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Παρουσία της ICAP Group

•• ΠροσωπικόΠροσωπικό: : ρρ
1.150 στην ICAP Group + 1.100 
(outsourced)

• Γραφεία στην ΕλλάδαΓραφεία στην Ελλάδα::

Αθήνα

Θεσσαλονίκη

Λάρισα

Πάτρα

Ηράκλειο

•• Γραφεία στο Γραφεία στο εξωτερικόεξωτερικό::

Σόφια ‐ Βουλγαρία

Βουκουρέστι ‐ Ρουμανία

Βελιγράδι ‐ Σερβία
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Λευκωσία ‐ Κύπρος



Business Service Lines

Credit Credit Risk ServicesRisk Services
• Επιχειρηματική
Πληροφόρηση

Marketing SolutionsMarketing Solutions
• Έντυποι & Ηλεκτρονικοί    
Επιχειρηματικοί ΟδηγοίΠληροφόρηση

• Υπηρεσίες Αξιολόγησης 
Πιστωτικού Κινδύνου

• Πιστοληπτικές 
Διαβαθμίσεις

Επιχειρηματικοί Οδηγοί
• Κλαδικές Μελέτες 
• Contact Center
• Βάσεις Δεδομένων 
ΜάρκετινγκΔιαβαθμίσεις 

• Διαχείριση 
Απαιτήσεων

ρ γ
• Google AdWords
• Έρευνες Αγοράς  

Management ConsultingManagement Consulting

People People SolutionsSolutions
• Εξεύρεση & 

g gg g
• Data Management Services
• Στρατηγικός & Επιχειρησιακός
Σχεδιασμός

• Οργανωτικός & Λειτουργικός     
ΣχεδιασμόςΕπιλογή Στελεχών

• Υπηρεσίες Απασχόλησης
• Συμβουλευτική Ανθρώπινου 
Δυναμικού
Ε λ ή Ε ίδ

Σχεδιασμός
• Διοίκηση Έργων & 
Αναπτυξιακά Προγράμματα

• Υπηρεσίες Πληροφορικής & 
Τεχνολογίας

3

• Επαγγελματική Εκπαίδευση 
• Υπηρεσίες Outsourcing 

• Συμβουλευτικές Υπηρεσίες 
Marketing & Franchising



Στρατηγική συνεργασία με την Dun & Bradstreet

Η βάση επιχειρηματικών δεδομένων της D & B περιλαμβάνει δεδομένα 200 εκατ. 
επιχειρήσεων που εδρεύουν σε περισσότερες από 200 χώρες

Για τη διασφάλιση της ποιότητας των παρεχόμενων πληροφοριών, η επιχειρηματική
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Για τη διασφάλιση της ποιότητας των παρεχόμενων πληροφοριών, η επιχειρηματική 
βάσης της D&B ενημερώνεται κατά 1,5 εκατ. επιχειρήσεις ημερισίως.



Περιεχόμενα

Οι προκλήσεις των εξαγωγών

Έρευνα αγοράςρ γ ρ

Ενέργειες marketing

Επιχειρηματική οργάνωση 

Διαχείριση πιστωτικού κινδύνου
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Έρευνα Αγοράς

ΕΡΕΥΝΑΑΓΟΡΑΣ

ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΜΟΣΠΕΛΑΤΕΣΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟ 
ΠΛΑΙΣΙΟ

ΚΛΑ∆ΙΚΕΣ 
ΜΕΛΕΤΕΣΕΚΘΕΣΕΙΣ

Ι∆ΙΩΤΩΝ
∆ΙΑ∆ΙΚΤΥΟ

MYSTERY
SHOPPING

ΕΚΘΕΣΕΙΣ
ΚΕΝΤΡΙΚΩΝ 
ΤΡΑΠΕΖΩΝ

ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΕΣ

ΒΑΣΕΙΣ 
ΕΠΙΧΕΙΡ/ΚΩΝ 
∆Ε∆ΟΜΕΝΩΝΤΗΛΕΦΩΝΙΚΕΣ 

ΕΡΕΥΝΕΣ

SHOPPING

ΝΟΜΙΚΕΣ 
ΒΑΣΕΙΣ

ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΕΣ 
ΑΡΧΕΣ

∆Ε∆ΟΜΕΝΑ 
ΤΑΧΥΚΙΝΗΤΩΝ 

FOCUS 
GROUPS
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ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΙΚΩΝ 
ΑΓΑΘΩΝ



Έρευνα Αγοράς – Κλαδικές μελέτες

Διοικητική περίληψη
• Ζήτηση 
• Προσφορά

Η δομή των εμπλεκόμενων φορέων logistics
• Οργανισμοί και ενώσεις logistics
• Παροχείς υπηρεσιών logistics

Περιεχόμενα

ρ φ ρ
• Η εγχώρια αγορά
Εισαγωγή
• Μεθοδολογία
• Στόχοι
Γενικές Πληροφορίες για τον Κλάδο

• Παροχείς υπηρεσιών logistics
• Η ζήτηση για 3PL services
Παράγοντες που επηρεάζουν τη ζήτηση
• 3PL logistics services στη Βουλγαρία – Αναγκαιότητα 
και χρήση υπηρεσιών
• Με άλες αλ ίδες α α η ά α η εφαρ ο ήΓενικές Πληροφορίες για τον Κλάδο

Ανάλυση P.E.S.T.
• Βασικές πληροφορίες χώρας
• Πολιτικές, νομικες και θεσμικές παράμετροι
• Κοινωνικές και δημογραφικές παράμετροι
• Τεχνολογικές παράμετροι

• Μεγάλες αλυσίδες καταστημάτων και η εφαρμογή 
των logistics σε αυτές
• Τάσεις και προοπτικές ζήτησης στον κλάδο των 
logistics
Η προσφορά στον κλάδο των 3PL logistics

Μ άλ ί όΤεχνολογικές παράμετροι
Ο κλάδος των logistics στη Βουλγαρία
• Υφιστάμενη κατάσταση σε διεθνές επίπεδο
• Η γεωγραφική θέση της Βουλγαρίας – πλεονεκτήματα
• Εγχώριες υποδομές μεταφορών
• Απαιτούμενες βελτιώσεις υποδομών μεταφορών

• Μεγάλοι «παίκτες» και ανταγωνισμός
• Οικονομική ανάλυση
Μέγεθος αγοράς, μερίδια αγοράς και τάσεις 
ανάπτυξης
Διεθνείς τάσεις στον κλάδο των 3PL services
Σ άΑπαιτούμενες βελτιώσεις υποδομών μεταφορών

• Εμπλεκόμενοι φορείς στο διεθνές εμπόριο
• Εμπλεκόμενοι φορείς στο διεθνές εμπόριο
• Θέματα προτεραιότητας σχετικά με τις υποδομές    
μεταφορών στη Βουλγαρία
• Βιομηχανικές ζώνες – Διεθνής και εγχώρια προσέγγιση

Συμπεράσματα
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• Βιομηχανικές ζώνες – Διεθνής και εγχώρια προσέγγιση 
του θέματος
• Υφιστάμενη κατάσταση της αγοράς των logistics και 
των μεταφορών



Έρευνα Αγοράς – Regular Country Risk Information

Αξιοποιώντας τις πληροφορίες της Dun & Bradstreet, έχετε τη δυνατότητα: 
Να είστε διαρκώς ενημερωμένοι για τους επενδυτικούς κινδύνους 132 χωρών,
Να ελαχιστοποιήσετε αυτούς τους κινδύνους, καθώς θα έχετε γνώση όλων των χ ή ς ς ς, ς χ γ η
κρίσιμων παραγόντων που επηρεάζουν μια τέτοια απόφαση, όπως είναι:

οι προοπτικές της 
τοπικής οικονομίας
οι συνήθεις ή ς

πρακτικές (πιστωτικά 
όρια, όροι 
πληρωμής)
οι επιχειρηματικοί 

κίνδυνοι
οι συναλλαγματικοί 

κίνδυνοι
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Έρευνα Αγοράς – Επιχειρηματικό Δελτίο

• Στοιχεία Έδρας

• Κύκλος εργασιών, Προσωπικό

• Πιστοληπτική αξιολόγηση

• Στοιχεία επιχείρησης

Στοιχεία παραγωγικών μονάδων, 

υποκαταστημάτων, αξία πάγιου εξοπλισμού, αξία 

• Δραστηριότητα
Περιγραφή δραστηριοτήτων, παραγόμενων 

προϊόντων

• Στοιχεία νόμιμης δραστηριότητας

αποθεμάτων, στοιχεία εισαγωγών ‐ εξαγωγών ανά 

χώρα

• Πρώην στελέχη στην επιχείρηση

• Στοιχεία συνέπειας επιχείρησης

Ιστορικό επιχείρησης, Ημερομηνία ίδρυσης, 

ημερομηνία έναρξης εργασιών, Α.Φ.Μ., κεφάλαιο

• Κύρια στελέχη

Επωνυμίες κύριων στελεχών και έτη στην επιχείρηση

ί ύ ώ ά ί

• Στοιχεία φερεγγυότητας

Υποχρεώσεις σε σχέση με το μέσο όρο του κλάδου, 

συχνότητα ελέγχου πιστοληπτικής ικανότητας, 

στοιχεία συναλλακτικής συμπεριφοράς, ύπαρξη ή 

ώ ή• Συνεργασίες κύριων στελεχών με άλλες εταιρείες

Λίστα επιχειρήσεων ανά στέλεχος, θέση στελέχους 

στην επιχείρηση

• Μετοχική σύνθεση

Ε ί ό θ ό ώ ό

μη νομικών εκκρεμοτήτων

• Αξία ακινήτων

• Συνοπτική έκθεση οικονομικών αποτελεσμάτων

• Αναλυτική παρουσίαση ισολογισμών και 

αποτελεσμάτων χρήσεως τελευταίων ετώνΕπωνυμίες μετόχων, αριθμός μετοχών, ποσοστό 

συμμετοχής

• Συμμετοχές σε άλλες επιχειρήσεις

Επωνυμίες επιχειρήσεων, ποσοστό συμμετοχής, 

αξία συμμετοχής

αποτελεσμάτων χρήσεως τελευταίων ετών

• Υπολογισμός αριθμοδεικτών

• Λοιπές παρατηρήσεις 

(αναφορές σε πηγές στοιχείων κλπ)

αξία συμμετοχής
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Έρευνα Αγοράς – Τηλεφωνική έρευνα

B2B B2C

1
•Συλλογή της πληροφόρησης με τηλεφωνικές συνεντεύξεις μέσω του συστήματος CATI

(Computer Assisted Telephone Interviews)1 (Computer Assisted Telephone Interviews).

2
•Χρησιμοποιούνται πλήρως δομημένα ερωτηματολόγια, τα οποία θα περιλαμβάνουν κατά
βά λ έ ή έ2

•Στα πλαίσια αυτής της μεθόδου, ο ερευνητής καλεί από μια τηλεφωνική συσκευή τον
ερωτώμενο και του υποβάλει τις ερωτήσεις που εμφανίζονται στην οθόνη του Η/Υ. Οι

βάση κλειστές ερωτήσεις και ανοιχτές.

ρ μ β ς ρ ή ς μφ ζ η η /
απαντήσεις του ερωτώμενου καταχωρούνται απευθείας στον υπολογιστή από τον
ερευνητή.

3

Ο δ φ ό ί λ θή ζ ά δ δ ί έ δί4 •Ο ενδιαφερόμενος μπορεί να παρακολουθήσει ζωντανά τη διαδικασία της έρευνας πεδίου.
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Έρευνα Αγοράς – Focus groups

FOCUS GROUPS
Ομάδες 7‐8 ατόμων, οι οποίοι λαμβάνουν 

μέρος σε ομαδική συνένετευξη
ΣΤΟΧΟΣ ΤΩΝ FOCUS GROUPS

μέρος σε ομαδική συνένετευξη ‐ Εις βάθος κατανόηση και ερμηνεία συμπεριφορών
‐ Διερεύνηση κινήτρων, αναγκών, στάσεων, 
αντιλήψεων που καθορίζουν την καταναλωτική και 
αγοραστική συμπεριφορά

Λαμβάνοντας υπόψη τα χαρακτηριστικά του προϊόντος της έρευνας
• Φύλο
• Ηλικιακή κλίμακα
• Οικογενειακή κατάσταση
• Γεωγραφικά κριτήρια
• Κοινωνική τάξη

Κριτήρια 
επιλογής της 
σύνθεσης των 
focus groups

Λαμβάνοντας υπόψη τα χαρακτηριστικά του προϊόντος της έρευνας 

Κοινωνική τάξη 

• Κάθε ομαδική συζήτηση διαρκεί περίπου 2‐2 ½ ώρες
• Σε κάθε συζήτηση παραβρίσκονται 7‐8 ερωτώμενοι
• Ο ενδιαφερόμενος μπορεί να παρακολουθεί όλες τις ομαδικές συζητήσεις μέσω καθρέπτη μονής φ ρ μ ς μ ρ ρ ς ς μ ς ζη ή ς μ ρ η μ ής
όψης και κλειστό κύκλωμα τηλεόρασης

• Η στρατολόγηση γίνεται βάσει των κανόνων και του Κώδικα Δεοντολογίας που έχουν τεθεί από το 
ΣΕΔΕΑ και την ESOMAR:    

Όχι προηγούμενη συμμετοχή σε ομαδική συζήτηση για ανάλογο θέμα
Όχι συμμετοχή σε ομαδική συζήτηση με οποιοδήποτε θέμα κατά τους τελευταίους 6 μήνες
Όχι συμμετοχή σε πάνω από 4 ομαδικές συζητήσεις γενικά

Μεθοδολογία

Όχι συμμετοχή σε πάνω από 4 ομαδικές συζητήσεις, γενικά.
• Όλες οι ομάδες και η ανάλυση των αποτελεσμάτων διεξάγονται από Κοινωνικούς Επιστήμονες / 
επαγγελματίες moderators, με εμπειρία στην έρευνα αγορά
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Ενέργειες marketing

ΕΝΕΡΓΕΙΕΣ MARKETING

∆ΙΚΤΥΩΣΗΠΡΟΒΟΛΗ ∆ΙΚΤΥΩΣΗΠΡΟΒΟΛΗ

ΕΝΤΥΠΑ & 
ΡΑ∆ΙΟΤΗΛΕΟΠΤΙΚΑ ΕΚΘΕΣΕΙΣ & ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΕΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΑΡΑ∆ΙΟΤΗΛΕΟΠΤΙΚΑ 

ΜΕΣΑ

ΕΚΘΕΣΕΙΣ & 
ROAD SHOWS

ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΕΣ
ΑΠΟΣΤΟΛΕΣ

ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΑ 
FORUMS

∆ΙΑ∆ΙΚΤΥΑΚΑ ΣΗΜΑΙΝΟΥΣΕΣ ΕΞΑΓΩΓΙΚΟΙ ∆ΙΑΚΡΑΤΙΚΑ∆ΙΑ∆ΙΚΤΥΑΚΑ
ΜΕΣΑ

ΣΗΜΑΙΝΟΥΣΕΣ
ΠΙΣΤΟΠΟΙΗΣΕΙΣ

ΕΞΑΓΩΓΙΚΟΙ 
ΣΥΝ∆ΕΣΜΟΙ

∆ΙΑΚΡΑΤΙΚΑ 
ΕΠΙΜΕΛΗΤΗΡΙΑ

CONTACT

6

CONTACT 
CENTERS



Ενέργειες marketing – KOMPASS

Προβολή
Company Profile & Logo
Banner Παγκόσμιο
2 Keywords
Showcase ‐ HTML
Weblink

Πληροφορίες
2.7 εκατομμύρια εταιρείες από 60 χώρες παγκοσμίως
23 εκατομμύρια προϊόντα και υπηρεσίες
57.000 κατηγορίες προϊόντων και υπηρεσιών
4.6 εκατομμύρια ονόματα διευθύνοντων συμβούλων 
1 εκατομμύριο εμπορικά σήματα από 60 χώρες
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Ενέργειες marketing – Findbiz

Το Findbiz περιλαμβάνει 
πληροφόρηση και για Ρουμανία, 
Βουλγαρία και Σερβία

In 2010, findbiz.gr had:

250.000 σύνολο επισκέψεων
76.000 μεμονωμένοι επισκέπτες

Βουλγαρία και Σερβία

4.350.000 επισκέψεις σε όλες τις 
σχετικές σελίδες
11 λεπτά μέσος χρόνος παραμονής
30% νέοι επισκέπτες

Jan Feb AprMar May June
July

A
Sep

O t Nov D

Μεμονωμένοι επισκέπτες ανά μήνα (2010)

Aug Oct Nov Dec
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Ενέργειες marketing – Google Ads

Μετρήσιμη Αποτελεσματικότητα
Προβολή διαφήμισης σε πολύ μεγάλο κοινό
Άμεση διαφήμιση και δυνατότητα γρήγορων αλλαγών

Στοχευμένη διαφήμιση
Αποδοτική Μορφή διαφήμισης

Πληρωμένες Καταχωρήσεις
Google AdWords
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Ενέργειες marketing – DUNS® Registered

Το DUNS ® Registered™ ή αλλιώς η «σφραγίδα εμπιστοσύνης» δίνει την ευκαιρία στους 
επισκέπτες της ιστοσελίδας σας να εμπιστευτούν την εταιρεία σας και τις συναλλαγές 
τους με αυτήν.ς μ ή

Η DUNS ® Registered™ συνδέει τον 
επισκέπτη με το λεπτομερές προφίλ της 
εταιρείας σας το οποίο:

• περιλαμβάνει πληροφορίες που ρ μβ ηρ φ ρ ς
έχουν πιστοποιηθεί από τον 
παγκόσμιο ηγέτη στις επιχειρηματικές 
πληροφορίες, Dun & Bradstreet.
• παρέχει μια έξωθεν μαρτυρία από 
μια παγκοσμίως αναγνωρισμένη αρχήμια παγκοσμίως αναγνωρισμένη αρχή 
σχετικά με την αξιοπιστία της 
επιχείρησής σας.
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Ενέργειες marketing – ICAP Contact Center

Υπηρεσίες Εξερχομένων Κλήσεων
• Πωλήσεις προϊόντων και υπηρεσιών σε νέους και 
υπάρχοντες πελάτες 

Direct Activities
• Δημιουργικός σχεδιασμός του προωθητικού 
υλικού

ύ ύ ά έ• Αναβάθμιση υφιστάμενης συνεργασίας με 
πελάτες 
• Καθορισμός ραντεβού
• Welcome calls σε νέο πελατολόγιο 
Ενεργοποίηση πελατών

• Σύνταξη ύλης ‐ Προτάσεις περιεχομένων
• Prepress εργασίες 
• Εκτύπωση και μηχανογραφημένη διαχείριση 
εντύπου
• Δημιουργία προσωποποιημένης επικοινωνίαςΕνεργοποίηση πελατών

• Follow up σε direct mails
• Προώθηση ‐ Ανανέωση συνδρομών
• Προγράμματα Loyalty
• After Sales calls

A ti tt iti ll

ημ ργ ρ ημ ης ς
• Διόρθωση του υλικού από επιστροφές και 
ενημέρωση της βάσης δεδομένων

• Anti‐attrition calls

Database Marketing ‐ Δημιουργία Πελατολογίων
• Ανάπτυξη, διαχείριση και ανάλυση βάσεων 
δεδομένων μ
• Ενημέρωση, εμπλουτισμός, έλεγχος και διόρθωση 
εγγραφών για αποτελεσματικό direct mail
• Ειδικές αναλύσεις ‐ profiling, segmentation, 
targeting, evaluation, measurement results
• Σχεδιασμός και υλοποίηση διαγωνισμών
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• Σχεδιασμός και υλοποίηση διαγωνισμών
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Επιχειρηματική οργάνωση

ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗ ΟΡΓΑΝΩΣΗ

∆ΙΚΤΥΟ
∆ΙΑΝΟΜΗΣ

ΑΝΑΠΤΥΞΗ 
ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΟΥ 

ΑΝΑΠΤΥΞΗ 
ΤΜΗΜΑΤΟΣ ΚΕΦΑΛΑΙΑΚΗ 

ΕΝΙΣΧΥΣΗ∆ΙΑΝΟΜΗΣΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΟΣΕΞΑΓΩΓΩΝ

ΤΟΠΙΚΗ ΧΡΗΜ/ΝΟΜΙΚΗΕΥΡΕΣΗ ΝΕΩΝ

ΕΝΙΣΧΥΣΗ

ΕΠΑΝΑΣΧΕ∆ΙΑΣΜΟΣ 
ΠΡΟΙΟΝΤΙΚΟΥ 

ΤΟΠΙΚΗ 
ΠΑΡΟΥΣΙΑ

ΧΡΗΜ/ΝΟΜΙΚΗ 
ΑΝΑ∆ΙΑΡΘΡΩΣΗ

ΕΥΡΕΣΗ ΝΕΩΝ 
ΣΤΕΛΕΧΩΝ

ΕΚΠΑΙ∆ΕΥΣΗ

ΜΙΓΜΑΤΟΣ

ΚΑΙΝΟΤΟΜΑ
ΠΡΟΙΟΝΤΑ ΑΝΤΙΠΡΟΣΩΠΙΕΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΟΙ 

ΚΑΘΟΡΙΣΜΟΣ 
ΑΡΜΟ∆ΙΟΤΗΤΩΝ / 

ΕΚΠΑΙ∆ΕΥΣΗ

ΕΚΣΥΓΧΡΟΝΙΣΜΟΣ
∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΩΝ ΚΑΙ 
ΕΞΟΠΛΙΣΜΟΥ

ΜΕΤΑΠΩΛΗΤΕΣ

ΕΠΕΝ∆ΥΤΕΣ

ΕΘΝΙΚΑ & 
ΕΥΡΩΠΑΙΚΑ

6

ΟΡΓΑΝΟΓΡΑΜΜΑ ΒΕΛΤΙΣΤΟΠΟΙΗΣΗ
ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΟΥ 

ΚΟΣΤΟΥΣ

ΕΥΡΩΠΑΙΚΑ 
ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΑ FRANCHISE



Επιχειρηματική οργάνωση – Εύρεση προσωπικού

Η ICAP Executive Search συγκαταλέγεται στις 5 
μεγαλύτερες εταιρείες του κλάδου και ειδικεύεται 

ξ ύ ξ λό λ ήστην εξεύρεση, αξιολόγηση και την επιλογή 
Aνώτατων και Mεσαίων (η ICAP εκτέλεσε το πρώτο 
έργο Επιλογής Στελεχών το 1974). Τώρα, με 
οργανωμένα τμήματα επιλογής στελεχών στην 
Αθήνα τη Θεσσαλονίκη το Βουκουρέστι τη ΣόφιαΑθήνα, τη Θεσσαλονίκη, το Βουκουρέστι, τη Σόφια, 
το Βελιγράδι και τη Λευκωσία και με αποκλειστικές 
συνεργασίες παγκοσμίως, μπορούμε και 
ανταποκρινόμαστε σε ό,τι ζητούν οι πελάτες μας, 
όπου και αν εντοπίζονται οι ανάγκες τους.

Η επιτυχημένη εξεύρεση στελεχών βασίζεται στην ικανότητα λήψης τεκμηριωμένων αποφάσεων που 
σχετίζονται με τους ανθρώπους. Πιστεύουμε ακράδαντα, ότι η εστίαση, η μεθοδολογία και η 
εκπαίδευση την οποία λαμβάνουν οι Σύμβουλοι της ICAP, εξασφαλίζουν τη λήψη επιτυχών αποφάσεων 

λ ή άλλ λ λ ώ άθ θέ ί λ βάγια την επιλογή των κατάλληλων στελεχών, για κάθε θέση την οποία αναλαμβάνουμε.

Η δέσμευσή μας
Αναγνωρίζουμε πως η Εξεύρεση Στελεχών υπόκειται σε μία σειρά από υποχρεώσεις που σχετίζονται 
τόσο με τον πελάτη όσο και με τους υποψηφίους Έχουμε τον επαγγελματισμό και δεσμευόμαστε να
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τόσο με τον πελάτη όσο και με τους υποψηφίους. Έχουμε τον επαγγελματισμό και δεσμευόμαστε να 
ανταποκρινόμαστε με τον καλύτερο δυνατό τρόπο στο λεπτό και σύνθετο ρόλο μας, δηλαδή στο να 
διαμορφώνουμε με επιτυχία σταδιοδρομίες και επιχειρήσεις. 



Επιχειρηματική οργάνωση – Εκπαίδευση

‐ Ανάπτυξη Δεξιοτήτων Πώλησης SPIN® ( Selling Skills)
‐ Ανάπτυξη Δεξιοτήτων Πώλησης SPIN® Φαρμακευτική 
αγορά (SPIN in Pharma)αγορά (SPIN in Pharma)
‐ SPIN® Coaching
‐ Τεχνικές Διαπραγμάτευσης (Negotiation Skills)
‐ Στρατηγική Μεγάλων Σύνθετων Πωλήσεων (Account 
Strategy for Major Sales)Strategy for Major Sales)
‐ Πειστικές Παρουσιάσεις Πωλήσεων (Persuasive Sales 
Presentations)
‐ Διοίκηση Δύναμης Πωλήσεων (Sales Force 
Management)a age e t)
‐ Τεχνικές Λιανικής Πώλησης (Retail Sales)
‐ Τεχνικές Αποτελεσματικής Τηλεπώλησης (Telesales)
‐ Coaching
‐ Τηλεφωνικό (Inbound) Customer Serviceη φ ( )
‐ Αποτελεσματικές Συσκέψεις (Meeting Skills)
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Επιχειρηματική οργάνωση – Οργάνωση τμήματος εξαγωγών

ΓΕΝ. ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΓΡΑΜΜΑΤΕΙΑΝΟΜΙΚΗ ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ

ΓΕΝ. ΔΙΕΥΘΥΝΣΗΓΕΝ. ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΓΡΑΜΜΑΤΕΙΑΓΡΑΜΜΑΤΕΙΑΝΟΜΙΚΗ ΣΥΜΒΟΥΛΟΣΝΟΜΙΚΗ ΣΥΜΒΟΥΛΟΣ

ΕΜΠΟΡΙΚΗ 
ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ 
ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΤΕΧΝΙΚΗ 
ΔΙΕΥΘΥΝΣΗΕΜΠΟΡΙΚΗ ΕΜΠΟΡΙΚΗ 

ΔΙΕΥΘΥΝΣΗΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ 
ΔΙΕΥΘΥΝΣΗΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΤΕΧΝΙΚΗ ΤΕΧΝΙΚΗ 
ΔΙΕΥΘΥΝΣΗΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΛΟΙΠΕΣ
ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ

ΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟ ΜΕΛΕΤΕΣ
MARKETING / 
ΕΞΑΓΩΓΕΣ

ΔΙΕΥΘΥΝΣΗΔΙΕΥΘΥΝΣΗ

ΠΩΛΗΣΕΙΣΠΩΛΗΣΕΙΣ ΛΟΙΠΕΣΛΟΙΠΕΣ
ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ

ΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟΛΟΓΙΣΤΗΡΙΟ ΜΕΛΕΤΕΣΜΕΛΕΤΕΣ
MARKETING / 
ΕΞΑΓΩΓΕΣ

MARKETING / 
ΕΞΑΓΩΓΕΣ

ΤΑΜΕΙΟ

ΕΙΣΠΡΑΞΕΙΣ

ΤΕΧΝΙΚΟΙ

R&D

• Οργάνωση Σχήματος εξαγωγών
• Εξυπηρέτηση και υποστήριξη πελατών
• Προτεινόμενο οργανόγραμμα πωλήσεων
• Προσδιορισμός ανθρωπίνων πόρων και μέσων πωλήσεων

ΤΑΜΕΙΟΤΑΜΕΙΟ

ΕΙΣΠΡΑΞΕΙΣΕΙΣΠΡΑΞΕΙΣ

ΤΕΧΝΙΚΟΙΤΕΧΝΙΚΟΙ

R&DR&D

ΥΠΕΡΓΟΛΑΒΟΙ

ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΙ 
ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ

• Κόστος λειτουργίας τμήματος πωλήσεων
• Καθορισμός διαδικασίας σύνταξης προϋπολογισμού εξαγωγών
• Καθορισμός περιοχών δράσης πωλητών
• Καθορισμός στόχων πωλήσεων – συνολικός / ανά χώρα / ανά

πωλητή
ό ή ώ ώ ώ

ΥΠΕΡΓΟΛΑΒΟΙΥΠΕΡΓΟΛΑΒΟΙ

ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΙ ΕΞΩΤΕΡΙΚΟΙ 
ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ• Καθορισμός συστήματος αμοιβών στελεχών εξαγωγών

• Reporting system
• Σύστημα παρακολούθησης ανταγωνισμού
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ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ



Επιχειρηματική οργάνωση – Σχεδιασμός προϊοντικού μίγματος 

Αύξ ά ξ ί

Αναπτυσσόμενα και υπολειπόμενα προϊόντα κατηγοριοποιημένα σύμφωνα με τα κριτήρια 
Επανασχεδιασμού ΠροϊοντικούΜίγματος 

Λιγότερα από αυτά το προϊόντα θα 
πρέπει να περιλαμβάνονται στο 
προϊοντικό μίγμα

Το ιδανικό μίγμα αποτελείται από 
αναπτυσσόμενα προϊόντα

Αύξηση ανάπτυξης επιχείρησης

Στο βέλτιστο μίγμα το 
σύνολο προϊόντων πρέπει 
να βρίσκονται στο πρώτο 

τεταρτημόριο
Προφίλ προϊόντος 

Τάση αγοράς: φθίνοντες ρυθμοί 
ανάπτυξης
Πωλήσεις επιχείρησης: υψηλοί

Προφίλ προϊόντος 

Τάση αγοράς: ταχέα ανάπτυξη
Πωλήσεις επιχείρησης: υψηλοί 

ρυθμοί ανάπτυξης

ρ ημ ρ

Πωλήσεις επιχείρησης: υψηλοί 
ρυθμοί ανάπτυξης

ρυθμοί ανάπτυξης

Ανάγκη εξάλειψης των προϊόντων 
αυτών από το προϊοντικό μίγμα

Λιγότερα από αυτά τα προϊόντα θα 
πρέπει να περιλαμβάνονται στο 
προϊοντικό μίγμα

Προφίλ προϊόντος 

Τάση αγοράς: φθίνοντες ρυθμοί 
ά ξ

προϊοντικό μίγμα

Προφίλ προϊόντος 

Τάση αγοράς: ταχέα ανάπτυξη
λή ί φθί

Αύξηση ανάπτυξης  
αγοράς

ανάπτυξης
Πωλήσεις επιχείρησης: φθίνοντες 

ρυθμοί ανάπτυξης

Πωλήσεις επιχείρησης: φθίνοντες 
ρυθμοί ανάπτυξης
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Επιχειρηματική οργάνωση – Βελτιστοποίηση κόστους

Μεθοδολογία SCO

ρό
νο
ς

1η Περίοδος 3η Περίοδος2η Περίοδος

Διάγνωση
Πλάνο έργου με 

λεπτομερή 
οικονομικά οφέλη

Συγκέντρωση, ανάλυση 
& επαλήθευση 
δεδομένων

A B CΧρ

Αξιολόγηση των σχετικών 
στοιχείων κόστους

Προσδιορισμός 
βελτιστοποίησης και 
περιορισμού εξόδων

Λεπτομερής* περιγραφή & 
οικονομική ποσοτικοποίηση 
κάθε επιλεγμένης ενέργειας

ργ
ει
ες

Διάρθρωση ‐ ανάλυση 
κόστους σε σχέση με την 
οργάνωση της εταιρείας

Άμεσα οφέλη και λίστα 
μέσο‐μακροπρόθεσμων 
εναλλακτικών ενεργειών

Εκτίμηση κινδύνων και 
επίδρασης στο ανταγωνιστικό 
πλεονέκτημα της εταιρείας ανά 
τύπο προτεινόμενης ενέργειας

Εν
έρ

B i t i & δ ό Ανάλυση επίδρασης ανά επιλεγμένηΈ θ λέ άλ

νδ
ει
κτ
ικ
ά

αρ
αδ

οτ
έα

Brainstorming & προσδιορισμός 
ευκαιριών εξοικονόμησης

Άμεσα οφέλη και λίστα μέσο‐
μακροπρόθεσμων εναλλακτικών 
ενεργειών

Ανάλυση επίδρασης ανά επιλεγμένη 
δράση σε σχέση με το επίπεδο κινδύνου 
και την πρόκληση υλοποίησης όπως και τις 
ενδεχόμενες  επιπτώσεις στο εταιρικό 
ανταγωνιστικό πλεονέκτημα

Λίστα προτεραιότητας εκτέλεσης 

Έκθεση ελέγχου‐ανάλυσης της 
δομής & διάρθρωσης των 
σχετικών κατηγοριών κόστους 
εξόδων
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Εν Π
α

Σύνολο εκτιμώμενου πιθανού  
οικονομικού οφέλους

ρ ρ η ς ης
συγκεκριμένων ενεργειών:

Αναμενόμενα, λεπτομερή* οφέλη, 
υπεύθυνοι υλοποίησης,
χρονοδιάγραμμα

* : Όπου είναι εφικτό ή / και απαιτείται



Επιχειρηματική οργάνωση – Χρημ/κονομική αναδιάρθρωση

Ανάλυση και σχεδιασμός ενός πλάνου 

Σκοπός Περιεχόμενα μελέτης 

αναδιάρθρωσης δανειακών υποχρεώσεων, το 
οποίο ενισχύει την βιωσιμότητα των 
επιχειρήσεων

ΜεθοδολογίαΜεθοδολογία

Ανάλυση επιχείρησης, αρχικό σχέδιο 
αναδιάρθρωσης χρέους και σχέδιο δράσης
Σχηματοποίηση πλάνου αναδιοργάνωσης 
(αναδιάρθρωση δανειακών υποχρεώσεων)(αναδιάρθρωση δανειακών υποχρεώσεων)
Ενσωμάτωση του σχεδίου σε μια μελέτη 
βιωσιμότητας, η οποία βασίζεται στους εξής 
άξονες:

Στρατηγική αναδιάρθρωσης (restructuring strategy
Ο έ βλέψ (5 ί βλέψΟικονομικές προβλέψεις (5ετείς προβλέψεις 
εσόδων, λογαριασμών ισοζυγίων‐λειτουργικά έξοδα, 
κεφαλαίου κίνησης και ταμειακών ροών)

Υποστήριξη του σχεδίου 
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Επιχειρηματική οργάνωση – Επιδοτούμενα προγράμματα

Μετρο 123Α : «Αύξηση της αξίας των γεωργικών προϊοντων»
ΕΠΕΝ∆ΥΣΕΙΣ ΣΤΗ ΜΕΤΑΠΟΙΗΣΗ ΚΑΙ ΕΜΠΟΡΙΑ ΓΕΩΡΓΙΚΩΝ 
ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ 
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Περιεχόμενα

Οι προκλήσεις των εξαγωγών

Έρευνα αγοράςρ γ ρ

Ενέργειες marketing

Επιχειρηματική οργάνωση 

Διαχείριση πιστωτικού κινδύνου
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Διαχείριση πιστωτικού κινδύνου

∆ΙΑΧΕΙΡΙΣΗ ΠΙΣΤΩΤΙΚΟΥ ΚΙΝ∆ΥΝΟΥ

ΠΕΛΑΤΕΣΠΕΛΑΤΕΣ

ΒΑΣΕΙΣ 
ΤΡΑΠΕΖΕΣ

ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ 

ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΩΝ 
∆Ε∆ΟΜΕΝΩΝ

ΒΑΣΕΙΣ ΣΤΟΙΧΕΙΩΝ 
ΑΣΦΑΛΙΣΗΣ 
ΠΙΣΤΩΣΕΩΝ

ΣΥΝΑΛΛΑΚΤΙΚΗΣ 
ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ

ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ

6

ΟΡΓΑΝΙΣΜΟΙ 
ΠΙΣΤΟΛΗΠΤΙΚΗΣ 
ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗΣ



Διαχείριση πιστωτικού κινδύνου – Επιχειρηματικά δελτία

Έχετε τη δυνατότητα να ενισχύσετε τις διεθνείς 
δραστηριότητες της επιχείρησής σας σε μια 
εποχή που η ανάπτυξη των επιχειρήσεων  θα χή η η χ ρή
προέλθει μέσα από την αύξηση της 
εξωστρέφειάς τους. 

Να προστατεύσετε την επιχείρησή σας από τον 
πιστωτικό κίνδυνο μέσω αξιόπιστων και 
αναλυτικών στοιχείων για 200 εκατομμύρια 
εταιρείες, που περιλαμβάνουν:

• Τα επιχειρηματικά προφίλ των 
υφιστάμενων και δυνητικών πελατών και 
προμηθευτών σας στο εξωτερικό.
• Την οικονομική τους κατάσταση και τις 
συνήθειες πληρωμών τους.
• Την βιωσιμότητα και την πιθανή 
ανάληψη του πιστωτικού κινδύνου σε 
σχέση με τις συναλλαγές τους. 
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Διαχείριση πιστωτικού κινδύνου – Συναλλακτική συμπεριφορά

Αξιολογώντας συγκεκριμένα κριτήρια, όπως "τομέας δραστηριότητας", "Περιοχή", "ίδρυση της επιχείρησης»,
«ανάλυση πληρωμών", "κερδοφορία", αναλύσαμε τις εταιρείες που περιλαμβάνονται στον ίδιο τομέα δραστηριότητας,

ΑΝΑΛΥΣΗ ΚΙΝΔΥΝΟΥ (ΒΑΘΜΟΣ ΚΙΝΔΥΝΟΥ)

η ηρ μ , ρ φ ρ , μ ς ρ ς ρ μβ μ ρ ηρ η ς,
κατατάσσοντάς τις σύμφωνα με το βαθμό κινδύνου.

Η ταξινόμηση των επιχειρήσεων ενδεικτικού κλάδου βάσει του υπολογιζόμενου βαθμού κινδύνου έχει ως εξής:

Βαθμός κινδύνου Επίπεδο κινδύνου % επιχειρήσεων

1 Πολύ υψηλό 9%1 Πολύ υψηλό 9%

2 Υψηλό 1%

3 Ελαφρώς υψηλό 9%

4 Κανονικό 20%

5 Χαμηλό 61%
Η υπό εξέταση επιχείρηση ανήκει στην κατηγορία του κανονικού επιπέδου κινδύνου

Λαμβάνοντας υπόψη επίσης τα δομικά και συμπεριφορικά χαρακτηριστικά της εταιρείας, το περιθώριο αξιοπιστίας

ΒΑΘΜΟΣ ΑΞΙΟΠΙΣΤΙΑΣ ΣΥΝΑΛΛΑΚΤΙΚΗΣ ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑΣ

Λαμβάνοντας υπόψη επίσης τα δομικά και συμπεριφορικά χαρακτηριστικά της εταιρείας, το περιθώριο αξιοπιστίας
της εταιρείας στην κλίμακα από 0% έως 100% είναι ίσο με 56%, σε σχέση με το μέσο όρο του κλάδου που ανέρχεται
σε 48%.

ΠΡΟΤΕΙΝΟΜΕΝΟ ΠΙΣΤΩΤΙΚΟ ΟΡΙΟ

Με βάση τα παραπάνω, και ο όγκος των πωλήσεων που λαμβάνονται, θεωρούμε ότι η μέγιστη έκθεση για τις
βραχυπρόθεσμες και μεσοπρόθεσμες συναλλαγές (90 ‐ 120 ημέρες) θα μπορούσε να είναι :

Χ ΕΥΡΩ
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Διαχείριση πιστωτικού κινδύνου – Πιστοληπτική ικανότητα

Π ό ό ό Χ Ε ώ

ΑΝΑΛΥΣΗ ΠΙΣΤΟΛΗΠΤΙΚΗΣ ΙΚΑΝΟΤΗΤΑΣ

Προτεινόμενο πιστωτικό όριο Χ  Ευρώ 

Βαθμός κινδύνου 4. Risk normal 

Βαθμός αξιοπιστίας 
συναλλακτικής συμπεριφοράς

56% (Sufficient)

Eurorating e e e +
Financial situation is not at its best, but 
credit is possible with no particular risks.

ΕΚΤΙΜΗΣΗ ΠΙΣΤΟΛΗΠΤΙΚΗΣ ΙΚΑΝΟΤΗΤΑΣ

H εκτίμηση πιστοληπτικής ικανότητας χωρίζεται σε δύο φάσεις:

ΕΚΤΙΜΗΣΗ ΠΙΣΤΟΛΗΠΤΙΚΗΣ ΙΚΑΝΟΤΗΤΑΣ

1) Ανάλυση κινδύνου (βαθμός κινδύνου)

2) Προσδιορισμός βαθμού αξιοπιστίας
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Σας ευχαριστούμε για 
ή !την προσοχή σας!


