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Με την παρουσίαση που ακολουθεί  φιλοδοξούμε να αναδείξουμε 

την  συμπληρωματική χρήση και χρησιμότητα 

του Καμβά Προτεινόμενης Αξίας (Value Proposition Canvas), 

στην διαχρονική πορεία μιας επιτυχημένης Startup, με την θεμελίωση από τα 

πρώτα της βήματα, ενός πελατοκεντρικού Business Model.

Παράλληλα θα αναφερθούμε στο πως ένα εύστοχα συμπληρωμένο VPC,

πέρα από την ουσιώδη συνεισφορά του στο ζητούμενο Product - Market Fit,

έχει και ένα κομβικό ρόλο στην Στρατηγική Επικοινωνίας και Περιεχομένου 

με την ευθυγράμμιση του Value Proposition και ανταπόκριση στα ζητούμενα του 

«ακροατηρίου» μας, σε συνεργασία με τις έννοιες Customer Profile και Target 

Personas.

Εισαγωγή



1. Η χρησιμότητα του Business Model Canvas.

2. Γνωριμία με το Value Proposition Canvas.

3. Airbnb BMC & Value Proposition Canvas 

4. Ο ρόλος των Personas, Customer Persona Templates 

5. Παραδείγματα από την Αγορά των Αυτοκινήτων

6. Ο Ρόλος του V P Canvas στην Στρατηγική Επικοινωνίας

7. Παραρτήματα

Περιεχόμενα/Ενότητες



Όπως ίσως ήδη γνωρίζετε το BMC είναι η γραφική 

απεικόνιση (Καμβάς) του Επιχειρηματικού της Μοντέλου . 

μιας επιχείρησης και συγχρόνως το εργαλείο αποτύπωσης 

της στρατηγικής της . 

Βοηθά επιχειρηματίες και στελέχη να εμβαθύνουν, να 

κατανοήσουν και να συμφωνήσουν σε μια κοινή οπτική για  

την αλληλεπίδραση των συνιστωσών μιας επιχειρηματικής 

προσπάθειας. 

Business Model Canvas

https://en.wikipedia.org/wiki/File:Business_Model_Canvas.png


Ο καμβάς επικεντρώνεται στα βασικά μέρη που απαρτίζουν ένα επιχειρηματικό 

πλάνο. 

Χωρίς να μπαίνει σε μεγάλες λεπτομέρειες, η νεοφυής επιχειρηματική ομάδα 

συμπληρώνει τις 9 ενότητες (building blocks) που τον απαρτίζουν, και προβαίνει 

σε τροποποιήσεις καθώς η επιχειρηματική ιδέα ωριμάζει, είτε στο εργαστήριο ή 

στη  πιλοτική της εφαρμογή.  

Στο τέλος, και εφόσον εκτιμηθεί ότι το business model παράγει θετικό 

αποτέλεσμα (δηλαδή μια βιώσιμη, επιχείρηση), αξιοποιείται το υλικό και εμπειρία 

που θα προκύψει στην ανάπτυξη ενός πλήρους και λεπτομερούς business plan.

Κάτι σαν το Executive Summary του Business Plan



Συστημικά περιγράφει 

πως μια επιχείρηση 

Δημιουργεί, 

προσφέρει αξία

και 

αμείβεται 

για αυτό 

από τους πελάτες της 

Ποιο είναι το όφελος του BMC για τον επιχειρηματία

Δημιουργεί Προσφέρει Αξία

Αμείβεται



1. Η χρησιμότητα του Business Model Canvas.

2. Γνωριμία με το Value Proposition Canvas.

3. Airbnb BMC & Value Proposition Canvas 

4. Ο ρόλος των Personas, Customer Persona Templates 

5. Παραδείγματα από την Αγορά των Αυτοκινήτων

6. Ο Ρόλος του V P Canvas στην Στρατηγική Επικοινωνίας

7. Παραρτήματα 

Περιεχόμενα/Ενότητες



Από το Business Model Canvas  
Στο Value Proposition Canvas

Από τις 9 ενότητες σήμερα 

θα μας απασχολήσουν 2  

βασικές 

η αξιακή πρόταση 

(Value Proposition) 

και 

τα τμήματα των πελατών 

(Customer Segments). 
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Από το Business Model Canvas  
Στο Value Proposition Canvas

Καμβάς 
Προτεινόμενης 

Αξίας

Ένας δομημένος τρόπος 
για να «ταιριάξετε»  

τι θέλουν οι πελάτες 
με το 

τι προσφέρει 
η επιχείρησή σας.

Πηγή: https://steveblank.com/2014/10/24/17577/

https://steveblank.files.wordpress.com/2014/10/bus-model-and-value-prop-map.jpg


Customer Profile 

Στα δεξιά, ο καμβάς χαρτογραφεί το 
προφίλ των δυνητικών πελατών

➢ Ποιες δουλειές (Jobs/Tasks) 
προσπαθούν να επιτύχουν, 

➢ Tι είναι δύσκολο ή δυσάρεστο 
(pains) στον τρέχοντα τρόπο/λύση

➢ Τι θα ήταν επιθυμητό ή ευχάριστο 
(gains) σε μια θεωρούμενη 
ιδανική/λύση



Value Proposition Canvas

Στα αριστερά, ο καμβάς χαρτογραφεί 
πρόταση αξίας

➢Ποιο είναι το προϊόν ή η υπηρεσία 
(products & services)

➢Πώς δημιουργεί τα οφέλη/κέρδη 
(gain creators) που θέλει ο πελάτης 
και

➢Πώς καταπραΰνει με παυσίπονα τους 
πόνους (pain relievers) του πελάτη?



Value Proposition Fit

Tο ταίριασμα (Fit) 

επιτυγχάνεται όταν 

η προτεινόμενη αξία 

προσφέρει λύση/εις 

στα προβλήματα των 

δυνητικών πελατών σας, 

και ικανοποιεί, 

ή ακόμη καλύτερα ξεπερνά 

τις προσδοκίες τους.



➢ Διαλέξτε ένα τμήμα πελατών. 

➢ Προσδιορίστε τις εργασίες (jobs to be done ή Tasks) κατά προτεραιότητα 
σημαντικότητας. 

➢ Προσδιορίστε τους πόνους τους (pains) επίσης κατά προτεραιότητα. 

➢ Προσδιορίστε και κέρδη/οφέλη τους (gains).

➢ Επιλέξτε τους 3-5 πιο σημαντικούς πόνους και κέρδη των πιο σημαντικών 
εργασιών (jobs/tasks).  

➢ Καταγράψτε σε μια λίστα όλα τα οφέλη benefits που παρέχονται από το 
προϊόν/υπηρεσία σας. 

➢ Καταγράψτε τα παυσίπονα (pain relievers). 

➢ Καταγράψτε τους δημιουργούς κερδών (gain creators).

To Value Proposition Canvas βήμα προς βήμα



➢ Επιλέξτε 3-5 από τους δημιουργούς κέρδους (gain creators) και τα παυσίπονα 
(pain relievers), που κάνουν τη μεγαλύτερη διαφορά στους πελάτες σας. 

➢ Ταιριάξτε/συνδέστε τα παυσίπονα, με τους δημιουργούς κέρδους και τα  οφέλη 
του προιόντος/υπηρεσία σας με τους πόνους, τα κέρδη και τις δουλειές 
(jobs/tasks) που επιλύουν. 

➢ Ορίστε το πως υπερέχετε από τον ανταγωνισμό σε λειτουργικό, κοινωνικό ή και 
συναισθηματικό επίπεδο.

➢ Δημιουργήστε διάφορες προτάσεις αξίας που είναι ξεκάθαρες και κτίζουν 
εμπιστοσύνη με τους πελάτες σας και τέλος. 

Τεστάρετε τις προτάσεις αξίας με δυνητικούς πελάτες

To Value Proposition Canvas βήμα προς βήμα



✓ Πόσο σημαντικό θεωρούν το πρόβλημα (που σχετίζεται με το προϊόν σας); 

✓ Η μη λύση του προβλήματος τι αρνητικές συνέπειες πιστεύουν ότι θα είχε; 

✓ Πως το λύνουν σήμερα ; 

✓ Πόσο ικανοποιημένοι είναι από την λύση; 

✓ Χρησιμοποιούν κάποιο προϊόν/υπηρεσία; Ποιο είναι αυτό; Ελληνικό ή 
εισαγόμενο; 

✓ Γνωρίζουν άλλα προϊόντα που λύνουν το πρόβλημα;

✓ Πόσο συχνά χρησιμοποιείται;

✓ Ποιος είναι υπεύθυνος για την αγορά; 

✓ Για την χρήση/εφαρμογή του; 

✓ Με τι κόστος; Αποτελεσματικότητα; Χαρακτηριστικά; Εξυπηρέτηση; Συνολική 
εμπειρία; Είναι ικανοποιημένοι;

Ενδεικτικές Ερωτήσεις: Problem/Solution Related



✓ Πόσο σημαντικό θεωρούν το πρόβλημα (που σχετίζεται με το προϊόν σας); 

✓ Θετικά/αρνητικά; Υπάρχουν κάποιες απογοητεύσεις/ενοχλήσεις;

✓ Είναι η επίλυση του προβλήματος  κάτι «αναμενόμενο» από τους πελάτες των  
πελατών; 

✓ Τι θα θεωρούσαν ιδανική λύση στο πρόβλημα, τι θα ξεπερνούσε τις προσδοκίες 
τους;

Ενδεικτικές Ερωτήσεις: Problem/Solution Related

Περισσότερες ερωτήσεις που διευκολύνουν την δημιουργία του Value 
Proposition Canvas (Trigger Questions) υπάρχουν στο Παράρτημα Β . 

Πηγή : Startegyzer



Ας ακούσουμε και τον Osterwalder 

Πηγή: Strategyzer.com

https://www.youtube.com/watch?v=ReM1uqmVfP0



To BMC+VPC στην Διαχρονική Πορεία μιας Startup

Προσέλκυση, 
Απόκτηση, 

Διατήρηση & 
Ανάπτυξη Πελατών

(Go-To-Market)

Χρήση του Sales Funnel           
Growth

Business Model Canvas+
Value Propositioning Canvas



1. Η χρησιμότητα του Business Model Canvas.

2. Γνωριμία με το Value Proposition Canvas.

3. Airbnb BMC & Value Proposition Canvas 

4. Ο ρόλος των Personas, Customer Persona Templates 

5. Παραδείγματα από την Αγορά των Αυτοκινήτων

6. Ο Ρόλος του V P Canvas στην Στρατηγική Επικοινωνίας

7. Παραρτήματα 

Περιεχόμενα/Ενότητες



Στη συνέχεια θα γνωρίσουμε την Airbnb, 

το Business Model και το Value Proposition 

με έμφαση στο Customer Segment 

και το Value Proposition 

για τα διαφορετικά segments 

των Hosts και των Guests. 

Airbnb BMC & Value Proposition Canvas

Πηγή: https://steveblank.com/2014/10/24/17577/

https://steveblank.files.wordpress.com/2014/10/bus-model-and-value-prop-map.jpg


Μια αμφίπλευρη πλατφόρμα ηλεκτρονικής  
αγοράς 
(two sided peer-to-peer market place
platform)
που συνδέει τους ταξιδιώτες με τους 
τοπικούς οικοδεσπότες.. 

Airbnb BMC & Value Proposition Canvas

Στη συνέχεια θα γνωρίσουμε την Airbnb, το Business Model και το Value Proposition 

με έμφαση στο Customer Segment και το Value Proposition για τα διαφορετικά segments 

των Hosts και των Guests. 

Πηγή: https://steveblank.com/2014/10/24/17577/

https://steveblank.files.wordpress.com/2014/10/bus-model-and-value-prop-map.jpg


Airbnb Business Model Canvas



Θα δημιουργήσουμε το Airbnb Value Proposition για το υποσύνολο των επισκεπτών (Guests) 

που ταξιδεύει για διακοπές σε group φίλων και αναζητούν την κατάλληλη κατοικία στην περιοχή 

που επέλεξαν.

Έστω λοιπόν ότι αναφερόμαστε σε παρέα φίλων, νέους και νέες από την Βόρεια Ευρώπη, έχουν 

Πανεπιστημιακή μόρφωση, είναι ελεύθεροι επαγγελματίες και στελέχη  επιχειρήσεων, και 

αποφάσισαν να πάνε 10ήμερες διακοπές, ενοικιάζοντας ένα σπίτι κάπου στις Κυκλάδες,  .

Συμπληρώσαμε και το  Persona Template ( υπάρχουν υποδείγματα -όπως το slide που 

ακολουθεί - στο διαδίκτυο), και ας δούμε στην συνέχεια τα επί μέρους στοιχεία του Customer 

Profile και του Value Map, ξεκινώντας πάντα από το Customer Profile (gains, pains και tasks.)

Παράδειγμα εφαρμογής VPC  στην Airbnb



Airbnb Personas



Jobs/Tasks to be done
Τα λειτουργικά, κοινωνικά και συναισθηματικά 
καθήκοντα/εργασίες που επιχειρούν να εκτελέσουν οι πελάτες 
και οι ανάγκες που επιθυμούν να ικανοποιήσουν

✓ Σύγκριση και ενοικίαση κατοικίας για διακοπές.

✓ Εντοπισμός  καλύτερου δυνατού συνδυασμού τιμής, 
καταλύματος  εμπειρίας.

✓ Διαβούλευση/συμφωνία με την  παρέα

Airbnb VPC Customer Profile



Customer Pains 
Οι αρνητικές εμπειρίες, τα συναισθήματα και οι κίνδυνοι 
που βιώνει ο πελάτης κατά τη διαδικασία πραγματοποίησης 
των εργασιών/tasks

✓ Δύσκολο να συγκεραστούν οι απόψεις όλων.

✓ Πολλές λύσεις, δύσκολη επιλογή.

✓ Δυσκολία εύρεσης επιθυμητής κατοικίας σε αποδεκτή 

τιμή.

✓ Αβεβαιότητα πιθανής μη τήρησης υποσχέσεων.

Airbnb VPC Customer Profile



Customer Gains 

Τα οφέλη που ο πελάτης αναμένει και χρειάζεται, 
Τι θα ευχαριστούσε τους πελάτες ή και θα ξεπερνούσε τις 
προσδοκίες τους, ώστε να αυξηθεί η πιθανότητα υιοθέτησης της 
πρότασης αξίας

✓ Δυνατότητα αναζήτησης από όλους τους συνταξιδιώτες.

✓ Εύκολη σύγκριση μεταξύ πολλών εναλλακτικών κατοικιών.

✓ Η τοπική επαφή/εμπειρία.

Airbnb VPC Customer Profile



Products and Services. 
Tα προϊόντα και οι υπηρεσίες που δημιουργούν οφέλη, 
ανακουφίζουν από τον πόνο και στηρίζουν τη δημιουργία αξίας για 
τον πελάτη.

✓ Επαφή, κλείσιμο και πληρωμή με ασφαλή τρόπο.

✓ Πρόγραμμα για οικοδεσπότες.

✓ Λεπτομερή reviews και profiles.

✓ Εξυπηρέτηση 24/7.

Airbnb VPC Value Map



Pain Relievers. 
Περιγραφή του πώς ακριβώς το προϊόν ή η υπηρεσία 
ανακουφίζει τους πόνους των πελατών.

✓ Εύρεση καταλύματος εύκολα και γρήγορα.

✓ Αποφυγή μεσαζόντων για χαμηλές τιμές.

✓ Κρίσεις (reviews) άλλων επισκεπτών.

✓ Other visitor reviews

✓ Online booking.

Airbnb VPC Value Map

Pain Relievers 



Gain Creators. 
Πώς το προϊόν/υπηρεσία δημιουργεί οφέλη στους πελάτες  και 
πώς τους προσφέρει προστιθέμενη αξία.

✓ «Ταίριασμα» μεταξύ επισκεπτών και οικοδεσπότη.

✓ Φιλικό και εύκολο interface.

✓ Εντοπισμός της καλύτερης δυνατής εμπειρίας διαμονής

Airbnb VPC Value Map



Value Proposition Canvas



1. Η χρησιμότητα του Business Model Canvas.

2. Γνωριμία με το Value Proposition Canvas.

3. Airbnb BMC & Value Proposition Canvas 

4. Ο ρόλος των Personas, Customer Persona Templates 

5. Παραδείγματα από την Αγορά των Αυτοκινήτων

6. Ο Ρόλος του V P Canvas στην Στρατηγική Επικοινωνίας

7. Παραρτήματα 

Περιεχόμενα/Ενότητες



Customer ή user Personas,  
είναι εικονικοί (virtual) πρότυποι
πελάτες ή χρήστες των προϊόντων ή 
υπηρεσιών.

Η νοητική χρήση των, μάς επιτρέπει 
να σχηματοποιήσουμε να κατανοήσουμε, 
να εστιάσουμε, να στοχεύσουμε και να 
επικοινωνήσουμε αποτελεσματικότερα 
τους δυνητικούς και υπάρχοντες 
πρωταρχικούς πελάτες μας.

Ο Ορισμός των Customer Personas

http://my.mastersindigitalmarketing.org/gpunic/wp-content/uploads/sites/701/2015/11/Understading-people.png


Airbnb Customer Personas



Airbnb Customer Personas



Airbnb Customer Personas



Target Customer Personas



Target Customer Personas

Πηγή: https://brucey.com.au/marketing-tools/value-proposition

Name & Role/Όνομα & 
Ρόλος    
Δώσετε στην persona
ένα πραγματικό όνομα 
και ρόλο 
Βοηθάει να τους 
σχετίσετε με την 
πραγματικότητα. 
Η χρήση ενός 
πραγματικού ατόμου 
είναι ακόμα καλύτερη. 

Outlines/Περιγράμματα 
Ο καμβάς έχει 

σχεδιαστεί για να σας 
διευκολύνει να 
σχεδιάσετε την 

εμφάνιση του πελάτη 
σας. 

Είναι άντρας; γυναίκα? 
Είναι χαρούμενος; Ή 

λυπημένος; 
Φορούν συγκεκριμένα 

ρούχα; 
Δημιουργήστε μια 
πλούσια εικόνα. 

Need/Ανάγκες 
Προσπάθησε να 

εντοπίσεις τις ανάγκες 
για το συγκεκριμένο 

πρόσωπο. 
Τι θέλει πραγματικά; 

Τι αποφάσεις θα λάβει; 
Ο υπόλοιπος καμβάς σας 

βοηθά να μεγεθύνετε 

Positive Trends/
Θετικές τάσεις   

Ποιες είναι οι θετικές 
τάσεις που βιώνουν τα 

πρόσωπα στη ζωή τους;

Opportunities/
Ευκαιρίες 

Ποιες είναι οι θετικές 
ευκαιρίες που βιώνουν 
τα άτομα στη ζωή τους; 
Θα μπορούσαν να είναι 

στην εργασία ή στην 
ιδιωτική ζωή. 



Target Customer Personas

Πηγή: https://brucey.com.au/marketing-tools/value-proposition

Hopes/ Ελπίδες

Τι ελπίζει να έχει 
η persona για το 
μέλλον; 

Negative Trends/
Αρνητικές τάσεις

Ποιες είναι οι 
αρνητικές τάσεις 
που βιώνουν στη 
ζωή τους; 

Headaches/
Πονοκέφαλοι   

Ποιοι είναι οι 
πονοκέφαλοι που 
βιώνουν στη ζωή 
τους; 
θα μπορούσαν να 
είναι στην εργασία 
ή στην ιδιωτική 
τους ζωή. 

Fears/
Φόβοι     

Τι φόβους έχουν 
για το μέλλον;



Personal Canvas Template



Personal Canvas Template



1. Η χρησιμότητα του Business Model Canvas.

2. Γνωριμία με το Value Proposition Canvas.

3. Airbnb BMC & Value Proposition Canvas 

4. Ο ρόλος των Personas, Customer Persona Templates 

5. Παραδείγματα από την Αγορά των Αυτοκινήτων

6. Ο Ρόλος του V P Canvas στην Στρατηγική Επικοινωνίας

7. Παραρτήματα 

Περιεχόμενα/Ενότητες



To ανατρεπτικό Tesla  Business Model

Πηγή: https://bstrategyhub.com/tesla-business-model-tesla-business-model-canvas/



Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas



1. Η χρησιμότητα του Business Model Canvas.

2. Γνωριμία με το Value Proposition Canvas.

3. Airbnb BMC & Value Proposition Canvas 

4. Ο ρόλος των Personas, Customer Persona Templates 

5. Παραδείγματα από την Αγορά των Αυτοκινήτων

6. Ο Ρόλος του V P Canvas στην Στρατηγική Επικοινωνίας

7. Παραρτήματα 

Περιεχόμενα/Ενότητες



Στρατηγική vs Τακτική

Όπως αναφέρει ο Steve Blank, oι νεοφυείς εταιρείες συγχέουν συχνά τις τακτικές 

επικοινωνίας με την στρατηγική.

Για παράδειγμα ερωτήσεις τύπου: 

«Πώς θα έπρεπε να εμφανίζεται η ιστοσελίδα μου;» ή 

Πρέπει να χρησιμοποιώ Facebook / Instagram / Twitter;» 

είναι θέμα τακτικής και  όχι στρατηγικής.

Η επικοινωνιακή στρατηγική απαντά στην ερώτηση: 

"Γιατί κάνουμε αυτές τις δραστηριότητες;" 

Ο Ρόλος του VPC στο Marketing και την Επικοινωνία



Για παράδειγμα, ο στόχος μας στρατηγικής θα μπορούσε να είναι:

➢Δημιουργία ζήτησης για τα προϊόντα/υπηρεσίες μας και κατεύθυνση της στο κανάλι 

πωλήσεων. 

➢Δημιουργία γνώσης (Awareness) για την εταιρεία και τη μάρκα μας, σε πιθανούς 

πελάτες.

➢Γνωριμία με την εταιρεία και τις δραστηριότητές της, με στόχο το Fundraising

(VC, άγγελοι, εταιρικοί συνεργάτες).

➢Γνωριμία και ευαισθητοποίηση για πιθανούς αγοραστές της εταιρείας μας κλπ.

Ο Ρόλος του VPC στο Marketing και την Επικοινωνία



Το «πώς» απαιτεί μόνο τέσσερα βήματα:

1. Κατανοήστε το κοινό σας (Audience)

2. Δημιουργήστε το μήνυμα για αυτό το συγκεκριμένο κοινό (Message)

3. Επιλέξτε τα μέσα (Media) στα οποία θέλετε  να διαβάζεται / ακούγεται / βλέπεται το μήνυμα

4. Επιλέξτε τον Messenger που θέλετε να μεταφέρει το μήνυμά σας

Κοινό, Μήνυμα, Μέσα, Messenger

Δημιουργείτε λοιπόν 

μια επικοινωνιακή στρατηγική 

κατανοώντας το «γιατί» 

και στην συνέχεια  

ακολουθεί το «πώς» 

για την υλοποίησή της .

Πηγή: Steve Blank



Το Ακροατήριό σας, δηλαδή το κοινό-στόχος είναι όσοι συγκεκριμένα θέλετε να φτάνουν τα 

μηνύματά σας.  Ποιοι είναι όμως αυτοί;

Βήμα 1: Audience/ Το κοινό-στόχος;

✓ Είναι όλοι οι κάτοικοι του κόσμου; 

✓ Οι κάτοικοι μιας ηπείρου; μιας χώρας; μιας 

πόλης; 

✓ Πιθανοί πελάτες, όπως παίκτες (gamers), 

που τους αρέσει να παίζουν συγκεκριμένους 

τύπους παιχνιδιών; 

✓ Στελέχη εταιρειών με συγκεκριμένο τίτλο

✓ Διαχειριστές προϊόντων ή προγραμμάτων; 

✓ Ο CFO, ο Chief Information Officer κ.λπ.;

✓ Venture Capitalists που μπορεί να θέλουν 

να επενδύσουν; 

✓ Άλλες εταιρείες που μπορεί να θέλουν να 

σας αποκτήσουν;



Εάν πωλείται ένα προϊόν σε εταιρεία Β2Β , ποιο είναι το Κοινό Στόχος:

Βήμα 1: Το κοινό-στόχος & το Value Proposition Canvas

✓ Αυτός που αποφασίζει ;

✓ Αυτός που θα επιλέξει 
και θα επηρεάσει ;

✓ Ο χρήστης  

Πώς καταλαβαίνετε ποιο είναι 
το Κοινό – Στόχος ; 

Με τη χρήση 
Customer Discovery

Και  του 

Value Proposition Canvas,

γνωρίζετε καλά ποιον να 
στοχεύσετε.



Πώς καταλαβαίνετε ποιος είναι ο πιο σημαντικός; Ποιος είναι ο λιγότερο σημαντικός; 

✓ Ο χρήστης του προϊόντος; 
✓ Ο προτείνων; 
✓ Ο υπεύθυνος λήψης αποφάσεων; 
✓ Ο …σαμποτέρ; 

Καθώς χαρτογραφείτε  το επιχειρηματικό τοπίο, θα μάθετε για το ρόλο που 
διαδραματίζει κάθε συγκεκριμένο κοινό στη διαδικασία αγοράς.
Αφιερώστε χρόνο δημιουργίας του Καμβά Πρότασης Αξίας για τα διαφορετικά είδη 
κοινού, και έχετε πολλά να κερδίσετε.

➢ Εάν προσπαθείτε να προσεγγίσετε δυνητικούς αγοραστές ή επενδυτές, η διαδικασία 
ανακάλυψης πελατών είναι η ίδια.

Βήμα 1: Audience/ Το κοινό-στόχος;



Τα μηνύματα, είναι αυτά που αποστέλλονται στο επιλεγμένο ακροατήριο και απαντούν 
σε ερωτήσεις όπως:

✓ Γιατί πρέπει να ενδιαφέρεται το κοινό;
✓ Τι προσφέρετε;
✓ Ποια είναι η έκκληση για δράση/Call to Action;

Οι δυνητικοί πελάτες σας μέσω του Customer Discovery σας έχουν δώσει υλικό για να 
«πλάσετε» το μήνυμά σας μέσα από ένα καλοδουλεμένο Value Proposition Canvas.

Η απάντηση στο "Γιατί πρέπει να ενδιαφέρεται το κοινό σας;" προέρχεται απευθείας από 
το Customer Profile (Job to be done, pains, gains)  στη δεξιά πλευρά του VPC

Η απάντηση στη δεύτερη ερώτηση του “Τι προσφέρετε;” προέρχεται από το Value Map 
στην αριστερή πλευρά του Καμβά.

Βήμα 2: Message



Το πιο σημαντικό :  
Τι θέλετε να κάνει  το κοινό σας όταν διαβάσει το μήνυμά σας ;  Ποια είναι η έκκληση για 
Δράση/    Call to Action ;

✓ Θέλετε να κατεβάσουν μια επίδειξη (demo);

✓ Να προγραμματίσουν μια επαφή με τον υπεύθυνο πωλήσεων;

✓ Να επισκεφθούν μια φυσική τοποθεσία καταστήματος ή έναν ιστότοπο; Να κατεβάσουν 

μια εφαρμογή; 

✓ Να κάνουν κλικ για περισσότερες πληροφορίες; 

✓ Να σας δώσουν τη διεύθυνση ηλεκτρονικού ταχυδρομείου τους κ.λπ.; 

Βήμα 2: Message



Media είναι το είδος των μέσων επικοινωνίας που διαβάζει / ακούει / 
παρακολουθεί 
το Κοινό-στόχος.

✓ τύπος (εφημερίδες / περιοδικά),  
✓ διαδίκτυο (ιστότοπος, podcasts κ.λπ.), 
✓ μετάδοση (τηλεόραση, ραδιόφωνο κ.λπ.) 
✓ κοινωνικά μέσα (Facebook, Twitter ) κ.λπ.

Στο στάδιο Customer Discovery, ρωτήσατε τoυς δυνητικούς πελάτες πώς 
αναζητούν πληροφορίες σχετικά με νέες εταιρείες/brands και νέα 
προϊόντα/υπηρεσίες; 
(Εάν όχι, επιστρέψτε και κάντε το!) 

Τα μέσα που σας είπαν ότι χρησιμοποιούν οι μελλοντικοί πελάτες σας πρέπει να 
είναι οι κορυφαίες επιλογές  στόχευσης..

Βήμα 3: Media



Τα διαδικτυακά μέσα που ελέγχει η εταιρεία σας 
✓ ο εταιρικός ιστότοπός σας, 
✓ η σελίδα Facebook της εταιρείας, 
✓ το Twitter, 
✓ το Instagram
✓ Άλλα 
θα πρέπει να είναι η πρώτη επιλογή που θα πειραματιστείτε για να εντοπίσετε και να 
πείσετε το κοινό με τα μηνύματά σας. 

Εξ’ άλλου είναι και η οικονομικότερη.

Βήμα 3: Media



Οι Messengers είναι σημαίνοντα άτομα που έχουν επιρροή στο κοινό-στόχο σας. 

Μεταφέρουν και ενισχύουν το μήνυμά σας στο κοινό σας μέσα από τα Media που  εσείς έχετε επιλέξει. 

Όπως αναφέρει ο Steve Blank, υπάρχουν τέσσερις τύποι Messengers: 

✓ Δημοσιογράφοι (Reporters), 

✓ Ειδικοί (Experts), 

✓ Πρεσβευτές/Ευαγγελιστές (Evangelists) και 

✓ Σύνδεσμοι (Connectors) με γνωριμίες

(Κάθε κοινό-στόχος θα έχει το δικό του μοναδικό σύνολο αγγελιοφόρων).

Βήμα 4: Messengers



Η κατανόηση του κοινού-στόχος είναι σημαντική όχι μόνο για τις 

νεοσύστατες επιχειρήσεις, αλλά για εταιρείες που ήδη πωλούν 

προϊόντα/υπηρεσίες. 

Σας βοηθά να μένετε ενημερωμένοι με τους πελάτες, να ανακαλύπτετε 

νέες ιδέες για άλλες πιθανές ανάγκες τους που πρέπει να καλύψετε, και 

να δημιουργείτε νέα προϊόντα και υπηρεσίες.

Ο κύκλος  Audience> Message> Mέσα > Messenger  

σας διευκολύνει 

✓ στην ανάπτυξη της στρατηγικής Μαρκετινγκ και Επικοινωνίας και 

✓ για την υλοποίηση των διαχρονικών προγραμμάτων Απόκτησης, 

Διατήρησης και Ανάπτυξης πελατών (Get, Keep and Grow

Customers).

Το Customer Discovery δεν σταματά ποτέ.



1. Η χρησιμότητα του Business Model Canvas.

2. Γνωριμία με το Value Proposition Canvas.

3. Airbnb BMC & Value Proposition Canvas 

4. Ο ρόλος των Personas, Customer Persona Templates 

5. Παραδείγματα από την Αγορά των Αυτοκινήτων

6. Ο Ρόλος του V P Canvas στην Στρατηγική Επικοινωνίας

7. Παραρτήματα 

Περιεχόμενα/Ενότητες



Στο Κεφάλαιο αυτό υπάρχει 

ιδιαίτερα χρήσιμη γνώση 

για τον εντοπισμό δυνητικών αξιών 

που θα μπορούσε να «καλύψει» το 

δικό σας value proposition.

Τα Παραρτήματα 



1. Είναι ενσωματωμένες σε 
επιτυχημένα επιχειρηματικά 
μοντέλα.

2. Εστιάζουν στα jobs, gains, pains που 
έχουν μεγαλύτερη σημασία για τους 
πελάτες.

3. Εστιάζουν σε ανικανοποίητα 
jobs/tasks, ανεπίλυτα pains,
και μη πραγματοποιηθέντα gains.

4. Στοχεύουν σε λίγα tasks, pains και 
gains αλλά το κάνουν εξαιρετικά 
καλά.

5. Πηγαίνουν πέρα από τα λειτουργικά 
tasks και απευθύνονται  και σε 
συναισθηματικά/κοινωνικά.

Παραρτήματα Α
Τα 10 Χαρακτηριστικά των Great Value Propositions 

6. Ευθυγραμμίζονται με τον τρόπο με 
τον οποίο οι πελάτες «μετρούν» την 
επιτυχία.

7. Εστιάζουν σε jobs, gains, pains που 
έχουν πολλοί άνθρωποι ή που 
μερικοί θα πληρώσουν πολλά για να 
ικανοποιήσουν.

8. Διαφοροποιούνται από τον 
ανταγωνισμό στα jobs, gains, pains
που ενδιαφέρουν τους πελάτες.

9. Ξεπερνούν τον ανταγωνισμό 
ουσιαστικά, σε τουλάχιστον μία 
διάσταση.

10.Είναι δύσκολο να αντιγραφούν.
Πηγή: Strategyzer.com 



Παραρτήματα Β
Trigger Questions

Pain Relievers 

Gain Creators

Customer Pains

Customer Jobs

Customer Gains

../../../KEMEL Useful Docs/VPC/Pain RelieversTrigger Questions.pdf
../../../KEMEL Useful Docs/VPC/Gain CreatorsTrigger Questions.pdf
../../../KEMEL Useful Docs/VPC/Customer PainsTrigger Questions.pdf
../../../KEMEL Useful Docs/VPC/Customer JobsTrigger Questions.pdf
../../../KEMEL Useful Docs/VPC/Customer GainsTrigger Questions.pdf


Παραρτήματα Γ
Η πυραμίδα αναγκών του Maslow

Η πυραμίδα του Maslow είναι 
γνωστή και στους κύκλους του 
management, αφού οι άνθρωποι 
εργάζονται για να ικανοποιήσουν 
αυτές τους τις ανάγκες. 

Έτσι το έργο που έχει να 
υλοποιηθεί συνδέεται με την 
ικανοποίηση των αναγκών των 
εργαζομένων, τις οποίες 
ο manager θα πρέπει λίγο-πολύ να 
(ανα)γνωρίζει.

Πηγή:https://sciencearchives.wordpress.com/2017/04/01

https://sciencearchives.files.wordpress.com/2017/03/maslow2.jpg


Παραρτήματα Δ
Η πυραμίδα αναγκών του Maslow

Κοινωνικές επιπτώσεις
o Αυτό-υπέρβαση

Αλλαγή ζωής
o Παροχή ελπίδας o Αυτο-πραγμάτωση
o Κινητοποίηση o Οικογενειακό κειμήλιο o Υπαγωγή/ένταξη

Συναισθηματικές
o Μείωση άγχους o Με ανταμείβει o Νοσταλγία o Σχεδιασμός / 
αισθητική
o Τιμή/παράσημο
o Εύ ζήν o Θεραπευτική αξία  o Διασκέδαση / χαρά o Ελκυστικότητα 
o Προσβασιμότητα

Λειτουργικές
o Εξοικονομεί χρόνο o Απλοποιεί o Κερδίζει χρήματα  o Μειώνει τον 
κίνδυνο 
o Οργανώνει o Ενσωματώνει o Συνδέεται
o Μειώνει προσπάθεια o Αποφεύγει ενοχλήσεις o Μειώνει κόστος o 
Ποιότητα 
o Ποικιλία o Αισθητική έκκληση o Ενημερώνει 


