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Menschen sterben nicht 
es sei denn sie werden vergessen...

Kürzlich erlitt ich einen sehr großen Verlust. Ich habe meinen besten Freund, ein-
en Partner, einen Mentor verloren... Ich habe meinen Vater verloren. Einige Dinge 
im Leben geschehen ohne Erklärung und ohne Grund. Sowie der Verlust unserer 
Geliebten. Sie passieren so einfach, ohne dass wir auf das was folgt vorbereitet sind.
Menschen, die nicht mehr leben, verschwinden in Wirklichkeit nie aus unserem 

Leben. Sie sind stets durch unsere Erinnerungen gegenwärtig - gute und schlechte - um aufz-
ufallen und uns am Ende mit einem süßen Lächeln zu beschenken. Alles im Kopf, alles im 
Herzen, für immer. Erinnerungen, Momente, Liebe.
Viele behaupten - und ich stimme zu -, dass wir die Vergangenheit hinter uns lassen und weit-
ermachen sollten, aber weiterzumachen bedeutet nicht, zu vergessen. Denn in Wahrheit 
sterben Menschen nur dann wenn wir sie vergessen. Aber wie kann man jemanden 
vergessen, den man geliebt hat? Diejenigen, die wirklich geliebt wurden, verlassen uns nie. 
Liebe geht nicht verloren. Auch wenn sie nicht greifbar ist, existiert sie, weil Liebe unster-
blich ist. Auch wenn derjenige den du geliebt hast, weggegangen ist, schließt er für immer 
einen Platz in deinem Herzen.
Nur wenn wir es zulassen, kann jemand aus unserem Leben verschwinden, indem wir auf-
hören ihn zu erwähnen, ihm zu gedenken und ihn zu erwähnen, ihn zu rühmen.
Ansonsten ist er da, irgendwo in unserer Nähe. Er sieht uns und beobachtet uns von da oben.
Immer dann wenn wir eine Entscheidung treffen müssen, wenn wir etwas erreicht haben. 
Oft versuchen wir sogar etwas zu erreichen, damit sie stolz auf uns sein können, weil wir ihre 
Präsenz verspüren.
Solange sich unsere Seele an ihre Namen erinnert, werden sie uns weiter begleiten. 
Sie befinden sich neben uns und halten uns die Hand... Wir setzen unsere Bemühun-
gen fort um die Ziele zu realisieren, die der Gründer unseres Unternehmens gesetzt 
hatte und nicht mehr dazu gekommen ist. 

Um ihn da oben stolz zu machen!

LEITARTIKEL
VON MANOLIS SVOURAKIS

Vorsitzender & Geschäftsführer 
von MOBIAK
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In diesem luxuriösen neuen Katalog-Paket 
hat MOBIAK dafür gesorgt, den Charakter des 
"Supermarkts für Löschausrüstung" in den 
Vordergrund zu stellen

I
n der letzten Ausgabe von MOBIAKpress wurde in 

Kürze auf den neuen Katalog unseres Unternehmens 

und die 11 Hefte, aus denen er sich zusammensetzt, 

verwiesen. Nach diesen ersten Monaten nach seiner 

Veröffentlichung ist es eine gute Gelegenheit, ein paar 

Worte mehr dazu zu sagen.

In diesem luxuriösen neuen Katalog-Paket hat 

MOBIAK dafür gesorgt, den Charakter des "Supermarkts für 

Löschausrüstung" in den Vordergrund zu bringen, da fast 2.000 

Artikelnummern jetzt eine größere Vielfalt als je zuvor bieten. 

Von der kleinsten Komponente bis hin zum speziellsten 

Feuerlöschertyp und vom originellsten Gerät bis zu den 

speziellsten Wandhydranten - der MOBIAK-Partner hat 

Zugriff auf alles nötige, und zwar auf Lager.

Die große Differenzierung des neuen Katalogs von MOBIAK 

betrifft jedoch das Upgrade im Bereich der stationären Systeme, 

aber auch die breitere Unterstützung in technischen Sachen. 

Die Zertifizierung aller Systeme in ihrem Namen 

erlaubt MOBIAK nun stolz folgende Systeme in ihre Kataloge 

einschließen zu können:

• �Stationäre Systeme HFC-227ea (ΤΑLOS), FK-5-1-12, ΙG 

(THESEUS), IG (MINOAS) Alle gemäß VDS zertifiziert

• �Stationäre Küchensysteme, Alle gemäß LPCB (Alexander 

The Great) und gemäß ANPI (MOBIAK DIAS) zertifiziert

• �Feuerschutz-Pumpenaggregate zertifiziert gemäß UL,  

Wasserversorgungsnetz-Komponenten (UL/FM) und 

zertifizierte Sprinkler

• �Aerosol-Generatoren zertifiziert gemäß UL

• �Volles Sortiment an zertifizierten Hydranten,  Haspeln, 

phosphoreszierenden Markierungen usw.

Um oben genannten Punkte bestmöglich zu unterstützen haben wir 

zudem für folgende Investitionen gesorgt:

• �Bereitstellung von Hydraulikberechnungen

• �Bildung eines Installateur-Teams (zur Unterstützung 

unserer Partner)

• �Belegschaft mit dutzenden von Ingenieuren

• � Neue Einrichtungen (mit der neuesten 300-bar-

Abfülllinie im Werk Chania)

In Einklang mit den ständig steigenden Anforderungen der Zeit, und 

mit ihrer Erfahrung dank der Exportaktivitäten in über 72 Ländern 

bleibt MOBIAK mit dem neuen Katalog ein führendes Unternehmen 

in unserem Land, das Ihre Anforderungen für jedes Projekt vollständig 

erfüllen kann.

Die Investitionen und die Erneuerung unseres Katalogs hören 

jedoch nicht hier auf. In naher Zukunft können Sie sich auf neue 

Überraschungen bereitmachen, sowohl bei Feuerlöschermodellen als 

auch bei Zertifizierungen für stationäre Systeme!

Neuer Katalog | Neue Ära!

VON MANOS STEFANOGIANNIS
Elektroingenieur & Computeringenieur
Leiter der Verkaufsabteilung Löschausrüstung
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British Standards Institution BSI

Die Geschichte

Meilensteine von der Gründung 
bis zur Gegenwart

Qualitätssiegel

MOBIAK und BSI

I
m Jahre 1901 wurde die heute bekannte  
WWBritish Standards Institution oder BSI 
unter Beteiligung des Britischen Institute 
ICE, des Institution of Mechanical Engi-
neers, des Institution of Naval Architects 
und des Iron and Steel Institute sowie des 

Institute of Electrical Engineers gegründet. Der 
ursprüngliche BSI-Ausschuss tagte zum ersten 
Mal an dem Tag, an dem Königin Victoria am 22. 
Januar 1901 starb.

Der Mann hinter all dem war Sir John Wolfe-Barry 
- der Mann, der die Tower Bridge in London ent-
worfen hat und ein anerkannter Marktführer der 
britischen Industrie war. Sir John (der 1897 zum 
Ritter geschlagen wurde) entwarf mehrere Brück-
en in London, darunter die Blackfriars Bridge, 
und vollendete die legendäre Tower Bridge. Er ar-
beitete ebenfalls an einem Großteil der Londoner 
U-Bahn und an vielen Eisenbahn- und Hafenpro-
jekten in Großbritannien und im Ausland.

Wolfe Barry spielte eine führende Rolle bei der 
Entwicklung der industriellen Normung und 
forderte den ICE-Rat auf, einen Ausschuss ein-
zurichten, der sich auf Normen für Eisen- und 
Stahlteile konzentrieren sollte.

BSI war das erste nationale Normungsgremi-
um der Welt. Eine der ersten von ihm veröffen-
tlichten Normen betraf Stahlteile für Straßenbah-
nen.

1914 - 1945: Standardisierung verbreitet sich
In den 1920er Jahren breitete sich die Standardisi-

erung in Kanada, Australien, Südafrika und Neu-

seeland aus. Interesse entwickelte sich ebenfalls 

in den USA und Deutschland.

1946 - 1975:  Internationale Konsolidierung 
und Verbraucherbedenken
Es wurden Normen zu Themen wie Kontrolle von 

Luftverschmutzung, Kernenergie, Sicherheitsfar-

ben für Industrie, Schulen und Büromöbel sowie 

zum Transport lebender Tiere auf dem Luftweg 

veröffentlicht.

Der BSI-Qualitätssiegel ist Kitemark ™.
Kitemark wurde erstmals am 12. Juni 1903 von 
BSI registriert - im selben Jahr, in dem Harley 
Davidson, die Crayola-Buntstifte und die Tour de 
France geboren wurden! Ursprünglich als British 
Standard Mark bekannt, hat es sich zu einer der 
wichtigsten und anerkanntesten Qualitätsmark-
en für britische Verbraucher entwickelt.

BSI Kitemark ™ für Produkte
BSI Kitemark ™ ist ein Qualitätssiegel, das BSI ge-
hört und von ihm angewandt wird. Es ist eines der 
bekanntesten Symbole für Qualität und Sicher-
heit und bietet Verbrauchern, Unternehmen und 
Beschaffungspraktiken einen echten Mehrwert.
Mit UKAS-Akkreditierung - zu den Vorteilen ge-
hören Risikominderung, erhöhte Kundenzufried-
enheit und Zugang zu neuen Kunden weltweit.
BSI Kitemark ist ein Qualitätswarenzeichen von 
BSI und wurde ursprünglich nur im Vereinigten 
Königreich verwendet. Mittlerweile wird es aber 
auf der ganzen Welt anerkannt.

MOBIAK besitzt viele Zertifikate von BSI für eine 
große Anzahl von Produkten. Diese sind:

• Kitemark
- Tragbare Feuerlöscher jeder Art
- Tragbare Feuerlöscher
- Feuerlöschdecken

• Richtlinie über Schiffsausrüstung
Feuerlöscher für den Einsatz auf See gemäß der 
Richtlinie über Schiffsausrüstung (MarED)

• CoC
Konformitätsbescheinigungen für die Vereinigten 
Arabischen Emirate (VAE) für Feuerlöscher und 
Feuerlöschdecken

1975 - 2000: Normen für Managementsysteme
Während dieser Periode, hat der Träger BSI viele 
der globalen Normen für Managementsysteme 
mitgestaltet, einschließlich der drei am weitesten 
verbreiteten Normen für Qualität, Umwelt sowie 
Gesundheit und Sicherheit. In dieser Periode be-
ginnt BSI auch seine internationale Expansion.

2000 - Heute: 
BSI erhöht wesentlich den globalen Fußabdruck 
und die Servicebereitstellung
BSI hat in neue Geschäftsbereiche und neue Büros 
investiert und hat neue Partnerschaften geschaffen

Der Mann hinter 
all dem war Sir 
John Wolfe-Barry 
- der Mann, 
der die Tower 
Bridge in London 
entworfen 
hat und ein 
anerkannter 
Marktführer 
der britischen 
Industrie war

VON MAGDA CHARALAMPAKI
Chemikerin MSc.
Leiterin der Qualitätsabteilung, Löschausrüstung
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Liebe Partner.
Wie Sie bereits zuvor erfahren haben, hat un-
ser Unternehmen im Rahmen der Qualitätsver-
besserung von stationären Löschsystemen 
die VdS-Zertifizierung der Systeme IG-541, 

IG-55, IG-100 & IG-01 durchgeführt. Diese Sys-
teme sind sowohl im griechischen Markt als auch im 
Ausland bereits erfolgreich unter dem Handelsnamen 
"MINOAS" erhältlich 
Das IG-Gemisch ist ein Löschmittel, das zur voll-
ständigen Feuereindämmung und zum Schutz von 
Einrichtungen und Vermögenswerten im Brandfall 
eingesetzt wird. Abhängig von seiner chemischen 
Zusammensetzung wird das IG-Gemisch in die fol-
genden Kategorien unterteilt
 •�IG - 541, das sich aus Stickstoff, Argon und Kohlen-

dioxid zusammensetzt
• IG - 55, das sich aus Argon und Stickstoff zusam-
mensetzt
• IG - 100, das aus Stickstoff besteht
• IG - 01, das aus Argo besteht

Das IG-Gemisch ist weder ätzend noch elektrisch 
leitend und verursacht daher keine Schäden 
durch Kurzschlüsse oder Rückstände an empfind-
lichen Bauteilen. Es ist farblos, geruchlos und bei 
Raumtemperatur gasförmig inert. Seine Moleküle 
setzen sich aus Stickstoff, Argon und Kohlendioxid 
zusammen (IG541). Das IG-Gemisch reduziert die 
Sauerstoffkonzentration im Raum und unterbricht 
somit den Verbrennungsprozess. Das IG-Gemi-
schsystem kann mit Sicherheit bei Temperaturen von 
-20°C bis 65,6°C eingesetzt werden.
Das IG-Gemisch-Feuerlöschsystem ist ein Feuerun-
terdrückungssystem der Klassen A, B und C, das 
besonders zum Löschen von Bränden in Bereichen 
geeignet ist, in denen ein nicht leitendes elektrisches 
Medium erforderlich ist oder wenn die Gefahr in ei-
nem Wohngebiet (mit menschlicher Anwesenheit) 
besteht und der Einsatz eines atoxischen Löschmit-
tels erforderlich ist.
Das IG-Gemisch-Feuerlöschsystem ist für die Vor-
beugung und Löschung von Bränden in Situationen 
konzipiert, in denen herkömmliche Löschmittel wie 
Wasser, Trockenpulver und Kohlendioxid nicht zu-
lässig sind, da sie Nebenschäden verursachen und 
erheblich den Betrieb des zu schützenden Unterneh-
mens beeinträchtigen oder ein Sicherheitsrisiko dars-
tellen können. 

Das System wird hauptsächlich dort installiert, 
wo elektrische Anlagen oder empfindliche ele-
ktronische Geräte vorhanden sind um kritische 
Funktionen zu unterstützen, deren Verlust nicht nur 
den Wert der Ausrüstung an sich, sondern auch 
die Kosten durch die Störung des reibungslosen 
Geschäftsbetriebs betreffen würden. Andere An-
wendungen umfassen Räume mit sensiblen oder 
wertvollen Materialien wie Museen, Bibliotheken und 
historische Denkmäler.

Zu den Anwendungen, die für die Installation von 
IG-Gemischsystemen zur vollständigen Feuerein-
dämmung besonders geeignet sind, gehören Com-
puterräume, Räume mit Telekommunikationsgeräten 
(Serverräume), Rechenzentren, Elektronikproduk-
tionsanlagen, Datenverarbeitungszentren usw. 
Weitere Anwendungsbeispiele sind u.a. Bootsmotor-
en, Petrochemische Anlagen, Lager für chemische 
Substanzen und andere industrielle Anwendungen.

Das System 

wird 

hauptsächlich 

dort installiert, 

wo elektrische 

Installationen 

oder 

empfindliche 

elektronis-

che Geräte 

vorhanden  

sind, die  

wichtige  

Funktionen 

erfüllen

VON STRATOS KORONIS
Ingenieur der Mechatronik MSc

Abteilung für Export, Löschausrüstung

Stationäres IG-System 
VDS zertifiziert

®MINOAS

IG - 541 IG - 55 IG - 100 IG - 01
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Die Befüllung des Systems erfolgt in der MOBIAK-Fabrik 
in Chania, der neuen Investition des Unternehmens in 
eine Abfüllanlage, mit einer Abfüllmöglichkeit von bis zu 
300bar. Eine umfangreiche Hommage zu dieser neuen 
Investition finden Sie auf Seite 24 dieses Hefts.

Das VdS-zertifizierte Feuerlöschsystem IG "MINOAS" ergänzt das 
umfangreiche Angebot an zertifizierten Systemen von MOBIAK 

Das IG-Gemisch wird in Abhängigkeit von den An-

forderungen eines jeden Projekts in flüssiger Form in 200 

Bar oder 300 Bar Flaschen gelagert. Die Füllmenge der 

Flaschen liegt für einen Fülldruck von 200Bar bei 13,9m3 

(68lt Flasche), 16,4m3 (80lt Flasche) und 28,7m3 (140lt 

Flasche), während ebenfalls Flaschen mit einem Füll-

druck von 300Bar für eine Füllmenge von 24,6m3 (80lt 

Flasche) und 43,1m3 (140lt Flasche) erhältlich sind. 

Im automatischen Betrieb wird das System durch Paare 

von Rauch- und Wärmemeldern aktiviert, die an ein 

Brandmelde- / Löschterminal angeschlossen sind. Das 

Terminal aktiviert den Löschausgang, wodurch der 

Hauptzylinder des Systems elektrisch aktiviert wird, der 

im Anschluss die übrigen Flaschen (Nebenzylinder) des 

Systems pneumatisch einschaltet. Im manuellen Betrieb 

kann der Benutzer das System a) mechanisch über den 

manuellen Aktivierungsmechanismus (Handgriff) des 

Hauptzylinders, b) elektrisch durch Drücken der elek-

trischen manuellen Aktivierungstaste aktivieren. Das zu 

diesem Zeitpunkt noch flüssige Löschmaterial dehnt sich 

im Rohrleitungsnetz zu den Düsen aus, wo es verdampft 

und den zu schützenden Bereich sofort und effektiv be-

sprengt.

Für eine reibungslose Ausdehnung des Materials verfügt 

das System über ein Druckfluss- und Druckminderven-

til um den Druck konstant bei 60 Bar zu halten, sowie 

speziell entwickelte Düsen aus Messing. Manometer mit 

Überdruckschalter zeigen kontinuierlich das Druckniveau 

im Zylinder an, um sicherzustellen, dass der Benutzer 

über einen möglichen Druckverlust informiert wird. Im 

Fall einer Installation von 2 oder mehr Flaschen stehen 

Kollektoren mit einem Betriebsdruck von 100 bar sow-

ie Schläuche zur Verfügunga) Für die Verbindung der 

Flaschen untereinander und b) Für die Ausdehnung des 

Materials. Außerdem sind die erforderlichen Rückschlag-

ventile verfügbar, die vor dem Anschluss an den Kollektor 

installiert werden. Ein Kollektor-Druckbegrenzungsventil 

sowie ein Druck- und Strömungsschalter sind ebenfalls 

als Zubehör erhältlich.

Vorteile des Systems IG "MINOAS" 
• � Umweltfreundlich, ohne Auswirkungen auf die Ozonschicht und den 

Treibhauseffekt
• � Ausgezeichnetes Preis-Leistungs-Verhältnis
• � Robuste Konstruktion, relativ niedrige Wartungskosten
• � Schnelle Expansion - Brandbekämpfung
• � Sichere Benutzung in Räumen mit menschlicher Präsenz
• � Es hinterlässt keine Rückstände nach der Expansion, es ist weder 

ätzend noch elektrisch leitend
• � Einfaches Design. Hydraulische Berechnungen sind auf Anfrage mit-

tels der VDS-Software erhältlich.
• � Es können Mehrzonenschutzsysteme implementiert werden

Zusammenfassend, vervollständigt das VDS-zertifizierte Löschsystem 
IG "MINOAS" das umfangreiche Angebot an zertifizierten Systemen von 
MOBIAK, um Ihnen eine äußerst professionelle und umweltfreundliche 
Lösung zum Schutz empfindlicher Elektronik und Hardware und gegen 
Brände der Klassen A, B, C anzubieten.

Bitte beachten Sie, dass unser Unternehmen über ein Hydraulik-
berechnungsprogramm verfügt, das nur im Falle einer Bestellung kos-
tenlos zur Verfügung steht. 
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VON KOSTAS PAPATHANASIOU
Umweltingenieur

Abteilung für Export, Löschausrüstung

Seit 17 Jahren ist MOBIAK mit großem Erfolg im 
Export von Löschausrüstung und medizinischen 
Geräten im Ausland tätig, und hat es bis heute geschafft 
in weltweit mehr als 72 Ländern zu exportieren. Unser 
Ziel ist die kontinuierliche Entwicklung und Förderung 

unserer Produkte in allen Längen und Breiten der Erde. Eines unserer 
jüngsten Projekte ist die Einführung unserer Produkte 
in Australien und Neuseeland!
Jeder Markt hat unterschiedliche Anforderungen und jedes Mal müssen wir uns an die Anforderungen jedes einzelnen Marktes anpassen.
Insbesondere für den australischen und folglich für den neuseeländischen Markt (da genau dieselben Gesetze 
und Anforderungen gelten) besteht das Hauptziel darin, die erforderlichen Zertifizierungen zu erhalten um auch 
dort die Möglichkeit zu haben unsere Produkte zu vertreiben. Diese Zertifizierungen werden von der zuständigen 
australischen Behörde ausgestellt und unsere Produkte müssen den australischen Marktgesetzen  
entsprechen.
Für Feuerlöscher und Systeme, die den Hauptbereich unserer Aktivitäten bilden, benötigen wir die Zertifi-
zierung nach AS/NZS 1841.1:2007.
Wir sind derzeit dabei, diese Zertifizierung für unser australisches Feuerlöschersortiment zu erhalten, und werden sie in 
naher Zukunft innehaben. 
Bald werden wir alle nötigen Zertifizierungen besitzen, wobei wir bereits alle notwendigen Maßnahmen und Schritte für die 
erfolgreiche Einführung von MOBIAK auf den Märkten von Australien und Neuseeland durchgeführt haben.
Trotz der schwierigen Bedingungen aufgrund der COVID-19-Pandemie, die die Welt getroffen hat (und weiterhin trifft), investiert 
MOBIAK in neue Märkte und wächst weiter.
Wir bereiten uns also auf eine weitere transatlantische Reise vor, diesmal mit einem anderen Ziel, und werden bald einen weiteren Teil 
der Welt erkunden!

MOBIAK in Australien 
und Neuseeland

Unser Ziel ist die 
kontinuierliche 
Entwicklung und 
Förderung unserer 
Produkte in allen 
Längen und 
Breiten der Erde
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Erste von links im Bild ist Shandy, seit 15 Jahren 
Leiterin des Teams.
Die nächsten sind der Reihe nach: Joycy, Jessica 
und Terry, die das GEM FIRE-Inspektionsteam 
vervollständigen.

Das 
Qualitätskontrollteam 

Wächst

VON DIMITRIS MARAGOUDAKIS
Produktions- und Verwaltungsingenieur
Abteilung für Import, Löschausrüstung

MOBIAK in China

MOBIAK hat im Rahmen der kontinuierlichen Entwicklung 
und Verbesserung ihrer Produkte das Qualitätskontrollteam 
in seinen Werken in China weiter verstärkt und zwei neue und 
hochqualifizierte Qualitätsinspektoren eingestellt. Ziel unseres 
Unternehmens und unserer Führungskräfte war und bleibt die 
Erforschung, Auswahl, Lieferung und Kontrolle der Rohstoffe 
und des Endprodukts.
Die Präsenz des Teams sowohl bei der Auswahl exzellenter Rohst-
offe als auch während des Produktionsverlaufs gewährleistet eine 
hohe Qualität, eine Tatsache, die mittlerweile weltweit anerkannt 
wird.

Mit Eifer und dem ständigen Ziel vor Augen die Qualität immer 
weiter zu verbessern, ist das aus nunmehr vier Mitarbeitern beste-
hende Mobiak-Team in China bereit, alle unsere Anforderungen 
zu erfüllen und jede eventuelle Schwierigkeit zu überwinden.
Wir begrüßen die neuen Mitglieder Terry und Jessica und wün-
schen ihnen eine gute Zusammenarbeit bei der Umsetzung der 
Ziele unseres Unternehmens.

Noch bevor es von den übrigen Massenmedien über-
tragen wurde, begannen die ersten Berichte Ende 
2019 hauptsächlich in den Social Media (Face-
book, Twitter, Instagram)
Das Thema begann die Nachrichtendienste immer 

mehr zu beschäftigen, bis die Weltgesundheitsorganisation An-
fang März bekannt gab, dass es sich um eine Pandemie handle, 
wobei die Verbreitung in vielen Ländern schon in vollem Gange 
war. In unserem Land wurden die Maßnahmen zur Bekämpfung 
der Verbreitung sehr früh ergriffen, wobei der Lock Down die 
wichtigste Maßnahme war.
Also blieben wir zu Hause. Wir haben unsere Reisen minimiert 
und den Kontakt zu unseren Geliebten gemieden...
Aber wie kann man seinen Alltag fortsetzen, wenn Alles, ... anders 
ist?
Ungefähr so begann ein beispielloses Leid und eine Her-
ausforderung, die den gesamten Planeten betraf - und 
immer noch betrifft!
Genau da setzte sich das Internet schnell und überall durch und 
bot Unterstützung einfach und… quasi überall! 
Die Mediennutzung ist in die Höhe geschossen, sowohl bezüglich 
der Verbindungsdauer als auch der Anzahl von neuen Benutzern. 
Wir alle kennen in unserem unmittelbaren Bekanntenkreis ältere 
Menschen, die mitten in der Quarantäne damit begonnen haben, 
über ... Videoanrufe mit ihren Geliebten zu kommunizieren. 
Etwas, das sie sich wahrscheinlich nie vorstellen könnten!
Über das Internet haben wir unsere täglichen Aktivitäten aufre-
chterhalten - zumindest in hohem Maße... Wir informierten uns, 
kauften ein, bildeten uns, arbeiteten, bezahlten und wurden bez-
ahlt, hatten Spaß, teilten, unterstützten, stritten, machten uns 
Sorgen, spielten, fühlten, trafen uns ... ziemlich Alles! 
Alles da ... und diejenigen, die die angemessene Internet-
geschwindigkeit hatten, waren die Glücklichen!! Der Rest beeilte 
sich, um den Service zu verbessern, da viele der oben genannten 
Aktivitäten gleichzeitig stattfanden und der Bedarf an schnellem 
Internet größer war als je zuvor.
Gleichzeitig arbeiteten die Internetdienstanbieter schnell und ef-
fizient, um den so unerwartet entstandenen Bedarf zu decken, 
und schafften es schließlich, unsere eventuell einziges Bindeglied 
zum Alltag vor Covid-19 am Leben und intakt zu erhalten.
Die Bedrohung mag uns erschreckt und isoliert haben und die 
globale Herausforderung für die Menschheit weiterhin bestehen 
geblieben zu sein, aber lassen Sie uns die beeindruckende Fähig-
keit des Menschen anerkennen, Alternativen zu finden, sich an-
zupassen und weiterhin täglich mit allen ihm zur Verfügung ste-
henden Mitteln zu funktionieren. 
Und lassen Sie uns versuchen auf die wichtigen Vorteile dieses 
massivsten Mediums zu konzentrieren.

Die maßgebliche 
Rolle des Internets 
in der Zeit von 
Covid-19 
Unser erster Kontakt mit 
Covid-19 in Griechenland hat 
über das Internet stattgefunden...
VON EVI BALLA
Diplom in Marketing
Abteilung für Export, Löschausrüstung, Administrative Unterstützung
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MOBIAK begrüßt 
WMS 

VON LEFTERIS KYRALAKIS
Produktions- und Verwaltungsingenieur MSc.

Fertigungsleiter Löschausrüstung / 
Leiter des Löschausrüstungsimports

I m Rahmen der Umstrukturierung des Vertriebszentrums in 
Attika (Zentral-, Süd- und Inselgriechenland), 
hat MOBIAK kürzlich ein neues Lager erworben, das die dop-
pelte Lagerkapazität im Vergleich zum vorherigen aufweist. 
Diese Investition ist ein Meilenstein für das Unternehmen und 

der Beginn einer allgemeinen Umstrukturierung aller Vertriebsze-
ntren (Thessaloniki, Heraklion, Chania) einschließlich der Erneu-
erung der privaten Fahrzeugflotte.

Das neue Vertriebszentrum in Attika (Zentral-, Süd- und Insel-
griechenland) wird das erste sein, das das Lagerverwaltungssystem 
(Warehouse Management System) des Unternehmens implementi-
ert. MOBIAK hat sich für diesen sehr wichtigen Schritt für ein an-
erkanntes Unternehmen als strategischen Partner entschieden, das 
ein führender Anbieter von Lagerverwaltungssoftware (WMS) in 
Europa ist. Das Unternehmen ist weltweit präsent und unterhält 
Niederlassungen in den USA, Kanada, Polen, Rumänien, Zypern, 
Israel und der Türkei, sowie ein umfangreiches Partnernetzwerk 
mit starker örtlicher Unterstützung in fast allen Ländern.

Die Einrichtung und Konfiguration des WMS hat bereits begonnen 
und es arbeiten drei Teams daran, das MOBIAK-Team in Attika und 
Chania, das WMS-Team in Athen und das Softone-Team in Cha-
nia und Athen. Ziel ist es, die Konfiguration innerhalb der nächsten 
zwei Monate abzuschließen und das WMS Ende Oktober 2020 in 
Betrieb zu nehmen.

Was WMS im Wesentlichen erreicht, ist die Kartierung des Lagers 
und die geografische Bestimmung des Standorts jedes einzelnen 
Produkts (Korridor, horizontales Regal, vertikales Regal). Kein Pro-
dukt kann intern im Lager transportiert werden, weder zu einem 
Kunden noch zu einem anderen Lager, wenn diese Transaktion 
nicht zuvor über die RF-Terminals jedes Benutzers im WMS regis-
triert wurde.

Einige Vorteile von der Nutzung eines fortschrittlichen Lagerver-
waltungssystems sind folgende:
•	� Besserer Kundenservice. Keine Fehler bei der Vorbereitung 

von Bestellungen und Verkürzung der Lieferzeiten.
•	� Produktivitätssteigerung. Die Produktivität des Teams steigt 

vertikal durch die Automatisierung des Lagerbetriebs.
•	� Reduzierung der Betriebskosten. Die Kosten für die La-

gerverwaltung werden erheblich reduziert, wodurch eine verein-
heitliche Rechenumgebung für alle Vorgänge entsteht.

•	� Optimale Bestandsverwaltung. 
•	� Sofortiger Export von aggregierten Berichten und Daten

Die Einrichtung und Konfiguration des 
WMS hat bereits begonnen und es arbeit-
en drei Teams daran, das MOBIAK-Team 
in Attika und Chania, das WMS-Team in 
Athen und das Softone-Team in Chania und 
Athen.

Das neue Vertriebszentrum 
in Attika (Zentral-, Süd- und 
Inselgriechenland) wird als erstes 
das Lagerverwaltungssystem (WMS) 
implementieren 
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MOBIAK-Expansionsstrategien 
von Anfang an bis heute
Es ist bekannt, dass alle Unternehmen, die ihre Kapazität und ihren Einfluss 
in dem Bereich in dem sie tätig sind erhöhen möchten, unterschiedliche Arten 
von Entwicklungsstrategien anwenden um diese Erwartungen zu erfüllen. 

Eine dieser Strategien ist einerseits die Diversifizierung, die es dem Unternehmen ermöglicht andere Geschäftsbereiche zu den bereits 

bestehenden hinzuzufügen, was zu einer ständigen Weiterentwicklung und einer wachsenden Organisation beiträgt. Diese Art von Strat-

egie wurde auch von MOBIAK gewählt, das 1977 von Herrn Emmanouil Svourakis gegründet wurde, und sich zunächst auf die Acetylen-

produktion konzentriert hat. 1986 weitete das Unternehmen seine Geschäfte mit der Gründung der Abteilung MOBIAKGAS in den Bereich 

des Vertriebs und der Abfüllung von industriellen und medizinischen Gasen aus, aber auch in die Vermarktung von Löschausrüstung unter 

dem Namen MOBIAKFIRE. Wenige Jahre später, im Jahr 2001, wurde die Abteilung MOBIAKCARE gegründet, die den Handel mit mediz-

intechnischer Ausrüstung, orthopädischen Artikeln und Produkten für die häusliche Pflege umfasste. 

Schließlich hat das Unternehmen kürzlich die Abteilung MOBIAKTRAINERS eingerichtet, die Schulungen und Seminare durch Fach-

kräfte bezüglich von Löschsystemen und anderen innovativen Produkten anbietet. 

Aus obigem kurzen historischen Rückblick auf das Unternehmen ist daher leicht ersichtlich, dass es die oben erwähnte Strategie 

der Differenzierung maximal angewendet hat.

An- dererseits hat sich MOBIAK auch 
für eine andere Entwicklungsstrategie 

entschieden, die der Internationalisierung. 
Mit ihrer Implementierung gelang die Festi-

gung auf globaler Ebene.

Im Jahr 2006 hatte das Unternehmen bereits mit dem Export 
seiner Produkte in 5 Ländern begonnen, wobei bis heute, nur 

wenige Jahre nach diesem Vorhaben, es ihm gelungen ist seine 
Geschäfte in mehr als 72 Ländern auf der ganzen Welt auszuweiten 

und eine bedeutende Rolle und starke Präsenz vorzuweisen. 

Zusammenfassend lässt sich sagen, dass die Wahl der oben genannten En-
twicklungsstrategien und deren bestmögliche Anwendung in Kombination 

mit der ausgezeichneten Qualität der Produkte, den wettbewerbsfähigen Preisen 
und dem hervorragend geschulten Personal dazu geführt haben, MOBIAK zum 

größten Produktions- und Exportunternehmen in seiner Branche in Südos-
teuropa zu machen, aber auch zu einem der weltweit größten Unternehmen, und das 
trotz der Schwierigkeiten, mit denen sowohl der Markt als auch die Branche in den letz-
ten Jahren konfrontiert werden. 

VON MATINA 
GATZIA 

Wirtschafts- und Ver-
waltungsingenieur

Abteilung für Export, 
Löschausrüstung
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Das automatische Löschsystem FIDIAS:

Das automatische Löschsystem AMFE:

AUS DIESEM GRUND BIETET MOBIAK 3 VERSCHIEDENE SYSTEME FÜR DAS 
LÖSCHEN UND DEN SCHUTZ VON SCHALTTAFELN BZW. SCHALTSCHRÄNEKN AN

Es ist im Wesentlichen ein Miniatur-Feuerlöscher, der am einen Ende 

einen Sprinkler 360O hat, und in 3 verschiedenen Temperatur-Variant-

en 63°C, 79oC und 93oC zur Verfügung steht. In diesem Fall wird NOVEC 

als Löschmaterial verwendet, während die verfügbaren Ampullen 24, 
72, 120, 241, 360 und 603 ml ein Volumen von 0,04m3 bis 1,61m3 

abdecken. Sobald die Temperatur erreicht ist, bricht der Sprinkler und 

das Löschmaterial verbreitet sich im gesamten Volumen der Schalttafel 

bzw. des Schaltschranks. Das automatische Löschsystem AMFE bietet 

außerdem die Möglichkeit der Warnung und kann über Kontakte zum 

Lesen des digitalen Signals an ein Überwachungssystem angeschlossen 

werden. Dies erfolgt über Kontakte der S-AMFE-Serie, wobei über die 

R-AMFE-Serie das System über ein Stromsignal aus der Ferne aktiviert 

werden kann, was zu einem schnellen und genauen Temperaturanstieg 

der Röhre führt. 

Es handelt sich im eigentlich um einen Schlauch, der eine ausreichende 

Menge an Löschmaterial enthält. 

Das Löschmaterial HFC-227 wird als Ersatz für Halon 1301 verwendet 

- mit sehr zufriedenstellenden Ergebnissen. Es ist geruchlos, farblos, 

elektrisch nicht leitend und bietet einen erstklassigen Brandschutz für 

empfindliche elektronische Ausrüstung, wie Schalttafeln, Stationen, 

Telekommunikationsanlagen, industrielle Kontrollräume usw. Die 

Aktivierung des Systems erfolgt bei einer Temperatur von 105οC, die 

verfügbaren Rohrlängen sind 1 bis 6 Meter und können einen Raum 

von 0,35m3 bis zu 3,45 m3 abdecken. Die wesentlichen Vorteile des 

Systems sind seine lange Lebensdauer (bis zu 10 Jahre), seine sehr ein-

fache Installation, sowie der wartungsfreie Betrieb. Es stellt daher eine 

sehr wirtschaftliche und schnelle Option zum Schutz von Schalttafeln 

bzw. Schaltschränken dar, die sogar von einem einfachen Benutzer in-

stalliert werden kann.

Studien in der Vergangenheit haben gezeigt, dass die meisten Brände in Gebäuden und Industrieanlagen 
hauptsächlich durch elektrische Ausrüstung, nämlich Kabel und Schalttafeln, verursacht werden. Elek-
trische Kabel tragen zur der schnellen Übertragung des Feuers bei, wobei Rauch und Gase, die während 
der Verbrennung entstehen, häufig mehr Schaden verursachen als das Feuer selbst. Beim Brandschutz 
geht es nicht darum, ein bereits gewachsenes Feuer zu löschen, sondern zu verhindern, dass ein Feuer 
ausbricht, oder es zu löschen, bevor es außer Kontrolle gerät.

Löschsysteme für elektrische 
Schalttafeln und Schaltschränke

VON LEFTERIS ANGELIS
Produktions- und Verwaltungsingenieur

Verkaufsabteilung, Löschausrüstung

F ID IAS
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Beim Brandschutz geht es nicht darum, ein bereits 
gewachsenes Feuer zu löschen, sondern zu 
verhindern, dass ein Feuer ausbricht, oder es zu 
löschen, bevor es außer Kontrolle gerät.

Automatisches Löschsystem mit 
Pneumatik-Rohr:

Dies ist ein System zum Löschen von großen Schalttafeln und 
Schaltschränken. Die Erkennung erfolgt in diesem Fall über einen 
speziellen Thermoschlauch, der über die gesamte Länge und Breite 
der Schalttafel bzw. des Schaltschranks und durch alle möglichen 
Stellen verläuft, die empfindlich für die Auslösung eines Brand-
herdes sind. Das Pneumatik-Rohr weist eine Bruchtemperatur von 
110οC auf, wobei HFC-227, FK-5-1-12 sowie Kohlendioxid als 
Löschmittel eingesetzt werden kann.
Das System wird in 2 Klassen unterteilt: DIRECT und INDIRECT, 
wobei die Unterschiede zwischen diesen 2 Systemen in der Art und 
Weise der Expansion des Systems während der Aktivierung liegen. 

Beim DIRECT (Direkt)-System erfolgt die Expansion direkt im 
Pneumatik-Rohr an seiner Spaltstelle, wodurch das Löschmaterial 
freigesetzt wird.
Beim INDIRECT (indirekten)-System verfügt das System über 
ein Rohrnetzwerk, wobei hier die Ausdehnung während der Ak-
tivierung durch Düsen in der Tafel bzw. dem Schrank erfolgt. Ein 
wesentlicher Unterschied zwischen den 2 Systemen besteht darin, 
dass der Benutzer bei der indirekten Aktivierung das System per 
Fernzugriff manuell durch Drücken eines Knopfs aktivieren kann. 
Eigentlich, platzt der Knopf das Pneumatik-Rohr und somit ver-
breitet sich das Löschmittel durch das Rohrnetzwerk mittels der 
Düsen in den Bereich der Schalttafel bzw. des Schaltschranks, 
wobei in beiden Fällen ein Druckschalter angeschlossen werden 
kann, der die Signalausgabe während der Systemaktivierung er-
möglicht.

Für die bestmögliche Unterstützung all dieser Aufgaben übernim-
mt unsere technische Abteilung die vollständige Installation und 
Lieferung der schlüsselfertigen Systeme in Ihrem Auftrag!

Holen Sie Rat und vertrauen Sie MOBIAK! 

Mitglieder des MOBIAK-Teams in Tibet Ein Besuch im Potala-Palast.
Der Potala-Palast war die Hauptresidenz des Dalai Lama. Er befindet sich 
in Lhasa, Tibet. Heute beherbergt er ein Museum und ist seit 1994 von der 
UNESCO zum Weltkulturerbe erklärt worden. 

MOBIAK in 
TIBET

VON ANTONIS GEZEPIS
Dipl.-Ing. Informatikanwendungen in 

Management & Wirtschaft BSc.
Marketingabteilung
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VON GIANNIS GKIOUMES
Umweltingenieur

Abteilung für Qualität, Löschausrüstung

Upgrade von MOBIAK 
Feuerlöschern für den 
Griechischen Markt
Bisher folgte MOBIAK dem Prinzip, auf das Etikett jedes 
in Griechenland im Umlauf gesetzten Feuerlöschers die 
Mindestlöschkapazität gemäß der Norm EN3-7 je Kapazität 
einzutragen. Nachstehend finden Sie eine Tabelle mit einer 
Liste der Mindestlöschkapazitäten, die für Kohlendioxid-
Feuerlöschern gemäß ihrer Kapazität erforderlich sind:

Entsprechend tragen wir jedoch auf das Etikett jedes einzelnen 
Feuerlöschers die Löschkapazität ein, die der spezifische Feuer-
löscher in verschiedenen Laboren mit Testakkreditierung der Norm 
EN3-7 erreicht hat:

Nachfolgend finden Sie ein Beispiel für Feuerlöscher-Etiketten, die 
derzeit von unserem Unternehmen vertrieben werden:

• � MIRTEC - EBETAM  
(Griechenland)

• � APRAGAZ (Belgien)

• ANPI (Belgien)�

• BSI (England)

• MPA Dresden (Deutschland)

Ein Merkmal der neuen Etiketten ist, dass jetzt alle EN3-7-Zerti-
fizierungsnummern eingetragen werden, die jeder Feuerlöscher 
vom jeweiligen Träger erhalten hat.
Ähnliche Schritte werden bei allen tragbaren Feuerlöschern un-
ternommen, die von unserem Unternehmen hergestellt und ver-

trieben werden. Dies kehrt nun den 
Eindruck um, den unsere Konkurrenten 

den Fachleuten des Brandschutzes vermit-
telt haben, diesmal aber zu unserem Vorteil.

MOBIAK investiert weiter in Qualität und be-
weist systematisch, dass alle Produkte die von un-

serer Firma hergestellt oder vertrieben werden, qual-
itativ und von mehr als 1em Träger bezüglich ihrer 

Wirksamkeit zertifiziert sind, und dies ohne diese zusätzli-
chen Kosten für nicht erforderliche Proben einzukalkulieren 

und an unsere Kunden zu übertragen. Auf diese Weise gewinnen 
wir das Vertrauen unserer Kunden in die von unserem Unterneh-
men gelieferten Produkte.

Das obige Etikett befindet sich am Produkt 2kg 
CO2 Vorderer oder seitlicher Ausgang mit Code 
MBK06 - 020CA - P1D

Diese Praxis wurde von der Konkurrenz - zu Unrecht - als Schwäche 
angesehen, und es wurde absichtlich Verwirrung gestiftet, so dass 
der Eindruck entstand dass die von MOBIAK hergestellten Feuer-
löscher eine geringere Löschkapazität hätten als diejenigen, die im 
Handel zu finden sind. Aus diesem Grund werden abschnittwei-
se alle Etiketten ersetzt, die an Feuerlöschern von MOBIAK ange-
bracht sind, und werden nun in den jeweiligen Punkten folgende 
Form haben:

Das obige Etikett wird nun am Produkt angebracht 2kg 
CO2 Frontausgang mit Code MBK06 - 020CA - P1D

 Löschleistung
für Brandklasse B

 Feuerlöscherfüllung
in Kilogramm

21Β

34Β

55Β

70Β

89Β

113Β

144Β

183Β

233Β

2

2

2,5

2,5

2,5

2,5

2,5

2,5

2,5

MPA
dresden

Kennzeichnend für die 
neuen 
Etiketten ist, dass 
nun alle 
EN3-7-Zertifi-
zierungsnummern 
aufgelistet werden, die 
jeder Feuerlöscher vom 
jeweiligen Träger erh-
alten hat.
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Produktentwicklung
Der Fall von Feuerlöschern mit  
interner Ampulle

Die Existenz und der Werdegang eines Unternehmens 
sind untrennbar mit dem Verlauf seiner  
Produkte verbunden. Solange ein produktives 
Unternehmen wächst, müssen das auch die Produkte 
tun, die es herstellt.

VON VANGELIS KARTERIS
Maschinenbauingenieur

Abteilung für Qualität, 
Löschausrüstung

Lassen Sie uns als Fallstudie den Feuerlöscher und die Feuer-

löschsysteme als ein Grundprodukt für den Brandschutz in Industrie, 

Unternehmen, Lagern, Häusern und der Schifffahrt untersuchen.

Bei MOBIAK sind Feuerlöscher ein Produkt der Spezialisierung in Bez-

ug auf ihre Qualität und ihre sofortige Effizienz. Wir legen großen Wert 

sowohl auf das Löschen eines Feuers als auch auf die Sicherheit des Be-

nutzers. Dieses Produkt entfaltet und entwickelt sich, um den neuen 
Anforderungen der Verbraucher gerecht zu werden. 

Eines der dominierenden und sich weiterentwickelnden Brandbekämp-

fungsprodukte auf dem Markt ist der Feuerlöscher mit interner Ampulle 

(Schlagbolzen). Seit der Einführung dieses Feuerlöschertyps durch unser 

Unternehmen hat sich seine Form weiterentwickelt, um seine Funktional-

ität und Effizienz beim Löschen von Feuer durch Speiseöl zu verbessern 

(Modelle: ΜΒΚ13-060ABF-P1L, MBK13-090ABF-P1L). Kürzlich wurde ein 

noch weiter fortgeschrittenerer Typ genehmigt und zertifiziert. 

Für diesen bestimmten Feuerlöschertyp der Kategorie Wasserbasis (Mod-

elle: MBK13-060BSX-P1L, MBK13-090BSX-P1L) wurden in der Bau-

gruppe Teile hinzugefügt und verbessert, die seiner Funktionalität dienen. 

Unter anderem werden folgende erwähnt:
1. � Die Änderung der Stelle der Folie und die Änderung des Bruchdrucks 

auf ein empfindlicheres Level.

2. � Der Transportgriff am Feuerlöscher-Verschluss wurde für einen 

einfacheren Transport ergonomischer gestaltet. Außerdem wurde 

der Haltepunkt des Handgriffs für eine bessere Halterung im Ver-

schlusskörper neu gestaltet.

3. � Zusatz eines Treibgasrohrs in die Oberfläche des Löschmediums 

innerhalb des Feuerlöschers.

4. �In der inneren Ampulle wurde die eingekerbte Beschriftung durch 

Lasergravierung verbessert. Ebenfalls, wurde der Ampulle ein runder 

Dichtflansch (O-Ring) hinzugefügt um eine bessere Abdichtung zu 

gewährleisten.

5. � Eine stabilere Konstruktion des Siphonrohrs im Vergleich zur Original-

version. 

6. � Für die Metallisierung des Verschlusses wurde auch die Färbung in 

Schwarz hinzugefügt.

Für Feuerlöscher mit interner Ampulle auf Wasserbasis wurde die Tech-

nologie des schnellen Nachfüllens mit Löschmaterial entwickelt. 

Eine Technologie, die eine schnellere und effizientere Kontrolle / Na-

chfüllung ermöglicht. Es wird nur die Menge Wasser hinzugefügt und 

eine Kunststoffampulle mit dem geeigneten Schaumgehalt für die 

Kapazitäten von 6lt und 9lt eingesetzt. 

Diese neue Innovation wurde für die Feuerlöscher MBK13-060BSX-

P1L, MBK13-090BSX-P1L zertifiziert. 

Ein weiteres Produkt, das sich aus der Kategorie der Kohlendiox-

id-Feuerlöscher entwickelt hat, ist der Gehalt von 2kg CO2 -Eisen-

legierung mit seitlichem Auslass. Am Feuerlöscher wurde das Sch-

neerohr modernisiert. Der Trichter wurde so geplant und konzipiert, 

dass der Bediener ihn mit seiner Hand führen kann, ohne das der 

Trichter-Griff während des Betriebs des Feuerlöschers einzufrieren 

droht. Dadurch wird ein gezieltes Löschen durch den Benutzer an 

der Feuerbasis ermöglicht.

Die Erweiterung und Weiterentwicklung von Feuerlöschern ist das 

Hauptanliegen der Abteilung für Löschausrüstung unseres 

Unternehmens, um dem Verbraucher ein qualitativ 

hochwertiges und sicheres Produkt zu bieten. 
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TABELLE 1
VERSTÖSSE UND BUSSGELD-BASIS (BB) FÜR MASSNAHMEN, MITTEL UND  

AKTIVE BRANDSCHUTZSYSTEME

MASSNAHMEN, MITTEL UND 
AKTIVE BRANDSCHUTZSYSTEME

VERSTÖSSE UND BUSSGELD-BASIS (BB)
(in Euro)

FEHLENDE 
INSTALLATION - 
EINRICHTUNG

UNSACHGEMÄSSER 
BETRIEB - WARTUNG / 

VERSÄUMNISSE

INKOMPATIBILITÄT 
DER 

SPEZIFIKATIONEN
VERSTOSS-NUMMER A S P
Tragbare und sonstige Brandschutzmittel

1 Feuerlöscher (tragbar - fahrbar - 
Deckeninstallation) 200 100 100

2 Einfaches Wasserversorgungsnetz 200 100 100
3 Autonomer Rauchmelder 150 100 100

4
Einfacher Detektor und/oder 
Absperrung von Brenngasen / 
brennbaren Flüssigkeiten

200 100 100

5 Schaumbildungsmittel 350 200 100

6 Station für spezielle 
Feuerlöschwerkzeuge und -mittel 250 150 100

6.1 Komplettes Atemgerät in 
Werkzeugstation 400 200 200

7 Manuelles Kühlsystem 400 200 100
Stationäre Brandschutzsysteme

8 Automatisches Brandmeldesystem 700 300 200
9 Manuelles Brandmeldesystem 300 150 100

10
Automatisches System zur 
Erkennung von Brenngas / 
brennbaren Flüssigkeiten

400 200 100

11
Automatisches Feuerlöschsystem 
mit Wasser (Beregnung mit 
Wasser)

2000 700 400

12

Sonstige automatische 
Feuerlöschsysteme (mit Pulver, 
Schaum, Kohlendioxid, Gasen, 
konzentriertem Aerosol usw.)

800 300 300

13 Stationäres Wasserversorgungs-
Brandschutznetz 1500 600 400

14 Lokales Löschsystem 100 200 150
15 Schaumbildungssysteme 100 200 150

Vorbeugende und besondere Brandschutzmaßnahmen
16 Sicherheitsbeleuchtung 200 100 100
17 Sicherheitskennzeichnung 200 100 100
18 Fluchtpläne 300 100 100

13
Vorbeugende Schutzmaßnahmen 
je nach Nutzung des Gebäudes / 
der Anlage

150
(für jede fehlende Brandschutzmaßnahme)

TABELLE 3
VERSTÖSSE UND BUSSGELD-BASIS (BB) WEGEN NICHT-EINHALTUNG  

VON VERWALTUNGSVERFAHREN
VERSTOSS-
NUMMER VERWALTUNGSVERFAHREN BUSSGELD-BASIS (BB)

(in Euro)

TD-1

Das nicht Vorhandensein einer genehmigten / archivierten 
aktiven Brandschutzstudie / von Inspektionsberichten (und/
oder Grundrissen) und/oder von genehmigten technischen 
Beschreibungen stationärer Systeme, falls angefordert

350

TD-2
Nichteinhaltung der genehmigten / archivierten aktiven 
Brandschutzstudie (Ausgabe und/oder Grundrisse) und/oder der 
genehmigten technischen Beschreibungen stationärer Systeme

200

TD-3 Nicht Vorhandensein der Bescheinigung über (aktiven) 
Brandschutz, falls erforderlich 300

TD-4 Fehlendes Kontrollbuch über Wartung und ordnungsgemäßen 
Betrieb von aktiver Brandschutzausrüstung, falls erforderlich 150

TD-5 Nichtführung eines Kontrollbuches über Wartung und 
ordnungsgemäßen Betrieb von aktiver Brandschutzausrüstung 100

TD-6
Nichtvorhandensein erforderlicher Dokumente und Unterlagen in 
einer Akte im Hauptsitz des Unternehmens - der Einrichtung (z. B. 
im Rahmen der Meldung wirtschaftlicher Tätigkeiten)

200

TD -7
Verweigerung oder Behinderung von Kontrollen durch 
Kontrollorgane seitens des Eigentümers - Nutzung des 
Unternehmens - der Einrichtung

300

TD-8 Ausgabe fehlerhafter Daten, Dokumente usw. 250

TABELLE 2(1)

VERSTÖSSE UND BUSSGELDBASIS (BB) ZU STRUKTURELLEN BRANDSCHUTZKOMPONENTEN, 
FEUERLÖSCHERN UND BESONDEREN SYSTEMEN

VERSTOSS-
NUMMER STRUKTURELLE BRANDSCHUTZKOMPONENTE BUSSGELD-BASIS (BB)

(in Euro)
D -1 Nichteinhaltung des erforderlichen Feuerwiderstandsfaktors 1000

D-2 θ.π.Nichteinhaltung des Brandabschnitts (erforderliche maximale 
Fläche oder Volumen des Brandabschnitts)

1000

D-3
Nichteinhaltung des Brandabschnitts für gefährliche Bereiche 
oder Gebäude (Innenwände) durch Verwendung feuerfester 
Fensterläden oder Brandschutzvorhänge

500

D -4 Nichteinhaltung der erforderlichen Ausgänge/ endgültigen 
Notausgänge

500

D-5
Nichteinhaltung der Spezifikationen für Ausgängen, endgültige 
Notausgänge wie Höhe, Breite und Richtung, Einhaltung des 
erforderlichen Abstands zwischen ihnen usw.

300

D -6
Nichteinhaltung der erforderlichen horizontalen und/oder 
vertikalen Fluchtwege (feuergeschützt oder nicht, Grenze des 
tatsächlichen ungeschützten Fluchtwegs)

400

D -7 Nichteinhaltung der Spezifikationen für horizontale und/oder 
vertikale Fluchtwege wie Höhe, Stufenbreite usw.

250

D -8 Nichteinhaltung der maximalen Länge von Sackgassen 300
(1) B Verstößen gegenüber des passiven Brandschutzes, die Elemente des aktiven Brandschutzes in Gebäuden - Anlagen 

beeinflussen, und durch das Präsidialdekret 41/2018 (A'80) und das Präsidialdekret 71/1988 (A '32) geregelt sind, 
werden die Geldbußen für Verstöße der Klasse A (fehlende Installation - Einrichtung) der Tabelle 1 für die jeweiligen 

Mittel und Systeme des aktiven Brandschutzes verhängt, die von der mangelnden Beständigkeit eines Verstoßes gegen 
den passiven Brandschutz betroffen sind.

TABELLE 5:
KLASSIFIZIERUNG VON UNTERNEHMEN - EINRICHTUNGEN UND AUSZUBILDENDEN  

AKTIVITÄTEN IN BRANDGEFAHRKLASSEN
NUTZUNG VON 

GEBÄUDE - 
UNTERNEHMEN 
- EINRICHTUNG - 

AKTIVITÄT

KLASSE A  
(Niedriges Risiko)

KLASSE B  
(Mittleres Risiko)

KLASSE C  
(Hohes Risiko )

VORRÜBERGEHENDE 
UNTERKUNFT < 100 Betten 100-300 Betten > 300 Betten

BILDUNG Schulen, die nicht in die 
Klassen B und C fallen

• Schulen für Behinderte
• Vorschulen
• ≥ 4 Stockwerke
• Mehrstöckig > 1500 qm

• > 23 m
• Keller mit 
Personenbelegung (p.b.)  
> 150 Personen

BÜROS Büros, die nicht in die 
Klassen B und C fallen

• > 2500 qm
• > 200 Personen p.b. > 23 m

HANDEL • <1000 qm
• Geschäfte im Freien

• 1000 qm - 2500 qm.
• Geschäfte mit hohem 
Risiko ≤ 750 qm

• > 2500 qm
• Keller mit p.b. > 
150 Personen
• Geschäfte mit hohem 
Risiko > 750 qm

VERSAMMLUNG DER 
ÖFFENTLICHKEIT

• ≤ 150 Personen p.b. 
• Außenbereiche
• Outdoor-Sportanlagen 
mit p.b. > 2000 Zuschauer
• Indoor Sportanlagen 
mit p.b. < 1000 Zuschauer

• > 150 Personen p.b. 
• Indoor Sportanlagen mit 
p.b.> 1000 Zuschauer
• Museen, Galerien  
> 1.500 qm

• Vergnügungslokale 
• Theater und 
Aufführungsräume
• Kinos
• Ausstellungszentren  
> 3500 qm
• Keller mit p.b. > 150 
Personen

GESUNDHEIT UND 
SOZIALE FÜRSORGE

Gebäude für Gesundheit 
und Soziales, die nicht in 
die Klassen B und C fallen

• Klasse E1 < 500 qm
• Klasse E 2> 3000 qm 
oder p.b. > 200 Personen 
• Klasse E3 > 100 Betten

• Klasse E1 > 500 qm
• Klasse E1, E2, E3 > 
23 m Höhe
• Keller der Klasse E3 
mit p.b. > 150 Personen

STRAFANSTALTEN
Strafanstalten, die nicht 
in die Klassen B und C 

fallen

• > 150 Personen p.b. 
• > 15 m Höhe > 3.500 qm

PARKPLATZ Parkplätze, die nicht in 
die Klassen B und C fallen

Oberirdische Räume  
> 15 m Höhe

Kellerräume  
> 300 qm

In Bezug auf 
Brandschutzmaßnahmen 
im öffentlichen und 
privaten Raum 
gelten seit einiger 
Zeit neue Bußgelder, 
aber auch eine neue 
Berechnungsmethode 
der Geldbußen.

UMSETZUNG DER BRANDSICHERHEIT FÜR GESCHÄFTE 
DURCH VERHÄNGUNG VON BUSSGELDERN 

Das Brandschutzsystem ist sehr wichtig für öffentli-
che und private Räume, in denen sich Menschen 
versammeln, vor Allem um Leben im Falle eines 
Unfalls oder sogar einer vorsätzlichen Tat, die zu 

einem Brand führen kann, zu schützen. 

Eine gemeinsame Ministerentscheidung (Griechisches Re-
gierungsblatt 2223/Β/11-6-2020) enthält eine spezielle 
Brandwehrverordnung, die Geldbußen von bis zu 5.000 
Euro vorsieht. 

Klassen - Bußgeldberechnungen 
Die Geldbußen werden anhand der obigen Tabellen 
berechnet 

VON Georgios 
Theodorakis 

Maschinenbauingenieur
Leiter der Geschäftsstelle für 

Brandschutz
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Die Räume werden wie folgt 
klassifiziert: Niedriges (Klasse A), 
Mittleres (Klasse B) und Hohes 
Risiko (Klasse C), und jede von 
ihnen hat einen anderen Faktor, 
der mit jeder verhängten Geldbuße 
multipliziert wird. 

Die Räume werden wie folgt klassifiziert: Nied-
riges (Klasse A), Mittleres (Klasse B) und Hohes 
Risiko (Klasse C), und jede von ihnen hat einen 
anderen Faktor, der mit jeder verhängten Geld-
buße multipliziert wird. 
Gleichzeitig gibt es verschiedene Kategorien, nach 
denen jeder Raum gemäß seiner Nutzungsart wie 
z.B. Handel, Büro, Krankenhaus usw. und seiner 
Kapazität klassifiziert wird, während gleichzeitig 
die Arten von Brandschutzverletzungen kategori-
siert werden. 
Alle diese Daten vervollständigen obige Formel: 
(Geldbuße) = (BB1 + BB2 +… BBν) * GK (wobei 
BB: die Bußgeld-Basis und GF: Gewichtungsfak-
tor, der als Funktion der Risikokategorie berechnet 
wird). 

Beispiel: Bei einem 600 qm großen Gastrono-
mie-Geschäft, das weniger als 150 Gäste beher-
bergen kann, wird festgestellt dass keine Feuer-
löscher (Verstoß 1) und keine Notausgänge / 
Noteingänge vorhanden sind (Verstoß 2). Dieses 
Geschäft fällt aufgrund seiner Größe und Kapazität 
in die Risikoklasse A (geringes Risiko), sodass der 
Gewichtungsfaktor für die Geldbuße 1 beträgt. 
Somit werden seine beiden Verstöße mit 200 bzw. 
500 Euro bewertet, also: G = [200 Euro (Verstoß 
1) + 500 Euro (Verstoß 2)] * 1 (Gewichtungsfak-
tor) = 700 Euro. Diese Geldbuße muss innerhalb 
von 15 Tagen bezahlt werden, wobei wenn die 
Zahlung nicht innerhalb von 30 Tagen vorgenom-
men wird, die Geldbuße dann über das Finanzamt 
eingezogen wird.

Es ist offensichtlich, dass einige Schritte in Rich-
tung Organisierung der Unternehmen unternommen 
werden, sei es auch mittels Geldbußen, mit dem Ziel 
die Geschäfte sicherer zu machen.

Digitales Upgrade des 
Unternehmens
 "Brandschutz" 

Mitglied der Gruppe MOBIAK

Mit dem Wachstum der MOBIAK-Gruppe befinden sich auch die 
Tochtergesellschaften der Gruppe auf demselben Wachstumskurs. 
Insbesondere, das Design & Facilities Store PYROPROSTASIA 
E.P.E. hat erst kürzlich eine Reihe wichtiger Projekte und Ein-
richtungen mit hohen Anforderungen im Großraum Chania abge-
schlossen.
 
Das Bedürfnis des Marktes für eine Informierung der Ingenieure 
in Bezug auf die neuen zertifizierten Systemen durch erfahrene 
Menschen, die mit Großinstallationen gut vertraut sind, veran-
lassten uns, eine Website zu erstellen, die genau das anbietet. Ein 
Bezugspunkt für eine vollständige Anleitung bei der Im-
plementierung sogar der anspruchsvollsten Brandschutzstudie.

Die Website von PYROPROSTASIA finden Sie unter pyropros-
tasia-chania.gr

Rückblickend, wurde PYROPROSTASIA 1987 gegründet und ist 
eines der ältesten Unternehmen für Feuerlöschausrüstung in Cha-
nia. Im Jahr 2002 wurde es von MOBIAK als Mitglied der Gruppe 
übernommen. Heute ist PYROPROSTASIA E.P.E. ein innovatives 
Unternehmen in Sachen Brandschutz. Es bietet integrierte Lösun-
gen dank des Angebots an spezialisierten Dienstleistungen und 
hochwertigen Produkten und Systemen.

VON ANTONIS GEZEPIS
Dipl.-Ing. Informatikanwendungen in Management & Wirtschaft BSc.
Marketingabteilung

 p
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Die Rolle der Kommunikation 
während des Verkaufs 
Informieren Sie zunächst den Kunden über alle Daten, die er 
benötigt um sich zu entscheiden. Allgemein möchten Kunden 
Sicherheit bezüglich ihrer Entscheidung verspüren. 

VON MANOLIS STAVROULAKIS
Verkaufsabteilung, 

Löschausrüstung Griechenland

Bei einem Verkauf ist die Art und Weise der Kommunikation mit dem Kunden sehr wichtig.
Versuchen Sie den Verkauf zu abzusichern, ohne aufdringlich zu werden. 
Aggression hat oft den entgegengesetzten Effekt und wird gegenüber dem Kunden manipulativ, wobei sie 
negative Emotionen für den Verkäufer (und das Unternehmen) hervorruft und Verzweiflung in Sachen 
Umsatzsteigerung zeigt.

Natürlich muss ein Verkauf in kurzer Zeit und unter Bedingungen abgeschlossen werden, die beide Parteien 
begünstigen, damit der Kunde das gewünschte Produkt sofort konsumieren und das Unternehmen einen 
Verkauf abschließen kann. Aber wie können Sie den Verkauf abschließen ohne aufdringlich zu 
werden?

Informieren Sie zunächst den Kunden über alle Daten, die er benötigt um sich zu entscheiden. Allgemein 
möchten Kunden Sicherheit bezüglich ihrer Entscheidung verspüren. Aus diesem Grund besteht die beste 
Technik darin, die Vor- und Nachteile Ihres Produkts darzustellen und den Kunden die Informationen ve-
rarbeiten zu lassen und - natürlich - Ihr Angebot mit den entsprechenden der Konkurrenz zu vergleichen 
zu lassen. Die richtige Struktur des Produkts / der Dienstleistung mit dem passenden Wettbewerbsvorteil, 

Support und Preis ermöglicht es Ihnen, nicht den Vergleich mit der Konkurrenz zu vermeiden, sondern 
ihn zu suchen! 

Darüber hinaus beseitigt die detaillierte und übersichtliche Darstellung der Vorteile des 
Produkts jeden Gedanken des Kunden sich den Kauf noch einmal zu überlegen.

Wir dürfen nicht vergessen, dass Kunden in der Regel wegen einer Vi-
elzahl von Gründen zögerlich sind, hauptsächlich in Bezug auf Fi-

nanzen, Prioritäten oder Zweifel. Versuchen Sie, dem Käufer 
das Gefühl zu geben, dass der Kauf aus freiem Willen 

getätigt wurde und etwas ist, das er wirklich braucht 
und nicht etwas das er kaufen soll. 
Wenn er die Nützlichkeit des Kaufs erkennt, wird er ihn 

heute und nicht morgen machen.
Versuchen Sie abschließend, den Kunden mit Ihnen vertraut 

zu machen, und überzeugen Sie ihn dass Sie die Person sind, die 
ihm dient, und nicht ein unpersönlicher Apparat.

Auf jeden Fall sollte ein Verkauf in kurzer Zeit und zu 
Bedingungen abgeschlossen werden, die beide Parteien 

begünstigt 
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VON NATASSA TZEVELEKOU
Wirtschaftswissenschaftlerin BSc.
Abteilung für Export, Löschaus-
rüstung, Administrative Unterstützung

Geschäftsentscheidungen 
Treffen

Die Entscheidungsfindung ist der 
Prozess der Auswahl zwischen 
verschiedenen Alternativen, um 
kurz- und langfristig das beste 
Ergebnis für die Rentabilität und 

das Wachstum eines Unternehmens zu 
erzielen. Die richtigen Entscheidungen 
zu treffen erfordert jedoch Erfahrung, 
Wissen, Geschick und die Fähigkeit, ver-
schiedene Informationen miteinander zu 
kombinieren. 
Abhängig von den Hierarchieebenen in 
einem Unternehmen werden Entschei-
dungen in strategische, regelmäßige 
oder administrative und operative unter-
teilt. Strategische Entscheidungen liegen 
in erster Linie in der Verantwortung der 
Geschäftsleitung, da sie einen Überblick 
über das gesamte Unternehmen hat und 
in der Lage ist, effektiver zu beurteilen. 
Regelmäßige oder administrative Entsc-
heidungen betreffen in der Regel Zweig-
stellen- oder Abteilungsleiter, und oper-
ative Entscheidungen werden von der 
unteren Ebene getroffen und beziehen 
sich auf die täglichen Aktivitäten und 
deren Durchführung.
Die Umstände, unter denen Entscheidun-
gen getroffen werden, sind Umstände der 
Gewissheit, Ungewissheit und des Risikos. 
Aufgrund der Komplexität und der En-
twicklungen, die ein Unternehmen und 
das Umfeld, in dem es tätig ist, charakter-
isieren, ist anzumerken, dass Unterneh-
men am häufigsten unter ungewissen und 
riskanten Umständen arbeiten.
Sind die Umstände gewiss, dann sind die 
Ergebnisse einer Entscheidung schon im 
Voraus bekannt. Ein typisches Beispiel 
hierfür ist die Beziehung zwischen der 
Herstellung eines Gutes und dem Lager-
bestand der zur Herstellung verwendeten 
Komponenten. 
Die Ungewissheit wird in Risikositua-
tionen in Bezug auf die Wahrscheinlich-
keit beschrieben und obwohl wir keine 
genauen Informationen haben, besteht 
die Möglichkeit, Techniken anzuwenden 
und die Ergebnisse auszuwählen, die zu 
unserem Vorteil sind.

Falls eine Führungskraft das Ergebnis 
einer Entscheidung nicht vorhersagen 
kann, kann dies folgende Gründe haben:
1) Es gibt viele Variablen in der Sit-
uation
2) Es gibt nur wenige Variablen, aber 
nicht genügend Wissen darüber 
3) Es gibt sowohl viele Variablen 
als auch wenig Wissen darüber. All 
dies macht de facto eine Beurteilung 
des Ergebnisses der Entscheidung un-
möglich.
Welche sind aber die Schritte, die zu ein-
er Entscheidung führen?

• Feststellung des Problems 
oder der Gelegenheit, für das/die wir 
eine Entscheidung treffen müssen. Die 
Situationsanalyse erfordert ein Verständ-
nis der externen Realität (Kontrolle des 
externen Umfelds) und der internen 
SWOT-Analyse (Stärken und Schwächen 
eines Unternehmens)
• Problemdefinition 
Dies erfordert eine klare und detailli-
erte Formulierung, um die momentane 
und gewünschte Situation zu analysieren 
(wenn es einen Unterschied gibt, bedeutet 
dies, dass ein Problem identifiziert wurde)
•  Suche für Alternativen
(Brainstorming ist eine Technik, die häu-
fig von einer kleinen Gruppe von Mitarbe-
itern verwendet wird, um in kurzer Zeit 
mehrere Alternativen zu formulieren)
•  Bewertung alternativer Entschei-
dungen
Um die Alternativen zu bewerten, muss 
das Management 3 Fragen stellen:
1) Gibt es irgendwelche Nebenwirkungen?
2) Wird das Ziel erreicht 
3) Kann sich das Unternehmen diese 
Lösung finanziell leisten?
•  Umsetzung auf Probe oder sogar 
vollständige Umsetzung
Egal wie sehr wir uns bemühen, ein Un-
ternehmen auf der Entscheidungsebene 
zu organisieren, es wird immer Raum 
für falsche Entscheidungen geben. Diese 
Tatsache ist auf die Wahrnehmung-
smöglichkeiten und Fähigkeiten des 
leitenden Angestellten eines Unterneh-
mens sowie auf die mentale Landkarte 
zurückzuführen, die er im Laufe der Zeit 
entwickelt hat.

Deshalb ist es bei komplexen und schw-
erwiegenden Problemen wichtig, so viele 
Informationen wie möglich zu sammeln 
um so alternative Entscheidungen richtig 
zu bewerten.

"Der Pessimist sieht in jeder Gelegenheit Schwierigkeiten. 
 Der Optimist sieht Chancen in jeder Schwierigkeit" 
 Winston Churchill

Quellen: 
• Internet und "Management". 
Dritte amerikanische Ausgabe. 
(Herausgeber Kleidarithmos) von Professor 
Patrick J. Montana und Bruce H. Charnov
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VON EFI MANAROLAKI 
Chemikerin MSc.
Gasabteilung

W             asserstoff ist das einfach-
ste Element. Ein Wasserst-
offatom besteht aus einem 
einzelnen Proton und einem 

Elektron. Es ist auch das am häufigsten vorkom-
mende Element im Universum. Trotz seiner Ein-
fachheit und Fülle erscheint Wasserstoff nicht auf 
natürliche Weise als Gas auf der Erde - er kombiniert 
immer mit anderen Elementen. Auf der Erde begann 
die Nutzung von Wasserstoff als Energiequelle vor 
227 Jahren. Verbrennung von Erdgas gilt als die sau-
berste Alternative zu Kohle für Stromerzeugung. Da 
es sich jedoch um einen fossilen Brennstoff handelt, 
entstehen Kohlendioxidemissionen, die zur globalen 
Erwärmung beitragen. Die nächste Energieübergang 
wäre also die Suche nach Kohlenstoffersatz, und das 
ist auch das Ziel, das Wasserstoff als gasförmigen 
Brennstoff vorantreibt. Wasserstoff ist auch in vielen 
organischen Verbindungen enthalten, insbesondere 
in den Kohlenwasserstoffen, die viele unserer Krafts-
toffe ausmachen, wie Benzin, Erdgas, Methanol und 
Propan. Wasserstoff kann durch Anwendung von 
Wärme von Kohlenwasserstoffen getrennt werden 
- ein Prozess, der als Reformingverfahren bezeich-
net wird. Momentan, werden die meisten Wasserst-
offmoleküle auf diese Weise durch Erdgas erzeugt. 
Einige Algen und Bakterien, die Sonnenlicht als En-
ergiequelle nutzen, geben unter bestimmten Bedin-
gungen sogar Wasserstoff ab. Trotz des Beginns der 
Wasserstoffproduktion als Stadtgas vor 227 Jahren 
ist sein Beginn in der Gasindustrie viel jünger und 
kann um 1902 bestimmt werden. Sobald der Anfang 
gemacht wurde, hat sich Wasserstoff neben Sauer-
stoff und Stickstoff an der Spitze der Industriegase 
etabliert. Industriegasunternehmen liefern weiter-
hin große Wasserstoffmengen über örtliche Pipe-
line-Unternehmen an Öl- und Gasraffinerien. Die 
Entwicklung des Erdgases in der Industrie im letzten 
Jahrzehnt hat die Nachfrage nach Öl etwas gebremst, 
und infolgedessen wächst ständig die Notwendigkeit, 
große Wasserstoffmengen zu produzieren. 
Andere Hauptanwendungen von Wasserstoff, wenn 
auch in viel kleineren Mengen, sind in der Metallur-
gie, der Glasherstellung, der Elektronik, der Luft- und 
Raumfahrt und der Hydrierung von Lebensmitteln zu 
finden. Insbesondere ist der Glassektor die Hauptin-
dustrie, in der Wasserstoff als Schutzatmosphäre bei 
der Herstellung von Glastafeln eingesetzt wird. 

Obwohl die Herstellung von Glas bis in die An-
tike zurückreicht, spiegelt sie heute in vielerlei 
Hinsicht dieselben grundlegenden Prozesse wid-
er. Eine kommerzielle Glastafelherstellungslinie, 
die aus einer Reihe von Schritten besteht, die mit 
einem Gemisch aus feinkörnigen Bestandteilen, 
Sand, Natriumkarbonat, Kalkstein, Dolomit und 
einigen anderen Nebenkomponenten die mitein-
ander kombiniert und geschmolzen werden, be-
ginnt um geschmolzenes Glas im Ofen bei 1500°C 
zu bilden. Die überwiegende Mehrheit der für 
diesen Prozess verwendeten Öfen verbraucht große 
Mengen an Erdgas und Luft. Die nächsten Stufen 
der Raffination und Homogenisierung erfolgen in 
getrennten Stufen, die extrem hohe Temperaturen 
erfordern. Dieser kontinuierliche Schmelzprozess 
kann bis zu 50 Stunden in Anspruch nehmen, um 
ein blasenfreies Glas guter Qualität herzustellen. 
Hier schwimmt das flüssige Glas bei notwendiger 
Verwendung von Stickstoff und Wasserstoff in ei-
nem Bad aus geschmolzenem Zinn, während es 
aushärtet und dessen Dicke und Gewicht angepasst 
werden. In Bezug auf Metalle und Herstellungsan-
wendungen wird die Wasserstoffwärmebehandlung 
in der Transportindustrie wie Flugzeugen, Automo-
bilen und Transportausrüstung eingesetzt. In der 
Atmosphäre des Wärmebehandlungsofens reagiert 
Wasserstoff mit Sauerstoff und erzeugt ein helles 
Finish auf Stahlteilen. Siliziumschmelze, Industrie-
diamanten und Lampenfusion verwenden ebenfalls 
Wasserstoff in ihrem Herstellungsprozess.
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DIE AMBITION FÜR "GRÜNEN" WASSERSTOFF
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Wasserstoff als Kraftstoff enthält 
keine Kohlenstoffatome und 
emittiert daher weder 
Kohlendioxid noch andere 
Treibhausgase

Die Kartierung des neuen Wasserstoffuniversums 
aufgrund seiner wachsenden Rolle als Energie- oder 
Kraftstoffträger ist möglicherweise einer der vielver-
sprechendsten Bereiche für den Wasserstoffmarkt. 
Wasserstoff hat eine hohe Energie, aber ein Mo-
tor, der reinen Wasserstoff verbrennt, verursacht 
fast keine Umweltverschmutzung! Dies hat dazu 
geführt, dass es als Treibstoff der Zukunft bezeichnet 
wird. Wasserstoffbrennstoffzellen sind aufgetaucht, 
speisen die elektrischen Übertragungssysteme 
und produzieren ein einziges reines Nebenpro-
dukt - reines Wasser! Wasserstoff als Brennstoff 
enthält keine Kohlenstoffatome, emittiert also kein 
Kohlendioxid oder andere Treibhausgase. Daher 
werden Wasserstoff-Brennstoffzellentechnologien 
weltweit in mobilen, ortsfesten und tragbaren An-
wendungen eingesetzt. Wasserstoffbrennstoffzel-
len haben ein breites Anwendungsspektrum für 
den Einsatz fast zu jeder Zeit und überall, wo zuvor 
elektrische Quellen oder fossile Brennstoffen ver-
wendet wurden. Studien haben gezeigt, dass Wass-
erstoff und Brennstoffzellen eine nachhaltigere und 
sicherere Energiezukunft bieten können, die vielen 
Geschäftsbereichen Vorteile bringen werden. 
Eine Brennstoffzelle kombiniert Wasserstoff und 
Sauerstoff, um Strom, Wärme und Wasser zu erzeu-
gen. Brennstoffzellen werden oft mit Batterien ver-
glichen. Beide wandeln die durch eine chemische 
Reaktion erzeugte Energie in nutzbare elektrische 
Energie um. Die Brennstoffzelle erzeugt jedoch 
Strom, solange sie mit Wasserstoff beschickt wird, 
ohne dass es jemals seine Ladung verliert. Im Ge-
gensatz zu Batterien haben Brennstoffzellen beim 
Auftanken keinen "Memory-Effekt". Die Wartung 
von Brennstoffzellen ist einfach, da das System nur 
wenige bewegliche Teile enthält. Brennstoffzellen 
sind eine vielversprechende Technologie zur Nut-
zung als Wärme- und Stromquelle für Gebäude und 
als Stromquelle für elektrische Motoren, die Fahr-
zeuge antreiben.

Brennstoffzellen arbeiten am besten mit rei-
nem Wasserstoff. Andere Brennstoffe wie Erdgas, 
Methanol oder sogar Benzin können jedoch re-
formiert werden, um den für die Brennstoffzellen 
benötigten Wasserstoff zu erzeugen. Bestimmten 
Brennstoffzellen kann sogar direkt, ohne Verwend-
ung eines Reformers, Methanol zugeführt werden. 
Darüber hinaus reicht eine Brennstoffzelle von der 
Größe einer Klimaanlage aus, um ein ganzes Haus 
mit Strom zu versorgen. Wasserstoffbrennstoffzel-
len versorgen bereits Tausende von Haushalten in 
Japan und werden auch in den USA zunehmend 
eingesetzt. Zukünftig könnte Wasserstoff auch als 
wichtiger Träger in den Bereich der elektrischen En-
ergie einbezogen werden. Ein Energieträger bewegt 
sich und liefert den Verbrauchern Energie in nutz-
barer Form. Erneuerbare Energiequellen wie Sonne 
und Wind können nicht ständig Energie erzeugen. 
Da Wasserstoff überall dort erzeugt werden kann, 
wo Wasser und eine Energiequelle vorhanden sind, 
kann die Kraftstoffproduktion verteilt werden und 
muss nicht netzabhängig sein. 
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Umwelt + Papier
Umwelt und ihr Schutz liegen in der Verantwortung von uns 
allen, und jeder, einzeln oder in Gruppen, muss seinen Beitrag 
dazu leisten .

VON NEKTARIA PSEGIANNAKI
Grafikdesigner / Marketingabteilung

Studien, die behaupten, dass die Papi-
erherstellung Wälder zerstört sind - 
gnädig gesagt - uninformiert. Für diesen 
Informationsmangel sind nicht auss-
chließlich Bürger verantwortlich, die 

diese Ansicht vertreten, da ein großer Anteil der 
Verantwortung auch bei den Papierunternehmen 
liegt, die zwar enorme Summen in die Verbesse-
rung der Papierproduktionsverfahren investiert ha-
ben um den Verbrauchern perfektes Papier zu lief-
ern und immer mehr Altpapier aus dem Recycling 
dazu verwenden, aber nicht genug in die Kommu-
nikation investiert haben um die Bürger darüber zu 
informieren, was sie in relativ kurzer Zeit (in etwa 
25 Jahren) erreicht haben.
Um das Problem besser zu verstehen, müssen wir 
es in die zwei grundlegende Verfahren unterteilen, 
die ein Papierunternehmen befolgt um ein Blatt 
Papier herzustellen.

Ein Verfahren besteht darin, den Rohstoff zu erwer-
ben, also Holz oder Altpapier (Recycling). 
Das andere Verfahren ist die Herstellung von Papi-
er. Dies erfordert viel Wasser, viel Energie und 
geringe Anteile anderer Faktoren, die ihrer Natur 
nach nicht umweltschädlich sind. 
Bezüglich der Beschaffung von Rohstoffen, 
hauptsächlich Holz, erkannten die Papierhersteller 
bald selbst das Problem und begannen mit der so-
fortigen Wiederaufforstung der Anbauflächen.

Durch ernsthafte, verantwortungsvolle und staat-
lich kontrollierte Arbeit ist es Nordeuropa, Nor-
damerika und Kanada gelungen, heute mehr 
waldbedecktes Land zu haben als noch vor einem 
Jahrhundert.
Diese beeindruckende Entwicklung wurde von 
der zentralen Gesetzgebung unterstützt, die der 
Papierindustrie die zunehmende jährliche Ver-
wendung von Altpapier für das Recycling als 
Rohstoff auferlegte.  Diese Verordnung reduzi-
erte allmählich das Fällen von Bäumen, und hielt 
trotzdem die Papierindustrie am Leben.
Es ist kein Zufall, dass die neuesten Messungen 
zeigen, dass 54% des weltweiten Rohstoffver-
brauchs für die Papierherstellung aus dem Recy-
cling stammen, während gleichzeitig 1,3 Bäume 
für jeden für die Papierherstellung gefällten Baum 
gepflanzt werden.

Wichtig ist, dass Recycling einiges geboten hat, 
aber schnell an seine Grenzen stößt. Das Auffinden 
und Sammeln von Papier für diesen Zweck ist im 
Vergleich zur jüngeren Vergangenheit bereits sehr 
kostspielig und schwierig. Das einfache, aber kom-
plexe Verfahren der Papierherstellung wurde aus 
ökologischer Sicht ebenfalls erheblich verbessert.
Die großen Anstrengungen begannen in den späten 
70er und frühen 80er Jahren, als sich unter dem 
erstickenden Druck von Umweltorganisationen 
und Bürgern die einschlägige Gesetzesgebung zu 
ändern begann und eine schrittweise Reduzierung 
der Schadstoffe, die in Wasser und Atmosphäre ge-
langen, auferlegt wurde. Gleichzeitig wurde eine 
Reduzierung der Energiemenge beschlossen, die 
zur Herstellung, insbesondere von gebleichtem 
Zellstoff und Papier benötigt wird.
Daher hat die Papierindustrie enorme Summen 
in die Reinigung des verwendeten Wassers inves-
tiert, bevor es wieder in die Natur zurückgeführt 
wird, aber auch in die Abgase, die es in die Atmos-
phäre abgibt.

Meiner Ansicht nach werden Umwelt und 
Wälder nicht durch die Papierproduktion, 
Papier und daraus hergestellte Printmedien, oder 
durch irgendeine Form der Nutzung dieses über 
Jahrtausende wertvollen menschlichen Gutes 
gefährdet. Das Problem sollte bei der Holzfäl-
lung für andere Anwendungen und Nutzu-
ngen oder noch schlimmer bei der Brand-
stiftung gesucht werden. 
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Gefahr von Großbränden
ie Sommer - und Herbstmonate in unserem Land 
werden immer von einer hohen Brandgefahr geprägt, 
da die klimatischen Bedingungen dies leider begün-
stigen. 
Wir alle müssen zu dieser Jahreszeit wachsam und 
doppelt aufmerksam sein, damit wir mit unseren 
Handlungen oder Unterlassungen nicht einen Brand 
verursachen. 
In diesem Jahr sollten wir jedoch noch vorsichtiger 
als je zuvor sein, da laut einem Bericht der Nach-
richtenagentur "CNN Greece" (Veröffentlichungs-
datum 03.06.2020) die Europäische Union über den 
Kommissar für Krisenschutz Janez Lenarčič darüber 
informiert hat, dass "Die Brandsaison in diesem Jahr 
voraussichtlich über dem üblichen Durchschnitt in 
Bezug auf die Anzahl der Brände und Verbrennungss-
tellen in Europa liegen wird", insbesondere in Bezug 
auf die "gefährliche" Zeit von Juni bis September.

Diese Befürchtungen sind begründet, da sie auf die 
extrem trockenen klimatischen Bedingungen seit 
dem Frühling auf dem gesamten europäischen Kon-
tinent zurückzuführen sind und nach Angaben des 
Europäischen Waldbrandinformationssystems (EFF-
IS) seit Mai zu Waldbränden in Ländern wie Portugal 
und Italien, und sogar in Schweden und im Norden 
Frankreichs geführt haben. 
Alle diese Daten läuten die Alarmglocke für uns alle 
und sollten uns in den Herbstmonaten wachsam 
halten, wenn die Wetterbedingungen immer noch 
die Auslösung von Bränden begünstigen.
In unserem Land beginnt die Brandschutzsaison 
formal im Juni und endet Mitte oder Ende Oktober 
(dieses Jahr hat sie am 1. Mai begonnen und endet am 
31. Oktober), wobei die meisten Brände in der trock-
enen Sommerperiode und im Frühherbst entstehen. 

Es liegt daher in der Verantwortung jedes Einzelnen 
von uns, während dieser Jahreszeit doppelt vorsichtig 
zu sein und das Beste zu tun, um nicht mit unseren 
Handlungen oder Unterlassungen zur Entstehung 
von Bränden beizutragen. 
Wir haben die Verantwortung gegenüber unseren 
Mitmenschen und den nächsten Generationen alles 
mögliche zu tun, damit es keine Katastrophen mehr 
gibt wie vor zwei Jahren in Mati Ende Juli 2018, bei 
der 102 Menschen ums Leben gekommen sind. Er-
innerungen sind noch frisch und sollten als ein Ele-
ment fungieren, das uns aufmerksam und wachsam 
hält.

Einige Fakten zur 
diesjährigen Saison 

Wir alle müssen zu dieser Jahreszeit 
wachsam und doppelt aufmerksam sein, 
damit wir mit unseren Handlungen oder 
Unterlassungen nicht einen Brand 
verursachen. 

VON ALEXANDROS BOLANIS
Wirtschaftswissenschaftler
Verkaufsabteilung Löschausrüstung

D
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VON Argyro Scholinaki
Chemikerin MSc.

Leiter der Gasabteilung

Neue Abfülllinie in den MOBIAK-Einrichtungen mit 

einer Abfüllkapazität von 300 bar 

MOBIAK erkannte den aktuellen Trend und die wachsende 
Marktnachfrage, insbesondere nach INERGEN-Flaschen mit 
300 bar, so dass bei weniger Platz die erforderliche Menge 
gedeckt wird, und installierte daher eine neue Abfüllanlage. 
Die neue Anlage ist in der Lage, Inertgase und deren Gemis-
che bei 300 bar abzufüllen.

Die Installation der neuen Anlage wurde im Februar 2020 abge-
schlossen. Die neue Anlage wurde mit Vorschriften erstellt und ins-
talliert, die dem Bedarf von MOBIAK entsprechen. Die bestehende 
Abfüllung wurde mit der neuen zusammengeführt. Die Anlage 
hat der Fertigung neue Möglichkeiten und Bequemlichkeiten 
eröffnet, da jetzt die Abfüllung von einer einzigen Flasche bis 
hin zu einer ganzen Flaschenrampe erreicht werden kann.

Seit dem Verbot der Verwendung von Halon gewinnen 

INERGEN-Löschsysteme ständig an Boden. Der am wei-

testen verbreitete Typ von INERGEN-Löschsystemen ist 

Typ IG 541, ein Gemisch von inerten Stoffen, das aus 52% 

Stickstoff, 40% Argon und 8% Kohlendioxid besteht. 

Die Wahl der INERGEN-Löschsysteme beruht auf der Wirksam-

keit des "Materials" beim Löschen und Verhindern der Wieder-

entzündung des Brands. INERGEN hat Vorteile, die es im Bereich 

der Brandbekämpfung einzigartig machen. Der wichtigste davon 

ist, dass seine Verwendung auch an Orten mit Personal sicher ist. 

Selbst wenn das System aktiviert ist, bleibt genügend Zeit für die 

Räumung des im jeweiligen Bereich tätigen Personals. Medizinische 

Studien haben gezeigt, dass INERGEN den Blutsauerstoffgehalt auf 

einem normalen Niveau hält, so dass die Herz- und Gehirnfunktion 

zumindest für die für eine sichere Flucht erforderliche Mindestzeit 

nicht beeinträchtigt wird. 

Darüber hinaus beeinflusst das INERGEN-Gemisch die Ozonschicht 

nicht und trägt nicht zur globalen Erwärmung bei, da es aus Gasen 

besteht, die bereits in der Luft vorhanden sind. 

Das Funktionsprinzip des INERGEN-Löschmaterials beruht auf der 

Sauerstoffverdrängung - durch die Reduzierung des Sauerstoffan-

teils im Raum erstickt das Feuer. 

Als sauberes und elektrisch nicht leitendes Material eignet es sich 

für Bereiche mit elektrischer Ausrüstung oder für Bereiche mit 

teuren Gegenständen bzw. Geräten. Beispiele für seine Installation 

sind u.a.: 

• Computerräume (Server, Zentraleinheiten usw.) 

• Flugverkehrskontrolltürme, U-Bahn usw. 

• Zentrale Produktionssteuereinheiten

• Spezielle Reinräume (Clean Rooms)

• Telekommunikation 

• Museen usw. 

Das INERGEN-Gemisch beeinflusst die 
Ozonschicht nicht und trägt nicht zur 
globalen Erwärmung bei, da es aus Gasen 
besteht, die bereits in der Luft vorhanden 
sind. 
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Neue Abfülllinie in den MOBIAK-Einrichtungen mit 

einer Abfüllkapazität von 300 bar 

Neben der Befüllung unserer eigenen zertifizierten Sys-
teme wurde auch die Befüllung von Flaschen mit ver-
schiedenen Arten von Verschlüssen sowie von Flaschen 
vorgesehen, die zur Überprüfung und Runderneuerung 
ins zertifizierte MOBIAK-Überprüfungszentrum kom-
men. Somit können wir mit der neuen Anlage Kom-
plettlösungen für das gesamte Spektrum von INER-
GEN-Löschsystemen anbieten.

Radikales Upgrade im 
Vertriebszentrum von 
Attika (Zentral -, Süd - 

und Inselgriechenland)
Neues Lagerverwaltungssystem

(WMS)

MOBIAK folgt den Modernen Wachstumsraten und Investiert in 
ein neues Lagerverwaltungssystem WMS (Warehouse Management 
System), mit dem es den Waren- und Informationsfluss vom 
Lieferanten bis zum Endempfänger überwachen kann.

Wie bereits in einem früheren Artikel ausführlich erwähnt, wird das 
neue WMS zunächst im neuen privaten Lagerhaus - Vertriebszen-
trum in Aspropyrgos und dann in den anderen Vertriebszentren von 
MOBIAK installiert.

Einige der Vorteile des WMS sind:
• � Besseres Abnahmemanagement
• � Bessere Lager- und Materialbewegungsverwaltung
• � Bessere Kommissionierverwaltung - Picking
• � Bessere Bestands- und Chargenverwaltung (Rückverfolgbarkeit) 
• � Bessere und genaue Kenntnis des Bestands mit all seinen Merk-

malen und der Position in der er sich im Lager befindet
• � Bessere Inventurverwaltung

In naher Zukunft werden die Mitarbeiter von MOBIAK mit Schulun-
gen zum Umgang mit drahtlosen Terminals (RF) beginnen.

Bei Anwendung des oben genannten Systems erfolgt eine vollstän-
dige Registrierung und Kontrolle des Lagers, was zu einem besseren 
und schnelleren Kundenservice führt.

VON ANTONIS PANTELIDAKIS
Betriebswirtschaft
Leiter des Vertriebszentrums in Attika
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Vertriebszen-
trum  
in Chania 
Historischer  
Rückblick - Entwicklung

1977 beginnt MOBIAK mit der Herstellung und Abfül-

lung von Acetylen und wenig später mit der Sauerstoffab-

füllung, und vertreibt diese mit eigenen Transportmit-

teln (Tankwagen) auf ganz Kreta. Die kontinuierliche 
Entwicklung, wie der Eintritt in den Markt für Brand-
bekämpfungsartikel, die Abfüllung und der Verbrauch 
von Flüssigkeiten und Gasen im Jahr 1986, sowie die 
Beteiligung am Markt für medizintechnische Aus-
rüstung - für Orthopädie und häusliche Pflege - machen 
ein modernes Vertriebszentrum im Hauptsitz des Un-
ternehmens in Kathiana bei Akrotiri erforderlich. Un-

ter den Grundprinzipien von MOBIAK findet sich immer Re-

spekt und sofortiger Kundenservice. Infolgedessen wurde das 

Unternehmen dazu geführt eigene Lastwagen zu erwerben, 

um seine Bedürfnisse auf Kreta, in Athen und in Thessaloni-

ki zu erfüllen. Heute verfügt das Vertriebszentrum in Chania 

über einen Tankwagen für die Verteilung von medizinischem 

Sauerstoff und Stickstoff auf ganz Kreta. Es werden täglich drei 

Lastwagen eingesetzt, die den Bedarf des Lagers von Heraklion 

(Präfektur Heraklion - Lassithi) und der in Chania ansässigen 

Einzelhandelsniederlassungen (Konzernunternehmen) PYRO-

PROSTASIA und PYROMEDICAL zu decken, und um einzelne 

Lieferungen für den Großhandel und für große Hotelanlagen in 

Ost- und Westkreta durchzuführen. Um den Bedarf der Lager 

von Aspropyrgos bei Athen und Kalochori bei Thessaloniki zu 

decken, werden wöchentlich jeden Montag für Athen und jeden 

Montag und Mittwoch für Athen - Thessaloniki Fahrten mit ei-

genen Sattelzugmaschinen -insgesamt zwei- eingeplant.

Durch die technologischen Entwicklungen, die wir 
verfolgen und dem Wachstum des Unternehmens ver-
bessern wir ständig das Niveau der von uns gebotenen 
Leistungen und behalten uns neue Upgrades vor - mit 
unseren neuen Einrichtungen, die auf Hochtouren 
laufen.

Unter den Grundprinzipien 
von MOBIAK findet sich 
immer Respekt und 
sofortiger Kundenservice

VON STATHIS PAFITIS & VOULA PETAKAKI
Vertriebszentrum in Chania
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Change Management in der 
Zeit nach COVID - 19
Die Notwendigkeit von Anwendungsmethoden 
(Change Management)

VON MERI NIKOLOUDAKI
Wirtschaftswissenschaftlerin

Vorgesetzte der Buch-
haltungsabteilung

In der Post-Covid-Zeit wird die Anpassung 
von Unternehmen an das sich schnell än-
dernde Umfeld sowie die Einführung von 
Methoden zur Umsetzung und dem Man-
agement von Änderungen (Change Manage-

ment) als notwendig angesehen.
Das Konzept des Change Managements ist den 
meisten Unternehmen heute bekannt. Trotzdem 
wird seine Umsetzung aufgrund der aktuellen 
Veränderungen, die wir weltweit durchlaufen, noch 
zwingender.

 Wie jedes Unternehmen mit Veränderungen umge-
ht und wie erfolgreich es diese meistern kann, 
hängt von der Art seiner Aktivitäten, der Art der 
Veränderung und letztendlich von seinen Human-
ressourcen ab. Change Management ist im Wes-
entlichen die Anwendung eines gut strukturierten 
Prozesses und entsprechender Werkzeuge, die 
Einzelpersonen oder Gruppen die Möglichkeit ge-
ben sollen, den Übergang von einer bestehenden 
Situation zu einer anderen durchzuführen, um 
das gewünschte Ergebnis zu erzielen. Wenn das 
Änderungsmanagement richtig gehandhabt wird, 

fühlen sich die Mitarbeiter von selbst dem Un-
ternehmen und dem gesamten Prozess ver-

pflichtet, und es wird beobachtet, dass 
sie kollektiv auf das gemeinsame 

Ziel hinarbeiten.

Die Kultur jedes 
Unternehmens, 
d.h. die von sei-

nen Mitgliedern 
verfolgten Werte, ist 

besonders wichtig, da sie 
in direktem Zusammenhang 

mit den Finanzergebnissen ste-
ht, aber auch allgemein mit sein-

er Wirtschaftlichkeit. Daher ist jedes 
Unternehmen, das sowohl innerhalb als 

auch außerhalb seines Umfelds Veränderun-
gen gegenübersteht, aufgefordert, die Notwen-

digkeit von Veränderungen rechtzeitig zu erkennen 
und unverzüglich die entsprechenden Aktionspläne 
zu ergreifen, um den Vorsprung bei der Aufrechter-
haltung eines komparativen Vorteils zu erlangen.
Jede noch so schwierige Veränderung bietet ihrem 
Leiter die Möglichkeit, seine Führungsstrategien in 
neue, fortschrittlichere zu umzuwandeln.
Nach der Theorie von Kurt Lewis, dem Be-
gründer der Sozialpsychologie, gibt es in 
jedem Unternehmen einen internen dyna-
mischen Trend, der sich auf seine Funktion-
sweise auswirkt.

Nach dem Modell "Unfreeze, Change, Refreeze" 
wird jede organisatorische Änderung als ein Proz-
ess charakterisiert, der 3 grundlegende Phasen 
durchläuft.
Die erste Phase ist die des "Auftauens"  (Un-
freeze), bei der die Störung der bestehenden Sit-
uation erscheint und eine offensichtliche Lücke 
zwischen der bestehenden und der gewünschten 
Situation entsteht. Das unmittelbare Ergebnis ist 
eine Überprüfung der bisherigen Entwicklungen 
und vor allem ein Verständnis für die Notwendig-
keit von Veränderungen. 
Dann folgt die Phase der "Veränderung" 
(Change), die im Wesentlichen die Übergangszeit bis 
zur Veränderung ist. In dieser Phase wird oft alles in 
Frage gestellt, was bis zu diesem Zeitpunkt geschie-
ht, und jeder wird nun aufgefordert, neue Kommu-
nikations- und Verhaltenskodizes zu übernehmen 
und gleichzeitig neue Strukturen und Verfahren 
anzuwenden. Das direkte Resultat ist dann, dass 
sich Führungskräfte von ihrer bestehenden Position 
in die sogenannte "Komfortzone" drängen, in der 
möglicherweise Spannungen und ein allgemeines 
Klima der Aufregung auftreten können. 
Schließlich findet das "Wieder-Einfrieren" 
(Refreeze) statt, also die Anpassung an eine neue 
Ordnung. Zu diesem Zeitpunkt hat die Änderung 
- klein oder groß - Gestalt angenommen und sich 
etabliert , was zur Rückkehr eines ruhigen und rei-
bungslosen Ablaufs in den Betrieb des Unterneh-
mens führt. Dies wird auf verschiedenen Wegen 
erreicht, z. B. durch Kommunikation, Anerkennung 
von Erfolgen, Engagement der Führung und ange-
messene Schulung. 
Auf der Grundlage des Modells K. Lewis ist für 
Organisationen die Homöostase entscheidend, 
d.h. die Tendenz jedes Unternehmens, nach 
einer Veränderung zu seinem ursprünglichen 
Gleichgewichtspunkt zurückzukehren. 

Aus diesem Grund schlägt er vor, diesen Gleichge-
wichtspunkt an eine andere Stelle zu verschieben 
(Auftauen - Ändern) und dann fest zu stabilisieren 
(Ändern - Wieder einfrieren), damit die organisa-
torische Änderung erfolgreich ist. 
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Außenorientierung 
von Unternehmen
VON GEORGIOS HOUDALAKIS
Informationsingenieur
Abteilung für Export Medizinische Ausrüstung

Zweifellos hat die Wirtschaftskrise und die Rezession, 
die unser Land in den letzten Jahren erlebt hat, fast 
alle Wirtschaftszweige betroffen.
Zusammen mit dem Kollaps der griechischen 
Wirtschaft in den vergangenen Jahren zeigten sich je-

doch auch die falschen Modelle, auf denen der künstliche wirtschaft-
liche Wohlstand der vergangenen Jahre aufgebaut worden war. 
Griechenland hat es versäumt in Sektoren zu entwickeln, in de-
nen es Wettbewerbsvorteile aufwies und somit von der modernen 
globalisierten Wirtschaft zu profitieren, sondern stützte sich auf 
externe Kredite und den Binnenverbrauch hauptsächlich im-
portierter Produkte, was die Leistungsbilanz ständig 
verschlechterte.
Trotz dieser Sackgassen kann die Wirtschaft-
skrise das Sprungbrett für eine neue Ära 
der griechischen Wirtschaft auf der 
Grundlage eines gesunden Wachs-
tums sein, indem qualitativ hoch-
wertige Produkte hergestellt 
werden, die im internationalen 
Wettbewerb bestehen und sich 
durchsetzen können. Der Aus-
weg liegt heute auf ausländis-
chen Märkten, und daher ist die 
Strategie der Außenorientierung 
für griechische Unternehmen 
dringend erforderlich.
In der Tat bemühten sich viele Un-
ternehmen, die Umsatzeinbußen im 
Binnenmarkt, die sich aus dem Rückgang 
des Konsums ergaben, durch Expansion in 
ausländische Märkte auszugleichen und nutzten 
die in diesen Märkten bestehenden Geschäftsmöglich-
keiten. Ähnliche Strategien können auch von anderen Unterneh-
men verfolgt werden, um ihre Eckdaten zu stärken oder sogar ihr 
Überleben zu sichern, aber auch zur Erholung der griechischen 
Wirtschaft beizutragen.

Trotz der Tatsache, dass griechische Exporteure national und inter-
national mit einer Reihe von Problemen konfrontiert sind, ist die 
Strategie der Außenorientierung von Unternehmen ein Katalysa-
tor für die Umstrukturierung der griechischen Wirtschaft und ihre 
Rückkehr zum Wachstum. In den meisten Unternehmen hat sich 
mittlerweile die Ansicht etabliert, dass Exporte, die einst nur einen 
kleinen Teil ihres Geschäfts ausmachten, jetzt den größten Teil ihr-
er Produktion abdecken müssen, um langfristiges Wachstum und 
Rentabilität sicherzustellen. Innovation, gezieltes Marketing und 
qualitative Diversifizierung können griechische Produkte auf inter-

nationalen Märkten erfolgreich machen, zu einem Über-
schuss der Leistungsbilanz führen und Unterneh-

men dabei helfen, sich von Schwankungen der 
Inlandsnachfrage zu lösen.

Es versteht sich jedoch, dass die or-
ganisierte Strategie der Außenori-

entierung von Unternehmen keine 
vorübergehende Nutzungstätig-
keit darstellt, sondern eine wich-
tige Perspektive für die künftige 
Entwicklung der griechischen 
Wirtschaft und ihr Überleben 
im Rahmen des internationalen 
Wettbewerbs. Dies erfordert eine 

Änderung des Produktivgefüges 
des Landes und eine Ausweitung 

der bestehenden Tätigkeiten, um 
es besser an die weltweite Nachfrage 

nach Waren und Dienstleistungen an-
zupassen. Es ist sicherlich keine einfache 

Entscheidung und erfordert erhebliche Anstren-
gungen, aber es ist eine gute Gelegenheit für griechis-

che Unternehmen, die Rezession zu bewältigen und einen langfris-
tigen Wachstumskurs einzuschlagen.
Vor diesem Hintergrund haben die Exporte der medizinis-
chen Abteilung einen bemerkenswerten Weg genommen, 
der den Umsatz in den letzten 2 Jahren sogar vervierfachte, und 
ein sehr beeindruckendes Vertriebsnetz gestaltet, zu dem mittler-
weile mehr als 65 Partner auf dem Balkan, in Mitteleuropa aber auch 
Länder im Nahen Osten gehören. Zuletzt kamen die anspruchsvol-
len und kompetitiven Märkte von Belgien und Italien hinzu.

... viele 
Unternehmen, die 
versuchten, den 
Umsatzrückgang 
im Binnenmarkt zu 
bewältigen, der sich 
aus der Reduzierung 
des Konsums 
ergab, wandten 
sich ausländischen 
Märkten zu 
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Der Traum hat Βegonnen!
Die Expansion in Kathiana 
bei Akrotiri ist schnell ...

W            ie bereits in einer früheren Ankündigung erwähnt, wird im 
Hauptsitz des Unternehmens in Chania eine umfassende Er-
neuerung von bestehenden und neuen Räumlichkeiten von MO-
BIAK stattfinden.

Wir sind sehr stolz bekanntgeben zu können, dass die Arbeiten mit ho-
her Intensität begonnen haben und ein täglicher Fortschritt zu sehen ist!

Im Rahmen der Erweiterung der Einrichtungen von MOBIAK, werden neue Geb-
äude errichtet, und eine zusätzliche moderne Roboterlinie für die Montage von 
Feuerlöschgeräten, sowie eine neue Linie für die automatische Produktverpackung 
und Palettierung von Bestellungen installiert.

Darüber hinaus besteht die Möglichkeit einer kundenspezifischen (customized) Ver-
packung / Palettierung je nach Menge.

In dieser neuen Gebäudeinfrastruktur mit einer Gesamtfläche von 3.000m2 
wird noch ein Vertriebszentrum und eine Produktlagerfläche hinzugefügt. 

Gleichzeitig werden moderne Schulungseinrichtungen (training 
center), ein Veranstaltungszentrum und ein Konferenzraum 

untergebracht.
Diese Investition bringt MOBIAK den Elit-

en der Welt noch näher, was ein Traum 
des Gründers und Visionärs des Un-

ternehmens war.

VON ANTONIS GEZEPIS
Dipl.-Ing. Informatikanwendungen in Management & 

Wirtschaft BSc.
Marketingabteilung
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Hommage:  
Emmanuil Emm. Svourakis 
(Senior)
Manolis Svourakis (Gründer der MOBIAK-Gruppe), der am 09.05.2020 
im Alter von 81 Jahren "verstorben" ist, war einer der erfolgreichsten 
Selfmade-Unternehmer nicht nur in Chania, sondern auf ganz Kreta. 

Ab dem Alter von 13 
Jahren war es klar dass 

ich den Hang dazu hatte, 
Unternehmer zu werden, 

und zwar weil ich ab 
diesem Alter gerne im 
Kleinhandel tätig war

Schon in sehr jungem Alter ein unruhiger Geist, der aus einer armen Familie stammte, 
setzte er sich in seinem Leben das Ziel, der nächsten Generation der Familie 
Svouraki, ein besseres Leben zu bieten, und erreichte es auf beein-
druckende Weise, dank seines Einfallsreichtums, seines 
Mutes, seiner harten Arbeit, aber auch der Nutzung 

konkreter Geschäftsmöglichkeiten, die der 8 1- jährige aus 
Kissamos stammende (geb. 1939 in Anoskeli) "identifizier-
en" konnte.
Vor einigen Jahren beschloss Herr Svourakis seine 
Autobiografie zu schreiben. Ein Buch mit dem Titel 
"Emmanuil Svourakis: Erinnerungen eines 
Lebens", aufschlussreich, bewegend, interes-
sant, in dem der Inspirator von MOBIAK ohne 
etwas zu "glätten" über sein gesamtes Leben 
spricht! 

Es folgen bezeichnende Auszüge…
"Es ist bedeutend sich darüber bewusst 
zu sein, dass nichts im Leben zufällig ist 
und dass harte Arbeit, Ehrlichkeit und 
Selbstvertrauen immer gute Ergebnisse 
mit sich bringen...", notiert Herr Svourakis im 
Vorwort seines Buches.
"Ab dem Alter von 13 Jahren war es klar dass ich 
den Hang dazu hatte, Unternehmer zu werden, und 
zwar weil ich ab diesem Alter gerne im Kleinhandel 
tätig war. Aber meine Eltern - beide sehr religiös - wollten 
mich zum Priesterseminar schicken, das sich im Kloster 
der Heiligen Dreifaltigkeit in Akrotiri bei Chania befand (die 
einzige auf Kreta zu dieser Zeit), um Priester zu werden, etwas, das ich 
nicht wollte. Also habe ich die Grundschule in der Gegend von Nea Chora mit 
Sehr Gut abgeschlossen. Auf Wunsch meiner Eltern habe ich dann die Prüfungen für das 
Priesterseminar erfolgreich abgelegt und ein Stipendium erhalten (kostenloses Studium). 
Die Isolation und die Lebensweise im Seminar gefielen mir jedoch nicht und ich wollte es 
schon nach dem 1. Studiumsjahr verlassen. Ich war ein guter Schüler, aber zugleich ein... 
Unruhestifter. Ich ließ meine Klassenkameraden nicht lesen, ich neckte in der Kirche 
(wir gingen 3 mal am Tag in die Kirche), im Klassenzimmer, im Erholungsraum (wir 
lebten ungefähr 50 Leute im selben Raum), ich neckte... jeden und überall! Ich war trotz 
der Aufrufe meiner Lehrer immer ungezogen und das lag daran, dass ich die Schule 
verlassen wollte. Ich beendete die zweite Klasse des Gymnasiums und zu Beginn des 
Schuljahres der dritten Klasse am Gymnasium (im Alter von 15 Jahren) ertrugen sie 
mich nicht mehr, infolge einer außer Kontrolle geratenen Auseinandersetzung mit ei-
nem meiner Klassenkameraden (ich habe ihn geschlagen - etwas, das sich für Schüler 
des Priesterseminars gar nicht gehört) und meine Lehrer (einschließlich des seligen 
Greises Ireneos Galanakis) führten mich zum Kirchenrat und beschlossen mei-
nen endgültigen Schulausschluss. "Ich wurde nicht nur vom Seminar aus-
geschlossen, sondern... von allen Gymnasien auf Kreta!" erinnert sich Herr 
Svourakis.

 Emm. Svourakis in
jungem Alter
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Die Rückkehr nach Griechenland
Herr Svourakis beschreibt, wie er seine Frau kennengelernt und 
geheiratet hat, er spricht über die "Ankunft" seiner beiden Kinder 
und berichtet von seiner Rückkehr in die Heimat im Jahre 1976 
nach 14 Jahren Aufenthalt in Kanada.

"Sobald wir uns eingerichtet hatten, mussten wir das Geld, das 
wir aus Kanada mitgebracht hatten, in ein Geschäft investieren, 
das rentabel, möglichst originell für Chania und, warum nicht, 
für ganz Kreta wäre. Ich hatte viele Ideen und Gedanken, die ich 
in den Jahren vor meiner Rückkehr nach Griechenland gesam-
melt hatte, um sie in Chania umzusetzen, wie zum Beispiel den 
Bau eines kleinen Gewerbekomplexes für Handwerksbetriebe, 
in dem Autoreparaturwerkstätten, Maschinenwerkstätten, Ka-
rosseriewerkstätten, Elektrowerkstätten, Reifenwerkstätten, 

Bremsenreparatur-Werkstätten und allgemein alles was mit 
dem Auto zu tun hat untergebracht werden könnten, und 

ich hätte ein Geschäft (Lager), um ihnen Ersatzteile 
zu verkaufen. Ebenfalls wollte ich ein Gebäude mit 

der entsprechenden Infrastruktur bauen, in dem 
alle Anwälte von Chania zusammen unterge-

bracht würden, oder ein entsprechendes 
Gebäude für Ärzte (Medical Building), 

wie sie in Kanada existiert haben. 
Aber keine dieser Ideen wurde 

verwirklicht"

"Durch Diskussionen 
und Recherchen, die ich 

auf ganz Kreta durchführ-
te, stellte ich fest dass es kei-

ne Sauerstoffproduktionsfabrik 
gab - dieses wichtige für die Ge-

sundheit der Kreter, aber auch für das 
handwerkliche und industrielle Gewerbe 

notwendige Element, da es zusammen mit 
Acetylen zum Schneiden und Schweißen von 

Metallen verwendet wird. Die Flaschen wurden da-
mals zu einem hohen Preis leer nach Athen transportiert und 

voll zurückgebracht. Mit Experten, mit denen ich über diese In-
vestition recherchiert habe, kam ich zu dem Schluss, dass großes 
Interesse bestehe, damit fortzufahren. Ich habe mich an Kran-
kenhäuser, Kliniken und die Marinestation auf Kreta gewandt, 
um herauszufinden zu welchen Preisen sie in Athen kauften und 
welche Menge sie verbrauchten - das Fazit ergab sich sehr ein-
fach... 
diese Investition musste umgesetzt werden".

"... Während meiner Schulzeit arbeitete ich sonntags (ohne dass 
mich jemand dazu zwang) - ich verkaufte Brotringe vor Kirchen 
mit einem Fahrrad, das ich mit meinem eigenen Geld gekau-
ft hatte, während ich im Sommer gekochte Maiskolben an den 
Stränden verkaufte, weil Ich sah, dass meine Familie immer 
noch in Not war. Ich habe die Maiskolben nicht nur verkauft, 
sondern musste sie auch kaufen. Ich stand sehr früh morgens 
auf, ging zum Wochenmarkt, kaufte sie, setzte sie in eine Schub-
karre, die ich damals besaß, nahm sie mit nach Hause, kochte sie 
und um 10:00 Uhr morgens musste ich barfuß zu den Stränden 
gehen, um sie zu verkaufen. 
Ich versichere Ihnen, dass es ein sehr profitables Geschäft war ".
"... Zur gleichen Zeit, sammelte ich auf dem Wochenmarkt weg-
geworfene (nutzlose) Wassermelonen, Tomaten, Zucchini und 
anderes Gemüse, dass die von meiner Mutter gezüchteten Tiere 
aßen, legte sie alle in die Karre und nahm sie mit nach Hause. 
Ich muss Ihnen noch sagen, dass ich, da es zu dieser Zeit 
keine Mobiltelefone und nur wenige Festnetzanschlüs-
se gab, der vertrauenswürdige Kurier vieler reicher 
Geschäftsleute von Chania war, und in ihrem Na-
men verschiedene persönliche Angelegenhei-
ten erledigte, die absolute Geheimhaltung 
erforderten. Sie riefen nach mir, gaben 
mir den Brief, das Paket, das Ge-
schenk oder die Einkäufe, die sie 
an verschiedene Damen senden 
wollten, und im Gegenzug 
erhielt ich eine gute Beloh-
nung… ".

Kanada
Nach dem Ende meines Wehrdiensts 
bei der Luftwaffe" habe ich der kanadis-
chen Botschaft die erforderlichen Unterlagen 
vorgelegt"... Schließlich, wurde ich von der ka-
nadischen Botschaft nach Athen eingeladen, wo 
die erforderlichen Untersuchungen (medizinisch und 
Englischkenntnisse) stattfanden, sie mich kennenlernen 
konnten und ich die restlichen Unterlagen vorlegte. Letz-
tendlich wurde mir mitgeteilt, dass ich nach Montreal, Kana-
da, einwandern durfte. Am 29. September 1962 (Samstag) 
stieg ich mit auf Kredit gekauften Tickets und 100 Dollar in der 
Hosentasche in das Flugzeug für die große Reise und kam um 
23:00 Uhr am Flughafen von Montreal an (Dorval, oder Pierre 
Elliott Trudeau, wie es heute heißt). Von da an begann meine 
große Qual, denn erstens hatte ich keine Verwandten, die mich 
beherbergen könnten oder eine Unterkunft, zweitens würde 
das Geld, das mir zur Verfügung stand, nur noch wenige Tage 
ausreichen, und drittens entsprach die Kleidung Griechenlands 
nicht den Wetterbedingungen in Kanada. "September - An-
fang Oktober bedeutet in Kanada Winter".

"... Abends besuchte ich eine staatliche Englischschule (kosten-
loser Unterricht), um meine Englischkenntnisse zu verbessern, 
denn ohne hervorragende Sprachkenntnisse könnte kein 
Fortschritt erzielt werden, da mein Ziel darin bestand, Unterne-
hmer zu werden. Nach einiger Zeit habe ich an den Prüfungen 
des kanadischen Industrieministeriums teilgenommen und 
erhielt den Abschluss als Elektriker, und registrierte mich sofort 
als Mitglied der Vereinigung der Elektriker, so dass sich ein bre-
iter Weg für gute Arbeiten öffnete".

 FORTSETZUNG AUF DER NÄCHSTEN SEITE
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"Gleichzeitig wurde eine Marktforschung zum Kauf eines Grundstücks und maschineller Ausrüstung 
durchgeführt, und so wurde im April 1977 die offene Handelsgesellschaft gegründet und ein Gr-
undstück von 4.500 Quadratmetern in Kathiana bei Akrotiri erworben, sowie die maschinelle 
Ausrüstung aus Mailand, Italien, zur Herstellung und Abfüllung von Acetylen in einer 800 m² großen 
Anlage (ich habe hauptsächlich mit der Herstellung von Acetylen begonnen, weil die Maschinen sofort 
lieferbar waren). Die ersten Kunden waren die Marinestation von Kreta und alle kretischen Handw-
erksbetriebe, die das Produkt benötigten".

"... Im März 1981 wandelte ich die offene Handelsgesellschaft in eine 
Aktiengesellschaft um, die ich MOBIAK S.A. (Monopoliaka 
BIomichanika Aeria Kritis, also Monopol-Indus-
triegase von Kreta) und erweiterte die Gebäude-
einrichtungen um zusätzliche 1.200 qm. Gleichzeitig 
erfolgte im Mai desselben Jahres der Kauf und die 
Installation der maschinellen Ausrüstung zur Her-
stellung und Abfüllung von Sauerstoff. Ich habe 
das Unternehmen so genannt, weil es einerseits 
tatsächlich ein Monopolunternehmen der Bran-
che auf Kreta war und andererseits in jenen Jah-
ren das Monopol vom Staat unterstützt wurde 
(Subventionen, Investitionsprogramme usw.). 
1999 wurde die Unterstützung des Monopols 
eingestellt - und zwar galt nun das Gegenteil. Es 
war eine Herausforderung. Das Wort "Monopol" 
musste also geändert werden, ohne aber den Fir-
mennamen MOBIAK zu ändern, da jeder das Un-
ternehmen mit diesem Namen kannte. Ich habe daraus 
Monada Biomichanikon Iatrikon Aerion Kritis 
(also Einheit für industrielle und medizinische Gase 
von Kreta)  gemacht und den neuen Firmennamen im 
Regierungsblatt (Regierungsblatt Nr. 9074/12-11-1999) veröf-
fentlicht. Das bleibt bis heute so".

Der Rest ist mehr oder weniger bekannt. Seitdem hat die Familie Svourakis mit einem wesent-
lichen Beitrag von Manolis Svourakis (Junior) die Geschäftsaktivitäten der MOBIAK-Gruppe 
(PYROMEDICAL LTD, PYROPROSTASIA LTD, GEM) erweitert, wobei Herr Svourakis in 
seiner Autobiografie auf folgendes hinweist: "Angesichts der besonderen Rolle der 
Unternehmen in den sensiblen Bereichen Brandbekämpfung, Gase und medi-
zinische Ausrüstung, die ich unter dem Dach der MOBIAK-Gruppe gegründet 
habe, aber auch als Antwort auf das Vertrauen unserer Partner, verspreche 
ich, die Anstrengungen zur qualitativen Verbesserung unserer Produkte und 
Dienstleistungen fortzusetzen"

Wie er selbst zu seiner Autobiographie sagt 
"... In der zugegebenermaßen schwierigen wirtschaftlichen Zeit, in der wir 
leben, kann und sollte dieses Buch ein Leitfaden für den Erfolg von Men-
schen sein, die Träume, Liebe und Leidenschaft für ihre Arbeit haben".

 Ich habe darausMonada 
Biomichanikon Iatrikon 

Aerion Kritis (also 
Einheit für industrielle 
und medizinische Gase 

von Kreta) gemacht und 
den neuen Firmennamen 

im Regierungsblatt 
(Regierungsblatt 

Nr. 9074/12-11-1999) 
veröffentlicht. Das bleibt 

bis heute so
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MOBIAK  
Ausstel-
lungsraum in 
Indonesien!
Unser Alleinvertreter 

Unser Alleinvertreter  
in Indonesien schickte Fotos des 
brandneuen Ausstellungsraums, den er 
in Jakarta errichtet hat.

Eine von beiden Seiten sehr qualitative und aufrichtige 
Zusammenarbeit wird auf die beste Art und Weise gekrönt, 
was die Perspektive für eine weitere Entwicklung auf dem 
Markt von Indonesien und allgemein in Südostasien öffnet.
Linda und Hindra sollten nicht nur als Partner, 
sondern auch als Freunde der gesamten MOBIAK-
Familie betrachtet werden! 

PS: Mehr über diese Zusammenarbeit und den beispiellosen 
Ausdruck ihrer Liebe zu MOBIAK wird in der nächsten 
Ausgabe erwähnt.

Linda und Hindra sollten nicht 
nur als Partner, sondern auch als 
Freunde der gesamten MOBIAK-
Familie betrachtet werden! 

VON MICHALIS KAPETANAKIS
Elektroingenieur & Computeringenieur

Abteilung für Export von Löschausrüstung
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Die Klausel Incoterm ® ist von der Internationalen 
Handelskammer eingetragen

Die Internationalen Handelsklauseln 
(besser bekannt als Incoterms® aus 
der englischen Abkürzung von In-
ternational Commercial terms) sind 

codierte Handelsbedingungen, die von der In-
ternationalen Handelskammer (Internation-
al Chamber of Commerce oder ICC) festgelegt 
wurden und den Warenverkehr betreffen. Diese 
Handelsklauseln sind so gruppiert, dass jede 
Gruppe eindeutig festlegt, wer (Käufer oder Ver-
käufer) für den Warenverkehr vom Versender bis 
zum Empfänger verantwortlich ist, wo sich der 
Empfangsort und der Lieferort befinden und wer 
die in jeder Phase des Transports entstehenden 
Kosten zu tragen hat.
Sie werden weitgehend von Regierungen, Zoll- 
und Justizbehörden sowie von Vertragspartnern 
akzeptiert, da sie sowohl national als auch inter-
national anwendbar sind. Ihre Einführung beru-
ht auf der Notwendigkeit, der selben Interpreta-
tion von allen Seiten, um Fehlinterpretationen 
von Land zu Land zu begrenzen.
Die erste Einführung von Incoterms ® fand im 
Jahr 1936 statt und ab dem 1. Januar 2020 ist die 
neueste Version von Incoterms ® in Kraft getret-
en, die die Ausgabe von Incoterms 2010 ersetzt 
und fortsetzt.
Die Klausel ® ist von der Internationalen Handel-
skammer eingetragen.
Die neue Version von 2020 verdeutlicht weiter 
die verschiedenen Klauseln, wobei die wichtigste 
Änderung der neuen Version die Ersetzung der 
Klausel DAT (Geliefert Terminal) durch die Klau-
sel DPU (Geliefert benannter Ort entladen) ist.

Welche es gibt und was sie bedeuten:
EXW (Ex Works): 
ab Werk... benannter Lieferort
(Für jedes Transportmittel)
Die einzige vom Verkäufer getragene Verantwor-
tung ist es dem Käufer die Ware in transportgere-
chter Verpackung zur Verfügung zu stellen.
Der Käufer übernimmt alle Kosten und Gefahren 
des Transports ab der Abfahrt vom Werk bis zum 
Bestimmungsort. Die Klausel EXW steht für die 
Mindesthaftung des Verkäufers. 

FCA (Free Carrier): 
Frei Frachtführer... benannter Ort (für jedes 
Transportmittel)
Die Lieferung erfolgt in den Einrichtungen des 
Verkäufers. Der Verkäufer ist dafür verant-
wortlich, die Ware in geeigneter Verpackung in 
das Fahrzeug des Käufers zu laden. Die Zollab-
fertigung liegt in der Verantwortung des Ver-
käufers.
Der Käufer bestimmt das Transportmittel und 
den Frachtführer, mit dem er den Transport-
vertrag abschließt und übernimmt die Zahlung 
des Haupttransports. Die Übertragung von Ko-
sten und Gefahren erfolgt zu dem Zeitpunkt, 
an dem der Frachtführer die Ware übernimmt. 
Die Parteien müssen den Ort der Übergabe der 
Waren vereinbaren (Frachtführerterminal oder 
Räumlichkeiten des Verkäufers)
FAS (Free Alongside Ship): 
Frei Längsseite Schiff… benannter Verschiffung-
shafen (für Seetransporte)
Die Verpflichtungen des Verkäufers sind erfüllt, 
wenn sich die Waren am Kai neben dem Schiff 
im vereinbarten Verschiffungshafen zollabgefer-
tigt befinden.
Ab diesem Zeitpunkt übernimmt der Käufer alle 
Kosten und Gefahren gegen Verlust oder Bes-
chädigung, sobald die Ware neben dem Schiff 
geliefert wird. Der Käufer bestimmt den Fracht-
führer, schließt den Transportvertrag ab und 
zahlt den Fahrpreis.
FOB (Free On Board): 
Frei am… benannten Verschiffungshafen (für 
Seetransporte)
Der Verkäufer hat die Ware an Bord des vom 
Käufer bezeichneten Schiffes im benannten Ver-
schiffungshafen zu liefern und alle erforderli-
chen Ausfuhrformalitäten zu erledigen.
Mit einem FOB-Vertrag erfüllt der Verkäufer die 
Lieferverpflichtung, wenn sich die Ware an Bord 
des benannten Schiffes im benannten Verschif-
fungshafen befindet, wo der Verkäufer, im Fall 
von aufeinanderfolgenden Verkäufen, die gelief-
erten Waren entgegennimmt um sie bis zum im 
Kaufvertrag festgelegten Bestimmungsort zu be-
fördern.
Der Käufer bestimmt das Schiff aus, zahlt den 
Fahrpreis und die Versicherung und kümmert 
sich um die üblichen Verfahren.bei der Ankun-
ft. Er hat auch alle Kosten und Gefahren eines 
möglichen Verlusts oder einer Beschädigung der 
Ware ab dem Zeitpunkt der Lieferung zu tragen

Internationale Handelsbedingungen  
(Incoterms ® )

Incoterms ® 
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sowie von 

Vertragspartnern 

akzeptiert, 

da sie sowohl 

national als auch 

international 

anwendbar sind

VON FILIPPOS CHRISTODOULAKIS
Betriebswirtschaft & Betriebsorganisation BSc.

Leiter der Abteilung für Import Medizinische Ausrüstung



BLATT 22/2020 www.mobiak.com 35

CFR (Cost and Freight): 
Kosten & Fracht … benannter Bestimmungshafen
(Für den Seeverkehr)
Der Verkäufer wählt den Frachtführer aus, schließt den Frachtver-
trag ab und trägt die Kosten, indem er den Fahrpreis ohne Entla-
dung an den vereinbarten Bestimmungshafen zahlt. Er wird mit 
der Verladung der verzollten Waren auf das Schiff sowie mit den 
Versandverfahren belastet. Die Übertragung von Risiken erfolgt 
jedoch wie beim FOB.
Der Käufer übernimmt das Transportrisiko, wenn die Ware an 
Bord am Verschiffungshafen geliefert wurde, er nimmt vom 
Frachtführer entgegen und empfängt die Ware im vereinbarten 
Bestimmungshafen.
CIF (Cost, Insurance and Freight): 
Kosten, Versicherung und Fracht ...benannter Bestimmungshafen
(Für den Seeverkehr)
Ähnlich wie CFR, mit der zusätzlichen Verpflichtung des Ver-
käufers, eine Seeversicherung für das Risiko gegen Verlust oder 
Beschädigung der Waren zu gewähren. Der Verkäufer zahlt die 
Versicherungsprämie. Gemäß den Regeln der Klausel CIF von 
Incoterms® 2020 muss der Verkäufer eine eingeschränkte Ver-
sicherung gegen jegliche Übertragungsrisiken abschließen. Den 
Parteien steht es jedoch frei, einen höheren Versicherungsschutz 
zu vereinbaren.
Der Käufer übernimmt das Transportrisiko, wenn die Ware im 
Verschiffungshafen an Bord geliefert wird. Empfang und Ab-
nahme der Ware vom Frachtführer im vereinbarten Bestimmung-
shafen.
CPT (Carriage Paid to): 
Beförderung bezahlt bis… benannter Bestimmungsort (für jedes 
Transportmittel)
Der Verkäufer übernimmt die Verwaltung des Verkehrs. Nach der 
Zollabfertigung wählt er die Frachtführer aus und zahlt alle Kos-
ten bis zum vereinbarten Bestimmungsort.

Jegliche Beschädigung oder Verlust der Ladung während der Re-
ise belastet den Käufer ab dem Zeitpunkt, an dem die Waren an 
den ersten Frachtführer übergeben werden. Der Käufer übernim-
mt die Einfuhrzollabfertigung und die Entladekosten. 
CIP (Carriage and Insurance Paid to): 
Transport und Versicherung bezahlt bis… benannter Bestim-
mungsort (für jedes Transportmittel)
Die Klausel CIP ähnelt CPT, der Verkäufer muss jedoch eine 
zusätzliche Transportversicherung gewähren. Der Verkäufer 
schließt den Beförderungsvertrag ab, zahlt das Frachtgeld und 
die Versicherungsprämie. Der Verkäufer ist verpflichtet, einen 
Vollkasko-Versicherungsschutz oder eine ähnliche Art von Ver-
sicherungsschutz zu beschaffen. Den Parteien steht es jedoch frei, 
einen niedrigeren Versicherungsschutz zu vereinbaren.
Jegliche Beschädigung des Schiffes oder der Fracht während der 
Reise oder der Verlust der Fracht wird ab dem Zeitpunkt, an dem 
die Ware an den ersten Frachtführer geliefert wird, vom Käufer 
getragen. Danach übernimmt der Käufer die Einfuhrzollabferti-
gung und die Entladekosten.
DAP (Delivered at Place): 
Geliefert zum Entladen… benannter Bestimmungsort
(Für jedes Transportmittel)
Der Verkäufer muss die Ware liefern und sie dem Käufer an der 
vereinbarten Stelle am Bestimmungsort, zu einem bestimmten 
Zeitpunkt oder innerhalb einer vereinbarten Frist zur Verfügung 
stellen. Der Verkäufer muss auf eigene Kosten einen Vertrag über 
die Beförderung der Waren zu diesem Ort abschließen und diese 
von den dort ankommenden Transportmitteln entladen. Der Ver-
käufer ist gegenüber dem Käufer nicht verpflichtet, einen Ver-
sicherungsvertrag abzuschließen. Er muss dem Käufer jedoch auf 
eigene Kosten das entsprechende Dokument (CMR, B/L, AWB) 
zur Verfügung stellen, mit dem der Käufer die Ware abnehmen 
kann. Die Klausel Incoterm ® DAP verpflichtet den Verkäufer, die 
Waren für den Export freizugeben. 
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Jedoch, ist er keineswegs verpflichtet die Ein-

fuhrabfertigung abzuwickeln.

Der Käufer hat die Ware gemäß den im Kaufver-

trag festgelegten Bedingungen zu bezahlen und 

die Ware bei Lieferung anzunehmen.

DPU (Delivered at Place Unloaded): Gelief-

ert... benannter Ort entladen, verschieden vom 

"Terminal" (für jedes Transportmittel).

Der Verkäufer muss die Ware liefern und sie dem 

Käufer an der vereinbarten Stelle am Bestim-

mungsort, zu einem bestimmten Zeitpunkt oder 

innerhalb einer vereinbarten Frist zur Verfügung 

stellen. Der Verkäufer muss auf eigene Kosten ei-

nen Vertrag über die Beförderung von Waren zu 

diesem Ort abschließen und die Waren von dem 

dort ankommenden Transportmittel entladen. 

Der Verkäufer ist gegenüber dem Käufer nicht 

verpflichtet, einen Versicherungsvertrag abzus-

chließen. Er muss dem Käufer jedoch auf eigene 

Kosten das entsprechende Dokument (CMR, B/L, 

AWB) zur Verfügung stellen, mit dem der Käufer 

die Ware abnehmen kann. Die Klausel Incoterm® 

DPU verpflichtet den Verkäufer, die Waren für 

den Export freizugeben. Jedoch, ist er keineswegs 

verpflichtet die Einfuhrabfertigung abzuwickeln.

Der Käufer hat die Ware sofort nach Lieferung an-

zunehmen und den im Kaufvertrag festgelegten 

Preis zu zahlen. Der Käufer muss den Verkäufer 

auch über die Notwendigkeit informieren, ihm 

alle Informationen über die Sicherheit zu geben, 

die für den Export, Import und Transport der 

Waren zu ihrem endgültigen Bestimmungsort er-

forderlich wären. Diese Regel und diese Klausel 

Incoterms® wurden speziell für den Transport 

von Containern entwickelt. Sie eignet sich auch 

für den Seetransport mit herkömmlichen Trans-

portmitteln, wenn der Verkäufer das Risiko des 

Entladens des Schiffes im Bestimmungshafen 

tragen möchte. In diesem Fall muss der Ort der 

Lieferung / Entladung geklärt werden (Kai, He-

bebühne, usw.).

DDP (Delivered Duty Paid): 
Geliefert verzollt... benannter Bestimmungsort 

(Für jedes Transportmittel). 

Der Verkäufer übernimmt mit dieser Klausel die 

maximale Verpflichtung, die Übertragung von 

Kosten und Gefahren erfolgt bei Lieferung an den 

Ort des Käufers. 

Er trägt ebenfalls die Verpflichtung der Einfuhr-
zollabfertigung.
Der Käufer holt am vereinbarten Bestimmung-
sort ab und begleicht die Entladekosten. Der 
Käufer muss den Verkäufer vorher benachrichti-
gen um Sicherheitsinformationen anzufordern, 
die er benötigt, um die Waren zu exportieren, zu 
importieren oder an ihren endgültigen Bestim-
mungsort zu befördern.
Wenn die Parteien bestimmte den Verkäufer 
belastende Kosten, die sich aus der Einfuhr der 
Waren ergeben, befreien möchten, sollten sie 
dies angeben. Beispielsweise: "Geliefert verzollt, 
Mehrwertsteuer nicht bezahlt (DDP, VAT un-
paid)".

Wenn die Parteien in den Kaufvertrag eine Klau-
sel von Incoterms ® aufnehmen möchten, sollte 
immer ausdrücklich auf die aktuelle Version von 
Incoterms ® 2020 verwiesen werden. Es sollte 
angegeben werden: die ausgewählte Klausel In-
coterms®, der Hafen oder der bezeichnete Ort, 
gefolgt vom Hinweis "Incoterms® 2020"
Beispiel: CIF Shanghai Incoterms® 2020 oder 
DAP Aspropyrgos - Stelle Schinesa Incoterms® 
2020 
Die Auswahl des für jede Transaktion passend-
en Incoterms ist Gegenstand von Handelsver-
handlungen zwischen dem Käufer und dem Ver-
käufer, und die gewählte Klausel muss sowohl 
für die zu transportierende Ware als auch für das 
Transportmittel geeignet sein.
Die Auswahl muss gemäß der organisatorischen 
Fähigkeiten der Parteien, dem zu verwendenden 
Transportmittel, der Art und der Empfindlich-
keit des Produkts, dem Grad der Dienstleistung, 
den der Verkäufer dem Käufer anbieten möchte, 
der Kreditwürdigkeit des Käufers gegenüber 
dem Verkäufer und den Transportmitteln get-
roffen werden oder sogar nach Marktgewohn-
heiten, Wettbewerb und dem, was die jeweilige 
Branche anbietet. 
Die richtige Wahl der Incoterms® 2020 
verbindet die Kosten für Transport und 
Lieferung des Produkts mit den Kosten 
für Reduzierung des Schadens- oder Ver-
lustrisikos. Das sind Schlüsselkompo-
nenten, die in die Endkosten des Produkts 
miteinbezogen werden. Je besser wir sie 
verwalten, desto größer ist der Nutzen für 
den Verkäufer oder den Käufer. 
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Was wir bisher erreicht haben und unsere näch-
sten Ziele: 
•	 Wir haben ein Netzwerk strategischer Partner in über 
25 afrikanischen Ländern (Marokko, Tunesien, Maure-
tanien, Libyen, Elfenbeinküste, Kongo usw.) aufgebaut 
•	 Ausbau des Netzwerks exklusiver Partner, 
•	 Anwendung unserer Expertise durch Anwendung 
spezifischer Methoden 
•	 Einstellung eines neuen Exportmanagers für den afri-
kanischen Markt.
 
Unser oberstes Ziel ist es nicht nur, innovative Lösun-
gen auf dem afrikanischen Markt zu fördern, sondern 
vielmehr eine solide Grundlage für die Zukunft dieser 
Märkte zu schaffen, um unsere Vision von der Bedeu-
tung von Sicherheit zu vermitteln.
Wir sind zuversichtlich, dass wir mit unserer Arbeit die 
Struktur dieser Märkte in Sachen Mentalität ändern 
können und dass unsere Vision der Gesamtqualität von 
Brandschutzprodukten und -dienstleistungen von al-
len geteilt wird. 
 
Wir setzen unsere Aktionen dynamisch fort und 
investieren in die Qualität und den Wert der men-
schlichen Sicherheit, die unsere erste Priorität ist. 

Angesichts des aktuellen Trends in der Entwicklung der 

Sicherheit und des Gesundheitsschutzes für Menschen zei-

gen Statistiken leider, dass der Bereich Brandschutz welt-

weit relativ unterentwickelt ist, und dies zeigt sich noch 

deutlicher in unterentwickelten Ländern mit schwachen 

Volkswirtschaften wie Länder des afrikanischen Kontinents, wo eine hohe 

Brandgefahr besteht. 

 

Es ist sehr interessant, dass moderne Studien zeigen, dass die meisten Brände 

weltweit jedes Jahr in Afrika und insbesondere in Afrika südlich der Sahara 

verursacht werden. Deshalb wächst der Brandschutzmarkt in Afrika aufgrund 

der von Jahr zu Jahr steigenden Nachfrage stetig. Die Expansion von Industrie 

und Dienstleistungen hat in vielen Branchen zu einer großen Nachfrage auf 

breiter Front geführt. 

MOBIAK verfügt über die Erfahrung in neue Märkte zu investieren, und hat 

sich zum Ziel gesetzt, ein ausgewähltes Netzwerk von strategischen Partnern 

für den Vertrieb in den afrikanischen Ländern zu schaffen, das stets von der 

sozialen Verantwortung und der vollständigen Einhaltung der Vorschrif-

ten jedes Landes geleitet wird. MOBIAK ist stets bestrebt, innovative Dien-

stleistungen und Produkte zu entwickeln, die an die Bedürfnisse jedes zu 

fördernden Landes angepasst sind und stets den europäischen und globalen 

Qualitätsstandards entsprechen.

In den letzten Jahren ist unsere Priorität: 
A) Die ständige Suche nach neuen strategischen Partnern, 

mit denen wir unser gemeinsames Ziel teilen können, 

B) Teilnahme an Sicherheitsausstellungen jeder Art 

mit dem Ziel, die modernen Lösungen, die wir 

weltweit anbieten, zu zeigen und weiter-

zugeben. 

Das MOBIAK - Projekt 
in Afrika 
Die Bedeutung der Entwicklung von neuen 
Lösungen in unterentwickelten Märkten 

VON CHRISTOS STAVRIDIS
Produktions- und Verwaltungsingenieur
Abteilung für Export, Löschausrüstung
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MOBIAK ist in der glücklichen Lage, mit großer Freude und 
Zufriedenheit den Beginn der Zusammenarbeit mit einem der 
größten Hersteller in der Abteilung für Sauerstofftherapie, 
Philips Respironics, bekanntzugeben. Ein globaler Riese, der 
sich durch kontinuierliche und ununterbrochene Bemühungen 
auszeichnet, Lösungen zur Verbesserung der Gesundheit von 
Patienten bereitzustellen. Es wird allgemein anerkannt, dass 
Philips Respironics, geleitet von Innovationen, weltweit führen-
de Produkte im Gesundheitsbereich zur Verfügung stellt, wie z. 
B. Ausrüstung für Sauerstofftherapie, Verneblung usw.

MOBIAK, das seiner Philosophie treu bleibt und ein hohes Ver-
antwortungsbewusstsein gegenüber dem Gesundheitssektor auf-
weist, hatte, hat und wird weiterhin die Pflicht haben, Vereinba-
rungen von ähnlicher Größe und Umfang abzuschließen, um für 
seine Partner den besten und qualitativ hochwertigsten Service 
bereitzustellen. 

Hierbei ist unbedingt zu beachten, dass sich diese Zusammen-
arbeit nicht auf den Vertragsabschluss beschränkt, sondern sich 
auch auf die Übernahme von MOBIAK des zertifizierten Ser-
vices für Sauerstofftherapie- und Vernebelungsprodukte der Fir-
ma Philips erstreckt. 

An dieser Stelle wäre es eine große Auslassung, wenn wir nicht 
unsere Partner erwähnen, für die wir jeden Tag und um jeden 
Preis versuchen, an ihrer Seite zu stehen. Sie wiederum, erwidern 
dies maximal und geben uns Energie und das Gefühl der Zufrie-
denheit, um weiterhin in Qualität zu investieren.

Neue Zusammenarbeit
MOBIAK - PHILIPS RESPIRONICS

VON EFI ANDREADAKI
Buchführung & Finanzwissenschaften

Buchhaltungsabteilung

VON MAKIS GIANNOPOULOS
Elektroingenieur & Computeringenieur

Abteilung für Export Medizinische Ausrüstung

Seit der aktuellen globalen Pandemie, die im Dezember 2019 be-

gann, zählen wir bis jetzt Hunderttausende Todesfälle. Leider kon-

nte Europa nicht unberührt bleiben, da Mitgliedstaaten wie Italien, 

Frankreich und Spanien offenbar nicht in der Lage waren, effektiv 

auf das Covid-19-Virus zu reagieren. Und zwar gehören sie zu den 

zehn Ländern mit der höchsten Anzahl an Todesfällen. 

Die EU hat die Verschlimmerung der Seuche erkannt, versuchte 

den betroffenen Ländern durch Unterstützungspakete mithilfe 

des Koordinierungszentrums für Notfallmaßnahmen und des Res-

cEU-Programms bei Seite zu stehen, es gelang ihr einen gemeins-

amen europäischen medizinischen Bestand zu schaffen, der zuerst 

in Deutschland und Rumänien gelagert wurde und dann auch an 

andere Mitgliedsländer verteilt wurde. Der medizinische Bestand 

unterstützte die bereits vorhandene Medizintechnik- und Labo-

rausrüstung, sowie die bereits vorhandenen Hilfs- und Betriebsmit-

tel, wie Masken und antiseptische Flüssigkeiten. Die Europäische 

Union hat auch die Kosten für Lieferung, Transport und Wartung 

von medizinischer Ausrüstung vollständig übernommen. 

Darüber hinaus, wurde im Rahmen des Katastrophenschutzes der 
Union der Rückführungsplan für Bürger, die sich außerhalb Euro-
pas befinden, umgesetzt. Durch diese Aktion gelang es einer hal-
ben Million Menschen, in ihr Land zurückzukehren. 
Möglich wurde dies durch die Deckung von 75% ihrer Transport-
kosten von der EU. 

Verfolgt man das Geschehen auf der ganzen Welt, kann man die 
Bemühungen vieler Länder und vor allem der EU erkennen um 
den Anteil der an Covid-19 erkrankten Menschen möglichste ger-
ing zu halten. Diese Bemühungen sind zwar besonders wichtig 
und notwendig, aber leider nicht ausreichend wenn es an Selb-
stverpflichtung mangelt. Jeder von uns muss sich individuell 
bemühen, zu dieser Gesamtanstrengung beizutragen, damit ein 
substanzielles Ergebnis erzielt wird. Wir sollten alle ein Verant-
wortungsbewusstsein entwickeln und versuchen, uns selbst 
und unsere Mitmenschen zu schützen.

 EU-Unterstützungspakete
In der Zeit der Pandemie
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COVID - 19 und Wirtschaft 

Es ist offensicht-
lich, dass sich die 

Auswirkungen von 
COVID-19 wie eine 

Art Domino verh-
alten, bei dem die 
Verluste in einem 

Wirtschaftsz-
weig die anderen 

Wirtschaftszweige 
und letztendlich 
den Staat selbst 

und die gesamte 
Gesellschaft beein-

trächtigen.

VON FONTAS MANAROLIS
Elektronikingenieur & Computeringenieur 
Abteilung für Export, Löschausrüstung

Zusätzlich zu der Gesundheitskrise, die  COVID-19 verursacht hat, plagt es bereits sowohl die 

griechische als auch die gesamte europäische Wirtschaft.

Für seine Auswirkungen auf die griechische Wirtschaft gibt es eine Reihe von Szenarien, die 

zu ähnlichen Ergebnissen führen. Dies sind der Rückgang des BIP, der Anstieg der Arbeitslo-

sigkeit, der Rückgang von Importen und Exporten, der Anstieg des öffentlichen Defizits sowie 

der Anstieg der privaten und öffentlichen Verschuldung.

In unserem Land wird der Rückgang der Einnahmen aus Schlüsselsektoren der Wirtschaft wie Ex-

porte, Tourismus und Schifffahrt voraussichtlich wesentlich zum allgemeinen Absturz der Wirtschaft 

beitragen. Schrumpfende Exporte werden die Handelsbilanz beeinträchtigen mit allem, was dazu ge-

hört (Ersticken von exportorientierten Unternehmen und Verlust von Arbeitsplätzen). Ähnliche Ergeb-

nisse werden auch durch den Rückgang des Tourismus prognostiziert, wobei der Staat durch den Ver-

lust von Steuereinnahmen und der Notwendigkeit Staatsausgaben für Sozialleistungen, Subventionen 

und Steuererleichterungen zu erhöhen, belastet wird.

Der Rückgang des BIP wird voraussichtlich die Binnennachfrage beeinträchtigen, was sich im Rück-

gang des Verbrauchs niederschlagen wird.

Es ist offensichtlich, dass sich die Auswirkungen von COVID-19 wie eine Art Domino verhalten, bei 

dem die Verluste in einem Wirtschaftszweig die anderen Wirtschaftszweige und letztendlich den Staat 

selbst und die gesamte Gesellschaft beeinträchtigen.

Der von der Europäischen Union zugesagte Mechanismus zur Finanzierung der konjunkturellen Erhol-

ung soll den Volkswirtschaften der Mitgliedstaaten helfen, sich zu erholen, jedoch nicht sofort und nur 

unter der Bedingung dass die Pandemie 

unter Kontrolle gebracht wird.
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Grundprinzipien 
eines guten 
Kundendiensts

Gerade unter den heutigen Marktbedingungen sind 
die richtigen Fähigkeiten im Telefondienst einer der 
Eckpfeiler eines jeden Unternehmens, und dies ist 
leicht verständlich.
Ein Großteil des positiven oder negativen Images, 

das sich Kunden von einem Unternehmen bilden, ist auf den Tele-
fondienst zurückzuführen, den sie erhalten. Außerdem wird ein 
erheblicher Anteil der potenziellen Kunden eines Unternehmens 
zu tatsächlichen Kunden, da seine Mitarbeiter ihre Telefonkennt-
nisse effektiv genutzt haben, um ihnen guten Service zu bieten. 
Mit anderen Worten, der richtige Telefondienst kann ein Unterne-
hmen erfolgreich machen!

GESCHWINDIGKEIT UND GENAUIGKEIT

1: Geschwindigkeit
Geschwindigkeit (bzw. Antwortquote) tritt in fast allen Studien als 
entscheidender Faktor für die Servicequalität auf. Vielen Umfra-
gen zufolge hat die Antwortquote den größten Einfluss sowohl auf 
die Kundenzufriedenheit (schnelle Antwort) als auch auf die Un-
zufriedenheit (langsame Antwort).
Wenn Sie also Ihre Dienste verbessern möchten, ist die Antwor-
trate ein guter Ausgangspunkt. Sie können verschiedene Arten 
von Geschwindigkeit im Dienst feststellen, wie zum Beispiel:
•	 Die erste Antwortzeit: Das heißt, wie schnell ein Kunde eine 
Antwort auf seine Anfrage erhält. Dies bedeutet nicht, dass seine 
Anfrage sofort erfüllt wird, aber es ist das erste Anzeichen dafür, 
dass der Kunde die erforderliche Aufmerksamkeit erhalten hat.
•	 Lösungszeit einer Anfrage: Das heißt, die Zeit, die erforder-
lich ist, um die Kundenanforderung zu erfüllen. Je kürzer diese 
Zeit ist, desto zufriedener bleibt der Kunde mit Ihnen. Dies wirkt 
sich positiv auf das Image Ihres gesamten Unternehmens aus.
Die Geschwindigkeit des Kundendienstes wird durch die Fähig-
keiten der Mitarbeiter beeinflusst: Je mehr ein Mitarbeiter weiß, 
desto weniger Fragen muss er dem Kunden stellen, damit die An-
frage schneller gelöst werden kann. Kontinuierliche Mitarbeiter-
schulungen erhöhen daher die allgemeine Antwortquote Ihrem 
Unternehmen.

2: Genauigkeit
Neben der Geschwindigkeit müssen auch die Informationen, die 
Sie den Kunden geben, korrekt sein. Genauigkeit erhöht eventu-
ell nicht direkt die Kundenzufriedenheit, aber ihr Mangel erhöht 
sicherlich die Unzufriedenheit.
Faktoren, die die Genauigkeit beeinflussen, sind:
1. Ausbildung: Schulungen sind für die Verbesserung der 
Genauigkeit von entscheidender Bedeutung, da sie das Wissen der 
Mitarbeiter über die Dienstleistungen und Produkte des Unterne-
hmens erweitern, und resultieren somit in erhöhter Effektivität.
2. Zusammenarbeit: Service ist ein Teamprozess. Möglich-
erweise benötigen Sie häufig die Hilfe Ihrer Kollegen, um ein 
Problem zu lösen. Daher basiert die Qualität dieser internen 
Kommunikation weitgehend auf den Beziehungen zwischen den 
Teammitgliedern.
Stellen Sie gleichzeitig sicher, dass die Mitarbeiter des Unterneh-
mens, die an vorderster Front Ihres Kundendienstes stehen, über 
Folgendes verfügen:

•	 Verantwortungsbewusstsein: Es ist wichtig zu erkennen 
und zu klären, wer für die Beantwortung von Anrufen verant-
wortlich ist, um Verwirrung und Chaos zu vermeiden.
•	 Gruß: Es ist viel mehr als ein einfaches "Hallo". Die Begrüßung 
sollte verwendet werden, um bestehende und potenzielle Kunden 
herzlich willkommen zu heißen.
•	 Richtiger Ansatz: Was zählt, ist nicht "was du sagst", sondern 
"wie du es sagst". Es ist wichtig, Ihren Kunden wichtige Informa-
tionen zur Verfügung zu stellen, aber noch wichtiger ist es, ihren 
Bedürfnisse nachzugehen.
•	 Wartezeit: Führen Sie eine für die Kunden freundliche Mögli-
chkeit ein, um sie ihn in die Warteschleife stellen, ohne sie zu be-
leidigen und vor allem ohne ihre Zeit zu verschwenden.
•	 Telefongespräch übermitteln: Lassen Sie Kunden nicht au-
flegen, während Sie darauf warten mit jemand anderem verbun-
den zu werden. Erklären Sie, wann und warum Sie ihn mit einem 
anderen Mitarbeiter verbinden müssen.
•	 Empfang und Weiterleitung von Nachrichten: Identifi-
zieren Sie die Informationen, die Sie benötigen um eine richtige 
und vollständige Nachricht zu erhalten bzw. an einen Kunden 
weiterzugeben, und wie Sie alle erforderlichen Informationen zu 
Nachrichten sammeln können, die für andere Mitarbeiter bestim-
mt sind.
•	 Betreuung von unzufriedenen Kunden: Für Mitarbeiter 
ist es sehr wichtig, im Gespräch mit einem unzufriedenen Kunden 
ruhig zu bleiben und sich darauf zu konzentrieren, eine für beide 
Seiten akzeptable Lösung für sein Problem zu finden.
•	 Umgang mit schwierigen Fragen: Bestimmen Sie im 
Voraus, wie viele Informationen Sie geben möchten, und legen Sie 
den Punkt fest, an dem die Kundenabwicklung von jemandem mit 
mehr Erfahrung oder Wissen durchgeführt werden soll.
Das Obige ist natürlich nur ein Teil des "Puzzles", das eine kor-
rekte und vollständige Kundenerfahrung ausmacht. Dies bein-
haltet natürlich die Qualität von Produkten/Dienstleistungen, 
Service/Support, das Management schwieriger Situationen und 
vieles mehr. 

Produkt- und 
Dienstleistungsunternehmen haben 
nicht den "Luxus", ihre Kunden zu 
verlieren und unzufrieden zu machen. 

VON SOFIA PSYLLAKI
Elektroingenieur & Computeringenieur
Verkaufsabteilung Löschausrüstung
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Suchen

Hygiene - und Schutzprodukte 
gegen COVID - 19
Die COVID-19-Pandemie hat zu einer Zunahme des 
Schmuggels von Masken, Antiseptika und anderen mind-
erwertigen oder gefälschten Medizinprodukten geführt, 
die ihre Benutzer gefährden könnten, warnt die UNO.

O
rganisierte Kriminalitätsgruppen, die die Ängste und Unsicherheiten in 
Zusammenhang mit dem neuen Coronavirus ausnutzen, haben sich laut ei-
nem heute vom Büro der Vereinten Nationen für Drogen- und Verbrech-
ensbekämpfung veröffentlichten Bericht auf den Schmuggel dieser Geräte 
spezialisiert und dabei von der wachsenden Nachfrage und dem Mangel an 
Vorräten profitiert.

Diese UN-Agentur stellt fest, dass sie erwartet, dass sich diese Kriminellen auf den Schmug-
gel von COVID-19-Impfstoffen konzentrieren, sobald diese hergestellt werden.
Eine von Interpol in 90 Ländern koordinierte internationale Operation, 
die auf den illegalen Online-Verkauf von Arzneimitteln und Medizin-
produkten abzielte, führte im März weltweit zu 121 Festnahmen und 
der Beschlagnahme nicht zugelassener und defekter Schutzmasken 
sowie von mehr als 14 Millionen US-Dollar (12 Millionen Euro).
Diese UN-Agentur forderte eine verstärkte Zusammenarbeit, eine 
Stärkung der rechtlichen Rahmenbedingungen und Sanktionen 
sowie eine speziellere Ausbildung der im Bereich der Medizinpro-
dukte Beschäftigten.

MOBIAK, das stets seiner Philosophie treu bleibt, Ihnen die hochw-
ertigsten Artikel auf dem Markt zu wettbewerbsfähigsten 
Preisen anzubieten, informiert Sie darüber, dass es Ihnen die folgenden 
zertifizierten und zugelassenen Hygiene- und Schutzprodukte 
liefern kann.

VON NIKOS FRAGKIOUDAKIS
Informationsingenieur
Verkaufsleiter Medizinische Ausrüstung Griechenland
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 DER VERKAUF IST 
 ERST MIT DEM EINGANG
 DER ZAHLUNG 
ABGESCHLOSSEN

VON VALANTA DANOU
MARKETING MANAGEMENT BSc. 

Kreditkontrollabteilung

Was ist Kredit
Kredit ist einfach eine Art Darlehen, das dazu dient, dass geschulde-
tes Geld in Zukunft zurückgezahlt wird.
Es handelt sich also um Geld, das wir geben (gutschreiben) und er-
warten in der Zukunft zurückzubekommen, weil derjenige, dem wir 
es gegeben haben, es möglicherweise nicht zu diesem Zeitpunkt 
bezahlen, aber in der Zukunft werden kann.

Was ist Eingang einer Zahlung
In der Buchhaltung sind Einnahmen der Eingang von Zahlungen 
aufgrund seiner normalen Geschäftstätigkeiten, normalerweise aus 
dem Verkauf von Waren und Dienstleistungen an Kunden. Einnah-
men werden auch als Absatz oder Umsatz bezeichnet. Einige Un-
ternehmen haben Einnahmen durch Zinserträge, Lizenzgebühren 
oder anderen Vergütungen. 

Was ist die Einziehung von Forderungen
Fast alle Unternehmen werden mit Unsicherheiten konfrontiert sein 
und benötigen möglicherweise Unterstützung bei der Einziehung fäl-
liger Beträge zu einem bestimmten Zeitpunkt.
Beim der Einziehung von Forderungen lernen wir, wie man die rich-
tige Methode finden kann, um die Höhe der Einnahmen zu maximier-
en. Unser Ziel ist es, die Schulden gütlich einzuziehen, ohne dass 
kostspielige Rechtsstreitigkeiten erforderlich sind. Darüber hinaus 
glauben wir, dass ein vorsorglicher und sensibler Ansatz oft 
die besten Ergebnisse liefert. 

Ein Zahlungsplan für einen Kunden, der Probleme mit sei-
nem Cashflow hat, kann beispielsweise zu einer vollständigen 
Schuldenregelung und einer starken Partnerschaft führen.

Die übliche Praktik umfasst Folgendes:
1. Telefonkommunikation und ihre Planung 
 Datum des Eingangs der Zahlung bzw. der Überweisung.
2. Per Nachnahme oder Versand.
3. Schuldenregelung
Wenn es nicht möglich ist, auf die oben genannten Arten ein-
zuziehen, können wir die schrittweise Zahlung Ihrer Forderung 
sicherstellen, indem wir eine private Vereinbarung mit Ihrem 
Schuldner abschließen.

Es ist sehr wichtig,  
dass die Verkäufe von  

Importeuren und 
Großhändlern risikofrei  

(risk free) sind.
Deshalb müssen alle Parteien 

die Einziehung der Zahlung 
während des Verkaufs  

sicherstellen, damit sie 
"gesunde" Partnerschaften 

und "gesunde"  
Unternehmen haben.

 Fast alle 
Unternehmen 

werden mit Unsicher-
heiten konfrontiert sein und 

benötigen möglicherweise Unter-
stützung bei der Einziehung fälliger Be-

träge zu einem bestimmten Zeitpunkt.
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VON CHRISTOS VOURVACHAKIS
Umweltingenieur

Abteilung für Qualität, Medizinische 
Ausrüstung
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Durch diesen Prozess und 
auf einem kontinuierlichen 

Wachstumspfad zielt MOBIAK auf 
die Bereicherung seines Katalogs mit 

Qualitätsprodukten

Eine neue Reihe innovativer Produkte in Sachen Orthopädie und Atem-
wege wurde im Auftrag von MOBIAK durch EOF genehmigt. 
Produkte wie:
• Luftschläuche
• Digitale Infrarot-Thermometer

• Philips Produkte
• Prim Produkte
• Stützen
• Rollstühle Gemini

Sie haben die Prüfung durch EOF mit absolutem Erfolg bestanden und kön-
nen legal vermarktet werden. Es ist erwähnenswert, dass viele dieser Produkte 
auch durch EOPYY kompensiert werden, da alle erforderlichen Maßnahmen im 
Vergütungsregister von EDAPY ergriffen wurden, um dies zu ermöglichen. Die 
Liste der Entschädigungen umfasst die Produkte von Philips, Prim sowie die 
Gemini-Rollstühle mit 41 cm Sitzfläche.
Durch diesen Prozess und auf einem kontinuierlichen Wachstumspfad möchte 
MOBIAK seinen Katalog mit Qualitätsprodukten bereichern, die ständig verbes-
sert werden und sich wie folgt ergeben:
• Auswahl der richtigen Rohstoffe
• Produkte finden, die auf neuen Technologien basieren

• Zertifikatsbewertungen 
• Inspektionen vor Ort und Kontrolle des Endprodukts in 

den Herstellungswerken durch die Geschäftsstellen 
von MOBIAK in China.

Ziel dieser Maßnahmen ist es, dass die neuen Produkte 
den Erwartungen unserer Kunden entsprechen, in-

dem sie alle ihre Anforderungen vollständig erfüllen.

Neue von EOF (Griechische Nationale 
Arzneimittelorganisation) zugelassene Produkte,  
die von EOPYY (Nationale Organisation für  
die Provision von Gesundheitsdiensten)  
erstattet werden
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 Budget von  
Unternehmen
VON GIANNIS KASIMATIS
Wirtschaftswissenschaften MSc. 
Buchhaltungsabteilung

Folgt man einer dieser 
Methoden oder einer 
Kombination dieser Methoden 
kann man einen quantitativen 
Verkaufsplan erstellen, dessen 
Hauptzweck darin besteht, die 
Unsicherheit über die zukünftigen 
Einnahmen des Unternehmens zu 
verringern...

Eines der Hauptinstrumente für die Führung von Unternehmen 
und Organisationen ist das Budget. In den meisten Unterneh-
men ist es die Finanzlage, in der alle Zuflüsse und Abflüsse eines 
Unternehmens in einem bestimmten Zeitraum, normalerweise ei-
nem Jahr, erfasst werden.
In diesem Text werden die Elemente vorgestellt, die ein vollstän-

diges Budgetsystem einer Handelsgesellschaft ausmachen
Basierend auf der griechischen und internationalen Literatur werden die 
Daten, die zusammengestellt werden und das Gesamtbudget gestalten, 
nachfolgend aufgezeichnet: 
• Verkaufsbudget 
In den meisten Unternehmen beginnt die ordentliche Finanzplanung 
(Budget) mit dem Verkaufsbudget. Unternehmen stützen daher ihr gesa-
mtes Budget auf Umsatzprognosen und erfassen die potenziellen Mark-
trisiken. Die wichtigsten Methoden zur Umsatzprognose sind folgende: 
• Projektion des Verkaufstrends (und andere statistische Methoden)
• Analyse von Informationen, die von den Verkäufern stammt
• Meinungen von Führungskräften
Folgt man einer dieser Methoden oder einer Kombination dieser Meth-
oden kann man einen quantitativen Verkaufsplan erstellen, dessen 
Hauptzweck darin besteht, die Unsicherheit über die zukünftigen Einnah-
men des Unternehmens zu verringern, Informationen für die Entwicklung 
anderer Budgets bereitzustellen und die Managementkontrolle im Bere-
ich des Vertriebs zu erleichtern
• Bestandsbudget 
Nach der Gestaltung des Verkaufsbudgets ist das Unternehmen verpfli-
chtet, das Budget für den Einkauf von Waren für das budgetierte Jahr zu 
erfassen.
Bestandteile für die Gestaltung des Budgets der Kosten der verkauften 
Waren des Unternehmens sind:
• Der Anfangsbestand
• Die budgetierten Märkte 
• Der endgültige Bestand.
Es muss an dieser Stelle verdeutlicht werden, dass das Budget für den 
Einkauf von Beständen in direktem Zusammenhang mit dem Verkaufs-
budget steht.
• Vertriebskostenbudget 
Zum Vertriebskostenbudget gehören Ausgaben, die darauf abzielen, für 
die Produkte des Unternehmens zu werben, wie Werbung, Verkaufsak-
tionen oder auch Transportkosten.
• Verwaltungskostenbudget
Diese Kosten umfassen alle Unternehmensausgaben im Zusammen-
hang mit dem Betrieb des Unternehmens wie Telefone, Porto, Miete, 
Büromaterial, verschiedene Ausgaben usw.
• Finanzbudget 
Das Finanzbudget umfasst die finanziellen Aufwendungen des Unterne-
hmens wie Zinsen auf langfristige Verbindlichkeiten, Zinsen auf kurzfris-
tige Verbindlichkeiten und verschiedene Bankaufwendungen. 
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Nach dem Kassenbudget 
kann das Unternehmen 

Bargeldüberschüsse oder 
- defizite identifizieren 

und das Management des 
Unternehmens ist in der Lage, 
präventiv und nicht hemmend 

zu handeln...

• Investitionsbudget 
Das Investitionsbudget ist für das Unternehmen nützlich, da es dem 
Management ermöglicht, die Menge der produktiven Faktoren zu pla-
nen, die investiert werden müssen, um die Bedürfnisse der Verbraucher 
zu erfüllen, wettbewerbsfähig zu sein und sein Wachstum  
sicherzustellen.
Dieses Budget umfasst: Investitionen in Gebäude, maschinelle Aus-
rüstung, Transportmittel usw. 
• Budget der sonstigen Einnahmen und Ausgaben 
Die in diesem Budget festgelegten Ziele sind: 
1. Schätzung des kurzfristigen und langfristigen Kapitalbedarfs.
2. Bestimmung der Quellen und der Höhe des verfügbaren Kapi-
tals.
3. Koordination des Finanzprogramms mit den jeweiligen 
Geschäftsaktionsplänen des Unternehmens.
Nach dem Kassenbudget kann das Unternehmen Bargeldüberschüsse 
oder -defizite identifizieren und das Management des Unternehmens 
ist in der Lage, präventiv und nicht hemmend zu handeln, wenn eine 
kurzfristige Kreditaufnahme (im Fall eines Defizits) oder eine mögliche 
Verwendung von Mitteln für Investitionen (im Fall eines Überschusses) 
erforderlich ist.
• Budgetierte Gewinn- und Verlustrechnung 
Für die Erstellung von budgetierten Gewinn- und Verlustrechnung ver-
wenden wir alle genannten Programme. 
Das Gesamtbudget (master budget) ist für die Geschäftsführung ein 
grundlegendes Instrument für den Geschäftsbetrieb. Auf dieser Grun-
dlage organisiert, verwaltet und kontrolliert die Geschäftsführung 
den Geschäfts- oder Organisationsverlauf. Wichtige Elemente für die 
Gestaltung des Budgetsystems sind die Wünsche des Managements 
des Unternehmens und die entsprechenden Entwicklungskosten. Jedes 
Unternehmen wählt den Umfang seines Budgetsystems unter Berück-
sichtigung zweier Faktoren: Umfang und Qualität der Informationen 
(Informationen) sowie Kosten für die Entwicklung und Pflege eines 
Budgetsystems. 
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Neue exklusive Zusammenarbeit 
in Rumänien 

Nach langjähriger Präsenz von MOBIAK in Rumänien, hat unsere Firma einen  
Exklusiven Partnerschaftsvertrag mit einem Großen Brandschutzhaus abgeschlossen,  
das führend im Bereich der Brandbekämpfung ist. 
Der exklusive Vertreter von MOBIAK wurde 2014 gegründet und hat es in kurzer Zeit geschafft, das 
größte Unternehmen in Sachen Feuerlöscherwartung in Rumänien zu werden.

Insbesondere hat es ein wachsendes Team von über 150 Mitarbeitern und bietet mit einer Flotte von 80 
Fahrzeugen, die mit der modernsten Service-Ausrüstung ausgestattet sind, einen qualitativ hochwertigen Service 
für ganz Rumänien. 

Zusätzlich zu der vollständigen Palette von Qualitätsprodukten, die im neuen Katalog von MOBIAK ange-
boten werden, hat der Exklusivvertreter für eine Vielzahl von Produkten unseres Unternehmens in öffen-
tlichen und privaten Diensten, Flughäfen, Industrien, Freizeitzentren und multinationalen Konzernen geworben. 

Im Namen der Geschäftsführung von MOBIAK wünschen wir eine fruchtbare und langfristige Partner-
schaft!

 
Der 2014 gegründete Exklusivvertreter von MOBIAK hat es in kurzer 
Zeit geschafft, das größte Unternehmen für Feuerlöscherwartung in 
Rumänien zu werden.

VON APOSTOLOS DIAMANTOPOULOS
Wirtschaftswissenschaften MSc

Abteilung für Export, Löschausrüstung
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... auf dem Weg zu den 
Olympischen Spielen von Tokio!

Das TUCer - Team im  
MOBIAK - Hauptquartier

Sponsoring - Zusammenarbeit von MOBIAK 
& Dimitra Gnafaki 

MOBIAK SA hatte das TUCer-Team der Technischen 
Universität Kreta  im Hauptsitz des Unternehmens zu 
Gast. Die jungen Wissenschaftler wurden in moderne 
Technologien für Feuerlöschgeräte und insbesondere in 
Fahrzeuglöschsystemen geschult.

Das Forschungsteam beendete den Besuch mit einer Lehr-Brand-
bekämpfung mit tragbaren Feuerlöschern, während sie auch bei der 
Herstellung von Feuerlöschern geführt wurden.

Die Tour und Schulung wurde vom Produktions- und Importmanag-
er der Brandlöschabteilung von MOBIAK, Herrn Lefteris Kyralakis 
betreut.

Wir wünschen ihnen einen erfolgreichen 
Werdegang!

M OBIAK, das größte Produktions- und Exportun-
ternehmen in Südosteuropa im Bereich Brand-
bekämpfung und medizintechnische Ausrüstung 
mit einer aktiven Präsenz in über 72 Ländern, 
gibt die Sponsoring-Zusammenarbeit mit der 

panhellenischen Leichtathletik-Meisterin im 400-Meter-Hürden-
lauf, Dimitra Gnafaki als Großer Sponsor bekannt.
Diese Zusammenarbeit ist Teil des Strategieplans von MOBIAK 
zur Förderung des Sports als eine der Säulen des Programms für 
soziale Verantwortung des Unternehmens und wird die Bemühungen 
der vielversprechenden Athletin auf dem Weg zu den Olympischen Spiel-
en in Tokio unterstützen.
 
Herr Manolis Svourakis Präsident und CEO von MOBIAK sagt dazu: "Wir heißen Dimitra in der MOBI-
AK-Familie willkommen. 
Diese Sponsoring-Beziehung basiert auf soliden Grundlagen, da sowohl unser Unternehmen als auch Dimitra 
drei gemeinsame Merkmale teilen. Harte Arbeit, um die führende Rolle zu behaupten, ständige Bemühungen für 
weitere Anerkennung und Kampfbereitschaft um an der Spitze zu bleiben. 
Oben genannte Merkmale demonstrieren eine Philosophie und eine Denk- und Arbeitsweise, die nur zu Spitzenleuten passen. Mit 
Blick auf die Olympischen Spiele in Tokio wünschen wir Dimitra Erfolg bei der Umsetzung ihrer Ziele". 
Die griechische Meisterin, Inhaberin des nationalen Rekords U20 bei den 400-Meter-Hürden, betonte ihrerseits: "Es ist mir eine 
große Freude, dass ich in diesem kritischen Rennjahr die Unterstützung von Herrn Svouraki und der Familie MOBIAK 
hinter mir weis damit ich mich ungehindert auf das Erreichen meiner Rennziele konzentrieren kann".

VON ANTONIS GEZEPIS
Dipl.-Ing. Informatikanwendungen in Management & Wirtschaft

Marketingabteilung
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Die Hellenic Recycling Agency (E.O.AN.) kümmert sich 
im Rahmen ihrer Zuständigkeiten um die Organisa-
tion und Pflege des Nationalen Erzeugerregisters 
(E.M.PA.), in dem alle Hersteller von Verpackungen 
und anderen Produkten, die kollektiven Rücknah-
mesystemen beitreten, obligatorisch registriert werden 

(außer Abfälle durch Aushub, Bau
& Abriss (AEKK)).
Die Registrierung von Erzeugern in das Register ist eine notwendige 
Voraussetzung für die rechtliche Ausübung ihrer Tätigkeit und für ihre 
Teilnahme an öffentlichen Ausschreibungen.

Genauer gesagt, ist E.M.PA. ein operatives Werkzeug zur systema-
tischen Überwachung der Einhaltung von Seiten der Erzeuger von 
Verpackungen und anderen Produkten der aktuellen Anforderungen 
der geltenden
Gesetzgebung bezüglich der alternativen Verwaltung der oben gen-
annten Produkte.
•	 Es wird darauf hingewiesen, dass sich Unternehmen mögli-
cherweise bei mehr als einem kollektiven Rücknahmesystem 
anschließen müssen. Beispiel: Ein Unternehmen, das elektrotech-
nische Geräte importiert, muss sich einem kollektiven Rücknahmesys-
tem für elektrische und elektronische Altgeräte anschließen, aber 
auch mit einem kollektiven Rücknahmesystem für Verpackungsver-
waltung (z. B. Blutdruckmessgeräte).
•	 Praktisch fast alle Unternehmen, die Produkte jeglicher Art im-
portieren oder herstellen müssen sich einem kollektiven Rücknah-
mesystem anschließen, da alle Produkte, auch diejenigen, die dem 
Endverbraucher nicht zur Verfügung stehen, in Sekundärverpack-
ungen (z. B. Kartons) oder sogar Tertiärverpackungen transportiert 
werden.

Welche Unternehmen sind verpflichtet, sich im Na-
tionalen Erzeugerregister (E.M.PA.) zu registrieren? 
[im Rahmen von G. 4496/2017, das das Gesetz 2939/2001 ergänzt 
und ändert]
müssen sich im Nationalen Erzeugerregister (E.M.PA.) folgende Un-
ternehmen registrieren: (Abs. 1, Artikel 4Β G. 4496/17 & Abs. 1, Artikel 
2, ΥΑ 181504/16 (Regierungsblatt 2454 Β/9-8-16)

Hersteller von Verpackungen, das heißt, jene "Verpackungsherstell-
er" (im Sinne von Artikel 2 Absatz 16 des Gesetzes 2939/2001 in der 
jeweils gültigen Fassung), die:
•	 Produkte verpacken oder Dritte mit der Verpackung von Produk-
ten beauftragen, um diese auf dem griechischen Markt verfügbar zu 
machen,
•	 Verpackte Produkte importieren mit dem Ziel, sie auf dem 
griechischen Markt erhältlich zu machen

•	 Die Hersteller von Plastik-Tragetaschen (dh Tragetaschen mit oder 
ohne Griff aus Kunststoff, die den Verbrauchern am Verkaufsort von 
Waren oder Produkten zur Verfügung stehen) (Abs. 2, Artikel 4B, 
G.2939/2001, geändert durch G. 4496/2017 und in Kraft) 

Batterie- und Akkumulatorerzeuger
Jede natürliche oder juristische Person, die zum ersten Mal und beru-
flich auf dem Markt Batterien oder Akkus verfügt, einschließlich solch-
er, die in Geräten oder Fahrzeugen eingebaut sind, unabhängig von 
der verwendeten Verkaufstechnik, einschließlich der Fernkommunika-
tion, wie in bestehende Bestimmungen zum Verbraucherschutz bei 
Fernverträgen (Verkauf) definiert.
(Abs. 12, Artikel 2, Gemeinsamer Ministerbeschluss mit Nr. 41624/2057/
Ε103/10 (Regierungsblatt 1625 Β/11-10- 2010))

Erzeuger von elektrischen und elektronischen Geräten (EEG), 
Erzeuger von Fahrzeugen, Erzeuger von Reifen, Erzeuger von 
Schmierölen.

Was sind die Pflichten eines Unternehmens?
a)	 Es muss im Nationalen Erzeugerregister (E.M.PA.) registriert sein 
(Abs. 11, Artikel 4B, G. 2939 geändert durch G. 4496/2017 und in Kraft)
b)	  Es ist verpflichtet, sich einem kollektiven Rücknahmesystem an-
zuschließen (Abs. 2, Artikel 4B, G. 2939 geändert durch G. 4496/2017 
und in Kraft)
c)	  Es ist verpflichtet, die tatsächlichen Abfallmengen anzugeben, die 
es vertrieben bzw. verkauft hat (Abs. 7, Artikel 4B, G. 2939 geändert 
durch G. 4496/2017 und in Kraft)
d)	  Es ist verpflichtet, die von der Hellenic Recycling Agency (EOAN) 
beschlossenen Inspektionen zuzulassen und jede mögliche Hilfe für 
die reibungslose und ungehinderte Durchführung der Inspektionen zu 
leisten. (Abs. 6, Artikel 19Α, G. 2939 geändert durch G. 4496/2017 und 
in Kraft)
e)	 Es ist verpflichtet, die Nummer des Nationalen Erzeugerreg-
isters von Verpackungen und anderen Produkten in seinen Ver-
kaufsbelegen anzugeben (Abs. 14, Artikel 4B, G. 2939 geändert 
durch G. 4496/2017 und in Kraft), dh in allen ausgestellten Verkau-
fsrechnungen, vereinfachten Rechnungen, konsolidierten Rech-
nungen, ausgegebenen Daten für den Einzelhandelsverkauf von 
Waren oder Dienstleistungen (z. B. Kassenbelege im Einzelhan-
delsverkauf), elektronischen Rechnungen usw.
f)	  "Erzeuger von Plastik-Tragetaschen sind verpflichtet, die Plas-
tik-Tragetaschen mit der Kennzeichnung zu versehen, die den Ort und 
das Datum der Herstellung sowie die nationale Erzeugerregister-Nr. 
(E.M.PA.) angibt. Die Kennzeichnung muss klar und an einer sicht-
baren Stelle auf dem Körper der Plastiktüte angebracht sein" (Abs. 1, 
Artikel 6A, G. 2939 geändert durch G. 4496/2017 und in Kraft) sowie 
Seriennummer.

VON VASILIS SIMANDIRAKIS
Verkaufsabteilung Medizinische 
Ausrüstung Griechenland

Nationales Erzeugerregister 
(E.M.PA.)
National Producers Register 
(NPR)
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Welche Sank-
tionen können einem 
Unternehmen verhängt 
werden wenn es gegen die 
E.M.PA.-Gesetzgebung verstößt?

a) Die Nichtregistrierung im Nationalen Erzeugerregister führt 
zu einer Geldstrafe von 100 bis 500.000 Euro. (Abs. 2, Artikel 
20A, G. 2939 geändert durch G. 4496/2017).

Diejenigen Erzeuger, die zum Zeitpunkt der Veröffentlichung des 
Gemeinsamen Ministerbeschlusses bereits eine Aktivität hatten 
und dies noch nicht getan haben, sind bereits überfällig (Anmel-
deschluss 09. April 2017) und müssen sich sofort registrieren. 
Neue Unternehmen müssen sich sofort nach Unternehmensgründ-
ung registrieren.
b)  Die Nicht-Unterzeichnung eines Vertrags mit einem kollek-
tiven Rücknahmesystem, der die Verpflichtung zur Zahlung des 
finanziellen Beitrags an das kollektive Rücknahmesystem für 
jede Verpackung oder anderes Produkt, das in Verkehr gebracht 
wurde, mit sich zieht, führt zu einer Verwaltungsstrafe in Höhe des 
doppelten finanziellen Beitrags, den das Unternehmen während 
des Zeitraums, in dem der Verstoß stattgefunden hat, an das koll-
ektive Rücknahmesystem zu zahlen hätte (Abs. 1, Artikel 20Α, G. 
2939 geändert durch G. 4496/2017 und in Kraft)
c)  Bei absichtlicher Nichtmeldung an das kollektive Rück-
nahmesystem oder an den E.O.AN. der tatsächlichen Mengen 
an Verpackungen oder anderen auf den Markt gebrachten Produk-
ten wird eine Verwaltungsstrafe von 500 bis 1.000.000 € erhoben. 
(Abs. 9, Artikel 20Α, G. 2939 geändert durch G. 4496/2017 und in 
Kraft)
Darüber hinaus führt dieser Verstoß, dh die vorsätzliche Meldung 
falscher Mengen an den E.O.AN., auch zu strafrechtlichen Folgen 
für den Zuwiderhandelnden: Freiheitsstrafe von mindestens einem 
Jahr oder Geldstrafe von 10.000 bis 100.000 € oder beide Strafen. 
(Abs. 3, Artikel 20, G. 2939/2001, geändert durch G. 4496/2017).
d) Gegen den Verpackungshersteller und dem Erzeuger oder 
Verwalter anderer Produkte, der die Durchführung der vom 
E.O.AN. beschlossenen Inspektionen behindert oder in irgendeiner 
Weise vermeidet, wird eine Geldstrafe von 500 bis 1.000.000 Euro 
erhoben. (Abs. 10, Artikel 20Α, G. 2939 
geändert durch G. 4496/2017).
Darüber hinaus wird dieser Verstoß ebenfalls strafrechtlich verfolgt: 
Freiheitsstrafe von mindestens drei Monaten oder Geldstrafe von 
1.000 bis 30.000 Euro oder beides.

(Abs. 4, Artikel 20, G. 2939/2001, geändert durch G. 4496/2017).
e) Dem Erzeuger von Verpackungen oder Hersteller anderer 
Erzeugnisse, der die E.M.PA.-Nr. nicht auf seinen Verkaufsbele-
gen angibt, wird eine Geldstrafe von 100 bis 5.000 Euro verhängt. 
(Abs. 4, Artikel 20Α, G. 2939/2001, geändert durch G. 4496/2017).

Welche Auswirkungen hat das Gesetz 4496/2017 auf Un-
ternehmen die Produkte einfach weiterverkaufen?

Wenn sich während einer Inspektion ergibt, dass Produkte 
mit Dokumenten eingegangen sind, in denen die Erzeuger-
register-Nr. nicht angegeben wird, und keine Bescheinigung 
vorliegt, dass der Lieferant die gesetzlichen Bestimmungen 
einhält, treten die relevanten Folgen des Gesetzes in Kraft. 
Ein Verstoß gegen diese Verpflichtung (Vertrieb von Produk-
ten durch nicht in E.M.PA. registrierte Erzeuger) führt zu einer 
Geldstrafe von 500 bis 50.000 Euro. 
(Abs. 3, Artikel 20Α, G. 2939 geändert durch G. 4496/2017).

Verwaltungssanktionen sind auch für den Gewerbetreibenden vorg-
esehen, der Plastiktüten vertreibt, da, wie im Gesetz klar festgelegt, 
die Nichtangabe der erforderlichen Informationen zu der von einem 
Gewerbetreibenden verwendeten Plastiktüte (Ort, Herstellungs-
datum und Nummer des Herstellers) mit einer Verwaltungsstrafe 
von 200 bis 5.000 € geahndet wird (Abs. 12, Artikel 20Α, G. 2939 
geändert durch G. 4496/2017 und in Kraft)
Detaillierte Informationen und eine vollständige Liste der Re-
chtsvorschriften finden Sie auf der Website der Hellenic Recycling 
Agency [www.eoan.gr/el/content/17/mitroo].

... Die Nichtregistrierung im  
nationalen Erzeugerregister 
führt zu einer Geldstrafe 
von 100 bis 500.000 € 

Referenzquelle:
Hellenic Recycling Agency
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Lieferungen mitten in der Pandemie  
von MOBIAK 

Es ist so großartig heute arbeiten zu können. Deine 
Fähigkeiten dort anbieten zu können, wo sie 
benötigt werden, dafür bezahlt zu werden - aber 
deine größte Belohnung sollte der mentale Gewinn 
sein.

Großartig und gleichzeitig so selten. In unserer Zeit trifft man 
kaum Leute, die an etwas arbeiten, das sie wirklich lieben. Ar-
beiten bedeutet, meine ganze Seele dem zu geben, was ich liebe. 
Ich entwickle mich durch meine Arbeit, ich gebe meine Fehler zu 
und ich höre meinen Mitarbeitern aufmerksam zu, ich tausche 
Ansichten aus. Vorsicht, ich werde kein Workaholic. Aber ich ar-
beite mit Leidenschaft, um das gewünschte Ergebnis zu erzielen. 
Sowohl praktisch als auch mental. 

Ein Erfolg in deiner Arbeit ist die größte Belohnung vor allem für 
deine eigenen Anstrengungen - du hast dir Mühe gegeben und du 
hast es geschafft. Dann fängt man an sich wichtig und nützlich 
für die Gesellschaft zu fühlen - optimistisch und verträumt. Du 
bewegst dich ohne Angst nach vorne, um Erfolg zu haben. 
Im Leben passieren aber auch Fehler. Bleib bei ihnen länger ste-
hen. Weil sie dich später zu deinem persönlichen und beruflichen 
Erfolg führen werden. Der Fleiß eines Menschen ist ein Element 
seiner Persönlichkeit, das ständig gepflegt werden muss und das 
ist gar nicht so einfach. Es braucht Geduld und Hartnäckigkeit. 
So fleißig du in deinem Leben bist, wirst du auch in deiner Arbeit 
sein. Merk dir das. Mut, Würde, Wissen und Leidenschaft 
sind die stärksten Zutaten für das Erfolgsrezept. 

Arbeit 
Gestaltet Persönlichkeiten 

Im März 2020 trat unser Land in einen neuen Alltag ein, der 
an die neuen Bedingungen des neuen Coronavirus angepasst 
war.
Unser Unternehmen blieb während dieser ganzen Zeit aktiv 
und betreute seine gesamte Kundenschaft in allen drei Sek-

toren - Brandbekämpfung, medizinisch-orthopädische Aus-
rüstung und Gase-Flüssigkeiten.

MOBIAK hat alle von den zuständigen Behörden geforderten Vor-
sichtsmaßnahmen (Verwendung von Masken, Handschuhen, Sich-
erheitsabständen usw.) für alle Mitarbeiter sowie eine kontinuierli-
che Desinfektion in seinen Vertriebszentren getroffen.
Diese Maßnahmen werden weiterhin im Sinne des Staates, 
aber auch des hohen Verantwortungsbewusstseins aller Mi-
tarbeiter von MOBIAK eingehalten.

Produktlieferungen an unsere Kunden erfolgen weiterhin mit der 
gleichen Sicherheit und Geschwindigkeit wie vor der Pandemie. 

VON CHRISTOS MICHAS
Vertriebszentrum in Attika

Buchhaltungs- Abteilung

VON ATHANASIOS BODOSAS
Leiter des Vertriebszentrums für  

Nordgriechenland und den Balkan



BLATT 22/2020 www.mobiak.com 51

VON MAKIS GALANAKIS
Bauingenieur

Verkaufsabteilung  
Medizinische Ausrüstung

Die Strukturen dieser Städte wie Attika, 
Thessaloniki, Heraklion, Patras und 
Larissa könnten mit der Zeit den Alltag 
dieser Menschen gemäß den Stand-
ards, die außerhalb Griechenlands ex-

istieren, verbessern. 
Nachfolgend werden wir einige dieser Länder - Städte zusammen mit den Innovationen 

und dem, was jedes unseren Mitmenschen bietet, auflisten. 

Die Stadt Chester  in England erhielt den ersten Preis für 2017 für ihr Engagement möglichst vielen 
Menschen den Genuss der Stadt und ihrer schönen mittelalterlichen Mauern sicherzustellen. Indem Chester die 

wichtigsten touristischen Gebiete für Rollstuhlfahrer zugänglich machte, zeigte sich, dass die Sicherung eines barriere-
freien Tourismus für alle und die Erhaltung seines historischen und kulturellen Erbes Hand in Hand gehen können. Besonders 

hervorzuheben ist, dass nicht nur der öffentliche Sektor, sondern auch die privaten Unternehmen von Chester an Initiativen zur 
Barrierefreiheit beteiligt sind.

Die niederländische Stadt Rotterdam engagiert sich für ein breites Spektrum innovativer Aktivitäten, darunter die Sensibilisierung der 
Bevölkerung und Projekte, die auf die besonderen Bedürfnisse von Bewohnern mit verschiedenen Formen von Behinderungen zugeschnit-
ten sind. Da die Gesetzgebung zur Barrierefreiheit in den Niederlanden sehr umfassend ist, verdient Rotterdam besondere Anerkennung 
dafür, dass es in der Lage ist, diese hohen Qualitätsanforderungen zu erfüllen und die Barrierefreiheit in alle Stadtpolitiken zu integrieren.
Die lettische Stadt Jūrmala beeindruckt durch ihre ständigen Bemühungen, die Zugänglichkeit sowohl für Touristen, die die Bäder der 
Stadt besuchen, als auch für die lokale Bevölkerung in den Bereichen Beschäftigung, Verkehr und Bildung zu sichern. Die Unterstützung 
eines aktiven Lebensstils für Behinderte und ältere Menschen steht im Mittelpunkt der Bemühungen der Stadt und bietet eine breites Spek-
trum an Outdoor- und Fitnessaktivitäten. 

Nach den obigen Beispielen könnten griechische Städte ihre Sehenswürdigkeiten hervorheben und 
Menschen mit Behinderungen dabei helfen ihren Spaziergang zu genießen. 

Einige Gemeinden unseres Landes haben von MOBIAK den "Rollstuhl" Sunny"  
für das Meer erworben, um Menschen mit Mobilitätsproblemen den Zugang zu  
den Stränden zu erleichtern.

freundliche Städte  
für Menschen mit  
Mobilitätsproblemen
Sicherlich könnten die großen Städte des 
Landes das tägliche Leben unserer 
Mitmenschen mit Mobilitätsproblemen 
betonen und erleichtern.
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Heiliges Kloster der Heiligen  
Dreifaltigkeit Tzagarolon

Das Heilige Patriarchalische und Stawropegische Kloster der Heiligen Dreifaltigkeit von Tzagaro-

lon ist eines der wichtigsten Klöster vom Ende der venezianischen Besatzung auf 
Kreta mit einem reichen Beitrag zur Geschichte und Bildung der Insel. Es befindet 

sich am Fuße des Stavros-Gebirges am Ort "Tzombomylos" im zentralen Bereich 

des Kaps von Chania.

Der Tradition zufolge, die auch durch Dokumente aus den Archiven von 

Venedig bestätigt wird, wurde es von den Brüdern Jeremiah und 

Laurentius Tzagarolos erbaut, die aus einer großen venezi-

anisch-kretischen Familie stammten.

Jeremiah war ein großer Gelehrter, ein 

Freund des großen Patriarchen von Al-

exandria Meletius Pigas und ein 

Kandidat für den Thron 

des Ökumenischen 

Patriarchats.

An Stelle des 

Klosters der Hei-

ligen Dreifaltigkeit gab 

es zunächst ein kleines Kloster, 

das dem Mönchspriester Ioakim Sofi-

anos gehörte und nach seinem Tod allmäh-

lich verfiel. Aus diesem Grund wurden von den vene-

zianischen Behörden, der Mönchspriester des Heiligen Klosters 

von Agia Kyriaki, Jeremiah Tzagarolo, 1611 mit dem Wiederaufbau 

beauftragt. Jeremiah beginnt mit dem Wiederaufbau eines großen 

Komplexes, der nach seinem Tod um 1634 von seinem Bruder Law-

rence fortgesetzt wird. 1645 fällt Chania in die Hände der Türken 

und die Bauarbeiten, die bis dahin die Basis der großen Kuppel er-

reicht hatten, wurden eingestellt. 

Im Kloster befinden sich die Kapellen von Zoodochos Pigi und 

Agios Ioannis, dem Theologen. Es gibt auch ein Ausstellungsmu-

seum, in dem Ikonen, goldgestickte Gewänder, handgeschriebene 

liturgische Schriftrollen des 12. Jahrhunderts, neuere Manuskripte, 

Bücher, Kreuze und andere kirchliche Relikte aufbewahrt werden.

Das Heilige Patriarchalische und Stawropegische 

Kloster Tzagarolon ist international bekannt für die 

Herstellung von Wein und Olivenöl außergewöhnlicher Qual-

ität. Es ist täglich von 8.00 Uhr bis Sonnenuntergang besuchbar 

und empfängt jedes Jahr eine Vielzahl von Menschen. Es feiert das 

Fest des Heiligen Geistes. Abt ist der hochwürdigste Bischof von 

Doryleo, Herr Vater Damaskinos

Der Eigentümer von MOBIAK, Herr Svourakis (Junior) hat Feuer-

löschgeräte für den völligen Brandschutz des Klosters der Heiligen 

Dreifaltigkeit gespendet. 

Dieses Kloster hat einen besonderen emotionalen Wert 
für die Familie Svouraki, weil der Gründer von MOBIAK, 
Herr Svourakis (Senior) einst Schüler des Klosters der 
Heiligen Dreifaltigkeit war und weil in diesem Kloster 
ebenfalls seine Begräbnisprozession in Richtung Himmel 
abgehalten wurde.

Ein Ort mit Geschichte, aber auch großem 
emotionalem Wert für die Familie MOBIAK und 
ihren Gründer.

VON APOSTOLOS DIAMANTOPOULOS
Wirtschaftswissenschaften MSc.

Abteilung für Export, Löschausrüstung
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Dem Gründer von 
MOBIAK gewidmet

Am 09/05/2020 ist ein großer Mann,  
ein renommierter Geschäftsmann  

aus Chania gestorben. 

Ich glaube, dass wenn uns solche Menschen verlassen, unsere Ge-
sellschaft auf der Erde ärmer und der Himmel reicher werden. 
Dies ist Emmanuel Svourakis, in dessen Unternehmen ich arbe-
ite. Lassen Sie uns aber sehen, wer dieser großartige Mann war 
und wie alles begann, so wie es mir die Schwester der Verstor-
benen, Ioanna Liodaki (Svouraki) erzählte, die glücklicherweise 
meine Schwiegermutter ist: "Schon als er jung war zeigte sich 

dass er es hoch hinaus schaffen würde. Ein unruhiger Geist, der 
uns in nichts ähnlich war, mein anderer (älterer) Bruder und ich 
waren unserem strengen Vater völlig gehorsam, er war immer anders, 
er hatte viele Ideen und Träume, er war lebhaft und reaktionär auf al-
les, was seinen Zielen im Wege stand. Er war ein lebhaftes Kind und 
unsere Mutter, die eine große Schwäche für ihn hatte, war mit ihren 
Gedanken ständig bei ihm, ihren Kleinen Jungen. Er hatte einmal ei-
nen Unfall in einem Ziehbrunnen in der Nachbarschaft und sein Mit-
telfinger an seiner rechten Hand wurde abgeschnitten. Mit diesem 
Finger schlug er uns alle auf den Kopf, um uns zu ärgern und sich über 
uns lustig zu machen, denn ein Schlüsselmerkmal seines Charakters 
war, dass er ein Witzbold und Spaßmacher war, für den dieser Unfall 
ein Grund um Witze zu machen war. Gleichzeitig mit dem Besuch des 
Gymnasiums verdiente er sein Taschengeld mit dem Verkauf von Bro-
tringen, die er sich von der Bäckerei meines Ehemannes und seines 
Schwagers Emmanouil Liodakis beschaffte. In der Sommerzeit verkau-
fte er Maiskolben an den Stränden, sammelte Afrato vom Agia-See, so 
hieß eine Art Schilf, das zu dieser Zeit zur Herstellung von Stühlen ver-
wendet wurde. Außerdem machte er verschiedene Transporte. Ein un-
ternehmerischer Geist von klein auf, den er später im Leben einlösen 
würde. Sobald er das Gymnasium abgeschlossen hatte, ging er nach 
Leros, wo er die Elektrotechnik-Schule abschloss und sofort danach 
ging er als Freiwilliger in den Luftwaffendienst. Als er zurückkam, ar-
beitete er in Marathi bei Chania als Elektriker in einer Firma, deren 
Arbeitgeber ihn sehr liebte. Es war auch sein letzter Job in Chania, da 
er im Herbst 1962 nach Kanada ging, wo er in verschiedenen Bere-
ichen arbeitete, u.a. als Elektriker beim kanadischen Elektrizitätsver-
sorgungsunternehmen, bei Bauarbeiten, in einem Restaurant, in ein-
er Autowerkstatt usw. 1970 lernte er kennen und heiratete bei 
einem seiner Besuche in Griechenland seine Frau Rena Si-
mandirakis, die ihm bis zum Ende seines Lebens als würdige 
Lebenspartnerin zur Seite stand. Zusammen gründeten sie eine 
wundervolle Familie mit zwei Kindern, Manolis (würdiger Nachfolg-
er seines Vater in der Führung von MOBIAK) und Georgia. Die Jahre 
vergingen und mein Bruder lebte und arbeitete weit entfernt von sein-
er Familie und seiner Heimat, aber sein Ziel blieb die Rückkehr nach 
Chania. Bei einem seiner Besuche hatte er ein Grundstück gekauft, 
auf dem er ein Gebäude errichten ließ, wobei die Arbeiten von un-
serem Vater beaufsichtigt wurden. Später erwarb er noch eins, wo er 
sein Geschäft und sein Haus baute. Dieses Ereignis und seine Ehe mit 
Rena, die ja aus Chania stammte, gab uns allen die Hoffnung, dass er 
zurückkehren würde. 
Ich erinnere mich an unsere Mutter, die wie schon gesagt eine be-
sondere Schwäche für ihn hatte, die über 14 Jahre, an Weihnachten 

und Ostern am festlichen Tisch, an dem sich die ganze Familie versam-
melte, nur einen Wunsch äußerte!! Nächstes Jahr zusammen mit un-
serem Manolis!! Vierzehn Jahre lang äußerte sie immer den gleichen 
Wunsch mit Tränen in den Augen!! Und ihr Wunsch wurde erfüllt, da 
auch er ständig die Rückkehr in die Heimat suchte und so kehrte er 
schließlich 1976 endgültig nach Chania zurück. Er eröffnete zunächst 
eine Autokarosseriewerkstatt in der Markou Botsari-Straße genau un-
ter seinem Haus und dann die Gasgesellschaft"... an dieser Stelle endet 
die Erzählung seiner Schwester.
Ich, der Schreibend, werde mich normalerweise für immer an einen 
Frühlingsmorgen im März 2014 erinnern, kurz bevor ich von MOBIAK 
eingestellt wurde. Wir hatten ein Treffen beim Segelklub im Hafen von 
Chania vereinbart. Während wir auf ihn warteten, erschien er 
mit einem Lächeln und seine Tasche haltend - was für ein 
prächtiges und aristokratisches Äußeres! Wir unterhielten 
uns und tranken unseren Kaffee als ihn meine Frau Christina Liodaki 
fragte: "Aber Onkel, die meisten, die damals aus dem Ausland zurück-
gekehrt sind, haben ihr Geld in den Tourismussektor investiert oder 
Handelsgeschäfte eröffnet. Wie bist du wirklich auf die Idee gekom-
men, ein solches Geschäft zu gründen?" Und er erwiderte: "Schöne 
Frage, Nichte! Ich habe zuerst eine Karosseriewerkstatt eröffnet, wenn 
du dich daran erinnerst, aber in meinen Gedanken war ich immer auf 
der Suche nach der Idee, der innovativen Idee! Dieses Unterschiedliche 
zu schaffen, das es bisher nicht auf dem Markt gab, und so kam ich zu 
der Entscheidung, eine Gasproduktions- und Abfüllfirma zu gründen."
Auf diese Art hat dieser große und intelligente Mann infolge ernsthafter 
Suche nach etwas Innovativem auf unserer Insel die Firma MOBIAK 
gegründet, die als Muster für unser Land und darüber hinaus dient. 
Ein Unternehmen, das mit der Produktion und Abfüllung von Acet-
ylen begann, dann die Produktion und Abfüllung von medizinischem 
und industriellem Sauerstoff integrierte und später seine Tätigkeiten 
in den Bereich jeder Art von Gasen und Flüssigkeiten für eine Vielzahl 
von Anwendungen und in den Bereich der Brandbekämpfung mit 
großem Erfolg ausweitete, um schließlich Exportaktivitäten in vielen 
Ländern zu fördern und das Unternehmens in den Bereich Homecare 
zu führen. An dieser Stelle sollte erwähnt werden, dass MOBIAK mit 
Vertriebszentren in Chania, Heraklion, Athen und Thessaloniki, rund 
170 Mitarbeitern ein perfektes Arbeitsumfeld mit ausgezeichneten Ar-
beitsbedingungen und Entwicklungsmöglichkeiten bietet.
Für uns alle, die wir Manolis Svourakis als Mensch, als Verwandten, als 
Arbeitgeber kennengelernt haben, wobei einige möglicherweise durch 
seine Arbeit, wird er als großer, kreativer, fleißiger und fairer Mann 
unauslöschlich in Erinnerung bleiben. Charmant und aristokratisch, 
aber gleichzeitig ein einfacher und fröhlicher Mann mit einer Schärfe 
im Auge, die nur bei intelligenten Menschen zu finden ist. 
Ich schließe mit dem Satz, den ich immer mit seiner Anwesenheit in 
diesem Leben in Verbindung gebracht habe: "Nichts ist unmöglich für 
den der es versucht".

Mit Ehre und Respekt…
dein Neffe. 

VON  
ANASTASIOS  
TSAGARIDIS
Verkäufer - Fahrer
Vertriebszentrum für Ostkreta
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Eine der wichtigsten Handlungen, die zu Beginn des Jahres 2020 stattfand, war der Kauf eines Eigenen Lagerhauses bzw. Vertriebsz-
entrums in Aspropyrgos, mit einer Gesamtfläche von 7.000m2!
Jetzt ist das Distributionszentrum Attika (Zentral-, Süd- und Inselgriechenland) von MOBIAK voll betriebsfähig mit den größtmögli-
chen Einrichtungen in der Infrastruktur. Es bietet eine Vielzahl von Lade- und Entladerampen und einen riesigen Lagerraum.

Mit diesem Upgrade unseres Unternehmens:
- Verdoppelt sich die Fläche des Vertriebszentrums in Attika
- Verbessert sich die Gestaltung des Bestands für den Großhandel
- Modernisieren sich seine Einrichtungen mit modernsten Räumen 
- � Minimieren sich die Lieferzeiten durch Einrichtungen, die mehrere Lade- / Entladerampen bieten, aber auch durch eine kontinui-

erliche Erhöhung der Belegschaft.

Die Verbesserung im Vertriebszentrum Attika von MOBIAK hört nicht hier auf, da, wie Sie in einem anderen Artikel aus-
führlich lesen können, ein vollständiges Verrechnungs-Upgrade mit der Installation eines modernen und leistungsstarken 
WMS in vollem Gange ist. Mit der Installation des WMS und der Gebäudeinfrastruktur des Vertriebszentrums werden 
Geschwindigkeit und Serviceniveau steil ansteigen. Dies ist ein Hauptanliegen unserer Partner.

MOBIAK Vertriebszentrum in 
Attika bei Aspropyrgos  
(Zentral -, Süd - und 
Inselgriechenland)

Kontinuierliche  
Aktualisierung von Diensten  
und Infrastruktur

VON Andreas Klaridopoulos 
Maschinenbauingenieur 
Abteilung für Export, Löschausrüstung
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Rock Under The Clock 
Festival 

MOBIAK  
war Goldsponsor  
des Festivals

 Das Rock Under The Clock Festival fand dieses Jahr am
 13. und 14. August im Theater Anatolikis Tafrou zu einem
 zweitägigen Jubiläum statt und feierte 5 Jahre
 seiner Anwesenheit bei den musikalischen
Ereignissen der Stadt

Das Rock Under The Clock Festival bietet einheimischen 
Musikgruppen die Gelegenheit auf der gleichen Bühne 
mit landesweit aber auch international namhaften Kün-
stlern zu stehen, während im etablierten Music Work-
shop im Theater "Vlissidis" alle Musiker miteinander 

in Kontakt kommen und Ansichten, Ideen und kleine musika-
lische Geheimnisse austauschen. 

Andererseits haben die Besucher während der Festivaltage 
die Möglichkeit, die einzigartigen musikalischen Kreationen 
der Musikbands zu hören und den Eifer, die Leidenschaft 
und die Qualität der Modern Rock Stage zu bewundern.
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Tipps - Nützliche Praktiken 
Die sachgemäße Reinigung und Desinfektion eines Rollstuhls ist wesentlich, um seine Lebensdauer zu ver-

längern und ihn gutem Zustand zu halten. Es ist jedoch auch erforderlich um die Ausbreitung von Bakterien und Viren 
wie COVID-19 zu vermeiden.

Aufgrund der leichten Übertragung dieses Virus hat die WHO (Weltgesundheitsorganisation) einige grundlegende Empfehlun-
gen zur Verhinderung seiner Übertragung gegeben, wie z. B. soziale Distanz, häufiges Händewaschen und intensive Reinigung von 

Oberflächen und Produkten, die wir regelmäßig verwenden. Aus diesem Grund ist es sehr wichtig, unsere Rollstühle sauber zu halten und 
sachgemäß zu desinfizieren.
Es folgen einige Anweisungen zur täglichen Reinigung Ihres Rollstuhls um die Ausbreitung des Virus zu verhindern.

Reinigung gegen Desinfektion
Das Erste, woran Sie sich erinnern sollten, ist, dass Reinigung nicht gleichbedeutend mit Desinfektion ist. Durch die Reinigung entfernen wir Keime 
und Schmutz von den Oberflächen, aber wir töten nicht unbedingt alle Keime, die sich möglicherweise am Rollstuhl befinden. Durch das Entfernen 
wird nur die Anzahl der Keime und das Risiko der Ausbreitung von Infektionen verringert.
Durch die Desinfektion eines Rollstuhls werden Mikroorganismen wie Bakterien mit milden antiseptischen Produkten getötet. Dieses Verfahren 
reinigt nicht unbedingt verschmutzte Oberflächen. Das Abtöten von Keimen auf der Oberfläche nach der Reinigung kann die Ausbreitung von 
Infektionskrankheiten weiter hemmen.
In diesem Sinne müssen wir unseren Rollstuhl regelmäßig reinigen und mit einem speziellen Desinfektionsmittel die einzelnen Oberflächen desin-
fizieren. Solche Produkte werden als Bakterizide und Viruzide gekennzeichnet. 

Tipps und Vorschläge zur Reinigung von Rollstühlen.
•	 Es ist wichtig, den Rollstuhl jedes Mal zu reinigen, wenn Sie von einem öffentlichen Ort zurückkehren, z.B. Supermarkt.
•	 Stellen Sie sicher, dass alle Oberflächen mit sauberem Wasser gespült und nach der Desinfektion gut getrocknet werden. Denken Sie daran, 
dass der Rollstuhl beschädigt werden kann, wenn er nicht völlig getrocknet ist. Es ist immer am besten, jedes Teil Ihres Rollstuhls mit einem leicht 
feuchten Tuch zu reinigen.
•	 Verwenden Sie keine Lösungsmittel, Bleichmittel, Schleifmittel, synthetischen Reinigungsmittel, Wachslacke oder Sprays.
•	 Vergessen Sie nicht, Armlehnen, Handgriffe und andere Bauteile zu desinfizieren, die häufig von Benutzern und Pflegekräften berührt werden.

Kritische Elemente der Rollstuhlreinigung
Es wird jedoch empfohlen, den gesamten Rahmen nach dem Besuch eines öffentlichen Raums vollständig zu reinigen. Es gibt manche Acces-
soires und Bauteile wie Kissen, Armlehnen und Handgriffe, auf die Sie besonders achten müssen, da sie häufig einer Virusinfektion ausgesetzt 
sind.
•	 Vorder- und Hinterräder: Die Räder des Rollstuhls stehen in direktem Kontakt zum Boden und damit in Kontakt mit jeder Art von Keimen. Auch 
wenn Sie keine tägliche Desinfektion durchführen, wird bei jeder Rückkehr nach Hause eine Reinigung empfohlen. Stellen Sie vor der Anwendung 
sicher, dass das Desinfektionsmittel sicher am Rollstuhl verwendet werden kann. Sie können auch Seifenwasser verwenden und den Sitz gut 
trocknen. Begießen Sie niemals Ihren Rollstuhl und setzen Sie ihn nicht in direkten Kontakt mit Wasser.
•	 Handgriffe: Handgriffe sind eine der Hauptquellen für Infektionen im Rollstuhl, da sie normalerweise mit vielen Händen in Kontakt kommen und 
so die Übertragung des Virus begünstigen. Aus diesem Grund ist es notwendig, sie mit Desinfektionsmittel zu reinigen. Solche Produkte werden 
als Bakterizide und Viruzide gekennzeichnet.
•	 Armlehnen: Die Armlehne ist auch ein Teil das üblicherweise berührt wird, und nach Möglichkeit mit einem dieser Oberflächendesinfektionsmit-
tel desinfiziert werden sollte.
•	 Joys tick und Handräder: Vergessen Sie beim Reinigen eines Rollstuhls nicht, bei elektrisch angetriebenen Rollstühlen die Steuerung und bei 
manuellen Rollstühlen die Bedienelemente zu desinfizieren. Diese beiden Elemente stehen in vollem Kontakt mit unseren Händen und können 
große Mengen an Keimen ansammeln.
•	 Kissen: Sowohl das Sitzkissen als auch das Rückenkissen haben vollen Kontakt mit unserem Körper. Reibung und Schweiß können zur 
Ansammlung und Ausbreitung von Bakterien beitragen. Wenn möglich, mit Desinfektionsmittel desinfizieren, ca. 15 Minuten einwirken lassen und 
mit Einwegpapier oder -tuch trocknen.
Wenn Sie andere Arten von Unterstützungsprodukten wie Stöcke oder Krücken verwenden, können Sie dieselben Empfehlungen befolgen und die 
Bereiche desinfizieren, die häufig mit Ihren Händen in Kontakt kommen, insbesondere wenn sie in der Öffentlichkeit verwenden werden.

PA
SS

IVER BEWEGUNGSTRAINER

VON DIMITRIS TSENTELIEROS
Informationssysteme- Management 
Verkaufsabteilung Medizinische 
Ausrüstung Griechenland

Reinigung und  
Desinfektion von 
Rollstühlen
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VERFAHREN ZUR ERHÖHUNG DER  
TÄGLICHEN LIQUIDITÄT DES GESCHÄFTS 
MIT PRODUKTEN, DIE NICHT VOM 
EOPYY GEDECKT 
WERDEN

Nach dem Schlag, der die Medizintechnische In-
dustrie durch die Anwendung des Clawback für 
Atemwegs- und Orthopädieprodukten getroffen 
hat, ist es nun eine Einbahnstraße für Einzelhän-
dler und Importeure, die überleben wollen, sich 

auch auf das Wachstum in anderen Bereichen zu konzentrieren, 
die einen Marktanteil jenseits von EOPYY-Produkten aufweisen. 

Folgende Produkte haben einen Marktanteil und können die 
Rentabilität - Liquidität eines Geschäfts steigern:

1) Persönliche Schutzausrüstung für COVID - 19
Schutzmasken, Antiseptika, Infrarot-Thermometer und Oxime-
ter.
2) Rehabilitationsartikel 
MOBIAK hat in eine Reihe von Drucktherapie- und Rehabilita-
tionsgeräten investiert, die Sie weiter unten sehen können: 

Drucktherapie unterstützt dank der sanften Massage durch 
endogenen Druck, die Durchblutung und schnelle
Rehabilitation.

Therapeutische Anzeichen:
•	�  Chronisch-venöse Insuffizienz
•	� Genesung nach einer Verletzung 
•	� Chronische Schwellungen aufgrund venöser Dysfunktion
•	� Lymphödeme
•	� Verhärtung der Venen
•	� Schwellung durch Rheuma
•	� Vorbeugend gegen Thrombose
•	� Erholung nach dem Training.

Ästhetik:
•	� Begünstigt die Ent-

giftung des Körpers
•	� Revitalisiert & führt dem 

Gewebe Sauerstoff zu, fördert 
das Abnehmen von Gewicht und 
das Straffen der Muskeln.

•	� Empfohlen, um Cellulite zu bekämpfen
•	� Lindert Schmerzen und bekämpft Schwellungen.
•	� Revitalisiert & strafft die Haut.

3) Die Förderung von Dienstleistungen zu Hause
Voruntersuchung des Schlafes in Zusammenarbeit mit dem Facha-
rzt zur Diagnose verschiedener Krankheiten wie:
•	� Schlafapnoe und ihre Unterteilung in obstruktive oder zentrale 

Art
•	� Schlafstörungen bei Menschen mit Atemwegserkrankungen, 

Herz-Erkrankungen und Stoffwechselerkrankungen

4) Erstellen Sie ein "Angebotsregal"
Der parallele Verkauf von Produkten ohne EOPYY, die im tägli-
chen Leben eines Patienten nützlich sind, wie Oximeter, Blut-
druckmessgeräte, Schlafkissen usw. kann das "Regal" für Angebote 
innerhalb des Geschäfts gestalten und zur täglichen Liquidität des 
Geschäfts beitragen. 

VON NIKOS FRAGKIOUDAKIS
Informationsingenieur

Verkaufsleiter Medizinische Ausrüstung Griechenland
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 DIGITALE DRUCKTHERAPIE-PUMPE  STATISCHES DIGITALES FAHRRAD

LYMPH-MASSAGE-STIEFEL
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"...Erlauben Sie, dass wir uns bei Ihnen ganz 
herzlich für die kostenlose Runderneuerung von 
einhundertdreiundvierzig (143) Feuerlöschern 
für die Feuerwehrdienste, die unserer Zustän-
digkeit unterliegen, zu bedanken"
Regionale Feuerwehrverwaltung von Kreta

"…wir bedanken uns herzlich bei Ihnen, dass 
Sie sich positiv bezüglich unseres Bedarfs 
erwidert haben und uns eine (1) Brandschutz-
tür für das Haus unserer Organisation in Kar-
eas gespendet haben"
Das Lächeln des Kindes (To Hamogelo tou Pedi-
ou)

"...wir bedanken uns herzlichst, dass Sie sich 
erneut positiv auf unseren Bedarf erwidert 
haben und 1 Brandschutztür für das Kesselhaus 
des Karea-Hauses gespendet haben"
Das Lächeln des Kindes (To Hamogelo tou Pedi-
ou)

"...wir bedanken uns herzlichst, dass Sie sich 
erneut positiv auf unseren Bedarf erwidert 
haben und zwei 6kg Trockenpulver-Feuerlöscher 
für das Haus unserer Organisation in Korfu 
gespendet haben"
Das Lächeln des Kindes (To Hamogelo tou Pedi-
ou)

"Wir, der Vorsitzende Georgios Tsirakis, der 
Vorstand des Vereins der Eltern und Freunde 
autistischer Personen "ANAGENNISI", die Kind-
er und Eltern äußern der Firma MOBIAK unsere 
Dankbarkeit für die Feuerlöschausrüstung für 
die beiden Wohnheime des Vereins"
Verein der Eltern und Freunde autistischer 
Personen "ANAGENNISI"

"Das TUCer-Team liefert Ihnen als Zeichen der 
Dankbarkeit für den Beitrag des Unternehmens 
MOBIAK zur Arbeit unseres Teams zwei Masken, 
die wir in Zusammenarbeit mit der Technischen 
Universität Kreta hergestellt haben"
TUCer Fakultät für Produktionstechnik & Man-
agement, Technische Universität Kreta

"...die Verpflegungsdienste von Splantzia 
möchten der Firma MOBIAK einen großen Dank 
für ihre unmittelbare Erwiderung und Spende 
für die Installation eines Feuerlöschsystems 
in den Kücheneinrichtungen in Gedenken an 
den verstorbenen Gründer von MOBIAK, Emmanuil 
Svourakis aussprechen"
Der Verwaltungsrat der Verpflegungsdienste von 
Splantzia

"...Bitte nehmen Sie den Dank unserer Erzbis-
tums für die Liebesspende an das Werk unserer 
Kirche (Spende 1.500,00 €) an, mit der Sie die 
Bedürfnisse des Allgemeinen Wohltätigkeits-
fonds des Heiligen Erzbistums gedeckt haben"
Heiliges Erzbistum Kydonia & Apokorona

"Das Heilige Erzbistum Kydonia & Apokorona 
dankt der Familie des Verstorbenen, den Mi-
tarbeitern der Firma MOBIAK, der Familie Per-
ogianni, der Filiale MOBIAK von Heraklion, 
Herrn Glampedakis Emmanuil, dem Kulturvere-
in der Kathianer "I Irini", dem Unternehmen 
Georgios Georgiou und Sohn EE, dem Unterneh-
men Angelakis und SIA IKE sowie Dora Kyriaka-
ki für die finanziellen Spenden in Gedenken an 
Emmanuil Emm. Svourakis ”
Heiliges Erzbistum Kydonia & Apokorona

"Nach der sehr erfolgreichen Organisation des 
14. Meisterschaftsaufstiegs von Omalos sehen 
wir es als unsere Verpflichtung an, Ihnen für 
Ihren wertvollen Beitrag zu danken"
A.L.A. CHANIA

"Alle Mitglieder der neu gegründeten Freiwil-
ligengruppe S.E.A.D haben das Bedürfnis und 
fühlen uns verpflichtet "MOBIAK SA" herzlich 
zu danken und Sie persönlich, Herr Svourakis, 
für Ihren maximalen Beitrag, der herzlichen 
und positiven Erwiderung auf unsere Bitte um 
Hilfe für unser Freiwilligen-Brandschutz-
teams zu beglückwünschen.
Freiwilligen-Verein für den Schutz des Waldes 
Afidnes (S.E.A.D.)

"... Wir müssen uns öffentlich bei der Firma 
aus Chania, MOBIAK S.A. bedanken, die unserem 
Verband und folglich unseren Kollegen Hand-
schuhe und Antiseptika, wiederverwendbare 
Masken und Schutzmasken gespendet hat"
Verband der Polizeibeamten der Präfektur Cha-
nia

"... Wir werden durch unseren Patriarch 
beauftragt durch diesen Brief Ihnen unser 
persönliches Beileid und das unserer Mut-
terkirche für den Tod Eures geliebten Vaters 
Emmanuil zu bekunden, eines frommen Christen, 
eines vorbildlichen Familienoberhaupts und 
eines erfolgreichen Geschäftsmannes, Gründer 
und Vorstandsvorsitzender der in der Produk-
tion und den Vertrieb von Feuerlöschgeräten 
tätigen Firma MOBIAK SA, die auch dem Öku-
menischen Patriarchat eine Wohltat erwiesen 
hat, indem sie Feuerlösch- und Brandschutzsys-
teme sowohl für das Patriarchalische Haus in 
Fanari als auch für die Heiligen Patriarchal-
ischen Kloster auf den Prinzeninseln und das 
Seminar von Chalki gespendet hat"
Ökumenisches Patriarchat von Konstantinopel

"Wir bedanken uns herzlich bei der Firma MO-
BIAK S.A. für die Spende an unseren Verband, 
die Kontrolle und Runderneuerung von siebzehn 
(17) tragbaren Feuerlöschern zum Schutz des 
Personals und der Einrichtungen der zentralen 
Hafenbehörde von Chania durchzuführen. MOBI-
AK S.A. beweist durch Taten ihre Unterstützung 
für die von unserem Personal geleistete Ar-
beit".
Verband des Küstenwachpersonals 
von Westkreta

"Die Vorstände der Vereine Panakrotiriakos 
A.O., Enosi Thyella-Kaminia und Leontes be-
danken sich herzlich bei der Firma MOBIAK 
S.A. und dem Präsidenten Manolis Svourakis 
für das höfliche Sponsoring der Mannschaften 
der Region Akrotiri. Die langjährige kon-
tinuierliche Unterstützung durch die Firma MO-
BIAK SA, aber auch von ihm persönlich für den 
Fußball in Akrotiri, ermöglicht es uns, seien 
Vision und seine Bemühungen fortzusetzen: Für 
die Kinder der Region "Lebensunterricht" und 
für die Gesellschaft von Chania "gute Men-
schen und Sportler" vorzubereiten!
Die Vorstände der Vereine Panakrotiriakos AO, 
Enosi Thyella-Kaminia und Leontes

Soziale Verantwortung 
des Unternehmens
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Trotz aller Schwierigkeiten dieser Zeit, investiert das Unternehmen Med Homecare Athens und bereitet einen 3. Laden vor. Dadu-
rch wird bestätigt, dass jeder große Erfolg nach kontinuierlicher harter Arbeit in eine einzige Richtung und mit einem klaren Ziel 
kommt. Ab dem ersten Tag unserer Zusammenarbeit wird das Unternehmen MOBIAK bei diesem Projekt unserem Partner zur 
Seite stehen. 

Die Medizinartikelfirma Med Homecare Athen verfügt über eine Bescheinigung mittels der Ministerentscheidung DΥ8D /G.P. 
ΟΙΚ/1348/2004, mit dem der sachgemäße Vertrieb von medizintechnischen Produkten zertifiziert wird. 
Sie verfügt über eine große Auswahl, die ständig aktualisiert wird, mit wettbewerbsfähigen Preisen, schnellem Service und freundlicher 
Umgebung. Die spezialisierten Mitarbeiter schlagen Lösungen vor und geben sowohl den Patienten als auch den behandelnden Ärzten 
nützliche Ratschläge über die Versicherungsfonds. 
Die Firma Med Homecare Athens  mit langjähriger Erfahrung auf dem Gebiet der Atemschutzgeräte (Sauerstoffkondensatoren, Verne-
bler, ACPAP und Bipap) kann selbst die anspruchsvollsten Fälle bedienen, um den bestmöglichen Patientenservice zu bieten. 
Für den Privatmann, der sich für seine Gesundheit und sein Wohlbefinden interessiert, bietet Med Homecare eine breite Palette an we-
ichen orthopädischen, anatomischen Schuhen sowie alle Arten von Hilfe für seine müden und schmerzenden Füße. 

Partner Award

Lieber 
Dimitris, 

bei dieser 
Gelegenheit 

möchten wir uns bei 
euch für die hervorragende 

Zusammenarbeit in all diesen 
Jahren bedanken und Sie mit Produkten 
im Wert von 500 € belohnenVON NIKOS FRAGKIOUDAKIS

Informationsingenieur
Verkaufsleiter Medizinische  
Ausrüstung Griechenland
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Die Brandschutzartikelfirma 
"ALPHA" GIANNAKID-
IS IKE hat ihren Sitz seit 
2005 in eigenen Einrichtun-
gen am 3. km. der Straße 

Langada - Pente Vryson. Sie hat sich im 
Bereich der Runderneuerung jeder Art von 
Feuerlöschern gefestigt und verfügt über alle 
erforderlichen Zertifikate, die den gültigen und 
ordnungsgemäßen Betrieb des Unternehmens 
gewährleisten. Sie verfügt ebenfalls über ein 
Qualitätssicherungssystem gemäß ISO 9001 - 
2015.
Sie wird stets von der Entwicklung geleitet, 
investiert in Ausrüstung, verfügt über die Kompe-
tenz zur hydraulischen Niederdruckprüfung und 
ist ein zertifiziertes Zentrum für die Überprüfung von 
Flaschen.

Das Unternehmen übernimmt in Zusammenarbeit mit vertrauenswürdigen und 
tüchtigen Maschinenbauingenieuren die Ausstellung von Betriebsgenehmigun-
gen für Geschäfte, Unternehmen, Hotels, Industriegebäude, sowie Unterneh-
men des Gesundheitsbereichs.
Sie bietet hochwertige Produkte und Dienstleistungen, Brandmelde - und 
Löschmittel, Verkauf und Installation von Feuerlösch- und Wasserver-
sorgungssystemen, Lieferung und Installation von Brandschutztüren.

VON SOFIA PSYLLAKI
Elektroingenieur & Computeringenieur

Verkaufsabteilung, Löschausrüstung

Partner Award

pirosvestires-thessaloniki.gr

Liebe Vasso, lieber Iordanis, 
bei dieser 
Gelegenheit möchten 
wir uns bei Ihnen für 
die hervorragende 
Zusammenarbeit 
bedanken, die wir 
in all den Jahren 
hatten, und Sie 
mit Produkten 
im Wert von 
500 € 
belohnen


