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Adus, , 
οσυμμαχος 

των 

εταιρειων 

FMCG , 
στη μαχη 

για μια θέση , 
στο ραφι 

Α ποτελεί σημαντικό σύμμαχο και συνερ­γάτη των επιχειρήσεων, και κυρίως των 
μικρομεσαίων, στον αγώνα που διέξα­

γουv για τοποθέτηση των προϊόντων τους στα 
ράφια των σουπερμάρκετ και εν τέλει για αύ­

ξηση των πωλήσεων. Ο λόγος για την εταιρεία 

Adus, η οποία με απλά λόγια θα μπορούσαμε να 
πούμε ότι είναι αυτή που αναλαμβάνει το τμήμα 
πωλήσεων βιομηχανιών που επιθυμούν να το­
ποθετήσουν τα προϊόντα τους στα ράφια των 

σουπερμάρκετ. Για τον σημαντικό ρόλο της εται­
ρείας σε αυτή τη διαδικασία μίλησε στηvTimeTV 
ο διευθύνων σύμβουλος της επιχείρησης κ. Πα­
ναγιώτης Λουκέρης. Ρόλος πάντως ιδιαίτερα 
κρlσιμος, αν λάβουμε υπόψη μας τον «πόλεμο» 

που διεξάγεται για μια καλή θέση στο ράφι του 
σουπερμάρκετ και που τουλάχιστον σε κάποιες 

περιπτώσεις εντάθηκε τις μέρες της πανδημίας. 

«Να ξεκαθαρίσουμε πρώτα - διευκρινίζει ο κ. 
Λουκέρης - ότι ο πόλεμος στο ράφι ανέκαθεν 

υπήρχε, αλλά όταν έχουμε τέτοια γεγονότα όπως 
η πανδημ(α τότε ο πόλεμος αυτός ενrείνεται». Τι 
σημαivει όμως πόλεμος στο ράφι; «Για να μπο­
ρέσει κάποιος να πουλήσει προϊόντα πρέπει να 
υπάρχουν στο ράφι και να τα βλέπει ο κατανα­
λωτής. Το σουπερμάρκετ είναι ένα απρόσωπο 
σημείο πώλησης. Δεν υπάρχει κάποιος που 

θα σου πουλήσει ή θα σου προωθήσει κάποια 

προϊόντα. Άρα ο καταναλωτής για να αγοράσει 

κάποιο προϊόν πρέπει να το δει στο ράφι. Αν ο 

καταναλωτής δεν βρει ένα προϊόν, θα αγοράσει 
το αντ!στοιχο μιας άλλη ετaιρε(aς», σημειώνει ο 
κ. Λοuκέρης και εξηγεί στη συνέχεια τον ρόλο 
της Adus. «Κατ' αρχάς δραστηριοποιούμαστε ως 
ένα εξωτερικό τμήμα πωλήσεων για προμηθευ­
τές σουπερμάρκετ που είτε δεν έχουν δικό τους 
τμήμα πωλήσεων ε !τε θέλουν να δυναμώσουν 
το τμήμα πωλήσεων που ήδη έχουν)). Σημειωτε­
όv ότι μια μεσαία εταιρεία δεν είναι δυνατόν με 
το δικό της δυναμικό και μόνο να εξυπηρετήσει 
1.500 ή 2.000 σημε!a. Αυτό είναι ξεκάθαρο, τονί­
ζει ο κ. Λουκέρης και επισημαίνει το γεγονός ότι 
«οι μικρομεσαίες επιχειρήσεις έχουν αντιπάλους 

πολυεθνικές, οι οποίες διαθέτουν απεριόριστους 

πόρους, μεγάλα τμήματα πωλήσεων και tχουν 
και μια τεράστιο δύναμη μέσα στις αίθουσες των 

σουπερμάρκετ». Οπότε μια μικρομεσαία επιχεί­
ρηση εlvαι σχεδόν αδύνατον να μπορεί να έχει 

από μόνη της αυτή τη δυvαμη. Ας δού­

με όμως ποια είναι η δυναμική που 
θέτει στην υπηρεσία της επιχεί­

ρησης η Adus. «Προσφέρουμε 

- διευκριviζει ο κ. Λοuκέρης 
- 25 πωλητές σε όλη τη 

χώρα, καλύπτουμε 2.000 
αίθουσες λιανικού 

εμπορίου χερσαία 

και Κρήτη, προ­

σφέρουμε ιεραρ­
χία στο τμήμα 

πωλήσεων, διεύ­
θυνση πωλήσε­
ων, επιθεώρηση 

πωλήσεων, back 
office πωλήσεων 
καθώς έχουμε 

ολόκληρο τμήμα που ασχολείται με το day to 
day, δηλαδή με την πορε!α των παραγγελ ιών. Για 
να μπορέσει λοιπόν μια μικρομεσαία εταιρεία να 

έχει όλο αυτό το τμήμα που είναι γύρω στα 30-35 
άτομα, αντιλαμβάνεστε ότι είναι αδύνατον να το 
KάVEI)>. 

Ο Έλληνας μικρομεσαίος επιχειρηματ{ας όμως 

εlvαι σε θέση να εκτιμήσει αυτή την προσφορά 
ή βλέπει την όλη διαδικασ(α με κάποια επιφυλα­

κτικότητα θέλοντας να ελέγχει την κατάσταση 
με τους δικούς του πωλητές; Ο κ. Λοuκέρης πα­
ρατηρεί ότι όταν ξεκίνησε η εταιρεία, 11 χρόνια 
πριν, υπήρχε όντως μια κάποια δυσπιστία και 
πολλοί ήταν οι επιχειρηματίες που επιθυμούσαν 
το τμήμα πωλήσεων να βρίσκεται μέσα στην 
εταιρεία. «Με την πάροδο του χρόνου όμως και 
βλέποντας τα πλεονεκτήματα της τεχνικοοικο­

νομικής προσφοράς μας είδαν ότι πραγματικά 

δεν θα μπορούσαν να κάνουν κάτι άλλο παρά να 
έρθουν να συνεργαστούν μαζί μας», τοv(ζει ο κ. 

Λουκέρης. 

Ποια είναι όμως αυτά το πλεονεκτήματα; «Κατ' 

αρχάς - τονίζει ο κ. Λουκέρης - έχουν άμεση 

ενδυνάμωση εν μια vuκτ! με το προσωπικό που 
σας προανέφερα, έχουν άμεση κάλυψη στις πε­

ριοχές που σας προανέφερα. Ειδικά στην επαρ­
χία, οι μικρομεσαίες εταιρείες δεν πάνε καθόλου. 

Στην Απική έχουν ένα-δύο άτομα, βλέπουν κά­
ποιες αίθουσες, καλύπτουν κάπως την κατάστα­

ση. Στην επαρχία όμως ε!vαι πάρα πολύ κοστο­
βόρος η όλη διαδικασία. Εμείς παρέχουμε στον 
πελάτη μας δεκαπενθήμερες επισκέψεις σε όλη 

την επαρχlα με τοπικούς πωλητές δικούς μας και 
αυτό είναι πάρα πολύ σημαντικό. Άρα λοιπόν, 
εκτός από το πλεονέκτημα ότι έχουν άμεσα προ­

σωπικό που δεν θα το εiχαν διαφορετικά, έχουν 
το πλεονέκτημα της κάλυψης είτε στην Απική 
είτε πανελλαδικά. Κα ι όλο αυτό γίνεται με πάρα 

πολύ καλή οικονομική προσέγγιση που μπο­
ρούν να την αντέξουν και η οποία είναι σταθε­

ρού κόστους, δεν μεταβάλλεται ποτέ. Εγώ μπο­
ρεί την ομάδα από 14 άτομα να την κάνω 20 για 
να δώσω καλύτερες υπηρεσίες, οι πελάτες μας 

όμως θα πληρώσουν το ποσόν που κανονίστηκε 
όταν κλε!στηκε η συμφωνία». 

Να σημειωθεί ότι και το διάστημα της πανδημί­
ας η εταιρεία προσέφερε σταθερά τις υπηρεσίες 
της στους πελάτες της. Όπως λέει ο κ. Λοuκέρης, 

«δεν σταματήσαμε ποτέ να παρέχουμε τις υπη­

ρεσίες μας τηρώντας βέβαια πάντοτε τα πρό­
τυπα ασφαλείας όπως αυτά εlχαv τεθεί από τον 

ΠΟΥ και τον ΕΟΔΥ. Είναι βέβαια αυτονόητο ότι 
όταν δραστηριοποιούμαστε μόνο σε αυτή την 
αγορά, των σουπερμάρκετ, δεν θα έπρεπε ποτέ 
να σταματήσουμε να παρέχουμε τις υπηρεσίες 

μας. Μάλιστα ενδυναμώσαμε τη θέση μας μέσα 

στις αίθουσες των σουπερμάρκετ και επ,πλέοv 

βοηθούσαμε στο στήσιμο των ραφιών και στην 
αναπλήρωση των ραφιών». 
Ο κ. Παναγιώτης Λοuκέρης σuμφωνε( με την 

άποψη ότι τα σουπερμάρκετ ήταν οι μεγάλοι 
πρωταγωνιστές από το χώρο του λιανεμπορίου 

κατά τη διάρκεια της πανδημίας και επισημαίνει 
το γεγονός ότι τα ελληνικά σουπερμάρκετ επέ­
δειξαν έναν εξαιρετικό επαγγελματισμό, όπως 
βέβαια και οι προμηθευτές. 
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