
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΗ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΑ  
‘Elevator Pitch’ 

Ent-teach Κεφάλαιο 4 Δημιουργείστε  και Διαχειριστείτε τα 
Οικονομικά 

 
Περιγραφή της εκπαιδευτικής/μαθησιακής δραστηριότητας 
O δάσκαλος αρχικά, προσφέρει στους μαθητές περαιτέρω κείμενα και βίντεο όσον 
αφορά τη συλλογή κεφαλαίου και τα elevator pitches (δεν υπάρχει απόδοση της 
έκφρασης στα ελληνικά). 
 
Κείμενα για ανάγνωση: 
Διαβάστε το The Art of the Start:Attracting VCs to Your Business and What Are 
the Different Types of VCs από τον Guy Kawasaki, το οποίο θα βρείτε στις 
ακόλουθες ιστοσελίδες: 
- http://www.forbes.com/work/2004/07/12/cx_gk_0712artofthestart.html  and  
- http://www.forbes.com/work/2004/06/03/cx_gk_0603artofthestart.html  
 
Βίντεο 
 
Παράδειγμα 1 για pitch από τον  Dragon  Den για το Reggea reggae sause: 
http://www.youtube.com/watch?v=kQTzLJCUtjk 
 
Παράδειγμα 2 για pitch από τον Dragon  Den για  την εταιρία παραγωγής ρούχων 
Τen Tree:  http://www.youtube.com/watch?v=X8iZLL6fgNg 
 
Εισαγωγή στο elevator introduction : http://www.youtube.com/watch?hl=en-
GB&v=Tq0tan49rmc&gl=GB 
 
Tι είναι το elevator pitch: http://uk.youtube.com/watch?v=Tq0tan49rmc 
 
 
Εργασία  
Στη συνέχεια ο δάσκαλος/εκπαιδευτής δίνει σε κάθε ένα μαθητή την ακόλουθη 
εργασία: 
Ετοιμάστε ένα “elevator pitch” για ένα καινοτόμο προϊόν το οποίο θεωρείται πως 
θα μπορούσε να είναι μια βιώσιμη επιχειρηματική πρόταση. Για να προετοιμάσετε 
το “elevator pitch” χρησιμοποιείστε το Προσάρτημα Α.   
 
Πρόβλημα 
 
Το κεφάλαιο περιγράφει τρόπους με τους οποίους μπορεί να εξασφαλιστούν 
κεφάλαια για μια νεοφυή επιχείρηση. Σε αυτό το σημείο οι μαθητές καλούνται να 
βιώσουν οι ίδιοι ποια στοιχεία είναι σημαντικά να διαφανούν στους επενδυτές 
καθώς και επίσης να ετοιμάσουν και να παρουσιάσουν ένα elevator pitch. 
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Χρονοδιάγραμμα 
 
Θα χρειαστούν περίπου 20 λεπτά στους μαθητές για να δουν και τα δυο βίντεο 
(2x10min). Επίσης οι μαθητές θα χρειαστούν ακόμη 2 ώρες για να ετοιμάσουν το 
elevator pitch (στο σπίτι ή στο σχολείο). Ο χρόνος που απαιτείται για τις 
παρουσιάσεις και τη συζήτηση που θα ακολουθήσει εξαρτάται σε μεγάλο βαθμό 
από τον αριθμό των παρουσιάσεων των μαθητών. Κάθε παρουσίαση 
υπολογίζεται να διαρκέσει 15-20 λεπτά, συμπεριλαμβανομένου του χρόνου για  
Ε&Α και συζήτηση. 
 
Ομάδα Στόχος 
 
Mαθητές της ΕΕΚ οι οποίοι έχουν ολοκληρώσει το κεφάλαιο της Οικονομικής 
Διαχείρισης. Η εκπαιδευτική κατεύθυνση του μαθητή δε παίζει μεγάλο ρόλο. 
 
Στόχος 
 
Οι μαθητές μαθαίνουν να εφαρμόζουν τις γνώσεις τους στο πως μπορούν να 
εξασφαλίσουν χρηματοδότηση. Παράλληλα μαθαίνουν πώς να κάνουν ‘elevator 
pitch’ σε πιθανούς επενδυτές. 
 
Αποτελέσματα Μάθησης 
 
Οι μαθητές θα μάθουν πώς να παρουσιάζουν το επιχειρηματικό τους πλάνο με 
ελκυστικό τρόπο ώστε να περιλαμβάνει όλα τα βασικά σημεία. Με αυτόν τον 
τρόπο θα κατανοήσουν τις διαφορετικές πτυχές μιας επιχείρησης και θα είναι σε 
θέση να παρουσιάσουν τα πιο σημαντικά στοιχεία. Επιπλέον θα έχουν την 
ευκαιρία να εξασκήσουν και να  βελτιώσουν τις δεξιότητες τους στην παρουσίαση.  
 
Αξιολόγηση 
 
Με βάση τα αποτελέσματα των παρουσιάσεων, τις Ε&A, τη συζήτηση σχετικά με 
τα elevator pitches και την εφαρμογή των βασικών βημάτων για ένα ‘elevator 
pitch’ όπως περιγράφεται στο κεφάλαιο, ο δάσκαλος μπορεί να αξιολογήσει εάν οι 
μαθητές έχουν κατανοήσει  και εφαρμόσει το περιεχόμενο του κεφαλαίου με 
αποτελεσματικό τρόπο. 
 
Τεχνολογία 
 
Οι μαθητές μπορούν να χρησιμοποιήσουν (ψηφιακή ή φυσική) παρουσίαση για να 
υποστηρίξουν  προφορικά το  ‘elevator pitch’. 
 
 

 



 
 

 
Μέθοδοι 
 

• Προφορική εισαγωγή από το δάσκαλο, βάση του περιεχόμενου του 
Κεφαλαίου 

• Προετοιμασία από τους μαθητές 
• Παρουσίαση από (μερικούς) μαθητές 
• Ερωτήσεις και σχόλια από «μελλοντικούς επενδυτές» και/ή 

 
Ομάδα 
 
Την  εκπαιδευτική δραστηριότητα μπορεί να την καθοδηγήσει ένας μόνο 
δάσκαλος. 
 
Για να είναι ζωντανή και όσο πιο κοντά στην πραγματικότητα γίνεται, θα ήταν 
επίσης καλό να δημιουργηθεί ένα αντίστοιχο σκηνικό όπως του Dragon Den, 
τοποθετώντας καρέκλες με «πιθανούς επενδυτές» ή μια κριτική  επιτροπή και 
καλώντας τους επιχειρηματίες να αναλάβουν αυτό το ρόλο. 
 
Πόροι 
 
Κανένας 

 



 
 

Εισαγωγή 

Πρόβλημα 

 Λύση 

 
Μέγεθος αγοράς 

 
Στρατηγική Πωλήσεων 

 

Πελάτες 

 

Ανταγωνισμός 

 

Προφίλ 
 

Συμβουλευτικό σώμα 

 

Διαχείριση 

 

Μοντέλο Εσόδων 

 

{00:30 Δευτερόλεπτα} 

{03:00 Δευτερόλεπτα } 

{07:00 Δευτερόλεπτα } 

{08:30 Δευτερόλεπτα } 

{10:00 min.} 

Χρηματοοικονομικά 
 

Προσφορά 

 

 
 

 
 

 
 

Παράρτημα 1 

Ετοιμάστε Elevator Pitch σας 
 

Να θυμάστε ότι οι επενδυτές αυτό που θέλουν από εσάς είναι  να αναφέρεται τα δεδομένα και να τους 
αφήσετε να βγάλουν τα συμπέρασμα. 
 
Οι επενδυτές είναι ευαίσθητοι στην υπερβολή. Ξέρουν ότι 700 πελάτες δεν ισούνται με 680 χρήστες 
Beta και 20 πελάτες που πληρώνουν. 
 
Να γνωρίζετε τα στοιχεία που οι επενδυτές θέλουν και να θυμάστε ότι τα στοιχεία σας θα πρέπει να 
αθροίζονται. 
 
Χρησιμοποιείστε ως εικόνα κυρίως γραφικές παραστάσεις, όπου είναι δυνατόν, παρά μόνο γραπτό 
κείμενο 

 



 
 
 
 

 
 

1. Ορίστε το πρόβλημα  
και καθορίστε ακριβώς ποιον επηρεάζει. Χρησιμοποιήστε γραφήματα, εικόνες ή 
ακόμη καλύτερα περιγράψετε ένα πρόβλημα χρησιμοποιώντας ένα σενάριο ή μια 
συγκεκριμένη περίπτωση. 
 
2. Παρουσιάστε τη λύση 
που θα προσφέρετε. Αυτή είναι μια γενική επισκόπηση του προϊόντος ή της 
υπηρεσίας που θα μπορούσε να δώσουν λύση σε ένα πρόβλημα. 
Χρησιμοποιήστε φωτογραφίες, στιγμιότυπα οθόνης, μια σύντομη λίστα με τα 
χαρακτηριστικά του και τα οφέλη. Να θυμάστε ότι πρέπει να είστε σαφείς σχετικά 
με την κατάσταση στην οποία βρίσκεται η ανάπτυξη του προϊόντος σας. 

 
3. Προφίλ  Εταιρείας 
Να είστε συγκεκριμένοι: 

• Έτος ίδρυσης 
• Αριθμός εργαζομένων πλήρης και μερικής απασχόλησης 
• Πότε πρωτοεμφανίστηκε το προϊόν  
• Αριθμός beta χρηστών και  αριθμός  πελατών που πληρώνουν 
• Προσδιορισμός των δικτύων των συνεργατών 
• Προσδιορισμός τυχόν πιστοποίηση έλαβε 
• Αριθμός διπλωμάτων ευρεσιτεχνίας που κατατέθηκαν 
• Κάλυψη από τον τύπο, βραβεία 

 
4. Καθορίστε το μέγεθος της αγοράς 
Προσδιορίστε το συνολικό δυναμικό της αγοράς-στόχου,δείξτε τα διάφορα 
τμήματα και εξηγήστε ποία από αυτά τα τμήματα έχουν  προτεραιότητα για εσάς. 
Εάν πρέπει να χρησιμοποιήσετε στοιχεία από  άλλους , τότε αναφέρετε τις πηγές 
σας. 
 
5. Παρουσιάστε τη στρατηγική πωλήσεων 
Ορίστε πώς θα πωλείται  το προϊόν σας. Αν θα πωλείται απευθείας το προϊόν τότε 
(α) αναφέρετε πόσα άτομα θα βρίσκονται στο τμήμα πωλήσεων (β) πόσο καιρό 
χρειάζεστε για να κλείσετε μια συμφωνία και (γ) ποιος θα λαμβάνει τις αποφάσεις . 
Εάν χρησιμοποιείτε ένα δίκτυο, προσδιορίστε (α) ποιοι είναι οι εταίροι σας (β) 
πόσους συνεργάτες χρειάζεστε και (γ) πώς θα  χωρίζονται οι περιοχές 
 
6. Περιγράψτε το μοντέλο εσόδων 
το οποίο θα πρέπει να περιλαμβάνει τόσο τα έσοδα όσο και τα έξοδα. Εάν είστε 
μέλος σε δίκτυο με  μεσάζοντες, μεταπωλητές, χονδρέμπορους τότε θα πρέπει να 
συνυπολογίσετε και το κόστος του κάθε μέλους αυτής της αλυσίδας. Η 
παρουσίαση της κατανομής του κέρδους με μια γραφική παράσταση, θα 
βοηθούσε τον επενδυτή να καταλάβει εάν η επιχείρηση είναι κερδοφόρα. 
 

Pitch Οδηγίες 

 



 
 
 

7. Προσδιορίστε ποιοι είναι οι ανταγωνιστές σας 
Να είστε σίγουροι ότι θα παρουσιάσετε όλους τους ανταγωνιστές σας. Μπορεί 
να είναι άμεσοι ή έμμεσοι οι ανταγωνιστές σας. Με άλλο λόγια θα πρέπει να 
αναφέρετε εν συντομία τις υπάρχουσες εναλλακτικές  οι οποίες διατίθενται 
(άλλες τεχνολογίας ή άλλων ειδών προϊόντα) στην αγορά.  
 
8. Ομάδα διαχείρισης 
Προσδιορίστε όλα τα μέλη της ομάδας διαχείρισης και τη θέση τους. Επίσης 
προσδιορίστε όλα τα μέλη του συμβουλευτικού σώματος και τον τομέα 
εξειδίκευσής τους. 
 
9. Οικονομικές προβλέψεις 
(για τα 5 χρόνια): 
 

• Το 2015, €? ανά πώληση 
• Ο αριθμός των πελατών το 2015 
• Tο μερίδιο αγοράς το  2015  
• Το 2015, ποσοστό % από τις νέες πωλήσεις , ποσοστό % από 

επαναλαμβανόμενες πωλήσεις 
• Προσδιορίστε σαφώς ποια αγορά εξυπηρετείται 
• Δηλώστε ότι τα στοιχεία δεν θεωρούνται μελλοντικές επεκτάσεις του 

προϊόντος 
 

10. Προϋποθέσεις για χρηματοδότηση 
 

• Πριν από τη Χρηματοδότηση: €; από τους ιδρυτές, €; από ξένους 
επενδυτές, €; Από επιχορηγήσεις 

• Παρούσα Κατάσταση: Αναζητώντας €; εκατ. (€; Εξασφαλίστηκαν) 
• Χρήση Κεφαλαίων: Τέλος v 2.0 Πρωτότυπο, ξεκινήσει το? της αγοράς, 

το αρχείο διπλωμάτων    ευρεσιτεχνίας 
• Μελλοντική Κατάσταση: Σειρά Β ύψους €; εκατ. που αναμένονται στις 

αρχές του 2010 
• Στρατηγική εξόδου: Απόκτηση (κατάλογος πιθανών αγοραστών) 

 

 


	ΕΚΠΑΙΔΕΥΤΙΚΗ ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΑ
	‘Elevator Pitch’
	Ent-teach Κεφάλαιο 4 Δημιουργείστε  και Διαχειριστείτε τα Οικονομικά
	Περιγραφή της εκπαιδευτικής/μαθησιακής δραστηριότητας

	Παράρτημα 1
	Pitch Οδηγίες

