
  
  

 

Value Proposition Canvas  
Τι είναι το Value Proposition Canvas και πώς να το χρησιμοποιήσεις 

Το Value Proposition Canvas (Καμβάς Πρότασης Αξίας) είναι ένα εργαλείο 
στρατηγικής που βοηθά τις επιχειρήσεις να σχεδιάσουν προϊόντα ή υπηρεσίες που 
ανταποκρίνονται στις πραγματικές ανάγκες των πελατών. Αποτελεί μέρος του 
ευρύτερου Business Model Canvas, αλλά εστιάζει ειδικά στη σύνδεση ανάμεσα στο 
τι προσφέρει η επιχείρηση και στο τι έχει ανάγκη ο πελάτης. 

Αποτελείται από δύο κύρια μέρη: 

• Προφίλ Πελάτη (Customer Profile) 
o Εργασίες του πελάτη (Jobs): Τι θέλει να πετύχει ο πελάτης 

(λειτουργικά, κοινωνικά); 
o Προβλήματα (Pains): Ποιες είναι οι δυσκολίες ή απογοητεύσεις που 

αντιμετωπίζει; 
o Οφέλη (Gains): Τι θεωρεί ο πελάτης ως επιπλέον αξία ή επιθυμητό 

αποτέλεσμα; 
• Πρόταση Αξίας (Value Map) 

o Προϊόντα/Υπηρεσίες: Τι προσφέρει η επιχείρηση; 
o Pain Relievers: Πώς μειώνουν τα προϊόντα/ υπηρεσίες τις δυσκολίες 

του πελάτη; 
o Δημιουργοί Οφέλους (Gain Creators): Πώς προσφέρουν επιπλέον 

αξία; 

Βήμα 1: Ορισμός του συγκεκριμένου τμήματος πελατών (Customer Segment) 

• Ποιοι είναι οι πελάτες σου; Ποιο τμήμα της αγοράς στοχεύεις; 
• Δημιούργησε μια persona (φανταστικό προφίλ εκπροσώπου του πελάτη) με 

βάση: 
o Ηλικία, επάγγελμα, εκπαίδευση, τοποθεσία 
o Συμπεριφορές αγοράς 
o Προσωπικά κίνητρα και αξίες 

Βήμα 2: Ανάλυση του Προφίλ του Πελάτη (Customer Profile) 

2.1. Κατανόηση των Εργασιών του Πελάτη (Customer operational 
activities) 

• Τι προσπαθεί να πετύχει; (π.χ. να αγοράσει, να πουλήσει, να 
οργανώσει, να επικοινωνήσει) 



  
  

 

Διακρίνονται σε: 

• Λειτουργικές εργασίες (π.χ. χρήση ενός εργαλείου) 
• Κοινωνικές εργασίες (π.χ. να δείξει status) 
• Συναισθηματικές εργασίες (π.χ. να αισθανθεί ασφαλής) 

2.2. Καταγραφή των Δυσκολιών (Pains) 

• Τι απογοητεύσεις, κινδύνους ή εμπόδια αντιμετωπίζει; 
• Πόσο σοβαρά είναι αυτά τα προβλήματα; Πόσο συχνά τα συναντά; 

2.3. Καταγραφή των Οφελών (Gains) 

• Τι περιμένει να πετύχει; Τι θα τον ενθουσίαζε; 
• Τι προσφέρει "παραπάνω αξία"; (ταχύτερη εξυπηρέτηση, ευκολία, 

κύρος κ.λπ.) 

Βήμα 3: Κατασκευή του Value Map (Πρόταση Αξίας) 

3.1. Καταγραφή των Προϊόντων/Υπηρεσιών 

• Τι ακριβώς προσφέρεις; 
• Είναι βασικά, συμπληρωματικά ή καινοτόμα; 

3.2. Pain Relievers 

• Πώς βοηθά το προϊόν να μειώσει ή να εξαλείψει συγκεκριμένες 
δυσκολίες; 

• Πώς λύνει προβλήματα, απλοποιεί διαδικασίες, μειώνει το κόστος, 
τον κίνδυνο ή το άγχος; 

3.3. Gain Creators 

• Πώς δημιουργεί επιπλέον αξία; 
• Τι προσφέρει που ξεπερνά τις βασικές προσδοκίες; (ευκολία, 

αισθητική, αποδοτικότητα, κύρος) 

Βήμα 4: Ευθυγράμμιση Πρότασης Αξίας με το Προφίλ Πελάτη 

• Εξετάζεις προσεκτικά αν οι pain relievers αντιμετωπίζουν συγκεκριμένες 
δυσκολίες 

• Αν οι gain creators απαντούν σε πραγματικά οφέλη 
• Εστιάζεις μόνο σε αυτά που έχουν σημασία για τον πελάτη, όχι σε όσα 

"νομίζεις" ότι έχει ανάγκη 

 

 



  
  

 

 

Βήμα 5: Επαλήθευση (Problem-Solution Fit) 

• Δημιουργείς υποθέσεις για το τι λειτουργεί και το ελέγχεις στην πράξη: 
o Πιλοτική δοκιμή προϊόντος 
o Συνεντεύξεις ή ερωτηματολόγια σε πελάτες 
o Ανάλυση συμπεριφοράς 

• Τελειοποιείς την πρόταση αξίας με βάση την ανατροφοδότηση 

Βήμα 6: Επανάληψη και Βελτιστοποίηση 

• Είναι δυναμική διαδικασία. Η αγορά αλλάζει, άρα και η πρόταση αξίας 
πρέπει να προσαρμόζεται. 

• Χρησιμοποιείς εργαλεία όπως το Lean Startup για γρήγορο iteration. 

 


