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Abstract-περίληψη 

 

Στην παρακάτω εργασία θα μελετηθεί ο κλάδος του ride-hailing και πως αυτός αρχικά δημιουργήθηκε 

και εξελίσσεται με την πρόοδο της τεχνολογίας ώστε να δίνει λύσεις σε σημαντικά προβλήματα της 

κοινωνίας. Κύριο αντικείμενο μελέτης είναι η εταιρεία Beat Mobility Services (πρώην Taxibeat) και 

πως αυτή αντιμετωπίζει τον ανταγωνισμό και στοχεύει στην ιδανική ισορροπία του ζήτησης με την 

προσφορά 

Κύριο αντικείμενο της εργασίας είναι ή βελτιστοποίηση της προσφοράς, δηλαδή η ικανή ποσότητα 

διαθεσίμων οδηγών κάθε χρονική στιγμή ώστε να μη δημιουργείται έλλειψη στην προσφορά, οι 

καμπύλες προσφοράς και ζήτησης να ισορροπούν και να δημιουργείται η μέγιστη παραγόμενη αξία 

από το σύστημα. 

Για τις προτεινόμενες ενέργειες μελετήθηκαν σχετικά άρθρα και μελέτες που αναφέρονται στην 

βελτιστοποίηση εφοδιαστικών μελετών γενικά και ο συγγραφέας με τις γνώσεις του και την εμπειρία 

του στον κλάδο τα τροποποίησε ώστε να συνάδουν και να είναι  εφαρμοστά στον κλάδο ώστε οι 

πιθανότητες επιτυχίες να είναι μεγαλύτερες. Επιπλέον αναλύθηκαν πραγματικά δεδομένα που 

παράγονται από την λειτουργία της εταιρείας, ώστε να κατανοηθούν καλύτερα οι ανάγκες και οι 

ιδιαιτερότητες της εταιρείας. 

Τέλος, υπάρχουν τα συμπεράσματα καθώς και αναφορά στον μέλλον του κλάδου και στην 

συνεισφορά του στην τεχνολογία και την κοινωνία γενικότερα. 
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Εισαγωγή 

 

Από τις μέσα του 18ου αιώνα, ο κόσμος και οι κοινωνίες που τον δομούν βίωσαν τρείς βιομηχανικές-

τεχνολογικές επαναστάσεις με σκοπό την αυτοματοποίηση της παραγωγής που θα οδηγήσει σε 

καλύτερη χρησιμοποίηση των πόρων και των λοιπών μέσων που χρησιμοποιούνται ώστε το 

αποτέλεσμα να είναι το καλύτερο δυνατό σε όρους παραγωγικών μονάδων, πλούτου και ευημερίας.  

Οι αρχές του 21 αιώνα σηματοδοτούν την έναρξη της τέταρτης βιομηχανικής επανάστασης, 

επανάσταση των δεδομένων(data science), της αυτομάθησης των μηχανών (machine learning) και της 

τεχνητής νοημοσύνης (artificial intelligence) συνδυαζόμενα με τέτοιο τρόπο που παράγουν γνώση και 

προστιθέμενη αξία για όσους δραστηριοποιούνται στον τομέα τους (1). 

Μέρος της τεχνολογικής επανάστασης είναι και η ανάπτυξη εφαρμογών που υποστηρίζονται από 

smart-phones, laptops, tablet και smart-TVs, και η σύνδεση τους με το διαδίκτυο προσφέρει 

αμεσότητα, διαρκή  διαθεσιμότητα και ευκολία στη χρήση. Οι εφαρμογές αυτές είτε βελτιώνουν και 

δημιουργούν καλύτερη εμπειρία χρήση σε υπάρχουσες ανάγκες (π.χ. παραγγελίες φαγητού online) 

είτε λειτουργούν ως disruptor αλλάζοντας τον τρόπο με τον οποίο ο καταναλωτής ικανοποιεί τις 

ανάγκες του,  διαμορφώνοντας με αυτόν τον τρόπο νέα πρότυπα και μεθόδους (airbnb platform).  

Η ανάπτυξη των δυνατοτήτων σε υποδομές, εργαλεία, γνώση και το ταλέντο που υπάρχει στο 

ανθρώπινο δυναμικό, οδηγεί με φρενήρη ρυθμό στην δημιουργία νέων δομών, τεχνολογικά 

εξελιγμένων ώστε να οδηγήσουν σε μετασχηματισμό της οικονομίας. Τέτοιο παράδειγμα είναι η 

οικονομία που βασίζεται σε διαμερισμό πόρων χωρίς ουσιαστική ιδιοκτησία σε ακίνητη και κινητή 

περιουσία. Με αυτόν τον τρόπο, αυξάνεται η χρησιμοποίηση (utilization) των πόρων σε πάγια 

στοιχεία, μειώνοντας τον χρόνο που ένα στοιχείο ενεργητικού (επένδυση ή πάγιο) μένει ανενεργό και 

δεν παράγει έσοδο (idle time).  

Στο παράδειγμα του διαμερισμού διαδρομών γνωστό με τον αγγλικό όρο ride sharing και ride-hailing, 

ο οδηγός του οχήματος χρησιμοποιεί το περιουσιακό του στοιχείο ώστε μεταφέροντας πελάτες από 

ένα μέρος της πόλης σε άλλο να παράγει εισόδημα που προηγουμένως δεν υπήρχε. Η τεχνολογική 

εταιρεία-πάροχος , προσφέρει την δυνατότητα εντοπισμού και ‘ταιριάσματος’ του οδηγού με τον 

πελάτη και ως αντάλλαγμα για αυτή την υπηρεσία λαμβάνει ένα μέρος της αξίας της διαδρομής.  

 

Εικόνα 1.how the app works 
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Το μοντέλο αυτό, με την χρήση τεχνολογίας τηλεπικοινωνιών προσφέρει την δυνατότητα σε 

πραγματικό χρόνο, να υπάρχει μία ενεργή αγορά μεταφοράς πελατών από μέρος σε μέρος κυρίως σε 

μεγάλες και πυκνοκατοικημένες πόλεις. Οι πλατφόρμες λειτουργούν σαν μεσολαβητές, ή ορθότερα 

σας φορείς που φέρνουν σε ισορροπία την προσφορά με την ζήτηση ικανοποιώντας και τις δύο 

πλευρές. Σαν αντιστάθμιση της υπηρεσίας αυτής, οι εταιρείες λαμβάνουν σαν έσοδο, ένα ποσοστό της 

αξίας της διαδρομής ώστε να καλυφτούν τα λειτουργικά κόστη και να επενδυθούν και πόροι σε 

ανάπτυξη και βελτίωση των τεχνολογιών.  

Οι λόγοι της ανόδου αυτής της υπηρεσίας αλλά και η εξήγηση των υπέρογκων ποσών που 

επενδύονται  μπορούν να συνοψιστούν στους εξής: α) εκμετάλλευση της υπάρχουσας τεχνολογικής 

υποδομής και δυνατότητα παράλληλης βελτίωσης αλγορίθμων που μπορούν να χρησιμοποιηθούν και 

σε άλλους τομείς, β) ενεργή αγορά με πολλούς επιβάτες και οδηγούς, γ) αλλαγή της καθημερινότητας 

σε μεγαλουπόλεις με ταυτόχρονη μέριμνα για το περιβάλλον και δ) επένδυση σε τεχνολογίες με 

απώτερο σκοπό της αυτόνομη μετακίνηση οχημάτων χωρίς οδηγούς (2). 

Μία πρώιμη ανάλυση των λόγων αυτών οδηγεί στα εξής συμπεράσματα: οι τεχνολογίες που έχουν 

αναπτυχθεί από εταιρείες πρωτοπόρους αφήνει ανοιχτά πεδία σε άλλες χρησιμοποιώντας τις υποδομές 

τους και με λίγες σχετικά τροποποιήσεις να δημιουργούν νέα τεχνολογικά προϊόντα βασιζόμενες σε 

υπάρχοντα. Οι εφαρμογές της Google προσφέρουν υπηρεσίες εντοπισμού και real time 

παρακολούθησης και επικοινωνίας (google maps) , διαφημίσεις σε ενεργό κοινό με άμεση σύνδεση με 

το προϊόν (Google ads και Facebook), αλλά και οι υπηρεσίες του cloud hosting servers, επιτρέπουν σε 

εταιρείες να έχουν τεχνολογικές δομές χωρίς να χρειάζονται υψηλό αρχικό κεφάλαιο. Παρέχεται με 

αυτό τον τρόπο ευχέρεια εισόδου και ενδεχομένως και ευχέρεια εξόδου από το business με μικρότερο 

ρίσκο. 

Η ραγδαία αύξηση του παγκόσμιου πληθυσμού, αλλά και  η τάση για συγκέντρωση σε μεγάλα αστικά 

κέντρα, οδηγεί σε σημαντικές ευκαιρίες αλλά και σημαντικά προβλήματα. Είναι δεδομένο πως κυρίως 

στις αναπτυσσόμενες χώρες (Λατινική και Κεντρική Αμερική, Αφρική και Ασία) υπάρχει μεγάλος 

πληθυσμός με συνεχή αυξητική τάση. Ο πληθυσμός αυτός χαρακτηρίζεται από δεδομένες ανάγκες 

γρήγορης και ασφαλούς μετακίνησης, ευχέρεια στην χρήση τεχνολογικών μέσων και πολλές φορές 

περιορισμένου εισοδήματος, δηλαδή κατά κύριο λόγω έλλειψη σε διαρκή αγαθά (κατοικία, 

αυτοκίνητο).  

Τα στοιχεία αυτά μαζί με την ενεργή αγορά (πολλοί διαθέσιμοι πελάτες και πολλοί διαθέσιμοι οδηγοί) 

κάνουν την τοποθέτηση ενός υπάρχοντος προϊόντος σε διαφορετικές αγορές εύκολη υπόθεση με 

μικρές τροποποιήσεις. Ένα επιτυχημένο προϊόν σε μία αγορά, μπορεί να επιτύχει και σε μία 

παρεμφερή με μικρές αλλαγές και ρίσκο. Δεδομένων και των ελλείπων ή χαμηλής ποιότητας 

υποδομών στις αναπτυσσόμενες χώρες,  υπάρχει μία ενεργή και υποσχόμενη ζήτηση μεταφορών, 

αλλά και προσφορά , καθώς υπάρχει ανάγκη εργασίας είτε μερικής απασχόλησης (συμπλήρωση 

εισοδήματος) είτε πλήρης (ελάχιστα τα προσόντα και οι ικανότητες που απαιτούνται). 

Παράλληλα, η αστικοποίηση, η συγκέντρωση δηλαδή μεγάλων πληθυσμών σε μεγάλα αστικά κέντρα 

οδηγεί σε δυσκολότερη απόκτηση κατοικιών και αυτοκινήτων καθώς απαιτούνται μεγάλα χρηματικά 

κεφάλαιο, δεν είναι ευέλικτα, αλλά πολλές φορές δεσμευτικά  και οι σύγχρονες μεγαλουπόλεις 

αντιμετωπίζουν κυκλοφοριακά προβλήματα και έλλειψης χώρων που κάνουν τη μετακίνηση και τη 

στάθμευση των αυτοκινήτων χρονοβόρα και δύσκολη. Συνεπώς, η κοινή χρήση αυτοκινήτου (ride 
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sharing) δίνει λύση σε αυτά παρέχοντας συγχρόνως ασφάλεια και άνεση σχετικά με την χρήση κοινών 

μέσων μεταφοράς. Η ολοένα αυξανόμενη τάση μπορεί να οδηγήσει σε μικρότερο αριθμό αυτοκινήτων 

που χρησιμοποιούνται περισσότερο (καλύτερο utilization) μεταβάλλοντας την αστική καθημερινότητα 

και συμβάλλοντας στη βελτίωση της κυκλοφορίας και την προστασία του περιβάλλοντος. 

Το μεγάλο, ωστόσο, όραμα του κλάδου αλλά και των υποστηρικτών του ride sharing είναι η ανάπτυξη 

δομών και τεχνολογιών και την αυτόνομη αυτοκίνηση, γεγονός που θα αλλάξει ριζικά τον τρόπο 

μετακίνησης αλλά και της εν γένει αστικής ζωής. Οι ride sharing εφαρμογές αποτελούν ένα ζωντανό 

testing case για την ανάπτυξη της αυτόνομης αυτοκίνησης καθώς η πληθώρα των δεδομένων, η 

συλλογή και ανάλυση τους οδηγούν σε καλύτερη και ταχύτερη κατανόηση των δυνατοτήτων αλλά και 

των προβλημάτων για την επίτευξη του. 

 

 

 

 

 

 Εικόνα 1. Αυτόνομο όχημα (copyrights smartcitieswolrd.net)  
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Η Beat Mobility Services 

Η Taxibeat ιδρύθηκε τον Μάιο του 2011 στην Αθήνα, από 4 συνιδρυτές οι οποίοι δυσκολευόμενοι να 

βρούνε ταξί μία Παρασκευή βράδυ, σκέφτηκαν την ανάπτυξη μίας εφαρμογής η οποία θα έδινε την 

δυνατότητα στον χρήστη της, μέσω σύνδεσης στο διαδίκτυο να καλεί συμβεβλημένα με την εφαρμογή 

ταξί εύκολα και γρήγορα.  Όντας προγραμματιστές, και συνεπώς γνώστες του αντικειμένου και της 

ανάπτυξης εφαρμογών, προχώρησαν στην πρόσληψη εργαζομένων για την κάλυψη αναγκών 

υποστήριξης και προώθησης του προϊόντος.  Ήδη στις αρχές του 2012, η εταιρεία αριθμούσε 15 

εργαζομένους και με πολλές φορές μη διακριτούς ρόλους, αλλά όλους πεπεισμένους και 

αποφασισμένους για την επιτυχία του εγχειρήματος. Το μοντέλο, προέβλεπε την συνεργασία με 

οδηγούς ταξί, οι οποίοι θα είχαν την εφαρμογή του οδηγού και θα λάμβαναν κλήσεις μέσω αυτής. Η 

αρχική τιμολογιακή πολιτική, προέβλεπε σταθερή προμήθεια ανά διαδρομή, ύψους 50 λεπτών του 

ευρώ, κάτι που άλλαξε στα μέσα του 2014 όπου και καθιερώθηκε η προμήθεια ποσοστού επί της 

αξίας της διαδρομής. Η πρώτη διαδρομή πραγματοποιήθηκε τον Φεβρουάριο του 2012 και έπειτα η 

εφαρμογή απέκτησε δυναμική και συνεχή ανοδική πορεία, και μαζί και οι ανάγκες για κάλυψη 

θέσεων εργασίας. Η απόφασή σταθμός της εταιρείας που έμελε να αλλάξει και την ιστορία της, ήταν 

η επέκταση της στο Περού, στην πρωτεύουσα Λίμα, ενώ είχαν προηγηθεί προσπάθειες εισόδου σε 

Γαλλία (ισχυρά συνδικάτα εργαζομένων), Τουρκία (μη εξοικείωση με την τεχνολογία). Σύντομα, από 

τις 12,000 διαδρομές τον Αύγουστο του 2014, η εφαρμογή έφτασε να εξυπηρετεί 252,000 τον 

Δεκέμβριο του 2016. Η αποδοχή από τον κοινό, ήταν ικανή για να οδηγήσει σε μία ακόμη 

αποτυχημένη απόπειρα στην Βραζιλία, στα τέλη του 2015. Η στιγμή που πραγματοποιείται η 

σημαντική αλλαγή, είναι τον Ιανουάριο του 2017, όταν η γερμανική Daimler αποφασίζει να 

εξαγοράσει και επενδύσει στην εταιρεία αναγνωρίζοντας την δυναμική επέκτασης στην Λατινική 

Αμερική αλλά και την σταθερή αγορά της Ελλάδας και προφανώς για να επενδύσει σε γνώση και 

τεχνογνωσία. Το αντίτιμο της αγοράς ορίστηκε στα 43 εκ. ευρώ και έπειτα από αυτό η εταιρεία 

μπαίνει σε μία τροχιά δυναμικής ανάπτυξης. (3)  

Με την αγορά της εταιρείας και κυρίως για λόγους μάρκετινγκ, η ονομασία της εταιρείας άλλαξε σε 

Beat. Οι επόμενοι στόχοι της εταιρείας περιλαμβάνουν αύξηση των μεγεθών σε αγορές, διαδρομές και 

προσωπικό. Στα μέσα του 2017 έγινε προσπάθεια επέκτασης στην Ρουμανία,, η οποία δεν 

τελεσφόρησε. Ο Δεκέμβριος του 2017 βρίσκει την εταιρεία με 95 εργαζομένους, το Περού με 

3,328,000 διαδρομές, 435,000 μοναδικούς πελάτες και περίπου 37,000 οδηγούς (τουλάχιστον μία 

διαδρομή). Τα αντίστοιχά μεγέθη για την Ελλάδα, 450,000 διαδρομές, 4, 335 μοναδικούς οδηγούς και 

102,000 επιβάτες. 

Το 2017 σηματοδοτεί ακόμη την έναρξη λειτουργιών στην Χιλή, στο Σαντιάγκο, όπου οι πρώτες 

διαδρομές έγιναν τον Οκτώβριο, και τον Ιούνιο του 2018 έχουμε την επέκταση στην Μπογκοτά, και 

κατ’επέκταση στην Κολομβία. Η συνεχής αύξηση των μεγεθών, δείχνει για τον Δεκέμβριο του 2018 

τα εξής στοιχεία 

Beat Περού Κολομβία Χιλή Ελλάδα 

Διαδρομές 4,254,000 2,205,000 1,475,000 679,000 

Επιβάτες 650,600 495,500 365,400 145,200 

Οδηγοί 45,430 27,830 20,520 5,060 

Πίνακας 1.1 Μεγέθη Δεκεμβρίου 2018 
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Με την συνεχή επέκταση έχουμε και την έναρξη της αγοράς του Μεξικό, αρχικά στην Πόλη του 

Μεξικό και έπειτα σε άλλες μεγάλες πόλεις της χώρας. Τα τελευταία ολοκληρωμένα στοιχεία, για τον 

Αύγουστο του  2019 παρουσιάζουν τα εξής μεγέθη για όλες τις ενεργές αγορές 

Beat Περού Κολομβία Χιλή Μεξικό Ελλάδα 

Διαδρομές 5,065,000 4,927,300 4,587,900 3,135,000 668,000 

Επιβάτες 754,200 1,129,000 906,000 784,000 163,000 

Οδηγοί 56,660 61,490 44,940 37,200 5,110 

Πίνακας 1.2 Μεγέθη Αυγούστου 2019 

Επιπλέον, όσο αφορά τους εργαζομένους, στο τέλος του 2018 υπήρχαν 225 εργαζόμενοι στην Ελλάδα 

και άλλοι 260 στις τοπικές αγορές, ενώ τα τελευταία στοιχεία για τον Αύγουστο του 2019, 295 

εργαζόμενοι στην Ελλάδα, 311 στις τοπικές αγορές, ενώ έγινε και άνοιγμα κέντρου καινοτομίας στο 

Άμστερνταμ, με αρχικό ανθρώπινο δυναμικό 7 υπαλλήλων.  

Οι καινοτομίες και οι αλλαγές ωστόσο, συμβαίνουν και στο ίδιο το προϊόν όσο αφορά την σχεδίαση 

αλλά και τις λειτουργίες του. Η σχεδίαση του προϊόντος, αναμορφώνεται συνεχώς ώστε να συνάδει με 

τις τάσεις αλλά και τις ιδιαιτερότητες και τα χαρακτηριστικά  της εταιρείας, ενώ αντίστοιχα οι 

λειτουργίες του προϊόντος ανανεώνονται ώστε να ικανοποιούν τις ανάγκες και τις επιθυμίες των 

οδηγών και των επιβατών. Σχετικά με τις υπηρεσίες, πέραν της κοινής, υπάρχουν η οικονομική, με 

οχήματα μεγαλύτερης ηλικίας, η πολυτελής με νεότερα οχήματα και ταχύτερη εξυπηρέτηση, και η 

από κοινού χρήση οχήματος, όπου επιβάτης μπορεί να επιβιβαστεί σε όχημα που έχει ήδη επιβάτη, με 

μειωμένο κόστος.  

Η στρατηγική και το όραμα της εταιρείας προσβλέπει αύξηση των αγορών σε υπάρχουσες χώρες και 

άλλες πόλεις αλλά και σε νέες αγορές, με έμφαση αρχικά στις χώρες της Κεντρικής και Λατινικής 

Αμερικής όπου υπάρχει κοινή γλώσσα με τις υπάρχουσες αγορές (ισπανικά). Παράλληλα στο προϊόν 

προστίθενται συνεχώς νέες λειτουργίες αλλά και νέες υπηρεσίες. Η διαδικασία είναι διαρκής, και ο 

ανταγωνισμός δεν αφήνει χώρο για λάθη, κακές επιλογές και δεύτερες σκέψεις. 

 

Εικόνα 2. The beat logo (copyrights thebeat.co) 
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Μία ενδελεχής ματιά στον κλάδο και τους παίχτες του 

 

Η ραγδαία ανάπτυξη της τεχνολογίας και οι αυξανόμενες ανάγκες των ανθρώπων ανά την υφήλιο, 

οδήγησαν αρκετές εταιρείες στην επένδυση κεφαλαίων ώστε να κατακτήσουν μερίδια αγοράς στις 

χώρες που λειτουργούν. Πρωτοπόρος εταιρεία και ηγέτης στον κλάδο, η αμερικάνικη UBER, ισχυροί 

παίχτες σε επιμέρους αγορές η εξίσου αμερικάνικη LYFT, η κινέζικη DiDi, και η ισπανική Cabify. 

Στην περίπτωση της Beat, που λειτουργεί κάτω από την ομπρέλα υπηρεσιών μεταφορών της 

σύμπραξης Daimler και BMW, βρίσκονται η My taxi (με αδειούχους επαγγελματίες οδηγούς ταξί)  

και η Kapten, που προσφέρει πολυτελείς υπηρεσίες. 

Η Uber ξεκίνησε την λειτουργία της το 2009 στον Σαν Φρανσίσκο των Η.Π.Α. Αποτελεί την πρώτη 

εταιρεία στον κλάδο, με μερίδιο στην παγκόσμια αγορά πάνω από 60% και κατά κύριο λόγο είναι ο 

ηγέτης σε κάθε επιμέρους αγορά.  Λειτουργεί σε περίπου 858 μητροπολιτικές περιοχές ανά τον 

κόσμο, σε 83 χώρες με την επιθυμία να επεκταθεί σε ακόμη περισσότερες αγορές. Σχετικά με τα 

μεγέθη της, απασχολεί περίπου 23,000 εργαζομένους, από τους οποίους οι 12,000 στις Η.Π.Α. 

Επίσης, το ένα τρίτο αυτών, ασχολούνται στο τεχνολογικό κομμάτι της εταιρείας (developers, 

software engineers) (4,5,6). 

Στις περισσότερες περιπτώσεις, οι οδηγοί χρήστες της εφαρμογής, δεν είναι εργαζόμενοι αλλά 

υπάρχει μία σχέση συνέταιρου(contractor). Υπάρχουν ωστόσο περιπτώσεις που οι οδηγοί είναι 

εργαζόμενοι, ή η πλατφόρμα λειτουργεί μόνο με επίσημους επαγγελματίες οδηγούς ταξί  σε χώρες 

όπου οι νόμοι είναι περισσότερο με το μέρος των εργαζομένων ή υπάρχει ρυθμιζόμενη αγορά (κυρίως 

στο τρόπο τιμολόγησης). Κατά προσέγγιση, υπάρχουν τρία εκατομμύρια οδηγοί-χρήστες της 

εφαρμογής και περίπου 80 εκατομμύρια πελάτες.  Σημαντικό στοιχείο, που δείχνει την δυναμική της 

εταιρείας στις Η.Π.Α, είναι το μέγεθος των χρηστών, με περίπου 42 εκ. πελάτες και 800 χιλιάδες 

οδηγούς. 

Στο οικονομικό έτος 2018,  τα έσοδα της Uber ήταν 11 δις δολάρια και τα αντίστοιχα, το μικτό 

λειτουργικό αποτέλεσμα -2,7 δις και το καθαρό -1.8 δις, φανερώνοντας έτσι την φάση της ανάπτυξης 

που βρίσκεται η εταιρεία και ο κλάδος, με μεγάλα ποσά σε επενδύσεις και promotions. Πρόσφατα, και 

συγκεκριμένα τον Απρίλιο του 2019, είχαμε την τοποθέτηση της εταιρείας σε δημόσια προσφορά 

στον Dow Jones (NYSE). Η εταιρεία συγκέντρωσε κεφάλαιο 8.1 δις δολαρίων, αρκετά κάτω από τον 

στόχο (η αρχική αποτίμηση και ταυτόχρονα αισιόδοξη πρόβλεψη μιλούσε για 75  δις. Η τιμή της 

αγοράς, έκλεισε στα 42δολάρια όταν αρχικές εκτιμήσεις κάνανε λόγο για τιμή πάνω από 100 δολάρια. 

H σημερινή αξία της μετοχής βρίσκεται στα 32,57 δολάρια, με συνεχής μειούμενη τιμή, δείχνοντας τις 

προκλήσεις που θα αντιμετωπίσει η εταιρεία και ο κλάδος στα ερχόμενα έτη.  

 

Εικόνα 3. Uber (copyrights medium.com) 
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Το μετοχολόγιο της εταιρείας, περιέχει μικροεπενδυτές σε ποσοστό πάνω από 50%, αλλά και ισχυρές 

εταιρείας όπως η Alphabet Inc. (Google) με 5,2 %, λόγω και της σύμπραξης σε πολλές τεχνολογικές 

εφαρμογές, της επενδυτικής τράπεζας της Σαουδικής Αραβίας, της SoftBank group, και της 

ΤΟΥΟΤΑ. Αξίζει επίσης να αναφερθεί πως οι δύο ιδρυτές της εταιρείας κατέχουν αντίστοιχα 8.6% 

και 6.0%. 

Η εταιρεία, είναι αρωγός πολλών καινοτομιών που ωθεί τον κλάδο μπροστά, βελτιώνοντας το προϊόν. 

Κατά βάση, οι περισσότερες καινοτομίες, τα features releases και η το συνολικό UX του κλάδου, 

επηρεάζονται από αυτή. Η σημαντικότερη καινοτομία, που χρησιμοποιείται από όλους τους παίχτες 

του κλάδου, είναι η δυναμική τιμολόγηση (dynamic pricing, d.p). Με την d.p., κάθε πάροχος, μπορεί 

να αυξομειώνει τις τιμές προκειμένου να ταιριάξει καλύτερα την προσφορά με την ζήτηση. Συνεπώς, 

σε ώρες αιχμής, η τιμή αυξάνεται αναλόγως και αυτό λειτουργεί για πολλούς σκοπούς. Αρχικά, σαν 

άριστο μοντέλο προσδιορισμού τιμής σύμφωνα με το μοντέλο προσφοράς-ζήτησης,  η τιμή 

προσαρμόζεται σε πραγματικό χρόνο έτσι ώστε να δώσει την μέγιστη αξία στην εταιρεία και τον 

συνεργάτη οδηγό. Επίσης, η αύξηση της τιμής, ωθεί κάποιους πελάτες να μην πραγματοποιήσουν 

διαδρομή την δεδομένη στιγμή και δεν δημιουργείται συμφόρηση ούτε δυσαρέσκεια από την μη 

εύρεση οδηγού που επηρεάζει το customer experience.  

Εξίσου σημαντική καινοτομία, είναι πώς η εφαρμογή στέλνει να εξυπηρετήσει το δεύτερο 

κοντινότερο οδηγό. Η εξήγηση πίσω από αυτό, έγκειται στο γεγονός πως με αυτόν τον τρόπο, 

αποτρέπονται φαινόμενα απάτης, καθώς ο οδηγός θα μπορούσε να χρησιμοποιεί δική του συσκευή-

πελάτη προκειμένου να κάνει εικονικές διαδρομές και να κερδίζει από την προμήθεια ή τα μπόνους 

επίτευξης διαδρομών. Στηριζόμενη σε ισχυρό δίκτυο, μπορεί επίσης να διασφαλίσει πως ο η διαφορά 

του πρώτου με τον δεύτερο οδηγό σε απόσταση, θα είναι τέτοια που δεν θα επηρεάσει την αλυσίδα 

της προσφοράς.  

Επιπλέον, η εταιρεία παρέχει πολλές και διαφορετικές υπηρεσίες. Πέρα από την κλασσική υπηρεσία, 

υπάρχει η uberx, με χαμηλότερες χρεώσεις (εξυπηρέτηση από οχήματα χαμηλότερης ποιότητας ) και 

η uber black, η πολυτελής υπηρεσία με ανάλογα οχήματα και μικρότερο χρόνο απόκρισης αλλά και 

διαδρομής, εξασφαλίζοντας μια ποιο ποιοτική υπηρεσία με υψηλότερο αντίτιμο. 

Βασικός αντίπαλος της Uber στις Ηνωμένες πολιτείες, είναι η Lyft, με τα κεντρικά της γραφεία να 

βρίσκονται επίσης στον Σαν Φρανσίσκο και ιδρύθηκε το 2012. Η ιδιαιτερότητα της Lyft, είναι πως 

λειτουργεί αποκλειστικά τις Η.Π.Α. και στον Καναδά. Συγκεκριμένα, λειτουργεί σε 640 πόλεις στις 

Η.Π.Α. και σε 9 πόλεις στον Καναδά. Τη δεδομένη χρονική στιγμή, το εργατικό δυναμικό της 

ανέρχεται σε 4,700 περίπου υπαλλήλους. 

Τα τελευταία στοιχεία δείχνουν πως για το 2018, η Lyft είχε 23 εκ. πελάτες και 1.4 εκ οδηγούς. 

Υπολογίζεται επίσης πως η Lyft πραγματοποιεί το 35% των συνολικών διαδρομών στις Η.Π.Α. 

αποτελώντας ισχυρό αντίπαλο της Uber. Βασική προτεραιότητα της Lyft είναι οι οδηγοί της, και για 

τον λόγο αυτό επενδύει μεγάλα ποσά στην στρατολόγηση τους, την εκπαίδευση τους αλλά και την 

ασφάλεια τους.  Κάθε οδηγός της, πρέπει να είναι πιστοποιημένος από τις αρχές των Η.Π.Α. 

Επιπλέον, στην προσπάθεια για παροχή υψηλού επιπέδου υπηρεσιών, δείχνει μηδενική ανοχή σε 

περιπτώσεις βίας, ρατσιστικής συμπεριφοράς και χρήσης αλκοόλ και ναρκωτικών ουσιών. Σε 

περίπτωση που κάποιος οδηγός βρεθεί να μην υπακούει στους κανόνες, αποβάλλεται από την 

υπηρεσία. Η σχέση εργασίας των οδηγών είναι αποκλειστικά ως συνεταίρου (partner-contractor). (5,8) 
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Οι υπηρεσίες είναι ανάλογες με αυτές της Uber, με οικονομική υπηρεσία αλλά και πολυτελή 

υπηρεσία. Παράλληλα, προσφέρεται και η υπηρεσία xl, με οχήματα που προσφέρουν πάνω από έξι 

θέσεις επιβατών. Αξιοσημείωτο το γεγονός πως το 2018 πραγματοποιήθηκαν 4,800 διαδρομές με 

αυτόνομα οχήματα, και η μέση αξιολόγηση αυτών ανήλθε σε 4.96. 

Σχετικά με τα οικονομικά μεγέθη,  για το οικονομικό έτος 2018, η Lyft κατέγραψε έσοδα 2.16 δις 

δολαρίων, με το μικτό αποτέλεσμα να ανέρχεται σε  ζημίες 975 εκ. δολαρίων και το καθαρό 

αποτέλεσμα σε ζημίες 911 εκ. δολαρίων. Τον Μάιο του 2019 έγινε δημόσια τοποθέτηση μετοχών της 

Lyft, στο χρηματιστήριο Nasdac, με την αποτίμηση της εταιρείας στα 23 δις δολάρια και την τιμή 

στόχο στα 72 δολάρια. Η σημερινή τιμή της μετοχής ανέρχεται σε 48.97 δολάρια, δείχνοντας και αυτή 

τις δυσκολίες στην χρηματοδότηση των εταιρειών του κλάδου (9). Στο μετοχολόγιο της Lyft, 

υπάρχουν εταιρείες όπως η Rakuten (11%), η General Motors (6,6%)  και η Fidelity Investments 

(6.6%).   

 

Εικόνα 4. Lyft logo (copyrights Wikipedia.org) 

 

 

 

 

Η απάντηση των Κινέζων, στην πρωτοκαθεδρία των Η.Π.Α., ακούει στο όνομα DiDi. Ιδρύθηκε το 

2012, και τα κεντρικά της γραφεία βρίσκονται στο Πεκίνο. Η DiDi, λειτουργεί κυρίως στην Κίνα, που 

είναι και η κύρια αγορά της, αλλά και στις Αυστραλία, Ιαπωνία, Μεξικό, Βραζιλία, Κολομβία , Χιλή, 

Ταιβάν και Χόνγκ Κονγκ. Τα στοιχειά δείχνουν πως η DiDi απασχολεί περίπου 10,000 εργαζομένους. 

(5, 10, 11) 

Είναι φανερό πως στοχεύει, πέραν της Κίνας, σε αγορές της Ασίας, λόγω παρεμφερών αναγκών και 

ιδιαιτεροτήτων αλλά και στις αναδυόμενες αγορές της Λατινικής Αμερικής.  Για την ακρίβεια, 

υπάρχει παρουσία σε 400 περίπου πόλεις της Κίνας. Η πελατειακή της βάσης ανέρχεται σε 450 εκ. 

χρήστες, ενώ υπολογίζεται πως κάθε μέρα εκτελεί 30 εκ. διαδρομές με 1εκ ενεργούς οδηγούς. 

Κύριο μέλημα της DiDi, είναι η ασφάλεια, καθώς αναφέρθηκαν περιστατικά τα οποία, αμαύρωσαν 

την φήμη της εταιρείας  προκαλώντας αντιδράσεις από το κοινό, τους οδηγούς και τους επιβάτες, 

κλονίζοντας την λειτουργία της εταιρείας. Στα πλαίσια επένδυσης 20 εκ. δολαρίων για την βελτίωση 

της αίσθησης ασφάλειας, προστέθηκαν features για την άμεση ενημέρωση τόσο για τους πελάτες 

αλλά και τους οδηγούς (emergency button), και αυξήθηκαν  οι θέσεις εργασίας στο customer support 

για την συνεχή και άμεση υποστήριξη των λειτουργιών (12). 
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Σχετικά με τα οικονομικά στοιχεία, εκτιμάται πως τα έσοδα της εταιρείας ανέρχονται σε 25 δις 

δολάρια, ενώ το καθαρό αποτέλεσμα σε ζημίες 2,3 δις δολαρίων. Άξιο αναφοράς το γεγονός πως το 

2016 η εταιρεία εξαγόρασε την Uber China, που αποτιμήθηκε σε 35 δις δολάρια, και επίσης η Uber 

κατέχει το 14% της Didi μετά από αυτή την συμφωνία. Επίσης, η Didi, έχει επενδύσει σε παρεμφερείς 

εταιρείες όπως η Lyft και η μαλαισιανή Grab. Σημαντικό επίσης το γεγονός πως η Apple επενδύει 

κεφάλαια στην DiDi για την ανάπτυξη των τεχνολογιών σε μία σχέση win-win (13). 

 

Η ισπανική Cabify, ιδρύθηκε το 2012 και έχει τα κεντρικά γραφεία της στη Μαδρίτη. Απασχολεί 

περίπου 1,900 εργαζομένους με καθαρή στόχευση σε ισπανόφωνες και πορτογαλόφωνες χώρες καθώς 

λειτουργεί σε 130 πόλεις σε Ισπανία, Πορτογαλία και στην Λατινική Αμερική. Κύριο μέλημα της 

εταιρείας η ανάπτυξη των δραστηριοτήτων στην Λ.Α. καθώς στοχεύει να δημιουργεί το εισόδημα της 

κατά 80% από τις χώρες της Λατινικής Αμερικής (5,14) 

Η Cabify, λόγω του ισχυρού ανταγωνισμού επενδύει  ποσά σε promotions και διαφημιστικές 

καμπάνιες για να αυξήσει την ζήτηση των υπηρεσιών της. Παράλληλα, χρηματοδοτεί ανθρωπιστικές 

οργανώσεις για την ενίσχυση του brand της. Η διαδικασία στρατολόγησης των οδηγών της 

περιλαμβάνει ψυχομετρικά τεστ καθώς και ενδελεχή έρευνα των έγγραφων τους.  

Σημαντική διαφορά της Cabify σε σχέση με τους άμεσους ανταγωνιστές της έγκειται στην 

τιμολόγηση, καθώς η τιμή παραμένει ίδια ανεξαρτήτου ζήτησης και έχει να κάνει με την ευθεία 

απόσταση μεταξύ του σημείου παραλαβής και προορισμού. Το γεγονός αυτό κάνει τις περισσότερες 

φορές πιο φθηνή την υπηρεσία της, στοχεύοντας σε ανάπτυξη των πωλήσεων με αυτό τον τρόπο. 

Η Rakuten (φινλανδική εταιρεία τηλεπικοινωνιών), κατέχει σημαντικό ποσοστό των μετοχών της 

Cabify, καθώς κάλυψε τα 92 εκ. από τα 120 εκ. της IPO, που πραγματοποιήθηκε το 2017. Η 

αποτίμηση της εταιρείας το 2018, έθεσε την αξία της στα 320 εκ. ευρώ. 

 

Εικόνα 5. Cabify logo (copyrights medium.com) 
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Ανάλυση κλάδου, ευκαιρίες και απειλές 

 

Στις αγορές της Λατινικής Αμερικής, που δραστηριοποιείται και η Beat, ανταγωνιστές είναι η Uber, η 

DiDi και η Cabify. Αρχικά, όλες οι εταιρείες έχουν δύο εφαρμογές, μία για τον οδηγό και μία για τον 

επιβάτη. Μέσω της κεντρικής τους πλατφόρμας, συνδέουν την ζήτηση με την προσφορά και έτσι 

πραγματοποιείται η διαδρομή. Σε όλες τις περιπτώσεις οι εφαρμογές είναι συμβατές με λειτουργικά 

IoS και Android. Όπως αναφέρθηκε, Uber, DiDi και Beat χρησιμοποιούν dynamic pricing, η Cabify 

διαφοροποιείται χρησιμοποιώντας την ελάχιστη απόσταση με σταθερή τιμή, κάνοντας της υπηρεσία 

της τις περισσότερες φορές οικονομικότερη. 

Αυτό που ουσιαστικά διαφέρει ανά εταιρεία, είναι οι παροχές που δίνονται στους οδηγούς, ώστε να 

διασφαλίσουν αρκετούς σε όλες τις ώρες, για να καλύψουν τη ζήτηση και να μην έχουν απώλειες σε 

έσοδα που ενδεχομένως να οδηγήσουν το επιβάτη στον ανταγωνιστή. Με μεγάλο στόλο, 

επιτυγχάνεται χαμηλό ETA (estimated time of arrival) προσφέροντας ταχύτητα, ένα από τα 

βασικότερα στοιχεία που αναζητούν οι επιβάτες.  

Η Uber, έχει το μεγαλύτερο στόλο ενεργών οδηγών, όντας τις περισσότερες φορές ο πρωτοπόρος σε 

κάθε αγορά, και έτσι λόγω αρχαιότητας και απήχησης. Συνήθως δεν δίνονται χρηματικά κίνητρα σε 

μορφή μπόνους επίτευξης διαδρομών, αλλά σαν loyalty incentives, οι οδηγοί βλέπουν την προμήθεια 

της εταιρείας να μειώνεται όσο περισσότερο οι ίδιοι είναι εγγεγραμμένοι. Η πρωτοκαθεδρία αυτή, 

κάνε τις υπόλοιπες εταιρείες να επενδύουν πολλά χρήματα σε μπόνους διαδρομών, σχετικά με την 

επίτευξη στόχων σε συγκεκριμένα χρονικά διαστήματα. Για παράδειγμα, ένα οδηγός μπορεί να 

κερδίσει μέχρι 1000 δολάρια επιπλέον, αν πραγματοποιήσει 1000 διαδρομές σε δύο βδομάδες. 

Γενικότερα, τα χρηματικά κίνητρα είναι ισχυρός σύμμαχος στην προσπάθεια απόκτησης οδηγών αλλά 

όχι και ο μοναδικός. 

Σημαντικό εξίσου κίνητρο είναι και η αίσθηση ασφάλειας τόσο για το οδηγούς αλλά και για τους 

επιβάτες. Είναι σύνηθες φαινόμενο, οι οδηγοί να πέφτουν θύματα κλοπής η να απειλούνται από 

επιβάτες. Στην προσπάθεια καταπολέμησης του φαινομένου, οι εταιρείες χρησιμοποιούν 

αποκλειστικά χρήση πιστωτικών καρτών για τις πληρωμές ώστε οι οδηγοί να μην έχουν μεγάλα 

χρηματικά ποσά πάνω τους. Επίσης, υπάρχουν κουμπιά έκτακτης ανάγκης, που συνδέουν άμεσα με 

την αστυνομία ή το τηλεφωνικό κέντρο των εταιρειών, και πολλές φορές ακόμα, οι διαδρομές 

ηχογραφούνται ώστε σε περίπτωση αψιμαχίας, να γίνεται άμεση ενημέρωση. Σε πολλές περιπτώσεις, 

οι οδηγοί επιλέγουν να μην δουλεύουν αργά τη νύχτα, προκαλώντας ελλείψεις στην προσφορά και 

διαταράσσοντας την εφοδιαστική αλυσίδα. Γενικότερα, το θέμα της ασφάλειας όλων των μερών, είναι 

από τα σημαντικότερα στον κλάδο, και πολλά χρήματα επενδύονται για την πρόληψη ανεπιθύμητων 

περιστατικών. 

Ένα άλλο ζήτημα, είναι η συχνότητα πληρωμής των οδηγών. Η αποκλειστική ή αυξημένη χρήσης 

πιστωτικής κάρτας, δημιουργεί αφενός ρευστότητα στις εταιρείες, αλλά την ίδια ώρα προκαλεί 

προβλήματα και εκνευρισμό στους οδηγούς που μπορεί να περιμένουν μέχρι και δέκα μέρες για την 

καταβολή χρημάτων από διαδρομές που συνέβησαν στο παρελθόν. Πολλές φορές, οι εταιρείες 

επιλέγουν να πληρώνουν δύο φορές μέσα σε μία βδομάδα, ώστε να περιορίσουν απώλειες οδηγών σε 

ανταγωνιστές.  
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Γενικότερα, η ελευθερία των οδηγών να επιλέγουν μεταξύ των εταιρειών, ακόμα και ταυτόχρονα 

αποτελεί πρόκληση για τους ανταγωνιστές, αλλά είναι από τα χαρακτηριστικά του κλάδου, και ο 

καθένας το γνωρίζει πριν καν εισέλθει. Το κλειδί είναι η διαθεσιμότητα των οδηγών, κυρίως σε ώρες 

αιχμής. Στο σημείο αυτό γίνεται κατανοητό, πως αλληλεπιδρά άμεσα η ζήτηση με την πρόσφορα, 

καθώς μια καλή καμπάνια για πελάτες, μπορεί να αυξήσει την ζήτηση για μία εταιρεία, πράγμα που 

θα οδηγεί και σε αναπροσαρμογή της προσφοράς.  

Όπως και οι οδηγοί, οι πελάτες αναζητούν κυρίως τέσσερα στοιχεία: ταχύτητα, ασφάλεια, ευκολίες 

τρόπων πληρωμής και ποιοτική εξυπηρέτηση. Ο συνδυασμός αυτών των στοιχείων, σε ικανοποιητικό 

βαθμό, επιφέρει αύξηση της ζήτησης που με την σειρά της μετατοπίζει την καμπύλη προσφοράς.  

Ο κλάδος, μαζικά αντιμετωπίζει και άλλες προκλήσεις, ενδογενείς και εξωγενείς. Αρχικά, το σύστημα 

αξιολόγησης, είναι αντικείμενο αντιπαράθεσης, καθώς οι οδηγοί κάνουν παράπονα για χαμηλές και 

άδικες βαθμολογίες που προκαλούν δυσαρέσκεια, αντίστοιχα οι επιβάτες, επιλέγουν, όταν υπάρχει η 

δυνατότητα, οδηγούς με υψηλότερη βαθμολογία. Για την αντιμετώπιση τους, η τρέχουσα βαθμολογία 

συνήθως περιλαμβάνει τις πιο πρόσφατες διαδρομές, ώστε να δίνεται η δυνατότητα βελτίωσης και 

’διαγραφής’ κακού ιστορικού αλλά πολλές φορές δίνεται η δυνατότητα αξιολόγησης και των 

επιβατών. Τις περισσότερες φορές, υπάρχουν προειδοποιήσεις αλλά και οριστική διαγραφή οδηγών 

και επιβατών με χαμηλή συνεχόμενα βαθμολογία. 

Παράλληλα σε πολλές περιπτώσεις, ο κλάδος των επαγγελματιών ταξί καταφεύγει σε θεμιτά, νόμιμα 

ή μη μέσα ώστε να κατοχυρώσει τα δικαιώματα του. Όπου η αγορά είναι ρυθμισμένη με νόμο που  

επιτρέπει μόνο σε επαγγελματίες να οδηγούν, οι εταιρείες επιλέγουν να συνεργαστούν μαζί τους, ή να 

διεκδικήσουν νομικά την ελευθερία τους. Ενδεχομένως, ο νόμος μπορεί να ορίζει μόνο την 

τιμολόγηση ή τον έλεγχο των εγγράφων των οδηγών και σε αυτές τις περιπτώσεις, πρέπει να υπάρχει 

συμμόρφωση. Πολλές φορές επίσης, οι οδηγοί απεργούν ώστε να επιτύχουν ευνοϊκότερες για αυτούς 

συνθήκες, κάτι που πρέπει να αντιμετωπίζεται συνετά και αποτελεσματικά.  

Σημαντικό ζήτημα, το θέμα των πληρωμών. Οι εταιρείες κατά κύριο λόγο επιδιώκουν την χρήση 

πιστωτικών καρτών, για λόγους ασφάλειας, για λόγους ρευστότητας και μη έκθεσης σε ανείσπρακτα 

υπόλοιπα, για λόγους επιλογής των επιβατών αλλά και επειδή σε κάποιες περιπτώσεις ορίζεται 

αποκλειστικά από τον νόμο. Το ζήτημα, δημιουργεί θετικά και αρνητικά. Αρχικά η συγκέντρωση 

κεφαλαίων είναι σημαντική για την ενίσχυση της ρευστότητας αλλά για την μη έκθεση σε οφειλές από 

τους οδηγούς. Ωστόσο, δημιουργούνται διαχειριστικά και λειτουργικά κόστη, ανάγκη για εξεύρεση 

συνεργατών, αλλά και δυσαρέσκεια στους οδηγούς.  

Κατά κύριο λόγο οι εταιρείες συνεργάζονται με παρόχους –εκκαθαριστές πληρωμών, που έναντι 

αμοιβής λειτουργούν για την είσπραξη, πληρωμή και απόδοση των εσόδων. Πολλές φορές, είτε για 

μείωση του κόστους, είτε για διαφοροποίηση του προϊόντος, οι εταιρείες αναπτύσσουν δικά τους 

προγράμματα για την διαχείριση και είσπραξη των διαθεσίμων, δίνοντας την διάσταση των 

χρηματοπιστωτικών ιδρυμάτων στις λειτουργίες τους. Είναι φανερό πως οι ανάγκες εξελίσσονται και 

το ίδιο ευέλικτες πρέπει να είναι και οι εταιρείες για να επιβιώσουν και ηγηθούν έναντι του 

ανταγωνισμού.  
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Supply and Value chain analysis 

 

Η σχέση μεταξύ οδηγών και επιβατών, εξηγείται από την πολύ απλή εξίσωση: κάθε επιβάτης, που 

ζητάει την εκτέλεση μίας διαδρομής, θα εξυπηρετηθεί από τον πρώτο διαθέσιμο οδηγό. Το σύνολο 

των διαθέσιμων οδηγών ορίζουν το σύνολο της προσφοράς, ενώ το σύνολο της ζήτησης ορίζεται από 

των αριθμό των επιβατών που ψάχνουν για διαδρομή. Το βασικό στοιχείο ολόκληρης της αλυσίδας, 

είναι η δυναμικότητα, που σημαίνει ότι για κάθε δεδομένη χρονική στιγμή τα δύο μεγέθη της 

μεταβάλλονται και η μεταβολή τους αυτή είναι δύσκολα να προβλεφτεί και απεικονιστεί. 

Η ουσία του εγχειρήματος είναι σε κάθε δεδομένη στιγμή, η ζήτηση να ισούται με την προσφορά. Σε  

λιγότερα δυναμικά περιβάλλοντα, η βελτιστοποίηση της εφοδιαστικής αλυσίδας έγκειται στην 

διαθεσιμότητα των αποθεμάτων και το ελάχιστο κόστος διατήρησης και μεταφοράς. Αντίστοιχά, στο 

κλάδο του ride hailing, δεν υπάρχει φυσικό απόθεμα, ούτε κόστος διατήρησής του, όπως επίσης και 

μειωμένο ρίσκο από την διατήρηση του αποθέματος (μη πραγματοποιημένες πωλήσεις). Το απόθεμα 

είναι οι διαθέσιμοι οδηγοί, και το κόστος έρχεται όταν μία διαδρομή δεν εξυπηρετείται και συνεπώς 

υπάρχει διαφυγόν έσοδο.  

Γενικότερα, για τις παραδοσιακές εφοδιαστικές αλυσίδες υπάρχει μία τάση για αλλαγή και 

εκσυγχρονισμό, που προέρχεται από την ανάπτυξη τεχνολογιών όπως machine learning, data science 

στην ανάπτυξη των smart devices αλλά και την αμεσότητα για ανταπόκριση στις συνεχώς 

μεταβαλλόμενες ανάγκες των καταναλωτών σε έναν κόσμο διάχυσης της πληροφορίας (15). Το 

πλεονέκτημα στις περίπτωσης του ride hailing, είναι ότι τα δεδομένα είναι διαθέσιμα σε πραγματικό 

χρόνο και αυτό που μένει είναι η πλήρης αξιοποίηση τους.   

Σημαντικό επίσης πλεονέκτημα για την βελτιστοποίηση της εφοδιαστικής αλυσίδας, είναι η μείωση 

του κόστους πωληθέντων (16, 17) . Για τις εταιρείες του κλάδου, το κόστος πωληθέντων, συνήθως 

έχει να κάνει με τα έξοδα προβολής, διαφήμισης και προωθητικών ενεργειών καθώς στις καταστάσεις 

αποτελεσμάτων, δεν υπάρχουν άλλα άμεσα κόστη που να συνδέονται με το προϊόν. Δεδομένου ότι για 

την φάση που βρίσκεται ο κλάδος και λόγω του ανταγωνισμού που βιώνει, είναι δύσκολη ή και 

καταστροφική μία τέτοια πράξη, αυτό που μπορεί να γίνει είναι η μείωση του κόστους πωληθέντων 

για τον οδηγό που επιτυγχάνεται άμεσα και έμμεσα. Άμεση μείωση του κόστους γίνεται με την 

μείωση της προμήθειας της εταιρείας διαμεσολάβησης και σε αυτή την περίπτωση λαμβάνει 

μεγαλύτερο μέρος της αξίας της διαδρομής. Έμμεσα, επιτυγχάνεται με μείωση του λειτουργικού 

κόστους για το οδηγό, που συνήθως έχουν να κάνουν με καύσιμα, ασφάλιστρα και άλλες παροχές. 

Στην συνέχεια θα αναλυθούν πιθανοί τρόποι επίτευξης που λειτουργούν ευεργετικά και για τους 

οδηγούς αλλά και για τους διαμεσολαβητές.  

Ένα ακόμα μέτρο για την βελτιστοποίηση των εφοδιαστικών αλυσίδων είναι η διαχείριση των μη 

άμεσων προμηθευτών, δηλαδή των προμηθευτών των προμηθευτών μία επιχείρησης (17). Μιλώντας 

συγκεντρωτικά με τους προμηθευτές των άμεσων προμηθευτών, επιτυγχάνεται μία καλύτερη 

συμφωνία σε όρους χρημάτων ή/και ποιότητας. Η συνολική οφειλή για ολόκληρη της αλυσίδα είναι 

μεγάλη καθώς μειώνεται το συνολικό κόστος. Για την περίπτωση των οδηγών, οι εταιρείες ride 

hailing μπορούν να μεσολαβήσουν συλλογικά για όλους τους οδηγούς και να ζητήσουν καλυτέρους 

όρους σε πωλητές αυτοκινήτων, ασφαλειών ή συνεργείων, γεγονός που προσφέρει αξία και 

δημιουργεί δεσμούς και στα τρία εμπλεκόμενα μέρη. 
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Η άνοδος της τεχνολογίας και η γέννηση νέων τεχνολογικών εφαρμογών προσφέρουν αμεσότητα στα 

δεδομένα και την επεξεργασία τους αλλά και μετατροπή των αναγκών των πελατών (15, 18). Η 

τέταρτη βιομηχανική επανάσταση επιφέρει την ενσωμάτωση των δεδομένων και την ανάλυσή τους 

στον προσδιορισμών τάσεων και μεγεθών ώστε τα δεδομένα αυτά να παράγουν αξία( data integration 

in supply chain). Η ανάλυση των δεδομένων και η εφαρμογές που προσφέρουν ευελιξία (15, 19) στην 

λήψη αποφάσεων, κάνουν την διαχείριση περισσότερο βασισμένη σε δεδομένα αλλά και εύκολα 

μετατρέψιμη (agile supply chain). Η αξιοποίηση τους από τους παρόχους είναι ένας τρόπος που 

οδηγεί σε επιτυχημένες αποφάσεις αν χρησιμοποιηθεί σωστά. Με την άμεση πληροφορία τόσο για τα 

μεγέθη της ζήτησης αλλά και για τα μεγέθη της προσφοράς, αλλά και την δυναμική σχέση που τα 

συνδέει μέσω των καμπυλών προσφοράς και ζήτησης, είναι εφικτό να ‘χειραγωγήσεις’ είτε την 

προσφορά είτε την ζήτηση (20), για να ικανοποιηθούν τα εμπλεκόμενα μέρη, αποδίδοντας την 

μέγιστη αξία στο σύστημα.   

 

Τρόποι επίτευξης επιθυμητής προσφοράς 

Κύριο σημείο για την ισορροπία στην καμπύλη προσφοράς και ζήτησης είναι η επαρκής προσφορά 

(αριθμός διαθέσιμων οδηγών σε κάθε δεδομένη στιγμή). Δεδομένου της δυναμικής εφοδιαστικής 

αλυσίδας, της δυσκολίας πρόβλεψης της εξέλιξης των μεγεθών και του υψηλού ανταγωνισμού, θα 

βασιστούμε σε υποθέσεις που θα ικανοποιούν δυνητικά και τις τρεις προϋποθέσεις. Η επίτευξη 

επαρκούς η και πλεονάζουσας προσφοράς επιτρέπει την αύξηση λειτουργικών και χρηματικών 

δεικτών καθώς δεδομένης της προσφοράς, σε ένα ανταγωνιστικό περιβάλλον, είναι ευκολότερο με 

τρόπους προώθησης να αυξηθεί και η ζήτηση μετατοπίζοντας την καμπύλη προσφοράς-ζήτησης 

υψηλότερα και καταλαμβάνοντας μεγαλύτερο μερίδιο αγοράς .  

 

Κίνητρα και σχέσης εμπιστοσύνης-πιστότητας (Incentives and loyalty relationships) 

Κύριο σημείο για να προστεθεί αξία, είναι να υπάρχει ένας ελάχιστος αριθμός οδηγών για να 

ικανοποιούν τους επιβάτες και να προσφέρουν στην σύστημα υψηλό service level. Με υψηλό service 

level, επιτυγχάνεται σχέση εμπιστοσύνης με τους επιβάτες , καθώς  νιώθουν σιγουριά ότι το αίτημα 

τους για την πραγματοποίηση διαδρομής θα ικανοποιηθεί και συνεπώς είναι πιθανότερο να επιλέξουν 

πάλι την εταιρεία έναντι του ανταγωνισμού. 

Ο καλύτερος προγραμματισμός και η ανάγκη για ενέργειες επιτυγχάνεται κατανοώντας καλύτερα την 

ζήτηση και τις μεταβολές αυτής. Με την βοήθεια πληθώρας δεδομένων και της ανάλυσης τους 

μπορούμε να εξάγουμε σημαντικά συμπεράσματα για τις ώρες αιχμής που κατανοήσουμε τα μοτίβα 

αυτής ώστε προσφέροντας τα απαραίτητα κίνητρα στους οδηγούς  να εξασφαλίσουμε υψηλό service 

level ακόμη και στις ώρες αιχμής. Καταλήγοντας σε παγιωμένες ώρες αιχμής, (παράρτημα 1) 

μπορούμε να δημιουργήσουμε συγκεκριμένα χρονικά περιθώρια (blogs) όπου η ζήτηση είναι 

υψηλότερη του κανονικού και συνεπώς να δοθούν κίνητρα στους οδηγούς ώστε να πραγματοποιούν 

διαδρομές σε αυτά τα διαστήματα. Παράδειγμα, σε δεδομένο blog 8-10 το πρωί, αν ο οδηγός  

συμπληρώσει δέκα διαδρομές, τότε ο οδηγός κερδίζει επιπλέον ένα χ ποσό. Το χ ποσό αυτό μπορεί να 

προσδιοριστεί από τους εξής υπολογισμούς, αν η αξία της μέσης διαδρομής είναι 5 ευρώ τότε η δέκα 

διαδρομές επιφέρουν συνεισφορά 50 ευρώ από τα οποία με σταθερό ποσοστό pricing 25% 

διαμεσολαβητής και 75% οδηγός θα κατανείμει 12,5 ευρώ στη εταιρεία και 37,5 στον οδηγό, συνεπώς 
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η εταιρεία μπορεί να δώσει από 0 μέχρι 12,5 ευρώ ως μπόνους επίτευξης του στόχου στον οδηγό. Ένα 

λογικό ποσό θα ήταν 5-6 ευρώ καθώς ναι μεν μειώνεται το ποσό που θα λάβει ο μεσολαβητής αλλά 

χτίζει σχέση εμπιστοσύνης με τον επιβάτη που θα εξυπηρετηθεί σε ώρες αιχμής και συνεπώς θα 

επιστρέψει σε επαναλαμβανόμενες πωλήσεις.  

Το παραπάνω κίνητρο δίνεται καθώς αναμένεται ότι η ζήτηση θα παρουσιάσει μεγάλη αύξηση (surge) 

που όμως αναμένεται λόγω της ανάλυσης ιστορικών δεδομένων. Αυτό που δεν μπορεί να προβλεφτεί 

είναι η μεγάλη αύξηση της ζήτησης για μη αναμενόμενα γεγονότα, όπως μία ξαφνική καταιγίδα η ένα 

κοινωνικό η πολιτιστικό γεγονός που θα αυξήσει ραγδαία και για μικρό διάστημα την ζήτηση. Σε 

τέτοιες περιπτώσεις, επειδή χαρακτηρίζονται από τύχη και δεν ακολουθούν μοτίβα ή πρότυπα, 

οφείλεται να παρακολουθείται συνεχώς η τάση στα μεγέθη, και συγκεκριμένα ο δείκτης μη 

εξυπηρέτησης (N/A, not available) καθώς και ένας χάρτης που θα αποτυπώνει τις περιοχές που 

παρουσιάζουν τις μεγαλύτερες τιμές στον δείκτη και αντίστοιχα θα ενημερώνονται οι οδηγοί ώστε να 

κατευθυνθούν προς τα εκεί για να εξασφαλίσουν εκτέλεση διαδρομών, ενδεχομένως μειώνοντας 

παράλληλα και την αναλογία ποσοστών στην αξία της διαδρομής, πχ 85%-15% μόνο για όταν ο 

δείκτης N/A είναι μεγαλύτερος από ένα ποσοστό. 

Σημαντικό επίσης είναι να εξασφαλίζεις με τρόπους την συνεχή διαθεσιμότητα οδηγών καθώς αυτό 

εξασφαλίζει ότι θα εκτελούνται τα requests των διαδρομών και δεν θα υπάρχουν διαφυγόντα έσοδα, 

αλλά επίσης πως δεδομένου ότι ο οδηγός θα είναι διαθέσιμος για την εταιρεία, δεν θα είναι διαθέσιμος 

για τους ανταγωνιστές καθώς είναι σύνηθες για τους οδηγούς να εναλλάσσονται μεταξύ διαφορετικών 

εφαρμογών ώστε να εξασφαλίζουν συνεχώς εισόδημα.  

Ένας πιθανός τρόπος είναι να υπάρχει ένας πίνακας με τις προμήθειες τις εταιρείας που θα 

επιβραβεύει τους οδηγούς με τις περισσότερες διαδρομές. Συνεπώς για μηνιαίες διαδρομές μέχρι 100, 

το ποσοστό χρέωσης μένει σταθερό στο 25%, για τις διαδρομές από 101 μέχρι 150, προσαρμόζεται 

στο 20%, και για τις διαδρομές από 151 και έπειτα το ποσοστό προσαρμόζεται στο 18 %.  

Επιπλέον, μπορούν να υπάρχουν διαγωνισμοί μέσα στον μήνα που θα επιβραβεύουν τους οδηγούς με 

τα τις περισσότερες διαδρομές σε απόλυτα μεγέθη. Συνεπώς για τους 50 πρώτους οδηγούς με τις 

περισσότερες διαδρομές να δίνονται χρηματικά έπαθλα αναλόγως της τελικής κατάταξης. Ο σκοπός 

πίσω από αυτό, είναι ότι κάθε οδηγός έχει επιπλέον κίνητρο για μεγαλύτερο αριθμό διαδρομών σε ένα 

παιχνίδι (gamification, 21)  που οδηγεί σε συνεχή παρουσία και πραγματοποίηση διαδρομών για 

πολλούς οδηγούς. 

Παράλληλα, υπάρχουν και μη-χρημάτικα κίνητρα που επιτελούν το ρόλο τους ώστε να χτίζεται σχέση 

εμπιστοσύνης μεταξύ οδηγών και εταιρείας. Τα μη χρηματικά κίνητρα πρέπει να στοχεύουν στην 

διατήρηση των οδηγών με σκοπό την διαθεσιμότητα  οδηγών σε όλες τις ώρες για την εταιρεία, και 

παράλληλα την μη χρησιμοποίηση άλλων ανταγωνιστριών εφαρμογών.  

Στο πλαίσιο αυτών των πρέπει να αναζητήσουμε τι θέλουν οι οδηγοί (22) προκειμένου να τους δοθεί 

σε μορφή ανταπόδοσης/κινήτρου και να ώστε να γίνει το επόμενο βήμα σε σχέση με τον 

ανταγωνισμό. Κυρίως, αυτό που αναζητούν οι οδηγοί είναι πέρα των επαρκών και δίκαιων αμοιβών, 

ασφάλεια, διάφορα άλλα οφέλη που δεν λαμβάνουν λόγω της σχέσης εργασίας, αμεσότητα στις 

πληρωμές και μικρότερα κόστη για τις ανάγκες των οχημάτων τους. 

Σχετικά με την ασφάλεια, το ελάχιστό που μπορεί να γίνει είναι οι λειτουργίες τηλεφωνικών κέντρων 

σε επίπεδο 24/7 ώστε να προσφέρουν μία αίσθηση ότι κάποιος βρίσκεται εκεί σε περίπτωση 

περιστατικών. Το μέτρο αυτό βεβαίως έχει την ίδια σημασία και για τους επιβάτες της εφαρμογής, 

καθώς είναι και για τους δύο έως ένα βαθμό επικίνδυνο να επιβιβάζονται σε οχήματα αγνώστων χωρίς 
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καμία κάλυψη. Πέραν της λειτουργίας 24/7 τηλεφωνικού κέντρου θα πρέπει να υπάρχει και ένα 

κουμπί έκτακτης ανάγκης που θα ενημερώνει την εταιρεία, και τις αστυνομικές αρχές για το έκτακτο 

γεγονός δίνοντας παράλληλα και τις συντεταγμένες του οχήματος. 

 

Επιπλέον, θα πρέπει να δοθούν διευκολύνσεις στους οδηγούς και να γίνουν συμφωνίες μαζικά με 

στόχο την επίτευξη καλύτερης τιμής. Παράδειγμα, η μεσολάβηση με ασφαλιστικές εταιρείες για 

καλύτερες προσφορές σε οδηγούς μέσω οικονομιών κλίμακας η εφάπαξ πληρωμής. Η εταιρεία μπορεί 

να προπληρώσει την ασφάλεια, και να παρακρατά τα ποσά σε μηνιαίες δόσεις για να διευκολυνθεί ο 

οδηγός. Σαν ανταπόδοση, θα υπάρχει ένας ελάχιστος αριθμός μηνιαίων διαδρομών που θα πρέπει να 

επιτύχει ο οδηγός.  

Το ίδιο επίσης μπορεί να γίνει και με εταιρείες πώλησης αυτοκινήτων. Η εταιρεία θα επικοινωνεί με 

τους εμπόρους αυτοκινήτων επιδιώκοντας καλύτερες τιμές για μαζική πώληση οχημάτων. Μπορεί 

επίσης να χρηματοδοτεί την αγορά με μία σχέση σύμβασης δανείου μεταξύ της και μεταξύ του 

οδηγού. Ο οδηγός με αυτόν τον τρόπο και θα έχει όχημα για την εργασία του εξασφαλίζοντας 

εισόδημα και θα έχει δέσμευση έναντι της εταιρείας. Το επιτόκιο δανεισμού μπορεί να είναι ανάλογου 

των αριθμών μηνιαίων διαδρομών και να προσαρμόζεται ανάλογα όταν οι διαδρομές μειώνονται ή 

αυξάνονται.  

Παράλληλα, μπορεί να δίνονται μπόνους επίτευξης αριθμού διαδρομών σε ένα σύστημα συλλογής 

πόντων. Κάθε διαδρομή θα επιφέρει πόντους, όπως επίσης διαδρομές σε ώρες αιχμής θα αποδίδουν 

περισσότερο αλλά και επιπλέον πόντοι σε περίπτωση επίτευξης αριθμού διαδρομών (π.χ. +10 πόντοι 

όταν κάποιος φτάσει τις 200 διαδρομές). Οι πόντοι αυτοί μπορούν να εξοφλούνται σε συμβεβλημένο 

δίκτυο συνεργατών (affiliating marketing) για αγορές προϊόντων, φαγητού, ανταλλακτικών 

αυτοκινήτων και καυσίμων.   

Το πραγματικά ριζοσπαστικό μέτρο, έχει να κάνει με τις πληρωμές δεδουλευμένων προς τους 

οδηγούς. Η ισχύουσα κατάσταση περιγράφεται με την καταβολή των οφειλομένων προς τους οδηγούς 

κάθε μία η δύο φορές την εβδομάδα. Συνήθως μεσολαβεί ένας εξωτερικός εκκαθαριστής πληρωμών 

καθώς σχεδόν σε όλες τις περιπτώσεις η μέθοδος πληρωμής είναι με την χρήση πιστωτικών καρτών. 

Καταλήγει λοιπόν, ένας οδηγός να λαμβάνει χρήματα για διαδρομές που πραγματοποιήθηκαν μέχρι 

και δέκα ημέρες πριν, κάτι που δημιουργεί δυσφορία και παράπονα. Ωστόσο, είναι απολύτως 

φυσιολογικό καθώς μέχρι να γίνει η εκκαθάριση, η επεξεργασία από τον εκκαθαριστή και η εμφάνιση 

των διαθεσίμων σε τραπεζικό λογαριασμό, υπάρχει καθυστέρηση, που οφείλεται κυρίως στα 

συστήματα πληρωμών. Η λύση περιγράφεται  ως εξής: η ανάπτυξη ενός ψηφιακού πορτοφολιού, στο 

οποίο θα μεταφέρονται τα χρηματικά διαθέσιμα από τις διαδρομές και τα μπόνους και μέσω του 

οποίου ο κάθε οδηγός θα μπορεί να κάνει αγορές μέσω αυτού. Η αμεσότητα των χρημάτων αποτελεί 

ανταγωνιστικό πλεονέκτημα, καθώς με το πέρας της διαδρομής, τα χρήματα που αντιστοιχούν στον 

οδηγό, θα είναι άμεσα διαθέσιμα. Σημαντική πρόκληση πέραν της ανάπτυξης αυτού του feature, και η 

αποδοχή του τρόπου πληρωμής από καταστήματα και υπηρεσίες. Η ενδεχόμενη επιτυχής δημιουργία 

αυτής της λύσης οδηγεί σε μία σχέση εμπιστοσύνης και ασφάλειας με τους οδηγούς, και βάζει φρένο 

σε ένα βασικό πρόβλημα λειτουργίας. 

Μία ακόμη λύση, είναι η παροχή ιατροφαρμακευτικής κάλυψης στους οδηγούς. Αρχικά να αναφερθεί 

πως δεν υπάρχει σχέση εργοδότη εργαζομένου με τους οδηγούς, αλλά δρουν ως ανεξάρτητοι 

ελεύθεροι επαγγελματίες (contractors). Η κατάσταση αυτή, δεδομένου και της οικονομικής 

κατάστασης μεγάλου μέρους των οδηγών, οδηγεί σε μία κατάσταση στην οποία  πολλοί οδηγοί 
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εργάζονται αλλά δεν μπορούν η δεν έχουν την οικονομική δυνατότητα να ασφαλιστούν. Με την 

έναρξη της συνεργασίας με κάθε οδηγό μπορεί να συμφωνηθεί από την αρχή πως στους τρεις πρώτους 

μήνες, αν οι συνολικές διαδρομές είναι μεγαλύτερες από 900 ή από 300 τον μήνα τότε ο οδηγός θα 

είναι εφικτό να επιλέξει να ασφαλιστεί μέσω της εταιρείας. Το κόστος της ασφάλισης μπορεί να 

επωμίζεται επιμέρους στον οδηγό και στην εταιρεία και η αναλογία να μεταβάλλεται κάθε μήνα σε 

σχέση με τις συνολικές διαδρομές του μήνα. Με αυτόν τον τρόπο και ο οδηγός λύνει ένα βασικό 

πρόβλημα, αλλά και υπάρχει δέσμευση και κίνητρο για την πραγματοποίηση διαδρομών.  

 

Ένα ακόμα μέτρο, χρηματικό, με δυνατότητες δημιουργίας μακροχρόνιας σχέσης συνεργασίας είναι η 

καταβολή ελάχιστου εισοδήματος η συμπληρωματικού εισοδήματος. Πολλοί οδηγοί δεν είναι τυχεροί 

είτε με την αποδοχή διαδρομών είτε με τα ποσά που αποδίδουν, συνεπώς καταλήγουν να κερδίζουν 

λιγότερα χρήματα παρά την προσπάθεια τους. Το γεγονός αυτό προκαλεί δυσαρέσκεια και η απώτερη 

κατάληξη είναι να έχουμε έναν οδηγό πρόθυμο να εξυπηρετήσει αλλά να μην γίνεται αυτό και τελικά 

να εγκαταλείπει για μία άλλη εφαρμογή ανταγωνιστή. Για να υπολογιστεί το ποσό καταβολής για την 

συμπλήρωση του εισοδήματος θα χρησιμοποιούνται οι διαδρομές του μήνα και η μέση αξία των 

διαδρομών αυτών αλλά και το πόσο τα δύο μεγέθη αυτά υπολείπονται από τους γενικούς μέσους 

όρους του εκάστοτε μήνα. Η καταβολή του συμπληρώματος εισοδήματος, δημιουργεί την αντίληψη 

πως η εταιρεία νοιάζεται για τους συνεργάτες της και αυτό επιστέφει πίσω σε πιστότητα (loyalty) και 

δέσμευση υπέρ της.  
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Η ενσωμάτωση της πληροφορίας στην δημιουργία αξίας     

 

Σημαντικό πλεονέκτημα του κλάδου και κάθε εταιρείας ξεχωριστά, είναι η άμεση πρόσβαση στην 

πληροφορία καθώς και το μέγεθος των πληροφοριών αυτών. Εκατομμύρια διαδρομές 

πραγματοποιούνται καθημερινά, κάτι που προσφέρει χώρο για δράσεις και αντιδράσεις σε πραγματικό 

χρόνο. Και αν η πρόβλεψη της ζήτησης είναι αρκετά δύσκολη, καθώς εξαρτάται από πολλούς και 

τυχαίους παράγοντες, η άμεση πρόσβαση στην πληροφορία και τα συμπεράσματα που αυτή 

προσφέρει, δρα σαν αντιστάθμιση στο πιο πάνω μειονέκτημα. 

Είναι γεγονός πως αρκετές επιβατικές συνήθεις ακλουθούν νόρμες και μοτίβα. Είναι πολύ εύκολα 

αντιληπτό, πως τις πρωινές ώρες (κυρίως 8-10) και τις βραδινές ( 20:00-22:00) στις καθημερινές, η 

ζήτηση είναι μεγαλύτερη καθώς επιβάτες πηγαίνουν στις δουλείες τους. Το ζήτημα είναι πως αυτή η 

ζήτηση μεταβάλλεται ανά περιοχή προκειμένου να ενημερωθούν και κατευθύνουν στις περιοχές αυτές 

περισσότεροι οδηγοί, αφήνοντας άλλα που ενδεχομένως σε δεδομένες χρονικές στιγμές έχουν 

χαμηλότερη ζήτηση.    

Το ζητούμενο, είναι να δοθεί κυρίως στους οδηγούς, ενημέρωση σε πραγματικό χρόνο για τις 

περιοχές που παρουσιάζουν αυξημένη ζήτηση. Ένα δυναμικός χάρτης που θα προσαρμόζεται βάση 

χρωμάτων σε σχέση με την ζήτηση που παρουσιάζει κάθε περιοχή και θα ενημερώνεται σε 

πραγματικό χρόνο σύμφωνα με τις τάσεις θα δημιούργησε πολλαπλά οφέλη (20). Αρχικά, θα 

εξυπηρετείται άμεσα απότομες αυξήσεις στην ζήτηση με παράλληλη και ιδανικά ταυτόχρονη αύξηση 

στην ζήτηση. Οι εφαρμογή, στέλνει το διαθέσιμο κοντινότερο οδηγό, κάτι που σημαίνει πως δεν αρκεί 

ένας οδηγός να είναι διαθέσιμος, πρέπει να βρίσκεται και κοντά στην αίτηση της διαδρομής. Οδηγός 

με μεγάλο time to serve δεν θα επιλεγεί ακόμα και αν είναι διαθέσιμος δημιουργώντας ανισορροπία 

στην σχέση προσφοράς και ζήτησης.  

Αντιθέτως, με την έγκυρη ενημέρωση των οδηγών η πρόσκαιρη αύξηση της ζήτησης αντιμετωπίζεται 

άμεσα. Μέσω της εφαρμογής, ο οδηγός μπορεί να παρακολουθεί τον χάρτη ζήτησης και να κινείται 

στα μέρη όπου παρουσιάζεται αύξηση. Αντιθέτως, επειδή ο χάρτης ενημερώνεται με πληροφορία 

συνεχώς, όταν μία περιοχή αλλάζει χρώμα, φανερώνει πως η περιοχή σχεδόν εξυπηρετείται πλέον σε 

ικανοποιητικό βαθμό, αποκλείοντας έτσι περιπτώσεις όπου όλοι οι οδηγοί θα κατευθύνουν σε μία 

περιοχή αφήνοντας άδειες τις υπόλοιπες διαταράσσοντας και πάλι την προσφορά.  

 

Επιπλέον , η πληροφορία αυτή πρέπει έμμεσα να δίνεται και στους επιβάτες. Ό χρόνος που μεσολαβεί 

από την στιγμή που θα γίνει η κλήση μέχρι την στιγμή που θα αποδεχθεί ένας οδηγός να εξυπηρετήσει 

(time to serve), μεταβάλλεται και ακολουθεί την πορεία της μη διαθεσιμότητας. Όταν η ζήτηση 

αυξάνεται, ο χρόνος αυτός αυξάνεται επίσης, καθώς συγκεκριμένος αριθμός ταξί εξυπηρετεί πολλές 

κλήσεις. Τα δεδομένα σε πραγματικό χρόνο, θα δίνουν μία εκτίμηση μέσω της εφαρμογής , σχετικά 

με τον εκτιμώμενο χρόνο που απαιτείται ώστε η κλήση να εξυπηρετηθεί. Αν ο επιβάτης βλέπει πως ο 

χρόνος απόκρισης είναι αυξημένος, ενδεχομένως να επιλέξει να μην κάνει την κλήση, και έτσι να μην 

επιβαρύνει το σύστημα με μία κλήση που θα αργήσει να εξυπηρετηθεί ή και να μην εξυπηρετηθεί 

καθόλου. Συνεπώς η αξία της χρήσης των δεδομένων και η διάχυση τους σε πραγματικό χρόνο 

προσθέτουν αξία και δημιουργούν έναν ‘ζωντανό’ οργανισμό που συνεχώς εξελίσσεται και μαθαίνει. 

Η χρήση του δεδομένων της πλατφόρμας της google maps είναι ζωτικής σημασίας για τις εφαρμογές 

ride hailing. Πέραν του γεγονότος ότι όλη η λειτουργία είναι ενσωματωμένη στους χάρτες της 
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Google, λειτουργούν και σαν πλοηγοί για τους χρήστες-οδηγούς, επιτελώντας διττό ρόλο. Αρχικά για 

τις μεγάλες και χαώδεις πόλεις είναι σημαντικό να υπάρχουν κατευθυντήριες γραμμές ώστε να 

επιτελούνται απρόσκοπτα οι διαδρομές. Έπειτα, είναι σημαντικό η ανανέωση της πληροφορίας που 

γίνεται στους χάρτες να ακολουθείται και από τους οδηγούς, είτε αυτό είναι όταν πηγαίνουν για να 

παραλάβουν είτε κατά την διάρκεια της εφαρμογής.   

Πηγαίνοντας να εξυπηρετήσουν, η κίνηση μεταβάλλεται και το google maps ενημερώνει άμεσα για 

τις αλλαγές στην προδιαγεγραμμένη πορεία. Αν απαιτηθεί, θα πρέπει ο οδηγός να συμμορφώνεται με 

τις υποδείξεις και να ακολουθεί νέα προτιμώμενη εφαρμογή  ώστε να ελαχιστοποιείται ο χρόνος που 

απαιτείται ώστε να ξεκινήσει η διαδρομή (time to serve). Σε αυτή την περίπτωση, μειώνεται ένας 

βασικός δείκτης που προκαλεί δυσφορία και πολλές φορές ακυρώσεις από τους επιβάτες 

. 

Εικόνα 6. Uber google maps (copyrights time.com) 

 

Παράλληλα, σε μία διαδρομή σε εξέλιξη, είναι σημαντικό ο οδηγός να ενημερώνεται συνεχώς για τις 

αλλαγές στην κίνηση, κάτι που υπάρχει σαν δυνατότητα στην πλατφόρμα των χαρτών. Με συνεχή 

ενημέρωση ο οδηγός είναι σε θέση να επιλέξει την βέλτιστη διαδρομή μειώνοντας το ΕΤΑ (estimated 

time of arrival). Σε αυτήν την περίπτωση, ο επιβάτης θα φτάσει πιο γρήγορα στον προορισμό του, κάτι 

που αυξάνει την πιθανότητα να επιστρέψει με επαναλαμβανόμενες πωλήσεις. Επιπλέον, ο οδηγός, θα 

μπορέσει να αυξήσει το utilization rate (= διαδρομές/ ώρες εργασίας). Αύξηση του utilization rate 

επιφέρει και αύξηση των εσόδων του οδηγού και αποτελεί ισχυρό κίνητρο για τους ίδιους.  

Η ενσωμάτωση της πίστης και εμπιστοσύνης στα δεδομένα και την πληροφόρηση, αποτελεί 

μονόδρομο για τους οδηγούς και η εταιρεία οφείλει με τρόπους απτούς και άμεσους να τους μυήσει σε 

αυτό κάνοντας ξεκάθαρο πως  η χρησιμοποίηση των εφαρμογών της τεχνολογίας αποφέρει οφέλη για 

όλα τα μέρη και η χρησιμοποίηση της πληροφορίας σε πραγματικό χρόνο είναι ένα από αυτά.  
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Δυνατότητες και νέα features 

 

Πέραν των προαναφερθέντων, πολλές διορθώσεις μπορούν να γίνουν σε τεχνικό κομμάτι για την 

δημιουργία νέων δυνατοτήτων στο προϊόν, που θα επιφέρει βελτίωση στην λειτουργικότητα και θα 

αυξήσει την συνολική απόδοση της εταιρείας. Είναι σημαντικό να υπάρχει μία σχέση μελέτης-

feedback-αλλαγής-βελτίωσης-εξέλιξης ώστε ο οργανισμός να μαθαίνει και εξελίσσεται συνεχώς και η 

εξέλιξη αυτή να είναι άμεση και ευέλικτη (23).  

Μέσω αυτού του κύκλου της εξέλιξης έχει παρατηρηθεί πως πολλές φορές, ένας οδηγός που ήδη 

εκτελεί διαδρομή, βρίσκεται σε μικρότερη απόσταση και μπορεί ταχύτερα να εξυπηρετήσει μία νέα 

αίτηση για διαδρομή, από έναν άμεσα διαθέσιμο οδηγό που όμως θα απαιτηθεί να διανύσει 

μεγαλύτερη απόσταση η/και χρόνο για να πραγματοποιήσει την διαδρομή. Συνεπώς αυτό που πρέπει 

να γίνει, είναι η προσθήκη της back to back λειτουργίας.  

Η λογική είναι αρκετά απλή. Ένας οδηγός στο τέλος της διαδρομής που εκτελεί ήδη (ΕΤΑ<1 λεπτού) 

είναι πιθανόν να βρίσκεται στο σημείο παραλαβής νέας διαδρομής πιο γρήγορα από διαθέσιμο οδηγό. 

Σε αυτή την περίπτωση υπάρχουν τρία σημεία. Ένα το σημείο Α, όπου γίνεται κλήση για νέα 

διαδρομή, το σημείο Β όπου αποβιβάζει ο οδηγός που εκτελεί ήδη διαδρομή  και το σημείο Γ όπου 

βρίσκεται ο συντομότερα διαθέσιμος οδηγός. Αν ο χρόνος που απαιτείται για να καλυφθεί η 

απόσταση ΑΒ είναι μικρότερη από τον χρόνο για την απόσταση ΒΓ, τότε το σύστημα πρέπει να 

ειδοποιεί τον οδηγό που εκτελεί ήδη διαδρομή σχετικά με τον αν επιθυμεί να εκτελέσει και την 

επόμενη διαδρομή καθώς με αυτόν τον τρόπο θα εξυπηρετηθεί ταχύτερα και συνολικά η εφοδιαστική 

αλυσίδα θα είναι πιο αποτελεσματική. Σε αντίθετη περίπτωση η διαδρομή θα πηγαίνει στον επόμενο 

οδηγό.  

Με αυτόν τον τρόπο, δίνεται προτεραιότητα στην εκτέλεση κάθε διαδρομής, βάσει του χρόνου που 

απαιτείται για να ξεκινήσει η διαδρομή, και όχι αποκλειστικά και μόνο βάσει διαθεσιμότητας. 

Συνολικά, η αλυσίδα λειτουργεί καλύτερα, καθώς μειώνεται ο χρόνος αναμονής και αυξάνεται το 

utilization rate. Για να προωθηθεί αρχικά η καινούρια λειτουργικότητα, είναι σημαντικό πέρα της 

ενημέρωσης, να υπάρχει και ένα κίνητρο για τους οδηγούς ώστε να οικειοποιηθούν την νέα 

λειτουργία. Για παράδειγμα, για τους πρώτους μήνες της εφαρμογής αυτού του μέτρου, οι οδηγοί που 

κάνουν back to back διαδρομές, θα λαμβάνουν ένα ποσό ανά διαδρομή σαν μπόνους. Με αυτό τον 

τρόπο αφενός θα γίνει γνωστό και λειτουργικό το μέτρο, αφετέρου οι οδηγοί θα είναι ικανοποιημένοι. 

Ένα ακόμη πιθανό μέτρο, είναι το ride-pooling. Κάθε διαδρομή είναι εκ των προτέρων συμφωνημένο 

πως θα εξυπηρετήσει έναν επιβάτη ή ορθότερα, μία κλήση για διαδρομή ασχέτως του αριθμού των 

επιβατών. Σε κάθε περίπτωση ένα request αντιστοιχεί σε μία διαδρομή και ο οδηγός είναι ξανά 

διαθέσιμος όταν ολοκληρώσει την διαδρομή. Είναι δυνατό όμως σε μία διαδρομή να επιβιβαστεί και 

δεύτερο request αρκεί να συντρέχουν δύο καταστάσεις. Α) Να γνωρίζουν και οι δύο επιβάτες και ο 

οδηγός και να συμφωνούν ότι μπορεί να γίνει αυτό, και Β) Οι τελικό προορισμοί και των δύο να είναι 

σχετικά κοντά. 

Για να γίνει το α, απαιτείται μία νέα υπηρεσία στο υπάρχον προϊόν, όπου όλοι οι συμμετέχοντες θα 

γνωρίζουν για τις δυνατότητες και τους περιορισμούς. Για να είναι και περισσότερο ελκυστικό για 

τους επιβάτες, η τιμολόγηση μπορεί να είναι κατά ένα ποσοστό φθηνότερη από την κανονική 

υπηρεσία αν αυτή γινόταν με συμβατική διαδρομή. Παράδειγμα, αν μία συγκεκριμένη διαδρομή 

κοστίζει 10 μονάδες με το συμβατικό τρόπο, με το ride-pooling μπορεί να παρέχεται έκπτωση 20% 

και στους δύο επιβάτες. Με αυτόν τον τρόπο ο οδηγός κερδίζει περισσότερα χρήματα ανά χρόνο και 
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χιλιόμετρο που διανύει, οι επιβάτες εξυπηρετούνται έστω και αν δεν υπάρχουν διαθέσιμα οχήματα και 

πληρώνουν και λιγότερο, και η εταιρεία βελτιώνει την προσφορά της και το συνολικό service level 

της εφοδιαστικής της αλυσίδας.  

Για την προϋπόθεση β), είναι μία τεχνική προδιαγραφή και σε αυτήν την περίπτωση για κάθε νέο 

request, θα πρέπει το σημείο παραλαβής να βρίσκεται σε μία ακτίνα μικρής εμβέλειας ώστε να μην 

γίνεται μεγάλη παράκαμψη, και το σημείο προορισμού του νέου επιβάτη (ΣΠ2) να βρίσκεται σε μικρή 

απόσταση από το σημείο προορισμού του αρχικού επιβάτη (ΣΠ1) αν αυτό προηγείται χρονικά (LIFO). 

Αν το ΣΠ2 είναι μεταγενέστερο χρονικά συνεπώς υπάρχει μια σχέση ουράς FIFO, τότε θα πρέπει η το 

ΣΠΙ να μην είναι μακριά από την ανεξάρτητη διαδρομή του ΣΠ2. Σε κάθε περίπτωση και για 

απλοποίηση της σειράς επιλογής και την δυνατότητας για πολλαπλή διαδρομή μπορεί να οριστεί πως 

η απόλυτη τιμή της χιλιομετρικής διαφοράς των δύο σημείων τελικών προορισμών είναι μικρότερο 

του ενός χιλιομέτρου. 

 

 

Η δυναμική τιμολόγηση και ο ρόλος της στην εφοδιαστική αλυσίδα 

 

Η δυναμική τιμολόγηση βασίζεται στην λογική της ενεργής αγοράς. Η τιμή για ένα αγαθό ή μία 

υπηρεσία, αυτορυθμίζεται κάθε φορά που οι συνθήκες που διέπουν μία αγορά μεταβάλλονται. Κυρίως 

οι λόγοι που αυτό συμβαίνει, συνοψίζονται στους εξής τρεις: α) σχέση κόστους-οφέλους, συνεπώς η 

μεταβολή στο κόστος, επιβάλλει αντίστοιχη μεταβολή και στο έσοδο, ώστε να μην διαταράσσεται η 

σχέση του οφέλους, β) σχέση ανταγωνισμού, και σε αυτή την περίπτωση οι τιμές της εταιρείας 

μεταβάλλονται για να υπάρχει σχετική σύμπλευση με τον ανταγωνισμό και γ) σχέση προσφοράς-

ζήτησης, όπου η τιμή κάθε φορά καθορίζεται από τα μεγέθη της προσφοράς και της ζήτησης που 

ενεργούν σε δεδομένη στιγμή στην αγορά (24).  

Και στις τρεις περιπτώσεις κύριος σκοπός πίσω από τις αλλαγές στην τιμή είναι η βελτιστοποίηση 

στην ανάπτυξη των εσόδων για την εταιρεία.  Για την περίπτωση του κλάδου ride-hailing, το dynamic 

pricing χρησιμοποιείται για τους λόγους β) και κυρίως γ) καθώς οι μεταβολές στην προσφορά και την 

ζήτηση και οι τυχαιότητα τους, οφείλουν να αντιμετωπιστούν και αυτό είναι ένα κατάλληλο εργαλείο.   

Οι αλλαγές και κατά κύριο λόγο η απότομες αυξήσεις στην ζήτηση ενεργοποιούν την δυναμική 

τιμολόγηση, κατά την οποία, ενώ για μία συνήθης διαδρομή το κόστος είναι χ, για μία διαδρομή που η 

ζήτηση είναι αυξανόμενη, η τιμή καθορίζεται ως ένα πολλαπλάσιο α του χ. Στην περίπτωση αυτοί 

ενεργοποιούνται τρείς μηχανισμοί. Α) οι οδηγοί θα είναι περισσότερο πρόθυμοι να εξυπηρετήσουν 

καθώς θα λάβουν μεγαλύτερο έσοδο σε σχέση με κανονική διαδρομή, β) η εταιρεία θα λάβει και αυτή 

μεγαλύτερο έσοδο απόρροια της μεγαλύτερης τιμής, γ) σταδιακά η πρόσφορα θα αυξάνεται και η 

καμπύλη προσφοράς ζήτησης θα εξισορροπήσει σε υψηλότερο σημείο, μειώνοντας τις τιμές εκ νέου. 

Κοινό προαπαιτούμενο και στις τρείς περιπτώσεις είναι η νέα υψηλότερη τιμή ναι γίνει αποδεχτή από 

τον επιβάτη προκειμένου να πραγματοποιηθεί η διαδρομή. 
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Σε κάθε δεδομένη χρονική στιγμή ο  αριθμός των οδηγών που εξυπηρετούν είναι συγκεκριμένος, και 

λόγω του ευρύ ανταγωνισμού είναι πολύ εύκολο να λειτουργούν με διαφορετική πλατφόρμα  στην 

προσπάθεια τους να εξασφαλίσουν έσοδα. Όταν λοιπόν υπάρχει αύξηση της ζήτησης, πέραν από την 

άμεση ενημέρωση στους οδηγούς –ενεργούς και μη- πρέπει να αυξάνεται και η τιμή που θα οδηγήσει 

και άλλους οδηγούς να προσφέρουν υπηρεσίες κάνοντας τις διαδρομές πιο ελκυστικές από άποψη 

εσόδων και δίνοντας εμμέσως ένα μπόνους στον οδηγό που εξυπηρετεί με αυξημένη ζήτηση, 

διατηρώντας το service level της εταιρείας.  

Για το κομμάτι της εταιρείας, είναι απολύτως λογικό και εξηγήσιμο να επιδιώκει μεγιστοποίηση των 

εσόδων της  από κάθε πιθανό τρόπο. Όταν υπάρχει ένας εξωγενής παράγοντας (τυχαίος πολλές φορές) 

που πυροδοτεί την αύξηση στην ζήτηση, η εταιρεία θα πρέπει να καταλήξει στον βέλτιστο τρόπο με 

τον οποίο θα αυξήσει και την πρόσφορα και το έσοδο της. Σύμφωνα με τα παραπάνω, η προθυμία 

περισσότερων οδηγών να εξυπηρετήσουν και υψηλότερες τιμές θα οδηγήσουν σε αύξηση service 

level και τιμής άρα και εσόδων για τα εμπλεκόμενα μέρη.  

Η αλληλεξάρτηση της ζήτησης και προσφοράς με την τιμή της υπηρεσίας θα μεταβάλλει γρήγορα το 

σημείο ισορροπίας. Η συνεχής αύξηση της ζήτησης θα επιφέρει συνεχώς και αντίστοιχη μεταβολή 

στην τιμή. Μέχρι ένα σημείο οι επιβάτες θα είναι πρόθυμοι να ικανοποιήσουν την ανάγκη τους ακόμα 

και με υψηλότερο αντίτιμο. Τη στιγμή που οι επιβάτες θα σταματήσουν να θεωρούν συμφέρουσα την 

διαμορφωμένη τιμή, θα αναμένουν κάποιο χρόνο μέχρι να πέσει η τιμή, ή θα στραφούν σε άλλες 

λύσεις, ανταγωνιστικές ή άλλους τρόπους μεταφοράς. Από κείνο το σημείο και έπειτα, ο ρυθμός 

αύξησης της τιμής θα μειωθεί μέχρις ότου να γίνει αρνητικός, ακολουθώντας την καμπύλη της 

ζήτησης. Με τον τρόπο αυτό οι τιμή και η ζήτηση αλληλοεξαρτώνται και αλληλοκαθορίζονται. 

Αποτέλεσμα είναι ότι για τα διαστήματα έκρηξης της ζήτησης, η εταιρεία πρέπει να αποκομίσει το 

υψηλότερο κέρδος μέχρις ότου τεχνικά ή φυσιολογικά η ζήτηση επιστρέψει σε χαμηλότερα επίπεδα. 

Το όλο σύστημα της δυναμικής τιμολόγησης, της προσφοράς και ζήτησης και της τιμής περιγράφεται 

στην παρακάτω εικόνα.  

 

Εικόνα 7. Σύστημα δυναμικής τιμολόγησης 
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Σημαντικό επίσης κομμάτι στο μοντέλο λειτουργίας είναι η αύξηση αυτή στην τιμή λόγω της 

δυναμικής τιμολόγησης, να μην γίνεται σε όλες τις διαδρομές, αλλά μόνο σε εκείνες που 

παρουσιάζουν ένα κοινό χαρακτηριστικό, το σημείο παραλαβής βρίσκεται στην ίδια περιοχή. Αν οι 

τιμές αυξηθούν σε όλες τις διαδρομές ανεξαρτήτου προορισμού και σημείου παραλαβής, λανθασμένα 

χρησιμοποιείται μία υψηλότερη τιμή σε περιοχές όπου η ζήτηση δεν έχει μεταβληθεί. Συνεπώς 

μεταβάλλεται η καμπύλη προσφοράς-ζήτησης και δημιουργείται ανισορροπία  στο ταίριασμα τους, 

χωρίς να υπάρχει γενεσιουργός αιτία. Η δυναμική τιμολόγηση πρέπει να δρα άμεσα αλλά και 

στοχευόμενα για να αποδοθεί το υψηλότερο όφελος. 

Σε όλο αυτό το σύστημα, σημαντικό ρόλο, αν όχι το σημαντικότερο παίζει ο χρήστης-επιβάτης. Κάθε 

αλλαγή στην ζήτηση-προσφορά, πρέπει να επικοινωνείται πέρα από τους οδηγούς και στους επιβάτες 

μέσω του συστήματος διεπαφής της εφαρμογής και του χρήστη. Έτσι, όταν η τιμή αυξάνεται ο 

επιβάτης πρέπει την στιγμή που αιτείται διαδρομή και πριν κάνει την τελική επιβεβαίωση, να 

ενημερώνεται για την αύξηση στην ζήτηση που επιφέρει και αντίστοιχη αύξηση (α μεγέθους)  στην 

τιμή. Η τελική επιβεβαίωση δίνεται από τον χρήστη και με αυτό τον τρόπο αποφεύγεται η άσκοπη 

τεχνικά αύξηση της τιμής από ένα απρόθυμο να κάνει διαδρομή επιβάτη που συνολικά θα αυξήσει 

περαιτέρω την τιμή οδηγώντας και άλλους επιβάτες να μην ολοκληρώσουν διαδρομές στο νέο επίπεδο 

τιμών, ενώ θα ήταν πρόθυμοι να ολοκληρώσουν στο προηγούμενο επίπεδο, οδηγώντας σε απώλεια 

εσόδων για οδηγούς, εταιρεία και γενικότερη ανισορροπία στο σύστημα. 

Σε ένα καλά πληροφορημένο σύστημα, κάθε εμπλεκόμενο μέρος αποφασίζει για τις επιλογές του 

βασιζόμενο σε δεδομένα που ανανεώνονται σε πραγματικό χρόνο. Κάθε κίνηση ενός εκ των δύο 

μερών, οδηγούς-επιβάτες, αντανακλάται άμεσα και στον άλλο, καθώς ο ρόλος της εφαρμογής και της 

εταιρείας είναι αυτός: το τέλειο ζευγάρωμα κάθε χρονική στιγμή της ζήτησης με την προσφοράς με 

τις καλύτερες δυνατές συνθήκες που θα δώσουν αξία σε όλα τα εμπλεκόμενα μέρη. Η δυναμική 

τιμολόγηση αποτελεί ενδεχομένως το σημαντικότερο όπλο στην προσπάθεια αυτή, καθώς με την 

μεταβολή ενός εκ των δύο βασικών μεγεθών, της προσφοράς και της ζήτησης, δρα αντισταθμικά ώστε 

να επέλθει άμεσα ισορροπία στο σύστημα ξανά. Οι μικρές και ξαφνικές αυτές μεταβολές της ζήτησης, 

προσφέρουν κατά πάσα πιθανότητα μεγαλύτερα οφέλη βραχυχρόνια, αλλά είναι ξεκάθαρο πως η 

μακροχρόνια ισορροπία προσδίδει την μεγαλύτερη αξία στην εταιρεία.  
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Τεχνητή αύξηση της ζήτησης 

 

Μέχρι τώρα εξετάσαμε τους τρόπους με τους οποίους μπορούμε να αυξήσουμε την προσφορά ώστε 

να καλύψουμε αναμενόμενες και μη αυξήσεις στην ζήτηση που προκαλούν ανισορροπία στο σύστημα 

και οδηγούν σε ανικανοποίητους επιβάτες και διαφυγόντα κέρδη. Θεωρήσαμε δηλαδή πως με 

δεδομένη (κάθε στιγμή και διαφορετικά μεγέθη) την ζήτηση, πρέπει αντίστοιχα να προσαρμοστεί και 

η προσφορά. Ωστόσο, με την εκ των προτέρων αύξηση στης προσφοράς, μπορούμε να 

δημιουργήσουμε και τεχνητή αύξηση της ζήτησης ώστε να προηγηθούμε του ανταγωνισμού και να 

βελτιώσουμε την απόδοση του συστήματος. Με πλεονάζουσα προσφορά, μπορούν να τρέξουν 

καμπάνιες για επιβάτες με καλύτερους για αυτούς όρους ώστε να επιλέξουν την ευνοϊκότερη για 

αυτούς επιλογή για την ικανοποίηση της ανάγκης τους για μεταφορά.   

Αν είναι εφικτό να διατηρηθεί πλεονάζουσα προσφορά, μία επιθετική προώθηση προς τους επιβάτες 

μπορεί να οδηγήσει σε μεγαλύτερο ποσοστό της συνολικής αγοράς. Αν ο ανταγωνισμός λειτουργεί με 

μία μέση τιμή p, τότε με διάφορους μεθόδους (εκπτώσεις, promo) μπορούμε κάθε στιγμή να 

προσφέρουμε τιμή α*p, με 0<α<1, ώστε ο επιβάτης να επιλέξει την συμφέρουσα για αυτόν επιλογή, οι 

ζήτηση να ισορροπήσει με την προσφορά και το κέρδος της εταιρείας να είναι μέγιστο.  

Η πολιτική για τις προωθητικές ενέργειες στου επιβάτες περιλαμβάνει εκπτώσεις σε ώρες με χαμηλή 

ζήτηση, δωρεάν διαδρομή με την συμπλήρωση συγκεκριμένου αριθμού διαδρομών, σύσταση νέων 

επιβατών και ανταμοιβή. Για παράδειγμα, για κάθε νέο επιβάτη που συστήνεται ήδη από υπάρχοντα, 

με την συμπλήρωση 20 διαδρομών , και ο υπάρχον και ο νέος επιβάτης κερδίζουν κουπόνι προς 

εξαργύρωση για τις επόμενες διαδρομές.  

Η πλεονάζουσα προσφορά, προσφέρει τρόπους και μέσα ευελιξίας για την εταιρεία, καθώς είναι αυτή 

που έχει την ευχέρεια και την δυνατότητα κινήσεων, ώστε να επωφεληθεί από την ανισορροπία και να 

αυξήσει την απόδοση της αλυσίδας μέχρι να επέλθει ισορροπία ξανά. 
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Συμπεράσματα και αξιολόγηση του συστήματος 

 

Όπως αναφέρθηκε προηγουμένως σημαντικότερο στοιχείο για την επιτυχία είναι η ισορροπία του 

συστήματος, δηλαδή κάθε φορά η προσφορά να ισούται με την ζήτηση. Η επιτυχία αυτή είναι και ο 

οδηγός των κινήσεων που οφείλονται να πραγματοποιούνται με γνώμονα την επιτυχία της 

εφοδιαστικής αλυσίδας και κατ’ επέκταση της εταιρείας.  

Το σημαντικότερο περιουσιακό στοιχείο της εταιρείας και γενικότερα των εταιρειών του κλάδου, 

είναι η γνώση, γνώση που προέρχεται από τους εργαζομένους και το τεχνικό επίπεδό τους, αλλά και 

από την πληθώρα των δεδομένων που παρέχονται στην εταιρεία. Η φύση της εταιρείας έχει να κάνει 

με την συλλογή τεράστιων ποσοτήτων δεδομένων και αυτό που μένει είναι η κατάλληλη διαδικασία 

ώστε να εξαχθεί γνώση από την επεξεργασία τους, που η γνώση αυτή θα οδηγήσει σε αξία.  

Σημαντικό στοιχείο της επιτυχίας των εταιρειών γενικότερα είναι να βασίζουν την λήψη αποφάσεων 

στα δεδομένα  (25) κάτι που παρέχει ταυτόχρονα ευελιξία αλλά και σταθερότητα και αυτό γιατί η 

συνεχής αλλαγή που φανερώνεται από την επεξεργασία των δεδομένων και τις προτιμήσεις των 

εμπλεκόμενων μερών είναι δυναμική, που σημαίνει ότι η εταιρεία πρέπει να κινείται ευέλικτα και η 

σταθερότητά της, προέρχεται από την ικανότητα να συλλέγει, επεξεργάζεται και αξιολογεί κατάλληλα 

τα δεδομένα ώστε να δημιουργεί αξία και να προηγείται έναντι του ανταγωνισμού.  

Η κατάλληλη επεξεργασία και αξιολόγηση των δεδομένων, προσδίδει ένα ακόμα χαρακτηριστικό. 

Δημιουργεί τις προϋποθέσεις ώστε η εταιρεία να ηγηθεί του ανταγωνισμού που στην δεδομένη 

περίπτωση είναι υψηλός. Κάθε κίνηση που γίνεται και κάθε τακτική που ακολουθείται αργά ή 

γρήγορα θα βρει μιμητές, συνεπώς απαιτείται ταχύτητα ώστε σε κάθε στιγμή, οι αποφάσεις και τα 

μέτρα να είναι ένα βήμα μπροστά. Είναι ευκολότερο να θέτεις τους νόμους και να οριοθετείς το 

μονοπάτι παρά να ακολουθείς επιτυχημένες τακτικές και πρακτικές, και αυτό γιατί μακροχρόνια η 

αγορά θα αντιληφτεί την ικανότητα και τον χαρακτήρα του πραγματικού ηγέτη και πρωτοπόρου 

αυτής.    

Παράλληλα, σημαντικό στοιχείο επιτυχίας, είναι και η καταπολέμηση της απάτης. Το σύστημα και ο 

τρόπος λειτουργίας του, αφήνει περιθώριο για απάτη. Παράδειγμα απάτης, είναι οι εικονικές 

διαδρομές που ενδεχομένως πραγματοποιεί οδηγός ώστε να λάβει μπόνους επίτευξης στόχων. Άλλο 

παράδειγμα απάτης, είναι στην σύσταση νέων οδηγών ή νέων επιβατών, αυτός που συστήνει και 

αυτός που συστήνεται να είναι το ίδιο πρόσωπο, με διαφορετικούς λογαριασμούς, συνεπώς θα πρέπει 

να μπουν όρια και εμπόδια στην αντιμετώπιση της απάτης. Όπως αναφέρεται, μέσω τεχνικών machine 

learning, υπάρχει η δυνατότητα να δημιουργηθούν μοντέλα και αλγόριθμοι που θα αναγνωρίζουν την 

απάτη (26), αλλά το σημαντικότερο, είναι να υπάρχουν τεχνικές που προλαμβάνουν την απάτη (27) 

καθώς η αξία δίνεται όταν υπάρχει η δυνατότητα να προληφθεί η απάτη και να απομακρυνθεί από το 

σύστημα πριν το ‘μολύνει’. 

Η ανάπτυξη της χρήσης και επεξεργασίας δεδομένων καθώς και οι επιστήμες που αναπτύχθηκαν 

παράλληλα με αυτό (data science, analytics, machine learning), θωρακίζουν την εταιρεία και της 

επιτρέπουν να δίνει στοιχεία και δεδομένα που δεν δέχονται αμφισβήτησης. Η κοινωνία και οι αγορές, 

πολλές φορές είναι είτε επιφυλακτικοί είτε επιθετικοί απέναντι στο νέο, και η επανάσταση που φέρει ο 

κλάδος του ride-hailing γενικά και κάθε εταιρεία ξεχωριστά πρέπει να θωρακιστεί έναντι της 

αμφισβήτησης, των κερδοσκόπων και των κακόβουλων επιθέσεων. Η ανάπτυξη και η εξέλιξη των 

επιστημών που αναφέρθηκαν είναι ο αρωγός στην προσπάθεια αυτή.   
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Παράλληλα, πρέπει να δοθεί λύση και στα προβλήματα που αντιμετωπίζει ο κλάδος γενικότερα. Κάθε 

παίχτης ξεχωριστά, αλλά και δυνητικά με συμμαχία δυνάμεων θα πρέπει να αντιμετωπιστούν τα τρία 

σημαντικότερα προβλήματα, της ασφάλειας, της νομοθεσίας και του συνδικαλισμού των οδηγών. 

Για το πρόβλημα τις ασφάλειας, επενδύονται τεράστια ποσά σε χρήματα αλλά και πολλές ώρες ώστε 

να υπάρξει ασφάλεια για όλα τα εμπλεκόμενα μέρη. Η φύση του business αναγκαστικά αποδέχεται το 

ρίσκο της ασφάλειας , και συγκεκριμένα της μη ασφάλειας . Σε κάθε περίπτωση πρέπει  να γίνονται 

τα απαραίτητα ώστε να εξασφαλίζεται το μέγιστο δυνατό επίπεδο ασφάλειας. Για τους οδηγούς θα 

πρέπει να υπάρχουν επαρκή ψυχομετρικά τεστ, έλεγχος ιστορικού και ποινικού μητρώου αλλά και 

συνεχή και επαναλαμβανόμενα μαθήματα τόσο στους τρόπους συμπεριφοράς αλλά και στην 

αντίδραση τους σε διάφορες καταστάσεις. Για τους επιβάτες, θα πρέπει να γίνεται πάντα γνωστό εκ 

των προτέρων το πλαίσιο λειτουργίας και να υπάρχει και η συναίνεση στους όρους χρήσης και 

συμπεριφοράς αλλά και να υπάρχει έλεγχος του ιστορικού τους σύμφωνα με τα πρότυπα του GDPR. 

Και για τα δύο μέρη, πρέπει να υπάρχει κουμπί έκτακτης ανάγκης στην εφαρμογή που θα ενημερώνει 

άμεσα το κέντρο εξυπηρέτησης αλλά και τις αρχές.  

Σε αρκετές χώρες ή σε περιοχές μέσα σε χώρες περιορίζεται η απαγορεύεται πλήρως η λειτουργία 

εταιρειών ride-hailing. Ο λόγος είναι είτε η έλλειψη σχετικού νομοθετικού πλαισίου για την 

λειτουργία τους, είτε η πιέσεις από διάφορα lobbies που για διάφορους λόγους δεν επιθυμούν την 

ύπαρξη και λειτουργία τέτοιων εταιρειών. Θα πρέπει να υπάρχει συντονισμένη προσπάθεια για την 

πλήρη αναγνώριση και απελευθέρωση της λειτουργίας των εταιρειών καθώς είναι παράνομη ή κάθε 

αυθαίρετη διακοπή λειτουργίας που δεν αναφέρεται και δικαιολογείται από κανέναν νόμο. 

Για το πρόβλημα του συνδικαλισμού των οδηγών, ή λύση είναι ο διάλογος και οι από κοινού 

αποφάσεις. Πρέπει να γίνει κατανοητό πως τα προβλήματα των οδηγών αποτελούν και προβλήματα 

της εταιρείας και πως κάθε πρόβλημα αντιμετωπίζεται με σύνεση και συμμαχία δυνάμεων. Σε κάθε 

περίπτωση πρέπει να γίνει κατανοητό πως κάθε παρεμπόδιση λειτουργίας αντιμετωπίζεται χωρίς 

επιείκεια.  

Σαφέστατα, όπως κάθε κλάδος, έτσι και ο συγκεκριμένος έχει δυνατά σημεία και αρκετές προκλήσεις 

για να αντιμετωπίσει. Η δυναμική του κλάδου ωστόσο, αλλά και ευκαιρίες και δυνατότητες που 

προσφέρει, αποτελούν τα ενέχεα που απαιτούνται  για να προσφέρει στην κοινωνία γενικότερα και να 

συνεισφέρει στην μετάβαση στην νέα εποχή. 
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Το μέλλον του κλάδου και η συνεισφορά του 

 

Είναι γεγονός πως η ανάπτυξη της χρήσης υπολογιστών και έξυπνων συσκευών αλλάζει το τοπίο στην 

παγκόσμια οικονομία  και το παγκόσμιο εμπόριο. Η συνεχώς αυξανόμενη χρήση του διαδικτύου 

παγκόσμια προσφέρει νέες ευκαιρίες και αλλάζει παγιωμένες αντιλήψεις για τον τρόπο που πολλά 

πράγματα λειτουργούσαν έως και σήμερα. Παράλληλα σημαντικές αλλαγές που πραγματοποιούνται 

στην κοινωνία, επιταχύνουν τις όποιες εξελίξεις ώστε οι αλλαγές να συμβαδίζουν με τις τάσεις.  

Σύμφωνα με μελέτες που έχουνε γίνει, το μέλλον της αυτοκινητοβιομηχανίας είναι άμεσα 

συνυφασμένο με τις αλλαγές που έχουνε επιφέρει οι εταιρείες του ride-hailing κλάδου (28). Κάθε 

αλλαγή που επιφέρει ο κλάδος αντανακλάται άμεσα στην αυτοκινητοβιομηχανία καθώς παλιές 

συνήθειες αλλάζουν ή καταργούνται.  

Αρχικά, η τάση των πολιτών να χρησιμοποιούν εναλλακτικούς τρόπους για να μετακινηθούν, 

επηρεάζει τις πωλήσεις των εταιρειών. Η ανάγκη για πιο γρήγορη και ευέλικτη μετακίνηση κυρίως 

στο κέντρο μεγάλων πόλεων μαζί με την τάση για αποφυγή αγοράς αυτοκινήτου λόγω κόστους 

(αγοράς και συντήρησης) μετακινεί τους πολίτες στην χρήση διαφορετικών τρόπων μεταφοράς και 

συνεπώς μειώνει τις πωλήσεις αυτοκινήτων.  Αντιθέτως, συνεχώς αυξάνεται η ζήτηση για αγορά 

οχημάτων για τους οδηγούς του κλάδου του ride-hailing,συνεπώς η αυτοκινητοβιομηχανία πρέπει να 

αφουγκραστεί τις ανάγκες, τις δυνατότητες και τις επιθυμίες και προσφέρει τις λύσεις που θα 

αυξήσουν τις πωλήσεις του, δρώντας αντισταθμικά με την προηγούμενη απώλεια. Μία λύση θα ήταν 

οι παροχή εταιρικών πωλήσεων στόλου οχημάτων άμεσα στις εταιρείες ride-hailing ή σύμπραξη μαζί 

τους ώστε να δημιουργηθεί ένα νέο μοντέλο χρηματοδότησης για την αγορά οχημάτων από τους 

οδηγούς. 

Επιπλέον, άμεση συνεργασία με τις εταιρείες του ride-hailing ώστε να δημιουργηθούν οχήματα με 

δυνατότητες που θα καλύπτουν τις ιδιαίτερες ανάγκες του κλάδου. Η ύπαρξη εφοδιασμένων 

οχημάτων με τα ζητούμενα και απαραίτητα χαρακτηριστικά θα αυξήσει περαιτέρω τις πωλήσεις 

καθώς οι οδηγοί θα γνωρίζουν πως οι ανάγκες τους εξυπηρετούνται καλύτερα και θα υπάρχει και 

καλύτερη συνδεσιμότητα μεταξύ εφαρμογής και αυτοκινήτου. 

Η εξέλιξη σε κοινωνικοπολιτικό επίπεδο επηρεάζει και αυτή τον κλάδο του ride-hailing αλλά 

επηρεάζεται και από αυτόν καθώς δίνει λύσεις σε σημαντικά προβλήματα. Είναι γνωστή η τάση για 

μετοίκηση των ανθρώπων σε μεγάλα αστικά κέντρα. Μάλιστα αναμένεται πως μέχρι το 2050 το 75% 

του παγκόσμιου πληθυσμού θα κατοικεί σε μεγάλα αστικά κέντρα (29). Ως απάντηση στην έλλειψη 

υποδομών μεταφορών, η λύση του ride-hailing είναι αρκετά επαρκής και χρήσιμη. Επιπλέον, το 

γεγονός πως ή νεότερες γενιές λόγω μη επιθυμίας ή λόγω κόστους δεν έχει στην ιδιοκτησία της 

αυτοκίνητα, ωθεί την ανάγκη για χρήση εφαρμογών ride-hailing σε υψηλότερο επίπεδο. 

 Εξάλλου, σε επίπεδό σύγκρισης κόστους-οφέλους, η δημιουργία υποδομών μεταφορών αστικής 

συγκοινωνίας για την κάλυψη των τεραστίων αναγκών των πολιτών μεγάλων κέντρων φαίνεται πως 

δεν προκρίνεται ως μία βιώσιμη και συμφέρουσα λύση. Αν σε αυτό συνυπολογιστεί και ο επιπλέον 

χώρος που απαιτείται για την στάθμευση οχημάτων ιδιωτικών και δημόσιας χρήσης, και η επιπλέον 

κυκλοφοριακή συμφόρηση που θα δημιουργηθεί σε περίπτωση μεγαλύτερης κυκλοφορίας ιδιωτικών 

οχημάτων, η άνοδος του ride-hailing μοιάζει ιδανική λύση.  
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Οι αλλαγές στις τάσεις μετακίνησης τόσο για ιδιωτικούς αλλά και για επαγγελματικούς σκοπούς, είναι 

ένα ακόμα ενδιαφέρον σημείο μελέτης αλλά και ένα πεδίο εφαρμογής γνώσης που αποκτάται και 

πηγάζει από τον κλάδο του ride-hailing. Σχετικές μελέτες (30) επιβεβαιώνουν πως επέρχονται 

σημαντικές αλλαγές στον τρόπο και τα μέσα που χρησιμοποιούνται για την μετακίνηση αγαθών και 

ανθρώπων.  Η ευρεία χρήση δεδομένων και εφαρμογών τεχνολογίας (RFIDs, δορυφορική σύνδεση, 

blockchain) αποτελεί μία πραγματικότητα η οποία αλλάζει το τοπίο στις μεταφορές.  Η τεχνογνωσία 

στις μεταφορές και την χρήση τεχνολογίας αιχμής από τον κλάδο ride-hailing μπορεί να 

μεταλαμπαδευθεί στους υπόλοιπους, καθώς πρόκειται για πρωτοποριακούς τρόπους και μεθόδους 

στην χρήση τεχνολογίας και δεδομένων για την εξυπηρέτηση σημαντικών σκοπών.  

Το σημαντικότερο θέμα και η μεγαλύτερη πρόκληση, είναι η ανάπτυξη αυτόνομων οχημάτων που θα 

οδηγήσουν το μέλλον το μεταφορών και την δυναμικότητα τους σε άλλο επίπεδο. Ήδη μέσω 

τεχνολογιών machine learning, artificial intelligence, augmented reality και data science ο κλάδος 

ride-hailing σταδιακά επιδιώκει την ανάπτυξη λογισμικού για να κατορθώσει αυτόν τον σημαντικό 

στόχο. Η ευρεία ύπαρξη δεδομένων και η ανάπτυξη τεχνικών για την επιτυχή επεξεργασία τους ωθεί 

σε βήματα μπροστά για την επίτευξη του σκοπού, και απαιτείται ευρεία συμμαχία και επένδυση από 

όλους τους ενδιαφερόμενους στην ανάπτυξη αυτοκινούμενων οχημάτων που θα οδηγήσει σε 

μετακινήσεις ασφαλέστερες, με χαμηλότερο κόστος και πιο φιλικές προς το περιβάλλον.  

Παράλληλα η χρήση και η αξιολόγηση δεδομένων μπορεί να ωφελήσει και άλλους κλάδους. Μέσω 

της πλατφόρμας των χαρτών της google, μπορεί να γίνει migration ώστε η μεταφορά επιβατών από 

ένα μέρος σε άλλο να συνοδεύεται από προτάσεις σχετικά με τις επιθυμίες και το ιστορικό των 

επιβατών. Παράλληλα οι επιβατικές συνήθειες και τάσεις μπορούν να γίνουν αντικείμενο μελέτης 

ώστε να βελτιωθεί συλλογικά η ποιότητα ζωής εντός αστικών κέντρων. Είναι σημαντικό να 

αναγνωρίζονται οι ανθρώπινες ανάγκες καθώς και ο τρόπος που αυτές θα καλυφθούν. Με την 

ολοκληρωμένη αξιολόγηση και επεξεργασία των δεδομένων μπορούν να εξαχθούν σημαντικά 

συμπεράσματα που θα οδηγήσουν σε βιώσιμες και δομημένες λύσεις. Επιπλέον, εταιρείες μέσω 

affiliate marketing μπορούν να επωφεληθούν από το ride-hailing και αντίστοιχα να ωφελήσουν και 

αυτές σε μία σχέση win-win. 

Σημαντικός παράγοντας στην γενικότερη προσφορά του ride-hailing είναι η συνεισφορά στην 

προστασία του περιβάλλοντος. Αρκεί κανείς να αναλογιστεί πως είναι μέσο μαζικών μετακινήσεων 

και πως ένα όχημα μπορεί να εξυπηρετήσει ημερησίως τις ανάγκες ανθρώπων που θα χρειαζόταν 

περισσότερα από 20 οχήματα για να μετακινηθούν. Επίσης μειώνει τις ανάγκες για πολλά οχήματα 

που απαιτούν πόρους για να κατασκευαστούν. Το επόμενο βήμα για τις εταιρείες του κλάδου είναι η 

ανάπτυξη μία CSR πολιτικής η οποίας θα επιβραβεύει την χρήση υδριβικών και ηλεκτρικών 

οχημάτων έναντι των βενζινοκίνητων-πετρελεοκίνητων ή ακόμα να υποστηρίζει έμπρακτα την 

αλλαγή αυτοκινήτου σε όχημα φιλικό προς το περιβάλλον. Τέλος, οι οδηγοί θα πρέπει να 

παρακολουθούν σεμινάρια για τρόπους οδήγησης πιο ασφαλούς και φιλικούς προς το περιβάλλον.  
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Σύνοψη-αντί επιλόγου  

 

Ο κλάδος του ride-hailing αποτελεί ξεκάθαρα έναν disruptor σε πολλούς τομείς της οικονομίας και 

της ζωής γενικότερα. Δεν παύει ωστόσο να χαρακτηρίζεται από τεράστιο ανταγωνισμό για τους 

παίχτες από τους οποίους αποτελείται. Κύριο μέλημα πρέπει να είναι η συνεχής ισορροπία μεταξύ 

προσφοράς και ζήτησης και για να επιτευχθεί αυτό, σημαντικότερο στοιχείο είναι η ύπαρξη επαρκούς 

ή και πλεονάζουσας ποσότητας οδηγών που θα ικανοποιεί την ζήτηση και θα δώσει τα εφόδια ώστε 

να προηγηθεί έναντι του ανταγωνισμού. Για να γίνει αυτό απαιτούνται τολμηρά και ταχύτατα βήματα 

που θα οδηγήσουν στην λύση των σημαντικών προκλήσεων που ταλανίζουν τον κλάδο, και οι 

προσπάθειες αυτές πρέπει να είναι και μεμονωμένες και συλλογικές (κλαδικές). Παράλληλα, η 

γενικότερη συνεισφορά του κλάδου είναι τεράστια και κατά κύριο λόγω στηρίζει την μετάβαση στην 

νέα τάξη πραγμάτων, λόγω της εμπειρίας και της τεχνογνωσίας που κατέχει στην χρήση και εξέλιξη 

των προσφάτων τεχνολογιών. Με κατάλληλη επεξεργασία και σύνεση, μπορεί να αποτελέσει τον 

αρωγό και πρωτοπόρο στην προσπάθεια για μετάβαση στον ψηφιακό-τεχνολογικό κόσμο που θα 

βελτιώσει την ποιότητα ζωής για μεγάλο μέρος του παγκόσμιου πληθυσμού. 
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Παράρτημα 1 

 

Με την χρήση sql εξάγουμε δεδομένα από την βάση για να αναλύσουμε τις ώρες και ημέρες υψηλής 

ζήτησης στην αγορά του Περού. Το παρακάτω query χρησιμοποιήθηκε για την εξαγωγή των 

δεδομένων 

 

Σκοπός του η κατηγοριοποίηση των διαδρομών ανά ώρα μέσα στις ημέρες. Συνεπώς μία διαδρομή 

που ανήκει στο block Τετάρτη 22:00 σημαίνει πως πραγματοποιήθηκε Τετάρτη μεταξύ του 

διαστήματος 22:00 και 23:00. Απώτερος σκοπός της ανάλυσης η αναγνώριση των ωρών αιχμής μέσα 

στην βδομάδα ώστε εκ των προτέρων να γίνουν τα κατάλληλα μέτρα και κινήσεις που αναφέρθηκαν 

ποιο πάνω ώστε να υπάρχει επαρκής προσφορά και το σύστημα να ισορροπεί δημιουργώντας την 

μεγαλύτερη αξία.  

Τα δεδομένα αναλύονται με την χρήση excel και τα βασικά συμπεράσματα αναλύονται παρακάτω. 

Top 20 and worst 20 στο διάστημα που αναλύεται 
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Σχετικά με τις περιόδους με την υψηλότερη ζήτηση , βλέπουμε πως τα διαστήματα για Παρασκευή 

και Σάββατο βράδυ και για τις ώρες 20:00 με 24:00 εμφανίζονται σχεδόν σε όλο το top 20.  Σε σχέση 

μάλιστα με το μέσο αριθμό διαδρομών ανά ώρα, που για το εξεταζόμενο διάστημα είναι 6936 

διαδρομές παρατηρείται αύξηση στις ώρες αιχμής από +70% μέχρι +95% . Η περιοδικότητα και το 

μοτίβο εμφάνισης αυτών των αποτελεσμάτων υπαγορεύουν στην εταιρεία να χρησιμοποιήσει κάθε 

μέσο που αναφέρθηκε ώστε να εξασφαλίσει ικανοποιητικό αριθμό διαθεσίμων οδηγών για αυτά  τα 

διαστήματα. 

Αντιθέτως τα διαστήματα με την χαμηλότερη ζήτηση εμφανίζονται σε όλες τις περιπτώσεις σε 

καθημερινές (Δευτέρα- Πέμπτη ) στο χρονικό διάστημα 03:00 με 05:00. Η απόκλιση που 

παρουσιάζεται σε σχέση με το μέσο όρο είναι από -88% μέχρι -93%. 

 

Παρακάτω παρουσιάζονται τα αποτελέσματα για την ανάλυση των διαδρομών ανά ημέρα και την 

σύγκριση με τις υπόλοιπες ημέρες και το μέσο όρο. 

 

 

Αν σε κάθε μέρα της εβδομάδας ο αριθμός των διαδρομών είναι ο ίδιος, τότε κάθε ήμερα θα 

αντιπροσώπευε το 14,29 % των διαδρομών της εβδομάδας. Από τον παραπάνω πίνακα βλέπουμε πως 

πάνω από τον μέσο όρο κινούνται το Σάββατο με 17,31 % ( +21,18% από τον Μ.Ο) και η Παρασκευή 

με 15,56 % (+8,91%). 

Αντιθέτως όλες οι υπόλοιπες ημέρες παρουσιάζουν μείωση σε σχέση με τον Μ.Ο με τις μεγαλύτερες 

αποκλίσεις να παρουσιάζουν η Δευτέρα (-10,49 %) και η Τρίτη (-7,72%).  Σε σχέση με την σύγκριση 

μεταξύ ημερών η χαμηλότερη σε διαδρομές ημέρα, η Δευτέρα (148862 διαδρομές ) υπολείπεται σε 

διαδρομές κατά -26,14 % ( 52669 σε απόλυτο αριθμό). Αυτό σημαίνει πως οι ανάγκες για προσφορά 

(διαθέσιμοι οδηγοί) το Σάββατο είναι κατά Μ.Ο. αυξημένες κατά 36% σε σχέση με την Δευτέρα και ο 

αριθμός αυτός μεταβάλλεται σε σύγκριση με τις υπόλοιπες μέρες.  

Ακόμα σε σχέση με τα πραγματικά μεγέθη, βλέπουμε πως η ημέρα με τις λιγότερες διαδρομές είναι η 

Δευτέρα 27/5/2019 με 144470 διαδρομές, και η ημέρα με τις περισσότερες το Σάββατο 11/05/2019 με  

204153. Η μεταξύ τους διαφορά είναι 59683 που σημαίνει ότι οι ανάγκες για οδηγούς το Σάββατο 

είναι πάνω από +35% σε σχέση με την Δευτέρα. Παρατηρείται επίσης πως οι τα τέσσερα Σάββατα του 

δείγματος βρίσκονται στις 4 πρώτες θέσεις ακολουθούμενα από τις 5 Παρασκευές επιβεβαιώνοντας τα 

προηγούμενα ευρήματα.  Η επαλήθευση της δυναμικής του Σαββάτου επιβεβαιώνει το μοτίβο που οι 

διαδρομές ακολουθούν και επιβάλλει την ύπαρξη μέτρων ώστε να υπάρχει ισορροπία στο σύστημα. 
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Μία εκτενέστερη ανάλυση των διαδρομών του Σαββάτου σε συσχέτιση με τις ώρες δείχνει τα εξής 

στον διάγραμμα που ακολουθεί: 

 

Ξεκινώντας από το Σάββατο 00:00 (Παρασκευή βράδυ) μέχρι και Σάββατο 23:59, βλέπουμε πως οι 

διαδρομές ανά ώρα ξεκινάνε από τις 8123 (μεταξύ 00:00 και 00:59) και συνεχώς μειώνονται μέχρι να 

φτάσουνε στο χαμηλότερο σημείο (05:00 με 05:59) με 2178 διαδρομές. Στο σημείο αυτό οι διαδρομές 

σε σχέση με το Μ.Ο μόνο των διαστημάτων του Σαββάτου (8397 διαδρομές) παρουσιάζει μείωση 

κατά 74,06 %. Έπειτα από αυτό το διάστημα οι διαδρομές συνεχώς αυξάνονται με σταθερό ρυθμό. 

Ήδη από το διάστημα 08:00 με 08:59 ο μέσος όρος των διαδρομών είναι πάνω από το Μ.Ο του 

Σαββάτου (8538). Το υψηλότερο σημείο παρουσιάζεται στο διάστημα 22:00 με 22:59 με 12764 

(+52,01 % σε σχέση με τον Μ.Ο). Από το σημείο αυτό και μετά μειώνονται ακλουθώντας το μοτίβο 

που περιγράφηκε προηγουμένως. 

Αν μάλιστα αφαιρέσουμε τα διαστήματα που η ζήτηση είναι κάτω του Μ.Ο. ο προσαρμοσμένος Μ.Ο. 

βρίσκεται στις 10087 διαδρομές, +20,13% αυξημένος σε σχέση με τον προηγούμενο. Για την ανάλυση 

της ζήτησης, ο προσαρμοσμένος Μ.Ο είναι πιο ακριβές μέγεθος καθώς παρουσιάζει πιο μικρή 

απόκλιση από τα πραγματικά μεγέθη. Αυτό που πηγάζει σαν πληροφορία είναι ότι για όλα τα 

διαστήματα του Σαββάτου πραγματοποιούνται σχεδόν πάνω από 10000 διαδρομές και συνεπώς η 

προσφορά πρέπει να είναι ανάλογη. 

Η ανάλυση των δεδομένων για κάθε στιγμή χωριστά είναι αρκετά σημαντική και φανερώνει την 

δυναμικότητα του συστήματος αλλά και τις τροποποιήσεις που πρέπει να γίνονται κάθε φορά για να 

παρουσιάζει ισορροπία το σύστημα 
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