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PROJECT 02

Market Positioning & Industry
Intelligence
Τελικό Παραδοτέο - Αποτελέσματα Έργου

Ολοκληρωμένη αξιολόγηση αγοράς, ανταγωνισμού, τμημάτων πελατών και εμπορικής τοποθέτησης για
B2B εταιρεία επαγγελματικών υπηρεσιών.

Τελική κατεύθυνση Reposition προς specialized mid-premium partner

Priority segment SMEs 10-50 εργαζομένων (86/100)

Recommended core price 980 € ανά core project

Αναμενόμενη επίδραση Average project value +18%, 12μηνος τζίρος +33%

Κύριο εύρημα Η μεγαλύτερη ευκαιρία βρίσκεται μεταξύ low-cost execution και
high-end advisory
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1. Executive Summary
Η ανάλυση κατέληξε ότι η επιχείρηση δεν πρέπει να ανταγωνιστεί στην κατώτερη ζώνη τιμής. Το
ισχυρότερο εμπορικό κενό εντοπίζεται σε πελάτες που χρειάζονται σαφή επιχειρηματική καθοδήγηση και
μετρήσιμο output, αλλά δεν δικαιολογούν το κόστος μεγάλου consulting provider.

Τους τελευταίους 12 μήνες η επιχείρηση ολοκλήρωσε 34 projects από 110 προτάσεις (win rate 30,9%), με
τζίρο 31.330 € και average project value 765 €. Οι τιμές κυμάνθηκαν σε 20 διαφορετικά επίπεδα, από 280
€ έως 1.850 €, και το 57% των χαμένων προτάσεων οφείλεται σε τιμή ή ασαφές scope. Το τμήμα SMEs
10-50 εργαζομένων απέφερε το 47% του τζίρου από το 35% των projects, με win rate 43% και 59,4 € ανά
ώρα.

Από τα τέσσερα τμήματα που αξιολογήθηκαν, οι SMEs 10-50 εργαζομένων έλαβαν την υψηλότερη
συνολική βαθμολογία, 86/100. Η προτεινόμενη θέση είναι specialized mid-premium partner: υψηλότερη
τιμή από generalist freelancers, αλλά χαμηλότερο κόστος και μεγαλύτερη ευελιξία από premium
consultancies. Η αρχιτεκτονική προσφοράς ξεκινά από Diagnostic 420 €, Core Project 980 €, Growth Sprint
1.450 € και recurring Management Retainer 480 €/μήνα.

86/100 6 980 € +18%
Priority segment score Competitor profiles Recommended core price Target uplift in average

project value

Δείκτης Τελευταίοι 12 μήνες Στόχος 12 μηνών Μεταβολή

Average project value 765 € 906 € +18,4%

Proposal-to-client conversion 30,9% 36% +5,1 μον.

Προτάσεις 110 84 −24%

Projects 34 30 −12%

Retainer μήνες / τιμή 14 × 380 € 30 × 480 € +171%

Τζίρος 31.330 € 41.580 € +32,7%

Ώρες παράδοσης 607 627 +3,3%

Τζίρος ανά ώρα 51,6 € 66,3 € +28,5%

Κεντρικό εύρημα: το repositioning αυξάνει τον τζίρο κατά 33% με μόλις 3,3% περισσότερες ώρες,
επειδή η αύξηση προέρχεται από αξία ανά project και retainers, όχι από όγκο. Η επιχείρηση στέλνει 26
λιγότερες προτάσεις τον χρόνο και κερδίζει περισσότερες.
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2. Market Intelligence
2.1 Δομή και δυναμική της αγοράς
Σύμφωνα με το SME Country Fact Sheet 2026 της Ευρωπαϊκής Επιτροπής, το 2025 λειτουργούσαν στην
Ελλάδα 47.537 μικρές επιχειρήσεις με 10-49 εργαζόμενους. Είναι μόλις το 4,7% των επιχειρήσεων, αλλά
απασχολούν 884.857 άτομα (23,9%) και παράγουν 23,3 δισ. € προστιθέμενης αξίας (19,3%). Η μέση
προστιθέμενη αξία ανά επιχείρηση είναι περίπου 490.145 €, 16 φορές μεγαλύτερη από μια πολύ μικρή
επιχείρηση (30.028 €). Αυτή η διαφορά εξηγεί γιατί το budget για εξωτερική ανάλυση υπάρχει πραγματικά
από αυτό το μέγεθος και πάνω.

Το 2025 οι μικρές επιχειρήσεις αύξησαν την πραγματική προστιθέμενη αξία κατά 11,7%, ενώ η
απασχόλησή τους μειώθηκε κατά 1,8%. Παράγουν δηλαδή περισσότερα με λιγότερους ανθρώπους. Αυτό
δημιουργεί ζήτηση για δομημένες αποφάσεις σε τιμολόγηση, κερδοφορία και οργάνωση, όχι για γενικές
συμβουλές.

Το δεύτερο demand signal είναι το ψηφιακό κενό. Μόλις το 30,8% των ελληνικών ΜμΕ χρησιμοποιεί data
analytics (ΕΕ: 39,9%) και το 56,0% έχει βασική ψηφιακή ένταση (ΕΕ: 71,4%). Οι επιχειρήσεις έχουν
δεδομένα αλλά δεν τα μετατρέπουν σε αποφάσεις, που είναι ακριβώς το αντικείμενο της υπηρεσίας.

2.2 Buying criteria και πίεση της αγοράς
Η ανάλυση των 76 χαμένων προτάσεων και των discovery συνεντεύξεων δείχνει ότι τα buying criteria
συγκεντρώνονται σε πέντε παράγοντες. Το 57% των απωλειών (τιμή και ασαφές scope) αντιμετωπίζεται
απευθείας με fixed-scope offers και δημοσιευμένες τιμές.
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Market factor Βάρος Παρατήρηση Commercial implication

Scope clarity 26% 19 προτάσεις χάθηκαν λόγω ασαφούς
scope

Fixed-scope offers και σαφή deliverables

Proof of expertise 22% Κρίσιμο για mid-premium επιλογή Case evidence, frameworks, quantified
outcomes

Price transparency 20% 24 προτάσεις χάθηκαν σε τιμή / budget Published starting prices / price bands

Speed 17% Μέση διάρκεια ανταγωνιστών 16 ημέρες 10-15 day project formats

Customization 15% Ζητείται, αλλά δημιουργεί margin risk 80% standardized / 20% tailored
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3. Competitor Intelligence
Αξιολογήθηκαν έξι ανταγωνιστικά profiles με βάση specialization, offer clarity, proof points, ταχύτητα
παράδοσης και σχέση αξίας-τιμής (κλίμακα 1-5), μαζί με τις δημοσιευμένες ή προσφερόμενες τιμές. Οι δύο
premium competitors (Delta, Zeta) έχουν ισχυρό brand αλλά core τιμή άνω των 2.000 € και κύκλο
παράδοσης 25-30 ημερών. Οι low-cost competitors έχουν σαφή τιμή αλλά περιορισμένη στρατηγική
διάσταση.

Profile Entry Core project Ημέρες Μ.Ο. αξίας Position

Alpha 290 € 550 € 7 3,10 Execution-led

Beta 450 € 850 € 14 2,90 Generalist

Gamma 600 € 1.150 € 12 4,00 Specialist

Delta 1.500 € 2.400 € 25 3,30 Premium advisory

Epsilon 480 € 900 € 10 3,90 Boutique specialist

Zeta 1.200 € 2.100 € 30 2,60 Brand-led

Πελάτης σήμερα 280 € 765 € (APV) 14 2,70 Generalist χωρίς σαφή θέση

Θέση-στόχος 420 € 980 € 11 4,00 Specialized mid-premium

Τα profiles Gamma και Epsilon αποτελούν τα πλησιέστερα benchmarks, με μέση βαθμολογία 4,00 και 3,90.
Η θέση-στόχος των 980 € είναι 15% φθηνότερη από τον Gamma και 59% φθηνότερη από τον Delta, με
κύκλο παράδοσης 11 ημερών έναντι μέσου όρου αγοράς 16 ημερών. Ο πελάτης σήμερα έχει τη
χαμηλότερη βαθμολογία offer clarity (2,0), κάτι που συμφωνεί με τις 19 προτάσεις που χάθηκαν λόγω
ασαφούς scope.
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4. Segment Prioritization
Η βαθμολόγηση συνδύασε intensity of need (25%), budget capacity (25%), repeat potential (20%),
accessibility (15%) και sales friction (15%). Κάθε κριτήριο βαθμολογήθηκε 1-5 με βάση τα στοιχεία
πωλήσεων του πελάτη και τα στοιχεία αγοράς της ενότητας 2.

Segment Need Budget Repeat Access Friction* Score

Micro firms 4,0 2,0 2,0 4,5 3,5 62

SMEs 10-50 5,0 4,5 4,0 4,0 3,5 86

Scale-ups 4,5 4,0 4,0 3,5 3,0 78

Enterprise 3,0 5,0 3,0 1,0 1,0 58
* Friction: υψηλότερη βαθμολογία = μικρότερη τριβή στην πώληση.

Η βαθμολογία επιβεβαιώνεται από την πραγματική απόδοση των τελευταίων 12 μηνών. Οι SMEs 10-50
έχουν τον υψηλότερο win rate, την υψηλότερη απόδοση ανά ώρα και ποσοστό επαναληπτικών πελατών
42%.

Segment Projects APV Win rate € / ώρα Repeat Sales cycle

Micro firms 15 520 € 26% 40,0 € 13% 12 ημέρες

SMEs 10-50 12 1.010 € 43% 59,4 € 42% 21 ημέρες

Scale-ups 4 1.050 € 31% 55,3 € 50% 26 ημέρες

Enterprise 3 630 € 27% 39,4 € 33% 64 ημέρες

Σύνολο 34 765 € 31% 49,7 € 29% -
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Τα micro firms είναι ο μεγαλύτερος όγκος (15 projects) αλλά αποδίδουν μόλις 40,0 € ανά ώρα, 22% κάτω
από τον μέσο όρο. Τα scale-ups είναι ελκυστικά αλλά απαιτούν μεγαλύτερη εξειδίκευση και ταχύτερη
απόδειξη ROI. Το enterprise segment έχει budget, όμως ο κύκλος πώλησης των 64 ημερών και το
procurement burden το καθιστούν ακατάλληλο για το τρέχον operating model.

5. Positioning Decision
Η τελική πρόταση είναι να μετακινηθεί η επιχείρηση από γενική περιγραφή υπηρεσιών σε θέση specialized
mid-premium partner. Η υπόσχεση δεν βασίζεται στο «κάνουμε τα πάντα», αλλά στην ικανότητα να
μετατρέπεται ένα ασαφές εμπορικό ή διοικητικό πρόβλημα σε δομημένη ανάλυση, απόφαση και
εφαρμόσιμο action plan.

Positioning statement: Για μικρομεσαίες επιχειρήσεις που χρειάζονται σαφή εμπορική ή διοικητική
απόφαση, η υπηρεσία παρέχει structured analysis και decision-ready recommendations σε σύντομο project
cycle, με σαφές scope και διαφανή τιμή.

Διάσταση Από (σήμερα) Προς (στόχος)

Κοινό Όποιος ζητήσει, 4 segments χωρίς
προτεραιότητα

SMEs 10-50 στο 50% των projects

Προσφορά Εξατομικευμένες προτάσεις, 20 επίπεδα τιμής 3 project tiers + retainer

Τιμή APV 765 €, εύρος 280-1.850 € Core 980 €, APV 906 €

Μήνυμα Γενικά claims υπηρεσιών Απόφαση, μετρήσιμο output, time-to-decision

Απόδειξη Λίστα υπηρεσιών 3-5 case studies με αριθμητικά αποτελέσματα

Παράδοση 14 ημέρες, ανοιχτό scope 10-12 ημέρες, 80% τυποποίηση

6. Pricing Intelligence & Offer Architecture
Η προηγούμενη εμπορική εικόνα δημιουργούσε υπερβολικά μεγάλο εύρος τιμών και δυσκολία σύγκρισης.
Εννέα projects τιμολογήθηκαν κάτω από 400 €, χαμηλότερα ακόμα και από το νέο Diagnostic. Η νέα
αρχιτεκτονική χρησιμοποιεί τέσσερα επίπεδα, ώστε ο πελάτης να καταλαβαίνει γρήγορα το entry point, το
core engagement και την επιλογή μεγαλύτερης ή recurring συνεργασίας.
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Offer Price Ώρες € / ώρα Typical duration Target mix

Business Diagnostic 420 € 7 60,0 € 4-5 ημέρες 30%

Core Project 980 € 16 61,2 € 10-12 ημέρες 50%

Growth Sprint 1.450 € 24 60,4 € 15-20 ημέρες 20%

Management Retainer 480 €/μήνα 6 / μήνα 80,0 € Recurring 30 μήνες

Σταθμισμένο project 906 € 14,9 60,8 € 100%

Το Core Project ορίστηκε στα 980 €. Η τιμή τοποθετείται πάνω από generalist execution (Beta 850 €), αλλά
παραμένει αισθητά κάτω από premium advisory (Delta 2.400 €). Όλα τα project tiers αποδίδουν 60-61 €
ανά ώρα, ώστε κανένα να μην επιδοτεί το άλλο. Με το target mix, το average project value ανεβαίνει από
765 € σε 906 €.

Το μεγαλύτερο μέρος της αύξησης (+111,5 €) προέρχεται από τη μετατόπιση στο priority segment, με τις
ίδιες τιμές που ήδη πληρώνει κάθε τμήμα. Η αρχιτεκτονική τιμής και ο έλεγχος scope προσθέτουν 29,5 €.
Επομένως ο στόχος δεν προϋποθέτει γενική αύξηση τιμών, αλλά αλλαγή στο με ποιους πελάτες
συνεργάζεται η επιχείρηση.
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7. Commercial Recommendations
Άξονας Ενέργεια Μέτρο επιτυχίας

Messaging Αντικατάσταση γενικών claims με γλώσσα γύρω από business
decisions, measurable outputs και time-to-decision

Discovery-to-proposal ≥ 44%

Sales material Κάθε υπηρεσία με πρόβλημα, scope, διάρκεια, starting price και
παραδοτέο

4 offer sheets

Proof 3-5 case examples με αριθμητικά αποτελέσματα, όχι μεγάλος
κατάλογος υπηρεσιών

3 case summaries στις 20
ημέρες

Qualification Αξιολόγηση leads ως προς urgency, budget, decision ownership
και διαθεσιμότητα δεδομένων πριν από proposal

Προτάσεις: 110 → 84 / έτος

Customization 80% standardized project structure και έως 20% tailoring Core Project ≤ 16 ώρες

Retainer Πρόταση retainer σε κάθε ολοκληρωμένο Core Project / Growth
Sprint

30 retainer μήνες / έτος

8. Αναμενόμενη επίδραση 12 μηνών
Με 84 προτάσεις, conversion 36% και average project value 906 €, η επιχείρηση ολοκληρώνει 30 projects
και 30 μήνες retainer. Το πρώτο τρίμηνο μένει στο ίδιο επίπεδο με σήμερα (7.356 € έναντι 7.420 €), επειδή
η αλλαγή στόχευσης και υλικού απορροφά χρόνο. Από το δεύτερο τρίμηνο η διαφορά ανοίγει.

Ακόμα και με conversion 30% (σημερινό επίπεδο) και APV 850 €, ο τζίρος ανεβαίνει στα 35.650 €. Ο τζίρος
πέφτει κάτω από το σημερινό μόνο στον συνδυασμό conversion 25% και APV 750 €, που είναι ακριβώς τα
όρια επανεξέτασης της ενότητας 10.
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9. 60-Day Action Plan
Περίοδος Ενέργειες KPI

Ημέρες 1-20 Νέα service architecture, pricing pages, sales deck και
competitor proof library

4 offer sheets και 3 case summaries

Ημέρες 21-40 Outreach στο priority segment και structured discovery
process

18 qualified conversations και 8
proposals

Ημέρες 41-60 Αξιολόγηση conversion, objections και average project value Proposal-to-client ≥ 35%, APV ≥ 850 €,
τουλάχιστον 2 Core Projects

Οι 8 προτάσεις των ημερών 21-40 αντιστοιχούν σε ρυθμό 12 προτάσεων τον μήνα, πάνω από τον μέσο
ετήσιο ρυθμό των 7, επειδή συμπίπτουν με το αρχικό outreach sprint. Με conversion 35% οδηγούν σε 3 νέα
projects, από τα οποία τουλάχιστον 2 Core Projects.

10. Final Recommendation
REPOSITION. Η επιχείρηση πρέπει να εγκαταλείψει την εικόνα generalist provider και να οργανώσει την
εμπορική της παρουσία γύρω από specialized, fixed-scope decision projects. Το priority segment είναι SMEs
10-50 εργαζομένων και το Core Project στα 980 € αποτελεί το βασικό anchor της νέας τιμολογιακής
δομής.

Η στρατηγική πρέπει να επανεξεταστεί αν, μετά τις πρώτες 8-10 προτάσεις, ισχύει κάποιο από τα
παρακάτω. Σε αυτή την περίπτωση απαιτείται επανέλεγχος του segment, των proof points και της
σαφήνειας της προσφοράς πριν από περαιτέρω αύξηση τιμών.

Κριτήριο επανεξέτασης Όριο Σήμερα Στόχος

Proposal-to-client conversion < 25% 30,9% 36%

Average realized project value < 750 € 765 € 906 €

Μερίδιο projects από SMEs 10-50 < 35% 35% 50%

Μέσες ώρες Core Project > 19 ώρες - 16 ώρες

Πηγές
European Commission, SME Performance Review - 2026 SME Country Fact Sheet: Greece · European Commission, State of the
Digital Decade 2026 (στοιχεία 2025) · Στοιχεία πωλήσεων, προτάσεων και win/loss του πελάτη (τελευταίοι 12 μήνες) ·
Δημοσιευμένες τιμές και υλικό πωλήσεων ανταγωνιστών.


