
Θεματική ενότητα

ΔΕΟ23

ΘΕΜΑ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ: 

ΜΕΛΕΤΕΣ ΠΕΡΙΠΤΩΣΗΣ

ΓΙΑ ΤΗΝ ΕΦΑΡΜΟΓΗ & ΚΑΤΑΝΟΗΣΗ ΤΗΣ ΥΛΗΣ ΤΟΥ 

ΤΟΜΟΥ Γ
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LESSON N.12
[10/3/22]

Καθηγήτρια: ΒΙΚΥ ΒΑΡΔΑ
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ΜΕΛΕΤΗ ΠΕΡΙΠΤΩΣΗΣ Γ1

▪ Προσθέστε την πρώτη κουκκίδα εδώ

▪ Προσθέστε τη δεύτερη κουκκίδα εδώ

▪ Προσθέστε την τρίτη κουκκίδα εδώ
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ΕΡΩΤΗΜΑΤΑ

ΒΑΣΙΚΕΣ ΕΝΝΟΙΕΣ

ΒΙΟΜΗΧΑΝΙΚΟΥ
ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΚΑΙ

ΔΙΟΙΚΗΣΗΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ
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Εξηγήστε την έννοια της Παράγωγης ζήτησης (Derived demand) στις βιομηχανικές

αγορές. Συζητήστε πώς αυτή μπορεί να επηρεάσει τη συγκεκριμένη αγορά

ηλεκτρικών δίκυκλων στην post-Covid εποχή και μετά το αναμενόμενο άνοιγμα της

λιανικής και του τουρισμού αναφορικά με: α) το τμήμα των Β2Β πελατών που είναι

εταιρείες (ταχυ)μεταφορών (courier ή delivery) και β) το τμήμα των εταιρειών

ενοικίασης αυτοκινήτων. Στη συνέχεια, τεκμηριώστε ποιο από τα δύο τμήματα της

αγοράς κατά τη γνώμη σας μπορεί να εμφανίσει τη μεγαλύτερη δυναμική πωλήσεων

για τη Give μεσοπρόθεσμα (π.χ. τα επόμενα 2-3 χρόνια).

1. έννοια της έννοια της Παράγωγης ζήτησης 



2.έννοια της μίκρο- και της μάκρο-τμηματοποίησης στις B2B 
αγορές
Εξηγήστε την έννοια της μίκρο- και της μάκρο-τμηματοποίησης στις βιομηχανικές

αγορές και περιγράψτε τα κριτήρια που περιλαμβάνει. Για δύο τμήματα πελατών

της Give που αναφέρονται στο υπο-ερώτημα (α), δηλαδή τις εταιρείες

(ταχυ)μεταφορών (courier ή delivery) και τις εταιρείες ενοικίασης αυτοκινήτων,

προτείνετε τα κριτήρια μικρο- και μακρο-τμηματοποίησης που κρίνετε απαραίτητο

να χρησιμοποιήσει η Give στην τμηματοποίησή της ώστε να μπορέσει να

κατανοήσει το προφίλ τους και να σχεδιάσει μια επιτυχημένη στρατηγική

μάρκετινγκ.
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3. Ποιο τύπο/μορφή προμήθειας αντιπροσωπεύει για έναν 
Διεθνή όμιλο Ξενοδοχείων η παραγγελία 200 τέτοιων 

δίκυκλων για κάθε χώρα που έχει υποκατάστημα-
ξενοδοχειακή μονάδα, για την εξυπηρέτηση των αναγκών 
μετακίνησης των στελεχών του σε κοντινές αποστάσεις;;; 
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4. Πώς πιστεύετε ότι διαμορφώνονται τα στάδια της 
αγοραστικής διαδικασίας σε μια τέτοια περίπτωση 

προμήθειας [200 δίκυκλων για κάθε ξενοδοχείο-περίπου 
100 ξενοδοχεία σε όλον τον κόσμο] ;
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5. Ποιος είναι κατά την άποψή σας ο καταλληλότερος 
τύπος πωλητή; Εξηγήστε γιατί.
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ΜΕΛΕΤΗ ΠΕΡΙΠΤΩΣΗΣ Γ2
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1. Ποια οφέλη μπορεί να έχει η επιχείρηση ΧΨΖ από τη δημιουργία 
μακροχρόνιων σχέσεων με

πελάτες;
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2. Ποια κριτήρια νομίζετε ότι θα πρέπει να χρησιμοποιήσει η 
επιχείρηση για την τμηματοποίηση της

αγοράς στην Ελλάδα; Τεκμηριώστε τη θέση σας.;
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3. Τι θα προτείνατε στον νέο Γενικό Διευθυντή; Σε ποιους πελάτες 
πιστεύετε ότι είναι καλύτερα να

στοχεύσει η συγκεκριμένη επιχείρηση;
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4. Ο Διευθυντής πωλήσεων θεωρεί ότι ο πελάτης από τη Ρωσία είναι ο 
μοναδικός πελάτης στρατηγικής σημασίας για την επιχείρηση αφού 
κάνει τον πιο υψηλό τζίρο. Σας ζητείται να διατυπώσετε τη δική σας
άποψη, περιγράφοντας και τεκμηριώνοντας τη διαδικασία που πρέπει 
να ακολουθήσει η επιχείρηση για τον εντοπισμό των πελατών 
στρατηγικής σημασίας.
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5. Ο Γενικός Διευθυντής πιστεύει ότι στον νέο προϋπολογισμό οι 
δαπάνες για συμμετοχή της εταιρίας σε εκθέσεις του εξωτερικού πρέπει 
να μειωθούν δραστικά και ενδεχομένως να εξαλειφθούν λόγω
κρίσης και πρέπει να εστιάσετε μόνο στην προσωπική πώληση. Εσείς τί 
πιστεύετε; Εξηγήστε και τεκμηριώστε τη θέση σας.
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6. Οι βασικοί ανταγωνιστές σας προβαίνουν σε δαπάνες 
έντυπης διαφήμισης, αλλά ο Γενικός Διευθυντής θεωρεί ότι η 
προώθηση των προϊόντων θα πρέπει γίνει μόνο τηλεοπτικά. 
Συμφωνείτε; Ποιους άλλους τρόπους προβολής θα 
προτείνατε;;;
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7. Ποιος είναι κατά την άποψή σας ο καταλληλότερος 
τύπος πωλητή; Εξηγήστε γιατί.
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