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PROJECT 05 - ADVANCED PROJECT

Commercial Performance &
Profitability Diagnostic
Αίτημα Πελάτη & Πρόταση Συνεργασίας

Διάγνωση εμπορικής απόδοσης για εδραιωμένη εταιρεία B2B υπηρεσιών. Στόχος είναι να εντοπιστεί γιατί
η αύξηση του τζίρου δεν μεταφράζεται αναλογικά σε κέρδος και να μετατραπούν τα στοιχεία πωλήσεων,
πελατών και υπηρεσιών σε συγκεκριμένες αποφάσεις διοίκησης.

Στόχος Εντοπισμός διαρροών κερδοφορίας και βελτίωση της ποιότητας
τζίρου

Περίοδος ανάλυσης 12 μήνες

Διάρκεια 12 εργάσιμες ημέρες (18 ώρες αναλυτικής εργασίας)

Αμοιβή 950 € + ΦΠΑ
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1. Αίτημα Πελάτη
Ο τζίρος αυξήθηκε, αλλά η διοίκηση βλέπει πίεση στο λειτουργικό κέρδος και στη δημιουργία ταμειακών
διαθεσίμων. Η εταιρεία χρειάζεται να καταλάβει ποιοι πελάτες και ποιες υπηρεσίες δημιουργούν
πραγματικά αξία, πού οι εκπτώσεις και ο χρόνος παράδοσης μειώνουν το περιθώριο και ποιες εμπορικές
ενέργειες πρέπει να προτεραιοποιηθούν.

Η ανάθεση σχεδιάζεται ως διάγνωση διοίκησης και όχι ως άσκηση reporting. Το αποτέλεσμα πρέπει να
απομονώνει τους κύριους παράγοντες κερδοφορίας και να τους μετατρέπει σε αποφάσεις τιμολόγησης,
πελατών, μίγματος υπηρεσιών και διοίκησης πωλήσεων.

Εικόνα σύμφωνα με τη διοίκηση
Μέγεθος Προηγούμενο έτος Τελευταίοι 12 μήνες

Τζίρος 562.000 € 640.000 €

EBIT 43.400 € 40.760 €

Μέρες είσπραξης 58 ημέρες 71 ημέρες

Ενεργοί πελάτες - 64

Service lines 4 4

Πλαίσιο κόστους: ο κατώτατος μισθός αυξήθηκε από 1.4.2026 στα 920 € (+4,5%), την έκτη συνεχόμενη
αύξηση, με σωρευτική άνοδο 41,5% από το 2019. Για επιχειρήσεις υπηρεσιών, όπου το κόστος ανθρώπινου
δυναμικού είναι το μεγαλύτερο μέρος του άμεσου κόστους, η τιμολόγηση που δεν αναπροσαρμόζεται
μεταφράζεται απευθείας σε συρρίκνωση περιθωρίου.

2. Βασικά Ερωτήματα
Άξονας Ερώτημα Μέτρο απάντησης

Πωλήσεις Ποιες υπηρεσίες, ομάδες πελατών και κανάλια οδηγούν την
αύξηση του τζίρου;

Τάση, μίγμα, μηνιαία εικόνα

Περιθώρια Πού χάνεται gross margin από τιμολόγηση, εκπτώσεις ή χρόνο
παράδοσης;

Margin ανά service line, κέρδος / ώρα

Πελάτες Ποιοι λογαριασμοί έχουν υψηλή αξία, χαμηλή αξία ή εμπορικό
ρίσκο;

Pareto, segmentation, συγκέντρωση

Χαρτοφυλάκιο Ποιες υπηρεσίες πρέπει να προστατευθούν, να
ανατιμολογηθούν, να επανασχεδιαστούν ή να μειωθούν;

Profitability matrix

Διοίκηση Ποια KPIs και ενέργειες βελτιώνουν την κερδοφορία μέσα σε 90
ημέρες;

Bridge EBIT, scorecard, πλάνο

3. Απαιτούμενα Inputs
Input Χρήση στην ανάλυση

Τιμολόγια ή αρχείο πωλήσεων 12 μηνών Τάση τζίρου, μίγμα, μηνιαίο margin

Πελατολόγιο και υπεύθυνος λογαριασμού Pareto, segmentation

Κατηγορίες υπηρεσιών και τιμές πώλησης Profitability ανά service line

Άμεσο κόστος παράδοσης και ώρες Gross margin και κέρδος ανά ώρα

Στοιχεία εκπτώσεων Pricing leakage

Κανάλι πώλησης και όροι πληρωμής Εμπορική ποιότητα, DSO

Βασικά λειτουργικά έξοδα EBIT και bridge βελτίωσης

4. Scope of Work
Η διάγνωση καλύπτει ποιότητα τζίρου, gross margin, συγκέντρωση πελατών, κερδοφορία ανά service line,
διαρροή από εκπτώσεις, segmentation πελατών, ευαισθησία κερδοφορίας και ενέργειες διοίκησης.
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Workstream Ανάλυση Output

Revenue performance Τάση, μίγμα, ανάπτυξη και συγκέντρωση Sales performance view

Margin diagnostic Gross margin ανά υπηρεσία και πελάτη Profitability matrix

Customer economics Τζίρος, περιθώριο, συχνότητα και συγκέντρωση Customer segmentation

Pricing leakage Εκπτώσεις και εξαιρέσεις χαμηλού περιθωρίου Pricing actions

Service portfolio Συνεισφορά σε τζίρο vs συνεισφορά σε κέρδος Portfolio decisions

Management actions Προτεραιότητες, υπεύθυνοι και KPIs 90-day action plan

5. Χρονοδιάγραμμα
Φάση Ημέρες Ώρες Αποτέλεσμα

Δομή και έλεγχος δεδομένων 1-2 3 Καθαρό dataset 12 μηνών

Ανάλυση τζίρου, margin και πελατών 3-5 5 Sales view, segmentation

Service lines και τιμολόγηση 6-8 5 Profitability matrix, leakage

Σενάρια διοίκησης και συστάσεις 9-10 3 Bridge βελτίωσης, KPIs

Τελική έκθεση και management review 11-12 2 Report και συνάντηση

Σύνολο 12 18

6. Παραδοτέα
Commercial Performance Diagnostic, Customer Profitability Segmentation, Service-Line Profitability Matrix,
Pricing Leakage Review, KPI Scorecard, Management Recommendations και 90-Day Profit Improvement
Plan.

7. Αμοιβή & Όροι
Όρος Συμφωνία

Συνολική αμοιβή 950 € + ΦΠΑ (52,8 € / ώρα αναλυτικής εργασίας)

Με την ανάθεση 475 € + ΦΠΑ

Με την τελική παράδοση 475 € + ΦΠΑ

Διορθώσεις Μία συγκεντρωτική σειρά διορθώσεων

Παρουσίαση Τελική συνάντηση διοίκησης έως 60 λεπτά

Δεν περιλαμβάνονται έλεγχος λογιστικών καταστάσεων, φορολογικές συμβουλές, ελεγκτική διασφάλιση,
υλοποίηση ERP ή CRM και συνεχής διοίκηση πωλήσεων.


