ν. ΑΕ

-0,63332034 -4,13331895 2,366654663 -0,4000148 -1,73332034 -3,03331801 4,033314196 1,366654663 2,699980981 0,100008283 -0,63332034 s=0,25*(standard deviation)
-0,56990789 -4,05747563 2,323633916 -0,45519931 -1,66933635 -2,94960511 3,910452692 1,325828121 2,600155291 0,111362159 -0,56990789 s=0,5*(standard deviation)
-0,32538477 -3,69904468 2,106203027 -0,58269819 -1,38721841 -2,57120795 3,302410236 1,168281425 2,186413746 0,127630333 -0,32538477 s=0,75*(standard deviation)
-0,13425824 -3,177136 1,774129282 -0,57497763 -1,06818308 -2,10842773 2,599286086 0,974359834 1,736058432 0,113407295 -0,13425824 s=1*(standard deviation)
-0,0397835 -2,63356697 1,444144274 -0,49837183 -0,8117665 -1,69082293 2,028219063 0,789961897 1,362840125 0,088929867 -0,0397835 s=1,25*(standard deviation)
0,00115113 -2,15679812 1,167833097 -0,41580861 -0,62409919 -1,35293577 1,599965377 0,635955668 1,075687495 0,067897794 0,00115113 s=1,5*(standard deviation)

0,017637571 -1,7690337 0,949905494 -0,3448373 -0,48905154 -1,09112293 1,282164745 0,514657381 0,859744636 0,052298073 0,017637571 s=1,75*(standard deviation)
0,023382449 -1,46221663 0,780789459 -0,2873397 -0,39093881 -0,89058089 1,044121329 0,420930118 0,69741569 0,041054538 0,023382449 s=2*(standard deviation)
0,024456325 -1,22083389 0,649400587 -0,24144038 -0,31835787 -0,73645045 0,86314464 0,348532472 0,574199786 0,032892454 0,024456325 s=2,25*(standard deviation)
0,023553823 -1,03015144 0,546478824 -0,20478469 -0,26358084 -0,61680952 0,723338095 0,292162568 0,479380898 0,026858451 0,023553823 s=2,5*(standard deviation)

7 11 3 6 9 10 1 4 2 5 7
7 11 3 6 9 10 1 4 2 5 7
6 11 3 8 9 10 1 4 2 5 6
6 11 2 8 9 10 1 4 3 5 6
6 11 2 8 9 10 1 4 3 5 6
6 11 2 8 9 10 1 4 3 5 6
6 11 2 8 9 10 1 4 3 5 6
6 11 2 8 9 10 1 4 3 5 6
6 11 2 8 9 10 1 4 3 5 6
6 11 2 8 9 10 1 4 3 5 6  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ  (ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΥΛΙΚΟΥ 

 

ΕΛΕΚΡΟΪΜΠΕΞ VOLTAMPERE ΗΛΕΚΤΡΟ-
ΕΙΣΑΓΩΓΙΚΗ ΑΕ 

 ΛΕΓΚΡΑΝ 
ΑΕΒΕ 

ΗΛΕΚΤΡΑ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ VIMAR H. AE GEYER H. AE SIEMENS AE ABB ΑΕ ΚΑΡΡΑΣ Ν. ΑΕ

-0,69785212 8,468303834 -3,96609921 5,471153718 -2,22252384 3,302077335 5,336836816 -5,00033454 -3,00618675 -7,33157733 -0,35379792 s=0,25*(standard deviation)
-1,08443583 7,798648976 -3,02049851 4,673366101 -1,99158703 2,904792435 4,820948658 -3,81664619 -2,43563299 -7,01926465 -0,82969097 s=0,5*(standard deviation)
-0,92330775 6,343082927 -2,404877 4,223316663 -1,60375329 2,133545291 4,049203744 -3,03874672 -1,94619929 -6,1006806 -0,73158398 s=0,75*(standard deviation)
-0,72281803 4,866679272 -1,884656 3,799606157 -1,24632424 1,530237839 3,217538629 -2,39285591 -1,51754352 -5,07163631 -0,5782279 s=1*(standard deviation)
-0,56927805 3,726629099 -1,46829571 3,301781633 -0,96879767 1,116812196 2,524771155 -1,87194751 -1,17967689 -4,15173576 -0,4602625 s=1,25*(standard deviation)
-0,45378913 2,896006687 -1,15312552 2,798117015 -0,76170593 0,83720189 1,995134372 -1,47383503 -0,92613555 -3,38752356 -0,37034524 s=1,5*(standard deviation)
-0,36640098 2,292440999 -0,91856547 2,348283826 -0,60800315 0,645030609 1,597973668 -1,17575853 -0,7379957 -2,77580659 -0,30119868 s=1,75*(standard deviation)
-0,29981365 1,848184091 -0,74343856 1,971044885 -0,49308302 0,509530707 1,299236942 -0,95243098 -0,5976018 -2,29383501 -0,24779361 s=2*(standard deviation)
-0,2485813 1,515425694 -0,61111564 1,663080607 -0,40603247 0,411357684 1,071979913 -0,78333888 -0,49148719 -1,91501015 -0,20627826 s=2,25*(standard deviation)

-0,20869382 1,261587502 -0,50961199 1,413787103 -0,33908548 0,338381043 0,896629382 -0,65346366 -0,41003925 -1,61578528 -0,17370557 s=2,5*(standard deviation)

6 1 9 2 7 4 3 10 8 11 5
6 1 9 3 7 4 2 10 8 11 5
6 1 9 2 7 4 3 10 8 11 5
6 1 9 2 7 4 3 10 8 11 5
6 1 9 2 7 4 3 10 8 11 5
6 1 9 2 7 4 3 10 8 11 5
6 2 9 1 7 4 3 10 8 11 5
6 2 9 1 7 4 3 10 8 11 5
6 2 9 1 7 4 3 10 8 11 5
6 2 9 1 7 4 3 10 8 11 5  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ∆ΙΑΚΟΠΤΙΚΟ ΥΛΙΚΟ  (ΣΟΥΚΟ ΠΡΙΖΑ ΛΕΥΚΗ) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ  

 

ΕΛΕΚΡΟΪΜΠΕΞ VOLTAMPERE ΗΛΕΚΤΡΟ-
ΕΙΣΑΓΩΓΙΚΗ ΑΕ 

 ΛΕΓΚΡΑΝ 
ΑΕΒΕ 

ΗΛΕΚΤΡΑ ΑΕ ΑΝΤΩΝΙΑ∆ΗΣ VIMAR H. AE GEYER H. AE SIEMENS AE ABB ΑΕ ΚΑΡΡΑΣ Ν. ΑΕ

-2,04989903 -0,31379713 -2,35662805 4,19458235 4,45919814 -1,7986191 -1,42972017 -4,82081937 1,29398939 0,38646347 2,43524951 s=0,25*(standard deviation)
-1,56584329 -0,51244475 -1,98709451 3,31578325 4,36179569 -1,42580302 -1,36312365 -4,17751175 0,74258087 0,83435946 1,7773017 s=0,5*(standard deviation)
-1,14622684 -0,48822155 -1,70527834 2,41285804 4,09273505 -1,18584162 -1,21980287 -3,41921018 0,40076003 1,10783518 1,1503931 s=0,75*(standard deviation)
-0,88324852 -0,41001652 -1,42804302 1,73120328 3,62970384 -1,00728241 -1,03634028 -2,72267806 0,22346477 1,15440256 0,74883436 s=1*(standard deviation)
-0,70041755 -0,33535679 -1,17036713 1,26615983 3,08481983 -0,84886151 -0,85214607 -2,15539945 0,13199726 1,07047408 0,50909749 s=1,25*(standard deviation)
-0,56333557 -0,2735075 -0,95261426 0,95178337 2,56972714 -0,70852798 -0,6935555 -1,71592589 0,08306509 0,93983369 0,36305741 s=1,5*(standard deviation)
-0,45829743 -0,22423171 -0,7780854 0,73528008 2,13110435 -0,59009656 -0,56601054 -1,38151238 0,05545258 0,80635189 0,27004512 s=1,75*(standard deviation)
-0,37722428 -0,18546686 -0,64107115 0,5821731 1,77412881 -0,49331532 -0,46592145 -1,12724627 0,03896489 0,68699014 0,20798837 s=2*(standard deviation)
-0,31418373 -0,15498977 -0,53386084 0,4709095 1,4882824 -0,41531734 -0,38770025 -0,93237553 0,02858505 0,5858303 0,16482021 s=2,25*(standard deviation)
-0,26469464 -0,13089248 -0,4495269 0,3879765 1,25988217 -0,35261261 -0,32624718 -0,78123753 0,02173562 0,50191967 0,13369737 s=2,5*(standard deviation)

9 6 10 2 1 8 7 11 4 5 3
9 6 10 2 1 8 7 11 5 4 3
7 6 10 2 1 8 9 11 5 4 3
7 6 10 2 1 8 9 11 5 3 4
7 6 10 2 1 8 9 11 5 3 4
7 6 10 2 1 9 8 11 5 3 4
7 6 10 3 1 9 8 11 5 2 4
7 6 10 3 1 9 8 11 5 2 4
7 6 10 3 1 9 8 11 5 2 4
7 6 10 3 1 9 8 11 5 2 4  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ ΥΛΙΚΩΝ ΠΙΝΑΚΑΣ ΡΑΓΑΣ: (ΑΣΦ. 16 ΜΟΝ. 

ΤΥΠΟΥ Β) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ 

ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 
TOP 

ELEKTRONIC 
ΗΛΕΚΤΡΑ      

ΑΕ 
ΛΕΓΚΡΑΝ      
ΑΕΒΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ    
ΑΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 
ΕΠΕ 

SIEMENS      
AE

NORATEX     
ABEE 

PILUX &       
DANPEX

ELFA         
AE 

GEYER    H.    
AE

ABB          
ΑΕ

ΣΝΕΝΤΕΡ      
ΑΕ 

0,043155092 -0,732974799 2,669612578 0,597156455 -2,466119739 1,971076941 0,94537873 2,34202119 -3,053564855 -3,069299016 -1,692061711 2,445619134
0,045465292 -0,371017627 2,419227221 0,564103409 -2,423689189 1,840032322 0,89663757 2,179925487 -2,87247194 -2,973247605 -1,5727949 2,26782996
0,113081021 -0,113370346 2,128109969 0,486581149 -2,173251551 1,648813545 0,738252212 1,916076615 -2,579406923 -2,729174537 -1,385792993 1,95008184
0,154587499 0,020012595 1,779719257 0,426706189 -1,796658525 1,394852252 0,543867766 1,585590639 -2,198724348 -2,351288254 -1,154659914 1,595994844
0,164520426 0,077023294 1,443791329 0,371263644 -1,443078092 1,141465005 0,391548206 1,278738126 -1,827681213 -1,95106038 -0,928432436 1,281902092
0,155909843 0,094523702 1,163164924 0,317257079 -1,156017089 0,925531149 0,286770435 1,027375098 -1,506359793 -1,596764199 -0,739877249 1,028486101
0,139997615 0,09443794 0,942173287 0,268490781 -0,933525885 0,753187625 0,216027926 0,831124264 -1,242940387 -1,307396885 -0,593245462 0,83166918
0,122776722 0,087552054 0,771296712 0,226923707 -0,762933957 0,618680775 0,167409618 0,679972772 -1,032202703 -1,078336313 -0,481506752 0,680367367
0,106751591 0,07867259 0,639165304 0,192514373 -0,631628572 0,513981734 0,133055778 0,563316458 -0,864841274 -0,898408267 -0,39625111 0,563671396
0,092716905 0,069797758 0,536168805 0,16435488 -0,529544736 0,431973663 0,108076848 0,472471477 -0,731672728 -0,756610146 -0,330544194 0,472811466

7 8 1 6 10 4 5 3 11 12 9 2
7 8 1 6 10 4 5 3 11 12 9 2
7 8 1 6 10 4 5 3 11 12 9 2
7 8 1 6 10 4 5 3 11 12 9 2
7 8 1 6 10 4 5 3 11 12 9 2
7 8 1 5 10 4 6 3 11 12 9 2
7 8 1 5 10 4 6 3 11 12 9 2
7 8 1 5 10 4 6 3 11 12 9 2
7 8 1 5 10 4 6 3 11 12 9 2
7 8 1 5 10 4 6 3 11 12 9 2 

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ ΥΛΙΚΩΝ ΠΙΝΑΚΑΣ ΡΑΓΑΣ: (ΑΣΦ. 16 ΜΟΝ. 

ΤΥΠΟΥ Β) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΤΟΥ 

ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 
TOP 

ELEKTRONIC 
ΗΛΕΚΤΡΑ     

ΑΕ 
ΛΕΓΚΡΑΝ     
ΑΕΒΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ    
ΑΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 
ΕΠΕ 

SIEMENS      
AE

NORATEX     
ABEE 

PILUX &       
DANPEX

ELFA         
AE 

GEYER    H.    
AE

ABB          
ΑΕ

ΣΝΕΝΤΕΡ     
ΑΕ 

-4,199996036 -1,399996036 0,066659522 -3,933328114 1,400003964 3,466659496 -2,299996013 2,266664344 -0,199996036 1,999999108 0,466666289 2,366659512
-4,161065719 -1,360403554 0,007363401 -3,881169999 1,438791391 3,385313726 -2,242187577 2,235254038 -0,161207654 1,980757569 0,462113159 2,296441221
-3,97485679 -1,155090691 -0,157500769 -3,592027183 1,595549474 2,930551275 -1,863436086 2,019240545 -0,001710651 1,80567881 0,427581763 1,966020303

-3,691579892 -0,892438785 -0,203318985 -3,115596118 1,67002601 2,359542366 -1,405283729 1,699765294 0,114491796 1,518519529 0,360429881 1,585442633
-3,312249486 -0,670049638 -0,180630029 -2,586943833 1,595730639 1,869348997 -1,057189848 1,394674584 0,157248225 1,23772342 0,290486682 1,261850287
-2,888435442 -0,506291033 -0,146308671 -2,112011008 1,435473526 1,487498597 -0,813396694 1,138978736 0,16095228 1,003292695 0,232562095 1,007684918
-2,480294379 -0,3899974 -0,116562121 -1,723821557 1,252571553 1,197302904 -0,64103592 0,934317551 0,149172625 0,817681585 0,18767974 0,812985418
-2,118937721 -0,30710908 -0,093495906 -1,417598581 1,079614005 0,976945701 -0,516058055 0,773040683 0,132889669 0,673007587 0,153359154 0,664342542
-1,812191402 -0,246967149 -0,076024221 -1,178083249 0,928175442 0,808173737 -0,423127539 0,646153288 0,116569583 0,560230009 0,126989835 0,550101666
-1,556675525 -0,202369496 -0,062743831 -0,990077866 0,79992677 0,677303129 -0,352456744 0,545787536 0,101798848 0,471684929 0,106505142 0,461317108

12 9 7 11 5 1 10 3 8 4 6 2
12 9 7 11 5 1 10 3 8 4 6 2
12 9 8 11 5 1 10 2 7 4 6 3
12 9 8 11 3 1 10 2 7 5 6 4
12 9 8 11 2 1 10 3 7 5 6 4
12 9 8 11 2 1 10 3 7 5 6 4
12 9 8 11 1 2 10 3 7 4 6 5
12 9 8 11 1 2 10 3 7 4 6 5
12 9 8 11 1 2 10 3 7 4 6 5
12 9 8 11 1 2 10 3 7 4 6 5 
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ ΥΛΙΚΩΝ ΠΙΝΑΚΑΣ ΡΑΓΑΣ: (ΑΣΦ. 16 ΜΟΝ. 

ΤΥΠΟΥ Β) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΤΟΥ ΥΛΙΚΟΥ 

 
TOP 

ELEKTRONIC 
ΗΛΕΚΤΡΑ     

ΑΕ 
ΛΕΓΚΡΑΝ     
ΑΕΒΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ   
ΑΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 
ΕΠΕ 

SIEMENS     
AE

NORATEX    
ABEE 

PILUX &      
DANPEX

ELFA        
AE 

GEYER    H.   
AE

ABB         
ΑΕ

ΣΝΕΝΤΕΡ     
ΑΕ 

3,968177003 3,891209589 -1,00381724 6,207628929 3,63147377 -3,59737793 3,968177003 -2,44456715 -3,11769446 -2,89530065 -4,14902296 -4,45888592s=0,25*(standard deviation)
4,172605023 4,13577425 -0,08911734 5,042896189 4,008980184 -3,63089599 4,172605023 -3,23456367 -3,48199825 -3,40562132 -3,79572258 -3,89494153s=0,5*(standard deviation)
3,836928673 3,78460084 0,286467551 4,540807791 3,615981348 -3,37101764 3,836928673 -3,03124141 -3,2427072 -3,1758605 -3,50360578 -3,57728235s=0,75*(standard deviation)
3,098154681 3,031952675 0,716020883 3,911081546 2,833188035 -2,8345037 3,098154681 -2,48990196 -2,69799526 -2,62955373 -2,97878322 -3,05781462s=1*(standard deviation)
2,385650011 2,320730721 1,010167454 3,206246868 2,132606704 -2,28608209 2,385650011 -1,97393272 -2,15875053 -2,09660928 -2,42449343 -2,50118371s=1,25*(standard deviation)
1,83450006 1,777087101 1,111597308 2,584015668 1,613902696 -1,83044373 1,83450006 -1,56403378 -1,71992426 -1,66685926 -1,95288126 -2,02146062s=1,5*(standard deviation)

1,432024855 1,38308434 1,089272861 2,086603163 1,245589854 -1,4756584 1,432024855 -1,25280632 -1,38225007 -1,33785752 -1,58043728 -1,63959034s=1,75*(standard deviation)
1,139416298 1,098108297 1,009548512 1,701629439 0,982927057 -1,20384764 1,139416298 -1,01784802 -1,1253594 -1,08830968 -1,29263683 -1,34304433s=2*(standard deviation)
0,923809238 0,888898634 0,910981166 1,405014381 0,792055484 -0,99509011 0,923809238 -0,8390281 -0,9289297 -0,89784575 -1,07037915 -1,11329532s=2,25*(standard deviation)
0,761937007 0,732258515 0,812178819 1,174890888 0,650231513 -0,83316763 0,761937007 -0,70114863 -0,77701435 -0,75072128 -0,89734509 -0,93403676s=2,5*(standard deviation)

2 4 6 1 5 10 2 7 9 8 11 12
2 4 6 1 5 10 2 7 9 8 11 12
2 4 6 1 5 10 2 7 9 8 11 12
2 4 6 1 5 10 2 7 9 8 11 12
2 4 6 1 5 10 2 7 9 8 11 12
2 4 6 1 5 10 2 7 9 8 11 12
2 4 6 1 5 10 2 7 9 8 11 12
2 4 5 1 6 10 2 7 9 8 11 12
2 5 4 1 6 10 2 7 9 8 11 12
3 5 2 1 6 10 3 7 9 8 11 12  

 

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟ ΥΛΙΚΟ ΥΛΙΚΩΝ ΠΙΝΑΚΑΣ ΡΑΓΑΣ: (ΑΣΦ. 16 ΜΟΝ. 

ΤΥΠΟΥ Β) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ 

 
 

TOP 
ELEKTRONIC 

ΗΛΕΚΤΡΑ     
ΑΕ 

ΛΕΓΚΡΑΝ     
ΑΕΒΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ    
ΑΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 
ΕΠΕ 

SIEMENS      
AE

NORATEX     
ABEE 

PILUX &       
DANPEX

ELFA         
AE 

GEYER    H.    
AE

ABB          
ΑΕ

ΣΝΕΝΤΕΡ     
ΑΕ 

7,849331108 3,493319436 2,299472039 -5,815579211 -4,690066998 -0,524639437 0,652446869 -0,455370491 -1,885675088 -5,994335727 -0,446048335 5,517145835
6,912346228 3,253121976 1,620089339 -5,110000268 -3,763187499 -0,644989725 0,073307339 -0,337442442 -1,738656198 -4,944255006 -0,014437917 4,694104173
6,040323387 2,884349345 1,100675295 -4,307642603 -3,021940761 -0,67302142 -0,170529386 -0,301131016 -1,407140445 -4,015567544 0,207360495 3,664264653
5,112200214 2,41882277 0,760363533 -3,502836754 -2,435879171 -0,618096567 -0,228013969 -0,281466491 -1,122052338 -3,207703769 0,31812121 2,786541333
4,217866668 1,967481955 0,54215398 -2,802116106 -1,958403781 -0,530537409 -0,218498717 -0,253356349 -0,894053675 -2,548536224 0,350688303 2,127311353
3,447381527 1,588359145 0,399891751 -2,241171434 -1,57755922 -0,442821538 -0,190662802 -0,220511307 -0,715784858 -2,034479421 0,338150646 1,649207511
2,823184726 1,288510253 0,304486811 -1,808003664 -1,280560931 -0,367086051 -0,161469829 -0,188715227 -0,578611646 -1,641254316 0,306825801 1,302694071
2,330063152 1,055950294 0,238411681 -1,476459413 -1,05083871 -0,305283146 -0,135852812 -0,16069118 -0,473437135 -1,341138489 0,270956448 1,048319311
1,942687032 0,875735632 0,191187144 -1,221585285 -0,87269473 -0,255819095 -0,114629022 -0,137042971 -0,392359315 -1,110496924 0,236743701 0,858273834
1,637176057 0,73504203 0,156453635 -1,023631144 -0,733386331 -0,216348681 -0,097369686 -0,117449445 -0,329220432 -0,931252558 0,206355631 0,713630924

1 3 4 11 10 8 5 7 9 12 6 2
1 3 4 12 10 8 5 7 9 11 6 2
1 3 4 12 10 8 6 7 9 11 5 2
1 3 4 12 10 8 6 7 9 11 5 2
1 3 4 12 10 8 6 7 9 11 5 2
1 3 4 12 10 8 6 7 9 11 5 2
1 3 5 12 10 8 6 7 9 11 4 2
1 2 5 12 10 8 6 7 9 11 4 3
1 2 5 12 10 8 6 7 9 11 4 3
1 2 5 12 10 8 6 7 9 11 4 3 
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧ. ΥΛΙΚΟΥ : ΡΕΥΜΑΤΟ∆ΟΤΕΣ (ΦΙΣ ΑΡΣΕΝ 3Χ16 Α) : 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 

ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛ. 

ΑΕ

TOP 
ELEKTRONIC 

COMP. AE 

ΕΛΛ. 
ΛΕΓΚΡΑΝ 
ΑΕΒΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. ΠΑΝ. ΕΠΕ 

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ

ABB ΑΕ GEYER H. AE LEAD 

A.E.Ε.Τ.Β.Ε

NORATEX 

ABEE

PILUX & 

DANPEX AE
1,9208184 0,0191831 2,1267964 -2,0256645 0,3973207 -1,4562001 -2,5162613 -1,0191552 0,7368311 1,8163314 s=0,25*(standard deviation)
1,8076141 0,0323873 1,9579798 -1,9879261 0,393456 -1,3296128 -2,4553863 -0,8564859 0,7119828 1,7259911 s=0,5*(standard deviation)
1,5718686 0,0816143 1,7382652 -1,7846083 0,3373135 -1,1154899 -2,2714578 -0,7043942 0,6019298 1,5449589 s=0,75*(standard deviation)
1,2843022 0,1083002 1,4435365 -1,4634862 0,2695092 -0,8730767 -1,9442641 -0,5537624 0,4504633 1,2784781 s=1*(standard deviation)
1,0216424 0,1107204 1,1568383 -1,1556771 0,210627 -0,6677246 -1,5943159 -0,4280924 0,3246033 1,0213787 s=1,25*(standard deviation)
0,8111982 0,1015575 0,9215978 -0,90959 0,1651592 -0,5139435 -1,2909191 -0,3331196 0,2359902 0,8120694 s=1,5*(standard deviation)
0,6502224 0,0890488 0,7398886 -0,7235618 0,1312355 -0,4024223 -1,048213 -0,2632612 0,1759305 0,6511325 s=1,75*(standard deviation)
0,5282537 0,0767685 0,6015923 -0,5842796 0,1059636 -0,3212678 -0,8591629 -0,2117315 0,1348803 0,5289835 s=2*(standard deviation)
0,4352985 0,0659185 0,4959547 -0,4791888 0,0869293 -0,2612698 -0,7124372 -0,1731948 0,1061455 0,4358441 s=2,25*(standard deviation)
0,3636055 0,0567206 0,4143797 -0,398787 0,0723727 -0,2160521 -0,5978389 -0,1438776 0,0854717 0,3640055 s=2,5*(standard deviation)

2 6 1 9 5 8 10 7 4 3
2 6 1 9 5 8 10 7 4 3
2 6 1 9 5 8 10 7 4 3
2 6 1 9 5 8 10 7 4 3
2 6 1 9 5 8 10 7 4 3
3 6 1 9 5 8 10 7 4 2
3 6 1 9 5 8 10 7 4 2
3 6 1 9 5 8 10 7 4 2
3 6 1 9 5 8 10 7 4 2
3 6 1 9 5 8 10 7 4 2  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧ. ΥΛΙΚΟΥ : ΡΕΥΜΑΤΟ∆ΟΤΕΣ (ΦΙΣ ΑΡΣΕΝ 3Χ16 Α) : 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΤΟΥ 

ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 
ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛ. 

ΑΕ

TOP 
ELEKTRONIC 

COMP. AE 

ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ 

ΑΕΒΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. ΠΑΝ. ΕΠΕ 

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ

ABB ΑΕ GEYER H. AE LEAD 

A.E.Ε.Τ.Β.Ε

NORATEX 

ABEE

PILUX & 

DANPEX AE
1,93331079 -3,4999865 0,03331092 1,16668021 -3,2999809 0,433328 1,6333329 1,6333329 -1,8666528 1,83332446 s=0,25*(standard deviation)
1,85597232 -3,4528836 -0,0272778 1,21297172 -3,2340693 0,42038873 1,61013798 1,61013798 -1,7908939 1,79551587 s=0,5*(standard deviation)
1,56516071 -3,2534473 -0,1528816 1,35371545 -2,9319388 0,3645317 1,44025419 1,44025419 -1,4224357 1,59678726 s=0,75*(standard deviation)
1,25123447 -2,9434245 -0,1794015 1,38766277 -2,4720809 0,28721108 1,19222172 1,19222172 -1,0467808 1,33113585 s=1*(standard deviation)
0,98805087 -2,5597718 -0,1584393 1,28955115 -2,0019983 0,2192937 0,96034566 0,96034566 -0,7814253 1,08404765 s=1,25*(standard deviation)
0,78341619 -2,171405 -0,1301935 1,13282461 -1,6047565 0,16852053 0,77120628 0,77120628 -0,6000905 0,87927163 s=1,5*(standard deviation)
0,62827913 -1,8244538 -0,1056055 0,97080277 -1,2929652 0,13188904 0,6239082 0,6239082 -0,4727553 0,71699242 s=1,75*(standard deviation)
0,51095078 -1,5330721 -0,0861357 0,82561943 -1,0535506 0,1053153 0,51056308 0,51056308 -0,3805576 0,5903043 s=2*(standard deviation)
0,42148701 -1,2947866 -0,0710464 0,702752 -0,8697238 0,08569437 0,42309543 0,42309543 -0,3120083 0,4914408 s=2,25*(standard deviation)
0,35240383 -1,1015846 -0,0593334 0,60108688 -0,7273159 0,07090984 0,35496627 0,35496627 -0,2598724 0,41377319 s=2,5*(standard deviation)

1 10 7 5 9 6 3 3 8 2
1 10 7 5 9 6 3 3 8 2
2 10 7 5 9 6 3 3 8 1
3 10 7 1 9 6 4 4 8 2
3 10 7 1 9 6 4 4 8 2
3 10 7 1 9 6 4 4 8 2
3 10 7 1 9 6 4 4 8 2
3 10 7 1 9 6 4 4 8 2
5 10 7 1 9 6 3 3 8 2
5 10 7 1 9 6 3 3 8 2  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧ. ΥΛΙΚΟΥ : ΡΕΥΜΑΤΟ∆ΟΤΕΣ (ΦΙΣ ΑΡΣΕΝ 3Χ16 Α) : 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΥΛΊΚΟΥ 

 

ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛ. 

ΑΕ

TOP 
ELEKTRONIC 

COMP. AE 

ΕΛΛ. ΛΕΓΚΡΑΝ 

ΑΕΒΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. ΠΑΝ. ΕΠΕ 

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ

ABB ΑΕ GEYER H. AE LEAD 

A.E.Ε.Τ.Β.Ε

NORATEX 

ABEE

PILUX & 

DANPEX AE
0,42894178 -6,6663023 -1,6663642 2,46417725 2,58859478 -3,0529514 0,31131074 4,68632112 -1,5900503 2,49632254 s=0,25*(standard deviation)
0,64076756 -6,5424526 -1,5650178 1,48510751 1,55445194 -1,3513661 0,59325717 3,95302926 -0,2706295 1,50285251 s=0,5*(standard deviation)
0,6206538 -6,215218 -0,9871477 1,11063037 1,1534225 -0,5919308 0,59359669 3,09800272 0,09641412 1,12157642 s=0,75*(standard deviation)

0,53789786 -5,6783281 -0,3277838 0,89187505 0,92325499 -0,3014798 0,51863883 2,36221873 0,17378661 0,89991967 s=1*(standard deviation)
0,44494159 -4,9481238 0,06040276 0,72620346 0,75136392 -0,1819452 0,42988319 1,81638671 0,16822166 0,73266573 s=1,25*(standard deviation)
0,36257363 -4,1901142 0,23149248 0,59352554 0,61437577 -0,124081 0,35039668 1,41894175 0,14400281 0,59888661 s=1,5*(standard deviation)
0,2957398 -3,5114392 0,28867674 0,4877376 0,50521771 -0,0913659 0,28574478 1,12799557 0,11945823 0,49223468 s=1,75*(standard deviation)

0,24318298 -2,9433295 0,29397541 0,40410883 0,41886361 -0,0706454 0,23488875 0,912282 0,09876751 0,40790585 s=2*(standard deviation)
0,20212411 -2,4806316 0,27780198 0,33809473 0,35063221 -0,056474 0,19516992 0,74977706 0,08218404 0,34132161 s=2,25*(standard deviation)
0,16990578 -2,1068617 0,25412994 0,28575234 0,29648238 -0,046259 0,1640161 0,62527427 0,06904564 0,28851424 s=2,5*(standard deviation)

5 10 8 4 2 9 6 1 7 3
5 10 9 4 2 8 6 1 7 3
5 10 9 4 2 8 6 1 7 3
5 10 9 4 2 8 6 1 7 3
5 10 8 4 2 9 6 1 7 3
5 10 7 4 2 9 6 1 8 3
5 10 6 4 2 9 7 1 8 3
6 10 5 4 2 9 7 1 8 3
6 10 5 4 2 9 7 1 8 3
6 10 5 4 2 9 7 1 8 3  

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧ. ΥΛΙΚΟΥ : ΡΕΥΜΑΤΟ∆ΟΤΕΣ (ΦΙΣ ΑΡΣΕΝ 3Χ16 Α) : 

ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ  

 

ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛ. 

ΑΕ

TOP 
ELEKTRONIC 

COMP. AE 

ΕΛΛ. 
ΛΕΓΚΡΑΝ 
ΑΕΒΕ

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. ΠΑΝ. ΕΠΕ 

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ

ABB ΑΕ GEYER H. AE LEAD 

A.E.Ε.Τ.Β.Ε

NORATEX 

ABEE

PILUX & 

DANPEX AE
4,85944456 6,70643713 2,50134565 -3,5312495 -4,4833914 -0,1510743 -4,766199 -2,217142 0,98505779 0,09677111 s=0,25*(standard deviation)
4,12508671 6,01736336 1,75595545 -2,9932931 -4,0381828 0,12469911 -4,0649243 -1,4729711 0,47977194 0,06649466 s=0,5*(standard deviation)
3,33381376 5,34741863 1,18114033 -2,4328299 -3,4276455 0,30332174 -3,3210604 -1,0791039 0,13241715 -0,0374719 s=0,75*(standard deviation)
2,62314732 4,61281193 0,811805 -1,9615039 -2,7935344 0,35895748 -2,6642868 -0,8652341 -0,0159438 -0,1062188 s=1*(standard deviation)
2,05186229 3,86866475 0,57822509 -1,5736214 -2,2380862 0,3427625 -2,1271816 -0,7086262 -0,0647356 -0,1292638 s=1,25*(standard deviation)
1,61704726 3,20086005 0,42719817 -1,2647698 -1,7920057 0,30098619 -1,7052066 -0,5818656 -0,0747127 -0,1275313 s=1,5*(standard deviation)
1,29167174 2,64442536 0,32616696 -1,0247835 -1,4467528 0,25624592 -1,3799693 -0,4795775 -0,0712432 -0,1161837 s=1,75*(standard deviation)
1,04762993 2,19638755 0,25612789 -0,8397629 -1,182081 0,21636783 -1,1302505 -0,3980877 -0,0638581 -0,1024729 s=2*(standard deviation)
0,86256909 1,839754 0,20594476 -0,6966538 -0,9783929 0,18300323 -0,937481 -0,3334574 -0,0559842 -0,0893018 s=2,25*(standard deviation)
0,72020902 1,5558261 0,16892464 -0,5849647 -0,8200722 0,15570186 -0,7871733 -0,2820603 -0,0487634 -0,0776277 s=2,5*(standard deviation)

2 1 3 8 9 6 10 7 4 5
2 1 3 8 9 5 10 7 4 6
2 1 3 8 10 4 9 7 5 6
2 1 3 8 10 4 9 7 5 6
2 1 3 8 10 4 9 7 5 6
2 1 3 8 10 4 9 7 5 6
2 1 3 8 10 4 9 7 5 6
2 1 3 8 10 4 9 7 5 6
2 1 3 8 10 4 9 7 5 6
2 1 3 8 10 4 9 7 5 6  
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧ. ΥΛΙΚΟΥ : ΡΕΛΕ (ΡΕΛΕ 230 VOLT 5.5 KW) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

 

2ΚΑΡΡΑ      

ΕΠΕ

ABB          

ΑΕ

ELFA        

AE 

GEYER  H.     

AE 

NORATEX 

ABEE

SIEMENS      

AE

VOLTAMPERE  

ΑΒΕΕ 

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. Π. ΕΠΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ 

ΚΑΛΑΜΑΡΑΚΗΣ - 
ΣΑΠΟΥΝΑΣ 
ΑΕΤΒΕ 

TOP 

ELEKTRONIC

ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛ. 

ΑΕ 
0,798107541 -1,399822059 -2,63662297 -2,717778159 1,244751599 2,328026521 1,034966423 -2,226028375 0,937601664 -0,536933646 0,354431043 2,81930042
0,839227178 -1,259102499 -2,49700511 -2,641109996 1,193113062 2,17296781 0,996036278 -2,16345925 0,889600336 -0,518650548 0,36549875 2,622883994
0,792291946 -1,11992188 -2,29094552 -2,464209031 1,043295822 1,951970828 0,919847595 -1,909416865 0,772254679 -0,388963544 0,411904627 2,28189134
0,679801772 -0,941056489 -2,01546768 -2,15798945 0,827091685 1,640269111 0,806819048 -1,531554915 0,647265679 -0,242011368 0,415851659 1,870980946
0,561615384 -0,759014868 -1,73027648 -1,811669623 0,638519257 1,330427388 0,68001514 -1,187673509 0,534899678 -0,137787633 0,383115204 1,497830059
0,459298213 -0,605221545 -1,46360845 -1,494613227 0,496476851 1,070777679 0,563075943 -0,922537632 0,439696769 -0,07592494 0,335455112 1,197125231
0,376472993 -0,485133506 -1,23113867 -1,230590391 0,392515381 0,866558723 0,464985241 -0,72699882 0,362220396 -0,04107506 0,287225981 0,964957734
0,31102236 -0,39354385 -1,0368737 -1,01901246 0,315991473 0,708903635 0,385924473 -0,583087903 0,300461144 -0,021546041 0,244284827 0,787476043

0,259554911 -0,323679652 -0,8778038 -0,851437 0,258771219 0,587155875 0,32303029 -0,475829437 0,251525904 -0,010495082 0,208009219 0,651197554
0,21891401 -0,269867789 -0,74843517 -0,718600142 0,215205073 0,492348295 0,273006737 -0,394506531 0,212652505 -0,004170143 0,177998908 0,54545425

6 9 11 12 3 2 4 10 5 8 7 1
6 9 11 12 3 2 4 10 5 8 7 1
5 9 11 12 3 2 4 10 6 8 7 1
5 9 11 12 3 2 4 10 6 8 7 1
5 9 11 12 4 2 3 10 6 8 7 1
5 9 11 12 4 2 3 10 6 8 7 1
5 9 12 11 4 2 3 10 6 8 7 1
5 9 12 11 4 2 3 10 6 8 7 1
4 9 12 11 5 2 3 10 6 8 7 1
4 9 12 11 5 2 3 10 6 8 7 1 

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧ. ΥΛΙΚΟΥ : ΡΕΛΕ (ΡΕΛΕ 230 VOLT 5.5 KW) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΕΡΩΤΗΜΑΤΟΛΟΓΙΟΥ ΠΕΛΑΤΗ ΤΟΥ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΗ 

 

2ΚΑΡΡΑ     

ΕΠΕ

ABB        

ΑΕ

ELFA       

AE 

GEYER  H.   

AE 

NORATEX 

ABEE

SIEMENS    

AE

VOLTAMPERE 

ΑΒΕΕ 

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. Π. ΕΠΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ 

ΚΑΛΑΜΑΡΑΚΗΣ - 
ΣΑΠΟΥΝΑΣ 
ΑΕΤΒΕ 

TOP 

ELEKTRONIC

ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛ. 

ΑΕ 
0,10000222 0,76666301 0,10000222 2,19999945 -2,09999607 3,66665982 -3,96666275 1,566668739 -3,76666193 2,666661532 -3,89999778 2,66666153
0,13000163 0,74733346 0,13000163 2,16735324 -2,03940753 3,57186139 -3,90579653 1,570583541 -3,70931733 2,602451511 -3,8675165 2,60245151
0,26422706 0,67656724 0,26422706 1,95911011 -1,74557862 3,0838646 -3,5201868 1,48853176 -3,37153492 2,272004015 -3,64323552 2,27200402
0,35893845 0,58191631 0,35893845 1,67118258 -1,4463027 2,51208096 -2,92515248 1,303501497 -2,88639484 1,873490466 -3,27568916 1,87349047
0,3784842 0,48492435 0,3784842 1,3914026 -1,20105747 2,02291799 -2,34421419 1,104236508 -2,40238387 1,522238138 -2,85727059 1,52223814

0,35562687 0,39937354 0,35562687 1,1480815 -0,99672234 1,63219427 -1,86913991 0,925473293 -1,97861584 1,235735989 -2,44337024 1,23573599
0,31735262 0,3290357 0,31735262 0,94790816 -0,82842605 1,32745165 -1,50307509 0,774964275 -1,63031214 1,009222173 -2,07069608 1,00922217
0,27710641 0,27284809 0,27710641 0,78744866 -0,69212432 1,09132165 -1,2245589 0,651614962 -1,35190144 0,832134166 -1,75312984 0,83213417
0,24019588 0,22832772 0,24019588 0,65988063 -0,58263844 0,90776953 -1,0115594 0,551566162 -1,13120932 0,693639598 -1,48980784 0,6936396
0,20815112 0,19297894 0,20815112 0,55831743 -0,49472127 0,76388909 -0,84675423 0,470530156 -0,95595529 0,584612643 -1,27381234 0,58461264

7 6 7 4 9 1 12 5 10 2 11 2
7 6 7 4 9 1 12 5 10 2 11 2
7 6 7 4 9 1 11 5 10 2 12 2
7 6 7 4 9 1 11 5 10 2 12 2
7 6 7 4 9 1 10 5 11 2 12 2
7 6 7 4 9 1 10 5 11 2 12 2
7 6 7 4 9 1 10 5 11 2 12 2
6 8 6 4 9 1 10 5 11 2 12 2
6 8 6 4 9 1 10 5 11 2 12 2
6 8 6 4 9 1 10 5 11 2 12 2 
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ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧ. ΥΛΙΚΟΥ : ΡΕΛΕ (ΡΕΛΕ 230 VOLT 5.5 KW) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ ΚΟΣΤΟΥΣ ΥΛΙΚΟΥ 

 

2ΚΑΡΡΑ      

ΕΠΕ

ABB          

ΑΕ

ELFA         

AE 

GEYER  H.     

AE 

NORATEX 

ABEE

SIEMENS    

AE

VOLTAMPERE  

ΑΒΕΕ 

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. Π. ΕΠΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ 

ΚΑΛΑΜΑΡΑΚΗΣ - 
ΣΑΠΟΥΝΑΣ 
ΑΕΤΒΕ 

TOP 

ELEKTRONIC

ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛ. 

ΑΕ 
3,933098271 -3,407950855 -3,466691058 -1,105964392 4,067011066 -3,10089919 2,609207979 3,554563547 6,986989912 -7,494106703 3,027657197 -5,60291578
3,448607591 -3,083219261 -3,127991215 -1,347800682 3,5828522 -2,8552543 2,371996473 3,067792272 6,367159802 -6,439036793 2,561211768 -4,54631785
2,622806437 -2,506243524 -2,545198346 -1,114852039 2,768016782 -2,30931003 2,664695256 2,224145128 5,415148326 -5,284396272 1,748658485 -3,68347021
1,874339145 -1,955551271 -1,986709307 -0,90657213 2,000326851 -1,7995958 2,823441047 1,537899422 4,44494925 -4,283546261 1,156809301 -2,90579024
1,340119883 -1,525708348 -1,550090398 -0,734545388 1,442203717 -1,40449488 2,738663381 1,072183843 3,570398552 -3,443929755 0,777239662 -2,28204027
0,981982517 -1,203133547 -1,222288686 -0,596136094 1,063539793 -1,1083324 2,491654553 0,770244755 2,859102617 -2,772121492 0,541164587 -1,8056766
0,741506847 -0,962552353 -0,977799155 -0,486989989 0,807012843 -0,88732319 2,190945602 0,572656228 2,306665142 -2,248971101 0,392004446 -1,44715532
0,576120673 -0,781979964 -0,794307359 -0,401667333 0,629367005 -0,72128436 1,898299365 0,439543217 1,883086477 -1,844910911 0,294522065 -1,17678888
0,458964825 -0,644787762 -0,654911192 -0,334910603 0,502839727 -0,5950197 1,637978462 0,346817008 1,557377905 -1,531869799 0,228370519 -0,97084939
0,373538167 -0,539032526 -0,547467348 -0,282332844 0,410177949 -0,49761267 1,415358532 0,280123078 1,304483291 -1,287211698 0,181845727 -0,81186966

3 9 10 7 2 8 6 4 1 12 5 11
3 9 10 7 2 8 6 4 1 12 5 11
4 9 10 7 2 8 3 5 1 12 6 11
4 9 10 7 3 8 2 5 1 12 6 11
4 9 10 7 3 8 2 5 1 12 6 11
4 9 10 7 3 8 2 5 1 12 6 11
4 9 10 7 3 8 2 5 1 12 6 11
4 9 10 7 3 8 1 5 2 12 6 11
4 9 10 7 3 8 1 5 2 12 6 11
4 9 10 7 3 8 1 5 2 12 6 11 

 

ΚΑΤΗΓΟΡΙΑ ΒΙΟΜΗΧ. ΥΛΙΚΟΥ : ΡΕΛΕ (ΡΕΛΕ 230 VOLT 5.5 KW) : ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΑ 

ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ  

 

2ΚΑΡΡΑ      

ΕΠΕ

ABB          

ΑΕ

ELFA       

AE 

GEYER  H.    

AE 

NORATEX 

ABEE

SIEMENS     

AE

VOLTAMPERE  

ΑΒΕΕ 

ΒΑΣΙΛΕΙΑ∆ΗΣ 

Μ. Π. ΕΠΕ

∆ΑΒΛΕΡΗΣ Α. 

ΑΕ 

ΚΑΛΑΜΑΡΑΚΗΣ - 
ΣΑΠΟΥΝΑΣ 
ΑΕΤΒΕ 

TOP 

ELEKTRONIC

ΣΝΕΝΤΕΡ ΕΛ. 

ΑΕ 
-3,58226403 0,277221123 -0,9897904 -5,55564126 1,636684374 0,488882275 -1,293984551 -4,24222038 -5,114909859 3,84800313 8,293634241 6,234385359
-2,92510895 0,628790024 -1,1657444 -4,58246937 0,93786771 0,027592971 -1,125248891 -3,40727646 -4,457019227 3,032311493 7,443273964 5,593031128
-2,2832087 0,662326898 -1,0331969 -3,76693778 0,464367696 -0,20375394 -0,893381122 -2,6919212 -3,810639516 2,271468239 6,675914716 4,608961559
-1,7863182 0,612605634 -0,8728485 -3,05253212 0,20585998 -0,27960017 -0,71713411 -2,14233553 -3,153945952 1,679105121 5,869446078 3,637697716

-1,42062121 0,53226267 -0,7274415 -2,45770593 0,082152767 -0,28473766 -0,585227647 -1,71680198 -2,562116774 1,256326634 5,038551362 2,845359214
-1,14666285 0,447348081 -0,6026195 -1,98415064 0,025255168 -0,26153756 -0,480547877 -1,38564875 -2,073391538 0,960089755 4,260416538 2,241449148
-0,93748362 0,371716275 -0,4996444 -1,61509993 -0,000562008 -0,2302292 -0,396798239 -1,12887761 -1,68708091 0,750564938 3,583695169 1,789799562
-0,77569545 0,309105956 -0,4165917 -1,32905213 -0,011950637 -0,19933545 -0,330129163 -0,92985576 -1,38639529 0,59945233 3,01916764 1,451279629
-0,64921738 0,258716668 -0,3501599 -1,10650009 -0,016546793 -0,17183102 -0,277137478 -0,77482043 -1,152425545 0,488022084 2,557191388 1,194708481
-0,54929147 0,218456416 -0,2969915 -0,93185813 -0,017912427 -0,14834527 -0,234870278 -0,65299322 -0,969081507 0,404043962 2,181432125 0,997411348

9 6 7 12 4 5 8 10 11 3 1 2
9 5 8 12 4 6 7 10 11 3 1 2
9 4 8 11 5 6 7 10 12 3 1 2
9 4 8 11 5 6 7 10 12 3 1 2
9 4 8 11 5 6 7 10 12 3 1 2
9 4 8 11 5 6 7 10 12 3 1 2
9 4 8 11 5 6 7 10 12 3 1 2
9 4 8 11 5 6 7 10 12 3 1 2
9 4 8 11 5 6 7 10 12 3 1 2
9 4 8 11 5 6 7 10 12 3 1 2 
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Μετά την παρουσίαση των αποτελεσµάτων των επιµέρους αξιολογήσεων και 

ταξινοµήσεων των ενδεχόµενων προµηθευτών για όλες τις κατηγορίες υλικών που 

εξετάζονται, το επόµενο βήµα είναι η σύνθεση αυτών των επιµέρους αξιολογήσεων και 

ταξινοµήσεων των πιθανών προµηθευτών έτσι ώστε να εξαχθούν τα τελικά 

αποτελέσµατα αξιολόγησης και η τελική ταξινόµηση των υποψήφιων προµηθευτών.  
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