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Μετά την επιτυχημένη πραγματοποίηση του συνεδρίου EXPORT

SUMMIT Ι: Roadmap to Growth, τον Μάιο 2012, ο ΣΕΒΕ προχώρησε

στη διοργάνωση του EXPORT SUMMIT II: Inspiring Trade Globally,

το οποίο πραγματοποιήθηκε παράλληλα με την 39η Παγκόσμια Συ-

νέλευση του International Association of Trade Training Organiza-

tions - IATTO, στις 25-27 Σεπτεμβρίου 2013, στο ξενοδοχείο

Μακεδονία Παλλάς, στη Θεσσαλονίκη. Το συνέδριο τελούσε υπό

την αιγίδα του Υπουργείου Εξωτερικών, του Υπουργείου Ανάπτυξης

και Ανταγωνιστικότητας και του Υπουργείου Μακεδονίας-Θράκης

και υλοποιήθηκε με την υποστήριξη του Εμπορικού και Βιομηχανι-

κού Επιμελητηρίου Θεσσαλονίκης, του Βιοτεχνικού και του Επαγ-

γελματικού Επιμελητηρίου Θεσσαλονίκης, του Συνδέσμου

Βιομηχανιών Βορείου Ελλάδος και του Συνδέσμου Επιχειρήσεων

Πληροφορικής Βορείου Ελλάδος. 

Στο Export Summit II υπήρξε και ενεργή συμμετοχή των διμερών

επιμελητηρίων και πιο συγκεκριμένα του Ελληνοαμερικανικού Εμ-

πορικού Επιμελητηρίου, του Ελληνοαφρικανικού Επιμελητηρίου,

του Ελληνοαυστραλιανού Επιχειρηματικού Συμβουλίου, του Ελλη-

νοκινεζικού Επιμελητηρίου, του Ελληνορωσικού Εμπορικού Επιμε-

λητηρίου και του Ελληνοτουρκικού Επιμελητηρίου Βορείου

Ελλάδος.

Μέγας χορηγός του Συνεδρίου ήταν η Εθνική Τράπεζα.

Το Export Summit II, το οποίο αποτελεί πλέον θεσμό, έλαβε παγκό-

σμια διάσταση, καθώς για 3 ημέρες, ομιλητές και σύνεδροι από 20

και πλέον χώρες (Αυστραλία, Βουλγαρία, Ηνωμένο Βασίλειο, Εσθο-

νία, Ν. Αφρική, ΗΠΑ, Ιταλία, Κίνα, Κροατία, Μαλαισία, Ρουμανία,

Ρωσία, Σουηδία, Σλοβενία, Ταϊβάν και Τουρκία) μοιράστηκαν με τις

ελληνικές επιχειρήσεις τις τεχνικές του εξωτερικού εμπορίου και τα

«μυστικά» για τη διείσδυση στις νέες αγορές-στόχους με τη μεγαλύ-

τερη δυναμική.

Στόχοι του 39ου IATTO FORUM - EXPORT SUMMIT II ήταν:

▸ Να προτείνει την Εθνική Στρατηγική Εξαγωγών, με στόχευση σε

συγκεκριμένες αγορές και κλάδους με ανταγωνιστικό πλεονέ-

κτημα σε διεθνές επίπεδο

▸ Να ενισχύσει τη δικτύωση: α) μεταξύ ελληνικών και ξένων επιχει-

ρήσεων, για την ανταλλαγή τεχνογνωσίας για ξένες αγορές, β)

μεταξύ ελληνικών και ξένων φορέων ενίσχυσης εξωστρέφειας, με

σκοπό την ανταλλαγή απόψεων, ιδεών, προτάσεων, καινοτομιών

▸ Να υποστηρίξει την εθνική εξωστρέφεια από την πρακτική

πλευρά, αναδεικνύοντας στις ελληνικές επιχειρήσεις λύσεις για

τα προβλήματα που αντιμετωπίζουν κατά την εξαγωγική τους

δραστηριότητα

▸ Να αναδείξει τον κρίσιμο ρόλο που διαδραματίζει η ανάπτυξη

του ανθρώπινου δυναμικού στις εξαγωγικές επιχειρήσεις.

Highlights

39ου IATTO

FORUM 

- EXPORT

SUMMIT II



Το συνέδριο παρακολούθησαν 400 και πλέον σύνεδροι από όλους

τους κλάδους δραστηριότητας (μεταποιητικές επιχειρήσεις, εμπορι-

κές επιχειρήσεις, οργανισμούς, υπηρεσίες, ερευνητικά ινστιτούτα

κτλ). 

Κατανομή Συνέδρων ανά κλάδο δραστηριότητας

Κλάδος                                                                       Αριθμός             Ποσοστό

Παραγωγικές - μεταποιητικές                                  110                    27,3%

Φορείς - Οργανισμοί                                                  80                      19,9%

Υπηρεσίες (Εξαιρουμένων Τραπεζών

& Συμβουλευτικών)                                                    55                      13,6%

Συμβουλευτικές                                                           42                      10,4%

Εμπορικές                                                                      38                       9,4%

Τράπεζες-Χρηματοοικονομικοί οίκοι                    38                       9,4%

Ερευνητικό προσωπικό-Ακαδημαϊκοί-Φοιτητές 22                       5,5%

MME                                                                                18                       4,5% 

Ιδιαίτερα σημαντικό είναι επίσης το γεγονός ότι πάνω από το 15%

των συνέδρων προερχόταν από το εξωτερικό (ενδεικτικά: Βουλγα-

ρία, Γερμανία, Σουηδία, Εσθονία, Ρουμανία, Κροατία, Ιράκ, Τουρκία,

Αυστραλία, Γαλλία, Κίνα, Ταιβάν, ΗΠΑ), ενώ το 20% από τους ξένους

συνέδρους προερχόταν από χώρες εκτός της Ευρωπαϊκής Ένωσης. 

Εκτός από την Εθνική Τράπεζα, η οποία ήταν ο Μέγας χορηγός του

Συνεδρίου, χορηγοί ήταν επίσης οι: Gold - Entersoft, GS1, Exposy-

stem. Silver - DK Consultants, DHL, Boston Hamilton, SGS, ΟΑΕΠ,

Σαμαράς & Συνεργάτες. Bronze - Interklark, Olympia Electronics,

Intertrans, Standard: Isomat, ΖΗΤΑ ΑΒΕΤΕ, Global Greece. Support-

ers - Euler Hermes, Randstad, Ελληνικά Λιπάσματα, Greek Exports,

Palaplast, Λουφάκης Χημικά ΑΒΕΕ, Ελληνικοί Λευκόλιθοι, ΟΠΤΟ

Ελλάς, TUVUNU AE, Google. 

Χορηγοί επικοινωνίας του συνεδρίου ήταν οι: Αγγελιοφόρος, Δη-

μοκρατία, Ναυτεμπορική, Ελευθεροτυπία, ΔΙΟΝ TV, KA-BUSINESS,

STATBANK, ΡΑΔΙΟ Θεσσαλονίκη, LiveMedia, Metagenesis.
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Οι διοργανωτές

του 39ου IATTO FORUM – EXPORT SUMMIT II

ΣΕΒΕ – Σύνδεσμος Εξαγωγέων Βορείου Ελλάδος – www.seve.gr

Ο ΣΕΒΕ ιδρύθηκε το 1975, ως σωματείο μη κερδοσκοπικού χαρα-

κτήρα και αποτελεί σήμερα έναν από τους μεγαλύτερους συνδέ-

σμους επιχειρήσεων με διεθνή δραστηριότητα στην Ελλάδα και

αποτελεί το σημαντικότερο εκφραστή της εξωστρέφειας στην Ελ-

λάδα. 

Το Νοέμβριο του 2013, ο ΣΕΒΕ βραβεύτηκε ως «Κορυφαίος Φορέας

Υποβοήθησης Εξαγωγών 2013» από την Ethos Media S.A. και την

Ένωση Διπλωματικών Υπαλλήλων Οικονομικών και Εμπορικών

Υποθέσεων (ΕΝΔΥ ΟΕΥ) του Υπουργείου Εξωτερικών στο πλαίσιο

των βραβείων Exports Ecosystem Awards 2013. 

Τα μέλη του ΣΕΒΕ είναι παραγωγικές, μεταποιητικές, εμπορικές και

παροχής υπηρεσιών επιχειρήσεις που βρίσκονται σε όλη την Ελ-

λάδα και συνεργάζονται με τις περισσότερες χώρες του κόσμου.

Ο ΣΕΒΕ είναι από τους λίγους επιχειρηματικούς φορείς που διαθέτει

οργανωμένο Τμήμα Εξυπηρέτησης Μελών, το οποίο σε καθημερινή

βάση διεκπεραιώνει δεκάδες ζητήσεις πληροφόρησης για ειδικά θέ-

ματα εξαγωγών και διεθνούς επιχειρηματικότητας, παρέχοντας

άμεση, πρακτική και ουσιαστική υποστήριξη στην ελληνική επιχει-

ρηματική κοινότητα. 

Ο ΣΕΒΕ σήμερα αριθμεί 600 μέλη από όλη την Ελλάδα και όλους

τους κλάδους, εξυπηρετεί πάνω από 200 αιτήματα ζητήσεων πλη-

ροφόρησης και υποστήριξης το μήνα, διαθέτει ηλεκτρονική βιβλιο-

θήκη με πάνω από 10.000 καταχωρήσεις και έχει δημιουργήσει ένα

δίκτυο συνεργασίας με πάνω από 100 αξιόπιστους οργανισμούς

και φορείς παγκοσμίως. Όλα αυτά τα χρόνια έχει συγκεντρώσει ση-

μαντική εμπειρία στη διοργάνωση δεκάδων εκδηλώσεων διεθνούς

χαρακτήρα.

Σκοπός του οργανισμού είναι η μελέτη, η προστασία και η προ-

αγωγή των συμφερόντων των Μελών του στην ανάπτυξη της εξω-

στρέφειας και διεθνούς δραστηριότητάς τους, η βελτίωση της

ποιότητας/πιστοποίησης και η προώθηση των προϊόντων και υπη-

ρεσιών των ελληνικών επιχειρήσεων στο εξωτερικό και η συμβολή

του σε θέματα ανάπτυξης της διεθνούς επιχειρηματικότητας και αν-

ταγωνιστικότητας των ελληνικών επιχειρήσεων. 

Ο ΣΕΒΕ σήμερα έχει καθιερωθεί ως ο κυριότερος εκφραστής των

εξαγωγέων στην Ελλάδα, επηρεάζοντας την κυβερνητική πολιτική

σε θέματα εξωστρέφειας και η συνεισφορά του στη γενικότερη οι-

κονομική, κοινωνική & περιφερειακή ανάπτυξη της χώρας είναι ιδι-

αίτερα μεγάλη.

Ο οργανισμός εφαρμόζει Σύστημα Διαχείρισης Ποιότητας κατά το

πρότυπο ISO 9001:2008 στον τομέα υποστήριξης και εκπροσώπη-

σης διεθνούς επιχειρηματικότητας και στην εκπόνηση συναφών με-

λετών καθώς και στο σχεδιασμό, προγραμματισμό και ωρίμανση,

υλοποίηση, παρακολούθηση και διαχείριση συγχρηματοδοτούμε-

νων και μη συγχρηματοδοτούμενων έργων. Επιπλέον, ο ΣΕΒΕ δια-

θέτει επιβεβαίωση διαχειριστικής επάρκειας τύπου Β από τη

Διαχειριστική Αρχή του ΕΠ Ψηφιακή Σύγκλιση.
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ΙΑΤΤΟ - International Association of Trade Training Organiza-

tions – www.iatto.org

Ο ΙΑΤΤΟ είναι ένας διεθνής οργανισμός με έδρα το Ηνωμένο Βασί-

λειο και έχει ως κύριο στόχο την προώθηση της δια-συνοριακής συ-

νεργασίας οργανισμών κατάρτισης διεθνούς εμπορίου, μέσω

συμμετοχής σε προγράμματα της ΕΕ-27 και του International Trade

Center, έτσι ώστε να βοηθήσουν τις εξαγωγικές ΜΜΕ να αναπτύ-

ξουν τη διεθνή τους δραστηριότητα και σήμερα είναι ο μοναδικός

αναγνωρισμένος φορέας παγκόσμιας εμβέλειας που πιστοποιεί την

εξειδίκευση στο εξωτερικό εμπόριο (θεωρητική και πρακτική).

Ο ΙΑΤΤΟ απαριθμεί μέλη και από τις πέντε ηπείρους, όπως το Nordic

International Management Institute (NIMI) στην Κίνα, το Australian

Institute of Export στην Αυστραλία, το Innovation Norway, το Inter-

national Trade Institute of South Africa και το Export Institute of

the US, ενώ από το 2012, μέλος του ΙΑΤΤΟ αποτελεί και ο ΣΕΒΕ. 

Τα επίπεδα πιστοποίησης του ΙΑΤΤΟ για την κατάρτιση στο εξωτε-

ρικό εμπόριο είναι τα παρακάτω:

1) IATTO Certificate in International Trade Administration, με θεμα-

τικές ενότητες: managing across cultures, computer/ social

media, export administration, market research

2) IATTO Advanced Certificate in International Trade, με θεματικές

ενότητες: export strategies, selecting sales/ buying agents, en-

gage in sales/ purchasing negotiations

3) IATTO Diploma in International Trade Management, με θεματικές

ενότητες: export business plan, deals negotiation, report to

management, staff motivation

Το τελικό στάδιο κατάρτισης είναι το World Trade Professional, το

οποίο προϋποθέτει την κατοχή των τριών προηγούμενων σταδίων,

καθώς και τουλάχιστον διετή προϋπηρεσία σε τμήμα εξαγωγών.
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Η Ελλάδα χρειάζεται άμεσα τις εξαγωγές για να αναπτυχθεί

Η Ελλάδα μπορεί να προχωρήσει μπροστά, αν επενδύσει στις εξα-

γωγές, αλλά και συνολικά στην εξωστρέφεια. Για να γίνει, όμως,

πράξη αυτό το νέο αναπτυξιακό μοντέλο και να φτάσει η εξω-

στρέφεια να αντιστοιχεί ακόμη και στο 50% του ΑΕΠ της μέχρι το

2020, χρειάζονται συγκρούσεις: συγκρούσεις με την “πεπατη-

μένη” της ελληνικής οικονομίας επί δεκαετίες, η οποία στήριζε την

“ανάπτυξη” στη σύγκλιση των εισοδημάτων με τα ευρωπαϊκά, πρι-

μοδοτώντας το κρατικοδίαιτο μοντέλο. Η εποχή αυτή έχει παρέλθει

ανεπιστρεπτί, όπως επισημάνθηκε από τους περισσότερους συμμε-

τέχοντες στην πρώτη αυτή ενότητα του συνεδρίου, με τίτλο “What

it takes to achieve a sustainable growth”.

Προκειμένου βέβαια να αξιοποιηθεί στο έπακρο η διαφαινόμενη

δυναμική των ελληνικών εξαγωγικών επιχειρήσεων, αυτές επιβάλ-

λεται να βάλουν πλώρη και προς νέες αγορές-στόχους, οι οποίες

μπορεί να μην είναι οι γνώριμες και ‟βατές”, αλλά παρουσιάζουν

μεγάλες ευκαιρίες.

Προς την κατεύθυνση αυτή, στη συγκεκριμένη ενότητα παρουσιά-

στηκαν αναλυτικά και οι ευκαιρίες σε έξι συν δύο αγορές εκτός ΕΕ,

οι οποίες για χρόνια θεωρούνταν “εκτός εμβέλειας” για τις ελληνικές

επιχειρήσεις, αλλά πλέον φαίνεται ότι αποτελούν μια νέα, δυναμική

και προσβάσιμη, δεξαμενή άντλησης πελατών για τα ελληνικά προ-

ϊόντα.

Ο νέος ενάρετος κύκλος της οικονομίας απαιτεί εξωστρέφεια

Την πεποίθηση ότι προκειμένου η Ελλάδα να έχει πιθανότητες να

εισέλθει σε έναν νέο, ενάρετο οικονομικό κύκλο, επιβάλλεται να

θέσει ως στόχο τη συμμετοχή της συνολικής εξωστρέφειας (εξα-

γωγές αγαθών, τουρισμός και ναυτιλία, άμεσες ξένες επενδύσεις)

στο 50% του ΑΕΠ μέχρι το 2020, εξέφρασε στον χαιρετισμό του ο

πρόεδρος του ΣΕΒΕ, Δημήτρης Λακασάς.

Όπως λέει, όμως, προκειμένου να επιτευχθεί αυτό, επιβάλλεται να

εφαρμοστεί το «δόγμα Παράγω και Εξάγω» -όπως το χαρακτήρισε–

του ΣΕΒΕ, που βασίζεται -μεταξύ άλλων- στην ενίσχυση της μετα-

ποίησης και των εξαγωγών και στη διεύρυνση της παραγωγικής

και εξαγωγικής βάσης, στο μεσοσταθμικό ρυθμό ανάπτυξης 2,5%

το 2014-2020, στην αύξηση της ανταγωνιστικότητας, στην υποκα-

τάσταση εισαγωγών με ελληνικά προϊόντα, στην αναδιάρθρωση

του εξωτερικού χρέους της χώρας, με μείωση των επιτοκίων και

επιμήκυνση των πληρωμών, στην αποκατάσταση της ρευστότη-

τας, με ανταγωνιστικά επιτόκια για τα κεφάλαια κίνησης των επιχει-

ρήσεων και έμφαση στην ποιότητα, καινοτομία και τεχνολογία

αιχμής.

Ο κ. Λακασάς επισημαίνει ακόμη ότι η Ελλάδα είχε «λάθος εθνικό

στόχο» επί δεκαετίες, καθώς επικέντρωσε την πολιτική της στη συν-

τήρηση ενός κρατικοδίαιτου μοντέλου, στη σύγκλιση των εισοδη-

μάτων με τα ευρωπαϊκά και στην αύξηση της κατανάλωσης με

δανεικά. Συμπληρώνει ότι οι «νοσταλγοί» του κρατικοδίαιτου μον-

τέλου πρέπει να καταλάβουν ότι τυχόν επιστροφή σε αυτό θα

είναι καταστροφική και ότι η εποχή του έχει παρέλθει ανεπιστρε-

πτί.

Α΄ ΕνOτητΑ

What 

it takes to achieve 

a sustainable 

export growth

http://www.exportsummit.gr/Lakasas_f.pdf


Γιατί το 1/3 των ελληνικών ΜΜΕ 

έχουν αποκτήσει εξαγωγικό προσανατολισμό

Στην Ελλάδα η συνεισφορά των μικρομεσαίων επιχειρήσεων, με

λιγότερους από 50 εργαζομένους, στις συνολικές εξαγωγές είναι

αισθητά μεγαλύτερη, σε σχέση με την μέσο όρο της υπόλοιπης

Ευρώπης (34% έναντι 24%). Ήδη, το ένα τρίτο των ελληνικών ΜΜΕ

έχουν αποκτήσει εξαγωγικό προσανατολισμό, όπως επισημαίνει

στην εισήγησή της η γενική διευθύντρια λιανικής τραπεζικής της

Εθνικής Τράπεζας, Νέλλη Τζάκου-Λαμπροπούλου. Τι πείθει τις ελ-

ληνικές ΜΜΕ να αναζητήσουν ευκαιρίες εκτός συνόρων; Το 1/3 των

επιχειρήσεων με διεθνή δραστηριότητα την ανέπτυξε “από στρα-

τηγική επιλογή”, ενώ επίσης το 1/3 ξεκίνησε την εξαγωγική του πο-

ρεία, επειδή δέχτηκε κάποια κρούση από ξένους πελάτες. Οι

υπόλοιπες επιχειρήσεις στράφηκαν στις εξαγωγές για άλλους λό-

γους, όπως η χαμηλή ζήτηση στην εσωτερική αγορά. 

Στους παράγοντες που περιορίζουν τη διεθνή δραστηριότητα των

ελληνικών επιχειρήσεων, η ομιλήτρια περιλαμβάνει τους εξής: γρα-

φειοκρατία, περιορισμένη πρόσβαση σε ειδικές χρηματοδοτή-

σεις, τελωνειακές διατυπώσεις, ανταγωνισμός και δίκτυο

διανομής. Κατά την κα Τζάκου-Λαμπροπούλου, η ΕΤΕ ενισχύει ση-

μαντικά την εξαγωγική προοπτική των ελληνικών επιχειρήσεων,

στο πλαίσιο και της συμμετοχής της στο πρόγραμμα χρηματοδότη-

σης διεθνών εμπορικών συναλλαγών ελληνικών επιχειρήσεων της

Ευρωπαϊκής Τράπεζας Επενδύσεων (ΕΤΕπ). 

Αύξηση ΑΕΠ κατά 1,7% και 80.000 θέσεις εργασίας, 

αν μειωθεί το διοικητικό κόστος

Αν η ελληνική κυβέρνηση κατόρθωνε να ελαφρύνει το βάρος του

διοικητικού κόστους για την οικονομία και τις επιχειρήσεις και να

απλοποιήσει τις διαδικασίες, αυτό από μόνο του θα πρόσθετε 1,7%

στο ΑΕΠ και θα άνοιγε τον δρόμο για τη δημιουργία 80.000 νέων

θέσεων εργασίας. Την εκτίμηση αυτή διατυπώνει στο συνέδριο ο

εκπρόσωπος της Ε.Ε. και επικεφαλής κλιμακίου Αθηνών της Γενικής

Διεύθυνσης Οικονομικής Πολιτικής της Κομισιόν, Μαργαρίτης

Σχοινάς. Κατά τον ίδιο, η εξαγωγή ενός προϊόντος από την Ελλάδα

εξακολουθεί να κοστίζει 20% περισσότερο από ό,τι στην ΕΕ και

παίρνει 40% περισσότερο χρόνο.

Ο κ. Σχοινάς σημειώνει ακόμη ότι η Ελλάδα ανακτά πολύ γρήγορα

τη χαμένη ανταγωνιστικότητά της στο κόστος εργασίας, γεγονός

που αποτελεί εκ των ων ουκ άνευ προϋπόθεση για να ξαναβρεί το

εξαγωγικό της στίγμα. Όπως λέει στην εισήγησή του, «κάποτε στό-

χος μας ήταν η σύγκλιση των μισθών [με τους ευρωπαϊκούς] […

] Για κάποιους αυτό ήταν τότε το παγόβουνο που μας πλησίαζε.

Το 2014 η Ελλάδα θα έχει επανακτήσει ίσως το πιο σημαντικό

κομμάτι της ανταγωνιστικότητάς της», λέει χαρακτηριστικά.

Προσθέτει ότι «αν καταφέρουμε να δημιουργήσουμε ένα οικονο-

μικό ΝΑΤΟ […] ανάμεσα στην ΕΕ και τις ΗΠΑ, αυτό από μόνο του

θα βοηθήσει σημαντικά και τις ελληνικές εξαγωγές». Παράλληλα,

παρουσιάζει στην εισήγησή του τις γενικότερες ισχυρές τάσεις για

το παγκόσμιο εμπόριο, αναφέροντας -μεταξύ άλλων- ότι υπάρχει

εμφανής στροφή από τις πολυμερείς συμφωνίες στις διμερείς,

αλλά και εμφάνιση μη δασμολογικών εμποδίων, που σε πολλές

περιπτώσεις έρχονται να πάρουν τη θέση των μειούμενων ή καταρ-

γηθέντων δασμών. 
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Going international- a big challenge

Ποιες είναι οι 6+2 αγορές, στις οποίες χρειάζεται στρατηγική

στόχευση

Τη στρατηγική στόχευση των ελληνικών εξαγωγικών επιχειρή-

σεων σε 6+2 “νέες” αγορές της υφηλίου και όχι μόνο στην ΕΕ,

που αποτελεί σήμερα τον βασικό αγοραστή των ελληνικών προϊόν-

των, προτείνει στην εισήγησή του ο εκτελεστικός αντιπρόεδρος του

ΣΕΒΕ, δρ Αναστάσιος Αλεξανδρίδης. Δεδομένου, όπως λέει, να

διατηρηθεί ο θετικός ρυθμός αύξησης των ελληνικών εξαγωγών

στα επόμενα χρόνια, επιβάλλεται -πέραν της στήριξης των εξαγω-

γικών επιχειρήσεων- να μεθοδευτεί η στροφή τους σε νέες ανα-

πτυσσόμενες αγορές, πέραν της ΕΕ, όπου η κατανάλωση βρίσκεται

σήμερα σε κρίση λόγω της ύφεσης. 

Με βάση και μελέτη του Ινστιτούτου Εξαγωγικών Ερευνών και

Σπουδών (ΙΕΕΣ) του ΣΕΒΕ, στρατηγική στόχευση προτείνεται σε

έξι αναπτυσσόμενες (Βραζιλία, Κίνα, Ινδία, Ρωσία, Τουρκία, Νότια

Κορέα) και δύο ανεπτυγμένες αγορές (ΗΠΑ και Ιαπωνία).

Ποια ελληνικά προϊόντα διαθέτουν -ανά αγορά- ανταγωνιστικό πλε-

ονέκτημα και δυναμική ανάπτυξης με ορίζοντα το 2020; Σύμφωνα

με τη μελέτη του ΣΕΒΕ, σε όλες τις αγορές – στόχους, η Ελλάδα έχει

μεγάλο (καίτοι μειούμενο την τελευταία δεκαετία, με την εξαίρεση

της Ρωσίας) συγκριτικό πλεονέκτημα στα ζωϊκά και φυτικά έλαια

και λίπη. Παρότι οι εξαγωγές ελληνικών τροφίμων (επεξεργασμέ-

νων), ποτών και καπνού σε αγορές όπως της Κίνας και τις Βραζιλίας

βρίσκονται σήμερα κοντά στο «μηδέν», ωστόσο οι αγορές αυτές,

όπως και η Ινδία και η Τουρκία, «πεινούν» για προϊόντα του είδους

και η ζήτηση είναι πολύ υψηλή.

Καλές εξαγωγικές προοπτικές υπάρχουν για την ελληνική βιομη-

χανία ένδυσης και κλωστοϋφαντουργίας, αφού οι αγορές των

ΗΠΑ, της Ινδίας και της Ιαπωνίας ζητούν βαμβακερά ενδύματα, ενώ

στην Κίνα και την Ινδία μεγάλη είναι η ζήτηση για πλεκτά. Σε ό,τι

αφορά τα μη μεταλλικά ορυκτά (όπως το μάρμαρο), η Ελλάδα είναι

ήδη παρούσα στις αγορές της Κίνας και των ΗΠΑ, ενώ ευοίωνες

είναι οι προοπτικές και για τις υπόλοιπες χώρες. Στην εισήγησή του,

ο δρ. Αλεξανδρίδης παραθέτει αναλυτικές πληροφορίες για όλους

τους κλάδους και την προοπτική τους ανά χώρα. 
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Investment Opportunities in Greece

Αυτοί είναι οι 10 λόγοι

για τους οποίους αξίζει να επενδύσει κάποιος στην Ελλάδα

Δέκα λόγους για τους οποίους ένας επιχειρηματίας αξίζει να επεν-

δύσει σήμερα στην Ελλάδα, παρουσιάζει στο συνέδριο ο πρό-

εδρος του “Invest in Greece”, Αριστομένης (‘Αρης) Συγγρός. Όπως

επισημαίνει, η ταχεία προώθηση των μεταρρυθμίσεων αποτελεί

έναν από τους δέκα αυτούς λόγους. Η Ελλάδα βρίσκεται ήδη στην

πρώτη θέση της λίστας των χωρών, που έχουν προωθήσει κι

εφαρμόσει τις περισσότερες διαρθρωτικές μεταρρυθμίσεις την τε-

λευταία τριετία, ενώ σε εξέλιξη βρίσκονται πολλές ακόμη.

Στον “δεκάλογο” του κ. Συγγρού περιλαμβάνεται το γεγονός ότι η

Ελλάδα εξακολουθεί να είναι -παρά την κρίση- μία από τις 40

πλουσιότερες χώρες παγκοσμίως (στοιχεία Παγκόσμιας Τράπεζας,

2012) και μέλος ισχυρών ενώσεων και οργανισμών, όπως η Ευρω-

ζώνη. 

Παράλληλα, η γεωγραφική της θέση είναι στρατηγική και διαθέτει

ανθρώπινο κεφάλαιο υψηλής στάθμης, ενώ οι νέοι νόμοι, που

έχουν ψηφιστεί, διασφαλίζουν τη στήριξη επενδυτικών σχεδίων

(με κεφάλαια ίσα μέχρι και με το 55% του υπενδεδυμένου κεφα-

λαίου, αλλά και με μείωση γραφειοκρατίας) και την επιτάχυνση των

διαδικασιών αδειοδοτήσεων στρατηγικών επενδύσεων (fast track).

Η Πολιτεία να αναλάβει δράση 

για τη διευκόλυνση των διαδικασιών επενδύσεων

Ευοίωνες προοπτικές για ελληνικές επενδύσεις στην Ελλάδα, σε συ-

νεργασία με Έλληνες εταίρους, αρχής γενομένης από τους κλά-

δους των τροφίμων-ποτών και των δομικών υλικών, όπου

υπάρχουν σημαντικές ευκαιρίες, “βλέπει” ο πρόεδρος του Συνδέ-

σμου Βιομηχανιών Βορείου Ελλάδος (ΣΒΒΕ), Αθανάσιος Σαββά-

κης. Μάλιστα -από το βήμα του συνεδρίου- καλεί τους

παρευρισκόμενους να μεταφέρουν στις χώρες τους τα οφέλη από

την τοποθέτηση κεφαλαίων στη χώρα μας. 

Παράλληλα, ο κ. Σαββάκης καλεί την ελληνική πολιτεία να αναλάβει

δράση για τη διευκόλυνση των διαδικασιών επενδύσεων: ”η κρίση,

τα μνημόνια, αλλά, πάνω απ’ όλα, το ζήτημα της επιβίωσης και

της συνέχειας της πατρίδας μας θα πρέπει επιτέλους να κινητο-

ποιήσουν τον κρατικό μηχανισμό προς την κατεύθυνση λήψης

των προφανών αποφάσεων για την απλοποίηση του συνόλου

των διαδικασιών που αφορούν τις επενδύσεις στην Ελλάδα”. 

Πώς ένα στρατηγικό πλεονέκτημα της Ελλάδας 

έγινε στρατηγικό μειονέκτημα

Για “έντονα αντιεπιχειρηματικό κλίμα στην Ελλάδα”, κάνει λόγο

απ’ την πλευρά του ο αντιπρόεδρος του ΣΕΒΕ, δρ. Κυριάκος Λου-

φάκης, απαριθμώντας ως βασικούς ανασταλτικούς παράγοντες την

υπερφορολόγηση, τη γραφειοκρατία, τη διαφθορά, την πολυπλο-

κότητα στο νομικό πλαίσιο και την καθυστέρηση στην εξόφληση

των υποχρεώσεων του δημοσίου. 

Προσθέτει ότι βασικό αντικίνητρο, το οποίο προέκυψε τα τελευταία
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χρόνια, είναι η μειωμένη ρευστότητα στην αγορά. “Ένα βασικό

στρατηγικό πλεονέκτημα της Ελλάδας”, λέει, “δηλαδή το ισχυρό της

τραπεζικό σύστημα πλέον έχει καταντήσει στρατηγικό μειονέκτημα

για τους επενδυτές”. Και δυστυχώς επιχειρείν χωρίς δυνατό τραπε-

ζικό σύστημα είναι αδύνατο”, υπογραμμίζει.

Και αυτό, ενώ τα πλεονεκτήματα της χώρας στον παγκόσμιο επεν-

δυτικό χάρτη είναι πολλά, αρχής γενομένης από τη στρατηγική της

γεωγραφική θέση. Κατά τον κ. Λουφάκη, το φυσικό hub της Θεσ-

σαλονίκης μπορεί να αναδείξει την περιοχή ως εξελιγμένο δια-

μετακομιστικό κέντρο. Επίσης, βασικά ατού για τη χώρα γενικότερα

και την περιοχή ειδικότερα είναι το πολύ αξιόλογο ανθρώπινο δυ-

ναμικό της, ο τουρισμός και η πρωτογενής παραγωγή. Συντονι-

στής της συγκεκριμένης ενότητας με τίτλο «Special Section on

Investment Opportunities in Greece» ήταν ο κ. Θωμάς Βασσάρας,

μέλος του Διοικητικού Συμβουλίου του ΣΕΒΕ και CEO της GREEK-

EXPORTS LTD. 

***

Γύρω από την εθνική στρατηγική εξαγωγών στράφηκε η συζήτηση-

πάνελ, με την οποία έκλεισε η συγκεκριμένη ενότητα του συνε-

δρίου. Στην τοποθέτησή της, η αναπληρώτρια γενική γραμματέας

Διεθνών Οικονομικών Σχέσεων και Αναπτυξιακής Συνεργασίας

(ΔΟΣ & ΑΣ), Μαγδαληνή Καρακόλη, μιλά για τη στήριξη που πα-

ρέχει το Υπουργείο Εξωτερικών, μέσω της Οικονομικής Διπλωμα-

τίας, στην ανάπτυξη της εξωστρέφειας των ελληνικών επιχειρήσεων

και την προσέλκυση άμεσων ξένων επενδύσεων στη χώρα μας. 

Η κα. Τζάκου – Λαμπροπούλου, γενική διευθύντρια λιανικής τρα-

πεζικής της Εθνικής Τράπεζας επισημαίνει -μεταξύ άλλων- ότι το

μερίδιο της Εθνικής στις εξαγωγικές χρηματοδοτήσεις ανέρχεται

φέτος στο 31,2%, ενώ οι εξαγωγείς-πελάτες της ανέρχονται σε 2.939,

με όγκο εξαγωγών της τάξης των 4,6 δισ. ευρώ. 

Ο εκτελεστικός αντιπρόεδρος του Συνδέσμου Ελληνικών Βιομηχα-

νιών και Επιχειρήσεων (ΣΕΒ), Χάρης Κυριαζής, σημειώνει ότι επι-

βάλλεται να τεθεί μια πολιτική ατζέντα για τις εξαγωγές,

βασισμένη αφενός στο τι μπορούμε να βελτιώσουμε για όσες επι-

χειρήσεις ήδη εξάγουν και αφετέρου στο πώς μπορούμε να κινη-

τοποιήσουμε επιχειρήσεις, που δεν έχουν ήδη στο στόχαστρό

τους τις εξαγωγές, ώστε να αλλάξουν τον τρόπο σκέψης τους και

να αυξηθεί η ελληνική εξαγωγική βάση Σύμφωνα με τον κ. Κυριαζή,

σε κάθε περίπτωση είναι απαραίτητο να υπάρξουν συνέργειες για

την επίτευξη των παραπάνω, μεταξύ ιδιωτικού τομέα και κυβέρ-

νησης. 

Ο πρόεδρος και διευθύνων σύμβουλος της ΚΡΙ-ΚΡΙ, τέλος, Πανα-

γιώτης Τσινάβος, καταθέτει στη συζήτηση την προσωπική του εμ-

πειρία για το προϊόν του γιαουρτιού και τη στρατηγική που

ακολούθησε η εταιρεία του, προκειμένου να το τοποθετήσει στις

διεθνείς αγορές.

Συντονιστής του πάνελ ήταν ο Πρύτανης του Πανεπιστημίου Μα-

κεδονίας, Καθηγητής Ιωάννης Χατζηδημητρίου. 

***

Χαιρετισμούς σε αυτή την ενότητα του συνεδρίου απηύθυναν ο

υπουργός Μακεδονίας-Θράκης, Θεόδωρος Καράογλου,ο οποίος

εξέφρασε την ελπίδα ότι η Ελλάδα αναγεννιέται, ο περιφερειάρχης

Κεντρικής Μακεδονίας, Απόστολος Τζιτζικώστας και ο δήμαρχος

Θεσσαλονίκης, Γιάννης Μπουτάρης.
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“Έξυπνα” εργαλεία για “έξυπνες” εξαγωγές

Συνδιοργάνωση:

Το “χτίσιμο” της διεθνούς παρουσίας μιας επιχείρησης απαιτεί έξυ-

πνες κινήσεις, που εξοικονομούν χρόνο και χρήμα. Πλέον, χάρη

στο world wide web και τις εφαρμογές/ μηχανισμούς, που ανα-

πτύσσονται από τις επιχειρήσεις λογισμικού ή τις συμβουλευτικές

εταιρείες, οι εξαγωγείς έχουν στη διάθεσή τους μια σειρά από

“έξυπνα” εργαλεία για την εκπαίδευση, την έρευνα αγοράς, την

προβολή του brand τους και την αξιολόγηση τής απήχησής του,

ενώ μπορούν να αποκτήσουν “γωνιακό μαγαζί’ σε κάθε γωνία του

κόσμου, μέσω των e-shops.

Φυσικά, η αξιοποίηση όλων αυτών των δυνατοτήτων που διανοί-

γονται, απαιτεί προσοχή και σωστή καθοδήγηση, καθώς τα έξυπνα

εργαλεία θέλουν έξυπνο χειρισμό για να μη μετατραπούν σε

μπούμερανγκ. 

Την ίδια στιγμή, κρίσιμος είναι ο ρόλος των μεταφορών, των δι-

κτύων διανομής και των Logistics, καθώς είναι αυτονόητο ότι το

προϊόν δεν αρκεί να καταστεί δελεαστικό για τον καταναλωτή,

αλλά πρέπει να φτάνει σε αυτόν σε άριστη κατάσταση, στη σωστή

ποσότητα και με την απαιτούμενη ταχύτητα. 

Στην ενότητα του συνεδρίου, με τίτλο “Building a global presence”

η οποία ήταν συνδιοργάνωση του Συνδέσμου Εξαγωγέων Βορείου

Ελλάδος (ΣΕΒΕ) και του Συνδέσμου Επιχειρήσεων & Βιομηχανιών

(ΣΕΒ) παρουσιάστηκαν οι τελευταίες εξελίξεις στον τομέα των σύγ-

χρονων εργαλείων για την εξαγωγική εκπαίδευση και την πραγμα-

τοποίηση εξαγωγών, καθώς και στον τομέα των μεταφορών και

Logistics.
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Εκπαιδευτική συνεργασία Google-ΣΕΒ

και “Export Experts” με διαδραστικά εργαλεία

Κοινό “μέτωπο”, με στόχο την ανάπτυξη των δεξιοτήτων των στε-

λεχών των ελληνικών επιχειρήσεων σε θέματα εξαγωγών, αλλά

και την ουσιαστική κατανόηση των διαδικασιών διεθνοποίησης

και τη δια βίου μάθηση, συγκροτούν η Google και ο Σύνδεσμος

Ελληνικών Βιομηχανιών και Επιχειρήσεων (ΣΕΒ), όπως ανακοινώ-

νουν από το βήμα του συνεδρίου ο διευθυντής εταιρικών σχέσεων

της πρώτης, Διονύσης Κολοκοτσάς και ο senior advisor του δεύτε-

ρου, δρ Γιώργος Ξηρογιάννης. 

Πρόκειται ουσιαστικά για τη διαμόρφωση μιας εξειδικευμένης

διαδικτυακής πλατφόρμας για τους Έλληνες εξαγωγείς, που παρέχει

υπηρεσίες εκπαίδευσης, ενημέρωσης και συμβουλευτικής υποστή-

ριξης.

«Εκμεταλλευόμαστε τις δυνατότητες που προσφέρει το course builder,

η ανοιχτή πλατφόρμα εκπαίδευσης της Google, προσαρμόζοντάς

την στις ανάγκες του προγράμματος του ΣΕΒ. Έτσι, οι συμμετέχοντες

έχουν πρόσβαση σε γνώση με τη χρήση διαδραστικών εργαλείων

επικοινωνίας και διαχείρισης περιεχομένου, βασισμένων σε πλατ-

φόρμες κοινωνικής δικτύωσης», επισημαίνει ο κ. Κολοκοτσάς.

Στην κινητοποίηση των δημιουργικών δυνάμεων της οικονομίας

και στην ενθάρρυνση της επιχειρηματικότητας, στοχεύει η πρωτο-

βουλία “Export Expert” του ΣΕΒ, η οποία περιλαμβάνει -μεταξύ

άλλων- προγράμματα και δράσεις για την ανάπτυξη των δεξιοτήτων

και ικανοτήτων εξωστρέφειας στελεχών και επιχειρήσεων. Την πρω-

τοβουλία, που υλοποιείται σε στενή συνεργασία με τον ΣΕΒΕ, πα-

ρουσιάζει στην εισήγησή του ο Κωνσταντίνος Γιαννάτος, Senior

Advisor του ΣΕΒ. 

Η πρωτοβουλία, που ξεκίνησε να υλοποιείται τον περασμένο

Απρίλιο και συνεχίζεται με ιδιαίτερη επιτυχία έως και σήμερα, απευ-

θύνεται σε στελέχη εξαγωγικών επιχειρήσεων με σκοπό την ανά-

πτυξη δεξιοτήτων και την ουσιαστική κατανόηση των διαδικασιών

διεθνοποίησης. Τα οφέλη διαχέονται σε τρία πεδία: επιμόρφωση

(20 προγράμματα 40 ωρών, με 20 στελέχη/ωφελούμενους ανά

πρόγραμμα), παροχή συμβουλευτικής υποστήριξης (400 στε-

λέχη, 20 εξειδικευμένοι σύμβουλοι-”προπονητές” και εκπόνηση

πλάνου ανάπτυξης εξαγωγών) και ανάπτυξη δικτυώσεων (με έμ-

πειρα στελέχη -mentors- εξωστρεφών επιχειρήσεων, με θεσμικούς

φορείς και εξειδικευμένους εμπειρογνώμονες).

Για τον πρώτο κύκλο του προγράμματος εκδηλώθηκε μεγάλο εν-

διαφέρον, αφού υπήρχαν πάνω από 500 αιτήσεις συμμετοχής,

ενώ ο δεύτερος αφορά όλη την Ελλάδα, με έμφαση στην περιφέ-

ρεια. Η προοπτική για τα επόμενα βήματα είναι η επέκταση της

πρωτοβουλίας σε επίπεδο υποστήριξης, με τη διαδικτυακή πλατ-

φόρμα Google-ΣΕΒ για τη δια βίου μάθηση, η εξειδίκευση με

βάση τις ανάγκες κάθε επιχείρησης, η δημιουργία ενιαίας “κοι-

νότητας” για τα στελέχη και τους συμβούλους εξαγωγών σε εθνικό

επίπεδο και η διασύνδεση με αναγνωρισμένα προγράμματα κα-

τάρτισης κα πιστοποίησης, όπως του ΙΑΤΤΟ.

*Για περισσότερες πληροφορίες, σε σχέση με το σκέλος της εξαγωγικής

προπόνησης και πιστοποίησης και τον ρόλο του ΣΕΒΕ βλ. παρουσιάσεις

Ηasse Karlsson - δρα Αναστάσιου Αλεξανδρίδη στην ενότητα με τίτλο

“Global Trade Training- Current Issues-Global Practices/ Section in Co-

operation”.15
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Digital marketing and Trade

20.000 ελληνικές επιχειρήσεις χρησιμοποιούν 

την ηλεκτρονική τιμολόγηση. Ποια είναι τα επόμενα 

βήματα για το e-invoicing στην Ελλάδα

Τι αλλάζει για τις ελληνικές επιχειρήσεις με την ηλεκτρονική τιμολό-

γηση (e-invoicing); Από πότε θα είναι υποχρεωτική η ηλεκτρονική

τιμολόγηση για τη συμμετοχή σε διαγωνισμούς δημόσιων προμη-

θειών (public procurement) στην Ευρωπαϊκή Ένωση; Τι προβλέπει

το ήδη υφιστάμενο νομικό πλαίσιο, ποιοι είναι οι βασικοί άξονες

δράσεις και ποια τα επόμενα βήματα για το e-invoicing στην Ελ-

λάδα; Σε ποια πεδία εντοπίζονται οι βασικοί κίνδυνοι και αδυναμίες

του συστήματος και τι ισχύει για τα δεδομένα φορολογικού χαρα-

κτήρα;

Απαντήσεις σε αυτά, αλλά και σε πολλά ακόμη ερωτήματα, δίνει

στην παρουσίασή του ο Πάνος Ζαφειρόπουλος, συντονιστής της

Υποστηρικτικής Ομάδας Εργασίας της Ε.Σ.Η.Δ. για την Ηλεκτρονική

Τιμολόγηση. 

Επίσης, σύμφωνα με στοιχεία που παρουσιάζει, επικαλούμενος σχε-

τική έρευνα του Εργαστηρίου Ηλεκτρονικού Εμπορίου και Επιχει-

ρείν (ELTRUN) του Οικονομικού Πανεπιστημίου Αθηνών, περίπου

20.000 ελληνικές επιχειρήσεις, στην πλειοψηφία τους από τον

κλάδο του λιανεμπορίου, χρησιμοποιούν ήδη το e-invoicing.

Στην Ελλάδα σήμερα διακινούνται περίπου 200-250 εκατ.

τιμολόγια, εκ των οποίων περίπου 12 εκατ. είναι ηλεκτρονικά. Οι

πάροχοι υπηρεσιών ηλεκτρονικής τιμολόγησης ανέρχονται σε

περίπου 10-15, εκ των οποίων οι δύο-τρεις ελέγχουν πάνω από

το 90%-95% της αγοράς. 

Ακριβότερη η πώληση κρασιών στην Ελλάδα από την 

εξαγωγή τους στην Ευρώπη, λόγω κόστους διακίνησης!

Τι στοιχίζει ακριβότερα σε μια ελληνική επιχείρηση κρασιού; Να εξά-

γει τα προϊόντα της ή να τα πουλήσει στην εγχώρια αγορά; Η απάν-

τηση δεν είναι η ...αυτονόητη. Η πώληση στην ελληνική αγορά

αποδεικνύεται συχνά ακριβότερη υπόθεση, σε σχέση με τις εξα-

γωγές, τουλάχιστον προς την Ευρώπη. Κι αυτό γιατί το κόστος

διακίνησης ενός κιβωτίου έξι φιαλών στη Γερμανία δεν ξεπερνά

τα 6 ευρώ, ενώ εντός Ελλάδας μπορεί να φτάσει από 15 έως και

30 ευρώ! Αυτό υποστηρίζει στην παρουσίασή του ο Ευάγγελος Γε-

ροβασιλείου, ιδιοκτήτης του Κτήματος Γεροβασιλείου.

Το Κτήμα Γεροβασιλείου πουλάει τα προϊόντα του και μέσω του Δια-

δικτύου, αν και οι ηλεκτρονικές πωλήσεις του είδους στην Ελλάδα

παρουσιάζουν δύο βασικά προβλήματα, κατά τον κ.Γεροβασι-

λείου. Το πρώτο από αυτά τα προβλήματα είναι ότι το e-shopping

έχει «καπελωθεί» από μεγάλες εταιρείες που έχουν δεσμεύσει τις

σημαντικότερες λέξεις – κλειδιά για την εμπορική παρουσία στο

Διαδίκτυο. Το δεύτερο ότι οι κάβες έχουν ανοίξει μικρά e-shops

και ο ανταγωνισμός πλέον δεν είναι στην υπηρεσία και την ποι-

ότητα, αλλά στις τιμές.

Οι εξαγωγές “θέλουν εργαλεία” 

και τα εργαλεία βρίσκονται (και) στο Ίντερνετ

Μια σειρά από χρήσιμα ηλεκτρονικά εργαλεία, που μπορούν να

βοηθήσουν την προσπάθεια των εξαγωγικών -ή δυνάμει εξαγωγι-

κών- επιχειρήσεων να “ξεκλειδώσουν” με επιτυχία τις διεθνείς αγο-

ρές, παρουσιάζει στην εισήγησή του ο συνιδρυτής και μάνατζερ
16
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ψηφιακού μάρκετινγκ της εταιρείας MEDIACUBE, Κωσταντίνος

Σκιάνης.

Συγκεκριμένα, οι επιχειρήσεις με εξαγωγικό προσανατολισμό έχουν

στη διάθεσή τους εργαλεία έρευνας αγοράς όπως: ο Global Market

Finder που επιτρέπει στις επιχειρήσεις να “εξερευνούν” διαδικτυακά

νέες πιθανές αγορές για τα προϊόντα και τις υπηρεσίες τους, τα

Google Trends (http:// www.google.com/trends), τα οποία επιτρέ-

πουν στον επιχειρηματία να εξάγει χρήσιμα συμπεράσματα για τις

τάσεις στο Διαδίκτυο (πχ, τι ψάχνουν πιο πολύ οι χρήστες), το Ob-

servatory of Economic Complexity (http:// atlas.media.mit.edu),

ήτοι το Παρατηρητήριο Οικονομικής Πολυπλοκότητας και το Βαρό-

μετρο Καταναλωτών (www. consumerbarometer.com). Επίσης,

υπάρχουν εργαλεία, τα οποία οι ενδιαφερόμενοι μπορούν να αξιο-

ποιήσουν για την απόκτηση πελατών, μεταξύ των οποίων το Goo-

gle AdWords.

Συντονιστής της ενότητας «Digital Marketing and Trade» ήταν ο κ.

Θεόφιλος Μυλωνάς, Πρόεδρος του Συνδέσμου Επιχειρήσεων Πλη-

ροφορικής Βορείου Ελλάδος (ΣΕΠΒΕ).

Branding/Distribution/New Markets

Εμπορευματικό hub για την ΤΡΑΙΝΟΣΕ η Θεσσαλονίκη.

Ξεκινούν και νέα τακτικά δρομολόγια από/προς Βαλκάνια

Για την ΤΡΑΙΝΟΣΕ, που “ποντάρει” ολοένα περισσότερο στις κερδο-

φόρες εμπορευματικές μεταφορές, έναντι των λιγότερο αποδοτικών

επιβατικών, η Θεσσαλονίκη αποτελεί βασικό κόμβο. Στο πλαίσιο

αυτό, εντός των επόμενων μηνών, η εταιρεία θέτει τις βάσεις για

τη λειτουργία ενός εμπορευματικού hub στην πόλη, ο οποίος θα

αξιοποιείται για τη σιδηροδρομική μεταφορά φορτίων στη Βό-

ρεια Ελλάδα, τα Βαλκάνια και την Τουρκία, με προοπτική μελλον-

τικής διείσδυσης στις αγορές της Κεντρικής Ευρώπης, μέχρι τις

χώρες της Βαλτικής και τη Ρωσία. 

Τα παραπάνω γνωστοποιεί, κατά την εισήγησή του, ο πρόεδρος και

διευθύνων σύμβουλος της ΤΡΑΙΝΟΣΕ, Αθανάσιος Ζηλιασκόπου-

λος. Η λειτουργία του hub –το οποίο ουσιαστικά θα αξιοποιεί, σε

πρώτη φάση τουλάχιστον, ήδη υφιστάμενες υποδομές- συνδέεται

με τις συμφωνίες συντονισμένης μεταφοράς «ομαδοποιημένων»

φορτίων βιομηχανιών με τρένα της ΤΡΑΙΝΟΣΕ. Συγκεκριμένα, η

εταιρεία βρίσκεται ήδη σε συνομιλίες με επιχειρήσεις της Βόρειας

Ελλάδας ώστε να «προσχωρήσουν» στη συμφωνία συνεργασίας με

τον ΣΕΒ για τη δρομολόγηση καθημερινής εμπορευματικής αμαξο-

στοιχίας από Ικόνιο (Πειραιά) – Θριάσιο –Σίνδο- Παλιό Σιδηρο-

δρομικό Σταθμό Θεσσαλονίκης και λιμάνι.

Επίσης, εντός του επόμενου εξαμήνου σχεδιάζεται να δρομολο-

γηθεί τακτική εμπορική αμαξοστοιχία (cargo train) από Θεσσα-

λονίκη σε Αλεξανδρούπολη, σε εβδομαδιαία βάση. To εν λόγω

δρομολόγιο, που θα γίνεται σε συνεννόηση με τους τουρκικούς
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σιδηρόδρομους θα φτάνει Πύθιο και από εκεί μέχρι την Κων-

σταντινούπολη. Επιπρόσθετα, θα δρομολογηθούν block trains

από Θεσσαλονίκη προς Σόφια, δύο φορές εβδομαδιαίως, αλλά και

καθημερινή αμαξοστοιχία από Θεσσαλονίκη, προς Σκόπια και

Βελιγράδι. 

Πώς να γίνετε το ταχύτερα αναπτυσσόμενο brand στις ΗΠΑ

Όταν η εταιρεία “Gaea Products SA” αποφάσισε να καινοτομήσει

παράγοντας το πρώτο σνακ ελιάς χωρίς συντηρητικά στον κόσμο,

που διατηρείται εκτός ψυγείου, πολλοί θεώρησαν ίσως ότι κάτι τέ-

τοιο θα ήταν ακατόρθωτο. Η πράξη, όμως, απέδειξε το αντίθετο.

Αναπτύσσοντας καινοτομία μέσα από την έρευνα και την ανάπτυξη,

η εταιρεία κατόρθωσε να παράγει το καθόλα υγιεινό και πλούσιο

σε αντιοξειδωτικά προϊόν, που έχει 12 μήνες ζωής στο ράφι εκτός

ψύξης και τη χαμηλότερη αλατότητα παγκοσμίως. Παράλληλα,

άνοιξε μέσω αυτού νέα κανάλια πώλησης (Easyjet). Την ιστορία

επιτυχίας της Gaea παρουσιάζει στην εισήγησή του ο Γιάννης Απο-

στολάκος, εκτελεστικός διευθυντής της εταιρείας, η οποία -μεταξύ

άλλων- έχει παράγει τα πρώτα κλιματικά ουδέτερα ελαιόλαδα παγ-

κοσμίως και έχει αποσπάσει 70 διεθνή βραβεία. 

Η Gaea -της οποίας οι εξαγωγές αντιστοιχούν στο 82% των συνο-

λικών πωλήσεών της- είναι σήμερα το ταχύτερα αναπτυσσόμενο

brand στην κατηγορία της ελιάς στις ΗΠΑ. Ταυτόχρονα έχει κατα-

κτήσει την πρώτη θέση στην ίδια κατηγορία στη Νορβηγία και την

τρίτη στη Μεγάλη Βρετανία, ενώ είναι τρίτο brand στο ελαιόλαδο

στη Γερμανία και δεύτερο στη Νορβηγία. Κατά τον κ. Αποστολάκο,

η επιτυχής δραστηριοποίηση σε ιδιαίτερα ανταγωνιστικές αγορές

του εξωτερικού, όπως οι ΗΠΑ, απαιτεί επιλογή διανομέα-πελάτη

από specialty food sector, δημιουργία στρατηγικών συμμαχιών,

“κτίσιμο” ταυτότητας προϊόντων, συνεχή αξιολόγηση των δεδο-

μένων της αγοράς και του τελικού πελάτη, “μύηση” των ξένων κα-

ταναλωτών στην ελληνική κουλτούρα και φυσικά σύγχρονο

μάρκετινγκ και μάνατζμεντ.

Το brand δεν είναι απλά ένα λογότυπο

Κατά τον Amir Kassael, “το brand δεν είναι ένα λογότυπο ή ένα

προϊόν ή μια υπόσχεση ή ένα συναίσθημα. Είναι το άθροισμα

όλων των εμπειριών, που έχετε από μια εταιρεία”. Στο ίδιo μήκος

κύματος, ο διευθύνων σύμβουλος της DK Consultants, Δημήτρης

Καραβασίλης, εξηγεί στην παρουσίασή του γιατί η εικόνα μιας

εταιρείας και ενός προϊόντος “χτίζεται” με ψυχή (όραμα και αξίες των

ανθρώπων) και ουσία (με απλά λόγια, δεν αρκεί μόνο το όνομα).

Κατά τον ομιλητή, η καλή εικόνα για ένα προϊόν χτίζεται μέσα από

μια σειρά παραγόντων, όπως –μεταξύ άλλων– η άυλη αξία, η

αξιοπιστία, η καινοτομικότητα και η διαφοροποίηση, η ποιότητα, η

σχετικότητα με την αγορά-στόχο, ο βαθμός κάλυψης των αναγκών

των καταναλωτών και η σχέση του με ανταγωνιστικά προϊόντα. 

Για μια εταιρεία, το “καλό όνομα” δημιουργείται μέσα από τη

συνέπεια, την πραγματογνωμοσύνη (expertise), το βάθος και το

εύρος του προϊοντικού χαρτοφυλακίου της, τα χαρακτηριστικά της

αγοράς (πχ, ρυθμός ανάπτυξης, περιορισμοί, περιβάλλον), τους

εργαζόμενους και τα στελέχη της και τη σχέση της με την κοινωνία. 

Συντονιστής της ενότητας «Branding / Distribution / New Markets»

ήταν ο κ. Ελευθέριος Ιακώβου, Πρόεδρος της Ελληνικής Εταιρίας

Logistics και καθηγητής του τμήματος Μηχανολόγων Μηχανικών

του ΑΠΘ. 
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Critical factors for international trade

25 δράσεις απλοποίησης εξαγωγικής διαδικασίας για μείωση

χρόνου εξαγωγής κατά 50% και κόστους κατά 20%

Τον στόχο της εθνικής στρατηγικής εξαγωγών, ο οποίος -κατόπιν

υιοθέτησης και των προτάσεων του ΣΕΒΕ- προβλέπει ότι οι

εξαγωγές αγαθών και υπηρεσιών θα αντιστοιχούν στο 50% του ΑΕΠ

(από 28% σήμερα) μέχρι το 2020, παρουσιάζει -μεταξύ άλλων- ο

Γρηγόρης Δημητριάδης, Ειδικός Σύμβουλος & Συντονιστής Εθνικής

Στρατηγικής Εξαγωγών του υπουργείου Ανάπτυξης και Ανταγωνι-

στικότητας.

“Διαρκής στόχος είναι οι εξαγωγές αγαθών να αντιστοιχούν στο

16% του ΑΕΠ το 2015, κάτι που έχουμε καταστήσει εφικτό”, επιση-

μαίνει, ενώ υπενθυμίζει ότι, συνολικά, από το πρώτο εξάμηνο του

2009 μέχρι σήμερα, το εμπορικό έλλειμμα σε βάρος της Ελλάδας

έχει μειωθεί κατά 44%. Προσθέτει ότι, στο πλαίσιο 25 δράσεων

απλοποίησης των εξαγωγικών διαδικασιών, προβλέπεται η μεί-

ωση του χρόνου για την εξαγωγή κατά 50% και τού κόστους κατά

20% μέχρι το 2015, οδηγώντας σε 1,7% αύξηση ΑΕΠ και 80.000 νέες

θέσεις εργασίας.

Τα επόμενα βήματα, γνωστοποιεί, είναι τα εξής: σύνταξη οδηγού

πωλήσεων από απόσταση, με έμφαση στο ηλεκτρονικό διασυ-

νοριακό εμπόριο, αύξηση του αριθμού των εγκεκριμένων οικονο-

μικών φορέων, διενέργεια μελετών ανάλυσης επιχειρησιακών

διαδικασιών σε ακόμη 10 κατηγορίες προϊόντων, σύνταξη εκλαϊ-

κευμένου κειμένου με χρηστικό νομικό περιεχόμενο για τους

εξαγωγείς και εφαρμογή αυτόματης αποδέσμευσης τελωνειακής

εκκαθάρισης.

Οι «αποσκευές» για το προϊόν είναι η συσκευασία του

Παράγοντα-”κλειδί” για τις επιτυχείς εξαγωγές αποτελεί η συ-

σκευασία, ενώ η υιοθέτηση των απαιτούμενων προδιαγραφών σε

κάθε αγορά-στόχο του εξωτερικού είναι από τους πιο σημαντικούς

παράγοντες για την επιτυχημένη διείσδυση σε αυτές, όπως επιση-

μαίνει, στην εισήγησή της, η πρόεδρος της εταιρείας ΑΡΓΩ ΑΕΒΕ,

Ντέμη Μητρογιαννοπούλου. 

“Οι αποσκευές για το προϊόν είναι η συσκευασία του”, τονίζει και

προσθέτει ότι ακόμη και μία μόνον αλλαγή στο χρώμα ή στο υλικό

συσκευασίας μπορεί να επηρεάσει τις πωλήσεις του προϊόντος.

“Mythic Greek”: μήνυμα-ομπρέλα για τις ελληνικές εξαγωγές 

«Η εξωστρέφεια δεν είναι πια μόδα, είναι must. Είναι λάθος να πε-

ριμένουμε από το κράτος να σχεδιάσει εξαγωγική στρατηγική. Θα

πρέπει να βάλουμε προτεραιότητες, για παράδειγμα σε πέντε

χώρες ή σε ισάριθμα προϊόντα, και εκεί να εστιάσουμε», σημει-

ώνει στην εισήγησή του ο διευθύνων σύμβουλος της Global

Greece, Μπάμπης Φιλαδαρλής και προτείνει την υιοθέτηση ενός

κοινού μηνύματος, που θα συνοδεύει ‘όλα τα ελληνικά προϊόντα

στις αγορές του εξωτερικού, το οποίο θα μπορούσε για παρά-

δειγμα να είναι το «mythic greek».

Κατά τον κ. Φιλαδαρλή, οι εξωστρεφείς επιχειρηματίες έχουν, πάν-
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τως, στη διάθεσή τους, μία σειρά από εργαλεία, όπως ο «χάρτης των

εξαγωγών», ο οποίος -κατά τον ίδιο, δίνει στις επιχειρήσεις ό,τι χρει-

άζονται για να ερευνήσουν τις ξένες αγορές και να εντοπίσουν τις

ευκαιρίες που ανοίγονται στο διεθνές περιβάλλον. 

Η πρώτη ηλεκτρονική έκδοση του χάρτη, που αποτελεί το πρώτο

Mobile app για εξαγωγείς παγκοσμίως, αποφασίστηκε να γίνει

για i-phones και i-pads, ενώ αυτή τη στιγμή ετοιμάζεται έκδοση

για Android καθώς και web/συνδρομητική. 

Ο κ. Φιλαδαρλής παρουσιάζει ακόμη τα εργαλεία Internet Research

for Exporters (ένας τρόπος αναζήτησης ειδικών εμπορικών πληρο-

φοριών στο internet) και Export Marketing Forms (30 φόρμες ει-

δικά σχεδιασμένες για να διευκολύνουν τη διαδικασία εκπόνησης

export marketing plan).

Συντονίστρια του πάνελ με τίτλο «Critical Factors for International

Trade» ήταν η κα. Λίτσα Παναγιωτοπούλου, Partner της Boston

Hamilton και Γενική Γραμματέας του Ελληνο-Αμερικανικού

Εμπορικού Επιμελητηρίου.



Διεθνή “διαβατήρια” εξαγωγών 

και ποια λάθη πρέπει να αποφεύγονται

Η περίοδος των εξαγωγών, που πραγματοποιούνταν με ευκαιριακές

κινήσεις και οπορτουνιστικές επιλογές, έχει παρέλθει ανεπιστρεπτί.

Τα “El Dorado”, όπου οι ευκαιρίες αφθονούν και τον “χρυσό” ανα-

καλύπτει αυτός που φτάνει πρώτος, ασχέτως ποιοτικών χαρακτηρι-

στικών, ανήκουν σε άλλη εποχή. 

Πλέον, οι αγορές -ανεπτυγμένες και αναπτυσσόμενες- διεκδι-

κούν ποιότητα και ποσότητες και ζητούν διεθνή “διαβατήρια”,

που να πιστοποιούν τα θετικά χαρακτηριστικά του εξαγόμενου

προϊόντος ή υπηρεσίας, αλλά και την επιχειρηματική ηθική του πα-

ραγωγού του.

Σε κάθε περίπτωση, το άνοιγμα σε μια ξένη αγορά πρέπει να γίνεται

προσεκτικά, αφού τα λάθη -είτε λόγω ευκαιριακής προσέγγισης

μιας αγοράς είτε λανθασμένης επιλογής της εξ αρχής- πληρώνον-

ται ακριβά, τόσο σε χρόνο, όσο και σε χρήμα.

Οδηγίες προς ναυτιλλομένους, τόσο για τα διεθνή πιστοποιητικά

στις ξένες αγορές, όσο και για τα συνήθη λάθη που πρέπει να απο-

φεύγονται, αλλά και για την επιχειρηματική ηθική, έδωσαν οι συμ-

μετέχοντες στην ενότητα του συνεδρίου, με τίτλο “Inspiring trade

globally”.

Τα λάθη στις εξαγωγές πληρώνονται ακριβά

Η ανάπτυξη εξαγωγικής φιλοσοφίας και η έξοδος των Ελλήνων επι-

χειρηματιών στις ξένες αγορές αποτελούν δύο από τις πολύ καλές

τάσεις, που προήλθαν από την τρέχουσα κρίση. Ωστόσο, σε αυτή

την εξωστρεφή κίνηση, πρέπει να αποφευχθούν οι ευκαιριακές κι-

νήσεις και η επέκταση στις αγορές του εξωτερικού να γίνεται με σο-

βαρότητα και με προσεκτικό σχεδιασμό. Κι αυτό, γιατί το κόστος

διόρθωσης των λαθών, που ενδεχομένως θα γίνουν, είτε για

αυτόν τον λόγο είτε επειδή δεν επελέγησαν οι κατάλληλες αγορές

ή προϊόντα, είναι μεγάλο. Αυτά προκύπτουν από την ομιλία το συ-

νέδριο του Χρήστου Τσάγκου, εταίρου της Boston Hamilton.

Όπως διηγείται στην εισήγησή του, όταν ακόμη ανήκε στο δυναμικό

της Microsoft, είχαν γίνει κάποια λάθη κατά την αρχική επέκταση σε

κάποιες αγορές. Ακόμη και 10-12 χρόνια μετά, υπήρχαν διαρθρω-

τικά προβλήματα, λόγω ακριβώς της κακής αρχής. 

Κατά τον ίδιο, το να έχεις ένα πετυχημένο προϊόν σε μια αγορά δεν

σημαίνει ότι θα είναι πετυχημένο και σε άλλες, ενώ και η γεωγρα-

φική εγγύτητα δεν σημαίνει υποχρεωτικά επιτυχημένη δραστη-

ριοποίηση, άρα χρειάζεται πάντα προσεκτική έρευνα αγοράς.

Σημαντική είναι επίσης και η τεχνική υποδομή. Σήμερα, ωστόσο,

μόνο μία στις δύο εταιρείες στην Ελλάδα έχει website και πολλές

από αυτές τις ιστοσελίδες θα ήταν καλύτερο να μην υπήρχαν. Το

θετικό είναι ότι ζούμε πλέον σε εποχές τεχνολογιών υπολογιστικού

νέφους (cloud), άρα δεν χρειάζεται να χτίζουμε νέα τεχνική υπο-

δομή σε κάθε χώρα που πηγαίνουμε, καταλήγει στην ομιλία του.

Γιατί η Ελλάδα χρειάζεται άμεσα τις εξαγωγές

“Η αντοχή της ελληνικής οικονομίας και κοινωνίας στις πολιτικές

λιτότητας δεν μπορεί να θεωρείται δεδομένη, χωρίς να συνοδεύε-

ται από προοπτικές ανάπτυξης. Γι’ αυτό, η Ελλάδα χρειάζεται

άμεσα τις εξαγωγές”: την άποψη αυτή διατυπώνει, κατά την ομιλία

του, ο πρόεδρος για την Ευρώπη του Δικτύου Επιχειρηματικής Ηθι-

κής, Αντώνης Γκόρτζης. 
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Παράλληλα, στην εισήγησή του, παρουσιάζει το μοντέλο που δη-

μιούργησε το Ινστιτούτο Επιχειρηματικής Ηθικής, προκειμένου να

βοηθήσει τις εταιρείες και τους οργανισμούς να γίνουν πιο ηθικοί.

Το μοντέλο αυτό βασίζεται στις εξής δέκα βασικές αρχές: ακεραι-

ότητα, αντικειμενικότητα, ανεξαρτησία, επάρκεια, περιβάλλον, ευ-

θύνη, διάρκεια, δικαιοσύνη, εμπιστευτικότητα, σεβασμός. 

«Στην Ελλάδα χρειαζόμαστε επιχειρηματικό ήθος, εξωστρέφεια και

αειφορία. Πολύ σημαντική είναι ακόμη η ανάπτυξη της καινοτομίας.

Η καινοτομία είναι το αντίδοτο στην αδράνεια και την ανεργία»,

υπογραμμίζει ο κ. Γκόρτζης.

Η έλλειψη πιστοποίησης αυξάνει το κόστος 

και μειώνει την ανταγωνιστικότητα

Αν για έναν ταξιδιώτη το διαβατήριο είναι απαραίτητο για να ταξι-

δέψει, για ένα προϊόν εξίσου απαραίτητη είναι η πιστοποίηση με

βάση τα διεθνή πρότυπα, αφού “η έλλειψη πιστοποίησης αυξάνει

το κόστος και μειώνει την ανταγωνιστικότητα”, όπως σημειώνει

στην εισήγησή του ο Γιώργος Δημητρακόπουλος, τεχνικός σύμ-

βουλος του Ελληνικού Συνδέσμου Επιχειρήσεων για τη Διαχείριση

των Διεθνών Προτύπων (GS1 Association Greece). H GS1 είναι παγ-

κόσμια μη κυβερνητική οργάνωση (ΜΚΟ), η οποία -μεταξύ άλλων-

έχει αναπτύξει το σύστημα barcode, καθώς και διάφορα άλλα συ-

στήματα ιχνηλασίας της διαδρομής κάθε προϊόντος. 

Κατά τον κ. Δημητρακόπουλο, το σύστημα GS1 έχει δώσει στο διε-

θνές εμπόριο όλα όσα χρειαζόταν: πιστοποιήσεις για ποιότητα,

ασφαλή χρήση, ιχνηλασιμότητα, μία διεθνή γλώσσα για το διε-

θνές εμπόριο. Το σύστημα έχει πλέον επεκταθεί στο GS1 - eCom,

δηλαδή στην ανταλλαγή εμπορικών δεδομένων, εξασφαλίζοντας

τεράστια μείωση κόστους για τους συναλλασσόμενους, πχ, μέσω

της ηλεκτρονικής τιμολόγησης αγαθών. Ακολούθως, με το GS1-

GDSN, αναπτύχθηκε η κοινή γλώσσα, ο συγχρονισμός των δεδο-

μένων μεταξύ λιανεμπορίου και βιομηχανίας, με την κατάταξη

προϊόντων σε διεθνείς κατηγορίες. 

Στην επόμενη ομάδα κωδικών, με το EPC Global (ραδιοετικέτες),

καθίσταται δυνατή η αναγνώριση αντικειμένων και όχι μόνο

προϊόντων. Έχουμε πλήρη ιχνηλασιμότητα άρα και ασφάλεια στη

χρήση , ενώ πλέον με τα «έξυπνα» τηλέφωνα, προωθείται και το εμ-

πόριο μέσω κινητών συσκευών (mobile commerce) στη σχέση επι-

χείρησης-καταναλωτή (Β2C).

Ειδικά για τους εξαγωγείς, υπάρχει επίσης το GEPIR, που περιλαμ-

βάνει όλους τους κωδικούς του συστήματος, επιτρέποντας έτσι την

τυποποίηση των συναλλαγών, την οικονομία σε χρόνο και κόστος

και την εξασφάλιση προστιθέμενης αξίας σε προϊόντα και υπηρε-

σίες. Στην εισήγησή του, ο κ. Δημητρακόπουλος διατυπώνει ακόμη

την εκτίμηση ότι η Ελλάδα θα είναι πιθανότατα η 61η χώρα που

θα υιοθετήσει τα διεθνή πρότυπα «GS1» στην υγεία.

Προστασία των εγχώριων παραγωγών και “φρένο”

στα προϊόντα -”μαϊμούδες” με τα Προγράμματα Εκτίμησης

Συμμόρφωσης 

Τη λογική και τα οφέλη της Διαδικασίας και των Προγραμμάτων

Εκτίμησης Συμμόρφωσης (Conformity Assessment Programs), πα-

ρουσιάζει στην εισήγησή του ο Massimo Guerrini, διευθυντικό στέ-

λεχος Περιφερειακών Πωλήσεων της SGS Governments and

Institutions Services.

Όπως επισημαίνει, τα προγράμματα αυτού του είδους είναι απα-
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ραίτητα για να αποτραπεί η εισαγωγή μη ασφαλών αγαθών ή

προϊόντων-”μαϊμού”, καθώς και προϊόντων που δεν πληρούν τις

ποιοτικές προδιαγραφές. Έτσι, διασφαλίζεται η προστασία της δη-

μόσιας υγείας, ενώ οι εγχώριοι παραγωγοί προστατεύονται από

τον αθέμιτο ανταγωνισμό. Παράλληλα, διευκολύνεται και άρα επι-

ταχύνεται η διαδικασία τελωνειακού ελέγχου, ενώ μειώνεται το

ρίσκο κατακλυσμού μιας αγοράς από ακατάλληλα προϊόντα.

Αναλόγως της φύσης του προϊόντος και του μηχανισμού πιστοποί-

ησης, η διαδικασία ελέγχου μπορεί να περιλαμβάνει μία από τις

ακόλουθες δράσεις ή συνδυασμό αυτών: δειγματοληπτικό έλεγχο

προϊόντος, φυσική εποπτεία, ελέγχους στο εργοστάσιο και

έλεγχο εγγράφων. Η συμμόρφωση ενός προϊόντος ακολούθως πι-

στοποιείται από έγγραφο συμμόρφωσης (Certificate of Conform-

ity- CoC).

Πιστοποιητικά τύπου CoC απαιτούνται μεταξύ άλλων στις εξής αγο-

ρές: Ρωσία, Λευκορωσία, Καζακστάν, Κουρδιστάν, Ιράκ, Αλγερία,

Αιθιοπία, Σαουδική Αραβία, Κένυα και Νιγηρία. Ακολούθως, ο κ.

Guerrini παρουσιάζει στην εισήγησή του τη διαδικασία και τα απαι-

τούμενα πιστοποιητικά ανά χώρα και ομάδα κρατών.

Συντονιστής της ενότητας ήταν ο κ. Ευάγγελος Μαρκόπουλος, Δι-

ευθύνων Σύμβουλος της εταιρίας EMPROSS. 

How to export in...

Συμβουλές “εκ των έσω” 

για επιτυχημένα ανοίγματα σε έξι χώρες

Μια “θάλασσα” επιχειρηματικών ευκαιριών, από την οποία όμως

δεν λείπουν οι “ύφαλοι” προσφέρουν οι έξι αγορές, που παρουσιά-

στηκαν την Πέμπτη 26 Σεπτεμβρίου στην ενότητα του 39ου IATTO

FORUM- Export Summit ΙΙ, με τίτλο “How to export in- Country re-

ports. Learn from the experts”. 

Διπλωμάτες, στελέχη οργανισμών και φορέων και επιχειρηματίες με

ήδη επιτυχημένη δραστηριότητα, παρουσίασαν την “εκ των έσω”

εικόνα για τις αγορές της Αυστραλίας, της Κίνας, της Ρωσίας, της

Νότιας Αφρικής, της Τουρκίας και των ΗΠΑ, δίνοντας πρακτικές

συμβουλές και χρήσιμες πληροφορίες για την αποφυγή “κακοτο-

πιών” και την επιτυχημένη ανάπτυξη επιχειρηματικής δραστηριό-

τητας σε συνθήκες συχνά ιδιόμορφες.

Κοινό στοιχείο όλων των παρουσιάσεων; Η ανάγκη αποφυγής

οπορτουνιστικών ανοιγμάτων, που μακροπρόθεσμα θα βλά-

ψουν τόσο τους ίδιους τούς επιχειρηματίες, όσο και το ελληνικό

brand διεθνώς. 

Οι ομιλητές συνέκλιναν ακόμη στη σκοπιμότητα της διερεύνησης

των περιφερειακών αγορών κάθε χώρας, καθώς οι βασικές -πχ,

της Σαγκάης στην Κίνα, της Μόσχας στη Ρωσία ή της Μελβούρ-

νης στην Αυστραλία- είναι στις περισσότερες περιπτώσεις ήδη

κορεσμένες.

Η σημασία της εξεύρεσης αξιόπιστου τοπικού εταίρου και ενός

επιτελείου συνεργατών (πχ, δικηγόρων ή λογιστών), που γνωρί-

ζουν τις ιδιαιτερότητες της κάθε αγοράς, αποτέλεσε ακόμη ένα23



κοινό στοιχείο των παρουσιάσεων, ιδίως στις λιγότερο ανεπτυγμέ-

νες οικονομίες όπως της Κίνας, όπου συχνά απαιτούνται και δια-

συνδέσεις σε υψηλό επίπεδο για να διασφαλισθεί η καλή πορεία

ενός επιχειρηματικού ανοίγματος. 

Ως εξαιρετικά σημαντική αναδεικνύεται, τέλος, η δυνατότητα επαρ-

κούς τροφοδοσίας των αγορών με τις ζητούμενες ποσότητες προ-

ϊόντων, σε σταθερή ποιότητα. Σύμφωνα με τους ομιλητές, η εποχή

των “μικρών” εξαγωγών έχει τελειώσει στις περισσότερες αγορές και

τυχόν αδυναμία του εξαγωγέα να παράσχει επαρκείς ποσότητες

προϊόντων στους συνεργάτες του θέτει με βεβαιότητα σε κίνδυνο

την προσπάθειά του για ένα επιτυχές άνοιγμα στις υπό εξέταση αγο-

ρές.

ΚΙΝΑ

Συμβουλές επιτυχίας για μια αγορά που αλλάζει 

από μήνα σε μήνα και από πόλη σε πόλη

Η αγορά της Κίνας είναι από αυτές που μπορεί να αλλάξουν ριζικά

σε διάστημα λίγων μηνών, σε τομείς όπως για παράδειγμα οι υπο-

δομές μεταφορών, αιφνιδιάζοντας τον ‘Έλληνα επιχειρηματία με τον

καταιγιστικό ρυθμό των αλλαγών. Είναι επίσης από τις αγορές όπου

ένας μη αξιόπιστος τοπικός συνεργάτης μπορεί να γίνει αφορμή,

ώστε ένας επιχειρηματίας να απολέσει οριστικά το brand του

στην κινεζική αγορά, όπως για παράδειγμα συνέβη στη περί-

πτωση της “Giulio Montanari”. 

Επίσης, το δαιδαλώδες θεσμικό και νομικό πλαίσιο, που συχνά

διαφοροποιείται ανά περιοχή (με αποτέλεσμα πχ, ένα επιχειρημα-

τικό στέλεχος να χρειάζεται στο Κουνσάν διαφορετική άδεια εργα-

σίας από αυτή που ισχύει στη Σαγκάη), καθιστά αναγκαία τη

συνεργασία με ικανούς νομικούς και λογιστές, προς αποφυγή

δυσάρεστων εκπλήξεων. 

Παρόλα αυτά, η Κίνα δεν παύει να αποτελεί μια τεράστια αγορά,

στην οποία -μεταξύ άλλων- αντιστοιχούν οι οκτώ στους δέκα

ανελκυστήρες, που εγκαθίστανται σήμερα παγκοσμίως. Την εμ-

πειρία του από τη δραστηριοποίηση στη συγκεκριμένη αγορά πα-

ρουσίασε στην εκδήλωση ο εμπορικός διευθυντής της Kleemann

Hellas, Γεώργιος Μοσχοβάκης. 

“Ακριβότερος στην Κίνα ο καλός μάνατζερ”

Είναι τελικά η Κίνα φθηνή από άποψη ημερομισθίων; Όχι όσο πι-

στεύουν οι περισσότεροι, σύμφωνα τουλάχιστον με τον καθηγητή
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P. V. Jenster από το Nordic International Management Institute

στην Κίνα, ο οποίος προειδοποιεί ότι ένας ξένος επιχειρηματίας

μπορεί να χρειαστεί να πληρώσει για έναν καλό διευθυντή πω-

λήσεων στην Κίνα ακριβότερα από ό,τι θα τον πλήρωνε στη χώρα

του. Κατά τον ίδιο, οι επιχειρηματίες που επιθυμούν να πραγματο-

ποιήσουν άνοιγμα στην κινεζική αγορά θα πρέπει να γνωρίζουν

ότι χρειάζεται ιδιαίτερη προσοχή στην επιλογή συνεργατών, γιατί

τα κρούσματα απάτης και “δημιουργικής” λογιστικής είναι συχνά

και δεν είναι σπάνιο ένας συνεταίρος να αποδειχθεί “φάντασμα”. 

Παράμετροι επιτυχίας είναι κατά τον ίδιο οι εξής: οι έμπιστοι τοπικοί

συνεργάτες, το “χτίσιμο” καλών σχέσεων στην Κίνα, η διαφορο-

ποίηση του προσφερόμενου προϊόντος και η εστίαση σε περιοχές

της χώρας, όπου ο ανταγωνισμός είναι λιγότερο έντονος, όπως

οι μικρότερες πόλεις. 

Όπως υπενθυμίζει, μια πόλη στην Κίνα που χαρακτηρίζεται μικρή

μπορεί να έχει πληθυσμό 5 εκατ. ανθρώπων και να παρουσιάζει

σημαντικές ευκαιρίες. Κατά τον ίδιο, είναι πολύ σημαντικό πλεο-

νέκτημα για έναν ξένο επιχειρηματία να πηγαίνει πρώτος σε μια

αγορά, “να είναι first mover”. 

Προσθέτει πως, σε ό,τι αφορά το market segmentation είναι πιο

“έξυπνο” για έναν επιχειρηματία να στοχεύει στο 100% του 20%

μιας αγοράς, παρά στο 20% του 100%.

Ο ίδιος εξηγεί γιατί το να μην είναι μια επιχείρηση ανταγωνιστική

στην Κίνα σήμερα ενδέχεται να σημαίνει ότι σε πέντε χρόνια δεν θα

είναι ανταγωνιστική ούτε στην Ευρώπη...

Τη συζήτηση-παρουσίαση για την αγορά της Κίνας συντόνισε ο εκ-

πρόσωπος του Ελληνοκινεζικού Εμπορικού Επιμελητηρίου, Κυριά-

κος Βουτσαλάς.

ΡΩΣΙΑ

Η ρωσική αγορά απαιτεί υπομονή, αλλά υπόσχεται ευκαιρίες

Η λέξη “υπομονή” φαίνεται ότι είναι κομβικής σημασίας για την επι-

τυχή δραστηριοποίηση στην αγορά της Ρωσίας, αφού ιδίως σε “δύ-

σκολους” τομείς της αγοράς, όπως τα αλκοολούχα ποτά, η

εξαγωγική προσπάθεια απαιτεί επίμονη προσπάθεια. Χαρακτηρι-

στικό προς τούτο είναι το παράδειγμα της οινοποιητικής ΚΤΗΜΑ

ΑΛΦΑ, η οποία χρειάστηκε πάνω από έναν χρόνο προκειμένου να

μπορέσει να βάλει τα κρασιά της στα ρωσικά καταστήματα. Και αυτό

διότι η γραφειοκρατία για τις εξαγωγές αλκοολούχων ποτών είναι

«δαιδαλώδης, με πολλές καθυστερήσεις, πάρα πολλούς ελέγχους

και ιδιαίτερο προστατευτισμό», όπως επισημαίνει ο εκπρόσωπός

της εταιρείας, Άγγελος Ιατρίδης.

Κατά τον ίδιο, οι επιχειρηματίες που επιθυμούν να δραστηριοποι-

ηθούν στη ρωσική αγορά θα πρέπει ίσως να “κοιτάξουν” τις λιγό-

τερο προβεβλημένες αγορές της, καθώς περιοχές όπως η Μόσχα

και η Αγία Πετρούπολη είναι κορεσμένες σε μεγάλο βαθμό. Αντί-

θετα, υπάρχουν τουλάχιστον έξι πόλεις με πληθυσμό άνω του 1,5

εκατ. κατοίκων, στις οποίες μπορεί να δουλέψει κάποιος, όπως το

Εκατερίνεσμπουργκ, το Ροστόφ και η Σαμάρα.

Ο κ. Ιατρίδης τονίζει ακόμη ότι εξαιρετικά σημαντική παράμετρος

επιτυχίας για ένα άνοιγμα στη ρωσική αγορά είναι η επιλογή της

εταιρείας που θα διανέμει τα προϊόντα σου. Σήμερα, συμπληρώ-

νει, η αυξημένη επισκεψιμότητα Ρώσων στην Ελλάδα διαμορφώνει

θετικές προοπτικές, αφού πλέον μπορούν να αναγνωρίσουν –και

να αναζητήσουν– τα ελληνικά προϊόντα στα ράφια των ρωσικών

καταστημάτων.
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“Να ελέγξουμε και να τσεκάρουμε από εκατό πλευρές 

πριν εξάγουμε”

Η έρευνα αγοράς, όχι μόνο για τις ανάγκες των καταναλωτών, αλλά

και για τις απαιτούμενες τυπικές διαδικασίες, π.χ., στα τελωνεία της

Ρωσίας, είναι απαραίτητη για έναν επιχειρηματία που θέλει να γλι-

τώσει άσκοπα χαμένο χρήμα και χρόνο στη ρωσική αγορά. Αυτό

συμβουλεύει η σύμβουλος εξαγωγών Τζένη Σκοτίδη, διευθύντρια

της Simply Exports.

Όπως εξηγεί, οι επιχειρηματίες πρέπει να έχουμε πραγματοποι-

ήσει εκ των προτέρων σοβαρή έρευνα αγοράς για τα απαιτού-

μενα έγγραφα για εκτελωνισμό, προς αποφυγή δυσάρεστων

εκπλήξεων, όπως καθυστερήσεων στα σύνορα και αλλοιώσεων

προϊόντων που θα μείνουν εγκλωβισμένα σε κάποιο τελωνείο.

Προσθέτει ακόμη ότι χρειάζεται στενή συνεργασία με τοπικό

εταίρο και επιβάλλεται η σύναψη σύμβασης με ρωσική εισαγω-

γική εταιρεία. Πριν επιλεγεί ο οποιοσδήποτε συνεργάτης, όμως, θα

πρέπει να γίνει προσεκτική έρευνα για την επαλήθευση της αξιοπι-

στίας του. «Να ελέγξουμε και να τσεκάρουμε από εκατό πλευρές και

μετά να εξάγουμε», λέει χαρακτηριστικά η κα Σκοτίδη.

Μια πρόσθετη δικλείδα ασφαλείας για τον υποψήφιο εξαγωγέα

είναι η πρώτη εξαγωγή των προϊόντων του να είναι μικρή σε ποσό-

τητα, “σαν δείγμα”. Στην ομιλία της, η κα Σκοτίδη αναφέρεται επίσης

αναλυτικά στις πιστοποιήσεις, υποχρεωτικές ή προαιρετικές, που

απαιτούνται για την εισαγωγή προϊόντων στη χώρα, εξειδικεύοντας

συγκεκριμένα στην περίπτωση του ελαιόλαδου. 

Χαμηλά σε σχέση με τις δυνατότητες το διμερές εμπόριο

Περιορισμένο σε σχέση με τις πραγματικές δυνατότητες ανάπτυ-

ξής του παραμένει το διμερές εμπόριο Ελλάδας-Ρωσίας, το οποίο

δεν ξεπερνά τα 6,6 δισ. δολ. ετησίως, λόγω κυρίως των εισαγωγών

της χώρας μας σε ρωσικό πετρέλαιο και φυσικό αέριο. Αυτό σημει-

ώνει ο συντονιστής της συζήτησης-παρουσίασης για τη ρωσική

αγορά, Χρήστος Δήμας, πρόεδρος του Ελληνορωσικού Εμπορι-

κού Επιμελητηρίου. Κατά τον ίδιο, αν και στο παρελθόν -στη δε-

καετία του ‘90- έγιναν κάποιες ατυχείς επιλογές από Έλληνες

επιχειρηματίες, με αποτέλεσμα “τώρα να ξεκινάμε από δυσκολό-

τερη βάση”, ωστόσο έχουν γίνει και πολλές προσπάθειες και πλέον

έχουμε πολλά πετυχημένα παραδείγματα. Σήμερα περίπου το 40%

των εξαγωγών της Ελλάδας προς τη Ρωσία ή 250 εκατ. δολ.

αφορά τα είδη διατροφής. Τη δεύτερη θέση της λίστας κατέχουν

τα γουναρικά (140 εκατ. δολ) και την τρίτη τα διάφορα μηχανήματα

(60 εκατ. δολ). 

‘Ένα από τα βασικότερα μειονεκτήματα σήμερα για τα ελληνικά

προϊόντα που εξάγονται στη ρωσική αγορά είναι το “branding”.

Επιπλέον, πρέπει να γίνουν διορθωτικές κινήσεις για τη μείωση του

κόστους μεταφοράς προϊόντων μεταξύ των δύο χωρών. «Τα τρένα

δουλεύουν με πολλά προβλήματα. Τα φορτηγά έχουν κάποια

προβλήματα στα σύνορα. Οι θαλάσσιες συγκοινωνίες δεν έχουν

την απαραίτητη συχνότητα και οι εναέριες μεταφορές είναι για λί-

γους», υπογραμμίζει. Προσθέτει ότι στη ρωσική αγορά επιβάλλεται

προσεκτική έρευνα αγοράς, η οποία απαιτεί επί τόπου παρουσία

αρκετών ημερών. “Το να πηγαίνεις στη Ρωσία για δύο βράδια δεν

είναι έρευνα αγοράς”, αλλά τουρισμός, είπε.
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ΝΟΤΙΑ ΑΦΡΙΚΗ 

Ο 21ος αιώνας ανήκει στην αφρικανική ήπειρο

Η Νότια Αφρική βρίσκεται σήμερα σε σημείο οικονομικής απογεί-

ωσης, όπως η Κίνα στη δεκαετία του ‘80 και οι Έλληνες δεν πρέπει

να χάσουν αυτό το ...αεροπλάνο. Ο 21ος αιώνας ανήκει στην αφρι-

κανική ήπειρο, όπως σημειώνει ο επίτιμος πρόξενος της Νοτίου

Αφρικής, Βασίλης Τακάς, συντονιστής της αντίστοιχης συζήτησης-

παρουσίασης. Ο ίδιος υπενθυμίζει ότι ο πληθυσμός της υποσαχά-

ριας Αφρικής προβλέπεται να ξεπεράσει τα 2 δισ. μέχρι το 2050,

δημιουργώντας μια τεράστια αγορά, ενώ ήδη σήμερα, οι ρυθμοί

ανάπτυξης πολλών αφρικανικών οικονομιών τείνουν να ξεπερά-

σουν τους αντίστοιχους της Ασίας. “Οι Έλληνες δεν πρέπει να είναι

απόντες από αυτή την ήπειρο”, καταλήγει ο κ. Τακάς.

“Κοιτάξτε καλά τη διμερή συμφωνία ΕΕ - Νότιας Αφρικής”

“Πολλοί θεωρούν την Αφρική ‘σκοτεινή’ και δεν θέλουν να πάνε

εκεί, αλλά δεν βλέπουν τις αλλαγές. Μιλάμε για την ταχύτερα ανα-

πτυσσόμενη ήπειρο στον κόσμο”, σημειώνει κατά την παρουσίασή

της η Rose Blatch, εκτελεστική διευθύντρια του Διεθνούς Ινστιτού-

του Εμπορίου Νοτίου Αφρικής (ITRISA). Αναφερόμενη ειδικά στη

Νότια Αφρική επισημαίνει ότι η χώρα εισάγει “σχεδόν τα πάντα”,

πραγματοποιώντας συναλλαγές, που διέπονται από ένα πολύ φιλε-

λεύθερο καθεστώς. Παράλληλα, εμφανίζεται εξαιρετικά δραστήρια

στις διμερείς εμπορικές συμφωνίες. “Έχουμε μια διμερή συμφωνία

με την ΕΕ, που πρέπει να κοιτάξετε καλά, γιατί έχει εφαρμογή σε

όλα τα προϊόντα μεταποίησης”, σημειώνει η κα Blatch.

Συμπληρώνει ότι το κόστος έναρξης μιας επιχείρησης στη Νότιo

Αφρική έχει μειωθεί στο μισό, ενώ ο ετήσιος ρυθμός εισροής άμε-

σων ξένων επενδύσεων τετραπλασιάστηκε μετά το 2000 και η

ανάπτυξη του ΑΕΠ υπολογίζεται ότι θα είναι της τάξης τουλάχιστον

του 5,5% για τα επόμενα χρόνια.

“Στη Νότια Αφρική κάνουμε δουλειές με δυτικό τρόπο. Σε άλλες

χώρες της ηπείρου, βέβαια, θα πρέπει να μάθετε μια άλλη κουλ-

τούρα [...] Όσο υψηλότερο το ρίσκο όμως, τόσο μεγαλύτερη η ευ-

καιρία”, αναφέρει μεταξύ άλλων και προσθέτει ότι στις 26 από τις

54 χώρες της αφρικανικής ηπείρου υπάρχει ήδη μια ολοένα ανα-

πτυσσόμενη μεσαία τάξη, που καταναλώνει προϊόντα. Η ίδια προ-

ειδοποιεί, ωστόσο, ότι η δραστηριοποίηση στην αφρικανική

αγορά παρουσιάζει και αρκετές δυσκολίες, όπως οι “φτωχές”

υποδομές, οι διαφορές κουλτούρας και –ένα από τα βασικότερα

προβλήματα– η αναξιόπιστη και ασταθής παροχή ηλεκτρικού

ρεύματος.

“Στις πληρωμές να ακολουθούνται οι διεθνείς πρακτικές”

Πρακτικές συμβουλές για ασφαλείς συναλλαγές στην αγορά της Νο-

τίου Αφρικής παρουσιάζει στην εισήγησή του ο υπεύθυνος του εμ-

πορικού γραφείου της νοτιοαφρικανικής πρεσβείας, Αντώνης

Μαυρίδης, σύμφωνα με τον οποίο προοπτικές για εξαγωγές και ευ-

ρύτερα επιχειρηματική δραστηριότητα στη χώρα διανοίγονται κυ-

ρίως στους τομείς των καταναλωτικών αγαθών και υπηρεσιών,

των συστημάτων γεννητριών ηλεκτρικής ενέργειας, των μεταφο-

ρών, των έργων πολιτικού μηχανικού, του franchising (δικαιο-

παροχής-δικαιοχρησίας) και των ανανεώσιμων πηγών ενέργειας. 

Ο ίδιος υπενθυμίζει ότι οι εμπορικές συναλλαγές με τη Νότιο

Αφρική διέπονται από το ίδιο καθεστώς με τις χώρες της ΕΕ, γεγο-

νός που δημιουργεί πολύ καλές προοπτικές για το διμερές εμπόριο,
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ενώ υπάρχουν συμφωνίες αποφυγής διπλής φορολόγησης με

πολλές χώρες. 

Στους όρους πληρωμής, προειδοποιεί, καλό είναι να ακολουθούν-

ται οι διεθνείς πρακτικές. Πιο ασφαλής τρόπος πληρωμής είναι η

ανέκκλητη πίστωση (letter of credit) και η πληρωμή την ώρα της

παράδοσης.

Η ιστορία της ISOMAT

Την ιστορία επιτυχίας της εμπορικής επέκτασης της ISOMAT ΑΕ στην

αγορά της Λιβύης, παρουσιάζει ο εκπρόσωπος της εταιρείας, Δη-

μήτρης Λώλος, σημειώνοντας ότι οι προοπτικές επέκτασης στον

κλάδο των δομικών υλικών της χώρας ήταν ευνοϊκές, καθώς υπήρχε

μεγάλη οικοδομική δραστηριότητα, έλλειψη τοπικών παραγωγών

και παρουσία των πολυεθνικών εταιρειών μόνο δι’ αντιπροσώπων.

Κατά τον ίδιο, το κόστος μεταφοράς προϊόντων δια θαλάσσης για

την Ελλάδα και τη Θεσσαλονίκη είναι ανταγωνιστικό, ενώ και οι

ταχύτητες παράδοσης είναι επαρκείς. 

Σύμφωνα πάντως με τον κ. Λώλο, σε αντίθεση με άλλα κράτη της

Βορείου Αφρικής, στη Λιβύη ο ξένος επιχειρηματίας χρειάζεται

να έχει τουλάχιστον ένα στέλεχος που μιλάει τη γλώσσα της

χώρας. Παράλληλα, “είναι πάρα πολύ σημαντικό να δεις ο ίδιος

από κοντά το πελάτη ή τον συνεργάτη σου”. 

Στα “πλην” της περιοχής περιλαμβάνεται ακόμη η διαφορετική

κουλτούρα, αφού πολλά αλλάζουν σε σχέση με τα συμφωνηθέντα

και χρειάζεται μεγάλη υπομονή στις συναλλαγές, η έλλειψη τεχνι-

κής κατάρτισης και τα μη δασμολογικά εμπόδια.

Ιδιαίτερη μνεία κάνει ο κ. Λώλος και στην πολιτική κατάσταση του

2011 στη Λιβύη επισημαίνοντας ότι “σε μια μέρα όλα τα έργα στα-

μάτησαν, οι κατασκευαστικές εταιρείες έφυγαν, όπως και το ανθρώ-

πινο δυναμικό και αναγκαστήκαμε να περιοριστούμε σε μικρά ιδιω-

τικά έργα”. Με βάση τις υπάρχουσες ενδείξεις, προσθέτει, η

ομαλοποίηση της κατάστασης στη Λιβύη θα χρειαστεί άλλους έξι

μήνες.

Συνοψίζοντας επισημαίνει ότι η αγορά της Λιβύης είναι προσιτή

για τις εταιρείες δομικών υλικών, έχει μεγάλες ανάγκες για προ-

ϊόντα και μεγάλο ενδιαφέρον για αγαθά φτιαγμένα στην Ευρώπη.

Απαραίτητη είναι η γνώση των αραβικών, ενώ απαιτείται χρόνος για

να ξεκινήσει στην πράξη μια συμφωνηθείσα συνεργασία. 
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ΤΟΥΡΚΙΑ

Οι ευκαιρίες δεν βρίσκονται μακριά στον χάρτη

Υπέρ της Ελλάδας άρχισε να γέρνει πέρυσι, για πρώτη φορά, το ισο-

ζύγιο των εμπορικών συναλλαγών με την Τουρκία, με τις ελληνικές

εξαγωγές στη γείτονα να ανέρχονται πλέον στα 2,6 δισ. δολ (το

2012), έναντι μόλις 370 εκατ. το 2002, όπως σημειώνει στην πα-

ρουσίασή της η συντονίστρια της συγκεκριμένης ενότητας, Αίνη Μι-

χαηλίδου, αντιπρόεδρος του Ελληνοτουρκικού Εμπορικού

Επιμελητηρίου Βορείου Ελλάδος. Παρά την εξαιρετική πορεία των

ελληνικών εξαγωγών ωστόσο, μόλις το 3% των περίπου 65.000 ει-

σαγωγικών επιχειρήσεων της Τουρκίας εισάγουν σήμερα προ-

ϊόντα από την Ελλάδα. Κατά την κα Μιχαηλίδου, το πεδίο για την

ανάπτυξη συνεργασιών, εμπορικών ή επιχειρηματικών, είναι λαμ-

πρό. 

“Σε μια δεκαετία από σήμερα, οι σχέσεις Ελλάδας-Τουρκίας 

θα είναι πολύ διαφορετικές”

Σχεδόν δεκαπλασιάστηκε, μέσα σε λίγα χρόνια, το διμερές εμπόριο

Ελλάδας-Τουρκίας, έχοντας φτάσει σε περίπου 5 δισ. δολ σήμερα,

έναντι περίπου 500 εκατ. στα μέσα της δεκαετίας του ‘90 και λίγες

χιλιάδες δολάρια στα ‘80, όπως επισημαίνει ο πρόεδρος του Ελλη-

νοτουρκικού Επιχειρηματικού Συμβουλίου του DEIK, Tevfik Bilgen.

Κατά τον ίδιο, ωστόσο, “ακόμη απέχουμε πολύ από το να ‘πιάσουμε’

όλο το δυναμικό στις διμερείς συναλλαγές”. 

Στην εισήγησή του, ο κ.Bilgen αναφέρει ακόμη ότι, ήδη 400 ελλη-

νικές επιχειρήσεις έχουν πραγματοποιήσει σημαντικές επενδύ-

σεις στην Τουρκία, με ‘ναυαρχίδα’ αυτή της Εθνικής Τράπεζας στη

Finansbank, ενώ υπενθυμίζει τον εθνικό στόχο της τουρκικής κυ-

βέρνησης για την είσοδο της Τουρκίας στην πρώτη δεκάδα των

ισχυρότερων οικονομιών του κόσμου μέχρι το 2023. Προσθέτει

δε, ότι η χώρα του προσελκύει άμεσες ξένες επενδύσεις, της τάξης

των 10-20 δισ. ετησίως.

Ο κ. Bilgen διατυπώνει την εκτίμηση ότι οι αρνητικές παραστάσεις

που υπήρχαν μεταξύ των δύο εθνών στο παρελθόν σταδιακά

εξαλείφονται και προς τούτο ευνοϊκά λειτουργεί ο τουρισμός.

Όπως χαρακτηριστικά επισημαίνει, μετά και την επιτάχυνση της έκ-

δοσης βίζας, στην Τουρκία λένε πλέον ότι “αν κάποιος δεν έχει ιστο-

ρίες να διηγηθεί απ’ τα ελληνικά νησιά δεν πέρασε καλό καλοκαίρι”.

Κατά τον ίδιο, σε μια δεκαετία από σήμερα, οι άνθρωποι θα μι-

λούν για πολύ πιο ολοκληρωμένες σχέσεις μεταξύ Ελλάδας και

Τουρκίας.

Ο ξένος επενδυτής να “κρατάει” το 51% της μικτής επιχείρησης

Αξιόλογα κίνητρα ισχύουν στην Τουρκία για τη σύσταση παραγω-

γικών μονάδων, ενώ μεταξύ των ευνοϊκών μέτρων για τους ξένους

επενδυτές περιλαμβάνεται η χαμηλή φορολογία, η εξάλειψη δα-

σμολογικών επιβαρύνσεων κατά περιπτώσεις και η εύκολη πρό-

σβαση σε χρηματοδότηση, όπως σημειώνει ο επιχειρηματίας

Κωνσταντίνος Παλατιανάς, εκπρόσωπος της εταιρείας PALAPLAST

SA (η οποία, μετά την επιτυχημένη εμπορική είσοδό της στην τουρ-

κική αγορά και την ίδρυση της Palaplast Σμύρνης το 2003, απέκτησε

και παραγωγική παρουσία το 2005). 

Στην ομιλία του, ο κ. Παλατιανάς αναφέρεται μεταξύ άλλων στη

ΒΙΠΕ που δημιουργείται σε απόσταση 30 χλμ από τη Σμύρνη για

επιχειρήσεις πλαστικών και χημικών. Οδηγίες προς ναυτιλλόμε-
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νους; Κατά τον κ. Παλατιανά, αν δημιουργηθεί μικτή εταιρεία, καλό

είναι το 51% να το έχει ο ξένος (εν προκειμένω ο ‘Έλληνας) επεν-

δυτής, ενώ για ευκολότερη πορεία στην αγορά της γείτονος ενδεί-

κνυται η πιστοποίηση προϊόντων με βάση και τα τουρκικά

πρότυπα και προδιαγραφές. 

Η επιτυχία σε μια φθηνή αγορά δεν είναι πάντα θέμα τιμής

Για την εταιρεία Voulis Chemicals η ιστορία της επιτυχίας στην

αγορά της Τουρκίας ξεκίνησε από ένα πλυντήριο αυτοκινήτων,

όπου τα οχήματα πλένονταν “στο χέρι”, με γερμανικά σαπούνια,

που κόστιζαν 15 μάρκα τα 60 λίτρα. Η εταιρεία μπήκε στην αγορά

αντιπροτείνοντας ένα προϊόν κόστους 150 μάρκων για την ίδια

ποσότητα.

Αν κάποιοι πίστεψαν ίσως τότε ότι ένα προϊόν σε αυτή την τιμή θα

αποτύγχανε παταγωδώς σε μια “φθηνή” αγορά όπως η τουρκική, η

συνέχεια τους διέψευσε πανηγυρικά: στην Κωνσταντινούπολη λει-

τουργούν σήμερα πάνω από 450 πλυντήρια με το σήμα “Voulis”

και την ένδειξη “Fircasiz Sunersiz” (“hand less”), ενώ στο σύνολο

της Τουρκίας ο αριθμός τους ξεπερνά τα 1000. 

“Αντέξαμε γιατί στηριχθήκαμε στην ποιότητα και το brand και

έχουμε μόνιμη ανάπτυξη μέχρι σήμερα”, επισημαίνει ο επιχειρημα-

τίας Γεδεών Βούλης της Voulis Chemicals. Κατά τον κ. Βούλη, ένα

στρατηγικό πλεονέκτημα για τους Έλληνες επιχειρηματίες στην

τουρκική αγορά είναι ότι οι Τούρκοι συνάδελφοί τους υστερούν

στην παραγωγή πρωτότυπων προϊόντων. Επίσης, κατά τον ίδιο,

ένας πάρα πολύ σημαντικός παράγοντας για την επιτυχή δρα-

στηριοποίηση στην τουρκική αγορά είναι ο άνθρωπος. 

Καταλήγοντας προέτρεψε τους Έλληνες επιχειρηματίες να δοκιμά-

σουν τις δυνάμεις τους εκτός των συνόρων της Ελλάδας: “Δεν είναι

κατάκτηση μιας χώρας [η εξαγωγή]. Να έχετε εξωστρέφεια, με ένα

ποιοτικό προϊόν”.
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ΗΝΩΜΕΝΕΣ ΠΟΛΙΤΕΙΕΣ

Μια απαιτητική και δύσκολη αγορά με καλές προοπτικές

Ίσως πολλοί δεν το γνωρίζουν, αλλά οι Έλληνες ...ξυρίζουν πολλούς

Αμερικανούς: οι ελληνικές εξαγωγές προς τις ΗΠΑ το 2012 έφτα-

σαν το 1 δισ. δολ και στο πρώτο εξάμηνο του 2013 διαμορφώθη-

καν σε 447 εκατ. με πρώτο σε εξαγωγή προϊόν τα ξυραφάκια.

“Ξυρίζουμε τους Αμερικανούς”, λέει χαρακτηριστικά ο αντιπρό-

εδρος του Ελληνοαμερικανού Εμπορικού Επιμελητηρίου και πρό-

εδρος της επιτροπής Βορείου Ελλάδος, Νικόλαος Μπακατσέλος,

συντονιστής της παρουσίασης-συζήτησης για την αγορά των ΗΠΑ.

Δεύτερο εξαγώγιμο ελληνικό προϊόν στην αμερικανική αγορά

είναι οι ελιές. 

Ο κ. Μπακατσέλος κρούει τον κώδωνα του κινδύνου για τα προ-

βλήματα που μπορεί να προκαλέσει σε έναν υποψήφιο εξαγωγέα

η αδυναμία τροφοδοσίας της αγοράς με επαρκείς ποσότητες προ-

ϊόντων. Καλή προοπτική διανοίγεται “όταν υπάρχει και ποσότητα

εκτός από ποιότητα, γιατί σε αρκετές περιπτώσεις μια συνεργασία

σταματάει επειδή ο παραγωγός εξαντλεί τη δυναμικότητά του”, ση-

μειώνει. 

“Περισσότερη ώρα χρειάζεσαι να βρεις θέση πάρκινγκ 

απ’ ό,τι να ιδρύσεις επιχείρηση”

“Στο San Antonio μού παίρνει περισσότερη ώρα να βρω πάρκινγκ

από ό,τι να δώσω επίσημη υπόσταση στην επιχείρησή μου”, λέει

χαρακτηριστικά στην εισήγησή της, δίνοντας το στίγμα της ταχύτα-

της και απλής διαδικασίας ίδρυσης μιας επιχείρησης στις ΗΠΑ, η

Sarah Jackson, βοηθός καθηγήτρια Διεθνούς Επιχειρείν στο Uni-

versity of the Incarnate Word στο Σαν Αντόνιο του Τέξας και μέλος

του διοικητικού συμβουλίου του IATΤΟ. 

Επειδή όμως όλα δεν είναι ρόδινα, η ίδια υπενθυμίζει ότι οι ΗΠΑ

διαθέτουν μεν μόνο το 4% του συνολικού παγκόσμιου πληθυ-

σμού, αλλά το 70% των δικηγόρων ανά τον κόσμο, γεγονός που

οφείλεται στη δικομανία των Αμερικανών, την οποία ο υποψήφιος

ξένος συνεργάτης καλό είναι να γνωρίζει. “Πριν κάποιος υπογράψει

ένα συμβόλαιο με Αμερικανό, ας το δει ένας δικηγόρος”, σημειώνει.

Κατά την κα Jackson, από τις 3 εκατ. αμερικανικές εταιρείες, μόνο

οι 250.000-280.000 πραγματοποιούν εξαγωγές και η αμερικανική

κυβέρνηση τώρα τις “σπρώχνει” να ενδιαφερθούν περισσότερο, με

ευνοϊκά μέτρα. 

Άλλες ιδιομορφίες της αμερικανικής αγοράς; Η διαπροσωπική

σχέση δεν είναι, σύμφωνα με την ομιλήτρια, απαραίτητη -η συναλ-

λαγή καθεαυτή έχει τον πρώτο λόγο. Οι προθεσμίες είναι εξαιρε-

τικά σημαντικές -μη τήρησή τους, έστω και με μικρές αποκλίσεις,

μπορεί να “τινάξει στον αέρα” μια καλή συμφωνία. Τα μεσαία στε-

λέχη συχνά λαμβάνουν αποφάσεις και αναλαμβάνουν δεσμεύσεις

που στην Ευρώπη θα ήταν αρμοδιότητα μόνο ενός/μίας CEO. Ο αν-

ταγωνισμός είναι αδυσώπητος γι’ αυτό ο συναλλασσόμενος καλό

είναι να μην δίνει ενδείξεις σχετικά με το μέχρι πού προτίθεται να

υποχωρήσει, αν θέλει να πετύχει μια καλή συμφωνία. Κατά τα λοιπά,

υπάρχουν περιορισμένοι κυβερνητικοί κανονισμοί για την επι-

χειρηματικότητα, καλοί φορολογικοί κανόνες, εύκολη πρόσβαση

σε venture capital funds και, φυσικά, τεράστια καταναλωτική

αγορά. 
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Η εταιρεία του πρώτου ανθρώπου που έβαλε ελληνικά προ-

ϊόντα στη mainstream αγορά των ΗΠΑ ξέρει τα “μυστικά” της

αγοράς

Ο πρώτος άνθρωπος, που πούλησε ελληνικά προϊόντα στην αμερι-

κανική mainstream αγορά, το έκανε πολλά χρόνια πριν το ελληνικό

γιαούρτι γίνει μόδα στις ΗΠΑ. Ήταν ο Σωτήρης Κιτριλάκης, ένας άν-

θρωπος που έχει κατοχυρώσει 45 πατέντες, και που το 1983 δημι-

ούργησε την επωνυμία “Peloponnese” στις ΗΠΑ, με σκοπό να

λανσάρει στις τότε κυρίαρχες αλυσίδες λιανικής ελληνικά τρόφιμα.

Έτσι, δημιούργησε τη “μαγιά”, ώστε το 1993 να ιδρυθεί η πολυβρα-

βευμένη Pelopac SA, η οποία σήμερα πραγματοποιεί το 56% των

εξαγωγών της στις ΗΠΑ, όπως επισήμανε ο εκπρόσωπος της εται-

ρείας, Κωνσταντίνος Κωνταντινίδης.

Κατά τον κ. Κωνσταντινίδη, οι τάσεις που ευνοούν σήμερα τις πω-

λήσεις ελληνικών τροφίμων στις ΗΠΑ είναι οι εξής: το αυξανόμενο

ενδιαφέρον για τη μεσογειακή διατροφή, η στροφή προς τα υγι-

εινά τρόφιμα και τα natural foods και η προτίμηση για την αυθεν-

τικότητα, τα προϊόντα ονομασίας προέλευσης. Στην τεράστια

αγορά τροφίμων των ΗΠΑ, οι Έλληνες εξαγωγείς διαθέτουν με-

ρίδιο μόλις 0,03%, γεγονός που συνδυαζόμενο με τις ευνοϊκές τά-

σεις, αναδεικνύει την ισχυρή δυναμική και τη μεγάλη ευκαιρία που

υπάρχει.

Τι πρέπει να γνωρίζει ένας επιχειρηματίας που επιθυμεί να “ξεκλει-

δώσει” την αμερικανική αγορά; Σύμφωνα με τον κ. Κωνσταντινίδη

τα εξής: χρειάζεται τήρηση συμφωνιών μέχρι και στο 1%, καλή επι-

κοινωνία και δημιουργία εμπιστοσύνης (“όποιος την καταχραστεί

μπαίνει αυτομάτως σε black list”), σταθερότητα των προδιαγρα-

φών και της ποιότητας και επαρκείς ποσότητες. Επίσης, ο υποψή-

φιος εξαγωγέας πρέπει να γνωρίζει ότι στις ΗΠΑ επικρατεί αντίληψη

περί εκτεταμένης ευθύνης του προμηθευτή του προϊόντος, κάτι

που σημαίνει ότι αυτός έχει την ευθύνη για το σύνολο της διάρκειας

ζωής του προϊόντος, ακόμη και για την κατάσταση στην οποία θα

βρεθεί σε ένα εστιατόριο. “Επίσης, τους Αμερικανούς τούς ενδια-

φέρει πάντα μια καλή ιστορία που ξεχωρίζει”, καταλήγει στην ομι-

λία του.
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ΑΥΣΤΡΑΛΙΑ

Ιδανικοί τοπικοί εταίροι, αλλά και υψηλές απαιτήσεις

Οι επιχειρηματικοί συνεργάτες στην Αυστραλία συγκεντρώνουν

πολλές από τις ποιότητες, που ο κάθε επιχειρηματίας θα ήθελε να

έχει ο εταίρος του σε μια ξένη χώρα. Είναι καλοπληρωτές, εκπλη-

ρώνουν τα συμβόλαιά τους μέχρι τελείας και δεν αλλάζουν εύ-

κολα προμηθευτή, παρά μόνο αν αυτός κάνει μοιραία λάθη, όπως

επισημαίνει ο εκπρόσωπος της εταιρείας Kronos SA, Μιχάλης Λι-

χούνας. 

Ο ίδιος σημειώνει, ωστόσο, ότι κατά καιρούς η αυστραλιανή κυ-

βέρνηση λαμβάνει μέτρα που πλήττουν τις εισαγωγές ξένων

προϊόντων, όπως η αύξηση των δασμών, ώστε να ενισχύσει την

εγχώρια παραγωγή, ακόμη και αν αυτό δεν εκφράζει τη θέληση και

την επιθυμία των καταναλωτών ή και των Αυστραλών επιχειρημα-

τιών. 

Ισχυρός είναι ο ανταγωνισμός από χώρες όπως η Κίνα, που -αξιο-

ποιώντας και τις υπάρχουσες διμερείς συμφωνίες- κάνει εμπο-

ρική “επίθεση” σε κλάδους όπως για παράδειγμα τα

κονσερβοποιημένα ροδάκινα, εκτοπίζοντας τους Ευρωπαίους από

το προσκήνιο. 

Και στην περίπτωση της Αυστραλίας, οι επιχειρηματικές ευκαιρίες

είναι πιθανότερο να είναι περισσότερες σε περιφερειακές αγορές.

“Οι εξαγωγές είναι ευκολότερες σε πόλεις εκτός Μελβούρνης και

Σίδνεϊ, όπου ο ανταγωνισμός είναι μικρότερος”, σημειώνει ο κ. Λι-

χούνας, ο οποίος στην ομιλία του δίνει και χρήσιμες συμβουλές για

τη συσκευασία και την ετικέτα των εξαγόμενων προϊόντων (τροφί-

μων) στην Αυστραλία. 

Το ισχυρό δυοπώλιο του λιανεμπορίου 

και το σημείο όπου υπερέχουν τα ελληνικά τρόφιμα

Στο ισχυρό “δυοπώλιο” που επικρατεί στην αγορά λιανικής της Αυ-

στραλίας, όπου οι Coles και Woolworths ελέγχουν μερίδιο 75%

στον τομέα των super markets, ενώ η ALDI ισχυροποιεί σταδιακά

τη θέση της την τελευταία δεκαετία και η Costco εξελίσσεται στον

νέο, γρήγορα αναπτυσσόμενο “παίκτη”, αναφέρεται -μεταξύ άλλων-

στην ομιλία του ο εκπρόσωπος της εταιρείας ΖΑΝΑΕ ΑΕ, Αντώνης

Τζήκας.

Όπως σημειώνει, στην Αυστραλία υπάρχει αναπτυσσόμενη

αγορά μεσογειακής διατροφής, γεγονός που δημιουργεί ευνοϊκές

προοπτικές για εξαγωγές ελιών, τυροκομικών, ελαιολάδου, ιχ-

θυηρών και άλλων τροφίμων. Κατά τον κ. Τζήκα, ο επιχειρηματίας

που επιθυμεί να πραγματοποιήσει εξαγωγικό άνοιγμα στην Αυ-

στραλία θα πρέπει να γνωρίζει ότι η συγκεκριμένη αγορά θέλει

“χρόνο, επιμονή και σταθερούς συνεργάτες”. 

Επίσης, η ποιότητα παίζει τεράστιο ρόλο, ενώ ο εξαγωγέας επιβάλ-

λεται να έχει καλούς επί τόπου διανομείς και εισαγωγείς, καθώς

είναι πολύ δύσκολο να κάνεις μόνος σου ένα άνοιγμα, γιατί

υπάρχει μεγάλη διασπορά. 

Πολλές φορές, σημειώνει ο κ. Τζήκας, τα προϊόντα χρειάζεται να

προσαρμοστούν στις ιδιαίτερες απαιτήσεις των Αυστραλών κα-

ταναλωτών, αλλά και να πιστοποιηθούν βάσει αυστραλιανών

προδιαγραφών και προτύπων, ώστε να είναι αποδεκτά από τους

τοπικούς λιανέμπορους. 

Στα προβλήματα που παρουσιάζει η αυστραλιανή αγορά περιλαμ-

βάνεται, κατά τον ίδιο, ο ανταγωνισμός από Τρίτες χώρες, με τις

οποίες η Αυστραλία έχει συνάψει διμερείς συμφωνίες, με αποτέλε-

σμα τα προϊόντα τους να εξαιρούνται από εισαγωγικούς δασμούς
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(πχ, Κίνα και αγορές νοτιοανατολικής Ασίας). Ο κ. Τζήκας υπενθυ-

μίζει, τέλος, ότι τα ελληνικά προϊόντα μπορεί να μην είναι ανταγω-

νιστικά σε όρους τιμής, αλλά έχουν -και θα έχουν πάντα- ζήτηση

λόγω γεύσης και ποιότητας.

Καλές προοπτικές για τα ελληνικά τρόφιμα και ποτά 

Ποια είναι η πέμπτη πιο κοινή γλώσσα στην Αυστραλία; Τα ελλη-

νικά. Η μεγάλη ελληνική κοινότητα στη χώρα (πάνω από 400.000

άτομα), δημιουργεί από μόνη της ένα ευνοϊκό σκηνικό για τις ελλη-

νικές εξαγωγές, αλλά δεν είναι το μόνο θετικό στοιχείο, που συνη-

γορεί υπέρ μιας εμπορικής επέκτασης στην αγορά της Αυστραλίας.

“Ο πιο εμφανώς θετικός τομέας για εξαγωγές στην Αυστραλία είναι

αυτός των τροφίμων και των ποτών”, σημειώνει στην παρουσίασή

του, ο Peter Mace, από το Αυστραλιανό Ινστιτούτο Εξαγωγών, ενώ

προσθέτει ότι οι εξαγωγείς μπορούν να “χρησιμοποιήσουν” την

Αυστραλία και τη Νέα Ζηλανδία ως μία συνδυασμένη αγορά. 

Κατά τον κ.Mace, οι ελληνικές εξαγωγές στην Αυστραλία ανήλθαν

το 2012 στα 169 εκατ. δολ και αφορούσαν κυρίως επεξεργασμένα

τρόφιμα, φαρμακευτικά προϊόντα, πλαστικά και αλουμίνιο, ενώ εν-

τυπωσιακές (εν συγκρίσει με τις εξαγωγές) ήταν οι εισαγωγές υπη-

ρεσιών στη χώρα, οι οποίες αφορούσαν κυρίως ταξίδια και έφτασαν

στο ίδιο έτος στα 272 εκατ. δολ. 

Τα κυριότερα εμπόδια εισόδου στην αυστραλιανή αγορά σχετίζον-

ται -σύμφωνα με τον κ. Μace- με τις πολύ υψηλές απαιτήσεις ποι-

ότητας στα τρόφιμα και την αυστηρή υγειονομική νομοθεσία για

την πρόληψη ασθενειών και επιδημιών, αλλά και με την ανάγκη

εναρμονισμού και την αυστραλιανή νομοθεσία περί Εμπορικών

Πρακτικών.

Τη συζήτηση-παρουσίαση για την αγορά της Αυστραλίας συντό-

νισε ο Χρήστος Φώλιας, πρόεδρος του Ελληνοαυστραλιανού Επι-

χειρηματικού Συμβουλίου.
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Στις εξαγωγές οι άνθρωποι “μετράνε”

Συνδιοργάνωση: 

Στις εξαγωγές, οι άνθρωποι “μετράνε”. Αυτό τουλάχιστον προκύ-

πτει από μελέτη της Ευρωπαϊκής Επιτροπής, που διερεύνησε την επί-

δραση περίπου 300 μέτρων/ κινήτρων στη διεθνοποίηση των

ευρωπαϊκών επιχειρήσεων. Με βάση τη συγκεκριμένη μελέτη, πιο

αποδοτικές από οποιονδήποτε άλλο παράγοντα, σε ό,τι αφορά

την ενίσχυση της εξωστρέφειας, αποδεικνύονται οι παρεμβάσεις

μιας επιχείρησης σε ανθρώπινο δυναμικό. 

Τα εξειδικευμένα στελέχη, που γνωρίζουν ανά πάσα στιγμή τι πρέ-

πει να κάνουν σε μια ξένη αγορά και πώς να το πράξουν, αποτε-

λούν, εν ολίγοις, το βασικότερο ενεργητικό για μια εξωστρεφή

επιχείρηση. Γι’ αυτό άλλωστε, ολοένα περισσότερες επιχειρήσεις

αντιλαμβάνονται την ανάγκη επένδυσης στην εκπαίδευση του

προσωπικού τους, ώστε να “ξεκλειδώσουν” ευκολότερα και απο-

δοτικότερα τις διεθνείς αγορές.

Η σωστή εκπαίδευση στελεχών αποτελεί, λοιπόν, εξαιρετικά σημαν-

τικό παράγοντα για τις εξαγωγές. Πώς, όμως, μπορεί ένας επιχει-

ρηματίας να γνωρίζει αν ο άνθρωπος, που διεκδικεί μια θέση στο

Τμήμα Εξαγωγών της εταιρείας του, διαθέτει όντως τη σωστή εκ-

παίδευση; Στο σημείο αυτό, τη σκυτάλη παραλαμβάνει η πιστο-

ποίηση. 

Πλέον, χάρη στο ΙΑΤΤΟ, οι δεξιότητες και οι γνώσεις ενός εργαζο-

μένου σε θέματα εξαγωγών πιστοποιούνται και ο κάτοχος του αν-

τίστοιχου πιστοποιητικού -που είναι ο εργαζόμενος και όχι η

επιχείρηση- αποκτά ένα “ECDL Εξωστρέφειας”, το οποίο του επι-

τρέπει ν’ αποδείξει τις δεξιότητές του σε οποιαδήποτε επιχείρηση και

χώρα.

Τα ζητήματα της κατάρτισης σε θέματα εξαγωγών και της πιστοποί-

ησης των επαγγελματικών προσόντων των στελεχών, αλλά και ευ-

ρύτερα της εκπαίδευσης σε θέματα επιχειρηματικότητας, βρέθηκαν

στο επίκεντρο της ενότητας του 39ου IATTO FORUM-Export Summit

II, με τίτλο “GLOBAL TRADE TRAINING, Current issues-Global prac-

tices”. 

Δ’ ΕνOτητΑ

GLOBAL TRADE 
TRAINING

Current issues
- Global practices



Στη διάρκεια αυτής της ενότητας, που οργανώθηκε από το Σύνδε-

σμο Εξαγωγέων Βορείου Ελλάδος (ΣΕΒΕ) και την Ελληνική Εταιρεία

Διοικήσεως Επιχειρήσεων (ΕΕΔΕ), οι συμμετέχοντες ενημερώθηκαν

για την πορεία υλοποίησης του έργου “Ενίσχυση Ανθρώπινου Δυ-

ναμικού των ΜΜΕ σε θέματα Εξωστρέφειας”, στο πλαίσιο του Επι-

χειρησιακού Προγράμματος «Ανάπτυξη Ανθρώπινου Δυναμικού».

Η Ελληνική Εταιρεία Διοίκησης Επιχειρήσεων, ο Σύνδεσμος Εξαγω-

γέων Βορείου Ελλάδος - ΣΕΒΕ, ο Πανελλήνιος Σύνδεσμος Εξαγω-

γέων (ΠΣΕ), ο Σύνδεσμος Εξαγωγέων Κρήτης (ΣΕΚ), και ο Ελληνικός

Οργανισμός Εξωτερικού Εμπορίου, υπό την αιγίδα –και με τη χρη-

ματοδότηση- του υπουργείου Ανάπτυξης και Ανταγωνιστικότητας,

υλοποιούν σε όλη την Ελλάδα εξειδικευμένα σεμινάρια 40 ωρών

με θέμα την Εξωστρέφεια, απευθυνόμενα σε εργαζόμενους σε

ΜME, αυτοαπασχολούμενους και επιχειρηματίες με στόχο με στόχο

την ανάπτυξη δεξιοτήτων, προκειμένου να δημιουργηθεί ένα ση-

μαντικό απόθεμα ανθρώπινου δυναμικού, με ειδικές γνώσεις και

τεχνικές σε θέματα εξωστρέφειας προς όφελος των επιχειρήσεων και

της οικονομίας γενικότερα.

Η εκπαίδευση στην επιχειρηματικότητα 

“μπαίνει” στο νέο σχολείο

Η εκπαίδευση στην επιχειρηματικότητα αποτελεί βασική μέριμνα

και για την ελληνική κυβέρνηση, γι’ αυτό και αποτελεί μέρος της

στρατηγικής της κυβέρνησης για το νέο σχολείο, όπως ανακοι-

νώνει κατά την ομιλία του στο συνέδριο ο υφυπουργός Παιδείας

και Θρησκευμάτων Κώστας Γκιουλέκας. Το νέο σύστημα, λέει, ακο-

λουθεί εκπαιδευτικούς στρατηγικούς στόχους κοινούς με ΕΕ, μεταξύ

των οποίων περιλαμβάνονται η ενίσχυση της καινοτομίας, της επι-

χειρηματικότητας και του δημιουργικού πνεύματος.

Επιπρόσθετα, μέσω των προγραμμάτων των κέντρων δια βίου

μάθησης εθνικής εμβέλειας, από τη φετινή διδακτική περίοδο

2013-2014, θα διδάσκονται πολλές θεματικές ενότητες που σχε-

τίζονται με την επιχειρηματικότητα, την καινοτομία και τη διοί-

κηση επιχειρήσεων. «Προσπαθούμε να αξιοποιήσουμε και το

τελευταίο διαθέσιμο ευρώ παρά τη δύσκολη περίοδο, ώστε σε μια

Ελλάδα, που αναγκάζεται να περικόπτει εισοδήματα, να μπορούμε

να δώσουμε, μέσα και από επιδοτούμενα προγράμματα, υπηρεσίες

στους πολίτες, όχι μόνο στις μεγάλες πόλεις, αλλά και έξω από

αυτές», υπογραμμίζει στην ομιλία του ο κ. Γκιουλέκας.

Το 25% των ευρωπαϊκών επιχειρήσεων 

εφαρμόζει τον θεσμό της μαθητείας

Πόσο ανεπτυγμένος είναι στην Ευρώπη ο θεσμός της μαθητείας σε

επιχειρήσεις, που πλέον εισάγεται και στην Ελλάδα; Σύμφωνα με

τον εμπειρογνώμονα του Ευρωπαϊκού Κέντρου για την Ανάπτυξη

της Επαγγελματικής Κατάρτισης (cedefop), Λουκά Ζαχείλα, το 25%

των επιχειρήσεων στην Ευρώπη καταρτίζουν μαθητευομένους,

με πρωταθλήτριες τη Γερμανία (πάνω από 60%), την Αυστρία (άνω

του 45%) και την Ολλανδία (άνω του 22%) . 

Οι μεγάλες επιχειρήσεις, άνω των 250 εργαζομένων, έχουν τη με-

γαλύτερη συμμετοχή, ενώ ακολουθούν οι μεσαίες. Για την Ελ-

λάδα, δυστυχώς, δεν υπάρχουν στοιχεία. 

Η μάθηση σε χώρους δουλειάς είναι μια πολύ καλή διαδικασία,

προσθέτει, που βοηθά στη βελτίωση της ποιότητας της κατάρτισης

και στην εξυπηρέτηση των αναγκών των επιχειρήσεων. Βέβαια,

προειδοποιεί, οι νομοθετικές πρωτοβουλίες και προσεγγίσεις, που
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προωθούνται προς αυτή την κατεύθυνση, απαιτούν πολύ προ-

σεκτική εφαρμογή και προσαρμογή στις πραγματικές ανάγκες. Η

όλη διαδικασία, συμπληρώνει, απαιτεί την αλλαγή του τρόπου με

τον οποίο βλέπουμε την εκπαίδευση και την κατάρτιση, με

στροφή στο μαθησιακό αποτέλεσμα. 

Πότε θα ανακάμψει η απασχόληση στα προ κρίσης επίπεδα;

Τρία σενάρια

Ο κ. Ζαχείλας παρουσιάζει στην ομιλία του και τρία σενάρια που

επεξεργάστηκε το CEDEFOP ως προς την πορεία της απασχόλησης

στην ΕΕ. Σύμφωνα με το βασικό σενάριο της μελέτης, η απασχό-

ληση στην ενωμένη Ευρώπη, θα επανακάμψει στα προ κρίσης

επίπεδα μέχρι το 2017-2018. Βάσει του αισιόδοξου σεναρίου αυτό

θα γίνει ένα-δύο χρόνια νωρίτερα, ενώ αν επαληθευτεί η πιο απαι-

σιόδοξη πρόβλεψη, η κρίση στην εργασία θα συνεχιστεί τουλάχι-

στον μέχρι το 2025. 

Πώς τα 10.000 ευρώ γίνονται 500.000 ευρώ ετησίως, χάρη στην

εκπαίδευση

Την ανάγκη έναρξης της εκπαίδευσης και πιστοποίησης και στελε-

χών ελληνικών εξαγωγικών επιχειρήσεων μέσω της μεθοδολογίας

ITM Worldwide Concept του ΙΑΤΤΟ, ανακοινώνει από το βήμα του

συνεδρίου ο πρόεδρος του ΙΑΤΤΟ, Hasse Karlsson.

Στην ομιλία του επισημαίνει ότι η ειδική κατάρτιση του ανθρώπι-

νου δυναμικού έχει μετρήσιμα αποτελέσματα ως προς την αύ-

ξηση των εξαγωγικών επιδόσεων των επιχειρήσεων. Ενδεικτικά

αναφέρει ότι η εφαρμογή της μεθοδολογίας ITM στη Σλοβενία

έφερε –σε έναν χρόνο- αύξηση εξαγωγών κατά 800.000 ευρώ

ανά επιχείρηση που την εφήρμοσε, δημιούργησε νέες θέσεις ερ-

γασίας και «άνοιξε» 43 νέες αγορές συνολικά για τους συμμετέχον-

τες Σλοβένους εξαγωγείς.

Χαρακτηριστικό παράδειγμα εταιρείας, που εφήρμοσε το πρό-

γραμμα, είναι -σύμφωνα με τον κ. Κarlsson, η επιχείρηση ηλεκτρο-

νικών ΑΤΕCH ELEKTRONIKA, με έδρα τη Σλοβενία. Tο 2011, το

στέλεχος της εταιρείας Μπριγκίτα Τόμαζιτς, συμμετείχε στο πρό-

γραμμα. Ύστερα από έναν χρόνο εκπαίδευσης, οι πωλήσεις δι-

πλασιάστηκαν. Συνολικά, οι πωλήσεις των σλοβενικών εταιρειών

που εφήρμοσαν το πρόγραμμα αυξήθηκαν –μέσο όρο– κατά 44%

ανά έτος, σύμφωνα με τον Δημόσιο Οργανισμό Επιχειρηματικότη-

τας, Καινοτομίας, Ανάπτυξης, Επενδύσεων και Τουρισμού της Σλο-

βενίας.

Στη δε Σουηδία, σύμφωνα με το επιχειρηματικό περιοδικό Dagens

Industri, η επένδυση των 10.000 ευρώ (κόστος συμμετοχής στο

πρόγραμμα) απέδωσε αύξηση εξαγωγών κατά 500.000 ευρώ ετη-

σίως ανά εταιρεία. Ο Γιόνας Κιβέντερ της σουηδικής BS ELCON-

GROL συμμετείχε στο πρόγραμμα επί εξάμηνο το 1997. Από τότε, οι

εργαζόμενοι αυξήθηκαν σε 40 από 12 και οι εξαγωγές έφτασαν από

το μηδέν στο 45% των πωλήσεων.

“Για να βγουν οι ΜΜΕ έξω από τα σύνορα της χώρας τους χρειάζον-

ται προσωπικό με δεξιότητες και προσόντα. Η έλλειψη τέτοιου προ-

σωπικού είναι σε πολλές περιπτώσεις ένα από τα βασικά εμπόδια

για την ανάπτυξη της εξωστρέφειας”, σημειώνει –μεταξύ άλλων– ο

κ. Κarlsson.

Παράλληλα, υπάρχει κενό στη σύνδεση των πανεπιστημίων με

τις ανάγκες των ΜΜΕ. Κατά τον κ. Κarlsson, οι περισσότερες ΜΜΕ

της Ευρώπης εδρεύουν σήμερα στην περιφέρεια, ενώ τα πανεπι-

στήμια στις πόλεις. Αυτό έχει ως αποτέλεσμα την αδυναμία αντιστοί-
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χισης των αναγκών της αγοράς με τους αποφοίτους των ΑΕΙ, «τους

οποίους πρέπει να προσελκύσουμε εκεί όπου βρίσκονται οι ΜΜΕ,

αντί να τους αφήνουμε άνεργους στις πόλεις». 

Εκπαίδευση “πρώτης γραμμής” 

για στελέχη ελληνικών επιχειρήσεων

Την ανάγκη υλοποίησης του ITM και στην Ελλάδα, υποστήριξε

και ο εκτελεστικός αντιπρόεδρος του ΣΕΒΕ, δρ Αναστάσιος Αλεξαν-

δρίδης. 

Ο ΣΕΒΕ, ως εκπρόσωπος του ΙΑΤΤΟ στην Ελλάδα, θα διερευνήσει

τρόπους χρηματοδότησης του εγχειρήματος προκειμένου να υλο-

ποιηθεί και στη χώρα μας το εξειδικευμένο πρόγραμμα κατάρτισης

ΙTM Worldwide Concept. 

Έτσι πιστοποιούνται τα επαγγελματικά προσόντα στις εξαγωγές

Η πιστοποίηση των προσόντων που αποκτά το προσωπικό των

εξαγωγικών επιχειρήσεων, ώστε αυτό να μπορεί να αποδείξει τις

δεξιότητές του σε οποιαδήποτε χώρα του κόσμου, είναι πλέον απα-

ραίτητη. 

Τη διαδικασία της πιστοποίησης/διαπίστευσης από πλευράς του

ΙΑΤΤΟ παρουσιάζει βήμα-βήμα στο συνέδριο η Rose Blatch, μέλος

του διοικητικού συμβουλίου του ΙΑΤΤΟ και εκτελεστική διευθύντρια

του Διεθνούς Ινστιτούτου Εμπορίου Νότιας Αφρικής (ITRISA).
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International Trade Training in Practice

Τη διεθνή εξαγωγική εκπαίδευση στην πράξη παρουσιάζουν στο

συνέδριο, μεταφέροντας την εμπειρία τους από τις τυπικές ισχύου-

σες διαδικασίες κατάρτισης και πιστοποίησης σε κάθε χώρα, οι:

James Foley (Πανεπιστήμιο Nasbite & Bradley, ΗΠΑ), Peter Mace

(Ινστιτούτο Εξαγωγών, Αυστραλία), Lesley Batchelor (Ινστιτούτο

Εξαγωγών, Ηνωμένο Βασίλειο), Rau Chih-Hung (Ινστιτούτο Διε-

θνούς Εμπορίου, Ταϊβάν) και Abdul Kabur Ibrahim (Ακαδημία Εξα-

γωγών, Μαλαισία).

Η συζήτηση που ακολουθεί μεταξύ των πέντε ομιλητών, με συντο-

νιστή τον δημοσιογράφο Δημήτρη Διαμαντίδη, στρέφεται γύρω

από τον ρόλο του κράτους στη στήριξη των εξαγωγών και της εξα-

γωγικής εκπαίδευσης. 

Κατά τους συμμετέχοντες στη συζήτηση, ο ρόλος του κράτους στη

στήριξη των οργανισμών εκπαίδευσης για θέματα εξαγωγών και εμ-

πορίου, αλλά και γενικότερα της διεθνούς δραστηριότητας είναι

πολύ σημαντικός, αλλά δεν πρέπει να εξαντλείται στη χρηματοδό-

τηση. 

Όπως επισημαίνουν, αν και η κρατική χρηματοδότηση είναι βα-

σική, ωστόσο τα προγράμματα εξαγωγικής εκπαίδευσης και ανά-

πτυξης διεθνούς δραστηριότητας, που τελικά επιβιώνουν

μακροπρόθεσμα και παρουσιάζουν τις καλύτερες αποδόσεις,

είναι αυτά που μπορούν να τα καταφέρουν και χωρίς κρατική

χρηματοδότηση. Σε διαφορετική περίπτωση, αν η οικονομική ενί-

σχυση από το κράτος διακοπεί, συνήθως διακόπτεται και η πορεία

του προγράμματος. 

Ο βαθμός στήριξης από το κράτος πρέπει να συναρτάται και με

τις αγορές στόχους, στις οποίες επιθυμούν να επεκταθούν οι επι-

χειρήσεις. Αν πρόκειται για μακρινές και «δύσκολες» αγορές,

όπως αυτές της Βραζιλίας ή της Ινδίας για τις ευρωπαϊκές επιχει-

ρήσεις, τότε η στήριξη του κράτους πρέπει να είναι ενισχυμένη

και οι εταιρείες να υποβοηθούνται μέσω πλέγματος κινήτρων, χρη-

ματοδοτικών, φορολογικών και άλλων. 

Σε χώρες όπως η Μαλαισία, μάλιστα, η διεθνής δραστηριότητα υπο-

στηρίζεται γενναία, καθώς οι εξαγωγείς απολαμβάνουν πολύ ση-

μαντικών φοροελαφρύνσεων, ενώ το κράτος καλύπτει ακόμη και

τα έξοδα ενοικίασης γραφείων επί τρεις μήνες ή και περισσότερο

σε περίπτωση νεοϊδρυθεισών επιχειρήσεων.

Μέντορες και “προπονητές” για τη νέα γενιά εξαγωγέων

Εξαιρετικά σημαντική για την εκκόλαψη μιας νέας γενιάς επιχειρη-

ματιών και εξαγωγέων με δυναμικά χαρακτηριστικά είναι και η κα-

θοδήγηση που μπορούν να παρέχουν ως μέντορες και προπονητές

οι επιχειρηματίες, που ήδη έχουν αναπτύξει επιτυχώς διεθνή δρα-

στηριότητα (“Face to face coaching”) . Στο πλαίσιο αυτό, ήδη μπήκε

στην αφετηρία η νέα πρωτοβουλία του ΣΕΒΕ με τίτλο «SEVE Next

Generation». 

Πρόκειται για ένα δίκτυο νέων επιχειρήσεων που βασίζεται στην

εκπαίδευση τύπου «learning by doing», υπό την καθοδήγηση -

και με τις συμβουλές- έμπειρων επιχειρηματιών, που ήδη δημι-

ούργησαν μεγάλες επιχειρήσεις. Η πρώτη μεγάλη δράση του SEVE

Next Generation θα πραγματοποιηθεί με την ευκαιρία της Ευρω-

παϊκής Εβδομάδας Επιχειρηματικότητας, σημειώνει στην ομιλία του

ο Χρήστος Παπανικολάου, επικεφαλής του SEVE Next Generation

(Sevenagers) και CEO της OPTO Hellas. 
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Πρώτα πείθεις τις αγορές και μετά τις κερδίζεις

Όταν θέλεις να “κερδίσεις” τις αγορές ή τους επενδυτές του εξωτε-

ρικού, πρέπει πρώτα να είσαι ικανός να τους “πείσεις” για τα πλεο-

νεκτήματα των προϊόντων σου και τις ευκαιρίες που σηματοδοτεί η

συνεργασία μαζί σου. Αυτό πράττει η Υπηρεσία Προώθησης Ιταλι-

κού Εμπορίου (ITA, πρώην ICE), η οποία διαθέτει 79 περιφερειακά

γραφεία σε 65 πόλεις και το 2012 διοργάνωσε περισσότερες από

250 προωθητικές πρωτοβουλίες, σε 50 χώρες και 50 τομείς εμπο-

ρίου. Στις δράσεις της ΙΤΑ συμμετείχαν περισσότερες από 8000 ιτα-

λικές εταιρείες, όπως γνωστοποιεί στην ομιλία της η εκπρόσωπος

της υπηρεσίας, Gabriela Lombardi. 

Παράλληλα, η ITA “ανοίγει” κάθε χρόνο κύκλο δράσεων εκπαίδευ-

σης για επιχειρηματίες, δημόσιους υπαλλήλους και μάνατζερ, ενώ

προσφέρει υποτροφίες σε ξένους φοιτητές, από κοινού με ιταλικά

πανεπιστήμια. 

Για την υπηρεσία, η διεθνής εκπαίδευση αντιπροσωπεύει -σύμ-

φωνα με την κα Lombardi- μια μακροπρόθεσμη επένδυση σε

διανοητικό κεφάλαιο και ανθρώπινο δυναμικό. Στο πλαίσιο αυτό,

“τρέχει” μεταξύ άλλων πρόγραμμα εξ αποστάσεως μάθησης, στη

βάση μικτού μοντέλου, που συνδυάζει παρακολουθήσεις κατά

ιδίαν και on-line (www.ice.it.com). 

Συντονίστρια της συγκεκριμένης ενότητας ήταν η κα. Μαρία Δια-

λυνά, Μέλος της Διοικητικής Επιτροπής της ΕΕΔΕ. 

Εκπαίδευση “κομμένη και ραμμένη” 

στα μέτρα των επιχειρήσεων

Οι εταιρείες έχουν αρχίσει να αντιλαμβάνονται ότι χρειάζεται να

παράσχουν στα στελέχη τους εξειδικευμένη εκπαίδευση για να

είναι ανταγωνιστικές και αξιόμαχες. Και, πλέον, βλέπουν την εκ-

παίδευση και ως συμβουλευτική διαδικασία. Ρωτάμε: γιατί μια επι-

χείρηση χρειάζεται συγκεκριμένη εκπαίδευση; Πολλές φορές δεν

μπορούν να απαντήσουν. “Αφού δούμε ποιες είναι οι ανάγκες, τότε

σχεδιάζουμε ένα ειδικό, εξατομικευμένο πρόγραμμα για αυτούς

(Tailored Training Programs), όπως κάναμε για τη γερμανική BSF,

που έχει σε εξέλιξη ένα μεγάλο έργο στη Νότια Αφρική”, λέει η Rose

Blatch από το Διεθνές Ινστιτούτο Εμπορίου της Νότιας Αφρικής

(ITRISA), παρουσιάζοντας την εμπειρία της για το θέμα από τη μα-

κροχρόνια ενασχόλησή της με αυτό στην πράξη.

Αν θέλεις να διδάξεις την εξωστρέφεια, 

πρέπει να είσαι ο ίδιος εξωστρεφής. 

Τα νέα “δυνατά” προγράμματα του ΤΕΙ Δυτικής Μακεδονίας

Αν τα πανεπιστήμια δεν είναι τα ίδια εξωστρεφή, δεν μπορούν να

εκπαιδεύσουν στελέχη που θα βοηθήσουν τις εξαγωγικές επιχει-

ρήσεις να κερδίσουν τις ξένες αγορές, όπως λέει στην ομιλία του

ο Ευάγγελος Σίσκος, καθηγητής διεθνών οικονομικών σχέσεων,

αναπληρωτής προέδρου διεθνών σχέσεων και μεταπτυχιακών

σπουδών, ΤΕΙ δυτικής Μακεδονίας.

Και το ΤΕΙ δυτικής Μακεδονίας “πλειοδοτεί” σε εξωστρέφεια, αλλά

και σε προσαρμογή στις εξελίξεις. Το Τμήμα διεθνούς εμπορίου του

αναμένεται να βρίσκεται σε πλήρη λειτουργία μέχρι το 2018 και -
40
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μεταξύ άλλων- προβλέπει εξάμηνη πρακτική άσκηση σε επιχειρή-

σεις με διεθνή δραστηριότητα.

Επίσης, στόχος η δημιουργία αγγλόφωνου μεταπτυχιακού προ-

γράμματος για οικονομολόγους και μηχανικούς, με αντικείμενο

τη διοίκηση και μεταφορά πετρελαίου και αερίου. Το μεταπτυ-

χιακό αυτό, που αντλεί έμπνευση από τις εξελίξεις γύρω από τον

αγωγό TAP, θα “τρέξει” από κοινού με την Εθνική Ακαδημία Επι-

στημών (NAS) του Αζερμπαϊτζάν και το εθνικό πανεπιστήμιο του

Μπακού.

Στόχος είναι επίσης η δημιουργία μεταπτυχιακού προγράμματος

για την Κοινοπολιτεία Ανεξαρτήτων Κρατών, στο πλαίσιο συνερ-

γασίας του ΤΕΙ Δυτικής Μακεδονίας, του Πανεπιστημίου Μακεδο-

νίας και του Ινστιτούτου διεθνών σχέσεων του εθνικού

πανεπιστημίου του Κιέβου. Προβλέπεται επίσης η προκήρυξη δι-

δακτορικών του TNEU με επίβλεψη καθηγητών του ΤΕΙ δυτικής Μα-

κεδονίας.
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Περισσότερες πληροφορίες για το Συνέδριο στην ιστοσελίδα του

συνεδρίου www.exportsummit.gr ή στις παρακάτω συνδέσεις:

Οι Ομιλητές

Το Πρόγραμμα του Συνεδρίου

Οι παρουσιάσεις των ομιλιών

Φωτογραφικό υλικό του Συνεδρίου

Οι Χορηγοί του Συνεδρίου

Οι Συμμετέχοντες

*Για τις ομιλίες οι οποίες δεν είναι στο παραπάνω κείμενο διαθέσιμες μέσω

υπερσυνδέσμου, είτε δεν υπήρχε σχετικό υλικό παρουσίασης, είτε ο ίδιος

ο ομιλητής ζήτησε να μην αναρτηθεί η παρουσίαση του δημόσια. 42
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