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ΕΙΣΑΓΩΓΗ 
 

 

 

Η Kleemann είναι ένας σηµαντικός κατασκευαστής ανελκυστήρων για τις διεθνείς αγορές.  
Σχεδιάζει και παράγει υδραυλικούς ανελκυστήρες από το 1983. Πλέον η εταιρία σχεδιάζει, 
παράγει, εµπορεύεται και πουλάει σε εγκαταστάτες ανελκυστήρων  µε όλες τις λύσεις 
ανύψωσης. 
Μέσα από πετυχηµένες εξωστρεφείς στρατηγικές και προσεκτικές επενδύσεις,  ο όµιλος 
εταιρειών Klemmann έχει παρουσία µε γραφεία πωλήσεων ή θυγατρικές του σε 15 χώρες. 
Τρεις παραγωγικές µονάδες λειτουργούν στη Σερβία, την Ελλάδα και την Κίνα. 

Ο όµιλος έχει ενεργό πελατολόγιο σε 102 χώρες και παρά την συνεχιζόµενη ύφεση της 
ελληνικής οικονοµίας, παραµένει µία πολύ υγιής οικονοµικά εταιρία. Η µητρική εταιρία η 

οποία εδρεύει στη ΒΙ.ΠΕ. Κιλκίς απασχολεί περίπου 900 εργαζοµένους και περίπου 350 στις 
θυγατρικές και στα γραφεία πωλήσεων, σε διάφορες χώρες του εξωτερικού. 

Ο στόχος της εταιρείας όπως καθορίστηκε από τη διοίκηση της εταιρείας, είναι να είναι η 

πρώτη επιλογή στους ανελκυστήρες παγκοσµίως. 
Κατά τη δήλωση των στελεχών της, η επιχειρηµατική της δράση συνδέεται µε µία διαρκή 

προσπάθεια να λειτουργεί µε αίσθηµα δηµόσιας ευθύνης απέναντι στο καταναλωτικό κοινό, 

τους συνεργάτες και τους επενδυτές που την εµπιστεύονται, τους εργαζοµένους που την 
επέλεξαν και στο περιβάλλον. 
Στρατηγική της εταιρείας είναι να επενδύει συστηµατικά στην καινοτόµα αισθητική, µέσω 

του γνωστού σχεδιαστή αυτοκινήτων Ανδρέα Ζαπατίνα ο οποίος αντιλαµβάνεται την κάθετη 

µετακίνηση µε νέους όρους: « ∆εν είναι µόνο το νέο σχήµα και η νέα σχεδίαση. Πάνω από 

όλα είναι το τελείως διαφορετικό συναίσθηµα. » (Ανδρέας Ζαπατίνας). 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1:  Η ΕΞΕΛΙΞΗ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 

  Το 1983 έγινε η σύµβαση αγοράς από την Kleemann Hubtechnik Γερµανίας και η ίδρυση 

της Kleemann Hellas Α.Β.Ε.Ε. Εξαγοράστηκε η ονοµασία της εταιρείας και η τεχνογνωσία 

για την κατασκευή υδραυλικών ανελκυστήρων. 
Το 1985 ολοκληρώθηκαν οι παραγωγικές εγκαταστάσεις της, στη βιοµηχανική περιοχή του 

Κιλκίς, ενώ το 1986 ξεκίνησε την παραγωγική και την εµπορική της δραστηριότητα . Οι 
πρώτοι υδραυλικοί ανελκυστήρες πουλήθηκαν σε ελληνικά τεχνικά γραφεία τα οποία έως 
τότε εγκαθιστούσαν ανελκυστήρες µε κατά βάση ιταλικά ή γερµανικά εξαρτήµατα. 

  Οι πωλήσεις της εταιρείας είχαν αυξητική τάση κατά τις δεκαετίες του 1980 και του 1990. 

Στα µέσα της δεκαετίας του 1990 άρχισαν και οι πρώτες εξαγωγές εξαρτηµάτων στην 
ευρωπαϊκή αγορά. 

  Η εταιρεία εισήλθε στο Χ.Α.Α. το 1999. Την ίδια χρονιά ιδρύθηκε η κοινοπραξία της 
Kleemann και της Technolama-Fermator. Ο όµιλος Technolama είναι ως σήµερα ο 

σηµαντικότερος κατασκευαστής θυρών για ανελκυστήρες παγκοσµίως και η προέλευσή του 

είναι ισπανική  µε µονάδες παραγωγής.  Σήµερα, τo group Technolama, απασχολεί πάνω από 

1,000 εργαζόµενους, πουλάει σε 100 χώρες και διαθέτει 9 εργοστάσια  στην Ευρώπη, τη 

Νότια Αµερική και την Ασία. 

  Η νέα εταιρεία ονοµάστηκε Klefer. Από το 2001, η Klefer παράγει πόρτες ανελκυστήρων 
στις ιδιόκτητες εγκαταστάσεις της των 12.000τµ. στη βιοµηχανική περιοχή του Κιλκίς. Μια 

τοποθεσία που επιτρέπει την άµεση πρόσβαση σε πύλες όπως το δεύτερο σε µέγεθος λιµάνι 
και αεροδρόµιο της χώρας στην Θεσσαλονίκη (40 χλµ.), αλλά και πρόσβαση σε οδικό δίκτυο 

προς τις υπόλοιπες χώρες της Ευρώπης. 
 

Η εξέλιξη του µέσου όρου προσωπικού την διετία 2015 – 2016 

είναι:  
 

2015 152 άτοµα 

2016 164 άτοµα 

 

  Το 2000 ιδρύθηκε η Kleemann Asansor στην Τουρκία για να προωθηθούν οι πωλήσεις στην 
ευρύτερη περιοχή. Η πρώτη θυγατρική εταιρία της Kleemann στο εξωτερικό, ιδρύθηκε στη 

Κωνσταντινούπολη το 2001, ξεκινώντας έτσι την µακρόχρονη ανάπτυξη της εταιρίας και 
συµβάλλοντας µε αυτόν τον τρόπο στην ευρεία αναγνώριση του brand. Οι εγκαταστάσεις της 
εταιρίας περιλαµβάνουν λογιστικά και διοικητικά γραφεία, τα οποία καλύπτουν συνολική 

έκταση 6.470 m
2
. 

  Το 2001 προχώρησε σε καθετοποίηση της παραγωγής ηλεκτρονικών και ξεκίνησε η 

παραγωγική δραστηριότητα του νέου εργοστασίου ηλεκτρονικών και αυτοµατισµού στη 

βιοµηχανική περιοχή του Κιλκίς. Το 2002 έγινε η έναρξη της παραγωγικής δραστηριότητας 
του νέου εργοστασίου θαλάµων και ανελκυστήρων χωρίς µηχανοστάσιο στη ΒΙ.ΠΕ. Κιλκίς.  
  Το 2004 εγκαινιάστηκε το κέντρο διανοµών στον Ασπρόπυργο Αττικής, ενώ το 2005/2006 

ιδρύθηκε η Kleemann Liftovi στη Σερβία και η Kleemann Liftro στη Ρουµανία αντίστοιχα. Η 

Kleemann Liftovi στη Σερβία, βρίσκεται κοντά στο Βελιγράδι, και η συνολική έκταση που 

καλύπτει είναι 10.000 m
2
  συµπεριλαµβάνοντας χώρους παραγωγής , γραφεία και αποθήκες.  

  Το 2010 ολοκληρώθηκαν οι εργασίες κατασκευής του νέου πύργου δοκιµών ενώ το 2011 

ιδρύθηκε η παραγωγική µονάδα στην Κίνα. 



6 

 

  Το 2012 έγινε η έναρξη των δραστηριοτήτων της Kleemann lifts UK στην Οξφόρδη και ένα 

χρόνο αργότερα, το 2013 ιδρύθηκε η Kleemann στη Ρωσία (Μόσχα). Τέλος, το 2015 

ιδρύθηκαν γραφεία πωλήσεων στην Κροατία (Ζάγκρεµπ) και στο Ντίσελντορφ της 
Γερµανίας. Την ίδια χρονιά, εξαγοράστηκε το 80,09% της Elevator services group, η οποία 

µετονοµάστηκε σε Kleemann Australia στο Σύδνεϋ. 

  Το 2017, η εταιρεία αποχώρησε από το Χ.Α.Α. εξ’ αιτίας  της στασιµότητας της 
επενδυτικής δραστηριότητας στην Ελλάδα που επηρέασε την κίνηση των µετοχών της.  
Ακόµη, το 2017 η εταιρεία ανακοίνωσε την έναρξη σηµαντικών επενδύσεων στην Κίνα µε 
στόχο την αύξηση των πωλήσεών της στις αγορές της Ασίας. 
  Όσον αφορά τη παγκόσµια παρουσία της, η εταιρία έχει θυγατρικές και γραφεία πωλήσεων 
σε 15 χώρες. Οι θυγατρικές της βρίσκονται στην Ελλάδα, τη Κίνα, τη Τουρκία, τη Ρουµανία, 

την Σερβία, το Ηνωµένο Βασίλειο, τη Ρωσία ,την Αυστραλία, την Κροατία, τη Γερµανία και 
τα Ηνωµένα Αραβικά Εµιράτα, ενώ τα γραφεία πωλήσεών της, στη Σαουδική Αραβία, τη 

Γαλλία, την Πολωνία και το Ντουµπάι. 
Τα γραφεία πωλήσεων είναι στελεχωµένα από ένα έως δύο στελέχη, µε πρωταρχικό στόχο 

τους τις πωλήσεις, ενώ οι θυγατρικές είναι αυτοτελείς εταιρείες µε τµήµατα πωλήσεων, 
aftersales και αποθήκες. 
 

 

1983    Ίδρυση  KLEEMANN 

Σύµβαση αγοράς τεχνογνωσίας από την Kleemann Hubtechnic GmbH Γερµανίας 
10 άτοµα προσωπικό 

 

 

 

1985    Έναρξη παραγωγικής δραστηριότητας 
30 άτοµα προσωπικό 

Οικόπεδο: 8.500 m
2   Κτιριακές εγκαταστάσεις: 3.100 m

2
 

 

 

2017 

Ελλάδα Κτιριακές Εγκαταστάσεις:   100.000 m
2
 

    Οικόπεδα:     180.000 m
2
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Παρακάτω φαίνονται συνοπτικά η επέκταση της εταιρείας στην υφήλιο και οι κρίσιµες 
ηµεροµηνίες για την εξέλιξή της: 
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• 1983: Αγοράστηκε τεχνογνωσία από την Kleemann Hubtechnic  GmbH Γερµανίας και 
ιδρύθηκε η Kleemann Hellas ΑΒΕΕ. 

• 1985: Ολοκληρώθηκε η κατασκευή του πρώτου εργοστασίου στην ΒΙ.ΠΕ Κιλκίς για 

παραγωγή υδραυλικών ανελκυστήρων.  
• 1986: Κατασκευάστηκαν οι πρώτοι ανελκυστήρες (100 τεµάχια). 

• 1999: Η εταιρεία εισήχθη στο Χ.Α.Α.  

• 1999: Ιδρύθηκε η Klefer στη βιοµηχανική περιοχή του Κιλκίς. 
• 2000: Ιδρύθηκε η Kleemann Asansor στην Τουρκία. 

• 2001: Έναρξη παραγωγής ηλεκτρονικών και συστηµάτων αυτοµατισµού στη βιοµηχανική 

περιοχή του Κιλκίς. 
• 2002: Έναρξη παραγωγής θαλάµων και ανελκυστήρων χωρίς µηχανοστάσιο (MRL) στη 

βιοµηχανική περιοχή του Κιλκίς. 
• 2004: Μεταφορά του κέντρου logistics για την περιοχή της νότιας Ελλάδας σε νέες 
εγκαταστάσεις στον Ασπρόπυργο Αττικής. 
• 2005: Ιδρύθηκε νέα παραγωγική µονάδα στη Σερβία µε την επωνυµία  Kleemann Liftovi , 

για την εξυπηρέτηση των βαλκανικών χωρών.  

• 2006: Ιδρύθηκε η Kleemann Lift ro στη Ρουµανία, η οποία είναι εµπορική εταιρεία µε 
στόχο την εξυπηρέτηση της Ρουµάνικης αγοράς. 
• 2010: Κατασκευάστηκε  Πύργος ∆οκιµών ο οποίος χρησιµοποιείται για δοκιµές νέων 
προϊόντων από το τµήµα Έρευνας και Ανάπτυξης. 
• 2011: Ιδρύθηκε η Kleemann China µε στόχο τη διείσδυση στη µεγαλύτερη αγορά 

παγκοσµίως. 
• 2012: Ιδρύθηκε η εµπορική εταιρεία Kleemann Lifts UK στην Οξφόρδη καθώς το ηνωµένο 

βασίλειο είναι από τις σηµαντικότερες αγορές της εταιρείας. 
• 2013: Ιδρύθηκε η Kleemann Russia στη Μόσχα, εµπορική εταιρεία µε µικρή παραγωγική 

δραστηριότητα και παροχή after sales υπηρεσιών . 
• 2015: Ιδρύθηκε η εµπορική εταιρεία Kleemann Croatia στο Ζάγκρεµπ. 

• 2015: Ιδρύθηκε η εµπορική εταιρεία Kleemann Germany στο Ντίσελντορφ, η οποία επίσης 
παρέχει υπηρεσίες after sales. 

• 2015: Εξαγοράστηκε περίπου το 80 % της Εlevator Services Group (Vic) Pty Ltd, στο 

Σύδνεϋ η οποία είναι εµπορική αλλά διατηρεί και αποθήκες ανταλλακτικών. 
• 2017: Η εταιρία, µετά τη στασιµότητα που διαγνώστηκε στην ελληνική οικονοµία, 

αποχώρησε από το Χ.Α.Α1
. 

                                                           
1
 http://www.kleemann.gr/index.php?option=com_k2&view=item&layout=item&id=46&Itemid=56&lang=el 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2:  ΤΟ ΟΡΑΜΑ KAI Η ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΤΗΣ  
                             ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 

 

 

Κατά τη δήλωση των στελεχών της, όραµα της εταιρίας είναι να «Είναι ένας παγκόσµιος 
ηγέτης στους ανελκυστήρες και να αναπτύσσεται διαρκώς ως εταιρία αλλά και ως 
άνθρωποι». 

 

 Η Kleemann αποτελεί την πρώτη επιλογή παγκοσµίως στους ανελκυστήρες και από τη 

διοίκηση της εταιρείας, η στρατηγική της καθορίστηκε ότι θα βασίζεται σε 4 πυλώνες2
: 

 

� Την τεχνολογία, αλλά και µέσω του τµήµατος έρευνας και ανάπτυξης. 
Προσπάθεια της εταιρείας είναι να εντάσσει στο συγκεκριµένο τµήµα µηχανικούς υψηλού 

επιστηµονικού επιπέδου όπως κατόχους µεταπτυχιακών ή διδακτορικού τίτλου. Οι 
απαιτήσεις της αγοράς των ανελκυστήρων κάνουν αναγκαίο  

3
: 

 

� τα προϊόντα που σχεδιάζονται να είναι κορυφαίας ποιότητας καθώς συνδέονται µε την 
ασφάλεια των επιβατών και των εγκαταστατών – συντηρητών. Ένα εργαλείο που 

χρησιµοποιεί η εταιρεία γι αυτό το σκοπό, είναι το µεγάλο ποσοστό ποιοτικών ελέγχων 
που εφαρµόζονται στις φάσεις της σχεδίασης και της παραγωγής. 
Τα προϊόντα που σχεδιάζονται να είναι καινοτόµα για να επιτευχθούν γρήγοροι χρόνοι 
εγκατάστασης, µείωση της απαιτούµενης ενέργειας κατά τη χρήση του ανελκυστήρα 

αλλά και µείωση κόστους του τελικού προϊόντος. Ιδιαίτερα στην ευρωπαϊκή αγορά οι 
προκλήσεις είναι µεγάλες σε θέµατα όπως το ενεργειακό αποτύπωµα του 

ανελκυστήρα. Η εταιρεία προσπαθεί να ανταποκριθεί στις παραπάνω απαιτήσεις, 
χρησιµοποιώντας εκτός από το προσωπικό της και συνεργασίες µε εξωτερικούς 
φορείς, όπως Πανεπιστήµια και ερευνητικούς φορείς.  4. 

 

 

� Την κουλτούρα, η οποία θεωρείται από τη διοίκηση της εταιρείας ως σηµαντικός 
παράγοντας διαφοροποίησης από τους ανταγωνιστές της. Η διαµόρφωση της κουλτούρας 
χρηµατοδοτείται από τη διοίκηση και τα εργαλεία που χρησιµοποιεί είναι µεταξύ άλλων: 
� Η συνεργασία µε συµβούλους ειδικούς στη διαχείριση προσωπικού. 

� Η βράβευση των πιο αποδοτικών υπαλλήλων. 
� Η ενθάρρυνση της οµαδικής συνεργασίας µέσω διάφορων δραστηριοτήτων. 
 

 

                                                           
2
 Κωνσταντίνος Λιαρετίδης – group Technical senior manager 

3
 Βλέπε υπ.2 

4
 Βλέπε υπ.2 
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Η ίδια η εταιρία αναφέρει, όσον αφορά τη καινοτοµία στην κουλτούρα ότι:5
 

«Καινοτοµεί σε όλους τους τοµείς, αναπτύσσεται, εξελίσσεται διαρκώς και βελτιώνεται. Στη 

συνέχεια θέτει στόχους, δεσµεύεται, αναλαµβάνει το ρίσκο και δεν φοβάται την αποτυχία»
6
. 

 

� Τις υπηρεσίες. Η εταιρεία αυτοπροσδιορίζεται ως πελατοκεντρική. Αυτή τη δήλωση την 
υλοποιεί  δίνοντας στον πελάτη τη δυνατότητα να παραγγείλει  ανελκυστήρα προσαρµοσµένο 

στις αισθητικές επιλογές του τελικού πελάτη. Αυτή η δυνατότητα δεν είναι συνήθης για τις 
υπόλοιπες εταιρείες κατασκευής ανελκυστήρων οι οποίες προσπαθούν να προσαρµόσουν τις 
ανάγκες του πελάτη στις δικές τους προκαθορισµένες επιλογές.  
Ως πελατοκεντρική επίσης µπορεί να οριστεί η δραστηριότητα της υποστήριξης του πελάτη,  

24 ώρες την ηµέρα και για όλες τις ηµέρες του χρόνου για υποστήριξη πιθανών βλαβών και 
θεµάτων εγκατάστασης7

. 

 

� Το Design, σε συνεργασία, µε το Ανδρέα Ζαπατίνα. Η Kleemann είναι η πρώτη εταιρεία 

ανελκυστήρων που σχεδίασε και κατασκεύασε µαζικά θαλάµους που διαφέρουν από ένα 

ορθογώνιο κουτί. Ακόµη ίδρυσε τµήµα design για να προσφέρει µοναδικές λύσεις σε έργα 

που έχουν µεγάλες απαιτήσεις αισθητικής8
. 

 

Το design, η αισθητική όψη δηλαδή του µέρους του ανελκυστήρα που βλέπει ο επιβάτης,  
µελετήθηκε και σχεδιάστηκε ώστε να λειτουργεί ως ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα. 

 

Είναι δυνατό αλλά και κοστοβόρο, να προσφερθούν µοναδικές λύσεις design για έργα µε 
υψηλές αισθητικές απαιτήσεις. ∆ίνεται η δυνατότητα, οι αρχιτέκτονες του κτιρίου να 

συνεργαστούν  µε έµπειρους σχεδιαστές της εταιρείας. 
Ορόσηµα για τη δραστηριότητα design ήταν 9

: η συνεργασία µε τον βιοµηχανικό σχεδιαστή, 

Ανδρέα Ζαπατίνα, τον Οκτώβριο του 2007. ∆ύο χρόνια αργότερα παρουσιάστηκε η πρώτη 

ολοκληρωµένη λύση θαλάµων µε ξεχωριστό Design, όπως θάλαµος µε µη επίπεδες πλευρές, 
χρήση έντονων χρωµάτων όπως πορτοκαλί και σκούρο µπλε, ιδιαίτερα φωτιστικά σώµατα 

κ.α. Για να εξυπηρετηθούν ανάγκες ιδιαίτερων έργων και ταυτόχρονα ακριβών και 
απαιτητικών, το 2014 ιδρύθηκε το τµήµα Design το οποίο είναι εξειδικευµένο στην παροχή 

µοναδικών προτάσεων για πολύ σηµαντικά έργα ( V.I.P)
10

. 

Το τµήµα αυτό χρησιµοποιεί ως εργαλεία,  

  

• 3D ρεαλιστικές προτάσεις. 
• Animation βίντεο του έργου. 

• Αρχιτεκτονική βοήθεια για επιλογή σχεδίου / υλικών επένδυσης. 
• Αρχιτεκτονική βοήθεια design απευθείας στον πελάτη11

. 

 

                                                           
5
 Βλέπε υπ.2 

6
 Βλέπε υπ.2 

7
  Βλέπε υπ.2 

8
  Βλέπε υπ.2 

9
  Βλέπε υπ.2 

10
 Βλέπε υπ.2 

11
 Βλέπε υπ.2 
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  Πολιτική της εταιρίας είναι η διεθνοποίησή της και η εξωστρέφεια. Η στρατηγική αυτή 

καθορίστηκε πριν της ελληνικής οικονοµικής ύφεσης, και έτσι µε την εµφάνιση της ύφεσης η 

εταιρεία είχε τις υποδοµές ώστε να δραστηριοποιηθεί στις διεθνείς αγορές.  Ως αποτέλεσµα,  

ο όµιλος κατάφερε  να έχει παρουσία σε περίπου 100 χώρες µε τις διεθνείς πωλήσεις να 

ανέρχονται περίπου στο 89% του κύκλου εργασιών. Η ενίσχυση της εξωστρέφειας βοήθησε 
στην άνοδο του κύκλου εργασιών της εταιρίας, παρουσιάζοντας αύξηση 7,4% το 2016 σε 
σχέση µε τη χρονιά του 2015. 

 

Για την υλοποίηση της στρατηγικής της, η εταιρεία όρισε αξίες στις οποίες θα βασίζονται οι 
λειτουργίες της:  
Την ακεραιότητα, την υγεία, την ασφάλεια, την αγάπη για τον άνθρωπο 

12
. 

 

 

 

Στους άµεσους στόχους της ∆ιοίκησης του Οµίλου εντάσσονται: 
 

1. Η ανάπτυξη στην εγχώρια αγορά. 

• Παρά τη συνεχιζόµενη ύφεση στην οικοδοµική δραστηριότητα, ο όµιλος 
προβλέπει στην βελτίωση του µεριδίου της εγχώριας αγοράς ανελκυστήρων, η 

οποία σχεδιάστηκε να επιτευχθεί. 
• στην πώληση περισσότερων εξαρτηµάτων ανά παραγγελία καθώς σήµερα οι 

Έλληνες πελάτες αγοράζουν εξαρτήµατα από διάφορους προµηθευτές ώστε να 

συναρµολογήσουν έναν πλήρη ανελκυστήρα. 

• στην προώθηση νέων προτάσεων Kleemann Design, στη διαφοροποίηση 

δηλαδή της αισθητικής των θαλάµων από τους ανταγωνιστές. 
• στην ενδυνάµωση του δικτύου συνεργατών, καθώς και µε δίκτυο των 

µηχανικών / αρχιτεκτόνων. 
και στην ανάπτυξη σε νέες αγορές όπως συστηµάτων parking αυτοκινήτων, 
κυλιόµενων σκαλών και διαδρόµων (π.χ. για εµπορικά κέντρα, αεροδρόµια κ.λπ. και 
stairlifts (καρεκλάκια αναπήρων που εγκαθίστανται δίπλα από σκάλες)13

. 

• µε τη δραστηριοποίηση της στις ανακαινίσεις των παλιών ανελκυστήρων οι οποίες 
προβλέπονται από νόµο του ελληνικού κράτους και της Ε.Ε. Στην Ελλάδα 

λειτουργούν περισσότεροι από 300.000 ανελκυστήρες άνω των 30 ετών, ένα 

σηµαντικό ποσοστό των οποίων χρήζει µερικής ή ολικής αντικατάστασης. Η σχετική 

Κοινή Υπουργική Απόφαση (ΚΥΑ) που αφορά την ασφάλεια του ανελκυστήρα 

δόθηκε στη δηµοσιότητα στο τέλος του 2008, µεταφέροντας την αντικατάσταση στα 

επόµενα έτη14
. 

 

 

2. Η ανάπτυξη των εξαγωγών. 

                                                           
12

 Βλέπε υπ.2 
13

 Βλέπε υπ.2 
14

 Βλέπε υπ.2 
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Η εταιρεία θέλει να πετύχει τη µείωση της εξάρτησής από τις  υπάρχουσες αγορές και 
αυτό προσπαθεί να το κάνει µε επέκταση της πελατειακής της βάσης. Έτσι, 
επεκτείνεται στην αµερικανική ήπειρο και στις αγορές τις Ασίας µε όχηµα την 
εταιρεία της που εδρεύει την Κίνα. Έχει διαγνωστεί ότι υπάρχουν αρκετές ασιατικές 
χώρες µε ανάπτυξη στην οικοδοµική  δραστηριότητα οι οποίες προτιµούν 
ανελκυστήρες οι οποίες έχουν σχεδιαστεί στην Ευρώπη.

15
. 

 

3. Η προώθηση νέων προϊόντων.  Όπως αναφέρθηκε το τµήµα Έρευνας και Καινοτοµίας 
(R&D) δουλεύει συνεχώς σε project όπως µείωση κόστους και ανασχεδιασµός – 

βελτιστοποίηση προϊόντων.  
Έτσι µπορεί να µπει σε αγορές οι οποίες είναι ευαίσθητες σε θέµατα κόστους (οι 
λεγόµενες οικονοµικές αγορές) µειώνοντας τις τιµές της.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3:  Η ΟΡΓΑΝΩΤΙΚΗ ∆ΟΜΗ ΚΑΙ ΟΙ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΕΣ    
                                     ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 

 

3.1. Οργανόγραµµα  
 

Ένα οργανόγραµµα απεικονίζει τους ρόλους και τη δοµή µιας εταιρείας και κατ’ επέκταση  

ενός οργανισµού. Τα διαγράµµατα παρουσιάζουν ακόµη τη σχέση µεταξύ αυτών των ρόλων 
και είναι ένας τρόπος να απεικονιστεί η ροή εργασίας µέσα στον οργανισµό. Υπάρχουν 
διάφορα είδη οργανωτικών γραφηµάτων. 
Η Kleemann µετά από αρκετές έρευνες και διαβουλεύσεις, προχώρησε σε µια ολική 

αναδιοργάνωση και στον επαναπροσδιορισµό του οργανογράµµατός της, µέσα στο 2017.Ο 

τύπος οργανωτικής δοµής που προτιµήθηκε από αυτή, είναι ο τύπος matrix, καθώς κρίθηκε 
από τα στελέχη της εταιρείας ότι ο συγκεκριµένος τύπος αρµόζει µε την εξωστρεφή 
                                                           
15

 Βλέπε υπ.2 
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κουλτούρα της. Αυτός ο τύπος δοµής χρησιµοποιείται σε οργανισµούς που έχουν 
διαφορετικές σειρές προϊόντων και υπηρεσίες. 

 

Οργανόγραµµα τύπου Matrix : 

 

• Η βασική ιδέα προέκυψε από τα διαστηµικά προγράµµατα των Η.Π.Α. Το 1960, ο 

αµερικανός πρόεδρος κ. Kennedy περιέγραψε το όραµά του να φτάσει ο άνθρωπος 
στο φεγγάρι. Εποµένως για να εκπληρώσει το όραµά του, η Υπηρεσία Εθνικής 
Ασφάλειας των Η.Π.Α. δηµιούργησε µία νέα κατασκευή, η οποία είναι ευρέως 
γνωστή ως matrix structure . 

• Το µοντέλο έγινε δηµοφιλές το 1970 και το 1980 όταν µεγάλες εταιρίες όπως οι IBM , 

HP , Nestle και City Bank χρησιµοποίησαν αυτό το οργανόγραµµα.  

• Το matrix organization ορίζεται ως ένας τρόπος οργάνωσης κατά τον οποίο οι 
άνθρωποι έχουν να δώσουν αναφορά σε πάνω από έναν προϊσταµένους\διευθυντές . Η 

δοµή της οργάνωσης matrix είναι ένας συνδυασµός προβαλλόµενης και λειτουργικής 
οργάνωσης αναδεικνύοντας τα πλεονεκτήµατά τους. Η γνώση, το ταλέντο και η 

δεξιότητα του εργαζόµενου µοιράζονται µεταξύ του λειτουργικού τοµέα και του 

management. Όπως προαναφέρθηκε κάποιοι υπάλληλοι συνηθίζουν να δουλεύουν 
υπό την επίβλεψη δύο προϊσταµένων όπου ο ένας θα είναι ο λειτουργικός διευθυντής 
ενώ ο άλλος µπορεί να είναι υπεύθυνος για τη σχεδίαση του έργου. 

 

Λειτουργική οργάνωση: 

 

• Ο λειτουργικός διευθυντής ελέγχει τη δοµή. 

• Οι άνθρωποι οµαδοποιούνται ανάλογα µε τον τοµέα εξειδίκευσής τους. 
• Επιβλέπονται από έναν διευθυντή, ο οποίος εξειδικεύεται στον ίδιο τοµέα. 

• Η δύναµη και η εξουσία αποδυναµώνονται. 
• Αποκαλύπτονται ο χαρακτήρας και οι αξίες της οργάνωσης 

Projectized Structure. 

• Οι δραστηριότητες ταξινοµούνται µέσω portfolio και εφαρµόζονται µέσω project. 

• Ο διευθυντής σχεδίασης έργου επιβλέπει το project. 

• Η εξουσία και η δύναµη προέρχονται από διαφορετικές πηγές.  
• Το project οφείλει να ολοκληρωθεί σε συγκεκριµένο χρονικό διάστηµα και µε 

συγκεκριµένο κόστος.  
• Οι υπόλοιποι επιλέγονται ανάλογα µε τις ανάγκες του project. 

 

Πλεονεκτήµατα 

 

• Ο διαµοιρασµός των πόρων και των δεξιοτήτων. 
• Η ανοιχτή επικοινωνία. 

• Η δυναµική. 

• Η γνώση και ευρείες δεξιότητες. 
• Η επαγγελµατική ανάπτυξη. 

• Η αντιµετώπιση αλλαγών. 
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Μειονεκτήµατα 

 

• Οι διαµάχες που µπορεί να προκληθούν µεταξύ των δύο διευθυντών. 
• Η σύγχυση των εργαζοµένων. 
• Το κόστος. 
• Ο διπλός κόπος/προσπάθεια. 

 

 

 

Από : https://www.slideshare.net/koshicatamang/matrix-organization 
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Ο όµιλος επενδύει συνεχώς στην εκπαίδευση των ανθρώπων µε µόνιµο κωδικό εξόδων στον 
ετήσιο προϋπολογισµό κάθε χρονιάς. Το τµήµα human Resources (ανθρώπινων πόρων) έχει 
σηµαντική συµβολή στην επιλογή και εκπαίδευση των ανθρώπων. Επίσης παρακολουθεί 
στενά την εξέλιξή τους µέσω διαδικασιών αξιολόγησης, παρακολούθησης δεικτών κ.α. 

Επιπρόσθετα, κατά δήλωση των ατόµων που πήραµε συνεντεύξεις, η διοίκηση έχει καταφέρει 
να διατηρεί πολύ καλές σχέσεις µε το προσωπικό, γεγονός που βοηθάει στην αρµονική 

λειτουργία της εταιρείας. Η εξέλιξη του µέσου όρου του προσωπικού του Οµίλου καθώς και 
του συνολικού αριθµού του προσωπικού της εταιρείας αντίστοιχα παρουσιάζεται στον 
παρακάτω πίνακα: 
 

 

Πηγή: http://www.helex.gr 

 

Μακροσκοπικά, η δοµή της εταιρείας έχει έξι πυλώνες, οι οποίοι αντιπροσωπεύουν  και είναι 

υπεύθυνοι  για όλες τις λειτουργίες της εταιρείας.  

Οι πυλώνες αυτοί είναι οι: 

Customer experience, υπεύθυνο  για τη συνολική εµπειρία του πελάτη. Περιλαµβάνει 

τµήµατα όπως το marketing, after sales support,  τιµολογιακής πολιτικής κ.α. 

Engineering  και manufacturing, υπεύθυνο για το προϊόν. Περιλαµβάνει όλες τις παραγωγικές 

µονάδες και τεχνικά τµήµατα όπως R&D, µελετών. Επίσης είναι υπεύθυνο για την ποιότητα 

του προϊόντος (ISO, Ποιοτικός έλεγχος). 

Logistics, υπεύθυνο για υπηρεσίες που διαµοιράζονται σε όλο τον όµιλο, όπως πληροφορική, 

µεταφορές, αποθήκες κ.α  

Finance, υπεύθυνο για λογιστικά και επενδυτικά θέµατα 

Human Resources, για τη διαχείριση του ανθρώπινου δυναµικού  

Commercial, υπεύθυνο για όλες τις εµπορικές δραστηριότητες 

 

Παρακάτω θα παρουσιάσουµε µερικά κοµβικά τµήµατα και δραστηριότητες της εταιρείας 

ώστε να κατανοήσουµε βαθύτερα τις δοµές και τις λειτουργίες της. 
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3.2. Μάρκετινγκ  
 

  Το marketing είναι µια λειτουργία η οποία υπάγεται στον πυλώνα “customer experience”. 

Γενικότερα το marketing είναι η οργανωµένη προσπάθεια µίας επιχείρησης ή ενός 
οργανισµού να ικανοποιεί τις ανάγκες ή τις επιθυµίες των καταναλωτών16

. Ως κύριο εργαλείο 

(όπως προέκυψε από τη συνέντευξη) χρησιµοποιεί την έρευνα αγοράς ώστε να αντιστοιχίσει 
τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που προσφέρει µε τους πελάτες ή τους εν δυνάµει πελάτες της. 
Να ικανοποιήσει δηλαδή υπάρχουσες ανάγκες ή να δηµιουργήσει νέες ανάγκες ώστε να 

επιτύχει τους επιχειρηµατικούς της στόχους. 
Επίσης είναι ευθύνη του marketing  να γνωστοποιήσει στο αγοραστικό κοινό τα παραγόµενα 

προϊόντα και τις υπηρεσίες µέσω προωθητικών ενεργειών όπως διαφηµίσεις, events, 

καταλόγους, συναντήσεις µε πελάτες ή πιθανούς πελάτες. Επίσης αναλαµβάνει να τα 

καταστήσει διαθέσιµα µέσα από ένα δίκτυο διανοµής που θα ορίσει  και να καθορίσει την 
εµπορική πολιτική, όπως τιµές πώλησης, χρόνους παράδοσης κ.λπ. 

17
. 

Τα στελέχη marketing µίας επιχείρησης ή ενός οργανισµού έχουν στόχους όπως να 

θεµελιώσουν µία µακροχρόνια και σταθερή σχέση µε τους πελάτες προσφέροντας και 
αναδεικνύοντας  υψηλή αξία στα προϊόντα και τις υπηρεσίες. Άλλος στόχος τους είναι η 

διατήρηση της ικανοποίησης των πελατών σε υψηλά επίπεδα, χρησιµοποιώντας δείκτες 
ικανοποίησης πελατών και ως εργαλεία διάφορες τεχνικές όπως ερωτηµατολόγια, 

καταµέτρηση παραπόνων, αριθµό επαναλαµβανόµενων κλήσεων για µια παραγγελία, αριθµό 

ανενεργών πελατών, διάρκεια συνεργασίας µε πελάτες κ.α.   

Όλα τα παραπάνω χρησιµοποιούνται για να δεσµεύσουν τους πελάτες σε µακροχρόνια και 
σταθερή συνεργασία.

18
. 

  Σε κάθε εταιρία που θεωρείται και είναι µεγάλη πάντα είναι απαραίτητο το τµήµα του 

marketing.Το marketing θα αναλάβει να προωθήσει το brand awareness, την 
αναγνωρισιµότητα δηλαδή του brand, να επικοινωνήσει την εταιρία προς το κοινό, να µάθει 
τον ανταγωνισµό και να διεκπεραιώσει όλες τις µορφές επικοινωνίας που υπάρχουν19

. 

  Στη Kleemann η οµάδα αποτελείται από ένα τµήµα που έχει 10 άτοµα. Το τµήµα διοικείται 
από τον Marketing manager ο οποίος αναφέρεται  στον Customer Experience Director

20
.  

  Σκοπός του Marketing Manager είναι να διασφαλίσει ότι οι ανάγκες των πελατών 
καλύπτονται, ενώ συγχρόνως εξασφαλίζεται η κερδοφόρα λειτουργία της εταιρίας. Επιπλέον, 
ο σχεδιασµός του ετήσιου πλάνου Marketing που διασφαλίζει την προώθηση και την 
ενίσχυση της εταιρικής εικόνας, του σήµατος της εταιρίας και των προϊόντων στο κοινό- 

στόχος µέσα από οργανωµένο πλάνο ενεργειών21
.  

 

Οι κύριες αρµοδιότητές του είναι22
: 

� Η µελέτη αγορών και ανταγωνισµού. 

� Η αναγνώριση και η κάλυψη των αναγκών του πελάτη µέσω ενός οργανωµένου 

πλάνου δράσης και διατηρώντας την κερδοφορία της εταιρίας. 

                                                           
16

 ∆ανάη Τζίκα – group HR specialist 
17

 Βλέπε υπ.16 
18

 Βλέπε υπ.16 
19

 Βλέπε υπ.16 
20

 Βλέπε υπ.16 
21

 Βλέπε υπ.16 
22

 Βλέπε υπ.16 
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� Ο σχεδιασµός του πλάνου βελτίωσης των προϊόντων και της κερδοφορίας αυτών. 
� Η αναγνώριση και η µελέτη νέων αγορών-στόχων η ανάπτυξη στρατηγικής 

διείσδυσης και προώθησης.  
� Η προετοιµασία και η υλοποίηση Marketing Plan & Budget. 

� Η διοργάνωση και η συµµετοχή σε εκθέσεις, εκδηλώσεις και workshops της εταιρίας. 
� Η υποστήριξη πελατών στο δικό τους Marketing Plan. 

 

 

 

 

Τα 10 άτοµα του τµήµατος έχουν ως κύριο σκοπό
23

: 

 

� Την επικοινωνία και την εξυπηρέτηση των πελατών. 
� Τον σχεδιασµό και την εφαρµογή στρατηγικής marketing προϊόντων ευθύνης και 

επιπλέον τον σχεδιασµό, την οργάνωση και την εφαρµογή εταιρικών εκδηλώσεων και 
συνολικού πλάνου marketing.  

� Την υποστήριξη του τµήµατος στην υλοποίηση του Marketing Plan και την 
επικοινωνία µε θυγατρικές για την υποστήριξη στην υλοποίηση των επιµέρους 
Marketing plans.  

� Την υποστήριξη στη δηµιουργία και την υλοποίηση του ετήσιου marketing plan. 

� Το δίκτυο εξειδικευµένων πελατών (οργάνωση, συντήρηση, ανάπτυξη, πρόγραµµα 

παροχών – σχεδιασµός και υλοποίηση). 

 

Οι κύριες αρµοδιότητές τους είναι: 
� Η εξυπηρέτηση πελατών (παροχές Kleemann και συµβουλευτική marketing για δικές 

τους ανάγκες). 
� Οι παρουσιάσεις σε τελικούς πελάτες – end-users/customers, σχολεία και λοιπούς 

επισκέπτες πλην των πελατών.  
� Η ανάπτυξη των Social Media – Social Media Strategy. 

� Η δηµιουργία διαφηµιστικών εντύπων και επικοινωνιακού υλικού. 

� Τα εκθεσιακά – εκθετήρια (εταιρίας και πελατών). 
� Η οργάνωση εκθέσεων και εκδηλώσεων. 
� Η υποστήριξη θυγατρικών. 
� Η υποστήριξη δηµιουργίας Marketing Plan. 

� Οι εκθέσεις, το  πλάνο, το Budget και η υλοποίηση. 

� Η υποστήριξη website και δικτυακών εφαρµογών. 
� Website – Σχεδιασµός, ανάπτυξη, υλοποίηση, συντήρηση, updating. 

� Οι δικτυακές εφαρµογές, ο σχεδιασµός, η ανάπτυξη, η υλοποίηση, η συντήρηση, και 
το updating. 

� Η υποστήριξη πελατών  και οι συµβουλευτικές υπηρεσίες marketing σε πελάτες. 
� Η υποστήριξη πωλητών. 
� Το Social Media Management. 

� Το επικοινωνιακό πλάνο, σχεδιασµός, budget και υλοποίηση (∆ελτία Τύπου, Public, 

Συνεντεύξεις, Newsletters, Above Επικοινωνία). 

� Το Email Marketing. 

                                                           

 
23

 Βλέπε υπ.16 
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� Οι online καµπάνιες. 
� Η διαχείριση διαφηµιστικών εντύπων (ανανεώσεις, µεταφράσεις, εκτυπώσεις, 

αποθήκευση, παρακολούθηση στοκ, επιµερισµός σε τµήµατα και πελάτες). 
� Η παρακολούθηση δαπανών τµήµατος, προσφορές από προµηθευτές, έλεγχος budget, 

τιµολογίων. 
� Τα διαφηµιστικά δώρα και η επικοινωνία µε προµηθευτές και διαφηµιστική. 

� Η διαχείριση αρχείου φωτογραφιών και παρουσιάσεων – ανανεώσεις, επιµέλεια24
. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.3. Τµήµα έρευνας και ανάπτυξης R&D  
 

  Η Kleemann, επενδύει περίπου 2 εκατοµµύρια € κάθε έτος στην Έρευνα και Ανάπτυξη 

προϊόντων και υπηρεσιών. Στις παγκοσµιοποιηµένες σύγχρονες αγορές τα προϊόντα όλων των 
εταιρειών βελτιώνονται συνεχώς οπότε η επένδυση αυτή είναι ζωτικής σηµασίας. Η διοίκηση 

του οµίλου εκτιµά ότι βασική αιτία της ανάπτυξης του οµίλου είναι η επιτυχής λειτουργία του 

τµήµατος Έρευνας και Ανάπτυξης. Το τµήµα R & D εστιάζει κυρίως: 
• στην αναζήτηση και τη χρησιµοποίηση νέων τεχνολογιών για να βελτιώσει υπάρχοντα 

προϊόντα ή να σχεδιάσει νέα. 

• στην κατοχύρωση πατεντών ώστε να διασφαλίσει την κυριότητα των πνευµατικών 
δικαιωµάτων της εταιρείας. 

• στη συγγραφή άρθρων και δηµοσιεύσεων ώστε να ενισχύσει το τεχνολογικό προφίλ 
της εταιρείας. 

• στη στενή παρακολούθηση των προϊόντων του ανταγωνισµού, σχετικών εκθέσεων και 
βιβλιογραφίας. 

• στις συνεχείς δοκιµές εξαρτηµάτων και ολοκληρωµένων συστηµάτων 25
. 

                                                           
24

 Βλέπε υπ.16 
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 Μάνος Ζώτος – group Innovation manager 
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 Μία πολύ σηµαντική επένδυση για την έρευνα ήταν ο ιδιόκτητος πύργος δοκιµών συνολικής 
κατακόρυφης διαδροµής 61 µέτρων. Είναι πολύ σηµαντικό που δοκιµάζονται τα νέα 

προϊόντα σε πραγµατικές και ακραίες συνθήκες. Με αυτόν τον τρόπο οι µηχανικοί της 
εταιρείας αποκτούν εµπειρία και γνώσεις και οι πελάτες νιώθουν ασφαλείς για την ποιότητα 

του σχεδιασµού των προϊόντων. Επίσης γίνονται προσηµειώσεις για την ταχύτητα και την 
ασφάλεια της εγκατάστασης 26

. 

  Το τµήµα του R&D πέρα από το γεγονός ότι παρακολουθεί ποια είναι η τάση στην αγορά, 

προσπαθεί, να κάνει και ένα βήµα πιο µπροστά ώστε να προβλέψει τι µπορεί να χρειαστεί η 

αγορά σε συνεργασία µε το marketing. Αυτό είναι και το πιο extreme µέρος του τµήµατος 
του. Σύµφωνα µε αυτή τη προοπτική, το R&D θα µπορούσε να χωριστεί σε ένα κοµµάτι που 

λέγεται innovation (καινοτοµία). Ένα άλλο κοµµάτι του είναι, το ότι πηγαίνει µαζί µε τις 
τάσεις της αγοράς, βλέποντας τι ζητάει η αγορά και αναπτύσσοντας νέα προϊόντα. Ακόµη 

µπορεί να ασχοληθεί µε τη βελτίωση των ήδη υπαρχόντων προϊόντων, δηλαδή να µη 

χρειαστεί να κάνει κάτι από την αρχή, αλλά ένα προϊόν που έχει να καλύπτει τις ανάγκες του, 

κάνοντάς του απλά µία µικρή µετατροπή. Στη Kleemann, ένα κοµµάτι του R&D ασχολείται 
µε τα ειδικά έργα. Φτιάχνει δηλαδή κάτι το οποίο δεν είναι τυποποιηµένο. Πολλά από τα 

έργα που υπάρχουν στη Kleemann αλλά και σε άλλες εταιρίες είναι τυποποιηµένα και ο 

πελάτης ζητάει εκείνο το συγκεκριµένο. Σε πολλές όµως περιπτώσεις, δεν είναι 
ικανοποιηµένος ο πελάτης. Έτσι, προκειµένου να ικανοποιηθεί ο πελάτης και για να 

αποφύγουν να αλλάξουν όλη τη γκάµα τους για ένα προϊόν το οποίο θα πουληθεί µία µε δύο 

φορές, φτιάχνουν ένα ειδικό προϊόν για αυτόν και το πουλάνε µία φορά. Αυτά είναι τα 

λεγόµενα Ad Hoc project. To R&D επίσης λειτουργεί και υποστηρικτικά σε άλλα τµήµατα. 

Όταν κάποια άλλα τµήµατα δεν έχουν τη τεχνική γνώση να ανταποκριθούν, απευθύνονται 
στο R&D. Γενικά υπάρχει αλληλεπίδραση µεταξύ όλων των διευθύνσεων και των 
τµηµάτων27

. 

  Η δραστηριότητα innovation συνεργάζεται µε  πανεπιστηµιακούς και ερευνητικούς φορείς. 
Όπως είναι αναµενόµενο, τα χρονοδιαγράµµατα είναι πιο χαλαρά από ότι στη δραστηριότητα 

ανάπτυξης των προϊόντων. Επίσης τα ποσοστά ρίσκου αποτυχίας είναι πολύ υψηλά καθώς το 

innovation ασχολείται µε µη εφαρµοσµένες τεχνολογίες τις οποίες προσπαθεί να 

προσαρµόσει σε ανελκυστήρες ή εξαρτήµατά τους. 
 Εάν έχεις µία breakthrough ιδέα, κοιτάς εάν έχεις πλεονεκτήµατα στην αγορά και γενικά τα 

οφέλη. Το γεγονός ότι έχεις µεγαλύτερα οφέλη, σηµαίνει ότι υπάρχουν µεγάλα ποσοστά να 

µη πετύχει για το λόγω ότι, στο βραχυπρόθεσµο µέλλον, αυτοί που θα ορίσουν τι προϊόντα 

χρειάζονται και πως θα κινηθεί το R&D είναι το µάρκετινγκ και οι πωλήσεις, όπου κοιτάνε 
σε τι ταχύτητες και µεγέθη ανελκυστήρων θα κινηθεί η αγορά µέσα στα επόµενα δύο χρόνια. 

Οπότε εφόσον µιλάµε για κάτι βραχυπρόθεσµο, είναι πιο εύκολο αυτό που θα κάνεις να το 

αποδεχτεί η αγορά. Από την άλλη πλευρά, όσον αφορά το innovation, κοιτάζεις κάτι σε 
ορίζοντα 10 ετών, κάτι πρωτοποριακό το οποίο δεν υπάρχει και για να πετύχει χρειάζεται 
µεγάλη έρευνα και µελέτη, ενώ το ρίσκο που αναλαµβάνεις είναι πολύ µεγαλύτερο28

. 

  Συγκεκριµένα στη Kleemann, όλοι οι µηχανικοί θα πρέπει να έχουν γνώσεις του 

αντικειµένου τους. Στο τµήµα του R&D χρειάζεται να έχουν πολλά στο µυαλό τους, όπως να 

έχουν ένα προϊόν το οποίο θα εξυπηρετεί τις πωλήσεις διότι όλα συµβαίνουν έτσι ώστε να 

πουληθεί ένα προϊόν. Θα πρέπει να είναι εύκολο και χαµηλό σε κόστος ώστε να το βγάλει η 
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παραγωγή, είτε να χρειαστεί να αγοράσει καινούργια µηχανήµατα, να φροντίσει να είναι 
φιλικό προς τον εγκαταστάτη και να µη τον δυσκολέψει, καθώς αν δυσκολευτεί, θα χρειαστεί 
περισσότερο χρόνο και περισσότερος χρόνος σηµαίνει µεγαλύτερο κόστος29

.  

  Ο ανελκυστήρας χωρίζεται σε υδραυλικό και µηχανικό και επειδή υπάρχουν πολλά 

υποσυστήµατα του ανελκυστήρα, δε γίνεται κάποιος να κάνει R&D ολόκληρο τον 
ανελκυστήρα. Το κάθε κοµµάτι έχει τις ιδιαιτερότητες και την τεχνογνωσία του30

. 

 

Ο κύκλος ενός project για ένα νέο προϊόν είναι ο εξής :  
Στην αρχή γίνεται µία συζήτηση µε το τµήµα των πωλήσεων σχετικά µε το τι προϊόν θέλουν 
και δίνουν τα χαρακτηριστικά του προϊόντος που θέλουν να αναπτύξεις. Έπειτα γίνεται µία 

έρευνα για τον ανταγωνισµό και µία έρευνα εξαρτηµάτων για το τι υπάρχει διαθέσιµο στην 
αγορά. Στη συνέχεια γίνονται υπολογισµοί και ένας γενικός σχεδιασµός, χτίζεται ο 

ανελκυστήρας στον υπολογιστή σε µοντέλο 3D και στη συνέχεια κατασκευάζεται ένα 

πρότυπο και γίνονται δοκιµές σε αυτό, βλέποντας τα λάθη που µπορεί να έχουν γίνει έτσι 
ώστε στη πορεία να γίνουν οι διορθώσεις. Τέλος γίνεται η τυποποίηση/βιοµηχανοποίηση του 

προϊόντος και παραδίδεται σε πωλήσεις, aftersales και παραγωγή. Κοµµάτι της τυποποίησης 
είναι και η κοστολόγηση. Ο κύκλος ενός project µπορεί να κρατήσει αναλόγως το µέγεθος 
του αντικειµένου, από 6 µήνες ως και 1,5 χρόνο31

. 

 

Το τµήµα R&D διοικείται από τον R&D group manager. Σκοπός της θέσης του είναι: 
� Ο συντονισµός των εργαζοµένων και των διαδικασιών για τον σχεδιασµό, η έρευνα 

και η ανάπτυξη νέων και υφιστάµενων προϊόντων, και η αντιµετώπιση τεχνικών 
προβληµάτων. 

� Η εισαγωγή καινοτοµίας στον τοµέα προϊόντων32
. 

 

Κύριες αρµοδιότητές του είναι: 
� Τα νέα προϊόντα και η τήρηση της διαδικασίας ανάπτυξής τους. 
� Οι πατέντες και οι καινοτόµες ιδέες. 
� Η κατασκευή και η δοκιµή πρωτοτύπων. 
� Η τήρηση επίσηµων προδιαγραφών προτύπων ανελκυστήρων. 
� Η πιστοποίηση προϊόντων. 
� Η προ-κοστολόγηση. 

� Οι προµήθειες και οι µελέτες µηδενικής παρτίδας. 
� Η εκπαίδευση στελεχών του τµήµατός του. 

� Η εκπαίδευση στελεχών άλλων τµηµάτων. 
� Ο σχεδιασµός και η πραγµατοποίηση έρευνας αγοράς για τα νέα προϊόντα. 

� Η επικοινωνία µε προµηθευτές. 
� Η έγκριση τεχνικών λύσεων για το group. 

� Η βελτίωση προϊόντων. 
� Η έγκριση νέων υλικών για τα προϊόντα των θυγατρικών. 
� Οι τεχνικές γνωµοδοτήσεις – προτάσεις  για προµήθεια ή µη υλικών στον όµιλο. 

� Η παροχή τεχνικής υποστήριξης  των τµηµάτων παραγωγής, after sales. 
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� Η υποστήριξη, η οργάνωση, ο συντονισµός, ο προγραµµατισµός και ο έλεγχος των 
καθηµερινών εργασιών του τµήµατός του. 

� Η περιοδική ενηµέρωση του άµεσα προϊσταµένου του  για σηµαντικές ενέργειες, την 
πρόοδο των εργασιών της οµάδας καθώς και τα έργα τα οποία έχουν ολοκληρωθεί. 

� Η διατήρηση και περαιτέρω ανάπτυξη της οργανωτικής κουλτούρας, των αξιών και 
της φήµης του οργανισµού στην παγκόσµια αγορά καθώς και στους εργαζόµενους, 
πελάτες, προµηθευτές, συνεργάτες και κρατικούς φορείς. 

� Η διεκπεραίωση όλων των καθηκόντων σύµφωνα µε τη νοµοθεσία και στο πλαίσιο 

της επιχειρησιακής ηθικής και δεοντολογίας. 
� Η αξιολόγηση και η ανάπτυξη προσωπικού τµήµατος. 
� Η παρακίνηση, η καθοδήγηση και η υποστήριξη προσωπικού τµήµατος. 
� Η οργάνωση και ο συντονισµός λειτουργιών τµήµατος. 
� Η συνεργασία µε εξωτερικούς φορείς και ιδρύµατα για την εύρεση και υλοποίηση 

καινοτόµων λύσεων. 
� Η διαχείριση ερευνητικών project. 

� Η έγκριση υλικών και τιµών προµηθευτών. 
� Η παρακολούθηση χρονοδιαγραµµάτων και υλοποίησης των project

33
. 
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3.4. Εφαρµογή καινοτοµίας 
 

  Η εταιρεία, σε συνεργασία µε εξωτερικούς συµβούλους εισήγαγε  την  καινοτοµία ως 
βασικό στοιχείο της ανάπτυξης της  επιχείρησης. Συγκεκριµένα, η διοίκηση της εταιρείας 
συµπέρανε ότι η καινοτοµία δεν περιορίζεται σε θέµατα  τεχνολογίας αλλά µπορεί να 

εφαρµοστεί και στην κουλτούρα του οργανισµού. 

Η βασική ιδέα της καθολικής εφαρµογής καινοτόµων λύσεων είναι ότι η καινοτοµία ή αλλιώς 
ανατρεπτική σκέψη µπορεί να εφαρµοστεί από όλους και µπορεί να αφορά από σηµαντικές 
έως καθηµερινές διαδικασίες και δράσεις. Το ζητούµενο είναι η πολυεπίπεδη βελτίωση  των 
διαδικασιών, των προϊόντων και της εξυπηρέτησης πελατών αλλά και προµηθευτών. 
 Η εισαγωγή σεµιναρίων και µάθησης µέσω της πράξης θεωρήθηκε από τη διοίκηση ως 
εργαλείο για  να υλοποιηθεί το επιχειρησιακό όραµα. Πολύ µεγάλη σηµασία έδωσαν επίσης 
στη δέσµευση των ατόµων, στο κατά πόσο δηλαδή είναι το προσωπικό της εταιρείας είναι 
ενήµερο για τους γενικούς και τους τµηµατικούς στόχους, κατά πόσο αυτοί οι στόχοι 
εµπνέουν τους ανθρώπους και κατά πόσο εν τέλει υλοποιούνται σύµφωνα µε 
προκαθορισµένα πλάνα δράσης. 
Έτσι, συγκροτούνται σε ετήσια βάση, οµάδες εργασίας οι οποίες θέτουν ανατρεπτικούς 
στόχους οι οποίοι για να επιτευχθούν, απαιτούνται καινοτόµες δράσεις και λύσεις. Λύσεις 
δηλαδή οι οποίες δεν είναι γνωστές ακόµη στον οργανισµό, οπότε οι εργαζόµενοι καλούνται 
είτε να τις ανακαλύψουν ή να τις επινοήσουν. 
Κατά τις συνεντεύξεις συµπεράναµε ότι οι παραπάνω δράσεις αυξάνουν το ενδιαφέρον και 
την ικανοποίηση των εργαζοµένων καθώς θεωρούν ότι συµµετέχουν στην υλοποίηση του 

στρατηγικού σχεδιασµού. Επίσης, λόγω τα αναγνώρισης που υπάρχει στις πιο αποδοτικές 
ιδέες, είτε µε βραβεύσεις, δώρα ή χρηµατικά ποσά, οι εργαζόµενοι έχουν έναν παραπάνω 

κίνητρο να συµµετάσχουν ενεργά στις διαδικασίες ανατρεπτικής σκέψης. 
Το στοιχείο που θεωρείται  πιο σηµαντικό στις παραπάνω διαδικασίες είναι ότι οι 
εργαζόµενοι ορίζουν µόνοι τους τούς προσωπικούς τους στόχους ώστε να επιτευχθούν οι 
προκαθορισµένοι από τη διοίκηση γενικοί στόχοι. Κατά τις συνεντεύξεις, όλα τα στελέχη της 
εταιρίας ενηµέρωσαν ότι ένας εργαζόµενος δεν αναλαµβάνει έναν στόχο αν αυτός ο στόχος 
δεν τον εµπνέει. Επίσης ένα στοιχείο το οποίο δε συναντάται συχνά σε άλλες εταιρείες είναι 
ότι υπάρχει ένα ειδικό τµήµα το οποίο συντονίζει και παρακολουθεί τις διαδικασίες 
καινοτοµίας ή αλλιώς ανατρεπτικής σκέψης (breakthrough think). 

 

Κατά τη δήλωση των στελεχών της εταιρίας, η λεγόµενη Breakthrough Culture συνοψίζεται 
ως εξής:  
«Οι άνθρωποι της εταιρείας καινοτοµούν σε όλους τους τοµείς, αναπτύσσονται, εξελίσσονται 
διαρκώς και βελτιώνονται. Θέτουν εξαιρετικούς στόχους, δεσµεύονται, αναλαµβάνουν το 

ρίσκο και δεν φοβούνται να αποτύχουν. 
Οι εργαζόµενοι νοιάζονται για το συνάδελφο, τον πελάτη και το συνάνθρωπό τους. Έχουν 
πολύ καλές σχέσεις µεταξύ τους. Αγαπούν τη δουλειά τους και δηµιουργούν ευκαιρίες 
ανάπτυξης για όλους.» 
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3.5. Τµήµα Πωλήσεων  
 

  Το τµήµα πωλήσεων είναι αυτό που λαµβάνει αίτηση προσφοράς  από τον πελάτη, ο οποίος 
δίνει συγκεκριµένα στοιχεία για την εγκατάσταση, για το χώρο τον οποίο θέλει να 

τοποθετήσει ένα ανελκυστήρα και για το τι θα εξυπηρετήσει ο ανελκυστήρας, εάν θα είναι 
ατόµων, φορτίων, για άτοµα µε ειδικές ανάγκες, ή µία ανυψωτική πλατφόρµα αυτοκινήτων 
ενδεχοµένως34

. 

  Η εταιρεία  έχει πωλητές είτε στη µητρική εταιρία που αποτελούν το τµήµα εξαγωγών και 
τις πωλήσεις έδρας στην Ελλάδα, είτε στις θυγατρικές εταιρείες. 
  Στη Ρωσία υπάρχει θυγατρική, κοµµάτι της οποίας εξυπηρετείται από την Ελλάδα, ενώ στη 

Γερµανία υπάρχει η ιδρυτική οµάδα της εταιρίας αλλά σύντοµα θα προσληφθεί και πωλητής 
καθώς προς το παρόν για τη συγκεκριµένη διαδικασία εξυπηρετεί η ελληνική εταιρία. Τµήµα 

πωλήσεων υπάρχει και στη Σερβία, τη Τουρκία, τη Κίνα, τη Σαουδική Αραβία, και στην 
Αυστραλία η οποία είναι καινούρια θυγατρική. Τα τµήµατα πωλήσεων των θυγατρικών είναι 
αυτόνοµα και λειτουργούν στις τοπικές αγορές. Παραδείγµατος χάρη στη Ρωσία, οι πωλήσεις 
καλύπτουν και τις γύρω χώρες της πρώην Σοβιετικής ένωσης όπως το Καζακστάν, το 

Ουζµπεκιστάν κ.τ.λ. Στη Κίνα οι πωλητές καλύπτουν την ευρύτερη περιοχή, δηλαδή µπορεί 
να ταξιδέψουν στην Ινδία, στο Μπαγκλαντές, καλύπτοντας όλη την ακτίνα γύρω από τη 

χώρα. Εµπορικά γραφεία υπάρχουν στη Γαλλία. Αυτές είναι οι πωλήσεις ανά χώρα35
. 

 Στη µητρική το τµήµα πωλήσεων εξυπηρετεί πωλήσεις προς τρίτες χώρες. Στην Αφρική, την 
Αµερική και το Βέλγιο, δεν έχουν θυγατρική οπότε εξυπηρετούνται από την Ελλάδα. Επίσης 
παρέχουν υποστήριξη και στις υπόλοιπες θυγατρικές. Στις πωλήσεις εξωτερικού, στην 
περιοχή Α΄ , ασχολούνται µε την Αγγλία και την Ιρλανδία και οι υπόλοιπες περιοχές, όπως η 

περιοχή Β΄ , έχει µέσα στις Βαλκανικές χώρες και την υποστήριξη κάποιων θυγατρικών όπου 

χρειάζεται µε τις παραγγελίες τους. Με αυτό τον τρόπο καλύπτονται όλα τα γεωγραφικά 

κοµµάτια µέσα από αυτές τις περιοχές. Κάθε περιοχή είναι προσανατολισµένη στο να 

καλύψει όµορες χώρες. Η περιοχή  C΄  περιλαµβάνει τις βαλτικές, τη Σκανδιναβία, και τη 

Γερµανία. Επίσης γίνεται προσπάθεια έτσι ώστε η µία χώρα να είναι κοντά στην άλλη, για να 

µπορούν να εξυπηρετηθούν από µία περιοχή. Οι περιοχές πωλήσεων είναι 736
. 

  Όσον αφορά τη δοµή, η κάθε περιοχή αποτελείται από µηχανικούς πωλήσεων που 

ασχολούνται µε τη διαχείριση του πελατολογίου. Ο κάθε µηχανικός πωλήσεων έχει ένα 

συγκεκριµένο πελατολόγιο το οποίο και διαχειρίζεται, αναλαµβάνει το κοµµάτι του να 

ετοιµάσει την προσφορά, να διαπραγµατευτεί την τιµή, το χρόνο παράδοσης, τα διάφορα 

χαρακτηριστικά που ζητάει ο πελάτης και να ετοιµάσει την οικονοµοτεχνική προσφορά 

καθώς και το σχέδιο. Πολλές φορές χρειάζεται να προτείνει πράγµατα, να δώσει λύσεις και 
να καθοδηγήσει το πελάτη. Επίσης έχει ως καθήκον να παρακολουθεί το τζίρο και το στόχο 

του37
. 

  Ο στόχος στο τµήµα είναι ετήσιος. Για κάθε µηχανικό πωλήσεων, υπάρχει ένας στόχος, τον 
οποίο παρακολουθεί κάθε µήνα. Αφορά ένα συνολικό νούµερο για το οποίο αξιολογείται στο 

τέλος του χρόνου και συµβάλει στο συνολικό στόχο της κάθε περιοχής, και η κάθε περιοχή 

συµβάλει στο στόχο του τµήµατος38
. 
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  Σαν αρµοδιότητες έχει το follow up στον πελάτη και παρακολουθεί την πορεία των 
προσφορών του, επειδή χάθηκε (π.χ.) ή ποιος είναι ο ανταγωνισµός και δεν κλείνουν µία 

δουλεία, ή το τι µπορεί να περιµένουν στο µέλλον, µία πρόβλεψη δηλαδή από τον πελάτη. 

Συνήθως γίνονται 4 επισκέψεις στον πελάτη το χρόνο, καθώς και όποτε έρχεται ο πελάτης 
στην Ελλάδα, πρέπει να τον συνοδεύσουν είτε στην εταιρία, είτε εκτός εταιρίας για γεύµα39

. 

  Σε κάθε περιοχή υπάρχουν ένας ή δύο παραγγελιολήπτες, όπου αφού ο πωλητής κλείσει τη 

παραγγελία, προωθείται στο παραγγελιολήπτη ο οποίος την καταχωρεί µέσα στο σύστηµα, 

κάνει µία προµελέτη της παραγγελίας και την προωθεί στο τµήµα µελετών όπου ανήκει στην 
τεχνική διεύθυνση της εταιρίας. Το τεχνικό τµήµα αναλαµβάνει να κάνει τον τελικό έλεγχο 

της παραγγελίας και να την προωθήσει στην παραγωγή. Κόβει δηλαδή τα έντυπα και τις 
εντολές παραγγελίας και τα προωθεί στην παραγωγή. Αυτή είναι η αλυσίδα µέχρι και την 
παραγωγή. Εποµένως η προσφορά γίνεται από τον µηχανικό πωλήσεων. Μόλις γίνει η 

παραγγελία πηγαίνει στον παραγγελιολήπτη, ο οποίος ανήκει στο τµήµα πωλήσεων και την 
παραχωρεί στο τµήµα µελετών, ο οποίος ανήκει στην τεχνική διεύθυνση. Εκείνος µε τη σειρά 

του την παραχωρεί στην παραγωγή, όπου κατασκευάζεται η παραγγελία για να φύγει στον 
πελάτη40

. 

 Συνοψίζοντας, στη µητρική στο Κιλκίς υπάρχουν 7 περιοχές πωλήσεων, οι οποίες είναι 
χωρισµένες γεωγραφικά και η κάθε περιοχή έχει τους αντίστοιχους µηχανικούς πωλήσεων.  Η 

περιοχή Α΄ αποτελείται από 10 άτοµα. Στο σύνολο, στις εξαγωγές στη µητρική, υπάρχουν 55 

άτοµα και σε όλες τις πωλήσεις του οµίλου 100. Υπάρχουν ένας µε δύο παραγγελιολήπτες 
που επεξεργάζονται τις παραγγελίες και τις προωθούν στη τεχνική διεύθυνση και στο τµήµα 

µελετών. Ακόµη υπάρχουν άνθρωποι που ασχολούνται επίσης µε το business development 

και έχουν στην ευθύνη τους να αναπτύξουν είτε νέες αγορές, είτε νέους πελάτες σε 
υπάρχουσες αγορές. Στη περιοχή Α΄ (π.χ.), υπάρχει ένας µηχανικός πωλήσεων ο οποίος έχει 
αναλάβει αποκλειστικά την ανάπτυξη νέου πελατολογίου σε υπάρχουσα αγορά της Αγγλίας41

. 

  Οι πωλήσεις που γίνονται είναι B to B ( business to business), οπότε απευθύνονται σε 
εγκαταστάτες και τεχνικά γραφεία εγκατάστασης ανελκυστήρων, όπου οι πελάτες τους 
µιλούν µε τον τελικό πελάτη. Ο τελικός πελάτης µπορεί να είναι µία κατασκευαστική, ή ένας 
ιδιοκτήτης µίας πολυκατοικίας  (π.χ.) κ.τ.λ. Σαν Kleemann δεν έχει  απευθείας επικοινωνία µε 
τον τελικό πελάτη, οπότε γίνεται B to B πώληση. Επιπρόσθετα, σαν εταιρία δεν αναλαµβάνει 
το κοµµάτι της συντήρησης και της εγκατάστασης των ανελκυστήρων42

. 
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3.5.1. ΚΥΡΙΕΣ ΑΡΜΟ∆ΙΟΤΗΤΕΣ 

 

� Η διατήρηση και η ανάπτυξη πωλήσεων / πελατολογίου (ταξίδια, επισκέψεις πελατών, 
τηλέφωνο, επικοινωνία, email) µέσω της βέλτιστης εκπόνησης προσφορών και το 

κλείσιµο παραγγελιών. 
� Η έρευνα αγοράς και ανταγωνισµού και η εµπορική πολιτική κάθε περιοχής. 
� Η υποστήριξη πελατών και η υποστήριξη σε θέµατα after sales. 

� Οι προβλέψεις παραγγελιών / follow up προσφορών σε πελάτες. 
� Η συµµετοχή σε σεµινάρια (πωλήσεων – τεχν. κατάρτισης – breakthrough). 

� Η εκπαίδευση και η ενηµέρωση νέων συναδέλφων. 
� Η παρακολούθηση και η τήρηση προϋπολογισµού. 

� Η τεχνική επεξεργασία παραγγελίας µε σκοπό την µείωση των λαθών και την 
αρτιότερη µετάδοση πληροφοριών στα τµήµατα µελετών στον συντοµότερο δυνατό 

χρόνο. 

� Ο εποπτικός έλεγχος προσφοράς πριν γίνει παραγγελία και διορθωτικές βελτιώσεις σε 
πρώιµο στάδιο. 

� Η δηµιουργία Α4 (κάτοψης φρεατίου) σχεδίου και η αίτηση για Α1 σχέδιο. 

� Η προετοιµασία και αίτηση για προτιµολόγια (όπου απαιτείται). 
� Η παραγγελιοληψία. 

� Η υποστήριξη πελατών σε τεχνικά θέµατα. 

� Ο συµβουλευτικός ρόλος σε τεχνικά θέµατα προς τους µηχανικούς πωλήσεων και 
εκπαιδεύσεις43

. 
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3.6. Τµήµα Μελετών 
 
  Γενικά υπάρχουν πολλές χρήσεις ενός ανελκυστήρα. Το τµήµα πωλήσεων µας δίνει 
πληροφορίες σχετικά µε το που θα τοποθετηθεί ο ανελκυστήρας και ποια θα είναι η χρήση 

του. Κατόπιν, οι πωλητές, ετοιµάζουν µία προσφορά για το τι θα χρησιµοποιηθεί και για το 

ποιο προϊόν της εταιρίας καλύπτει τις ανάγκες του πελάτη για τη συγκεκριµένη εγκατάσταση. 

Αυτή η προσφορά επιστρέφει στο πελάτη ο οποίος τη βλέπει από άποψη κόστους και 
στοιχείων. Τα καλλιτεχνικά του θαλάµου, το οποίο είναι και το οπτικό κοµµάτι του 

ανελκυστήρα, είναι αυτό που βλέπει ο χρήστης, οι επιλογές του πελάτη. Όλα αυτά 

µεταφέρονται στον πωλητή, ο οποίος µε ένα σύστηµα της εταιρίας, το σύστηµα 

παραγγελιοληψίας, δίνει το κόστος και την τιµή πώλησης. Εάν αυτό εγκριθεί, επιστρέφει 
στον πελάτη και γίνεται συµφωνία για το κόστος και το χρόνο παράδοσης44

. 

 Η αρχική προσφορά παίρνει µορφή παραγγελίας και ετοιµάζονται τα σχέδια, µία κάτοψη, η 

τοµή του φρεατίου, όπου είναι συνοδευτικά της παραγγελίας. Αυτά ελέγχονται από το τµήµα 

πωλήσεων και αφού εγκριθεί ότι η εγκατάσταση είναι καλή, προχωράει η παραγγελία. Έπειτα 

παίρνει βδοµάδα παράδοσης από το τµήµα προγραµµατισµού και στη συνέχεια προωθείται 
έτσι ώστε να φύγει από το γραφείο πωλήσεων και να φτάσει στο τµήµα µελετών. Το τµήµα 

µελετών είναι υπεύθυνο στο να µετατρέψει την παραγγελία, τα στοιχεία της, σε 
κατασκευαστικά σχέδια/έντυπα. Μετά το τµήµα µελετών βρίσκεται το τµήµα παραγωγής στο 

οποίο κατασκευάζεται ο ανελκυστήρας και πηγαίνει στο τµήµα αποστολών, όπου γίνεται η 

αποστολή της παραγγελίας. Η εταιρία έχει καθορισµένη πολιτική45
. 

 Το τµήµα µελετών είναι αυτό που λαµβάνει την παραγγελία από τις πωλήσεις, όταν έχει 
συµφωνηθεί ο χρόνος παράδοσής της. Η βασική αρµοδιότητα του τµήµατος είναι η ορθότητα 

της παραγγελίας (ότι η παραγγελία θα φύγει µε τον σωστό τρόπο). Αυτό γίνεται µέσω 

ελέγχων σε όλα τα υποσυστήµατα του ανελκυστήρα. Μία γενική επίβλεψη της παραγγελίας 
γίνεται από τον µελετητή πακέτου, ο οποίος ελέγχει όλα τα υποσυστήµατα ως προς την 
εφικτότητα, τη συµβατότητα δηλαδή των εξαρτηµάτων. Συστηµατικά πλέον δηµιουργούνται 
έντυπα κατασκευής και εγκαταστάσεις φόρτωσης. Το τµήµα µελετών έχει υποστηρικτικό 

ρόλο προς το τµήµα πωλήσεων. Υποστηρικτικό ρόλο έχει και το τµήµα του service, το οποίο 

σε περίπτωση που κάτι δε πάει καλά είτε λόγω του ότι έχουν περάσει πολλά χρόνια 

παραδείγµατος χάρη και χρειάζεται να γίνει αντικατάσταση κάποιου υλικού, είτε από φυσική 

φθορά, είτε για απρόβλεπτους λόγους, η υπηρεσία του είναι εικοσιτετράωρη. Στην ουσία το 

τµήµα του service βρίσκει λύσεις σε οποιοδήποτε πρόβληµα έχει ο ανελκυστήρας. Άλλη 

αρµοδιότητα του τµήµατος είναι η εκπαίδευση, είτε εσωτερικά στην εταιρία, είτε η 

εκπαίδευση πελατών. Οι νέοι υπάλληλοι της εταιρίας περνάνε από µία ολοκληρωµένη 

εκπαίδευση για όλο τον ανελκυστήρα. Ο κάθε εκπαιδευτής είναι υπεύθυνος να µεταφέρει την 
τεχνογνωσία του στους νέους του συνεργάτες46

. 

  Πολιτική της εταιρίας είναι η λιτή ροή ( kanban), το γεγονός δηλαδή ότι κρατάει µικρά 

αποθέµατα. Μερικά υλικά τα παραγγέλνει µόνο σε περίπτωση που έχουν ζήτηση. ∆ε κρατάει 
stock καθώς τα υλικά είναι πολλά και απαιτείται µεγάλος αποθηκευτικός χώρος. Το τµήµα 

µελετών κάνει τον έλεγχο και ενηµερώνει το τµήµα προµηθειών, σχετικά µε το αν 
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χρειάζονται κάποιο υλικό. Στη συνέχεια το τµήµα προµηθειών ενηµερώνεται για το πότε το 

υλικό θα είναι διαθέσιµο στην εταιρία, ώστε να ενηµερωθούν τα αρµόδια τµήµατα. Τέλος, 
υπάρχουν και οι ειδικές κατασκευές, οι οποίες απαιτούν ειδικά σχέδια, µελέτη µη 

τυποποιηµένου προϊόντος και ειδικές κατασκευές47
. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4:  ΤΟ ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΟ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ ΤΗΣ   
                              ΕΤΑΙΡΙΑΣ 
 

4.1. Ο Κλάδος της Εταιρείας 
  Ο όµιλος της Kleemann δραστηριοποιείται στον κλάδο παραγωγής και εµπορίας 
εξαρτηµάτων ανελκυστήρων, υπηρεσιών και κυλιόµενων σκαλών αλλά και στο σχεδιασµό, 

την κατασκευή και την εµπορία ολοκληρωµένων συστηµάτων ανελκυστήρων.  Η εµπορική 

της πορεία επηρεάζεται από γενικότερες τάσεις όπως η εξοικονόµηση ενέργειας, η ανάγκη 

για καλύτερες υπηρεσίες και αυστηρότερους κανονισµούς ασφαλείας και οι νέες τεχνολογίες. 
  Ανάλογα µε την δραστηριότητά τους, έχει επικρατήσει, οι εταιρείες του κλάδου να 

διαχωρίζονται  σε τέσσερις κατηγορίες: 
•Παραγωγής εξαρτηµάτων: 
Πρόκειται για βιοµηχανίες και βιοτεχνίες, οι οποίες παράγουν εξαρτήµατα ανελκυστήρων. 
•Εγκαταστάσεων και συντηρήσεων:  
Προµηθεύουν και εγκαθιστούν τον ανελκυστήρα στον κατασκευαστή του κτιρίου και 
συνήθως αναλαµβάνουν την συντήρησή του. 

•Εµπορίας εξαρτηµάτων ανελκυστήρων:  
Είναι συνήθως προµηθευτές των πιο πάνω κατηγοριών και συνήθως κατασκευάζουν 
εξαρτήµατα ασφαλείας για ανελκυστήρες ή υλικά τα οποία δεν έχουν κατεργασία χάλυβα.  

•Προµήθειας ολοκληρωµένων ανελκυστήρων:  
Οι εταιρείες που προσφέρουν ολοκληρωµένους ανελκυστήρες είναι συνήθως οι µεγαλύτερες. 
Είναι υπεύθυνες για τον σχεδιασµό του ανελκυστήρα ασχέτως αν παράγουν ή αν 
προµηθεύονται τα εξαρτήµατα που εµπορεύονται.     
Τα όρια ανάµεσα στις κατηγορίες είναι δυσδιάκριτα επειδή υπάρχουν εταιρείες που  

συνδυάζουν τις ανωτέρω δραστηριότητες. Για παράδειγµα, σε Ευρωπαϊκό επίπεδο 

δραστηριοποιούνται τέσσερις σηµαντικές πολυεθνικές επιχειρήσεις, οι οποίες εκτός από τη 

παραγωγή συγκεκριµένων εξαρτηµάτων, αναλαµβάνουν την εγκατάσταση και την 
συντήρηση των ανελκυστήρων. Οι συγκεκριµένες εταιρίες έχουν αλλάξει µε το πέρασµα του 

χρόνου το επιχειρηµατικό τους µοντέλο  δίνοντας  µεγαλύτερη βαρύτητα στην αγορά της 
συντήρησης των ανελκυστήρων. Στη συντήρηση ανελκυστήρων, η Kleemann έχει 
αποφασίσει να µη δραστηριοποιηθεί καθώς σε αυτή την περίπτωση θα ανταγωνιστεί τους 
πελάτες της.  
  Ο ανταγωνισµός στο χώρο των ανελκυστήρων  προέρχεται κατά κύριο λόγο από 

πολυεθνικές εταιρείες µε έδρα την Ευρώπη και τις Η.Π.Α. 

Οι εταιρείες αυτές έχουν αντιπροσώπευση σε όλες σχεδόν τις χώρες της υφηλίου. 

Σηµαντικοί ανταγωνιστές είναι επίσης Ισπανικές και Ιταλικές εταιρείες οι οποίες ναι µεν 
δραστηριοποιούνται στο εξωτερικό αλλά δεν έχουν παγκόσµια παρουσία. 
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Λόγω της αστυφιλίας,  η παγκόσµια τάση για ζήτηση ανελκυστήρων είναι αυξητική, όπως 
φαίνεται και στο παρακάτω γράφηµα: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.statista.com/statistics/261866/worldwide-sales-of-elevators-and-escalators/  

Μέγεθος παγκόσµιας αγοράς ανελκυστήρων και κυλιόµενων σκαλών σε δισεκατοµµύρια USD 

 

 

Η κατανοµή στην παγκόσµια αγορά, ανελκυστήρων και κυλιόµενων σκαλών, τα τελευταία 

χρόνια παρουσιάζει µια εικόνα, περίπου σταθερή, όπως η παρακάτω: 
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4.2. Θετικοί παράγοντες που ευνοούν την πορεία της εταιρείας 
 

  Η  διεθνής αγορά ανελκυστήρων και κυλιόµενων σκαλών έως το τέλος του 2017 ήταν 
σχεδόν 1.000.000 τεµάχια. Μεγάλες αυξητικές τάσεις παρουσιάζουν αγορές  
αναπτυσσόµενων χωρών όπως η Ινδία και η Κίνα. Η µισή από την παγκόσµια αγορά είναι 
στην Κίνα, όπου η ζήτηση για το 2017 ήταν περίπου 500,000 τεµάχια. Το µέγεθος της 
κινέζικης αγοράς οφείλεται κυρίως στην αστυφιλία και την οικονοµική ανάπτυξη όπως και 
στον πληθυσµό της ασιατικής χώρας. Στην  Ευρώπη και τις ΗΠΑ, δεν αναµένεται σηµαντική 

αύξηση της ζήτησης για νέες εγκαταστάσεις  (2-3% και το πολύ 7% αντίστοιχα). Ωστόσο 

εκτιµάται ότι θα αυξηθεί η ζήτηση στην αγορά της ανακαίνισης  (µέσο όρο 8%) λόγω της 
ανάγκης συµµόρφωσης µε νέους κανονισµούς ασφαλείας για εγκατεστηµένους 
ανελκυστήρες, όπως προαναφέρθηκε48

. 

Σύµφωνα µε στατιστικές που αφορούν το 2016, εκτιµάται ότι το 50% του παγκόσµιου 

πληθυσµού κατοικεί σε πόλεις, ενώ στην Κίνα ο ίδιος δείκτης ανέρχεται στο 43%, στην 
Αφρική στο 33% και στην Ινδία στο 29%. Σύµφωνα µε εκτιµήσεις, το 2050, αναµένεται το 

ποσοστό του παγκόσµιου πληθυσµού που θα κατοικεί σε πόλεις να φτάσει το 70%
49

. 

 

4.3. Αρνητικοί παράγοντες που θα µπορούσαν να επηρεάσουν την    
πορεία της εταιρείας: 
 

• Η πολιτική αστάθεια στην Ελλάδα, την έδρα δηλαδή της εταιρείας, προκαλεί 
αβεβαιότητα και ανησυχία ιδιαίτερα σε νέους υποψήφιους πελάτες της. Όπως 
προαναφέρθηκε οι πελάτες εξωτερικού είναι ο κύριος κορµός πωλήσεων της 
εταιρείας.  Επίσης παράγοντας αβεβαιότητας αποτελεί το συνεχώς µεταβαλλόµενο 

φορολογικό σύστηµα της Ελλάδας. 
 

• Οι Ευρωπαϊκές νοµοθετικές απαιτήσεις αλλάζουν συχνά, είτε ριζικά είτε µε 
προσθήκες παρατηµάτων και αναγκάζουν την εταιρεία να ξοδεύει σηµαντικούς 
πόρους σε έρευνα και ανάπτυξη, νέα µηχανήµατα παραγωγής και έξοδα διάθεσης 
(marketing) ώστε να συµµορφωθεί και να διατηρήσει την θέση της στον κλάδο50

.  
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 Βλέπε υπ.2 
50
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4.4. Οι κύριοι ανταγωνιστές του κλάδου 

Όσον αφορά τον ανταγωνισµό, οι µεγαλύτερες ανταγωνιστικές εταιρίες είναι οι πολυεθνικές  
Otis , η Schindler, η Kone και η ThyssenKrupp. Αυτές είναι οι µεγαλύτερες εταιρίες 
παγκοσµίως µε το µεγαλύτερο µερίδιο αγοράς. Οι εταιρίες αυτές είναι όµιλοι που πέρα από 

την κατασκευή ανελκυστήρων ασχολούνται και µε την εγκατάσταση και µε τη συντήρηση 

ανελκυστήρων. Η στρατηγική τους είναι διαφορετική από της Kleemann οπότε δεν υπάρχει 
άµεσος ανταγωνισµός. Οι εταιρίες αυτές είναι B to C (business to customers), δηλαδή 

απευθύνονται στους τελικούς  πελάτες51
. 

 

 

  Παρά το γεγονός ότι η Kleemann ακολουθεί διαφορετικό επιχειρηµατικό µοντέλο από τις 
µεγάλες πολυεθνικές και δεν τις ανταγωνίζεται άµεσα, οι πελάτες της ανταγωνίζονται τις 
εταιρείες αυτές. Υπάρχουν βέβαια και µικρότερες εταιρίες που ακολουθούν το ίδιο 

επιχειρηµατικό µοντέλο µε αυτό της Kleemann (Β2Β)
52

.  

Έντονος ανταγωνισµός υπάρχει κυρίως µε εταιρίες που έχουν ίδια στρατηγική. Αυτές είναι οι 
εξής : η ORONA, η Raloe και η MacPuarsa, οι οποίες είναι Ισπανικές, η IGV, η Morris και η 

GMV οι οποίες είναι Ιταλικές. Υπάρχουν και άλλες εταιρείες, κυρίως στην Ευρώπη οι οποίες 
είναι άµεσοι ανταγωνιστές. Ο βασικός ανταγωνισµός έρχεται από Ισπανία και Ιταλία. Αυτές 
οι χώρες έχουν παράδοση στην κατασκευή ανελκυστήρων καθώς η κατασκευή 

πολυκατοικιών ευνόησε την ανάπτυξη εταιρειών ανελκυστήρων. 
Η Ευρωπαϊκή κρίση ώθησε όλες τις εταιρείες στην εξωστρέφεια µε συνέπεια ο ανταγωνισµός 
να γίνεται όλο και πιο µεγάλος και πολύπλοκος53

.  

 

Ένας συνοπτικός πίνακας ο οποίος αποτυπώνει τα µεγέθη των σηµαντικών εταιρειών 
ανελκυστήρων είναι ο παρακάτω: 

 

 Turnover   

EBIT [blue] / 

EBITDA 

[yellow] 

Company 

€ 

millio

n 

% vs 

previo

us year 

€ 

millio

n 

%  
Employee

s 

OTIS 
11.17

9 
1,0% 2.018 18,1% 66.000 

Schindler 9.720 3,6% 1.040 11,5% 58.271 

KONE 8.784 1,6% 1.293 14,7% 52.100 

THYSSEN 7.468 3,6% 771 10,3% 51.335 

WITTUR 698 18,2% 61 8,7% 4.358 

ORONA (2015) 611 5,7% 111 18,2% 4.498 

Mac Puarsa 117 7,0% 8 6,5% 1.050 
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KLEEMANN  116 8,7% 6 5,3% 1.249 

EBITDA - Earnings before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization 

 

  Η Κίνα, όπως προαναφέρθηκε έχει τη µεγαλύτερη ανάπτυξη και µπαίνουν οι περισσότεροι 
ανελκυστήρες από κάθε άλλη αγορά. Έτσι ο ανταγωνισµός είναι µεγαλύτερος και τα 

περιθώρια µικρότερα. Οι κινέζικες εταιρίες δεν ασχολούνται συνεχώς µε τις εξαγωγές γιατί 
έχουν ήδη πολλή δουλειά µέσα στη Κίνα. Αυτή είναι και η αιτία που η Kleemann έχει 
εργοστάσιο µέσα στην Κίνα, για να εξυπηρετεί την Κίνα και τις όµορες χώρες54

. 

  Οι µεγάλες πολυεθνικές έχουν 70% µερίδιο αγοράς περίπου και µετά µοιράζεται στους 
υπολοίπους. Η Kleemann είναι δυνατή στους υδραυλικούς ανελκυστήρες µε πολύ µεγάλη 

τεχνογνωσία και είναι αρκετά γνωστή στην Ευρώπη. Η εταιρία έχει πολύ δυνατή παρουσία 

στη Ρωσία, ενώ είναι από τις µεγαλύτερες αγορές στη Τουρκία, στην Αγγλία, η οποία είναι 
ίσως και η πιο παλιά αγορά στο εξωτερικό της Kleemann, στην Αυστραλία, που λόγω της 
θυγατρικής εµφανίζει πολύ µεγάλη ανάπτυξη και στο Βέλγιο, το οποίο µε τη σειρά του έχει 
µία σταθερή καλή πορεία55

.  

  Η Kleemann δίνει µεγάλη σηµασία στο κοµµάτι των εξαγωγών και την παρουσία της στις  
αγορές. Αρκετά µεγάλη ανάπτυξη λόγω της κίνησης αυτής έχει σηµειωθεί σε σχέση µε πέρσι 
στη Σαουδική Αραβία, στην οποία έχει συνεργασία µε ένα άτοµο το οποίο βρίσκεται εκεί και 
στη Γαλλία, στην οποία έχει εµπορικό γραφείο και δηλώνει την παρουσία του στην αγορά και 
εκεί ένα άτοµο. Η εταιρία έχει πάρει επίσης, σαν έργα  reference, ένα εµπορικό γραφείο στο 

Ιράν, το οποίο ήταν σηµαντικό έργο για τη περσινή χρονιά. Κατά κύριο λόγο αυτές είναι οι 
αγορές που έχουν ανάπτυξη. Στην Kleemann το περασµένο χρόνο, οι πωλήσεις στις εξαγωγές 
ήταν 92 εκατοµµύρια. Από αυτές τις αγορές γίνανε αυτές οι πωλήσεις στο µεγαλύτερο 

κοµµάτι τους και έπειτα στις αγορές που δραστηριοποιείται ούτως ή άλλως. ∆ηλαδή από τις 
100 χώρες στις οποίες εξάγει, οι µεγαλύτερες για αυτή είναι αυτές οι αγορές. Το 2007 οι 
εξαγωγές της ήταν γύρω στα 34 εκατοµµύρια. Σήµερα είναι στα 62 εκατοµµύρια περίπου. 

  Σε κάθε αγορά υπάρχει ένα δίκτυο πελατών. Στην Αγγλία (π.χ.) η Kleemann, έχει 40 

πελάτες οι οποίοι προωθούν το προϊόν και έτσι καλύπτει όλη τη χώρα. Φυσικά όλοι οι 
πελάτες δεν έχουν την ίδια δυναµική. Κάποια γραφεία είναι µεγαλύτερα και άλλα µεσαία ή 

µικρότερα. Στην ουσία αυτό που κάνει η εταιρία είναι το εξής: Εκπαιδεύει τους πελάτες της 
όσο το δυνατόν καλύτερα είτε τεχνικά από το aftersales της εταιρείας, είτε λίγο περισσότερο 

εµπορικά ( προϊόντα, πλεονεκτήµατα), έτσι ώστε να µπορέσουν οι ίδιοι να πάνε στο τελικό 

πελάτη και να προωθήσουν το προϊόν. 
  Όσον αφορά το τεχνικό κοµµάτι, ένας υπάλληλος από το aftersales, έχει τη δυνατότητα να 

πάει επιτόπου στο έργο και να εκπαιδεύσει το πελάτη πάνω στο προϊόν, διαφορετικά µπορεί 
να έρθει ο πελάτης στις εγκαταστάσεις της και να εκπαιδευτεί εκεί. Το κοµµάτι της 
εκπαίδευσης είναι πολύ σηµαντικό γιατί ουσιαστικά διασφαλίζει ότι η εγκατάσταση του 

ανελκυστήρα θα γίνει µε το σωστό τρόπο, δε θα υπάρχουν προβλήµατα και ότι η φήµη της 
εταιρίας θα είναι καλή56

. 

  Όσον αφορά τη γενική εξυπηρέτηση των πελατών, ένα κοµµάτι είναι το presales support, να 

βρίσκονται δηλαδή οι εργαζόµενοι κοντά στο πελάτη, να τον καθοδηγούν, να του κάνουν 
προτάσεις, να τον εξυπηρετούν, να δίνουν λύσεις σε τυχόν προβλήµατα που µπορεί να 

αντιµετωπίζει σε κάποιες περιπτώσεις και να τον εκπαιδεύουν. Το κοµµάτι του aftersales 
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support ανήκει σε άλλο τµήµα όπου ασχολείται µε την υποστήριξη των πελατών µετά τη 

πώληση και αφότου φτάσει ο ανελκυστήρας στον προορισµό του. Το aftersales είναι πολύ 

σηµαντικό κοµµάτι, καθώς παρέχει υποστήριξη στο πελάτη 24 ώρες τη µέρα και 7µέρες την 
εβδοµάδα57

. 

 

  Τέλος, όσον αφορά τον ανταγωνισµό, η εταιρία λαµβάνει πληροφορίες είτε µέσα από τα 

ταξίδια, είτε µέσα από έρευνες που µπορεί να γίνονται µέσω κάποιων προγραµµάτων και από 

την έρευνα που γίνεται από το new business development. Ο πληροφορίες όµως κατά κύριο 

λόγο έρχονται από τους πελάτες58
. 
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Στοιχεία της Ευρωπαϊκής αγοράς (πηγή European Lift Association) 

 

Country  
2016 

Employees 

Existing 

lifts 

Austria 2.100 115.689 

Belgium 2.500 103.308 

Bulgaria 2.500 84.000 

Cyprus 300 19.106 

Czech Republic 2.320 134.500 

Denmark 915 38.320 

Estonia 150 5.170 

Finland 1.500 61.800 

France 16.700 560.000 

Germany 18.000 736.400 

Greece 3.100 420.000 

Hungary 810 38.250 

Ireland 500 30.517 

Italy 23.000 958.000 

Latvia 350 6.210 

Lithuania 390 8.640 

Luxemburg 355 11.800 

The Netherlands 2.650 97.000 

Norway 1.220 37.370 

Poland 5.000 107.950 

Portugal 2.350 151.900 

Romania 2.900 45.759 

Slovakia 1.100 46.500 

Slovenia 450 10.401 

Spain 19.095 1.033.010 

Sweden 3.355 123.281 

Switzerland 4.100 245.700 

Turkey 25.000 424.900 

United Kingdom 12.200 292.500 

TOTAL 154.910 5.947.982 
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Ανελκυστήρες και κυλιόµενες σκάλες το 2016 στην Ευρώπη 

 

• Χώρες:    31 

• Εργαζόµενοι:   154.900  

• Υπάρχοντες ανελκυστήρες:  5.950.000 τεµάχια 

• Υπάρχουσες κυλιόµενες σκάλες:  137.000 

• Καινούριοι ανελκυστήρες το 2016:  139.000 τεµάχια 

• Καινούριοι ανελκυστήρες το 2015 (αξία): 5,1 δισεκατοµµύρια € 

• Εκµοντερνισµός ανελκυστήρων (αξία): 1,7 δισεκατοµµύρια € 

• Νέες κυλιόµενες σκάλες το 2015: 4.800 τεµάχια 

• Νέες κυλιόµενες σκάλες (αξία): 343εκατοµµύρια € 

 

Παρακάτω παρουσιάζονται µερικά στοιχεία από τις πιο µεγάλες εταιρείες ανελκυστήρων 
στον κόσµο: 

 

Schindler 

  

� Ιδρύθηκε το 1874 στην Ελβετία. 

� Πολυεθνική εταιρία µε 58.000 υπαλλήλους, θυγατρικές σε 140 χώρες και 
περισσότερα  από 1000 παραρτήµατα σε όλο τον κόσµο. 

� Παραγωγικές µονάδες σε Βόρεια και Λατινική Αµερική, Ευρώπη και Κίνα. 

� Προϊόντα:  

o Ανελκυστήρες. 
o Κυλιόµενες κλίµακες & διάδροµοι. 
o Υπηρεσίες εγκατάστασης & συντήρησης. 

� Τα προϊόντα τους µετακινούν 900 εκ. ανθρώπων σε όλη τη Γη (πηγή Schindler site). 

 

KONE 

� Ιδρύθηκε το 1910 στη Φινλανδία. 

� Πολυεθνική εταιρία µε 52.000 υπαλλήλους και παρουσία σε 50 χώρες. 
� 8 παραγωγικές µονάδες σε Βόρεια και Λατινική Αµερική, Ευρώπη, Ινδία και Κίνα. 

� Προϊόντα:  

o Ανελκυστήρες . 
o Κυλιόµενες κλίµακες & διάδροµοι. 
o Υπηρεσίες εγκατάστασης & συντήρησης. 

� Η πρώτη εταιρία που εισήγαγε το MRL (ανελκυστήρα χωρίς µηχανοστάσιο, 1996). 

� Στρατηγική συνεργασία µε την Toshiba (1998). 

 

OTIS 

� Ιδρύθηκε το 1853 στις Η.Π.Α. 

� Πολυεθνική εταιρία µε 66.000 υπαλλήλους και παρουσία σε 200 χώρες. 
� 12 παραγωγικές µονάδες σε ΗΠΑ, Βραζιλία, Αυστρία, Τσεχία, Γαλλία, Γερµανία, 

Ιταλία, Ισπανία, Ινδία, Κίνα, Κορέα & Ιαπωνία. 

� Προϊόντα:  

o Ανελκυστήρες. 
o Κυλιόµενες κλίµακες  και διάδροµοι. 
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o Υπηρεσίες εγκατάστασης & συντήρησης. 
� Από τις πρώτες χρονολογικά εταιρίες ανελκυστήρων στον κόσµο µε πολλές 

καινοτοµίες. 
� ∆ιαθέτει 2 από τους υψηλότερους πύργους δοκιµών (Japan181m, USA 117m). 

� 80% από χώρες εκτός ΗΠΑ. 

� 2,3 εκατ. εγκατεστηµένοι ανελκυστήρες & σκάλες παγκοσµίως. 
� 1,7 εκατ. συντηρήσεις παγκοσµίως. 

 

THYSSEN KRUPP 

� Ιδρύθηκε το 1999 στη Γερµανία από τη συγχώνευση των Krupp (1810) και Thyssen 

(1860). 

� Πολυεθνική εταιρία µε 51.500 υπαλλήλους και παρουσία σε 60 χώρες. 
� Παραγωγικές µονάδες σε Αµερική, Ευρώπη και Ασία. 

� Προϊόντα:  

o Ανελκυστήρες. 
o Κυλιόµενες κλίµακες και διάδροµοι. 
o Υπηρεσίες εγκατάστασης και συντήρησης. 

� Η εταιρία που εισήγαγε το TWIN® στην αγορά των ανελκυστήρων (δύο 

ανελκυστήρες σε ένα φρεάτιο) και το MULTI, ανελκυστήρες µε κάθετη και οριζόντια 

µετακίνηση. 

 

 

ORONA 

� Ιδρύθηκε το 1964 στην Ισπανία. 

� Εταιρία µε 4.500 υπαλλήλους και παρουσία σε 85 χώρες. 
� 5 areas: Orona Spain, Orona Portugal, Orona France, Orona UK & Orona Export. 

� Προϊόντα:  

o Ανελκυστήρες . 
o Κυλιόµενες κλίµακες και διάδροµοι. 
o Υπηρεσίες εγκατάστασης και συντήρησης. 

� Η δυνατότερη ισπανική εταιρία ανελκυστήρων. 
� 180.000 εγκατεστηµένες µονάδες παγκοσµίως. 
� Η πρώτη εταιρία ανελκυστήρων που απέκτησε το πιστοποιητικό Eco design. 

Management System σύµφωνα µε το πρότυπο UNE 150301:2003 (Ιούνιος 2008). 

� Μεγάλη έµφαση στη πράσινη τεχνολογία. 

� Πάρκο R & D. 

 

 

WITTUR 

Ιδρύθηκε το 1968 στη Γερµανία. 

Γερµανική εταιρία µε παρουσία σε 21 χώρες 
10 παραγωγικές µονάδες σε Βραζιλία, Αργεντινή, Αυστρία, Γερµανία, Ιταλία, Ισπανία, 

Σλοβακία, Τουρκία & Κίνα. 

Προϊόντα:  

Κυρίως εξαρτήµατα ανελκυστήρων (motto: “excellencein components”). 

Ανελκυστήρες . 
      ∆εν παρέχει υπηρεσίες εγκατάστασης και συντήρησης. 
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Η πλέον αναγνωρισµένη εταιρία ανελκυστήρων στον κόσµο σε ότι αφορά σε εξαρτήµατα 

µε περισσότερες από 300 πατέντες. 
 

Mac Puarsa 

� Ιδρύθηκε το 1989 στην Ισπανία. 

� Παρουσία σε 100 χώρες. 
� 5 παραγωγικές µονάδες όλες στην Ισπανία. 

� Προϊόντα:  

o Ανελκυστήρες. 
o Κυλιόµενες κλίµακες και διάδροµοι. 
o Ειδικοί ανελκυστήρες για ανεµογεννήτριες. 

GMV 

� Ιδρύθηκε το 1958 στην Ιταλία. 

� 4 παραγωγικές µονάδες στην Ιταλία. 

� Προϊόντα:  

o Υδραυλικά σετ. 
o Κοµπλέ ανελκυστήρες (υδραυλικοί και µηχανικοί). 

� Tο 40% (παγκοσµίως) και το 50% (στην Ευρώπη) των υδραυλικών ανελκυστήρων 
έχουν κάποιο εξάρτηµα GMV. 

� Συνεργάζεται µε την General Electric (GE). 

 

SODIMAS 

� Ιδρύθηκε το 1975 στη Γαλλία. 

� Παραγωγική µονάδα στη Γαλλία, παραρτήµατα σε Βέλγιο, Βουλγαρία, Γερµανία, 

Ρωσία, Τουρκία και Ακτή Ελεφαντοστού. 

� 230 άτοµα προσωπικό. 

� Προϊόντα: 

o Κοµπλέ ανελκυστήρες (υδραυλικοί και µηχανικοί). 
o Σετ ανακαίνισης. 

 

 

 

4.5. Τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα της επιχείρησης  
 
 
  Όταν η συντήρηση των αποδόσεων µιας επιχείρησης είναι πάνω από το µέσο όρο του 

κλάδου της επιχείρησης αυτής, τότε έχει ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα έναντι στους 
ανταγωνιστές της. Το πλεονέκτηµα αυτό προκύπτει από τα χαρακτηριστικά ενός προϊόντος 
που το κάνουν αµέσως ανώτερο των ανταγωνιστικών. 
  Το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα ερευνά τις οικονοµικές πτυχές µιας εταιρίας, δίνοντας βάση 

στην ικανότητα της να παράγει επιπλέον απόδοση του κεφαλαίου και στη σύνδεση της 
τακτικής της, µε τα θεµελιώδη οικονοµικά και την κεφαλαιαγορά, για περισσότερο χρονικό 

διάστηµα. Ακόµη, το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα δίνει τη δυνατότητα σε µια επιχείρηση να 

πετύχει καλές αποδόσεις για τους µετόχους της. 
  Χωρίς το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, µια εταιρία έχει µικρό οικονοµικό λόγο ύπαρξης. 
Κάθε εταιρία πρέπει να στοχεύει στη δηµιουργία αειφόρου ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος 
καθώς αυτό µπορεί να είναι και το κυριότερο χαρακτηριστικό. 
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Σύµφωνα µε τα στελέχη της εταιρείας η Kleemann κατέχει την απαιτούµενη τεχνογνωσία για 

την ανάπτυξη ανταγωνιστικών προϊόντων. Τα ανταγωνιστικά της πλεονεκτήµατα 

προέρχονται από:   

• Την 20ετή παρουσία της εταιρείας στη διεθνή αγορά. 

• Τις µακροχρόνιες συνεργασίες µε πελάτες – εγκαταστάτες. 
• Τη ανθρωποκεντρική κουλτούρα. 

 

 

Πλεονέκτηµα είναι και η µεγάλη σειρά προϊόντων, η οποία είναι ικανή να καλύψει τις 
περισσότερες ανάγκες  του πελάτη. Η εταιρεία χρησιµοποιεί ως πλεονέκτηµα το γεγονός ότι 
βασίστηκε στη γερµανική τεχνογνωσία την οποία εξαγόρασε µε το ξεκίνηµά της.  
Όπως περιγράφονται από το τµήµα marketing και διαφηµίζονται στον εταιρικό ιστότοπο, 

συνοπτικά τα ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα της εταιρείας είναι: 
 

 

« Ειδικοί στα ειδικά: Οι πελάτες την επιλέγουν για την εµπειρία της σε έργα µε ειδικές 
προδιαγραφές. 
Customization: Το προϊόν έχει τη δυνατότητα να µην είναι τυποποιηµένο. Μπορεί να 

σχεδιαστεί ακριβώς στα µέτρα του πελάτη. 

Αξιοπιστία: Προσφέρει προϊόντα αξιόπιστα, που αντέχουν στο χρόνο (προσεκτική επιλογή 

προµηθευτών). Ακόµη στην εταιρία λειτουργεί τµήµα ειδικών κατασκευών. 
Value for money: Πρόκειται για επενδύσεις που αποδίδουν. Ένα φιλικό σε τιµή προϊόν 
ανάλογο της ποιότητας και της αντοχής του. Μία επένδυση που αποδίδει σε µέγιστο βαθµό. 

Υψηλή Αισθητική: Η αισθητική για την Kleemann υψίστης σηµασίας.  Κάνουµε προτάσεις 
στους πελάτες µας . Συστήνουµε συνδυασµούς και τους υποστηρίζουµε µε ένα ολόκληρο 

τµήµα το οποίο ασχολείται µε το design. 

Blue line χαρακτηριστικό σηµείο. Ο σχεδιασµός της περιλαµβάνει σήµα κατατεθέν το blue 

line – πατενταρισµένο. 

Design: Πριν από 10 περίπου χρόνια (2007) εντοπίστηκε ένα κενό στην αγορά. Ο 

ανελκυστήρας για την εταιρία δεν ήταν µόνο ένα κουτί το οποίο ανεβοκατέβαινε και ο 

κλάδος το αντιµετώπιζε ως τέτοιο. Σηµασία είχε το συναίσθηµα που δηµιουργούσε ο χώρος 
στον επιβάτη κατά τη διάρκεια της διαδροµής. Η Kleemann µε τον παγκοσµίου φήµης 
βιοµηχανικό σχεδιαστή Ανδρέα Ζαπατίνα που έχει δουλέψει για την BMV, Subaru, Fiat κ.α. 

πρώτη εισήγαγε την καµπύλη στο σχεδιασµό της καµπίνας. Κάπως έτσι,  δηµιουργήθηκε το 

Kleemann design. « 

 

 

Ολοκληρωµένα πακέτα – λύσεις ανελκυστήρα 

 

Ιδιαίτερη αναφορά έγινε στο σύστηµα ποιότητας που έχει υιοθετήσει η εταιρεία. 

Συγκεκριµένα, ο ποιοτικός έλεγχος γίνεται σε  τρία επίπεδα: 

των προϊόντων, των υπηρεσιών και των διαδικασιών.  
Στην παραγωγή εφαρµόζεται έλεγχος σε όλα τα στάδια. Ουσιαστικά, στελέχη του ποιοτικού 

ελέγχου διαπιστώνουν αν τα παραγόµενα είναι σύµφωνα µε τις προδιαγραφές που ζητήθηκαν 
από τα τµήµατα πωλήσεων και µελετών. 
Για να διασφαλιστεί η σταθερή ποιότητα, η εταιρεία πιστοποιήθηκε µε στα σχετικά  

Ευρωπαϊκά πρότυπα όπως επίσης και µε πρότυπα κατά ISO. Έτσι, το σύστηµα διασφάλισης 
ποιότητας που εφαρµόζεται πληροί όλες τις προδιαγραφές ποιότητας και ασφάλειας, που 
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απαιτούνται από την ελληνική και την Ευρωπαϊκή νοµοθεσία. To σύστηµα ποιότητας είναι 
σύµφωνο µε τα παρακάτω:  

Lift Directive 95/16/EC, Annexes XIII and VIII, Module H and E  

EN ISO 9001: 2008 requirements  

OHSAS 18001:2007 [Occupational  health and safety management system]  

EN ISO 14001:2004 [Environmental management system]  

EN ISO 14006:2011 [ECO Design ISO]  

 

Στο πλαίσιο της ποιότητας, γίνονται αξιολογήσεις της απόδοσης των εργαζοµένων. Όλοι οι 
εργαζόµενοι αξιολογούνται από τους προϊστάµενούς τους. Μετά την αξιολόγηση και την  
συζήτηση ένα προσωπικό πλάνο ανάπτυξης  για κάθε εργαζόµενο, είναι να αναπτύξει τις 
δεξιότητες στις οποίες είναι αδύναµος.   
Επίσης εφαρµόζεται το σύστηµα αξιολόγησης των 360 µοιρών, δηλαδή αξιολόγηση από  τους 
υφισταµένους στους προϊσταµένους και στους συναδέλφους τους της ίδιας βαθµίδας. 
 

 

Άλλες υπηρεσίες ή δεδοµένα τα οποία η εταιρεία αντιλαµβάνεται ως ανταγωνιστικά 

πλεονεκτήµατα, είναι: 
Έχει συµµετάσχει σε µεγάλα Project τα οποία χρησιµοποιεί ως έργα αναφοράς: Τέτοια 

παραδείγµατα είναι ανελκυστήρες στο Κρεµλίνο, στο µουσείο Mary Rose στο Η.Β., το 

Ολυµπιακό χωριό, ανελκυστήρες στα ΙΚΕΑ, στα  ξενοδοχεία Hilton κ.α. 

 

Τurn Κey Solutions (ισχύει σε συγκεκριµένες αγορές – Σκανδιναβικές χώρες,  Γερµανία). Η 

εταιρεία προσφέρει εγκατάσταση ανελκυστήρων σε συνεργασία µε τον τοπικό πελάτη – 

εγκαταστάτη. 

Εξυπηρέτηση 24 ώρες - 7 ηµέρες (Technical Support σε 7 γλώσσες) – Είναι διαθέσιµοι 
τεχνικοί ώστε να βοηθήσουν πελάτες σε τεχνικά ζητήµατα 

 

Delivery Time ( γρήγοροι χρόνοι παράδοσης - 4 εβδοµάδες). Η παράδοση σε 4 εβδοµάδες 
είναι η ταχύτερη του κλάδου σε όλη την Ευρώπη. Έτσι όλα τα επείγοντα έργα, τα διεκδικεί η 

εταιρία µε πλεονέκτηµα. 

 

3 παραγωγικές µονάδες ( µείωση χρόνων παράδοσης και ευρεία κάλυψη γεωγραφικά). Έτσι 
υπάρχει η δυνατότητα για µείωση των µεταφορικών εξόδων και η προσαρµογή σε τοπικές 
ιδιαιτερότητες. 
 

Παγκόσµια παρουσία µε θυγατρικές και γραφεία πωλήσεων. Η παγκόσµια παρουσία της 
εταιρίας δηµιουργεί ένα ισχυρό δίκτυο πωλήσεων. Έτσι η προσέγγιση νέων πελατών γίνεται 
µάλιστα ακόµη πιο άµεση και η υποστήριξη τους πιο αποτελεσµατική. 

 

 

BPTW: Το 2012 και το 2015 κατέκτησε τη δεύτερη θέση στο διαγωνισµό Best Workplaces 

που διοργανώνει κάθε χρόνο το Great Place to Work Institute. Το 2012, επίσης, το Great 

Place to Work Institute απένειµε στην Kleemann το βραβείο του Σεβασµού, της 
∆ιαφορετικότητας και των Ίσων Ευκαιριών για τις εξαιρετικές πρακτικές που εφαρµόζει η 

εταιρία σε αυτόν τον τοµέα. Έτσι, κατά τη δική της απόδοση, η εταιρεία υπονοεί ότι 
ευχαριστηµένοι εργαζόµενοι παράγουν ποιοτικά προϊόντα. 
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Οικολογική ∆ιαδικασία Παραγωγής (ecodesign). Το τµήµα έρευνας και ανάπτυξης σχεδιάζει 
βάσει σχετικών προτύπων και κάθε χρόνο πιστοποιεί ένα νέο προϊόν σύµφωνα µε το σχετικό 

ISO 14006. 

 

∆ράσεις ΕΚΕ (τοπική κοινωνία). 

 

 

 

 

  Τέλος, βασισµένος σε επενδύσεις των τελευταίων 14 ετών ύψους 48,5 εκατοµµυρίων ευρώ, 

ο όµιλος έχει τη χρηµατοοικονοµική δυνατότητα να επενδύει σε νέες τεχνολογίες, να 

ανανεώνει τις υποδοµές του όπως µηχανήµατα, λογισµικό και συνεργασίες µε εξωτερικούς 
φορείς. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5:  Η ΕΤΑΙΡΙΚΗ ∆ΙΑΚΥΒΕΡΝΗΣΗ ΚΑΙ Η   
                            ΠΟΙΟΤΗΤΑ ΤΩΝ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΤΗΣ   
                            ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ  
 

   

5.1. Εταιρική διακυβέρνηση 
 

 Το σύνολο των κανόνων που τίθενται σε εφαρµογή στις ανώνυµες εταιρίες και ρυθµίζουν τη 

λειτουργία του διοικητικού συµβουλίου σε σχέση µε τους µετόχους, ονοµάζεται εταιρική 

διακυβέρνηση. Με βλέψεις την αύξηση της αξίας της εταιρίας και την προστασία των 
νόµιµων συµφερόντων κυρίως των µετόχων που αποτελούν µειοψηφία, η εταιρική 

διακυβέρνηση επιζητεί τον έλεγχο, την λειτουργία, την οργάνωση, και τη διοίκηση µιας 
επιχείρησης. 
  Ο τρόπος µε τον οποίο επιτυγχάνονται οι στόχοι µιας εταιρίας, η αποτίµηση των εταιρικών 
κινδύνων, η θέσπιση συστηµάτων παρακολούθησης, αλλά και η εξασφάλιση της διαφάνειας 
των πεπραγµένων της διοίκησης ενάντια στους µετόχους, επιλέγονται από την εταιρική 

διακυβέρνηση59
. 

  Η σύνθεση του διοικητικού συµβουλίου της Kleemann, αποτελείται από ένα επταµελές 
διοικητικό συµβούλιο, δύο ανεξάρτητα µη εκτελεστικά µέλη και ένα µη εκτελεστικό µέλος, 
ενώ ο εσωτερικός έλεγχος του οµίλου, γίνεται από τη τριµελή επιτροπή ελέγχου και τη 

τριµελή επιτροπή υποψηφιοτήτων και αµοιβών. 
  Ο όρος εταιρική κοινωνική ευθύνη αναφέρεται στις ενέργειες των επιχειρήσεων που έχουν 
σκοπό να συµβάλλουν στην αντιµετώπιση περιβαλλοντικών και κοινωνικών ζητηµάτων. 
Συγκεκριµένα οι επιχειρήσεις αποτελούν οντότητες οι οποίες είναι άρρηκτα συνδεδεµένες µε 
το κοινωνικό σύνολο µέσα στο οποίο δραστηριοποιούνται, επηρεάζοντας και επηρεαζόµενες 
από τα δεδοµένα της εποχής και του χώρου δράσης τους. Εποµένως έχουν το όφελος να 

αναγνωρίζουν την ευθύνη που τους αναλογεί, απέναντι στο περιβάλλον και φυσικά και στη 

κοινωνία. Να σέβονται δηλαδή τις αξίες και τις αρχές που χαρακτηρίζουν τον πολιτισµό µας, 
(τον σεβασµό προς τον άνθρωπο, την παροχή ίσων ευκαιριών και την ανθρώπινη 

αξιοπρέπεια, τον σεβασµό στο περιβάλλον που κληρονοµήσαµε και την βελτίωση του 

βιοτικού επιπέδου και της ποιότητας ζωής). 
  Στο πλαίσιο της εταιρικής στρατηγικής της Kleemann και µε στόχο να διαδραµατίζει µε 
κάθε πρακτική της ένα θετικό ρόλο στην κοινωνία, θέτει την εταιρική κοινωνική ευθύνη στο 

επίκεντρο της δουλειάς της. Σήµερα, ως µόνιµο µέλος του ελληνικού δικτύου εταιρικής 
κοινωνικής ευθύνης και του Quality Net Foundation δραστηριοποιείται και προσφέρει έργο 

στα εξής πεδία:  

� Στο ανθρώπινο δυναµικό και στον εργασιακό χώρο (βελτίωση συνθηκών, εκπαίδευση, 

ίσες ευκαιρίες, υγιεινή και ασφάλεια, οικειοθελείς παροχές). 
� Στο περιβάλλον και την υγεία (απορρίµµατα, ιδιαίτερη µέριµνα, ανακύκλωση και 

φροντίδα για τον περιβάλλοντα χώρο). 

                                                           
59

 

https://el.wikipedia.org/wiki/%CE%95%CF%84%CE%B1%CE%B9%CF%81%CE%B9%CE

%BA%CE%AE_%CE%94%CE%B9%CE%B1%CE%BA%CF%85%CE%B2%CE%AD%C

F%81%CE%BD%CE%B7%CF%83%CE%B7 
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� Την αγορά (προώθηση υπεύθυνων πρακτικών, σχέσεις µε συνεργάτες, πελάτες, 
προµηθευτές, µη κυβερνητικούς οργανισµούς). 

� Την κοινωνία και το παιδί (θετικός αντίκτυπος στην κοινωνία και οικονοµία, προϊόντα 

και υπηρεσίες, εθελοντισµός, κοινωνική συνεισφορά, αιµοδοσία, χορηγίες). 
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5.2. Σηµαντικά έργα και διακρίσεις 

5.2.1. Σηµαντικά έργα 

 

  Ζητήσαµε από τα στελέχη της εταιρείας να µας υποδείξουν µερικά έργα αναφοράς, έργα 

δηλαδή που χρησιµοποιούν ως εργαλεία πώλησης ή έχουν κάποια ιδιαιτερότητα. Μας δόθηκε 
η παρακάτω λίστα:  

 

 

� Το εκθετήριο Ferrari-Maserati στο Σύδνεϋ της Αυστραλίας 
� Το διεθνές αεροδρόµιο στη Λετονία 

� Το στάδιο American express Brighton στο Ηνωµένο Βασίλειο 

� Το στάδιο Aviva (18 αντιβανδαλικοί ανελκυστήρες) στο ∆ουβλίνο 

� Το µουσείο Mary rose στο Ηνωµένο Βασίλειο 

� Το κτίριο state insurance στη Σερβία 

� 420 έργα ολυµπιακών αγώνων στην Ελλάδα 

� Το εµπορικό κέντρο Τ4 στη Πετρούπολη της Ρωσίας 
� Το εµπορικό κέντρο Tempelhofer στη Γερµανία και τη Νορβηγία 

� Τον υδραυλικό ανελκυστήρα µε 10 τόνους φορτίου στην Εσθονία 

� Το διαβαλκανικό ιατρικό κέντρο 

� 4 αντισεισµικούς ανελκυστήρες στην Αίγυπτο 

� Τις σκάλες του club Vogue στη Θεσσαλονίκη 

� Το εµπορικό κέντρο Jet land στο Ηνωµένο Βασίλειο και το department of foreign 

affairs στην Ιρλανδία 

� Το διεθνές αεροδρόµιο στην Ελλάδα 

� Το εθνικό αεροδρόµιο στη Γερµανία 

� Το βασιλικό θέατρο στη Θεσσαλονίκη 

� Τον προαστιακό στην Αθήνα 

� Το διεθνές αεροδρόµιο στη Λετονία 

� Το µετρό στην Αθήνα 

� Τον ιππόδροµο στην Ελλάδα 

� Το µέγαρο µουσικής στην Ελλάδα 

� Την τράπεζα Ελλάδας 
� Το airport Macedonia 

� Κρεµλίνο, 17 τόνοι φορτίο στη Μόσχα της Ρωσίας 
 

 

5.2.2. ∆ιακρίσεις 
 

  Η µητρική εταιρεία έχει διακριθεί τα προηγούµενα χρόνια, χωρίς να εξετάζουµε τη 

χρονολογική σειρά µε: 
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Best Workplaces : Τη δεύτερη θέση στην ετήσια κατάταξη Best Workplaces (διάκριση για 

το εργασιακό της περιβάλλον). 
   

Η κατάταξη των εταιριών γίνεται σύµφωνα µε τις απαντήσεις των εργαζοµένων τους στο 

ερωτηµατολόγιο Trust Index (βαρύτητα 2/3). Επίσης λαµβάνονται υπόψη οι απαντήσεις της 
διεύθυνσης ανθρωπίνου δυναµικού σχετικά  µε τις πρακτικές και πολιτικές διοίκησης 
προσωπικού (βαρύτητα 1/3). 

   

Η εταιρία έχει κερδίσει τις διακρίσεις : 
• True leaders 

• Σε τοµείς του health & safety 

• First industrial exporting company award 

• First listed exporting company award. 

 

 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 6:  Η ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ∆ΙΑΣΤΑΣΗ ΤΩΝ   
                             ∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ ΤΗΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ 
 
 

   
6.1. Ο κύκλος εργασιών της επιχείρησης 

 

 

 

Λειτουργικό Επίπεδο  (Κύκλος εργασιών, EBITDA) 

Από τα αποτελέσµατα οικονοµικής χρήσης 2005-2015 (www.kleemann.gr), o κύκλος 

εργασιών της εταιρείας καταγράφει την  παρακάτω εξέλιξη60
. (Γράφηµα 3) 

 

                                                           
60

 ∆ηµήτρης Παπακωνσταντίνου – Financial Analyst 
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Η Μεταβολή του ΚύκλουΕργασιών του οµίλου Kleemann 2006-2015,      Πηγή : 

Οικονοµικές 
καταστάσεις 
Kleemann 

 

Ένας δείκτης που αντανακλά την απόδοση σε λειτουργικό επίπεδο είναι ο EBITDA σε % 

(µεικτό κέρδος µείον το κόστος λειτουργίας) 

 

Επιχειρηµατικό Επίπεδο (Αξία για τον Μέτοχο) 

Στα παρακάτω Γραφήµατα 5,6 και 7, βάσει των δεδοµένων του Παραρτήµατος Α,  

καταγράφουµε την εξέλιξη της κερδοφορίας και της αποδοτικότητας της  εταιρείας61
.  

                                                           
61

 Βλέπε υπ.60 
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6.2. Οι οικονοµικές εκθέσεις των πέντε τελευταίων ετών62
   

 

 

ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΘΕΣΗΣ 31 

∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2012 

 

                                                           
62

 Βλέπε υπ. 60 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ 

ΕΛΗΞΕ 31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2012 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΤΑΜΕΙΑΚΩΝ ΡΟΩΝ ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2012 
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ΣΧΟΛΙΑΣΜΟΣ ΜΕΓΕΘΩΝ 31.12.2012 

Η θετική πορεία του Οµίλου, λαµβάνοντας υπόψιν τα νέα δεδοµένα της οικονοµικής κρίσης 

που πλήττει ολόκληρο τον κόσµο, αποτυπώνεται στα οικονοµικά αποτελέσµατα της 

κλειόµενης χρήσης.  

Κύκλος εργασιών: Ο κύκλος εργασιών του Οµίλου ανήλθε σε Ευρώ 92,3 εκατ. (αύξηση 

1,3%), ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ 73,8 εκατ. (µείωση 0,1%) σε σχέση µε την αντίστοιχη 

περσινή περίοδο. Ο Όµιλος παράλληλα µε την εξωστρεφή στρατηγική του πέτυχε την 

περαιτέρω εξάπλωσή του διεθνώς και δραστηριοποιείται σε 90 χώρες έναντι 75 το 2011, µε 

το ποσοστό των διεθνών πωλήσεών του να ανέρχεται στο 78% από 68% πέρσι. 

Μικτά κέρδη: Το µικτό περιθώριο τόσο του Οµίλου (31,0% έναντι 30,6% το 2011) όσο και 

της Εταιρείας (27,2% έναντι 25,7% το 2011) εµφανίζεται αυξηµένο. Σηµειώνεται επίσης ότι 

η επίτευξη του µικτού περιθωρίου στο ∆’ τρίµηνο ήταν ακόµα πιο βελτιωµένη, και ανήλθε σε 

32,6%. Η βελτίωση αυτή προήλθε από την επιτυχή εφαρµογή στρατηγικών project από όπου 

πρόεκυψαν και υλοποιήθηκαν ενέργειες µείωσης κόστους µέσα στο 2012. 

Αποτελέσµατα προ τόκων, φόρων, επενδυτικών αποτελεσµάτων και αποσβέσεων (EBITDA): 

Τα αποτελέσµατα του Οµίλου ανήλθαν σε Ευρώ 5,5 εκατ. (2011: Ευρώ 6,0 εκατ.)  

και το περιθώριο EBITDA σε 5,9 (2011: 6,6%), ενώ της Εταιρείας ανήλθαν σε Ευρώ 1,5 

εκατ. (2011: Ευρώ 0,1 εκατ.) και το περιθώριο EBITDA σε 2,1% (2011: 0,2%). Σηµειώνεται 

ότι στο αποτέλεσµα του Οµίλου έχουν συµπεριληφθεί και προβλέψεις επισφάλειας ύψους 

Ευρώ 5,6 εκ. έναντι Ευρώ 3,3 εκ. το 2011. Οι υψηλές προβλέψεις αυτές έγιναν στα πλαίσια 

της συντηρητικής πολιτικής του Οµίλου και αφορούν πελάτες της ελληνικής αγοράς οι οποίοι 

επηρεάστηκαν από την κρίση της ελληνικής αγοράς. Παράλληλα το αποτέλεσµα 

επηρεάστηκε από τη ζηµία των νεοσύστατων θυγατρικών της Κίνα & Αγγλίας ύψους 1,1 εκ. 

Ευρώ, από έκτακτα έξοδα εµπορικής ανάπτυξης και γραφείων αντιπροσώπευσης ύψους 0,6 

εκ. Ευρώ, καθώς και από συναλλαγµατικές διαφορές στην θυγατρική της Τουρκίας ύψους -

117 χιλ. Ευρώ  έναντι +604 χιλ. Ευρώ το 2011.  

Καθαρά κέρδη µετά φόρων: Το αποτέλεσµα µετά φόρων του Οµίλου διαµορφώθηκε σε 

Ευρώ 1,4 εκατ. (2011: Ευρώ 1,5 εκατ.), ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ -0,2 εκατ. (2011: Ευρώ -

1,7 εκατ.). 
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Ταµειακές ροές: Οι καθαρές ταµειακές ροές από λειτουργικές δραστηριότητες του Οµίλου 

διαµορφώθηκαν σε εισροή Ευρώ 13,6 εκατ. (2011: εισροή Ευρώ 10,0 εκατ.) και της 

Εταιρείας σε εισροή Ευρώ 11,0 εκατ. (2011: εισροή Ευρώ 11,2 εκατ.). Η ισχυρή ρευστότητα 

του Οµίλου και της Εταιρείας στην τρέχουσα οικονοµική συγκυρία αποτελεί ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα έναντι των ανταγωνιστών του, καθώς επιτρέπει την απρόσκοπτη λειτουργική 

του ανάπτυξη.  

Αποθέµατα: Τα αποθέµατα του Οµίλου ανέρχονται σε Ευρώ 19,3 εκατ. ή 13,4% του 

συνολικού Ενεργητικού (2011: Ευρώ 18,5 εκατ. ή 12,7% του συνολικού Ενεργητικού) και 

της Εταιρείας Ευρώ 14,7 εκατ. έναντι Ευρώ 14,6 εκατ. το 2011 (ή 12,1% και 11,8% επί του 

συνολικού Ενεργητικού αντίστοιχα).  

Απαιτήσεις από πελάτες: Οι απαιτήσεις των πελατών για τον Όµιλο ύψους Ευρώ 45,6 εκατ. 

(2011: Ευρώ 52,4 εκατ.) ή 31,7% του συνόλου ενεργητικού του (2011: 36,0%) και για την 

εταιρεία Ευρώ 36,7 εκατ. (2011: Ευρώ 42,9 εκατ.) ή 30,2% του συνόλου ενεργητικού της 

(2011: 34,6%), εµφανίζονται µειωµένες λόγω της αυξηµένης συµµετοχής στο µίγµα 

πωλήσεων των εξαγωγών, όπου οι µέσες ηµέρες είσπραξης είναι λιγότερες σε σχέση µε τις 

πωλήσεις εσωτερικού. Παράλληλα, η µείωση οφείλεται και στο ότι έχουν υπολογιστεί 

προβλέψεις επισφάλειας στα πλαίσια της συνετής πολιτικής του Οµίλου και αφορούν κυρίως 

πελάτες της ελληνικής αγοράς οι οποίοι επηρεάστηκαν από την ελληνική κρίση. 

Προµηθευτές: Το υπόλοιπο των προµηθευτών του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 13,3 εκατ. 

(2011: Ευρώ 13,5 εκατ.) ή 25,3% (2011: 24,1%) του συνόλου των υποχρεώσεων, ενώ της 

Εταιρείας σε Ευρώ 16,5 εκατ. (2011: Ευρώ 17,0 εκατ.) ή 33,6% (2011: 32,7%) του συνόλου 

των υποχρεώσεων.  

Βραχυπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 20,7 εκατ. 

(2011: Ευρώ 23,1 εκατ.) και για την Εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 15,9 εκατ. (2011: Ευρώ 18,4 

εκατ.).  
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΘΕΣΗΣ  

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2013 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ  

ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2013 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΤΑΜΕΙΑΚΩΝ ΡΟΩΝ ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2013  

 

 

ΣΧΟΛΙΑΣΜΟΣ ΜΕΓΕΘΩΝ 

Η θετική πορεία του Οµίλου, λαµβάνοντας υπόψιν τα νέα δεδοµένα της οικονοµικής κρίσης 

που πλήττει ολόκληρο τον κόσµο, αποτυπώνεται στα οικονοµικά αποτελέσµατα της 

κλειόµενης χρήσης.  

Κύκλος εργασιών: Ο κύκλος εργασιών Οµίλου ανήλθε σε Ευρώ 94,8 εκατ. (αύξηση 2,7%), 

ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ 75,9 εκατ. (αύξηση 2,9%) σε σχέση µε την αντίστοιχη περσινή 
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περίοδο. Ο Όµιλος παράλληλα µε την εξωστρεφή στρατηγική του πέτυχε την περαιτέρω 

εξάπλωσή του διεθνώς και δραστηριοποιείται σε 92 χώρες, µε το ποσοστό των διεθνών 

πωλήσεών του να ανέρχεται στο 82% από 78% πέρσι. 

Μικτά κέρδη: Το µικτό περιθώριο τόσο του Οµίλου (34,4% έναντι 31,0% το 2012) όσο και 

της Εταιρείας (30,4% έναντι 27,2% το 2012) εµφανίζεται αυξηµένο. Σηµειώνεται επίσης ότι 

η επίτευξη του µικτού περιθωρίου στο ∆’ τρίµηνο ήταν ακόµα πιο βελτιωµένη, και ανήλθε σε 

36,3%. Η βελτίωση αυτή προήλθε από την επιτυχή εφαρµογή στρατηγικών project από όπου 

πρόεκυψαν και υλοποιήθηκαν ενέργειες µείωσης κόστους µέσα στο 2013. 

Αποτελέσµατα προ τόκων, φόρων, επενδυτικών αποτελεσµάτων και αποσβέσεων (EBITDA): 

Τα αποτελέσµατα του Οµίλου ανήλθαν σε Ευρώ 9,0 εκατ. (2012: Ευρώ 5,7 εκατ.) και το 

περιθώριο EBITDA σε 9,5% (2012: 6,2%), ενώ της Εταιρείας ανήλθαν σε Ευρώ 5,3  εκατ. 

(2012: Ευρώ 1,7 εκατ.) και το περιθώριο EBITDA σε 7,0% (2012:  2,4%). Σηµειώνεται ότι 

στο αποτέλεσµα του Οµίλου έχουν συµπεριληφθεί και προβλέψεις επισφάλειας ύψους Ευρώ 

4,3 εκ. έναντι Ευρώ 5,7 εκ. το 2012. Οι υψηλές προβλέψεις αυτές έγιναν στα πλαίσια της 

συντηρητικής πολιτικής του Οµίλου και αφορούν πελάτες της ελληνικής αγοράς οι οποίοι 

επηρεάστηκαν από την κρίση της ελληνικής αγοράς.  

Καθαρά κέρδη µετά φόρων: Το αποτέλεσµα µετά φόρων του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 

2,0 εκατ. (2012: Ευρώ 1,4 εκατ.), ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ 0,7 εκατ. (2012: Ευρώ -0,2 

εκατ.). 

Ταµειακές ροές: Οι ταµιακές ροές από λειτουργικές δραστηριότητες Οµίλου διαµορφώθηκαν 

σε εισροή Ευρώ 11,9 εκατ. (2012: εισροή Ευρώ 13,6 εκατ.) και της Εταιρείας σε εισροή 

Ευρώ 9,1 εκατ. (2012: εισροή Ευρώ 11,2 εκατ.). Η ισχυρή ρευστότητα του Οµίλου και της 

Εταιρείας στην τρέχουσα οικονοµική συγκυρία αποτελεί ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα έναντι 

των ανταγωνιστών του, καθώς επιτρέπει την απρόσκοπτη λειτουργική του ανάπτυξη.  

Αποθέµατα: Τα αποθέµατα του Οµίλου ανέρχονται σε Ευρώ 20,3 εκατ. ή 14,7% του 

συνολικού Ενεργητικού (2012: Ευρώ 19,3 εκατ. ή 13,4% του συνολικού Ενεργητικού) και 

της Εταιρείας Ευρώ 15,4 εκατ. έναντι Ευρώ 14,7 εκατ. το 2012 (ή 13,4% και 12,1% επί του 

συνολικού Ενεργητικού αντίστοιχα).  

Απαιτήσεις από πελάτες: Οι απαιτήσεις των πελατών για τον Όµιλο ύψους Ευρώ 41,2 εκατ. 

(2012: Ευρώ 45,6 εκατ.) ή 29,8% του συνόλου του ενεργητικού του (2012: 31,7%) και για 

την εταιρεία Ευρώ 34,2 εκατ. (2012: Ευρώ 36,7 εκατ.) ή 29,9% του συνόλου Ενεργητικού της 

(2012: 30,3%), εµφανίζονται µειωµένες λόγω της αυξηµένης συµµετοχής στο µίγµα 

πωλήσεων των εξαγωγών, όπου οι µέσες ηµέρες είσπραξης είναι λιγότερες σε σχέση µε τις 

πωλήσεις εσωτερικού. Παράλληλα, η µείωση οφείλεται και στο ότι έχουν υπολογιστεί 

προβλέψεις επισφάλειας στα πλαίσια της συνετής πολιτικής του Οµίλου και αφορούν κυρίως 

πελάτες της ελληνικής αγοράς οι οποίοι επηρεάστηκαν από την ελληνική κρίση. 
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Προµηθευτές: Το υπόλοιπο των προµηθευτών του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 11,9 εκατ. 

(2012: Ευρώ 13,3 εκατ.) ή 25,5% (2012: 25,3%) του συνόλου των υποχρεώσεων, ενώ της 

Εταιρείας σε Ευρώ 15,5 εκατ. (2012: Ευρώ 16,5 εκατ.) ή 37,3% (2012: 33,7%) του συνόλου 

των υποχρεώσεων.  

Μακροπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 13,2 εκατ. (2012: 

Ευρώ 7,3 εκατ.) και για την εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 12,9 εκατ. (2012: Ευρώ 7,3 εκατ.). Η 

αύξηση τους οφείλεται στην ολοκλήρωση της ανανέωσης οµολογιακών δανείων µέσα στο δεύτερο 

τρίµηνο του 2013. Τα νέα οµολογιακά είναι 5ετούς διάρκειας. 

Βραχυπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 8,1 εκατ. (2012: 

Ευρώ 20,7 εκατ.) και για την εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 3,4 εκατ. (2012: Ευρώ 15,9 εκατ.). Η 

µεταβολή τους οφείλεται κυρίως στην προαναφερθείσα ανανέωση των οµολογιακών δανείων 

που έληγαν το 2013. 

 

 



59 

 

ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΘΕΣΗΣ  

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2014 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ 
63

 

ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2014 

 

                                                           
63

 Βλέπε υπ.60 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΤΑΜΕΙΑΚΩΝ ΡΟΩΝ ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2014 

 

Με αύξηση των κερδών προ φόρων του Οµίλου σε 6,3 εκ. € από 5,6 εκ. € και τις βελτιωµένες 

επιδόσεις, τόσο στο επίπεδο του κύκλου εργασιών όσο και στο επίπεδο περιθωρίων, έκλεισε 

τη χρήση του 2014 για τον Όµιλο της Kleemann.  
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Η στρατηγική διεθνοποίησης και εξωστρέφειας τα τελευταία χρόνια είχε ως αποτέλεσµα στο 

τέλος του 2014 ο Όµιλος να έχει παρουσία σε 98 χώρες και το ποσοστό των διεθνών 

πωλήσεων να ανέρχεται πλέον σε 89% του ενοποιηµένου κύκλου εργασιών.  

 

Πιο συγκεκριµένα σε ενοποιηµένη βάση ο κύκλος εργασιών ανήλθε σε 98 εκ. € από 94,8 εκ. 

€ το 2013, αυξηµένος κατά 3,3%. Το µικτό περιθώριο κέρδους διαµορφώθηκε σε 35,0% από 

34,4% το προηγούµενο έτος, ενώ το EBITDA του Οµίλου ανήλθε σε 9,5 εκ. € από 9,0 εκ. € 

το 2013. Σηµειώνεται ότι στα αποτελέσµατα του Οµίλου έχουν συµπεριληφθεί και πρόσθετες 

προβλέψεις επισφάλειας ύψους 3,3 εκ. €. Οι προβλέψεις αυτές γίνονται στα πλαίσια της 

συνετής πολιτικής του Οµίλου και αφορούν κυρίως παλαιά υπόλοιπα πελατών της ελληνικής 

αγοράς οι οποίοι επηρεάστηκαν από την ελληνική κρίση. Ως αποτέλεσµα, το περιθώριο 

κερδών προ φόρων διαµορφώθηκε σε 6,5% αυξηµένο από πέρσι που ήταν 5,9% ενώ τα κέρδη 

µετά από φόρους και µη ελεγχόµενα δικαιώµατα διαµορφώθηκαν σε 3,7 εκ. € από 0,9 εκ. €.  

 

Περαιτέρω, ο Όµιλος παρουσιάζει ικανοποιητική κεφαλαιακή διάρθρωση έχοντας θετικές 

λειτουργικές ροές ύψους 19,5 εκ. €. Ως αποτέλεσµα αυτού, τα διαθέσιµα είναι υψηλότερα 

των δανείων κατά περίπου 10 εκ. € από 5 εκ € το προηγούµενο έτος, επίδοση που δείχνει την 

χρηµατοδοτική αυτάρκεια του Οµίλου. Παράλληλα, ο συνολικός δανεισµός είναι µειωµένος 

κατά 4,1 εκ. € σε σχέση µε το κλείσιµο του 2013. Τα ίδια κεφάλαια είναι σχεδόν διπλάσια 

των υποχρεώσεων µε το δείκτη ιδίων προς ξένα να ανέρχεται σε 2,03 αντικατοπτρίζοντας την 

περιορισµένη έκθεση και την υγιή οικονοµική πορεία του οµίλου και διασφαλίζοντας την 

λειτουργική του ανάπτυξη στο µέλλον. 

 

Τέλος σηµειώνεται ότι στη πρόσφατη Έκτακτη Γενική Συνέλευση της 04/02/15 

αποφασίστηκε η επιστροφή κεφαλαίου στους µετόχους ύψους 4.020.279,00 ευρώ ή  αλλιώς 

0,17 € ανά µετοχή µε ταυτόχρονη ισόποση κεφαλαιοποίηση αποθεµατικών υπέρ το άρτιο. Η 

καταβολή θα πραγµατοποιηθεί στις 07/4/2015. 

Η διοίκηση για το 2015 αναµένει τη συνέχιση των βελτιωµένων επιδόσεων, µε διατήρηση της 

υγιούς ρευστότητας του οµίλου, έχοντας ως βασικό άξονα τη διεθνή εξάπλωσή του και την 

διείσδυσή του σε αγορές που εµφανίζουν προοπτικές ανάπτυξης. 
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ΣΧΟΛΙΑΣΜΟΣ ΜΕΓΕΘΩΝ 

Η θετική πορεία του Οµίλου, λαµβάνοντας υπόψιν τα νέα δεδοµένα της οικονοµικής κρίσης 

που πλήττει ολόκληρο τον κόσµο, αποτυπώνεται στα οικονοµικά αποτελέσµατα της 

κλειόµενης χρήσης.  

Κύκλος εργασιών:  Ο κύκλος εργασιών Οµίλου ανήλθε σε Ευρώ 98,0 εκατ. (αύξηση 3,3%), 

ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ 78,2 εκατ. (αύξηση 3,1%) σε σχέση µε την αντίστοιχη περσινή 

περίοδο. Ο Όµιλος παράλληλα µε την εξωστρεφή στρατηγική του πέτυχε την περαιτέρω 

εξάπλωσή του διεθνώς και δραστηριοποιείται σε 98 χώρες, µε το ποσοστό των διεθνών 

πωλήσεών του να ανέρχεται στο 89% από 82% πέρσι. 

Μικτά κέρδη: Το µικτό περιθώριο τόσο του Οµίλου (35,0% έναντι 34,4% το 2013) όσο και 

της Εταιρείας (30,8% έναντι 30,4% το 2013) εµφανίζεται αυξηµένο.  

Αποτελέσµατα προ τόκων, φόρων, επενδυτικών αποτελεσµάτων και αποσβέσεων (EBITDA): 

Τα αποτελέσµατα του Οµίλου ανήλθαν σε Ευρώ 9,5 εκατ. (2013: Ευρώ 9,0 εκατ.) και το 

περιθώριο EBITDA σε 9,7% (2013: 9,5%), ενώ της Εταιρείας ανήλθαν σε Ευρώ 5,7  εκατ. 

(2013: Ευρώ 5,3 εκατ.) και το περιθώριο EBITDA σε 7,3% (2013: 7,0%). Σηµειώνεται ότι 

στο αποτέλεσµα του Οµίλου έχουν συµπεριληφθεί και προβλέψεις επισφάλειας ύψους Ευρώ 

3,3 εκ.. Οι υψηλές προβλέψεις αυτές έγιναν στα πλαίσια της συντηρητικής πολιτικής του 

Οµίλου και αφορούν κυρίως πελάτες της ελληνικής αγοράς οι οποίοι επηρεάστηκαν από την 

κρίση της ελληνικής αγοράς.  

Καθαρά κέρδη µετά φόρων: Το αποτέλεσµα µετά φόρων του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 

4,6  εκατ. (2013: Ευρώ 2,0 εκατ.), ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ 5,9 εκατ. (2013: Ευρώ 0,7 

εκατ.). 

Ταµειακές ροές: Οι ταµιακές ροές από λειτουργικές δραστηριότητες Οµίλου διαµορφώθηκαν 

σε εισροή Ευρώ 19,5 εκατ. (2013: εισροή Ευρώ 11,9 εκατ.) και της Εταιρείας σε εισροή 

Ευρώ 11,3 εκατ. (2013: εισροή Ευρώ 9,1 εκατ.). Η ισχυρή ρευστότητα του Οµίλου και της 

Εταιρείας στην τρέχουσα οικονοµική συγκυρία αποτελεί ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα έναντι 

των ανταγωνιστών του, καθώς επιτρέπει την απρόσκοπτη λειτουργική του ανάπτυξη.  

Αποθέµατα: Τα αποθέµατα του Οµίλου ανέρχονται σε Ευρώ 22,8 εκατ. ή 17% του 

συνολικού Ενεργητικού (2013: Ευρώ 20,3 εκατ. ή 14,7% του συνολικού Ενεργητικού) και 

της Εταιρείας Ευρώ 17,3 εκατ. έναντι Ευρώ 15,4 εκατ. το 2013 (ή 15,0% και 13,4% επί του 

συνολικού Ενεργητικού αντίστοιχα).  

Απαιτήσεις από πελάτες: Οι απαιτήσεις των πελατών για τον Όµιλο ύψους Ευρώ 30,3 εκατ. 

(2013: Ευρώ 41,2 εκατ.) ή 22,6% του συνόλου του ενεργητικού του (2013: 29,8%) και για 

την εταιρεία Ευρώ 27,9 εκατ. (2013: Ευρώ 34,2 εκατ.) ή 24,3% του συνόλου ενεργητικού της 
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(2013: 29,9%), εµφανίζονται βελτιωµένες χάρη στην επίτευξη καλύτερων όρων πληρωµών 

και τον αποτελεσµατικό πιστωτικό έλεγχο. 

Προµηθευτές: Το υπόλοιπο των προµηθευτών του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 12,8 εκατ. 

(2013: Ευρώ  11,9 εκατ.) ή 28,8% (2013: 25,5%) του συνόλου των υποχρεώσεων, ενώ της 

Εταιρείας σε Ευρώ 16,0 εκατ. (2013: Ευρώ 15,5 εκατ.) ή 40,7% (2013: 37,3%) του συνόλου 

των υποχρεώσεων.  

Μακροπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 9,1 εκατ. (2013: 

Ευρώ 13,2 εκατ.) και για την Εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 8,1 εκατ. (2013: Ευρώ 12,9 εκατ.).  

Βραχυπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 8,1 εκατ. (2013: 

Ευρώ 8,1 εκατ.) και για την Εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 4,4 εκατ. (2013: Ευρώ 3,4 εκατ.).  
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΘΕΣΗΣ  

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2015 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ  

ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ  2015 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΤΑΜΕΙΑΚΩΝ ΡΟΩΝ ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2015 

 

 

ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΑΙ ΕΠΙ∆ΟΣΕΙΣ  

 

Mε την αύξηση του κύκλου εργασιών, σε σχέση µε την περσινή περίοδο, έκλεισε το 

δωδεκάµηνο τον Όµιλο Kleemann. 
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Συγκεκριµένα, ο κύκλος εργασιών του Οµίλου για το δωδεκάµηνο του 2015 ανέρχεται σε 

107,1 εκ. ευρώ έναντι 98,0 εκ. ευρώ, παρουσιάζοντας έτσι αύξηση 9,3%, σε σχέση µε την 

αντίστοιχη περίοδο του 2014.  

Τα κέρδη προ φόρων του Οµίλου στο δωδεκάµηνο 2015 ανήλθαν σε 4,8 εκ. € από 6,3 εκ. € 

το 2014, ενώ το EBITDA διαµορφώθηκε σε 7,8 εκ. € από 9,5 εκ. €. Τα κέρδη µετά από 

φόρους και µη ελεγχόµενα δικαιώµατα διαµορφώθηκαν σε 2,8 εκ. ευρώ από 3,7 εκ. ευρώ την 

αντίστοιχη περίοδο του 2014. Η παραπάνω επιβάρυνση της κερδοφορίας οφείλεται κατά 

κύριο λόγο στις αυξηµένες εκπτώσεις προς τους πελάτες, ώστε να αντισταθµιστεί η 

αυξανόµενη πίεση της διεθνούς αγοράς για ανταγωνιστικότερες τιµές και η αρνητική διεθνής 

συγκυρία σε αγορές όπως της Τουρκίας και της Ρωσίας, oι οποίες αντιπροσωπεύουν 

σηµαντικό κοµµάτι του κύκλου εργασιών, ενώ επιπρόσθετη επιβάρυνση προήλθε από την 

επιβολή των capital controls τον Ιούλιο. 

Το ∆ιοικητικό Συµβούλιο στην Ετήσια Τακτική Γενική Συνέλευση των µετόχων που 

διεξάχθηκε στις 17 Μαΐου 2016 δεν ήταν πρόθυµο να προτείνει την διανοµή µερίσµατος.  

Όσον αφορά την ανάπτυξη, ο Όµιλος µέσα στο 2015 µεταξύ άλλων προχώρησε στην ίδρυση 

νέων εµπορικών θυγατρικών εταιριών στην Κροατία και τη Γερµανία καθώς και στην 

εξαγορά εµπορικής εταιρείας στην Αυστραλία, µε στόχο την περαιτέρω ισχυροποίηση της 

παρουσίας του στις αγορές αυτές. 

Η διοίκηση για το 2016 αναµένει τη διατήρηση της υγιούς ρευστότητας του Οµίλου, έχοντας 

ως βασικό άξονα τη διεθνή επέκτασή του και την περαιτέρω διείσδυσή του σε αγορές που 

εµφανίζουν προοπτικές ανάπτυξης. 

 

ΣΧΟΛΙΑΣΜΟΣ ΜΕΓΕΘΩΝ 

Η θετική πορεία του Οµίλου, λαµβάνοντας υπόψιν τα νέα δεδοµένα της οικονοµικής κρίσης 

που πλήττει ολόκληρο τον κόσµο, αποτυπώνεται στα οικονοµικά αποτελέσµατα της 

κλειόµενης χρήσης.  

Κύκλος εργασιών:  Ο κύκλος εργασιών Οµίλου ανήλθε σε Ευρώ 107,0 εκατ. (αύξηση 9,3%), 

ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ 83,7 εκατ. (αύξηση 7,0%) σε σχέση µε την αντίστοιχη περσινή 

περίοδο. Ο Όµιλος παράλληλα µε την εξωστρεφή στρατηγική του πέτυχε την περαιτέρω 

εξάπλωσή του διεθνώς και δραστηριοποιείται σε  περισσότερες από 100 χώρες, µε το 

ποσοστό των διεθνών πωλήσεών του να ανέρχεται στο 90% από 89% πέρσι. 

Μικτά κέρδη: Το µικτό περιθώριο τόσο του Οµίλου (31,1% έναντι 35,0% το 2014) όσο και 

της Εταιρείας (26,3% έναντι 30,8% το 2014) εµφανίζεται µειωµένο.  

Αποτελέσµατα προ τόκων, φόρων, επενδυτικών αποτελεσµάτων και αποσβέσεων (EBITDA): 

Τα αποτελέσµατα του Οµίλου ανήλθαν σε Ευρώ 7,8 εκατ. (2014: Ευρώ 9,5 εκατ.) και το 
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περιθώριο EBITDA σε 7,2% (2014: 9,7%), ενώ της Εταιρείας ανήλθαν σε Ευρώ 4,0 εκατ. 

(2014: Ευρώ 5,7 εκατ.) και το περιθώριο EBITDA σε 4,8% (2014: 7,3%). Σηµειώνεται ότι 

στο αποτέλεσµα του Οµίλου έχουν συµπεριληφθεί και προβλέψεις επισφάλειας ύψους Ευρώ 

2,6 εκ. Οι υψηλές προβλέψεις αυτές έγιναν στα πλαίσια της συντηρητικής πολιτικής του 

Οµίλου και αφορούν κυρίως πελάτες της ελληνικής αγοράς οι οποίοι επηρεάστηκαν από την 

κρίση της ελληνικής αγοράς.  

Καθαρά κέρδη µετά φόρων: Το αποτέλεσµα µετά φόρων του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 

3,6 εκατ. (2014: Ευρώ 4,6 εκατ.), ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ 2,0 εκατ. (2014: Ευρώ 5,9 

εκατ.). 

Ταµειακές ροές: Οι ταµιακές ροές από λειτουργικές δραστηριότητες Οµίλου διαµορφώθηκαν 

σε εισροή Ευρώ  1,8 εκατ. (2014: εισροή Ευρώ 19,5 εκατ.) και της Εταιρείας σε εισροή Ευρώ 

-5,2 εκατ. (2014: εισροή Ευρώ 11,3 εκατ.).  

Αποθέµατα: Τα αποθέµατα του Οµίλου ανέρχονται σε Ευρώ 25,7 εκατ. ή 18,6% του 

συνολικού Ενεργητικού (2014: Ευρώ 22,8 εκατ. ή 17,0% του συνολικού Ενεργητικού) και 

της Εταιρείας Ευρώ 18,4 εκατ. έναντι Ευρώ 17,3 εκατ. το 2014 (ή 16,5% και 15,0% επί του 

συνολικού Ενεργητικού αντίστοιχα).  

Απαιτήσεις από πελάτες: Οι απαιτήσεις των πελα τών για τον Όµιλο ύψους Ευρώ 31,0 εκατ. 

(2014: Ευρώ 30,3 εκατ.) ή 22,5% του συνόλου του ενεργητικού του (2014: 22,7%) και για 

την εταιρεία Ευρώ 26,2 εκατ. (2014: Ευρώ 27,9 εκατ.) ή 23,5% του συνόλου ενεργητικού της 

(2014: 24,3%), παρουσιάζονται βελτιώµενες χάρη στην επίτευξη καλύτερων όρων πληρωµών 

και τον αποτελεσµατικό πιστωτικό έλεγχο. 

Προµηθευτές: Το υπόλοιπο των προµηθευτών του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 12,6 εκατ. 

(2014: Ευρώ 12,8 εκατ.) ή 25,7% (2014: 29,1%) του συνόλου των υποχρεώσεων, ενώ της 

εταιρείας σε Ευρώ 15,4 εκατ. (2014: Ευρώ 16,0 εκατ.) ή 37,3% (2014: 40,7%) του συνόλου 

των υποχρεώσεων.  

Μακροπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 7,9 εκατ. (2014: 

Ευρώ 9,1 εκατ.) και για την Εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 7,7 εκατ. (2014: Ευρώ 8,9 εκατ.).  

Βραχυπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 11,6 εκατ. (2014: 

Ευρώ 8,1 εκατ.) και για την Εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 8,8 εκατ. (2014: Ευρώ 4,4 εκατ.).  
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗΣ ΘΕΣΗΣ  

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2016 
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ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΩΝ  

ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2016 

 

 



72 

 

 

ΚΑΤΑΣΤΑΣΗ ΤΑΜΕΙΑΚΩΝ ΡΟΩΝ ΓΙΑ ΤΗ ΧΡΗΣΗ ΠΟΥ ΕΛΗΞΕ 

31 ∆ΕΚΕΜΒΡΙΟΥ 2016 

 

ΕΞΕΛΙΞΗ ΚΑΙ ΕΠΙ∆ΟΣΕΙΣ  

 

Με αύξηση κύκλου εργασιών σε σχέση µε την αντίστοιχη περσινή περίοδο, έκλεισε το έτος 

για τον Όµιλο Kleemann. 

Συγκεκριµένα, ο κύκλος εργασιών του Οµίλου το 2016 ανέρχεται σε 115,9 εκ. ευρώ έναντι 

107,0 εκ. ευρώ παρουσιάζοντας αύξηση 8,2%, σε σχέση µε την αντίστοιχη περίοδο του 2015. 
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Τα κέρδη προ φόρων του Οµίλου το 2016 ανήλθαν σε 5,3 εκ. € από 4,8 εκ. € το 2015 ενώ το 

EBITDA διαµορφώθηκε σε 8,3 εκ. € από 7,8 εκ. €. Το αντίστοιχο περιθώριο για τα κέρδη 

προ φόρων ανέρχεται σε 4,6% από 4,5%, ενώ το ΕBITDA 7,2% όσο και πέρσι. 

Τέλος, τα κέρδη µετά από φόρους και µη ελεγχόµενα δικαιώµατα διαµορφώθηκαν σε 3,5 εκ. 

ευρώ από 2,8 εκ. ευρώ την αντίστοιχη περίοδο του 2015, µε το περιθώριο να ανέρχεται σε 

3,1% από 2,7%. 

Παρά τις συνεχιζόµενες προκλήσεις το 2016 σε σηµαντικές διεθνείς αγορές όπως η Τουρκία 

και το Ηνωµένο Βασίλειο, η ∆ιοίκηση για το 2017 αναµένει τη διατήρηση της υγιούς 

ρευστότητας του Οµίλου, ενώ συνεχίζει την περαιτέρω διείσδυσή του σε αγορές που 

εµφανίζουν προοπτικές ανάπτυξης. 

ΣΧΟΛΙΑΣΜΟΣ ΜΕΓΕΘΩΝ 

Η θετική πορεία του Οµίλου αποτυπώνεται στα οικονοµικά αποτελέσµατα της κλειόµενης 

χρήσης:  

Κύκλος εργασιών:  Ο κύκλος εργασιών Οµίλου ανήλθε σε Ευρώ 115,9 εκατ. (αύξηση 8,2%), 

ενώ της εταιρείας σε Ευρώ 81,1 εκατ. (µείωση -3,1%) σε σχέση µε την αντίστοιχη περσινή 

περίοδο. Ο Όµιλος παράλληλα µε την εξωστρεφή στρατηγική του πέτυχε την περαιτέρω 

εξάπλωσή του διεθνώς και δραστηριοποιείται σε  περισσότερες από 100 χώρες, µε το 

ποσοστό των διεθνών πωλήσεών του να ανέρχεται στο 91% από 90% πέρσι.  

Μικτά κέρδη: Το µικτό περιθώριο του Οµίλου (33,0% το 2016 έναντι 31,1% το 2015) 

εµφανίζεται αυξηµένο ενώ της Εταιρείας (26,0% έναντι 26,3% το 2015) εµφανίζεται 

ελάχιστα µειωµένο.  

Αποτελέσµατα προ τόκων, φόρων, επενδυτικών αποτελεσµάτων και αποσβέσεων (EBITDA): 

Τα αποτελέσµατα του Οµίλου ανήλθαν σε Ευρώ 8,3 εκατ. (2015: Ευρώ 7,8 εκατ.) και το 

περιθώριο EBITDA σε 7,2% (2015: 7,2%), ενώ της Εταιρείας ανήλθαν σε Ευρώ 2,9 εκατ. 

(2015: Ευρώ 4,0 εκατ.) και το περιθώριο EBITDA σε 3,7% (2015: 4,8%).  

Καθαρά κέρδη µετά φόρων: Το αποτέλεσµα µετά φόρων του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 

4,0 εκατ. (2015: Ευρώ 3,6 εκατ.), ενώ της Εταιρείας σε Ευρώ 2,0 εκατ. (2015: Ευρώ 2,0 

εκατ.). 

Ταµειακές ροές: Οι ταµιακές ροές από λειτουργικές δραστηριότητες Οµίλου διαµορφώθηκαν 

σε εισροή Ευρώ  6,1 εκατ. (2015: εισροή Ευρώ 1,8 εκατ.) και της Εταιρείας σε εισροή Ευρώ 

11,7 εκατ. (2015: εισροή Ευρώ -5,2 εκατ.).  

Αποθέµατα: Τα αποθέµατα του Οµίλου ανέρχονται σε Ευρώ 27,6 εκατ. ή 18,8% του 

συνολικού Ενεργητικού (2015: Ευρώ 25,7 εκατ. ή 18,6% του συνολικού Ενεργητικού) και 
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της Εταιρείας Ευρώ 19,2 εκατ. και 16,4% επί του συνολικού Ενεργητικού (2015: Ευρώ 18,4 

εκατ. και 16,5% επί του συνολικού Ενεργητικού αντίστοιχα).  

Απαιτήσεις από πελάτες: Οι απαιτήσεις των πελατών για τον Όµιλο ύψους Ευρώ 29,7 εκατ. 

(2015: Ευρώ 31,0 εκατ.) ή 20,2% του συνόλου του ενεργητικού του (2015: 22,5%) και για 

την εταιρεία Ευρώ 23,6 εκατ. (2015: Ευρώ 26,2 εκατ.) ή 20,2% του συνόλου Ενεργητικού της 

(2015: 23,5%). 

Προµηθευτές: Το υπόλοιπο των προµηθευτών του Οµίλου διαµορφώθηκε σε Ευρώ 12,3 εκατ. 

(2015: Ευρώ 12,6 εκατ.) ή 21,9% (2015: 25,7%) του συνόλου των υποχρεώσεων, ενώ της 

Εταιρείας σε Ευρώ 15,1 εκατ. (2015: Ευρώ 15,4 εκατ.) ή 33,6% (2015: 37,3%) του συνόλου 

των υποχρεώσεων.  

Μακροπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 7,1 εκατ. (2015: 

Ευρώ 7,9 εκατ.) και για την Εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 6,9 εκατ. (2015: Ευρώ 7,7 εκατ.).  

Βραχυπρόθεσµες τραπεζικές υποχρεώσεις: Για τον Όµιλο ανήλθαν σε Ευρώ 16,6 εκατ. (2015: 

Ευρώ 11,6 εκατ.) και για την Εταιρεία ανήλθαν σε Ευρώ 13,7 εκατ. (2015: Ευρώ 8,8 εκατ.).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



75 

 

 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 7:  ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ  
                                
    
  
 
 

  Η κρίση έχει σίγουρα επηρεάσει την εταιρία όπως και όλο τον κόσµο άλλωστε, αλλά την 
ξεπερνάει στη παρούσα φάση, καθώς έγιναν προληπτικές κινήσεις από τη διοίκηση της 
εταιρίας και δεν αντιµετωπίζεται κάποιο σοβαρό πρόβληµα. Το κυριότερο πρόβληµα ήταν η 

ανασφάλεια που προκλήθηκε στους συνεργάτες ανά τον κόσµο, καθότι υπήρχε φόβος για το 

αν θα παραχθούν όλα τα προϊόντα.  

  Οι πωλήσεις στην Ελλάδα έχουν πέσει, η Kleemann όµως, εξακολουθεί να θεωρείται 
νούµερο 1 επιλογή σε ανελκυστήρες στη χώρα. Αν ορίσουµε τη κρίση από το 2008, η εταιρία 

αναγκάστηκε να µειώσει προσωρινά το ανθρώπινο δυναµικό της. Σε σχέση µε το 2008 όµως, 
αυτή τη στιγµή το ανθρώπινο δυναµικό της είναι πολύ µεγαλύτερο. 

 Μέχρι πριν 4-5 χρόνια το µεγαλύτερο κοµµάτι του τζίρου της εταιρίας εξαρτιόταν από την 
Ελλάδα, µε αναλογία 60% - 40% . Το 60 % προερχόταν από την ελληνική αγορά, ενώ το 40% 

από το εξωτερικό, από τις εξαγωγές της δηλαδή. Μέσα σε µία πενταετία κατάφερε να 

αντιστρέψει θεαµατικά το λόγο των πωλήσεών της, κάνοντας στροφή κατά τη διάρκεια της 
κρίσης, ανοίγοντας γραφεία και θυγατρικές σε όλες αυτές τις χώρες που προαναφέραµε. Η 

µετατόπιση επιβλήθηκε από τη κρίση, αλλά πρόσφερε ευκαιρίες στο ελληνικό όµιλο 

κατασκευής ανελκυστήρων να αναπτυχθεί θεαµατικά, µέσα στη πιο δύσκολη οικονοµική 

συγκυρία που έχει αντιµετωπίσει η χώρα. 

  Από το 2010 η εταιρία είχε δηµιουργήσει συνθήκες εξαγωγών και έπειτα από µια ραγδαία 

πτώση της τάξης του 90% στην ελληνική αγορά εντατικοποίησε τις προσπάθειές της στο 

εξωτερικό. Ακόµη και όταν ξέσπασε η κρίση, ο όµιλος δεν έπαψε να επενδύει, ώστε να 

ενισχύσει τη παραγωγή και την τεχνολογική του υπεροχή. Οι επενδύσεις ωστόσο δε 
περιορίστηκαν µόνο στους τοµείς της τεχνολογίας και της παραγωγής, αλλά και στην 
εκπαίδευση του ανθρώπινου δυναµικού. Μέσα στη βαθιά κρίση, αύξησε σηµαντικά το 

κόστος κατάρτισης και εκπαίδευσης, ενώ δηµιούργησε προγράµµατα υποστήριξης (coaching) 

για όλους. ∆εν υπήρχε µήνας που να µην υπήρχε εκπαίδευση ή υποστήριξη για κάθε έναν από 

τους εργαζοµένους της. Το γεγονός αυτό αποτελεί συγκριτικό πλεονέκτηµα για την εταιρία 

και εν µέρει, εξηγεί, την ανάπτυξη που κατέγραψε τα τελευταία χρόνια. 

  Η Kleemann  πλέον είναι µία καθαρά εξαγωγική εταιρία. Το 90% του τζίρου της προέρχεται 
από τις εξαγωγές και το 10% από την Ελλάδα. Τηρουµένων βέβαια των αναλογιών για την 
Ελλάδα έτσι όπως έχει πέσει η κατασκευή, έχει καταφέρει να κρατήσει το µερίδιο που είχε 
ακολουθώντας τη πτώση που είχε η κατασκευή στην Ελλάδα. Οπότε το 90% του τζίρου 

έρχεται είτε από τις εξαγωγές του οµίλου, είτε από εργοστάσιο στην Ελλάδα, είτε από τα 

εργοστάσια στη Κίνα και τη Σερβία. 

  Εν κατακλείδι, παρά την εξωστρέφεια της Kleemann, ο κίνδυνος ενός Grexit, η πολύµηνη 

οικονοµική αβεβαιότητα και τα capital controls, δεν είναι υγιείς συνθήκες για την άσκηση 

επιχειρηµατικότητας του οµίλου. Ακόµη και αν η εταιρία δεν εξαρτάται από την εσωτερική 

ζήτηση, έχει εξάρτηση από εισαγωγές πρώτων υλών. 
  Με µία συνεπή προσπάθεια αποκατάστασης της εµπιστοσύνης και σταθεροποίησης της 
οικονοµίας, είναι δυνατή η επαναφορά της χώρας σε ορθή πορεία ανάπτυξης.  
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Προαπαιτούµενα της ανάκαµψης είναι  η διαµόρφωση ενός σταθερού φορολογικού πλαισίου, 

η προώθηση των µεταρρυθµίσεων και η πάταξη της φοροδιαφυγής και της εισφοροδιαφυγής, 
προκειµένου να µη στρεβλώνεται ο ανταγωνισµός και να µη ζηµιώνεται η πολιτεία. 

 

 

  
 

  Η διείσδυση σε ακόµα περισσότερες νέες αγορές του εξωτερικού θα συνεχίσει να είναι 
βασικός στόχος του Οµίλου και το 2017. Στο πλαίσιο αυτό, το στρατηγικό πλάνο 

περιλαµβάνει προωθητικές ενέργειες, όπως είναι η δηµιουργία νέων γραφείων 
αντιπροσώπευσης στο εξωτερικό καθώς επίσης και η ανάπτυξη νέων προϊόντων και 
υπηρεσιών. Φυσικά, ιδιαίτερη βαρύτητα δίνεται συνεχώς σε project που περιλαµβάνουν την 
εύρεση και υλοποίηση ενεργειών περαιτέρω µείωσης κόστους για προσαρµογή στα νέα 

οικονοµικά δεδοµένα αλλά και για τη βελτίωση της αποτελεσµατικότητας των διαδικασιών, 
κυρίως στα παραγωγικά και διοικητικά τµήµατα. 

  Η ∆ιοίκηση µε κριτήριο την ικανότητα ανάπτυξης του Οµίλου, ο όποιος σε λίγα χρόνια 

άλλαξε επιτυχώς το πεδίο δραστηριότητας του από την εγχώρια στη παγκόσµια αγορά, εκτιµά 

ότι ο Όµιλος θα συνεχίσει την επιτυχηµένη πορεία του και το 2017. Παράλληλα, η 

ρευστότητα εκτιµάται ότι θα συνεχίσει να βρίσκεται σε υψηλά επίπεδα και να δίνει στον 
Όµιλο την απαιτούµενη δυνατότητα να προχωράει σε νέες επενδύσεις. Ο Όµιλος είναι σε 
θέση να καλύπτει τις λειτουργικές του ανάγκες και επιπλέον να χρηµατοδοτεί την 
γεωγραφική αλλά και προϊοντική του ανάπτυξη.  

  Τέλος, τονίζεται ότι οι εκτιµήσεις για την εξέλιξη των δραστηριοτήτων, στηρίζονται σε 
παραµέτρους των οποίων η θετική ή η αρνητική µεταβολή δε µπορεί να προβλεφθεί µε 
ακρίβεια από τη διοίκηση, οι σηµαντικότερες των οποίων είναι, η εξέλιξη της αγοράς της 
πρώτης ύλης, το κόστος ενέργειας, η πορεία της οικοδοµικής δραστηριότητας, το ύψος των 
επιτοκίων, η πιστωτική επέκταση των τραπεζών, η τρέχουσα πορεία της Ελληνικής 
οικονοµίας, ο πληθωρισµός και η αγοραστική δύναµη του καταναλωτικού κοινού. 
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   ΣΥΓΡΙΤΙΚΑ ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ-ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΑ 

 

 

Η εταιρία είναι από τις πλέον σύγχρονες τεχνολογικά στην Ευρώπη, έχοντας τα τελευταία 

14 χρόνια επενδύσεις ύψους 48,5 εκ. ευρώ. Επενδύει στον µηχανολογικό εξοπλισµό και η 

στρατηγική της έχει στηριχθεί στη καινοτοµία, την ταχύτητα και την ποιότητα της.
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