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PROJECT 05 - ADVANCED PROJECT

Commercial Performance &
Profitability Diagnostic
Τελικό Παραδοτέο - Εμπορική Διάγνωση & Ανάλυση Κερδοφορίας

Διάγνωση εμπορικής απόδοσης και κερδοφορίας για εταιρεία B2B υπηρεσιών, με ανάλυση 12 μηνών
τιμολογίων, πελατών, service lines, εκπτώσεων και ωρών παράδοσης.

Ετήσιος τζίρος 640.000 € (+13,9% σε σχέση με το προηγούμενο έτος)

Μικτό κέρδος 232.260 €

Gross margin 36,3% (από 38,4%)

EBIT 40.760 € (-6,1%)

Ευκαιρία βελτίωσης 46.000 € σε ετήσια βάση
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1. Executive Diagnosis
Η εταιρεία πραγματοποίησε 640.000 € ετήσιο τζίρο και 232.260 € μικτό κέρδος, gross margin 36,3%. Ο
τζίρος αυξήθηκε κατά 13,9%, αλλά το μικτό κέρδος μόνο κατά 7,6% και το EBIT μειώθηκε κατά 6,1%, σε
40.760 €. Η ανάπτυξη του τζίρου είναι εμπορικά υγιής, όμως η κερδοφορία αραιώνεται από custom
εργασίες χαμηλού περιθωρίου, ασυνεπείς εκπτώσεις και συγκέντρωση σε λίγους πελάτες.

Η διάγνωση εντόπισε ευκαιρία βελτίωσης κερδοφορίας 46.000 € σε ετήσια βάση, χωρίς να απαιτείται
αντίστοιχη αύξηση τζίρου. Τα μεγαλύτερα οφέλη προέρχονται από την ανατιμολόγηση των custom
εργασιών, τον έλεγχο των εξαιρέσεων στις εκπτώσεις και τη μετατόπιση της εμπορικής προσπάθειας σε
υπηρεσίες και πελάτες με υψηλότερη συνεισφορά. Αν υλοποιηθεί πλήρως, το EBIT φτάνει τα 86.760 € και
το EBIT margin από 6,4% σε 13,6%.

640K € 36,3% 58% 46K €
Ετήσιος τζίρος Gross margin Τζίρος από top 10 πελάτες Ευκαιρία κερδοφορίας

Μέγεθος Προηγούμενο έτος Τελευταίοι 12 μήνες Μεταβολή

Τζίρος 562.000 € 640.000 € +13,9%

Μικτό κέρδος 215.800 € 232.260 € +7,6%

Gross margin 38,4% 36,3% −2,1 μον.

Λειτουργικά έξοδα 172.400 € 191.500 € +11,1%

EBIT 43.400 € 40.760 € −6,1%

Μέρες είσπραξης (DSO) 58 ημέρες 71 ημέρες +13 ημέρες
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2. Τάση εσόδων και περιθωρίου
Η μηνιαία εικόνα δείχνει ότι το πρόβλημα είναι σταδιακό και όχι συγκυριακό. Ο τζίρος αυξάνεται από
48.000 € τον Ιανουάριο σε 58.700 € τον Δεκέμβριο (+22%), ενώ το μηνιαίο μικτό κέρδος μένει πρακτικά
σταθερό γύρω στα 19-20 χιλ. €. Το gross margin υποχωρεί κάθε μήνα, από 39,2% σε 33,6%: η νέα δουλειά
που κερδίζει η εταιρεία είναι χαμηλότερης ποιότητας από την υφιστάμενη.

3. Service-Line Profitability
Τα Core Services παραμένουν η μεγαλύτερη πηγή τζίρου, αλλά τα Premium Services έχουν την καλύτερη
ποιότητα περιθωρίου. Τα Low-margin Custom αντιστοιχούν στο 19,1% του τζίρου, συνεισφέρουν μόνο το
10,5% του μικτού κέρδους και απορροφούν το 26,1% των ωρών παράδοσης. Κάθε ώρα σε custom εργασία
αφήνει 9,4 € μικτό κέρδος, έναντι 38,5 € στα Premium.

Service line Τζίρος Μικτό κέρδος Gross margin Ώρες Κέρδος / ώρα

Core Services 286.000 € 100.100 € 35,0% 4.400 22,8 €

Premium Services 168.000 € 78.960 € 47,0% 2.050 38,5 €

Low-margin Custom 122.000 € 24.400 € 20,0% 2.600 9,4 €

Support 64.000 € 28.800 € 45,0% 900 32,0 €

Σύνολο 640.000 € 232.260 € 36,3% 9.950 23,3 €

Η αναντιστοιχία δείχνει ότι ο τζίρος υπερεκτιμά την αξία των custom εργασιών. Η διοίκηση πρέπει να
προστατεύσει τη δυναμικότητα για Premium Services και να ανατιμολογήσει, να τυποποιήσει ή να
απορρίπτει επιλεκτικά custom εργασίες κάτω από το ελάχιστο όριο περιθωρίου. Η πίεση θα αυξηθεί: ο
κατώτατος μισθός ανέβηκε από 1.4.2026 στα 920 € (+4,5%), οπότε το κόστος ανά ώρα παράδοσης θα
συνεχίσει να ανεβαίνει.
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4. Customer Profitability & Concentration
Οι 10 μεγαλύτεροι από τους 64 ενεργούς πελάτες παράγουν το 58% του ετήσιου τζίρου. Ο μεγαλύτερος
πελάτης αντιστοιχεί στο 11,2%. Η συγκέντρωση είναι διαχειρίσιμη, αλλά χρειάζεται συνεχή
παρακολούθηση, επειδή τρεις μεγάλοι λογαριασμοί λαμβάνουν και εκπτώσεις πάνω από τον μέσο όρο.

Η ανάλυση χωρίζει τους πελάτες σε τέσσερις ομάδες διοίκησης: Protect, Grow, Reprice και Review. Ο
στόχος δεν είναι η αυτόματη απομάκρυνση πελατών χαμηλής αξίας, αλλά η ευθυγράμμιση της
προσπάθειας εξυπηρέτησης, της τιμολόγησης και της εμπορικής προσοχής με την πραγματική οικονομική
συνεισφορά.

Segment Πελάτες Τζίρος Μικτό κέρδος Margin Εμπορική ενέργεια

Protect 9 268.000 € 107.200 € 40,0% Retention, ποιότητα εξυπηρέτησης,
επιλεκτικό cross-sell

Grow 14 132.000 € 56.760 € 43,0% Αύξηση share of wallet

Reprice 11 176.000 € 45.760 € 26,0% Reset τιμών, scope και εκπτώσεων

Review 30 64.000 € 22.540 € 35,2% Τυποποίηση, αυτοματοποίηση ή επιλεκτική
αποχώρηση

Σύνολο 64 640.000 € 232.260 € 36,3%

Η ομάδα Reprice είναι το κρίσιμο εύρημα: 11 πελάτες με 176.000 € τζίρο και margin μόλις 26%. Αν
ανέβαιναν απλώς στο μέσο margin της εταιρείας, θα πρόσθεταν 18.112 € μικτό κέρδος. Αντίθετα, η ομάδα
Grow έχει το υψηλότερο margin (43%) αλλά μόλις 9.429 € τζίρο ανά πελάτη: εκεί υπάρχει χώρος για
cross-sell.
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5. Pricing Leakage
Η ανάλυση των εκπτώσεων δείχνει ότι περίπου 41.000 € της ετήσιας αξίας τιμοκαταλόγου χάνονται σε
εκπτώσεις και εμπορικές εξαιρέσεις, μέση έκπτωση 6,0%. Δεν είναι όλες οι εκπτώσεις αποφεύξιμες, αλλά
περίπου 18.500 € χαρακτηρίζονται addressable, επειδή δεν συνδέονται με όγκο, διάρκεια σύμβασης ή
στρατηγική αξία λογαριασμού.

Από τα 186 projects της περιόδου, 26 (14%) έκλεισαν κάτω από 30% gross margin και 9 κάτω από 20%.
Προτείνεται απλός κανόνας έγκρισης: εκπτώσεις πάνω από 8% απαιτούν τεκμηριωμένη εμπορική
αιτιολόγηση, ενώ κάθε εργασία με αναμενόμενο gross margin κάτω από 30% χρειάζεται έγκριση της
διοίκησης πριν από την υποβολή της πρότασης.

Ταμειακή επίπτωση
Οι μέρες είσπραξης αυξήθηκαν από 58 σε 71. Με τζίρο 640.000 €, η επιστροφή στις 60 ημέρες
απελευθερώνει περίπου 19.288 € κεφάλαιο κίνησης. Δεν περιλαμβάνεται στην ευκαιρία κερδοφορίας, αλλά
βελτιώνει άμεσα τη ρευστότητα.
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6. Profit Improvement Model
Το πλάνο βελτίωσης δεν προϋποθέτει επιθετική αύξηση τζίρου. Εστιάζει στην ανάκτηση περιθωρίου από
την υφιστάμενη δραστηριότητα μέσω τεσσάρων ενεργειών: ανατιμολόγηση custom εργασιών, μείωση των
αδόμητων εκπτώσεων, αύξηση του μεριδίου Premium Services και αυστηρότερο έλεγχο του scope
παράδοσης.

Ενέργεια Ετήσια επίπτωση Τεκμηρίωση

Reprice low-margin custom work +18.000 € Floor 30%: απαιτεί +14,3% τιμή στα custom

Discount control +11.000 € Ανάκτηση 59% της addressable διαρροής

Shift mix toward premium +10.000 € ≈ 37.000 € δυναμικότητας από custom (20%) σε premium
(47%)

Scope & delivery control +7.000 € ≈ 170 μη τιμολογημένες ώρες × 41 € κόστος / ώρα

Συνολική ευκαιρία +46.000 € Πριν από φόρους και κόστος υλοποίησης

Βαθμός υλοποίησης Επιπλέον κέρδος Gross margin EBIT EBIT margin

50% 23.000 € 39,9% 63.760 € 10,0%

75% 34.500 € 41,7% 75.260 € 11,8%

100% 46.000 € 43,5% 86.760 € 13,6%

Ακόμα και με 50% υλοποίηση, το gross margin φτάνει το 39,9%, δηλαδή στο επίπεδο του προηγούμενου
έτους, και το EBIT ξεπερνά τα 60.000 €. Για να παραχθεί το ίδιο επιπλέον κέρδος με νέες πωλήσεις στο
σημερινό margin, θα χρειαζόταν πρόσθετος τζίρος περίπου 126.754 €.
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7. Management KPI Scorecard
Η διοίκηση πρέπει να παρακολουθεί την ποιότητα της κερδοφορίας και όχι μόνο τον τζίρο. Προτείνεται
μηνιαίο scorecard με σαφή όρια και υπεύθυνους.

KPI Σήμερα Στόχος Υπεύθυνος

Gross margin 36,3% 40%+ Γενικός διευθυντής

Μερίδιο Premium Services 26,2% του τζίρου 30%+ Διευθυντής πωλήσεων

Μερίδιο Low-margin Custom 19,1% του τζίρου < 12% Διευθυντής πωλήσεων

Addressable discount leakage 18.500 € ετησίως < 7.500 € Διευθυντής πωλήσεων

Συγκέντρωση top 10 πελατών 58% < 60% Γενικός διευθυντής

Projects κάτω από 30% margin 14% < 5% Υπεύθυνος παράδοσης

Μέρες είσπραξης (DSO) 71 ημέρες ≤ 60 ημέρες Οικονομικός υπεύθυνος

8. 90-Day Management Plan
Περίοδος Ενέργειες Μετρήσιμο αποτέλεσμα

Ημέρες 1-30 - Έλεγχος Όριο margin 30%, έγκριση εκπτώσεων > 8%, μηνιαία
ανάλυση κερδοφορίας ανά service line. Σήμανση όλων των
ανοιχτών εργασιών που αναμένεται να κλείσουν κάτω από
30%.

100% των προτάσεων με
υπολογισμό margin

Ημέρες 31-60 -
Ανατιμολόγηση

Επανασχεδιασμός των custom προσφορών, νέα templates
προτάσεων, επαναδιαπραγμάτευση επιλεγμένων Reprice
λογαριασμών στην ανανέωση ή στην επόμενη αλλαγή
scope.

Custom τιμές +14%, 4 από 11
Reprice λογαριασμούς
αναδιαπραγματευμένους

Ημέρες 61-90 -
Μετατόπιση μίγματος

Εμπορική προσπάθεια σε Premium και κερδοφόρα Core
Services, μηνιαία παρακολούθηση συνεισφοράς πελατών,
μείωση προσπάθειας στους Review λογαριασμούς αν δεν
βελτιωθεί η απόδοσή τους.

Μηνιαίο gross margin ≥ 38%

9. Final Recommendation
ΒΕΛΤΙΩΣΗ ΤΗΣ ΠΟΙΟΤΗΤΑΣ ΚΕΡΔΟΦΟΡΙΑΣ ΠΡΙΝ ΑΠΟ ΤΗΝ ΑΝΑΖΗΤΗΣΗ ΝΕΟΥ ΤΖΙΡΟΥ. Η
επιχείρηση δεν έχει κυρίως πρόβλημα όγκου πωλήσεων. Έχει πρόβλημα ποιότητας τζίρου, που
συγκεντρώνεται σε custom εργασίες, εξαιρέσεις στις εκπτώσεις και ασυνεπείς εμπορικούς ελέγχους.

Η διοίκηση πρέπει να στοχεύσει gross margin πάνω από 40% πριν αυξήσει ουσιαστικά τη σταθερή
δυναμικότητα πωλήσεων ή παράδοσης. Αν οι προτεινόμενες ενέργειες ανακτήσουν την ευκαιρία των
46.000 €, η λειτουργική μόχλευση βελτιώνεται χωρίς να χρειαστεί η εταιρεία να προσθέσει 126.754 €
νέου τζίρου για το ίδιο αποτέλεσμα.

Πηγές
Τιμολόγια, πελατολόγιο, εκπτώσεις, ώρες παράδοσης και λειτουργικά έξοδα της επιχείρησης (12 μήνες) · ΚΥΑ αύξησης
κατώτατου μισθού από 1.4.2026 (920 €).


