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PROJECT 02

Market Positioning & Industry
Intelligence
Αίτημα Πελάτη & Πρόταση Συνεργασίας

Εταιρεία B2B επαγγελματικών υπηρεσιών εξετάζει επανατοποθέτηση της εμπορικής της πρότασης, με
στόχο σαφέστερη διαφοροποίηση, βελτίωση της αντιλαμβανόμενης αξίας και πιο αποτελεσματική
στόχευση πελατών.

Αντικείμενο Market intelligence, competitor analysis, positioning και
commercial recommendations

Διάρκεια 12 εργάσιμες ημέρες (16 ώρες αναλυτικής εργασίας)

Αμοιβή 850 € + ΦΠΑ

Παραδοτέα Market assessment, competitor matrix, segment prioritization,
positioning framework, pricing intelligence, action plan
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1. Αίτημα Πελάτη
Η επιχείρηση διαθέτει λειτουργική παρουσία στην αγορά, όμως η εμπορική της ταυτότητα έχει εξελιχθεί
αποσπασματικά. Η διοίκηση ζητά τεκμηριωμένη εικόνα για το πώς τοποθετείται απέναντι στον
ανταγωνισμό, ποια τμήματα πελατών έχουν μεγαλύτερη εμπορική αξία και ποια χαρακτηριστικά της
προσφοράς πρέπει να αποτελέσουν τον πυρήνα του positioning.

Το έργο πρέπει να απαντήσει σε συγκεκριμένες αποφάσεις: πού υπάρχει πραγματικό κενό στην αγορά, ποιοι
ανταγωνιστές αποτελούν το ουσιαστικό benchmark, ποια επίπεδα τιμής είναι συμβατά με την επιθυμητή
θέση και ποια μηνύματα μπορούν να στηρίξουν τη διαφοροποίηση χωρίς υπερβολικές υποσχέσεις.

Τρέχουσα εμπορική εικόνα (στοιχεία πελάτη, τελευταίοι 12 μήνες)
Δείκτης Τιμή Σχόλιο

Τζίρος 31.330 € 26.010 € από projects, 5.320 € από retainers

Προτάσεις / projects 110 / 34 Win rate 30,9%

Average project value 765 € Χωρίς σταθερό entry point

Εύρος τιμών 280 - 1.850 € 20 διαφορετικά επίπεδα τιμής

Retainers 14 μήνες × 380 € 2 ενεργοί πελάτες

Τμήματα πελατών 4 Χωρίς προτεραιοποίηση

Πλαίσιο αγοράς: στην Ελλάδα λειτουργούν 47.537 μικρές επιχειρήσεις με 10-49 εργαζόμενους, που
παράγουν 23,3 δισ. € προστιθέμενης αξίας (Ευρωπαϊκή Επιτροπή, SME Fact Sheet 2026). Μόλις το 30,8%
των ελληνικών ΜμΕ χρησιμοποιεί data analytics, έναντι 39,9% στην ΕΕ. Η ζήτηση για δομημένες,
τεκμηριωμένες αποφάσεις υπάρχει, αλλά η αγορά προσφοράς παραμένει κατακερματισμένη.

2. Business Questions
Άξονας Ερώτημα Μέτρο απάντησης

Market Ποια χαρακτηριστικά επηρεάζουν περισσότερο την επιλογή
προμηθευτή και πού εντοπίζεται η μεγαλύτερη πίεση;

Βάρος buying criteria, λόγοι
απώλειας

Competition Ποιοι παίκτες ανταγωνίζονται άμεσα για τον ίδιο πελάτη και σε
ποια σημεία υπερέχουν ή υστερούν;

Βαθμολογία 1-5 σε 5 κριτήρια,
τιμές

Segments Ποια τμήματα πελατών συνδυάζουν υψηλή ανάγκη, δυνατότητα
πληρωμής και πιθανότητα επανάληψης;

Σταθμισμένο score /100, win rate,
€ / ώρα

Positioning Ποια θέση είναι αρκετά διαφορετική, εμπορικά αξιόπιστη και
υποστηρίξιμη από τις πραγματικές δυνατότητες της επιχείρησης;

Positioning map, from / to

Pricing Ποια αρχιτεκτονική τιμής ενισχύει την αξία χωρίς να μετατρέπει
την υπηρεσία σε commodity;

Offer tiers, APV bridge,
ευαισθησία τζίρου

3. Απαιτούμενα Inputs
Input Χρήση στην ανάλυση

Υφιστάμενες υπηρεσίες και τιμές Price dispersion, νέα αρχιτεκτονική τιμής

Βασικά προφίλ πελατών και στοιχεία πωλήσεων 12 μηνών Απόδοση ανά segment: APV, win rate, € / ώρα

Πρόσφατες προσφορές και λόγοι κερδισμένων / χαμένων
ευκαιριών

Win / loss analysis, buying criteria

Τρέχον website και υλικό πωλήσεων Αξιολόγηση offer clarity και messaging

Γνωστοί ανταγωνιστές Competitor matrix και positioning map

Ώρες παράδοσης ανά project Αποδοτικότητα και τιμολόγηση ανά ώρα

Βασικοί επιχειρησιακοί περιορισμοί Ρεαλισμός positioning και capacity
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4. Προτεινόμενο Scope
Το έργο οργανώνεται σε τέσσερις ενότητες: market structure και demand signals, competitor intelligence,
segment attractiveness και positioning/pricing recommendations. Η ανάλυση θα μετατραπεί σε σαφές
decision framework και όχι σε γενική περιγραφή αγοράς.

Workstream Περιεχόμενο Μέθοδος Output

Market intelligence Drivers αγοράς, buying criteria,
demand signals, barriers

Ευρωπαϊκή Επιτροπή,
Eurostat, win / loss

Market assessment

Competitor
intelligence

6 βασικά profiles, offers, proof points,
pricing signals

Scoring 1-5, τιμές, χρόνοι Competitor matrix

Segment prioritization Need, budget, repeat potential, sales
friction

Σταθμισμένο score +
ιστορικά στοιχεία

Priority segment
scorecard

Positioning & pricing Value proposition, differentiation,
price architecture

Positioning map, APV bridge Positioning framework

Commercial actions Messaging, offer changes, sales
priorities

KPI targets, review triggers 60-day action plan

5. Χρονοδιάγραμμα
Φάση Ημέρες Ώρες Αποτέλεσμα

Inputs & benchmarks 1-2 2 Υφιστάμενη εμπορική εικόνα, ορισμός benchmarks

Market & competitor intelligence 3-5 4 Market assessment, competitor matrix

Segment scoring & pricing 6-8 4 Scorecard, pricing analysis

Positioning & implications 9-10 3 Positioning framework, action plan

Τελικό report & παρουσίαση 11-12 3 Report και συνάντηση έως 60 λεπτά

Σύνολο 12 16

6. Κόστος & Όροι
Όρος Συμφωνία

Συνολική αμοιβή 850 € + ΦΠΑ (53,1 € / ώρα αναλυτικής εργασίας)

Με την ανάθεση 425 € + ΦΠΑ

Με την τελική παράδοση 425 € + ΦΠΑ

Διορθώσεις Μία συγκεντρωτική σειρά διευκρινίσεων / διορθώσεων

Παρουσίαση Τελική συνάντηση έως 60 λεπτά

Δεν περιλαμβάνονται πρωτογενής έρευνα μεγάλης κλίμακας, αγορά συνδρομητικών databases, media
buying, redesign εταιρικής ταυτότητας, δημιουργία website ή υλοποίηση CRM/marketing automation.

7. Κριτήρια ολοκλήρωσης
• Σαφής απόφαση positioning με αριθμητική τεκμηρίωση.
• Priority segment επιλεγμένο με σταθμισμένο score και επιβεβαιωμένο από τα στοιχεία πωλήσεων.
• Αρχιτεκτονική τιμής με επίπτωση στο average project value και στον 12μηνο τζίρο.
• Μετρήσιμα KPIs και κριτήρια επανεξέτασης για τις πρώτες 60 ημέρες.


