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Χρήσιμοι Ορισμοί

• Επιχειρηματικό Μοντέλο: 
– Περιγράφει τον τρόπο με τον οποίο ένας οργανισμός δημιουργεί, 

παραδίδει και διατηρεί αξία
– «Τι κάνει ένας οργανισμός»

• Καμβάς Επιχειρηματικού Μοντέλου: 
– πρότυπο εργαλείο στρατηγικής διοίκησης, που βοηθά στην κατανόηση, 

ανάπτυξη και την τροποποίηση επιχειρηματικών μοντέλων. 

• Περιγράφει
– Δραστηριότητες, συνεργασίες και πόρους του οργανισμού
– Τη «πρόταση αξίας»: τι προσφέρει στους πελάτες
– Πελάτες, σχέσεις με αυτούς και κανάλια με τα οποία φτάνει αυτό που 

προσφέρει σε αυτούς
– Ποια είναι τα έξοδα, και πως δημιουργούνται έσοδα

• Όλα τα στοιχεία



Business Canvas
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Υποδομές

• Δραστηριότητες Κλειδιά:  

– Οι βασικές δραστηριότητες της εταιρείας για την 
υλοποίηση της «πρότασης αξίας»

• Πόροι Κλειδιά:  

– Οι απαραίτητη πόροι για τη δημιουργία αξίας 
(Ανθρώπινοι, φυσικοί, τεχνογνωσία, δεδομένα κ.οκ.)

• Συνεργασίες Κλειδιά: 

– Οι απαραίτητες σχέσεις με άλλους (συνεργάτες, 
προμηθευτές, δημόσιοι φορείς, οργανισμοί κ.ο.κ.) για τη 
δημιουργία αξίας



Δραστηριότητες κλειδιά (1)
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Δραστηριότητες κλειδιά (2)

Ποιες καθοριστικές εσωτερικές εταιρικές 
διεργασίες απαιτεί:

• Αυτό που προσφέρεται στον πελάτη (η 
«Πρόταση αξίας»);

• Τα κανάλια επικοινωνίας και διανομής;

• Οι ροές εσόδων;

Όπως: Ανάπτυξη λογισμικού, σχεδιασμός 
προϊόντος, παραγωγή, παροχή υπηρεσίας, κ.ο.κ.
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Πόροι-κλειδιά (2)

Ποιους κύριους πόρους/μέσα απαιτούν:
• Αυτό που προσφέρεται στον πελάτη (η 

«Πρόταση αξίας»);
• Τα κανάλια επικοινωνίας και διανομής;
• Οι πελατειακές σχέσεις;
• Οι ροές εσόδων;

Για παράδειγμα: Γραφεία, εργαστήρια, υποδομές 
ΤΠΕ, λογισμικό, αποθήκες, εργοστάσια, 
καταστήματα κ.ο.κ.



Βασικές Εταιρικές Σχέσεις (1)
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Βασικές Εταιρικές Σχέσεις (2)

• Ποιοι είναι οι κύριοι συνεργάτες μας;

• Ποιοι είναι οι κύριοι προμηθευτές μας;

• Ποια σημαντικά μέσα αποκτάμε από τους 
συνεργάτες μας;

• Ποιες κύριες δραστηριότητες εκτελούν οι 
συνεργάτες μας;



Πελάτες

• Τμήματα Πελατών: η επιχείρηση πρέπει να 
προσδιορίσει ποιους πελάτες εξυπηρετεί 

• Σχέσεις με Πελάτες:  ο τύπος σχέσης που 
επιθυμούν να δημιουργήσουν με τα τμήματα 
των πελατών τους.

• Κανάλια Πωλήσεων:  Πως το 
προϊόν/υπηρεσία φτάνει στους πελάτες



Τμήματα Πελατών (1)
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Τμήματα Πελατών (2)

• Για ποιες ομάδες πελατών δημιουργούμε 
αξία;

• Ποιοι είναι οι πιο σημαντικοί μας πελάτες;

• Πώς διαφοροποιούνται δημογραφικά, 
ψυχογραφικά, κοινωνικά, μορφωτικά κ.ο.κ.;



Σχέσεις με πελάτες (1)
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Σχέσεις με πελάτες (2)

• Τι είδους σχέσεις αναπτύσσουμε με τους 
πελάτες;

• Πώς διασυνδέονται με τα λοιπά στοιχεία του 
επιχειρηματικού μοντέλου;



Κανάλια (1)
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Κανάλια (2)

• Μέσω ποιων καναλιών
– Παραδίδουμε το προϊόν/υπηρεσία στους

πελάτες;

– Επικοινωνούμε με τους πελάτες;

• Πώς τους προσεγγίζουν άλλες εταιρείες;

• Ποια κανάλια είναι πιο αποδοτικά; Με τι 
κόστος;

• Πώς συνδέονται με τις συνήθειες των 
πελατών;



«Πρόταση Αξίας»  (Value Proposition)

• Αξία: 

– Οι ωφέλειες που προσφέρονται στους πελάτες  (ή 
τελικούς αποδέκτες) μέσω των προϊόντων και 
υπηρεσιών



Πρόταση Αξίας (1)
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Πρόταση Αξίας (2)

• Τί αξία παρέχουμε σε κάθε ομάδα πελατών;

• Ποια προβλήματα κάθε ομάδας βοηθάμε να 
λυθούν;

• Τι δέσμες προιόντων/υπηρεσιών 
προσφέρουμε σε κάθε ομάδα;

• Ποιες ανάγκες κάθε ομάδας ικανοποιούμε;

• Ποιο είναι το «ελάχιστο βιώσιμο» προιόν;



Οικονομικά Στοιχεία

• Δομή Κόστους: Περιγράφει τον τρόπο με τον 
οποίο διαμορφώνονται τα έξοδα της 
εταιρείας ανάλογα με το επιχειρηματικό 
μοντέλο που έχει επιλεγεί.

• Ροές Εσόδων:  Ο τρόπος με τον οποίο μια 
εταιρεία δημιουργεί έσοδα από κάθε τομέα 
πελατών.



Δομή Κόστους (1)
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Δομή Κόστους (2)

• Ποια είναι τα πλέον σημαντικά κόστη του 
επιχειρηματικού μας μοντέλου;

• Πως πληρώνουμε τα στοιχεία του 
επιχειρηματικού μοντέλου;
– Ποιοι πόροι και μέσα είναι τα πλέον δαπανηρά;

– Ποιες από τις απαιτούμενες εσωτερικές 
διεργασίες είναι οι πλέον δαπανηρές;

– Πως χρηματοδοτούνται τα κανάλια;

– Κ.ο.κ.



Ροές εσόδων (1)
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Ροές εσόδων (2)

• Για ποια παρεχόμενη αξία δέχονται να 
πληρώσουν οι πελάτες;

• Τι αγοράζουν και τι/πώς πληρώνουν σήμερα;

• Πώς θα προτιμούσαν να πληρώσουν;

• Πώς τα επιμέρους έσοδα συμβάλλουν στα 
συνολικά έσοδα;



Canvas

http://www.businessmodelgeneration.com/
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http://www.businessmodelgeneration.com/



Long Tail (LEGO) 

http://www.businessmodelgeneration.com/



Multi-sided Platform 

(Google)

http://www.businessmodelgeneration.com/



Free (Metro)

http://www.businessmodelgeneration.com/



Freemium (Skype)

http://www.businessmodelgeneration.com/



Bait & Hook

http://www.businessmodelgeneration.com/
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