
  
  

 

ΟΙ ΒΑΣΙΚΟΙ ΔΕΙΚΤΕΣ ΓΙΑ SAAS: ΕΝΑΣ 
ΟΔΗΓΟΣ ΓΙΑ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΕΣ 
1. Εισαγωγή 

Η κατανόηση των δεικτών SaaS (Λογισμικό ως Υπηρεσία) είναι απαραίτητη για τη 
λήψη στρατηγικών αποφάσεων, την προσέλκυση επενδυτών και την κλιμάκωση 
της επιχείρησής σας. Είτε ετοιμάζεστε για έναν γύρο χρηματοδότησης είτε 
προσπαθείτε να μειώσετε το churn, αυτοί οι δείκτες δείχνουν πόσο υγιής είναι η 
επιχείρησή σας και πού να εστιάσετε για βελτίωση. 

Αυτός ο οδηγός εξηγεί τους πιο σημαντικούς δείκτες που κάθε επιχειρηματίας SaaS 
πρέπει να παρακολουθεί: γιατί έχουν σημασία, πώς υπολογίζονται και πώς 
χρησιμοποιούνται σε πραγματικά επιχειρηματικά σενάρια. 

2. Μηνιαία Επαναλαμβανόμενα Έσοδα (MRR) 

Τι είναι: Τα προβλέψιμα μηνιαία έσοδα από ενεργές συνδρομές. 

Τύπος:  

MRR = Αριθμός Πελατών × Μέσο Έσοδο ανά Πελάτη (ARPU) 

Γιατί έχει σημασία:  

• Είναι η βασική πηγή εσόδων σε ένα μοντέλο SaaS. 
• Απαραίτητος για προβλέψεις ανάπτυξης. 
• Βοηθά στην αξιολόγηση του αντικτύπου πωλήσεων και απωλειών πελατών 

(churn). 

Παράδειγμα: 

100 πελάτες × 50€/μήνα = 5.000€ MRR 

3. Ετήσια Επαναλαμβανόμενα Έσοδα (ARR) 

Τι είναι: Το ετήσιο ισοδύναμο του MRR. 

Τύπος:  

ARR = MRR × 12 

Γιατί έχει σημασία: 

• Χρήσιμος για μακροπρόθεσμο σχεδιασμό και προϋπολογισμό. 
• Χρησιμοποιείται συχνά από επενδυτές για αποτίμηση. 

Παράδειγμα: 



  
  

 

5.000€ MRR → 60.000€ ARR 

4. Κόστος Απόκτησης Πελάτη (CAC) 

Τι είναι: Πόσα ξοδεύετε για να αποκτήσετε έναν νέο πελάτη. 

Τύπος:  

CAC = Συνολικά Έξοδα Πωλήσεων & Μάρκετινγκ / Νέοι Πελάτες 

Γιατί έχει σημασία: 

• Αν είναι υψηλό, το μοντέλο σας μπορεί να μην είναι βιώσιμο. 
• Πρέπει να ισορροπεί με το CLTV για κερδοφορία. 

Παράδειγμα: 

10.000€ έξοδα μάρκετινγκ, 100 νέοι πελάτες → CAC = 100€ 

5. Αξία Ζωής Πελάτη (CLTV ή LTV) 

Τι είναι: Το συνολικό έσοδο που αναμένετε από έναν πελάτη καθ’ όλη τη διάρκεια 
της σχέσης σας. 

Τύπος:  

CLTV = ARPU × Μικτό Περιθώριο Κέρδους × Μέση Διάρκεια Πελάτη (σε μήνες) 

Γιατί έχει σημασία: 

• Δείχνει πόσο μπορείτε να ξοδέψετε για απόκτηση πελατών. 
• Κρίσιμος δείκτης για μακροπρόθεσμη κερδοφορία. 

Παράδειγμα: 

50€ ARPU, 80% περιθώριο, 20 μήνες → CLTV = 800€ 

6. Ποσοστό Απώλειας Πελατών (Churn Rate) 

Τι είναι: Το ποσοστό των πελατών που ακυρώνουν τη συνδρομή τους σε 
συγκεκριμένη περίοδο. 

Τύπος:  

Churn = (Χαμένοι Πελάτες / Συνολικοί Πελάτες στην Αρχή της Περιόδου) × 100 

Γιατί έχει σημασία: 

• Δείχνει ικανοποίηση πελατών και προσαρμογή στο προϊόν. 
• Χαμηλό churn = υγιής ανάπτυξη. 

Παράδειγμα: 



  
  

 

200 αρχικοί πελάτες, 10 χαμένοι → Churn = 5% 

7. Καθαρή Διατήρηση Εσόδων (NRR) 

Τι είναι: Εξέλιξη εσόδων από υφιστάμενους πελάτες μετά από upgrades, 
downgrades και churn. 

Τύπος: 

NRR = (MRR στο τέλος / MRR στην αρχή από υφιστάμενους πελάτες) × 100 

Γιατί έχει σημασία: 

• NRR > 100% = ανάπτυξη χωρίς νέους πελάτες. 
• Αντικατοπτρίζει upsell και ικανοποίηση. 

Παράδειγμα: 

10.000€ → 11.000€ → NRR = 110% 

8. Μικτό Περιθώριο Κέρδους (Gross Margin) 

Τι είναι: Το έσοδο που απομένει μετά την αφαίρεση άμεσων εξόδων (COGS). 

Τύπος: 

Gross Margin = [(Έσοδα - Κόστος Πωληθέντων) / Έσοδα] × 100 

Γιατί έχει σημασία: 

• Τα SaaS έχουν υψηλά περιθώρια (70%+). 
• Υψηλό περιθώριο σημαίνει περιθώριο για επένδυση. 

Παράδειγμα: 

100.000€ έσοδα, 30.000€ κόστος → Μικτό Περιθώριο = 70% 

9. Ρυθμός Καύσης Μετρητών (Burn Rate) 

Τι είναι: Πόσα χρήματα "χάνει" η εταιρεία κάθε μήνα. 

Τύπος: 

Burn Rate = Δαπάνες - Έσοδα 

Γιατί έχει σημασία: 

• Δείχνει πόσο γρήγορα εξαντλούνται τα κεφάλαια. 
• Βοηθά στον σχεδιασμό στρατηγικής χρηματοδότησης. 

Παράδειγμα: 

50.000€ δαπάνες - 30.000€ έσοδα = Burn Rate = 20.000€/μήνα 



  
  

 

 

10. Διάρκεια Λειτουργίας (Runway) 

Τι είναι: Πόσους μήνες μπορεί να λειτουργεί η εταιρεία με τα διαθέσιμα μετρητά 

Τύπος: 

Runway = Τρέχοντα Μετρητά / Burn Rate 

Γιατί έχει σημασία: 

Κρίσιμο για προγραμματισμό επενδυτικού γύρου. 

Παράδειγμα: 

200.000€ μετρητά / 20.000€ burn → 10 μήνες runway 

11. Ποσοστό Ενεργοποίησης (Activation Rate) 

Τι είναι: Ποσοστό χρηστών που φτάνουν σε ένα κρίσιμο σημείο αξίας στο προϊόν. 

Τύπος: 

Activation Rate = (Ενεργοποιημένοι Χρήστες / Νέοι Χρήστες) × 100 

Γιατί έχει σημασία: 

• Χαμηλό activation → χαμηλή αφοσίωση → υψηλό churn. 
• Κρίσιμο για product-led στρατηγικές. 

Παράδειγμα: 

500 νέοι χρήστες, 250 ενεργοποιημένοι → Activation Rate = 50% 

12. Συμβουλές για Ιδρυτές SaaS 

• Παρακολουθείτε Τάσεις Μηνιαία: Οι τάσεις λένε την αλήθεια, όχι οι 
μεμονωμένοι αριθμοί. 

• Συνδυάστε Δείκτες: Ο λόγος CLTV:CAC είναι βασικό health indicator. 
• Χρησιμοποιήστε Dashboards: Εργαλεία όπως το ChartMogul ή το 

Baremetrics βοηθούν. 
• Εστιάστε στη Διατήρηση Πελατών: Είναι πιο φθηνό να κρατήσεις έναν 

πελάτη παρά να αποκτήσεις νέο. 
• Συγκρίνετε με το Industry: Π.χ. B2B SaaS vs B2C SaaS. 

 

 


