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ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

 
Ο κύκλος ζωής προϊόντος είναι ένα εργαλείο στρατηγικού marketing 
προκειµένου µια επιχείρηση να εκτιµήσει το συνολικό χρονικό διάστηµα που 
αποµένει έως και την κάµψη του προϊόντος και να προσαρµόσει τους πόρους 
της στην κατεύθυνση είτε της προώθησης ενός εναλλακτικού προϊόντος είτε της 
απόσυρσης του.   
 
Η εργασία αξιοποιεί το µοντέλο ανάλυσης του κύκλου ζωής προϊόντος 
προκειµένου να εξετάσει το συνολικό κύκλο ζωής των χαλκοσωλήνων όπως 
αυτός εξελίχθηκε στην Ελλάδα κατά τα έτη 1988 έως και 2012.  Αφού 
αναλυθούν οι συνθήκες ανάπτυξης και ειδικά της κάµψεως που παρατηρείται 
στο κύκλο ζωής, αναζητούνται τα αίτια και προσδιορίζονται οι εναλλακτικές που 
υπήρξαν ώστε να αντιµετωπισθεί η ραγδαία πτώση στη χρήση και τη ζήτηση για 
δυο κατηγορίες χαλκοσωλήνων, ενώ στη συνέχεια εξετάζεται η τακτική της 
απόσυρσης µέσω υποκατάστασης που επιλέχθηκε από ένα εγχώριο παραγωγό 
προκειµένου να υπάρξει συνέχεια στο συνολικό κύκλο ζωής της κατηγορίας 
προϊόντος. 
 
Η µέθοδος του case study επιλέχθηκε ως η πλέον κατάλληλη για να 
προσεγγίσει και αναλύσει ένα µοντέλο το οποίο συνδυάζει ποσοτικά δεδοµένα 
και ποιοτικές παρατηρήσεις. 
 
Τα αποτελέσµατα της έρευνας έδειξαν ότι η προσπάθεια απόσυρσης µέσω 
υποκατάστασης δεν ήταν επιτυχής αφού ούτε αναστολή της φάσεως της 
κάµψης επετεύχθη αλλά ούτε και επιτυχής απόσυρση του προϊόντος δια της 
υποκαταστάσεως. 
 
Η έρευνα καταδεικνύει ότι η τακτική του επικερδούς επιβιώσαντος 
αποδεικνύεται ως η ενδεδειγµένη στο στάδιο της κάµψης ενώ εξωτερικοί 
παράγοντες όπως το µακρο-οικονοµικό περιβάλλον και οι τιµές των πρώτων 
υλών, είναι εξαιρετικά πιθανό να αποβούν αρνητικοί παράγοντες σε ένα 
εγχείρηµα απόσυρσης ενός βιοµηχανικού προϊόντος. 
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Η ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΩΝ ΠΩΛΗΣΕΩΝ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑ∆Α ΣΕ ΜΕΤΡΑ  
ΤΟΥ ∆ΙΜΕΤΑΛΛΙΚΟΥ ΣΩΛΗΝΑ ΚΑΤΑ ΤΑ ΕΤΗ 2011-2012 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1 

ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

 

Τα περισσότερα από τα προϊόντα που πωλούνται ή τις υπηρεσίες που 

παρέχονται, δεν γνωρίζουν σταθερή ζήτηση ούτε έχουν δεδοµένη επιτυχία 

αφού η διάρκεια ζωής κάθε προϊόντος ή παρεχόµενης υπηρεσίας ποικίλει µε 

βάση την ανταπόκριση των καταναλωτών και την ικανοποίηση που εκείνοι 

εισπράττουν από την χρήση τους.  Ο βαθµός της ανταπόκρισης αυτής, 

επιτρέπει σε ένα προϊόν ή µια υπηρεσία να διαγράψει ένα κύκλο ζωής ο οποίος 

αντικατοπτρίζει όλη την διαδροµή που συντελείται στα πλαίσια της προσφοράς 

και της ζήτησης (supply and demand). 

 

Τα προϊόντα, και δη τα βιοµηχανικά, προαπαιτούν µιας ιδιαίτερης εντάσεως 

προετοιµασία πριν την εισαγωγή τους στην αγορά µιας και οι επενδύσεις που 

συχνά απαιτούν είναι ιδιαίτερα υψηλές και συνεπώς ο κύκλος ζωής που 

πρόκειται να διαγράψουν δεν µπορεί παρά να έχει και ιδιαίτερα σηµαντικές 

επιπτώσεις σε µια επιχείρηση η οποία προσδοκά να αποσβέσει την επένδυση 

εντός ενός συγκεκριµένου χρονικού διαστήµατος (pay-back period).  Εξαιτίας 

του αυξηµένου σταθερού κόστους (fixed cost) ενός βιοµηχανικού προϊόντος, η 

απόσυρση του από την αγορά αντίστοιχα δηµιουργεί σοβαρά ερωτήµατα για 

την χρονική στιγµή που αυτό που πρέπει να επιχειρηθεί και την µέθοδο που θα 

πρέπει να ακολουθηθεί ιδιαίτερα όταν η αγορά του προϊόντος αυτού είναι 

κερδοφόρος ή αποτελεί σηµαντικό αποδέκτη πωλήσεων του συνολικού 

παραγόµενου όγκου µιας επιχείρησης. 
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1.1. Στόχος της έρευνας 

 

Η παρούσα έρευνα έχει ως στόχο να διερευνήσει τον κύκλο ζωής του 

βιοµηχανικού προϊόντος των χαλκοσωλήνων το οποίο κατέχει σηµαίνουσα θέση 

στο προϊόντικό χαρτοφυλάκιο µιας µεγάλης ελληνικής επιχείρησης ενώ αποτελεί 

ένα από τα πλέον κλασσικά είδη στο κλάδο του για τις εφαρµογές που 

προορίζεται.  Συγκεκριµένα, θα επιχειρηθεί η απεικόνιση του κύκλου ζωής των 

χαλκοσωλήνων στην ελληνική αγορά, η αποτύπωση των σταδίων στα οποία 

εισήλθαν και οι συνθήκες κάτω από τις οποίες τα στάδια αυτά διαγράφηκαν και 

ιδιαίτερα ο αναλυτικός προσδιορισµός των σταδίων της ανάπτυξης και της 

κάµψεως και των αιτιών που συνόδευσαν καθένα από αυτά.  Επίσης θα 

επιχειρηθεί να περιγραφούν οι εναλλακτικές που υπήρξαν προς αντιµετώπιση 

της φθίνουσας πορείας και ιδιαίτερα αυτή της απόσυρσης µέσω της 

υποκατάστασης από άλλα προϊόντα µε περαιτέρω σκοπό να κατανοηθούν οι 

λόγοι της επιτυχίας ή αποτυχίας αυτού του εγχειρήµατος.   

 

Τα αίτια για την διεξαγωγή της συγκεκριµένης έρευνας αποτέλεσαν προσωπικές 

παρατηρήσεις του συγγραφέα αναφορικά µε την ραγδαία πτώση που 

παρουσιάστηκε στην ζήτηση για αυτό το προϊόν στην Ελλάδα µετά το 2004 και 

ενώ µάλιστα βρισκόταν σε υψηλότατα επίπεδα κατά κεφαλήν κατανάλωσης µε 

βάση τα ευρωπαϊκά δεδοµένα.  Η παρατήρηση για την πτώση αυτή επέφερε το 

ερώτηµα για το κατά πόσο η πορεία αυτή θα µπορούσε να ανασχεθεί ή να λάβει 

άλλη τροπή.  Έτσι, αναζητήθηκαν οι εναλλακτικές βάση των οποίων θα 

µπορούσε τελικώς να υπάρξει επιτυχής απόσυρση χωρίς να πληγεί η 
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παραγωγική δυναµική της επιχείρησης και να κλονιστεί η χρηµατο-οικονοµική 

της θέση. 

 

Πρόθεση της παρούσης έρευνας είναι να υποστηριχθεί ότι η κατάλληλη τακτική 

ενός βιοµηχανικού προϊόντος, υπό προϋποθέσεις σταθερού εξωτερικού  

περιβάλλοντος, είναι αυτή του επικερδούς επιβιώσαντος µέσα από µια σταδιακή 

απόσυρση του προϊόντος και της υποκαταστάσεως του από ένα νέο που 

πληροί τις προδιαγραφές του αποσυρόµενου χωρίς να προκαλούνται αρνητικές 

µεταβολές στη δοµή και τη λειτουργία της βιοµηχανικής επιχείρησης ή 

µεταβολές οι οποίες απαιτούν ιδιαίτερες επενδύσεις και πως η καινοτοµία 

προσφέρει εναλλακτικές που επιτρέπουν την απρόσκοπτη πορεία της 

επιχείρησης µέσα στο κλάδο που δραστηριοποιείται. 

 

Τέλος, η έρευνα επιδιώκει ως στόχο, να δώσει απαντήσεις στα κάτωθι 

συγκεκριµένα ερωτήµατα: 

 

i. Ποιός είναι ο κύκλος ζωής των χαλκοσωλήνων στην Ελλάδα και ποια τα 

στάδια στα οποία εισήλθαν µε χρονική σειρά; 

ii. Υπήρξαν οµοιότητες µε τον κύκλο ζωής του ιδίου προϊόντος σε άλλες 

γεωγραφικές αγορές; 

iii. Ποιά ήταν η τακτική απόσυρσης του προϊόντος που ακολουθήθηκε; 

iv. Πέτυχε η απόσυρση του προϊόντος και αν όχι, γιατί; 

 

Είναι ζητούµενο να επιτευχθεί στα πλαίσια της µελέτης η πληρέστερη 

κατανόηση του κύκλου ζωής των βιοµηχανικών προϊόντων που απειλούνται µε 
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υποκατάσταση και των συνθηκών έγκαιρης αντιµετώπισης αυτών των απειλών 

καθώς και να επιχειρηθεί να επισηµανθούν οι αποκλίσεις που παρατηρούνται 

ανάµεσα στα πορίσµατα της προϊούσας επιστηµονικής έρευνας για την 

απόσυρση προϊόντων και στην τακτική που ακολουθήθηκε στη συγκεκριµένη 

µελέτη περίπτωσης. 

 

1.2 ∆οµή της έρευνας 

 

Το Κεφάλαιο 2 παρουσιάζει του χαλκοσωλήνες ως βιοµηχανικό προϊόν και τις 

κατηγοριοποιήσεις στις οποίες αυτοί υπόκεινται.  Παρατίθενται τα 

υποκατάστατα προϊόντα ανά βασική κατηγορία και διαγράφεται η εξέλιξη των 

πωλήσεων τους στην Ελλάδα σε διαφορετικές χρονικές φάσεις ώστε να µπορεί 

να διαφανεί και το πρόβληµα της οξείας κάµψεως, ενώ γίνεται παρουσίαση των 

υποκατάστατων προϊόντων που εφευρέθηκαν από τον εγχώριο παραγωγό και 

των συγκριτικών πλεονεκτηµάτων τους, ώστε να επιτευχθεί η απόσυρση και η 

αντιστάθµιση στην πτώση. 

 

Το Κεφάλαιο 3 παραθέτει εναλλακτικά µοντέλα στρατηγικού marketing ώστε να 

αποσαφηνιστεί τι είναι ο κύκλος ζωής προϊόντος και γιατί έχει ιδιαίτερη σηµασία 

ως µοντέλο ανάλυσης.  Επιπρόσθετα, αναζητούνται οι εναλλακτικές 

στρατηγικές marketing στο στάδιο της πτώσεως του προϊόντος και ειδικότερα 

της απόσυρσης ή κατάργησης και των τακτικών που µπορούν να επιτευχθούν, 

επισηµαίνοντας τα πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα κάθε περίπτωσης 

όπως προκύπτουν από την βιβλιογραφία. 
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Στην συνέχεια, το Κεφάλαιο 4 αναπτύσσει την µεθοδολογία του case study που 

υιοθετήθηκε, προσδιορίζει τα δεδοµένα που χρησιµοποιήθηκαν και τις πηγές 

άντλησης τους. 

 

Στο Κεφάλαιο 5 παρατίθενται τα ευρήµατα της έρευνας.  Συγκεκριµένα, 

διαγράφεται ο συνολικός κύκλος ζωής του προϊόντος, προσδιορίζονται 

αναλυτικά τα αίτια της κάµψεως καθώς και ή έκβαση του εγχειρήµατος 

απόσυρσης δια της υποκαταστάσεως. 

 

Το Κεφάλαιο 6 παρουσιάζει τα συµπεράσµατα που εξάγονται από την παρούσα 

µελέτη ενώ αναζητεί τις προϋποθέσεις επιτυχούς απόσυρσης µέσω 

υποκατάστασης.  Τέλος, παρατίθενται οι περιορισµοί που την διέπουν και 

προβαίνει σε προτάσεις για µελλοντικές έρευνες. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2 

Η ΑΓΟΡΑ ΤΩΝ ΧΑΛΚΟΣΩΛΗΝΩΝ ΣΤΗΝ ΕΛΛΑ∆Α ΚΑΙ Η ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΗΣ 

 

Ο χαλκός είναι χρηµατιστηριακό προϊόν και διαπραγµατεύεται ως εµπόρευµα 

(commodity) στο Χρηµατιστήριο µετάλλων του Λονδίνου (London Metal 

Exchange ή LME).  Η σηµασία του χρηµατιστηρίου µετάλλων όπως και όλων 

των commodities έγκειται στο ότι: 

α) προσφέρει µια τιµή αναφοράς, 

β) απεικονίζει την προσφορά και την ζήτηση για τα αγαθά (supply and 

demand), 

γ) εξοµαλύνει τις διακυµάνσεις των τιµών, 

δ) εξισορροπεί τη µελλοντική ζήτηση µε τη παρούσα προσφορά και 

αντίστροφα, 

ε) δίνει τη δυνατότητα στον παραγωγό να προστατευτεί από µελλοντική 

πτώση των τιµών, και τον καταναλωτή από µελλοντική άνοδό τους. 

 

Μέσω του LME συντελείται η αντιστάθµιση κινδύνου (hedging) µε σκοπό την 

προστασία του πωλητή από την διακύµανση της τιµής του εµπορεύµατος στην 

αγορά.  Πρακτικά, όταν πωληθεί µια ποσότητα µετάλλου από ένα παραγωγό 

πρέπει να αγοραστεί ταυτόχρονα από τον ίδιο και η ίδια ακριβώς ποσότητα µε 

την ίδια ακριβώς τιµή και αφού αυτό δεν είναι πρακτικώς δυνατό εφόσον δεν 

υπάρχει µια αποθήκη LME ή ο προµηθευτής δίπλα στο παραγωγό 

χρησιµοποιείται ως «ενδιάµεσο» το LME. 
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Τα commodities είναι εµπορεύµατα, συνήθως πρώτες ύλες χωρίς προστιθέµενη 

αξία, τα οποία µπορούν να υπόκεινται σε συµβόλαια µελλοντικών παραδόσεων 

(Wasendorf και McCafferty 1993, 174).  Οι προσδοκίες για τις αγορές των 

commodities σε µελλοντικούς χρόνους παράδοσης καθορίζουν και τις 

προθεσµιακές τιµές που αντιστοιχούν στα προκαθορισµένα µελλοντικά 

διαστήµατα.  Οι κυριότεροι παράγοντες που επηρεάζουν τις τιµές των 

commodities είναι: 

α) η καµπύλη προσφοράς και ζήτησης,  

β) τα ύψος των γνωστών αποθεµάτων, 

γ) το κλίµα και οι καιρικές συνθήκες εν γένει, 

δ) οι τεχνολογικές εξελίξεις, 

ε) η κερδοσκοπική διάθεση των επενδυτών, 

στ) τα επιτόκια και οι επενδυτικές επιλογές εν γένει. 

 

Οι χαλκοσωλήνες ως παράγωγο του χαλκού, ανήκουν στα υλικά της κατηγορίας 

των ηλεκτροµηχανολογικών έργων (Η/Ε) τα οποία δεν σχετίζονται µε τις αρχικές 

αλλά µε τις ύστερες φάσεις µιας οικοδοµής αφού πρακτικά η εγκατάσταση τους 

λαµβάνει χώρα κατά το δεύτερο ήµισυ του κατασκευαστικού έργου.  Το 

συνολικό κόστος συµµετοχής τους, µαζί µε την εγκατάσταση, στην οικοδοµή, 

είναι ιδιαίτερα µικρό και ανέρχεται σε τρέχουσες τιµές στην Ελλάδα στο 0,80% 

περίπου του συνολικού κόστους κατασκευής µιας κατοικίας 100m2.   Η 

παραγωγή τους ανήκει στο χώρο της βαριάς βιοµηχανίας αφού απαιτείται 

ιδιαίτερα δαπανηρός µηχανολογικός εξοπλισµός σε πάγια και είναι κοστοβόρος 

από πλευράς ενέργειας, καίτοι η παραγωγή τους στην Ελλάδα ανήκει στο χώρο 
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της µέσης και όχι της υψηλής τάσεως όπως η κατεργασία του αλουµινίου και 

του χάλυβα. 

 

2.1. Παραγωγή χαλκοσωλήνων  

 

Ο χαλκός, όπως παρατίθεται στο διάγραµµα 2.1, εξορύσσεται (mining) αρχικά 

ως σουλφίδια χαλκού από κοιτάσµατα που περιέχουν 0,4-1,0% µετάλλευµα.  

Όπως σε όλες τις εξορυκτικές δραστηριότητες, το µετάλλευµα συντρίβεται 

(crushing) και αλέθεται (grinding) µε σκοπό να αποµακρυνθούν τα άχρηστα 

στοιχεία που το περιβάλλουν.  Στην συνέχεια το µετάλλευµα ψήνεται για να 

µετατραπούν τα σουλφιδία σε οξείδια, τα οποία εξευγενίζονται σε Χυτήριο 

(smelting).  Τέλος, υποβάλλεται σε διάφορες διαδικασίες διύλισης, η τελική από 

τις οποίες είναι η ηλεκτρόλυση όπου η καθαρότητά φτάνει το 99,9% σε χαλκό.  

Κατά την τελική φάση της επεξεργασίας του το µέταλλο διαµορφώνεται σε 

καθόδιο (copper cathode) το οποίο µε βάση την περιεκτικότητα του σε καθαρό 

χαλκό διαπραγµατεύεται στο LME.   
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∆ιάγραµµα 2.1 

Η διαδικασία επεξεργασίας του χαλκού ως µετάλλευµα 
 

Γνωστές χώρες προέλευσης καθοδίων χαλκού είναι η Χιλή και το Καζακστάν.  

Οι παραγωγοί χαλκοσωλήνων εισάγουν τα καθόδια χαλκού από τις χώρες που 

διαθέτουν κοιτάσµατα προκειµένου να τα διαµορφώσουν σε µορφή ύλης τέτοια 

που να είναι επεξεργάσιµη για την παραγωγή των χαλκοσωλήνων.   

 

Οι δυο κύριες τεχνολογίες παραγωγής χαλκοσωλήνα είναι αυτή της πρέσας και 

του cast and roll.  Κατά την πρώτη περίπτωση ο παραγωγός χυτεύει το καθόδιο 

χαλκού σε µορφή µπιγιέτας (billet) η οποία µπορεί να έχει διαστάσεις έως και 

0,80cm µήκος  x 340cm διάµετρο και βάρος 650 κιλά.  Η µπιγιέτα προκειµένου 

να µπορεί να εξελασθεί προθερµαίνεται σε φούρνο και έχοντας την κατάλληλη 
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θερµοκρασία τοποθετείται στο θάλαµο (container)  µιας πρέσας εξέλασης η 

οποία εµβολίζει την µπιγιέτα προκειµένου να σπρώξει από τον θάλαµο τον 

χαλκό διαµορφώνοντας τον στην έξοδο (µήτρα) στην αρχική µορφή σωλήνα η 

οποία αποκαλείται µητρικός σωλήνας (mother tube).  Στην συνέχεια και µέχρι 

την τελική επιθυµητή διάσταση, η παραγωγή του χαλκοσωλήνα είναι ένας 

διαρκής υποβιβασµός εξωτερικής διαµέτρου και τοιχώµατος ενώ µεσολαβούν 

και αρκετές άλλες παραγωγικές διεργασίες µε στόχο την απόδοση των 

επιθυµητών χαρακτηριστικών του προϊόντος όπως η διαµόρφωση στο 

εσωτερικό του τοιχώµατος, η ανόπτυση για την διαµόρφωση της σκληρότητος 

και η απολίπανση για την καθαρότητα.  Σε όλες τις τελικές παραγωγικές 

µηχανές υπάρχει µη καταστροφικός έλεγχος ποιότητας µε την χρήση eddy 

currents.  Κοπές και συσκευασία είναι οι τελικές φάσεις κατά τις οποίες το 

προϊόν αποκτά τα χαρακτηριστικά που το κάνουν ικανό για µεταφορά και 

αποθήκευση.  Κατά την δεύτερη περίπτωση, τα καθόδια χαλκού δεν χυτεύονται 

σε µορφή µπιγιέτας αφού δεν µεσολαβεί πρέσα εξέλασης αλλά χυτεύονται στην 

αρχή της γραµµής παραγωγής µε τέτοιον τρόπο ώστε να οδηγήσουν σε 

παραγωγή µητρικού σωλήνα απευθείας ενώ στην συνέχεια οι φάσεις 

παραγωγής που µεσολαβούν είναι αρκετά παρόµοιες µε αυτές µετά την πρέσα 

εξέλασης.  Αυτό σηµαίνει πρακτικά ότι η µέθοδος αυτή µειώνει το παραγωγικό 

κόστος µιας και δεν απαιτείται η χρήση Χυτηρίου και η φάση της προθέρµανσης 

της µπιγιέτας.  Αξίζει τέλος να αναφερθεί ότι η εµπειρία καταδεικνύει ότι η 

µέθοδος του cast and roll ενδείκνυται σε πρωτογενή project (green field) µιας 

και δεν αποφέρει συγκριτικά πλεονεκτήµατα σε ένα παραγωγό ο οποίος 

λειτουργεί ήδη µε βάση την πρώτη µέθοδο παραγωγής αφού συν τοις άλλοις, η 

µέθοδος του cast and roll, επί του παρόντος, µπορεί να αναπτυχθεί σε 
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περιορισµένη κλίµακα παραγωγής (12.000 τόνοι, 24.000 τόνοι ετησίως κ.οκ.) 

ενώ ένα εργοστάσιο που βασίζεται στην εξέλαση µπορεί να φθάσει εξαρχής και 

τους 90.000-100.000 τόνους ετησίως. 

 

2.2. Κατηγοριοποίηση χαλκοσωλήνων 

 

Οι χαλκοσωλήνες διακρίνονται σε δυο ευρύτερες κατηγορίες εκείνες των 

εγκαταστάσεων (installation ή sanitary ή plumbing tubes) και των βιοµηχανικών 

(industrial tubes).  Η πρώτη κατηγορία αναφέρεται συχνά ως κατηγορία 

νεροσωλήνων µιας και ο βασικός προορισµός αυτών των χαλκοσωλήνων είναι 

η χρήση τους για εγκαταστάσεις ζεστού και κρύου νερού, δηλαδή, θερµο-

υδραυλικές εγκαταστάσεις ενώ στην ίδια κατηγορία συµπεριλαµβάνεται και η 

εγκατάσταση συστηµάτων πυρασφάλειας και διανοµής φυσικού αερίου.  Η 

δεύτερη κατηγορία είναι ευρύτερων βιοµηχανικών εφαρµογών όπως η 

παραγωγή εναλλακτών θερµότητος για τον κλιµατισµό, ψυγείων, ηλιακών 

απορροφητών, εξαρτηµάτων, ακροδεκτών, φίλτρων ψυγείων κοκ.   
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Συνεπώς στην πρώτη κατηγορία ο σωλήνας διακινείται βασικά µέσω εµπόρων 

και συνήθως τοποθετείται από τον εγκαταστάτη ως έχει, ενώ στην δεύτερη 

κατηγορία ο σωλήνας γίνεται αντικείµενο περαιτέρω επεξεργασίας από ένα 

βιοµηχανικό πελάτη µε σκοπό την παραγωγή ενός άλλου τελικού προϊόντος 

προστιθέµενης αξίας όπως τα ψυγεία ή τα κλιµατιστικά συστήµατα (HVAC).  

Υπάρχουν όµως και περιπτώσεις όπου βιοµηχανικοί χαλκοσωλήνες 

τοποθετούνται σε µια οικοδοµή ως έχουν και αυτές είναι οι περιπτώσεις των 

χαλκοσωλήνων κλιµατισµού για την σύνδεση κλιµατιστικών µηχανηµάτων 

τύπου split-units και των χαλκοσωλήνων ιατρικών αερίων στις εγκαταστάσεις 

διανοµής οξυγόνου των νοσοκοµειακών µονάδων.   

 

Η περαιτέρω διάκριση των χαλκοσωλήνων συνίσταται µε βάση την σκληρότητα 

τους (hardness ή temper) σε α) σκληρούς (hard), β) ηµίσκληρους (half-hard)  

και γ) µαλακούς (soft annealed).   

 

Η σκληρότητα µπορεί να είναι απαραίτητη αλλά µη αποκλειστική προϋπόθεση 

και για την τυπολογία των χαλκοσωλήνων µε βάση την µορφή.  Έτσι, οι τρεις 

βασικές κατηγοριοποιήσεις µε βάση την σκληρότητα µας οδηγούν σε α) 

ευθύγραµµους χαλκοσωλήνες, β) µαλακούς χαλκοσωλήνες σε κουλούρες 

(pancake coils ή butches) και γ) στροφεία (Level Wound Coils ή LWC).   
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Οι ευθυγράµµοι σωλήνες  µπορούν να τοποθετηθούν σε µήκη συνήθως έως και 

6 µέτρα είτε εσωτερικά είτε εξωτερικά στην οικοδοµή ενώ οι µαλακοί 

χαλκοσωλήνες µεταφέρονται ευκολότερα λόγω της µορφής τους και 

τοποθετούνται σε µεγάλα µήκη χωρίς συνδέσεις ενώ επιπρόσθετα 

συνοδεύονται από µικρό ποσοστό φυρών για τον εγκαταστάτη αφού 

προσαρµόζει το σωλήνα στις απαιτήσεις του χώρου.  Τα στροφεία είναι 

αποκλειστικά για βιοµηχανική χρήση και δεν απευθύνονται στις ανάγκες των 

εγκαταστατών ή των ιδιωτών εν γένει.  Τέλος, οι µαλακοί χαλκοσωλήνες σε 

κουλούρες µπορούν να είναι α) γυµνοί χαλκοσωλήνες σε µορφή κουλούρας 

PNC και β) χαλκοσωλήνες επενδεδυµένοι είτε µε µανδύα από PVC είτε µε 

µόνωση πολυαιθυλενίου µε στόχο την προστασία του σωλήνα από τις 

εξωτερικές κρούσεις στην πρώτη περίπτωση και την ελαχιστοποίηση των 

απωλειών θερµότητος στην δεύτερη. 
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Η σύνδεση των χαλκοσωλήνων γίνεται είτε µε κολλητά εξαρτήµατα (solder 

fittings), εξαρτήµατα δηλαδή όπου απαιτείται η χρήση µαλακής κολλήσεως, είτε 

µε πρεσαριστά εξαρτήµατα (press fittings) τα οποία δεν απαιτούν κόλληση αλλά 

σύνδεση µε την χρήση µηχανής σύσφιξης.  Πέραν της µαλακής κολλήσεως  

(solder) υφίσταται και η σκληρή κόλληση (brazing).  Η πρώτη είναι δυνατόν να 

χρησιµοποιηθεί µέχρι τους 450οC ενώ η δεύτερη µε σηµείο τήξεως τους 650οC 

είναι υποχρεωτική στις ψυκτικές εγκαταστάσεις και τις εγκαταστάσεις φυσικού 

αερίου (βλ. ΦΕΚ 963/15.07.2003 και αναθεωρηµένη µορφή του στο ΦΕΚ 

976/28.03.2012).  Εναλλακτικά, οι εγκαταστάσεις φυσικού αερίου απαιτούν την 

χρήση πρεσσαριστών εξαρτηµάτων. 

 

2.3. Ανταγωνιστικά προϊόντα 

 

Οι χαλκοσωλήνες δεν αποτελούν την µοναδική επιλογή για τις ανωτέρω 

εφαρµογές αφού ανταγωνίζονται είτε προϊόντα µε παλαιότερη παρουσία στο 

χώρο των κατασκευών και των βιοµηχανικών εφαρµογών είτε προϊόντα που 

προέκυψαν στην αγορά µετά την εισαγωγή ή ακόµη και την φάση της 

εδραίωσης των χαλκοσωλήνων.  Προϊόντα µε προϊούσα παρουσία αποτελούν 

οι µεταλλικοί σωλήνες από χάλυβα (χαλυβδοσωλήνες), µε και άνευ ραφής, οι 

οποίοι περιορίστηκαν σηµαντικά στην αγορά µετά την εισαγωγή των 

χαλκοσωλήνων µιας και παρουσιάζουν λιγότερα προτερήµατα στην ευκολία 

χρήσης τους, ενώ σχετικά νεόκοπα προϊόντα αποτελούν όλα τα συνθετικά 

προϊόντα και κυρίως τα πολυµερή (πλαστικά).  Όσον αφορά τις βιοµηχανικές 

εφαρµογές παρατηρούνται εναλλακτικοί µεταλλικοί σωλήνες που βρίσκονται σε 

ιδιαίτερη ανάπτυξη τα τελευταία έτη όπως οι σωλήνες αλουµινίου. 
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2.3.1. Υποκατάσταση στους σωλήνες εγκαταστάσεων 

 

Οι σωλήνες εγκαταστάσεων (χαλκοσωλήνες νερού) έχουν να ανταγωνιστούν 

στην Ελλάδα µετά το τέλος της δεκαετίας του 1970 τους πλαστικούς σωλήνες 

από υλικά όπως το πολυαιθυλένιο (PE), το δικτυωµένο πολυαιθυλένιο (PE-X), 

το πολυπροπυλένιο (PPR) και το πολυβουταίνιο (PB).  Το πλεονέκτηµα αυτής 

της κατηγορίας πολυµερών σωλήνων οι οποίοι αποκαλούνται ευρύτερα ως 

πλαστικοί είναι αφενός µεν η εύκολη εφαρµογή τους λόγω της ευκαµψίας και 

της µειωµένης ανάγκης για εξαρτήµατα συνδέσεως και αφετέρου το χαµηλότερο 

συγκριτικά κόστος παραγωγής τους και άρα αγοράς τους.  Στην κατηγορία αυτή 

ήρθαν να προστεθούν από τις αρχές της δεκαετίας του 1990 και οι 

πολυστρωµατικοί σωλήνες (multi-layered tubes) από πλαστικό και αλουµίνιο.  

Πρακτικά το αλουµίνιο ήρθε να προστεθεί ως ενδιάµεσο υλικό σε µια σειρά από 

διαφορετικά επίπεδα πλαστικού και κόλλας (βλ. διάγραµµα 2.2) ούτως ώστε να 

προσδώσει στο τελικό προϊόν αφενός φράγµα οξυγόνου για την αποφυγή της 

γαλβανικής διάβρωσης και αφετέρου την αποφυγή του «φαινοµένου µνήµης» 

στο σωλήνα ο οποίος δυσκολεύει ένα εγκαταστάτη κατά την τοποθέτηση του 

πλαστικού σωλήνα.         

 

                                                                   (1) Πλαστικό  (2) Κόλλα  (3) Αλουµίνιο    (4) Κόλλα  (5) Πλαστικό 

 
1)  

∆ιάγραµµα 2.2 
Η κατανοµή των πολυστρωµατικών σωλήνων (PEX-AL-PEX) 
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Πρέπει να προστεθεί ότι το αλουµίνιο  τοποθετείται στον σωλήνα ως ενδιάµεσο-

κεντρικό στρώµα όντας φύλλο και όχι σωλήνας άνευ ραφής µε αποτέλεσµα να 

απαιτείται η ένωση των δυο πλευρών του φύλλου αλουµινίου κατά την 

παραγωγή του τελικού σωλήνα.  Και οι πλαστικοί αλλά και οι πολυστρωµατικοί 

σωλήνες συνδέονται µε ορειχάλκινα εξαρτήµατα είτε λυόµενα (compression 

fittings) είτε µηχανικής συσφίξεως (press fittings). 

 

2.3.2. Υποκατάσταση στους βιοµηχανικούς σωλήνες 

 

Οι βιοµηχανικοί σωλήνες χαλκού γνώρισαν τον ανταγωνισµό από 

υποκατάστατα πολύ αργότερα σε σχέση µε τους σωλήνες εγκαταστάσεων και 

ιδιαίτερα όταν το κόστος της χαλκού ως πρώτη ύλη άρχισε να αυξάνεται 

εκθετικά όπως θα αναφερθεί αργότερα.  Έτσι, στις δεκαετίες του 1980 και του 

1990 ο ανταγωνισµός ήταν περιορισµένος στην παραγωγή ηλιακών συλλεκτών 

µέσω της χρήσης σωλήνα αλουµινίου στην παραγωγή του απορροφητή (solar 

absorber) και µόνο αργότερα το αλουµίνιο ήρθε να τοποθετηθεί ως ένας 

σηµαντικός αντίπαλος του χαλκού στην παραγωγή εναλλακτών θερµότητος 

(heat exchangers) µιας και στη δεύτερη περίπτωση το µειωµένο κόστος πρώτης 

ύλης δεν ήταν αρκετό για να ξεπεράσει είτε τις µηχανικές ιδιότητες του χαλκού 

στις εφαρµογές αυτές είτε τις ανάγκες σε αλλαγή παγίων µηχανολογικού 

εξοπλισµού αλλά ακόµη και διάφορες τεχνικές προκλήσεις όπως οι κολλήσεις.  

Η εξέλιξη όµως των τιµών των δυο µετάλλων στάθηκε τέτοια που έκανε δυνατή 

την διεύρυνση της εφαρµογής του αλουµινίου ιδιαίτερα κατά το δεύτερο ήµισυ 

της δεκαετίας του 2010 στις ανωτέρω εφαρµογές µε αποτέλεσµα, σε ορισµένες 

περιπτώσεις όπως αυτές των θερµοσιφώνων (boilers) και των ηλιακών 
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συλλεκτών, ο χαλκός να βρεθεί σε πραγµατικά µειονεκτική θέση κρατώντας την 

πρωτοκαθεδρία µόνον στην ψύξη και των κλιµατισµό. 

 

2.4. Ανάπτυξη της αγοράς των χαλκοσωλήνων 

 

Οι χαλκοσωλήνες εισήχθησαν στο Ελληνική αγορά σε µαζική βάση µετά τα τέλη 

της δεκαετίας του 1960 οπότε και ξεκίνησε να υπάρχει εγχώρια παραγωγή.  Για 

αρκετά έτη, η διανοµή του προϊόντος ήταν σε µεγάλο βαθµό υπόθεση του 

εγχώριου παραγωγού, καίτοι σε µικρή κλίµακα, ενώ στα τέλη της δεκαετίας του 

1970 άρχισαν να σηµειώνονται και οι πρώτες σηµαντικές εισαγωγές από 

εµπόρους οι οποίοι αναλάµβαναν και την αντιπροσώπευση των ανταγωνιστών 

του εξωτερικού κατά αποκλειστικότητα. 

 

Η ανάπτυξη του ΑΕΠ στην χώρα (βλ. διάγραµµα 2.3) και κυρίως των 

κατασκευών στην Ελλάδα µετά την δεκαετία του 1960 στάθηκε σηµαντικός 

παράγοντας στο κύκλο ζωής αυτού του προϊόντος µιας και η συνολική αύξηση 

της ζήτησης για οικοδοµικά προϊόντα υπήρξε ευνοϊκή και για την διάδοση των 

χαλκοσωλήνων αφού η αύξηση του ΑΕΠ είχε ακόµη και την δεκαετία του 2010 

µια ιδιαίτερη δυναµική (βλ. διάγραµµα 2.4) .  Επιπρόσθετα, οι σωλήνες χαλκού 

είχαν αρκετά τεχνικά χαρακτηριστικά τα οποία προσέδιδαν συγκριτικό 

πλεονέκτηµα έναντι των χαλυβδοσωλήνων (π.χ. ευκαµψία, µειωµένο βάρος 

κλπ.) συνεπώς η εισαγωγή τους στην αγορά ήταν αντίστοιχη ενός µοντέρνου 

και τεχνολογικά προηγµένου προϊόντος για το χώρο των κατασκευών οι οποίες 

αναπτύσσονταν µε ταχύ ρυθµό. 
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∆ιάγραµµα 2.3 

Η εξέλιξη του ΑΕΠ στην Ελλάδα κατά τα έτη 1960-2004 σε δις ∆ολάρια 
 

Πηγή: Tradedingeconomics.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

∆ιάγραµµα 2.4 
Η εξέλιξη του ΑΕΠ στην Ελλάδα κατά τα έτη 2000-2012 σε δις Ευρώ 

 
Πηγή: Κέντρο Προγραµµατισµού και Οικονοµικών Ερευνών 
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Το µεγαλύτερο µέρος αυτής της ανάπτυξης η οποία συνεχίστηκε αδιάκοπα έως 

και το 2008 (βλ. διάγραµµα 2.4) προήλθε από τη γεωγραφική περιοχή του 

λεκανοπεδίου της Αττικής η οποία συγκεντρώνει περί τα 2/3 του συνολικού 

πλούτου της χώρας και στην οποία το κατά κεφαλήν ΑΕΠ µέχρι και την περίοδο 

πριν την οικονοµική κρίση στην Ελλάδα είναι σηµαντικά αυξηµένο έναντι των 

υπολοίπων γεωγραφικών περιοχών της χώρας (βλ. διάγραµµα 2.5). 

 

 

∆ιάγραµµα 2.5 
Η κατανοµή του κατά κεφαλήν ΑΕΠ στην Ελλάδα το έτος 2008 

 

Πηγή: Eurostat 

 

Η διάδοση των χαλκοσωλήνων εντός του λεκανοπεδίου της Αττικής ήταν 

σαφώς µια ευνοϊκότερη υπόθεση  σε σχέση µε εκείνη της επαρχίας µιας και α) η 

κατανοµή των απαιτούµενων πόρων για ένα παραγωγό και ιδιαιτέρως για έναν 

διανοµέα ήταν ορθολογικότερη και αποδοτικότερη, β) οι προωθητικές ενέργειες 

είχαν πολλαπλασιαστικό χαρακτήρα αφού ένας κατασκευαστής είχε µεγαλύτερο 

µέσο όρο έργων να επιδείξει συγκριτικά µε αυτόν της επαρχίας, γ) το βιοτικό 
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επίπεδο του λεκανοπεδίου ευνοούσε την επιλογή ακριβότερων υλικών προς 

χρήση και δ) ο χαλκοσωλήνας είχε ευκολότερο τρόπο σύνδεσης και 

εγκατάστασης, σε σχέση µε τον επικρατούντα χαλυβδοσωλήνα, ο οποίος 

µείωνε και τον τελικό χρόνο εγκατάστασης αντιστοίχως.  Έτσι ο χαλκοσωλήνας 

ιδιαιτέρως στις θερµο-υδραυλικές εγκαταστάσεις, µιας και η χρήση 

κλιµατιστικών µηχανηµάτων (A/C) ήταν απολύτως περιορισµένη και µόνο η 

χρήση χαλκοσωλήνα σε ψυκτικές εγκαταστάσεις ήταν αξιόλογη, ξεκίνησε τον 

δικό του κύκλο ζωής προϊόντος ο οποίος ενισχύθηκε γρήγορα και από την 

αύξηση του αριθµού των εισαγωγέων οι οποίοι προέβησαν σε αποκλειστική 

συνήθως διανοµή, υποστηρίζοντας έτσι δυναµικά την συνολική διείσδυση του 

προϊόντος στης ελληνική αγορά. 

 

Το διάγραµµα 2.6 απεικονίζει το ρυθµό µεταβολής της αγοράς των 

χαλκοσωλήνων µε βάση τις ποσότητες ανά τόνο για τα έτη 1988-2004. 

 

 
∆ιάγραµµα 2.6 

Η εξέλιξη της αγοράς χαλκοσωλήνων κατά τα έτη 1998-2004 
 

Πηγή: ΕΣΥΕ και δεδοµένα συγγραφέα 
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Όπως προκύπτει από το ανωτέρω διάγραµµα, η συνολική αγορά 

χαλκοσωλήνων µέσα σε 16 έτη αυξήθηκε κατά 2,8 φορές µε αποτέλεσµα να 

ανέλθει από τους 7.000 τόνους στους 19.000 τόνους περίπου.  Το µερίδιο 

αγοράς των εισαγωγών καθ’ όλη την διάρκεια αυτού του διαστήµατος δεν 

υπερβαίνει το 1/3 του συνόλου αλλά ενώ βαίνει αυξητικό µέχρι και τα µέσα της 

δεκαετίας του 1990 στην συνέχεια αρχίζει να παρουσιάζει κάµψη µε 

αποτέλεσµα να µην ξεπερνά το 20% µέχρι και το 2004. 

 

Ελαφρώς διαφορετική εικόνα παρουσιάζει η αγορά των µαλακών 

χαλκοσωλήνων κατά την ίδια περίοδο.  Στο διάγραµµα 2.7 παρατίθεται η 

εξέλιξη της συγκεκριµένης αγοράς κατά τα έτη 1989-2004.  Όπως παρατηρείται, 

η συνολική αγορά κατά την επίµαχη περίοδο έχει αυξηθεί κατά 4,1 φορές ενώ 

το µερίδιο των εισαγωγών ξεκινά από υψηλότατα επίπεδα στα τέλη της 

δεκαετίας του 1980 για να περιορισθεί στο 1/3 της αγοράς το 2004. 

 

∆ιάγραµµα 2.7 
Η εξέλιξη της αγοράς µαλακών χαλκοσωλήνων κατά τα έτη 1989-2004 

 

Πηγή: ΕΣΥΕ και δεδοµένα συγγραφέα 
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Οι µαλακοί χαλκοσωλήνες  αυτής της κατηγορίας είναι κυρίως επενδεδυµένοι µε 

µόνωση PVC χαλκοσωλήνες οι οποίοι χρησιµοποιούνται στις εγκαταστάσεις 

θέρµανσης στην νέα οικοδοµή αλλά και κατά την ανακαίνιση ενός κτιρίου.  Ο 

εγχώριος παραγωγός έκανε την είσοδο του δυναµικά σε αυτή την κατηγορία 

προϊόντος λίγο πριν τα µέσα της δεκαετίας του 1990 οπότε και ξεκίνησε ο 

ανταγωνισµός µε τους ξένους παραγωγούς και κυρίως γερµανικές εταιρείες οι 

οποίες ξεκίνησαν να αντιπροσωπεύονται στην Ελλάδα από την δεκαετία του 

1980. 

 

Όπως προέκυψε από το διάγραµµα 2.6, το 2004 ήταν έτος κορύφωση της 

µεγένθυσης της αγοράς των χαλκοσωλήνων στην Ελλάδα, στην διάρκεια που 

εξετάζουµε, πράγµα που συνοδεύεται και από την γενικότερη ανάπτυξη του 

κατασκευαστικού κλάδου εν όψει της διοργάνωσης των ολυµπιακών αγώνων 

τον Αύγουστο του ιδίου έτους.  Παράλληλα, γνωρίζουµε ότι ένα µέρος αυτής της 

µεγένθυνσης της αγοράς προκύπτει και λόγω των αναπτυσσόµενων εξαγωγών 

χαλκοσωλήνων προς όµορες βαλκανικές χώρες που γίνονται κυρίως από τους 

διανοµείς της Βορείου Ελλάδος.   Συνολικά, η Ελλάδα καταλήγει να είναι το 

2004 µιας από τις δυο µεγαλύτερες χώρες στην κατά κεφαλήν χρήση 

χαλκοσωλήνων στην Ευρώπη κάτι που είναι ιδιαίτερα αξιοσηµείωτο για µια 

µικρή πληθυσµιακά χώρα χωρίς αξιόλογο εγχώριο βιοµηχανικό κλάδο που να 

σχετίζεται µε τις τελικές εφαρµογές του προϊόντος µιας και γνωρίζουµε 

εµπειρικά οτι οι πωλήσεις χαλκοσωλήνων εγκαταστάσεων αντιπροσωπεύουν 

πέραν του 70% της συνολικής διάθεση του προϊόντος στην χώρα.  Αυτό 

επιφέρει και σηµαντική εξάρτηση του προϊόντος από την πορεία του 

οικοδοµικού κλάδου.  
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2.5. Πτώση της αγοράς των χαλκοσωλήνων 

 

Το 2004 υπήρξε ιδιαίτερα καλή χρονιά για το σύνολο του κατασκευαστικού 

κλάδου και τους εν προκειµένω τους χαλκοσωλήνες οι οποίοι αυξήθηκαν κατά 

17% στο σύνολο της αγοράς τους (βλ. ανωτέρω διάγραµµα 2.6).  Παρ΄όλη την 

δυναµική αυτή όµως, στο διάστηµα αµέσως µετά τον Αύγουστο του ιδίου έτους 

άρχισε να παρατηρείται µια σοβαρή κάµψη στην κατανάλωση που οδήγησε σε 

σκεπτικισµό µε βάση και την εν γένει εξέλιξη της οικοδοµικής δραστηριότητος η 

οποία µετά την τέλεση των ολυµπιακών αγώνων δεν εξελίχθηκε µε τον ίδιο 

ρυθµό όπως και πριν (βλ. διάγραµµα 2.8). 

 

 

 

 

 

 

 

∆ιάγραµµα 2.8 
Η εξέλιξη της οικοδοµικής δραστηριότητας κατά τα έτη 2005-2009 σε 

επιφάνεια (m2) 
 

Πηγή: ΕΣΥΕ  

 

Το διάγραµµα 2.9 απεικονίζει το ρυθµό εξελίξεως της αγοράς των 

χαλκοσωλήνων µε βάση τις ποσότητες ανά τόνο για τα έτη πέραν του 2004 

φθάνοντας έως και το 2012. 
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∆ιάγραµµα 2.9 
Η εξέλιξη της αγοράς χαλκοσωλήνων κατά τα έτη 2004-2012 

 

Πηγή:ΕΣΥΕ και δεδοµένα συγγραφέα 

 

Εκ του ανωτέρου διαγράµµατος καθίσταται σαφές ότι η αγορά των 

χαλκοσωλήνων βαίνει καθ΄όλη την εξεταζόµενη περίοδο µειούµενη µε ρυθµούς 

µεγαλύτερους ακόµη και εκείνους της φάσης της µέγιστης ανάπτυξης του 

προϊόντος που παρατηρείται στο διάγραµµα 2.6 καταλήγοντας τελικώς να έχει 

χάσει το 80% του όγκου της εντός µόλις 8 ετών.  Το γεγονός ότι δεν 

παρατηρείται αξιοσηµείωτη αλλαγή στο µερίδιο αγοράς των εισαγωγών, µε την 

εξαίρεση του 2006 όπου σηµειώθηκαν πολύ υψηλές εισαγωγές από την Σερβία 

και προκάλεσαν έντονο ανταγωνισµό τιµών στην ελληνική αγορά, σηµαίνει ότι 

το σύνολο της αγοράς γνωρίζει µια συνολική πτώση ως προς την χρήση του 

προϊόντος και συνεπώς αυτή η πτώση δεν µπορεί να σχετίζεται µε αλλαγές 

στην εµπορική πολιτική των βασικών παραγωγών και διανοµέων.   
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Η ραγδαία αυτή κάµψη θα αποτελέσει το αντικείµενο µελέτης του Κεφαλαίου 5 

όπου θα εξετασθεί πως εξελίχθηκε συνολικά ο κύκλος ζωής του χαλκοσωλήνα 

και τον τρόπο µε τον οποίο επιχειρήθηκε να αντιµετωπισθεί το προϊόν στην 

φάση της κάµψης από τον εγχώριο παραγωγό. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3 

ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΟ MARKETING,  ΚΥΚΛΟΣ ΖΩΗΣ ΚΑΙ ΑΠΟΣΥΡΣΗ ΠΡΟΪΟΝΤΟΣ 

 

Η επιτυχία µιας επιχείρησης, και πολύ περισσότερο ενός προϊόντος, βασίζεται 

συχνά σε ένα επιτυχηµένο σχέδιο marketing.  Το marketing είναι η εκτέλεση των 

επιχειρησιακών δραστηριοτήτων που κατευθύνουν τη ροή των αγαθών και 

υπηρεσιών από τον παραγωγό στον καταναλωτή ή τον χρήστη (Μάλλιαρης 

2001, 49).  Το άριστο µείγµα marketing (marketing mix) περιλαµβάνει το 

κατάλληλο προϊόν (product), την κατάλληλη διανοµή (distribution), την 

κατάλληλη προβολή (promotion) και την κατάλληλη τιµή (price) (Μάλλιαρης 

2001, 49).  Ακόµη περισσότερο προϋποθέτει αυξηµένη ικανότητα 

αντιµετώπισης και διαχείρισης των προκλήσεων που συχνά προκύπτουν στις 

αγορές. 

 

3.1. Στρατηγικός σχεδιασµός και στρατηγικό marketing 

 

Η βασική προϋπόθεση επιτυχίας στο βιοµηχανικό marketing (industrial 

marketing) είναι η ύπαρξη στρατηγικού σχεδιασµού (strategic planning) ο 

οποίος στο επίπεδο της επιχείρησης περιλαµβάνει α) την αξιολόγηση των 

δυνατοτήτων και των αδυναµιών της επιχείρησης, β) τον προσδιορισµό της 

αποστολής και του συγκριτικού της πλεονεκτήµατος, γ) την ανάλυση του 

περιβάλλοντός της δ) τον καθορισµό των µακροπρόθεσµων στόχων της, ε) τον 

προσδιορισµό των ελκυστικότερων προϊόντων, στ) τον προσδιορισµό των 

µετρήσιµων στόχων και ζ) την ανάπτυξη των στρατηγικών προγραµµάτων µε 

στόχο την εκπλήρωση των στόχων της (Αυλωνίτης 2001, 264).  Οι Kotler και 
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Keller (2006, 49) ορίζουν τον στρατηγικό σχεδιασµό ως την ανάληψη 

σχεδιασµού για α) τον καθορισµό της εταιρικής αποστολής, β) την δηµιουργία 

στρατηγικών επιχειρηµατικών µονάδων, γ) την κατανοµή πόρων σε κάθε 

επιχειρηµατική µονάδα και δ) την αξιολόγηση ευκαιριών ανάπτυξης.    

 

Ο στρατηγικός σχεδιασµός αυτός δεν υποκαθιστά το στρατηγικό marketing 

(strategic marketing) µιας και το στρατηγικό marketing είναι υποσύνολο αυτού 

αφού δίδει έµφαση στα γνωστά 3C τον πελάτη (customer), τον ανταγωνισµό 

(competition) και την επιχείρηση (corporation), δηλαδή τον τρόπο µε τον οποίο 

µια επιχείρηση διαφοροποιείται απο τους ανταγωνιστές της κεφαλαιοποιώντας 

τα πλεονεκτήµατα της και προσφέροντας τελικά µεγαλύτερη αξία στους πελάτες 

της (Subhash 2000, 23).  Η αξία αυτή αφορά την τελική ικανοποίηση από την 

χρήση ενός αγαθού ή µιας παρεχόµενης υπηρεσίας.  ∆εδοµένου ότι η 

επιχείρηση έχει συγκεκριµένους πόρους οι οποίοι πρέπει να γίνουν αντικείµενο 

βέλτιστης χρήσης, οι επιλογές εναλλακτικών στρατηγικών marketing πρέπει να 

είναι κατά το δυνατόν οι επικρατέστερες για να προσδώσουν την µέγιστη 

δυνατή αξία στους πελάτες της και άρα οι διαδικασίες και τα µοντέλα λήψεως 

αποφάσεως πρέπει ιδανικά να µπορούν όχι µόνο να ικανοποιήσουν τις 

απαιτήσεις τους αλλά και να προβλέψουν τις µελλοντικές συνθήκες. 

 

3.2. Μοντέλα στρατηγικού marketing 

 

Τα κυριότερα εργαλεία για την επιλογή στρατηγικών marketing είναι α) το 

χαρτοφυλάκιο προϊόντων, β) οι καµπύλες εµπειρίας γ) το ερευνητικό έργο PIMS 

και δ) ο κύκλος ζωής του προϊόντος (Αυλωνίτης 2001, 271).   
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3.2.1. Το χαρτοφυλάκιο προϊόντων 

 

Το χαρτοφυλάκιο προϊόντων (product portfolios) εµπεριέχει εντός του το 

σπέρµα του συνδυασµού βέλτιστων στοιχείων που µπορούν να αποφέρουν µε 

την σειρά τους το βέλτιστο αποτέλεσµα για µια επιχείρηση µε βάση συνθήκες 

όπως ο ρυθµός ανάπτυξης (market growth), το µερίδιο αγοράς (market-share) 

και η κερδοφορία (profitability).  Η συνδυαστική αυτή προσέγγιση επιτρέπει σε 

µια επιχείρηση να κατανοήσει πως τα προϊόντα που παράγει ή οι υπηρεσίες 

που παρέχει τοποθετούνται σε µια αντικειµενική απεικόνιση της αγοράς και 

κατά πόσον η χρήση των πόρων της παρέχει βέλτιστο αποτέλεσµα για την ίδια, 

και εµµέσως τους πελάτες της, αφού η διοίκηση µιας εταιρείας µπορεί να βλέπει 

τις γραµµές παραγωγής της ή τα επιχειρησιακά της τµήµατα ως µια σειρά 

επενδύσεων από τις οποίες προσδοκά µια κερδοφόρο αποπληρωµή (Wheelen 

και Hunger 2006, 179).  Παραδείγµατα αναλύσεως µε την χρήση του 

χαρτοφυλακίου προϊόντων αποτελούν η µήτρα ρυθµού ανάπτυξης της εταιρείας 

συµβούλων Boston Consulting Group (BCG growth-share matrix) και η µήτρα 

χαρτοφυλακίου που ανέπτυξε η εταιρεία General Electric (GE business screen). 

 

3.2.1.1. Η µήτρα ρυθµού ανάπτυξης της BCG 

 

Η µήτρα ρυθµού ανάπτυξης της εταιρείας BCG είναι ο απλούστερος τρόπος για 

να απεικονιστεί το χαρτοφυλάκιο επενδύσεων σε προϊόντα µιας εταιρείας αφού 

ταξινοµούνται σε τέσσερις κατηγορίες ανάλογα µε το ρυθµό ανάπτυξης της 

αγοράς, το µερίδιο τους σε αυτή και η απόδοση κερδοφορίας.  Οι τρεις αυτές 
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µεταβλητές απεικονίζονται στο διάγραµµα 3.1. όπου το κάθε τεταρτηµόριο 

προσδιορίζει την αποδοτικότητα των προϊόντων και προοιωνίζει έµµεσα την 

επενδυτική θέση που η εταιρεία πρέπει να καταλάβει στο µέλλον µε σκοπό την 

έµφαση στην µεγιστοποίηση της κερδοφορίας εξ αυτών, την περαιτέρω 

επένδυση σε αυτά ή την αποεπένδυση και την έξοδο από αυτά (αλλά ακόµη και 

από τον κλάδο).  

 

 

∆ιάγραµµα 3.1 
Η µήτρα ρυθµού ανάπτυξης της BCG 

 

Πηγή: Αυλωνίτης και Παπασταθοπούλου 2004, 147 

 

Οι τέσσερις κατηγορίες που προκύπτουν από το ανωτέρω διάγραµµα είναι οι 

εξής: 

α) «Αστέρια» (stars)  

Η κατηγορία αυτή υποδηλώνει υψηλό ρυθµό ανάπτυξης της αγοράς και υψηλό 

µερίδιο για τα προϊόντα που βρίσκονται στο ανώτατο σηµείο του κύκλου ζωής 

τους (βλ. § 3.3 κάτωθι) και που µπορούν να παράγουν αρκετό πλούτο ούτως 
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ώστε να αντροφοδοτείται η παραµονή τους εκεί.  Το πρόβληµα αυτής της 

κατηγορίας προϊόντων είναι ότι εξαιτίας του υψηλού ρυθµού ανάπτυξης της 

αγοράς στην οποία δραστηριοποιούνται αποτελούν πόλο έλξης του 

ανταγωνισµού πράγµα που µπορεί να οδηγήσει σε συρρίκνωση της 

κερδοφορίας. 

β) «Αγελάδες µετρητών» (cash cows)  

Όταν ο ρυθµός αύξησης της αγοράς των αστεριών παρουσιάσει κόπωση τα 

αστέρια µετατρέπονται σε αγελάδες µετρητών.  Πρακτικά αυτό σηµαίνει ότι η 

αγορά δεν αναπτύσσεται πλέον και το προϊόν χωρίς επενδύσεις µπορεί να 

συνεχίσει να αποφέρει κερδοφορία η οποία µάλιστα είναι υψηλότερη εκείνης 

στην φάση της υψηλής ή σταθερής ανάπτυξης της αφού δεν προϋποθέτει 

ιδιαίτερα κεφάλαια για έρευνα και ανάπτυξη (R&D). 

γ) «Ερωτηµατικά» (question marks) 

Αποκαλούνται έτσι τα προϊόντα που είναι νέα µε δυναµική επιτυχίας αλλά 

απαιτούν ιδιαίτερα κεφάλαια για ανάπτυξη µιας και κατέχουν χαµηλό µερίδιο σε 

αγορές µε υψηλό ρυθµό ανάπτυξης.  Τα προϊόντα αυτά µπορούν να 

χρηµατοδοτηθούν από τις θετικές χρηµατορροές που προκαλούν οι αγελάδες 

µετρητών. 

δ) «Σκυλιά» (dogs) 

Η πλέον αρνητική µορφή προϊόντων µιας και διακατέχονται από χαµηλό µερίδιο 

εντός µιας αγοράς που παρουσιάζει χαµηλό ρυθµό ανάπτυξης συνεπώς έχουν 

αρνητική προοπτική όγκου και κερδοφορίας.  Συχνά τα προϊόντα αυτής της 

κατηγορίας υποδηλώνουν απλώς ότι βρίσκονται σε µια µη-ελκυστική αγορά η 

οποία τείνει να ξεπεραστεί. 
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3.2.1.2. Η µήτρα χαρτοφυλακίου της GE 

 

H GE ανέπτυξε ένα πιο σύνθετο πίνακα matrix παρότι οι µεταβλητές του είναι 

φαινοµενικά λιγότερες µιας και λαµβάνει υπόψη µόνο τον ρυθµό ανάπτυξης της 

αγοράς ή την ελκυστικότητα του κλάδου και την ανταγωνιστική θέση της 

επιχείρησης ή του προϊόντος (βλ. διάγραµµα 3.2). 

 

 

 
∆ιάγραµµα 3.2 

Η µήτρα χαρτοφυλακίου της GE 
 

Πηγή: Αυλωνίτης και Παπασταθοπούλου 2004, 155 

 

Η λογική αυτής της προσέγγισης στηρίζεται στην ανάγκη σύγκρισης των 

ελκυστικών ευκαιριών που παρουσιάζει το εξωτερικό περιβάλλον µε τις 

δυνατότητες της επιχείρησης για αυτό και συνιστά βελτίωση της αντίστοιχης 

µήτρας της BCG αφού δεν οδηγεί σε απλοϊκά συµπεράσµατα.  Ως αποτέλεσµα 

της θέσεως ενός προϊόντος σε αυτήν την µήτρα προτείνονται εναλλακτικές 



ΠΑ
ΝΕ
ΠΙ
ΣΤ
ΗΜ

ΙΟ
 Π
ΕΙ
ΡΑ
ΙΩ
Σ

 32 

στρατηγικές (επένδυση/ανάπτυξη, επιλεκτική επένδυση και 

αποεπένδυση/συγκοµιδή). 

 

3.2.2. Οι καµπύλες εµπειρίας 

 

Οι καµπύλες εµπειρίας (learning effects) αποτελούν ένα εναλλακτικό εργαλείο 

στρατηγικού marketing και προσπαθούν να εντοπίσουν τα στρατηγικά 

πλεονεκτήµατα στα συστήµατα ελέγχου παραγωγής και κόστους της 

επιχείρησης (Αυλωνίτης 2001, 291).  Η βασική αρχή αυτής της προσέγγισης 

είναι ότι η µεγιστοποίηση του όγκου µειώνει το ανά µονάδα κόστος παραγωγής 

µιας και υπάρχουν επαναλαµβανόµενες διαδικασίες που τυποποιούν, 

δηµιουργούν οικονοµίες κλίµακας, βελτιώνουν σταδιακά την απόδοση, 

εξειδικεύουν και τελικώς επανασχεδιάζουν αποδοτικά ως ένα βέλτιστο σύστηµα 

που επανα-τροφοδοτείται.  Συνεπώς, η αποτελεσµατικότερη στρατηγική είναι 

αυτή που είτε στοχεύει στη κυριαρχία της αγοράς µε υψηλό µερίδιο είτε 

συγκεντρώνει τους διαθέσιµους πόρους της επιχείρησης µε στόχο να 

καταληφθεί το κυρίαρχο µερίδιο µιας µικρής αλλά εξειδικευµένης και 

κερδοφόρους αγοράς (niche market). 

 

Στο διάγραµµα 3.3 παρουσιάζεται µια τυπική καµπύλη εµπειρίας µε µεταβλητές 

το κόστος µονάδας και τον σωρευτικό όγκο/εµπειρίας. 
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∆ιάγραµµα 3.3 
Τυπική καµπύλη εµπειρίας 75% 

 

Πηγή: Αυλωνίτης 2001, 292 

 

3.2.3. Το ερευνητικό έργο PIMS 

 

Σύµφωνα µε το µοντέλο PIMS (Profit Impact of Marketing Strategies) η 

απόδοση της επιχείρησης εξαρτάται από τρεις βασικές κατηγορίες παραγόντων· 

α) τα χαρακτηριστικά της αγοράς (ύπαρξη διαφοροποίησης ή µη, ρυθµός 

ανάπτυξης, εµπόδια εισόδου, απαιτήσεις κεφαλαίων κλπ), β) την ανταγωνιστική 

της θέση (ανταγωνιστικότητα κόστους, ποιότητα, καθετοποίηση κλπ.) και γ) την 

στρατηγική που ακολουθείται (τιµολογιακή, δικτύων διανοµής, προώθησης 

κλπ.) (Αυλωνίτης 2001, 295). 

 

Οι αναλύσεις του προγράµµατος PIMS ξεκίνησαν από την GE µε την 

καθοδήγηση του Marketing Science Institute του Harvard Business School και 

είχαν ως αφετηρία την αναζήτηση των πιο προσοδοφόρων µονάδων 

προϊόντων.  Στηρίχθηκαν δε σε στατιστικές µεθόδους και έχουν οδηγήσει στην 
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πρόταση βασικών προτεραιοτήτων για τις προϋποθέσεις στρατηγικής 

ανάπτυξης εντός µιας δεδοµένης αγοράς όπως η θέση στην αγορά (market 

position), η ποιότητα των προϊόντων (product quality), το χαµηλό παραγωγικό 

κόστος (production cost) και το χαµηλό κόστος επένδυσης (capital investment). 

 

3.3. Ο κύκλος ζωής προϊόντος 

 

Ο κύκλος ζωής προϊόντος (product life cycle ή PLC) αποτελεί µια από τις πιο 

σηµαντικές έννοιες στο χώρο του marketing για αυτό και στα πλαίσια της 

παρούσης εργασίας εξετάζεται ξεχωριστά.  Η έννοια αυτή απεικονίζεται 

διαγραµµατικά (βλ. διάγραµµα 3.4) µιας και η εξέλιξη του όγκου πωλήσεων 

µέσα στο χρόνο (κάθετος άξονας) ορίζεται ανάµεσα στη γέννηση και την 

οριστική παύση (οριζόντιος άξονας).   

 

Όπως σηµειώνουν οι Kotler και Keller (2006, 365), όταν ένα προϊόν έχει κύκλο 

ζωής εννοούµε τέσσερα πράγµατα. 

α) Τα προϊόντα έχουν περιορισµένη διάρκεια ζωής. 

β) Οι πωλήσεις κάθε προϊόντος περνούν από διακεκριµένες φάσεις (στάδια) 

κάθε µια από τις οποίες εµφανίζει διαφορετικές προκλήσεις, ευκαιρίες και 

προβλήµατα. 

γ) Τα κέρδη αυξάνονται και µειώνονται στις διαφορετικές φάσεις του κύκλου 

ζωής. 

δ) Τα προϊόντα χρειάζονται διαφορετικές στρατηγικές marketing, οικονοµικές, 

παραγωγής, προµηθειών και ανθρωπίνων πόρων σε κάθε φάση του κύκλου 

ζωής τους. 
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Η διαγραµµατική απεικόνιση της έννοιας του κύκλου ζωής επιτρέπει σε µια 

επιχείρηση να εξετάσει το µείγµα marketing ενός συγκεκριµένου προϊόντος ή 

οµάδας προϊόντων σε σχέση µε την θέση του στην εξελικτική διαδικασία, καθώς 

η προσέγγιση για το προϊόν ή την οµάδα προϊόντων είναι βιολογική και 

ακολουθεί την νοµοτέλεια της γέννησης (εισαγωγή), της ανάπτυξης, της 

ωριµότητας και τελικώς του θανάτου (κάµψη ή παρακµή). 

 

 

∆ιάγραµµα 3.4 
Τυπικός κύκλος ζωής προϊόντος σε στάδια 

 

Πηγή: Αυλωνίτης 2001, 272 

 

Στάδιο 1. Εισαγωγή 

Στο πρώτο στάδιο ένα προϊόν επιχειρείται να εισαχθεί σε µια αγορά ή να 

δηµιουργήσει µια αγορά και είναι αναµενόµενο οι πωλήσεις του να κινούνται σε 

χαµηλά επίπεδα.  Οποιαδήποτε κινητικότητα διακρίνεται από χαµηλό ρυθµό και 

η κερδοφορία είναι συνήθως οριακή ή και αρνητική εξαιτίας της επιδίωξης να 
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υπάρξει διείσδυση (penetration) σε µια αγορά που κυριαρχείται από 

ανταγωνιστές ή που δεν υφίσταται. 

 

Στάδιο 2. Ανάπτυξη 

Κατά την φάση της ανάπτυξης, το προϊόν γίνεται αποδεκτό από την αγορά µε 

ταχύ ρυθµό και αυτό γίνεται αντιληπτό από την αύξηση του όγκου πωλήσεων 

και την παράλληλη βελτίωση της κερδοφορίας του και των θετικών οικονοµιών 

κλίµακος (Μάλλιαρης 2001, 342) αν και η ένταση λόγω της εισόδου 

ανταγωνιστών στον κλάδο ή το προϊόν δεν αποκλείεται να επιφέρει σχετική 

συµπίεση κερδών.  Η τοποθέτησης των ανταγωνιστικών προϊόντων επίσης 

πολύ κοντά του ενός στο άλλο (head on positioning) αναγκάζει την επιχείρηση 

να αυξήσει τις δαπάνες προβολής (Μάλλιαρης 2001, 342). 

 

Στάδιο 3. Ωριµότητα 

Αφού έχει υπάρξει επιτυχηµένη τοποθέτηση του προϊόντος στην αγορά (product 

positioning) η εξέλιξη συνεχίζεται αλλά µε βραδύτερο ρυθµό ανάπτυξης ενώ 

παράλληλα η κερδοφορία σταθεροποιείται εξαιτίας και της αύξησης του 

ανταγωνισµού που επιδιώκει αύξηση του µεριδίου αγοράς του και που σταδιακά 

οδηγεί αργότερα στην συµπίεση της.  Η φάση της ωριµότητας επιτρέπει σε ένα 

προϊόν να µεγιστοποιήσει τον αριθµό των αγοραστών, του πωλούµενου όγκου 

ή των κερδών που αποκοµίζονται κατά το µέγιστο δυνατό (milking) και πριν η 

κάµψη επιφέρει µη αναστρέψιµες καταστάσεις. 

 

Στάδιο 4. Κάµψη 
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Κατά την περίοδο της κάµψεως το προϊόν παρακµάζει από πλευράς ζητήσεως 

και κερδοφορίας µε ταχύ ρυθµό ενώ ο ανταγωνισµός έχει εµπεδωθεί πλήρως 

οδηγώντας, ή έχοντας ήδη περάσει, σε συνθήκες κορεσµού. 

 

Η ταχύτητα και η ένταση µε την οποία παρατίθεται διαγραµµατικά ο κύκλος 

ζωής ενός προϊόντος δεν είναι φορµαλιστικός αφού εξαρτάται από παράγοντες 

όπως η εξέλιξη της τεχνολογίας, η ευκολία εισόδου ανταγωνιστών στο κλάδο, η 

µοναδικότητα της τεχνογνωσίας, η µεταβολή των απαιτήσεων των 

καταναλωτών, οι αγορές χρήµατος και κεφαλαίων και πάρα πολλοί άλλοι οι 

οποίοι αλληλεπιδρούν στην εξέλιξη και η οποία µπορεί να είναι τυπική όπως 

στο διάγραµµα 3.4, επαναληπτική ή κυµατοειδής.  Σε κάθε περίπτωση πρέπει 

να σηµειωθεί ότι η επιχείρηση που αρχικά εισάγει ένα προϊόν σε µια αγορά 

πρέπει να σχεδιάσει προσεκτικά την διαδικασία διείσδυσης καθώς και τη 

χρονική στιγµή εισόδου µιας και η πρωτοβουλία µπορεί να επιφυλάσσει πολλά 

οφέλη αλλά να εγκυµονεί παράλληλα κινδύνους και κόστη (Kotler και Keller 

ο.π., 368).  Οι ίδιοι συγγραφείς αναφέρουν ως πλεονεκτήµατα υπέρ των 

πρωτοπόρων την αναγνωρισιµότητα εφόσον το προϊόν επιτύχει, την ουσιαστική 

διαµόρφωση της αγοράς από τα χαρακτηριστικά του αρχικού προϊόντος και τα 

πλεονεκτήµατα που προκύπτουν από την αδράνεια των καταναλωτών όπως 

οικονοµίες κλίµακας, τεχνολογική ηγεσία, διπλώµατα ευρεσιτεχνίας, κατοχή 

σπανίων περιουσιακών στοιχείων και άλλα εµπόδια εισόδου (Kotler και Keller 

2006, 369).  Ασφαλώς όµως τα ανωτέρω πλεονεκτήµατα δεν είναι βέβαια µιας 

και παράγοντες όπως το υπερβολικό κόστος παραγωγής, η εξάντληση των 

πόρων της επιχείρησης, η έλλειψη στοχευµένης προωθητικής δράσης και ο 

άστοχος ή άκαιρος χρονικός προγραµµατισµός εισόδου στον κλάδο ή 
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εισαγωγής του προϊόντος στην αγορά, µπορεί να στοιχίσει την οριστική 

εγκατάλειψη του εγχειρήµατος ή την εξάντληση κατά το πρώτο κιόλας στάδιο 

της πορείας του.  Τέλος θα πρέπει να αναφερθεί ότι ο κύκλος ζωής προϊόντος 

δεν ταυτίζεται µε τον κύκλο ζωής της κατηγορίας προϊόντος (product-class life 

cycle) που αντανακλά αλλαγές στην συνολική ζήτηση της αγοράς και διαρκεί 

πολύ περισσότερο σε σχέση µε ένα τύπο προϊόντος ή της µάρκας (product 

form/brand life cycle) και αυτό γιατί η διάρκεια του σταδίου ωριµότητας µπορεί 

να χαρακτηρισθεί αορίστου χρόνου (Αυλωνίτης και Παπασταθοπούλου 2004, 

97).  

 

Η κύκλος ζωής προϊόντος παραµένει ένα πολύ σηµαντικό εργαλείο για τις 

ανάγκες του στρατηγικού marketing καθώς µέσω της χρήσης του η επιχείρηση 

έχει την δυνατότητα: 

α) να εξετάζει κάθε µέσο που διαθέτει ή πρέπει να αποκτήσει ώστε να 

επιβραδύνει τη διάρκεια ζωής του προϊόντος και την περίοδο της ανάπτυξης και 

της ωριµότητας, 

β) να εξετάσει το κατάλληλο περιβάλλον και ιδιαιτέρως την χρονική συγκυρία 

που θα επιχειρήσει την εισαγωγή ενός προϊόντος στην αγορά, 

γ) να υιοθετήσει τις κατάλληλες τακτικές που θα ανταποκρίνονται στα διάφορα 

στάδια, 

δ) να συγκροτήσει το βέλτιστο δυνατό µείγµα προϊόντων (product mix) που είναι 

δυνατό να επιφέρουν το βέλτιστο δυνατό αποτέλεσµα για την επιχείρηση µε 

δεδοµένο το στρατηγικό marketing που έχει καταρτίσει και το εξωτερικό της 

περιβάλλον (Banville και Pletcher 1970), 
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δ) να εκτιµήσει το χρονικό διάστηµα που αποµένει ως και την κάµψη του 

προϊόντος προσαρµόζοντας τους πόρους της στην κατεύθυνση είτε της 

προώθησης εναλλακτικών προϊόντων είτε της σταδιακής απόσυρσης. 

 

Παρά τα ανωτέρω πλεονεκτήµατα, ο κύκλος ζωής προϊόντος αντιµετωπίζει και 

κριτική η οποία εντοπίζεται στο ότι: 

α) η διαγραµµατική απεικόνιση και άρα ο τύπος του κύκλου ζωής των 

προϊόντων δεν είναι κοινός, 

β) η πρόβλεψη του κύκλου καθίσταται δύσκολη όταν υπάρχει αλληλεπίδραση 

µε το εξωτερικό περιβάλλον ή αλλαγές στο εσωτερικό της επιχείρησης, 

γ) ο ανταγωνισµός µπορεί να επηρεάσει δραµατικά το κύκλο ζωής ενός 

προϊόντος µέσω της δικής του στρατηγικής ή ακόµη και της καινοτοµίας που θα 

εισάγει.  

 

Σε κάθε περίπτωση, το µοντέλο του κύκλου ζωής προϊόντος µπορεί σε 

συνδυασµό µε άλλα µοντέλα ή µεθόδους να αποβεί σηµαντικό εργαλείο 

ανάλυσης στρατηγικού marketing και τελικώς λήψης αποφάσεων ιδιαίτερα όταν 

η επιχείρηση αντιµετωπίζει διλλήµατα αναφορικά µε την επόµενες φάσεις στο 

κύκλο ζωής ενός προϊόντος ή όταν διακυβεύεται το µέλλον του καθεαυτό. 

 

3.3.1. Στρατηγικό marketing στο στάδιο της πτώσεως 

 

Η διαφαινόµενη τελευταία φάση στο κύκλο ζωής ενός προϊόντος απασχολεί 

ιδιαίτερα την επιχείρηση αφού µπορεί να έχει να διαχειριστεί είτε την τύχη ενός 

πολύ σηµαντικού για την ίδια προϊόντος είτε το ζήτηµα της έλλειψης πόρων για 
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να ανταγωνιστεί αργότερα είτε ακόµη την απόφαση για την εναλλακτική διάθεση 

ενός νέου προϊόντος µε την φιλοδοξία να συνεχίσει την παρουσία της στην ίδια 

αγορά.  Οι επιπτώσεις από την συνέχιση παραγωγής και διάθεσης ενός 

ασθενούς προϊόντος είναι σηµαντικές και συµπεριλαµβάνουν µεταξύ των 

άλλων: 

α) την ανάλωση δυσανάλογου χρόνου από πλευράς management, 

b) συχνές αλλαγές αποθεµάτων και τιµών, 

γ) σύντοµους παραγωγικούς κύκλους 

δ) ζηµία στην εικόνα της επιχείρησης  

ε) δυσανάλογη ανάλωση κόστους για διαφήµιση και πωλήσεις το οποίο µπορεί 

να διατεθεί εναλλακτικά, 

στ) κεφάλαια τα οποία µπορούν να διατεθούν στην ανάπτυξη νέων προϊόντων 

(Gupta 1987, 59-60). 

 

Οι Αυλωνίτης και Παπασταθοπούλου (2004, 129-136) παρουσιάζουν τέσσερις 

διαφορετικές τακτικές µε τις οποίες µπορεί να αντιµετωπισθεί ένα προϊόν στην 

τελική του φάση µε κύριους προσδιοριστικούς παράγοντες τις συνθήκες 

ζήτησης, τα εµπόδια εξόδου και τον ανταγωνισµό. 

α) Η στρατηγική της συγκοµιδής ή θερίσµατος (harvesting strategy) κατά την 

οποία η επιχείρηση επιδιώκει την µεγιστοποίηση της κερδοφορίας του 

προϊόντος ακόµη και εις βάρος του µεριδίου αγοράς που κατέχει, κάτι που είναι 

δυνατό ιδιαίτερα όταν κατέχει πλεονεκτική θέση έναντι του ανταγωνισµού και 

συνεπώς είναι σε θέση να ακολουθήσει αντίστοιχη επιθετική εµπορική πολιτική. 

β) Η στρατηγική της διατήρησης (maintenance strategy) η οποία επιδιώκει την 

διατήρηση του µεριδίου αγοράς ακόµη και εις βάρος της κερδοφορίας του 
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προϊόντος µιας και είναι δύσκολο να προβλεφθεί η µελλοντική κατάσταση της 

αγοράς και ειδικά του ανταγωνισµού. 

γ) Η στρατηγική του επικερδούς επιβιώσαντος (profitable survivor strategy) που 

επιτρέπει σε µια επιχείρηση µε σηµαντικά ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα και 

επικρατούσα θέση εντός µιας φθίνουσας αγοράς να επικρατήσει πλήρως των 

ανταγωνιστών της αφού προκύπτει για αυτή αναλογικά µικρότερο κόστος και 

προσπαθεί να ενθαρρύνει την αποχώρηση των ασθενέστερων ανταγωνιστών 

της. 

δ) Η στρατηγική της εξειδίκευσης (niche strategy) που στόχος της είναι η 

µεθοδική επικράτηση της επιχείρησης σε ένα µικρό και κερδοφόρο τµήµα της 

αγοράς µε σκοπό την ανάδειξη του συγκριτικού της πλεονεκτήµατος και την 

περαιτέρω προστασία της από τις διακυµάνσεις της αγοράς και την 

εντατικοποίηση του ανταγωνισµού. 

 

3.4. Η απόσυρση ή κατάργηση ενός προϊόντος 

 

Μια βασική λειτουργία του στρατηγικού marketing είναι να εντοπίσει εκείνους 

τους παράγοντες που µπορούν να επηρεάσουν το κύκλο ζωής ενός προϊόντος 

και οι οποίοι µπορούν να αποβούν τόσο καθοριστικοί ώστε να αναζητηθεί η 

εναλλακτική εκείνη που επιτρέπει στην επιχείρηση την οµαλή µετάβαση σε ένα 

νέο περιβάλλον.  Οι πλέον σηµαντικές συνθήκες που µπορούν να επηρεάσουν 

το κύκλο ζωής ενός προϊόντος είναι οι εξής: 

α) η κερδοφορία του και η αποδοτικότητα της επενδύσεως εν γένει (ROI), 

β) η διακύµανση του κόστους παραγωγής ή του κόστους στο σύνολο και 

ιδιαίτερα σε σχέση µε τον ανταγωνισµό, 
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γ) οι πόροι της επιχείρησης είτε υλικοί όπως τα κεφάλαια κινήσεως είτε άυλοι 

όπως το ανθρώπινο δυναµικό, 

δ) η αναπροσαρµογή των αναγκών της αγοράς και ιδίως των καταναλωτών, 

ε) το θεσµικό πλαίσιο, 

στ) η εξέλιξη της τεχνολογίας. 

 

Όλες οι παραπάνω συνθήκες διέπονται από πολλαπλές και σύνθετες 

περιπτώσεις οι οποίες µπορούν να αλληλεπιδρούν και µάλιστα συνδυαστικά.   

∆εν µπορεί να υποστηριχθεί ότι υπάρχει δεδοµένη στιγµή που ένα προϊόν 

εισέρχεται σε φάση τέτοια που θα πρέπει να απασχολήσει την επιχείρηση το 

ερώτηµα του κατά πόσον θα πρέπει να επιλεγεί µία από τις τακτικές που 

παρατέθηκαν στην § 3.3.1. ούτε και πως τα προϊόντα που αποσύρονται 

υπόκεινται σε συγκεκριµένη φάση του κύκλου ζωής τους (Avlonitis 1990) αν και 

παρατηρείται για τα αποτυχηµένα νέα προϊόντα –δηλαδή τα προϊόντα που 

καταργούνται στα πρώιµα στάδια του κύκλου ζωής τους- να χρησιµοποιούνται 

πιο συχνά οι τακτικές της άµεσης κατάργησης (Αυλωνίτης και 

Παπασταθοπούλου 2004, 493) και αυτό για δυο κύριους λόγους·  αφενός µεν 

επειδή η αγορά µέσα στην οποία είναι ενταγµένο το προϊόν είναι µοναδική και 

δυναµική και συνεπώς δεν υπάρχουν περιθώρια για γενικεύσεις, αφετέρου δε 

επειδή η θέση της επιχείρησης µέσα στην δεδοµένη αγορά είναι επίσης 

µοναδική και διέπεται από τις δικές της ιδιαιτερότητες όπως το µέγεθος της και η 

δυνατότητα για καινοτοµία (Klepper 1996, 580).  Επίσης δεν µπορεί να 

υποστηριχθεί ότι όλα τα προϊόντα αποσύρονται µετά από συγκεκριµένη 

διάρκεια ζωής µιας και παρατηρείται σηµαντικά διαφορετικός χρόνος ζωής 

ανάµεσα στα προϊόντα που αποσύρονται αµέσως µετά την εισαγωγή τους και 
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στα προϊόντα που έχουν διαγράψει τον τυπικό κύκλο ζωής που 

συµπεριλαµβάνει όλα τα στάδια (Avlonitis 1990).  Αντίστοιχα συµπεράσµατα 

εξάγονται και όταν εξετάζεται ο κύκλος ζωής υπηρεσιών (service life cycle ή 

SLC) και το στάδιο στο οποίο αυτές καταργούνται (Papastathopoulou, Gounaris 

και Avlonitis 2012, 864-867) 

 

Οι Αυλωνίτης και Παπασταθοπούλου (2004, 443-446) εντοπίζουν µέσω 

παραγοντικής ανάλυσης (factor analysis) τέσσερεις γενικές διαστάσεις που 

διέπουν την διαδικασία αξιολόγησης ενός προϊόντος ως ασθενούς. 

α) Τους οικονοµικούς παράγοντες όπως η κερδοφορία και το κεφάλαιο κίνησης 

που υιοθετούνται ιδιαιτέρως στις βιοµηχανικές επιχειρήσεις όπου τα σταθερά 

κόστη είναι τέτοια που κάθε αλλαγή στην δοµή της παραγωγής ή το product mix 

προκαλεί αλυσιδωτές αντιδράσεις στο συνολικό κόστος της επιχείρησης. 

β) Τους πόρους που απελευθερώνονται και τις εξωτερικές πιέσεις που 

συνίστανται από την κατάργηση ενός προϊόντος στους πελάτες ή ακόµη και στο 

ανθρώπινο κεφάλαιο της επιχείρησης. 

γ) Τους παράγοντες marketing που περιλαµβάνουν τις επιπτώσεις από µια 

τέτοια ενέργεια σε άλλα προϊόντα. 

δ) Τους παράγοντες διοίκησης που σχετίζεται µε τις εναλλακτικές διάθεσης των 

πόρων της επιχείρησης. 

 

3.4.1. Στρατηγικές απόσυρσης ή κατάργησης προϊόντος 

 

Οι δυο βασικές επιλογές που προκύπτουν µετά την φάση της αξιολόγησης ενός 

προϊόντος ως ασθενούς είναι αυτή της άµεσης κατάργησης του (immediate 
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drop) και της σταδιακής απόσυρσης του (gradual phase out).  Και οι δυο 

εναλλακτικές σχετίζονται µε το στρατηγικό marketing της επιχείρησης αλλά και 

το γενικότερο στρατηγικό σχεδιασµό (strategic planning) αφού µπορούν να 

επιφέρουν άµεσες συνέπειες στην συνολική λειτουργία της εφόσον το προϊόν 

δεν µπορεί να ανατοποθετηθεί (repositioning) είτε µε πρόσθετη προβολή, είτε 

µε ανεύρεση νέων αγοραστών είτε τέλος µε δηµιουργία νέων πελατών 

(Μάλλιαρης 2001, 345). 

 

Η άµεση κατάργηση ή απόσυρση προϊόντος σηµαίνει ότι πρακτικά σταµατά και 

η παραγωγή του ενώ αναστέλλεται οποιαδήποτε δραστηριότητα έχει να κάνει µε 

την εφοδιαστική αλυσίδα (supply-chain) του προϊόντος και την διάθεση-διανοµή 

του.  Ειδικά στις βιοµηχανικές επιχειρήσεις αυτό έχει σύνθετες και κυρίως 

άµεσες επιπτώσεις στις σχέσεις µε τους πελάτες συνεπώς µια τέτοια ενέργεια 

δεν µπορεί παρά να έχει συνδυαστεί µε παράλληλες ενέργειες που είτε 

εξασφαλίζουν τους πελάτες µε γραµµική συνέχεια προµηθειών είτε οδηγεί σε 

σταδιακή απεµπλοκή από αυτούς ή την συγκεκριµένη κατηγορία προϊόντων.  

Όσον αφορά τη κατηγορία των βιοµηχανικών πελατών (original equipment 

manufacturers ή OEMs) η διαδικασία απεξάρτησης µπορεί να είναι εξαιρετικά 

επώδυνη έως και αδύνατη εφόσον υπάρχει µοναδική τεχνογνωσία (know-how) 

εκ µέρους του προµηθευτή ή εφόσον οι πελάτες έχουν προσαρµόσει τις 

ανάγκες τους και τις παραγωγικές τους δυνατότητες στις αντίστοιχες 

δυνατότητες του προµηθευτή τους.  Έχει πάντως παρατηρηθεί ότι εκ των δυο 

βασικών επιλογών αυτή είναι και η επικρατούσα τακτική απόσυρσης (Avlonitis 

1990, 64). 
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Η σταδιακή απόσυρση του προϊόντος επιτρέπει την µεθοδευµένη απεµπλοκή 

από την παραγωγή και την διάθεση ενός προϊόντος κάτι που διευκολύνει 

καταρχάς τις σχέσεις της επιχείρησης µε τους πελάτες αλλά και την ίδια αυτή 

καθεαυτή αφού στο µεταξύ έχει προγραµµατίσει την σταδιακή ανακατανοµή των 

πόρων της και έχει αποφασίσει τις εναλλακτικές που θα ακολουθήσει χωρίς να 

πλήξει την θέση της στην αγορά ή να δηµιουργήσει πρόσκαιρο έστω συγκριτικό 

πλεονέκτηµα στον ανταγωνισµό.  Αυτός ο τρόπος απόσυρσης ή κατάργησης 

προϊόντος ενδείκνυται αλλά και έχει παρατηρηθεί σε περιπτώσεις βιοµηχανικών 

πελατών (Avlonitis 1983) όπου οι συµφωνίες είναι συνήθως ετήσιες και 

επαναλαµβανόµενες µιας και υπάρχει σχετικά µικρή κινητικότητα αλλαγής 

προµηθευτών λόγω και της διάρκειας που απαιτείται για την έγκριση και 

υιοθέτηση ενός προϊόντος (homologation), του υψηλού σταθερού κόστους ή 

των σηµαντικών επιπτώσεων στην φήµη της επιχείρησης, ενώ σηµαντικός 

επίσης παράγοντας µπορεί να είναι η µεγάλη µέση διάρκεια του κύκλου ζωής 

των βιοµηχανικών προϊόντων η οποία φαίνεται να κινείται ανάµεσα στα 20-30 

έτη (Vyas 1992). 

 

Σε κάθε περίπτωση, η απόσυρση ή κατάργηση προϊόντος µπορεί να επιφέρει 

ανεπανόρθωτη βλάβη στις σχέσεις µε τους πελάτες µιας επιχείρησης εφόσον 

δεν αναπτυχθούν εναλλακτικοί τρόποι συνεργασίας και εκληφθεί ως αιτία 

έλλειψης ικανοποίησης και εµπιστοσύνης καίτοι αυτό καταδεικνύεται 

περισσότερο στις περιπτώσεις επιχειρήσεων παροχής χρηµατο-οικονοµικών 

υπηρεσιών (financial services) όπου η ιδιοκτησία των προϊόντων-υπηρεσιών 

είναι περισσότερο κοινή ανάµεσα στο παροχέα και τον πάροχο (Harness και 

Harness 2004 καθώς και Ηarness και Marr 2004) και που η µεθοδική 
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απόσυρση, που λαµβάνει υπόψη της τις ευαισθησίες των πελατών, µπορεί να 

αποβεί χρήσιµο εργαλείο καλλιέργειας των σχέσεων µαζί τους (Harness 2004), 

ιδίως αν η απόσυρση είναι µερική και προσφέρονται εναλλακτικά προϊόντα-

υπηρεσίες προς  αντικατάσταση (Harness και Harness 2000), αλλά και στις 

περιπτώσεις επιχειρήσεων παροχής υπηρεσιών εν γένει (Gounaris, Avlonitis 

και Papastathopoulou 2006).  Στα βιοµηχανικά προϊόντα αυτό που προβάλει ως 

ουσιαστική αναγκαιότητα είναι η µεθοδευµένη εφαρµογή µιας απόσυρσης 

προϊόντος που λαµβάνει υπόψη σοβαρές πρακτικές αλλά και ηθικές πτυχές στη 

συνεργασία µε τους πελάτες όπως την έγκαιρη ενηµέρωση τους (customer 

notification) και την προετοιµασία τους για την περαιτέρω συντήρηση και τα 

ανταλλακτικά (maintenance of replacement parts) που θα απαιτηθούν στην 

περίοδο µετά την απόσυρση (Avlonitis 1983). 

 

Οι Saunders και Jobber (1994) προτείνουν τις ακόλουθες ένδεκα εναλλακτικές 

τακτικές απόσυρσης προϊόντος µε βάση το χρόνο, την ζήτηση και την 

τεχνογνωσία του προϊόντος. 

α) ∆ιαδοχική αντικατάσταση. 

β) Αντικατάσταση σε περιόδους χαµηλής ζήτησης. 

γ) Αντικατάστασης σε περιόδους υψηλής ζήτησης. 

δ) Σταδιακή αντικατάσταση. 

ε) Υποβάθµιση (downgrading). 

στ) ∆ιαχωρισµός (splitting). 

ζ) ∆ιατήρηση κοινών µερών (sharing). 

η) Πώληση τεχνογνωσίας. 

θ) ∆ηµιουργία ειδικών εκδόσεων. 
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ι) Προαναγγελία αντικατάστασης (replacement). 

ια) Συγκάλυψη της απόσυρσης (fudging). 

 

Ο Avlonitis (1983) προτείνει δυο ακόµη συµπληρωµατικές τακτικές. 

α) Πώληση του προϊόντος σε άλλο παραγωγό (sell out) είτε άµεση είτε έµµεση 

µέσω δικαιωµάτων χρήσης (licencing), πράγµα που διαιωνίζει την παρουσία 

του προϊόντος στην αγορά. 

β) Απόσυρση και επανεισαγωγή ενός προϊόντος ως ειδικού (drop from the 

standard range and re-introduce as a special one) πράγµα που διευκολύνει την 

αξιοποίηση των πόρων που έχουν αποκτηθεί εξαρχής για την παραγωγή του 

προϊόντος. 

 

Η αντικατάσταση προϊόντος (product replacement) είναι κάτι που σηµαίνει 

άµεση και πλήρη αντικατάσταση ενός προϊόντος στην αγορά από ένα νέο που 

πληροί όλες τις λειτουργίες του παλαιού και που ίσως πηγάζει από νέα 

τεχνολογία ή περιέχει νέα συστατικά, προϊόν πιθανόν που προέρχεται από 

βελτιωµένη παραγωγική διαδικασία και επιφέρει µειωµένο κόστος (Vyas 1992, 

61-62). Ο ίδιος συγγραφέας παρατηρεί µέσα από ένα case study ότι υπήρξαν 

έξι στάδια στη διαδικασία απόσυρσης ή αντικατάστασης ενός βιοµηχανικού 

προϊόντος και συγκεκριµένα: 

α) τακτικές (διµηνιαίες ή τριµηνιαίες) εσωτερικές συναντήσεις µε στόχο την 

αξιολόγηση του προϊοντικού χαρτοφυλακίου, 

β) εντοπισµό των αδύναµων προϊόντων και πιθανών ευκαιριών, 

γ) ανάλυση των αιτιών που συνοδεύουν τα αδύναµα προϊόντα, 

δ) εκτίµηση των µεταβλητών, 
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ε) απόφαση αποσύρσεως ή αντικαταστάσεως, 

στ) εφαρµογή. 

 

3.4.2. Απόσυρση προϊόντος και διαχείριση κρίσεως 

 

Πέραν των τακτικών για την κατάργηση ή απόσυρση προϊόντων που 

επισηµάνθηκαν στην προηγούµενη ενότητα είναι εξαιρετικά σηµαντικό αν και 

κατά πόσο οι ανωτέρω τακτικές υπόκεινται σε ένα καθιερωµένο πλαίσιο 

ελέγχου και λήψεως αποφάσεων για τις επιχειρήσεις ή αυτές οι αποφάσεις 

προκύπτουν ως απόρροια δυσµενών εξελίξεων που αποφασίζονται µε άµεσες 

και ad hoc κινήσεις στα πλαίσια της διαχείρισης µιας κρίσεως (crisis 

management). 

 

Η πορεία της κερδοφορίας ενός προϊόντος, ανά µονάδα ή στο σύνολο, είναι 

σαφώς ένας παράγοντας που επιβάλει την αναθεώρηση του στρατηγικού 

marketing µιας επιχείρησης και σαφώς την απόφαση για την απόσυρση ενός 

προϊόντος ενώ δεν διαπιστώνεται συναισθηµατική ανάµειξη στην διαδικασία 

λήψης της αποφάσεως καίτοι η όλη διαδικασία φαίνεται να είναι µη τυπική και 

µη συστηµατική (Banville και Pletcher 1974).  Η έλλειψη γνωστικής ασυµφωνίας 

(cognitive dissonance)  στoυς µετέχοντες στην διαδικασία αυτή επιβεβαιώνεται 

και άλλου (Mitchell, Taylor και Tanyel, 1995) κάτι που υποδηλώνει µια 

κατ΄εξοχήν ορθολογική διαδικασία. 

 

Στην κατεύθυνση της ύπαρξης  χρηµατο-οικονοµικών και µη παραγόντων που 

παίζουν σηµαντικό ρόλο στην επιλογή της απόδοσης των προϊόντων µε σκοπό 
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την απόσυρση τους κινείται και ο Hsu (2004) µε µία µελέτη που αφορά 

καταναλωτικά αγαθά (FMCG) αλλά δεν επιτρέπει γενικεύσεις λόγω της µιας και 

µοναδικής περίπτωσης που εξετάζεται µε την χρήση AHP (analytic hierarchy 

process) αλλά επισηµαίνει τη δυναµική και µη τυπική διαδικασία εντός της 

επιχείρησης που επιφέρει διαπραγµατεύσεις και συγκρούσεις. 

 

Οι Hise και McGinnis (1975) διαπιστώνουν ότι οι περισσότερες επιχειρήσεις δεν 

διαθέτουν ανεπτυγµένα (sophisticated) προγράµµατα δράσεων για την 

απόσυρση προϊόντων και πως η απόφαση λαµβάνεται σε χαµηλά σχετικά 

ιεραρχικά επίπεδα ενώ επίσης αποτυγχάνουν να έχουν και αποτελεσµατικές 

δράσεις σε σχέση µε τις συνέπειες που προκαλούνται στους πελάτες.  Στην ίδια 

κατεύθυνση κινούνται και άλλες έρευνες (βλ. Αvlonitis 1984 και Greenley και 

Bayus 1994, 24 όπου η έλλειψη επαρκούς πληροφόρησης εµφανίζεται ως 

πιθανός ανασταλτικός παράγοντας της σύνθετης και τυπικής διαδικασίας) 

επιβεβαιώνοντας το µη τυπικό και σχετικά απλοϊκό της διαδικασίας λήψεως 

αποφάσεων για την απόσυρση προϊόντων. 

 

Η σηµαντικότητα του προϊόντος επίσης φαίνεται να παίζει αξιοσηµείωτο ρόλο 

καθώς για προϊόντα χαµηλής σηµασίας η διαδικασία φαίνεται να είναι απλή και 

άµεση ενώ η απόφαση για απόσυρση ενός προϊόντος δεν είναι ανεξάρτητη από 

την απόφαση για την εισαγωγή ενός νέου προϊόντος και των απαιτήσεων που 

προκύπτουν (Avlonitis 1984).  Ο ίδιος συγγραφέας επιβεβαιώνει τα ανωτέρω µε 

νεότερη έρευνα σε Βρετανικές βιοµηχανικές επιχειρήσεις (Avlonitis 1985) και 

προσθέτει ότι οι αποφάσεις για την απόσυρση προϊόντων τείνουν να είναι 

άτυπες και χωρίς προοπτική µε σκοπό την επιβίωση παρά την µακροπρόθεσµη 



ΠΑ
ΝΕ
ΠΙ
ΣΤ
ΗΜ

ΙΟ
 Π
ΕΙ
ΡΑ
ΙΩ
Σ

 50 

ανάγκη για ανάπτυξη ενώ τονίζεται πως η τυπική διεργασία (formality) αυτής 

της διαδικασίας υπόκειται περισσότερο σε παράγοντες όπως το µέγεθος της 

επιχείρησης, η ευρύτητα και διαφοροποίηση προϊόντων (product diversity) και η 

οργανωσιακή τεχνολογία (organizational technology) και όχι σε εγγενείς 

παράγοντες του εξωτερικού περιβάλλοντος όπως η αλλαγή της τεχνολογίας και 

ο ανταγωνισµός.  Σε κάθε περίπτωση, ο τύπος της αγοράς που εξετάζεται 

(καταναλωτικά ή βιοµηχανικά προϊόντα) φαίνεται να έχει µόνο µέτρια επίπτωση 

στη διαδικασία λήψεως της απόφασης για απόσυρση ενός προϊόντος και µόνο 

περαιτέρω ανάλυση τους µπορεί να επιτρέψει πιθανόν την εξαγωγή 

συµπερασµάτων για τον τρόπο µε τον οποίο λαµβάνονται οι αποφάσεις αυτές 

(Mitchell, Taylor και Tanyel, χωρίς ηµεροµηνία).   

 

Παρόλα ταύτα, τα προϊόντα που κατέχουν σηµαίνουσα θέση σε ένα προϊοντικό 

χαρτοφυλάκιο φαίνεται να οδηγούν συχνά τις µεγάλες επιχειρήσεις στην τακτική 

της αφαίµαξης (milking) µιας και παρά τις αδυναµίες τους ή το γεγονός ότι τα 

προϊόντα αυτά αντιµετωπίζουν ανταγωνιστικές πιέσεις και µειούµενες πωλήσεις 

ενώ βρίσκονται σε φθίνουσες αγορές, συχνά δεν καταβάλλεται προσπάθεια για 

την αναζωογόνηση τους αλλά αναµένουν την αντικατάσταση τους από άλλα 

βελτιωµένα προϊόντα σε µια µακρά χρονικά διαδικασία (Αυλωνίτης και 

Παπασταθοπούλου 2004, 501-502), πράγµα που µάλλον υποδεικνύει 

στρατηγική και τακτική αντιµετώπιση. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4 

ΜΕΘΟ∆ΟΛΟΓΙΑ ΚΑΙ ∆Ε∆ΟΜΕΝΑ 

 

Η παρούσα έρευνα διέπεται από το µεθοδολογικό πλαίσιο της µελέτης 

περιπτώσεως- case study το οποίο συνθέτει ποιοτικά και ποσοτικά δεδοµένα 

προκειµένου να προσεγγίσει αναλυτικά το ζητούµενο στόχο και να απαντήσει 

στα ερωτήµατα που εξαρχής έχουν διατυπωθεί. 

 

4.1. Η έννοια της µεθοδολογίας 

 

Η µεθοδολογία, δηλαδή, ο λόγος περί της µεθόδου, εκφράζει την οργανωµένη 

προσπάθεια του ατόµου να επικοινωνήσει, να αντιµετωπίσει µια κατάσταση ή 

να επιλύσει ένα πρόβληµα.  Οι Plano & Riggs (1973, 47) ορίζουν την 

µεθοδολογία ως ένα σύνολο γνώσεων και τεχνικών που σχετίζονται µε µια 

διαδικασία και µε παραδοχές µιας ερευνητικής αναζήτησης εντός ενός 

επιστηµονικού κλάδου.   Μέθοδος σηµαίνει κανόνα, τρόπο, σχεδιασµό, 

οργάνωση δουλειάς και θέσπιση κανόνων που ακολουθούνται σε µια δεδοµένη 

έρευνα· σηµαίνει στρατηγική της έρευνας.  Σηµαίνει όµως και το ευρύτερο 

πλαίσιο αναφοράς µέσα από το οποίο απορρέει η φιλοσοφία, η αιτία της 

συγκεκριµένης έρευνας και κατά κύριο λόγο υπαγορεύει τον τρόπο συλλογής, 

επεξεργασίας και ανάλυσης των στοιχείων µιας έρευνας (Κουτσούκης 1988, 

19).  Η µέθοδος δεν πρέπει να συγχέεται µε την τεχνική η οποία είναι µια 

συγκεκριµένη πράξη ή χειρισµός υπό τις επιταγές µια µεθόδου.  Η µέθοδος 

συνεπώς είναι όρος ευρύτερος εκείνης της τεχνικής µιας και η τεχνική µπορεί να 

είναι µια πράξη ή αλληλουχία αριθµητικών ή στατιστικών πράξεων. 
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 Μια µέθοδος µπορεί να δικαιολογεί ή να επιβάλλει την χρήση µιας ή 

περισσότερων τεχνικών κάθε µια από τις οποίες µπορεί να αναφέρεται σε 

συγκεκριµένους επί µέρους χειρισµούς δεδοµένου ότι η µέθοδος µπορεί να 

περιλάβει ή να έχει αφετηρία µια ή περισσότερες υποθέσεις εργασίας 

(hypotheses), να δικαιολογήσει εργαλειακούς ορισµούς, να καθοδηγήσει την 

συλλογή δεδοµένων και επεξεργασία στοιχείων και τελικά να υπαγορεύσει την 

τεχνική της ανάλυσης αλλά και την αξιολόγηση των ανωτέρω (Κουτσούκης 

1988, 20). 

 

4.2. Ποιοτικές και ποσοτικές µέθοδοι 

 

Η προφανής  ανάγκη οργάνωσης της επιστηµονικής ερευνητικής διαδικασίας, 

δηλαδή, της θέσπισης µεθόδων και κανόνων που πρέπει να ακολουθηθούν έχει 

οδηγήσει σε δυο µεγάλες κατηγορίες ερευνητικών προσεγγίσεων που συνήθως 

υιοθετούνται σε µια επιστηµονική εργασία· της ποσοτικής (quantitative) και της 

ποιοτικής (qualitative).   

 

Οι ποσοτικές µέθοδοι αξιοποιούν µετρήσιµα και επαληθεύσιµα αριθµητικά 

δεδοµένα (numerical data) τα οποία τίθενται προς ανάλυση και στατιστική 

επεξεργασία µε στόχο τον εντοπισµό εκείνων των µεταβλητών (variables) που 

προκαλούν συγκεκριµένα αποτελέσµατα ή επαληθεύουν συγκεκριµένες 

υποθέσεις εργασίας.  Μια βασική διάκριση στις ποσοτικές µεθόδους είναι εκείνη 

των πειραµατικών δεδοµένων (experimental data) και των δεδοµένων που 

βασίζονται στην παρατήρηση (observational data) (Miller σε Marsh & Stocker 
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1995, 154).  Παραδείγµατα  ποσοτικών µεθόδων στην επιστηµονική έρευνα 

είναι η χρήση των µοντέλων της παλινδρόµησης (regression) ή της 

χρονολογικής σειράς (time-series).  Οι ποιοτικές µέθοδοι δεν εγκλωβίζουν τον 

ερευνητή σε στενές ή εργαλειακές αντιλήψεις για την υπόθεση εργασίας και τα 

δεδοµένα που έχουν συλλεχθεί αλλά αντιµετωπίζουν την κριτική ότι 

αποτυγχάνουν να αποκαλύψουν το νόηµα, δηλαδή, τις αιτιακές σχέσεις µιας και 

µπορούν να αποδείξουν το «τι» και το «πότε» αλλά όχι το «γιατί» (Miller ο.π., 

169). 

 

Οι ποιοτικές µέθοδοι βασίζονται περισσότερο σε παρατηρήσεις (observations) 

και αναλύουν δεδοµένα που συλλέγονται µε διαφορετικές τεχνικές όπως η 

συνέντευξη (interview) ή η ανάλυση κειµένου (content analysis) µε σκοπό τον 

εντοπισµό εκείνων των παραγόντων που εξηγούν συγκεκριµένες συµπεριφορές 

ή αποτελέσµατα.  Οι ποιοτικές µέθοδοι δεν αποκλείουν την χρήση αριθµητικών 

δεδοµένων αλλά τα ενσωµατώνουν µε σκοπό την πληρέστερη κατανόηση των 

φαινοµένων που αναλύουν.  Τα αριθµητικά δεδοµένα αξιοποιούνται µε τέτοιον 

τρόπο ώστε να µπορούν να επεξηγήσουν πτυχές ενός φαινοµένου και τελικά να 

υποστηρίξουν τα συµπεράσµατα της έρευνας.  Οι ποιοτικές µέθοδοι είναι 

κατάλληλες όταν ο στόχος της έρευνας είναι να διερευνήσει υποκειµενικές 

εµπειρίες ή δεδοµένα και των νοηµάτων που προσδίδονται σε αυτές(τά)  καθώς 

και όταν πρόκειται να διερευνηθούν διαδικασίες (Devine σε Marsh & Stocker 

1995, 138).  Οι ποσοτικές µέθοδοι όµως δέχονται και την κριτική ότι είναι µη-

αντιπροσωπευτικές και µη-τυπικές µιας και τα αποτελέσµατα τους δεν είναι 

επαληθεύσιµα, αναπαράξιµα και συγκρίσιµα ώστε να αποτελούν βάση 

ευρύτερων γενικεύσεων (Devine σε Marsh & Stoker 1995, 141). 
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Η χρήση των δυο ανωτέρω µεθόδων δεν είναι αυτό-αποκλειόµενη.  Οι 

ποσοτικές έρευνες µπορεί να εµπεριέχουν ποιοτικά χαρακτηριστικά και 

αντιστρόφως.  Ο συνδυασµός των δυο αυτών µεθόδων προσδίδει στην 

επιστηµονική έρευνα περισσότερη ευχέρεια στο να εξηγήσει (explain) και να 

κατανοήσει (understand) τα δεδοµένα και τις αιτιατές σχέσεις τους πράγµα που 

είναι ιδιαιτέρως σηµαντικό ως προς την δεύτερη πτυχή (κατανόηση) µιας και 

αυτή µπορεί να οδηγήσει δυνητικά στην πρόβλεψη. 

 

4.3. Οι µελέτες  περιπτώσεων - case studies 

 

Η µεθοδολογία του case study επιλέχθηκε ως η κατάλληλη προσέγγιση για την 

παρούσα µελέτη.  Η µεθοδολογία αυτή είναι η πλέον διαδεδοµένη εδώ και 

χρόνια στην διδασκαλία της στρατηγικής (Wheelen και Hunger 2006, 355) και 

υιοθετήθηκε µιας και έχει τη δυνατότητα να απαντά στις ερωτήµατα “γιατί”, “τι”, 

και “πως” και γιατί είναι ένας πολύτιµος τρόπος να εξερευνώνται οι υπάρχουσες 

θεωρίες (Vrontis & Thrassou 2006, 162).  Η ιδιαιτερότητα και η πολυπλοκότητα 

των παραγόντων που ανακύπτουν στην παρούσα εργασία κάνουν την ποιοτική 

µέθοδο µε χρήση αριθµητικών δεδοµένων καταλληλότερη σε σχέση µε την 

ποσοτική µέθοδο µιας και τα case studies αφορούν εµβάθυνση σε 

συγκεκριµένες περιπτώσεις ενδιαφέροντος. 

 

Η ελαστικότητα από την οποία διακρίνονται τα case studies ή ορθότερα η 

ευρύτητα µε την οποία αντιµετωπίζουν τις διάφορες τεχνικές προσεγγίσεις 

οδηγούν συχνά σε παρεξηγήσεις αναφορικά µε την φύση τους.  Είναι έτσι 
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ενδιαφέρον να τονισθεί τι δεν είναι τα case studies πριν προσδιοριστεί τι 

πραγµατικά αποτελούν.  Έτσι κατά τον Flyvbjerg (2006) τα case studies 

χαρακτηρίζονται από τις εξής 5 παρεξηγήσεις: α) η θεωρητική γνώση είναι πιο 

πολύτιµη σε σχέση µε την πρακτική γνώση, β) δεν µπορούν να προκύψουν 

γενικεύσεις µε βάση µια περίπτωση, άρα τα case studies δεν µπορούν να 

συνεισφέρουν στην επιστηµονική γνώση, γ) τα case studies είναι πιο χρήσιµα 

για την γενίκευση υποθέσεων εργασίας ενώ άλλες µέθοδοι είναι χρήσιµες για 

την επιβεβαίωση υποθέσεων εργασίας και την ανάπτυξη θεωριών, δ) τα case 

studies εµπεριέχουν προκατάληψη απέναντι στην επιβεβαίωση και ε) είναι 

συχνά δύσκολο να συµπυκνωθούν συγκεκριµένες µελέτες περιπτώσεων. 

 

Οι Feagin, Orum & Sjoberg (1991, 2) ορίζουν το case study ως µια σε βάθος, 

πολυπρόσωπη έρευνα η οποία χρησιµοποιεί ποιοτικές ερευνητικές µεθόδους 

για ένα µοναδικό φαινόµενο.  Οι ίδιοι συγγραφείς παραθέτουν δυο θεµελιώδη 

µαθήµατα από την χρήση των case studies: α) επιτρέπουν την θεµελίωση των 

παρατηρήσεων και των εννοιών σχετικές µε κοινωνικές δράσεις και κοινωνικές 

δοµές µελετώµενες εκ του σύνεγγυς και β) παραθέτουν πληροφόρηση από 

πολλαπλές πηγές και σε µια περίοδο χρόνου επιτρέποντας έτσι την ολιστική 

µελέτη σύνθετων κοινωνικών δικτύων και δράσεων (Feagin, Orum & Sjoberg 

1991, 6).  Το case study δεν αφορά ένα µόνο πρόσωπο ή επιχείρηση.  Μπορεί 

να είναι ένα δοµηµένο σύνολο, ένας οργανισµός, ένα πρόγραµµα, µια ευθύνη, 

µια συλλογικότητα  ή ένας πληθυσµός (Stake 1978, 7).  

 

Η Hartley (Hartley σε Cassel & Symon 2004, 323)  δεν ορίζει το case study ως 

µέθοδο αλλά ως ερευνητική στρατηγική εξαιτίας των πολλαπλών µεταβλητών 
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και των ιδιαίτερων παρατηρήσεων που γίνονται και καθιστούν τις καθιερωµένες 

πειραµατικές προσεγγίσεις µη κατάλληλες.  Έτσι αφού δεν µπορεί να οριστεί ως 

τέτοια µπορεί να προσεγγιστεί µε όρους θεωρητικού προσανατολισµού αφού 

δίδεται έµφαση στην κατανόηση διαδικασιών και του περιβάλλοντος τους.  Η 

ίδια συγγραφέας τονίζει τα εξής βήµατα στην διαδικασία έρευνας µε βάση το 

case study: α) την επιλογή της φύσεως του case study, β) την επιτυχία 

πρόσβασης σε στοιχεία που το αφορούν, γ) τον προσδιορισµό του θεωρητικού 

πλαισίου, δ) την συστηµατική επιλογή των δεδοµένων και ε) την ανάλυση τους.  

Τα όρια του case study επισηµαίνονται ως προτεραιότητα για τον ερευνητή µιας 

και οι παρατηρήσεις αναφορικά µε την σηµαντικότητα των γεγονότων δεν 

γενικεύονται σε άλλα case studies όπου δοκιµάζονται άλλες υποθέσεις 

εργασίας (Stake ο.π., 7). 

 

Παρά την µοναδικότητα τους, τα case studies προσεγγίζονται και ως εντατικές 

µελέτες µοναδικών περιπτώσεων οι οποίες έχουν ως σκοπό να γενικεύσουν 

συµπεράσµατα εντός ενός ευρύτερου αριθµού παρόµοιων περιπτώσεων 

(Gerring 2004, 342).  ∆υο ή περισσότερες µοναδικές περιπτώσεις δεν 

υποδηλώνουν πολλά case studies αλλά πτυχές της ίδιας µελέτης και άρα ένα 

case study (Gerring 2004 343) ενώ η µέθοδος του case study µπορεί να είναι 

συµβατή µε πολλαπλά θεωρητικές προσεγγίσεις όπως τον συµπεριφορισµό 

(behavioralism) ή την θεωρία της ορθολογικής επιλογής (rational choice theory) 

µιας και αυτό που χαρακτηρίζει αυτήν την µέθοδο είναι ο τρόπος µε τον οποίον 

προσδιορίζονται οι µοναδικές περιπτώσεις και όχι η µέθοδος µε την οποία 

αναλύονται και συνεπώς προκύπτουν οι αιτιατές σχέσεις (Gerring 2004, 353).   

 



ΠΑ
ΝΕ
ΠΙ
ΣΤ
ΗΜ

ΙΟ
 Π
ΕΙ
ΡΑ
ΙΩ
Σ

 57 

Τέλος, τα case studies διακρίνονται σε δυο βασικές κατηγορίες· αυτής των 

επεξηγηµατικών (explanatory) βάση των οποίων προκύπτουν αιτιατές σχέσεις 

και αυτής των περιγραφικών (descriptive) οι οποίες προϋποθέτουν µια 

περιγραφική θεωρία πριν την ανάληψη της έρευνας (Yin 1993) ενώ ο Stake 

(Stake 1995) διακρίνει µια τυπολογία τριών κατηγοριών και συγκεκριµένα τα 

εργαλειακά case studies (instrumental) όταν η µέθοδος υιοθετείται για να 

κατανοηθούν περισσότερα πράγµατα απ΄ότι είναι προφανή, τα συλλογικά 

(collective) όπου ένα σύνολο µοναδικών περιπτώσεων αναλύεται και τα εγγενή 

(intrinsic) όταν ο ερευνητής έχει προσωπικό ενδιαφέρον για την περίπτωση υπό 

διερεύνηση.   

 

Η παρούσα εργασία ανήκει στο χώρο των επεξηγηµατικών case studies µε 

εγγενή χαρακτήρα. 

 

4.3.1. Η µεθοδολογία του case study 

 

Η µεθοδολογία του case study περιλαµβάνει τέσσερα βασικά επίπεδα (Tellis 

1997): 

α) το σχεδιασµό της περίπτωσης υπό εξέταση όπου προσδιορίζονται οι 

απαιτήσεις και αναπτύσσεται το ερευνητικό πρωτόκολλο, 

β) την εκτέλεση της έρευνας όπου προετοιµάζονται τα δεδοµένα, συντάσσονται 

και αποστέλλονται τα ερωτηµατολόγια –εφόσον υπάρχουν- και διεξάγονται οι 

συνεντεύξεις, 

γ) την ανάλυση των στοιχείων και των ενδείξεων µε τεχνικές όπως οι 

χρονολογικές σειρές όπου διαφαίνεται η αναλυτική στρατηγική και 
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δ) την ανάδειξη των συµπερασµάτων, των συστάσεων και των συνεπειών όπου 

αναδεικνύονται οι αιτιατές σχέσεις. 

 

Η παράθεση των δεδοµένων ενός case study και η ορθή ανάδειξη των 

συµπερασµάτων οδηγεί τον ερευνητή αλλά και τον αναγνώστη της έρευνας στο 

να κατανοήσουν πλήρως τις αιτιατές σχέσεις και τις δυνητικές συνέπειες που τα 

συµπεράσµατα επιφέρουν για άλλες αντίστοιχες µελέτες  περιπτώσεων. 

 

4.4. Τα δεδοµένα 

 

Τα δεδοµένα µπορούν να είναι έγγραφα και αρχειακά στοιχεία (documents and 

archival records), συνεντεύξεις (interviews), άµεσες και προσωπικές 

παρατηρήσεις (direct and participant observations) ή και ακόµη φυσικά 

κατασκευάσµατα (physical artifacts) τα οποία αποτελούν φυσικές αποδείξεις οι 

οποίες συλλέγονται κατά την επιτόπια επίσκεψη σε µια εγκατάσταση (Yin 1994 

και Tellis 1997). 

 

Το αντικείµενο της παρούσης έρευνας είναι οι χαλκοσωλήνες και η αγορά 

ενδιαφέροντος είναι η ελληνική όπως εξελίσσεται κατά τα έτη 1988 έως και 

2012.  Η περίοδος µετά το 1988 επιλέχτηκε αφενός µεν επειδή υπήρχε η 

δυνατότητα να αντληθούν δεδοµένα και αφετέρου επειδή θεωρείται απολύτως 

αντιπροσωπευτική της φάσης της ανάπτυξης στο κύκλο ζωής του προϊόντος 

που περιγράφεται.  Η περίοδος µετά το 2004 και µέχρι το 2012 είναι απολύτως 

αντιπροσωπευτική αντίστοιχα της φάσης της κάµψης και τελικώς της παρακµής 
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του κύκλου ζωής του προϊόντος, η οποία οδηγεί µε την σειρά της στην 

απόφαση για την απόσυρση του προϊόντος µέσω της υποκατάστασης.   

 

Οι χαλκοσωλήνες, που αποτελούν και τα βασικά δεδοµένα για αυτήν την 

έρευνα, εµπίπτουν διεθνώς στις ακόλουθες δασµολογικές κλάσεις: 

� 74111011 για ευθύγραµµους σωλήνες µε τοίχωµα ≥ 0,60 mm 

� 74111019 για ευθύγραµµους σωλήνες µε τοίχωµα < 0,60 mm 

� 74111090 για σωλήνες σε κουλούρες ή στροφεία 

 

Μετά την 1/1/2010 ο χαλκοσωλήνας εµπίπτει µόνο στις ακόλουθες δυο 

δασµολογικές κλάσεις: 

� 74111010 για ευθύγραµµους σωλήνες  

� 74111090 για σωλήνες σε κουλούρες ή στροφεία 

 

Συνεπώς όλα τα δεδοµένα των όγκων που παρατίθενται στην παρούσα εργασία 

εντάσσονται στις ανωτέρω δασµολογικές κλάσεις και έχουν αναζητηθεί από τις 

πηγές κατ΄αυτόν τον τρόπο. 

 

4.4.1. Πηγές των δεδοµένων 

 

Οι πηγές άντλησης των δεδοµένων που έχουν παρατεθεί εµπίπτουν στις τρεις 

ακόλουθες βασικές κατηγορίες: α) αρχειακά στοιχεία, β) συνεντεύξεις και γ) 

προσωπικές παρατηρήσεις.  Ορισµένα δεδοµένα που στοιχειοθετούν τάσεις και 

δείκτες αναφοράς έχουν αναζητηθεί σε βάσεις δεδοµένων ή σε εξειδικευµένους 

οργανισµούς όπως το KWD που εξειδικεύεται στην µελέτη στοιχείων αγοράς για 
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την ύδρευση και την θέρµανση, το Ίδρυµα Οικονοµικών και Βιοµηχανικών 

Ερευνών (ΙΟΒΕ) και το Κέντρο Προγραµµατισµού και Οικονοµικών Ερευνών 

(ΚΕΠΕ) που πραγµατοποιούν εξειδικευµένες µελέτες για την Ελλάδα. 

 

4.4.1.1. Αρχειακά στοιχεία 

 

Τα αρχειακά στοιχεία αναζητήθηκαν σε τρεις βασικές πηγές· την Ελληνική 

Στατιστική Αρχή (ΕΛΣΤΑΤ), το International Wrought Copper Council (IWCC) 

και τα προσωπικά δεδοµένα που κατείχε ο συγγραφέας. 

 

Η ΕΛΣΤΑΤ παρείχε τα στοιχεία εισαγωγών χαλκοσωλήνων στην Ελλάδα ανά 

έτος, χώρα προελεύσεως, όγκο και αξία για όλη τη διάρκεια που εξετάζεται.  Με 

βάση την δασµολογική κλάση των δεδοµένων, που παρασχέθηκε επίσης, έγινε 

δυνατή και η κατά προσέγγιση κατηγοριοποίηση των εισαγωγών µε βάση την 

σκληρότητα των χαλκοσωλήνων (βλ. § 2.2.) ώστε να είναι περαιτέρω 

αξιοποιήσιµα και συγκεκριµένα στην δηµιουργία των διαγραµµάτων εξέλιξης της 

αγοράς των χαλκοσωλήνων εγκαταστάσεων αλλά και στο σύνολο.  

Επισηµαίνεται όµως ότι οι δασµολογικές κλάσεις δεν προσέφεραν ασφαλή 

βάση για κατηγοριοποίηση µε βάση την χρήση. 

 

Το IWCC είναι ένας διεθνής φορέας που αποτελείται από εταιρείες 

επεξεργασίας χαλκού σε όλες του τις γνωστές µορφές (σωλήνες, φύλλα, 

δίσκους, ταινίες, µπάρες, σύρµατα κ.ο.κ.) και ο οποίος επεξεργάζεται στοιχεία 

µε σκοπό την ενηµέρωση των µελών του για τις τάσεις που παρατηρούνται 

στην αγορά και τελικά την περαιτέρω διάδοση του χαλκού στις ηλεκτρολογικές, 
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µηχανολογικές, αρχιτεκτονικές ή άλλες εφαρµογές.  Τα στοιχεία αυτά ιδιαίτερα 

στην περίπτωση των χαλκοσωλήνων εγκαταστάσεων είναι ανά έτος, χώρα 

εισαγωγής/εξαγωγής και όγκο και αποτελούν την βάση για την κατανόηση 

αφενός των τάσεων σε ευρωπαϊκό επίπεδο και αφετέρου της εξέλιξης της 

ελληνικής αγοράς. 

 

Τα δεδοµένα του συγγραφέα ήταν το αποτέλεσµα δωδεκαετούς ενασχόλησης 

µε την αγορά των χαλκοσωλήνων σε εθνικό και διεθνές επίπεδο και κατεβλήθη 

προσπάθεια να ελεγχθούν άµεσα και έµµεσα ως προς την ορθότητα τους µε τα 

στοιχεία που συλλέχθηκαν από τις ανωτέρω δυο πηγές ή να αξιοποιηθούν στις 

περιπτώσεις που απαιτήθηκε κριτική προσέγγιση για τον προσδιορισµό των 

µεγεθών της αγοράς. 

 

4.4.1.2. Συνεντεύξεις 

 

Οκτώ συνεντεύξεις πραγµατοποιήθηκαν για τις ανάγκες τις παρούσης έρευνας 

µε κύριο σκοπό την πληρέστερη κατανόηση α) των αιτιών της κάµψης στο 

κύκλο ζωής του προϊόντος, β) την διαδικασία υποκατάστασης του προϊόντος και 

γ) τα αίτια επιτυχίας ή µη αυτού του εγχειρήµατος.  Τέσσερις εκ των 

συνεντεύξεων έγιναν µε ανώτατα στελέχη του εγχώριου παραγωγού 

χαλκοσωλήνων ο οποίος αντιµετώπισε το ζήτηµα της απόσυρσης του 

προϊόντος δια της υποκαταστάσεως.  Τρείς συνεντεύξεις πραγµατοποιήθηκαν 

µε εµπόρους θερµο-υδραυλικών ειδών ώστε να καταστούν πιο σαφείς οι τάσεις 

στην αγορά των κατασκευών και ειδικότερα των σωληνώσεων για 

εγκαταστάσεις.  Τέλος, µια συνέντευξη έγινε µε έναν άνθρωπο από τον χώρο 
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των βιοµηχανικών εφαρµογών ο οποίος παρουσιάζει πιο εξειδικευµένες 

απαιτήσεις.  Όλες οι συνεντεύξεις που προήλθαν από την αγορά και όχι από τα 

στελέχη του εγχώριου παραγωγού έγιναν µε τους ιδιοκτήτες των εταιρείων ώστε 

να είναι περισσότερο εφικτός ο προσδιορισµός της στρατηγικής αντιµετώπισης 

των αλλαγών ενώ  όλα τα στελέχη του εγχώριου παραγωγού µε τα οποία έγινε 

η συνέντευξη ήταν ανώτερα και ανώτατα στελέχη µε αντικείµενο τις πωλήσεις 

και το marketing ενώ ένα εξ αυτών ανήκε στην ανώτατη διοίκηση της εταιρείας. 

 

Οι συνεντεύξεις πραγµατοποιήθηκαν κατά τον Ιανουάριο του 2012 και ήταν 

ανοιχτού τύπου καθώς οι συνεντευξιαζόµενοι δεν υποβλήθηκαν σε συνέντευξη 

µέσω δοµηµένου ερωτηµατολογίου αλλά συµµετείχαν σε εξατοµικευµένες 

συζητήσεις  µε ανοικτές ερωτήσεις (open-end questions) που είχαν στόχο την 

σε βάθος ανάλυση των τριών ανωτέρω ζητηµάτων.  Τα αποτελέσµατα των 

συνεντεύξεων καταγράφηκαν από τον συγγραφέα µε σκοπό να δοθούν 

απαντήσεις στα ερωτήµατα που προκύπτουν από την παρούσα εργασία ενώ 

δόθηκε ιδιαίτερη έµφαση στο ζήτηµα της υποκατάστασης του προϊόντος που 

έφθινε µε βάση τον κύκλο ζωής του και της στρατηγικής διείσδυσης που 

υιοθετήθηκε. 

 

4.4.1.3. Προσωπικές παρατηρήσεις 

 

Οι προσωπικές παρατηρήσεις του συγγραφέα προκύπτουν από την 

ενασχόληση του µε τον εν λόγω κλάδο είτε σε εθνικό είτε σε διεθνές επίπεδο 

(βλ. § 4.4.1.1.).  Έτσι κατέστη δυνατόν αφενός µεν να υπάρχει προσωπικό 

ενδιαφέρον για την έρευνα αυτή (βλ. § 1.1. και 4.3) αφετέρου δε να υπάρχει 
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πρόσβαση σε στοιχεία και πτυχές τα/οι οποία(ες) στα πλαίσια µιας εταιρικής 

στρατηγικής είναι δύσκολο να αξιολογηθούν ή και να ερµηνευθούν ακόµη από 

ένα µη εξειδικευµένο κοινό.  Σε κάθε περίπτωση, οι προσωπικές εµπειρίες και 

παρατηρήσεις υποστήριξαν την προσπάθεια για πλήρη ανάλυση του κύκλου 

ζωής του προϊόντος των χαλκοσωλήνων καθώς και των εναλλακτικών που 

τέθηκαν προς υλοποίηση. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5 

ΕΥΡΗΜΑΤΑ  

 

Ο κύκλος ζωής του χαλκοσωλήνα στην Ελλάδα εξετάσθηκε µέχρι τώρα σε δυο 

χρονικά διαστήµατα· αυτό από το 1988 έως και το 2004 και από το 2004 έως 

και το 2012.  Το διάγραµµα 5.1 παραθέτει το συνολικό κύκλο ζωής των 

χαλκοσωλήνων στην Ελλάδα όπως αυτός διαγράφεται συνολικά από το 1988 

έως και το 2012. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

∆ιάγραµµα 5.1 
Ο κύκλος ζωής του χαλκοσωλήνα στην Ελλάδα κατά τα έτη 1988-2012 

 

Πηγή: ΕΛΣΤΑΤ & στοιχεία συγγραφέα  

 

5.1. Αίτια της κάµψης του κύκλου ζωής των χαλκοσωλήνων 

 

Η πτωτική πορεία της αγοράς των χαλκοσωλήνων µετά το 2004 εστιάζεται 

βασικά στους σωλήνες εγκαταστάσεως οι οποίοι εµπειρικά και κατά προσέγγιση 

Εισαγωγή Ανάπτυξη Ωριµότητα  Κάµψη  
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γνωρίζουµε ότι καταλάµβαναν πέραν των 2/3 του συνόλου της αγοράς.  Η 

κατηγορία αυτή απεδείχθη ότι ήταν περισσότερο ευάλωτη σε µια σειρά από 

συνθήκες οι οποίες σχετιζόντουσαν µε µακρο-οικονοµικά και µη δεδοµένα.  Οι 

κυριότεροι παράγοντες που σύµφωνα µε την έρευνα βρέθηκαν να έχουν 

επηρεάσει την κάµψη στο κύκλο ζωής του προϊόντος αναλύονται κάτωθι. 

 

5.1.1. Η τιµή της πρώτης ύλης 

 

Ο χαλκός τύπου Grade A διαπραγµατευόταν επί πολλά έτη σε τιµές οριακά περί   

τα $ 2.000-2.500/τόνο .  Τον Οκτώβριο του 2001 η τιµή του χαλκού έπεσε 

σταδιακά, µε µια πτώση που ξεκίνησε από την Άνοιξη του ίδιου έτους, στα $ 

1.350/τόνο (βλ. διάγραµµα 5.2) κάτι που προκάλεσε ζηµίες σε ορυχεία εξόρυξης 

χαλκού µε αποτέλεσµα να υπάρξει αφενός έλλειψη ανάληψης επενδύσεων στον 

κλάδο και αφετέρου παύση λειτουργιών σε πολλά από αυτά µιας και η 

χρηµατιστηριακή τιµή του µετάλλου προσέγγισε ή και έπεσε, σε κάποιες 

περιπτώσεις, κάτω από το κόστος εξόρυξης και µεταποίησης σε καθόδιο.   

 

∆ιάγραµµα 5.2 
Η εξέλιξη της τιµής του χαλκού σε ∆ολάρια κατά τα έτη 1989-2004 

 
Πηγή:Infomine.com 
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Οι τιµές στη συνέχεια άρχισαν να παρουσιάζουν µια σταθερή άνοδο (βλ. 

διάγραµµα 5.3) µε αποτέλεσµα να έχουν σχεδόν πενταπλασιαστεί το 2006.   

 

∆ιάγραµµα 5.3 
Η εξέλιξη της τιµής του χαλκού σε ∆ολάρια κατά τα έτη 2004-2012 

 

Πηγή:Infomine.com 

 

Η άνοδος αυτή επηρέασε πολλαπλώς τους παραγωγούς χαλκοσωλήνων αφού 

αύξησε το κόστος της πρώτης ύλης  το οποίο µε τις συνθήκες του 2001 ήταν ίσο 

ή και χαµηλότερο από το κόστος κατεργασίας.  Ως κόστος κατεργασίας 

(conversion ή fabrication ή transformation cost) εννοείται το κόστος που 

προκύπτει από τον µετασχηµατισµό του χαλκού σε τελικό προϊόν (παραγωγή, 

συσκευασία, διοίκηση-διάθεση, χρηµατοοικονοµικά, αποστολή κλπ.) συν το 

διαθέσιµο κέρδος του παραγωγού.  Καθώς αυξάνεται το κόστος του χαλκού σε 

επίπεδα πολλαπλά του κόστους κατεργασίας, το οποίο µάλιστα φθάνει να είναι 

και το 20% του τελικού κόστους ανά µέτρο, αυξάνεται και το τελικό κόστος του 

προϊόντος, άρα και η τιµή διάθεσης.  Η συνολική αύξηση του κόστους προκαλεί 

µειωµένη ζήτηση για το προϊόν µιας και υπάρχουν ανταγωνιστικά προϊόντα και 

τελικώς υποκατάσταση.  Έτσι, παρατηρείται όχι µόνο στην Ελλάδα αλλά 
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γενικότερα στην Ευρώπη, µια δραµατική συρρίκνωση της αγοράς των 

χαλκοσωλήνων για τις εγκαταστάσεις, η οποία είναι µέχρι στιγµής µη-

αναστρέψιµη (βλ. διάγραµµα 5.4) καίτοι η αντίστοιχη πορεία στην Ευρώπη την 

δεκαετία του 1990 ήταν απολύτως αντίστροφη (βλ. διάγραµµα 5.5).  Η πτωτική 

αυτή πορεία έχει οδηγήσει την κατηγορία των χαλκοσωλήνων εγκαταστάσεων 

σε µια µείωση µε βάση το έτος 2004, της τάξεως του 56%.  Το µη αναστρέψιµο 

της κατάστασης αυτής τονίσθηκε αρκετά από τους τρεις διανοµείς θερµο-

υδραυλικών προϊόντων που έλαβαν µέρος στην έρευνα.  Παράλληλα η αύξηση 

χρήσης των πλαστικών και πολυστρωµατικών σωλήνων τους επιτρέπει να 

κατακτήσουν ένα µερίδιο αγοράς της τάξεως σχεδόν του 70% στις σωληνώσεις 

θερµο-υδραυλικών εγκαταστάσεων (βλ. διάγραµµα 5.6). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

∆ιάγραµµα 5.4 
Η εξέλιξη της ευρωπαϊκής αγοράς χαλκοσωλήνων εγκαταστάσεων κατά 

τα έτη 1999-2012 
 

Πηγή: IWCC 
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∆ιάγραµµα 5.5 
Η εξέλιξη της παραγωγής και της ζήτησης χαλκοσωλήνων 
εγκαταστάσεων στην Ευρώπη κατά τα έτη 1988-2000 

 

Πηγή: IWCC 

 

 

∆ιάγραµµα 5.6 
Η εξέλιξη της ευρωπαϊκής αγοράς σωληνώσεων εγκαταστάσεων κατά τα 

έτη 2008-2014 (πρβλ.) 
 

Πηγή: KWD 
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Στο σηµείο αυτό θα πρέπει να τονισθεί ότι σύµφωνα µε όλους όσους έδωσαν 

συνέντευξη στα πλαίσια της έρευνας, ο χαλκοσωλήνας δεν υπόκειται εύκολα σε 

στρατηγική διαφοροποιήσεως (product differentiation) µιας και ελάχιστες 

τεχνολογικές εξελίξεις έχουν να παρουσιαστούν σε αυτό το κλάδο τα τελευταία 

25 έτη µε αποτέλεσµα για τους παραγωγούς ο χαλκοσωλήνας και ειδικά ο 

χαλκοσωλήνας εγκαταστάσεων να διέπεται από έντονα χαρακτηριστικά  

στρατηγικής κόστους (cost leadership) ενώ υπάρχουν ελάχιστα περιθώρια για 

ένα παραγωγό να ακολουθήσει την στρατηγική της εστίασης (focusing) µιας και 

δεν είναι εφικτή η εξειδίκευση σε µικρά τµήµατα της αγοράς µε ιδιαίτερη 

προστιθέµενη αξία όταν η βιοµηχανική παραγωγή απαιτεί µαζικές κλίµακες 

(Porter 1980, κεφ. 2).   

 

Τέλος θα πρέπει να σηµειωθεί ότι η αύξηση του κόστους της πρώτης ύλης 

επηρέασε και τις τιµές των χαλκοεξαρτηµάτων µε αποτέλεσµα να αυξηθεί το 

συνολικό κόστος των υλικών χαλκού στις εγκαταστάσεις σε επίπεδα 

δυσανάλογα υψηλότερα του 0,50% του συνολικού κόστους κατασκευής µιας 

κατοικίας το οποίο είναι το κατά προσέγγιση κόστος µιας αντίστοιχης 

εφαρµογής µε πολυστρωµατικούς σωλήνες µε αποτέλεσµα ο χαλκοσωλήνας να 

µην υπερβαίνει πλέον το 30% του συνόλο των σωληνώσεων στις θερµο-

υδραυλικές εγκαταστάσεις (βλ. διαγράµµατα 5.7 & 5.8). 
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∆ιάγραµµα 5.7 
Η εξέλιξη σε µέτρα της ευρωπαϊκής αγοράς σωληνώσεων εγκαταστάσεων 

κατά τα έτη 2010-2011 
 

Πηγή: KWD 

 

 

∆ιάγραµµα 5.8 
Η εξέλιξη σε ποσοστό της ευρωπαϊκής αγοράς σωληνώσεων 

εγκαταστάσεων κατά τα έτη 2010-2011 
 

Πηγή: KWD 
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5.1.2. Η πορεία της οικοδοµικής δραστηριότητας 

 

Η εξέλιξη της οικοδοµικής δραστηριότητας στην Ελλάδα µετά το 2004 δεν ήταν 

αντίστοιχη µε την περίοδο που προηγήθηκε είτε αφορά δηµόσια είτε ιδιωτική 

οικοδοµική δραστηριότητα καίτοι τα επιτόκια κινήθηκαν χαµηλά για τα ελληνικά 

δεδοµένα µετά την εισαγωγή του Ευρώ ως νοµίσµατος στην χώρα την 1/1/2002 

και ο ιδιωτικός δανεισµός κινήθηκε έως και το 2009 σε υψηλά επίπεδα. 

 

Στο διάγραµµα 5.9 παρατηρείται η σηµαντική πτώση του οικοδοµικού κλάδου 

στην Ελλάδα όπως αυτή ξεκινά το 2005 και µέχρι το έτος 2011 µε βάση τις 

πωλήσεις των ακινήτων.   

 

 

 

 

 

 

 

∆ιάγραµµα 5.9 
Η εξέλιξη των πωλήσεων ακινήτων στην Ελλάδα κατά τα έτη 2004-2011 σε 

χιλ.  
 

Πηγή: ΕΤΕ, ΙΟΒΕ  
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Η πτώση αυτή η οποία το 2012 φθάνει στα επίπεδα του 80% οφείλεται αφενός 

στην ιδιαίτερα υψηλή δραστηριότητα πριν τους ολυµπιακούς αγώνες του 2004 η 

οποία µετά το 2005 προκάλεσε απόθεµα διαθέσιµων κατοικιών και αφετέρου 

στην δηµοσιονοµική κρίση που ξεκίνησε στα τέλη του 2009 και η οποία οδήγησε 

τη χώρα σε πιστωτική ασφυξία.  Θα πρέπει να σηµειωθεί ότι και τα 

υποκατάστατα προϊόντα σηµείωσαν παράλληλα σηµαντική συρρίκνωση 

πωλήσεων στην Ελλάδα µιας και οι πλαστικοί και πολυστρωµατικοί σωλήνες 

απευθυνόντουσαν και συνεχίζουν να απευθύνονται κατά κύριο λόγο στην νέα 

οικοδοµή ενώ ο χαλκός είναι περισσότερο διαδεδοµένος πλέον στις 

ανακαινίσεις οι οποίες έχουν πληγεί λιγότερο σε σχέση µε την νέα οικοδοµή.  Σε 

κάθε όµως περίπτωση, ο χαλκοσωλήνας δεν µπορούσε να µην επηρεαστεί από 

την ραγδαία πτώση της οικοδοµικής δραστηριότητας. 

 

5.1.3. Η ανάπτυξη των εγχώριων παραγωγών υποκατάστατων 

προϊόντων 

 

‘Ενας ακόµη σηµαντικός παράγοντας που επηρέασε το κύκλο ζωής προϊόντος 

του χαλκοσωλήνα ιδιαίτερα στις θερµο-υδραυλικές εγκαταστάσεις ήταν το 

γεγονός ότι από την δεκαετία του 1990 άρχισαν να αναπτύσσονται σηµαντικά 

περισσότεροι εγχώριοι παραγωγοί πλαστικών και πολυστρωµατικών σωλήνων.  

Πολύ εξ αυτών έχοντας ως έδρα την Βόρειο Ελλάδα επέτυχαν τον σηµαντικό 

περιορισµό του µεριδίου αγοράς του χαλκοσωλήνα στις εγκαταστάσεις, 

ποσοστό δυσανάλογο µε το µερίδιο αγοράς σε άλλες γεωγραφικές περιοχές της 

χώρας.  Η πληθώρα των παραγωγών, η δυνατότητα διείσδυσης σε τοπικές 

αγορές και το χαµηλό κόστος ανά µέτρο των ανταγωνιστικών αυτών προϊόντων 
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σε σχέση 1:5 ακόµη επέφεραν ισχυρή πίεση στους εγκαταστάτες σωληνώσεων 

αλλά και τους κατασκευαστές µειώνοντας το ποσοστό χρήσης χαλκοσωλήνων. 

 

5.1.4. Η ευκολία χρήσης των υποκατάστατων προϊόντων 

 

Ο χαλκοσωλήνας προϋποθέτει την εκπαίδευση του εγκαταστάτη θερµο-

υδραυλικών εφαρµογών ειδικά στο ζήτηµα των κολλήσεων.  Οι παλαιότερες 

γενιές εγκαταστατών ήταν εξοικειωµένες µε αυτήν την συνδεσµολογία µιας και ο 

χαλκοσωλήνας αντικατέστησε, όπως αναφέρθηκε παραπάνω, τον 

χαλυβδοσωλήνα ο οποίος απαιτούσε ιδιαίτερη κατεργασία του υλικού είτε κατά 

την τοποθέτηση (π.χ. επεξεργασµένες άκρες) είτε κατά την συγκόλληση.  Οι 

νεότερες γενιές θεώρησαν πολλαπλά ευκολότερο για τον εγκαταστάτη να 

αξιοποιεί υλικά τα οποία δεν απαιτούσαν κόλληση και συνεπώς ήταν 

καθαρότερα, ελαφρότερα, ευκολότερα αντικαταστάσιµα και µε λιγότερο 

απαιτούµενο χρόνο τοποθέτησης.  Οι πλαστικοί σωλήνες, και ιδιαιτέρως οι 

πολυστρωµατικοί σωλήνες, δηµιούργησαν έτσι µια σαφή αίσθηση 

ανωτερότητας, αλλά ουσιαστικά ευκολίας, σε πολλούς εγκαταστάτες οι οποίοι 

είδαν τα προϊόντα αυτά ως ουσιαστική εξέλιξη στις θερµο-υδραυλικές 

εφαρµογές, χωρίς να λαµβάνουν απαραίτητα υπόψη τα τεχνικά χαρακτηριστικά 

των δυο εναλλακτικών κατηγοριών.  Όλοι οι διανοµείς που έλαβαν µέρος στην 

έρευνα τόνισαν πως οι νεότεροι σε ηλικία εγκαταστάτες επηρεάστηκαν 

περισσότερο από αυτόν τον παράγοντα σε σχέση µε τους παλαιότερους 

αποτελώντας τον κύριο όγκο όσων τελικών στράφηκαν στα υποκατάστατα 

προϊόντα. 
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5.2. Η απόφαση για την απόσυρση-υποκατάσταση 

 

Οι τάσεις στην αγορά των χαλκοσωλήνων ειδικά εκείνων για τις θερµο-

υδραυλικές εφαρµογές ήταν έκδηλες, όπως αναλύθηκε, από το τελευταίο 

τρίµηνο του 2004.  Η πορεία που έλαβε η οικοδοµική δραστηριότητα αλλά 

κυρίως η τιµή του χαλκού καθώς και η αύξηση του µεριδίου αγοράς των 

υποκατάστατων προϊόντων δηµιούργησαν στις τάξεις του εγχώριου παραγωγού 

έντονο προβληµατισµό για το µέλλον του χαλκοσωλήνα στις ανωτέρω 

εφαρµογές.  Με δεδοµένο ότι α) η τιµή του χαλκού ήταν αδύνατο να ελεγχθεί 

από τους παραγωγούς χαλκοσωλήνων και β) δεν υπήρχε στο προϊοντικό εύρος 

του εγχώριου παραγωγού η δυνατότητα παραγωγής ανταγωνιστικών 

προϊόντων παρά µόνο χαλκοσωλήνων, ο κύκλος ζωής του προϊόντος αυτού 

έµπαινε σε µια πτωτική φάση η οποία απαιτούσε µια στρατηγική αναθεώρηση 

της θέσεως του εγχώριου παραγωγού ο οποίος στήριζε περί το 25% της 

παραγωγής του στην εγχώρια αγορά και η οποία ως είθισται στις βιοµηχανικό 

κλάδο, απολαµβάνει υψηλότερων περιθωρίων κέρδους σε σχέση µε τις 

εξαγωγικές αγορές. 

 

Έτσι, σύµφωνα µε όλα τα στελέχη του εγχώριου παραγωγού που έλαβαν µέρος 

στην έρευνα, αποφασίστηκε να δοθεί έµφαση στην έρευνα και την ανάπτυξη 

νέων προϊόντων (R&D) µε σκοπό την διακριτική απόσυρση µέσω της 

υποκαταστάσεως των χαλκοσωλήνων αρχικά στις θερµο-υδραυλικές 

εφαρµογές και αργότερα στο τµήµα εκείνο των βιοµηχανικών εφαρµογών που 

αφορούσε την ψύξη και τον κλιµατισµό.  Θα πρέπει να τονισθεί ότι η άµεση 

απόσυρση του προϊόντος σε µια βαριά βιοµηχανία η οποία βασίζοταν µάλιστα 
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σε ένα χρηµατιστηριακό προϊόν αυξηµένου κόστους κρίθηκε πρακτικώς 

αδύνατη αφού αυτή προσέκρουε σε αντικειµενικές δυσκολίες όπως: 

α) οι επενδύσεις στα πάγια,  

β) η µοναδικότητα του µηχανολογικού εξοπλισµού, 

γ) τα αποθέµατα και οι συµφωνίες παραδόσεως πρώτων υλών, 

δ) ο βραχυπρόθεσµος και ο µακροπρόθεσµος δανεισµός , 

 

Επιπρόσθετα, η κυρίαρχη θέση του εγχώριου παραγωγού στο κλάδο των 

χαλκοσωλήνων στην ελληνική αγορά σε συνδυασµό µε τον εξαγωγικό 

προσανατολισµό σε µια γεωγραφική περιοχή η οποία είχε αρχίσει και αυτή να 

συρρικνώνεται από πλευράς ζητήσεως (βλ. διάγραµµα 3.5) έκανε την άµεση 

απόσυρση µη εφικτή έως και απόλυτα αποτρεπτική εναλλακτική αφού έτσι θα 

υπήρχαν αφενός σηµαντικές απώλειες στη κερδοφορία της εταιρείας (ειδικά στο 

conversion revenue) και αφετέρου θα προέκυπτε κατακόρυφη αύξηση του ανά 

µονάδα κόστους παραγωγής και το οποίο δεν θα µπορούσε να απορροφηθεί 

από τα σταθερά έξοδα, προκαλώντας µε την σειρά του µείωση της 

ανταγωνιστικότητας του εγχώριου παραγωγού ειδικά στις αγορές του 

εξωτερικού. 

 

5.2.1 Η εφεύρεση του ευέλικτου χαλκοσωλήνα 

 

Με δεδοµένη α) την προτεραιότητα που είχε ο σωλήνας εγκαταστάσεων ως 

ποσοστό του συνολικού όγκου που καταλάµβανε από τις πωλήσεις του 

εγχώριου παραγωγού στην Ελλάδα και β) την αντικειµενική πορεία του 

προϊόντος από πλευράς ζητήσεως, δόθηκε έµφαση στην δηµιουργία ενός 
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εναλλακτικού προϊόντος το οποίο θα επετύγχανε αφενός µεν την απόσυρση του 

κλασσικού χαλκοσωλήνα από τις θερµο-υδραυλικές εφαρµογές µέσω της 

υποκαταστάσεως αφετέρου δε την συνέχιση της παρουσίας του χαλκοσωλήνα 

στον κλάδο.  Έτσι, το νέο προϊόν ευέλικτου χαλκοσωλήνα (βλ. διάγραµµα 5.10) 

διακρινόταν από τα κύρια κάτωθι τεχνικά χαρακτηριστικά: 

α) µειωµένο τοίχωµα χαλκού άρα και κόστους πρώτης ύλης, 

β) επένδυση από πλαστικό σωλήνα,  

γ) ευκαµψία, 

δ) µειωµένο γραµµικό βάρος, 

ε) σύνδεση αντίστοιχη µε εκείνη των πολυστρωµατικών 

σωλήνων.

 

∆ιάγραµµα 5.10 
Η κατανοµή του ευέλικτου χαλκοσωλήνα 

 

Ο ευέλικτος αυτός χαλκοσωλήνας αποτέλεσε προϊόν που υποβλήθηκε προς 

αίτηση για ευρεσιτεχνία στο ευρωπαϊκό γραφείο ευρεσιτεχνιών (EPO) το 2006 

και την οποία έλαβε τελικώς τον Φεβρουάριο του 2013 προσπαθώντας να 

καινοτοµήσει συνδυάζοντας όλα τα τεχνικά χαρακτηριστικά του χαλκοσωλήνα 

µε τις ευκολίες εφαρµογής των πολυστρωµατικών σωλήνων ώστε να 

παρουσιάσει µια εναλλακτική η οποία υιοθετούσε την λογική των 

πολυστρωµατικών σε ένα κόστος χαλκοσωλήνα αρκετά διαφοροποιηµένο 
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έναντι του κλασσικού χαλκοσωλήνα και το οποίο κατά την περίοδο της 

παρουσιάσεως του προϊόντος στην ελληνική αγορά έφθανε και το 40%.  Θα 

πρέπει να αναφερθεί ότι αντίστοιχη πρωτοβουλία για παρόµοιο προϊόν 

ανέπτυξε και ο µεγαλύτερος από πλευράς ποσοτήτων, παραγωγός 

χαλκοσωλήνων στην Ευρώπη µε αίτηση ευρεσιτεχνίας που υποβλήθηκε ένα 

έτος πριν την καταχώρηση της αιτήσεως του έλληνα παραγωγού και το οποίο 

απερρίφθη από την τεχνική επιτροπή του EPO ενώ υπήρξε και συµφωνία 

ανταλλαγής τεχνογνωσίας ανάµεσα στο εγχώριο παραγωγό και τον δεύτερο 

µεγαλύτερο ευρωπαίο ανταγωνιστή µε στόχο την υιοθέτηση του ίδιου προϊόντος 

αλλά µε διαφορετική εµπορική ονοµασία, πράγµα που υποδηλώνει την 

γενικότερη αναζήτηση εναλλακτικών που επικράτησε στο κλάδο µε πρόθεση 

την µέγιστη δυνατή διείσδυση.    

 

Ο ευέλικτος χαλκοσωλήνας έγινε προσπάθεια παράλληλα µε την διαφήµιση να 

προωθηθεί στην ελληνική αγορά µέσω δυο κύριων µηχανισµών, αυτού της 

προώθησης µε έµφαση τα σεµινάρια για τους εγκαταστάτες ως πελάτες των 

συνεργαζόµενων εγχώριων διανοµέων και τους µελετητές από τη µια πλευρά 

και της συνδυαστικής τιµολογιακής πολιτικής από την άλλη που έδιδε 

συµπληρωµατικά κίνητρα στους διανοµείς εκείνους που προωθούσαν τις 

πωλήσεις του ευέλικτου χαλκοσωλήνα, στον κλασσικό σωλήνα.  Είναι ευνόητο 

ότι ο ευέλικτος σωλήνας απευθυνόταν βασικά στους διανοµείς µιας και 

υποκαταστούσε τον χαλκοσωλήνα εγκαταστάσεων και δεν είχε δυνατότητα 

εφαρµογής στο βιοµηχανικό κλάδο ενώ η χρήση στις εγκαταστάσεις διανοµής 

φυσικού αερίου δεν ήταν εφικτή λόγω των περιορισµών που έθετε η σχετική 

νοµοθεσία. 
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5.2.2. Η εφεύρεση του διµεταλλικού σωλήνα 

 

Μια ακόµη προτεραιότητα για τον εγχώριο παραγωγό ήταν η αντιµετώπιση των 

διαρροών που υπήρξαν σε συγκεκριµένες βιοµηχανικές εφαρµογές όπως η 

ψύξη µέσω του σωλήνα αλουµινίου. 

 

Το αλουµίνιο καίτοι έχει περιορισµένες µηχανικές ιδιότητες έναντι του χαλκού 

και απαιτεί µεγαλύτερα τοιχώµατα ώστε να µπορεί να ανταποκριθεί στις υψηλές 

πιέσεις, διακρίνεται από σχετική σταθερότητα στις τιµές µε τις οποίες 

διαπραγµατεύεται στο LME (βλ. διάγραµµα 5.11) ενώ γνώρισε σηµαντική 

πτώση στην ανά τόνο τιµή, στο τέλος του 2008, όπως και πολλά άλλα 

εµπορεύµατα, µετά το credit crunch που σηµειώθηκε στις ΗΠΑ µε την 

κατάρρευση της επενδυτικής τράπεζας LEHMAN BROTHERS. 

 

∆ιάγραµµα 5.11 
Η εξέλιξη των τιµών του αλουµινίου στο LME κατά τα έτη 2003-2012 

 

Πηγή: Inofmine.com  
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Το σηµαντικά χαµηλότερο κόστος του αλουµινίου έναντι του χαλκού αποτέλεσε 

αίτιο ευρύτερης έρευνας από την πλευρά των βιοµηχανικών πελατών µε σκοπό 

την υιοθέτηση του κυρίως στους εναλλάκτες θερµότητας αλλά και τις 

εγκαταστάσεις ψυγείων ενώ άλλο πεδίο εφαρµογής που επέτρεπε την 

περαιτέρω ανάπτυξη του ήταν εκείνο των ακροδεκτών για ηλεκτρολογικές 

εφαρµογές (cable shoes).   

 

Έτσι, εφευρέθηκε ένας διµεταλλικός σωλήνας από χαλκό εσωτερικά και 

αλουµίνιο εξωτερικά µε ενδιάµεσο κρυσταλλικό δεσµό ώστε να συγκεντρωθούν 

σε ένα νέο προϊόν όλες οι µηχανικές ιδιότητες του χαλκού αλλά µε µειωµένο 

κόστος λόγω της ποσοστώσεως του αλουµινίου (βλ. διάγραµµα 5.12). 

 

 

 

 

∆ιάγραµµα 5.12 
Η κατανοµή του διµεταλλικού σωλήνα 

 

Το τελικό πλεονέκτηµα σε κόστος κυµαίνεται σε τρέχουσες αξίες περί το 25-

30% της συνολικής αξίας ανά µέτρο λόγω της µέσης αναλογίας σε αλουµίνιο 

της τάξεως του 70-75%. 

 

Η προσπάθεια διείσδυσης αυτού του προϊόντος είχε κύριο στόχο δυο 

κατηγορίες πελατών· εκείνων που κάνουν διανοµή χαλκοσωλήνων για τις 

συνδέσεις των κλιµατιστικών και εκείνων που παράγουν άλλα τελικά προϊόντα 

όπως οι εναλλάκτες θερµότητας για τον κλιµατισµό, οι ακροδέκτες για τις 

(2) Αλουµίνιο                 +                   (1) Χαλκός  
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ηλεκτρολογικές εφαρµογές και οι ηλιακοί απορροφητές .  Η προώθηση αυτού 

του προϊόντος έγινε πάλι σε δυο επίπεδα, αυτό των διανοµέων ψυκτικών 

προϊόντων και αυτό των βιοµηχανικών πελατών καίτοι ο τελευταίος κλάδος είναι 

πολύ περιορισµένος στην Ελλάδα.  Στην πρώτη κατηγορία το προϊόν 

προσφέρθηκε σε τυποποιηµένες διαστάσεις ενώ στη δεύτερη, καίτοι υπήρξαν 

περιπτώσεις εφαρµογών όπου ήταν εφικτή η κοινή διαστασιολόγηση, η κύρια 

προσέγγιση ήταν εξατοµικευµένη (tailor made) αφού προϋπέθετε στενή 

συνεργασία του παραγωγού µε τον βιοµηχανικό πελάτη ο οποίος µπορούσε 

σταδιακά να καθορίσει τον τρόπο αξιοποίησης του προϊόντος σε µαζική κλίµακα 

µιας και υπήρξαν τεχνικές απαιτήσεις οι οποίες δεν είχαν απαντήσεις γενικής 

εφαρµογής και δοκιµασµένης αξιοπιστίας. 

 

5.3. Η πορεία του ευέλικτου χαλκοσωλήνα 

 

Το διάγραµµα 5.13 παραθέτει την εξέλιξη των πωλήσεων του ευέλικτου 

χαλκοσωλήνα στην Ελλάδα για τα έτη 2006 έως και 2012 καθώς και το ετήσιο 

ρυθµό µεταβολής τους. 
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 ∆ιάγραµµα 5.13  
Η εξέλιξη των πωλήσεων στην Ελλάδα σε µέτρα του ευέλικτου 

χαλκοσωλήνα κατά τα έτη 2006-2012 
 

Πηγή: Στοιχεία συγγραφέα  

 

Όπως προκύπτει από το ανωτέρω διάγραµµα, ο ευέλικτος χαλκοσωλήνας 

γνώρισε σχετικά άµεσα (µε δεδοµένο ότι το έτος 2006 ήταν ουσιαστικά έτος 

προκαταρκτικής εισαγωγής του προϊόντος στην ελληνική αγορά), µια αποδοχή 

η οποία έφθασε να αντιστοιχεί τον τρίτο χρόνο ζωής του, σε πλέον των 800.000 

µέτρων όταν το σύνολο της αγοράς των πολυστρωµατικών σωλήνων εκείνη την 

περίοδο ανερχόταν σύµφωνα µε εκτιµήσεις των διανοµέων και των στελεχών 

που έδωσαν συνέντευξη σε 5.000.000 µέτρα µετά από µια προσπάθεια 

διείσδυσης ξένων και εγχώριων παραγωγών 15 ετών και η οποία κατάφερε να 

επιτύχει ιδιαίτερη διείσδυση µε σηµαντική οικοδοµική δραστηριότητα όπως το 

λεκανοπέδιο της Αττικής µόνο µετά την απότοµη αύξηση της τιµής του χαλκού 

που σηµειώθηκε στο πρώτο ήµισυ της δεκαετίας του 2000.  Στη συνέχεια η 
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πορεία παρουσιάζεται πτωτική µε ρυθµό όµως που δεν υπερβαίνει τον ετήσιο 

ρυθµό πτώσης του χαλκοσωλήνα µέχρι και το έτος 2011.  Το 2012 οι πωλήσεις 

του προϊόντος αυτού παρουσιάζουν πτώση της τάξεως του 53% η οποία 

εκτιµάται οτι υπερβαίνει την γενικότερη πτώση που παρατηρήθηκε στον ίδιο 

κλάδο και ιδιαίτερα συγκρινόµενη µε την συνολική πτώση των χαλκοσωλήνων 

εγκαταστάσεων η οποία κινήθηκε στο 20% (βλ. διάγραµµα 2.9).  Η κάµψη αυτή 

παρατηρήθηκε καίτοι δεν µειώθηκαν σηµαντικά οι προωθητικές ενέργειες για το 

προϊόν ούτε µεταβλήθηκε ριζικά η συνδυαστική τιµολογιακή πολιτική που έδιδε 

κίνητρα στους αγοραστές του ενώ η προσπάθεια διείσδυσης στου 

βιοµηχανικούς πελάτες εντάθηκε χάρη µετά την προπαρασκευαστική περίοδο 

όπου ανέκυψαν τεχνικά ζητήµατα προς επίλυση.  Επιπρόσθετα, θα πρέπει να 

αναφερθεί ότι το συνολικό σύστηµα συνδέσεως (χαλκοσωλήνας και εξάρτηµα) 

πλαισιώθηκε µε περισσότερες εναλλακτικές, µιας και στην αρχή της εισαγωγής 

του ήταν περιορισµένες ως προς την συµβατότητα τους, και χορηγήθηκε µε 

εγγύηση καλής λειτουργίας που κάλυπτε και οποιαδήποτε περίπτωση αστοχίας, 

µε αποτέλεσµα να προσδίδεται στο προϊόν ως σύστηµα, ιδιαίτερη αξία. 

 

5.4. Η πορεία του διµεταλλικού σωλήνα 

 

Ο διµεταλλικός σωλήνας εισήχθη στην ελληνική αγορά µετά τον ευέλικτο 

χαλκοσωλήνα µιας και η απειλή υποκατάστασης στους σωλήνες 

εγκαταστάσεων ήταν αµεσότερη ενώ οι βιοµηχανικοί χαλκοσωλήνες 

αντιµετώπιζαν µια πιο µακροπρόθεσµη απειλή.  Το διάγραµµα 5.14 

παρουσιάζει την εξέλιξη των πωλήσεων του διµεταλλικού χαλκοσωλήνα στο 

χρονικό διάστηµα που έχει µέχρι στιγµής παρέλθει από το έτος εισαγωγής τους. 
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∆ιάγραµµα 5.14 
Η εξέλιξη των πωλήσεων στην Ελλάδα σε µέτρα του διµεταλλικού 

σωλήνα κατά τα έτη 2011-2012 
 

Πηγή: Στοιχεία συγγραφέα  

 

Είναι προφανές ότι εξαιτίας του µικρού χρονικού διαστήµατος, η εξέλιξη των 

πωλήσεων δεν µπορεί να θεωρηθεί ως βάση εξαγωγής συµπερασµάτων ούτε 

µπορεί να διαµορφωθεί η καµπύλη προβολής στο µέλλον. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6 

ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ ΚΑΙ ΣΧΟΛΙΑ 

 

Από όλα όσα εκτέθηκαν στο Κεφάλαιο 5 κατανοείται ότι ο χαλκοσωλήνας ως 

προϊόν στην Ελλάδα διέγραψε συνολικό ένα κύκλο ζωής πέραν των 25 ετών 

(βλ. διάγραµµα 5.1) και πως η φάση της ανάπτυξης και της ωριµότητας 

αθροιστικά αποτέλεσαν περάν του 50% του συνολικού χρόνου ζωής ενώ η 

φάση της κάµψης έχει συντελεσθεί εντός του 20% του µέχρι τώρα κύκλου ζωής 

σηµειώνοντας ρυθµό µάλιστα ταχύτερο εκείνου της φάσης της εισαγωγής. 

 

Στην συνέχεια του παρόντος Κεφαλαίου θα επιχειρηθεί να απαντηθούν τα 

ερωτήµατα που τέθηκαν στο Κεφάλαιο 1 και που λειτουργούν συµπληρωµατικά 

στην επίτευξη του βασικού σκοπού της έρευνας που είναι η κατανόηση του 

κύκλου ζωής των χαλκοσωλήνων στην Ελλάδα και το εγχείρηµα της 

απόσυρσης τους από τον εγχώριο παραγωγό µέσω υποκατάστασης. 

 

i. Ποιός είναι ο κύκλος ζωής των χαλκοσωλήνων στην Ελλάδα και ποια τα 

στάδια στα οποία εισήλθαν µε χρονική σειρά; 

 

Ο συνολικός κύκλος ζωής των χαλκοσωλήνων στην Ελλάδα διέγραψε µια 

πορεία η οποία φαίνεται να βρίσκεται αρκετά κοντά σε όσα η βιβλιογραφία έχει 

εντοπίσει ως τυπική καµπύλη (βλ. § 3.3).  Επιπρόσθετα, η συνολική διάρκεια 

φαίνεται να είναι σε γενικές γραµµές εντός των πλαισίων των 20-30 ετών που 

αναφέρει ο Vyas (1992) ενώ ακολουθήθηκαν όλα τα στάδια σύµφωνα µε όσα 
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γνωρίζουµε για τα προϊόντα και των κύκλο ζωής τους µε την τυπική σειρά που 

προβλέπεται. 

 

ii. Υπήρξαν οµοιότητες µε τον κύκλο ζωής του ιδίου προϊόντος σε άλλες 

γεωγραφικές αγορές; 

 

Όσα εκτέθηκαν παραπάνω αποδεικνύουν ότι ο χαλκοσωλήνας και ειδικά 

εκείνος που απευθύνεται στις εγκαταστάσεις διέγραψε ένα κύκλο ζωής ο οποίος 

βρίσκεται σε συµφωνία µε τον αντίστοιχο κύκλο ζωής του προϊόντος στην 

Ευρώπη αφού η πτώση στη ζήτηση για αυτό το προϊόν παρουσιάζεται να είναι 

απολύτως γενικευµένη.  Συνεπώς, µπορούµε να µιλήσουµε για κάµψη στο 

κύκλο ζωής της κατηγορίας προϊόντος (product-class life cycle) όπως 

αναφέρθηκε στην § 3.3 και όχι µόνο στο κύκλο ζωής του προϊόντος.  Αυτό 

συνηγορεί υπέρ της απόψεως ότι υπήρξαν σηµαντικοί εξωτερικοί παράγοντες 

όπως η δηµοσιονοµική κατάσταση της χώρας (µακρο-οικονοµικοί) µετά το 2009 

ή εγγενείς όπως οι διακυµάνσεις της πρώτης ύλης, που καθιστούν την 

πρόβλεψη του κύκλου ζωής ενός τέτοιου βιοµηχανικού προϊόντος ιδιαίτερα 

δύσκολη αφού υπάρχει αλληλεπίδραση µε το εξωτερικό περιβάλλον.   

 

iii. Ποιά ήταν η τακτική απόσυρσης του προϊόντος που ακολουθήθηκε; 

 

Ο εγχώριος παραγωγός του οποίου η στάση εξετάζεται στα πλαίσια της 

παρούσης εργασίας, ακολούθησε κατά τη φάση της κάµψης την τακτική του 

επικερδούς επιβιώσαντος (profitable survivor strategy) µε σκοπό να επικρατήσει 

πλήρως του ανταγωνισµού έχοντας αναλογικό µικρότερο κόστος και να 
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ενθαρρύνει την αποχώρηση των ασθενέστερων.  Από το διάγραµµα 2.9 όµως η 

τακτική αυτή δεν φαίνεται να προκύπτει ως επιτυχηµένη µε δεδοµένο ότι οι 

εισαγωγές συνέχισαν να παραµένουν σε ένα ποσοστό αντίστοιχο αυτού πριν 

την φάση της κάµψης.  Πέραν τούτου, ο εγχώριος παραγωγός επιχείρησε να 

αποσύρει το προϊόν του χαλκοσωλήνα µέσω της παράλληλης προώθησης νέων 

προϊόντων που απευθύνονταν και στις δυο ευρύτερες κατηγορίες 

χαλκοσωλήνων µε σκοπό την συνέχιση του κύκλου ζωής της κατηγορίας 

προϊόντος. 

 

iv. Πέτυχε η απόσυρση του προϊόντος και αν όχι, γιατί; 

 

Τα µέχρι τώρα ευρήµατα δεν υποστηρίζουν την άποψη ότι η στρατηγική που 

της απόσυρσης δια της υποκατάστασης που ακολουθήθηκε πέτυχε τους 

στόχους της αφού ούτε ανάσχεση στη φάση της κάµψης του προϊόντος 

επετεύχθη ούτε η επιτυχής εισαγωγή ενός νέου προϊόντος παρατηρήθηκε καίτοι 

στην περίπτωση του διµεταλλικού σωλήνα δεν µπορούν ακόµη να εξαχθούν 

συµπεράσµατα. 

 

6.1. Αίτια της αποτυχίας απόσυρσης µέσω υποκατάστασης 

 

Ο ευέλικτος χαλκοσωλήνας σηµείωσε αρχικά επιτυχή φάση εισαγωγής και 

ανάπτυξης του προϊόντος αλλά αµέσως µετά παρουσίασε µια έντονα πτωτική 

πορεία η οποία δεν ήταν εκτός δεδοµένων της αγοράς αλλά, σύµφωνα µε τους 

διανοµείς που έλαβαν µέρος στις συνεντεύξεις, ξεπέρασε σε ρυθµό πτώσεως 

εκείνο των πολυµερών υποκατάστατων.  Όσον αφορά τον διµεταλλικό σωλήνα 
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η µικρή διάρκεια ζωής που έχει µεσολαβήσει από το αρχικό έτος εισαγωγής του 

δεν προσφέρεται για την εξαγωγή ασφαλών συµπερασµάτων.  Έτσι, θα 

αναφερθούν µόνο οι παράγοντες που προκύπτουν να έχουν επηρεάσει την 

αρνητική έκβαση του εγχειρήµατος απόσυρσης µέσω υποκατάστασης µε 

σχετική βεβαιότητα. 

 

6.1.1. Η χρονική συγκυρία εισαγωγής 

 

Ο ευέλικτος χαλκοσωλήνας εισήχθη στην ελληνική αγορά το 2006 µετά από µια 

προπαρασκευαστική φάση έρευνας και ανάπτυξης που ξεκίνησε το 2004.  

Όπως προέκυψε από το διάγραµµα 3.1 η εξέλιξη του κατασκευαστικού τοµέα 

στην χώρα ήταν πτωτική µετά το 2005 ενώ και το ΑΕΠ (βλ. διαγράµµατα 2.3 και 

2.4) άρχισε να παρουσιάζει έντονη πτώση µετά το 2008.  Οι δυο αυτοί 

παράγοντες επέδρασαν συνδυαστικά στην πορεία των πωλήσεων του 

ευέλικτου χαλκοσωλήνα ο οποίος έπρεπε να αναπτυχθεί σε µια αγορά η οποία 

είχε ξεκινήσει να βρίσκεται σε σοβαρή συρρίκνωση και ενώ η κάµψη στο κύκλο 

ζωής του χαλκοσωλήνα διένυε τον 2ο χρόνο της διάρκειας της.  Ήταν συνεπώς 

ζητούµενο για ένα νέο προϊόν να επιτύχει διείσδυση σε µια αγορά που 

αντικειµενικά αντιµετώπιζε ζήτηµα συρρικνώσεως εξαιτίας της χρονικής 

συγκυρίας στην οποία αυτό επιχειρήθηκε και ενώ οι πλαστικοί και ιδιαίτερα οι 

πολυστρωµατικοί σωλήνες είχαν ήδη παγιώσει µια εικόνα αξιοπιστίας, 

σταθερής ποιότητας και ικανοποιητικής διάρκειας ζωής η οποία τους επέτρεψε 

υψηλή διείσδυση στην αγορά των θερµο-υδραυλικών εγκαταστάσεων που 

επεκτάθηκε και στο λεκανοπέδιο της Αττικής που παρέµεινε µέχρι τέλους η 

περιοχή της µεγαλύτερης αναλογικά οικοδοµικής δραστηριότητας. 
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6.1.2. Το κόστος της πρώτης ύλης 

 

Όταν επιχειρήθηκε να εισαχθεί στην αγορά ο ευέλικτος χαλκοσωλήνας, η τιµή 

του χαλκού (βλ. διάγραµµα 5.3) ήταν σε πρωτοφανή υψηλά επίπεδα 

αυξάνοντας τη διαφορά µεταξύ κλασσικού χαλκοσωλήνα και υποκατάστατων 

προϊόντων και κυρίως αµιγώς πλαστικών σωλήνων, µε τους οποίους η διαφορά 

ανά µέτρο ήταν 1:5 υπέρ τους.  Ο ευέλικτος χαλκοσωλήνας επιχείρησε να 

µειώσει αυτήν τη διαφορά στο 1:2,5 σχέση που παρέµεινε απαγορευτική για ένα 

εγκαταστάτη ο οποίος προσδοκούσε µεγαλύτερο κοστολογικό όφελος από την 

χρήση του και µάλιστα σε συνθήκες πτωτικής ζήτησης.  Τα τεχνικά 

πλεονεκτήµατα από την χρήση του ευέλικτου χαλκοσωλήνα ο οποίος 

απεδείχθη, σύµφωνα µε τα στελέχη του εγχώριου παραγωγού, µε την πάροδο 

του χρόνου ιδιαίτερα ποιοτικός και µε µηδενικές σχεδόν αστοχίες (claims) δεν 

στάθηκαν ικανά να µεταστρέψουν σε µόνιµη βάση όσους εγκαταστάτες 

εγκατέλειπαν το χαλκό χάρη των πλαστικών σωλήνων.  Η πτώση στην τιµή του 

χαλκού που παρατηρήθηκε στα τέλη του 2008 δεν στάθηκε αρκετή για να 

υποστηρίξει την πορεία του προϊόντος το οποίο έµπαινε σε µια περισσότερο 

υφεσιακή αγορά καίτοι εξοµάλυνε περαιτέρω την διαφορά µε τα υποκατάστατα 

του χαλκού προϊόντα ενώ παρατηρήθηκε ότι οι περισσότεροι εγκαταστάτες που 

αποφάσιζαν να στραφούν σε νέες και κοστολογικά οικονοµικότερες 

εναλλακτικές δεν στρέφονταν προς τον ευέλικτο χαλκοσωλήνα αλλά κατευθείαν 

σε άλλες επιλογές.  Προς τούτο, µε δεδοµένο ότι τα δυο προϊόντα (ευέλικτος 

χαλκοσωλήνας και πολυστρωµατικοί σωλήνες) διέπονταν από κοινές τεχνικές 

αρχές στην χρήση τους, υπήρξε σε αρκετούς εγκαταστάτες η εντύπωση ότι η 

στροφή προς ευέλικτο χαλκοσωλήνα δεν αποτελούσε συνέχεια εντός της 
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κατηγορίας των χαλκοσωλήνων αλλά στροφή σε ένα νέο και ακριβότερο είδος 

«πολυστρωµατικού χαλκοοσωλήνα». 

 

6.1.3. Η στάση των διανοµέων 

 

Οι διανοµείς θερµο-υδραυλικών ειδών ήταν όπως αναφέρθηκε στην § 5.2.1. οι 

βασικοί δίαυλοι προώθησης του προϊόντος ενώ δόθηκε έµφαση στην 

εκπαίδευση των εγκαταστατών.  Οι διανοµείς (χονδρέµποροι) αποτελούν 

σηµαντικό αλλά µη αποκλειστικό παράγοντα επηρεασµού της αγοράς µιας και 

είναι σε θέση να προωθήσουν έµµεσα και άµεσα προϊόντα για τα οποία υπάρχει 

ιδιαίτερο ενδιαφέρον.  Ο χαλκοσωλήνας καίτοι αποτελούσε παραδοσιακά ένα 

προϊόν που είχε µικρό περιθώριο κέρδους και απασχολούσε υψηλά κεφάλαια 

κίνησης είχε υψηλό χρηµατικό περιθώριο κέρδους ανά µέτρο ενώ διακρινόταν 

από µια υψηλή κυκλοφοριακή ταχύτητα αποθεµάτων (days of inventory 

outstanding ή DIO) λόγω της διάρθρωσης του εγχώριου παραγωγού που 

επέτρεπε άµεσες και µικρές παραδόσεις προϊόντων.  Ο ευέλικτος 

χαλκοσωλήνας µείωνε την χρηµατική απόδοση ανά µέτρο του προϊόντος ενώ 

απαιτούσε παράλληλα κόστος επένδυσης σε χρήµα και χρόνο για την 

προώθηση του.  Ο συνδυασµός αυτός έκανε το προϊόν λιγότερο ελκυστικό για 

τους διανοµείς οι οποίοι σε µια πτωτική αγορά επιθυµούσαν προϊόντα µε 

υψηλότερη χρηµατική αξία ώστε να µην µειώνεται ο κύκλος εργασιών των 

επιχειρήσεων τους αντίστοιχα.  Επιπρόσθετα, αρκετοί εξ αυτών είχαν ήδη 

εισαγάγει στο προϊοντικό τους χαρτοφυλάκιο συστήµατα πλαστικών και 

πολυστρωµατικών σωλήνων ξένων παραγωγών και όταν αυτό είχε γίνει σε 

βάση αποκλειστικής διανοµής για την Ελλάδα, προσέκρουε άµεσα στην 
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στρατηγική που είχαν διαµορφώσει προ πολλού αφού προέκυπτε σύγκρουση 

συµφερόντων (conflict of interest) µε αφορµή δυο προϊόντα που υιοθετούσαν, 

σε ένα βαθµό, µια κοινή λογική. 

 

6.1.4. Οι εγχώριοι παραγωγοί υποκατάστατων προϊόντων 

 

Πέραν των αντιπροσωπευόµενων παραγωγών του εξωτερικού, έχει ήδη 

αναφερθεί ότι υπήρξαν και αρκετοί εγχώριοι παραγωγοί πλαστικών και 

πολυστρωµατικών σωλήνων και οι οποίοι γνώρισαν σηµαντική ανάπτυξη 

αφενός λόγω της αύξησης της οικοδοµικής δραστηριότητας στην χώρα και 

αφετέρου λόγω της αύξησης της τιµής του χαλκού που έκανε το προϊόν 

λιγότερο ελκυστικό και άρα έδινε την ευκαιρία στους παραγωγούς αυτούς να 

αυξήσουν την διείσδυση τους ακόµη και στο λεκανοπέδιο της Αττικής που 

θεωρείτο παραδοσιακά ως η κύρια γεωγραφική περιοχή χρήσης 

χαλκοσωλήνων.  Η θέση των παραγωγών υποκατάστατων προϊόντων 

υποστηρίχθηκε και από την αύξηση των εξαγωγών τους οι οποίες τους 

προσέδωσαν περαιτέρω δυναµισµό, βελτίωσαν τα ανά µονάδα σταθερά τους 

κόστη και υποστήριξαν επενδύσεις και προωθητικές ενέργειες στο εσωτερικό 

της χώρας στην οποία είχαν ασφαλώς ευκολότερα ερείσµατα για ανάπτυξη.  

Συνεπώς, ο ευέλικτος χαλκοσωλήνας είχε να αντιµετωπίσει και την παράλληλη 

συλλογική προσπάθεια για περαιτέρω διείσδυση των πλαστικών και 

πολυστρωµατικών σωλήνων εκ των οποίων ειδικά οι τελευταίοι είχαν αντίστοιχη 

φιλοσοφία ευκαµψίας και εύκολης εγκατάστασης. 
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6.2. Αξιολόγηση της προσπάθειας για υποκατάσταση 

 

Ο ευέλικτος χαλκοσωλήνας επιχειρήθηκε να εισαχθεί στην αγορά σε µια 

χρονική στιγµή όπου ο χαλκός διαπραγµατευόταν στα ανώτερα ιστορικά 

επίπεδα και η ελληνική αγορά είχε ξεκινήσει να διαγράφει µια έντονα πτωτική 

πορεία οικοδοµικής δραστηριότητας.  Η προσπάθεια εισαγωγής του προϊόντος 

στην ελληνική αγορά µε στόχο την απόσυρση του χαλκοσωλήνα 

εγκαταστάσεων δεν ήταν µικρής εντάσεως δεδοµένου ότι υποστηρίχθηκε µε όλα 

τα διαθέσιµα µέσα από ένα εγχώριο παραγωγό που διέθετε τα µέσα προς 

τούτο.  Αν υπήρξε κάτι που χαρακτήρισε το εγχείρηµα της απόσυρσης δια της 

υποκαταστάσεως εν τη γενέσει του ήταν η χρονική υστέρηση που επιχειρήθηκε 

καθώς πιθανόν ένα διαφορετικό µακρο-οικονοµικό κλίµα αντίστοιχο µε αυτό 

πριν το 2006 και άλλα επίπεδα κόστους της πρώτης ύλης, να επέτρεπαν 

µεγαλύτερη διείσδυση στο προϊόν συνεχίζοντας απρόσκοπτα το κύκλο ζωής 

κατηγορίας προϊόντος. 

 

Ο διµεταλλικός σωλήνας έχει να επιδείξει µια πολύ µικρή διάρκεια ζωής µε 

δεδοµένο ότι η εισαγωγή του έγινε προσφάτως και ένα βιοµηχανικό προϊόν 

απαιτεί ιδιαίτερους πόρους για την ανάπτυξη του.  Παρ΄όλα αυτά, η έλλειψη 

πιστοποίησης συµβατότητας ανάµεσα στα κλιµατιστικά µηχανήµατα και τον 

διµεταλλικό σωλήνα που να πιστοποιείται από τους κατασκευαστές των 

πρώτων, αναµένεται να επηρεάσει αρνητικά την περαιτέρω ανάπτυξη αυτού του 

προϊόντος δεδοµένου ότι οποιαδήποτε ενέργεια που αφορά την σύνδεση και 

εγκατάσταση των κλιµατιστικών προσκρούει στις απαιτούµενες εγγυήσεις καλής 

λειτουργίας όπως απορρέουν από τα τεχνικά εγχειρίδια και τα οποία προς το 
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παρόν, δεν προβλέπουν το διµεταλλικό σωλήνα ως µέσο σύνδεσης.  

Επιπροσθέτως, η επικρατούσα τεχνική προδιαγραφή συγκόλλησης ψυκτικών 

σωλήνων ΕΝ 378 δεν συµπεριλαµβάνει τον διµεταλλικό σωλήνα στα προς 

χρήση µέσα µιας και είχε συνταχθεί το 2010 όταν το προϊόν δεν είχε εισαχθεί 

ακόµη στην αγορά ώστε να  γίνει προσπάθεια εντάξεως του στα προτεινόµενα 

µέσα.  Παράλληλα, ανασταλτικό χαρακτήρα παίζει το γεγονός ότι στις συνδέσεις 

ψυκτικών µηχανηµάτων η προδιαγραφή επιβάλει την χρήση σκληρής 

κολλήσεως και όχι µαλακής κολλήσεως κάτι που υποχρέωσε τον εγχώριο 

παραγωγό να δώσει ελάχιστες προτεινόµενες εναλλακτικές στους εγκαταστάτες 

µιας και απαιτείτο η χρήση σκληρής κολλήσεως στο κάτω εύρος των 

θερµοκρασιακών ανοχών (βλ. § 2.2) µε αποτέλεσµα αφενός να αυξάνεται 

σχετικά το κόστος λόγω της περιεκτικότητας σε άργυρο και αφετέρου να 

απαιτούνται ανεπτυγµένες δεξιότητες για την κόλληση ώστε να µην προκαλείται 

ανεπανόρθωτη βλάβη στο υλικό. 

 

Αντιθέτως, στις καθαρά βιοµηχανικές εφαρµογές, όπως οι ηλιακοί 

απορροφητές, όπου η καταλληλότητα του προϊόντος πιστοποιείται µετά από 

πολλαπλές δοκιµές και µετρήσεις από τους ίδιους τους παραγωγούς, η 

διείσδυση του προϊόντος αναµένεται να είναι µεγαλύτερη µιας και δεν υπάρχουν 

κοινά αποδεκτές τεχνικές προδιαγραφές και η απόδοση των συστηµάτων σε 

συνδυασµό µε την µείωση κόστους παίζουν πρωταρχικό ρόλο στην υιοθέτηση 

των νέων προϊόντων. 

 

Τέλος, θα πρέπει να επισηµανθεί ότι ο διµεταλλικός σωλήνας αντιµετωπίζει την 

παράλληλη προσπάθεια εισαγωγής στην αγορά για τις ίδιες εφαρµογές του 
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σωλήνα αλουµινίου ο οποίος έχει σηµαντικό κοστολογικό πλεονέκτηµα έναντι 

του διµεταλλικού σωλήνα  λόγω της µεγαλύτερης περιεκτικότητας του σε 

αλουµίνιο αλλά αντιµετωπίζει σηµαντική ακόµη επιφύλαξη εκ µέρους των 

βιοµηχανικών πελατών και των διανοµέων γιατί, πέραν των όσων 

προαναφέρθηκαν για τον διµεταλλικό σωλήνα, ο σωλήνας αλουµινίου  συναντά 

ακόµη περισσότερα ίσως τεχνικά εµπόδια στην εισαγωγή του όπως το ζήτηµα 

των διαβρώσεων (corrosion) που προκαλούνται στο αλουµίνιο αλλά και των 

κολλήσεων. 

 

6.3. Περιορισµοί της παρούσης έρευνας 

 

Τα συµπεράσµατα που προκύπτουν από την παρούσα έρευνα υπόκεινται σε 

ορισµένους περιορισµούς όσον αφορά την εγκυρότητα τους ή την δυνατότητα 

να γενικευθούν. 

 

Συγκεκριµένα θα αναφερθεί καταρχάς ότι η µελέτη αυτή εστιάστηκε στα έτη µετά 

το 1988 αγνοώντας την περίοδο της εισαγωγής των χαλκοσωλήνων στην 

Ελλάδα που προηγήθηκε και η οποία φθάνει µέχρι την δεκαετία του 1970.  Αυτό 

δεν επιτρέπει την επακριβή χρονική και συνεπώς διαγραµµατική απεικόνιση του 

κύκλου ζωής καίτοι θεωρείται ότι η φάση της εισαγωγής διακρινόταν από 

εξαιρετικά µικρές ποσότητες.  Ιδιαίτερα στην περίπτωση του διµεταλλικού 

σωλήνα, η περίοδος που έχει παρέλθει από το έτος εισαγωγής του στην αγορά 

είναι εξαιρετικά µικρή µε βάση την βιβλιογραφία που προαναφέρθηκε για την 

εξαγωγή οποιουδήποτε συµπεράσµατος καίτοι παρατέθηκαν ορισµένες 

εκτιµήσεις αναφορικά µε το άµεσο µέλλον.  Επιπρόσθετα, οι συνεντεύξεις δεν 
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ελήφθησαν µε τυχαία δειγµατοληψία αλλά από ένα δεδοµένο κύκλο στελεχών 

και διανοµέων οι οποίοι διέπονται από την υποκειµενική θεώρηση των 

πραγµάτων όπως µάλιστα αυτή εκδηλώνεται στα πλαίσια µιας συζήτησης µε 

ανοιχτές ερωτήσεις και όχι µέσα από ένα δοµηµένο ερωτηµατολόγιο. 

 

Η έρευνα έχει ταυτίσει το κύκλο ζωής προϊόντος µε τον κύκλο ζωής της 

κατηγορίας προϊόντος.  Αυτή η ταύτιση επιλέχτηκε συνειδητά προκειµένου να 

ξεπεραστεί ο σκόπελος της αδυναµίας διάκρισης των χαλκοσωλήνων στις δυο 

βασικές κατηγορίες (εγκαταστάσεων και βιοµηχανικοί) µε βάση τα στατιστικά 

εισαγωγών που υπήρξαν διαθέσιµα και προκειµένου  να αποφευχθούν οι 

αυθαίρετες παραδοχές οι οποίες θα µπορούσαν να οδηγήσουν σε λάθος 

συµπεράσµατα. 

 

Τέλος, δεν είναι γνωστό το πώς ακριβώς υλοποίησε ο εγχώριος παραγωγός την 

τακτική του επικερδούς επιβιώσαντος από τιµολογιακής πλευράς και συνεπώς 

από πλευράς περιθωρίων κέρδους αφού αυτό προσέκρουε σε δεδοµένα τα 

οποία δεν υπήρξαν διαθέσιµα στο συγγραφέα. 

 

6.4. Συστάσεις για το µελλοντική έρευνα  

 

Μια µελλοντική έρευνα σχετιζόµενη µε το θέµα το κύκλου ζωής των 

χαλκοσωλήνων και ιδιαίτερα µε την διαδικασία απόσυρσης µέσω 

υποκατάστασης θα µπορούσε να διερευνήσει µια σειρά από ζητήµατα που θα 

ήταν σε θέση να δώσουν µια πιο ακριβή εικόνα για τον κύκλο ζωής του 

συγκεκριµένου προϊόντος.  Η αντιπαραβολή του κύκλου ζωής του 
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χαλκοσωλήνα µε τα υποκατάστατα και βασικά τα πολυµερή στις εγκαταστάσεις 

ύδρευσης θα είχε ιδιαίτερο ενδιαφέρον.  Έτσι, θα µπορούσε προβληθεί ο 

κύκλος ζωής των πλαστικών και των πολυστρωµατικών σωλήνων µετά το 2004 

προκειµένου να αποσαφηνιστεί σε τι βαθµό επηρέασε επίσης το κύκλο ζωής 

των αντίστοιχων προϊόντων το µακρο-οικονοµικό περιβάλλον στην χώρα ή αν ο 

δικός τους κύκλος ζωής ανά κατηγορία αναµένεται τελικώς να είναι πιο 

σύντοµος.   

 

Επιπροσθέτως, σε µελλοντικό χρόνο η διερεύνηση της ανωτέρω απόσυρσης 

εντός ενός ευρύτερου χρονικού πλαισίου θα έδιδε ακριβέστερη εικόνα για το 

βαθµό επιτυχίας του εγχειρήµατος. 

 

Τέλος, η µελλοντική έρευνα θα ήταν σκόπιµο να εστιαστεί περισσότερο στις 

συνθήκες επιτυχούς απόσυρσης ενός βιοµηχανικού προϊόντος σε συνθήκες 

αβεβαιότητος εντοπίζοντας τους παράγοντες που κάνουν ένα τέτοιο εγχείρηµα 

επισφαλές. 
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