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Περίληψη 

 

Η πτυχιακή εργασία ασχολείται με τον ενδιαφέροντα τομέα των πληροφοριακών 

συστημάτων. Αρχικά, εξετάζει την αρχιτεκτονική των πληροφοριακών συστημάτων και 

αναλύει τα οφέλη που προκύπτουν από τη χρήση τους. Έπειτα εξετάζει πώς λειτουργούσαν 

οι επιχειρήσεις πριν από την εισαγωγή των σύγχρονων πληροφοριακών συστημάτων 

προγραμματισμού επιχειρησιακών πόρων (ERP). 

Στη συνέχεια, επικεντρώνεται στα βασικά υποσυστήματα του συστήματος ERP, SoftOne, 

εξετάζοντας τις λειτουργίες και τα πλεονεκτήματα του. Περνά στην ανάλυση του CRM 

(Διαχείριση Σχέσεων με τους Πελάτες), εξετάζοντας τα πλεονεκτήματα και τα 

μειονεκτήματα αυτού του συστήματος, καθώς και τις διάφορες ενότητες που περιλαμβάνει 

Επιπλέον, παρουσιάζει ένα υποθετικό σενάριο χρήσης του CRM της SoftOne, 

αναδεικνύοντας τον τρόπο λειτουργίας και τα πλεονεκτήματα του σε πρακτική εφαρμογή. 

Στη συνέχεια, εξετάζει την έννοια της εμπορικής χρήσης και αναλύει τα πλεονεκτήματα 

και τα μειονεκτήματα αυτής, ενώ ακολουθεί μια ανάλυση των ενοτήτων της εμπορικής 

διαχείρισης. 

Τέλος, παρουσιάζει ένα ακόμη υποθετικό σενάριο χρήσης της εμπορικής διαχείρισης της 

SoftOne, αναδεικνύοντας πώς λειτουργεί και ποια είναι τα πλεονεκτήματα της σε 

πραγματικές επιχειρηματικές συνθήκες. Με αυτήν την εκτενή ανάλυση, η πτυχιακή 

εργασία διερευνά τη σημασία και τον τρόπο λειτουργίας των πληροφοριακών συστημάτων 

και των συναφών τεχνολογιών στον τομέα της επιχειρηματικής διαχείρισης. 
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ABSTRACT 

 

The bachelor's thesis focuses on the intriguing field of information systems. Initially, it 

examines the architecture of information systems and analyzes the benefits derived from 

their use. Subsequently, it investigates how businesses operated prior to the introduction of 

modern Enterprise Resource Planning (ERP) systems. 

 

Continuing, it delves into the core subsystems of the ERP system, SoftOne, scrutinizing its 

functions and advantages. It proceeds to analyze Customer Relationship Management 

(CRM), assessing the pros and cons of this system, as well as its various modules. 

 

Additionally, it presents a hypothetical usage scenario for SoftOne's CRM, highlighting its 

operational process and practical applications. Following this, it explores the concept of 

commercial usage, dissecting the pros and cons, and follows with an analysis of the 

components of commercial management. 

 

Lastly, it presents another hypothetical usage scenario for SoftOne's commercial 

management, showcasing how it functions and its advantages in real business situations. 

Through this comprehensive analysis, the bachelor's thesis delves into the significance and 

operation of information systems and related technologies in the realm of business 

management. 
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1                                                

Εισαγωγή 

 

Η αυξανόμενη ανταγωνιστικότητα στο περιβάλλον των επιχειρήσεων απαιτεί ταχύτητα, 

ευελιξία και αποτελεσματική επεξεργασία μεγάλων ποσοτήτων δεδομένων. Παράλληλα, 

η ανάγκη για σημαντικά πλεονεκτήματα, όπως η μείωση του κόστους και η βελτίωση της 

ποιότητας, καθιστά αναγκαία τη χρήση σύγχρονων Πληροφοριακών Συστημάτων 

Προγραμματισμού Επιχειρησιακών Πόρων (ERP). 

Η ανάπτυξη των σύγχρονων πληροφοριακών συστημάτων προγραμματισμού 

επιχειρησιακών πόρων (ERP)  σύνδεσε τις διάφορες λειτουργίες των επιχειρήσεων σε ένα 

κεντρικό σύστημα. Αυτό έδωσε στις επιχειρήσεις τη δυνατότητα να ανταποκριθούν στις 

απαιτήσεις της αγοράς και να αυξήσουν την αποτελεσματικότητα και την αποδοτικότητά 

τους, εξαλείφοντας την ανάγκη χρήσης πολλαπλών συστημάτων διαχείρισης 

επιχειρηματικών πόρων και απλοποιώντας τις λειτουργίες τους. 

Ο σχεδιασμός επιχειρησιακών πόρων αποτελεί μια συνεκτική μέθοδο σχεδιασμού και 

διαχείρισης των διαδικασιών της επιχείρησης, που βασίζεται στη χρήση συστημάτων ERP. 

Στόχος του είναι να βοηθήσει την επιχείρηση να ανταποκριθεί στις απαιτήσεις της αγοράς 

με μεγαλύτερη αποτελεσματικότητα και αποδοτικότητα. Ο σχεδιασμός επιχειρησιακών 

πόρων περιλαμβάνει την ανάλυση των αναγκών της επιχείρησης, τη σχεδίαση του 

συστήματος ERP, την επιλογή των κατάλληλων λογισμικών και εργαλείων, την 

εγκατάσταση και την προσαρμογή του συστήματος στις ανάγκες της επιχείρησης, καθώς 

και την κατάρτιση των χρηστών και των διαχειριστών του συστήματος. Ο σχεδιασμός 

επιχειρησιακών πόρων είναι ένα σύνθετο και πολυδιάστατο ζήτημα, καθώς περιλαμβάνει 

τη σχεδίαση, την επιλογή και την εφαρμογή διαφόρων τεχνολογιών και συστημάτων που 

θα χρησιμοποιηθούν στις επιχειρηματικές διαδικασίες. Σε αυτές τις τεχνολογίες 

περιλαμβάνονται τα πληροφοριακά συστήματα προγραμματισμού επιχειρησιακών πόρων 

(ERP), τα συστήματα διαχείρισης αλυσίδας εφοδίων (SCM), τα συστήματα διαχείρισης 

πελατειακών σχέσεων (CRM), τα συστήματα διαχείρισης αποθεμάτων και πολλά άλλα. 
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1.1. Δομή διπλωματικής εργασίας  
 

Σε αυτή τη διπλωματική και ποιο συγκεκριμένα στο κεφάλαιο 1, θα αναλύσουμε 

περαιτέρω τη προσφορά ενός ERP εργαλείου σε μία επιχείρηση και πιο συγκεκριμένα του 

ERP συστήματος της SoftOne. Αρχικά θα μελετήσουμε τι είναι γενικότερα ένα 

πληροφοριακό σύστημα, που χρησιμεύει και τι προσφέρει σε μια επιχείρηση. Έπειτα, θα 

αναφέρουμε ποια είναι η βασική αρχιτεκτονική ενός πληροφοριακού συστήματος. 

Επιπλέον, θα αναλύσουμε τα συστήματα ERP, τι προσφέρουν, ποιοι είναι οι λόγοι που 

οδήγησαν στην ανάπτυξη αυτών των συστημάτων και πως λειτουργούσαν οι επιχειρήσεις 

πριν την ανάπτυξη αυτών. Δεν θα μπορούσε να παραληφθεί επίσης και μια ιστορική 

αναδρομή για τη λειτουργία των επιχειρήσεων στο πρόσφατο παρελθόν πριν η τεχνολογία 

διεισδύσει στον τομέα.  

Στο κεφάλαιο 2 βρίσκεται η μεθοδολογία όλης της διπλωματικής εργασίας. Θα 

αναλύσουμε πως μελετήσαμε την διπλωματική εργασία, σε ποια θεωρία βασιστήκαμε, 

ποια εργαλεία μας βοήθησαν να προχωρήσουμε σε σενάρια χρήσης και με βάση ποια 

αποτελέσματα βγάλαμε τα συμπεράσματα μας. 

Στο κεφάλαιο 3 θα αναλυθούν τα βασικά υποσυστήματα της SoftOne. 

Στα κεφάλαια 4,5,6 και 7 θα μελετήσουμε δύο βασικά υποσυστήματα του ERP εργαλείου 

της SoftOne, το υποσύστημα CRM και το υποσύστημα Εμπορικής Διαχείρισης. Τι είναι 

αυτά τα υποσυστήματα, τι προσφέρουν σε μία επιχείρηση. Επιπλέον, θα ειδικευτούμε σε 

πιθανά σενάρια χρήσης του CRM αλλά και της Εμπορικής Διαχείρισης και θα 

συμπεράνουμε, μέσα από αυτά τα σενάρια, τα πλεονεκτήματα που προσφέρουν σε μία 

επιχείρηση αλλά και πιθανά μειονεκτήματα που θα προκύψουν κατά τη διάρκεια της 

χρήσης ή της εγκατάστασης του εργαλείου. 

Τέλος στο κεφάλαιο 8 θα αξιολογήσουμε τα συμπεράσματα που βγάλαμε με βάση τα 

παραπάνω πιθανά σενάρια χρήσης και θα τονίσουμε τα πλεονεκτήματα και τα 

μειονεκτήματα που προσφέρει το σύστημα ERP της SoftOne για μεσαίες επιχειρήσεις. 
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1.2.      Πληροφοριακά Συστήματα  
 

Τα τελευταία χρόνια έχει αυξηθεί η ανάγκη για αποτελεσματική διαχείριση των δεδομένων 

και τη δημιουργία νέων πληροφοριακών συστημάτων που θα τα υποστηρίζουν. Αυτό 

οδηγεί στην ανάπτυξη βάσεων δεδομένων και νέων αρχιτεκτονικών για την αποθήκευση, 

ανάκτηση και επεξεργασία της πληροφορίας. Η επιστήμη των υπολογιστών ασχολείται με 

αυτές τις διαδικασίες και αναπτύσσει πληροφοριακά συστήματα και εργαλεία που 

βοηθούν στην ανάλυση και επεξεργασία των δεδομένων, για τη λήψη αποφάσεων και την 

επίλυση προβλημάτων σε διάφορες επιχειρήσεις και οργανισμούς. (-, Definition of 

Information Systems -) 

Ορισμός: 

Πληροφοριακό σύστημα (Π.Σ.) ονομάζεται ένα σύνολο αλληλοσχετιζόμενων και 

αλληλοεπιδρώντων οντοτήτων που συλλέγουν, επεξεργάζονται, αποθηκεύουν, ανακτούν 

και διανέμουν πληροφορίες για την υποστήριξη των αποφάσεων και ελέγχου σε μια 

επιχείρηση ή σε έναν οργανισμό. 

Το Πληροφοριακό Σύστημα λειτουργεί εντός ενός περιβάλλοντος και επηρεάζεται από 

αυτό, ενώ παράλληλα επηρεάζει, και το ίδιο, το περιβάλλον του. Στο πλαίσιο αυτού του 

συστήματος, συμμετέχει το ανθρώπινο δυναμικό που χρησιμοποιεί την τεχνολογική 

υποδομή που διατίθεται για να λειτουργήσει και να διαχειριστεί τα δεδομένα του 

συστήματος. (-, Piccoli G., Pigni F (2019), Definition of Information Systems -) 

 

Εικόνα 1: Το μοντέλο αλληλεπίδρασης ενός Π. Σ. 

 

Κάθε Πληροφοριακό Σύστημα (Π.Σ.) απαρτίζεται από στοιχεία που σχετίζονται με την 

επιχείρηση ή τον οργανισμό, τεχνολογίες πληροφορικής και ανθρώπινο δυναμικό και 

διοίκηση. Μέσω του Π.Σ. συλλέγονται, αποθηκεύονται, επεξεργάζονται και 

παρουσιάζονται δεδομένα και πληροφορίες σχετικά με την επιχείρηση ή τον οργανισμό. 
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Η διαχείριση των δεδομένων ενός Π.Σ. είναι ζωτικής σημασίας για την ομαλή λειτουργία 

ενός οργανισμού ή μιας επιχείρησης. Για αυτό το λόγο, απαιτείται η δημιουργία μιας 

ειδικής υπηρεσίας που θα διαχειρίζεται τις ανάγκες και τις δυνατότητες πρόσβασης σε 

δεδομένα και πληροφορίες του Π.Σ. (Συλλογικό Έργο 2014) 

 

1.3.  Αρχιτεκτονική Πληροφοριακών Συστημάτων 
 

Η αρχιτεκτονική ενός πληροφοριακού συστήματος αποτελεί τη γέφυρα μεταξύ των 

επιχειρηματικών και των τεχνικών απαιτήσεων, η οποία επιτυγχάνεται με την καταγραφή 

και αντιστοίχιση των περιπτώσεων χρήσης του συστήματος με τις τεχνικές λύσεις που τις 

υλοποιούν. Συνεπώς, στόχος της αρχιτεκτονικής θα πρέπει να είναι να προσδιοριστούν οι 

απαιτήσεις που επηρεάζουν τη δομή της τεχνικής λύσης και γενικότερα του 

πληροφοριακού συστήματος. Επομένως, μια καλή αρχιτεκτονική μειώνει τους 

επιχειρηματικούς κινδύνους που συνδέονται με τη δημιουργία του πληροφοριακού 

συστήματος. Επιπλέον, μια ευέλικτη σχεδίαση επιτρέπει να χειριστούμε με 

αποτελεσματικό τρόπο τις αλλαγές που θα προκύψουν κατά τη διάρκεια ζωής του 

πληροφοριακού συστήματος, οι οποίες προέρχονται είτε από αλλαγές στο λογισμικό 

συστημάτων, είτε από αλλαγές στο hardware, είτε από αλλαγές των αναγκών της 

επιχείρησης. Τέλος, η αρχιτεκτονική ομογενοποιεί το σύνολο, δίνοντας δομή στο 

πληροφοριακό σύστημα  

Η αρχιτεκτονική ενός πληροφοριακού συστήματος λαμβάνει υπόψη τις ακόλουθες 

απαιτήσεις: 

• Τις επιχειρησιακές διεργασίες που θα υποστηρίξει το πληροφοριακό σύστημα. 

• Τις υπάρχουσες υποδομές Τεχνολογιών Πληροφορικής και Τηλεπικοινωνιών (ΤΠΕ) 

στην επιχείρηση. 

• Τις ανάγκες που θα δημιουργήσει το πληροφοριακό σύστημα. Για παράδειγμα, ανάγκες 

σε ποιότητα και διαφύλαξη δεδομένων, ανάγκες σε ασφάλεια, σε διαχειρισιμότητα και σε 

επεκτασιμότητα. 

• Τα εμπλεκόμενα μέρη στη διαμόρφωση της αρχιτεκτονικής και τους χρήστες του 

συστήματος. 

• Την εμβέλεια της επιχείρησης. Η εμβέλεια αφορά στη γεωγραφική έκταση στην οποία 

δραστηριοποιείται η επιχείρηση και επηρεάζει εκτός από το μέγεθος, διάφορες 

παραμέτρους του συστήματος (π.χ. χρησιμοποιούμενες γλώσσες, time zones). 

• Τα δεδομένα που παράγονται και τηρούνται στο σύστημα. (Φιτσιλής 2015) 
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1.4. Οφέλη Πληροφοριακών Συστημάτων σε μια επιχείρηση 
 

Τα πληροφοριακά συστήματα (ΠΣ) προσφέρουν πολλά οφέλη σε μια οργάνωση ή 

επιχείρηση. Ορισμένα από τα βασικά οφέλη περιλαμβάνουν τα εξής 

 

• Αύξηση της αποτελεσματικότητας και παραγωγικότητας: Με την αυτοματοποίηση 

των διαδικασιών, οι εργαζόμενοι μπορούν να εκτελούν τις εργασίες τους 

γρηγορότερα και με μεγαλύτερη ακρίβεια, μειώνοντας έτσι τον χρόνο και το 

κόστος των εργασιών. 

• Βελτίωση της λήψης αποφάσεων: Τα ΠΣ παρέχουν ένα πλήθος πληροφοριών 

στους διαχειριστές, οι οποίοι μπορούν να χρησιμοποιήσουν αυτές τις πληροφορίες 

για να λαμβάνουν καλύτερες αποφάσεις. 

• Αύξηση της ποιότητας των προϊόντων και υπηρεσιών: Με τη χρήση των ΠΣ, 

μπορούν να παρακολουθούνται και να ελέγχονται πιο αποτελεσματικά οι 

διαδικασίες παραγωγής, βελτιώνοντας έτσι την ποιότητα των προϊόντων και 

υπηρεσιών. 

• Βελτίωση των σχέσεων με τους πελάτες: Με τη χρήση των ΠΣ μπορεί να 

παρακολουθηθεί η δραστηριότητα των πελατών και να συλλεγούν πληροφορίες για 

τις ανάγκες τους, τις προτιμήσεις τους και τη συμπεριφορά τους. Αυτό μπορεί να 

οδηγήσει στην ανάπτυξη πιο αποτελεσματικών και αποδοτικών στρατηγικών 

επικοινωνίας με τους πελάτες και στη βελτίωση της εξυπηρέτησής τους. 

• Μείωση των λαθών και των απωλειών: Τα ΠΣ μπορούν να βοηθήσουν στην 

ανίχνευση λαθών και προβλημάτων στις διαδικασίες παραγωγής και στην 

εξυπηρέτηση πελατών, μειώνοντας έτσι το κόστος των απωλειών. 

• Αύξηση της ανταγωνιστικότητας: Η χρήση των ΠΣ μπορεί να βοηθήσει μια 

επιχείρηση να ανταγωνιστεί πιο αποτελεσματικά στην αγορά, προσφέροντας πιο 

αποδοτικές λύσεις και βελτιωμένη εξυπηρέτηση πελατών. 

• Βελτίωση της ασφάλειας και της προστασίας δεδομένων: Τα ΠΣ μπορούν να 

βοηθήσουν στη διατήρηση της ασφάλειας των δεδομένων και των ευαίσθητων 

πληροφοριών της επιχείρησης. Μπορούν να προστατεύουν τα δεδομένα από την 

απώλεια, τη διαρροή και την κλοπή, ενώ μπορούν επίσης να παρέχουν ασφαλείς 

τρόπους για την πρόσβαση και τη χρήση των δεδομένων από διάφορα σημεία. 

• Συνολικά, η χρήση των πληροφοριακών συστημάτων μπορεί να βοηθήσει μια 

επιχείρηση να επιτύχει μεγαλύτερη αποδοτικότητα, αύξηση των εσόδων και 

βελτίωση της ποιότητας των προϊόντων και υπηρεσιών που προσφέρει. Επιπλέον, 

μπορεί να βοηθήσει στην επίτευξη μιας πιο αποτελεσματικής και ανταγωνιστικής 

θέσης στην αγορά. (Παντελίδου -) 
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1.5. Πληροφοριακά Συστήματα Προγραμματισμού Επιχειρησιακών 

Πόρων (ERP)  
Τα Πληροφοριακά Συστήματα Προγραμματισμού Επιχειρησιακών Πόρων (ERP) είναι 

ενιαία, ολοκληρωμένα λογισμικά που σχεδιάζονται για να βελτιστοποιούν τις διαδικασίες 

λειτουργίας της επιχείρησης και να διευκολύνουν τη διαχείριση των διαφόρων τμημάτων 

της. Τα ERP συνδυάζουν διάφορες λειτουργίες, όπως οι οικονομικές, οι διοικητικές, οι 

πωλήσεις και η διαχείριση των αποθεμάτων σε ένα ενιαίο σύστημα. Τα ERP συνήθως 

συνδέονται με μια κεντρική βάση δεδομένων που περιέχει πληροφορίες για όλες τις 

λειτουργίες της επιχείρησης και επιτρέπει στους χρήστες του συστήματος να προβάλουν 

και να αλληλοεπιδρούν με αυτές τις πληροφορίες. Τα ERP επίσης παρέχουν λειτουργίες 

αυτοματισμού για πολλές εργασίες, όπως η εκτέλεση χρηματοοικονομικών καταγραφών ή 

η διαχείριση των αποθεμάτων. (-, Definition of ERP -) 

1.6. ERP : Μια Επιχειρηματική Λύση 
Ο στόχος του ERP δεν είναι να ικανοποιεί τις απαιτήσεις ενός συγκεκριμένου τομέα στην 

επιχείρηση, όπως του λογιστηρίου, της παραγωγής ή των πωλήσεων. Αντίθετα, ο στόχος 

του είναι να βοηθά στην εξυπηρέτηση των διαδικασιών εντός της επιχείρησης, στις οποίες 

εμπλέκονται διάφοροι τομείς, έτσι ώστε να μπορεί η επιχείρηση να διεκπεραιώνει τις 

βασικές επιχειρηματικές της δραστηριότητες (πυρήνας της επιχείρησης). Μόλις τα 

δεδομένα εισέλθουν σε μια μονάδα (module) του ERP, είναι διαθέσιμα σε οποιαδήποτε 

άλλη μονάδα του ERP που τα χρειάζεται. Αυτό επιτρέπει μια λογική ενοποίηση των 

διαδικασιών ανάμεσα στα διαφορετικά τμήματα της επιχείρησης. (-, Πληροφοριακά 

Συστήματα Διοίκησης -) 

 

1.7. Πως λειτουργούσαν οι επιχειρήσεις πριν τα σύγχρονα 

πληροφοριακά συστήματα προγραμματισμού επιχειρησιακών πόρων 
Πριν από την εισαγωγή των σύγχρονων πληροφοριακών συστημάτων προγραμματισμού 

επιχειρησιακών πόρων, οι επιχειρήσεις χρησιμοποιούσαν παραδοσιακά συστήματα 

διαχείρισης, όπως τα συστήματα αποθήκευσης δεδομένων σε φυσικά αρχεία, τα 

μηχανογραφικά συστήματα και τα συστήματα παραγγελιοληψίας και παραγωγής. Αυτά τα 

παραδοσιακά συστήματα ήταν συνήθως απομονωμένα μεταξύ τους και δεν επέτρεπαν στις 

επιχειρήσεις να έχουν μια ολοκληρωμένη εικόνα της λειτουργίας τους. Αυτό οδηγούσε σε 

συχνά προβλήματα όπως λανθασμένες αποφάσεις λόγω έλλειψης συνολικής εικόνας της 

επιχείρησης και καθυστερήσεις στην επεξεργασία δεδομένων. (Πατρούλα Κ. 

Παναγοπούλου 2012) 
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1.8. Ιστορική Αναδρομή  
Κατά τη δεκαετία του 1960, οι επιχειρήσεις στην Ελλάδα και σε παγκόσμιο επίπεδο 

άρχισαν να επικεντρώνονται στην ανάπτυξη μηχανογραφημένων συστημάτων 

υποστήριξης για τις πολύπλοκες λειτουργίες τους. Δημιουργήθηκαν εξειδικευμένα 

λογισμικά που βοήθησαν στη διεκπεραίωση βασικών οικονομικών λειτουργιών, όπως η 

λογιστική και η μισθοδοσία, καθώς και ειδικές εφαρμογές που διευκόλυναν την εφαρμογή 

αναλυτικών μεθόδων (όπως ελέγχου αποθεμάτων).  

Στα τέλη της δεκαετίας του 1960 και στις αρχές της δεκαετίας του 1970, εμφανίστηκαν τα 

συστήματα MRP (Σχεδιασμός Αναγκών Υλικού), τα οποία ολοκλήρωσαν τις διαδικασίες 

κατανομής παραγωγής υποσυναρμολογημάτων και συστατικών, και ανάλυσης των 

απαιτήσεων πρώτων υλών.  

Το MRP-II (Σχεδιασμός Πόρων Παραγωγής), που εμφανίστηκε στα τέλη της δεκαετίας 

του 1970, συνέβαλε στην επέκταση των δυνατοτήτων των επιχειρήσεων, καθώς 

προσέφερε ακρίβεια και αξιοπιστία στον προγραμματισμό της παραγωγής, τον έλεγχο των 

αποθεμάτων και την κοστολόγηση, και τη διαχείριση των προμηθειών. Επιπλέον, 

αναπτύχθηκαν και άλλα εξειδικευμένα λογισμικά για τη διαχείριση των επιχειρηματικών 

διεργασιών, όπως η διαχείριση των πωλήσεων, η διαχείριση των αποθεμάτων και η 

διαχείριση των ανθρώπινων πόρων. Με την εισαγωγή των υπολογιστών στην 

επιχειρηματική διαχείριση, οι επιχειρήσεις μπόρεσαν να αυτοματοποιήσουν διάφορες 

διαδικασίες και να βελτιώσουν την απόδοσή τους. Η εισαγωγή του λογισμικού MRP-II 

έδωσε στις επιχειρήσεις τη δυνατότητα να προγραμματίζουν και να διαχειρίζονται την 

παραγωγή τους με μεγαλύτερη ακρίβεια και αποδοτικότητα, με αποτέλεσμα να μειώνεται 

ο χρόνος παραγωγής και να βελτιώνεται η ποιότητα των προϊόντων. Στις αρχές της 

δεκαετίας του 1980 ξεκίνησε μια προσπάθεια για την επιχειρηματική ολοκλήρωση, η 

οποία βασίστηκε στις βάσεις δεδομένων και στόχευε στην ενοποίηση των βασικών 

επιχειρηματικών διαδικασιών, με έμφαση στη διαχείριση οικονομικών και παραγωγικών 

διαδικασιών. Αυτό οδήγησε στην εμφάνιση των συστημάτων ERP στα τέλη της δεκαετίας 

του 1980, τα οποία ενσωμάτωσαν τις βασικές επιχειρηματικές διαδικασίες, όπως η 

διαχείριση ανθρώπινων πόρων, το κύκλωμα πωλήσεων κ.λπ., και κάλυψαν όλες τις 

λειτουργικές περιοχές μιας επιχείρησης. Τα συστήματα ERP είναι συνεπώς ολοκληρωμένα 

συστήματα πληροφορικής που έχουν στόχο την ικανοποίηση των στόχων της επιχείρησης, 

ενοποιώντας όλες τις διαδικασίες της. (Πασχίδου 2017) 
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2           
Μεθοδολογία 
  

Η επιτυχημένη λειτουργία μιας επιχείρησης στον σύγχρονο επιχειρηματικό κόσμο απαιτεί 

αποτελεσματική διαχείριση της πολύτιμης πελατειακής σχέσης (Customer Relationship 

Management - CRM) και του ενιαίου συστήματος εμπορικής διαχείρισης (Enterprise 

Resource Planning - ERP). Η διπλωματική αυτή εργασία εξετάζει τη σημασία αυτών των 

δύο υποσυστημάτων στη σύγχρονη επιχειρηματική πρακτική και την αμοιβαία συνεργασία 

τους. Μελετά τις δυνατότητες που προσφέρουν στη βελτίωση της επιχειρηματικής 

απόδοσης, τη διαδικασία λήψης αποφάσεων και την ανάπτυξη στρατηγικών για την 

αντιμετώπιση των προκλήσεων του ανταγωνιστικού περιβάλλοντος. Με αυτόν τον τρόπο, 

αναδεικνύει τη σημαντική συμβολή που προσφέρουν αυτά τα υποσυστήματα στην επιτυχή 

διαχείριση και ανάπτυξη των επιχειρήσεων στη σύγχρονη εποχή. 

 

Για να υλοποιηθεί αυτή η εργασία ακολουθήθηκε η παρακάτω μεθοδολογία: 

• Αρχικά, μας βοήθησε η παρακολούθηση του θεωρητικού μέρους του μαθήματος 

"Λειτουργία των Επιχειρήσεων & Πληροφοριακά Συστήματα" κατά τον 5ο 

εξάμηνο του προγράμματος σπουδών μας καθώς και του εργαστηριακού μέρους, 

το οποίο μας έφερε σε μια πρώτη επαφή με ένα ERP σύστημα, το Microsoft 

Navision.  

• Έπειτα, παρακολουθήσαμε τα μαθήματα "Συστήματα Υποστήριξης Αποφάσεων - 

Επιχειρηματική Αναλυτική" και "Στρατηγική & Επενδύσεις Πληροφοριακών 

Συστημάτων - Ψηφιακός Μετασχηματισμός" κατά το 8ο εξάμηνο του 

προγράμματος σπουδών μας, υπό την επίβλεψη του καθηγητή Κ. Λουκή. 

• Αναζητήσαμε το θεωρητικό σκέλος μέσω συγγραμμάτων ή Διαδικτύου, το οποίο 

μας πρόσφερε το θεωρητικό υπόβαθρο για την υλοποίηση της διπλωματικής 

εργασίας.   

• Κάναμε καταγραφή σημειώσεων και συμπερασμάτων από τη θεωρητική μελέτη 

που υλοποιήσαμε για μελλοντική χρήση πάνω στα σενάρια χρήσης αλλά και για 

την καταγραφή τους στο θεωρητικό σκέλος της εργασίας. 

• Κάναμε καταγραφή όλων των βασικών κεφαλαίων της διπλωματικής εργασίας 

• Επικοινωνήσαμε με την Επιχείρηση Poseidon για τη χρήση του ERP εργαλείου της 

SoftOne και χρήση δικών τους δεδομένων. 

• Επικοινωνήσαμε με την εταιρεία E-connect για αναζήτηση περισσότερων γνώσεων 

πάνω στο εργαλείο ERP της SoftOne  
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• Έγινε χρήση του διαδικτυακού ιστοτόπου της SoftOne Wiki SoftOne για τη μελέτη 

όλων των υποσυστημάτων και εργαλείων που κάναμε χρήση 

• Υλοποιήσαμε το σενάριο του CRM 

• Κάναμε καταγραφή κεφαλαίου για το σενάριο του CRM προσθέτοντας και τα 

κατάλληλα στιγμιότυπα 

• Υλοποιήσαμε το σενάριο της Εμπορικής Διαχείρισης 

• Καταγράψαμε το κεφάλαιο για το σενάριο της Εμπορικής Διαχείρισης 

προσθέτοντας και τα κατάλληλα στιγμιότυπα 

• Με βάση τις παρατηρήσεις, δημιουργήσαμε το κεφάλαιο των συμπερασμάτων 

• Επικοινωνήσαμε με τον κ.Λουκή για τη τελική ανάγνωση της διπλωματικής 

εργασίας  

• Κάναμε τις κατάλληλες διορθώσεις σύμφωνα με τις παρατηρήσεις του κ. Λουκή 

• Τελική, παράδοση της Διπλωματικής εργασίας 
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3               

Ενότητα : SoftOne Βασικά υποσυστήματα  
 

Στην ενότητα αυτή θα εξετάσουμε ορισμένα από τα βασικά υποσυστήματα του ERP 

προγράμματος της SoftOne. Το Soft1 ERP είναι μια ολοκληρωμένη λύση διαχείρισης 

επιχειρηματικών διεργασιών, που περιλαμβάνει πολλά υποσυστήματα που καλύπτουν ένα 

ευρύ φάσμα λειτουργιών από τη διαχείριση παραγωγής έως την εμπορική διαχείριση και 

τη διαχείριση ανθρώπινου δυναμικού. Θα εξετάσουμε τα βασικά υποσυστήματα του Soft1 

ERP, όπως τη διαχείριση υπηρεσιών, χρηματοοικονομική διαχείριση και τις Εταιρικές 

διαδικασίες, και θα επισημάνουμε τα βασικά χαρακτηριστικά τους. 

 

 

Εικόνα χ.1 Περιβάλλον ERP προγράμματος της SoftOne 
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3.1. Υποσύστημα Εμπορικής Διαχείρισης 
Το υποσύστημα της Εμπορικής Διαχείρισης της SoftOne είναι μια πλήρης και 

ολοκληρωμένη λύση που βοηθάει τις επιχειρήσεις να διαχειρίζονται τις πωλήσεις, το 

απόθεμα και τις αγορές τους.  

Το υποσύστημα αυτό ενσωματώνεται στο λογισμικό ERP της SoftOne και παρέχει μια 

ολοκληρωμένη εικόνα των επιχειρηματικών δραστηριοτήτων σε πραγματικό χρόνο. Με τη 

χρήση αυτού του υποσυστήματος, οι επιχειρήσεις μπορούν να διαχειρίζονται τις πωλήσεις 

τους, τη διαθεσιμότητα του αποθέματος και τις παραγγελίες των πελατών τους με 

μεγαλύτερη αποτελεσματικότητα και ακρίβεια.  

Επιπλέον, το υποσύστημα της Εμπορικής Διαχείρισης παρέχει αναλυτικές αναφορές και 

στατιστικά στοιχεία για τις πωλήσεις και το απόθεμα, βοηθώντας τις επιχειρήσεις να 

λαμβάνουν αποφάσεις βασισμένες σε στοιχεία.  

Το υποσύστημα αυτό προσφέρει επίσης τη δυνατότητα δημιουργίας ειδικών τιμολογίων 

και προσφορών για πελάτες, καθώς και τη δυνατότητα επιλογής ποικίλων τρόπων 

πληρωμής και αποστολής των προϊόντων σε διάφορες τοποθεσίες.  

Επιπλέον, το υποσύστημα αυτό ενσωματώνεται με άλλα υποσυστήματα του λογισμικού 

ERP της SoftOne, όπως το υποσύστημα των Οικονομικών, της Παραγωγής και του 

Ανθρώπινου Δυναμικού, για να παρέχει μια ολοκληρωμένη λύση διαχείρισης 

επιχειρηματικών διαδικασιών. 

Συνολικά, το υποσύστημα της Εμπορικής Διαχείρισης της SoftOne αποτελεί μια πολύτιμη 

εργαλειοθήκη για τις επιχειρήσεις που επιθυμούν να διαχειρίζονται τις εμπορικές τους 

δραστηριότητες με αποτελεσματικότητα και ακρίβεια. 

3.2. Υποσύστημα Διαχείρισης Υπηρεσιών 
 Το υποσύστημα της Διαχείρισης υπηρεσιών της SoftOne είναι μια ολοκληρωμένη λύση 

που στοχεύει στη βελτίωση της αποτελεσματικότητας και της αποδοτικότητας των 

επιχειρήσεων. 

Το υποσύστημα αυτό παρέχει λειτουργίες διαχείρισης που επιτρέπουν στους χρήστες να 

παρακολουθούν την ποιότητα των υπηρεσιών τους, να διαχειρίζονται την απόδοση των 

πόρων τους και να προβλέπουν και να αντιμετωπίζουν προβλήματα που μπορεί να 

επηρεάσουν την παροχή των υπηρεσιών τους. 

Μέσω αυτού του υποσυστήματος, οι χρήστες μπορούν επίσης να παρέχουν υψηλό επίπεδο 

εξυπηρέτησης στους πελάτες τους, να βελτιστοποιήσουν τη διαχείριση των εργασιών τους 

και να αυξήσουν την αποτελεσματικότητα της επιχείρησής τους στο σύνολο. 
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3.3. Υποσύστημα Χρηματοοικονομικής Διαχείρισης 
Το υποσύστημα της Χρηματοοικονομικής Διαχείρισης της SoftOne είναι μια πλήρης και 

ολοκληρωμένη λύση που αποσκοπεί στη βελτίωση της διαχείρισης των οικονομικών 

πόρων και των δραστηριοτήτων των επιχειρήσεων. 

Το υποσύστημα αυτό παρέχει στους χρήστες τη δυνατότητα να διαχειρίζονται τις 

οικονομικές πληροφορίες της επιχείρησής τους, να παρακολουθούν τις οικονομικές 

επιδόσεις τους, να διαχειρίζονται τον προϋπολογισμό τους και να εκτελούν αναλύσεις 

απόδοσης. 

Επιπλέον, το υποσύστημα αυτό παρέχει εργαλεία για τη διαχείριση των πληρωμών και των 

τραπεζικών συναλλαγών της επιχείρησης, καθώς και για τη δημιουργία αναφορών και 

απολογιστικών εγγράφων που σχετίζονται με τις οικονομικές δραστηριότητες της 

επιχείρησης. 

3.4.Υποσύστημα CRM 
Το υποσύστημα CRM της SoftOne είναι μια πλήρης λύση διαχείρισης σχέσεων πελατών 

που στοχεύει στη βελτίωση των επιχειρηματικών διεργασιών και την αύξηση των 

πωλήσεων. Το CRM της SoftOne προσφέρει πλούσια λειτουργικότητα, 

συμπεριλαμβανομένων των εργαλείων πωλήσεων, της διαχείρισης πελατών, της 

διαχείρισης επαφών, των εκστρατειών μάρκετινγκ και της διαχείρισης προϊόντων. 

Το CRM της SoftOne επιτρέπει στις επιχειρήσεις να διαχειρίζονται την πληροφορία των 

πελατών τους σε ένα κεντρικό σημείο και να αξιοποιούν αυτή την πληροφορία για να 

βελτιώσουν τις επιχειρηματικές τους διεργασίες. Με αυτόν τον τρόπο, οι επιχειρήσεις 

μπορούν να προσαρμόζουν τη στρατηγική τους προς τους πελάτες τους και να 

δημιουργήσουν προσωποποιημένες εμπειρίες για τους πελάτες τους, που μπορούν να 

οδηγήσουν σε αύξηση των πωλήσεων και βελτίωση της απόδοσης. 

3.5. Υποσύστημα H.R. & Μισθοδοσία 
Το υποσύστημα H.R. & Μισθοδοσίας της SoftOne είναι μια ολοκληρωμένη λύση για τη 

διαχείριση των ανθρώπινων πόρων μιας επιχείρησης. Με αυτό το υποσύστημα, οι 

επιχειρήσεις μπορούν να διαχειρίζονται το προσωπικό τους, τις απαιτήσεις εκπαίδευσης, 

τους μισθούς, τους φόρους, τα ασφαλιστικά και άλλες συναφείς διαδικασίες. 

Το υποσύστημα παρέχει μια πλατφόρμα για την αυτοματοποίηση και τη βελτιστοποίηση 

των διαδικασιών που σχετίζονται με την πρόσληψη, τη διαχείριση της απασχόλησης και 

την ανάπτυξη των εργαζομένων. Επιπλέον, παρέχει λειτουργίες για τη διαχείριση των 

εργασιακών σχέσεων, τη διαχείριση των μισθοδοσιών και τη δημιουργία αναλυτικών 

αναφορών. 
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3.6. Υποσύστημα Εταιρικών διαδικασιών 

Το υποσύστημα Εταιρικών Διαδικασιών της SoftOne είναι μια πλατφόρμα που 

απευθύνεται σε επιχειρήσεις και βοηθά στη διαχείριση των διαδικασιών και των 

δραστηριοτήτων της εταιρείας, συμβάλλοντας στη βελτίωση της απόδοσης και της 

αποτελεσματικότητας της.  

Μερικά από τα πλεονεκτήματα του υποσυστήματος Εταιρικών Διαδικασιών της SoftOne 

είναι τα εξής: 

1. Αυτοματοποίηση των εργασιών: Το υποσύστημα Εταιρικών Διαδικασιών της 

SoftOne επιτρέπει την αυτοματοποίηση των εργασιών, μειώνοντας την ανθρώπινη 

παρέμβαση και τον κίνδυνο λαθών, αυξάνοντας έτσι την αποτελεσματικότητα και 

την ακρίβεια των διαδικασιών. 

2. Βελτίωση της συνοχής και της διαφάνειας: Το υποσύστημα επιτρέπει την 

αποθήκευση και τη διαχείριση όλων των δεδομένων της εταιρείας, ενισχύοντας 

έτσι τη συνοχή και τη διαφάνεια σε όλα τα επίπεδα της επιχείρησης. 

3. Ενίσχυση της συνεργασίας: Το υποσύστημα Εταιρικών Διαδικασιών επιτρέπει την 

επικοινωνία και τη συνεργασία μεταξύ των διαφόρων τμημάτων της εταιρείας, 

καθώς και τη διαμοιρασμό δεδομένων και εγγράφων σε πραγματικό χρόνο.  

4. Βελτίωση της ευελιξίας: Το υποσύστημα Εταιρικών Διαδικασιών επιτρέπει την 

ευέλικτη προσαρμογή στις ανάγκες και τις αλλαγές της επιχείρησης, ενώ 

παράλληλα επιτρέπει τη διατήρηση υψηλού επιπέδου απόδοσης και 

αποτελεσματικότητας. 

5. Ασφάλεια και προστασία δεδομένων: Το υποσύστημα επιτρέπει την ασφαλή 

αποθήκευση και διαχείριση των δεδομένων της εταιρείας, εξασφαλίζοντας 

παράλληλα την προστασία τους από παρεμβάσεις και παραβιάσεις. 

Συνολικά, το υποσύστημα Εταιρικών Διαδικασιών της SoftOne αποτελεί ένα ισχυρό 

εργαλείο για τη βελτίωση της αποτελεσματικότητας, της απόδοσης και της 

ανταγωνιστικότητας της επιχείρησης. 
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4             
Τι είναι το CRM 
 

Το CRM (Customer Relationship Management) είναι μια στρατηγική διαχείρισης πελατών 

που αποσκοπεί στη βελτίωση της σχέσης μεταξύ μιας επιχείρησης και των πελατών της. 

Συνήθως περιλαμβάνει τη χρήση λογισμικού για την αυτοματοποίηση και διευκόλυνση 

των διαδικασιών που αφορούν την εξυπηρέτηση των πελατών, τη διαχείριση των 

πωλήσεων και τη συλλογή δεδομένων των πελατών. 

Στην ουσία, το CRM βοηθά τις επιχειρήσεις να αποκτήσουν μια πιο πλήρη εικόνα των 

πελατών τους και να παρέχουν προσαρμοσμένες λύσεις και υπηρεσίες σε κάθε πελάτη. Με 

τη χρήση του CRM, οι επιχειρήσεις μπορούν να αυξήσουν την πιστότητα των πελατών 

τους, να βελτιώσουν τις επιδόσεις των πωλήσεων και να αυξήσουν την 

αποτελεσματικότητα της επιχείρησής τους. (Γαλανού 2010) 

 

4.1. Πλεονεκτήματα του CRM 
 

Το CRM προσφέρει πολλά πλεονεκτήματα για τις επιχειρήσεις. Μερικά από τα πιο 

σημαντικά πλεονεκτήματα είναι τα εξής: 

 

• Καλύτερη εξυπηρέτηση πελατών: Η χρήση ενός συστήματος CRM βοηθά τις 

επιχειρήσεις να κατανοήσουν καλύτερα τις ανάγκες των πελατών τους και να τους 

παρέχουν προσαρμοσμένες λύσεις και υπηρεσίες. Αυτό οδηγεί σε καλύτερη 

εξυπηρέτηση των πελατών, αύξηση της ικανοποίησής τους και μείωση του ρίσκου 

απώλειας πελατών. 

• Βελτίωση των πωλήσεων: Η χρήση ενός συστήματος CRM βοηθά τις επιχειρήσεις 

να καταγράφουν και να αναλύουν τα δεδομένα των πελατών τους, πράγμα που 

επιτρέπει τη βελτίωση των πωλήσεων με τον εντοπισμό νέων ευκαιριών πώλησης 

και την αναβάθμιση των υπαρχουσών πωλήσεων. 

• Αύξηση της παραγωγικότητας της επιχείρησης: Η αυτοματοποίηση και η 

διευκόλυνση των διαδικασιών των επιχειρήσεων με τη χρήση ενός συστήματος 

CRM μπορεί να αυξήσει την παραγωγικότητα της επιχείρησης και να μειώσει τον 

χρόνο που απαιτείται για την ολοκλήρωση των εργασιών, όπως η εκτέλεση των 

πωλήσεων, η διαχείριση των πελατών και η αναφορά των δεδομένων. Αυτό μπορεί 
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να οδηγήσει σε μεγαλύτερη αποδοτικότητα, λιγότερα σφάλματα και μείωση του 

κόστους εργασίας. 

• Βελτίωση της επικοινωνίας με τους πελάτες: Με τη χρήση ενός συστήματος 

CRM, οι επιχειρήσεις μπορούν να διατηρήσουν πιο αποτελεσματική επικοινωνία με 

τους πελάτες τους, όπως μέσω αυτόματων email ή μηνυμάτων κειμένου. Αυτό 

μπορεί να βοηθήσει στη διατήρηση μιας καλής σχέσης με τους πελάτες και στην 

προώθηση της επιχείρησης. 

• Ανάλυση δεδομένων: Με τη χρήση ενός συστήματος CRM, οι επιχειρήσεις 

μπορούν να συλλέγουν και να αναλύουν δεδομένα για τους πελάτες τους, όπως τις 

προτιμήσεις τους, τις αγορές τους και τα δεδομένα συμπεριφοράς τους. Αυτό μπορεί 

να βοηθήσει τις επιχειρήσεις να κατανοήσουν καλύτερα τους πελάτες τους και να 

βελτιώσουν την ποιότητα της εξυπηρέτησης τους, παρέχοντας τους 

προσαρμοσμένες λύσεις και προϊόντα που ανταποκρίνονται στις ανάγκες τους. 

• Βελτίωση του συντονισμού των ομάδων εργασίας: Ένα σύστημα CRM μπορεί να 

βοηθήσει στον συντονισμό των διαφόρων ομάδων εργασίας μιας επιχείρησης, όπως 

οι ομάδες πωλήσεων, υποστήριξης πελατών και μάρκετινγκ. Αυτό μπορεί να 

βοηθήσει στη βελτίωση της επικοινωνίας και της συνεργασίας ανάμεσα στις ομάδες 

και στην αύξηση της αποδοτικότητας τους. 

• Ανάπτυξη της επιχείρησης: Το CRM μπορεί να βοηθήσει μια επιχείρηση να 

αναπτύξει τη δραστηριότητά της με τη βελτίωση της απόδοσης της και την αύξηση 

της παραγωγικότητάς της. Η καλύτερη διαχείριση των πελατών και η βελτίωση των 

σχέσεων με αυτούς μπορούν να οδηγήσουν σε αύξηση των πωλήσεων και της 

κερδοφορίας της επιχείρησης. 

 

Συνολικά, το CRM προσφέρει πλούσια πλεονεκτήματα για τις επιχειρήσεις, βοηθώντας τις 

να διατηρήσουν τους πελάτες τους ευχαριστημένους και να βελτιώσουν την 

ανταγωνιστικότητά τους. Επίσης, με τη βοήθεια του CRM, οι επιχειρήσεις μπορούν να 

λειτουργήσουν πιο αποδοτικά, να αυξήσουν την παραγωγικότητά τους και να βελτιώσουν 

τις διαδικασίες τους. (-, Advantages and Disadvantages of CRM, Rohit Thakral (2021) -) 

Ωστόσο, πρέπει να ληφθεί υπόψη ότι η επιτυχία του CRM εξαρτάται από την καλή 

υλοποίηση και χρήση του. Η εκπαίδευση των εργαζομένων στη χρήση του συστήματος, η 

διατήρηση ακριβών δεδομένων και η διαχείριση των προβλημάτων του συστήματος είναι 

ζωτικής σημασίας για την επιτυχία του CRM. 

Συνολικά, το CRM αποτελεί ένα πολύτιμο εργαλείο για τη διαχείριση των πελατών και τη 

βελτίωση της απόδοσης μιας επιχείρησης. Με τη βοήθεια του CRM, οι επιχειρήσεις 

μπορούν να δημιουργήσουν πιο στενές και προσαρμοσμένες σχέσεις με τους πελάτες τους 

και να αυξήσουν την απόδοσή τους στην αγορά. (Γαλανού 2010) 
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4.2. Μειονεκτήματα του CRM 
 

Υπάρχουν μειονεκτήματα του CRM; Η απάντηση είναι πως ναι, υπάρχουν και 

μειονεκτήματα. Αν και το CRM προσφέρει πολλά πλεονεκτήματα, υπάρχουν και μερικά 

πιθανά μειονεκτήματα που πρέπει να ληφθούν υπόψη. 

• Ένα από τα μειονεκτήματα του CRM είναι το υψηλό κόστος υλοποίησης και 

συντήρησης του συστήματος. Η υποστήριξη του CRM απαιτεί επιπλέον εργασία 

και επιβάρυνση στο τμήμα τεχνολογίας πληροφοριών της επιχείρησης. Επιπλέον, 

οι απαιτήσεις για την υλοποίηση του CRM μπορεί να είναι πολύπλοκες και να 

απαιτούν τη συνεργασία με εξωτερικούς συνεργάτες. 

• Άλλο ένα μειονέκτημα του CRM είναι η δυνατότητα λανθασμένων αποφάσεων 

λόγω εσφαλμένων δεδομένων. Αν οι πληροφορίες που εισάγονται στο CRM δεν 

είναι ακριβείς ή ενημερωμένες, οι αποφάσεις που λαμβάνονται μπορεί να μην είναι 

σωστές ή να οδηγήσουν σε λανθασμένες προβλέψεις για την αγορά. 

• Ένα ακόμα μειονέκτημα του CRM είναι η πιθανότητα απομάκρυνσης των 

πελατών. Αν οι πελάτες αισθάνονται ότι η επιχείρηση  επικεντρώνεται περισσότερο 

στην παρακολούθηση των δεδομένων τους από ό,τι στην παροχή αξίας, μπορεί να 

είναι λιγότερο πιθανό να συνεχίσουν να αγοράζουν από την επιχείρηση. Επιπλέον, 

η χρήση του CRM μπορεί να οδηγήσει σε απαραίτητη γραφειοκρατία και σε 

περιορισμούς της ελευθερίας κινήσεων των εργαζομένων στην επιχείρηση. 

• Επίσης, μια άλλη πιθανή ανησυχία είναι η απορροφητικότητα του CRM σε σχέση 

με την εταιρική κουλτούρα της επιχείρησης. Σε ορισμένες επιχειρήσεις, η 

επικοινωνία και η σχέση με τους πελάτες μπορεί να είναι πιο ατομική και 

προσαρμοσμένη, και η χρήση του CRM μπορεί να αλλάξει αυτήν τη δυναμική. 

• Επιπλέον, η υλοποίηση και η συντήρηση του CRM μπορεί να απαιτεί σημαντικό 

χρόνο, προσωπικό και κόστος. Η εκπαίδευση των εργαζομένων για τη χρήση του 

συστήματος CRM και η διασφάλιση ότι τα δεδομένα είναι ενημερωμένα και 

ακριβή μπορεί να αποδειχθεί δαπανηρή και χρονοβόρα διαδικασία. 

• Τέλος, η προστασία των προσωπικών δεδομένων είναι εξίσου σημαντική και η 

χρήση του CRM μπορεί να αυξήσει τον κίνδυνο παραβίασης της προσωπικής ζωής 

και της απόρρητης πληροφορίας των πελατών. Επιπλέον, η ανάπτυξη και η 

συντήρηση του CRM μπορεί να απαιτούν ισχυρά μέτρα ασφαλείας για να 

προστατεύουν τα δεδομένα των πελατών, τα οποία επιβαρύνουν ακόμη 

περισσότερο το κόστος και τον χρόνο που απαιτείται για την εγκατάσταση και 

συντήρηση του συστήματος CRM. 

 

 

 



Υλοποίηση Επιχειρησιακών Σεναρίων CRM και Εμπορικής Διαχείρισης με Χρήση του ERP 

Συστήματος SOFTONE 

ΛΕΚΚΑΣ ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ – ΓΕΡΟΧΡΗΣΤΟΥ ΔΗΜΗΤΡΑ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΙΓΑΙΟΥ, ΤΜΗΜΑ ΜΗΧ/ΚΩΝ Π.Ε.Σ. 26 

Συνολικά, υπάρχουν πλεονεκτήματα και μειονεκτήματα στη χρήση του συστήματος 

CRM. Ενώ μπορεί να βοηθήσει την επιχείρηση να βελτιώσει τη σχέση της με τους 

πελάτες της και να αυξήσει την αποτελεσματικότητα, η χρήση του CRM απαιτεί 

προσοχή και προσεκτική διαχείριση για να αποφευχθούν πιθανά μειονεκτήματα. 

(Γαλανού 2010) 

 

4.3.Ενότητες του CRM 
 

Παρακάτω θα αναλυθούν και θα εξεταστούν όλες οι υποενότητες του υποσυστήματος 

CRM. Θα μελετηθεί ποιες είναι οι δυνατότητες που προσφέρει σε μία επιχείρηση και πως 

μπορεί να συμβάλει στην οργάνωση μιας επιχείρησης, να βελτιώσει τους χρήστες του 

CRM και κα επέκταση να αυξήσει τις πωλήσεις της επιχείρησης.  

 

 

Εικόνα χ.1 Περιβάλλον και υποενότητες υποσυστήματος CRM 

 

• Προσωπικό ημερολόγιο: Το προσωπικό ημερολόγιο στο SoftOne CRM είναι μια 

ενότητα που επιτρέπει στους χρήστες να καταγράφουν και να διαχειρίζονται τις 

προσωπικές τους δραστηριότητες και ραντεβού. Μπορεί να προσθέσει ραντεβού, 

εργασίες και δραστηριότητες και να συνδεθεί με την ηλεκτρονική  αλληλογραφία 

του χρήστη. Επιπλέον, οι χρήστες μπορούν να θέσουν υπενθυμίσεις για σημαντικά 

γεγονότα και να παρακολουθούν τα ραντεβού και τις δραστηριότητες τους στο 

ημερολόγιο. Το προσωπικό ημερολόγιο επίσης συνδέεται με την επαφή, τον 

πελάτη ή το συμβάν, επιτρέποντας την παρακολούθηση ραντεβού και 

δραστηριοτήτων σε σχέση με αυτά τα στοιχεία. Με αυτόν τον τρόπο, οι χρήστες 

μπορούν να έχουν μια ολοκληρωμένη εικόνα των ραντεβού και των 
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δραστηριοτήτων τους σε σχέση με τους πελάτες και τις επαφές τους, βελτιώνοντας 

έτσι τη διαχείριση του χρόνου τους και την αποτελεσματικότητά τους. 

 

 

• Ομαδικό ημερολόγιο: Το ομαδικό ημερολόγιο του CRM της SoftOne επιτρέπει 

στους χρήστες να συνεργάζονται αποτελεσματικά και να συντονίζουν τις 

δραστηριότητές τους με τους συναδέλφους τους. Δύο λόγια για αυτό είναι: 

o Συντονισμός των δραστηριοτήτων: Με το ομαδικό ημερολόγιο του CRM, 

οι χρήστες μπορούν να δουν τις δραστηριότητες που έχουν 

προγραμματιστεί για τους συναδέλφους τους, όπως συναντήσεις και 

τηλεδιασκέψεις, και να προγραμματίζουν τις δικές τους δραστηριότητες 

ανάλογα. 

o Κοινή πρόσβαση σε πληροφορίες: Με το ομαδικό ημερολόγιο του CRM, οι 

χρήστες μπορούν να μοιράζονται πληροφορίες για τις δραστηριότητές τους, 

όπως σημειώσεις και σχόλια, με τους συναδέλφους τους. Αυτό μπορεί να 

βοηθήσει στη βελτίωση της επικοινωνίας και της συνεργασίας μεταξύ των 

μελών της ομάδας, καθώς και στην αύξηση της παραγωγικότητας και της 

αποτελεσματικότητας. 

 

• Επαφές: Η ενότητα των επαφών στο CRM της SoftOne επιτρέπει στους χρήστες 

να διαχειρίζονται όλα τα στοιχεία επικοινωνίας με πελάτες και μελλοντικούς 

πελάτες. Πιο συγκεκριμένα, κάθε επαφή περιλαμβάνει στοιχεία όπως το όνομα, η 

διεύθυνση, ο αριθμός τηλεφώνου, η διεύθυνση email και άλλες πληροφορίες που 

είναι σημαντικές για την επικοινωνία με τους πελάτες. 

 

• Γενικές Ενέργειες: Η υποενότητα "Γενικές Ενέργειες" αποτελεί μια σημαντική 

λειτουργία της βασικής ενότητας CRM του ERP προγράμματος της SoftOne. Αυτή 

η υποενότητα παρέχει ένα σύνολο γενικών λειτουργιών και εργαλείων που 

βοηθούν τις επιχειρήσεις να διαχειρίζονται την επικοινωνία με τους πελάτες, την 

οργάνωση της επιχείρησης κλπ. Γενικότερα, είναι ένα βασικό εργαλείο που 

συνδέεται με άλλα εργαλεία όπως τα Tasks, οι κλήσεις, οι συναντήσεις. Είναι 

σημαντικό να σημειωθεί ότι με ένα εργαλείο, όπως είναι αυτό τον Γενικών 

Ενεργειών, μπορούν να διεξαχθούν λειτουργείες πολλών διαφορετικών εργαλείων, 

όπως αυτών που προαναφέρθηκαν και αναλύονται ειδικότερα παρακάτω. 

 

• Tasks: Τα Tasks είναι μια ενότητα του CRM της SoftOne που επιτρέπει στους 

χρήστες να δημιουργούν, να αναθέτουν και να παρακολουθούν εργασίες που 

αφορούν συγκεκριμένες επαφές, πελάτες ή μελλοντικούς πελάτες. Μπορεί να 

πρόκειται για δραστηριότητες όπως τηλεφωνικές κλήσεις, συναντήσεις, αποστολή 

email, επίσκεψη σε έναν πελάτη, κ.λπ. 
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Η ενότητα των Tasks προσφέρει στους χρήστες τη δυνατότητα να παρακολουθούν 

την πρόοδο των εργασιών τους, να οργανώνουν τις εργασίες τους και να 

διαχειρίζονται τον χρόνο τους πιο αποτελεσματικά. Τα Tasks μπορούν επίσης να 

συνδέονται με την ενότητα των Επαφών, ώστε να είναι ευκολότερο να 

παρακολουθούνται οι επαφές στις οποίες αναφέρεται η κάθε εργασία. 
Επιπλέον, οι χρήστες μπορούν να ορίσουν προθεσμίες για κάθε εργασία, να 

επισημάνουν προτεραιότητες, να αναθέτουν εργασίες σε άλλους χρήστες και να 

λάβουν ειδοποιήσεις για τα προσεχή Tasks. 

 

• Κλήσεις: Το CRM της SoftOne προσφέρει και τη δυνατότητα διαχείρισης των 

κλήσεων στο πλαίσιο του συστήματος. Συγκεκριμένα, μέσω του CRM μπορείτε να 

εισάγετε και να διαχειρίζεστε κλήσεις σχετικές με πελάτες, προμηθευτές, εταιρικά 

πρόσωπα και άλλα στοιχεία. 

Με τη χρήση του CRM της SoftOne μπορείτε να καταχωρείτε την ημερομηνία, την 

ώρα και τη διάρκεια της κλήσης, καθώς και τα σχόλια που σχετίζονται με αυτήν. 

Επιπλέον, μπορείτε να συνδέετε τις κλήσεις με συγκεκριμένες επαφές ή πελάτες, 

και να προγραμματίζετε αυτόματες υπενθυμίσεις για μελλοντικές κλήσεις. 

Η δυνατότητα αυτή επιτρέπει στους χρήστες να διαχειρίζονται καλύτερα τις 

κλήσεις τους, να αυξάνουν την αποτελεσματικότητά τους και να βελτιώνουν την 

επικοινωνία τους με τους πελάτες και τους συνεργάτες τους. 

 

• Συναντήσεις: Ο προγραμματισμός συναντήσεων στο CRM της SoftOne είναι ένας 

αυτοματοποιημένος τρόπος για τη διαχείριση και τον συγχρονισμό των 

συναντήσεων των χρηστών του συστήματος. 

Με τη χρήση του προγραμματισμού συναντήσεων, οι χρήστες μπορούν να 

προγραμματίσουν συναντήσεις με πελάτες και μελλοντικούς πελάτες, να ορίσουν 

την ώρα και την ημερομηνία, και να προσθέσουν σημειώσεις σχετικά με τη 

συνάντηση. Επιπλέον, μπορούν να προσθέσουν τις συναντήσεις στο ημερολόγιό 

τους και να λαμβάνουν υπενθυμίσεις για αυτές. Ο προγραμματισμός συναντήσεων 

στο CRM της SoftOne επιτρέπει στους χρήστες να διαχειρίζονται αποτελεσματικά 

τον χρόνο τους, να βελτιώνουν την παραγωγικότητά τους και να αυξάνουν τις 

πιθανότητες επιτυχίας στις συναντήσεις τους με πελάτες και μελλοντικούς πελάτες. 

 

• E-mails: Τα E-mails του CRM της SoftOne είναι ένας σημαντικός τρόπος 

επικοινωνίας με τους πελάτες μίας εταιρείας. Μπορεί να χρησιμοποιηθεί το CRM 

της SoftOne για να σταλθούν εξατομικευμένα emails σε κάθε πελάτη της, 

προσφέροντάς τους ειδικές προσφορές, νέα προϊόντα ή υπηρεσίες και άλλες 

πληροφορίες που μπορεί να τους ενδιαφέρουν. Με αυτό τον τρόπο η εταιρεία 

μπορεί να βελτιώσει την επικοινωνία με τους πελάτες της και να αυξήσει τις 

πωλήσεις και την ικανοποίησή τους. 
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• Αποστολή Email: Η ενότητα Αποστολή email του CRM της SoftOne είναι μια 

βασική λειτουργία που επιτρέπει στην εταιρεία να στέλνει μεμονωμένα ή μαζικά 

email σε πελάτες ή σε ομάδες πελατών, με τη δυνατότητα επιλογής αποστολής από 

τον υπολογιστή ή απευθείας από το CRM.Επιπλέον, η ενότητα Αποστολή email 

παρέχει τη δυνατότητα επιλογής από διάφορα πρότυπα email που μπορεί η εταιρεία 

να επεξεργαστεί και να προσαρμόσει στις ανάγκες της. Επιπλέον, μπορεί να στείλει 

εξατομικευμένα email που περιλαμβάνουν πληροφορίες που σχετίζονται με τους 

πελάτες, όπως ονοματεπώνυμο, επωνυμία εταιρείας, προηγούμενες παραγγελίες 

κ.λπ. Συνολικά, η ενότητα Αποστολή email του CRM της SoftOne είναι ένα 

χρήσιμο εργαλείο για την επικοινωνία της εταιρείας με τους πελάτες της και την 

προώθηση των προϊόντων ή υπηρεσιών της, βελτιώνοντας έτσι την 

αποτελεσματικότητα και την αποδοτικότητα του μάρκετινγκ. 

 

• Στατιστικά Ενεργειών: Η ενότητα Στατιστικά Ενεργειών του CRM της SoftOne 

αποτελεί ένα ισχυρό εργαλείο που παρέχει στατιστικά στοιχεία σχετικά με τις 

ενέργειες που έχουν γίνει στο σύστημα CRM. Μέσω αυτής της ενότητας, η 

εταιρεία μπορεί να κατανοήσει καλύτερα τον τρόπο με τον οποίο χρησιμοποιείται 

το σύστημα από τους χρήστες  και να πάρει αποφάσεις που θα βελτιώσουν την 

απόδοση της επιχείρησής τους. Στην ενότητα Στατιστικά Ενεργειών, η εταιρεία 

μπορεί να δει ποιοι χρήστες είναι οι πιο ενεργοί, ποιες ενέργειες έχουν 

πραγματοποιηθεί περισσότερο, πόσα emails έχουν σταλεί και πόσες κλήσεις έχουν 

πραγματοποιηθεί. Επιπλέον, η ενότητα Στατιστικά Ενεργειών παρέχει στους 

χρήστες του CRM τη δυνατότητα να παρακολουθούν τις τάσεις και τις εξελίξεις 

στον τομέα τους. Με βάση τα στατιστικά στοιχεία που παρέχονται, οι χρήστες 

μπορούν να εντοπίσουν τα σημεία δυναμικότητας και τα προβλήματα που 

απαιτούν περαιτέρω ανάλυση και βελτίωση. Τέλος, η ενότητα Στατιστικά 

Ενεργειών του CRM της SoftOne δίνει τη δυνατότητα στους χρήστες να 

προσαρμόσουν τη στρατηγική τους σε πραγματικό χρόνο. Οι χρήστες μπορούν να 

προβλέψουν τα επόμενα βήματα και να προσαρμόσουν τις δραστηριότητές τους 

για να επιτύχουν τους στόχους τους. Αυτό βοηθά στη βελτίωση της απόδοσης της 

επιχείρησης και στη δημιουργία μιας ανταγωνιστικής προσέγγισης για την 

επιχείρηση. 

• Κατάσταση Ενεργειών: Η ενότητα "Κατάσταση Ενεργειών" του CRM της SoftOne 

παρέχει στους χρήστες μια ευέλικτη και αποτελεσματική λύση για τη διαχείριση 

των επικοινωνιών με τους πελάτες. Μέσω της ενότητας αυτής, οι χρήστες μπορούν 

να παρακολουθούν την πρόοδο των επικοινωνιών τους με τους πελάτες και να 

διαχειρίζονται τα διάφορα στάδια των ενεργειών τους. Αυτό επιτρέπει στους 

χρήστες να είναι πιο οργανωμένοι και αποτελεσματικοί στη διαχείριση των 

επικοινωνιών τους με τους πελάτες. Επιπλέον, η ενότητα "Κατάσταση Ενεργειών" 

του CRM της SoftOne παρέχει στους χρήστες μια ολοκληρωμένη εικόνα της 

πελατειακής βάσης τους και των επικοινωνιών τους με τους πελάτες. Αυτό 

επιτρέπει στους χρήστες να διαχειρίζονται τις επικοινωνίες τους με τους πελάτες 
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αποτελεσματικότερα και να λαμβάνουν καλύτερες αποφάσεις σχετικά με τις 

επικοινωνίες τους με τους πελάτες στο μέλλον. 

o Οι δύο ενότητες "Στατιστικά ενεργειών" και "Κατάσταση ενεργειών" 

του CRM της SoftOne αφορούν τη διαχείριση των επικοινωνιών με 

τους πελάτες, αλλά υπάρχουν διαφορές μεταξύ τους. 

o Η ενότητα "Στατιστικά ενεργειών" παρέχει μια αναλυτική εικόνα των 

ενεργειών που έχουν ληφθεί σε σχέση με τους πελάτες. Μπορεί να 

παρουσιάσει στατιστικά στοιχεία σχετικά με τη συχνότητα 

επικοινωνίας, τα είδη των επικοινωνιών, τα αποτελέσματα των 

επικοινωνιών και άλλες πληροφορίες. Αυτό επιτρέπει στους χρήστες 

να αναλύουν τις επικοινωνίες τους με τους πελάτες και να εξάγουν 

συμπεράσματα σχετικά με την απόδοση τους και τις βέλτιστες 

πρακτικές. 

o Η ενότητα "Κατάσταση ενεργειών" παρέχει μια πιο λεπτομερή εικόνα 

της προόδου των επικοινωνιών με τους πελάτες, λόγω των 

περισσότερων φίλτρων που προσφέρει στον χρήστη για την εμφάνιση 

των επιθυμητών αποτελεσμάτων, όπως παραδείγματος χάρη α) ποιος 

είναι ο εντολέας της ενέργειας ή β) ποιος ο σειριακός κωδικός του 

πελάτη στο σύστημα. Μπορεί να δείξει τα στάδια των επικοινωνιών, 

όπως η δημιουργία επαφής με πελάτη, η αποστολή email, οι 

τηλεφωνικές κλήσεις και άλλες ενέργειες. Οι χρήστες μπορούν να 

ενημερώνουν την κατάσταση κάθε επικοινωνίας, π.χ. αν έχει 

ολοκληρωθεί ή εάν υπάρχει ανάγκη για παρακολούθηση. Η ενότητα 

"Κατάσταση ενεργειών" επιτρέπει στους χρήστες να δουν ποιες 

επικοινωνίες απαιτούν επαναληπτική επικοινωνία, ποιοι πελάτες είναι 

πιο ενεργοί και ποιοι απαιτούν περισσότερη προσοχή. 

o Έτσι, η διαφορά μεταξύ των δύο ενοτήτων είναι ότι η "Στατιστική 

ενεργειών" παρέχει μια γενική εικόνα των επικοινωνιών με τους 

πελάτες, ενώ η "Κατάσταση ενεργειών" παρέχει μια πιο λεπτομερή και 

συγκεκριμένη εικόνα της προόδου των επικοινωνιών και των 

ενεργειών που απαιτούνται για κάθε πελάτη. 

 

• Εικόνα Ενεργειών: Η ενότητα "Εικόνα ενεργειών" στο CRM της SoftOne 

παρέχει στους χρήστες μια γρήγορη επισκόπηση  ενεργειών που οι ίδιοι 

επέλεξαν να δουν με βάση τα στοιχεία που έδωσαν στην προβολή των 

φίλτρων. Η ενότητα αυτή εμφανίζει διαγράμματα με τις ενέργειες αυτές, όπως 

κλήσεις, email, συναντήσεις κλπ. που έχουν επιλεχθεί από τον ίδιο τον χρήστη 

με βάση τα στοιχεία που τον ενδιαφέρουν την εκάστοτε στιγμή. 
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• Ερωτηματολόγια:  

o Ομάδες Ερωτήσεων: Η υποενότητα "Ομάδες ερωτήσεων" στην 

ενότητα "Ερωτηματολόγια" του CRM της SoftOne αποτελεί ένα 

πολύ χρήσιμο εργαλείο για την οργάνωση των ερωτήσεων και την 

αντιμετώπιση μεγάλου όγκου δεδομένων. Οι χρήστες μπορούν να 

δημιουργήσουν διάφορες ομάδες ερωτήσεων ανάλογα με τον τύπο 

της πληροφορίας που επιθυμούν να συλλέξουν, και να τις 

ονομάσουν αναλόγως. 

Στη συνέχεια, οι χρήστες μπορούν να αντιστοιχίσουν αυτές τις 

ομάδες ερωτήσεων σε διάφορα ερωτηματολόγια, γεγονός που 

διευκολύνει τη συλλογή δεδομένων και τη διεξαγωγή αναλύσεων. 

Επιπλέον, οι χρήστες μπορούν να προσθέσουν ή να αφαιρέσουν 

ερωτήσεις από μια ομάδα, ανάλογα με τις ανάγκες τους. Οι 

υποενότητες "Ομάδες ερωτήσεων" επιτρέπουν στους χρήστες να 

οργανώνουν τις ερωτήσεις τους σε λογικές ομάδες και υποομάδες. 

Με αυτό τον τρόπο, οι χρήστες μπορούν να δημιουργήσουν 

δομημένα ερωτηματολόγια και να διαχειριστούν ευκολότερα τα 

δεδομένα που συλλέγονται από αυτά. Παραδείγματος χάρη, μπορεί 

να υπάρχει μια ομάδα ερωτήσεων που αφορά τις βασικές 

πληροφορίες των πελατών, όπως το όνομα, η διεύθυνση και ο 

αριθμός τηλεφώνου. Μια άλλη ομάδα ερωτήσεων μπορεί να αφορά 

την ιστορία αγορών του πελάτη, ενώ μια άλλη ομάδα ερωτήσεων 

μπορεί να αφορά τις προτιμήσεις του πελάτη και τις ανάγκες του σε 

προϊόντα και υπηρεσίες. 

o Set Απαντήσεων: Η υποενότητα "Set απαντήσεων" στην ενότητα 

Ερωτηματολόγια του CRM της SoftOne αφορά τη δημιουργία 

συγκεκριμένων σετ απαντήσεων για τις ερωτήσεις του 

ερωτηματολογίου. Με αυτό τον τρόπο, ο χρήστης μπορεί να 

προσαρμόσει τις απαντήσεις σε κάθε ερώτηση σύμφωνα με τις 

ανάγκες της επιχείρησής του ή των πελατών του. Οι δυνατότητες του 

" Set απαντήσεων" περιλαμβάνουν τη δημιουργία νέων σετ 

απαντήσεων, την επεξεργασία υπαρχόντων σετ, καθώς και την 

προσθήκη και διαγραφή απαντήσεων. Επιπλέον, ο χρήστης μπορεί 

να προσθέσει περιγραφικά σχόλια για κάθε απάντηση που θα 

βοηθήσουν στην κατανόηση των δεδομένων από τους συναδέλφους 

του ή τους πελάτες. 

o Ερωτήσεις: Η υποενότητα "Ερωτήσεις" της ενότητας 

"Ερωτηματολόγια" του CRM της SoftOne αφορά τις λειτουργίες 

που σχετίζονται με τη δημιουργία, την επεξεργασία και την 

απάντηση σε ερωτήσεις που σχετίζονται με τους πελάτες και τις 

πωλήσεις. Μέσω αυτής της υποενότητα, οι χρήστες μπορούν να 

συγκεντρώνουν πληροφορίες για τις ανάγκες και τις προτιμήσεις 

των πελατών, καθώς και να αξιολογούν την ικανοποίησή τους από 
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τις υπηρεσίες και τα προϊόντα της εταιρείας. Η εν λόγω υποενότητα 

αποτελεί ένα σημαντικό εργαλείο για τη βελτίωση της επικοινωνίας 

και της σχέσης μεταξύ της εταιρείας και των πελατών της, καθώς 

και για την αύξηση της απόδοσης των πωλήσεων της. 

o Ερωτηματολόγια: Η υποενότητα "Ερωτηματολόγια" της ενότητας 

"Ερωτηματολόγια" του CRM της SoftOne προσφέρει μια 

ολοκληρωμένη λύση για τη συλλογή και τη διαχείριση 

ερωτηματολογίων σχετικών με τους πελάτες. Με αυτήν την 
υποενότητα, οι χρήστες μπορούν να δημιουργήσουν 

ερωτηματολόγια, να τα προσαρμόσουν στις ανάγκες τους και να τα 

αποστείλουν σε πελάτες ή πιθανούς πελάτες. Επιπλέον, η 

υποενότητα αυτή παρέχει εργαλεία για την επεξεργασία και 

ανάλυση των δεδομένων που συλλέγονται μέσω των 

ερωτηματολογίων. Οι χρήστες μπορούν να παρακολουθούν τις 

απαντήσεις των πελατών τους και να αξιολογούν την απόδοση της 

εταιρείας σε σχέση με τις ανάγκες των πελατών της. Η υποενότητα 

"Ερωτηματολόγια" αποτελεί ένα σημαντικό εργαλείο για τη 

βελτίωση της επικοινωνίας μεταξύ εταιρείας και πελατών και τη 

βελτίωση της επιχειρηματικής απόδοσης. 

o Κύκλοι Ερωτηματολογίων: Η υποενότητα "Κύκλοι 

Ερωτηματολογίων" της ενότητας "Ερωτηματολόγια" του CRM της 

SoftOne είναι μια εξειδικευμένη λειτουργία που επιτρέπει στους 

χρήστες να δημιουργούν συστηματικά ερωτηματολόγια για τους 

πελάτες τους σε συγκεκριμένα χρονικά διαστήματα. Οι χρήστες 

μπορούν να ορίζουν τους κύκλους ερωτηματολογίων με βάση τις 

ανάγκες τους, για παράδειγμα κάθε μήνα ή κάθε τέσσερα μήνες. 

Κατά τη διάρκεια αυτών των κύκλων, οι πελάτες μπορούν να 

λαμβάνουν ερωτηματολόγια σχετικά με τις εμπειρίες τους με την 

εταιρεία και τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που παρέχει. Μέσω της 

υποενότητα "Κύκλοι Ερωτηματολογίων", οι χρήστες μπορούν να 

συλλέξουν τακτικά δεδομένα από τους πελάτες τους και να 

παρακολουθούν την ποιότητα των προϊόντων και υπηρεσιών τους. 

Η υποενότητα αυτή αποτελεί ένα ισχυρό εργαλείο για την 

παρακολούθηση της ικανοποίησης των πελατών και τη βελτίωση 

της παρεχόμενης εξυπηρέτησης. Η υποενότητα επίσης επιτρέπει την 

ανάλυση των αποτελεσμάτων των ερωτηματολογίων, ώστε οι 

χρήστες να αναγνωρίσουν τα στοιχεία που πρέπει να βελτιώσουν 

στην εταιρεία τους. Αυτό μπορεί να οδηγήσει σε αλλαγές στις 

πρακτικές της εταιρείας, όπως η βελτίωση των προϊόντων ή 

υπηρεσιών, η ενίσχυση της επικοινωνίας με τους πελάτες ή η 

αναβάθμιση των διαδικασιών εξυπηρέτησης πελατών. Επιπλέον, η 

υποενότητα "Κύκλοι Ερωτηματολογίων" προσφέρει επίσης τη 

δυνατότητα προγραμματισμού ερωτηματολογίων με 
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αυτοματοποιημένο τρόπο. Αυτό σημαίνει ότι οι χρήστες μπορούν να 

ρυθμίσουν τα ερωτηματολόγια να αποστέλλονται αυτόματα στους 

πελάτες τους όπως έχουν ορίσει, χωρίς να χρειάζεται να 

επαναλαμβάνουν τη διαδικασία κάθε φορά. 

o Απαντήσεις Πελατών: Η υποενότητα "Απαντήσεις Πελατών" της 

ενότητας "Ερωτηματολόγια" του CRM της SoftOne παρέχει στους 

χρήστες μια επισκόπηση των απαντήσεων των πελατών στα 

ερωτηματολόγια που έχουν αποσταλεί. Οι χρήστες μπορούν να 
προβάλουν τις απαντήσεις ανά ερώτημα ή να δουν τη συνολική 

απόδοση του ερωτηματολογίου. Αυτή η λειτουργικότητα επιτρέπει 

στους χρήστες να εκμεταλλευτούν τα δεδομένα που συλλέγονται 

από τα ερωτηματολόγια και να προσαρμόσουν τις πρακτικές τους 

στις ανάγκες των πελατών τους. 

 

• Office 365 & Google: Η παρακάτω ενότητα αφορά στη παραμετροποίηση 

και στο συγχρονισμό (μεταφορά) Επαφών, Tasks, Ημερολογίου, email από 

και προς το Soft1 με την εφαρμογή Office 365 και Google, καθώς και στη 

δυνατότητα ανάθεσης και διαχείρισης εγγράφων/αρχείων μέσω των 

εφαρμογών OneDrive και SharePoint ή Google Drive.  Καθόλη τη 

διαδικασία παραμετροποίησης δύναται να ενεργοποιηθεί ο συγχρονισμός 

Soft1 εγγραφών προς Office365 ή Google ενώ για την ενημέρωση προς το 

Soft1 απαιτείται η εκτέλεση εργασιών συγχρονισμού. 

Το Office 365 της Microsoft και το Google του CRM της SoftOne είναι                     

δύο δημοφιλείς επιλογές για επιχειρήσεις που χρειάζονται λογισμικό για τη 

διαχείριση των επαφών τους και των διαδικασιών πωλήσεων. Το Office 365 

προσφέρει μία συλλογή προγραμμάτων γραφείου, συμπεριλαμβανομένων 

του Word, Excel, PowerPoint, Outlook και άλλων, και παρέχει πρόσβαση 

στο cloud μέσω του OneDrive. Επιπλέον, περιλαμβάνει εργαλεία για τη 

διαχείριση των email και των ημερολογίων, καθώς και για τη διαχείριση 

των εργασιών και των συνεργατών. Από την άλλη πλευρά, το Google του 

CRM της SoftOne προσφέρει μία αντίστοιχη συλλογή προγραμμάτων 

γραφείου, συμπεριλαμβανομένων του Gmail, Google Sheets, Google Docs 

και άλλων, και παρέχει πρόσβαση στο cloud μέσω του Google Drive. 

Επιπλέον, περιλαμβάνει εργαλεία για τη διαχείριση των email και των 

ημερολογίων, καθώς και για τη διαχείριση των επαφών και των πωλήσεων. 

Και οι δύο υπηρεσίες παρέχουν δυνατότητες συνεργασίας σε πραγματικό 

χρόνο και προσφέρουν αξιόπιστες λύσεις για τη διαχείριση των εργασιών 

και την ανάπτυξη των επιχειρήσεων. 

 

Ωστόσο, υπάρχουν και διαφορές μεταξύ τους. Για παράδειγμα, το Office 

365 παρέχει περισσότερες δυνατότητες για τη διαχείριση της εργασίας σε 

μεγάλες ομάδες, ενώ το Google του CRM της SoftOne προσφέρει πιο  
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απλές και ευέλικτες λύσεις. Επιπλέον, η επιλογή μεταξύ του Office 365 και 

του Google του CRM της SoftOne μπορεί να εξαρτάται από την προτίμηση 

της επιχείρησης στη χρήση συγκεκριμένων προγραμμάτων γραφείου, 

καθώς και από τις ανάγκες τους στον τομέα της διαχείρισης των πωλήσεων 

και των επαφών. Συνολικά, τόσο το Office 365 της Microsoft όσο και το 

Google του CRM της SoftOne είναι αξιόπιστες και προηγμένες επιλογές 

για τη διαχείριση των εργασιών και των επικοινωνιών στις επιχειρήσεις. 

• Πωλήσεις: 

o Υποψήφιοι και Draft Entries: Η υποενότητα "Υποψήφιοι και Draft 

entries" της ενότητας Πωλήσεις του CRM της SoftOne αναφέρεται 

στους πελάτες ή υποψήφιους πελάτες που εκδηλώνουν ενδιαφέρον 

για τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες της επιχείρησης, αλλά δεν έχουν 

ακόμα ολοκληρώσει την αγορά τους. Συγκεκριμένα, η υποενότητα 

"Υποψήφιοι και Draft entries " περιλαμβάνει τους πελάτες που 

έχουν επικοινωνήσει με την επιχείρηση για προϊόντα ή υπηρεσίες, 

αλλά δεν έχουν κάνει ακόμα απόφαση αγοράς. 

o Καμπάνιες Marketing: Η υποενότητα "Καμπάνιες Marketing" του 

CRM της SoftOne αποτελεί ένα εργαλείο για τον σχεδιασμό και την 

υλοποίηση ενός συστηματικού σχεδίου επικοινωνίας με τους 

πελάτες ή πιθανούς πελάτες μιας επιχείρησης, με σκοπό την αύξηση 

των πωλήσεων και τη βελτίωση της σχέσης με τους πελάτες. Η 

υποενότητα αυτή περιλαμβάνει δυνατότητες όπως τη δημιουργία 

καμπανιών email marketing, SMS marketing, κλήσεων, αλλά και 

την επιβλεπόμενη αποστολή προσφορών και ειδοποιήσεων προς 

τους πελάτες. Επιπλέον, παρέχει στατιστικά στοιχεία για την 

αποτελεσματικότητα των καμπανιών και τη δυνατότητα 

παρακολούθησης της απόκρισης των πελατών. Συνολικά, η 

υποενότητα "Καμπάνιες Marketing" του CRM της SoftOne αποτελεί 

ένα σημαντικό εργαλείο για τον σχεδιασμό και την υλοποίηση μιας 

αποτελεσματικής στρατηγικής marketing για την επιχείρηση. 

o Ευκαιρίες Πώλησης: Η υποενότητα "Ευκαιρίες Πώλησης" της 

ενότητας Πωλήσεις του CRM της SoftOne αφορά τη διαχείριση των 

προοπτικών πελατών και την ανάπτυξη επιχειρησιακών ευκαιριών 

για την πώληση προϊόντων ή υπηρεσιών. Η υποενότητα αυτή 

παρέχει στους χρήστες του CRM τη δυνατότητα δημιουργίας νέων 

ευκαιριών πώλησης, τη διαχείριση των υπαρχουσών ευκαιριών 

πώλησης και την παρακολούθηση της προόδου των ευκαιριών 

αυτών μέσω προεπισκοπήσεων και αναφορών. Επιπλέον, η 

υποενότητα παρέχει τη δυνατότητα προβλέψεων πωλήσεων και 

ανάλυσης των δεδομένων που σχετίζονται με τις ευκαιρίες πώλησης, 

προσφέροντας στους χρήστες του CRM τη  

 



Υλοποίηση Επιχειρησιακών Σεναρίων CRM και Εμπορικής Διαχείρισης με Χρήση του ERP 

Συστήματος SOFTONE 

ΛΕΚΚΑΣ ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ – ΓΕΡΟΧΡΗΣΤΟΥ ΔΗΜΗΤΡΑ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΙΓΑΙΟΥ, ΤΜΗΜΑ ΜΗΧ/ΚΩΝ Π.Ε.Σ. 35 

δυνατότητα λήψης ενημερωμένων και ποιοτικών αποφάσεων 

σχετικά με τη διαχείριση των πωλήσεων. 

o Εκτυπώσεις: Η υποενότητα "Εκτυπώσεις" της ενότητας Πωλήσεις 

του CRM της SoftOne περιλαμβάνει πέντε υποενότητες που 

αφορούν στη δημιουργία εκτυπώσεων και αναφορών για την 

ανάλυση και την παρακολούθηση των επιδόσεων πώλησης της 

επιχείρησης. 

▪ Ρυθμός Μετατροπής: Η πρώτη υποενότητα "Ρυθμός 

Μετατροπής" παρέχει αναφορές για το ποσοστό μετατροπής 

πιθανών πελατών σε πραγματικές πωλήσεις, επιτρέποντας 

στους χρήστες του CRM να αξιολογήσουν την 

αποτελεσματικότητα των πωλητών τους και να βελτιώσουν 

τη στρατηγική τους στις πωλήσεις. 

▪ Απολογισμός Marketing: Η υποενότητα "Απολογισμός 

Marketing" παρέχει αναφορές σχετικά με τις επιδόσεις των 

καμπανιών μάρκετινγκ και την απόδοση τους στις πωλήσεις 

της επιχείρησης. 

▪ Ευκαιρίες ανά Πωλητή: Η υποενότητα "Ευκαιρίες ανά 

Πωλητή" παρέχει αναφορές για τις ευκαιρίες πωλήσεων ανά 

πωλητή, επιτρέποντας στους χρήστες του CRM να 

παρακολουθήσουν την πρόοδο και τις επιδόσεις των 

πωλητών τους. 

▪ Εικόνα Πωλήσεων: Η υποενότητα "Εικόνα Πωλήσεων" 

παρέχει αναφορές για την υποενότητα "Εικόνα Ευκαιριών" 

της υποενότητα "Εκτυπώσεις" στο CRM της SoftOne. 

▪ Εικόνα Ευκαιριών: Η υποενότητα "Εικόνα Ευκαιριών" 

παρέχει αναφορές για τις ευκαιρίες πωλήσεων σε διάφορα 

στάδια του κύκλου ζωής τους, όπως οι πιθανές πωλήσεις, οι 

ευκαιρίες που βρίσκονται σε εξέλιξη και οι κλεισμένες 

πωλήσεις. Αυτό επιτρέπει στους χρήστες του CRM να 

παρακολουθήσουν την πρόοδο των ευκαιριών πωλήσεων 

και να προβλέψουν τα μελλοντικά έσοδα της επιχείρησής 

τους. 

• Οργάνωση: 

o Ενεργειών: Η υποενότητα "Ενέργειες" στην οργάνωση του CRM 

της SoftOne περιλαμβάνει πέντε υποενότητες που σαφώς βοηθούν 

στη βελτίωση της εμπειρίας του χρήστη και στην αύξηση της 

αποδοτικότητας του συστήματος. 

▪ Χαρακτηρισμοί: Η δυνατότητα να καταχωρούμε 

χαρακτηρισμούς στις ενέργειες που καταγράφονται, όπως 

πχ "Κλήση", "Email", "Συνάντηση", για να μπορούμε να τις 

ταξινομήσουμε και να αναζητήσουμε πιο εύκολα. 
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▪ Πηγή Lead: Η δυνατότητα να καταγράφουμε την πηγή από 

την οποία προέρχεται ένα lead, όπως πχ "Διαφήμιση", 

"Ιστοσελίδα", "Σύσταση", για να μπορούμε να 

αξιολογήσουμε πιο εύκολα την απόδοση των διαφημιστικών 

μας ενεργειών. 

▪ Τύποι ενεργειών: Η δυνατότητα να καταχωρούμε διάφορους 

τύπους ενεργειών, όπως πχ "Προσφορά", "Τιμολόγηση", 

"Αποστολή Ενημερωτικού Email", για να μπορούμε να τις 

καταγράφουμε και να τις παρακολουθούμε πιο 

αποτελεσματικά. 

▪ Υπόδειγμα email: Η δυνατότητα να καταχωρούμε 

υποδείγματα email που χρησιμοποιούμε συχνά, όπως πχ 

"Ευχαριστούμε για τη συνεργασία", "Υπενθύμιση 

πληρωμής", για να μπορούμε να τα αποθηκεύσουμε και να 

τα χρησιμοποιούμε εύκολα κατά την αποστολή email. 

▪ Πίνακας: Η δυνατότητα να βλέπουμε μια συγκεντρωτική 

προβολή των ενεργειών που έχουν καταχωρηθεί, με 

δυνατότητα φιλτραρίσματος και ταξινόμησης, για να 

μπορούμε να παρακολουθούμε πιο αποτελεσματικά την 

πρόοδο των διαφόρων ενεργειών. 

o Επαφών: Η υποενότητα "Επαφές" της ενότητας Οργάνωση του 

CRM της SoftOne περιλαμβάνει διάφορες υποενότητες, μεταξύ των 

οποίων είναι: 

▪ Ζώνες Επαφών: Εδώ μπορούν να 

καταχωρηθούν πληροφορίες όπως πχ τρόποι 

αποστολής σε/από πελάτες/προμηθευτές-

επαφές της εταιρείας. Αυτή η υποενότητα 

είναι χρήσιμη για την οργάνωση των επαφών 

και την ευκολότερη αναζήτηση 

πελατών/προμηθευτών και πιθανών 

πελατών/προμηθευτών. 

▪ Πίνακας: Αυτή η υποενότητα παρέχει μια 

συνολική προβολή των επαφών της εταιρείας 

σε μορφή πίνακα, με τα διαθέσιμα πεδία για 

κάθε επαφή, όπως το όνομα, το email, το 

τηλέφωνο και άλλα. Ο πίνακας αυτός μπορεί 

να είναι πολύ χρήσιμος για τη γρήγορη 

αναζήτηση και προβολή των επαφών, καθώς 

και για τη δυνατότητα επεξεργασίας 

πολλαπλών επαφών ταυτόχρονα. (Wiki 

SoftOne -) 
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5            
Σενάριο CRM 

 

Σε αυτή την ενότητα θα διερευνηθεί ένα υποθετικό σενάριο που αφορά χρήση του 

υποσυστήματος CRM με απώτερο σκοπό να μελετηθεί με λεπτομέρεια η χρησιμότητα του 

CRM σε μία σύγχρονη επιχείρηση και πως μπορεί να συμβάλει στην ανάπτυξη και τη 

βελτίωση της επιχείρησης. 

 

5.1.ΕΝΑΡΞΗ ΣΕΝΑΡΙΟΥ ΧΡΗΣΗΣ ΤΟΥ CRM  
 

Η επιχείρηση Poseidon είναι μία εταιρεία με έδρα στην Ελλάδα, που κάνει εμπόριο 

κατεψυγμένων θαλασσινών. Οι υπεύθυνοι πωλήσεων της θέλοντας να διατηρήσουν τους 

ήδη υπάρχοντες πελάτες τους ευχαριστημένους αλλά και να αυξήσουν το πλήθος των 

πελατών της εταιρείας, κι κατ’ επέκταση τα κέρδη της, αποφάσισαν να   δημιουργήσουν 

μία καινούργια καμπάνια. 

 

• Αποφασίστηκε να δημιουργηθεί μία καμπάνια για τους πελάτες της επιχείρησης με 

ταχυδρομικό κώδικα: 14568 

o Από το κεντρικό μενού επιλέγουμε την ενότητα Εμπορική Διαχείριση 

o Επιλέγουμε την ενότητα Συναλλασσόμενοι   

o Έπειτα, από το μενού που ανοίγει επιλέγουμε πελάτες 
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o Και πατάμε Λίστα 

 

• Ομαδοποίηση πελατών σύμφωνα με Τ.Κ. : 14568 

o Στη στήλη με το Τ.Κ., κάνουμε δεξί κλικ και επιλέγουμε ομαδοποίηση 
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o Έπειτα, από το μενού που μας εμφανίζει, επιλέγουμε το Τ.Κ.: 14568 

 

o Επιλέγουμε αυτούς τους πελάτες και πατάμε δεξί κλικ, προσθήκη σε 

προεπιλογές, νέα εγγραφή  

 

o Και στο πεδίο που εμφανίζει, γράφουμε το όνομα της ομάδας 
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o Και πατάμε ΟΚ 

 

• Δημιουργία Καμπάνιας Marketing για 20% έκπτωση σε έναν νέο κωδικό ( Τόνος 

Φιλέτο Εισαγωγή – 20-00006) 

o Πηγαίνουμε στο κεντρικό μενού  

o Επιλέγουμε την ενότητα CRM 

o Έπειτα επιλέγουμε στην υποενότητα Πωλήσεις τη δημιουργία Καμπάνιες 

Marketing και πατάμε Νέα 

o Στο πεδίο Κωδικός καταχωρούμε τον Κωδικό της καμπάνιας πατώντας 

*17023  

o Στο πεδίο περιγραφή γράφουμε τον τίτλο της νέας καμπάνιας: Καμπάνιας 

Έκπτωσης 20% στον νέο κωδικό 20-00006 

o Στο πεδίο Κατάσταση : Σε εξέλιξη 

o Στο πεδίο Δημιουργία καταχωρούμε την ημερομηνία έναρξης της 

καμπάνιας και λήξης 

o Καταχωρούμε στο πεδίο Εκτιμόμενα Έσοδα: 50.000 και Εκτιμόμενα 

Έξοδα:20.000 

o Στο πεδίο Ομάδα εργασίας στη στήλη Χρήστης συμπληρώνουμε το όνομα 

ή τα ονόματα των πωλητών που υλοποιούν την καμπάνια: Γεροχρήστου 

Δήμητρα 

o Στο πεδίο ενότητα επιλέγουμε πελάτες  

o Στο πεδίο προεπιλογή επιλέγουμε την ομάδα πελατών: Πελάτες με ΤΚ 

14568 
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• Αφού καταχωρήσουμε την Καμπάνια μας προχωράμε στην δημιουργία Task για 

την ενημέρωση ομάδας πελατών με Τ.Κ. 14568 που πιθανόν να ενδιαφέρονται για 

τον νέο κωδικό την επιχείρησης 

 

o Στην ενότητα CRM επιλέγουμε την υποενότητα Tasks και πατώντας νέο, 

δημιουργούμε μία προβολή για τη καταχώρηση του νέου Task που θέλουμε 

να φτιάξουμε 

o Στο πεδίο Σειρά επιλέγουμε Ενημέρωσης 

o Στο πεδίο Θέμα γράφουμε το θέμα της ενημέρωσης, δηλαδή Ενημέρωση 

μέσω email 

o Στην πεδίο Ενότητα επιλέγουμε Πελάτες, διότι η καμπάνια αφορά τους 

πελάτες  

o Και στο πεδίο Έργο συνδέουμε το task με την καμπάνια που έχουμε 

δημιουργήσει 

o Στο πεδίο της ημερομηνίας καταχωρούμε την ημερομηνία δημιουργίας του 

task 

o Κατάσταση: Προς έναρξη 

o Εντολέας: Δήμητρα Γεροχρήστου  

o Χειριστής: Δήμητρα Γεροχρήστου 

o Έναρξη: 4/4/2023 (ημερομηνία έναρξης του task) 

o Λήξη: 4/4/2023 (ημερομηνία λήξης του task) 

o Αναλυτική Περιγραφή: Γράφουμε λεπτομέρειες για την ενημέρωση των 

πελατών 
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o Και πατάμε Καταχώρηση 

 

• Δημιουργήσαμε το Task στις 3/4. Στις 4/4 ανοίγουμε το προσωπικό ημερολόγιο 

για να ενημερωθούμε για την εργασία που θέσαμε να γίνει τη συγκεκριμένη μέρα 

 

o Στο βασικό μενού πηγαίνουμε στην ενότητα CRM και επιλέγουμε την 

υποενότητα Προσωπικό ημερολόγιο 
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• Ενημερώνουμε για την καμπάνια την ομάδα πελατών με Τ.Κ. 14568, με 

αποστολή email  

o Βρίσκουμε την καμπάνια που δημιουργήσαμε  

o Και πατάμε το κουμπί που γράφει «Αποστολή email» 

 

o Με το που πατήσουμε  Αποστολή email ανοίγει μια νέα φόρμα, η οποία 

παίρνει αυτόματα τα email των πελατών μου ομαδοποιήσαμε 

o Γράφουμε Θέμα: Καμπάνια για νέο προϊόν 

o Και πατάμε Υπόδειγμα για να βγει αυτόματα το υπόδειγμα της εταιρείας 

που δημιουργήθηκε για τα email 

o Αυτόματα η φόρμα του email στο πεδίο έργο έχει συνδέσει το email με 

την καμπάνια μας 

o Τέλος, αφού γράψουμε το email μας πατάμε Εκτέλεση 
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• Στις 6/4 ο χρήστης Δήμητρα Γεροχρήστου δέχεται ένα τηλεφώνημα από τη Νεφέλη 

Καρρά, η οποία ενδιαφέρεται για τη δημιουργία μίας προσφοράς, η οποία θα 

περιλαμβάνει το νέο προϊόν και 2 ακόμα κωδικούς και κανονίζει συνάντηση για τις 

7/4 

 

o Για τη καταχώρηση του τηλεφωνήματος πατάμε  στην ενότητα του CRM 

την υποενότητα Κλήσεις 

o Και πατάμε Νέα 

o Στο πεδίο θέμα γράφουμε τον λόγο της κλήσης: κ. Νεφέλη Καρρά θέλει 

προσφορά για τον νέο κωδικό +2 ακόμα κωδικούς 

o  Ενότητα: Πελάτες 

o Συναλλασσόμενος: Νεφέλη Καρρά 

o Έργο: Καμπάνια Έκπτωσης 20% στον νέο κωδικό 20-00006 

o Ημερομηνία: 6/4/2023 

o Κατεύθυνση: In (εισερχόμενη κλήση) 

o Κατάσταση: Ολοκληρώθηκε 

o Εντολέας: Γεροχρήστου Δήμητρα 

o Χειριστής: Γεροχρήστου Δήμητρα 

o Έναρξη : 6/4/2023 Ώρα: 16:23 

o Λήξη: 6/4/2023 Ώρα: 16:34 

o Διάρκεια : 00:10:00΄΄ 

o Αναλυτική Περιγραφή: Κανονίσαμε Συνάντηση 
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o Για τη συνάντηση πατώντας συνέχεια, η οποία βρίσκεται στο κάτω μέρος 

της προβολής της κλήσης, επιλέγουμε συνάντηση και αυτόματα μας πετάει 

την προβολή της συνάντησης με όλα τα απαραίτητα στοιχεία που πηγάζουν 

από τα στοιχεία που συμπληρώθηκαν από τη προβολή της κλήσης 

o Στο πεδίο Κατάσταση επιλέγουμε « Προς Έναρξη » 

o Γράφουμε στην Αναλυτική περιγραφή: Κανονίσαμε Συνάντηση στις 7/4 

για ενημέρωση και δημιουργία της προσφοράς 
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• Μετά τη κλήση και τον κανονισμό της συνάντησης, από τη προβολή της 

συνάντησης πατάμε το κουμπί δεξιά που γράφει «Εργασίες» και επιλέγουμε 

«Ευκαιρία Πώλησης» καταχωρούμε το ενδιαφέρον της Νεφέλης Καρρά 
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• Επιλέγοντας «Ευκαιρία Πώλησης» ανοίγει η προβολή με κάποια από τα πεδία 

της προβολής αυτόματα συμπληρωμένα  

o Επιλέγουμε στο πεδίο της Κατάσταση: Σε εξέλιξη 

 

 

• Αφού έγινε η συνάντηση στις 7/4, πατάμε ολοκλήρωση στην συνάντηση που 

δημιουργήσαμε και συμπληρώνουμε κάποιες πιθανές παρατηρήσεις μας  

o Πηγαίνουμε στην Ενότητα CRM   

o Επιλέγουμε την υποενότητα Συναντήσεις  

o Πατάμε Λίστα και 

o Βρίσκουμε τη συνάντηση που είχαμε δημιουργήσει 

o Αλλάζουμε τη Κατάσταση σε «Ολοκληρώθηκε» 

o Συμπληρώνουμε στην Αναλυτική Περιγραφή κάποια επιπλέον σχόλια 
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• Έπειτα στις 10/4 η κ. Νεφέλη Καρρά μας ενημερώνει ότι ενδιαφέρεται η εταιρεία 

να της κάνει μία προσφορά, με κάποια από τα προϊόντα που αναφέρθηκαν στη 

συνάντηση, και να της αποσταλθεί 

• Δημιουργούμε μια νέα καταχώρηση κλήσης για αυτήν την ενημέρωση 

o Συμπληρώνουμε Θέμα: κ. Καρρά ενδιαφέρεται και θέλει προσφορά 

o Ενότητα: Πελάτες 

o Συναλλασσόμενοι : Νεφέλη Καρρά 

o Έργο: Καμπάνια Έκπτωσης 20% στον νέο κωδικό 20-00006 

o Ημερομηνία: 10/4/2023 

o Κατεύθυνση: In (Εισερχόμενη) 

o Κατάσταση: Ολοκληρώθηκε 

o Εντολέας: Γεροχρήστου Δήμητρα 

o Χειριστής: Γεροχρήστου Δήμητρα 

o Έναρξη: 10/4 Ώρα: 00:15 

o Λήξη: 10/4 Ώρα: 00:19 

o Διάρκεια: 00:04:00΄΄ 

o Αναλυτική Περιγραφή: Για ποιους κωδικούς θέλει προσφορά 
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• Για να δημιουργηθεί η προσφορά μέσω της ενότητας Ευκαιρία Πώλησης, 

πηγαίνουμε στην προβολή της ευκαιρίας πώλησης που αφορά τη πελάτη Νεφέλη 

Καρρά και πατάμε κάτω αριστερά το κουμπί Καταχώρηση Προσφοράς. 

o Έπειτα, επιλέγουμε εάν η πώληση είναι χονδρική ή λιανική και προχωράμε 

στη δημιουργία της προσφοράς μέσω της νέας προβολής που μας εμφανίζει 

o Όλα τα πεδία είναι αυτόματα συμπληρωμένα εκτός των ειδών που θέλει ο 

πελάτης 

o Συμπληρώνουμε στο πεδίο Είδη τα είδη που συμφωνήσαμε με τον πελάτη 

γράφοντας τη περιγραφή τους ή τον κωδικό τους 

o Έπειτα γράφουμε τη ποσότητα και τη τιμή 
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o Αφού γίνει η προσφορά πατάμε καταχώρηση και αποστέλλουμε τη 

προσφορά στον πελάτη 
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• Ο πελάτης ενημερώνει την εταιρεία τηλεφωνικά ότι ενδιαφέρεται για τη προσφορά 

και θέλει επίσης να προσθέσει ένα ακόμη προϊόν 

 

o Αρχικά ενημερώνουμε το πρόγραμμα γι’ αυτή την κλήση 

o Θέμα: Προχωράμε σε προσφορά + 1 προϊόν 

o Συναλλασσόμενος: Νεφέλη Καρρά 

o Έργο: Την Καμπάνια που δημιουργήσαμε 

o Ημερομηνία: 11/4/2023 

o Κατεύθυνση: In 

o Κατάσταση: Ολοκληρώθηκε 

o Εντολέας: Γεροχρήστου Δήμητρα 

o Χειριστής: Γεροχρήστου Δήμητρα 

o Αναλυτική Περιγραφή: Το προϊόν που θέλει έξτρα 

 

 

 

o Στη συνέχεια πηγαίνουμε στην προβολή της ευκαιρίας πώλησης 

o Βρίσκουμε την προσφορά και  

o Με δεξί κλικ επιλέγουμε την επιλογή Αντιγραφή  
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o Προσθέτουμε το καινούργιο προϊόν που θέλει η κ. Καρρά 

 

 

 

o Πατάμε καταχώρηση και ξανά στέλνουμε την προσφορά για τελική 

έγκριση  

 

• Η εταιρεία παίρνει την τελική έγκριση και προχωράει στην μετατροπή της 

προσφοράς σε παραγγελία 

 

o  Πηγαίνουμε στην προβολή της Ευκαιρίας πώλησης της συγκεκριμένης 

πελάτισσάς  

o Βρίσκουμε την προσφορά και πατάμε το κουμπί κάτω δεξιά που 

αναγράφει, σε παραγγελία 
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• Όλες οι απαραίτητες πληροφορίες καταχωρούνται και στο ομαδικό ημερολόγιο, 

ώστε εάν κάποιος άλλος υπάλληλος της εταιρείας έρθει σε επαφή με έναν πελάτη, 

να είναι ενήμερος για τον συγκεκριμένο πελάτη 
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6             
Τι είναι η Εμπορική Διαχείριση  
 

 Η ενότητα της εμπορικής διαχείρισης, αναφέρεται σε μια συλλογή λειτουργιών και 

εργαλείων που σχετίζονται με τη διαχείριση των εμπορικών δραστηριοτήτων μιας 

επιχείρησης. Η ενότητα αυτή παρέχει λειτουργίες όπως η διαχείριση των προϊόντων και 

των αποθηκών, η δημιουργία και η διαχείριση των προσφορών και των παραγγελιών, η 

διαχείριση των τιμολογίων και των πληρωμών, καθώς και η παρακολούθηση των 

πωλήσεων και των αποδόσεων. (Γκεμάλμα Αναστασία 2013) 

 

6.1.Πλεονεκτήματα Εμπορικής Διαχείρισης  
 

Η εμπορική διαχείριση αποτελεί μια βασική ενότητα της SoftOne και προσφέρει αρκετά 

πλεονεκτήματα για τις επιχειρήσεις. Ορισμένα από τα κύρια πλεονεκτήματα της εμπορικής 

διαχείρισης περιλαμβάνουν: 

 

• Ολοκληρωμένη διαχείριση: Η εμπορική διαχείριση της SoftOne παρέχει μια 

ολοκληρωμένη πλατφόρμα για τη διαχείριση όλων των εμπορικών διαδικασιών, 

συμπεριλαμβανομένων των πωλήσεων, των αγορών, της αποθήκης και της 

διαχείρισης των πελατών. 

 

• Αποτελεσματική προβλεπτικότητα: Οι λύσεις εμπορικής διαχείρισης της SoftOne 

βασίζονται σε σύγχρονες τεχνολογίες και αλγορίθμους πρόβλεψης, που βοηθούν 

τις επιχειρήσεις να προβλέπουν τις ανάγκες τους, να προγραμματίζουν 

αποτελεσματικά τις αγορές και την παραγωγή, και να βελτιώνουν την 

αποτελεσματικότητα και την ανταπόκρισή τους στη ζήτηση. 

 

• Βελτιωμένη διαχείριση αποθεμάτων: Οι λύσεις εμπορικής διαχείρισης της SoftOne 

επιτρέπουν την ακριβή παρακολούθηση των αποθεμάτων και την αυτόματη 

ενημέρωση των επιπέδων αποθεμάτων με βάση τις πωλήσεις και τις αγορές. Αυτό 

βοηθά στην αποφυγή ανεπάρκειας αποθεμάτων ή υπερβολικής αποθήκευσης και 
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επιτρέπει στις επιχειρήσεις να διαχειρίζονται τα αποθέματα με 

αποτελεσματικότητα και οικονομικότητα. 

 

• Βελτιωμένη εξυπηρέτηση πελατών: Η εμπορική διαχείριση της SoftOne προσφέρει 

λύσεις για τη διαχείριση των πελατών, συμπεριλαμβανομένης της διαχείρισης των 

παραγγελιών, των αποστολών και της χρέωσης. Αυτό βελτιώνει την εξυπηρέτηση 

των πελατών, επιτρέποντας την ταχεία επεξεργασία των παραγγελιών, την ακριβή 

τιμολόγηση και την αποστολή των προϊόντων στον προορισμό τους. 

 

• Αυτοματοποίηση και εξοικονόμηση χρόνου: Οι λύσεις εμπορικής διαχείρισης της 

SoftOne επιτρέπουν την αυτοματοποίηση πολλών επαναλαμβανόμενων 

καθηκόντων και διαδικασιών, όπως η δημιουργία παραγγελιών, η αποστολή 

ειδοποιήσεων για χαμηλά αποθέματα και η διαχείριση των τιμολογίων. Αυτό 

εξοικονομεί χρόνο και πόρους για την επιχείρηση. 
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6.2. Μειονεκτήματα Εμπορικής Διαχείρισης  
 

Μερικά πιθανά μειονεκτήματα της εμπορικής διαχείρισης, η οποία είναι βασική ενότητα 

της SoftOne, μπορεί να περιλαμβάνουν: 

 

• Αρχικό κόστος εγκατάστασης: Η εφαρμογή και η εγκατάσταση της εμπορικής 

διαχείρισης μπορεί να συνεπάγεται αρχικό κόστος για την επιχείρηση. Αυτό μπορεί 

να περιλαμβάνει την αγορά λογισμικού, την εκπαίδευση του προσωπικού και την 

προσαρμογή του συστήματος στις ανάγκες της επιχείρησης. 

 

• Απαιτούμενος χρόνος κατάρτισης: Η εκμάθηση και η εξοικείωση του προσωπικού 

με την εμπορική διαχείριση μπορεί να απαιτήσει χρόνο κατάρτισης. Αυτό μπορεί 

να οδηγήσει σε προσωρινή μείωση της παραγωγικότητας κατά τη διάρκεια της 

μετάβασης στο νέο σύστημα. 

 

• Απαιτούμενη συντήρηση και υποστήριξη: Η εμπορική διαχείριση μπορεί να 

απαιτεί τακτική συντήρηση και υποστήριξη από την επιχείρηση ή από εξωτερικούς 

παρόχους υπηρεσιών. Αυτό μπορεί να συνεπάγει πρόσθετο κόστος. 

 

• Πιθανά προβλήματα συμβατότητας: Κατά την ενσωμάτωση της εμπορικής 

διαχείρισης στην υπάρχουσα υποδομή και συστήματα της επιχείρησης, μπορεί να 

προκύψουν προβλήματα συμβατότητας μεταξύ διαφορετικών συστημάτων. Αυτό 

μπορεί να απαιτήσει πρόσθετη προσαρμογή και ενδεχομένως προβλήματα 

λειτουργίας. 

 

 

• Απαιτούμενη υποδομή και εξοπλισμός: Για να χρησιμοποιηθεί η εμπορική 

διαχείριση της SoftOne, ενδέχεται να απαιτηθεί η αναβάθμιση της υπάρχουσας 

υποδομής και η απόκτηση επιπλέον εξοπλισμού, όπως κεντρικού υπολογιστή, 

δικτύου και εκτυπωτών. Αυτό μπορεί να συνεπάγει πρόσθετα έξοδα για την 

επιχείρηση. 
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6.3.Ενότητες Εμπορικής Διαχείρισης 
 

Η  βασική ενότητα της SoftOne, Εμπορική Διαχείριση, αποτελείται από τέσσερις 

υποενότητες, τις πωλήσεις, τις αγορές, την αποθήκη και τους συναλλασσόμενους, η οποίες 

θα αναλυθούν παρακάτω. 

• Η ενότητα "Πωλήσεις" είναι μία υποκατηγορία της βασικής ενότητας της SoftOne, 

Εμπορική διαχείριση. Η υποενότητα "Πωλήσεις" προσφέρει λειτουργίες και 

εργαλεία που αφορούν στη διαχείριση των πωλήσεων μιας επιχείρησης. Αυτή η 

υποενότητα συνδέεται στενά με άλλες λειτουργίες του λογιστικού προγράμματος 

της SoftOne, όπως η διαχείριση των προϊόντων, η δημιουργία τιμολογίων και η 

παρακολούθηση των πωλήσεων. Με την υποενότητα "Πωλήσεις", οι χρήστες 

μπορούν να δημιουργήσουν και να διαχειριστούν παραγγελίες πελατών, να 

εκδίδουν τιμολόγια, να παρακολουθούν την κατάσταση των πωλήσεων και των 

πληρωμών, καθώς και να παράγουν αναλυτικές αναφορές και στατιστικά δεδομένα 

για τις πωλήσεις.  

• Η υποενότητα "Αγορές" της βασικής ενότητας εμπορικής διαχείρισης της SoftOne 

παρέχει λειτουργίες και εργαλεία για τη διαχείριση των αγορών μιας επιχείρησης. 

Η υποενότητα αυτή επιτρέπει στους χρήστες να καταγράφουν και να 

παρακολουθούν τις αγορές που πραγματοποιούνται για τις ανάγκες της 

επιχείρησης τους. 

• Η υποενότητα "Αποθήκη" της βασικής ενότητας εμπορικής διαχείρισης της 

SoftOne προσφέρει ένα πλήρες σύστημα διαχείρισης αποθήκης για επιχειρήσεις. Η 

υποενότητα αυτή επιτρέπει στους χρήστες να παρακολουθούν, να διαχειρίζονται 

και να ελέγχουν το απόθεμα και τις αποθηκευτικές διαδικασίες των προϊόντων 

τους. 

• Η υποενότητα "Συναλλασσόμενοι" της βασικής ενότητας εμπορικής διαχείρισης 

της SoftOne παρέχει λειτουργίες και εργαλεία για τη διαχείριση των 

συναλλασσόμενων μιας επιχείρησης. Αυτή η υποενότητα επιτρέπει την 

καταγραφή, την αναζήτηση και τη διαχείριση των πληροφοριών σχετικά με τους 

πελάτες, τους προμηθευτές και άλλους συνεργάτες της επιχείρησης. 

Ορισμένες από τις βασικές λειτουργίες που παρέχονται στην υποενότητα 

"Συναλλασσόμενοι" περιλαμβάνουν: 

▪ Διαχείριση πελατών: Μπορείτε να καταγράφετε και να 

διαχειρίζεστε πληροφορίες σχετικά με τους πελάτες σας, όπως 

στοιχεία επικοινωνίας, προηγούμενες αγορές, οφέλη και ειδικές 

συμφωνίες. Αυτό σας επιτρέπει να διατηρείτε μια καταγραφή των 

πελατών σας και να παρέχετε καλύτερη εξυπηρέτηση και 

επικοινωνία μαζί τους. 

 

▪ Καταχώρηση προμηθευτών: Μπορείτε να καταχωρείτε 

πληροφορίες σχετικά με τους προμηθευτές σας, όπως στοιχεία 
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επικοινωνίας, όρους πληρωμής και άλλες σημαντικές πληροφορίες. 

Αυτό σας επιτρέπει να διατηρείτε μια καταγραφή των προμηθευτών 

σας, να διευκολύνετε την επικοινωνία και να διαχειρίζεστε 

αποτελεσματικά τις συναλλαγές με τους προμηθευτές. 

(Wiki SoftOne -) 
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7            

Σενάριο Εμπορικής Διαχείρισης 
 

Σε αυτή την ενότητα θα διερευνηθεί ένα υποθετικό σενάριο που αφορά χρήση του 

υποσυστήματος Εμπορική Διαχείριση με απώτερο σκοπό να μελετηθεί με λεπτομέρεια η 

χρησιμότητα της Εμπορικής Διαχείρισης σε μία σύγχρονη επιχείρηση και πως μπορεί να 

συμβάλει στην ανάπτυξη και τη βελτίωση της επιχείρησης. 

 

7.1. ΕΝΑΡΞΗ ΣΕΝΑΡΙΟΥ ΧΡΗΣΗΣ ΤΗΣ ΕΜΠΟΡΙΚΗΣ 

ΔΙΑΧΕΙΡΙΣΗΣ 
 

Η επιχείρηση Poseidon είναι μία εταιρεία που κάνει εμπόριο κατεψυγμένων θαλασσινών. 

Πρόσφατα οι υπεύθυνοι πωλήσεων της, υλοποίησαν μία καινούργια καμπάνια ώστε να 

καταφέρουνε να διατηρήσουν τους ήδη υπάρχοντες πελάτες τους ευχαριστημένους, να 

διαφημιστούν αλλά και να αποκτήσουν νέους πελάτες. Η καμπάνια αυτή είχε επιτυχία 

καθώς κατάφερε να πραγματοποιήσει τους στόχους της. Ένας νέος πελάτης, ο κ. Πέτρος 

Κυριακόπουλος ενδιαφέρεται έπειτα από συζήτηση με την εταιρεία να προμηθευτεί 4 είδη 

προϊόντων.   

• Αρχικά, γίνεται η δημιουργία του πελάτη 

 

▪ Πηγαίνουμε στο βασικό menu, στην Εμπορική Διαχείριση  
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▪ Επιλέγουμε από το μενού Συναλλασσόμενοι και έπειτα Πελάτες 

 

 

 

▪ Πατάμε το κουμπί που λέει Νέα  

▪ Μας πετάει την προβολή δημιουργίας πελάτη  

▪ Συμπληρώνουμε τα στοιχεία που μας έχει δώσει ο πελάτης, πιο αναλυτικά: 

▪ Στο πεδίο κωδικό βάζουμε το σύμβολο *, ώστε να πάρει αυτόματα 

τον επόμενο κωδικό πελάτη 
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▪ Στο πεδίο ΑΦΜ, συμπληρώνουμε το ΑΦΜ του νέου πελάτη 

▪ Στην Επωνυμία γράφουμε το όνομα της επιχείρησης, Πέτρος 

Κυριακόπουλος 

▪ Έπειτα, στον τίτλο γράφουμε τον διακριτικό τίτλο της επιχείρησης 

που μπορεί να ταυτίζεται με το όνομα της επιχείρησης ή και όχι, 

εδώ η εταιρεία έχει τίτλο ΠΕΤΡΟΣ 

▪ Στο πεδίο Επάγγελμα γράφουμε τι επιχείρηση διαθέτει ο πελάτης ή 

τι επάγγελμα κάνει, π.χ. εδώ ο πελάτης έχει Εστιατόριο 

▪ Συμπληρώνουμε τη Διεύθυνση, π.χ. εδώ είναι Ιωάννου 

Χατζηγιάννη 55 

▪ Συμπληρώνουμε τον Τ.Κ., εδώ είναι 63200 

▪ Πόλη, π.χ. Νέα Μουδανιά 

▪ Τηλέφωνο και 

▪ Δ.Ο.Υ. , στο παράδειγμα μας είναι ΝΕΩΝ ΜΟΥΔΑΝΙΩΝ 

▪ Όπως και Γεωγραφική Ζώνη, πχ Χαλκιδική 

 

 

▪ Έπειτα στην καρτέλα Επικοινωνία, συμπληρώνουμε όσα άλλα στοιχεία 

μας δώσει ο πελάτης, πχ το email του  

▪ Τα υπόλοιπα στοιχεία που είναι κοινά με την πρώτη καρτέλα, Βασικά 

στοιχεία, αποθηκεύονται αυτόματα και δε χρειάζεται να τα ξανά 

γράψουμε 

▪ Μπορούμε να συμπληρώσουμε πολλά ακόμη στοιχεία του πελάτη. 

Συμπληρώνουμε στοιχεία που μας παρέχονται και μας είναι απαραίτητα. 
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▪ Ένας άλλος τρόπος είναι: Αφού πάμε στην προβολή του νέου πελάτη, έτσι 

όπως προαναφέρθηκε 

▪ Συμπληρώνουμε το ΑΦΜ του στο πεδίο ΑΦΜ  

▪ Πατάμε δεξιά την επιλογή Εργασίες και  

▪ Επιλέγουμε Στοιχεία Γ.Γ.Π.Σ. (Γενική Γραμματεία Πληροφοριακών 

Συστημάτων) 

▪ Έτσι γράφοντας μόνο το ΑΦΜ της εταιρείας του πελάτη και πατώντας τα 

κουμπιά Εκτέλεση και έπειτα Ενημέρωση, η Γενική Γραμματεία 

Πληροφοριακών Συστημάτων μας επιστρέφει αυτόματα τα στοιχεία που 

πρέπει να συμπληρωθούν 
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• Έπειτα, γίνεται έλεγχος, εάν υπάρχουν στην αποθήκη τα προϊόντα που συζήτησε ο 

υπεύθυνος πωλήσεων με τον πελάτη 

 

▪ Για να γίνει αυτός ο έλεγχος πάμε στην υποενότητα της εμπορικής 

διαχείρισης, Αποθήκη  

▪ Και να επιλέξουμε Απογραφές 

▪ Έπειτα στο μενού που ανοίγει επιλέγουμε την ενότητα Απογραφή 
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▪ Αναζητούμε τα προϊόντα με βάση τον κωδικό του κάθε προϊόντος ή την 

περιγραφή  

 

 

 

 

▪ Εφόσον πατήσαμε τον κωδικό του είδους, όπως φαίνεται στη παραπάνω 

φωτογραφία  

▪ Πατάμε το κουμπί  «Λίστα»  για να μας εμφανιστεί  
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▪ Και πατάμε πάνω στο είδος για να δούμε το απόθεμα του 

 

 

 

 

 

▪ Το 1ο είδος βρίσκεται σε απόθεμα και προχωράμε στο 2ο είδος 

▪ Αντίστοιχα κάνουμε την αναζήτηση μας, μόνο που εδώ κάνουμε την 

αναζήτηση σύμφωνα με τη περιγραφή 
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▪ Εφόσον πατήσαμε τη περιγραφή του είδους, όπως φαίνεται στη παραπάνω 

φωτογραφία  

▪ Πατάμε το κουμπί  «Λίστα»  για να μας εμφανιστεί  

 

 

▪ Αντίστοιχα, πατάμε πάνω στο είδος για να δούμε το απόθεμα του 
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▪ Παρατηρούμε ότι και το 2ο είδος είναι σε απόθεμα, οπότε προχωράμε στο 

3ο  είδος  

▪ Αναζητούμε το προϊόν είτε με κωδικό είτε με περιγραφή από τα  φίλτρα 

αναζήτησης 

▪ Υπάρχει όμως και ένας 3ος  τρόπος αναζήτησης  

▪ Καθώς είμαστε στην προβολή της απογραφής πάνω αριστερά υπάρχει η 

επιλογή Λίστα  
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▪ Εάν επιλέξουμε λίστα, μας εμφανίζονται όλα τα είδη που διαθέτει η 

εταιρεία ( είτε βρίσκονται σε απόθεμα είτε όχι) 

▪ Έτσι μπορούμε να αναζητήσουμε το προϊόν που μας ενδιαφέρει  

▪ Επειδή όμως αυτός ο τρόπος αναζήτησης είναι αρκετά χρονοβόρος  

▪ Μπορούμε να επιλέξουμε στην μπάρα αναζήτησης, Active browser 

▪ Και να γράψουμε τον κωδικό ή τη περιγραφή του είδους που αναζητούμε 
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▪ Και πατάμε πάνω στο είδος για να δούμε το απόθεμα του 

 

 

 

▪ Εδώ παρατηρούμε ότι το συγκεκριμένο είδος δε βρίσκεται σε απόθεμα 

επομένως πρέπει να το παραγγείλουμε από τον προμηθευτή μας 

▪ Το 4ο προϊόν που ζήτησε ο πελάτης η εταιρεία δεν το διαθέτει, επομένως 

θα το αναζητήσει σε κάποιον προμηθευτεί που το διαθέτει 

▪ Εάν δεν γίνει έλεγχος των αποθεμάτων από πριν, την ώρα που 

δημιουργούμε το τιμολόγιο μας μπορούμε να ελέγξουμε το απόθεμα στο 

πεδίο «Υπόλοιπο», που βρίσκεται στη φόρμα συμπλήρωσης της 

παραγγελίας. Παρόλα αυτά αυτός ο τρόπος δεν συνιστάται ως σωστός 

έλεγχος των αποθεμάτων, αποτελεί απλά μία προειδοποίηση ώστε να μη 

κοπεί κάποιο είδος χωρίς να βρίσκεται σε απόθεμα. ( Σημείωση: η τελική 

φόρμα του τιμολογίου που δίνεται στον πελάτη δεν περιέχει το 

συγκεκριμένο πεδίο) 
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▪ Εδώ παρατηρούμε ότι το πεδίο Υπόλοιπο μας δείχνει το απόθεμα των κιλών 

που διαθέτει η επιχείρηση  

▪ Το 1ο και το 2ο είδος βρίσκονται σε απόθεμα ενώ το 3ο πρέπει να το 

προμηθευτούμε, όπως και το 4ο  

 

• Δημιουργία νέου προμηθευτή  

 

▪ Πηγαίνουμε στο βασικό menu, στην Εμπορική Διαχείριση  

▪ Επιλέγουμε από το μενού Συναλλασσόμενοι και έπειτα Προμηθευτές 
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▪ Πατάμε το κουμπί που λέει Νέα  

▪ Μας πετάει την προβολή δημιουργίας προμηθευτή  

▪ Συμπληρώνουμε τα στοιχεία που μας έχει δώσει ο προμηθευτής 

▪ Όπως και στον πελάτη, στο πεδίο Κωδικός συμπληρώνουμε * για 

να πάρει αυτόματα αριθμό προμηθευτή 

▪ Συμπληρώνουμε ΑΦΜ 

▪ Στην επωνυμία, γράφουμε το όνομα της εταιρείας του προμηθευτή, 

Λουκάς Παπαμιχαήλ 

▪ Στη καρτέλα Βασικά στοιχεία συμπληρώνουμε τον διακριτικό 

τίτλο, MR. fISHMAN 

▪ Το επάγγελμα του προμηθευτή, π.χ. εδώ χονδρικό εμπόριο 

κατεψυγμένων τροφίμων  

▪ Διεύθυνση: Ι. Χατζήγιαννη 42 

▪ Τ.Κ.: 10432 

▪ Πόλη: Μουδανιά  

▪ Συμπληρώνουμε το τηλέφωνο 

▪ Δ.Ο.Υ.: Α΄ΑΘΗΝΩΝ  

 

 

 

▪ Έπειτα στην καρτέλα Επικοινωνία, συμπληρώνουμε όσα άλλα στοιχεία 

μας δώσει ο προμηθευτής, πχ το email του  

▪ Τα υπόλοιπα στοιχεία που είναι κοινά με την πρώτη καρτέλα, Βασικά 

στοιχεία, αποθηκεύονται αυτόματα και δε χρειάζεται να τα ξανά 

γράψουμε 
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▪ Μπορούμε να συμπληρώσουμε πολλά ακόμη στοιχεία του προμηθευτή. 

Συμπληρώνουμε στοιχεία που μας παρέχονται και μας είναι απαραίτητα. 

 

 

 

 

▪ Ένας άλλος τρόπος είναι: Πατάμε δεξιά την επιλογή Εργασίες και  

▪ Επιλέγουμε Στοιχεία Γ.Γ.Π.Σ. (Γενική Γραμματεία Πληροφοριακών 

Συστημάτων) 

▪ Έτσι γράφοντας μόνο το ΑΦΜ της εταιρείας του προμηθευτή και πατώντας 

τα κουμπιά Εκτέλεση και έπειτα Ενημέρωση, η Γενική Γραμματεία 

Πληροφοριακών Συστημάτων μας επιστρέφει αυτόματα τα στοιχεία που 

πρέπει να συμπληρωθούν 
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• Έπειτα, δημιουργούμε το νέο είδος  

o Πηγαίνουμε στο βασικό menu, στην Εμπορική Διαχείριση  

o Επιλέγουμε από το μενού Αποθήκη και έπειτα Είδη 

 



Υλοποίηση Επιχειρησιακών Σεναρίων CRM και Εμπορικής Διαχείρισης με Χρήση του ERP 

Συστήματος SOFTONE 

ΛΕΚΚΑΣ ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ – ΓΕΡΟΧΡΗΣΤΟΥ ΔΗΜΗΤΡΑ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΙΓΑΙΟΥ, ΤΜΗΜΑ ΜΗΧ/ΚΩΝ Π.Ε.Σ. 75 

 

 

o Πατάμε την επιλογή στο μενού Νέα  

o Συμπληρώνουμε τα κατάλληλα στοιχεία  

▪ Στο πεδίο Κωδικός βάζουμε * για να πάρει αυτόματα έναν αύξων 

αριθμό 

▪ Έπειτα, στη περιγραφή, γράφουμε το όνομα του νέου είδους, 

Μπακαλιάρος Νο1 

▪ Στη καρτέλα, Βασικά στοιχεία, στο πεδίο Μ.Μ. βάζουμε τη μονάδα 

μέτρησης, π.χ. κιλά 

▪ Στο επόμενο πεδίο συμπληρώνουμε το ΦΠΑ του είδους, εδώ είναι 

13% 

▪ Συμπληρώνουμε τη Λογιστική Κατηγορία, εδώ το νέο είδος είναι 

Εμπόρευμα 

o Και καταχωρούμε το νέο προϊόν μας 
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• Έπειτα, ακολουθεί η παραγγελία σε προμηθευτή για τα προϊόντα που η εταιρεία 

δεν έχει σε απόθεμα 

o Πηγαίνουμε στο κεντρικό μενού 

o Επιλέγουμε Εμπορική Διαχείριση και στο μενού που ανοίγει Αγορές 

o Έπειτα, στο νέο μενού που ανοίγει επιλέγουμε παραστατικά 
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o Πατάμε το κουμπί «Νέα» και ανοίγουμε τη προβολή των Παραστατικών 

 

o Στο πεδίο «Σειρά», επιλέγουμε Παραγγελία Σε Προμηθευτή 

o Και στο πεδίο προμηθευτής επιλέγουμε τον Λουκά Παπαμιχαήλ 

o Έπειτα, συμπληρώνουμε τα είδη που θέλουμε για παραγγελία, τη 

ποσότητα, τη τιμή του κιλού  

 

 

• Εφόσον καταχωρήθηκε το νέο είδος, στάλθηκε η παραγγελία και έγινε εισαγωγή, 

πρέπει να συμπληρωθεί το παραστατικό αγοράς του νέου προϊόντος αλλά και του 

προϊόντος που δεν υπήρχε σε απόθεμα 
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o Πηγαίνουμε στο μενού, στην Εμπορική διαχείριση και πιο συγκεκριμένα 

στην ενότητα Αγορές 

o Αφού επιλέξουμε την ενότητα αυτή, 

o Ανοίγει ένα μενού από το οποίο  

o Επιλέγουμε Παραστατικά  

 

 

 

o Στη μπάρα του μενού επιλέγουμε Νέα 

o Και έτσι μας εμφανίζει την προβολή των παραστατικών αγοράς 
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o Συμπληρώνουμε τα απαραίτητα στοιχεία αλλά και τι εισήγαμε  

 

 

o Έπειτα πατάμε καταχώρηση  

• Υπάρχει βέβαια και πιο σύντομη διαδρομή  

• Εφόσον, δημιουργήσαμε τη Παραγγελία σε προμηθευτή, βρίσκουμε τη παραγγελία 

και τη μετασχηματίζουμε σε Τιμολόγιο Αγοράς 

o Πηγαίνουμε στο κεντρικό μενού επιλέγουμε Εμπορική Διαχείριση, Αγορές 

και έπειτα παραστατικά 

o Στα φίλτρα που εμφανίζονται επιλέγουμε στο πεδίο Τύπος Παραστατικών: 

Παραγγελία σε Προμηθευτή 
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o Πατάμε Αποδοχή και μετά Λίστα 

o Βρίσκουμε όλες τις Παραγγελίες μας, 

o Επιλέγουμε τη συγκεκριμένη παραγγελία 

o Πατάμε δεξί κλικ και έπειτα μετασχηματισμός 

 

o Τέλος, επιλέγουμε στο πεδίο Σειρά: Τιμολόγιο Αγοράς – Δελτίο 

Αποστολής 
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o Και πατάμε το κουμπί «Εκτέλεση» 

o Έτσι εάν ελέγξουμε εκ νέου τα αποθέματα της αποθήκης θα 

παρατηρήσουμε ότι τα υπόλοιπα των συγκεκριμένων ειδών ανανεώθηκαν 

o Επομένως, πηγαίνουμε στο μενού μας και 

o Επιλέγουμε Αποθήκη-> Απογραφές-> Απογραφή 
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o Αναζητούμε εκ νέου με όποιον από τους 3 τρόπους, που αναφέρθηκαν 

παραπάνω, θέλουμε 

o Απόθεμα 1ου είδους 

 

 

o Απόθεμα 2ου είδους 
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• Τέλος, εφόσον έχουμε σε απόθεμα όλα τα είδη που χρειάζεται ο πελάτης της 

εταιρείας, προχωράμε σε δημιουργία προσφοράς για να εγκριθεί η παραγγελία από 

τον πελάτη  

o Στο κεντρικό μενού, στην επιλογή Εμπορική διαχείριση  

o Επιλέγουμε την ενότητα Πωλήσεις  

o Έπειτα από το μενού που ανοίγει επιλέγουμε Παραστατικά 
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o Πατάμε Νέα στη μπάρα που μας εμφανίζει και μας εμφανίζεται η προβολή 

της φόρμας των παραστατικών 

 

 

 

o Στη προβολή του παραστατικού επιλέγουμε στο πλαίσιο της Σειράς την 

επιλογή Προσφορά και  

o Προχωράμε στη προσφορά μας 

o Συμπληρώνουμε τα στοιχείο του πελάτη και τα είδη που ενδιαφέρεται 

▪ Στο πεδίο Πελάτης, επιλέγουμε Πέτρος Κυριακόπουλος 

▪ Συμπληρώνουμε στη περιγραφή το όνομα του είδους ή εάν 

γνωρίζουμε τον κωδικό και αφού επιλέξουμε το είδος που θέλουμε 

συμπληρώνουμε την ποσότητα, τη τιμή και εάν υπάρχει κάποια 

έκπτωση 
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o Αφού καταχωρήσουμε την προσφορά πατώντας στο μενού καταχώρηση, 

περιμένουμε την έγκριση της από τον πελάτη 

 

• Ο κ. Πέτρος Κυριακόπουλος πήρε τη προσφορά που του απόστειλε η εταιρεία και 

την ενέκρινε  

• Έτσι η εταιρεία προχωρά στην τιμολόγηση των προϊόντων και στην αποστολή 

αυτών στην έδρα της εταιρείας του πελάτη 

 

o Υπάρχουν δύο τρόποι για τη δημιουργία του τιμολογίου 

o Ο 1ος τρόπος είναι να δημιουργήσουμε το τιμολόγιο με τον ίδιο τρόπο, όπως 

δημιουργήσαμε τη προσφορά, δηλαδή 

o Στο κεντρικό μενού, στην ενότητα Εμπορική διαχείριση 

o Επιλέγουμε την υποενότητα Πωλήσεις και 

o Έπειτα Παραστατικά 
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o Πατάμε δημιουργία Νέου παραστατικού στη μπάρα του μενού  

o Και έτσι μας εμφανίζει την προβολή των παραστατικών  
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o Επιλέγουμε στο πλαίσιο Σειρά την επιλογή 7062 ΤΔΑ Τιμολόγιο – Δ. 

Αποστολής  

o Συμπληρώνουμε τα στοιχεία του πελάτη και τα είδη που επέλεξε να 

αγοράσει  

 

 

 

o Έπειτα πατάμε καταχώρηση και το εμπόρευμα είναι έτοιμο να μεταφερθεί στον 

πελάτη 

o Υπάρχει όμως και ένας δεύτερος τρόπος δημιουργίας τιμολογίου ( αυτός ο 

τρόπος ισχύει λόγω του ότι έχει προηγηθεί η δημιουργία προσφοράς για τον 

συγκεκριμένο πελάτη) 

o Ο 2ος τρόπος, λοιπόν, για τη δημιουργία τιμολογίου είναι από την υποενότητα 

Πωλήσεις στην επιλογή Παραστατικά, στα φίλτρα που μας εμφανίζει  

o Επιλέγουμε στο πλαίσιο Τύποι Παραστατικών, Προσφορά 
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o Πατάμε Αποδοχή και μετά Λίστα 

o Και έτσι μας εμφανίζονται οι προσφορές που έχει κάνει η εταιρεία τις 

συγκεκριμένες ημερομηνίες 
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o Επιλέγουμε την προσφορά που θέλουμε και  

o Στο μενού που εμφανίζει επιλέγουμε Μετασχηματισμός 
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o Μετά από αυτή την επιλογή μας εμφανίζει τη προσφορά μας και στο πλαίσιο 

Σειρά μας δίνει τη δυνατότητα να επιλέξουμε τον τύπο παραστατικού που 

θέλουμε να μετασχηματίσουμε τη προσφορά μας 

o Επιλέγουμε 7062 ΤΔΑ Τιμολόγιο – Δ. Αποστολής  

o Πατάμε Εκτέλεση και η προσφορά έτσι μετασχηματίστηκε σε τιμολόγιο 

πώλησης  
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8           
Συμπεράσματα 
 

Στο σύνολο της πτυχιακής εργασίας, διερευνήσαμε εκτενώς τον κόσμο των 

πληροφοριακών συστημάτων και εξετάσαμε το γεγονός της εισαγωγής σύγχρονων 

λύσεων, όπως το ERP εργαλείο της SoftOne, στον τομέα της επιχειρηματικής διαχείρισης. 

Μέσα από τα δύο υποθετικά σενάρια χρήσης που μελετήσαμε, καταλήξαμε σε σημαντικά 

συμπεράσματα για τα πλεονεκτήματα και τα μειονεκτήματα του CRM και της εμπορικής 

διαχείρισης με τη χρήση του ERP εργαλείου της SoftOne. 

 

8.1. Πλεονεκτήματα & Μειονεκτήματα του υποσυστήματος CRM  
Αρχικά, το υποθετικό σενάριο χρήσης του CRM αποκάλυψε την ισχυρή ικανότητα του να 

βελτιώνει τη διαχείριση των σχέσεων με τους πελάτες. Οι λεπτομερείς αναλύσεις 

κατέδειξαν την αύξηση της επικοινωνίας και της εξατομίκευσης των υπηρεσιών προς τους 

πελάτες, ενώ παράλληλα αναγνωρίσαμε πιθανές προκλήσεις, όπως τη δυνητική 

πολυπλοκότητα της εφαρμογής και την ανάγκη για εξειδικευμένη κατάρτιση. 

Πιο αναλυτικά:  

Πλεονεκτήματα 

• Το CRM μπορεί να αποθηκεύσει σημαντικές πληροφορίες για κάθε πελάτη, όπως 

προτιμήσεις και ιστορικό αγορών. Αυτές οι πληροφορίες μπορούν να 

χρησιμοποιηθούν από τους χρήστες του εργαλείου για τη καλύτερη και 

γρηγορότερη εξυπηρέτηση πελατών.  

• Το SoftOne προσφέρει στους χρήστες ένα περιβάλλον αρκετά εύχρηστο και 

γρήγορο.  

• Διαθέτει προσωπικό ημερολόγιο για τον εκάστοτε χρήστη που βοηθά στην 

οργάνωση του παράλληλα διαθέτει και ομαδικό ημερολόγιο όπου όλοι οι χρήστες 

της SoftOne σε μια επιχείρηση μπορούν να επικοινωνούν και να ενημερώνουν ο 

ένας τον άλλο. 

• Οποιαδήποτε ενέργεια δημιουργήσεις είτε αυτή είναι κλήση είτε συνάντηση είτε 

tasks κλπ. μπορείς με το πάτημα ενός κουμπιού να δημιουργήσεις  άλλη ενέργεια, 

η οποία συνδέεται με τη προηγούμενη, με τα στοιχεία ήδη συμπληρωμένα . 

Παραδείγματος χάρη, παίρνει ένας πελάτης στην επιχείρηση τηλέφωνο και ζητά 

συνάντηση για ένα συγκεκριμένο θέμα, ο χρήστης του crm σημειώνει τη κλήση, 

τον λόγο του τηλεφωνήματος, ποιος πελάτης πήρε και κάποιες επιπλέον 
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πληροφορίες. Με το πάτημα του κουμπιού « συνέχεια » επιλέγει « συνάντηση » 

και αυτόματα δημιουργείτε και η συνάντηση που ζήτησε ο πελάτης, 

συμπληρωμένη, έτοιμη για καταχώρηση. Αυτοματοποιώντας έτσι διαδικασίες, 

μειώνοντας τον χρόνο στην οργάνωση μίας εταιρείας και ελαχιστοποιώντας τον 

κόπο των χρηστών. 

 

• Το CRM της SoftOne επιτρέπει να δημιουργούνται λεπτομερείς αναφορές για τις 

πωλήσεις, τις τάσεις αγοράς και την απόδοση των προϊόντων. Αυτή η ανάλυση 

δεδομένων μπορεί να βοηθήσει στη λήψη  πιο ευφυών αποφάσεων σχετικά με τη 

διαχείριση του εμπορίου της επιχείρησης. 

 

• H SoftOne έδωσε τη δυνατότητα στους χρήστες της να μπορούν εύκολα και 

γρήγορα να δημιουργούν μόνοι τους καμπάνιες, χωρίς τη χρήση κάποιας 

διαφημιστικής, γλυτώνοντας τους χρόνο και χρήμα. Οι χρήστες μπορούν να 

δημιουργήσουν μία καμπάνια, να τη στείλουν σε μια κατηγορία πελατών και να 

καταγράψουν την ανταπόκριση αυτών των πελατών, σημειώνοντας τις ευκαιρίες 

πώλησης που υπήρχαν, μέσω αυτής της καμπάνιας. 

 

 

• Διαχείριση προσφορών και εκπτώσεων. Το CRM μπορεί να βοηθήσει στη 

διαχείριση προσφορών και εκπτώσεων για τους πελάτες, ενισχύοντας έτσι την 

προσέλκυση νέων πελατών και τη διατήρηση των υπαρχουσών. Μέσω των 

ευκαιριών πώλησης, οι οποίες σημειώνονται για τον κάθε πελάτη ξεχωριστά, 

μπορούν να δημιουργηθούν προσφορές που να αφορούν έναν συγκεκριμένο 

πελάτη, να καταχωρηθούν τα είδη για τα οποία ενδιαφέρεται και αν η επιχείρηση 

θεωρήσει απαραίτητο να σημειωθεί κάποια έκπτωση στην προσφορά. 

 

• Αυξημένη επικοινωνία με τους πελάτες. Η χρήση του CRM επιτρέπει την 

διατήρηση της επαφής με τους πελάτες μιας επιχείρησης, την ενημέρωση αυτών 

για νέα προϊόντα ή προσφορές και την γρήγορη ανταπόκριση στα αιτήματά τους 

μέσω email. Το CRM της SoftOne έχει τη δυνατότητα επικοινωνίας των χρηστών 

με τους πελάτες της επιχείρησης απευθείας, μέσω μηνυμάτων email, έτσι 

επιτυγχάνει τη γρήγορη και άμεση επικοινωνία και τη καλύτερη εξυπηρέτηση. 
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Μειονεκτήματα 

• Υψηλό Κόστος Υλοποίησης και Συντήρησης. Η εγκατάσταση και η συντήρηση 

του CRM της SoftOne ERP μπορεί να συνεπάγει υψηλά οικονομικά έξοδα για μία 

μεσαία επιχείρηση. Αυτό περιλαμβάνει τόσο το κόστος της αγοράς και της 

εγκατάστασης του λογισμικού όσο και τη δαπάνη για την συντήρηση και 

ενημέρωση του, η οποία γίνεται συνήθως από εξωτερικούς συνεργάτες. 

 

• Πολύπλοκες Απαιτήσεις. Η προσαρμογή του CRM στις συγκεκριμένες ανάγκες 

του εμπορίου (κατεψυγμένων θαλασσινών, για την επιχείρηση που μελετήθηκε 

εδώ) μπορεί να είναι πολύπλοκη. Αυτό απαιτεί επιπλέον χρόνο, πόρους και 

συνεργασία με εξωτερικούς ειδικούς για να επιτευχθεί η βέλτιστη υλοποίηση. 

 

 

• Δυνατότητα Λανθασμένων Αποφάσεων. Η ακρίβεια των δεδομένων που 

εισάγονται στο CRM είναι κρίσιμη. Εάν τα δεδομένα δεν είναι ακριβή ή 

ενημερωμένα, οι αποφάσεις που λαμβάνονται μπορεί να είναι εσφαλμένες, 

επηρεάζοντας την αποτελεσματικότητα της επιχείρησης. 

 

• Κίνδυνος Απομάκρυνσης Πελατών. Η υπερβολική εστίαση στη συλλογή και 

παρακολούθηση δεδομένων μπορεί να κάνει τους πελάτες να αισθάνονται 

παρακολουθούμενοι, με αποτέλεσμα να απομακρύνονται από την επιχείρηση. 

Είναι σημαντικό να διατηρείται η ισορροπία μεταξύ δεδομένων και παροχής αξίας. 

 

• Χρόνος και Προσωπικό. Η εκπαίδευση των εργαζομένων για τη χρήση του CRM 

και η διασφάλιση της ακρίβειας των δεδομένων απαιτεί χρόνο και επιπλέον 

προσωπικό. 

 

• Προστασία Δεδομένων. Η χρήση του CRM απαιτεί την υλοποίηση ισχυρών 

μέτρων ασφαλείας για την προστασία των προσωπικών δεδομένων των πελατών. 

Αυτό σημαίνει προσθήκη πρόσθετου κόστους και χρόνου για την ανάπτυξη, 

εφαρμογή και διαχείριση πολυεπίπεδων συστημάτων ασφαλείας. 

 

 

 

 

 

 

 

 



Υλοποίηση Επιχειρησιακών Σεναρίων CRM και Εμπορικής Διαχείρισης με Χρήση του ERP 

Συστήματος SOFTONE 

ΛΕΚΚΑΣ ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ – ΓΕΡΟΧΡΗΣΤΟΥ ΔΗΜΗΤΡΑ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΙΓΑΙΟΥ, ΤΜΗΜΑ ΜΗΧ/ΚΩΝ Π.Ε.Σ. 94 

8.2. Πλεονεκτήματα & Μειονεκτήματα του υποσυστήματος της 

Εμπορικής Διαχείρισης 
 

Στο δεύτερο υποθετικό σενάριο, εξετάσαμε τη χρήση του ERP εργαλείου της SoftOne για 

την εμπορική διαχείριση. Παρατηρήσαμε πως αυτό το εργαλείο ενοποιεί αποτελεσματικά 

διάφορες λειτουργίες, βελτιώνοντας την αποτελεσματικότητα και την ακρίβεια της 

επιχειρηματικής διαχείρισης. Ωστόσο, αναγνωρίσαμε την ανάγκη για επαρκή κατάρτιση 

του προσωπικού και τη σημασία της προσαρμογής του συστήματος στις ειδικές ανάγκες 

της επιχείρησης. 

Πιο αναλυτικά: 

Πλεονεκτήματα 

• Παρέχει μια ολοκληρωμένη πλατφόρμα για τη διαχείριση όλων των εμπορικών 

διαδικασιών, συμπεριλαμβανομένων πωλήσεων, αγορών, αποθήκης και 

διαχείρισης πελατών. 

 

• Ενημερώνει, αυτόματα, όλα τα υποσυστήματα με το που εισέλθει ένα νέο 

δεδομένο. Παραδείγματος χάρη, εάν δημιουργηθεί ένα τιμολόγιο αγοράς και 

καταχωρηθεί τότε αυτόματα ενημερώνεται η αποθήκη και το απόθεμα της. 

 

 

• Αποτελεσματική Προβλεπτικότητα και βελτιωμένη διαχείριση αποθεμάτων. 

Επιτρέπει ακριβή παρακολούθηση και αυτόματη ενημέρωση των αποθεμάτων, 

βοηθώντας στην αποφυγή ανεπάρκειας ή υπερβολικής αποθήκευσης. Λόγω του 

υποσυστήματος της αποθήκης ο χρήστης μπορεί να ενημερώνεται από το 

απόθεμα που διαθέτει και να πράττει αναλόγως. Εάν έχει απόθεμα μπορεί να 

συνεχίσει με τις πωλήσεις του εάν πάλι το απόθεμα του δεν επαρκεί μπορεί να 

προβεί σε αγορές από προμηθευτές. 

 

• Πλέον γράφοντας μόνο το ΑΦΜ του νέου πελάτη ή του προμηθευτή, η Γενική 

Γραμματεία Πληροφοριακών Συστημάτων επιστρέφει όλα τα απαραίτητα στοιχεία 

που χρειάζεται για να τον καταχωρήσεις. Με αυτών τον τρόπο ένας χρήστης 

γλυτώνει από χρόνο και κόπο. 

 

 

• Αυτοματοποίηση και Εξοικονόμηση Χρόνου. Επιτρέπει την αυτοματοποίηση 

πολλών επαναλαμβανόμενων καθηκόντων, εξοικονομώντας χρόνο και πόρους. 
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Μειονεκτήματα 

• Αρχικό κόστος εγκατάστασης. Η εγκατάσταση της εμπορικής διαχείρισης μπορεί 

να επιβαρύνει τη μεσαία επιχείρηση με αρχικά οικονομικά έξοδα. Αυτό 

περιλαμβάνει την αγορά του λογισμικού, την εκπαίδευση του προσωπικού και την 

προσαρμογή του συστήματος στις ανάγκες της επιχείρησης. 

 

• Απαιτούμενος χρόνος κατάρτισης. Η εκμάθηση και εξοικείωση του προσωπικού 

με την εμπορική διαχείριση μπορεί να απαιτήσει χρόνο κατάρτισης, ο οποίος 

μπορεί να επηρεάσει προσωρινά την παραγωγικότητα. 

 

• Απαιτούμενη συντήρηση και υποστήριξη. Η εμπορική διαχείριση απαιτεί τακτική 

συντήρηση και υποστήριξη από την επιχείρηση ή εξωτερικούς παρόχους 

υπηρεσιών, προσθέτοντας περισσότερο κόστος. 

 

 

• Πιθανά προβλήματα συμβατότητας. Κατά την ενσωμάτωση της εμπορικής 

διαχείρισης στην υπάρχουσα υποδομή, ενδέχεται να προκύψουν προβλήματα 

συμβατότητας μεταξύ διαφορετικών συστημάτων, απαιτώντας πρόσθετη 

προσαρμογή και πιθανά προβλήματα λειτουργίας. 

 

• Απαιτούμενη υποδομή και εξοπλισμός. Για να χρησιμοποιηθεί η εμπορική 

διαχείριση, μπορεί να απαιτηθεί η αναβάθμιση της υποδομής και η αγορά επιπλέον 

εξοπλισμού, προσθέτοντας περαιτέρω οικονομική επιβάρυνση. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Υλοποίηση Επιχειρησιακών Σεναρίων CRM και Εμπορικής Διαχείρισης με Χρήση του ERP 

Συστήματος SOFTONE 

ΛΕΚΚΑΣ ΑΝΑΣΤΑΣΙΟΣ – ΓΕΡΟΧΡΗΣΤΟΥ ΔΗΜΗΤΡΑ, ΠΑΝΕΠΙΣΤΗΜΙΟ ΑΙΓΑΙΟΥ, ΤΜΗΜΑ ΜΗΧ/ΚΩΝ Π.Ε.Σ. 96 

 

8.3. Σύνοψη 
Συνολικά, αυτή η πτυχιακή εργασία αναδεικνύει τον κρίσιμο ρόλο των πληροφοριακών 

συστημάτων και των εργαλείων ERP στη σύγχρονη επιχειρηματική πραγματικότητα. Τα 

πλεονεκτήματα των εν λόγω εργαλείων είναι εμφανή, ενώ τα μειονεκτήματα υποδεικνύουν 

τις προκλήσεις που πρέπει να αντιμετωπίσουν οι επιχειρήσεις κατά την υλοποίηση και την 

αξιοποίησή τους. Τα ευρήματα αυτά ενισχύουν την κατανόησή μας για τον τρόπο με τον 

οποίο οι τεχνολογίες αυτές συμβάλλουν στην αποτελεσματικότητα, την καινοτομία και τη 

βιωσιμότητα των επιχειρήσεων. Γενικότερα, το ERP της SoftOne είναι ένα έξυπνο και 

ευέλικτο εργαλείο που προσφέρει τη δυνατότητα προσαρμογής στη κάθε επιχείρηση. Έτσι, 

ανάλογα με την επιχείρηση και τις ανάγκες της το εργαλείο μπορεί να μετατραπεί και να 

προσαρμοστεί καταλλήλως, καλύπτοντας όλες τις ανάγκες μίας εταιρείας. Παρόλα αυτά 

οι επιχειρήσεις πρέπει να είναι προσεκτικές κατά την επιλογή και την εφαρμογή τέτοιων 

συστημάτων, αξιοποιώντας τα οφέλη τους ενώ παράλληλα να αντιμετωπίζουν 

αποτελεσματικά τις προκλήσεις που μπορεί να προκύψουν. Συνολικά, η έρευνά μας 

επιβεβαιώνει την αναγκαιότητα για συνεχή εξέλιξη και προσαρμογή στις επιχειρηματικές 

απαιτήσεις, αξιοποιώντας τις δυνατότητες που παρέχουν οι πληροφοριακές τεχνολογίες 

για τη βελτίωση της απόδοσης και την ενίσχυση του ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος. 
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