
Επιχειρηματική Στρατηγική  
& Επιχειρηματικό Μοντέλο 

Γ. Σταμπουλής 
Εισαγωγή στην Επιχειρηματικότητα 



Ο σκοπός της επιχείρησης 

• Παραγωγή αξίας 

– Αξιοποιώντας πόρους (υλικούς και άυλους, 
εσωτερικούς και εξωτερικούς), 

• με μοναδικό τρόπο 

• διατηρήσιμο και εξελίξιμο 



Επιχειρηματικό μοντέλο 

• Προσδιορίζει το λογισμό με βάση τον οποίο ο 
οργανισμός παράγει και παρέχει αξία και 
εξασφαλίζει την εξασφάλιση της επιβίωσής 
του για όσο διάστημα απαιτείται 



9 Δομικά στοιχεία 

• Τμήματα αγοράς – κοινότητες χρηστών-ωφελουμένων 

• Προτάσεις αξίας, που επιλύουν προβλήματα ή/και ικανοποιούν ανάγκες 

• Κανάλια επικοινωνίας, διανομής/παροχής, πώλησης 

• Οικοδόμηση και διατήρηση σχέσεων με κάθε τμήμα αγοράς 

• Ροές εσόδων που προκύπτουν από την επιτυχή παροχή αξίας στους πελάτες 

• Κρίσιμες λειτουργίες, που απαιτούνται για την συνεπή και αξιόπιστη παροχή της αξίας 

στους πελάτες, σε όλες τις συνθήκες αγοράς 

• Κρίσιμοι πόροι, που καθορίζουν το επίπεδο επιχειρησιακών λειτουργιών  

• Κρίσιμες συνεργασίες για τη διεκπεραίωση λειτουργιών και την παροχή πόρων 

• Δομή κόστους, η οποία προκύπτει από τα προηγούμενα 





Τμήματα Αγοράς 
• Διαφορετικές ομάδες ανθρώπων ή οργανισμών τις οποίες η επιχείρηση 

επιδιώκει να προσεγγίσει και να εξυπηρετήσει 

• Ομάδες αποτελούν διαφορετικά τμήματα αν: 

– Οι ανάγκες τους απαιτούν και δικαιολογούν μια διακριτή προσφορά (αξίας) 

– Προσεγγίζονται μέσω διαφορετικών Καναλιών 

– Απαιτούν διαφορετικούς τύπους σχέσεων 

– Προσφέρουν διαφορετικές κερδοφορίες 

– Διατίθενται να πληρώσουν (άρα αξιολογούν) διαφορετικές πλευρές της 
προσφοράς 

• Παραδείγματα: 
– Μαζική αγορά 

– Εξειδικευμένη αγορά (niche market) 

– Κατακερματισμένη αγορά (segmented market) 

– Διαφοροποιημένες αγορές (divesified) 

– Πολυμερής αγορά ή πλατφόρμα (Multi-sided platforms or markets) 



Πρόταση αξίας 

• Το μίγμα προϊόντων και 
υπηρεσιών που 
δημιουργούν αξία για τα 
μέλη του τμήματος αγοράς 

– Νέα ή ανατρεπτική 
προσφορά 

– Πρόσθετες ιδιότητες ή 
χαρακτηριστικά:  

• Στοιχεία αξίας: 
– Νέες ανάγκες ή απαιτήσεις 
– Καλύτερη επίδοση,  
– Προσαρμογή στις απαιτήσεις 

(customization) 
– Εξυπηρέτηση (“getting the job 

done”) 
– Σχεδιασμός 
– Επωνυμία/Κύρος 
– Τιμή 
– Μείωση κόστους 
– Μείωση κινδύνου 
– Πρόσβαση 
– Άνεση/ευχρηστία 
– … 

 



Πέρα από τους πελάτες 

Ανάγκες 

Μη 
διατυπωμένες 

Διατυπωμένες 

Εξυπηρετούμενοι 
Μη 

εξυπηρετούμενοι 
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Στρατηγική τοποθέτηση 

Τιμή 
Αξία 

Ανάγκη Α 

Ανάγκη Β 

το ανταγωνιστικό τοπίο 



Ανταγωνιστικό πλεονέκτημα 

• Πλεονέκτημα που δεν κληρονομείται, αλλά 
δημιουργείται από τον ενεργό συνδυασμό και 
ανάπτυξη πόρων με συγκεκριμένο στόχο: 

– Δύσκολο να «αποκτηθεί» 

– Απαιτεί χρόνο και δέσμευση πόρων 

– Αναπτύσσεται, δεν είναι στατικό 



Κανάλια 
• Τα κανάλια επικοινωνίας, διανομής και πωλήσεων συνιστούν το δίαυλο 

αλληλεπίδρασης με τους πελάτες 

• Διαδραματίζουν σημαντικό ρόλο στην εμπειρία του πελάτη 

• Εξυπηρετούν πλήθος λειτουργιών, όπως: 

– Γνώση και πληροφόρηση σχετικά με τα προϊόντα και τις υπηρεσίες της 
επιχείρησης 

– Αρωγή στους πελάτες ώστε να αξιολογήσουν την πρόταση αξίας της 
επιχείρησης 

– Επιτρέπουν στους πελάτες να αποκτήσουν συγκεκριμένα προϊόντα και να 
απολαύσουν πρόσβαση σε συγκεκριμένες υπηρεσίες 

– Παράδοση της Πρότασης Αξίας στους πελάτες 

– Παροχή στους πελάτες υποστήριξης μετά την πώληση 



• Μέσω ποιών καναλιών προτιμούν να προσεγγιστούν οι πελάτες; 

• Πώς προσεγγίζονται τώρα από εμάς και από τον ανταγωνισμό; 

• Πώς συνδυάζονται τα κανάλια μας; 

• Ποια δουλεύουν καλύτερα; 

• Ποια είναι τα πιο αποδοτικά; 

• Πώς τα συνδυάζουμε με τη ρουτίνα λειτουργίας των πελατών; 

• Ποιο είναι το σωστό μίγμα (άμεσα/έμμεσα, ιδιόκτητα/συνεργατών); 

Πηγή: Osterwalder (2010), σελ. 27 



Σχέσεις με Πελάτες 

• Τι είδους σχέση θέλουμε 
να οικοδομήσουμε με 
τους πελάτες σε κάθε 
τμήμα αγοράς; 

• Τι προσδοκούν οι 
πελάτες; 

• Τι έχουμε μέχρι σήμερα; 
Τι κοστίζει και τι 
αποδίδει; Πώς 
συνδυάζονται με το 
υπόλοιπο επιχειρηματικό 
μοντέλο; 

Κατηγορίες 

– Προσωπική υποστήριξη,  

– Αφοσιωμένη προσωπική 
υποστήριξη 

– Αυτό-εξυπηρέτηση 

– Αυτοματοποιημένη εξυπηρέτηση 

– Κοινότητες 

– Συν-δημιουργία αξίας 

Στόχοι 

Απόκτηση πελατών 

Διατήρηση πελατών 

Αύξηση πωλήσεων 



Ροές εσόδων 

• Για ποια αξία είναι διατεθειμένοι 
να πληρώσουν οι πελάτες σε 
κάθε τμήμα; 

• Τί είδους αξία είναι πραγματικά 

διατεθειμένοι οι  πελάτες να 

πληρώσουν; 

• Τι πληρώνουν σήμερα; 

• Πώς πληρώνουν σήμερα; 

• Πόσο συμβάλει κάθε ροή εσόδων 

στα συνολικά έσοδα; 



• 2 τύποι ροών εσόδων:  

– έσοδα από απλή συναλλαγή, με την αγορά 

– Επαναλαμβανόμενα έσοδα από πληρωμές για την παροχή της αξίας στους 
πελάτες ή για την παροχή υποστήριξης μετά-την-πώληση  

• Τρόποι παραγωγής ροών εσόδων 

– Πώληση αγαθών 

– Τίμημα χρήσης 

– Συνδρομή χρήσης/πρόσβασης 

– Δανεισμός/Ενοικίασης/Χρονομίσθωση-Χρηματοδοτική Μίσθωση (Leasing) 

– Άδεια χρήσης (Licensing) 

– Μεσιτεία (Brokerage fees) 

– Διαφήμιση 



Μηχανισμοί Τιμολόγησης 

Πηγή: Osterwalder (2010), σελ. 33 



Κρίσιμες Δραστηριότητες 

• Δομές/Συστήματα Δραστηριοτήτων 

– Παραγωγής: σχεδιασμός, κατασκευή και παράδοση προϊόντος σε σημαντικές 
ποσότητες και συγκεκριμένα ποιοτικά χαρακτηριστικά 

– Επίλυσης προβλημάτων: ανάπτυξη νέων λύσεων για συγκεκριμένα 
προβλήματα πελατών 

– Πλατφόρμες/Δίκτυα: η πλατφόρμα είναι ο κρίσιμος πόρος, γύρω από τον 
οποίο δομείται ένα οικοσύστημα δραστηριοτήτων και δρώντων το οποίο η 
επιχείρηση διαχειρίζεται με σκοπό τη διατήρηση και μεγέθυνσή του 
συστήματος και τους ρόλου της σε αυτό. 



Κρίσιμοι πόροι 

• Οι πόροι επιτρέπουν στην 
επιχείρηση να οργανώσει 
δραστηριότητες ώστε: 

– να δημιουργήσει και να 
προσφέρει αξία 

– να αποκτήσει πρόσβαση σε 
αγορές 

– να αναπτύξει και να 
υποστηρίξει σχέσης με 
τμήματα αγοράς 

– να προσποριστεί έσοδα 

• Υλικοί ή άυλοι 

– Εξοπλισμός 

– Χρηματικοί 

– Γνωσιακοί 

– Προσωπικό 

– Φήμη 

• Μπορούν να αποκτηθούν, αλλά 
αναπτύσσονται από την 
επιχείρηση 

Είναι η πηγή του ανταγωνιστικού πλεονεκτήματος 



Κρίσιμες σχέσεις 
• Προσδιορίζουν πώς οικοδομούμε το δίκτυο προμηθευτών και 

συνεργατών που καθιστούν το επιχειρηματικό σχέδιο/μοντέλο 
λειτουργικό 

• 4 τύποι σχέσεων 

– Στρατηγικές συμμαχίες μεταξύ μη ανταγωνιστών 

– Συν-ανταγωνισμός: στρατηγική συνεργασία μεταξύ ανταγωνιστών 

– Κοινά εγχειρήματα (joint ventures) για την ανάπτυξη-διερεύνηση νέων 
αγορών 

– Σχέσεις αγοραστή-πωλητή για την αξιόπιστη εξασφάλιση των απαιτούμενων 
προμηθειών 

 
• Γιατί; 

– Βελτίωση και οικονομίες κλίμακας 

– Μείωση κινδύνου και αβεβαιότητας 

– Πρόσβαση σε συγκεκριμένους πόρους και δραστηριότητες 



Δομή κόστους 

• Περιγράφει όλα τα κόστη που προκύπτον από τις δραστηριότητες, τους 
πόρους και τις σχέσεις 

– Λειτουργικά όχι επένδυσης 

– Ποια είναι τα ποιο σημαντικά; 

– Ποια τα πιο ευαίσθητα; 

• Μοντέλα με οδηγό το κόστος 

• Μοντέλα με οδηγό την αξία 

• Κύρια χαρακτηριστικά: 
– Σταθερά κόστη 

– Μεταβλητά κόστη 

– Οικονομίες κλίμακας 

– Οικονομίες σκοπού/φάσματος 



Καινοτομία στο επιχειρείν 

• Νέο επιχειρηματικό μοντέλο: 

– Στον προσδιορισμό του προβλήματος-ανάγκης 

– Στον τρόπο παροχής 

– Στο μίγμα των απαιτούμενων πόρων 

– Στον συνδυασμό των πόρων 

– Στην στρατηγική συνεργασιών 





Τί είναι η επιχείρηση; 

• Ένα σύστημα πόρων με σκοπό την παραγωγή 
χρήσιμων αγαθών (προϊόντων και 
υπηρεσιών) 

• Πόροι: 

– Κεφάλαιο και εργασία (η κλασική προσέγγιση) 

– Άυλοι και υλικοί 



Πόροι 

• Γήπεδα και κτίρια 
• Εξοπλισμός 
• Λογισμικό 
• Γνώσεις και ικανότητες 
• Οργάνωση 
• Βιομηχανική ιδιοκτησία: διπλώματα ευρεσιτεχνίας, 

επωνυμίες 
• Φήμη 
• Δικτύωση 
• Χρήμα(;) 



Τί κάνει η επιχείρηση; 

• Προσθέτει αξία στη ζωή (ανθρώπων) ή τη 
λειτουργία (οργανισμών) 

• Ανταποκρίνεται σε ανάγκες 
• κρίσιμες ή επουσιώδεις 

• διατυπωμένες ή λανθάνουσες 

– με την ανάπτυξη και παροχή προϊόντων και 
υπηρεσιών 

– Μεταφράζει την πληροφορία αξιοποιόντας τους 
πόρους της (χαλασμένο τηλέφωνο) 



Πώς το κάνει η επιχείρηση; 

• Αναλύει τις ανάγκες, αφουγκράζεται, οραματίζεται, διερευνά τις 
κοινωνικές τάσεις (μάρκετιν, έρευνα αγοράς, διορατικότητα, κοινωνική 
ευαισθησία και όραμα) 

• Σχεδιάζει, αναπτύσσει, δοκιμάζει: ιδέες, τεχνολογίες, προϊόντα, 
υπηρεσίες (Ε&Α) 

• Παράγει 

• Πληροφορεί και προωθεί (μάρκετιν) 

• Διανέμει 

• Πουλά 

• Εισπράτει 

– Όλα τα παραπάνω απαιτούν επενδύσεις σε εξειδικευμένους πόρους (όλων 
των ειδών) 



Η αλυσίδα αξίας του Porter 



Η ορθόδοξη οπτική 



Το σύστημα αξίας κατά Porter 

Τί θα επιλέξουμε να κάνουμε εμείς;  
Ποιές δραστηριότητες; 







Η επιχείρηση ως σύστημα 
δραστηριοτήτων και πόρων 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ

ΕΞΟΔΑ & ΔΑΠΑΝΕΣ

ΠΑΡΑΓΩΓΗ ΑΠΟΘΕΜΑΤΑ ΣΥΣΚΕΥΑΣΙΑ ΚΑΙ
ΑΠΟΣΤΟΛΗ

ΠΑΛΙ ΑΠΟΘΕΜΑΤΑΠΩΛΗΣΕΙΣ

ΠΙΣΤΩΣΗ ΠΕΛΑΤΩΝ

ΑΝΕΙΣΠΡΑΚΤΑ

ΕΙΣΠΡΑΞΕΙΣ

Α ΥΛΕΣΠΡΟΜΗΘΕΙΕΣ

ΠΡΟΣΩΠΙΚΟ

ΠΡΟΣΛΗΨΕΙΣ ΑΠΟΛΥΣΕΙΣ ΚΛΠ

ΕΞΟΠΛΙΣΜΟΣ ΚΛΠ ΠΑΓΙΑ

ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ ΠΩΛΗΣΗ
ΕΞΟΠΛΙΣΜΟΥ

ΔΑΝΕΙΑ ΚΑΙ
ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ

ΕΞΥΠΗΡΕΤΗΣΗ
ΧΡΗΜΑΤΟΔΟΤΗΣΗΣ



Αξίζει τον κόπο; (reality check) 
Κάντε τους υπολογισμούς σας 

• Πόσοι άνθρωποι έχουν το πρόβλημα που λύνουμε; 

• Πόσο σημαντικό είναι το πρόβλημα (πόσο τους κοστίζει); 

• Πόσο είναι διατεθειμένοι να πληρώσουν για να το λύσουν; 

• Με τι κόστος μπορούμε να το διαθέσουμε; 

• Πόσοι άλλοι μπορούν να το διαθέσουν; 

• Σε τι έχουμε συντριπτικό πλεονέκτημα; (η πιο συντριπτικό 
πλεονέκτημα θα αναπτύξουμε;) 


