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PROJECT 06 - SELECTED PROJECT

Sales Intelligence & Executive
Reporting
Τελικό Παραδοτέο - Sales Intelligence & Executive Reporting

Ανάλυση πωλήσεων 12 μηνών για εταιρεία B2B υπηρεσιών, με πλαίσιο KPIs, επίτευξη στόχων, ανάλυση
πελατών και καναλιών, ποιότητα pipeline και δομή μηνιαίας αναφοράς διοίκησης.

Ετήσιες πωλήσεις 901.000 € (+20,1% σε σχέση με το προηγούμενο έτος)

Run rate τέλους έτους 92.000 € / μήνα

Επίτευξη στόχου 102,2%

Τζίρος από
επαναλαμβανόμενους
πελάτες

54%
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1. Executive Summary
Οι ετήσιες πωλήσεις έφτασαν τα 901.000 €, στο 102,2% του ετήσιου στόχου (882.000 €) και 20,1% πάνω
από το προηγούμενο έτος. Η απόδοση ενισχύθηκε στο δεύτερο εξάμηνο, με τις μηνιαίες πωλήσεις να
ανεβαίνουν από 61.000 € τον Ιανουάριο σε 92.000 € τον Δεκέμβριο.

Το θετικό αποτέλεσμα στηρίζεται σε υγιή βάση επαναλαμβανόμενων πελατών, αλλά η ανάπτυξη δεν είναι
ομοιόμορφα κατανεμημένη. Οι άμεσες πωλήσεις παραμένουν το μεγαλύτερο κανάλι, ενώ οι συστάσεις από
partners δείχνουν τη μεγαλύτερη ευκαιρία κλιμακούμενης ανάπτυξης: win rate 43% έναντι 25% στις
άμεσες πωλήσεις. Η διοίκηση πρέπει να προστατεύσει τα επαναλαμβανόμενα έσοδα και να βελτιώσει την
πειθαρχία στο pipeline και τη μετατροπή μέσω partners.

901K € 102,2% 54% 31%
Ετήσιες πωλήσεις Επίτευξη στόχου Repeat-client revenue Proposal win rate

Κεντρικό εύρημα: το Q4 δείχνει +14,2% σε σχέση με το Q3, αλλά χωρίς το deal των 29.000 € του
Οκτωβρίου η αύξηση είναι μόλις +1,7%. Το pipeline των επόμενων 90 ημερών καλύπτει 2,4x τον στόχο,
κάτω από το 3,0x που απαιτείται. Η δυναμική είναι θετική, αλλά λιγότερο ισχυρή από όσο δείχνουν τα
σύνολα.
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2. Sales Performance
Οι πωλήσεις ξεπέρασαν τον μηνιαίο στόχο σε 9 από τους 12 μήνες. Μόνο το Q1 έμεινε κάτω από τον στόχο
(98,5%). Η ισχυρότερη επίδοση ήταν στο Q4, με πωλήσεις 265.000 €, 37,3% πάνω από το Q1.

Τρίμηνο Πωλήσεις Στόχος Επίτευξη Χωρίς deals > 25k Μεταβολή vs προηγ.
τρίμηνο*

Q1 193.000 € 196.000 € 98,5% 167.000 € -

Q2 211.000 € 208.000 € 101,4% 211.000 € +26,3%

Q3 232.000 € 226.000 € 102,7% 232.000 € +10,0%

Q4 265.000 € 252.000 € 105,2% 236.000 € +1,7%

Σύνολο 901.000 € 882.000 € 102,2% 846.000 €
* Μεταβολή των πωλήσεων χωρίς τα deals άνω των 25.000 € (Μάρτιος 26.000 €, Οκτώβριος 29.000 €).

Η τάση είναι θετική, αλλά το πλαίσιο αναφοράς διαχωρίζει την ανάπτυξη από την επίδραση μεμονωμένων
μεγάλων deals, ώστε η διοίκηση να ξεχωρίζει τη διατηρήσιμη εμπορική δυναμική από τις προσωρινές
κορυφώσεις. Χωρίς τα δύο μεγάλα deals, το Q1 θα είχε φτάσει μόλις το 85% του στόχου του.
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3. Customer Intelligence
Από τους 78 ενεργούς πελάτες, οι 37 επαναλαμβανόμενοι παρήγαγαν το 54% των ετήσιων πωλήσεων
(486.540 €), δημιουργώντας σταθερή βάση εσόδων. Οι 41 νέοι πελάτες συνεισέφεραν το 46% (414.460 €),
με ισχυρότερη απόκτηση στο δεύτερο εξάμηνο. Οι 10 μεγαλύτεροι πελάτες αντιστοιχούν στο 43% των
πωλήσεων: η συγκέντρωση δεν είναι υπερβολική, αλλά πρέπει να παρακολουθείται ανά τρίμηνο.

Customer KPI Αποτέλεσμα Ερμηνεία διοίκησης

Repeat-client revenue 54% Υγιής βάση διατήρησης

New-client revenue 46% Η απόκτηση νέων πελατών παραμένει σημαντική

Top 10 concentration 43% Παρακολούθηση, χωρίς άμεσο κίνδυνο συγκέντρωσης

Average deal value 6.878 € 131 deals, χρήση ανά κανάλι για αποφάσεις τιμολόγησης

Πωλήσεις ανά ενεργό πελάτη 11.551 € Βάση για στόχους cross-sell

Πελάτες με πτωτική τάση
Τρεις επαναλαμβανόμενοι πελάτες εμφάνισαν σημαντική μείωση αξίας παραγγελιών στο δεύτερο εξάμηνο
σε σχέση με το πρώτο. Αντιστοιχούν σε 79.000 € ετήσιων πωλήσεων και χρειάζονται account review πριν
από την ανανέωση.

Λογαριασμός Πωλήσεις έτους Μεταβολή β' vs α' εξαμήνου Ενέργεια

Πελάτης Α 38.000 € -32% Account review εντός 30 ημερών

Πελάτης Β 24.000 € -41% Account review εντός 30 ημερών

Πελάτης Γ 17.000 € -28% Account review εντός 30 ημερών
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4. Channel Performance
Οι άμεσες πωλήσεις παρήγαγαν το 38% του τζίρου και παραμένουν η μεγαλύτερη πηγή. Οι συστάσεις από
partners συνεισέφεραν 27%, το inbound 19% και η επέκταση σε υφιστάμενους πελάτες 16%.

Κανάλι Πωλήσεις Μερίδιο Deals Προτάσεις Win rate Μέση αξία

Direct sales 342.380 € 38% 54 216 25% 6.340 €

Partner referrals 243.270 € 27% 30 70 43% 8.109 €

Inbound 171.190 € 19% 31 103 30% 5.522 €

Expansion υφιστάμενων 144.160 € 16% 16 34 47% 9.010 €

Σύνολο 901.000 € 100% 131 423 31% 6.878 €

Οι partners έχουν στρατηγική σημασία επειδή συνδυάζουν μικρότερη προσπάθεια απόκτησης με υψηλή
μέση αξία deal (8.109 €, +18% πάνω από τον μέσο όρο). Οι άμεσες πωλήσεις χρειάζονται 4,0 προτάσεις
για κάθε deal, ενώ οι partners μόλις 2,3. Η σύσταση είναι η επίσημη παρακολούθηση των partners, αντί να
αντιμετωπίζονται ως άτυπη πηγή.

5. Pipeline & Conversion
Το συνολικό proposal win rate είναι 31% (131 από 423 προτάσεις). Το αποτέλεσμα είναι αποδεκτό, αλλά
διαφέρει σημαντικά ανά πηγή: οι ευκαιρίες από partners μετατρέπονται πολύ καλύτερα από τις ψυχρές ή
ελλιπώς αξιολογημένες άμεσες ευκαιρίες.

Η διοίκηση πρέπει να παρακολουθεί την κάλυψη του qualified pipeline και όχι τον απλό αριθμό leads.
Προτείνεται ελάχιστο pipeline ίσο με 3 φορές τον στόχο πωλήσεων των επόμενων 90 ημερών. Σήμερα
λείπουν 161.000 € για να επιτευχθεί αυτό. Η σταθμισμένη αξία (207.800 €) καλύπτει το 78% του στόχου,
άρα η διαφορά πρέπει να καλυφθεί από νέα qualified opportunities μέσα στον πρώτο μήνα του τριμήνου.

KPI Σήμερα Στόχος

Proposal win rate 31% 35%+

Qualified pipeline coverage 2,4x 3,0x+
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KPI Σήμερα Στόχος

Repeat-client revenue 54% 50-60%

Partner revenue share 27% 30%+

Top 10 concentration 43% < 50%

Μηνιαίες πωλήσεις πάνω από στόχο 9 / 12 10 / 12

6. Executive Reporting Framework
Η μηνιαία αναφορά διοίκησης πρέπει να απαντά σε πέντε ερωτήματα, το καθένα με συγκεκριμένο μέτρο
και όριο που ενεργοποιεί συζήτηση.

Ερώτημα KPI στην αναφορά Όριο συναγερμού

Είμαστε στον στόχο; Πωλήσεις μήνα / YTD vs στόχος < 95% για 2 συνεχόμενους
μήνες

Τι άλλαξε σε σχέση με τον προηγούμενο
μήνα και έτος;

Μεταβολή MoM / YoY, με και χωρίς deals >
25k

Υποκείμενη μεταβολή
αρνητική

Ποιοι πελάτες και κανάλια εξηγούν τη
μεταβολή;

Συνεισφορά ανά κανάλι, top 10, πελάτες σε
πτώση

Πελάτης top 20 με −25% ή
χειρότερα

Επαρκεί το pipeline; Coverage 90 ημερών, σταθμισμένη αξία < 3,0x

Ποια ενέργεια απαιτείται; Action register με υπεύθυνο και προθεσμία Ενέργεια εκπρόθεσμη

Η αναφορά πρέπει να παραμένει σύντομη: βασικά KPIs, τάση απόδοσης, συνεισφορά πελατών και καναλιών,
εξαιρέσεις στο pipeline και σύντομο μητρώο ενεργειών με υπεύθυνο και προθεσμία. Σύμφωνα με την
Ευρωπαϊκή Επιτροπή (State of the Digital Decade 2026), μόλις το 30,8% των ελληνικών ΜμΕ χρησιμοποιεί
data analytics, έναντι 39,9% στην ΕΕ: μια σταθερή, απλή αναφορά δίνει πραγματικό πλεονέκτημα στη
λήψη αποφάσεων.

7. Management Actions
# Ενέργεια Υπεύθυνος Προθεσμία Μέτρο

1 Ξεχωριστή παρακολούθηση pipeline, win rate και
μέσης αξίας ανά partner

Διευθυντής
πωλήσεων

30 ημέρες Partner share 30%+

2 Κάλυψη pipeline 3,0x: +161.000 € qualified
opportunities

Ομάδα πωλήσεων 30 ημέρες Coverage ≥ 3,0x

3 Account review για τους 3 πελάτες με πτώση άνω
του 25%

Account managers 30 ημέρες Σχέδιο ανά πελάτη

4 Διαχωρισμός χαμένων deals: ποιότητα lead vs
πρόταση vs τιμή

Διευθυντής
πωλήσεων

60 ημέρες Win rate 35%+

5 Ενιαίο σύνολο ορισμών KPI και μία αναφορά για όλα
τα commercial reviews

Γενικός διευθυντής 30 ημέρες Μηνιαία αναφορά σε 5
εργάσιμες

8. Final Recommendation
ΑΠΛΟ ΚΑΙ ΠΡΟΣΑΝΑΤΟΛΙΣΜΕΝΟ ΣΕ ΕΝΕΡΓΕΙΕΣ REPORTING. Η εταιρεία έχει ήδη αρκετή εμπορική
δραστηριότητα για να παράγει χρήσιμη πληροφόρηση. Προτεραιότητα είναι οι συνεπείς ορισμοί KPIs, η
καλύτερη ορατότητα του pipeline και η πειθαρχημένη ερμηνεία της απόδοσης πελατών και καναλιών. Το
σύστημα αναφοράς πρέπει να βοηθά τη διοίκηση να αποφασίζει πού θα εστιάσει την εμπορική προσπάθεια,
όχι απλώς να παράγει περισσότερα γραφήματα.

Πηγές
Αρχείο πωλήσεων και τιμολογίων 12 μηνών, στόχοι, πελατολόγιο, κανάλια και pipeline της επιχείρησης · European Commission,
State of the Digital Decade 2026.


