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UNIT 1: Fundamentals of market research



Τι είναι η 
αγορά;

Συνολική 

διαθέσιμη 

αγορά 

Εξυπηρετούμενη 

διαθέσιμη 

αγορά 

Αγορά

Στόχος 

Συνολική διαθέσιμη αγορά – Total Available Market (TAM)

Εξυπηρετούμενη διαθέσιμη αγορά – Served Available market (SAM)

Αγορά στόχος – Target Market 

TAM = όσο μεγάλο είναι το σύμπαν

SAM = Πόσους μπορώ να φτάσω μέσα από 

τα κανάλια διανομής μου;

Target Market (για μια start-up) = Ποιοι θα 

είναι οι πιο πιθανοί πελάτες μας;

Source: http://www.denary.com/strategic-market-definition/



Τι είναι τα 
τμήματα 
αγοράς;

Διαφορετικές ομάδες ανθρώπων ή 

οργανισμών τις οποίες η επιχείρηση 

επιδιώκει να προσεγγίσει και να 

εξυπηρετήσει.



Τμήμα ή 
τμήματα 
αγοράς;

Προκειμένου να ικανοποιήσει καλύτερα 
τους πελάτες της μια επιχείρηση μπορεί να 
τους ομαδοποιήσει σε ξεχωριστά τμήματα 
με βάση:

• κοινές ανάγκες, 

• κοινές συμπεριφορές ή 

• άλλα χαρακτηριστικά.



Οι πελάτες ανήκουν σε διακριτά τμήματα 
εάν:

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business model generation: a handbook for visionaries, game changers, and challengers, John Wiley & Sons.

Οι ανάγκες τους απαιτούν και δικαιολογούν μια ξεχωριστή προσφορά/ πρόταση αξίας

Προσεγγίζονται μέσω διαφορετικών καναλιών

Απαιτούν διαφορετικούς τύπους σχέσεων

Έχουν ουσιαστικά διαφορετικές κερδοφορίες

Είναι πρόθυμοι να πληρώσουν για διαφορετικές πτυχές της προσφοράς



Για ΠΟΙΟΝ δημιουργείτε/ 
παράγετε αξία;

ΠΟΙΟΙ είναι οι πιο 
σημαντικοί πελάτες σας;

Για ποιο λόγο κάποιος θα 
αγόραζε από εσάς;



Τύποι Αγοράς Στόχου

Μαζική αγορά - Mass market (?)

Αγορά θύλακας - Niche market

Τμηματοποιημένη Αγορά – Segmented

Διαφοροποιημένη Αγορά – Diversified

Πολύπλευρη αγορά - Multi-sided platforms 
(or multi-sided markets)



The Disciplined Entrepreneurship process

6 Legs in 24 steps

1. Understanding your customers, their needs and problems. 

2. What can you do for your customer? How will you create value for 

her/him? 

3. How does your customer acquire your product?

4. How do you make money off your product?

5. How do you design and build your product? 

6. How do you scale your business?



Leg 1: who is your customer
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Step #1: Market Segmentation –Τμηματοποίηση
αγοράς

Step 1A: Brainstorm a wide array of potential customers and markets for your business.

Καταιγισμός ιδεών – Δημιουργήστε μια μεγάλη γκάμα πιθανών πελατών και αγορών για την επιχείρησή σας.

Step 1B: Narrow your list down to your top 6–12 markets. 

Περιορίστε τη λίστα σας στις κορυφαίες 6-12 αγορές σας 

Step 1C: Gather Primary Market Research (PMR) on your top 6–12 markets.

Πραγματοποιήστε πρωτογενή έρευνα αγοράς για τις κορυφαίες 6–12 αγορές σας

Source: DE Textbook 



Θυμηθειτε!

Source: DE Textbook 

Μην κρίνετε «εξ ιδίων τ’ αλλότρια»



Αναγνώριση του πελάτη-στόχου σας
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Εξ ιδίων τα αλλότρια

Τι εργασίες χρειάζεται να διεκπεραιώσουν οι πελάτες και πώς μπορείτε να τους βοηθήσετε;

Ποιές είναι οι προσδοκίες/φιλοδοξίες τους; Πώς μπορείτε να βοηθήσετε να επιτευχθούν;

Πώς προτιμούν να τους απευθύνονται; Πώς εντάσσεται η παροχή μας στην καθημερινή 
λειτουργία τους;

Τι σχέση προσδοκούν να αναπτυχθεί μεταξύ μας;

Για ποια(-ες) αξία(-ες) είναι πραγματικά διατεθειμένοι να πληρώσουν;



Κατανόησ
η πελατών

Δεν αρκεί να ρωτήσετε τους πελάτες
• «Αν είχα ρωτήσει τους πελάτες μου τι θέλουν θα μου είχαν απαντήσει ένα 

ταχύτερο άλογο» 
(H. Ford)

Nα κατανοήσετε τη θέση τους
• Πώς και γιατί λειτουργούν;
• Τι εμπειρία αποκομίζουν;

• Όχι μόνο από το προϊόν, αλλά συνολικά
• Τα κανάλια διανομής
• Τις σχέσεις και αλληλεπιδράσεις με την επιχείρηση
• Τις συναλλαγές

Η ιστορική εμπειρία δεν αποτελεί ένδειξη για το μέλλον
• Η σημερινή ειδική αγορά μπορεί να αποτελέσει την κύρια αγορά στο 

μέλλον: π.χ. Zipcar



1 Market Segment Name Carefully name the market segment so it appropriate captures precisely the group you want and no more;  it is okay to be general at first but 

you will have to narrow this down in time to make real progress
2 End User This is the person who is actually using the product not the economic buyer or the champion (more on this in step 12) – it is not a company or a 

general organization but real people
3 Task What exactly is it that the end user does that you will significantly affect or allow her to do that she could not do before?
4 Benefit What is the benefit that you believe the end user will get>
5 Urgency of Need What is the level of urgency to solve the problem or capture the new opportunity for the end user?
6 Example End Users Who are example users that you can, have or will talk to so as to validate to validate your perceptions on this market segment?
7 Lead Customers Who are the influential customers (i.e., lighthouse customers) that if they buy, others will take note & likely follow?
9 Willingness to Change How conservative is this market segment?  How open are they to change?  Is there something to force change (i.e., impending crisis)?
10 Frequency of Buying How often do they buy new products?  What is their buying cycle look like at a high level?
11 Concentration of Buyers How many different buyers are there in this market segment?  Is it a monopoly? Oligopoly (a small number of buyers)? Or many competitive 

buyers?
12 Other relevant market 

considerations

This allows for customization for your segment for relevant considerations such as “high employee turnover”, “very low margins/ commodity”, 

“high growth industry”, “high virality effect (i.e., WOM -Word of Mouth”, etc.
13 Size of Market (# of end 

users)

Estimation of the number of end users to a relevant range (10’s, 100’s, 1K’s, 10K’s, 100K’s, 1M, etc.)

14 Est. value of end user ($1, 

$10, $100, $1K, etc.)

A first pass estimate of the value of each end user, again to a relevant order of magnitude so we can make some relative decisions now but then 

we will dive much deep into this and other numbers later
15 Competition/ alternatives What will be you competition from the end users’ perspective?  Of course there is the “do nothing option” but who else would be competitors if 

they analyzed their options?
16 Other components needed 

for a full solution

Since most customers will only buy a full solution and not components, what are the other elements needed to construct a full solution to 

achieve the benefits above?  These are the complementary assets that you do not currently have but would need to build or acquire to give the 

end user a total solution.
17 Important partners Who are the partners or distributors you will have to work with to fit into the work flow (e.g., data must come out vendor A’s system and then 

be picked up at the end by vendor B’s system) or business processes (e.g., the end users gets all his product via distribution channel C)
18 Other relevant personal 

considerations

In many market segmentation analysis, there are additional important factors that should be considered.  This could be things like where the 

market segment is geographically centered, values match to founding team, existing knowledge and contacts in market, etc.

Step 1: Market Segmentation Worksheet

Source: DE 

Workbook 





7 βήματα για 
μια 

επιτυχημένη 
πρωτογενή 

έρευνα 
αγοράς 

1. Σχεδιάστε ένα πλάνο της έρευνας.

2. Καθορίστε τα κριτήρια με τα οποία θα επιλέξετε 
συνεντευξιαζόμενους.

3. Αναπτύξτε ένα ερωτηματολόγιο.

4. Αναπτύξτε υποστηρικτικό υλικό, π.χ.: 

• οδηγό συζήτησης, 

• landing page, 

• on-line ερωτηματολόγιο ή 

• άλλο εργαλείο έρευνας όπως σχόλια σε διαφορετικά προϊόντα,
κ.λπ.

5. Βρείτε τα υποκείμενα της έρευνας

6. Υλοποιήστε το πρόγραμμα έρευνάς σας.

7. Συνοψίστε τα αποτελέσματα και προχώρησε στα επόμενα 
βήματα. 



Source: DE Workbook 

Φύλλο εργασίας πρωτογενούς 

έρευνας αγοράς Ι

(Primary Market Research Worksheet 

I):

Προετοιμασία

Primary Market Research Worksheet I: Preparation

I. Secondary Market Research Sources and Key Lessons Learned:

A. ___________________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________________

_______

B. ___________________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________________

________

C. ___________________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________________

_________
II. What are the profile(s) of the people you want to engage with? (e.g., description of end user, economic buyer, champion, industry 

analysts, influencers; description should be enough to help you identify, find & deselect potential candidates.  Can include demographics & 

psychographics – see Step #3 for more info)

A. 1st Targeted Profile Name:  ____________, 

Description:___________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________

_____

B. 2nd Targeted Profile Name:  ____________, Description: 

___________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________

_____

C. 3rd Targeted Profile Name:  ____________, Description: 

___________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________

_____

D. 4th Targeted Profile Name:  ____________, Description: 

___________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________

_____

E. 5th Targeted Profile Name:  ____________, 

Description___________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________

_____
III. Your General Recruitment Script (be clear on who you are, why you want to engage, what you are asking for):



The Primary Market Research Pledge
Pledge to Serve the Interests of the Customer

I do hereby solemnly swear to follow the lead of potential customers in the pursuit of a product and/or service while starting

and building my startup.

I recognize that I am subject to confirmation bias, and as such will approach primary market research as an opportunity to

question assumptions and to search for different alternatives.

I understand that it is not a sign of weakness, lack of intellect, or other shortcoming to modify or completely change the idea

with which I started. In fact, I acknowledge that failing to adjust is a likely sign of such shortcomings, as consistency comes in

second when searching for the truth.

This does not mean it is the customer’s job to design the product, because that job is mine. But I will seek to honestly

understand the customer’s needs, wants, pain points, pressures, opportunities and much more to design a solution that will

create great value for her and minimize any friction it takes for her to adopt it.

Print name: _________________________________________________________

Signature: __________________________________

Date: _____________________________________
Source: DE Workbook 

PMR 

Worksheets:

The Primary 

Market Research 

Pledge



Step #2: Επιλέξτε μια αγορά 
«προγεφύρωμα» - Beachhead Market



Beachhead 
Market 
Selection 
Worksheet

Beachhead Market Selection Worksheet
Criteria Market Segment = 

_______________

Market Segment = 

_______________

Market Segment = 

_______________

Market Segment = 

_______________
Rating is Very High (best), High, Medium, Low, Show Stopper (worst)

1. Economically 

Attractive
2. Accessible to Our 

Sales Force
3. Strong Value 

Proposition
4. Complete Product

5. Competition

6. Strategic Value

7. Personal Alignment

Overall Rating

Rating for Ranking is 1 (most attractive) to 4 (least attractive) – Key Factors is Most Important Contributor to the Ranking

Ranking
Key Deciding Factors

Source: DE Workbook 
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Step #4: Υπολογίστε το μέγεθος της TAM 
για την 1η αγορά 

Πόσα έσοδα θα έχετε στη διάθεσή σας ετησίως 
από το προϊόν σας εάν πετύχετε μερίδιο αγοράς 
100%;

Προτιμήστε έναν τύπο ανάλυσης από κάτω 
προς τα πάνω (αποτυπώνει λεπτομέρειες)

Εμπλουτίστε με αναφορές για ανάλυση της 
αγοράς, στατιστικά στοιχεία κ.λπ. (ανάλυση 
από πάνω προς τα κάτω)



Αξίζει τον κόπο; (reality check)
Κάντε τους υπολογισμούς σας

Πόσοι άνθρωποι έχουν το πρόβλημα που λύνετε;

Πόσο σημαντικό είναι το πρόβλημα (πόσο τους κοστίζει);

Πόσο είναι διατεθειμένοι να πληρώσουν για να το λύσουν;

Με τι κόστος μπορείτε να το διαθέσετε;

Πόσοι άλλοι μπορούν να το διαθέσουν;

Σε τι έχετε συντριπτικό πλεονέκτημα; (η πιο συντριπτικό 
πλεονέκτημα θα αναπτύξετε;)



Number of People In Your Largest Demographic or 
Psychographic Characteristic = ______

1st Segmentation Based on End User Profile = 
______

2nd Segmentation Based on End User 
Profile = ______

3rd Segmentation Based 
on End User Profile = 

______

End Users in 
Beachhead Market 

= ______

Based on End User Profile Characteristic: _____________________
% of Previous Segment: ___%
Assumption(s) for Calculation: _____________________
Source(s):  ______________________________________

Based on End User Profile Characteristic: _____________________
% of Previous Segment: ___%
Assumption(s) for Calculation: ___________________________
Source(s):  ______________________________________________

Based on End User Profile Characteristic: _____________________
% of Previous Segment: ___%
Assumption(s) for Calculation: _____________________________
Source(s):  ______________________________________________

Based on End User Profile Characteristic: _____________________
% of Previous Segment: ___%
Assumption(s) for Calculation: ____________________________
Source(s):  ____________________________________________

Based on End User Profile Characteristic: ________________________
Assumption(s): _________________________________________
Source(s):  ______________________________________________

Top-Down Estimate of
Number of End Users in Beachhead Market



Source: DE Workbook 

Top-Down TAM Analysis Summary 
1 Total # of end users in the 

broad market segment 
 Source/ 

Based on: 
 
 

2 Total # of end users in the 
targeted sub-segment your 
BHM 

 Source/ 
Based on: 

 
 

3 Annual monetizable revenue 
per end user 

 Source/ 
Based on: 

 
 

4 Estimate of Top-Down TAM 
(line 2 times line 3) 

   

5 Estimate of Range of 
Profitability for Your Product 

 Source/ 
Based on: 

 
 

6 Estimated CAGR (Compound 
Annual Growth Rate) 

 Source/ 
Based on: 

 
 

7 Estimated Time to Achieve 
20% Market Share 

 Source/ 
Based on: 

 
 

8 Anticipated Market Share 
Achieved if You are 
Reasonably Successful 

 Source/ 
Based on: 

 
 

 What are the 3 top 
assumptions that could 
affect the attractiveness of 
the beachhead market for 
your product (besides the 
product itself)? 

1. 
 
2. 
 
3. 
 

 





UNIT 2: Utilization of digital tools





UNIT 3: Hands-on projects and case studies



The sensAble market segmentation chart

Source: Aulet, B. (2017). Disciplined entrepreneurship workbook. John Wiley & Sons.(pp.88)  



Πηγή: Business Research Methodology

Apple segmentation, targeting and positioning



Πηγή: Business Research Methodology

Apple segmentation, 

targeting and positioning



Πηγή: Business Research 

Methodology



Airbnb segmentation, 

targeting and 

positioning

Πηγή: Business Research Methodology



Starbucks 

segmentation, 

targeting and 

positioning

Πηγή: Business Research Methodology



IKEA segmentation, 

targeting and 

positioning

Πηγή: Business Research Methodology



Πηγή: Business Research Methodology

McDonald’s 

segmentation, 

targeting and 

positioning



Amazon 

segmentation, 

targeting and 

positioning

Πηγή: Business Research Methodology



Tesla segmentation, 

targeting and 

positioning

Πηγή: Business Research Methodology



ENTREPRENEDU is a project funded by the European Union under GA 101100507.
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