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Ξέρετε ποιος είναι ο μεγαλύτερος κίνδυνος για μια 
νέα επιχειρηματική ομάδα;

«Να σπαταλήσετε ένα ολόκληρο χρόνο 
ενέργειας και δουλειάς σε κάτι που 
τελικά μπορεί να αποτύχει...»



Ξέρετε όμως τι είναι χειρότερο;

«Να συνειδητοποιήσετε ότι θα μπορούσατε 
να είχατε προβλέψει την αποτυχία αν πολύ 
απλά είχατε επικυρώσει(validate) την ιδέα 
σας από τις πρώτες εβδομάδες που είχατε 
αρχίσει να ασχολείστε με αυτή...»



Γιατί είναι σημαντικό το 
Validation

«...να τεστάρω υποθέσεις
γρήγορα και με χαμηλό 
κόστος...

και τελικά αν αποτύχω να 
γίνει γρήγορα χωρίς να 
χαθεί πολύτιμος χρόνος 
και ενέργεια...»



Ποιες είναι οι υποθέσεις μας?

ΥΠΟΘΕΤΟΥΜΕ ότι υπάρχει ένα πρόβλημα...

ΥΠΟΘΕΤΟΥΜΕ ότι είναι αρκετά σημαντικό...

ΥΠΟΘΕΤΟΥΜΕ ότι έχουμε τη σωστή λύση...



Ποιες υποθέσεις είναι οι πιο 
σημαντικές? 

ΠΡΟΤΕΡΑΙΟΠΟΙΗΣΗ ΥΠΟΘΕΣΕΩΝ
• Problem Hypotheses
• Positioning Hypotheses
• Value Prop Hypotheses
• Differentiation Hypotheses
• Market Hypotheses
• Market Type Hypothesis
• Product Hypothesis -
• Pricing Hypothesis
• Sales/Distribution Hypothesis



4 βασικοί τύποι validation

Market Validation: Αποδεικνύει ότι υπάρχει ικανός αριθμός πελατών που θα 
αγοράσουν το προϊόν/ υπηρεσίας σας, στην τιμή που το προσφέρετε, 
διασφαλίζοντας το ρυθμό ανάπτυξης που χρειάζεστε

Product Validation: Αποδεικνύει ότι μπορείτε να αναπτύξετε ένα προϊόν/ 
υπηρεσία που πραγματικά θα δουλεύει

Competition Validation: Αποδεικνύει ότι μπορείτε να σταθείτε ισάξια 
απέναντι στον ανταγωνισμό σας και να είστε βιώσιμοι

Financial Validation: Αποδεικνύει ότι μπορείτε ρεαλιστικά να αναπτύξετε την 
ιδέα σας και να παραδώσετε (deliver) το προϊόν/ υπηρεσία



MARKET VALIDATION



Market Research

Δευτερογενή 
δεδομένα

Πρωτογενή
δεδομένα

Προϋπάρχοντα δεδομένα 
που μπορείτε να συλλέξετε

Συλλογή δεδομένων με 
ποιοτικές μεθόδους

Συλλογή δεδομένων με 
ποσοτικές μεθόδους



Βήμα 1: Ανάλυση Αγοράς 

Τμηματοποίηση: η κατηγοριοποίηση των 

εν δυνάμει πελατών σε μεγάλες 

κατηγορίες με κοινά χαρακτηριστικά.

Παράδειγμα:

Ομάδα στόχος 1: Άγγλοι άντρες συνταξιούχοι
Ομάδα στόχος 2: Boutique hotel στην Ελλάδα
Ομάδα στόχος 3: Ναυτιλιακές που κάνουν επισκευές 
σε κινεζικά ναυπηγεία



Βήμα 1: Ανάλυση Αγοράς 

Γιατί πρέπει να κάνω αυτή την ανάλυση;

https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Ftechibytes.com%2Fknow-the-top-20-reasons-why-startups-fail%2F&psig=AOvVaw204rPUrrUPtKSGyeozkBkT&ust=1683122005211000&source=images&cd=vfe&ved=0CBEQjRxqFwoTCJCK75vk1v4CFQAAAAAdAAAAABAD


Βήμα 1: Ανάλυση Αγοράς 

Όλες οι πιθανές ομάδες στόχοι κρίνονται με βάση 6 κριτήρια:

1. Αγοραστική δύναμη

2. Πρόσβαση

3. Επιτακτικότητα «προβλήματος»

4. Δυνατότητα προσφοράς της ζητούμενης λύσης (με ή χωρίς 

συνεργάτες)

5. Ανταγωνισμός

6. Δυνατότητα επέκτασης σε άλλες Αγορές

Ξεκινάμε από την ομάδα - στόχο που ικανοποιεί τα περισσότερα κριτήρια



Βήμα 1: Ανάλυση Αγοράς 
Πως μπορώ να επιλέξω τη καλύτερη ομάδα στόχο;



Βήμα 2: Total Addressable Market (TAM)

Total Addressable Market TAM (Συνολικά Απευθυνόμενη Αγορά) είναι 

το μέγεθος της αγοράς στην οποία απευθύνομαι.

Είναι ένα «θεωρητικό» νούμερο: αν όλοι όσοι έχουν το πρόβλημα το 

οποίο προσπαθώ να λύσω αγοράσουν μόνο από εμένα, τότε ποια 

θα είναι τα έσοδα (τζίρος) τον οποίο θα πετύχω (=μερίδιο αγοράς 

100%).

Το ΤΑΜ μπορεί να μετρηθεί σε αριθμό πελατών/χρηστών και σε 

Ευρώ.



Βήμα 2: TAM Bottom Up Approach

Υπολογισμός TAM Bottom up:

1. Προσδιορισμός αγορών στόχων

2. Για κάθε αγορά στόχο αναγνωρίζονται ‘τυπικοί πελάτες’

(π.χ. μια αγορά στόχος μπορεί να έχει 3 τυπικούς πελάτες:μεγάλους,

μικρούς και μεσαίους)

3. Προσπάθεια προσδιορισμού της ποσότητας που θα είχε ανάγκη ο

κάθε τυπικός πελάτης και τιμής την οποία θα ήταν διατεθειμένος να

αγοράσει

4. Εύρεση συνολικής αξίας ανά τυπικό πελάτη

5. Πολλαπλασιασμός αξίας τυπικού πελάτη με αριθμό πελατών



Βήμα 3: Εργαλεία εύρεσης δευτερογενών δεδομένων



Market Validation: Tools by Google – Google Trends



Market Validation: Tools by Google – Google Keyword Tool & Analytics



Βήμα 4: Εργαλεία εύρεσης πρωτογενών δεδομένων



(Ανάλυση Ανταγωνισμού) Competition Validation

➔ Οτιδήποτε λύνει το ίδιο «πρόβλημα» (ακόμη και αν αυτές οι 

λύσεις περιλαμβάνουν μη χρηματικές συναλλαγές / σχέσεις). 

➔ Αναζητήστε τόσο τον άμεσο, όσο και τον έμμεσο 

ανταγωνισμό.



Competition Validation: Positioning



Competition Validation: Benchmarking – Competition Matrix

https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fwww.slideteam.net%2Fcompetitive-analysis-matrix-sample-ppt-files.html&psig=AOvVaw3uE1MrzXnKy2wHt5338QwX&ust=1683126608159000&source=images&cd=vfe&ved=0CBQQ3YkBahcKEwiAm6Gv9db-AhUAAAAAHQAAAAAQAw


PRODUCT VALIDATION



Minimum Viable Product (MVP)



Fake it till you make it!

• Δεν χρειάζεστε πάντα ένα MVP για να επικυρώσετε την ιδέα σας. 
• Το διαδραστικό πρωτότυπο είναι αρκετό
• Η ανάπτυξη του MVP θα πρέπει να γίνει με τη λιγότερη δυνατή 

προσπάθεια 
• Αποφύγετε την πολυπλοκότητα
• Βγείτε στην αγορά νωρίς



Go out and test your idea

• Προσδιορίστε το κοινό-στόχο 
• Ξεκινήστε με το δίκτυό σας 
• Αναγνωρίστε τους ιδανικούς πελάτες σας 
• Νιώστε ελεύθεροι να μοιραστείτε την ιδέα σας 
• Το να ρωτήσετε απλά τους φίλους και την οικογένεια σας δεν σημαίνει επικύρωση της 

ιδέας σας 
• Το να αρέσει σε κάποιον η ιδέα σας δεν σημαίνει ότι είναι διατεθειμένος να αγοράσει το 

προϊόν/ υπηρεσία σας



Sell before you build

1. Απόκτηση εμπιστοσύνης

2. Κερδίστε έναν πραγματικό πελάτη που θέλει μια 
λύση στο πρόβλημά του 

3. Δοκιμή του προϊόντος 

4. Έχετε υπόψη την προθεσμία 

5. Ο πελάτης οδηγεί την ανάπτυξη συχνά



Investment is earned….not given



FINANCIAL VALIDATION



Τι θα πρέπει να λάβω υπόψη μου στις εκτιμήσεις

• Αρχική επένδυση
– Ανάπτυξη πλατφόρμας
– Εξοπλισμός (PCs, printers, software, ράφια)

• Πάγια έξοδα
– Έξοδα προσωπικού
– Κόστος συμβούλων / τεχνικών
– Κόστος υποδομής / εξοπλισμού / ενοίκια
– Κόστος φωτογράφησης προϊόντων / ανάπτυξης περιεχομένου
– Λογιστική / Νομική υποστήριξη

• Μεταβλητά έξοδα
– Κόστος πωληθέντων / περιθώριο κέρδους
– Κόστος συσκευασίας
– Κόστος μεταφορικών
– Κόστος επιστροφών



Μια μικρή σύνοψη...

• Καταγράψτε την ιδέα σας 

• Αποκτήστε γνώσεις στο συγκεκριμένο τομέα (domain 
expertise)

• Προσδιορίστε μια καλή αγορά για να εισέλθετε

• Δημιουργήστε ένα MVP με τη λιγότερη πολυπλοκότητα 

• Βγείτε έξω και δοκιμάστε την ιδέα σας

• Προσπαθήστε να αποκτήσετε έναν πελάτη πριν αρχίσετε να 
κατασκευάζετε το προϊόν

• Αναλύστε τα αποτελέσματα. Και επαναλάβετε.

• Μάλλον δεν χρειάζεστε αμέσως χρηματοδότηση. 

• Να εστιάσετε και να έχετε πάθος



Ένα αρχείο PowerPoint με τα εξής:

• Αγορά(ές) /στόχος(οι)

• Your TAM

• Αρχικό set ερωτήσεων για ερωτηματολόγιο/script 

συνεντεύξεων

• Ανάλυση Ανταγωνισμού (μέθοδος Benchmarking)

YOUR Deliverable



Entrepreneurship Stories

https://acein.aueb.gr/entrepreneurship-stories-
ennovation/
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