
Τίτλος Μαθήματος Δημιουργία Αξίας Καταναλωτή 

Κωδικός Μαθήματος ΜΒΑ610 

Τύπος μαθήματος Υποχρεωτικό 

Επίπεδο Μάστερ (2ος κύκλος) 

Έτος / Εξάμηνο 
φοίτησης 

1ο Έτος / 1ο Εξάμηνο 

Όνομα Διδάσκοντα Θα ανακοινωθεί 

ECTS 10 Διαλέξεις / 
εβδομάδα 

Μέχρι 6 
τηλεσυναν
τήσεις 

Εργαστήρια / 
Εβδομάδα 

Κανένα 

Στόχος Μαθήματος Το μάθημα μελετά τη στρατηγική δημιουργίας αξίας για τον 
καταναλωτή. Συγκεκριμένα, αναλύει τις προκλήσεις, τις 
επιστημονικές προσεγγίσεις και τα εργαλεία που στοχεύουν στη 
δημιουργία και τη διατήρηση της αξίας του καταναλωτή. Ως εκ 
τούτου, εξετάζει τις θεωρίες συμπεριφοράς του καταναλωτή, τη 
διαχείριση πελατειακών σχέσεων και την αφοσίωση των πελατών, 
καθώς και τη διαδικασία δημιουργίας αξίας μέσα από νέα 
προϊόντα. 

Μαθησιακά 
Αποτελέσματα 

Αναμένεται, ότι με την ολοκλήρωση του μαθήματος οι 
φοιτητές/τριες  θα είναι σε θέση να : 
 

 Αναγνωρίζουν και αναλύουν τις ανάγκες των πελατών  
 Επιλέγουν τη σωστή φιλοσοφία για τη δημιουργία αξίας του 

καταναλωτή  
 Αναλύουν τους σωστούς μηχανισμούς δημιουργίας και 

διατήρησης της αξίας του καταναλωτή 
 Αναλύουν τις διαδικασίες ανάπτυξης νέων προϊόντων 
 Αναλύουν τις προσεγγίσεις για συν-δημιουργία αξίας 
 Αναλύουν την πρόταση αξίας μιας επιχείρησης για τον 

καταναλωτή 
  

Προαπαιτούμενα Κανένα Συναπαιτούμενα Κανένα 

Περιεχόμενο 
Μαθήματος 

Συμπεριφορά του καταναλωτή: θεωρίες και μοντέλα στη 
συμπεριφορά του καταναλωτή; Έρευνα για τους καταναλωτές ꞏ 
Παράγοντες που επηρεάζουν τη συμπεριφορά του καταναλωτή ꞏ Η 
διαδικασία λήψης αποφάσεων για τους καταναλωτές ꞏ 
Τμηματοποίηση, στόχευση και τοποθέτηση στην αγορά 
 
Δημιουργία και συν-δημιουργία αξίας του καταναλωτή: ο ρόλος της 
εμπειρίας των πελάτων, των πελατειακών σχέσεων και της 



αφοσίωσης πελατών. Ορισμός και διαφορετικές προσεγγίσεις ꞏ 
Καθοριστικοί παράγοντες της εμπειρίας των πελατών 
 
Διαχείριση πελατειακών σχέσεων, δέσμευση πελατών & 
Αφοσίωση πελατών (Loyalty): Διαφορετικές σχολές και 
προσεγγίσεις ꞏ Οφέλη και παράγοντες δημιουργίας σχέσεων ꞏ Είδη 
σχέσεων με τους πελάτες ꞏ Δημιουργία αξίας και συν-δημιουργία ꞏ 
Δημιουργία αφοσιωμένων/πιστών πελατών 
 
Δημιουργία και συν-δημιουργία αξίας πελάτη: Ορισμός και 
διαφορετικές προσεγγίσεις για τη δημιουργία και τη συν-δημιουργία 
αξίας, π.χ. SDL, Service logic, CDL 
 
Αφοσίωση και σχέσεις πελατών διαδικτυακά: ο ρόλος των μέσων 
κοινωνικής δικτύωσης ꞏ Κίνητρα των καταναλωτών να 
συμμετάσχουν σε διαδικτυακές κοινότητες ꞏ Αντιμετώπιση των 
αρνητικών σχόλιων 
 
Ανάπτυξη νέων προϊόντων υψηλότερης αντιληπτής αξίας: 
καινοτομία και ταχύτητα, η διαδικασία NPD για αγαθά και 
υπηρεσίες ꞏ Δημιουργία και διαχείριση της μάρκας 
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Αξιολόγηση Εξετάσεις  50% 

Συνεχιζόμενες Δραστηριότητες 
Αξιολόγησης 

50% 
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