
Εργαλεία και μεθοδολογίες για αποτελεσματική στόχευση  
επιχειρηματικών ιδεών και μοντέλων 
Πως θα επιτευχθεί η γρήγορη κλιμάκωση 

Πλαίσιο Ανάπτυξης Καινοτομίας για την Επιχειρηματικότητα  
στις Σύγχρονες Αναπτυξιακές Απαιτήσεις



Το ταξίδι της start-up  

Επιχειρηματικό μοντέλο  

Εταιρική Οργάνωση 

Πωλήσεις 

Χρηματοδότηση  

Στάδια - από τη σύλληψη στην κλιμάκωση  

101
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303
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505
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ΤΟ ΤΑΞΙΔΙ ΤΗΣ START-UP 
Από την "Επιχειρηματική Ιδέα”   
στη “Βιώσιμη Eπιχείρηση” 
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Start-up

Ένας προσωρινός οργανισμός  

που δημιουργείται με στόχο να ψάξει  

για ένα επαναλαμβανόμενο και επεκτάσιμο  

Επιχειρηματικό Μοντέλο 



Υποθέσεις
Αβ

εβ
αι
ότ
ητ
α 

Χρόνος

Τα πάντα, ειδικά στην αρχή,  
είναι υποθέσεις !



Επιχειρηματικό Μοντέλο



ΤΟ ΠΡΟΪΌΝ 
ΣΧΕΔΙΑΣΜΌΣ 
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Ο ΠΕΛΆΤΗΣ 
ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΌΤΗΤΑ 
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Ο Πελάτης στο Επίκεντρο
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e-inno-HUB

ΚΑΜΒΆΣ ΠΡΌΤΑΣΗΣ ΆΞΙΑΣ 
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Συχνά τα προϊόντα και οι υπηρεσίες: 

‣ Δεν κάνουν τη δουλειά που θέλει ο πελάτης 

‣ Δεν λύνουν αποτελεσματικά τα συγκεκριμένα του  
προβλήματα  

‣ Δεν έχει το προσδοκώμενο όφελος από αυτά  

ΠελάτηςΠροϊόν Ταύτιση

Ο Καμβάς Πρότασης Αξίας έχει στόχο το “ταίριασμα” της 

πρότασης αξίας με το προφίλ κάθε τμήματος πελατών. 
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Προϊόν - Εταιρεία 
Products & Services Gain Creators Gains Customer Jobs

Pain Relievers Pains

Value Map Customer Profile Map

Δημιουργία αξίας 
Η πρόταση αξίας που σχεδιάζετε για να προσελκύσετε πελάτες

Παρατηρήστε τους πελάτες 
Τα χαρακτηριστικά πελατών που αναγνωρίζετε και επαληθεύετε στην αγορά

154

FIT

2

36

(*): Καμβάς Πρότασης Αξίας (Value Proposition Canvas): έχει στόχο το «ταίριασμα» της πρότασης αξίας με το προφίλ κάθε τμήματος πελατών.

ΚΑΜΒΆΣ ΠΡΌΤΑΣΗΣ ΑΞΊΑΣ (*)
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ΚΑΜΒΆΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟΎ ΜΟΝΤΈΛΟΥ 
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Καμβάς  
Επιχειρηματικού Μοντέλου 

Η χρήση του Καμβά Επιχειρηματικού Μοντέλου μπορεί να βοηθήσει την επιχείρηση:  

1. Είτε να επιτύχει σύντομα, ώστε η δημιουργία θετικών ροών να προηγηθεί της εξάντλησης των 
διαθέσιμων πόρων  

2. Ή να αποτύχει νωρίς, ώστε να σταματήσει η ανάλωση πόρων σε μια λάθος κατεύθυνση 

Αυτά άλλωστε, αποτελούν τα δύο κεντρικά ζητήματα στην ανάπτυξη εργασιών μιας επιχείρησης.  

Μπορεί δε να συμβάλει στο να «σπάσει η παγκόσμια σταθερά»: οι 9 στις 10 start-ups αποτυγχάνουν(*).  

Ο Καμβάς Επιχειρηματικού Μοντέλου (Business Model Canvas) ως εργαλείο επιχειρηματικού μοντέλου 
αναδεικνύει: 

 τα κενά στην πρόταση αξίας 

 τα ελλείματα στις χρηματοροές και  

 τις λειτουργικές δυνατότητες και αδυναμίες 

Είναι ευέλικτο στις αλλαγές πορείας και κατάλληλο για συμμετοχική δημιουργία.  

Ένα επιχειρηματικό μοντέλο περιγράφει τον τρόπο με τον οποίο ένας οργανισμός δημιουργεί, προσφέ-
ρει αξία και αμείβεται. Απαντά στο τι προσφέρει η επιχείρηση στους πελάτες της, πως τους  προσεγγί-
ζει και δημιουργεί σχέσεις μαζί τους, μέσω ποιων πόρων, δραστηριοτήτων και συνεργασιών επιχειρεί. 

(*) Σύμφωνα με έρευνα της CB Insights (www.cbinsights.com) σε επενδυτές και ιδρυτές start-ups προκύπτει ότι το 90% των νεοφυών επιχει-
ρήσεων αποτυγχάνουν, και οι περισσότερες μάλιστα σε πολύ αρχικό στάδιο! Πρώτη αιτία αποτυχίας με 42% η μη ύπαρξη αγοράς για το 
προϊόν ή την υπηρεσία. Το «κάψιμο» των χρημάτων είναι η δεύτερη αιτία με ποσοστό 29% και η μη κατάλληλη ομάδα, η τρίτη με 23%. 
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ΚΑΜΒΆΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟΎ ΜΟΝΤΈΛΟΥ 
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Αυτά άλλωστε, αποτελούν τα δύο κεντρικά ζητήματα στην ανάπτυξη εργασιών μιας επιχείρησης.  

Μπορεί δε να συμβάλει στο να «σπάσει η παγκόσμια σταθερά»: οι 9 στις 10 start-ups αποτυγχάνουν(*).  
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αναδεικνύει: 

 τα κενά στην πρόταση αξίας 

 τα ελλείματα στις χρηματοροές και  

 τις λειτουργικές δυνατότητες και αδυναμίες 

Είναι ευέλικτο στις αλλαγές πορείας και κατάλληλο για συμμετοχική δημιουργία.  

Ένα επιχειρηματικό μοντέλο περιγράφει τον τρόπο με τον οποίο ένας οργανισμός δημιουργεί, προσφέ-
ρει αξία και αμείβεται. Απαντά στο τι προσφέρει η επιχείρηση στους πελάτες της, πως τους  προσεγγί-
ζει και δημιουργεί σχέσεις μαζί τους, μέσω ποιων πόρων, δραστηριοτήτων και συνεργασιών επιχειρεί. 

(*) Σύμφωνα με έρευνα της CB Insights (www.cbinsights.com) σε επενδυτές και ιδρυτές start-ups προκύπτει ότι το 90% των νεοφυών επιχει-
ρήσεων αποτυγχάνουν, και οι περισσότερες μάλιστα σε πολύ αρχικό στάδιο! Πρώτη αιτία αποτυχίας με 42% η μη ύπαρξη αγοράς για το 
προϊόν ή την υπηρεσία. Το «κάψιμο» των χρημάτων είναι η δεύτερη αιτία με ποσοστό 29% και η μη κατάλληλη ομάδα, η τρίτη με 23%. 
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Company

Key Partners Key Activities Value Proposition Customer Relationships Customer Segments

‣ Οι κυριότεροι συνεργάτες 
και προμηθευτές μας.

‣ Οι κύριες δραστηριότητες 
που εκτελεί η επιχείρηση 
προκειμένου να 
εφαρμόσει το 
επιχειρηματικό μοντέλο 
της.

‣ Ο συνδυασμός προϊόντων / 
υπηρεσιών που προτείνουμε, 
προκειμένου να 
ικανοποιήσουμε τις λογικές ή 
και συναισθηματικές ανάγκες 
κάθε ομάδας πελατών μας.


‣ Το είδος των σχέσεων που 
καλλιεργούμε με κάθε μία 
από τις ομάδες των πελατών 
μας, ανάλογα με το στάδιο 
του κύκλου ζωής τους.


‣ Οι ομάδες πελατών μας και 
τα διαφοροποιά 
χαρακτηριστικά τους 
(δημογραφικά, 
ψυχογραφικά, ηλικιακά 
κλπ.)


Key Resources Channels

‣ Οι κυριότεροι υλικοί και 
άυλοι πόροι στους οποίους 
βασιζόμαστε για τη 
λειτουργία του 
επιχειρηματικού μοντέλου 
μας.


‣

‣ Τα κανάλια μέσα από τα οποία 
προσεγγίζουμε τους πελάτες 
μας, επικοινωνούμε μαζί τους, 
προωθούμε και τους 
«πωλούμε» την Προτεινόμενη 
Αξία.


‣
        Cost Structure         Revenue Streams

‣ Τα κυριότερα κόστη που απαιτούνται για την επιχειρηματική προσπάθειά 
μας.


‣ Οι ροές εσόδων, ξεχωριστά για κάθε τμήμα πελατών μας, για κάθε «αξιακή 
πρόταση» της επιχείρησης.


12 3

4

5

6

78

9

ΕξωστρέφειαΕσωστρέφεια



Στρατηγική  
Γαλάζιων  
Ωκεανών
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ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΌ ΜΟΝΤΈΛΟ 

1. Καμβάς Πρότασης Αξίας  

2. Καμβάς Επιχειρηματικού Μοντέλου 

3. Στρατηγική Γαλάζιων Ωκεανών 

Eργαλείο που μπορεί να διασφαλίσει ότι ένα προϊόν ή μια 
υπηρεσία τοποθετείται αποτελεσματικά σε αυτό που αξίζει και 
χρειάζεται ο πελάτης.

Στρατηγική μεθοδολογία διαχείρισης για την ανάπτυξη νέων ή 
τεκμηρίωση υπαρχόντων επιχειρηματικών μοντέλων.

Μέθοδος που βοηθά την ανακάλυψη νέων πελατειακών κοινών 
που ικανοποιούνται από καινοτόμα προϊόντα που παραμένουν 
ανεπηρέαστα από τον ανταγωνισμό λόγω της μοναδικότητας τους. 

ΠΡΟΪΌΝΤΑ/ 
ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ  
& ΠΕΛΑΤΕΣ 

ΤΑΥΤΙΣΗ

ΣΥΝΕΧΗΣ  

ΔΗΜΙΟΥΡΓΙΑ ΑΞΙΑΣ

ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΕΡΓΑΣΙΩΝ 

ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ

16



e-inno-HUB

ΑΝΑΛΥΤΙΚΆ ΕΡΓΑΛΕΊΑ 

4. Marketing Mix 

5. Ανάλυση SWOT 

6. Ανάλυση PESTEL

Eνέργειες για την τοποθέτηση ενός προϊόντος ή υπηρεσίας στην 
αγορά με στόχο την προώθηση του. Συμπληρωματική ή 
εναλλακτική χρήση των προσεγγίσεων 4Ps, 4Cs & SAVE. 

SWOT: Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats (δυνατά 
σημεία, αδύνατα σημεία, ευκαιρίες, απειλές)

PESTEL: Political (πολιτικό), Economical (οικονομικό), Social 
(κοινωνικό), Technological (τεχνολογικό), Environmental 
(περιβαλλοντικό) και Legal (νομικό).
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Εταιρική Οργάνωση



Εταιρική οργάνωση και λειτουργία  

▸ Διοίκηση 

▸ Διαχείριση προσωπικού 

▸ Marketing 

▸ Επικοινωνία & δημόσιες σχέσεις 

▸ Οικονομική διαχείριση



Ευθυγράμμιση και αξιοποίηση μοντέλων: 

▸ GRC (Governance, Risk Management, Compliance)  

▸ ESG (Environment, Social, Governance). 



Εταιρική ταυτότητα



Πωλήσεις
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ΜΟΝΤΈΛΟ GET | KEEP | GROW
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GET Customers KEEP Customers GROW Customers

   Απόκτηση Διατήρηση    Αύξηση Πελατών  

‣ Προσέλκυση 
‣ Ενεργοποίηση

‣ Νέα προϊόντα και υπηρεσίες 
‣ Προγράμματα εξωστρέφειας 
‣ Διαγωνισμοί, Εκδηλώσεις 
‣ Blogs, RSS Feeds, e-mails 
‣ Προγράμματα Πιστότητας

‣ Επόμενη Πώληση  
‣ Επαυξημένες Πωλήσεις 
‣ Διασταυρούμενες Πωλήσεις 
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ΜΟΝΤΈΛΟ AIDA 
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ATTENTION
Προσοχή - να προκαλεί την προσοχή του δέκτη 

INTEREST
Ενδιαφέρον - να προκαλεί το ενδιαφέρον του 
δέκτη. 

DESIRE
Επιθυμία - να προκαλεί επιθυμία απόκτησης 

ACTION
Ενέργεια - Δράση - να προτρέπει σε αγορά του  
προϊόντος  

A

I

D

A



Χρηματοδότηση



Ο Επενδυτής στο Επίκεντρο

26



ELEVATOR PITCH 



P&I - ΟΛΕ | ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΕΜΠΟΡΙΚΩΝ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ  

ΕΤΑΙΡΙΚΉ ΤΟΠΟΘΈΤΗΣΗ

Για [τον Πελατειακό Στόχο] που [αντιμετωπίζει το συγκεκριμένο πρόβλημα ή έχει τη συγκεκριμένη ανάγκη], η 

[Εταιρεία ή το προϊόν] παρέχει [μοναδικά πλεονεκτήματα που διαφοροποιούν την πρόταση αξίας από αυτή των 

ανταγωνιστών] επειδή [το συγκεκριμένο Πελατειακό Κοινό έχει πεισθεί για την αξία των προσφερόμενων 

προϊόντων και υπηρεσιών]. 

28

(*): Positioning Statement: Η τοποθέτηση της εταιρείας και των προϊόντων της στο πελατειακό της κοινό. 

Πελατειακός 
Στόχος

Πρόβλημα ή 
Ανάγκη

Εταιρεία ή 
Προϊόν 

Πρόταση Αξίας Διαφοροποίηση 
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ΣΤΆΔΙΑ ΝΕΟΦΥΩΝ ΕΠΙΧΕΙΡΉΣΕΩΝ 

1 2 3 4 5
Η αρχική  

ιδέα
Επιχειρηματικό  

concept
Έλεγχος  
Μάθηση 

 Αναθεώρηση

Λανσάρισμα Κλιμάκωση 

IDEATION CONCEPTING ADJUST LAUNCH SCALE-UP

Αρχική ιδέα 
Ομάδα 

Κοινό, Όραμα, Στόχοι 
Ανάλυση Αγοράς 
Πρόβλημα-Λύση

Επιχειρηματική Ιδέα 
SWOT 

Αρχικό BM Canvas 
Concept Testing (MVP)

Αξιολόγηση Παραδοχών 
Prototyping 

Αλλαγές-Βελτιώσεις,  
BM Canvas, Pivoting

Επιβεβαίωση Παραδοχών 
Product/ 

Market Fit 
Λανσάρισμα

Επαναλαμβανόμενες 
Πωλήσεις 

Επεκτασιμότητα βάσει 
Business Plan 

Χρηματοδότηση

ΕΡΕΥΝΑ ΥΛΟΠΟΙΗΣΗ 

Διερεύνηση 
Πελατείας

Επιβεβαίωση 
Πελατείας

Απόκτηση  
Πελατείας

Δημιουργία  
Εταιρείας 
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Καινοτομία Κλιμάκωση
‣ Υπάρχει τεχνολογική καινοτομία στο προϊόν/υπηρεσία 

ή/και υπάρχει ένα καινοτόμο επιχειρηματικό μοντέλο 
πάνω σε πρόσφατη (νέα) τεχνολογία. 

‣ Ταυτόχρονα, υπάρχουν λίγοι ανταγωνιστές (αντίστοιχες 
νεοφυείς επιχειρήσεις ή πολύ λίγες μεγάλες). 
Διευκρινίζεται ότι ο όρος «ανταγωνιστές» αναφέρεται σε 
επιχειρήσεις που προτείνουν λύσεις με παρόμοια 
πλεονεκτήματα και όχι γενικά όσους απευθύνονται στην 
ίδια αγορά. 

‣ Καινοτόμες χαρακτηρίζονται και οι επιχειρήσεις που η 
κύρια δραστηριότητα τους είναι ερευνητική με σκοπό την 
παραγωγή πνευματικής ιδιοκτησίας με προοπτικές 
εμπορικής αξιοποίησης (επιχειρήσεις «έντασης γνώσης»)

‣Εξετάζεται εάν το επιχειρηματικό μοντέλο ή/και η 
τεχνολογία επιτρέπουν την ταχεία κλιμάκωση του 
μεγέθους των πωλήσεων σε παγκόσμια αγορά.  

‣Το κύριο προϊόν/υπηρεσία της εταιρίας πρέπει να 
είναι τυποποιημένο και όχι παροχή 
συμβουλευτικών/μελετητικών υπηρεσιών ούτε 
κατασκευή κατά παραγγελία.  

Το Εθνικό Μητρώο Νεοφυών Επιχειρήσεων είναι το επίσημο μητρώο καταγραφής των νεοφυών επιχειρήσεων στην Ελλάδα.  

Στοχεύει στην παρακολούθηση της  προόδου τους με βάση συγκεκριμένα KPIs, στην υποστήριξή τους με οφέλη και πλεονεκτήματα ενώ λειτουργεί ως πόλος έλξης για 
επενδυτές, τόσο από την Ελλάδα όσο και από το εξωτερικό!



Δημιουργία κοινωνικού αποτυπώματος 
μέσω καινοτομίας  & κλιμάκωσης

ΚΑΙΝΟΤΟΜΙΑ 

ΘΕΤΙΚΟ  

ΑΠΟΤΥΠΩΜΑ 

ΚΛ
ΙΜ
ΑΚ

ΩΣ
Η 

ΧΡΟΝΟΣ 

ΕΠ
ΙΔ

ΡΑ
ΣΗ
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Δ
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ΕΞΈΛΙΞΗ ΧΡΗΜΑΤΟΡΟΩΝ ΜΙΑΣ START-UP

33
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ΑΡΧΙΚΆ ΣΤΆΔΙΑ

34

Ιδέα

Δοκιμή της Ιδέας

Πρωτότυπο

Δοκιμή της Αγοράς
Επιχειρηματικό Μοντέλο

Προϊόν

Ανάπτυξη

Επέκταση
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CUSTOMER VALIDATION

35

Οι 4 φάσεις της διαδικασίας επαλήθευσης των υποθέσεων σχετικά με το πελατειακό κοινό. 

Προετοιμασία 
Πωλήσεων 

Οριστικοποίηση 
προϊοντικής 
τοποθέτησης 

Επιβεβαίωση της 
διαδικασίας Customer 

Validation

Αρχικές Πωλήσεις 
στους “ψαγμένους” 
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BEACHHEAD MARKET 

36

(*): Beachhead Market: η αρχική αγορά στην οποία θα απευθυνθεί η εταιρεία για να θέσει τις βάσεις για την περαιτέρω ανάπτυξή της. 

ΑνταγωνισµόςBeachhead Market

Το δικό σου Προϊόν

Αυτό είναι Αρχική Αγορά Αυτό ΔΕΝ είναι Αρχική Αγορά



Η Start-up είναι ένα Tαξίδι 

…απολαύσ τ ε  τη  βόλ τα



Ευχαριστούμε πολύ ! 


