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• ΟΜΙΛΟΣ METRO

ΠΏΣ ΣΧΕΔΙΆΖΕΙ ΝΑ ΒΕΛΤΙΏΣΕΙ ΤΗΝ ΚΕΡΔΟΦΟΡΊΑ ΦΈΤΟΣ  
- ΤΟ ΠΛΆΝΟ ΑΝΆΠΤΥΞΗΣ ΤΟΥ ΔΙΚΤΎΟΥ

Πωλήσεις & Κέρδη (σε €εκατ.)

Η οργανική ανάπτυξη, η ωρίμανση των 
επενδύσεων των προηγούμενων ετών, ο 
περαιτέρω εξορθολογισμός των δαπανών 
και η βελτίωση της λειτουργικής αποδοτι-
κότητας του δικτύου της, είναι οι βασικοί 
λόγοι στους οποίους ποντάρει η διοίκηση 
της Metro, προκειμένου να βελτιώσει την 
λειτουργική της κερδοφορία στην τρέχου-
σα χρήση. Όπως ανέφερε ο επικεφαλής του 

ομίλου, Αριστοτέλης Παντελιάδης, σύμφω-
να με τις έως τώρα εκτιμήσεις, η ανάπτυ-
ξη φέτος θα κινηθεί περίπου στο 6%, με τον 
κύκλο εργασιών να ξεπερνά τα €1,77 δισ. 

ΤΙ ΕΠΗΡΕΑΣΕ ΤΟ ΠΕΡΥΣΙΝΟ 
EBITDA
Το 2025 ο όμιλος κατέγραψε ανάπτυξη 3% 
σε σχέση με το προηγούμενο έτος, ωστό-

σο η λειτουργική κερδοφορία επηρεάστη-
κε από τη σημαντική αύξηση του λειτουρ-
γικού κόστους. Συγκεκριμένα,
•	 το κόστος μισθοδοσίας αυξήθηκε κατά 

€11 εκατ.
•	 το ενεργειακό κατά €1,2 εκατ.
•	 τα ενοίκια κατά €1,6 εκατ.
•	 τα δημοτικά τέλη κατά περίπου €900 

χιλ.

ΑΠΌ ΤΗΝ 
ΣΤΈΛΛΑ ΑΥΓΟΥΣΤΆΚΗ | stella@notice.gr

FnREPORT



4

ΤΟ ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΌ ΨΗΦΙΑΚΌ NEWSLETTER ΓΙΑ ΤΟΝ ΚΛΆΔΟ ΤΡΟΦΊΜΩΝ & ΠΟΤΏΝ

ΕΠΕΝΔΥΤΙΚΟ ΠΛΑΝΟ
Για το 2026 ο όμιλος συνεχίζει η υλοποίηση 
του επενδυτικού προγράμματος της περιό-
δου 2026-2029, το οποίο προβλέπει συνο-
λικές επενδύσεις ύψους €250-€280 εκατ. 
και περιλαμβάνει:
•	 νέα αποθήκη στον Ασπρόπυργο
•	 ανάπτυξη έως 150 νέων καταστημά-

των (ήδη 16 ακίνητα βρίσκονται σε 
στάδιο αδειοδότησης ή κατασκευής)

•	 περαιτέρω ενίσχυση του μοντέλου 
franchise

ΕΠΙΜΕΝΕΙ ΣΕ ΕΠΙΛΕΚΤΙΚΕΣ 
ΕΞΑΓΟΡΕΣ
Η διοίκηση ξεκαθαρίζει ότι η στρατηγι-
κή ανάπτυξης της Metro βασίζεται πρωτί-
στως στην οργανική επέκταση και όχι στις 
εξαγορές. Παρότι εξετάζονται επιλεκτικά 
πιθανές ευκαιρίες, αυτές αξιολογούνται 
αποκλειστικά όταν συνάδουν με το επιχει-
ρηματικό μέγεθος, το λειτουργικό μοντέ-
λο και τα οικονομικά κριτήρια του ομίλου.
Όπως σημειώνεται, οι επιχειρηματικές 
αποφάσεις δεν πρέπει να λαμβάνονται υπό 
το βάρος συγκυριακών πιέσεων ή παρόρ-
μησης, αλλά στη βάση μακροπρόθεσμης 
βιωσιμότητας και αποδοτικότητας.

ΕΠΕΝΔΥΣΗ €6,1 ΕΚΑΤ. ΣΕ 
ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΑ
Στο πλαίσιο του ψηφιακού μετασχηματι-
σμού, έως το τέλος του 2026 προβλέπεται 
να λειτουργούν 249 αυτόματα ταμεία σε 55 
καταστήματα, μέσω συνολικής επένδυ-
σης €2,2 εκατ. Τα self-checkout αντιστοι-
χούν ήδη στο 22% των συνολικών συναλ-
λαγών και στο 34% των συναλλαγών με 
κάρτα. Παράλληλα, η Metro επενδύει στις 
ηλεκτρονικές ετικέτες τιμών, με στόχο έως 
το τέλος του 2026 να λειτουργούν περίπου 
385.000 ηλεκτρονικές ετικέτες σε 22 κατα-
στήματα και 79 τμήματα μαναβικής, μέσω 
επένδυσης €3,9 εκατ.
Παράλληλα, η διοίκηση αναγνωρίζει ότι 
σε ορισμένες περιπτώσεις ο όμιλος κι-
νείται με πιο αργούς ρυθμούς στην υιο-
θέτηση νέων τεχνολογιών ή πρακτικών, 
ωστόσο θεωρεί ότι οι επιλογές αυτές απο-
δίδουν όταν τελικά υλοποιούνται. Ως χα-
ρακτηριστικό παράδειγμα αναφέρονται τα 
self-checkout, όπου υπήρξε καθυστέρη-
ση στην υιοθέτηση, αλλά η επένδυση εξε-
λίχθηκε σε ιδιαίτερα αποδοτικό εργαλείο 
για το δίκτυο.
Η διοίκηση εκτιμά ότι οι επενδύσεις αυτές 
θα συμβάλουν στη βελτίωση της εμπειρί-
ας πελάτη, στην αύξηση της λειτουργικής 

αποδοτικότητας και στη διαχείριση του κό-
στους, σε έναν κλάδο που εξακολουθεί να 
λειτουργεί με ιδιαίτερα χαμηλά περιθώρια 
κερδοφορίας διεθνώς. Παράλληλα, δίνεται 
ιδιαίτερη έμφαση στην περαιτέρω αξιοποί-
ηση του CRM και στην ενίσχυση των ψη-
φιακών δυνατοτήτων του ομίλου, καθώς 
το ηλεκτρονικό κανάλι του My market και 
του Metro Cash & Carry συμμετέχει ήδη 
με ποσοστό άνω του 13% στον τζίρο του 
καναλιού.

ΑΚΙΝΗΤΑ & ΚΑΤΑΣΤΗΜΑΤΑ
Πλεονέκτημα για την Metro παραμένει η 
υψηλή συμμετοχή ιδιόκτητων ακινήτων 
στο δίκτυό της, καθώς περίπου το 60% του 
τζίρου προέρχεται από ιδιόκτητες εγκατα-
στάσεις. Η συγκεκριμένη δομή ενισχύει τη 
σταθερότητα, περιορίζει την έκθεση στις 
πιέσεις της αγοράς ακινήτων και επιτρέ-
πει μεγαλύτερη ευελιξία στον μακροπρό-
θεσμο σχεδιασμό.
Ιδιαίτερα στο σκέλος των ενοικίων, η δι-
οίκηση σημειώνει ότι σε ορισμένες περι-
πτώσεις ζητήθηκαν αυξήσεις της τάξης του 
60%-80%, γεγονός που οδήγησε την εται-
ρεία στην αποχώρηση από μη βιώσιμα ή 
ζημιογόνα ακίνητα. Παράλληλα, επισημαί-
νεται ότι ο όμιλος έχει επενδύσει σημαντι-
κά στην ανάπτυξη ισχυρής οργανωτικής 
και επιχειρησιακής υποδομής, η οποία 
στηρίζει τα επόμενα στάδια ανάπτυξης.

MY MARKET
Η ανάπτυξη του δικτύου συνεχίζεται σε 
όλη τη χώρα, με το My market να διαθέ-
τει πλέον γεωγραφικό αποτύπωμα από την 
Ξάνθη έως την Κρήτη και από την Κέρκυ-
ρα έως την Αττική, ενώ νέα καταστήμα-
τα βρίσκονται υπό ανάπτυξη σε περιοχές 
όπως η Τρίπολη και η Λευκάδα. Παράλ-

ληλα, υλοποιείται εκτεταμένο πρόγραμμα 
ανακαινίσεων, με στόχο τη μετατροπή πα-
λαιότερων καταστημάτων σε σύγχρονους 
εμπορικούς προορισμούς που ανταποκρί-
νονται στις νέες καταναλωτικές ανάγκες. 
Χαρακτηριστικό παράδειγμα αποτελεί η 
ανακαίνιση του καταστήματος στην Μυτι-
λήνη, όπου ο χώρος πώλησης αυξήθηκε 
από 750 σε 1.300 τ.μ.
Τα νέα καταστήματα του ομίλου αναπτύσ-
σονται σε μεγαλύτερες επιφάνειες, της τά-
ξης των 1.300-1.500 τ.μ., ενσωματώνο-
ντας διευρυμένο κωδικολόγιο, τμήματα 
bake off και wellness, καθώς και μεγα-
λύτερους χώρους στάθμευσης, με στόχο 
την ενίσχυση της εμπειρίας αγορών και 
την προσέλκυση μεγαλύτερων κατανα-
λωτικών καλαθιών.

MY MARKET LOCAL
Παράλληλα, συνεχίζεται η ανάπτυξη του 
franchise μέσω του concept My market 
Local, το οποίο αφορά μικρότερα αστικά 
καταστήματα 150-200 τ.μ. και αναπτύσσεται 
κυρίως στην Αττική και την Θεσσαλονίκη, 
με στόχο τη δημιουργία δικτύου περίπου 
100 σημείων. Ταυτόχρονα, αναπτύσσε-
ται και μεγαλύτερο format franchise κα-
ταστημάτων, επιφάνειας 300-600 τ.μ., το 
οποίο απευθύνεται κυρίως σε επαρχιακές 
και τουριστικές περιοχές. Τα πρώτα κατα-
στήματα έχουν ανοίξει σε:
•	 Νάξο
•	 Πάρο
•	 Μύκονο
•	 Αντίπαρο
•	 Ηράκλειο Κρήτης

CASH & CARRY
Στον τομέα της χονδρικής, το Metro Cash 
& Carry εξακολουθεί να αποτελεί στρατη-

Αριστοτέλης 
Παντελιάδης, 
Επικεφαλής, 
Όμιλος Metro
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γικό πυλώνα του ομίλου, αν και η διοίκη-
ση σημειώνει ότι η χαμηλότερη αναπτυξι-
ακή δυναμική επηρεάστηκε κυρίως από 
την υποχώρηση του cash & carry και την 
ασθενέστερη πορεία της αγοράς HoReCa.
Σύμφωνα με τις εκτιμήσεις της, δεν αναμέ-
νονται ουσιαστικές διαφοροποιήσεις στην 
καταναλωτική συμπεριφορά κατά τη φετι-
νή περίοδο, καθώς η αγορά εξακολουθεί 
να κινείται υπό πίεση, ενώ το οργανωμένο 
λιανεμπόριο κινήθηκε περίπου στους ρυθ-
μούς της συνολικής αγοράς.
Στο πλαίσιο ενίσχυσης της παρουσίας της 
στην αγορά HoReCa, η Metro επένδυσε 
σε εξειδικευμένες υποδομές dark store 
σε Ρόδο και Πάτρα, οι οποίες λειτουργούν 
ως one-stop-shop hubs αποκλειστικά για 
επαγγελματίες του κλάδου φιλοξενίας και 
εστίασης.
Παράλληα, ο όμιλος συνεχίζει να επενδύ-
ει στην κυπριακή αγορά μέσω του concept 
Best Value. Η πορεία του πρώτου καταστή-
ματος χαρακτηρίζεται θετική, ενώ πρό-
σφατα εγκαινιάστηκε δεύτερο κατάστημα 

στην Λευκωσία, σε ιδιόκτητη εγκατάστα-
ση συνολικής επιφάνειας 5.000 τ.μ. και 
εμπορικού χώρου 2.000 τ.μ. Η συνολική 
επένδυση της Metro στην Κύπρο ανέρχε-
ται πλέον στα €40 εκατ., με τη συγκεκριμέ-
νη δραστηριότητα να έχει μικρή αλλά θετι-
κή συμβολή στα οικονομικά αποτελέσματα 
του ομίλου.

ΠΙΛΟΤΙΚΑ ΣΤΟ ΕΤΟΙΜΟ ΦΑΓΗΤΟ
Στον τομέα του έτοιμου φαγητού, η εταιρεία 
διευκρινίζει ότι δεν επιδιώκει να εξελιχθεί 
σε αλυσίδα food service. Ωστόσο, πραγμα-
τοποιεί πιλοτικές κινήσεις και δοκιμές στην 
κατηγορία, αναγνωρίζοντας ότι οι έτοιμες 
λύσεις κατανάλωσης θα συνεχίσουν να 
αναπτύσσονται, κυρίως λόγω των αλλα-
γών στις συνήθειες των νεότερων ηλικιών.

DRS, ΠΛΗΘΩΡΙΣΜΟΣ
Μιλώντας για την αγορά ο κ. Παντελιά-
δης υπογράμμισε ότι η εφαρμογή του DRS 
προχωρά με προσεκτικά και σταδιακά βή-
ματα, καθώς βασική προτεραιότητα απο-

τελεί η διασφάλιση της ομαλής εξυπη-
ρέτησης του καταναλωτή και η αποφυγή 
δυσλειτουργιών που θα μπορούσαν να 
επηρεάσουν την εμπειρία αγορών και την 
εικόνα των καταστημάτων.
Παράλληλα, η Metro αναγνωρίζει ότι εξα-
κολουθούν να υπάρχουν πληθωριστικές 
πιέσεις στην αγορά, χωρίς μέχρι στιγμής 
να έχουν ξεκινήσει νέοι κύκλοι ανατιμή-
σεων λόγω των γεωπολιτικών εξελίξεων. 
Ωστόσο, η διοίκηση εκτιμά ότι ενδεχόμε-
νη παράταση των πιέσεων θα μπορούσε 
να οδηγήσει σε νέες αυξήσεις τιμών, χω-
ρίς όμως να αναμένεται επιστροφή σε επί-
πεδα πληθωρισμού αντίστοιχα με εκείνα 
της προηγούμενης διετίας. Παράλληλα, 
υπογραμμίζεται ότι εξωγενείς κρίσεις δύ-
σκολα μπορούν να αντιμετωπιστούν απο-
τελεσματικά μόνο μέσω εθνικών μέτρων 
πολιτικής.

Στέλλα Αυγουστάκη
stella@notice.gr
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• RETAILERS

ΦΟΥΝΤΏΝΕΙ Η ΜΆΧΗ ΤΟΥ FRANCHISE  
ΜΕΤΆ ΤΟ DEAL ΜΑΣΟΎΤΗ - ΚΡΗΤΙΚΟΎ
To... εναρκτήριο λάκτισμα δίνει, όπως φαί-
νεται, στην αγορά franchise η ολοκλήρωση 
της συμφωνίας Μασούτη - Κρητικού, μιας 
και αυτού του είδους το μοντέλο λειτουργί-
ας εξελίσσεται σε βασικό πεδίο ανταγωνι-
σμού μεταξύ των μεγάλων αλυσίδων. 
Όπως αναφέρουν πηγές της αγοράς, το 
franchise αναδεικνύεται σε βασικό μηχα-
νισμό ανάπτυξης για το οργανωμένο λια-
νεμπόριο τροφίμων, επιτρέποντας στις 
αλυσίδες να επεκτείνονται με χαμηλότε-
ρο επενδυτικό κόστος και μεγαλύτερη τα-
χύτητα. Το βάρος αρκετών retailers έχει 
μετατοπιστεί στην ευελιξία δικτύων, στη 
μικρή λιανική και στην αξιοποίηση συνερ-
γατών franchise.
Ταυτόχρονα όμως, η κινητικότητα των συ-
νεργατών και η αυξανόμενη σημασία των 
convenience formats δημιουργούν ένα 
ιδιαίτερα ανταγωνιστικό περιβάλλον, όπου 
η επιτυχία θα εξαρτηθεί όχι μόνο από το 
μέγεθος του δικτύου αλλά και από την ευ-
ελιξία, τη χρηματοδοτική υποστήριξη και 
την ικανότητα προσαρμογής στα νέα κατα-
ναλωτικά πρότυπα.

ΕΜΦΑΣΗ ΣΤΗΝ ΠΕΡΙΦΕΡΕΙΑ
Στην επαρχία και ιδιαίτερα στις νησιωτικές 
αγορές, η καταναλωτική ανάγκη δεν περι-
ορίζεται σε ένα μικρό convenience format, 
αλλά απαιτεί μεγαλύτερη γκάμα προϊόντων 
που να μπορεί να καλύψει συνολικά τις κα-
θημερινές ανάγκες του καταναλωτή.
Για τον λόγο αυτό, το μοντέλο ανάπτυξης 
δεν αφορά πολύ μικρά σημεία περιορι-
σμένης δυναμικής, αλλά οργανωμένα κα-
ταστήματα με επαρκές εύρος κωδικολογί-
ου και λειτουργιών.

Παράλληλα, οι τουριστικοί προορισμοί χα-
ρακτηρίζονται από εξαιρετικά υψηλή επο-
χικότητα, γεγονός που απαιτεί σημαντική 
επιχειρησιακή ευελιξία. Είναι ενδεικτικό 
ότι σε αρκετές περιπτώσεις ο θερινός τζί-
ρος μπορεί να είναι έως και δεκαπλάσιος 
σε σχέση με τη χειμερινή περίοδο. 

ΚΡΗΤΙΚΟΣ - ΜΑΣΟΥΤΗΣ
Στο επίκεντρο του ενδιαφέροντος βρίσκο-
νται σήμερα 47 franchise καταστήματα και 
6 εταιρικά σημεία των Μασούτης και της 
ΑΝΕΔΗΚ Κρητικός, των οποίων η επό-
μενη ημέρα εξετάζεται από την Μασούτης 
μετά την απόφαση της Επιτροπής Ανταγω-
νισμού περί δεσπόζουσας θέσης.
Παρότι τα μεγέθη των δύο αλυσίδων κρί-
νονται σχετικά κοντινά και δεν αναμένεται 
να μεταβάλουν δραστικά τις ισορροπίες 
προμηθευτικής ισχύος, η συμφωνία επι-
βεβαιώνει ότι ο κλάδος εισέρχεται σε νέα 
φάση consolidation. Σε σύγκριση με άλ-
λες ευρωπαϊκές αγορές, η ελληνική αγο-
ρά εξακολουθεί να παραμένει λιγότερο συ-
γκεντρωμένη, γεγονός που αφήνει ανοιχτό 
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το ενδεχόμενο νέων εξαγορών, συνεργα-
σιών και μετακινήσεων franchise δικτύων 
τα επόμενα χρόνια.
Η κινητικότητα αυτή ενεργοποιεί ένα νέο 
κύμα διαπραγματεύσεων, καθώς αρκε-
τοί franchisees αναζητούν εναλλακτικές 
συνεργασίες, αξιολογώντας διαφορετικά 
επιχειρηματικά μοντέλα. Παράγοντες της 
αγοράς σημειώνουν ότι το franchise στο 
οργανωμένο λιανεμπόριο παραμένει ένα 
ιδιαίτερα "ρευστό" μοντέλο, ειδικά όταν οι 
συνεργασίες δεν συνοδεύονται από αυστη-
ρές μακροχρόνιες δεσμεύσεις.
Η επενδυτική λογική πίσω από το 
franchise στα super market βασίζεται 
κυρίως στη χρηματοδοτική υποστήριξη 
των συνεργατών. Συνήθως δεν απαιτεί-
ται υψηλό αρχικό τίμημα εισόδου, πέρα 
από την αγορά εμπορεύματος, ωστόσο η 
συνολική επένδυση για τη δημιουργία ή 
ανακαίνιση ενός σημείου μπορεί να φθά-
σει τις €200.000 έως €250.000, με ορίζο-
ντα απόσβεσης περίπου δεκαετίας. Αυτό 
εξηγεί γιατί η πρόσβαση σε κεφάλαια και 
η υποστήριξη από την αλυσίδα αποτελούν 
κρίσιμους παράγοντες για την ανάπτυξη 
του μοντέλου.

METRO
Μέσα σε αυτό το περιβάλλον, η στρατηγι-
κή του ομίλου Metro αποκτά ιδιαίτερο εν-
διαφέρον. Η Metro επενδύει διαχρονικά 
σε ένα πιο επιλεκτικό μοντέλο ανάπτυξης 
συνεργασιών, δίνοντας έμφαση στη βιω-
σιμότητα των σημείων και όχι στην επι-
θετική διεύρυνση δικτύου. Η διοίκηση 
εκτιμά ότι η νέα φάση συγκέντρωσης της 
αγοράς μπορεί να δημιουργήσει ευκαιρί-
ες είτε μέσω καταστημάτων που ενδεχο-
μένως θα αποδεσμευτούν από άλλες αλυ-
σίδες, είτε μέσω μετακινήσεων franchise 
συνεργατών.
Όπως ανέφερε ο Επικεφαλής του ομίλου, 
Αριστοτέλης Παντελιάδης, η Metro προχω-
ρά στο άνοιγμα ενός νέου format franchise 
καταστημάτων, επιφάνειας 300-600 τ.μ., 
το οποίο απευθύνεται κυρίως σε επαρχι-
ακές και τουριστικές περιοχές με έμφαση 
στα νησιά. Τα πρώτα έξι έχουν δημιουργη-
θεί έπειτα από συμφωνία με συνεργάτες 
που ανήκαν μέχρι πρότινως στο δίκτυο της 
Κρητικός. Ο ίδιος απέφυγε να θέσει αυστη-
ρούς αριθμητικούς στόχους ανάπτυξης, 
παρότι στρατηγική επιδίωξη παραμένει η 
σημαντική ενίσχυση της παρουσίας του δι-
κτύου στα ελληνικά νησιά. Όπως είπε, οι 
τελικές αποφάσεις για τον ρυθμό επέκτα-
σης εξαρτώνται σε μεγάλο βαθμό από τις 

συνθήκες κάθε τοπικής αγοράς και τις δι-
αθέσιμες ευκαιρίες συνεργασίας.

ΑΒ ΒΑΣΙΛΟΠΟΥΛΟΣ
Την ίδια στιγμή, η ΑΒ Βασιλόπουλος συνε-
χίζει να επενδύει και εκείνη στον εξορθο-
λογισμό του δικτύου της και την μετατρο-
πή σημαντικού μέρους αυτού από εταιρικά 
σε franshise. Σε μικρότερα και περισσότε-
ρο ευέλικτα format γειτονιάς δηλαδή, ενι-
σχύοντας το franchise ως εργαλείο γεω-
γραφικής διείσδυσης.
Η στρατηγική της εταιρείας εστιάζει κυρί-
ως σε τουριστικές και πυκνοκατοικημένες 
περιοχές, όπου τα convenience formats 
και τα εκτεταμένα ωράρια λειτουργίας δη-
μιουργούν ανταγωνιστικό πλεονέκτημα. 
Το μοντέλο αυτό αποκτά ιδιαίτερη σημα-
σία στα νησιά και στις εποχικές αγορές, 
όπου οι ανάγκες ανεφοδιασμού και η ζή-
τηση μεταβάλλονται δραστικά μεταξύ χει-
μερινής και θερινής περιόδου. 

CARREFOUR 
Στην ίδια κατεύθυνση κινείται και η ανά-
πτυξη του δικτύου franchise της Carrefour 
από την Retail & More. Η παρουσία της 
αλυσίδας σε Αθήνα, Θεσσαλονίκη και του-
ριστικούς προορισμούς, όπως οι Κυκλά-
δες και η Κρήτη, βασίζεται σε μικρά αλλά 
πλήρως οργανωμένα super market με δι-
ευρυμένο ωράριο και αυξημένη προϊοντι-
κή γκάμα. Το μοντέλο επιχειρεί να καλύψει 
τις ανάγκες τόσο των μόνιμων κατοίκων, 
όσο και των επισκεπτών, αποφεύγοντας τη 
λογική των περιορισμένων mini market 
χαμηλής δυναμικής.
Ωστόσο, οι πληροφορίες περί αναδιάρθρω-
σης του εταιρικού δικτύου της Carrefour, 
αποτυπώνουν τις δυσκολίες που αντιμε-
τωπίζει το γαλλικό brand στην ελληνική 
αγορά. Η πιθανή μεταφορά 10 από τα 14 
εταιρικά καταστήματα της Retail & More 
στον όμιλο Motor Oil ερμηνεύεται ως προ-
σπάθεια εξορθολογισμού επενδύσεων και 
επανατοποθέτησης της στρατηγικής ανά-
πτυξης. Η κίνηση εντάσσεται σε ένα ευρύ-
τερο σχέδιο της οικογένειας Βαρδινογιάν-
νη για καλύτερη αξιοποίηση του brand 
Carrefour μέσα από διαφορετικούς επι-
χειρηματικούς βραχίονες.

ΣΚΛΑΒΕΝΙΤΗΣ
Εξετάζοντας την περίπτωση της Σκλαβενί-
της διαπιστώνεται ότι ακολουθεί μια ιδιαί-
τερα επιλεκτική και αυστηρά ελεγχόμενη 
στρατηγική ανάπτυξης στο franchising, σε 
αντίθεση με άλλες αλυσίδες super market 

που επεκτείνονται πιο επιθετικά μέσω συ-
νεργατών. Για πολλά χρόνια βασιζόταν 
αποκλειστικά σχεδόν σε ιδιόκτητα κατα-
στήματα, διατηρώντας πλήρη έλεγχο στη 
λειτουργία και στην εμπειρία πελάτη. Τα τε-
λευταία χρόνια, ωστόσο, αναπτύσσει στα-
διακά δίκτυο franchise κυρίως σε νησιά, 
τουριστικές περιοχές και μικρότερες αγο-
ρές, όπου η δημιουργία μεγάλων εταιρι-
κών καταστημάτων δεν είναι πάντα αποδο-
τική.   Παράλληλα, μέσω του νέου concept 
"Food to Go"  επιχειρεί είσοδο στην αγορά 
convenience retail και έτοιμου φαγητού, 
επενδύοντας σε μικρότερα καταστήμα-
τα υψηλής επισκεψιμότητας. Επίσης εδώ 
και χρόνια διαθέτει και το concept Σκλα-
βενίτης Fresh Market, μικρότερα δηλαδή 
καταστήματα τα οποία λειτουργούν τόσο 
στην Αττική, όσο και στην επαρχία. Πηγές 
της αγοράς χαρακτηρίζουν τη στρατηγική 
της συντηρητική, με βασικούς άξονες την 
ελεγχόμενη ανάπτυξη, την ποιότητα λει-
τουργίας και τη διατήρηση της εταιρικής 
ταυτότητας.

BAZAAR
Η Bazaar ακολουθεί μια δυναμική και 
πιο επιθετική στρατηγική ανάπτυξης στο 
franchising, επενδύοντας στη δημιουρ-
γία δικτύου convenience και discount 
supermarkets μέσω συνεργατών. Το επι-
χειρηματικό μοντέλο της βασίζεται σε μι-
κρότερα και ευέλικτα καταστήματα, τα 
οποία εξυπηρετούν ανάγκες καθημερι-
νής κατανάλωσης με έμφαση στην ταχύ-
τητα εξυπηρέτησης, την εύκολη πρόσβα-
ση και τις ανταγωνιστικές τιμές. Η σχετικά 
χαμηλότερη απαίτηση αρχικής επένδυ-
σης και η οργανωμένη υποστήριξη προς 
τους συνεργάτες σε επίπεδο προμηθειών, 
marketing και λειτουργίας καθιστούν το 
franchise της εταιρείας ιδιαίτερα ελκυστι-
κό για τοπικούς επιχειρηματίες.
Επιπλέον η Spar International έχει επα-
νατοποθετηθεί στην ελληνική αγορά μέσω 
της στρατηγικής συνεργασίας της με την 
Bazaar, η οποία αποτελεί τον βασικό εταί-
ρο ανάπτυξης του brand στην Ελλάδα. Η 
συνεργασία βασίζεται στην ανάπτυξη ενός 
δικτύου convenience και neighborhood 
supermarkets μέσω μοντέλου franchise, 
με στόχο την ταχεία γεωγραφική επέκταση 
σε αστικές, τουριστικές και τοπικές αγορές, 
ενώ το μοντέλο ανάπτυξης επικεντρώνε-
ται σε μικρότερα και ευέλικτα καταστήμα-
τα, με έμφαση στη γρήγορη εξυπηρέτηση, 
την καθημερινή κατανάλωση και την αντα-
γωνιστική τιμολογιακή πολιτική.

ΑΠΌ ΤΗΝ 
ΣΤΈΛΛΑ ΑΥΓΟΥΣΤΆΚΗ | stella@notice.gr

FnREPORT
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• TESCO

ΝΈΟ ΜΟΝΤΈΛΟ CONVENIENCE RETAIL ΣΤΗΝ ΟΥΓΓΑΡΊΑ

• ΝΕΑ ΓΕΩΡΓΙΑ – ΝΕΑ ΓΕΝΙΑ

ΝΈΑ ΑΦΙΕΡΩΜΑΤΙΚΉ ΈΚΔΟΣΗ ΓΙΑ ΤΗ ΜΑΣΤΊΧΑ ΧΊΟΥ

Το πρώτο κατάστημα Premier franchise της 
Tesco, το οποίο λειτουργεί μέσω εξωτερι-
κού συνεργάτη, άνοιξε στη Βουδαπέστη της 
Ουγγαρίας.
Το κατάστημα, που βρίσκεται στο 13ο δια-
μέρισμα της Βουδαπέστης, διαθέτει περισ-
σότερους από 4.000 κωδικούς προϊόντων 
(SKUs), συμπεριλαμβανομένων προϊόντων 
ιδιωτικής ετικέτας της Tesco, αλλά και νέων 
τοπικά παραγόμενων επιλογών food-to-go.
Η Tesco είχε δοκιμάσει πιλοτικά το franchise 
brand Premier τον περασμένο Οκτώβριο, 
μετατρέποντας υπάρχον κατάστημα Tesco 
Express στην περιοχή Csepel.
Η δοκιμή είχε στόχο να αξιολογήσει πώς το 
τοπικό convenience format θα μπορούσε 
να εξυπηρετήσει καλύτερα τις άμεσες αγο-
ραστικές ανάγκες των κατοίκων, αξιοποιώ-
ντας τα αποθέματα, τα logistics και τα πληρο-
φοριακά συστήματα της Tesco.

ΠΟΙΟ ΕΙΝΑΙ ΤΟ ΝΕΟ CONCEPT
Το νέο κατάστημα, που βρίσκεται στην πε-
ριοχή Újlipótváros, διαχειρίζεται η εταιρεία 
Szatmáry Márkék, η οποία λειτουργούσε 
ήδη άλλο franchise στο ίδιο σημείο, διατη-
ρώντας έτσι εξοικείωση με τη βάση πελατών.
Η επταμελής ομάδα του καταστήματος, απο-
τελούμενη κυρίως από επαγγελματίες με πο-

λυετή εμπειρία στο λιανεμπόριο, εξυπηρετεί 
ένα ευρύ φάσμα πελατών, όπως φοιτητές, 
συνταξιούχους, οικογένειες και εργαζομέ-
νους γραφείου.
Η γκάμα προϊόντων περιλαμβάνει βασικά 
είδη παντοπωλείου, φρέσκα προϊόντα, ποτά 
και μη διατροφικά είδη, αντίστοιχα με τα κα-
ταστήματα Tesco Express.
Νέα προσθήκη αποτελεί το concept food-to-
go, με προϊόντα άμεσης κατανάλωσης όπως 
hot dogs, wraps και paninis.

ΠΑΚΕΤΟ ΥΠΟΣΤΗΡΙΞΗΣ
Η Tesco προσφέρει στους συνεργάτες 
Premier franchise ολοκληρωμένο πα-
κέτο επενδυτικής υποστήριξης, το οποίο 
περιλαμβάνει:
•	 επενδύσεις σε υποδομές
•	 ευέλικτους όρους πληρωμής

•	 μερικό εξοπλισμό καταστήματος
•	 οικονομικό σχεδιασμό
•	 τεχνικές μετατροπές
•	 ανάπτυξη προϊοντικού χαρτοφυλακίου
Κατά τη λειτουργία του καταστήματος, οι συ-
νεργάτες λαμβάνουν:
•	 πλήρες τεχνολογικό και IT σύστημα με 

υποστήριξη 24/7
•	 πρόσβαση σε διεθνείς προμήθειες
•	 δωρεάν υπηρεσίες logistics,
•	 έως και πέντε παραδόσεις την εβδομάδα
Η συνεργασία περιλαμβάνει επίσης συνεχή 
εκπαίδευση, καινοτομίες, προωθητικά ερ-
γαλεία και κεντρικές υπηρεσίες συντήρη-
σης και εξοπλισμού.

ΤΑ ΣΧΕΔΙΑ ΕΠΕΚΤΑΣΗΣ
Ο Zsolt Pálinkás, CEO της Tesco-Global, 
δήλωσε: “Το brand Premier αποτελεί ένα 
από τα μεγαλύτερα δίκτυα franchise τροφί-
μων στο Ηνωμένο Βασίλειο, με σχεδόν 5.000 
καταστήματα. 
Με βάση αυτή την εμπειρία και τις επιχει-
ρησιακές πρακτικές που δοκιμάστηκαν ήδη 
στο Csepel, ανοίξαμε πλέον το πρώτο κα-
τάστημα που λειτουργεί μέσω εξωτερικού 
συνεργάτη, το οποίο είναι επίσης το πρώ-
το κατάστημα Premier εκτός Ηνωμένου 
Βασιλείου”.

Ο οργανισμός Νέα Γεωργία Νέα Γενιά πα-
ρουσιάζει τη νέα αφιερωματική έκδοση με 
τίτλο “Μαστιχόδεντρα: Διασφαλίζοντας το 
μέλλον ενός εθνικού προϊόντος”, η οποία κα-
ταγράφει την εμπειρία, τη μεθοδολογία και τα 
αποτελέσματα του πρώτου οργανωμένου Δι-
κτύου Μεταφοράς Τεχνογνωσίας και Καινο-
τομίας για τη μαστίχα στην Χίο.
Η έκδοση δημιουργήθηκε στο πλαίσιο του 
προγράμματος “Μαστιχόδεντρα: Διασφαλί-
ζοντας το μέλλον ενός εθνικού προϊόντος – 
Δίκτυο Μεταφοράς Τεχνογνωσίας και Και-
νοτομίας στη Χίο”, το οποίο σχεδιάστηκε και 
υλοποιήθηκε από τον οργανισμό Νέα Γε-
ωργία Νέα Γενιά, σε συνεργασία με το Ερ-
γαστήριο Ανθοκομίας του Τμήματος Γεω-
πονίας του Αριστοτελείου Πανεπιστημίου 
Θεσσαλονίκης και την Ένωση Μαστιχοπα-
ραγωγών Χίου.

ΤΙ ΠΑΡΟΥΣΙΑΖΕΤΑΙ
Κεντρικό ρόλο στο εγχείρημα είχε η μεταφο-
ρά τεχνογνωσίας από παραγωγό σε παραγω-

γό (peer-to-peer learning), αλλά και η στε-
νή σύνδεση της επιστημονικής κοινότητας με 
την τοπική παραγωγική δραστηριότητα.
Στις σελίδες της έκδοσης παρουσιάζονται:

•	 η ιστορική διαδρομή και η 
μεθοδολογία του προγράμματος

•	 η δομή και η λειτουργία του δικτύου 
μεταφοράς τεχνογνωσίας

•	 σύγχρονες καλλιεργητικές και 
εκπαιδευτικές πρακτικές για τη 
μαστίχα

•	 εφαρμογές καινοτόμων 
προσεγγίσεων αγροτικής 
εκπαίδευσης

•	 τα αποτελέσματα και τα βασικά 
συμπεράσματα της πρωτοβουλίας

•	 καθώς και μαρτυρίες συμμετεχόντων, 
συνεργαζόμενων φορέων και 
επιστημονικών συνεργατών

Το πρόγραμμα συγχρηματοδοτήθηκε από 
τον οργανισμό Νέα Γεωργία Νέα Γενιά μέσω 
της ιδρυτικής δωρεάς του Ιδρύματος Σταύ-
ρος Νιάρχος (ΙΣΝ) και από την Ένωση Μαστι-
χοπαραγωγών Χίου, ενώ την επέκταση της 
πρωτοβουλίας υποστήριξε το The Hellenic 
Initiative.
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• ΟΛΥΜΠΙΑΚΗ ΖΥΘΟΠΟΙΪΑ

ESG ΑΠΟΛΟΓΙΣΜΌΣ 2025 ΜΕ ΠΡΌΟΔΟ  
ΣΕ ΠΕΡΙΒΆΛΛΟΝ, ΚΟΙΝΩΝΊΑ  
ΚΑΙ ΔΙΑΚΥΒΈΡΝΗΣΗ
Τη δέσμευση της στη βιώσιμη ανάπτυξη, 
την υπεύθυνη επιχειρηματική λειτουργία 
και τη δημιουργία μακροπρόθεσμης αξίας 
επιβεβαιώνει η Ολυμπιακή Ζυθοποιία, μέσα 
από τη δημοσίευση του Απολογισμού ESG 
(Environmental, Social, Governance) για το 
2025.
Κατά τη διάρκεια του 2025, η εταιρεία συ-
νέχισε την υλοποίηση της στρατηγικής βιω-
σιμότητας του Ομίλου Carlsberg “Together 
Towards ZERO and Beyond”, προχωρώντας 
παράλληλα στη μετάβαση στη νέα στρατηγική 
“Brewing Tomorrow”, με επιστημονικά τεκ-
μηριωμένους στόχους έως το 2032.

ΜΕΙΩΣΗ ΑΝΘΡΑΚΙΚΟΥ 
ΑΠΟΤΥΠΩΜΑΤΟΣ
Η Ολυμπιακή Ζυθοποιία κατέγραψε την τε-
λευταία εξαετία μείωση 20% στις εκπομπές 
CO2, με το 2025 να χαρακτηρίζεται από πε-
ραιτέρω βελτιώσεις στην ενεργειακή απο-
δοτικότητα. Συγκεκριμένα, σημειώθηκαν 
μειώσεις:
•	 στην κατανάλωση ηλεκτρικής ενέργει-

ας κατά 6,1%
•	 στη θερμική ενέργεια κατά 3,9%
•	 στις σχετικές εκπομπές CO2 κατά 3,7%
Παράλληλα, παρεμβάσεις σε όλη την αλυσί-
δα αξίας — από ελαφρύτερες συσκευασίες 
έως εκσυγχρονισμό στόλου και τεχνολογίες 
ψύξης — ενίσχυσαν την ενεργειακή αποδο-
τικότητα και μείωσαν το συνολικό περιβαλ-
λοντικό αποτύπωμα.
Στο πλαίσιο της κυκλικής οικονομίας, το 
74% των γυάλινων φιαλών ήταν επιστρεφό-
μενες, ενώ υποπροϊόντα παραγωγής, όπως 
η μαγιά και η βύνη, επαναχρησιμοποιήθη-
καν για ενεργειακή αξιοποίηση ή ζωοτρο-
φή. Παράλληλα, η εταιρεία πέτυχε μείωση 

13% στο υδατικό της αποτύπωμα την τελευ-
ταία εξαετία, μέσω βελτιστοποίησης διαδικα-
σιών και επαναχρησιμοποίησης νερού στην 
παραγωγή.

ΥΠΕΥΘΥΝΗ ΚΑΤΑΝΑΛΩΣΗ
Η υπεύθυνη κατανάλωση αποτελεί βασι-
κό άξονα της στρατηγικής της εταιρείας. Το 
100% των συσκευασιών και επικοινωνιών 
φέρουν σχετικά μηνύματα, ενώ τα προϊόντα 
χωρίς ή με χαμηλή περιεκτικότητα σε αλκο-
όλ αντιστοιχούν στο 31% του χαρτοφυλακίου.
Το 2025, στο πλαίσιο δράσεων με το Mythos 
0.0%, η εταιρεία συνέδεσε την προώθηση μη 
αλκοολούχων επιλογών με δράσεις οδικής 
ασφάλειας, διαθέτοντας ατομικά αλκοτέστ 
μιας χρήσης σε μεγάλα events.

ΕΠΕΝΔΥΣΗ ΣΤΟ ΑΝΘΡΩΠΙΝΟ 
ΔΥΝΑΜΙΚΟ
Η εταιρεία πραγματοποίησε 10.700 ώρες 
εκπαίδευσης το 2025, δίνοντας έμφαση στην 
υγεία και ασφάλεια στην εργασία, μέσα από 
προγράμματα πρόληψης και ενίσχυσης της 
κουλτούρας ασφάλειας.
Η διαφορετικότητα και η συμπερίληψη πα-
ραμένουν κεντρικές προτεραιότητες, με τις 
γυναίκες να κατέχουν το 60% των θέσεων 
ανώτατης διοίκησης. Παράλληλα, η εταιρεία 
υλοποιεί δράσεις ενδυνάμωσης γυναικών 
επιχειρηματιών στον κλάδο της φιλοξενίας, 
σε συνεργασία με τον οργανισμό WHEN.

ΕΤΑΙΡΙΚΗ ΔΙΑΚΥΒΕΡΝΗΣΗ
Η Ολυμπιακή Ζυθοποιία διατηρεί ισχυρό πλαί-
σιο εταιρικής διακυβέρνησης, με αυστηρές 
πολιτικές δεοντολογίας, διαφάνειας και συμ-
μόρφωσης, πλήρως ευθυγραμμισμένες με τα 
πρότυπα του ομίλου Carlsberg.

• FRONERI

ΝΈΑ 
ΛΑΝΣΑΡΊΣΜΑΤΑ 
ΣΕ OREO ΚΑΙ NUII
Η Froneri παρουσιάζει τα νέα OREO Ball 
Top Mini Cones, μια νέα πρόταση παγω-
τού σε μορφή mini χωνάκι, καθώς και τα 
NUII Coconut & Indian Mango, μια εξω-
τική πρόταση παγωτού εμπνευσμένη από 
τα αρώματα και τα φρούτα της Ινδίας.
Η νέα πρόταση OREO περιλαμβάνει πλού-
σιο παγωτό βανίλιας, επικάλυψη από τρα-
γανό μπισκότο κακάο και γέμιση κρέμας 
βανίλιας. Η χαρακτηριστική “μπάλα” στην 
κορυφή του χωνιού ολοκληρώνει το σχή-
μα και ενισχύει τη γευστική εμπειρία με 
επιπλέον ένταση μπισκότου. Από την 
άλλη, το νέο Coconut & Indian Mango, μια 
εξωτική πρόταση παγωτού εμπνευσμένη 
από τα αρώματα και τα φρούτα της Ινδί-
ας. Πρωταγωνιστής της σύνθεσης είναι 
το Alphonso mango, μια ποικιλία μάνγκο
Τα OREO Ball Top Mini Cones διατίθενται 
σε συσκευασία των 8 τεμαχίων των 25ml, 
προσφέροντας μια πρακτική λύση για μι-
κρές στιγμές απόλαυσης μέσα στην ημέ-
ρα, αλλά και για μοίρασμα.
Η νέα αυτή προσθήκη εντάσσεται στη 
συνεχή διεύρυνση της σειράς παγωτών 
OREO, η οποία εμπλουτίζεται με προϊό-
ντα που αξιοποιούν τον χαρακτηριστικό 
συνδυασμό μπισκότου κακάο και κρέμας 
βανίλιας.
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• TÜV AUSTRIA

ΠΙΣΤΟΠΟΊΗΣΕ ΜΕ “NO FOOD WASTE” ΤΗΝ MITSOPOULOS
Η TÜV AUSTRIA πιστοποίησε την 
Mitsopoulos – The Meat Family σύμφω-
να με το ιδιωτικό σχήμα “No Food Waste”, 
επιβεβαιώνοντας τη συστηματική εφαρμογή 
υπεύθυνων πρακτικών στη διαχείριση τρο-
φίμων και τη μείωση της σπατάλης.

Η ΠΙΣΤΟΠΟΙΗΣΗ NO FOOD WASTE
Το σχήμα πιστοποίησης “No Food Waste”, 
που έχει αναπτυχθεί από την TÜV AUSTRIA 
στην Ελλάδα σε συνεργασία με τη μη κερ-
δοσκοπική οργάνωση "Μπορούμε", αξιολο-
γεί οργανισμούς που εφαρμόζουν ολοκλη-
ρωμένες διαδικασίες για τον περιορισμό και 

την ορθολογική αξιοποίηση των τροφίμων σε 
όλα τα στάδια λειτουργίας τους.
Η Mitsopoulos – The Meat Family αποτελεί 
την πρώτη εταιρεία στον κλάδο της μεταποί-
ησης κρέατος που λαμβάνει τη συγκεκριμέ-
νη πιστοποίηση. Η
Κατά την τελετή απονομής, η Μαρία Αγα-
πητού, Head of Management Systems & 
Products Certification Division της TÜV 
AUSTRIA Hellas, υπογράμμισε ανέφερε: 
"Είναι ιδιαίτερη χαρά μας να απονέμου-
με την πιστοποίηση “No Food Waste” στη 
Mitsopoulos – The Meat Family, την πρώτη 
εταιρεία στο πεδίο της μεταποίησης κρέατος 

που λαμβάνει τη συγκεκριμένη πιστοποίηση, 
μια εταιρεία που αποδεικνύει έμπρακτα ότι 
η υπευθυνότητα και η επιχειρηματική ανά-
πτυξη μπορούν να συνυπάρχουν. Τέτοιες 
πρωτοβουλίες αποτελούν παράδειγμα προς 
μίμηση για τον κλάδο και ενισχύουν τη συλ-
λογική προσπάθεια για τη μείωση της σπα-
τάλης τροφίμων".
Από την πλευρά της Mitsopoulos – The 
Meat Family, η Ευαγγελία Μήλεση, Quality 
Assurance Manager, ανέφερε ότι η πιστο-
ποίηση επιβεβαιώνει τη στρατηγική δέσμευ-
ση της εταιρείας για υπεύθυνη διαχείριση 
πόρων και βιώσιμη ανάπτυξη, τονίζοντας 
πως η μείωση της σπατάλης τροφίμων 
αποτελεί βασικό στοιχείο της εταιρικής της 
κουλτούρας.

ΤΙ ΔΙΑΠΙΣΤΩΘΗΚΕ  
ΑΠΟ ΤΗΝ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ
Μέσα από τη διαδικασία αξιολόγησης, δια-
πιστώθηκε η ουσιαστική συμμόρφωση της 
εταιρείας με βέλτιστες πρακτικές βιωσι-
μότητας, που ενισχύουν τη διαφάνεια, την 
υπευθυνότητα και τη δημιουργία μακρο-
πρόθεσμης αξίας για την κοινωνία και το 
περιβάλλον.
Η TÜV AUSTRIA στην Ελλάδα, μέσω του 
σχήματος “No Food Waste”, συμβάλλει στην 
προώθηση των Στόχων Βιώσιμης Ανάπτυ-
ξης του ΟΗΕ και ειδικότερα του στόχου 12.3 
για μείωση της σπατάλης τροφίμων κατά 50% 
έως το 2030. Η πιστοποίηση της Mitsopoulos 
– The Meat Family αποτελεί ακόμη ένα βήμα 
προς αυτή την κατεύθυνση.

Η Just Eat Takeaway.com ανακοίνωσε ότι 
σχεδιάζει να λανσάρει πιλοτικό πρόγραμμα 
που θα επιτρέπει την πραγματοποίηση πα-
ραγγελιών φαγητού και λιανικής μέσω της 
πλατφόρμας WhatsApp της Meta. Οι χρήστες 
θα μπορούν να περιηγούνται σε διαθέσιμες 
σειρές προϊόντων, να λαμβάνουν προτάσεις 
και να επιλέγουν την τελική τους παραγγελία 
απευθείας μέσα από το περιβάλλον συνομι-
λίας, με τη λειτουργία να υποστηρίζεται από 
τον AI assistant της Just Eat Takeaway.com.

Μόλις ολοκληρωθεί η σύνθεση του καλα-
θιού αγορών, οι πελάτες θα ανακατευθύνο-
νται στην εφαρμογή της Just Eat Takeaway.
com για την πληρωμή.
Σε αντίθεση με προηγούμενες επιλογές 
μέσω WhatsApp που λειτουργούσαν κυρί-
ως ως κανάλια υποστήριξης πελατών, η νέα 
λύση θα προσφέρει μια “πλήρη εμπειρία από 
τη συνομιλία έως το καλάθι αγορών”, σύμ-
φωνα με τη Just Eat Takeaway.

ΕΞΑΤΟΜΙΚΕΥΣΗ
Η κίνηση αυτή στοχεύει στο να προσεγγίσει 
τους καταναλωτές απευθείας μέσα από τα 
ψηφιακά εργαλεία που χρησιμοποιούν κα-
θημερινά, προσφέροντάς τους μια εξατομι-
κευμένη εμπειρία.
Το WhatsApp χρησιμοποιείται από περισσό-
τερους από 3 δισεκατομμύρια ανθρώπους 
παγκοσμίως κάθε μήνα, σύμφωνα με την 
Meta, επιτρέποντας στη Just Eat Takeaway.
com να προσεγγίσει χρήστες με υψηλή πρό-
θεση αγοράς και αυξημένη ζήτηση για υπη-
ρεσίες on-demand λιανικής. Η πιλοτική 
υπηρεσία θα ξεκινήσει να εφαρμόζεται κατά 
το δεύτερο τρίμηνο του 2026 στην Ολλανδία 
και την Ισπανία.
Η Just Eat Takeaway.com πρόσθεσε ότι εξε-
τάζει επίσης περαιτέρω γεωγραφική επέκτα-
ση, καθώς και ενσωμάτωση με άλλες υπη-
ρεσίες της Meta.

Από αριστερά: Μαρία Αγαπητού, Head of Management Systems & Products Certification Division, TÜV 
AUSTRIA Hellas - Βάσω Κωτσάκη, Head of CSR & Communication Division, TÜV AUSTRIA Hellas - το τμήμα 
Ποιοτικού Ελέγχου της Mitsopoulos-The Meat Family

• JUST EAT TAKEAWAY

ΦΈΡΝΕΙ ΤΙΣ 
ΠΑΡΑΓΓΕΛΊΕΣ 
ΦΑΓΗΤΟΎ 
ΑΠΕΥΘΕΊΑΣ  
ΣΤΟ WHATSAPP
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• ΚΤΗΜΑ ΑΓΡΟΤΗ

ΑΥΞΗΜΈΝΟΙ ΟΙ ΌΓΚΟΙ ΠΩΛΉΣΕΩΝ, ΠΤΩΤΙΚΆ  
Ο ΤΖΊΡΟΣ ΛΌΓΩ ΜΕΙΩΜΈΝΩΝ ΤΙΜΏΝ
Με αυξημένες πωλήσεις σε όγκο θα κλεί-
σει, όπως όλα δείχνουν, τη φετινή χρο-
νιά η Αγρότης ΕΠΕ, χωρίς ωστόσο αυτό να 
αντικατοπτρίζεται στον κύκλο εργασιών ο 
οποίος αναμένεται να κινηθεί πτωτικά.

ΠΙΕΣΜΕΝΗ Η ΑΓΟΡΑ
Ο λόγος είναι οι συνθήκες υπερπροσφο-
ράς που έχουν διαμορφωθεί σε επίπεδο 
πρώτης ύλης, κάτι που έχει οδηγήσει σε 
αύξηση των αποθεμάτων και μείωση των 
τιμών - φαινόμενο που, σύμφωνα με πη-
γές του κλάδου, δεν περιορίζεται μόνο 
στην εγχώρια αγορά οσπρίων. 
Όπως αναφέρει στο FnB Daily ο Νίκος 
Θέος, ιδιοκτήτης της Αγρότης ΕΠΕ, λίγο 
πριν ολοκληρωθεί η τρέχουσα χρήση 
(1/7/2025- 31/6/2026), οι πωλήσεις σε 
όγκο τρέχουν με 7%-8%, ωστόσο η αξία 
τους έχει υποχωρήσει σε μονοψήφιο πο-
σοστό και το σκηνικό αυτό πολύ δύσκο-
λα θα αλλάξει στις λίγες εβδομάδες που 
απομένουν για το κλείσιμο του οικονομι-
κού έτους.  

ΑΝΟΙΧΤΟΣ ΣΕ ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΕΣ  
ΜΕ ΤΟΥΣ MΕΓΑΛΟΥΣ RETAILERS
Η αύξηση του τονάζ ωστόσο είναι, σύμ-
φωνα με τον συνομιλητή μας, μια θετι-
κή εξέλιξη που δείχνει τη δυναμική που 
έχει αποκτήσει η θεσσαλική επιχείρηση 
η οποία διαθέτει τα προϊοντα της με την 
επωνυμία "Κτήμα Αγρότη", κυρίως σε ση-
μεία μικρής λιανικής αλλά και σε μεγαλύ-
τερα δίκτυα με premium προφίλ, όπως ο 
Θανόπουλος. Ο ίδιος δηλώνει ανοικτός σε 
συνεργασίες με τους μεγάλους εγχώριους 
retailers, χωρίς πάντως να υπάρχουν σε 
αυτή τη φάση προχωρημένες συζητήσεις 
με κάποιον από αυτούς. 
Στους στόχους του είναι η εταιρεία να 
αποκτήσει σταθερή παρουσία σε Γαλλία 
και Γερμανία και, γενικότερα, να ενισχυ-
θούν οι εξαγωγές οι οποίες αυτή τη στιγ-
μη αντιστοιχούν περίπου στο 10% των 
συνολικών πωλήσεων και κατευθύνο-
νται κυρίως σε Σουηδία, Ιταλία, Ελβετία 
και Αγγλία. 

ΕΠΕΝΔΥΣΕΙΣ 
Ακόμη, προκειμένου να καλύψει μέρος 
των ενεργειακών της αναγκών αλλά και 
να βελτιώσει το περιβαλλοντικό της απο-
τύπωμα, η εταιρεία εγκατέστησε την άνοι-
ξη του 2024 φωτοβολταϊκό 100 kW. Πέραν 

αυτού, προχώρησε στην αγορά καινούρ-
γιου μηχανολογικού εξοπλισμού και συ-
σκευαστικής μηχανής. Σύμφωνα με τον κ. 
Θέο, το σύνολο των επενδύσεων αυτών 
ανήλθε σε περίπου €400 χιλ.
Στη διάρκεια της τρέχουσας χρήσης, η 
Αγρότης ΕΠΕ υλοποίησε δράσεις εκ-
συγχρονισμού και αναβάθμισης του μη-
χανολογικού της εξοπλισμό- μεταξύ άλ-
λων νέες συσκευαστικές μηχανές αλλά 
και νέος ανιχνευτής μετάλλων. Σε συν-
δυασμό με την εγκατάσταση το 2024 φω-
τοβολταϊκού 100 kW, oι επενδύσεις που 
πραγματοποιήθηκαν τη διετία 2025-2025 
άγγιξαν το €1 εκατ. 

ΑΝΑΠΤΥΞΗ 13% ΣΤΗ ΧΡΗΣΗ 
2024/2025
Σύμφωνα με τις πιο πρόσφατες δημοσι-
οποιημένες οικονομικές καταστάσεις, τη 
χρήση 2024/25 η Αγρότης ΕΠΕ έτρεξε με 

σχεδόν 13% ενώ η αύξηση της κερδοφο-
ρίας άγγιξε το 42%.

DATA (σε €χιλ.)
Κύκλος Εργασιών 
2024/2025: 2.901
2023/2024: 2.555
2022/2023: 2.433

EBIT 
2024/2025: 300
2023/2024: 243
2022/2023: 144

Αποτέλεσμα προ φορων
2024/2025: 199
2023/2024: 130
2022/2023:  40

Γιάννης Τσατσάκης
yannis@notice.gr
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• LIDL (ΕΛΒΕΤΙΑ-ΠΟΡΤΟΓΑΛΙΑ)

ΕΠΕΝΔΎΕΙ ΕΚΑΤΟΜΜΎΡΙΑ ΣΕ  
ΗΛΕΚΤΡΟΚΊΝΗΣΗ ΚΑΙ ΠΡΆΣΙΝΑ LOGISTICS
Η Lidl Switzerland επενδύει 6,5 εκατ. ελβετι-
κά φράγκα (περίπου €7,1 εκατ.) σε νέα εγκα-
τάσταση φόρτισης ηλεκτρικών οχημάτων στο 
κέντρο διανομής της στο Weinfelden.

ΤΙ ΘΑ ΠΡΟΣΦΕΡΕΙ Η 
ΕΓΚΑΤΑΣΤΑΣΗ
Η εγκατάσταση, η οποία αρχικά θα διαθέ-
τει 12 σημεία φόρτισης για 12 οχήματα, απο-
τελεί βασικό βήμα προς τον στόχο της Lidl 
Switzerland για πλήρως απαλλαγμένο από 
ορυκτά καύσιμα ανεφοδιασμό των κατα-
στημάτων έως το 2030. Μέχρι τον Σεπτέμ-
βριο του 2026 θα προστεθούν ακόμη 12 ση-
μεία φόρτισης, επιτρέποντας την ταυτόχρονη 
φόρτιση 24 οχημάτων.
Κάθε σημείο φόρτισης διαθέτει ισχύ 400 kW, 
επιτρέποντας την πλήρη φόρτιση ενός φορ-
τηγού σε περίπου 90 λεπτά, διασφαλίζοντας 
έτσι την αποτελεσματική καθημερινή λει-
τουργία των παραδόσεων.

ΣΤΟΧΟΣ ΤΑ LOGISTICS ΧΩΡΙΣ 
ΟΡΥΚΤΑ ΚΑΥΣΙΜΑ
Η Lidl Switzerland ακολουθεί μια τεχνολο-
γικά ουδέτερη στρατηγική για την αναδιορ-
γάνωση των logistics της, εφαρμόζοντας 
πολλαπλές παράλληλες λύσεις με στόχο την 
πλήρως απαλλαγμένη από ορυκτά καύσιμα 
τροφοδοσία των καταστημάτων έως το 2030.
Ο νέος σταθμός φόρτισης θα τροφοδοτεί-
ται από βιώσιμο ενεργειακό μείγμα, κυρί-
ως μέσω φωτοβολταϊκών συστημάτων που 
βρίσκονται στις οροφές των εγκαταστάσεων, 
ενώ θα συμπληρώνεται από πιστοποιημένη 
πράσινη ηλεκτρική ενέργεια από το δίκτυο.

ΤΙ ΣΥΜΒΑΙΝΕΙ ΜΕ ΤΟ ΤΜΗΜΑ  
ΤΗΣ ΠΟΡΤΟΓΑΛΙΑΣ
Παράλληλα, η Lidl Portugal διευκόλυνε το 
12,5% όλων των φορτίσεων ηλεκτρικών οχη-
μάτων στην Πορτογαλία το 2025, καταγράφο-
ντας ρεκόρ άνω του ενός εκατομμυρίου φορ-

τίσεων μέσα σε έναν χρόνο.Αυτό σημαίνει ότι 
μία στις οκτώ φορτίσεις ηλεκτρικών οχημάτων 
στην Πορτογαλία πραγματοποιήθηκε σε κατά-
στημα Lidl. Από το 2018, η Lidl έχει προσφέ-
ρει σχεδόν τρία εκατομμύρια φορτίσεις, με συ-
νολική κατανάλωση άνω των 60.600 MWh. Οι 
σταθμοί φόρτισης, εξοπλισμένοι με υποδοχές 50 
kW DC και 22 kW AC και ενταγμένοι στο δημό-
σιο δίκτυο MOBI.E, είναι διαθέσιμοι σε 275 από 
τα περισσότερα από 290 καταστήματα Lidl στη 
χώρα. Οι σταθμοί καταγράφουν κατά μέσο όρο 
4.000 φορτίσεις ετησίως ανά μονάδα, επίδοση 
πέντε φορές υψηλότερη από τον εθνικό μέσο 
όρο. Η στρατηγική της Lidl επεκτείνεται και πέρα 
από τη φόρτιση πελατών, με υποδομές ταχείας 
και υπερταχείας φόρτισης στα τέσσερα κέντρα 
logistics και στα κεντρικά γραφεία της εταιρείας.

Θετική πορεία εμφάνισαν τα οικονομικά απο-
τελέσματα της Intercatering για τη χρήση του 
2025, με την εταιρεία να αποδίδει την αύξη-
ση της κερδοφορίας σε έναν συνδυασμό 
αυξημένης ζήτησης, λειτουργικής αναβάθ-
μισης και στρατηγικής εστίασης στην ποιό-
τητα υπηρεσιών.
Σύμφωνα με όσα δήλωσε στο FnB Daily o 
Πρόεδρος και CEO της εταιρείας, Ανδρέ-
ας Τουτζιαρίδης, η ενίσχυση των αποτελε-
σμάτων αποτελεί απόρροια μιας “σταθερής 
στρατηγικής ανάπτυξης” που στηρίζεται στην 
εμπειρία και τη συνεχή επένδυση στη βελτί-
ωση των υπηρεσιών.
Κομβικός παράγοντας υπήρξε η σημαντική 
αύξηση της ζήτησης για υπηρεσίες μαζικής 

εστίασης υψηλών προδιαγραφών, κυρίως 
σε εκδηλώσεις και μεγάλες διοργανώσεις 
στην Ελλάδα, με αυξημένη συμμετοχή διε-
θνών πελατών.

DATA (σε €χιλ.)
Κύκλος εργασιών

2025: 7.884
2024: 7.788

Μικτό αποτέλεσμα
2025: 4.789
2024: 5.003

Κέρδη προ τόκων 
και φόρων
2025: 1.265
2024: 964

Καθαρά κέρδη
2025: 988
2024: 760

ΟΡΓΑΝΩΤΙΚΗ ΔΟΜΗ  
ΚΑΙ LOGISTICS
Η οργανωτική δομή της εταιρείας έχει σχε-
διαστεί με στόχο την αποτελεσματικότητα και 
τη συμμόρφωση με αυστηρά πρότυπα ασφά-
λειας τροφίμων, σχολίασε ο κ. Τουτζιαρίδης.
Η παραγωγή διαρθρώνεται σε τμήματα, τα 
οποία καλύπτουν την προετοιμασία, τη ζε-
στή και κρύα κουζίνα, τη συσκευασία και τη 
μεταφορά. Κάθε μονάδα λειτουργεί με συ-
γκεκριμένες διαδικασίες προγραμματισμού 

παραγωγής και ελέγχου πρώτων υλών, με 
στόχο τη σταθερότητα του τελικού αποτελέ-
σματος σε μεγάλη κλίμακα.
Στον τομέα της διανομής, η εταιρεία διαθέ-
τει δίκτυο logistics με εξειδικευμένο προσω-
πικό και στόλο οχημάτων, υποστηρίζοντας 
καθημερινές παραδόσεις με αυστηρά χρο-
νοδιαγράμματα. Η συνεργασία μεταξύ παρα-
γωγής και διανομής χαρακτηρίζεται ως κρί-
σιμος παράγοντας αξιοπιστίας.

ΒΑΣΙΚΑ ΑΝΤΑΓΩΝΙΣΤΙΚΑ 
ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ
Ως βασικά ανταγωνιστικά πλεονεκτήματα της 
Intercatering αναδεικνύονται από τον κ. Του-
τζιαρίδη, η τεχνογνωσία, η αξιοπιστία και η 
σταθερή ποιότητα υπηρεσιών.
Η πολυετής παρουσία της εταιρείας στην 
αγορά, άνω των 35 ετών, έχει συμβάλει στη 
συσσώρευση εμπειρίας και στην προσαρμο-
γή της σε νέες απαιτήσεις του κλάδου.

ΠΡΟΦΙΛ
Η Intercatering δραστηριοποιείται στον 
χώρο του event catering και στην υποστή-
ριξη χώρων εκδηλώσεων, παρέχοντας ολο-
κληρωμένες υπηρεσίες φιλοξενίας για ιδιώ-
τες, επιχειρήσεις, οργανισμούς και μεγάλες 
διοργανώσεις.

Μάριος Δελατόλας 
marios@notice.gr

Ανδρέας 
Τουτζι-
αρίδης, 
Πρόεδρος 
και CEO, 
Intercatering

• INTERCATERING

ΟΙ ΤΡΕΙΣ ΠΑΡΆΓΟΝΤΕΣ ΠΟΥ ΟΔΉΓΗΣΑΝ  
ΣΕ ΑΎΞΗΣΗ ΚΕΡΔΟΦΟΡΊΑΣ ΤΟ 2025
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• ΔΥΝΑΜΙΚΗ

ΟΙ ΝΈΕΣ ΠΡΟΣΘΉΚΕΣ ΣΤΟ ΚΩΔΙΚΟΛΌΓΙΟ  
ΚΑΙ Η ΣΥΝΕΙΔΗΤΉ ΘΥΣΊΑ ΜΈΡΟΥΣ ΤΗΣ 
ΚΕΡΔΟΦΟΡΊΑΣ
Ενθαρρυντική κινητικότητα παρατηρούν τις τε-
λευταίες μέρες στην αγορά του αλκοόλ επιχει-
ρηματίες του κλάδου, δίχως ωστόσο να είναι 
σε θέση να προβλέψουν αν θα έχει τη διάρκεια 
και το βάθος ώστε να οδηγήσει στην πολυπό-
θητη ανάκαμψη. 
"Είναι γεγονός ότι διακρίνουμε κάποιες ανοδι-
κές τάσεις που, σε συνδυασμό με την τουρι-
στική κίνηση και τις προσδοκίες για ειρήνευση 
στον Περσικό, αφήνουν κάποια περιθώρια αι-
σιοδοξίας. Ωστόσο είναι νωρίς για να βγάλου-
με συμπεράσματα", δηλώνει στο FnB Daily ο 
Διευθύνων Σύμβουλος της Δυναμικής, Πάνος 
Μπάρλος. 

ΜΕΙΩΜΕΝΟΣ 7% Ο ΤΖΙΡΟΣ  
ΣΤΟ ΤΕΤΡΑΜΗΝΟ
Τόσο το 2025, όσο και τους πρώτους μήνες του 
2026, η αγορά παρέμεινε σε καθοδικό κανάλι 
και οι πωλήσεις της Δυναμικής δεν αποτέλε-
σαν εξαίρεση. Όπως εξηγεί, η περυσινή χρο-
νιά έκλεισε με πτώση τζίρου 4%, με τις μεγαλύ-
τερες απώλειες να καταγράφονται στο τρίμηνο 
Μαρτίου-Μαΐου, ενώ στο πρώτο φετινό τετρά-
μηνο η μείωση ήταν της τάξης του 7%. 
"Ο συνδυασμός του πολέμου στην Μέση ανα-
τολή, του πληθωρισμού που παραμένει σε 
υψηλά επίπεδα, της αυστηροποίσης των ελέγ-
χων σε ό,τι αφορά στην οδήγηση και, γενικό-
τερα, της αρνητικής δημοσιότητας σε παγκό-
σμιο επίπεδο γύρω από το αλκοόλ, αναμφίβολα 
έχει αντίκτυπο στην κατανάλωση", επισημαίνει 
ο κ. Μπάρλος.

DATA (σε €χιλ.)
Κύκλος 

Εργασιών
2024: 53.261
2023: 50.368
2022: 45.671

EBIT
2024: 1.991
2023: 2.472
2022: 1.892

Αποτέλεσμα 
προ φόρων
2024: 1.331
2023: 1.672
2022: 1.520

ΤΡΕΧΟΥΝ ΜΕ 10% ΤΑ ΔΙΚΑ ΤΗΣ 
BRANDS
Εκτός από τις πωλήσεις, πτωτικά κινήθηκε και 
η κερδοφορία της Δυναμικής, μόνο που ως ένα 
βαθμό αυτό έγινε, όπως υπογραμμίζει, εκού-
σια και συνειδητά: "Εν γνώση μας θυσιάσαμε 
ένα μέρος της κερδοφορίας επιλέγοντας αφε-
νός να μην πειράξουμε τους μισθούς, αφετέ-
ρου να υποστηρίξουμε και να ενισχύσουμε το 
momentum που είχαν αποκτήσει τα brands 
μας". 

Όπως τονίζει, τα σήματα που αντιπροσωπεύει 
η Δυναμική παρουσιάζουν μέχρι στιγμής ανά-
πτυξη 10% και έχουν καλύψει ένα σημαντικό 
ποσοστό του τζίρου που έχει χαθεί από το κομ-
μάτι του χονδρεμπορίου.

ΔΙΕΥΡΥΝΕΤΑΙ ΤΟ ΧΑΡΤΟΦΥΛΑΚΙΟ
Σε αυτή τη λογική, η εταιρεία συνεχίζει να επεν-
δύει στη διεύρυνση του χαρτοφυλακίου της, 
έχοντας προσθέσει ή φέρνοντας το αμέσως 
επόμενο διάστημα νέα brands και κωδικούς.
"Ήδη ξεκινήσαμε την εισαγωγή και διάθεση της 
γαλλικής oινοποιίας Gerard Bertrand, της τε-
κίλας Sauza Hazienda και του Roku Sakura 
Bloom, μια limited edition του φημισμένου ια-
πωνικού τζιν", αναφέρει.
Σειρά παίρνουν τώρα:
•	 To Copenhagen Sprakling Tea, ένα 

premium προϊόν χαμηλού ή μηδενικού 
αλκοόλ, που προέρχεται από το πάντρεμα 
της σκανδιναβικής καινοτομίας με τις αστι-
ατικές παραδόσεις τσαγιού και δουλεύε-
ται από πολλά εστιατόρια και ξενοδοχεία 
στο εξωτερικό ως εναλλακτικό του αφρώ-
δους κρασιού

•	 Τα ιταλικά Strucchi, bitter με καταγωγή 
από το Τορίνο 

•	 Μια συνεργασία με microbrewery από την 
Ιαπωνία μέσω της οποίας η εταιρεια θα 
ανοίξει την κατηγορία των σάκε

Αξίζει να σημειωθεί ότι η Δυναμική έχει πλέ-
ον ενισχύσει τη θέση της και στην αγορά της 
Αχαΐας, μετά την απόκτηση εντός του 2024 του 
50% της εταιρείας Wine Center η οποία είχε 
σημαντική θέση στο κανάλι HοReCa όλης της 
περιοχής. 

Γιάννης Τσατσάκης
yannis@notice.gr

• Business Opinions 
• Business Secrets 
• Τράπεζες
• Ναυτιλία 
• Real Estate 
• Μετακινήσεις Στελεχών

ΚΑΘΕ ΠΡΩΙ  
ΣΤΟ EMAIL ΣΑΣ!

MAZI ME TO ΒΝΒ DAILY:

Γίνε 
συνδρομητής 

εδώ

Πάνος 
Μπάρλος, 
Διευθύνων 
Σύμβουλος, 
Δυναμική ΑΕ

https://bnbdaily.gr/
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Και εγένετο η πρώτη 100% ηλεκτρι-
κή Ferrari. H θρυλική ιταλική αυτοκινητο-
βιομηχανία παρουσίασε την Luce, με τιμή 
εκκίνησης τα €550 χιλ., σημαντικά υψη-
λότερη από το μέχρι τώρα ακριβότερο 
συμβατικό μοντέλο της, την Testarossa, 
στα €460 χιλ.
Οι πρώτες αντιδράσεις. Όχι και τόσο εν-
θουσιώδεις, για να το θέσουμε κομψά. Η 
μετοχή έγραφε -7% χθες, καθώς όπως 
εκτίμησε αναλυτής της Morningstar πολ-
λοί επενδυτές φοβόντουσαν την ανάπτυ-
ξη ενός μοντέλου ηλεκτρικού οχήματος, 
με το σκεπτικό ότι το κόστος έρευνας και 
ανάπτυξης είναι σημαντικά υψηλό, ασκώ-
ντας μεγάλη πίεση στη μάρκα για να το 
ανακτήσει και ενδεχομένως μειώνοντας 
τις αποδόσεις.
Η πιο φαρμακερή αντίδραση ήρθε από 
τον Luca Cordero di Montezemolo, πρώ-
ην Πρόεδρο της εταιρείας: “Αν έπρεπε να 

πω τι σκέφτομαι, θα έβλαπτα τη Ferrari. 
Ρισκάρεις να καταστρέψεις έναν μύθο και 
λυπάμαι πολύ. Τουλάχιστον βγάλε κάτω 
το άλογο” (σ.σ. εννοεί το έμβλημα της 
Ferrari).
Οι δηλώσεις Montezemolo αναμενόμε-
νες, αφού ήδη από το 2011, όταν ήταν επι-
κεφαλής της εταιρείας, είχε δηλώσει ότι η 
Ferrari δεν θα κατασκεύαζε ποτέ αμιγώς 
ηλεκτρικό αυτοκίνητο.
Με αφορμή το ηλεκτρικό μοντέλο της 
Ferrari, το σημερινό σημείωμα έχει να 
κάνει με τη δύσκολη ισορροπία που κα-
λείται να διατηρήσει κάθε εταιρεία. Ειδι-
κά όταν είναι ταυτισμένη με συγκεκριμένα 
προϊόντα. Την ισορροπία μεταξύ ρίσκου, 
στασιμότητας και σεβασμού.
Η Ferrari δεν μπορούσε να αγνοήσει την 
ηλεκτροκίνηση. Αυτό θα σήμαινε στασι-
μότητα, σε μια εποχή που τα πάντα έχουν 
έρθει τούμπα στην αυτοκινητοβιομηχανία. 

Την ίδια στιγμή, όμως, το λανσάρισμα της 
Luce ενέχει ρίσκο. Οι απανταχού λάτρεις 
της αυτοκίνησης έχουν στο νου της μια 
εταιρεία η οποία μαγεύει εδώ και σχε-
δόν 100 χρόνια με κινητήρες εσωτερικής 
καύσης που βγάζουν αυτόν τον χαρακτη-
ριστικό βίαιο, ξερό ήχο.  
Το επόμενο βήμα, λοιπόν, όχι μόνο για την 
Ferrari αλλά για κάθε εταιρεία, πρέπει να 
έχει μέσα και το στοιχείο του σεβασμού. 
Σεβασμό στην ιστορία της, στους διαχρο-
νικούς πελάτες της, στην ιδέα που έχει ο 
καταναλωτής για τα προϊόντα της. Δηλα-
δή να διατηρήσει τις ρίζες της, επεκτείνο-
ντας ταυτόχρονα τα κλαδιά της. Αυτό μάλ-
λον εννοεί ο Montezemolo.
Είπαμε, δεν πρόκειται για εύκολη άσκηση 
ισορροπίας. Είναι, όμως, απαραίτητη.

Γιάννης Παλιούρης
giannis@notice.gr

ΡΊΣΚΟ, ΣΤΑΣΙΜΌΤΗΤΑ ΚΑΙ ΣΕΒΑΣΜΌΣ

• Debrief •

• DS SMITH

ΣΤΗΝ ΕΛΛΗΝΙΚΉ ΑΓΟΡΆ ΝΈΟ ΚΙΒΏΤΙΟ 
ΚΛΕΙΣΤΟΎ ΤΎΠΟΥ ΓΙΑ ΦΡΈΣΚΑ ΦΡΟΎΤΑ
Η DS Smith, μέλος του ομίλου International 
Paper, διαθέτει πλέον στην ελληνική αγο-
ρά ένα νέο κιβώτιο κλειστού τύπου για τη 
μεταφορά ακτινιδίων και άλλων φρέσκων 
φρούτων και λαχανικών.
Η νέα λύση έχει σχεδιαστεί ώστε να αντα-
ποκρίνεται στις απαιτήσεις υπερατλαντικών 
μεταφορών διάρκειας έως και 45 ημερών, 
διασφαλίζοντας τη διατήρηση της ποιότη-
τας και της φρεσκάδας των προϊόντων σε 
όλη τη διάρκεια της εφοδιαστικής αλυσί-
δας. Παράλληλα, η χρήση ελαφριών υλι-
κών συμβάλλει στη βελτιστοποίηση της χω-
ρητικότητας φόρτωσης και στη μείωση του 
συνολικού βάρους μεταφοράς.

ΤΑ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ
Το κιβώτιο διαθέτει χωρητικότητα 10 κιλών 
και ενσωματωμένο καπάκι, ενώ μέσω τε-
χνολογίας die-cut έχουν δημιουργηθεί ειδι-
κά ανοίγματα στα πλαϊνά για τον σωστό αε-
ρισμό των προϊόντων.
Η λύση αποτελεί εναλλακτική πρόταση 
απέναντι στις πλαστικές συσκευασίες με-
ταφοράς φρέσκων προϊόντων, καθώς κα-
τασκευάζεται από υλικά με βάση το χαρτί 

και αξιοποιεί υψηλής ποιότητας πρωτογε-
νές χαρτί ειδικού βάρους για αυξημένη αν-
θεκτικότητα και διάρκεια ζωής.
Παράλληλα, η συνολική δομή της συσκευ-
ασίας συμβάλλει στη διατήρηση της φρε-
σκάδας των προϊόντων. Οι παραγωγοί μπο-
ρούν να τοποθετούν στο εσωτερικό ειδικές 
σακούλες ελεγχόμενης ή τροποποιημένης 
ατμόσφαιρας και θερμοκρασίας, προκειμέ-
νου να βελτιστοποιούνται οι συνθήκες μετα-
φοράς κατά τις εξαγωγές.

ΔΕΙΚΤΕΣ ΚΥΚΛΙΚΟΥ ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΥ
Για τον σχεδιασμό της λύσης, η ομάδα και-
νοτομίας της DS Smith αξιοποίησε το εργα-
λείο “Δείκτες Κυκλικού Σχεδιασμού” (CDM), 
εφαρμόζοντας τις “Αρχές Κυκλικού Σχεδια-
σμού” της εταιρείας. Μέσω της διαδικασίας 
αξιολογήθηκαν παράγοντες όπως η ανακυ-
κλωσιμότητα, η χρήση υλικών, η βελτιστο-
ποίηση της εφοδιαστικής αλυσίδας, το αν-
θρακικό αποτύπωμα και η προέλευση των 
πρώτων υλών από ανανεώσιμες πηγές.
Επιπλέον, η απλή δομή της συσκευασίας 
επιτρέπει την εύκολη συναρμολόγηση σε 
αυτόματες μηχανές διαμόρφωσης, μειώ-

νοντας τον απαιτούμενο χρόνο συσκευα-
σίας και βελτιώνοντας την αποδοτικότητα 
της παραγωγικής διαδικασίας. Παράλληλα, 
η εξωτερική επιφάνεια του κιβωτίου προ-
σφέρει ευελιξία σε επίπεδο εκτύπωσης και 
branding.
Το κιβώτιο κλειστού τύπου διατίθεται απο-
κλειστικά σε εξαγωγείς ακτινιδίων στην Ελ-
λάδα έως το 2026, ενώ η DS Smith παραδί-
δει ήδη περίπου 1,5 εκατομμύριο αντίστοιχα 
κιβώτια ετησίως σε πελάτες διεθνώς.
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Business Maker

ΠΟΎ ΚΑΙ ΠΌΤΕ ΑΝΟΊΓΟΥΝ ΝΈΑ TGI FRIDAYS  
– H ΈΚΠΛΗΞΗ ΣΤΟ SMART PARK
Με αμείωτη ένταση συνεχίζεται η στοχευ-
μένη επέκταση και αναδιάρθρωση του δι-
κτύου της TGI Fridays, με τον σχεδιασμό 
να περιλαμβάνει το άνοιγμα δύο νέων κα-
ταστημάτων στο αμέσως επόμενο διά-
στημα, συγκεκριμένα στα τέλη Ιουνίου με 
αρχές Ιουλίου. Το πρώτο αναμένεται να 
λειτουργήσει στην Μαρίνα Ζέας, ενώ την 
ίδια ακριβώς περίοδο θα ανοίξει τις πύλες 
του και το νέο κατάστημα στο Κολωνάκι. 
Όπως αναφέρουν καλά πληροφορημέ-
νες πηγές, η περίπτωση του Κολωνακί-
ου έχει το δικό της ξεχωριστό παρασκή-
νιο. Το νέο σημείο είναι μεγέθους περίπου 
200 τ.μ., γεγονός που το καθιστά μικρότε-
ρο από αυτό που λειτουργεί σήμερα στην 
άλλη τοποθεσία της περιοχής, ωστόσο βρί-
σκεται σε σαφώς πιο κεντρικό, προβεβλη-
μένο και εμπορικό σημείο. Σύμφωνα με τις 
ίδιες πηγές, η απόφαση για την αλλαγή στέ-
γης στο Κολωνάκι σχετιζόταν άμεσα με το 

υψηλό κόστος του ενοικίου, τα πολύ υψη-
λά κοινόχρηστα, αλλά και τους επιβαρυμέ-
νους λογαριασμούς κοινής ωφελείας του 
παλαιού ακινήτου. 
Ωστόσο, ο όμιλος δεν εγκαταλείπει το υφι-
στάμενο κατάστημα. Σύμφωνα με ασφα-
λείς πληροφορίες, στο υπάρχον κατάστημα 
στο Κολωνάκι ο όμιλος της Pax Hospitality, 
που έχει τα δικαιώματα ανάπτυξης του 
αμερικάνικου σήματος στην Ελλάδα, θα 
προχωρήσει σε ριζική αλλαγή φιλοσοφί-
ας, λανσάροντας ένα εντελώς διαφορετι-
κό concept εστίασης, με πολύ υψηλότερη 
μέση απόδειξη ανά πελάτη. Οι ίδιες πηγές 
αναφέρουν ότι πρόκειται για ένα premium 
steak house και ένα πιο επίσημο dining, το 
οποίο θα φέρει μάλιστα ένα γνωστό ξένο 
brand. Αν και οι τελικές υπογραφές δεν 
έχουν πέσει ακόμη, θεωρείται βέβαιο ότι 
το project θα προχωρήσει κανονικά. Πα-
ράλληλα, σε προχωρημένες συζητήσεις 

βρίσκεται και η επέκταση της αλυσίδας με 
νέο κατάστημα στο κέντρο του Ηρακλεί-
ου Κρήτης, καθώς η διοίκηση εκτιμά ότι 
η πόλη θα γνωρίσει σημαντική οικονομι-
κή και τουριστική ανάπτυξη τα επόμενα 5 
με 10 χρόνια.
Όλα αυτά έρχονται σε μια στιγμή, κατά την 
οποία η αλυσίδα καταγράφει άνοδο τζίρου 
της τάξης του 6% στα υφιστάμενα καταστή-
ματα του δικτύου. Και αυτό με μια αύξη-
ση τιμών, που περιορίζονται σε περίπου 
2% με 3%. Την έκπληξη κάνει το νέο κατά-
στημα στο Smart Park, καθώς φαίνεται να 
ξεπερνά το αρχικό business plan, με αύ-
ξηση πωλήσεων στο 20%, προσελκύοντας 
καταναλωτές ακόμη και τις Κυριακές, που 
η εμπορική αγορά παραμένει κλειστή, επι-
βεβαιώνοντας τη δυναμική της συγκεκρι-
μένης τοποθεσίας.

ΜΕ ΑΎΞΗΣΗ 5% ΣΤΟΝ ΌΓΚΟ ΠΩΛΉΣΕΩΝ ΤΡΈΧΕΙ Η ΠΊΝΔΟΣ
Σε σταθερά ανοδική τροχιά, κόντρα στις 
έντονες πληθωριστικές πιέσεις, κινείται ο 
Αγροτικός Πτηνοτροφικός Συνεταιρισμός 
Ιωαννίνων Πίνδος. Σύμφωνα με καλά πλη-
ροφορημένες πηγές, ο συνεταιρισμός κα-
ταγράφει επιδόσεις, που κινούνται αισθητά 
καλύτερα από πέρυσι, κυρίως σε ό,τι αφορά 
τους συνολικούς όγκους και τις ποσότητες 
των πωλήσεων. Συγκεκριμένα, οι πωλήσεις 
εμφανίζουν άνοδο της τάξης του 5% με 6% σε 
όγκο, μια επίδοση η οποία, όπως επισημαί-
νουν οι ίδιες πηγές, είναι παραπάνω από τον 
τρέχοντα μέσο όρο του συνόλου της συγκε-
κριμένης κατηγορίας. Ανοδικά κινούνται και 

οι εξαγωγές, οι οποίες καταλαμβάνουν πλέ-
ον πάνω από το 10% του συνολικού ετήσιου 
τζίρου του συνεταιρισμού. Η περαιτέρω δι-
είσδυση στις ξένες αγορές αποτελεί ξεκάθα-
ρη στρατηγική στόχευση, καθώς η διοίκη-
ση αναγνωρίζει ότι η ανάπτυξη, που μπορεί 
να προέλθει από τη διεθνή αγορά, προσφέ-
ρει πολύ μεγαλύτερα περιθώρια και δυναμι-
κή. Ακόμη και στο σημερινό ρευστό παγκό-
σμιο περιβάλλον, όπως λένε οι ίδιες πηγές, 
υπάρχουν σημαντικές ευκαιρίες για τα ελ-
ληνικά ποιοτικά προϊόντα κοτόπουλου, τις 
οποίες ο συνεταιρισμός σκοπεύει να αξιο-
ποιήσει στο έπακρο. Το ενδιαφέρον εντοπί-

ζεται, βέβαια, και στην τιμολογιακή πολιτική 
του συνεταιρισμού. Παρά τις έντονες πιέσεις, 
που δέχεται η παραγωγή για νέες ανατιμή-
σεις, λόγω της συνεχιζόμενης έκρηξης στις 
τιμές των πρώτων υλών, των ζωοτροφών, 
αλλά και του υψηλού κόστους της ενέργει-
ας, ο συνεταιρισμός των Ιωαννίνων επιλέγει 
να κρατήσει τις τιμές του σταθερές. “Συμπιέ-
ζουμε τα περιθώριά μας και απορροφούμε 
το αυξημένο κόστος, προκειμένου να παρα-
μείνει το προϊόν μας ελκυστικό και ανταγω-
νιστικό για τον Έλληνα καταναλωτή”, αναφέ-
ρουν χαρακτηριστικά κύκλοι της διοίκησης 
του συνεταιρισμού.

Το κλειδί για να μαθαίνετε τα μυστικά 
της αγοράς ακινήτων, κάθε μέρα 
στο e-mail σας. Με την υπογραφή της

ΚΆΝΤΕ 
ΕΓΓΡΑΦΉ 

ΕΔΏ

https://www.realestatedailysecret.com/
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Business Insight

ΔΕΗ: ΤΑ ΠΟΙΟΤΙΚΆ ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΆ ΤΗΣ ΑΜΚ-ΡΕΚΌΡ
Πρώτη χθες για τη “νέα ΔΕΗ”, όπως διαμορ-
φώνεται πλέον ο όμιλος - στην αποτίμηση 
των €12,6 δισ. ευρώ. Το Β.Ι. θα επιχειρή-
σει και αυτή την φορά να διακρίνει πίσω από 
την... κουρτίνα, να αναδείξει εκείνα τα στοι-
χεία που χαρακτηρίζουν την ΑΜΚ εκτός από 
ξεκάθαρα αναπτυξιακή και ποιοτική.
Θα ξεκινήσω από το εγχώριο επενδυτικό κοι-
νό και δη τους μικροεπενδυτές/μικρομετό-
χους που είναι η βάση κάθε εισηγμένης, πολύ 
δε περισσότερο ενός ομίλου κοινής ωφελεί-
ας- που σημειωτέον εξυπηρετεί 5,4 με 5,6 
εκατ. πελάτες σε όλη την επικράτεια. Οι εγχώ-
ριοι επενδυτές/κάτοχοι μετοχών της εισηγ-
μένης κατά την ημέρα της καταγραφής ήταν 
οι μόνοι οι οποίοι έτυχαν προτιμησιακής με-
ταχείρισης. Γιατί; Έλαβαν το 85,2% των νέων 
μετοχών που διατέθηκαν (13.892.947 μτχ). 
Όσοι συμμετείχαν στην δημόσια προσφορά- 
όπως και όσοι υφιστάμενοι μέτοχοι γράφτη-
καν για περισσότερα κομμάτια - περιορίστη-
καν σε μόλις 2.434.199 νέες μετοχές. Για το 
μέγεθος του “βιβλίου εσωτερικού” τόσο ακρι-
βοδίκαιη κατανομή είναι σαν να τετραγωνί-
ζεις τον κύκλο, και προφανώς για να λειτουρ-
γήσει έτσι θα πρέπει να πιστωθεί στην ομάδα 
που το σχεδίασε/υλοποίησε. Από την εξέταση 
των στοιχείων προκύπτει ότι οι ιδιώτες επεν-
δυτές εγγράφηκαν για 22.660.398 και έλα-
βαν 7.386.774 μετοχές, ποσοστό στο 32,2%, 
ενώ οι εγχώριοι θεσμικοί πήραν το 24,8% 
αυτών που ζήτησαν. 

Τί καταλαβαίνει κάποιος από την κατανομή; 
Πως η διοίκηση επέδειξε ιδιαίτερη πρό-
νοια, προκειμένου να ικανοποιηθεί- κατά 
το δυνατόν καλύτερο- η ζήτηση στο εσω-
τερικό και δη επ’ ωφελεία των υφιστάμε-
νων μετόχων (μικροεπενδυτών). Δεν είναι 
κάτι που αποτελεί κανόνα, ούτε για την εγ-
χώρια κοινότητα. Εκτίμηση μου, πως αυτό 
θα το βρει μπροστά της (καλώς εννοούμε-
να...) η διοίκηση, καθώς ενισχύεται η σχέ-
ση εμπιστοσύνης με την κοινότητα, κερδίζει 
σε αξιοπιστία. 
Για το πιο στενό επενδυτικό κοινό (με μεγα-
λύτερη οικονομική επιφάνεια) προτιμησια-
κή μεταχείριση-ακόμη και εάν υπήρχε- δεν 
λειτούργησε. Αυτό φάνηκε τόσο στην ιδιωτι-
κή τοποθέτηση (στο βιβλίο εξωτερικού) όσο 
και σε εγγραφές “ισχυρών χεριών”. Εξαι-
ρούμενων των λεγόμενων anchor investors 
(Capital, BlackRock, Covalis, K-Group & QIA), 
το προς διανομή ποσοστό ήταν πολύ μικρό. 
Πάντα βάσει των στοιχείων οι “λοιποί” από τις 
840 εκατ. μτχ που είχαν εγγραφεί πήραν περί 
τις 51 εκατ. 
Το επίσης ενδιαφέρον είναι πως εγχώρι-
οι θεσμικοί, διαχειριστές, χρηματιστές (και 
λοιποί επαγγελματίες) έλαβαν ικανοποιητι-
κό ποσοστό.
Ποιο το όφελος, κρίνοντας από την χθεσινή 
συνεδρίαση; Ικανός αριθμός πραγματικά εν-
διαφερόμενων να επενδύσουν στην προοπτι-
κή περαιτέρω ανάπτυξης της ΔΕΗ τάχθηκαν 

στην πλευρά των αγοραστών. Ενδεικτικό το 
γεγονός πως, ενώ η συνεδρίαση ξεκίνησε 
με εντολές στα €20,86, μετά τις 11.20’ πέ-
ρασαν σε θετικό έδαφος, φθάνοντας έως τα 
€21,96. Νέα υψηλή τιμή, την πρώτη συνε-
δρίαση εισαγωγής εκατομμυρίων νέων με-
τοχών; Sorry αλλά 40 χρόνια στο ρεπορτάζ 
πρώτη φορά θυμάμαι να συμβαίνει. Προφα-
νώς, πιστώνεται και αυτό στην διοίκηση.  
Ακόμη και ο σχεδιασμός για τους δύο βασι-
κούς μετόχους Δημόσιο, CVC Capital ήταν 
μελετημένος. Τι εννοώ; Tο Δημόσιο πήρε 
69.180.631 νέες μετοχές. Δηλαδή συνολι-
κά έχει 192.516.811 μετοχές, ήτοι το 32,3% 
του μ.κ., από 33,4% πριν την ΑΜΚ. Πρακτικά 
αυτό σημαίνει ότι για να καλυφθεί μέχρι... τε-
λευταίας μετοχής το ποσοστό της καταστατι-
κής μειοψηφίας το Δημόσιο θα καλύψει την 
διαφορά μέσω επαναγοράς και ακύρωσης 
μετοχών. 
Καταλήγοντας, κοινή εκτίμηση στην κοι-
νότητα πως η ΑΜΚ ήταν... κεντημένη μέ-
χρι τον τελευταίο μικρομέτοχο, με ακρι-
βοδίκαιη κατανομή και συμμετοχή hedge 
funds, τόση-όση για να ενισχύσει περισσό-
τερο το volatility της μετοχής. Που και χθες 
ήταν πρώτη στην σχετική κατάταξη, βάσει συ-
ναλλαγών-τζίρου ξεπερνώντας και τις τέσσε-
ρεις των συστημικών τραπεζών. Σημείο των 
καιρών, και της νέας εποχής για τον όμιλο 
ppc και τον ευρύτερα εννοούμενο ενεργει-
ακό κλάδο της χώρας. 

• ΚΡΙ ΚΡΙ

ΝΈΑ ΠΡΟΪΌΝΤΑ ΠΑΓΩΤΟΎ ΓΙΑ ΤΟ 2026
μια νέα σειρά από καινοτόμες και απολαυ-
στικές προτάσεις παγωτού παρουσιάζει η 
Κρι Κρι για το 2026, επενδύοντας στη συ-
νεχή ανανέωση του χαρτοφυλακίου της και 
στην προσαρμογή στις σύγχρονες κατανα-
λωτικές τάσεις.

MASTER RICH
Στη σειρά Master Rich, ξεχωρίζει το νέο 
Master Rich Speculoos, ένα ξυλάκι παγω-
τού εμπνευσμένο από τη γεύση speculoos, 
με διπλή επικάλυψη και πλούσια υφή που 
ενισχύει τη γευστική εμπειρία.

RODEO
Η σειρά Rodeo επαναλανσάρεται με ανα-
νεωμένο λογότυπο και σύγχρονη συσκευ-
ασία, αποκτώντας πιο νεανική και δυναμι-
κή εικόνα. 
Παράλληλα εμπλουτίζεται με τη νέα γεύση 
Toffee Banana, ενώ υποστηρίζεται από νέα 
τηλεοπτική καμπάνια

GREEK FROZEN YOGURT
Στη σειρά Greek Frozen Yogurt, η Κρι Κρι ενι-
σχύει την παρουσία της στην κατηγορία των 
ελαφριών επιδορπίων, με νέες προτάσεις 
όπως το ξυλάκι Lemon και τα κυπελλάκια 
Peach και Strawberry με κομμάτια φρούτων, 
ανταποκρινόμενη στη ζήτηση για πιο δροσε-
ρές και ισορροπημένες επιλογές. Παράλλη-
λα, η εταιρεία επενδύει και στην παιδική κα-
τηγορία, παρουσιάζοντας νέο ξυλάκι γρανίτα 
σε σχήμα καρπουζιού με γεύσεις καρπούζι και 
πράσινο μήλο. Στη σειρά οικογενειακών παγω-
τών Heartmade, η γεύση Speculoos εντάσσεται 
πλέον και στη συσκευασία 1,5 λίτρου, ενισχύο-
ντας τη γκάμα των επιλογών για το σπίτι.
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Editorial
Σεβασμός
Σε συνέχεια του χθεσινού 
μου σχολίου, δέχτηκα ένα 
πολύ ενδιαφέρον e-mail από 
αναγνώστρια, η οποία - όπως 
έγραψε - “θα σας γυρίσω λίγο το 
νόμισμα από την άλλη πλευρά: Έχω 
την τύχη να εργάζομαι σε σταθερή 
επιχείρηση εδώ και 20 χρόνια, 
αλλά ο σύζυγός μου είχε την ατυχία 
να απασχολείται σε ελληνικές 
επιχειρήσεις, όπου ο ιδιοκτήτης-
επιχειρηματίας είναι το θαύμα 
της φύσης και μπορεί να ασκεί με 
μεγάλη "επιτυχία" τα καθήκοντα του 
λογιστή, του εμπορικού διευθυντή, 
του HR manager και οποιοδήποτε 
άλλου "πιασάρικου" τίτιλου. 
Μόλις είχε χάσει την δουλειά του σε 
μια εταιρεία, που πάσχιζαν να βρουν 
τρόπο να απολύσουν μια κοπέλα, 
η οποία μόλις είχε ανακοινώσει 
ότι ήταν έγκυος. Σας παραθέτω 
λοιπόν έναν διάλογο μεταξύ του 
συζύγου μου και του manager που 
περιέγραψα:
Ε- Στείλατε ένα βιογραφικό.
Υ- Ναι, απλά συγγνώμη είμαι σε 
εξωτερικό χώρο και δεν έχω καλό 
σήμα.
Ε- Δεν πειράζει, να κάνουμε ένα 
γρήγορο interview/call τώρα, δεν 
θα σας κρατήσω πολύ (τονίζω ότι το 
interview είχε την απαίτηση να γίνει 
τώρα, σε εξωτερικό χώρο, χωρίς 
την απαιτούμενη προσοχή)
Υ- Να πω την αλήθεια, με 
πετυχαίνετε στο super market μαζί 
με το παιδί μου. Θα μπορούσαμε να 
κανονίσουμε αύριο το πρωί;
Ε- Δεν μπορεί να τον κρατήσει 
κάποιος; 5 λεπτά θα κάνουμε!
Υ- Είναι 4 ετών, αυτό δεν μπορεί να 
γίνει και επιθυμώ το interview να 

γίνει οργανωμένα με ησυχία.
Ε- Ναι με ακούτε; Εσείς πόσα 
χρήματα θέλετε;
Υ- Ας μιλήσουμε σας παρακαλώ 
οργανωμένα, με πετυχαίνετε έξω, 
να δούμε τι ζητάτε, να σας πω τι 
εμπειρία έχω.
Ε- Με τον βασικό έρχεστε;
...
...
...   Τόσο απλά, όπως λέτε και εσείς.
Τόσο απλά, δεν μας ενδιαφέρει 
ποιος είστε, τόσο απλά να μας πείτε 
και ευχαριστώ που σας καλέσαμε. 
Τόσο απλά όχι δεν έχετε δικαίωμα 
για μια συνέντευξη, όχι δεν έχετε 
δικαίωμα για προϋπηρεσία και 
εμπειρία. Τόσο απλά δεν μας 
νοιάζει τίποτα άλλο, παρά να σας 
ξεζουμίσουμε και εσάς όπως τον 
προηγούμενο, που προφανώς μας 
παράτησε απογευματιάτικα και 
αναγκαζόμαστε να ψάχνουμε κόσμο 
μέσα στο super market. 
Τα πράγματα είναι πολύ απλά, το 
μαιχαίρι και το καρπούζι το κρατάει 
ο επιχειρηματίας. Τόσο απλά”.
Το mail αυτό παρουσιάζει το άλλο 
άκρο. 
Στην απόλυτη υπερβολή του. 
Ασφαλώς και δεν το συζητάμε 
ότι είναι κατακριτέα όλη αυτή η 
συμπεριφορά. 
Όπως, όμως, και η χθεσινή, της 
υποψηφίας. 
Συνεπώς, τί χρειάζεται εκατέρωθεν;
Το αυτονόητο, που λείπει όλο και πιο 
έντονα από την ελληνική κοινωνία: 
Ο σεβασμός.
Τόσο απλά.

Νεκτάριος B. Νώτης
nectarios@notice.gr

SECRETRECIPE

Ο βιαστικός επενδυτής

Κάτι παραπάνω από βιαστικές χαρακτηρίζει 
η αγορά τις κινήσεις του νεόκοπου επενδυτή 
στον κλάδο. Ο ίδιος υπόσχεται λαγούς με πε-
τραχείλια, όμως, μέχρι στιγμής δεν έχει κα-
ταφέρει να υλοποιήσει αυτές τις υποσχέσεις 
του. Πάντως, τουλάχιστον, διασφαλίζει την 
ομαλή μετάβαση στο νέο καθεστώς. Κάτι εί-
ναι κι αυτό. "Θέλει όμως πολλή δουλειά ακό-
μα", όπως λένε στο FnB Daily όσοι γνωρίζουν 
πρόσωπα και πράγματα.
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