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O3-A1: Intergenerational approach and collaborative training guidelines

As a first step partners will develop the methodology for an intergenerational approach as chosen to

deliver the training. The aim of this output is to create long term relationships between an

entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce

sustainable changes to the business. In order to reach this objective, a framework for the

collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further

apprenticeship programmes. Partners will explore existing suitable frameworks that can be used in

the RETAIL project. In addition, partners will seek involvement of relevant networks to increase the

project scope. For instance, DCC is a member of the Enterprise Europe Network with EASME

actively encouraging members to collaborate and engage with all relevant EU projects. Partner will

also explore other relevant programmes such as mobility programmes (Erasmus+, Erasmus for

young entrepreneurs), etc. From this work, a methodological report will be issued.

Ο COVID-19 έχει επιταχύνει τον ψηφιακό

μετασχηματισμό. Σύμφωνα με το

Παγκόσμιο Οικονομικό Φόρουμ, μελέτες

δείχνουν ότι η πανδημία έχει οδηγήσει σε

αύξηση 20% της συνολικής χρήσης του

Διαδικτύου.

Πράγματι, αυτή η κρίση οδήγησε σε ένα

ξαφνικό άλμα στο μέλλον, έναν κόσμο

στον οποίο η ψηφιοποίηση έγινε

απαραίτητη για κάθε αλληλεπίδραση. Τα

ψηφιακά κανάλια έγιναν για κάποιο

χρονικό διάστημα το πρωταρχικό (και σε

ορισμένες περιπτώσεις, το μοναδικό)

μοντέλο συνεργασίας των πελατών και το

κίνητρο ολόκληρης της επιχείρησης.

1. Εισαγωγή στο θέμα



2. Περιεχόμενα

Αυτή η πρόσθετη ενότητα αποτελείται από 3 

κεφάλαια, μια πρακτική δραστηριότητα, βιβλιογραφία
και περαιτέρω εργαλεία.

- Κεφάλαιο 1: Γιατί να μετατρέψετε μια λιανική
επιχείρηση σε ψηφιακή

- Κεφάλαιο 2: COVID Σημείο καμπής
- Κεφάλαιο 3: Καθορισμός του Σχεδίου Ψηφιακού

Μάρκετινγκ μετά τον COVID



2.1. ΓΙΑΤΙ ΝΑ
ΜΕΤΑΤΡΕΨΕΤΕ ΜΙΑ
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ
ΛΙΑΝΙΚΗΣ ΣΕ
ΨΗΦΙΑΚΗ;

Κεφάλαιο 1

Τα πρώτα πρωτότυπα του Διαδικτύου ήρθαν στα τέλη της

δεκαετίας του '60 από τον αμερικανικό στρατό και

δημιουργήθηκαν για να επιτρέψουν την αξιόπιστη

επικοινωνία μεταξύ πολλών υπολογιστών σε ένα δίκτυο.

Πράγματι, εάν το διαδίκτυο επρόκειτο να δεχθεί κάποια

επίθεση, δεν θα είχε ούτε ένα σημείο αστοχίας, επομένως

δεν υπόκειται σε γενικό τερματισμό λειτουργίας του.

Ο COVID-19 έχει επιταχύνει την ψηφιακή εξάρτηση της

κοινωνίας μας. Η πανδημία έφερε μαζί της απρόσμενες

ανατροπές στη ζωή, τις τεχνολογίες και το Διαδίκτυο και

έγινε το μοναδικό μας εργαλείο για να συνεχίσουμε να

επικοινωνούμε και να δουλεύουμε μεταξύ μας,

μετατρέποντας τις φυσικές μας επαφές σε εικονικές.

Οι επιχειρήσεις βρίσκονται στον πυρήνα αυτού του

μετασχηματισμού. Σύμφωνα με έρευνα της McKinsey από τον

Ιούλιο του 2020, οι εταιρείες έχουν επιταχύνει την

ψηφιοποίηση της αλληλεπίδρασης πελατών και της

εφοδιαστικής αλυσίδας κατά 3 έως 4 χρόνια κατά τη

διάρκεια της κρίσης.

ΑΝΘΕΚΤΙΚΟΤΗΤΑ ΤΟΥ ΔΙΑΔΙΚΤΥΟΥ

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 1

Η σημασία των ψηφιακών τεχνολογιών σε
περιόδους κρίσης
Ηλεκτρονικό εμπόριο κατά τη διάρκεια του
COVID-19 - βασικά δεδομένα
Επαγγελματικές ευκαιρίες
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entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce
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2.1. ΓΙΑΤΙ ΝΑ
ΜΕΤΑΤΡΕΨΕΤΕ ΜΙΑ
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ
ΛΙΑΝΙΚΗΣ ΣΕ
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ΒΑΣΙΚΑ ΔΕΔΟΜΕΝΑ
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Η σημασία των ψηφιακών τεχνολογιών σε περιόδους
κρίσης
Ηλεκτρονικό εμπόριο κατά τη διάρκεια του COVID-

19 - βασικά δεδομένα
Επαγγελματικές ευκαιρίες

- Υπήρξε μια μετατόπιση της ζήτησης από τους 

λιανοπωλητές με σάρκα και οστά στο ηλεκτρονικό 

εμπόριο

- Το παγκόσμιο ηλεκτρονικό εμπόριο αυξήθηκε στα 26,7 

τρισεκατομμύρια δολάρια το 2020, με αύξηση του 

μεριδίου του σε όλες τις λιανικές πωλήσεις από 16% σε 

19%. (Πηγή δεδομένων: ΟΟΑΣΑ)

- Ορισμένες αλλαγές που φέρνει ο COVID-19 συνεπάγονται 

μακροπρόθεσμες αλλαγές στο ηλεκτρονικό εμπόριο, 

καθώς οι έρευνες δείχνουν ότι οι χρήστες ενδέχεται να 

τηρούν τις νέες ρουτίνες και οι εταιρείες έχουν 

πραγματοποιήσει επενδύσεις.(Πηγή Δεδομένων: ΟΟΑΣΑ)

Ενδιαφέρον αναζήτησης Google για “delivery", επιλεγμένες 

χώρες του ΟΟΣΑ(πηγή: ΟΟΑΣΑ)

Κεφάλαιο 1
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Η σημασία των ψηφιακών τεχνολογιών σε περιόδους
κρίσης
Ηλεκτρονικό εμπόριο κατά τη διάρκεια του COVID-

19 - βασικά δεδομένα
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- Παραδείγματα νέων ψηφιακών υπηρεσιών: κλικ και συλλογή, 

παραλαβή υπηρεσιών, παράδοση, διαδικτυακά συστήματα 

κρατήσεων…

- Δεν έχουν επωφεληθεί όλες οι κατηγορίες προϊόντων από την 

άνοδο του ηλεκτρονικού εμπορίου (δείτε διαφάνειες σχετικά με τις 

κατηγορίες "Ανάπτυξη και μείωση" στο ηλεκτρονικό εμπόριο)

Μερίδιο των ερωτηθέντων σε επιλεγμένες ευρωπαϊκές 

χώρες που έκαναν αγορές πιο συχνά στο διαδίκτυο 

λόγω της πανδημίας του κορονοϊού το 2020(πηγή: 

Statista)

ΒΑΣΙΚΑ ΔΕΔΟΜΕΝΑ
Κεφάλαιο 1



O3-A1: Intergenerational approach and collaborative training guidelines

As a first step partners will develop the methodology for an intergenerational approach as chosen to

deliver the training. The aim of this output is to create long term relationships between an

entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce

sustainable changes to the business. In order to reach this objective, a framework for the

collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further
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actively encouraging members to collaborate and engage with all relevant EU projects. Partner will
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young entrepreneurs), etc. From this work, a methodological report will be issued.

Οι παραδοσιακές επιχειρήσεις λιανικής ανταποκρίθηκαν

καλύτερα στην κρίση του lockdown όταν μπόρεσαν να

πουλήσουν και να παραδώσουν τα προϊόντα τους χάρη

στα διαδικτυακά καταστήματα.

Εν τω μεταξύ, η ευκολία των 24ωρων διαδικτυακών

αγορών, η μεγαλύτερη επιλογή προϊόντων από πολλούς

λιανοπωλητές, σε συνδυασμό με την παράδοση κατ’

οίκον, έχει αλλάξει δραματικά τις συνήθειες των

πελατών.

Κατά συνέπεια, η τάση προς το ηλεκτρονικό εμπόριο που

παρατηρήθηκε το 2020 είναι πιθανό να διατηρηθεί κατά

τη διάρκεια και μετά την περίοδο ανάκαμψης, σύμφωνα

με την έκθεση της UNCTAD COVID-19 and E-Commerce: A

Global Review.

2.1. ΓΙΑΤΙ ΝΑ
ΜΕΤΑΤΡΕΨΕΤΕ ΜΙΑ
ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ
ΛΙΑΝΙΚΗΣ ΣΕ
ΨΗΦΙΑΚΗ;

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΕΣ ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ

Κεφάλαιο 1

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 1

Η σημασία των ψηφιακών τεχνολογιών σε περιόδους
κρίσης
Ηλεκτρονικό εμπόριο κατά τη διάρκεια του COVID-

19 - βασικά δεδομένα
Επαγγελματικές ευκαιρίες

https://unctad.org/webflyer/covid-19-and-e-commerce-global-review


- Το άλμα προς τα εμπρός στο ηλεκτρονικό 

εμπόριο έχει ωφελήσει κυρίως τις 

κορυφαίες ψηφιακές πλατφόρμες στον 

κόσμο. Μικρότερες εταιρείες μπήκαν επίσης 

σε αυτές τις αγορές, αλλά έγιναν 

μικροσκοπικοί από ψηφιακούς γίγαντες

- Το ηλεκτρονικό εμπόριο ενισχύει τις 

ανισότητες σε χώρες με λιγότερες και 

δύσκολα προσβάσιμες ψηφιακές υποδομές, 

ειδικά στις λιγότερο ανεπτυγμένες χώρες.

- Όλοι οι τομείς του ηλεκτρονικού εμπορίου 

δεν επωφελήθηκαν από την ψηφιακή 

πρόσληψη.

ΠΡΟΚΛΗΣΕΙΣ

Κεφάλαιο 2
2.2.

COVID ΣΗΜΕΙΟ
ΚΑΜΠΗΣ

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 2

Προκλήσεις
Αναπτυσσόμενες και Φθίνουσες κατηγορίες στο
Ηλεκτρονικό εμπόριο



Κεφάλαιο 2

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 2

Προκλήσεις
Αναπτυσσόμενες και Φθίνουσες
κατηγορίες στο Ηλεκτρονικό
εμπόριο

Πηγή:

2.2.

COVID ΣΗΜΕΙΟ
ΚΑΜΠΗΣ



Κεφάλαιο 2

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 2

Προκλήσεις
Αναπτυσσόμενες και Φθίνουσες
κατηγορίες στο Ηλεκτρονικό
εμπόριο

Πηγή:

2.2.COVID ΣΗΜΕΙΟ
ΚΑΜΠΗΣ



Κεφάλαιο3

- Η τεχνολογία έχει κάνει ένα άλμα προς τα εμπρός κατά τη 

διάρκεια του COVID-19, συμπεριλαμβανομένων των τομέων 

του ηλεκτρονικού εμπορίου και του λιανικού εμπορίου.

- Είτε η ψηφιακή στρατηγική σας είναι νέα είτε όχι, η 

επιστροφή στην επιχείρηση μετά τον COVID χρειάζεται μια 

ενημερωμένη στρατηγική.

- Αυτό σημαίνει ότι κάθε πτυχή πρέπει να (ξανα)εξεταστεί και 

να ενημερωθεί.

ΣΥΜΒΟΥΛΕΣ
- Θεωρήστε το ένα νέο ξεκίνημα, βάλτε πάθος σε αυτό το 

έργο

- Έχετε σαφείς και ρεαλιστικούς στόχους, χρησιμοποιήστε 

όλα τα διαθέσιμα δεδομένα και μετρήσεις.

- Να είστε έτοιμοι να αλλάξετε την επιχειρηματική σας 

πρακτική.

- Να είστε έτοιμοι για καινοτομία και να αναλάβετε κάποιο 

ρίσκο.

- Προετοιμαστείτε νομικά και τεχνικά: εγγραφή, λύσεις 

πλατφόρμας, τρόποι πληρωμής κ.λπ.

2.3. ΚΑΘΟΡΙΣΜΟΣ
ΤΟΥ ΣΧΕΔΙΟΥ
ΨΗΦΙΑΚΟΥ
ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΜΕΤΑ
ΤΟΝ COVID-19

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 2

Γενικές Αρχές
Βήμα προς βήμα η νέα στρατηγική σας
Dos & Dont’s

ΑΡΧΕΣ



#1 Αναβαθμίστε τις γνώσεις σας για τον πελάτη σας:

Αυτός/αυτή πιθανότατα άλλαξε κατά τη διάρκεια της κρίσης

COVID-19-εξέλιξη της σκέψης, συμπεριφορές κ.λπ.

#2 Παρατηρήστε την αγορά:

Καθώς η κατάσταση ανακάμπτει, θα εμφανιστούν νέες

τάσεις και μοτίβα. Επίσης, οι αγορές θα έχουν αλλάξει,

ορισμένοι ανταγωνιστές μπορεί να έχουν εξαφανιστεί, νέοι

μπορεί να έχουν έρθει. Αναβαθμίστε τις γνώσεις σας για την

τρέχουσα αγορά.

#3 Ενημερώστε την UVP (Πρόταση Μοναδικής Αξίας)

Αυτό που σε έκανε μοναδικό μπορεί να μην είναι πλέον

διαφοροποιητής.

#4 Ορίστε εκ νέου τους στόχους σας

Μην ξεχνάτε το ψηφιακό πεδίο και τις ευκαιρίες που

προσφέρουν οι νέες τεχνολογίες (δείτε την ενότητα μας για

το ηλεκτρονικό εμπόριο)

Κεφάλαιο 3
ΒΗΜΑ ΠΡΟΣ ΒΗΜΑ

2.3. ΚΑΘΟΡΙΣΜΟΣ
ΤΟΥ ΣΧΕΔΙΟΥ
ΨΗΦΙΑΚΟΥ
ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΜΕΤΑ
ΤΟΝ COVID-19
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Γενικές Αρχές
Βήμα προς βήμα η νέα στρατηγική σας
Dos & Dont’s



#5 Ενημερώστε τα μηνύματά σας στην πραγματικότητα

των πελατών σας μετά τον COVID:

Ελέγξτε τα περιεχόμενά σας και προσαρμόστε τα μηνύματά

σας στο διαδίκτυο στην πραγματικότητα μετά τον COVID-19.

Για παράδειγμα, χρησιμοποιώντας λιγότερες εικόνες που

δείχνουν φυσική εγγύτητα μεταξύ των ανθρώπων,

φορώντας μάσκες κ.λπ. Ενημερώστε τους πελάτες για τυχόν

αλλαγές στις υπηρεσίες / πρωτόκολλά σας.

#6 Φροντίστε για τις διαφημίσεις σας στο διαδίκτυο και το

SEO:

Βελτιστοποιήστε την ψηφιακή παρουσία σας (δείτε την

ενότητα μας για το ηλεκτρονικό εμπόριο).

#7 Παρακολουθείστε τον πελάτη σας

Δείτε πώς συμπεριφέρονται οι πελάτες στον ιστότοπό σας,

προσαρμόστε τη στρατηγική σας για να τους κάνετε όχι μόνο

να αγοράζουν τα προϊόντα σας, αλλά να γίνουν πιστοί

πελάτες. Δημιουργήστε μια βάση δεδομένων πελατών.

Κεφάλαιο 3
ΒΗΜΑ ΠΡΟΣ ΒΗΜΑ
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Κεφάλαιο 3

- Παρατηρήστε τις νέες 

τάσεις και τα προφίλ των 

πελατών σας

- Προσαρμόστε την 

προσφορά και τα μηνύματά 

σας στη νέα κατάσταση

- Αξιοποιήστε στο έπακρο τις 

νέες τεχνολογίες

- Καθιερώστε μια σαφή 

ψηφιακή στρατηγική

- Σκεφτείτε σε παγκόσμια 

κλίμακα

- Ας υποθέσουμε ότι τα 

πράγματα παραμένουν τα 

ίδια

- Σκεφτείτε ότι το 

ηλεκτρονικό εμπόριο είναι 

πάντα κερδοφόρο: 

μελετήστε την αγορά και 

το κόστος σας

- Ξεχάστε τους κανόνες 

συναλλαγών εκτός 

συνόρων! (Τελωνειακά 

τέλη και έγγραφα)

ΠΕΡΙΕΧΟΜΕΝΟ ΚΕΦΑΛΑΙΟΥ 3

Γενικές Αρχές
Βήμα προς βήμα η νέα στρατηγική σας
Dos & Dont’s

2.3. ΚΑΘΟΡΙΣΜΟΣ
ΤΟΥ ΣΧΕΔΙΟΥ
ΨΗΦΙΑΚΟΥ
ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΜΕΤΑ
ΤΟΝ COVID-19



O3-A1: Intergenerational approach and collaborative training guidelines

As a first step partners will develop the methodology for an intergenerational approach as chosen to

deliver the training. The aim of this output is to create long term relationships between an

entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce

sustainable changes to the business. In order to reach this objective, a framework for the

collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further

apprenticeship programmes. Partners will explore existing suitable frameworks that can be used in

the RETAIL project. In addition, partners will seek involvement of relevant networks to increase the

project scope. For instance, DCC is a member of the Enterprise Europe Network with EASME

actively encouraging members to collaborate and engage with all relevant EU projects. Partner will

also explore other relevant programmes such as mobility programmes (Erasmus+, Erasmus for

young entrepreneurs), etc. From this work, a methodological report will be issued.

3. Πρακτική Δραστηριότητα

Για να εξασκηθείτε, σας προτείνουμε να χρησιμοποιήσετε το δωρεάν διαδικτυακό εργαλείο που
ονομάζεται Mindmeister: www.mindmeister.com και να σχεδιάσετε ένα πορτρέτο του νέου
ψηφιακού πελάτη σας.

Εικόνα: theinnovativemanager.com

http://www.mindmeister.com/


4. Χρήσιμα Εργαλεία

Social media
Σύνδεσμος: Instagram, LinkedIn, Facebook, …

Πλατφόρμες Ηλεκτρονικού Εμπορίου
Σύνδεσμος: https://websitesetup.org/best-
ecommerce-platform/

Νοητικοί χάρτες
Σύνδεσμος: mindmeister

https://www.instagram.com/
https://www.linkedin.com/
https://www.facebook.com/
https://websitesetup.org/best-ecommerce-platform/
https://www.mindmeister.com/


5. Πηγές
Top 100 fastest Growing and Declining Categories in E-commerce:
Σύνδεσμος: https://www.stackline.com/news/top-100-

gaining-top-100-declining-e-commerce-categories-march-

2020

Article from the World Economic Forum about COVID-19 and digital 
transformation:
Σύνδεσμος: https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-
accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/

Article from UNCTAD on How COVID-19 triggered the digital and e-
commerce turning point:
Σύνδεσμος: https://unctad.org/news/how-covid-19-triggered-
digital-and-e-commerce-turning-point

https://www.stackline.com/news/top-100-gaining-top-100-declining-e-commerce-categories-march-2020
https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
https://unctad.org/news/how-covid-19-triggered-digital-and-e-commerce-turning-point


Σύμπραξη έργου 
RETAIL

Έργο Retail www: retail.erasmus.site

Η υποστήριξη της Ευρωπαϊκής Επιτροπής για την παραγωγή αυτής της έκδοσης δε συνιστά έγκριση του περιεχομένου, που αντικατοπτρίζει 
μόνο τις απόψεις των συγγραφέων, και η Επιτροπή δεν μπορεί να θεωρηθεί για οποιαδήποτε χρήση των πληροφοριών που περιέχονται σε 
αυτήν.


