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ΑΠΟΓΡΑΦΙΚΟ ΓΔΛΣΙΟ ΔΞΑΜΗΝΙΑΙΟΤ ΜΑΘΗΜΑΣΟ΢  

Σςμπληπώνεηαι με εςθύνη ηος κάθε διδάζκονηορ 

συπιζηά για καθένα από ηα εξαμηνιαία ππο-ή και μεηά-πηςσιακά μαθήμαηα  

 

Ι.  ΒΑ΢ΙΚΑ ΢ΣΟΙΥΔΙΑ ΜΑΘΗΜΑΣΟ΢ 

Παλεπηζηήκην ΣΔΙ ΓΤΣΙΚΗ΢ ΔΛΛΑΓΑ΢ 

΢ρνιή ΓΙΟΙΚΗ΢Η΢ ΚΑΙ ΟΙΚΟΝΟΜΙΑ΢ 

Σκήκα ΓΙΟΙΚΗ΢Η ΔΠΙΥΔΙΡΗ΢ΔΧΝ 

Σνκέαο ΜΔ 

Όλνκα δηδάζθνληνο / 

Βαζκίδα: 
ΠΑΝΑΓΙΩΣΗ΢ ΓΑΣΟΜΑΣΗ΢ / ΕΠΙΚΟΤΡΟ΢ ΚΑΘΗΓΗΣΗ΢  

Δπηζηεκνληθή Δηδίθεπζε ΜΑΡΚΕΣΙΝΓΚ 

 

Κσδ. Αξηζκφο Μαζήκαηνο 

Πξνπηπρηαθφ / Μεηαπηπρηαθφ Τίηλορ Μαθήμαηορ 

2-703 ΜΑΡΚΔΣΙΝΓΚ ΢ΣΟ ΓΙΑΓΙΚΣΤΟ – ΓΙΑΥΔΙΡΙ΢Η ΢ΥΔ΢ΔΧΝ 
ΠΔΛΑΣΧΝ (e-CRM)  

 

Δμνπιηζκφο ππνζηήξημεο 

καζήκαηνο: 

Σα καζήκαηα παξνπζηάδνληαη ππφ κνξθή δηαθαλεηψλ, νπφηε θαη είλαη 

απαξαίηεηε ε ρξήζε Laptop & Data video projector. 

Απαηηνχκελν ινγηζκηθφ: 

Γηα ηελ πινπνίεζε ησλ εξγαζηεξηαθνχ καζήκαηνο απαηηείηαη ε ρξήζε 

δηαδηθηχνπ, πξφγξακκα ζηαηηζηηθήο αμηνιφγεζεο ηζηνζειίδσλ θαη ηε 

ρξήζε θαηάιιεινπ ινγηζκηθνχ γηα ηελ εθαξκνγή e-CRM. 

 

Ι.1 Πεξηγξαθή / Πεξηερόκελν καζήκαηνο  

Σν κάζεκα αλαιχεη ηηο βαζηθέο έλλνηεο θαη ηνπο ζηφρνπο ηνπ ειεθηξνληθνχ κάξθεηηλγθ θαη ηελ 

απνηειεζκαηηθφηεξε παξαθνινχζεζε ηνπ πειαηνινγίνπ ηεο εηαηξείαο κέζσ ηνπ κέζσ ηνπ e-CRM. 

Αλαιχεη φια ηα ζηνηρεία πνπ ραξαθηεξίδνπλ ην κάξθεηηλγθ ζηηο ειεθηξνληθέο αγνξέο θαη παξάιιεια 

παξέρεη ην πιαίζην ιήςεο ζηξαηεγηθψλ απνθάζεσλ, νη νπνίεο ζρεηίδνληαη κε ην κάξθεηηλγθ ζην 

ςεθηαθφ πεξηβάιινλ. Αλαιχνληαη νη παξάγνληεο θαη θαζνξίδνληαη νη ηξφπνη θαη νη ηερληθέο γηα ηελ 

έγθπξε θαη θαιχηεξε εμππεξέηεζε ηνπ πειαηνινγίνπ ηεο εηαηξείαο κε ζηφρν ηελ εμαζθάιηζε κηαο 

ζηαζεξήο ξνήο λέσλ επηρεηξεκαηηθψλ δξαζηεξηνηήησλ δίλνληαο έκθαζε ζηελ πξφιεςε θαη ηε ιχζε 

πξνβιεκάησλ πξηλ ηελ απφιπα πειαηψλ.   

 

Κύριος Εκπαιδεσηικός Σηότος (Σηην Ελληνική και ζηην Αγγλική) 

΢ηφρνο ηνπ καζήκαηνο είλαη ε θαηαλφεζε ησλ ελλνηψλ, ηνπ πεξηερνκέλνπ ηνπ ειεθηξνληθνχ 
κάξθεηηλγθ θαη ν θαζoξηζκφο ηεο κεζνδνινγίαο ηεο απνηειεζκαηηθφηεξεο παξαθνινχζεζεο ηνπ 
πειαηνινγίνπ ηεο εηαηξείαο κέζσ ηνπ e-CRM. Η γλψζε ησλ ηάζεσλ θαη ησλ πξννπηηθψλ ησλ 
ειεθηξνληθψλ αγνξψλ θαη ε ζπζρέηηζε ηνπο κε ζεκαληηθνχο δείθηεο ειεθηξνληθψλ δξαζηεξηνηήησλ. 
Η θαηεγνξηνπνίεζε επηρεηξεκαηηθψλ κνληέισλ ζην δηαδίθηπν. Η αλάιπζε ηνπ ςεθηαθνχ 
πεξηβάιινληνο. Η κειέηε ηεο ζπκπεξηθνξάο ηνπ ειεθηξνληθνχ θαηαλαισηή θαη ν θαζνξηζκφο ηνπ 
ξφινπ ηνπ σο ζπλδεκηνπξγνχ αμίαο. Η έξεπλα κάξθεηηλγθ ζην δηαδίθηπν, ε κεζνδνινγία αλάπηπμεο 
θαη δηνίθεζεο πξντφληνο, θαζψο θαη ε αλάπηπμε εκπνξηθψλ επσλπκηψλ ζην δηαδηθηπαθφ πεξηβάιινλ. 
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Η αλάιπζε ηεο αμίαο ηεο επηθνηλσλίαο ζην ςεθηαθφ πεξηβάιινλ, ε ηηκνιφγεζε ζην δηαδίθηπν θαη ε 
δηαλνκή ζηηο ειεθηξνληθέο αγνξέο. Η αλάπηπμε απνηειεζκαηηθψλ ζηξαηεγηθψλ ειεθηξνληθνχ 
κάξθεηηλγθ.  Η αλάιπζε ησλ ζρέζεσλ ηεο επηρείξεζεο κε ηνλ πειάηε, ηνλ πειαηνθεληξηθφ ηεο 
πξνζαλαηνιηζκφ, ηελ ηθαλνπνίεζε θαη ηε δηαηήξεζε  επραξηζηεκέλσλ πειαηψλ. Η εμφξπμε 
δεδνκέλσλ γηα ηνλ πειάηε γηα ηε δεκηνπξγία ηνπ θαηαλαισηηθνχ πξνθίι σο κέζσ αλάπηπμεο ηεο 
επηρείξεζεο κέζσ λέσλ δξαζηεξηνηήησλ. 
 
Main Educational Objective  
 The aim of the course is the understanding of the concepts, the content of e-marketing and the 
definition of the methodology of the efficient customer‘s monitoring of the company through e-CRM. 
The knowledge of trends and prospects of electronic markets and the correlation with major indicators 
of electronic activities. The classification business models on the internet. The analysis of the digital 
environment. The study of the behavior of the electronic consumer and the definition of his role as co-
creator value. The marketing research on the Internet, the methodology development and product 
management, as well as the development of trade names in the online environment. The analysis of 
the value of communication in the digital environment, the pricing on the Internet and the 
distribution in electronic markets. The development of effective strategic electronic marketing. The 
analysis of the relationships of the company with the customer, the customer orientation, the 
satisfaction and maintaining satisfied clients. The extraction data for the customer for the creation of 
consumer profiles as a means of growing the business through new activities. 

 

 

Ι.2 Μαζεζηαθνί ζηόρνη 

 Η παξνρή ζπγθεθξηκέλσλ ζεσξεηηθψλ γλψζεσλ.  

 Η θαηαλφεζε ησλ ηάζεσλ θαη ησλ πξννπηηθψλ ησλ ειεθηξνληθψλ αγνξψλ θαη ε ζπζρέηηζε ηνπο 

κε ζεκαληηθνχο δείθηεο ειεθηξνληθήο δξαζηεξηφηεηαο. 

 Η γλψζε ησλ επηρεηξεκαηηθψλ κνληέισλ ζην δηαδίθηπν.  

 Η αλάιπζε ηνπ ςεθηαθνχ πεξηβάιινληνο.  
 Ο πξνζδηνξηζκφο ησλ παξαγφλησλ θαη ησλ επηκέξνπο ζηαηηζηηθψλ ζηνηρείσλ πνπ αθνξψλ ην 

ειεθηξνληθφ κάξθεηηλγθ. 

 Η κειέηε ηεο ζπκπεξηθνξάο ηνπ ειεθηξνληθνχ θαηαλαισηή θαη ν θαζνξηζκφο ηνπ ξφινπ ηνπ σο 

ζπλδεκηνπξγνχ αμίαο.  

 Η κειέηε ησλ ηχπσλ ησλ πιενλεθηεκάησλ θαη ησλ πεξηνξηζκψλ ηεο δηαδηθηπαθήο έξεπλαο θαη νη 

κέζνδνη ζπιινγήο πξσηνγελψλ θαη δεπηεξνγελψλ ζηνηρείσλ.  

 Η γλψζε ηεο κεζνδνινγίαο αλάπηπμεο λένπ πξντφληνο θαη ν θαζνξηζκφο ησλ παξαγφλησλ πνπ 

ην επεξεάδνπλ, θαζψο θαη ε αλάπηπμε εκπνξηθψλ επσλπκηψλ ζην δηαδηθηπαθφ πεξηβάιινλ.  

 Η αλάιπζε ηεο αμίαο ηεο επηθνηλσλίαο ζην ςεθηαθφ πεξηβάιινλ. 

 Η κειέηε κεζφδσλ ηηκνιφγεζεο ζην δηαδίθηπν. 

 Η αλάπηπμε απνηειεζκαηηθψλ ζηξαηεγηθψλ ειεθηξνληθνχ κάξθεηηλγθ.  

 Η αλάιπζε ησλ ζρέζεσλ ηεο επηρείξεζεο κε ηνλ πειάηε, ηνλ πειαηνθεληξηθφ ηεο 

πξνζαλαηνιηζκφ, ηελ ηθαλνπνίεζε θαη ηε δηαηήξεζε  επραξηζηεκέλσλ πειαηψλ.  

 Η αλάιπζε ηνπ ξφινπ ηεο ζηξαηεγηθήο ηνπ e-CRM ζην πιαίζην ηεο   επξχηεξεο ζηξαηεγηθήο ηεο 

επηρείξεζεο. 

 Ο πξνζδηνξηζκφο ησλ παξαγφλησλ θαη ησλ ζηαδίσλ δεκηνπξγίαο θαη νη πξνυπνζέζεηο ελφο 

ηζρπξνχ ζπζηήκαηνο εμππεξέηεζεο πειαηψλ. 

 Η εμφξπμε δεδνκέλσλ γηα ηνλ πειάηε γηα ηε δεκηνπξγία ηνπ θαηαλαισηηθνχ πξνθίι σο κέζσ 

αλάπηπμεο ηεο επηρείξεζεο κέζσ λέσλ δξαζηεξηνηήησλ.  
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I. 2 learning objectives 

 Providing specific theoretical knowledge. 

 The understanding of trends and prospects of electronic markets and the correlation with 

important indicators online activity. 

 The knowledge of business models on the internet. 

 The analysis of the digital environment. 

 Identify the factors and the individual statistics requesting the electronic marketing. 

 The study of the behavior of the electronic consumer and the definition of his role as co-creator 

value. 

 The study of the types of benefits and restrictions of online research and the methods used to 

collect primary and secondary data. 

 Knowledge of methodology development of a new product and the determination of the factors 

that affect, as well as the development of trade names in the online environment. 

 The analysis of the value of communication in the digital environment. 

 Study pricing methods on the internet. 

 The development of effective electronic marketing strategies. 

 The analysis of the relationships of the company with the customer, the customer orientation, 

the satisfaction and maintaining satisfied clients. 

 The analysis of the role of the strategy of e-CRM in the context of broader business strategy. 

 Identify the factors and the phases of the formation and the conditions of a strong system 

customer service. 

 The extraction data for the customer for the creation of consumer profiles as a means of growing 

the business through new activities. 

 

 

Μαζεζηαθά απνηειέζκαηα (΢ηελ Διιεληθή θαη ζηελ Αγγιηθή) 

Με ηελ νινθιήξσζε ηνπ καζήκαηνο νη θνηηεηέο ζα είλαη ζε ζέζε λα: 

 θαηαλνήζνπλ ηηο έλλνηεο θαη ην πεξηερφκελν ηνπ ειεθηξνληθνχ κάξθεηηλγθ θαη ηε ζεκαζία ηεο  
απνηειεζκαηηθφηεξεο παξαθνινχζεζεο ηνπ πειαηνινγίνπ ηεο εηαηξείαο κέζσ ηνπ e-CRM σο 
κνριφο αλάπηπμεο ηεο εηαηξίαο. 

 θαηαλνήζνπλ ηηο ηάζεηο θαη ηηο πξννπηηθέο ησλ ειεθηξνληθψλ αγνξψλ ζπζρεηίδνληάο ηεο κε 
ζεκαληηθνχο δείθηεο ειεθηξνληθψλ δξαζηεξηνηήησλ. 

 γλσξίδνπλ ηα επηρεηξεκαηηθά κνληέια  ζην δηαδίθηπν.  

 αλαιχνπλ ηνπο παξάγνληεο ηνπ ςεθηαθνχ πεξηβάιινληνο πνπ επηδξνχλ ηε ζηξαηεγηθή ηεο 
επηρείξεζεο.  

 πξνζδηνξίζνπλ ηνπο παξάγνληεο θαη ηα επηκέξνπο ζηαηηζηηθά ζηνηρεία πνπ αθνξνχλ ην 
ειεθηξνληθφ κάξθεηηλγθ. 

 αλαιχζνπλ ηε ζπκπεξηθνξά ηνπ ειεθηξνληθνχ θαηαλαισηή θαη λα θαζνξίδνπλ ην  ξφιν ηνπ σο 
ζπλδεκηνπξγνχ αμίαο.  

 πινπνηήζνπλ κία δηαδηθηπαθή έξεπλα. 

 θαζνξίζνπλ ηνπο παξάγνληεο θαη ηε κεζνδνινγία αλάπηπμεο λένπ πξντφληνο θαη ηελ αλάπηπμε 
εκπνξηθψλ επσλπκηψλ ζην δηαδηθηπαθφ πεξηβάιινλ.  

 αλαιχζνπλ ηελ αμία ηεο  επηθνηλσλίαο ζην ςεθηαθφ πεξηβάιινλ. 

 κειεηήζνπλ ηηο  κεζφδνπο ηηκνιφγεζεο ζην δηαδίθηπν. 

 αλαπηχμνπλ απνηειεζκαηηθέο ζηξαηεγηθέο ειεθηξνληθνχ κάξθεηηλγθ. 

 αλαιχζνπλ ηηο ζρέζεηο ηεο επηρείξεζεο κε ηνλ πειάηε, δίλνληαο έκθαζε ζηνλ πειαηνθεληξηθφ 
ηεο πξνζαλαηνιηζκφ, ηελ ηθαλνπνίεζε θαη ηε δηαηήξεζε  επραξηζηεκέλσλ πειαηψλ.  

 αλαιχζνπλ ην ξφιν ηεο ζηξαηεγηθήο ηνπ e-CRM ζην πιαίζην ηεο   επξχηεξεο ζηξαηεγηθήο ηεο 
επηρείξεζεο. 

 πξνζδηνξίζνπλ ηνπο παξάγνληεο θαη ηα ζηαδία δεκηνπξγίαο θαη ηηο πξνυπνζέζεηο ελφο ηζρπξνχ 
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ζπζηήκαηνο εμππεξέηεζεο πειαηψλ. 

 δεκηνπξγήζνπλ ην θαηαλαισηηθφ πξνθίι ησλ πειαηψλ ηνπο κέζσ ηεο εμφξπμεο δεδνκέλσλ γηα 
απηνχ, σο κέζσ αλάπηπμεο ηεο επηρείξεζεο κέζσ λέσλ δξαζηεξηνηήησλ. 

Learning outcomes 

At the end of the course students will be able to: 

• understand the concepts and the content of e-marketing and the importance of more effective 

monitoring of the customer of the company through e-CRM as a lever of development company. 

• understand the trends and the prospects of electronic markets by associating with important indicators 

electronic activities. 

• know their business models on the internet. 

• analyze the factors of digital environment which affect the strategy of the company. 

• identify the factors and the individual statistics relating to electronic marketing. 

• analyze the behavior of electronic consumer and define the role of co-creator value. 

• implement a Web survey. 

• determine the factors and the methodology development of a new product and the development of 

commercial names in online environment. 

• analyze the value of communication in the digital environment. 

• study pricing ways on the internet. 

• develop effective electronic marketing strategies. 

• analyze the relations of the company with the customer, emphasize on the consumer orientation, the 

satisfaction and maintaining satisfied clients. 

• analyze the role of the strategy of e-CRM in the context of broader business strategy. 

• identify the factors and the ζηαδία creation and a strong system customer service. 

• create the consumer profile of their customers by means of data extracting for them, as means of 

growing the business through new activities. 

 

Αναλσηικός πίνακας 14 εβδομαδιαίων μαθημάηων (Σηην Ελληνική και ζηην Αγγλική) 

       Η αλάπηπμε ηνπ καζήκαηνο ζπλίζηαηαη ζε δχν δηαθξηηνχο άμνλεο: 

       Α. Θεσξεηηθόο 

1. Δηζαγσγή θαη ελλνηνινγηθφο πξνζδηνξηζκφο ηνπ ειεθηξνληθνχ κάξθεηηλγθ θαη ηεο ζεκαζίαο ηνπ 

e-CRM.  

2. Δπηρεηξεκαηηθά κνληέια ζην δηαδίθηπν. 

3. Φεθηαθά πεξηβάιινληα θαη δίθηπα. 

4. Μάξθεηηλγθ ζην δηαδίθηπν. 

5. Ηιεθηξνληθφο θαηαλαισηήο. 

6. Δηθνληθέο θνηλφηεηεο. 

7. Έξεπλα κάξθεηηλγθ ζην δηαδίθηπν. 

8. Γηνίθεζε πξντφλησλ ζην δηαδίθηπν. 

9. Αλάπηπμε εκπνξηθψλ επσλπκηψλ ζην δηαδίθηπν. 

10. Σερληθέο πξνβνιήο ζην δηαδίθηπν. 

11. Γηαλνκή ζηηο ειεθηξνληθέο αγνξέο. 

12. Σηκνιφγεζε ζην δηαδίθηπν. 
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13. ΢ηξαηεγηθέο κάξθεηηλγθ ζην δηαδίθηπν. 

14. Οιηθή εμππεξέηεζε – Τπνζηήξημε πειαηψλ ζην δηαδίθηπν. 

 

        Β. Δξγαζηεξηαθόο 

1. Ηιεθηξνληθφ εκπφξην. ΢ηνηρεία πινπνίεζεο απνηειεζκαηηθψλ ηζηνζειίδσλ.   

2. Καζνξηζκφο αλαγθψλ ησλ πειαηψλ. 

3. Λεπηνκεξήο ζρεδηαζκφο αξρηηεθηνληθήο ηζηνζειίδαο κε ζηφρν ηε θάιπςε ησλ αλαγθψλ. 

4. Λεπηνκεξήο ζρεδηαζκφο πεξηερνκέλνπ ηζηνζειίδσλ. 

5. Πξνζέιθπζε πειαηψλ. 

6. Αλάιπζε θίλεζεο γηα ηελ παξαθνινχζεζε απφδνζεο ηζηνζειίδσλ. 

7. Αλαζρεδηαζκφο – βειηηψζεηο απφδνζεο ηζηνζειίδσλ. 

8. Υξήζε ειεθηξνληθψλ κελπκάησλ ζηελ πξνψζεζε ειεθηξνληθνχ εκπνξίνπ. 

9. Θεκειηψδεο πιαίζην, δνκηθά ζηνηρεηά, ιεηηνπξγηέο αιπζίδα αμίαο ηνπ CRM. ΢εκαζία θαη 
πξνυπνζέζεηο γηα έλα ηζρπξφ ζχζηεκα εμππεξέηεζεο πειαηψλ. Οθέιε απφ ηελ βειηίσζε 
εμππεξέηεζεο πειαηψλ.  

10. Μέζνδνη επηθνηλσλίαο θαη ζεκαζία ηνπο γηα ηελ εμππεξέηεζε ηνπ πειάηε. Γξαζηεξηφηεηεο θαη 
ζπζηήκαηα εμππεξέηεζεο πειαηψλ.  

11. Οξγάλσζε εμππεξέηεζεο – ππνζηήξημεο πειαηψλ. Αληηκεηψπηζε εξσηήζεσλ, παξαπφλσλ, 
απαηηήζεσλ πειαηψλ.  

12. Αλάπηπμε ζπζηήκαηνο CRM. Πξνζδηνξηζκφο επηρεηξεκαηηθψλ ζηφρσλ. Γηακφξθσζε 
πειαηνθεληξηθήο ζηξαηεγηθήο.  

13. ΢ρεδηαζκφο ζπζηήκαηνο CRM. – Δπηρεηξεζηαθφο ζρεδηαζκφο. Πξνζδηνξηζκφο απαηηήζεσλ. 
΢ρεδηαζκφο ζπζηήκαηνο. Δπηινγή ηερλνινγίαο. Δγθαηάζηαζε θαη πινπνίεζε CRM. Γεκηνπξγία 
κέηξσλ επίδνζεο.   

14. Παξνπζίαζε απνηειεζκάησλ εξγαζίαο πνπ πινπνίεζαλ νη ζπνπδαζηέο.  

 

Analytical table 14 weekly courses  

The development of the course consists of two distinct areas: 

A. Theoretical 

1. Introduction and definition of electronic marketing and the importance of e-CRM. 

2. Business models on the internet. 

3. Digital environments and networks. 

4. Marketing on the internet. 

5. Electronic consumer. 

6. Virtual communities. 

7. Marketing research on the internet. 

8. Administration products on the internet. 

9. Development of brands online. 

10. Technical view on the internet. 

11. Distribution in electronic markets. 

12. Pricing on the internet. 

13. Marketing strategies on the internet. 

14. Total service - Customer Support online. 

 

B. laboratory 

1. Electronic commerce. Implementation figures effective web pages. 

2. Definition of customer needs. 

3. Detailed design architecture web page in order to meet the needs. 

4. Detailed planning web site content. 
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5. Attract customers. 

6. Traffic Analysis for the performance monitoring sites. 

7. Redesign - performance enhancements web pages. 

8. Use e-mail to promote electronic commerce. 

9. Fundamental framework, building top values, functions value chain of CRM. Importance and 
conditions for a powerful system customer service. Benefits from improved customer service. 

10. Methods of communication and their importance to the customer. Activities and customer care 
systems. 

11. Service Organization - customer support. Dealing with questions, complaints, customer 
requirements. 

12. Develop CRM system. Identify business objectives. Configuring consumers strategies. 

13. Design CRM system. - Business planning. Identification requirements. System design. Choice of 
technology. Installation and deployment of CRM. A measure of performance. 

14. Presentation of work results which have  executed by students. 

 

Ιδρύμαηα ποσ σλοποιούν ζτεηικό διδακηικό ανηικείμενο 

Α. Ιδξύκαηα Σξηηνβάζκηαο Δθπαίδεπζεο ζηα νπνία δηδάζθεηαη ην ίδην ή παξόκνην κάζεκα 

 
΢ε πξνπηπρηαθφ επίπεδν ην κάζεκα ζηελ πθηζηακέλε δνκή ηνπ δηδάζθεηαη ζε φιεο ηηο ζρνιέο ζεηηθψλ 
επηζηεκψλ θαη ζε κεηαπηπρηαθά πξνγξάκκαηα ηεο ηξηηνβάζκηαο εθπαίδεπζεο ζηελ Διιάδα.  
 
Δλδεηθηηθά αλαθέξνληαη:  
Οηθνλνκηθφ Παλεπηζηήκην Αζελψλ:  
http://www.mbc.aueb.gr/images/ME_OdigosSpoudon_2014-15.pdf 
Παλεπηζηήκην Πεηξαηψο:  
http://www.ode.unipi.gr/index.php/el/electfallsemester/markfall 
 

Β. Ιδξύκαηα ηεο Δπξσπατθήο Έλσζεο ζηα νπνία δηδάζθεηαη ην ίδην ή παξόκνην κάζεκα 
 

Σν marketing απνηειεί δηδαθηηθφ κάζεκα πνιιψλ κεηαπηπρηαθψλ πξνγξακκάησλ μέλσλ Παλεπηζηεκίσλ 
κε αληηθείκελν ηηο νηθνλνκηθέο, δηνηθεηηθέο ζπνπδέο.  

 Πξνπηπρηαθά: 

1. Liverpool University 

(https://www.liv.ac.uk/study/undergraduate/courses/marketing-ba-hons/overview/) 

 Μεηαπηπρηαθά: 

1. Liverpool University 

(http://www.liv.ac.uk/study/postgraduate/taught/marketing-msc/overview/) 

2. Manchester University  

(http://www.manchester.ac.uk/study/masters/courses/list/02247/marketing-msc/) 

 

 

Ι.3 Δίδνο Μαζήκαηνο 

Δμάκελν 

Γηδαζθαιίαο 

1ν – 12ν  

Τπνρξεσηηθφ (Τ),  

Τπνρξεσηηθήο Δπηινγήο 

(ΤΔ),  

Διεχζεξεο Δπηινγήο (ΔΔ) 

Τπνβάζξνπ (ΤΠ),  

Δπηζηεκνληθήο Πεξηνρήο 

(ΔΠ),  

Γεληθψλ Γλψζεσλ (ΓΓ), 

Αλάπηπμεο Γεμηνηήησλ (ΑΓ) 

Μάζεκα Κνξκνχ (ΚΟ),  

Δηδίθεπζεο (ΔΙΓ),  

Καηεχζπλζεο (ΚΑ) 

7ν  ΤΔ ΔΠ ΚΑ 

http://www.mbc.aueb.gr/images/ME_OdigosSpoudon_2014-15.pdf
http://www.ode.unipi.gr/index.php/el/electfallsemester/markfall
https://www.liv.ac.uk/study/undergraduate/courses/marketing-ba-hons/overview/
http://www.liv.ac.uk/study/postgraduate/taught/marketing-msc/overview/
http://www.manchester.ac.uk/study/masters/courses/list/02247/marketing-msc/


Α.ΓΙ.Π. 7  

Γιαζθάλιζη Ποιόηηηαρ ζηην Ανώηαηη Δκπαίδεςζη – Δπυηημαηολόγιο Φοιηηηών 

Ι.4 Γηδαζθαιία 

Πξνβιεπφκελεο Ώξεο Γηδαζθαιίαο 

αλά εμάκελν 
΢χλνιν 

εβδνκαδηαίσλ 

σξψλ 

δηδαζθαιίαο 

Γηδαθηηθέο 

Μνλάδεο 

Υξήζε 

Πνιιαπιήο 

Βηβιηνγξαθίαο 

(Ναη/Όρη) 

Δξγαζία ή Πξφνδνο 

(Ναη / Όρη) 

Τπνρξεσηηθή / 

Πξναηξεηηθή Γηαιέμεηο Δξγαζηήξηα 
Μηθξέο 

νκάδεο 
Άιιε 

42 28 -- -- 3+2 6 ΝΑΙ Πξναηξεηηθή 

Ι.5 Δλεκέξσζε – Αμηνιόγεζε 

Σν κάζεκα πεξηιακβάλεηαη ζηνλ  

Οδεγφ ΢πνπδψλ; (Ναη/Όρη) 

΢ειίδα αλαθνξάο καζήκαηνο 

Τπάξρεη ηζηνζειίδα καζήκαηνο; 

(Ναη/Όρη) 

Γηεχζπλζε URL 

Έρεη γίλεη ζην ηξέρνλ εμάκελν 

αμηνιφγεζε ηνπ καζήκαηνο απφ 

ηνπο θνηηεηέο; (Ναη/Όρη) 

ΝΑΙ Τπφ θαηαζθεπή ΝΑΙ 

 

 

ΙΙ.  ΟΡΓΑΝΧ΢Η ΣΟΤ ΜΑΘΗΜΑΣΟ΢ 

ΙΙ.1 Γηδαθηέα Ύιε 

ΙΙ.1.1 Πφηε πξαγκαηνπνηήζεθε ε ηειεπηαία αλαπξνζαξκνγή / επηθαηξνπνίεζε ηεο χιεο ηνπ 
καζήκαηνο; 

ΣΟ ΑΚΑΓΗΜΑΨΚΟ ΔΣΟ΢ 2014-15 

ΙΙ.1.2 Τπάξρεη επηθάιπςε χιεο κε άιια καζήκαηα θαη πψο ην αληηκεησπίδεηε;  
Γελ ππάξρεη επηθάιπςε.  

ΙΙ.2 Γηδαθηηθά Βνεζήκαηα 

ΙΙ.2.1 Βνεζήκαηα πνπ δηαλέκνληαη ζηνπο θνηηεηέο γηα ην ζπγθεθξηκέλν κάζεκα. 

1. ΢ηψκθνο Γηψξγνο, Σζηάκεο Ισάλλεο, 2004. ΢ηξαηεγηθφ Ηιεθηξνληθφ Μάξθεηηλγθ. Δθδφζεηο 

΢ΣΑΜΟΤΛΗ΢ 

2. Αξζέλεο ΢πχξνο, 2011. ΢ρεδηαζκφο πεηπρεκέλσλ ηζηνζειίδσλ. Μάξθεηηλγθ θαη πσιήζεηο 

πξντφλησλ θαη ππεξεζηψλ κέζσ δηαδηθηχνπ. Δθδφζεηο ΚΛΔΙΓΑΡΙΘΜΟ΢ 

3. Dave Chaffey, 2008. Ηιεθηξνληθφ Δπηρεηξείλ θαη Ηιεθηξνληθφ Δκπφξην. Δθδφζεηο 

ΚΛΔΙΓΑΡΙΘΜΟ΢ 

4. Κνζκάηνο Γεκήηξεο, 2004. CRM: Γηαρείξηζε πειαηεηαθψλ ζρέζεσλ. Δθδφζεηο 

ΚΛΔΙΓΑΡΙΘΜΟ΢ 

ΙΙ.2.1 Γίλεηαη επηθαηξνπνίεζε ησλ βνεζεκάησλ θαη κε πνηα δηαδηθαζία;  

Ναη, ζπλερήο βηβιηνγξαθηθή αλαζθφπεζε. 

ΙΙ.2.2 Πνην πνζνζηφ  ηεο δηδαζθφκελεο χιεο θαιχπηεηαη απφ ηα βνεζήκαηα; 

100% 

ΙΙ.2.3 Παξέρεηε πξφζζεηε βηβιηνγξαθία πέξαλ ησλ δηαλεκφκελσλ ζπγγξακκάησλ; 

Ναη, ελδεηθηηθά αλαθέξεηαη 

 Βξερφπνπινο Αδάκ, 2008. Ηιεθηξνληθή Γηαρείξηζε ΢ρέζεσλ Πειαηψλ (eCRM). Παξνχζα 

Καηάζηαζε θαη   Αλαδπφκελεο Σάζεηο ζηελ Διιεληθή Αγνξά, Δθδφζεηο ΢ΙΓΔΡΗ΢ 

ΙΙ.2.4 Πψο γλσζηνπνηείηε ζηνπο θνηηεηέο ηελ χιε ηνπ καζήκαηνο, ηνπο καζεζηαθνχο ζηφρνπο θαη ηνλ 
ηξφπν αμηνιφγεζεο ηνπο; 

Καηά ηελ έλαξμε ησλ δηδαζθαιηψλ ηνπ καζήκαηνο θαζψο θαη ζην eclass ηνπ καζήκαηνο θαη 

πξνθνξηθά θαηά ηελ δηάξθεηα ησλ καζεκάησλ. 
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ΙΙ.3 Δπηθνηλσλία & Καζνδήγεζε Φνηηεηώλ / ΢πλεξγαζίεο  

ΙΙ.3.1 Έρεηε αλαθνηλσκέλεο ψξεο γξαθείνπ γηα ζπλεξγαζία κε ηνπο θνηηεηέο; 

ΝΑΙ 

ΙΙ.3.2 Πψο κεζνδεχεηε ηελ εθπαίδεπζε ησλ θνηηεηψλ ζηελ εξεπλεηηθή δηαδηθαζία (π.ρ. αλαδήηεζε 
θαη ρξήζε βηβιηνγξαθίαο); 

Σνπο εθπαηδεχνπκε λα ρξεζηκνπνηνχλ ειεθηξνληθέο πεγέο πιεξνθφξεζεο - βηβιηνζήθεο, ρξήζε ηεο 

βηβιηνζήθεο ηνπ ΣΔΙ γηα πεξαηηέξσ έξεπλα. 

ΙΙ.3.3 Οξγαλψλεηε ζην πιαίζην ηνπ καζήκαηνο εθπαηδεπηηθέο επηζθέςεηο θνηηεηψλ / δηαιέμεηο 
επηζηεκφλσλ ή άιιεο δξαζηεξηφηεηεο ζε ζπλεξγαζία κε ηνπηθνχο, πεξηθεξεηαθνχο ή εζληθνχο 
θνηλσληθνχο, πνιηηηζηηθνχο θαη παξαγσγηθνχο θνξείο; 

ΝΑΙ 

ΙΙ.4 ΢πκκεηνρή ησλ θνηηεηώλ ζην κάζεκα 
Κατά την εκτίμησή σας, τι ποσοστό υοιτητών κατά μέσο όρο παρακολοσθεί το θεωρητικό μέρος τοσ μαθήματος; 

0-20%   20-40%   40-60% Χ  60-80%   80-100%   Δεν 

γνωπίζω 

 

 

ΙΙ.5 Αμηνιόγεζε ηεο επίδνζεο ησλ θνηηεηώλ ζην κάζεκα 

ΙΙ.5.1 Σξφπνη Αμηνιφγεζεο; 
Σημειώζηε ζηον πίνακα πος ακολοςθεί ηιρ μεθόδοςρ πος σπηζιμοποιείηε για ηην αξιολόγηζη ηηρ απόδοζηρ ηων θοιηηηών ζηο 

ζςγκεκπιμένο μάθημα. 

Δμέηαζε γξαπηή ζην ηέινο ηνπ εμακήλνπ  Υ 

Δμέηαζε πξνθνξηθή ζην ηέινο ηνπ εμακήλνπ  

Πξφνδνο (ελδηάκεζε εμέηαζε):  

Καη’ νίθνλ εξγαζία: Υ 

Πξνθνξηθή παξνπζίαζε εξγαζίαο: Υ 

Δξγαζηήξην ή πξαθηηθέο αζθήζεηο: Υ 

Άιια * :  

* Πεξηγξάςηε ζπλνπηηθά ηπρφλ άιινπο ηξφπνπο αμηνιφγεζεο. 

 

 

Παξαθνινπζνχληαη φινη νη θνηηεηέο θαηά ηελ εθηέιεζε ησλ εξγαζηεξηαθψλ ή 

πξαθηηθψλ αζθήζεσλ; (Nαι ή Όσι) 

ΝΑΙ 

Λακβάλνπλ νη θνηηεηέο ζπζηεκαηηθά ζρφιηα (πξνθνξηθά ή γξαπηά) ζην κέζνλ ηνπ 

εμακήλνπ; (Nαι ή Όσι). 

ΝΑΙ 

 

 

ΙΙ.5.2 Πψο δηαζθαιίδεηε ηε δηαθάλεηα ζηελ αμηνιφγεζε ηεο επίδνζεο ησλ θνηηεηψλ; 

Με πξφζβαζε ζην γξαπηφ ηνπο 

 

 

 

ΙΙΙ.  ΤΠΟΓΟΜΔ΢ 

ΙΙΙ.1 Γηαζέζηκε εθπαηδεπηηθή ππνδνκή ηνπ καζήκαηνο 
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ΙΙΙ.1.1 Αίζνπζεο δηδαζθαιίαο πνπ ρξεζηκνπνηνχληαη γηα ην ζπγθεθξηκέλν κάζεκα: 

Αναθεπθείηε ζηην επάπκεια, καηαλληλόηηηα, ποιόηηηα ηυν αιθοςζών και ηος ςποζηηπικηικού 

εξοπλιζμού και ηη διαθεζιμόηηηά ηοςρ. 

Υξεζηκνπνηείηαη αίζνπζα ηνπ Σκήκαηνο πνπ δηαζέηεη πξνβνιηθφ θαη πιεξεί φιεο ηηο ζχγρξνλεο 

πξνδηαγξαθέο.  

ΙΙΙ.1.2 Δξγαζηήξηα πνπ ρξεζηκνπνηνχληαη γηα ην ζπγθεθξηκέλν κάζεκα: 

Αναθεπθείηε ζηην επάπκεια, καηαλληλόηηηα, ποιόηηηα ηυν επγαζηηπιακών σώπυν, ηος 

επγαζηηπιακού εξοπλιζμού και ηηρ διαθεζιμόηηηάρ ηοςρ. 

Σν Σκήκα ρξεζηκνπνηεί επηά (7) Δξγαζηήξηα ζε ηξία (3) δηαθνξεηηθά θηίξηα ζπλνιηθήο 
ρσξεηηθφηεηαο πεξίπνπ 165 ζέζεσλ εξγαζίαο. Αλαιπηηθφηεξα, ρξεζηκνπνηεί ηξία (3) Δξγαζηήξηα 
(Δξγαζηήξηα ΓΔ-Α, ΓΔ-Β θαη ΓΔ-Γ) ρσξεηηθφηεηαο 20 πεξίπνπ ζέζεσλ εξγαζίαο ην θαζέλα, ηξία 
(3) Δξγαζηήξηα (Δξγαζηήξηα Α, Γ θαη ΢Σ) ρσξεηηθφηεηαο 22, 24 θαη 26 ζέζεσλ εξγαζίαο θαη έλα (1) 
Δξγαζηήξην (Δξγαζηήξην Μ) ρσξεηηθφηεηαο 30 ζέζεσλ εξγαζίαο. Οη ρψξνη είλαη ηθαλνπνηεηηθνί, 
θαη 4 απφ ηα εξγαζηήξηα δηαζέηνπλ πξνβνιηθά νξνθήο κε δηαδξαζηηθφ πίλαθα θαη ν εμνπιηζκφο 
αληαπνθξίλεηαη ζηηο απαηηήζεηο δηδαζθαιίαο θαιχπηνληαο νξηαθά ηηο αλάγθεο ηνπ Σκήκαηνο ηφζν 
πνηνηηθά φζν θαη πνζνηηθά.  

ΙΙΙ.1.3 Δίλαη δηαζέζηκα ηα εξγαζηήξηα ηνπ καζήκαηνο γηα ρξήζε εθηφο πξνγξακκαηηζκέλσλ σξψλ; 
Ναη, ππάξρεη ν ζεζκφο ηνπ ειεχζεξνπ εξγαζηεξίνπ (Δξγαζηήξην ΢Σ) ην νπνίν είλαη δηαζέζηκν γηα 
ηνπο θνηηεηέο γηα πεξαηηέξσ εμάζθεζε θαη ρξήζε ησλ ινγηζκηθψλ πνπ δηδάζθνληαη ζηηο 
εξγαζηεξηαθέο νκάδεο ηνπ καζήκαηνο θαζψο θαη γηα νπνηαδήπνηε άιιε εθπαηδεπηηθή 
δξαζηεξηφηεηα.  

ΙΙΙ.1.4 ΢πνπδαζηήξηα: 

Αναθεπθείηε ζηην επάπκεια, καηαλληλόηηηα, ποιόηηηα ηυν σώπυν, ηος εξοπλιζμού και ηηρ 

διαθεζιμόηηηάρ ηοςρ. 

Τπάξρνπλ ζπνπδαζηήξηα ζην ρψξν ηεο Βηβιηνζήθεο ηνπ ΣΔΙ, επαξθή θαη θαηάιιεια ζηα νπνία 

πέξαλ ησλ ηξαπεδηψλ γηα κειέηε ππάξρνπλ θαη Ηιεθηξνληθνί Τπνινγηζηέο κε ζπλερή δηαζχλδεζε 

ζην δηαδίθηπν. Η Βηβιηνζήθε ηνπ ΣΔΙ Γπηηθήο Διιάδαο είλαη πξνζβάζηκε ζηνπο ζπνπδαζηέο ζην 

κεγαιχηεξν κέξνο ηεο εκέξαο. 

ΙΙΙ.1.5 Υξεζηκνπνηείηε Δθπαηδεπηηθφ Λνγηζκηθφ θαη πνην; (πεξηγξάςηε ζπλνπηηθά) 

Γίλεηαη ρξήζε δηαδηθηχνπ, πξφγξακκα ζηαηηζηηθήο αμηνιφγεζεο ηζηνζειίδσλ θαη ηε ρξήζε 

θαηάιιεινπ ινγηζκηθνχ γηα ηελ  εθαξκνγή e-CRM. 

ΙΙΙ.1.6 Τπάξρεη ηθαλνπνηεηηθή ππνζηήξημε ηνπ καζήκαηνο απφ ηε βηβιηνζήθε (βηβιηνγξαθία θαη άιινη 
καζεζηαθνί πφξνη); 

ΝΑΙ 

ΙΙΙ.1.7 Πψο θξίλεηε ζπλνιηθά ηε δηαζέζηκε εθπαηδεπηηθή ππνδνκή;  

Αν η απάνηηζη είναι απνηηική, ζσολιάζηε ζςνοπηικά ηςσόν ελλείτειρ και καηαγπάτηε ηιρ αναγκαίερ 

βεληιώζειρ ζύμθυνα με ηιρ παπαπάνυ καηηγοπίερ. 

Ιθαλνπνηεηηθή 

 

ΙΙΙ.2 Αμηνπνίεζε Σερλνινγηώλ Πιεξνθνξηθήο θαη Δπηθνηλσληώλ (ΣΠΔ) 

ΙΙΙ.2.1 Υξεζηκνπνηνχληαη Σερλνινγίεο Πιεξνθνξηθήο θαη Δπηθνηλσληψλ ζηε δηδαζθαιία ηνπ 
καζήκαηνο θαη πψο; 

Ναη, ρξεζηκνπνηνχληαη Σερλνινγίεο Πιεξνθνξηθήο θαη Δπηθνηλσληψλ θαηά ηελ ψξα ηεο 
δηδαζθαιίαο κε ηελ πξνβνιή δηαθαλεηψλ. Δπίζεο ζε νξηζκέλεο αίζνπζεο ππάξρνπλ ειεθηξνληθνί 
δηαδξαζηηθνί πίλαθεο θαη ζε φινπο ζρεδφλ ηνπο ρψξνπο ππάξρεη ελζχξκαηε ζχλδεζε κε ην Γίθηπν 
Τςειψλ Σαρπηήησλ ηνπ ΣΔΙ. 

ΙΙΙ.2.2 Υξεζηκνπνηνχληαη καζεζηαθά βνεζήκαηα βαζηζκέλα ζε ΣΠΔ; (Αλαθέξαηε παξαδείγκαηα). 

ΟΥΙ 
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ΙΙΙ.2.3 Υξεζηκνπνηνχληαη ΣΠΔ ζηελ εξγαζηεξηαθή εθπαίδεπζε; Πψο; 
Ναη, γίλεηαη ρξήζε ηνπ δηαδηθηχνπ θαη ρξεζηκνπνηείηαη εμεηδηθεπκέλν πξφγξακκα ζηαηηζηηθήο 
αμηνιφγεζεο ηζηνζειίδσλ θαη ρξήζε θαηάιιεινπ ινγηζκηθνχ γηα ηελ  εθαξκνγή e-CRM. Η 
δηδαζθαιία πξαγκαηνπνηείηαη κε πξνβνιή δηαθαλεηψλ.  

ΙΙΙ.2.4 Υξεζηκνπνηείηε ΣΠΔ ζηελ αμηνιφγεζε ησλ θνηηεηψλ; Πψο; 
Ναη, νη ζπνπδαζηέο αμηνινγνχληαη κε ΣΠΔ σο πξνο ηελ απφθηεζε γλψζεσλ θαη ηελ αλάπηπμε 
δεμηνηήησλ ρξήζεο ησλ πξνγξακκάησλ γηα ηελ επίηεπμε ησλ ζηφρσλ ηνπ καζήκαηνο  

ΙΙΙ.2.5 Υξεζηκνπνηείηε ΣΠΔ ζηελ επηθνηλσλία ζαο κε ηνπο θνηηεηέο; Πψο; 

Ναη, θαηαξρήλ κε ρξήζε ηεο πιαηθφξκαο eclass, κέζσ ηεο νπνίαο αλαθνηλψλνληαη ζηνπο 

ζπνπδαζηέο δεηήκαηα πνπ αθνξνχλ ζηελ εθπαίδεπζή ηνπο θαη κέζσ ειεθηξνληθνχ ηαρπδξνκείνπ 

πνπ θνηλνπνηείηαη ζηνπο θνηηεηέο, ψζηε λα κπνξνχλ λα επηθνηλσλήζνπλ καδί καο γηα εθπαηδεπηηθά 

ζέκαηα. 
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ΙV.  ΢ΣΑΣΙ΢ΣΙΚΑ ΢ΣΟΙΥΔΙΑ ΦΟΙΣΗΣΧΝ 

ΙV.1 ΢αο θνηλνπνηείηαη θαηάινγνο ησλ θνηηεηώλ πνπ είλαη εγγεγξακκέλνη ζην κάζεκα θαη 
πόηε; 

Μφιηο νινθιεξσζεί ε δηαδηθαζία εγγξαθήο θαη δειψζεσλ καζεκάησλ. 

ΙV.2 Πνηα είλαη ε θαηαλνκή βαζκνινγίαο θαη ν κέζνο βαζκόο ησλ θνηηεηώλ ηνπ καζήκαηνο;  

Ξεκινήζηε από ηο ηπέσον έηορ. Σηην πεπίπηυζη πος διδάζκαηε ηο μάθημα και ηα πποηγούμενα έηη 

καηαγπάτηε και ηα ζςγκπιηικά ζηοισεία ηυν πποηγοςμένυν εηών 

Έηνο 

Καηαλνκή Βαζκψλ (% θνηηεηψλ) Μέζορ όπορ  

Βαθμολογίαρ  

(ζύνολο θοιηηηών) 0 – 3,9 4 – 4,9 5 – 5,9 6.0-6.9 7.0-8.4 8.5-10.0 

2013-2014        

2012-2013        

2011-2012        

2010-2011        

2009-2010        

 

 

 

V. Η ΑΠΟΦΗ ΣΧΝ ΦΟΙΣΗΣΧΝ ΓΙΑ ΣΟ ΜΑΘΗΜΑ 

V.1 Τπάξρεη δηαδηθαζία αμηνιόγεζεο ηνπ καζήκαηνο θαη ηεο δηδαζθαιίαο από ηνπο θνηηεηέο; 
Πώο εθαξκόδεηαη; Δπηζπλάςηε δείγκα ηνπ ζρεηηθνύ εξσηεκαηνινγίνπ. 

Ναη. Δθαξκφδεηαη ζηα πιαίζηα ηεο γεληθήο αμηνιφγεζεο ηνπ Σκήκαηνο. Σν εξσηεκαηνιφγην 

βξίζθεηαη ζηελ έθζεζε εζσηεξηθήο αμηνιφγεζεο. 

V.2 Πώο αμηνπνηνύληαη ηα απνηειέζκαηα απηώλ ησλ αμηνινγήζεσλ;  

Σα απνηειέζκαηα απηψλ ησλ αμηνινγήζεσλ αλαιχνληαη κε ζθνπφ ηε εμαγσγή ρξήζηκσλ 

ζπκπεξαζκάησλ θαη πξνηάζεσλ πνπ ζα νδεγήζνπλ ζηε βειηίσζε ηεο ιεηηνπξγίαο ηνπ Σκήκαηνο. 

 


