
Marketing – ȳɸʌάσιʅος Ɉɺαʅαʌέʄος,PhD. 

Development 

Product 

?% 

Competitive  

Price  

?% 

Sample text 

Where 

Place 

?% 

Digital & Traditional 

Promotion 

?% 



Ɉι ɸίʆαι Marketing 

Dennis Adcock 

ȉȠ ıȦıĲȩ πλκρσθ, ıĲȠ ıȦıĲȩ ηΫλκμ, 

ĲȘ ıȦıĲȒ ıĲδΰηά țαȚ ıĲȘ ıȦıĲȒ Ĳδηά 
(Adcock et al, 1995).  
 

PHILIP KOTLER  

ȉȠ ηΪλεİĲδθΰε įİθ İȓȞαȚ Ș ĲȑȤȞȘ ĲȘȢ 
İȪȡİıȘȢ ȑȟυπȞȦȞ ĲȡȩπȦȞ ȖȚα ĲȘȞ 
įȚȐșİıȘ πȡȠȧȩȞĲȦȞ țαȚ υπȘȡİıȚȫȞ 
ıĲȘȞ αȖȠȡȐ. Ǽέθαδ β ĲΫχθβ εαδ β 
İπδıĲάηβ Ĳβμ įβηδκυλΰέαμ 
πλαΰηαĲδεάμ αιέαμ ΰδα Ĳκθ πİζΪĲβ 
(Kotler, 2012).  
 



ɇɉȳȾɆȻɇȸ ɀΑɆȾȵɈȻɁȳȾ - ɅΩȿȸɇȵΩɁ 

Marketing Sales 

ŋŞŧŬūπŬŷťŢŮμŤ ňŧŞũūπūŜŤŮŤ ŁũŞŠŧŹũ 
ΠŢŨŞůŹũ 

łŬŞŲŰπŬŷťŢŮμŤ ňŧŞũūπūŜŤŮŤ ŁũŞŠŧŹũ 
ΠŢŨŞůŹũ  

őŲŢšŦŞŮμŷŭ ŧŞŦ ŞũřπůŰŪŤ ůŤŭ šŦŞšŦŧŞŮŜŞŭ 
šŤμŦūŰŬŠŜŞŭ ŞŪŜŞŭ Ůůūũ πŢŨřůŤ 

ŁπūůŢŨūŸũ μŚŬūŭ ůŤŭ šŦŞšŦŧŞŮŜŞŭ 
šŤμŦūŰŬŠŜŞŭ ŞŪŜŞŭ Ůůūũ πŢŨřůŤ  

ΈμμŢŮŤ ŢπŞűś μŢ ůūũ πŢŨřůŤ ΆμŢŮŤ ŢπŞűś μŢ ůūũ πŢŨřůŤ 

 

ΔŤμŦūŰŬŠŜŞ ţśůŤŮŤŭ ńŪŰπŤŬŚůŤŮŤ ŰπřŬŲūŰŮŞŭ ţśůŤŮŤŭ 

 



ȵΙȴΗ ɀΑɆΚȵɈΙɁȳΚ 

   

 
ΠλκρκθĲδεσ ΜΪλεİĲδθΰε 

ΜΪλεİĲδθΰε Τπβλİıδυθ 

 

Ǻδκηβχαθδεσ ΜΪλεİĲδθΰε  
 

χİıδαεσ ΜΪλεİĲδθΰε 

B2C 

B2B 

CRM 



Marketing Mix 

ǼȓȞαȚ ĲȠ ηİέΰηα ĲȦȞ ȜİȚĲȠυȡȖȚȫȞ İȞȩȢ πȡȠȚȩȞĲȠȢ ȖȚα ĲȘȞ ȚțαȞȠπȠȓȘıȘ 
ĲȦȞ İπȚșυȝȚȫȞ țαȚ αȞαȖțȫȞ ĲȠυ πİȜȐĲȘ - țαĲαȞαȜȦĲȒ țαĲȐ ĲȡȩπȠ, 
πȠȚȠĲȚțȩ, απȠįȠĲȚțȩ țαȚ İπȦφİȜȒ. 
 



Price  

Place 

Promotion 

Product  

Ʌʌοιοʆʏιʃό Marketing  
Marketing Mix 



Product 

ȍȢ πȡȠȧȩȞ, αȞαφȑȡİĲαȚ ȩȤȚ ȝȩȞȠ ĲȠ φυıȚțȩ πȡȠȧȩȞ, αȜȜȐ țαȚ ȠȚ ıȤİĲȚțȑȢ 
υπȘȡİıȓİȢ πȠυ ĲȠ ıυȞȠįİȪȠυȞ, ȩπȦȢ İȓȞαȚ Ș ȠȞȠȝαıȓα țαȚ ĲȠ ıȒȝα ĲȠυ 
πȡȠȧȩȞĲȠȢ (brand name), Ĳα ȤαȡαțĲȘȡȚıĲȚțȐ, Ș ıυıțİυαıȓα, Ș İȟυπȘȡȑĲȘıȘ 
πİȜαĲȫȞ, Ș υπȠıĲȒȡȚȟȘ ȝİĲȐ ĲȘȞ πȫȜȘıȘ, ȠȚ İȖȖυȒıİȚȢ țĲȜ 

 

 

Πλκρσθ İȓȞαȚ ĲȠ ıȪȞȠȜȠ ĲȦȞ υȜȚțȫȞ țαȚ ȐυȜȦȞ ȤαȡαțĲȘȡȚıĲȚțȫȞ Ĳα ȠπȠȓα ȑȤȠυȞ 
ıȤİįȚαıĲİȓ ȝİ ıĲȩȤȠ Ȟα ȚțαȞȠπȠȚȠȪȞ ĲȚȢ αȞȐȖțİȢ ĲȦȞ țαĲαȞαȜȦĲȫȞ 
 



Price 

ΑπȠĲİȜİȓ ĲȠ ȝȑĲȡȠ ıȪȖțȡȚıȘȢ ȖȚα ĲȠȞ țαĲαȞαȜȦĲȒ ıİ ıȤȑıȘ ȝİ Ĳα ȐȜȜα παȡȩȝȠȚα 
πȡȠȧȩȞĲα πȠυ țυțȜȠφȠȡȠȪȞ țαȚ ĲȠȞ ȕȠȘșȐ Ȟα απȠφαıȓıİȚ țαĲȐȜȜȘȜα, ȫıĲİ Ĳα 
ȤȡȒȝαĲα πȠυ șα įȚαșȑıİȚ ȖȚα ȝȚα αȖȠȡȐ Ȟα ĲȠυ παȡȑȤȠυȞ țαȚ ĲȘȞ αȞĲȓıĲȠȚȤȘ 
ȚțαȞȠπȠȓȘıȘ. 
 

Η ĲȚȝȒ İπȘȡİȐȗİȚ ĲȘȞ "İȚțȩȞα ĲȠυ πȡȠȧȩȞĲȠȢ" țαȚ, İπȠȝȑȞȦȢ, ȠȚ ıĲȩȤȠȚ ĲȘȢ 
ĲȚȝȠȜȩȖȘıȘȢ ıυȞįȑȠȞĲαȚ ıĲİȞȐ ĲȩıȠ ȝİ ĲȠυȢ αȞĲȓıĲȠȚȤȠυȢ ıĲȩȤȠυȢ ĲȦȞ ȐȜȜȦȞ 3P 

ĲȠυ ȝİȓȖȝαĲȠȢ marketing ȩıȠ țαȚ ȝİ αυĲȠȪȢ ĲȦȞ ȐȜȜȦȞ ȜİȚĲȠυȡȖȚȫȞ ĲȘȢ 
İπȚȤİȓȡȘıȘȢ. 



Place 

Η ȜİȚĲȠυȡȖȓα ĲȘȢ įȚαȞȠȝȒȢ πİȡȚȜαȝȕȐȞİȚ ȩȜİȢ ĲȚȢ απαȡαȓĲȘĲİȢ 
İȞȑȡȖİȚİȢ πȠυ πȡȑπİȚ Ȟα πȡαȖȝαĲȠπȠȚȘșȠȪȞ, ȫıĲİ Ȟα ȝİĲαȕȚȕαıĲİȓ 
ĲȠ πȡȠȧȩȞ απȩ ĲȠȞ παȡαȖȦȖȩ ıĲȠȞ ĲİȜȚțȩ țαĲαȞαȜȦĲȒ. 



ȂİȓȖȝα πȡȠȕȠȜȒȢ 

ǻȚαφȒȝȚıȘ 
ȆȡȠıȦπȚțȒ  

ȆȫȜȘıȘ 

ȆȡȠȫșȘıȘ  
ȆȦȜȒıİȦȞ 

ǻȘȝȩıȚİȢ ȈȤȑıİȚȢ 

ǻȘȝȠıȚȩĲȘĲα ȋȠȡȘȖȓα 

ΆȝİıȠ Marketing 

Promotion 



Marketing Mix 
ȆαȡȐȖȠȞĲİȢ πȠυ İπȘȡİȐȗȠυȞ ĲȠ ȂȓȖȝα Marketing 

 

ɇʏόʖοι ʏοʐ marketing 

Ʌʌοϊόʆ 

Ⱦοιʆό-σʏόʖος / Αɶοʌά 

Αʆʏαɶʘʆισʅός 

 

 



4Ps to 4Cs 
Consumer 

Ɉο Marketing Mix ʏοʐ ʃαʏαʆαʄʘʏή: 
 

Customer value: Αʇία ʋοʐ αʋοʃοʅίɺɸι ο ʋɸʄάʏɻς 

Cost to the customer: Αʇία ʋοʐ ʋʄɻʌώʆɸι ο ʋɸʄάʏɻς  
Convenience: ȵʐʃοʄία 

Communication: ȵʋιʃοιʆʘʆία 

 

Ȼɷαʆιʃό marketing mix:  ʄɸιʏοʐʌɶία & σʐσʖɸʏισʅός ʏʘʆ ɷύο οʅάɷʘʆ (4Ps ʃαι 4Cs). 

 

 



7p’s  
Marketing Mix 



ɀȵȿȵɈȸ ɅȵɆȻɅɈΩɇȸɇ I: 
ɀȻȳɀΑ ɀΑɆȾȵɈȻɁȳȾ ɈɃɉ ɍ ɅɆɃȻɃɁɈɃɇ 

;Ȳʌɸφιʃό ȳάʄα ȷȷȷͿ 

łŞŮŦŧś ŁũřŠŧŤ ΠŢŨřůŤ:  

ŁŠūŬř – őůŷŲūŭ: 

ΠŬūŵŷũ: 

ŒŦμūŨŷŠŤŮŤ:  

ńπŦŧūŦũŴũŜŞ: 

ΔŦŞũūμś: 



ɀȵȿȵɈȸ ɅȵɆȻɅɈΩɇȸɇ I: 

ɀȻȳɀΑ ɀΑɆȾȵɈȻɁȳȾ ȷȷȷ  

łαŮŦŧś ŁũřŠŧŤ ΠŢŨřůŤ:  ΔŦŞůŬūűś 

ŁŠūŬř – őůόχūŭ: ŌŚūŦ ŠūũŢŜŭ (řũšŬŢŭ+ŠŰũŞŜŧŢŭ), ņŨŦŧŜŞŭ 25-44, μŢ πŞŦšŦř ŤŨŦŧŜŞŭ 0-12 

μŤũŹũ 

ΠŬūŵόũ: ŅŅŅ, łŬŢűŦŧŷ ŠřŨŞ ŮŢ ŮŧŷũŤ ŠŦŞ şŬŚűŤ Şπŷ 0 ŚŴŭ 12 μŤũŹũ. 
ΠŢŬŦŚŲŢŦ ťŬŢπůŦŧř ŮŰŮůŞůŦŧř ŠŦŞ ůŤũ ŞũřπůŰŪŤ ůūŰ şŬŚűūŰŭ, ŧŞťŹŭ 
şūŤťūŸũ ŮůŤũ ŢũŜŮŲŰŮŤ ůŤŭ űŰŮŦŧśŭ řμŰũŞŭ ůūŰ ūŬŠŞũŦŮμūŸ. 

ŒŦμūŨόŠŤŮŤ:  ńũŦŞŜŞ ůŦμūŨūŠŦŞŧś πūŨŦůŦŧś ŮůŤ ŲūũšŬŦŧś πŹŨŤŮŤ / ΠŢŬŦťŹŬŦū ŚŴŭ 
+15% ŮůŤũ ŨŦŞũŦŧś πŹŨŤŮŤ 

ΕπŦŧūŦũŴũŜα: Ł) ΔŦŞűśμŦŮŤ ŮŢ πŢŬŦūšŦŧř ŠŦŞ ũŚūŰŭ ŠūũŢŜŭ, ŬŞšŦŷűŴũū, 
ůŤŨŢŷŬŞŮŤ, ł) őŢŨŜšŞ Ůůū Facebook – Social Media, Ń) ΠŬūŮűūŬř 
ŢŮŷšŴũ Şπŷ πŴŨśŮŢŦŭ ůŤũ πŢŬŜūšū ŕŬŦŮůūŰŠŚũũŴũ Ůůū ŜšŬŰμŞ XXX  

ΔŦαũūμś: ΔŦŞũūμś ŮůŞ űŞŬμŞŧŢŜŞ ŧŞŦ ůŞ S/M 



ɀȵȿȵɈȸ ɅȵɆȻɅɈΩɇȸɇ II: 
ɀȻȳɀΑ ɀΑɆȾȵɈȻɁȳȾ KEAK  

ȾȵɁɈɆɃ ȵɅȻɍȵȻɆȸɀΑɈȻȾɃɈȸɈΑɇ ΑɁΑɅɈɉɂȸɇ & ȾΑȻɁɃɈɃɀȻΑɇ 

łŞŮŦŧś ŁũřŠŧŤ ΠŢŨřůŤ:  

ŁŠūŬř – őůŷŲūŭ: 

ΠŬūŵŷũ: 

ŒŦμūŨŷŠŤŮŤ:  

ńπŦŧūŦũŴũŜŞ: 

ΔŦŞũūμś: 

ŔŰŮŦŧŚŭ ŁπūšŢŜŪŢŦŭ:  

ΔŦŞšŦŧŞŮŜŢŭ: 

ΆũťŬŴπūŦ:  



łαŮŦŧś ŁũřŠŧŤ ΠŢŨřůŤ:  ńŧπŞŜšŢŰŮŤ – ΔŦŞ łŜūŰ ŋřťŤŮŤ – ΠŬūŮŞũŞůūŨŦŮμŷŭ - őŰμşūŰŨŢŰůŦŧś 

ŁŠūŬř – őůόχūŭ: ŔūŦůŤůŚŭ/ŋŞťŤůŚŭ, őůŢŨŚŲŤ ńπŦŲŢŦŬśŮŢŴũ, ňšŦŹůŢŭ, ŔūŬŢŜŭ 
ńŧπŞŜšŢŰŮŤŭ 

ΠŬūŵόũ/œπŤŬŢŮŜα: ńŧπŞŦšŢŰůŦŧř őŢμŦũřŬŦŞ & ńŬŠŞŮůśŬŦŞ 

őŰμşūŰŨŢŰůŦŧŚŭ œπŤŬŢŮŜŢŭ 

ńŦšŦŧř őŰũŚšŬŦŞ ńπŦŲŢŦŬŤμŞůŦŹũ  

ŒŦμūŨόŠŤŮŤ:  ŁũŢŰ ŧŷŮůūŰŭ ŢŧπŞŜšŢŰŮŤ & μřťŤŮŤ  

ΕπŦŧūŦũŴũŜα: ΔŦŞűśμŦŮŤ μŚŮŴ internet (websites, social media, Direct Mail ŮŢ 
databases, ŮŰũŢŬŠŞţŷμŢũŞ ŧŞũřŨŦŞ πŲ Rejoin.gr  

ΔŦαũūμś: ŋŚŮŴ šŦŞšŦŧůŸūŰ (online booking seats) 

ŔŰŮŦŧŚŭ ŁπūšŢŜŪŢŦŭ:  ŋπŬūŮūŸŬŞ ŉńŁŉ, πŢŬŦśŠŤŮŤ Ůůū site 

ΔŦαšŦŧαŮŜŢŭ: ŉŬŞůśŮŢŦŭ ŇŚŮŢŴũ őŢμŦũŞŬŜūŰ, ΠŞŬŞŨŞşś ńŦŮŦůŤŬŜŴũ μŚŮŴ email 

ΆũťŬŴπūŦ:  œπřŨŨŤŨūŦ ŰπūšūŲśŭ, ŉŞťŤŠŤůŚŭ, őŰũŢŬŠřůŢŭ 

www.keak.gr  

http://www.keak.gr/


PESTLE Analysis 

1  



Ɉο ɀιʃʌο – Ʌɸʌιβάʄʄοʆ 

πȡȠȝȘșİυĲȑȢ İπȚȤİȓȡȘıȘ 

αȞĲαȖȦȞȚıȝȩȢ 

İȞįȚȐȝİıȠȚ πİȜȐĲİȢ 
 țαĲαȞαȜȦĲȑȢ 

 İπȚȤİȚȡȒıİȚȢ 

 İȞįȚȐȝİıȠȚ 
 țȡȐĲȠȢ 

 įȚİșȞİȓȢ πİȜȐĲİȢ 

ȠȝȐįİȢ ıυȝφİȡȩȞĲȦȞ: 
 İπİȞįυĲȑȢ – ĲȡȐπİȗİȢ – ȝȑĲȠȤȠȚ 
 ȝȑıα İπȚțȠȚȞȦȞȓαȢ țαȚ İȞȘȝȑȡȦıȘȢ 

 țυȕİȡȞȘĲȚțȑȢ ȠȝȐįİȢ țȠȚȞȠȪ 

 ȠȡȖαȞȫıİȚȢ πȡȠıĲαıȓαȢ țαĲαȞαȜȦĲȒ – πİȡȚȕȐȜȜȠȞĲȠȢ 

 ıυȞįȚțȐĲα 

ΚΛǹǻΟ (INDUSTRY) 



Αʆάʄʐσɻ Ⱦʄάɷοʐ  

ɉʋόɷɸιɶʅα 5 ȴʐʆάʅɸʘʆ ʏοʐ Porter (1980) 

ΚȓȞįυȞȠȢ İȚıȩįȠυ ȞȑȦȞ αθĲαΰπθδıĲυθ 

 

ΑπİȚȜȒ απȩ υπκεαĲΪıĲαĲα πȡȠȧȩȞĲα 

 

ǻȚαπȡαȖȝαĲİυĲȚțȒ įȪȞαȝȘ αΰκλαıĲυθ 

 

ǻȚαπȡαȖȝαĲİυĲȚțȒ įȪȞαȝȘ πλκηβγİυĲυθ 

 

ΈθĲαıβ αθĲαΰπθδıηκτ ȝİĲαȟȪ υφȚıĲȐȝİȞȦȞ İπȚȤİȚȡȒıİȦȞ 



ΣΟ ǼΩΣǼΡΙΚΟ ΠǼΡΙǺǹΛΛΟΝ 



ȵʌʘʏήʅαʏα ɍαʌʏοφʐʄαʃίοʐ Ʌʌοϊόʆʏʘʆ 

ȆȩıȠ ȖȡȒȖȠȡα γα αθαπĲυχγİέ β αΰκλΪ? 

 

ȆȠȚȠ șα İȓȞαȚ ĲȠ įȚțȩ ȝαȢ ηİλέįδκ αΰκλΪμ? 

 

ȉȚ İπİθįτıİδμ απαȚĲȠȪȞĲαȚ? 

 

ȆȫȢ ȝπȠȡİȓ Ȟα įȘȝȚȠυȡȖȘșİȓ ȑȞα ȚıȠȡȡȠπȘȝȑȞȠ χαλĲκφυζΪεδκ ȕȐıİȚ ĲȘȢ 
παȡȠȪıαȢ țαĲȐıĲαıȘȢ? 

 



ȳɸφύʌʘσɻ ȵʇʘʏɸʌιʃού – ȵσʘʏɸʌιʃού Ʌɸʌιβάʄʄοʆʏος: SWOT Αʆάʄʐσɻ 

STRENGTHS 
Ƀʏιɷήʋοʏɸ έʆας οʌɶαʆισʅός ʃάʆɸι 

ʃαʄύʏɸʌα αʋό ʏοʐς άʄʄοʐς ʃαι ʏο οʋοίο 
ʏοʐ ɷίʆɸι αʆʏαɶʘʆισʏιʃό ʋʄɸοʆέʃʏɻʅα. 

WEAKNESSESS  
Ƀʏιɷήʋοʏɸ έʆας οʌɶαʆισʅός ʃάʆɸι 

ʖɸιʌόʏɸʌα αʋό ʏοʐς άʄʄοʐς ή ɷɸʆ ʏο 

ɷιαθέʏɸι ʃαθόʄοʐ. 

OPPORTUNITIES 
Ƀʋοιαɷήʋοʏɸ ʋιθαʆόʏɻʏα ʆα ʘφɸʄɻθɸί 
ο οʌɶαʆισʅός αʋό ʏɻʆ ιʃαʆοʋοίɻσɻ ʅιας 

αʆιʃαʆοʋοίɻʏɻς αʆάɶʃɻς ʏɻς αɶοʌάς. 

THREATS 
Ƀʏιɷήʋοʏɸ ʅʋοʌɸί ʃάʋοια σʏιɶʅή σʏο 
ʅέʄʄοʆ ʆα αʋοσʏαθɸʌοʋοιήσɸι ή / ʃαι 

ʆα ʅɸιώσɸι ʏɻʆ ɸʋίɷοσɻ ɸʆός 
οʌɶαʆισʅού.  

ȵɇΩɈȵɆȻȾɃ ɅȵɆȻȲΑȿȿɃɁ 

ȵɂΩɈȵɆȻȾɃ ɅȵɆȻȲΑȿȿɃɁ 



ȺȵɀȵȿȻΩȴȵȻɇ ɇɈɆΑɈȸȳȻȾȵɇ ȵɁɁɃȻȵɇ 

Όλαηα (Vision)- ȝȓα ȖİȞȚțȒ įȒȜȦıȘ ıȤİĲȚțȐ ȝİ ĲȠ ĲȚ İπȚșυȝİȓ Ȟα ȖȓȞİȚ ıĲȠ ȝȑȜȜȠȞ ȑȞαȢ 
ȠȡȖαȞȚıȝȩȢ.  
 

ǹπκıĲκζά (Mission) – ȝȓα πȚȠ ıυȖțİțȡȚȝȑȞȘ įȒȜȦıȘ ĲȘȢ ıĲȡαĲȘȖȚțȒȢ πȡȩșİıȘȢ ĲȘȢ İĲαȚȡİȓαȢ, 

Ș ȠπȠȓα șȑĲİȚ ĲȠȞ ȝαțȡȠπȡȩșİıȝȠ ıțȠπȩ țαȚ ĲȘ ıĲȡαĲȘȖȚțȒ țαĲİȪșυȞıȘ İȞȩȢ ȠȡȖαȞȚıȝȠȪ.   

 

ǹιέİμ (Organizational Values) – ȠȡȓȗȠυȞ Ĳα απȠįİțĲȐ įȚαπȡȠıȦπȚțȐ țαȚ ȜİȚĲȠυȡȖȚțȐ πȡȩĲυπα 
ıυȝπİȡȚφȠȡȐȢ ĲȦȞ αĲȩȝȦȞ İȞȩȢ ȠȡȖαȞȚıȝȠȪ.  
 

Ĳσχκδ (Organizational Goals) – Ĳα İπȚșυȝȘĲȐ απȠĲİȜȑıȝαĲα απȩ ĲȚȢ įȡαıĲȘȡȚȩĲȘĲİȢ ȝȚαȢ 
İπȚȤİȓȡȘıȘȢ. ΑυĲȐ ȝπȠȡİȓ Ȟα İțφȡȐȗȠȞĲαȚ ıİ ȩȡȠυȢ țȑȡįȠυȢ, ȝİȡȚįȓȠυ αȖȠȡȐȢ, πȡȠıĲȚșȑȝİȞȘȢ 
αȟȓαȢ, απȩįȠıȘȢ İπȑȞįυıȘȢ, Ȓ αȡȚșȝȠȪ İȟυπȘȡȑĲȘıȘȢ πİȜαĲȫȞ.   

 

Ǽπδχİδλβıδαεά ĲλαĲβΰδεά (Corporate Strategy) – Ƞ ĲȡȩπȠȢ ȝİ ĲȠȞ ȠπȠȓȠȞ ȠȚ πȩȡȠȚ İȞȩȢ 
ȠȡȖαȞȚıȝȠȪ ıυȞįυȐȗȠȞĲαȚ ȝİ ĲȚȢ αȞȐȖțİȢ ĲȠυ πİȡȚȕȐȜȜȠȞĲȠȢ ıĲȠ ȠπȠȓȠ įȡα Ƞ ȠȡȖαȞȚıȝȩȢ.  



ɇɈΑȴȻΑ ɇɈɆΑɈȸȳȻȾɃɉ ɇɍȵȴȻΑɇɀɃɉ 

ɇʏʌαʏηγιʃή 
Αʆάʄʐση 

Ʌεʌιβάʄʄοʆʏος 

ɇʏʌαʏηγιʃοί 
ɇʏόχοι 

ɇʏʌαʏηγιʃή 
ɀάʌʃεʏιʆγʃ 

Ʌού είʅασʏε? 
Ʌού θέʄοʐʅε ʆα 

ʋάʅε? 

Ʌώς θα ʋάʅε 
εʃεί? 



ɇɈɃɍɃȻ SMART 

S  specific  ȈυȖțİțȡȚȝȑȞȠȚ 
 

M measurable ȂİĲȡȒıȚȝȠȚ 
 

A  achievable EφȚțĲȠȓ 
 

R  relevant  ȈȤİĲȚțȠȓ 
 

T  time-specific ȋȡȠȞȚțȐ ȅȡȚıȝȑȞȠȚ 



ɅΑɆΑȴȵȻȳɀΑɈΑ SMART ɇɈɃɍΩɁ 

ΑȪȟȘıȘ İĲȒıȚȦȞ πȦȜȒıİȦȞ απȩ €1 įȚȢ ıİ €2.5 įȚȢ ıİ πȑȞĲİ ȑĲȘ. 
 

ȃα ȝπαȓȞȠυȝİ ıİ ȝȚα Ȟȑα αȖȠȡȐ țȐșİ 18-20 ȝȒȞİȢ. 
 

ȃα ȑȤȠυȝİ 20% ĲȦȞ İĲȒıȚȦȞ πȦȜȒıİȫȞ ȝαȢ απȩ πȡȠȧȩȞĲα πȠυ įİȞ 
υπȒȡȤαȞ ıĲȘȞ ȖțȐȝα ĲȦȞ πȡȠȧȩȞĲȦȞ ȝαȢ 3 ȤȡȩȞȚα πȡȚȞ. 
 

ȃα πİĲυȤαȓȞȠυȝİ 15% ȝȑıȘ İĲȒıȚα αȞȐπĲυȟȘ πȦȜȒıİȦȞ, țİȡįȫȞ țαȚ 
țİȡįȫȞ αȞȐ ȝİĲȠȤȒ. 
 



ȺȵɀȵȿȻΩȴȸɇ  ȴȻΑȴȻȾΑɇȻΑ ɇɈɆΑɈȸȳȻȾȸɇ ɀΑɆȾȵɈȻɁȳȾ  

ϭ. Ɉʅηʅαʏοʋοίηση 

Ƀ ʖʘʌισʅός ʅιας αɶοʌάς σɸ οʅοιοɶɸʆή ʐʋοσύʆοʄα ʅɸ 
ɷιαφοʌɸʏιʃές αʆάɶʃɸς ʃαι σʐʅʋɸʌιφοʌές ʅɸʏαʇύ ʏοʐς 

ȸ αʇιοʄόɶɻσɻ ʏɻς ɸʄʃʐσʏιʃόʏɻʏας ʃάθɸ ʏʅήʅαʏος ʃαι 
ɸʋιʄοɶής ɸʆός ή ʋɸʌισσοʏέʌʘʆ ɶια ɸίσοɷο σɸ αʐʏά 

ȸ ʃαʏάʄɻʗɻ ʅιας ɸʋιθʐʅɻʏής ʃαι ɸʐɷιάʃʌιʏɻς θέσɻς σɸ 
σʖέσɻ ʅɸ ʏοʆ αʆʏαɶʘʆισʅό σʏο ʅʐαʄό ʏʘʆ ʃαʏαʆαʄʘʏώʆ 

Ϯ. ɇʏόχεʐση 

ϯ. Ɉοʋοθέʏηση 



ȾɆȻɈȸɆȻΑ ɈɀȸɀΑɈɃɅɃȻȸɇȸɇ 

ΓİȦȖȡαφȚțȐ: 

πİȡȚȠȤȒ 

ȝȑȖİșȠȢ πȩȜȘȢ 

πυțȞȩĲȘĲα πȜȘșυıȝȠȪ 

įȚαȝȩȡφȦıȘ İįȐφȠυȢ 

țȜȓȝα, țȜπ. 

 

 



ȾɆȻɈȸɆȻΑ ɈɀȸɀΑɈɃɅɃȻȸɇȸɇ 

ǻȘȝȠȖȡαφȚțȐ: 
ȘȜȚțȓα 

φȪȜȠ 

İȚıȩįȘȝα 

İπȐȖȖİȜȝα 

ȝȩȡφȦıȘ 

İșȞȚțȩĲȘĲα – φυȜİĲȚțȒ ȠȝȐįα 

șȡȘıțİȓα 

ȠȚțȠȖİȞİȚαțȒ țαĲȐıĲαıȘ 

țȠȚȞȦȞȚțȒ ĲȐȟȘ 

 

 



ȾɆȻɈȸɆȻΑ ɈɀȸɀΑɈɃɅɃȻȸɇȸɇ 

ȌυȤȠȖȡαφȚțȐ: 
πȡȠıȦπȚțȩĲȘĲα: 
π.Ȥ. αȞİȟαȡĲȘıȓα, țȠȚȞȦȞȚțȩĲȘĲα, țυȡȚαȡȤȓα, ıȠȕαȡȩĲȘĲα, 
αυĲȠȑȜİȖȤȠȢ, αȓıșȘıȘ ȤȚȠȪȝȠȡ, πȡȠıαȡȝȠıĲȚțȩĲȘĲα, 
ȖȞȫıİȚȢ, țȠυȜĲȠȪȡα țȜπ. 

 

ĲȡȩπȠȢ ȗȦȒȢ: 
π.Ȥ. İȡȖαıȓα, ȤȩȝπȚ, ȥȫȞȚα, įȚαıțȑįαıȘ, ȖȠȪıĲȠ, ȖȞȫȝȘ 
ȖȚα ȠȚțȠȞȠȝȓα – țȠȚȞȦȞȓα – πȠȜȚĲȚțȒ – πȠȜȚĲȚıȝȩ – πȡȠȧȩȞĲα 
țȜπ. 

 

 



ȾɆȻɈȸɆȻΑ ɈɀȸɀΑɈɃɅɃȻȸɇȸɇ 

ȆȡȠȧȠȞĲȚțȐ: 

ȤȡȒıȘ πȡȠȧȩȞĲȠȢ: 
users vs. potential users vs. non users 

heavy users vs. light users 

 

ĲȡȩπȠȢ ȤȡȒıȘȢ πȡȠȧȩȞĲȠȢ 

 

αφȠıȓȦıȘ ıĲȘ ȝȐȡțα (brand loyalty) 

 

İυαȚıșȘıȓα ıĲȘȞ ĲȚȝȒ 

 

 



ΣΟΠΟΘǼΣΗΗ 



ɈɃɅɃȺȵɈȸɇȸ ;POSITIONING) 

 "ȅ ȤȫȡȠȢ πȠυ țαĲαȜαȝȕȐȞİȚ ȑȞα πȡȠȧȩȞ ıĲȘ ıυȞİȓįȘıȘ ĲȦȞ țαĲαȞαȜȦĲȫȞ ıİ ıȤȑıȘ ȝİ Ĳα 
αȞĲαȖȦȞȚıĲȚțȐ πȡȠȧȩȞĲα" 

Kotler et al. (2001) 

 αȞĲȚȜȒȥİȚȢ 

 İȞĲυπȫıİȚȢ 

 αȚıșȒȝαĲα 

 ȅ ȡȩȜȠȢ ĲȠυ ȝȐȡțİĲȚȞȖț İȓȞαȚ Ƞ ıȤİįȚαıȝȩȢ İȞȩȢ ȝȓȖȝαĲȠȢ πȠυ șα įȘȝȚȠυȡȖȒıİȚ ȖȚα ĲȠ πȡȠȧȩȞ ĲȠȞ 
İπȚșυȝȘĲȩ "ȤȫȡȠ" ıĲȠ ȝυαȜȩ ĲȦȞ țαĲαȞαȜȦĲȫȞ 

 "ΑȞ παȡȠȝȠȚȐıȠυȝİ ĲȠ ȝυαȜȩ ĲȦȞ țαĲαȞαȜȦĲȫȞ ȝİ ĲȠȓȤȠ țαȚ ĲȚȢ İȚțȩȞİȢ πȠυ ȑȤȠυȞ ȖȚα Ĳα πȡȠȧȩȞĲα 
ȝİ țαȡφȚȐ, ĲȩĲİ ĲȠ ȝȐȡțİĲȚȞȖț İȓȞαȚ ĲȠ ıφυȡȓ" 

Trout (2006) 



ǻΙǹΦΟΡΟΠΟΙΗΗ 



ȴȻΑɌɃɆɃɅɃȻȸɇȸ 

Αʆʏαγωʆισʏιʃό ʋʄεοʆέʃʏηʅα 

ɇʏόʖος ɻ ɸʋίʏɸʐʇɻ ʋʄɸοʆɸʃʏήʅαʏος έʆαʆʏι ʏʘʆ 
αʆʏαɶʘʆισʏώʆ ɶια ʏɻʆ ɸʇασφάʄισɻ ʃέʌɷοʐς 

Αǌαγǉαία πǏǎǖπǗǇİıǆ γǈα Ĳǆǌ αǌƾįİǈǍǆ αǌĲαγǔǌǈıĲǈǉώǌ 
πǊİǎǌİǉĲǆǋƾĲǔǌ 

ȴιαφοʌοʋοίηση 

Η ǉαĲƾǊǆǓǆ ĲƿĲǎǈαǐ Ǉƿıǆǐ ıĲǆǌ αγǎǏƾ πǎυ αǍǈǎπǎǈİί Ĳǆ 
įǈαφǎǏİĲǈǉǗĲǆĲα Ĳǎυ πǏǎǕǗǌĲǎǐ 

Ɉοʋοθέʏηση 



Ʌȸȳȵɇ ȴȻΑɌɃɆɃɅɃȻȸɇȸɇ 

 ǻδαφκλκπκέβıβ ıĲκ ίαıδεσ πλκρσθ: 

 ıĲα ĲİȤȞȚțȐ ȤαȡαțĲȘȡȚıĲȚțȐ 

 ıĲȘȞ απȩįȠıȘ 

 ıĲȘȞ αȞĲȠȤȒ 

 ıĲȘȞ αȟȚȠπȚıĲȓα 

 ıĲȘȞ ȐȞİıȘ 

 π.Ȥ. Ș McDonald’s įȚαφȠȡȠπȠȓȘıİ Ĳα İıĲȚαĲȩȡȚȐ ĲȘȢ πȡȠıșȑĲȠȞĲαȢ ȞȑİȢ υπȘȡİıȓİȢ ıĲȠ ȕαıȚțȩ 
πȡȠȧȩȞ, ȩπȦȢ Ĳα playlands (mini παȚįȚțȒ ȤαȡȐ ȝȑıα ıĲȠ İıĲȚαĲȩȡȚȠ) 



Ʌȸȳȵɇ ȴȻΑɌɃɆɃɅɃȻȸɇȸɇ 

 ǻδαφκλκπκέβıβ ıĲκ πλαΰηαĲδεσ πλκρσθ: 

 ıĲȘ ȝȐȡțα 

 ıĲȠ ıȤȑįȚȠ 

 ıĲα ıȪȝȕȠȜα 

 ıĲȘȞ αĲȝȩıφαȚȡα ĲȠυ țαĲαıĲȒȝαĲȠȢ 

 ıĲȠ ıĲυȜ 

 ıĲȘȞ İȚțȩȞα πȠυ πȡȠȕȐȜȜİĲαȚ ȝİ Ĳα ȝȑıα İπȚțȠȚȞȦȞȓαȢ 

 ıĲȘȞ İȚțȩȞα πȠυ πȡȠȕȐȜȜİĲαȚ απȩ ĲȚȢ įȘȝȩıȚİȢ ıȤȑıİȚȢ 

 π.Ȥ. Ș ıİȚȡȐ iMac ĲȘȢ Apple ȑȤİȚ ȑȞα πȠȜȪ ȟİȤȦȡȚıĲȩ ıȤȑįȚȠ πȠυ țȐȞİȚ ĲȠ πȡȠȧȩȞ įȚαφȠȡİĲȚțȩ απȩ 
ȠπȠȚȠįȒπȠĲİ ȐȜȜȠ υπȠȜȠȖȚıĲȒ ıĲȘȞ αȖȠȡȐ 



ȵʌʘʏήσɸις; 


