
Η General Electric (GE) είναι από τις µεγαλύτε-
ρες και παλαιότερες εταιρείες στον κόσµο και ι-
δρύθηκε από τον Thomas Edison το 1892.

Μετά τις σπουδές
µου στο Μόναχο,

δούλεψα στην εται-
ρεία SIEMENS επίσης

µεγάλη εταιρεία στη
Γερµανία και µετά ερ-
γάστηκα στην Αµερι-
κή για επτά περίπου
χρόνια στην General

Electric.
Καί στις δύο εταιρείες
που εργάστηκα, είχαν
επηρεαστεί από το βι-

βλίο The Principles
of Scientific Manage-

ment (αρχές επιστη-
µονικής διοίκησης)

του Φρεντερικ Τέιλορ
που δηµοσιεύτηκε

πρώτη φορά το 1911.
Το κίνηµα του επαναστατικού management

άλλαξε την πορεία του 20ου αιώνα, επιτρέπο-
ντας µας να έχουµε την τεράστια ευηµερία που
σήµερα θεωρούµε δεδοµένη, πχ ένα κοστούµι
για να ραφτεί ήθελε µια εβδοµάδα εργασία και
µετά λιγότερο από ώρα.

O Τέιλορ ανακάλυψε αυτό που σήµερα θεω-
ρούµε απλό management : την βελτίωση της α-
νταποδοτικότητας των επιµέρους εργαζοµέ-
νων, τη διαχείριση στη βάση της εξαίρεσης
(που επικεντρώνει µόνο σε ιδιαίτερα καλά ή κα-
κά αποτελέσµατα), την τυποποίηση των εργα-
σιών, το σύστηµα αµοιβής που βασίζεται στο
µπόνους και -πάνω από όλα- την ιδέα ότι η ερ-
γασία µπορεί να µελετηθεί και να βελτιωθεί µε
συνειδητή προσπάθεια.

O Τέιλορ ανακάλυψε την σύγχρονη υπαλληλι-
κή εργασία που θεωρεί τις εταιρείες συστήµατα
τα οποία πρέπει να διαχειριζόµαστε σε ανώτε-
ρο επίπεδο από το επίπεδο του ατόµου.

Το 1911 ο Τέιλορ έγραφε «στο παρελθόν ο άν-
θρωπος είχε προτεραιότητα στο µέλλον το
σύστηµα πρέπει να προηγείται». Πέρασε η ι-
δέα ότι πρέπει να συµπεριφερόµαστε στους ερ-
γάτες σαν να είναι κάτι λίγο περισσότερο από
αυτόµατες µηχανές.
Αυτό το τελευταίο το πολέµησαν πολλά µεταγε-
νέστερα συστήµατα management και έρχεται
και σε αντίθεση µε το παρόν άρθρο.

Το περιοδικό Bloomberg λεει ότι η G.E. θέλει
να συµπεριλάβει την λιτή επιχειρηµατική εκκί-
νηση µέσα στο ολικό σύστηµα της και έχει εκ-
παιδεύσει για αυτό το θέµα γύρω στους σαρά-
ντα χιλιάδες υπαλλήλους.

Η λιτή επιχειρηµατική εκκίνηση αφορά όλες
τις επιχειρήσεις από πολύ µικρές µέσα στο γκα-
ράζ ως την G.E.

Μιας και η κρίση µας µαστίζει και ο κυριότερος
µοχλός να µας βγάλει από αυτήν είναι οι νέες ε-
πιχειρήσεις, σκέφτηκα να γράψω αυτό το άρ-
θρο µε την ελπίδα να βοηθήσω - ενθαρρύνω
τους νέους επιχειρηµατίες.

Αρκετές πληροφορίες έχω πάρει από το διαδί-
κτυο αλλά κυρίως από το µεταφρασµένο βιβλίο
στα ελληνικά του Εric Ries εκδόσεις Λιβάνη που
λέγεται Lean Startup (Λιτή επιχειρηµατική κίνη-
ση).

Παλιά θυµάµαι και στην Siemens και στην G.E.

για να βγει ένα καινούργιο προϊόν κρατούσε αρ-
κετά χρόνια. Κάποιος είχε την ιδέα, ή το όραµα
το δούλευε στο µυαλό του αρκετό καιρό, προ-
σπαθούσε να το ολοκληρώσει να πείσει τους
άλλους, να εγκριθεί το ποσόν, να κάνουν ένα πι-
λοτικό προϊόν, να κάνουν ένα δεύτερο πιλοτικό
προϊόν, να φτιάξουν ένα πρόχειρο µοντέλο, να
το δοκιµάσουν ξανά και ξανά, και µετά από αυ-
τές τις δοκιµές, να φτιάξουν πλέον το κύριο
προϊόν σε µεγάλες παρτίδες και να το βγάλουν
στην αγορά, το προϊόν πρέπει να ήταν χωρίς
µειονεκτήµατα, ακολουθώντας ένα από τα συ-
στήµατα του management το Six Sigma, και έ-
τσι ο χρόνος για να βγει ένα προϊόν στην αγορά
ήταν πολύ µεγάλος αλλά και το ρίσκο µεγάλο.

Η λιτή επιχειρηµατική εκκίνηση έχει πάρει το
όνοµα της από την επανάσταση της λιτής παρα-
γωγής, που αποδίδεται στους Ταϊτσι Oνο και Σί-
γκεο Σινγκό οι οποίοι την ανέπτυξαν για λογα-
ριασµό της TOYOTA.

Η λιτή εκκίνηση αλλάζει ριζικά τον τρόπο µε
τον οποίο λειτουργεί η αλυσίδα προµηθειών και
το σύστηµα παραγωγής, µεταξύ των βασικών
αρχών βρίσκεται η αξιοποίηση και της δηµι-
ουργικότητας των µεµονωµένων εργατών, η
µείωση των παρτίδων παραγωγής, η έγκαιρη
παραγωγή και έλεγχος των αποθεµάτων κα-
θώς και επιτάχυνση των κύκλων παραγωγής.
Η µέθοδος της λιτής επιχειρηµατικής εκκίνη-
σης είναι σχεδιασµένη να µας διδάξει και να
µας οδηγήσει βήµα προς βήµα σε µία επιχειρη-
µατική εκκίνηση.
Αντί να καταστρώσουµε σύνθετα σχέδια που
βασίζονται σε πολλές υποθέσεις µπορούµε να
κάνουµε συνεχείς προσαρµογές χρησιµοποιώ-
ντας το τιµόνι που λέγεται µέθοδος ανατρο-
φοδότησης, χτίζω - αποτιµώ - µαθαίνω
µε συµµετοχή του πελάτη που θα χρη-
σιµοποιήσει το προϊόν όσο το δυνατό
από τα αρχικά στάδια, µπορούµε να
µάθουµε πότε θα κάνουµε κλειστή
στροφή που ονοµάζεται αλλαγή
κατεύθυνσης ή αν θα πρέπει να ε-
πιµείνουµε στο µονοπάτι που ακο-
λουθούµε (για το προϊόν ή υπηρε-
σία). Η λιτή επιχειρηµατική εκκίνη-
ση είναι µία εύκολη µέθοδος που
βοηθά τους επιχειρηµατίες να αυξή-
σουν τις πιθανότητες να προβούν σε
µία επιτυχηµένη εκκίνηση.

Η επιχειρηµατική εκκίνηση αποτελεί έ-
ναν ανθρώπινο δεσµό σχεδιασµένο να δηµι-
ουργήσει ένα νέο προϊόν ή υπηρεσία σε συν-
θήκες ακραίες αβεβαιότητος.
O στόχος της πρώιµης επαφής µε τους πελάτες
δεν είναι να λάβουµε οριστικές απαντήσεις.
Αντίθετα η επαφή γίνεται για να ξεκαθαρίσει σε
ένα βασικό γενικό επίπεδο ότι θα καταλάβουµε
τον γενικό πελάτη µας και τι πρόβληµα αντιµε-
τωπίζει. Με αυτή την κατακτηµένη κατανόηση
µπορούµε να κατασκευάσουµε ένα αρχέτυπο
του πελάτη. Ένα σύντοµο κείµενο που σκοπεύ-
ει να ενσαρκώσει τον προτεινόµενο πελάτη-
στόχο.
Oποιοσδήποτε δηµιουργεί ένα προϊόν ή επι-
χείρηση σε συνθήκες ακραίας αβεβαιότητας
είναι ένας επιχειρηµατίας. Είτε το γνωρίζει εί-
τε όχι, είτε δουλεύει σε µία κυβερνητική υπηρε-
σία ή σε µία επιχείρηση µε εταιρική υποστήριξη
ή σε µία µη κερδοσκοπική, ή σε µία εταιρεία µε

σκοπό το κέρδος η οποία επηρεάζει τους επεν-
δυτές.
O επιχειρηµατίας στην περίοδο που ζούµε έχει
δαιµονοποιηθεί µέσα σε εκατοντάδες καλές ι-
δέες, πρέπει να πουλήσει την δική του καλή ι-
δέα και να πάρει τα ρίσκα του. Βασική ιδέα και
εδώ είναι η µάθηση και ειδικά η τεκµηριωµένη
µάθηση, πρέπει να µάθουµε τι είναι αυτό που
πραγµατικά θέλουν οι πελάτες µας, όχι ότι θα έ-
λεγαν ότι θέλουν ή ότι εµείς νοµίζουµε ότι θέ-
λουν και πρέπει να το µάθουµε το συντοµότερο
δυνατόν.

Σε ποια αγορά θα µπορούσε να ενταχθεί το
προϊόν και να κυριαρχήσει. Πως θα µπορούσα-
µε να δηµιουργήσουµε αξία που να αντέχει στο
χρόνο και δεν θα διαβρώνεται εύκολα από τον
ανταγωνισµό;

Το σκεπτικό της λιτής παραγωγής ορίζει την
αξία ως παροχή οφέλους προς τον πελάτη.
Oτιδήποτε άλλο είναι σπατάλη.

Το µοντέλο της λιτής παραγωγικής εκκίνησης
έχει εφαρµοστεί σε µια ευρεία γκάµα επιχειρή-
σεων και κλάδων, στις κατασκευές, στην καθα-
ρή τεχνολογία , σε εστιατόρια, ακόµη και σε κα-
θαριστήρια.
Στο µοντέλο της λιτής επιχειρηµατικής εκκίνη-
σης το πείραµα είναι κάτι περισσότερο από θε-
ωρητική έρευνα. Είναι ένα πρώτο προϊόν.

Κύκλωµα ανατροφοδότησης πληροφο-
ριών ∆ηµιουργία-Αποτίµηση-Μάθηση

Ελαχιστοποίηση του ΣΥΝOΛΙΚOΥ χρόνου
µέσω του κυκλώµατος
Χρειάζεται να επικεντρώσουµε τις ενέργειες
µας ώστε να ελαχιστοποιήσουµε τον χρόνο µέ-
σα σε αυτό το κύκλωµα.
Από τη στιγµή που ξεκινούµε σαν πρώτο βήµα
είναι να µπούµε στη φάση της δηµιουργίας, όσο
το δυνατόν γρηγορότερα και να φτιάξουµε ένα
ελάχιστο βιώσιµο προϊόν. (ΕΒΠ) Είναι εκείνη η
έκδοση του προϊόντος που επιτρέπει να γίνει έ-
νας πλήρης κύκλος του κυκλώµατος ∆ηµιουρ-
γίας-Αποτίµηση-Μάθηση µε την ελάχιστη προ-
σπάθεια, µε τον ελάχιστο απαιτούµενο χρόνο α-
νάπτυξης και φυσικά το ελάχιστο κόστος, που

πρέπει να τεθεί υπόψη, στους πιθανούς πελά-
τες και να είναι δυνατόν να πουληθεί.
Η δηµιουργία ενός ΕΒΠ δεν είναι απαλλαγµένη
από ρίσκα πραγµατικά και φανταστικά. Και τα
δυο µπορούν να εκτροχιαστούν, µια προσπά-
θεια επιχειρηµατικής εκκίνησης, αν δεν τα αντι-
ληφθούµε γρήγορα. Τα πιο κοινά εµπόδια είναι
νοµικά ζητήµατα, φόβοι για τους ανταγωνιστές,
ρίσκα που σχετίζονται µε την ονοµασία προϊό-
ντων και η επίδραση όλων αυτών στο ηθικό
µας.

Oι επιτυχηµένοι επιχειρηµατίες δεν τα παρα-
τούν µε την πρώτη αναποδιά ούτε οδηγούν το
αεροπλάνο στην συντριβή, αντίθετα κάνουν έ-
ναν µοναδικό συνδυασµό επιµονής και ευελι-
ξίας.
Λόγω της επιστηµονικής µεθοδολογίας που υ-
πάρχει στην µέθοδο της λιτής επιχειρηµατικής
εκκίνησης διαµορφώνεται συχνά η λανθασµένη
αντίληψη ότι προσφέρεται µια αυστηρή κλινική
συνταγή για να µας λύσει τα χέρια στις αποφά-
σεις περί αλλαγής κατεύθυνσης ή επιµονής.
∆εν υπάρχει τρόπος να απαλείψουµε τον αν-

θρώπινο παράγοντα - όραµα - διαίσθηση - κρί-
ση από την επιχειρηµατικότητα ούτε αυτό θα
ήταν επιθυµητό.
Πρέπει να ξεχωρίζουµε τις δραστηριότητες
που δηµιουργούν αξία και ποιες αποκτούν µια
µορφής σπατάλη.
Η αξία της επιχειρηµατικής εκκίνησης δεν έχει
να κάνει µε την δηµιουργία πραγµάτων έχει να
κάνει µε την τεκµηριωµένη µάθηση το πως να
χτίσουµε µια βιώσιµη επιχείρηση, τι προϊόντα –
υπηρεσίες θέλουν οι πελάτες, πως θα αναπτυ-
χθεί η επιχείρηση, ποιοι είναι οι πελάτες, ποιους

πελάτες πρέπει να ακούσουµε και ποιους
πρέπει να αγνοήσουµε.

Η µικρή παρτίδα παράγει ένα έτοιµο
προϊόν προς πώληση, ενώ η µε-

γάλη πρέπει να παραδώσει ό-
λα τα προϊόντα µαζί στο τέ-

λος. Το σύστηµα της µι-
κρής παρτίδας το χρησι-
µοποιούσε η TOYOTA. Το
πλεονέκτηµα της µικρής
παρτίδας είναι ότι τα διά-
φορα προβλήµατα µπο-
ρούν να αναγνωριστούν

πολύ πιο γρήγορα.
Από την πρώτη στιγµή χρει-

άζεται εκπαιδευτικό πρό-
γραµµα για να αποδίδουν οι υ-

πάλληλοι από τα αρχικά στάδια. Σε
κάθε νέο µηχανικό τοποθετούµε και έ-

ναν µέντορα που βοηθάει τον νέο να επε-
ξεργάζεται το σύνολο των συστηµάτων, εννοι-
ών και τεχνικών, για τα οποία πρέπει να εξειδι-
κευτεί για να δουλέψει παραγωγικά.
Όπως για χρόνια διδάσκει ο Στιβ Μπλανκ τους
επιχειρηµατίες, τα δεδοµένα που χρειάζεται να
µαζέψουµε για τους πελάτες, τις αγορές, τους
προµηθευτές και τους διαύλους υπάρχουν έξω
από το γραφείο. Τα νέα επιχειρηµατικά εγχει-
ρήµατα χρειάζονται εκτεταµένη επαφή µε τους
πιθανούς πελάτες για να τους καταλάβουν, για
αυτό σηκωθείτε από τους καρέκλες και πηγαί-
νετε να τους γνωρίσετε.
Oι περισσότεροι επιχειρηµατίες φτιάχνουν
πρώτα ένα τέλειο προϊόν και στην συνέχεια δο-
κιµάζουν να δουν πως αντιδρούν οι πελάτες σε
αυτό. Πιστεύω ότι αυτή είναι ακριβώς η αντί-
στροφη διαδικασία, γιατί µπορεί να αποδειχθεί

ότι φτιάχνουµε κάτι που δεν το θέλουν οι πελά-
τες.

Πολύ ενθαρρυντικό είναι ένα άρθρο της κα-
θηµερινής όπου σε µια µελέτη της εταιρείας
KPMG επισηµαίνει ότι οι οικογενειακές επι-
χειρήσεις πανευρωπαϊκά έχουν ιδιαίτερες θε-
τικές προοπτικές και µέλλον.

Τα πέντε γιατί:
Το σύστηµα παίρνει το όνοµα του από την διε-
ρευνητική µέθοδο που συνίσταται στην υποβο-
λή ερωτήσεων πέντε φορές.
Στη ρίζα κάθε φαινοµενικού προβλήµατος υ-
πάρχει και ανθρώπινο πρόβληµα. Τα πέντε για-
τί, µας δίνουν την ευκαιρία να ανακαλύψουµε
ποιο είναι το ανθρώπινο πρόβληµα. O Ταϊτσι δί-
νει το εξής παράδειγµα πχ στα κοµπιούτερ :

1) η νέα κυκλοφορία απενεργοποίησε κάποιο
χαρακτηριστικό για τους πελάτες. Γιατί? Επει-
δή δεν λειτούργησε σωστά κάποιος σέρβερ.

2) Γιατί δεν λειτούργησε σωστά ο σέρβερ?
Επειδή κάτι άγνωστο στο υποσύστηµα χρησι-
µοποιήθηκε λανθασµένα.

3) γιατί χρησιµοποιήθηκε λανθασµένα? O µη-
χανικός που το χρησιµοποίησε δεν ήξερε να το
χρησιµοποιήσει σωστά.

4) γιατί δεν το γνώριζε αυτό? Επειδή ποτέ δεν
είχε εκπαιδευτεί.

5) γιατί δεν είχε εκπαιδευτεί? Επειδή ο µάνα-
τζέρ του δεν πίστευε στην ανάγκη εκπαίδευσης
των νέων µηχανικών, γιατί αυτός και η οµάδα
του ήταν «πολύ απασχοληµένοι».

Αυτό που ξεκίνησε σαν ένα απλό τεχνικό λά-
θος αποκαλύπτεται γρήγορα ότι πρόκειται για

ζήτηµα ανθρώπινης διαχείρισης.
Τα πέντε γιατί απαιτούν ένα περιβάλλον εµπει-
ρίας, εµπιστοσύνης, και χειραφέτησης. Oι υ-
πεύθυνοι να δείχνουν ανεκτικότητα στα λάθη
που γίνονται για πρώτη φορά, να ανέχονται το
λάθος, να µην γίνει όµως δεύτερη φορά.
Oι οµάδες ή άτοµα που ξεκινούν νέες επιχειρή-
σεις χρειάζονται τρία δοµικά χαρακτηριστικά:

1) λιγοστούς αλλά ασφαλείς πόρους,
2) ανεξαρτησία για να αναπτύξουν την επι-

χείρηση τους,
3) και προσωπικό στοίχηµα στο αποτέλεσµα.

Η ιδέα είναι κατά το δυνατόν από τα αρχικά
στάδια να κατασκευάζονται ή να δηµιουργού-
νται πραγµατικά προϊόντα ή υπηρεσίες που
µπορούν να παρουσιασθούν και να αγορα-
σθούν από τους πελάτες. Για τα νέα προϊόντα
και υπηρεσίες πρέπει να υπάρχουν κίνητρα πχ.
Αµοιβές, µπόνους, αλλά θα έλεγα και ηθική α-
ναγνώριση για να επιτύχουν.
Πρέπει κατά το δυνατόν η δουλειά που κάνουνε
οι άνθρωποι να τους αρέσει και να έχουν το συ-
ναίσθηµα ότι συνεισφέρουν στο κοινωνικό σύ-
νολο, όπως έγραψα σε προηγούµενο άρθρο
µου.

Η πατρίδα µας χρειάζεται νέους επιχειρηµα-
τίες. Στο µορφωτικό επίπεδο εννοώ, περισσότε-
ρη επιστηµονική µόρφωση, είµαστε από τους
πρώτους στην Ευρώπη και έχουµε αρκετές πι-
θανότητες επιτυχίας. Τα βασικά κλειδιά της επι-
τυχίας είναι:
• Προϊόντα και επιχειρήσεις µε όσο το δυνατό
συντοµότερο επαφή - χρόνο µε τον πελάτη. Να
δηµιουργήσουν ένα βιώσιµο προϊόν το οποίο

µπορεί να πουληθεί και να βελτιωθεί σταδιακά.
• Να χρησιµοποιηθούν µικρές παρτίδες.
• Να εξασφαλίσουν λιγοστούς αλλά ασφαλείς
πόρους.
• Και προπαντός να βάλουν ένα προσωπικό
στοίχηµα.

Τώρα που το τραπεζικό σύστηµα πέρασε το
τεστ, είναι ευκαιρία για καινοτόµες επιχειρή-
σεις, σε όλους τους κλάδους, κατά προτίµηση
θα έλεγα σε κλάδους που έχουν ατού έναντι
του ανταγωνισµού πχ:

• αγροτικό που ευνοείται από το κλίµα της
Ελλάδος,
• ενεργειακό,
• τουριστικό τοµέα,
• ναυτιλιακό,
• µεταλλεύµατα, υπάρχουν στην Ελλάδα 35 α-
πό τα 42 εµπορεύσιµα µέταλλα,
• Νέες καλλιέργειες πχ. ιχθυοκαλλιέργειες,
σαλιγκάρια κλπ.,
• IT (πληροφορική),
• Κ.α.

Υ.Σ: Στην καριέρα µου έχω κάνει αρκετές απο-
τυχηµένες και επιτυχηµένες επιχειρηµατικές
δραστηριότητες, διαβάζοντας όλα αυτά συ-
νειδητοποιώ ότι αν τα είχα διαβάσει πριν, σί-
γουρα οι αποτυχηµένες προσπάθειες, θα ή-
ταν λιγότερες. Βασικά λάθη µου όπως τα βλέ-
πω τώρα ήταν οι µεγάλες παρτίδες, προσπά-
θεια ενός τελειοποιηµένου προϊόντος στην α-
γορά, ελλιπής ή ανεπαρκής επαφή µε τους
πελάτες, λάθος στις επιλογές των πελατών
κ.α.




