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PROJECT 04 - ADVANCED PROJECT

New Market Entry & Commercial
Expansion
Τελικό Παραδοτέο - Απόφαση Εισόδου σε Νέα Αγορά

Ανάλυση απόφασης εισόδου σε νέα αγορά για ελληνική εταιρεία B2B υπηρεσιών, με σύγκριση τριών
αγορών, εμπορικό μοντέλο πρώτου έτους, μοντέλο εισόδου και κριτήρια συνέχισης.

Σύσταση GO - πρώτα η Κύπρος

Attractiveness score 84 / 100 (Ρουμανία 73, Βουλγαρία 67)

Στόχος εσόδων Year 1 154.500 €

Launch budget 24.000 € (μέγιστη ταμειακή έκθεση 40.170 €)

Validation phase 6 μήνες, break-even από τον 6ο μήνα
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1. Executive Decision
Η προτεινόμενη πρώτη αγορά επέκτασης είναι η Κύπρος, με attractiveness score 84/100. Η Ρουμανία
κατατάσσεται δεύτερη με 73/100 και η Βουλγαρία τρίτη με 67/100.

Η Κύπρος συνδυάζει την υψηλότερη εμπορική προσβασιμότητα, κοινή γλώσσα και επιχειρηματική
εξοικείωση, διαχειρίσιμη πολυπλοκότητα εισόδου και ταίριασμα με ένα remote-first B2B μοντέλο
παράδοσης. Είναι στην ευρωζώνη, έχει πρόβλεψη ανάπτυξης 2,3% για το 2026 και 2,7% για το 2027, και η
πρόταση μπορεί να δοκιμαστεί χωρίς μετάφραση ή τοπική ομάδα. Ο προτεινόμενος δρόμος είναι lean
validation έξι μηνών με direct sales και επιλεγμένα τοπικά partnerships, χωρίς μόνιμο γραφείο στην αρχή.

84/100 24K € 154,5K € 6 μήνες
Market score Launch budget Year 1 target Validation phase

Βασικό αποτέλεσμα Τιμή

Break-even μηνιαίου τζίρου 11.500 € (σταθερό κόστος αγοράς 6.325 € / περιθώριο 55%)

Τζίρος 6ου μήνα (τέλος validation) 13.800 €

Τζίρος 12ου μήνα 26.700 €

Νέοι πελάτες Year 1 25 αρχικά engagements, 9 follow-on projects

Μέγιστη ταμειακή έκθεση 40.170 € τον 6ο μήνα

Αποτέλεσμα αγοράς Year 1 (μετά το launch budget) -14.925 €

Ανάκτηση επένδυσης 14ος μήνας

Κεντρικό εύρημα: το launch budget είναι 24.000 €, αλλά η πραγματική ταμειακή έκθεση φτάνει τα
40.170 €, επειδή τους πρώτους πέντε μήνες ο τζίρος δεν καλύπτει το σταθερό κόστος της αγοράς. Η
διοίκηση πρέπει να εγκρίνει το συνολικό ποσό έκθεσης, όχι μόνο το launch budget.



Ermioni Katsouta - Selected Projects 3

2. Market Selection
Το scorecard σταθμίζει δυναμική ζήτησης (25%), προσβασιμότητα (25%), ανταγωνιστική θέση (15%),
commercial fit (20%) και λειτουργική απλότητα (15%). Η Κύπρος προηγείται επειδή το μοντέλο μπορεί να
δοκιμαστεί με συγκριτικά χαμηλή σταθερή δέσμευση και σύντομο κύκλο ανατροφοδότησης.

Κριτήριο Βάρος Κύπρος Ρουμανία Βουλγαρία

Δυναμική ζήτησης 25% 82 86 72

Προσβασιμότητα 25% 88 66 66

Ανταγωνιστική θέση 15% 78 72 68

Commercial fit 20% 88 73 65

Λειτουργική απλότητα 15% 83 65 63

Σταθμισμένο score 100% 84 73 67

Μακροοικονομικό και θεσμικό πλαίσιο
Δείκτης Κύπρος Ρουμανία Βουλγαρία

Αύξηση ΑΕΠ 2026 (Κομισιόν, Spring
2026)

2,3% 0,1% 2,5%

Αύξηση ΑΕΠ 2027 (Κομισιόν, Spring
2026)

2,7% 2,3% 2,2%

Πληθωρισμός 2026 (HICP) - 7,0% 4,2%

Νόμισμα Ευρώ Λέι (συναλλαγματικός
κίνδυνος)

Ευρώ (από 1.1.2026)

Φόρος εταιρειών 2026 15% 16% 10%

Γλώσσα επιχειρήσεων Ελληνικά / Αγγλικά Ρουμανικά Βουλγαρικά

Η Ρουμανία έχει τη μεγαλύτερη αγορά και γι' αυτό την υψηλότερη βαθμολογία ζήτησης (86), όμως η
Κομισιόν προβλέπει σχεδόν μηδενική ανάπτυξη για το 2026 (0,1%), πληθωρισμό 7,0% και δημοσιονομική
προσαρμογή, ενώ η τιμολόγηση σε λέι προσθέτει συναλλαγματικό κίνδυνο. Η Βουλγαρία μπήκε στην
ευρωζώνη την 1.1.2026 και έχει τον χαμηλότερο φόρο εταιρειών (10%), αλλά χαμηλότερο επίπεδο τιμών
και γλωσσικό εμπόδιο. Στην Κύπρο λειτουργούν 5.511 μικρές και 876 μεσαίες επιχειρήσεις (Cystat,
μητρώο επιχειρήσεων 2023), αρκετές για τους περίπου 25 πελάτες που απαιτεί το πρώτο έτος.
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Η Κύπρος έχει επίσης το χαμηλότερο εμπορικό break-even: 11.500 € τον μήνα, δηλαδή περίπου 4,8 αρχικά
engagements. Στη Ρουμανία και στη Βουλγαρία η χαμηλότερη μέση τιμή και το υψηλότερο κόστος
localization ανεβάζουν το break-even στα 7-8 engagements τον μήνα.

3. Priority Customer Segment
Πρώτος στόχος είναι οι εδραιωμένες ΜμΕ 10-75 εργαζομένων που ήδη αγοράζουν εξωτερικές
επαγγελματικές υπηρεσίες αλλά δεν έχουν πλήρως ανεπτυγμένη εσωτερική ικανότητα. Το τμήμα είναι
ελκυστικό επειδή οι κύκλοι απόφασης είναι συντομότεροι από το enterprise procurement και η αξία των
projects σηκώνει παράδοση εξ αποστάσεως.

Χαρακτηριστικό Προφίλ πελάτη (ICP)

Μέγεθος 10-75 εργαζόμενοι, Λευκωσία και Λεμεσός

Κλάδοι Επαγγελματικές υπηρεσίες, εμπόριο, τουρισμός, ναυτιλιακές υπηρεσίες

Trigger Επέκταση, πίεση περιθωρίου, ανάγκη reporting για τράπεζα ή επενδυτή

Αγοραστής Ιδιοκτήτης / CEO ή CFO, απόφαση χωρίς procurement

Αρχική αγορά Engagement 2.400 € με σαφές παραδοτέο σε 2-3 εβδομάδες

Η αρχική πρόταση αξίας πρέπει να εστιάζει σε μετρήσιμη εμπορική βελτίωση και υποστήριξη εφαρμογής,
όχι σε γενική γλώσσα consulting.

4. Entry Model
Προτείνεται υβριδικό μοντέλο εισόδου: direct outreach από τον ιδρυτή και business development για
έλεγχο του μηνύματος και γρήγορη μάθηση, σε συνδυασμό με μικρό αριθμό referral ή implementation
partners για τοπική αξιοπιστία και πρόσβαση.

Κανάλι Ρόλος Μερίδιο τζίρου Y1 Τζίρος Y1

Direct outreach Target accounts και discovery 45% 69.525 €

Referral partners Θερμές συστάσεις και αξιοπιστία 30% 46.350 €

Inbound / content Authority και demand capture 15% 23.175 €

Υφιστάμενο δίκτυο Συστάσεις μέσω υφιστάμενων πελατών 10% 15.450 €

Σύνολο 100% 154.500 €

Δεν προτείνεται τοπικό γραφείο κατά το validation. Μόνιμη παρουσία εξετάζεται μόνο όταν ο μηνιαίος
τζίρος της αγοράς ξεπεράσει τα 18.000 € για τρεις συνεχόμενους μήνες και το qualified pipeline
παραμένει πάνω από 60.000 €. Στο base case το πρώτο κριτήριο ικανοποιείται στους μήνες 10-12.
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5. Commercial Economics
Ο στόχος του Year 1 είναι 154.500 €, από τρεις πηγές: αρχικά engagements των 2.400 € (39%), follow-on
projects των 6.000 € (35%) και retainers των 1.500 € τον μήνα (26%). Ο τζίρος αυξάνεται σταδιακά και
φτάνει τα 26.700 € τον 12ο μήνα. Το launch budget περιορίζεται στα 24.000 € και εκταμιεύεται τους
μήνες 1-6.

Το εμπορικό break-even είναι 11.500 € τον μήνα: σταθερό κόστος αγοράς 6.325 € διαιρεμένο με gross
margin 55%. Ο τζίρος το ξεπερνά από τον 6ο μήνα, άρα το validation κλείνει με την αγορά ήδη κερδοφόρα
σε μηνιαία βάση.

Μήνας Opp
s

Προτάσεις Νέοι
πελάτες

Τζίρος Συνεισφορά Launch Σωρευτικό

M1 5 3 1 2.400 € -5.005 € 6.000 € -11.005 €

M2 7 3 1 2.400 € -5.005 € 5.000 € -21.010 €

M3 9 7 2 4.800 € -3.685 € 4.500 € -29.195 €

M4 12 7 2 6.300 € -2.860 € 3.500 € -35.555 €

M5 13 3 1 9.900 € -880 € 2.500 € -38.935 €

M6 14 7 2 13.800 € 1.265 € 2.500 € -40.170 €

M7 15 7 2 13.800 € 1.265 € 0 € -38.905 €

M8 16 10 3 16.200 € 2.585 € 0 € -36.320 €

M9 17 7 2 16.800 € 2.915 € 0 € -33.405 €

M10 18 10 3 20.700 € 5.060 € 0 € -28.345 €

M11 19 10 3 20.700 € 5.060 € 0 € -23.285 €

M12 20 10 3 26.700 € 8.360 € 0 € -14.925 €

Σύνολο 165 84 25 154.500 € 9.075 € 24.000 €
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Το σωρευτικό αποτέλεσμα κλείνει το Year 1 στα -14.925 €. Με τη συνεισφορά του 12ου μήνα (8.360 €), το
σύνολο της επένδυσης ανακτάται τον 14ο μήνα.

Κόστος αγοράς και launch budget
Σταθερό κόστος αγοράς Ανά μήνα Year 1

Business development lead (κατανομή) 3.200 € 38.400 €

Marketing & περιεχόμενο 1.100 € 13.200 €

Ταξίδια Λευκωσία / Λεμεσός 900 € 10.800 €

CRM, data & εργαλεία 450 € 5.400 €

Συνεργάτες & partner management 375 € 4.500 €

Cross-border λογιστική & νομική 300 € 3.600 €

Σύνολο 6.325 € 75.900 €
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Commercial KPIs

Commercial KPI Στόχος Base case Year 1

Qualified opportunities / μήνα από M4 12+ 16,0 κατά μέσο όρο

Opportunity-to-proposal 45%+ 51%

Proposal conversion 30%+ 29,8%

Average initial engagement 2.400 €+ 2.400 €

Follow-on rate 30%+ 36%

Partner-sourced pipeline 25%+ 30%

Μηνιαίος τζίρος validation 11.500 €+ 13.800 € τον 6ο μήνα

Gross margin 55%+ 55%

Με conversion 25% ο τζίρος πέφτει στα 128.750 € και μένει κάτω από τα 12 × break-even (138.000 €). Με
conversion 30% αλλά αρχική αξία 2.000 € πέφτει στα 128.750 €. Τα όρια επανεξέτασης της ενότητας 7
(conversion κάτω από 25%) βρίσκονται ακριβώς στο σημείο όπου η αγορά παύει να αυτοχρηματοδοτείται.
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6. 90-Day Go-to-Market Roadmap
Περίοδος Ενέργειες Μετρήσιμο αποτέλεσμα

Ημέρες 1-30 - Validate Λίστα στόχων, localization μηνυμάτων, prospect universe 60
λογαριασμών, επαφές με πιθανούς referral partners, πρώτες
discovery συζητήσεις

5 qualified opportunities, 3
προτάσεις, 1 engagement

Ημέρες 31-60 -
Convert

Επέκταση outbound, πρώτες προτάσεις, δοκιμή προσφοράς
και τιμής, καταγραφή objections, ενεργοποίηση 2-3 partners

7 opportunities, 3 προτάσεις, 2
ενεργοί partners

Ημέρες 61-90 - Decide Αξιολόγηση conversion, οικονομικών ανά project, ποιότητας
pipeline και δυναμικότητας παράδοσης

9 opportunities, τζίρος τριμήνου
9.600 €, απόφαση συνέχισης

7. Key Risks & Controls
Οι βασικοί κίνδυνοι είναι η αδύναμη δημιουργία pipeline, η πίεση στις τιμές, η εξάρτηση από έναν partner
και η πρόωρη αύξηση σταθερού κόστους. Οι δικλίδες περιλαμβάνουν πλαφόν στο launch budget,
διαφοροποιημένα κανάλια απόκτησης, μηνιαίο έλεγχο περιθωρίου και μηδενική μόνιμη τοπική βάση
κόστους κατά το validation.

Κίνδυνος Π × Ε Trigger Δικλίδα

Αδύναμη ζήτηση 3 × 5 = 15 < 8 qualified opportunities / μήνα Αναθεώρηση segment και πρότασης

Χαμηλό conversion 3 × 4 = 12 < 25% μετά από 10 προτάσεις Αναθεώρηση τιμολόγησης και sales
process

Πίεση περιθωρίου 2 × 4 = 8 Gross margin < 50% Rescope προσφοράς και παράδοσης

Εξάρτηση από partner 3 × 3 = 9 > 40% του pipeline από μία πηγή Πρόσθετα direct και εναλλακτικά κανάλια

Ταμειακή έκθεση 2 × 3 = 6 Launch spend > 24.000 € Πάγωμα μη απαραίτητων δαπανών

8. Final Recommendation
GO - ΠΡΩΤΑ Η ΚΥΠΡΟΣ. Προχωρά validation έξι μηνών με υβριδικό μοντέλο direct sales και partners. Δεν
δημιουργείται μόνιμο γραφείο κατά την είσοδο.

Κριτήριο συνέχισης (τέλος 6ου μήνα) Όριο Base case

Μηνιαίος τζίρος αγοράς ≥ 11.500 € 13.800 €

Proposal conversion ≥ 30% 30,0%

Gross margin ≥ 55% 55%

Pipeline επόμενων 90 ημερών ≥ 35.000 € 46.800 €

Σωρευτική έκθεση ≤ 42.000 € 40.170 €

Αν δύο ή περισσότερα όρια παραμείνουν κάτω από τον στόχο για δύο συνεχόμενους κύκλους ελέγχου, η
επέκταση παγώνει και η πρόταση αναθεωρείται πριν δεσμευτεί επιπλέον κεφάλαιο. Η Ρουμανία παραμένει
επόμενη επιλογή για το Year 2, εφόσον η ανάπτυξη ανακάμψει όπως προβλέπει η Κομισιόν (2,3% το 2027).

Πηγές
European Commission, Spring 2026 Economic Forecast (Κύπρος, Ρουμανία, Βουλγαρία) · Cystat, μητρώο επιχειρήσεων 2023 ·
KPMG, Cyprus tax reform effective 1 January 2026 · Στοιχεία πωλήσεων, τιμολόγησης και δυναμικότητας της επιχείρησης.


