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Περίληψη 
 
Στη πτυχιακή αυτή εργασία µε τίτλο «∆ιεθνοποίηση των επιχειρήσεων - Η περίπτωση 
της Folli Follie Group», εξετάζεται το φαινόµενο της διεθνοποίησης των επιχειρήσεων 
και πιο συγκεκριµένα η διεθνή δραστηριότητα της ελληνικής εταιρίας Folli Follie 
Group. 
Παρουσιάζονται στρατηγικές που έχουν στην διάθεσή τους οι επιχειρήσεις 
προκειµένου να ολοκληρώσουν µε επιτυχία το εγχείρηµα της δραστηριοποίησης σε 
νέες εκτός συνόρων αγορές. Η παρουσίαση των στρατηγικών εξαγωγών περιλαµβάνει 
την περιγραφή των ιδιαιτεροτήτων, τους µεθόδους άσκησης, τα κίνητρα και τα 
πλεονέκτηµα και µειονεκτήµατα της κάθε στρατηγικής επιλογής. 
Επιπλέον, αναπτύσσεται το πλαίσιο και οι συνθήκες κάτω από τις οποίες µια 
επιχείρηση µπορεί ή όχι να δραστηριοποιηθεί διεθνώς.  
Ακόµη, γίνεται αναλυτική αναφορά στην εταιρία Folli Follie Group για το πως 
ξεκίνησε, πως συνεχίζει και τι στόχους έχει θέσει για την ανάπτυξη του οµίλου. 
Σκοπός της παρούσας εργασίας είναι να µελετήσει τις στρατηγικές επέκτασης που 
υιοθέτησε και εφάρµοσε ο µεγάλος επιχειρηµατικός όµιλος Folli Follie Group για την 
διεθνοποίηση του.  
Βασικές συνιστώσες τις ανάλυσης, αποτελούν οι έννοιες όπως ∆ιεθνοποίηση, 
Στρατηγικές Εξαγωγών, Στρατηγικές Εισόδου και Σχεδιασµός Οργανωµένης 
Εξαγωγικής ∆ραστηριότητας. 
Επιπροσθέτως, αναλύεται ο τρόπος µε τον οποίο µια εταιρία που θέλει να 
δραστηριοποιηθεί διεθνώς, ποια στάδια θα πρέπει να ακολουθήσει, έτσι ώστε να 
θεωρηθεί στοχευµένη και επιτυχηµένη. 
Η εργασία κλείνει µε την παράθεση των βασικών συµπερασµάτων που πηγάζουν από 

την µελέτη και ανάλυση του οµίλου Folli Follie Group. 
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Εισαγωγή 
 
Η σηµερινή παγκόσµια οικονοµική συγκυρία χαρακτηρίζεται από έντονη  
διεθνοποίηση των οικονοµικών δραστηριοτήτων. Κύριοι  φορείς των δραστηριοτήτων 
αυτών  είναι  οι  πολυεθνικές επιχειρήσεις.  
Η παγκοσµιοποίηση  είναι ουσιαστικά η επέκταση των δραστηριοτήτων πολυεθνικών 
επιχειρήσεων  σχεδόν στα όρια του πλανήτη. Οι εταιρείες αυτές αξιοποιώντας τα 
συγκριτικά τους πλεονεκτήµατα, όπως µέγεθος, οικονοµική και τεχνολογική 
υποδοµή, λειτουργική  αποτελεσµατικότητα εξειδίκευση, διοίκηση και τρόπους 
πωλήσεων, εφαρµόζουν µε  κύριο µοχλό  της θυγατρικές τους στρατηγικές διεθνούς 
επιπέδου.  
Μέσω αυτών των στρατηγικών διεθνοποίησης εξασφαλίζουν το συντονισµό της 
παραγωγής, της προώθησης και της πώλησης των προϊόντων τους, επιβάλλοντας υπό 
µια έννοια συγκεκριµένα καταναλωτικά πρότυπα.  
Μέσω της διεθνοποίησης επιτυγχάνεται η µείωση του κόστους, η εκµετάλλευση 
συνεργιών που σχετίζονται µε τις δραστηριότητες τους και η περαιτέρω µεγέθυνση 
της παραγωγής, µε κύριο στόχο την αποκόµιση κερδοφορίας.  
Η  διεθνής  αγορά  αποτελεί  χώρο  που  συµπεριλαµβάνεται  στις  στρατηγικές 
ανάπτυξης κάθε επιχείρησης. Το άνοιγµα των αγορών, µέσω της απελευθέρωσης του 
διεθνούς εµπορίου ωθεί εγγενώς τις επιχειρήσεις προς τη διεθνοποίηση.  
Είναι βέβαιο ότι τα στελέχη των εγχώριων επιχειρήσεων όταν σκέφτονται ποιοί  
είναι οι ανταγωνιστές τους συµπεριλαµβάνουν σε αυτούς και τους διεθνής παίκτες. 
Τα κίνητρα για τη διεθνοποίηση των επιχειρήσεων είναι πολλά και ποικίλα. Φθάνει 
να αναφερθεί  ότι µόνο  το µέγεθος  των  αγορών  που  πολλαπλασιάζεται  αποτελεί  
το ισχυρότερο κίνητρο για τις επιχειρήσεις.  
Τα οφέλη που προκύπτουν από µια τέτοια επιλογή είναι πολλαπλά τόσο για την 
επιχείρηση όσο και για την εθνική οικονοµία από την οποία αυτή προέρχεται.  
Η αποκοπή από το διεθνές περιβάλλον είναι σίγουρα ένα αρνητικό  σηµείο  για  
οποιαδήποτε  επιχείρηση  γεγονός  που οδηγεί  το  σύνολο  των επιχειρήσεων να 
επεξεργάζονται στρατηγικές διεθνοποίησης των δραστηριοτήτων τους.  
Οι Στρατηγικές διεθνοποίησης όπως είναι εύλογο έχουν απασχολήσει και τις  
Ελληνικές επιχειρήσεις. Η ανάγκη διεθνοποίησης των ελληνικών επιχειρήσεων, 
αποτελεί θεµελιακό παράγοντα επιβίωσης, µε δεδοµένο το µικρό µέγεθος της 
εγχώριας αγοράς.  
Σε µια εποχή που κινητήριος µοχλός της οικονοµικής δραστηριότητας είναι  ο   
εξαγωγικός προσανατολισµός η ανάγκη διεθνοποίησης µετατρέπεται ουσιαστικά σε 
λόγους ύπαρξης. Ο παραγωγικός ιστός της εγχώριας οικονοµίας ουσιαστικά αποτελείται 
από επιχειρήσεις.  
Με  την  παρούσα µελέτη  στοχεύουµε  στη  διερεύνηση  για την « ∆ιεθνοποίηση των 
επιχειρήσεων». Συγκεκριµένα µελετάται η ελληνική επιχείρηση Folli Folie Group, που 
δραστηριοποιήται στο χώρο των εξαγωγών από το 1995, µε µεγάλη επιτυχία.  
Συνεπώς σκοπεύουµε αφού παρουσιασθούν τα βασικά θεωρητικά υποδείγµατα που 
αφορούν τη διεθνοποίηση των επιχειρήσεων, να προβούµε στη µελέτη του τρόπου 
που µια αντιπροσωπευτική ελληνική επιχείρηση έχει προχωρήσει στη διεθνοποίηση της 
και το κατά πόσον ο τρόπος αυτός προσιδιάζει µε τα αντίστοιχα θεωρητικά 
υποδείγµατα.  
Υπάρχουν πολλές µέθοδοι ή στρατηγικές άσκησης των διεθνών επιχειρηµατικών 
δραστηριοτήτων. Η στρατηγική που θα επιλέξει µια επιχείρηση για τη διεύρυνση των 
παραγωγικών της δραστηριοτήτων σε νέες χώρες και αγορές εξαρτάται από πολλούς 
παράγοντες. 
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Το πρώτο λοιπόν µέρος της µελέτης αυτής που χωρίζεται σε τρια κεφάλαια 
περικλείει τη θεωρητική προσέγγιση του θέµατος των Στρατηγικών ∆ιεθνοποίησης των 
Επιχειρήσεων.  
Στο πρώτο κεφάλαιο παρουσιάζονται τα θεωρητικά ζητήµατα σχετικά µε τη 
στρατηγική διεθνοποίησης των επιχειρήσεων. Συγκεκριµένα παρουσιάζονται τα πλέον 
γνωστά θεωρητικά υποδείγµατα που επιχειρούν να ερµηνεύσουν τους λόγους και 
τις µορφές που λαµβάνει η διεθνοποίηση. Από τα πλέον σηµαντικά ζητήµατα στη 
στρατηγική διεθνοποίησης είναι οι τρόποι, τους οποίους οι επιχειρήσεις επιλέγουν 
να διεισδύσουν σε νέες αγορές. Είναι γνωστόν ότι η πρώτη προσέγγιση στο ζήτηµα 
της διείσδυσης αποτελεί µία δύσκολη όσο και καθοριστική απόφαση για τις επιχειρήσεις.  
Στο δεύτερο κεφάλαιο παραθέτονται αναλυτικά οι κυριότεροι µέθοδοι εξαγωγών. 
Αναλύονται τα πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα που επιφέρει η κάθε µια και τα κίνητρα 
και τα εµόδια του εξαγωγικού εµπορίου. 
Στο τρίτο κεφάλαιο παρουσιάζονται οι µέθοδοι και οι τρόποι που αναφέρονται  
στη βιβλιογραφία, καθώς και τα  θετικά  ή τα αρνητικά  στοιχεία  κάθε µεθόδου.  
Συγκεκριµένα γίνεται αναφορά στις εξής µεθόδους: Εξαγωγές - άµεσες και έµµεσες, 
Εξαγωγή κατά παραγγελία, Turnkey (εξαγωγή ετοιµοπαράδοτων προϊόντων), Licence 
(Παραγωγή   κατόπιν   άδειας),   Franchising (∆ικαιόχρηση),  Management  contracts 
(Συµβόλαια διοίκησης), Join Venture (Κοινοπραξία), άµεση επένδυση στο εξωτερικό, 
πλήρη ιδιοκτησία και Στρατηγικές Συµµαχίες. Η διαφοροποίηση γίνεται προκειµένου να 
επιτευχθούν οι στόχοι που κάθε φορά τίθονται από τις επιχειρήσεις.  
Το  περιεχόµενο  του  τέταρτου  κεφαλαίου  αναφέρεται  στο  πως  µια επιχείρηση 
θα πρέπει να οργανώσει και να σχεδιάσει την εξαγωγική της δραστηριότητα. 
Αναλύνται όλα τα στάδια για µια στοχευµένη εξαγωγική δραστηριότητα. 
Παραθέτονται όλα τα βασικά έγγραφα και πιστοποιητικά που απαιτούνται για την 
εξαγωγή προϊόντων σε ξένη αγορά. Και έτσι κλείνει το πρώτο µέρος. 
Το δεύτερο µέρος χωρίζεται σε τέσσερα κεφάλαια και περικλείει την Στρατηγική 
∆ιεθνοποίησης της Folli Folie Group, η οποία  είναι ιδιαίτερα δραστήρια και 
επιτυχηµένη στη διεθνή της ανάπτυξη.  
Στο πέµπτο κεφάλαιο γίνεται µια αναλυτική αναφορά στην εταιρία Folli Folie Group. 
Περιγράφονται οι τοµείς δραστηριότητας και τρόποι διαφήµισης και προώθησης των 
προϊόντων της.  
Στο έκτο κεφάλαιο γίνεται  ανάλυση της οικονοµικής κατάστασης της Folli Folie Group 
από το 2011 µέχρι και 2012. Γίνεται αναφορά στα κέρδη και στις πωλήσεις του οµίλου. 
Στο έβδοµο κεφάλαιο αναλύεται η εξωτερική και διεθνή δραστηριοποίηση της Folli 
Folie Group.  
Τέλος, στο κεφάλαιο όγδοο παραθέτονται τα συµπεράσατα που έχουν προκύψει από 
τη θεωρητική διερεύνηση που διεξάχθηκε  
Η επιλογή της συγκεκριµένης εταιρείας έγινε γιατί έχει έντονη διεθνή παρουσία  
είτε µέσω  εξαγωγικής δραστηριότητας είτε µέσω θυγατρικών που εµπορεύονται τα 
προϊόντα της.  
Ειδικό βάρος στη µελέτη, δίνεται στην αναπτυξιακή πορεία του Οµίλου και στις  
συγκεκριµένες επιλογές, που τον οδήγησαν στη σηµερινή διεθνοποιηµένη µορφή 
του.  
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1.1 Λόγοι ∆ιεθνοποίησης των Επιχειρήσεων 
 

Η διεθνοποίηση των επιχειρήσεων αποτελούσε µέχρι το κοντινό παρελθόν µία 
επιχειρηµατική δυνατότητα που αφορούσε λίγες επιχειρήσεις, τις λεγόµενες 
πολυεθνικές. Σήµερα, αποτελεί ευρέως διαδεδοµένη πρακτική, αποτέλεσµα της 
παγκοσµιοποίησης της οικονοµίας στο κλείσιµο του 20ου αιώνα, της συνεχή 
διαδικασίας δηλαδή,  µε την οποία οι εθνικές οικονοµίες, κοινωνίες και κουλτούρες 
έχουν ενοποιηθεί µέσω ενός παγκόσµιου δικτύου επικοινωνίας. 
Σ' αυτό το περιβάλλον η διεθνοποίηση των δραστηριοτήτων των επιχειρήσεων, 
αποτελεί πρωτοβουλία βελτίωσης της ανταγωνιστικότητας τους, αναφερόµενη στην 
αναλογία των εγχώριων και διεθνών δραστηριοτήτων (πωλήσεων, αγορών, 
υποχρεώσεων και περιουσιακών στοιχείων) της επιχείρησης. 
Κάθε επιχείρηση που θέλει να δραστηριοποιηθεί στο σηµερινό παγκοσµιοποιηµένο 
περιβάλλον, θα πρέπει να σταθµίσει τους  παράγοντες, που επηρεάζουν την εξέλιξη 
της παρουσίας της, προκειµένου να είναι σε θέση να πάρει απόφαση σχετικά µε το 
αν είναι αναγκαία  η επέκτασή της εκτός εθνικών συνόρων.  
Οι επιχειρήσεις που ενεργοποιούνται στο διεθνή επιχειρηµατικό χώρο διακρίνονται σε 
δύο γενικές κατηγορίες: 

� Η πρώτη περιλαµβάνει τις επιχειρήσεις που  οι δραστηριότητές τους στις 
διεθνείς αγορές περιορίζονται στις εξαγωγές και εισαγωγές προϊόντων και 
υπηρεσιών. 

� Η δεύτερη κατηγορία περιλαµβάνει επιχειρήσεις που, εκτός από την 
ενασχόλησή τους µε εξαγωγές και εισαγωγές, επεκτείνουν και τις 
παραγωγικές τους δραστηριότητες εκτός των εθνικών συνόρων. 

Παρακάτω παρουσιάζονται σε πίνακα τα στάδια που ακολουθεί µια επιχείρηση για την 
διεθνοποίηση της. 
 

Πίνακας 1: Τα στάδια της διεθνοποίησης  
 

 
 
Η πρακτική της διεθνοποίησης των επιχειρήσεων είναι ιδιαίτερα σηµαντική στο 
παγκόσµιο οικονοµικό-κοινωνικό περιβάλλον. Επηρεάζουν τις τοπικές οικονοµίες µε 
ιδιαίτερες επιπτώσεις στις µικρές και µεσαίες επιχειρήσεις. Για να µπορέσουν οι µικρές 
τοπικές επιχειρήσεις να αντιµετωπίσουν τον ανταγωνισµό των διεθνοποιηµένων 
επιχειρήσεων, θα πρέπει να γνωρίζουν σε ικανοποιητικό βαθµό τον τρόπο λειτουργίας 
τους, καθώς και τα πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα, που συνεπάγεται ο 
πολυεθνικός χαρακτήρας τους. Έτσι, γνωρίζουν τα σηµεία που οι ίδιες µειονεκτούν ή 
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πλεονεκτούν ανταγωνιστικά και κατά συνέπεια µπορούν να διαµορφώσουν 
κατάλληλες στρατηγικές. 
Οι λόγοι για τους οποίους µία επιχείρηση θα πρέπει να αναπτύξει µία διεθνή 
παρουσία είναι: 
1. Ο κορεσµός της εγχώριας αγοράς 
2. Η εντατικοποίηση του ανταγωνισµού στην τοπική αγορά 
3. Η µείωση του κόστους παραγωγής 
4. Η εκµετάλλευση των πρώτων υλών 
5. Η στρατηγική θέση της χώρας και η πρόσβαση σε νέες αγορές 
6. Η πρόσβαση σε υψηλή τεχνολογία 
7. Το µέγεθος και οι προοπτικές της τοπικής αγοράς 
8. Η αποφυγή των εµποδίων και των περιορισµών στις εξαγωγές 
9. Η ακολουθία  των πελατών της 
10. Μία στρατηγική αντεπίθεσης στον ανταγωνισµό 
11. Η ακολουθία των ανταγωνιστών της. 
 
To να συµµετέχει κανείς στην παγκόσµια αγορά, παίρνοντας µερίδιο σε χώρες που 
µπορούν να δώσουν κέρδη στην επιχείρηση, τo να συστηµατοποιηθεί η παραγωγή και 
να οµογενοποιηθεί κατά το δυνατό το προϊόν, το να χρησιµοποιηθούν κοινές 
στρατηγικές marketing σε αρκετές χώρες, καθίστανται πλέον σηµεία αιχµης για τις 
διεθνοποιηµένες επιχειρήσεις. (Hout., Porter M., Rudden E. 1982) 
 
Τα πλεονεκτήµατα των διεθνοποιηµένων επιχειρήσεων - ανάλογα µε το βαθµό 
διεθνοποίησής τους  είναι: 
1. Η εκµετάλλευση των οικονοµιών κλίµακας 
2. Το γνωστό τους όνοµα και η φήµη τους 
3. Η πρόσβαση σε προηγµένη τεχνολογία και τεχνογνωσία 
4. Η πρόσβαση σε µεγάλο όγκο πληροφοριών για νέα προϊόντα, για νέες αγορές και 
για τις  διεθνείς εξελίξεις 
5. Η δυνατότητα της απόκτησης παραγωγικών συντελεστών, ενδιάµεσων προϊόντων 
και πρώτων υλών σε χαµηλότερες τιµές 
6. Η διαθεσιµότητα ικανών και έµπειρων διοικητικών στελεχών, καθώς και στελεχών 
µε εκτεταµένη εµπειρία στις διεθνείς αγορές 
7. Η δυνατότητα χρηµατοδότησης όλων των δραστηριοτήτων τους µε σχετικά 
χαµηλό κόστος 
8. Η διαφοροποίηση των επιχειρηµατικών κινδύνων. 
 

Βέβαια,υπάρχουν και τα αρνητικά στοιχεία από την προσπάθεια για διεθνοποίηση, 
που συνθέτουν και το ρίσκο της επιχείρησης, κι έχουν να κάνουν ανάλογα µε το 
βαθµό διεθνοποίησής τους, τα οποία  είναι: 

1. Το διαφορετικό κοινωνικό και πολιτιστικό περιβάλλον 
2. Οι διαφορετικές επιχειρηµατικές πρακτικές 
3. Οι νέοι επιχειρηµατικοί κίνδυνοι 
4. Οι διαφορετικές διαδικασίες και κανονισµοί 
5. Το διαφορετικό νοµικό πλαίσιο 
6. Η πολιτικοοικονοµική κατάσταση των αγορών-στόχων 
7. Η διαφορετική κουλτούρα 
8. Η χρηµατοοικονοµική ρευστότητα 
9. Η µεiωση της ευελιξίας της επιχείρησης 
 
Φαίνεται, λοιπόν, πως θα πρέπει να υπολογίζονται όλες οι παράµετροι και δε θα 
πρέπει οι επιχειρήσεις να διεθνοποιούνται µόνο γιατί και οι υπόλοιποι του κλάδου 
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κανουν το ίδιο. Μέχρι στιγµής, µπορεί να πει κανείς πως και για τις ελληνικές 
επιχειρήσεις που προσπαθούν να διεθνοποιηθούν, πιο έντονες είναι οι αρνητικές 
επιπτώσεις, αφού ο ανταγωνισµός στις δυτικές αγορές δεν έχει δεχθεί ακόµη τις 
περισσότερες ελληνικές εταιρείες.  
  

1.2 Θεωρία 
 
Οι κυριότερες θεωρίες διεθνοποίησης αναλύθηκαν πριν από αρκετούς αιώνες και 
έδιναν περισσότερο έµφαση στα οικονοµικά χαρακτηριστικά µιας χώρας ενώ 
υπάρχουν και νεότερες θεωρίες οι οποίες δίνουν περισσότερη έµφαση στη ροή των 
προϊόντων και υπηρεσιών από µια χώρα στην άλλη προσπαθώντας να µελετήσουν 
την συµπεριφορά των πολυεθνικών επιχειρήσεων (Χατζηδηµητρίου, 2003). 
 

1.2.1 Θεωρία του Απόλυτου Πλεονεκτήµατος 
 
Η θεωρία του Απόλυτου πλεονεκτήµατος αναλύθηκε από τον Smith το 1776 και 
υποστηρίζει ότι οι παραγωγικοί συντελεστές κάθε χώρας θα πρέπει να εξειδικεύονται 
στην παραγωγή των προϊόντων τα οποία παράγουν πιο αποτελεσµατικά από άλλες 
χώρες δηλαδή κάθε χώρα να παράγει τα προϊόντα στην παραγωγή των οποίων έχει 
«απόλυτο πλεονέκτηµα».  
Με τον τρόπο αυτό οι χώρες ανταλλάσουν µεταξύ τους προϊόντα στα οποία έχουν 
απόλυτο πλεονέκτηµα η κάθε µία και επιτυγχάνουν επίπεδα ευηµερίας υψηλότερα 
από αυτά που θα πετύχαιναν εάν η κάθε µία παρήγαγε από µόνη της τα προϊόντα 
που θα χρειαζόταν (Χατζηδηµητρίου, 2003). 
 

1.2.2 Θεωρία του Συγκριτικού Πλεονεκτήµατος 
 
Η θεωρία του Συγκριτικού πλεονεκτήµατος αναλύθηκε από τον Ricardo το 1817 και 
υποστηρίζει και αποδεικνύει ότι δύο χώρες µπορούν να έχουν οφέλη από τη 
διεξαγωγή διεθνούς εµπορίου µεταξύ τους, ακόµη και αν η µία από αυτές έχει 
«απόλυτο πλεονέκτηµα» στην παραγωγή των προϊόντων.  
Πιο συγκεκριµένα εάν µια χώρα Α έχει απόλυτο πλεονέκτηµα σε όλα τα προϊόντα σε 
σχέση µε µια χώρα Β, η Α θα πρέπει να παράγει τα προϊόντα στα οποία έχει το 
µεγαλύτερο απόλυτο πλεονέκτηµα (συγκριτικό πλεονέκτηµα) και η Β θα πρέπει να 
παράγει αυτά στα οποία έχει µικρότερο απόλυτο πλεονέκτηµα.  
Η θεωρία αυτή λαµβάνει υπόψη της µόνο την παραγωγικότητα και όχι άλλους 
παραγωγικούς συντελεστές όπως του κεφαλαιακού εξοπλισµού, της γης, της 
τεχνολογίας κτλ. (Χατζηδηµητρίου, 2003). 
 

1.2.3 Θεωρία των Παραγωγικών Συντελεστών 
 
Η θεωρία των παραγωγικών συντελεστών ή θεωρία των Heskscher και Ohlin 
υποστηρίζει ότι καθοριστικός παράγοντας του συγκριτικού πλεονεκτήµατος είναι το 
µέγεθος της αφθονίας των παραγωγικών συντελεστών µιας χώρας.  
Οι διαφορές µεταξύ δύο χωρών όσον αφορά την αφθονία των παραγωγικών 
συντελεστών καθορίζουν ποια χώρα θα παράγει και τι (Χατζηδηµητρίου, 2003). 
 

1.2.4 Η Θεωρία των Σταδίων 
 
Η θεωρία των σταδίων διαχωρίζει την επεκτατική δραστηριοποίηση των επιχειρήσεων 
στο εξωτερικό σε στάδια µε βάση το βαθµό δέσµευσής τους.  
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Ως βαθµός δέσµευσης νοείται η δέσµευση πόρων από την επιχείρηση για την επένδυσή 
τους στην χώρα-στόχο.  
Ο βαθµός δέσµευσης είναι ανάλογος της γνώσης της αγοράς και της επένδυσης σε 
αυτήν από την επιχείρηση, δηλαδή όσο αυξάνεται η γνώση µιας επιχείρησης γύρω από 
µια αγορά, τόσο περισσότερους χρηµατοοικονοµικούς και άλλους πόρους δεσµεύει η 
επιχείρηση προς αξιοποίηση στην εν λόγω αγορά (Παπαδάκης Βασίλης 2007).  
Οι θεωρητικοί των σταδίων (Carlson Forsgren, Johanson, Bilkey,  Cavusgil)  πιστεύουν  
πως  όσο µία  επιχείρηση  γνωρίζει µία αγορά, τόσο περισσότερο δεσµεύει πόρους για 
τη δραστηριότητα της σε αυτή. (Pedersen Β., Pedersen Τ.1999) 
Υπάρχουν τρία στάδια. 
Στο πρώτο στάδιο η επιχείρηση µε µηδενικό βαθµό δέσµευσης ακολουθεί παθητική 
στάση απέναντι στην αγορά, πραγµατοποιώντας µόνο εξαγωγές (στο στάδιο αυτό, η 
επιχείρηση µαθαίνει τους µηχανισµούς λειτουργίας των διεθνών αγορών και έρχεται 
σε επαφή µε ξένους παραγωγούς, διαµεσολαβητές και εµπόρους, µε στόχο τη διεθνή 
της δικτύωση). 
Στο δεύτερο στάδιο η επιχείρηση επιχειρεί πρωταρχική εµφάνιση στη χώρα και 
συνάπτει σχέσεις µίσθωσης µε τοπικούς αντιπροσώπους ή συνεργασία µε ντόπιους 
παραγωγούς, χωρίς όµως να έχει φυσική ή νοµική παρουσία στο εξωτερικό. 
Τέλος στο τρίτο στάδιο η επιχείρηση πλέον έχει φυσική παρουσία στη χώρα, 
εγκαθιδρύοντας διεθνείς λειτουργίες (Παπαδάκης, 2007). 
Η σταδιακή αυτή προσέγγιση φαίνεται στο Σχήµα 1, όπου παρουσιάζονται τα στάδια 
από τα οποία περνάει µια επιχείρηση στην προσπάθεια της να διευρύνει τη δράση της. 
Αυτό που  χρήζει  διευκρίνησης  είναι η απουσία απόλυτων κριτηρίων διαχωρισµού 
των επιµέρους σταδίων. Πολλές είναι οι προσπάθειες των µελετητών να δώσουν το δικό 
τους στίγµα στη θεωρία αυτή, αυξοµειώνοντας τον αριθµό των σταδίων, 
(Παπαδάκης Βασίλης 2007) προκειµένου να γίνει περισσότερο ίσως υλοποιήσιµη και 
απτή.  
 

Σχήµα 1: Στάδια της ∆ιεθνοποίησης 
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1.2.5 Υπόδειγµα ∆ιεθνοποίησης της Ουψάλα 
 
Το µοντέλο διεθνοποίησης της Ουψάλα (Uppsala Internationalization Model), όπως 
ονοµάζεται, υποστηρίζει πως η διεθνοποίηση της επιχείρησης γίνεται σταδιακά, 
ανάλογα µε τη γνώση και την εµπειρία που αυτή αποκτά προοδευτικά στη νέα αγορά. 
Το πολιτικοκοινωνικό, το νοµικό και το οικονοµικό πλαίσιο κάθε χώρας προσδιορίζει και 
τη δυσκολία πληροφόρησης, που µπορεί να έχει για την εταιρία, η οποία θέλει να 
διεθνοποιηθεί.  
Στο µοντέλο αυτό οι φάσεις διεθνοποίησης είναι τέσσερις: 

α) Η ασθενής εξαγωγική δραστηριότητα,  
β) Η µόνιµη εξαγωγική δραστηριότητα µέσω αντιπροσώπου,  
γ) Οι εξαγωγές µέσω υποκαταστήµατος σε ξένη χώρα,  
δ) Η παραγωγή στην ξένη χώρα.  

Η σειρά επέκτασης της επιχείρησης σε νέες αγορές προβλέπεται σύµφωνα µε το 
µοντέλο από την «ψυχολογική-ψυχική» τους απόσταση (ως ψυχική απόσταση ορίζεται 
η δυσκολία ροής της πληροφόρησης µεταξύ των χωρών, και ειδικότερα ο βαθµός 
διαφοροποίησης του πολιτικού, πολιτιστικού, οικονοµικού, νοµικού πλαισίου, οι 
διαφορές στο επίπεδο ανάπτυξης και στη γενικότερη κουλτούρα του επιχειρείν) από τη 
µητρική χώρα. Η ψυχική απόσταση αυξάνει το αντιλαµβανόµενο ρίσκο των 
δραστηριοτήτων στην ξένη αγορά.  
Για το λόγο αυτό οι επιχειρήσεις τείνουν να επεκτείνονται στο εξωτερικό ξεκινώντας από 
κοντινές ψυχικά αγορές και συνεχίζοντας σε πιο αποµακρυσµένες.  
Για  την  εφαρµογή του µοντέλου της Ουψάλα έχουν γίνει έρευνες και  σε ελληνικές 
επιχειρήσεις διαφόρων κλάδων. Βρέθηκε ότι οι ελληνικές επιχειρήσεις έχουν την τάση 
να επεκτείνονται ανά «ψυχικές» οµάδες χωρών.  
Μετά την επέκταση σε µία χώρα (ανεξάρτητα από την απόσταση αυτής από την 
Ελλάδα), οι επιχειρήσεις έτειναν να επεκτείνονται πρώτα στις χώρες µικρής ψυχικής 
απόστασης από την πρώτη αυτή χώρα δηµιουργίας της οµάδας. Η τακτική αυτή 
αποτελεί ένδειξη ότι η ψυχική απόσταση παραµένει σηµαντική. Η επέκταση γίνεται ως 
εξής: είσοδος σε µία χώρα, κάλυψη της περιοχής «ψυχικής» συµβατότητας µε αυτήν, 
είσοδος σε µία άλλη χώρα-κέντρο νέας περιοχής, κάλυψη της νέας περιοχής κ.λ.π.  

 

1.2.6 Θεωρία της Ολιγοπωλιακής Αντίδρασης 
 
Άλλη θεωρητική προσέγγιση είναι η θεωρία της ολιγοπωλιακής αντίδρασης (oligopolistic 
reaction theory) ή θεωρία της ακολουθίας του αρχηγού η οποία υποστηρίχθηκε από τον 
Knickerbockerd (Knickerbocker, F.T. 1970) σύµφωνα µε την οποία οι επιχειρήσεις 
ευθυγραµµίζονται µε τη δραστηριότητα των ηγετικών επιχειρήσεων του κλάδου και 
συνήθως µιµούνται τη στρατηγική τους στη προσπάθεια τους διεισδύσουν στη διεθνή 
αγορά.  
Το θεωρητικό αυτό µοντέλο µοιάζει µε τη θεωρία της ανταγωνιστικής συµπεριφοράς 
στο πεδίο της στρατηγικής διοίκησης. Έτσι οι επιχειρήσεις θέλουν να είναι όµοιες µε τις 
υπόλοιπες του κλάδου, για να µειώσουν το ρίσκο. Πιστεύεται πως θα κερδίσουν απ τη 
διεθνοποίηση αν κερδίσουν και οι υπόλοιποι και αντίστροφα (Παπαδάκης Βασίλης 2002). 
Η προσέγγιση αυτή, χαρακτηρίζεται ιδιαίτερα απλουστευτική, καθώς συνιστά µερική 
ερµηνεία του φαινοµένου της διεθνοποίησης των επιχειρήσεων και των άµεσων ξένων 
επενδύσεων διότι δε λαµβάνει υπόψη της ουσιώδη στοιχεία, όπως τα εσωτερικά 
χαρακτηριστικά της εταιρίας (Χαζάκης Κωνσταντίνος 2000). Παρόλα αυτά δίνει έµφαση 
στην επιρροή που ασκεί το ανταγωνιστικό περιβάλλον στην απόφαση για διεθνή 
διείσδυση.  
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1.2.7 Υπόδειγµα ∆ιεθνοποίησης Ohmae 
 
Ένα ακόµη, υπόδειγµα που αναφέρεται είναι αυτό του Ohmae (Ohmae, K. 1985), 
όπου στο επίκεντρο τίθεται ο τρόπος λήψης αποφάσεων και ο βαθµός, στον οποίο οι 
πελάτες είναι εκείνοι στους οποίους εστιάζεται η επιχείρηση.  
Και κατά τον Ohmae υπάρχουν κάποια στάδια, που θα πρέπει να ακολουθεί η 
επιχείρηση, στην προσπάθεια εισόδου της σε µία αγορά. 
Πρώτο βήµα κι εδώ είναι οι εξαγωγές, ακολουθούν τα υποκαταστήµατα στην νέα 
αγορά, ενώ στη συνέχεια τοποθετούνται στο εξωτερικό και η παραγωγή και οι 
πωλήσεις. Σε κάποια χρονική στιγµή η επιχείρηση παρακολουθεί την οργάνωση και  
άλλων λειτουργιών της, όπως είναι οι ανθρώπινοι πόροι κ.λ.π. προκειµένου να 
βελτιστοποιήσει την παρουσία της.  
Τέλος σε ένα προχωρηµένο επίπεδο, η επιχείρηση αποφασίζει να επανασυγκεντρώσει 
κάποιες από τις λειτουργίες της κεντρικά, για να πετύχει τυχόν µεγαλύτερες 
συνέργιες.  
 

1.2.8 Θεωρία του Εκλεκτικού Υποδείγµατος 
 
Η θεωρία του Εκλεκτικού υποδείγµατος αναλύθηκε από τον Dunning το 1988 και 
υποστηρίζει ότι µια επιχείρηση για να ασκήσει επενδυτική δραστηριότητα στο 
εξωτερικό πρέπει να συντρέχουν οι παρακάτω λόγοι: 

• Η επιχείρηση πρέπει να κατέχει συγκεκριµένα ιδιοκτησιακά πλεονεκτήµατα 
αποκλειστικής χρήσης έναντι αλλοδαπών επιχειρήσεων στις αγορές όπου 
δραστηριοποιείται τα οποία είναι δύσκολο να αντιγραφούν. Όσο πιο ισχυρά 
είναι τα ιδιοκτησιακά πλεονεκτήµατα, τόσο µεγαλύτερη είναι η ροπή της 
επιχείρησης προς τη διεθνοποίηση. 
• Η επιχείρηση αντλεί αυξηµένα οφέλη από την ιδιόχρηση των ιδιοκτησιακών 
της πλεονεκτηµάτων στη διεθνή αγορά (πλεονεκτήµατα εσωτερίκευσης) 
συγκριτικά µε την πώληση ή αποκλειστική παραχώρησή τους σε ξένες 
επιχειρήσεις. 
• Η επιχείρηση αντλεί αυξηµένα πλεονεκτήµατα από την επενδυτική 
δραστηριοποίησή της σε συγκεκριµένη χώρα του εξωτερικού, σύµφωνα µε 
τα οποία επιλέγει και τον τόπο δραστηριοποίησής της (πλεονεκτήµατα 
τοποθεσίας). 
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Σχήµα 2: Εκλεκτικό Υπόδειγµα 

 
 
1.2.9 Θεωρία των Άµεσων Ξένων Επενδύσεων 
 
Η Θεωρία των ΑΞΕ (Άµεσων Ξένων Επενδύσεων) αποτελεί έναν από τους πιο 
δηµοφιλείς κλάδους µελέτης παγκοσµίως, αναφορικά µε τις δραστηριότητες των 
πολυεθνικών επιχειρήσεων, και αφορά την ιδιοκτησία και τον έλεγχο µιας εταιρίας 
σε µια ξένη χώρα (Grosse and Kujawa, 1995, σελ. 88).  
Πιο συγκεκριµένα, οι Άµεσες Ξένες Επενδύσεις περιλαµβάνουν τη µεταφορά 
κεφαλαίων, τεχνολογίας, και ανθρώπινου δυναµικού σε µια ξένη χώρα, µε στόχο 
τη δηµιουργία εκεί µιας νέας επιχείρησης ή την εξαγορά του συνόλου ή µέρους 
(δηλαδή της πλειοψηφίας ή της µειοψηφίας) του µετοχικού κεφαλαίου µιας τοπικής 
επιχείρησης (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 32). 
Οι Άµεσες Ξένες Επενδύσεις αντιµετωπίζονται από τις επιχειρήσεις ως µια ακόµα 
επένδυση, µε τη διαφορά ότι αντί για εγχώριο έχει διεθνή προσανατολισµό. 
Ορισµένες εταιρίες µεταφέρουν δικούς τους ανθρώπους για να εργαστούν στη νέα 
επιχείρηση, ενώ κάποιες άλλες προσλαµβάνουν στελέχη κατευθείαν από την ξένη 
αγορά (ή αγοράζουν µια επιχείρηση και διατηρούν το ήδη υπάρχον προσωπικό). 
Παρόλο, που οι Άµεσες Ξένες Επενδύσεις δεν απαιτούν τη µεταφορά 
συγκεκριµένων πόρων, συνήθως συνοδεύονται από τη µεταφορά ανθρώπινου 
δυναµικού, χρηµάτων, και τεχνογνωσίας (Grosse and Kujawa, 1995, σελ. 88). 
Οι πρώτες θεωρίες των Άµεσων Ξένων Επενδύσεων ήταν αποτέλεσµα της 
προσπάθειας αναζήτησης 
των επιχειρήσεων για µοναδικές και πολύτιµες πηγές πρώτων υλών για τα 
προϊόντα τους. Κατά τη διάρκεια του εικοστού αιώνα, η προσπάθεια αναζήτησης 
των επιχειρήσεων διευρύνθηκε και σε άλλους τοµείς. Πέρα από την αναζήτηση 
πρώτων υλών, οι επιχειρήσεις άρχισαν να ψάχνουν φτηνό εργατικό δυναµικό, 
ανεκµετάλλευτες παρθένες αγορές, τεχνικές γνώσεις, πολιτική σταθερότητα και 
ασφάλεια, καθώς και εύκολη πρόσβαση µε µικρά εµπόδια εισόδου (Czinkota et al., 
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1994, σελ. 56-57 και 437-44). 
Τις τρεις τελευταίες δεκαετίες του εικοστού αιώνα, η θεωρία των Άµεσων Ξένων 
Επενδύσεων και οι επενδυτικές κινήσεις των πολυεθνικών επιχειρήσεων 
επικεντρώθηκαν στην εκµετάλλευση των ατελειών που δηµιουργήθηκαν στις 
αγορές προϊόντων από τις εκάστοτε κυβερνήσεις.  
Οι Caves (1971) και Hymer (1976), τονίζουν ότι πολλές κυβερνητικές πολιτικές σε 
διάφορες χώρες δηµιουργούν ατέλειες. Αυτές οι ατέλειες καλύπτουν ολόκληρο το 
εύρος των αρχών και των κανόνων που σχετίζονται τόσο µε την προσφορά όσο 
και µε τη ζήτηση των αγορών, όπως είναι για παράδειγµα οι πολιτικές εµπορίου 
(δασµοί και ποσοστώσεις), οι φορολογικές πολιτικές και τα κίνητρα, καθώς και 
οικονοµικοί περιορισµοί όσον αφορά την πρόσβαση ξένων επιχειρήσεων σε τοπικές 
αγορές (Czinkota et al., 1994, σελ. 57). 
Οι σύγχρονες θεωρίες των Άµεσων Ξένων Επενδύσεων, βασίζουν ένα µεγάλο 
κοµµάτι τους στην παρατήρηση του Hymer (1976), η οποία αναφέρεται στο 
γεγονός ότι το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα µιας επιχείρησης πρέπει πολύ γρήγορα 
να αποτελέσει αντικείµενο εκµετάλλευσης σε µια αγορά, έτσι ώστε να αποφευχθεί 
η άµεση αντιγραφή του από ανταγωνιστές. Ο Hymer υποστηρίζει ότι η δύναµη που 
πηγάζει από την εκµετάλλευση των ανταγωνιστικών πλεονεκτηµάτων, είναι αυτή 
που παρέχει τη δυνατότητα στις διεθνείς επιχειρήσεις να ανταγωνιστούν 
επιτυχηµένα τις τοπικές, βοηθώντας τις πρώτες να ξεπεράσουν το µειονέκτηµα της 
ξενικότητάς τους. 
Η πρώτη επιλογή που πρέπει να κάνει µια επιχείρηση η οποία κατέχει ένα 
συγκεκριµένο ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, αφορά το αν θα το χρησιµοποιήσει 
στην εγχώρια αγορά ή θα επιλέξει να συγκεντρώσει πόρους έτσι ώστε να το 
εκµεταλλευτεί σε µια ξένη. Παρά το γεγονός, ότι αρκετές επιχειρήσεις επιλέγουν να 
εκµεταλλεύονται τα ανταγωνιστικά τους πλεονεκτήµατα τόσο στην εγχώρια όσο 
και στην ξένη αγορά, εφόσον η ύπαρξη αρκετών πόρων το επιτρέπει, ολοένα και 
περισσότερες εταιρίες επιλέγουν τη διεθνή οδό, έστω και σαν κοµµάτι της 
επεκτατικής τους στρατηγικής (Czinkota et al., 1994, σελ. 54). 
Σύµφωνα µε τους Grosse and Kujawa (1995, σελ. 88), το δεύτερο σηµαντικό 
στοιχείο που εµπεριέχει η θεωρία των Άµεσων Ξένων Επενδύσεων, έχει σχέση µε 
τον έλεγχο των αποφάσεων και των περιουσιακών στοιχείων της νέας επιχείρησης 
στην ξένη αγορά. 
Οι Άµεσες Ξένες Επενδύσεις επιλέγονται συνήθως από επιχειρήσεις που θέλουν είτε 
να πουλήσουν τα προϊόντα ή/και τις υπηρεσίες τους σε κάποια ξένη αγορά, είτε να 
αποκτήσουν επιπλέον προµηθευτές για τις αγορές στις οποίες ήδη 
δραστηριοποιούνται. Και στις δύο περιπτώσεις, η επιχείρηση επιζητά να έχει τον 
έλεγχο τόσο στη νέα επιχείρηση όσο και πάνω στους προµηθευτές της, έτσι ώστε 
να είναι σε θέση να χρησιµοποιήσει τα ανταγωνιστικά της πλεονεκτήµατα µέσα 
από τη λειτουργία της νέας επιχείρησης στην ξένη αγορά. 
Κατά τους Griffin and Pustay (1996, σελ. 401), δύο ακόµα λόγοι για τους οποίους 
µια επιχείρηση επιζητά τον έλεγχο των διεθνών της επιχειρηµατικών 
δραστηριοτήτων, είναι:  

α) για να µπορεί να συντονίζει προσεκτικά τις δραστηριότητες των 
θυγατρικών της επιχειρήσεων, µε απώτερο στόχο την επίτευξη στρατηγικών 
συµπράξεων   
β) για να εκµεταλλευτεί πλήρως τις οικονοµικές δυνατότητες που µπορεί να 
της παρέχει η κατοχή ανώτερης τεχνογνωσίας και η ύπαρξη πολύ ικανού και 
εξειδικευµένου προσωπικού.  

Οι Grosse and Kujawa (1995, σελ. 89), υπογραµµίζουν το γεγονός ότι οι Άµεσες 
Ξένες Επενδύσεις απαιτούν τη µεταφορά ιδιοκτησίας, µέρους ή του συνόλου, της 
νέας επιχείρησης στον επενδυτή, ο οποίος έχει τη δυνατότητα να χρηµατοδοτήσει 
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τη συναλλαγή µε διάφορους τρόπους. 
Η διάθεση των προϊόντων της επιχείρησης που επιχειρεί τη διεθνοποίηση των 
δραστηριοτήτων της, µπορεί να γίνεται όχι µόνο στην αγορά της χώρας 
εγκατάστασης και παραγωγής αλλά και στις αγορές άλλων χωρών 
συµπεριλαµβανοµένης και της µητρικής χώρας. Πρέπει να τονιστεί το γεγονός, ότι 
οι επιχειρήσεις δεν προχωρούν σε Άµεσες Ξένες Επενδύσεις µόνο µε στόχο την 
παραγωγή υλικών προϊόντων. Η συγκεκριµένη στρατηγική διεθνοποίησης αφορά 
και την παροχή υπηρεσιών, όπως η διανοµή προϊόντων και η παροχή υλικής και 
τεχνικής υποστήριξης στους πελάτες της επιχείρησης µετά την αρχική πώληση 
(Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 217-218). 
Υπάρχουν τρεις µέθοδοι πραγµατοποίησης άµεσων ξένων επενδύσεων (Griffin 
and Pustay, 1996, σελ. 402-404; Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 218-228):  

α) η θυγατρική αποκλειστικής ιδιοκτησίας (Wholly Owned Subsidiary),  
β) η µερική εξαγορά, (Partial Acquisition) 
γ) η διεθνής κοινοπρακτική επιχείρηση (International Joint Venture).  

Η θεωρία των Άµεσων Ξένων Επενδύσεων, πέρα από τα πλεονεκτήµατα που 
προσφέρει στις επιχειρήσεις που την επιλέγουν, ενέχει και ορισµένους κινδύνους. 
Καταρχήν, η µεταφορά συντελεστών παραγωγής σε µια αλλοδαπή χώρα θεωρείται 
ένας από τους βασικότερους λόγους για τον οποίο οι Άµεσες Ξένες Επενδύσεις 
θεωρούνται ως η στρατηγική διεθνούς επέκτασης που ενέχει τους υψηλότερους 
επιχειρηµατικούς κινδύνους (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 217). 
Επίσης, οι Άµεσες Ξένες Επενδύσεις, συγκριτικά µε άλλες στρατηγικές 
διεθνοποίησης, εκθέτουν την επιχείρηση σε µεγαλύτερους οικονοµικούς και 
πολιτικούς κινδύνους, αυξάνοντας την πιθανότητα αποτυχίας της διεθνούς 
επένδυσης κυρίως λόγω δυσµενών αλλαγών στις συναλλαγµατικές ισοτιµίες και 
στις ασταθείς κυβερνητικές πολιτικές που ασκούνται στις ξένες αγορές (Griffin and 
Pustay, 1996, σελ. 402). 
Οι επιχειρήσεις που χρησιµοποιούν Άµεσες Ξένες Επενδύσεις, πρέπει να 
αντιµετωπίσουν την πρόκληση της διοίκησης, λειτουργίας, και χρηµατοδότησης 
των θυγατρικών τους επιχειρήσεων, ξεπερνώντας το επιπλέον εµπόδιο της 
ύπαρξης διαφορετικού πολιτικού, νοµικού, φορολογικού, και πολιτιστικού 
περιβάλλοντος από αυτό που ισχύει στην εγχώρια αγορά (Griffin and Pustay, 1996, 
σελ. 402). 
Ένα επιπλέον µειονέκτηµα, είναι ότι παρά το γεγονός ότι όλα τα ανταγωνιστικά 
πλεονεκτήµατα έχουν συγκεκριµένη χρονική διάρκεια, η θεωρία των Άµεσων Ξένων 
Επενδύσεων δεν αντιµετωπίζει το χρόνο ως προσδιοριστικό παράγοντα είτε 
παρακίνησης είτε και αποθάρρυνσης των επιχειρήσεων. Αντιθέτως, οι Άµεσες Ξένες 
Επενδύσεις προσεγγίζονται ως ένας κλειστός µηχανισµός που παρακινεί τις 
επιχειρήσεις να συνδυάσουν τα ανταγωνιστικά τους πλεονεκτήµατα µε 
πλεονεκτήµατα τοποθεσίας, και να τα εκµεταλλευθούν εσωτερικά δηµιουργώντας 
τις δικές τους θυγατρικές εταιρίες σε ξένες αγορές. Με βάση αυτήν την 
προσέγγιση, η επιχειρήσεις διεθνοποιούνται χωρίς να στηρίζονται σηµαντικά στις 
γνώσεις και στους πόρους των συνεργατών τους, γεγονός που σε ορισµένες 
περιπτώσεις µπορεί να στερήσει τις εταιρίες από επιπλέον ανταγωνιστικά 
πλεονεκτήµατα και γνώσεις πάνω στην ξένη αγορά τα οποία κατέχουν οι 
συνεργάτες, και µπορούν αφενός να προφυλάξουν την επιχείρηση από δυσάρεστες 
εκπλήξεις και αφετέρου να την κάνουν να κερδίσει πολύτιµο χρόνο (Etemad and 
Wright, 1999). 
Τέλος, η ανάγκη ύπαρξης υψηλού επιπέδου ελέγχου που συνεπάγεται η εφαρµογή 
της συγκριµένης στρατηγικής, έχει οδηγήσει σηµαντικές και µεγάλες πολυεθνικές 
επιχειρήσεις να επιλέξουν την απόσυρσή τους από κρίσιµες αγορές, όπως για 
παράδειγµα την IBM από τη Γαλλία ή την IBM και την Coca-Cola από την Ινδία, 
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εξαιτίας του γεγονότος ότι έπρεπε να δεχτούν συνθήκες µερικού ελέγχου πάνω 
στο δυνητικό τοπικό τους συνεργάτη. Η άρνηση των επιχειρήσεων να δεχτούν 
σχέση αλληλεξάρτησης µε τον συνεργάτη τους στην ξένη αγορά, οφείλεται κυρίως 
στο φόβο της εξανέµισης του ανταγωνιστικού τους πλεονεκτήµατος (Etemad and 
Wright, 1999). Το γεγονός ότι η θεωρία των Άµεσων Ξένων Επενδύσεων δεν 
φαίνεται να ταιριάζει στις ΜΜΕ, κυρίως λόγω των πολύ περιορισµένων πόρων που 
διαθέτουν, αποτελεί ακόµα ένα σηµαντικό µειονέκτηµα (Chrysostome and Rosson, 
2004). 
 

1.2.10 Θεωρία του ∆ιεθνούς Κύκλου Ζωής του Προϊόντος 
 
Η Θεωρία του ∆ιεθνούς Κύκλου Ζωής του Προϊόντος αναλύθηκε από τον Vernon το 
1960 και υποστηρίζει τον εντοπισµό τεσσάρων σταδίων εξέλιξης του προϊόντος, πάνω 
στα οποία βασίζει την επενδυτική δραστηριοποίηση των επιχειρήσεων: 
• Στάδιο της καινοτοµίας: Η επιχείρηση (ο µόνος παραγωγός) αναπτύσσει και 
εισάγει στην εγχώρια αγορά ένα καινούργιο προϊόν. Λόγω έλλειψης ανταγωνισµού η 
τιµή του προϊόντος είναι υψηλή και η επιχείρηση πραγµατοποιεί υψηλά κέρδη, 
ωστόσο όµως αποπληρώνει το υψηλό αρχικό κόστος επένδυσης του νέου προϊόντος. 
Στο στάδιο αυτό ξεκινά και η διάθεση του προϊόντος σε ξένες ανεπτυγµένες χώρες. 
• Στάδιο άνθισης ή ανάπτυξης: Η ζήτηση του προϊόντος έχει αυξηθεί ραγδαία ενώ 
το µέσο κόστος παραγωγής λόγω οικονοµιών κλίµακας µειώνεται συνεχώς. Η τιµή 
του προϊόντος αρχίζει και µειώνεται και γίνεται ολοένα πιο προσιτό σε ακόµη 
περισσότερους καταναλωτές (εγχώριους και ξένους). Ωστόσο ξεκινά ο ανταγωνισµός 
µε υποκατάστατα. Στο σηµείο αυτό γεννώνται κίνητρα στην επιχείρηση για Άµεσες 
Ξένες Επενδύσεις σε άλλες χώρες. 
• Στάδιο ωρίµανσης: Ο ανταγωνισµός έχει αυξηθεί κατά µεγάλο βαθµό (και άλλες 
επιχειρήσεις διαθέτουν την τεχνολογία) και συνεπώς η τιµή του προϊόντος αρχίζει να 
φθίνει και η ζήτηση του προϊόντος από καινούργιες αγορές να αυξάνει. Εποµένως η 
επιχείρηση µεταφέρει την παραγωγή σε άλλες χώρες όπου υπάρχουν φθηνότεροι 
παραγωγικοί συντελεστές προκειµένου να επιτύχει χαµηλότερο µέσο κόστος 
παραγωγής. 
• Στάδιο παρακµής: Το προϊόν πλέον παράγεται σε χώρες χαµηλού µέσου κόστους 
παραγωγής και η ζήτηση του προϊόντος φθίνει λόγω της εµφάνισης εξελιγµένων 
µορφών του προϊόντος. Το συγκριτικό πλεονέκτηµα έχει πλέον µετατοπιστεί στις 
χώρες αυτές. (Χατζηδηµητρίου, 2003) 
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∆ιάγραµµα 1: Ο Κύκλος του Προϊόντος  

 

 
 
Συµπερασµατικά, σύµφωνα µε τη θεωρία του κύκλου του προϊόντος του Veron οι 
άµεσες ξένες επενδύσεις και η διεθνοποίηση των επιχειρήσεων είναι κυρίως ένα 
τέχνασµα που στοχεύει στην εξουδετέρωση του ξένου ανταγωνισµού και την 
επιµήκυνση των µονοπωλιακών ή ολιγοπωλιακών προσόδων της επιχείρησης . 
 

1.2.11 Θεωρία του Κόστους των Συναλλαγών 
 
Ένα ευρέως γνωστό και συχνά χρησιµοποιούµενο θεωρητικό υπόδειγµα για την 
επιλογή της καταλληλότερης στρατηγικής εισόδου σε ξένες αγορές, αποτελεί η 
θεωρία του Κόστους των Συναλλαγών (Transaction Cost Approach) (Tse et al., 
1997).  
Η συγκεκριµένη θεωρία αναπτύχθηκε από τους Anderson and Gatignon (1986), οι 
οποίοι στηρίχθηκαν πρωτίστως στη δουλειά του Williamson (1979) πάνω στο βαθµό 
ενσωµάτωσης και ελέγχου µεταξύ δύο επιχειρήσεων κατά τη διαδικασία διεθνούς 
συνεργασίας συµβασιακού χαρακτήρα, και δευτερευόντως σε διάφορες θεωρίες που 
είχαν αναπτυχθεί πάνω σε θέµατα διεθνών επενδύσεων (Caves, 1971, 1982. Hennart, 
1982.Rugman, 1982. Kindleberger, 1984). 
Η θεωρία του Κόστους των Συναλλαγών στηρίχθηκε σε δύο πολύ βασικές 
µεταβλητές, τον έλεγχο (στοιχείο στο οποίο δίδεται ιδιαίτερη έµφαση και από τη 
θεωρία των ΑΞΕ) και το βαθµό ενσωµάτωσης.  
Ο έλεγχος και ο βαθµός ενσωµάτωσης συνδέονται πολύ στενά µεταξύ τους, αφού η 
ενσωµάτωση µιας τοπικής επιχείρησης προσδίδει στην ξένη επιχείρηση τη νόµιµη 
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εξουσία να διευθύνει τις λειτουργίες της. Έτσι, οι Anderson and Gatignon (1986) 
ανέπτυξαν τη συγκεκριµένη θεωρία µε βάση την κάθετη ενσωµάτωση των 
επιχειρήσεων, δηµιουργώντας υποθέσεις αναφορικά µε το συνδυασµό των 
στρατηγικών εισόδου σε ξένες αγορές και το βαθµό ελέγχου που απορρέει από αυτές. 
Η θεωρία του Κόστους των Συναλλαγών συνδυάζει στοιχεία από τη βιοµηχανική 
οργάνωση των επιχειρήσεων, από την οργανωσιακή θεωρία, και από τους νοµικούς 
κανόνες που ρυθµίζουν τη διαδικασία σύναψης µιας σύµβασης (Anderson and 
Gatignon, 1986). 
Κεντρική παραδοχή της θεωρίας του Κόστους των Συναλλαγών, αποτελεί το γεγονός 
ότι οι επιχειρήσεις που επιδιώκουν τη διεθνοποίηση των δραστηριοτήτων τους 
πρέπει, σύµφωνα µε την οικονοµική σκέψη και επιστήµη, να στοχεύουν στην 
ελαχιστοποίηση του κόστους όλων των συναλλαγών που σχετίζονται µε ολόκληρη 
την αλυσίδα προστιθέµενης αξίας, δηλαδή από την παραγωγή µέχρι και την 
κατανάλωση των αγαθών (Tse et al., 1997). 
Η δεύτερη βασική παραδοχή της συγκεκριµένης θεωρίας, αφορά το µέγεθος της 
ξένης αγοράς. Οι Anderson and Gatignon (1986) υποθέτουν ότι η ξένη αγορά µπορεί 
να προσφέρει αρκετές προοπτικές έτσι ώστε η εταιρία που προσπαθεί να επεκτείνει 
τις επιχειρηµατικές της δραστηριότητες να µπορεί να αντισταθµίσει τις λειτουργικές 
δαπάνες που προκύπτουν από µια στρατηγική εισόδου µε υψηλό βαθµό ελέγχου. Αν 
αυτό δεν ισχύει, τότε οι στρατηγικές εισόδου που συνδέονται µε υψηλό βαθµό 
ελέγχου δεν πρέπει να λαµβάνονται υπόψη (Williamson, 1979).  
Αντιθέτως, όταν το µέγεθος της αγοράς είναι τέτοιο που να µπορεί η επιχείρηση να 
καλύψει τα πάγια έξοδα που συνδέονται µε την υιοθέτηση µιας στρατηγικής εισόδου 
µε υψηλό βαθµό ελέγχου, τότε οι Anderson and Gatignon (1986) υπογραµµίζουν ότι 
η αποτελεσµατικότητα της συγκεκριµένης στρατηγικής εξαρτάται από τέσσερις 
βασικούς παράγοντες: 

Α. Το βαθµό ιδιαιτερότητας των περιουσιακών στοιχείων που έχουν άµεση σχέση 
µε τη συναλλαγή (Transaction-Specific Assets). 
Β. Το βαθµό της εξωτερικής αβεβαιότητας (External Uncertainty), δηλαδή το 
πόσο προβλέψιµο, ή µη, µπορεί να είναι το περιβάλλον της ξένης αγοράς στην 
οποία εισέρχεται η επιχείρηση. 
Γ. Το βαθµό της εσωτερικής αβεβαιότητας (Internal Uncertainty), δηλαδή την 
ανικανότητα της εταιρίας που διεθνοποιεί τις επιχειρηµατικές της δραστηριότητες 
να καθορίσει και να ελέγξει την επίδοση των αντιπροσώπων της µέσα από την 
παρατήρηση των αποτελεσµάτων και των επιδόσεών τους. 
∆. Τη δυνατότητα να προκύψουν οφέλη χωρίς επιπλέον κόστος (Free-Riding 
Potential), δηλαδή τη δυνατότητα που µπορεί να έχουν οι αντιπρόσωποι της 
επιχείρησης να λαµβάνουν οφέλη και κέρδη χωρίς να απαιτούν από την 
επιχείρηση να υποστεί τα αντίστοιχα έξοδα. 

Η τρίτη βασική υπόθεση της θεωρίας του Κόστους των Συναλλαγών, βασίζεται στο 
ότι ο ανταγωνισµός σε µια αγορά αφενός αποθαρρύνει την εµφάνιση καιροσκοπικών 
ενεργειών, και αφετέρου ωθεί τους προµηθευτές να λειτουργούν πιο 
αποτελεσµατικά.  
Παρόλα αυτά, όταν η αγορά αποτύχει στη λειτουργία της και εµφανιστούν 
καιροσκοπικές ενέργειες από την πλευρά των τοπικών εταίρων, τότε η επιχείρηση 
έχει τη δυνατότητα να εσωτερικεύσει τις συναλλαγές της, δηλαδή να διατηρήσει υπό 
τον έλεγχό της τους επιχειρησιακούς πόρους που συνδέονται µε τη διεθνοποίηση των 
δραστηριοτήτων της, αυξάνοντας τον έλεγχο που ασκεί και αποφεύγοντας τα έξοδα 
που συνδέονται µε τη διαπραγµάτευση και την εποπτεία της τοπικής εταιρίας µε την 
οποία σκόπευε να συνεργαστεί (Palenzuela, and Bobillo, 1999). 
Σύµφωνα µε την ανάλυση που γίνεται από τη συγκεκριµένη θεωρία, ο πιο σηµαντικός 
παράγοντας αποτυχηµένης λειτουργίας του µηχανισµού των αγορών είναι η ύπαρξη 
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ειδικών περιουσιακών στοιχείων (asset specificity) στις συναλλαγές (Klein et al., 
1990). Όταν τα ειδικά περιουσιακά στοιχεία που διαθέτει η εταιρία η οποία επιχειρεί 
τη διεθνοποίηση των επιχειρηµατικών της δραστηριοτήτων είναι µικρής αξίας, τότε η 
στρατηγική εισόδου που επιλέγεται από την επιχείρηση για την είσοδό της στην ξένη 
αγορά σχετίζεται µε χαµηλό βαθµό ελέγχου (Palenzuela, and Bobillo, 1999). 
Αντίθετα, στην περίπτωση που τα ειδικά περιουσιακά στοιχεία (υλικά και άυλα) είναι 
πολύτιµα και αποτελούν πηγή ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος, η επιχείρηση έχει δύο 
επιλογές. Η πρώτη είναι να εσωτερικεύσει τις λειτουργίες της, αποκτώντας τον πλήρη 
έλεγχο των επιχειρησιακών της δραστηριοτήτων και αποφεύγοντας τον κίνδυνο να 
διαρρεύσουν τα ανταγωνιστικά της πλεονεκτήµατα σε τοπικούς συνεργάτες, ενώ η 
δεύτερη είναι να προχωρήσει σε συνεργασία µε κάποια άλλη τοπική εταιρία αφού 
πρώτα επανασχεδιάσει τις λειτουργίες της µε τέτοιο τρόπο ώστε να µειωθεί ο βαθµός 
σηµαντικότητας και εφαρµογής των ειδικών περιουσιακών της στοιχείων (Palenzuela, 
and Bobillo, 1999). 
Ορισµένες µελέτες πάνω στο θέµα της επιλογής κατάλληλης στρατηγικής εισόδου σε 
µια ξένη αγορά, προσπάθησαν να τροποποιήσουν τη θεωρία του Κόστους των 
Συναλλαγών (Erramilli and Rao, 1993).  
Πολύ σηµαντικό κίνητρο για αυτές τις προσπάθειες τροποποίησης, αποτέλεσε η 
επιθυµία ένταξης ωφελειών που απορρέουν µεν από τον έλεγχο ή την ενσωµάτωση 
αλλά δεν σχετίζονται µε συναλλακτικό κόστος, όπως είναι για παράδειγµα ο 
συντονισµός των στρατηγικών στις πολυεθνικές επιχειρήσεις µε στόχο την ενίσχυση 
της δύναµής τους στην ξένη αγορά και η απόκτηση µεγαλύτερου µεριδίου από τα 
κέρδη που αποκοµίζει ο συνεργάτης τους στην ξένη αγορά.  
Παρά την ευρεία αποδοχή και τη µεγάλη συνεισφορά στο ζήτηµα της επιλογής των 
στρατηγικών διεθνοποίησης, το συγκεκριµένο θεωρητικό υπόδειγµα, όπως και όλα τα 
υπόλοιπα, διέπεται από κάποιες αδυναµίες.  
Η θεωρία του Κόστους των Συναλλαγών είναι αρκετά απλοποιηµένη, αφού αγνοεί 
εντελώς κάποιους παράγοντες που παίζουν σηµαντικό ρόλο σε κάποιες αγορές.  
Για παράδειγµα, στο συγκεκριµένο µοντέλο οι Anderson and Gatignon (1986) 
υποθέτουν ότι όταν µια εταιρία παίρνει την απόφαση να επεκτείνει τις επιχειρηµατικές 
της δραστηριότητες σε κάποια ξένη αγορά έχει τη δυνατότητα να επιλέξει τη 
στρατηγική εισόδου που της ταιριάζει καλύτερα. Η υπόθεση αυτή, από τη µια µεριά 
αγνοεί την ύπαρξη πιθανών κυβερνητικών περιορισµών στην ξένη αγορά, και από την 
άλλη υποθέτει ότι η επιχείρηση που θέλει να επεκταθεί διενεργεί τόσο µεγάλο όγκο 
συναλλαγών ώστε να είναι σε θέση να αντισταθµίσει, σε µακροπρόθεσµη βάση, τα 
κόστη που απορρέουν από µια στρατηγική επέκτασης που συνδέεται µε υψηλό 
βαθµό ελέγχου.  
Επίσης, το προτεινόµενο από τους Anderson and Gatignon θεωρητικό υπόδειγµα έχει 
περιορισµένη αξία εφαρµογής στις περιπτώσεις εκείνες που οι κυβερνητικοί 
περιορισµοί ή οι περιορισµοί που σχετίζονται µε τον ανταγωνισµό και την απόκτηση 
πληροφοριών αποκλείουν ένα µεγάλο αριθµό επιλογών. 
Σύµφωνα µε τον Andersen (1997), η χρήση διαφορετικών κριτηρίων από αυτό της 
ελαχιστοποίησης του κόστους των συναλλαγών, µπορεί να οδηγήσει σε άλλα 
συµπεράσµατα, αναφορικά µε την επιλογή της κατάλληλης στρατηγικής εισόδου, από 
αυτά που προτείνει η συγκεκριµένη θεωρία.  
Ο Madhok (1997), υποστηρίζει ότι αν χρησιµοποιήσουµε ως κριτήριο επιλογής τη 
µεγιστοποίηση της αξίας της επιχείρησης, τότε οδηγούµαστε σε άλλες στρατηγικές 
εισόδου. Χαρακτηρίζει τη συγκεκριµένη θεωρία ως στατική και προσανατολισµένη 
προς την επίτευξη ισορροπίας µεταξύ των συµβαλλοµένων µερών, γεγονός που δεν 
ισχύει σε πολλές πραγµατικές περιπτώσεις. 
Άλλο ένα µειονέκτηµα της θεωρίας του Κόστους των Συναλλαγών, είναι ότι δεν 
προβαίνει σε σαφή διαχωρισµό των διαφορετικών βαθµών συνεργασίας που µπορεί 
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να προκύψουν µετά τη σύναψη συµφωνίας µεταξύ δύο επιχειρήσεων (Gatignon and 
Anderson, 1988).  
Επίσης, σηµαντική αδυναµία είναι και το γεγονός ότι οι στρατηγικές εξαγωγικού 
χαρακτήρα δεν αποτελούν αντικείµενο µελέτης του συγκεκριµένου θεωρητικού 
υποδείγµατος, το οποίο δίνει έµφαση µόνο στις στρατηγικές επέκτασης συµβασιακού 
και επενδυτικού χαρακτήρα (Anderson and Gatignon, 1986). 
Τέλος, µία σηµαντική αδυναµία του συγκεκριµένου µοντέλου είναι η δυσκολία 
προσδιορισµού και µέτρησης του κόστους των συναλλαγών (Madhok, 1997). Ακόµα 
και µετά τις τροποποιήσεις που έγιναν στο µοντέλο, για τη µέτρηση του κόστους των 
συναλλαγών χρησιµοποιήθηκαν έµµεσοι δείκτες, όπως ο βαθµός της ιδιαιτερότητας 
των περιουσιακών στοιχείων και ο βαθµός αβεβαιότητας. Παρά το γεγονός, ότι τα 
συναλλακτικά κόστη πρέπει να συµπεριλαµβάνονται στη µελέτη της επιλογής των 
στρατηγικών εισόδου σε µια ξένη αγορά, η δυσκολία αποτίµησής τους, ειδικά στα 
πρώτα στάδια της διαδικασίας διεθνοποίησης των επιχειρήσεων, καθιστά τη θεωρία 
του Κόστους των Συναλλαγών δύσκολα µετρήσιµη (Andersen, 1997). 

 

1.2.12 Θεωρία της Εσωτερίκευσης 
 
Η θεωρία της Εσωτερίκευσης συνδέεται στενά τόσο µε τη θεωρία του Κόστους των 
Συναλλαγών όσο και µε το Εκλεκτικό µοντέλο.  
Οι βάσεις της συγκεκριµένης θεωρίας, τέθηκαν από τους Buckley and Casson (1976), 
οι οποίοι προσέγγισαν την επιχείρηση σαν ένα πακέτο πόρων και πρώτων υλών που 
µπορούν να διανεµηθούν είτε µεταξύ κάποιων προϊοντικών οµάδων είτε µεταξύ 
ορισµένων εθνικών αγορών.  
Οι ίδιοι συγγραφείς, στις πρώτες προσπάθειες ανάπτυξης του µοντέλου τόνισαν ότι η 
επιλογή της καταλληλότερης στρατηγικής εισόδου σε µια ξένη αγορά περιλαµβάνει 
δύο αλληλοεξαρτώµενες µεταβλητές-αποφάσεις:  

α) την επιλογή της τοποθεσίας-αγοράς,  
β) το βαθµό του ελέγχου (Buckley and Casson, 1998). 

Η θεωρία της Εσωτερίκευσης ασχολείται µε την ελαχιστοποίηση του κόστους των 
συναλλαγών, όπως ακριβώς και η θεωρία του Κόστους των Συναλλαγών, µε την 
επίδραση των προσδιοριστικών παραγόντων που οδηγούν στην αποτυχία του 
µηχανισµού της αγοράς (market imperfections), καθώς και µε τη µεγιστοποίηση των 
κερδών, που προέρχονται απο την εκµετάλλευση των ανταγωνιστικών 
πλεονεκτηµάτων της επιχείρησης (Grosse and Kujawa, 1995, σελ. 42).  
Σύµφωνα µε τη θεωρία της Εσωτερίκευσης, ως συναλλακτικά κόστη θεωρούνται τα 
έξοδα εκείνα που καλείται να υποστεί µια επιχείρηση όταν ολοκληρώνει µια 
συναλλαγή, µε άλλα λόγια τα έξοδα που συνδέονται µε τη διαπραγµάτευση, 
παρακολούθηση, και υπογραφή µιας σύµβασης (Griffin and Pustay, 1996, σελ. 102). 
Η συγκεκριµένη θεωρία στηρίζεται στην ανάλυση των χαρακτηριστικών της 
συναλλαγής µεταξύ της επιχείρησης που επιχειρεί την επέκταση των δραστηριοτήτων 
της και ενός τοπικού εταίρου, προκειµένου να προσδιοριστεί η βέλτιστη στρατηγική 
εισόδου στην ξένη αγορά (Madhok, 1997). 
Επίσης, η θεωρία της Εσωτερίκευσης κάνει εκτενή αναφορά στην επέκταση της 
ιδιοκτησίας µιας επιχείρησης µε στόχο την εξυπηρέτηση νέων αγορών, την απόκτηση 
νέων πηγών πρώτων υλών, και τη δηµιουργία νέων σταδίων στην παραγωγική 
διαδικασία.  
Το θεωρητικό υπόδειγµα της Εσωτερίκευσης χρησιµοποιεί πολλά κοινά στοιχεία µε 
αυτά που περιλαµβάνουν οι έννοιες της οριζόντιας και κάθετης ενσωµάτωσης.  
Οριζόντια ενσωµάτωση ονοµάζεται η επέκταση της ίδιας επιχείρησης σε µια άλλη 
αγορά, µε στόχο την εκτέλεση της ίδιας δραστηριότητας, ενώ αντίθετα, κάθετη 
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ενσωµάτωση καλείται η επέκταση των δραστηριοτήτων της επιχείρησης και σε άλλα 
στάδια της παραγωγικής διαδικασίας, που µέχρι πρότινος τα έκανε κάποιος 
εξωτερικός της συνεργάτης.  
Στην περίπτωση της οριζόντιας διεθνούς ενσωµάτωσης, µια εταιρία αποκτά τη 
δυνατότητα εκµετάλλευσης πολλών διαφοροποιηµένων αγορών, την επίτευξη 
οικονοµιών κλίµακας, και την ικανότητα µάθησης πάνω σε θέµατα που αφορούν την 
ξένη αγορά, ενώ στην περίπτωση της κάθετης διεθνούς ενσωµάτωσης, η εταιρία 
µπορεί να αποκτήσει νέες πηγές πρώτων υλών, νέα κανάλια διανοµής, και 
µεγαλύτερη διεθνή εµπειρία (Grosse and Kujawa, 1995, σελ. 40-43). 
∆ύο είναι οι βασικές διαφορές µεταξύ ενσωµάτωσης και εσωτερίκευσης:  

α) η εσωτερίκευση δίνει έµφαση στη στρατηγική επιλογή της επιχείρησης 
αναφορικά µε την αγορά εισροών ή την εξαγορά προµηθευτών καθώς και µε το 
αν πρέπει να πουλάει σε άλλες εταιρίες ή να εξαγοράσει τις εταιρίες αυτές και να 
εξυπηρετεί τους πελάτες της άµεσα  
β) η εσωτερίκευση καλύπτει και συναλλαγές που βρίσκονται έξω από τη σκοπιά 
που καλύπτει η οριζόντια ή η κάθετη ενσωµάτωση, όπως είναι για σε ξένες 
αγορές. Οι ίδιοι συγγραφείς, θεωρούν την ύπαρξη σηµαντικών κινήτρων 
εσωτερίκευσης πιο ισχυρή σε εκείνες τις περιπτώσεις όπου η υψηλή τεχνολογία 
και οι εισροές από την έρευνα αποτελούν σηµαντικό κοµµάτι της παραγωγικής 
διαδικασίας. 

Η θεωρία της Εσωτερίκευσης δίνει ιδιαίτερη έµφαση στο ρόλο που διαδραµατίζει η 
ύπαρξη υψηλής τεχνογνωσίας, τεχνολογίας, έρευνας και ανάπτυξης παράδειγµα η 
απόκτηση εργατικού δυναµικού, η εύρεση κεφαλαίων, και η απόκτηση νέας 
τεχνολογίας (Grosse and Kujawa, 1995, σελ. 41). 
Οι Buckley and Casson (1979), προτείνουν ότι υπάρχουν πολλά κίνητρα τα οποία 
έχουν τη δύναµη να ωθήσουν τις επιχειρήσεις στο να γίνουν µεγαλύτερες, 
αποκτώντας άλλες εταιρίες που δρουν είτε ως προµηθευτές είτε ως κανάλια διανοµής 
στη διαδικασία διεθνοποίησης  των επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων, 
υπογραµµίζοντας πέντε σηµαντικούς λόγους:  

α) η επιχείρηση έχει τη δυνατότητα να συντονίσει καλύτερα την παραγωγική 
διαδικασία και να αποφύγει τις χρονικές καθυστερήσεις που πολύ συχνά 
οφείλονται σε τεχνικούς λόγους  
β) η γνώση, η οποία αποτελεί το προϊόν της έρευνας και ανάπτυξης, 
αντιπροσωπεύει ένα φυσικό µονοπώλιο, το οποίο µπορεί η επιχείρηση είτε να το 
εκµεταλλευτεί η ίδια είτε να το πουλήσει αδρά  
γ) η εκµετάλλευση της τεχνολογικής γνώσης στο εσωτερικό της επιχείρησης 
αποτελεί ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα το οποίο επηρεάζει το βαθµό της 
επέκτασης των διεθνών επιχειρηµατικών της δραστηριοτήτων  
δ) η εσωτερική εκµετάλλευση των καρπών της έρευνας και ανάπτυξης δίνει τη 
δυνατότητα στην επιχείρηση να έχει διαφοροποιηµένη τιµολογιακή πολιτική 
ανάλογα µε την περίπτωση 
ε) η εσωτερική εκµετάλλευση των καρπών της έρευνας και ανάπτυξης δίνει τη 
δυνατότητα στην επιχείρηση να αποφύγει τα κόστη και τους κινδύνους που 
συνεπάγεται η µεταφορά της τεχνολογικής γνώσης από την µια εταιρία στην άλλη 
(Buckley and Casson, 1979). 

Στην ουσία, η πολυεθνική επιχείρηση είναι ο κάτοχος συγκεκριµένων ανταγωνιστικών 
πλεονεκτηµάτων, κυρίως µε τη µορφή της τεχνολογίας και της τεχνογνωσίας, ενώ το 
κίνητρο που την ωθεί να διεθνοποιήσει τις δραστηριότητές της είναι η ανάγκη να 
εκµεταλλευθεί, στο µέγιστο δυνατό βαθµό και µε τον πλέον αποδοτικό τρόπο, τα 
συγκεκριµένα πλεονεκτήµατα και τις ιδιαίτερες ικανότητες που έχει στη διάθεσή της.  
Η θεωρία της Εσωτερίκευσης προτείνει ότι όταν το κόστος των συναλλαγών 
(διαπραγµάτευση, παρακολούθηση, ολοκλήρωση) είναι υψηλό, τότε η επιχείρηση 
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είναι πολύ πιθανό να επιλέξει την εσωτερίκευση των λειτουργιών της επιλέγοντας 
στρατηγικές εισόδου που συνεπάγονται υψηλές επενδύσεις και µεγάλο βαθµό 
ελέγχου, για παράδειγµα τη στρατηγική των άµεσων ξένων επενδύσεων και πιο 
συγκεκριµένα τη στρατηγική της θυγατρικής αποκλειστικής ιδιοκτησίας. Όταν τα 
κόστη των συναλλαγών είναι χαµηλά, τότε το συγκεκριµένο µοντέλο προτείνει ότι η 
επιχείρηση µάλλον θα διαλέξει να ενώσει τις δυνάµεις της µε εξωτερικούς συνεργάτες 
επιλέγοντας στρατηγικές εισόδου συµβασιακού χαρακτήρα που συνοδεύονται από 
χαµηλές επενδύσεις και µικρό βαθµό ελέγχου, όπως είναι για παράδειγµα οι 
συµφωνίες παραχώρησης δικαιωµάτων εκµετάλλευσης (Licensing) ή οι συµφωνίες 
διεθνούς δικαιόχρησης (Franchising) (Griffin and Pustay, 1996, σελ. 102-103). 
Μία αξιόλογη προσπάθεια επέκτασης της θεωρίας της Εσωτερίκευσης, έγινε από τους 
Buckley and Casson (1998), οι οποίοι προσέθεσαν στο αρχικό µοντέλο της 
Εσωτερίκευσης τρία νέα και ιδιαίτερα χαρακτηριστικά.  
Πρώτον, εισήγαγαν µία λεπτοµερή σχηµατική ανάλυση η οποία περιλαµβάνει όλες τις 
βασικές στρατηγικές εισόδου σε µια ξένη αγορά, δίνοντας µε αυτόν τον τρόπο τη 
δυνατότητα άµεσης σύγκρισης µεταξύ τους.  
∆εύτερον, έκαναν ξεκάθαρο το διαχωρισµό µεταξύ της παραγωγής και της διανοµής. 
Τρίτον, έλαβαν υπόψη τους τη στρατηγική αλληλεπίδραση µεταξύ της ξένης εταιρίας 
που διεθνοποιεί τις επιχειρηµατικές της δραστηριότητες και του κυριότερου τοπικού 
ανταγωνιστή της στην ξένη αγορά, υποθέτοντας ότι η επιχείρηση που επεκτείνει τις 
δραστηριότητές της έχει τη δυνατότητα να προβλέψει τις αντιδράσεις του 
κυριότερου ανταγωνιστή της και να τις λάβει υπόψη της κατά τη χρονική στιγµή της 
εισόδου της στην ξένη αγορά (Buckley and Casson, 1998). Εξαιτίας του µεγάλου 
βαθµού οµοιότητας µε τη θεωρία του Κόστους των Συναλλαγών, η θεωρία της 
Εσωτερίκευσης διέπεται από τις ίδιες σχεδόν αδυναµίες, µε κάποιες µικρές 
διαφοροποιήσεις. 
 

1.2.13 Θεωρία των ∆ικτύων  
 
Η θεωρία των ∆ικτύων προσπαθεί να εξηγήσει τη διαδικασία διεθνοποίησης των 
βιοµηχανικών επιχειρήσεων µε τη βοήθεια ενός µοντέλου το οποίο περιγράφει τις 
βιοµηχανικές αγορές ως δίκτυα σχέσεων µεταξύ των εταιριών.  
Σύµφωνα µε τους Johanson and Mattsson (1988), η θεωρία των ∆ικτύων είναι πιο 
ολοκληρωµένη, συγκριτικά µε όλες τις προηγούµενες θεωρίες, διότι λαµβάνει σοβαρά 
υπόψη της τόσο τις διαδικασίες ανάπτυξης των επιχειρήσεων στις διεθνείς αγορές, 
όσο και ορισµένες σηµαντικές αλληλεπιδράσεις που υφίστανται µεταξύ των εταιριών.  
Γενικά, η συγκεκριµένη θεωρία επεκτείνει τα µοντέλα της σταδιακής διεθνοποίησης 
και προτείνει ότι οι στρατηγικές που δηµιουργούνται από τις επιχειρήσεις, 
επηρεάζονται σε µεγάλο βαθµό από µία µεγάλη ποικιλία σχέσεων που υπάρχουν και 
αναπτύσσονται στα πλαίσια της ύπαρξης εταιρικών δικτύων (Coviello and Munro, 
1997). Αυτό σηµαίνει, ότι οι παραπάνω σχέσεις έχουν τη δυνατότητα να οδηγήσουν, 
να διευκολύνουν, ή ακόµα και να εµποδίσουν τη διαδικασία διεθνοποίησης των 
δραστηριοτήτων µιας επιχείρησης και την επιλογή της καταλληλότερης στρατηγικής 
εισόδου σε µια ξένη αγορά (Coviello and Munro, 1997; Laine and Kock, 2000). 
Πιο συγκεκριµένα και σύµφωνα µε τη θεωρία των ∆ικτύων, οι επιχειρήσεις στις 
βιοµηχανικές αγορές συνδέονται µεταξύ τους µέσα από µακροχρόνιες σχέσεις. 
Η κάθε εταιρία που συµµετέχει στις σχέσεις αυτές παίζει πολύ σηµαντικό ρόλο για τις 
υπόλοιπες εταιρίες του δικτύου, ενώ όλες µαζί δηµιουργούν και αναπτύσσουν 
σύνθετα διεπιχειρησιακά πληροφοριακά κανάλια επικοινωνίας.  
Γενικά, φαίνεται ότι οι εγχώριες σχέσεις µεταξύ των επιχειρήσεων ενός δικτύου είναι 
πιο ανεπτυγµένες και δυνατές από τις αντίστοιχες εξαγωγικές.  
Παρόλα αυτά, σε αρκετές περιπτώσεις οι εξαγωγικές σχέσεις µεταξύ των εταιριών 
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ενός δικτύου αποδείχθηκαν το ίδιο δυνατές και µακροχρόνιες (Johanson and 
Mattsson, 1988). 
Το πρώτο βασικό χαρακτηριστικό της θεωρίας των ∆ικτύων είναι ότι η φύση των 
δικτύων είναι διττή, δηλαδή τα δίκτυα µπορούν να είναι τόσο σταθερά όσο και 
µεταβαλλόµενα.  
Στα πλαίσια ύπαρξης και λειτουργίας ενός επιχειρηµατικού δικτύου, υπάρχουν ήδη 
κάποιες παλιές σχέσεις µεταξύ των εταιριών αλλά περιστασιακά δηµιουργούνται και 
καινούργιες. Παρόλα αυτά, οι παλιές σχέσεις συνεχώς µεταβάλλονται µέσα από 
δραστηριότητες και συναλλαγές που πραγµατοποιούνται µεταξύ των επιχειρήσεων. 
Γίνονται πολλές προσπάθειες από τη µεριά των εταιριών για να µπορέσουν να 
διατηρήσουν, να αναπτύξουν, να αλλάξουν, και µερικές φορές να διακόψουν αυτές 
τις σχέσεις (Johanson and Mattsson,1988). 
Αποτέλεσµα των παραπάνω προσπαθειών, αποτελεί η δηµιουργία δεσµών διαφόρων 
ειδών, όπως είναι για παράδειγµα τεχνολογικοί, οργανωτικοί, γνωστικοί, κοινωνικοί, 
οικονοµικοί, και νοµικοί.  
Αντίστοιχα παραδείγµατα τέτοιων δεσµών είναι οι προσαρµογές στα προϊόντα και στις 
διαδικασίες παραγωγής, ο αποθηκευτικός συντονισµός, η απόκτηση γνώσης 
αναφορικά µε τους συνεργάτες, η ανάπτυξη προσωπικής εµπιστοσύνης και 
συµπάθειας, τα ειδικά δανειοληπτικά συµφωνητικά, και τα µακροχρόνια συµβόλαια 
(Johanson and Mattsson,1988). 
Το συγκεκριµένο µοντέλο προσεγγίζει τις δραστηριότητες µιας επιχείρησης στις 
βιοµηχανικές αγορές ως αθροιστικές διαδικασίες, µέσα από τις οποίες οι σχέσεις 
συνεχώς αναπτύσσονται µε στόχο αφενός την επίτευξη ικανοποιητικού 
βραχυπρόθεσµου κέρδους, και αφετέρου τη δηµιουργία µιας ισχυρής θέσης στο 
δίκτυο, ικανής να εξασφαλίσει στην εταιρία τη µακρόχρονη επιβίωση και ανάπτυξή 
της.  
Μέσα από τις δραστηριότητες στο δίκτυο, η επιχείρηση αναπτύσσει σχέσεις που της 
εξασφαλίζουν πρόσβαση σε σηµαντικούς πόρους και πωλήσεις για τα προϊόντα ή/και 
τις υπηρεσίες της.  
Άρα, ένα τρίτο σηµαντικό χαρακτηριστικό είναι η θέση που κατέχει µια εταιρία στο 
δίκτυο.  
Οι Johanson and Mattsson (1988), διαχώρισαν τη θέση της επιχείρησης σε ένα δίκτυο 
σε δύο κατηγορίες, στη µίκρο-θέση (micro- position) και στη µάκρο-θέση (macro-
position).  
Η µίκρο-θέση αναφέρεται στη σχέση της επιχείρησης µε κάποια άλλη συγκεκριµένη 
εταιρία του δικτύου, ενώ η µάκρο-θέση αφορά τις σχέσεις της επιχείρησης µε τµήµα, 
ή µε ολόκληρο το δίκτυο στο οποίο συµµετέχει. 
Ένας τέταρτος βασικός προσδιοριστικός παράγοντας στη θεωρία των ∆ικτύων είναι η 
έννοια των επενδύσεων. Οι επενδύσεις σε ένα δίκτυο είναι διαδικασίες κατά τις οποίες 
πόροι της επιχείρησης δεσµεύονται για να δηµιουργηθούν, να αναπτυχθούν, ή να 
αποκτηθούν υλικά, ή άϋλα, περιουσιακά στοιχεία τα οποία θα χρησιµοποιηθούν στο 
µέλλον.  
Οι Johanson and Mattsson (1988), χωρίζουν τα περιουσιακά στοιχεία σε: 

α) εσωτερικά περιουσιακά στοιχεία (internal assets),  
β)σε περιουσιακά στοιχεία της αγοράς (market assets).  

Τα εσωτερικά περιουσιακά στοιχεία, ελέγχονται από την επιχείρηση και 
χρησιµοποιούνται για την πραγµατοποίηση της παραγωγικής διαδικασίας για την 
εκτέλεση των δραστηριοτήτων του µάρκετινγκ, για την ανάπτυξη, καθώς και για 
άλλες δραστηριότητες. Τα περιουσιακά στοιχεία της αγοράς, αποτελούν εξωτερικούς 
για την επιχείρηση πόρους, έχουν τη δυνατότητα να δηµιουργήσουν παραπάνω 
έσοδα, και βοηθούν την εταιρία να έχει πρόσβαση σε εσωτερικά περιουσιακά στοιχεία 
άλλων επιχειρήσεων του ιδίου δικτύου. 
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Σύµφωνα µε τη θεωρία των ∆ικτύων, η διεθνοποίηση των δραστηριοτήτων 
µιας επιχείρησης πραγµατοποιείται µέσα από τη δηµιουργία και ανάπτυξη ισχυρών 
θέσεων µέσα σε διεθνή δίκτυα.  
Αυτό µπορεί να επιτευχθεί µέσα από:  

α) διεθνή επέκταση, δηλαδή µέσα από την ανάπτυξη ισχυρών θέσεων σε 
καινούργια δίκτυα  
β)διεθνή διείσδυση, δηλαδή µέσα από την ανάπτυξη και ισχυροποίηση της 
θέσης της επιχείρησης σε διεθνή δίκτυα στα οποία ήδη δραστηριοποιείται  
γ) διεθνή ενσωµάτωση, δηλαδή µέσα από την αύξηση του συντονισµού των 
θέσεων που κατέχει η επιχείρηση σε διαφορετικά διεθνή δίκτυα στα οποία ήδη 
δραστηριοποιείται (Johanson and Mattsson,1988; Johanson and Vahlne, 1990). 

Συνδυάζοντας το βαθµό διεθνοποίησης της επιχείρησης και το βαθµό διεθνοποίησης 
ολόκληρου του δικτύου στο οποίο αυτή συµµετέχει, δηµιούργησαν τέσσερις 
διαφορετικές καταστάσεις διεθνοποίησης, οι οποίες παρουσιάζονται στον πίνακα που 
ακολουθεί. 
 
Πίνακας 2: Η ∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων και το Μοντέλο ∆ικτύου 

 
 
Στην περίπτωση του ∆ιεθνοποιηµένου Νωρίς, η επιχείρηση έχει λίγες και ασήµαντες 
σχέσεις µε εταιρίες στο εξωτερικό. Οι γνώσεις της σχετικά µε τις ξένες αγορές είναι 
ελάχιστες και δεν µπορεί να χρησιµοποιήσει τις εγχώριες σχέσεις της για την 
απόκτηση αυτών των γνώσεων. Αφού η επέκταση στο εξωτερικό απαιτεί τη 
δέσµευση πόρων τόσο για την απόκτηση γνώσεων, όσο και για ποιοτικές και 
ποσοτικές προσαρµογές, το µέγεθος της επιχείρησης και η ύπαρξη πόρων αναµένεται 
να παίζουν σηµαντικό ρόλο.  
Η πιο συχνά επιλεγόµενη στρατηγική εισόδου σε µια ξένη αγορά από επιχειρήσεις 
που βρίσκονται στο στάδιο του ∆ιεθνοποιηµένου Νωρίς είναι οι αντιπρόσωποι.  
Αυτό µπορεί να ερµηνευτεί ως:  

α) ελαχιστοποίηση της ανάγκης για απόκτηση γνώσεων σχετικών µε την ξένη 
αγορά  
β) ελαχιστοποίηση των αναγκών για προσαρµογές  
γ) χρησιµοποίηση των ισχυρών θέσεων που κατέχουν οι αντιπρόσωποι στο 
δίκτυο της ξένης αγοράς (Johanson and Mattsson,1988).  

Για την επιχείρηση που βρίσκεται στο συγκεκριµένο στάδιο µπορεί να αποτελέσει 
πρόβληµα η επίτευξη όλων των παραπάνω στόχων, αφού είναι µία από τις πρώτες 
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που προσπαθεί να αναπτύξει ένα καινούργιο δίκτυο. Εξάλλου, σε αρκετές περιπτώσεις 
τα κόστη µπορεί να υπερβούν τα κέρδη (Laine and Kock, 2000).  
Καθώς η επιχείρηση γίνεται πιο διεθνοποιηµένη, αλλάζει κατάσταση και από 
∆ιεθνοποιηµένη Νωρίς γίνεται Μοναχική ∆ιεθνής. Στο στάδιο του Μοναχικού ∆ιεθνή, 
η επιχείρηση έχει αποκτήσει εµπειρία πάνω στις σχέσεις σε ξένα δίκτυα. Έχει ήδη 
αποκτήσει γνώσεις και τρόπους διαχείρισης των διαφορών που υπάρχουν σε ξένα 
περιβάλλοντα, µε αποτέλεσµα να αντιµετωπίζει λιγότερες αποτυχίες.  
Επίσης, η επιχείρηση έχει πρόσβαση σε περισσότερες πηγές πόρων και πρώτων υλών 
(Johanson and Mattsson,1988). Η µεγαλύτερη πρόκληση για τις επιχειρήσεις που 
βρίσκονται στο συγκεκριµένο στάδιο, είναι κυρίως ο συντονισµός των διεθνών τους 
δραστηριοτήτων και δευτερευόντως η προσαρµογή των πόρων τους στις απαιτήσεις 
της ξένης αγοράς (Laine and Kock, 2000). 
Η επιχείρηση που βρίσκεται στο στάδιο της Καθυστερηµένης ∆ιεθνοποίησης, έχει 
χαµηλό βαθµό διεθνοποίησης ενώ αντίθετα οι υπόλοιπες εταιρίες που συµµετέχουν 
στο ίδιο δίκτυο έχουν υψηλό βαθµό διεθνοποίησης. Η επιχείρηση είναι σε µεγάλο 
βαθµό εξαρτώµενη από τις άλλες εταιρίες που ήδη δραστηριοποιούνται στο 
συγκεκριµένο δίκτυο.  
Οι άλλες εταιρίες του δικτύου µπορεί να δοκιµάσουν να εµποδίσουν την είσοδο της 
ξένης επιχείρησης στη δική τους αγορά, ενώ αντίθετα, οι πελάτες και οι προµηθευτές 
της ξένης εταιρίας µπορεί να προωθήσουν την είσοδο της στη συγκεκριµένη αγορά 
(Laine and Kock, 2000).  
Η Καθυστερηµένα ∆ιεθνοποιηµένη επιχείρηση έχει ένα µειονέκτηµα συγκριτικά µε 
τους ανταγωνιστές της, και αυτό είναι οι λιγότερες γνώσεις που κατέχει αναφορικά µε 
τις δοµές και τη λειτουργία της ξένης αγοράς και του ξένου δικτύου στο οποίο θέλει 
να εισέλθει. 
Επίσης, οι επιχειρήσεις που βρίσκονται στη συγκεκριµένη κατάσταση πρέπει να έχουν 
υψηλότερη ικανότητα προσαρµογής στις απαιτήσεις του πελάτη, ή εναλλακτικά θα 
πρέπει να έχουν τη δύναµη να επηρεάσουν τη διαδικασία δηµιουργίας αναγκών των 
πελατών τους. Παρόλα αυτά, η ικανότητα επιρροής των Καθυστερηµένα 
∆ιεθνοποιηµένων επιχειρήσεων είναι µάλλον περιορισµένη.  
Η σύγκριση µεταξύ µιας επιχείρησης που είναι ∆ιεθνοποιηµένη Νωρίς και µιας 
Καθυστερηµένα ∆ιεθνοποιηµένης, αναδεικνύει το σηµαντικό ρόλο που παίζει ο 
χρόνος ως µία βασική µεταβλητή στην ανάλυση των στρατηγικών εισόδου στα 
δίκτυα (Johanson and Mattsson, 1988). 
Τέλος, η ∆ιεθνοποιηµένη Μεταξύ Άλλων επιχείρηση λειτουργεί και δραστηριοποιείται 
µέσα σε ένα διεθνοποιηµένο δίκτυο, στο οποίο οι διαφορές µεταξύ των αγορών 
µειώνονται µε το πέρασµα του χρόνου. Η χρήση των περιουσιακών στοιχείων της 
αγοράς µπορεί να θεωρηθεί ως η καλύτερη επιλογή για την επέκταση της επιχείρησης 
στις ξένες αγορές (Laine and Kock, 2000).  
Η περαιτέρω διεθνοποίηση της επιχείρησης µεταφράζεται σε µικρές αλλαγές 
αναφορικά µε τη διείσδυσή της στις ξένες αγορές, ενώ δεν αναλογεί σε ποιοτικές 
αλλαγές της εσωτερικής λειτουργίας της. Η ανάγκη για συντονισµό των 
δραστηριοτήτων της επιχείρησης που βρίσκεται σε αυτό το στάδιο, είναι ακόµα 
µεγαλύτερη από αυτή της επιχείρησης που είναι στο στάδιο του Μοναχικού ∆ιεθνή, 
καθώς:  

α) η ίδρυση θυγατρικών επιχειρήσεων στην ξένη αγορά επιταχύνεται από τον 
υψηλό βαθµό διεθνοποίησής της, 
β) το επίπεδο γνώσεων σχετικά µε τις διεθνείς αγορές είναι υψηλότερο.  

Σηµαντικές αλλαγές στη θέση που κατέχει η επιχείρηση αυτού του σταδίου σε ένα 
δίκτυο µπορούν να επιτευχθούν µέσα από στρατηγικές εισόδου όπως η 
κοινοπρακτική επιχείρηση, η εξαγορά, και η συγχώνευση, σε αντίθεση µε τις τρεις 
προηγούµενες καταστάσεις που προηγήθηκαν (Johanson and Mattsson,1988). 
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Σύµφωνα µε τη θεωρία των ∆ικτύων, η διεθνής ανάπτυξη µιας επιχείρησης βασίζεται 
σε µεγάλο βαθµό στην ανταλλαγή συµπληρωµατικών ανταγωνιστικών 
πλεονεκτηµάτων µε άλλες εταιρίες του ίδιου δικτύου (Johanson and Vahlne, 1990). 
Αυτή η θεώρηση έρχεται σε αντίθεση µε τη θεωρία των Άµεσων Ξένων Επενδύσεων, 
τη θεωρία της Εσωτερίκευσης, και το Εκλεκτικό Υπόδειγµα, θεωρίες οι οποίες 
υποστηρίζουν ότι οι επιχειρήσεις διεθνοποιούνται εκµεταλλευόµενες εσωτερικά τα 
ανταγωνιστικά τους πλεονεκτήµατα, εξισορροπώντας µε αυτόν τον τρόπο τα 
µειονεκτήµατά τους (Etemad and Wright, 1999). 
Στις πιο ισχυρές συνεργασίες µέσα σε ένα δίκτυο, οι επιχειρήσεις µοιράζονται τα 
ανταγωνιστικά τους πλεονεκτήµατα µε αποτέλεσµα από τη µια µεριά να υπάρχει µια 
µικρή απώλεια της ανεξαρτησίας και των εσόδων τους, αλλά από την άλλη να είναι σε 
θέση να αποκτούν ισχυρές θέσεις σε ένα ξένο δίκτυο πολύ γρηγορότερα από ότι αν 
χρησιµοποιούσαν τις Άµεσες Ξένες Επενδύσεις σαν στρατηγική εισόδου.  
Η επιχείρηση που επιθυµεί να εισέλθει σε µια ξένη αγορά µόνη της, θα πρέπει να 
ξοδέψει χρόνο για την απόκτηση της απαραίτητης εξειδίκευσης ή των απαραίτητων 
γνώσεων πάνω στη συγκεκριµένη αγορά. Αντί αυτού, θα µπορούσε να βασιστεί στις 
συµπληρωµατικές δυνάµεις κάποιου άλλου συνεργάτη που δραστηριοποιείται στις 
συγκεκριµένες αγορές, κερδίζοντας χρόνο, κόστος, και υπερβολική δέσµευση 
επιπλέον πόρων (Etemad and Wright, 1999). 
Οι επιχειρηµατικές σχέσεις, και κατ’ επέκταση τα βιοµηχανικά δίκτυα είναι δυσδιάκριτα 
φαινόµενα, τα οποία δεν µπορούν εύκολα να γίνουν αντιληπτά από εξωτερικούς 
παρατηρητές, όπως για παράδειγµα από µία υποψηφία εταιρία που επιθυµεί να 
εισέλθει σε ένα δίκτυο. Ο εξωτερικός αυτός παρατηρητής µπορεί να επιτύχει µονάχα 
µια ρηχή κατανόηση ενός τόσο πολύπλοκου και ευµετάβλητου δικτύου. Οι σχέσεις 
και τα δίκτυα µπορούν να κατανοηθούν µόνο µέσα από την απόκτηση εµπειρίας, η 
οποία κατακτάται µε την αλληλεπίδραση και τη σύναψη συναλλαγών µε επιχειρήσεις 
που δραστηριοποιούνται σε αυτά (Johanson and Vahlne, 1990). 
Σύµφωνα µε τους (Johanson and Vahlne 1990), για να εισέλθει µια καινούργια 
επιχείρηση σε ένα διεθνές δίκτυο θα πρέπει και οι εταιρίες που ήδη 
δραστηριοποιούνται µέσα σ’ αυτό να επιθυµούν τη συνεργασία µαζί της, γεγονός που 
απαιτεί παραπάνω πόρους και την ύπαρξη προσαρµογών στον τρόπο που εκτελούν 
τις συναλλαγές τους. Έτσι, η είσοδος της επιχείρησης σε µια ξένη αγορά ή σε ένα 
ξένο δίκτυο µπορεί να είναι το αποτέλεσµα της αλληλεπίδρασής της µε εταιρίες που 
ήδη λειτουργούν µέσα σ’ αυτό. Παρόλα αυτά, οι πιθανότητες να συµβεί κάτι τέτοιο 
είναι πολύ µεγαλύτερες για µια επιχείρηση που ήδη λειτουργεί µέσα σε κάποιο δίκτυο, 
διότι είναι πολύ ευκολότερο για αυτήν να αποτελέσει αντικείµενο αλληλεπιδράσεων 
αφού έχει ήδη διαµορφωµένες κάποιες σχέσεις µε τα υπόλοιπα 
µέλη του δικτύου. 
 

1.2.14 Θεωρία το ∆ιαµάντι του Ανταγωνισµού 
 
Το διαµάντι του ανταγωνισµού (Porter, 1990) επικεντρώνεται στα ανταγωνιστικά 
πλεονεκτήµατα των εθνών, αποσκοπώντας να εξηγήσει την αυξηµένη 
ανταγωνιστικότητα ορισµένων βιοµηχανικών κλάδων σε συγκεκριµένες χώρες ή 
αντίστροφα το πρόσφορο ανταγωνιστικό περιβάλλον µιας χώρας για την επιτυχία 
ορισµένων βιοµηχανιών.  
Οι παράγοντες που προσδιορίζουν τα πλεονεκτήµατα αυτά είναι: 

• Οι συνθήκες παραγωγής όπως φυσικοί πόροι, ανθρώπινο δυναµικό και υποδοµές 
µε έµφαση όχι τόσο στη διαθεσιµότητα των παραγωγικών συντελεστών όσο στο 
ρυθµό βελτίωσης και αξιοποίησής τους. 
• Οι συνθήκες ζήτησης της εγχώριας αγοράς που αφορούν την ποιότητα (όχι τον 
όγκο) της ζήτησης και την ορθολογικότητα των καταναλωτικών αποφάσεων. Η 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 

 

 39 

εγχώρια ζήτηση είναι ικανή να οδηγήσει από µόνη της σε οικονοµίες κλίµακας και 
σε επίτευξη διεθνούς ανταγωνιστικότητας από τις επιχειρήσεις. 
• Οι συσχετιζόµενες ή υποστηρικτικές βιοµηχανίες αποτελούν µέρος του 
συστήµατος αξίας του προϊόντος ή της υπηρεσίας και επηρεάζουν τη λειτουργία 
και ανάπτυξη του κλάδου δραστηριοποίησης της επιχείρησης και συνεπώς τις 
στρατηγικές της επιλογές. 
• Η Στρατηγική της επιχείρησης (στόχοι, κουλτούρα κτλ) αποτελεί σηµαντικό 
παράγοντα επιτυχίας, καθώς καθορίζει ως ένα σηµείο την πορεία και τους ρόλους 
των θυγατρικών. 
• Η κυβέρνηση, εξωγενής παράγοντας, επηρεάζει κάθε µια από τις προηγούµενες 
τέσσερις µεταβλητές και συνεπώς την ανταγωνιστικότητα της επιχείρησης. 
• Ο όρος πιθανότητα ή τύχη αναφέρεται σε τυχαία γεγονότα και καταστάσεις 
ικανές (πόλεµοι, φυσικές καταστροφές, οικονοµικές κρίσεις κτλ) να 
σηµατοδοτήσουν την επιτυχία ή αποτυχία µιας επιχείρησης. 

Σε κάθε χώρα συναντάται διαφορετικός συνδυασµός των παραπάνω παραγόντων 
οπότε και διαφορετικό εθνικό πλεονέκτηµα. Κάθε επιχείρηση θα επιλέξει να 
εγκατασταθεί στον τόπο όπου το εθνικό πλεονέκτηµα προσδίδει το µέγιστο όφελος 
για την ίδια. 
 

1.3 Προσδιορισµός της Γενικής Πολιτικής 
 
Όταν ξεκινά η σκέψη για την διεθνοποίηση και την είσοδο σε µία νέα αγορά, το  
πρώτο που πρέπει να διερευνήσει κανείς είναι η ανάγκη της πιθανής αγοράς-στόχου για 
τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που προσφέρει η επιχείρηση.  
Η εξακρίβωση της ανάγκης αυτής είναι το πρώτο λογικό βήµα, γιατί αν δεν 
υπάρχει ανάγκη, κανένα φιλόδοξο «άνοιγµα» σε κόστος και προσπάθεια δε θα 
µπορέσει να φέρει στην επιχείρηση τα έσοδα που θα ήθελε στην αρχή.  
Οι παράγοντες που λαµβάνονται υπόψη σ’ αυτή την περίπτωση είναι το κλίµα, κάποια 
παραδείγµατα από τη βιβλιογραφία αναφέρουν την ανάγκη για κλιµατιστικά σε ζεστές 
χώρες και όχι π.χ. στην Ελβετία.  
Και οι απόλυτες απαγορεύσεις που σχετίζονται µε την κατανάλωση και διάθεση κάποιων 
αγαθών στις ισλαµικές  χώρες, για παράδειγµα, απαγορεύονται δια του νόµου οι 
εισαγωγές αλκοολούχων προϊόντων και τα πρόστιµα που επιβάλλονται σε περιπτώσεις 
λαθρεµπορίου είναι ιδιαίτερα αυστηρά .(Μελάς K.-Πολλάλης Ι. 2005).  
Βέβαια, το να υπάρχει το γενικότερο υπόβαθρο, που να εξασφαλίζει την ανάγκη  για ένα 
προϊόν, δε σηµαίνει πως µία επιχείρηση θα πρέπει αµέσως να εισέλθει στη συγκεκριµένη 
αγορά. Είναι ουσιώδες η εταιρία να διερευνήσει και τις δυνατότητες ζήτησης σε αυτή 
την αγορά. Βασικό στοιχείο που επηρεάζει τις δυνατότητες ζήτησης είναι το: µέγεθος 
της αγοράς-στόχου, καθώς και η δυνατότητα ανάπτυξης του, αλλά και τµηµατοποίησης 
τους σε «υπο-αγορές»( Σιώµκος Γ.1999).  
Όταν αναπτύσσεται µία αγορά, αυξάνονται και οι πιθανότητες οφέλους από τη 
διεθνοποίηση της επιχείρησης. Βέβαια, όταν το µέγεθος της φιλοξενούσης αγοράς 
αυξάνεται, θα πρέπει να δικαιολογούνται και µεγαλύτερα κόστη για έλεγχo από τη 
µητρική επιχείρηση.  
Σε γενικές γραµµές για να διαπιστώσει κανείς τα παραπάνω θα πρέπει να εξετάσει το 
µέσο επίπεδο πωλήσεων για το συγκεκριµένο προϊόν στην εξεταζόµενη χώρα, τις 
πιθανότητες µελλοντικής αύξησης της ζήτησης, τις δυνατότητες της εταιρίας για να 
ικανοποιήσει τη ζήτηση στις τιµές που ζητούνται τα προϊόντα της στις νέες χώρες, 
χωρίς να επιβαρύνει πολύ και τη δεδοµένη ως τότε δραστηριότητα της στις αγορές που 
ήδη έχει (Robertson Κ., Wood V.2001).  
Άλλο ένα σηµείο που αξίζει να σηµειωθεί, σε σχέση µε τη δραστηριοποίηση στη  νέα 
αγορά, είναι και η εξέταση στρατηγικών κοστολογικών ζητηµάτων προσαρµογής στη 
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νέα αγορά. Πολλές είναι οι περιπτώσεις που είναι αναγκαίες σηµαντικές αλλαγές στα 
τεχνολογικά δεδοµένα της παραγωγής ή στις αλλαγές που θα πρέπει να γίνουν στο 
προϊόν.  
Επίσης, µπορεί να είναι απαραίτητες έρευνες µάρκετινγκ για την επιβεβαίωση της 
επιλογής ή και χρηµατοοικονοµικές διευκολύνσεις και καταβολή εγγυήσεων σε 
παράγοντες της νέας αγοράς. Όλα αυτά είναι θέµατα που θα πρέπει να εξετάζει µία 
επιχείρηση ανάλογα µε την αγορά, στην οποία αποφασίζει να δραστηριοποιηθεί σε κάθε 
χρονική στιγµή. 
Βασικός παράγων για την επιλογή µίας αγοράς είναι και η διασφάλιση των κατάλληλων 
παραγωγικών συντελεστών για  τη λειτουργία, της επιχείρησης.  
Πολλές είναι οι περιπτώσεις, που εταιρείες δραστηριοποιούνται στο εξωτερικό, 
επιλέγοντας αγορά µε βάση την εύρεση ξεχωριστών πηγών στρατηγικού 
πλεονεκτήµατος σε παραγωγικούς συντελεστές, όπως είναι η εργασία ή οι πρώτες ύλες. 
Τέτοιες τακτικές παρουσιάζουν συνήθως  οι επιχειρήσεις που κατασκευάζουν προϊόντα 
εντάσεως εργασίας και εποµένως το κόστος εργασίας αποτελεί για αυτές εξαιρετικά 
σηµαντικό παράγοντα.  
Ο τρίτος παράγοντας που εξετάζει µια επιχείρηση είναι η διαθεσιµότητα και το κόστος 
του κεφαλαίου. Η ύπαρξη άφθονου κεφαλαίου και µάλιστα σε χαµηλό κόστος - χαµηλά 
επιτόκια αποτελεί σπουδαίο κίνητρο για την επιλογή µιας περιοχής από µία επιχείρηση 
(Μελάς K. Πολλάλης Ι. (2005),).  
Ανασταλτικός παράγων για µία αγορά µπορεί να κριθεί η έλλειψη προστασίας  των 
πνευµατικών δικαιωµάτων σε µία χώρα. Από τούτο το γεγονός πιστεύεται πως σε 
ορισµένες περιπτώσεις µπορεί να κριθεί η επιλογή της τεχνολογίας που θα µεταφερθεί, 
αλλά ακόµη και η αγορά-στόχος, αφού για ορισµένες πολυεθνικές εταιρείες η εικόνα και 
το όνοµα είναι ιδιαίτερα σηµαντικά για την στρατηγική τους παρουσία στις αγορές.  
Στην εικόνα µίας αγοράς κάποιοι συγκαταλέγουν και την υποδοµή της χώρας. Για 
συγκεκριµένες επιχειρήσεις είναι ιδιαίτερα σηµαντική η δυνατότητα ασφαλών και 
άµεσων µεταφορών, οι λειτουργίες εισαγωγών/εξαγωγών, τα µέσα επικοινωνίας, οι 
εγκαταστάσεις κ.λ.π. Είναι σηµαντικό να µην αναλώνονται δυνάµεις σε µεταφορές και 
καθυστερήσεις ή σε καταστροφές πρώτων υλών και εµπορευµάτων. Παραδείγµατος 
χάρη, συχνές απεργίες π.χ. στα πλοία µπορούν να καταστρέψουν τα µεταφερόµενα 
προϊόντα κ.λ.π.  
Ένα όµως, από τα καθοριστικά σηµεία που θα πρέπει να εξετάσει µε σπουδαιότητα µία 
επιχείρηση, στην αγορά όπου προτίθεται να δραστηριοποιηθεί, έχει να κάνει µε τον 
ανταγωνισµό που υπάρχει σ' αυτή. Η µορφή του ανταγωνισµού, ο αριθµός και η 
σπουδαιότητα, των άλλων επιχειρήσεων του κλάδου (Σιώµκος Γ.1999), καθώς επίσης 
και τα αναλογούντα µερίδια αγοράς για τις εταιρείες, αλλά και τα πλεονεκτήµατα και οι 
αδυναµίες καθεµιάς από αυτές, είναι κρίσιµα ζητήµατα για το τι πρόκειται να 
αντιµετωπίσει η επιχείρηση µε την είσοδο της στη νέα αγορά.  
Επίσης, σηµαντικό είναι το επίπεδο τιµών στις οποίες διατίθενται τα προϊόντα, αλλά και 
το επίπεδο ποιότητας στο οποίο έχουν συνηθίσει να ανταποκρίνονται οι αγοραστές στη 
νέα χώρα.  
Όταν βέβαια, µιλά κανείς για ανταγωνισµό δεν πρέπει να αναφέρεται µόνο στις 
εκάστοτε τοπικές εταιρείες. Οι επιχειρήσεις έχουν να αντιµετωπίσουν τον ανταγωνισµό 
και των πολυεθνικών που δραστηριοποιούνται εκεί, καθώς και τον ανταγωνισµό από 
άλλες εταιρείες της χώρας τους, οι οποίες µπορεί να σκέφτονται τις ίδιες αγορές και για 
τη δική τους στρατηγική επέκταση. ∆εν είναι σπάνιο το φαινόµενο οι ανταγωνιστές να 
χρησιµοποιούν τη διεθνοποίηση σε ορισµένες χώρες για να 'αµυνθούν' σε άλλες αγορές.  
Για όλους τους παραπάνω λόγους µπορεί να διαπιστώσει κανείς πως η µελέτη των 
παραγόντων, που επηρεάζουν και συνθέτουν την αγoρά-στόχο, είναι καθοριστικής 
σηµασίας για την αρχή µίας επιτυχηµένης δραστηριοποίησης της επιχείρησης σε µία νέα 
χώρα. Υπάρχουν βέβαια, πολλές παράµετροι που θα πρέπει να συνυπολογισθούν για να 
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είναι διασφαλισµένο το εγχείρηµα.  
 

1.4 Οικονοµικό και Χρηµατοοικονοµικό Περιβάλλον 
 
Το εθνικό επιχειρηµατικό περιβάλλον διαφέρει σηµαντικά από τη µία χώρα στην άλλη 
και διαµορφώνεται από ένα σύνολο παραγόντων οι οποίοι αναλύονται διεξοδικά από τα 
διοικητικά στελέχη προκειµένου να γίνει η σωστή επιλογή αγοράς η τοποθεσίας 
Εξαιρετικής σηµασίας παράγοντας του εθνικού επιχειρηµατικού περιβάλλοντος µιας 
χώρας είναι οι οικονοµικές και χρηµατοοικονοµικές της δυνάµεις.  
Καταρχήν θα πρέπει να εξετασθούν το συνολικό προϊόν µίας οικονοµίας, ο ρυθµός 
µεγέθυνσης της και τα επίπεδα απασχόλησης του εργατικού της δυναµικού.  
Επίσης, το κατά κεφαλήν εισόδηµα ενδιαφέρει µία επιχείρηση που θέλει να 
δραστηριοποιηθεί, καθώς και τα επίπεδα κατανάλωσης, ώστε να γνωρίζει τι χρηµατική 
δυνατότητα διαθέτουν και πόσο ξοδεύουν οι υποψήφιοι πελάτες της. Φαίνεται λογικό 
δε, µία επιχείρηση, να εξετάζει και γενικότερα µακροοικονοµικά στοιχεία της χώρας στης 
οποίας την αγορά θέλει να εισέλθει. Τέτοια στοιχεία είναι το επίπεδο πληθωρισµού, η 
συναλλαγµατική ισοτιµία, η ρευστότητα του χρήµατος, το µέγεθος του ελλείµµατος των 
τρεχουσών  συναλλαγών, τα  επίπεδα ξένου δανεισµού της  χώρας, η οικονοµική 
ανάπτυξη (Μελάς K.-Πολλάλης Ι. 2005).  
Οι παροχή πληροφόρησης για τα παραπάνω στοιχεία παρέχεται είτε από κυβερνητικές 
πηγές είτε από διεθνείς οικονοµικούς οργανισµούς (Οικονοµικοί οργανισµοί είναι η World 
Bank, η International Monetary Fund ) καθώς και από τις οικονοµικές εκδόσεις 
(Οικονοµικές εκδόσεις είναι Euromoney, The Economist) που έχουν διεξάγει τέτοιες 
έρευνες.  
Οι εξελίξεις αυτές µπορεί να είναι καταλυτικής σηµασίας για την πορεία µίας επιχείρησης 
σε µία ξένη αγορά, αλλά και για τα αποτελέσµατα της µητρικής επιχείρησης, αφού 
πολλές, όπως ειπώθηκε και ανωτέρω, είναι οι περιπτώσεις, στις οποίες η µητρική εταιρία 
«πληρώνει» τα άσχηµα αποτελέσµατα  από  τις  ραγδαίες  συναλλαγµατικές  και  
οικονοµικές µεταβολές  των θυγατρικών σε νέες αγορές.  
Πολλές επιχειρήσεις θεωρούν τον συναλλαγµατικό κίνδυνο ως  τον πρώτο παράγοντα 
σε σηµαντικότητα για το επιχειρησιακό ρίσκο. Βέβαια, αρκετοί είναι και οι  ερευνητές 
που αναφέρουν πως το να δραστηριοποιείται µία επιχείρηση σε περισσότερες από µία 
αγορές µε διαφορετικό νόµισµα µπορεί να τις διευκολύνει µε ποικίλους τρόπους στη 
θέση των στόχων τους στα χρηµατοοικονοµικά. Μπορούν για παράδειγµα, να 
διασπείρουν τον κίνδυνο και να τοποθετηθούν έτσι στις αγορές που να παρουσιάσουν 
και κέρδη από τέτοιου είδους κινήσεις.  
Όσο δε για τον πληθωρισµό, το φαινόµενο αυτό µπορεί να επηρεάσει το κόστος 
απόκτησης των πρώτων υλών για την επιχείρηση, των οποίων η τιµή θα µεταβάλλεται, 
δηµιουργώντας ανάγκη για αλλαγή της τιµής του προϊόντος. Επίσης, ο πληθωρισµός 
αλλάζει την αγοραστική δύναµη των καταναλωτών, δηµιουργώντας προβλήµατα στη 
ζήτηση, ενώ επιδρά και στη τοποθέτηση του προϊόντος στην αγορά, µε επακόλουθο την 
αλλαγή του κοινού-στόχου για την επιχείρηση.  
Το κόστος της µεταφοράς των υλικών και των αγαθών, καθώς και η εικόνα που 
προβάλλει η χώρα προς τα έξω (country image) συνθέτουν µαζί µε τα παραπάνω το 
εθνικό επιχειρηµατικό περιβάλλον της χώρας. Το κόστος της µεταφοράς των πρώτων 
υλών και των επεξεργασµένων προϊόντων, παίζει καθοριστικό ρόλο στην επιλογή τόπου 
εγκατάστασης κατασκευαστικών µονάδων.  
Η µεταβλητή που χρησιµοποιείται για τη µέτρηση του συνόλου των λειτουργικών 
εργασιών µιας επιχείρησης ονοµάζεται έλεγχος των λεπτοµερειών της επιχείρησης 
(logistics) και περιλαµβάνει τη διαχείριση των προϊόντων από το πρώιµο στάδιο των 
πρώτων υλών έως το στάδιο που βρίσκονται στα χέρια των τελικών καταναλωτών ως 
ολοκληρωµένα αγαθά πλέον.  
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Η εικόνα µιας χώρας προς τα έξω (image) σχετίζεται ιδιαίτερα µε την επιλογή τόπου 
εγκατάστασης παραγωγικών µονάδων µιας εταιρίας, εφόσον η κατασκευάστρια χώρα 
αναγράφεται στην ετικέτα του προϊόντος και έχει τη δύναµη να επηρεάσει ανάλογα µε 
την φήµη που διαθέτει τις πωλήσεις του προϊόντος. Όπως είναι ευνόητο, αν η 
κατασκευάστρια χώρα είναι ανεπτυγµένη δηµιουργεί θετικές εντυπώσεις στο 
καταναλωτικό κοινό ενώ το αντίθετο συµβαίνει αν η κατασκευάστρια χώρα είναι 
λιγότερο ανεπτυγµένη. Η εικόνα αυτή βασίζεται κυρίως στην αντίληψη ότι το εργατικό 
δυναµικό σε κάποιες χώρες είναι ανώτερο στην κατασκευή ορισµένων ιδιαίτερων 
προϊόντων.  
Με την πάροδο του χρόνου οι αντιλήψεις αυτές µεταβάλλονται, και µάλιστα αρκετές 
φορές αντιστρέφονται. Χαρακτηριστικό είναι το παράδειγµα της Ινδίας, τα 
προϊόντα της οποίας στο παρελθόν συσχετίζονταν µε παραγωγές χαµηλής τεχνολογίας 
ενώ σήµερα είναι παγκοσµίως  γνωστή για τα υψηλής  τεχνολογίας λογισµικά 
υπολογιστών που κατασκευάζει (Μελάς K.-Πολλάλης Ι. 2005).  
 

1.5 Πολιτικό και Νοµικό Περιβάλλον  
 
Το πολιτικό και το νοµικό πλαίσιο δυσκολεύουν τη λειτουργία µίας χώρας και της 
αγοράς της και επηρεάζουν καταλυτικά τα οικονοµικά δεδοµένα και τις µεταβολές, που 
αναφέρθηκαν και παραπάνω.  
Σε µία αναδυόµενη αγορά, λοιπόν, υπάρχει µεγάλη πιθανότητα µία πολιτική κρίση να 
δηµιουργήσει συναλλαγµατική κρίση και να επηρεάσει τη γενικότερη οικονοµική ζωή 
(Block St.(2003) ). 
∆ε µπορεί, εποµένως, παρά να είναι αναγκαία η µελέτη της πολιτικής και νοµικής 
κατάστασης, που επικρατεί σε µία χώρα, πριν παρθεί η απόφαση για είσοδο µίας εταιρίας 
στην αγορά της.  
Μία από τις αποφάσεις, που µπορούν να ληφθούν και να επηρεάσουν τη 
δραστηριοποίηση µίας επιχείρησης σε κάποια αγορά-στόχο, είναι τα εµπόδια εισόδου.  
Πολλές φορές, υπάρχουν απαγορεύσεις εισαγωγών, εξαγωγών, επενδύσεων και 
δασµών για τα ξένα προϊόντα. Αυτό σαφώς επηρεάζει την απόφαση για διεθνή 
δραστηριοποίηση στην αγορά αυτή. Ανάλογα, όµως, την επιχείρηση και τον τρόπο 
εισόδου, που έχει επιλεγεί κάθε φορά, οι παραπάνω απαγορεύσεις µπορεί να 
επιδράσουν θετικά ή αρνητικά στη σχετική απόφαση.  
Ένας χαρακτηριστικός περιορισµός είναι επί της επιχειρηµατικής ιδιοκτησίας που 
έγκειται στον εξαναγκασµό της µη εγχώριας επιχείρησης σε κοινοπραξία. 
Χαρακτηριστικό παράδειγµα αποτελεί η περίπτωση της PepsiCo στην Ινδία όπου η 
ινδική κυβέρνηση υποχρέωσε την PepsiCo να εµπιστευτεί το 51% της τοπικής 
ιδιοκτησίας της σε ινδούς επενδυτές µε τον επιπρόσθετο όρο ένα καθορισµένο µέρος 
των εσόδων από τις πωλήσεις της στην Ινδία να παραδίδεται στο ταµείο της χώρας 
(Μελάς K.-Πολλάλης Ι. 2005).  
Η ινδική κυβέρνηση επίσης ζήτησε από την Coca-Cola να της αποκαλύψει τη µυστική 
συνταγή της Coke ως προϋπόθεση στο να κάνει επιχειρήσεις εκεί. Φυσικά η Coca-Cola 
επέστρεψε µόνο αφού η ινδική κυβέρνηση υπαναχώρησε στην απαίτηση της (Ibid, σελ 
431).  
Ακόµη, υπάρχουν κυβερνήσεις που ορίζουν µέτρα ώστε να αποκλείουν εντελώς από 
τον ανταγωνισµό διεθνείς επιχειρήσεις σε κάποιους τοµείς της οικονοµίας τους, τους 
οποίους θεωρούν ύψιστης εθνικής ασφάλειας.  
Άλλη πολιτικο-νοµική απόφαση, που είναι δυνατό να επηρεάσει τη δραστηριοποίηση 
µίας επιχείρησης µπορεί να είναι τα εµπόδια µεταφοράς των κερδών σε άλλη χώρα. 
Και αυτό όµως, όπως και οι περιορισµοί και οι δασµοί που αναφέρθηκαν ανωτέρω, 
σταδιακά µειώνονται διαχρονικά, µέσω των διεθνών οργανισµών, των διακρατικών 
συµφωνιών στα πλαίσια της παγκοσµιοποίησης.  
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Άλλοι παράγοντες, σε πολιτικό επίπεδο, που θα πρέπει να κοιτά µία επιχείρηση πριν την 
απόφαση για διεθνή δραστηριοποίηση, είναι και η πολιτική σταθερότητα. Η έλλειψη 
σταθερότητας και ένα πολιτικό σύστηµα που αλλάζει συχνά, απρόβλεπτα και χωρίς 
εγγυήσεις, µπορεί να δηµιουργήσει µεγάλα προβλήµατα στη λειτουργία και την 
κερδοφορία των εταιρειών, κι ως εκ τούτου µεγάλη αβεβαιότητα και ρίσκο.  
Επίσης, οι φορολογικοί νόµοι, τα πρότυπα ασφάλειας και ποιότητας και οι έλεγχοι στις 
τιµές είναι ακόµη κάποιοι νοµικοί παράγοντες, που πρέπει να εξετάζονται διεξοδικά από 
τις επιχειρήσεις πριν την απόφαση για δραστηριοποίηση σε κάποια αγορά-στόχο.  
Ακόµη, µία χρηστική παράµετρος σε σχέση µε την πολιτική κατάσταση σε µία  αγορά, 
είναι η έκταση του δηµοσίου τοµέα, καθώς και η εξουσία που έχουν οι δηµόσιοι 
λειτουργοί. Πολλές φορές, ιδίως στις µη ανεπτυγµένες χώρες, είναι σηµαντικός κι αυτός 
ο παράγοντας για τη λειτουργία µίας επιχείρησης και τις συναλλαγές της µε το δηµόσιο, 
οι οποίες σε αρκετές περιπτώσεις µπορεί να κοστίζουν σε χρόνο και χρήµατα, αφού σε 
πολλές χώρες τα δώρα και οι χάρες για να προωθηθεί ένα ζήτηµα είναι τρόπος ζωής και 
«κινεί τα γρανάζια», όπως λέγεται στην αγορά. Σε αρκετές περιστάσεις δε, είναι 
χρήσιµο να ελέγχει  κανείς και την ύπαρξη και δράση ειδικών οµάδων συµφερόντων 
π.χ. lobbies, και κατά πόσον αυτά είναι σε θέση να επηρεάσουν κυβερνητικές 
αποφάσεις (Παπαδάκης Βασίλης 2002).  
Ένας άλλος σηµαντικός παράγοντας είναι το κυβερνητικό σύστηµα έκδοσης αδειών και 
εγκρίσεων πόσο ευέλικτο ή δυσκίνητο είναι. Υπάρχουν χώρες όπου οι κυβερνητικοί 
µηχανισµοί είναι δυσκίνητοι αλλά τα οφέλη από τις επιχειρηµατικές δραστηριότητες 
είναι τόσα πολλά που υπερπηδούν τις χρονοβόρες διαδικασίες. Στην Κίνα για 
παράδειγµα η ταλαιπωρία που υφίστανται οι νεοεισερχόµενες εταιρείες λόγω του 
διαρκώς µεταβαλλόµενου και αναθεωρούµενου συστήµατος επιχειρηµατικών νόµων 
ανταµείβεται από τις πραγµατικά µεγάλες ευκαιρίες που προσφέρονται στον 
επιχειρηµατικό τοµέα.  
Η πιο σηµαντική παράµετρος, πάντως, σε σχέση µε το δηµόσιο τοµέα της αγοράς-
στόχου, είναι το φορολογικό καθεστώς, στο οποίο εµπίπτει η διεθνοποιούµενη εταιρία. 
Πολλές χώρες, προκειµένου να ενισχύσουν τις ξένες επενδύσεις, έχουν ευνοϊκό 
φορολογικό καθεστώς και θεωρούνται φορολογικοί παράδεισοι για τις ξένες 
πολυεθνικές, ενώ αρκετές φορές  εταιρείες χρησιµοποιούν τακτικές όπως οι τιµές 
µεταφοράς, που αναφέρθηκαν και προηγούµενα, για να µειώνουν τα φορολογικά τους 
κόστη διεθνικά.  
Μία διαφορετική πρακτική διαχωρισµού του πολιτικού-νοµικού ρίσκου, που επιχειρείται 
στη βιβλιογραφία, διακρίνει την πολιτική ανασφάλεια σε ρίσκο που έχει να  κάνει µε 
την ιδιοκτησία και τη ζωή, σε ρίσκο που αφορά τη λειτουργία της επιχείρησης και 
αναφέρεται στις λειτουργίες της εταιρίας στην αγορά-στόχο, και σε ρίσκο 
µετακινήσεων και µεταφορών προϊόντων, παραγωγικών συντελεστών ή και χρηµάτων 
από τη µία χώρα στην άλλη. Και αυτή η προσέγγιση κρίνεται ενδιαφέρουσα, αφού 
περικλείει όλες τις πιθανές εστίες προβληµάτων, οι οποίες σχετίζονται µε το πολιτικό ή 
νοµικό µιας περιοχής.  
Σε µία πιο ευρεία µελέτη του πολιτικού περιβάλλοντος  µίας αγοράς-στόχου, σηµαντική 
για τις  επιχειρήσεις είναι. η κυβερνητική σταθερότητα. ∆ιαδηλώσεις, απεργίες, 
εργατικές και λαϊκές κινητοποιήσεις, βία και τροµοκρατικές επιθέσεις, καθώς και το 
γενικό πολιτικό κλίµα και η εύνοια του κοινού προς τις οµάδες εξουσίας, είναι 
παράγοντες, που οριοθετούν την πολιτική σταθερότητα και σαφώς επηρεάζουν τη 
στρατηγική απόφαση για επιλογή της αγοράς-στόχου.  
 

1.6 Κοινωνικό Περιβάλλον και Κουλτούρα  
 
Ένα από τα σηµαντικότερα σηµεία, τα οποία θα πρέπει να ελέγξει και να  αναλύσει σε 
βάθος µία επιχείρηση, πριν αποφασίσει να επιλέξει µία αγορά, που η είσοδος της εκεί 
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θα της δώσει το επιδιωκόµενο στρατηγικό πλεονέκτηµα, είναι οι κοινωνικοί παράγοντες 
και η κουλτούρα που επικρατούν στην αγορά-στόχο.  
Το πλέον βασικό χαρακτηριστικό αυτής της κατηγορίας παραγόντων είναι ο 
υποκειµενικός τους χαρακτήρας, το ότι περιλαµβάνουν ένα σύνολο αξιών και 
πεποιθήσεων που µεταβιβάζονται από γενιά σε γενιά και µπορεί να µεταβληθούν µε 
πολύ αργό ρυθµό µε την πάροδο του χρόνου.  
Κανείς δε µπορεί να αναλύσει κοινωνικά στοιχεία  και κουλτούρα µίας περιοχής ακριβώς 
µε τον ίδιο τρόπο µε κάποιον άλλο. Αν ο αναλυτής ή ο αποφασίζων δεν είναι καλός 
γνώστης µιας αγοράς θα πρέπει να βασιστεί στη γνώµη τρίτων, πιθανώς σε 
εξωτερικούς συµβούλους, που γνωρίζουν την αγορά-στόχο. Λύση, πάντως, που αν και 
θεωρείται ιδιαίτερα δαπανηρή, κρίνεται πολλές φορές αναγκαία για την επιχείρηση. 
Αναφισβήτητη είναι λοιπόν, η επιρροή των συνηθειών, των πεποιθήσεων, των 
προτύπων και των αξιών, αλλά και της θρησκείας, του επιπέδου εκπαίδευσης και των 
εθνικών καταβολών, που υπάρχουν στο περιβάλλον µίας αγοράς, στην απόφαση των 
επιχειρήσεων να δραστηριοποιηθούν σε άλλες χώρες (Delios, Α., Henisz, W., 2003), 
τόσο στην επιλογή της αγοράς- στόχου όσο και στη στρατηγική και τη διοίκηση, που 
θα ακολουθηθεί στην αγορά αυτή.  
∆ύο είναι οι βασικές παράµετροι, οι οποίες επηρεάζουν και επηρεάζονται από την 
κουλτούρα µίας χώρας σε ό,τι έχει να κάνει µε την ύπαρξη της επιχείρησης εκεί:  
Η µία παράµετρος  περικλείει τη  λειτουργική πλευρά της  επιχείρησης και κυρίως  τους 
εργαζόµενους και την διοίκηση τους σε σχέση µε την κουλτούρα της χώρας τους, 
καθώς και τη σχέση της επιχείρησης µε τους παράγοντες της τοπικής κυβέρνησης και 
της αγοράς (προµηθευτές, διανοµείς κ.λ.π.).  
Η δεύτερη παράµετρος, που είναι και αυτή ουσιώδης για την ίδια την ύπαρξη της 
επιχείρησης στην επιλεγόµενη αγορά, είναι η κουλτούρα των αποδεκτών του 
αποτελέσµατος της λειτουργίας της επιχείρησης, και κυρίως των καταναλωτών κ.λ.π.  
Σε ό,τι αφορά την κουλτούρα και τη διοίκηση του ανθρωπίνου δυναµικού, πρέπει  να 
ειπωθεί πως πολλές φορές οι εθνικές κουλτούρες, µε σχεδόν νοµοτελειακό τρόπο, 
υπερσκελίζουν τις οργανωσιακές. Η ανάπτυξη του ανθρωπίνου δυναµικού στη µακρινή 
κολεκτιβική Άπω Ανατολή παρουσιάζει σηµαντικές διαφορές  σε  σχέση µε την 
ατοµικιστική Β. Αµερική. Από την άλλη πλευρά στις διάφορες γωνιές της Ευρώπης 
διαπιστώνονται ποικίλες εκφάνσεις κουλτούρας, ενώ ενδιαφέρον παρουσιάζει και η 
ιδιαίτερη κουλτούρα που επικρατεί στα εναποµείναντα κοµµουνιστικά κράτη και πώς 
αυτή ανακλάται στους εργαζοµένους εκεί, καθώς και στην προσπάθεια των δυτικών 
επιχειρήσεων να διεισδύσουν στις διάφορες αυτές αγορές.  
Είναι σηµαντικό να λαµβάνεται σοβαρά υπόψη ο τρόπος σκέψης και οι συνήθειες των 
εργαζοµένων στη νέα αγορά, γιατί πολλές ήταν οι περιπτώσεις που, ενώ στα χαρτιά 
όλα τα σχέδια έδειχναν ιδιαίτερα φιλόδοξα και αποδοτικά, στην πράξη η παράβλεψη 
των σκέψεων των εργαζοµένων δηµιούργησε σοβαρά προβλήµατα για τις επιχειρήσεις, 
αφού οι ρυθµοί εργασίας τους ή τα προσόντα που διαθέτουν ή η δουλειά που τους 
δίνεται να κάνουν είναι δυνατό να µην είναι κοντά στα δικά τους µέτρα. 
Χαρακτηριστικό παράδειγµα είναι η συγχώνευση της Dailmer-Benz µε την Chrysler, τα 
προβλήµατα που δηµιουργήθηκαν, λόγω της διαφορετικής νοοτροπίας των δύο 
επιχειρήσεων µε το διαφορετικό υπόβαθρο, έφεραν σε δύσκολη θέση µία από τις 
µεγαλύτερες διεθνικές συµφωνίες µεταξύ εταιρειών παγκοσµίως.  
Μπορεί να πει κανείς πως η ποικιλοµορφία στην κουλτούρα µεταξύ των θυγατρικών 
µιας παγκόσµιας επιχείρησης µπορεί να έχει και θετικά και αρνητικά αποτελέσµατα, 
ανάλογα µε το πώς θα διοικηθεί. Από τη µία πλευρά είναι δυνατό να αναστείλει 
προσπάθειες για συγχώνευση δραστηριοτήτων και εξειδίκευση των διαφόρων 
παραρτηµάτων της επιχείρησης, από την άλλη πλευρά είναι δυνατό η επιχείρηση να 
καρπωθεί οφέλη από τη γνώση που συλλέγεται µέσα από τη διαφορετική λειτουργία 
των εκάστοτε λειτουργιών στα παραρτήµατα της, µέσω της τάσης για δηµιουργικότητα 
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και της διάθεση για καινοτοµία των ανθρώπων της.  
Σε ό,τι έχει να κάνει, τώρα, µε την κουλτούρα και την επιρροή της στις καταναλωτικές 
συνήθειες, αυτή αναφέρεται στον τρόπο µε τον οποίο το προϊόν της, εταιρίας γίνεται 
αποδεκτό και χρησιµοποιείται από τους καταναλωτές της.  
Μπορεί να πει  κανείς πως είναι η πιο εµφανής  διάσταση της  κουλτούρας  σε  σχέση 
µε τις διεθνοποιηµένες επιχειρήσεις και αν και υποστηρίζεται από κάποιους πως οι 
διαφορές πλέον στα εργασιακά τείνουν να µειώνονται και να βρίσκονται πλέον στη 
σκιά της εταιρικής κουλτούρας η κοινωνική διάσταση και η κουλτούρα από την άποψη 
του καταναλωτή εξακολουθούν να παρουσιάζουν µεγάλες διαφορές στην εκάστοτε 
γωνιά της γης.  
Είναι γνωστό δε, πως οι επιχειρήσεις πρωτίστως ενδιαφέρονται για το τι είναι αρεστό 
και αποδεκτό από τους καταναλωτές των προϊόντων τους, αφού κύρια σε αυτούς 
στηρίζεται η ίδια η ύπαρξη τους σε αυτές τις αγορές.  
Ορατές και καθοριστικές διαφορές φαίνονται στα ζητήµατα κουλτούρας καταναλωτών, 
ανάµεσα στην Ευρώπη και τις Η.Π.Α. Σηµαντική φαίνεται η θέση και οι προοπτικές της 
Ασίας, ως περιοχής προορισµού επιχειρησιακών δραστηριοτήτων (Halme Μ., Park 7., 
Chiu Α.200), κυρίως και λόγω του µεγάλου εύρους της αγοράς, ενώ έντονο είναι το 
ενδιαφέρον, που παρουσιάζει η προσπάθεια για την Ευρωπαϊκή Ένωση και αποτελεί 
ένα µεταβατικό επίπεδο µεταξύ εθνικής αγοράς και ιδιαίτερων, διαδοχικών διεθνών 
αγορών, πράγµα που αποτελεί σηµαντική πρόκληση για τις επιχειρήσεις.  
Πάντως, τόσο για τη διάσταση του εργατικού δυναµικού και των υπολοίπων που έχουν 
σχέση µε την επιχείρηση (Stakeholders), όσο και γι' αυτή των καταναλωτών µπορεί να 
τονισθεί πως θα πρέπει να λαµβάνονται υπόψη συγκεκριµένες, ιδιαίτερα σηµαντικές -αν 
και δυσδιάκριτες πολλές φορές εκφάνσεις του κοινωνικού γίγνεσθαι, προκειµένου να 
λειτουργεί αποδοτικά η επιχείρηση και να γίνεται αποδεκτό το αποτέλεσµα της.  
Έτσι, αναφέρεται πως η κάθε θρησκεία επιβάλλει -λιγότερο ή περισσότερο- τον τρόπο 
ζωής σε ορισµένες κοινωνίες και η κοινωνική οργάνωση περιχαρακώνει τις προτιµήσεις 
κάποιων αγορών (Πανηγυράκης Γ.1999).  
Ο ρόλος εννοιών όπως του έθνους ή της οικογένειας δε βαραίνουν πάντα κατά τον ίδιο 
βαθµό στις συνειδήσεις των ανθρώπων, ενώ η αισθητική ποικίλει ανάλογα την περιοχή 
που επιλέγει να δραστηριοποιηθεί µία επιχείρηση, δίνοντας τo κριτήριο για το τι είναι 
κάθε φορά ωραίο ή αποδεκτό (Ibid, σελ436).  
Η θέση τη γυναίκας και το επίπεδο µόρφωσης δε µπορούν να θεωρηθούν 
ταυτόσηµα στις διάφορες κοινωνίες, ενώ για να επικοινωνηθεί ένα προϊόν ή µία ιδέα 
χρειάζεται να ληφθούν υπόψη παράγοντες όπως η γλώσσα, οι κώδικες  επικοινωνίας 
και συµπεριφοράς, ενώ πολύ σηµαντικός πρέπει να θεωρείται ο παράγοντας των 
εθίµων και των παραδόσεων κάθε κοινωνίας, τόσο για τους καταναλωτές όσο και για 
τους εργαζόµενους.  
Ως µία πιο εξειδικευµένη κατηγορία, που θα πρέπει να µελετά η επιχείρηση θεωρείται η 
νοοτροπία και η επαγγελµατική συµπεριφορά των ατόµων στις αγορές-στόχου καθώς 
επίσης και η επιχειρησιακή ηθική.  
Στην επαγγελµατική συµπεριφορά, µπορούν να αναφερθούν η διάθεση για εργασία, ο 
χρόνος που δαπανά κανείς στη δουλειά του, η υλιστική προσέγγιση που µπορεί να έχει, 
η ατοµικιστική διάθεση, καθώς και η διάθεση ή η ανάγκη για αλλαγή.  
Αυτά τα χαρακτηριστικά, καθώς επίσης η υποκίνηση και αφοσίωση των εργαζοµένων, 
και η παραγωγικότητα τους, επηρεαζόµενα και από τους γενικότερους παράγοντες της 
κουλτούρας, που προαναφέρθηκαν, επιδρούν σαφώς στη λειτουργία και το 
αποτέλεσµα της  διεθνοποίησης µίας επιχείρησης.  
Ξεχωριστά πιστεύεται, πως θα πρέπει να γίνει λόγος για την επιχειρησιακή ηθική, που 
επηρεάζεται καθοριστικά από την γενικότερη κουλτούρα µίας κοινωνίας, τη φιλοσοφία, 
τη θρησκεία, τους νόµους κ.λ.π.  
Η επιχείρηση θα πρέπει να σταθµίσει το κοινωνικό περιβάλλον και τους υπολοίπους 
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παράγοντες, που επηρεάζουν την κουλτούρα, και να εξοµαλύνει τις αντιθέσεις των 
συµφερόντων, τα οποία την περιβάλλουν, αντιλαµβανόµενη και αποδεχόµενη κάποιους 
από τους κανόνες παιχνιδιού της εκάστοτε αγοράς, αλλά και διατηρώντας τις εταιρικές 
της αρχές και την εικόνα που θέλει να δηµιουργήσει.  
Το δίληµµα αυτό, φαίνεται πως οι πολυεθνικές διαφορετικών χωρών το προσεγγίζουν 
µε διαφορετικό τρόπο. Οι Αµερικανοί προσεγγίζουν το θέµα µε το να αντιµετωπίζουν 
τον καθένα µε τον ίδιο τρόπο, κρίνοντας, τις ηθικές διαστάσεις βάσει κοινών κανόνων, 
ενώ οι Ιάπωνες και οι Ευρωπαίοι τείνουν να παίρνουν αποφάσεις βασιζόµενοι σε κοινές 
ηθικές αξίες και κοινωνικούς δεσµούς, ανάλογα µε τη διαίσθηση τους για το τι 
υποχρεούνται να κάνουν.  
Το µεγαλύτερο πρόβληµα, για τις επιχειρήσεις που διεθνοποιούνται, έγκειται στην 
προσπάθεια για εγκαθίδρυση κοινών κανόνων και ηθικής σε όλες τους τις αγορές.  
Ο Hofstede σηµειώνει πως οι διαφορές στην κουλτούρα µεταξύ των διαφόρων εθνών 
µπορούν να συγκριθούν στη βάση πέντε διαστάσεων. Οι τρεις διαστάσεις αφορούν την 
αναµενόµενη κοινωνική συµπεριφορά και έχουν να κάνουν µε την έκταση της δύναµης 
που µπορούν να διαθέτουν και να ασκούν τα µέλη µίας κοινωνίας, το βαθµό 
ατοµικισµού στην εκάστοτε κοινωνία, τη σηµασία του άνδρα και την αποφυγή της 
αβεβαιότητας. Η τέταρτη διάσταση αναφέρεται στην προσπάθεια του ανθρώπου «να 
ανακαλύψει την Αλήθεια» και η πέµπτη ανακλά τη σηµασία του χρόνου για τις 
διάφορες εθνότητες. Σύµφωνα µε τις κατηγορίες αυτές, κάποιες κοινωνίες είναι 
εγγύτερα σε άλλες σε επίπεδο κουλτούρας και κάποιες µακρύτερα και αυτό σαφώς 
επηρεάζει τη στρατηγική απόφαση για είσοδο σε µία νέα αγορά. (Hofstede, G. 1980) 
Όταν οι επιχειρήσεις αποφασίσουν να διεθνοποιηθούν, και ειδικά όταν µελετούν τις 
αγορές-στόχους τους, θα πρέπει να λαµβάνουν σοβαρά υπόψη τους κοινωνικούς 
παράγοντες και τη µεταβλητή της κουλτούρας στην ανάλυση τους. Πρόκειται για ένα 
στρατηγικό ζήτηµα και έτσι θα πρέπει να αντιµετωπίζεται από όλους για τη θετική 
έκβαση της δραστηριότητας σε άλλες αγορές.  
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2.1 Κυριότεροι Μέθοδοι Εξαγωγών 

Υπάρχουν δύο κατηγορίες µεθόδων άσκησης εξαγωγικών δραστηριοτήτων:  
α) οι άµεσες εξαγωγές  
β) οι έµµεσες εξαγωγές. 
 

Σχήµα 3: Μέθοδοι Εξαγωγών 

 

 

 

2.2 Άµεσες Εξαγωγές  

Άµεσες εξαγωγές, ονοµάζονται οι απευθείας πωλήσεις σε µία ξένη 
εισαγωγική επιχείρηση ή σε έναν τελικό καταναλωτή που βρίσκεται σε µια ξένη 
αγορά (Albaum et al., 1998, σελ. 548).  
Η χρησιµοποίηση των άµεσων εξαγωγών συνεπάγεται ότι η παραγωγός επιχείρηση 
επιλέγει τις χώρες στις οποίες επιθυµεί να εξάγει τα προϊόντα της, διαχειρίζεται και 
ελέγχει όλα τα στάδια της εξαγωγικής διαδικασίας (GM Taoka. Don R Beeman 1990) 
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µέχρι και την παράδοση του προϊόντος στον αλλοδαπό πελάτη στη χώρα 
προορισµού, και τέλος ελέγχει τη διαδικασία είσπραξης της αξίας των προϊόντων της 
από τους ξένους αγοραστές (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 124). 
Μία πρώτη υποκατηγορία αυτής της µεθόδου είναι και οι ενδοεπιχειρησιακές 
µεταφορές (intracorporate transfers).  
Ενδοεπιχειρησιακή µεταφορά, ονοµάζεται η πώληση προϊόντων από µία επιχείρηση 
σε µία άλλη θυγατρική η οποία δραστηριοποιείται σε κάποια ξένη χώρα (Griffin and 
Pustay, 1999, σελ. 420). Οι ενδοεπιχειρησιακές µεταφορές αποτελούν ένα αρκετά 
σηµαντικό και βασικό κοµµάτι του διεθνούς εµπορίου καθώς ολοένα και περισσότερες 
πολυεθνικές επιχειρήσεις συµµετέχουν σε τέτοιου είδους συναλλαγές, εισάγοντας και 
εξάγοντας ηµιτελή προϊόντα και πρώτες ύλες µε στόχο τη µείωση του κόστους 
παραγωγής. Με αυτόν τον τρόπο, οι επιχειρήσεις βελτιστοποιούν την παραγωγική 
δυνατότητα τόσο των εγχώριων όσο και των ξένων εργοστασίων (Katsikea E, 
Morgan R 2003). 
Μία δεύτερη υποκατηγορία των άµεσων εξαγωγών, η οποία εµπίπτει και στις 
έµµεσες εξαγωγές σε ορισµένες περιπτώσεις, είναι οι γκρίζες εξαγωγές (gray market 
exports).  
Γκρίζες εξαγωγές, ή αλλιώς παράλληλες εισαγωγές, ονοµάζονται οι νόµιµες εισαγωγές 
γνήσιων αγαθών σε µια χώρα από διανοµείς που δεν είναι επίσηµα εξουσιοδοτηµένοι 
από τους εξαγωγείς (Albaum et al., 1998, σελ. 251).  
Οι γκρίζες εξαγωγές συνεπάγονται ότι οι επίσηµα εξουσιοδοτηµένοι διανοµείς των 
εξαγωγέων έρχονται αντιµέτωποι µε κάποιους άλλους ενδιάµεσους οι οποίοι 
πουλάνε το/τα προϊόν/ντα των εξαγωγέων σε µειωµένη τιµή. 
 

2.3 Έµµεσες Εξαγωγές 

Έµµεσες εξαγωγές, ονοµάζονται οι πωλήσεις που πραγµατοποιεί µία εξαγωγική 
επιχείρηση σε µια ξένη χώρα χρησιµοποιώντας τις υπηρεσίες κάποιας άλλης 
ανεξάρτητης επιχείρησης η οποία είναι εγκατεστηµένη ή/και δραστηριοποιείται στην 
εγχώρια αγορά και η οποία λειτουργεί ως διαµεσολαβητής του εξαγωγικού εµπορίου 
µεταξύ της παραγωγού επιχείρησης και του αλλοδαπού αγοραστή (Albaum et al., 
1998, σελ. 551. Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 125). 
Η επιχείρηση-διαµεσολαβητής µπορεί να είναι είτε εγχώριας είτε αλλοδαπής 
ιδιοκτησίας, ενώ η παραγωγός επιχείρηση αντιµετωπίζει και εξυπηρετεί τις 
επιχειρήσεις-διαµεσολαβητές µε τον ίδιο ακριβώς τρόπο όπως και τους υπόλοιπους 
εγχώριους πελάτες της.  
Αυτό σηµαίνει ότι, η επιχείρηση-παραγωγός χρησιµοποιεί τις ήδη υπάρχουσες 
παραγωγικές της εγκαταστάσεις, το ήδη υπάρχον ανθρώπινο δυναµικό της καθώς και 
την ήδη υπάρχουσα ιεραρχική και οργανωτική της δοµή. 
Τέλος, η παραγωγός επιχείρηση δεν χρειάζεται να ανησυχεί και εποµένως δεν 
χρειάζεται να αφιερώσει πόρους για τη µελέτη και εκτίµηση των κινδύνων που 
υπάρχουν στις αλλοδαπές αγορές, καθώς δεν είναι αυτή που τους αναλαµβάνει αλλά 
η επιχείρηση-διαµεσολαβητής (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 125). 
 

2.4 Μέθοδοι Άσκησης Άµεσων και Έµµεσων Εξαγωγών 

Τόσο οι άµεσες όσο και οι έµµεσες εξαγωγές περιλαµβάνουν έναν αριθµό 
συγκεκριµένων µεθόδων άσκησης εξαγωγικών δραστηριοτήτων.  
Οι µέθοδοι άµεσων εξαγωγών είναι οι παρακάτω: 

α. τµήµα εξαγωγών (export department) 
β. αντιπρόσωπος στη χώρα εξαγωγής (foreign representative) 
ι. τοπικός εµπορικός πράκτορας ή εκπρόσωπος (host country brokers ή agents) 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  

 

 51 

ιι. τοπικός έµπορος ή διανοµέας (host country merchants ή distributors) 
γ. υποκατάστηµα στη χώρα εξαγωγής (sales branch) 
δ. θυγατρική εµπορική εταιρία στη χώρα εξαγωγής (foreign sales subsidiary). 

Αντιστοίχως, οι µέθοδοι των έµµεσων εξαγωγών είναι οι παρακάτω: 
α. εγχώριος πράκτορας (home country export agents ή brokers) 
β. εγχώριος έµπορος (home country merchants) 
γ. εταιρίες διαχείρισης εξαγωγών (export management companies) 
δ. εταιρίες διεθνούς εµπορίου (international trading companies). 

Είναι πολύ σηµαντικό για τα στελέχη της εξαγωγικής επιχείρησης να κατανοήσουν τα 
ιδιαίτερα χαρακτηριστικά της κάθε µεθόδου έτσι ώστε να είναι σε θέση να επιλέξουν 
την πιο κατάλληλη και αυτή που ταιριάζει στις ιδιαιτερότητες της επιχείρησής τους.  
Επίσης, θα πρέπει να γνωρίζουν ότι οι µέθοδοι άµεσων εξαγωγών ενώ συνεπάγονται 
την ανάληψη περισσότερων και υψηλότερων επιχειρηµατικών κινδύνων, δίνουν 
ταυτόχρονα και τη δυνατότητα πραγµατοποίησης περισσότερων κερδών συγκριτικά 
µε τις µεθόδους των έµµεσων εξαγωγών (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 126). 
 

2.5 Πλεονεκτήµατα και Μειονεκτήµατα Εξαγωγικής ∆ραστηριότητας 

Η επιλογή της στρατηγικής των εξαγωγών από µία επιχείρηση για την επέκταση των 
επιχειρηµατικών της δραστηριοτήτων συνεπάγεται τόσο πλεονεκτήµατα όσο και 
µειονεκτήµατα.  
Η κατανόηση αυτών των πλεονεκτηµάτων και µειονεκτηµάτων από τα διοικητικά 
στελέχη των εξαγωγικών επιχειρήσεων αποτελεί καθοριστικό παράγοντα για την 
περαιτέρω πορεία και εξαγωγική επίδοση των εταιριών τους. 
Τα σηµαντικότερα πλεονεκτήµατα που απορρέουν από την εφαρµογή της 
στρατηγικής των εξαγωγών είναι τα παρακάτω: 
1. Η εξαγωγική επιχείρηση είναι σε θέση να ελέγχει και να προσαρµόζει το ύψος των 
επενδύσεων στην εξαγωγική αγορά (Griffin and Pustay, 1999, σελ. 416). 
2. Στην περίπτωση των έµµεσων εξαγωγών απαιτείται µικρή ή και µηδενική επένδυση 
κεφαλαίων στο εξωτερικό (Griffin and Pustay, 1999, σελ. 416. Χατζηδηµητρίου, 2003, 
σελ. 154), ενώ στην περίπτωση των άµεσων εξαγωγών µπορεί να χρειάζονται κάποιες 
µικρές επενδύσεις για την απόκτηση χώρων γραφείου, αποθηκευτικών χώρων καθώς 
και του απαραίτητου σχετικού εξοπλισµού (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 154). 
3. Στην περίπτωση που δεν αναλαµβάνει η επιχείρηση να χτίσει καινούργιες 
παραγωγικές εγκαταστάσεις στην εξαγωγική αγορά, αλλά συνεχίζει να χρησιµοποιεί 
τις ήδη υπάρχουσες, οι επιχειρηµατικοί κίνδυνοι που αναλαµβάνει είναι σχετικά µικροί 
(Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 154). 
4. Η στρατηγική των εξαγωγών επιτρέπει στην επιχείρηση να εισέρχεται σταδιακά 
στην εξαγωγική αγορά µε αποτέλεσµα να της δίνεται η δυνατότητα να αξιολογεί 
τις καινούργιες συνθήκες, να κατανοεί τις τοπικές ιδιαιτερότητες και να προσαρµόζει 
σ’ αυτές τα χαρακτηριστικά των προϊόντων της (Griffin and Pustay, 1999, σελ. 416. 
Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 155). 
5. Κατ’ επέκταση του προηγούµενου πλεονεκτήµατος, οι εξαγωγές δίνουν τη 
δυνατότητα στην επιχείρηση να διερευνήσει την αποδοχή, τις δυνατότητες καθώς και 
την ανταγωνιστικότητα των προϊόντων της στην ξένη αγορά πριν προχωρήσει στην 
ίδρυση νέων παραγωγικών εγκαταστάσεων στη χώρα αυτή (Χατζηδηµητρίου, 2003, 
σελ. 154). 
Από την άλλη πλευρά, υπάρχουν και ορισµένα µειονεκτήµατα κατά την εφαρµογή της 
στρατηγικής των εξαγωγών τα οποία είναι: 
1. Οι εξαγωγές συνεπάγονται επιπρόσθετο κόστος για την προώθηση και διακίνηση 
των εξαγόµενων προϊόντων (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 156). 
2. Οι εξαγωγές είναι ευάλωτες στους άµεσους και έµµεσους περιορισµούς και 
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φραγµούς που θέτουν πολλές εθνικές κυβερνήσεις στα εισαγόµενα προϊόντα µε τη 
θέσπιση δασµολογικών και µη δασµολογικών εµποδίων (Griffin and Pustay, 1999, 
σελ. 417. Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 156). 
3. Ιδιαίτερα στην περίπτωση των έµµεσων εξαγωγών, η εξαγωγική επιχείρηση δεν 
έχει άµεση επαφή µε τις αγορές όπου εξάγονται τα προϊόντα της γεγονός που 
συνεπάγεται την αργή και πιθανώς ελλιπή πληροφόρησή της πάνω σε θέµατα όπως ο 
ανταγωνισµός και οι απαιτήσεις των αλλοδαπών αγοραστών (Χατζηδηµητρίου, 2003, 
σελ. 156-157). 
4. Κάποια προϊόντα απαιτούν την παροχή υπηρεσιών και υποστήριξης από τον 
πωλητή στον αγοραστή και µετά την ολοκλήρωση της πώλησης (after sales service). 
Στην περίπτωση που τα προϊόντα αυτά είναι και εξαγόµενα, τότε η παροχή 
αξιόπιστων και αποτελεσµατικών υπηρεσιών υποστήριξης είναι όχι µόνο πιο δύσκολη 
αλλά έχει και σηµαντικά υψηλότερο κόστος (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 157). 
5. Σε πολλές χώρες, κυρίως στις αναπτυσσόµενες, η πνευµατική ιδιοκτησία δεν 
προστατεύεται επαρκώς από την τοπική κυβέρνηση, ακόµα και αν υπάρχει η σχετική 
νοµοθεσία, µε αποτέλεσµα κάποια επώνυµα ή υψηλής τεχνολογίας εισαγόµενα 
προϊόντα να χρησιµοποιούνται παράνοµα (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 157-158). 
6. Στην περίπτωση των έµµεσων εξαγωγών, οι εξαγωγές µπορεί να οδηγήσουν σε 
πιθανές συγκρούσεις µε τους διανοµείς (Griffin and Pustay, 1999, σελ. 417). 
7. Η διαχείριση των εξαγωγών αποτελεί µια αρκετά πολύπλοκη και επίπονη 
διαδικασία η οποία ενέχει πολλούς κινδύνους και δυσκολίες. Το µειονέκτηµα αυτό 
αποτελεί ταυτόχρονα και ένα πολύ σηµαντικό εξαγωγικό εµπόδιο το οποίο καλούνται 
οι επιχειρήσεις να υποσκελίσουν προκειµένου να συνεχίσουν µε επιτυχία τις 
εξαγωγικές τους δραστηριότητες (Griffin and Pustay, 1999, σελ. 417. 
Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 158). 
Συµπερασµατικά, θα λέγαµε ότι οι εξαγωγικές επιχειρήσεις που θα καταφέρουν από 
τη µία να χειριστούν και να εκµεταλλευθούν σωστά τα πλεονεκτήµατα και από την 
άλλη να µειώσουν ή ακόµα και να εξαλείψουν τις αρνητικές επιρροές των 
µειονεκτηµάτων, θα έχουν αποκτήσει ένα σηµαντικό πλεονέκτηµα έναντι των 
ανταγωνιστών τους. 
 

2.6 Κίνητρα Ένασχόλησης µε τις Εξαγωγές 

Η διαδικασία των εξαγωγών είναι µια ιδιαίτερα δύσκολη και πολύπλοκη διαδικασία σε 
σύγκριση µε τη διαδικασία πώλησης των προϊόντων της επιχείρησης στην εγχώρια 
αγορά.  
Παρόλα αυτά, η πρακτική δείχνει ότι είναι η σχετικά απλούστερη και ίσως η πιο 
συχνά χρησιµοποιούµενη µέθοδος για την επέκταση των επιχειρηµατικών 
δραστηριοτήτων µιας επιχείρησης στις διεθνείς αγορές (Hansen et al., 1994. 
Leonidou, 1995a) γιατί δεν απαιτεί υψηλές επενδύσεις, προσφέρει µεγάλη ευελιξία 
κινήσεων και ενέχει χαµηλό επιχειρηµατικό ρίσκο (Leonidou, 1995a. Morgan, 1997. 
Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 154-155). Το ερώτηµα που τίθεται λοιπόν είναι το εξής: 
«Τι ωθεί τις επιχειρήσεις να ασχοληθούν και να εφαρµόσουν µία 
στρατηγική εξαγωγών;» 
Εκτός από το κέρδος, το οποίο αποτελεί και το βασικότερο κίνητρο για την 
πλειοψηφία των επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων µιας επιχείρησης (Alexandrides, 
1971. Bilkey and Tesar, 1977), υπάρχουν αρκετά άλλα κίνητρα τα οποία δηµιουργούν 
ευνοϊκές προϋποθέσεις προς την κατεύθυνση της υιοθέτησης µιας στρατηγικής 
εξαγωγών. Τα κίνητρα ενασχόλησης µε το εξαγωγικό εµπόριο µπορούν να διακριθούν 
σε διάφορες κατηγορίες. 
Το µοντέλο διάκρισης των Albaum, Strandskov and Duerr (1998), το οποίο 
χρησιµοποιεί δύο βασικές κατηγορίες κινήτρων, µε βάση τις οποίες µπορούµε να 
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διακρίνουµε τα κίνητρα ενασχόλησης µε τις εξαγωγές. Ο λόγος υιοθέτησης και 
χρήσης του συγκεκριµένου µοντέλου είναι ότι συµπεριλαµβάνει στοιχεία και 
µεταβλητές τα οποία θα χρησιµοποιηθούν και στη συνέχεια της µελέτης κατά την 
προσπάθεια περιγραφής και επεξήγησης της χρήσης του ∆ιαδικτύου για εξαγωγικούς 
σκοπούς από τις ΜΜΕ. Ένας ακόµη λόγος, είναι ότι η χρήση του συγκεκριµένου 
µοντέλου καθιστά πιο ξεκάθαρη την ταξινόµηση των κινήτρων στις τέσσερις 
υποκατηγορίες. 
Η πρώτη κατηγορία του µοντέλου διακρίνει τα κίνητρα σε ενδογενή (Internal 
Motives) και εξωγενή (External Motives) (Simpson and Kujawa, 1974; Wiedersheim-
Paul et al., 1978. Welch and Wiedersheim-Paul, 1980. Brooks and Rosson, 1982. 
Kaynak and Stevenson, 1982. Ogram, 1982). Ενδογενή κίνητρα είναι αυτά τα οποία 
πηγάζουν από το εσωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης, ενώ εξωγενή κίνητρα 
ονοµάζονται αυτά που προέρχονται από το εξωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης, 
είτε πρόκειται γι’ αυτό της εσωτερικής αγοράς είτε γι’ αυτό της 
εξαγωγικής αγοράς (Leonidou, 1995b. Morgan, 1997). 
Η δεύτερη κατηγορία του µοντέλου διακρίνει τα κίνητρα ανάλογα µε το αν η 
εξαγωγική δραστηριότητα οφείλεται σε ενεργητική (Proactive) συµπεριφορά 
(Leonidou, 1995b; Morgan, 1997), δηλαδή συµπεριφορά κατά την οποία η 
επιχείρηση επιδρά επιθετικά  µε στόχο την εκµετάλλευση µοναδικών πλεονεκτηµάτων 
της ή ευκαιριών της αγοράς (pull factors), ή σε παθητική (Reactive) συµπεριφορά 
(Leonidou, 1995b; Morgan, 1997), δηλαδή συµπεριφορά κατά την οποία η 
επιχείρηση ανταποκρίνεται σε ενδοεπιχειρησιακές ή εξωεπιχειρησιακές 
πιέσεις (push factors) (Pavord and Bogart, 1975; Czinkota and Johnston, 1981. 
Johnston and Czinkota, 1982. Tesar and Tarleton, 1982. Leonidou, 1988).  
Οι επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται εξαγωγικά υιοθετώντας ενεργητική 
συµπεριφορά εµφανίζουν µία επιθετική στρατηγική προσέγγιση, ενώ, αντίθετα, οι 
επιχειρήσεις που υιοθετούν παθητική εξαγωγική συµπεριφορά χαρακτηρίζονται από 
µία αµυντική και, ταυτόχρονα, αρνητική στρατηγική προσέγγιση απέναντι στις 
εξαγωγές (Leonidou, 1995b). 
Ανεξαρτήτως διάκρισης, τα σηµαντικότερα κίνητρα ενασχόλησης µε το εξαγωγικό 
εµπόριο είναι τα παρακάτω: 

1. Ο κορεσµός της τοπικής αγοράς (Pavord and Bogart, 1975. Kaynak et al., 
1987). 
2. Το περιορισµένο µέγεθος της τοπικής αγοράς (Pavord and Bogart, 1975. 
Kaynak et al., 1987). 
3. Ο αυξηµένος ανταγωνισµός στην τοπική αγορά (Bilkey, 1978. Wiedersheim-
Paul et al., 1978. Piercy, 1981. Kaynak and Kothari, 1984. Ursic and Czinkota, 
1984). 
4. Η επίτευξη οικονοµιών κλίµακας (Albaum et al., 1998. σελ.43, 
Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 160). 
5. Οι ευνοϊκές εξελίξεις και οι ευκαιρίες για πωλήσεις και κέρδη στις ξένες αγορές 
(Bilkey, 1978. Rabino, 1980. Piercy, 1981. Kaynak and Kothari, 1984). 
6. Η προσέγγιση από νέους πελάτες µέσα από σποραδικές παραγγελίες (Albaum 
et al., 1998, σελ. 45. Ball and McCulloch, 1999, σελ. 485. Χατζηδηµητρίου, 2003, 
σελ. 166). 
7. Η αλλαγή πράκτορα ή εκπρόσωπου (Albaum et al., 1998, σελ. 43). 
8. Η στάση της διοίκησης και ο διεθνής προσανατολισµός της (Bilkey and Tesar, 
1977. Lee and Brasch, 1977. Cavusgil, 1980. Cavusgil and Nevin, 1981. Reid, 
1981. Yaprak, 1985). 
9. Τα πλεονεκτήµατα που απορρέουν από την αποτελεσµατική εφαρµογή του 
µάρκετινγκ (Johnston and Czinkota, 1982). 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  

 

 54 

10. Η ποιοτική και τεχνολογική ανωτερότητα του προϊόντος (Garnier, 1982. 
Tesar and Tarleton, 1982). 
11. Η διαφοροποίηση των επιχειρηµατικών κινδύνων (Albaum et al., 1998, σελ. 
42. Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 160). 
12. Η επέκταση/εξοµάλυνση των πωλήσεων ενός εποχιακού προϊόντος 
(Wiedersheim-Paul et al., 1978. Albaum et al., 1998, σελ. 44. Ball and McCulloch, 
1999, σελ. 485. Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 163). 
13. Η ύπαρξη πλεονάζουσας παραγωγικής δυναµικότητας (Brooks and Rosson, 
1982). 
14. Η επέκταση του κύκλου ζωής ενός προϊόντος µέσω εξαγωγών σε χώρες όπου 
η τεχνολογία είναι λιγότερο ανεπτυγµένη (Ball and McCulloch, 1999, σελ. 486). 
15. Η ύπαρξη δυσµενών (πολιτικών, νοµικών και κοινωνικοοικονοµικών) 
συνθηκών 
στην εγχώρια αγορά (Pavord and Bogart, 1975. Bilkey, 1978. Rabino, 1980. 
Kaynak and Kothari, 1984). 
16. Το µέγεθος της εταιρίας (Tookey, 1964. Reid, 1984). 
17. Η ύπαρξη προγραµµάτων προώθησης και υποστήριξης των εξαγωγών είτε 
από την εκάστοτε κυβέρνηση είτε από άλλους κρατικούς και µη οργανισµούς 
(Bilkey, 1978. Wiedersheim-Paul et al., 1978. Rabino, 1980. Piercy, 1981. 
Walters, 1983). 

Σύµφωνα µε το µοντέλο διάκρισης των Albaum, Strandskov και Duerr, οι τέσσερις 
υποκατηγορίες κινήτρων που δηµιουργούνται είναι οι εξής:  
α) Ενδογενή-Ενεργητικά   
β) Ενδογενή-Παθητικά   
γ) Εξωγενή-Ενεργητικά,  
δ) Εξωγενή-Παθητικά. 
 

2.7 Η Σηµαντικότητα των Εξαγωγών 

Οι εξαγωγές αποτελούν µία στρατηγική ζωτικής σηµασίας για την επιβίωση και την 
οικονοµική ανάπτυξη τόσο των επιχειρήσεων όσο και των χωρών στις οποίες 
δραστηριοποιούνται (Kedia and Chokar, 1986; Soontiens, 2002).  
Ιδιαίτερα σε µικρές πληθυσµιακά χώρες, υπάρχει ένα επιπλέον κίνητρο το οποίο ωθεί 
τις επιχειρήσεις να δραστηριοποιηθούν εξαγωγικά και αυτό είναι η πιθανή 
εκµετάλλευση των οικονοµιών κλίµακας στις ξένες αγορές, γεγονός που δεν ισχύει για 
την εγχώρια αγορά λόγω του µικρού µεγέθους της (Ramaseshan and Soutar, 1996). 
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Πίνακας 3: Εξαγωγές 

 

Οι διάφορες κυβερνήσεις αποδίδουν µεγάλη σηµασία στις εξαγωγές γιατί η αύξησή 
τους είναι στενά συνδεδεµένη µε τη γρήγορη οικονοµική πρόοδο και τη βελτίωση του 
βιοτικού επιπέδου των κατοίκων της χώρας που εξάγει. 
Έτσι, ο αντικειµενικός σκοπός της πολιτικής των διαφόρων κυβερνήσεων είναι 
αφενός η αύξηση του συνολικού όγκου των εξαγωγών και αφετέρου η 
διαφοροποίηση των εξαγωγών, όχι µόνο σε σχέση µε τα προς εξαγωγή προϊόντα, 
αλλά και προς τον αριθµό των εξαγωγικών αγορών, καθώς µια τέτοια πολιτική 
µειώνει συνήθως το βαθµό του επιχειρηµατικού κινδύνου που αντιµετωπίζεται 
(Πανηγυράκης, 1995,σελ. 34). 
Οι κυβερνήσεις πολλών ανεπτυγµένων αλλά και αναπτυσσόµενων χωρών έχουν 
αναγνωρίσει την ιδιαίτερη βαρύτητα των εξαγωγών και τις έχουν θέσει ως µία από τις 
προτεραιότητές τους, δηµιουργώντας εκτεταµένα προγράµµατα παροχής 
κυβερνητικής υποστήριξης και εθνικές στρατηγικές προσανατολισµένες στις εξαγωγές 
(Seringhaus and Botschen, 1991. Dicle and Dicle, 1992. Kotabe and Czinkota, 1992. 
Seringhaus, 1993). 
Ένα επιπλέον στοιχείο το οποίο καταδεικνύει τη σηµαντικότητα της στρατηγικής των 
εξαγωγών είναι ο εκτεταµένος αριθµός των διοικητικών στελεχών των διαφόρων 
επιχειρήσεων σε ολόκληρο τον κόσµο που την έχουν επιλέξει ως την πιο κατάλληλη 
στρατηγική επέκτασης στις διεθνείς αγορές (Leonidou, 2000).  Οι κυριότεροι λόγοι 
για τους οποίους η στρατηγική των εξαγωγών αποτελεί την πιο δηµοφιλή στρατηγική 
επέκτασης είναι οι εξής: αναβαθµίζει τα τεχνολογικά και ποιοτικά πρότυπα της 
επιχείρησης, διευρύνει το οπλοστάσιο της εταιρίας προσθέτοντας ένα ακόµα 
ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, αποφέρει περισσότερα κέρδη µέρος των οποίων 
επιστρέφεται στους µετόχους και τους υπαλλήλους της επιχειρήσεις, µειώνει το 
επιχειρηµατικό ρίσκο µέσω της εξαγωγικής δραστηριοποίησης της εταιρίας σε πολλές 
διαφορετικές αγορές, βοηθάει στην καλύτερη χρήση των εθνικών πόρων, και 
συνεισφέρει στη βελτίωση του συναλλαγµατικού ισοζυγίου (Πανηγυράκης, 1995, 
σελ. 35; Ramaseshan and Soutar, 
1996; Leonidou, 2000). Στους παραπάνω λόγους θα πρέπει να προστεθούν και όλα 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  

 

 56 

τα πλεονεκτήµατα τα οποία απορρέουν από την άσκηση της στρατηγικής των 
εξαγωγών από µία επιχείρηση. 
Οι επιχειρήσεις και οι οργανισµοί αναγνωρίζουν ολοένα και περισσότερο την ανάγκη 
να εξάγουν τα προϊόντα και ή τις υπηρεσίες που παράγουν και που προσφέρουν, 
ιδιαίτερα όταν στις εκάστοτε τοπικές αγορές η προσφορά ξεπερνά τη ζήτηση για 
διάφορους λόγους µερικοί από τους οποίους είναι η µείωση της εγχώριας ανάπτυξης, 
η διεύρυνση του ανταγωνισµού στην εγχώρια αγορά, και η εξάλειψη κάποιων 
διεθνών εξαγωγικών εµποδίων.  
Επίσης, η εξαγωγική δραστηριότητα παρέχει στις επιχειρήσεις ευκαιρίες ανάπτυξης, 
σταθεροποίησης της ζήτησης, και αύξησης των κερδών τους (Ramaseshan and 
Soutar, 1996). 
Είναι σαφές λοιπόν, για όλους τους παραπάνω λόγους, ότι οι εξαγωγές έχουν 
ιδιαίτερη σηµασία και παίζουν καθοριστικό ρόλο τόσο στην ανάπτυξη των 
επιχειρήσεων όσο και στην οικονοµική στήριξη των χωρών.  
Τέλος, θα πρέπει να τονιστεί το γεγονός ότι εξαιτίας της ρευστότητας των διεθνών 
συναλλαγών και αγορών, καθίσταται υποχρεωτικός ο διαρκής επαναπροσδιορισµός 
καθώς και η συνεχής ανατροφοδότηση της εξαγωγικής στρατηγικής των 
επιχειρήσεων (Sercu and Vanhulle, 1992). Μόνο εκείνες οι επιχειρήσεις που 
υιοθετούν µακροπρόθεσµο ορίζοντα και έχουν εξασφαλίσει την απαιτούµενη 
δέσµευση της διοίκησης, τις απαραίτητες ικανότητες και την αναγκαία επαγρύπνηση 
για την αναγνώριση των περιβαλλοντικών αλλαγών, θα µπορέσουν να επιβιώσουν και 
να επιτύχουν στη διεθνή και παγκόσµια επιχειρηµατική αρένα (Tajzadeh-Namin et al., 
1996). 
 

2.8 Εµπόδια του Εξαγωγικού Εµπορίου 

Στην προσπάθειά τους να επιτύχουν διεθνώς ως εξαγωγείς, οι επιχειρήσεις έρχονται 
αντιµέτωπες µε πολλά και σηµαντικά εξαγωγικά εµπόδια και προβλήµατα. Αυτά τα 
εξαγωγικά εµπόδια αποτελούν συχνά την αιτία πολλών αποτυχηµένων διεθνών 
επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων, επιφέροντας µεγάλες οικονοµικές απώλειες και 
δηµιουργώντας αρνητική εικόνα για τις εξαγωγές στους ήδη υπάρχοντες αλλά και 
στους µελλοντικούς εξαγωγείς.  
Έτσι, η εξάλειψη, ή ακόµα και η ελαχιστοποίηση, αυτών των εµποδίων θα µπορούσε 
να συνεισφέρει στη βελτίωση της εξαγωγικής επίδοσης (Bilkey, 1978). 
Τα ανώτατα διοικητικά στελέχη του ιδιωτικού και δηµόσιου τοµέα έχουν αναγνωρίσει 
την ύπαρξη πολλών και διαφορετικών εµποδίων τα οποία δυσχεραίνουν την 
εξαγωγική δραστηριότητα και τα οποία πρέπει να καταγραφούν, να µελετηθούν και 
στη συνέχεια να κατανοηθούν (Ramaseshan and Soutar, 1996; Soontiens, 2002). 
Με βάση τα παραπάνω, τα εξαγωγικά εµπόδια µπορούν να ταξινοµηθούν µε 
πολλούς τρόπους. 
 

2.9 Ταξινόµηση των Εξαγωγικών Εµποδίων 

Οι ερευνητές του εξαγωγικού µάρκετινγκ έχουν προσεγγίσει τη θεωρητική µελέτη 
των εξαγωγικών εµποδίων µέσα από πολλές και διαφορετικές µεθόδους, 
καταλήγοντας σε µια µεγάλη ποικιλία αποτελεσµάτων τα οποία, µε τη σειρά τους, 
διαµόρφωσαν τη θεωρητική βάση αρκετών τεχνικών κατηγοριοποίησης 
(Morgan,1997).  
Οι πιο συχνά χρησιµοποιούµενες ταξινοµήσεις των εξαγωγικών εµποδίων είναι οι 
παρακάτω:  

α) δασµολογικοί (tariff) και µη δασµολογικοί (non-tariff) περιορισµοί (Walter, 
1971. Cao, 1980. Soontiens, 2002) 
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β) ενδοεπιχειρησιακά (internal) και εξωεπιχειρησιακά (external) εµπόδια 
(Cavusgil, 1984b. Yang, 1988. Ramaswami and Yang, 1990. Leonidou, 1995c. 
Campbell, 1996)  
γ) εγχώριοι (domestic) και προερχόµενοι από ξένες χώρες (foreign) περιορισµοί 
(Yang, 1988. Ramaswami and Yang, 1990. Leonidou, 1995c) 
δ) ο συνδυασµός των δύο προηγούµενων κατηγοριών (Leonidou, 1995a).  

Πιο συγκεκριµένα: 
Α. ∆ασµολογικά και Μη-∆ασµολογικά Εµπόδια (Tariff and Non-Tariff 
Barriers):  
∆ασµός, ονοµάζεται ο φόρος που επιβάλλεται στα προϊόντα κατά την εισαγωγή τους 
από τα σύνορα µιας χώρας (Coughlin and Wood, 1989. Soontiens, 2002), ενώ 
ταυτόχρονα δεν επιβαρύνει την τιµή των οµοειδών προϊόντων που παράγονται στη 
χώρα του εξαγωγέα (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 91).  
Η επιβολή δασµών έχει ως αποτέλεσµα το ποσό που εισέπραξε ο εξαγωγέας για το 
προϊόν που πούλησε να είναι µικρότερο από το ποσό που θα πληρώσει ο τελικός 
καταναλωτής για να αγοράσει το ίδιο προϊόν (Soontiens, 2002). Η επιδίωξη της 
επιβολής των δασµών είναι να αυξηθεί η τιµή των εισαγόµενων προϊόντων 
τουλάχιστον στο ύψος των τιµών των αντίστοιχων εγχώριων προϊόντων, αν όχι σε 
υψηλότερα επίπεδα (Χατζηδηµητρίου, 2003, σελ. 91).  
Οι δασµολογικοί περιορισµοί είναι ένα από τα παλαιότερα και απλούστερα εργαλεία 
άσκησης πολιτικής εµπορίου, ενώ από την άλλη µεριά οι µη-δασµολογικοί περιορισµοί 
έχουν την τάση να µεταβάλλονται προσαρµοζόµενοι στις αλλαγές του διεθνούς 
εµπορίου (Soontiens, 2002).  
Μη-δασµολογικοί περιορισµοί, ή αλλιώς «αόρατα εµπόδια» (Baldwin, 1970, σελ. 5), 
ονοµάζονται όλα τα ιδιωτικά και δηµόσια (µη φορολογικά) µέτρα, εκτός των δασµών, 
που εφαρµόζονται από τις κυβερνήσεις της εκάστοτε χώρας και που έχουν ως στόχο 
τον περιορισµό των εισαγόµενων προϊόντων ή την τεχνητή προώθηση των εξαγωγών 
της (Cao, 1980. Coughlin and Wood, 1989). 
Οι µη-δασµολογικοί περιορισµοί συµπεριλαµβάνουν µία µεγάλη γκάµα µέτρων. 
Κάποια από αυτά, έχουν µικρή επιρροή στο διεθνές εµπόριο (για παράδειγµα, η 
εφαρµογή συγκεκριµένων προτύπων και προδιαγραφών αναφορικά µε τη συσκευασία 
και τις ετικέτες των εισαγόµενων προϊόντων ασκεί κάποια περιοριστική δράση αλλά 
µόνο περιστασιακή), ενώ κάποια άλλα ασκούν πολύ µεγαλύτερη επίδραση (Coughlin 
and Wood, 1989). Παραδείγµατα της δεύτερης κατηγορίας αποτελούν οι 
ποσοστώσεις (quotas), οι εθελοντικοί εξαγωγικοί περιορισµοί (voluntary exports 
restraints) οι οποίοι είναι σχεδόν ταυτόσηµοι µε τις ποσοστώσεις (για περισσότερες 
πληροφορίες πάνω στους εθελοντικούς εξαγωγικούς περιορισµούς βλ. Coughlin and 
Wood, 1989), και οι άδειες εισαγωγής (import license).  
Οι «σκληροί» µη-δασµολογικοί περιορισµοί της τελευταίας κατηγορίας έχουν 
σχεδιαστεί µε τέτοιο τρόπο ώστε να περιορίζουν τις προσπάθειες εισαγωγής ξένων 
προϊόντων και να προστατεύουν τις εγχώριες επιχειρήσεις (Coughlin and Wood, 
1989). 
Β. Ενδοεπιχειρησιακά και Εξωεπιχειρησιακά Εµπόδια (Internal and External 
Barriers):  
Τα ενδοεπιχειρησιακά εµπόδια (internal barriers) πηγάζουν από το εσωτερικό 
περιβάλλον της επιχείρησης και συνήθως συνδέονται µε τη  διαθεσιµότητα των 
οργανωσιακών της πόρων ή την προσέγγιση του εξαγωγικού της µάρκετινγκ 
(Leonidou, 1995c).  
Οι Ramaswami και Yang (1990) αναφέρονται στα ενδοεπιχειρησιακά εµπόδια µε τον 
όρο «εσωτερικοί περιορισµοί πόρων» (internal resource constraints), περιγράφοντας 
την ανάγκη της εκάστοτε επιχείρησης να έχει στην κατοχή της εκείνους τους πόρους 
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και τις πρώτες ύλες που θα της επιτρέψουν να ξεκινήσει την εξαγωγική της 
δραστηριότητα (Ramaswami and Yang, 1990; Suarez- Ortega, 2003). 
Η Campbell (1996) αναφέρει ότι µερικά από τα ενδοεπιχειρησιακά εµπόδια, όπως οι 
χρηµατοοικονοµικοί και διοικητικοί περιορισµοί, οι προσωπικοί στόχοι των ιδιοκτητών 
και των ανώτατων διοικητικών στελεχών της επιχείρησης, καθώς και η έλλειψη 
σχεδιασµού και ελέγχου, λειτουργούν ως περιοριστικοί παράγοντες κατά τη 
διαδικασία διαµόρφωσης της εξαγωγικής στρατηγικής κυρίως των µικρών 
επιχειρήσεων και λιγότερων των µεγαλύτερων (Campbell, 1996). 
Τα εξωεπιχειρησιακά εµπόδια (external barriers) προέρχονται από το εξωτερικό 
περιβάλλον µέσα στο οποίο δραστηριοποιείται η επιχείρηση (Leonidou, 1995c).  
Σύµφωνα µε τον Yang (1988), τα εξωεπιχειρησιακά ή εξωγενή (exogenous) εµπόδια 
πηγάζουν από την αβεβαιότητα των διεθνών αγορών, κυρίως λόγω των 
δραστηριοτήτων άλλων ‘‘παικτών’’, όπως είναι οι ανταγωνιστές και οι ξένες 
κυβερνήσεις, εννοώντας ότι οι µεταβλητές αυτού του τύπου υπερβαίνουν τα επίπεδα 
ελέγχου και προσδιορισµού της εξαγωγικής επιχείρησης (Yang, 1988; Suarez- Ortega, 
2003). 
Γ. Εγχώριοι και Προερχόµενοι από Ξένες Χώρες Περιορισµοί (Domestic and 
Foreign Barriers):  
Σύµφωνα µε αυτή την κατηγοριοποίηση των εξαγωγικών εµποδίων, εγχώριοι 
περιορισµοί (domestic barriers) ονοµάζονται εκείνα τα εµπόδια τα οποία προέρχονται 
µέσα από το περιβάλλον της χώρας-βάσης της εξαγωγικής επιχείρησης (Yang, 1988; 
Leonidou, 1995c; Suarez-Ortega, 2003). 
 Ένα παράδειγµα εγχώριων εµποδίων είναι η έλλειψη κυβερνητικής υποστήριξης 
(Leonidou, 1995c). 
Αντίθετα, οι προερχόµενοι από ξένες χώρες περιορισµοί είναι εµπόδια τα οποία 
σχετίζονται µε προβλήµατα που υπάρχουν στις ξένες αγορές στις οποίες η εξαγωγική 
επιχείρηση δραστηριοποιείται ή σκοπεύει να δραστηριοποιηθεί κάποια στιγµή στο 
µέλλον (Yang, 1988. Leonidou, 1995c. Suarez-Ortega, 2003).  
Ένα παράδειγµα τέτοιου περιορισµού είναι η ύπαρξη σκληρού και αυξηµένου 
ανταγωνισµού στην αγορά στην οποία εξάγει, ή έχει την πρόθεση να εξάγει, µία 
εξαγωγική επιχείρηση (Leonidou, 1995c). 
∆. Συνδιασµός Ενδοεπιχειρησιακών/Εξωεπιχειρησιακών και Εγχώριων/ 
Προερχόµενων απο Ξένες Χώρες Κατηγοριοποιήσεων (Combination of 
Internal/External and Domestic/Foreign Typologies): Ο Leonidou (1995a) 
πρότεινε έναν πιο περιεκτικό και διαφωτιστικό τρόπο ταξινόµησης των εξαγωγικών 
εµποδίων, συνδυάζοντας τις δύο προηγούµενες κατηγοριοποιήσεις (Leonidou, 
1995a). Το αποτέλεσµα του συνδυασµού αυτού είναι η δηµιουργία τεσσάρων 
κατηγοριών εξαγωγικών εµποδίων οι οποίες είναι οι παρακάτω: 
i. Ενδοεπιχειρησιακά-Εγχώρια Εξαγωγικά Εµπόδια (Internal-Domestic 
Export 
Barriers):  
Τα εµπόδια που ανήκουν σε αυτήν την κατηγορία πηγάζουν από το εσωτερικό 
περιβάλλον της επιχείρησης και σχετίζονται µε τη χώρα-βάση (Leonidou, 1995c; 
Morgan, 1997). Παραδείγµατα τέτοιων εµποδίων αποτελούν οι ανεπαρκείς 
παραγωγικές ικανότητες (Alexandrides, 1971. Yaprak, 1985), η έλλειψη χρόνου από 
την πλευρά της διοίκησης (Rabino, 1980. Kaynak and Kothari, 1984), και η 
ανεπαρκής εκπαίδευση του προσωπικού πάνω σε θέµατα εξαγωγικής 
δραστηριοποίησης (Pavord and Bogart, 1975). 
ii. Εξωεπιχειρησιακά-Εγχώρια Εξαγωγικά Εµπόδια (External-Domestic 
Export 
Barriers):  
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Τα εµπόδια αυτής της κατηγορίας πηγάζουν από το περιβάλλον της χώρας-βάσης και 
βρίσκονται έξω από τον έλεγχο της εξαγωγικής επιχείρησης (Leonidou, 1995c; 
Morgan, 1997). Εµπόδια που ανήκουν στη συγκεκριµένη κατηγορία είναι η ύπαρξη 
περιορισµένου επιχειρηµατικού κεφαλαίου χρηµατοδότησης των εξαγωγών (Groke 
and Kreidle, 1967; Brooks and Rosson, 1982. Korth 1991), η εκτεταµένη 
γραφειοκρατία και οι διαδικαστικές δυσκολίες που εµπλέκονται στις εξαγωγικές 
συναλλαγές (Pavord and Bogart, 1975. Rabino, 1980. Barrett and Wilkinson, 1985. 
Cheong and Chong, 1988. Keng and Jiuan, 1989. Sharkey at al., 1989. Yang et al., 
1992), καθώς και η ελλιπής γνώση ή η ανεπαρκής παρακολούθηση από τη διοίκηση 
της εξαγωγικής επιχείρησης των κυβερνητικών προγραµµάτων παροχής εξαγωγικής 
υποστήριξης, βοήθειας, κινήτρων και προώθησης (Rabino, 1980. Ogram, 1982. 
Cheong and Chong, 1988). 
iii. Ενδοεπιχειρησιακά-Προερχόµενα από Ξένες Χώρες Εξαγωγικά Εµπόδια 
(Internal- Foreign Export Barriers):  
Στην κατηγορία αυτή, τα εµπόδια σχετίζονται κυρίως µε τη στρατηγική µάρκετινγκ 
που θα ακολουθήσει η εξαγωγική επιχείρηση στις ξένες αγορές (Leonidou, 1995c). 
Παραδείγµατα εµποδίων που ανήκουν σε αυτήν την κατηγορία αποτελούν οι 
δυσκολίες αποθήκευσης κατά τη φόρτωση και τη µεταφορά των προϊόντων (Kedia 
and Chokar, 1986. Cheong and Chong, 1988), ο υψηλός επιχειρηµατικός κίνδυνος και 
τα υψηλά κόστη (Dicht et al., 1990), οι καθυστερήσεις και, γενικότερα, τα 
προβλήµατα πληρωµών (Alexandrides, 1971. Kaynak and Kothari, 1984), η ελλιπής 
παροχή τεχνικής υποστήριξης καθώς και υποστήριξης µετά την πραγµατοποίηση των 
πωλήσεων (after sales support) (Kedia and Chokar, 1986. Dicht et al., 1990), και η 
περιορισµένη γνώση πάνω σε θέµατα έρευνας των ξένων αγορών (Bilkey and Tesar, 
1977. Barrett and Wilkinson, 1985. Yaprak, 1985; Hook and Czinkota, 1988. Barker 
and Kaynak, 1992). 
iv. Εξωεπιχειρησιακά-Προερχόµενα από Ξένες Χώρες Εξαγωγικά Εµπόδια 
(External-Foreign Export Barriers):  
Στην τελευταία αυτή κατηγορία, τα εξαγωγικά εµπόδια προέρχονται από τις ξένες 
αγορές και βρίσκονται έξω και πέρα από τον έλεγχο της εξαγωγικής επιχείρησης 
(Leonidou, 1995c. Morgan, 1997). Εµπόδια που ανήκουν στην τέταρτη κατηγορία 
είναι οι ιδιαίτερες προτιµήσεις των ξένων καταναλωτών (Yaprak, 1985. Keng and 
Jiuan, 1989), οι άγνωστες επιχειρηµατικές πρακτικές των ξένων επιχειρήσεων (Bilkey 
and Tesar, 1977. Kedia and Chokar, 1986. Cheong and Chong, 1988. Yang et al., 
1992), η δυσκολία εύρεσης και εντοπισµού ικανού διανοµέα/αντιπροσώπου (Cannon, 
1979; Rabino, 1980. Kaynak and Kothari, 1984. Dicht et al., 1990. Korth, 1991), η 
ελλιπής δοµή και ανάπτυξη καναλιού διανοµής στην εξαγωγική αγορά (Kaynak and 
Kothari, 1984. Sharkey at al., 1989. Dicht et al., 1990), η επιβολή δασµών και 
εισαγωγικών περιορισµών από τις ξένες κυβερνήσεις (Keng and Jiuan, 1989. 
Barker and Kaynak, 1992), η αυξηµένη ένταση του ανταγωνισµού (Groke and 
Kreidle, 1967. Alexandrides, 1971. Ogram, 1982. Hook and Czinkota, 1988. Yang et 
al., 1992), και οι διακυµάνσεις των συναλλαγµατικών ισοτιµιών σε συνδυασµό µε την 
περιορισµένη ύπαρξη «σκληρού νοµίσµατος», το οποίο είναι απαραίτητο για τις 
συναλλαγές του διεθνούς εµπορίου (Bilkey and Tesar, 1977. Kedia and Chokar, 1986. 
Sharkey et al., 1989. Yang et al., 1992). 
 

2.10 Παρουσίαση των Σηµαντικότερων Εξαγωγικών Εµποδίων 

Τα εµπόδια που συναντούν οι επιχειρήσεις κατά την εξαγωγική τους 
δραστηριοποίηση έχουν πολύ µεγάλη βαρύτητα.  
Η ύπαρξη αυτών των εµποδίων εξηγεί, κατά ένα πολύ µεγάλο ποσοστό, το γιατί 
αρκετοί εξαγωγείς δεν εκµεταλλεύονται όλες τους τις δυνατότητες στις διεθνείς 
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αγορές (Leonidou, 1995c), καθώς επίσης και το γιατί οι µη εξαγωγικές επιχειρήσεις 
δεν προσπαθούν να υιοθετήσουν µια εξαγωγική στρατηγική (Ramaseshan and 
Soutar, 1996). Τα εξαγωγικά εµπόδια προκύπτουν µέσα από µια πληθώρα δοµικών, 
διαδικαστικών και λειτουργικών παραγόντων οι οποίοι εµποδίζουν πολλές επιχειρήσεις 
από το να ξεκινήσουν, να αναπτύξουν και να διατηρήσουν µια εξαγωγική στρατηγική 
(Leonidou, 1995a).  
Η αναγνώριση, καταγραφή και µελέτη αυτών των εµποδίων θα ήταν ιδιαίτερα 
χρήσιµη αφού θα επέτρεπε στις κυβερνήσεις και σε άλλους εξαγωγικούς οργανισµούς 
παροχής υποστήριξης, να διοχετεύσουν ποιοτικότερα και αποτελεσµατικότερα τις 
υπηρεσίες τους προς τις οµάδες εκείνες των επιχειρήσεων/µάνατζερ που τις έχουν 
ανάγκη, βοηθώντας τις/τους να τα αντιµετωπίσουν και να τα εξαλείψουν (Bilkey, 
1978; Morgan, 1997. Suarez-Ortega, 2003). 
Η πολύ µεγάλη επίδραση των εξαγωγικών εµποδίων στην ήδη υπάρχουσα, αλλά και 
στη µελλοντική εξαγωγική συµπεριφορά των επιχειρήσεων, έχει προσελκύσει την 
προσοχή πολλών ερευνητών. Παρά τις δυσκολίες που κρύβονται στην έρευνα των 
φαινοµένων του διεθνούς µάρκετινγκ (κυρίως λόγω της ύπαρξης φυσικής και 
ψυχολογικής απόστασης µεταξύ των χωρών), κατά τη διάρκεια των τελευταίων 
τεσσάρων δεκαετιών έχουν προκύψει παγκοσµίως πολλές αξιοσηµείωτες µελέτες 
πάνω στο θέµα των εξαγωγικών εµποδίων (Leonidou, 1995c). 
Τα αποτελέσµατα των µελετών αυτών, οδηγούν στο συµπέρασµα ότι ενώ δεν 
υπάρχει οµοφωνία όσον αφορά τον αριθµό και το ακριβές περιεχόµενο των 
εξαγωγικών εµποδίων, είναι εφικτό να αναγνωρισθεί ένας περιορισµένος αριθµός 
προβληµάτων ικανών να αντιπροσωπεύσουν όλες τις κατηγορίες των εξαγωγικών 
περιορισµών (Suarez-Ortega, 2003.  Hajidimitriou and Azaria, 2004).  
Οι  Hajidimitriou και Azaria (2004), παρουσίασαν µία λίστα µε τα είκοσι ένα πιο 
σηµαντικά και αντιπροσωπευτικά εξαγωγικά εµπόδια που συναντούν οι επιχειρήσεις, 
ανεξαρτήτως κατηγορίας ταξινόµησης στην οποία ανήκουν. Στον πίνακα που 
ακολουθεί, παρουσιάζεται η λίστα µε τα εξαγωγικά εµπόδια. 
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Πίνακας 4: Εξαγωγικά Εµπόδια 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

3ο Κεφάλαιο 

Στρατηγικές Εισόδου 
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3.1 Εξαγωγές  
  
Η επιχείρηση µπορεί να εισέλθει στην αγορά-στόχο του εξωτερικού µε εξαγωγές, 
προκειµένου να αναπτύξει µία οικειότητα µε την αγορά, χωρίς να έχει µεγάλο 
οικονοµικό ρίσκο, αλλά έχοντας τη δυνατότητα να αναπτύξει οικονοµίες κλίµακας.  

Οι εξαγωγές µπορούν να διακριθούν στις άµεσες και τις έµµεσες.  

Στις άµεσες εξαγωγές, ένα τµήµα της επιχείρησης συνήθως το τµήµα πωλήσεων 
αναλαµβάνει την έρευνα αγοράς στο εξωτερικό και το συντονισµό όλης της 
διαδικασίας αποστολής και ανάπτυξης της εξαγωγής (G.M. Taoka, Don. R. Beeman 
1990), χωρίς τη µεσολάβηση τρίτων και χωρίς να είναι αναγκαία η εγκατάσταση 
παραγωγικών ή άλλου είδους λειτουργιών σε αυτή.  
Οι έµµεσες εξαγωγές, θεωρούνται από πολλούς οι εξαγωγές τις οποίες 
πραγµατοποιούν οι επιχειρήσεις µε τη συµβολή και εξωτερικών συµβούλων, 
διαµεσολαβητών (Παπαδάκης Βασίλης 2002), κ.λ.π. Οι διαµεσολαβητές αυτοί µπορεί 
να είναι είτε διεθνείς εταιρείες, που αναλαµβάνουν τη διαµεσολάβηση, είτε 
βιοµηχανικοί µεσάζοντες, είτε έµποροι εξαγωγών ή και µεσάζοντες, που πληρώνονται 
µε ποσοστά επί των πωλήσεων.  
Γενικά για τις εξαγωγές, οι θετικές παράµετροι που φαίνεται να ακολουθούνται από τις 
επιχειρήσεις είναι πως δίνεται η δυνατότητα στις επιχειρήσεις να µάθουν και να  
αναπτύξουν µία στενή σχέση µε την αγορά-στόχο και τις διεθνείς αγορές γενικότερα. 
∆ίνεται πιθανώς η ευχέρεια στην επιχείρηση να εκµεταλλευτεί συνέργιες µεγέθους και 
οικονοµίες κλίµακας, αναπτύσσοντας νέες προοπτικές σε νέες αγορές, µε µία µέθοδο 
που δεν απαιτεί µεγάλα κόστη αρχικά, δίνοντας την ευκαιρία και σε µικρότερες 
επιχειρήσεις να δοκιµάσουν την εµπειρία της διεθνοποίησης. ∆εν υπάρχουν 
απαγορευτικές συνθήκες εισόδου και φυσικά µε εύκολη την έξοδο από τη νέα αγορά, 
όταν οι προσδοκίες δεν ευοδώνονται.  
Βέβαια, λόγοι όπως οι ενδεχόµενες αντιδράσεις των ήδη υπαρχουσών επιχειρήσεων 
που µπορεί να ορθώσουν εµπόδια εισόδου, οι πιθανοί δασµοί, η χαµηλή ίσως κάποιες 
φορές ζήτηση ή το υψηλό κόστος του εξαγοµένου προϊόντος, αλλά και η µη 
καταλληλότητα του για όλες τις αγορές, καθώς και ενδεχόµενη διάθεση για µη 
αντιµετώπιση δυσκολιών ή ρίσκου, είναι δυνατό να φέρουν τα αντίθετα από τα 
επιδιωκόµενα αποτελέσµατα για τις επιχειρήσεις.  
Σηµεία, που θα πρέπει να προσέξει κανείς, είναι η επιλογή και µελέτη της αγοράς και 
του προϊόντος εξαγωγής, καθώς και η επιλογή διανοµέα για τις έµµεσες εξαγωγές. 
Επίσης, σηµαντικό είναι να δοθεί προσοχή στα πιθανά έξοδα µεταφοράς, αλλά και τις 
πιθανές ποσοστώσεις ή δασµούς στην αγορά-στόχο.  
 

3.2 Εξαγωγή κατά παραγγελία  
 
Ένα είδος εξαγωγών είναι η παραγωγή και εξαγωγή κατά παραγγελία (contract 
manufacturing).  

Σε αυτές τις περιπτώσεις, οι εταιρείες παράγουν προϊόντα όταν οι πελάτες τους 
ζητήσουν κάποια παραγγελία (Ibid, σελ 352), καθώς επίσης και να συναρµολογήσουν 
µέρη της παραγωγής από ανεξάρτητες επιχειρήσεις, ακόµη και µε την παροχή από τον 
παραγγέλλονται µέρος του εξοπλισµού.  

Η παραγωγή και εξαγωγή κατ' αυτό τον τρόπο µπορεί να συµβαίνει όταν οι πελάτες 
ζητήσουν, κάποια στιγµή, ορισµένη παραγγελία από την επιχείρηση και στους 
εµπορικούς κύκλους ονοµάζεται φασόν.  

Αυτή η µέθοδος βοηθά τις επιχειρήσεις να καλύψουν την περίσσια δυναµικότητα, που 
µπορεί να διαθέτουν για κάποια περίοδο, αλλά και να βρίσκονται κατά κάποιο τρόπο σε 
επαφή µε το εξωτερικό.  
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Βέβαια, έτσι δεν είναι δυνατό να δηµιουργηθούν µακροχρόνιες σχέσεις µεταξύ 
παραγωγού και ξένων επιχειρήσεων (Ibid, σελ 352), αν και πολλές φορές στις 
διαπραγµατεύσεις συζητείται και κάτι τέτοιο (Πανηγυράκης Γ.1999). Συνήθως, είναι 
κάτι προσωρινό και δε βοηθά την επιχείρηση να αναπτύξει την εταιρική της εικόνα ή να 
δοκιµάσει τις δυνάµεις της στη «µάχη» µε το λιανεµπόριο.  

Σηµεία αιχµής εδώ, είναι η εµπιστοσύνη στην ποιότητα και την αξιοπιστία του 
τοπικού συµβαλλόµενου, καθώς και ο λειτουργικός έλεγχος, καθώς και ο έλεγχος σε 
ζητήµατα που άπτονται των ανθρωπίνων δικαιωµάτων, γιατί πολλές φορές η 
παραγωγή γίνεται σε υποανάπτυκτες χώρες, κάτω από δυσµενείς συνθήκες για τους 
εργαζόµενους και αυτό φέρνει σε δύσκολη θέση τις εταιρείες όταν αποκαλύπτεται στο 
ευρύ κοινό, π. χ. Levis Jeans.  
 

3.3 Εξαγωγή ετοιµοπαράδοτων προϊόντων (Turnkey project)  
 
Μία άλλη µέθοδος δραστηριοποίησης στο εξωτερικό, χωρίς την παραγωγή στην  
ξένη χώρα είναι η εξαγωγή ετοιµοπαράδοτων προϊόντων ή όπως λέγεται «δουλειά µε 
το κλειδί στο χέρι» ή «παροχή τεχνογνωσίας», µε τη διεθνή ορολογία turnkey project.  

Σε αυτή την περίπτωση, η εταιρεία που διεθνοποιείται, εξάγει τεχνολογία, 
διοικητική εµπειρία και σε µερικές περιπτώσεις κάποιο µηχανολογικό εξοπλισµό.  

Ο εργολάβος συµφωνεί να σχεδιάσει και να αναγείρει την εγκατάσταση, να 
προµηθεύσει τη διαδικασία της τεχνολογίας, να δώσει στους προµηθευτές τα 
απαραίτητα υλικά και να εκπαιδεύσει το προσωπικό που θα λειτουργήσει τη µονάδα. 
Μετά από µία δοκιµαστική περίοδο, η εγκατάσταση µεταβιβάζεται στον αγοραστή (G.M. 
Taoka, Don. R. Beeman1990).  
Αυτή η περίπτωση εξαγωγής αναφέρεται κυρίως για µεγάλες εταιρείες και 
σηµαντικά  επενδυτικά εγχειρήµατα, όπως είναι ο σχεδιασµός και η ανέγερση 
εγκαταστάσεων π.χ. για εξόρυξη πετρελαίου ή εξόρυξη µεταλλευµάτων κ.λ.π.  
Τα πλεονεκτήµατα εδώ είναι η δυνατότητα για έσοδα από τεχνογνωσία και τεχνολογία, 
όπου η άµεση επένδυση στο εξωτερικό απαγορεύεται ή περιορίζεται σηµαντικά. 
Στα µειονεκτήµατα εντάσσεται η περίπτωση στο µέλλον οι συνεργάτες της εταιρείας σε 
αυτή τη φάση να γίνουν ανταγωνιστές µε τη τεχνογνωσία που τους έχει προσφερθεί 
(Πανηγυράκης Γ.1999).  
Βέβαια, η επιχείρηση θα πρέπει να είναι προσεκτική στην επιλογή µιας αξιόπιστης 
υποδοµής, µε κατάλληλους τοπικούς προµηθευτές  και εργαζόµενους, έχοντας 
εξασφαλίσει κυβερνητική υποστήριξη στην αγορά του εξωτερικού και έχοντας 
διασφαλίσει πώς µπορεί να επαναπατρίσει τα κέρδη, που θα αποκοµίσει από το 
εγχείρηµα.  
 

3.4 Παραγωγή κατόπιν αδείας (Licence)  
 
Προχωρώντας στην κλίµακα εµπλοκής µίας επιχείρησης στην αγορά-στόχο πρέπει 
κανείς να αναφέρει την παραγωγή κατόπιν αδείας (licence).  
Σε αυτή την περίπτωση, ο αδειοδόχος (licensing) παραχωρεί το δικαίωµα 
παραγωγής κάποιου προϊόντος του στον αδειολήπτη (Ιicensee), έναντι κάποιας 
αµοιβής µε τη µορφή ποσοστού επί της τιµής ανά µονάδα προϊόντος (royalties) 
(Παπαδάκης Βασίλης 2002). Η παραχώρηση µπορεί να αφορά την άδεια 
εκµετάλλευσης ενός βιοµηχανικού δικαιώµατος της εξαγωγικής επιχείρησης, την 
τεχνογνωσία, τη χρήση του ονόµατος της επιχείρησης στη συγκεκριµένη αγορά ή 
και την απόκτηση ορισµένης ικανότητας µάρκετινγκ του αδειοδόχου. 

Μία εταιρεία σκέφτεται σοβαρά την περίπτωση της παραγωγής κατόπιν αδείας, 
επειδή το licensing διαχέει την τεχνολογία της επιχείρησης και την καθιστά κυρίαρχο 
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στην αγορά, όπως π.χ. η Microsoft.  

Επίσης, η αµοιβή για την επιχείρηση από το licencee µπορεί να της αποφέρει κέρδη για 
προϊόντα της, που είναι ήδη ώριµα στην αγορά τους, ενώ κυκλοφορεί το σήµα των 
προϊόντων διεθνώς.  

Τέλος, σε µία ανταλλαγή τεχνογνωσίας µπορεί να µάθει τεχνικές ή να πάρει 
δικαιώµατα για προϊόντα, που θα τη βοηθήσουν στην αγορά της ή σε άλλες αγορές 
(G.M. Taoka, Don. R. Beeman 1990).  
Τα πλεονεκτήµατα για µία επιχείρηση από το licensing, ως µέθοδο εισόδου σε µία 
αγορά, είναι κυρίως η υπερπήδηση των εµποδίων εισόδου, χωρίς ιδιαίτερα υψηλά 
κόστη ή επένδυση κεφαλαίου, η υπερπήδηση εµποδίων επενδύσεων από 
κυβερνήσεις των αγορών στόχων και η χρησιµοποίηση σχετικά παλαιάς τεχνογνωσίας 
για είσοδο σε νέες αγορές, εύκολα και γρήγορα πριν τον ανταγωνισµό (Πανηγυράκης 
Γ.1999).  
Πρέπει να σηµειωθεί, πάντως, πως τα µειονεκτήµατα στη συγκεκριµένη µέθοδο είναι 
ιδιαίτερα σηµαντικά. Υπάρχει µεγάλος κίνδυνος ο αδειολήπτης να εκµεταλλευτεί την 
τεχνογνωσία που του παρέχεται και να αναπτυχθεί σε ένα µελλοντικό ανταγωνιστή 
για την επιχείρηση. Επίσης, η επιχείρηση δεν έχει τον έλεγχο για τα όσα 
πραγµατοποιούνται µε την άδεια της, ενώ και αντάλλαγµα για την παροχή της άδειας 
δεν είναι µεγάλο σε ποσοστό και φυσικά σχεδόν ποτέ ο αδειολήπτης δε θα επιτρέψει 
να µεγαλώσει το κέρδος για το αδειοπάροχο πέρα από τα συµφωνηθέντα.  
Αξίζει να σηµειωθεί πως, µε αυτό τον τρόπο εισόδου σε µία αγορά, δεν είναι δυνατή 
η άντληση σηµαντικού οικονοµικού οφέλους, που θα δώσει στην επιχείρηση 
οικονοµίες κλίµακας και µεγαλύτερη εµπειρία για να την καταστήσει πιο 
ανταγωνιστική στο διεθνές περιβάλλον (Παπαδάκης Βασίλης 2002).  
Θα πρέπει, λοιπόν, να ελεγχθεί µε προσοχή η ποιότητα και η αξιοπιστία του 
αδειοδόχου, τα όρια των δικαιωµάτων για τη χώρα προορισµού, ώστε να µην 
υπάρξει πρόβληµα άντλησης των κερδών, καθώς και η καταλληλότητα των δικαιωµάτων 
που παρέχονται.  
 

3.5 ∆ικαιόχρηση (Franching)  
 
Άλλη µία µέθοδος για να εισέλθει γρήγορα µία επιχείρηση σε µία αγορά - στόχο είναι η 
δικαιόχρηση (franching).  

Πρόκειται για µία άδεια που παρέχεται από τον εξαγωγέα (δικαιοδόχος) για να 
χρησιµοποιήσει ο δικαιοπάροχος στη νέα αγορά συγκεκριµένα στοιχεία της εταιρείας 
(όπως προϊόν, µέθοδο λειτουργίας, συγκεκριµένα υλικά, τρόπο παραγωγής και 
συσκευασίας ή και γενικότερα προγράµµατα µάρκετινγκ κ.λ.π.) υπό την επωνυµία του 
προϊόντος (Ibid και G.M. Taoka, Don. R. Beeman).  

Οι περισσότερες εταιρείες αναψυκτικών και γρήγορης εστίασης έχουν αναπτυχθεί 
παγκόσµια µε αυτή τη µέθοδο, που γίνεται δηµοφιλής και στη χώρα µας τελευταία.  
Ανάλογα µε το αντικείµενο της δικαιόχρησης διακρίνουµε τις ακόλουθες κατηγορίες 
(Γεωργιάδης Σ. Απόστολος 2000):  

(α) ∆ικαιόχρηση (Franchising) διανοµής (εµπορική δικαιόχρηση), ο δικαιούχος 
πωλεί σε τελικούς καταναλωτές δηλαδή λιανικά προϊόντα µέσα σε καταστήµατα 
που φέρει το διακριτικό γνώρισµα του δικαιοπαρόχου. Στην περίπτωση αυτή ο 
δικαιοπάροχος είναι παραγωγός ή µεγαλέµπορος, ο οποίος µε την εν λόγω 
συνεργασία αποβλέπει στην ίδρυση ενός εκτεταµένου δικτύου διανοµής του 
προϊόντος που παράγει ή εµπορεύεται. Στη χώρα µας περιπτώσεις που ανήκουν σε 
αυτή τη κατηγορία είναι τα Goody’s, τα Mc Donald’s, η Pizza Hut, η Neoset, η 
Benetton κ.λ.π.  

(β) ∆ικαιόχρηση (Franchising) υπηρεσιών, ο δικαιοδόχος χρησιµοποιεί το  



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 

 68 

διακριτικό γνώρισµα ή και το σήµα δικαιοπαρόχου για να παρέχει υπηρεσίες σε 
τελικούς  χρήστες µε οδηγίες που παίρνει από αυτόν. Οι κύριοι τοµείς 
εφαρµογής του είναι τα ξενοδοχεία  υψηλού επιπέδου (Hilton, Sheraton, Novotel 
κ.τ.λ.), επιχειρήσεις ενοικίασεις η επισκευής αυτοκινήτων (Hertz, Avis κ.α), 
ταξιδιωτικά γραφεία (Ginis, Travel Plan κ.α.). Επίσης η δικαιόχρηση έχει 
διεισδύση και στο χώρο της εκπαίδευσης µε χαρακτηριστικό παράδειγµα τα 
φροντιστήρια ξένων γλωσσων.  

(γ) ∆ικαιόχρηση (Franchising) παραγωγής (βιοµηχανική δικαιόχρηση), ο δότης  
δίνει στο λήπτη την άδεια να παράγει ή να µεταποιεί προϊόντα σύµφωνα µε τις 
οδηγίες του και στη συνέχεια να τα πωλεί ή µεταπωλεί µε το σήµα του 
δικαιοπαρόχου. Εδώ η άδεια χρήσης και εκµετάλλευσης «πακέτου Franchising» 
αφορά κυρίως την ιδιαίτερη µορφή εκµετάλλευσης ξένης τεχνογνωσίας ή 
διπλώµατος ευρεσιτεχνίας και σήµατος.  
(δ) Μεικτή ∆ικαιόχρηση (Franchising), η σύµβαση περιέχει στοιχεία  
Franchising διανοµής και Franchising υπηρεσιών, δηλαδή πώληση αυτοκινήτων που 
συνδυάζεται µε συντήρηση και επισκευή, διδασκαλία ξένων γλωσσών που συνδυάζει 
µε πώληση βιβλίων και οπτικοακουστικών µέσων.  

Η δικαιόχρηση προϋποθέτει τυποποίηση του προϊόντος σε σηµαντικό βαθµό, σωστή 
εκπαίδευση του προσωπικού κα εντατική παρακολούθηση των δικαιοπαρόχων, ώστε 
να µη διακυβεύεται η φήµη της επωνυµίας (G.M. Taoka, Don. R. Beeman 1990).  
Πάντως, ο ποιοτικός έλεγχος είναι δύσκολος και σε αυτή τη µορφή εισόδου στην 
αγορά, ενώ συχνά υπάρχουν πολιτιστικές ιδιαιτερότητες και κυβερνητικοί έλεγχοι, που 
δεν αφήνουν τη δικαιόχρηση να εναρµονίσει πλήρως τη λειτουργία ενός ενιαίου 
ονόµατος σε όλες τις αγορές. ∆εν υπάρχει, όµως, αµφιβολία πως πρόκειται για µία απλή 
σχετικά µέθοδο για την είσοδο σε µία αγορά χωρίς υπερβολικό κόστος και ρίσκο, αλλά 
µε σηµαντικές πολλές φορές προοπτικές γρήγορης εξάπλωσης (Παπαδάκης Βασίλης 
2002).  
 

3.6 Συµβόλαια ∆ιοίκησης (management contracts)  
 
Μία ακόµη µορφή διεθνοποίησης, είναι τα συµβόλαια διοίκησης (management 
contracts). Πρόκειται για τις συµφωνίες όπου µία επιχείρηση προσφέρει σε µία άλλη 
ένα πακέτο δεξιοτήτων διοίκησης σε µερικούς ή όλους τους τοµείς του managment 
µίας επιχείρησης (Ibid, σελ 356), µε αντάλλαγµα κάποιο ποσοστό επί των πωλήσεων. 
Π.χ. το Hilton δίνει συµβουλές managment σε ξενοδοχεία ξένων χωρών που δεν 
κατέχει.  

Στα θετικά αυτής της µεθόδου είναι πως για την ανάπτυξη και την επέκταση της 
επιχείρησης δεν απαιτούνται υψηλά κεφάλαια κα επιπλέον µπορεί να διερευνήσει η 
επιχείρηση µία πιο µόνιµη θέση σε αυτή την αγορά, χωρίς να υπάρχει µεγάλος 
κίνδυνος στην προσπάθεια επαφής µε µία νέα αγορά-στόχο, και ενώ είναι σχετικά 
χαµηλός ο κίνδυνος µεταφοράς θεµελιωδών ικανοτήτων.  
Πέρα όµως από τα θετικά στοιχεία ένα από τα βασικά µειονεκτήµατα είναι ότι είναι 
συνήθως λιγότερο κερδοφόρα σε σχέση µε τις άµεσες επενδύσεις. Επιπλέον καθιστά 
δύσκολο τον ανταγωνισµό σε αυτές τις αγορές µετά την εκπαίδευση των 
τοπικών manager. Τέλος µπορεί να ανακύψουν συγκρούσεις µε την κυβέρνηση 
υποδοχής λόγω διαφορών ως προς τη λειτουργία της επιχείρησης.  
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3.7 Κοινοπραξίες (Joint venture)  
 
Συνεχώς αναπτυσσόµενη µορφή διεθνοποίησης που εξασφαλίζει χαµηλό λειτουργικό 
κόστος, βελτιωµένη ανταγωνιστική θέση και µάθηση νέων ικανοτήτων, είναι οι  
κοινοπραξίες (joint  venture). Παρ' όλα αυτά, υπολογίζεται πώς το 60% των 
συνεργασιών αυτών αποτυγχάνουν, για µία σειρά από λόγους.  
Οι κοινοπραξίες, λοιπόν είναι συµφωνίες µεταξύ εταιρειών, που η κάθε µία 
συνεισφέρει κάποιους συντελεστές της  παραγωγής, προκειµένου να δηµιουργηθεί 
µία κοινή βάση, στην οποία οι συνεισφέροντες κατέχουν ποσοστό ιδιοκτησίας, το 
οποίο ποικίλει σε κάθε περίπτωση (Παπαδάκης Βασίλης 2002).  
Στην κοινοπραξία µπορεί να συµµετέχει µία διεθνής και µία ντόπια επιχείρηση, δύο ή 
περισσότερες διεθνείς επιχειρήσεις, µία εταιρεία κυβερνητικών συµφερόντων και µία 
πολυεθνική επιχείρηση ή µία επιχείρηση που αγοράστηκε από δύο ή περισσότερες 
επιχειρήσεις για περιορισµένο χρονικό ορίζοντα (G.M. Taoka, Don. R. Beeman 1990).  
Κύριες συνθήκες για µία διεθνή κοινοπραξία είναι: η κατοχή συµπληρωµατικών 
πλεονεκτηµάτων, ο συγχρονισµός των ευκαιριών για τις συµβαλλόµενες επιχειρήσεις, 
καθώς και η ύπαρξη εµποδίων για πλήρη ένωση -οικονοµικών, χρηµατοοικονοµικών, 
νοµικών, πολιτικών κ.ά. Όπως αναφέρθηκε, είναι µία συνεχώς αναπτυσσόµενη, αλλά 
άκρως αµφισβητούµενη µορφή εισόδου σε νέες αγορές, που περιχαρακώνει το 
κόστος και το ρίσκο σε λογικά επίπεδα για τις συµβαλλόµενες επιχειρήσεις, ενώ δίνει 
και τη δυνατότητα η µία να µάθει από την άλλη. Είναι ακόµη µία µέθοδος εισόδου για 
χώρες όπου υπάρχουν περιορισµοί και είναι ακόµη µία µέθοδος για ανταλλαγή 
τεχνογνωσίας και ανάπτυξη διεθνούς εµπειρίας για τις επιχειρήσεις, στο σύγχρονο 
παγκοσµιοποιηµένο περιβάλλον.  
Το µειονέκτηµα, πάντως, κι αυτού του τύπου συνεργασίας είναι πως και πάλι δεν είναι 
δυνατός ο πλήρης έλεγχος όλων των παραµέτρων του εγχειρήµατος κι έτσι είναι πιθανή 
η παρουσίαση προβληµάτων, κυρίως λόγω της έλλειψης πλήρους συσχέτισης 
συµβολής και αποτελέσµατος, αν και τα πράγµατα εδώ είναι σαφώς πιο δοµηµένα 
από ό,τι στις προηγούµενες περιπτώσεις.  
Σίγουρα, τα σηµεία που θα πρέπει να λάβουν υπόψη τους οι συµβαλλόµενοι σε µία 
κοινοπραξία είναι η ικανότητα να προστατεύουν τα στρατηγικά τους πλεονεκτήµατα, 
η δυνατότητα να µοιράζονται τον έλεγχο, αλλά και να συµβιβάζονται στις απαιτήσεις 
της εκάστοτε κουλτούρας. Ιδιαίτερα σηµαντική θεωρείται η συνεργασία των 
διοικήσεων των εµπλεκοµένων επιχειρήσεων, που είναι δυνατό ή να ενδυναµώσουν 
µία διεθνή κοινοπραξία ή και να τη διαλύσουν.  
 

3.8 Άµεση Επένδυση στο Εξωτερικό  
 
Το µέγιστο σηµείο εµπλοκής µίας επιχείρησης σε στρατηγική εισόδου σε µία αγορά-
στόχο είναι η άµεση επένδυση στο εξωτερικό.  
Εδώ, η επιχείρηση απαιτείται να αναπτύξει τη λειτουργία της παραγωγής της στην 
ξένη αγορά. Αυτό µπορεί να γίνει είτε µε εξαγορά ήδη υπάρχουσας επιχείρησης στη 
νέα χώρα, είτε µε τη δηµιουργία εξ ολοκλήρου νέας επιχείρησης.  
Γενικά, η άµεση επένδυση στο εξωτερικό είναι κατάλληλη όταν η αγορά-στόχος είναι 
µεγάλη, όχι ιδιαίτερα ανταγωνιστική και γεωγραφικά κοντά στην χώρα από όπου 
ξεκινά η επιχείρηση.  
Επίσης, η, επιχείρηση θα πρέπει να έχει σχετικά σηµαντική διεθνή εµπειρία και 
στρατηγικό και τεχνολογικό πλεονέκτηµα.  
Μπορεί να ειπωθεί ότι η απόφαση για άµεση επένδυση σε µία αγορά του 
εξωτερικού είναι δυνατό να ξεκινά για λόγους συντελεστών παραγωγής, όταν θέλει η 
επιχείρηση να ελέγξει προµηθευτές, πρώτες ύλες ή φτηνό εργατικό δυναµικό στη νέα 
αγορά για λόγους αγοράς, όταν στόχος είναι η διείσδυση σε νέες αγορές ή η 
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δυναµική επέκταση των λειτουργιών καθώς και για λόγους αποδοτικότητας, όταν η 
επιχείρηση επιδιώκει   οικονοµίες   κλίµακας από τη νέα µονάδα.  
Απαριθµώντας  κανείς  τα πλεονεκτήµατα αυτής της µεθόδου, βλέπει πως πρόκειται 
για τη µέθοδο εισόδου σε αγορά-στόχο, όπου υπάρχει ο µέγιστος βαθµός ελέγχου 
των διεθνών δραστηριοτήτων.  
Η επιχείρηση εδώ, µπορεί να καθορίζει τη στρατηγική και τις κινήσεις που θα 
την υλοποιήσουν.  
Ακόµη, επιτρέπεται στην εταιρεία να διερευνήσει τα ανταγωνιστικά της 
πλεονεκτήµατα στις νέες αγορές και να δηµιουργήσει κέρδη και προοπτικές 
µεγέθυνσης (Daniels J., Radebaugh L.(1998)), µειώνοντας και το κόστος της σε 
παραγωγή και διανοµή, προσβλέποντας σε ένα σηµαντικό στρατηγικό πλεονέκτηµα 
κάθε φορά.  
Η παραγωγή σε µία χώρα βοηθά την επιχείρηση να προσαρµόσει τα προϊόντα της στις 
ανάγκες αυτής της αγοράς, ενώ παράλληλα δηµιουργεί ένα όνοµα στη συνείδηση 
των πελατών της στη νέα οικονοµία όπου  δραστηριοποιείται.  
Την δηµιουργία του ονόµατος θα πρέπει βέβαια η επιχείρηση να προσπαθήσει µε 
µεθοδικότητα, όπως και για να κρατήσει και να ελέγξει τις περιπτώσεις που µπορεί να 
προκαλέσουν οικονοµικό, πολιτικό ή χρηµατοοικονοµικό πρόβληµα στην ανάπτυξη της, 
ανάλογα και µε την αγορά που έχει επιλέξει να δραστηριοποιηθεί.  
Εν κατακλείδι σηµειώνεται πως πολλές είναι οι περιπτώσεις χωρών που διάκεινται 
θετικά στην άµεση επένδυση από το εξωτερικό, διότι έτσι ενισχύεται η οικονοµία 
της χώρας, τόσο λόγω των τεχνολογικών πιθανώς καινοτοµιών, όσο και της µείωσης 
της ανεργίας (Aaker S, McBride Β. (2004)) κ.λ.π.   
Εποµένως, πολλές φορές, υπάρχουν και προνόµια από τις κυβερνήσεις για δηµιουργία 
επενδύσεων από ξένες επιχειρήσεις, τα οποία µπορούν να αποτελέσουν έναν ακόµη 
λόγο για τη λήψη απόφασης για άµεση επένδυση  στο εξωτερικό, αν και σε 
µακροχρόνιο επίπεδο µπορεί να δηµιουργηθούν προβλήµατα από την υπεροχή που 
συνήθως έχουν οι ξένοι, που εισέρχονται σε µία νέα αγορά, και είναι δυνατό να 
υποσκελίσουν τους ντόπιους επιχειρηµατίες (Chung W.2001).  
Στα µειονεκτήµατα της άµεσης επένδυσης στο εξωτερικό, πρέπει κανείς να τονίσει 
τη µεγάλη δέσµευση πόρων που απαιτείται, προκειµένου µία επιχείρηση να 
επενδύσει άµεσα σε µία ξένη αγορά, ιδιαίτερα στα αρχικά στάδια του εγχειρήµατος.  
Πρέπει δε να επισηµανθεί η µεγάλη περίοδος αποπληρωµής της επένδυσης που στις 
περισσότερες περιπτώσεις είναι απαραίτητη, για να πάρει η επιχείρηση πίσω τα ποσά 
που έχει αφιερώσει σε αυτή την προσπάθεια, καθώς και η µεγάλη δέσµευση 
της επιχείρησης στην αγορά, από την οποία δε µπορεί να απεµπλακεί εύκολα.  
Η άµεση επένδυση διακρίνεται στην εξαγορά κάποιας εταιρείας που ήδη 
δραστηριοποιείται στην αγορά στόχο και στη δηµιουργία µίας εξ ολοκλήρου 
καινούριας επιχείρησης στη νέα αγορά. Εξαγορά (acquisition) µίας επιχείρησης 
ορίζεται ως η αγορά της ιδιοκτησίας µίας υπάρχουσας µονάδας τοπικής επιχείρησης 
σε ένα ποσοστό ικανό να επιβεβαιώσει την αλλαγή του ελέγχου της επιχείρησης, 
µε κατώτατο όριο το 10% της ιδιοκτησίας, όπως ορίζεται κι από τον Ο.Ο.Σ.Α. 
(Larimo J.2003).  
Η εξαγορά χρειάζεται λιγότερη προσπάθεια για πληροφορίες και διοικητικά κόστη, 
καθώς και λιγότερο κίνδυνο, σε σχέση µε τη δηµιουργία µίας νέας επιχείρησης.  
Είναι η περίπτωση που η επιχείρηση επιδιώκει, όταν θεωρεί πως πρέπει να εισέλθει σε 
µία αγορά άµεσα και καταλυτικά, αφού αγοράζει την εγκατάσταση, το προσωπικό, τις 
διασυνδέσεις και το όνοµα, τους προµηθευτές, τη διοίκηση και την τεχνογνωσία στην 
χώρα που επιθυµεί να εγκατασταθεί.  
Βέβαια, πάρχει ο κίνδυνος η επιχείρηση που εξαγοράζεται να έχει πολλά λειτουργικά 
ή οικονοµικά προβλήµατα και η εξυγίανση της να µην είναι ιδιαίτερα απλή υπόθεση.   
Επίσης, µπορεί η εξαγορά να προκαλέσει δυσαρέσκεια στο κοινό της νέας αγοράς και 
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τους εργαζοµένους, κάτι που θα πρέπει να µεταβάλει η επιχείρηση, ενώ πολλές και 
σηµαντικές είναι περαιτέρω προεκτάσεις των συνεπειών των εξαγορών, που όµως δε 
µπορούν να αναλυθούν στα πλαίσια αυτής της µελέτης.  
 

3.9 Εξ ολοκλήρου καινούρια επιχείρηση (Greenfield investment)  
 
Η δηµιουργία εξ ολοκλήρου καινούριας επιχείρησης (greenfield investment) είναι η πλέον 
καταλυτική µορφή εισόδου σε µία αγορά-στόχο.  

Πρόκειται για το ξεκίνηµα µίας νέας επένδυσης, µε καινούριες εγκαταστάσεις και 
εξοπλισµό, νέο όνοµα και προοπτική.  
Εδώ, δεν πληρώνει η επιχείρηση ήδη κεφαλαιοποιηµένη αξία για το όνοµα και τις 
εγκαταστάσεις κι εφόσον το εγχείρηµα είναι επιτυχηµένο µπορεί το κόστος ευκαιρίας να 
είναι  ιδιαίτερα  υψηλό, ειδικά αν η ανάπτυξη στην  αγορά-στόχο είναι άµεση και 
ικανοποιητική (Ibid).  

Όπως είναι βέβαια, κατανοητό το κόστος εδώ είναι ιδιαίτερα σηµαντικό και το ρίσκο 
υψηλό, αφού και χρόνος πολύς χρειάζεται για να δηµιουργήσει κανείς από την αρχή 
µία επένδυση αλλά και θα πρέπει να δοθεί ιδιαίτερη προσοχή στη συλλογή 
πληροφοριών και στην κατανόηση της νέας αγοράς.  

Τα βασικά σηµεία, που θα πρέπει να έχει κανείς υπόψη του για την επένδυση από 
την αρχή είναι κόστη συναλλαγών, η κουλτούρα η αγοραστική δύναµη των 
πελατών και τα θεσµικά και πολιτικά όρια, τα οποία τίθενται από την χώρα υποδοχής.  
 

3.10 Πλήρη Ιδιοκτησία & Στρατηγικές Συµµαχίες (Strategic alliance)  
 
Η άµεση επένδυση στο εξωτερικό µπορεί να γίνει είτε µε στρατηγικές συµµαχίες είτε µε 
πλήρη ιδιοκτησία.  
Πολλές επιχειρήσεις επιλέγουν την πλήρη ιδιοκτησία  των επενδύσεων τους στο 
εξωτερικό, π.χ. ΙΒΜ (Παπαδάκης Βασίλης  2002), διότι πιστεύουν ότι µακροπρόθεσµα 
αυτό θα τους αποφέρει µεγαλύτερη σταθερότητα και οφέλη.  
Πρόκειται, πάντως, για µία πολυδάπανη επιλογή, που ενέχει µεγάλο ρίσκο, µεγάλο 
χρηµατικό κόστος, µεγάλος χρονικός ορίζοντας αποπληρωµής και σηµαντικός κίνδυνος 
από τη µη γνώση της αγοράς κ.λ.π.  
Από την άλλη πλευρά, οι στρατηγικές συµµαχίες (strategic alliance), φαίνεται πως 
είναι ιδιαίτερα δηµοφιλείς στις µέρες µας, τόσο σε επιχειρησιακό όσο και σε 
ακαδηµαϊκό επίπεδο.  
Πρόκειται για συµφωνίες συνεργασίας µεταξύ επιχειρήσεων, που εκτείνονται   από   
συµφωνίες µεταξύ οµοειδών επιχειρήσεων για αγορά   κάποιας τεχνολογίας, έως τα 
joint ventures ή ακόµη και συνεταιρισµούς επιχειρήσεων µε σχέση προµηθευτή-
πελάτη κ.λ.π. Οι συµµαχίες αυτές επιµερίζουν το κόστος και τον κίνδυνο για τις 
επιχειρήσεις, οι οποίες κατά το «η ισχύς εν τη ενώσει» πολλαπλασιάζουν -ίσως- τα 
στρατηγικά τους πλεονεκτήµατα (Ibid, σελ 356), όπως µπορεί να είναι η τεχνογνωσία, 
η γνώση της αγοράς, η αποδοχή από την αγορά-στόχο κ.λ.π.  
Μια στρατηγική συµµαχία είναι πετυχηµένη όταν υπάρχουν τέσσερις θεµελιώδεις 
παράγοντες όπως απεικονίζονται στο σχήµα. 

� Συµπληρωµατικές ικανότητες: Πολλές επιχειρήσεις, στην επιλογή του 
εταίρου  
δίνουν µεγάλη έµφαση στην οικονοµική του δύναµη και το µέγεθος της 
οικονοµικής του συνεισφοράς. Συχνά αυτό αποδεικνύεται ατυχές το κριτήριο 
αξιολόγησης.  
Η αναζήτηση θα πρέπει να βασίζεται στην εξέταση µιας πλειάδας παραγόντων. 
Οι συµµαχίες µεταξύ εταιρειών µε συµπληρωµατικές ικανότητες, έχουν 
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µεγαλύτερες πιθανότητες επιτυχίας.  
Θα πρέπει να σηµειωθεί όµως ότι όχι µόνο οι σύµµαχοι θα πρέπει να είναι 
πρόθυµοι να προσφέρουν ο ένας στον άλλον, αλλά πρέπει να είναι πρόθυµοι 
να εξαρτώνται ο ένας από τον άλλο.  

� Συνεργατικές Κουλτούρες: Κλειδί στη δηµιουργία συνεργατικών 
κουλτουρών είναι η έννοια της συµµετρίας.  
Οι στρατηγικές συµµαχίες είναι πιο αποτελεσµατικές όταν υπάρχει µικρή 
διαφορά στο µέγεθος των εταίρων. Παράλληλα, η αµοιβαία αίσθηση 
εµπιστοσύνης αποτελεί ακρογωνιαίο λίθο για την εξέλιξη της συµµαχίας. 
Συµµετρία θα πρέπει να υπάρχει επίσης και µεταξύ των ανώτατων ιεραρχικών 
επιπέδων διοίκησης.  

� Συµβατικοί στόχοι:Η συµµαχία έχει αρκετές πιθανότητες να αποτύχει, εάν 
δεν προκαθοριστούν οι στρατηγικοί στόχοι και των εταίρων. Ασαφείς στόχοι, 
θολές κατευθύνσεις και ασυντόνιστες δραστηριότητες είναι από τους 
πρωταρχικούς στόχους αποτυχίας των συµµαχιών και στις επιδιώξεις των 
εταίρων.  

� Συµµετρικά επίπεδα κινδύνου: Η στρατηγική συµµαχία, ως ένας τρόπος 
επιµερισµού του κινδύνου, καθίσταται και πιο αναγκαία. Σε κλάδους όπου η 
τεχνολογία αλλάζει ραγδαία, µία εταιρεία αναλαµβάνει ιδιαίτερα υψηλό 
βαθµό ρίσκου εάν δε διασπείρει τον κίνδυνο δια µέσου µιας κοινοπραξίας.  
Για παράδειγµα, κάθε µία από της IBM, Siemens και Toshiba είχε από µόνη της 
την οικονοµική επιφάνεια να αναλάβει την παραγωγή ενός µικροεπεξεργαστή 
(chip) αλλά ο κίνδυνός ήταν αναµφισβήτητα µεγάλος. Με το να σχηµατιστούν 
µία συµµαχία και να µοιραστούν τον κίνδυνο, και οι τρεις εταίροι 
επωφελήθηκαν.  

Σχήµα 4: Τα 4 Σίγµα (Cs) των Στρατηγικών Συµµαχιών  

 

Πηγή: Brouthers D. K., Brouthers E. L. and Wilkinson J.T(1995): «Strategic Alliances: 
your Partners», Long Range Planning.  

Σχετική έρευνα έδειξε πως σχεδόν οι µισοί προχώρησαν σε συµµαχίες για να 
εκµεταλλευτούν κοστολογικά οφέλη και οφέλη χρόνου, ενώ οι άλλοι µισοί από τους 
ερωτηθέντες για καλύτερο έλεγχο στις σχέσεις µε τους καταναλωτές (Anslinger Ρ., 
Jenk J.2004).  
Επίσης, όταν αποφασίζεται µία συµµαχία θα πρέπει να διοικούνται τόσο οι 
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εσωτερικές όσο και οι εξωτερικές αβεβαιότητες.  
Εσωτερικές αβεβαιότητες αναφέρονται σε οργανωτικές και διοικητικές παραµέτρους, 
ενώ εξωτερικές αβεβαιότητες έχουν να κάνουν µε το περιβάλλον της επιχείρησης 
(Mayrhofer Ul.2004).  
Ακόµη, πολλές φορές, ελλοχεύει ο κίνδυνος της απώλειας τεχνολογικών 
πλεονεκτηµάτων, ενώ υπάρχει και εξάρτηση στη χάραξη της στρατηγικής και 
καταµερισµός των κερδών.  
Κρίνεται, πάντως, πως οι στρατηγικές συµµαχίες χρειάζονται ιδιαίτερα ευέλικτο 
χειρισµό ως προς τη διοίκηση, η έλλειψη του οποίου φαίνεται πως ευθύνεται για το 
ιδιαίτερα σηµαντικό ποσοστό αποτυχιών τους.  
Σε κάθε περίπτωση, η στρατηγική συµµαχία αποσκοπεί στην µείωση της αβεβαιότητας 
και του επιχειρηµατικού κινδύνου που ενθυλακώνονται στο περιβάλλον δράσης της, 
αλλά και στην αύξηση της αγοραίας δύναµης των µερών που την αποτελούν. (Χαζάκης 
Κωνσταντίνος 2003).  
 

3.11 Οι Συγχωνεύσεις και οι Εξαγορές ως στρατηγικές κινήσεις 
αντιµετώπισης του ∆ιεθνούς Ανταγωνισµού 
 
3.11.1 Εξαγορά µιας ή Περισσότερων Επιχειρήσεων 
 
Ως εξαγορά ορίζεται η πράξη µε τη οποία µια ή περισσότερες επιχειρήσεις 
µεταβιβάζουν, χωρίς να ακολουθήσει εκκαθάριση, σε άλλη επιχείρηση το σύνολο της 
περιουσίας τους έναντι αποδόσεως στους µετόχους των εξαγοραζόµενων εταιριών 
του αντιτίµου των µετοχών τους. Οι εξαγορές αφορούν τη µεταβίβαση του συνόλου 
ή πλειοψηφικού µέρους της ιδιοκτησίας µιας επιχείρησης σε µια άλλη, που καταβάλλει 
το αντίστοιχο αντίτιµο.  
Η µεταβίβαση γίνεται µε καταβολή µετρητών ή µε αγορά/ανταλλαγή µετοχών, µέσω 
του χρηµατιστηρίου.  
Σε πολλές περιπτώσεις η απόκτηση µειοψηφικού πακέτου µετοχών ή ανάλογου 
ποσοστού επί της συνολικής ιδιοκτησίας, εξασφαλίζει στην εξαγοράζουσα επιχείρηση 
ουσιαστικό έλεγχο, εάν µε τη µεταβίβαση είναι σε θέση να επηρεάσει κρίσιµες 
επιλογές των ανωτάτων στελεχών αλλά και τη στρατηγική της εξαγοραζόµενης 
οικονοµικής µονάδας. Για τη µελέτη των οικονοµικών και κοινωνικών επιπτώσεών 
τους, οι εξαγορές οµαδοποιούνται και αξιολογούνται µε βάση τα ακόλουθα κριτήρια. 

1. Το είδος της εξαγοραζόµενης επιχείρησης. Εάν η επιχείρηση ανήκει στο 
δηµόσιο τοµέα και αγοράζεται από ιδιωτική έχουµε παράλληλα µε την εξαγορά, 
τη λεγόµενη ιδιωτικοποίηση. 
2. Τη προέλευση της εξαγοράζουσας επιχείρησης. Η εξαγοράζουσα εταιρία 
µπορεί να είναι εγχώρια, ξένη ή πολυεθνική. 
3. Τους οικονοµικούς και επιχειρηµατικούς στόχους της εξαγοράζουσας 
επιχείρησης. Τέτοιοι είναι: 
� η αµυντική ή η επιθετική προσπάθεια προσαρµογής στον ανταγωνισµό 
� η αύξηση του µεγέθους για πιο αποδοτική λειτουργία 
� η απορρόφηση των ανταγωνιστών 
� η ενίσχυση της θέσης στην αγορά 
� η αξιοποίηση της συµπληρωµατικότητας των δραστηριοτήτων 
� η προοπτική συγχώνευσης και ολοκληρωµένης ανάπτυξης 
� η συντονισµένη ανάπτυξη δραστηριοτήτων µε τη µορφή οµίλου εταιριών 
� η ανάπτυξη και η επικερδής µεταπώληση της εξαγοραζόµενης επιχείρησης 
� η επιλεκτική συρρίκνωση ή το κλείσιµο της εξαγοραζόµενης επιχείρησης 
� η είσοδο σε νέα αγορά 
� η διαφοροποίηση αγαθών και υπηρεσιών κ.α. 
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3.11.2 Συγχώνευση δυο ή Περισσότερων Επιχειρήσεων 
 
Συγχώνευση είναι η οικονοµική πράξη µε την οποία δύο ή περισσότερες 
επιχειρήσεις λύονται µε σκοπό το σχηµατισµό µιας, κατά κανόνα µεγαλύτερης και 
ισχυρότερης, οικονοµικής µονάδας. Οι επιχειρήσεις αυτές δεν τίθενται σε εκκαθάριση, 
επειδή η περιουσία τους δεν διανέµεται στους ιδιοκτήτες, αλλά µεταβιβάζεται στην 
προκύπτουσα από τη συγχώνευση επιχείρησης. 
Οι συγχωνεύσεις λαµβάνουν τις κάτωθι µορφές: 

� Οριζόντια συγχώνευση: αναφέρεται σε περιπτώσεις όπου οι προς 
συγχώνευση εταιρίες συµµετέχουν στον ίδιο κλάδο παραγωγής, µε 
αποτέλεσµα η ποικιλία της παραγωγής των αγαθών και των υπηρεσιών τους 
να µην µεταβάλλεται ουσιαστικά µετά τη συγχώνευση. Η οριζόντια 
ολοκλήρωση αποτελεί έναν άµεσο και γρήγορο τρόπο για την είσοδο µιας 
επιχείρησης σε µια νέα αγορά. Τα κυριότερα πλεονεκτήµατα της οριζόντιας 
συγχώνευσης είναι:  
α) ο συνεχώς µειούµενος ανταγωνισµός στις αγορές που δραστηριοποιείται η 
νέα εταιρία 
β) η αδιάκοπη διεύρυνση των αγαθών και των υπηρεσιών   
γ) η βελτίωση της ποιότητας των τελικών προϊόντων. 

� Κάθετη συγχώνευση: διακρίνεται σε κάθετη συγχώνευση προς τα εµπρός 
και σε κάθετη συγχώνευση προς τα πίσω.  
Η έννοια της κάθετης συγχώνευσης προς τα εµπρός αποτελεί µηχανισµό 
διατήρησης των κερδών εντός της επιχείρησης, µε παράλληλη αποφυγή 
διαρροής τους προς τους εµπορικούς συνεργάτες - µεσάζοντες.  
Η κάθετη συγχώνευση προς τα πίσω δηµιουργεί στην επιχείρηση τη 
δυνατότητα ελιγµών και ευελιξίας σε θέµατα ποιότητας και ειδικότερα 
ποιοτικού ελέγχου των επιµέρους ενδιάµεσων υποπροϊόντων που 
χρησιµοποιούνται στην παραγωγική διαδικασία.  
Ο συνδυασµός των δύο αυτών διαφορετικών τεχνικών κάθετης συγχώνευσης 
οδηγεί σε οικονοµίες κλίµακας, ως αποτέλεσµα του συνδυασµού της 
βελτίωσης τόσο σε θέµατα τιµόλόγησης προϊόντων και ενδιάµεσων εισροών 
του οικονοµικού κυκλώµατος, όσο και σε θέµατα ποιότητας των αγαθών και 
υπηρεσιών που παράγει / προσφέρει αλλά και των υποπροϊόντων που η ίδια 
χρησιµοποιεί. 

� Οµόκεντη συγχώνευση: επιτυγχάνεται στις περιπτώσεις όπου η επιχείρηση 
επιδιώκει την επέκταση σε οµοιειδείς επιχειρήσεις. Ιδιαίτερο χαρακτηριστικό 
των επιχειρήσεων που εξαγοράζονται είναι το γεγονός ότι παράγουν 
διαφοροποιηµένα προϊόντα σε σχέση µε το παραγόµενο προϊόν της 
εξαγοράζουσας εταιρίας, γεγονός το οποίο οδηγεί σε διαφοροποιηµένα τελικά 
προϊόντα. 

� ∆ραστική συγχώνευση: επιτυγχάνεται όταν µια επιχείρηση εισέρχεται σε 
νέο κλάδο ή επιζητεί να παράγει ένα νέο προϊόν απευθυνόµενη σε µια νέα 
αγορά, αναλαµβάνοντας ταυτόχρονα τον κίνδυνο της αβεβαιότητας, σχετικά 
µε την εξέλιξη της επένδυσης. 

Η υλοποίηση µιας συγχώνευσης λαµβάνει διαφορετικές µορφές στην πράξη. Μπορεί 
να είναι άµεση ή σταδιακή, ολική ή επιλεκτική, οδηγώντας αντίστοιχα σε ολική ή 
µερική συνένωση των οικονοµικών µονάδων. Η διαδικασία της λειτουργικής 
συγχώνευσης, ολικής ή µερικής, δεν συµπίπτει απαραίτητα µε την τυπική - νοµική 
διαδικασία ολοκλήρωσής της. Οι συνέπειές της, ιδίως αυτές που αφορούν την 
απασχόληση και τις εργασιακές σχέσεις, εµφανίζονται πριν, ή κατά τη διάρκεια 
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ολοκλήρωσης µιας συγχώνευσης. Τα στοιχεία αυτά έχουν ιδιαίτερη σηµασία για τη 
ρύθµιση και την παροστασία των αντιστοίχων εργασιακών δικαιωµάτων. 
Μια εξαγορά δεν οδηγεί πάντοτε σε συγχωνεύση της εξαγοράζουσας µε την 
εξαγοραζόµενη επιχείρηση.  
Ο συνδυασµός εξαγοράς και συγχώνευσης εξαρτάται: 

1. από τη στρατηγική και τους στόχους της εξαγοράζουσας επιχείρησης 
2. από το αντικείµενο και από ορισµένα βασικά χαρακτηριστικά της 
εξαγοραζόµενης επιχείρησης (συναφής δραστηριότητα, συµπληρωµατικότητα 
λειτουργιών, συµβατότητα πολιτισµικών , διοικητικών και εργασιακών δεδοµένω, 
επιχειρησιακή κουλτούρα) 
3.από τις γενικότερες κοινωνικές και οικονοµικές συνθήκες. 

Όπως προκύπτει από τα ανωτέρω ο όρος εξαγορές και συγχωνεύσεις καλύπτει 
µεγαλύτερη ποικιλία πραγµατικών καταστάσεων και επιλογών. Οι επιπτώσεις τους 
στην οργάνωση και στην πορεία των επιχειρήσεων, της απασχόλησης και των 
εργασιακών σχέσεων είναι στις περισσότερες περιπτώσεις ανάλογα 
διαφοροποιηµένες. 
Οι εξαγορές και οι συγχωνεύσεις αποτελούν ένα δηµοφιλές φαινόµενο στην 
επιχειρηµατική ζωή.  
Οι εξαγορές αναφέρονται στην αγορά και στην µετέπειτα απορρόφηση µιας εταιρίας 
από µια άλλη, ενώ στις συγχωνεύσεις υπάρχει συνένωση δύο εταιριών σχετικά 
οµοιου µεγέθους.  
Τα τελευταία χρόνια τείνει να εξαλειφθεί η έννοια της συγχώνευσης δεδοµένου ότι 
και σε αυτές τις περιπτώσεις συνήθως η µια εταιρία αναλαµβάνει ηγητικό ρόλο και 
συνεπώς δρα ως αγοραστης. 

 

3.11.3 Παράγοντες που Οδηγούν σε Εξαγορές και Συγχωνεύσεις 
 
Βασική αιτία εξαγορών και συγχωνεύσεων είναι η «διαφοροποίηση», η οποία στο 
παρελθόν, οδηγούσε στην δηµιουργία οµίλων µε ετερόκλιτες δραστηριότητες, που 
δρούσαν συµπληρωµατικά, προσφέροντας µεγαλύτερη σταθερότητα στον όµιλο, 
αλλά προκαλώντας ταυτόχρονα δυσλειτουργίες σε αρκετές περιπτώσεις. 
Τέτοια φαινόµενα συναντάµε συχνά σε οµίλους µε ξενοδοχειακές ή τραπεζικές 
δραστηριότητες.  
Η τάση αυτή έχει ατονήσει, καθώς οι εταιρίες προσπαθούν να επικεντρωθούν σε 
δραστηριότητες πιο αποτελεσµατικές και να αποµακρυνθούν από άλλες οι οποίες 
ενδεχοµένως δεν έχουν ορατά αποτελέσµατα. 
Η σηµερινή εποχή χαρακτηρίζεται από έξαρση συγκεντρώσεων τόσο σε απόλυτο 
αριθµό, όσο και σε σχέση µε το µέγεθος των εµπλεκόµενων επιχειρήσεων.  
Κύριοι παράγοντες στους οποίους οφείλεται το φαινόµενο αυτό είναι: 

� Ο έντονος ανταγωνισµός που παρατηρείται στις διευρυµένες αγορές και ο 
οποίος επιβάλλει στις επιχειρήσεις την πραγµατοποίηση συγχωνεύσεων και 
εξαγορών µε στόχο την ενδυνάµωση της θέσης τους στην αγορά, την επέκταση 
των εµπορικών τους δραστηριοτήτων και τον εξορθολογισµό της 
επιχειρηµατικής δραστηριότητάς τους. 

� Η δηµιουργία ισχυρότερης οικονοµικής βάσης για ευρύτερη απήχηση 
στην αγορά. 

� Η επιθυµία των επιχειρήσεων να επιτύχουν οικονοµικές κλίµακες, να 
αποφύγουν µια επισφαλή θέση στην αγορά και να αποκτήσουν µια σταθερή 
δύναµη προκειµένου να αντιµετωπίσουν αποτελεσµατικότερα τις 
ανταγωνιστικές πιέσεις. 

� Η αύξηση της αποδοτικότητας µε την ενίσχυση των επιχειρήσεων σε 
ανθρώπινο δυναµικό και πάγιο εξοπλισµό. Εταιρίες που παρουσιάζουν 
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αδυναµίες, γίνονται στόχος για άλλες, οι οποίες αποκτώντας τον έλεγχό τους 
µπορούν γρήγορα να βελτιώσουν την αποτελεσµατικότητα τους επιτυγχάνοντας 
µεγαλύτερο βαθµό οργάνωσης στην παραγωγή και στη διαχείριση. Μια εξαγορά 
εταιρίας είναι δυνατόν να υπαγορεύεται από το κίνητρο της αξιοποίησης 
υποαπασχολούµενων εγκαταστάσεών της. 

� Η απελευθέρωση των αγορών (τράπεζες, ενέργεια κ ά). 
� Η ολοκλήρωση της εσωτερικής αγοράς, η εισαγωγή του ευρώ και η 
διεύρυνση της Ευρωπαϊκής Ένωσης. 

� Η επένδυση κεφαλαίων. Εταιρίες που έχουν υψηλά διαθέσιµα ή ισχυρή 
κεφαλαιακή ρευστότητα έχουν τη δυνατότητα συγκέντρωσης κεφαλαίων 
(δανειακών ή µετοχικών) και προχωρούν σε εξαγορές, προκειµένου να 
αυξήσουν το µέγεθός τους και να εκµεταλλευτούν τα διαθέσιµά τους 
αποτελεσµατικότερα, αντί να µοιράσουν ως µέρισµα. 

� Η εκµετάλλευση φορολογικών πλεονεκτηµάτων. Ορισµένες εξαγορές ή 
συγχωνεύσεις ενίοτε υπαγορεύονται από φορολογικά κίνητρα. Ανάλογα µε τους 
νόµους που ισχύουν σε κάθε χώρα, µια εταιρία µπορεί να εκµεταλλευθεί τις 
συσσωρευµένες ζηµίες της εξαγοραζόµενης εταιρίας, ώστε να µειωθεί η 
µελλοντική φορολογία ή να φορολογηθεί µε µειωµένο συντελεστή, όπως ισχύει 
σε ορισµένες περιπτώσεις στην Ελλάδα. 

� Τα χαµηλότερα έξοδα δανειοδότησης. Όταν αυξάνεται το µέγεθος των 
εταιριών, µειώνεται το επιτόκιο δανεισµού. Οι τράπεζες αισθάνονται πιο 
ασφαλείς όταν τα δάνειά τους έχουν ως εγγύηση την περιουσία της νέας, 
µεγαλύτερης εταιρίας. Η τακτική αυτή κατακρίνεται, δεδοµένου ότι οι µετοχές 
της µιας εταιρίας βρίσκονται µετά τη συγχώνευση στη δυσάρεστη θέση να 
εγγυώνται και για τα δάνεια της άλλης. 

� Η αποχώρηση από µια δραστηριότητα και η επικέντρωση σε άλλες. Μια 
εταιρία αποφασίζει ότι πρέπει να αποχωρήσει από έναν κλάδο που δεν 
συνδέεται πλήρως µε την κύρια δραστηριότητά της ή ενδεχοµένως να έχει 
ανάγκη να χρησιµοποιήσει τα κεφάλαια αυτά αλλού. 

� Η διαδοχή ή η ρευστοποίηση. Σε εταιρίες µικρού µεγέθους, πολλές 
µεταβιβάσεις γίνονται για λόγους διαδοχής, σε περιπτώσεις που ο ιδιοκτήτης και 
κύριος µέτοχος θέλει να αποσυρθεί από την ενεργό δράση και δεν υπάρχει 
διάδοχη κατάσταση. Επίσης µπορεί να µεταβιβάσει την επιχείρησή του όταν 
αυτή έχει φθάσει σε ένα κρίσιµο µέγεθος πέραν του οποίου χρειάζονται 
σηµαντικά κεφάλαια για ανάπτυξη ή όταν υπάρξει αυξηµένο ενδιαφέρον και 
προσφέρεται υψηλό τίµηµα από άλλη µεγαλύτερη. 

� Τα προσωπικά κίνητρα. Συχνά, οι εξαγορές υπαγορεύονται από προσωπικά 
κίνητρα των διοικήσεων των εταιριών. ∆εν είναι σπάνιο το φαινόµενο να 
επιζητείται η αύξηση του µεγέθους, επειδή µε τον τρόπο αυτόν ενισχύεται η 
προβολή και η δύναµη των στελεχών, ενώ παράλληλα καθίσταται πιο δύσκολη 
η εξαγορά της ίδιας της εταιρίας από άλλη. Κατά την αύξηση του µεγέθους της 
εταιρίας µπορεί να βελτιωθούν οι απολαβές των διοικητικών στελεχών, ενώ 
ταυτόχρονα εξασφαλίζεται κατά κάποιο τρόπο η θέση τους στην οικονοµική 
µονάδα. Οι εξαγορές δίνουν επίσης τη δυνατότητα περαιτέρω αξιοποίησης του 
ανθρώπινου δυναµικού στη νέα πραγµατικότητα. 

� Η δηµιουργία και η αξιοποίηση λειτουργικών συνεργιών ανάµεσα στις 
επιχειρήσεις, µε συνέπεια την εξοικονόµηση κόστους και την εκµετάλλευση 
οικονοµιών κλίµακας (µε το ίδιο σταθερό κόστος παράγονται περισσότερες 
µονάδες αγαθών/υπηρεσιών) ή /και οικονοµιών  φάσµατος (διασφάλιση 
µικρότερου κόστους παραγωγής µε προσθήκη συναφών-συµπληρωµατικών 
παραγωγικών διαδικασιών ή δικτύων διανοµής. 
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� Η δηµιουργία και η αξιοποίηση χρηµατοδοτικών συνεργιών, λόγω 
µεγαλύτερου µεγέθους, µε αποτέλεσµα την καλύτερη πρόσβαση σε επενδυτικά 
κεφάλαια. 

� Η αντικατάσταση µιας µη αποτελεσµατικής διοίκησης, µε στόχο την 
εξυγίανση και την ανάπτυξη της εξαγοραζόµενης εταιρίας. Το κίνητρο αυτό είναι 
σύνηθες στις «εχθρικές» (hostile) εξαγορές, δηλαδή σε αυτές που γίνονται 
χωρίς τη συναίνεση της εξαγοραζόµενης εταιρίας. 

� Η ενίσχυση της δύναµης της αγοράζουσας επιχείρησης στην τοπική, 
εθνική ή διεθνή αγορά, µε στόχο τον περιορισµό του ανταγωνισµού. 

Εν κατακλείδι οι εξαγορές και οι συγχώνευσης ανταποκρίνονται σε µια τάση της 
αγοράς για δηµιουργία ισχυρών επιχειρήσεων και οµίλων ικανών: 

-να ανταπεξέλθουν στις συνθήκες µιας παγκοσµιοποιηµένης οικονοµίας, 
-να αξιοποιήσουν στον υψηλότερο βαθµό το ανθρώπινο δυναµικό, 
-να εκµεταλλευτούν τις νέες τεχνολογίες συγκέντρωσης, διαχείρισης και 
διάχυσης της πληροφορίας και 
-να αξιοποιήσουν τις συνεργίες. 
 

3.11.4 Οφέλη των Συγχωνεύσεων και των Εξαγορών 
 
Σε ανταγωνίστηκες αγορές οι συγχωνεύσεις και οι εξαγορές έχουν τουλάχιστον δύο 
οφέλη αποτελεσµατικότητας.  
Το ένα σχετίζεται µε το µάνατζµεντ, ενώ το άλλο συνδέεται µε τη µείωση του 
κόστους των συναλλαγών.  
Τα οφέλη µιας επιτυχηµένης συγχώνευσης ή εξαγοράς προκύπτουν σε 
βραχυπρόθεσµο, µεσοπρόθεσµο και µακροπρόθεσµο επίπεδο. 
Σε βραχυπρόθεσµο επίπεδο οφέλη αποτελούν: 

-Η αύξηση των κερδών ανά µετοχή (Earnings Per Share-EPS). 
-Η µείωση του δείκτη Ρ/Ε και οι συνεργίες που δηµιουργούνται σε θέµατα 
ρευστότητας. 
-Τα φορολογικά οφέλη που προκύπτουν µέσω της αλλαγής της κλίµακας 
φορολόγησης επί των κερδών, µέσω της αύξησης του ορίου των αποθεµατικών ή 
µέσω ενός συνδυασµού των δύο ανωτέρων παραγόντων. 

Σε µεσοπρόθεσµο επίπεδο τα οφέλη είναι: 
-Η αύξηση της δανειοληπτικής ικανότητας της επιχείρησης. Η µεγιστοποίηση των 
µεγεθών του ενοποιηµένου, πλέον, ισολογισµού οδηγεί σε µεγαλύτερο ύψος ιδίως 
κεφαλαίων, µειώνοντας τον κίνδυνο που αναλαµβάνουν οι stakeholders. 

Σε µακροπρόθεσµο επίπεδο τα οφέλη που προκύπτουν είναι: 
-Η δηµιουργία και η εκµετάλλευση οικονοµιών κλίµακας και φάσµατος που 
εµφανίζονται αξία, µέσω του αυξηµένου µεγέθους και της αυξηµένης 
παραγωγικής ικανότητας, την οποία αποκτά η επιχείρηση για το χαρτοφυλάκιο 
των αγαθών και των υπηρεσιών της. Επιπρόσθετα σε µακροχρόνιο επίπεδο, 
επιτυγχάνεται αύξηση της ανταγωνιστικότητας της επιχείρησης σε επίπεδο 
κλάδου και αγοράς, ενώ ταυτόχρονα αυξάνεται η διαπραγµατευτική της 
ικανότητα σε επίπεδο προµηθειών ενδιάµεσων υποπροϊόντων. 
-Η ενδυνάµωση της επιχείρησης, µέσω της µειωµένης έντασης του ανταγωνισµού 
που αναπτύσσεται στον κλάδο. 
-Η απόκτηση αποκλειστικής (σε ορισµένες περιπτώσεις) τεχνολογικής γνώσης και 
ειδικών επιχειρηµατικών ικανοτήτων. Επιχειρήσεις µικρού µεγέθους, λόγω της 
άµεσης επαφής µεταξύ των διοικητικών στελεχών αναπτύσσουν ένα «οµαδικό 
κεφάλαιο» (team capital) σηµαντικής δυναµικής, το οποίο η µεγάλη επιχείρηση 
λόγω του µεγέθους της δεν µπορεί να το επιτύχει (το µέγεθος λειτουργεί σε 
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αυτήν την περίπτωση ως αντικίνητρο για την ανάπτυξη οµαδικού πνεύµατος 
εργασίας) 
-Η δηµιουργία συνεργιών που προκύπτουν από τη συγχώνευση ή την εξαγορά. 
-Η γένεση πολυσχιδών επιχειρηµατικών οµίλων οι οποίοι είναι ικανοί να 
ανταποκριθούν σε νέες µελλοντικές εξαγορές και συγχωνεύσεις. 

 
 



 

 

 

 

 

 

4ο Κεφάλαιο 

Οδηγός Εξαγωγών 
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4.1 Ξεκινώντας εξαγωγές 
 

4.1.1 Ευκαιρίες και προκλήσεις 
 
Η παγκοσµιοποίηση των αγορών έχει οδηγήσει, περισσότερο από ποτέ, στην 
απελευθέρωσή τους και στην προσφορά πολλών δυνατοτήτων σε κάθε επιχείρηση να 
επεκταθεί σε αυτές.  
Η είσοδος βέβαια στην παγκόσµια αγορά παρουσιάζει ευκαιρίες αλλά και κινδύνους και 
πρέπει να µελετηθεί µε προσοχή και να µην αντιµετωπιστεί ως µια ευκαιριακή προοπτική 
της επιχείρησης. 
Ο ίδιος ο επιχειρηµατίας πρέπει να γνωρίζει γιατί θέλει να κάνει εξαγωγές, ποιοι είναι οι 
στόχοι του και ποια τα προβλήµατα αλλά και οι ευκαιρίες ανάπτυξης της επιχείρησής του 
κάνοντας ένα τέτοιο βήµα.  
Τα πλεονεκτήµατα και οι ευκαιρίες που έχει µια επιχείρηση από την εξαγωγή των 
προϊόντων της µπορεί να είναι οι ακόλουθες: 

Οικονοµίες κλίµακας, εφόσον η αγορά των προϊόντων θα µεγαλώσει και η 
διαχείριση πόρων θα είναι αποτελεσµατικότερη 
Αύξηση των πωλήσεων, εφόσον αναγνωριστεί η ζήτηση του προϊόντος σε 
ξένες αγορές ή ανακαλυφθεί κάποια αγορά που το προϊόν της επιχείρησης 
είναι µοναδικό ή σπάνιο 
Αύξηση των κερδών της επιχείρησης, που µπορεί να επιτευχθεί σχετικά 
γρήγορα αν τα σταθερά κόστη καλύπτονται από τις πωλήσεις στην εγχώρια 
αγορά ή µε άλλη χρηµατοδότηση και οι τιµές πώλησης στο εξωτερικό έχουν 
καθοριστεί λαµβάνοντας υπόψη όλους τους παράγοντες (κόστη µεταφοράς, 
δασµοί, φόροι κλπ.) 
Μείωση της εξάρτησης της επιχείρησης από την εγχώρια αγορά, της οποίας η 
πορεία επηρεάζει άµεσα την επιχείρηση 
Απόκτηση τεχνογνωσίας, που µπορεί να αφορά νέους τρόπους 
παραγωγής, νέα προϊόντα, νέους τρόπους συσκευασίας κλπ. 
Ενδυνάµωση της θέσης του προϊόντος στην εγχώρια αγορά, 
εφόσον έχει επιτύχει στις ξένες αγορές, ανάµεσα σε πληθώρα άλλων προϊόντων. 

Εκτός όµως από τις ευκαιρίες που παρουσιάζονται στην επιχείρηση, για ανάπτυξη 
και επέκταση, υπάρχουν και προκλήσεις και απειλές πολλές φορές, που πρέπει να 
διαγνωστούν έγκαιρα και να αντιµετωπιστούν.  
Αυτές θα µπορούσαν να είναι: 

Αυξηµένα κόστη παραγωγής ή λειτουργίας, που µπορεί να προκύψουν 
από την διαφοροποίηση του προϊόντος που εξάγεται, τη δηµιουργία νέας 
συσκευασίας, την πρόσληψη νέου εξειδικευµένου προσωπικού, τα έξοδα 
ταξιδίων, την οργάνωση προωθητικών ενεργειών κλπ. 
Προσαρµογές στη διοίκηση της επιχείρησης, που προκύπτουν από την 
επέκταση των δραστηριοτήτων της και την άµεση ανταπόκριση που θα 
πρέπει να υπάρχει σε όλα τα επίπεδα 
Ανταγωνισµός, που θα πρέπει να είναι γνωστός σε όλες τις αγορές που 
απευθύνεται η επιχείρηση 
Μακροπρόθεσµη απόδοση της επένδυσης, καθώς τα θετικά 
αποτελέσµατα της εξαγωγικής προσπάθειας της επιχείρησης µπορεί να 
φανούν µετά από µήνες ή ακόµα και έτη 
Γραφειοκρατικές διαδικασίες, που απαιτούνται κυρίως για εξαγωγές σε 
τρίτες χώρες, και τις οποίες η επιχείρηση θα πρέπει να γνωρίζει λεπτοµερώς 
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4.1.2 Εξαγωγική ετοιµότητα της επιχείρησης 
 
Το πρώτο πράγµα που θα πρέπει να σκεφτεί ο επιχειρηµατίας είναι πόσο έτοιµη 
είναι η επιχείρηση να ξεκινήσεις εξαγωγές, βάσει της παραγωγικής της 
δυναµικότητας, των οικονοµικών πόρων της, του ανθρώπινου δυναµικού της, της 
διοίκησής της κλπ. και σε περίπτωση που δεν είναι, τι είναι αυτό που πρέπει να 
κάνει.  
Ξεκινώντας, πρέπει να αναφερθεί ότι ο επιχειρηµατίας θα πρέπει να γνωρίζει 
και να λάβει υπόψη του: 

1. Την ανταγωνιστικότητα του προϊόντος: η επιχείρηση θα πρέπει να έχει τους 
πόρους να ερευνήσει τη βιωσιµότητα του προϊόντος στις ξένες αγορές, τις 
προοπτικές του, τους τρόπους προώθησής του και τον ανταγωνισµό 
2. Τους ανθρώπινους πόρους της επιχείρησης: τη δέσµευση των ανώτερων 
στελεχών για ανάπτυξη των εξαγωγών, τις γνώσεις και δεξιότητες του διοικητικού 
προσωπικού, την γρήγορη ανταπόκριση του προσωπικού παραγωγής στην 
απαιτούµενη ζήτηση και την προσαρµοστικότητα των ανθρώπων στη νέα πορεία της 
επιχείρησης 
3. Τη χρηµατοδότηση της επιχείρησης: τους τρόπους απόκτησης κεφαλαίων για 
την παραγωγή ή την κάλυψη αυξηµένων λειτουργικών εξόδων, τις προσφερόµενες 
µεθόδους µείωσης του χρηµατοοικονοµικού ρίσκου, την τεχνική βοήθεια για 
οικονοµικά και νοµικά θέµατα εξαγωγών 
4. Τις προσδοκίες και τους στόχους που έχουν οριστεί: τον καθορισµό 
ρεαλιστικών στόχων και την κατάρτιση οικονοµικών και ποσοτικών προβλέψεων. 

 

4.1.3 Αξιολογώντας τις εξαγωγικές προοπτικές της επιχείρησης 
 
Η απόφαση του επιχειρηµατία να ξεκινήσει εξαγωγές πρέπει να έχει προέλθει µετά από 
µελέτη και καταγραφή όλων των ανωτέρω θεµάτων, που θα τον κάνουν να καταλάβει 
πόσο έτοιµη είναι η επιχείρηση και ποιες αλλαγές θα πρέπει να γίνουν στην οργάνωση 
και λειτουργία της.  
Το πρώτο και κύριο για το οποίο αναρωτιούνται οι επιχειρηµατίες, είναι αν το προϊόν 
τους, µπορεί να έχει µία καλή θέση στις αγορές του εξωτερικού.  
Το ερώτηµα όµως αυτό δεν µπορεί να απαντηθεί εύκολα και είναι λανθασµένη η 
διαµόρφωση άποψης από την εµπειρική γνώση κάποιων ή την παραβολή στοιχείων που 
αφορούν ‘παρόµοια’ προϊόντα ή ‘παρόµοιες’ αγορές. 
Προκειµένου ο επιχειρηµατίας να ερευνήσει τη θέση του προϊόντος του στις ξένες 
αγορές πρέπει να λάβει υπόψη του παράγοντες όπως: 

1. Ποιοι είναι οι πιθανοί πελάτες-στόχος; 
� Ποιοι χρησιµοποιούν ήδη το προϊόν; 
� Είναι ευρείας κατανάλωσης ή απευθύνεται σε συγκεκριµένο κοινό; 
� Αφορά συγκεκριµένες οµάδες πληθυσµού; 
� Επηρεάζεται η αγορά του από κοινωνικούς, δηµογραφικούς ή άλλους 
παράγοντες; 
2. Ποια είναι τα χαρακτηριστικά του ίδιου του προϊόντος; 
� Απαιτούνται τροποποιήσει για την εξαγωγή του και πόσο εύκολο είναι να γίνουν 
αυτές; 
� Ποια είναι η διάρκεια ζωής του προϊόντος; 
� Απαιτείται ακριβή συσκευασία για την µεταφορά του; 
� Απαιτούνται ειδικές άδειες για την εξαγωγή του; 
� Πόσο εύκολη είναι η µεταφορά του προϊόντος; 
� Πόσο θα επιβαρύνουν οι δαπάνες µεταφοράς την τελική τιµή του προϊόντος; 
� Απαιτείται ειδική εγκατάσταση του προϊόντος; Από ποιον θα γίνει; 
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� Προσφέρονται υπηρεσίες µετά την πώληση; Από ποιον θα προσφέρονται; 
3. Ποια η παραγωγική δυναµικότητα της επιχείρησης; 
� Μπορεί να ικανοποιηθεί η εγχώρια ζήτηση και οι νέοι πελάτες εξωτερικού; 
� Σε περίπτωση που αυξηθεί η εγχώρια ζήτηση, θα µπορεί η επιχείρηση να καλύψει 

και τις εξαγωγές, ή το αντίστροφο; 
 

4.2 Ανάπτυξη σχεδίου εξαγωγών 
 
Το σχέδιο εξαγωγών είναι το ίδιο σηµαντικό για την επιχείρηση όσο και το επιχειρηµατικό 
σχέδιο που καταρτίζεται ετησίως.  
Κι αυτό γιατί τα θέµατα που πρέπει να εξετάσει η επιχείρηση κατά την έναρξη των 
εξαγωγών της είναι ποικίλα, και το καθένα από αυτά απαιτεί ιδιαίτερη ανάλυση.  
Πολλές δυστυχώς είναι οι επιχειρήσεις που ξεκινούν χωρίς σχέδιο εξαγωγών, βλέποντας 
την ανάπτυξη εξαγωγών ως µία ευκαιριακή διαφυγή σε προβλήµατα της εγχώριας 
αγοράς ή ως εναλλακτικό τρόπο διάθεσης πλεονάζουσας παραγωγής.  
Οι στόχοι αυτοί µπορούν να επιτευχθούν, µόνο όµως αν σχεδιαστούν µε αποτελεσµατικό 
τρόπο, λαµβάνοντας υπόψη θέµατα όπως ο ανταγωνισµός, η επιλογή των αγορών 
στόχου, η επιλογή των τρόπων µεταφοράς των εµπορευµάτων, η σωστή τιµολόγηση 
κλπ.  
Τονίζεται ότι το σχέδιο εξαγωγών, όπως και το επιχειρηµατικό σχέδιο, είναι εργαλεία 
δυναµικά και όχι στατικά, πρέπει δηλαδή να παρακολουθούνται συνεχώς, να 
προσαρµόζονται και να αλλάζουν, ανάλογα µε τα εµπόδια και τις συνθήκες που συναντά 
η επιχείρηση κατά περίπτωση. 
Τα κύρια θεµατικά πεδία ενός σχεδίου εξαγωγών µπορούν να συνοψιστούν στα 
ακόλουθα: 

Α. Παρουσίαση της επιχείρησης 
� Στόχοι και προοπτικές της επιχείρησης 
� Πορεία της επιχείρησης µέχρι σήµερα 
� Στόχος ανάπτυξης του σχεδίου εξαγωγών 
� Βραχυπρόθεσµοι και µακροπρόθεσµοι στόχοι του εξαγωγικού πλάνου της 

επιχείρησης 
� Τρόπος οργάνωσης των τµηµάτων της επιχείρησης 
� Προσωπικό 
� Επίπεδο οργάνωσης διαδικασιών και τεχνολογικό επίπεδο της επιχείρησης 
Β. Προϊόντα και Υπηρεσίες 
� Περιγραφή των προϊόντων και των υπηρεσιών 
� Προσαρµογή ή επανασχεδιασµό των προϊόντων για να εξαχθούν 
� Ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα των προϊόντων της επιχείρησης 
� Παραγωγική δυναµικότητα της επιχείρησης 
� Εισαγωγή και σχεδιασµός νέων προϊόντων 
Γ. Ανάλυση της αγοράς 
� Έρευνα αγοράς 
� Οικονοµικό και πολιτικό περιβάλλον 
� Μέγεθος της αγοράς 
� Αγοραστικές συνήθειες και δηµογραφικά χαρακτηριστικά 
� Στοιχεία εισαγωγών της αγοράς στόχου και ανταγωνισµός 
� ∆ασµοί και φόροι 
∆. Στρατηγική εισαγωγής σε νέες αγορές 
� Καθορισµός των αγορών στόχο 
� Περιγραφή των κυριότερων ανταγωνιστών 
� Ανταγωνιστικά στοιχεία του προϊόντος στην αγορά στόχο 
� Τρόπος εισαγωγής του προϊόντος 
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� Τιµολογιακή πολιτική 
� Όροι πωλήσεων 
� Στρατηγική διανοµής-εναλλακτικοί τρόποι 
� Στρατηγική προώθησης και διαφήµισης 
ΣΤ. Νοµικά και διαδικαστικά θέµατα 
� Ειδικά καθεστώτα εισαγωγών στην αγορά στόχο 
� Ειδικά έγγραφα και άδειες 
� Προσφερόµενοι τρόποι µεταφοράς των εµπορευµάτων 
� Ασφάλιση των εµπορευµάτων 
Ε. Χρηµατοοικονοµικός σχεδιασµός 
� Πόροι χρηµατοδότησης εξαγωγών 
� Κόστος πωλήσεων 
� Κόστος προώθησης και προβολής 
� Λειτουργικά κόστη 
� Λοιπά κόστη 
Ζ. Υλοποίηση του σχεδίου εξαγωγών 
� Καθορισµός ενεργειών και οργάνωσή τους 
� Κριτήρια αξιολόγησης και διαδικασίες 

 

4.3 Προσδιορισµός προϊόντος εξαγωγής 
 
Ένας βασικός παράγοντας σε οποιαδήποτε εξαγωγική δραστηριότητα είναι σαφής 
κατανόηση και γνώση λεπτοµέρεια των προϊόντων που πρόκειται να εξαχθούν. Η επιλογή 
του προϊόντος πρέπει να είναι σε ζήτηση στις χώρες όπου πρόκειται να εξαχθεί. 
Πριν γίνει οποιαδήποτε επιλογή, θα πρέπει επίσης να εξετάσει τις διάφορες κυβερνητικές 
πολιτικές που συνδέονται µε την εξαγωγή ενός συγκεκριµένου προϊόντος.  
Είτε εταιρείες εξάγουν πρώτη φορά ή δραστηριοποιούνται στο εξαγωγικό εµπόριο για 
µεγάλο χρονικό διάστηµα - είναι καλύτερο και για τις δύο οµάδες να είναι µεθοδική και 
συστηµατική στον εντοπισµό του σωστού προϊόντος.   
Υπάρχουν προϊόντα που πωλούνται πιο συχνά από άλλα προϊόντα στη διεθνή 
αγορά. Ωστόσο, τα εν λόγω προϊόντα θα έχουν σταθερά περισσότερους πωλητές και, 
κατά συνέπεια, µεγαλύτερο ανταγωνισµό και λιγότερα περιθώρια κέρδους. Από την άλλη 
πλευρά - ένα εξειδικευµένο προϊόν µπορεί να έχει λιγότερο τον ανταγωνισµό και το 
υψηλότερα περιθώρια κέρδους - αλλά θα υπάρξουν πολύ λιγότεροι αγοραστές.  
Οι Βασικοί παράγοντες για την επιλογή του προϊόντος που πρόκυται να εξαχθεί είναι: 

• Το προϊόν θα πρέπει να κατασκευάζεται ή να προέρχοται µε συνεπή πρότυπα 
ποιότητας, να µπορεί να συγκριθεί µε τους ανταγωνιστές σας. ISO, ή κάποια 
ισοδύναµα πιστοποίητηκα βοηθούν στην πώληση του προϊόντος στη διεθνή αγορά. 
• Αποφύγετε τα προϊόντα τα οποία είναι µονοπώλιο του ενός ή των λίγων 
προµηθευτών. Εάν είστε ο κατασκευαστής - βεβαιωθείτε ότι έχει επαρκή 
χωρητικότητα διαθέσιµη εσωτερική ή έχετε τα µέσα για να την αναθέσει σε σύντοµο 
χρονικό διάστηµα. Η έγκαιρη παροχή αποτελεί βασικό παράγοντα για την επιτυχία 
στην εξαγωγική δραστηριότητα  
• Η τιµή του εξαγόµενου προϊόντος δεν θα πρέπει να είναι πολύ χαµηλή - απειλώντας 
την κερδοφορία τις επιχείρησης που εξάγει. 
• Ελέγχετε αυστηρά οι κυβερνητικές πολιτικές που ισχύουν στην χώρα που θα 
εξαχθεί το προϊόν. Αν και υπάρχουν πολύ λίγοι περιορισµοί στην εξαγωγή - είναι 
καλύτερα να ελέγξετε το ρυθµιστικό καθεστώς των επιλεγµένων προϊόντων σας. 
• Εξετάστε προσεκτικά τα διάφορα συστήµατα παροχής κινήτρων της κυβέρνησης 
που θα εξάγεται και τις απαλλαγές από το φόρο, όπως επιστροφή των δασµών και 
DEPB. 
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• Ρύθµιση εισαγωγής στις αγορές του εξωτερικού, ειδικά των δασµολογικών και µη 
δασµολογικών φραγµών. Αν και ένα σηµαντικό µη δασµολογικό εµπόδιο 
(ποσοστώσεων για τα κλωστοϋφαντουργικά) έχει καταργηθεί - εξακολουθούν να 
υπάρχουν άλλοι δασµολογικοί και µη δασµολογικοί φραγµοί. Εάν το προϊόν 
προσελκύει την επιβολή υψηλότερων δασµών στη χώρα-στόχο έχει τη µείωση της 
ζήτησης. 
• Εγγραφή / Ειδική διάταξη για τα προϊόντα στη χώρα εισαγωγής. Αυτό ισχύει ειδικά 
για τα µεταποιηµένα τρόφιµα και τα ποτά, τα ναρκωτικά και χηµικές ουσίες. 
• Εποχιακές ιδιοτροπίες των επιλεγµένων προϊόντων, όπως ορισµένα προϊόντα 
πωλούνται το καλοκαίρι, ενώ άλλοι το χειµώνα.Η εορταστική περίοδο είναι επίσης 
σηµαντικός παράγοντας, για παράδειγµα, ορισµένα προϊόντα είναι πιο πωληθούν 
µόνο κατά τη διάρκεια των Χριστουγέννων. 
• Λαµβάνετε υπόψη ειδική συσκευασία και την επισήµανση των ευπαθών προϊόντων, 
όπως τα επεξεργασµένα τρόφιµα και τα γαλακτοκοµικά προϊόντα. 
• Τα ειδικά µέτρα που απαιτούνται για τη µεταφορά ορισµένων προϊόντων, τα οποία 
µπορεί να είναι ογκώδη ή εύθραυστα ή επικίνδυνα ή ευπαθή. 

 

4.4 Αναγνώριση των αγορών στόχων 
 
Η αναγνώριση συγκεκριµένων αγορών για την εξαγωγή των προϊόντων αποτελεί ένα από 
τα σηµαντικότερα θέµατα που θα καθορίσουν σε µεγάλο βαθµό την επιτυχηµένη πορεία 
της επιχείρησης στις ξένες αγορές. Μετά την κατάρτιση του σχεδίου εξαγωγών, θα 
πρέπει να επιλεχθούν οι χώρες-αγορές που θα απευθυνθεί η επιχείρηση.  
Ο επιχειρηµατίας µπορεί να γνωρίζει τις ευκαιρίες ανάπτυξης του προϊόντος του σε 
κάποιες χώρες, αλλά απαιτούνται περισσότερες πληροφορίες για να αξιοποιήσει τις 
ευκαιρίες αυτές.  
Η έρευνα αγοράς είναι το κύριο µέσο αναγνώρισης των ευκαιριών που προκύπτουν και 
των λοιπών παραγόντων που µπορεί να επηρεάσουν την πορεία της εξαγωγικής 
προσπάθειας. 
 

4.4.1 Βήµατα επιλογής αγορών 
 
Παρά το ότι µία έρευνα αγοράς µπορεί να αφορά µια πληθώρα πληροφοριών, τα 
κύρια θεµατικά πεδία στα οποία πρέπει να δοθεί έµφαση είναι: 
Βήµα 1: Εύρεση πιθανών αγορών 

� Πληροφορίες και στατιστικά των κυριότερων χωρών εξαγωγής των προϊόντων 
της επιχείρησης 

� Επιλογή αυτών µε τους καλύτερους ρυθµούς ανάπτυξης τα τελευταία 3-5 έτη 
� Επιλογή αγορών µε τις καλύτερες προοπτικές για το προϊόν (π.χ. µικρές αγορές 

µε µεγάλους ρυθµούς ανάπτυξης ή αγορές που το προϊόν βρίσκεται σε φάση 
εισαγωγής, οπότε και ο ανταγωνισµός είναι σχετικά µικρός) 

� Επιλογή 3-5 αγορών που εµφανίζουν τις καλύτερες προϋποθέσεις και για τις 
οποίες θα ακολουθήσει περαιτέρω έρευνα 

Βήµα 2: Καθορισµός των αγορών στόχων 
� Καθορισµός παραγόντων που επηρεάζουν τη ζήτηση του προϊόντος στις 

συγκεκριµένες αγορές 
� Συγκέντρωση στοιχείων για την κατανάλωση/χρήση του συγκεκριµένου είδους 

προϊόντων και τις εισαγωγές 
� Μελέτη του ανταγωνισµού και των κυριότερων ανταγωνιστών, παραγωγών ή 

εισαγωγέων 
� Καθορισµός παραγόντων που επηρεάζουν τη χρήση του προϊόντος σε κάθε 

αγορά, όπως κανάλια διανοµής, καταναλωτικές συνήθειες κλπ. 
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� Εµπόδια εισαγωγής σε κάθε αγορά στόχο (ανάλογα µε το είδος του προϊόντος, το 
νοµικό πλαίσιο εισαγωγών κλπ) 

Βήµα 3: Συµπεράσµατα για τις αγορές στόχο 
� Αξιολόγηση των δεδοµένων που συγκεντρώθηκαν και επικέντρωση σε 

συγκεκριµένες αγορές. Οι επιχειρήσεις που ξεκινούν εξαγωγές είναι καλύτερο να 
επικεντρώνονται σε 2-3 χώρες 

� Για τις 2-3 χώρες που έχουν επιλεχθεί, αναπτύσσεται σχέδιο µάρκετινγκ 
εξαγωγών 

 

4.4.2 Κύριες κατηγορίες αγορών 
 
Οι αγορές µπορούν να κατηγοριοποιηθούν βάσει συγκεκριµένων χαρακτηριστικών 
τους. Αυτό διευκολύνει τον επιχειρηµατία στην επιλογή των αγορών-στόχος και στη 
στρατηγική ανάπτυξής του στις αγορές αυτές.  
Κάποιες γενικές κατηγορίες αγορών θεωρούνται: 

1. Αναπτυγµένες και ανταγωνιστικές αγορές (π.χ. χώρες της ∆υτικής 
Ευρώπης): απαιτείται ποιοτικό προϊόν, αποτελεσµατική διανοµή, έµφαση στα µέσα 
προβολής και προώθησης 
2. Αναπτυσσόµενες αγορές (π.χ. χώρες της Ανατολικής Ευρώπης): απαιτείται 
ιδιαίτερη έρευνα των καταναλωτικών συνηθειών, της κουλτούρας και του βιοτικού 
επιπέδου και συνήθως η εισαγωγή των προϊόντων γίνεται µέσω τοπικού 
αντιπροσώπου 
3. Υπό ανάπτυξη αγορές (π.χ. χώρες της Αφρικής): η ανάπτυξη των αγορών 
γίνεται µε αργούς ρυθµούς και απαιτείται ευελιξία στη στρατηγική της επιχείρησης. 

 

4.4.3 Έρευνα Αγοράς 
 
Η υλοποίηση ερευνών αγοράς πολλές φορές αντιµετωπίζεται µε δυσφορία από τους 
επιχειρηµατίες, λόγω κυρίως του υψηλού κόστους που θεωρείται ότι έχει. Η έρευνα 
αγοράς έχει κύρια δύο µορφές, όπως παρουσιάζεται ακολούθως, είναι όµως γεγονός 
ότι όσο περισσότερα στοιχεία έχουµε για κάποια αγορά, τόσο πιθανότερο είναι να 
µην υπάρχουν αστοχίες.  
Οι δύο κατηγορίες έρευνας αγοράς είναι: 

∆ευτερογενής έρευνα, που πραγµατοποιείται στην έδρα της επιχείρησης 
και περιλαµβάνει τη συγκέντρωση και ανάλυση στοιχείων από µελέτες, 
βιβλία, περιοδικά, αναφορές, έρευνες και στατιστικές αναλύσεις. 
Πρωτογενής έρευνα, που πραγµατοποιείται µετά τη δευτερογενή έρευνα και 
αφορά τη συγκέντρωση πληροφοριών από συγκεκριµένους ανθρώπους ή 
φορείς που γνωρίζουν πολύ καλά την αγορά ή είναι πιθανοί καταναλωτές του 
προϊόντος της επιχείρησης. Σε αυτούς η επιχείρηση πρέπει να θέσει τα 
ακριβή χαρακτηριστικά του προϊόντος και άλλα στοιχεία, ανάλογα µε το σε 
ποιους απευθύνεται η έρευνα. 

 

4.4.4 Συγκέντρωση πληροφοριών για κάθε αγορά στόχο 
 
Μετά την υλοποίηση της δευτερογενούς και πρωτογενούς έρευνας, µπορεί να 
καταρτιστεί ένα προφίλ για κάθε αγορά στόχο. Αυτό είναι δυνατόν να περιλαµβάνει 
στοιχεία σχετικά µε: 
Γεωγραφικών παραγόντων 

� Χώρα, κράτος, περιφέρεια, 
� Οι ζώνες ώρας, 
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� Αστική / αγροτική τοποθεσία υλικοτεχνικής υποστήριξης, π.χ. εµπορεύµατα και 
τα δίκτυα διανοµής  

Οικονοµική, πολιτική και νοµική Περιβαλλοντικοί Παράγοντες 
� Κανονισµοί συµπεριλαµβανοµένης και της αποµονώσεως, 
� Επισήµανση πρότυπα, 
� Τα πρότυπα και οι κανόνες προστασίας των καταναλωτών, 
� ∆ασµών και φόρων  
� Το πολιτικό περιβάλλον (σταθερότητα, σχέσεις µε Ελλάδα, πολίτευµα κλπ.) 
� Το οικονοµικό περιβάλλον (στοιχεία εισαγωγών-εξαγωγών µε άλλες χώρες και 

µε την Ελλάδα, οικονοµική σταθερότητα, βιοτικό επίπεδο κλπ.) 
� Το επιχειρηµατικό περιβάλλον (επιχειρηµατικές πρακτικές και νοµοθεσία, 

διαφοροποιήσεις σε νοµοθετικά θέµατα εισαγωγών, διαδικασίες εισαγωγών 
κλπ) 

∆ηµογραφικοί παράγοντες 
� Η ηλικία και το φύλο, 
� Τα έσοδα και η δοµή της οικογένειας, 
� Επάγγελµα, 
� Πολιτιστικές πεποιθήσεις, 
� Οι κύριοι ανταγωνιστές, 
� Παρόµοια προϊόντα, 
� Βασικά µάρκες.  
� Την κουλτούρα και τις συνήθειες (διαφορές και ιδιαίτερα χαρακτηριστικά της 

κουλτούρας) 
Τα χαρακτηριστικά της αγοράς 

� Το µέγεθος της αγοράς, 
� ∆ιαθεσιµότητα των εγχώριων παραγωγών, 
� Πράκτορες, οι διανοµείς και τους προµηθευτές.  
� Τον τύπο της αγοράς (µε βάση όσα αναφέρθηκαν παραπάνω) 
� Την υποστήριξη της εισαγωγής στην αγορά (ενώσεις επαγγελµατιών, δίκτυα 

προώθησης, βάσεις δεδοµένων πληροφόρησης κλπ.) 
 
4.5 Ανάλυση SWOT 
 
Η ανάλυση SWOT είναι µια χρήσιµη µέθοδος περιλήψεις όλων των πληροφοριών που 
παράγονται κατά τη διάρκεια του σχεδιασµού των εξαγωγών. Η SWOT δείχνει τις 
δυνάµεις / αδυναµίες και ευκαιρίες / απειλές που υπάρχουν ή θα προκύψουν στη 
στρατηγική εξαγωγών. 
∆είχνει, επίσης, τις µελλοντικές ευκαιρίες ή απειλές που µπορεί να υπάρχουν στην 
επιλεγµένη αγορά και διαδραµατίζει καθοριστικό ρόλο στη διαµόρφωση της στρατηγικής 
και επιλογής που θα πάρει ο εξαγωγέας. 
 
∆υνάµεις και Αδυναµίες ισχύουν για το εσωτερικό της επιχείρησής, ενώ οι Ευκαιρίες και 
Απειλές αφορούν την εξωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης. 
Τέλος θα βοηθούσε να αναπτυχθούν µικρής και µεγάλης διάρκειας επιχειρηµατικοί στόχοι 
και σχέδια δράσης, για να βοηθήσουν στην καθοδήγηση επιλογής της αγοράς  
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4.6 Ανάπτυξη σχεδίου µάρκετινγκ εξαγωγών 
 
4.6.1 Η διαφοροποίηση του µάρκετινγκ εξαγωγών 
 
Η κατάρτιση ενός σχεδίου µάρκετινγκ εξαγωγών είναι απαραίτητη προκειµένου να 
καταγραφούν τα χαρακτηριστικά της αγοράς στόχου, του ανταγωνισµού, των 
προωθητικών ενεργειών που έχει στη διάθεσή της η επιχείρηση και των µετατροπών που 
πιθανόν να υποστεί το προϊόν για να εξαχθεί. 
Στη στρατηγική µάρκετινγκ κάθε επιχείρησης στην εγχώρια αγορά δίνεται έµφαση στο 
προϊόν (product), την τιµή (price), την προώθηση (promotion) και τον τόπο (place), τα 
γνωστά 4 P’ s. 
Σύµφωνα µε µία άποψη, το διεθνές µάρκετινγκ είναι περισσότερο πολύπλοκο και 
προστίθενται επιπλέον 9 P’ s τα οποία είναι: 

� Πληρωµές (payment) - πόσο πολύπλοκες είναι οι διεθνείς συναλλαγές; 
� Προσωπικό- (personnel) έχει το υφιστάµενο προσωπικό τα κατάλληλα προσόντα; 
� Σχεδιασµός (planning) 
� Έγγραφα και απαραίτητα δικαιολογητικά (paperwork) 
� Πρακτικές (practices)- διαφορές σε ότι αφορά κουλτούρα και επιχειρηµατικότητα 
� Συνεργασίες (partnerships) 
� Πολιτικές και µέθοδοι της επιχείρησης (policies) 
� Τρόποι παρουσίας στην νέα αγορά (positioning) 
� Προστασία (protection)- των εξαγόµενων προϊόντων και της πνευµατικής 

ιδιοκτησίας της επιχείρησης 

 
4.6.2 Περιεχόµενα σχεδίου µάρκετινγκ εξαγωγών 
 
Το σχέδιο µάρκετινγκ εξαγωγών σχετίζεται σε µεγάλο βαθµό µε το σχέδιο εξαγωγών.  
Ένα σχέδιο µάρκετινγκ εξαγωγών µπορεί να θεωρηθεί ότι περιλαµβάνει τα ακόλουθα 
κεφάλαια: 

1. Ανάλυση προϊόντος: περιγραφή των προϊόντων που θα 
εξαχθούν,ανταγωνιστικά τους πλεονεκτήµατα και ανταγωνιστικότητά τους στη 
διεθνή αγορά 
2. Ανάλυση αγοράς: ανάλυση της αγοράς στόχου σε ότι αφορά το µέγεθός της και 
τη ζήτηση του προϊόντος µε αναφορά σε οικονοµικά, κοινωνικά, πολιτικά και 
δηµογραφικά χαρακτηριστικά, προφίλ του πιθανού καταναλωτή και παράγοντες 
επηρεασµού της καταναλωτικής συµπεριφοράς 
3. Ανάλυση ανταγωνιστικότητας του προϊόντος: ανάλυση της θέσης του 
προϊόντος σε σχέση µε ανταγωνιστικά προϊόντα 
4. Στόχοι: αναφορά σε στόχους πωλήσεων, µεριδίου αγοράς, εσόδων και κέρδους. 
5. Στρατηγική µάρκετινγκ: περιγραφή της στρατηγικής µάρκετινγκ µε αναφορά 
στην τιµολόγηση, τη διανοµή και την προώθηση. 
6. Υλοποίηση: καταγραφή των ενεργειών που θα πρέπει να γίνουν, µε ορισµό του 
χρόνου και του ατόµου που θα είναι υπεύθυνο για κάθε µία. 
7. Αξιολόγηση: σχεδιασµός µιας µεθόδου αξιολόγησης των ενεργειών του σχεδίου 
µάρκετινγκ και δράσεις υλοποίησης διορθωτικών ενεργειών 

Οι επαγγελµατικές σχέσεις στις ξένες αγορές θεµελιώνονται καλύτερα µε επαφή 
πρόσωπο µε πρόσωπο. Τα φαξ, τα email και τα τηλεφωνήµατα είναι καλύτερα για 
επιβεβαίωση παρά για αρχική επαφή. 
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4.6.3 Προσαρµογή του προϊόντος 
 
Σε πολλές περιπτώσεις η επιλογή εξαγωγής κάποιου προϊόντος συνοδεύεται και από 
αναγκαίες τροποποιήσεις στο ίδιο το προϊόν.  
Οι µέθοδοι και τεχνικές ελέγχου της 
εξαγωγικής καταλληλότητας ενός προϊόντος καλύπτουν ένα πολύ µεγάλο φάσµα 
διαδικασιών αρχίζοντας από τις πολύ στοιχειώδεις, γρήγορες και ανέξοδες τεχνικές, 
µέχρι εκείνες που προϋποθέτουν περίπλοκες, πολυδάπανες και χρονοβόρες 
διαδικασίες. 
Είναι θέµα του ίδιου του εξαγωγέα, σε συνεννόηση µε τον αντίστοιχο αντιπρόσωπο 
του ή τον αντίστοιχο υπεύθυνο διανοµής του προϊόντος, να διαλέξει το µέγεθος, την 
τεχνική και τη διάρκεια της έρευνας, που θα πρέπει να διεξαχθεί σε κάθε περίπτωση. 
Μπορεί να ακολουθηθεί ένα πρόγραµµα που περιλαµβάνει έρευνα και που µπορεί να 
αφορά: 

1. Μελέτη και καταγραφή των ανταγωνιστικών προϊόντων 
� Τεχνικά χαρακτηριστικά: πρώτες ύλες, µορφή προϊόντος, ποικιλία, τύπος, µεγέθη, 
σήµατα, χρώµατα, τροποποιήσεις, βελτιώσεις, ανθεκτικότητα 
� Εκτίµηση της ποιότητας: αντοχή, ικανότητα, απόδοση, εµφάνιση, καταλληλότητα 
και ευκολία χειρισµού 
� Νοµική κατοχύρωση: σχέδιο (µορφή του προϊόντος, δικαιώµατα ευρεσιτεχνίας, 
εγκρίσεις) 
2. Συσκευασία/Παρουσίαση 
� Τεχνικά χαρακτηριστικά: σχεδιασµός, σχήµα, υλικά κατασκευής, αντοχή στις 
κλιµατολογικές συνθήκες, ευκολία και σταθερότητα στις διαδικασίες φόρτωσης και 
εκφόρτωσης, διακίνησης, αποθήκευσης και έκθεσης, προσαρµογής στους επίσηµους 
κανόνες και νοµοθετικές ρυθµίσεις. 
� Ελκυστικότητα: µέγεθος, σχήµα, κατάλληλος χρωµατισµός, σφραγίδα ποιότητας 
και σχεδιασµός ετικέτας (επιγραφής). 
� Στοιχεία ταυτότητας: σχήµα, χρώµα, ετικέτα σήµα κατατεθέν 
� Πληροφορίες: περιγραφή προϊόντος, σύνθεση περιεχοµένου, οδηγίες χρήσης 
� Παροχή υπηρεσιών: το είδος των υπηρεσιών που προσφέρονται από τα 
ανταγωνιστικά προϊόντα - παράδοση, εγκατάσταση, προετοιµασία, κύρια µέρη και 
εξαρτήµατα, εκπαίδευση για τη χρήση, επισκευές, ανταποδοτικά αγαθά. 
3. Ανταγωνιστικές Τιµές 
� Τιµές καταναλωτή: κατάλογος βασικών τιµών - συνήθεις τιµές πώλησης - φόροι 
(προστιθέµενης αξίας, κοινοτικός ή δηµοτικός) - εκπτώσεις (λόγω ποσότητα ή 
πληρωµής µετρητοίς) - τρόπος πληρωµής (µετρητοίς, πίστωση, δόσεις) - εκπτώσεις 
λόγω κατεστραµµένων εµπορευµάτων - ποικιλία προϊόντων, τοµείς αγοράς και τύπος 
πώλησης (πρατήρια και καταστήµατα). 
� Τιµές για το εµπόριο: διαφορετικές τιµές - εκπτώσεις - όροι πληρωµής - ειδικές 
εκπτώσεις για τους εισαγωγείς χονδρεµπόρους και λιανοπωλητές, λόγω προϊόντων, 
τοµέων, µεγέθους παραγγελίας, είδος εµπόρων. 
4. Αποδοχή προϊόντος 
Θα πρέπει ο εξαγωγέας να γνωρίσει το προϊόν του στους ενδεχόµενους εισαγωγείς 
και να συζητήσει µαζί τους για τις συνθήκες στην πώληση και διακίνηση παρεµφερών 
προϊόντων.  
Έτσι θα µπορέσει να έχει µια πρώτη ένδειξη και θα µπορέσει να προχωρήσει σε 
προσθήκες ή αλλαγές του προϊόντος του όπου αυτό είναι αναγκαίο να γίνει. Το 
επόµενο βήµα θα πρέπει να είναι η παρουσίαση του προϊόντος σε µια οµάδα 
χονδρεµπόρων και λιανοπωλητών, έτσι ώστε να πάρει τη γνώµη τους και να 
συνεχίσει στη λήψη αποφάσεων. Μπορεί επίσης να ζητήσει πληροφορίες απευθείας 
από τους καταναλωτές.  



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  

 

 90 

Επίσης θα πρέπει να εξετασθεί: 
� το µέγεθος και οι διαστάσεις που θα πρέπει να έχει το προϊόν 
� ο τύπος του εξωτερικού περιβλήµατος, στο οποίο θα πρέπει να συσκευαστεί 
� ο τρόπος, που θα πρέπει να είναι συσκευασµένο, ώστε να υπάρχει ευκολία για τη 
διακίνησή του µέσα στην αποθήκη 
� η ευκολία που θα παρέχει η συσκευασία για εύκολη τοποθέτηση σε ψύξη αν 
χρειαστεί 
� το θέµα της τιµής πώλησης και η ευκολία ανάλογων παροχών 
Ως αποτέλεσµα της έρευνας, θα διαπιστωθούν οι πιθανές τροποποιήσεις που 
απαιτούνται ενώ ο εξαγωγέας θα πρέπει να κάνει ακριβείς υπολογισµούς της 
δαπάνης που απαιτείται για το πρόγραµµα επανασχεδιασµού και τα λοιπά πιθανά 
κόστη που θα προκύψουν. 
 

4.6.4 Τιµολόγηση 
 
Η τιµολόγηση των προϊόντων που εξάγονται αποτελεί ιδιαίτερης σηµασίας διαδικασία 
καθώς λαµβάνονται υπόψη, εκτός από παράγοντες κόστους παραγωγής, και άλλοι 
που αφορούν τη µεταφορά και παράδοση των εµπορευµάτων στις ξένες αγορές. 
Τέτοιοι παράγοντες µπορεί να είναι: 

� Οι διαφορές στις ισοτιµίες νοµισµάτων 
� Η µεταφορά των εµπορευµάτων 
� Η ειδική συσκευασία των εξαγόµενων προϊόντων 
� Η ασφάλιση εµπορευµάτων 

Οι προµήθειες και άλλες χρεώσεις που αφορούν τους ενδιάµεσους κλπ. 
Η ζήτηση του προϊόντος, όπως και στις τοπικές αγορές, είναι καθοριστικής 
σηµασίας για τη διαµόρφωση των τιµών. Για τα περισσότερα καταναλωτικά προϊόντα 
το κατά κεφαλήν εισόδηµα αποτελεί ένα δείκτη δυναµικής της αγοράς ενώ λίγα 
θεωρείται ότι είναι τα προϊόντα για τα οποία η ζήτηση είναι τόσο µεγάλη που δεν 
επηρεάζεται από το χαµηλό κατά κεφαλήν εισόδηµα των καταναλωτών. 
Ο ανταγωνισµός, όπως και στις τοπικές αγορές, επηρεάζει οπωσδήποτε τις τιµές 
πώλησης των προϊόντων. Ένα νέο προϊόν σε µια καινούρια αγορά µπορεί να έχει 
υψηλή τιµή ενώ η εισαγωγή ενός προϊόντος σε µία ιδιαίτερα ανταγωνιστική αγορά 
µπορεί να απαιτεί µειωµένη τιµή προκειµένου να κερδισθεί άµεσα µερίδιο αγοράς. 
Για τον προσδιορισµό τω ν τιµών όµως λαµβάνονται υπόψη και οι στόχοι των 
εξαγωγών σε κάθε αγορά.  
Τέτοιοι στόχοι µπορεί να είναι η γρήγορη εξάπλωση στην αγορά, η αντικατάσταση 
υπαρχόντων προϊόντων, η αργή αλλά σταθερή διείσδυση κ.α. Οι στόχοι αυτοί και η 
συνολική στρατηγική τιµολόγησης επηρεάζονται και από τη φάση ανάπτυξης της αγοράς 
στόχου και το κατά κεφαλήν εισόδηµα των πιθανών καταναλωτών. 
Κάποιες εναλλακτικές µορφές τιµολόγησης είναι οι ακόλουθες: 

� Στατική τιµολόγηση- ίδια τιµή για όλους τους πελάτες 
� Ευέλικτη τιµολόγηση-προσαρµογή των τιµών για τα διαφορετικά είδη πελατών 
� Τιµολόγηση βάσει κόστους- τιµολόγηση για την απόλυτη κάλυψη των σταθερών 

και µεταβλητών δαπανών παραγωγής και εξαγωγής των προϊόντων 
� Τιµολόγηση βάσει µεταβλητού κόστους- τιµολόγηση για την κάλυψη των 

µεταβλητών δαπανών παραγωγής και εξαγωγής των προϊόντων ενώ οι σταθερές 
δαπάνες καλύπτονται από τις πωλήσεις στην εσωτερική αγορά 

� Τιµολόγηση διείσδυσης– χαµηλή τιµή για γρήγορη εισαγωγή στην αγορά και 
αποθάρρυνση των ανταγωνιστών 

� Τιµολόγηση αγορών µε µικρό ανταγωνισµό- υψηλή τιµή προϊόντων µε µεγάλο 
περιθώριο κέρδους σε αγορές µε µικρό ανταγωνισµό. 

Αφού έχει καθοριστεί η στρατηγική τιµολόγησης και έχουν υπολογιστεί τα διάφορα 
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κόστη, τιµολογούνται τα προϊόντα και µε βάση το επιθυµητό περιθώριο κέρδους για 
την επιχείρηση. 
Προσπαθώντας να τιµολογήσει η επιχείρηση όσο γίνεται πιο αποτελεσµατικά τα προϊόντα 
της, θα πρέπει να λάβει υπόψη όλα τα πιθανά κόστη.  
Ακολούθως παρουσιάζεται µια λίστα των περισσοτέρων από αυτά: 

� Κόστη µάρκετινγκ και προώθησης: διανοµής, διαφήµισης, ταξιδίων, έντυπου 
διαφηµιστικού υλικού, συµµετοχής σε εκθέσεις κλπ 

� Κόστη παραγωγής: κόστος παραγωγής ανά προϊόν, κόστος συσκευασίας ή 
συναρµολόγησης ανά προϊόν 

� Κόστος συσκευασίας: υλικά, µακέτα, ετικέτα κλπ. 
� Κόστη οργάνωσης και διοίκησης: ασφάλεια µεταφορών, πιστοποιήσεις κλπ. 
� Κόστη µεταφοράς εµπορευµάτων: κόστη αποθήκευσης, ασφάλισης, µεταφοράς 
� Χρηµατοοικονοµικά κόστη: κόστη χρηµατοδότησης των εξαγωγών, κόστη από 

µεταβολές στις ισοτιµίες νοµισµάτων, κόστη από µεταβολές επιτοκίων κλπ. 
 

4.6.5 Προώθηση 
 
Τα µέσα προώθησης που έχει στη διάθεσή της η επιχείρηση στις αγορές του εξωτερικού 
είναι σε γενικές γραµµές τα ίδια µε τις αγορές του εσωτερικού.  
Αυτά είναι: 
∆ιαφήµιση: ιδιαίτερη προσοχή πρέπει να δοθεί στην επιλογή των κατάλληλων µέσων 
που θα έχουν αντίκτυπο στον πιθανό καταναλωτή 
Προωθητικό υλικό: υλικό που έχει αναπτυχθεί και διανέµεται στην τοπική αγορά 
πιθανόν να πρέπει να τροποποιηθεί τόσο σε ότι αφορά το σχεδιασµό του όσο και τα 
κείµενα που περιέχονται σε αυτό. 
Μηνύµατα ηλεκτρονικού ταχυδροµείου: η αποστολή µηνυµάτων απευθείας σε 
πιθανούς πελάτες-στόχο µπορεί να γίνει µόνο µετά από εµπειρία στη συγκεκριµένη 
αγορά και αποτελεσµατική έρευνα αγοράς. 
Προσωπικές επισκέψεις: οι προσωπικές επαφές µε πιθανούς πελάτες αποτελεί 
πιθανόν τον καλύτερο τρόπο προώθησης. Σε πολλές περιπτώσεις αυτό εξαρτάται και από 
την επιχειρηµατική κουλτούρα της αγοράς στόχου 
Συµµετοχή σε εκθέσεις: η συµµετοχή σε εκθέσεις, εκτός από την προώθηση των 
προϊόντων και της επιχείρησης, συµβάλλει και στην γνωριµία µε την αγορά και τους 
ανταγωνιστές. Σε περίπτωση που η συµµετοχή σε µια έκθεση είναι δύσκολη, αρκεί µόνο 
η επίσκεψη του επιχειρηµατία στην έκθεση. 
Ιστοσελίδα της επιχείρησης: κάθε εξαγωγική επιχείρηση οφείλει να έχει ιστοσελίδα 
για λόγους διαφηµιστικούς και για να συµβάλλει στην εξυπηρέτηση των πελατών 
εξωτερικού. Απαραίτητη όµως είναι η παρακολούθηση και συνεχής ανατροφοδότησή 
της, ώστε οι πληροφορίες που περιέχονται να είναι επικαιροποιηµένες. Στόχος δεν είναι η 
απλή ύπαρξη δικτυακού τόπου αλλά 
και η συχνή ενηµέρωσή του καθώς µια ιστοσελίδα µε µη επίκαιρα στοιχεία περισσότερο 
µπορεί να βλάψει παρά να ωφελήσει µια επιχείρηση. 
 

4.7 Εισαγωγή των προϊόντων στην αγορά στόχο 
 
4.7.1 Μέθοδοι διείσδυσης 
 
Με βάση όσα αναφέρθηκαν για την επιλογή των αγορών-στόχο, η επιχείρηση έχει πλέον 
επιλέξει τις «καλύτερες» αγορές για τα προϊόντα της.  
Η επόµενη απόφαση αφορά τη µέθοδο διείσδυσης στις αγορές στόχο.  
Οι παράγοντες που πρέπει να ληφθούν υπόψη για την απόφαση αυτή είναι: 
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� Τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα των προϊόντων στις αγορές του εξωτερικού και 
οι πιθανοί κίνδυνοι 

� Η χρηµατοοικονοµική δυναµική της επιχείρησης 
� Οι περιορισµοί και τα εµπόδια που πιθανόν θα συναντήσει η επιχείρηση στην 

προσπάθειά της 
� Το είδος του προϊόντος ή υπηρεσίας που θα εξαχθεί 
� Οι ιδιαιτερότητες της κάθε αγοράς 
� Σε γενικές γραµµές, οι µέθοδοι εισαγωγής ενός προϊόντος σε µια αγορά του 

εξωτερικού µπορούν να θεωρηθούν ότι είναι οι απευθείας εξαγωγές, οι 
εξαγωγές µέσω τρίτων και η σύναψη συνεργασίας µε επιχειρήσεις του 
εσωτερικού ή του εξωτερικού. 

Οι Απευθείας Εξαγωγές αφορούν την πώληση των προϊόντων απευθείας από την 
επιχείρηση στον τελικό πελάτη. Τα κύρια πλεονεκτήµατα της µεθόδου αυτής αφορούν 
την εξασφάλιση µεγαλύτερου περιθωρίου κέρδους λόγω της απουσίας ενδιαµέσων, τη 
δυνατότητα καθορισµού χαµηλών τιµών και την άµεση επαφή και γνώση των τελικών 
πελατών/ καταναλωτών των προϊόντων της επιχείρησης. 
Υπάρχουν όµως και µειονεκτήµατα που εντοπίζονται στο ότι η επιχείρηση πρέπει να έχει 
άριστη γνώση της αγοράς ενώ και η αναγνωρισιµότητα του προϊόντος και της 
επιχείρησης είναι αργή.  
Οι εξαγωγές µέσω τρίτων αφορούν την πώληση των προϊόντων της επιχείρησης σε 
κάποιον ενδιάµεσο, που µπορεί να είναι χονδρέµπορος ή διανοµέας. Η επιχείρηση µπορεί 
επίσης να έχει κάποιον αντιπρόσωπο που δεν αγοράζει τα προϊόντα της αλλά τα 
αντιπροσωπεύει στη 
συγκεκριµένη αγορά.  
Η σύναψη συνεργασίας µε άλλη επιχείρηση για τη διενέργεια εξαγωγών µπορεί να 
προσφέρει σηµαντικά πλεονεκτήµατα όπως µεταφορά τεχνογνωσίας, καταµερισµό του 
ρίσκου, ισόποση συµβολή στα απαιτούµενα κεφάλαια, ταυτόχρονη διείσδυση σε 
διάφορες αγορές στόχο κλπ.  
Η σύναψη στρατηγικής συνεργασίας µε επιχείρηση της αγοράς στόχου µπορεί 
επίσης να αποβεί εξαιρετικά ωφέλιµη καθώς επιλέγονται συνήθως επιχειρήσεις µε 
συµπληρωµατικά προϊόντα και αξιοποιούνται τα υφιστάµενα δίκτυα διανοµής και 
µέσα προώθησης. 
 

4.7.2 Εξαγωγές µέσω τρίτων 
 
Παρά το ότι οι απευθείας εξαγωγές µπορεί να φαίνονται περισσότερο κερδοφόρες για 
την επιχείρηση, η ύπαρξη ενδιαµέσων µπορεί να σηµαίνει σηµαντική εξοικονόµηση 
χρόνου και χρήµατος για την επιχείρηση. 
Μία µορφή εισαγωγής στην αγορά στόχο είναι µέσω αντιπροσώπων, που συνήθως 
εκπροσωπούν µια συγκεκριµένη αγορά και πωλούν και συµπληρωµατικά προϊόντα. Είναι 
εξουσιοδοτηµένοι να συνάπτουν συµφωνίες πωλήσεων για τις επιχειρήσεις που 
αντιπροσωπεύουν και πληρώνονται µε προµήθεια µόνο όταν πραγµατοποιήσουν 
πωλήσεις. Μια συµφωνία µε ένα αντιπρόσωπο σε αγορά του εξωτερικού βοηθά στο να 
έχει άµεσα η επιχείρηση ή το προϊόν παρουσία στην αγορά αυτή. Συνήθως έχει 
µικρότερο κόστος από τις απευθείας εξαγωγές ενώ η επιχείρηση διατηρεί τον έλεγχο του 
προϊόντος και της τιµής πώλησής του. Οι τοπικοί αντιπρόσωποι µπορούν να βοηθήσουν 
την επιχείρηση και στην υλοποίηση ερευνών αγοράς, στην παροχή συµβουλών για 
θέµατα µεταφοράς εµπορευµάτων, στη διείσδυση σε συγκεκριµένες κατηγορίες πελατών 
και στην παροχή πληροφοριών για νοµικά, οικονοµικά και διαδικαστικά θέµατα. 
Μία δεύτερη επιλογή του επιχειρηµατία αφορά την πώληση σε αγορές του εξωτερικού 
µέσω χονδρεµπόρων, που σε κάποιες περιπτώσεις αγοράζουν και µεταπωλούν τα 
προϊόντα και σε κάποιες άλλες πωλούν µε προµήθεια. Συνήθως εξειδικεύονται σε 
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συγκεκριµένα προϊόντα ή κατηγορίες προϊόντων. Σε πολλές περιπτώσεις αναλαµβάνουν 
δράσεις προώθησης των προϊόντων στην εκάστοτε αγορά, µέσω διαφήµισης, 
συµµετοχής σε εκθέσεις, προσωπικών πωλήσεων κλπ. 
Τέλος πρέπει να αναφερθεί και η ύπαρξη των διανοµέων, οι οποίοι αγοράζουν τα 
προϊόντα και τα µεταπωλούν σε πελάτες της αγοράς του εξωτερικού. Συνήθως οι ίδιοι 
καθορίζουν τις τιµές πώλησης και αναλαµβάνουν την παρακολούθηση της πορείας του 
προϊόντος στην αγορά. Το µειονέκτηµα της πώλησης µέσω διανοµέων έγκειται στη 
µείωση του περιθωρίου κέρδους για τον εξαγωγέα και στο µειωµένο έλεγχο της θέσης 
του προϊόντος και της τιµής του. 
Για την επιλογή του ενδιάµεσου µε τον οποίο θα συνεργαστεί η επιχείρηση για να εξάγει, 
πρέπει να ληφθούν υπόψη διάφοροι παράγοντες, καθώς η απόφαση είναι ιδιαίτερα 
σηµαντική και οι επιλογές πιθανόν να είναι πολλές.  
Κάποιοι από τους παράγοντες αυτούς µπορεί να είναι: 

� Το δίκτυο πωλήσεων του ενδιάµεσου, ο βαθµός ανάπτυξης και εξάπλωσής του µε 
την πάροδο του χρόνου κλπ. 

� Το τµήµα της αγοράς στόχου που καλύπτει και η σχέση αυτού µε τους στόχους 
της επιχείρησης, η ύπαρξη υποκαταστηµάτων ή τοπικών γραφείων στην αγορά 
στόχο 

� Η ποικιλία και το µίγµα των προϊόντων που αντιπροσωπεύει ή πουλά, η σχέση 
τους µε τα προϊόντα της επιχείρησης, η αντιπροσώπευση άλλων προϊόντων από 
την ελληνική αγορά, οι ελάχιστες πωλήσεις που µπορεί να εξασφαλίσει, η 
αποτελεσµατικότητά του από πωλήσεις συµπληρωµατικών ή σχετικών προϊόντων 

� Η µέθοδος αποθήκευσης ή αποθεµατοποίησης των προϊόντων, η ευκολία 
επικοινωνίας µαζί του, η οργάνωσης της επιχείρησης, οι υπηρεσίες που µπορεί να 
προσφέρει στον τελικό πελάτη κλπ. 

� Η µέθοδος πωλήσεων που ακολουθεί, ο τρόπος παρακολούθησης της πορείας 
των πωλήσεων, ο τρόπος εκπαίδευσης του προσωπικού πωλήσεων 

� Τα χαρακτηριστικά των πελατών του, ποιοι και πόσοι είναι οι κυριότεροι πελάτες 
του 

� Η παροχή τεχνικής βοήθειας στη διενέργεια έρευνας αγοράς, τα µέσα προώθησης 
που χρησιµοποιεί, τα ποσά που επενδύει σε διαφήµιση και άλλες δράσεις 
προώθησης, η πρόθεση να µοιραστεί το κόστος διαφήµισης, η ύπαρξη 
ιστοσελίδας και η προβολή των προϊόντων των επιχειρήσεων που 
αντιπροσωπεύει µέσω αυτής. 

Η ανάπτυξη σε ξένες αγορές αποτελεί µακροχρόνια δέσµευση για την επιχείρηση και 
απαιτεί ιδιαίτερες προσπάθειες, πόρους και χρόνο. Αυτό πρέπει να έχει γίνει αποδεκτό 
πρώτα απ’ όλα από τη διεύθυνση της επιχείρησης. 
 

4.8 Συσκευασία και επισήµανση των εµπορευµάτων 
 
Ένα σηµαντικό στάδιο µετά την κατασκευή των προϊόντων ή των προµηθειών τους είναι 
η προετοιµασία τους για αποστολή που περιλαµβάνει τη συσκευασία και την σήµανση 
των προΐόντων προς εξαγωγή. 
 
Συσκευασία  
Ο πρωταρχικός ρόλος της συσκευασίας είναι η συγκράτηση, προστασία και η διατήρηση 
του προϊόντος καθώς και τις ενισχύσεις στο χειρισµό του και την τελική 
παρουσίαση. Συσκευασία αναφέρεται επίσης στην διαδικασία του σχεδιασµού, της 
αξιολόγησης, και η παραγωγή των συσκευασιών.  
Η συσκευασία µπορεί να γίνει εντός της εταιρείας κατά την εξαγωγή ή την εργασία 
µπορεί να ανατεθεί σε εξωτερική εταιρεία συσκευασίας.  
Συσκευασία παρέχει τα ακόλουθα οφέλη για την εξαγωγή των προϊόντων: 
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Φυσική Προστασία: Η συσκευασία παρέχει προστασία στο προϊόν κατά τη µεταφορά, 
τη θερµοκρασία, την υγρασία και τη σκόνη. 
Συγκράτηση ή οικισµό: Συσκευασία παρέχει οικισµό των µικρών αντικειµένων σε ένα 
πακέτο για λόγους αποτελεσµατικότητας και κόστους. Για παράδειγµα, είναι καλύτερα να 
τεθεί 1000 µολύβια σε ένα κουτί και όχι κάθε µολύβι σε ξεχωριστά 1.000 κουτιά. 
Marketing: Η σωστή και ελκυστική συσκευασία παίζει σηµαντικό ρόλο στην 
ενθάρρυνση του δυνητικού αγοραστή.  
Ευκολία: Τα πακέτα µπορούν να έχουν χαρακτηριστικά που αυξάνουν την ευκολία στη 
διανοµή, διακίνηση, προβολή, πώληση, άνοιγµα, χρήση και επαναχρησιµοποίηση. 
Ασφάλεια:Οι συσκευασίες µπορούν να διαδραµατίσουν σηµαντικό ρόλο στη µείωση 
των κινδύνων για την ασφάλεια της αποστολής. Προβλέπει, επίσης, σφραγίδες 
γνησιότητας για να δείξει ότι η συσκευασία και τα περιεχόµενα δεν είναι πλαστά. Τα 
πακέτα µπορούν επίσης να περιλαµβάνουν αντικλεπτικές συσκευές, όπως οι βαφές-
συσκευασίες, ετικέτες RFID, ή ηλεκτρονικές ετικέτες επιτήρησης του άρθρου, που µπορεί 
να ενεργοποιηθεί ή ανιχνευτεί από συσκευές στα σηµεία εξόδου και απαιτούνται 
εξειδικευµένα εργαλεία για την απενεργοποιήση τους. Χρησιµοποιώντας τη συσκευασία 
µε αυτόν τον τρόπο είναι ένα µέσο για την πρόληψη απώλειας. 
Σήµανση  
Όπως και η συσκευασία, έτσι και η σήµανση θα πρέπει να γίνεται µε ιδιαίτερη 
προσοχή. Είναι σηµαντικό για έναν εξαγωγέα να είναι εξοικειωµένος µε όλα τα είδη των 
σηµάτων και συµβόλων. Η σήµανση θα πρέπει να είναι στην αγγλική γλώσσα, και τα 
λόγια που δείχνουν τη χώρα προέλευσης πρέπει να είναι τόσο µεγάλα και τόσο εµφανή 
όπως κάθε άλλη αγγλική φράση στη συσκευασία ή στην ετικέτα. 
Σήµανση για το προϊόν παρέχει τις ακόλουθες σηµαντικές πληροφορίες: 

� Σήµα αποστολέα 
� Χώρα προέλευσης 
� Βάρος σήµανση (σε λίρες και σε χιλιόγραµµα) 
� Αριθµός συσκευασιών και διαστάσεις (σε ίντσες και εκατοστά) 
� Χειρισµός σηµάτων (διεθνής εικαστική σύµβολα) 
� Προειδοποιητική σήµανση, όπως "Αυτή η πλευρά προς τα πάνω." 
� Λιµάνι εισόδου 
� Ετικέτες για επικίνδυνα υλικά  

Η σήµανση ενός προϊόντος παρέχει επίσης πληροφορίες όπως το πώς να 
χρήσηµοποιηθεί, µεταφερθεί ή και να ανακυκλωθεί η συσκευασία µετά την χρήση του 
προϊόντος  Με τα φαρµακευτικά προϊόντα , τρόφιµα , ιατρική , και χηµικών προϊόντων, 
είναι µερικοί τύποι πληροφοριών που απαιτούνται από τις κυβερνήσεις. 
 

4.9 Τα πιστοποιητικά επιθεώρησης και ποιοτικού ελέγχου 
 
Μια σηµαντική πτυχή για εξαγωγή εµπορεύµατα είναι ο υποχρεωτικός έλεγχος της 
ποιότητας  πριν από την αποστολή.  
Για το σκοπό αυτό, Export Επιθεώρηση του Συµβουλίου (ΕΙΚ) ιδρύθηκε από την 
κυβέρνηση της Ινδίας σύµφωνα µε το άρθρο 3 του Export (Ποιοτικού Ελέγχου και 
Επιθεώρησης) Act, 1963.  
ISI Πιστοποίηση  
Ινδικό Ινστιτούτο Τυποποίησης τώρα γνωστό ως Προεδρείο του Ινδικού Standard (BIS) 
είναι σήµα της κοινωνίας των πολιτών κάτω από µια κυβέρνηση της Ινδίας. BIS κύριες 
λειτουργίες περιλαµβάνουν την ανάπτυξη των τεχνικών προδιαγραφών, της ποιότητας 
των προϊόντων και πιστοποιήσεις συστήµατος διαχείρισης και θέµατα των 
καταναλωτών. Ιδρύθηκε από τον καθηγητή PC Mahalanobis στην Καλκούτα στις 17 
∆εκεµβρίου, 1931, το ινστιτούτο έχει αποκτηθεί το καθεστώς του θεσµικού οργάνου της 
Εθνικής Σηµασίας µε πράξη του Ινδικού Κοινοβουλίου το 1959. 
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AgMmark Πιστοποίηση  
AgMark από το αρκτικόλεξο γεωργική Μάρκετινγκ και χρησιµοποιείται για να 
πιστοποιήσει τα προϊόντα διατροφής για τον έλεγχο της ποιότητας. Agmark κυριαρχείται 
από άλλα πρότυπα ποιότητας, συµπεριλαµβανοµένης της µη κατασκευής πρότυπο ISO 
9000. 
Οφέλη της ISI και Agmark Πιστοποίησης  
Τα προϊόντα που έχουν ISI σήµα πιστοποίησης ή Agmark δεν απαιτείται να ελέγχονται 
από κανένα οργανισµό. Τα προϊόντα αυτά δεν εµπίπτουν στην αρµοδιότητα των 
οργανισµών ελέγχου των εξαγωγών δίκτυο. Οι τελωνειακές αρχές επιτρέπουν την 
εξαγωγή των εµπορευµάτων αυτών, ακόµη και αν δεν συνοδεύονται από οποιαδήποτε 
πριν από την αποστολή πιστοποιητικού ελέγχου, εφόσον έχουν πεισθεί ότι τα προϊόντα 
που φέρουν πιστοποίηση ISI ή τις Agmark. 
Κατά τη διεργασία έλεγχο ποιότητας (IPQC)  
In-Process Quality Control (IPQC) έλεγχος γίνεται κυρίως για τα προϊόντα µηχανικής και 
εφαρµόζεται κατά τα διάφορα στάδια της παραγωγής. Μονάδων που έχουν εγκριθεί στο 
πλαίσιο IPQC σύστηµα κατά τη διαδικασία ελέγχου της ποιότητας µπορεί να τους 
εκδώσει το πιστοποιητικό της επιθεώρησης, αλλά µόνο για τα προϊόντα για τα οποία τους 
έχει χορηγηθεί IPQC εγκαταστάσεις. Το τελικό πιστοποιητικό ελέγχου επί των τελικών 
προϊόντων Στη συνέχεια δίνεται χωρίς σε βάθος µελέτη στο στάδιο της αποστολής. 
Εαυτό σύστηµα πιστοποίησης  
Σύµφωνα µε τον εαυτό συστήµατος πιστοποίησης, είναι για µεγάλους εξαγωγείς και 
κατασκευαστές µπορούν να επιθεωρήσει το προϊόν τους, χωρίς την εµπλοκή 
οποιουδήποτε άλλου µέρους. Η εγκατάσταση είναι διαθέσιµη στους κατασκευαστές των 
προϊόντων µηχανικής, χηµικά και συναφή προϊόντα και τα προϊόντα της θάλασσας.  
Εαυτό-Πιστοποίηση δίνεται µε βάση το ότι ο ίδιος ο εξαγωγέας είναι ο καλύτερος κριτής 
της ποιότητας των προϊόντων του και δεν χαλάσει τη φήµη του στη διεθνή αγορά από 
συµβιβασµούς στην ποιότητα. Αυτο-προγράµµατος πιστοποίησης χορηγείται στον 
εξαγωγέα για την περίοδο ενός έτους. Οι εξαγωγείς µε αποδεδειγµένη φήµη µπορεί να 
λάβει την άδεια για την αυτοπιστοποίηση µε την υποβολή αίτησης προς το ∆ιευθυντή 
(Επιθεώρησης και Ελέγχου Ποιότητας), Εξαγωγή Επιθεώρηση Συµβουλίου, της Ινδίας, 
11th Floor, Pragati Πύργος, 26 Rajendra Place, το Νέο ∆ελχί. 
ISO 9000  
Η συζήτηση για πιστοποιητικό επιθεώρησης και ελέγχου της ποιότητας είναι ελλιπής 
χωρίς το ISO-9000. Ιδρύθηκε το 1987, ISO 9000 είναι µια σειρά από διεθνή πρότυπα τα 
οποία έχει γίνει αποδεκτή σε όλο τον κόσµο, όπως ο κανόνας εξασφαλίζοντας υψηλή 
ποιότητα των προϊόντων. Η τρέχουσα έκδοση του ISO 9000 είναι το ISO 9000:2000. 
 

4.10 Μεταφορά και αποστολή εµπορευµάτων-Incoterms 
 
4.10.1 Παράγοντες επηρεασµού του τρόπου µεταφοράς 
 
Η επιλογή του τρόπου αποστολής των εµπορευµάτων στο εξωτερικό επηρεάζει 
πολλαπλά η συνολική εξαγωγική διαδικασία της επιχείρησης.  
Οι παράγοντες που επηρεάζουν την επιλογή του τρόπου µεταφοράς είναι: 

� Ο πελάτης 
� Τα προϊόντα 
� Τα χρονικά περιθώρια 
� Το κόστος / Το κέρδος 
� Οι παρεχόµενες Υπηρεσίες 
� Η διαχείριση των Προϊόντων 
� Οι γεωγραφικοί παράγοντες 
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Ο κάθε παράγοντας µεµονωµένα αλλά και διάφοροι συνδυασµοί παραγόντων θα 
µπορούσαν να αποτελέσουν έναν καλό λόγο για να προτιµηθεί ένας συγκεκριµένος 
τρόπος µεταφοράς. Ειδικότερα σε ότι αφορά τους πελάτες του εξωτερικού, για 
οποιονδήποτε λόγο µπορεί να επιθυµούν να γίνει η µεταφορά των προϊόντων µε τον 
τρόπο που επιλέγουν οι ίδιοι. Για παράδειγµα, µπορεί να έχουν µία προτίµηση σε ένα 
συγκεκριµένο πλοίο ή µία αεροπορική εταιρεία µε την οποία συνεργάζονται, ή να 
ζητήσουν η µεταφορά να γίνει οδικώς ή σιδηροδροµικώς, κ.τ.λ. 
Άλλοι παράγοντες που θα πρέπει να ληφθούν υπόψη είναι: 

Τιµή: Συνήθως όσο περισσότερο κοστίζει ένα προϊόν τόσο λιγότερο η τιµή 
του επηρεάζεται από τα έξοδα µεταφοράς. 
Πυκνότητα: Η πυκνότητα εκφράζει το συνδυασµό του βάρους ενός 
προϊόντος και του χώρου που καταλαµβάνει. Ο χώρος φόρτωσης κάθε 
οχήµατος είναι περιορισµένος, αλλά και το βάρος που µπορεί να µεταφέρει 
είναι περιορισµένο. Ένα φορτίο µε ιδανική πυκνότητα θα κάλυπτε απόλυτα 
τον ελεύθερο χώρο του οχήµατος ζυγίζοντας ακριβώς το βάρος το οποίο 
µπορεί να µεταφέρει. 
Η φύση των προϊόντων: Ορισµένες φορές τα ίδια τα προϊόντα υπαγορεύουν 
από µόνα τους τον τρόπο που πρέπει να χρησιµοποιηθεί για τη µεταφορά 
τους. Σηµαντικότεροι παράγοντες µε βάση τους οποίους η φύση των 
προϊόντων καθοδηγεί από µόνη της την επιλογή του τρόπου µεταφοράς τους 
είναι η ευπάθεια των προϊόντων και η ποσότητα που πρέπει να αποσταλεί. 
Χρονικά περιθώρια: Είναι ενδεχόµενο τα προϊόντα να πρέπει να βρίσκονται 
στον προορισµό τους την επόµενη µέρα για µια εµπορική έκθεση ή η ηµεροµηνία και 
ώρα της παράδοσης των προϊόντων να αποτελεί µέρος των 
όρων του συµβολαίου. Στις περιπτώσεις που ενδιαφέρει ο χρόνος 
παράδοσης, οι επιλογές σε ό,τι αφορά τον τρόπο µεταφοράς περιορίζονται. 
Παρεχόµενες υπηρεσίες: αφορά υπηρεσίες χρήσιµες για την πρόσβασή 
στην αγορά οι οποίες µπορεί να παρέχονται ή να µην παρέχονται. Για 
παράδειγµα, η ενδεχόµενη ύπαρξη σε µία χώρα λιµενικών εγκαταστάσεων 
υψηλής ποιότητας στις οποίες είναι εφικτός ο ελλιµενισµός κάθε είδους 
πλοίου, ή η ύπαρξη εκτεταµένων εγκαταστάσεων αποθήκευσης. Ωστόσο, εάν 
το οδικό δίκτυο έξω από το λιµάνι δεν είναι κατάλληλο ή εάν υπάρχει έλλειψη 
φορτηγών ή οδηγών, είναι βέβαιο ότι η διανοµή των προϊόντων στους 
αγοραστές θα καθυστερήσει. 
∆ιαχείριση των προϊόντων: Μία µεταφορά µπορεί να απαιτήσει τη χρήση 
περισσότερων από ένα µέσων, για παράδειγµα το συνδυασµό οδικής και 
θαλάσσιας ή οδικής και αεροπορικής µεταφοράς. Στην περίπτωση αυτή η 
µεταφορά γίνεται µε τη χρήση πολλαπλών τρόπων µεταφοράς. Σε τέτοια 
ταξίδια δεν αποκλείεται να χρειαστεί να γίνει µεταφόρτωση των προϊόντων 
από τα οχήµατα σε αποθήκες και το αντίστροφο αρκετές φορές. 
Γεωγραφία του τόπου: Το πού βρίσκεται η χώρα προορισµού, τα βασικά 
γεωγραφικά χαρακτηριστικά της και η απόσταση που τη χωρίζει από τον 
εξαγωγέα είναι παράγοντες που πρέπει να ληφθούν υπόψη στην επιλογή του 
τρόπου µεταφοράς. Η απόσταση συνδέεται µε παράγοντες όπως: η 
κρισιµότητα της τήρησης του προγράµµατος, η διάρκεια του ταξιδιού και οι 
ενδεχόµενες συνέπειες πάνω στην ποιότητα των προϊόντων, οι καιρικές 
συνθήκες τις οποίες θα συναντήσουν τα προϊόντα και που ενδεχόµενα θα 
διαµορφώσουν αρνητικά την ποιότητά τους στην αγορά προορισµού. 
Χωρητικότητα µεταφορικού µέσου: Κάθε µέσο έχει ένα περιορισµένο όγκο 
και βάρος που µπορεί να µεταφέρει. Για παράδειγµα, υπάρχουν πλοία που 
έχουν τη δυνατότητα να µεταφέρουν µεγαλύτερα και βαρύτερα φορτία από 
ό,τι τα τρένα. 
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Λειτουργικά προβλήµατα: Τα αεροπλάνα επηρεάζονται σε καθοριστικό 
βαθµό από τις καιρικές συνθήκες και τα µηχανικά προβλήµατα. Εκτός των 
περιπτώσεων που γίνεται ειδική ναύλωση, οι πτήσεις και τα δροµολόγιά τους 
είναι καθορισµένα. Από την άλλη µεριά, η χρήση ειδικά ναυλωµένων 
δροµολογίων παρουσιάζει άλλα πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα. 

 

4.10.2 Τρόποι µεταφορά εµπορευµάτων 
 
Ακολούθως παρουσιάζονται οι κυριότεροι τρόποι µεταφοράς εµπορευµάτων από µια 
χώρα σε άλλη: 
1. Οδικώς: το 90% των προϊόντων στην Ευρώπη µεταφέρονται οδικώς. Τα κύρια µέσα 
που χρησιµοποιούνται σε αυτή την περίπτωση είναι τα ακόλουθα: 

 
Αυτοκινούµενο 

Κοντέινερ 

Πρόκειται για όχηµα µε µονοκόµµατο 
άκαµπτο αµάξωµα µε µήκος που φτάνει τα 
12 µέτρα. Επειδή ακριβώς είναι άκαµπτο 
προσφέρει υψηλό βαθµό ασφάλειας. 

 
 

Ρυµούλκα µε κανναβάτσα στα πλευρά 

Το όχηµα αυτό έχει σκληρή οροφή και 
πόρτα στο πίσω µέρος, ενώ τα πλευρά του 
καλύπτονται από κανναβάτσα. Το γεγονός 
αυτό του δίνει πλεονέκτηµα έναντι των 
άκαµπτων οχηµάτων. Τα προϊόντα 
µπορούν να φορτωθούν από τα πλάγια. 

 
Ρυµούλκα µε 
κανναβάτσα 

Εδώ, το κάλυµµα µπορεί να αφαιρεθεί 
προκειµένου να γίνει η φόρτωση και από 
τις δύο πλευρές, το πίσω µέρος, αλλά και 
την οροφή. Την ώρα που το όχηµα 
ταξιδεύει το κάλυµµα πρέπει να δένεται και 
να κλείνει ερµητικά. 

 
 

Σούπερ κοντέινερ 

Στο όχηµα αυτό οι πίσω ρόδες έχουν µικρή 
διάµετρο, πράγµα που επιτρέπει στην 
καρότσα να φτάνει σε ύψος 4 µέτρων, 
µεγαλώνοντας έτσι το χώρο φόρτωσης, 
χωρίς ωστόσο να µεταβάλλονται 
αντίστοιχα και τα επιτρεπτά όρια βάρους. 

 
 

Επίπεδη καρότσα 

Οπως υποδηλώνει και το όνοµά του, το 
µονοκόµµατο αυτό όχηµα διαθέτει επίπεδο 
χώρο φόρτωσης επιτρέποντας τη φόρτωση 
από όλες τις µεριές. Αφού τοποθετηθεί το 
φορτίο σκεπάζεται µε κάλυµµα για 
προστασία. 

 
 
 
 

TIR 

Το αρθρωτό αυτό όχηµα αποτελείται από 
ένα µονοκόµµατο άκαµπτο όχηµα εµπρός 
που έχει και ρυµούλκα την οποία έλκει µε 
τη βοήθεια ενός άξονα. Τα οχήµατα αυτά 
είναι πολύ δηµοφιλή στην ηπειρωτική 
Ευρώπη. Αν και δεν υπάρχει όφελος στον 
όγκο του φορτίου που µπορούν να 
µεταφέρουν, η ευελιξία που προσφέρουν 
είναι αυξηµένη. Τα οχήµατα αυτά είναι 
ιδανικά για χρήση σε έδαφος το οποίο θα 
ήταν φυσιολογικά απρόσιτο σε οχήµατα µε 
κανναβάτσα µήκους 12 µέτρων. 
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Βυτιοφόρο όχηµα 

Τα οχήµατα αυτά έχουν προβλεφθεί για τη 
µεταφορά υγρών, αερίων, σκόνης χύδην, 
φυλλιδίων, σπόρων. Εχουν δυνατότητα 
µεταφοράς περίπου 5.000 έως 6.000 
γαλόνια 

 
Το νόµιµο µέγιστο ωφέλιµο φορτίο που επιτρέπει να µεταφέρεται από φορτηγά οχήµατα 
ποικίλλει µεταξύ των κρατών - µελών της Ευρωπαϊκής Ένωσης.  
Είναι απαραίτητο να λαµβάνεται υπόψη η τήρηση των ορίων αυτών στις µεταφορές που 
πραγµατοποιούνται για τη διακίνηση προϊόντων µεταξύ των κρατών - µελών.  
Για το λόγο αυτό, πριν ξεκινήσει η φόρτωση των προϊόντων, πρέπει ο εξαγωγέας να είναι 
βέβαιος ότι ο φόρτος κάθε οχήµατος δεν υπερβαίνει τα επιτρεπτά όρια που ισχύουν σε 
κάθε χώρα από την οποία θα διέλθουν τα προϊόντα µέχρι να φτάσουν στον 
προορισµό τους. 
 
2. Μέσω θαλάσσης: Τα είδη των πλοίων που χρησιµοποιούνται για τη µεταφορά των 
φορτίων είναι: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Πλοία 
µεταφοράς 
κοντέινερ 

Τα κοντέινερ είναι µεγάλα µεταλλικά κουτιά. Το µήκος τους 
µπορεί να φτάνει τα 20 ή και 40 πόδια. Μεταφέρονται 
εύκολα σιδηροδροµικώς ή οδικώς πάνω σε φορτηγά µε 
επίπεδη καρότσα. Για τη µεταφορά των προϊόντων σας µε 
τις καλύτερες δυνατές συνθήκες, µπορείτε να επιλέξετε 
µεταξύ: 
α. Κοντέινερ µε µόνωση. Η µόνωση που διαθέτουν µειώνει 
την ανταλλαγή θερµότητας µε το εξωτερικό περιβάλλον, 
προστατεύοντας τα προϊόντα από το κίνδυνο ύγρανσης, 
ξήρανσης ή παγώµατος. 
β. Κοντέινερ µε ψύξη. Τα πλεονεκτήµατα που παρέχουν 
είναι προφανή. Ωστόσο, υπάρχει και ένα µειονέκτηµα: ο 
ψυκτικός µηχανισµός που βρίσκεται στο εσωτερικό 
καταλαµβάνει χώρο ελαττώνοντας τις εσωτερικές 
διαστάσεις του κοντέινερ. 
γ. Κοντέινερ ξηρού φορτίου. Εχουν κατασκευαστεί για τη 
µεταφορά προϊόντων σε µορφή ξηρής σκόνης. ∆ιαθέτουν 
τρεις καθέκτες για το φόρτωµά τους στο επάνω µέρος και 
ένα άνοιγµα για την εκκένωση του φορτίου στο κάτω 
µέρος. Ο καλύτερος και ταχύτερος τρόπος για το άδειασµα 
του φορτίου είναι η χρήση ανατρεπόµενης ρυµούλκας. Ο 
καθέκτης είναι ένα άνοιγµα µέσω του οποίου γίνεται το 
φόρτωµα και το ξεφόρτωµα του προϊόντος. Θα έχετε δει 
ανατρεπόµενα φορτηγά να ξεφορτώνουν άµµο ή χαλίκι. Με 
τον ίδιο τρόπο λειτουργούν και τα οχήµατα µε 
ανατρεπόµενη ρυµούλκα. 
δ. Κοντέινερ - βυτία. Τα κοντέινερ αυτά είναι 
κατασκευασµένα για υγρά. Στερεώνονται πάνω σε πλαίσιο 
µε συγκεκριµένες διαστάσεις. Ετσι το συνολικό µέγεθος 
του κοντέινερ είναι το ίδιο µε οποιουδήποτε άλλου TEU. 
Ο όρος TEU αναφέρεται για πρώτη φορά. Προκύπτει από 
τα αρχικά των λέξεων Twenty - foot Equivalent Unit 
("Ισοδύναµη µονάδα 20 ποδών"). Χρησιµοποιείται για τη 
µέτρηση της χωρητικότητας των κοντέινερ αλλά και των 
πλοίων. 
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Πλοία χύδην 

Πρόκειται για τα παραδοσιακά πλοία γενικού φορτίου στα 
οποία ο µεγαλύτερος χώρος για την αποθήκευση του 
φορτίου βρίσκεται κάτω από το κατάστρωµα. Είχαν 
σχεδιαστεί για τη µεταφορά µεταξύ λιµένων απόπλου και 
προορισµού φορτίων χύδην. Σήµερα, τα πλοία αυτά 
µεταφέρουν στα αµπάρια τους κοντέινερ αλλά και ξηρά 
φορτία όπως σπόρους δηµητριακών. 

 
 
 
 

Ro / Ro 

Είναι συντοµογραφία του roll on / roll off. Τα σκάφη τύπου 
Ro / Ro έχουν πόρτες και στην πλώρη και στην πρύµνη 
δίνοντας τη δυνατότητα για ταυτόχρονη αποβίβαση και 
επιβίβαση οχηµάτων. 
Ετσι, ένα από τα πλεονεκτήµατα των πλοίων Ro / Ro είναι 
η ταχύτητα που παρέχουν στο φόρτωµα και το 
ξεφόρτωµα. Ενα άλλο είναι ότι δεν απαιτείται χειρισµός 
των προϊόντων, πράγµα που είναι θετικό για αυτά, ούτε 
έξοδα χειρισµού, πράγµα θετικό για σας. 

 
3. Αεροπορικώς:Τα προϊόντα που στέλνονται αεροπορικώς µπορούν είτε να 
φορτωθούν χύδην είτε σε ειδικά κοντέινερ που ονοµάζονται ULD, από τα αρχικά των 
λέξεων Unit Load Devices (Κατασκευές Μονάδας Φορτίου).  
Τα ULD είναι πολύ µικρότερα και ελαφρύτερα από τα τυποποιηµένα κοντέινερ που 
χρησιµοποιούνται στις θαλάσσιες µεταφορές, ωστόσο προσφέρουν στηνουσία τα ίδια 
πλεονεκτήµατα που είναι:  
(α) το γεγονός ότι παρέχουν στις αεροµεταφορές φορτία µε ιδανική πυκνότητα  
(β) το ότι µειώνουν το χειρισµότων προϊόντων   
(γ) το ότι βελτιώνουν τις συνθήκες ασφαλείας.  
Ορισµένα ULD διαθέτουν εσωτερική ψύξη για τα ευαλλοίωτα προϊόντα. 
4. Σιδηροδροµικώς: Τα τρένα µεταφοράς κοντέινερ µπορούν να µεταφέρουν µέχρι 90 
TEU. Υπάρχουν επίσης ορισµένες ειδικές τεχνικές µεταφοράς µέσω του σιδηροδροµικού 
δικτύου που συνδυάζουν τη σιδηροδροµική µεταφορά µε την οδική στην αρχή ή το 
τέλος του ταξιδιού. Πρόκειται για λεγόµενα συστήµατα πολυλειτουργικών κοντέινερ και 
σιδηροδροµικής µεταφοράς 
οχηµάτων. 
5. Πολυλειτουργικά κοντέινερ: Πρόκειται για κοντέινερ που χρησιµοποιούνται τόσο 
σε οδικές όσο και σε σιδηροδροµικές µεταφορές. Φυσικά, το µεταφερόµενο φορτίο 
προσαρµόζεται κάθε φορά στο χρησιµοποιούµενο µέσο, τον ασθενέστερο κρίκο στην 
αλυσίδα της µεταφοράς µε πολλαπλά µέσα µεταφοράς, π.χ., εάν ένα κοντέινερ 
µεταφέρεται οδικώς µε προορισµό ένα λιµάνι όπου θα φορτωθεί σε πλοίο, τα όρια στο 
βάρος του τίθενται από τη δυνατότητα µεταφοράς του φορτηγού και όχι βέβαια του 
πλοίου. Τα πολυλειτουργικά κοντέινερ είναι ελαφρύτερης κατασκευής από ό,τι τα 
συνήθη κοντέινερ θαλάσσιων µεταφορών. Γι’ αυτό, δεν υπάρχει η δυνατότητα 
τοποθέτησης του ενός πάνω στο άλλο. Ωστόσο, το ωφέλιµο βάρος τους υπερβαίνει τους 
29 τόνους και δεν αποκλείεται να φτάνουν το µεικτό βάρος των 44 τόνων- όριο για την 
ηπειρωτική Ευρώπη. 
 

4.10.3 Υπολογισµός εξόδων µεταφοράς 
 
Το βάρος και ο όγκος ενός εµπορεύµατος είναι οι δύο παράγοντες που λαµβάνονται 
υπόψη από τις µεταφορικές εταιρείες κατά τον υπολογισµό του ναύλου ενός φορτίου. 
Βάρος: Το βάρος ενός φορτίου (που µπορεί να αποτελείται από ένα ή πολλά "τεµάχια") 
υπολογίζεται πάντοτε σε κιλά. 
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Όγκος: Είναι ο συνολικός χώρος που καταλαµβάνει ένα φορτίο. Ο όγκος µετριέται 
συνήθως σε κυβικά µέτρα. Αυτά συµβολίζονται ως m3 ή cbm. Ο όγκος είναι µία 
σηµαντική παράµετρος για το µεταφορέα, δεδοµένου ότι ο διαθέσιµος χώρος στο 
µεταφορικό µέσο είναι πάντα περιορισµένος. Για το λόγο αυτό, ο µεταφορέας διατηρεί 
συνήθως το δικαίωµα να κάνει τη χρέωση είτε επί του συνολικού όγκου του φορτίου, 
είτε επί του βάρους - ανάλογα µε το ποιο είναι µεγαλύτερο. 
Οι αναλογίες: Στις θαλάσσιες µεταφορές, το βάρος και ο όγκος θεωρείται ότι έχουν την 
ίδια σπουδαιότητα, οπότε η αναλογία που ισχύει είναι: 1m3 = 1000 KGs. Η αναλογία 
αυτή σηµαίνει ότι το κάθε κυβικό µέτρο φορτίου θα θεωρείται ότι αντιστοιχεί σε βάρος 
1000 κιλών. Στις οδικές και σιδηροδροµικές µεταφορές, το βάρος είναι σηµαντικότερο 
από τον όγκο, οπότε η αναλογία 
γίνεται: 3m3 = 1000 KGs. Αυτό σηµαίνει ότι κάθε 3m3 φορτίου θα θεωρείται ότι 
αντιστοιχούν σε βάρος 1000 κιλών. Στις αεροπορικές µεταφορές, το βάρος είναι και εδώ 
σηµαντικότερο από τον όγκο, και η αναλογία που ισχύει είναι: 
6m3 = 1000 KGs Αυτό σηµαίνει ότι κάθε 6 m3 φορτίου θα θεωρείται ότι αντιστοιχούν σε 
βάρος 1000 κιλών. Τα αποτελέσµατα που λαµβάνονται από τις µετατροπές αυτές 
ονοµάζονται κάποιες φορές και "ειδικά βάρη". 
Για τον υπολογισµό του κόστους µεταφοράς πρώτα από όλα πρέπει να είναι γνωστή η 
τιµή που θα χρεώσει ο µεταφορέας. Η τιµή αυτή µπορεί να δίνεται ανά τόνο – στην 
περίπτωση θαλάσσιων µεταφορών, ή ανά κιλό στις οδικές µεταφορές και τις 
αεροµεταφορές. Κάποιες φορές ίσως υπάρξει διαφοροποίηση από τις αναλογίες που 
αναφέρθηκαν. Τα στάδια για τον υπολογισµό του κόστους µεταφοράς συνοψίζονται στα 
εξής: 
 

1ο στάδιο: Υπολογίζεται το συνολικό πραγµατικό βάρος του φορτίου. 
2ο στάδιο: Υπολογίζεται ο συνολικός όγκος του φορτίου 
3ο στάδιο: Υπολογίζονται τα ειδικά βάρη 
4ο στάδιο: Συγκρίνονται το "ειδικό βάρος" που υπολογίσθηκε στο 3ο στάδιο µε το 

πραγµατικό βάρος. 
5ο στάδιο: Κρατείται το µεγαλύτερο από τα δύο βάρη 
6ο στάδιο: Πολλαπλασιάζεται το βάρος µε την τιµή που αντιστοιχεί και επιλέγεται 

αυτή που συµφέρει περισσότερο (στις θαλάσσιες µεταφορές 1 m3: 
1000 KGs, στις οδικές 3 m3: 1000 KGs και στις αεροµεταφορές 6 m3: 
1000 KGs. 

 

4.10.4 Αποστολή εµπορευµάτων-Incoterms 
 
Η αποστολή εµπορευµάτων από µια χώρα σε µια άλλη στα πλαίσια µιας εµπορικής 
συναλλαγής µπορεί να περικλείει πολλούς και διαφορετικούς κινδύνους.  
Αν τα εµπορεύµατα χαθούν ή υποστούν ζηµιά ή αν η παράδοση δεν πραγµατοποιηθεί για 
κάποιον άλλο λόγο, η εµπιστοσύνη ανάµεσα στους ενδιαφερόµενους µπορεί να κλονισθεί 
σε τέτοιο βαθµό ώστε να καταλήξουν σε δικαστικούς αγώνες, οι οποίοι συνήθως 
επιδεινώνουν το κλίµα αµοιβαίας εµπιστοσύνης στις συναλλαγές και δηµιουργούν 
συνθήκες αµφισβήτησης και παρεξηγήσεων που οδηγούν σε απώλειες χρόνου και 
χρήµατος. 
Επειδή οι Τράπεζες µεσολαβούν στην διακίνηση των σχετικών κεφαλαίων που αφορούν 
τις συναλλαγές αυτές, ενδιαφέρονται και χρησιµοποιούν όλες τις διεθνείς πρακτικές. 
Σήµερα οι όροι και οι έννοιες των σχετικών ενεργειών εκφράζονται µε ενιαία διεθνή 
ορολογία. 
Στο πλαίσιο της οργάνωσης του ∆ιεθνούς Εµπορίου σε συνθήκες ασφάλειας και υγιούς 
ανταγωνιστικότητας δηµιουργήθηκαν διεθνείς κανόνες, που αποσκοπούν στην εξάλειψη 
προβληµάτων που αντιµετωπίζονται στο ∆ιεθνές Εµπόριο και βελτιώνουν τις συνθήκες 
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ανάµεσα στα ενδιαφερόµενα µέρη παρέχοντας γνώση για τις υφιστάµενες διαφορές από 
χώρα σε χώρα, ελαττώνοντας την πιθανότητα να υπάρχει διαφορετική ερµηνεία των 
εµπορικών πρακτικών και αποσκοπούν στο να αποδίδονται µε τρόπο απλό και σαφή οι 
ευθύνες που αναλαµβάνονται από τα µέρη που εµπλέκονται. 
Οι κανόνες αυτοί είναι γνωστοί ως INCOTERMS και έχουν εκδοθεί από το ∆ιεθνές 
Εµπορικό Επιµελητήριο (CC [International Champer oe Commerce]) για πρώτη φορά το 
1936 και έκτοτε µε συνεχείς αναπροσαρµογές και τροποποιήσεις ισχύουν για όλες τις 
τρέχουσες διεθνείς εµπορικές πρακτικές .  
Σε κάθε περίπτωση οι ενδιαφερόµενοι υπογράφουν και συµφωνούν ένα εµπορικό 
συµβόλαιο που στηρίζεται στα INCOTERMS προκειµένου να είναι έγκυρο.  
Ο βασικός σκοπός κάθε Incoterm είναι να προσδιορίσει πώς κατανέµονται οι ενέργειες, οι 
ευθύνες, τα κόστη και οι κίνδυνοι ανάµεσα στον πωλητή και τον αγοραστή σε σχέση 
πάντα µε τη µεταφορά των αγαθών. 
Οι Incoterms 2000 είναι οι παρακάτω13: 

� EXW Ex Works 
� FCA Free Carrier 
� FAS Free Alongside Ship 
� FOB Free on Board 
� CFR Cost and Freight 
� CIF Cost, Insurance and Freight 
� CPT Carriage Paid To 
� CIP Carriage and Insurance Paid to 
� DAF Delivered At Frontier 
� DDP Delivered Duty Paid 
� DDU Delivered Duty Unpaid 
� DEQ Delivered Ex Quay 
� DES Delivered Ex Ship 

Οι INCOTERMS χωρίζονται σε 4 οµάδες και έχουν τα παρακάτω βασικά χαρακτηριστικά: 
Οµάδα Ε: (EXW) - Αναχώρηση 
Οµάδα F: (FCA, FAS, FOB) - Ναύλος Κύριας Μεταφοράς Απλήρωτος 
Οµάδα C: (CFR, CIF, CPT, CIP) - Ναύλος Κύριας Μεταφοράς Πληρωµένος 
Οµάδα D: (DAF, DES, DEQ, DDU, DDP) - Άφιξη 

EXW - Ex Works (Εκ του Εργοταξίου): «Εκ του Εργοταξίου» σηµαίνει ότι o πωλητής 
εκπληρώνει την υποχρέωση του για παράδοση, όταν έχει θέσει τα εµπορεύµατα στη 
διάθεση του αγοραστή, στις εγκαταστάσεις του (δηλαδή στο εργοστάσιο, αποθήκη, 
κ.λ.π.) Ειδικότερα, δεν είναι υπεύθυνος για τη φόρτωση των εµπορευµάτων στο όχηµα 
που του διέθεσε ο αγοραστής. Ο αγοραστής αναλαµβάνει όλα τα έξοδα και τους 
κινδύνους που ανακύπτουν από την παραλαβή των εµπορευµάτων από τις 
εγκαταστάσεις του πωλητή µέχρι την άφιξή τους στον επιθυµητό τόπο προορισµού. 
Συνεπώς ο όρος αυτός αντιπροσωπεύει το ελάχιστο των υποχρεώσεων του πωλητή. 
FCA - Free Carrier (Ελεύθερο στον Μεταφορέα): «Ελεύθερο στον µεταφορέα» 
σηµαίνει ότι ο πωλητής εκπληρώνει την υποχρέωση του όταν παραδώσει τα 
εµπορεύµατα εκτελωνισµένα για εξαγωγή στην επιµέλεια του µεταφορέα που έχει 
υποδειχθεί από τον αγοραστή, στον κατονοµαζόµενο τόπο ή σηµείο. 
FAS - Free Alongside Ship (Ελεύθερο Παράπλευρα του Πλοίου): «Ελεύθερο 
παράπλευρα στο πλοίο» σηµαίνει ότι ο πωλητής εκπληρώνει την υπο-χρέωση του, όταν 
τα εµπορεύµατα έχουν τοποθετηθεί παράπλευρα στο πλοίο, στην αποβάθρα ή στη 
φορτηγίδα, στο κατονοµαζόµενο λιµάνι φόρτωσης. Αυτό σηµαίνει ότι ο αγοραστής 
αναλαµβάνει όλα τα έξοδα και τους κινδύνους απώλειας ή ζηµίας των εµπορευµάτων από 
τη στιγµή αυτή. Ο όρος FAS απαιτεί από τον αγοραστή να εκτελωνίσει τα εµπορεύµατα 
προς εξαγωγή. 
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F0B - Free on Board (Ελεύθερο επί του πλοίου): «Ελεύθερο επί του πλοίου» 
σηµαίνει ότι ο πωλητής εκπληρώνει την υποχρέωση του, όταν τα εµπορεύµατα έχουν 
περάσει πάνω από το κιγκλίδωµα του πλοίου, στο κατονοµαζόµενο λιµάνι φόρτωσης. 
Αυτό σηµαίνει ότι ο αγοραστής αναλαµβάνει όλα τα έξοδα και τους κινδύνους απώλειας 
ή ζηµίας των εµπορευµάτων από το σηµείο αυτό και µετά. Ο όρος FOB απαιτεί από τον 
πωλητή να εκτελωνίσει τα εµπορεύµατα προς εξαγωγή. 
CFR - Cost and Freight (Αξία και Ναύλος): «Αξία και Ναύλος» σηµαίνει ότι ο 
πωλητής πρέπει να πληρώσει τα απαραίτητα έξοδα και ναύλο για την µεταφορά των 
εµπορευµάτων µέχρι το κατονοµαζόµενο λιµάνι προορισµού, αλλά ο κίνδυνος απώλειας 
ή ζηµίας των εµπορευµάτων, καθώς επίσης και όλα τα τυχόν πρόσθετα έξοδα που 
οφείλονται σε γεγονότα που θα επέλθουν µετά το χρόνο παράδοσης των εµπορευµάτων 
επί του πλοίου, µεταβιβάζονται από τον πωλητή στον αγοραστή όταν το εµπόρευµα έχει 
περάσει πάνω από το κιγκλίδωµα του πλοίου, στο λιµάνι 
φόρτωσης. Ο όρος CFR απαιτεί από τον πωλητή να εκτελωνίσει τα εµπορεύµατα προς 
εξαγωγή. 
CIF - Cost, Insurance and Freight (Αξία, Ασφάλεια και Ναύλος): «Αξία, ασφάλεια 
και Ναύλος» σηµαίνει ότι ο πωλητής έχει τις ίδιες υποχρεώσεις µε αυτές του όρου CFR, 
αλλά µε την πρόσθετη υποχρέωση να εφοδιάσει τον αγοραστή µε ασφαλιστήριο 
θαλάσσιας µεταφοράς, προς κάλυψη των κινδύνων του αγοραστή για απώλεια ή ζηµία 
των εµπορευµάτων κατά τη διάρκεια της µεταφοράς. Ο πωλητής συνάπτει τη σύµβαση 
ασφάλισης και καταβάλλει το ασφάλιστρο. Ο αγοραστής θα πρέπει να λάβει υπόψη του 
ότι σύµφωνα µε τον όρο CIF, ο πωλητής υποχρεούται να αποκτήσει ασφαλιστήριο µόνο 
µε τις ελάχιστες καλύψεις. 
CPR - Carriage paid to... (Μεταφορά πληρωµένη µέχρι...): «Μεταφορά 
πληρωµένη µέχρι...» σηµαίνει ότι ο πωλητής πληρώνει το ναύλο µεταφοράς των 
εµπορευµάτων µέχρι τον κατονοµαζόµενο προορισµό. Ο κίνδυνος απώλειας ή ζηµίας των 
εµπορευµάτων, καθώς επίσης και όλα τα πρόσθετα έξοδα που οφείλονται σε γεγονότα 
που επέρχονται µετά το χρόνο παράδοσης των εµπορευµάτων στον µεταφορέα, 
µεταβιβάζονται από τον πωλητή στον αγοραστή όταν τα εµπορεύµατα παραδοθούν στην 
επιµέλεια του µεταφορέα. 
CIP - Carriage and insurance paid to... (Μεταφορά και ασφάλεια πληρωµένη 
µέχρι...): «Μεταφορά και ασφάλεια πληρωµένη µέχρι...» σηµαίνει ότι ο πωλητής έχει τις 
ίδιες υποχρεώσεις µε αυτές του όρου CPΤ, αλλά µε πρόσθετη υποχρέωση να εφοδιάσει 
τον αγοραστή µε ασφαλιστήριο µεταφοράς, προς κάλυψη των κινδύνων του αγοραστή 
για απώλεια ή ζηµία των εµπορευµάτων κατά τη διάρκεια της µεταφοράς. Ο πωλητής 
συνάπτει τη σύµβαση ασφάλισης και καταβάλλει το ασφάλιστρο. Ο αγοραστής θα πρέπει 
να λάβει υπόψη του ότι σύµφωνα µε τον όρο 
CIP, ο πωλητής υποχρεούται να αποκτήσει ασφαλιστήριο µόνο µε τις ελάχιστες 
καλύψεις. Ο όρος CΙP απαιτεί από τον πωλητή να εκτελωνίσει τα εµπορεύµατα προς 
εξαγωγή. Ο όρος αυτός µπορεί να χρησιµοποιηθεί για κάθε τρόπο µεταφοράς, 
συµπεριλαµβανοµένης και της πολλαπλής µεταφοράς. 
DAF - Deliverd at Frontier... (Παραδοτέο στα σύνορα...): «Παραδοτέο στα 
σύνορα...» σηµαίνει ότι ο πωλητής εκπληρώνει την υποχρέωση του για παράδοση όταν 
τα εµπορεύµατα έχουν τεθεί στη διάθεση του αγοραστή, εκτελωνισµένα προς εξαγωγή, 
στο κατονοµαζόµενο σηµείο και τόπο στα σύνορα, αλλά προ του συνοριακού τελωνείου 
της συνορευόµενης χώρας. Ο όρος “σύνορα” µπορεί να αναφέρεται σε οποιαδήποτε 
σύνορα συµπεριλαµβανοµένων και των συνορών της χώρας εξαγωγής. Για αυτό είναι 
ζωτικής σηµασίας να καθορίζονται µε ακρίβεια τα ζητούµενα σύνορα µε την προσθήκη 
στον όρο του σηµείου και του τόπου. Ο όρος αρχικά προοριζόταν να χρησιµοποιείται 
όταν τα εµπορεύµατα επρόκειτο να µεταφερθούν σιδηροδροµικώς ή οδικώς αλλά µπορεί 
να χρησιµοποιηθεί σε κάθε τρόπο µεταφοράς. 
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DDP - Delivered Duty Paid... (Παραδοτέο, δασµός πληρωµένος...):«Παραδοτέο, 
δασµός πληρωµένος» σηµαίνει ότι ο πωλητής εκπληρώνει την υποχρέωση του για 
παράδοση όταν θέσει τα εµπορεύµατα στη διάθεση του αγοραστή, στον 
κατονοµαζόµενο τόπο στη χώρα εισαγωγής. Ο πωλητής οφείλει να αναλάβει όλους τους 
κινδύνους και τα έξοδα συµπεριλαµβανοµένων των δασµών, φόρων και λοιπών 
επιβαρύνσεων που συνεπάγεται η παράδοση των εµπορευµάτων στο σηµείο αυτό, 
εκτελωνισµένα προς εισαγωγή. Ενώ ο όρος EXW αντιπροσωπεύει το ελάχιστο των 
υποχρεώσεων του πωλητή, ο όρος DDP αντιπροσωπεύει το µέγιστο αυτών. 
DDU - Delivered Duty Unpaid... (Παραδοτέο, δασµός 
απλήρωτος...):«Παραδοτέο, δασµός απλήρωτος...» σηµαίνει ότι ο πωλητής εκπληρώνει 
την υποχρέωση του για παράδοση όταν θέσει τα εµπορεύµατα στη διάθεση του 
αγοραστή, στον κατονοµαζόµενο τόπο στη χώρα εισαγωγής. Ο πωλητής οφείλει να 
αναλάβει όλους τους κινδύνους και τα έξοδα που συνεπάγεται η κόµιση των 
εµπορευµάτων στο σηµείο αυτό (εξαιρουµένων των δασµών, φόρων και λοιπών 
επιβαρύνσεων που οφείλονται κατά την εισαγωγή, καθώς επίσης και των εξόδων και 
κινδύνων της διεκπεραίωσης των απαραίτητων για την εισαγωγή των εµπορευµάτων 
τελωνειακών διατυπώσεων). Ο αγοραστής οφείλει να πληρώσει κάθε πρόσθετο έξοδο και 
να αναλάβει κάθε κίνδυνο που θα ανακύψει εξαιτίας της τυχόν παράλειψης του να 
εκτελωνίσει έγκαιρα τα εµπορεύµατα προς εισαγωγή. 
DEQ - Delivered Ex Quay... (Παραδοτέο εκ της προκυµαίας...): «Παραδοτέο εκ 
της προκυµαίας...» σηµαίνει ότι ο πωλητής εκπληρώνει την υποχρέωση του για 
παράδοση όταν θέσει τα εµπορεύµατα στη διάθεση του αγοραστή επί της προκυµαίας 
(αποβάθρας), στο κατονοµαζόµενο λιµάνι προορισµού, εκτελωνισµένα προς εισαγωγή. Ο 
πωλητής οφείλει να αναλάβει όλους τους κινδύνους και τα έξοδα, συµπεριλαµβανοµένων 
και των δασµών, φόρων και λοιπών επιβαρύνσεων που συνεπάγεται η κόµιση των 
εµπορευµάτων στο σηµείο αυτό. 
DES - Delivered Ex Ship... (Παραδοτέο εκ του πλοίου...): «Παραδοτέο εκ του 
πλοίου...» σηµαίνει ότι ο πωλητής εκπληρώνει την υποχρέωση του για παράδοση όταν 
τα εµπορεύµατα έχουν τεθεί στη διάθεση του αγοραστή επί του πλοίου, µη 
εκτελωνισµένα προς εισαγωγή, στο κατονοµαζόµενο λιµάνι προορισµού. Ο πωλητής 
υποχρεούται να αναλάβει όλα τα έξοδα και τους κινδύνους που σχετίζονται µε την 
µεταφορά των εµπορευµάτων στο κατονοµαζόµενο λιµάνι προορισµού. 
 

4.10.5 Ασφάλιση µεταφοράς 
 
Η ασφάλιση µεταφοράς είναι ένας από τους κύριους κλάδους της ασφάλισης. 
Στοχεύει στη µετάθεση του βάρους του κινδύνου από τους εξαγωγείς και εισαγωγείς των 
αγαθών στις ασφαλιστικές εταιρίες. Ο ασφαλισµένος, πληρώνοντας κάποιο ασφάλιστρο, 
αποκτά το δικαίωµα σε περίπτωση ζηµίας να απαιτήσει αποζηµίωση. 
Για τη διευκόλυνση των συναλλασσοµένων και των ασφαλιστικών εταιριών, οι όροι 
ασφάλισης µεταφερόµενων φορτίων τυποποιήθηκαν από το Ινστιτούτο Ασφαλιστικών 
Εταιριών του Λονδίνου και την Ένωση Ασφαλιστών των LLOYDS (Institute of London 
Underwriters - Lloyd' s Underwriters' Association) . Μετά την τυποποίηση αυτή έλαβαν 
τη µορφή στερεότυπων ρητρών των Institute Cargo Clauses, 1.1.82.  
Συνεπώς, ο ασφαλιζόµενος δεν έχει παρά να επιλέξει το µέγεθος της κάλυψης που 
επιθυµεί και να ζητήσει από την ασφαλιστική του εταιρία να εκδώσει ασφαλιστήριο 
συµβόλαιο, συµπεριλαµβάνοντας σε αυτό τις αντίστοιχες ρήτρες.  
Οι ρήτρες που εφαρµόζονται στις µεταφορές φορτίου είναι οι εξής: 
1.INSTITUTE CARGO CLAUSES 
Institute Cargo Clauses (C): αφορά την κάλυψη βασικών κινδύνων µεταφοράς και 
ισχύουν για όλα τα µέσα µεταφοράς. Ο ασφαλιστής ευθύνεται για τις απώλειες ή/και 
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ζηµίες των ασφαλισµένων αντικειµένων που προκαλούνται, ανάλογα µε το µέσο 
µεταφοράς από:  
α) Θαλάσσια µεταφορά: πυρκαγιά, έκρηξη, προσάραξη, σύγκρουση, ναυάγιο, εκβολή 
φορτίου στη θάλασσα, συνεισφορά σε γενική αβαρία και σώστρα.  
β) Χερσαία µεταφορά: Ατύχηµα του αυτοκινήτου ή σιδηροδροµικού συρµού και 
Πυρκαγιά.  
γ) Αεροπορική µεταφορά: Ατύχηµα του αεροσκάφους και πυρκαγιά  
δ) Ταχυδροµική µεταφορά: Ατύχηµα του µεταφορικού µέσου και Πυρκαγιά. 
Institute Cargo Clauses (Β): εφαρµόζονται στις θαλάσσιες µεταφορές. Ο ασφαλιστής 
ευθύνεται για τους κινδύνους που καλύπτονται από τις ρήτρες (C), καθώς και για τις 
απώλειες ή / και ζηµίες των ασφαλισµένων αντικειµένων που προκαλούνται από: 
διαβροχή από θαλάσσιο νερό (για φορτία που φορτώνονται από το κατάστρωµα ή µέσα 
σε κιβώτια), αρπαγή του φορτίου από τη θάλασσα, απώλεια ολόκληρων "κόλλων" από 
πτώση τους στη θάλασσα, σεισµική έκρηξη ηφαιστείου και κεραυνό. 
Institute Cargo Clauses (Α): Κάλυψη όλων των κινδύνων µεταφοράς. Ισχύουν για 
όλα τα µέσα µεταφοράς. Ο ασφαλιστής ευθύνεται για τους κινδύνους που καλύπτονται 
από τις ρήτρες (C) και (Β) καθώς και για τις απώλειες ή/και ζηµιές των ασφαλισµένων 
αντικειµένων που προκαλούνται από: βροχή, γλυκό νερό, επαφή µε άλλα εµπορεύµατα ή 
µε ξένες ουσίες, κλοπή, υπεξαίρεση, ελλείµµατα λόγω ποσοτικής απώλειας, µη παράδοση 
ολόκληρων κόλλων, θραύση, σκουριά ή οξείδωση, διαρροή. Επιπλέον, καλύπτεται και ο 
κίνδυνος σκόπιµων ζηµιών, που προέρχονται από κακόβουλες πράξεις τρίτων. 
Για τις ρήτρες (Α), (Β) και (C) η ασφαλιστική κάλυψη αρχίζει από τη στιγµή που τα 
εµπορεύµατα φεύγουν από την αποθήκη του τόπου που αναφέρεται στο ασφαλιστήριο 
συµβόλαιο για την έναρξη της µεταφοράς.  
Η κάλυψη που προαναφέρθηκε συνεχίζεται κατά τη διάρκεια της µεταφοράς και λήγει 
όταν συµβεί οποιοδήποτε από τα παρακάτω δύο γεγονότα:  
α) Με την παράδοση στην αποθήκη των παραληπτών στον τόπο προορισµού που 
αναφέρεται στο ασφαλιστήριο συµβόλαιο. Ως αποθήκη παραλήπτη θεωρείται ο χώρος 
όπου αποθηκεύτηκαν τα ασφαλισµένα αντικείµενα για πρώτη φορά, ανεξάρτητα του αν 
ο χώρος αυτός ανήκει ή όχι στον παραλήπτη.  
β) Μετά την πάροδο 60 ηµερών από το τέλος της εκφόρτωσης από το µεταφορικό µέσο 
στο Τελωνείο του τόπου προορισµού. 
Institute Cargo Clauses (Air): Κάλυψη όλων των κινδύνων αεροπορικής µεταφοράς. 
∆εν καλύπτονται αποστολές µέσω ταχυδροµείου. Ο ασφαλιστής ευθύνεται για τους 
κινδύνους που καλύπτονται από τις ρήτρες (Α).Η διάρκεια της ασφαλιστικής κάλυψης 
ταυτίζεται µε αυτήν των ρητρών (Α), (Β) και (C), εκτός από το χρονικό διάστηµα που 
καλύπτεται η παραµονή του εµπορεύµατος στο Τελωνείο του τόπου προορισµού, το 
οποίο περιορίζεται σε 30 ηµέρες από το τέλος της εκφόρτωσης. 
2. INSTITUTE WAR CLAUSES - Institute War Clauses (Cargo): αφορά κάλυψη 
κινδύνων πολέµου στη θαλάσσια µεταφορά.  
Ο ασφαλιστής ευθύνεται για απώλεια ή/και ζηµία του ασφαλισµένου αντικειµένου που 
προκαλείται από:  
α) Πόλεµο, εµφύλιο πόλεµο, επανάσταση, εξέγερση, στάση ή κάθε εχθρική πράξη από ή 
ενάντια σε δύναµη που έχει εχθρικές διαθέσεις.  
β) Σύλληψη, κατάσχεση ή κατακράτηση  
γ)Εγκαταλειµµένες νάρκες, τορπίλες, βόµβες ή άλλα όπλα. 
Institute War Clauses (Air Cargo): Κάλυψη κινδύνων πολέµου στην αεροπορική 
µεταφορά. Ο ασφαλιστής ευθύνεται για τους κινδύνους που καλύπτονται από τις ρήτρες 
Institute War Clauses (Cargo). ∆εν καλύπτονται οι αποστολές µέσω ταχυδροµείου. Για 
τις ρήτρες War Clauses (Cargo) και War Clauses (Air Cargo) η ασφαλιστική κάλυψη 
αρχίζει από τη στιγµή που φορτώνονται τα εµπορεύµατα σε πλοίο ή αεροσκάφος και 
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λήγει κατά την εκφόρτωσή τους στον τόπο προορισµού ή εφόσον δε γίνει η εκφόρτωση 
αµέσως, 15 ηµέρες µετά την άφιξη στον τόπο προορισµού. 
Institute War Clauses-Sendings by Post: Κάλυψη κινδύνων πολέµου στην 
ταχυδροµική µεταφορά. Ο ασφαλιστής ευθύνεται για τους κινδύνους που καλύπτονται 
από τις ρήτρες Institute War Clauses (Cargo). Η ασφαλιστική κάλυψη αρχίζει από τη 
στιγµή που τα εµπορεύµατα φεύγουν από την αποθήκη του τόπου που αναφέρεται στο 
συµβόλαιο για την έναρξη της µεταφοράς. Συνεχίζεται (µε εξαίρεση το χρόνο παραµονής 
στις αποθήκες της εταιρίας που τυχόν µεσολαβεί για τη συσκευασία των εµπορευµάτων) 
µέχρι την παράδοση στη διεύθυνση που αναφέρεται επί του ταχυδροµικού δέµατος, 
όπου τερµατίζεται. 
 

4.11 Εξαγωγή ∆ιαχείρισης Κινδύνων 
 
Τιµολόγησης των εξαγωγών είναι ο πιο σηµαντικός παράγοντας για την προώθηση των 
εξαγωγών και την αντιµετώπιση του διεθνούς ανταγωνισµού του εµπορίου. Είναι 
σηµαντικό για τον εξαγωγέα να κρατήσει τις τιµές προς τα κάτω έχοντας κατά νου όλα 
τα οφέλη των εξαγωγών και των εξόδων. Ωστόσο, δεν υπάρχει ένας τρόπος για την 
επιτυχία της τιµολόγησης των εξαγωγών. ∆ιαφέρουν από εξαγωγέα σε εξαγωγέα, 
ανάλογα µε το εάν ο εξαγωγέας είναι εξαγωγέας έµπορος ή ένας παραγωγός εξαγωγέας ή 
η εξαγωγή µέσω µιας canalising πρακτορείο. 
Όπως κάθε επιχειρηµατική συναλλαγή, ο κίνδυνος συνδέεται επίσης µε το εµπόρευµα 
προς εξαγωγή σε µια ξένη αγορά. Η εξαγωγή είναι κίνδυνος για το διεθνές εµπόριο και 
είναι αρκετά διαφορετικός από τους κινδύνους που αφορούν στο εσωτερικό εµπόριο.  
 Τα διάφορα είδη των κινδύνων που συναντά κανείς στην εξαγωγή προϊόντος σε ένα 
διεθνές εµπόριο έχουν ως εξής: 
Πιστωτικού Κινδύνου  
Μερικές φορές, λόγω της µεγάλης απόστασης, γίνεται δύσκολο για έναν εξαγωγέα να 
ελέγχει τη φερεγγυότητα και τη φήµη του εισαγωγέα ή του αγοραστή. Αυξάνει τον 
κίνδυνο µη πληρωµής, τις καθυστερήσεις πληρωµών ή ακόµη και απλά απάτη. Έτσι, είναι 
απαραίτητο για έναν εξαγωγέα να καθορίσουν την τιµολογιακή διαδικασία του ξένου 
αγοραστή. Ο εξαγωγέας µπορεί να ζητήσει τη βοήθεια των εµπορικών επιχειρήσεων που 
µπορούν να προσφέρουν βοήθεια σε πιστωτικό έλεγχο των ξένων εταιρειών. 
Κακή Ποιότητα  
Εξαγόµενων εµπορευµάτων µπορεί να απορριφθεί από έναν εισαγωγέα βάσει των κακής 
ποιότητας. Έτσι πάντα συνιστάται να ελέγξει σωστά τα προς εξαγωγή 
εµπορεύµατα. Μερικές φορές ο αγοραστής ή ο εισαγωγέας θέτει το ζήτηµα της 
ποιότητας µόνο για να ασκήσει πίεση στον εξαγωγέα και να διαπραγµατευτεί µια 
χαµηλότερη τιµή. Έτσι, είναι καλύτερο να επιτραπεί η διαδικασία ελέγχου από 
ανεξάρτητη εταιρεία ελέγχου πριν από την αποστολή. Η εν λόγω επιθεώρηση 
προστατεύει τόσο τον εισαγωγέα όσο και τον εξαγωγέα. Επιθεώρηση γίνεται κανονικά 
µετά από αίτηση του εισαγωγέα και το κόστος για τον έλεγχο βαρύνουν τον εισαγωγέα ή 
µπορεί να αποτελέσει αντικείµενο διαπραγµάτευσης που θα περιλαµβάνεται στην τιµή 
της σύµβασης. 
Εναλλακτικά, µπορεί να είναι µια καλή ιδέα να µεταφέρει ένα ή δύο δείγµατα των 
προϊόντων που παράγονται στον εισαγωγέα από µια διεθνή εταιρεία ταχυµεταφορών 
Κίνδυνοι Μεταφορές  
Με την κυκλοφορία των εµπορευµάτων από τη µία ήπειρο στην άλλη, ή ακόµα και µέσα 
στην ίδια ήπειρο, τα εµπορεύµατα αντιµετωπίζουν πολλούς κινδύνους. Υπάρχει ο 
κίνδυνος της κλοπής, φθοράς και, ενδεχοµένως, τα εµπορεύµατα να µην φθάνουν 
καθόλου στο προορισµό τους. 
Logistic Κινδύνου  
Ο εξαγωγέας πρέπει να κατανοήσει όλες τις πτυχές της διεθνούς εφοδιαστικής, ιδίως δε 
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τη σύµβαση µεταφοράς. Η σύµβαση αυτή καταρτίζεται µεταξύ ενός φορτωτή και του 
µεταφορέα (των µεταφορέων). Γι 'αυτό ο εξαγωγέας µπορεί να αναφέρονται σε 
Incoterms 2000, ICC δηµοσίευση. 
Νοµικούς κινδύνους  
∆ιεθνείς νόµοι και κανονισµοί αλλάζουν συχνά. Ως εκ τούτου, είναι σηµαντικό για έναν 
εξαγωγέα να εκπονεί µια σύµβαση, σε συνδυασµό µε µια νοµική εταιρεία, 
εξασφαλίζοντας έτσι ότι τα συµφέροντα του εξαγωγέα. 
Πολιτικός Κίνδυνος  
Ο πολιτικός κίνδυνος προκύπτει λόγω των αλλαγών στις πολιτικές κυβέρνησης ή 
αστάθεια στον τοµέα της διακυβέρνησης. Γι 'αυτό είναι σηµαντικό για έναν εξαγωγέα να 
είναι συνεχώς σε επίγνωση των πολιτικών των ξένων κυβερνήσεων, έτσι ώστε να 
µπορούν να αλλάξουν την τακτική τους αναλόγος και να λάβουν τα απαραίτητα µέτρα 
για να αποτραπεί η απώλεια των επιχειρήσεων και επενδύσεων. 
Απρόβλεπτος κίνδυνος  
Απρόβλεπτου κινδύνου, όπως η τροµοκρατική επίθεση ή πληγεί από φυσική καταστροφή 
όπως ένας σεισµός µπορεί να προκαλέσει βλάβη στα εξαγόµενα προϊόντα. Εποµένως, 
είναι σηµαντικό ο εξαγωγέας να εξασφαλίσει µια ρήτρα ανωτέρας βίας στη σύµβαση 
εξαγωγής.  
Συναλλαγµατικοί κίνδυνοι  
Συναλλαγµατικός κίνδυνος συµβαίνει λόγω της αβεβαιότητας της αξία ενός νοµίσµατος 
στο µέλλον. Συναλλαγµατικός κίνδυνος µπορεί να αποφευχθεί µε τη θέσπιση 
καθεστώτος αντιστάθµισης.  
Εξαγωγή Σχεδίου ∆ιαχείρισης Κινδύνου  
Η διαχείριση του κινδύνου είναι µια διαδικασία σκέψης αναλυτικά για όλα τα πιθανά 
ανεπιθύµητα αποτελέσµατα πριν αυτά συµβούν και τον καθορισµό µέτρων πως θα 
αποφευχθούν.  
Υπάρχουν έξι βασικά στοιχεία της διαδικασίας διαχείρισης κινδύνου:  

• Καθιέρωση πλαίσιο  
• Προσδιορισµός των κινδύνων  
• Αξιολόγηση της πιθανότητας και των πιθανών συνεπειών των κινδύνων  
• Ανάπτυξη στρατηγικών για τον περιορισµό αυτών των κινδύνων  
• Παρακολούθηση και αναθεώρηση των αποτελεσµάτων  
• Ενηµέρωση και διαβούλευση µε τα ενδιαφερόµενα µέρη  

Ένα σχέδιο διαχείρισης κινδύνου βοηθά έναν εξαγωγέα να διευρύνει το προφίλ κινδύνου 
για την ξένη αγορά. Για µια µικρή επιχείρηση κατά την εξαγωγή, ένας εξαγωγέας πρέπει 
να διατηρεί την ανάλυση του κινδύνου του διαχείρισης σαφή και απλή. 
Εξαγωγή µετριασµού του κινδύνου  
Μετριασµός κινδύνου εξαγωγών είναι οι διάφορες στρατηγικές που µπορούν να 
υιοθετηθούν από τον εξαγωγέα για την αποφυγή των κινδύνων που συνδέονται µε την 
εξαγωγή των εµπορευµάτων. 

Άµεση Credit: οργανισµούς εξαγωγικών πιστώσεων, υποστήριξη των εξαγωγών 
µέσω της παροχής άµεσων πιστώσεων είτε του εισαγωγέα ή του εξαγωγέα. 
Εισαγωγέας: µια πίστωση αγοραστή παρέχεται στον εισαγωγέα για την αγορά 
αγαθών. 
Εξαγωγέας: κάνει µία αναβαλλόµενη πώληση πληρωµής. Ασφάλιση χρησιµοποιείται 
για να προστατεύσει τον πωλητή ή τράπεζα. 
Εγγυήσεις Εγγυητική επιστολή (εγγύηση συµµετοχής στο διαγωνισµό): 
προστατεύει από την µη ρεαλιστική προσφορά εξαγωγέα ή την αποτυχία να 
εκτελέσει τη σύµβαση µετά από να κερδίσει την προσφορά. 
Εγγύηση καλής εκτέλεσης: Οι επιδόσεις των εγγυήσεων εξαγωγέα µετά την 
υπογραφή της σύµβασης. 
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Advance διασφάλιση της πληρωµής (επιστολή της αποζηµίωσης): στην 
περίπτωση όπου µια πρόοδος εισαγωγέας κεφαλαίων, τις εγγυήσεις επιστροφής 
χρηµάτων σε περίπτωση εξαγωγέας δεν εκτελεί. 
Αναµονής επιστολή της πίστωσης: εκδότρια τράπεζα υπόσχεται να καταβάλει 
εξαγωγέα για λογαριασµό του εισαγωγέα. 
Ασφάλιση Μεταφορές ασφάλιση: Καλύπτουν τα αγαθά κατά τη µεταφορά? 
Βαθµός της κάλυψης ποικίλλει. 
Ασφάλιση Πιστώσεων: Προστατεύει από αφερεγγυότητας αγοραστή ή 
παρατεταµένη προεπιλογές ή / και πολιτικούς κινδύνους. 
Ο πωλητής µη συµµόρφωσης (ασφάλιση πιστώσεων): Καλύπτουν τις εκ των 
προτέρων τον κίνδυνο πληρωµής. 
Ξένες ασφαλιστικές συναλλαγµατικό κίνδυνο: Παρέχει εξασφάλιση έναντι του 
συναλλαγµατικού κινδύνου. 
Αντιστάθµιση: Τα όργανα που χρησιµοποιούνται για να Hedge Κίνδυνος τιµής 
Προγράµµατα σταθεροποίησης και ταµεία. 
� Χρόνος αγοράς / πώλησης 
� Σταθερή τιµή µακροπρόθεσµων συµβάσεων 
� Προθεσµιακά συµβόλαια 
� Ανταλλαγές 

 
4.12 Ασφάλιση εξαγωγικών πιστώσεων 
 
Εκτός από τους κινδύνους που προκύπτουν από τη µεταφορά των προϊόντων κατά την 
εξαγωγή τους, προκύπτουν και άλλοι που αφορούν τις πιστώσεις και που δεν 
καλύπτονται από ιδιωτικές ασφαλιστικές εταιρίες. Για το λόγο αυτό δηµιουργήθηκαν και 
λειτουργούν στις περισσότερες ανεπτυγµένες χώρες, ειδικοί Ασφαλιστικοί Οργανισµοί 
που ενισχύονται από το κράτος.  
Στην Ελλάδα ο οργανισµός που έχει αναλάβει το έργο αυτό είναι ο Οργανισµός 
Ασφάλισης Εξαγωγικών Πιστώσεων (Ο.Α.Ε.Π.) που είναι αυτόνοµος οργανισµός 
(Νοµικό Πρόσωπο Ιδιωτικού ∆ικαίου) µε την εγγυοδοσία το Ελληνικού ∆ηµοσίου και την 
Εποπτεία του Υπουργείου Εθνικής Οικονοµίας. Ο Ο.Α.Ε.Π. ασφαλίζει, έναντι εµπορικών 
και πολιτικών κινδύνων µη πληρωµής, τις εξαγωγικές πιστώσεις που παρέχουν οι 
Έλληνες εξαγωγείς σε πελάτες του εξωτερικού για την πώληση προϊόντων, υπηρεσιών, ή 
ακόµα κατασκευής τεχνικών έργων. Ο ΟΑΕΠ ασφαλίζει επίσης, έναντι πολιτικών 
κινδύνων, τις επενδύσεις που πραγµατοποιούν Έλληνες επιχειρηµατίες στο εξωτερικό. 
Οι κίνδυνοι που καλύπτονται από τους οργανισµούς που αναλαµβάνουν την ασφάλιση 
των εξαγωγικών πιστώσεων είναι οι ακόλουθοι: 

� Αφερεγγυότητα του αγοραστή ή εργοδότη, φυσικού ή νοµικού προσώπου. 
Ο έλεγχος της φερεγγυότητας πραγµατοποιείται συνήθως από τον ίδιο τον 
οργανισµό, διαφορετικά δεν αναγνωρίζεται από αυτόν και, συνεπώς, δεν 
θεµελιώνεται δικαίωµα αποζηµίωσης σε περίπτωση αφερεγγυότητας. 

� Υπερηµερία του αγοραστή ή εργοδότη, φυσικού ή νοµικού προσώπου 
Άρνηση παραλαβής του εµπορεύµατος ή µη εξόφληση της αξίας του από τον 
αγοραστή, φυσικό ή νοµικό πρόσωπο, αλλοδαπό δηµόσιο ή οργανισµό 
ελεγχόµενο από αυτό. Η άρνηση παραλαβής θα πρέπει να οφείλεται – σε µερική 
ή ολική καταστροφή του εµπορεύµατος κατά τη µεταφορά ή - σε ελάττωµα που 
προήλθε κατά τη µεταφορά, ή από άλλη αιτία για την οποία δεν υπάρχει ευθύνη 
του πωλητή. 

�  Άρνηση παραλαβής του έργου ή µη εξόφληση της αξίας του από τον 
εργοδότη, φυσικό ή νοµικό πρόσωπο, αλλοδαπό ή δηµόσιο ή οργανισµό 
ελεγχόµενο από αυτό. Η άρνηση παραλαβής θα πρέπει να οφείλεται είτε σε 
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µερική είτε σε ολική καταστροφή του έργου, ή σε ελάττωµα προ κλήθηκε κατά 
την εκτέλεσή του, εφόσον δεν υπάρχει υπαιτιότητα του εργολήπτη. 

� Ακύρωση της άδειας εισαγωγής ή εξαγωγής. Η ακύρωση θα πρέπει να 
προέρχεται από ενέργεια των Κρατικών Αρχών της χώρας εισαγωγής ή εξαγωγής. 
Αυθαίρετη καταγγελία, τροποποίηση ή µη εκτέλεση της σύµβασης από τον 
αγοραστή ή τον εργοδότη. 

� Απαγόρευση µεταφοράς συναλλάγµατος. 
� Επιβολή δικαιοστασίου στη χώρα προορισµού των αγαθών, παροχής των 

υπηρεσιών, εκτέλεσης του έργου ή πραγµατοποίησης των επενδύσεων. 
� Αναγκαία εκ των υστέρων αλλαγή συγκοινωνιακού µέσου ή της πορείας 

του κατά τη µεταφορά των εµπορευµάτων. 
� Πράξεις ή ενέργειες αλλοδαπού κράτους ή οργανισµού ελεγχόµενου 

από αλλοδαπό κράτος. Οι πράξεις ή ενέργειες θα πρέπει να αποδεικνύονται µε 
επίσηµα έγγραφα και να εµποδίζουν την εκτέλεση της σύµβασης ή την κανονική 
λειτουργία της επένδυσης ή να διαφοροποιούν το αρχικό καθεστώς της 
επένδυσης, όπως εθνικοποιήσεις, απαλλοτριώσεις , κλπ. 

� Γεγονότα ανωτέρας βίας, όπως πόλεµος, εσωτερικές ταραχές, τροµοκρατικές 
ενέργειες, θεοµηνίες και απεργίες, που καθιστούν αδύνατη ολικά ή µερικά την 
εκτέλεση ή την εµπρόθεσµη εκτέλεση της σύµβασης ή την κανονική λειτουργία 
της επένδυσης. 

� Μείωση της τιµής πώλησης σε συνάλλαγµα εγχώριου προϊόντος ή 
υπηρεσίας που εξάγεται, σε σχέση µε αυτή που ίσχυε κατά το χρόνο σύναψης 
της ασφαλιστικής σύµβασης. 

� Υποτίµηση του νοµίσµατος συναλλαγής έναντι του τοπικού νοµίσµατος, 
σε σχέση µε την ισοτιµία που ίσχυε κατά το χρόνο σύναψης της ασφαλιστικής 
σύµβασης. 

� ∆απάνες προώθησης των πωλήσεων στο εξωτερικό, που δεν καλύπτονται 
από τα έσοδα των αντίστοιχων πωλήσεων αγαθών ή παροχής υπηρεσιών 

 

4.12.1 Μορφές και διαδικασίες ασφάλισης 
 
Η ασφαλιστική κάλυψη που παρέχεται από τους Οργανισµούς Ασφάλισης Εξαγωγικών 
Πιστώσεων, εµφανίζεται κυρίως µε δύο µορφές ασφάλισης:  
Η πρώτη αφορά ασφάλιση συγκεκριµένης εξαγωγής, µε προορισµό συγκεκριµένο 
πελάτη ή πελάτες, σε συγκεκριµένη χώρα.  
Η δεύτερη αφορά σε πρόγραµµα ασφάλισης ετήσιας διάρκειας και αφορά σε όλες 
τις εξαγωγές που πραγµατοποιεί ο εξαγωγέας µέσα στο χρόνο, προς όλους τους πελάτες 
του στις αντίστοιχες χώρες.  
Τα ασφάλιστρα καθορίζονται συνήθως για τη δεύτερη περίπτωση σε πολύ χαµηλότερα 
επίπεδα από εκείνα της πρώτης. 
Η διαδικασία ασφάλισης συνήθως είναι απλή και εξαντλείται σε τρία απλά βήµατα που 
πρέπει να ακολουθήσει ο ενδιαφερόµενος εξαγωγέας: 

� συµπληρώνει το ειδικό έντυπο αίτησης ασφάλισης 
� υποβάλλει την αίτηση στον αρµόδιο οργανισµό 
� µετά τον έλεγχο των στοιχείων της αίτησης από την αρµόδια Υπηρεσία και την 

αποδοχή των όρων της ασφάλισης από τον εξαγωγέα, συντάσσεται και 
υπογράφεταιτο Ασφαλιστήριο Συµβόλαιο. 

Ο εξαγωγέας έχει τη δυνατότητα, µετά από σχετική έγκριση του αρµόδιου για την 
ασφάλιση Οργανισµού, να εκχωρήσει τα δικαιώµατά του, που προκύπτουν από το 
Ασφαλιστήριο Συµβόλαιο στην εµπορική τράπεζα µε την οποία συνεργάζεται, 
πετυχαίνοντας έτσι εγγύηση για τη χρηµατοδότησή του. 
Σύµφωνα µε τον Ο.Α.Ε.Π οι βασικοί όροι ασφάλισης είναι τρεις: 
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1. Ποσοστό Κάλυψης: Σύµφωνα µε το άρθρο 5 του ιδρυτικού νόµου του ΟΑΕΠ 
(Ν.1796/88), ο Οργανισµός µπορεί να καλύπτει µέχρι το 95% της ασφαλισµένης 
φορτωθείσας αξίας. Φυσικά, το κατά περίπτωση καθοριζόµενο από τον ΟΑΕΠ 
ποσοστό κάλυψης εξαρτάται από την πιστοληπτική ικανότητα του ξένου αγοραστή 
και την οικονοµική και πολιτική κατάσταση της χώρας προορισµού. Για το λόγο αυτό, 
στο ίδιο Ασφαλιστήριο Συµβόλαιο όπου καλύπτονται εµπορικοί και πολιτικοί κίνδυνοι, 
διαφοροποιούνται τα ποσοστά κάλυψης για κάθε µία από τις παραπάνω δύο 
κατηγορίες κινδύνων. 
2. Πιστωτικό Όριο: Για κάθε ξένο αγοραστή υπολογίζεται ένα µέγιστο ποσό (όριο) 
µέχρι του οποίου ο ασφαλισµένος εξαγωγέας µπορεί να παρέχει πιστώσεις ανά πάσα 
χρονική στιγµή. Θα πρέπει να τονιστεί, ότι το πιστωτικό όριο είναι ανακυκλούµενο 
(revolving) και παύει να ισχύει για όσο χρονικό διάστηµα υπάρχει ληξιπρόθεσµη 
απαίτηση. 
3. Ασφάλιστρο: Το ύψος του ασφαλίστρου καθορίζεται κατά περίπτωση και 
υπολογίζεται σαν ποσοστό επί της φορτωθείσας αξίας του τιµολογίου. Το 
ασφάλιστρο εξαρτάται βασικά από τον αριθµό των εµπορικών και πολιτικών 
κινδύνων µη πληρωµής έναντι των οποίων ζητά να καλυφθεί ο εξαγωγέας, µε 
ταυτόχρονη συνεκτίµηση διαφόρων παραµέτρων, όπως π.χ. το είδος του εξαγόµενου 
προϊόντος, η φερεγγυότητα του ξένου αγοραστή, ο τρόπος διακανονισµού της 
πληρωµής, η οικονοµική και πολιτική κατάσταση της χώρας προορισµού, κλπ. 

 

4.12.2 Ασφαλιστικά προϊόντα του Ο.Α.Ε.Π. 
 
Τα προϊόντα που προσφέρει στη χώρα µας ο Ο.Α.Ε.Π. είναι συνοπτικά τα ακόλουθα: 

1. Πρόγραµµα ασφάλισης βραχυπρόθεσµων εξαγωγικών πιστώσεων: Τα 
Προγράµµατα Ασφάλισης Βραχυπρόθεσµων Εξαγωγικών Πιστώσεων που προσφέρει 
ο ΟΑΕΠ είναι δύο: «Μεµονωµένων Φορτώσεων» και «Καθολικής Ασφάλισης 
Εξαγωγών GLOBAL». Το Πρόγραµµα «Μεµονωµένων Φορτώσεων» αφορά ασφάλιση 
συγκεκριµένων φορτώσεων µε προορισµό συγκεκριµένο πελάτη ή πελάτες, σε 
συγκεκριµένη χώρα ή χώρες, ενώ το Πρόγραµµα «GLOBAL» προσφέρεται µε 
συµβόλαιο ασφάλισης ετήσιας διάρκειας και αφορά όλες ανεξαιρέτως τις φορτώσεις 
που πραγµατοποιεί ο ασφαλισµένος εξαγωγέας µέσα στο χρόνο, προς όλους τους 
πελάτες του, προς όλες τις χώρες που αυτοί βρίσκονται. 
2. Πρόγραµµα ασφάλισης µεσο-µακροπρόθεσµων εξαγωγικών πιστώσεων: 
Το 
Πρόγραµµα αυτό αφορά ασφάλιση εξαγωγικών πιστώσεων µεσοπρόθεσµης διάρκειας 
(2-5 χρόνια), ή µακροπρόθεσµης διάρκειας (πάνω από 5 χρόνια), έναντι εµπορικών 
και πολιτικών κινδύνων. Στην περίπτωση αυτή πρόκειται για «επί πιστώσει» πώληση 
προϊόντων που δικαιολογεί εξόφληση σε περισσότερα του ενός χρόνια. Πρόκειται για 
«ενδιάµεσα» ή «κεφαλαιουχικά» προϊόντα µεγάλης αξίας (µηχανήµατα, καλώδια, 
τηλεπικοινωνιακό υλικό, αγωγοί, κλπ.). 
3. Προγράµµατα Ασφάλισης τεχνικών έργων: αφορούν τεχνικές εταιρίες που 
µέσω των Προγραµµάτων αυτών καλύπτονται οι εµπορικοί και πολιτικοί κίνδυνοι µη 
πληρωµής της αξίας του έργου από τους ∆ηµόσιους και Ιδιωτικούς Φορείς - 
Οφειλέτες των ξένων χωρών. 
4. Πρόγραµµα ασφάλισης πιστώσεων στον αγοραστή: Ενώ στις προηγούµενες 
µορφές, ο Ο.Α.Ε.Π. ασφαλίζει άµεσα των Έλληνα εξαγωγέα, στο Πρόγραµµα 
Ασφάλισης Πιστώσεων στον Αγοραστή (Buyer's Credit), ο Ο.Α.Ε.Π. ασφαλίζει την 
πίστωση που παρέχει η Τράπεζα (Ελληνική ή το υποκατάστηµα ξένης Τράπεζας στην 
Ελλάδα) στον αλλοδαπό εισαγωγέα προκειµένου αυτός να αγοράσει Ελληνικά 
προϊόντα. 
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5. Προγράµµατα ασφάλισης επενδύσεων εξωτερικού: αφορά ασφάλιση 
ελληνικών επενδύσεων στο εξωτερικό έναντι πολιτικών κινδύνων. Περισσότερες 
πληροφορίες για τα προγράµµατα του Ο.Α.Ε.Π. µπορεί να λάβει κάθε 
ενδιαφερόµενος από την ιστοσελίδα του Οργανισµού. 

 
 

4.13 ∆ιεθνείς διακανονισµοί και πληρωµές 
 
4.13.1 Τρόποι διακανονισµού 
 
Ένα από τα κύρια ζητήµατα που πρέπει να αντιµετωπίσουν τα δυο µέρη µιας διεθνούς 
αγοραπωλησίας, ο αγοραστής και ο πωλητής, είναι αυτό του τρόπου διακανονισµού της 
πληρωµής των εµπορευµάτων. Στο σηµείο αυτό τα συµφέροντα και οι επιδιώξεις των 
µερών συγκρούονται: ο πωλητής επιθυµεί να εισπράξει όσο το δυνατό γρηγορότερα την 
αξία των εµπορευµάτων, ακόµη και σε χρόνο που προηγείται από την παράδοσή τους, 
ενώ ο αγοραστής έχει κάθε συµφέρον να παρατείνει την προθεσµία πληρωµής σε χρόνο 
πολύ µεταγενέστερο από την εκ µέρους παραλαβή των εµπορευµάτων.  
Στην πρακτική του διεθνούς εµπορίου χρησιµοποιούνται συγκεκριµένοι τρόποι 
διακανονισµού, λίγο ως πολύ οµοιόµορφοι σε διεθνές επίπεδο. Οι τρόποι αυτοί είναι οι 
εξής: 
1. Ανοικτός λογαριασµός (Open Account) 
Ο ανοικτός λογαριασµός είναι µια συµφωνία µεταξύ αγοραστή και πωλητή, κατά την 
οποία ο πωλητής συµφωνεί να παραδίδει εµπορεύµατα στον αγοραστή, χωρίς να εξαρτά 
την παράδοσή τους από άµεση πληρωµή της αξίας τους, ή άλλη διατύπωση εκ µέρους 
του αγοραστή. Ο τελευταίος έχει δεσµευτεί να πληρώσει την αξία των εµπορευµάτων 
στον πωλητή σε προκαθορισµένο χρονικό διάστηµα µετά την παραλαβή τους.  
Το χρονικό αυτό διάστηµα µπορεί να κυµαίνεται από λίγες ηµέρες έως και αρκετά χρόνια. 
Η λειτουργία του ανοικτού λογαριασµού απαιτεί µεγάλη εµπιστοσύνη του πωλητή προς 
το πρόσωπο του αγοραστή, επειδή η προσωπική του φερεγγυότητα είναι το µόνο 
διασφαλιστικό στοιχείο για τον πωλητή ότι θα λάβει την αξία 
των εµπορευµάτων του. Συνήθως ο ανοικτός λογαριασµό αποτελεί διαρκή συµφωνία 
µεταξύ των µερών, βάσει της οποίας διακανονίζονται όλες οι µεταξύ τους 
αγοραπωλησίες.  
Κύρια στοιχεία της είναι το όριο οφειλής (plafont) που καθορίζει ο πωλητής, το µέγιστο 
δηλαδή ύψος µέχρι το οποίο είναι δυνατό να φθάσει η οφειλή του αγοραστή, καθώς και 
η προθεσµία εξόφλησης που παρέχει ο πωλητής για την πληρωµή της αξίας κάθε 
ποσότητας εµπορευµάτων που παραδίδει. 
Για τον καθορισµό των δύο αυτών στοιχείων, ο πωλητής πρέπει να λάβει υπόψη του 
κυρίως τα εξής στοιχεία: 

� τη φερεγγυότητα (πιστοληπτική ικανότητα) του αγοραστή. 
� το αναµενόµενο συνολικό ύψος των πωλήσεων προς το συγκεκριµένο αγοραστή 

σε σχέση µε το χρόνο (ετήσιος τζίρος). 
� τη δική του πιστοδοτική ικανότητα (που σχετίζεται και µε τη ρευστότητα της 

επιχείρησής του). 
� τις συνθήκες της αγοράς, τόσο γενικά όσο και στο συγκεκριµένο είδος. 

Στον ανοικτό λογαριασµό τα εµπορεύµατα παραδίδονται από τον µεταφορέα στον 
παραλήπτη ελεύθερα πληρωµής και χωρίς ιδιαίτερες διατυπώσεις (στο µέτρο που αυτό 
επιτρέπεται από τη νοµοθεσία της χώρας προορισµού). Η πληρωµή των εµπορευµάτων 
γίνεται επίσης µε απλό έµβασµα από τον αγοραστή στον πωλητή. Το λειτουργικό κόστος 
του τρόπου αυτού διακανονισµού εµφανίζεται ιδιαίτερα χαµηλό, αφού περιορίζονται στο 
ελάχιστο οι προµήθειες των τραπεζών και των µεταφορικών εταιριών. 
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Αντιστάθµισµα του χαµηλού κόστους είναι όµως ο υψηλός κίνδυνος που αναλαµβάνει ο 
πωλητής, που µπορεί να φθάσει µέχρι και στην ολική απώλεια της αξίας των 
εµπορευµάτων του. Ο περιορισµός του κινδύνου είναι εφικτός µε την εγγύηση της 
πληρωµής από τρίτο φερέγγυο πρόσωπο. Στην πράξη συνηθίζεται η έκδοση εγγυητικής 
επιστολής πληρωµής (Payment guarantee) από τράπεζα, οπότε ο κίνδυνος περιορίζεται 
στο ελάχιστο, µε παράλληλη όµως αύξηση του κόστους της συναλλαγής. 
2. ∆ιακανονισµός έναντι φορτωτικών εγγράφων 
Οι τρόποι διακανονισµού "έναντι φορτωτικών εγγράφων" έχουν επινοηθεί για να δοθεί η 
δυνατότητα στον πωλητή να µην αποξενωθεί από την κατοχή του εµπορεύµατος, πριν ο 
αγοραστής τηρήσει τη συµβατική υποχρέωσή του για πληρωµή της αξίας του ή αποδοχή 
ισόποσου προθεσµιακού τίτλου. Κοινό χαρακτηριστικό των τρόπων αυτών είναι ότι η 
µεταφορική εταιρεία που έχει αναλάβει τη διεθνή µεταφορά του εµπορεύµατος 
δεσµεύεται να µην το παραδώσει στον αγοραστή, αν ο τελευταίος δεν αποδείξει ότι έχει 
προβεί στον διακανονισµό της αξίας του. 
Με τον όρο "διακανονισµός" εννοείται είτε η πληρωµή της αξίας των εµπορευµάτων, είτε 
η εκ µέρους του αγοραστή αποδοχή προθεσµιακών τίτλων, είτε και συνδυασµός των 
παραπάνω, ανάλογα µε τη σχετική συµφωνία αγοραστή - πωλητή.  
Για την πραγµατοποίηση του διακανονισµού µεσολαβεί το τραπεζικό σύστηµα κατά 
τον ακόλουθο τρόπο: Ο πωλητής, µετά τη φόρτωση παραδίδει µια πλήρη σειρά 
φορτωτικών εγγράφων στην τράπεζά του (αποστέλουσα τράπεζα) και της δίνει οδηγίες 
για την αποστολή τους σε τράπεζα της χώρας του αγοραστή (επιφορτισµένη µε την 
είσπραξη τράπεζα). Η τράπεζα αυτή, µόλις παραλάβει τα φορτωτικά έγγραφα και τις 
οδηγίες της αποστέλλουσας τράπεζας, καλεί τον αγοραστή να διακανονίσει την αξία των 
φορτωτικών εγγράφων - σύµφωνα µε τις οδηγίες της αποστέλλουσας τράπεζας - και να 
τα παραλάβει. Έχοντας στην κατοχή του τα φορτωτικά έγγραφα και - συνήθως - µια 
έγγραφη βεβαίωση της επιφορτισµένης µε την είσπραξη τράπεζας ότι πραγµατοποίησε 
το διακανονισµό της αξίας τους, ο αγοραστής αποκτά το δικαίωµα να ζητήσει από τη 
µεταφορική εταιρεία να του παραδώσει τα εµπορεύµατα. 
Οι οδηγίες της αποστέλλουσας τράπεζας για το διακανονισµό είναι δυνατό να 
προβλέπουν παράδοση των φορτωτικών εγγράφων στον αγοραστή είτε έναντι 
πληρωµής της αξίας του είτε έναντι αποδοχής προθεσµιακών τίτλων. 
α. ∆ιακανονισµός έναντι φορτωτικών εγγράφων µε αποδοχή (Documents 
against Acceptance). Έναντι φορτωτικών εγγράφων µε αποδοχή σηµαίνει ότι η 
παράδοση των φορτωτικών εγγράφων από την επιφορτισµένη µε την είσπραξη 
τράπεζα στον αγοραστή θα πραγµατοποιηθεί εφόσον αυτός αποδειχτεί προθεσµιακούς 
τίτλους για την µελλοντική πληρωµή της αξίας των εµπορευµάτων, σύµφωνα µε τις 
οδηγίες της αποστέλλουσας τράπεζας. Οι προθεσµιακοί τίτλοι που γίνονται συνήθως 
αποδεκτοί είναι η συναλλαγµατική (Bill of Exchange), το γραµµάτιο σε διαταγή 
(Promissory Note) και η υποσχετική επιστολή (Promissory Letter). Από αυτούς, οι δύο 
πρώτοι είναι τυπικά αξιόγραφα, µε αυξηµένη νοµική κάλυψη του δικαιούχου (λήπτη ή 
κοµιστή), ενώ το τρίτο είναι απλό άτυπο έγγραφο, µε το οποίο ο αγοραστής, υπόσχεται 
να εξοφλήσει την οφειλή του στον πωλητή. Ανεξάρτητα από 
τη νοµική κάλυψη που αποκτά (ή δεν αποκτά) ο πωλητής, έχοντας στην κατοχή του τα 
αξιόγραφα που αποδέχτηκε ο αγοραστής, το κύριο στοιχείο αυτού του τρόπου 
διακανονισµού είναι ότι το εµπόρευµα παραδίδεται στον αγοραστή χωρίς πληρωµή, µε 
απλή αποδοχή τίτλων. Εποµένως η πληρωµή του εξαρτάται και πάλι από τη 
φερεγγυότητα του αγοραστή. Έτσι η µέθοδος αυτή διακανονισµού µοιάζει αρκετά µε τον 
ανοικτό λογαριασµό, από τη σκοπιά των κινδύνων που αντιµετωπίζει ο πωλητής. 
Είναι βέβαια και στην περίπτωση αυτή δυνατή η έκδοση εγγυητικής επιστολής τράπεζας, 
µε την οποία να διασφαλίζεται τόσο η αποδοχή των προθεσµιακών τίτλων, όσο και η 
πληρωµή στη λήξη τους. Αυτό όµως συνεπάγεται πρόσθετο κόστος για τη συναλλαγή. 
β. Έναντι φορτωτικών εγγράφων µε πληρωµή (Documents against Payment): 
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Με τον τρόπο αυτό διακανονισµού, που είναι γνωστός στη διεθνή πρακτική και ως 
"έναντι φορτωτικών τοις µετρητοίς, o αγοραστής παραλαµβάνει τα φορτωτικά έγγραφα - 
και τα εµπορεύµατα - έναντι πληρωµής της αξίας τους στην επιφορτισµένη µε την 
είσπραξη τράπεζα. Έτσι, ο πωλητής είναι βέβαιος ότι δεν θα χάσει τον έλεγχο των 
εµπορευµάτων αν δεν εισπράξει προηγουµένως την αξία τους από τον αγοραστή. 
Μοναδικός κίνδυνος που αντιµετωπίζει είναι η άρνηση παραλαβής (και πληρωµής) των 
φορτωτικών εγγράφων από τον αγοραστή, ενδεχόµενο που θα τον οδηγήσει είτε στην 
αναζήτηση νέου αγοραστή των εµπορευµάτων (που ήδη βρίσκονται στο εξωτερικό), είτε 
στον επαναπατρισµό τους, µε επιπλέον επιβάρυνσή του µε τα σχετικά έξοδα. Σε 
ορισµένα εµπορεύµατα, όπως είναι τα ευπαθή ή τα εποχιακά, η άρνηση παραλαβής 
συνεπάγεται συνήθως ολική απώλεια της αξίας τους. Και στον τρόπο αυτό είναι δυνατή η 
διασφάλιση του πωλητή για την πληρωµή των εµπορευµάτων µε την έκδοση τραπεζικής 
εγγυητικής επιστολής για την εγγύηση της πληρωµής των φορτωτικών εγγράφων. Με τη 
µέθοδο αυτή αποτρέπεται και ο κίνδυνος της άρνησης παραλαβής από τον αγοραστή. 
3. Τραπεζική Ενέγγυος πίστωση (Documentary Credit) Ένα δεύτερο σηµείο που 
πρέπει να προσεχθεί στις διεθνείς αγοραπωλησίες είναι ο χρόνος πληρωµής των 
εµπορευµάτων. Με τους παραπάνω τρόπους διακανονισµού η πληρωµή των 
εµπορευµάτων γίνεται κατά κανόνα µετά την άφιξη τους στον συµφωνηµένο τόπο 
προορισµού. Θεωρήθηκε λοιπόν απαραίτητο να υπάρξει τρόπος διακανονισµού που να 
µην εξαρτά την πληρωµή των εµπορευµάτων από την άφιξη 
αλλά από τη φόρτωσή τους, και να απαλλάσσει πλήρως τον πωλητή από το πρόβληµα 
της φερεγγυότητας του αγοραστή. Ο τρόπος αυτός είναι η τραπεζική ενέγγυος πίστωση. 
Η τραπεζική ενέγγυος πίστωση είναι µια γραπτή υπόσχεση µιας τράπεζας (εκδότρια 
τράπεζα - issuing bank) που απευθύνεται προς τον πωλητή των εµπορευµάτων 
(δικαιούχο της πίστωσης - beneficiary) κατ' εντολή και σύµφωνα µε τις οδηγίες του 
αγοραστή (εντολέα - applicant). Με αυτήν η εκδότρια τράπεζα υπόσχεται να πληρώσει 
στο δικαιούχο ορισµένο ποσό (την αξία των εµπορευµάτων), σε τακτή προθεσµία 
εφόσον ο τελευταίος της παραδώσει συγκεκριµένα φορτωτικά έγγραφα. 
Στην τραπεζική ενέγγυο πίστωση την ευθύνη για την πληρωµή της αξίας των 
εµπορευµάτων αναλαµβάνει άµεσα µια τράπεζα, υποκαθιστώντας έτσι τον αγοραστή των 
εµπορευµάτων. Συνεπώς, η φερεγγυότητα του τελευταίου είναι πλέον αδιάφορη για τον 
πωλητή των εµπορευµάτων, ο οποίος βασίζει την ασφάλεια της απαίτησής του στην - 
οπωσδήποτε µεγαλύτερη - φερεγγυότητα µιας τράπεζας. Επιπλέον, η πληρωµή της αξίας 
των εµπορευµάτων πραγµατοποιείται, µέσω του µηχανισµού της πίστωσης, µε την 
παράδοση φορτωτικών εγγράφων, συνεπώς αµέσως µετά τη φόρτωση, και δε 
συσχετίζεται µε την άφιξη των εµπορευµάτων στον προορισµό τους. 
Εξαιτίας των πλεονεκτηµάτων τους αυτών οι πιστώσεις αποτελούν ιδανικό τρόπο 
πληρωµής όταν ο πωλητής δεν εµπιστεύεται τον αγοραστή, ή όταν µεσολαβεί µεγάλο 
χρονικό διάστηµα από τη φόρτωση των εµπορευµάτων µέχρι την άφιξή τους στον 
προορισµό τους (υπερπόντιες αγοραπωλησίες). Στην τραπεζική πρακτική έχουν 
διαµορφωθεί διάφοροι τύποι πιστώσεων, για να εξυπηρετήσουν ειδικές ανάγκες του 
διεθνούς εµπορίου. Οι κυριότεροι είναι: 
Ανακλητές πιστώσεις (Revocable Credits): Πρόκειται για πιστώσεις περιορισµένης 
διασφαλιστικής αξίας, επειδή η εκδότρια τράπεζα διατηρεί το δικαίωµα να τις ανακαλέσει 
ή να τις τροποποιήσει οποτεδήποτε, ανεξάρτητα από τη θέληση του δικαιούχου. 
ii. Αµετάκλητες πιστώσεις (Irrevocable Credits): Στις πιστώσεις αυτές η εκδότρια 
τράπεζα δε δικαιούται να προχωρήσει σε ανάκληση η τροποποίηση µέσα στο χρόνο 
ισχύος τους, χωρίς τη σύµφωνη γνώµη του δικαιούχου. Αποτελούν τη συντριπτική 
πλειονότητα των πιστώσεων. 
iii. Βεβαιωµένες πιστώσεις (Confirmed Credits): Πρόκειται για αµετάκλητες 
πιστώσεις, την πληρωµή των οποίων εγγυάται, εκτός από την εκδότρια, και δεύτερη 
τράπεζα άλλης συνήθως χώρας. Με τον τρόπο αυτό ο δικαιούχος εξασφαλίζεται από 
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ενδεχόµενη αφερεγγυότητα της εκδότριας τράπεζας, ή από συναλλαγµατικά ή άλλα 
προβλήµατα της χώρας όπου αυτή λειτουργεί. 
iv. Πιστώσεις όψεως (Sight Payment Credits): Είναι πιστώσεις όπου η πληρωµή 
της αξίας των φορτωτικών εγγράφων γίνεται αµέσως µε την παράδοσή τους. 
v. Πιστώσεις προθεσµίας (Deferred Payment Credits): Σ' αυτές η πληρωµή της 
αξίας των φορτωτικών εγγράφων γίνεται σε προκαθορισµένη προθεσµία µετά την 
παράδοση των φορτωτικών εγγράφων. 
vi. Μεταβιβάσιµες πιστώσεις (Transferable Credits): Πρόκειται για πιστώσεις όπου 
ο αρχικός δικαιούχος µπορεί να µεταβιβάσει τα δικαιώµατά του σε άλλα πρόσωπα ( 
δεύτερους δικαιούχους ). 
vii. Πιστώσεις µε ρήτρα προκαταβολής (Red Clause Credits): Στις πιστώσεις 
αυτές ο δικαιούχος έχει δικαίωµα να προεισπράξει µέρος ή το σύνολο της αξίας τους πριν 
την παράδοση των φορτωτικών εγγράφων (και πριν τη φόρτωση). 
4. Προκαταβολή (Advance Payment) Με τη µέθοδο αυτή ο αγοραστής προκαταβάλλει 
στον πωλητής την αξία των εµπορευµάτων, πριν ο τελευταίος προβεί στην αποστολή 
τους. Ο αγοραστής έτσι διατρέχει τον κίνδυνο να µην παραλάβει ποτέ τα προπληρωµένα 
εµπορεύµατα, αν ο πωλητής αποδειχθεί αφερέγγυος. Για το λόγο αυτό η προκαταβολή 
χρησιµοποιείται 
µόνο όταν ο αγοραστή εµπιστεύεται απόλυτα τον πωλητή. 
Είναι βέβαια δυνατό να κατατεθεί από τον πωλητή εγγυητική επιστολή τράπεζας για την 
επιστροφή του ποσού της προκαταβολής, σε περίπτωση που δεν φορτωθεί το 
εµπόρευµα µέσα στις προβλεπόµενες προθεσµίες. 
Συνήθως η προκαταβολή αφορά τµήµα της αξίας του εµπορεύµατος και χρησιµοποιείται 
σε συνδυασµό µε άλλους τρόπους πληρωµής, ώστε να επιβεβαιώσει τη σοβαρότητα της 
πρόθεσης του αγοραστή να παραλάβει τα εµπορεύµατα που παρήγγειλε. 
5. Άλλοι τρόποι διακανονισµού 
Εκτός από τους τρόπους που προαναφέρθηκαν, χρησιµοποιούνται στην πράξη και 
ορισµένοι άλλοι τρόποι διακανονισµού, µε περιορισµένη όµως εφαρµογή. Ενδεικτικά 
αναφέρονται: 
α. Μετρητοίς κατά την παράδοση (Cash on Delivery): Πρόκειται για πληρωµή των 
εµπορευµάτων κατά την παράδοσή τους στον αγοραστή. Στην περίπτωση αυτή την 
ευθύνη της είσπραξης της αξίας των εµπορευµάτων κατά την παράδοσή τους πρέπει να 
αναλάβει η µεταφορική εταιρεία. Οι µεταφορικές εταιρείες δεν είναι ιδιαίτερα πρόθυµες 
να αναλάβουν την ευθύνη της είσπραξης χρηµάτων και της διακίνησής τους. Εξάλλου ο 
τρόπος αυτός πληρωµής δεν επιτρέπεται σε ορισµένες χώρες. 
β. Ιδιωτική ανταλλαγή εµπορευµάτων (Barter Agreement): Πρόκειται για 
συµφωνία µεταξύ δύο προσώπων να συµψηφίζουν τις µεταξύ τους απαιτήσεις από 
ανταλλαγές εµπορευµάτων, χωρίς τη µεσολάβηση πληρωµών σε χρήµα. Ο τρόπος αυτός 
εφαρµόζεται όταν στη χώρα του ενός τουλάχιστον από τους συναλλασσόµενους υπάρχει 
έλλειψη συναλλάγµατος και δυσχέρεια πραγµατοποίησης διεθνών πληρωµών. Και ο 
τρόπος αυτός δεν επιτρέπεται σε 
ορισµένες χώρες. 
 

4.13.2 Τρόποι Πληρωµής 
 
Εφόσον συµφωνηθεί µεταξύ των δύο µερών ο τρόπος διακανονισµού, επιλέγεται και ο 
τρόπος πληρωµής για την εξαγωγή αγαθών ή υπηρεσιών. Προκειµένου να ληφθεί η 
απόφαση αυτή πρέπει να ληφθούν υπόψη παράγοντες, όπως: 
1. Η φερεγγυότητα του άλλου µέρους: Ιδιαίτερη προσοχή πρέπει να δοθεί στην 
ρευστότητα της επιχείρησης και στο ποσοστό του τζίρου της επιχείρησης που 
αντιπροσωπεύει ο συγκεκριµένος πελάτης. 
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2. Η παλαιότητα του πελάτη: Ο κίνδυνος είναι ενδεχόµενα µεγαλύτερος όταν 
αναφερόµαστε σε ένα νέο πελάτη, εκτός εάν πρόκειται για κάποιον ο 
οποίοςαποδεδειγµένα είναι οικονοµικά υγιής. 
3. Ο κίνδυνος που συνδέεται µε τη χώρα του αγοραστή: Ο πολιτικός κίνδυνος 
περιλαµβάνει κινδύνους που προέρχονται από γεγονότα όπως πόλεµοι, επαναστάσεις, 
κατάλυση της έννοµης τάξης, ή κυβερνητικά διατάγµατα τα οποία θα παρεµπόδιζαν την 
υλοποίηση της σύµβασης. Περιλαµβάνονται ακόµα οι περιπτώσεις θεοµηνιών και 
αδυναµίας µεταφοράς συναλλάγµατος. Η επιλογή ως προς τη µέθοδο πληρωµής δεν θα 
είναι η ίδια στην περίπτωση που ο πελάτης ανήκει στην Ε.Ε. και στην περίπτωση που 
προέρχεται, για παράδειγµα, από µία µικρή 
Αφρικανική χώρα όπου επικρατεί πολιτική αστάθεια. 
4. Το µέγεθος της παραγγελίας: Όσο µεγαλύτερο είναι το συνολικό ύψος της 
παραγγελίας τόσο πιο προσεκτική πρέπει να είναι η επιχείρηση, ενώ στις περιπτώσεις που 
το ύψος της παραγγελίας είναι µικρό θα πρέπει η µέθοδος που θα επιλεχθεί να είναι 
οικονοµική 
5. Εµπορικές πρακτικές και νοµοθεσία: συνήθως δεν υπάρχουν και πολλές επιλογές 
σε κάποιες περιπτώσεις εξαγωγών σε µεγάλες επιχειρήσεις του εξωτερικού όπου οι όροι 
διατυπώνονται από τους ίδιους. Συγκεντρώνοντας πληροφορίες σχετικά µε το ποιος 
τρόπος πληρωµής ταιριάζει καλύτερα σε κάθε χώρα ή οµάδα χωρών ο εξαγωγέας θα έχει 
κάνει ένα σηµαντικό βήµα στην απόφαση του τρόπου πληρωµής. Λαµβάνοντας υπόψη 
τα παραπάνω, ο εξαγωγέας πρέπει να αποφασίσει τα µέσα πληρωµής που θα επιλέξει, και 
τα οποία στο διεθνές εµπόριο είναι: 
α. Η επιταγή: Η επιταγή είναι ένα αξιόγραφο, µία παραγγελία πληρωµής, µε την οποία ο 
εισαγωγέας, ο εκδότης, πληρώνει τον προµηθευτή του, το δικαιούχο. Η τράπεζα, ο 
πληρωτής, ενεργεί ως ενδιάµεσος. Το αρνητικό είναι ότι εναπόκειται στον πελάτη η 
έκδοση της επιταγής. Θα µπορούσε να την εκδώσει για λάθος ποσό ή να αδιαφορήσει για 
τις προθεσµίες που συµφωνήθηκαν. Οι νόµοι που ισχύουν σε µία χώρα δεν είναι 
απαραίτητα οι ίδιοι και αλλού. Ας υποθέσουµε ότι ο πελάτης πλήρωσε µε µία επιταγή 
καλής πίστης σε γαλλικά φράγκα που εκδόθηκε από την τοπική τράπεζα. Εάν η 
µεταφορά συναλλάγµατος απαγορευτεί από τη χώρα στην οποία ανήκει είναι σίγουρο ότι 
δεν θα γίνει η πληρωµή. Είναι µία περίπτωση του λεγόµενου 
πολιτικού κινδύνου. Τις περισσότερες φορές η πληρωµή µε επιταγή απαιτεί µία 
χρονοβόρο διαδικασία στην οποία δεν µπορεί να βασιστεί κανείς. Στέλνεται η επιταγή 
στην τράπεζα η οποία τη µεταβιβάζει στην τράπεζα του εξωτερικού όπου και 
εξαργυρώνεται. Εξαιτίας του χρόνου που απαιτεί η διαδικασία είναι δαπανηρή. 
β. Η µεταφορά µέσω τραπέζης: Η µεταφορά χρησιµοποιείται συχνά µεταξύ 
επιχειρηµατιών τους οποίους συνδέουν µακρόχρονες εµπορικές σχέσεις. Ακόµα ταχύτερη 
και µάλιστα και φθηνότερη είναι η µεταφορά SWIFT. Το δίκτυο SWIFT λειτουργεί γύρω 
από ένα δίκτυο υπολογιστών. Το βασικό πλεονέκτηµα αυτού του είδους της µεταφοράς 
είναι ότι είναι αρκετά ασφαλής. Το κείµενο της µεταφοράς κωδικοποιείται και ελέγχεται 
τόσο όταν στέλνεται όσο και όταν λαµβάνεται. Το στοιχείο αυτό αποκλείει οποιονδήποτε 
κίνδυνο λάθους. Στη χρήση της µεταφοράς SWIFT η τράπεζα εφοδιάζει τον εξαγωγέα µε 
ειδικές ετικέτες οι οποίες κολλούνται 
πάνω στα τιµολόγια. Προτού ζητηθεί η µεταφορά SWIFT ο επιχειρηµατίας πρέπει να 
βεβαιωθεί ότι η χώρα του πελάτη ανήκει στο δίκτυο. Αν και το δίκτυο επεκτείνεται 
ταχύτατα υπάρχουν ακόµη χώρες που δεν είναι συνδεδεµένες. 
Το αρνητικό της µεταφοράς µέσω τραπέζης έγκειται στο ότι η εντολή της µεταφοράς 
εναπόκειται στον πελάτη. Θα µπορούσε να τη δώσει για λάθος ποσό ή να αγνοήσει 
συµφωνηµένες ηµεροµηνίες λήξης. Όπως και στην περίπτωση της επιταγής, ο πολιτικός 
κίνδυνος δεν καλύπτεται. 
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γ. Συναλλαγµατική: Η συναλλαγµατική είναι ένα αξιόγραφο µε το οποίο ο πιστωτής 
- ο πωλητής - ή "εκδότης" επιτάσσει τον οφειλέτη, τον πελάτη του ή "πληρωτή" να 
πληρώσει ένα ορισµένο ποσό σε καθορισµένη ηµεροµηνία. Πρόκειται για µία τραπεζική 
συναλλαγή, έγγραφη, µεταξύ τραπεζών διαφορετικών χωρών. Ο πελάτης από το 
εξωτερικό ζητά από τη τράπεζά του να χρεώσει το λογαριασµό του µε το ποσό που 
οφείλει και ταυτόχρονα να πιστώσει το λογαριασµό του εξαγωγέα µε το ίδιο ποσό. Η 
συναλλαγµατική αποστέλλεται στον πληρωτή για αποδοχή. Εάν την αποδεχθεί 
αναγνωρίζει την οφειλή του και αναλαµβάνει τη δέσµευση να πληρώσει κατά τη λήξη. 
Εάν δεν την αποδεχθεί ή αρνηθεί να πληρώσει κατά τη λήξη αφού την έχει αποδεχθεί, 
συντάσσεται ένα επίσηµο "διαµαρτυρικό" σε συµβολαιογράφο και κινείται αγωγή 
εναντίον του. Η αποδοχή συνίσταται στην υπογραφή του πίσω µέρους της 
συναλλαγµατικής, όπου µερικές φορές γράφεται και η λέξη "αποδεκτή" πριν την 
υπογραφή. Στην περίπτωση συναλλαγµατικής που εκδίδεται µε λήξη Χ ηµέρες από την 
εµφάνιση, οι µέρες αρχίζουν να µετράνε από την ηµεροµηνία αποδοχής (τη στιγµή που 
τη βλέπει ο οφειλέτης). 
Τα θετικά στοιχεία από τη χρήση συναλλαγµατικής ως µέσο πληρωµής είναι ότι εκδίδεται 
από τον ίδιο τον εξαγωγέα. Συνήθως τυπώνεται από υπολογιστή µαζί µε το τιµολόγιο και 
κατά συνέπεια ο κίνδυνος λάθους είναι µικρός. Η συναλλαγµατική αποτελεί αξιόγραφο µε 
νοµική ισχύ και άρα είναι ευκολότερο να κινήσει κανείς αγωγή εναντίον του εκδότη από 
τη στιγµή που υπάρχει αποδοχή. Ένα επιπλέον πλεονέκτηµα των συναλλαγµατικών είναι 
ότι µπορούν να ρευστοποιηθούν και να 
καλύψουν ανάγκες της επιχείρησης πριν τη λήξη τους. 
Σε ότι αφορά το κόστος, η συναλλαγµατική υπόκειται σε τέλη χαρτοσήµου τα οποία 
καταβάλλονται από τον εκδότη κατά την έκδοση. Σε ορισµένες χώρες τα τέλη αυτά είναι 
αρκετά υψηλά, π.χ. Ιταλία. Οι συναλλαγµατικές χρησιµοποιούνται σπάνια σε χώρες όπως 
η Γερµανία ή οι Σκανδιναβικές χώρες όπου αντιµετωπίζονται ως έκφραση 
αφερεγγυότητας. Κατά την έκδοση συναλλαγµατικής ιδιαίτερη προσοχή πρέπει να δοθεί 
στη γλώσσα που συντάσσεται (συνήθως στη γλώσσα του πελάτη εξωτερικού ή σε όποια 
άλλη επιλέξει) ενώ πρέπει να ελεγχθούν και οι διαδικασίες που ισχύουν στη χώρα του 
εξωτερικού. Η αποστολή της συναλλαγµατικής γίνεται 
συνήθως µέσω του τοπικού καταστήµατος της τράπεζάς του εκδότη. 
 

4.14 Βασικά πιστοποιητικά εξαγωγών 
 

4.14.1 Τελωνειακές διαδικασίες και ICIS 
 
Για κάθε συναλλαγή µε τα Ελληνικά Τελωνεία (Γενική Γραµµατεία Πληροφοριακών 
Συστηµάτων www.gsis.gr), απαιτείται η προσκόµιση των απαραίτητων εγγράφων στο 
Τελωνείο, τα στοιχεία των οποίων καταχωρούνται στο ICIS (για τα τελωνεία που έχουν 
µηχανογραφηθεί), το Ολοκληρωµένο Πληροφοριακό Σύστηµα Τελωνείων (Integrated 
Customs Information System). Το ICIS καλύπτει όλες τις δραστηριότητες της 
Τελωνειακής Υπηρεσίας και έχει διεπαφές µε άλλα 
συστήµατα της Ευρωπαϊκής Ένωσης, συµβάλλοντας στην ανάγκη εκσυγχρονισµού των 
Υπηρεσιών, απλοποίησης των διαδικασιών και βελτίωσης των µεθόδων, προκειµένου να 
διευκολυνθεί και να προστατευθεί η οικονοµική δραστηριότητα της χώρας. 
Προκειµένου να µειωθεί ο χρόνος συναλλαγής στον απολύτως απαραίτητο για τον 
τελωνειακό έλεγχο, και να απλοποιηθεί η διαδικασία, παρέχεται η δυνατότητα στους 
συναλλασσόµενους να υποβάλλουν τα κυριότερα έγγραφα και σε ηλεκτρονική µορφή  
(e-παραστατικά) ως αρχεία ASCII σε δισκέτα. 
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4.14.2 Έκδοση παραστατικών από τον εξαγωγέα 
 
Προτού αναφερθούµε στα έγγραφα και πιστοποιητικά που απαιτούνται για την 
υλοποίηση των εξαγωγών, θα πρέπει να αναφερθούν κάποια σηµαντικά σηµεία που 
αφορούν την παραγγελία και τα οποία είναι τα εξής: 
Η παραγγελία θα πρέπει να είναι γραπτή, να έχει αποσταλεί µε φαξ ή email και να είναι 
σαφής. Απαραίτητη θεωρείται και η τηλεφωνική επικοινωνία, ιδιαίτερα µε νέους πελάτες 
εξωτερικού 
Πρέπει να διευκρινίζονται µε τον πελάτη οι όροι πληρωµής και παράδοσης. Στη 
περίπτωση που ο πελάτης είναι παλιός, χρειάζεται επιβεβαίωση ότι οι όροι είναι οι ίδιοι µε 
τις προηγούµενες συνεργασίες. Σε αντίθετη περίπτωση απαιτείται να δοθούν νέες 
διευκρινήσεις. Βασικά σηµεία τα οποία πρέπει να διευκρινισθούν είναι ο τρόπος 
πληρωµής ή ακόµα και οι τιµές σε µερικές 
περιπτώσεις διαφοροποίησης, η αναµενόµενη από τον πελάτη ηµεροµηνία φόρτωσης, ο 
τρόπος µεταφοράς και ο καθορισµός του µέρους που έχει την ευθύνη της, όπως πιθανόν 
και στοιχεία του µεταφορέα στην περίπτωση που η µεταφορά είναι ευθύνη του πελάτη. 
Κατά την επικοινωνία µε τον πελάτη, είναι απαραίτητο να διευκρινισθούν όποιες ειδικές 
απαιτήσεις µπορεί να έχει, είτε σε επίπεδο προδιαγραφών του προϊόντος όσον αφορά 
την συσκευασία, τη σύσταση, ή σε επίπεδο 
συνοδευτικών παραστατικών και πιστοποιητικών του προϊόντος. Απαιτείται επικοινωνία 
µε τον πελάτη, πιθανόν προφορική, αλλά απαραίτητα και γραπτή για επιβεβαίωση της 
φόρτωσης σύµφωνα µε την συµφωνία. Στην περίπτωση ύπαρξης προβληµάτων που 
οφείλονται σε αδυναµία του εργοστασίου να παραδώσει έγκαιρα την συγκεκριµένη 
παραγγελία, ο πελάτης πρέπει να ενηµερωθεί µε στόχο την αντικατάσταση των µη 
διαθέσιµων προϊόντων ή για αναβολή στην ηµεροµηνία φόρτωσης. Εφόσον έχει 
αποφασισθεί το µέσο αποστολής των εµπορευµάτων στο εξωτερικό, πρέπει να εκδοθούν 
κάποια παραστατικά από την επιχείρηση που θα συνοδεύουν τα 
εµπορεύµατα. Οι ενέργειες που θα πρέπει να γίνουν σε αυτό το επίπεδο είναι: 
Ενηµέρωση του γραφείου κινήσεως της εταιρίας σχετικά µε την φόρτωση και το µέσο 
µεταφοράς. Οποιοδήποτε και αν είναι το µέσο µεταφοράς γνωστοποιούνται τα νούµερα 
του φορτηγού που θα φορτώσει την παραγγελία ή τα διακριτικά νούµερα του container 
για αποφυγή λανθασµένων φορτώσεων. 
Ενηµέρωση του εκτελωνιστή ή το ατόµου της εταιρίας που ασχολείται µε τον 
εκτελωνισµό των εµπορευµάτων στην περίπτωση εξαγωγής σε τρίτη χώρα εκτός της 
Ευρωπαϊκής Ένωσης. Θα πρέπει να τονισθεί ότι στην περίπτωση πώλησης σε χώρα της 
Ευρωπαϊκής Ένωσης, αυτή δεν θεωρείται εξαγωγή, ονοµάζεται Ενδοκοινοτική ∆ιακίνηση 
οπότε δεν χρειάζεται να ακολουθηθεί η 
διαδικασία εκτελωνισµού. 
Εάν πραγµατοποιούνται εξαγωγές για πρώτη φορά, απαιτείται η εγγραφή της 
επιχείρησης στο Μητρώο Εξαγωγέων του Επιµελητηρίου, απ’ όπου προσκοµίζεται 
κάποια ειδικά κάρτα. Σε περίπτωση που η επιχείρηση διαθέτει την κάρτα αυτή, πρέπει να 
βεβαιωθεί ότι βρίσκεται ακόµα σε ισχύ. Έκδοση των απαραίτητων παραστατικών και 
πιστοποιητικών της εξαγωγής που αναφέρονται ακολούθως. Ενηµέρωση του γραφείου 
κινήσεως για την έκδοση ∆ελτίου Αποστολής για τα εµπορεύµατα που φορτώνονται 
καθώς και για τα δείγµατα που αποστέλλονται στο χηµείο για έλεγχο καταλληλότητας ή 
για την χορήγηση των επιδοτήσεων σε ειδικές περιπτώσεις Έκδοση τιµολογίου που 
περιλαµβάνει ενδείξεις σχετικά µε το σύνολο της αξίας, τον αριθµό µονάδων (δεµάτων) 
και αναφορά ότι τα προϊόντα είναι ελληνικής παραγωγής. 
Έλεγχος και διασταύρωση των στοιχείων που εµφανίζονται στο ∆ελτίο Παραγγελίας, στα 
τιµολόγια και στο ∆ελτίο Αποστολής, για την αποφυγή λαθών κατά την φόρτωση. 
Ενηµέρωση του λογιστηρίου της εταιρίας για την λογιστική εγγραφή της πώλησης. 
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Σε κάθε εξαγωγή, τα έγγραφα που απαιτούνται και συνοδεύουν τα εµπορεύµατα 
ανεξάρτητα από το είδος τους είναι: 

1. Τιµολόγιο εξαγωγής 
2. ∆ελτίο αποστολής θεωρηµένο µε παραλήπτη τον πελάτη του εξωτερικού και τόπο 
παράδοσης το τελωνείο εξαγωγής. 
3. Επιµελητηριακή ενηµερότητα (φωτοαντίγραφο και των 2 όψεων της κάρτας που 
χορηγεί το Εµπορικό & Βιοµηχανικό Επιµελητήριο που φαίνεται η εγγραφή του 
εξαγωγέα στο Ειδικό Μητρώο Εξαγωγών). 

 

4.14.3 Βασικά Πιστοποιητικά εξαγωγών 
 
Τα πιστοποιητικά που απαιτούνται από τα τελωνεία για να πραγµατοποιηθεί η εξαγωγή 
εξαρτώνται κυρίως από το είδος του προϊόντος και τη χώρα προορισµού. Για το 
λόγο αυτό κάθε εξαγωγέας είναι απαραίτητο να συµβουλεύεται κάποιο 
εκτελωνιστή σχετικά µε τις διατυπώσεις και τα δικαιολογητικά που απαιτούνται κατά 
περίπτωση. 
Στη συνέχεια παρουσιάζονται κάποια από τα βασικά πιστοποιητικά που απαιτούνται για 
κάθε εξαγωγή, µε κριτήριο τη χώρα προορισµού και σε κάποιες περιπτώσεις τον τρόπο 
µεταφοράς του εµπορεύµατος. 
 

4.14.3.1 Ενιαίο ∆ιοικητικό Έγγραφο (Ε.∆.Ε.) 
 
Προκειµένου να εξαχθούν προϊόντα προς Τρίτες χώρες είναι υποχρεωτική η κατάθεση 
του Ενιαίου ∆ιοικητικού Εγγράφου (Ε.∆.Ε.) και παράλληλα να προσκοµιστεί δισκέτα, 
στην οποία θα εµπεριέχονται τα στοιχεία του Ε.∆.Ε., στο Τελωνείο που θα έχει την καθ' 
ύλη και κατά τόπο αρµοδιότητα. Κατάθεση του Ε.∆.Ε. απαιτείται και κατά την εξαγωγή 
προϊόντων σε εδάφη που ανήκουν µεν στο τελωνειακό αλλά όχι στο φορολογικό έδαφος 
της Κοινότητας (Μαρτινίκα, Γαλλική Γουιάνα, Γουαδελούπη, Ρεουνιόν, Κανάρια Νησιά, 
Νησιά Τσάνελ, Νησιά Άλαντ). 
Το Ε.∆.Ε ονοµάζεται διασάφηση/δήλωση και ο διασαφιστής ή ο νόµιµος αντιπρόσωπος 
του έχει υποχρέωση, να γνωρίζει τις απαραίτητες θέσεις και ενδείξεις συµπλήρωσης της 
διασάφησης, ανάλογα µε το τελωνειακό καθεστώς στο οποίο ζητά να υπαχθούν τα 
εµπορεύµατα, σύµφωνα µε τις ισχύουσες διατάξεις. Σηµειώνεται πως σύµφωνα µε την 
Εθνική Νοµοθεσία Ν. 718/1977, νόµιµος αντιπρόσωπος του διασαφιστή µπορεί να είναι 
µόνο ο εκτελωνιστής 
 

4.14.3.2 Πιστοποιητικό κυκλοφορίας εµπορευµάτων EUR 1 & ATR 1 
 
Τα πιστοποιητικά κυκλοφορίας EUR. 1 και ATR 1 θεωρούνται από τις τελωνειακές αρχές 
του κράτους εξαγωγής, κατά την εξαγωγή των εµπορευµάτων τα οποία αφορά, δίνονται 
δε στον εξαγωγέα µόλις πραγµατοποιηθεί ή εξασφαλιστεί η πραγµατική εξαγωγή. Κατ' 
εξαίρεση, είναι δυνατό να εκδοθεί ένα πιστοποιητικό µετά την εξαγωγή των προϊόντων 
στα οποία αφορά: 

-όταν δεν εκδόθηκε πιστοποιητικό κυκλοφορίας κατά το χρόνο της εξαγωγής λόγω 
λαθών, ακουσίων παραλείψεων ή ειδικών περιστάσεων. 
-όταν εκδόθηκε πιστοποιητικό, αλλά απορρίφθηκε για τεχνικούς λόγους. 

Η διαφορά των δύο πιστοποιητικών είναι στη χώρα προορισµού των εµπορευµάτων 
καθώς το Εur 1 είναι απαραίτητο για εξαγωγές στις χώρες ΕΖΕΣ και χώρες µε σύµβαση 
ενώ το ATR 1 αφορά εξαγωγές στην Τουρκία. 
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Τίτλος πιστοποιητικού: Κυκλοφορίας Εµπορευµάτων (Εur 1) 
Εκδίδουσα αρχή: Τελωνείο εξαγωγής 
Υπηρεσία που κατατίθεται: Τελωνείο εξαγωγής 
Υπηρεσία που το θεωρεί: Τελωνείο εξαγωγής 
Σκοπός έκδοσης: Έλεγχος προνοµιακής µεταχείρισης χώρας 

εξαγωγής 
Συµπληρώνεται από: Εξαγωγέα 
Ζητείται από: Τελωνείο εισαγωγής 
Απαραίτητο για εξαγωγές εις: Ε.Ζ.Ε.Σ. (Ελβετία, Νορβηγία, Ισλανδία, 

Λιχτενστάιν), χώρες µε σύµβαση 
Επιδεικνύεται εις: Τελωνείο 
Εκδίδεται µετά από: Αίτηση εξαγωγέα 
 

4.14.3.3 Πιστοποιητικό Τ5 
 
Είναι έγγραφο παρακολούθησης της διακίνησης αγροτικών προϊόντων, καθώς και 
προϊόντων που δικαιούνται κοινοτικής επιδότησης. Επίσης, µε το ίδιο έγγραφο 
παρακολουθούνται τα προϊόντα κοινοτικής παρέµβασης. 
Εκδίδεται από το τελωνείο εξαγωγής στην περίπτωση που το προϊόν για το οποίον έχει 
γίνει αποδεκτή διασάφηση εξαγωγής διασχίσει, πριν εγκαταλείψει το τελωνειακό έδαφος 
της κοινότητας κοινοτικά εδάφη, άλλα από αυτό του κράτους µέλους εξαγωγής. Η 
απόδειξη ότι το εν λόγω προϊόν εγκατέλειψε το τελωνειακό έδαφος παρέχεται µε την 
προσκόµιση του πρωτότυπου αντιτύπου ελέγχου Τ5 συµπληρωµένο από το τελωνείο 
εξόδου και το οποίο αποστέλλετε από το τελωνείο εξόδου στο αρµόδιο τελωνείο 
εξαγωγής από το οποίο εκδόθηκε. 
 

4.14.3.4 Κοινοτική διαµετακόµιση Τ2L 
 
Ο κοινοτικός χαρακτήρας εµπορεύµατος αποδεικνύεται µε την προσκόµιση παραστατικού 
T2L. Απόδειξη ότι τα εµπορεύµατα βρίσκονται σε ελεύθερη κυκλοφορία εντός της 
Κοινότητας πρέπει να κατατίθεται στις αρµόδιες αρχές. Αυτή η απόδειξη µπορεί να λάβει 
τη µορφή παραστατικού T2 (T2F) σφραγισµένου κατάλληλα από το τελωνείο 
αναχώρησης στην Κοινότητα ή του πρωτότυπου 
παραστατικού T2L (T2LF) ή ισοδύναµου εγγράφου. Οι συναλλαγές που 
πραγµατοποιούνται µε το εµπόρευµα να συνοδεύεται µε T2LF τελεί υπό φορολογικό 
καθεστώς (ΦΠΑ). 
 
Τίτλος πιστοποιητικού: Κοινοτική διαµετακόµιση (Τ2) 
Εκδίδουσα αρχή: Τελωνείο εξαγωγής 
Υπηρεσία που κατατίθεται: Τελωνείο εξαγωγής 
Υπηρεσία που το θεωρεί: Τελωνείο εξαγωγής 
Σκοπός έκδοσης: Πιστοποίηση κοινοτικής προέλευσης 
Συµπληρώνεται από: Εξαγωγέα 
Ζητείται από: Τελωνείο εισαγωγής- σύνορα 
Απαραίτητο για εξαγωγές εις: Ε. Ε. 
Επιδεικνύεται εις: Τελωνείο εισαγωγής- σύνορα 
Εκδίδεται µετά από: - 
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4.14.4 Πιστοποιητικά µεταφορών 
 

4.14.4.1 Φορτωτική οδικής µεταφοράς CMR 
 
Η συνθήκη CMR, διέπει τις διαδικασίες που θα πρέπει να γίνουν για την διεθνή µεταφορά 
και αντικαθιστά µε δικές της διατάξεις και νόµους κάθε σχετικό νόµο των κρατών µελών 
της συνθήκης. Η φιλοσοφία της είναι να υπάρχει πλέον µια ενιαία νοµοθεσία για να λύνει 
τις διαφορές µεταξύ των νοµικών συστηµάτων των κρατών µελών. Χάρη στη συνθήκη 
CMR λειτουργεί ενιαία νοµοθεσία µεταξύ διαφορετικών χωρών, για την επίλυση 
διαφορών στις οδικές διεθνείς µεταφορές. 
Η συνθήκη CMR αναφέρεται στις δυσκολίες, οι οποίες αφορούν τα δικαιώµατα του 
παραλήπτη, την επιρροή των περιστάσεων που δεν επιτρέπουν την σωστή παράδοση και 
την πώληση των εµπορευµάτων από τον µεταφορέα, τα κενά που υπάρχουν µεταξύ των 
ορισµών κλπ. Συγκεκριµένα, µετά την άφιξη των εµπορευµάτων στον τόπο που 
προσδιορίζεται η παράδοση, ο παραλήπτης έχει το δικαίωµα να απαιτήσει από τον 
µεταφορέα την παράδοση του φορτίου, έναντι απόδειξης και του δεύτερου αντιγράφου 
της φορτωτικής. Εάν η απώλεια των εµπορευµάτων έχει προσδιοριστεί, ή τα 
εµπορεύµατα δεν έχουν αφιχθεί µετά την εκπνοή της περιόδου, ο παραλήπτης έχει το 
δικαίωµα να εγείρει απαιτήσεις για λογαριασµό του, έναντι του µεταφορέα για τα 
δικαιώµατα του όπως απορρέουν από την σύµβαση µεταφοράς. 
 
Τίτλος πιστοποιητικού: Φορτωτική οδικής Μεταφοράς (CMR) 
Εκδίδουσα αρχή: Πρακτορείο Μεταφορών 
Υπηρεσία που κατατίθεται: Πρακτορείο Μεταφορών 
Υπηρεσία που το θεωρεί: Πρακτορείο Μεταφορών 
Σκοπός έκδοσης: Ανάληψη υποχρεώσεων µεταφοράς 
Συµπληρώνεται από: Πρακτορείο  
Ζητείται από: Τελωνείο - συνοριακού σταθµούς 
Απαραίτητο για εξαγωγές εις: Σε όλες τις χώρες 
Επιδεικνύεται εις: Τελωνείο - Σύνορα 
Εκδίδεται µετά από: - 
 

4.14.4.2 Εγγύηση µεταφοράς TIR 
 
Το καθεστώς διαµετακόµισης TIR («Transports Internationaux Routiers» — ∆ιεθνείς 
Οδικές Μεταφορές) βασίζεται στην τελωνειακή σύµβαση περί διεθνών µεταφορών 
εµπορευµάτων υπό την κάλυψη δελτίων TIR, που σήµερα αριθµεί 64 συµβαλλόµενα 
µέρη συµπεριλαµβανοµένων όλων των κρατών µελών της Ε.Ε. Τα εµπορεύµατα µπορούν 
µεταφερόµενα υπό την κάλυψη δελτίου TIR να διέρχονται από το έδαφος οιουδήποτε 
αριθµού συµβαλλοµένων µερών, ένα από τα οποία πρέπει απαραίτητα να µην είναι 
κράτος µέλος της ΕΚ. Το καθεστώς TIR βασίζεται στο «δελτίο TIR» που χρησιµεύει και 
ως τελωνειακή δήλωση και ως εγγύηση. Τυπώνεται και διανέµεται από τη ∆ιεθνή Ένωση 
Οδικών Μεταφορών (IRU) και εκδίδεται σε χρήστες από τους εθνικούς εγγυοδοτικούς 
οργανισµούς που έχουν εξουσιοδοτηθεί για το σκοπό αυτό από τις αρµόδιες αρχές 
(συνήθως τελωνειακές) κάθε συµβαλλόµενου µέρους. Σε περίπτωση που η µεταφορά ή η 
διαµετακόµιση ενός εµπορεύµατος στο εσωτερικό της Κοινότητας εκτελείται υπό το 
καθεστώς της σύµβασης TIR, η Κοινότητα θεωρείται, για τους σκοπούς της µεταφοράς ή 
της διαµετακόµισης, ενιαίο έδαφος. Σε περίπτωση που η µεταφορά από ένα σηµείο της 
Κοινότητας σε άλλο εκτελείται µε τµηµατική διέλευση από το έδαφος τρίτης χώρας, οι 
έλεγχοι και οι διατυπώσεις που εµπεριέχονται στο καθεστώς TIR εφαρµόζονται στα 
σηµεία στα οποία η µεταφορά εγκαταλείπει προσωρινά το τελωνειακό έδαφος της 
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Κοινότητας και από τα οποία εισέρχεται εκ νέου σ' αυτό. Όσον αφορά την εφαρµογή της 
Σύµβασης TIR σε περίπτωση που µία αποστολή εισέρχεται ή αρχίζει στο έδαφος της 
Κοινότητας, η εγγυήτρια ένωση καθίσταται ή είναι υπεύθυνη έναντι των αρχών κάθε 
κράτους µέλους από το έδαφος του οποίου διέρχεται η αποστολή TIR, µέχρις ότου 
εξέλθει από το τελωνειακό έδαφος της Κοινότητας, ή µέχρι το τελωνείο προορισµού 
που βρίσκεται στο έδαφος αυτό. Τα εµπορεύµατα που κυκλοφορούν στο έδαφος της 
Κοινότητας βάσει του δελτίου TIR θεωρούνται ως µη κοινοτικά εµπορεύµατα, εκτός αν 
αποδειχθεί ότι αυτά έχουν κοινοτικό χαρακτήρα. Πρέπει να σηµειωθεί ότι µε την ίδια 
διαδικασία διακινούνται και κοινοτικά εµπορεύµατα τα οποία διέρχονται ή εξάγονται στις 
χώρες ΕΖΕΣ (Νορβηγία, Ελβετία, Ισλανδία). 
 
Τίτλος πιστοποιητικού: Εγγύηση µεταφοράς (Carnet TIR) 
Εκδίδουσα αρχή: Τελωνείο εξαγωγής 
Υπηρεσία που κατατίθεται: Τελωνείο εξαγωγής 
Υπηρεσία που το θεωρεί: Τελωνείο εξαγωγής 
Σκοπός έκδοσης: Εγγύηση 
Συµπληρώνεται από: Μεταφορέα 
Ζητείται από: Τελωνείο εξαγωγής - σύνορα - τελωνείο 

παραλαβής 
Απαραίτητο για εξαγωγές εις: Όλες τις χώρες 
Επιδεικνύεται εις: Τελωνείο εξαγωγής - σύνορα - τελωνείο 

παραλαβής 
Εκδίδεται µετά από: - 
 

4.14.5 Ειδικά Πιστοποιητικά 
 
Ακολούθως παρουσιάζονται κάποια πιστοποιητικά που απαιτούνται σε περιπτώσεις 
εξαγωγής τροφίµων ή άλλων προϊόντων που υπόκεινται σε χηµικούς και εργαστηριακούς 
ελέγχους. Και πάλι όµως τονίζεται ότι ο εξαγωγέας θα πρέπει πάντα να συµβουλεύεται 
εκτελωνιστή σε κάθε περίπτωση εξαγωγής. 
 
Τίτλος πιστοποιητικού: Κτηνιατρικό υγειονοµικό (ψαρικά, 

πουλερικά, κρεατοσκευάσµατα) 
Εκδίδουσα αρχή: Τµήµα ελέγχου τροφίµων (Τ.Ε.Τ.) 
Υπηρεσία που κατατίθεται: Τ. Ε. Τ. 
Υπηρεσία που το θεωρεί: Τ. Ε. Τ. 
Σκοπός έκδοσης: Έλεγχος καταλληλότητας 
Συµπληρώνεται από: Τ. Ε. Τ. 
Ζητείται από: Υγειονοµικές - τελωνειακές αρχές 
Απαραίτητο για εξαγωγές εις: Όλες τις χώρες 
Επιδεικνύεται εις: Τρίτες Χώρες / τελωνείο Ε. Ε. / αντίστοιχη 

Τ.Ε.Τ. 
Εκδίδεται µετά από: Αίτηση πελάτη/ Εξαγωγέα 
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Τίτλος πιστοποιητικού: Πιστοποιητικό ποιότητας 
Εκδίδουσα αρχή: ∆ιεύθυνση Γεωργίας 
Υπηρεσία που κατατίθεται: ∆ιεύθυνση Γεωργίας Έλεγχος Γεωργικών 

Βιοµηχανιών 
Υπηρεσία που το θεωρεί: ∆ιεύθυνση Γεωργίας Έλεγχος Γεωργικών 

Βιοµηχανιών 
Σκοπός έκδοσης: Πιστοποίηση 
Συµπληρώνεται από: Έλεγχος Γεωργικών Βιοµηχανιών 
Ζητείται από: Τελωνείο 
Απαραίτητο για εξαγωγές εις: Τρίτες Χώρες 
Επιδεικνύεται εις: Τελωνείο Εξαγωγής 
Εκδίδεται µετά από: Αίτηση Εξαγωγέα 
 
Τίτλος πιστοποιητικού: Φυτοϋγείας 
Εκδίδουσα αρχή: Υπουργείο Γεωργίας 
Υπηρεσία που κατατίθεται: ∆ιεύθυνση προστασίας φυτών 
Υπηρεσία που το θεωρεί: ∆ιεύθυνση προστασίας φυτών 
Σκοπός έκδοσης: Πιστοποίηση καταλληλότητας 
Συµπληρώνεται από: ∆ιεύθυνση προστασίας φυτών 
Ζητείται από: Τρίτες Χώρες / τελ. εξαγωγής / τελ. 

εισαγωγής 
Ε. Ε./ τελ. εισαγωγής 

Απαραίτητο για εξαγωγές εις: Όλες τις χώρες 
Επιδεικνύεται εις: Τελωνείο  
Εκδίδεται µετά από: Αίτηση Εξαγωγέα 
 
Τίτλος πιστοποιητικού: Εργαστηριακή ανάλυση 
Εκδίδουσα αρχή: Εταιρία εξαγωγής 
Υπηρεσία που κατατίθεται: - 
Υπηρεσία που το θεωρεί: - 
Σκοπός έκδοσης: Πιστοποίηση προδιαγραφών 
Συµπληρώνεται από: Εταιρία εξαγωγής 
Ζητείται από: Πελάτη 
Απαραίτητο για εξαγωγές εις: - 
Επιδεικνύεται εις: - 
Εκδίδεται µετά από: Αίτηση πελάτη 
 
Τίτλος πιστοποιητικού: Πιστοποίηση Φυσικοχηµικών 

Ιδιοτήτων 
Εκδίδουσα αρχή: Η ανάλογη 
Υπηρεσία που κατατίθεται: Γενικό Χηµείο Κράτους 
Υπηρεσία που το θεωρεί: Η ανάλογη 
Σκοπός έκδοσης: Πιστοποίηση 
Συµπληρώνεται από: Την εκδίδουσα υπηρεσία 
Ζητείται από: Πελάτη 
Απαραίτητο για εξαγωγές -εις: Όπου ζητηθεί 
Επιδεικνύεται -εις: Τελωνείο - υγειονοµικές αρχές 
Εκδίδεται µετά από: Αίτηση Εξαγωγέα 
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4.14.6 Επιδοτήσεις εξαγωγών 
 
Η επιστροφή χρηµάτων από εξαγωγές, ή στην καθοµιλουµένη επιδοτήσεις, είναι η 
βοήθεια που παρέχει η Ε.Ε. στους παραγωγούς/εξαγωγείς από χώρες µέλη της Ένωσης, 
ώστε να αντεπεξέλθουν στο διεθνή ανταγωνισµό και στις χαµηλότερες τιµές των 
διεθνών αγορών. Οι επιδοτήσεις παρέχονται µόνο για την εξαγωγή συγκεκριµένων 
προϊόντων προς τρίτες χώρες µη - µέλη της Ε.Ε. και είναι ίσες µε τη διαφορά των 
διεθνών και των κοινοτικών τιµών. Eπιδοτούνται ορισµένα αγροτικά προϊόντα, ωστόσο ο 
εξαγωγέας, µπορεί να επιδοτηθεί και για τα βασικά προϊόντα, τα οποία χρησιµοποιούνται 
στα µεταποιηµένα, σύµφωνα µε την περιεκτικότητα. Για περισσότερες διευκρινήσεις σε 
θέµατα επιδοτήσεων αγροτικών προϊόντων θα πρέπει κανείς να απευθυνθεί στον 
ΟΠΕΚΕΠΕ, την αρµόδια Γενική ∆ιεύθυνση του Υπ. Γεωργίας. Η επιδότηση δίδεται 
απευθείας στον εξαγωγέα, στο όνοµα του οποίου έχει εκδοθεί η διασάφηση εξαγωγής 
και υπάρχει βέβαια η δυνατότητα αυτός να εκχωρήσει τα χρήµατα σε τρίτο πρόσωπο, 
π.χ. στον παραγωγό. Ως ηµεροµηνία εξαγωγής θεωρείται η ηµεροµηνία αποδοχής της 
διασάφησης, όπως την καθορίζει το Τελωνείο. Ωστόσο, το εµπόρευµα πρέπει να 
εγκαταλείψει το τελωνειακό έδαφος της Ε.Ε. µέσα σε 60 ηµέρες από την αποδοχή. 
Ειδικότερα, η διαδικασία έχει ως εξής: 
Ο εξαγωγέας οφείλει να ενηµερώνει µε κατάθεση (π.χ. µε φαξ) του εντύπου 
προενηµέρωσης στο αρµόδιο τελωνείο του τόπου όπου θα φορτωθούν τα προϊόντα για 
τη µεταφορά τους προς εξαγωγή τουλάχιστον 24 ώρες πριν την έναρξη των εργασιών 
φόρτωσης και να αναφέρει την εικαζόµενη διάρκειά τους. 
Να καταθέτει διασάφηση εξαγωγής στο ανωτέρω τελωνείο, µε συνηµµένα τα 
απαιτούµενα δικαιολογητικά, πριν τη λήξη της ανωτέρω προθεσµίας. Εφόσον επιλεγεί 
φυσικός έλεγχος των προϊόντων, αυτός πραγµατοποιείται στις εγκαταστάσεις του 
εξαγωγέα Έκδοση βεβαίωσης εξαγωγής για τον Ο.Π.Ε.Κ.Ε.Π.Ε. (Ν.Π.Ι.∆.) βάσει της 
Τ3869/1214/12.10.87 ∆ΥΟ 
Έκδοση άδειας παράδοσης 
Έκδοση του αντιτύπου Ε του Ε∆Ε, σε όλες τις περιπτώσεις κατά τις οποίες η έξοδος 
πραγµατοποιείται από το έδαφος της χώρας µας, ή το αντίτυπο ελέγχου Τ5, όταν η 
έξοδος πραγµατοποιείται από το έδαφος άλλου κράτους µέλους 
Το τελωνείο εξόδου, εκτός από τη θεώρηση στην οπίσθια όψη του αντιτύπου αριθµ. 3 
του Ε∆Ε και την επιστροφή του στο πρόσωπο που το προσκόµισε για την απαλλαγή του 
από το ΦΠΑ, βεβαιώνει την έξοδο στο αντιτύπο Ε του Ε∆Ε ή στο αντίτυπο ελέγχου Τ5 
και το επιστρέφει στο τελωνείο εξαγωγής 
Για κάθε εξαγωγέα µετά από αίτησή του και µετά την ολοκλήρωση της εξαγωγής, 
αποστέλλονται από το τελωνείο εξαγωγής στον Ο.Π.Ε.Κ.Ε.Π.Ε., όλα τα τελωνειακά 
έγγραφα που απαιτούνται για την πληρωµή της επιστροφής. 
Προκειµένου ο εξαγωγέας να λάβει την επιδότηση θα πρέπει να προσκοµίσει µια σειρά 
δικαιολογητικών, τα οποία είναι: 

1. Πιστοποιητικό εξαγωγής (AGREX) που περιλαµβάνει προκαθορισµό της 
επιστροφής, το οποίο εκδίδεται από τον Οργανισµό Πληρωµών - Ο.Π.Ε.Κ.Ε.Π.Ε και 
υποβάλλεται στο Τελωνείο, εκτός από την περίπτωση των εµπορευµάτων που 
διέπονται από τον Κανονισµό 1520/2002 
2. ∆εν χρειάζεται πιστοποιητικό εξαγωγής AGREX στις περιπτώσεις που εµπίπτουν 
στο παράρτηµα ΙΙΙ του Κανονισµού (ΕΚ) 1291/2000, όπως τροποποιήθηκε και ισχύει 
(µικροποσότητες). 
3. ∆ιασάφηση εξαγωγής 
4. Τιµολόγιο 
5. ∆ελτίο αποστολής 
6. Φορτωτική 
7. Κιβωτολόγιο 
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8. Εφόσον ο εξαγωγέας έχει αναθέσει σε εκτελωνιστή την διεκπεραίωση των 
διατυπώσεων εξαγωγής, σχετική εξουσιοδότηση 
9. ∆ήλωση της κοινοτικής καταγωγής των προϊόντων σύµφωνα µε το άρθρο 11 του 
Κανονισµού (ΕΚ) 800/99 
10. ∆ελτίο Χηµείου (εφόσον απαιτείται) 

Σηµειώνεται επίσης ότι στα κοινοτικά γεωργικά προϊόντα που δικαιούνται επιδότησης 
κατά την εξαγωγή δίδεται η δυνατότητα στους ενδιαφεροµένους να συγκεντρώσουν 
τµηµατικά τα προϊόντα και να τα εξαγάγουν σε µεταγενέστερο χρόνο όπως επίσης να 
προβούν στην µεταποίησή τους και κατόπιν να τα εξαγάγουν. Με την κατάθεση του 
σχετικού παραστατικού για αποθεµατοποίηση ή µεταποίηση καταβάλλεται στον 
δικαιούχο το ποσό τις επιδότησης πριν τα εµπορεύµατα εξαχθούν. 
 

4.14.7 Καθεστώς Τελειοποίησης προς επανεξαγωγή 
 
Το καθεστώς της Τελειοποίησης προς Επανεξαγωγή (Ενεργητική Τελειοποίηση) 
αποτελεί ανασταλτικό καθεστώς, που έχει σαν σκοπό την ενίσχυση και προώθηση 
των εξαγωγών σε τρίτες χώρες, καθώς και τη διατήρηση και τη βελτίωση της 
ανταγωνιστικότητας της Κοινοτικής µεταποιητικής βιοµηχανίας σε διεθνές επίπεδο. 
Βασική αρχή του καθεστώτος αποτελεί η απαλλαγή από δασµούς και άλλες επιβαρύνσεις 
προϊόντων τρίτων χωρών που εισάγονται στο Κοινοτικό τελωνειακό έδαφος, τα οποία, 
αφού υποστούν µια ή περισσότερες εργασίες τελειοποίησης, επανεξάγονται ως 
παράγωγα προϊόντα σε τρίτες χώρες. Ο όρος τελειοποίηση (µεταποίηση) προβλέπει 
οποιαδήποτε µεταποιητική δραστηριότητα, από την απλή επανασυσκευασία προϊόντων, 
ως την πλέον σύνθετη µεταποιητική ενέργεια. Το καθεστώς απευθύνεται σε πρόσωπα ή 
εταιρείες εγκαταστηµένες εντός της Ευρωπαϊκής Κοινότητας. 
Επίσης χρήση των διατάξεων του καθεστώτος µπορούν να κάνουν πρόσωπα ή εταιρείες, 
οι οποίες ευρίσκονται εκτός Κοινότητας, µε την προϋπόθεση ότι τα υπό µεταποίηση 
εµπορεύµατα δεν έχουν εµπορικό χαρακτήρα. Η υπαγωγή των εµπορευµάτων στο 
καθεστώς της Τελειοποίησης προς Επανεξαγωγή προϋποθέτει την έκδοση σχετικής 
άδειας, ύστερα από αίτηση του ενδιαφερόµενου στην αρµόδια τελωνειακή αρχή. 
Η ισχύς της άδειας δεν είναι δυνατόν να υπερβαίνει τα τρία έτη, µε εξαίρεση ορισµένα 
αγροτικά και γαλακτοκοµικά προϊόντα, όπου οι προθεσµίες περιορίζονται µόνο στους έξι 
και τρεις µήνες αντίστοιχα. Το καθεστώς της τελειοποίησης προς επανεξαγωγή προβλέπει 
την δυνατότητα µεταποίησης των εισαγοµένων προϊόντων σε περισσότερα του ενός 
Κράτη-Μέλη, µετά από αίτηση του ενδιαφερόµενου και έκδοση ανάλογης άδειας που θα 
καλύπτει το σύνολο της µεταποιητικής διαδικασίας (Ενιαία Άδεια). 
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5.1 Εταιρικό Προφίλ 
 
Η εταιρία Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε., µε διακριτικό τίτλο Folli Follie 
Group, δραστηριοποιείται σε 28 χώρες, δηµιουργώντας συνεχώς νέες τάσεις στους 
τοµείς τους οποίους αναπτύσσει. Με δυναµική δοµή και εντυπωσιακό χαρτοφυλάκιο ο 
Όµιλος Folli Follie καλύπτει, µε τα προϊόντα και τις υπηρεσίες του, όλες τις ανάγκες 
του σύγχρονου καταναλωτή, από την παιδική ηλικία µέχρι την ενήλικη ζωή. 
Η ιστορία ξεκινάει πριν από 31 χρόνια, όταν οι ιδρυτές ∆ηµήτρης και Καίτη 
Κουτσολιούτσου έρχονται στην Ελλάδα µε εµπειρία και όραµα, διαθέτοντας 20ετή 
εµπειρία στο χώρο του κοσµήµατος στην Ιταλία. Με κίνητρο το πάθος τους για 
δηµιουργία και όραµα για µια εταιρία πρωτοποριακή για τα δεδοµένα των εποχών, 
ανοίγουν το πρώτο κατάστηµα Folli Follie στην Αθήνα, που στα ιταλικά σηµαίνει 
«τρελή τρέλα», συµβολίζοντας το κυνήγι του ονείρου, της πρόκλησης και των 
υψηλών στόχων. Γίνονται οι πρώτοι που λανσάρουν στην άκρως ανταγωνιστική 
ελληνική αγορά κοσµήµατα από ασήµι και κάνουν το ασήµι µόδα. 
Η Folli Follie καθιερώθηκε ως πραγµατική πρωτοπόρος στην αγορά όταν παρουσίασε 
µεταξύ των πρώτων συλλογών της, µοναδικές δηµιουργίες κοσµηµάτων φτιαγµένες 
από ασήµι και γυαλί murano και στη συνέχεια ολοκληρωµένες συλλογές κοσµηµάτων 
από ατσάλι σε ασηµί ή χρυσό χρώµα συνδυασµένο µε διαµάντια – µια τάση που 
ακολούθησαν αργότερα πολλοί. Ανάλογα µε τα υλικά που χρησιµοποιούνται (ασήµι, 
ατσάλι, bronze, πολύτιµοι και ηµιπολύτιµοι λίθοι) και σε ένα εύρος τιµών που 
καλύπτει όλες τις ανάγκες, η Folli Follie προσφέρει µια ασύγκριτη γκάµα προϊόντων 
για τη δηµιουργία ενός ξεχωριστού στυλ. 
Αυτή ακριβώς άλλωστε υπήρξε και το σηµαντικότερο πλεονέκτηµα της Folli Follie που 
τη διαφοροποίησε έναντι των ανταγωνιστών της: η ίδια της η «ταυτότητα». 
Mοναδικά επώνυµα προϊόντα υψηλής ποιότητας, που καλύπτουν τις ανάγκες της 
σύγχρονης γυναίκας για προσιτή πολυτέλεια στο πνεύµα της µόδας. Ετσι 
καθιερώθηκε στο πέρασµα του χρόνου η Folli Follie ως ένα από τα πλέον 
αναγνωρίσιµα brands διεθνούς βεληνεκούς: οι σειρές κοσµηµάτων, ρολογιών και 
αξεσουάρ που διαθέτει συµπληρώνουν η µία την άλλη, προσφέροντας µια 
«ολοκληρωµένη πρόταση µόδας» και παρέχοντας ταυτόχρονα µια σύγχρονη, 
εναλλακτική και φρέσκια εµπειρία στους καταναλωτές ανά τον κόσµο. 
Η φιλοσοφία της Folli Follie είναι να προσφέρει «ολοκληρωµένες προτάσεις µόδας» 
µε επώνυµα, µοντέρνα κοσµήµατα, ρολόγια και αξεσουάρ υψηλής ποιότητας σε 
προσιτές τιµές, που απευθύνονται στις ανάγκες της σύγχρονης εργαζόµενης γυναίκας 
που την ενδιαφέρει να ακολουθεί τις τάσεις της µόδας. Η «προσιτή πολυτέλεια στο 
πνεύµα της µόδας» και η απαράµιλλη ποιότητα χαρακτηρίζουν κάθε συλλογή που 
φέρει την υπογραφή Folli Follie. 
Το γεγονός ότι τα γυναικεία ρολόγια αποτελούν πλέον καθηµερινό αξεσουάρ µόδας κι 
όχι ακριβό κόσµηµα, που µπορούν να φορεθούν µόνα τους ή σε συνδυασµό, 
συνετέλεσε στη ραγδαία ανάπτυξη κι εδραίωση των ρολογιών Folli Follie στο χώρο 
της µόδας. Λόγω του ξεχωριστού σχεδιασµού, της υψηλής ποιότητας και της 
προσιτής τιµής τους, τα ρολόγια της Ceramic Collection, της RubberCollection, τα 
Jewellery Watches και οι τελευταίες συλλογές Urban Spin και Emotions δεν είναι 
παρά ελάχιστα από τα ρολόγια Folli Follie που κοσµούν τους γυναικείους καρπούς ανά 
τον κόσµο. Επιπλέον, ακολουθώντας τις επιταγές της βιοµηχανίας της µόδας και τις 
ανάγκες του σύγχρονου άντρα για «κύριο» και «δευτερεύον» ρολόι, που 
ανταποκρίνονται στον έντονο τρόπο ζωής, τον Μάρτιο 2006 η Folli Follie λάνσαρε εκ 
νέου την ανδρική της συλλογή, δηµιουργώντας µια ποικιλία σχεδίων. 
Τις σειρές κοσµηµάτων και ρολογιών της Folli Follie συµπληρώνουν τα αξεσουάρ 
µόδας όπως τσάντες, µικρά δερµάτινα αντικείµενα, ζώνες, εσάρπες και γυαλιά ηλίου. 
Ακολουθώντας την ίδια φιλοσοφία για «προσιτή πολυτέλεια στο πνεύµα της µόδας», 
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τα ειδικά σχεδιασµένα κοµµάτια διευρύνουν την ταυτότητα της εταιρίας κι έχουν 
σήµερα αναγνωριστεί ανάµεσα στα πλέον επώνυµα αξεσουάρ. 
Όλες οι σειρές κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ Folli Follie συµπληρώνουν η µία 
την άλλη, προσφέροντας µια «ολοκληρωµένη πρόταση µόδας», παρέχοντας 
ταυτόχρονα µια σύγχρονη, εναλλακτική και φρέσκια εµπειρία στους καταναλωτές ανά 
τον κόσµο. 
Η Folli Follie παρουσιάζει ετησίως δύο κύριες συλλογές, Φθινόπωρο/Χειµώνας και 
Άνοιξη/Καλοκαίρι, που εµπλουτίζονται κατά τη διάρκεια του χρόνου µε special 
promotions και νέες δηµιουργικές προτάσεις. Η έµπειρη σχεδιαστική οµάδα της 
εταιρίας αποτελείται µεταξύ άλλων από Ιταλούς, Ελβετούς, κι Έλληνες κορυφαίους 
σχεδιαστές, που συνεργάζονται για την παρουσίαση των ολοκληρωµένων συλλογών 
κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ. Εξέχουσα θέση στη συλλογή κατέχει η K 
Collection, η οποία περιλαµβάνει µοναδικά, ειδικά σχεδιασµένα κοµµάτια, υπό την 
επίβλεψη της κας Καίτης Κουτσολιούτσου. Στόχος των σχεδιαστών µας είναι όχι µόνο 
να διατηρούν έναν προσανατολισµό που ακολουθεί τις κυρίαρχες τάσεις της µόδας, 
αλλά και να τις διαµορφώνουν, µεταφράζοντας τη µόδα στην καθηµερινότητα και 
προσφέροντας ιδιαίτερες, χαρακτηριστικές προτάσεις µε τη σφραγίδα της Folli Follie. 
Την εµφάνιση της FolliFollie στην απαιτητική ελληνική αγορά κοσµηµάτων διαδέχτηκε 
µια ανεπανάληπτη επιτυχία που ώθησε τους ιδιοκτήτες να διευρύνουν τις κατηγορίες 
προϊόντων της εταιρίας και στη συνέχεια να επιδιώξουν την επέκτασή της στις χώρες 
του εξωτερικού. Μόνο στην Ιαπωνία και την Κίνα η FolliFollie αριθµεί σήµερα περίπου 
80 και 70 σηµεία πώλησης αντίστοιχα, ενώ συνολικά δραστηριοποιείται σε 25 χώρες 
µε περισσότερα από 380 σηµεία πώλησης διεθνώς, και παρουσία στους πιο γνωστούς 
εµπορικούς δρόµους των πιο κοσµοπολίτικων πόλεων του κόσµου: Λονδίνο (New 
Bond Street), Τόκιο (Ginza), Παρίσι (Rue Royale), Χονγκ Κονγκ (Central), Νέα Υόρκη 
(Madison Avenue), Ντουµπάι, Αθήνα, Πεκίνο, Σεούλ, Χονολουλού. Πέραν από τα 
οµώνυµα καταστήµατα σε σηµεία στρατηγικής σηµασίας, τα προϊόντα της Folli Follie 
διατίθενται και σε γνωστά πολυκαταστήµατα (shop-in-shop) ανά τον κόσµο, όπως τα 
Isetan και Takashimaya στην Ιαπωνία, τα Lotte και Hyundai στην Κορέα και τα Corte 
Ingles στην Ισπανία. Η Folli Follie κατέχει τον άµεσο έλεγχο του διεθνούς δικτύου 
διανοµής από την παραγωγή έως τη λιανική πώληση, εδραιώνοντας µε αυτό τον 
τρόπο άµεση επικοινωνία µε τους καταναλωτές, σε µια προσπάθεια να 
ανταποκρίνεται στις συνεχείς ανάγκες και απαιτήσεις τους. 
Στρατηγική του Οµίλου είναι να καθιερώσει και να διατηρήσει την ηγετική του θέση 
στη διεθνή σκηνή της µόδας, µέσα από περαιτέρω ανάπτυξη κάθε µάρκας ξεχωριστά, 
καθώς και µέσα από την προσέλκυση νέων µαρκών. Η επέκταση του συνεχώς 
αναπτυσσόµενου δικτύου διανοµής συγκαταλέγεται ανάµεσα στους στόχους του 
Οµίλου, ενώ µε τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών στοχεύει στη διατήρηση της 
τοποθέτησης τους, ως ενός διεθνώς 
αναγνωρισµένου ονόµατος στο χώρο του ταξιδιωτικού λιανικού εµπορίου. 
Ο Όµιλος Folli Follie σχεδιάζει, παράγει και διανέµει σε διεθνές επίπεδο ιδιόκτητες 
µάρκες: την Folli Follie και τη βραβευµένη βρετανική εταιρία κοσµηµάτων, Links of 
London. Με έµφαση στην υψηλή ποιότητα και τον πρωτοποριακό σχεδιασµό σε 
κοσµήµατα, ρολόγια, αξεσουάρ και είδη δώρων, η Folli Follie και η Links of London 
έχουν κατακτήσει σηµαντική θέση στις καρδιές εκατοµµυρίων καταναλωτών σε όλο 
τον κόσµο. 
Επιπλέον, η Folli Follie διαθέτει µια πολύ ισχυρή παρουσία στο χώρο του travel retail 
µε σηµεία πώλησης σε αναρίθµητα duty free αεροδροµίων ανά τον κόσµο όπως του 
Πεκίνου, του Χονγκ Κονγκ, της Σεούλ, της Αθήνας, του Βανκούβερ, της Ταϊπέι, της 
Χαβάη, του Γκουάµ µεταξύ άλλων, ενώ τα προϊόντα της διατίθενται επίσης στις 
πτήσεις των κυριότερων αεροπορικών εταιρειών, όπως των British Airways, Iberia, 
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Aeroflot, Cathay Pacific, Air China, China Eastern, Japan Airlines, ANA Airlines, 
Korean Airlines, Qatar Airways, Singapore Airlines, United Airlines, Virgin Atlantic κ.ά. 
Ο Όµιλος Folli Follie δραστηριοποιείται στον κλάδο της ταξιδιωτικής λιανικής, µέσω 
των Καταστηµάτων Αφορολογήτων Ειδών. 
∆ιαθέτει µια πολύ ισχυρή παρουσία στο χώρο του travel retail µε σηµεία πώλησης σε 
αναρίθµητα duty free αεροδροµίων ανά τον κόσµο όπως του Πεκίνου, του Χονγκ 
Κονγκ, της Σεούλ, της Αθήνας, του Βανκούβερ, της Ταϊπέι, της Χαβάη, του Γκουάµ 
µεταξύ άλλων, ενώ τα προϊόντα της διατίθενται επίσης στις πτήσεις των κυριότερων 
αεροπορικών εταιρειών, όπως των British Airways, Iberia, Aeroflot, Cathay Pacific, Air 
China, China Eastern, Japan Airlines, ANA Airlines, Korean Airlines, Qatar Airways, 
Singapore Airlines, United Airlines, Virgin Atlantic κ.ά. Η δυναµική παρουσία του 
Οµίλου έχει αναγνωριστεί από τα βραβεία του περιοδικού “Duty Free News 
International” Product Awards 2010, όπου ο Όµιλος Folli Follie απέσπασε τις εξής 
διακρίσεις: Best New Beauty Store for Hellenic Duty Free Stores at the Athens 
International Airport, Best Watches Campaign for Folli Follie at Asian Airlines και Best 
New Jewellery Store for Folli Follie at Hong Kong International Airport. Ταυτόχρονα, 
ο Όµιλος διατηρεί ηγετική παρουσία στον κλάδο των πολυκαταστηµάτων, στους 
τοµείς της χονδρικής και λιανικής πώλησης ειδών ένδυσης και υπόδησης µε σηµεία 
πώλησης και διανοµής στην Ελλάδα και στα Βαλκάνια. Τα καταστήµατα Factory 
Outlet, αλλά και τα attica πολυκαταστήµατα αποτελούν τα µεγαλύτερα ιδιόκτητα 
κανάλια διανοµής και σηµεία λιανικής πώλησης του Οµίλου στην Ελλάδα καλύπτοντας 
πάνω από 65.000 τ.µ. 
Μάρκες όπως Ermenegildo Zegna, Juicy Couture, UGG Australia, Nike, Converse, 
Calvin Klein Jeans, G-Star Raw, Samsonite και Technogym ανήκουν στο 
χαρτοφυλάκιο του Οµίλου. 
Ο Όµιλος Folli Follie δηµιουργεί µόδα σε παγκόσµιο επίπεδο και διαθέτει εδραιωµένη 
δυναµική παρουσία µε πάνω από 800 σηµεία πώλησης παγκοσµίως, ενώ παράλληλα 
απασχολεί περισσότερα από 5.800 άτοµα ανά τον κόσµο. 
 

5.2 Τοποθέτηση της Folli Follie στην αγορά 
 
Στόχος ήταν η δηµιουργία µιας εταιρίας που θα παρείχε επώνυµα, µοντέρνα, 
εξαιρετικής ποιότητας και σε προσιτές τιµές κοσµήµατα στη σύγχρονη γυναίκα που 
ανήκει κυρίως στο ηλικιακό group των 20-40 ετών. 
Σαν αγορά-στόχος η Folli Follie επέλεξε αρχικά να τοποθετηθεί στο επώνυµο 
κόσµηµα και αξεσουάρ σε ένα εύρος τιµών USD 50-500 που απευθύνεται στην 
εργαζόµενη γυναίκα. Η Folli Follie θεωρεί ότι σε αυτή τη κατηγορία διεθνώς, δεν 
υπάρχει άλλη εταιρία που διαθέτει ευχάριστους και µοντέρνους χώρους πώλησης, 
σωστή οργάνωση και σήµα διακεκριµένο και αναγνωρίσιµο στις περισσότερες 
πρωτεύουσες ανά το κόσµο. 
 

5.3 Ηµεροµηνίες Σταθµός 
 
1979: Ίδρυση της εταιρίας Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. µε 2 
καταστήµατα. 
1982: Ίδρυση της Folli Follie από τον κ. ∆ηµήτρη Κουτσολιούτσο, Πρόεδρο της Folli 
Follie, και τη σύζυγό του Καίτη.Εγκαίνια πρώτου καταστήµατος στο κέντρο της 
Αθήνας. 
1992: Είσοδος του υιού των ιδρυτών κ. Γεώργιου Κουτσολιούτσου στην εταιρία, 
∆ιευθύνοντος Συµβούλου του Οµίλου FOLLI FOLLIE σήµερα. 
1994: Λανσάρισµα της συλλογής γυναικείων ρολογιών Folli Follie. 
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1995: Είσοδος της Folli Follie στην Ιαπωνία και εγκαίνια καταστηµάτων σε Νέα 
Υόρκη, Χαβάη, Γκουάµ. 
1997: Εισαγωγή της Folli Follie στο Χρηµατιστήριο Αξιών Αθηνών. Υπογραφή 
σύµβασης αποκλειστικής εκµετάλλευσης αφορολογήτων και πώλησης 
φορολογηµένων ειδών στα σηµεία εξόδου από την Ελλάδα µέχρι το 2048 
(αεροδρόµια, λιµάνια και µεθοριακούς σταθµούς). 
1998: Είσοδος της Folli Follie σε στρατηγικές αγορές της Ασίας. Λανσάρισµα της 
συλλογής αξεσουάρ Folli Follie. Εισαγωγή των µετοχών της Εταιρίας στο Χ.Α. µε 
έκδοση 7.625.000 νέων µετοχών και δηµόσια εγγραφή για 7.525.000 µετοχές. Κατά 
την εισαγωγή της αποτέλεσε τη µεγαλύτερη λιανεµπορική εταιρία εγγεγραµµένη στο 
Χ.Α. 
1999: Θυγατρικές Folli Follie σε Γαλλία και Ηνωµένο Βασίλειο. 
Η Folli Follie αποκτά 5% µερίδιο στην Κ.Α.Ε. Α.Ε. Απόφαση της Ε.Ε. για κατάργηση 
πωλήσεων αφορολόγητων προϊόντων σε επιβάτες που ταξιδεύουν εντός της Ε.Ε. (1η 
Ιουλίου). 
2000: Ίδρυση της θυγατρικής Εταιρίας «ΕΛΛΗΝΙΚΕΣ ∆ΙΑΝΟΜΕΣ ΑΕ» µε αντικείµενο 
τον ανεφοδιασµό κρουαζιερόπλοιων, φεριµπότ, εµπορικών πλοίων, άλλων εταιρειών 
ανεφοδιασµού, στρατιωτικών βάσεων και πρεσβειών, διασφαλίζοντας τη διανοµή 
διεθνούς φήµης προϊόντων, καθώς επίσης και τη λειτουργία καταστηµάτων λιανικής 
στην εσωτερική αγορά. 
2001: Εγκαίνια λειτουργίας του ∆ιεθνούς Αερολιµένα Αθηνών (Σπάτα) και των τριών 
(αρχικών) καταστηµάτων της Εταιρίας στους χώρους του. 
2002: Είσοδος της Folli Follie σε Ευρωπαϊκές και ασιατικές αγορές και ανάπτυξη της 
ταξιδιωτικής λιανικής. 
2005: Εγκαίνια λειτουργίας του µεγαλύτερου πολυκαταστήµατος στην Ελλάδα, στο 
κέντρο της Αθήνας µε την ονοµασία, «Αttica». 
2006: Αύξηση συµµετοχής στα ΚΑΕ από 24,61% σε 52,28%. Εξαγορά της εταιρίας 
Links of London µέσω των Ελληνικών ∆ιανοµών Α.Ε. Η Folli Follie αποκτά άδεια 
λιανικής για την Κίνα. 
2007: Εξαγορά της εταιρίας Elmec Sport µέσω των ΚΑΕ. 
2008: Η Folli Follie αποκτά το 100% της θυγατρικής της στην Ιαπωνία. 
2010: Συγχώνευση, των εταιρειών Folli Follie ABEE, Kαταστήµατα Αφορολογήτων 
Ειδών Α.Ε. και ELMEC SPORT ABETE, µε απορρόφηση από την Καταστήµατα 
Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. (απορροφώσα εταιρία). ∆ηµιουργία του Οµίλου FF 
GROUP. Η Οργανωτική Επιτροπή των Ολυµπιακών και Παραολυµπιακών Αγώνων 
(LOCOG) ανακηρύσσει τη Links of London Επίσηµο Σχεδιαστή της Συλλογής 
Κοσµηµάτων των Ολυµπιακών Αγώνων ΛΟΝ∆ΙΝΟ 2012. 
2011: Επαναλειτουργία των πρατηρίων διάθεσης Αφορολόγητου Πετρελαίου 
Κίνησης. Ο Όµιλος Fosun International αποκτά µερίδιο 9,5% στον Όµιλο Folli Follie 
µέσω αύξησης µετοχικού κεφαλαίου µε καταβολή µετρητών και παραίτησης των 
παλαιών µετόχων και εν συνεχεία αυξάνει το ποσοστό του σε 13,4%. Η Folli Follie 
ανοίγει καταστήµατα σε Πουέρτο Ρίκο και Καναδά 
2012: Ο Όµιλος δηµιουργεί ένα νέο κανάλι Beauty & Cosmetics, το οποίο 
αναλαµβάνει την αποκλειστική διανοµή και αντιπροσώπευση των αρωµάτων της 
PROCTER & GAMBLE PRESTIGE στην Ελλάδα. O Όµιλος ξεκίνησετη λειτουργία στη 
Θεσσαλονίκη του πολυκαταστήµατος «Αttica». Υπεγράφη η παραχώρηση από το 
Ελληνικό ∆ηµόσιο της διαχείρησης της µαρίνας της Μυτιλήνης για 40 χρόνια, στην 
κοινοπραξία του Οµίλου µας και της Τουρκικής Setur Servis Turistik A.S. 
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5.4 Μέσα στους 11 Business Leaders η Folli Follie το 2011 
 
Tο 2011 ήταν, πέραν πάσης αµφιβολίας, η πιο δύσκολη χρονιά της Μεταπολίτευσης. 
Οι αρνητικές επιδράσεις της κρίσης φάνηκαν σε όλο τους µεγαλείο, επηρεάζοντας 
εκτός από την οικονοµία στο σύνολό της και τις επιχειρήσεις. Οι περισσότερες 
βρέθηκαν αντιµέτωπες µε τη συρρίκνωση της παραγωγικής τους δυνατότητας, αλλά 
και των πωλήσεών τους. 
Κάποιες εξ αυτών αναζήτησαν τρόπους είτε να µετριάσουν τις επιπτώσεις της ύφεσης 
είτε να επεκταθούν σε άλλες αγορές, αντισταθµίζοντας τις απώλειες που είχαν στο 
εσωτερικό της χώρας. Όπως τα πάντα στη ζωή, κάποιες δεν τα κατάφεραν. 
Όµως υπήρξαν αρκετές επιχειρήσεις οι οποίες µπόρεσαν να βρουν λύσεις και να 
αντέξουν στη συνεχιζόµενη πίεση. Η εξέλιξη αυτή δείχνει ότι το ελληνικό 
επιχειρηµατικό δαιµόνιο παραµένει ισχυρό και διαχρονικό, αρκεί βέβαια να δίνεται η 
δυνατότητα στους επιχειρηµατίες να ασκήσουν το επιχειρείν χωρίς «τρικλοποδιές». 
Το 2011 τα γεγονότα στον επιχειρηµατικό στίβο ήταν τα λιγότερα από κάθε άλλη 
χρονιά. Τα επενδυτικά σχέδια περιορίστηκαν στα απολύτως απαραίτητα και εκεί 
κάποιες επιχειρήσεις έκαναν τη διαφορά, δείχνοντας ότι και πλάνο διαθέτουν και 
τόλµη και, το κυριότερο, τρόπους για να κάνουν την κρίση ευκαιρία. 
Η«Folli Follie» αποτελεί έναν από τους καλύτερους πρεσβευτές της Ελλάδας στο 
εξωτερικό. Μέσα στο 2011, δόθηκε ιδιαίτερη βαρύτητα στην επέκταση προς 
Ανατολάς και συγκεκριµένα στην Κίνα. Στο τέλος του2011, τα καταστήµατα της 
εταιρίας στην Κίνα έφτασαν τα 125 από 110 που ήταν στο τέλος του 2010. Η 
επιτάχυνση της δραστηριότητας στην Κίνα γίνεται µε τη βοήθεια της «Fosun». 
Ο επικεφαλής της εταιρίας Τζώρτζης Κουτσολιούτσος, σε συνέντευξη που έδωσε στο 
ειδησεογραφικό πρακτορείο Bloomberg, ανέφερε ότι η πορεία των δραστηριοτήτων 
στην Ελλάδα αποτελεί ερωτηµατικό, ωστόσο η κρίση έχει κάνει λιγότερο δαπανηρό 
το άνοιγµα νέων καταστηµάτων και τη διαφήµιση. 
Ο δανεισµός της εταιρίας θα διαµορφώσει 2,6 φορές τα κέρδη προ φόρων, τόκων και 
αποσβέσεων(EBITDA) για το 2011, χάρη στην κεφαλαιακή ενίσχυση της «Fosun», 
αλλά και θετικές ταµειακές ροές. Στο µεταξύ, το νέο µεγάλο στοίχηµα για τον 
επικεφαλής της «Folli Follie» ήταν οι Ολυµπιακοί Αγώνες στο Λονδίνο. 
Η εταιρία προσδοκούσε έσοδα 60 εκατ. ευρώ σε πρώτη φάση από την πώληση των 
επίσηµων κοσµηµάτων των Ολυµπιακών Αγώνων του Λονδίνου. 
Ο Όµιλος, που µέσω της θυγατρικής του Links of London είχε αναλάβει για 
λογαριασµό της Οργανωτικής Επιτροπής την κατασκευή των κοσµηµάτων, θεωρούσε 
ότι το όφελος θα είναι πολλαπλάσιο καθώς, πέρα από τις πωλήσεις που θα έκανε 
στην Αγγλία, κυρίως την περίοδο των Αγώνων, θα υπάρχουν και πρόσθετα έσοδα 
που θα προέεχονται από νέες συµφωνίες. 
Ο. Τζ. Κουτσολιούτσος θεωρούσε ότι αυτές θα αφορούσαν τις αγορές της Ισπανίας, 
των ΗΠΑ και του Χονγκ Κονγκ. 
Επιπλέον η εταιρία, σύµφωνα µε τον ίδιο, στοχεύει να κλείσει συµφωνία και µε την 
Κίνα για την πώληση των κοσµηµάτων, καθώς εκεί υπάρχει ακόµη το πνεύµα των 
Ολυµπιακών Αγώνων του Πεκίνου και ένα ευρύ δίκτυο διανοµής για τα ολυµπιακά 
προϊόντα. 
Όσο πλησιάζουν οι ηµέρες για τους Ολυµπιακούς Αγώνες στο Λονδίνο, οι πωλήσεις 
αναµένεται να αυξάνονται, όπως πιστεύει ο Τζ. Κουτσολιούτσος, ενώ θεωρεί ότι 
πολλές πολυεθνικές εταιρείες σε Αγγλία και Κίνα θα αγοράσουν τα κοσµήµατα ως 
επιχειρηµατικά δώρα. 
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5.5 Οι Τοµείς ∆ραστηριότητας 
 
5.5.1 Κοσµήµατα, Ρολόγια και Αξεσουάρ  
 
Με τις ιδιόκτητες µάρκες Folli Follie και Links of London, ο Όµιλος Folli Follie έχει 
πολύ έντονη παρουσία στην Ασία, την Ιαπωνία,την Ευρώπη και τις ΗΠΑ. Η Folli Follie 
είναι µια ελληνική µάρκα που σχεδιάζει, κατασκευάζει και διανέµει κοσµήµατα, 
ρολόγια και αξεσουάρ µόδας. Η Folli Follie δηµιουργεί µόδα σε 24 χώρες µε 
περισσότερα από 488 σηµεία πώλησης παγκοσµίως. 
Η φιλοσοφία της Folli Follie είναι να προσφέρει «ολοκληρωµένες προτάσεις µόδας» 
µε επώνυµα, µοντέρνα κοσµήµατα, ρολόγια και αξεσουάρ υψηλής ποιότητας σε 
προσιτές τιµές, που απευθύνονται στις ανάγκες της σύγχρονης εργαζόµενης γυναίκας 
που την ενδιαφέρει να ακολουθεί τις τάσεις της µόδας. Η «προσιτή πολυτέλεια στο 
πνεύµα της µόδας» και η απαράµιλλη ποιότητα χαρακτηρίζουν κάθε συλλογή που 
φέρει την υπογραφή Folli Follie. 
Την εµφάνιση της Folli Follie στην απαιτητική ελληνική αγορά κοσµηµάτων 
διαδέχτηκε µια ανεπανάληπτη επιτυχία που ώθησε τους ιδιοκτήτες να διευρύνουν τις 
κατηγορίες προϊόντων της εταιρίας και στη συνέχεια να επιδιώξουν την επέκτασή στις 
χώρες του εξωτερικού. Μόνο στην Ιαπωνία και την Κίνα η Folli Follie αριθµεί σήµερα 
περίπου 75 και 108 σηµεία πώλησης αντίστοιχα, διαθέτοντας παράλληλα παρουσία 
στους πιο γνωστούς εµπορικούς δρόµους των πιο κοσµοπολίτικων πόλεων του 
κόσµου: Λονδίνο (New Bond Street), Χονγκ Κονγκ (Central), Νέα Υόρκη (Prince 
Street, Madison Avenue), Ντουµπάι, Αθήνα, Πεκίνο, Σεούλ, Χονολουλού. Πέραν από 
τα οµώνυµα καταστήµατα σε σηµεία στρατηγικής σηµασίας, τα προϊόντα Folli Follie 
διατίθενται και σε γνωστά πολυκαταστήµατα (shop-in-shop) ανά τον κόσµο, όπως τα 
Isetan και Takashimaya στην Ιαπωνία, τα Lotte και Hyundai στην Κορέα, τα Harrods 
στη Μεγάλη Βρετανία και τα Corte Ingles στην Ισπανία. 
Το 2012 η Folli Follie κάνει ένα ακόµα σηµαντικό βήµα επιβεβαιώνοντας την ηγετική 
της θέση στο παγκόσµιο σκηνικό της µόδας, µε την είσοδό της στο πολυκατάστηµα 
Harrods του Λονδίνου. Η Folli Follie κατέχει τον άµεσο έλεγχο του διεθνούς δικτύου 
διανοµής από την παραγωγή έως τη λιανική πώληση, εδραιώνοντας µε αυτό τον 
τρόπο άµεση επικοινωνία µε τους καταναλωτές, σε µια προσπάθεια να 
ανταποκρίνεται στις συνεχείς ανάγκες και απαιτήσεις τους. 
Επιπλέον, η Folli Follie διαθέτει πολύ ισχυρή παρουσία στο χώρο του travel retail µε 
σηµεία πώλησης σε αναρίθµητα duty free αεροδροµίων ανά τον κόσµο όπως του 
Πεκίνου, του Χονγκ Κονγκ, της Σεούλ, της Αθήνας, του Βανκούβερ, της Ταϊπέι, της 
Χαβάη, του Γκουάµ µεταξύ άλλων, ενώ τα προϊόντα της διατίθενται επίσης στις 
πτήσεις των κυριότερων αεροπορικών εταιρειών, όπως των British Airways, Iberia, 
Aeroflot, Cathay Pacific, Air China, China Eastern, Japan Airlines, ANA Airlines, 
Korean Airlines, Qatar Airways, Singapore Airlines, United Airlines, Virgin Atlantic κ.ά. 
Τέλος, σε ό,τι αφορά την Ελλάδα η Folli Follie διαθέτει περισσότερα από 54 σηµεία 
πώλησης, µεταξύ των οποίων καταστήµατα στην Αθήνα και την περιφέρεια, σε 
εµπορικά κέντρα όπως το The Mall Athens, το Athens Heart και το Athens Metro Mall, 
shop-in-shop σε πολυκαταστήµατα όπως το attica, το attica στο Golden Hall και το 
Notos Galleries, ενώ έχει παρουσία και στα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών ανά 
την Ελλάδα. 
Η Folli Follie καθιερώθηκε ως πραγµατική πρωτοπόρος στην αγορά όταν παρουσίασε 
µεταξύ των πρώτων συλλογών της, µοναδικές δηµιουργίες κοσµηµάτων από ασήµι 
και γυαλί murano και στη συνέχεια ολοκληρωµένες συλλογές κοσµηµάτων από 
ατσάλι σε ασηµί ή χρυσό χρώµα συνδυασµένο µε διαµάντια – µια τάση που 
ακολούθησαν αργότερα πολλοί άλλοι. 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 

 135 

Ανάλογα µε τα υλικά που χρησιµοποιούνται (ασήµι, ατσάλι, bronze, πολύτιµοι και 
ηµιπολύτιµοι λίθοι) και σε ένα εύρος τιµών που καλύ- πτει όλες τις ανάγκες, η Folli 
Follie προσφέρει µια ασύγκριτη συλλογή προϊόντων για τη δηµιουργία ενός 
ξεχωριστού στυλ. 
Το γεγονός ότι τα γυναικεία ρολόγια αποτελούν πλέον καθηµερινό αξεσουάρ µόδας κι 
όχι ακριβό κόσµηµα, που µπορούν να φορεθούν µόνα τους ή σε συνδυασµό, 
συνετέλεσε στη ραγδαία ανάπτυξη κι εδραίωση των ρολογιών Folli Follie στο χώρο 
της µόδας. Λόγω του ξεχωριστού σχεδιασµού, της υψηλής ποιότητας και της 
προσιτής τιµής τους, τα ρολόγια της Ceramic Collection, της Rubber Collection, τα 
Jewellery Watches, Urban Spin, Beautime, Donatella, Water Champ και Heart4Heart 
Watches, δεν είναι παρά ελάχιστα από τα ρολόγια Folli Follie που κοσµούν τους 
γυναικείους καρπούς ανά τον κόσµο. 
Επιπλέον, ακολουθώντας τις επιταγές της βιοµηχανίας της µόδας και τις ανάγκες του 
σύγχρονου άντρα για «κύριο» και «δευτερεύον» ρολόι, που ανταποκρίνονται στον 
έντονο τρόπο ζωής, τον Μάρτιο 2006 η Folli Follie λάνσαρε εκ νέου την ανδρική της 
συλλογή, δηµιουργώντας µια ποικιλία σχεδίων. 
Τις σειρές κοσµηµάτων και ρολογιών της Folli Follie συµπληρώνουν τα αξεσουάρ 
µόδας όπως τσάντες, µικρά δερµάτινα αντικείµενα, ζώνες, εσάρπες και γυαλιά ηλίου. 
Ακολουθώντας την ίδια φιλοσοφία για «προσιτή πολυτέλεια στο πνεύµα της µόδας», 
τα ειδικά σχεδιασµένα κοµµάτια διευρύνουν την ταυτότητα της µάρκας και έχουν 
σήµερα αναγνωριστεί ανάµεσα στα πλέον επώνυµα αξεσουάρ. Όλες οι σειρές 
κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ Folli Follie συµπληρώνουν η µία την άλλη, 
προσφέροντας µια «ολοκληρωµένη πρόταση µόδας», παρέχοντας ταυτόχρονα µια 
σύγχρονη, εναλλακτική και φρέσκια εµπειρία στους καταναλωτές σε όλον τον κόσµο. 
Η Folli Follie παρουσιάζει συλλογές κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ καθ’ όλη τη 
διάρκεια του χρόνου. Όλες οι συλλογές εµπλουτίζονται κατά τη διάρκεια της χρονιάς 
µε special promotions και νέες δηµιουργικές προτάσεις. Η έµπειρη σχεδιαστική οµάδα 
της Folli Follie αποτελείται µεταξύ άλλων από Ιταλούς, Ελβετούς, κι Έλληνες 
κορυφαίους σχεδιαστές, που συνεργάζονται για την παρουσίαση των ολοκληρωµένων 
συλλογών κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ. Εξέχουσα θέση στη συλλογή 
κατέχει η K Collection, η οποία περιλαµβάνει µοναδικά, ειδικά σχεδιασµένα κοµµάτια, 
υπό την επίβλεψη της κας Καίτης Κουτσολιούτσου. Στόχος των σχεδιαστών µας είναι 
όχι µόνο να διατηρούν έναν προσανατολισµό που ακολουθεί τις κυρίαρχες τάσεις της 
µόδας, αλλά και να τις διαµορφώνουν, µεταφράζοντας τη µόδα στην καθηµερινότητα 
και προσφέροντας ιδιαίτερες, χαρακτηριστικές προτάσεις µε τη σφραγίδα της Folli 
Follie. 
Το 2012 η Folli Follie λάνσαρε µια µεγάλη και διεθνών προδιαγραφών παραγωγή µε 
πρωταγωνίστρια την ασιατικής καταγωγής Gaile Lai, µε τίτλο «Crazy for Greece» και 
φόντο τη σηµαία της Ελλάδας και το κοσµοπολίτικο νησί των Σπετσών, τιµώντας την 
ελληνικότητά της και στοχεύοντας στην προώθηση της Ελλάδας και του υπέροχου 
ελληνικού καλοκαιριού σε όλο τον κόσµο. Η παγκοσµίου εµβέλειας καµπάνια 
αποσκοπεί τόσο στην προβολή της Ελλάδας µε τον πλέον δηµιουργικό τρόπο, όσο και 
στην προσέλκυση τουριστών, µε έµφαση την Ασία και όχι µόνο.  
Η καµπάνια «Crazy for Greece» έχει φιλοξενηθεί σε εφηµερίδες και στους 
µεγαλύτερους τίτλους µόδας, προβληθεί στο internet και σε τηλεοπτικές εκποµπές, 
παρουσιαστεί σε billboards σε Ευρώπη, Ασία και Αµερική, ενώ έχει παρουσιαστεί και 
µέσω του δικτύου της σε 488 σηµεία πώλησης στους πιο πολυσύχναστους δρόµους 
σε 24 χώρες. 
Επιπλέον, η έµφαση που δίνεται στον ξεχωριστό σχεδιασµό δεν περιορίζεται µόνο 
στα προϊόντα, αλλά επεκτείνεται και σε άλλους τοµείς που συνθέτουν το image της 
µάρκας, όπως η διακόσµηση των καταστηµάτων, η παρουσίαση των προϊόντων, η 
συσκευασία, το προωθητικό υλικό και φυσικά η ολοκληρωµένη επικοινωνιακή 
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στρατηγική. Ως εκ τούτου η καλλιτεχνική οµάδα της Folli Follie σε συνεργασία µε το 
Τµήµα Μάρκετινγκ και ∆ηµοσίων Σχέσεων επιµελούνται τον «κόσµο της Folli Follie», 
εξασφαλίζοντας την οµοιογενή, χαρακτηριστική εικόνα της εταιρίας ανάµεσα σε όλα 
της τα καταστήµατα και προϊόντα, καθιστώντας τα άµεσα αναγνωρίσιµα από τον 
παγκόσµιο καταναλωτή. 
 

5.5.2 Links of London 
 
Η Links of London, η διεθνής δυναµική εταιρία κοσµηµάτων αιχµαλωτίζει το πνεύµα 
και την καρδιά του Λονδίνου. Ως ένα από τα πιο πολυπόθητα brands κοσµηµάτων, η 
Links of London συνεχίζει να ανταποκρίνεται στις απαιτήσεις των πελατών της 
προσφέροντας εντυπωσιακά κοσµήµατα, ρολόγια που αποτελούν τον ευσεβή πόθο 
όλων και πολύτιµα δώρα. Από το ξεκίνηµά της η Links of London αφουγκράστηκε το 
σύγχρονο τρόπο ζωής, όπως αυτός εκφράζεται µέσα από την πολυτέλεια, το design 
και τη µόδα, τον οποίο µετουσιώνει επιτυχώς προκειµένου να εξασφαλίσει ότι τα 
προϊόντα της παραµένουν διαχρονικά και κλασικά µέσα από µια σύγχρονη µατιά. 
Η Links of London, ο κορυφαίος βρετανικός οίκος σύγχρονης κοσµηµατοποιΐας, 
ιδρύθηκε το 1990. Η άριστη κατασκευή, οι εντυπωσιακές φόρµες µε υπέροχη υφή και 
η χρήση των πιο φίνων υλικών, παραµένουν αναπόσπαστο κοµµάτι κάθε συλλογής. 
Τα τελευταία 22 χρόνια η εταιρία έχει εξαπλωθεί σηµαντικά ανά την υφήλιο µε 
περισσότερα από 80 καταστήµατα σε πόλεις όπως το Λονδίνο, η Νέα Υόρκη, το 
Τόκιο, η Αθήνα και το Χονγκ Κονγκ µεταξύ άλλων. 
Τον Ιούλιο του 2006, η Links of London εξαγοράστηκε από τον Όµιλο Folli Follie. Η 
σχεδιαστική οµάδα της Links of London έχει οδηγήσει την µάρκα στο επόµενο στάδιο 
ανάπτυξης και εξέλιξης, και ως αποτέλεσµα η µάρκα έχει επανατοποθετηθεί µε 
έξυπνο τρόπο, ανταποκρινόµενο στις απαιτήσεις των καταναλωτών και διατηρώντας 
τη διαχρονική αίγλη της. 
Το 2009 αποτέλεσε ορόσηµο, καθώς παρουσιάστηκε η συλλογή ρολογιών Sweetie 
καθώς και η συλλογή Bespoke Friendship µαζί µε άλλες fashion συλλογές. 
Η συλλογή Brit Lines αποτελεί την επιτοµή του οράµατος του brand, αντλώντας 
έµπνευση από το πνεύµα και τη δυναµική του Λονδίνου. 
Το 2010 η Οργανωτική Επιτροπή των Ολυµπιακών και Παραολυµπιακών Αγώνων 
(LOCOG) ανακηρύσσει τη Links of London ως Επίσηµο Σχεδιαστή της Συλλογής 
Κοσµηµάτων των Ολυµπιακών Αγώνων ΛΟΝ∆ΙΝΟ 2012. Σε αυτό το πλαίσιο η Links 
of London παρουσίασε το 2011 τη συλλογή Entwine, εγκαινιάζοντας την επίσηµη 
συλλογή για τους Ολυµπιακούς Αγώνες και η οποία είναι εµπνευσµένη από τις 
κυκλικές κινήσεις της κορδέλας της ρυθµικής γυµναστικής. Στη συνέχεια 
παρουσιάστηκε και η ολοκληρωµένη συλλογή ΛΟΝ∆ΙΝΟ 2012 που περιλαµβάνει τις 
σειρές Play, Union Jack, Friendship, καθώς και Sweetie Charms, µανικετόκουµπα και 
είδη δώρων. 
Το 2011, η Links of London λάνσαρε την πρώτη συλλογή Bridal που αποτελείται απο 
κοµψές βέρες και δαχτυλίδια. 
Για το 2012 η Links of London θα συνεργαστεί µε την McLaren για τη δηµιουργία 
µιας αποκλειστικής συλλογής ανδρικών κοσµηµάτων και αξεσουάρ, εµπνευσµένη από 
την κίνηση και την ενέργεια των µηχανικών τµηµάτων των αγωνιστικών αυτοκινήτων 
Vodafone McLaren Mercedes' Formula 1. Γιορτάζοντας το πάντρεµα της άριστης 
µηχανικής, των εξελιγµένων υλικών και τον µοναδικό συνδυασµό λειτουργίας και 
σχεδιασµού, η συλλογή µεταφέρει το γρήγορο σε ρυθµό και συναρπαστικό 
περιβάλλον της McLaren στον κόσµο των πολυτελών κοσµηµάτων της Links of 
London. H Links of London έχει µπροστά της ένα συναρπαστικό µέλλον, που 
προβλέπει την καθιέρωσή της σε νέες αγορές, την ανάπτυξη διαδραστικού 
διαδικτυακού περιεχοµένου και την παρουσίαση µιας νέας σειράς δερµάτινων ειδών. 
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5.5.3 Hellenic Duty Free Shops -Ταξιδιωτικό Λιανικό Εµπόριο 
 
Από το 1979, έως σήµερα τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών προσφέρουν στους 
επιβάτες την καλύτερη εµπειρία στις ταξιδιωτικές τους αγορές. Με 130.000 επώνυµα, 
αυθεντικά, µοναδικά, καινοτόµα προϊόντα, που διατίθενται σε απόλυτα 
ανταγωνιστικές τιµές βρίσκονται πάντα πρώτα στις προτιµήσεις των 30.800.000 
Ελλήνων και ξένων τουριστών που ταξιδεύουν στη χώρα µας. Πρόκειται για τον 
απόλυτο προορισµό shopping 7.700.000 επιβατών που επιλέγουν, κάθε χρόνο, τα 
Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών για τις αγορές τους. 
Τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών δραστηριοποιούνται κατά αποκλειστικότητα 
στην Ελλάδα, στον τοµέα του ταξιδιωτικού λιανικού εµπορίου (travel retail) 
διατηρώντας το αποκλειστικό δικαίωµα πώλησης αφορολογήτων ειδών, σε όλες τις 
εξόδους της Ελλάδας. Η εταιρία ξεχωρίζει για τους ισχυρούς ρυθµούς ανάπτυξης και 
τις υπηρεσίες υψηλής ποιότητας που προσφέρει στους πελάτες της. Ξεκινώντας µε 
δύο καταστήµατα, σήµερα διαθέτει 94 καταστήµατα σε 44 σηµεία (21 αεροδρόµια, 
11 µεθοριακούς σταθµούς, 12 λιµάνια) σε όλη τη χώρα. 
Τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών εξασφαλίζουν τεράστια ποικιλία ειδών στους 
ταξιδιώτες, σε ασυναγώνιστες τιµές. Σε ένα άνετο, σύγχρονο, φιλικό περιβάλλον 
διατίθενται, όχι µόνο οι ολοκληρωµένες συλλογές αρωµάτων, καλλυντικών των 
περισσότερων ελληνικών & ξένων οίκων (Dior, Chanel, Estee Lauder, 
Lancome,Clinique, La Prairie, Paco Rabanne, Burberry, ΚΟΡΡΕΣ κ.α.), ειδών 
καπνιστού, οινοπνευµατωδών, σοκολατοειδών (HERSEY’s, TOBLERONE, LINDT, 
CADBURY, KINDER κ.α.), αλλά και επώνυµες µάρκες όπως FOLLI FOLLIE, HERMES, 
BVLGARI, LACOSTE, ARMANI JEANS, ZEGNA, JUICY COUTURE, SWATCH, LUXOTICΑ 
κ.α.. Παράλληλα, υποστηρίζοντας έµπρακτα τις ελληνικές παραγωγές διαθέτει µία 
ιδιαίτερη συλλογή εξειδικευµένων ελληνικών τυποποιηµένων τροφίµων από όλες τις 
περιοχές της Ελλάδας. Τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών βρίσκονται πάντα 
µπροστά στις εξελίξεις καλύπτοντας κάθε αγοραστική ανάγκη του επιβάτη, 
ανανεώνοντας συνεχώς την προϊοντική τους γκάµα και λανσάροντας, πριν από την 
τοπική αγορά, πολλά από τα είδη των τελευταίων συλλογών/ σειρών προϊόντων. 
To 1999, µε την αλλαγή της Ευρωπαϊκής Ένωσης για τις πωλήσεις αφορολογήτων 
ειδών, τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. εφάρµοσαν την πολιτική “travel 
value”, που σηµαίνει ίδιες τιµές για όλους τους προορισµούς (εσωτερικούς, εντός και 
εκτός Ε.Ε.) απορροφώντας τους δασµούς και τους φόρους. 
Όλα τα καταστήµατα βρίσκονται µετά των έλεγχο των διαβατηρίων, έντονα 
σηµατοποιηµένα για να ελκύουν το ενδιαφέρον των ταξιδιωτών, προσφέροντας µία 
µοναδική εµπειρία shopping, διαθέτοντας µία τεράστια συλλογή επώνυµων, 
αυθεντικών, πρωτολανσαριζόµενων προϊόντων, σε απόλυτα ανταγωνιστικές τιµές.  
Τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. αναπτύσσονται και εξελίσσονται 
βελτιώνοντας συνεχώς τον τρόπο λειτουργίας τους. Η απλοποιηµένη οργανωτική 
δοµή, οι οικονοµίες κλίµακας, η αποτελεσµατικότερη διοίκηση, οι οικονοµικές 
συνέργιες και η τεχνογνωσία του Οµίλου προσφέρουν στα Καταστήµατα 
Αφορολογήτων Ειδών σηµαντικά πλεονεκτήµατα που συµβάλουν στην ανάπτυξή 
τους. 
Τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών είναι ο τελευταίος σταθµός στο ταξίδι του 
τουρίστα, του στελέχους, του κάθε επιβάτη που αναχωρεί από την Ελλάδα. 
Το 2012 ανατέθηκε από το Ελληνικό ∆ηµόσιο στην ανάδοχο κοινοπραξία των 
εταιρειών Kαταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών µε τη διακριτική επωνυµία Folli Follie 
Group και την Setur Servis Turistik, η σύµβαση µίσθωσης του τουριστικού λιµένα 
Μυτιλήνης για 40 χρόνια. Η δυναµική της µαρίνας συνίσταται σε 252 θέσεις 
ελλιµενισµού εκ των οποίων 222 στο θαλάσσιο και 30 στο χερσαίο χώρο. 
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Αξίζει να αναφερθεί ότι η εταιρία Setur κατέχει ηγετική θέση στον κλάδο διαχείρισης 
µαρίνων στη γειτονική µας χώρα. 
 

5.6 Καταστήµατα Αφορολόγητων ειδών 
 
5.6.1 Βραβεία και ∆ιακρίσεις 
 
Η εταιρία Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. σύµφωναµε την οικονοµική 
επιθεώρηση «European Business Magazine –2005» κατατάσσεται στην 7η θέση των 
πιο κερδοφόρων επιχειρήσεων απόδοσης ιδίων κεφαλαίων στην Ευρώπη. 
Αναδείχθηκε µία από τις 20 µεγαλύτερες εταιρείες ταξιδιωτικού λιανεµπορίου 
παγκοσµίως µε βάση τις πωλήσεις και τρίτη µεγαλύτερη µε βάση την κερδοφορία 
σύµφωνα µε το «The Duty Free & Travel Retail Database & Directory»το 2007. Της 
έχει απονεµηθεί το βραβείο «Εξαγωγικής ∆ραστηριότητας 2007» απo το ΕΒΕΑ το 
2008. Ενώ, το 2010 Generation Research την κατέταξε στην 9η θέση µε τους «The 
World’s Top50 Giant Operators, 2009». Το 2008, παρουσία του Προέδρου της 
∆ηµοκρατίας, του Πρωθυπουργού της χώρας και άλλων σηµαντικών 
προσωπικοτήτων, το ΕΒΕΑ απένειµε στην εταιρία το βραβείο «Εξαγωγικής 
∆ραστηριότητας» για το 2007. 
 

5.6.2 Ελληνικές ∆ιανοµές Α.Ε. 
 
Οι Ελληνικές ∆ιανοµές Α.Ε. ιδρύθηκαν το Σεπτέµβριο του 2000 και αποτελούν 
θυγατρική των Καταστηµάτων Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. Σήµερα διαθέτει ένα 
ανεπτυγµένο δίκτυο καταστηµάτων σε αεροδρόµια και λιµάνια όλης της χώρας. 
Η εταιρία δραστηριοποιείται στον κλάδο εφοδιασµού πλοίων και της χονδρικής 
πώλησης από το 2005. Συγκεκριµένα εφοδιάζει κρουαζιερόπλοια, φεριµπότ, εµπορικά 
πλοία, εφοδιαστές πλοίων, στρατιωτικές δυνάµεις και πρεσβείες κ.α. µε προϊόντα 
διεθνώς αναγνωρισµένων µαρκών. 
Οι Ελληνικές ∆ιανοµές είναι ηγέτιδα εταιρία στον κλάδο της στην Ελλάδα. 
Εµπορεύεται αυθεντικά προϊόντα επώνυµων οίκων όπως αρώµατα, καλλυντικά, 
οινοπνευµατώδη, καπνικά είδη, πούρα, σοκολατοειδή, ελληνικά και διεθνή τοπικά 
προϊόντα, γυαλιά κ.α. 
Επίσης, είναι ο αποκλειστικός διανοµέας προϊόντων των εταιριών PHILIP MORRIS, 
PAPASTRATOS, PERNOD RICARD, WORLD BRANDS DUTY FREE, WILLIAM GRANT’S, 
IAN MACLEOD, QUALITY SPIRITS INTERNATIONAL και FOLLI FOLLIE WINE στην 
Ελλάδα. Συνεργάζεται αποκλειστικα µε διεθνώς αναγνωρισµένες εταιρείες, 
πιστοποιώντας την υψηλή ποιότητα και την αυθεντικότητα των προϊόντων που 
διαθέτει στην αγορά. Η τεχνογνωσία, η µακρόχρονη εµπειρία αλλά και οι κατάλληλες 
υποδοµές που διαθέτει, αποτελούν την εγγύηση για την παροχή υψηλής ποιότητας 
υπηρεσιών. 
Τα κεντρικά γραφεία της εταιρίας βρίσκονται στον Πειραιά (το µεγαλύτερο λιµάνι της 
χώρας). Η έµφαση στην αποτελεσµατική οργάνωση της λειτουργίας των κεντρικών 
γραφείων και οι υπερσύγχρονες αποθήκες της εξασφαλίζουν τον άµεσο και έγκυρο 
εφοδιασµό και τη διανοµή µιας µεγάλης ποικιλίας προϊόντων. 
Η δραστηριότητα του Οµίλου Folli Follie, στον κλάδο του Τουριστικού Εµπορίου 
επεκτείνεται πολύ περισσότερο µε τα προϊόντα Folli Follie και Links of London τα 
οποία διατίθενται προς πώληση, εν ώρα πτήσης, στις µεγαλύτερες διεθνείς 
αερογραµµές. Παράλληλα, ο Όµιλος διαθέτει σηµεία πώλησης σε καταστήµατα 
αφορολογήτων ειδών σε διεθνείς αερολιµένες σε όλο τον κόσµο. Η δυναµική 
παρουσία του Οµίλου Folli Follie στον κλάδο του ταξιδιωτικού εµπορίου έχει 
αναγνωριστεί σε διεθνές επίπεδο από τα Duty Free News International Product 
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Awards 2010, όπου ο Όµιλος Folli Follie απόσπασε τις ακόλουθες διακρίσεις: “Best 
New Beauty Store” για το νέο κατάστηµα Αρωµάτων, Καλλυντικών & Folli Follie των 
Hellenic Duty Free Shops στον ∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών, “Best Watches Marketing 
Campaign” στην κατηγορία Ρολογιών για τις Ασιατικές αερογραµµές και “Best New 
Jewellery Store” για το κατάστηµα της Folli Follie στον ∆ιεθνή Αερολιµένα 
του Χονγκ Κονγκ. 
 

5.6.3 Πολυκαταστήµατα 
 
Ο Όµιλος Folli Follie δραστηριοποιείται στον χώρο των πολυκαταστηµάτων και 
εκπτωτικών πολυκαταστηµάτων. Το πρώτο εκπτωτικό πολυκατάστηµα Factory 
Outlet, άνοιξε το 1999 σε µια επιφάνεια 13.000 τ.µ. στην οδό Πειραιώς στα νότια 
προάστια της Αθήνας. 
Τον ∆εκέµβριο του 2006, ένα δεύτερο εκπτωτικό πολυκατάστηµα στο εµπορικό 
πάρκο του ∆ιεθνούς Αερολιµένα Αθηνών µε το ίδιο εµπορικό σήµα Factory Outlet 
ξεκίνησε τη λειτουργία του. 
Από τον Απρίλιο του 2005 ο Όµιλος συµµετέχει µε 50% στο «Αttica, the department 
store» το µεγαλύτερο up-scale πολυκατάστηµα στην ελληνική αγορά, το οποίο 
εκτείνεται σε 25.000 τ.µ. σε οκτώ ορόφους στο κέντρο της Αθήνας. Τον Νοέµβριο 
του 2008, ένα δεύτερο attica, µε συµµετοχή 35%, ξεκίνησε τη λειτουργία του στο 
εµπορικό κέντρο «Golden Hall» κοντά στο Ολυµπιακό Στάδιο της Αθήνας, που 
καλύπτει 13.000 τ.µ. Τον Απρίλιο του 2012 ξεκίνησε τη λειτουργία του το νέο 
«Αttica» στο εµπορικό κέντρο «Mediterranean Cosmos Mall» στη Θεσσαλονίκη, που 
καλύπτει 5.000 τ.µ. 
Επιπλέον, ο Όµιλος έχει ένα πρόγραµµα ανασυγκρότησης δύο ακόµα κτιρίων µε 
προκαθορισµένη χρήση, σαν πολυκαταστήµατα. 
Και τα δύο κτίρια είναι ιδιοκτησία της εταιρίας: το πρώτο είναι το πρώην ιστορικό 
πολυκατάστηµα «Minion» και καλύπτει 15.000 τ.µ. στο κέντρο της Αθήνας κοντά 
στην πλατεία Οµονοίας και το άλλο κτίριο στο κέντρο του Βουκουρεστίου στη 
Ρουµανία έκτασης 12.000 τ.µ. Και τα δύο πολυκαταστήµατα είναι υπό ανακαίνιση. 
 

5.6.4 Τοµέας Χονδρικής και Λιανικής Πώλησης 
 
Ο Όµιλος Folli Follie δραστηριοποιείται στον κλάδο της χονδρικής και της λιανικής, ως 
αποκλειστικός εισαγωγέας και διανοµέας επώνυµων ειδών ένδυσης, υπόδησης και 
αξεσουάρ στις αγορές της Ελλάδας, Κύπρου, Ρουµανίας και Βουλγαρίας. 
Όσον αφορά στα αθλητικά ενδύµατα και υποδήµατα, ο Όµιλος διανέµει σήµερα κατ’ 
αποκλειστικότητα τα είδη της Nike στη Ρουµανία και τη Βουλγαρία, καθώς και τις 
πλήρεις συλλογές Converse στην αγορά της Ελλάδας, της Κύπρου, της Ρουµανίας και 
της Βουλγαρίας. Επίσης, ο Όµιλος έχει την άδεια να σχεδιάζει και να παράγει τις 
ολοκληρωµένες συλλογές ενδυµάτων Converse για ενήλικες και παιδιά. 
Άλλες µάρκες που ανήκουν στο χαρτοφυλάκιο του Οµίλου Folli Follie είναι οι εξής: 
Juicy Couture and UGG Australia (Ελλάδα, Ρουµανία, Βουλγαρία), Gas Jeans, Patrizia 
Pepe, Atos Lombardini, UGG, G-Star RAW και 40-Weft (Ελλάδα) Helly-Hansen 
(Ελλάδα, Κύπρο, Βουλγαρία), Redskins (Ελλάδα, Βουλγαρία), Vilebrequin (Ελλάδα) 
καθώς και τις παιδικές συλλογές Levi’s, Papermoon, MonnaLisa, Alviero Martini, Calvin 
Klein Jeans, Converse, Juicy Couture Girl, (Ελλάδα). 
Το 2010 o Όµιλος ανέλαβε την αντιπροσώπευση και διανοµή στην Ελλάδα των 
προϊόντων της Samsonite, του παγκόσµιου leader στην αγορά ταξιδιωτικών ειδών, 
τσαντών και χαρτοφυλάκων. Το 2011 o Όµιλος ανέλαβε την αντιπροσώπευση και 
διανοµή στην Ελλάδα των προϊόντων της Calvin Klein. Στην Ρουµανία,ο Όµιλος 
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επιπλέον διανέµει τις µάρκες Calvin Klein, Calvin Klein Jeans, Miss Sixty, Energie, 
Killah, Scotch & Soda, UGG Australia 
και Gant Footwear. 
Ο Όµιλος Folli Follie έχει ένα εντυπωσιακό δίκτυο καταστηµάτων σε Ελλάδα, 
Ρουµανία και Βουλγαρία που αποτελείται από concept stores, mono-brand boutiques 
και multi-brand fashion stores. 
Βασικός άξονας του δικτύου είναι η αλυσίδα αποκλειστικών καταστηµάτων Nike που 
αποτελείται από 63 σηµεία πώλησης σήµερα: 29 στην Ελλάδα, 21 στην Ρουµανία και 
13 στη Βουλγαρία. Το δίκτυο καταστηµάτων Converse είναι υπό ανάπτυξη και 
αποτελείται από τα εξής σηµεία πώλησης: 9 στην Ελλάδα, 2 στην Ρουµανία και 3 
στην Βουλγαρία. 
Στην αγορά της Ρουµανίας, ο Όµιλος επικεντρώνεται στην ανάπτυξη του δικτύου 
λιανικής fashion brands διαθέτοντας τρία µικρά πολυκαταστήµατα, που 
περιγράφονται ως multi-brand galleries µε την επωνυµία “Collective” και 18 άλλα 
καταστήµατα ή πολυκαταστήµατα µε συλλογές από: Folli Follie, Juicy Couture, Polo 
Ralph Lauren, Calvin Klein, Napapijri, Marlboro Classics, Boss Orange, DKNY Jeans, 
Scotch&Soda, Superdry, Franklin Marshall, Converse, UGG Australia, Diesel, 
Denim&Supply Ralph Lauren, G-Star Raw, Pepe Jeans, Miss Sixty, Killah, Energie, 
Gant Footwear. 
Καταστήµατα και boutique monobrand και multibrand ο Όµιλος διαθέτει και στην 
Ελλάδα, τα οποία ανέρχονται στα 31 και διαθέτουν συλλογές από UGG, Calvin Klein 
Jeans, Converse, G-Star RAW, Helly-Hansen, Gas, Patrizia Pepe, Atos Lombardini, 
Samsonite και Monnalisa. 
Το 2009, ο Όµιλος ξεκίνησε την ανάπτυξη των Juicy Couture boutiques. Μέχρι 
σήµερα λειτουργούν δεκατέσσερα σηµεία πώλησης – τέσσερα µέσα στα “attica” 
πολυκαταστήµατα, ένα στο Factory Outlet Αεροδροµίου, ένα στο Factory Outlet στην 
Πειραιώς και ένα στον ∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών, ενώ λειτουργούν πέντε 
αποκλειστικές boutique σε Κηφισιά, Κολωνάκι, Γλυφάδα, Θεσσαλονίκη και Μύκονο, 
ενώ τον Απρίλιο του 2011, άνοιξε η πρώτη 
Juicy Couture boutique εκτός Ελλάδος στην Σόφια της Βουλγαρίας.  
Επιπλέον, αφού υπέγραψε συµφωνία µε την Ermenegildo Zegna για την λιανική 
επέκταση της µάρκας στην Ελλάδα, ο Όµιλος εγκαινίασε δύο αποκλειστικές Zegna 
boutiques στην Αθήνα και τέσσερα επιπλέον σηµεία πώλησης στα «Αttica» 
πολυκαταστήµατα, στον ∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών και στο Factory Outlet 
Αεροδροµίου. 
 

5.6.5 Beauty & Cosmetics 
 
Το 2012, o Όµιλος Folli Follie στο πλαίσιο της στρατηγικής συνεχούς ανάπτυξής του, 
επέκτεινε τη δραστηριότητά του σε ένα νέο δυναµικό κανάλι διανοµής επώνυµων 
προϊόντων, δηµιουργώντας ένα νέο τοµέα δραστηριότητας, τον Beauty & Cosmetics. 
Συγκεκριµένα, ο Όµιλος Folli Follie ανέλαβε την αποκλειστική διανοµή και 
αντιπροσώπευση των αρωµάτων της Procter & Gamble Prestige στην Ελλάδα, για 
επώνυµες µάρκες (Dolce&Gabbana, D&G, Gucci, Hugo Boss, Escada, Lacoste, 
Dunhill, Rochas, Ghost, Laura Biagiotti, Christina Aguilera, Puma), καθώς και την 
αποκλειστική αντιπροσώπευση της σειράς Dolce & Gabbana Make- Up. 
Συγκεκριµένα, η σειρά Dolce & Gabbana Make-Up παρουσιάστηκε για πρώτη φορά 
στην ελληνική αγορά το 2011, ενώ υπάρχει µια στρατηγική δυναµικής ανάπτυξης της, 
µε απώτερο στόχο τα 20 σηµεία πώλησης έως και το 2015. Αντίστοιχα, η µάρκα 
αρωµάτων Dolce & Gabbana αποτελεί µια από τις κορυφαίες µάρκες στην ελληνική 
αγορά. 
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5.7 Προώθηση των προϊόντων 
 
Η πολιτική των πωλήσεων βασίζεται στην προώθηση των προϊόντων µέσω 
επιλεγµένων σηµείων πώλησης (εµπορικοί ή/ και πολυτελείς δρόµοι, µεγάλα εµπορικά 
πολυκαταστήµατα, shops in shop). Ιδιάτερη βαρύτητα δίνεται τόσο στον εσωτερικό 
αρχιτεκτονικό σχεδιασµό των καταστηµάτων και στην εσωτερική και εξωτερική 
διακόσµησή τους, όσο και στην επιλογή του προσωπικού που απασχολείται σε αυτά, 
ώστε να διασφαλίζεται η σωστή προβολή τη εικόνας της επιχείρησης. 
Η παρουσία των προϊόντων αλλά και το ύφος και η αισθητική των καταστηµάτων 
είναι ενιαία ώστε να αξασφαλίζεται η άµεση αναγνώριση από το καταναλωτικό κοινό 
των προϊόντων Folli Follie. Σηµειώνεται ότι στην εταιρία υπάρχει αρµόδιο τµήµα 
«προβολής καταστηµάτων λιανικής πώλησης». 
Επίσης µεγάλη σηµασία δίνεται στην επιλογή των συνεργατών της, η οποία γίνεται 
ύστερα από λεπτοµερή αξιολόγηση των υποψηφίων. Μετά την επιλογή του, ο νέος 
συνεργάτης εκπαιδεύεται από την εταιρία προκειµένου να κατανοήσει τη φιλοσοφία 
της επιχείρησης ως προς την προώθηση των προϊόντων της. Παράλληλα εκπαιδεύεται 
και το προσωπικό που απασχολείται στα καταστήµατα. 
Ο όµιλος Folli Follie διαθέτει ένα πολύ καλά οργανωµένο ηλεκτρονικό κατάστηµα. Στο 
site της εταιρίας στην διεύθυνση www.follifollie.gr µπορεί κανείς να κάνει τις αγορές 
του εύκολα. Είναι ενηµερωµένο και εύκολο στη χρήση του. Ο καταναλωτής µπορεί να 
περιηγηθεί σε οποιαδήποτε κατηγορία αυτός θέλει, να δει σε µεγάλη εικόνα τα 
προϊόντα 
 

5.8 Τρόποι διαφήµισης 
 
Τα διαφηµιστικά µέσα που χρησιµοποιεί ο Όµιλος Folli Follie για να προβάλει τα 
προϊόντα του είναι διαφηµίσεις σε στάσεις λεωφορείον, φιλοτένχηση µεταφορικών 
µέσων όπως λεωφορεία, επιγραφές σε τοίχους, billboards, καταχωρήσεις σε γυναικεία 
περιοδικά, στο internet σε γυναικεία portal και στη τηλεοπτικά spots.  
Επιπλέον, ο όµιλος Folli Follie λαµβάνει µέρος σε διαγωνισµούς οµορφιάς 
παραχωρόντας κοσµήµατα στα µοντέλα, παίρνει µέρος σε φιλανθρωπικές εκδηλώσεις 
και διοργανώνει αρκετά συχνά εκδηλώσεις για την προβολής καινούργιας συλλογής 
προϊόντων µε καλεσµένους διάσηµα πρόσωπα. 
Ο Όµιλος Folli Follie συµµετείχε για 9η συνεχή χρονιά στη µεγαλύτερη ∆ιεθνή 
Έκθεση Ρολογιών και Κοσµηµάτων, Baselworld, που έλαβε χώρα στη Βασιλεία της 
Ελβετίας στις 8 - 15 Μαρτίου 2012. Η παρουσία της ισχυροποίησε το διεθνές brand 
της.  
Αναγνωρίζοντας ότι σε αυτή τη δύσκολη περίοδο που βιώνει η χώρα, η ιδιωτική/ 
επιχειρηµατική πρωτοβουλία είναι περισσότερο αναγκαία από ποτέ, ό όµιλος Folli 
Follie δηµιούργησε µια καµπάνια αποκλειστικά για να προάγει την Ελλάδα στο 
εξωτερικό.  
Για τη φωτογράφηση που έχει για φόντο την ελληνική σηµαία, χρησιµοποιήθηκε ένα 
πρόσωπο ιδιαίτερα γνωστό και αγαπητό στην Ασία, η ηθοποιός και µοντέλο Γκέλι Λάι, 
µεγαλωµένη στην Αµερική, µε καταγωγή από την Κίνα και το Βιετνάµ. 
Το «καλό πρόσωπο» της Ελλάδας φιλοδοξεί να δείξει σε 24 χώρες όπου έχει διεθνή 
παρουσία η Folli Follie, εστιάζοντας την παγκόσµια καµπάνια της στο µήνυµα «Crazy 
for Greece» («Τρελοί για την Ελλάδα»).  
Η νέα καµπάνια που στόχο έχει την προβολή της χώρας στο εξωτερικό, 
παρουσιάστηκε την 1η Μαρτίου στα κεντρικά γραφεία της εταιρίας στην Αθήνα, ενώ 
ανάλογη εκδήλωση πραγµατοποιήθηκε και στο Χονγκ Κονγκ. 
Η παραγωγή που πραγµατοποιήθηκε στις Σπέτσες, φιλοδοξεί να προωθήσει το 
ελληνικό καλοκαίρι σε όλο τον κόσµο.  
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Η διεθνής καµπάνια περιλαµβάνει έντυπη καταχώρηση καθώς και δηµιουργικό video 
clip, θα φιλοξενηθεί σε εφηµερίδες και τίτλους µόδας, θα προβληθεί στο internet και 
σε τηλεοπτικές εκποµπές, θα παρουσιαστεί σε billboards σε Ευρώπη, Ασία και 
Αµερική, επιβεβαιώνοντας ότι η εταιρία Folli Follie δεν ξεχνάει να προβάλει την 
ελληνικότητά της στο εξωτερικό, ειδικά αυτή την περίοδο που κρίνεται αναγκαίο.  

Επίσης θα παρουσιαστεί µέσω του δικτύου της εταιρίας σε 440 σηµεία πώλησης σε 

όλο τον κόσµο στους πιο πολυσύχναστους δρόµους σε 24 χώρες. 

Παράλληλα µε ένα στρατηγικό πρόγραµµα επικοινωνίας, µέσω διεθνών συνεργιών και 

συνεργατών του οµίλου Folli Follie, η ελληνική εταιρία θα αναζητήσει τρόπους πέρα 

από την προβολή της χώρας, για την προσέλκυση τουριστών, µε έµφαση την 

ενεργοποίηση της τουριστικής κίνησης από την Ασία και όχι µόνο. 

Σε αυτή την κατεύθυνση θα κινηθεί η στρατηγική συνεργασία του οµίλου Folli Follie 

µε τη Fosun International, τον µεγαλύτερο επενδυτικό όµιλο ιδιωτικών συµφερόντων 

της Κίνας, ο οποίος είναι και µέτοχος στα τουριστικά συγκροτήµατα Club Med. 
H καµπάνια της Folli Follie για την Άνοιξη / Καλοκαίρι 2013 είναι το εισιτήριο για µία 
glamour απόδραση σε ένα Ελληνικό νησί. Προορισµός µας; Η ηλιόλουστη Σαντορίνη, 
µε την καλντέρα και τα γραφικά στενά της, είναι το τέλειο σκηνικό για τα τα "It" Girls 
που αποζητούν πάντα το καλύτερο. Οι fashionable συλλογές Folli Follie µε τα νέα 
ρολόγια, κοσµήµατα και αξεσουάρ κάνουν ακριβώς αυτό, θέτοντας τις βάσεις για 
καλοκαιρινή περιπέτεια και διασκέδαση. Την καµπάνια χαρακτηρίζουν οι «It Girl 
Rules», πέντε κανόνες που ξεχώρισαν σε αυτή την πολύχρωµη και ζωντανή 
φωτογράφηση µόδας. 
Στο παρακάτω πίνακα παρουσιάζεται µια ενδεικτική ∆ιαφηµιστική ∆απάνη ανά 
κατηγορία προϊόντος  για το έτος 2008 που είχε πραγµατοποιήσει ο όµιλος Folli Follie. 
 
Πίνακας 5: ∆ιαφηµιστική ∆απάνη ανά κατηγορία προϊόντος για το έτος 2008 
 
 
Προϊόν 
 

∆ιαφηµιστική ∆απάνη ∆ιαφηµιστική εταιρία 

FOLLI FOLLIE ρολόγια €1.298.532,06 
McCANN-ERICKSON 

ATHENS 
 

FOLLI FOLLIE κοσµήµατα €289.805,04 
McCANN-ERICKSON 

ATHENS 
 

FOLLI FOLLIE γυν.τσάντ. €245.284,20 
McCANN-ERICKSON 

ATHENS 
 

FOLLI FOLLIE κατ/µα κοσµ. €149.415,84 
McCANN-ERICKSON 

ATHENS 
 

Συνολική ∆ισφηµιστική ∆απάνη 1.983.037,14 € 
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5.9 Πωλήσεις ανά λειτουργικό τοµέα 
 
Ο Όµιλος FF GROUP, δραστηριοποιείται σε τέσσερις βασικούς τοµείς 
δραστηριότητας: 

α) στο σχεδιασµό, την επεξεργασία και εµπορία κοσµηµάτων, ρολογιών και 
λοιπών παρεµφερών αξεσουάρ (τσάντες, ζώνες, πασµίνες, γυαλιά ηλίου, µικρά 
δερµάτινα είδη κ.α.)  
β) στο λιανικό ταξιδιωτικό εµπόριο, που περιλαµβάνει πωλήσεις αφορολόγητων 
και φορολογηµένων ειδών λιανικής, που πραγµατοποιούνται σε σταθµούς 
αεροδροµίων,τελωνείων και λιµανιών  
γ) στην εκµετάλλευση πολυκαταστηµάτων  
δ) στη χονδρική και λιανική πώληση επώνυµων ειδών ένδυσης και υπόδησης   
ε) σε λοιπούς τοµείς. 

 

5.9.1 Τοµέας Κόσµηµα - Ρολόι – Αξεσουάρ 
 
Ο τοµέας αυτός αφορά στο σχεδιασµό, την κατασκευή, επεξεργασία και εµπορία 
κοσµηµάτων, ρολογιών και λοιπών παρεµφερών αξεσουάρ µόδας όπως τσάντες, 
µικρά δερµάτινα είδη, ζώνες, πασµίνες και γυαλιά ηλίου. H εµπορική δραστηριότητα 
του Οµίλου περιλαµβάνει χονδρικές και κυρίως λιανικές πωλήσεις προϊόντων µε το 
εµπορικό σήµα Folli Follie σε 24 χώρες. Επιπλέον µέσω της θυγατρικής του εταιρίας 
Links (London) Limited τα 
προϊόντα του διατίθενται µέσω ενός εκτεταµένου δικτύου σηµείων πώλησης σε 
Ευρώπη, Μέση Ανατολή, Αφρική και Β. Αµερική καθώς και χονδρικώς, σε επιλεγµένα 
σηµεία πώλησης διεθνώς. 

 
5.9.2 Τοµέας Λιανικό Ταξιδιωτικό Εµπόριο 
 
Η δραστηριοποίηση του Οµίλου στον τοµέα του λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου 
αφορά στις πωλήσεις αφορολογήτων και φορολογηµένων ειδών λιανικής που 
πραγµατοποιούνται σε σταθµούς αεροδροµίων, τελωνείων και λιµανιών στην Ελλάδα, 
στις πωλήσεις φορολογηµένων ειδών λιανικής σε σηµεία που επιτρέπουν την 
υλοποίηση αγορών 
ακόµα και σε όσους δεν ταξιδεύουν, µέσω της θυγατρικής εταιρίας «ΕΛΛΗΝΙΚΕΣ 
∆ΙΑΝΟΜΕΣ ΑΕ», καθώς και στις χονδρικές πωλήσεις εµπορευµάτων παραδοσιακών 
ειδών ταξιδιωτικού εµπορίου, προς πρεσβείες και ένοπλες δυνάµεις. 
Οι πωλήσεις των αφορολόγητων ειδών πραγµατοποιούνται αποκλειστικώς από τη 
µητρική εταιρία του οµίλου, σε αναχωρούντες προς τρίτες χώρες επιβάτες, εντός 
τελωνειακά ελεγχόµενων χωρών, σε αεροδρόµια, λιµάνια και συνοριακούς σταθµούς, 
την ισχύουσα νοµοθεσία και τις τελωνειακές διατάξεις. 
Η Εταιρία διαθέτει 90 καταστήµατα λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου σε 47 σηµεία 
πώλησης (25 αεροδρόµια, 11 µεθοριακούς σταθµούς και 11 λιµάνια). Ειδικά όσον 
αφορά στο ∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών, η Εταιρία λειτουργεί συνολικά είκοσι δύο (22) 
καταστήµατα στους χώρους αναχωρούντων ταξιδιωτών. Η θυγατρική εταιρία 
Ελληνικές ∆ιανοµές ΑΕ, λειτουργεί συνολικά 16 καταστήµατα, 10 εκ των οποίων στο 
∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών. 
 

5.9.3 Πολυκαταστήµατα 
 
Η εκµετάλλευση των πολυκαταστηµάτων του Οµίλου πραγµατοποιείται µέσω της 
Εταιρίας µε 2 εκπτωτικά πολυκαταστήµατα µε το εµπορικό σήµα Factory Outlet στην 
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οδό Πειραιώς και στο εµπορικό πάρκο του ∆ιεθνούς Αερολιµένα Αθηνών καθώς και 
µέσω των θυγατρικών «Αττικά Πολυκαταστήµατα AE» και «North Landmark AE» που 
εκµεταλλεύονται τα πολυκαταστήµατα «Αttica» στην οδό Πανεπιστηµίου και στο 
εµπορικό κέντρο Golden Hall 
αντίστοιχα. 
 

5.9.4 Ένδυση – Υπόδηση 
 
Ο τοµέας ένδυσης και υπόδησης του Οµίλου παρέχεται µέσω της Εταιρίας και των 
θυγατρικών της ELMEC Romania SRL, ELMEC Sport Bulgaria EOOD, LOGISTICS 
EXPRESS AE, ICE CUBE AE, Collective Πατρών ΑΕ, Μουστάκης ΑΕΕ και LAPFOL. 
Ο Όµιλος έχει αναπτύξει για τη συγκεκριµένη λειτουργική δραστηριότητα ένα δίκτυο 
διανοµής σε τρεις χώρες, Ελλάδα, Ρουµανία και Βουλγαρία, αποτελούµενο από 
καταστήµατα λιανικής πώλησης, τα οποία εκτείνονται σε επιφάνεια ‘άνω των 30.000 
m2. 
Η εν λόγω δραστηριότητα περιλαµβάνει αναλυτικά τα εξής: 
i. Χονδρικό εµπόριο ενδυµάτων υποδηµάτων και αξεσουάρ, όπου οι 
συνεργασίες του Οµίλου αφορούν: σε αθλητικά ενδύµατα και υποδήµατα, και 
γενικότερα συλλογές active wear και street wear, σε ενδύµατα, υποδήµατα και 
αξεσουάρ µόδας (fashion), σε παιδικά ενδύµατα και υποδήµατα και σε είδη ταξιδίου. 
ii. Λιανική πώληση υποδηµάτων ενδυµάτων και αξεσουάρ που αφορά: στη 
λειτουργία µονοθεµατικών (mono-brand/µία φίρµα) και πολυθεµατικών (multibrand/ 
πολλές φίρµες ταυτόχρονα) καταστηµάτων λιανικής πώλησης ενδυµάτων, 
υποδηµάτων και αξεσουάρ. 
 

5.9.5 Λοιποί τοµείς 
 
Στον τοµέα αυτό περιλαµβάνονται ποικίλες δραστηριότητες του Οµίλου. 
Ο Όµιλος µε µια µακρόχρονη παράδοση στον εξοπλισµό fitness, εκπροσωπεί στην 
Ελλάδα την TechnoGym τον κορυφαίο κατασκευαστή αθλητικού εξοπλισµού και 
αθλητικών οργάνων. 
Επιπλέον ο Όµιλος αντιπροσωπεύει και πουλάει µοτοσυκλέτες, ανταλλακτικά, είδη 
ένδυσης και σχετικά αξεσουάρ της Harley-Davidson και Buell, ενώ έχει αναπτύξει και 
ένα αυτόνοµο εµπορικό τµήµα, που ασχολείται µε τον τοµέα συστηµάτων 
παρακολούθησης. 
Τα ναυπηγεία Planaco, που βρίσκονται στην Αίγινα και είναι γνωστά στους φίλους της 
θάλασσας εδώ και 30 χρόνια συµπληρώνουν τις λοιπές δραστηριότητες του Οµίλου 
 
Πίνακας 6: Πωλήσεις ανά λειτουργικό τοµέα (µετά από απαλοιφές) 
 
Σε εκατ. 2011 2010 Μεταβολή % % επί του 

συνόλου 
Κοσµηµάτων-ρολογιών-Αξεσουάρ 493,4 476,4 3,6% 48,3% 
Λιανικό ταξιδιωτικό εµπόριο 290,9 252,6 15,1% 28.5% 
Πολυκαταστήµατα 125,9 136,4 -7,8% 12,3% 
Ένδυση/Υπόδηση 106,2 117,2 -9,4% 10,4% 
Λοιποί τοµείς 5,1 7,0 -27,1% 0,5% 
Σύνολο 1.021,4 989,6 3,22% 100,0% 
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5.10 Εταιρική Υπευθυνότητα 
 
Η εταιρική υπευθυνότητα του Οµίλου Folli Follie βασίζεται σε µια ευρύτερη 
στρατηγική τοποθέτηση και προσδιορίζεται από τις δεσµεύσεις της διοίκησης έναντι 
των εργαζοµένων, των µετόχων, των πελατών, των προµηθευτών, αλλά και του 
ευρύτερου κοινωνικού συνόλου. Τα ενδιαφερόµενα αυτά µέρη (stakeholders) 
αποτελούν κατά µια ευρύτερη έννοια, την οικογένεια µέσα στην οποία ο ‘Οµιλος 
αναπτύσσεται, λειτουργώντας µε υπευθυνότητα και σεβασµό. Η ίδια πολιτική και 
στρατηγική κατεύθυνση αναφορικά µε τα στοχευµένα προγράµµατα εταιρικής 
υπευθυνότητας, ακολουθεί τον Όµιλο Folli Follie σε κάθε είσοδό του σε νέες αγορές, 
δίνοντας το στίγµα µιας εταιρίας που σε κάθε βήµα ανάπτυξης και εµπορικής εξέλιξης 
λειτουργεί µε απόλυτο σεβασµό προς το ευρύτερο κοινωνικό σύνολο, 
αφουκραζόµενη τις επιµέρους ανάγκες της κάθε περιοχής. 
Με γνώµονα πάντα την ιδιαιτερότητα της κάθεµιας από τις 28 χώρες που ο Όµιλος 
Folli Follie δραστηριοποιείται, αναπτύσσεται ένα στοχευµένο πρόγραµµα εταιρικής 
κοινωνικής υπευθυνότητας ακολουθώντας τους βάσικους άξονες που ορίζονται από 
τα κεντρικά γραφεία του Οµίλου στην Αθήνα. Οι άξονες γύρω από τους οποίους 
αναπτύσσεται κάθε ενέργεια, πρωτοβουλία και πρόγραµµα συνοψίζονται στους εξής: 
Πολιτισµός και Αθλητισµός, Κοινωνία και Περιβάλλον. Κάτω από αυτή την οµπρέλλα 
εταιρικής υπευθυνότητας ο Όµιλος Folli Follie έχει αναπτύξει ένα πολυσχιδές σχετικό 
πρόγραµµα που χαρακτηρίζεται από δράσεις σε εθνικό, αλλά και διεθνές επίπεδο. 
Έντονη είναι και η κοινωνικά υπεύθυνη δράση, όπως αυτή εκφράζεται µέσα από τον 
κλάδο Ταξιδιωτικής Λιανικής του Οµίλου. Τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών 
έχουν εντάξει στην επιχειρηµατική στρατηγική τους τις αρχές τις βιώσιµης ανάπτυξης 
αναπτύσσοντας πολιτικές κοινωνικής και περιβαλλοντικής ευθύνης µε στόχο τη 
βιώσιµη ανάπτυξη της επιχείρησης, αλλά και των τοπικών κοινωνιών στις οποίες 
δραστηριοποιούνται. 
Ο τοµέας του Πολιτισµού είναι κάτι που χαρακτηρίζει την κοινωνική προσφορά της 
Folli Follie: η στενή συνεργασία µε πολιτιστικούς φορείς και οργανισµούς που 
προάγουν τον πολιτισµό και την τέχνη θεωρείται πράξη µείζονος κοινωνικής και 
εθνικής σηµασίας, καθώς µε τον τρόπο αυτό όχι µόνο διαφυλάσσεται η πολύτιµη 
κληρονοµιά του τόπου, αλλά υποστηρίζεται η προσπάθεια των καλλιτεχνών.  
Στο παρελθόν η Folli Follie έχει χορηγήσει πολιτιστικά γεγονότα όπως το πρώτο 
θέατρο Καµπούκι στο Μέγαρο Μουσικής Αθηνών και τη συναυλία του ∆ιονύση 
Σαββόπουλου στο Μουσείο Μπενάκη της Αθήνας.  
Φυσικά, η φιλοσοφία µας γύρω από τον πολιτισµό και τις τέχνες εφαρµόζεται σε 
παγκόσµιο επίπεδο: τον Οκτώβριο 2005 η Folli Follie είχε την τιµή να υποστηρίξει τη 
µεγάλη Ελληνίδα καλλιτέχνιδα και Πρέσβειρα Καλής Θελήσεως της UNESCO, κα Νανά 
Μούσχουρη, στην αποχαιρετιστήρια συναυλία της στο Χονγκ Κονγκ.  
Το Μάιο 2007, στα πλαίσια της επίσηµης επίσκεψης της Υπουργού Εξωτερικών κας 
Ντόρας Μπακογιάννη στην Κίνα, η Folli Follie χορήγησε τη µία και µοναδική συναυλία 
της Άλκηστης Πρωτοψάλτη στην Απαγορευµένη Πόλη του Πεκίνου. 
Οι δραστηριότητες της Folli Follie εκτείνονται και σε µακροχρόνιες πρωτοβουλίες 
φιλανθρωπικού περιεχοµένου σε ολόκληρη την Ελλάδα, καλύπτοντας τις ανάγκες 
σχολείων, µη κερδοσκοπικών ιδρυµάτων και µη κυβερνητικών οργανισµών που 
σχετίζονται µε τα παιδιά, το πιο τρυφερό κοµµάτι της κοινωνίας µας. 
Τα Hellenic Duty Free Shops, παράλληλα, έχουν εντάξει στην επιχειρηµατική 
στρατηγική τους τις αρχές τις βιώσιµης ανάπτυξης αναπτύσσοντας πολιτικές 
κοινωνικής και περιβαλλοντικής ευθύνης µε στόχο τη βιώσιµη ανάπτυξη της 
επιχείρησης, αλλά και των τοπικών κοινωνιών στις οποίες δραστηριοποιείται. 
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Πιο συγκεκριµένα, προσέφερε µεγάλο χρηµατικό ποσό για την υποστήριξη και 
βιωσιµότητα τοπικών κοινωνιών της περιφέρειας των Καστανέων, Φερών, Ανοίξεως, 
Προµαχώνα, των νήσων Καρπάθου και Σύµης.  
Υλοποιεί δωρεές σε κοινωφελή ιδρύµατα, όπως το Ίδρυµα Βρεφών Μητέρα, το 
Κέντρο Ζωής, το Κέντρο Ψυχικής Υγιεινής.  
Χορηγεί πλήθους εκδηλώσεων που διοργανώνονται σε τοπικές κοινωνίες (στις οποίες 
η εταιρία λειτουργεί καταστήµατα).  
Τον Οκτώβριο κάθε χρόνου, συµµετέχει ενεργά υποστηρίζοντας το Αντικαρκινικό 
Πρόγραµµα «Pink Ribbon’»της Estee Lauder.  
Παράλληλα, τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών ενδιαφέρονται ιδιαίτερα για τους 
ανθρώπους τους, γι’ αυτό έχουν δηµιουργήσει ποδοσφαιρική οµάδα υπαλλήλων, ενώ 
επιβραβεύουν ετησίως αριστούχος µαθητές και φοιτητές, παιδιά εργαζοµένων µε 
αξιόλογα χρηµατικά ποσά. 
Σε ό,τι αφορά στον υπόλοιπο κόσµο, η Folli Follie αναλαµβάνει χορηγίες για 
διάφορους φιλανθρωπικούς σκοπούς αφιερωµένους στην κοινωνική πρόνοια, όπως το 
Αντικαρκινικό Ίδρυµα στο Χονγκ Κονγκ, µέσω της καµπάνιας «Pink Revolution», της 
οποίας η Folli Follie είναι κύριος χορηγός τα τελευταία χρόνια.  
To φθινόπωρο του 2009 η Folli Follie σχεδίασε για την Ελλάδα και εξωτερικό δύο 
συλλεκτικά βραχιόλια σε συνεργασία µε την κορυφαία µη κυβερνητική οργάνωση 
Save the Children, µέρος από τα έσοδα των οποίων διατέθηκαν για την ενίσχυση των 
αξιόλογων δραστηριοτήτων της. Το χειµώνα του 2010, η Folli Follie σχεδίασε για την 
Ισπανία το Limited Edition SOS ρολόι και υποστήριξε τους σκοπούς του SOS 
Foundation.  
Ακόµη, η εταιρία κάνει δωρεές σε οργανισµούς που ασχολούνται µε τη φροντίδα και 
προστασία των παιδιών, όπως το ίδρυµα «Smile Angel» στην Κίνα. 
Για τρίτη συνεχή χρονιά, η Folli Follie Ισπανίας παρουσίασε, σε µια ξεχωριστή 
εκδήλωση στη Μαδρίτη, τη νέα συλλεκτική limited edition συλλογή SOS Folli Follie. 
Με συνέπεια η Folli Follie υποστηρίζει το έργο του «SOS Foundation», και 
συγκεκριµένα συµβάλει στη συντήρηση του βρεφοκοµείου «Ketty», όνοµα που 
δόθηκε προς τιµή της κας Καίτης Κουτσολιούτσου, στη Σενεγάλη. 
Στην επίσηµη παρουσίαση της συλλογής SOS Folli Follie που πραγµατοποιήθηκε στο 
Gran Casino de Madrid, έδωσαν το «παρών» εκπρόσωποι από τον καλλιτεχνικό, 
επιχειρηµατικό και δηµοσιογραφικό χώρο, υποστηρίζοντας τη φιλανθρωπική 
πρωτοβουλία της διεθνούς εταιρίας κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ εν όψει των 
Χριστουγέννων. 
Η συλλεκτική limited edition συλλογή SOS Folli Follie περιλαµβάνει βραχιόλια σε ροζ 
χρυσό ατσάλι που κοµψά και διακριτικά αναδεικνύουν το λογότυπο SOS. Στη 
συλλογή προστίθεται και µια νέα εκδοχή ρολογιού µε µπρασελέ από την δηµοφιλή 
συλλογή Ace της Folli Follie σε ροζ χρυσό ατσάλι µε κόκκινες λεπτοµέρειες στο 
καντράν που συµβολίζουν την αγάπη για τα παιδιά. Η συλλογή κυκλοφορεί σε 
περιορισµένη έκδοση και είναι ήδη διαθέσιµη αποκλειστικά σε όλα τα καταστήµατα 
και σηµεία πώλησης Folli Follie στην Ισπανία. Μέρος από τις πωλήσεις τους θα 
προσφερθεί για την στήριξη των σκοπών του διεθνούς οργανισµού «SOS Foundation». 
Η Folli Follie για να υποστηρίξει περαιτέρω την πρωτοβουλία αυτή δηµιούργησε έναν 
µοναδικό κατάλογο, όπου 10 πρέσβεις φωτογραφήθηκαν φορώντας το ρολόι SOS 
Limited edition: η αριστοκράτισσα Baronesa Thyssen, ο ιππέας Cayetano Martinez de 
Ijuro, ο ∆ούκας του Alba Alfonso Diaz, το πρώην µοντέλο Antonia Dell’Atte, η 
παρουσιάστρια και ηθοποιός Anne Igartiburu, ο αρχιτέκτονας Joaquin Torres µε τη 
σύζυγό του και ζωγράφο Mercedes Rodriguez, η δηµοσιογράφος και παρουσιάστρια 
Carmen Chaparro, η παρουσιάστρια Gema Ruiz και η ερµηνεύτρια Sara Vega. Η 
παραγωγή, η φωτογράφιση και η σκηνοθεσία πραγµατοποιήθηκαν κάτω από τις 
οδηγίες του γνωστού φωτογράφου Victor Cucart. 
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Επιπλέον, η Folli Follie συνεχίζει να επιδεικνύει την ευαισθησία της σε θέµατα 
κοινωνικής αλληλεγγύης που δεν αφορούν επαγγελµατικές ενέργειες αλλά ζητήµατα 
που η εταιρία αισθάνεται τη µεγάλη ευθύνη να φέρει στην προσοχή του κοινού. Το 
Μάιο 2008 η εταιρία διοργάνωσε ένα µεγάλο Charity Sale στο Χονγκ Κονγκ για να 
υποστηρίξει τα θύµατα του σεισµού στην επαρχία Σιτσουάν. 
Η ανταπόκριση υπήρξε θερµή και όλες οι εισπράξεις από τις πωλήσεις της τριήµερης 
αυτής φιλανθρωπικής ενέργειας διατέθηκαν στον Ερυθρό Σταυρό του Χονγκ Κονγκ 
για την ανακούφιση των πληγέντων.  
Τον Ιούνιο 2008, ένα χρόνο µετά τις καταστροφικές φωτιές στη ∆υτική 
Πελοπόννησο, που είχαν κοστίσει ανθρώπινες ζωές και είχαν καταστρέψει τεράστιες 
δασικές εκτάσεις και κατοικηµένες περιοχές, η εταιρία παρέδωσε στην Κοινότητα 
Αρτέµιδας του ∆ήµου Ζαχάρως στην Ηλεία έξι έργα συνολικού ύψους περίπου 
1.000.000€. 
Ο Company. Η συλλογή διατίθεται ήδη αποκλειστικά στα σηµεία πώλησης της Folli 
Follie στη Μεγάλη Βρετανία καθώς online. 
 Η Folli Follie πρόσφερε 10% των παγκόσµιων πωλήσεων της ολοκληρωµένης 
συλλογής Heart4Heart, ενώ η Όµιλος Folli Follie υποστήριξε ενεργά τους πληγέντες 
του καταστροφικού σεισµού και τσουνάµι που έπληξε την Ιαπωνία τον Μάρτιο του 
2011. 
Η Folli Follie παρουσίασε, σε µια ξεχωριστή εκδήλωση στο Λονδίνο, τη νέα 
συλλεκτική limited edition συλλογή που δηµιούργησε για να υποστηρίξει τον 
φιλανθρωπικό οργανισµό Kids Company. Η Folli Follie, η ∆ιευθύνουσα Σύµβουλος του 
Kids Company Camilla Batmanghelidjh και το γνωστό µοντέλο Erin O’Conor 
υποδέχτηκαν τους καλεσµένους στο ανανεωµένο κατάστηµα του διεθνούς brand στη 
New Bond Street. 
Εκπρόσωποι της µόδας, του καλλιτεχνικού και επιχειρηµατικού χώρου 
ανταποκρίθηκαν στο κάλεσµα της Folli Follie και έδωσαν το παρόν στην επίσηµη 
παρουσίαση της συλλεκτικής συλλογής που παρουσίασε η Erin O’ Connor. Ο χώρος 
διαµορφώθηκε ειδικά για εκείνη την ηµέρα, και υποδέχτηκε εκλεχτούς καλεσµένους, 
ανάµεσα στους οποίους ήταν οι κ.κ. Amber Atherton, Camilla Rutherford, Jade 
Parfitt, Yasmin Mills, Ben Grimes, Olivia Lee, Portia Freeman, Laura Jackson και Kyla 
La Grange. Στον πρώτο όροφο του καταστήµατος, τα παιδιά διασκέδασαν 
απολαµβάνοντας τις εκπλήξεις που τους επεφύλασσε η Folli Follie. 
Ακολουθώντας το mantra του φιλανθρωπικού οργανισµού ‘Love is all it takes’, η Folli 
Follie σχεδίασε εκ νέου την iconic συλλογή Heart4Heart, υιοθετώντας το 
χαρακτηριστικό ροζ χρώµα του οργανισµού, και προσφέρει µέρος των εσόδων για 
την υποστήριξη του έργου του Kids Links of London το 10% των παγκοσµίων 
πωλήσεων του κλασικού Friendship Bracelet για να υποστηρίξει τους σκοπούς του 
Ιαπωνικού Ερυθρού Σταυρού. 
Ο Όµιλος Folli Follie, σύµφωνα µε το πρόγραµµα Εταιρικής Κοινωνικής Ευθύνης που 
ακολουθεί, στηρίζει µη κερδοσκοπικά ιδρύµατα και µη κυβερνητικούς οργανισµούς, 
υλοποιώντας προγράµµατα τόσο στην Ελλάδα και τις χώρες που δραστηριοποιείται. 
Με το περιβάλλον και τη βιώσιµη ανάπτυξη να παίζουν πρωταρχικό ρόλο, τα κεντρικά 
γραφεία του Οµίλου Folli Follie, καθώς και τα κτίρια των Factory Outlets είναι φιλικά 
προς το περιβάλλον προάγοντας προγράµµατα ανακύκλωσης, ανακύκλωσης 
µπαταριών, εξοικονόµησης ενέργειας τα οποία αγκαλιάζουν οι υπάλληλοι, οι 
εξωτερικοί συνεργάτες και οι επισκέπτες. 
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5.11 Άξονας Πολιτισµός-Αθλητισµός 
 
Καθώς δραστηριοποιείται σε πολλές χώρες ο Όµιλος Folli Follie αναγνωρίζει τον 
Πολιτισµό και την Τέχνη ως παγκόσµια µέσα επικοινωνίας που ενώνουν διαφορετικές 
κουλτούρες. Ο τοµέας του Πολιτισµού, κατά συνέπεια, είναι κάτι που χαρακτηρίζει 
την κοινωνική προσφορά της Folli Follie: η στενή συνεργασία µε πολιτιστικούς φορείς 
και οργανισµούς που προάγουν τον πολιτισµό και την τέχνη θεωρείται πράξη 
µείζονος κοινωνικής και εθνικής σηµασίας, καθώς µε τον τρόπο αυτό όχι µόνο 
διαφυλάσσεται η πολύτιµη κληρονοµιά του τόπου, αλλά υποστηρίζεται η προσπάθεια 
των καλλιτεχνών.  
Στο παρελθόν η Folli Follie έχει χορηγήσει πολιτιστικά γεγονότα όπως το πρώτο 
θέατρο Καµπούκι στο Μέγαρο Μουσικής Αθηνών και τη συναυλία του ∆ιονύση 
Σαββόπουλου στο Μουσείο Μπενάκη της Αθήνας. Φυσικά, η φιλοσοφία µας γύρω από 
τον πολιτισµό και τις τέχνες εφαρµόζεται σε παγκόσµιο επίπεδο: τον Οκτώβριο 2005 
η Folli Follie είχε την τιµή να υποστηρίξει τη µεγάλη Ελληνίδα καλλιτέχνιδα και 
Πρέσβειρα Καλής Θελήσεως της UNESCO, κα Νανά Μούσχουρη, στην 
αποχαιρετιστήρια συναυλία της στο Χονγκ Κονγκ. Το Μάιο 2007, στα πλαίσια της 
επίσηµης επίσκεψης της Υπουργού Εξωτερικών κας Ντόρας Μπακογιάννη στην Κίνα, 
η Folli Follie χορήγησε τη µία και µοναδική συναυλία της Άλκηστης Πρωτοψάλτη στην 
Απαγορευµένη Πόλη του Πεκίνου.  
Η  Folli Follie υπήρξε χορηγός της έκθεσης “Sensitivity Questioned” που φιλοξενήθηκε 
στο Κέντρο Σύγχρονης Τέχνης Ιλεάνα Τούντα στην Αθήνα το 2010. Η έκθεση ήταν 
αφιερωµένη στη θηλυκότητα ειδωµένη µέσα από µια ανδρική µατιά, µε συµµετοχές 
από διακεκριµµένους καλλιτέχνες σε διεθνές και εθνικό επίπεδο (Jean Luc Blanc, 
Gregory Crewdson, Jim Drain, Ryan McGinley, Michael Robinson, Daniel Silver, Daniel 
Subkoff, Stephen Sutcliffe, Scott Treleaven, ∆ηµήτρης Αντωνίτσης, Χρήστος 
∆ελήδηµος, Κώστας Μπασάνος κ.ά).  
Την ίδια χρονιά, η Folli Follie τίµησε την Εθνική Οµάδα Πόλο Γυναικών -
Πρωταθλήτρια Ευρώπης το 2010. Υπερήφανη για την ελληνική διάκριση, η Folli 
Follie, ως µια εταιρία που ανέκαθεν τιµούσε την ελληνικότητά της, αφιέρωσε τη νέα 
συλλογή ρολογιών «Water Champ» στα «χρυσά κορίτσια» του πόλο. Η σειρά sports 
ρολογιών της Folli Follie αποτελεί πλέον µια από τις πιο εµβληµατικές σειρές της 
εταιρίας, γνωρίζοντας παγκόσµια επιτυχία . 
Για το έτος 2011,  τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών πραγµατοποίησαν χορηγία 
Base Jump στον Άγιο Γεώργιο, ∆υσάλωνα στη Σύµη. Στο αθλητικό αυτό γεγονός 
παρευρίσκονται, κάθε χρόνο, αθλητές από 15 χώρες. Λόγω της ιδιαιτερότητας του 
συγκεκριµένου αθλήµατος το ενδιαφέρον των Ελλήνων και Τούρκων τουριστών είναι 
ιδιαίτερα αυξηµένο. Σε αντίστοιχο πλαίσιο κινήθηκε και η πρωτοβουλία των 
Καταστηµάτων Αφορολογήτων Ειδών για τη διοργάνωση «Κυνηγιού Θησαυρού», 
όπου συµµετείχαν οι αθλητές των Special Olympics οι οποίοι αναχώρησαν από τη 
χώρα µας µέσω του ∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών. Πλήθος αθλητών συµµετείχαν στη 
διοργάνωση αυτή κερδίζοντας δώρα. 
Στον τοµέα του πολιτισµού τα Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών χορήγησαν το 
Φεστιβάλ Σύµης, που διοργανώθηκε από τον ∆ήµο Σύµης, καθώς και τις Εκδηλώσεις 
στην Κρυσταλλοπηγή µε αφορµή των εορτασµό των 55 χρόνων, από την ίδρυση του 
οικισµού.  
Η Folli Follie πάντοτε µε γνώµονα την ιδιαιτερότητα της καθεµίας από τις 24 
χώρες στις οποίες δραστηριοποιείται, αναπτύσσει ένα στοχευµένο πρόγραµµα 
εταιρικής κοινωνικής υπευθυνότητας. Σ’ αυτό το πλαίσιο, στηρίζει µε µεγάλη 
υπερηφάνεια και τιµή τα Special Olympics Ελλάς, συµµετέχοντας στο 
πρόγραµµα «Adopt an athlete», υιοθετώντας έναν αθλητή. Οι αθλητές των  
Special Olympics Ελλάς, έχουν αποδείξει ότι η δύναµη της ψυχής και η ατέρµονη 
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αγάπη για την Ελλάδα αποτελούν γι’ αυτούς πηγή έµπνευσης και διαρκούς 
προσπάθειας για την επίτευξη του στόχου τους. 
Την Τετάρτη 16 Ιανουαρίου 2013 πραγµατοποιήθηκε, σε κλίµα ιδιαίτερης συγκίνησης 
και χαράς, η ειδική εκδήλωση που παρέθεσαν στη Λέσχη Αξιωµατικών Ενόπλων 
∆υνάµεων, η Πρόεδρος των Special Olympics Ελλάς, κυρία Γιάννα ∆εσποτοπούλου 
και τα µέλη του ∆ιοικητικού Συµβουλίου, προς τιµήν των Χορηγών και Υποστηρικτών 
της Ελληνικής Αποστολής Special Olympics. Ο κύριος Τζώνη Βούτσας, 
VicePresident, International Division του Οµίλου Folli Follie, παρέλαβε το χορηγικό 
βραβείο, εκφράζοντας το σεβασµό του Οµίλου απέναντι στην πολύτιµη προσπάθεια 
των Ελλήνων αθλητών Special Olympics.   
 

5.12 Άξονας Κοινωνία  
 
Οι δραστηριότητες του Οµίλου Folli Follie εκτείνονται και σε µακροχρόνιες 
πρωτοβουλίες φιλανθρωπικού περιεχοµένου σε ολόκληρη την Ελλάδα, αλλά και τον 
κόσµο, καλύπτοντας τις ανάγκες σχολείων, µη κερδοσκοπικών ιδρυµάτων και µη 
κυβερνητικών οργανισµών που σχετίζονται µε τα παιδιά, το πιο τρυφερό κοµµάτι της 
κοινωνίας µας. Η Folli Follie συνεχίζει να επιδεικνύει την ευαισθησία της σε θέµατα 
κοινωνικής αλληλεγγύης που δεν αφορούν επαγγελµατικές ενέργειες αλλά ζητήµατα 
που η εταιρία αισθάνεται τη µεγάλη ευθύνη να φέρει στην προσοχή του κοινού.  
Η Folli Follie σε παγκόσµιο επίπεδο αναλαµβάνει χορηγίες για διάφορους 
φιλανθρωπικούς σκοπούς αφιερωµένους στην κοινωνική πρόνοια, όπως το 
Αντικαρκινικό Ίδρυµα στο Χονγκ Κονγκ, µέσω της καµπάνιας «Pink Revolution», της 
οποίας η Folli Follie υπήρξε κύριος χορηγός. To φθινόπωρο του 2009 η Folli Follie 
σχεδίασε για την Ελλάδα και εξωτερικό δύο συλλεκτικά βραχιόλια σε συνεργασία µε 
την κορυφαία µη κυβερνητική οργάνωση Save the Children, µέρος από τα έσοδα των 
οποίων διατέθηκαν για την ενίσχυση των αξιόλογων δραστηριοτήτων της.  Επιπλέον, 
η Folli Follie κάνει δωρεές σε οργανισµούς που ασχολούνται µε τη φροντίδα και 
προστασία των παιδιών, όπως το ίδρυµα «Smile Angel» στην Κίνα.  
Η Folli Follie υποστήριξε µε το άνοιγµα καταστηµάτων της στη Νέα Υόρκη (Σόχο και 
Lord & Taylor) και µέσω µιας σηµαντικής δωρεάς τον Μη Κερδοσκοπικό Οργανισµό 
«The Art of Elysium».  Πρόκειται για έναν Οργανισµό που ιδρύθηκε το 1997, και 
ενθαρρύνει επαγγελµατίες ηθοποιούς, καλλιτέχνες και µουσικούς να προσφέρουν 
αφιλοκερδώς τον χρόνο και το ταλέντο τους για να βοηθούν µέσω workshop παιδιά 
µε απειλητικές ασθένειες. Στο πλαίσιο της συνεργασίας µε τον Οργανισµό, 
εργαζόµενοι του Οµίλου Folli Follie στην Νέα Υόρκη συµµετείχαν προσφέροντας το 
προσωπικό τους ταλέντο σε ένα workshop καλλιτεχνικών που πραγµατοποιήθηκε στο 
Hospital for Joint Diseases. Τα έργα τέχνης που δηµιουργήθηκαν στο συγκεκριµένο 
εργαστήρι παρουσιάστηκαν στα εγκαίνια του καταστήµατος Lord & Taylor.  
Στην Ισπανία, και συγκεκριµένα στην Μαδρίτη, η Folli Follie υποστήριξε για δεύτερη 
συνεχή χρονιά τους σκοπούς του Οργανισµού «SOS», µέσω µιας ειδικά σχεδιασµένης 
συλλεκτικής έκδοσης, µέρος από τις πωλήσεις της οποίας προσφέρθηκαν στον διεθνή 
οργανισµό «SOS».  Η εξαιρετική συνεργασία της εταιρίας µε τον Οργανισµό είχε ως 
αποτέλεσµα την δηµιουργία ενός βρεφικού σταθµού στο Cangut Village της 
Σενεγάλης, µια πτέρυγα του οποίου ονοµάστηκε Ketty’s Nursery, τιµώντας την 
ιδρύτρια της Folli Follie, κυρία Καίτη Κουτσολιούτσου.  
Επιπλέον, η Folli Follie στήριζει σε εθνικό επίπεδο πολλούς συλλόγους, οργανώσεις 
και µη κερδοσκοπικούς οργανισµούς µέσα από δωρεές προϊόντων. Ενδεικτικά, κατά 
το 2011 προϊόντα Folli Follie προσφέρθηκαν αφιλοκερδώς στους εξής συλλόγους/ 
οργανισµούς για την ενίσχυση των λαχειοφόρων αγορών τους: Σύλλογος Υπαλλήλων 
Νοσοκοµείου ΑΤΤΙΚΟΝ, στο Κέντρο Ζωής, στον Ναυτικό Όµιλο Άνδρου, στο 
Σωµατείο Καρυάτιδες ΑΧΕΠΑ, στο Σύλλογο το Χαµόγελο του Παιδιού, στο Ίδρυµα 
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Πρόνοιας και Εκπαίδευσης Κωφών και Βαρήκοων Ελλάδος, στο Σύλλογο Γονέων και 
Κηδεµόνων µε Ειδικές Ανάγκες, στον Πανελλήνιο Σύλλογο Προσαρµοµένων 
∆ραστηριοτήτων Alma, στο Φιλανθρωπικό Σωµατείο Αρωγή, στη Μέριµνα, στον 
Ξενώνα Περιβολάκι µεταξύ άλλων. 
Μέσω του κλάδου της Ταξιδωτικής Λιανικής, µεγάλο χρηµατικό ποσό έχει προσφερθεί 
για την υποστήριξη και βιωσιµότητα τοπικών κοινωνιών της περιφέρειας των 
Καστανέων, Φερών, Ανοίξεως, Προµαχώνα, των νήσων Καρπάθου και Σύµης, ενώ 
συχνές είναι και οι δωρεές σε κοινωφελή ιδρύµατα, όπως το Ίδρυµα Βρεφών Μητέρα, 
το Κέντρο Ζωής, το Κέντρο Ψυχικής Υγιεινής. Χορηγεί πλήθους εκδηλώσεων που 
διοργανώνονται σε τοπικές κοινωνίες (στις οποίες η εταιρία λειτουργεί καταστήµατα). 
Σηµαντική υπήρξε και η οικονοµική ενίσχυση στην περιοχή ∆υτικού Ερύµανθου – 
∆ήµος Καλαβρύτων µε σκοπό τη δηµιουργία προϋποθέσεων απασχόλησης 8 νέων 
(18-24 ετών) που παραµένουν στο χωριό.  
Σηµαντική έχει υπάρξει και η δραστηριοποίηση της Links of London στον άξονα 
Κοινωνία-Παιδί. Συγκεκριµένα, το 2008 η Links of London, πρόσφερε µέρος των 
εσόδων του Friendship Bracelet στον Μη Κερδοσκοπικό Οργανισµό «Μαζί για το 
Παιδί» στην Ελλάδα. Ένα ειδικά σχεδιασµένο Friendship Bracelet, σε περιορισµένη 
έκδοση υποστήριξε τους σκοπούς του Οργανισµού χαρίζοντας παιδικά χαµόγελα.  
Το 2010 µέσα από µια πρωτοβουλία µε Πρέσβειρες Καλής Θελήσεως που 
ονοµάστηκε «Sweetie… It’s all about you!», η Links of London υποστήριξε τις 
δράσεις του Συλλόγου Κάνε Μια Ευχή Ελλάδος («Make-A-Wish»). Οι κυρίες Αντιγόνη 
∆ρακουλάκη, Calliope Καρβούνη,  Σία Κοσιώνη, Έλενα Κουντουρά, Κατερίνα Λέχου, 
Νίνα Λοτσάρη, Νάντια Μπουλέ, Μαρία Ναυπλιώτου, Ιωάννα Παππά, Ρέα Τουτουντζή 
και Ζέτα Φούντα ανταποκρίθηκαν µε χαρά το κάλεσµα της Links of London να 
συµµετέχουν ως πρέσβειρες καλής θελήσεως στη µεγάλη αυτή προσπάθεια, 
δηµιουργώντας µια καµπάνια Κοινωνικής Υπευθυνότητας µε σηµαντικό αντίκτυπο. Η 
στήριξη προς τον σύλλογο Κάνε Μια Ευχή Ελλάδος (Make-A-Wish) συνέχισε για 
δεύτερη χρονιά µέσα από τη συνεργασία µε τον γνωστό Έλληνα τραγουδιστή 
Αντώνη Ρέµο, ο οποίος σχεδίασε ένα friendship bracelet, µέρος των εσόδων του 
οποίου προσφέρθηκαν προς την ενίσχυση του συλλόγου προκειµένουν να 
πραγµατοποιηθούν οι πιο βαθιές επιθυµίες παιδιών 3-18 ετών µε σοβαρές και 
απειλητικές ασθένειες, µε σκοπό να τους δώσουν δύναµη και κουράγιο να παλέψουν 
για τη ζωή και να βγουν νικητές! Η συνεργασία αυτή κορυφώθηκε µε µια µεγάλη 
φιλανθρωπικού χαρακτήρα εκδήλωση, µεγιστοποιώντας τα αποτελέσµατα της 
συγκεκριµένης πρωτοβουλίας της Links of London.  
Η Links of London για το Φθινόπωρο/ Χειµώνα 2011, σχεδίασε συνολικά 7 cord 
bracelet, καθένα από τα οποία αντιπροσωπεύει µια δράση για την καταπολέµηση της 
παγκόσµιας πείνας, και µέρος των εσόδων από τα οποία προσφέρθηκε για να 
υποστηρίξει τον οργανισµό FEED, που έχει ιδρυθεί από την Lauren Bush και την Ellen 
Gustafson. Ο Μη Κερδοσκοπικός Οργανισµός είναι αφοσιωµένος στην 
ευαισθητοποίηση του κόσµου και στη συγκέντρωση χρηµάτων για την εξασφάλιση 
θρεπτικών σχολικών γευµάτων για όλα τα παιδιά σε αναπτυσσόµενες χώρες, ως ένα 
πρώτο σηµαντικό βήµα για την εξάλειψη της παγκόσµιας πείνας. Η συγκεκριµένη 
ενέργεια ήταν τόσο επιτυχής σε Ηνωµένο Βασίλειο και Αµερική όπου εφαρµόστηκε, 
που εξετάζεται η επέκτασή της και σε άλλες χώρες, στις οποίες η Links of London έχει 
παρουσία.    
Επιπλέον, αξίζει να αναφερθεί ότι ο Όµιλος Folli Follie, για 3η συνεχή χρονιά, στήριξε 
την οργάνωση «Γιατροί χωρίς Σύνορα» µέσω της αγοράς των χριστουγεννιάτικων 
καρτών του Όµιλου σε παγκόσµιο επίπεδο, συµβάλλοντας σηµαντικά στην ενίσχυση 
των δράσεων της οργάνωσης.  
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5.13 Άξονας Περιβάλλον  
 
Με έντονη δραστηριοποιήση στον τοµέα του Περιβάλλοντος, ο Όµιλος Folli Follie 
εξετάζει τις επιµέρους ανάγκες κάθε χώρας που δραστηριοποιείται. Με έντονη µατιά 
στραµµένη προς τα σηµεία όπου το περιβάλλον συναντά την κοινωνία, έχουν 
σχεδιαστεί στοχευµένα προγράµµατα Κοινωνικής Υπευθυνότητας που επιφέρουν 
σηµαντικά οφέλη και απαντούν σε συγκεκριµένα προβλήµατα.  
Το Μάιο 2008 η Folli Follie διοργάνωσε ένα µεγάλο Charity Sale στο Χονγκ Κονγκ για 
να υποστηρίξει τα θύµατα του σεισµού στην επαρχία Σιτσουάν. Η ανταπόκριση 
υπήρξε θερµή και όλες οι εισπράξεις από τις πωλήσεις της τριήµερης αυτής 
φιλανθρωπικής ενέργειας διατέθηκαν στον Ερυθρό Σταυρό του Χονγκ Κονγκ για την 
ανακούφιση των πληγέντων.  
Τον Ιούνιο 2008, ένα χρόνο µετά τις καταστροφικές φωτιές στη ∆υτική 
Πελοπόννησο, που είχαν κοστίσει ανθρώπινες ζωές και είχαν καταστρέψει τεράστιες 
δασικές εκτάσεις και κατοικηµένες περιοχές, η εταιρία παρέδωσε στην Κοινότητα 
Αρτέµιδας του ∆ήµου Ζαχάρως στην Ηλεία έξι έργα συνολικού ύψους περίπου 
1.000.000€.  
Ο Όµιλος Folli Follie, συνδεδεµένος µε την Ιαπωνία µε µια στενή σχέση φιλίας και 
συνεργασίας που µετρά πάνω από 25 χρόνια, υποστήριξε ενεργά τους πληγέντες του 
καταστροφικού σεισµού και τσουνάµι που έπληξε την Ιαπωνία τον Μάρτιο του 2011. 
Η Folli Follie πρόσφερε 10% των παγκόσµιων πωλήσεων της ολοκληρωµένης 
συλλογής Heart4Heart, ενώ η Links of London το 10% των παγκοσµίων πωλήσεων 
του κλασικού Friendship Bracelet συγκεντρώνοντας ένα αξιόλογο ποσό για να 
υποστηρίξει τους σκοπούς του Ιαπωνικού Ερυθρού Σταυρού. 
Με το περιβάλλον και τη βιώσιµη ανάπτυξη να παίζουν πρωταρχικό ρόλο, τα κεντρικά 
γραφεία του Οµίλου Folli Follie, καθώς και τα κτίρια των Factory Outlets είναι φιλικά 
προς το περιβάλλον προάγοντας προγράµµατα ανακύκλωσης, ανακύκλωσης 
µπαταριών, εξοικονόµησης ενέργειας τα οποία αγκαλιάζουν οι υπάλληλοι, οι 
εξωτερικοί συνεργάτες και οι επισκέπτες. 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

6ο Κεφάλαιο 

Οικονοµική Ανάλυση της Folli Follie Group 
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6.1 Οικονοµικά αποτελέσµατα έτους 2012 
 
Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. 
 

� Οι Πωλήσεις ανήλθαν στο ποσό των € 1.110 εκατ., αυξηµένες κατά 8,7% 
� Τα Κέρδη προ φόρων ανήλθαν στο ποσό των στα € 130,9 εκατ., αυξηµένα κατά 
7,3% 

� Το EBITDA  ανήλθε στο ποσό των €212,8 εκατ., αυξηµένο κατά 7,1% 

Απολύτως ικανοποιητική επίδοση σε ένα συνεχώς επιδεινούµενο 
περιβάλλον 
� Οι πωλήσεις αυξήθηκαν κατά 8,7% και ανήλθαν στα €1.110 εκατ., έναντι €1.021,4 
εκατ. το 2011 

� Το µεικτά κέρδη αυξήθηκαν κατά 7,8% και ανήλθαν σε €556,9 εκατ. ενώ το 
σχετικό περιθώριο διαµορφώθηκε στο  50,2% 

� Τα λειτουργικά κέρδη ανήλθαν σε €185,8 εκατ., έναντι €173,9 εκατ. το 2011 και 
παρουσίασαν και αυτά αύξηση κατά 6,8%.  

� Τα κέρδη πρό φόρων διαµορφώθηκαν σε €130,9 εκατ. έναντι €121,9 εκατ. το 
2011, παρουσιάζοντας αύξηση 7,3%. 

�  Τέλος, το EBITDA(κέρδη προ φόρων, χρηµατοδοτικών και επενδυτικών 
αποτελεσµάτων) ανήλθε σε €212,8 εκατ. αυξηµένο κατά 7,1%, µε το σχετικό 
περιθώριο να διαµορφώνεται στο 19,2% έναντι 19,5% το 2011. 

Aξίζει να σηµειωθεί, για λόγους συγκρισιµότητας, ότι αν ίσχυε ο ίδιος φορολογικός 
συντελεστής ήτοι 20% αντί 26%, τότε τα Κέρδη µετά απο φόρους θα 
διαµορφώνονταν στα €99,4 εκατ., ήτοι αύξηση 8,8% όπως επίσης και τα Κέρδη µετά 
από φόρους και δικαιώµατα µειοψηφίας, σε €97,4 εκατ. έναντι €89,5 το 2011, ήτοι 
αύξηση επίσης 8,8%. 

Πίνακας 7: Οικονοµικά Μεγέθη (τα ποσά σε €) 
 

Στοιχεία κατάστασης συνολικών 

εσόδων 

01.01.10 

έως 

31.12.2011 

01.01.10 

έως 

31.12.2010 

 

∆% 

Κύκλος εργασιών 1.110.032.536,04 1.021.417.216,65 8,7% 

Μικτά κέρδη 556.861.034,25 516.517.948,20 7,8% 

Κέρδη προ φόρων, χρηµατοδοτικών 

και 

επενδυτικών αποτελεσµάτων 

 

185.781.456,86 

 

173.976.774,48 

 

6,8% 

Κέρδη / Ζηµιές προ φόρων 130.894.451,56 121.937.756,64 -7,3% 

Κέρδη / Ζηµιές µετά από φόρους (Α) 95.620.155,10 91.288.882,19   4,7% 

Κατανέµεται σε:    

Ιδιοκτήτες µητρικής 93.625.719,74 89.518.910,34 4,6% 

∆ικαιώµατα µειοψηφίας 1.994.435,36 1.769.971,85 12,7% 
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Κέρδη προ φόρων, χρηµατοδοτικών, 

επενδυτικών 

αποτελεσµάτων και συνολικών 

αποσβέσεων 

(EBITDA) 

 

 

212.818.497,06 

 

 

198.748.243,74 

 

 

7,1% 

Πωλήσεις ανά τοµέα δραστηριότητας (µετά απο απαλοιφές) 
-Οι πωλήσεις του κλάδου των κοσµηµάτων-ρολογιών-αξεσουάρ αυξήθηκαν 
σηµαντικά 18,3% και ανήλθαν σε €583,8 εκατ. 
-Οι λιανικές πωλήσεις του Travel Retail αυξήθηκαν κατά 5,6% (από € 270,4 εκατ. το 
2011, σε € 285,8 εκατ.  το 2012) και οι χονδρικές πωλήσεις µειώθηκαν  στο 
αντίστοιχο διάστηµα κατά 27,3% (από € 27,8 εκατ. σε € 20,3 εκατ.).  Επισηµαίνεται 
ότι η παραπάνω αύξηση των λιανικών πωλήσεων επιτεύχθηκε παρά τη µείωση της 
επιβατικής κίνησης, στο αντίστοιχο διάστηµα, κατά -5,83%  
- Οι πωλήσεις των πολυκαταστηµάτων µειώθηκαν 1,6% και ανήλθαν σε €123,8 εκατ. 
- Οι πωλήσεις του κλάδου χονδρικής/λιανικής ενδυµάτων και υποδηµάτων µειώθηκαν 
7,3% και ανήλθαν σε €98,4 εκατ. 
- Οι πωλήσεις για τους λοιπούς τοµείς ανήλθαν σε €3,7 εκατ. 
 
Τα κέρδη ανά µετοχή διαµορφώθηκαν σε €1,4182 από 1,3560 
Ο κ. Τζώρτζης Κουτσολιούτσος, ∆ιευθύνων Σύµβουλος του Οµίλου σηµείωσε: « Ο 
Όµιλος µας κατάφερε να παρουσιάσει για άλλη µια χρονιά αυξηµένη κερδοφορία 
απόρροια της πιστής εφαρµογής της στρατηγικής ανάπτυξης. Η αναπτυξιακή 
προοπτική καθώς και η εξωστρέφεια του, οδήγησαν τα κέρδη στα €93,6 εκατ. και 
έτσι κατατάσσεται ως ένας από τους πιο κερδοφόρους Οµίλους στην Ελλάδα. 
Αναµφισβήτητα, το γεγονός που ξεχωρίζει για το 2012 είναι η ένωση των δυνάµεων 
µας µε τη Dufry, η οποία αποτελεί τη µεγαλύτερη επένδυση ξένων κεφαλαίων στην 
Ελλάδα από την αρχή της κρίσης» 
 

6.1.2 Οικονοµικά αποτελέσµατα A’ τριµήνου 2012 
 
Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. 
 
� Οι Πωλήσεις αυξήθηκαν κατά 4,6% 
� Το EBITDA αυξήθηκε κατά 12,8% 
� Τα κέρδη προ φόρων αυξήθηκαν κατά 11,2% 
 
Απολύτως ικανοποιητκή επίδοση σε ένα συνεχώς επιδεινούµενο 
περιβάλλον 
� Οι πωλήσεις αυξήθηκαν κατά 4,6% και ανήλθαν στα €229,3 εκατ., έναντι 219,2 την 
    αντίστοιχη περίοδο πέρυσι 
� Το µεικτά κέρδη αυξήθηκαν σηµαντικά κατά 13,2% και ανήλθαν σε €121 εκατ. ενώ 
το σχετικό περιθώριο διαµορφώθηκε από 48,7% το 2011 σε 52,7% το Α’ τρίµηνο 
του 2012. 

� Τα λειτουργικά κέρδη ανήλθαν σε €42,7 εκατ., έναντι €37,5 εκατ. το 2011 και 
παρουσίασαν και αυτά σηµαντική αύξηση κατά 13,6%. 

� Τα κέρδη πρό φόρων διαµορφώθηκαν σε €29,4 εκατ. έναντι €26,4 εκατ. το 2011, 
παρουσιάζοντας αύξηση 11,2%. 

� Τέλος, το EBITDA ανήλθε σε €49,1 εκατ. σηµαντικά αυξηµένο κατά 12,8%, µε το 
σχετικό περιθώριο να διαµορφώνεται στο 21,4% έναντι 19,9% το Α’ τρίµηνο του 
2011 
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Πίνακας 8: Οικονοµικά Μεγέθη (τα ποσά σε €) 
 

Στοιχεία κατάστασης συνολικών 

εσόδων 

01.01.12 

έως 

31.03.2012 

01.01.11 

έως 

31.03.2011 

 

∆% 

Κύκλος εργασιών 229.305.412,75 219.223.129,93 4,6% 

Μικτά κέρδη 120.938.707,31 106.791.282,37 13,2% 

Κέρδη προ φόρων, χρηµατοδοτικών 

και 

επενδυτικών αποτελεσµάτων 

42.700.523,81 

 

37.573.174,39 

 

13,6% 

 

Κέρδη/Ζηµίες προ φόρων 29.433.264,98 26.460.086,65 11,2% 

Κέρδη/Ζηµίες µετά από φόρους (Α) 22.145.243,03 23.132.813,41 -4,3% 

Κατανέµεται σε:    

Ιδιοκτήτες µητρικής 22.116.116,29 22.913.066,75 -3,5% 

∆ικαιώµατα µειοψηφίας 29.126,74 219.746,66 -86,7% 

Κέρδη προ φόρων, χρηµατοδοτικών, 

επενδυτικών 

αποτελεσµάτων και συνολικών 

αποσβέσεων 

(EBITDA) 

49.095.915,84 

 

 

43.530.616,85 

 

 

 

12,8% 

 

 

 

 
Τα καθαρά κέρδη ανά µετοχή ανήλθαν σε €0,3352 
Πωλήσεις ανά τοµέα δραστηριότητας 
-Οι πωλήσεις του κλάδου των κοσµηµάτων-ρολογιών-αξεσουάρ αυξήθηκαν 
σηµαντικά 11,8% και ανήλθαν σε €127,8 εκατ. 
-Οι πωλήσεις του κλάδου του λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου αυξήθηκαν κατά 2,8% 
και ανήλθαν σε €40,1εκατ. 
- Οι πωλήσεις των πολυκαταστηµάτων µειώθηκαν 11,5% και ανήλθαν σε €29,8 
εκατ.. 
- Οι πωλήσεις του κλάδου χονδρικής/λιανικής ενδυµάτων και υποδηµάτων µειώθηκαν 
5,7% και ανήλθαν σε €28,7 εκατ. 
- Οι πωλήσεις για τους λοιπούς τοµείς αυξήθηκαν κατά 68% και ανήλθαν σε €2,7 
εκατ. 
Ο κ. Τζώρτζης Κουτσολιούτσος, ∆ιευθύνων Σύµβουλος του Οµίλου σηµείωσε: «Τα 
αποτελέσµατα του Α’ τριµήνου του 2012, µας ικανοποιούν απόλυτα, µιας και οι 
πωλήσεις µας το Α’ τρίµηνο παρουσίασαν αύξηση κατά 5% περίπου και τα ΕΒΙΤDA 
µας αυξήθηκαν σηµαντικά κατά 13%, παρά το εντόνως αρνητικό οικονοµικό 
περιβάλλον στο οποίο λειτουργούµε, µε την εγχώρια αγορά να βιώνει την πέµπτη 
συνεχή χρονιά σοβαρής ύφεσης. Αύτες οι αποδόσεις οφείλονται στο συγκριτικό 
πλεονέκτηµα και σηµαντικό περιουσιακό στοιχείο που έχει ο Όµιλος, το 
διαφοροποιηµένο χαρτοφυλάκιο δραστηριοτήτων και η παρουσία µας σε σηµαντικές 
αγορές παγκοσµίως. Ακολουθώντας πιστά αυτή τη στρατηγική του εµπλουτισµού του 
χαρτοφυλακίου και των δραστηριοτήτων, µια νέα δραστηριότητα προστέθηκε στον 
Όµιλο µας, το Beauty & Cosmetics, όπου ο Όµιλος µας ανέλαβε την αποκλειστική 
διανοµή και αντιπροσώπευση των αρωµάτων της PROCTER & GAMBLE PRESTIGE 
στην Ελλάδα. » 
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6.1.3 Οικονοµικά αποτελέσµατα A’ εξαµήνου 2012 
  
Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. 
 
� Οι Πωλήσεις ανήλθαν στο ποσό των € 532,9 εκατ., αυξηµένες κατά 9% 
� Κέρδη προ φόρων ανήλθαν στο ποσό των στα € 68,1 εκατ., αυξηµένα κατά 10,4% 
� EBITDA ανήλθε στο ποσό των € 105,5 εκατ., αυξηµένο κατά 8% 
 
Απολύτως ικανοποιητική επίδοση σε ένα συνεχώς επιδεινούµενο 
περιβάλλον 
� Οι πωλήσεις αυξήθηκαν κατά 9% και ανήλθαν στα €532,9 εκατ., έναντι 488,8 την 
αντίστοιχη περίοδο πέρυσι. 

� Το µεικτά κέρδη αυξήθηκαν σηµαντικά κατά 10,1% και ανήλθαν σε €264,7 εκατ. 
ενώ το σχετικό περιθώριο διαµορφώθηκε από 49,2% το 2011 σε 49,7% το Α’ 
εξάµηνο του 2012. 

� Τα λειτουργικά κέρδη ανήλθαν σε €92,4 εκατ., έναντι €85,8 εκατ. το 2011 και 
παρουσίασαν και αυτά αύξηση κατά 7,7%. 

� Τα κέρδη πρό φόρων διαµορφώθηκαν σε €68,1 εκατ. έναντι €61,6 εκατ. το 2011, 
παρουσιάζοντας αύξηση 10,4%. 

� Τέλος, το EBITDA ανήλθε σε €105,5 εκατ. αυξηµένο κατά 8%, µε το σχετικό 
περιθώριο να διαµορφώνεται στο 19,8% έναντι 20% το Α’ εξάµηνο του 2011. 

 
Πίνακας 9: Οικονοµικά Μεγέθη (τα ποσά σε €) 
 

Στοιχεία κατάστασης 
συνολικών εσόδων 

01.01.11 
έως 

30.06.2012 

01.01.10 
έως 

30.06.2011 

 
∆% 

Κύκλος εργασιών 532.886.459,88 488.789.280,97 9,0% 

Μικτά κέρδη 264.720.336,91 240.423.924,21 10,1% 

Κέρδη προ φόρων, 
χρηµατοδοτικών και 

επενδυτικών αποτελεσµάτων 

 
92.419.435,06 

 
85.812.622,87 

 
7,7% 

Κέρδη / Ζηµιές προ φόρων 68.064.366,46 61.629.553,67 10,4% 

Κέρδη / Ζηµίες µετά από φόρους 53.011.078,52 50.014.987,37 6,0% 

Κατανέµεται σε:    

Ιδιοκτήτες µητρικής 52.471.007,77 49.256.371,30 6,5% 

∆ικαιώµατα µειοψηφίας 540.070,75 758.616,07 
-

28,8% 

Κέρδη προ φόρων, 
χρηµατοδοτικών, επενδυτικών 
αποτελεσµάτων και συνολικών 

αποσβέσεων 
(EBITDA) 

 
 

105.512.542,19 

 
 

97.759.967,51 

 
 

7,9% 
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Πωλήσεις ανά τοµέα δραστηριότητας (µετά απο απαλοιφές) 
� Οι πωλήσεις του κλάδου των κοσµηµάτων-ρολογιών-αξεσουάρ αυξήθηκαν 
σηµαντικά 20,3% και ανήλθαν σε €308 εκατ. 

� Οι λιανικές πωλήσεις του Travel Retail αυξήθηκαν κατά 5% (από € 104,5 εκατ. το Ά 
εξάµηνο του 2011, σε € 109,7 εκατ. το Ά εξάµηνο του 2012) και οι χονδρικές 
πωλήσεις µειώθηκαν, στο αντίστοιχο διάστηµα κατά 18,13% (από € 11,3 εκατ. σε € 
9,3 εκατ.). Επισηµαίνεται ότι η παραπάνω αύξηση των λιανικών πωλήσεων 
επιτεύχθηκε παρά τη µείωση της επιβατικής κίνησης, στο αντίστοιχο διάστηµα, 
κατά 7,04% 

� Οι πωλήσεις των πολυκαταστηµάτων µειώθηκαν 7,8% και ανήλθαν σε €57 εκατ. 
� Οι πωλήσεις του κλάδου χονδρικής/λιανικής ενδυµάτων και υποδηµάτων µειώθηκαν 
6,5% και ανήλθαν σε €49,5 εκατ. 

� Οι πωλήσεις για τους λοιπούς τοµείς ανήλθαν σε €2,3 εκατ. 
 
Ο κ. Τζώρτζης Κουτσολιούτσος, ∆ιευθύνων Σύµβουλος του Οµίλου σηµείωσε: «Τα 
αποτελέσµατα του Α’ εξαµήνου του 2012, µας ικανοποιούν απόλυτα, µιας και οι 
πωλήσεις µας στο διάστηµα αυτό παρουσίασαν αύξηση κατά 9% περίπου και το 
ΕΒΙΤDA αυξήθηκε σηµαντικά κατά 8%, παρά το εντόνως αρνητικό οικονοµικό 
περιβάλλον στο οποίο λειτουργούµε, µε την εγχώρια αγορά να βιώνει την πέµπτη 
συνεχή χρονιά σοβαρής ύφεσης. Αυτές οι αποδόσεις οφείλονται στο συγκριτικό 
πλεονέκτηµα και σηµαντικό περιουσιακό στοιχείο που έχει ο Όµιλος, το 
διαφοροποιηµένο χαρτοφυλάκιο δραστηριοτήτων και η παρουσία µας σε σηµαντικές 
αγορές παγκοσµίως.» 
 

6.2 Οικονοµικά αποτελέσµατα έτους 2011 
 
Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. 
 
� Πωλήσεις €1.021,4 εκατ. 
� EBITDA €198,8 εκατ. 
� Καθαρά κέρδη µετά από φόρους €91,3 εκατ. 
 
Ιστορική επίδοση πωλήσεων σε ένα συνεχώς επιδεινούµενο περιβάλλον 
 
� Οι πωλήσεις αυξήθηκαν κατά 3,2% και ανήλθαν σε ιστορικά υψηλά στα €1.021,4 
εκατ., ξεπερνώντας για πρώτη φορά το €1 δις. 

� Το µεικτά κέρδη αυξήθηκαν κατά 3,6% και ανήλθαν σε €516,5 εκατ. ενώ το 
σχετικό περιθώριο διαµορφώθηκε από 50,4% το 2010 σε 50,6% για την χρήση του 
2011. 

� Τα λειτουργικά κέρδη ανήλθαν σε €173,9 εκατ., έναντι €171,7 εκατ. το 2010 και 
παρουσίασαν αύξηση κατά 1,3%. 

� Τα κέρδη µετά από φόρους διαµορφώθηκαν σε €91,3 εκατ. έναντι €85,1 εκατ. το 
2010, παρουσιάζοντας αύξηση 7,3%. 

� Το EBITDA ανήλθε σε €198,8 εκατ. αυξηµένο κατά 2,8%, µε το σχετικό περιθώριο 
να διαµορφώνεται και να παραµένει σταθερό µε αυτό του 2010, ήτοι 19,5% 
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Πίνακας 10: Οικονοµικά Μεγέθη (τα ποσά σε €) 
 

Στοιχεία κατάστασης 
συνολικών εσόδων 

01.01.10 
έως 

31.12.2011 

01.01.10 
έως 

31.12.2010 

 
∆% 

Κύκλος εργασιών 1.021.417.216,65 989.600.917,39 3,2% 

Μικτά κέρδη 516.517.948,20 498.505.797,40 3,6% 

Κέρδη προ φόρων, 
χρηµατοδοτικών και 

επενδυτικών αποτελεσµάτων 

 
173.976.774,48 

 
171.673.004,18 

 
1,3% 

Κέρδη προ φόρων 121.937.756,64 124.712.039,86 -2,2% 

Κέρδη µετά από φόρους (Α) 91.288.882,19 85.104.508,05 7,3% 

Κατανέµεται σε:    

Ιδιοκτήτες µητρικής 89.518.910,34 83.279.446,42 7,5% 

∆ικαιώµατα µειοψηφίας 1.769.971,85 1.825.061,62 -3,0% 

Κέρδη προ φόρων, 
χρηµατοδοτικών, επενδυτικών 
αποτελεσµάτων και συνολικών 

αποσβέσεων 
(EBITDA) 

 
 

198.748.243,74 

 
 

193.347.983,71 

 
 

2,8% 

 

Πωλήσεις ανά τοµέα δραστηριότητας 
-Οι πωλήσεις του κλάδου των κοσµηµάτων-ρολογιών-αξεσουάρ αυξήθηκαν 3,6% και 
ανήλθαν σε €493,4εκατ.. 
-Οι πωλήσεις του κλάδου του λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου αυξήθηκαν 
εντυπωσιακά κατά 15,1% και ανήλθαν σε €291 εκατ.. 
- Οι πωλήσεις των πολυκαταστηµάτων µειώθηκαν 7,8% και ανήλθαν σε €125,8 
εκατ.. 
- Οι πωλήσεις του κλάδου χονδρικής/λιανικής ενδυµάτων και υποδηµάτων µειώθηκαν 
9,4% και ανήλθαν σε €106,2 εκατ.. 
- Οι πωλήσεις για τους λοιπούς τοµείς µειώθηκαν κατά 27,1% και ανήλθαν σε €5,1 
εκατ.. 
Ο κ. Τζώρτζης Κουτσολιούτσος, ∆ιευθύνων Σύµβουλος του Οµίλου σηµείωσε: 
«Είµαστε απόλυτα ικανοποιηµένοι γιατί οι πωλήσεις του Οµίλου µας ανήλθαν σε 
ιστορικά υψηλά επίπεδα, παρά το εντόνως αρνητικό οικονοµικό περιβάλλον στο οποίο 
λειτουργούµε, µε την εγχώρια αγορά να βιώνει την τέταρτη συνεχή χρονιά σοβαρής 
ύφεσης αλλά και τη διεθνή αγορά να παρουσιάζει σηµάδια κάµψης του ρυθµού 
ανάπτυξης. Όλες οι δραστηριότητες του Οµίλου µας αντιµετωπίστηκαν µε µεγάλη 
επαγρύπνηση και ευελιξία. Στον κλάδο του κοσµήµατος και της µόδας, παρά τα 
προβλήµατα που παρουσιάστηκαν στην Ιαπωνία, είχαµε ραγδαία ανάπτυξη στο 
δίκτυο και στις πωλήσεις στην αναπτυσσόµενη αγορά της Κίνας. Η δραστηριότητα 
του λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου ξεπέρασε ακόµα και τις πιο αισιόδοξες 
προβλέψεις µας, παρέχοντας της ιστορικά καλύτερες επιδόσεις του. Το 2011 όµως 
εκτός από θετικές επιδόσεις σε επίπεδο αριθµών αποτέλεσε και ένα νέο ξεκίνηµα για 
τον Όµιλο µας. Η συνένωση των τριών Εταιρειών, έφερε στον Όµιλο ανθρώπους µε 
σηµαντικές γνώσεις και ικανότητες οι οποίοι µπορούν να συνεισφέρουν καθοριστικά 
στη δηµιουργία προστιθέµενης αξίας για τον Όµιλο στο ευµετάβλητο οικονοµικό και 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 

 161 

πολιτικό περιβάλλον. Θέλω µε αυτό τον τρόπο να εκφράσω τις ιδιαίτερες ευχαριστίες 
και την εκτίµησή µου προς τους συνεργάτες µας σε όλο τον κόσµο και ιδιαίτερα στην 
Ελλάδα, που εργάστηκαν µε ενθουσιασµό και µεγάλη αφοσίωση για την επίτευξη 
αυτών των αξιοθαύµαστων αποτελεσµάτων. Η καλή πορεία και οι ευοίωνες 
προοπτικές του Οµίλου µας επιβεβαιώθηκαν άλλωστε από την είσοδο αρχικά του 
Οµίλου FOSUN INTERNATIONAL στο µετοχικό µας κεφάλαιο στα µέσα του έτους και 
συνεχίσθηκε µε περαιτέρω αύξηση του ποσοστού αυτού.» 
 

6.3 Απολογισµός για την κλειόµενη χρήση 1.1.2011 έως 31.12.2011 
 
Το 2011 ήταν µια χρονιά αλλαγής για τον Όµιλο. Η συνένωση των τριών Εταιρειών, 
έφερε στον Όµιλο ανθρώπους µε σηµαντικές γνώσεις και ικανότητες οι οποίοι 
µπορούν να συνεισφέρουν καθοριστικά στην δηµιουργία προστιθέµενης αξίας για τον 
Όµιλο, στο ευµετάβλητο οικονοµικό και πολιτικό περιβάλλον.  
Αναµφισβήτητα όµως ήταν µια χρονιά µε δυσκολίες για τον Όµιλο. Οι επιπτώσεις της 
οικονοµικής κρίσης ειδικά στις ευάλωτες οικονοµίες της Ελλάδος, Ισπανίας και της 
Νοτιοανατολικής Ευρώπης επηρέασε αρνητικά τα αποτελέσµατα. 
Ειδικά για την Ελλάδα, τόσο τα διαρθρωτικά µέτρα που έχει επιβάλει το ∆.Ν.Τ., η 
Ευρωπαϊκή Επιτροπή και η Ευρωπαϊκή Κεντρική τράπεζα, όσο και η συνεχόµενη 
συρρίκνωση του διαθέσιµου εισοδήµατος των καταναλωτών, έχουν συντελέσει στην 
όξυνση της οικονοµικής ύφεσης. Παρόλα αυτά η επίδοση του Οµίλου µας σε επίπεδο 
πωλήσεων ήταν η καλύτερη στην ιστορία του, µε πωλήσεις να ξεπερνούν το 1δις 
ευρώ, µε τα EBITDA στα 198,8εκατ. ευρώ περίπου, και κέρδη προ φόρων στα 91,3 
εκατ. ευρώ. 
Συγκριτικό πλεονέκτηµα και σηµαντικό περιουσιακό στοιχείο για τον Όµιλο αποτελεί 
το διαφοροποιηµένο χαρτοφυλάκιο δραστηριοτήτων και η παρουσία σε σηµαντικές 
αγορές παγκοσµίως. 
Στη συνέχεια παρατίθενται πίνακες βασικών στοιχείων των αποτελεσµάτων, όπου 
είναι εµφανής η επίδραση των παραπάνω γεγονότων στις ετήσιες οικονοµικές 
καταστάσεις.  
 
Πίνακας 11: Ενοποιηµένα αποτελέσµατα (ποσά σε € εκατ.) 
 2011 2010 % 
Πωλήσεις 1.021,4 989,6 3,2% 

EBITDA 198,8 193,4 2,8% 

ΚΠΦ 121,9 124,7 -2,2% 

Κέρδη µετά από φόρους και 
δικαιώµατα µειοψηφίας 

 
89,5 

 
83,3 

 
7,4% 

Συγκεντρωτικά συνολικά έσοδα µετά 
από δικαιώµατα µειοψηφίας 

 
114,7 

 
99,2 

 
15,6% 

Πίνακας 9: Πωλήσεις ανά τοµέα δραστηριότητας (ποσά σε € εκατ.) 
 2011 2010 % 
Κοσµήµατα,Ρολόγια,Αξεσουάρ 513 509,7 0,6% 

Πολυκαταστήµατα 127,7 144,4 -11,6% 

Λιανικό Ταξιδιωτικό 298,4 257,2 16,1% 

Ένδυση / Υπόδηση 135,4 140,8 -4% 

Λοιποί Τοµείς 5,4 7,4 26% 

∆ιαφορές Ενοποίησης -58,5 -70 -16 
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Σε €1.021 εκατ. διαµορφώθηκαν οι ενοποιηµένες πωλήσεις του Οµίλου κατά το 2011, 
από € 989,6 εκατ. το 2010, σηµειώνοντας αύξηση κατά 3,2%. 
Τα ενοποιηµένα κέρδη προ φόρων, τόκων και αποσβέσεων (EBITDA) 
διαµορφώθηκαν σε €198,8 εκατ. από €193,4εκατ., σηµειώνοντας αύξηση κατά 2,8%. 
Τα κέρδη προ φόρων ανήλθαν σε €121,9 εκατ. από €124,7 εκατ., µειωµένα κατά 
2,2% ενώ τα καθαρά κέρδη µετά από φόρους και δικαιώµατα µειοψηφίας 
διαµορφώθηκαν σε €89,5 εκατ. έναντι €83,3 εκατ. το 2010 παρουσιάζοντας αύξηση 
κατά 7,4%. 
Τα Συγκεντρωτικά συνολικά έσοδα µετα από τα δικαιώµατα µειοψηφίας ανήλθαν στα 
€ 114,7 εκατ. έναντι € 99,2 εκατ. το 2010 ήτοι άνοδος κατά 15,6% 
Πωλήσεις ανά λειτουργικό τοµέα. Ο Όµιλος FF GROUP, δραστηριοποιείται σε 
τέσσερις βασικούς τοµείς δραστηριότητας: 
α) στο σχεδιασµό, την επεξεργασία και εµπορία κοσµηµάτων, ρολογιών και λοιπών 
παρεµφερών αξεσουάρ (τσάντες, ζώνες, πασµίνες, γυαλιά ηλίου, µικρά δερµάτινα 
είδη κ.α.) β) στο λιανικό ταξιδιωτικό εµπόριο, που περιλαµβάνει πωλήσεις 
αφορολόγητων και φορολογηµένων ειδών λιανικής, που πραγµατοποιούνται σε 
σταθµούς αεροδροµίων, 
τελωνείων και λιµανιών γ) στην εκµετάλλευση πολυκαταστηµάτων δ) στη χονδρική 
και λιανική πώληση επώνυµων ειδών ένδυσης και υπόδησης και ε) σε λοιπούς τοµείς. 
Πιο αναλυτικά οι λειτουργικοί τοµείς έχουν ως εξής: 
Α. Τοµέας Κόσµηµα - Ρολόι - Αξεσουάρ 
Ο τοµέας αυτός αφορά στο σχεδιασµό, την κατασκευή, επεξεργασία και εµπορία 
κοσµηµάτων, ρολογιών και λοιπών παρεµφερών αξεσουάρ µόδας όπως τσάντες, 
µικρά δερµάτινα είδη, ζώνες, πασµίνες και γυαλιά ηλίου. 
H εµπορική δραστηριότητα του Οµίλου περιλαµβάνει χονδρικές και κυρίως λιανικές 
πωλήσεις προϊόντων µε το εµπορικό σήµα Folli Follie σε 24 χώρες. Επιπλέον µέσω 
της θυγατρικής του εταιρίας Links (London) Limited τα προϊόντα του διατίθενται 
µέσω ενός εκτεταµένου δικτύου σηµείων πώλησης σε Ευρώπη, Μέση Ανατολή, 
Αφρική 
και Β. Αµερική καθώς και χονδρικώς, σε επιλεγµένα σηµεία πώλησης διεθνώς. 
Β. Τοµέας Λιανικό Ταξιδιωτικό Εµπόριο 
Η δραστηριοποίηση του Οµίλου στον τοµέα του λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου 
αφορά στις πωλήσεις αφορολογήτων και φορολογηµένων ειδών λιανικής που 
πραγµατοποιούνται σε σταθµούς αεροδροµίων, τελωνείων και λιµανιών στην Ελλάδα, 
στις πωλήσεις φορολογηµένων ειδών λιανικής σε σηµεία που επιτρέπουν την 
υλοποίηση αγορών 
ακόµα και σε όσους δεν ταξιδεύουν, µέσω της θυγατρικής εταιρίας «ΕΛΛΗΝΙΚΕΣ 
∆ΙΑΝΟΜΕΣ ΑΕ», καθώς και στις χονδρικές πωλήσεις εµπορευµάτων παραδοσιακών 
ειδών ταξιδιωτικού εµπορίου, προς πρεσβείες και ένοπλες δυνάµεις. 
Οι πωλήσεις των αφορολόγητων ειδών πραγµατοποιούνται αποκλειστικώς από τη 
µητρική εταιρία του οµίλου, σε αναχωρούντες προς τρίτες χώρες επιβάτες, εντός 
τελωνειακά ελεγχόµενων χωρών, σε αεροδρόµια, λιµάνια και συνοριακούς σταθµούς, 
την ισχύουσα νοµοθεσία και τις τελωνειακές διατάξεις. 
Η Εταιρία διαθέτει 90 καταστήµατα λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου σε 47 σηµεία 
πώλησης (25 αεροδρόµια, 11 µεθοριακούς σταθµούς και 11 λιµάνια). Ειδικά όσον 
αφορά στο ∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών, η Εταιρία λειτουργεί συνολικά είκοσι δύο (22) 
καταστήµατα στους χώρους αναχωρούντων ταξιδιωτών. Η θυγατρική εταιρία 
Ελληνικές ∆ιανοµές ΑΕ, λειτουργεί συνολικά 16 καταστήµατα, 10 εκ των οποίων στο 
∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών. 
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Γ. Πολυκαταστήµατα 
Η εκµετάλλευση των πολυκαταστηµάτων του Οµίλου πραγµατοποιείται µέσω της 
Εταιρίας µε 2 εκπτωτικά πολυκαταστήµατα µε το εµπορικό σήµα Factory Outlet στην 
οδό Πειραιώς και στο εµπορικό πάρκο του ∆ιεθνούς Αερολιµένα Αθηνών καθώς και 
µέσω των θυγατρικών «Αττικά Πολυκαταστήµατα AE» και «North Landmark AE» που 
εκµεταλλεύονται τα πολυκαταστήµατα “attica” στην οδό Πανεπιστηµίου και στο 
εµπορικό κέντρο Golden Hall 
αντίστοιχα. 
∆. Ένδυση - Υπόδηση 
Ο τοµέας ένδυσης και υπόδησης του Οµίλου παρέχεται µέσω της Εταιρίας και των 
θυγατρικών της ELMEC Romania SRL, ELMEC Sport Bulgaria EOOD, LOGISTICS 
EXPRESS AE, ICE CUBE AE, Collective Πατρών ΑΕ, Μουστάκης ΑΕΕ και LAPFOL. 
Ο Όµιλος έχει αναπτύξει για τη συγκεκριµένη λειτουργική δραστηριότητα ένα δίκτυο 
διανοµής σε τρεις χώρες, Ελλάδα, Ρουµανία και Βουλγαρία, αποτελούµενο από 
καταστήµατα λιανικής πώλησης, τα οποία εκτείνονται σε επιφάνεια ‘άνω των 30.000 
m2. 
Η εν λόγω δραστηριότητα περιλαµβάνει αναλυτικά τα εξής: 
i. Χονδρικό εµπόριο ενδυµάτων υποδηµάτων και αξεσουάρ, όπου οι συνεργασίες του 
Οµίλου αφορούν: 
σε αθλητικά ενδύµατα και υποδήµατα, και γενικότερα συλλογές active wear και street 
wear, σε ενδύµατα, υποδήµατα και αξεσουάρ µόδας (fashion), σε παιδικά ενδύµατα 
και υποδήµατα και σε είδη ταξιδίου. 
ii. Λιανική πώληση υποδηµάτων ενδυµάτων και αξεσουάρ που αφορά στη λειτουργία 
µονοθεµατικών (mono-brand/µία φίρµα) και πολυθεµατικών (multibrand/ πολλές 
φίρµες ταυτόχρονα) καταστηµάτων λιανικής πώλησης ενδυµάτων, υποδηµάτων και 
αξεσουάρ. 
Ε. Λοιποί τοµείς 
Στον τοµέα αυτό περιλαµβάνονται ποικίλες δραστηριότητες του Οµίλου. 
Ο Όµιλος µε µια µακρόχρονη παράδοση στον εξοπλισµό fitness, εκπροσωπεί στην 
Ελλάδα την TechnoGym τον κορυφαίο κατασκευαστή αθλητικού εξοπλισµού και 
αθλητικών οργάνων. 
Επιπλέον ο Όµιλος αντιπροσωπεύει και πουλάει µοτοσυκλέτες, ανταλλακτικά, είδη 
ένδυσης και σχετικά αξεσουάρ της Harley-Davidson και Buell, ενώ έχει αναπτύξει και 
ένα αυτόνοµο εµπορικό τµήµα, που ασχολείται µε τον τοµέα συστηµάτων 
παρακολούθησης. 
Τα ναυπηγεία Planaco, που βρίσκονται στην Αίγινα συµπληρώνουν τις λοιπές 
δραστηριότητες του Οµίλου. 
 
Πίνακας 12: Πωλήσεις ανά λειτουργικό τοµέα (µετά από απαλοιφές) 
σε εκατ. 
 

2011 2010 
Μεταβολή 

% 

% επί 
του 

συνόλου 
Κοσµήµατα,Ρολόγια,Αξεσουάρ 493,4 476,4 3,6% 48,3% 

Λιανικό Ταξιδιωτικό Εµπόριο 290,9 252,6 15,1% 28,5% 

Πολυκαταστήµατα 125,9 136,4 -7,8% 12,3% 

Ένδυση / Υπόδηση 106,2 117,2 -9,4% 10,4% 

Λοιποί Τοµείς 5,1 7,0 27,1% 0,5% 

Σύνολο 1.021,4 989,6 3,22% 100,0% 
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Σύµφωνα µε τα ανωτέρω: 
Οι πωλήσεις του κλάδου κοσµήµατος-ρολογιού-αξεσουάρ κατά το 2011 αυξήθηκαν 
κατά 3,6% και διαµορφώθηκαν σε € 493,4 εκατ. έναντι € 476,4 εκατ. το 2010 
Οι πωλήσεις του κλάδου λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου κατά το 2011 αυξήθηκαν 
σηµαντικά κατά 15,1% και διαµορφώθηκαν σε € 290,9 εκατ. έναντι € 252,6 εκατ. το 
2010. 
Ειδικότερα, οι πωλήσεις κλάδου του λιανικής του ταξιδιωτικού εµπορίου 
κατευθύνονται σε τέσσερα βασικά κανάλια: ∆ιεθνής Αερολιµένας Αθηνών (∆ΑΑ), 
Λοιπά Αεροδρόµια, Μεθοριακοί Σταθµοί και Λιµάνια και συνδέονται µε τρεις βασικούς 
δείκτες:  
(i) την επιβατική κίνηση  
(ii) τη µέση απόδειξη ανά πελάτη  
(iii) τη διείσδυση.  
Ειδικότερα, για τον κάθε ένα από τους ανωτέρω δείκτες σηµειώνονται τα εξής: 
-Επιβατική κίνηση 2011: 30,8 εκατ. αναχωρούντες επιβάτες, έναντι 2010 29,1 εκατ., 
ήτοι 
αύξηση κατά 6,04%. 
-Μέση απόδειξη ανά πελάτη 2011: € 41,41 έναντι 2010 € 39,49 ήτοι αύξηση κατά 
4,87%. 
-∆ιείσδυση 2011: 24,89%, έναντι 24,69%, το 2010, ήτοι αύξηση κατά 0,8%. 
-Ο κλάδος των πολυκαταστηµάτων το 2011 δια µέσου των εταιρειών Αττικά 
Πολυκαταστήµατα Α.Ε., North Landmark AE και Factory Outlet, παρουσίασε πτώση 
κατά 7,8% µε τις πωλήσεις να ανέρχονται στα €125,9 εκατ. από €136,4 εκατ. 
Αναµφισβήτα ο εν λόγω κλάδος επηρεάστηκε αρνητικά από την πτώση της 
κατανάλωσης και της συρρίκνωσης των εισοδηµάτων µετά την ανακοίνωση στον 
µηχανισµό στήριξης και στα µέτρα του µνηµονίου που ακολούθησε. Παρόλα αυτά, ο 
κλάδος υπεραπόδωσε σε σύγκριση µε την αγορά του λιανεµπορίου. 
-Ακολούθως, ο κλάδος της λιανικής και χονδρικής πώλησης επώνυµων ειδών ένδυσης 
και υπόδησης, µέσω των εταιρειών πρώην ΕLMEC SPORT ΑΒΕΤΕ και οι εταιρίες 
ELMEC ROMANIA SRL, ELMEC SPORT BULGARIA EOOD, ICS ELMEC SPORT SRL, 
LOGISTICS EXPRESS AE, ICE CUBE AE, COLLECTIVE ΠΑΤΡΩΝ ΑΕ το 2011 
παρουσίασε πωλήσεις €106,2 εκατ. από €117,2 εκατ. το 2010 παρουσιάζοντας πτώση 
κατά 9,4%. 
-Οι λοιποί τοµείς το 2011 παρουσίασαν πωλήσεις €5,1 εκατ. από €7 εκατ. το 2010 
Στοιχεία ισολογισµού οµίλου 
- Τα ταµειακά διαθέσιµα ανήλθαν στα €135,5 εκατ. έναντι €133,7 εκατ. το 2010, και 
ο καθαρός δανεισµός ανήλθε στα €596,4 εκατ. 
Για την πληρέστερη ανάλυση της δραστηριότητας και απόδοσης του οµίλου 
παρατίθενται οι παρακάτω αριθµοδείκτες: 
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Πίνακας 13: ΟΜΙΛΟΣ Folli Follie Group 

 
 
 

Ρευστότητα 

 

Κυκλοφορούν 

Ενεργητικό 

 

1,010,364,50.87 

 

877,300,580.77 

 

Κυκλοφορόν 

Ενεργητικό /   

Γενική  

Βραχυπρόθεσµες 

Υποχρεώσει 

 

588,642,339.82 

 

319,920,777.63 

 

Βραχυπρόθεσµες 

Υποχρεώσεις 

 

 

1.72 

 

 

2.74 

 

Κυκλοφορούν 

Ενεργητικό - Αποθέµατα 

 

671,195,387.51 

 

580,346,020.41 
 

Άµεση  

Βραχυπρόθεσµες 

Υποχρεώσεις 

 

588,642,339,.82 

 

319,920,777.63 

 

Κυκλοφορόν 

Ενεργητικό - 

Αποθέµατα / 

Βραχυπρόθεσµες 

Υποχρεώσεις 

 

 

1.14 

 

 

1.81 

 

∆ιαθέσιµα + Χρεόγραφα 

 

135,631,953.51 

 

134,433,245.46 
 

∆ιαθέσιµα 
 

Βραχυπρόθεσµες 

Υποχρεώσεις 

 

588,642,339.82 

 

319,920,777.63 

 

∆ιαθέσιµα+Χρεόγραφ

α / Βραχυπρόθεσµες 

Υποχρεώσεις 

 

 

23.04% 

 

 

42.02% 

 

Απαιτήσεις + Αποθέµατα 

 

738,626,649.88 

 

623,023,470.87  

Κεφάλαιο 

Κίνησης 
 

Προµηθευτές + Λοιπές 

Β.Υ 

 

171,397,423.65 

 

183,299,604.40 

 

Απαιτήσεις+Αποθέµατ

α-Προµηθευτές 
+Λοιπές Β.Υ 

 

 

567.229.217,2

3 

 

 

448.723.866,4

7 

∆ραστηριότητας 
 

Καθαρές Πωλήσεις 

 

1,021,417,216.65 

 

989,600,917.39 
 

Κυκλοφορίας 
Κυκλοφορούντος 

Ενεργητικού 

 

Κυκλοφορούν 

Ενεργητικό 

 

1,010,364,501.87 

 

877,300,580.77 

 

Καθαρές Πωλήσεις/ 
Κυκλοφορόν 

Ενεργητικό 

 

 

1.01 

 

 

1.13 

 

Μέσος Όρος  

Απαιτήσεων  

 

 

 

367,263,223.02 

 

305,870,609.00  

Είσπραξη 

Απαιτήσεων 
 

Καθαρές 

Πωλήσεις  

365 
 

1,021,417,216.65 

 

989,600,917.39 

 

Μέσος Όρος 

Απαιτήσεων/Καθαρές 

Πωλήσεις*365 

 

 

131.24 

 

 

112.82 

 

Κόστος Πωλήσεων 
 

504,899,268.45 

 

491,095,119.99 

 

Κυκλοφοριακή 

Ταχύτητα 

Αποθεµάτων 
Μέσο Απόθεµα 

 

318,061,837.36 

 

281,655,074.58 

 

Κόστος 

Πωληθέντων/Μέσο 

Απόθεµα Προϊόντων 

 

 

1.59 

 

 

1.74 

 

Μέσο Απόθεµα 
 

 

318,061,837.36 

 

281,655,074.58  

Ηµέρες 

Αποθεµάτων 
 

Κόστος 
Πωλήσεων 

365  

1,387,285.67 

 

1,345,466.08 

 

Μέσο Απόθεµα/ 

Κόστος 

Πωληθέντων/365 

 

 

229.93 

 

 

209.34 

Χρηµατοοικονοµικοί 
 

Ξένα Κεφάλαια 

 

984,163,329.73 

 

1,038,311,320.66 
 

∆ανειακή 

Επιβάρυνση 
 

Συνολικά Κεφάλαια 

 

1,723,914,137.26 

 

1,582,772,336.99 

 

Ξένα 

Κεφάλαια/Συνολικά 

Κεφάλαια 

 

 

57.09% 

 

 

65.60% 

 

Ξένα Κεφάλαια 

 

984,163,329.73 

 

1,038,311,320.66 
 

∆άνεια Προς Ίδια 

Κεφάλαια 
 

Σύνολο Ιδίων Κεφαλαίων 
 

739,750,807.53 

 

544,461,016.33 

 

Ξένα Κεφάλαια/Ίδια 

Κεφάλαια 

 

 

1.33 

 

 

1.91 

Κερδοφορίας 
 

Μικτό Κέρδος 
 

516,517,948.20 

 

489,505,707.40  

Μικτό Κέρδος  

Πωλήσεις 

 

1,021,417,216.65 

 

989,600,917.39 

 

 

Μικτό 

Κέρδος/Πωλήσεις 

 

 

50.57 

 

 

50.37% 

 

Καθαρά Κέρδη 

 

91,288,882.19 

 

85,104,508.05 
 

Απόδοση 

Ενεργητικού 
 

Σύνολο Ενεργητικού 

 

1,723,914,137.26 

 

1,582,772,336.99 

 

Καθαρά 

Κέρδη/Σύνολο 

Ενεργητικου 

 

 

5.30% 

 

 

5.38% 

 

Καθαρά Κέρδη 

 

91,288,882.19 

 

85,104,508.05 
 

Απόδοση Ιδίων 

Κεφαλαίων  
 

Σύνολο Ιδίων Κεφαλαίων 
 

739,750,807.53 

 

544,461,016.33 

 

Καθαρά 

Κέρδη/Μετοχικό 

Κεφάλαιο 

 

 

12.34% 

 

 

15.63% 
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6.4 Οικονοµικά Αποτελέσµατα - Πρώτο Εξάµηνο του 2011 
 
6.4.1 ∆ιάσπαση των εσόδων ανά γεωγραφική περιοχή  
 

 

 

 
 
 
 
6.4.2 Συνοπτική επισκόπηση οικονοµικών α 'εξάµηνο 2011  
 

Πίνακας 14: Συνοπτική επισκόπηση οικονοµικών α 'εξάµηνο 2011 
 

  % των πωλήσεων 

Σύνολο Πωλήσεων 488,8  

EBITDA 97,8 20,0% 

EBIT 85,8 17,6% 

ΕΒΤ 61,6 12,6% 

ΕΑΤ after min. 49,3 10,1% 
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6.4.3 Πρώτο Εξάµηνο 2011 Συνοπτική Κατάσταση Αποτελεσµάτων  
 

Πίνακας 15: Πρώτο Εξάµηνο 2011 Συνοπτική Κατάσταση Αποτελεσµάτων 
 

Σε εκατ. ευρώ 
1ο εξάµηνο του 

2011 

1ο εξάµηνο του 

2010 

Μεταβολή % 

 

Έσοδα 488,8 464,7 5,2% 

Το µικτό περιθώριο 240,4 238,3 0,9% 

Έξοδα πωλήσεως -139,3 -134,5 3,6% 

Έξοδα διοικήσεως -25,8 -24,7 4,5% 

Λοιπά έσοδα και έξοδα 10,6 13,2 -19,7% 

Λειτουργικά κέρδη 85,8 92,3 -7,0% 

Τα καθαρά 

χρηµατοοικονοµικά 

έσοδα (έξοδα) 

-24,2 
-27,5 

 

-12,0% 

 

Φόροι εισοδήµατος -11,6 -21,1 -45,0% 

Τα καθαρά κέρδη προ 

δικαιωµάτων 

µειοψηφίας 50,0 

50,0 
43,7 

 

14,4% 

 

∆ικαιώµατα 

Μειοψηφίας 

-0,7 

 

-0,6 

 

16,7% 

 

Μερίδιο των 

καθαρών κερδών 

49,3 

 

43,1 

 

14,4% 

 

Απόσβεση - 

Αποσβέσεις 

11,9 

 

11,1 

 

7,2% 

 

EBITDA 97,7 103,4 -5,5% 

 

 

6.4.4 Τα έσοδα από την δραστηριότητα  
 
Πίνακας 16: Τα έσοδα από την δραστηριότητα 
 

Σε εκατ. ευρώ  
1ο εξάµηνο 

του 2011  

1ο εξάµηνο του 

2010  
Μεταβολή % 

Κοσµήµατα, Ρολόγια, 

Αξεσουάρ  

256,0 

 

237,8 

 

7,7% 

 

Travel Retail  114,8 101,6 13,0% 

Λιανικής & Χονδρικής  53,0 55,6 -4,7% 

Πολυκαταστήµατα 61,9 68,6 -9,8% 

Άλλες δραστηριότητες 3,1 1,1 171,9% 

Σύνολο 488,8 464,7 464,7 
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6.4.5 ∆ιάσπαση των εσόδων ανά δραστηριότητα  
 
∆ιάγραµµα 2: Πρώτο Εξάµηνο του 2011 

 
 

 

 

∆ιάγραµµα 3: Πρώτο Τρίµηνο του 2011 
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∆ιάγραµµα 4: ∆εύτερο Τρίµηνο του 2011 
 

 

 

 
 
 

 
6.4.6 ΕΒΙΤΑ κατά δραστηριότητα 
 
∆ιάγραµµα 5: Πρώτο Εξάµηνο του 2010 
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∆ιάγραµµα 6: Πρώτο Εξάµηνο του 2011 
 

 
 
 
6.4.7 Επενδύσεις κατανεµηµένες ανά δραστηριότητα 
 

 

∆ιάγραµµα 7: Επενδύσεις κατανεµηµένες ανά δραστηριότητα 
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6.4.8 ∆ιάρθρωση του χρέους ανά τρίµηνο 
 
∆ιάγραµµα 8: ∆ιάρθρωση του χρέους ανά τρίµηνο 
 

 
 

6.4.9 ∆ιάρθρωση µετοχικής σύνθεσης 
 

∆ιάγραµµα 9: ∆ιάρθρωση µετοχικής σύνθεσης 
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6.4.10 Χρηµατοοικονοµική διάρθρωση 
 
∆ιάγραµµα 10: Χρηµατοοικονοµική διάρθρωση 

 
 

6.4.11 H Εξέλιξη των Ελεύθερων Χρηµατοροών 
 
Πίνακας 17: H Εξέλιξη των Ελεύθερων Χρηµατοροών σε εκατ. € 
 

Οικονοµικό 
Ετος 

2006 2007 2008 2009 2010 
Εξάµηνο 
2011 

Χρηµατοροές προ χρήσης 
 
αλλαγές στο κεφάλαιο κίνησης 
    
Καθαροί τόκοι πληρωτέοι 
Φόροι εσόδων πληρωτέοι 

 
 

117 
 

-11 
-30 

 
 

152 
 

-24 
-33 

 
 

197 
 

-45 
-34 

 
 

199 
 

-31 
-32 

 
 

204 
 

-33 
-46 

 
 

74 
 

-18 
-9 

Καθαρές χρηµατοροές ανά 
λειτουργίες 
 
πριν τις αλλαγές για κεφάλαιο 
κίνησης 
 
Απαιτήσεις κεφαλαίου κίνησης *** 
Καθαρές λειτουργικές 
επενδύσεις**** 

 
77 
 

-52 
-7 

 
95 
 

-24 
-22 

 
118 
 

-85 
-38 

 
135 
 

-80 
-26 

 
125 
 

-95 
-22 

 
46 
 

-57 
-9 

Εξέλιξη των ελεύθερων 
χρηµατοροών** 

17 48 -6 29 7 -20 
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* ποσά σε εκατ. € 
** πριν διατεθούν για πώληση χρηµατοοικονοµικά περιουσιακά στοιχεία και 
επενδύσεις σχετικές µε ίδια κεφάλαια και χρηµατοδοτικές συναλλαγές 
*** µε την απόκτηση της Links το 2006, το 2007 µόνο το Q4 η Elmec παρουσιάζεται 
ενοποιηµένη ,το Νοέµβριο του 2008 εγκαινιάζει ένα νέο κατάστηµα όπου σχεδόν το 
80% των αποθεµάτων είναι υπό συµφωνία αποστολής 
**** 18 εκατ.€ απαιτήσεις επενδύσεων για τα νέα καταστήµατα 
 

6.4.12 Κοσµήµατα, Ρολόγια και Αξεσουάρ 
 
∆ιάγραµµα 11: Κοσµήµατα, Ρολόγια και Αξεσουάρ 
 

 
 

Πίνακας 18: Βασικά στοιχεία (σε εκατ. ευρώ) 
 

Βασικά στοιχεία  
(σε εκατ. ευρώ) 

1ο 
εξάµηνο 
του 2011 

1ο εξάµηνο 
του 2010 

Αλλαγή 
 

Έσοδα 256 237,8 7,7% 
Κέρδη προ φόρων, τόκων και 
αποσβέσεων 

61,7 67,4 -8,5% 

Περιθώριο κερδών προ φόρων, 
τόκων και αποσβέσεων 

24,1% 28,4%  

Μικτό περιθώριο κέρδους 52.0% 56,7%  
 

-Τα σταθερά έξοδα αυξήθηκαν κατά 7,7% , παρά τις υψηλές συγκρίσεις κατά το 
πρώτο εξάµηνο του 2010.  
Εξερουµένου της επίδρασης του νοµίσµατος , σε συγκρίσιµες συναλλαγµατικές 
ισοτιµίες, τα έσοδα θα είχαν ανέλθει σε € 267,0 εκ. αυξηµένα κατά 12,3%. 
-Τα µικτά κέρδη µειώθηκαν ελαφρώς κατά 1,3% από € 134,9 εκατ. σε € 133,1 εκατ., 
µε το αντίστοιχο περιθώριο να διαµορφώνεται στο 52,0% από 56,7% την ίδια 
περίοδο του προηγούµενου έτους, εξαιτίας της πίεσης από 
υψηλό κόστος πρώτων υλών, κυρίως για τα Links of London. 
- Κέρδη προ φόρων, τόκων και αποσβέσεων στα € 61,7 εκατ. από € 67,5 εκατ. µε το 
αντίστοιχο περιθώριο στο 24,1% από 28,4% επηρεάστηκαν από την αύξηση των 
εξόδων διοίκησης και δαπάνες κατά 5,7% εξαιτίας των συνεχιζόµενων επενδύσεις 
στις δύο µάρκες Folli Follie και Links of London. 
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-Folli Follie brand άνοιξε το δεύτερο τρίµηνο του 2011 µε 19 νέα σηµεία πώλησης (6 
µετεγκαταστάσεις) µε το δίκτυο να φθάνει τώρα στα 441 καταστήµατα από 419 
σηµεία πώλησης την ίδια περίοδο του προηγούµενου έτους και σε παρουσία  35 

αερογραµµές. 

 

6.4.13 Travel Retail 
 

∆ιάγραµµα 12: Travel Retail 
 

 
Πίνακας 19: Βασικά στοιχεία (σε εκατ. ευρώ) 
 

Βασικά στοιχεία  
(σε εκατ. ευρώ) 

1ο εξάµηνο  
του 2011 

1ο εξάµηνο  
του 2010 

Αλλαγή 
 

Έσοδα 114,8 101,6 13,0% 
Κέρδη προ φόρων, 
τόκων και 
αποσβέσεων 

33,4 29,5 13,2% 

Περιθώριο κερδών 
προ φόρων, τόκων 
και αποσβέσεων 

29,1% 29,0%  

Μικτό περιθώριο 
κέρδους 

53,4% 55,1%  

 

-Εντυπωσιακή αύξηση των εσόδων κατά 13% από € 114,8 εκατ. σε € 101,6 εκατ.. 
-Τα µικτά κέρδη αυξήθηκαν κατά 9,5% από € 56,0 εκατ. σε € 61,4 εκατ., µε το 
αντίστοιχο περιθώριο στο 53,4% από 55,1%. 
-Το Μικτό περιθώριο κέρδους αυξήθηκε από 49,6% το πρώτο τρίµηνο σε 55,4% 
κατά το δεύτερο τρίµηνο, ευνοούµενα απο τα καταστήµτα αφορολόγητων ειδών σε 
σύγκριση µε αυτά που δεν πουλάνε εξ'ολοκλήρου αφορολόγητα είδη. 
-Οι πωλήσεις στα καταστήµατα αφορολόγητων ειδών αυξήθηκε από 45,8% (1ο 
εξάµηνο 2010) σε 54,0% (1ο εξάµηνο 2011). 
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-Τα κέρδη προ φόρων, τόκων και αποσβέσεων ανήλθαν σε € 33,4 εκ. από € 29,5 εκ. 
µε το αντίστοιχο περιθώριο στο 29,1% από 29,0% την ίδια περίοδο του περασµένου 
έτους. 
 

6.4.14 Λιανική / Χονδρική 
 

∆ιάγραµµα 13: Λιανική / Χονδρική 
 

 
 

Πίνακας 20: Βασικά στοιχεία (σε εκατ. ευρώ) 
 

Βασικά στοιχεία 
(σε εκατ. ευρώ) 

1ο εξάµηνο του 
2011 

1ο εξάµηνο του 
2010 

Αλλαγή 
 

Έσοδα 53 55,6 -4,7% 
Κέρδη προ φόρων, 
τόκων και 
αποσβέσεων 

-1,3 0,08  

Περιθώριο κερδών 
προ φόρων, τόκων 
και αποσβέσεων 

-2,5% 0,2%  

Μικτό περιθώριο 
κέρδους 

42,9% 45,2%  

 

-Τα έσοδα µειώθηκαν κατά 4,7% από € 55,6 εκατ. σε € 53,0 εκατ. επηρεασµένα από 
τους δύσκολους όρους των συναλλαγών στις τοπικές αγορές και τα Βαλκάνια σε 
σχέση µε τα περσινά υψηλά συγκριτικά στοιχεία. 
-Το µικτό περιθώριο κέρδους µειώθηκε κατά 9,5% από € 25,1 εκατ. σε € 22,7 εκατ., 
σηµειώνοντας µικρή µείωση από 45,2% σε 42,9% κατά την ίδια περίοδο πέρυσι. 
- Τα κέρδη προ φόρων, τόκων και αποσβέσεων µειώθηκαν κατά το πρώτο εξάµηνο 
του 2011 σε € -1,3 εκ. από € 0,08 m. 
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6.4.15 Πολυκαταστήµατα 
 

∆ιάγραµµα 14: Πολυκαταστήµατα 
 

 
 

Πίνακας 21: Βασικά στοιχεία (σε εκατ. ευρώ) 
 

Βασικά στοιχεία  
(σε εκατ. ευρώ) 

1ο 
εξάµηνο 
του 2011 

1ο εξάµηνο 
του 2010 

Αλλαγή 
 

Έσοδα 61,9 68,6 -9,8% 
Κέρδη προ φόρων, τόκων και 
αποσβέσεων 

4,8 7,1 -32,4% 

Περιθώριο κερδών προ φόρων, 
τόκων και αποσβέσεων 

7,8% 10,3%  

Μικτό περιθώριο κέρδους 36.4% 32,6%  
 

-Τα έσοδα µειώθηκαν κατά -9,8%, από € 68,6 εκατ. σε € 61,9 εκ. κυρίως ο 
επηρεάζονται από το µεταβαλλόµενο τοπικό περιβάλλον και τα τελευταία χρόνια 
υψηλή σύγκριση. Η απόδοση του καταστήµατος Attica στο κέντρο της πόλης της 
Αθήνας έχει επηρεασθεί σηµαντικά από τις συνεχιζόµενες πορείες-διαδηλώσεις-
επεισόδια που γίνονται όλο το  Μάιο και τον Ιούνιο. 
-Τα µικτά κέρδη παρέµειναν σταθερά σε σύγκριση µε την ίδια περίοδο πέρυσι 
(+0,9%) φθάνοντας τα € 22,5 εκατ. µε το αντίστοιχο περιθώριο µικτού κέρδους στο 
36,4% από 32,6% την ίδια περίοδο του περασµένου έτους. 
-Τα Κέρδη προ φόρων, τόκων και αποσβέσεων µειώθηκαν κατά 32,2% από € 7,1 
εκατ. έναντι € 4,8 εκατ. το πρώτο εξάµηνο του 2011. 
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6.3.16 Άλλες δραστηριότητες 
 
Πίνακας 22: Βασικά στοιχεία (σε εκατ. ευρώ) 

 
Βασικά στοιχεία  
(σε εκατ. ευρώ) 

1ο εξάµηνο 
του 2011 

1ο εξάµηνο 
του 2010 

Αλλαγή 
 

Έσοδα 3,1 1,1 181,8% 
Κέρδη προ φόρων, τόκων και 
αποσβέσεων 

-0,824 -0,737  

Περιθώριο κερδών προ 
φόρων, τόκων και 
αποσβέσεων 

-26,4% -64,5%  

Μικτό περιθώριο κέρδους 23,1% -5,3%  
 

-Τα έσοδα αυξήθηκαν κατά 181,8% στα € 3,1 εκ. από € 1,1 εκ.. 
-Το µικτό περιθώριο κέρδους αυξήθηκε σε € 0,72 mm από µείον € 0.061 εκατ. κατά 
την ίδια περίοδο πέρυσι. 
- Τα Κέρδη προ φόρων, τόκων και αποσβέσεων στα µείον € 0.824 εκ. από € 0.074 
µείον m 
 

6.5 Θυγατρικές  
 
Οι ενοποιηµένες οικονοµικές καταστάσεις περιλαµβάνουν τις οικονοµικές καταστάσεις 
της εταιρίας και των ελεγχόµενων από αυτή επιχειρήσεων (θυγατρικές). Έλεγχος 
υπάρχει όταν η εταιρία έχει την δυνατότητα να καθορίζει τις χρηµατοοικονοµικές και 
λειτουργικές δραστηριότητες µιας επιχείρησης µε σκοπό την απόκτηση οφέλους. Τα 
αποτελέσµατα, τα περιουσιακά στοιχεία και οι υποχρεώσεις των θυγατρικών, 
ενσωµατώνονται στις οικονοµικές καταστάσεις µε την µέθοδο ολικής ενοποίησης. Οι 
Οικονοµικές Καταστάσεις των θυγατρικών συντάσσονται µε τις ίδιες λογιστικές 
πολιτικές που ακολουθεί η Εταιρία. Οι ενδοοµιλικές συναλλαγές, τα ενδο-οµιλικά 
υπόλοιπα και τα ενδοοµιλικά έσοδα και έξοδα, απαλείφονται κατά την ενοποίηση.  
Η υπεραξία που προκύπτει κατά την εξαγορά επιχειρήσεων, αν είναι θετική 
αναγνωρίζεται ως µη αποσβέσιµο περιουσιακό στοιχείο, υποκείµενο ετησίως σε 
έλεγχο αποµείωσης της αξίας του. 
Αν είναι αρνητική, αναγνωρίζεται ως έσοδο στην κατάσταση αποτελεσµάτων του 
Οµίλου. Υπεραξία, είναι η διαφορά µεταξύ τιµήµατος για την απόκτηση και εύλογης 
αξίας των επιµέρους περιουσιακών στοιχείων, των υποχρεώσεων και των 
ενδεχόµενων υποχρεώσεων της αποκτώµενης. 
 

6.6 Συναλλαγµατικές Μετατροπές 
 
α) Λειτουργικό νόµισµα και νόµισµα παρουσίασης. 
Τα στοιχεία των οικονοµικών καταστάσεων των εταιρειών του Οµίλου και της 
Εταιρίας εκφράζονται σε ευρώ, που είναι το νόµισµα του οικονοµικού περιβάλλοντος 
µέσα στο οποίο λειτουργούν (Λειτουργικό νόµισµα). 
β) Συναλλαγές και υπόλοιπα 
Οι συναλλαγές σε ξένα νοµίσµατα µετατρέπονται στο λειτουργικό νόµισµα µε την 
χρήση των ισοτιµιών που ισχύουν κατά την ηµεροµηνία των συναλλαγών. Κέρδη και 
ζηµιές από συναλλαγµατικές διαφορές οι οποίες προκύπτουν από την εκκαθάριση 
τέτοιων συναλλαγών κατά την διάρκεια της περιόδου και από την µετατροπή των 
νοµισµατικών στοιχείων που εκφράζονται σε ξένο νόµισµα µε τις ισχύουσες ισοτιµίες 
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κατά την ηµεροµηνία ισολογισµού, καταχωρούνται στα αποτελέσµατα. Οι 
συναλλαγµατικές διαφορές από µη νοµισµατικά στοιχεία που αποτιµώνται στην 
εύλογη αξία τους, θεωρούνται ως τµήµα της εύλογης αξίας και συνεπώς 
καταχωρούνται όπου και οι διαφορές της εύλογης αξίας. Τα στοιχεία των οικονοµικών 
καταστάσεων των εταιρειών του οµίλου επιµετρούνται βάσει του νοµίσµατος του 
οικονοµικού περιβάλλοντος, της εκάστοτε χώρας όπου λειτουργεί η κάθε εταιρία του 
οµίλου. Οι ατοµικές οικονοµικές καταστάσεις των εταιρειών που µετέχουν στην 
ενοποίηση, και οι οποίες αρχικά παρουσιάζονται σε νόµισµα διαφορετικό από το 
νόµισµα παρουσίασης του οµίλου, έχουν µετατραπεί σε €. Τα στοιχεία του 
ενεργητικού και οι υποχρεώσεις έχουν µεταφραστεί σε € στην ισοτιµία κλεισίµατος 
την ηµεροµηνία του ισολογισµού Τα έσοδα και τα έξοδα έχουν µετατραπεί στο 
νόµισµα παρουσίασης του οµίλου στις µέσες ισοτιµίες κάθε αναφερόµενης περιόδου. 
Όποιες διαφορές προκύπτουν από αυτή την διαδικασία µεταφέρονται στο 
αποθεµατικό µετατροπής ισολογισµών θυγατρικών σε ξένο νόµισµα, της καθαρής 
θέσης, µέσω των λοιπών συνολικών εσόδων. 
 

6.7 Πρότυπο επιχειρηµατικότητας η ελληνική εταιρία FolliFollie! 
 
Τα καθαρά κέρδη της το 2011 (Ιανουάριο µε Σεπτέµβριο) αυξήθηκαν κατά 27% και 
διαµορφώθηκαν στα 81,5 εκατ. ευρώ. 
Οι πωλήσεις (Ελλάδα και Ασία) σηµείωσαν άνοδο 5% στα 775,5 εκατ. ευρώ.  
«Μέσα σε ένα δυσµενές διεθνές και εγχώριο περιβάλλον φέραµε αποτελέσµατα που 
επιβεβαίωνουν τις εκτιµήσεις µας για τη σταθερή πορεία του οµίλου. Η αύξηση των 
πωλήσεων και η αύξηση των καθαρών κερδών, µας καθιστούν αισιόδοξους για τις 
µέρες που έρχονται». ∆ηλώσεις του ιδιοκτήτη και διευθύνοντα συµβούλου του 
οµίλου Τζώρτζη Κουτσολιούτσου.  
Ο όµιλος Folli Follie έχει εδραιωµένη παρουσία µε πάνω από 700 σηµεία πώλησης 
παγκοσµίως, ενώ παράλληλα απασχολεί περισσότερα από 6.000 άτοµα ανά τον 
κόσµο.  
Επιπλέον, η Folli Follie διαθέτει ισχυρή παρουσία στο χώρο του travelretail µε σηµεία 
πώλησης σε dutyfree αεροδροµίων ανά τον κόσµο όπως του Πεκίνου, του Χονγκ 
Κονγκ, της Σεούλ, της Αθήνας, του Βανκούβερ, της Ταϊπέι, της Χαβάη και του 
Γκουάµ.  
 

6.8 Ρεκόρ Πωλήσεων και 7,3% Αύξηση Κερδών! 
 
Ανοδικά κινήθηκαν τα κέρδη του οµίλου Folli Follie Group, το 2011, τα οποία 
ανήλθαν στα 91,3 εκατ. ευρώ έναντι 85,1 εκατ. ευρώ, το 2010, καταγράφοντας 
αύξηση 7,3%.  
Ειδικότερα, οι πωλήσεις αυξήθηκαν κατά 3,2% και ανήλθαν σε ιστορικά υψηλά στα 
1.021,4 εκατ. ευρώ, ξεπερνώντας, για πρώτη φορά, το 1 δισ. ευρώ.  
Πωλήσεις ανά τοµέα δραστηριότητας:  

� Οι πωλήσεις του κλάδου των κοσµηµάτων-ρολογιών-αξεσουάρ αυξήθηκαν 
3,6% και ανήλθαν στα 493,4 εκατ. ευρώ.  

� Οι πωλήσεις του κλάδου του λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου αυξήθηκαν κατά 
15,1% και διαµορφώθηκαν στα 291 εκατ. ευρώ.  

� Οι πωλήσεις των πολυκαταστηµάτων µειώθηκαν 7,8% και ανήλθαν στα 125,8 
εκατ. ευρώ.  

� Οι πωλήσεις του κλάδου χονδρικής/λιανικής ενδυµάτων και υποδηµάτων 
µειώθηκαν 9,4% και ανήλθαν στα 106,2 εκατ. ευρώ.  

� Οι πωλήσεις για τους λοιπούς τοµείς µειώθηκαν κατά 27,1% και 
διαµορφώθηκαν στα 5,1 εκατ. ευρώ.  
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Ο ∆ιευθύνων Σύµβουλος του Οµίλου Τζώρτζης Κουτσολιούτσος δήλωσε: 
«Είµαστε απόλυτα ικανοποιηµένοι γιατί οι πωλήσεις του Οµίλου µας ανήλθαν σε 
ιστορικά υψηλά επίπεδα, παρά το εντόνως αρνητικό οικονοµικό περιβάλλον στο οποίο 
λειτουργούµε, µε την εγχώρια αγορά να βιώνει την τέταρτη συνεχή χρονιά σοβαρής 
ύφεσης αλλά και τη διεθνή αγορά να παρουσιάζει σηµάδια κάµψης του ρυθµού 
ανάπτυξης. Όλες οι δραστηριότητες του Οµίλου µας αντιµετωπίστηκαν µε µεγάλη 
επαγρύπνηση και ευελιξία. 
Στον κλάδο του κοσµήµατος και της µόδας, παρά τα προβλήµατα που 
παρουσιάστηκαν στην Ιαπωνία, είχαµε ραγδαία ανάπτυξη στο δίκτυο και στις 
πωλήσεις στην αναπτυσσόµενη αγορά της Κίνας.  
Η δραστηριότητα του λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου ξεπέρασε ακόµα και τις πιο 
αισιόδοξες προβλέψεις µας, παρέχοντας της ιστορικά καλύτερες επιδόσεις του. 
Το 2011 όµως εκτός από θετικές επιδόσεις σε επίπεδο αριθµών αποτέλεσε και ένα νέο 
ξεκίνηµα για τον Όµιλο µας.  
Η συνένωση των τριών Εταιρειών, έφερε στον Όµιλο ανθρώπους µε σηµαντικές 
γνώσεις και ικανότητες οι οποίοι µπορούν να συνεισφέρουν καθοριστικά στη 
δηµιουργία προστιθέµενης αξίας για τον Όµιλο στο ευµετάβλητο οικονοµικό και 
πολιτικό περιβάλλον».  
 

6.9 Αυξηµένα κέρδη και πωλήσεις για τον όµιλο Folli Follie Group 
 
Αυξηµένα κέρδη και πωλήσεις παρουσίασε ο όµιλος της Folli Follie Group, στο 
εννεάµηνο του 2012. 
Όπως αναφέρεται σε σχετική ανακοίνωση, οι πωλήσεις αυξήθηκαν κατά 8,5% και 
ανήλθαν στα 841,5 εκατ. ευρώ έναντι 775,5 εκατ. ευρώ, την αντίστοιχη περίοδο 
πέρυσι. 
Τα µεικτά κέρδη αυξήθηκαν κατά 8,6% και ανήλθαν στα 417,5 εκατ. ευρώ, ενώ το 
σχετικό περιθώριο παρέµεινε σταθερό στο 49,6%. Τα λειτουργικά κέρδη ανήλθαν 
στα 151,9 εκατ. ευρώ έναντι 142,7 εκατ. ευρώ, το 2011 και παρουσίασαν και αυτά 
αύξηση κατά 6,4%. Τα κέρδη πρό φόρων διαµορφώθηκαν στα 114,2 εκατ. ευρώ 
έναντι 103,7 εκατ. ευρώ, το 2011, καταγράφοντας αύξηση 10,2%. 
Τέλος, το EBITDA ανήλθε στα 171,9 εκατ. ευρώ, αυξηµένο κατά 6,9%, µε το σχετικό 
περιθώριο να διαµορφώνεται στο 20,4% έναντι 20,7%, το εννεάµηνο του 2011. 
Οι πωλήσεις του κλάδου των κοσµηµάτων-ρολογιών-αξεσουάρ αυξήθηκαν κατά 
18,5% και ανήλθαν στα 430,6 εκατ. ευρώ. 
Οι λιανικές πωλήσεις του Travel Retail αυξήθηκαν κατά 5,1% (από 229 εκατ. ευρώ, 
το εννεάµηνο του 2011, στα 240,8 εκατ. ευρώ, το εννεάµηνο του 2012) και οι 
χονδρικές πωλήσεις µειώθηκαν, στο αντίστοιχο διάστηµα, κατά 15% (από 17,9 εκατ. 
ευρώ στα 15,2 εκατ. ευρώ). Επισηµαίνεται ότι η παραπάνω αύξηση των λιανικών 
πωλήσεων επιτεύχθηκε, παρά τη µείωση της επιβατικής κίνησης, στο αντίστοιχο 
διάστηµα, κατά 6,1%. 
Οι πωλήσεις των πολυκαταστηµάτων µειώθηκαν 4,7% και ανήλθαν στα 89,5 εκατ. 
ευρώ. 
Οι πωλήσεις του κλάδου χονδρικής/λιανικής ενδυµάτων και υποδηµάτων µειώθηκαν 
κατά 8,6% και ανήλθαν στα 77,7 εκατ. ευρώ. 
Οι πωλήσεις για τους λοιπούς τοµείς ανήλθαν στα 3 εκατ. ευρώ. 
 

6.10 Και εγένετο Folli-Follie Group - Συγχώνευση Folli-Follie και 
Elmec Sport ΑΒΕΤΕ 
 
Τη δηµιουργία ενός ενιαίου επιχειρηµατικού σχήµατος µέσω της συγχώνευσης µε 
απορρόφηση από την ΚΑΕ των Folli-Follie και της Elmec Sport ΑΒΕΤΕ, αποφάσισε η 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 

 180 

οικογένεια Κουτσολιούτσου, βασικοί µέτοχοι και των τριών εταιρειών.  
Για τυπικούς λόγους επιλέχθηκαν τα ΚΑΕ για να απορροφήσουν Folli-Follie και Elmec 
Sport, ωστόσο µε την ολοκλήρωση των απαιτούµενων διαδικασιών θα δηµιουργηθεί 
ένας ενιαίος όµιλος µε την ονοµασία Folli-Follie Group. 
Αναλυτικά, η ανακοίνωση έχει ως εξής:  
Τα ∆ιοικητικά Συµβούλια των εταιρειών Folli-Follie ΑΒΕΕ, Καταστήµατα 
Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. (KAE A.E.) και Elmec Sport ABETE επιθυµούν να 
ανακοινώσουν, σύµφωνα µε τις διατάξεις του Ν. 3340/2005 και του άρθρου 2 της 
υπ΄ άριθµ. 3/347/12.07.2005 απόφασης της Επιτροπής Κεφαλαιαγοράς, ότι στις από 
24-6-2010 συνεδριάσεις τους αποφάσισαν να προτείνουν προς τις Γενικές 
Συνελεύσεις των µετόχων τους τη συγχώνευση τους, µε απορρόφηση από την 
Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών Α.Ε. (Απορροφώσα) των Folli-Follie ΑΒΕΕ 
(Απορροφώµενη, κατέχει το 56,78% της απορροφώσας), και της Elmec Sport ABETE 
(Β΄ Απορροφώµενη και κατά 95,6% θυγατρική της Απορροφώσας), σύµφωνα µε τις 
διατάξεις του Κ.Ν 2190/1920, των άρθρων 1 έως 5 του Ν.2166/1993 και εν γένει της 
εµπορικής και της κείµενης νοµοθεσίας της κεφαλαιαγοράς ως ισχύουν. 
Σύµφωνα µε την παρούσα πρόταση των ∆ιοικητικών Συµβουλίων προς τις Γενικές 
Συνελεύσεις των µετόχων των ανωτέρω εταιρειών και µε δεδοµένα: 
ι. ότι η Folli-Follie ΑΒΕΕ συµµετέχει στο µετοχικό κεφάλαιο της ΚΑΕ Α.Ε. µε ποσοστό 
56,78%  
ιι. η ΚΑΕ Α.Ε. συµµετέχει στο µετοχικό κεφάλαιο της Elmec Sport ABETE µε ποσοστό 
95,6% και  
iii. το µετοχικό κεφάλαιο της εταιρίας που θα προκύψει και µετά τις ακυρώσεις 
µετοχών εξ΄ συγχύσεως θα ανέλθει σε 18.176.463 ευρώ, διαιρούµενο σε 60.588.210 
µετοχές ονοµαστικής αξίας 0,30 ευρώ εκάστη, η σχέση ανταλλαγής των µετοχών θα 
διαµορφωθεί ως εξής: οι µέτοχοι της Folli-Follie ΑΒΕΕ θα ανταλλάξουν µια (1) µετοχή 
τους µε 1,5355 µετοχές της νέας εταιρίας και θα συµµετέχουν µε ποσοστό 83,5% 
στη νέα εταιρία, οι µέτοχοι µειοψηφίας της ΚΑΕ Α.Ε θα ανταλλάξουν µια µετοχή (1) 
µε 0,4325 µετοχές της νέας εταιρίας και θα συµµετέχουν µε ποσοστό 16,25 % στη 
νέα εταιρία και οι µέτοχοι µειοψηφίας της Elmec Sport ABETTE θα ανταλλάξουν µια 
(1) µετοχή µε 0,0621 µετοχές της νέας εταιρίας και θα συµµετέχουν µε ποσοστό 
0,25% στη νέα εταιρία. Η εταιρία που θα προκύψει από τον σκοπούµενο 
µετασχηµατισµό θα χρησιµοποιεί τα σήµατα και τις ονοµασίες των συγχωνευµένων 
εταιρειών υπό το κοινό όνοµα Folli-Follie GROUP. 
Ο Πρόεδρος της ΚΑΕ Α.Ε., κ. Τζώρτζης Κουτσολιούτσος έκανε την ακόλουθη 
δήλωση: 
Οι σηµερινές αποφάσεις των ∆ιοικητικών Συµβουλίων αποτελούν ορόσηµο για την 
συνέχιση της επιτυχούς πορείας του Οµίλου µας. Η ανωτέρω απόφαση, θα συµβάλλει 
στην απλοποίηση της Οµιλικής δοµής, στη βελτίωση της αποτελεσµατικότητας, στην 
εκµετάλλευση οικονοµικών συνεργειών και στην ενδυνάµωση του Ισολογισµού, 
παρέχοντας συγκριτικό πλεονέκτηµα στην ανάπτυξη του Οµίλου τόσο στο εγχώριο 
όσο και στο διεθνές περιβάλλον. Σηµειώνω ότι, ο Όµιλός µας σήµερα διαθέτει ένα 
δίκτυο 700 και πλέον σηµείων πώλησης σε πάνω από 30 χώρες και απασχολεί 5.700 
εργαζόµενους. 
 



 

 

 

 

 

 

7ο Κεφάλαιο  

Ανάλυση της Εξωτερικής και ∆ιεθνούς 
∆ραστηριοποίησης της Folli Follie  Group 
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7.1 Εξαγωγική ∆ραστηριότητα της Folli Follie 
 
H FOLLI-FOLLIE δραστηριοποιείται στην κατασκευή κοσµηµάτων και ρολογιών από 
χρυσό ή ασήµι, καθώς και στην εµπορία κοσµηµάτων και συναφών προϊόντων, 
δερµάτινων ειδών, αξεσουάρ και αρωµάτων. 
Η εταιρία παράγει σε δικές της εγκαταστάσεις και σε εργαστήρια τρίτων (φασόν) µια 
µεγάλη ποικιλία κοσµηµάτων σε πρωτοποριακά σχέδια από χρυσό και ασήµι. 
Κατασκευάζει επίσης, σε αποκλειστικά σχέδια, µπρασελέ αντρικών και γυναικείων 
ρολογιών χειρός τα οποία στη συνέχεια συναρµολογούνται µε το µηχανισµό και τα 
επιµέρους τµήµατα που εισάγονται από το εξωτερικό. 
Ένα µέρος των προϊόντων της παράγονται στο εξωτερικό σε αποκλειστικά δικά της 
σχέδια και µε δική της επίβλεψη ως προς την ποιότητα κατασκευής, όπως είδη 
επαγγελµατικού δώρου (στυλό, επιτραπέζια ρολόγια, αναπτήρες κλειδοθήκες, 
κορνίζες), δερµάτινα είδη καθώς και αρώµατα. Ένα µικρό µέρος των πωλήσεων 
προέρχεται και από πωλήσεις επίπλων και εξοπλισµού προς τα καταστήµατα διάθεσης 
των προϊόντων FOLLI-FOLLIE. 
Η καταξίωση του brand name της εταιρίας τόσο στην Ελλάδα όσο και στις αγορές 
του εξωτερικού, αποτελεί το σηµαντικότερο µοχλό ανάπτυξης της δραστηριότητας 
της και επιτυγχάνεται µέσω τις εντατικής διαφήµισης. Η εταιρία κατέχει την πρώτη 
θέση στον κλάδο στην Ελλάδα, τόσο σε πωλήσεις, όσο και σε καθαρά κέρδη. 
Η FOLLI-FOLLIE διαθέτει ένα ιδιαίτερα αποτελεσµατικό και πλήρες δίκτυο διανοµής 
µέσω συνεργαζόµενων καταστηµάτων και σηµείων πώλησης στην Ελλάδα και το 
εξωτερικό. Η πολιτική των πωλήσεων βασίζεται στη προώθηση των προϊόντων µέσω 
επιλεγµένων σηµείων πώλησης (εµπορικοί/πολυτελείς δρόµοι, µεγάλα εµπορικά 
καταστήµατα, shops in shop). 
Το δίκτυο διανοµής της εταιρίας περιλαµβάνει τρεις κατηγορίες καταστηµάτων: 
� Υποκαταστήµατα που διαχειρίζεται η ίδια η εταιρία ή οι θυγατρικές της εταιρίες 
(λιανικές πωλήσεις). 

� Συνεργαζόµενα καταστήµατα που φέρουν την επωνυµία FOLLI-FOLLIE (χονδρικές 
πωλήσεις). 

� Corners, που είναι αυτόνοµοι χώροι πώλησης µικρού µεγέθους οι οποίοι βρίσκονται 
σε πολυκαταστήµατα, εµπορικά κέντρα. 

Η FOLLI-FOLLIE αποτελεί το µεγαλύτερο εξαγωγέα ελληνικού κοσµήµατος, 
διαθέτοντας περισσότερα από 160 καταστήµατα, στη Μεγάλη Βρετανία, τη Γαλλία, το 
Χονγκ-Κονγκ, την Ιαπωνία, τη Honolulu.  
Υλοποιώντας την στρατηγική µεγέθυνσης, η εταιρία έχει δηµιουργήσει θυγατρικές 
εταιρίες στο Χονγκ-Κονγκ, στη Γαλλία και τη Μ. Βρετανία µε στόχο την 
αποτελεσµατική και οργανωµένη προώθηση των πωλήσεων στις αγορές αυτές. 
Το 1999 η FOLLI-FOLLIE έκανε ένα δυναµικό άνοιγµα στην αγορά των Duty Free, 
τόσο στην Ελλάδα, όσο και στο εξωτερικό. Η απόκτηση της συµµετοχής στα 
Καταστήµατα Αφορολογήτων Ειδών (5%), η εταιρία στοχεύει στην ανάπτυξη των 
καταστηµάτων της στα ευρωπαϊκά αεροδρόµια µαζί µε τους συνεργάτες της 
Heinemann, Kappe και Air Rianta. Παράλληλα, επιδιώκει την ανάπτυξη στα 
αεροδρόµια της Αµερικής και της Ασίας σε συνεργασία µε τα DFS, το µεγαλύτερο 
διανοµέα ειδών πολυτελείας στα αεροδρόµια της Νοτιοανατολικής Ασίας και του 
Ειρηνικού.  
Το µεγαλύτερο ποσοστό του κύκλου εργασιών της εταιρίας προέρχεται από τις 
πωλήσεις στο εξωτερικό (αντιπροσωπεύουν το 75% του συνολικού τζίρου), ενώ 
µέσα στην επόµενη πενταετία εκτιµάται ότι µόλις το 5% του συνολικού κύκλου 
εργασιών θα προέρχεται από πωλήσεις στο εσωτερικό. Οι πωλήσεις της εταιρίας 
εµφανίζουν έντονη εποχικότητα µε το 25% των συνολικών πωλήσεων να 
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πραγµατοποιείται το µήνα ∆εκέµβριο, ενώ αυξηµένες παρουσιάζονται οι πωλήσεις τον 
Απρίλιο, τον Οκτώβριο και τον Νοέµβριο. 
Η ιστορία ξεκινάει πριν από 31 χρόνια, όταν οι ιδρυτές ∆ηµήτρης και Καίτη 
Κουτσολιούτσου έρχονται στην Ελλάδα µε εµπειρία και όραµα, διαθέτοντας 20ετή 
εµπειρία στο χώρο του κοσµήµατος στην Ιταλία. Με κίνητρο το πάθος τους για 
δηµιουργία και όραµα για µια εταιρία πρωτοποριακή για τα δεδοµένα των εποχών, 
ανοίγουν το πρώτο κατάστηµα Folli Follie στην Αθήνα, που στα ιταλικά σηµαίνει 
«τρελή τρέλα», συµβολίζοντας το κυνήγι του ονείρου, της πρόκλησης και των 
υψηλών στόχων. Γίνονται οι πρώτοι που λανσάρουν στην άκρως ανταγωνιστική 
ελληνική αγορά κοσµήµατα από ασήµι και κάνουν το ασήµι µόδα. 
Η Folli Follie καθιερώθηκε ως πραγµατική πρωτοπόρος στην αγορά όταν παρουσίασε 
µεταξύ των πρώτων συλλογών της, µοναδικές δηµιουργίες κοσµηµάτων φτιαγµένες 
από ασήµι και γυαλί murano και στη συνέχεια ολοκληρωµένες συλλογές κοσµηµάτων 
από ατσάλι σε ασηµί ή χρυσό χρώµα συνδυασµένο µε διαµάντια – µια τάση που 
ακολούθησαν αργότερα πολλοί. Ανάλογα µε τα υλικά που χρησιµοποιούνται (ασήµι, 
ατσάλι, bronze, πολύτιµοι και ηµιπολύτιµοι λίθοι) και σε ένα εύρος τιµών που 
καλύπτει όλες τις ανάγκες, η Folli Follie προσφέρει µια ασύγκριτη γκάµα προϊόντων 
για τη δηµιουργία ενός ξεχωριστού στυλ. 
Αυτή ακριβώς άλλωστε υπήρξε και το σηµαντικότερο πλεονέκτηµα της Folli Follie που 
τη διαφοροποίησε έναντι των ανταγωνιστών της: η ίδια της η «ταυτότητα». 
Mοναδικά επώνυµα προϊόντα υψηλής ποιότητας, που καλύπτουν τις ανάγκες της 
σύγχρονης γυναίκας για προσιτή πολυτέλεια στο πνεύµα της µόδας. Ετσι 
καθιερώθηκε στο πέρασµα του χρόνου η Folli Follie ως ένα από τα πλέον 
αναγνωρίσιµα brands διεθνούς βεληνεκούς: οι σειρές κοσµηµάτων, ρολογιών και 
αξεσουάρ που διαθέτει συµπληρώνουν η µία την άλλη, προσφέροντας µια 
«ολοκληρωµένη πρόταση µόδας» και παρέχοντας ταυτόχρονα µια σύγχρονη, 
εναλλακτική και φρέσκια εµπειρία στους καταναλωτές ανά τον κόσµο. 
Η φιλοσοφία της Folli Follie είναι να προσφέρει «ολοκληρωµένες προτάσεις µόδας» 
µε επώνυµα, µοντέρνα κοσµήµατα, ρολόγια και αξεσουάρ υψηλής ποιότητας σε 
προσιτές τιµές, που απευθύνονται στις ανάγκες της σύγχρονης εργαζόµενης γυναίκας 
που την ενδιαφέρει να ακολουθεί τις τάσεις της µόδας. Η «προσιτή πολυτέλεια στο 
πνεύµα της µόδας» και η απαράµιλλη ποιότητα χαρακτηρίζουν κάθε συλλογή που 
φέρει την υπογραφή Folli Follie. 
Το γεγονός ότι τα γυναικεία ρολόγια αποτελούν πλέον καθηµερινό αξεσουάρ µόδας κι 
όχι ακριβό κόσµηµα, που µπορούν να φορεθούν µόνα τους ή σε συνδυασµό, 
συνετέλεσε στη ραγδαία ανάπτυξη κι εδραίωση των ρολογιών Folli Follie στο χώρο 
της µόδας. Λόγω του ξεχωριστού σχεδιασµού, της υψηλής ποιότητας και της 
προσιτής τιµής τους, τα ρολόγια της Ceramic Collection, της RubberCollection, τα 
Jewellery Watches και οι τελευταίες συλλογές Urban Spin και Emotions δεν είναι 
παρά ελάχιστα από τα ρολόγια Folli Follie που κοσµούν τους γυναικείους καρπούς ανά 
τον κόσµο. Επιπλέον, ακολουθώντας τις επιταγές της βιοµηχανίας της µόδας και τις 
ανάγκες του σύγχρονου άντρα για «κύριο» και «δευτερεύον» ρολόι, που 
ανταποκρίνονται στον έντονο τρόπο ζωής, τον Μάρτιο 2006 η Folli Follie λάνσαρε εκ 
νέου την ανδρική της συλλογή, δηµιουργώντας µια ποικιλία σχεδίων. 
Τις σειρές κοσµηµάτων και ρολογιών της Folli Follie συµπληρώνουν τα αξεσουάρ 
µόδας όπως τσάντες, µικρά δερµάτινα αντικείµενα, ζώνες, εσάρπες και γυαλιά ηλίου. 
Ακολουθώντας την ίδια φιλοσοφία για «προσιτή πολυτέλεια στο πνεύµα της µόδας», 
τα ειδικά σχεδιασµένα κοµµάτια διευρύνουν την ταυτότητα της εταιρίας κι έχουν 
σήµερα αναγνωριστεί ανάµεσα στα πλέον επώνυµα αξεσουάρ. 
Όλες οι σειρές κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ Folli Follie συµπληρώνουν η µία 
την άλλη, προσφέροντας µια «ολοκληρωµένη πρόταση µόδας», παρέχοντας 
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ταυτόχρονα µια σύγχρονη, εναλλακτική και φρέσκια εµπειρία στους καταναλωτές ανά 
τον κόσµο. 
Η Folli Follie παρουσιάζει ετησίως δύο κύριες συλλογές, Φθινόπωρο/Χειµώνας και 
Άνοιξη/Καλοκαίρι, που εµπλουτίζονται κατά τη διάρκεια του χρόνου µε special 
promotions και νέες δηµιουργικές προτάσεις. Η έµπειρη σχεδιαστική οµάδα της 
εταιρίας αποτελείται µεταξύ άλλων από Ιταλούς, Ελβετούς, κι Έλληνες κορυφαίους 
σχεδιαστές, που συνεργάζονται για την παρουσίαση των ολοκληρωµένων συλλογών 
κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ. Εξέχουσα θέση στη συλλογή κατέχει η K 
Collection, η οποία περιλαµβάνει µοναδικά, ειδικά σχεδιασµένα κοµµάτια, υπό την 
επίβλεψη της κας Καίτης Κουτσολιούτσου. Στόχος των σχεδιαστών µας είναι όχι µόνο 
να διατηρούν έναν προσανατολισµό που ακολουθεί τις κυρίαρχες τάσεις της µόδας, 
αλλά και να τις διαµορφώνουν, µεταφράζοντας τη µόδα στην καθηµερινότητα και 
προσφέροντας ιδιαίτερες, χαρακτηριστικές προτάσεις µε τη σφραγίδα της Folli Follie. 
Επιπλέον η έµφαση που δίνεται στον ξεχωριστό σχεδιασµό δεν περιορίζεται µόνο στα 
προϊόντα, αλλά επεκτείνεται και σε άλλους τοµείς που συνθέτουν το image της 
εταιρίας, όπως η διακόσµηση των καταστηµάτων, η παρουσίαση των προϊόντων, η 
συσκευασία, το προωθητικό υλικό και φυσικά η ολοκληρωµένη επικοινωνιακή 
στρατηγική. 
Την εµφάνιση της FolliFollie στην απαιτητική ελληνική αγορά κοσµηµάτων διαδέχτηκε 
µια ανεπανάληπτη επιτυχία που ώθησε τους ιδιοκτήτες να διευρύνουν τις κατηγορίες 
προϊόντων της εταιρίας και στη συνέχεια να επιδιώξουν την επέκτασή της στις χώρες 
του εξωτερικού. Μόνο στην Ιαπωνία και την Κίνα η FolliFollie αριθµεί σήµερα περίπου 
80 και 70 σηµεία πώλησης αντίστοιχα, ενώ συνολικά δραστηριοποιείται σε 25 χώρες 
µε περισσότερα από 380 σηµεία πώλησης διεθνώς, και παρουσία στους πιο γνωστούς 
εµπορικούς δρόµους των πιο κοσµοπολίτικων πόλεων του κόσµου: Λονδίνο (New 
Bond Street), Τόκιο (Ginza), Παρίσι (Rue Royale), Χονγκ Κονγκ (Central), Νέα Υόρκη 
(Madison Avenue), Ντουµπάι, Αθήνα, Πεκίνο, Σεούλ, Χονολουλού. Πέραν από τα 
οµώνυµα καταστήµατα σε σηµεία στρατηγικής σηµασίας, τα προϊόντα της Folli Follie 
διατίθενται και σε γνωστά πολυκαταστήµατα (shop-in-shop) ανά τον κόσµο, όπως τα 
Isetan και Takashimaya στην Ιαπωνία, τα Lotte και Hyundai στην Κορέα και τα Corte 
Ingles στην Ισπανία. Η Folli Follie κατέχει τον άµεσο έλεγχο του διεθνούς δικτύου 
διανοµής από την παραγωγή έως τη λιανική πώληση, εδραιώνοντας µε αυτό τον 
τρόπο άµεση επικοινωνία µε τους καταναλωτές, σε µια προσπάθεια να 
ανταποκρίνεται στις συνεχείς ανάγκες και απαιτήσεις τους. 
Επιπλέον, η Folli Follie διαθέτει µια πολύ ισχυρή παρουσία στο χώρο του travel retail 
µε σηµεία πώλησης σε αναρίθµητα duty free αεροδροµίων ανά τον κόσµο όπως του 
Πεκίνου, του Χονγκ Κονγκ, της Σεούλ, της Αθήνας, του Βανκούβερ, της Ταϊπέι, της 
Χαβάη, του Γκουάµ µεταξύ άλλων, ενώ τα προϊόντα της διατίθενται επίσης στις 
πτήσεις των κυριότερων αεροπορικών εταιρειών, όπως των British Airways, Iberia, 
Aeroflot, Cathay Pacific, Air China, China Eastern, Japan Airlines, ANA Airlines, 
Korean Airlines, Qatar Airways, Singapore Airlines, United Airlines, Virgin Atlantic κ.ά. 
Τέλος, σε ό,τι αφορά την Ελλάδα η FolliFollie διαθέτει περισσότερα από 60 σηµεία 
πώλησης, µεταξύ των οποίων καταστήµατα στην Αθήνα και την περιφέρεια, σε 
εµπορικά κέντρα όπως το The Mall Athens και το Athens Heart, shop-in-shop σε 
πολυκαταστήµατα όπως το Attica, το Attica Golden Hallκαι το NotosGalleries, ενώ 
έχει παρουσία και στα HELLENIC DUTY FREE SHOPS ανά την Ελλάδα. 
Γενικότερα, ωστόσο, η εταιρία Folli Follie δεν ακολούθησε την «πεπατηµένη». Με 
αφετηρία την Ιαπωνία, και όχι κάποια χώρα της Ευρώπης όπως θα περίµενε κανείς, 
ξεκίνησε η προσπάθεια διεθνοποίησης της εταιρίας. Κι αφού κέρδισε το στοίχηµα στη 
δύσκολη και άκρως απαιτητική αγορά της χώρας του «Ανατέλλοντος Ηλίου», όπου η 
Folli Follie σήµερα αριθµεί περισσότερα από 80 σηµεία πώλησης, η εταιρία έβαλε... 
πλώρη και για τον υπόλοιπο πλανήτη. Σήµερα δραστηριοποιείται σε 25 χώρες, µε 
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περισσότερα από 380 σηµεία πώλησης ανά τον κόσµο και παρουσία στους πιο 
γνωστούς εµπορικούς δρόµους των πιο κοσµοπολίτικων πόλεων του κόσµου, όπως 
του Λονδίνου, του Χονγκ Κονγκ, του Τόκιο, της Νέας Υόρκης, του Ντουµπάι, του 
Παρισιού, ενώ στην Ελλάδα η Folli Follie διαθέτει περισσότερα από 60 σηµεία 
πώλησης, µεταξύ των οποίων καταστήµατα στην Αθήνα και την περιφέρεια, σε 
εµπορικά κέντρα αλλά και σε πολυκαταστήµατα. Πέρα όµως από τα οµώνυµα 
καταστήµατα σε σηµεία στρατηγικής σηµασίας, προϊόντα της Folli Follie συναντά 
κανείς και σε γνωστά πολυκαταστήµατα (shop-in-shop), σε αναρίθµητα duty free 
αεροδροµίων ανά τον κόσµο, καθώς επίσης και στις πτήσεις των κυριότερων 
αεροπορικών εταιρειών. 
Με τη µία επιτυχία να διαδέχεται την άλλη, η εταιρία Folli Follie έχει αποσπάσει τα 
τελευταία χρόνια σηµαντικά βραβεία στην Ελλάδα και το εξωτερικό, όπως ενδεικτικά 
αυτό του Business Award 2008 από την Ελληνοϊαπωνική Επιχειρηµατική Κοινότητα 
στην Ιαπωνία για την εξαίρετη επιχειρηµατική παρουσία της εταιρίας στην εν λόγω 
χώρα. Σύµφωνα µε την έκδοση του Market 500 European Business που 
δηµοσιεύτηκε πρόσφατα, η Folli Follie βρίσκεται στην 39η θέση, ξεπερνώντας 
ονόµατα όπως Tod’s, Bally, Versace, Givenchy. Στην Ινδονησία, οι αναγνώστες του 
γυναικείου περιοδικού Cleo ψήφισαν τη Folli Follie ως το “Most Stylish Accessory and 
Jewelery”, ενώ στην Κίνα διακρίθηκε στα Top 100 Fast Growing Company Awards 
2008 του περιοδικού Business Watch Magazine. Στην Ελλάδα η εταιρία και οι 
ιδιοκτήτες έχουν τιµηθεί πολλές φορές από διάφορους φορείς και περιοδικά όπως στα 
Επιχειρηµατικά Βραβεία του περιοδικού «Χρήµα» και στα Retail Business Awards. 
Σήµερα ο όµιλος, εκτός από τα brands Folli Follie και Links of London, 
δραστηριοποιείται στο χώρο της λιανικής και χονδρικής πώλησης µε όλα τα υπόλοιπα 
brands που αντιπροσωπεύει και διαθέτει, ενώ διαχειρίζεται χώρους λιανικής πώλησης 
όπως τα Factory Outlets και τα Attica Department Stores, και κατέχει µια πολύ ισχυρή 
παρουσία στο χώρο του travel retail. Επίσης, η δύναµη του οµίλου Folli Follie 
εντοπίζεται στην εµπιστοσύνη που δείχνουν καταξιωµένες και διεθνείς εταιρείες όπως 
η Coach, που επέλεξε τον όµιλο ως πρώτο και µοναδικό έως σήµερα αντιπρόσωπό 
της σε Ελλάδα και Ευρώπη. Ο όµιλος διαθέτει στην Ευρώπη το license για σχεδιασµό, 
παραγωγή και διάθεση του brand Harley Davidson clothing, ενώ διαθέτει το license 
της παραγωγής και διάθεσης της Converse για Ελλάδα, Κύπρο, Ρουµανία και 
Βουλγαρία. Στρατηγική του οµίλου, εξάλλου, είναι να προσελκύσει επώνυµα brands 
διεθνούς φήµης, αλλά και να διευρύνει τη διανοµή επώνυµων ειδών µέσω του 
δικτύου του, που συνεχώς αναπτύσσεται. Στόχος; Η ανάπτυξη όλων των επιµέρους 
εταιρειών µε απώτερο σκοπό την εδραίωση του οµίλου Folli Follie σε παγκόσµιο 
επίπεδο.  
Η διαφοροποίηση της εταιρίας από τους διεθνείς ανταγωνιστές, βασίζεται στο ότι τα 
προϊόντα της έχουν εύρος τιµών $50- $500 ενώ το σύνολο του ανταγωνισµού 
βρίσκεται κατά µέσο όρο πάνω από τα $1000, απευθυνόµενη σε ευρύτερο κύκλο 
καταναλωτών, συνδυάζοντας την ποιότητα και την επωνυµία των προϊόντων της µε 
προσιτές τιµές. 
 
Πλεονεκτήµατα: 

� ∆υνατό brand name 
� ∆ιεύρυνση της γκάµας των προϊόντων 
� Συγκεκριµένη αγορά στόχος. (target group) 
� Ισχυροί ρυθµοί ανάπτυξης   
� Καλή χρηµατοικονοµική εικόνα 
� Εκτεταµένο δίκτυο διανοµής  
� Σηµαντική παρουσία στην Ασιατική αγορά 
� Στρατηγική συµµαχία µε DFS 
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Μειονεκτήµατα: 
� Κίνδυνοι από εντατική ανάπτυξη 
� Συναλλαγµατικός κίνδυνος 

 

7.2 Κλάδος του κοσµήµατος 
 
Ο κλάδος του κοσµήµατος αποτελεί µια ιδιαίτερα δυναµική αγορά στη χώρα µας. Σε 
αυτόν συµµετέχουν 7.300 καταστήµατα και 2.100 εργαστήρια, ενώ το σύνολο των 
εργαζοµένων ξεπερνά τους 45.000. Ο κλάδος ανάλογα µε τα ιδιαίτερα 
χαρακτηριστικά του χωρίζεται στις εξής κατηγορίες:  
1. επώνυµο κόσµηµα 
2. βαρύ κόσµηµα  
3. βιοµηχανικό κόσµηµα  
4.µικρά καταστήµατα.  
Η FOLLI-FOLLIE ανήκει στην πρώτη κατηγορία. Σ. αυτό τον υποκλάδο της αγοράς, 
κυριαρχούν σήµερα οι µεγάλες εταιρίες, οι οποίες µέσα από την παραγωγή µίας 
πλήρους γκάµας κοσµηµάτων και αξεσουάρ ποικίλων σχεδίων και ποιοτήτων, έχουν 
επιτύχει καθετοποίηση της παραγωγής και οικονοµίες κλίµακας. 
Σε διεθνές επίπεδο, η αγορά χαρακτηρίζεται από την ύπαρξη πολυεθνικών εταιριών 
που δραστηριοποιούνται σε µεγάλο αριθµό χωρών και χαρακτηρίζονται από διεθνώς 
καταξιωµένο brand name. Η αγορά του κοσµήµατος και των αξεσουάρ µόδας 
βασίζεται στην ύπαρξη και συντήρηση του brand name, το οποίο καθίσταται 
συνώνυµο της υψηλής ποιότητας και αισθητικής.  
Ο ανταγωνισµός στο συγκεκριµένο επίπεδο δεν βασίζεται στην τιµολόγηση αλλά στο 
επίπεδο κύρους των προϊόντων και στο δίκτυο διανοµής. 
Ένα ακόµη θετικό στοιχείο για τις προοπτικές του κλάδου είναι η ανάκαµψη των 
οικονοµιών των ασιατικών χωρών (Ιαπωνία, Σιγκαπούρη, Κίνα, Χονγκ-Κονγκ) που 
αποτελούν και τη σηµαντικότερη αγορά για όλα τα brand name. 
Χαρακτηριστικά σηµειώνεται ότι στην Ιαπωνία σχεδόν το 40% των µηνιαίων 
απολαβών διατίθεται σε προϊόντα µόδας. 
Όσον αφορά στις πρώτες ύλες του κλάδου (ασήµι και χρυσός), αυτές αποτελούν 
αντικείµενο χρηµατιστηριακών συναλλαγών στα διεθνή χρηµατιστήρια 
εµπορευµάτων, οι δε τιµές τους επηρεάζονται σε µεγάλο βαθµό από παράγοντες 
όπως η προσφορά των παραγωγών χρυσού χωρών και οι διεθνείς συναλλαγµατικές 
ισοτιµίες (κυρίως του δολαρίου). 
Πρέπει να σηµειωθεί ότι την τελευταία δεκαετία η τιµή του χρυσού παρουσιάζει 
σταθερότητα, ενώ σηµαντικό ποσοστό της αξίας ενός κοσµήµατος προέρχεται από 
την αποτίµηση του ως έργο τέχνης. 
 

7.3 Στόχος της Εταιρίας 
 
Στρατηγικός στόχος της εταιρίας είναι η ενίσχυση της φήµης και της 
αναγνωρισιµότητας των προϊόντων της µέσω της καταξίωσης του brand name Folli-
Follie στη παγκόσµια αγορά, ως επώνυµο προϊόν στο χώρο του κοσµήµατος και των 
αξεσουάρ µόδας. Αυτό θα επιτρέψει στην εταιρία την αποτελεσµατική επέκταση της 
δραστηριότητάς της σε νέες 
κατηγορίες προϊόντων καθώς και σε νέες γεωγραφικές αγορές. 
Σε πρώτη φάση η εταιρία εντείνει τις προσπάθειες της στον ευρύτερο χώρο της Ν.Α. 
Ασίας, αλλά και στις αγορές της Γαλλίας και της Αγγλίας, περιοχές πολύ σηµαντικές 
για την καθιέρωση διεθνών brand name.  
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Στο πλαίσιο αυτής της προοπτικής η εταιρία έχει προγραµµατίσει για την επόµενη 
τριετία έντονους ρυθµούς ανάπτυξης βάσει επιχειρηµατικού σχεδίου που καθορίζεται 
ως εξής: 
� Ενίσχυση του brand name µέσω τις εντατικής διαφήµισης. 
� Ανάπτυξη και προώθηση των πωλήσεων σε επιλεγµένα σηµεία αεροδροµίων και 
καταστηµάτων αφορολογήτων ειδών. Οι χώροι αυτοί ενδιαφέρουν την εταιρία 
λόγω της µεγάλης εµπορικής τους σηµασίας καθώς οι πελάτες τους είναι στην 
πλειοψηφία τους υψηλού επιπέδου καταναλωτές. 

� Αύξηση του ελέγχου στα καταστήµατα λιανικής σε παγκόσµιο επίπεδο, µε την 
ίδρυση θυγατρικών στο εξωτερικό, ώστε να υπάρχει καλύτερη επικοινωνία µε τους 
καταναλωτές, αλλά και να ελέγχεται άµεσα το ποσοστό εµπορικού κέρδους υπέρ 
της εταιρίας. 

� Ανάπτυξη και προώθηση νέων σειρών προϊόντων που θα καλύπτονται από το σήµα 
της µέσα στην επόµενη τριετία (γυαλιά ηλίου, αρώµατα, επιχειρηµατικά δώρα). 

� Έµφαση στο σχεδιασµό και την υψηλή ποιότητα που επιτρέπει την διαφοροποίηση 
από τον ανταγωνισµό. 

� Επέκταση δικτύου καταστηµάτων, εφαρµογή ολοκληρωµένου προγράµµατος 
marketing. 

 

7.4 Κίνητρα για διεθνή επέκταση 
 

Τα κίνητρα που ώθησαν την επιχείρηση να επεκτείνει τις δραστηριότητες της εκτός 
των εθνικών της συνόρων είναι: 
-Αναζήτηση νέων αγορών - αύξηση πωλήσεων - αύξηση µεριδίου αγοράς  
Η Folli Follie πραγµατοποιεί το 90% περίπου του τζίρου της στη διεθνή αγορά. 
Σύµφωνα µε τα αποτελέσµατα που ανακοίνωσε για το εννιάµηνο του 2009, η 
Ιαπωνία σηµείωσε το 13% των συνολικών πωλήσεων, η υπόλοιπη Ασία κατέγραψε το 
57%, η Ευρώπη κατέγραψε το 15% και οι πωλήσεις στα καταστήµατα 
αφορολόγητων ειδών αεροδροµίων και αεροπορικών γραµµών το 15%.  
Οι πωλήσεις της αυξήθηκαν κατά 8% συγκριτική µε την αντίστοιχη περίοδο πέρσι, 
φθίνοντας τα 731,6 εκατ. ευρώ, ενώ η αύξηση του καθαρού κέρδους κυµάνθηκε στο 
31%.  
-Εδραίωση σε παγκόσµιο επίπεδο  
H Folli Follie είναι η πλέον εξωστρεφής ελληνική επιχείρηση και ίσως η µοναδική 
ελληνική παρουσία στον πολύ ανταγωνιστικό χώρο των προϊόντων µόδας, µε ισχυρό 
επωνυµία και εκτεταµένο διεθνές δίκτυο πωλήσεων λιανικής.  
Το δίκτυο της αποτελείται από 600 καταστήµατα (εκ των οποίων µόλις 60 στην 
Ελλάδα) σε 35 διαφορετικές χώρες και τρεις ηπείρους.  
Η εταιρία συγκαταλέγεται µεταξύ των πρώτων ελληνικών εταιριών που εισήλθαν 
στην ιαπωνική αγορά στις αρχές του 1990.  
-Αναζήτηση ανταγωνιστικών πλεονεκτηµάτων  
Η Folli Follie ενισχύει ακόµα περισσότερο την επωνυµία της µε την απόκτηση της 
ΚΑΕ, εκµεταλλευόµενη µε αυτό τον τρόπο ένα ισχυρό δίκτυο διανοµής.  
Στη συνέχεια εξαγοράζει τη βρετανική εταιρία κοσµηµάτων Links of London, µε 
σκοπό την εκµετάλλευση του επώνυµου προϊόν της και του διευρυµένου δικτύου 
διανοµής της.  
Συνεχίζοντας την ίδια γραµµή πλεύσης απέκτησε και την ελληνική εταιρία Elmec 
Sport, µια ηγέτιδα επιχείρηση µε πολυκαταστήµατα και εκπτωτικά καταστήµατα στην 
ελληνική αγορά, καθώς και διανοµέα ενός πλούσιου χαρτοφυλακίου σηµάτων 
αντιπροσώπευσης στην τοπική αγορά και τα Βαλκάνια.  
-Φτηνό εργατικό δυναµικό  
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Στη Ρουµανία σε 4 πόλεις (Bucharest, Constanta, Iasi & Timisoara) λειτουργούν 
συνολικό 6 καταστήµατα Folli Follie µε τη µέθοδο του franchising.  
 

7.5 Ανταγωνιστικά Πλεονεκτήµατα 
 
Το ανταγωνιστικό πλεονεκτήµατα που εκµεταλλεύτηκε η Folli Follie, αλλά  και πολλές 
ελληνικές επιχειρήσεις στην διεθνή τους επεκτατική πολιτική, ήταν ότι  βρήκε 
πρόσφορο έδαφος για επενδύσεις µε δεδοµένη την έλλειψη δυτικού επενδυτικού 
ενδιαφέροντος στα Βαλκάνια, αποτέλεσµα της παγκοσµιοποίησης, της οικονοµικής 
ολοκλήρωσης, του ανοίγµατος των συνόρων, της απελευθέρωσης των αγορών και 
των ιδιωτικοποιήσεων και µεταρρυθµίσεων.  
Ο όµιλος Folli Follie συνδυάζει τεχνογνωσία, ταλέντο, επιχειρηµατικές ευκαιρίες και 
συνέργιες που υποστηρίζουν όλες τις εταιρίες-µέλη, και την ίδια στιγµή αφήνει χώρο 
για κάθε εταιρία να ακολουθήσει τη δική της επεκτατική στρατηγική.  
Η νέα δοµή του οµίλου του επιτρέπει να καλύψει όλες τις φάσεις τις ζωής των 
πελατών του: αρχικά µε τα είδη ένδυσης για βρέφη και παιδιά και τα ρούχα για 
εφήβους και ενήλικες, έως τα δώρα για σηµαντικά προσωπικά γεγονότα και για 
αγορές κατά τη διάρκεια του ταξιδιού.  
Η Folli Follie εντόπισε έγκαιρα ότι υπήρχε ένα κενό µεταξύ ακριβού και φθηνού 
κοσµήµατος και στόχευσε στην κάλυψή του.  
Η στρατηγική επέκτασής της στηρίζεται στην παροχή επώνυµων, µοντέρνων, καλής 
ποιότητας και σε προσιτές τιµές κοσµηµάτων.  
Επιπρόσθετα η Folli Follie προσφέρει ολοκληρωµένες προτάσεις µόδας, µε µια 
πλούσια συλλογή κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ, στοχεύοντας στις µοντέρνες 
και δυναµικές γυναίκες ηλικίας κυρίως 20-40 ετών που αναζητούν επώνυµα και 
ποιοτικά είδη µόδας σε προσιτές τιµές.  
 

7.6 Τρόπους ∆ιείσδυσης (entry modes) 
 
Η Folli Follie το 1995 έκανε την πρώτη κίνηση διεθνοποίησης διεισδύοντας στην 
αγορά της Ιαπωνίας µέσω αποκλειστικής εµπορικής συνεργασίας.  
Πέντε χρόνια µετά εξαγοράζει το 40% του τοπικού διανοµέα, ενώ το 2008 προέβη 
στην αύξηση του ποσοστού συµµέτοχης της επί του µετοχικού κεφαλαίου της 
συνδεδεµένης µε αυτόν επιχείρησης Folli Follie Japan, εξαγοράζοντας και το υπόλοιπο 
ποσοστό µετοχών (60%).  
Το 2009, η θυγατρική της Folli Follie στην Ιαπωνία απασχολεί περισσότερα από 600 
άτοµα, ενώ η εταιρία διαθέτει περισσότερα από 80 καταστήµατα στην εν λόγω χώρα.  
Το 1999 ιδρύει θυγατρική στη Γαλλία και το Ηνωµένο Βασίλειο.  
H επέκταση της επωνυµίας της Folli Follie ενισχύεται ακόµα περισσότερο µε την 
απόκτηση πλήρους έλεγχου των Ελληνικών Καταστηµάτων Αφορολόγητων Ειδών 
(KAE) το 2006. Μέσω των Καταστηµάτων Αφορολόγητων Ειδών (ΚΑΕ) ο όµιλος 
προέβη σε µια επιτυχηµένη στρατηγική εξαγορών.  
Το 2006 απόκτησε την βρετανική εταιρία κοσµηµάτων Links of London και ένα χρόνο 
αργότερα την ελληνική εταιρία Elmec Sport.  
Επέκταςη της µητρικής εταιρίας στο εξωτερικό µε ιδιόκτητα καταστήµατα και όχι 
µέσω franchising. 
Η διεθνής επέκταση της επωνυµίας Folli Follie γίνεται µέσω της στρατηγικής 
τοποθέτησης των καταστηµάτων της στους πιο µοντέρνους δρόµους των µεγάλων 
κοσµοπολίτικων πόλεων στον κόσµο. Τα προϊόντα Folli Follie πωλούνται επίσης µέσω 
αυτόνοµων καταστηµάτων και καταστηµάτων shop-in-shop σε διάσηµα 
πολυκαταστήµατα παγκοσµίως.  
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7.7 Εξαγωγικό εµπόριο  
 
Το 2006 η Folli Follie ήταν από τις ελάχιστες ξένες εταιρίες στις οποίες χορηγήθηκε 
άδεια λιανικής στην κινεζική αγορά, ενώ επιπροσθέτως η εταιρία διαθέτει 
περισσότερα από 80 σηµεία πώλησης σε 29 πόλεις, απασχολώντας συνολικά 424 
άτοµα στα τρία κεντρικά γραφεία της στη Σαγκάη, το Πεκίνο και το Σεντσέν, 
συµπεριλαµβανοµένων των πωλητών στα αντίστοιχα σηµεία πώλησης. Η εταιρία Folli 
Follie έχει ιδιόκτητα καταστήµατα στο εξωτερικό οπότε  κάνει εξαγωγές, µπορεί και 
όχι, και να λειτουργεί µε franchising. Όπως η Folli Follie στην Ελλάδα λειτουργεί 
κυρίως µε franchising αλλά έχει και δικά της καταστήµατα.  
Τέλος, πολλές φορές εξαγοράζει µια εταιρία και χρησιµοποιεί τα ιδιόκτητα 
καταστήµατα της εξαγορασθείσας εταιρίας για να προωθήσει και τα δικά της 
προϊόντα, οπότε εκεί τίθεται το θέµα αν είναι εξαγωγή ή franchising.  
Η Folli Follie διαθέτει µια πολύ ισχυρή παρουσία στο χώρο της ταξιδιωτικής λιανικής 
µε σηµεία πώλησης σε αναρύθµητα καταστήµατα αφορολόγητων ειδών αεροδροµίων 
ανά των κόσµο, ενώ τα προϊόντα της διατίθενται επίσης στις πτήσεις των κυριότερων 
αεροπορικών εταιριών.  
 

7.7.1 Έκδοση άδειας παραγωγής προϊόντος (licensing)  
 
Η Elmec Sport λειτουργεί µε την διαδικασία του licensing εκπροσωπώντας πολλές 
επωνυµίες και πολλά εµπορικά σήµατα όπως Nike, Calvin Klein, Harley Davidson, 
Levi's, Polo, Ralph Lauren, Converse κ.α. τα οποία διοχετεύει και σε ξένες αγορές 
ιδίως των Βαλκανίων. Η Elmec Sporτ ελέγχει το 50% του πολυκαταστήµατος Attica 
Department Stores, το 100% των δύο Factory Outlet. Παράλληλα, διατηρεί δίκτυο 
λιανικής 130 καταστηµάτων σε Ελλάδα, Ρουµανία, Βουλγαρία και Κύπρο, όπου 
αντιπροσωπεύει από το δεύτερο εξάµηνο του 2007 κατ' αποκλειστικότητα την 
αµερικανική Converse.  
 

7.7.2 Παραχώρηση εµπορικού σήµατος (franchising - δικαιοχρησία)  
 
Το 2007 η Folli Follie ανοίγει το πρώτο της κατάστηµα στην καρδιά της Μόσχας σε 
συνεργασία µε την εταιρία Bosco di Ciliegi, η οποία ηγείται στην αντιπροσωπεία 
διεθνών πολυτελών επωνυµιών στη ρωσική αγορά.  
Στη Ρουµανία σε 4 πόλεις (Bucharest, Constanta, Iasi & Timisoara) λειτουργούν 
συνολικά 6 καταστήµατα Folli Follie µε τη µέθοδο της δικαιοχρησίας µε τη βοήθεια 
της Elmec Sport.  
 

7.8 Στρατηγικές κινήσεις του οµίλου Folli Follie κατά το 2011  
 
Απορρόφηση των FolliFollie και Elmec από την εταιρία Καταστήµατα Αφορολογήτων 
Ειδών (ΚΑΕ). Η «οµπρέλα» της ΚΑΕ επιλέχθηκε, ώστε να µην υπάρξει κάποιο νοµικό 
κώλυµα που θα διακύβευε άδεια εµπορίας αφορολογήτων που διαθέτει η εταιρία έως 
και το 2049.  
Η τριπλή συγχώνευση δηµιουργεί νέες προοπτικές. H ΚΑΕ θα µπορούσε να 
δραστηριοποιηθεί περαιτέρω εν όψει της ιδιωτικοποίησης αερολιµένων, η Elmec έχει 
τη δυνατότητα να χρησιµοποιήσει τις εµπορικές πλατφόρµες στην Ασία και την 
Ευρώπη, ενώ η Folli Follie έχει τα εχέγγυα για περαιτέρω ανάπτυξη στις αγορές της 
Κίνας και της Αµερικής.  

� Επέκταση στην κινεζική αγορά: 125 καταστήµατα στην Κίνα θα µετρά η 
εταιρία στο τέλος του έτους, από τα 100 που διέθετε πέρυσι. Στο µεταξύ, η 
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συµµετοχή της Fosun International Holdings στην Folli Follie Group ανέρχεται 
πλέον στο 13,4%.  

� «Άνοιγµα» στην αγορά των ΗΠΑ: εντός του 2011 εγκαινιάστηκε το 2ο 
κατάστηµα.  

� Εξορθολογισµός εξόδων: Ο διευθύνων σύµβουλος της Folli Follie Γ. 
Κουτσολιούτσος αν και θεωρεί αµφίβολη την πορεία της εταιρίας στην Ελλάδα 
λόγω της οικονοµικής συγκυρίας, τονίζει ότι η κρίση έχει κάνει λιγότερο 
δαπανηρό το άνοιγµα νέων καταστηµάτων και τη διαφήµιση.  
 

7.9 Είδη Στρατηγικών συµµαχιών 
 
Κοινοπραξία Πόρων  
Οι διοικήσεις των εταιριών Folli Follie Group και Lapin House συνέστησαν κοινοπραξία 
στα τέλη του 2006 για τη λειτουργία δικτύου καταστηµάτων παιδικής ένδυσης στην 
Κίνα όπου το 21% του πληθυσµού είναι ηλικίας κάτω των 14 ετών, µε την επωνυµία 
Folli Follie Baby.  
Ήδη λειτουργούν 3 καταστήµατα Folli Follie Baby σε Πεκίνο και Σαγκάη (συνολικά σε 
όλη την επικράτεια 70 περίπου καταστήµατα), διαθέτοντας παιδικά και βρεφικά 
ρούχα, κοσµήµατα και ρολόγια και σχεδιάζεται η ανάπτυξη δικτύου µέσω 
ανεξάρτητων καταστηµάτων ή µε τη µέθοδο του franchising.  
Παραγωγή  
Η Ιαπωνία και Ελλάδα ένωσαν τις δυνάµεις τους για άλλη µια φορά στο χώρο του 
επιχειρείν.  
Η Ιαπωνία αποτέλεσε την αρχική επιλογή της Folli Follie Group για διεθνοποίηση 
διεισδύοντας στην αγορά της.  
Τώρα η Ιαπωνία προσφέρει την εµπειρία της στην τεχνολογία και η Ελλάδα την 
εµπειρία της στο σχεδιασµό κοσµηµάτων. Το αποτέλεσµα είναι το νέο κινητό 
τηλέφωνο της Fujitsu DoCoMo, σε συνεργασία µε τη Folli Follie , που κυκλοφορεί 
στην Ιαπωνία µε το κωδικό Folli Follie Gold / F-02B.  
∆ίκτυα ∆ιανοµής 
Στρατηγική συµµαχία αποτελεί η συνεργασία της Folli Follie Group µε τις αεροπορικές 
εταιρείες British Airways, Japan Airlines, Singapore Airlines, Swiss Air , Qatar Airways, 
καθώς και µε τις China Southern, China Eastern, China Northern, Air Asia, Hainan και 
Shanghai Airlines στον τοµέα της διανοµής. Το συγκεκριµένο κανάλι διανοµής έχει 
µικρό τζίρο αλλά µηδαµινό λειτουργικό κόστος και άρα µεγάλα περιθώρια κέρδους, 
που επιπλέον λειτουργεί διαφηµιστικά και εξυπηρετεί την καθιέρωση της επωνυµίας.  
Έλεγχος εσωτερικού ελέγχου 
Η κύρια κατασκευαστική δραστηριότητα πραγµατοποιείται στην Ελλάδα, ενώ το 
µεγαλύτερο ποσοστό των πωλήσεων των επώνυµων προϊόντων Folli Follie στις χώρες 
όπου δραστηριοποιείται η εταιρία, πραγµατοποιείται από θυγατρικής που της ανήκουν 
στο 100%.  
Αυτό πρακτικά σηµαίνει ότι η ίδια κατέχει τον µέσο έλεγχο του διεθνούς δικτύου 
διανοµής από την παραγωγή ως τη λιανική πώληση σε στρατηγικές αγορές, 
ενώ η µέθοδος της δικαιοχρησίας προτιµάται µόνο σε µικρής και δευτερεύουσες 
σηµασίας αγορές.  
Με αυτό τον τρόπο εξασφαλίζεται η παρακολούθηση και προστασία των επώνυµων 
προϊόντων ενώ ταυτόχρονα επιτυγχάνεται άµεσα επικοινωνία µε τους καταναλωτής, 
σε µια προσπάθεια να ανταποκρίνεται στις συνεχείς ανάγκες και απαιτήσεις τους.  
Την ίδια στιγµή, στρατηγικής σηµασίας αποτελεί η απόκτηση γνώσης από την τοπική 
αγορά και η συλλογή πληροφοριών προκειµένου να γίνουν οι σχετικές προσαρµογές 
στα δεδοµένα της. Πολλές φορές τα σηµεία πώλησης που λειτουργούν στα 
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αεροδρόµια αποτελούν πόλους συλλογής πληροφοριών για τις καταναλωτικές 
προτιµήσεις διαφόρων εθνικοτήτων.  
Έτσι, η γνώση που αποκτιέται σε µια τοποθεσία χρησιµοποιείται προκειµένου να 
βοηθήσει την ανάπτυξη σε µια άλλη τοποθεσία. Με αυτό τον τρόπο κατάφερε η 
εταιρία να εισέλθει µε επιτυχία στην αγορά της Μέσης Ανατολής χρησιµοποιώντας 
των κατάλληλο συνδυασµό προϊόντων για τους καταναλωτές της.  
Με βάση τα παραπάνω µπορεί να υποστηριχθεί ότι οι θυγατρικής της Folli Follie είναι 
κατά βάση θυγατρικής-αντίγραφα.  
Έχουν σαν στόχο την κάλυψη της αγοράς της χώρας υποδοχής και στις περισσότερες 
περιπτώσεις δεν καλύπτουν όλες τις λειτουργίες της µητρικής, όπως παραγωγή, 
έρευνα και ανάπτυξη κλπ.  
Παρ’ όλα αυτά η λειτουργία του µάρκετινγκ φαίνεται να είναι αρκετή επικεντρωµένη.  
Τόσο η φύση του προϊόντος όσο και η πολιτική της εταιρίας να λαµβάνει υπόψη της 
τις απαιτήσεις της αγοράς δίνουν στις θυγατρικής έναν λιγότερο εξαρτηµένο ρόλο. 
 Η µητρικό εταιρία δεν θεωρείται το κέντρο του κόσµου και δίνεται µεγάλη βαρύτητα 
στην τοπική γνώση όπως χαρακτηριστικά αναφέρει ο αντιπρόεδρος της εταιρίας. «Αν 
αποφασίσεις να επεκταθείς στο εξωτερικό, πρέπει να επενδύσει στο τοπικό 
µάνατζµεντ. Να πληρώσεις για να προσελκύσεις τους καλύτερους». 
 

7.10 Σύστηµα Εσωτερικού Ελέγχου  
 
Ως σύστηµα εσωτερικού ελέγχου ορίζεται το σύνολο των ελεγκτικών µηχανισµών και 
διαδικασιών που καλύπτουν σε διαρκή βάση κάθε δραστηριότητα της Εταιρίας  και 
συντελούν στην αποτελεσµατική και ασφαλή λειτουργία της, την  
αποτελεσµατικότητα και αποδοτικότητα των εταιρικών εργασιών, την αξιοπιστία της 
χρηµατοοικονοµικής πληροφόρησης και τη συµµόρφωση µε τους εφαρµοστέους 
νόµους και κανονισµούς.  

Η εταιρία διαθέτει επαρκές και αποτελεσµατικό σύστηµα εσωτερικού ελέγχου, µε 
σαφώς καταγεγραµµένες διαδικασίες, που έχει σκοπό την αποτελεσµατική διαχείριση 
των διαθέσιµων πόρων της, σύµφωνα µε τις αποφάσεις του ∆ιοικητικού Συµβουλίου 
και την αντιµετώπιση των σηµαντικότερων κινδύνων.  
Ειδικότερα, στόχο του Συστήµατος Εσωτερικού Ελέγχου  της Εταιρίας: 

• H συνεπής υλοποίηση της επιχειρησιακής στρατηγικής µε αποτελεσµατική 
χρήση των διαθέσιµων πόρων της 
• Η αναγνώριση και αντιµετώπιση των πάσης φύσεως κινδύνων που αναλαµβάνει 
η Εταιρία 
• Η διασφάλιση της πληρότητας και αξιοπιστίας των στοιχείων και πληροφοριών 
που απαιτούνται για τον ακριβή και έγκαιρο προσδιορισµό της 
χρηµατοοικονοµικής της κατάστασης και την παραγωγή αξιόπιστων οικονοµικών 
καταστάσεων 
• Η συµµόρφωση µε το θεσµικό πλαίσιο που διέπει τη λειτουργία της Εταιρίας, 
περιλαµβανοµένων και των εσωτερικών κανονισµών και των κανόνων 
δεοντολογίας. 
• Η πρόληψη και αποφυγή λανθασµένων ενεργειών και παρατυπιών που θα 
µπορούσαν να θέσουν σε κίνδυνο τη φήµη και τα συµφέροντα της  Εταιρίας, των 
µετόχων της και των λοιπών ενδιαφεροµένων µερών.  
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7.10.1 Ελεγκτική Επιτροπή 
 
Η Επιτροπή Ελέγχου είναι Επιτροπή του ∆ιοικητικού Συµβουλίου και συγκροτείται µε 
σκοπό την υποβοήθησή του στην εκπλήρωση των υποχρεώσεών του για την 
παρακολούθηση και αξιολόγηση της επάρκειας και αποτελεσµατικότητας του 
Συστήµατος Εσωτερικού Ελέγχου µε βάση τις διαπιστώσεις και παρατηρήσεις των 
εσωτερικών και εξωτερικών ελεγκτών καθώς και των ελέγχων των εποπτικών αρχών.  
Τα µέλη της Επιτροπής Ελέγχου ορίζονται από την Γενική Συνέλευση των µετόχων 
της Εταιρίας. 
Η Επιτροπή Ελέγχου αποτελείται από δύο (2) τουλάχιστον µη εκτελεστικά µέλη και 
ένα ανεξάρτητο µη εκτελεστικό µέλος του ∆ιοικητικού Συµβουλίου το οποίο 
προεδρεύει των συνεδριάσεών της και έχει επαρκείς γνώσεις και εµπειρία σε 
λογιστικής και ελεγκτικής φύσεως θέµατα.   
Η Επιτροπή Ελέγχου συνεδριάζει σε τακτά χρονικά διαστήµατα. Το ακριβές 
χρονοδιάγραµµα καθορίζεται από την ίδια την Επιτροπή.  
Σύµφωνα µε το άρθρο 37 του ν. 3693/2008 κάθε εισηγµένη στο χρηµατιστήριο 
εταιρία («δηµοσίου ενδιαφέροντος» σύµφωνα µε το νόµο) οφείλει να έχει Ελεγκτική 
Επιτροπή απαρτιζόµενη από 3 µέλη του ∆ιοικητικού Συµβουλίου, δύο τουλάχιστον µη 
εκτελεστικά µέλη και ένα ανεξάρτητο µη εκτελεστικό µέλος. 
Η Ελεγκτική Επιτροπή παρακολουθεί και εποπτεύει τη διενέργεια του Εσωτερικού 
Ελέγχου από την ∆ιεύθυνση Εσωτερικού Ελέγχου. Συνεδριάζει σε περιοδικά 
διαστήµατα και στις συνεδριάσεις αξιολογούνται και αξιοποιούνται τα ευρήµατα του 
ελεγκτικού έργου των οργάνων των εποπτικών αρχών και της ∆ιεύθυνσης 
Εσωτερικού Ελέγχου. 
Ο Πρόεδρος της Επιτροπής Ελέγχου συγκαλεί την Επιτροπή, προεδρεύει στις 
συνεδριάσεις της, εισηγείται τα θέµατα που θα συζητηθούν και γενικά συντονίζει και 
εποπτεύει το έργο της Επιτροπής. Ο Πρόεδρος της Επιτροπής ενηµερώνει το 
∆ιοικητικού Συµβουλίου για το έργο της Επιτροπής στα πλαίσια των συνεδριάσεων 
του ∆ιοικητικού Συµβουλίου. 
 

7.11 Εξωτερικό περιβάλλον  
 
Ανάλογα µε την επιλογή της χώρας δραστηριοποίησης του οµίλου Folli Follie γίνεται 
αναφορά στις διάφορες πτυχές του περιβάλλοντος (φυσικό, πολιτισµικό, νοµικό, 
οικονοµικό και τεχνολογικό) και δίνεται έµφαση στους παράγοντες εκείνους που είναι 
καθοριστικοί για την επιχείρηση.  
Στην περίπτωση της Ασιατικής ηπείρου και ειδικότερα τής Ιαπωνίας του Χονγκ-Κονγκ 
και τής Νότιας Κορέας, το οικονοµικό περιβάλλον έπαιξε καθοριστικό ρόλο για την 
επιτυχηµένη είσοδο της εταιρίας. Παρότι το 1998 ήταν η χρονιά που η Ασία 
αντιµετώπισε τη χειρότερη οικονοµικό ύφεση της δεκαετίας, ήταν και µια περίοδος 
που έκρυβε πολλές ευκαιρίες. Η είσοδος σε µια αδύναµη αγορά µπορούσε να γίνει 
πολύ πιο εύκολα και οικονοµικά. Πριν την κρίση ακόµα κι αν η επιχείρηση διέθετε τα 
κεφάλαια δεν µπορούσε να βρει τα κατάλληλα καταστήµατα και οι λίστες αναµονής 
ήταν ένα συνηθισµένο φαινόµενο.  
Η Folli Follie διάλεξε τη σωστή στιγµή για να διεισδύσει σε αυτές τις χώρες, 
πληρώνοντας το µισό ή ακόµα και το ένα τρίτο των ενοικίων που θα της στοίχιζε 
αρχικά και δαπανώντας πολύ λιγότερα κεφάλαια για τη διαφηµιστική της εκστρατεία.  
Ήταν επίσης πολύ πιο εύκολο να βρεθούν τα κατάλληλα άτοµα µε εξειδικευµένες 
γνώσεις και εµπειρία για να επανδρώσουν το δίκτυο διανοµής της νεοεισερχόµενης 
εταιρίας.  
Η Ιαπωνία των 127 εκατοµµυρίων -υψηλού εισοδηµατικού επιπέδου- καταναλωτών 
αποτελεί ελκυστικό και πολλά υποσχόµενο τόπο επιχειρηµατικής δραστηριότητας για 
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εξωστρεφείς ελληνικές εταιρείες. Παρέχει όλες τις απαραίτητες υποδοµές για την 
ανάπτυξη εµπορικών δραστηριοτήτων λειτουργώντας στα πλαίσια της οικονοµίας της 
αγοράς. Με θεσµούς και οργανωτικούς φορείς παραπλήσιους προς τα δυτικά 
πρότυπα, και µέλος των περισσοτέρων διεθνών οικονοµικών οργανισµών, παρέχει 
ασφαλές περιβάλλον επιχειρηµατικών και επενδυτικών πρωτοβουλιών.  
Επιπλέον, η Ιαπωνία έχει ηγετικό ρόλο στην ευρύτερη περιοχή της Ασίας, δηµιουργεί 
εµπορικές επιρροές και καταναλωτικές τάσεις. 
Η Ιαπωνική κοινωνία χαρακτηρίζεται από µια ισχυρή τάση να ακολουθεί πιστά την 
τελευταία λέξη της µόδας. Σε αυτό συµβάλει ένα σηµαντικό δηµογραφικό 
χαρακτηριστικό: ελεύθεροι άντρες και γυναίκες των 20 έως 35 ετών που ακόµα ζουν 
µε τους γονείς τούς και έχουν αρκετά χρήµατα διαθέσιµα για τα ατοµικά τούς έξοδα. 
Κανένας άλλος λαός δεν ξοδεύει περισσότερα (κατά άτοµο) σε πολυτελή προϊόντα 
από ότι οι Ιάπωνες.  
Η επωνυµία του προϊόντος έχει µεγάλη αξία για τον απαιτητικό Ιάπωνα καταναλωτή, 
και αυτό φαίνεται να το έχει συνειδητοποιήσει η Folli Follie από πολύ νωρίς. Η 
έµφαση που έχει δοθεί στην «προσιτή πολυτέλεια» πιθανόν να δικαιώσει την εταιρία 
η οποία αντιµετωπίζει αρκετά ικανοποιητικά τη νέα οικονοµική κρίση και την 
επερχόµενη συρρίκνωση του εισοδήµατος προς κατανάλωση.  
Επιπλέον, ελληνικές εταιρείες που συνεργάζονται µε ιαπωνικές έχουν τη δυνατότητα 
να αξιοποιήσουν τα δίκτυα διανοµής και τις επαφές που έχουν αναπτύξει οι 
τελευταίες στις γειτονικές Ασιατικές χώρες (πρωτίστως στην Κίνα και Κορέα), 
προκειµένου να επεκτείνουν τις δραστηριότητας τους και εκεί, κάτι που 
εκµεταλλεύτηκε µε επιτυχία η Folli Follie. 
Όσον αφορά την Κίνα, διαδραµατίζονται σηµαντικές πολιτικοοικονοµικές και 
κοινωνικές αλλαγές. Η σταδιακή απελευθέρωση της κινέζικης αγοράς (µείωση των 
δασµών, εκσυγχρονισµός των γραφειοκρατικών διαδικασιών) διευκολύνουν την 
είσοδο νέων ανταγωνιστών.  
Επιπλέον, ο πληθυσµός της Κίνας δεν αποτελείται µόνο από ανθρώπους που ζουν µε 
100 δολάρια το µήνα, αν και αυτό ισχύει ένα µεγάλο µέρος του. Έχει ήδη αρχίσει να 
αναπτύσσεται η κινέζικη µεσοαστική τάξη, η οποία αριθµεί περίπου 180 εκατ. µέλη. 
Επιπλέον, ο µέσος µισθός της τάξης αυτής είναι κατά 10%-15% υψηλότερος από τις 
αποδοχές του µέσου Έλληνα.  
Γίνεται εύκολα κατανοητό λοιπόν τι σηµαίνει αυτό για τη Folli Follie µιας και πρόκειται 
για ένα τόσο πολυπληθές τµήµα καταναλωτών.  
Χαρακτηριστικά, ο πρόεδρος του οµίλου αναφέρει ότι «µπροστά από τα καταστήµατα 
µας στη Σαγκάη και στο Πεκίνο περνούν σε καθηµερινή βάση περίπου 2,5 
εκατοµµύρια καταναλωτές. Για να καταλάβετε για τι µεγέθη µιλάµε, µπροστά από τα 
καταστήµατα της Ερµού την παραµονή των Χριστουγέννων περνούν το πολύ 
100.000 πελάτες». 
 

7.12 Σηµαντικά Γεγονότα του 2011 
 
Εξωτερικό περιβάλλον 
Από την αρχή του 2011 ο Όµιλος πορευόταν για άλλη µια χρονιά σε ένα δυσµενές 
οικονοµικό περιβάλλον, το οποίο ξεκίνησε ως απόρροια της διεθνούς 
χρηµατοπιστωτικής αναταραχής που ξέσπασε στις αρχές του Φθινοπώρου του 2008 
και συνεχίστηκε µε την δηµοσιονοµική κρίση ειδικά στην Ελλάδα.  
Με βάση το νέο Μνηµόνιο (που δε διαφέρει σε γενικές γραµµές από το 1ο µνηµόνιο) 
η Ελληνική Κυβέρνηση οφείλει να λάβει µέτρα µε σκοπό την αύξηση των 
φορολογικών εσόδων, τη µείωση των µη χρηµατοδοτούµενων υποχρεώσεων του 
συνταξιοδοτικού συστήµατος και του ποσού των δαπανών για την υγεία, την 
ανταγωνιστικότητα της οικονοµίας και την απελευθέρωση αγορών προϊόντων και 
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υπηρεσιών. Η δηµοσιονοµικής κρίσης δηµιουργεί ελπίδα για ανάκαµψη από το 2013 
και µετά.  
Επιχειρηµατικές εξελίξεις του Οµίλου 
Σύµφωνα µε τις ανακοινώσεις προς το Χρηµατιστήριο Αθηνών, την 7/01/2011 
εισήχθησαν οι νέες µετοχές της Εταιρίας στο Χρηµατιστήριο Αθηνών που προέκυψαν 
µε τις από 6/12/2010 Έκτακτες Γενικές Συνελεύσεις των υπό συγχώνευση εταιρειών 
και οι οποίες ενέκριναν οµόφωνα µε πλειοψηφία την απορρόφηση των εταιρειών Folli 
Follie ΑΒΕΕ και Elmec Sport ABETE από την KAE A.E. µε ηµεροµηνία κατάρτισης 
ισολογισµού µετασχηµατισµού της 30.6.2010. ∆ικαιούχοι ήταν όσοι κατείχαν µετοχές 
των τριών εταιρειών (ΚΑΕ Α.Ε., Folli Follie ABEE και Elmec Sport ABETE) την 
4/01/2011. Το ενηµερωτικό δελτίο, ήτοι το έγγραφο του Άρθρου 4 του Ν 3401/2005, 
κατατέθηκε στις αρµόδιες εποπτικές αρχές και κατόπιν έγκρισης είναι διαθέσιµο από 
τις 4/1/2011 στις οικείες ιστοσελίδες των ως άνω συγχωνευόµενων εταιρειών. Στην 
εν λόγω Εταιρία καθώς και στον Όµιλο αυτής, τα ποσοστά συµµετοχής των µετόχων 
των τριών εταιρειών διαµορφώθηκαν ως εξής: 

� Μέτοχοι Folli Follie ΑΒΕΕ, 83,5% των µετοχών 
� Μέτοχοι µειοψηφίας ΚΑΕ ΑΕ, 16,25% των µετοχών 
� Μέτοχοι µειοψηφίας Elmec Sport ABETE, 0,25% των µετοχών 

 
 

 
Μέτοχοι 

Μετοχές 
πριν τη 

Συγχώνευση 
Σχέση Ανταλλαγής 

Μετοχές 
µετά τη 
Συγχώνευσ

η 

% συµµετοχής 
στο Μετοχικό 
Κεφάλαιο µετά 
τη Συγχώνευση 

 
ΚΑΕ 

52.675.000 1 παλαιά µετοχή ΚΑΕ 
προς 0,43498235 νέα 

µετοχή ΚΑΕ 

9.845.584 16,25% 

 
FOLLI 
FOLLIE 

32.946.875 1 µετοχή Folli Follie 
προς 1,53553730 νέες 

µετοχές ΚΑΕ  

50.591.155 83,50% 

 
ELMEC 

55.400.000 1 µετοχή Elmec προς 
0,06214769 νέα 
µετοχή ΚΑΕ  

151.471 0,25% 

 
Σύνολο 
 

   
60.588.210 

 
100,0% 

 
Επίσης, 
-Σηµαντική εξέλιξη ήταν η απόφαση του Υπουργείου Οικονοµικών, µε την οποία 
επετράπη η επαναλειτουργία των πρατηρίων διάθεσης αφορολόγητων 
πετρελαιοειδών προϊόντων στους µεθοριακούς σταθµούς Κήπων Έβρου, Κακκαβιάς 
και Ευζώνων. 
-Επεκτάσεις καταστηµάτων πραγµατοποιήθηκαν στον κλάδο του λιανικού 
ταξιδιωτικού εµπορίου.  
Πιο συγκεκριµένα, προστέθηκαν συνολικά 630 τµ. στα αεροδρόµια της Ρόδου, 
Θεσσαλονίκης, Κως, Ζακύνθου και Κέρκυρας. Στο αεροδρόµιο του Ηρακλείου, 
πραγµατοποιήθηκε επέκταση του καταστήµατος Extra Schengen µε νέα ωφέλιµη 
επιφάνεια 720 τµ.  
Επίσης, λειτούργησε νέο κατάστηµα στο λιµένα της Σαντορίνης, επιφάνειας 180 τµ., 
επίσης προστέθηκε ένα νέο κατάστηµα στο αεροδρόµιο της Αγχιάλου, επιφάνειας 170 
τµ. καθώς και λειτούργησε το νέο κατάστηµα στη Νίκη Φλώρινας, µε ωφέλιµη 
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επιφάνεια 1000 τµ. στο χώρο που λειτουργούσε το παλαιό κατάστηµα (600 τµ.). Στο 
∆ιεθνή Αερολιµένα Αθηνών, ξεκίνησαν τη λειτουργία τους δύο νέα καταστήµατα στο 
χώρο των αφίξεων. 
-Στα µέσα του µήνα Μάρτιου 2011, φονικό τσουνάµι έπληξε την Ιαπωνία µε 
αποτέλεσµα ένα κατάστηµα από τα 85 να υποστεί ολοκληρωτική ζηµιά και 3 
καταστήµατα υπέστησαν µικρής έκτασης ζηµιές. Η ∆ιοίκηση έχει εκφράσει την 
συµπαράσταση της στον λαό της Ιαπωνίας και πιστεύει στην γρήγορη ανάκαµψη 
αυτής, µιας και ο Ιαπωνικός λαός χαρακτηρίζεται από µεθοδικότητα και πειθαρχεία. 
-Σύµφωνα µε την από 04/05/2011 ανακοίνωση, το ∆ιοικητικό Συµβούλιο της Εταιρίας 
αποφάσισε την υπογραφή Μνηµονίου Συνεργασίας (MοU) µε τον Όµιλο FOSUN 
INTERNATIONAL. 
 

7.13 Περιγραφή κυριότερων κινδύνων και αβεβαιοτήτων 
 
Οι κυριότεροι Κίνδυνοι της τρέχουσας οικονοµικής χρήσης κατά την κρίση της 
∆ιοίκησης είναι οι εξής: 
Κίνδυνοι που σχετίζονται µε το µακροοικονοµικό περιβάλλον: 
-Οι δυσµενείς συνθήκες που επικρατούν στις αγορές που δραστηριοποιείται ο Όµιλος 
-Η αβεβαιότητα που απορρέει από την Ελληνική δηµοσιονοµική κρίση θα συνεχίσει να 
έχει αρνητική επίδραση στην επιχειρηµατική δραστηριότητα, στα λειτουργικά 
αποτελέσµατα και την οικονοµική κατάσταση του Οµίλου. 
-Μεταβολές στην καταναλωτική συµπεριφορά 
-Ο Όµιλος υπόκειται σε οικονοµικούς και πολιτικούς κινδύνους και αβεβαιότητες που 
επικρατούν σε ορισµένες από τις χώρες που λειτουργεί. 
-Η διεύρυνση της Ευρωπαϊκής Ένωσης καθώς και τυχόν ενίσχυση του ευρώ έναντι 
των λοιπών νοµισµάτων όπως ιαπωνικού γιέν και δολαρίου θα επιδράσει δυσµενώς 
στη δραστηριότητα του τοµέα λιανικού ταξιδιωτικού εµπορίου: 
� Κίνδυνος Αγοράς 
- Κίνδυνος επιτοκίου 
- Συναλλαγµατικός κίνδυνος 
- Κίνδυνος τιµών – πληθωρισµός 
� Πιστωτικός Κίνδυνος 
� Κίνδυνος Ρευστότητας 
� Κίνδυνος Αποθεµάτων 
Κίνδυνος Αγοράς 
i) Κίνδυνος Επιτοκίου: 
Ο κίνδυνος αυτός πηγάζει από τα οµολογιακά και τα βραχυπρόθεσµα τραπεζικά 
δάνεια του Οµίλου καθώς και από τις συµβάσεις χρηµατοδοτικής µίσθωσης κτιρίων 
και εξοπλισµού που έχει συνάψει ο Όµιλος, και συγκεκριµένα από το γεγονός ότι οι 
συµφωνίες αυτές είναι εκφρασµένες σε κυµαινόµενο επιτόκιο, συνδεδεµένο µε το 
δείκτη EURIBOR. Ως εκ τούτου ο Όµιλος είναι εκτεθειµένος σε κίνδυνο µεταβολής 
επιτοκίου. Στα πλαίσια αντιµετώπισης του κινδύνου αυτού, ο Όµιλος χρησιµοποιεί 
εργαλεία αντιστάθµισης επιτοκιακού κινδύνου (IRS). 
ii) Συναλλαγµατικός κίνδυνος: 
α) Κίνδυνος µείωσης της µικτής κερδοφορίας λόγω ανατίµησης ξένων νοµισµάτων: Ο 
κίνδυνος απορρέει από το γεγονός ότι η Εταιρία (και ο Όµιλος) αγοράζει το 
µεγαλύτερο µέρος των εµπορευµάτων του σε τιµές εκφρασµένες σε USD και διαθέτει 
τα εµπορεύµατα αυτά στις αγορές που δραστηριοποιείται σε τιµές εκφρασµένες σε 
τοπικό νόµισµα.  
Οι τιµές πώλησης των εµπορευµάτων του Οµίλου οριστικοποιούνται αρκετούς µήνες 
πριν την παραλαβή και αποπληρωµή των και ενδεχόµενη ανατίµηση του δολαρίου, 
έναντι των τοπικών νοµισµάτων, θα αύξανε το κόστος πωλήσεων, χωρίς να είναι 
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δυνατή η αύξηση των τιµών πώλησης, στερώντας έτσι από τον Όµιλο µέρος του 
µικτού του κέρδους.  
Επιπλέον, µέρος των δαπανών διάθεσης του Οµίλου, και κυρίως royalties, είναι 
εκφρασµένο σε δολάρια ΗΠΑ. Συνεπώς, ενδεχόµενη ανατίµηση του δολαρίου ΗΠΑ 
έναντι του ευρώ θα αύξανε τις λειτουργικές δαπάνες του Οµίλου. Η διαχείριση αυτού 
του κινδύνου γίνεται από το Τµήµα ∆ιαχείρισης ∆ιαθεσίµων του Οµίλου, σε 
συνεργασία µε τις αρµόδιες Εµπορικές ∆ιευθύνσεις, µε τη στρατηγική και το 
γενικότερο σχεδιασµό να αποτελεί ευθύνη του ∆ιοικητικού Συµβουλίου της Εταιρίας. 
Οι εµπορικές διευθύνσεις λαµβάνουν υπ’ όψιν τους τον κίνδυνο µεταβολής των 
συναλλαγµατικών ισοτιµιών κατά τον καθορισµό των τιµών λιανικής πώλησης των 
εµπορευµάτων τους.  
Ο Όµιλος επιπρόσθετα χρησιµοποιεί και προϊόντα αντιστάθµισης συναλλαγµατικού 
κινδύνου, κυρίως συµφωνίες τύπου forward.  
β) Κίνδυνος από την µετατροπή οικονοµικών καταστάσεων εκφρασµένων σε ξένο 
νόµισµα: Ο Όµιλος έχει επενδύσεις σε ξένες επιχειρήσεις, των οποίων το λειτουργικό 
νόµισµα δεν είναι το ευρώ, συνεπώς οι οικονοµικές τους καταστάσεις δεν 
συντάσσονται σε ευρώ. Εξαιτίας αυτού, ο Όµιλος εκτίθεται σε κίνδυνο από τη 
µετατροπή των εν λόγω οικονοµικών καταστάσεων σε ευρώ προκειµένου να 
ενοποιηθούν στις οικονοµικές καταστάσεις του Οµίλου. 
ii) Κίνδυνος τιµών - Πληθωρισµός: 
Κατά τη γνώµη της διοίκησης, ο Όµιλος δεν διατρέχει κίνδυνο από διακύµανση τιµών, 
καθώς δεν κατέχεται σηµαντικό χαρτοφυλάκιο χρεογράφων και οι τιµές των 
προϊόντων που εµπορεύεται δεν παρουσιάζουν ιδιαίτερη διακύµανση. 
Η αύξηση διεθνώς των πληθωριστικών πιέσεων σε συνδυασµό µε την διατάραξη του 
διεθνούς χρηµατοπιστωτικού συστήµατος, ενδέχεται να τροποποιήσει τις 
καταναλωτικές συνήθειες, επηρεάζοντας τις πωλήσεις και την κερδοφορία του 
Οµίλου. 
Πιστωτικός Κίνδυνος 
Είναι ο κίνδυνος αθέτησης συµβατικών υποχρεώσεων εκ µέρους του 
αντισυµβαλλοµένου. Όσον αφορά στην αντιµετώπιση πιστωτικού κινδύνου από 
χονδρικές πωλήσεις ο Όµιλος ως επί τω πλείστων πραγµατοποιεί το µεγαλύτερο 
µέρος αυτών, σε γνωστά πολυκαταστήµατα στις χώρες που δραστηριοποιείται, και σε 
δίκτυο επιλεγµένων franchisee. Επίσης σαν επιπλέον µέτρο αντιµετώπισης, ο Όµιλος 
συνάπτει ασφαλιστήρια συµβόλαια πιστώσεων. 
Κίνδυνος ρευστότητας 
Παρά την πρωτόγνωρη χρηµατοοικονοµική κρίση και τον περιορισµό της 
ρευστότητας σε παγκόσµιο επίπεδο, ο Όµιλος διατηρεί υψηλή ρευστότητα χάρη στη 
λιανική φύση του µεγαλύτερου µέρους των πωλήσεών του, και µεριµνά για την 
περαιτέρω ενίσχυση της ρευστότητάς του µε τη πετυχηµένη δηµιουργία εκπτωτικών 
πρατηρίων για τη διάθεση παλαιών αποθεµάτων, καθώς και µε τη συγκράτηση των 
δαπανών. 
Κίνδυνος αποθεµάτων 
Ο κίνδυνος αυτός προκύπτει από την κατοχή παλαιών αποθεµάτων από την µητρική 
(κυρίως από τον τοµέα λιανικής-χονδρικής) καθώς και από ορισµένες εταιρείες του 
Οµίλου και συνίσταται στην αδυναµία διάθεσης των αποθεµάτων αυτών ή στη 
διάθεση αυτών σε τιµές χαµηλότερες της αξίας αποτίµησης. Η διαχείριση του 
κινδύνου αυτού γίνεται µέσω εξειδικευµένων χώρων-αγορών διάθεσης όπως: 
εκπτωτικά πολυκαταστήµατα τύπου Outlet, εκπτωτικών πρατηρίων και µεγάλες 
ξενοδοχειακές µονάδες, σε χώρες που δραστηριοποιείται ο Όµιλος. Ο Όµιλος έχει 
αποτιµήσει τα παλαιά αποθέµατα στην καθαρή ρευστοποιήσιµη αξία, εκτιµηθείσα 
βάσει της εµπειρίας της ∆ιοίκησης και των πραγµατικών δεδοµένων της αγοράς. Η 
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διοίκηση εκτιµά ότι αυτός ο τρόπος αποτίµησης (κατ’ ουσία προβλέψεις για 
αποτίµηση αποθεµάτων), καλύπτει πλήρως τον κίνδυνο αποθεµάτων. 
 

7.14 Η Folli Follie Group στην Κίνα 
 
Η πιο σηµαντική παρουσία του κλάδου στην Κίνα είναι η εταιρία παραγωγής 
κοσµηµάτων, ρολογιών και αξεσουάρ Folli Follie η οποία έχει επενδύσει επιτυχώς 
στις αγορές της Ασίας από τα µέσα της δεκαετίας του 1990. 
Μια δεκαετία µετά την δηµιουργία της Folli Follie ο γιος του κ. Κουτσολιούτσου, 
Τζώρτζης Κουτσολιούτσος και η γυναίκα του ανέλαβαν την ανάπτυξη της επωνυµίας 
Folli Follie σε παγκόσµιο επίπεδο. Με τον τρόπο αυτό άρχισε να θεµελιώνεται ο 
σηµερινός πολυεθνικός χαρακτήρας της εταιρίας. Σήµερα η Folli Follie 
δραστηριοποιείται σε 20 χώρες έχοντας πάνω από 280 σηµεία πώλησης. 
Η Ασία αποτέλεσε από την αρχή µια προνοµιακή περιοχή χωροθέτησης των εκτός 
Ελλάδος καταστηµάτων της εταιρίας. Η είσοδος στην ιαπωνική αγορά, η οποία 
κατέχει τα ηνία στο χώρο των επώνυµων ειδών πολυτελείας, το 1995 αποτέλεσε το 
βάπτισµα του πυρός για την ελληνική εταιρία στο εξωτερικό. Η αλυσίδα κοσµηµάτων 
αναζητώντας νέες επενδυτικές ευκαιρίες εισήχθη το 1999 στο Χονγκ Κονγκ και από 
το 2002 και στην κινεζική αγορά δηµιουργώντας αρχικά 12 καταστήµατα στις 
µεγαλύτερες κινεζικές πόλεις. Τα καταστήµατα αυξήθηκαν σε 22 το 2004 για να 
φτάσουν τα 60 το έτος 2006, ενώ υπάρχουν βλέψεις για περαιτέρω αύξηση των 
καταστηµάτων εν όψη των Ολυµπιακών Αγώνων που θα διεξαχθούν στο Beijing το 
2008. Μεταξύ άλλων διαθέτει καταστήµατα στην Shanghai, το Beijing, την 
Hangzhou, το Ningbo, το Qingdao, την Dalian, το Harbin, την Guangzhou, τη 
Shenzhen ακόµη και στην Chongqing, βαθιά στην κινεζική ενδοχώρα89 (Κτενάς, 
2005a, Το Βήµα, 22/10/2006). 
Στα αρχικά σχέδια της Folli Follie ήταν να δραστηριοποιηθεί µόνο εµπορικά στην Κίνα 
εξάγοντας εκεί γυναικεία κοσµήµατα και αξεσουάρ. Γρήγορα όµως διαπίστωσε ότι θα 
έχανε την βιωσιµότητα και ανταγωνιστικότητα της αν δεν παρήγαγε επιτόπου τα 
προϊόντα της. Με τον τρόπο αυτό θα διαµορφώνονταν άµεσες σχέσεις µε τους 
Κινέζους πετυχαίνοντας παράλληλα και αρκετά χαµηλότερο εργατικό κόστος. Ο 
κατάλληλος συνεταίρος βρέθηκε στο πρόσωπο τοπικού επιχειρηµατία, ο οποίος 
παράγει για λογαριασµό της ελληνικής πολυεθνικής προϊόντα µε την ελληνική φίρµα, 
τροφοδοτώντας την κινεζική αγορά µε είδη αξίας 15 εκατοµµυρίων ευρώ ετησίως. 
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Εικόνα 1: Καταστήµατα της Folli Follie σε Κίνα και Χονγκ Κονγκ. 
 

    
 
 
Η διείσδυση των Folli Follie στην Κίνα δεν ήταν τυχαία. Τα στελέχη της εταιρίας 
γρήγορα διαπίστωσαν τους συνεχώς αυξανόµενους ρυθµούς αύξησης των 
καταναλωτικών δαπανών στην Κίνα, σε αντίθεση µε τα σηµάδια κορεσµού που 
παρατηρούνται σε αντίστοιχες αγορές της Ευρώπης. Όπως δηλώνει ο διευθύνων 
σύµβουλος της εταιρίας κ. Κουτσολιούτσος οι κινέζες ξοδεύουν για τον εαυτό τους το 
70% του συνολικού ετήσιου εισοδήµατος τους. Το αντίστοιχο ποσοστό των 
Ελληνίδων καταναλωτών είναι µόλις 18%. Το µισθολογικό καθεστώς κυµαίνεται 
βέβαια σε πολύ χαµηλότερα επίπεδα σε σύγκριση µε το ευρωπαϊκό, όµως σε πόλεις 
όπως η Shanghai, το Beijing και η Guangzhou – κοιτίδες του κινεζικού καπιταλισµού 
– οι µισθοί των γυναικών βρίσκονται ήδη 15% υψηλότερα από τους αντίστοιχους 
ελληνικούς. 
Το «target group» των καταναλωτών της εταιρίας στην Κίνα των 1,3 
δισεκατοµµυρίων κατοίκων αγγίζει τα 130 εκατοµµύρια, ενώ το αντίστοιχο στις ΗΠΑ 
των 250 εκατοµµυρίων δεν ξεπερνά τα 90 εκατοµµύρια. Η αγορά της Κίνας 
αντιπροσωπεύει ήδη το 15% του συνολικού τζίρου της εταιρίας ενώ µαζί µε τον τζίρο 
από τις γειτονικές ασιατικές χώρες το ποσοστό αυτό αγγίζει το 42%. Την ίδια ώρα το 
50% της ελληνικής αγοράς του βιοµηχανοποιηµένου κοσµήµατος, ο τζίρος της οποίας 
εκτιµάται ότι δεν υπερβαίνει τα 350 εκατοµµύρια ευρώ, βρίσκεται στα χέρια 
τουρκικών εταιριών, γεγονός που δηµιουργεί µια ιδιαίτερα αρνητική κατάσταση για 
τους Έλληνες κατασκευαστές. Έτσι η Ασία γενικότερα και η Κίνα ειδικότερα 
αποτελούν µια καλή διέξοδο (Φιντικάκης, 2003, 2004). 
Εκτός από κοσµήµατα και γυναίκεια αξεσουάρ η Follie Follie έχει προχωρήσει 
περισσότερο ιδρύοντας στην Κίνα έξι καταστήµατα µε βρεφική είδη. «Η αγορά είναι 
τεράστια και ο ανταγωνισµός είναι ελάχιστος προς το παρόν στα βρεφικά είδη» 
επισηµαίνει ο αντιπρόεδρος της Folli Follie κ. Τζώρτζης Κουτσολιούτσος.  
Το αποτέλεσµα ήταν η Folli Follie να συνεργαστεί µε τη Lapin House, το αντικείµενο 
της οποίας είναι η πώληση παιδικών ρούχων, και να ιδρύσουν την εταιρία Folli Follie 
Baby µε έδρα το Χονγκ Κονγκ. Αρχικά απέκτησαν τρία καταστήµατα µε βρεφικά 
ρούχα, ένα στο Beijing και δύο στη Shanghai, τα οποία λειτούργησαν πιλοτικά, ενώ 
έχει ήδη προγραµµατιστεί η ανάπτυξη δικτύου στην εν λόγω αγορά µέσω 
ανεξάρτητων καταστηµάτων ή µε τη µέθοδο του shop-in-shop σε πολυκαταστήµατα. 
Η καλή πορεία των υπαρχόντων καταστηµάτων οδήγησε τη διοίκηση της Folli Follie 
και της Lapin House στην απόφαση να αποκτήσουν άλλα τρία καταστήµατα µέσα 
στους επόµενους έξι µήνες, ενώ σκοπεύουν να προσθέσουν και παιδικά αξεσουάρ, 
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όπως ρολόγια και κοσµήµατα. Εδώ και δύο δεκαετίες η µεγαλύτερη οικονοµική 
δύναµη του κόσµου ακολουθεί την πολιτική του ενός παιδιού ανά οικογένεια. 
Συνεπώς οι οικογένειες στην Κίνα συγκεντρώνουν την αγάπη τους και τις επενδύσεις 
τους στο µοναχοπαίδι τους, αργότερα στο εγγόνι τους κ.ο.κ. 
∆εδοµένου ότι το 21% του πληθυσµού της Κίνας είναι κάτω των 14 ετών, υπάρχει 
µια σηµαντική αγορά που αναπτύσσεται (Τσακίρη, 2007). 
Στα χνάρια της Folli Follie δείχνει να βαδίζει, επίσης, η εταιρία Perideo, η οποία 
κατασκευάζει και διαθέτει τα κοσµήµατα «Oxette» και «Loisir», καταγράφοντας 
σηµαντική εξωστρέφεια µέσα από ένα δίκτυο εταιρικών καταστηµάτων franchise και 
shop-in-shop που αριθµούν περισσότερα από 450 σηµεία πώλησης σε 25 χώρες. Στην 
Κίνα έχει εµπορική µόνο παρουσία µε 30 καταστήµατα µε πρόβλεψη να αγγίξουν τα 
50 έως το 2008, µέσω συνεργασίας master 
franchise (Λεµπέση, 2006). 

7.15 H Folli Follie στo ABU DHABI ΑL WAHDA MALL 

Η Folli Follie διαθέτει δυναµική παρουσία στα Ηνωµένα Αραβικά Εµιράτα ήδη από το 
2005 µε σηµεία πώλησης στις µεγαλύτερες πόλεις, όπως το Dubai και το Al Ain. 
Ακολουθώντας µια συνεχώς ανοδική πορεία, πλέον  έτοιµοι να συστήσουν και στους 
καταναλωτές του Abu Dhabi την µοναδική εµπειρία shopping της Folli Folli. Με την 
επέκταση στην Μέση Ανατολή να αποτελεί άρρηκτο µέρος της παγκόσµιας 
στρατηγικής, η Folli Follie πλέον εξασφαλίζει παρουσία σε ένα µέρος του κόσµου µε 
εντυπωσιακή αγοραστική δύναµη.    
Σε ένα από τα µεγαλύτερα και πιο fashion-oriented εµπορικά κέντρα του Abu Dhabi, 
το νέο κατάστηµα της Folli Follie είναι άνετο και διαθέτει αρχιτεκτονική φιλική προς 
τον επισκέπτη, όπως όλα τα καταστήµατα Folli Follie στον κόσµο. Αντανακλώντας τη 
σχεδιαστική φιλοσοφία της Folli Follie και το παγκόσµιο style concept που διέπει τα 
καταστήµατα, στο νέο κατάστηµα στο Abu Dhabi κυριαρχούν οι fashion χρωµατικοί 
τόνοι του πορτοκαλί και του λευκού που αναδεικνύουν και φιλοξενούν τις µοναδικές 
συλλογές της Folli Follie. Ο πρωτοποριακός σχεδιασµός και η αισθητική του 
καταστήµατος περιλαµβάνουν κινούµενα πάνελ που αναδεικνύουν τα προϊόντα, 
προσφέροντας ταυτόχρονα µια ευχάριστη εµπειρία shopping.  
Με τα εγκαίνια του νέου καταστήµατος στο Abu Dhabi, η Folli Follie στοχεύει να γίνει 
η αγαπηµένη µάρκα των καταναλωτών στα Ηνωµένα Αραβικά Εµιράτα.   

7.16 H Folli Follie στη Νέα Υόρκη 
 
Η Folli Follie γιόρτασε την είσοδό της στα πολυκαταστήµατα Lord & Taylor, µε ένα 
µοναδικό cocktail πάρτι, στο Lord & Taylor της Fifth Avenue της Νέας Υόρκης, µαζί µε 
την ηθοποιό Michelle Trachtenberg και τον µη κερδοσκοπικό οργανισµό «The Art of 
Elysium». Οι καλεσµένοι απόλαυσαν την έκθεση µε τις καλλιτεχνικές δηµιουργίες των 
παιδιών του οργανισµού «The Art of Elysium», τα οποία άντλησαν έµπνευση από 
συλλογές κοσµηµάτων της Folli Follie. 
Τα Lord & Taylor υποδέχτηκαν τη Folli Follie τον Οκτώβριο σε τρία σηµεία στη Νέα 
Υόρκη και το New Jersey: στη Fifth Avenue (43 τ.µ.) και την Eastchester (11 τ.µ.) 
στη περιοχή Westchester της Νέας Υόρκης και στο Fashion Center στην Ridgewood 
(16 τ.µ.) στο New Jersey. Η ενέργεια αυτή σηµατοδοτεί την πρώτη κίνηση της Folli 
Follie στη χονδρική αγορά της Νέας Υόρκης, ενώ η γνωστή εταιρία διαθέτει 
καταστήµατα στο Soho και τη Madison Avenue στη Νέα Υόρκη. Αγαπηµένες 
συλλογές της Folli Follie, όπως Match & Dazzle, Happy Nugget και Urban Spin, θα 
διατίθενται στα Folli Follie του Lord & Taylor για όλους τους fashionistas. 
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Τις βιτρίνες των πολυκαταστηµάτων Lord & Taylor που έχουν εντυπωσιάσει τον χώρο 
της µόδας στη Νέα Υόρκη κοσµούν αυτή την περίοδο οι εντυπωσιακές συλλογές της 
Folli Follie τραβώντας τα βλέµµατα των περαστικών. 
Η ηθοποιός Michelle Trachtenberg, γνωστή από τους ρόλους της στις σειρές Gossip 
Girl, Buffy the Vampire Slayer και Weeds, υποστήριξε µε την παρουσία της τη Folli 
Follie και τους σκοπούς του οργανισµού «The Art of Elysium». H Michelle 
συµπλήρωσε την εντυπωσιακή της εµφάνιση µε ρολόι Ace και κολιέ Elements, από τη 
νέα συλλογή της FolliFollie για τον Χειµώνα 2011. 
 

7.17 Είσοδος Folli Follie στο πολυκατάστηµα Harrods 
 
Από αρχές Φεβρουαρίου 2012 η καρδιά της Folli Follie χτυπάει εκεί που χτυπάει η 
καρδιά της µόδας του Λονδίνου, στο πολυκατάστηµα Harrods, που φιλοξενεί τα 
µεγαλύτερα ονόµατα του χώρου παγκοσµίως.  
Η Folli Follie, διαθέτοντας την µεγαλύτερη και πλέον απαράµιλλη σειρά fashion 
ρολογιών, εισάγοντας πάντα καινοτοµίες στον σχεδιασµό και την τεχνοτροπία 
κοσµηµάτων, µε δυναµικά πρωτοποριακή παρουσία στον χώρο του fashion αξεσουάρ 
παγκοσµίως και µε την πιο έµπειρη σχεδιαστική οµάδα, αναζητά συνεχώς νέους 
τρόπους για να δηµιουργεί τάσεις.  
Τα 30 χρόνια επιτυχηµένης πορείας της Folli Follie επισφραγίζονται και 
αναγνωρίζονται µέσα από στρατηγικές κινήσεις που την τοποθετούν στο προσκήνιο 
της διεθνούς µόδας και την φέρνουν ακόµα πιο κοντά στους καταναλωτές της.  
Η δυναµική πορεία της Folli Follie στο Ηνωµένο Βασίλειο κορυφώνεται µε την είσοδο 
της αγαπηµένης µάρκας στο Harrods, στον 4ο όροφο του οποίου θα φιλοξενούνται οι 
best selling και πλέον χαρακτηριστικές συλλογές της Folli Follie, καθώς και ειδικά 
σχεδιασµένες αποκλειστικές συλλογές για το πολυκατάστηµα. 
Η Folli Follie θα φιλοξενείται στον ίδιο όροφο µε τα πιο γνωστά σύγχρονα labels της 
γυναικείας µόδας σε ένα εντυπωσιακό χώρο που θα αποπνέει την αισθητική και το 
‘feel good factor’ της Folli Follie.  
Ο κύριος Τζώρτζης Κουτσολιούτσος, ∆ιευθύνων Σύµβουλος του Οµίλου Folli Follie 
δήλωσε σχετικά: «Πρόκειται για µια πολύ σηµαντική ευκαιρία για τη Folli Follie». Μια 
στρατηγική κίνηση που υπογραµµίζει την επένδυση του Οµίλου στην αγορά του 
Ηνωµένου Βασιλείου, αναδεικνύοντας ταυτόχρονα την εξαιρετική πορεία της µάρκας 
κατά το 2011.  
Το Harrods αποτελεί τον απόλυτο shopping προορισµό στο Λονδίνο και η συνέργειά 
µας µε το πολυκατάστηµα δεν θα µπορούσε να έρθει σε καλύτερη στιγµή, λίγους 
µόνο µήνες πριν την έναρξη των Ολυµπιακών Αγώνων, όπου πλήθος κόσµου 
αναµένεται να επισκεφθεί τη βρετανική πρωτεύουσα. Οι Folli Follie fans που θα 
βρίσκονται ανάµεσα σε αυτούς θα έχουν και την χαρά να ανακαλύψουν τις 
αποκλειστικές µας συλλογές για το Harrods». 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

8ο Κεφάλαιο 

Συµπεράσµατα  
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Συµπεράσµατα  
 
H FOLLI-FOLLIE δραστηριοποιείται από το 1979 στην κατασκευή κοσµηµάτων και 
ρολογιών από χρυσό ή ασήµι, καθώς και στην εµπορία κοσµηµάτων και συναφών 
προϊόντων, δερµάτινων ειδών, αξεσουάρ και αρωµάτων. 
Η εταιρία παράγει σε δικές της εγκαταστάσεις και σε εργαστήρια τρίτων (φασόν) µια 
µεγάλη ποικιλία κοσµηµάτων σε πρωτοποριακά σχέδια από χρυσό και ασήµι. 
Κατασκευάζει επίσης, σε αποκλειστικά σχέδια, µπρασελέ αντρικών και γυναικείων 
ρολογιών χειρός τα οποία στη συνέχεια συναρµολογούνται µε το µηχανισµό και τα 
επιµέρους τµήµατα που εισάγονται από το εξωτερικό. 
Η καταξίωση του brand name της εταιρίας τόσο στην Ελλάδα όσο και στις αγορές 
του εξωτερικού, αποτελεί το σηµαντικότερο µοχλό ανάπτυξης της δραστηριότητας 
της και επιτυγχάνεται µέσω τις εντατικής διαφήµισης.  
Η εταιρία κατέχει την πρώτη θέση στον κλάδο στην Ελλάδα, τόσο σε πωλήσεις, όσο 
και σε καθαρά κέρδη. 
Η Folli Follie διαθέτει ένα ιδιαίτερα αποτελεσµατικό και πλήρες δίκτυο διανοµής µέσω 
συνεργαζόµενων καταστηµάτων και σηµείων πώλησης στην Ελλάδα και το εξωτερικό. 
Aποτελεί το µεγαλύτερο εξαγωγέα ελληνικού κοσµήµατος, διαθέτοντας περισσότερα 
από 160 καταστήµατα, στη Μεγάλη Βρετανία, τη Γαλλία, το Χονγκ-Κονγκ, την 
Ιαπωνία, τη Honolulu.  
Υλοποιώντας την στρατηγική µεγέθυνσης, η εταιρία έχει δηµιουργήσει θυγατρικές 
εταιρίες στο Χονγκ-Κονγκ, στη Γαλλία και τη Μ. Βρετανία µε στόχο την 
αποτελεσµατική και οργανωµένη προώθηση των πωλήσεων στις αγορές αυτές. 
Το 1999 η Folli Follie έκανε ένα δυναµικό άνοιγµα στην αγορά των Duty Free, τόσο 
στην Ελλάδα, όσο και στο εξωτερικό. Με την απόκτηση στων Καταστηµάτων 
Αφορολογήτων Ειδών (5%), η εταιρία στοχεύει στην ανάπτυξη της στα ευρωπαϊκά 
αεροδρόµια µαζί µε τους συνεργάτες της Heinemann, Kappe και Air Rianta. 
Παράλληλα, επιδιώκει την ανάπτυξη στα αεροδρόµια της Αµερικής και της Ασίας σε 
συνεργασία µε τα DFS, το µεγαλύτερο διανοµέα ειδών πολυτελείας στα αεροδρόµια 
της Νοτιοανατολικής Ασίας και του Ειρηνικού. 
Η φιλοσοφία της Folli Follie είναι να προσφέρει «ολοκληρωµένες προτάσεις µόδας» 
µε επώνυµα, µοντέρνα κοσµήµατα, ρολόγια και αξεσουάρ υψηλής ποιότητας σε 
προσιτές τιµές, που απευθύνονται στις ανάγκες της σύγχρονης εργαζόµενης γυναίκας 
που την ενδιαφέρει να ακολουθεί τις τάσεις της µόδας. Η «προσιτή πολυτέλεια στο 
πνεύµα της µόδας» και η απαράµιλλη ποιότητα χαρακτηρίζουν κάθε συλλογή που 
φέρει την υπογραφή Folli Follie. 
Την εµφάνιση της FolliFollie στην απαιτητική ελληνική αγορά κοσµηµάτων διαδέχτηκε 
µια ανεπανάληπτη επιτυχία που ώθησε τους ιδιοκτήτες να διευρύνουν τις κατηγορίες 
προϊόντων της εταιρίας και στη συνέχεια να επιδιώξουν την επέκτασή της στις χώρες 
του εξωτερικού.  
Μόνο στην Ιαπωνία και την Κίνα η FolliFollie αριθµεί σήµερα περίπου 80 και 70 
σηµεία πώλησης αντίστοιχα, ενώ συνολικά δραστηριοποιείται σε 25 χώρες µε 
περισσότερα από 380 σηµεία πώλησης διεθνώς, και παρουσία στους πιο γνωστούς 
εµπορικούς δρόµους των πιο κοσµοπολίτικων πόλεων του κόσµου: Λονδίνο (New 
Bond Street), Τόκιο (Ginza), Παρίσι (Rue Royale), Χονγκ Κονγκ (Central), Νέα Υόρκη 
(Madison Avenue), Ντουµπάι, Αθήνα, Πεκίνο, Σεούλ, Χονολουλού. Πέραν από τα 
οµώνυµα καταστήµατα σε σηµεία στρατηγικής σηµασίας, τα προϊόντα της Folli Follie 
διατίθενται και σε γνωστά πολυκαταστήµατα (shop-in-shop) ανά τον κόσµο, όπως τα 
Isetan και Takashimaya στην Ιαπωνία, τα Lotte και Hyundai στην Κορέα και τα Corte 
Ingles στην Ισπανία.  
Η Folli Follie κατέχει τον άµεσο έλεγχο του διεθνούς δικτύου διανοµής από την 
παραγωγή έως τη λιανική πώληση, εδραιώνοντας µε αυτό τον τρόπο άµεση 
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επικοινωνία µε τους καταναλωτές, σε µια προσπάθεια να ανταποκρίνεται στις 
συνεχείς ανάγκες και απαιτήσεις τους. 
Γενικότερα, ωστόσο, η εταιρία Folli Follie δεν ακολούθησε την «πεπατηµένη». Με 
αφετηρία την Ιαπωνία, και όχι κάποια χώρα της Ευρώπης όπως θα περίµενε κανείς, 
ξεκίνησε η προσπάθεια διεθνοποίησης της εταιρίας. Κι αφού κέρδισε το στοίχηµα στη 
δύσκολη και άκρως απαιτητική αγορά της χώρας του «Ανατέλλοντος Ηλίου», όπου η 
Folli Follie σήµερα αριθµεί περισσότερα από 80 σηµεία πώλησης, η εταιρία έβαλε... 
πλώρη και για τον υπόλοιπο πλανήτη. 
Με τη µία επιτυχία να διαδέχεται την άλλη, η εταιρία Folli Follie έχει αποσπάσει τα 
τελευταία χρόνια σηµαντικά βραβεία στην Ελλάδα και το εξωτερικό, όπως ενδεικτικά 
το βραβείο για τους 11 Business Leaders τo 2011 και αυτό του Business Award 2008 
από την Ελληνοϊαπωνική Επιχειρηµατική Κοινότητα στην Ιαπωνία για την εξαίρετη 
επιχειρηµατική παρουσία της εταιρίας στην εν λόγω χώρα  
Η διαφοροποίηση της εταιρίας από τους διεθνείς ανταγωνιστές, βασίζεται στο ότι τα 
προϊόντα της έχουν εύρος τιµών $50- $500 ενώ το σύνολο του ανταγωνισµού 
βρίσκεται κατά µέσο όρο πάνω από τα $1000, απευθυνόµενη σε ευρύτερο κύκλο 
καταναλωτών, συνδυάζοντας την ποιότητα και την επωνυµία των προϊόντων της µε 
προσιτές τιµές. 
 
Τα Πλεονεκτήµατα που έχει η Folli Follie Group είναι: 
 

� ∆υνατό brand name 
� ∆ιεύρυνση της γκάµας των προϊόντων 
� Συγκεκριµένη αγορά στόχος. (target group) 
� Ισχυροί ρυθµοί ανάπτυξης   
� Καλή χρηµατοικονοµική εικόνα 

 
Οικονοµικά στοιχεία για το έτος 2012 
 
���� Οι Πωλήσεις ανήλθαν στο ποσό των € 1.110 εκατ., αυξηµένες κατά 8,7% 
���� Τα Κέρδη προ φόρων ανήλθαν στο ποσό των στα € 130,9 εκατ., αυξηµένα κατά 
7,3% 

���� Το EBITDA  ανήλθε στο ποσό των €212,8 εκατ., αυξηµένο κατά 7,1% 

Απολύτως ικανοποιητική επίδοση σε ένα συνεχώς επιδεινούµενο 
περιβάλλον 
 
� Οι πωλήσεις αυξήθηκαν κατά 8,7% και ανήλθαν στα €1.110 εκατ., έναντι €1.021,4 
εκατ. το 2011 

� Το µεικτά κέρδη αυξήθηκαν κατά 7,8% και ανήλθαν σε €556,9 εκατ. ενώ το 
σχετικό περιθώριο διαµορφώθηκε στο  50,2% 

� Τα λειτουργικά κέρδη ανήλθαν σε €185,8 εκατ., έναντι €173,9 εκατ. το 2011 και 
παρουσίασαν και αυτά αύξηση κατά 6,8%.  

� Τα κέρδη πρό φόρων διαµορφώθηκαν σε €130,9 εκατ. έναντι €121,9 εκατ. το 
2011, παρουσιάζοντας αύξηση 7,3%. 

�  Τέλος, το EBITDA(κέρδη προ φόρων, χρηµατοδοτικών και επενδυτικών 
αποτελεσµάτων) ανήλθε σε €212,8 εκατ. αυξηµένο κατά 7,1%, µε το σχετικό 
περιθώριο να διαµορφώνεται στο 19,2% έναντι 19,5% το 2011. 
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Πίνακας 22: Οικονοµικά Μεγέθη (τα ποσά σε €) 
 

Στοιχεία κατάστασης 
συνολικών εσόδων 

01.01.10 
έως 

31.12.2011 

01.01.10 
έως 

31.12.2010 

 
∆% 

Κύκλος εργασιών 1.110.032.536,04 1.021.417.216,65 8,7% 

Μικτά κέρδη 556.861.034,25 516.517.948,20 7,8% 

Κέρδη προ φόρων, 
χρηµατοδοτικών και 

επενδυτικών αποτελεσµάτων 

 
185.781.456,86 

 
173.976.774,48 

 
6,8% 

Κέρδη / Ζηµιές προ φόρων 130.894.451,56 121.937.756,64 -7,3% 

Κέρδη / Ζηµιές µετά από φόρους 
(Α) 

95.620.155,10 91.288.882,19   4,7% 

Κατανέµεται σε:    

Ιδιοκτήτες µητρικής 93.625.719,74 89.518.910,34 4,6% 

∆ικαιώµατα µειοψηφίας 1.994.435,36 1.769.971,85 12,7% 

Κέρδη προ φόρων, 
χρηµατοδοτικών, επενδυτικών 
αποτελεσµάτων και συνολικών 

αποσβέσεων 
(EBITDA) 

 
 

212.818.497,06 

 
 

198.748.243,74 

 
 

7,1% 

 
 
Πωλήσεις ανά τοµέα δραστηριότητας (µετά απο απαλοιφές) 
-Οι πωλήσεις του κλάδου των κοσµηµάτων-ρολογιών-αξεσουάρ αυξήθηκαν 
σηµαντικά 18,3% και ανήλθαν σε €583,8 εκατ. 
-Οι λιανικές πωλήσεις του Travel Retail αυξήθηκαν κατά 5,6% (από € 270,4 εκατ. το 
2011, σε € 285,8 εκατ.  το 2012) και οι χονδρικές πωλήσεις µειώθηκαν  στο 
αντίστοιχο διάστηµα κατά 27,3% (από € 27,8 εκατ. σε € 20,3 εκατ.).  Επισηµαίνεται 
ότι η παραπάνω αύξηση των λιανικών πωλήσεων επιτεύχθηκε παρά τη µείωση της 
επιβατικής κίνησης, στο αντίστοιχο διάστηµα, κατά -5,83%  
- Οι πωλήσεις των πολυκαταστηµάτων µειώθηκαν 1,6% και ανήλθαν σε €123,8 εκατ. 
- Οι πωλήσεις του κλάδου χονδρικής/λιανικής ενδυµάτων και υποδηµάτων µειώθηκαν 
7,3% και ανήλθαν σε €98,4 εκατ. 
- Οι πωλήσεις για τους λοιπούς τοµείς ανήλθαν σε €3,7 εκατ. 
-Τα κέρδη ανά µετοχή διαµορφώθηκαν σε €1,4182 από 1,3560 
 
Ο κ. Τζώρτζης Κουτσολιούτσος, ∆ιευθύνων Σύµβουλος του Οµίλου σηµείωσε: « Ο 
Όµιλος µας κατάφερε να παρουσιάσει για άλλη µια χρονιά αυξηµένη κερδοφορία 
απόρροια της πιστής εφαρµογής της στρατηγικής ανάπτυξης. Η αναπτυξιακή 
προοπτική καθώς και η εξωστρέφεια του, οδήγησαν τα κέρδη στα €93,6 εκατ. και 
έτσι κατατάσσεται ως ένας από τους πιο κερδοφόρους Οµίλους στην Ελλάδα. 
Αναµφισβήτητα, το γεγονός που ξεχωρίζει για το 2012 είναι η ένωση των δυνάµεων 
µας µε τη Dufry, η οποία αποτελεί τη µεγαλύτερη επένδυση ξένων κεφαλαίων στην 
Ελλάδα από την αρχή της κρίσης». 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
Βιβλιογραφία 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Ελληνόγλωσση 
 

Αυλωνίτης, Γ. Ι., Λυµπερόπουλος, Κ., Τζαναβάρας, Β. (2010). Σύγχρονες Στρατηγικές 
Μάρκετινγκ για διεθνείς αγορές. 1η Έκδοση. Αθήνα. Εκδόσεις Rosili. 
 
Βλάχβεη Α. (2009) , Case study «Folli Follie» στο µάθηµα Προχωρηµένη θεωρία 
marketing, Πρόγραµµα µεταπτυχιακών σπουδών MBA, ΤΕΙ ∆υτικής Μακεδονίας, 
Καστοριά. 
 
Γεωργιάδης, Σ. Απόστολος(2000):«Νέες µορφές  συµβάσεων της σύγχρονης οικονοµίας: 
Leasing, Factoring, Forfating, Franchising», 4η Έκδοση, Εκδόσεις Αντ. Ν. Σάκκουλα, σελ. 
197-200. 
 
Γρυµπογιάννη Ι. (2009), “Στρατηγικές εισόδου σε νέες αγορές”, ∆ιπλωµατική 
εργασία, Πρόγραµµα µεταπτυχιακών σπουδών στη Λογιστική και Χρηµατοοικονοµική, 
Πανεπιστήµιο Μακεδονίας, Θεσσαλονίκης. 
 
∆ερµετζόγλου, Π. (1997), «Οι Οικονοµικές Σχέσεις Ελλάδας-Κίνας», Αγορά Χωρίς 
Σύνορα 3 (2), σελ. 112-123. 
 
Dunning, J.H. (1982): “Θεωρία ∆ιεθνούς Παραγωγής, Φύση και ρόλος πολυεθνικών 
επιχειρήσεων:Η  ανάγκη  για µία  ελληνική  εκλεκτική  θεωρία  των  Άµεσων  Ξένων 
επενδύσεων”, στο Κ. Βαϊτσος-Α. Μητσός, (επιµ.), «∆ιεθνή  Οικονοµική:  Κείµενα 
Ανάλυσης και Πολιτικής», Γ΄ Έκδοση, Πελεκάνος, Αθήνα, σελ. 173. 
 
Εξαδάκτυλος, Ν., (2008).  Τεχνική των πωλήσεων. Εκδόσεις ΕΛΛΗΝ. 
 
Ζυγούρας, Μ.Α. (2002), Μικροµεσαίες Επιχειρήσεις και Προβλήµατα 
Χρηµατοδότησης, ∆ιπλωµατική Εργασία, ∆ιατµηµατικό Πρόγραµµα Μεταπτυχιακών 
Σπουδών στη ∆ιοίκηση Επιχειρήσεων, Πανεπιστήµιο Μακεδονίας, Θεσσαλονίκη. 
 
Ζώτος, Γ., (2008).  ∆ιαφήµιση. 5η Έκδοση. Θεσσαλονίκη. Εκδόσεις University Studio 
Press. 
 
Η Ναυτεµπορική (2005), “Ηλεκτρονικό Εµπόριο: Το Νέο Εργαλείο για την Ανάπτυξη 
της Επιχείρησής σας Ένθετο Μικροµεσαίες Επιχειρήσεις, Παρασκευή 17 Ιουνίου, σελ. 
8-9. 
 
Κανελλόπουλος, Χ.Κ. (1987), ∆ιοίκηση Μικροµεσαίων Επιχειρήσεων και 
Επιχειρηµατικότητα, Αθήνα. 
 
Κότιος, Α. (1998), «Η Κίνα στην Παγκόσµια Οικονοµία», Αγορά Χωρίς Σύνορα 4 
(2),σελ. 124-138. 
 
Kotler, P. (2009). Εισαγωγή στο Μάρκετινγκ–Μάνατζµεντ. 2η Έκδοση. Εκδόσεις 
Γκιούρδας.  
 
Kotler, P., Keller K. L., (2006). Μάρκετινγκ Μάνατζµεντ. 12η  Έκδοση. Αθήνα. 
Εκδόσεις Κλειδάριθµος. 
 
Κυρκιλής, ∆. (1998), «Οι Άµεσες Ξένες Επενδύσεις και ο Αναπτυσσόµενος 
Κόσµος»,Αγορά Χωρίς Σύνορα 3 (4), σελ. 281-297. 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
Μελάς, Κ.(1999): «Παγκοσµιοποίηση: Νέα φάση διεθνοποίησης της οικονοµίας µύθοι και 
πραγµατικότητα», Εκδόσεις Εξάντα, Αθήνα σελ 159,164. 
 
Μελάς, K.Πολλάλης, Ι. (2005): «Παγκοσµιοποίηση και Πολυεθνικές επιχειρήσεις», 
Εκδόσεις Παπαζήση, Αθήνα, σελ. 291-293,302-310,316-325,428-432. 
 
Μπίµπου, Σ. (2003), Η ∆ιαδικασία ∆ιεθνοποίησης των Μικροµεσαίων Επιχειρήσεων: 
Έρευνα σε Ελληνικές Εξαγωγικές Επιχειρήσεις, ∆ιπλωµατική Εργασία, ∆ιατµηµατικό 
Πρόγραµµα Μεταπτυχιακών Σπουδών στη ∆ιοίκηση Επιχειρήσεων, Πανεπιστήµιο 
Μακεδονίας, Θεσσαλονίκη. 
 
Ξουρής, ∆. (1995), ∆ιοίκηση Μικροµεσαίων Επιχειρήσεων, Πανεπιστηµιακές 
Παραδόσεις, Εκδόσεις Πανεπιστηµίου Μακεδονίας, Θεσσαλονίκη. 
 
ΟΕΕ (2007), Οδηγός Ελλήνων Εξαγωγέων 2007-2008 (Greek Export Directory, 
Αθήνα: ICAP Α.Ε. (για λογαριασµό του ΕΒΕΑ). 
 
Παλάσκας, Θεοδόσιος, Πεχλιβάνος, Λάµπρος, Στόφορος, Χρυσόστοµος,(2004): «Η 
Ελλάδα στη ∆ιεθνή Αγορά Επενδύσεων», Εκδόσεις Ίδρυµα Οικονοµικών και 
Βιοµηχανικών Ερευνών, Αθήνα, σελ. 33,35. 
 
Πανηγυράκης, Γ. (1999): «∆ιεθνές Εξαγωγικό Μάρκετινγκ», Τόµος Ι, 2η Έκδοση, 
Εκδόσεις Σταµούλης, Αθήνα, σελ.150,270-275. 
 
Πανηγυράκης, Γ.Γ. (1995), ∆ιεθνές Εξαγωγικό Marketing, Εκδόσεις Σταµούλης, 
Αθήνα. 
 
Πανηγυράκης, Γ., (1995). ∆ιεθνές Εξαγωγικό Marketing. Αθήνα – Πειραιάς. Εκδόσεις 
Α. Σταµούλης. 
 
Παπαδάκης,  Βασίλης (2002): «Στρατηγική  των  Επιχειρήσεων: ελληνική  και  διεθνής 
εµπειρία», Α΄ Τόµος, 4η Έκδοση, Εκδόσεις Μπένου, Αθήνα, σελ.40,345,350,352-
353,354-356. 
 
Παπαδάκης, Β., (2007), Στρατηγική των Επιχειρήσεων: Ελληνική και διεθνής 
εµπειρία, Τόµος Α ΄: Θεωρία,5η Έκδοση, Εκδόσεις Ε. Μπένου . 
 
Παπάζογλου, Χ.Ε.(2001): «Περιφερειακή Οικονοµική Ενοποίηση και Εισροή Ξένων 
Άµεσων Επενδύσεων: Η Ευρωπαϊκή Εµπειρία», Οικονοµικό ∆ελτίο 17, Τράπεζα της 
Ελλάδος,  σελ. 47-62. 
 
Πουρναράκης, Ε. (1991): «∆ιεθνή Οικονοµία: Μία Εισαγωγική Προσέγγιση», Εκδόσεις 
Σµπίλιας «Το Οικονοµικό», Αθήνα, σελ. 229-231. 
 
Σαββίδης, Π. (2000), Η Μικροµεσαία Επιχείρηση στο ∆ιεθνές Οικονοµικό Περιβάλλον, 
∆ιπλωµατική Εργασία, ∆ιατµηµατικό Πρόγραµµα Μεταπτυχιακών Σπουδών στη  
∆ιοίκηση  Επιχειρήσεων, Πανεπιστήµιο  Μακεδονίας, Θεσσαλονίκη. 
 
Σαρµανιώτης, Χ. (2008). ∆ιεθνές Μάρκετινγκ. Θεσσαλονίκη. Εκδόσεις Τ.Ε.Ι. 
Θεσσαλονίκη. 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
ΣΕΒ (2004), Ο Ρόλος του Μεγέθους και του Κλάδου ∆ραστηριότητας των 
Βιοµηχανικών Επιχειρήσεων στη ∆υναµική τους Πορεία – Η Εικόνα στην 
Περίοδο1998-2002, Έρευνα και   Ανάλυση, Παρατηρητήριο Ανταγωνιστικότητας, 
∆ελτίο Ανταγωνιστικότητας , Τεύχος 22, Ιούλιος- Αύγουστος, σελ. 1-6. 
 
Σιώµκος, Γ.(1999): «Στρατηγικό Μάρκετινγκ», Α΄ Τόµος, Εκδόσεις Σταµούλης, Αθήνα, 
σελ. 204,362. 
 
Σιώµκος, Γ.Ι., Βασιλικοπούλου, Α.Ι. (2005), Εφαρµογή Μεθόδων Ανάλυσης στην 
Έρευνα Αγοράς, Αθήνα: Εκδόσεις Σταµούλη. 
 
Σκλιάς, Π, Ρουκανάς, Σ και Μαρής, Γ (2011), Η Πολιτική των ∆ιεθνών και  
Ευρωπαϊκών Οικονοµικών Σχέσεων, Αθήνα, Εκδόσεις Παπαζήση.  
 
Σκλιάς Π. (2001), ∆ιεθνής Πολιτική Οικονοµία: Τα Βαλκάνια, η Κεντρική και  
Ανατολική Ευρώπη, οι χώρες της πρώην ΕΣΣ∆ και οι σχέσεις τους µε την Ε.Ε.,  
Αθήνα, Εκδόσεις Παπαζήση. 
 
Τσαρδανίδης Χ., Κόντης Α. (2005), ∆ιεθνής Πολιτική Οικονοµία: Θεωρία: ∆οµές και 
Προκλήσεις της Παγκόσµιας Οικονοµίας, Αθήνα, Εκδόσεις  Παπαζήση. 
 
Τσόγκας, Μ.Μ.Η. (2006), Πραγµατική και Ψυχολογική Απόσταση στην Επιλογή 
∆ιεθνών Αγορών και η Επίδραση των Στερεοτυπικών Αντιλήψεων, Πανεπιστήµιο 
Πειραιώς, Τµήµα Οργάνωσης και ∆ιοίκησης Επιχειρήσεων. 
 
Χαζάκης, Κωνσταντίνος Ι. (2000): «Εγχειρίδιο Ξένων Επενδύσεων στις Βαλκανικές 
Χώρες: Οι περιπτώσεις της Βουλγαρίας και της Ρουµανίας», Εκδόσεις Ζητή, 
Θεσσαλονίκη, σελ. 82-85. 
 
Χαζάκης, Κωνσταντίνος(2003): «Η Αρχιτεκτονική των Στρατηγικών Συµµαχιών: Μια 
κριτική αξιολόγηση», Επιθεώρηση Ελληνικής Ακαδηµίας ∆ιοίκησης Επιχειρήσεων. I (1) 
σελ. 33-42. 
 
Χατζηδηµητρίου, Γ. (1997), «Λόγοι και Στρατηγικές ∆ιεθνοποίησης και οι Ελληνικές 
Επιχειρήσεις», Αγορά Χωρίς Σύνορα, 3 (2), σελ. 124-138. 
 
Χατζηδηµητρίου, Ι.Α. (2000), Εισαγωγή στις ∆ιεθνείς Επιχειρηµατικές 
∆ραστηριότητες,. Πανεπιστηµιακές Παραδόσεις, Μηχανισµός Εκδόσεων του 
Πανεπιστηµίου Μακεδονίας, Θεσσαλονίκη. 
 
Χατζηδηµητρίου, Ι.Α. (2001). Ι. Εισαγωγή στις ∆ιεθνείς Επιχειρηµατικές 
∆ραστηριότητες, Πανεπιστηµιακές Παραδόσεις, Πανεπιστήµιο Μακεδονίας, Τµήµα 
Οργάνωσης και ∆ιοίκησης Επιχειρήσεων, Θεσσαλονίκη. 
 
Χατζηδηµητρίου, Ι.Α.  (2002).Ι. Εισαγωγή στις ∆ιεθνείς Επιχειρηµατικές 
∆ραστηριότητες Πανεπιστηµιακές Παραδόσεις, ∆ιεθνές Μάνατζµεντ, Πανεπιστήµιο 
Μακεδονίας, Τµήµα Οργάνωσης και ∆ιοίκησης Επιχειρήσεων, Θεσσαλονίκη. 
 
Χατζηδηµητρίου, Ι.Α. (2003), ∆ιεθνείς Επιχειρηµατικές ∆ραστηριότητες, Εκδόσεις 
Ανικούλα, Θεσσαλονίκη. 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Χρήµα µηνιαίο επενδυτικό & οικονοµικό περιοδικό, Χρηµατιστηριακές επενδύσεις στο 
εξωτερικό, Ιούλιος - Αύγουστος 2005,Τεύχος 312,σελ5. 
 
Χρήµα µηνιαίο επενδυτικό & οικονοµικό περιοδικό, Ένδυση κόσµηµα - αξεσουάρ: 
όξυνση ανταγωνισµού, κινήσεις διεθνοποίησης, ∆εκέµβριος 2005,Τεύχος 316, σελ74. 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Ξενόγλωσση 
 

Aaker, S. McBride Β. (2004): “Multinational enterprise strategy, foreign direct 
investement and economic Development”, Journal of World Business, p.p. 39. 
 
Άdler, N.J.,(1997): “International Dimensions of Organizational Behaviou”, Kent, Boston. 
 
Agarwal, S. and Ramaswami, S.N. (1992), “Choice of Foreign Market Entry Mode: 
Impact of Ownership, Location and Internalization Factors”, Journal of International 
Business Studies, Vol. 23, No. 1, pp. 1-27. 
 
Albaum, G., Strandskov, J. and Duerr, E. (1998), International Marketing and Export 
Management (3rd Ed), Essex: Addison Wesley Longman Publishing Company. 
 
Alexandrides, C.G. (1971), “How the Major Obstacles to Exporting can be 
Overcome”, Atlanta Economic Review, May, pp. 12-15. 
 
Andersen, O. (1993), “On the Internationalization Process of Firms: A Critical 
Analysis”, Journal of International Business Studies, Vol. 24, No. 2, pp. 209-231. 
 
Andersen, O. (1997), “Internationalization and Market Entry Mode: A Review of 
Theories and Conceptual Frameworks”, Management International Review, Vol. 37, 
No. 2, pp. 27-42. 
 
Anderson, E. and Gatignon, H. (1986), “Modes of Foreign Entry: A Transaction Cost 
Analysis and Propositions”, Journal of International Business Studies, Vol. 17, No. 3,  
pp. 1-26. 
 
Anonymous (2001): “200 Best small companies”, Forbes Global, p.p.25,40. 
 
Anslinger, Ρ., Jenk J.(2004):“Creating successful alliances", Journal of Business 
Strategy, p.p. 18-25. 
 
Amelia  Au - Yeung, "Global Business", Kingston University, London 2003. 
 
Ball,  D.,  McCulloch,  W.,(1999): “International  Business:  the  Challenge  of  Global 
Competitio”, 7th edition, McGraw Hill, Irwin. 
 
Ball, D. and McCulloch, W. (1999), International Business: The Challenge of Global 
Competition, McGraw-Hill, 7th Edition. 
 
Baldwin, R.E. (1970), Non-Tariff Distortions of International Trade, The Brookings 
Institution, Washington, D.C. 
 
Barker, A.T. and Kaynak, E. (1992), “An Empirical Investigation of the Differences 
Between Initiating and Continuing Exporters”, European Journal of Marketing, Vol. 
26, No. 3, pp. 27-36. 
 
Bartlett, C., Ghoshal, S.,(2002): “Managing Across Border: the transnational solution", 
Harvard Business School Press, Boston. 
 
Barrett, N. and Wilkinson, I.F. (1985), “Export Stimulation: A Segmentation Study of 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
the Exporting Problems of Australian Manufacturing Firms”, European Journal of 
Marketing, Vol. 19, No. 2, pp. 53-72. 
 
Bilkey, W.J. and Tesar, G. (1977), “The Export Behavior of Smaller-Sized Wisconsin 
Manufacturing Firms”, Journal of International Business Studies, Vol. 8, No. 2, pp. 
93-98. 
 
Bilkey, W.J. (1978), “An Attempted Integration of the Literature on the Export 
Behavior of Firms”, Journal of International Business Studies, Vol. 9, Issue 1, 
Spring/Summer, pp. 33-46. 
 
Block, St. (2003): “Political Conditions and Currency Crises in Emerging Markets”, Emerging 
Markets Review, p.p.  287-309. 
 
Brooks, M.R. and Rosson, P.J. (1982), “A Study of Export Behaviour of Small and 
Medium Sized Manufacturing Firms in Three Canadian Provinces”,   in Czinkota, M. 
R. and Tesar, G. (Eds), Export Management: An International Context, Praeger, New 
York, pp. 39-54. 
 
Brouthers, D. K., Brouthers, E. L., and Wilkinson, J.T. (1995): “Strategic Alliances: your 
Partners”, Long Range Plannig. 
 
Brouthers, K.D., Brouthers, L.E. and Werner, S. (1996), “Dunning’s Eclectic Theory 
and the Smaller Firm: The Impact of Ownership and Locational Advantages on the 
Choice of Entry Modes in the Computer Software Industry”, International Business 
Review, Vol. 5, pp. 377-394. 
 
Buckley, P.J. and Casson, M. (1976), The Future of the Multinational Enterprise, 
Holmes and Meier, New York. 
 
Buckley, P.J. and Casson, M. (1998), “Analyzing Foreign Market Entry Strategies: 
Extending the Internalization Approach”, Journal of International Business Studies, 
Vol. 29, No. 3, pp. 539-561. 
 
Campbell, A.J. (1996), “The Effects of Internal Firm Barriers on the Export Behavior 
of Small Firms in a Free Trade Environment”, Journal of Small Business 
Management, July 01, pp. 50-58. 
 
Cannon, T. (1979), “International and Export Marketing”, Management 
Bibliographies & Review, Vol. 5, No. 2, pp. 91-124. 
 
Cao, A.D. (1980), “Non-tariff Barriers to U.S. Manufactured Exports”, Columbia 
Journal of World Business, Summer, pp. 93-102. Caves, R.E. (1971), “International 
Corporations: The Industrial Economics of Foreign Investment”, Economica, 
February, pp. 1-27. 
 
Cavusgil, S.T. (1980), “On the Internationalisation Process of Firms”, European 
Research, Vol. 8, No. 6, pp. 273-281. 
 
Cavusgil, S.T. (1984b), “Differences Among Exporting Firms Based on their Degree 
of Internationalisation”, Journal of Business Research, Vol. 12, No. 2, pp. 195-208. 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Cavusgil, S.T. and Nevin, J. (1981), “Internal Determinants of Export Marketing 
Behaviour: An Empirical Investigation”, Journal of Marketing Research, Vol. 18, No. 
1, pp. 114-119. 
 
Cheong, W.K. and Chong, K.W. (1988), “Export Behaviour of Small Firms in 
Singapore”, International Small Business Journal, Vol. 6, No. 2, January- March, pp. 
34-41. 
 
Chrysostome, E. and Rosson, P. (2004), “The Internet and SME Internationalization: 
Promises and Illusions”, 32nd Annual Administrative Sciences Association of Canada 
(ASAC) on “Research Agenda for the Next Decade”, Quebec, Canada, June 5-8. 
 
Chung, W.(2001):“Mode, size, and location of foreign direct ivestements and industry 
mark-ups", Journal of Economic Behaviour and Organization, p.p. 45. 
 
Coughlin, C.C. and Wood, G.E. (1989), “An Introduction to Non-Tariff Barriers to 
Trade”, Federal Reserve Bank of St. Louis, January/February, pp. 32-46. 
 
Coviello, NΕ. and Munro, HJ. (1997), “Network Relationships and the 
Internationalization Process of Small Software Firms”, International Business Review, 
Vol. 6, No. 4, pp. 361-386. 
 
Czinkota, M.R. (1982), Export Development Strategies, New York: Praeger.119. 
Czinkota, M.R. and Johnston, W.J. (1981), “Segmenting US Firms for Export 
Development”, Journal of Business Research, Vol. 9, pp. 353-365. 
 
Czinkota, M.R., Ronkainen,I.A., and Moffett, M.H. (1994), International Business, 
4rth Edition, The Dryden Press, International Edition. 
 
Daniels, J., Radebaugh, L.,(1998): "International Business: environments and 
operations", 8τh edition, Addison-Wesley, USA. 
 
Daniels, J., Radebaugh, L.(1998): "International Business: environments and 
operations", 9τh edition, Addison-Wesley, U.S.A, p.p. 274-305. 
 
Delios, Α., Henisz, W.(2003):“Political Hazards, Experience, and Sequential Entry 
Strategies:  the  international  expansion  of  Japanese  firms, 1980-1998”, Strategic 
Management Journal, p.p. 24,1153-1164. 
 
Deresky,  Η.,(2000): "International Management: Managing across Borders and Cultures", 
3th edition, Prentice Hall, Ν. Jersey. 
 
Dicht, E., Koeglmayr, H.G. and Mueller, S. (1990), “International Orientation as a 
Precondition for Export Success”, Journal of International Business Studies, Vol. 21, 
No. 1, pp. 23-40. 
 
Dicle, I.A. and Dicle, U. (1992), “Effects of Government Export Policies on Turkish 
Export Trading Companies”, International Marketing Review, Vol. 9, No. 3, pp. 62-
76. 
 
Dunning, J.H. (1980), “Toward an Eclectic Theory of International Production: Some 
Empirical Tests”, Journal of International Business Studies, Vol. 11, No. 1, pp. 9-31. 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
Dunning, J.H. (1988), “The Eclectic Paradigm of International Production: A 
Restatement and Some Possible Extensions”, Journal of International Business 
Studies, Vol. 19, No. 1, pp. 1-31. 
 
Dunning, J.H. (1993):“Multinational Enterpises and the Global Economy”, Reading, 
Addison-Wesley Publishers LTD, p.p.79. 
 
Dunning, J.H. (1993), Multinational Enterprises and the Global Economy, New York: 
Addison-Wesley. 
 
Dunning, J., (2002): “The New Geography of Foreign Direct Investment”,in: Economist  
Intelligent Unit, World Investment Prospects, The Next FDI Boom, London, United 
Kingdom. 
 
Economist Intelligent Unit, (2002): “World Investment Prospects, The Next FDI 
Boom”, London, United Kingdom. 
 
Ekeledo, I. and Sivakumar, K. (1998), “Foreign Market Entry Mode Choice of Service 
Firms: A Contingency Perspective”, Academy of Marketing Science, Vol. 26, No. 4, 
pp. 274-292. 
 
Erramilli, M.K. and Rao, C.P. (1993), “Service Firms’ International Entry Mode 
Choice: A Modified Transaction Cost Analysis Approach”, Journal of Marketing, Vol. 
57, No. 3, pp. 19-38. 
 
Etemad, H. and Wright, R.W. (1999), “Internationalization of SMEs: Management 
Responses to a Changing Environment”, Journal of International Marketing, Vol. 7, 
No. 4, pp. 4-10. 
 
Garnier, G. (1982), “Comparative Export Behaviour of Small Firms in the Printing and 
Electrical Industries”, in Czinkota, M. R. and Tesar, G. (Eds), Export Management: An 
International Context, Praeger, New York. 
 
Gatignon, H.A. and Anderson, E. (1988), “The Multinational Corporation’s Degree of 
Control over Foreign Subsidiaries: An Empirical Test of a Transaction Cost 
Explanation”, Journal of Law, Economics and Organization, Vol. 4, No. 2, pp. 305-
336. 
 
Gilpin, R.(2002): “Η Πρόσκληση του Παγκόσµιου Καπιταλισµού”, εκδόσεις Ποιότητα, 
σελ. 285-286. 
 
Griffin, R.W. and Pustay, M.W. (1996), International Business: A Managerial 
Perspective (1st Ed), Massachusetts: Addison Wesley Publishing Company, Inc. 
 
Griffin, R.W. and Pustay, M.W. (1999), International Business: A Managerial 
Perspective (2nd Ed), Massachusetts: Addison Wesley Publishing Company,Inc. 
 
Griffith, D., Ηυ Μ., Ryans, J.(2000): "Process standardization across intra- and 
intercultural relationships", Journal of International Business Studies, p.p. 31. 
 
Groke, P.O. and Kreidle, J.R. (1967), “Export! Why or Why not? Managerial Attitude 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
and Action for Small Sized Business Firms”, Business Society, Vol. 8, Fall, pp. 7-12. 
 
Grosse, R. and Kujawa, D. (1995), International Business: Theory and Managerial 
Applications, 3rd Edition, IRWIN Inc. 
 
Hajidimitriou, Y.A. and Azaria, A.C. (2004), “Internet Use for Exporting Purposes: 
The Challenges for Greek SMEs”, 9th International Conference of the Economic 
Society of Thessaloniki on “Entrepreneurship, Competitiveness and Growth in South-
Eastern Europe”, Conference Proceedings, University of Macedonia, Thessaloniki, 
Greece, 23-25 September, pp. 79-104. 
 
Halme, Μ., Park, J., Chiu, Α.(2002): "Managing Globalization for Sustainability in the 
21th century", Business Strategy and the Environment, p.p. 81-89. 
 
Harzing Α.(2000): “An empirical Analysis and Extension of the Barlett and Ghoshal 
Typology of Multinational Companies”, Journal of International Business Studies, p.p. 
31. 
 
Hennart, J.F. (1982), A Theory of Multinational Enterprise, Ann Arbor: The University 
of Michigan Press. 
 
Hill, C.W.L., Hwang, P. and Chan-Kim, W. (1990), “An Eclectic Theory of the Choice 
of International Entry Mode”, Strategic Management Journal, Vol. 11, No. 2, pp. 117-
128. 
 
Hofstede, G. (1980):“Culture’ s  Consequences: International differences in workrelated 
values”, Sage Publications, Beverly Hills, p.p. 55. 
 
Holt,  D.,(1998): "International Management: text and cases", Dryden Press, USA. 
 
Hook, R.H. and Czinkota, M.R. (1988), “Export Activities and Prospects of Hawaiian 
Firms”, International Marketing Review, Vol. 5, No. 4, pp. 51-57. 
 
Hout, Porter, M., Rudden, E. (1982): “How global  companies win out”, Harvard 
Business Review, p.p. 69. 
 
Hymer, S. (1976), International Operations of National Firms: A Study of Direct 
Foreign Investment, Cambridge, MA: MIT Press. 
 
Itaki, M. (1991), “A Critical Assessment of the Eclectic Theory of the Multinational 
Enterprise”, Journal of International Business Studies, Vol. 22, No. 3, pp. 445-460. 
 
Johanson, J. and Mattsson, L.G. (1988), “Internationalization in Industrial Systems - 
A Network Approach”, in Hood, N. and Vahlne, J.E. (Eds.), Strategies in Global 
Competition, Croom Helm, New York, pp. 287-331. 
 
Johanson, J. and Vahlne, J.E. (1990), “The Mechanism of Internationalization”, 
International Marketing Review, Vol. 7, No. 4, pp.11-24. 
 
Jones, Μ. (2002): "Globalization and Organizational Restructuring: α strategic 
perspective", Thunderbird International Business Review, p.p. 44. 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Katsikea, Ε., Morgan R.(2003): "Exploring Export Sales Management Practices in 
Smalland Medium- sized Firms", Industrial Marketing Management, p.p. 32. 
 
Kaynak, E., and Stevenson, L. (1982), “Export Orientation of Nova Scotia 
Manufacturers”, in Czinkota, M. R. and Tesar, G. (Eds), Export Management: An 
International Context, Praeger, New York, pp. 132-147. 
 
Kaynak, E., and Kothari, V. (1984), “Export Behaviour of Small and Medium- Sized 
Manufacturers: Some Policy Guide-lines for International Marketers”, Management 
International Review, Vol. 24, No. 2, pp. 61-69. 
 
Kaynak, E., Ghauri, P.N. and Olofsson-Bredenlow, T. (1987), “Export Behavior of 
Small Swedish Firms”, Journal of Small Business Management, Vol. 25, No. 2, pp. 
26-32. 
 
Kedia, B.L. and Chokar, J. (1986), “Factors Inhibiting Export Performance of Firms: 
An Empirical Investigation”, Management International Review, Vol. 26, No. 4, pp. 
33-43. 
 
Keng, K.A. and Jiuan, T.S. (1989), “Differences Between Small and Medium Sized 
Exporting and Non-exporting Firms: Nature or Nurture?”, International Marketing 
Review, Vol. 6, No. 4, pp. 27-40. 
 
Kindleberger, C.P. (1984), Multinational Excursions, Cambridge: The MIT Press. 
 
Klein, S., Frazier, G. and Roth, V.A. (1990), “Transaction Cost Analysis Model of 
Channel Integration in International Markets”, Journal of Marketing Research, Vol. 
27, No. 2, pp. 196-208. 
 
Knickerbocker, F.T. (1970): “Oligopolistic Reaction and the Multinational 
Enterpise”, Harvad Business School, Boston p.p. 22. 
 
Korth, C.M. (1991), “Managerial Barriers to U.S. Exports”, Business Horizons, Vol. 34, 
No. 2, March/April, pp. 18-26. 
 
Kotabe, M. and Czinkota, M.R. (1992), “State Government Promotion of 
Manufacturing Exports: A Gap Analysis”, Journal of International Business Studies, 
Vol. 23, No. 4, pp. 637-658. 
 
Kumar, M.S. (1984), Growth, Acquisition and Investment: An Analysis of the Growth 
of Industrial Firms and their Overseas Activities, Cambridge: Cambridge University 
Press. 
 
Laine, A. and Kock, S. (2000), “A Process Model of Internationalization –New Times 
Demands New Patterns”, 16th Industrial Marketing and Purchasing (IMP) 
Conference, University of Bath, School of Management, Conference Papers. 
 
Larimo, J.(2003): “Form of Investmen't by Nordic Firms in World Markets”, 
Journal of Business Research, p.p.56. 
 
Lee, W. and Brasch, J.J. (1977), “The Adoption of Export as an Innovation Strategy”, 
Journal of International Business Studies, Spring/Summer, pp. 85-93. 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
Leonidou, L.C. (1995a), “Export Barriers: Non-Exporters’ Perceptions”, International 
Marketing Review, Vol. 12, No. 1, pp. 4-25. 
 
Leonidou, L.C. (1995b), “Export Stimulation Research: Review, Evaluation, and 
Integration”, International Business Review, Vol. 4, No. 2, pp. 133-156. 
 
Leonidou, L.C. (1995c), “Empirical Research on Export Barriers: Review, Assessment, 
and Synthesis”, Journal of International Marketing, Vol. 3, No. 1, pp. 29-43. 
 
Leonidou, L.C. (1988), “Export Initiation by Indigenous Manufacturers in a Small 
Developing Economy”, Spoudai, Vol. 38, No. 1-2, January-June, pp. 63-78. 
 
Leknes, Η., Carr, Ch. (2004): “Globalization, International Configurations and 
Strategic Implications: the case of retailing”, Longe Range Planning, p.p. 1,37,29. 
 
Madhok, A. (1997), “Cost, Value and Foreign Market Entry Mode: The Transaction 
and the Firm”, Strategic Management Journal, Vol. 18, pp. 39-61. 
 
Mayrhofer, Ul.(2004): “The Influence of National Origin and Uncertainty on the 
Choice between Cooperation and Merger-Acquisition: an analysis of French and 
German firms", International Business Review p.p. 83-99. 
 
Melewar, Τ., Saunders, J.(1999): "International Corporate Visual Identity. 
Standardization or Localization?", Journal of International Business Studies, p.p. 
30. 
 
Morgan, R.E. (1997), “Export Stimuli and Export Barriers: Evidence from Empirical 
Research Studies”, European Business Review, Vol. 97, No. 2, pp. 68-79. 
 
Ogram, E.W., Jr (1982), “Exporters and non-Exporters: A Profile of Small 
Manufacturing Firms in Georgia”, in Czinkota, M. R. and Tesar, G. (Eds), Export 
Management: An International Context, Praeger, New York, pp. 70-84. 
 
Ohlin, B., Hesselborn, P.O. and Wiskman, P.M. (1977), The International Allocation 
of Economic Activity, London: MacMillan. 
 
Ohmae, K. (1985): “Triad Power: The Changing Shape of Global Competition”, 
The Free Press, New York p.p. 25-35  
 
Pedersen, Β., Pedersen, Τ.(1999): “Fast and Slow Commitment to Foreign 
Markets: What causes the difference?”, Journal of International Management, p.p 
5. 
 
Palenzuela, V.A. and Bobillo, A.M. (1999), “Transaction Costs and Bargaining Power: 
Entry Mode Choice in Foreign Markets”, Multinational Business Review, Vol. 7, No. 1, 
pp. 62-75. 
 
Piercy, N. (1981), “Company Internationalisation: Active and Reactive Exporting”, 
European Journal of Marketing, Vol. 15, No. 3, pp. 26-40. 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Philippe Lassere, "Global Strategic Management", Palgrave Macmillan, New York 
2003. 
 
Porter, M.(1985):“Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior 
Performance”, Free Press, New York, p.p. 34-36. 
 
Rabino, S. (1980), “An Examination of Barriers to Exporting Encountered by Small 
Manufacturing Companies”, Management International Review, Vol. 20, No. 1, pp. 
67-74. 
 
Ramaswami, S.N. and Yang, Y. (1990), “Perceived Barriers to Exporting and Export 
Assistance Requirements”, in Cavusgil, S.T. and Czinkota, M.R. (Eds), International 
Perspectives on Trade Promotion and Assistance, Westport, CT: Quorum Books. 
 
Ramaseshan, B. and Soutar, G.N. (1996), “Combined Effects on Incentives and 
Barriers on Firm’s Export Decisions”, International Business Review, Vol. 5, No. 1, 
February, pp. 53-65. 
 
Reid, S. (1981), “The Decision-Maker and Export Entry and Expansion”, Journal of 
International Business Studies, Vol. 12, Fall, pp. 101-112. 
 
Robetson,  R.(1992):“Globalization: Social Theory & Global Culture”, Sage Pb, London. 
 
Robins, S.P. & M. Coulter,(1999): «Management», 6th edition Prentice Hall, 
London 
 
Robertson, Κ., Wood, V.(2001): "The Relative Importance of Types of 
Information in the Foreign Market Selection Process”, International Business 
Review, p.p. 363-379. 
 
Rugman, A.M. (1982), New Theories of the Multinational Enterprise, New York: St. 
Martin’s Press. 
 
Rugman,  Α.,  Verbeke,  Α.(2001):  "Subsidiary-specific  Advantages  in  
Multinational Enterprises", Strategic Management Journal, p.p. 22, 235-250.  
 
Sabi, M. (1988), “An Application of the Theory of Foreign Direct Investment to 
Multinational Banking in LDCs”, Journal of International Business Studies, Vol. 19, 
Fall, pp. 433-448. 
 
Sercu, P. and Vanhulle, C. (1992), “Exchange Rate Volatility, International Trade, 
and the Value of Exporting Firms”, Journal of Banking and Finance, Vol. 16, No. 1, 
February, pp. 155-182. 
 
Seringhaus, F.H.R. (1993), “Export Promotion in Developing Countries: Status and 
Prospects”, Journal of Global Marketing, Vol. 6, No. 4, pp. 7-31. 
 
Seringahus, F.H.R. and Botschen, G. (1991), “Cross-national Comparison of Export 
Promotion Services: The Views of Canadian and Australian Companies”, Journal of 
International Business Studies, Vol. 22, No. 1, pp. 115-133. 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Simpson, C.L., Jr and Kujawa, D. (1974), “The Export Decision Process: An Empirical 
Inquiry”, Journal of International Business Studies, Vol. 5, No.1, Spring, pp. 107-117. 
 
Soontiens, W. (2002), “Managing International Trade: An Analysis of South African 
SMEs and Regional Exports”, Management Decision, Vol. 40, No. 7, pp. 710-719. 
 
Suarez-Ortega, S. (2003), “Export Barriers: Insights from Small and Medium- sized 
Firms”, International Small Business Journal, Vol. 21, No. 4, pp. 403-419. 
 
Tajzadeh-Namin, A., Shayan, E. and Gillin, M. (1996), “Barriers to International 
Trade Between Iran and Australia”, Technovation, Vol. 16, No. 7, pp. 317-325. 
 
Taoka G.M., Don. R. Beeman (1990): “Inernational Business: Environments, 
institutions and operation”, edition  Harper. Collins College Division p.p. 353-362. 
 
Terpstra, V. and Yu, C.M. (1988), “Determinants of Foreign Investment of US 
Advertising Agencies”, Journal of International Business Studies, Vol. 19, Spring, pp. 
33-46. 
 
Tesar, G. and Tarleton, J.S. (1982), “Comparison of Wisconsin and Virginian Small 
and Medium-sized Exporters: Aggressive and Passive Exporters”, in Czinkota, M. R. 
and Tesar, G. (Eds), Export Management: An InternationalContext, Praeger, New 
York, pp. 85-112. 
 
Tookey, D.A. (1964), “Factors Associated With Success in Exporting”, Journal of 
Management Studies, Vol. 1, March, pp. 48-66. 
 
Tse, D.K., Pan, Y. and Au, K.Y. (1997), “How MNCs Choose Entry Modes and Form 
Alliances: The China Experience”, Journal of International Business Studies, Vol. 28, 
No. 4, pp. 779-805. 
 
Ursic, M. and Czinkota, M. (1984), “An Experience Curve Explanation of Export 
Expansion”, Journal of Business Research, Vol. 12, June, pp. 159-168. 
 
Van Den Berghe D., (2002): “Foreign Direct Investment and the EU: an Emerging 
European Challenge”,in: Economist Intelligent Unit, World Investment Prospects, 
The Next FDI Boom, London, United Kingdom. 
 
Vernon, R. (1970) : “The Technology Factor in International Trade”, N.Y NBER. 
 
Walter, I. (1971), “Nontariff Barriers and the Export Performance of Developing 
Economies”, American Economic Review, Vol. 61, No. 2, May, pp. 195-205. 
 
Walters, P. (1983), “Export Information Sources – A Study of their Usage and 
Utility”, International Marketing Review, Vol. 1, Winter, pp. 33-43. 
 
Welch, L.S. and Wiedersheim-Paul, F. (1980), “Initial Exports – A Marketing 
Failure?”, Journal of Management Studies, Vol. 17, No. 4, pp. 334-344. 
 
Wiedersheim-Paul, F., Olson, H.C. and Welch, L.S. (1978), “Pre-export Activity: The 
First Step in Internationalisation”, Journal of International Business Studies, Vol. 9, 
No. 1, pp. 47-50. 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Williamson, O.E. (1979), “Transaction Cost Economics: The Governance of 
Contractual Relations”, Journal of Law and Economics, Vol. 22, October, pp. 233-
262. 
 
Yang, Y.S. (1988), An Export Behavior Model of Small Firms: Identifying Potential 
and Latent Exporters Among Small and Medium Manufacturers, PhD thesis, 
University Mecrofilms International (UMI), USA. 
 
Yaprak, A. (1985), “An Empirical Study of the Differences Between Small Exporting 
and Non-Exporting U.S. Firms”, International Marketing Review, Vol. 2, No. 2, 
Summer, pp. 72-83. 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Ηλεκτρονικές Πηγές 
 
Επίσηµη ιστοσελίδα Folli Follie 
� H Folli Follie µε µια µατιά,∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση:     
http://www.follifolliegroup.com/default.asp?pid=52&la=2&cid=1 
� Οικονοµικές καταστάσεις θυγατρικών 2011,∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση:  
http://www.follifolliegroup.com/default.asp?pid=60&la=2&cid=1 
� Επενδυτικές σχέσεις, ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση:     
http://www.follifolliegroup.com/default.asp?pid=8&la=2&cid=1  
� Ετήσια ∆ελτία 2011, ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.follifolliegroup.com/default.asp?pid=36&la=2&cid=1  
 
Αργυρόπουλος Π (22/03/2002). “Εταιρική ανασκόπηση Folli Follie”, Eurolink. 
∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.euro2day.gr/dm_documents/Folli_Overview2001.pdf (03/2012) 
 
Γεωργανάς Σ. (19/03/2008), “Ανισότητες και φτώχεια Ι :Μια σύντοµη ιστορία της 
παγκόσµιας οικονοµικής ανάπτυξης, Αναµόρφωση. ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://anamorfosis.net/?p=133 (04/2012) 
 
“∆ιεθνοποίηση επιχειρήσεων”, Spiral Consulting Group-Σύµβουλοι επιχειρήσεων. 
∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: http://www.spiral.com.gr/EkpDiethEpix.htm  
(04/2012) 
 
EURO2day, FOLLI - FOLLIE: Αποτελέσµατα 2009 
∆ηµοσιεύθηκε: 21:55 - 30/03/10. ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.euro2day.gr/SearchRes.aspx?q=folli%20follie 
 
“Folli Follie: Με 100% στην Folli Follie Japan” (29/01/2008), Ναυτεµπορική. 
∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: http://www.naftemporiki.gr/search/folli%20follie 
(04/2012) 
 
“Folli - Follie: Ελληνική... λάµψη στους πιο γνωστούς εµπορικούς δρόµους του 
κόσµου” (2009), ΗΜΕΡΗΣΙΑ ONLINE. ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.imerisia.gr/article.asp?catid=15535&subid=2&pubid=4865103 (04/2012) 
 
“Folli Follie: Κινητό σε συνεργασία µε την Fujitsu”,(08/12/09), www.Greece-Japan.gr 
. ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση http://www.greece-
japan.com/news/publish/article_871.shtml (04/2012) 
 
Η Καθηµερινή (18/01/2006), «Στα 140 εκατοµµύρια ευρώ οι ελληνικές επενδύσεις 
στην Κίνα»,  ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://portal.kathimerini.gr/4dcgi/_w_articles_kathextra_100179_18/01/2006_14349
6,%20%2803/05/2007%29. 
 
Infofranchise.gr (06/07/2009), “Folli Follie, Παράσηµο του Τάγµατος του 
Ανατέλλοντος Ηλίου στον πρόεδρο του οµίλου.∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.infofranchise.gr/detail.cfm?IdNotizia=11647&IdSezione=2&strKey=gr 
(04/2012) 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
Κουτσολιούτσος Τζ.(15/04/2009), “Μια ιστορία…κόσµηµα”, εν-Thesis. ∆ιαθέσιµο 
online στην διεύθυνση: 
http://www.enthesis.net/index.php?option=com_content&view=article&id=220:enth
esis6250&catid=20:2009-05-18-06-25-54&Itemid=6 (04/2012) 
 
Λεµπέση, Μ. «Ελληνικό κόσµηµα: Μια συµπιεσµένη δύναµη», Η Καθηµερινή, 
02/12/2006, ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://news.kathimerini.gr/4dcgi/_w_articles_economyepix _1_02/12 
/2006_207385 (08/05/2012). 
 
Luxury consumption, Wikinvest. ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.wikinvest.com/concept/Luxury_Consumption (04/2012) 
 
Μάρκου, Α. «Οι Έλληνες στοχεύουν στον κινεζικό δράκο», Το Βήµα, 28/05/2006. 
∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://tovima.dolnet.gr/print_article.php?e=B&f=14773&m=D16&aa=1 
(18/10/2012). 
 
Πουλελές, Γ. «Ελληνικές Εταιρίες Κατακτούν την Κίνα», Τα Νέα, 12/08/2006. 
∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.tanea.gr/Article.aspx?d=20060812&nid=4453649 (25/04/2012). 
 
Στεργίου, Λ. «Μαγνήτης η Κίνα για τους Έλληνες επιχειρηµατίες», Η Καθηµερινή, 
04/09/2005, ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://news.kathimerini.gr/4dcgi/_w_articles_economyepix_1_04/09 
/2005_155480 (28/04/2012). 
 
 
Στεργίου, Λ, (2006a), «Επενδύσεις 160 εκατοµµυρίων ευρώ στην Κίνα από ελληνικές 
επιχειρήσεις», Η Καθηµερινή, 01/11/2006, ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση:  
http://news.kathimerini.gr/4dcgi/_w_articles_economy_2_01/11/2006_203409 
(28/04/2012). 
 
"Τα µυστικά των επιτυχηµένων εξαγωγών” (22/05/2005), TO BHMAonline. ∆ιαθέσιµο 
online στην διεύθυνση: 
http://www.tovima.gr/default.asp?pid=46&ct=3&artId=149220&dt=22/05/2005 
(04/2012) 
 
Τσακίρη, Τ. «Στοχεύει να διαθέτει έξι καταστήµατα Folli Follie Baby στην Κίνα µέσα 
στο 2008», ∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://tovima.dolnet.gr/print_article.php?e=B&f=15190&m= 
D08&aa=2 (26/10/2012). 
 
Φιντικάκης, Γ. «Τα Κινέζικα Βήµατα της Folli Follie», Τα Νέα, 09/08/2003. 
∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.tanea.gr/Article.aspx?d=20030809&nid=4295914 (03/05/2012) 
 
Φιντικάκης, Γ. «Βρήκε Χρυσάφι στην Κίνα», Τα Νέα, 10/07/2004. 
∆ιαθέσιµο online στην διεύθυνση: 
http://www.tanea.gr/Article.aspx?d=20040710&nid=4344874 (03/05/2012). 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
Παράρτηµα 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 
 
 
 
 
  
 

 



∆ιεθνοποίηση των Επιχειρήσεων - Η Περίπτωση της Folli Follie Group  
 

 

 

                                                    

 

                 
 

ΠΡΕΣΒΕΙΑ ΤΗΣ ΕΛΛΑ∆ΟΣ 
ΣΤΟ ΕΡΕΒΑΝ 
 ΓΡΑΦΕΙΟ  

        ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΩΝ ΚΑΙ       
    ΕΜΠΟΡΙΚΩΝ ΥΠΟΘΕΣΕΩΝ  

 
Ταχ. ∆/νση : 6   Demirchian Str., 375002 
Yerevan 
 Τηλέφωνο :  003741-530051,530446 
Τηλ/τυπο :  0037410-530049 
Ηλεκ. ∆/νση : ecocom-yerevan@mfa.gr 
 

 

 

 
 Ερεβάν,      3 Φεβρουαρίου 2012  
 
 

   

 

ΘΕΜΑ : Θετικές προοπτικές του κλάδου επεξεργασίας κοσµηµάτων. 

   

           Το εργοστάσιο επεξεργασίας κοσµηµάτων του Ερεβάν µπορεί ακόµα και να διπλασιάσει 

τις εξαγωγές του λόγω της επέκτασης στις αγορές της Ασίας, εκτιµά ο Εκτελεστικός 

∆ιευθυντής του Emil Grigoryan. Ο επιχειρηµατίας δεν προσδιορίζει την ετήσια παραγωγή της 

εταιρείας του, επισηµαίνοντας ότι κατά την περίοδο 2000-2002 η εξαγωγή κοσµηµάτων 

έφθασε τα 250 εκ. δολ. και η επέκταση στις αγορές της Ασίας, θα επιτρέψει την αύξηση των 

εξαγωγών σε 500 εκατ. δολ. σύµφωνα µε τις εκτιµήσεις της εταιρείας του. 

Ο κ. Grigoryan είπε ότι στη συνολική δοµή της παραγωγικής διαδικασίας, οι εξαγωγές 

αποτελούν το 90-95% των εµπορικών πωλήσεων που πραγµατοποιούν, ενώ το υπόλοιπο 

ποσοστό προωθείται στην εγχώρια αγορά. Η επιχείρηση εξάγει στις πρώην σοβιετικές χώρες, 

καθώς στις ΗΠΑ και στην Ευρώπη, όπου η εξαγωγή κοσµηµάτων αντιµετωπίζει διαρθρωτικές 

δυσκολίες. Εξήγησε ότι η ευρωπαϊκή αγορά παρουσιάζει σηµεία κορεσµού ένεκα της 

υπερπροσφοράς, ως εκ τούτου, δεν υπάρχει άµεση ανταπόκριση του καταναλωτή στα νέα 

εµπορικά σήµατα και προϊόντα του συγκεκριµένου κλάδου. Ο επιχειρηµατίας είπε ότι το 

χαρακτηριστικό αναλυτικό υπόδειγµα της αγοράς στις χώρες της Ευρώπης σήµερα, εκκινά 

διαχωρίζοντας τους δυνητικούς αγοραστές χρησιµοποιώντας ως εργαλείο τη διαστρωµάτωση 

των πολιτών-καταναλωτών σε πολύ πλούσιους και σε µη επαρκής οικονοµικά. Παράλληλα το 

γεγονός ότι τα αστικά στρώµατα, τα οποία είδαν την αγοραστική δύναµή τους ήδη να 

συρρικνώνεται λόγω της κρίσης, αποτελεί παράγοντα που διαµορφώνει αρνητικές εκτιµήσεις 

για την πορεία των εξαγωγών σε αυτές τις χώρες. 

Όσον αφορά την πολιτική εξαγωγών των ανταγωνιστών, ο κ. Grigoryan εκτιµά ότι οι 

αγορές της Ασίας αποτελούν πλέον κοινό πεδίο επέκτασης των δραστηριοτήτων όλων των 
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επιχειρηµατιών. Αν και η Κίνα είναι ένας µεγάλος προµηθευτής εµπορευµάτων, ωστόσο, οι 

εγχώριες ανάγκες δεν καλύπτονται πλήρως.  

Εκπρόσωποι του κλάδου τόνιζαν το µέγεθος των έµµεσων φόρων (ΦΠΑ, ειδικός φόρος 

κατανάλωσης) που είχαν επιβληθεί στα εισαγόµενα προϊόντα στην Κίνα, πριν από την ένταξή 

της, στον Παγκόσµιο Οργανισµό Εµπορίου. Μετά την ένταξη της Κίνας στον Παγκόσµιο 

Οργανισµό Εµπορίου, το φορολογικό σύστηµα έχει αλλάξει και αυτό αποτελεί σηµαντική 

πρόκληση για όλους τους δηµιουργούς κοσµηµάτων στην Αρµενία. Για το λόγο αυτό 

επιδιώκεται και η αρωγή της κυβέρνησης ώστε να διευκολυνθεί κυρίως η διακίνηση της 

πρώτης ύλης. 

Εκπρόσωποι του κλάδου κοσµηµατοποιίας επεσήµαναν δύο παράγοντες που 

περιορίζουν την ανάπτυξη περαιτέρω του κλάδου στην Αρµενία. Ένας από αυτούς συνδέεται 

µε το νοµοθετικό πεδίο, το οποίο διευκολύνει την εξαγωγή του χρυσού ακατέργαστου και 

καθιστά ασύµφορη την τελειοποίηση και επεξεργασία του ως τελικό προϊόν στο εσωτερικό της 

χώρας. Η επεξεργασία κοσµηµάτων χρυσού στην Αρµενία, τόνισαν, είναι δυνατή τόσο από 

τεχνολογική, όσο και από τεχνική-δεξιοτεχνική άποψη, καθώς υπάρχει µεγάλος αριθµός 

εξειδικευµένων επαγγελµατιών. Οι εξαγωγείς χρυσού έχουν το δικαίωµα µη καταβολής ΦΠΑ (ο 

οποίος τους επιστρέφεται µετά την εκκαθάριση της εξαγωγικής διαδικασίας), κάτι που δεν 

προβλέπεται για την περίπτωση τελειοποίησης του χρυσού, ως πρώτης ύλης, στο εσωτερικό 

της χώρας. 

Το δεύτερο πρόβληµα συνδέεται µε τις υψηλές τιµές των πρώτων υλών στις αγορές 

του εξωτερικού. Επιχειρήσεις παραγωγής κοσµηµάτων όπως η παραγωγική µονάδα του 

Ερεβάν, αγοράζουν το χρυσό σύµφωνα µε την τιµή που καθορίζεται (fixing) στην αγορά του 

Λονδίνου ( η διαδικασία fixing για τον χρυσό γίνεται δύο φορές κάθε εργάσιµη ηµέρα). Εν τω 

µεταξύ, οι χώρες µε ανεπτυγµένο κλάδο κοσµηµατοποιίας, έχουν προνοήσει για την παροχή 

του χρυσού στους παραγωγούς σε τιµή που είναι κατά 5-10% χαµηλότερη από εκείνη που 

διαµορφώνεται στην αγορά του Λονδίνου. Είναι κρίσιµο, σύµφωνα µε τους εκπροσώπους των 

επιχειρήσεων επεξεργασίας χρυσού, να παρέµβει η κυβέρνηση της Αρµενίας και να διευθετήσει 

το θεσµικό πλαίσιο υπέρ της τελειοποίησης των προϊόντων κοσµήµατος εντός της χώρας.  

Τα στοιχεία της Εθνικής Τελωνειακής Υπηρεσίας της Αρµενίας, καταγράφουν για την 

περίοδο Ιανουαρίου-Σεπτέµβριο 2011 αύξηση 62% των εξαγωγών ακατέργαστου χρυσού από 

την Αρµενία, στα 1606 κιλά, έναντι 988 κιλών το αντίστοιχο διάστηµα του 2010. Η αύξηση 

αυτή εκτιµάται ότι οφείλεται στις υψηλές τιµές του χρυσού που διαµορφώθηκαν στη διεθνή 

αγορά. Η δασµολογητέα αξία του εξαγοµένου χρυσού ήταν $ 43,1 εκ. δολ., 2,5 φορές 

υψηλότερη σε σχέση µε το ίδιο διάστηµα του 2010, που ήταν 17,08 εκ. δολ. Σηµειώνεται ότι 
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οι εξαγόµενες ακατέργαστες ποσότητες χρυσού, περιέχουν 92% καθαρού πολύτιµου 

µεταλλεύµατος.   

Παραλλήλως 1198 κιλά καθαρού χρυσού αξίας 60,96 εκατ. δολ. εισήχθησαν στην 

Αρµενία το διάστηµα Ιανουαρίου – Σεπτεµβρίου 2011. Το 2010, κατά τη ίδια χρονική περίοδο 

εισήχθησαν 971 κιλά αξίας 36,665 εκ. δολ. Να σηµειωθεί ότι η Εθνική Στατιστική Υπηρεσία της 

Αρµενίας δεν δηµοσιεύει πληροφορίες σχετικά µε την συνολική παραγωγή κοσµηµάτων και τις 

εξαγωγές τους.  

 

               Ο Προϊστάµενος 

 

Κωνσταντίνος ∆ασκαλόπουλος 

                      Γραµµατέας Β΄ ΟΕΥ 
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∆ΙΕΘΝΕΙΣ ΕΜΠΟΡΙΚΟΙ ΟΡΟΙ (INCOTERMS1) INTERNATIONAL 

COMMERCIAL TERMS 

 

ΕΧ WORΚ : ΠΑΡΑ∆ΟΤΕΑ ΣΤΟ ΕΡΓΟΣΤΑΣΙΟ 

Στο εργοστάσιο, εκ του εργοστασίου. Όρος τιµολόγησης που σηµαίνει ότι τα 

εµπορεύµατα παραδίδονται ελεύθερα στο εργοστάσιο του πωλητή και όλα τα έξοδα 

και οι κίνδυνοι από εκεί και πέρα βαρύνουν τον αγοραστή. 

 

FREE ΟΝ RAIL - TRUCK: ΠΑΡΑ∆ΟΤΕΑ ΣΤΟ ΒΑΓΟΝΙ - ΦΟΡΤΗΓΟ 

Free οn rail - truck: Ελεύθερο πάνω στο σιδηροδροµικό βαγόνι. Ο πωλητής οφείλει 

να παραδώσει το εµπόρευµα πάνω στο βαγόνι, στο σταθµό αποστολής. Οι όροι free 

on rail και free on truck, είναι συνώνυµοι και χρησιµοποιούνται για σιδηροδροµικές 

µεταφορές. 

 

(FAS) FREE ALONGSIDE SHIP: ΠΑΡΑ∆ΟΤΕΑ ∆ΙΠΛΑ ΣΤΟ ΚΑΡΑΒΙ                

(Η φόρτωση βαρύνει τον αγοραστή) 

Ελεύθερο στο πλευρό (παράπλευρα) του πλοίου. Όλα τα έξοδα και οι κίνδυνοι, µέχρι 

το σηµείο αυτό (ή µέχρι τις φορτηγίδες, αν το πλοίο δεν µπορεί να πλευρίσει), 

βαρύνουν τον πωλητή. 

 

(FOB) FREE ΟΝ BOARD : ΠΑΡΑ∆ΟΤΕΑ ΠΑΝΩ ΣΤΟ ΚΑΡΑΒΙ 

Ελεύθερο πάνω στο πλοίο. Όρος που σηµαίνει ότι ο πωλητής αναλαµβάνει την 

ευθύνη και τα έξοδα µέχρις ορισµένου σηµείου (δηλ. στο κιγκλίδωµα του πλοίου, 

ship' s rail, στο λιµάνι φορτώσεως), στο οποίο γίνεται και η µεταβίβαση της 

κυριότητας του εµπορεύµατος (εκτός αν υ πάρχει διαφορετική συµφωνία). Από το 

σηµείο αυτό η ευθύνη και τα έξοδα βαρύνουν τον αγοραστή, ο οποίος ειδοποιείται 

εγκαίρως για την ασφάλιση. Ο αγοραστής υποχρεούται να ναυλώσει κατάλληλο 

σκάφος (ή να κλείσει ανάλογο χώρο, αν το φορτίο είναι µικρό). Ο όρος έχει γενική 

εφαρµογή, µε επιµέρους παραλλαγές και εξειδικεύσεις στις διάφορες χώρες, όπως 

π.χ. στις ΗΠΑ για τις οποίες βλέπε τους ακόλουθους όρους: 

 

FOB cars (named carrier at named point). Ο πωλητής βαρύνεται µε τα έξοδα 

µέχρι και τη φόρτωση του εµπορεύµατος στο καθορισµένο µεταφορικό µέσο στο 

συµφωνηµένο τόπο και ο αγοραστής βαρύνεται µε τα έξοδα µεταφοράς του 

εµπορεύµατος από το παραπάνω σηµείο µέχρι τον τόπο προορισµού. 

 

FOB factory. Ο πωλητής ευθύνεται µε τα έξοδα προετοιµασίας και συσκευασίας του 

εµπορεύµατος ενώ ο αγοραστής έχει την ευθύνη και το κόστος για την παραλαβή του 

εµπορεύµατος από το εργοστάσιο και την µεταφορά του στον προορισµό. 

 

FOB (named point) freight allowed to (second named point). Ο πωλητής 

αναλαµβάνει τον κίνδυνο και τα έξοδα µέχρι το συµφωνηµένο σηµείο φόρτωσης. Επί 
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πλέον αναλαµβάνει και το ναύλο µέχρι το λιµάνι ή το σταθµό προορισµού, 

εξουσιοδοτώντας τον αγοραστή να εκπέσει τα έξοδα αυτά από το τιµολόγιο κατά την 

εξόφληση. Ο αγοραστής πρέπει να ασφαλίσει το εµπόρευµα από το σηµείο που 

περιέρχεται στην κυριότητά του. 

 

FOB (named point) freight prepaid to (second named point). Ο πωλητής 

βαρύνεται µε τα έξοδα µέχρι το συµφωνηµένο σηµείο φόρτωσης, αλλά καταβάλλει 

επί πλέον και τον ναύλο µέχρι ένα δεύτερο σηµείο ή τον τελικό προορισµό. Στις 

περιπτώσεις αυτές η µέριµνα και το κόστος για την ασφάλιση βαρύνει τον αγοραστή, 

από το σηµείο στο οποίο το εµπόρευµα περιέρχεται στην κυριότητά του (το πρώτο 

σηµείο). 

 

1.Συλλογή όρων του ∆ιεθνούς Εµπορικού Επιµελητηρίου για την πώληση (ή 

παράδοση)    εµπορευµάτων. 

 

ΠΡΟΣΟΧΗ : Για να ισχύσουν και να εφαρµοσθούν πρέπει να συµπεριληφθούν στη 

σύµβαση, µεταξύ αγοραστή και πωλητή και να αναφέρονται ρητώς, π. χ. Cost and 

Freight 'ΊΝCΟΤΕRMS 1997'. 

  

FOB vessel (named port of export). Ο πωλητής βαρύνεται µε τα έξοδα µέχρι και 

τη φόρτωση του εµπορεύµατος πάνω στο πλοίο, στο λιµάνι εξαγωγής που έχει 

συµφωνηθεί µε το αγοραστή, ο οποίος ευθύνεται για το ναύλο και την ασφάλιση, 

µέχρι τον προορισµό. 

 

FOB (named port of import in foreign country). Ο πωλητής βαρύνεται µε όλα 

τα έξοδα φόρτωσης, ναύλου, εκφόρτωσης, ασφάλισης κλπ. µέχρι το λιµάνι του 

προορισµού. 

 

FOB (named domestic point). Ο πωλητής βαρύνεται µε όλα τα έξοδα µέχρι την 

παράδοση του εµπορεύµατος στην καθορισµένη πόλη. Ο όρος αυτός αποφεύγεται 

συνήθως, εξαιτίας της ασάφειάς του σχετικά µε την έκταση των ευθυνών και των 

οικονοµικών υποχρεώσεων του φορτωτή και του παραλήπτη. 

 

(CIF) COST INSURANCE FREIGHT: ΠΛΗΡΗΣ ΚΑΛYΨH 

Κόστος, ασφάλεια, ναύλος. Στις αγοραπωλησίες εµπορευµάτων, ο όρος σηµαίνει ότι 

στην αξία περιλαµβάνεται το κόστος του εµπορεύµατος, τα ασφάλιστρα και ο ναύλος, 

τα οποία βαρύνουν τον πωλητή ενώ ο αγοραστής βαρύνεται µε τα έξοδα της 

παραλαβής και πέρα. Ο πωλητής όµως φέρει τον κίνδυνο των εµπορευµάτων, µέχρι 

να περάσουν το κιγκλίδωµα του πλοίου στο λιµάνι φορτώσεως. 

 

CIF & C. Αξία CIF συν προµήθεια αντιπροσώπου (commission). 

 

CIF & C & Ι. Αξία CIF συν προµήθεια τραπέζης (commission), συν τόκος (interest), 

από την ηµέρα αποδοχής της συναλλαγµατικής µέχρι την πληρωµή. 
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CIF & Ε. Αξία CIF συν προµήθεια τραπέζης ή συναλλ/τική διαφορά (exchange). 

Υπάρχει διάσταση απόψεων για την ερµηνεία του όρου, γι' αυτό οι συµβαλλόµενοι 

οφείλουν να διευκρινίσουν την έννοια του όρου (exchange). 

 

CIF C & Ι. Κόστος (αξία εµπορεύµατος), ασφάλεια, ναύλος, προµήθεια 

αντιπροσώπου και τόκος (cost, insurance, freight, commission and interest). Συνών. 

CIF & C & Ι 

 

(CAF) COST & FREIGHT: ΑΣΦΑΛΙΣΗ ΑΠΟ ΑΓΟΡΑΣΤΗ 

Κόστος και ναύλος. Όρος που χρησιµοποιείται στις αγοραπωλησίες εµπορευµάτων και 

σηµαίνει ότι στην αξία αυτή περιλαµβάνεται το κόστος του εµπορεύµατος και ο 

ναύλος µέχρι τον τόπο προορισµού (ή κάποιο άλλο συµφωνηµένο σηµείο). Ο 

πωλητής ευθύνεται µέχρι το κιγκλίδωµα του πλοίου - ship' s rail, στο λιµάνι της 

φορτώσεως και για την πληρωµή των ναύλων. Ο αγοραστής αναλαµβάνει κάθε 

κίνδυνο, ζηµία ή απώλεια κατά τη µεταφορά. Η ασφάλιση βαρύνει τον αγοραστή και 

η σχετική σύµβαση πρέπει να αναφέρει ρητώς ποιους κινδύνους καλύπτει. Σε 

περίπτωση χρηµατοδότησης του εξαγωγέα, εξετάζεται ιδιαιτέρως αν όντως 

καλύφθηκε η ασφάλιση και µε ποιους όρους. 

 

ΑΛΛΟΙ ΤΡΟΠΟΙ 

 

ΕΧ SHIP : ΠΑΡΑ∆ΟΤΕΟ ΠΑΝΩ ΣΤΟ ΠΛΟΙΟ ΣΕ ΛΙΜΑΝΙ ΠΡΟΟΡΙΣΜΟΥ 

Ελεύθερο επί του πλοίου στο λιµάνι προορισµού (εκφόρτωσης). Το εµπόρευµα 

µεταφέρεται από τον πωλητή και τίθεται στη διάθεση του αγοραστή, επί του πλοίου 

στον συµφωνηµένο χώρο εκφόρτωσης στο λιµάνι προορισµού. 

 

ΕΧ QUAY : ΠΑΡΑ∆ΟΤΕΟ ΣΤΗΝ ΠΡΟΚΥΜΑΙΑ 

Ελεύθερο επί της προκυµαίας. Ο πωλητής έχει υποχρέωση να θέσει στη διάθεση του 

αγοραστή το εµπόρευµα, στη συµφωνηµένη αποβάθρα και καθορισµένο χρόνο. Οι 

δασµοί, ανάλογα µε τη συµφωνία, µπορεί να βαρύνουν τον αγοραστή (ex quay 

duties on buyerΆs a/c) ή τον πωλητή (ex quay duty paid).   

 

DELIVERED FRONTIER: ΕΜΠΟΡΕΥΜΑΤΑ ΠΑΡΑ∆ΟΤΕΑ ΣΤΑ ΣΥΝΟΡΑ 

Ελεύθερο στα σύνορα, παραδοτέο στα σύνορα. Ο πωλητής αναλαµβάνει όλους τους 

κινδύνους και τα έξοδα µέχρι τα σύνορα αλλά πριν από το συνοριακό τελωνείο. 

Ιδιαίτερη συµφωνία απαιτείται για την ασφάλιση, πάντως, κατά κανόνα, ο πωλητής 

φροντίζει για την ασφάλιση του εµπορεύµατος µέχρι τον συµφωνηµένο τόπο 

παράδοσης. 

 

DELIVERED DUTY PAID: ΠΑΡΑ∆ΟΤΕΑ CIF ΜΕ ΠΛΗΡΩΜΕΝΟΥΣ ∆ΑΣΜΟΥΣ 

Παραδοτέα µε δασµούς πληρωµένους. Εµπορεύµατα παραδοτέα στον αγοραστή, στο 

συµφωνηµένο τόπο προορισµού (σιδηροδροµικό σταθµό, λιµάνι ή αποθήκη). Ο 

πωλητής αναλαµβάνει όλους τους κινδύνους, τα έξοδα και τους δασµούς µέχρι τον 

τόπο προορισµού. Η συµφωνία πρέπει να καθορίζει την ασφάλιση και τυχόν φόρους 

(ΦΠΑ κλπ.) 
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∆ΙΑΚΑΝΟΝΙΣΜΟΣ 

Οικονοµική τακτοποίηση της υποχρέωσης του εισαγωγέα µε την τράπεζά  του. 

Απαιτούνται: Πρωτότυπο τιµολόγιο πώλησης. 

Φορτωτικά έγγραφα. Αίτηση διακανονισµού. 

 

ΦΟΡΤΩΤΙΚΑ ΕΓΓΡΑΦΑ 

Λέγονται τα έγγραφα που συνοδεύουν την φορτωτική και µεταβιβάζονται µε 

οπισθογράφηση. Μερικά από αυτά είναι: Οριστικό τιµολόγιο. 

Ασφαλιστήριο. Πιστοποιητικό προέλευσης. Τιµοκατάλογος. 

Κατάσταση συσκευασίας κτλ. 

 

ΤΡΟΠΟΙ ∆ΙΑΚΑΝΟΝ1ΣΜΟΥ 

 

1.  Μετρητοίς (CAD) cash against documents. Πληρωµή έναντι φορτωτικών 

εγγράφων. Στο εξωτερικό εµπόριο σηµαίνει καταβολή της αξίας των φορτωτικών 

εγγράφων από τον αγοραστή, κατά την παραλαβή τους από την τράπεζα. 

 

2.  Υποσχετική promissory letter. Υποσχετική επιστολή. Επιστολή, µε την οποία ο 

εκδότης απλώς υπόσχεται ότι θα εκπληρώσει µια υποχρέωση ή θα εξοφλήσει µια 

οφειλή. Σε περίπτωση αθέτησης δεν υπάρχει δυνατότητα διαµαρτύρησης όπως 

συµβαίνει µε το γραµµάτιο (promissory note) που είναι αξιόγραφο. Ο όρος αποτελεί 

µάλλον ελληνική επινόηση. Ο συνήθης αγγλικός όρος είναι: (written) undertaking ή 

engagement letter. 

 

3. Συναλλαγµατική bill of exchange.         Συναλλαγµατική.     Έγγραφη εντολή 

πληρωµής (µεταβιβάσιµη µε οπισθογράφηση). Εκδίδεται από τον εκδότη (drawer) σε 

βάρος του πληρωτή ή αποδέκτη (drawee, acceptor) για να πληρώσει ορισµένο ποσό, 

σε πρώτη εµφάνιση ή σε ορισµένη µελλοντική ηµεροµηνία, στο δικαιούχο (payee). Ο 

πληρωτής ευθύς ως αποδεχθεί τη συναλλαγµατική καλείται αποδέκτης (acceptor). 

Στην εµπορική πρακτική στις ΗΠΑ ο όρος σηµαίνει συνήθως συναλλαγµατική 

πληρωτέα σε άλλη χώρα ή σε ξένο νόµισµα, ενώ οι συναλλαγµατικές σε δολάρια που 

είναι πληρωτέες στο εσωτερικό καλούνται drafts. 

 

4. Πίστωση letter of credit. Πίστωση. Πιστωτική επιστολή. Έγγραφο που 

αποστέλλεται από µία τράπεζα σε άλλη (ανταποκρίτριά της), µε το οποίο την 

εξουσιοδοτεί να καταβάλλει το ποσό που αναγράφεται στην πίστωση, σε ορισµένο 

πρόσωπο, µε ορισµένους όρους. 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 






