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ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

 

Στην παρούσα εργασία ασχολούμαστε με τη θεωρία και την εφαρμογή της Διαχείρισης των 

Προμηθευτικών Σχέσεων. Μια πρόσφατη θεωρία που εμφανίστηκε τη δεκαετία του 1980 και 

εξετάζει τους προμηθευτές που έχουν υψηλότερη επιρροή στην απόδοση, και κατ’ ακολουθία, 

στην επιτυχία μια εταιρείας. Ακόμη, η μέθοδος αναφέρεται στην αλληλεπίδραση που υπάρχει 

μεταξύ εταιρειών και προμηθευτών. Ενώ, στοχεύει στη βελτίωση των επιχειρηματικών 

διαδικασιών αυτών, και στην ανάπτυξη μιας αμοιβαίας σχέσης που ωφελεί και τα δύο μέρη. Η 

Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων μπορεί να διαφέρει από εταιρεία σε εταιρεία και από 

οργανισμό σε οργανισμό, δίνοντας μεγαλύτερη βάση στους στρατηγικούς προμηθευτές. 

Επιπλέον, στο δεύτερο μέρος της εργασίας ασχοληθήκαμε με τη μελέτη περίπτωσης της 

διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων της Apple Computer, Inc.Η Apple είναι μια εταιρεία 

κολοσσός, με αξιοζήλευτες προμηθευτικές σχέσεις, και εκατοντάδες προμηθευτές πρόθυμους να 

συμμορφωθούν με τους όρους και τους κανόνες της. Η εταιρεία χρειάζεται τους προμηθευτές 

της για τη συνεχή ανάπτυξη και παραγωγή καινοτόμων προϊόντων. Αλλά και οι προμηθευτές 

χρειάζονται την Apple. Άλλωστε, μια σχέση με τέτοια εταιρεία μπορεί να ανεβάσει έναν 

προμηθευτή, ή και να τον “καταστρέψει”, εάν δεν καταφέρει να ικανοποιήσει την εταιρεία. 

 

 

 

 

Λέξεις Κλειδιά: διαχείριση, προμηθευτές, σχέσεις, επιτυχία, Apple. 
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ABSTRACT 

 

In this paper, we analyze the theory and the application of the Supply Relationship Management 

(SRM). It is a recent theory, emerged in the 1980s, and examines the suppliers, who have higher 

influence on performance and success of a company. The method, also, refers to the interaction 

between companies and suppliers. It aims to improve the abovementioned business interactions, 

and to develop a mutual relationship that benefits both parties (aka firms and suppliers). Supply 

Relationship Management can vary from company to company and from organization to 

organization. And it gives more importance to strategic vendors. In addition, in the second part 

of the paper, we present the Case Study of Apple's Supply Relationship Management. Apple is a 

leading organization, with enviable supplier relationships, and hundreds of suppliers willing to 

comply with its terms and conditions. The firm needs its suppliers for its continuous 

development and production of innovative products. But, suppliers need Apple, too. Besides, a 

relationship with such a company (meaning Apple) may raise a vendor, or even may “destroy” it, 

if the vendor fails to satisfy Apple. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keywords: management, suppliers, relationships, success, Apple. 
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ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

Οι συνεχώς ασταθείς οικονομικές συνθήκες, ο παγκόσμιος ανταγωνισμός, οι καλά 

ενημερωμένοι και απαιτητικοί καταναλωτές αποτελούν προκλήσεις για τις σύγχρονες εταιρείες. 

Προκειμένου να ανταποκριθούν στις εν λόγω προκλήσεις και να επιτύχουν τη μέγιστη αξία για 

τους πελάτες τους, οι εταιρείες πρέπει να είναι καινοτόμες και απαιτητικές ως προς την 

επιτάχυνση του κύκλου παραγωγής προϊόντων, τη μείωση του κόστους, και την επικέντρωση 

στις βασικές ικανότητες τους. Μέσα από αυτό τον τρόπο μπορούν να παρέχουν μέγιστη 

εξυπηρέτησης στους πελάτες τους. Ακολούθως, οι ανταγωνιστικές επιχειρήσεις (που συνεχίζουν 

να έχουν ανταγωνιστικό πλεονέκτημα) δεν εξετάζουν, προσπαθώντας να βελτιώσουν, μόνο τις 

εσωτερικές τους λειτουργίες, αλλά ταυτόχρονα επικοινωνούν, εργάζονται, και προσπαθούν να 

τελειοποιήσουν όλους τους φορείς με τους οποίους συνεργάζονται. Η εστίαση στις βασικές 

ικανότητες έχει οδηγήσει σε μετασχηματισμό της εφοδιαστικής αλυσίδας. 

Τα τελευταία χρόνια αποσκοπώντας στην αλλαγή και στον εκσυγχρονισμό του επιχειρηματικού 

περιβάλλοντος έχει εμφανιστεί ένα νέο μοντέλο στις σχέσεις και στην εφοδιαστική αλυσίδα των 

εταιρειών. Αναλυτικότερα, κατά τις δύο τελευταίες δεκαετίες του 20ου αιώνα, η στρατηγική 

σημασία στις επιχειρήσεις, ως προς την πλευρά της προσφοράς, αυξήθηκε σημαντικά με την 

εμφάνιση της Διαχείρισης των Προμηθευτικών Σχέσεων. Η ιδέα της προαναφερθείσας μεθόδου 

εισήχθη για πρώτη φορά, το 1983, από τον σύμβουλο της εταιρείας Mc Kinsey, Peter Kraljic, σε 

ένα άρθρο του περιοδικού Harvard Business Review με τίτλο “Η αγορά πρέπει να γίνει 

διαχείριση προμηθειών”1. Μέσα από το άρθρο του, ο Kraljic προσπάθησε να δείξει ότι οι 

προμηθευτικές σχέσεις πρέπει να είναι στρατηγικές, και να επικεντρώνονται στην ανάπτυξη. 

Αυτό είναι κάτι που οι ανώτεροι υπάλληλοι και οι διευθυντές δεν πρέπει ποτέ να ξεχνάνε, όταν 

αγοράζουν πρώτες ύλες ή λογισμικό. 

Μέσα από αυτή τη νέα επιστήμη, λίγοι κατασκευαστές/ προμηθευτές κατέχουν, πλέον, όλες τις 

δραστηριότητες κατά μήκος της εφοδιαστικής αλυσίδας, ενσωματώνοντας το δίκτυο εφοδιασμού 

της εκάστοτε επιχείρησης με διάφορα δίκτυα προμηθευτών. Η Διαχείριση της Εφοδιαστικής 

Αλυσίδας χρησιμοποιεί τη Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων στις προμήθειες, στις 

λειτουργίες, και στη διαχείριση έργου. Φυσικά, η νέα αυτή μέθοδος δεν είναι κάτι καινούργιο, 

αντιθέτως αποτελεί προϊόν μεταβιβάσεων από παλιά παρωχημένα συστήματα, σε νέες, 

 
1Πρωτότυπος τίτλος “Purchasing Must Become Supply Management ”. (Kraljic, 1983) 
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ενημερωμένες, καινοτόμες μεθόδους. Άλλωστε, εκείνες τις δεκαετίες υπήρξε η τάση να 

δημιουργούνται στενές σχέσεις με τους προμηθευτές, ως λύση για την αξιοποίηση των 

προμηθευτικών σχέσεων. Ως αποτέλεσμα αυτών των τάσεων είναι η αλλαγή του ρόλου, των 

διαδικασιών, και των στρατηγικών των επιχειρήσεων. 

Λεπτομερέστερα, η Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων –ή όπως αλλιώς είναι γνωστή 

“Supplier Relationship Management”- είναι μια συστηματική προσέγγιση για την αξιολόγηση 

της συμβολής των προμηθευτών στην επιχείρησή. Βοηθά να προσδιοριστούν ποιοι προμηθευτές 

παρέχουν την καλύτερη επιρροή στην επιτυχία της εκάστοτε επιχείρησης, εξασφαλίζοντας την 

καλή της απόδοση. Ουσιαστικά, σε απλούστερους όρους, αναφέρεται στην αλληλεπίδραση και 

στη διαχείριση προμηθευτών που παρέχουν πρώτες ύλες, υλικά, και υπηρεσίες στις επιχειρήσεις. 

Κύριος στόχος της μεθόδου είναι η βελτίωση των επιχειρηματικών διαδικασιών μεταξύ της 

εταιρείας και των προμηθευτών αυτής. Η προσέγγιση μπορεί να διαφέρει από έναν οργανισμό σε 

άλλον. Κύρια εστίαση είναι η ανάπτυξη μιας αμοιβαία επωφελούς σχέσης με όλους τους 

προμηθευτές, ειδικά με εκείνους που θεωρούνται στρατηγικοί για το εμπορικό σήμα μιας 

εταιρείας. 

Ανταγωνιστικό πλεονέκτημα της εν λόγω μεθόδου είναι η δυνατότητα λήψης γρήγορων και 

ακριβέστερων αποφάσεων. Σε απλή μορφή, η διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων, ορίζει η 

επιχείρηση να επιλέξει προμηθευτές που είναι οικονομικά αποδοτικοί και εύκολοι να 

συνεργαστούν, για να μεγιστοποιήσει την αξία της σχέσης. Παρόλο αυτά, κάτι τέτοιο δεν είναι 

πάντα εύκολο. Ο κίνδυνος που ενέχει η εν λόγω μέθοδος είναι η ίδια η επιλογή του κατάλληλου 

προμηθευτή, με την ανώτατη διοίκηση πολλές φορές να δυσκολεύεται να επιλέξει τον 

καταλληλότερο από αυτούς. 

Συνεχίζοντας, πλέον, με την αυξανόμενη αναταραχή στην αγορά, είναι σαφές ότι οι επιχειρήσεις 

πρέπει να απομακρυνθούν από παλαιωμένες στρατηγικές, όπως στρατηγικές μάρκετινγκ 

προσανατολισμένες στις συναλλαγές, και να στραφούν προς νέες στρατηγικές 

προσανατολισμένες στις προμηθευτικές σχέσεις, για βελτιωμένη απόδοση και ισχυρότερες 

σχέσεις. Η πηγή του ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος επόμενης γενιάς θα είναι ο τύπος των 

σχέσεων που θα έχουν οι επιχειρήσεις με τους προμηθευτές τους. Άλλωστε, κολοσσοί, όπως η 

General Motors, η Xerox, και η Black&Decker εξετάζουν τις σχέσεις με τους προμηθευτές τους, 

προκειμένου να επιτύχουν ισχυρότερες ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα. Ενώ, στο προσεχές 
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μέλλον η ανάπτυξη των σχέσεων με τους προμηθευτές θα παίξει κρίσιμο ρόλο στη λειτουργία 

και στην ανάπτυξη των επιχειρήσεων. 

Στην παρούσα εργασία θα ασχοληθούμε, λοιπόν, με αυτή τη νέα καινοτόμα επιστήμη της 

Διαχείρισης των Προμηθευτικών Σχέσεων. Θα αναλύσουμε, αρχικά, τη θεωρία αυτής της 

μεθόδου, παραθέτοντας την έννοια, τα βασικά σημεία, τις τάσεις, τις οικονομικές επιπτώσεις, 

αλλά και τις προκλήσεις αυτής της μεθόδου. Θα παρουσιάσουμε, ακόμη, τα στάδια εφαρμογής, 

μαζί με τους παράγοντες και τα εμπόδια εφαρμογής. Ενώ, θα παραθέσουμε μελέτη περίπτωση 

της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων της εταιρείας “Apple Computer, Inc.”  

Η Apple είναι μια από τις σημαντικότερες εταιρείες σήμερα, με κεφαλαιοποίηση αγοράς 

δισεκατομμυρίων αμερικάνικων δολαρίων ($). Η Apple υπήρξε (και συνεχίζει να είναι) μια 

αληθινά πρωτοπόρα εταιρεία, με εκατομμύρια πελάτες πρόθυμους να πληρώσουν ένα υψηλό 

ασφάλιστρο για την ποιότητα, το σχεδιασμό, και τις δυνατότητες των συσκευών της Apple. 

Ωστόσο, η Apple δεν παράγει όλες τις συσκευές της μόνη της. Προμηθεύεται εξαρτήματα από 

μεγάλο αριθμό προμηθευτών, ενώ έχει και προμηθευτές που είναι υπεύθυνοι για τη 

συναρμολόγηση των διαφορετικών εξαρτημάτων στο τελικό προϊόν. Περίπου τα δύο τρίτα των 

εσόδων της εταιρείας προέρχονται από τις πωλήσεις των iPhone. Αυτό το τεράστιο μέγεθος 

οφείλεται στο γεγονός ότι ο τεχνολογικός γίγαντας λειτουργεί ένα από τα πιο αποτελεσματικά 

συστήματα διαχείρισης προμηθευτικών σχέσεων, στην αγορά αυτή τη στιγμή. 

Η εργασία συνεχίζεται ως εξής, στο Κεφάλαιο 1 αναλύεται η θεωρία της διαχείρισης των 

προμηθευτικών σχέσεων. Στο Κεφάλαιο 2 παρουσιάζονται τα στάδια, οι παράγοντες επιτυχίας, 

και τα εμπόδια της εφαρμογής της μεθόδου. Το Κεφάλαιο 3 αναφέρεται στην ίδια την εταιρεία, 

την Apple, αναλύοντας την ιστορία της, το προφίλ της, τα προϊόντα της, την παγκόσμια 

παρουσία αυτής. Στο Κεφάλαιο 4 παρατίθεται η μελέτη περίπτωσης της διαχείρισης των 

προμηθευτικών σχέσεων της Apple. Τέλος, η εργασία ολοκληρώνεται με τη Σύνοψη. 
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1. Η ΘΕΩΡΙΑ ΤΗΣ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΙΚΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ 

Στη σημερινή εποχή, η οποία χαρακτηρίζεται από μια ολοένα αυξανόμενη παγκόσμια οικονομία, 

οι επιχειρήσεις αντιμετωπίζουν συνεχώς τον όλο και πιο έντονο ανταγωνισμό, τις απαιτήσεις 

των πελατών, τη συρρίκνωση του κύκλου ζωής των προϊόντων τους, και την απότομη διάβρωση 

των τιμών. Προκειμένου, λοιπόν, οι επιχειρήσεις να αντιμετωπίσουν τις παραπάνω απειλές 

πρέπει να προβούν σε σειρά βελτιώσεων και μετασχηματισμών, μια από αυτές είναι η βελτίωση 

της εφοδιαστικής αλυσίδας, η αξιοποίηση της οποίας έχει γίνει πιο κρίσιμη από ποτέ για την 

επίτευξη ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος. Τα τελευταία χρόνια μια νέα καινοτομία έχει 

εμφανιστεί στην επιστήμη της εφοδιαστικής αλυσίδας, αυτή της Διαχείρισης των 

Προμηθευτικών Σχέσεων.  

Η Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων, ή  όπως είναι παγκοσμίως γνωστή “Supplier 

Relationship Management (SRM)”, εμφανίστηκε το 1983 όταν ο σύμβουλος της 

McKinsey,Kraljic Peter, ζήτησε από αγοραστές να έχουν πιο ενεργή συμμετοχή στη διαχείριση 

της προσφοράς. Υποστήριξε, επιπλέον, ότι οι αγοραστές πρέπει να κατανοήσουν την επίδραση 

των κινδύνων και της κερδοφορίας των επιμέρους τμημάτων τους, και να αναπτύξουν 

στρατηγικές διαχείρισης προμηθευτών που ανταποκρίνονται καλύτερα στις ανάγκες αυτών 

(Webb, 2017). Από τότε κι ύστερα, οι εκάστοτε εταιρείες βασίζονται όλο και περισσότερο στους 

στρατηγικούς προμηθευτές τους αποσκοπώντας τη στήριξη αυτών για να προσφέρουν αξία 

στους τελικούς καταναλωτές τους. 

Στο παρόν κεφάλαιο θα παρουσιάσουμε τη θεωρία της Διαχείρισης των Προμηθευτικών 

Σχέσεων, αναφερόμενοι στην έννοια αυτής, στα βασικά σημεία της, αλλά και στις τάσεις του 

καινοτόμου αυτού συστήματος. Δεν θα παραλείψουμε, ακόμη, να αναφέρουμε τις οικονομικές 

επιπτώσεις που η εν λόγω τεχνολογία έχει στον εκάστοτε οργανισμό ή επιχείρηση, καθώς και τις 

προκλήσεις που η νέα αυτή τεχνολογία έχει να αντιμετωπίσει. 
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1.1. Η ΈΝΝΟΙΑ ΤΗΣ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΙΚΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ  

Όπως ήδη αναφέραμε, η Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων είναι μια νέα, καινοτόμα 

επιστήμη, η οποία αποτελεί μια νέα κατηγορία στην επιστήμη της διαχείρισης της εφοδιαστικής 

αλυσίδας. Επικεντρώνεται στη μεγιστοποίηση της αξίας των προμηθευτών, παρέχοντας ένα 

ολοκληρωμένο και ολιστικό σύνολο εργαλείων διαχείρισης, το οποίο εστιάζεται στην 

αλληλεπίδραση του οργανισμού με τους προμηθευτές του. Η εν λόγω επιστήμη εμπλέκει τη 

διαχείριση των ήδη υπάρχων προμηθευτών με την εξερεύνηση νέων, μειώνοντας ταυτόχρονα τα 

κόστη, κάνοντας τη ζήτηση για προμήθειες προβλέψιμη και επαναλαμβανόμενη, 

συγκεντρώνοντας την εμπειρία των αγοραστών, και εξάγοντας τα οφέλη των προμηθευτικών 

σχέσεων. 

Ακολούθως, εκτός από την εξερεύνηση των νέων προμηθευτών, συμβάλλει και στην επιλογή 

αυτών, αλλά και αυξάνει το ανταγωνιστικό πλεονέκτημα ενός οργανισμού μέσα από τρία βασικά 

σημεία. Τα σημεία αυτά είναι: 

1. Υποστήριξη βελτιωμένων επιχειρηματικών διαδικασιών, σε όλα τα στάδια της 

εφοδιαστικής αλυσίδας. 

2. Δημιουργία αρχιτεκτονικής επόμενης γενιάς, η οποία μπορεί να χειριστεί διεργασίες 

πολλαπλών επιχειρήσεων. 

3. Διευκόλυνση στην επεξεργασία των κύκλων των προϊόντων ταχείας χρήσης, αλλά 

και στην εισαγωγή νέων προϊόντων. 

Ο συνδυασμός αυτών των τριών σημείων μπορεί να οδηγήσει σε ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα 

μέσω σημαντικών μειώσεων του κόστους των πρώτων υλών και των ανταλλακτικών, μέσω 

μεγαλύτερης ευελιξίας και ανταπόκρισης στις αλλαγές της ζήτησης, καθώς και μέσω ταχύτερης 

ολοκλήρωσης του κύκλου παραγωγής ενός προϊόντος, κάτι το οποίο μπορεί να αυξήσει την 

ικανοποίηση των πελατών, αυξάνοντας συνακόλουθα το μερίδιο αγοράς του οργανισμού. Με 

λίγα λόγια, η διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων ουσιαστικά δίνει στις επιχειρήσεις τη 

δυνατότητα να αποκτήσουν ταχύτερα μερίδια αγοράς, κατά τη διάρκεια του κύκλου ζωής των 

προϊόντων τους. [(Choy, Lee, & Lo, 2004), (Herrmann & Hodgson, 2001)] 
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Συνεχίζοντας, ένα από τα βασικότερα σημεία της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων είναι 

η επιλογή των κατάλληλων προμηθευτών, καθώς η συνεργασία με τους κατάλληλους 

προμηθευτές ωφελεί τον εκάστοτε οργανισμό, παρέχοντας καλής ποιότητας και επαρκή όγκο 

συναλλαγών. Μια επιτυχημένη συνεργασία μεταξύ των εκάστοτε οργανισμών με τους 

προμηθευτές τους, οδηγεί σε ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα, για τους οργανισμούς. 

Ολοκληρώνοντας, η διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων είναι το θεμέλιο για τους 

οργανισμούς προκειμένου να αξιολογούν, να διαχειρίζονται, αλλά και να αναπτύσσουν τις 

σχέσεις με τους προμηθευτές τους, ώστε να διασφαλίζεται η επιτυχία κοινών πρωτοβουλιών, 

όπως η εισαγωγή προϊόντων.(Herrmann & Hodgson, 2001) 

1.2. ΒΑΣΙΚΑ ΣΗΜΕΙΑ ΤΗΣ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΙΚΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ 

Ένα από τα βασικότερα σημεία της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων είναι η επιλογή 

των κατάλληλων προμηθευτών. Η εν λόγω επιλογή αποτελεί ένα βασικό σημείο σε μια 

επιχείρηση, καθώς μπορεί να μειώσει σημαντικά τα κόστη της, βελτιώνοντας ταυτόχρονα την 

ανταγωνιστικότητα της. 

Όσον αφορά την επιλογή του κατάλληλου προμηθευτή, η τιμή δεν είναι ο μοναδικός 

παράγοντας που λαμβάνεται υπόψη. Φυσικά, η τιμή είναι ένας σημαντικός παράγοντας, καθώς 

το κόστος των πρώτων υλών θα καθορίσει εν τέλει και τη τιμή του τελικού προϊόντος. Όμως 

προκειμένου να επιτευχθούν μακροχρόνιες σχέσεις συνεργασίας με τους προμηθευτές δίνεται 

βάση και σε άλλους στρατηγικούς παράγοντες. Τέτοιοι στρατηγικοί παράγοντες είναι η 

ποιότητα, η κουλτούρα αλλά και ο ίδιος ο οργανισμός του προμηθευτή.  

Περαιτέρω, για την επιλογή κατάλληλου προμηθευτή μπορούν να χρησιμοποιηθούν 

μαθηματικές μέθοδοι, διαδικασίες αναλυτικής ιεραρχίας, ή συνδυασμός των προηγουμένων. 

Ακόμη και τεχνική νοημοσύνη μπορεί να χρησιμοποιηθεί για τη δημιουργία συστημάτων 

επιλογής προμηθευτών. Ωστόσο, πολλές μικρές ή μεσαίου μεγέθους επιχειρήσεις ίσως να μην 

έχουν την τεχνολογία ή την οικονομική δυνατότητα να χρησιμοποιήσουν αυτές τις μαθηματικές 

και περίπλοκες μεθόδους. Σε αυτή την περίπτωση θα πρέπει να αναζητηθεί μια εύκολη και 

φιλική προς την εταιρεία μέθοδος. (Sheth & Sharma, 1997) 

Συνεχίζοντας, η ύπαρξη μιας συνεχούς και επιτυχημένης σχέσης με τους προμηθευτές δίνει τη 

δυνατότητα στις επιχειρήσεις να λαμβάνουν (από τους προμηθευτές) καλύτερες υπηρεσίες, και 
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επομένως, να είναι πιο αποτελεσματικές στη διαχείριση των προμηθειών τους. Ακολούθως, είναι 

ευκολότερο να εφαρμοστούν στρατηγικές, όπως συστήματα ποιότητας, εάν οι επιχειρήσεις 

έχουν καλές σχέσεις με τους προμηθευτές. Ως επακόλουθο, οι παραπάνω στρατηγικές κάνουν 

τους οργανισμούς πιο αποτελεσματικούς. 

Η παραπάνω αναφερόμενη αποτελεσματικότερη διαχείριση πληροφοριών μειώνει τα κόστη, 

επιτρέποντας βελτιωμένες επιχειρηματικές διαδικασίες, αλλά και ροή πληροφοριών. Η μείωση 

του κόστος και –ακολούθως- η αύξηση των διαθεσίμων προέρχεται από τη μείωση της 

καταγραφής των εμπορευμάτων, λόγω της αυστηρότερης εκτέλεσης του ανεφοδιασμού και της 

μείωσης των απωλειών από υπολείμματα και πλεονάζοντα αποθέματα, καθώς και από τη 

μεγαλύτερη αποδοτικότητα λόγω της εξάλειψης εργασιών που δεν προσφέρουν αξία και της 

αξιοποίησης των στρατηγικών προμηθευτών. 

Επιπρόσθετα, η ευελιξία και η ανταπόκριση στη ζήτηση βελτιώνεται χάρη στην εξελιγμένη 

επικοινωνία και στην αναβαθμισμένη συνεργασία με τους προμηθευτές. Άλλωστε, πολύ συχνά, 

οι εταιρείες κατασκευάζουν προϊόντα, από τα οποία η αγορά θέλει ελάχιστα, ενώ η ζήτηση για 

“καυτά” προϊόντα μένει ανικανοποίητη. Η ικανότητα άμεσης αντιστοίχισης της παραγωγής με 

τη ζήτηση μεταφράζεται σε μεγαλύτερο μερίδιο αγοράς, και συνακόλουθα σε μεγαλύτερη 

κερδοφορία. Τα παραπάνω επιτυγχάνονται μέσα από τα τρία βασικά σημεία που αναφέραμε 

στην προηγούμενη υποενότητα. 

Ένα καλά σχεδιασμένο σύστημα διαχείρισης προμηθευτικών σχέσεων βελτιώνει τις 

επιχειρηματικές διαδικασίες του εκάστοτε οργανισμού σε τρεις βασικούς τομείς, ήτοι μέσα από 

την ικανότητα βελτίωσης συγκεκριμένων προμηθευτικών διαδικασιών, μέσα από την ικανότητα 

ενδυνάμωσης της ροής εργασιών μεταξύ των επιχειρήσεων, καθώς και μέσα από τη δυνατότητα 

αφαίρεσης του συστήματος συναλλαγών της επιχείρησης από την επιχειρηματική διαδικασία και 

τους χρήστες του. Ακολούθως, προκειμένου να εκπληρωθούν τα συστήματα διαχείρισης 

προμηθευτικών σχέσεων, έχει αναδυθεί μια νέα γενιά αρχιτεκτονικών λύσεων βασισμένων στο 

διαδίκτυο. Αυτές οι αρχιτεκτονικές λύσεις μπορούν να εγκατασταθούν γρήγορα και εύκολα 

πάνω στα υπάρχοντα συστήματα παραγωγής, προσφέροντας ευέλικτη υποστήριξη στις 

επιχειρηματικές διαδικασίες, μεταξύ του οργανισμού και των προμηθευτών του, αξιοποιώντας 

τις υφιστάμενες επενδύσεων περί των πόρων των επιχειρήσεων, και παρέχοντας γρήγορα αξία 

στα εκάστοτε τελικά προϊόντα.(Herrmann & Hodgson, 2001) 
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Ολοκληρώνοντας, ο ανταγωνισμός μεταξύ των επιχειρήσεων, καθώς και οι στρατηγικές 

συμμαχίες που πολλές επιχειρήσεις δημιουργούν, αναγκάζουν τους οργανισμούς να αναπτύξουν 

καλύτερες σχέσεις (αλλά και να προσπαθούν συνεχώς για τη βελτίωση αυτών) με τους 

προμηθευτές τους, διατηρώντας έτσι το ανταγωνιστικό τους πλεονέκτημα. (Sheth & Sharma, 

1997). 

1.3. ΟΙ ΤΑΣΕΙΣ ΣΤΗ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗ ΤΩΝ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΙΚΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ 

Στα τμήματα προμηθειών, και ειδικότερα στον τομέα της διαχείρισης των προμηθευτικών 

σχέσεων, η παγκόσμια τάση και πρώτη προτεραιότητα είναι η διαχείριση κινδύνων, η μείωση 

του κόστους, και η συμμόρφωση με τις προθεσμίες πληρωμών. Επιπλέον, μεγάλο μέρος 

επιχειρήσεων έχει λάβει μέτρα για την ενίσχυση της ποιότητας των σχέσεων με τους 

προμηθευτές τους. Τέτοια μέτρα είναι η γνωστοποίηση και η πώληση των αναγκών τους στους 

προμηθευτές, και η παροχή μεγαλύτερων κινήτρων για συνεργασία. Ενώ, οι εταιρείες έχουν 

συνειδητοποιήσει ότι είναι προς όφελος τους να γίνουν ο “αγαπημένος πελάτης” των 

προμηθευτών τους, και να αναπτυχθούν μαζί τους χρησιμοποιώντας καινοτόμες συνεργασίες και 

επενδύσεις. 

Ακολούθως, πλέον, το ενδιαφέρον των οργανισμών είναι να δημιουργήσουν ευέλικτες 

ηλεκτρονικές διαδικασίες που να υποστηρίζουν και να προσαρμόζουν τις επιχειρηματικές τους 

διαδικασίες, ενώ ταυτόχρονα είναι σε θέση να προσαρμόζουν την επιχείρηση στις συνεχείς 

αλλαγές της αγοράς. Για τα επόμενα χρόνια, είναι απίθανο η διαχείριση των προμηθευτικών 

σχέσεων να κινηθεί σε άλλη κατεύθυνση. Αντιθέτως, αναμένεται να εδραιωθούν οι σημερινές 

λειτουργίες και πρακτικές. 

Τρέχουσες τάσεις στην επιστήμη της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων μπορούν να 

θεωρηθούν: 

✓ Η Εξωτερική Ανάθεση Επιχειρηματικών Διαδικασιών 

Η μεταβίβαση διαδικασιών σε εξωτερικό συνεργάτη, ο οποίος κατέχει και διαχειρίζεται 

επιλεγμένες διαδικασίες, με βάση καθορισμένες και μετρήσιμες μετρήσεις απόδοσης. 

Παράγοντες που ευνοούν την εξωτερική ανάθεση επιχειρηματικών διαδικασιών είναι η 

ταχεία ανάπτυξη, η πρόσβαση σε νέες τεχνολογίες και δεξιότητες, αλλά και το κόστος.  
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✓ Η Διαχείριση Συμβολαίων 

Η εν λόγω τάση κερδίζει όλο και περισσότερη προσοχή από τους οργανισμούς. Οι 

υπηρεσίες της διαχείρισης συμβολαίων μπορούν να προσφερθούν με δύο τρόπους, είτε 

ως μέρος μιας μεγαλύτερης διαπραγμάτευσης είτε ως αυτόνομη λύση. Δεδομένου ότι οι 

εταιρείες έχουν διαφορετικές απαιτήσεις, αλλά και διαδικασίες σχετικά με τη διαχείριση 

συμβολαίων, υπάρχουν ευκαιρίες και για τους δύο τρόπους. Επιπλέον, οι επιχειρήσεις 

έχουν αρχίσει να σκέφτονται την ενοποίηση μεταξύ της διαχείρισης συμβολαίων με άλλα 

συστήματα, όπως η τιμολόγηση, και η διαχείριση παραγγελιών, αποσκοπώντας στην 

απόκτηση προβολής, και στην αποφυγή διαρροής εσόδων και χρονοβόρων διαδικασιών. 

✓ Οι Υπηρεσίες Προμηθειών 

Οι υπηρεσίες προμηθειών αποτελούν πηγή υψηλού κόστους για τους οργανισμούς, λόγω 

των πολύπλοκων και ετερογενών διαδικασιών τους. Μέχρι σήμερα, λίγες εταιρείες έχουν 

προσπαθήσει να υποστηρίξουν αυτές τις υπηρεσίες μέσω της εφαρμογής διαδικτυακών 

πληροφοριακών συστημάτων. 

✓ Τα Εργαλεία Διαχείρισης Δαπανών και Αξιολόγησης Προμηθευτών 

Η αξιοποίηση της τεχνολογίας για την εξαγωγή και ανάλυση πιθανής εξοικονόμησης 

κόστους, αλλά και η υποστήριξη του σχεδιασμού της επιλογής και αξιολόγησης 

προμηθευτών αποτελεί βασικό στόχο των σύγχρονων επιχειρήσεων. Για παράδειγμα, η 

επιλογή των προμηθευτών βασιζόμενη μόνο στην τιμή έχει οδηγήσει σε πολυάριθμα 

μειονεκτήματα τόσο για τους προμηθευτές όσο και για τους οργανισμούς. Αυτά τα 

μειονεκτήματα έχουν οδηγήσει στην αλλαγή επιλογής των προμηθευτών βάσει τιμών,  

προς ένα ευρύτερο μοντέλο επιλογής, στο οποίο οι προμηθευτές δεν επιλέγονται μόνο με 

βάση τις τιμές, αλλά και με την ποιότητα των πρώτων υλών και την εγγύηση. 

Παρόλο αυτά, τα εργαλεία αυτά βρίσκονται ακόμη σε αρχικό στάδιο, με τις 

περισσότερες εταιρείες να μην τα έχουν αναπτύξει. 

✓ Η Ενσωμάτωση Διεργασιών 
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Όλες οι τεχνολογικές καινοτομίες στον τομέα της διαχείρισης των προμηθευτικών 

σχέσεων θα πρέπει να έχουν ως κύριο στόχο την πλήρη ολοκλήρωση των 

επιχειρηματικών διαδικασιών της επιχείρησης. Διάφορες πλατφόρμες έχουν 

δημιουργηθεί με σκοπό να παρέχουν ένα περιβάλλον, στο οποίο διαφορετικά 

πληροφοριακά συστήματα μπορούν να συμβαδίζουν και να ενσωματώνονται ως 

υπηρεσίες, αυξάνοντας τις λειτουργίες και την ενσωμάτωση των διεργασιών2. 

Συνεχίζοντας, για την καλύτερη υποστήριξη των αγοραστών, αλλά και την εύρεση 

καταλληλότερων προμηθευτών έχουν δημιουργηθεί διάφορα τεχνολογικά συστήματα και 

διαδικασίες. Ένα από αυτά είναι οι “ηλεκτρονικές προμήθειες3”. Οι δύο πιο γνωστές μορφές που 

εφαρμόζονται στις ηλεκτρονικές προμήθειες είναι οι ηλεκτρονικοί πλειστηριασμοί και η 

ηλεκτρονική αίτηση υποβολής προσφορών. Αρχικώς, οι ηλεκτρονικοί πλειστηριασμοί εστίαζαν 

αποκλειστικά στη διαπραγμάτευση των τιμών, εξαιρώντας όλους τους άλλους σχετικούς 

παράγοντες διαπραγμάτευσης (ήτοι ποσότητα, ποιότητα, χρόνος παράδοσης). Πλέον, μια νέα 

γενιά συστημάτων πλειστηριασμών που βασίζεται στην τεχνολογία επιχειρηματικών 

πληροφοριών επιτρέπει τη διαπραγμάτευση πολλαπλών χαρακτηριστικών, αλλά και τον συνεχή 

έλεγχο της απόδοσης των προμηθευτών, κατά τη χρήση των ηλεκτρονικών πλειστηριασμών. 

Ουσιαστικά, οι ηλεκτρονικοί πλειστηριασμοί είναι κατάλληλοι για προϊόντα, τα οποία έχουν 

καθορισμένη ζήτηση σε μια αγορά με μεγάλο αριθμό προμηθευτών. 

Κάτι αντίστοιχο συμβαίνει και στην ηλεκτρονική αίτηση υποβολής προσφορών. Η κύρια 

διαφορά μεταξύ των δύο συστημάτων είναι η έλλειψη τυποποίησης, όσον αφορά ρητούς, 

τυπικούς κανόνες και κανονισμούς στην ηλεκτρονική αίτηση υποβολής προσφορών. 

Επιπρόσθετα, το δεύτερο σύστημα μπορεί να εφαρμοστεί κατά τη διάρκεια της διαδικασίας 

διαπραγμάτευσης σύνθετων προϊόντων και υπηρεσιών, όπου απαιτείται εκτεταμένη τεχνική 

περιγραφή και πολύπλοκοι υπολογισμοί. (Brial, 2018), (Eulálio, Campelo, & Wolffried, 2007) 

Συνεχίζοντας, πέρα από τις ηλεκτρονικές προμήθειες υπάρχει και η “ηλεκτρονική 

προμήθευση”4, η οποία ουσιαστικά αναφέρεται στη τεχνολογία αγοράς προμηθειών 

χρησιμοποιώντας το Διαδίκτυο. Μέσα από την εν λόγω διαδικασία δίνεται η δυνατότητα στους 

 
2Παράδειγμα τέτοιας, το “Service Oriented Architecture (SOA)”. 
3 E-Sourcing 
4 E-Procurement 
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οργανισμούς να αγοράζουν απευθείας προϊόντα και υπηρεσίες ηλεκτρονικά, αυτοματοποιώντας 

τις διαδικασίες αγοράς και συγκεντρώνοντας όλα τα δεδομένα δαπανών. Πλέον, η τεχνολογία 

έχει προχωρήσει από το να επιτρέπει απλές συναλλαγές σε κάλυψη ευρύτερων κατηγοριών, 

όπως η παροχή υπηρεσιών, καθώς και τα στάδια μετά την προμήθεια (τιμολόγηση, 

διακανονισμός). 

Επιπρόσθετα, η τεχνολογία αυτή μειώνει το διοικητικό κόστος του τμήματος αγοράς/ 

προμηθειών, μέσα από την ηλεκτρονική υποστήριξη, και την αυτοματοποίηση των λειτουργικών 

διαδικασιών αγοράς. Επιτρέπει στους οργανισμούς να αλλάξουν τις παραδοσιακές 

συγκεντρωτικές δομές τους, σε μια πιο αποκεντρωμένη δομή, δίνοντας στους υπαλλήλους τη 

δυνατότητα να πραγματοποιούν τις αγοραστικές τους απαιτήσεις απευθείας, από το χώρο 

εργασίας τους, ηλεκτρονικά. Ακόμη, οι οργανισμοί θα μπορούσαν να δημιουργήσουν 

συγκεκριμένα δικαιώματα και προϋπολογισμούς στους εσωτερικούς πελάτες τους, για την 

πραγματοποίηση αγορών. Στη συνέχεια, το τμήμα οικονομικών εκδίδει και πληρώνει το 

τιμολόγιο αγοράς. 

Η τεχνολογία της ηλεκτρονικής προμήθευσης και οι λύσεις που αυτή προσφέρει είναι επαρκείς 

για να υποστηρίξουν την αγορά προϊόντων έμμεσης, χαμηλής αξίας, καθώς και την αγορά των 

τυποποιημένων προϊόντων. Τα εν λόγω προϊόντα αντιπροσωπεύουν περίπου το 5% του όγκου 

των αγορών, αλλά παράγουν έως 80% των συνολικών εξόδων της διαδικασίας αγοράς μιας 

επιχείρησης, το 60% των παραγγελιών, και το 70% των προμηθευτών. Στον αντίποδα, οι 

υπηρεσίες και τα σύνθετα προϊόντα δεν υποστηρίζονται -επί του παρόντος- από την εν λόγω 

τεχνολογία. 

Ωστόσο, οι εφαρμογές της ηλεκτρονικής προμήθευσης είναι δύσκολο να διαφοροποιηθούν από 

τους ανταγωνιστές τους, στην αγορά. Με έρευνες να θέλουν τους άμεσους ανταγωνιστές να 

είναι η SAP, η Oracle, και η Ariba.Αν και καμία από αυτές δεν έχει φθάσει υψηλό τεχνολογικό 

επίπεδο, υποδηλώνοντας ότι εξακολουθούν να υπάρχουν τομείς που απαιτούν περαιτέρω 

ανάπτυξη και εξελίξειςError! Reference source not found.. Επιπλέον, η διαχείριση της 

κανονιστικής συμμόρφωσης είναι ένα ζήτημα το οποίο δεν έχει αντιμετωπιστεί σωστά από την 

τεχνολογία της ηλεκτρονικής προμήθευσης. Ως εκ τούτου, πρέπει να επιτευχθεί υψηλότερο 

επίπεδο ολοκλήρωσης με άλλα συστήματα του εκάστοτε οργανισμού, προκειμένου να 
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συγκλίνουν τα δεδομένα προμηθειών και να εξαλειφθούν τα πλεονάζοντα συστήματα σε όλη την 

επιχείρηση.(Eulálio, Campelo, & Wolffried, 2007) 

Συνεχίζοντας, ένα ακόμη σύστημα το οποίο έχει ως σκοπό την ενίσχυση της Διαχείρισης των 

Προμηθευτικών Σχέσεων είναι το “Ευφυές Σύστημα Διαχείρισης Προμηθευτικών Σχέσεων”5.Το 

εν λόγω σύστημα χρησιμοποιείται για να αποκτήσει ο εκάστοτε οργανισμός τη βασική του 

ικανότητα, παρέχει ακόμη προβλέψεις και αξιολογήσεις για τις δυνατότητες των προμηθευτών. 

Επιπλέον, το σύστημα αυτό χωρίζεται, σε δύο μέρη στο “μπροστινό και πίσω μέρος”. Στο 

“μπροστινό μέρος”, το σύστημα συνδέεται με τους τοπικούς και τους ξένους πελάτες της 

εταιρείας (χονδρέμποροι, έμποροι λιανικής πώλησης), με σκοπό την απόκτηση πληροφοριών 

σχετικών με τα προϊόντα. Από την άλλη πλευρά, το “πίσω μέρος «περιέχει μια αποθήκη 

δεδομένων, βασισμένη σε αποθηκευμένες περιπτώσεις επίλυσης προβλημάτων που αφορούσαν 

διάφορα τμήματα τόσο των τοπικών όσο και των υπερπόντιων γραφείων του εκάστοτε 

οργανισμού.  

Το Ευφυές Σύστημα Διαχείρισης Προμηθευτικών Σχέσεων είναι μια νέα ιδέα, αφού δεν 

υπάρχουν παρόμοια συστήματα στην αγορά, αποσκοπώντας στη διαχείριση και στη ταξινόμηση 

των πιθανών προμηθευτών για τη διαμόρφωση στρατηγικών ολοκλήρωσης. Κατασκευάζεται ένα 

“δέντρο αποφάσεων” βασισμένο σε συγκεκριμένες περιπτώσεις και προβλήματα. Οι 

παλαιότερες πρακτικές οργανώνονται κατά τρόπο συστηματικό, για τη διαδικασία ανάκτησης. 

Ακόμη, κάθε περίπτωση περιλαμβάνει το όνομα, την περιγραφή, τη λύση, καθώς και άλλες 

συνδέσεις και αναφορές τις εκάστοτε περίπτωσης. Ολοκληρώνοντας, προκειμένου να 

εφαρμοστεί η έννοια της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων, η βάση δεδομένων 

περίπτωσης στηρίζεται σε έναν ιστότοπο για τη συλλογή των κριτικών των πελατών των 

προμηθευτών.(Choy, Lee, & Lo, 2004) 

 

 

 

 

 
5 Intelligent supplier relationship management system – ISRMS. 
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1.4. ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΕΣ ΕΠΙΠΤΩΣΕΙΣ 

Η ανάπτυξη εταιρικών σχέσεων με τους προμηθευτές σχετίζεται με το είδος των πόρων, και 

μπορεί να δικαιολογηθεί μόνο όταν το κόστος από την εν λόγω συνεργασία ξεπεραστεί από τα 

οφέλη της σχέσης. Στην εν λόγω υποενότητα θα παρουσιάσουμε τις οικονομικές επιπτώσεις, οι 

οποίες προκύπτουν από τους διαφορετικούς βαθμούς της διαχείρισης των προμηθευτικών 

σχέσεων. 

Αρχικά, καμία επιχείρηση δεν μπορεί να λειτουργήσει χωρίς προμηθευτές, ενώ υπάρχει μια 

αξιοσημείωτη ανάπτυξη στις σχέσεις με τους προμηθευτές. Το σύνολο των προμηθευτών με 

τους οποίους συνεργάζεται μια επιχείρηση αντανακλά τη φύση των δραστηριοτήτων της. 

Άλλωστε, οι πραγματικές σχέσεις με τους προμηθευτές αντιπροσωπεύουν ένα από τα πιο 

σημαντικά περιουσιακά στοιχεία που μπορεί να χρησιμοποιήσει μια εταιρεία. Όπως συμβαίνει 

και με άλλα στοιχεία, η τιμή δεν είναι απόλυτη, αλλά εξαρτάται από το περιβάλλον και τους 

εκάστοτε παράγοντες της αγοράς. 

Ορισμένες σχέσεις προμηθευτών είναι σημαντικές λόγω του όγκου των επιχειρήσεων που 

εκπροσωπούν. Είτε επειδή επηρεάζουν το μέλλον της εταιρείας, δεδομένου ότι αποτελούν πηγές 

τεχνικής ανάπτυξης, είτε επειδή είναι σημαντικές για την ποιότητα και την απόδοση των τελικών 

προϊόντων. Ο αντίκτυπος μιας συγκεκριμένης σχέσης μεταξύ των προμηθευτών εξαρτάται από 

τον τρόπο με τον οποίο εντάσσεται στις λειτουργίες και τη στρατηγική της εταιρείας που 

αγοράζει, αλλά και στο πως επηρεάζονται οι άλλες σχέσεις προμηθευτών και πελατών. 

Ουσιαστικά, αυτό σημαίνει ότι ο ρόλος και η αξία μιας συγκεκριμένης σχέσης δεν μπορεί να 

εκτιμηθεί μόνο από το περιεχόμενο του προϊόντος ή της υπηρεσίας. 

Συνεχίζοντας, οι διάφορες τεχνικές, εμπορικές, και οργανωτικές λύσεις σε μια σχέση με 

προμηθευτή, καθώς και οποιαδήποτε αλλαγή στις αρχικές συμφωνίες, επηρεάζουν τελικά το 

κόστος, αλλά και τα οφέλη μεταξύ των δύο εμπλεκόμενων εταιρειών. Ορισμένες επιπτώσεις 

είναι αρκετά εύκολο να αναγνωριστούν, να μετρηθούν, και να ποσοτικοποιηθούν. Άλλες, πάλι, 

είναι λιγότερο προφανείς, πιο έμμεσες, και πιο δύσκολο να μετρηθούν. Ωστόσο, παραμένουν κι 

αυτές το ίδιο σημαντικές με τις προφανείς.  
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Ακολούθως, προκειμένου να αναπτυχθεί μια αποτελεσματική στρατηγική διαχείρισης 

προμηθευτικών σχέσεων, οι εταιρείες πρέπει να κατανοήσουν τις πολλαπλές οικονομικές 

επιπτώσεις που μπορούν να επιφέρουν οι εκάστοτε αλλαγές στις εν λόγω σχέσεις. Η προσέγγιση 

αυτή καθιστά αναγκαία τη συνεκτίμηση των δαπανών που συνεπάγονται και των οφελών που 

μπορούν να προκύψουν.  

ΠΙΝΑΚΑΣ_1: ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΕΣ ΕΠΙΠΤΩΣΕΙΣ ΤΗΣ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ ΤΩΝ 

ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΙΚΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ6 

ΤΑ ΚΟΣΤΗ ΤΗΣ ΣΧΕΣΗΣ 

✓ Άμεσο κόστος προμηθειών 

✓ Άμεσες δαπάνες συναλλαγής 

✓ Έξοδα διαχείρισης σχέσεων 

✓ Κόστος διαχείρισης εφοδιασμού 

 

ΤΑ ΟΦΕΛΗ ΤΗΣ ΣΧΕΣΗΣ 

✓ Οφέλη από κόστη 

✓ Οφέλη από έσοδα 

 

Όσον αφορά το κόστος, το πιο προφανές στοιχείο είναι αυτό που εμφανίζεται στο τιμολόγιο από 

τον προμηθευτή, δηλαδή άμεσο κόστος προμηθειών. Τα εν λόγω κόστη είναι γενικά εύκολα να 

προσδιοριστούν και να μετρηθούν. Το άμεσο κόστος προμηθειών είναι πάντα το επίκεντρο της 

προσοχής, αλλά υπάρχουν κι άλλα κόστη που προέρχονται από τις σχέσεις με τους προμηθευτές. 

Άλλωστε, κάθε αγοραστική συναλλαγή συνδέεται με διάφορα κόστη, όπως έξοδα μεταφοράς, 

διακίνηση αγαθών, παραγγελία. Αυτά τα κόστη, τα οποία ονομάζονται άμεσες δαπάνες 

συναλλαγής, είναι πιο δύσκολο να μετρηθούν. Άλλα κόστη που μπορούν να δημιουργηθούν δεν 

σχετίζονται άμεσα με συγκεκριμένες συναλλαγές, αλλά με μεμονωμένους προμηθευτές. 

Ορισμένες προμηθευτικές σχέσεις απαιτούν πολλές και συνεχείς αλληλεπιδράσεις, συνεπώς 

αυξημένα κόστη για τη διατήρηση της σχέσης. Αυτά τα κόστη εξαρτώνται από την έκταση της 

συμμετοχής με μεμονωμένους προμηθευτές και χαρακτηρίζονται ως έξοδα διαχείρισης σχέσεων. 

 
6ΠΗΓΗ:  
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Επιπλέον, η εταιρεία πελάτης επιβαρύνεται με κόστη, τα οποία δεν μπορούν να αποδοθούν 

άμεσα σε συγκεκριμένους προμηθευτές ή συγκεκριμένες συναλλαγές. Ενώ, ως κόστος 

διαχείρισης του εφοδιασμού νοούνται τα διαρθρωτικά και τα κοινά έξοδα για την επιχείρηση 

πελάτη, συμπεριλαμβανομένων των συστημάτων επικοινωνίας και διαχείρισης, των αποθηκών. 

Συνεχίζοντας, η αξιολόγηση των πλεονεκτημάτων των προμηθευτικών σχέσεων είναι πιο 

δύσκολο στην πράξη, σε σύγκριση με την αξιολόγηση του κόστους. Κι αυτό επειδή τα οφέλη 

εμφανίζονται λιγότερο σαφή στους λογαριασμούς των εταιρειών. Αναλυτικότερα, δύο 

κατηγορίες παροχών μπορούν να διακριθούν, αυτές είναι οφέλη από τα κόστη, και οφέλη από τα 

έσοδα. Τα οφέλη από τα κόστη είναι εξοικονόμηση σε διάφορα κόστη εργασιών, τα οποία 

μπορούν να σχετίζονται με τη συνεργασία με τους προμηθευτές. Άλλωστε, η συνεισφορά των 

προμηθευτών στις βελτιώσεις της αποτελεσματικότητας έχει ήδη αναγνωριστεί, όπως, μέσω 

κοινών προσπαθειών για την ανάπτυξη προϊόντων, και ολοκληρωμένων υλικοτεχνικών 

λειτουργιών. Τα εν λόγω (ήτοι τα οφέλη από το κόστος) είναι δύσκολο να μετρηθούν και να 

προσδιοριστούν, λόγω αλληλεξαρτήσεων μεταξύ διαφόρων τύπων κόστους και οφέλους. 

Ο δεύτερος τύπος πλεονεκτημάτων, τα οφέλη από τα έσοδα αντιπροσωπεύουν τις οικονομικές 

συνέπειες των προμηθευτικών σχέσεων, οι οποίες σχετίζονται με την εισοδηματική πλευρά των 

οικονομικών καταστάσεων. Τα οφέλη από τα έσοδα προκύπτουν όταν μια συμφωνία στις 

σχέσεις με τους προμηθευτές αυξάνει τα έσοδα της εταιρείας πελάτη. Και τα εν λόγω 

πλεονεκτήματα είναι εξαιρετικά δύσκολο να εκτιμηθούν, καθώς είναι συνήθως έμμεσα και 

συνδέονται με βελτιώσεις στην ποιότητα ή την απόδοση των προϊόντων, επηρεάζοντας την 

ανταγωνιστικότητα της εταιρείας πελάτη. Παρόλο που δεν υπάρχουν αποδεικτικά στοιχεία για 

τα οφέλη που μόλις αναλύσαμε, υπάρχουν πολλά παραδείγματα εταιρειών που έχουν επιτύχει 

σημαντικές καινοτομία και βελτιώσεις ποιότητας στα προϊόντα τους, μέσα από την καλύτερη 

χρήση των προμηθευτών σχέσεων. 

Επιπρόσθετα, έχουμε ήδη αναφέρει ότι όλα τα κόστη και οφέλη που σχετίζονται με τις 

προμηθευτικές σχέσεις δεν μπορούν να ποσοτικοποιηθούν. Ωστόσο, η αξιολόγηση της 

διαχείρισης των πιθανών οικονομικών επιπτώσεων είναι επιτακτική, ειδικά όταν εξετάζεται 

οποιαδήποτε σημαντική παρέμβαση σε μια προμηθευτική σχέση. Η προσπάθεια εξισορρόπησης 

όλων των διαφόρων επιπτώσεων μεταξύ κόστους και ωφελειών σε μια πιθανή αλλαγή στη 
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στρατηγική, μπορεί να οδηγήσει σε ριζικά διαφορετικές αποφάσεις, από αυτές που θα 

βασίζονταν σε μερική αξιολόγηση. 

Ολοκληρώνοντας, γίνεται εμφανές ότι οι οικονομικές επιπτώσεις στη διαχείριση των 

προμηθευτικών σχέσεων δεν μπορούν να αξιολογηθούν μόνο από τη σχέση αυτή καθ’ αυτή. Η 

αξία μιας σχέσης με τον προμηθευτή πηγάζει σε μεγάλο βαθμό από το πως ο τρόπος που 

λειτουργεί ο προμηθευτής ταιριάζει  με τις λειτουργίες της εταιρείας πελάτη, αλλά και των 

άλλων σχέσεων της εταιρείας. Οι οικονομικές επιπτώσεις είναι φυσικό να είναι διαφορετικές σε 

διαφορετικές εταιρείες. Ενώ, είναι πιθανό να αλλάξουν με την πάροδο του χρόνου, καθώς 

αλλάζουν οι λειτουργίες της εκάστοτε εταιρείας. (Gadde & Snehota, 2000) 

1.5. ΑΝΑΔΥΟΜΕΝΕΣ ΠΡΟΚΛΗΣΕΙΣ 

Οι οργανισμοί έχουν ήδη συνειδητοποιήσει ότι η καλή σχέση και διαχείριση των προμηθευτικών 

σχέσεων δημιουργούν αξία σε αυτούς. Η εν λόγω αναγνώριση θα γίνει πιο κατανοητή στο 

μέλλον. Παρόλο αυτά, η ανάπτυξη της σχέσης δημιουργεί και κάποιες προκλήσεις. Αυτές τις 

προκλήσεις θα αναλύσουμε στην παρούσα υποενότητα. 

Όσο η διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων γίνεται όλο και πιο έντονη και επιτακτική, τόσο 

ενθαρρύνεται η μεταχείριση των προμηθευτών περισσότερο ως συνεργάτες, και λιγότερο ως 

πωλητές. Μελλοντικά, προβλέπεται ότι οι επιχειρήσεις θα μειώσουν –σημαντικά- τον αριθμό 

των προμηθευτών τους σε κάθε κατηγορία προϊόντος ή υπηρεσίας, επενδύοντας σε λίγους 

προμηθευτές με κατάρτιση, κεφάλαια, και τεχνογνωσία. Ουσιαστικά, οι επιχειρήσεις θα 

διαμορφώσουν σχέσεις με προμηθευτές και θα επιλύουν μαζί τους ζητήματα, όπως η 

επιλεκτικότητα των τελικών καταναλωτών, οι βασικές διαδικασίες και πρακτικές διαχείρισης 

λογαριασμών. Τα εν λόγω ζητήματα θα καταστούν κρίσιμα για τη διαχείριση των 

προμηθευτικών σχέσεων. 

Καθώς θα αλλάξουν οι παραδοσιακές σχέσεις με τους προμηθευτές, θα υπάρξει ανάγκη 

εφαρμογής των υφιστάμενων γνώσεων, πλαισίων, εννοιών και μεθόδων, με  σκοπό τη βελτίωση 

της απόδοσης των προμηθευτών. Επιπλέον, οι επιχειρήσεις θα πρέπει να μάθουν και να 

επενδύσουν σε διαδικασίες και φιλοσοφίες διαπροσωπικών και διεπιχειρησιακών σχέσεων. 

Παρόλα αυτά, για να συμβούν όλα τα παραπάνω ο οργανισμός θα πρέπει να μπορεί να 

απαντήσει σε κάποιες ερωτήσεις. Ερωτήσεις, όπως ποιες είναι οι έννοιες και οι διαδικασίες 
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διακυβέρνησης για τη σύνδεση με τους προμηθευτές. Ή εάν αυτές οι έννοιες και διαδικασίες, 

διαφέρουν από τις διαδικασίες διακυβέρνησης που είναι κατάλληλες για τη σύνδεση με τους 

τελικούς καταναλωτές. 

Ωστόσο, για να διατηρηθεί η σχέση με τον προμηθευτή και το στρατηγικό πλεονέκτημα που 

αυτή προσφέρει, οι επιχειρήσεις θα πρέπει να μπορούν να αποδείξουν στον προμηθευτή την αξία 

τους και την αξία ύπαρξης της σχέσης. Ακόμη, οι οργανισμοί θα πρέπει να αναπτύξουν μια 

κουλτούρα, στην οποία οι σχέσεις με τους προμηθευτές είναι πολύτιμες. Ενώ, θα πρέπει να 

λαμβάνουν σοβαρά υπόψη τους τις σημαντικές διαφορές μεταξύ των διαπολιτισμικών ορίων των 

εκάστοτε εμπλεκόμενων επιχειρήσεων, καθώς και την οικονομική συμπεριφορά των εν λόγω 

επιχειρήσεων. 

Επιπλέον, πρόκληση για τους οργανισμούς θα αποτελέσει το γεγονός ότι θα οφείλουν να 

κατανοήσουν τους προμηθευτές ως πελάτες, αλλά και να κατανοήσουν τις λειτουργικές ομάδες 

αυτών. Ακόμη, θα πρέπει να αναγνωρίσουν την απόδοση της επενδυτικής σχέσης με τους 

προμηθευτές, καθώς και να ακολουθήσουν παγκόσμια πρότυπα στη διαχείριση των 

προμηθευτικών σχέσεων και των προμηθευτικών υπηρεσιών. 

Από την άλλη πλευρά, οι αποτυχίες συμμαχιών μεταξύ προμηθευτή και επιχείρησης θα 

οφείλονται σε σύγκρουση συμφερόντων και στόχων, έλλειψη σαφών εταίρων, και μετατόπιση 

στρατηγικών απαιτήσεων.(Sheth & Sharma, 1997) 
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2. Η ΕΦΑΡΜΟΓΗ ΤΗΣ ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ ΤΩΝ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΙΚΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ 

Η Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων συμβάλλει στην ανάπτυξη θετικών σχέσεων με τους 

προμηθευτές, και βοηθά τους οργανισμούς στην καθοδήγηση των δραστηριοτήτων που θα 

πρέπει να αναλάβουν με κάθε προμηθευτή. Στην παρούσα ενότητα θα αναλύσουμε την 

εφαρμογή της θεωρίας της Διαχείρισης των Προμηθευτικών σχέσεων, παραθέτοντας τα στάδια 

εφαρμογής, περιγράφοντας και εφαρμόζοντας τη θεωρία, αλλά και αναλύοντας τους παράγοντες 

που συνθέτουν την επιτυχημένη εφαρμογή. Θα παραθέσουμε ακόμη, και τυχόν εμπόδια που 

εμφανίζονται στη Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων. 

2.1. ΣΤΑΔΙΑ ΕΦΑΡΜΟΓΗΣ  

Αρχικά, η διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων μπορεί να αναλυθεί σε τρία στάδια 

εφαρμογής, απλοποιώντας ολόκληρη τη διαδικασία. Ωστόσο, πριν από οποιαδήποτε εφαρμογή, 

οι επιχειρήσεις δεν θα πρέπει να ξεχνούν ότι υπάρχουν πάντα κίνδυνοι στη συνεργασία με 

κάποιον προμηθευτή. Οι κίνδυνοι αυτοί φυσικά μπορούν να μετριαστούν εξετάζοντας αναφορές, 

προηγούμενες συνεργασίες του εκάστοτε προμηθευτή, την οικονομική του σταθερότητα, την 

ικανότητά του να χειρίζεται τις παραγγελίες. 

Το πρώτο στάδιο αναφέρεται στη τμηματοποίηση των προμηθευτών. Στο εν λόγω στάδιο, οι 

εκάστοτε οργανισμοί ελέγχουν όλους τους προμηθευτές, με τους οποίους συνεργάζονται, και 

τους κατηγοριοποιούν ανάλογα με το πόσο σημαντικοί είναι για αυτούς (ήτοι οργανισμούς). 

Σκοπός της τμηματοποίησης των προμηθευτών είναι η εύρεση των βασικών προμηθευτών της 

επιχείρησης. Των προμηθευτών εκείνων που παρέχουν τα απαραίτητα αγαθά και τις υπηρεσίες 

για τη σωστή λειτουργία της επιχείρησης. Μέσα από αυτή την τμηματοποίηση γνωρίζουν οι 

επιχειρήσεις που πρέπει να εστιάσουν περισσότερο την προσοχή τους7.Άλλωστε, για τη 

δημιουργία των αγαθών και των υπηρεσιών τους, οι εκάστοτε επιχειρήσεις συνεργάζονται με 

διάφορους τύπους προμηθευτών (εισαγωγείς, χονδρέμποροι, κατασκευαστές, διανομείς). Κάθε 

ένας από αυτούς διαδραματίζει ζωτικό ρόλο στην επιχείρησή. Μέσα από την τμηματοποίηση 

εξασφαλίζεται ότι όλοι οι προμηθευτές θα λάβουν την κατάλληλη προσοχή. Ακόμη, οι 

οργανισμοί δεν θα πρέπει να ξεχνούν ότι διαφορετικοί προμηθευτές έχουν διαφορετική επιρροή 

σε αυτήν. 

 
7Παρόλα αυτά, οι οργανισμοί δεν πρέπει να παραμελούν ορισμένους προμηθευτές, καθώς όλοι τους είναι 

σημαντικοί. 
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Συνεχίζοντας, το δεύτερο στάδιο αναφέρεται στην ανάπτυξη στρατηγικής προμηθευτών. Στο εν 

λόγω στάδιο, εξετάζετε και αναλύεται κάθε προμηθευτής, που συνεργάζεται με τον εκάστοτε 

οργανισμό. Η ανάλυση γίνεται από τον πιο σημαντικο προς τον λιγότερο σημαντικό 

προμηθευτή. Μετά την εξέταση και ανάλυση αναπτύσσετε σχέδιο για το πως θα εργαστεί ο 

οργανισμός με κάθε προμηθευτή. Για επιτυχημένη συνεργασία, η στρατηγική θα πρέπει να 

περιλαμβάνει αμοιβαίες επωφελείς μεθόδους και διευκολύνσεις. Ακόμη, η επιχείρηση θα 

μπορούσε να αναπτύξει συστήματα μέτρησης απόδοσης, τα οποία θα αφορούσαν τόσο την ίδια 

όσο και τους προμηθευτές της. Ενώ, πάντα μπορεί να απευθύνεται στους προμηθευτές για 

αξιολόγηση. 

Η στρατηγική θα πρέπει να βασιστεί σε ένα κεντρικό σημείο επικοινωνίας. Παραδοσιακά, οι 

προμηθευτές επικοινωνούν με πολλά άτομα μέσα από την ίδια εταιρεία. Κάτι τέτοιο όμως 

δημιουργεί σύγχυση, και απογοήτευση, καταδεικνύοντας έλλειψη συντονισμοί ενός οργανισμού. 

Η στρατηγική που θα δημιουργηθεί θα πρέπει να αποβλέπει σε ένα πιο αποτελεσματικό, 

συγκεντρωτικό τρόπο επικοινωνίας, δημιουργώντας εμπιστοσύνη και αξία μεταξύ του εκάστοτε 

οργανισμού και των προμηθευτών του. 

Επιπρόσθετα, οι επιχειρήσεις θα πρέπει να έχουν στην παραπάνω στρατηγική τους και υποθέσεις 

ότι κάτι μπορεί να πάει στραβά με κάποιον προμηθευτή. Είναι αναπόφευκτο γεγονός να πάει 

στραβά -σε κάποιο σημείο-της συνεργασίας. Όμως, η ύπαρξη ενός σχεδίου για πιθανούς 

κινδύνους μπορεί να βοηθήσει στην πρόληψη ενός προβλήματος, αποτρέποντας στη 

μεγαλοποίηση αυτού, αλλά και αποτρέποντας στη διακοπή της συνεργασίας με τον προμηθευτή. 

Θα πρέπει, όταν προκύψει το ζήτημα, να υπάρχει ένα σαφές σχέδιο για το πως αυτό θα 

αντιμετωπιστεί και θα λυθεί. 

Ολοκληρώνοντας, το τρίτο στάδιο αναφέρεται στην πραγματοποίηση και στην εκτέλεση της 

παραπάνω αναφερόμενης στρατηγικής. Στο εν λόγω βήμα, η επιχείρηση παρακολουθεί όλα τα 

σχέδια που ανέπτυξε για τους προμηθευτές της, καθοδηγούμενη από τους επιχειρησιακούς τους 

στόχους. Ιδανικό θα ήταν η επιχείρηση να αναθέτει έναν υπεύθυνο σε καθέναν από τους 

βασικούς προμηθευτές της. Αρμοδιότητα των οποίων θα είναι να επικεντρώνονται στη 

διατήρηση μιας ισχυρής σχέσης με τον προμηθευτή (που έχει ανατεθεί στον κάθε ένα από 

αυτούς), διατηρώντας τις γραμμές επικοινωνίας ανοικτές. Θα πρέπει, ακόμη, να ελέγχονται 

τακτικά οι προμηθευτές, έτσι ώστε να εξακριβώνεται εάν αυτοί συνεχίζουν να ταιριάζουν με τις 
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εξελισσόμενες επιχειρηματικές ανάγκες και τα σχέδιά του οργανισμού. Με αυτό τον τρόπο 

γίνεται ευκολότερο η αλλαγή των προμηθευτών την κατάλληλη στιγμή.  

2.2. ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΚΑΙ ΕΦΑΡΜΟΓΗ 

Η Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων, πολλές φορές, είναι δύσκολο να εφαρμοστεί στην 

πράξη. Ενώ, πολλοί οργανισμοί είναι συχνά αβέβαιοι για το πως θα ξεκινήσουν. Παρόλο αυτά, η 

επιτυχημένη διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων θα πρέπει να εξετάζει ολόκληρο το δίκτυο 

των προμηθευτών, και να εφαρμόζει τις αρμόζουσες διαδικασίες σε όλους τους προμηθευτές του 

εκάστοτε οργανισμού. 

Οι οργανισμοί έχουν την αίσθηση ότι η ανάπτυξη βαθύτερων και πιο παραγωγικών σχέσεων με 

τους προμηθευτές αντιπροσωπεύει το μέλλον, δίνοντας τους ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα. Για 

να αποκτήσουν, λοιπόν, αυτή την επιτυχία, οι οργανισμοί προσπαθούν να δημιουργήσουν 

συστήματα διαχείρισης προμηθευτικών σχέσεων στις εφοδιαστικές τους αλυσίδες. Ωστόσο, τα 

ποσοστά αποτυχίας των συστημάτων διαχείρισης προμηθευτικών σχέσεων είναι υψηλά. Με τη 

σχέση μεταξύ των προμηθευτών με τις επιχειρήσεις να εμφανίζουν μερικές φορές έλλειψη 

ολοκληρωμένης εμπιστοσύνης. 

Παρακάτω, περιγράφουμε τους παράγοντες για την επιτυχημένη εφαρμογή της διαχείρισης των 

προμηθευτικών σχέσεων. Οι παράγοντες αυτοί μπορούν να εφαρμοστούν ως σύνολο, ή 

μεμονωμένα. 

Όπως και στο προηγούμενο στάδιο, έτσι κι εδώ ξεκινάμε με τη τμηματοποίηση και κατάτμηση 

των προμηθευτών. Η εν λόγω διαδικασία καθοδηγεί την επιχείρηση στο να κατευθύνει τους 

πόρους της, δίνοντας τους ένα μεγαλύτερο αντίκτυπο. Άλλωστε, η επιτυχημένη διαχείριση των 

προμηθευτικών σχέσεων θεωρείται ως ένα πλαίσιο που δεν γίνεται μόνο στους προμηθευτές, 

αλλά στο σύνολο των δραστηριοτήτων αυτών. Ακόμη, εάν η διαχείριση επιτύχει εξαρτάται από 

το εάν οι διαδικασίες χαρτογράφησης των προμηθευτών είναι ισχυρές και έχουν μπει στα σωστά 

τμήματα. 

Επιπλέον, υπάρχουν συστήματα που δίνουν τη δυνατότητα στις εταιρείες να εξετάζουν τους 

προμηθευτές τους σε δύο διαστάσεις, ήτοι στην κερδοφορία και στον κίνδυνο. Για παράδειγμα, 

προμηθευτές με υψηλό κέρδος για την εταιρεία, αλλά και υψηλό παράγοντα κινδύνου, 
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θεωρούνται στρατηγικοί προμηθευτές και διαχειρίζονται αναλόγως. Από την άλλη πλευρά, 

προμηθευτές με χαμηλό κέρδος και χαμηλό παράγοντα κινδύνου θεωρούνται ως συναλλακτικοί. 

Ακολούθως, με την τμηματοποίηση των προμηθευτών, οι οργανισμοί μπορούν να αναζητήσουν 

–ή ακόμη και να αναπτύξουν- συστήματα μέτρησης, μέσα από τα οποία μπορούν να μετρήσουν 

την επιτυχία του κάθε προμηθευτή. Σε αυτό μπορεί να βοηθήσει το διοικητικό προσωπικό, 

παρέχοντας πόρους, από τους οποίους οι οργανισμοί μπορούν να δημιουργήσουν βασικούς 

δείκτες απόδοσης. Ακόμη, σε περιπτώσεις στρατηγικών προμηθευτών, όπου οι οργανισμοί 

έχουν στενότερη σχέση, οι απόψεις αυτών των προμηθευτών μπορούν να μετατραπούν σε 

αξιολογήσεις, οι οποίες με τη σειρά τους μπορούν να εκφράζονται με μετρήσεις. 

Συνεχίζοντας, οι οργανισμοί πρέπει να δημιουργήσουν δομές, με βάση τις οποίες διέπονται οι 

σχέσεις με τους προμηθευτές. Οι δομές αυτές πρέπει να απαντούν σε ερωτήσεις όπως το ποιος 

είναι ο υπεύθυνος για τη διαχείριση των καθημερινών λειτουργιών με τους προμηθευτές, ή το 

ποιος εμπλέκεται σε αυτές τις λειτουργίες. Η παραπάνω λειτουργία της τμηματοποίησης βοηθάει 

στο να απαντηθούν πολλές από αυτές τις ερωτήσεις. Οι στρατηγικοί προμηθευτές δικαιούνται 

περισσότερη διαχείριση και παρακολούθηση, ενώ, οι συναλλακτικοί προμηθευτές λιγότερη. 

Στην επιτυχημένη εφαρμογή της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων θα πρέπει να 

προστεθούν καινοτομίες και καινοτόμες τεχνολογίες στις στρατηγικές προμήθειας, στους 

μοχλούς διαπραγμάτευσης, καθώς και στις προσεγγίσεις στη διαχείριση προμηθευτών. 

Επιπρόσθετα, οι στρατηγικοί προμηθευτές θα πρέπει να παράγουν σημαντικές καινοτομίες 

προϊόντων ή υπηρεσιών, εξελίξεις στις διαδικασίες παραγωγής, ή ακόμη και κάποια σημαντικά 

ανταγωνιστικά πλεονέκτημα έναντι της αγορά. Κάτι τέτοιο δεν ισχύει για τους συναλλακτικούς 

προμηθευτές.  

2.3. ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ ΕΠΙΤΥΧΗΜΕΝΗΣ ΕΦΑΡΜΟΓΗΣ 

Η διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων αναφέρεται απλά στην αλληλεπίδραση και τη 

διαχείριση των προμηθευτών, καθώς και οποιουδήποτε τρίτου μέρους που παρέχει αγαθά, υλικά 

και υπηρεσίες στον εκάστοτε οργανισμό. Η μεγιστοποίηση της αξία της σχέσης οργανισμού – 

προμηθευτή γίνεται μέσα από την επιλογή οικονομικά αποδοτικών και εύκολα συνεργάσιμων 

προμηθευτών. Όμως, όπως και οι περισσότερες σύγχρονες επιχειρηματικές πρακτικές, η 

διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων είναι πολύ πιο περίπλοκη από αυτό, έχοντας περάσει 
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από μια σημαντική μετάβαση τα τελευταία χρόνια λόγω της ανάπτυξης της τεχνολογίας, αλλά 

και της παγκόσμιας κλίμακας της οικονομίας. Πλέον, οι οργανισμοί έχουν τόσες πολλές 

επιλογές προμηθευτών που είναι δύσκολο για τους οργανισμούς να επιλέξουν την καλύτερη 

δυνατή, καθώς και να εφαρμόζουν την πιο επιτυχή διαδικασία. 

Στην παρούσα υποενότητα θα παρουσιάσουμε τους παράγοντες που βοηθούν, αλλά και 

βελτιώνουν την επιτυχημένη εφαρμογή της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων. Ένα από 

τα αρχικά σημάδια βελτίωσης και επιτυχής εφαρμογής, καθώς και πρωταρχικός στόχος 

οποιασδήποτε επιχείρησης, είναι η κατοχή μακροχρόνιων σχέσεων εμπιστοσύνης με τους 

προμηθευτές. Άλλωστε, η εταιρική σχέση της εκάστοτε επιχείρησης με τους προμηθευτές της 

δεν πρέπει να βασίζεται μόνο στις χρηματοπιστωτικές συναλλαγές αλλά και στην αμοιβαία 

εμπιστοσύνη και πίστη. Για να γίνει αυτό, η επιχείρηση θα πρέπει να κάνει τους προμηθευτές 

σας να αισθάνονται σαν να αποτελούν μέρος της επιχείρησής. Για παράδειγμα, μπορούν να τους 

ενημερώνουν για τις λειτουργίες της επιχείρησης, για τις κυκλοφορίες νέων προϊόντων και 

προωθήσεων. Μπορεί, ακόμη, η επιχείρηση να ακούει τους προβληματισμούς και τις ανησυχίες 

των προμηθευτών της. 

Πέρα, από την εμπιστοσύνη, οι σχέσεις μεταξύ των προμηθευτών με τον εκάστοτε οργανισμό θα 

πρέπει να είναι ισχυρές και βαθιές. Οι οργανισμοί θα πρέπει να βεβαιωθούν ότι διατηρούν 

ισχυρή και τακτική επικοινωνία, με κάθε προμηθευτή τους. Οι προμηθευτές θα πρέπει να 

ενημερώνονται τακτικά, σχετικά με τη στρατηγική και τα σχέδιά του οργανισμού. Σκοπός αυτής 

της ενημέρωσης είναι να γνωρίζουν (οι προμηθευτές) πως μπορούν να βοηθήσουν, να 

σχεδιάσουν, αλλά και να επωφεληθούν από αυτά τα σχέδια. Ουσιαστικά, οι προμηθευτές θα 

πρέπει να γίνουν συνεργάτες, με αναγνώριση και εκτίμηση του έργο τους, και ενημέρωση των 

προβλημάτων της σχέσης.  

Ενώ, από τη συνεργασία με τους προμηθευτές δεν θα πρέπει να λείπει ο σεβασμός. Μια 

επιχείρηση πετυχαίνει περισσότερα σε μια σχέση, όπου σέβεστε το άλλο μέρος(αλλά και το 

άλλο μέρος σέβεται την επιχείρηση). Οι προμηθευτές θέλουν να συνεργαστούν με επιχειρήσεις 

που αποδεικνύουν την ακεραιότητα, και εκτιμούν την προστιθέμενη αξία που παρέχουν στην 

αγορά. Άλλωστε, ο σεβασμός συμβάλλει στην οικοδόμηση εμπιστοσύνης, και –όπως 

αναφέραμε- με την εμπιστοσύνη υπάρχουν ατελείωτες δυνατότητες για αύξηση της απόδοσης. 

Για να κερδίσει, όμως, μια επιχείρηση τον σεβασμό είναι σημαντικό και τα δύο μέρη να είναι 
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ανοικτά μεταξύ τους. Η ανταλλαγή πληροφοριών, συμπεριλαμβανομένων των αποτελεσμάτων 

και των προβλημάτων, αποδεικνύει την προθυμία να συνεργαστούν για την επίτευξη κοινών 

στόχων. Ωστόσο, η επικοινωνία δεν πρέπει να είναι μόνο ανοιχτή, αλλά πρέπει να είναι και 

ειλικρινής. Εάν υπάρχει κάποιο πρόβλημα, πρέπει να δηλώνετε.  

Ακολούθως, οι οργανισμοί μπορούν να χρησιμοποιήσουν την τεχνολογία και τις καινοτομίες 

αυτής προκειμένου να διευκολύνει τη διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων. Μπορούν να 

επενδύσουν σε λογισμικά διαχείρισης προμηθευτών, για να έχουν συγκεντρωμένα σε ένα μέρος 

και να παρακολουθούν τις πληροφορίες σχετικά με τους προμηθευτές τους. Σε εξελιγμένη 

μορφή, θα μπορούσαν (οι οργανισμοί) να εγκαταστήσουν προηγμένα λογισμικά συστήματα 

διαχείρισης παραγγελιών, τα οποία θα μπορούν να χρησιμοποιηθούν για τη δημιουργία, την 

επεξεργασία, και την παρακολούθηση των παραγγελιών αγοράς με τους προμηθευτές.  

Καθώς ο κόσμος γίνεται ολοένα και πιο συνδεδεμένος, βρισκόμαστε όλο και περισσότερο σε 

επαφή με επιχειρήσεις και προμηθευτές που βρίσκονται μακριά, είτε σε διαφορετικό σημείο 

στην ίδια χώρα είτε σε κάπου στον κόσμο. Κάθε πόλη, κράτος, ή χώρα έχει διαφορετικούς 

κανόνες, νόμους, και ορολογία. Εάν μερικοί από τους προμηθευτές του οργανισμού βρίσκονται 

σε άλλη χώρα, τότε ο οργανισμός θα πρέπει να λάβει υπόψη τις πολιτισμικές διαφορές, όταν 

επικοινωνεί με τους προμηθευτές. Θα πρέπει, επίσης, να εξετάζετε η διαφορά στο νόμισμα και 

στο συνάλλαγμα, καθώς και οι διαφορές στους φορολογικούς συντελεστές. Αλλά και να 

λαμβάνετε υπόψη η διαφορά της ζώνης ώρας, δηλαδή να γνωρίζουν οι οργανισμοί τους χρόνους 

κατά τους οποίους ο προμηθευτής είναι διαθέσιμος για επικοινωνία. 

Κρίσιμες, ακόμη, είναι και οι έγκαιρες πληρωμές. Εάν, μια εταιρεία δεν θέλει να χάσει τους 

προμηθευτές της, θα πρέπει να φροντίσει να τους πληρώνει εγκαίρως. Με αυτόν τον τρόπο, 

αποδεικνύει ότι είναι μια αξιόπιστη συνεργάτης, εύκολη στη συνεργασία. Εάν -για οποιονδήποτε 

λόγο- η εταιρεία δεν μπορέσει να κάνει την πληρωμή, σε μια συμφωνημένη ημερομηνία, καλό 

θα είναι να ενημερώνει τον εκάστοτε προμηθευτή, το συντομότερο δυνατό, δίνοντας του νέα  

ημερομηνία κατά την οποία να αναμένει την πληρωμή. Η εκάστοτε επιχείρηση δεν θα πρέπει να 

ξεχνάει ότι οι προμηθευτές (όπως και εκείνη) επιθυμούν απλές και έγκαιρες ενημερώσεις και 

δράσεις από την πλευρά τους.  
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Συνεχίζοντας, οι οργανισμοί δεν θα πρέπει να ξεχνούν ότι η τιμή είναι αυτό που πληρώνουν, 

αλλά η αξία είναι αυτό που παίρνουν. Τίποτα δεν είναι καλύτερο για την αύξηση των κερδών 

τους, παρά μια ποιοτική υπηρεσία (ή αγαθά) στη σωστή τιμή. Εάν υπάρχει η δυνατότητα, οι 

οργανισμοί μπορούν να αγοράσουν χονδρική, επωφελούμενοι καλύτερη τιμολόγηση, αλλά και 

περισσότερα αποθέματα στον ισολογισμό τους, μπορούν, ακόμη, να κανονίσουν να πληρώνουν 

έναν προμηθευτή νωρίτερα, ωφελούμενοι από μια μεγαλύτερη έκπτωση. Επιπρόσθετα, οι 

διοικητές των οργανισμών θα πρέπει να έχουν κατά νου, ότι μερικές φορές είναι καλύτερο να 

πληρώσουν λίγο περισσότερο, επειδή ο προμηθευτής τους δίνει μια καλύτερη υπηρεσία (ή 

αγαθά), ή επειδή χρειάζονται λιγότερο χρόνο για τη διαχείριση αυτού, ή επειδή απλά ο 

προμηθευτής είναι αξιόπιστος.  

Επιπλέον, εάν ο εκάστοτε οργανισμός αγοράζει και συνεργάζεται με έναν προμηθευτή σε 

τακτική βάση απαραίτητες είναι οι συμφωνίες προμηθευτών. Καλό θα ήταν να γίνει καταγραφή 

όλων όσων αναμένουν και τα δύο μέρη από την εταιρική αυτή σχέση (περιγραφή υπηρεσίας ή 

αγαθού, αντίστοιχη τιμή, όροι παράδοσης και πληρωμών, επικοινωνίες), και να υπογραφεί και 

από τα δύο μέρη. Αυτό μπορεί να είναι ένα απλό ή περίπλοκο έγγραφο, ανάλογα με τις 

απαιτήσεις του εκάστοτε οργανισμού ή προμηθευτή. Μια καλά τεκμηριωμένη συμφωνία για τις 

σχέσεις προμηθευτών θα μειώσει την περίπτωση σύγχυσης ή διαφορών. Ο οργανισμός θα πρέπει 

να παρακολουθεί αυτές τις συμφωνίες για να διασφαλίσει τη διατήρηση της ακολουθούμενης 

απόδοσης. 

Οι επιχειρήσεις θα πρέπει να θυμούνται ότι οι άνθρωποι και δεξιότητές αυτών αποτελούν τον 

πυρήνα της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων. Οπότε, η ύπαρξη ανθρώπων στην 

επιχείρηση που είναι υπεύθυνοι για τη διαδικασία διαχείρισης των εν λόγω σχέσεων, είναι 

ουσιαστικής σημασίας. Ακόμη, κι αν χρειάζεστε ένα ολόκληρο τμήμα για τη διαχείριση. Ενώ, 

μέσα από αυτή τη συνεργασία δημιουργείται ένας ισχυρότερος δεσμός μεταξύ των δύο μερών, 

όπου αμφότερα αυτοί έχουν συμφέρον να μεγιστοποιήσουν τα αποτελέσματα, συμβάλλοντας 

στην ανάπτυξη της επιχείρησής και μειώνοντας περιττές επιχειρηματικές δαπάνες. 

Επιπρόσθετα, οι οργανισμοί θα πρέπει πάντα να αξιολογούν τους κινδύνους που αντιμετωπίζουν 

με έναν προμηθευτή, ειδικά αν έχουν μια σύνθετη εφοδιαστική αλυσίδα. Για την αξιολόγηση 

των κινδύνων, οι οργανισμοί μπορούν να ζητήσουν αναφορές, παραδείγματα προηγούμενων 

εργασιών των προμηθευτών, τομείς εμπειρογνωμοσύνης, καθώς και τον τρόπο αντιμετώπισης 
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μιας κρίσης, ή το τι έκαναν οι εκάστοτε προμηθευτές την τελευταία φορά που αντιμετώπισαν 

μια κρίση. Ακόμη, για την πρόληψη του κινδύνου, οι επιχειρήσεις πρέπει να ελέγξουν εάν είναι 

ανταγωνιστικές οι τιμές των προμηθευτών, κι εάν αυτοί έχουν τη σωστή εμπειρία και ικανότητα 

να αντιμετωπίζουν τις παραγγελίες τους. Μέσα από την αξιολόγηση του προφίλ κινδύνου των 

προμηθευτών, παράλληλα με μια καλή συμφωνία με αυτούς, μπορεί να μετριαστούν οι κίνδυνοι, 

ετοιμάζοντας τις επιχειρήσεις στην αντιμετώπιση τυχόν καταστάσεων έκτακτης ανάγκης. 

Όπως αναλύσαμε ανωτέρω, η οικοδόμηση εμπιστοσύνης, μέσω του σεβασμού και της σωστής 

συνεργασίας αποκομίζει οφέλη. Ωστόσο, αυτό μπορεί να αλλάξει εάν ένα (ή και τα δύο μέρη) 

δεν είναι ικανοποιημένοι με τη σχέση. Εάν, για παράδειγμα, ο προμηθευτής θεωρεί ότι δεν 

αντιμετωπίζονται δίκαια, μπορεί να μην είναι ικανοποιημένος με τη συνεργασία και να μην 

ανταποκριθεί στους όρους της συμφωνίας. Από την άλλη πλευρά, εάν ο οργανισμός αισθανθεί 

ότι αντιμετωπίζεται άδικα, ενδέχεται να μην ανταποκριθεί στη συμφωνία με τον προμηθευτή, 

αναζητώντας άλλους προμηθευτές. Αυτό που θα πρέπει να γίνεται είναι μια δίκαιη αντιμετώπιση 

και των δύο μερών. 

Ολοκληρώνοντας, όπως αναφέραμε, οι σχέσεις με τους προμηθευτές είναι σημαντικές, αλλά δεν 

πρέπει ένας οργανισμός να κολλήσει με έναν προμηθευτή μόνο και μόνο επειδή τον “συμπαθεί”. 

Αντιθέτως, πρέπει να επιλέξει τις πιο αποτελεσματικές υπηρεσίες για τον οργανισμό του, και να 

συνειδητοποιήσει ότι η αποδοτικότητα είναι προϊόν αξίας, όχι μόνο κόστους.  

2.4. ΕΜΠΟΔΙΑ ΣΤΗΝ ΕΦΑΡΜΟΓΗ 

Οι συγκρούσεις μεταξύ των προμηθευτών με τους οργανισμούς μπορούν ουσιαστικά να 

οδηγήσουν σε ανεπιθύμητα αποτελέσματα. Η πηγή αυτών των συγκρούσεων μπορεί να είναι 

αποτέλεσμα διαφόρων παραγόντων. Πλέον, όλο και περισσότεροι οργανισμοί συνειδητοποιούν, 

τη σημασία αυτή της σχέσης. Οι προσπάθειες πρέπει να γίνονται σε συνεχή βάση για την 

οικοδόμηση αρμονικών σχέσεων αγοραστή-προμηθευτή. Η SRM είναι μια μακροπρόθεσμη 

προσέγγιση για τη διαρκή επιτυχία. 

Στην παρούσα υποενότητα θα παραθέσουμε τα εμπόδια και τις προκλήσεις που εμφανίζονται 

στη διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων. 
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Αρχικά, ο εκάστοτε οργανισμός θα πρέπει να κατανοήσει και να ξεπεράσει τις πολιτισμικές 

διαφορές και κουλτούρες που υπάρχουν μεταξύ αυτού  και των προμηθευτών του. Οι 

διαφορετικές κουλτούρες μπορεί να οδηγήσουν σε διαφορετικές απόψεις. Επιπλέον, εάν ο 

προμηθευτής δεν καταλάβει τι θέλει η επιχείρηση να δώσει στους πελάτες της, μέσω των 

προϊόντων της, δεν θα είναι σε θέση να παρέχει επαρκείς προμήθειες και πρώτες ύλες. Η 

επιχείρηση, άλλωστε, πρέπει να βεβαιωθεί ότι ο προμηθευτής γνωρίζει το σύνθημα της.  

Ακολούθως, οι προμηθευτές ασχολούνται και συνεργάζονται με πολλούς οργανισμούς 

ταυτόχρονα. Συχνά, μια παραγγελία παραδίδεται αργά από τον προμηθευτή, λόγω της μη 

διαθεσιμότητας του προϊόντος. Αυτός ο τύπος καθυστερημένων παραδόσεων μπορεί να 

αποδυναμώσει τις προμηθευτικές σχέσεις. Πέρα από την καθυστερημένη παράδοση, το 

παραδοθέν προϊόν μπορεί να αποδειχτεί κατεστραμμένο ή και ελαττωματικό. Οι επιθετικές 

κινήσεις μετά από τέτοιες περιόδους μπορούν να καταστρέψουν μια προμηθευτική σχέση. Ο 

οργανισμός θα πρέπει να ειδοποιήσει τον προμηθευτή με σεβασμό, και να ζητήσει να 

αντικατάσταση.  

Επιπλέον, η επικοινωνία μεταξύ του οργανισμού με τους προμηθευτές είναι απολύτως 

απαραίτητη για πολλές πτυχές του οργανισμού. Αν ένας προμηθευτής δεν κατανοήσει τους 

στρατηγικούς στόχους του οργανισμού, μπορεί να οδηγηθεί σε κακή συνεργασία και 

αποτελέσματα. Η διατήρηση της καλής επαφής με τους προμηθευτές μπορεί να ωφελήσει τον 

οργανισμό σε μεγάλο βαθμό. Πολλές φορές, ακόμη, η μη διαφάνεια της διαδικασίας του 

προμηθευτή δημιουργεί κενά στη σχέση μεταξύ του οργανισμού και του προμηθευτή. Η 

τεχνολογία μπορεί να διαδραματίσει σημαντικό ρόλο στην κάλυψη αυτού του κενού. 

Ένα άλλο εμπόδιο που εμφανίζεται είναι αυτό της διαφθοράς μεταξύ της αλυσίδας αγοραστών 

και προμηθευτών. Οι συχνές αλλαγές προμηθευτών δεν είναι λύση, καθώς καταναλώνει 

περισσότερο χρόνο και χρήμα. Αντ’ αυτού μπορεί ένας οργανισμός να κερδίσει την εμπιστοσύνη 

ενός προμηθευτή, ενθαρρύνοντάς τον και προσφέροντας κίνητρα. Άλλωστε, οι συμβάσεις 

προμήθειας πρέπει να διασφαλίζουν οφέλη και για τις δύο πλευρές. Μια σύμβαση πρέπει να 

αναθεωρείται πολύ προσεκτικά προτού ολοκληρωθεί και υπογραφεί. 

Επιπρόσθετα, άλλα συμπεράσματα δείχνουν ότι η εφαρμογή της διαχείρισης των προμηθευτικών 

σχέσεων παρεμποδίζεται εξαιτίας της κακής συνεργασίας μεταξύ των μελών του εκάστοτε 
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οργανισμού με τους προμηθευτές. Καθώς και εξαιτίας της έλλειψης γνώσεων για τους 

προμηθευτές αυτούς καθ’ αυτούς, για τις σχέσεις προμηθειών, και για τη μη συμμόρφωση με 

την διακυβέρνηση των περισσότερων προμηθευτών. Ένας άλλος λόγος θεωρείται και η έλλειψη 

υποστήριξης και λογοδοσίας από την ανώτατη διοίκηση του οργανισμού.  

Ολοκληρώνοντας, μια υγιής προμηθευτική σχέση καλλιεργείται μόνο όταν οι δύο πλευρές 

(προμηθευτές – οργανισμός) παραμένουν σε συνεργασία για μεγάλο χρονικό διάστημα. Η 

εγκατάλειψη βασικών προμηθευτών κατά τη στιγμή επιτυχίας του οργανισμού μπορεί να 

δημιουργήσει άγχος σε μια προμηθευτική σχέση. Για να αποφευχθεί αυτό, θα πρέπει να 

συμπεριληφθεί ο προμηθευτής σε κάθε ορόσημο και επιτυχία ενός οργανισμού. Ενώ, τα 

συστήματα διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων δεν μπορούν να είναι “ασπρόμαυρα”. Από 

τη μία πλευρά, χρειάζονται ευελιξία και, από την άλλη, στρατηγική συνεργασία. Error! Reference 

source not found. 
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3. APPLE COMPUTER, INC. 

Όπως ήδη έχουμε αναφέρει, στην παρούσα εργασία θα αναλύσουμε τη διαχείριση των 

προμηθευτικών σχέσεων της τεχνολογικής εταιρεία Apple Computer, Inc. Ωστόσο, πριν 

ξεκινήσουμε την ανάλυση, θα παρουσιάσουμε την εταιρεία. 

Αρχικά, η Apple Computer, Inc. Είναι ένας κολοσσός, μια αμερικανική πολυεθνική εταιρία 

τεχνολογίας, με έδρα το Κουπερτίνο (Cupertino) της Καλιφόρνιας. Η εταιρεία σχεδιάζει, 

κατασκευάζει, και εμπορεύεται ηλεκτρονικά είδη ευρείας κατανάλωσης (συσκευές κινητής 

επικοινωνίας, προσωπικούς υπολογιστές, φορητές ψηφιακές συσκευές αναπαραγωγής 

μουσικής), λογισμικό ηλεκτρονικών υπολογιστών, καθώς και διάφορες άλλες ηλεκτρονικές 

υπηρεσίες. Ιδρύθηκε στις 03 Ιανουαρίου 1977, από τον Steve Jobs και τον Steve Wozniak. 

Θεωρείται ως μια από τις πρώτες εταιρείες που προώθησαν σοβαρά την έννοια του προσωπικού 

υπολογιστή8. Από την αρχή της ίδρυσης της, στόχευε σε όλους τους τύπους πελατών, 

συμπεριλαμβανομένων των μεγάλων και μικρών βιομηχανικών επιχειρήσεων, των 

εκπαιδευτικών ιδρυμάτων, αλλά και των μεμονωμένων καταναλωτών.  

Η Apple Computer,Inc. έχει πρωτοπορήσει στον τομέα της πληροφορικής, πολλές φορές καθ’ 

όλη τη διάρκεια της. Πιέζει τα όρια της δημιουργικότητας για να παράγει ενδιαφέροντα και 

πολύτιμα προϊόντα για την κοινωνία. Μετά από περισσότερα από 40 χρόνια λειτουργίας, είναι 

αναμφισβήτητο ότι ο οργανισμός έχει βαθιές επιπτώσεις στην τεχνολογία, καινοτομώντας και 

επηρεάζοντας όχι μόνο τον τρόπο με τον οποίο χρησιμοποιούμε τους ηλεκτρονικούς 

υπολογιστές, αλλά και τις δραστηριότητες για τις οποίες τους χρησιμοποιούμε. 

Η Apple έχει κατά καιρούς κατηγορηθεί και εμπλακεί σε σκάνδαλα (μερικές φορές αναίτια). 

Σκάνδαλα όπως η φοροδιαφυγή, περιστατικά κακού ποιοτικού ελέγχου (βλέπε το iPhone 4 με 

την κεραίας που μπλόκαρε εάν έβαζες το χέρι πάνω της). Ωστόσο, πολλά από τα τεχνολογικά 

θαύματα που θεωρούμε σήμερα δεδομένα έχουν δημιουργηθεί από την Apple. Από το 1977 έως 

και σήμερα, ο οργανισμός έχει διαδραματίσει βασικό ρόλο στην αγορά ηλεκτρονικών 

καταναλωτικών προϊόντων. Ενώ, για πάνω από 20 χρόνια, παραμένει ένα από τα πιο 

αναγνωρίσιμα σήματα παγκοσμίως. 

 
8Personal Computer, ή PC. 
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Παρακάτω θα παρουσιάσουμε την ιστορία, το εταιρικό προφίλ, τα προϊόντα και τις υπηρεσίες 

που η Apple εμπορεύεται. Θα παραθέσουμε, ακόμη, τις χώρες στις οποίες ο οργανισμός έχει 

παρουσία. 

3.1. Η ΙΣΤΟΡΙΑ ΤΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ 

Η Apple Computer, Inc. ιδρύθηκε το 1977 από τους Steve Jobs και Steve Wozniak. Από την 

αρχή της ίδρυσης της, η εταιρεία έφερε ένα όραμα για την αλλαγή του τρόπου με τον οποίο οι 

άνθρωποι έβλεπαν τους ηλεκτρονικούς υπολογιστές. Οι ιδρυτές ήθελαν να κάνουν τους 

υπολογιστές αρκετά μικρούς, ώστε οι άνθρωποι να τους έχουν στα σπίτια τους ή στα γραφεία 

τους. Με απλά λόγια, ήθελαν να δημιουργήσουν έναν υπολογιστή φιλικό προς το χρήστη. 

Το όνομα “Apple” σχεδιάστηκε από τον Steve Jobs, καθώς επέστρεφε από ένα αγρόκτημα με 

μήλα. Το όνομα ακουγόταν “διασκεδαστικό, πνευματικό, και όχι εκφοβιστικό». Επιπλέον, το 

όνομα επωφελήθηκε από το ότι ξεκινούσε από “Α”, πράγμα που σήμαινε ότι θα ήταν στην αρχή 

οποιασδήποτε καταχώρησης.  

Ο Jobs και ο Wozniak άρχισαν να κατασκευάζουν στο γκαράζ του Jobs, στη Καλιφόρνια, το 

“Apple I”9, το οποίο πουλούσαν χωρίς οθόνη, πληκτρολόγιο και περίβλημα. Παρά τις ελλείψεις 

του προϊόντος, η εταιρεία τράβηξε την προσοχή του εκατομμυριούχου Mike Markkula. Τον 

Ιούνιο 1977 δημιούργησαν το “Apple II”, το οποίο έφερε επανάσταση στον κλάδο των 

ηλεκτρονικών υπολογιστών. Εισήγαγε τα πρώτα χρωματιστά γραφικά. Η πρωτοπορία αυτή 

αύξησε τις πωλήσεις της Apple Computer από $7,80 εκατ., το 1978, σε $117 εκατ., το 1980. 

Λίγο καιρό αργότερα, το 1983, ο Steve Wozniak εγκατέλειψε την εταιρία, εξαιτίας του συνεχώς 

μειωμένου ενδιαφέροντος για την καθημερινή λειτουργία των υπολογιστών αυτής. Ο Steve Jobs 

προσέλαβε τον John Sculley, ως νέο πρόεδρο (μετά την παραίτηση του Mike Markkula). 

Παρόλο αυτά, ο Sculley ήταν σε διαρκή διαμάχη με τον Jobs, αναγκάζοντας τον δεύτερο να 

φύγει από την εταιρεία, το 1985. Ο Steve Jobs, τότε, δημιούργησε τη δική του εταιρεία, τη 

“NeXT Software”, και αγόρασε επίσης και την “Pixar”, από τον George Lucas. Την ίδια περίοδο 

(το 1985), ο Sculley απέρριψε μια πρόταση του ιδρυτή της Microsoft, Bill Gates, για άδεια 

χρήσης του λογισμικού της Apple. Μια απόφαση που η ιστορία έδειξε ότι ήταν λανθασμένη. Τα 

 
9Πρώιμος προσωπικός υπολογιστής. 
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επόμενα χρόνια, από τα τέλη της δεκαετίας του 1980 και καθ’ όλη τη δεκαετία του 1990, η 

Microsoft έγινε ο δυσκολότερος ανταγωνιστής της Apple. 

Στις αρχές του 1990, η εταιρεία σημείωσε τα υψηλότερα (έως τότε) κέρδη της. Αυτό οφείλεται 

κυρίως στα σχέδια και στις στρατηγικές συμφωνίες10 που είχε ήδη θέσει σε εφαρμογή ο Jobs, 

πριν από την αναχώρησή του. Κατά τη διάρκεια των επόμενων ετών, το μερίδιο αγοράς της 

Apple υπέστη πτώση, και το 1996, οι ειδικοί πίστευαν ότι η εταιρεία ήταν καταδικασμένη. 

Μόλις το 1997, όταν η Apple χρειάστηκε απεγνωσμένα ένα λειτουργικό σύστημα, εξαγόρασε τη 

Next Software (βλέπε την εταιρεία του Jobs). Με το διοικητικό συμβούλιο να αποφασίζει να 

ζητήσει βοήθεια από τον Steve Jobs. Αυτό είχε ως επακόλουθο, ο Jobs να γίνει προσωρινά 

διευθύνων σύμβουλος (έγινε επίσημα διευθύνων σύμβουλος, το 2000). Με τη σειρά του εκείνος 

αποφάσισε να κάνει κάποιες αλλαγές γύρω από την εταιρεία. Συνεργάστηκε με τη Microsoft για 

να δημιουργήσει μια έκδοση Mac για το δημοφιλές λογισμικό γραφείου της Apple. 

Η παραπάνω απόφαση αποτέλεσε σημείο καμπής για την εταιρεία. Οι εργασίες ανανέωσαν τους 

υπολογιστές και εισήγαγαν το iBook11. Ξεκίνησε επίσης τη διανομή σε mp3 players, τα γνωστά 

πλέον iPod, και το λογισμικό media player (τα iTunes). Οι ηλεκτρονικοί υπολογιστές 

εξακολουθούσαν να αποτελούν σημαντικό μέρος της Apple, όμως, τα προϊόντα που σχετίζονται 

με τη μουσική είχαν γίνει ο πιο κερδοφόρος τομέας της εταιρείας. Το 2007, η εταιρεία 

κυκλοφόρησε το πρώτο iPhone  (Terrell & Richardson, 2008) 

Στις 5 Οκτωβρίου 2011, ο Steve Jobs απεβίωσε. Η Apple συνεχίζει με την κληρονομιά του. 

Πλέον, διευθύνων σύμβουλος της εταιρείας είναι ο Timothy Cook.  

3.2. ΕΤΑΙΡΙΚΟ ΠΡΟΦΙΛ 

Η Apple Computer, Inc. αποτελεί μια εταιρεία σταθμό στην καινοτομία των τεχνολογικών 

προϊόντων, καθώς και στον τρόπο με τον οποίο τα χειρίζονται οι άνθρωποι καθημερινά. Το 

όραμα της εταιρείας είναι να παρέχει στους πελάτες φιλική προς το χρήστη τεχνολογία και 

προϊόντα, σε χαμηλές τιμές. Κατανοεί το γεγονός ότι όλοι οι χρήστες δεν είναι ειδικοί σε 

υπολογιστές και κινητά τηλέφωνα, κάνουν έτσι άνετο και εύκολη τη χρήση των προϊόντων τους. 

 
10 Μια από αυτές τις συμφωνίες ήταν και με την εταιρεία “ Adobe ”, δημιουργού του Adobe Portable Document 

Format (PDF). 
11 Προσωπικό φορητό υπολογιστή. 
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Η αποστολή της εταιρείας είναι να φέρει την καλύτερη προσωπική εμπειρία πληροφορικής σε 

όλες τους ανθρώπους, από φοιτητές μέχρι ακαδημαϊκούς και επαγγελματίες. Επιπλέον, τα 

προϊόντα της εταιρείας έχουν σχεδιαστεί για να είναι προσβάσιμα σχεδόν από όλους τους 

ανθρώπους. Δημιουργεί ισχυρά χαρακτηριστικά σε κάθε λειτουργικό της σύστημα και κάθε 

συσκευή, για να βοηθήσει ακόμη και ανθρώπους με προβλήματα όρασης και ακοής. 

Πλέον, η εταιρεία απασχολεί πάνω από 100.000 εργαζομένους ανά την υφήλιο. Έχει 

κεφαλαιοποιήσει αγοράς ύψους $826,538 δις. Τα έσοδα της ανέρχονται σε $266 δις., περίπου. 

Είναι εισηγμένη στο χρηματιστήριο. Το σύμβολο της στο NASDAQ είναι “AAPL”, ενώ η τιμή 

μετοχής της κυμαίνεται μεταξύ $170 και $180. 

3.2.1. ΠΑΡΟΥΣΑ ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ  

Όπως ήδη αναφέραμε, η Apple έχει πλέον διεθνή παρουσία, με πάνω από 500 καταστήματα σε 

περισσότερες από 20 χώρες, και προσωπικό που αγγίζει τις 132.000 άτομα. Ενώ, διαθέτει 

τέσσερις μονάδες παραγωγής, δύο στη Βόρεια Αμερική, μια στην Ιρλανδία, και μια στη 

Σιγκαπούρη.  

Η Apple είναι μια από τις κορυφαίες εταιρείες παγκοσμίως. Θεωρείται μια από τις τέσσερις 

εταιρείες κολοσσούς τεχνολογίας, μαζί με την Google, το Facebook, και την Amazon.Επιπλέον, 

ο οργανισμός είναι ο δεύτερος μεγαλύτερος κατασκευαστής κινητής τηλεφωνίας παγκοσμίως, 

μετά τη Samsung. Ωστόσο, είναι η μεγαλύτερη εταιρεία πληροφορικής στον κόσμο, 

λαμβάνοντας υπόψη τα έσοδα.  

3.2.2. ΔΙΟΙΚΗΣΗ  

Από το 1997 έως και το 2011,  διευθύνων σύμβουλος της Apple ήταν ο Steve Jobs, ένας 

χαρισματικός άνθρωπος. Κατά τη διάρκεια εκείνης της εποχής, η ηγεσία της Apple ήταν 

αυταρχική, με τον ίδιο τον Jobs να διαχειρίζεται ένα ευρύ φάσμα επιχειρηματικών 

δραστηριοτήτων. Έχει σημειωθεί, άλλωστε, ότι όταν εκείνος ήταν επικεφαλής, όλα έτρεχαν 

μέσα από αυτόν. 
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Λίγο πριν το θάνατο του Steve Jobs, την ηγεσία ανέλαβε ο Timothy(Tim) Cook –ένας τελείως 

διαφορετικός χαρακτήρας, τον Αύγουστο 2011.  Οι πρακτικές ηγεσίας της Apple έχουν αλλάξει 

δραματικά από τότε. Ο Tim Cook αναγνωρίστηκε ως ο μεγαλύτερος παγκόσμιος ηγέτης, από το 

περιοδικού Fortune. Ενώ, έχει αποδειχθεί αποτελεσματικός από διάφορες οπτικές γωνίες. Ο 

Cook έχει επαινεθεί από τους υπαλλήλους του οργανισμού για την εμπνευσμένη ηγεσία, 

βοηθώντας τους υφισταμένους του να γίνουν καλύτεροι άνθρωποι. Έχει, ακόμη, επαινεθεί για το 

ήσυχο, αλλά αποτελεσματικό στυλ ηγεσίας. Τον αποκαλούν “ήσυχο ηγέτη”. 

Ακολούθως, σε αντίθεση με τον ιδρυτή της Apple και προηγούμενο διευθύνων σύμβολο, Steve 

Jobs, ο Tim Cook ασκεί και προάγει τη δημοκρατική ηγεσία. Για τον Cook, είναι σημαντικό να 

υπάρξει συναίνεση μεταξύ των ανώτερων στελεχών, όσον αφορά τις στρατηγικές αποφάσεις για 

την επιχείρηση. Επιπλέον, από τότε που ανέλαβε τη θέση, ο Cook έδωσε μεγαλύτερη αυτονομία 

στις ομάδες ανάπτυξης προϊόντων, μειώνοντας την άμεση συμμετοχή του διοικητικού 

συμβουλίου στη διαδικασία ανάπτυξης νέων προϊόντων. 

Παρόλο αυτά, ο Cook έχει κατά καιρούς κατακριθεί από τους αναλυτές και τους παρατηρητές 

της βιομηχανίας, για έλλειψη φιλοδοξίας και σθένους (κάτι που είχε προηγουμένως ο 

προκάτοχός του, Steve Jobs). Σύμφωνα με μια έκθεση, κάτω από την ηγεσία του Cook, η Apple 

ήταν προσεκτική ως προς την εισαγωγή νέων κατηγοριών προϊόντων. Για παράδειγμα, το Apple 

Watch, που ξεκίνησε τον Απρίλιο 2015, είναι κορυφαίο προϊόν στη κατηγορία των smartwatch, 

αλλά οι συνολικές πωλήσεις αυτού είναι απογοητευτικές. Ακόμη, η Apple Music, που 

κυκλοφόρησε τον Ιούνιο 2015, έχει αυξηθεί ραγδαία σε 15 εκατ. συνδρομητές. Θεωρείται, όμως, 

επιχείρηση χαμηλού περιθωρίου.  

Επί του παρόντος, η Apple, Inc. αντιμετωπίζει σημαντικές προκλήσεις ηγεσίας. Έχει σημειωθεί 

ότι “… ο Cook έχει θέσει ένα πρότυπο οικονομικής απόδοσης, το οποίο είναι τόσο υψηλό, που 

μπορεί να είναι αδύνατο να ακολουθηθεί ...”. Επιπλέον, η ανώτατη διοικητική ομάδα του 

οργανισμού έχει επικριθεί για την έλλειψη ποικιλομορφίας της. Συγκεκριμένα, περίπου το 81% 

των ανώτερων στελεχών της εταιρείας είναι άνδρες, και το 82% λευκοί. Ενώ, από τα 107 

διευθυντικά στελέχη της εταιρείας, μόλις 10 είναι άνδρες ασιατικής καταγωγής, τέσσερις είναι 

γυναίκες ασιατικής καταγωγής, δύο είναι μαύροι άνδρες, μια είναι μαύρη γυναίκα, και δύο είναι 

ισπανόφωνοι άνδρες. 
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Ολοκληρώνοντας, επιγραμματικά, πέρα από τον Tim Cook, το διοικητικό συμβούλιο της Apple 

αποτελείται από τον Luca Maestri, οικονομικό διευθυντή από το 2013. Τον Jeffrey Williams, 

διοικητικός διευθυντής από το 2010. Και την Katherine Adams, αντιπρόεδρος από το 2017. 

3.3. ΠΡΟΙΟΝΤΑ 

Τα προϊόντα και οι υπηρεσίες της εταιρείας περιλαμβάνουν τα iPhone12, τα iPad13, τους 

προσωπικούς υπολογιστές Mac14, τα iPod, τα Apple Watch Series, την Apple Smart TV, καθώς 

κι ένα portfolio από καταναλωτικές και επαγγελματικές εφαρμογές λογισμικού, όπως τα 

λειτουργικά συστήματα iPhone (γνωστά ως iOS), τα OS X και watchOS, το iCloud, και το 

Apple Pay. Επιπλέον, η εταιρεία προσφέρει και μια σειρά από αξεσουάρ, υποστηρικτικές 

υπηρεσίες, και διαδικτυακές υπηρεσίες (Apple Music, iTunes). 

Αναλυτικότερα, το iPhone είναι μια σειρά smartphones της εταιρείας που βασίζεται στο 

λειτουργικό σύστημα iOS. Πλέον, το iPhone, σε συσκευές που πληρούν τις προϋποθέσεις, 

περιλαμβάνει το Siri, έναν έξυπνο βοηθό που ενεργοποιείται με φωνή, το Apple Pay, και το 

αναγνωριστικό αφής. Τα καινούργια iPhone προσφέρονται με νέα συστήματα κάμερας, 

στερεοφωνικά ηχεία, αλλά και αντοχή στο νερό και στη σκόνη. Ο εν λόγω τύπος κινητού 

τηλεφώνου συνεργάζεται με το iTunes Store, το AppStore, το iBooksStore και την AppleMusic, 

με σκοπό την αγορά, την οργάνωση, και την αναπαραγωγή ψηφιακού περιεχομένου και 

εφαρμογών. Το iOS είναι το λειτουργικό σύστημα πολλαπλής αφής της Apple που χρησιμεύει 

ως βάση για τις συσκευές iOS. Οι συσκευές που εκτελούν iOS είναι συμβατές τόσο με 

προσωπικούς υπολογιστές Mac και Windows, όσο και με υπηρεσίες AppleiCloud. 

Το iPad είναι η σειρά πολυλειτουργικών δισκίων (ήτοι tablet) της εταιρείας που βασίζεται, κι 

αυτό, στο λειτουργικό σύστημα iOS. Το iPod είναι η σειρά φορητών ψηφιακών συσκευών 

αναπαραγωγής μουσικής και πολυμέσων της Apple. Όλα τα iPod λειτουργούν με το iTunes, για 

αγορά και συγχρονισμό περιεχομένου.  

Η Mac είναι η σειρά προσωπικών υπολογιστών γραφείου και φορητών προσωπικών 

υπολογιστών που βασίζονται στο λειτουργικό της σύστημα macOS. Το macOS είναι το 

 
12iPhone 8, iPhoneX, iPhoneXS (κ.α.) 
13 iPad Pro, iPad Mini (κ.α.). 
14 MacBook, MacBook Pro, MacBook Air, MacMini (κ.α.). 
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λειτουργικό σύστημα Mac της Apple, και είναι χτισμένο σε ανοιχτού κώδικα uniplexed σύστημα 

πληροφορικής και υπολογιστικών συστημάτων (UNIX). Παρέχει μια διαισθητική και 

ολοκληρωμένη εμπειρία υπολογιστή.  

Η AppleSmartTV συνδέεται με τις τηλεοράσεις των καταναλωτών και τους επιτρέπει να έχουν 

άμεση πρόσβαση σε ψηφιακό περιεχόμενο για τη ροή βίντεο υψηλής ευκρίνειας, την 

αναπαραγωγή μουσικής και παιχνιδιών, και την προβολή φωτογραφιών. Το περιεχόμενο της 

AppleMusic και άλλων υπηρεσιών πολυμέσων είναι επίσης διαθέσιμο στην AppleSmartTV. 

Ακόμη, μέσα από αυτή επιτρέπεται η ροή ψηφιακού περιεχομένου από προσωπικούς 

υπολογιστές Mac και Windows (μέσω του HomeShare) και από συμβατές συσκευές Mac και 

iOS (μέσω του AirPlay). Η AppleSmartTV λειτουργεί με το λειτουργικό της σύστημα tvOS και 

βασίζεται σε εφαρμογές που έχουν κατασκευαστεί για την τηλεόραση. Επιπλέον, το 

τηλεχειριστήριο διαθέτει Siri, επιτρέποντας στους χρήστες να αναζητούν και να έχουν πρόσβαση 

στο περιεχόμενο με τη φωνή τους. Το tvOS είναι το λειτουργικό σύστημα της εταιρείας για την 

Apple TV. Το λειτουργικό σύστημα tvOS βασίζεται στην πλατφόρμα iOS της εταιρείας και 

επιτρέπει στους προγραμματιστές να δημιουργούν εφαρμογές και παιχνίδια ειδικά για την 

AppleSmart TV, τα οποία παραδίδουν στους πελάτες μέσω του Apple TV AppStore.  

Το AppleWatch είναι μια προσωπική ηλεκτρονική συσκευή που συνδυάζει τη διεπαφή χρήστη 

του ρολογιού με τις τεχνολογίες που δημιουργήθηκαν ειδικά για αυτή τη συσκευή. Επιτρέπει 

στους χρήστες να επικοινωνούν με νέους τρόπους μέσα από τον καρπό του χεριού τους, να 

παρακολουθούν την υγεία, μέσω δραστηριοτήτων και εφαρμογών προπόνησης. Περιλαμβάνει τα 

Siri και ApplePay. Το watchOS είναι το λειτουργικό σύστημα της εταιρείας για το AppleWatch.  

Ακολούθως, το iTunesStore- διαθέσιμο για συσκευές iOS, προσωπικούς υπολογιστές Mac και 

Windows, και AppleSmartTV- επιτρέπει στους πελάτες να αγοράζουν και να κατεβάζουν 

μουσική και τηλεοπτικές εκπομπές, να ενοικιάζουν ή να αγοράζουν ταινίες και να κατεβάζουν 

δωρεάν podcast. Το AppStore-διαθέσιμο για συσκευές iOS- επιτρέπει στους πελάτες να 

ανακαλύπτουν, να κάνουν λήψη εφαρμογών, καθώς και να αγοράζουν περιεχόμενο εντός 

εφαρμογών. Το iBooksStore-διαθέσιμο για συσκευές iOS και υπολογιστές Mac- διαθέτει 

ηλεκτρονικά βιβλία από μεγάλους και ανεξάρτητους εκδότες. Η AppleMusic προσφέρει στους 

χρήστες μια εμπειρία ακρόασης με ραδιοφωνικούς σταθμούς (κατά παραγγελία) που 

εξελίσσονται με βάση τη δραστηριότητα αναπαραγωγής ή λήψης ενός χρήστη. 
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Το iCloud αποθηκεύει μουσική, φωτογραφίες, επαφές, ημερολόγια, αλληλογραφία, έγγραφα 

(κ.α.), διατηρώντας τα ενημερωμένα και διαθέσιμα σε πολλαπλές συσκευές iOS, προσωπικούς 

υπολογιστές Mac και Windows, και στην Apple Smart TV.Το Apple Pay είναι η υπηρεσία 

πληρωμών κινητής τηλεφωνίας της Apple. Είναι διαθέσιμη σε ορισμένες χώρες και προσφέρει 

έναν ιδιωτικό τρόπο πληρωμής. Το Apple Pay επιτρέπει στους χρήστες να πληρώνουν για 

αγορές σε καταστήματα που δέχονται ανέπαφες πληρωμές. Δέχεται πιστωτικές και χρεωστικές 

κάρτες, και υποστηρίζει επίσης προγράμματα ανταμοιβής. 

Η Apple πωλεί τα προϊόντα της παγκοσμίως μέσω των ηλεκτρονικών της καταστημάτων, των 

καταστημάτων λιανικής πώλησης, καθώς και μέσω των φορέων άμεσης πώλησης. Τέτοιοι 

φορείς είναι οι φορείς κινητής τηλεφωνίας τρίτων, οι χονδρέμποροι, οι λιανοπωλητές και οι 

μεταπωλητές προστιθέμενης αξίας. Επιπλέον, η Εταιρεία πωλεί και παραδίδει ψηφιακό 

περιεχόμενο και εφαρμογές μέσω του iTunesStore, του AppStore, του MacAppStore, του 

iBooksStore, και της AppleMusic. Όλα τα παραπάνω αποτελούν διαδικτυακές υπηρεσίες. 

Ολοκληρώνοντας, η Εταιρεία πωλεί σε καταναλωτές, μικρές και μεσαίες επιχειρήσεις, 

εκπαιδευτικούς, επιχειρηματικούς και κυβερνητικούς πελάτες.  

3.4. ΠΑΓΚΟΣΜΙΑ ΠΑΡΟΥΣΊΑ 

Όπως έχουμε αναφέρει παραπάνω, η Apple έχει διεθνή παρουσία, με πάνω από 500 

καταστήματα σε περισσότερες από 20 χώρες. Ενώ, διαθέτει τέσσερις μονάδες παραγωγής 

παγκοσμίως, στις εξής χώρες: 

▪ Μια στη Σιγκαπούρη. 

▪ Μια στην Ιρλανδία. 

▪ Δύο στη Βόρεια Αμερική. 

 

Επιπλέον, η εταιρεία έχει χωρίσει τις γεωγραφικές περιοχές σε τμήματα. Ουσιαστικά, στα 

τμήματα αυτά περιλαμβάνονται η Αμερική, η Ευρώπη, η Κίνα, η Ιαπωνία, και το υπόλοιπο της 

Ασιατικής πλευράς του Ειρηνικού. Ο τομέας της Αμερικής περιλαμβάνει τόσο τη Βόρεια όσο 

και τη Νότια Αμερική. Ο τομέας της Ευρώπης περιλαμβάνει τις ευρωπαϊκές χώρες, καθώς και 
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την Ινδία, τη Μέση Ανατολή και την Αφρική. Ο τομέας της Κίνας περιλαμβάνει την Κίνα, το 

Χονγκ Κονγκ και την Ταιβάν. Το υπόλοιπο τμήμα της Ασιατικής πλευράς του Ειρηνικού 

περιλαμβάνει την Αυστραλία, και τις ασιατικές χώρες που δεν περιλαμβάνονται στους άλλους 

τομείς δραστηριότητας της Εταιρείας.(Reuters, 2019) 
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4. Η ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗ ΤΩΝ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΙΚΩΝ ΣΧΕΣΕΩΝ ΤΗΣ APPLE 

Η Apple ενδιαφέρεται βαθιά για τους προμηθευτές της. Ενώ, θεωρεί ότι μέσα από τις 

προμηθευτικές σχέσεις προωθείται η ανάπτυξη και η πρόοδος της ίδιας (της εταιρείας). Ακόμη, 

η εταιρεία ενδιαφέρεται και για τους ανθρώπους που κατασκευάζουν τα προϊόντα της, αλλά και 

για τον πλανήτη. Επομένως, μαζί με τους προμηθευτές της διατηρεί υψηλά πρότυπα, 

προκειμένου να διασφαλίσει ότι όλοι αντιμετωπίζονται με αξιοπρέπεια και σεβασμό. 

Ακολούθως, η εφοδιαστική αλυσίδα της εταιρείας είναι παγκόσμια. Τα προϊόντα της Apple 

κατασκευάζονται, σε όλο τον κόσμο. Συνεργάζεται με προμηθευτές-από την εξόρυξη έως την 

ανακύκλωση-προκειμένου να βεβαιωθεί ότι πληρούνται οι απαιτήσεις της για το ανθρώπινο 

δυναμικό και τις σχέσεις της με τους προμηθευτές.  

Ο Κώδικας Δεοντολογίας Προμηθευτών της Apple καθορίζει τα υψηλά επίπεδα ασφάλειας, 

σεβασμού στους χώρους εργασίας, και προστασία του περιβάλλοντος. Ο Κώδικας ισχύει για 

τους εταίρους, σε όλα τα επίπεδα, και πρέπει να τηρείται ακόμη και όταν υπερβαίνει τους 

τοπικούς, περιφερειακούς και εθνικούς νόμους. Επιπλέον, απαιτείται από τους προμηθευτές να 

μεταχειρίζονται τους υπαλλήλους τους, με αξιοπρέπεια και σεβασμό, παρέχοντας δίκαιες ώρες 

εργασίας, ασφαλές εργασιακό περιβάλλον χωρίς διακρίσεις. Ο προμηθευτές είναι, ακόμη, 

υποχρεωμένοι να ενημερώνουν τους υπαλλήλους τους, από την πρώτη μέρα, για τα δικαιώματα 

τους και να εγγυώνται την κάλυψη των ανησυχιών που τυχόν θα προκύψουν. Η Apple δεν 

παραλείπει να παρέχει εκπαιδευτικά προγράμματα στους υπαλλήλους των προμηθευτών της. 

Κατά το οποίο ξεκίνησε, από το 2008 και ύστερα. Μέσα από τα εν λόγω προγράμματα, οι 

εργαζόμενοι αποκτούν νέες δεξιότητες, ενώ προωθείται η σταδιοδρομία τους. 

Συνεχίζοντας, όπως αναφέραμε παραπάνω, η Apple ενδιαφέρεται και για την προστασία του 

πλανήτη μας. Μαζί με τους προμηθευτές της διατηρεί περισσότερη ενέργεια και νερό, 

υιοθετώντας ασφαλέστερα χημικά και εξαλείφοντας τα απόβλητα (μέσω συνεργατικών 

προγραμμάτων). Επίσης, μοιράζεται και εξασκεί τους προμηθευτές της προς τις βέλτιστες 

πρακτικές που υπερβαίνουν τα εργοστάσιά τους, αποσκοπώντας σε μια επιτυχημένη και 

συλλογική θετική επίδρασή προς τον πλανήτη. 

Παρόλο που η διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων της Apple έχει επαινεθεί εδώ και χρόνια, 

έχει σχεδιαστεί αποκλειστικά για να ωφελήσει την Apple. Για την Apple (και τους μετόχους της) 
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αυτό είναι επιτυχία. Για τους προμηθευτές της, αυτό σημαίνει να ανταποκρίνεται σε απαιτήσεις 

που είναι μοναδικές για την Apple.(Jorgensen, 2018) 

4.1. Η ΣΧΕΣΗ ΤΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ ΜΕ ΤΟΥΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΕΣ ΤΗΣ 

Σε παγκόσμιο επίπεδο, η Apple επιδιώκει συνεχώς μέτρα μείωσης του κόστους, αλλά μόνο μέχρι 

το σημείο που η ποιότητα δεν θυσιάζεται. Ωστόσο, δεν είναι ιδιαίτερα δύσκολο να βελτιωθούν 

οι πρακτικές των προμηθευτών. Φυσικά, ορισμένοι προμηθευτές δυσκολεύονται να 

ανταπεξέλθουν στις απαιτήσεις, αλλά συχνά με το 70% με 80% των επιχειρήσεων που 

προμηθεύουν την Apple συμμορφώνονται με τις απαιτήσεις της (σχεδόν όλοι οι προμηθευτές 

κατάφεραν να μειώσουν το κόστος με την πάροδο του χρόνου), καθώς δεν επιθυμούν να χάσουν 

τη συνεργασία. Ακόμη, οι μηχανικοί της Apple έχουν πλήρη πρόσβαση στις λειτουργίες των 

προμηθευτών αυτής, και γνωρίζουν τα πρότυπα της κάθε εγκατάστασης. Όπως είναι 

αναμενόμενο, η Apple αντιλαμβάνεται τη σχέση εξάρτησης με τους προμηθευτές της, και γενικά 

προτιμά να διατηρεί και να αναπτύσσει τις σχέσεις αυτές. Όμως, είναι διατεθειμένη να αλλάξει 

προμηθευτές, εάν το απαιτεί η κατάσταση. 

Η λειτουργία προμηθειών της Apple οργανώνεται σε “ομάδες προϊόντων” (ή σε “βάσεις 

προϊόντων”). Οι ομάδες προϊόντων είναι υπεύθυνες για την προμήθεια εξαρτημάτων και πρώτων 

υλών, ενώ διαθέτουν επιχειρηματικές και τεχνικές δεξιότητες. Ακόμη, είναι υπεύθυνες για την 

επιλογή και την αξιολόγηση των εξαρτημάτων και των υλικών Οι ομάδες αυτές, απαρτίζονται 

από άτομα διαφόρων λειτουργιών, όπως οι προμήθειες, η μηχανική και ο σχεδιασμός. Η 

απόδοση μετράται σε σχέση με μια σειρά επιχειρηματικών μετρήσεων, η οποία μετρά την 

ικανότητα διατήρησης ελάχιστων επιπέδων απογραφής και τη δυνατότητα μείωσης των 

εισερχόμενων ελαττωμάτων. 

Επιπρόσθετα, όλοι οι προμηθευτές αναμένεται να παράγουν εξαρτήματα και προϊόντα σύμφωνα 

με τα πρότυπα της Apple.Τεχνική βοήθεια παρέχεται στους προμηθευτές, εφόσον απαιτείται, 

αλλά ο προμηθευτής είναι εξ’ ολοκλήρου υπεύθυνος για την παροχή ποιοτικών αγαθών. Ακόμη, 

η Apple δεν εκτελεί ποιοτικό έλεγχο εισερχόμενων υλικών. Η Apple διευκρινίζει τα μεγέθη 

παρτίδων και τις ημερομηνίες παράδοσης, αλλά ο προμηθευτής αναμένεται να ικανοποιήσει 

ειδικές απαιτήσεις που προκύπτουν, κατόπιν αιτήματος.  
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Όσον αφορά τους νέους προμηθευτές, εκείνοι επιθεωρούνται πλήρως για σύντομο χρονικό 

διάστημα, συνήθως για μερικές εβδομάδες, έως ότου επιτευχθεί εμπιστοσύνη σχετικά με την 

ποιότητα. Ορισμένοι προμηθευτές ζητούν μεγαλύτερη συνεισφορά στις λειτουργίες της Apple. 

Αυτή παρέχεται με την περιστασιακή απασχόληση του προσωπικού του προμηθευτή στα 

εργοστάσιο της Apple.  

Συνεχίζοντας, η απόκτηση συνεργασίας με την Apple προσφέρει τη δυνατότητα μιας 

μακροχρόνιας και προσοδοφόρου σχέσης για τους προμηθευτές. Ωστόσο, οι προμηθευτές της 

Apple είναι σιωπηλοί σχετικά με τον πελάτη τους, αναφέροντας ότι δεν επιθυμούν να συζητούν 

τις σχέσεις τους με τους πελάτες τους. Η παρανόηση της Apple για την προστασία των σχεδίων 

των προϊόντων της είναι θρυλική. Είναι ένας όρκος σιωπής. Όμως, η μη παροχή πληροφοριών 

είναι ένας μόνο από τους κανόνες που διέπει τις προμηθευτικές σχέσεις της εταιρείας. Άλλος 

κανόνας είναι η συνεχώς μείωση του κόστους (αναλύθηκε παραπάνω), καθώς και η 

προετοιμασία ενός προϊόντος χωρίς προηγούμενη ειδοποίηση.  

Όπως μπορούμε να δούμε, η Apple έχει τη δύναμη να ανεβάσει ή ακόμη και να καταστρέψει 

έναν προμηθευτή. 

4.2. ΛΙΣΤΑ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

Η Apple ανακοινώνει τη λίστα προμηθευτών της. Η εν λόγω λίστα αναφέρει λεπτομερώς τους 

200 κορυφαίους προμηθευτές της εταιρείας, με βάση τις δαπάνες, και περιγράφει τις 

εγκαταστάσεις των προμηθευτών που παρέχουν υπηρεσίες στην εφοδιαστική αλυσίδα αυτής. 

Επιπλέον, για το οικονομικό έτος 2018, ο κατάλογος προμηθευτών της εταιρείας 

αντιπροσωπεύει το 98% των δαπανών προμήθειας υλικών, κατασκευής, και συναρμολόγησης 

των προϊόντων της παγκοσμίως. Κάθε χρόνο, η Apple κάνει προσπάθειες βελτίωσης της 

προόδου για την προστασία των ανθρώπων και των ανθρώπινων δικαιωμάτων στην εφοδιαστική 

αλυσίδα της, ανά τον πλανήτη. Η εν λόγω πρόοδος είναι δυνατή χάρη σε βαθιά συνεργασία με 

τους προμηθευτές της, καθώς και με τον καθορισμό υψηλών προδιαγραφών που πρέπει να 

πληρούν οι προμηθευτές, τουλάχιστον οι βασικοί της προμηθευτές. 

Παραθέτουμε αναλυτικό πίνακα με τους προμηθευτές της Apple, και την τοποθεσία των 

μονάδων παραγωγής αυτών, στο Παράρτημα. Ο πίνακας τοποθετείται στο Παράρτημα για 

λόγους χώρου και ευκολίας. 
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4.2.1. ΒΑΣΙΚΟΙ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΕΣ  

Στην παρούσα υποενότητα θα παρουσιάσουμε τις εταιρείες που συνδέονται στενά με την 

προμηθευτική αλυσίδα της Apple. 

Θα ξεκινήσουμε με την εταιρεία Analog Devices, Inc. Η εταιρεία παρέχει τους χωρητικούς 

αισθητήρες οθόνης αφής για το iPhone και το Apple Watch. Η εταιρεία προμηθεύει τα εν λόγω 

εξαρτήματα από εγκαταστάσεις στην Ιρλανδία, στις Φιλιππίνες, και στις ΗΠΑ. Η Jabil, Inc. 

προμηθεύει θήκες τηλεφώνου στην Apple. Διαθέτει, επίσης, μια μεγάλη ποικιλία ηλεκτρονικών 

και κατασκευαστικών συσκευών (όπως ηλεκτρονικά εργαλεία ελέγχου αριθμητικών στοιχείων 

και μικροσκοπικές ιατρικές συσκευές). Και παρέχει υπηρεσίες σχεδιασμού, ανάπτυξης, και 

δημιουργίας νέων προϊόντων. Η Jabil βασίζει στην Apple περίπου το 20% των δραστηριοτήτων 

της. 

Ακολούθως, η Micron Technology, Inc. παρέχει διάφορες μονάδες μνήμης για συσκευές της 

Apple, όπως ηDRAM, ηLPDDR3, και ηLPDDR2. Αυτές οι μονάδες χρησιμοποιούνται από τα 

smartphones και τις ηλεκτρονικές συσκευές για την αποτελεσματική εκτέλεση πολλαπλών 

εργασιών, καθώς και την εκτέλεση διαφόρων εφαρμογών. Η Murata Manufacturing Co., Ltd. 

προμηθεύει κεραμικούς πυκνωτές. Αυτά τα ηλεκτρονικά εξαρτήματα χρησιμοποιούνται για τον 

έλεγχο της ροής ηλεκτρικής ενέργειας σε ηλεκτρονικές συσκευές. Η Murata συνεργάζεται 

επίσης, και με τη Samsung. 

Συνεχίζοντας, η Nidec Corporation προμηθεύει στην Apple μια ειδική συσκευή που ονομάζεται 

“Μηχανισμός Ταλάντωσης”, η οποία παράγει μια αίσθηση τραβήγματος στον καρπό. 

Απευθύνεται στο Apple Watch. Η Qualcomm, Inc. παρέχει πολλαπλά ηλεκτρονικά εξαρτήματα 

στην Apple, καθώς και μόντεμ κυψελοειδούς δικτύου. Τα εξαρτήματα αυτά χρησιμοποιούνται 

στα συστήματα διαχείρισης ισχύος των συσκευών και στην κινητή σηματοδότηση. Η 

Qualcomm, άλλωστε, είναι παγκόσμιος ηγέτης στον τομέα των προϊόντων και υπηρεσιών 

ημιαγωγών, και τηλεπικοινωνιών. 

Η STMicroelectronics παρέχει στην Apple γυροσκόπιο χαμηλής ισχύος, τριών αξόνων και 

επιταχυνσιόμετρο. Η τεχνολογία αυτή χρησιμοποιείται για την ανίχνευση του προσανατολισμού 

και του ύψους μιας κινητής συσκευής. Η STMicroelectronics είναι μια κορυφαία εταιρία 

ηλεκτρονικών και ημιαγωγών. Πέρα από την Apple, σημαντικοί πελάτες της είναι η BlackBerry, 
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η Nokia, και η Cisco. Η Texas Instruments, Inc. παρέχει στην Apple λειτουργικά συστήματα για 

το Apple Watch. Ενώ, τροφοδοτεί τον ελεγκτή αφής, το τσιπ διαχείρισης ενέργειας, και 

συσκευές ελέγχου για το iPhone και το iPad.Η Texas Instruments έχει παραδεχτεί ότι έλαβε 

σημαντικό αριθμό παραγγελιών από την Apple, κάτι που οδήγησε στη δημιουργία χιλιάδων 

θέσεων εργασίας. 

Επιπλέον, η Samsung είναι ένας από τους μεγαλύτερους προμηθευτές της Apple. Παρά το 

γεγονός ότι η εταιρεία ανταγωνίζεται την Apple στην αγορά των κινητών τηλεφώνων, 

χρησιμοποιεί το καθεστώς του προμηθευτή, προκειμένου να μειώσει το δικό της κόστος 

κατασκευής εξαρτημάτων μέσω της μαζικής παραγωγής. Η Samsung προμηθεύει πολλά 

εξαρτήματα, συμπεριλαμβανομένης της μνήμης flash, η οποία χρησιμοποιείται για την 

αποθήκευση δεδομένων, του DRAM για κινητά τηλέφωνα που χρησιμοποιείται για διάφορες 

εφαρμογές πολλαπλών λειτουργιών. Καθώς και τους επεξεργαστές εφαρμογών που είναι 

υπεύθυνοι για τον έλεγχο και τη διατήρηση της λειτουργίας ολόκληρης της συσκευής. 

Ακόμη, η GluMobile, Inc. δεν είναι άμεσος προμηθευτής της Apple. Όμως, αξίζει να αναφερθεί 

καθώς αποτελεί σημαντικό προμηθευτή εφαρμογών iOS και παιχνιδιών για κινητά, με 64% των 

εσόδων της να προέρχεται από την Apple, υποδηλώνοντας τη μεγάλη εξάρτησή της από την 

εταιρεία. 

Ολοκληρώνοντας, η Apple έχει σημαντικές επιδράσεις στους προμηθευτές της, ιδιαίτερα στις 

τιμές των μετοχών αυτών. Για παράδειγμα, το 2015 η μετοχή της Analog Devices, Inc.αυξήθηκε 

κατά 9,80% στη διάρκεια μιας ημέρας, ύστερα από αναφορά της Barclays, ότι η Apple 

σκέφτεται να χρησιμοποιήσει την Analog Devices για να προμηθεύσει την τότε αναμενόμενη 

λειτουργία αφής.  

4.3. ΚΩΔΙΚΑΣ ΔΕΟΝΤΟΛΟΓΙΑΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

Η Apple έχει δημιουργήσει έναν Κώδικα Δεοντολογίας Προμηθευτών, τον οποίο και 

δημοσιεύει. Ο Κώδικας Δεοντολογίας Προμηθευτών της Apple απευθύνεται σε όλους τους 

εταίρους, όλων των επιπέδων. Ουσιαστικά, ο παρών κώδικας ισχύει για τους προμηθευτές της 

Apple και τις θυγατρικές τους, τις θυγατρικές των θυγατρικών τους, καθώς και τους 

υπεργολάβους (καθένας από τους οποίους είναι “προμηθευτής”), οι οποίοι παρέχουν αγαθά ή 

υπηρεσίες στην Apple. Η εταιρεία θεωρεί ότι τα υγιή συστήματα διαχείρισης παίζουν 
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καθοριστική σημασία στον εμπλουτισμό της κοινωνικής και περιβαλλοντικής ευημερίας της 

εφοδιαστικής αλυσίδας της. Η διατήρηση του Κώδικα από τους προμηθευτές προσφέρει, ακόμη, 

μετριασμό σε λειτουργικούς κινδύνους, ευνοώντας τη συνεχή βελτίωση. 

Η Apple απαιτεί από τους προμηθευτές της να λειτουργούν σύμφωνα με τις αρχές του εν λόγω 

Κώδικα, και με πλήρη συμμόρφωση σε όλους τους ισχύοντες νόμους και κανονισμούς. Ενώ, ο 

Κώδικας πρέπει να τηρείται πάντα, ακόμη και όταν υπερβαίνει τους τοπικούς, περιφερειακούς, ή 

και εθνικούς νόμους. Άλλωστε, ο Κώδικας Δεοντολογίας Προμηθευτών της Apple υπερβαίνει 

τους ισχύοντες νόμους αξιοποιώντας διεθνώς αναγνωρισμένα πρότυπα για την προώθηση της 

κοινωνικής και περιβαλλοντικής ευθύνης. Σύμφωνα με τη νομοθεσία, όταν προκύπτουν νομικές 

διαφορές μεταξύ προτύπων και νομικών απαιτήσεων, εφαρμόζονται τα αυστηρότερα πρότυπα. 

Όπως ήδη έχουμε αναφέρει, ο εν λόγω κώδικας περιγράφει τις προσδοκίες της Apple για τη 

συμπεριφορά του προμηθευτή, όσον αφορά την εργασία και τα ανθρώπινα δικαιώματα, την 

υγεία και την ασφάλεια, την προστασία του περιβάλλοντος, τη δεοντολογία και τις πρακτικές 

διαχείρισης. Καθορίζει υψηλά επίπεδα ασφάλειας για τους εργαζόμενους των προμηθευτών της 

εταιρείας, υψηλά επίπεδα σεβασμού στους χώρους εργασίας, καθώς και πρότυπα για την 

προστασία του περιβάλλοντος. 

Αναλυτικότερα, η Apple δεσμεύεται για τα υψηλότερα πρότυπα κοινωνικής και 

περιβαλλοντικής ευθύνης, αλλά και ηθικής δεοντολογίας. Οι προμηθευτές της εταιρείας είναι 

υποχρεωμένοι να παρέχουν ασφαλείς συνθήκες εργασίας στους εργαζομένους τους, να τους 

μεταχειρίζονται με αξιοπρέπεια και σεβασμό, να ενεργούν δίκαια και ηθικά, αλλά και να 

χρησιμοποιούν περιβαλλοντικά υπεύθυνες πρακτικές, σε οποιασδήποτε εγκαταστάσεις 

χρησιμοποιούν για την παραγωγή προϊόντων ή την εκτέλεση υπηρεσιών για λογαριασμό της 

Apple. Ακόμη, οι εργαζόμενοι έχουν το δικαίωμα να αρνηθούν μια μη ασφαλή εργασία, και να 

αναφέρουν ανθυγιεινές συνθήκες εργασίας (διαχείριση ατυχημάτων). 

Λεπτομερέστερα, ο Κώδικας Δεοντολογίας των Προμηθευτών της Apple, ορίζει: 

✓ Για την Εργασία και τα Ανθρώπινα Δικαιώματα στον εργασιακό χώρο15: 

 
15 Αυτούς τους κανόνες πρέπει να τους ακολουθούν και οι εξωτερικοί συνεργάτες και τα γραφεία ευρέσεως 

εργασίας των προμηθευτών. 
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▪ Καταπολέμηση των διακρίσεων. 

▪ Καταπολέμηση των παρενοχλήσεων και των υβριστικών σχολίων. 

▪ Πρόληψη της ακούσιας εργασίας και της εμπορίας ανθρώπων. 

▪ Πρόληψη κατά της εργασίας ανηλίκων16. 

▪ Προστασία των ανηλίκων εργαζομένων. (Αυτό αναφέρεται σε προμηθευτές 

που μπορεί να απασχολούν ανηλίκους -ηλικίας μεγαλύτερης από την 

ισχύουσα νόμιμη ηλικία για εργασία, αλλά κάτω των 18 ετών. Τα άτομα αυτά 

δεν πρέπει να εκτελούν εργασίες που μπορεί να θέσει σε κίνδυνο την υγεία, 

την ασφάλεια, ή την ηθική τους.) 

▪ Προστασία εργαζόμενων φοιτητών. 

▪ Ώρες εργασίας: Η εβδομαδιαία εργασία αναφέρεται στις 60 ώρες, 

συμπεριλαμβανομένων των υπερωριών. Οι εργαζόμενοι πρέπει να έχουν 

τουλάχιστον μια ημέρα ρεπό, κάθε επτά ημέρες-εκτός από περιπτώσεις 

έκτακτης ανάγκης. Η τακτική εβδομάδα εργασίας δεν πρέπει να υπερβαίνει 

τις 48 ώρες. 

▪ Μισθοί και bonus: Καταβάλλεται τουλάχιστον ο κατώτατος μισθός, και 

παρέχονται τα οφέλη που ορίζονται από το νόμο ή την εργασιακή σύμβαση. 

▪ Ελευθερία του συνεταιρίζεσθαι και συλλογική διαπραγμάτευση. 

▪ Δημιουργία αποτελεσματικού μηχανισμού για την αναφορά παραπόνων. 

✓ Για την Υγεία και την Ασφάλεια: 

▪ Επίσημες άδειες υγείας και ασφάλειας. 

▪ Συστήματα Διαχείριση Υγιεινής και Ασφάλειας στην Εργασία. 

 
16 Οι Προμηθευτές πρέπει να απασχολούν μόνο εργαζόμενους ηλικίας τουλάχιστον 15 ετών (και άνω) –βασιζόμενοι 

στην ισχύουσα ελάχιστη νόμιμη ηλικία για απασχόληση- ή εργαζομένους που έχουν συμπληρώσει την ηλικία για 

την ολοκλήρωση της υποχρεωτικής εκπαίδευσης. Ακολουθούν όποιο από τα δύο είναι υψηλότερο. 
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▪ Συστήματα έκτακτης ανάγκης και ετοιμότητας. Τα εν λόγω συστήματα θα 

πρέπει να ελαχιστοποιούν τις βλάβες στην ανθρώπινη ζωή, το περιβάλλον, 

και την ιδιοκτησία από συμβάντα έκτακτης ανάγκης. 

▪ Διαχείριση ατυχημάτων. 

▪ Βιώσιμες συνθήκες εργασίας: Παροχή προς τους εργαζόμενους προσιτών και 

καθαρών εγκαταστάσεων υγιεινής, προετοιμασίας φαγητού, τραπεζαρίας, 

κοιτώνων, και πόσιμου νερού.  

▪ Βασική εκπαίδευση για την υγεία και την ασφάλεια, στη μητρική γλώσσα του 

εκάστοτε εργαζομένου. 

✓ Για το Περιβάλλον: 

▪ Συμμόρφωση με τις περιβαλλοντικές απαιτήσεις και άδειες. 

▪ Συμμόρφωση με τα νόμιμα χαρακτηριστικά προϊόντων της Apple. 

▪ Διαχείριση επικίνδυνων αποβλήτων. 

▪ Διαχείριση ανακυκλώσιμων, μη επικίνδυνων αποβλήτων. 

▪ Διαχείριση λυμάτων. 

▪ Διαχείριση βρόχινων νερών, για αποφυγή μολύνσεων. 

▪ Διαχείριση αέριων εκπομπών που θέτουν σε κίνδυνο το περιβάλλον. 

▪ Διαχείριση επιπέδων θορύβου. 

▪ Διαχείριση της κατανάλωσης πόρων (όπως ορυκτά καύσιμα, φυσικοί πόροι, 

νερό). 

✓ Για τα Ήθη: 

▪ Δέουσα επιμέλεια στη διαχείριση υλικών πόρων, και μετριασμός δυνητικών 

κινδύνων. 
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▪ Επιχειρηματική ακεραιότητα17, και συμμόρφωση στους ισχύοντες νόμους και 

κανονισμούς κατά της διαφθοράς, των εκάστοτε χωρών δραστηριοποίησης.  

▪ Παράθεση απαραίτητων πληροφοριών. 

▪ Προστασία της πνευματικής ιδιοκτησίας. 

▪ Παροχή μηχανισμού ανώνυμων παραπόνων και καταγγελιών (χωρίς 

αντίποινα).  

▪ Συμβολή στην προώθηση της κοινωνικής και οικονομικής ανάπτυξης, και της 

βιωσιμότητας των κοινοτήτων. 

✓ Για τα Συστήματα Διαχείρισης: 

▪ Εταιρική Δήλωση, για επιβεβαίωση των δεσμεύσεων των προμηθευτών για 

υψηλά πρότυπα κοινωνικής και περιβαλλοντικής ευθύνης, δεοντολογικής 

συμπεριφοράς, και συνεχούς βελτίωσης. 

▪ Διαχείριση Ευθυνών. 

▪ Αξιολόγηση και διαχείριση κινδύνων, με σκοπό τον έλεγχο και την 

ελαχιστοποίηση των εκάστοτε κινδύνων. 

▪ Σχέδια εφαρμογής και μέτρα για την πραγματοποίηση των στόχων απόδοσης 

και την αντιμετώπιση των κινδύνων. 

▪ Πραγματοποίηση ελέγχων και αξιολογήσεων. 

▪ Διατήρηση κατάλληλων εγγράφων και αρχείων, για εξασφάλιση και 

συμμόρφωση με τον Κώδικα. 

▪ Διατήρηση προγραμμάτων διαχείρισης και κατάρτισης εργαζομένων. 

▪ Διαδικασίες για έγκαιρη διόρθωση τυχόν ελλείψεων ή παραβιάσεων. 

 
17 Υπάρχει, ακόμη, και πολιτική σχετικά με τις συναλλαγές των προμηθευτών με την Apple που απαγορεύει την 

αποδοχή “δώρων”. 
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✓ Συμμόρφωση με τις διαδικασίες ασφαλείας C-TPAT18 (αφορά τους προμηθευτές που 

μεταφέρουν εμπορεύματα για την Apple, στις Ηνωμένες Πολιτείες Αμερικής). 

Επιπρόσθετα, η Apple μέσα από τακτικές αξιολογήσεις, και σύμφωνα με τα πρότυπα του 

Κώδικα Δεοντολογίας, μετρά την απόδοση των προμηθευτών της, αποσκοπώντας στον 

εντοπισμό ευκαιριών βελτίωσης. Επίσης, αποσκοπεί και στην αξιολόγηση της συμμόρφωσης 

του προμηθευτή της με τον Κώδικα, και στην εύρεση τυχόν παραβιάσεων του εν ισχύ Κώδικα. 

Παραβιάσεις, οι οποίες ενδέχεται να θέσουν σε κίνδυνο την επιχειρηματική σχέση του 

προμηθευτή με την Apple, και μπορούν να φθάσουν μέχρι και τη διακοπή της σχέσης. 

Επιπρόσθετα, όταν οι προμηθευτές της εταιρείας αντιμετωπίζουν προκλήσεις, αυτή 

συνεργάζεται στενά μαζί τους, για τη δημιουργία ικανοτήτων, οι οποίες θα τις βοηθήσουν να 

ανταποκριθούν στις απαιτήσεις τους.  

4.4. ΠΡΟΤΥΠΑ ΕΥΘΥΝΗΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ 

Προκειμένου να καθοριστούν ρητά οι προσδοκίες της Apple για τη συμμόρφωση των 

προμηθευτών της στον προαναφερθείσα Κώδικα Δεοντολογίας, η εταιρεία διατηρεί λεπτομερή 

πρότυπα (“Πρότυπα Ευθύνης Προμηθευτών”). Οι προμηθευτές αξιολογούνται σύμφωνα με τα 

εν λόγω πρότυπα, τα οποία περιλαμβάνουν περισσότερα από 500 κριτήρια. Κάθε χρόνο, η Apple 

απαιτεί από τους προμηθευτές της να πληρούν υψηλότερα πρότυπα για ασφαλής χώρους 

εργασίας, με σεβασμό προς τους εργαζομένους. Εργαζόμενοι της Apple, μαζί με τους 

προμηθευτές αυτής, συνεχώς προσπαθούν να βρουν νέους τρόπους για να διατηρήσουν τον 

πλανήτη υγιή και βιώσιμο για τις επόμενες γενιές. Όπως συμβαίνει και με τον Κώδικα 

Δεοντολογίας Προμηθευτών, η Apple δημοσιεύει κάθε χρόνο ετήσια έκθεση με τα Πρότυπα 

Ευθύνης Προμηθευτών. 

Στην τελευταία δημοσίευση τον Μάρτιο 201919, η Apple περιέγραφε λεπτομερώς τους τρόπους 

με τους οποίους διευρύνει τις εκπαιδευτικές ευκαιρίες, προστατεύοντας τους πόρους του 

πλανήτη μας. Έως το 2018, 17,30 εκατ. εργαζόμενων των προμηθευτών της Apple είχαν λάβει 

εκπαίδευση σε δικαιώματα χώρου εργασίας. Ενώ, 3,60 εκατ. είχαν λάβει προηγμένη εκπαίδευση 

και κατάρτιση δεξιοτήτων. Ακόμη, το 2018, περισσότεροι από 1.500 εργαζομένους στους 

 
18Customs Trade Partnership against Terrorism (Τελωνειακή Εμπορική Σύμπραξη κατά της Τρομοκρατίας). 
1913η έκθεση. 
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προμηθευτές της Apple απέκτησαν πτυχίο πρωτοβάθμιας εκπαίδευσης. Άλλωστε, η εταιρεία 

δηλώνει ότι σε οτιδήποτε κάνει πρώτα έρχονται οι εργαζόμενοι. Αυξάνοντας, ταυτόχρονα, τον 

πήχη  τόσο για τους ίδιους τους εργαζομένους της Apple, όσο και για τους προμηθευτές της. 

Κάθε χρόνο, η εταιρεία δίνει τη δυνατότητα σε όλο και περισσότερους ανθρώπους, να 

προωθήσουν την εκπαίδευσή τους. Το 2018, η Apple βασίστηκε σε υπάρχοντα εκπαιδευτικά 

προγράμματα για τους εργαζομένους των προμηθευτών της, προσθέτοντας μόνο μερικά 

μαθήματα που περιλάμβαναν την ανάπτυξη εφαρμογών με τη τεχνολογία “Swift”. 

Αναλυτικότερα, οι πρώτοι συμμετέχοντες του προγράμματος δημιούργησαν περισσότερες από 

40 εφαρμογές (από απαραίτητα εργαλεία στο χώρο εργασίας έως παιχνίδια).  

Πέρα από την εκπαίδευση, η Apple, σε συνεργασία με τους προμηθευτές της, δημιούργησε 

ενημερωτικά προγράμματα για την υγεία. Τα εν λόγω προγράμματα αφορούσαν περισσότερους 

από 250.000 ανθρώπους, παγκοσμίως. Ενώ, περιλάμβαναν μαθήματα για τη διατροφή και τη 

μητρική υγεία. Το 2018, η εταιρεία αύξησε την υποστήριξη της προς τις νέες μητέρες, 

απαιτώντας από τους προμηθευτές να παρέχουν στους χώρους τους κατάλληλα διαμορφωμένα 

δωμάτια θηλασμού.  

Επιπρόσθετα, η Apple ενίσχυσε τις προσπάθειές της, με σκοπό να βοηθήσει την εφοδιαστική 

αλυσίδα της να διατηρήσει πόρους, να διευρύνει την υιοθέτηση ασφαλέστερων χημικών ουσιών, 

αλλά και να μειώσει τη ρύπανση. Λεπτομερέστερα, όλοι οι χώροι τελικής συναρμολόγησης των 

iPhone, iPad, Mac, AppleWatch, AirPods, και HomePod είναι πλέον πιστοποιημένοι ως “μηδέν 

απόβλητα σε χώρους υγειονομικής ταφής”. Οι χώροι αυτοί διατηρούν ακόμη δισεκατομμύρια 

γαλόνια καθαρού νερού και μειώνουν τις εκπομπές αερίων του φαινόμενου του θερμοκηπίου. 

Βάζοντας προτεραιότητα τα μηδενικά απόβλητα στους χώρους υγειονομικής ταφής, οι 

προμηθευτές της εταιρείας έχουν εξοικονομήσει ένα εκατομμύριο τόνους σκουπιδιών, σε 

διάστημα τριών χρόνων. Το πρόγραμμα καθαρού νερού της Apple επεκτάθηκε σε 116 

προμηθευτές, καταλήγοντας σε 7,60 δις. γαλόνια νερού που εξοικονομήθηκε το 201820. Η 

μείωση των εκπομπών αερίων του φαινόμενοι του θερμοκηπίου, κατά περισσότερο από 466.000 

μετρικούς τόνους ετησίως, ισοδυναμεί με την απομάκρυνση 100.000 αυτοκινήτων από τους 

δρόμους, για ένα χρόνο. 

 
20 Κάτι που αντιστοιχεί σε ένα γαλόνι νερού για κάθε άνθρωπο στον πλανήτη. 
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Ολοκληρώνοντας, προκειμένου η Apple να διασφαλίσει ότι οι προμηθευτές πληρούν όλα τα 

πρότυπα, το 2018, πραγματοποίησε 770 αξιολογήσεις στις εγκαταστάσεις των προμηθευτών, σε 

περισσότερες από 30 χώρες.  

Παρακάτω παρατίθεται πίνακας με τις αποδόσεις των προμηθευτών της Apple στα πρότυπα 

ευθύνης της εταιρείας, για τα έτη 2014 έως και 2018. 

 

ΠΙΝΑΚΑΣ_2: ΑΠΟΔΟΣΕΙΣ ΠΡΟΜΗΘΕΥΤΩΝ ΣΤΑ ΠΡΟΤΥΠΑ ΕΥΘΥΝΗΣ ΤΗΣ APPLE21 

 

 

 

 

 

 
21ΠΗΓΗ: Error! Reference source not found. 
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4.5. ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ ΚΑΙ ΑΠΕΙΛΕΣ 

Η Apple έχει μια από τις πιο αξιόλογες προμηθευτικές σχέσεις με τους προμηθευτές της, ενώ 

διατηρεί και μια από τις καλύτερα διαχειριζόμενες εφοδιαστικές αλυσίδες παγκοσμίως. Η 

εταιρεία απαιτεί προϊόντα υψηλής ποιότητας, επιβάλλοντας αυστηρότερους όρους στους 

προμηθευτές της22, αυτό μπορεί εύκολα να το επιτύχει κάνοντας χρήση του ηγετικού της 

ονόματος και της παγκόσμιας παρουσίας της. Άλλωστε, η Apple έχει εκατοντάδες προμηθευτές 

πρόθυμους να συμμορφωθούν με τους όρους και τους κανόνες που θέτει. Τακτική της εταιρείας 

είναι να προμηθεύεται τα απαραίτητα εξαρτήματα της από τουλάχιστον δύο προμηθευτές, 

προκειμένου να έχει καλύτερη τιμή, αλλά και να μειώσει την εξάρτηση της από έναν μόνο 

προμηθευτή.  

Ακολούθως, και οι ίδιοι οι προμηθευτές επωφελούνται από τη συνεργασία τους με μια εταιρεία 

σαν την Apple. Οι μικρές επιχειρήσεις ενδέχεται να αποκομίσουν μεγάλο μέρος των κερδών 

τους από την παραπάνω συνεργασία. Ενώ, μεγάλες εταιρείες –όπως η Samsung- χρησιμοποιούν 

τις προμηθευτικές σχέσεις με την Apple, προς όφελός τους. Ήδη έχουμε αναφέρει ότι η 

Samsung συνεργάζεται με την Apple (αν και ανταγωνιστές),αποσκοπώντας στη μείωση του 

δικού της κόστους παραγωγής εξαρτημάτων. Οι προμηθευτές της εταιρείας επωφελούνται από 

τη φήμη αυτής και το όνομα που έχει για τη δημιουργία καινοτόμων προϊόντων.  

Η υποστήριξη της Apple είναι μια ευλογία όταν όλα πάνε καλά, αλλά γρήγορα μπορεί να γίνει 

κατάρα. Η αποτυχία να ευχαριστηθεί μια εταιρεία σαν την Apple, μπορεί να σημάνει κρίση (έως 

και καταστροφή) για έναν μικρό ή μεσαίου μεγέθους προμηθευτή, ο οποίος έχει στηρίξει τις 

δραστηριότητές του γύρω απο την Apple. Εάν οι προμηθευτές δεν διατηρούν προϊόντα υψηλής 

ποιότητας, στη σωστή τιμή, η εταιρεία ίσως απευθυνθεί σε κάποιον ανταγωνιστή. Ακόμη, 

εταιρείες που βασίζουν μεγάλο μέρος των κερδών και της παραγωγής τους στην Apple, 

επηρεάζονται από την πορεία της εταιρείας. Για παράδειγμα, μια αύξηση των μετοχών της 

Apple ή η ανακοίνωση της δημιουργίας ενός νέου καινοτόμου προϊόντος μπορεί να επηρεάσει 

θετικά τις μετοχές των προμηθευτών. Φυσικά, το ανάποδο μπορεί να συμβεί σε μια αρνητική 

πορεία της Apple. Επιπλέον, δεν είναι λίγες οι φορές κατά τις οποίες η Apple έχει αλλάξει 

 
22 Για παράδειγμα, το 2017 η Apple ανάγκασε τους προμηθευτές της να μειώσουν τις προμήθειες τους, κατά 10% - 

20%, για την παραγωγή του iPhone 7. 
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προμηθευτή για την κατασκευή ενός συγκεκριμένου εξαρτήματος, με τους εργαζόμενους του 

αρχικού προμηθευτή να μεταπηδούν για εργασία στο νέο προμηθευτή της Apple. 

Παρόλο αυτά, ακόμη και για προμηθευτές που γνωρίζουν τους κινδύνους, μια ενδεχόμενη 

συνεργασία με την Apple θεωρείται ως σήμα κύρους που θα φέρει άλλους πελάτες. Αν και οι 

περισσότεροι αναλυτές συμφωνούν ότι το καλύτερο που έχει να κάνει ένας προμηθευτής είναι 

να συνεργαστεί με την Apple. Ακόμα κι αν στο τέλος “καταστραφεί”, θα έχει αποκτήσει μερικά 

χρόνια δόξας και υψηλών κερδών, που διαφορετικά δεν θα τα έβλεπε. Ενώ, το καλύτερο σενάριο 

για έναν προμηθευτή που τον έχει αφήσει μια εταιρεία σαν την Apple είναι η εξαγορά του από 

κάποια άλλη μεγάλη εταιρεία.  

Επιπρόσθετα, από τη μεριά της Apple, έχοντας εξωτερικούς προμηθευτές που ασχολούνται με 

τις εργασίες παραγωγής και συναρμολόγησης, η Apple μπορεί να επικεντρωθεί στη βελτίωση 

των ήδη υπαρχόντων προϊόντων της, καθώς και στο σχεδιασμό καινοτόμων προϊόντων, τα οποία 

προσφέρουν πλούσια λειτουργικότητα και ευχρηστία. Ακόμη, δίνοντας σε εξωτερικούς 

προμηθευτές την παραγωγή βασικών εξαρτημάτων, η εταιρεία δεν σπαταλάει χρόνο (και φυσικά 

χρήμα) στο να ακολουθεί τις τεχνολογικές καινοτομίες στον τομέα του κάθε εξειδικευμένου 

εξαρτήματος (Shobhit, 2019). 
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ΣΥΝΟΨΗ 

Στην παραπάνω εργασία αναλύσαμε τη Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων. Παραθέσαμε 

τη θεωρία της εν λόγω μεθόδου, εμβαθύνοντας στην έννοια, στα βασικά σημεία, στις τάσεις, 

στις οικονομικές επιπτώσεις, και στις προκλήσεις αυτής. Επιπρόσθετα, κάναμε αναφορά στα 

στάδια εφαρμογής της Διαχείρισης των Προμηθευτικών Σχέσεων, μαζί με τους παράγοντες και 

τα εμπόδια εφαρμογής της. Στη συνέχεια ασχοληθήκαμε με μελέτη περίπτωση της εν λόγω 

μεθόδου. Ως παράδειγμα πήραμε της εταιρεία “Apple Computer, Inc.”. 

Η Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων (Supplier Relationship Management) εμφανίστηκε 

εξαιτίας των σύγχρονων προκλήσεων που αντιμετωπίζουν οι σημερινές εταιρείες. Τέτοιες 

προκλήσεις είναι οι συνεχώς μεταβαλλόμενες οικονομικές συνθήκες, ο έντονος ανταγωνισμός 

στις διεθνείς αγορές, οι καλά ενημερωμένοι και ταυτόχρονα απαιτητικοί καταναλωτές. Οι 

εταιρείες, λοιπόν, προκειμένου να αντιμετωπίσουν αυτά τα “προβλήματα”, επιτυγχάνοντας 

μέγιστη αξία για τους πελάτες τους, προσανατολίστηκαν προς την καινοτόμα εξεταζόμενη 

μέθοδο. Μια μέθοδος που –εκτός των άλλων- προσφέρει μείωση στα λειτουργικά κόστη των 

εταιρειών. 

Η Διαχείριση των Προμηθευτικών Σχέσεων είναι μια μέθοδος που αξιολογεί τη συμβολή των 

προμηθευτών στην εκάστοτε εταιρεία. Προσδιορίζει τους προμηθευτές με την μεγαλύτερη 

επιρροή. Και αναλύει την αλληλεπίδραση μεταξύ της εκάστοτε εταιρείας με τη διαχείριση των 

προμηθευτών που παρέχουν πρώτες ύλες, και υπηρεσίες. Άλλωστε, η στρατηγική προσέγγιση 

περί της διαχείρισης των προμηθευτικών σχέσεων ήταν ανέκαθεν καθοριστική για επιτυχημένες 

επιχειρήσεις που βάσιζαν την επιτυχία τους στους προμηθευτές, ανεξάρτητα από τον κλάδο. 

Ωστόσο, αφού η εξεταζόμενη μέθοδος είναι μια μακροπρόθεσμη προσέγγιση για τη διαρκή 

επιτυχία, η εφαρμογή της πρέπει να γίνεται σε συνεχή βάση. Μέσα από αυτή την προσέγγιση 

ανοικοδομούνται αρμονικές σχέσεις ανάμεσα στον αγοραστή – εταιρεία και τον προμηθευτή 

του.  

Ακολούθως, η Apple έχει μια από τις πιο αξιόλογες προμηθευτικές σχέσεις, με εκατοντάδες 

προμηθευτές πρόθυμους να συμμορφωθούν με τους όρους και τους κανόνες που θέτει. Η 

εταιρεία έχει αναπτύξει μια αξιοζήλευτη φήμη ως παγκόσμιος ηγέτης στην διαχείριση της 

εφοδιαστικής αλυσίδας και στην διαχείριση των προμηθευτικών σχέσεων, διασφαλίζοντας ότι 
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μπορεί να παραδώσει τεράστιες ποσότητες προϊόντων, κατά την κυκλοφορία νέων προϊόντων. Η 

Apple απαιτεί προϊόντα υψηλής ποιότητας, επιβάλλοντας αυστηρότερους όρους στους 

προμηθευτές της. Αυτό μπορεί εύκολα να το πραγματοποιήσει μέσα από τη χρήση του ηγετικού 

της ονόματος.  

Παρόλο αυτά, όπως οι προμηθευτές χρειάζονται την Apple, έτσι και η Apple χρειάζεται τους 

προμηθευτές. Ουσιαστικά δημιουργείται μια σχέση, χωρίς ένταση, που συχνά επωφελεί και τα 

δύο μέρη. Οι προμηθευτές έχουν μεγάλη εξάρτηση από την ίδια την Apple, αλλά και από τις 

συνολικές επιδόσεις της εταιρείας στην αγορά. Οι μικρές επιχειρήσεις αποκτούν μεγάλο μέρος 

των κερδών τους μέσα από την εν λόγω συνεργασία. Ενώ, οι μεγάλες εταιρείες χρησιμοποιούν 

τις προμηθευτικές σχέσεις, με την Apple, προς όφελός τους. 

Από την άλλη πλευρά, όμως, οι οικονομικές αναφορές των εταιρειών προμηθευτών της Apple 

χρησιμοποιούνται –συχνά- από τους οικονομικούς αναλυτές της αγοράς, για να προβούν σε 

πωλήσεις προϊόντων της Apple. Για έναν προμηθευτή, αυτό μπορεί να είναι κυριολεκτικά μια 

σημαντική στιγμή. Μπορεί απλά, προμηθεύοντας μια εταιρεία να γνωρίσει απροσδόκητα κέρδη.  

Ωστόσο, εάν ένας προμηθευτής αποτύχει να ικανοποιήσει την Apple, θα πρέπει να είναι 

προετοιμασμένος για το χειρότερο. Η Apple, εξαιτίας της ηγετικής της θέσης, έχει τη δύναμη να 

ανεβάσει ή να καταστρέψει έναν προμηθευτή. Η αποτυχία να ευχαριστηθεί μια εταιρεία σαν 

αυτή, μπορεί να σημάνει κρίση για έναν μικρό ή μεσαίου μεγέθους προμηθευτή, ο οποίος έχει 

στηρίξει τις δραστηριότητές του και τη λειτουργία του γύρω από αυτή την εταιρεία. 

Ολοκληρώνοντας, μέσα από τη χρήση εξωτερικών προμηθευτών, οι οποίοι αναλαμβάνουν 

εργασίες παραγωγής και συναρμολόγησης, η Apple μπορεί να ασχοληθεί εξ’ ολοκλήρου με την 

καλυτέρευση των ήδη υπαρχόντων προϊόντων της, αλλά και με το σχεδιασμό καινοτόμων 

προϊόντων. Τα εν λόγω προϊόντα θα αυξήσουν ακόμη περισσότερο το ανταγωνιστικό 

πλεονέκτημα και τα κέρδη της εταιρείας. 
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