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▪ Επιχειρηματικό μοντέλο: ένα σύνολο προγραμματισμένων δραστηριοτήτων που 
σχεδιάζονται ώστε να έχουν κερδοφόρα αποτελέσματα στην αγορά.

▪ Επιχειρηματικό πλάνο: ένα έγγραφο που περιγράφει το επιχειρηματικό μοντέλο μιας 
επιχείρησης.

▪ Επιχειρηματικό μοντέλο ηλεκτρονικού εμπορίου:  ένα επιχειρηματικό μοντέλο που 
σκοπεύει να χρησιμοποιήσει και να εκμεταλλευτεί τα μοναδικά χαρακτηριστικά του 
Internet και του Web.





▪ Πρόταση αξίας: ορίζει πώς το προϊόν ή η υπηρεσία μιας επιχείρησης εκπληρώνει τις 
ανάγκες των πελατών.

▪ Μοντέλο εσόδων: περιγράφει πώς η επιχείρηση θα δημιουργεί έσοδα, θα έχει κέρδη και 
θα προσφέρει πολύ καλή απόδοση σε επενδυμένο κεφάλαιο.

▪ Ευκαιρία αγοράς: αναφέρεται στον χώρο αγοράς (η περιοχή πραγματικής ή πιθανής 
εμπορικής αξίας στην οποία μία εταιρία επιθυμεί να δραστηριοποιηθεί) στον οποίο 
σκοπεύει να δραστηριοποιηθεί η επιχείρηση και στις συνολικές πιθανές οικονομικές 
ευκαιρίες που δίνονται στην επιχείρηση σε αυτό τον χώρο αγοράς.

▪ Ανταγωνιστικό περιβάλλον: αναφέρεται σε άλλες επιχειρήσεις που πωλούν παρόμοια 
προϊόντα και λειτουργούν στον ίδιο χώρο αγοράς.



▪ Ανταγωνιστικό πλεονέκτημα: επιτυγχάνεται από μια επιχείρηση όταν μπορεί να 
παράγει ένα κορυφαίο προϊόν και/ή να φέρει το προϊόν στην αγορά σε χαμηλότερη τιμή 
από τους περισσότερους ή όλους τους ανταγωνιστές της.

▪ Στρατηγική αγοράς: το σχέδιο που ετοιμάζεται και το οποίο αναφέρει αναλυτικά το 
πώς σκοπεύουμε να εισέλθουμε σε μια νέα αγορά και να προσελκύσουμε νέους πελάτες.

▪ Οργανωτική ανάπτυξη: πλάνο που περιγράφει πώς η επιχείρηση θα οργανώσει το 
έργο που επιθυμεί να επιτύχει.

▪ Ομάδα διοίκησης: υπάλληλοι της επιχείρησης οι οποίοι είναι υπεύθυνοι για τη 
λειτουργία του επιχειρηματικού μοντέλου.



▪ Μοντέλο εσόδων διαφήμισης

▪ Μοντέλο εσόδων συνδρομών

▪ Στρατηγική freemium

▪ Μοντέλο εσόδων πωλήσεων

▪ Μοντέλο εσόδων από συνεργάτες





▪ Αναζητήστε στο διαδίκτυο μοντέλα εσόδων γνωστών σας ηλεκτρονικών επιχειρήσεων 
και χαρακτηρίστε τα.



▪ Κεφάλαια σποράς: οι προσωπικοί πόροι ενός επιχειρηματία που προέρχονται από 
αποταμιεύσεις, αναλήψεις, πιστωτικές, υποθήκες, δάνεια από συγγενείς και φίλους.

▪ Συνοπτική παρουσίαση: elevator pitch, σε 2-3 λεπτά πρέπει να πείσουμε τους 
επενδυτές να επενδύσουν σε εμάς.

▪ Θερμοκοιτίδες (incubators): παρέχουν μικρό ποσό χρηματοδότησης και διάφορες 
υπηρεσίες σε νέες επιχειρήσεις.

▪ Επιχειρηματικοί άγγελοι (business angels): πλούσια άτομα ή ομάδες ατόμων που 
επενδύουν τα χρήματά τους για να αποκτήσουν ένα μερίδιο στην επιχείρηση.

▪ Επενδυτές επιχειρηματικών κεφαλαίων (venture capital investors): επενδύουν 
κεφάλαια που διαχειρίζονται για άλλους επενδυτές και συνήθως είναι επενδυτές σε εάν 
μεταγενέστερο στάδιο.

▪ Χρηματοδότηση από το πλήθος (crowdfunding):  πολλοί συνεισφέρουν οικονομικά 
στην ενίσχυση διαφόρων ιδεών.





▪ Ηλεκτρονική λιανική πώληση (e-tailer): ηλεκτρονικό κατάστημα λιανικής πώλησης

▪ Πάροχοςκοινότητας:  site Που δημιουργούν ψηφιακό περιβάλλον στο internetόπου 
άτομα με παρόμοια ενδιαφέροντα μπορούν να  πωλούν και να αγοράζουν αγαθά, να 
μοιράζονται ενδιαφέροντα, φωτογραφίες, βίντεο, να επικοινωνούν μεταξύ τους, να 
λαμβάνουν πληροφορίες για θέματα που τους ενδιαφέρουν

▪ Πάροχοςπεριεχομένου: κατανέμει πληροφοριακό περιεχόμενο, όπως ψηφιακό βίντεο, 
μουσική, φωτογραφίες, κείμενο, έργα τέχνης, στο web

▪ Πύλη: προσφέρει στους χρήστες αποτελεσματικά εργαλεία αναζήτησης web, όπως ένα 
ολοκληρωμένο πακέτο περιεχομένου και υπηρεσιών σε ένα μέρος

▪ Διαμεσολαβητής συναλλαγών: site που επεξεργάζεται συναλλαγές για καταναλωτές οι 
οποίες συνήθως γίνονται πρόσωπο με πρόσωπο, μέσω τηλεφώνου ή ταχυδρομείου

▪ Δημιουργός αγοράς: δημιουργεί ένα ψηφιακό περιβάλλον όπου αγοραστές και πωλητές 
μπορούν να συναντιώνται, να παρουσιάζουν προϊόντα , να αναζητήσουν προϊόντα και να 
ορίσουν τιμές

▪ Πάροχοςυπηρεσιών: παρέχει υπηρεσίες μέσω του διαδικτύου



▪ Αναζητήστε στο διαδίκτυο επιχειρηματικά μοντέλα B2C και αντιστοιχίστε τα στις 
κατηγορίες μοντέλων που ακολουθούν:
▪ Ηλεκτρονική λιανική πώληση  

▪ Πάροχος κοινότητας

▪ Πάροχος περιεχομένου

▪ Πύλη

▪ Διαμεσολαβητής συναλλαγών

▪ Δημιουργός αγοράς

▪ Πάροχος υπηρεσιών







▪ Ηλεκτρονικοί προμηθευτές: δημιουργούν και πωλούν πρόσβαση σε ψηφιακές 
ηλεκτρονικές αγορές

▪ Ανταλλαγές: ανεξάρτητες ψηφιακές ηλεκτρονικές αγορές όπου οι προμηθευτές και οι 
εμπορικοί αγοραστές μπορούν να διεξάγουν συναλλαγές

▪ Βιομηχανικές κοινοπραξίες: κάθετες αγορές ιδιοκτησίας βιομηχανιών συγκεκριμένου 
κλάδου που εξυπηρετούν συγκεκριμένες αγορές 

▪ Ιδιωτικά βιομηχανικά δίκτυα: ψηφιακά δίκτυα που σχεδιάζονται ώστε να 
συντονίζουν τη ροή της επικοινωνίας μεταξύ των εταιρειών που συνεργάζονται



▪ Αναζητήστε στο διαδίκτυο επιχειρηματικά μοντέλα B2B και αντιστοιχίστε τα στις 
κατηγορίες μοντέλων που ακολουθούν:
▪ Ηλεκτρονικοί προμηθευτές

▪ Ανταλλαγές

▪ Βιομηχανικές κοινοπραξίες

▪ Ιδιωτικά βιομηχανικά δίκτυα





▪ Δομή βιομηχανίας: η φύση των παικτών και η σχετική διαπραγματευτική τους θέση και 
δύναμη

▪ Δομική ανάλυση αγοράς: προσπάθεια κατανόησης και περιγραφής της φύσης του 
ανταγωνισμού σε έναν κλάδο, τα υποκατάστατα προϊόντα, τα εμπόδια εισόδου στην 
αγορά και τη σχετική δύναμη πελατών και προμηθευτών

▪ Αλυσίδα αξίας: το σύνολο των δραστηριοτήτων που επιτελούνται σε ένα κλάδο ή 
εταιρεία που μετασχηματίζει τα ακατέργαστα δεδομένα σε τελικά προϊόντα και 
υπηρεσίες

▪ Δίκτυο αξίας: δικτυωμένο σύστημα επιχειρήσεων που συντονίζει τις αλυσίδες αξιών 
αρκετών επιχειρήσεων















▪ Επιχειρηματική στρατηγική: σύνολο σχεδίων για την επίτευξη μεγάλων μακροπρόθεσμων 
αποδόσεων επί του κεφαλαίου που επενδύθηκε σε μια επιχείρηση

▪ Κέρδος: η διαφορά μεταξύ τιμής χρέωσης και κόστους παραγωγής και διανομής για τα προϊόντα

▪ Διαφοροποίηση: οι τρόποι με τους οποίους οι παραγωγοί μπορούν καθιστούν τα προϊόντα τους 
μοναδικά και διαφορετικά στην αντίληψη των καταναλωτών

▪ Εμπορευματοποίηση: η κατάσταση όπου δεν υπάρχουν διαφορές μεταξύ των προϊόντων ή των 
υπηρεσιών και η επιλογή γίνεται αποκλειστικά βάσει τιμής

▪ Στρατηγική ηγεσίας κόστους: όταν προσφέρουμε χαμηλότερα από τους ανταγωνιστές μας

▪ Στρατηγική εύρους: ανταγωνισμός σε όλες τις αγορές του κόσμου, όχι τοπικά, περιφερειακά

▪ Στρατηγική στόχου: όταν εστιάζουμε σε μία συγκεκριμένη αγορά πχ άτομα τρίτης ηλικίας, ΑΜΕΑ και ο 
ανταγωνισμός περιορίζεται σε αυτό το συγκεκριμένο τμήμα της αγοράς.

▪ Στρατηγική οικειότητας καταναλωτών: εστιάζει στην ανάπτυξη ισχυρών δεσμών με τους 
καταναλωτές ώστε να αυξάνονται τα κόστη μετάβασης (το να πηγαίνει ο πελάτης από την μια εταιρεία 
στην άλλη)



▪ Αναζητήστε ηλεκτρονικές επιχειρήσεις που ανταγωνίζονται υιοθετώντας μία από τις παρακάτω 
κατηγορίες στρατηγικών:
▪ Ανταγωνισμός κόστους
▪ Εύρος (παγκόσμια αγορά)
▪ Στόχος/niche market
▪ Οικειότητα καταναλωτών



Στρατηγική Παράδειγμα 

Διαφοροποίηση Warby Parker (γυαλιά οράσεως παλαιάς σχεδίασης

Ανταγωνισμός κόστους Walmart

Εύρος Συσκευές i της Apple

Στόχος/niche market Bonobos (ανδρικά ρούχα

Οικειότητα καταναλωτών Amazon, Netflix



▪ Οικονομικά της καινοτομίας (βλ. Shumpeter, 1942)

▪ Ανατρεπτικές τεχνολογίες: υποστηρίζουν την ανατροπή ενός επιχειρηματικού 
μοντέλου

▪ Ψηφιακή ανατροπή: η ανατροπή στο επιχειρηματικό μοντέλο που καθοδηγήθηκε από 
αλλαγές στις ΤΠΕ

▪ Ενισχυτικές τεχνολογίες: επιτρέπουν τη σταδιακή βελτίωση των προϊόντων και 
υπηρεσιών

▪ Ανατροπείς: οι εταιρείες που ηγούνται της ανατροπής ενός επιχειρηματικού μοντέλου



▪ Μελετήστε την ιστορία της Kodak και σχολιάστε την ψηφιακή ανατροπή.

▪ Μελετήστε την ιστορία του Netflix και σχολιάστε την ψηφιακή ανατροπή.




