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http://www.softlab.ece.ntua.gr/~bxb/vv027.pdf 

Β.Βεσκούκης 

Προσαρτηθείτε... 
Μια µονολεκτική συµβουλή προς επιχειρούντες στην ελληνική 
αγορά πληροφορικής   
  

Η αγορά της πληροφορικής δεν πρόκειται να µείνει για πολύ όπως την είδαµε τα τελευταία 
χρόνια. Οι αλλαγές που συντελούνται στην σφαίρα της οργάνωσης της οικονοµικής 
δραστηριότητας στη χώρα µας, δεν θα αφήσουν ανεπηρέαστη τη διάρθρωση της αγοράς της 
πληροφορικής. Χρησιµοποιούµε τον όρο "αγορά πληροφορικής" µε την ευρύτερη σηµασία 
του και περιλαµβάνουµε το υλικό, το λογισµικό και τις πάσης φύσεως υπηρεσίες. Πολλά, 
λοιπόν, θα αλλάξουν και αυτό δεν είναι απαραίτητα κακό. Ας ξεκινήσουµε µε µια πολύ 
σύντοµη αναφορά στο παρελθόν.  

Τo άνοιγµα της αγοράς της πληροφορικής στη χώρα µας, ξεκινά το 1983-84 µε την εµφάνιση 
του πρώτου "συµβατού" υπολογιστή (θυµάστε τα "Aviette"?). Μέχρι τότε στην αγορά υπήρχαν 
εταιρίες του διαµετρήµατος της IBM, της Digital, της NCR, της Control Data και της Olivetti. Τα 
µικρά συστήµατα ήταν του επιπέδου του Tandy TRS-80, ενώ το λογισµικό κατασκευάζονταν 
σχεδόν αποκλειστικά κατά παραγγελία. Οι υπολογιστές ήταν, όπως κάθε νέο, µυθοποιηµένοι 
και είχαν µεγάλο κόστος αγοράς, παραγωγής του απαραίτητου λογισµικού, αλλά και 
συντήρησης. Γενικά το κύκλωµα ήταν µικρό και περιελάµβανε µεγάλες εταιρίες, τόσο από την 
πλευρά του πελάτη, όσο και του προµηθευτή. 

Αυτά άλλαξαν µε το "συµβατό". Ο αριθµός των πελατών αρχίζει να αυξάνεται εκρηκτικά και 
µαζί του αυξάνεται ο αριθµός των εταιριών πληροφορικής. Πολλές ξεκινούν ως εταιρίες 1-2 
ατόµων που ασχολούνται µε την παραγωγή λογισµικού. Κάποιοι εµπορεύονται έτοιµα 
συστήµατα, ενώ οι πιο τολµηροί ξεκινάνε να συναρµολογούν το δικό τους "συµβατό". Για 
αρκετά χρόνια υπάρχει µια πανσπερµία, τόσο στο λογισµικό, όσο και στη συναρµολόγηση. 
Πολλά µηχανήµατα διαφέρουν µόνο ως προς την ετικέτα τους. Το τοπίο αρχίζει να 
ξεκαθαρίζει στο τέλος της δεκαετίας του 80, όπου φαίνεται να ξεχωρίζουν οι εταιρίες που 
επιβίωσαν και πλέον αναζητούν το νέο τους ρόλο. 

Κάποιοι έφυγαν από την αγορά και αυτοί που παραµένουν είναι αρκετά έως πολύ (για τα 
ελληνικά δεδοµένα της περασµένης δεκαετίας) µεγάλοι και µε σηµαντικό πελατολόγιο. Το 
έδαφος για νέες εισόδους στην αγορά διαφοροποιείται σταδιακά, µέχρι που φτάνουµε στο 
σήµερα. Σήµερα, όπου απαιτείται περισσότερο σκέψη και άλλη τακτική για να µπει κανείς 
στην αγορά. 

Οι νέες εταιρίες λογισµικού έχουν µέλλον µόνο αν είναι φορείς πραγµατικά καινοτοµικής 
τεχνογνωσίας, ή για τόσο χρονικό διάστηµα, όσο έχουν εξασφαλισµένες -µε οποιοδήποτε 
τρόπο- δουλειές. Οι συναρµολογητές "συµβατών" έχουν επίσης λιγοστέψει και µεγαλώσει. 
Πλέον, είναι συµφερότερο να είσαι µεταπωλητής συστηµάτων του "παντοπώλη" ή του 
"αναζητητή", από το να είσαι συναρµολογητής µε υλικά που εισάγει ένας εξ' αυτών. Οσο για 
τα ανοίγµατα που εντοπίζονται στον τοµέα αυτό της αγοράς, αυτά ολοένα και περισσότερο 
στενεύουν. Με απλούστερα λόγια, ξεχάστε το "θέλω να γίνω παντοπώλης στη θέση του 
παντοπώλη", εκτός εάν έχετε τη δυνατότητα να δηµιουργήσετε αντίστοιχου µεγέθους 
"κανάλι". 
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Τα παραπάνω, µε κανένα τρόπο δεν σηµαίνουν ότι δεν υπάρχει έδαφος για δραστηριοποίηση 
µικρών εταιριών στην αγορά πληροφορικής. Κάθε άλλο. Υπάρχει, διότι υπάρχει έδαφος για 
εταιρίες-φορείς καινοτοµικής τεχνογνωσίας, όπως αναφέραµε και προηγουµένως. ∆εν 
χρειάζεται, φανταζόµαστε, να επιχειρηµατολογήσουµε επ' αυτού. Μόνο  και µόνο το 
ηλεκτρονικό εµπόριο, τα portals, ή οι δικτυακές εφαρµογές προστιθέµενης αξίας αποτελούν 
τεράστια πεδία δραστηριοποίησης οσοδήποτε µικρών επιχειρήσεων. Ωστόσο, θα 
εντοπίσουµε ένα στοιχείο της αγοράς που διαφοροποιεί κάπως τα πράγµατα. 

Σήµερα, δεν "στέκεσαι" στην αγορά τόσο εύκολα όσο στο παρελθόν, µόνο και µόνο µε το 
προϊόν σου. Απαιτείται επιπλέον και το κατάλληλο "δίκτυο συµµαχιών". Μια εταιρία που 
εισάγει υπολογιστές, για παράδειγµα, χρειάζεται και κάποιον στρατηγικό σύµµαχο για να 
παίζει το ρόλο του integrator στις δουλειές που αναλαµβάνει. Αντίστοιχα, ένας κατασκευαστής 
λογισµικού, συχνά "κατεβαίνει" στις δουλειές µε τον ίδιο στρατηγικό σύµµαχο προµηθευτή 
εξοπλισµού. 

Οι σχέσεις γίνονται περισσότερο πολύπλοκες µε τη γιγάντωση των "οµίλων" ελέω 
χρηµατιστηρίου. Κάθε όµιλος έχει ένα σύνολο από εταιρίες που εκτελούν τη δραστηριότητά 
του στο χώρο της αγοράς πληροφορικής. Υπάρχουν συγκεκριµένες συµµαχίες και όλοι 
"κρατούν πισινή" διότι δεν ξέρουν τι θα συµβεί αύριο. Αύριο, µπορεί η µικρή εταιρία που 
κατεβαίνει στον ίδιο διαγωνισµό µε τον όµιλο, να αγοραστεί από αυτόν. Ακόµη, µπορεί ο 
όµιλος στον οποίο ανήκει η µικρή εταιρία, να "συγχωνευτεί" µε τον απέναντι όµιλο. Κανείς δεν 
ξέρει. 

Αν είσαι όµιλος και σε κατηγορούν ότι δεν έχει τεχνογνωσία αλλά είσαι µεταφορέας κουτιών, 
αγοράζεις εταιρίες που έχουν τεχνογνωσία για "να τους δείξεις". Από την άλλη πλευρά, αν 
είσαι εταιρία που έχεις τεχνογνωσία, "στήνεσαι" σωστά ώστε να σε εντοπίσει ο σωστός όµιλος 
και να σε αγοράσει. Ηδη, οι "τρεις αδερφές" του ελληνικού λογισµικού έγιναν δύο, καθότι η 
τρίτη αγοράστηκε από όµιλο. Αλλά και να µην σε αγοράσει όµιλος, σίγουρα µπορείς να 
αποκτήσεις κάποια σχέση. Πόσες και πόσες δουλειές δεν κάνουν "outsourcing" οι όµιλοι; 
Πρώτα τις παίρνουν (εν γνώση τους ότι δεν θα τις κάνουν οι ίδιοι) και µετά τις δίνουν "έξω" σε 
µικρούς που δεν µπορούσαν καν να κατέβουν στον διαγωνισµό ένεκα "προδιαγραφών", πλην 
όµως ξέρουν και µπορούν να κάνουν τη δουλειά. 

Με απλά λόγια το τοπίο τείνει να διαµορφώνεται κάπως έτσι: οι µεγάλοι να παίρνουν τις 
δουλειές και οι µικροί να τις κάνουν, είτε ως µέλη του οµίλου, είτε ως εξωτερικοί συνεργάτες. 
Οι καλύτεροι από τους εξωτερικούς συνεργάτες και οι έχοντες κάτι που χρειάζεται ο όµιλος, 
µπορεί κάποτε και να γίνουν µέλη του. Μονολεκτικά, µια καλή συµβουλή για το επιχειρείν 
σήµερα στην ελληνική αγορά πληροφορικής, είναι η εξής: Προσαρτηθείτε!  

  

  

  

∆ηµοσιεύτηκε στο OPEN Newsletter  

τον Φεβρουάριο του 2000 

 


