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Περίληψη 
Με τη σηµερινή κρίση να ανατρέπει τα υπάρχοντα µοντέλα top down  σχεδιασµού 
αναπτυξιακής πολιτικής, είναι χρήσιµο να ακολουθήσουµε µια εξελικτική bottom up 
προσέγγιση. Στο πλαίσιο αυτό να µάθουµε από τους «νικητές», εταιρείες που πετυχαίνουν 
παρά την κρίση. Η όλη συζήτηση για την ανταγωνιστικότητα, και οι δηµόσιες πολιτικές για 
στήριξή της, έχουν πολλά να µάθουν από µια τέτοια προσέγγιση. Εξάλλου εξ ορισµού η 
ανταγωνιστικότητα µιας οικονοµίας κρίνεται από την ικανότητα των επιχειρηµατικών 
µονάδων της να τοποθετήσουν τα προϊόντα τους  στις ανοιχτές, διεθνείς αγορές (ΟΟΣΑ).  

Στο πλαίσιο της προσέγγισης αυτής πραγµατοποιήθηκε αναγνωριστική έρευνα σε 
δείγµα εταιρειών. Τα βασικά κριτήρια επιλογής των επιχειρήσεων ήταν: α) να είναι αµιγώς 
ελληνικές, β) να έχουν υψηλή αποδοτικότητα συνολικών κεφαλαίων την τριετία 2009-2011, 
και υψηλό ρυθµό ανάπτυξης των πωλήσεων (2010-2009, και 2011-2010).  

 
Εντοπίσθηκαν τρείς οµάδες εταιρειών µε διαφορετική στρατηγική: 
(Α). «Αφανείς Πρωταθλητές». Εταιρείες µε έντονη εξειδίκευση και διαφοροποίηση 

έναντι των ανταγωνιστών. Πολύ καινοτοµικές και εξωστρεφείς, µε µοναδικές 
προσφορές που αναγνωρίζονται διεθνώς. Οι εταιρείες αυτές είναι λιγότερο 
γνωστές στο κοινό, και γι αυτό προσιδιάζουν στην κατηγορία των λεγόµενων 
«αφανών πρωταθλητών». Παραδείγµατα αποτελούν εταιρείες όπως οι: Raycap, 
Printec, Elfon, Pharmaten, Elpen, Data Communication, Helesi Designs, κ.α.  

(Β). Υβριδικές - ενδιάµεσες. Μικρότερος αριθµός εταιρειών, µε στρατηγική υβριδική, 
που προσφέρουν ανταγωνιστικά προϊόντα ενδιάµεσα σε συνδυασµό κόστους – 
ποιότητας, δηλαδή value for money στρατηγικές. Μεταξύ αυτών είναι µερικές 
γνωστές παραδοσιακές, όπως Μπισκότα Παπαδοπούλου, Γιώτης, Media Strom. 

(Γ). Χαµηλότερου κόστους. Ελάχιστες εταιρείες τοποθετούνται µε πιο οικονοµικά 
προϊόντα, επιδιώκοντας πλεονέκτηµα σε επίπεδα χαµηλού κόστους (π.χ. Jumbo).   

 
Οι εταιρείες (Α) δεν προβαίνουν σε αισθητή µείωση κόστους και απολύσεις 

προσωπικού. Η ενδιάµεση κατηγορία (Β) κάνει κάποια µείωση κόστους, ενώ παράλληλα 
επενδύει και για το µέλλον, ακολουθώντας «αµφιδέξιες στρατηγικές». Η τρίτη κατηγορία 
χαµηλού κόστους (Γ) φαίνεται να προβαίνει σε έντονη µείωση κόστους.  

Από την ανάλυση των στοιχείων προκύπτει ότι η καινοτοµία και η εξωστρέφεια πάνε 
µαζί. Οι αφανείς πρωταθλητές (Α) είναι στην κορυφή. Οι εταιρείες αυτές κάνουν συνεχή 
εισαγωγή καινοτοµιών, κυρίως αντλώντας ιδέες από πελάτες, προµηθευτές και άλλους 
συνεργάτες στη διεθνή αγορά. Ακολουθούν ένα µοντέλο «ανοιχτής καινοτοµίας», 
προσανατολισµένο στην πρόσκτηση ιδεών µέσα από σχέσεις και δικτύωση στην αγορά. Με 
τη στενή σχέση µε τον πελάτη βρίσκουν καλλίτερες λύσεις και παράγουν συνεχείς 
καινοτοµίες. ∆εν είναι µόνο βασισµένες σε εσωτερικά τµήµατα Έρευνας και Ανάπτυξης.  

∆ιακρίνονται επίσης για την ηγεσία µε όραµα, την ισχυρή κουλτούρα οικογενειακού 
τύπου, το αφοσιωµένο προσωπικό και το κλίµα συνεργασίας. Αυτά διέπουν την κατηγορία 
των αφανών πρωταθλητών. Αλλά και η ενδιάµεση κατηγορία έχει υψηλές επιδόσεις στα 
χαρακτηριστικά αυτά.  

Παρατηρείται ότι οι περισσότερες από τις πετυχηµένες εταιρείες του δείγµατος 
δραστηριοποιούνται σε κλάδους στους οποίους δεν υπάρχουν τα γνωστά «εγγενή» 
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πλεονεκτήµατα της Ελλάδας. Κλάδους που είναι ανοιχτοί στον παγκόσµιο ανταγωνισµό, µε 
µερικές σε κλάδους υψηλής τεχνολογίας. Αυτό έχει επιπτώσεις στο σχεδιασµό δηµόσιων 
πολιτικών. Τα ευρήµατα επίσης οδηγούν σε προσανατολισµό της δηµόσιας πολιτικής στη 
δηµιουργία συνθηκών για ενίσχυση  της «αριστείας» µε διεθνή πλαίσια σύγκρισης, των 
πρωτοβουλιών για διεθνή ανταγωνιστικότητα.  

 


