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Ποια 
είναι η 
KONVA



Κατηγορίες Προϊόντων 

• Τόνοι – Τονοσαλατες –Σαρδέλες – Γαύρος –
Ρεγγα –Κατεψυγμένα Φιλέτα  

• Καλαμάρι – Σκουμπρί – Χταπόδι - Θραψαλο



KONVA 2Ης Γενιάς 

Σύγχρονη 
βιομηχανία

Παραδοσιακό 
mentality 

Comfort Zone 

Πλειοψηφία 
προσωπικού άνω 
των 20 ετών στην 

KONVA 

Αγάπη για το “ΔΕΝ  
γίνεται”



KONVA Status 2019
Πραγματικότητα vs Ευκαιρία  



Είσοδος στο 2020  

KONVA
Παραδοσιακό mentality 

Confort Zone

Πανδημία
Ραγδαίες εξελίξεις λόγω κορονοϊού 

Lockdowns 

Αγορές πανικού

Κλιματική 
Αλλαγή 

El nino : Μη αλιεία καλαμαριού σε παγκόσμιο επίπεδο

Πλαγκτον στο Αιγαίο¨: Αδυναμία αλιείας αφρόψαρων 



Κλιματική αλλαγή vs KONVA 

Τουλάχιστον το 33% 
του τζίρου  σε άμεσο  

ρίσκο 

Αυξημένα λειτουργικά  κόστη 
λόγο μέτρων πανδημίας 

Περιορισμός ευελιξίας –
διακοπή συναντήσεων & 

εκθέσεων 
Απώλεια  
εποχικότητας λόγο
μέτρων  covid 

Άμεσο Σχέδιο 
δράσης 



S.W.O.T 
Ισχυρή Ελληνική βιομηχανία

Επιχειρηματική ηθική 

Ποικιλία  προϊόντων με ηγετική θεση

Ανώτατη ποιότητα  

Δέσμευση ανθρώπων

Ευελιξία 

3η γενιά στο τιμόνι 

Τρόπος σκέψης

Απεριόριστοι πόροι

Κατηγορία Τόνου & 
Τονοσαλατας

Προιοντικες Καινοτομίες 

Εκμετάλλευση εγχώριας 
παραγωγής – νέα προϊόντα 

Επιπτώσεις κλιματικών 
αλλαγών  

Ανταγωνισμός 



Σχέδιο Δράσης 
Ιεράρχηση στρατηγικών αναγκών πελατών 
KONVA

• Κερδοφορία –margin 

• Γκάμα 

• Διαθεσιμότητα

• Promo 

• Σταθερότητα τιμών 

• Προσέλκυση καταναλωτών 

• Γύρισμα αποθεμάτων

• Όγκος πωλήσεων 

• Δαπάνη ανά καλάθι 

• Πιστότητα πελατών 

Κάλυψη αναγκών vs ανταγωνισμού 

• Ανταγωνιστικότερες παροχές vs ανταγωνισμού -10% 
μεγαλύτερο

• Ποικιλία υποκατηγοριων vs επικέντρωσης σε μια 
κατηγορία

• Εγγυημένη λόγω εγχώριας παραγωγής vs ρίσκου 
εμπορικής εταιρείας 

• Πιο ελκυστικό  λόγω χαμηλότερης τιμής βάσης vs
ανταγωνισμού

• Πιο ασφαλής λόγο εγχώριας παραγωγής αποθέματος 
6 μηνών min

• Το εγγυόνται οι προιοντικες μας καινοτομίες & η 
εμπιστοσύνη του Brand TRATA

• Ταχύτερο από την πίστωση 

• Σταθερά ανοδικός vs κόπωσης ανταγωνισμού 

• Ισχυρή συνεισφορά των εποχιακών κωδικών 

• 100 χρόνια ιστορίας 



Πυλώνες επικέντρωσης 

Προσαρμοστικότητα 

• Της ισχυρής παραγωγικής δυναμικής 

• Ευελιξίας 

• Εγχώριου R&D

• Ανθρώπων –Θέλησης 

Στόχος

• Να γίνουμε ο Category Captain και στον Τόνο & Τονοσαλατες

• Να κάνουμε την βαριά  κατηγορία τυποποιημένων ψαρικών  «Sexy»

• Να γίνει ο τόνος TRATA συνώνυμο της υπεραξίας και του σύγχρονου ευ ζην 



Εμπορικοί 
Πυλώνες 
επικέντρωσης 

• Ανάλυση κερδοφορίας ανά πελάτη vs κερδοφορίας καναλιού vs 
εταιρείας

• Ιδανικές παροχές ανά πελάτη βάση Counterpart matrix

• Ευθυγράμμιση αντιπαροχών με  παροχές 

• Στοχοποιηση πελατών σε αυτοχρηματοδοτούμενο Promo BGT βάση 
τζίρου που  τους διασφαλίζει μεγαλύτερη συχνότητα promos 

• Διαρκή καινοτόμα λανσαρίσματα – εξάλειψη μη παραγωγικών ουρών 

• Ενίσχυση χονδρικής – profit captain 

• Δημιουργία hero κωδικών με σκοπό την ώθηση της κατηγορίας   

Εμπορική πολιτική

• Εκμετάλλευση τάσεων , δυναμικής , μεριδίων ,καινοτομιών 

• Αμερόληπτη πρόταση ιδανικού πλανογραμματος ανά λιανεμπορο
βάση αναγκών του 

• Δημιουργία οργανικών πωλήσεων λιγότερο εξαρτώμενων από promo 

Category management 

• Λογότυπο 

• Μακέτα 

• Προϊόντα 

Διαφοροποίηση



Κανάλια διανομής 

• Αντικατάσταση της ανά μήνα εμπορικής πολιτικής κιβωτιακων εκπτώσεων 
με παγιωμένες  ΝΕΤ τιμές 

• Καθορισμός προτεινόμενης τιμής πώλησης ανα κωδικό με κατεύθυνση 
κερδοφορίας στο μείγμα που αποτελεί προτεραιότητα της KONVA 

• Δημιουργία ενιαίας ανταγωνιστικής  τιμής πώλησης σε κάθε  τελικό σημείο 
της χώρας  μέσω ελέγχου της διαδρομής τιμολόγησης από το συνεργάτη 
στο τελικό σημείο και από το τελικό σημείο στο ράφι 

• Matrix παρακολούθησης συνεργατών  ανά περιοχή  – διαθέσιμα σημεία –
διανομή  ανά σημείο

• Επικέντρωση & στοχοποιηση στο sell out όχι στο sell in .Το sell in είναι 
αποτέλεσμα του sell out 

• Μείωση DSO κατά 25% 

Ειδικοί συνεργάτες 



Υπεραξία στο ραφι

Κατηγορία 

Βαρετή & βαριά 
κατηγορία

Μικρή ποικιλία 
γεύσεων

Ένας παίκτης στο 
μεγάλο κομμάτι 

της πίττας  

Προσθήκη KONVA 
• Ίδιο προϊόν ,ανώτατης 

ποιότητας , 20% χαμηλότερη 
τιμή

• Διεθνής καινοτομία φυσικά 
καπνιστού τόνου & 
τονοσαλατων TRATA

• Τόνος με Ελληνικό παρθένο 
ελαιόλαδο

• Κατηγορία φακέλων 

• Customization στις Ελληνικές 
γεύσεις   



Επόμενα 
βήματα … 

• Εμπορική εξωστρέφεια – Δεν αρκεί να το κάνουμε αλλά και να το 
δείχνουμε 

• Επικέντρωση E- Commerce 

• Στρατηγική επικέντρωση στο 80% της κατηγορίας – Τόνους & 
Τονοσαλατες

Αγορά 

• Μετάβαση στην TRATA 3ης γενιάς

• Επανασχεδιασμός λογοτύπου 

• Επανασχεδιασμός Μακέτας Τόνων & Τονοσαλατων

• Επιλογή στρατηγικών ambassadors 

• Επένδυση στα social media – νέα γενιά καταναλωτών 

Marketing

• Καινοτομία στον τρόπο σκέψης  

• Καινοτομία στην παραγωγή 

• Καινοτομία στο τελικό προϊόν 

R&D



Χρυσός κύκλος της KONVA 
Σκοπός  #1

Επιχειρηματική ηθική ,  χαμηλό 
περιβαλλοντικό & ισχυρό 
κοινωνικό αποτύπωμα 

Παράγουμε στην Ελλαδα για τον 
Έλληνα

Πως #2 Με κορυφαία 
πιστοποιημένη  ποιότητα 
διεθνών στάνταρ  

Τι #3 Να εκπαιδεύσουμε  τον 
Έλληνα στο σύγχρονο εφ ζην 
& την υγιεινή διατροφή 
βάζοντας το ψάρι στο 
καθημερινό τραπέζι 

Σκοπός



Εκπαίδευση ανθρώπων 

Διεκδίκηση 

•Οι άνθρωποι μας πρέπει να 
λειτουργούν σαν mini KAM 

•Αντίληψη της δύναμης που έχει 
η μια αλλαγή τη φορά 

Επικοινωνία με Data 

•Απόλυτη εξοικείωση με μερίδια 
αγορας 

•Απόλυτη εξοικείωση με το 
ύψος της επιστροφής που 
προσδοκούμε από κάθε 
επένδυση 

Training sessions 

•Έκθεση σε αναβαθμισμένες 
τεχνικές πωλήσεων

•Εκπαίδευση σε ρεαλιστικά role 
playing 

•Στόχος να είμαστε κάθε φορά 
ένα βήμα μπροστά από τον 
ανταγωνισμό 



Το χθες 



Το σήμερα 



H KONVA  3ης γενιάς  ..

100% 
vs 90,4%

92% vs 
89%

57,5% 
vs 55%

23,5%
vs 

14,8%

18% vs 
12%

65% vs 
53%

78% vs 
63%

2021

2022



Τι καταφέραμε σε δυο χρόνια 
Ισχυρη Βιομηχανία 

σωστά επικεντρωμένη 
παραγωγικά 

50% αύξηση  
πωλήσεων στους 

Τόνους ΤΡΑΤΑ 

100% Αύξηση 
πωλήσεων στις 

τονοσαλατες

3.500k φρέσκος τζίρος 
στο οργανωμένο 

λιανεμπόριο μόνο σε 
τόνο & τονοσαλατες

Προσθήκη 2,5
μονάδων μεριδίου 

αξίας στην κατηγορία 



Ευχαριστώ


