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Χρηματοδότηση 
• Το παρόν εκπαιδευτικό υλικό έχει αναπτυχθεί στα πλαίσια 

του εκπαιδευτικού έργου του διδάσκοντα. 

• Το έργο «Ανοικτά Ακαδημαϊκά Μαθήματα στο Οικονομικό 
Πανεπιστήμιο Αθηνών» έχει χρηματοδοτήσει μόνο τη 
αναδιαμόρφωση του εκπαιδευτικού υλικού.  

• Το έργο υλοποιείται στο πλαίσιο του Επιχειρησιακού 
Προγράμματος «Εκπαίδευση και Δια Βίου Μάθηση» και 
συγχρηματοδοτείται από την Ευρωπαϊκή Ένωση (Ευρωπαϊκό 
Κοινωνικό Ταμείο) και από εθνικούς πόρους. 
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Άδειες Χρήσης 

• Το παρόν εκπαιδευτικό υλικό υπόκειται σε άδειες 
χρήσης Creative Commons.  

• Οι εικόνες προέρχονται … . 
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Σκοποί ενότητας 

• Να αναδείξει τη σημασία ενός Επιχειρηματικού 
Μοντέλου (Business Model) 

• Να παρουσιάσει και αποσαφηνίσει τα στοιχεία 
ενός Επιχειρηματικού Μοντέλου 

• Να παράσχει ένα χρήσιμο εργαλείο αποτύπωσης 
ενός Επιχειρηματικού Μοντέλου (Business Model 
Canvas) 

• Να εισαγάγει τις έννοιες του Marketing 

• Να εισαγάγει ένα μοντέλο ανάλυσης αγοράς 
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Περιεχόμενα ενότητας 

• Business Model 

• Marketing 
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Business Model 

Μάθημα: Καινοτομία και Επιχειρηματικότητα 

Ενότητα # 2: Διάλεξη 2  

Διδάσκων: Θεόδωρος Αποστολόπουλος 

Τμήμα: Μεταπτυχιακό Πρόγραμμα Σπουδών Πληροφορικής 

 

 

 



Τι είναι το Business Model; 

• Business Model = Νομική μορφή  

 

• Business Model = Εταιρική Δομή 

 

• Business Model = Business Plan 

 



Τι είναι Business Model 
(Επιχειρηματικό Μοντέλο) 

• Το επιχειρηματικό μοντέλο δείχνει πώς μια επιχείρηση 
χρησιμοποιεί τους πόρους της για να προσφέρει στους 
πελάτες υψηλότερη αξία σε σχέση με τους ανταγωνιστές της 
και πώς βγάζει χρήματα από αυτό 

 Ποια είναι η προσφερόμενη αξία, σε ποιους προσφέρεται, 
ποιος πληρώνει, πόσο, πόσο συχνά… 

• Το πώς και το πού θα τρέξει η εταιρεία είναι το μοντέλο της. 

 π.χ. Franchise, e-shop, μεσάζον,  

• Πώς θα διανεμηθεί το προϊόν/υπηρεσία στους πελάτες σας 
καθορίζει το επιχειρηματικό μοντέλο  

 π.χ. Απευθείας αποστολές στους πελάτες, αποστολή των 
αγαθών από κεντρική αποθήκη, internet (αν είναι άυλο αγαθό) 



Τι είναι Business Plan 
(Επιχειρηματικό Σχέδιο) 

• Το επιχειρηματικό σχέδιο μπαίνει στις λεπτομέρειες της επιχείρησης.  

• Παίρνει το Επιχειρηματικού Μοντέλο και χτίζει πάνω σε αυτό. 

• Εξηγεί τους πόρους (εξοπλισμός, προσωπικό) που απαιτούνται για να 
ανταποκριθεί στις δραστηριότητές της.  

• Εξηγεί τη στρατηγική μάρκετινγκ της επιχείρησης  

 Πώς η επιχείρηση θα προσελκύσει και διατηρήσει πελάτες  

 Πώς θα ασχοληθεί με τον ανταγωνισμό 

• Εξηγεί την οικονομική σταθερότητα της επιχείρησης σε εύλογο χρονικό 
διάστημα (Οικονομική Ανάλυση) 

• Συνολικά, υποστηρίζει το επιχειρηματικό μοντέλο και εξηγεί τα βήματα 
που απαιτούνται για την επίτευξη των στόχων του εν λόγω μοντέλου. 



Πώς με βοηθά το Business Model; 

• Είναι ένας τρόπος να εκφράσω πολύπλοκες ιδέες 
τεμαχίζοντάς τες σε μικρότερα μέρη 

• Είναι τρόπος να αξιολογήσω γρήγορα τη βιωσιμότητα της 
ιδέας μου  

• Αν το μοντέλο δεν παράγει έσοδα…. πρέπει να σκεφτούμε 
κάτι άλλο… 

• Ένα επιχειρηματικό μοντέλο περιγράφει τη λογική του πώς 
ένας οργανισμός δημιουργεί, διανέμει, και κατοχυρώνει την 
προστιθέμενη αξία που προσφέρει 

 



The Business Model Canvas 

Dr. Alexander Osterwalder 

http://www.youtube.com/v/QoAOzMTLP5s 

http://www.youtube.com/v/41q_zn8jMaE 

http://www.youtube.com/v/QoAOzMTLP5s
http://www.youtube.com/v/41q_zn8jMaE


 Ποιοι είναι οι πελάτες και οι χρήστες που παρέχεται η υπηρεσία 
(Target Group); 

 Ποιες είναι οι ανάγκες τους και τι θέλουν να κάνουν;  

Customer Segments 





• Mass market 

 don’t distinguish between different Customer Segments 

 e.g. Consumer Electronics 

• Niche market 

 Targets niche markets cater to specific, specialized Customer Segments 

 e.g. automotive parts suppliers 

• Segmented 

 Distinguish between market segments with slightly different needs and problems 

 Sony VAIO laptops 

• Diversified 

 Serves two unrelated Customer Segments with very different needs and problems 

 e.g. Amazon.com retail and cloud 

• Multi-sided platforms (or multi-sided markets) 

 Serve two or more interdependent Customer Segments 

 e.g. credit card company, free newspaper 

Customer Segments 



 Τι τους προσφέρεις; Ποια υπηρεσία τους παρέχεις;  

 Ενδιαφέρονται για κάτι τέτοιο;  

Value Proposition 





• Newness – MEETING AN UNARTICULATED AND THEREFORE UNMET NEED  

 Virtual Theater, Smartphone, Online antique auctions, Social funds for private 
investors… 

• Performance - BETTER–CHEAPER-FASTER–MORE FLEXIBLE–MORE FUN  

 Amazon, e-Bay, Skroutz.gr, AutoMarin.gr, weendy.com, The USB stick, …  

• Getting it Done – SEEMLESS INTEGRATION OF FULL SERVICE OFFER  

 Xerox copier service, IBM’s B-Model revolution, Catering…  

• Price – SIMILAR VALUE AT LOWER PRICE. SEEN AS THE VP THAT MOBILIZES MOST 
PROFOUNDLY ALL THE OTHER CANVAS ELEMENTS IN ORDER TO ACHIEVE COST 
REDUCTION  

 Greek Potatoes Movement and its more sophisticated forms, Micro loans, 
Generic Drugs, City Rental Bikes, Ryanair …  

• Customization – PROVIDE THE SAME SERVICE/PRODUCT BUT TAILORMADE 

 Dell computers, Nike shoes… 

Value Proposition 



Channels 

 Πώς κάθε τομέας καταναλωτών θέλει να του παραδώσεις το 
προϊόν; 

 Ποια είναι τα κατάλληλα μέσα αλληλεπίδρασης; 





 Τι επικοινωνία και αλληλεπίδραση χρειάζεται για τους 
καταναλωτές; 

 Προσωπική; Αυτοματοποιημένη; μέσα από κίνητρα; 

Customer Relationships 







Revenue Stream 





Pricing 
Mechanisms 
 
 Fixed Menu  

 Customer 
Segment 
Dependen
t 

 Volume 
Dependen
t 

 Dynamic  
 Auctions 























Business Model Canvas – Coca 
Cola Sabco 
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Marketing 

Μάθημα: Καινοτομία και Επιχειρηματικότητα 

Ενότητα # 2: Διάλεξη 2  

Διδάσκων: Θεόδωρος Αποστολόπουλος 

Τμήμα: Μεταπτυχιακό Πρόγραμμα Σπουδών Πληροφορικής 

 

 

 



Marketing Mix 
4 Ps and 7 Ps 
 Product 

 Price 

 Skimming, Penetration, neutral  

 pricing models 

 Promotion 

 advertising, public relations,  

 sales organization and sales promotion 

 Place (Distribution) 

 Push, Pull 

 Physical Evidence 

 Receipt, invoice, packaging 

 People 

 Process 
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Intensity of 
competitiv

e rivalry 

Threat of 
substitute 
products 

or 
services 

Threat of 
new 

entrants 

Bargaining 
power of 

customers 
(buyers) 

Bargaining 
power of 
suppliers 

Ανάλυση Αγοράς Porter’s 5 Forces 

 

 

 Capital 
requirements 

 Economies of 
scale 

 Government 
policy 

 patents 

 Buyer propensity to substitute 

 Buyer switching costs 

 e.g tap water vs Coke & Pepsi 

 Strength of distribution 
channel 

 Supplier switching costs 

 Buyer switching 
costs 

 Buyer price 
sensitivity 

 Sustainable competitive 
advantage through innovation 

 Powerful competitive strategy 

 Level of advertising expense 



SWOT Analysis 

 

 



Άσκηση Προθέρμανσης 

• Ετοιμάστε το δικός σας Επιχειρηματικό Μοντέλο 

• Στις ομάδες σας (των 2-3 ατόμων) ετοιμάστε το 
επιχειρηματικό μοντέλο της ιδέας που έχετε σκεφτεί (20 
λεπτά) 

• Παρουσίαση των αποτελεσμάτων στην αίθουσα και συζήτηση 
(10 λεπτά) 

 



Τέλος Ενότητας # 2 

Μάθημα: Καινοτομία και Επιχειρηματικότητα, Ενότητα # 2: Διάλεξη 2 
Διδάσκων: Θεόδωρος Αποστολόπουλος, Τμήμα: Μεταπτυχιακό 

Πρόγραμμα Σπουδών Πληροφορικής 

 

 

 

 


