
IO5:
Οδηγός 
δικτύωσης και 
συνεργασίας



Περιεχόμενα
1. Εισαγωγή..................................................................................................................................5

2. Σε ποιους απευθύνεται;............................................................................................................5

3. Εισαγωγή στο έργο RE-ENTER..............................................................................................6

3.1. Γιατί κάποιος να ενδιαφερθεί για το RE-ENTER;...........................................................6

3.2. Τι προσφέρει το RE-ENTER;...........................................................................................6

3.3. Ποια είναι η φιλοσοφία;...................................................................................................6

4. Δικτύωση..................................................................................................................................8

4.1. Πού και πώς μπορείτε να δικτυωθείτε.............................................................................8

4.2. Πόροι δικτύωσης..............................................................................................................9

5. Συνεργασίες..............................................................................................................................9

5.1. Γιατί να δημιουργήσετε συνεργασίες.............................................................................10

5.2. Είδη εταιρικών σχέσεων.................................................................................................10

5.1. Διατήρηση συνεργασιών................................................................................................11

6. Διαδικτυακή δικτύωση και συνεργασία.................................................................................12

7. Οργανισμοί υποστήριξης επιχειρήσεων.................................................................................12

8. Τελικές παρατηρήσεις............................................................................................................13



Ταυτότητα εγγράφου

Σελίδες 13

Αποδέκτες Ομάδα Έργου

Εμπιστευτικότητα Δημόσια

Έκδοση εγγράφου

Έκδοσ
η

Date Συγγραφείς

01 01.072019 EOLAS Manon van Leeuwen

02

03

Αναθεωρητές εγγράφου

Έκδοσ
η

Αναθεωρητές

01

02

03

Λέξεις κλειδιά εγγράφου

Έκδοσ
η

Λέξεις κλειδιά

01

02

03



Επιτρέπεται:

• Κοινή χρήση – αντιγραφή και αναδιανομή του υλικού σε οποιοδήποτε μέσο ή μορφή

• Προσαρμογή -  αναδιάταξη,  μετασχηματισμός  και  αξιοποίηση  του  υλικού  για
οποιοδήποτε σκοπό, ακόμη και εμπορικά.

• Ο  δικαιοπάροχος  δεν  μπορεί  να  ανακαλέσει  αυτές  τις  ελευθερίες  εφ  'όσον
ακολουθούνται οι όροι άδειας χρήσης.

Με τους ακόλουθους όρους:

• Αναφορά - Πρέπει να δώσετε κατάλληλη πίστωση, να ενημερώσετε για την άδεια και
να αναφέρετε εάν έχουν γίνει αλλαγές. Αυτό μπορεί να γίνει με οποιοδήποτε εύλογο
τρόπο, αλλά χωρίς  να υποδηλώνεται ότι ο δικαιοπάροχος εγκρίνει εσάς ή τη δική σας
χρήση του υλικού.

• Χωρίς πρόσθετους περιορισμούς - Δεν επιτρέπεται να εφαρμόζετε νομικούς όρους
ή  άλλα  τεχνολογικά  μέτρα  που  να  περιορίζουν  νόμιμα  άλλους  από  το  να  κάνουν
οτιδήποτε επιτρέπει η άδεια.

Ειδοποιήσεις:

• Δεν χρειάζεται να συμμορφώνεστε με την άδεια χρήσης για στοιχεία δημόσια στοιχεία
του υλικού ή όπου η χρήση σας επιτρέπεται από μια ισχύουσα εξαίρεση ή περιορισμό.

• Δεν  παρέχονται  εγγυήσεις.  Η  άδεια  χρήσης  ενδέχεται  να  μην  σας  δίνει  όλα  τα
απαραίτητα  δικαιώματα  για  την  προβλεπόμενη  χρήση.  Για  παράδειγμα,  δικαιώματα
δημοσιότητας,  ιδιωτικότητας ή ηθικής ενδέχεται  να περιορίζουν τον  τρόπο με τον
οποίο μπορείτε να χρησιμοποιείτε το υλικό.

Ολα τα δικαιώματα διατηρούνται.
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1. Εισαγωγή

Οι οδηγοί RE-ENTER έχουν σχεδιαστεί για να εξυπηρετήσουν ως, εγχειρίδια, συστάσεις και 
υποστηρικτικό υλικό και να υποστηρίξουν την ευρύτερη αφομοίωση των αποτελεσμάτων του 
έργου. Οι οδηγοί αποσκοπούν να συμβάλουν στην υπέρβαση των φραγμών και την ανάπτυξη 
της επιχειρηματικότητας και να περιγράψουν τον τρόπο χρήσης του υλικού και την 
προσέγγιση RE-ENTER για την επίτευξη αυτού του στόχου. 
Οι ακόλουθοι οδηγοί απευθύνονται σε διάφορους ενδιαφερόμενους:

 RE-ENTER -  Οδηγός  διαδραστικού  εργαστηρίου  και  εμπειρίας:  Ο  οδηγός  αφορά
οργανισμούς  επιχειρηματικής  ανάπτυξης  και  κατάρτισης,  και  παρέχει  γνώση  και
διορατικότητα σχετικά με την εφαρμογή διαδραστικών εργαστηρίων και εμπειριών για
την υποστήριξη της επιχειρηματικής ανάπτυξης μεγαλύτερων σε ηλικία ανέργων και
εργαζομένων. Η εξατομικευμένη προσέγγιση και αλληλεπίδραση με την ομάδα στόχο
πρέπει  να  είναι  προσαρμοσμένη  στα  χαρακτηριστικά  και  τις  περιστάσεις  της
συγκεκριμένης (σε πολλές περιπτώσεις απογοητευμένης) ομάδας.

 RE-ENTER - Οδηγός εκπαιδευομένων: Ο οδηγός δημιουργήθηκε για να υποστηρίξει τους
εκπαιδευόμενους  και  έχει  ως  στόχο  να  τους  συμβουλέψει  για  το  πώς  μπορούν  να
χρησιμοποιήσουν  και  να  επωφεληθούν  από  την  πλατφόρμα  e-learning RE-ENTER.  Οι
εκπαιδευόμενοι  μπορούν  να  βρουν  υποστήριξη,  να  λάβουν  απαντήσεις  σε  συνήθεις
ερωτήσεις ή και να θέσουν νέες ερωτήσεις.

 RE-ENTER -  Οδηγός εκπαίδευσης /  καθοδήγησης: Ο οδηγός απευθύνεται,  αφενός,  σε
υφιστάμενους επιχειρηματίες που ενδιαφέρονται να έχουν ρόλο μέντορα και αυτούς που
ενδιαφέρονται  να  γίνουν  επιχειρηματίες.  Ο  οδηγός  εξηγεί  τι  είναι  καθοδήγηση,  τι
σημαίνει και ποιες είναι δραστηριότητες περιλαμβάνει. Περιγράφει τα δικαιώματα, τις
υποχρεώσεις  και  τον  δεοντολογικό κώδικα που διέπει  τη δραστηριότητα. Το τελικό
μέρος  του  οδηγού  είναι  αφιερωμένο  στους  επιχειρηματίες  που  ενδιαφέρονται  να
ασχοληθούν μια τέτοια δραστηριότητα και υποδεικνύει πώς αυτό μπορεί να γίνει με
επαρκή και οικονομικά αποδοτικό τρόπο. 

 RE-ENTER - Οδηγός συνεργασίας: Ο οδηγός επικεντρώνεται στις αρχές και τις καλές
πρακτικές που σχετίζονται με την επιχειρηματική συνεργασία. Απευθύνεται σε θέματα
σχετικά  με  τον  προσδιορισμό  συναφών  επιχειρηματικών  εταίρων,  πώς
διαπραγματεύονται συμφωνίες συνεργασίας, αλλά και σε θέματα όπως η από κοινού
ανάπτυξη  προϊόντων  και  υπηρεσιών.  Ο  οδηγός  συμπεριλαμβάνει  συγκεκριμένα
παραδείγματα  και  πρακτικές  με  στόχο  την  υποστήριξη  των  επιχειρήσεων  και
ενθάρρυνση της συνεργασίας μεταξύ τους. Αναφέρονται επίσης οι ιδιαιτερότητες της
εξ’ αποστάσεως συνεργασίας.

 RE-ENTER - Οδηγός χάραξης πολιτικής: Ο οδηγός απευθύνεται σε υπεύθυνους για τη
χάραξη πολιτικής  και βασίζεται στις έρευνες που έγιναν στο πλαίσιο του έργου, όπου
τα διδάγματα αντλούνται και μεταφράζονται σε συγκεκριμένες ιδέες και βήματα για
την  ανάπτυξη  πολιτικών  και  προγραμμάτων  δημόσιας  στήριξης  της
επιχειρηματικότητας  για  ανέργους  μεγαλύτερης  ηλικίας  και  εργαζομένους.  Δίδει
προσοχή σε θέματα σχετικά με τον τρόπο υποκίνησης και συμμετοχής τους και πώς οι
δημόσιες υπηρεσίες απασχόλησης μπορούν να διαδραματίσουν κάποιο ρόλο σε αυτό.

Το παρόν έγγραφο αποτελεί, μέρος ενός ευρύτερου συνόλου κατευθυντήριων γραμμών στο 
πλαίσιο του έργου RE-ENTER.

2. Σε ποιους απευθύνεται;

Ο οδηγός εκπαίδευσης και καθοδήγησης για ηλικιωμένους άνεργους και εργαζομένους 
απευθύνεται σε τρεις ομάδες-στόχους:

α) νεότερους επιχειρηματίες που ενδιαφέρονται να γίνουν μέντορες
β) παλαιότερους επιχειρηματίες που ενδιαφέρονται να γίνουν επιχειρηματίες
γ) οργανισμούς εξευρέσεως εργασίας, εκκολαπτήρια επιχειρήσεων ή άλλους φορείς 

υποστήριξης της επιχειρηματικότητας



Το εγχειρίδιο είναι χωρισμένο σε τμήματα, τα οποία απευθύνονται σε κάθε ομάδα-στόχο και 
παρέχουν τις απαραίτητες πληροφορίες για τον τρόπο με τον οποίο οι ενδιαφερόμενοι 
μπορούν να καθορίσουν το ρόλο τους. Ο οδηγός περιγράφει τα οφέλη από μια σχέση μέντορα –
εκπαιδευομένου, καθώς επίσης και χρήσιμες πληροφορίες για το πώς οι ενδιαφερόμενοι 
μπορούν να προσεγγίσουν και να καλλιεργήσουν μια τέτοια σχέση. 

3. Εισαγωγή στο έργο RE-ENTER

1 Γιατί κάποιος να ενδιαφερθεί για το RE-ENTER;

Σύμφωνα με το Σχέδιο Δράσης 2020 για την Επιχειρηματικότητα, προκειμένου να επανέλθει η 
Ευρώπη στην ανάπτυξη και σε υψηλότερα επίπεδα απασχόλησης, η Ευρώπη χρειάζεται 
περισσότερους επιχειρηματίες. Επιβεβαιώνει για άλλη μια φορά ότι ένας από τους 
σημαντικότερους παράγοντες επιτυχίας μιας επιχείρησης είναι η επιχειρηματική γνώση, οι 
δεξιότητες και η θέληση της ιδρυτικής ή επιχειρηματικής της ομάδας. Το έργο RE-ENTER 
καλύπτει τις ανάγκες των μεγαλύτερων επιχειρηματιών (άνω των 45 ετών) για τη βελτίωση 
των επιχειρηματικών τους δεξιοτήτων και της υποστήριξης τους, σε διαφορετικές φάσεις 
επιχειρηματικής δραστηριότητας - από την ανάπτυξη της επιχειρηματικής ιδέας και του 
επιχειρηματικού σχεδίου, έως την ίδρυση μιας επιχείρησης και κατά τα πρώτα της βήματα 
στην αγορά. Οι εργαζόμενοι ή άνεργοι μεγαλύτερης ηλικίας, έχουν και ικανότητες αλλά και 
εμπειρία, π.χ. 400.000 άνεργοι άνω των 45 ετών έχουν κατά μέσο όρο περίπου 25 χρόνια 
εμπειρίας, μια απώλεια 10 εκατομμυρίων χρόνων εμπειρίας. Αυτός ο πλούτος δεξιοτήτων και 
εμπειριών δεν είναι μόνο ωφέλιμος για την οικονομία, αλλά μπορεί να βοηθήσει να διδάξει την
επόμενη γενιά εργαζομένων. 
Οι περισσότεροι επιχειρηματίες άνω των 45, έχουν πολύ καλές γενικές γνώσεις σχετικά με τον
τομέα τους και σχετική εμπειρογνωμοσύνη γύρω από το χώρο εργασίας τους. Δεν διαθέτουν 
όμως τις ειδικές δεξιότητες και γνώσεις σχετικά με την έναρξη και λειτουργία μιας 
επιτυχημένης και βιώσιμης επιχείρησης, έτσι χρειάζονται μεγαλύτερη έκθεση σε θέματα 
επιχειρηματικότητας. Έχουν την εμπειρία για να πετύχουν και παράλληλα την απαραίτητη 
ωριμότητα για να μειώσουν τον κίνδυνο αποτυχίας.
Έχουν γίνει βασικές αναλύσεις των σημερινών εκπαιδευτικών προγραμμάτων και τα 
συμπεράσματα έχουν ως ακολούθως:

a. Μπορούν  να  εντοπιστούν  δύο  διαφορετικές  μορφές  προσπαθειών  σχετικά  με  την
εκπαίδευση για την επιχειρηματικότητα, μία ως εκπαίδευση για την επιχειρηματικότητα
που στοχεύει  τους συμμετέχοντες σε σπουδές ΑΕΙ,  η δεύτερη προσπάθεια μπορεί  να
προσδιοριστεί  ως  κατάρτιση  επιχειρηματικότητας  που  στοχεύει  σε  δυνητικούς  ή
υφιστάμενους επιχειρηματίες,

b. Υπάρχουν πολλά προγράμματα επιχειρηματικής υποστήριξης και κατάρτισης, ωστόσο
το κύριο μέλημά τους είναι νέοι επιχειρηματίες με ανώτατη εκπαίδευση,

c. Τα προγράμματα κατάρτισης σχετικά με το θέμα ενσωματώνονται  σε υφιστάμενους
κύκλους ΕΕΚ και σπουδές ΑΕΙ και απευθύνονται μόνο σε σπουδαστές και όχι σε άτομα
που εργάζονται ή είναι άνεργοι

d. Τα  περισσότερα  προγράμματα  εστιάζονται  σε  νεοσύστατες  επιχειρήσεις  υψηλής
τεχνολογίας 

e. Υπάρχει πλήρης απουσία εκπαιδευτικού υλικού που να προσαρμοσμένο στις ανάγκες της
ομάδας στόχου.

Το έργο RE-ENTER "Επιστροφή στην αγορά εργασίας μέσω της επιχειρηματικότητας" - είναι 
ένα πρόγραμμα Erasmus+ (2017-1-HR01-KA204-035423) που αποσκοπεί στην κατανόηση του 
κινήτρου και των απαιτούμενων δεξιοτήτων δυνητικών και «νέων» επιχειρηματιών άνω των 
45, ιδίως στις χώρες εταίρους, και στην παροχή ενός προγράμματος επιχειρηματικής 
ανάπτυξης που, να ανταποκρίνεται πλήρως στις ιδιαίτερες ανάγκες τους, να προσφέρει 
υποστήριξη για την ανάπτυξη της επιχειρηματικής νοοτροπίας, των γνώσεων και των 
δεξιοτήτων τους και το επιτυγχάνει με τον πιο αποτελεσματικό και ενδιαφέρον τρόπο.

2 Τι προσφέρει το RE-ENTER;

To RE-ENTER έχει δημιουργήσει ένα νέο Επιχειρηματικό Πρόγραμμα, βασισμένο σε μια υγιή 
ανάλυση αναγκών και στην εκπόνηση πρακτικών επιχειρηματικής ανάπτυξης για ανέργους και 
εργαζόμενους άνω των 45 ετών. Το πρόγραμμα ενσωματώνεται σε ένα καινοτόμο και 



εμπνευσμένο μαθησιακό περιβάλλον μέσω ΤΠΕ που περιλαμβάνει τη δημιουργικότητα 
ασκήσεις, διαχείριση ποικιλομορφίας και άλλα εργαλεία. παρέχοντας ευκαιρίες άμεσης και 
εικονικής δικτύωσης σε αρχάριους επιχειρηματίες. Προβλέπονται θεματικές ενέργειες με 
σκοπό την προσαρμογή του προγράμματος για τα διάφορα κίνητρα της ομάδας στόχου.

3 Ποια είναι η φιλοσοφία;

Το πρόγραμμα RE-ENTER είναι ένα εκπαιδευτικό πακέτο ευέλικτης διάρκειας και παραδίδεται 
με εργαλεία και τεχνολογίες εξ’ αποστάσεως εκπαίδευσης. Η διάρκεια του μαθήματος είναι 
περίπου 8,5 ώρες (χωρίς πρόσθετο υλικό). Το μάθημα αποτελείται από 6 ενότητες και όλες οι 
ενότητες είναι δομημένες με τον ίδιο τρόπο. Ξεκινούν με μια σύντομη εισαγωγή στο θέμα, 
συμπεριλαμβανομένων των αντικειμενικών και αναμενόμενων μαθησιακών αποτελεσμάτων. 
Στη συνέχεια, στο κύριο μέρος το περιεχόμενο της ενότητας υποστηρίζεται από πρακτικά 
παραδείγματα και η κάθε ενότητα συνοδεύεται από πρόσθετο υλικό:

• Περιπτωσιολογικές  μελέτες  -  Παραδείγματα σχετικά  με  το θέμα της ενότητας,  που
αφορούν  εταιρείες  που  έχουν  αντιμετωπίσει  συγκεκριμένα  προβλήματα  και  τους
τρόπους με τους οποίους τα έχουν λύσει.

• Κουίζ αυτοαξιολόγησης - Μετά από κάθε ενότητα, ο εκπαιδευόμενος μπορεί να κάνει
ένα κουίζ με 10 ερωτήσεις πολλαπλών επιλογών, όπου μπορεί να δοκιμάσει τις γνώσεις
που έχει αποκτήσει.

• Εισηγήσεις βιβλίων από το  RE-ENTER Book Club - Οι συνεργάτες του προγράμματος
δημιούργησαν ένα κλαμπ με εισηγήσεις βιβλίων που αποτελούν πολύτιμη προσθήκη για
τους συμμετέχοντες που επιθυμούν να εμβαθύνουν τις γνώσεις τους σε συγκεκριμένα
θέματα.

• Βιβλίο Κατάρτισης - τα διαδικτυακά μαθήματα έχει ως στόχο να προσφέρουν πρακτικές
γνώσεις  στους  εκπαιδευομένους,  γι’  αυτό  το  λόγο  δίνεται  η  ευκαιρία,  μέσα  από
διάφορες  εργασίες  στους  εκπαιδευομένους,  να  σκεφτούν  μελλοντικά  επιχειρηματικά
εγχειρήματα που θα τους βοηθήσουν να δημιουργήσουν μια επιτυχημένη επιχείρηση.



4. Δικτύωση

Η δικτύωση είναι μια βασική δεξιότητα για τη λειτουργία μιας επιχείρησης, και ιδίως για νέες
επιχειρηματικές δραστηριότητες. Η δικτύωση συμβάλει στην οικοδόμηση ισχυρών σχέσεων με
επιχειρηματίες και άλλους σημαντικούς εταίρους / συνεργάτες. Είναι μια δραστηριότητα η
οποία αφορά την ανάπτυξη επιχειρηματικών και προσωπικών δεξιοτήτων.

Τα  κύρια  οφέλη  από  τη  δικτύωση
είναι:

1. Πρόσβαση  σε  γνώση -  μέσω
συζητήσεων  με  συναδέλφους  ή  /
και  συνεργάτες,  μπορείτε  να
αποκτήσετε   γνώσεις  ή
διαφορετικές  απόψεις.  Η
ανταλλαγή  γνώσεων  οδηγεί  σε
νέες  ιδέες  και  μπορεί  να  σας
βοηθήσει  να  βελτιώσετε  τις
δραστηριότητες σας.

2. Νέες ευκαιρίες - οι γνωριμίες με
νέους ανθρώπους, θα επιτρέψει τη
δημιουργία  συνεργιών  και
ευκαιριών για την επιχείρησή σας.

3. Ορατότητα - η δικτύωση μπορεί να αυξήσει την προβολή σας ως επιχειρηματία, αλλά και
ως επιχείρησή. 

4 Πού και πώς μπορείτε να δικτυωθείτε

Ένα  από  τα  πιο  συνηθισμένα  μέσα  οικοδόμησης  ενός  δικτύου  και  επέκτασης  του  άμεσου
προσωπικού σας δίκτυο είναι η παρακολούθηση εκδηλώσεων. Σήμερα, υπάρχουν συγκεκριμένες
εκδηλώσεις  δικτύωσης,  που  στοχεύουν  στη  συγκέντρωση  ενός  ευρέος  φάσματος
(μελλοντικών) επιχειρηματιών, από διαφορετικά υπόβαθρα και τομείς, με στόχο τη δημιουργία
δεσμών και συνεργιών. Είναι επίσης μια καλή ευκαιρία για να έρθετε σε επαφή με ιδιοκτήτες
καθιερωμένων επιχειρήσεων και να εξετάσετε δυνατότητες συνεργασίας.

Η σημασία των εκδηλώσεων αυτών και η προσωπική δικτύωση που πραγματοποιείται είναι
εξαιρετικά πολύτιμη. Μπορείτε να αξιολογήσετε την προοπτική και τις απόψεις άλλων στον
κλάδο  και  είναι  ένα  πρώτο  βήμα  για  την  καθιέρωση  καναλιών  συνεργασίας  με  πιθανούς
συνεργάτες. Οι ιστορίες και οι πληροφορίες οι οποίες μοιράζονται σε αυτές τις εκδηλώσεις
πιθανότατα θα σας εμπνεύσουν και θα σας παρακινήσουν.

Η τακτική παρακολούθηση επιχειρηματικών και κοινωνικών εκδηλώσεων θα δημιουργήσει ένα
συναίσθημα  κοινότητας  για  σας  και  είναι  το  πρώτο  βήμα  προς  τη  προώθηση  επικερδών
συνεργασιών. Η βιωσιμότητα και η ανάπτυξη της επιχείρησής σας εξαρτώνται όχι μόνο από
την  ικανοποίηση  πελατών,  αλλά  και  από  την  ικανότητά  σας  να  συνδέεστε  με  άλλους
συνεργάτες και  να μαθαίνετε από αυτούς.  Ειδικά αν είστε ο μοναδικός εργαζόμενος στην
επιχείρησης σας, αυτές οι διασυνδέσεις θα αποδειχθούν ζωτικής σημασίας για την επιτυχία
σας.

Ωστόσο,  η  δικτύωση  δεν  πραγματοποιείται  μόνο  σε  φυσικές  εκδηλώσεις,  υπάρχουν  πολλά
περισσότερα  κανάλια  και  τρόποι  δικτύωσης,  τόσο  σε  πρόσωπο  με  πρόσωπο  όσο  και  σε
απευθείας σύνδεση. Παρακάτω δίνουμε μια επισκόπηση των διαφόρων επιλογών, με μερικά
παραδείγματα τέτοιων επιλογών.

Να  γνωρίζετε  ότι  η  δικτύωση  δεν  προκύπτει  μόνο  τυχαία  και  για  να  είναι  χρήσιμη  η
προσπάθεια,  πρέπει  να έχετε μια  συστηματική  προσέγγιση.  Η  επίτευξη μιας συνάντηση με
κάποιον και η προσθήκη του στο δικτύου σας είναι δύο διαφορετικά πράγματα. Η δικτύωση
απαιτεί  συστηματική προσπάθεια και  διατήρηση. Μέσα από μια εκτενή εργασιακή εμπειρία
έχετε ήδη πολλές επαφές στον τομέα σας και σε συναφείς τομείς,  μην ξεχνάτε αυτές τις
"παθητικές σχέσεις" τις οποίες μπορείτε να μετατρέπετε σε περιουσιακά στοιχεία στο δίκτυό
σας.

Έκθεμα: Καλές Πρακτικές



• Να είστε αυθεντικός. Η δικτύωση είναι μια σκόπιμη προσπάθεια, αλλά δεν σημαίνει ότι
πρέπει να αλλάξετε την προσωπικότητά σας. Η δικτύωση είναι φυσική δραστηριότητα που
κάνουν όλοι οι επαγγελματίες, δεν χρειάζεται να αισθάνεστε άβολα.

• Μην αφήνετε νέες συνδέσεις να ξεθωριάζουν. Ένα σύντομο ηλεκτρονικό μήνυμα θα σας
βοηθήσει να ενδυναμώσετε τη λεπτή σύνδεση που δημιουργήσατε το προηγούμενο βράδυ
σε μια εκδήλωση.

• Βρείτε συνδέσεις. Δεν χρειάζεται να προσποιείτε ότι αγαπάτε το γκολφ ή το ψάρεμα, αλλά
αν εντοπίσετε κοινά ενδιαφέροντα αξιοποιήστε τα. Είναι εύκολο να μάθετε περισσότερα
για τον  πιθανό  συνεργάτη σας  στην  εποχή της  ενημέρωσης.  Απλά ένα γεγονός,  όπως
παιδιά της ίδιας ηλικίας μπορεί να είναι ένα αυτό που χρειάζεστε για να σπάσετε τον πάγο.

• Εξερευνήστε  νέα  δίκτυα.  Η  δημιουργία  μιας  σύνδεσης  με  μια  εντελώς  νέα  ομάδα
ανθρώπων μπορεί συχνά να αποφέρει εκπληκτικά οφέλη.

• Να κάνετε τη δικτύωση αναπόσπαστο μέρος όλων των δραστηριοτήτων του οργανισμού
σας. Ενώ υπάρχουν άνθρωποι με ισχυρότερες και ασθενέστερες δυνατότητες δικτύωσης,
όλοι πρέπει να το θεωρούν ως ένα από τα καθήκοντα ρουτίνας.

• Προετοιμάστε την παρουσίαση σας: πάντα να είστε έτοιμοι να παρουσιάσετε την εταιρία
σας και τους επιχειρηματικούς σας στόχους.

Πηγή: SOG-TiM Entrepreneurial and Co-Creation Skills Handbook

Μια  πολύ  χρήσιμη  ανάλυση  της  δικτύωσης  είναι  αυτή  που  παρουσιάζεται  παρακάτω.
Αναπτύχθηκε από την Herminia Ibarra και τον Mark Hunter 1.

5 Πόροι δικτύωσης 

• Οργανισμοί υποστήριξης επιχειρήσεων, ενώσεις και συνδέσμοι που 
προσφέρουν ευκαιρίες δικτύωσης

• Εκδηλώσεις δικτύωσης που οργανώνονται τακτικά

• Υπάρχοντα δίκτυα που μπορεί να σας ενδιαφέρουν

5. Συνεργασίες

"Αν θέλετε να πάτε γρήγορα περπατήστε μόνοι. Αν θέλετε να πάτε μακριά, περπατήστε με
άλλους" (αφρικανική παροιμία)

1 Source: Herminia Ibarra, Mark Lee Hunter, How Leaders Create and Use Networks, HBR, January, 2007, 
ttps://hbr.org/2007/01/how-leaders-create-and-use-networks



Η δικτύωση θέτει τα θεμέλια της συνεργασίας και σας επιτρέπει να εντοπίσετε άλλους με 
τους οποίους θα μπορούσατε να συνεργαστείτε και να επεκτείνετε το επιχειρηματικό σας 
εγχείρημα. Η συνεργασία με άλλους είναι καθοριστική, ειδικά για έναν νέο επιχειρηματία, 
καθώς μπορεί να σας βοηθήσει να προχωρήσετε σε δεξιότητες και γνώσεις που δεν έχετε ήδη.

Οι οργανισμοί δημιουργούν εταιρικές σχέσεις για διάφορους λόγους και οι εταιρικές σχέσεις 
αποτελούν τον ακρογωνιαίο λίθο πολλών επιχειρηματικών μοντέλων. Οι εταιρείες 
δημιουργούν συμμαχίες για τη βελτιστοποίηση των επιχειρηματικών τους μοντέλων, τη 
μείωση του κινδύνου ή την απόκτηση πόρων. 

Η εταιρική σχέση είναι μια αμφίδρομη σχέση και διέπεται από τις ακόλουθες αρχές:

- ΕΥΘΥΝΗ  ΣΥΜΜΕΤΟΧΗΣ  -  δηλαδή  ισότιμο  δικαίωμα  για  όλους  τους  εταίρους  στην
εκπροσώπηση  και  την
αναγνώριση  της  συμβολής  που
δεν μπορεί να εκφραστεί ρητά με
οικονομικού ή άλλους όρους.

- Σαφήνεια  –  δηλαδή  ειλικρίνεια
στις  σχέσεις  και  δημιουργία
συνθηκών για την ανάπτυξη της
εμπιστοσύνης.

- ΑΜΟΙΒΑΙΑ  ΟΦΕΛΗ -  σκοπός  της
εταιρικής  σχέσης  είναι  η
επίτευξη κοινών στόχων που θα
οδηγήσουν  σε  ικανοποιητικά
αποτελέσματα για όλες τις πλευρές.

6 Γιατί να δημιουργήσετε συνεργασίες

Υπάρχουν  πολλοί  διαφορετικοί  λόγοι  για  τη  δημιουργία  εταιρικών  σχέσεων,  σχεδόν  όσες
υπάρχουν μεταξύ επιχειρηματιών και επιχειρήσεων. Παρ 'όλα αυτά, υπάρχουν πολλά ωφέλη για
την ανάληψη μιας εταιρικής σχέσης

1. Βελτιστοποίηση  και  οικονομίες  κλίμακας  -  αυτά  είναι  τα  πιο  κοινά  κίνητρα  για
εταιρικές  σχέσεις  που  λαμβάνουν  τη  μορφή  ή  τη  σχέση  αγοραστή-προμηθευτή.  Η
εταιρική σχέση δημιουργείται για να μειώσει  το κόστος και σε πολλές περιπτώσεις
συνεπάγεται  την  ανταλλαγή  υποδομών.  Για  παράδειγμα,  αν  ένας  κατασκευαστής
ποδηλάτων αγοράζει τους τροχούς του ποδηλάτου από έναν κατασκευαστή τροχών,
δεδομένου ότι η εταιρεία αυτή ειδικεύεται σε τροχούς ποδηλάτων μπορεί να παράγει
τους τροχούς σε πιο χαμηλή τιμή, από ότι ο κατασκευαστής ποδηλάτων θα μπορούσε.

2. Μείωση του κινδύνου και της αβεβαιότητας - το σημερινό ανταγωνιστικό περιβάλλον
χαρακτηρίζεται από αβεβαιότητα και γρήγορες αλλαγές. Η συμμετοχή σε μια εταιρική
σχέση μπορεί  να μειώσει  τον  κίνδυνο και  την αβεβαιότητα της λειτουργίας σε μια
συγκεκριμένη αγορά. Για παράδειγμα, μπορείτε να συνεργαστείτε και να αναπτύξετε
μια  διαδικτυακή  σχέση  με  άλλους  για  να  πουλήσετε  τα  προϊόντα  σας  και  να
συντονίσετε την παράδοσή τους στους πελάτες σας, ενώ ο καθένας μπορεί να διαθέτει
τα δικά του προϊόντα μέσω του ηλεκτρονικού καταστήματος.

3. Απόκτηση  συγκεκριμένων  πόρων  και  δραστηριοτήτων  –  είναι  αδύνατον  ένας  νέος
επιχειρηματίας ή επιχείρηση να κατέχει όλους τους πόρους που απαιτούνται για την
εκτέλεση των επιχειρηματικών της δραστηριοτήτων, οπότε η συνεργασία με άλλους
επιχειρηματίες ή επιχειρήσεις είναι αναγκαία για απόκτηση συγκεκριμένων πόρων ή
πραγματοποίηση ορισμένων δραστηριοτήτων. Οι συνεργασίες που δημιουργούνται από
αυτά τα κίνητρα επικεντρώνονται στην απόκτηση γνώσεων, την αδειοδότηση ή την
απόκτηση  πρόσβασης  σε  πελάτες.  Για  παράδειγμα,  μπορείτε  να  προσλάβετε  μια
εταιρεία που ειδικεύεται στο μάρκετινγκ και στα κοινωνικά μέσα ενημέρωσης για να
σας  εκτελεί  εκστρατείες,  δραστηριότητες  μάρκετινγκ  και  να  διαχειρίζεστε  τα
κοινωνικά σας μέσα. 

7 Είδη εταιρικών σχέσεων

Υπάρχουν διαφορετικά επίπεδα συνεργασίας από περιορισμένη συνεργασία έως πολύ έντονη η
οποία μπορεί να διαφέρει χρονικά ή να είναι μονόπλευρη ή μακροπρόθεσμη. Μπορεί επίσης να
είναι ταυτόχρονα με μία ή περισσότερες εταιρείες.

Συνολικά, οι συνηθέστεροι τύποι εταιρικών σχέσεων είναι: 



1. Στρατηγικές συμμαχίες μεταξύ μη ανταγωνιστών - αυτή είναι η συνεργασία μεταξύ
δύο  οντοτήτων  που  μοιράζονται  πόρους  με  στόχο  την  ανάπτυξη  μιας  συγκεκριμένης
δραστηριότητας,  η  οποία  είναι  αμοιβαία  επωφελής  για  αυτούς.  Για  παράδειγμα,  ένας
παραγωγός φρούτων σχηματίζει μια συμμαχία με ένα εργαστήριο για να βρει έναν νέο
τρόπο  επαναχρησιμοποίησης  των  αποβλήτων  με  τη  μορφή  μη  πωλημένων  ή
κατεστραμμένων φρούτων. Ένα άλλο παράδειγμα είναι ένα ηλεκτρονικό κατάστημα που
αποτελεί μια συμμαχία με μια εταιρεία που ειδικεύεται στην ανάλυση και την ανάλυση
δεδομένων  για  να  βελτιώσει  τις  δραστηριότητες  μάρκετινγκ  μέσω  καλύτερης
κατανόησης των πελατών της.

2. Συνεργασία:  στρατηγικές  εταιρικές  σχέσεις  μεταξύ  ανταγωνιστών  -  αυτή  είναι  μια
στρατηγική που βασίζεται στη συνεργασία με έναν άλλο επιχειρηματία ή επιχείρηση που
μπορεί να θεωρηθεί ένας από τους ανταγωνιστές σας. Ανάλογα με τις περιστάσεις, είναι
ευεργετικό και για τους δύο να συμμετάσχουν σε μια εταιρική σχέση σε έναν τομέα, ενώ
εξακολουθούν  να  ανταγωνίζονται  σε  ένα  άλλο.  Σκεφτείτε,  για  παράδειγμα,  μια
συγκεκριμένη πόλη σε μια περιοχή όπου, σε μια σχετικά μικρή περιοχή, υπάρχει μεγάλη
συγκέντρωση εστιατορίων. Μπορεί να σκεφτείτε ότι η συνεργασία είναι μια κακή επιλογή,
αλλά η πραγματικότητα μπορεί να είναι διαφορετική. Για να προσελκύσουν πελάτες στην
περιοχή, οι οποίοι δεν αναζητούν ένα συγκεκριμένο εστιατόριο, οι επιχειρήσεις μπορούν
να  συνεργαστούν  για  να  αυξήσουν  τον  συνολικό  αριθμό  επισκεπτών  στην  περιοχή,
αυξάνοντας για όλους, τους πιθανούς πελάτες. Αυτό μπορεί να γίνει για παράδειγμα μέσω
της κοινής προώθησης της περιοχής, μόνο όταν ένας πιθανός πελάτης επισκέπτεται την
περιοχή, τα εστιατόρια ανταγωνίζονται μεταξύ τους. Αλλά για να προσελκύσουν αυτούς
τους  δυνητικούς  πελάτες  μπορούν  να  σχηματίσουν  μια  εταιρική  σχέση  που  θα  τους
επιτρέπει να ανταγωνίζονται με άλλες περιοχές ή εστιατόρια έξω από την περιοχή τους,
στην πραγματικότητα η συγκέντρωση μιας μεγάλης ομάδας διαφορετικών εστιατορίων
μπορεί να γίνει το κύριο σημείο πώλησης της περιοχής.

3. Κοινοπραξίες για την ανάπτυξη νέων επιχειρήσεων – σε αυτή την περίπτωση 2 ή
περισσότεροι  επιχειρηματίες  ή  επιχειρήσεις  συγκεντρώνουν  πόρους  με  στόχο  την
πραγματοποίηση  συγκεκριμένης  αποστολής,  για  παράδειγμα  ένα  νέο  προϊόν,  ένα  νέο
ερευνητικό  έργο  κλπ.  Σε  αυτόν  τον  τύπο  εταιρικής  σχέσης,  ο  κάθε  εταίρος  είναι
υπεύθυνος για τα κέρδη, τις απώλειες και το κόστος που συνδέονται με αυτή την νέα
επιχείρηση,  είναι  μια  ξεχωριστή  και  ανεξάρτητη  νομική  οντότητα.  Είναι  ένας  καλός
τρόπος  για  να  μειώσετε  τον  κίνδυνο  στον  οποίο  θα  μπορούσατε  να  εκτεθείτε  ως
επιχειρηματίας  και  να  συγκεντρώσετε  κεφάλαια  και  εμπειρογνωμοσύνη  από
διαφορετικούς  εταίρους.  Ωστόσο,  υπάρχουν  και  συγκεκριμένες  προκλήσεις,  οι  οποίες
συνδέονται κυρίως με τη συμβολή του κάθε εταίρου στα κέρδη της κοινής επιχείρησης.
Σκεφτείτε  ότι  ένας  από  τους  εταίρους  έχει  μια  πολύ  καλή  ιδέα  που  επιτρέπει  την
σημαντική αύξηση των κερδών, πώς αναγνωρίζεται αυτό, πώς γίνεται η κατανομή των
κερδών, με βάση την αρχική επένδυση ή τις ιδιαίτερες εισφορές.

4. Οι σχέσεις αγοραστή-προμηθευτή για την εξασφάλιση αξιόπιστων προμηθειών - όπως ο
όρος  λέει  είναι  μια  σταθερή  σχέση  και  συνεργασία  που  εμπλέκεστε  είτε  με  τον
προμηθευτή  σας  είτε  με  τους  αγοραστές  σας.  Σε  αυτό  το  είδος  συνεργασίας,  οι
συνεργάτες  ή  οι  αγοραστές  συνεργάζονται  πιο  έντονα  και  όχι  απλώς  πληρώνουν  ή
χρεώνουν το προϊόν ή την υπηρεσία τους, αλλά υπάρχει κοινό συμφέρον οι συνεργάτες να
είναι  επιτυχημένοι  και  κερδοφόροι.  Σκεφθείτε  για  παράδειγμα  έναν  παραγωγό
μαρμελάδας, αυτός ο παραγωγός εξαρτάται σε μεγάλο βαθμό από την παραγωγή ενός
επαρκούς  επιπέδου  πρώτης  ύλης  (φρούτων)  και  της  σωστής  ποιότητας.  Και  οι  δύο
μπορούν  να  εμπλακούν  σε  μια  συνεργασία  στην  οποία  ο  προμηθευτής  φρούτων
εξασφαλίζει  την  παράδοση  με  την  απαιτούμενη  ποιότητα  και  τις  ποσότητες  στον
παραγωγό μαρμελάδας σε πραγματικό χρόνο.  Στη  συνέχεια  ο  παραγωγός μαρμελάδας
συμφωνεί με την εξασφάλιση ελάχιστης εγγυημένης ποσότητας πρώτης ύλης. 

8 Διατήρηση συνεργασιών

Η δημιουργία μιας σύμπραξης, χρειάζεται, όπως κάθε σχέση στη ζωή, να διατηρείται και να 
καλλιεργείται 2. 

- "Μην πυροβολείτε για όλους" - προσδιορίστε τις σχέσεις που έχετε ήδη και σκεφτείτε
ποιες  είναι  οι  πιο  σημαντικές  για  εσάς  και  την  επιχείρησή  σας.  Στη  συνέχεια,

2 Source: ENTANGLE project, “Key Partnerships”



κατατάξτε  τις,  με  βάση  τα  κριτήρια  που  είναι  πολύτιμα  για  εσάς.  Μπορεί  να
καταλήξετε  όχι  μόνο  σε  συναδέλφους  επιχειρηματίες  ή  επιχειρήσεις,  αλλά  και  με
πελάτες, (πρώην) συναδέλφους, συγγενείς και φίλους.

- "Δείξτε ότι  είναι  σημαντικές  για εσάς" -  αφού προσδιορίσετε αυτές τις σημαντικές
σχέσεις,  θα  πρέπει  να  σκεφτείτε  πώς  Θα  διασφαλίσετε  ότι  αυτή  η  σημασία
αντανακλάται από τη δική σας συμπεριφορά και τον τρόπο με τον οποίο συνεργάζεστε
μαζί τους. Οι σημαντικότερες συνεργασίες πρέπει να διατηρούνται κατάλληλα και τα
όποια αιτήματα να λαμβάνουν άμεση απάντηση.

- "Παροχή υπηρεσιών υψηλής ποιότητας" - μια επαγγελματική εταιρική σχέση συνεχίζει ή
πέφτει  ανάλογα  με  την  αξία  την  οποία  αποκομίζουν  οι  συμμετέχοντες.  Έτσι,  ο
καλύτερος  τρόπος  να  φροντίσετε  τους  συνεργάτες  σας  είναι  να  τους  προσφέρετε
περισσότερη αξία. Ένας καλός τρόπος για να μάθετε τι είναι σημαντικό για αυτούς και
για  να προσαρμόσετε την αξία που προσφέρετε στις  ανάγκες τους είναι  να κάνετε
ερωτήσεις για το πώς μπορείτε να τους βοηθήσετε.

- "Δεν είναι μόνο η επιχείρηση" - προσφέροντας αξία και οικοδόμηση σταθερών σχέσεων
δεν  αφορά  μόνο  την  επαγγελματική  πλευρά,  η  προσωπικές  σχέσεις  είναι  επίσης
σημαντικές,  αν  δείχνουμε  ενδιαφέρον  για  τα  χόμπι  ή  την  κοινωνική  ζωή  των
συνεργατών σας, αν θυμόμαστε τα γενέθλια τους κλπ. Η επαγγελματική σχέση θα είναι
ισχυρότερη εάν υπάρχει και προσωπική σχέση.

- "Αντιγράψετε τις καλύτερες σας σχέσεις " - αναλύστε ποια είναι τα χαρακτηριστικά
των πιο σημαντικών και καλύτερων συνεργασιών σας. Στη συνέχεια προσπαθήστε να
εντοπίσετε τα συγκεκριμένα χαρακτηριστικά τα οποία συμβάλουν στην επιτυχία αυτών
των  συνεργασιών.  Για  παράδειγμα,  αν  έχετε  καλές  σχέσεις  με  συγκεκριμένους
ανθρώπους, οι συνεργασίες με παρόμοια άτομα θα έχουν περισσότερες πιθανότητες να
διαρκέσουν.

- "Επιτρέψτε μου να σας συστήσω ... .." - αν οι συνεργάτες σας, θεωρούν ότι προσφέρετε
αξία, θα χαρούν να σας φέρουν σε επαφή με άλλους από τα δικά τους δίκτυα και τις
εταιρικές σχέσεις.  Λειτουργεί διπλά, καθώς στις περισσότερες περιπτώσεις οι δικές
τους επαφές και συνεργάτες θα επωφεληθούν επικοινωνώντας μαζί σας. Μη φοβάστε
να ρωτήσετε αν ψάχνετε για συγκεκριμένο τύπο επαφής ή συνεργάτη.

- "Όλοι είναι σημαντικοί" - αν και οι βασικές σας και οι πιο σημαντικές σχέσεις και οι
συνεργάτες  σας  λαμβάνουν  "ιδιαίτερη  προσοχή",  αυτό  δεν  σημαίνει  ότι  πρέπει  να
σταματήσετε  εκεί.  Για  αυτούς  πρέπει  πάντα  να  παρέχετε  πάντα  την  καλύτερη
υπηρεσίας, αλλά είναι επίσης σημαντικό να παρέχετε υψηλής ποιότητας υπηρεσίες και
αξία σε άλλους, οι οποίοι μπορούν να γίνουν σημαντικοί συνεργάτες σας στο μέλλον. 

6. Διαδικτυακή δικτύωση και συνεργασία

Κατά την διαδικτυακή δικτύωση είναι απαραίτητο να έχουμε κατά νου ορισμένους κανόνες, 
κάτι σαν «netiquete», όπως τους κανόνες δικτύωσης του πραγματικού κόσμου, αλλά που 
εφαρμόζονται σε ένα διαδικτυακό περιβάλλον. Όταν επιθυμήτε να ξεκινήσετε μια 
επαγγελματική σχέση, μην στέλνετε απλώς μια πρόσκληση, ελέγξτε πρώτα τα ενδιαφέροντά 
των ατομών που σας ενδιαφέρουν και στη συνέχεια, δείτε αν ταιριάζουν με αυτό που έχετε να 
προσφέρετε.

Η αλληλεπίδραση σε επαγγελματικά ηλεκτρονικά δίκτυα όπως το Linkedin έχει επίσης τις 
ιδιαιτερότητές του, χρησιμοποιείστε μια μηχανή αναζήτησης και θα έχετε ως αποτέλεσμα ένα
τεράστιο σύνολο πόρων σχετικά με το τι πρέπει να κάνετε και τι όχι.

Ποιες είναι οι βασικές αρχές που θα πρέπει να καθοδηγούν την ηλεκτρονική σας δικτύωσή (θα 
δείτε ότι δεν είναι τόσο διαφορετικές από τον "πραγματικό κόσμο"):

- Αμοιβαιότητα – μην μοιράζεστε μόνο το δικό σας περιεχόμενο, αλλά να προωθήσετε και
τους άλλους (και το περιεχόμενό τους). Εάν άλλοι βλέπουν ότι μοιράζεστε το 
περιεχόμενό τους, στις περισσότερες περιπτώσεις θα σας προωθήσουν και αυτοί. 
Ωστόσο, μην περιμένετε να το κάνουν, καθώς αυτό μπορεί να οδηγήσει σε 
απογοητεύσεις, δεν είναι κανόνας ότι αν μοιραστείτε το περιεχόμενό τους, θα κάνουν 
και αυτοί το ίδιο.



- Σεβασμός - αν δείξετε σεβασμό στους άλλους, θα δείξουν και αυτοί σεβασμό σε εσάς, 
είναι απλό, όπως "μην κάνετε όσα δεν θα κάνατε στον εαυτό σας). Μόλις κερδίσετε το 
σεβασμό το επόμενο βήμα είναι να κερδίσετε την εμπιστοσύνη, η οποία αποτελεί τη 
βάση για συνεργασία.

- Εμπιστοσύνη - οικοδομήστε σχέσεις ακόμη και προτού να χρειαστείτε βοήθεια από 
κανέναν, δημιουργώντας έτσι μια υποστηρικτική και αξιόπιστη κοινότητα γύρω σας 
(και την επιχείρησή σας), η οποία μπορεί να έχει μεγάλη σημασία κάθε φορά που 
χρειάζεστε βοήθεια. Να γνωρίζετε ότι η συμπεριφορά σας θα πρέπει να είναι συνεπής 
με την πάροδο του χρόνου και να γνωρίζετε τι δημοσιεύετε, δεν υπάρχει τρόπος να 
γυρίσετε πίσω "ότι είναι on-line, μένει on-line".

Να θυμάστε: 

- Μην αποκαλύπτετε μυστικά προσώπων, πελατών ή στοιχεία που σχετίζονται με 
πνευματική ιδιοκτησία.

- Μην δυσφημίζετε κανέναν ή οποιαδήποτε οργάνωση ή οντότητα.

- Μην κάνετε σχόλια που μπορεί να θεωρηθούν προσβλητικά. 

7. Οργανισμοί υποστήριξης επιχειρήσεων

Οι  οργανισμοί  υποστήριξης  επιχειρήσεων,  όπως  είναι  οι  ενώσεις,  τα  εκκολαπτήρια,  οι
διαμεσολαβητές καινοτομίας κ.λπ.,  μπορούν να σας βοηθήσουν πολύ στη δικτύωση και  τη
συνεργασία. Δεν είναι "ένα μέγεθος που ταιριάζει σε όλους", αλλά πρέπει να βρείτε τη σωστή
οργάνωση ή οντότητα που ταιριάζει στις δικές σας ανάγκες.

Τι μπορείτε λοιπόν να περιμένετε; Μπορούν να σας βοηθήσουν να επεκτείνετε τις υπάρχουσες
σχέσεις  σας  ή  να  σας  βοηθήσουν  να  δημιουργήσετε  νέες  μέσα  από  εκδηλώσεις  ή  άλλες
συναντήσεις. Πολλοί έχουν την αρμοδιότητα να υποστηρίζουν όλες τις πτυχές μιας εταιρικής
σχέσης, από οικονομική σε νομική.

Υπάρχουν  επίσης  διαδικτυακές  οργανώσεις  υποστήριξης  που  θα  μπορούσαν  να  σας
ενδιαφέρουν. Ωστόσο, σας συνιστούμε να ελέγξετε πρώτα τα φυσικά πρόσωπα που βρίσκονται
κοντά σας για να πάρετε μια εικόνα για το ποιοι οργανισμοί υποστήριξης θεωρούνται πιο
χρήσιμοι.  Χρησιμοποιώντας  μια  μηχανή  αναζήτησης  ενδέχεται  να  μην  σας  οδηγήσει  στη
σωστή οργάνωση. 

Έκθεση 3 EBN

Το  EBN είναι  ένα  δίκτυο  περίπου  150  πιστοποιημένων  οργανισμών  BIC (κέντρα
επιχειρηματικότητας  και  καινοτομίας)  και  70  άλλων  οργανισμών  που  υποστηρίζουν  την
ανάπτυξη καινοτόμων επιχειρήσεων. Το EBN είναι επίσης μια κοινότητα επαγγελματιών, των
οποίων  η  καθημερινή  εργασία  βοηθά  αυτές  τις  επιχειρήσεις  να  αναπτυχθούν  με  τον  πιο
αποτελεσματικό, αποδοτικό και βιώσιμο τρόπο.

Η βασική συμμετοχή του  EBN περιλαμβάνει οργανώσεις που είναι αφιερωμένες στη στήριξη
της δημιουργίας και της ανάπτυξης επιχειρήσεων. Οι βασικές υπηρεσίες του  EBN βοηθούν
αυτούς  τους  οργανισμούς  υποστήριξης  επιχειρήσεων  (BSOs)  να  προσφέρουν  τις  πιο
αποτελεσματικές  υπηρεσίες  στους  πελάτες  τους:  τις  νεοσύστατες  επιχειρήσεις,  τους
επιχειρηματίες και τις ΜΜΕ που δραστηριοποιούνται στην περιοχή τους.

https://ebn.eu/

8. Τελικές παρατηρήσεις

Θυμηθείτε ότι η δικτύωση και η οικοδόμηση σχέσεων και συνεργασιών θα είναι πιθανώς η πιο 
κερδοφόρα δραστηριότητα στην οποία μπορείτε να προβείτε, όποτε η επένδυση του 
απαιτούμενου χρόνου μπορεί να παράξει εκπληκτικά αποτελέσματα και να μεταφέρει την 
επιχείρηση σας σε ένα εντελώς νέο επίπεδο.

Όσον αφορά την ηλεκτρονική δικτύωση, εδώ είναι μερικές συμβουλές για τα πιο χρήσιμα 
επιχειρηματικά μέσα κοινωνικής δικτύωσης: 



LINKEDIN

- Συνδεθείτε με ανθρώπους που γνωρίζετε.

- Χρησιμοποιήστε την επιλογή ηλεκτρονικού ταχυδρομείου / 
μηνύματος για σύνδεση και επικοινωνία, όχι για διαφημιστικούς 
σκοπούς.

- Εξατομικεύστε την πρόσκληση και αναφέρετε πού και πώς 
συναντήσατε το άτομο ή αναφέρατε κάτι  κοινό που έχετε.

- Κάντε συνδέσεις κατά τη διάρκεια των ωρών εργασίας.. 

TWITTER

- Μοιραστείτε περιεχόμενο που έχει αξία και δημιουργεί συνομιλία.

- Προσέξτε το λεξιλόγιο.

- Μην χρησιμοποιείτε αυτοματισμούς ή περιορίστε τους στο ελάχιστο.

- Διαβάστε το περιεχόμενο καλά πριν το προωθήσετε.

FACEBOOK

- Στείλτε αιτήματα φίλων σε άτομα που σας εμπνέουν.

- Προβολή εικόνων που αντικατοπτρίζουν καλά ποιος είστε και τι 
αντιπροσωπεύετε.

- Βεβαιωθείτε ότι οι επιλογές απορρήτου έχουν διαμορφωθεί σωστά 
έτσι ώστε κανένας άλλος να μην μπορεί να δημοσιεύσει στην σελίδα
σας.

- Χρησιμοποιήστε την κοινή λογική κατά την επισήμανση προσώπων ή
την παρατήρηση σχολίων.


