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Since 1961, the methodology we have implemented, in more 
than 7,000 successful projects worldwide, placed us as a highly    
specialized company in exports.
We have experience in exports to more than 225 industries,
We maintain one of the largest networks worldwide in more than 76 

countries,
In Greece we have 746 export projects
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ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΕΣ & ΑΝΑΠΤΥΞΗ ΕΞΑΓΩΓΩΝ - TIPS



Η έκθεση ΔΕΝ αποτελεί βασική διαδικασία ανάπτυξης εξαγωγών. Είναι
παράλληλη ενέργεια σε ένα σύνολο ενεργειών και βοηθά στην υποστήριξη
του κάθε distributor/συνεργάτη μας και όχι στην εύρεση πελατών.



Ακόμη και αν επιλεγεί σαν βασική ενέργεια η
συμμετοχή σε έκθεση, πρέπει να γίνει
οργανωμένα!!!



Αλλιώς θα είστε παρατηρητές των επισκεπτών και
θα διαχειριστείτε πελάτες χωρίς ουσία



Επιλέξτε τεχνικές όπως την πριν την έκθεση 

για να μπορέσετε να προσελκύσετε πελάτες



Πριν την έκθεση μπορείτε να εφαρμόσ ετε

 Εύρεση των υποψηφίων πελατών σας και αρχική 
ενημέρωση με news letter 90-100 ημέρες πριν την έκθεση

 Επανάληψη του προηγούμενο βήματος 60 & 40 μέρες 
πριν την έκθεση

 Fu 30 ημέρες πριν την έκθεση σε κάθε πελάτη ξεχωριστά 
με σκοπό να «κλειδώσετε» 40 -60 ραντεβού(το 10% του 
πελατολογίου σας περίπου) και να οργανώσετε την κάρτα 
εισόδου για τον καθένα ξεχωριστά

 Τελική επικοινωνία 10  ημέρες πριν για την επιβεβαίωση 
της επίσκεψης τους και οργάνωση προγράμματος



PROWEIN 2015, Dusseldorf 



Εφαρμόστε τις τεχνικές ΄΄Κατά τη διάρκεια της   

Έκθεσης & μετά την Έκθεση΄΄
– ΄΄Ανοίξτε΄΄ τον κάθε πελάτη και να καταγράψτε σωστά τις

ανάγκες του, το προφίλ του, να κάνετε cross selling για να
μπορέσετε να τους διαχειριστείτε μελλοντικά

– Κάνετε την βασική αξιολόγηση των πελατών που πρέπει να
επισκεφτείτε ή να συνεχίσετε την επικοινωνία

• Αποστείλετε ευχαριστήρια επιστολή στους επισκέπτες σας

• Κάνετε τηλεφωνική επικοινωνία για την οργάνωση των
• επισκέψεων-ραντεβού σας ή για την αποστολή προσφορών

• Κάνετε στοχευμένες επισκέψεις



Με την βοήθεια του internet τα δεδομένα άλλαξαν την επικοινωνία
και την πρόσβαση σε data σε όλο τον κόσμο. Η ταχύτητα ανάπτυξης
του παγκόσμιου εμπορίου ήταν δραστική καθώς η πληροφόρηση
είναι πολύ μεγάλη.

Σήμερα η ανάπτυξη σε
ξένες αγορές έχει
εξελιχθεί σε μία
διαδικασία τελείως
φυσιολογική που αν
ακολουθηθούν τα
ενδεδειγμένα βήματα
είναι δεδομένο το
αποτέλεσμα.



Αρχικά πρέπει να αντιληφθούμε ότι υπάρχουν δύο(2)
τύπων αγορές:a)Οι τεχνοκρατικά δομημένες και b) οι μη
τεχνοκρατικές πχ:



Προϋποθέσεις για Εξαγωγές 

• Προϊόν σωστά προετοιμασμένο 
βάσει των Διεθνών προτύπων 
συσκευασίας, τυποποίησης, 
labelling

• Την απαιτούμενη παραγωγική 
δυναμικότητα

• Τους διαθέσιμους πόρους 
• Την δέσμευση της διοίκησης  να 

παραδώσει ένα εμπόρευμα, 
προϊόν ή υπηρεσία σε 
παγκόσμια κλίμακα σε μια 
ανταγωνιστική τιμή, για να 
μπορέσει να εξασφαλίσει 
μερίδιο αγοράς



Expansion in E.U.
• Τεχνοκρατική συνολικά αγορά,
• Πρέπει να τους αποδείξετε ότι 

είστε σοβαρή εταιρία,
• Πρέπει να τους ΄΄πλησιάσετε΄΄ στο 

ίδιο επίπεδο και όχι 
χαμηλότερα,(marketing)

• Συνεργασία Β2Β & B2D,
• Δεν σέβονται πλέον την Ελλάδα 

σχεδόν καθόλου,
• Υπάρχει νομικό πλαίσιο ισχυρό 

και πρέπει να ακολουθήστε τις 
διαδικασίες,

• Απαιτούνται πιστοποιήσεις πχ CE
• Σημαντικά τα βραβεία



Expansion in China.
• Τεχνοκρατική και μη αγορά,
• Θέλει εξαιρετική προσοχή με τους 

συνεργάτες σας,
• Θέλει ισχυρό marketing αλλά και 

ιδιαίτερη γνώση του νομικού
πλαισίου 

• Συνεργασία Β2Β & B2D αλλά με
σοβαρή αξιολόγηση ΜΟΝΟ από 
κοντά,

• Υπάρχει ιδιαίτερος σεβασμός στην 
Ελλάδα,

• Το νομικό πλαίσιο είναι ισχυρό για να 
προστατεύει τους Κινέζους- ασφάλεια

• Απαιτούνται πιστοποιήσεις που 
πρέπει να γνωρίζετε και είναι 
περίπλοκες 

• Σημαντικά τα βραβεία
• Προσοχή στα tricks



Expansion in USA.
• Τεχνοκρατική αγορά και ιδιαιτέρα οργανωμένη 

αγορά που δυσκολεύει τις εισαγωγές,
• Ο συνεργάτης σας πρέπει να είναι απαραίτητα 

ισχυρός και να σας καθοδηγήσει σε κάθε βήμα 
συνεργασίας,

• Θέλει ισχυρό marketing 
• Συνεργασία μόνο B2D αλλά πάντα σε συνεργασία 

με agent,
• Υπάρχει ιδιαίτερος σεβασμός στα Ελληνικά είδη 

διατροφής
• Το νομικό πλαίσιο είναι ισχυρό και σας 

προστατεύει 99%
• Απαιτούνται πιστοποιήσεις που πρέπει να 

γνωρίζετε και είναι περίπλοκες. Αν δεν τις έχετε 
δεν μπορείτε να μπείτε ποτέ 

• Όλα ξεκινούν με την Εγγραφή της εταιρείας στο 
FDA (Food and Drug Administration) 

• Αναγγελία  “Prior Notice” πριν την εισαγωγή του 
προϊόντος στην Αμερική, για την ενημέρωση του 
FDA και των τελωνείων για τα εισαγόμενα 
προϊόντα στην Αμερική.

• Προετοιμασία και έγκριση ετικέτας βάσει του 
“Food labelling Guide” του FDA

• Σημαντικά τα βραβεία



Expansion in Canada.
• Τεχνοκρατική αγορά και ιδιαιτέρα οργανωμένη 

αγορά,
• Ο συνεργάτης σας πρέπει να είναι απαραίτητα 

ισχυρός και να σας καθοδηγήσει σε κάθε βήμα 
συνεργασίας,

• Θέλει ισχυρό marketing 
• Συνεργασία μόνο B2D αλλά πάντα σε συνεργασία με 

agent,
• Υπάρχει ιδιαίτερος σεβασμός στα Ελληνικά είδη 

διατροφής
• Δεν χρειάζεται FDA & Prior Notice
• H ετικέτα είναι όπως της Αμερικής αλλά πρέπει να 

είναι σε δυο  γλώσσες: Αγγλικά & Γαλλικά 
• Έχει υπογράψει σύμφωνο με την E.U ελευθέρου 

εμπορίου το 1995 

• Απαιτούνται πιστοποιήσεις που πρέπει να γνωρίζετε 
και είναι περίπλοκες. Αν δεν τις έχετε δεν μπορείτε να 
μπείτε ποτέ 

• Αναγγελία  “Prior Notice” πριν την εισαγωγή του 
προϊόντος στην Αμερική, για την ενημέρωση του FDA 
και των τελωνείων για τα εισαγόμενα προϊόντα στην 
Αμερική.

• Πιστοποιητικό καταλληλότητας από την Νομαρχία 
• Σημαντικά τα βραβεία



Expansion in Dubai- UAE
• Μη Τεχνοκρατική αγορά,
• Η αγορά χωρίζεται σε 3 κομμάτια  

a) στο retail , b)την κυβερνητική 
αγορά, c) στην Local αγορά

• Ο συνεργάτης σας/ sponsor
πρέπει να είναι απαραίτητα 
ισχυρός και να σας καθοδηγήσει 
σε κάθε βήμα συνεργασίας,

• Υπάρχει ιδιαίτερος σεβασμός στα 
Ελληνικά είδη διατροφής

• Το νομικό πλαίσιο αν και ισχυρ ό 
σας προστατεύει 80%- ασφάλεια

• Απαιτούνται πιστοποιήσεις που 
πρέπει να γνωρίζετε



Expansion in Latin America
• Τεχνοκρατική και μη αγορά,
• Είναι union και έχουν πολλά stop για να 

διεισδύσεις, 
• Η ΄΄πόρτα΄΄ είναι το MEXICO 
• Ο συνεργάτης σας πρέπει να είναι 

απαραίτητα ισχυρός και να σας 
καθοδηγήσει σε κάθε βήμα 
συνεργασίας,

• Κάποιοι δεν γνωρίζουν που είναι η 
Ελλάδα

• Το νομικό πλαίσιο σας προστατεύει 70%-
ασφάλεια

• Απαιτούνται πιστοποιήσεις που πρέπει 
να γνωρίζετε

• Ακριβό logistic
• Για την ετικέτα στο  πίσω μέρος, πρέπει 

να είναι στην τοπική τους γλώσσα   
• Πιστοποιητικό καταλληλότητας από την 

Νομαρχία



Expansion in Russia
• Μη Τεχνοκρατική  αγορά,
• Ο συνεργάτης σας πρέπει να 

είναι απαραίτητα ισχυρός και 
να σας καθοδηγήσει σε κάθε 
βήμα συνεργασίας,

• Αγαπούν την Ελλάδα αλλά…
• Το νομικό πλαίσιο σας 

προστατεύει 80%- ασφάλεια
• Απαιτούνται πιστοποιήσεις 

που πρέπει να γνωρίζετε και 
ιδιαιτερότητες στις 
συσκευασίες

• Προσοχή στα tricks



Η Ανάπτυξη σε ξένες αγορές – Εξαγωγές – είναι Β.Ο. 

70%-80%



Θέλει υπομονή 7-18 μήνες*. Απαιτείται χρόνος για την 
ωρίμανση της αγοράς και την ενηλικίωση του πελάτη

Food industry  4/12 months
Industrial products 8/24 months

Services 6/12 months  



Αν είστε ανυπόμονοι, θα κάνετε  
κινήσεις ανοργάνωτες και άτακτ ες



Η ανάπτυξη σε ξένες αγορές προϋποθέτει  
οργάνωση , βασικές διαδικασίες   & γνώση. 

Για να μπορέσουμε να διεκδικήσουμε άνοιγμα σε ξένες αγορές 
πρέπει να ακολουθήσουμε 3 βασι κά στάδια (κυκλώματα)

Presales

Sales

After sales



Presales 
Presales είναι οι διαδικασίες εύρεσης και προσέλκυσης πελατών
από το target group που απευθύνεται η εταιρία μας

Presales
Διαδικασίες και στρατηγική εύρεσης
πελατών σε ξένες αγορές (marketing)
+ παράλληλες ενέργειες BTL



1. Γνώση των αγορών στόχων



Η έλλειψη γνώσης των αγορών στόχων και η επιλογή     
λιγότερων από 2 αγορές θα οδηγ ήσουν σε απογοήτευση



2. Γνώση του local ανταγωνισμού



3. Data base 



4. Επαγγελματικό Web Site 
΄΄Παράθυρο στον πλανήτη γη΄΄

Γλώσσες

Να προσδίδει  κύρος

Updated

Google analytics

SEO(search engine 
optimization)  

Mobile Responsive  



two monthly

5. Email Campaign Strategy 



Product News Letter 



Press Release News Letter           Email Campaign Strategy 



6. Εξειδικευμένα στελέχη ως Β. Ο 
Export assistant



7. Εύρεση πελατών –B2B/B2D/Agents
 Social Media
 Αναζήτηση μέσω του Google ή άλλων search engines με «λέξεις κλειδιά» 

και στις γλώσσες των κρατών/στόχων εκτός από αγγλικά
 Επικοινωνία με διπλωματικές αποστολές των κρατών/στόχων 
 Επικοινωνία με ελληνικές διπλωματικές αποστολές για κράτη/στόχοι
 Επικοινωνία με Εμπορικά Επιμελητήρια και Επιχειρηματικών Συνδέσμων 

σε Ελλάδα και στα κράτη στόχοι



More
• Σε περιπτώσεις όπου οι εταιρίες που βρήκαμε είναι διανομείς 

(distributors) ψάχνουμε συστηματικά στην ιστοσελίδα τους με σκοπό να 
βρούμε με ποιες άλλες εταιρίες συνεργάζονται

• Αναζήτηση μέσω βάσεων-δεδομένων που είτε μας υπέδειξαν τα 
επιμελητήρια είτε τα βρήκαμε μέσω αναζήτησης στο google

• Συστηματική αναζήτηση εκθετών/ επισκεπτών σε διάφορες εκθέσεις 

• Αγοράζουμε leads από συμβουλευτικές εταιρίες

• Από προσεγγίσεις διαφόρων πελατών ζητάμε συστάσεις



8. Marketing Tools
Σας προτείνουμε κάποιες ενέργειες marketing που πρέπει να 
ιεραρχηθούν σχετικά με την εφαρμογή τους:

Email marketing campaign

Pdf επικοινωνίας /ανά γλώσσα

Social media

Google analytics

Έντυπο επικοινωνίας (prospect)

Script επικοινωνίας

Σαφή εμπορική πολιτική



Το LinkedIn είναι ΄΄όχημα΄΄ για να σας     

αξιολογήσουν οι decision makers



Sales
Στο Sales εφαρμόζονται όλες οι διαδικασί ες διαχείρισης πελάτη 
σαν B.O. ή F.O. (Αναγνώριση αναγκών, διαχείριση και “άνοιγμα”
πελάτη, παρουσίαση πρότασης, τελική προσφορά)

Sales
Διαδικασίες και στρατηγική 
διαχείρισης πελατών σε ξένες 
αγορές 



9.    3 levels of Export Strate gy

9.1. Email campaign

9.2. Follow up με
σκοπό την 
αξιολόγηση

9.3 Ραντεβού 



10. Διαχείριση πελατών ( B.O.)

Η διαχείριση των 
πελατών πρέπει 
οπωσδήποτε να 
έχει στρατηγική



Δεν ψάχνουμε για συνεργασία 

το ΄΄μαγαζάκι ΄΄ του τρόμου

Δεν ψάχνουμε απλά ένα πελάτη αλλά το στρατηγικό μας 
συνεργάτη. Ο κάθε πελάτης πρέπει να διερευνηθεί πολύ. Η 
αγωνία να «πουλήσουμε» μπορεί να εξελιχθεί σε μεγάλο λάθος



11. Ραντεβού – (F.Ο.)

• Επιδιώκουμε να διερευνήσουμε το μέγεθος του συνεργάτη 
και το δίκτυο που έχει δημιουργήσει στο κράτος του.

• Ακολουθούμε την πολιτική την οποία έχουμε ήδη 
επικοινωνήσει.



more
• Δεν αλλάζουμε τους όρους συνεργασίας

• Δεν «ανοιγόμαστε» σε πάρα πολύ φιλικό επίπεδο - μένουμε 
σταθεροί στο στόχο μας



Στο ταξίδι μας πάμε προετοιμασ μένοι 
και όχι για ΄΄τουρισμό ΄΄



12.Μην φοβάστε να στοχοποιήσετε τον πελάτη

•Ο πελάτης πρέπει να διερευνηθεί    
σε όλα τα επίπεδα

•Να οριστεί στόχος πωλήσεων για    
τον 1ο χρόνο

•Να παρακολουθήσουμε τον 
πελάτη και να απαιτήσουμε να 
πιάσει το στόχο του

•Αν δεν κάνει τζίρο, μάλλον κάναμε 
λάθος επιλογή

•Αν όλα πηγαίνουν καλά , να 
προετοιμαστούμε για cross selling 



Πως σκέφτονται οι πελάτες!

• A. Level  
Compete yourself.. 

• B. Level
Please god, hope it's serious..

• C. level 
let's try..



After Sales 
Στο After Sales αναλύονται οι διαδικασίες διαχείρισης πελάτη
σαν B.O. μετά την πώληση. Άλλες τεχνικές που μπορεί να
ενεργοποιηθούν είναι το cross selling και το ordering.

After Sales
Εκπαίδευση σε Διαδικασίες και στρατηγική 
διαχείρισης πελατών μετά την πώληση 



13. Κάνετε After sales ικανοποίησης 

Μετά από την παράδοση των προϊόντων 10 ημέρες 
να γίνεται after sales ικανοποίησης. 

Happy Call



14. Δημόσιες σχέσεις

Είναι σημαντικό να δείχνουμε ενδιαφέρον για τους πελάτες 
μας. Η αξιολόγηση των δημόσιων  σχέσεων και το σχέδιο 
δράσης γίνεται βάσει του προφί λ του κάθε πελάτη.

Είναι πολύ σημαντικό για 
ένα πελάτη η 
υπενθύμιση των 
γενεθλίων του καθώς και 
ένα επιχειρησιακό δώρο 
από την χώρα μας.  



15. Cross selling 
Είναι σημαντικό να ξεκινήσει α πό την αρχική στοχοποίηση του
πελάτη ώστε να οριστούν όλα τα προϊόντα που μπορεί να
συνεργαστεί μαζί μας.
Η καταγραφή των 
προϊόντων ξεκινά τόσο 
από Β.Ο. και 
ολοκληρώνεται 
καλύτερα με το F.O.
Το cross selling θα μας 
επιτρέψει να έχουμε 
πάντα άποψη των 
αναγκών του πελάτη.





16. Ordering - Παραγγελιοληψία
Η τεχνική της παραγγελιοληψίας είναι σημαντική αν και εφόσον
έχουμε συνάψει συνεργασία με ένα πελάτη. 
Σε διάστημα 2-3 μηνών θα αντιληφθούμε την περιοδικότητα 
των παραγγελιών του και μπορού με να οργανώσουμε αυτόματη
παραγγελιοληψία ώστε να κάνουμε «γέφυρα» με τον πελάτη.

Αν μας ξεχάσει, 
κάποιος άλλος 
τον έχει 
προσεγγίσει..
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Επιλέξτε τις εφαρμοσμένες 
διαδικασίες Εξαγωγών & 
μην κάνετε ΄΄πειράματα΄΄



Οι ξένες αγορές έχουν 
ιδιαιτερότητες!! 

Διαφορετικές κουλτούρες 



Περιέργους ΄΄συνεργάτες΄΄!!!

και με ιδιαιτερότητες… 



Germany



UAE



Nigeria



Russia



Χορηγούμε σε κάθε εταιρία Δωρεάν έως 31/12 /2016
ένα CRS-CRM τελευταίας  γενιάς παραμετροποιημένο

αποκλειστικά για Εξαγωγές. 



email campaign



sms marketing 



client service



after sales



cross selling 



follow up – τηλέφωνο-πώληση



service



 Θα χαρούμε να μοιραστούμε την εξαγωγική μας εμπειρία μαζί σας. Μην
διστάσετε να μας ρωτήσετε ότι θελήσετε στο + 30 210 9533377 ( 9 lines)

 Μπορείτε να ζητήσετε την παρουσίαση του σεμιναρίου, ώστε να σταλεί στο
email σας, είτε απείθειας από την Manager’s Office, είτε από το τμήμα Marketing
του Επιμελητηρίου Ηρακλείου καθώς και το CRS - CRM



Thank you!!
George Dermentzoglou-Nolas
Marketing Director - 2 ΜΒΑ


